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OZET

TEKLIF STRATEJILERININ BELIRLENMESINDE UZMAN SiSTEM
YAKLASIMI

Ingaat sektoriindeki firmalarin geleceklerini belirleyen yeni isleri alabilmek igin,
girecekleri ihalelerde verecekleri tekliflerin nasil olmasi konusunda teklif stratejileri
etkindir. Bu c¢alismayla, strateji ve stratejik planlama konulari irdelenmis ve teklif

stratejisi gelistirme karar modelinin, uzman sistem yaklagimi ile ¢oziimi arastirilmistir.

Ayrica ¢alismada, rakip fiyatlarinin analizi ve regresyon analiziyle firmanin girecegi ihale

fiyat tekliflerinin belirlenmesinde degerlendirilebilecek bir 6rnege de yer verilmistir.

Calismada kurulan uzman sistem modelinin islerlik kazanabilmesi i¢in Visual Basic 6.0
programi kullanilarak kurallar yazilmis ve hazirlanan arayiizle, kullanicinin bu kurallar

dahilinde uzman sistemden yararlanmasi saglanilmustir.

Bu calismayla, insaat firmalariin teklif yetkililerinin teklif ¢alismalarina ve yapilabilecek

benzer akademik ¢aligmalara faydali olabilmesi hedeflenmistir.



SUMMARY

EXPERT SYSTEM APPROACH IN DEFINITION OF BIDDING STRATEGIES

The bidding strategy of construction companies is effective for getting the new project
which changes their future. In this study, strategy and strategic planning subjects have
been examinated and expert system approach has been researched for definition of

decision model of bidding strategy.

Besides there is an example in the study which can be used by awarding the bid price by

the rival price’s analysis and regression for firms bidding in the same project.

To run the expert system model, Visual Basic 6.0 program has been preferred to make

rules and design user interface for users to define their bidding strategy.

It has been aimed that this study will be helpful for the bidding engineer at bidding

process of construction companies and for likely feasible academic studies.



1. GIRIS

Diinya ekonomisi gibi lilke ekonomimizin de lokomotif sektdrii olan ingaat sektorii gerek
proje, gerekse uygulama alaninda biinyesinde binlerce alt guruba is vermekte ve diger
sektorlerin de gelismesine blyUlk oranda katkida bulunmaktadir. Bu nedenle insaat sektorii
nakit akiginin en biiylik oranlarda gerceklestigi, en ¢ok c¢alisanin istihdam edildigi, ¢cok
sayida biiytik, orta ve kiiciik 6lgekli firmanin yer aldigi dev bir sektor haline gelmistir.
Boylelikle mevcut ingaat firmalarmin yani sira birgok yeni firma da bu sektére dahil

olarak bu pazardan paylarin1 almak istemektedirler.

Pazardaki payin1 korumak isteyen firmalarla ve yeni bir pazarda pay almak icin bu sektore
dahil olan firmalar arasinda, yeni isleri kapabilmek icin siirekli bir rekabet ve ¢ekisme
mevcuttur. Thalelerde genellikle en diisiik teklife islerin verildigi &ngortlurse, tim
firmalar isi alabilmek adina, isin maliyeti ve kar marjin1 ¢ok iyi hesaplayarak, isi alip
almama konusunda kendilerini garantiye alacak bir fiyatla rakiplerinin karsisina ¢ikmak

durumundadirlar.

Firmalar, karli bir isin ihalesinde verdikleri fiyattan sonra alamadiklari her iste, rakiplerine
firsat tanimis olacakladir. Boylelikle isi alan firma bir sonraki ihalede daha guclu bir rakip
olarak karsisina ¢ikacaktir, bu da firmanin gelecegini riske atacaktir. Rakip firmaya isi
kaptirmak istemeyen yiiklenici, tiim maliyet analizlerini ve rakiplerinin izleyebilecegi
stratejileri dikkatlice irdelemelidir. Thalede en dogru taktikle rakiplerini saf dis1 etmek
isteyen firma; hedefleri dogrultusunda pazardaki durumu goze alarak Rekabet Stratejisini
ve bununla igin durumuna goére de Teklif Stratejilerini belirlemelidir. Boylelikle firma
durumu ve rakiplerini de irdeleyerek, ithmale kalmadan tiim detaylariyla hakim olarak

fiyatlandirma yapabilecektir.

Calismanin ikinci boliimiinde 6ncelikle strateji ve teklif stratejisi ile ilgili temel kavramlar
ele almmistir. Insaat firmalarmn teklif stratejisinin nasil gelistirilebilecegi anlatilmustir.
Belirlenen stratejiler dogrultusunda, ihaleye kadar siiren teklif siirecinde maliyet ve kar
marjiin dogru hesaplanabilmesi i¢in dikkat edilmesi gereken faktorlere yer verilmistir.
Stratejik karar verme konusunda kullanilabilecek basit yontemlere deginilmistir.

Boylelikle firma stratejik planlama ve stratejik teklif verme hususlarinda diisiiniilmesi



gereken tiim ayrintilar irdelenmis olacaktir. Firmalarin teklif yetkilisinin, degerlendirmeler
neticesinde bir teklif stratejisi belirleyerek, firmanin gelecegini etkileyen bir teklif karari
alacak olmasi nedeniyle, ¢ok iyi bir analiz yapmalidir. Teklif i¢cin en uygun karari
alabilmede yardimci olacak karar destek sistemleri, yapay zeka ve uzman sistemler de
ikinci bolimde ele alinmistir. Karar destek sistemi verileri, modelleri, bir yazilim
arabirimini ve kullanicilari, etkili karar verme sisteminde birlestirir. Ayrica modern
analitik tekniklerle karar vericiye hareketlerinde tavsiyelerde bulunan sistemlerdir. Bu
béliimde ayrica karar destek sistemleri ve uzman sistemlerin nasil biitiinlestirildigi

aciklanmistir.

Yillar boyunca uzun ¢aligmalar neticesinde bilgi ve yeteneklerini en {ist seviyeye getiren
uzmanlar bu birikimlerini her zaman alt kademedeki veya ihtiyaci olan insanlara aktarma
firsat1 bulamayabilirler. Ayni sekilde, bu deneyimlerden faydalanmak isteyenler de gerekli
uzmani her an bulamayabilirler. Bu nedenle gelistirilen yapay zeka ve uzman sistemler
araciliglyla baz1 iglevlerin insana ihtiyag duyulmadan da gergeklestirilebilecegi
goriilmistiir. Her gecen gun yenileri Gretilen uzman sistemlerin, yapist ve calisma
prensipleri anlatilmig ayrica gelistirilmis uzman sistem orneklerine de bu bélimde yer

verilmistir.

Calismanin {iglincii bolimiinde uzman sistem yarimiyla teklif stratejisi gelistirilebilecek
olan bir karar modeli olusturulmustur. Bu modelde yer alan karar verme mekanizmasinda
karar vermeyi saglayan kurallar gereklidir. Bu kurallarin belirlenebilmesi icin ; 7 adet
yiiklenici insaat firmasmin teklif uzmanlarinca degerlendirilen karar tablolar
olusturulmustur. Bu tablolar, strateji gelistirilirken hangi stratejide hangi kriterlerin
dikkate alinmasi konusunda, uzman sistemin ¢ikarim mekanizmasi1 ve karar alma
biriminin altyapisini olusturmustur. Boylelikle uzman sistemin nasil galisacagi belirlenmis

olacaktir.

Calismanin dordinct boélumiinde teklif yetkilisine, tum alt kriterleri irdeleyerek
stratejilerini belirlemeyi saglayacak uzman sistem programinin ve kullanimi saglayacak
arayiiziin, ¢alisma prensipleri ve islevleri anlatilmistir. Bu programla teklif yetkilisinin

dogru stratejilerle doru karara ulagsmasi saglanacaktir.



2. GENEL KISIMLAR

2.1. STRATEJi KAVRAMI VE TEKLIF STRATEJILERI

Teknolojideki gelismelerle birlikte ingaat yapim teknikleri ilerlemis, yap1 kimyasallarinda
yeni buluslar yapilmis, insaat makinelerinde olaganiistii gelismeler saglanmistir. Ayrica
mimari projelerin, statik, elektrik ve mekanik projelerinin tasarim ve hesaplarinin
kolaylagmasi ve yillardir siiregelen insaat yonetimleri, uygulama ve kontrol tecribeleri;
ingaat piyasasinda farkli imalat alanlarinda yer alan ve sayisi her gegen giin artan, ¢ok

sayidaki firma arasinda rekabet ortamini olusturmustur.

Bu rekabet¢i pazarda pay elde ederek varliklarini koruyabilmek ve biiyiimek i¢in yarigan
ingaat firmalarinin da gerek planlama, gerek uygulama alanlarinda kendilerine ait bilgi ve
kabiliyetleri dogrultusunda gelecege doniik stratejik planlar gelistirmeleri kaginilmaz hale
gelmistir. Insaat firmalar1 yeni isler alabilmek adina girdikleri ihalelerde verecekleri
teklifleri belirlerken, ¢esitli teklif stratejileri gelistirir ve buna gore en uygun teklifte

bulunurlar.

2.1.1. Strateji Kavram

Isletme ve yonetim dalinda 1960’larda kullanilmaya baslanan strateji, islemenin belli
hedeflere ulasmak iizere kaynaklarin1 en verimli sekilde kullanarak bulundugu c¢evredeki

iliskilerini diizenleyecek ve rakiplerine iistiinliik saglayacak uzun vadeli kararlardir.

Strateji kelimesinin hem eski Yunanca hem de Latince'de karsiliklart mevcuttur. Yunanl
bir general olan Strategos'un adina ithafen savasta hedefe varmak igin atilan adimlar
olarak tanimlandig1 ve Latince'de yol, ¢izgi anlamina geldigi belirtilmektedir.

“Strateji” Yunanca stratos (ordu) ile ago (yOnetmek, yon vermek) kelimelerinin
birlestirilmesiyle olusturulmustur [1]. Strateji, herhangi bir amaca varmak icin eylem

birligi saglama, boyle bir eylemi diizenleme sanatidir [2].

Strateji, isletme ile ¢evresi arsindaki iliskileri analiz ederek isletmenin istikametinin ve
amaglarinin belirlenmesi, bunlar1 gergeklestirecek faaliyetlerin tespiti ve 6rgutiin yeniden

diizenlenerek gerekli kaynaklarin tahsis edilmesidir [1].



Strateji, ¢evre ile ilgilenmek ve basa ¢ikmak iizere ve isletmenin hedeflerine dogru hamle

yapmak iizere kaynaklarin dagilimi {izerinde yogunlasan eylem planidir [3].

Strateji, isletmenin temel, uzun donemli amacglart ve hedeflerinin belirlenmesi; bu
amagclar1 gerceklestirebilmek i¢in ihtiya¢ duyulan kaynaklarin tahsisi ve hareket tarzlarinin

belirlenmesidir [4].

Strateji, isletmenin rakipleri arasinda lstiin bir duruma ge¢mesini saglayan ve gevresel

kosullarla uyusum iginde faaliyette bulunmay1 gerektirir [5].

2.1.1.1. Strateji Seviyeleri
Isletmelerde stratejiler 3 farkli diizeyde incelenebilmektedir.

1- Sirket Stratejisi: Biinyesinde farkli isletmeleri barindiran sirketlerin dis ¢evreye gore
isletmeleri arasindaki iliskilerin ve kaynak dagiliminin belirlenmesini esas alir. Sirketin
yatirim — teklif kararlarin1 kapsar. Pazar yakalama stratejileri bu diizeyde yer alir.

Ornegin; bir insaat firmasinin enerji sektoriine girmesi.

2- Isletme Stratejisi: Bir sirketin herhangi bir endiistri kolunda faaliyet gosteren
isletmesinin o alandaki rakip firmalara istlinliik saglamak i¢in gelistirdigi rekabet
stratejilerini belirler. Imalat ve iiriin gesitliligi, kaynak atama, pazar gelistirme gibi
kararlar1 kapsar. Ornegin; ahsap kirisli kalip sistemiyle konut insaat: yapan bir iistyapi

firmasinin, tiinel kalip sistemine gegerek toplu konut projelerine baglamasi.

3- Fonksiyonel Strateji: Isletme icerisinde faaliyet gdsteren birimlere ait “taktik” adi da
verilen kararlardir. Sube, ekip, takim gibi fonksiyonel birimlerin olusturdugu
finansman, pazarlama, imalat stratejileri bu diizeyde yer alir. Ornegin; bir santiye
sefinin 1si hizlandirmak adina, kazi yapilmasi esnasinda calisan ekskavator sayisini

ikiye ¢ikarmasi.

2.1.2. Teklif Stratejisi

Ingaat sektdriinde is yapan miiteahhit ve alt yiiklenici firmalar bu piyasada yerini

koruyarak kar edebilmek icin yeni i aliminin gergeklestirilmesi amaciyla girdikleri



ihalelerde rakiplerine {istiinlik saglayabilmek i¢in cesitli rekabetci teklif stratejileri

gelistirmektedirler.

Teklif stratejisi, bir insaat firmasmnin hedefleri ve rekabet stratejileri dogrultusunda
olusturdugu pazar kazanma kriterleri ile mevcut dis ve i¢ c¢evre durum bilgilerinin

analizinin iyi yapilmasiyla belirlenmelidir.

Teklif stratejisi, firmanin gelecegi agisindan 1iyi referanslar olabilecek projelere
ulasabilmek i¢in ihale dncesinde verilecek kararlar1 kapsayan bir karar stireci ya da karar

modeli olarak kabul edilebilir.

Izlenecek teklif stratejisi ile kazanilan ihale, firmanin kar ya da zarar etmesine neden
olabilmektedir. Bu nedenle teklif verecek olan uzman yetkili tecriibelerinin yaninda

hislerini de kullanabilmektedir.

2.1.3. Teklif Stratejisi Gelistirme Siireci

Strateji gelistirme siireci; firma hedeflerin belirlenmesi, stratejilerin  gelistirilmesi,
uygulanmasi ve bu stratejilerin degerlendirilmesi asamalarindan olusan 6zel bir karar alma

strecidir [6]. Stratejiler firmalarin amaglarina ulagmak i¢in izledikleri yol haritalardir.

Sirket yonetiminde esas olan, isletmenin varligini siirdiirebilmesi i¢in talep edilebilir mal
ve hizmetin devamli ve istikrarli bir bicimde iiretilmesini saglamaktir. Bunu saglayacak
tiretim etmenleri uyumlu bir sekilde koordine edilmelidir. Bunun igin ¢evresel, ekonomik,
teknik, sosyal, politik, ekolojik, rekabet vb. gibi faktorlerin analizi ve bunlara uygun

strateji secimi gereklidir [7].

Her firma icerisinde bulundugu pazara ve rekabet ortamina gore kendi i¢ durumunu
organize ederek cesitli stratejiler izleyerek hedeflerine ulasmayr amaglarlar. Insaat
firmalar1 finansal veya imalatla ilgili kararlarindan daha cok, teklif agamasinda ¢ok dogru
kararlar vermek zorundadirlar. Bunun i¢in alinmaya calisilan igin kesfi ve metraji en ince
ayrintisina kadar ¢ok diizgiin olarak yapilmali, ¢ikabilecek hi¢ bir maliyet gerektirebilecek

ayrintt gozden kacirilmamalidir. Kagirllan her planlama ve uygulama detayi, projeyi



yonetecek kisinin tecriibesizlikleri ve/veya yanlis kararlari, sézlesme ve teknik sartname
sartlarinin uygulanabilirlik zorluklari, enflasyonla olusabilecek fiyat farklari, gecikme

cezalari, vb. firmaya ek maliyet olarak geri donmektedir.

Firmanin kar edebilmesi ve varligin siirdiirebilmesi i¢in, devam eden islerin yaninda yeni
isler icin de teklifler vermesi gerekmektedir. Bu nedenle en uygun ihale teklifinin
verilebilmesi i¢in is ile ilgili bilgilerin yaninda, firmanin hedef ve durumlarini da ¢ok iyi
irdeleyerek, hayati bir karar vermesi gerekmektedir. Firmanin gelecegini belirleyecek olan
bu tekliflerin verilmesinde izlenmesi gereken teklif belirleme yontemleri bu noktada

stratejik Onem tagimaktadir.

Bir ingaat firmasinin teklif stratejisi belirlerken isletme hedeflerine paralel olarak

izleyecegi strateji gelistirme siireci asagidaki gibi olusturulmustur.

Firma Hedefleri

i

Pazar Yakalama I¢ ve Dis Cevre

Kriterleri Rekabet Analizleri Durum Bilgileri
\ |

\

Rekabet Stratejisi

TEKLIF
STRATEJISI

Sekil 2.1 : Insaat firmalarmin teklif stratejisi gelistirme siireci

Stratejik plan, uzun vadede anlamli sonuglar elde edebilmek icin amag¢ belirleme ve
kaynak tahsisini yonlendiren, i¢ ve dis ¢evresel faktorlerin incelenmesine dayali

uygulamaya yonelik pratik bir rehber niteligi tasimaktadir [8].

Stratejik planlama hususunda gelistirilmis en O6nemli yaklasimlardan biri S.W.O.T.
analizidir. S.W.O.T. Analizi, 1960 tarihinden 1970 tarihine kadar Stanford Arastirma
Enstitlisti'nde (Stanford Research Institute) Albert S. Humphrey 6nde gelmek iizere bes
kisilik bir grubun ortaya koydugu bir ¢aligmanin tiriiniidiir.



S.W.O.T. Analizi firmanin i¢ ve dig durumlarinin analizinin yapilarak, yoneticilerin
firmanin konumu ve gelecege doniik olarak onlerini gorebilmeyi saglar. Boylece dogru
stratejiyi gelistirmek daha kolaylasir. S.W.O.T. ; Ingilizce olarak Strengths, Weaknesses,

Opportunities, Threats kavramlarinin bas harfleriyle olusmustur:

S- Strengths (Giclullkler - Firmanin olumlu ve gii¢lii olan 6zelliklerinin belirlenmesi)
Gucla yonleri belirlemek icin sorulacak sorular:

1. Firmanin avantaji nelerdir?

2. Firma neyi daha iyi yapar?

3. Sahip olunan deneyimler nelerdir?

W- Weaknesses (Zayifliklar - Firmanin olumsuz veya zayif olan o&zelliklerinin
belirlenmesi)

1. Zay1if yonleri belirlemek icin sorulacak sorular:

2. Firmanin dezavantajlar1 nelerdir?

3. Firma neyi kotii yapiyor?

4. Firmanin gelismesini engelleyen etkenler nelerdir?

O- Opportunities (Firsatlar - Firmanin igte ve dista sahip oldugu firsatlar1 belirtmektedir)
Sektordeki Firsatlar:

1. Sektorde ne tiir gelismeler yasaniyor?

2. Firmanin tercihleri ne yonde degisiyor?

3. Firmay1 olumlu etkileyebilecek olumlu ekonomik gelismeler neler?

T- Threats (Tehditler - Firmanin etrafindaki olasi tehlike, risk ve piyasa tehditlerini
belirtmektedir)

Sektordeki Firsatlar:

1. Sektorde hangi uygulamalar terk ediliyor?

2. Olumsuz ekonomik, politik ve sosyal gelismeler neler?

3. Sektordeki diger firmalarin uygulamalarindan nasil etkileniliyor? [9,10].



Ozet olarak S.W.O.T. analizindeki kavramlar arasindaki etkilesimli iliskiler sdyle ifade
edilebilir: Durum analizi yapilmasina, mevcut stratejiyi gézden gecirmek i¢in gelen
baskilar neticesinde baglanir. Dig faktorler olan pazar firsatlar1 ve sanayinin ¢ekiciligi, dis
tehditler, siyasi mevzuat ve ekonomi ile ilgili kisitlar incelenir. I¢ faktdrler olarak
yetenekler, kaynak ve imkanlar, isletme felsefesi, orgiitsel kiiltiir, list yonetimin deger
yargilari, arzular1 ve heyecanlari belirlenir. Bunlarla ilgili durum analizi sonunda, i¢ ve dis
faktorlerin nasil birlestirilecegine iliskin sonuglar belirlenir. Daha sonra alternatif
stratejiler tanimlanip degerlendirilerek sonunda genel duruma en iyi bicimde uyan

stratejinin se¢imi yapilir [6, 1, 11, 12].

2.1.3.1. Teklif Stratejisi Planlama Surecinde Hedeflerin Belirlenmesi

Teklif stratejisi planlama siirecinden beklenen 6zellikler su sekilde siralanabilir:

1. BuylUme: Firmanin sermayesini, isgiiclinii, makine ve ekipmanini artirmak icin daha

biiyiik isleri alabilmektir.

2. Kar: Firmanin alinacak yeni islerden kar elde edebilmesidir.

3. Varhgm Koruyabilme: Firmanin mevcut sermaye, personel ve makine parkini

kaybetmeden alinacak islerle pazardaki varligin siirdiirmektir.

4. Yatirnmin Geri Doniisii: Firmanin elindeki sermayeyle is yaparak ileri doniik olarak

bunu veya fazlasini kaybetmeden geri kazanabilmektir.

5. Yeni bir cografi bolgeye giris yapmak: Firmanin icerisinde bulundugu pazardan
baska yurt i¢i veya yurt disinda yeni bir bolgede is yaparak Pazar payr elde

edebilmektir.

2.1.3.2. Pazar Yakalama Kriterlerinin Belirlenmesi

Pazar yakalama kriterleri insaat firmasmin teklif stratejilerinin gelisim siirecinde énemli
bir yere sahiptir. Her sektorde oldugu gibi insaat piyasasinda da canliligin saglandig,
rekabetin gerceklestigi bir pazar ortami mevcuttur. Bu pazardaki paymi almak isteyen

firma yeni isler icin en uygun teklifi verebilmek i¢in pazar kriterlerini ¢ok dikkatlice



gozden gegirmeli ve buna dayali alinacak kararlar dogrultusundaki stratejisini ortaya
koymalidir. Belirlenecek bu kriterler firmanin rekabet stratejileri ve telif stratejilerinin

nasil belirlenecegi konusunda zemin olusturmaktadir. Bu kriterler su sekildedir:

1. Fiyat: Bir ingaat projesinin mevcut pazarda hangi faaliyetinin hangi maliyetlerle
gerceklestirilebilecegi  yaklasik olarak belirlenebilmektedir. Firmalarin ihalede
verecekleri fiyat, piyasadaki yaklasik maliyetlere gore o isten kar ve zarar edilebilmesi

hususunda ¢ok énemlidir.

2. Yapmn Kalitesi ve Giivenirligi: Projenin tasarim kismindan baslayip uygulama,
kontrol ve teslim sireclerinin izlenmesiyle devam eden imalatlardaki kalite ve
giivenirlik kriteri, pazarda miisteri odakli bir imalatin gerceklestirilebilmesi hususunda
projedeki her faaliyette aranan ozeliklerdir. ihalede is icin istenecek belli kalite

standartlar1 saglayacak sekilde teklif verilmelidir.

3. Teslim Hizi: Isin sozlesmedeki teslim siiresinde yetistirilebilmis olunmasi, pazardaki
her tiirlii olumsuz degisimlerden olabildigince az etkilenilmis olmay1 saglayacaktir.
Firma bunun igin kaynak diizenlemesini ¢ok iyi yapmali, ekip sayilari ve mesai
saatlerini artirmalidir. Boylelikle beklenen siire veya daha erken siire igerisinde teslim
gerceklestirilerek gecikme cezalar1 da 6nlenmis olunur. Bir projenin en erken siirede
teslim edilmesi, ekonomik fayda kadar firmaya sagladigi prestijle de yeni projelerde

igverenlerin tercih sebebi olur.

4. Teslim Giivenirligi: Firmanin alinan projelerde yapilacak tiim imalatlarimnin,
sozlesmede taahhiit edildigi gibi, isin teslim tarihinde eksiksiz olarak bitirilmesini
saglayabilmesidir. Pazarda tutunabilmeyi saglayacak en 6nemli kriterden biri olan
teslim gilivenirligi; ¢ok iyi bir planlama, giiclii bir sermaye ve lojistik, ayn1 zamanda

tecrlibeli ve yetenekli bir kadro gerektirmektedir.

5. Teslim Sonrasi Hizmet: Gergeklestirilen ve teslimi yapilmis olan projenin, gecici
kabulden sonra olusabilecek her tiirli bozukluk, yanlishk ve noksanliklarin,

revizyonlarin en kisa siirede ve en dogru sekliyle yapilabilmesi konusunda isverene
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saglanacak hizmettir. Pazarda alinan yerin ve itibarin korunabilmesi agisindan oldukga

onemlidir.

6. Teknik Isbirligi-Ortak Girisim Giivenirligi: Thale edilen projeye teklif verecek
firmanin is bitirme miktar1, sermaye, planlama, ekip ve ekipman, tecriibe ve lojistik
acisindan isin alinabilme yeterliliginin saglanabilmesi i¢in farkli firma veya firmalar
ile konsorsiyum seklinde katilarak isi gergeklestirebilecek olmasidir. Firmanin
icerisinde bulundugu pazar simirlarin1 asarak daha biiyiik bir pazarda yer alabilmesi

mimkin olmaktadir.

7. Imalat-Uriin Cesitliligi: Teklif verilen islerin planlandig1 ve uygulandigi asamada,
Isverenin isteyebilecegi imalat bicimleri ve cesitliliklerine acik olabilmeyi gerektiren
bu kriter firmanin pazardaki hitap edilen miisteri kitlesinin de artmasini

saglayabilmektedir.

2.1.3.3. Rekabet Stratejisi Kriterlerinin Belirlenmesi

Rekabet stratejisi, insaat firmalarinin gelecekte pazarda hangi pozisyonda yer alacagina
karar vermede etkili olan planlama sistemlerinin en onemli asamasidir. Firmanin yeni
alacag isler ile ilgili teklif kararlarint belirleyecek teklif stratejileri i¢in en énemli unsur

rakipleridir.

Rekabet igerisinde bulunulan diger firmalarin hedefleri ve taktikleri ne kadar iyi tespit
edilmis olursa, izlenen rekabet stratejisi de firmanin sektdrdeki rakiplere karst o kadar
giiclii durabilmesini ve onlara karsi o kadar daha iyi taktikler gelistirmesini saglayacaktir.
Boylelikle ileride daha onemli ve daha biiyilk yatirnmlarda karsisina rakip olarak

¢tkmasini Onleyebilecektir.

