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ÖZET  

TEKLĠF STRATEJĠLERĠNĠN BELĠRLENMESĠNDE UZMAN SĠSTEM 

YAKLAġIMI 

 

ĠnĢaat sektöründeki firmaların geleceklerini belirleyen yeni iĢleri alabilmek için, 

girecekleri ihalelerde verecekleri tekliflerin nasıl olması konusunda teklif stratejileri 

etkindir. Bu çalıĢmayla, strateji ve stratejik planlama konuları irdelenmiĢ ve teklif 

stratejisi geliĢtirme karar modelinin, uzman sistem yaklaĢımı ile çözümü araĢtırılmıĢtır.   

 

Ayrıca çalıĢmada, rakip fiyatlarının analizi ve regresyon analiziyle firmanın gireceği ihale 

fiyat tekliflerinin belirlenmesinde değerlendirilebilecek bir örneğe de yer verilmiĢtir. 

 

ÇalıĢmada kurulan uzman sistem modelinin iĢlerlik kazanabilmesi için Visual Basic 6.0 

programı kullanılarak kurallar yazılmıĢ ve hazırlanan arayüzle, kullanıcının bu kurallar 

dahilinde uzman sistemden yararlanması sağlanılmıĢtır. 

 

Bu çalıĢmayla, inĢaat firmalarının teklif yetkililerinin teklif çalıĢmalarına ve yapılabilecek 

benzer akademik çalıĢmalara faydalı olabilmesi hedeflenmiĢtir. 
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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. 
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1. GĠRĠġ 

Dünya ekonomisi gibi ülke ekonomimizin de lokomotif sektörü olan inĢaat sektörü gerek 

proje, gerekse uygulama alanında bünyesinde binlerce alt guruba iĢ vermekte ve diğer 

sektörlerin de geliĢmesine büyük oranda katkıda bulunmaktadır. Bu nedenle inĢaat sektörü 

nakit akıĢının en büyük oranlarda gerçekleĢtiği, en çok çalıĢanın istihdam edildiği, çok 

sayıda büyük, orta ve küçük ölçekli firmanın yer aldığı dev bir sektör haline gelmiĢtir. 

Böylelikle mevcut inĢaat firmalarının yanı sıra birçok yeni firma da bu sektöre dahil 

olarak bu pazardan paylarını almak istemektedirler.  

 

Pazardaki payını korumak isteyen firmalarla ve yeni bir pazarda pay almak için bu sektöre 

dahil olan firmalar arasında, yeni iĢleri kapabilmek için sürekli bir rekabet ve çekiĢme 

mevcuttur. Ġhalelerde genellikle en düĢük teklife iĢlerin verildiği öngörülürse, tüm 

firmalar iĢi alabilmek adına, iĢin maliyeti ve kar marjını çok iyi hesaplayarak, iĢi alıp 

almama konusunda kendilerini garantiye alacak bir fiyatla rakiplerinin karĢısına çıkmak 

durumundadırlar.  

 

Firmalar, karlı bir iĢin ihalesinde verdikleri fiyattan sonra alamadıkları her iĢte, rakiplerine 

fırsat tanımıĢ olacakladır. Böylelikle iĢi alan firma bir sonraki ihalede daha güçlü bir rakip 

olarak karĢısına çıkacaktır, bu da firmanın geleceğini riske atacaktır. Rakip firmaya iĢi 

kaptırmak istemeyen yüklenici, tüm maliyet analizlerini ve rakiplerinin izleyebileceği 

stratejileri dikkatlice irdelemelidir. Ġhalede en doğru taktikle rakiplerini saf dıĢı etmek 

isteyen firma; hedefleri doğrultusunda pazardaki durumu göze alarak Rekabet Stratejisini 

ve bununla iĢin durumuna göre de Teklif Stratejilerini belirlemelidir. Böylelikle firma 

durumu ve rakiplerini de irdeleyerek, ihmale kalmadan tüm detaylarıyla hakim olarak 

fiyatlandırma yapabilecektir. 

 

ÇalıĢmanın ikinci bölümünde öncelikle strateji ve teklif stratejisi ile ilgili temel kavramlar 

ele alınmıĢtır. ĠnĢaat firmalarının teklif stratejisinin nasıl geliĢtirilebileceği anlatılmıĢtır. 

Belirlenen stratejiler doğrultusunda, ihaleye kadar süren teklif sürecinde maliyet ve kar 

marjının doğru hesaplanabilmesi için dikkat edilmesi gereken faktörlere yer verilmiĢtir. 

Stratejik karar verme konusunda kullanılabilecek basit yöntemlere değinilmiĢtir. 

Böylelikle firma stratejik planlama ve stratejik teklif verme hususlarında düĢünülmesi 
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gereken tüm ayrıntılar irdelenmiĢ olacaktır. Firmaların teklif yetkilisinin, değerlendirmeler 

neticesinde bir teklif stratejisi belirleyerek, firmanın geleceğini etkileyen bir teklif kararı 

alacak olması nedeniyle, çok iyi bir analiz yapmalıdır. Teklif için en uygun kararı 

alabilmede yardımcı olacak karar destek sistemleri, yapay zeka ve uzman sistemler de 

ikinci bölümde ele alınmıĢtır. Karar destek sistemi verileri, modelleri, bir yazılım 

arabirimini ve kullanıcıları, etkili karar verme sisteminde birleĢtirir. Ayrıca modern 

analitik tekniklerle karar vericiye hareketlerinde tavsiyelerde bulunan sistemlerdir. Bu 

bölümde ayrıca karar destek sistemleri ve uzman sistemlerin nasıl bütünleĢtirildiği 

açıklanmıĢtır.  