Rekabet stratejileri su Kriterleri incelemektedir:

1.Diisiik Maliyet: Insaat sektoriinde bir ihalede firmanin is alabilmesini saglayabilecek en
onemli kriter diisiik maliyettir. Clinkii yapilan ihalelerde genellikle en diisiik fiyatli teklif
dikkate alinmaktadir, firmanin yeterli olup olmamasi vb. gibi durumlar ikinci planda

incelenmektedir. Verilecek tekliften sonra isi aldiginda zarar etmek istemeyen firma,
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teklifi vermeden Once projeye ait imalat ve malzemelere dair kesif, metraj ve analizlerini
cok detayl olarak hazirlamali, uygulama planini ¢ok iyi tasarlamali ve buna gore en dogru

maliyeti ¢ikarmalidir.

Her firma daha Onceki ¢alismalarinda edindigi is makineleri ve ekipmanlariyla, ig ¢evresi
ve tecriibeleri sayesinde, daha uygun fiyatlarda bulabilecegi veya kendi iiretecegi yapi
malzemeleri sayesinde, benzer bir proje i¢in rakiplerine gore ayni isi daha uygun
maliyetlere yapabilecek konumlara gelebilmektedir. Bu durum firmalara belli alanlarda
mekanizasyon saglayarak, o alandaki islerde uzmanlagsmalar1 ve isgiicliniin

ihtisaslagsmasiyla, gurubunda diisiik maliyet ile lider olma olanagini tanimistir.

Ornegin; Ulagim sektorii iginde Toplu Ulasim / Rayli Sistemler dalinda 1998 yilinda 4. ,
1999 yilinda 3. , 2000 yilinda ise diinyanin 7. biiyiik sirketi olan Y.M. Insaat ve Sanayi
A.S., 2003 yilinda Zeytinburnu-Bagcilar Tramvay Hatt1 Projesi’nde yer alan koprii ve iist
gecitlerde kullanilacak kirisleri, kendi imal ettigi prefabrik kirislerle saglayacak olmasi,
yapilmasi gereken imalat ve is¢ilikleri tecriibeli kadrosuyla rahatlikla gerceklestirebilecek
olmast; isin maliyetini 6nemli miktarlarda diisirmiis ve teklif fiyatinin da rakiplere gore

daha diislik olmastyla is alinmis ve basariyla gerceklestirilmistir.

2. Kalite: Endiistrinin diger dallarinda oldugu gibi insaat sektoriinde de teklif, planlama,
uygulama, kontrol, teslim ve teslim sonrasindaki asamalarinda, tim faaliyetlerde belli
standart ve kalite kriterleri aranmaktadir. Bazi firmalar yonetim, imalat ve {irlinleri igin
ISO (International Standards Organization-Uluslararas: Standartlar Organizasyonu), TUV
(Technischer Uberwachung-Verein-Teknik Denetim Kurumu) gibi kurumlarin kalite
giivence sistemlerine bagvurmakta ve piyasadaki rakiplerine {stlinlik saglamaya
calismaktadirlar. Bu tiir firmalar gerceklestirilecek her tiir yapinin dayanim ve kullanim
kalitesi yoniinden, tercih edilebilir hale gelerek, hem yurt i¢i hem yurt dis islerde adeta
markalasma yoluna gitmis ve bir adim rakiplerinin &niine gecmislerdir. Ornegin
Tiirkiye’de TUV standartlarin1  benimseyerek toplu konut insa eden bir firmanin
Almanya’daki isler i¢in teklif verebilecek pozisyonda olmasi ve bu standartlara sahip

olmayan rakiplerinin ihaleye katilamiyor olmasiyla onlarin 6niine gegmis olmasi.
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3. Hizmet: Kamu kurum ve kuruluslarinda ilk sirada yer alan amag hizmet, 6zel sektérde
ise kar olmasina ragmen; isveren isi verecegi yiiklenicinin isi iistlenirken ayni zamanda
kendisine ne tiir hizmetler sunabilecegini de dikkate alabilmektedir. Bazi islerin
sozlesmelerinde bu konular acik agik anlatilirken, isveren bazi konularda da is siiresince
kendine her tiirlii konuda yardimci olacagi gilivenini verebilecek firmalarla calismayi
tercih etmektedirler. Bu noktada maddi durumu rakip firmalara gore daha iyi olan firmalar
giicleri yettigince isverene yapilan hizmete devam edebilirler. Ornegin; Ozel bir kurulusun
acacagl ihalede s6zlesmede yer alan, belli sayidaki kontrolliik aracinin isverene tahsis

edilecek olmasi.

4. Esneklik: Insaat firmalarmin farklilasarak sdz sahibi olmak istedigi pazarda teklif
verilecek is i¢in gosterilecek esneklik, rakiplere gore firmay1 avantajli hale getirmektedir.
Firmanin esnekligi; proje yonetimi, imalat yontemleri, yap1 malzemesi ¢esitleri, ekip ve
ekipman miktar1 gibi arz-talebe gore gerekli ihtiyaglari ne kadar saglayabildiklerine
baghdir. Ornegin; alg1 levha isleri yapan uygulamaci bir firmanin giydirme yapilacak
duvarlarda DC50, DC75 duvar karkaslarinin yaninda agrafli uygulama secenegini
sunmasinin yaninda kullanim yerin amacina gore stoklarinda hazir bulunan yangina kars1
dayanikli, neme dayanikli ya da her ikisine de dayanikli al¢1 levha alternatiflerinin de

sunulmasi.

5. Zaman: Teklif verilecek isin verilen siire igerisinde olumsuz sartlardan etkilenmeden
tamamlanabilmesi i¢in firmalar is siirelerini de c¢ok iy1 irdelemelidir. Proje asamasindan
kesin hesaba kadarki is siireci ne kadar kisa olursa, firma teslim ettigi isten olasi en
yiiksek kar1 elde etmis olacaktir. Is siiresi uzadik¢a firmanin sabit giderleri artacak,
malzeme ve is¢ilik fiyatlar1 zamana bagli olarak artabilecektir. Ayrica ddenen teminatin
alinmasi gecikecek ve stopaj kesintisi meydana gelebilecektir. Bu da firmay1 maddi agidan
oldukca zor durumlara diisirmektedir. Zamana bagh olarak ¢ikabilecek bu kriterlerin
dikkate alindig1 stratejiler firmanin rakiplerine gore daha emin teklif vermesini

saglayacaktir.

Ornegin: Kesif bedeli 20 trilyon olan 3 yil siirecek bir projenin teminat miktar1 %5 ten 1

trilyon YTL, ayrica isin 9 ay uzamasi nedeniyle aylik %3 stopaj miktar1 da yaklasik 120
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Milyar YTL eklendiginde firmanin nakit akisini saglayamadigi 1.120.000 YTL is sonuna

kadar baglanmis olacak ve firmanin biiyiik bir nakit sikintis1 bag gosterecektir.

6. Yenilikcilik: Firmalarin alisilagelmis yonetim tarzlarina, yapi imalat bi¢imlerine farkli
bir yaklagim getirmek, uygulamak ve degerlendirmek diyebilecegimiz yenilik¢ilik; firma
icindeki kaliteyi artirmak ya da maliyeti diistirmek i¢in yeni teknolojik yontemler
gelistirmeyi hedefler. Bunlar1 benimseyen firmalar ayni pazarda yer alan rakiplerine gore
farkli pozisyonlara gelebilmislerdir. Ornegin; alg1 siva isi yapan taseron firmalardan bir
kism1 makineli al¢1 siva islerine girerek daha fazla metrajli isleri daha kisa surede daha az

is¢iliklerle gerceklestirmis ve rakiplerinin Oniine gegmislerdir.

7. Odaklasma: Odaklasma ya da yogunlagma stratejisi, bir imalat sisteminin
yeteneklerini belli araliktaki iiriin karmasini etkin olarak iiretebilmesi i¢in, bu alanda
iiretim faaliyetlerini odaklastirmasidir. Ozellikle firmanmn iirettigi iiriin ¢esidinin artmasi

ve yonetimin zorlagmasi gibi durumdan kurtulma igin, odaklagma yoluna gidilir [6].

Ornegin; Bir A Yol Yap: Insaat Peyzaj Tasima Turizm Ltd. Sti. firmasmin peyzaj
pazarindaki bir¢ok rakibe ragmen, teras bahce islerine agirlik vererek bu iste ilk tercihler

arasinda bulunuyor olmas.

2.1.3.4. Durum Analizi Esaslarinin Belirlenmesi

Teklif verecek firmanin belirlenmis hedefleri, pazar ve rekabet stratejilerinden sonra teklif
uzmanm ya da yetkilisi, yeni alimacak proje ile ilgili en dogru teklif bi¢cimine, durum
bilgilerini gbdzden gecirerek karar verebilecektir. Karar verilmesi asamasinda;
yiiklenicinin, igverenin, rakiplerin ve dolayisiyla yeni projenin de, icerisinde bulundugu

sartlarla ilgili agagidaki kriterlerin ¢ok 1yi analiz edilmesi gerekmektedir.

1-Siyasi Cevre: Firmanin bulundugu ve is yapmak istedigi devletin biiylime ve istihdam
saglama politikalari, insaat sektoriine verdikleri 6nem, sagladiklar1 biirokratik zorluklar
veya kolayliklar siyasi ¢evrede dikkate alinabilecek kriterleri olusturur. Teklif uzmani
firmanin siyasetgilerle olan yakin iligkilerden faydalanilabilecek olunmasi durumunu da

g6z onune alabilmektedir.
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2-Ekonomik Cevre: Firmayi canli tutan onun ekonomik g¢evresidir. Calisilan iilkenin
kriz esiginde olmasi ya da krizden yeni ¢ikmis olmasi gibi durumlar firmay: ekonomik
yonden ¢ok zor durumlarda birakabilecektir. Bu nedenle ekonomik ¢evreyi c¢ok iyi
degerlendirmek ve ckonomik zorluklarin nasil asilabilecegi konusunda taktikler
gelistirilmelidir. Teklif verilecek olan isi gergeklestirirken, bankalarla olan yakin iligkiler

kredi alma kolaylig1 saglayabilir ve boylelikle firma iflas esigine gelmekten kurtarabilir.

3-Hukuki Cevre: icerisinde calisilan ya da is yapmak icin teklif verilen tilkelerin ve yerel
yonetimlerinin koymus olduklar1 yasalar ve kurallar ¢ercevesinde hareket etmek zorunda
olmak firmay1 sikintiya sokabilmektedir. Glimriik kosullari, vergi durumu, c¢alisma
izinleri, saglik ve sigorta kanunlari, oturma izinleri gibi kurallar o bolgede yapilacak iste

karsilasabilecek olan hukuki zorluklari isaret edecek kriterlerdir.

4-Sosyal Cevre: Teklif verilecek isin gergeklestirilecegi yerin yonetiminin ve halkinin
misafirperverligi, karakteristik 0Ozellikleri, yasama standartlari, aligveris anlayislari,

eglence kiiltiirleri gibi kriterler sosyal ¢cevreyi olusturur.

5-Isin Durumu: Firma teklif verecegi proje igin asagidaki kriterlerin firmaya uyum
durumlarin1 ne kadar iyi analiz ederse, gelistirilen teklif stratejisinin bu is i¢in ne kadar

dogru oldugu anlasilir. Isin durumu igin su kriterler irdelenebilir:

e Projenin sinifi

e Sozlesme tipi

o Kesif bedeli

e Kar orani

e Isin siiresi

e Isin siirekliligi - bu ise bagl islerin ¢ikabilmesi olasilig
e Kredi olanag:

e isin piyasada saglayacag prestij diizeyi

e Ekonomik ve siyasi risk faktorlerinin etkisizligi

e Hakedislerin 6denme kosullar1

e Teminat sartlar1
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e Ihale komisyonunu niteligi

e Ozel teknik sartnamedeki kosullarin saglanabilirligi
e ihzarat kosullari

e s giivenlik kosullar1

e Kontrolliik firmalarinin niteligi

e Tasere edilebilecek is orani

e Isin konumuna gore ulastirma imkanlar1

e Gegcici kabul suresi

6-Isverenin Durumu: Firmanin teklif verecegi isin onemi kadar isveren kurum veya
kurulus da projenin saglikli bir bicimde ilerleyebilmesi acisindan c¢ok biiyilk 6neme

sahiptir. Teklif uzmani igverene ait asagidaki kriterleri g6z onilinde bulundurmalidir:

e Pazardaki yeri yer aldig1 sektorler

o Sektordeki tecrubesi

e Sermaye dlzeyi

e Siyasi iligkileri

e Hukuki giivenirligi

e Referans olabilirlik diizeyi

e Yeni isler verebilirlik diizeyi

e Ekonomik ve mali durumu-giivenirligi
e Odeme kosular

e Yoneticilerin kisisel glivenirligi

7-Firmanmin Durumu: Firmanin teklif verilecek is agisindan durumunu kiyas edebilecegi

kriterlerden bazilar1 su sekilde siralanabilir:

Pazardaki yeri

Sektordeki tecribesi

Isin hedeflere uygunlugu

e isin misyon ve vizyona uygunlugu

Sermaye dlzeyi
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e Kredi saglama olanaklari

e Uzmanlik ve yeterlik diizeyi

e Parasal kaynak yeterliligi

e s icin teklif hazirlama siiresinin yeterliligi
e Santiyeye ulagim imkani

e Hakedis alimlarina olan ihtiyag¢ diizeyi
e Depo ve stok imkanlari

e Kullanilan teknoloji diizeyi yeterliligi
e Pazardaki prestije olan ihtiya¢ duzeyi
¢ Yan kuruluslarla olan baglantilar

e Rakiplerine gore ustiinlik durumu

e Malzeme ve ekipman destegi alma olanagi

8-Rakiplerin Durumu: Teklif verilecek isin teklif bedeli, genellikle rakiplerin durumlart
ve onlarin izleyebilecek stratejinin tahmin edilebilmesiyle netlesmektedir. Rakiplerin

incelenmesinin amaglari sunlardir [13,14].

1) Her rakibin yapmasi muhtemel strateji degisikliklerinin dogasi ve basar1 profilinin
olusturulmasi

2) Diger firmalarin baslamasi muhtemel karli stratejik adimlara her bir rakip firmanin
verecegi karsilik

3) Meydana gelecek sektorel degisikliklerin diizenlenmesine her rakibin gosterecegi

muhtemel reaksiyonun incelenmesi

Rakiplerin durumu incelenirken su sorular sorulabilir [13,14].
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Rakibi yonlendiren nedir? Rakip ne yapmakta ve ne yapabilir?

GELECEKLE ILGILI HEDEFLERI MEVCUT STRATEJ
Yonetimin her kademesinde ve ¢ok

boyutlu Ticarette rekabet durumu nasil?

v v

RAKIBIN REAKSTYON PROFILI

Rakip, mevcut durumundan memnun mu?
Rakibin yapmas1 muhtemel strateji degisiklikleri ya da atmasi olas1 adimlar nelerdir?
Rakibin savunmasiz oldugu alanlar nelerdir?

Rakibi kiskirtacak en genis ve etkin misilleme nedir?

t t

ONGORULER YETERLILIK DUZEYI

Kendisi ve sektor icin 6ngoriler Giiglii ve zay1f noktalar

Sekil 2.2 : Rakip analizinin bilesenleri

2.1.3.5. Verilecek Teklif I¢in [halede Izlenecek Strateji Kriterlerinin Belirlenmesi
Izlenen Teklif Stratejilerine gore teklif yetkilisinin ihalede verecekleri kararlar asagidaki

sekilde ifade edilebilir:

1- Maksimum Karl1 Teklifin Verilmesi

2- Minimum Karli Teklifin Verilmesi

3- Maliyet Bedeli Teklifin Verilmesi

4- Minimum Zararli Teklifin Verilmesi

5- Rakiplere Gore En Diisiik Teklifin Verilmesi
6- Ihaleden Vazgegilmesi
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2.2. INSAAT SEKTORUNDE TEKLIF HAZIRLAMA SISTEMI

2.2.1. Teklif Hazirlama Siirecinin Kapsam

Teklif hazirlama siireci, ihale siirecinin bir bolimiidiir ve genellikle girisimci (isveren, mal
sahibi veya idare) tarafindan hazirlanan sézlesmenin, yiiklenici sirket tarafindan
incelenmesi, revizyonu ve teklif fiyatinin belirlenmesi i¢in gergeklestirilen adimlart igerir

[15]. Bu sureg asagidaki semada gosterilmistir [16].

Teklif Hazirlama Siireci

Proje Sahibi
Ana Yiklenici

 Projeyi tasarlamak

 Sartnameyi, cizimleri
ve raporlart hazirlamak
* Yaklasik proje maliyetini
hesaplamak

 Projeyi, sartnameyi ve raporlan okumak

o I5i altyiiklenicilere vermek

o Altyiiklenicilerin tekliflerini degerlendirmek
o Asil teklifi hazrlamak

e Ana vitklenicileri cagirmak
» Teklifleri almak

e Teklifleri degerlendirmek
» Sézlesmeyi imzalamak

!

e Verilen tiim verileri, cizimleri,
sartnameyi ve raporlart okumak

* En uygun teklifi hazirlamak

» Teklifi sunmak

Altytiklenici

Sekil 2.3 : Teklif hazirlama slreci
2.2.2. Teklif Hazirlama Siirecine Yonelik Stratejiler

Yiiklenicinin proje maliyetleri tahminini belirleme amaciin bilesenleri, degisik is
kalemlerinin miktarlarin1 ve bu kalemlerin kendine mal olus maliyetlerini hesaplamaktir

[17].

Yapim maliyeti ve kar oranlariin analizi birbirinden ¢ok farklidir. Yiiklenicinin projenin
dogru olarak hesaplanmis yapim maliyetine ekledigi kar, etkileyen dis faktorler, onun
rekabet ortaminda karsilasacagi diger yiiklenici sirketlerle ilgilidir. Yiiklenici sirket fiyat
teklifine, isi kazanmay1 garantilemek ic¢in diisiik kar koydugunda projeden para

kaybetmesine neden olabilir. Tam tersi olarak fiyat teklifine konulan asir1 kar, is alamama
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durumunu dogurabilir. Dolayisiyla bir yiiklenici sirket icin gergek rekabet ortaminda

optimum kar1 belirlemek, genellikle tecriibe gerektiren zor bir istir [18].

Yapimi diisiiniilen insaata ait maliyetlerin saglikli bir sekilde 6nceden belirlenemedigi
durumlarda, ingaat taahhiidiinde goérev yapan c¢ok sayidaki kisi ya da gruplarin
faaliyetlerini karli bir sekilde yiiritmeleri olanaksiz olacaktir. Teoride kabul edilen
yaklasim; yiiklenici sirketinin bir proje i¢in fiyat teklifini belirlerken miimkiin oldugu
kadar az ve uygun varsayimda bulunmasi ve saglayabilecegi kadar ¢ok konu ile ilgili bilgi

kullanmasi gerektigidir [18].

Ornegin, bir yiiklenici insaat sirketi, isi alabilmek icin teklifini gereginden diisiik verirse
aldig1 is zararla bitecek, tersine teklifini gereginden yliksek verirse isin yapimini iistlenme
olasiligimi1 kaybedecektir. Bu nedenle, teklif tutar1 belirlenirken teklif sonucunda insaat
miiteahhidinin isi alabilmesi ve sonugta yeterli kar saglayabilmesi g6z Oniinde

bulundurulmadir [19].

2.2.3. Teklif Verme Amaciyla Maliyet Ogelerinin Tahmini

Teklif fiyat1 asagidaki gibi iki bilesene ayristirilabilir:
Maliyetler + Kar Marj1 = Teklif Fiyat1

Buradan hareketle fiyat hazirlamada ilk ig, net bir maliyet tahmini olusturmaktir. Bu
tahmin; personel, ekipman ve malzemenin is maliyetleri ile bunlarin giderleri, finans

bedelleri gibi belirsiz dolaysiz maliyetleri igermektedir [20].

Sozlesme hazirliginda teklif fiyatinin olusturulmasi sézlesme siirecinin sonuna kadar
devam eden en 6nemli islemdir. Fakat fiyat teklifi (maliyet+kar) olustururken asagidaki

islemleri ve hesaplari sirasiyla yapmalidir icermektedir [20].

1. Sartnamelerin incelenmesi
2. Proje metrajinin ¢ikarilmasi
3. Dolaysiz maliyetin hesab1

a- Metraj hesabi cetvelinin hazirlanmasi,
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b- Aym1 pozdaki is kalemlerinin bir araya toplanmasi ve metraj Ozeti cetvelinin
olusturulmasi,

c- Analizlerin olusturulmasi,

d- Malzeme fiyatlarinin, tageron tekliflerinin toplanmasi,

e- Toplam fiyatlarin listelenmesi ve kesif 6zet cetvelinin olusturulmasi,

f

Analizlerin gelistirilip son hale getirilmesi.
4.Santiye (Genel) giderleri:

a- Mobilizasyon giderleri : (Teklif donemi masraftan, santiye tesisleri nakil giderleri,

ekipman giderleri)

b- Personel tcretleri,

c- Santiye aylik ticretleri,

d- Santiye tesisleri,

e- Santiye altyap1 hizmetleri,

f- Santiye elektrigi,

g- Santiye su giderleri,

h- Makine / EKipman giderleri,

i- Irtibat biirosu masraflari,

j- Demobilizasyon giderleri,

k- Bakim siiresi giderleri,

1- Idare ve ortaklik iliskilerine yapilacak masraflar.
Genel giderler (Genel merkezde olusan maliyet pay1)

a- Mukavele masraflari,

b- Teminat mektubu masraflari,

c- Merkez masraflari payi,

d- Komisyonlar,

e- Stopaj,

f- Sigortalar,

g- Finansman masraflari,

h- Proje ve danigmanlik hizmetleri,

i- Diger masraflar.

Yukarida belirtilen hesaplara dayanarak 3. maddedeki unsurlar belirler. Teklif fiyat1 i¢in

direkt maliyete ek olarak kar marjinin hesaplanmasi sarttir. Kar marjinin hesabi, teklifin
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kazanilip kazanilmamasini belirleyen en énemli bir adimdir. ¢ ve dis birgok faktdrden 4.

maddede belirtilen giderler kar marjini etkileyen i¢ faktorlerdir [18,20].

2.2.4. Teklif Hazirlama Siirecinde Teklif Fiyatim1 Etkileyen Risk ve Belirsizlikler
[18].

Yukaridaki boliimlerde belirtildigi gibi insaat projelerinin fiyat1 genelde ihale usulii ile

belirlenir. ihale sirasinda verilen teklif fiyatin1 2 tip belirsizlik ve risk etkiler:

1-Proje maliyetlerinin tahmini ile ilgili belirsizlik ve riskler

2-Ayni1 ihaleye rakiplerin tepkisi ile ilgili belirsizlik ve riskler

Yukaridaki risk ve belirsizlikleri agiklamadan once "risk" ve "belirsizlik" tanimlamalarini

yapmakta yarar vardir.

Risk: Herhangi bir olayin olma olasiligi istatistiksel olarak belirlenebildigi durumlardir.
Belirsizlik: Olayin olma veya olmama olasiliginin belli olmadigi durumlardir.

Riskler sigortalanabilirken, belirsizlikler sigortalanamaz. Ornegin: Belirli bir dénemde
bolgeye diisecek yagis miktart riski olustururken, insaat sahasinin zemin 6zelligi bir

belirsizlik durumu olabilir.

Risk ve belirsizlik tam olarak ayrilmayabilir. Bazi olaylar belirsizlik durumundan 1y1 veri
toplandiginda risk durumuna gegebilir. Bilinmeyen veriler 3 gruba ayrilabilir:

a) Bilinmeyecek veri,

b) Bilinmeyen fakat arastirilirsa bulunabilecek veri,

c) Bilinen fakat erisilemeyen veri

Ornegin bir sirketin ihale dncesi metraj, vs. igin yaptig1 harcama masraflari arastirilip veri
haline getirilebilir. Bu da belirsizligi belirlilige ¢evirmek olur. Bunun yaninda rakiplerin
onceki ihalelerdeki kirimlar1 ile ilgili bilgiye miiteahhit erigsmeyebilir. Erigse bile
yorumlamayabilir.

Maliyet tahminleri metraj degerlerine dayanmasina ragmen, miiteahhit projenin gercekte

ne kadara cikacagini bilmez. Maliyetteki farkliliklara neden olan sebeplerin bazilari
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asagida listelenmistir. (Bunlarin ¢ogu belirsizliklerdir; yani sigortalanamazlar. Ama
sonuclarinin maliyeti sozlesme kapsaminda isverene veya isi yiriiten diger kisilere

yuklenebilir).

1. isci maliyetleri:
a) Moral bozuklugu, isi durdurma, grev, verimlilik diisiisii - Belirsizlik.
b) Zayif planlama - Belirsizlik fakat verilerle risk olabilir.
¢) Onceden bilinmeyen isci ile ¢alismadan dogan hatali isGilik - Belirsizlik ama
riske doniistiiriilebilir.
d) Isci maliyetinin tam hesaplanamamasi (ulasim, vs. masraflar1) — Belirsizlik

e) Enflasyon - Belirsizlik fakat igverene bir kismi atilabilir.

2. Malzeme maliyetleri:
a) Malzeme fiyatlarinin zamanla degismesi - Belirsizlik fakat miisteriye yiiklenebilir
veya stok yapilabilir.
b) Malzeme sikintisi veya malzemenin ge¢ gelmesi - Belirsizlik fakat daha iyi

planlama, veya 6nceden teminle halledilebilir.

3. Taseron maliyetleri:

Tageronun olmasi gerektigi gibi is yapmamasi - Belirsizlik.

4. Metraj:

a) Aritmetik hatalar - Belirsizlik. Bu genelde igverenin kesin hesapgisi
tarafindan kontrol edilir, degisiklikler kabul edilebilir.

b) Metrajdaki miktarlarda degisiklikler - Belirsizlik.

c¢) Tedarik¢inin 6lgiim seklinin farkli olmasi durumu. Ornegin dolgu malzemesi

: miiteahhit m® cinsinden para alir tedarik¢i agirhikla sayar. - Belirsizlik.
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5. Zemin durumu

Zemin beklenenden farkli ¢ikabilir - Belirsizlik fakat bazi durumlarda isverenin

sorumlulugunda olabilir.

6. Yonetim masraflari:

Hizla biiyliyen sirketlerde yonetim kalitesi tam bilinmeyebilir -Belirsizlik.

7. Hava ve mevsimler:

Koétii hava, iglerin gidisini etkileyebilir. Sigortalama veya kis aylarinda alinan 6nlemlerle

onlenebilir. - Risk.

8. Tasarmmcilarin davramslari:

a) Mimar veya mihendisin ¢izimleri zamaninda saglamamasi - Belirsizlik ve
miisteriye yiiklenebilir fakat isi uzatmasindan dolay1 olacak olaylar i¢in iddiada
bulunulamaz. Ornegin, yapilan biiyiik bir iste ¢izimlerin eksik olmasindan dolay1 olan
bir¢ok olaydan sonra problemlerin olmasi ve igin kapatilmasi durumu.

b) Mimar veya miihendisin fikrini degistirmesi - Belirsizlik fakat a'daki isverene

yuklenebilir.

9. Felaketler:

Yangin, sel, deprem, vs. riski- Sigortalanamazlar

10. Zaman asimi:

Is zamaninda bitirilmemis ve s6zlesme maddelerinde hatalarin olma ihtimali -Belirsizlik.

Bu faktorler maliyet tahmininde kullanilmaz ama ihale fiyat1 belirlenirken eklenmelidirler.

Yukaridakilere destek olarak [21] miiteahhidin taserona yaptirdig is arttik¢a kendi aldigt
riskin azaldigim fakat miiteahhidin tiim isten elde ettigi kar marjinin azaldigim
belirtmistir. Ashbridge Study (1972) de taseron sirket ¢alistirma ile miiteahhit sirketin kar
miktar1 arasinda ters oranti oldugunu gostermistir. Risk durumunun ise azaldigini

belirtmistir. Bu durumda kar marj1 i¢in alt limitin kendi yaptig1 parcadan elde etmesi
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gereken kar ve tageronlarin organizasyonu i¢in harcayacagi asirt zaman ve masrafi igine

almasi gerekir.

Broemserin yaptiklarina ek olarak [22]. yagish mevsimlerde ¢alisma ile is¢i maliyetinin
yiikselmesi riski arasinda iligki kurmustur. Bu durumlarda da kar marjinin yiiksek
tutulmas1 gerektigini ve ayrica igin ge¢ bitimi olasiligindan dolayr ddenecek cezalarin da

kar marjinin belirlenmesinde 6nemli oldugunu belirtmistir.

Yukaridakilere ek olarak Broemser ve Benjamin'in goéz Oniinde tutmadigi bir baska
faktorde isin karmasikhigidir. Isin karmasikligi arttikga riskin maliyeti artacak ve tiim
girdilerin maliyeti ile projenin tiim maliyeti arasindaki fark karmagsikligina bagl olarak

artacaktir [23].

Building Economic Research Unit (1972)'de biiyiik sirketlerin ayni biiyiikliikte isler i¢in
kiigiiklere oranla daha yogun calistigini gostermistir. Bu da mutlak bir ol¢liden ¢ok

sirketin kapasitesine gore isin biiylikliigiiniin oraninin 6énemli oldugu fikrini destekliyor.

Belirsizlikler kar marjina eklenirken bu kararin her zaman basarili sonu¢ vermeyecegi
bilinmelidir. Ayn1 sirketin %6 kar marj1 ile bir yildan 6nce basa bas geri doniis (break-
even) yapabilirken, %8 kar marj1 ile alinan farkli bir is bir yilda %2 kar verebilir [18].

BROEMSER (1968) [21]. bu durumu incelemis ve miiteahhidin kapasitesine gore biiyiik
bir isin riski artirdifim ve bu durumda miiteahhidin kar marjim yiikselttigini (riski
kompanse etmek icin) belirtmistir. Miiteahhit kapasitesinin altinda olan kiiciik iste sirket
rahatlikla isi bitirecektir, fakat kapasiteleri daha biiylik oldugu i¢in kagirilan firsat maliyeti
de goz Oniinde tutulmalidir. Kisaca isin gergek maliyeti iste kullanilan paranin baska
yatirima gidilse nasil getirileri olacagmin hesabi ile bulunabilir. Bu nedenle maliyet / is

bityiikliigii iliskisi sekil 2.4. deki gibi olur [18].
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Maliyet

Sirketin Kapasitesine En
Uygun Biyuklik

Is Blyukllg

Sekil 2.4 : Maliyet / is biiyiikliigi iligkisi (maliyet = isi yiiriitme ve kapasiteyi doldurabilecek diger
isleri kagcirma maliyeti)

Sekil 2.4'de goriildiigli gibi isin sirket kapasitesine gore kiiciik olmas1 maliyeti kagirilan
firsatlar g6z Oniinde tutuldugunda arttirmaktadir. Bunun yaninda isin kapasiteye gore cok
biiyiik olmasi da sirket isi bitirememe ve ya kapasite tizeri ¢alisma durumlart i¢in fazladan
maliyet getirmektedir. Yukaridaki grafik yorumlan Barnes (1972) tarafindan yapilan
ankette desteklemis, ankete katilan insaat sirketlerinin ¢ogunlugunun kendi boyutlarina

uygun is aldiklarinda en fazla kar elde ettikleri belirlenmistir [18].

Belki en 6nemlisi isin biiylikliik / siire oranina gore yogunlugudur. Biiyiikliik / siire orani
proje programinin yogunlugunu ve yonetim maliyetlerinin ve fazla mesai saatlerinin
artigin gosterir [23]. Oranin diisiik olmasi da yonetimin (mevcut insan kaynaklanilin) gok
az kullanildigin1 gosterir. Bu iliskide de grafik yine asagidaki gibi U big¢imini alacaktir
[18].
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LM=AB+FG
Maliyet HJ=AB + CE
LT _ G Misteri
A M (mUmkiin olan)
H
B Musteri
C Fiyatlari E
= J Miisteri
(zamana bagli)
N K D Sézlesme Periyodu

Sekil 2.5 : Zamanla birlestirilmis eklenmis maliyetleri

CDE egrisi miisterinin belli bir zamanda isi teslim almak durumu oldugu zaman proje
stiresince ve gerekli maliyet toplamlarini, (CD dogrusu; bu iliski dogrusal olmasa da
basitlestirmek amaci ile dogrusal alinmistir) ve geg teslimat durumunda igveren icin kacan
firsat maliyet toplamlarin1 (DE) gdstermektedir. Bunun yaninda FG dogrusu isin en kisa

zamanda teslimatinin istendigi durumlarda kagan firsat maliyetlerini gosterir [23].

Yuklenicinin maliyetleri ise AB egrisi gibidir ve optimum bitirme siiresi P noktasinda
(minimum toplam maliyet) gerceklesir. Miisteri kendi masraflar1 ile miiteahhidin kar
marjim da diisirmek amaci ile 1. durum igin (AB+CE = HJ) optimum is siiresini K’ya
ceker. 2. durum igin ise AB+FG yi LM olarak belirterek N noktasini siireyi belirleyen

minimum maliyet degeri olarak alir [23].

Fakat pratikte ne miisterinin ne de yiiklenicinin birbirlerinin maliyet egrilerinden haberi
olmamakta ve bdyle bir optimum yola gidilememektedir. IThaleye giren isletmeler
birbirinden habersiz fiyat teklifi verirler. Yontemin genel uygulamasi teslim kosullan ve

diger kosullar ayn1 kalmak tizere en diisiik fiyatin verilmesidir [18].

Amag en diisiik fiyati teklif etmek olduguna gore, ne kadar diisiik fiyat teklif edilirse karin

o denli diisiik olacag1 da agiktir. Bu nedenle eksiltme fiyati belirlenirken "beklenen kar"
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kavramindan yararlanilabilir. Beklenen kar, ihaleyi kazanma olasilig1 ile, ihalenin
kazanilmasi1 durumundaki karin ¢arpimidir. Bu nedenle yonetim, ¢esitli fiyat diizeylerim,
bu fiyatlardaki kan ve bu fiyatlarda ihaleyi kazanma olasiligin1 tahmin edebilirse, teklif

fiyatinin ne olmasi gerektigini bulabilecektir [18].

Ornegin, bir ihaleyle ilgili olarak isletmenin fiyat teklifleri, kar1 ve ihaleyi kazanma
olasiliklar1 asagidaki gibi olur [24].

Tablo 2.1 : Bir ihaledeki fiyat teklifi, kazanma olasiliklari ve kar tablosu

Fiyat Teklifi Isletme Kar1 1hal%/1ials<lizg&inma Beklenen Kar
4.000.000 5.000.000 0.90 4.500.000
4.300.000 6.000.000 0.85 5.100.000
4.600.000 8.000.000 0.60 4.800.000
4.900.000 12.000.000 0.40 4.800.000
5.000.000 18.000.000 0.10 1.800.000

Tabloda goruldigi gibi isletmenin en biiyiik kar1 5.000.000 YTL’lik fiyat dizeyinde ise
de bu fiyattan ihaleyi kazanma olasilig1 sadece % 10’dur. Buna karsilik 4.000.000 YTL en
diistik fiyat teklifi olarak 4.000.000 YTL en yiiksek kazanma olasiligim vermekte ise de
alternatiflerin her biri i¢in beklenen karin hesaplanmasi sonucu, beklenen kar1 5.100.000
YTL en yiksek olan 4.300.000 YTL'lik fiyat teklifinin en uygun teklif fiyati oldugu
gorilmektedir [18].

Herhangi bir fiyatta isi alma olasilig [18].

e Ihaleye giren rakiplerin sayis1 ve kimligi
e Rakiplerinin islerinin yogunlugu ve maliyet egrilerinde neredeler?

¢ Rakiplerinin beklentilerinden etkilenecektir.
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2.3. STRATEJIK KARAR VERME

Karar verme; gelecegi, degisimi ve insan hareket ve tepkilerini biinyesinde barindiran bir
eksik bilgi oyunudur. Alinan pek ¢ok onemli karar, dogru veya yanlis cevaplar1 degil
bunun yerine daha iyi veya daha kétii cevaplart bulunan sorunlarla ilgilidir. Iste bu

nedenden dolayi analize ve konu tizerinde kapsamli tartigmalara ihtiyag duyulur [25].

2.3.1. Cok Kriterli Karar Verme

Gegmiste insanlar, bilgiye olan erisimin giinlimiiz diinyasina oranla kisitli ve agir olmasi
nedeniyle kararlarini genellikle deneyim ve sezgilerini 6n planda tutarak vermekteydiler.
Ama bugln deneyim ve sezgi gibi unsurlar karar almak icin gerekli ancak yeterli
olmamaktadir. Gelisen diinya kosullarinda karar verme siiregleri ¢ok sayida kriter ve bu
kriterlere bagl birbiri ile ¢elisen pek c¢ok alt kriterler barindirmaktadir. Cok kriterli karar
verme siireci, son karar iizerinde etkili birden fazla somut ya da soyut 6geyi barindiran,
kisi / kisilerin tercihlerine gore bu 6gelere, bilimsel yontemlerle desteklenen karar analizi
teknikleri uygulanmasi sonucunda en dogru kararin verilmesi siirecine denmektedir. Diger
bir ifade ile karar problemine dahil olan kriterlerin goreli iistiinliiklerinin hesaplanmasi ve
bu istiinliikklerin agirliklart oraninda son karara yansitilmasi siirecine Cok Kriterli Karar

Verme denir [26, 27].

2.3.1.1. Karar Alma Isleminin Bazi Temel Bilesenleri [25].

e Karar alicinin amaglarinin agik ve basit oldugundan emin olmak,

e Seceneklerin bulundugu skalanin agik olmast,

e Hesaba katilmas1 gereken etkenler,

o Belirsizliklerle basa ¢ikma konusunda kullanilmas1 muhtemel stratejiler,

e Karar alictya yardim etmek amaciyla kullanilacak analitik teknikler,

e Zaman tercihleri (kisa veya uzun vadeli) ile ilgili diislinceler ve karar igleminin
zamanlamasi,

e Karar alicinin sahip oldugu 6nyarginin bilincine varilmasi ve tutarliligin kesin olarak

saglanmasi.
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Tablo 2.2 : Verimli karar alicinin izledigi yaklasim [25].

] ) | Ulasilmas1 gereken biitlin amaclarin ve secimler ile belirlenen
Cercevenin belirlenmesi . .
degerleri gbzden gegirir.

) Genis bir araliktaki takip edilecek yol alternatiflerinin tiimiinii
Alternatifler
kapsamli olarak degerlendirir.

Maliyetler hakkinda ne bilindigini, olumsuz sonug risklerini ve
bunun yaninda olumlu sonuglar1 dikkatli bir sekilde tartar. Ilerideki
Bilgi secenek degerlendirmelerinde kullanmak iizere yogun bir sekilde
yeni

bilgi edinmek i¢in arastirmalara devam eder bilgi edinmek igin

arastirmalara devam eder.

Gortisiin ilk basta segilen takip edilecek yolu desteklemedigi hallerde
dahi her tiirlii uzman goriisiinii ve riske maruz kalma miktarin1 dogru
Degerlendirme bir sekilde kavrayip hesaba katar. Son se¢imi yapmadan once ilk
olarak kabul edilemez olarak tanimlananlar da dahil olmak {izere tiim

bilinen alternatiflerin olumlu ve olumsuz sonuglarini yeniden inceler.

Bilinen ¢esitli risklerin de gerceklesmesi durumunda gerekli
olabilecek yedek planlara da gerekli dikkati sarf ederek, secilen takip
Uygulama : o "
edilecek yolun uygulanmasi veya gerceklestirilmesi igin gereken tim

hazirliklar1 yapar.

Insaat isinin dogasinda var olan risklere bakildiginda, riskin tanimlanmasi, analiz edilmesi
ve tepki verilmesi i¢in kullanilan yonetim tekniklerinin bu endiistride yalnizca son on
yilda kullanilmaya baslamis olmasi sasirticidir. Pek ¢ok kimse, riskin is diinyasinda karar
alma mekanizmasinda kilit bir rol oynadigina katilacaktir: kayip riski, daha c¢ok getiri
beklentisini kuvvetlendirecektir. Riski neyin olusturdugu konusunda ise daha az fikir
birligi bulunmaktadir. Bu konu c¢ok fazla giindemde olmasimna ve hakkinda ¢ok
konusulmasina ragmen somutlagsmamistir. Risk, kendini zaman iginde ve islemler boyunca
degisen pek ¢ok bigimde ortaya koyabilir. Ozellikle, belirsizlikten dogmakta ve buna bagh
olarak bilgi eksikliginden kaynaklanmaktadir [25].

Riskin altinda yatan teorik kavramlarla ve belirlenip yonetilmesi ile ilgilenen pek ¢ok

goriis mevcuttur. Teori ve risk yonetimi ile ilgili 6nerilen teknikler ile kisilerin uygulama
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esnasinda yaptiklar1 arasinda bir bosluk bulunmaktadir. Sezgi, uzmanlik ve yargi, karar
alma islemini her zaman etkileyecektir. Ancak, insaat endiistrisinde risk yonetimi
tekniklerinin uygulamaya konmasini olanakli kilacak bir araglar topluluguna ihtiyag

duyulmaktadir [25].

Sezgi

Karar alicilar bir alternatife deger bigmek icin hem sezgilerine hem de kurallara uygun
gelistirilmis modellere giivenirler. Cogu karar alict hislerini takip ederek yaptiklari
sezgisel muhakemeye, fikirlerinden daha biyuk 6nem verir. Sezgisel diisiince, akilci
diisiincenin zitt1 degildir. Bu diisiince tarzi hem karar alicinin iyice 6grenilmis islemleri
hizla gerceklestirmesine olanak saglayan deneyim birikiminin, hem de tecrit edilmis gibi
goriinen bilginin sentezlenerek biitiiniin olusumunda parcalarin toplamindan daha
fazlasinin ortaya ¢ikmasina yol agan zihinsel sigramalarin tizerine kurulmustur. Sezgi,
biraz bir durum hakkindaki ve bunun karsisinda takip edilmesi gereken yol ile ilgili icten
gelen hissin onayidir. Bu kavram, koklerini deneyimden alsa da tanimlanmasi ¢cok daha
narin ve zordur. Deneyim iizerine temellendirilmis kararlarin dogrulamasi nesnel bir

bigimde yapilabilirken sezgiye dayali olanlarinki yapilamaz [25].

Risk ve Sezgi

Iyi kararlar saglam bir analiz ve sezginin iiriiniidiir. Gercekler kararin temelini
olusturmaya yardimci olurken, sezgi de karara giden yolda rehberlik eder; analiz ve sezgi
arasinda iyi bir denge olmasi zorunludur. Kimi durumlarda biraz sansa da ihtiyag

duyulabilir [25].

2.3.2. Basit YOontemler

Tiim karar alma tekniklerinin asil amaci; olasiliklarin, sonuglarin ve finansal seceneklerin
karar alicilara yol gosterecek bir ¢esit bilanco olusturma amaci ile bir anlamda haritasinin

¢ikarilmasidir [25].

Basit yontemler; cok karmasik olmayan, segeneklerin sayisal degerlendirmelerinin
miimkiin olmadigi, kriterlerin soyut oldugu karar verme problemlerinin ¢oziminde

kullanilan yontemleri kapsamaktadir. Artilar ve Eksiler Analizi, Iyimserlik ve
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Kotiimserlik Yontemleri, Baglayici ve Ayirict Yontemleri ve Lexicografik Siralama

Yontemleri basit yontemlerdendir [27].

2.3.2.1. Artilar Ve Eksiler Analizi

Artilar ve eksiler analizinde, Karar verici her bir segenegin olumlu ve olumsuz yanlarini
tanimlayarak ortaya bir tanimlama listesi ¢ikarir. Bu listeyi kullanarak se¢enekleri birebir
kiyaslar. Art1 yonii en yiiksek ve eksi yonii en disiik olan segenek secilir. Artilar ve
eksiler analizi 1-5 kriter ve 2-4 secenege sahip basit karar problemleri i¢in ¢ok hizli bir

sekilde uygulanabilmektedir [28].

2.3.2.2. Kotumserlik Ve Lyimserlik Yontemleri

Kotimserlik yonteminin temel stratejisi en kotl performansi veren se¢enekten kaginmak
tizerine kurulmustur. Son karar1 verme de etkili varsayimlar i¢inde en kotii olani senaryo
edilir. Diger bir ifade ile en kotii varsayim tizerinden secenekler degerlendirilir. En kotii
varsayima gore seceneklerin alacaklart en kotii performans degerleri hesaplanir ve
hesaplanan performans degerleri icerisinden uygun olan1 segilir. Performanslarin

seviyesini karar vericinin beklentileri belirler [27].

Iyimserlik ydnteminde en iyi varsayima gore segeneklerin alacagi en iyi performanslar
hesaplanir. Bu performanslar iginden en iyi sonucu veren segilir. Her iki yontemde de
kiyaslanan se¢eneklerin nitelikleri ayni olmalidir. Aksi halde kiyas yapilamaz. Ayrica tiim
secenekler genel bir Ol¢li igerisinde kiyaslandigindan yontemler beraberinde ciddi
kisitlamalar getirir [27]. Her iki yontemde de en kotl ve en iyi senaryolar tizerine kararlar
verilmekte; ara degerler gormezden gelinmektedir. Bu durum Kétiimserlik ve Iyimserlik

yontemlerinin sakincasi olarak ortaya ¢ikmaktadir [29].

2.3.2.3. Baglayici1 Ve Ayirict Yontemler

Baglayici ve Ayirict yontemler, karar vericinin beklentilerini karsilayabilecek kabul
edilebilir en diisiik tatmin tizerine kurulmustur [30]. Baglayic1 yonteminde karar vericinin
belirledigi kriterlere gore tlim seceneklerin kabullenilebilir degeri olmalidir. Ayirici
yonteminde ise secgeneklerin, karar vericinin belirledigi kriterlerden en az birine gore
kabullenilebilir degeri olmalidir. Bu yontemler bir karar verme sonucuna gitmekten Gte

pek cok sayida segenek barindiran diger karisik karar verme yontemleri i¢in segeneklerin
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kabul edilebilir ve edilemez yonden siniflandirilmalari ve elenmesinde kullanilirlar [31].
Baglayict ve Ayirict yontemleri, “faydalara gore se¢im™ adi verilen temel segim stratejisi
Uzerine kurulu yontemde de kullanilirlar [29]. Bu yodntemde oncelikle karar verici,
amacima gore tim kriterleri 6nem sirasina koyar ve seceneklerin tiim kriterlere gore
baslangi¢c degerlerini belirler. Secenekler, karar vericinin kabullenme degerine gore en
yuksek 6nem derecesine sahip kriterden en diisiik 6neme sahip kritere dogru kiyaslanirlar.
Karar vericinin kabullenme degerinin altinda kalan segenek elenir. Kalan segenekler ise,
ikinci 6neme sahip kritere gore ayni sekilde test edilirler. Bu islem bir segenek kalana

kadar devam ettirilir [27].

2.3.2.4. Lexicografik Swralama Yontemi

Lexicografik siralama yonteminde, Karar verici oncelikle seceneklere ait dstinlikleri
Oonem sirasina gore siralar. Belirlenen segenekler bu iistiinliiklerine gore kiyaslanirlar. En
iyi performansi veren secenek Segilir. Eger birden fazla segenek ayni degerde ise bu
secenekler bir sonraki iistiinliik acisindan kiyaslanir. Bu islem bir secenek kalana kadar
devam eder. Lexicografik siralama yontemi daha cok enerji ve cevresel karar verme
problemlerinde kullanilmaktadir. Ornek olarak su kaynaklarmin planlanmasi ile ilgili

alanlarda kullanim1 gosterilebilir [32].

2.4. KARAR DESTEK SISTEMLERIi VE UZMAN SiSTEMLER

Karar destek sistemleri ve uzman sistemler, karar problemlerine farkli yaklasimlarla
¢Ozlim bulmaya ¢alisan bilgisayar tabanli iki karar verme aracidir. Son zamanlarda uzman
sistemler, karar destek sistem tasarimcilar1 tarafindan karar destek sistemi igerisine
koyulmaya baslanmis, ve bu uygulamayla, hem karar destek sistemleri fikrinin, hem de
uzman sistem yaklagiminin yeteneklerini arttirma olanagi saglanmigtir. Karar destek
mimarisi i¢erisine gomiilii uzman sistem (embedded expert systems ) olarak adlandirilan
bu siiregle eldeki problemin 06zel karakterlerine bagli olarak, analitik araglar (
matematiksel model ve algoritmalar ) ve uzman horistiklerin ( bilgi tabani1 ve ¢ikarim
stratejileri ) arasinda, ayn1 problem i¢in iki yaklagimin uygulanmasina izin verilmektedir

[49, 6].
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2.4.1. INSAAT ENDUSTRISINDE KARAR ALMA

Bir risk almak, aslinda bir kumar oynamaktir. Ne yapilacagina karar verilmesi gerekir.
Kars1 karsiya olunan riskin tam olarak dogasi ve gergek seviyesi anlasildik¢a, bu riskli
duruma kars1 daha iyi hazirlanabilinir. Ihtimaller hesaplanir, tiim olgular tartilir, sahip
olunan deneyim, bilgi ve tahmin giclinden faydalanmaya galisilir. Risk, sans, belirsizlik,
olasilik, se¢im, ve karar ile yiiz yilize gelinebilir. Bilgi hem deneysel verileri hem de belli
yorumlamalar sonucunda kazanilmis goriisleri kapsar. Bilinen ve bilinmeyen seyler
arasinda bir ayrim yapilmasi gereklidir. Bilinenler ile bilinmeyenlerin birbirine
karistirilmas felaketlere yol acabilir. iflas davalarma bakan mahkemeler, aslinda olaylarmn
pek de kendilerinin bildigi gibi olmadig1 durumlarla karsilasan kimselerle doludur. Bilinen
seylerin ortaya konmasi da en az bilinmeyen seylerin farkina varilmasi kadar biiyiik 6nem

tasir [25, 34].

2.4.2. KARAR DESTEK SiSTEMLERI

Karar destek sistemi, her hangi bir bireyin, bir eylemin kesin olarak nasil yapilacaginin
bilinmedigi durumlarda kisilerin karar almasimi ve kendi muhakeme yeteneklerini
kullanmasini destekleyen ve yardimci olan etkilesimli bir sistemdir [35].

Karar Destek Sistemi Gelistirme Evreleri asagidaki sekildedir [36].

1. Adim: Planlama

2.Adim: Arastirma

3.Adim: Coziimleme

4, Adim: Veritabani, Kullanici1 Arabirimi, Model Tabani1 Tasarimi
5.Adim: Programlama

6.Adim: Test, Egitim Ve Uygulama

7.Adim: Bakim

8.Adim: Uyarlama

Karar Destek Sistemi ( KDS ), verileri, modelleri, bir yazilim arabirimini ve kullanicilari,
etkili karar verme sisteminde birlestirir. Ayrica modern analitik tekniklerle karar vericiye
hareketlerinde tavsiyelerde bulunan sistemlerdir. Analitik metotlar, normal olarak ele

alman probleme ait matematiksel modellerin ¢6ziimii i¢in algoritmalarin kullanilmasindan
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yardim isterler. Algoritma ise, temelde matematiksel islemleri (toplama, ¢ikarma vb.)
kullanarak problem ¢6zen bir metot olmaktadir. Klasik karar analizlerinin temelini bu

algoritmalar olusturmaktadir [6].

Karar Destek Sistemleri'nin ilk amaci, stratejik planlama ve karar vermede gerekli olan
konular ve faaliyetleri desteklemek icin ihtiya¢ duyulan bilgi ve araglari temin etmektir.
Belirli KDS ticari iirlinlerinin yapilar1 birbirlerinden farklilik gosterirler. Fakat tasarim
acisindan hepsi bilinen belirli karakteristik 6zelliklere sahiptirler. Bu ¢erceve icerisindeki

genel bir karar destek sisteminin bir blok diyagrami Sekil 2.6'da gortilmektedir [6].

Veri Tabani

$

-M \ Analitik
Metotlar

[ Kullanici Arabirimi ]

Kullanici

Sekil 2.6 : Tipik bir karar destek sistemi

KDS, organizasyon biinyesinde bir¢ok isleve sahiptir. Karar almada, insan makine
etkilesiminde denetimin insanin elinde olmasini saglar. Yapilanmisg, yari-yapilanmis ve
yapitlanmamis problemlere ¢6ziim bularak karar vermeye yardimci olan, soruna uygun
matematiksel veya istatistiksel modellerin kullanimini saglayan, her diizeydeki
organizasyon yoneticisine yOnelik olan ve yoneticiler i¢in kapsamli veri tabani saglar.
Karar alma ve kontrol isleminde islemlerin makinelesmesinden ¢ok bu islemlerin etkili
bir bicimde yliriitiilmesini kolaylastirir. Sistem, gelecege yonelik kararlarin alinmasina
gore planlanmistir. Bu nedenle ge¢miste yasanan problemlerin ¢éztimlerini yeni durumla
karsilastirarak ¢ozliim yollar1 {iretir. Bunlarin disinda yeni durumlara agik ve esnek bir

yapiya sahiptir [37].
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Iyi kararlar saglam bir analiz ve sezginin iiriiniidiir. Gergekler kararin temelini
olusturmaya yardimei olurken, sezgi de karara giden yolda rehberlik eder; analiz ve sezgi
arasinda iyi bir denge olmasi zorunludur. Kimi durumlarda biraz sansa da ihtiyag

duyulabilir [25].

Bir¢ok uygulamaya karsin karar destek sistemlerinin uygulamadaki basarilart genelde
diisiiktiir. Ayrica mevcut karar destek sistemlerinin basar1 ve etkileri organizasyonlarda

oldukga sinirli kalmaktadir. Bunun nedenlerini sdyle siralayabiliriz [6].

» Karar destek sistemlerinin kullaniciya yakinligi yetersizdir. Halbuki kullanici,
uygulama ve bilgisayar sistemi hakkinda daha ¢ok sey bilmek ister.
 Karar destek sistemlerinin fonksiyonelligi ve esnekligi kisithidir.

« Karar destek sistemlerinde ¢oziim I¢in bir agiklama mekanizmasi yoktur.

Bu hususlar karar destek sistemlerinin zekadan yoksun olduklarini veya ¢ok az, yetersiz
bir zekaya sahip olduklarini gosterir. Karar destek sistemlerinin bu dezavantajlarini
ortadan kaldirmak i¢in, bu sistemleri uzman sistem teknolojisi ile biitlinlestirmeye

tesebbiis edilmistir [6].

2.4.3. Yapay Zeka Ve Uzman Sistemler

Yapay zekanin amaci insanin zekasim bilgisayar araciligi ile taklit etmek, bu anlamda
belli bir Olclide bilgisayarlara 6grenme yetenegi kazandirabilmektir. Bu sekilde Yapay
zeka cogunlukla insanin diislinme yetenegini, beynin calisma modelini veya doganin

biyolojik evrimini modellemeye ¢alisan yontemlerden olusur [38].

Yapay Zeka kavraminin ge¢misi aslinda modern bilgisayar bilimi kadar eskidir. Fikir
babasi, "Makineler diisiinebilir mi?" sorusunu ortaya atarak Makine Zekasini tartismaya
acan Alan Mathison Turing'dir. 1943’te Ikinci diinya savasi sirasinda Kripto Analizi
gereksinimleri ile Uretilen Elektro-Mekanik cihazlar sayesinde Bilgisayar Bilimi ve Yapay

Zeka kavramlar1 dogmustur [38].
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Yapay Zeka calismalarinda hedeflenen amaglar su sekilde siralanabilir [38].

-Insan beyninin fonksiyonlarmi modellerle anlamaya ¢alismak

-Insanin zihinsel yeteneklerini, bilgi kazanma, 6grenme ve bulus yapmada uyguladiklar:
strateji ve metotlari aragtirmak

-Bu metotlar1 formel hale getirmek, bilgisayarlarda uygulamak

-Bilgisayar kullanimin1 kolaylastiracak araytizler gelistirmek

-Uzman Sistemler ve Genel Bilgi Sistemleri gelistirmek

-Yapay Zeka is yardimcilar1 ve zeki robot timleri gelistirmek

-Bilimsel aragtirma ve buluslar i¢in Arastirma Yardimcilar1 gelistirmek

Bilgisayar teknolojisindeki gelisime paralel olarak karsimiza c¢ikan ve sezgisel olarak
cozllebilen ya da ¢ozulmesi matematik teknikler ile mumkin olmayan gercek hayat

problemlerini ¢cozmeye yonelik ileri teknikler Yapay zeka teknikleri olarak adlandirilir.

Bunlarin baslicalari: [39].

a-) Bilgi tabanli uzman sistem yaklasimi

b-) Yapay sinir aglar1 yaklagimi

C-) Bulanik mantik yaklagimi

d-) Geleneksel olmayan optimizasyon teknikleri
i-) Genetik algoritma
ii-) Benzetilmis tavlama (Simulated annealing)
iii-) Hybrid algoritmalar

e-) Nesne tabanli (Object-oriented) programlama

f-) Cografi bilgi sistemleri (GIS)

g-) Karar destek sistemlerinin gelisimi

h-) Esnek programlama (Soft computing)

Uzman sistemler, bir uzman insanin davranislarini taklit eden bilgisayar programlaridir.
Uzman sistemler, kullanicilara faydali ¢ikarimlar yapmak i¢in uzmanlarin problem ¢ézme
deneyimlerini kullanirlar. Uzman sistemlerin amaci, 6zel problemleri ¢6zmek ve ¢ozimdi

detayl bir sekilde kullaniciya agiklamaktir [40].
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Diger tekniklere gore yeni olan bu yaklasimda, insanlar tarafindan ¢o6ziim bekleyen
problemler, ¢esitli karar kurallariyla bilgisayara yansitilarak ¢oziliir. En basarili
uygulamasi, sezgisel yaklasimlari gerektiren problemler igindir.

Insan uzmanlig1 ile yapay uzmanlig: su sekilde kiyaslayabiliriz [41].

Tablo 2.3 : Insan uzmanhi@ ve yapay uzmanlk

Insan Uzmanlig Yapay Uzmanlik
e Cabuk Etkilenebilir e Kalict
e Aktarilmasi gii¢ e Kolay aktarilabilir
e Dokiimantasyonu gug¢ e Kolay dokiimante edilebilir
e Tahmini zor e Tutarh
e Pahali e Satim aliabilir
e Yeni fikirler tretebilir e Esinlenemez
e Uyumludur e Uyum digaridan saglanmalidir
e Hassas gozlem yapabilir e Sembolik verilerle ¢alisir
e Genis gorls agisina sahiptir e Dar agidan bakis
e Sosyal duyuma sahiptir e Teknik duyuma sahiptir

Bircok gercek hayat problemi analitik model veya algoritmayla temsil edilemez. Bu gibi
problemler sezgisel tekniklerle daha 1yi modellenmektedirler. Yatirim degerlendirme veya
yatirim portfoy analizi ile ilgili karar alani, uzman sistem tekniginin kullanimi igin uygun
bir sahadir. Imalat ortammda uzman sistem kullanimi ile ilgili birgok uygulama
yapilmistir. Fakat bunlarin ¢ogu karmasik imalat prosesleri i¢in bir teshis araci olarak
uzman sistemleri gerekli gdérmiistiir. Ornegin {iretim kontrolle etkilesim halinde olan bir
uzman sistem, aksakliklarin giderilmesi ve proses kontrolii igin bir uzman rehber rollni
ustlenmektedir. Ama yatirirm degerlendirme igin az sayida uzman sistem gelistirilmistir
[41].

Sullivine ve Reeve, kararlarin degerlendirilmesinde uzman sistem danigmam olarak
XVENTUR'U gelistirmistir [42]. Dilts ve Turowski ise Porter'in analizini kullanarak
stratejik bir danigsman olarak uzman sistem gelistirmistir [42]. Sistem, rekabet tistiinliigiinii
teknolojik avantajla siirdiirmek i¢in yatirimin etkisini degerlendirir. Mockler, M.l uzman
sistem gelistirme aracini kullanarak stratejik planlama, kapasite planlama, operasyonel

planlama alanlarinda uzman sistemler gelistirmistir [ 43].
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Yatirnm kararlarinin uzman sistem yaklasimiyla degerlendirilmesinde az da olsa bir

gelisme olmasina ragmen, bu alanla ilgili her gegen giin gayretlerin artmasi yoniinde bir

egilim vardir. Cilinkii stratejik konularin teknik konulara oranla, uzman sistemle

degerlendirilmesi daha uygundur. Uzman Sistemin avantaj ve dezavantajlart su sekilde

siralanabilir [6].

Avantajlar1 [6].

Uzmanligin organizasyonda yaygin olarak kullanilmasina imkan verir.

Uzman, stratejik konularda daha ¢ok kendi kendine sezgisel olarak bir ¢ok seyin
farkindadir. Bu sebeple, yapisal bir formiilasyonu olmayan uzman sistem, benzer
yaptya sahip stratejik konulan sekillendiren kurallarin olusturulmasi i¢in uygundur.
Uzman sistem karmasik bilgilerle ilgilenmektedir. Birbirleriyle celisen ve etkilesimli

olan bilgileri kullanarak ¢oztmler Gretir.

Dezavantajlari [6].

Uzman sistem en muhtemel veya en iyi ¢ozimi verebilir, fakat bu ¢ozim kesinlikle
dogru olmayabilir.

Uzman sistem pahali ve zaman alan bir istir. Ayrica bilgi tabanina yeni stratejik
diisiinceleri katmak gerekir ve degisen durumlar igin siirekli giincellestirilmesi
gereklidir.

Firmanin mevcut durumuna gore kararlar olusturuldugu i¢in statik bir yapidadir.

Burada bir uzman sistemin temel yapisi, bilesenleri, temel fikri iizerinde kisaca agiklama

yapilacaktir. Tipik bir uzman sistemin yapisi sekil 2.7.'de verilmektedir [6].
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Kural

Calisma Bellegi <= | Bilgi Tabani

Duzenleyici

Cikarim
Mekanizmasi

|

[ Kullanici Arabirimi ]—
I I Uzmanlik

Kullanici Bilgi Muhendisligi < Uzman

Sekil 2.7 : Bir uzman sistemin yapist

Uzman sistem yapilarimin ¢ogu genelde bir ka¢ ortak bilesene sahiptir. Bu temel
bilesenleri sunlardir: Bilgi tabani, calisma bellegi, c¢ikarim mekanizmasi, agiklama
diizeni, bilgi toplama bileseni, ve kullanici arabirimidir. Biitiin bilesenler her uzman
sistemde mutlaka bulunmayacagi gibi, bunlar farkli bir bigimde de organize edilebilirler
[40].

Uzman sistem dizayninin anlagilmasi i¢in; sistem ile birbirini etkileyen kisisel rollerinde

anlasilmasina ihtiya¢ vardir. Bunlar [39].

Ana uzman (domain expert): Problemin ¢6ziim yolunu tespit eden kisi veya Kkisiler.
Uzman etkin bir ¢6ziime tecriibeleri ve ustaliginin kazandirdig: pratikle yaklasir. Uzman

bilgilidir ve problem ¢6zme stratejilerini modeller.

Bilgi Muhendisi (knowledge engineer): Uzmanin bilgisini ¢dzerek uzman sistemin
kullanabilecegi sekle doniistiiren kigidir. Uzman sistemi kurar, bilgiyi nasil kodlayacagi
konusuna hakimdir ve programciy1 yonlendirir. Uzmanlarla goriiserek problemin ¢éziimii

icin gerekli kural ve stratejileri kurar.
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Bilgi Miihendisiyle bilginin bir uzmandan bir bilgisayar programina transferi asagidaki
gibi gosterilebilir [44].

Sorular,problemler

SPESIFIK | _BILGI o UZMAN
UZMAN | MUHENDISI SISTEM
’ f Stratejiler,

Kurallar kiimesi
Sesifik kurallar

Cevaplar,¢éziimler

Sekil 2.8 : Bilgi miithendisligi ve bilgi transferi

e  Kullamier (user): Uzman tarafindan verilen bilgileri problem ¢éziiminde kullanacak

kisi.

Uzman Sistemlerin Ozellikleri su sekilde 6zetlenebilir [39].

e  Geriye zincirleme (backward chaining): If-then kurallar1 kullanilarak alt
amagclardan bir amaca varilir.

. Belirsizlik ile isleme (coping with uncertainty): Sistemin yetenegi, tam bilinmeyen
kurallar ve verilere verdigi cevaplar ile muhakeme edilir.

. Ileri zincirleme (forward chaining): Baslangic verilerinden If-then kurallart
kullanilarak problem ¢oziimiine gidilir.

e  Veri temsili (data representation): Sistemde (erisilebilir ve depolanabilir) probleme
oOzel veriler.

. Kullanici arayiizleri (user interface): Sistem kullanilarak kolayca olusturulan kod

pargalart.

Mihendislik dalinda yararlanilan Uzman Sistemler sunlardir [40].

- DIPMETER ADVISOR: Yeralti jeoloji yapilarinin haritasinin belirlenmesi
- DRILLING ADVISOR: Petrol kuyularinin islenmesinde gerekli oneriler

- PROSPECTOR : Maden arama ¢alismalarinda 6neriler

- DENDRAL : Bilinmeyen bilesimlerin molekiil yapilarinin belirlenmesi
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- SACON . Insaat yapilarinin analizi

- SPERIL : Yapilarin depreme dayanakliginin degerlendirilmesi

- CARGUIDE : Yollarin ve sokaklarin bulunmasinda yardimlar

- CRIB : Bilgisayar tamirinde oneriler

- PROTEL : Elektriksel sema analizi

- ACE : Telefon agindaki problemlerin giderilmesi

- MATHLAB : Matematik ¢alismalar1 i¢in bilim adamlari ve 6grencilere Gneriler

2.4.3.1. Bilgi Tabani

Bilgi tabani, 6zel bir uygulama sahasi ile ilgili temel olgulart (verileri), prosedirsel
kurallar1 ve horistik (sezgisel) bilgiyi icerir. Olgular sadece pasif bir rol oynarlar. Buna
karsilik kurallar prosedirsel bir anlama sahiptirler. Bilgi tabaninda depolanan bu bilgi,
sistemin bir uzman gibi hareket etme yetenegini olusturur. Bilgi, bilgi tabaninda ne kadar

muikemmel temsil edilirse o derece giiclu bir uzman sistem elde edilir.

Uzman sistemlerde iki tur bilgi depolanir. Birincisi saha 6zel bilgi, ikincisi de saha
bagimsiz bilgi olarak adlandirilan sistem bilgisidir. Bilgi tabaninda depolanan bilgi, saha
Ozel bilgidir. Bundan dolayi, bilgi tabani sadece 6zel bir sahaya aittir. Bir uzman
sistemdeki bilgi, saha bilgisini sistem bilgisinden, yani problemlerin nasil ¢oziilecegi veya

kullanicr ile nasil baglanti kurulacagina iliskin bilgiden ayiracak bigimde organize edilir.

Bilgi tabani, ¢ikarim mekanizmasiyla beraber uzman sistemin temelini olusturur. Bilgi
tabaninin uzman sistemler i¢in 6neminden dolayi, uzman sistem literatiiriinde bazen

"bilgi tabanl sistemler" olarak da yer alir.

Bilginin baslica temsil yontemleri; gercekler, kurallar, hiyerarsi, ¢erceveler ve kalitimdir
[45].
Insanin zihinsel siireci oldukga karmasik bir yapidir. Bu yapiyr bir algoritma ile

gostermek zordur. Ancak, uzmanlar kendi alanlar1 igerisindeki sorunlar1 c¢ozerken
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yaklasimlarin belirli bir yap1 icerisinde ifade edebilirler. Bu yap1 genellikle kural tabanl
bir yaklagimdir [46].

Kurallar Yapay Zeka icerisinde en temel bilgi gésterim yapilaridir. Bu ¢alismada da bilgi,

kurallar ile temsil edildigi igin, ¢alismada kural ile temsil metodu Uzerinde durulacaktir.

2.4.3.2. Cikaruim Mekanizmasi

Cikarim mekanizmasi, kontrol yapist ya da kural yorumlayicisi olarak bilinir. Cikarim
mekanizmasi, belli bazi akil yiiriitme tarzlarmin belirli bir forma sokulmus bigimidir.
Cikarim mekanizmast uzman sistemi ¢alistirir. Bir sonuca ulagmak igin, bilgi tabanindaki
hangi kurallarin kullanilacagini belirler; bilgi tabanindaki uygun kurallara erigsimi saglar;
bilgi tabanindaki bilgiyi isleyerek yeni bilgi tiretir. Cikarim mekanizmasi biitiin bu islemleri
arama teknikleri ve kontrol stratejileri ile gergeklestirir. En iyi bilinen arama teknikleri
derinlik-ilk, genislik-ilk ve en iyi ilk arama teknikleridir. Kontrol-stratejilerinin geleneksel

iki metodu vardir: Geri zincirleme ve ileri zincirleme [6].

2.4.3.3. Kullanict Arabirimi
Verilerin girildigi ve sonuglarin goriintiilendigi bolimdiir. Girislerin rahat yapilabilmesi

icin kullanici arabirimi kolaylikla anlasilabilir olmalidir. Grafik arayiizii de denilmektedir
[48].

Ozel bir kullanici arabiriminin niteligi uygulama alanina, uzmanhga, beklentilere,
kullanicilar arasindaki farklara, yazilim performansina ve mevcut tecriibeye baghdir.
Uzman sistemler arabirim mekanizmasi olusturmak amaciyla meniilerle veya dogal dil
islem sistemiyle donatilabilirler. Cogu programcilarin tanidik oldugu menti; kullanicinin
yiriitiilebilecek bir islemi segebilecegi, gorsel bir secenekler listesidir. Klavyede
tanimlanan tuslara veya bir "mouse"(fare) iizerinde tanimlanan diigmelere basilarak
secimler yapilabilir. Kullanic1 arabirimi ekseriya uzman sistem performansinin basari
Olciisii olarak kabul edilir. Ciinkii ¢ikarim mekanizmasi ne kadar etkin ve bilgi tabani ne
kadar kapsamli olursa olsun, program sadece ¢ikarim mekanizmasi ve bilgi taban ile
anlagilir bir bicimde iletisim kurma yetenegi dlgiisiinde degerlidir. Bu nedenle bir uzman

sistemin kabul edilebilirligi de biiyiik 6l¢iide kullanici arabiriminin kalitesine baghdir [6].
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2.4.3.4. Bilgi Toplama ve Kurallar

Bilgi toplama (knowledge acquisition) uzmanlar, kitaplar vb. ¢esitli bilgi kaynaklarindan
problem ¢o6zme uzmanhigini elde etme ve edinilen bu uzmanhgi sistem tarafindan
kullanilabilen temsili bir yapiya doniistiirme islemidir. Bilgi toplama islemi genelde bilgi
mithendisleri tarafindan gerceklestirilir. "Bilgi miihendisi", basta uzmanlar olmak tizere
mevcut biitiin kaynaklardan gerekli biitiin bilgiyi toplayip bilgi tabanina tasiyan, yani
bilgiyi programlama kodunda bilgi tabanma yerlestiren kisidir. En temel diizeyde,
problem sahasin1 tanimlayan kural ve olgular bilgi miihendisi tarafindan LISP veya
PROLOG gibi bir yapay zeka dilinde yazilir. Ya da hazir paket programlar kullanilarak
olgu ve kurallar gelistirilir. Sistemin bir anlamda sifirdan insaas1 demek olan bu durumda,
bilgi toplama gorevi, yogun bir bilgi mithendisligi ve programlama deneyimi gerektiren

oldukga gii¢c ve zaman alic1 bir gérevdir.

Kurallar [44].

Kullanici tarafindan saglanan gercekler bir uzman sistemin ¢aligmasinda ¢ok Onemlidir.
Bu bilgiler sayesinde sistem diinyanin hali hazirdaki durumunu anlar. Bununla birlikte
sistemin, verilen bir problemi bu ger¢ekler dahilinde akillica ¢ézebilmesini saglayan ek
bilgiye sahip olmasi gerekir. Uzman sistemin dizayninda genellikle kullanilan ve bu ek

bilgiyi sisteme kazandiran yapiya kural denmektedir.

Kurallar prosediirel bilginin bir sekildir. Verilen bir bilgi ile bazi fiilleri/isleri birlestirir.
Bu fiil, icra edilmesi gereken bir prosedir ya da calisan hafizaya eklenen bir bilgi

olabilir. Bu anlamda bir kural problemin nasil ¢oziilecegini tarif eder.

Kuralin yapisal lojik olarak, IF kisminda bulunan bir ya da daha fazla sartt THEN
kismindaki sonuglara birlestirir. Ornegin;

IF arabanin rengi kirmizi ise,

THEN arabayi satin alirim.

Bu basit ornekte verilen bir arabanin rengi kirmizi ise kural arabayr alirim sonucunu

cikarir.

Genelde, bir kural AND, OR ya da ikisinin kombinasyonu ile sartlar1 birlestirerek coklu
sarta sahip olabilirler. Bu ifadenin sonucu tek bir ifade olabilecegi gibi AND ile



44

birlestirerek bir kombinasyonu da olabilir. Kural ayn1 zamanda sartlarin bir ya da bir kag1
YANLIS, oldugu zaman doru olacak ELSE ifadesini de igerebilir. Asagidaki ornekte

genel kural yapisini gorebiliriz.

IF saat 10'u ge¢misse,

AND bugiin hafta sonu degilse,

AND evdeysem,

OR patronum beni arayip ise geg¢ kaldigimi sdylediyse,
THEN ben ise ge¢ kalmisimdir,

ELSE ise ge¢ kalmamisimdir.

Kural-tabanli uzman sistemde, uzmanlik bilgileri kurallar grubu iginde tutulur ve sistemin
bilgi tabanina girilir. Sistem bu kurallar1 ¢alisan hafizadaki bilgileri kullanarak problemi
cozer. Kuralin IF kismindaki bilgi calisan hafizadaki bilgi ile dengelenmisse, sistem
kuralin THEN kismindaki fiili gerceklestirir. Bu olay gergeklestigi zaman, kural ateslenir
ve THEN kismi calisan hafizaya eklenir. Yeni ifadenin ¢alilan hafizaya eklenmesi diger
baz1 kurallarinda ateslenmesine sebebiyet verebilir. Sekil 2.7 bu prosesin bir drnegini

gOstermektedir.

Proses, sistemin kullaniciya arabanin rengini sormasiyla baslar. Sistem "Kirmizi"
cevabini alir ve bu gercegi calisan hafizaya ekler (basamak 1). Bu girilen gergek ile
birinci kurali sart1 uyar (basamak 2). Bu karsilastirma kuralin sonucunun ateslenmesine
sebep olur ve "Arabayr severim" calisan hafizaya eklenir (basamak 3). Bu yeni bilgi
ikinci kuralin sartina uyar (basamak 4). Bu da kuralin ateslenmesine sebep olur ve
"Arabay1 alacagim" gercegi c¢alisan hafizaya eklenir (basamak 5). Bu noktada bagka

higbir kural géz oniine alinmaz bdylelikle proses islemi biter [44].
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IF arabanin rengi kirmizi ise
THEN bu renkteki arabay1 severim

IF arabayi sevmissem
THEN arabay: satin alinm

S: Arabanin
rengi? gl Arabamn rengi kirmmzi 2
C: Kirmiz1

Arabayi severim

Arabayi alacagim

Sekil 2.9 : Kural tabanli operasyon

Uzman sistemler i¢in sistemin insaas1 kadar, sistemin bakim ve devamliliginin saglanmasi
da 6nemlidir. Bu durum Ozellikle dinamik cevrelere yonelik uzman sistemler igin gok
daha 6nemlidir. Saha bilgisi sik sik degisiyorsa, yeni bilgi, bilgi tabanina eklenmedigi
takdirde uzman sistem hatali cevaplar liretmeye baslayacaktir. Bilgi toplama bileseni,
kullanicinin (bilgi miithendisinin) bilgi tabanin1 degistirmesine, yeni bilgi eklemesine veya
mevcut bilgiyi iptal etmesine olanak taniyarak bilgideki degisikliklerin bilgi tabanina

yansitilmasini, bilgi tabaninin giincellestirilmesini saglar [6].

2.4.4. Uzman Sistemle Karar Destek Sistemini Biitiinlestirme

Karar destek sistemlerinin, analitik metotlar (algoritmalar1) kullandig: bilinirken gergekte
ise karar destek sistemlerinin hepsi sezgisel yaklasimlarin kullanimini, ¢ogu durumlarda
ise sezgisel programlarin kullantmini gerektirmektedir. Bu sezgisel yaklasim, genellikle
kullanic1 arabirimi ve/veya analitik metotlar modulii olarak gosterilen sistemin bu
kisminda vardir. Bu elemanin olmasi, karar destek sisteminin yeteneklerini arttirma islemi
gorlir ve gizli bile olsa, karar destek sistemi fikri ile biitiinlesik bir deger olarak hizmet

verir [6].
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Karar verme ve problem ¢ézme araci olan bilgi tabanli sistemler, karar destek sistemlerini
daha zeki yapmak iizere bu sistemlerin yeteneklerini gelistirebilir ve dolayisiyla
uygulanabilir olma sanslarini artirmaktadir. Daha giiglii bir karar desteginin saglanmasi
ve daha kaliteli kararlarin verilebilmesi beklentileriyle bilgi tabanli sistemlerin temel
bilesenleri, geleneksel karar destek sistemi elemanlar ile biitiinlestirilmektedir. Bir bilgi
tabanli sistem ve karar destek sisteminin bu sekilde biitiinlesmesiyle, karar destek
sisteminin model tabani, veri tabani, ¢ikarim mekanizmasi, bilgi yonetimini gelistiren
bilgi temsil teknikleri ve kullanici ile diyalogu gelistiren zeki bir kullanici arabirimi bu
yeni biitiinlesik sistemde yer alir. Boylece yeni sistem bilgi tabanli sistem ve karar destek

sistemlerinin her birinin ayr1 ayr1 yararlarini sistemin kullanicilarina sunar [48].

Bu sistemler uzman bir insanin yaptigi gibi, kullaniciya bir takim sorular sorarak
konsultasyon boyunca, gerekli bilgileri elde eder. Probleme ait tavsiyelerde bulunur ve
konsiiltasyon sonunda karar verebilir. Ayrica karara nasil ulagtigini agiklayabilir. Bilgi

tabanli sistemler, is ortamindaki talepten dogmustur [48].

Son zamanlarda karar destek sistemi tasarimcilari, uzman sistemleri karar destek sistemi
icerisine koymaya baglamistir. Uzman sistemlerin bu sekilde kullanilmasina gomiilii
uzman sistem denmektedir. Sekil 2.10’da, bu iki elemanin bir entegrasyonu sematik

olarak gorulmektedir [6].
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Kural
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| |

Kullanici Bilgi Mihendisi

Sekil 2.10 : Karar destek sistemi ile uzman sistemin bittinlestirilmesi

Sekil 2.10'da birlestirilen sistemlerden goriildiigi gibi, hem karar destek sistemleri
fikrinin, hem de uzman sistem yaklasiminin, yeteneklerinin artmas1 yaninda mantiksal bir
genisleme saglanmaktadir. Yani eldeki problemin 6zel karakterlerine bagl olarak analitik
araclar (matematiksel model ve algoritmalar) ve uzman hoéristiklerin (Bilgi tabani ve
cikarim stratejileri) arasinda aymi problem icin iki yaklagimin kullanilmasina izin
verilmektedir. Ayrica uzman sistemin direkt olarak veri tabanmna ulasma imkani da

saglanmaktadir [6, 49].

Karar verme ve problem ¢6zme araci olan uzman sistemler, karar destek sistemlerini daha
zeki yapmak Tlizere bu sistemlerin yeteneklerini gelistirebilir ve dolayisiyla
uygulanabilirlik sanslarini1 artirabilirler. Bu amacla, 06zellikle son yillarda uzman

sistemlerin bu potansiyel katkilarini arastiran birgok ¢alisma goriilmiistiir [6, 40, 50].

Sonug olarak, bu karar destek sistemleri, is bilgisi ve sezgisel kurallar seklinde gosterilen
is normlarin1 ve bilgi tabanlarinda kullanilan organizasyona ait plan ve prosediirleri

yansitacaktir. Ayrica bu sistemler, uzmanlarin problem ¢dzme yontemlerinin aynisini
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veya daha iyisini yapmaya calisacaktir. Bu sistemler uzman olmayan insanlar tarafindan
da kullanilabilecektir. Gerekli konularin yerine getirilmesinde ihtiya¢ duyulan uzmanlik,
sistem tarafindan karsilanacaktir. Dolayisiyla bu sistemler uzmanlarin bulunmadigi

durumlarda faydali olacaktir [6, 51, 52].

Biitiinlesme, karar destek ve uzman sistemlerin birinde veya herhangi bir alt sisteminde
gerceklesebilecegi gibi, karar destek sistemleri ve uzman sistemler iki biitiinleyici sistem
olarak da biitlinlesebilirler. Boyle bir durumda, karar destek sisteminin ¢iktisi, uzman
sistemin girdisidir. Uzman sistem, karar destek sisteminin ulastigi kismi veya miimkiin

sonuglart degerlendirir [6].

Karar vermek icin karar destek sistemleri ve uzman sistemlerin biitiinlestirilmesi
konusundaki en iyi 6rneklerden biri STRATEX (the strategic decision-making system for

export firms-ihracat firmalari igin stratejik karar verme sistemi) sistemidir [6, 53].

Uzman sistem teknolojisi ile karar destek sistemlerini birlestiren bir diger ornek sistem,
EXBEST'tir [57, 58]. EXBEST, malzeme planlamasi i¢in uzman sistem teknolojisi ile
karar destek sistemlerini biitlinlestirme cabasidir. Sistem, talep ve stogun mukayesesi,
satict firmalar ve nakil hakkinda bilgi, hazirliklarin kontrolii gibi problemlerle ilgilidir. Bu
problemlerin ¢ogu, kontrolii zor hatta imkansiz olan bir¢ok degisken igerir. Bu nedenle,
malzeme planlama goérevi yapacak kisinin horistikler dahil 6zel bilgi ve tecriibeye ihtiyaci
vardir. EXBEST sistemi, planlama uzmaninin olmadig1 durumlarda yoneticilere yardim
ve destegi hedefler. Sistemin bilgi tabani, olgu ve kurallardan olusur. Olgular, malzeme
planlama sahasindaki uzmanlarin sahip olduklari bilgiyi tanimlar. Kurallar ise, uzmanin
0zel bir sahadaki bir probleme yaklagim yolunu verir. Bu kurallar arasinda uzmanlar
tarafindan rutin olarak kullanilan tecriibi kurallar, matematiksel formiiller ve is horistikleri
yer alir. Sistem, envanter yonetimi i¢in gelistirilecek uzman sistemler icin de iyi bir

ornektir [6].

Sonug olarak uzman sistemler, yapay zekanin uygulama ve arastirma alanlarinda ¢ok hizl
gelisen bir daldir. Giinlimiiziin rekabet¢i diinyasinda, endiistrinin karmasik teknolojik
isteklerini karsilamada, uzman sistemler 6nemli bir rol almaktadir. Endiistri, karmasik

problemlerini ¢6zmede uzmanlardan yardim beklemektedir. Ancak bu istegi karsilamada
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yeterli uzmanin eksikligi de bir gercektir. Bu eksikligi gidermek i¢in diinyanin bir¢cok
tiniversitelerinde, uzman insanlarin bilgi ve disiincesini simiile eden yapay zeka
uygulamalar1 gelistirilmektedir. Endiistri de, karmasik problemlerini ¢6zmek i¢in bu
uygulamalar1 kullanma yolundadir. Bu amagla, problemlerini ¢ozmek ve yaptiklar isleri

gelistirmek i¢in ¢ok sayida firma, uzman sistem kullanmaktadir [6].

2.4.5. Uzman Sistem Gelistirme Araclari

Uzman sistem araglari, bir uzman sistemin kurulma islemini basitlestiren programlama
sistemleridir.  Bu sistemler yiiksek seviyeli programlama dillerinden disiik seviyeli
destek faaliyetlerine kadar yayilirlar. Fakat uzman sistemleri geleneksel yollarla
gelistirme, maliyet ve zaman agisindan verimsiz kilar. Bu sebepten, uzman sistemlerin
gelistirilmesini biiyiik oranda kolaylastiran Ozel yazilim paketleri gelistirilmistir. Uzman
sistem gelistirme islemini daha kolay hale getiren bu paket programlara uzman sistem
gelistirme araglari adi verilir. LISP ve PROLOG gibi yapay zeka dillerinin de sagladiklar
kolayliktan dolayi, bunlar birer gelistirme araci olarak goriilebilmektedirler. Giiniimiizde
artik daha bagka gelistirme araglar1 ve uzman sistem kabuklar1 (expert system shell) gibi
araclar da mevcuttur. Bunlardan ART, ASE ve KEE gibi kabuklar daha genis araglar
olurken, M.l, VP-EXPERT ve Level5-Object, mikro bilgisayarlarda kullanilabilen sistem
gelistirme araglaridirlar [43]. Uzman sistem kabuklari, gelistirme araglarinin 6zel bir
tiriidiir. Bu kabuklardan her biri mevcut uzman sistemlerden birinin bilgi tabanindaki
saha-0zel bilginin yok edilmesiyle elde edilmistir. Bagka bir deyisle kabuklar, ¢ikarim

mekanizmasi ve kullanici arabirimi hazir, bos bilgi tabanli uzman sistemlerdir [6].

[k uzman sistemler LISP gibi yapay zeka dillerinden birinde insa edilmislerdir. 80'lerin
ortalarina kadar gelistirilen uzman sistemler genelde deneme niteligindeki programlardir.
Daha sonralari, gercek problemlere pratik coziimler getirecek sistemler gelistirilmeye
calisildi. Uzman sistemlerin ticari potansiyellerinin artmasi, uzman sistem gelistirme araci

kavraminin terminolojide yerini almasini saglamistir [6].

Uzman sistem gelistirme araclari, herhangi bir programlama yapmadan, uzman sistemlerin
ingaasina imkan veren yazilim paketleridir. Bir¢ok gelistirme araci, az bir bilgisayar

bilgisine sahip kisilere bile uzman sistem gelistirme olanagi sagladigi iddiasindadir.
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Uygun bir gelistirme araci bulundugunda uzman sistemin insaas1 6nemli 6l¢iide kolaylasir

[6].

Uzman sistem gelistirme araclar1 dort grupta toplanabilir: Sinirli gelistirme araglari, melez

gelistirme araglari, tiimevarimli gelistirme araglar1 ve uzman sistem kabuklar1 [6].

Sinirhi Gelistirme Araclari: Bu gelistirme araglar1 kullaniciyi, catilar veya kurallar gibi

temsil metoduyla siirlandirirlar. Bu araglar sadece bir tek bilgi taban1 organizasyonu ve
formatina sahiptirler. Kullandiklar1 bilgi temsil metoduna gore, ¢ati tabanli gelistirme
araglari, kural tabanli gelistirme araglar1 ve mantik tabanli gelistirme araglar1 olarak {i¢
sekildedirler. Cat1 tabanli gelistirme araglari, bilgi temsilinde catilar1 kullanirlar ve
problem ¢6ziimii i¢in verilerin igerik ve bigimlerinin énemli oldugu problem sahalarinda
faydalidirlar. Kural tabanli gelistirme araglart bilgi temsilinde {iretim kurallarini
kullanirlar. Mantik tabanli gelistirme araglari ise, bilginin organizasyonunda mantiksal

analizleri kullanirlar [54].

Melez Gelistirme Araclari: En az iki bilgi temsil ve programlama metodunu birlestiren

yiiksek diizeyli gelistirme araglaridir. Kullanilan miimkiin kombinasyonlar sunlardir:
Kural ve cat1 tabanli (6rnegin KES), kural ve mantik tabanli (6rnegin MRS), kural tabanli
ve prosediire yonelik (6rnegin RADIAL), cati tabanli ve prosediire yonelik (6rnegin
AIMDS) ve mantik ve cati tabanli (6rnegin HSRL). Simdiye kadar gelistirilen yiliksek
diizeyli melez gelistirme araglart sunlardir: ART, 1Q-200, KC, KEE, LOOPS, PICON,
S.l.ve SRL+. Melez gelistirme araglar1 ¢ok gii¢lii bir kullanic1 arabirimi vermek iizere

grafik editor, meniiler, coklu pencereler gibi kolayliklart kullaniciya sunarlar [6].

Tiimevarimh_Gelistirme Araclari: Tiimevarimli gelistirme araglar1 (inductive tool),

verilen Orneklerden kurallar iiretebilen programlardir. Sistem gelistiricisine kurallarin
ingas1 i¢in uygun bir dil saglayarak, kural insasinda bir tiir metin editorii islevini gortirler.
Ayrica sistem gelistiricisine daha fazla esneklik ve ¢ikarim isleminin akist ve kurallarin
yapist iizerinde daha 1yl bir kontrol olanagi saglarlar. Genellikle kiigiik ¢aptaki

problemlere yonelik uzman sistemlerin insasinda kullanilirlar [55].
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Uzman Sistem Kabuklari: Uzman sistemlerde iki tir bilgi temsil edilir: Uzmanin

bilgisinden olusan saha-6zel bilgi ve bu bilgilere uygulanabilen, genel problem ¢6zme
bilgisi niteligindeki saha bagimsiz bilgidir. Saha 6zel bilgi, sadece belirli sahaya yoneliktir
ve o alanin ozelliklerini yansitir. Saha bagimsiz bilgi ise, farkli sahalardaki ayni1 ¢oziim
metoduna sahip bir ¢ok probleme hitap eder. Bu iki tiir bilginin sitemde ayr1 olarak temsil
edilmesinden hareketle, uzman sistem kabugu kavrami dogmustur. Mevcut bir uzman
sistemden saha 0zel bilginin yok edilmesiyle tiiretilen bir bilgisayar programidir.
Kabuklar, bos bilgi tabanli uzman sistemlerdir. Literatlirde bazen iskelet sistemler olarak

da anilirlar [6].

[k uzman sistem kabugu EMYCIN'dir. EMYCIN, MYCIN projesinin bir iiriiniidiir. Proje
tamamlandiginda olusturulan sistemin iki ayr1 kisimda incelenebilecegi fark edilmistir:
Esas sistem (bilgi temsili, ¢ikarim mekanizmasi) ve saha-0zel bilgi (bu uygulamada kan
hastaliklar1 teshis bilgisi). Bu go6zlemin neticesinde EMYCIN (Empty MYCIN)
dogmustur [6].

EMYCIN'den sonra birgok uzman sistem kabugu gelistirilmistir. Kabuklar bir dereceye
kadar geneldir. Her kabuk uygulamanin tipine, kabugun sinirlarina ve yapisma baglh
olarak belirli bir uygulama sahasinda kullanilabilir. Burada 6nemli olan, kabuk ile
uygulama sahasi arasinda uygun bir eslemenin yapilabilmesidir. Bir uzman sistem
kabugunun degeri, dogrudan dogruya kabuktan beklenilen o6zelliklerle sahanin
ozelliklerinin uyusmasi derecesine baglidir. Bazi uzman sistem kabuklar1 sunlardir: AGE,

EMYCIN, KAS, EXPERT [6].

Uzman Sistem Dilleri

Ozel bir programlama tiri olan uzman sistemleri FORTRAN, COBOL, BASIC,
PASCAL ve C gibi bir programlama dillerini kullanarak ger¢eklestirmek miimkiindiir.
Bununla beraber, oOzellikle yapay zeka uygulamalar igin gelistirilen iki popiiler
programlama dili vardir: LISP VE PROLOG. Daha az popiiler, fakat dnemli bir diger
yapay zekd programlama dili ise SMALLTALK'dur. Bir uzman sistem geleneksel bir
dilde programlandig1 zaman uzman sistemin her elemaninin bastan gelistirilmesi gerekir.

Uzman sistem gelistirilmesinde geleneksel dillerin kullanimima dogru bir egilim vardir.
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Bir ¢ok uzman sistem PASCAL ve C gibi yapisal diller kullanilarak gelistirilir. Ancak

uzman sistem gelistirmede bu dillerin etkin oldugu sdylenemez [6].

Burada, uzman sistem gelistirmede kullanilan programlama dilleri ile yine uzman
sistemin  gelistirilmesinde dizayn edilen bilgi miihendisligi dillerini birbirinden
ayirmakta fayda vardir. Programlama dilleri ya FORTRAN ve PASCAL gibi problem
yonelik dillerdir veya LISP ve PROLOG gibi sembol islemli dillerdir. Bunlar,
bilgisayarlarin ¢alismasini kontrol etmek ve yonlendirmek i¢in gelistirilmis yapay birer dil

olmaktadirlar [6].

Programlama dillerinden bir kismi, bilgi miihendisligi dilleri olarak bilinir. Bu diller,
uzman sistemin olusturulmasi ve c¢ikabilecek bazi hatalarin kolaylikla giderilmesi i¢in

dizayn edilmislerdir. Bu dillere ayn1 zamanda "shell" de denmektedir [6].
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3. MALZEME VE YONTEM

3.1. TEKLIF STRATEJISI GELISTIRMEDE KARAR MODELI

3.1.1. Daha Once Yapilmis Calismalar

BIDEX (BIDding Expert-Teklif Uzmanligi) (Minkarah 1989) - Yap: yiiklenicilerince
kullanilabilecek teklif kararlarint meydana getiren, gelisim asamasinda bir sistemdir. USK
kullanarak gelismistir (bir uzman sistem kabugu). Teklif karar1 iki asamali bir olusum
siirecidir. Ilk asama teklifin verilip verilmeyecegini ve ikinci asama ise kar marjini
belirlemeyi igerir. Isin ¢esidi, isveren, isin yeri, isin boyutu, mevcut is yiikii ve firmanin
giici gibi faktorler teklifin verilip verilmeyeceginde Onemlidir, ¢linkii zararin
derecesindeki, zorlugun derecesindeki, tahminlerin tereddiitlerindeki ve yatirimdaki

riskler ve alt yiiklenicilerin giivenilirligi kar marjinin belirlenmesinde 6nemlidir [56].

3.1.2. Calismanin Amaci

Calismada teklif stratejisi gelistirme karar modelinin uzman sistem yaklasimi ile
cozlimleri incelenecek ve belirlenen teklif stratejilerinin bu sistemlerin yardimiyla

firmanin hangi yonetim stratejisine uygun olarak nasil secilebildigi ortaya konulmustur.

3.1.3. Teklif Stratejisi Gelistirmek I¢cin Onerilen Karar Modeli

Teklif stratejisi gelistirmek I¢in kurulan karar modeli asagidaki gibidir:
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Sekil 3.1 : Teklif stratejisi gelistiren karar modeli

Karar modelinin adimlar1 su sekildedir:

-Firmanin ihaleleri takip eden birimi (ihale Takip) ; olasi yeni bir is teklifi igin sahip

olunan bilgi bankasindaki bilgi ve tecriibelere gére harekete gegmeyi saglar.

-Firma teklif ekibi (Cikarim Mekanizmasi) harekete gecerek asagida Sekil 3.2 deki

algoritmayi takip ederek. teklif stratejisinin belirlenmesini saglar.

-Firma sahibi veya yetkilisi (Karar Mekanizmas1) bu stratejiler dogrultusunda katilip

katilmama konusunda ve uygun teklif bedelinin ne olmas1 konusunda karar verir.
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-fhalenin kaybedilmesi durumunda deneyimler ihale takip birimi ve bilgi bankasina

iletilir.

-Kazanild1 ise is alinmistir ve tiim sirket artik uygulamaya baslamak icin harekete

gececektir.

A B

FIRMA PAZAR
HEDEFLERI YAKALAMA
STRATEIJISI

|
D C

IS ILE ILGILI REKABET
DURUM ANALIZI STRATEIJISI

E TEKLIF
STRATEIJISI

Sekil 3.2 : Karar modelindeki ¢ikarim mekanizmasi

3.1.3.1. Algoritmanin Temel Adimlart

Algoritma bir sorunun ¢6ziimii i¢in izlenecek yolun tanimidir. Teklif Stratejilerinin

belirlenmesinde izlenecek yol da asagidaki adimlarin gergeklestirilmesiyle olacaktir:
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Tablo 3.1 : Teklif stratejisi gelistiren karar modeli algoritmasinin temel adimlari

Islem

Kod

Algoritmanin Temel Adimlart

A

Kullanicr tarafindan, puan verilerek Firma Hedefleri arasindaki onceliklerin
belirlenmesidir.

Kullanici tarafindan, puan verilerek Pazar Yakalama kriterleri arasindaki
onceliklerin belirlenmesidir.

ABCI

Uzman Sistem tarafindan, kullanicinin verdigi puanlara gére Firma Hedefleri
ve Pazar Yakalama kriterleriyle iliskilendirilmis Rekabet Stratejilerinin,
iyimser durumda sunulmasidir.

ABCK

Uzman Sistem tarafindan, kullanicinin verdigi puanlara gore Firma Hedefleri
ve Pazar Yakalama kriterleriyle iligkilendirilmis Rekabet Stratejilerinin,
kétiimser durumda sunulmasidir.

Kullanict tarafindan, uzman sistemin kullanici admna yaptigi on
degerlendirme sonrasinda firma tercihe gore puan vererek Rekabet
Stratejileri arasindaki 6nceligin belirlenmesidir.

Kullanict tarafindan kriterlere puan verilerek, Teklif verilecek is ile ilgili
Durum Analizinin yapilmasidir.

D5

Kullanic1 tarafindan Isin durumuna dair alt kriterlere puan vermek kosuluyla,
Teklif verilecek isin firmaya uygunlugu ile ilgili Durum Analizinin
yapilmasidir.

D6

Kullanic1 tarafindan Teklif verilecek Isverenin durumuna dair alt kriterlere
puan vermek kosuluyla, Miisterinin firmaya uygunlugu ile ilgili Durum
Analizinin yapilmasidir.

D7

Kullanict tarafindan Kendi firmasinin durumuna dair alt kriterlere puan
vermek kosuluyla, Teklif verilecek isin firmaya uygunlugu ile ilgili Durum
Analizinin yapilmasidir.

10

D8

Kullanicr tarafindan rakip firmanin durumuna dair alt kriterlere puan vermek
kosuluyla, Teklif verilecek iste karsilasilacak rakiplere gore iistiinliikle ilgili
Durum Analizinin yapilmasidir.

11

DOrt

Uzman Sistem tarafindan durum analizi yapilan is, isveren, firma ve rakip
durum analizlerinden elde edilen ortalama degerlerinin alinarak tekrar
kullanicinin dikkatine sunulmasidir. Yalniz Rakip durumlari i¢in ortalama en
yiiksek deger olan 3 ten cikarilarak Durum analiz sayfasinda rakibe karsi
durumu gdz dniine alinmis olacaktir.

12

CDEI

Uzman Sistem tarafindan, kullanicinin verdigi puanlara gore Rekabet
Stratejileri ve Teklif Is Durum analizi esaslar ile iliskilendirilmis Teklif
verme bigiminin iyimser durumda sunulmasidir.

13

CDEK

Uzman Sistem tarafindan, kullanicinin verdigi puanlara gore Rekabet
Stratejileri ve Teklif Is Durum analizi esaslan ile iliskilendirilmis Teklif
verme bi¢iminin kétiimser durumda sunulmasidir.

14

Kullanic1 tarafindan, uzman sistemce Onerilen teklif bi¢imlerinin dikkate
almarak istenen tercihin yapilmasidir.

15

EKAY

Uzman sistem tarafindan yapilan ¢aligmanin kaydedilerek kapatilmasi
veya basa donerek farkli bir islem yapmak istenilmesi konusunda
kullaniciy1 yonlendirmesi.
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3.1.4. Karar Prosediiriiniin isleyis Bicimi

3.1.4.1. Teklif Uzmaninca Bilgi Miihendisine Aktarilan Karar Tablosu

Istanbulda is yapan 7 Adet Insaat firmasmin teklif uzmanlariyla yapilan goriismeler

neticesinde doldurulan degerlerin agirlikli ortalamalarimin alinmasiyla asagidaki karar

tablolar1 olusturulmustur.

Tablo 3.2 : Firma hedeflerinin rekabet stratejisi belirlemedeki 6nem katsayilari

REKABET STRATEJISI

Distik o ite | Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilikgilik | Odaklasma
Maliyet
C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7
i~ Buyume Al 2 3 2 2 2 2 3
5}
=
o5 Kar A2 3 1 1 1 2 2 2
A
% Varligin1 Koruyabilme A3 2 2 3 3 2 3 2
g Yatirimin Geri Doniisii | A4 2 2 2 2 3 1 2
~ — -
= Yeni Bir Cografi
=
Bolgeye Giris Yapmak AS 2 2 2 2 2 2 2

Tablo 3.3 : Pazar yakalama kriterlerinin rekabet stratejisi belirlemedeki 6nem katsayilari

REKABET STRATEIJISI
Dus.uk Kalite | Hizmet [Esneklik [ Zaman | Yenilikgilik | Odaklagsma
Maliyet
C1 c2 C3 Cc4 C5 Cé6 Cc7
Fiyat B1 3 1 1 2 2 2 2
<
P Yapmin Giivenirligi | B2 1 3 2 1 0 2 3
< —
2 Teslim Hizi B3 2 1 2 2 3 1 2
Y o
g 5 Teslim Giivenirlizi | B4| 1 2 2 2 2 0 2
% & | Teslim Sonras1 Hizmet | B5 0 2 3 2 0 0 0
N —
£ | Teknik Isbirligi-Ortak | go| ) 2 | 2 1 2 1 2
Girigim Giivenirligi
Imalat-Uriin Cesitliligi | B7 1 1 2 3 1 3 1
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Tablo 3.4 : Rekabet stratejilerinin teklif verme stratejisi belirlemedeki 6nem katsayilari

TEKLIF STRATEJISI

Maksimum | Minimum Maliyet Minimum Realcl)_(rlslgle
Karli Karlt Bedeli Zararli Diisiik Ihaleden
Teklifin Teklifin | Teklifin | Teklifin USUE | Vazgegilmesi
- . . . . . . . Teklifin
Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi ) .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 EG6
Diisiik
:(Z’ Maliyet C1l 1 2 3 3 3 3
; Kalite |C2 3 3 2 1 0 3
| Hizmet |C3 1 2 3 2 3 2
[%2]
i Esneklik |C4 2 3 3 2 1 0
2| zaman |c5 2 3 2 1 2 1
X
LI | Yenilikgilik | C6 3 2 2 1 0 0
Odaklasma |C7 3 3 3 1 3 2
Tablo 3.5 : Durum analizlerinin teklif verme stratejisi belirlemedeki 6nem katsayilari
TEKLIF STRATEJISI
Maksimum | Minimum Maliyet | Minimum @g;sléae
Karli Karli Bedeli Zararl Diisiik Thaleden
Teklifin Teklifin Teklifin Teklifin (e Vazgecilmesi
. . : . . . . .| Teklifin
Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi - .
Verilmesi
El E2 E3 E4 ES E6
Styasi | iy 2 2 2 2 1 2
Cevre
Ekonomik D2 5 5 5 5 2 5
Cevre
—_ Hukuki
E Cevre D3 2 2 2 2 1 1
< | Sovalp, 1 1 1 1 1 1
= Cevre
s Isin
E Durumu D5 3 3 3 3 2 2
) Isverenin
A Durumu D6 2 2 2 2 1 2
Firmanin
Durumu D7 3 3 3 3 2 3
Rakiplerin
Durumu D8 3 3 3 3 3 3
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3.1.4.2 [halelerde Uygun Teklif Bedelinin Grafikler ve Regresyon Analizi Yardimi ile
Belirlenmesi [25, 33].

Fiyat hazirlamada ilk is net bir maliyet tahmini derlemektir. Bu tahmin; personel,
ekipman, malzeme dolaysiz maliyetleri kadar genel giderler ve finansman bedelleri gibi
belirsiz ve dolaysiz maliyetleri de icermelidir. Katilinacak bir ihalede birbirine rakip olan
firmalarin maliyetlerinin genel olarak birbirine yakin oldugu diisliniilebilir. Bu maliyetler
sahip olunan teknoloji ve kullanilan imalat yontemlerine bagli olmakla birlikte s6z konusu
ihale i¢in belirlenecek teklif bedelini etkileyecek en dnemli unsur kar marjidir. Fakat ¢ok
diisikk kar marjlariyla ¢ok ihale alinmasinin teklif stratejisi agisindan en ideal yaklagim
oldugunu sdylemek dogru olmaz. Hem yeterli miktarda ihale kazanmayi saglayacak, hem
de maliyetleri karsilamanin {lizerinde, makul bir kar marj1 ile optimizasyonu saglayacak

teklif bedellerini olusturmak en uygun yaklagim olacaktir.

Bunun i¢in 6ncelikle firmanin kar politikasi irdelenmeli, bu politikayi belirleyen kar marji,
belirli bir dénem ic¢inde girilmis olan ihalelerden elde edilen sonuglara gore revize
edilerek optimumlugu saglayan degerin ne oldugu belirlenmelidir. Burada 6nem arzeden
husus, verilerin temin edilecegi ihalelerin ayni tip insaat projelerine ait olmasidir. Ornegin
bir hastane binasi ile bir hava alan1 yapist maliyetleri ve kar marjlart birbirinden
farkliliklar arz etmektedir. Her iki is i¢cin de ayni sabit kar marj1 politikasinin

uygulanabilecegini diistinmek yanlis olur.

Bu normlara haiz ihalelerden saglanacak bilgilerle bir veri tabani olusturulabilir. Belirli
bir isteki kar marj1 diizeyini belirlemek i¢in rakiplerin kar marjlarinin tahmin edilmesi
gerekmektedir. Bir yiklenicinin yiizde kar marji, yiiklenicinin daha onceki fiyat

verilerinin rakiplerinin verileri ile analiz edilmesi yoluyla elde edilir.

Kendi tahmini maliyetler inden daha disik rakip
Kendi tahmini maliyeti

Yiiklenici kar marj1 = x 100

(3.1)

Uygulamada biitiin rakipler kendilerine benzer sekilde davranan (miimkiin olan her

bilgiye erismis, degerlendirmis ve akilci tutum izleyen) diger rakiplerle karsi karsiya
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bulunmaktadirlar. Fiyatlandirma stratejileri i¢in bazi sinirlamalara da sebep olan muhtelif

varsayimlar kullanilmak zorundadir. Bu yaklasimlar;

e YUkKlenicinin tahmininin dogru oldugu,

e Rakiplerin tahminlerinin dogru oldugu,

e Yiiklenicinin tahminleri ile rakiplerin tahminlerinin ayn1 oldugu,

e Rakiplerin kar marji/fiyat stratejilerinin sabit oldugu,

e Kazanma sanslarinin uzun vade performansina dayanan bir ortalama oldugu

vb. olabilir.

Gilintimiizdeki fiyatlandirma modellerinin higbirisi teklif fiyatina etki eden biitiin faktorleri
hesaba katacak kadar basarili bir karar destek sistemi kurabilmis degillerdir. Fakat bu

modeller incelenerek fiyatlandirma olgusunun karmasikligi bir miktar olsun giderilebilir.

Tablo ve grafiklerin kullanimi

Tek bir rakibin s6z konusu oldugu bir ihalede A ve B gibi iki firmanin daha 6nce
katildiklar1 ayni tip insaatlara ait otuz farkli ihaledeki teklif bedellerini irdeleyelim. A
firmasinin maliyeti yukarida ifade edilen veriler dogrultusunda B firmasiin da maliyeti
olacaktir. Dolayis1 ile maliyetleri ayn1 olan farkli isler i¢in wverilen tekliflerin
karsilastirilmasi ile firmalarin kar marj1 yaklagimlar1 hakkinda karsilagtirmaya ve ilerideki
yeni bir ihalede esas almaya uygun veriler elde etmek mimkdin olabilecektir. Tablo 3.6'da
maliyet ve teklif bedellerinin yani sira verilen tekliflerin maliyetlere oranlari, kar marjlari

ve iki firmanin teklif bedellerinin oranlar1 gosterilmistir.
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Tablo 3.6 : A ve B firmalarinin katildiklar1 &nceki ihalelerde kar marj1 yaklagimlart

H:;‘)le Maliyet | A Teklifi | B Teklifi Tek”\’;a”yet Tek/,\'ja"yet ’;4':3: f/l*;“.‘lr B Tek/A Tek.
1 | 984 | 1120 | 1089 114 111 0138 | 0107 0,97
2 | 1287 | 1480 | 1378 115 1,07 0,150 | 0071 0,93
3 | 628 | 812 830 129 132 0293 | 0322 1,02
4 | 892 | 945 980 1,06 1.10 0,059 | 0099 1,04
5 | 1473 | 1725 | 1682 117 114 0171 | 0,142 0,98
6 | 798 | 874 912 1.10 114 0095 | 0143 1,04
7 | 924 | 1031 | 1068 112 116 0116 | 0.156 1,04
8 | 1160 | 1325 | 1412 113 121 0133 | 0,208 1,07
o | 8a1 | 958 | 1005 114 1.20 0139 | 0195 1,05
10 1292 1487 1467 1,15 1,14 0,151 0,135 0,99
11 | 941 | 1234 | 1168 131 124 0311 | 0241 0,95
12 | 1223 | 1412 | 1397 115 114 0155 | 0142 0,99
13 | 527 | 689 672 131 128 0307 | 0275 0,98
14 | 1332 | 1628 | 1712 1,22 1.29 0222 | 0285 1,05
15 | 854 | o978 | 1024 115 1.20 0145 | 0199 1,05
16 | 648 | 785 812 121 1.25 0211 | 0,253 1,03
17 | 1325 | 1712 | 1684 1.29 127 0292 | 0271 0,98
18 | 956 | 1234 | 1354 1.29 1,42 0291 | 0,416 1.10
19 | 714 | o2 988 128 138 0277 | 0384 1,08
20 | 1388 | 1756 | 1823 127 131 0265 | 0313 1,04
21 | 775 | 836 899 1,08 116 0079 | 0.160 1,08
22 | 956 | 1189 | 1254 124 131 0244 | 0312 1,05
23 | 1272 | 1598 | 1487 1.26 117 0256 | 0169 0,93
24 | 1106 | 1350 | 1588 123 144 0229 | 0436 117
25 | 599 | 714 768 119 128 0192 | 0282 1,08
26 | 864 | 1027 | 1042 1.19 121 0,189 | 0,206 1,01
27 | 925 | 1358 | 1412 147 153 0468 | 0526 1,04
28 | 1688 | 2157 | 2106 128 125 0278 | 0248 0,98
29 | 891 | 1054 | 1099 118 123 0183 | 0233 1,04
30 | 931 | 1184 | 1214 1,27 1,30 0272 | 0304 1,03

Bu veriler yardimi ile A firmas1 s6z konusu otuz ihale i¢in B firmasinin ihale fiyati oranini

hesaplayabilir.
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Tablo 3.7 : A ve B firmasinin tahminleri igin siklik tablosu

Yukle'\r;llaclli;/l'eathmlnl Mey%iﬂi;dme Olasilik
0,93 3 0.10
0,95 1 0,03
0,97 1 0,03
0,98 4 0,13
0,99 2 0,07
1,01 1 0,03
1,02 1 0,03
1,03 2 0,07
1,04 6 0,20
1,05 3 0,10
1,07 1 0,03
1,08 3 0,10
1,10 1 0,03
1,17 1 0,03

Toplam 30 1,00

Cesitli oranlar i¢in siklik tablosu elde edildiginde A firmasi her fiyat oraninin olasiligini,
her fiyatin sikligin1 yada meydana gelisini hesaplanan meydana gelis toplamina bolerek
elde edebilir. Ornegin 0,1 oraninim olasiligi 3 / 30=0,10 'dur. Diger olasiliklar ise Tablo
3.7'de verilmistir. Istenirse daha rahat karsilastirmak icin bu tabloyu histogram seklinde

ifade etmek de mumkinddr.

Simdi ise bes farkli rakiple, daha once girilmis on ayr1 ihaleden elde edilen verileri
kullanarak (toplam alt1 firma i¢in) maliyet, teklif bedelleri ve kar marjlarin1 gdsteren

degerleri ve hesaplamalari inceleyelim :
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A firmast i¢in,

Tablo 3.8 : A firmasmin maliyet tahmini, verdigi teklif ve kar marjlari

A Firmast Maliyet Tahmini Verdigi Teklif Kar Marj1
1 984 1120 0,14
2 1287 1480 0,15
3 628 812 0,29
4 892 945 0,06
5 1473 1725 0,17
6 798 874 0,10
7 924 1031 0,12

1169 1325 0,13
9 841 958 0,14
10 1292 1487 0,15

Bu verilerle diisey eksende maliyet tahminlerini, yatay eksende verilen teklif bedellerini
gosteren grafikler ¢izilirse her firmanin maliyet-teklif bedelini ifade eden dogrular ve

denklemleri elde edilebilir.

Maliyet Tahminleri-Teklif Bedelleri Grafigi

]
(=]
o
o

£ y = 0,8485x + 31,255
E 1500
= /
= 1000
> 500 Fastl
=
E 0 T T T 1
0 500 1000 1500 2000

Verilen Teklifler

+ A Firmasi Dogrusal (A Firmasi)

Sekil 3.3 : A firmasinin maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafigi



B firmasi i¢in,
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Tablo 3.9 : B firmasinin maliyet tahmini, verdigi teklif ve kar marjlari

B Firmast Maliyet Tahmini Verdigi Teklif Kar Marjt
1 984 1089 0,11
2 1287 1378 0,07
3 628 830 0,32
4 892 980 0,10
5 1473 1682 0,14
6 798 912 0,14
7 924 1068 0,16

1169 1412 0,21
9 841 1005 0,20
10 1292 1467 0,14

Maliyet Tahminleri

Maliyet Tahminleri-Teklif Bedelleri Grafigi

2000
y = 0,926x - 66,009
1000 r’.*
500
0 T T T 1
0 500 1000 1500 2000

Teklif Bedelleri

4 B Firmas| === Dogrusal (B Firmasi)

Sekil 3.4 : B firmasinin maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafigi




C firmasi i¢in,
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Tablo 3.10 : C firmasinin maliyet tahmini, verdigi teklif ve kar marjlari

C Firmast Maliyet Tahmini Verdigi Teklif Kar Marj1
1 984 1211 0,23
2 1287 1522 0,18
3 628 855 0,36
4 892 1023 0,15
5 1473 1825 0,24
6 798 956 0,20
7 924 1141 0,23

1169 1523 0,30
9 841 920 0,09
10 1292 1325 0,03

Maliyet Tahminleri

I
(=]
(=]
(=]

1500
1000
500

Maliyet Tahminleri-Teklif Bedelleri Grafigi

y =0,7982x + 46,978
__—:—"___’/v
0 500 1000 1500

Teklif Bedelleri

# C Firmas| === Dogrusal (C Firmasi)

2000

Sekil 3.5 : C firmasinin maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafigi




D firmast igin,
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Tablo 3.11 : D firmasinin maliyet tahmini, verdigi teklif ve kar marjlar

D Firmasi Maliyet Tahmini Verdigi Teklif Kar Marj1
1 984 1071 0,09
2 1287 1463 0,14
3 628 722 0,15
4 892 968 0,09
5 1473 1670 0,13
6 798 889 0,11
7 924 1022 0,11

1169 1366 0,17
9 841 961 0,14
10 1292 1510 0,17

Maliyet Tahminleri-Teklif Bedelleri Grafigi

Teklif Bedelleri

- 2000 y = 0,8425x + 47,926
= S 1500
= 1000 ‘
= £
25 500 —
|l 0 T T T I
0 500 1000 1500

2000

4D Firmas| = Dogrusal (D Firmasi)

Sekil 3.6 : D firmasinin maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafigi




E firmasi igin,
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Tablo 3.12 : E firmasinin maliyet tahmini, verdigi teklif ve kar marjlart

E Firmasi Maliyet Tahmini Verdigi Teklif Kar Marjt
1 984 1255 0,28
2 1287 1509 0,17
3 628 911 0,45
4 892 1088 0,22
5 1473 1793 0,22
6 798 960 0,20
7 924 1227 0,33

1169 1488 0,27
9 841 1047 0,24
10 1292 1482 0,15

2000
1500
1000

500

Teklif Bedeller

Maliyet Tahminleri-Teklif Bedelleri Grafigi

y =0,9114x - 134,19
0 500 1000 1500 2000
Maliyet Tahminleri
+ E Firmasi =—— Dodgrusal (E Firmasi)

Sekil 3.7 : E firmasinin maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafigi
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F firmasi igin,

Tablo 3.13 : F firmasinin maliyet tahmini, verdigi teklif ve kar marjlari

F Firmasi Maliyet Tahmini Verdigi Teklif Kar Marj1
1 984 1128 0,15
2 1287 1491 0,16
3 628 881 0,40
4 892 1241 0,39
5 1473 1745 0,18
6 798 945 0,18
7 924 1140 0,23

1169 1491 0,28
9 841 1031 0,23
10 1292 1526 0,18

Maliyet Tahminleri-Teklif Bedelleri Grafigi

2000 y =1,0511x + 180,53

1000 ——
500

0 T T T T T T T 1
0 200 400 600 800 1000 1200 1400 1600

Teklif Bedelleri

Maliyet Tahminleri

# F Firmas) === Dogrusal (F Firmasi)

Sekil 3.8 : F firmasinin maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafigi

Bu verilerin tamamini kullanarak teklif bedeli maliyet tahmini grafiklerini Sekil 3.8'deki

gibi superpoze edersek;
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2000 —— A Firmasi
1800 ®m B Firmasi
_ 1600 4 C Firmasi
% 1;23 * D Firmasi
2 % E Firmasi
m 1000 F Firmas!
= 800 . .

E 600 Dogrusal (F Firmasi)

400 Dogrusal (C Firmasi)

200 Dogrusal (D Firmasi)

0 . . . ! — Dogrusal (B Firmasi)

0 500 1000 1500 2000 | Dogrusal (E Firmas!)

Maliyet Tahmini — Dogrusal (A Firmasi)

Sekil 3.9 : Teklif bedeli maliyet tahmini stiperpozizyonu

teklif bedelleri ve maliyet tahminleri i¢in altt dogru ve bunlarin diizlem iginde kapladiklari
bir bant alan1 elde edilmis olur. Ayn1 rakiplerle girilecek ve ayni tiirde bir insaat projesi
icin hesaplanan maliyet degeri esas alinarak rakiplerin hangi degerler arasinda teklif

fiyatlar1 olusturabilecegi tahmin edilip fiyatlandirma yapilabilecektir.

Dogaldir ki her ihaleye hep ayni sabit firmalar katilmamaktadir. Daha 6nce birlikte ayni
thaleye katilinmamis yada hi¢ taninmayan belli bir miktar daha firma yeni ihalede rakipler
arasinda bulunabilecektir. Boyle bir durumda yapilan hesaplamalara bu bilinmeyen
rakiplerin etkisini de katmak amaci ile, bu tip tiim firmalarin 6nceki ihalelerdeki kar
marjlarint hesaplayip her ihale i¢in ortalamalarini almak ve tek bir bileske rakip gibi

degerlendirmek tercih edilebilecek bir yol olabilir.

Regresyon Analizi

Diger rakiplerin etkilerinin tek tek irdelenmesinin ve taninmayan rakiplerin kar marji
yaklasimlarinin netlestirilmesinin gii¢ oldugu durumlarda; daha 6nce girilmis ihalelerdeki
maliyet, teklif fiyati ve ihaleyi alan bedellerden yararlanilarak uygun teklif bedeli
belirlenmesi yapilabilir. Bunun i¢in her ihale i¢in hesaplanan firma maliyet degerleri ile
ayni ihaleyi alan bedeller arasinda dogrusal regresyon analizi yapilabilir. Belli miktarda

maliyet - ihale alan bedel ikilisi i¢in olusturulacak lineer bir iliski ve elde edilebilecek bir
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dogru denklemi yardimi ile, yeni bir ihale i¢in hesaplanan maliyete karsilik gelecek

ihaleyi alabilecek deger belirli hata oranlar1 i¢inde tahmin edilebilir.

Bu yontem, goézlenen degerler ile tahmin edilen degerler arasindaki farkin karelerinin
toplamin1 en kiiglik yapmayir amaglar. En Kicuk Kareler Yontemi ile degiskenler
arasindaki iligkiyi belirler. Degiskenler arasindaki iligski, matematiksel bir formiile
doniistiiriilerek  formiildeki degiskenlerin yerine konulmasiyla uygun teklif bedeli

belirlenir.

Thaleyi kazanan bedellerle her bir ihalenin maliyeti arasindaki iliski;

y =a+ bx
3.2)

seklinde basit, lineer bir denklemle ifade edilir. Bu esitlikte a, esitligin ifade ettigi

v
y=a+bx
M

X

Sekil 3.10 : ihaleyi kazanan bedelle her bir ihalenin maliyeti arasindaki iliskinin grafigi

dogrunun y eksenini kestigi nokta, b ise dogrunun egimidir.

YRy
a= n.ZxZ-(ZX)Z (3.3)
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R o4

Bu yontemde, regresyon denklemindeki a ve b'nin bulunabilmesi icin y=a+bx ;
formiilleri uygulanir. Formiillerde;

x=Ortalama x degerlerini

y=Ortalama y degerlerini

n=Degisken sayisin1 gostermektedir.

Bunun i¢in firmamizin katildigi benzer karakterdeki otuz adet ihaleden elde edilen
maliyet, verilen teklif bedelleri ve ihaleyi kazanan bedellerden olusan (x 1 000 YTL) bir

tablo olusturulur.

Tablo 3.14 : Katilinan otuz ihaleye dair maliyet, teklifiyle kazanan bedel degerleri

Ihale no Maliyet A Teklifi | Ihaleyi Kazanan Bedel
1 984 1120 1089
2 1287 1480 1361
3 628 812 784
4 892 945 945
5 1473 1725 1675
6 798 874 861
7 924 1031 1024
8 1169 1325 1320
9 841 958 945
10 1292 1487 1395
11 941 1234 1168
12 1223 1412 1366
13 527 689 670
14 1332 1628 1522
15 854 978 972
16 648 785 778
17 1325 1712 1658
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18 956 1234 1206
19 714 912 898
20 1388 1756 1712
21 775 836 820
22 956 1189 1128
23 1272 1598 1447
24 1106 1359 1335
25 599 714 704
26 864 1027 998
27 925 1358 1298
28 1688 2157 2087
29 891 1054 994
30 931 1184 1184

Hesaplanmis olan maliyetlere x, ihaleleri kazanan bedellere de y denilerek x, y, x2, y2 ve

xy degerleri i¢in hesaplamalar yapilir ve en alt satirlarda toplamlar alinir.

Tablo 3.15 : Regresyon analizi

Regresyon Analizi
X y X2 y? Xy
984 1089 968256 1185921 1071576
1287 1361 1656369 1852321 1751607
628 784 394384 614656 492352
892 945 795664 893025 842940
1473 1675 2169729 2805625 2467275
798 861 636804 741321 687078
924 1024 853776 1048576 946176
1169 1320 1366561 1742400 1543080
841 945 707281 893025 794745
1292 1395 1669264 1946025 1802340
941 1168 885481 1364224 1099088
1223 1366 1495729 1865956 1670618
527 670 277729 448900 353090
1332 1522 1774224 2316484 2027304
854 972 729316 944784 830088
648 778 419904 605284 504144
1325 1658 1755625 2748964 2196850
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956 1206 913936 1454436 1152936
714 898 509796 806404 641172
1388 1712 1926544 2930944 2376256
775 820 600625 672400 635500
956 1128 913936 1272384 1078368
1272 1447 1617984 2093809 1840584
1106 1335 1223236 1782225 1476510
599 704 358801 495616 421696
864 998 746496 996004 862272
925 1298 855625 1684804 1200650
1688 2087 2849344 4355569 3522856
891 994 793881 988036 885654
931 1184 866761 1401856 1102304
30203 35344 32733061 44951978 38277109

Yukarida verilen ifadelerden yararlanarak ve toplam ornekleme sayisi n=30 adet ihale

alinarak;

b=[ 30 x (38277109) ]. [ 30203 x 35344 ]. / [(30 x 32733061) (30203)2 ].
b=1,1583 ve

a=[ 35344 x (30203)2 ]. [ 30203 x 38277109 ]. / [ (30 x 32733061) (30203)2 ].
a=11,9504 bulunur. Bu degerler dogru denkleminde yerine konulursa;
y=a+bx=11,9504+1,1583 x ifadesi elde edilir.

Bu denklem, otuz ayri ihale sonucunda elde edilen maliyet ihaleyi kazanan deger

ciftlerinin dik uzakliklarinin karelerini minimize eden dogrunun denklemidir.

Ornegin girilecek otuzbirinci ihalenin maliyet ¢alismalar1 sonucunda 1.102 bin YTL’lik
bir deger hesaplanmissa; buna karsilik gelecek ihaleyi kazanacak deger, bu maliyet

degerinin dogru denkleminde yerine konmasi ile;
y=11,9504+(1.102 x 1,1583)

y=1288,4464 bin YTL olarak tahmin edilecektir.
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4. BULGULAR

4.1. TEKLIF STRATEJiSI GELISTIRME KARAR MODELININ UZMAN
SISTEM YAKLASIMI iLE COZUMU

4.1.1. Gelistirilen Sistemin Genel Yapisi

4.1.1.1. Programin Hedefi:

Firmalarin is alabilmeleri i¢in sunacaklar tekliflerde o ihale icin belirledikleri

stratejilerden en uygun olanini bir uzman goriisiiyle segmeleri.

4.1.1.2. Programi Kullanacaklar:

Hazirlanacak uzman sistemi ihaleye girecek firmalarin tekliflerini hazirlayan teklif
muhendisi, firma yoOneticileri, miiteahhitler, miiteahhit firmadan is almak i¢in teklif

verecek tagseron firmalar kullanabilir.

4.1.1.3. Uygulama Yapilacak Alanin Sinirlarinin Belirlenmesi

Uzman Sistem:

- Miiteahhit firmanin Hedeflerini bilecek,
- Miiteahhit firmanin Pazar Yakalama Stratejilerini bilecek,
- Miiteahhit firmanin icerisinde bulundugu cevre ve o is ile ilgili Durum Bilgilerini

bilecek,

buna gore;

Uzman sistem:

- Miiteahhit firmanin Pazar Yakalama Stratejilerini ve Hedeflerinin uyumunu
karsilastirarak;

e Firmaya uygun Rekabet Stratejilerini bildirecektir.

- Belirlenen Rekabet Stratejileri ile Durum Bilgilerini karsilagtirarak:
e Sartlara gore ihaleye girilip girilmeyecegini belirleyecek,
e Ihaleye giriste izlenmesi gereken en uygun Teklif Stratejisini kullaniciya

sunacaktir.
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4.1.2. Bilgi Tabam

4.1.2.1. Uzman Bir Kisi Ile Isbirligi Yapilmasi

Belirlenen bir teklif yetkilisi ile verilen tekliflerde izlenen stratejiler hakkinda bilgi
alinmas1 Teklif yontemleri hakkinda bilgi veren kisinin sdylediklerinin net bir sekilde
anlasilmas1 onemlidir.

4.1.2.2. Sistemde Kullanilan Parametreler

Uzman Sistemin arayiizii ve veri tabaninin hazirlanmasi i¢in MS Excel’den faydalanilarak
Visual Basic 6.0 programlar kullanilmigtir.

4.1.3. Kurallarin Yapisi

Konuda bahsedildigi gibi Gelistirlen Uzman Sistem (TEKUZ) Visual Basic 6.0 ile

Windows ortaminda kural-bilgi tabanli ¢alismaktadir.

Kullanicinin asagidaki 0,1,2 ve 3 gibi verdigi degerlerinin tanimlamast Uzman Sistem

tarafindan yapilir:

Private Sub A1_Change()

If Val(Al) > 3 Then MsgBox "0,1,2 ya da 3 degerlerinden birini giriniz"

If A1 =3 Then LA1 ="YUKSEK"

If A1 =2 Then LA1 ="ORTA"

If AL=1 Then LAl = "DUSUK"

If AL=0 Then LAl = "ETKISIZ"

End Sub

Cikarillan kurallarin degerlendirilmesi Uzman Sisteme a¢ komutu verildiginde su sekilde

kullaniciyla paylasilir:

Private Sub ABC1I_Click()

MsgBox  "HEDEF-A2: [KAR]. VE PAZAR STRATEIISI-B1: [FIYAT].
KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN DIKKATE ALINMAKTADIR"

End Sub
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Sistemde girilen sayilarin Uzman Sistemce degisken olarak tanimlanarak, sayisal islemlere

sokulmasi su sekilde kodlama yapilarak gerceklestirilmektedir:

Private Sub CD50_Click()

Dim ort As Integer

ort = (Val(D51) + Val(D52) + Val(D53) + Val(D54) + Val(D55) + Val(D56) + Val(D57) +
Val(D58) + Val(D59) + Val(D510) + Val(D511) + Val(D512) + Val(D513) + Val(D514) +
Val(D515) + Val(D516) + Val(D517) + Val(D518)) / 18

LortD5.Caption = ort

End Sub
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4.1.4. Cikarim Mekanizmasi

Gelistirilen Uzman Sistemin Cikarim Mekanizmasi Asagidaki sekildeki gibi islemektedir:

i)

] E: o . 7 ||
v Elloa||lags o |31 2| By ||E]||w®
Bl|of |92 || S| [=80F |8f| 2F||%|| 85| 28| |52
B VENE - RS E & a e g A :5 u E o ; T
;33 ‘E E g b ’.U %] %}] .‘l'-" e ] ?E 'ﬁ ﬁ ;I Agi ; E "
A0 Sl N e e PollEll T38| S
M m 3 IR
T 1 | | T T 7 [ [ 1
.t J :
A FIRMA B lf\/J\R
HEDEFLER] A
e STRATEJS!
Sivas — |
i | Digitk Muliyet
Ekonomik | |
i Tevre D C — Kalite
Hukuki Cowe (= TTSTLE TLGILL REKARET | [ Himmet
—— DURUM ———— Y
Mali (Cevre ANAL 1.71 STRATLJIS] —  Eaneklik
isin Durumu — —  faman
|gverenin B
e — Yenilikgilik
P E = Odaklagma
Durmu TEKI il"
Rikiplerin S'l'RA'l‘EJ'iSi
Durnumu

Mk simum Karh Teklifin veriln esi

o

Mimmmum Zararh Teklifinverilmes

hdinimum Karh Teklifin verilmesi

Maliyet Bedeli Teklif i verilm exi

[akiplere Gire En Ditglk Teklifin

verilmes

[haleden Vazgegilmesi

Teklil Stratejileri Oneren Uzman Sistemin Cikarnm Mekanizmas:

Sekil 4.1 : Teklif stratejisi gelistiren uzman sistemin ¢ikarim mekanizmasi
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4.1.5. Kullanici Arabirimi

Gelistirilen Uzman Sistemin Arayiiziiniin Kullaniomi adim adim asagidaki gibi

gerceklesmektedir:

w Formil

TEKUZ
Teklif Uzmani

Teklif Stratejisi Gelistirme Programi

\ji - |ISVERENAS.
. |PROJET

Sekil 4.1 : Teklif stratejisi gelistiren uzman sistemin ¢ikarim mekanizmasi

Kullanici, yani teklifi verecek olan yetkili oncelikle teklif verilecek olan isin sahibini,

projenin adin1 ve kendi adin1 sisteme girerek yazilimi kullanmaya baslayacaktir.
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1. Adim- A:  Kullanici tarafindan, puan verilerek Firma Hedefleri arasindaki 6nceliklerin
belirlenmesidir.

w. FORM1.FIRMA HEDEFLERI

Sekil 4.2 : Kullanicinin firma hedeflerini belirlemesi
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2.Adim- B: Kullanici tarafindan, puan verilerek Pazar Yakalama kriterleri
arasindaki dnceliklerin belirlenmesidir.

w, Form2:PAZAR YAKALAMA STRATEJILERI

REKABET STRATEJILERINI
BELRLE

Sekil 4.3 : Kullanicinin pazar yakalama kriterlerini belirlemesi
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3.Adim- ABCI Uzman Sistem tarafindan, kullanicinin verdigi puanlara gore Firma
Hedefleri ve Pazar Yakalama kriterleriyle iliskilendirilmis Rekabet
Stratejilerinin, iyimser durumda sunulmasidir.

wm Form3-CIKAN REKABET STRATEJILERI

KAYDET VE SONRAKI ADIMA GEC

Sekil 4.4 : Uzman sistemin rekabet stratejileri - iyimser ve kotlimser durumlar



82

w Form3-CIKAN REKABET STRATEJILERI

Project1 ’Z|

HEDEF-42: [KAR] VE PAZAR STRATEJISI-BL: [FIYAT] KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN DIKKATE ALINMAKTADIR

[ x|

KAYDET VE SONRAKI ADIMA GEG

Sekil 4.5 : Uzman sistemin rekabet stratejileri - iyimser durum agiklamasi
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4. Adim- ABCK Uzman Sistem tarafindan, kullanicinin verdigi puanlara gore Firma
Hedefleri ve Pazar Yakalama kriterleriyle iliskilendirilmis Rekabet
Stratejilerinin, kdtlimser durumda sunulmasidr.

W' Form3-CIKAN REKABET STRATEJILERI

IYIMS

ER

Project1 |Xl

HEDEF-a4: [YATIRIMIN GERI DONUSLI] YE PAZAR STRATEJISI-B3: [TESLIM HIZI] KRITERLERINDEN PUANI DUSLK OLAN

DIKKATE ALINMAKTADIR

Sekil 4.6 : Uzman sistemin rekabet stratejileri - kotiimser durum agiklamasi




84

5.Adim- C Kullanic1 tarafindan, uzman sistemin kullanici adina yaptigi 6n
degerlendirme sonrasinda firma tercihe gore puan vererek Rekabet
Stratejileri arasindaki onceligin belirlenmesidir.

wm Form3-CIKAN REKABET STRATEJILERI

Sekil 4.7 : Kullanicinin uzman sisteme rekabet stratejisi tercihlerini girmesi
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6.Adim- D Kullanic1 tarafindan kriterlere puan verilerek, Teklif verilecek is ile
ilgili Durum Analizinin yapilmasidir.

w. Form4 - DURUM BILGILERI

2|
i
l2_
U s
ISIN DURUMUNL GOZDEN GEGIR m -

Alt Kriterleri Analiz Edebilirsiniz :
ISVERENIN DURUMUNU GOZDENGECIR |1

FIRMANIN DURUMLUNU GOZDEN GEGIR m N

RAKIPLERE KARSI DURUMU GOZDEN GECIR ||

KAYDET VE SONRAKI ADIMA GEC

Sekil 4.8 : Uzman sistemin kullaniciyr durum analizi i¢in bazi alt kriterlere yonlendirmesi
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7.Adim- D5  Kullanici tarafindan Isin durumuna dair alt kriterlere puan vermek
kosuluyla, Teklif verilecek isin firmaya uygunlugu ile ilgili Durum
Analizinin yapilmasidir.

VERDIGIM
'PUANLARIN
ORTALAMASINI AL

'KAYDET VE

DURUM

BILGILERINE GERI
DON

fz: QeS|
3 [EVERSER ]
o e |
jz: [QETE |
3 [EVERSER ]
2 [oORTA |
fz: QeS|
3 [EVERSER ]
fz: QeS|
1 Rtk |
fz: QRS |
‘m
3 [EVERSER ]
T
jo [RETKSE |
fz: [QERTE |
2 [ORTA

Sekil 4.9 : Kullanicinin isi alabilmek adina i durum analizi i¢in bazi alt kriterlere verdigi dnemin
belirlenmesi.
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8.Adim- D6 Kullanic1 tarafindan Teklif verilecek Isverenin durumuna dair alt
kriterlere puan vermek kosuluyla, Miisterinin firmaya uygunlugu ile
ilgili Durum Analizinin yapilmasidir.

i

VERDIGIM PUANLARI
ORTALAMASINI AL

il

- KAYDET VE

. DURUM

. BILGILERINE
GERI

il

Sekil 4.10 : Kullanicinin igi alabilmek adina igveren durum analizi i¢in bazi alt kriterlere verdigi
onemin belirlenmesi.
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9.Adim- D7  Kullanici tarafindan Kendi firmasinin durumuna dair alt kriterlere puan
vermek kosuluyla, Teklif verilecek isin firmaya uygunlugu ile ilgili
Durum Analizinin yapilmasidir.

w Form8

'VERDIGIM
PUANLARIN

KAYDET VE

_ DURUM

BILGILERINE
GERI DON

2 JERTE:|
fo_JEREE |
fo_JEREEE |
fo_JEREEE |
2 QSR
fo_JEREE |
fo_JEREEE |
2 QSR
fo_JEREE |
fo_JEREEE |
fo_JEREEE |
2 QSR
o QSR |
fo_JEREE |
2 QSR
o QSR |
fo_JEREE |
2 SR |

Sekil 4.11 : Kullanicinin isi alabilmek adina firmasinin durum analizi i¢in bazi alt kriterlere
verdigi 6nemin belirlenmesi
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10.Adim- D8  Kullanici tarafindan rakip firmanin durumuna dair alt kriterlere puan
vermek kosuluyla, Teklif verilecek iste karsilasilacak rakiplere gore
ustiinliikle ilgili Durum Analizinin yapilmasidir.

w Form9

KAYDET VE
DURUM
BILGILERINE
GERI DON

o
o
3U 5| KSR |
I 5| OseK |
5| viksec
5| viksec
3 5| irsee_|
o
5| viksec
5| viksec
15| sk
o
e
o
5| viksex
o
5| viksex
12

Sekil 4.12 : Kullanicinin isi alabilmek adina rakiplerinin durum analizi igin bazi alt kriterlere
verdigi dnemin belirlenmesi.
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11.Adim- DOrt Uzman Sistem tarafindan durum analizi yapilan is, igveren, firma ve
rakip durum analizlerinden elde edilen ortalama degerlerinin alinarak
tekrar kullanicinin dikkatine sunulmasidir. Yalniz Rakip durumlar
icin ortalama en yiiksek deger olan 3 ten ¢ikarilarak Durum analiz
sayfasinda rakibe karsi durumu g6z 6niine alinmis olacaktir.

w. Form4 - DURUM BILGILERI

RAKIPLERE KARSI DURUMU GOZDEN GECIR |[0  ETKISIZ

KAYDET VE SONRAK] ADIMA GEG

Sekil 4.13 : Kullanicinin durum analizi i¢in alt kriterlerden uzman sistemce verilen degerlerin
gozden gecirilerek degerlerin belirlenmesi



12.Adim-  CDEI

13.Adim- CDEK

w. Formb

Rakiplerin
Durumunu Tekrar
Gozden Gegir

91

Uzman Sistem tarafindan, kullanicinin verdigi puanlara gore
Rekabet Stratejileri ve Teklif Is Durum analizi esaslan ile
iligkilendirilmis Teklif verme bi¢iminin iyimser durumda
sunulmasidir.

Uzman Sistem tarafindan, kullanicinin verdigi puanlara gore
Rekabet Stratejileri ve Teklif Is Durum analizi esaslar ile
iligkilendirilmis Teklif verme bi¢iminin koétiimser durumda
sunulmasidir.

K =

Sekil 4.14 : Uzman sistemce belirlenen iyimser ve kottimser teklif bigimlerinin kullanici
tarafindan degerlendirilmek {izere puanlandirilmasi ve Uzman sistemin se¢imini sorgulamasi
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14.Adm- E  Kullanict tarafindan, uzman sistemce Onerilen uygun teklif
bi¢imlerinin dikkate alinarak verilecek teklif bigimine karar
verilmesidir.

Tavsiyesi

i | | O | vevnsiz
| | O s | oo
i | O | vevnsiz
I | O | e
| | O s | oo

Rakiplerin
Durumunu Tekrar
Gozden Gegir

e o

Sekil 4.15 : Uzman sitemce tavsiye edilen teklif bigimlerine gore se¢cim yapilmasi

15.Adim- EKAY Uzman sistem tarafindan yapilan c¢alismanin kaydedilerek
kapatilmas1 veya basa donerek farkli bir islem yapmak istenilmesi
konusunda kullaniciy1 yonlendirmesi ve programin kapatilmasi.
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5. TARTISMA VE SONUC

Bu c¢alisma ile insaat firmalarinin is alabilmek amaciyla girdikleri ihalede; izleyecekleri
teklif stratejisine karar vermede kolaylik saglayabilecek uzman sistem yaklagimi lizerinde
durulmustur. Uzman sistem yardimiyla, firmanin hedefleri, izlenebilecek pazar ve rekabet
stratejileri, karar yontemleri ve durum analizleri, bir uzman goriisiiyle teklif yetkilisinin
Oniine ¢ikarilmakta ve sirketin gelecegini olumsuz yonde etkileyecek stratejik bir hatanin

Oniine gecilmesi amaglanmaktadir.

1950’11 yillarda insan bilgisini islemeyi hedefleyen yapay zeka kavraminin ¢ikmasindan
sonra, 1970’li yillarda bilgi tabanli modellerin kabul gormesiyle, biyoloji, kimya,
elektronik, makine, tip, madencilik alanlarinda bir ¢ok gergeklestirilmis uygulamasi
bulunan uzman sistemler, arastirmalarda ve Uretimde sagladig: tasarrufla ilgi odagi haline
gelmiglerdir. 1980’1i yillardan sonra ise iiniversitede arastirma konusu olmaktan ¢ikan
uzman sistemler, artik ticari boyutlarda yer alan yazilimlarla gelistirilerek paket

programlar hazirlanmistir.

[k uzman sistem, kimyasal analizde gelistirilen DENDRAL (1960-1970) dir. Sonrasinda
ise konusma tanimada (HERSAY I-11), kan enfeksiyonlari tanimada (MY CIN), bilgisayar
konfigiirasyonunda (XCON(R1)) ¢ikarilan uzman sistemler ilk bilinenleridir. Yakin
zamanlarda ise : havaalani pist tayini ve izleme i¢in GATES, petrokimya sanayisi igin
HESS, maden ocagi giivenligi i¢in DustPro, giivenlik siniflandirma i¢in TOP SECRET,
bilgisayar programi degerlendirme i¢in Codecheck son zamanlarda gelistirilen uzman

sistemlerdir.

Insaat sektoriinde uzman sistem teknolojileri uygulama alaninda heniiz ¢ok geride olup,
genellikle bu alanda akademik anlamda birgok calisma yapilmaktadir. Insaat sektdriinde
bir kisim problemler kuralli veya algoritmik sekilde basitce ¢oziilememektedir. Bu tiir
karmasik ve deneyim gerektiren problemlerin ¢6ziimiinde yillardir bu alanda deneyimi

olan bir uzmanin bilgisine bagvurulmaktadir.

Yapisal hesap ve tasarimlar konusunda gelistirilebilen birtakim uzman sistemler

mevcuttur; drnegin sev stabilitesi probleminin incelenmesi i¢in gelistirilen bir uzman
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sistem: BILSEV-US, sonlu elemanlar metoduyla yapisal analiz yapan biiyiik programlar
i¢in veri hazirlanmasinda kullanictya yardimer uzman sistem: SACON, yapi elemanlarinin
tasariminda standartlar agisindan elemanlarin dizaynini1 kontrol eden uzman sistem: SPEX

gibi.

Ancak ihalelerde verilecek teklifler i¢in de, sadece matematiksel bir takim hesaplarla,
veya algoritmik bazi kurallarla basariya ulasmak c¢ogu zaman miimkiin olmayip, ayni
zamanda firma sahibi, teklif yetkilisi gibi tecriibeli birisinin de fikri dogrultusunda hareket
edilmektedir. Bu noktada uzman, deneyimlerinin yaninda duygusal davranarak, kismen
baz1 gergekleri goz ardi edebilmekte ve uzmanca alinan yanlis karar, firmanimn sonunu
hazirlayabilecek stratejik bir hataya doniisebilmektedir. Bu nedenle bu calismada
amaclanan teklif uzmanlarinin bugiine dek elde ettikleri tecribe ve yeteneklerini
kullanarak, bilgi-kural altyapisiyla ¢alisabilen karar destek sistemlerini kullanan uzman

sistemi olusturulabilmektedir.

Bu calisma esnasinda hazirlanan TEKUZ adli uzman sistemin karar mekanizmasi, teklif
stratejisi gelistirme karar modeliyle, teklif stratejisi belirlemede rol alan kriterlerin
timinin gozden gecirilesi ve boylelikle teklif yapacak yetkilinin olasi tiim sartlari
diistinerek karar almasi saglanir. Boylelikle en dogru kararla verilecek tekliften sonra is
alindiginda, firma kar marjin1 koruyabilecek ve belirlenen strateji dahilinde hareket

edilebilecektir.

Nashwan N. Dawood, [59] yaptig1 ¢alismada firmalarin is diinyasinda basarili olabilmeleri
icin teklif ver/ verme karirini alabilen bir uzman sistemi modellemistir. Ancak yetkilinin,
ne sekilde bir teklif verme yontemi izlemesi gerektigi konusunda kullaniciya saglikli bilgi

verememektedir.

Bu ¢alismada, teklif stratejilerinin belirlenmesi yontemi olarak; karar destek sistemlerinin
secimiyle yakinligi nedeniyle biiyiik ol¢iide Ibrahim CIL’in [6] doktora tezinden
esinlenilmistir. Kurallarin olusturulmasinda farkli olarak 7 ayri yiiklenici firmadan ilk
olarak bu giine kadarki tecriibeleri dogrultusunda hedefleri ve pazar yakalama stratejileri
ile Rekabet stratejilerindeki 6nem iliskisini puanlama yontemiyle belirlemeleri istenmistir.

Boylelikle Rekabet stratejilerinin belirlenmesini saglayan bilgiler 1s18inda kurallar
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cikartlmistir. Ayni sekilde sonrasinda bu firmalarin teklif uzmanlarindan da verecekleri
tekliflerde Rekabet stratejileri ve is durum bilgilerinin analizlerini olusturan kriterler
arasindaki iligkiler puanlama yontemiyle belirlenmistir. Boylelikle 2 asamada Firmalarin
Onem degerlerinin ortalamalar1 alinarak kriterlerin etkinlik katsayilar1 hazirlanmig, uzman
sistemin bilgi tabanina aktarilmis, ve bunlara dayali olarak ¢ikarim mekanizmasindaki

kurallar olusturulmustur.

Kurallar; teklif yetkilisinin en dogru ve en detayli karar1 verebilmesi igin, olabildigince
genis kriter havuzundan yapilan puanlandirma neticesinde olusturulmustur. Uzman sistem
yardimiyla daha 6nceden islenmis kurallarla, kullanici yetkilinin aldigi kararin uyumu da

incelenmis olur.

Bu calismada irdelenen, karar destek sistemleriyle biitiinlesik olarak calisan uzman
sistemlerin, verilecek tekliflerde daha profesyonel davranabilmeyi saglamasi, ayni

zamanda bundan sonraki yapilacak benzer ¢aligmalara da kaynak olmasi hedeflenmistir.
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EKLER

EK-1. UZMAN SISTEMDE ISLEYEN KURALLAR

Ek-1.1. Rekabet Stratejilerinin Belirlenmesi

Private Sub Command1_Click()
FormC.Show

'ivimser durum icin kurallar'

If FormA.A2 = FormB.B1 Then FormC.C1l = FormA.A2 Or FormC.C1l = FormB.B1
If FormA.A2 > FormB.B1 Then FormC.C1l = FormA.A2
If FormA.A2 < FormB.B1 Then FormC.C1l = FormB.B1

If FormA.Al = FormB.B2 Then FormC.C2l = FormA.Al Or FormC.C2l = FormB.B2
If FormA.Al > FormB.B2 Then FormC.C2l = FormA.Al
If FormA.Al < FormB.B2 Then FormC.C2l = FormB.B2

If FormA.A3 = FormB.B5 Then FormC.C3Il = FormA.A3 Or FormC.C3l = FormB.B5
If FormA.A3 > FormB.B5 Then FormC.C3l = FormA.A3
If FormA.A3 < FormB.B5 Then FormC.C3l = FormB.B5

If FormA.A3 = FormB.B7 Then FormC.C4l = FormA.A3 Or FormC.C4l = FormB.B7
If FormA.A3 > FormB.B7 Then FormC.C4l = FormA.A3
If FormA.A3 < FormB.B7 Then FormC.C4l = FormB.B7

If FormA.A4 = FormB.B3 Then FormC.C5l = FormA.A4 Or FormC.C51 = FormB.B3
If FormA.A4 > FormB.B3 Then FormC.C5l = FormA.A4
If FormA.A4 < FormB.B3 Then FormC.C5l = FormB.B3

If FormA.A3 = FormB.B7 Then FormC.C6l = FormA.A3 Or FormC.C6l = FormB.B7
If FormA.A3 > FormB.B7 Then FormC.C6l = FormA.A3
If FormA.A3 < FormB.B7 Then FormC.C6l = FormB.B7
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If FormA.Al = FormB.B2 Then FormC.C71 = FormA.Al1 Or FormC.C71 = FormB.B2

If FormA.Al > FormB.B2 Then FormC.C71 = FormA.Al
If FormA.Al < FormB.B2 Then FormC.C71 = FormB.B2

'kdtimser durum icin kurallar'

If FormA.A2 = FormB.B1 Then FormC.C1K = FormA.A2 Or FormC.C1K = FormB.B1

If FormA.A2 < FormB.B1 Then FormC.C1K = FormA.A2
If FormA.A2 > FormB.B1 Then FormC.C1K = FormB.B1

If FormA.Al = FormB.B2 Then FormC.C2K = FormA.Al Or FormC.C2K = FormB.B2

If FormA.Al < FormB.B2 Then FormC.C2K = FormA.Al
If FormA.A1l > FormB.B2 Then FormC.C2K = FormB.B2

If FormA.A3 = FormB.B5 Then FormC.C3K = FormA.A3 Or FormC.C3K = FormB.B5

If FormA.A3 < FormB.B5 Then FormC.C3K = FormA.A3
If FormA.A3 > FormB.B5 Then FormC.C3K = FormB.B5

If FormA.A3 = FormB.B7 Then FormC.C4K = FormA.A3 Or FormC.C4K = FormB.B7

If FormA.A3 < FormB.B7 Then FormC.C4K = FormA.A3
If FormA.A3 > FormB.B7 Then FormC.C4K = FormB.B7

If FormA.A4 = FormB.B3 Then FormC.C5K = FormA.A4 Or FormC.C5K = FormB.B3

If FormA.A4 < FormB.B3 Then FormC.C5K = FormA.A4
If FormA.A4 > FormB.B3 Then FormC.C5K = FormB.B3

If FormA.A3 = FormB.B7 Then FormC.C6K = FormA.A3 Or FormC.C6K = FormB.B7

If FormA.A3 < FormB.B7 Then FormC.C6K = FormA.A3
If FormA.A3 > FormB.B7 Then FormC.C6K = FormB.B7

If FormA.Al = FormB.B2 Then FormC.C7K = FormA.Al Or FormC.C7K = FormB.B2

If FormA.Al < FormB.B2 Then FormC.C7K = FormA.Al
If FormA.A1l > FormB.B2 Then FormC.C7K = FormB.B2

End Sub
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Iyimser Durum Bilgi Raporlama

Private Sub ABC1I_Click()
MsgBox "HEDEF-A2: [KAR]. VE PAZAR STRATEJISI-B1:

[FIYAT].

KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN DIKKATE ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC1K_Click()
MsgBox "HEDEF-A2: [KAR]. VE PAZAR STRATEIJISI-B1:

KRITERLERINDEN PUANI DUSUK OLAN DIKKATE ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC2I_Click()

MsgBox "HEDEF-Al: [BUYUME]. VE PAZAR STRATEJISI-B2:
GUVENIRLIGI]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN
ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC2K_Click()

MsgBox "HEDEF-Al: [BUYUME]. VE PAZAR STRATEJISI-B2:
GUVENIRLIGI]. KRITERLERINDEN PUANI DUSUK OLAN
ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC3I_Click()

[FIYAT].

[YAPININ
DIKKATE

[YAPININ
DIKKATE

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B5:
[TESLIM SONRASI HIZMET]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN

DIKKATE ALINMAKTADIR"
End Sub
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Kotumser Durum Bilgi Raporlama

Private Sub ABC3K_Click()

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B5:
[TESLIM SONRASI HIZMET]. KRITERLERINDEN PUANI DUSUK OLAN
DIKKATE ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC4I_Click()

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B7:
[IMALAT-URUN CESITLILIGI]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN
DIKKATE ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC4K_Click()

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B7:
[IMALAT-URUN CESITLILIGI]. KRITERLERINDEN PUANI DUSUK OLAN
DIKKATE ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC5I_Click()

MsgBox "HEDEF-A4: [YATIRIMIN GERI DONUSU]. VE PAZAR STRATEJISI-B3:
[TESLIM HIizl]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN DIKKATE
ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC5K_Click()

MsgBox "HEDEF-A4: [YATIRIMIN GERI DONUSU]. VE PAZAR STRATEJISI-B3:
[TESLIM HIZI]. KRITERLERINDEN PUANI DUSUK OLAN DIKKATE
ALINMAKTADIR"

End Sub
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Private Sub ABC6I_Click()

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B7:
[IMALAT-URUN CESITLILIGI]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN
DIKKATE ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC6K_Click()

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B7:
[IMALAT-URUN CESITLILIGI]. KRITERLERINDEN PUANI DUSUK OLAN
DIKKATE ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC71_Click()

MsgBox "HEDEF-Al: [BUYUME]. VE PAZAR STRATEJISI-B2: [YAPININ
GUVENIRLIGI]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN DIKKATE
ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub ABC7K_Click()

MsgBox "HEDEF-Al: [BUYUME]. VE PAZAR STRATEJISI-B2: [YAPININ
GUVENIRLIGI]. KRITERLERINDEN PUANI DUSUK OLAN DIKKATE
ALINMAKTADIR"

End Sub

Private Sub C11_Change()

If C11 =3 Then LC1I = "YUKSEK"
If C1l1 =2 Then LC11 = "ORTA"

If C1l =1 Then LC1l = "DUSUK"
If C1I =0 Then LC1l = "ETKISIZ"
End Sub
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Ek-1.2. Teklif Verme Yonteminin Belirlenmesi

Private Sub Commandl1_Click()
FormD.Visible = False
FormE.Show

‘iyimser durum igin kurallar'

Dim byk, i As Integer

Dim dizi1(6) As VbCallType
Dim dizi2(7) As VbCallType
Dim dizi3(7) As VbCallType
Dim dizi4(4) As VbCallType
Dim dizi5(4) As VbCallType
Dim dizi6(4) As VbCallType

‘ELl
dizi1(1) = FormC.C2
dizi1(2) = FormC.C6
dizi1(3) = FormC.C7
dizil(4) = FormD.D5
dizi1(5) = FormD.D7
dizi1(6) = FormD.D8
byk = dizil(1)
i=2
While (i <= 6)

If (byk < dizil(i)) Then byk = dizil(i)

izi+1

Wend

FormE.E1l = byk



‘B2l

dizi2(1) = FormC.C2
dizi2(2) = FormC.C4
dizi2(3) = FormC.C5
dizi2(4) = FormC.C7
dizi2(5) = FormD.D5
dizi2(6) = FormD.D7
dizi2(7) = FormD.D8
byk = dizi2(1)

i=2

While (i <=7)

If (byk < dizi2(i)) Then byk = dizi2(i)

izi+1
Wend
FormE.E21 = byk

'E3I'

dizi3(1) = FormC.C1
dizi3(2) = FormC.C3
dizi3(3) = FormC.C4
dizi3(4) = FormC.C7
dizi3(5) = FormD.D5
dizi3(6) = FormD.D7
dizi3(7) = FormD.D8
byk = dizi3(1)

i=2

While (i<=7)

If (byk < dizi3(i)) Then byk = dizi3(i)

i=i+1l
Wend
FormE.E3I = byk
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'E4I'

dizi4(1) = FormC.C1
dizi4(2) = FormD.D5
dizi4(3) = FormD.D7
dizi4(4) = FormD.D8

byk = dizi4(1)
i=2
While (i <= 4)

If (byk < dizi4(i)) Then byk = dizi4(i)

izi+1
Wend
FormE.E4I = byk

‘ESI
dizi5(1) = FormC.C1
dizi5(2) = FormC.C3
dizi5(3) = FormC.C7
dizi5(4) = FormD.D8
byk = dizi5(1)

i=2

While (i <= 4)

If (byk < dizi5(i)) Then byk = dizi5(i)

i=i+1
Wend
FormE.E5I = byk

'E6I'
dizi6(1) = FormC.C1
dizi6(2) = FormC.C2
dizi6(3) = FormD.D7
dizi6(4) = FormD.D8
byk = dizi6(1)
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i=2
While (i <= 4)

If (byk < dizi6(i)) Then byk = dizi6(i)

i=i+1
Wend
FormE.E61 = byk

'kétumser durum igin kurallar'

'E1K'
Dim kck, j As Integer
dizi1(1) = FormC.C2
dizi1(2) = FormC.C6
dizi1(3) = FormC.C7
dizil(4) = FormD.D5
dizi1(5) = FormD.D7
dizi1(6) = FormD.D8

kck = dizil(1)

j=2

While (j <=6)

If (kck > dizil(j)) Then kck = dizil(j)

j=j+1
Wend
FormE.E1K = kck

'E2K"

dizi2(1) = FormC.C2
dizi2(2) = FormC.C4
dizi2(3) = FormC.C5
dizi2(4) = FormC.C7
dizi2(5) = FormD.D5
dizi2(6) = FormD.D7
dizi2(7) = FormD.D8
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kck = dizi2(1)
j=2
While (j <=7)
If (kck > dizi2(j)) Then kck = dizi2(j)
j=j+1
Wend
FormE.E2K = kck

'E3K'
dizi3(1) = FormC.C1
dizi3(2) = FormC.C3
dizi3(3) = FormC.C4
dizi3(4) = FormC.C7
dizi3(5) = FormD.D5
dizi3(6) = FormD.D7
dizi3(7) = FormD.D8
kck = dizi3(1)
j=2
While (j <=7)
If (kck > dizi3(j)) Then kck = dizi3(j)
j=j+1
Wend
FormE.E3K = kck

'E4K’

dizi4(1) = FormC.C1
dizi4(2) = FormD.D5
dizi4(3) = FormD.D7
dizi4(4) = FormD.D8

kck = dizi4(1)
j=2
While (j <=4)
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If (kck > dizi4(j)) Then kck = dizi4(j)
j=jt+1
Wend
FormE.E4K = kck

'‘ESK'
dizi5(1) = FormC.C1
dizi5(2) = FormC.C3
dizi5(3) = FormC.C7
dizi5(4) = FormD.D8
kck = dizi5(1)
j=2
While (j <=4)
If (kck > dizi5(j)) Then kck = dizi5(j)
j=j+1
Wend
FormE.E5K = kck

'E6K"
dizi6(1) = FormC.C1
dizi6(2) = FormC.C2
dizi6(3) = FormD.D7
dizi6(4) = FormD.D8
kck = dizi6(1)
j=2
While (j <=4)
If (kck > dizi6(j)) Then kck = dizi6(j)
=i+l
Wend
FormE.E6K = kck
End Sub
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‘Iyimser ve Kotiimser Durumlar Icin TEKUZ tavsiyelerinin belirlenmesi’

Private Sub Command6_Click()

If E1LI > 1 And E1K > 1 And Val(E1l) - Val(E1K) < 2 Then LE1 = "UYGUN" Else LE1
="UYGUNSUZ"

If E21 > 1 And E2K > 1 And Val(E2l) - Val(E2K) < 2 Then LE2 = "UYGUN" Else LE2
="UYGUNSUZ"

If E31>2 And E3K > 2 Then LE3 = "UYGUN" Else LE3 ="UYGUNSUZ"

If E41 >2 And E4K > 2 Then LE4 = "UYGUN" Else LE4 = "UYGUNSUZ"

If E51 > 1 Or E5K > 1 And FormD.D8 < 2 Then LE5 = "UYGUN" Else LE5 =
"UYGUNSUZ"

If E61 = 3 And E6K = 3 And FormD.D8 < 2 Then LE6 = "UYGUN" Else LE6 =
"UYGUNSUZ"

Ek-1.3. Uzman Sistemin Cikarim Mekanizmasindaki Karar Tablolarinin

Olusturuldugu 7 Adet Insaat Firmasinin Doldurdugu ilisilendirme Tablolar

Firma Hedefleri ile Rekabet Stratejileri arasindaki iligkilerin firmalara gore 6nemleri:

A FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:

REKABET STRATEIJISI

,\]z;lﬁ‘;l;t Kalite | Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilikgilik | Odaklagma
C1 Cc2 C3 C4 C5 C6 Cc7
- Buylme Al 1 3 1 2 2 3 3
- Kar A2 3 1 0 1 1 2 1
E Varligini Koruyabilme |A3 2 3 3 3 2 3 2
LE Yatirimin Geri Dontisic | A4 3 2 2 1 3 0 2
% Yeni Bi'r Cograﬁ Bolgeye AB 3 1 2 2 5 5 2
=3 Giris Yapmak
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B FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:

REKABET STRATEJISI

Diistik

. Kalite [ Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilikgilik | Odaklagma
Maliyet
C1 Cc2 C3 C4 C5 C6 Cc7
= Buylme Al 3 2 1 3 2 2 3
- Kar A2l 3 0o | 2 1 2 2 2
é Varhgni Koruyabilme |A3]| 2 1 | 3 3 2 2 1
T
< | Yatirmmin Geri Doniisii | A4 2 1 1 2 2 0 2
= Yeni B1'r Cograﬁ Bolgeye A5 0 2 3 2 2 2 1
Giris Yapmak
C FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
REKABET STRATEJISI
Diisiik . . . -
. Kalite [ Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilik¢ilik | Odaklagma
Maliyet
C1 Cc2 C3 C4 C5 C6 Cc7
- Biyume Al 3 2 2 2 3 0 3
- Kar A2 3 1 3 1 2 2
S
él Varligin1 Koruyabilme |A3 3 2 3 3 3 3 3
i Yatirimin Geri Dontisii | A4 2 2 1 1 3 1 2
= o
& | Yeni Bir Cografi Bolgeye
- Giris Yapmak AS 2 3 2 2 2 1 3
D FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
REKABET STRATEIJISI
Distik 1\ lite | Hizmet | Esnekdik | Zaman | Yenilikgilik | Odaklasma
Maliyet
C1 Cc2 C3 C4 C5 C6 Cc7
- Blylme Al 3 3 2 2 2 1 3
K Kar A2 3 1 1 1 2
&
é Varligin1 Koruyabilme |A3 2 2 3 3 2 3 2
i Yatirimin Geri Donlisii | A4 1 2 1 3 3 2 2
>
& | Yeni Bir Cografi Bolgeye
= Giris Yapmak AS 1 2 3 2 2 2 2
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E FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:

REKABET STRATEJISI

Diistik

. Kalite [ Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilikgilik | Odaklagma
Maliyet
C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7
— Bliytime Al 2 3 2 1 1 3 3
e~
= Kar A2 3 1 1 1 2 2 2
S
LS Varliginm1 Koruyabilme |A3 2 3 3 3 2 2 2
0
an)
< | Yatirmmin Geri Doniisti | A4 3 2 2 2 2 1 1
é Yeni Bir Cografi Bolgeye
= Giris Yapmak AS 0 1 2 2 2 1 2
F FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
REKABET STRATEJISI
Diisiik . . . -
. Kalite [ Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilik¢ilik | Odaklagma
Maliyet
C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7
- Blylme Al 2 3 2 1 3 2 3
= Kar A2 3 0 2 1 1 2 1
&
é Varligini Koruyabilme |A3 2 2 3 3 2 3 2
i Yatirimin Geri Dontisii | A4 3 1 2 2 2 0 2
= o
£ | Yeni Bir Cografi Bolgeye
- Giris Yapmak AS 3 2 1 2 2 3 2
G FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
REKABET STRATEJISI
Dﬁs.ﬁk Kalite [ Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilik¢ilik | Odaklagma
Maliyet
C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7
- Biytume Al 2 3 2 2 2 2 3
H Kar A2 3 1 1 2 2
&
é Varligin1 Koruyabilme |A3 2 2 3 3 3 3 2
i Yatirimin Geri Donlisti | A4 3 2 3 2 3 1 2
=
& | Yeni Bir Cografi Bolgeye
F- Giris Yapmak AS 3 2 ! 2 2 ! !
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Pazar Yakalama Kriterleri ile Rekabet Stratejileri arasindaki iliskilerin firmalara gore

onemleri:

A FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:

REKABET STRATEJISI

Disiik |\ - jite | Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilikcilik | Odaklagma
Maliyet
C1 Cc2 C3 C4 C5 C6 Cc7
— Fiyat Bl 3 2 2 1 3 3 3
E Yapinn Giivenirligi  |B2 2 3 3 1 1 3 3
é Teslim Hiz1 B3 3 2 2 3 3 1 3
X =
ﬁ : Teslim Giivenirligi  |B4 2 3 2 2 2 0 3
< <§: Teslim Sonrasit Hizmet |B5 1 2 3 3 0 0 1
2 | Teknik Isbirligi-Ortak | gt 5 3 | 1 2 3 0 3
é Girisim Giivenirligi
<
> | imalat-Uriin Cesitliligi |B7 1 2 1 3 2 3 2
B FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
REKABET STRATEIJISI
Diisiik . . . -
) Kalite | Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilikgilik | Odaklagma
Maliyet
C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7
— Fiyat Bl 2 2 0 2 2 2 2
n
5 Yapinin Giivenirligi  |B2 2 2 3 2 0 2 3
H
§ Teslim Hiz1 B3 1 2 1 2 3 1 2
E( S Teslim Giivenirligi |B4 2 3 3 3 2 1 3
N
E %C Teslim Sonras1 Hizmet |B5 0 3 2 2 0 0 0
<C o T
5 | Teknik Isbirligi-Ortak 1 gl 1| 2 2 2 2 2
é Girigim Giivenirligi
§ Imalat-Uriin Cesitliligi |B7 2 2 3 3 1 3 1
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C FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:

REKABET STRATEJISI

Disiik 1 lite | Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilikgilik | Odaklasma
Maliyet
C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7
= Fiyat Bl 3 1 1 2 2 2 2
= | Yapmnn Giwvenirligi |B2| 1 3 2 2 0 2 3
é Teslim Hiz1 B3 2 1 1 2 3 1 2
% 5
§ < Teslim Giivenirligi |B4 1 2 2 2 2 0 2
& Z | Teslim Sonrasi Hizmet |B5| 0 HEE 2 1 0 0
i T
< | Teknik Isbirtigi-ortak g | 2 | 3 1 2 1 2
= Girigim Giivenirligi
e Imalat-Uriin Cesitliligi |B7 1 1 2 3 1 2 1
D FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
REKABET STRATEJiSI
Dﬁ?ﬁk Kalite [ Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilik¢ilik | Odaklagma
Maliyet
C1 Cc2 C3 C4 C5 C6 Cc7
= Fiyat Bl 3 1 1 2 2 2 2
E Yapimin Giivenirligi | B2 1 3 2 2 0 2 3
5 Teslim Hizi B3| 2 1 1 2 2 1 1
x =
N : Teslim Giivenirligi  |B4 1 2 2 1 3 1 2
E% Teslim Sonrast Hizmet [B5| 0 2 3 2 1 1 1
;-] N 0 RETTN
< Teknik Igbirligi-Ortak | gl 5 2 | 2 1 2 1 2
% Girisim Giivenirligi
> | Imalat-Uriin Cesitliligi |B7 1 1 2 3 1 3 1
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E FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:

REKABET STRATEJISI

Disiik 1 lite | Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilikgilik | Odaklasma
Maliyet
C1 c2 | c3 c4 C5 C6 C7
. Fiyat B1 3 1 1 2 2 2 2
wnn
E Yapin Giivenirligi  |B2 1 3 2 1 0 2 3
5 Teslim Hizi B3| 2 1 3 2 3 1 1
x &
ﬁ : Teslim Giivenirligi |B4 1 2 2 2 2 0 2
é;ﬁ Teslim Sonrasi Hizmet |B5| 0 2 3 2 0 0 0
’_\I N O T
Teknik Isbirligi-Ortak | g} 5 2 | 2 1 2 2 2
é Girigim Giivenirligi
<
> | imalat-Uriin Cesitliligi |B7 1 1 2 3 1 3 1
F FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
REKABET STRATEJISI
Diisiik . . . -
’ Kalite | Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilik¢ilik | Odaklagma
Maliyet
C1 c2 | c3 C4 C5 C6 C7
- Fiyat B1 3 0 0 1 1 1 1
E Yapimin Giivenirligi  |B2 0 2 1 0 0 1 2
. g Teslim Hiz B3| 1 o | 2 1 2 2 1
S % | Teslim Gitvenirligi  |B4] 0 1 1 1 1 0 1
§<2C Teslim Sonrast Hizmet |B5 0 1 2 1 0 0 0
)J . T . ._,._
< Teknik Isbirligi-Ortak | g} 4 1 1 0 1 1 1
% Girisim Giivenirligi
e Imalat-Uriin Cesitliligi |B7 0 0 1 2 1 2 0




G FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
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REKABET STRATEJISI

Disiik 1 lite | Hizmet | Esneklik | Zaman | Yenilikgilik | Odaklasma
Maliyet
C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7
i Fiyat Bl 3 0 0 1 1 2 1
=
© | Yapmn Giivenirligi |B2 0 2 1 0 0 1 3
. é Teslim Hiz1 B3 1 0 2 1 3 3 1
é : Teslim Gilivenirligi |B4 0 2 2 1 1 0 1
o Z | Teslim Sonrasi Hizmet [B5| 0 1| 2 2 0 0 0
q T Tt
< | Teknik IsbitigiOrtak gg) 4 2 | 1 0 1 2 3
% Girisim Giivenirligi
> | Imalat-Uriin Cesitliligi |B7 0 0 1 2 1 3 0

Rekabet Stratejileri ile Teklif verme Stratejileri

onemleri:

A FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:

arasindaki iligkilerin firmalara gore

TEKLIF STRATEJISI

Maksimum [ Minimum Maliyet Minimum %‘g;sléae
Karli Karli Bedeli Zararl Diisiik fhaleden
Teklifin Teklifin Teklifin Teklifin 3 Vazgecilmesi
) . ) . . . . . Teklifin
Verilmesi Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Diisiik
:g Maliyet C1 2 2 3 3 3 3
E Kalite Cc2 3 3 2 1 0 3
g Hizmet |[C3 1 2 3 2 3 2
2| Esneklik |C4 2 3 3 2 1 0
2| zaman |c5 2 3 2 1 2 1
g Yenilikgilik | C6 3 2 2 1 0 0
| Odaklasma | C7 3 3 3 1 3 2




B FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:

118

TEKLIF STRATEJISI

Maksimum [ Minimum Maliyet Minimum Igg:slé;e
Karli Karli Bedeli Zararh Diisiik fhaleden
Teklifin Teklifin Teklifin Teklifin Su Vazgecilmesi
) . ) . ) . ) . Teklifin
Verilmesi Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi ) .
Verilmesi
E1 E2 E3 E4 E5 E6
Diisiik
:g Maliyet C1 2 1 2 3 3 2
E Kalite C2 3 3 2 1 2 3
g Hizmet |C3 1 2 3 2 3 2
2| Esneklik |c4 3 2 3 1 2 1
= | zaman |C5 3 2 1 2 2 1
% Yenilik¢ilik | C6 2 2 2 2 1 1
Odaklasma |C7 2 2 2 1 3 1
C FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
TEKLIF STRATEJISI
Maksimum | Minimum Maliyet Minimum %g:sléae
Karli Karli Bedeli Zararli Diisiik fhaleden
Teklifin Teklifin | Teklifin | Teklifin USUE 1 Vazgecilmesi
) . ) . ) . . . Teklifin
Verilmesi Verilmesi | Verilmesi Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Diistik
:‘Z Maliyet C1 1 1 3 3 3 3
=
E Kalite Cc2 3 3 2 1 0 2
é Hizmet C3 1 1 3 2 3 2
Z | Esneklik |c4 2 3 3 2 1 0
| zaman |c5 2 2 2 1 2 1
g Yenilikgilik | C6 3 2 1 1 0 0
* I"Odaklasma | C7 3 3 2 1 3 2




D FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
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TEKLIF STRATEJISI

Maksimum Minimum Maliyet Minimum Igg:slé;e
Karli Karli Bedeli Zararh Diisiik fhaleden
Teklifin Teklifin | Teklifin | Teklifin USUE | Vazgecilmesi
) . ) . ) . . . Teklifin
Verilmesi Verilmesi | Verilmesi Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Diisiik
E Maliyet C1 1 2 3 3 3 3
=
= Kalite |C2 3 3 1 1 0 2
é Hizmet |C3 2 1 3 3 3 2
2| Esneklik |C4 2 3 3 2 2 0
| zaman |cs5 2 3 2 1 2 1
g Yenilikgilik | C6 2 1 1 2 0 0
* | Odaklasma | C7 3 3 3 2 3 1
E FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
TEKLIF STRATEJISI
Maksimum Minimum Maliyet Minimum %g;sléae
Karli Karli Bedeli Zararh Diisiik fhaleden
Teklifin Teklifin Teklifin Teklifin 3 Vazgecilmesi
) . ) . . . . . Teklifin
Verilmesi Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Diisiik
:g Maliyet C1 2 3 3 3 3 3
E Kalite C2 3 2 1 1 0 3
g Hizmet |C3 1 3 3 2 3 2
£ | Esneklik |C4 2 3 2 2 1 0
2| zaman |cs5 1 3 2 2 1 1
g Yenilikgilik | C6 2 2 2 1 0 1
| Odaklasma | C7 2 3 3 2 3 2




F FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
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TEKLIF STRATEJISI

Maksimum | Minimum Maliyet Minimum Igg:slé;e
Karli Karli Bedeli Zararh Diisiik fhaleden
Teklifin Teklifin | Teklifin | Teklifin USUE | Vazgecilmesi
) . ) . ) . . . Teklifin
Verilmesi Verilmesi | Verilmesi Verilmesi . .
Verilmesi
E1l E2 E3 E4 E5 E6
Diistik
E Maliyet C1 0 2 3 1 2 3
=
E Kalite Cc2 2 3 2 1 0 3
é Hizmet |[C3 1 2 3 2 3 2
2| Esneklik |C4 1 3 3 2 1 0
| zaman |cs5 3 3 2 1 2 1
g Yenilikgilik | C6 3 2 2 1 0 0
* | Odaklasma | C7 3 3 3 1 3 2
G FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
TEKLIF STRATEJISI
Maksimum | Minimum Maliyet Minimum %g:sléae
Karli Karli Bedeli Zararl Diisiik fhaleden
Teklifin Teklifin Teklifin Teklifin 3 Vazgecilmesi
) . ) . . . . . Teklifin
Verilmesi Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Diistik
:‘Z Maliyet C1 0 2 3 3 2 3
=
E Kalite Cc2 3 3 2 1 0 3
é Hizmet |[C3 0 2 3 3 3 2
£ | Esneklik |c4 1 3 3 2 1 0
| zaman |cs5 3 3 2 1 2 1
g Yenilik¢ilik | C6 3 2 2 1 0 1
| Odaklasma | C7 3 3 3 1 3 2
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Is Durum analizi ile Teklif verme Stratejileri arasindaki iliskilerin firmalara gore

onemleri:

A FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:

TEKLIF STRATEJiSI

- . . Rakiplere
Maksimum Minimum Mallye_t Minimum Gore En _
. Karli Bedeli Zararl o Ihaleden
Karli Teklifin - o e Diisiik ; .
; . Teklifin | Teklifin | Teklifin . | Vazgecilmesi
Verilmesi ) . . . . .| Teklifin
Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Siyasi Cevre D1 1 3 1 3 0 3
N Ekonomik Cevre |D2 1 3 1 3 1 3
'5 Hukuki Cevre | D3 1 3 0 3 0 3
<ZC Sosyal Cevre D4 0 1 0 1 0 2
% Isin Durumu D5 3 3 3 3 1 3
% Isverenin Durumu | D6 1 2 1 3 0 3
A | Firmanmn Durumu |D7 3 3 3 3 2 3
Rakiplerin Durumu | D8 3 3 3 3 3 3
B FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
TEKLIF STRATEJISI
- . . Rakiplere
Maksimum Minimum Mallye_t Minimum Gére En _
. Karli Bedeli Zararh . . Thaleden
Karli Teklifin o e . Diisiik ) .
. - Teklifin | Teklifin | Teklifin . | Vazgecilmesi
Verilmesi ) . . . . .| Teklifin
Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi ) .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Siyasi Cevre D1 2 2 2 2 1 2
N Ekonomik Cevre |D2 2 2 2 2 2 2
.;c Hukuki Cevre | D3 2 2 2 2 1 1
<Z:: Sosyal Cevre D4 1 0 1 0 1 1
% Isin Durumu D5 3 3 3 3 2 2
% Isverenin Durumu | D6 2 2 2 2 1 2
A | Firmanmn Durumu | D7 3 3 3 3 3 3
Rakiplerin Durumu | D8 3 3 3 3 3 3




C FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
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TEKLIF STRATEJiSI

- . - Rakiplere
Maksimum Minimum Mallye_t Minimum Gére En .
. Karli Bedeli Zararh e Thaleden
Karli Teklifin e . . Diisiik ; .
; . Teklifin | Teklifin | Teklifin .| Vazgecilmesi
Verilmesi . . ) . ) .| Teklifin
Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Siyasi Cevre D1 3 1 3 1 2 1
N Ekonomik Cevre |D2 3 1 3 1 3 1
5 Hukuki Cevre | D3 3 1 2 1 2 0
<ZC Sosyal Cevre D4 1 0 1 0 2 0
% Isin Durumu D5 3 3 3 3 3 1
% Isverenin Durumu | D6 3 2 3 1 2 1
A | Firmanm Durumu |D7 3 3 3 3 1 3
Rakiplerin Durumu | D8 3 3 3 3 3 3
D FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
TEKLIF STRATEJISI
. . - Rakiplere
Maksimum Minimum Mallye_t Minimum Gére En _
. Karli Bedeli Zararl e Thaleden
Karli Teklifin - s e Diisiik . .
. . Teklifin | Teklifin | Teklifin .| Vazgecilmesi
Verilmesi . . - . - .| Teklifin
Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Siyasi Cevre D1 2 2 2 2 1 2
N Ekonomik Cevre |D2 2 2 2 2 2 2
5 Hukuki Cevre  |D3 2 2 2 2 1 1
<ZC Sosyal Cevre D4 2 2 1 1 1 1
% Isin Durumu D5 3 3 3 3 2 2
% Isverenin Durumu | D6 2 2 2 2 1 2
A | Firmanin Durumu |D7 3 3 3 3 2 3
Rakiplerin Durumu | D8 3 3 3 3 3 3




E FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
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TEKLIF STRATEJiSI

- . - Rakiplere
Maksimum Minimum Mallye_t Minimum Gére En .
. Karli Bedeli Zararh - Thaleden
Karli Teklifin e . . Diisiik ; .
; - Teklifin | Teklifin | Teklifin .| Vazgecilmesi
Verilmesi ) . ) . . .| Teklifin
Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Siyasi Cevre D1 3 2 2 2 1 2
N Ekonomik Cevre |D2 2 2 2 2 2 2
5 Hukuki Cevre | D3 2 2 3 2 1 1
<ZC Sosyal Cevre D4 1 2 2 1 1 1
% fsin Durumu D5 3 3 3 3 2 2
% Isverenin Durumu | D6 2 2 2 2 1 2
A | Firmanmn Durumu |D7 3 3 3 3 3 3
Rakiplerin Durumu | D8 3 3 3 3 3 3
F FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
TEKLIF STRATEJISI
. . - Rakiplere
Maksimum Minimum Mallye_t Minimum Gére En _
. Karli Bedeli Zararh . Thaleden
Karli Teklifin - o o Diistik . .
, . Teklifin | Teklifin | Teklifin .| Vazgecilmesi
Verilmesi - . . . . . | Teklifin
Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi ) .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Siyasi Cevre D1 2 2 2 2 1 2
N Ekonomik Cevre |D2 2 2 2 2 2 2
5 Hukuki Cevre | D3 2 2 3 2 1 1
<ZC Sosyal Cevre D4 2 2 1 2 1 1
% Isin Durumu D5 3 3 3 3 2 2
% Isverenin Durumu | D6 2 2 2 2 1 2
A | Firmanmn Durumu |D7 3 3 3 3 3 3
Rakiplerin Durumu | D8 3 3 3 3 3 3




G FIRMASI TEKLIF UZMANINA GORE:
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TEKLIF STRATEJiSI

- . - Rakiplere
Maksimum Minimum Mallye_t Minimum Gére En _
. Karli Bedeli Zararl o Thaleden
Karli Teklifin - o e Diisiik : .
; . Teklifin | Teklifin | Teklifin . | Vazgecilmesi
Verilmesi ) . . . . .| Teklifin
Verilmesi | Verilmesi | Verilmesi . .
Verilmesi
El E2 E3 E4 E5 E6
Siyasi Cevre D1 3 2 2 2 1 2
N Ekonomik Cevre |D2 2 2 2 2 2 2
5 Hukuki Cevre | D3 2 2 3 2 1 1
<ZC Sosyal Cevre D4 3 3 1 2 1 1
% fsin Durumu D5 3 3 3 3 2 2
% Isverenin Durumu | D6 2 3 2 2 1 2
O | Firmanin Durumu |D7 3 3 3 3 1 3
Rakiplerin Durumu | D8 3 3 3 3 3 3
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