 

Yıllar boyunca uzun çalıĢmalar neticesinde bilgi ve yeteneklerini en üst seviyeye getiren 

uzmanlar bu birikimlerini her zaman alt kademedeki veya ihtiyacı olan insanlara aktarma 

fırsatı bulamayabilirler. Aynı Ģekilde, bu deneyimlerden faydalanmak isteyenler de gerekli 

uzmanı her an bulamayabilirler. Bu nedenle geliĢtirilen yapay zeka ve uzman sistemler 

aracılığıyla bazı iĢlevlerin insana ihtiyaç duyulmadan da gerçekleĢtirilebileceği 

görülmüĢtür. Her geçen gün yenileri üretilen uzman sistemlerin, yapısı ve çalıĢma 

prensipleri anlatılmıĢ ayrıca geliĢtirilmiĢ uzman sistem örneklerine de bu bölümde yer 

verilmiĢtir.  

 

ÇalıĢmanın üçüncü bölümünde uzman sistem yarımıyla teklif stratejisi geliĢtirilebilecek 

olan bir karar modeli oluĢturulmuĢtur. Bu modelde yer alan karar verme mekanizmasında 

karar vermeyi sağlayan kurallar gereklidir. Bu kuralların belirlenebilmesi için ; 7 adet 

yüklenici inĢaat firmasının teklif uzmanlarınca değerlendirilen karar tabloları 

oluĢturulmuĢtur. Bu tablolar, strateji geliĢtirilirken hangi stratejide hangi kriterlerin 

dikkate alınması konusunda, uzman sistemin çıkarım mekanizması ve karar alma 

biriminin altyapısını oluĢturmuĢtur. Böylelikle uzman sistemin nasıl çalıĢacağı belirlenmiĢ 

olacaktır.  

 

ÇalıĢmanın dördüncü bölümünde teklif yetkilisine, tüm alt kriterleri irdeleyerek 

stratejilerini belirlemeyi sağlayacak uzman sistem programının ve kullanımı sağlayacak 

arayüzün, çalıĢma prensipleri ve iĢlevleri anlatılmıĢtır. Bu programla teklif yetkilisinin 

doğru stratejilerle doru karara ulaĢması sağlanacaktır.   
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2. GENEL KISIMLAR  

2.1. STRATEJĠ KAVRAMI VE TEKLĠF STRATEJĠLERĠ  

Teknolojideki geliĢmelerle birlikte inĢaat yapım teknikleri ilerlemiĢ, yapı kimyasallarında 

yeni buluĢlar yapılmıĢ, inĢaat makinelerinde olağanüstü geliĢmeler sağlanmıĢtır. Ayrıca 

mimari projelerin, statik, elektrik ve mekanik projelerinin tasarım ve hesaplarının 

kolaylaĢması ve yıllardır süregelen inĢaat yönetimleri, uygulama ve kontrol tecrübeleri; 

inĢaat piyasasında farklı imalat alanlarında yer alan ve sayısı her geçen gün artan, çok 

sayıdaki firma arasında rekabet ortamını oluĢturmuĢtur. 

 

Bu rekabetçi pazarda pay elde ederek varlıklarını koruyabilmek ve büyümek için yarıĢan 

inĢaat firmalarının da gerek planlama, gerek uygulama alanlarında kendilerine ait bilgi ve 

kabiliyetleri doğrultusunda geleceğe dönük stratejik planlar geliĢtirmeleri kaçınılmaz hale 

gelmiĢtir. ĠnĢaat firmaları yeni iĢler alabilmek adına girdikleri ihalelerde verecekleri 

teklifleri belirlerken, çeĢitli teklif stratejileri geliĢtirir ve buna göre en uygun teklifte 

bulunurlar. 

2.1.1. Strateji Kavramı 

ĠĢletme ve yönetim dalında 1960‟larda kullanılmaya baĢlanan strateji, iĢlemenin belli 

hedeflere ulaĢmak üzere kaynaklarını en verimli Ģekilde kullanarak bulunduğu çevredeki 

iliĢkilerini düzenleyecek ve rakiplerine üstünlük sağlayacak uzun vadeli kararlardır.  

 

Strateji kelimesinin hem eski Yunanca hem de Latince'de karĢılıkları mevcuttur. Yunanlı 

bir general olan Strategos'un adına ithafen savaĢta hedefe varmak için atılan adımlar 

olarak tanımlandığı ve Latince'de yol, çizgi anlamına geldiği belirtilmektedir.  

 “Strateji” Yunanca stratos (ordu) ile ago (yönetmek, yön vermek) kelimelerinin 

birleĢtirilmesiyle oluĢturulmuĢtur [1]. Strateji, herhangi bir amaca varmak için eylem 

birliği sağlama, böyle bir eylemi düzenleme sanatıdır [2]. 

 

Strateji, iĢletme ile çevresi arsındaki iliĢkileri analiz ederek iĢletmenin istikametinin ve 

amaçlarının belirlenmesi, bunları gerçekleĢtirecek faaliyetlerin tespiti ve örgütün yeniden 

düzenlenerek gerekli kaynakların tahsis edilmesidir [1].  
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Strateji, çevre ile ilgilenmek ve baĢa çıkmak üzere ve iĢletmenin hedeflerine doğru hamle 

yapmak üzere kaynakların dağılımı üzerinde yoğunlaĢan eylem planıdır [3]. 

 

Strateji, iĢletmenin temel, uzun dönemli amaçları ve hedeflerinin belirlenmesi; bu 

amaçları gerçekleĢtirebilmek için ihtiyaç duyulan kaynakların tahsisi ve hareket tarzlarının 

belirlenmesidir [4]. 

 

Strateji, iĢletmenin rakipleri arasında üstün bir duruma geçmesini sağlayan ve çevresel 

koĢullarla uyuĢum içinde faaliyette bulunmayı gerektirir [5]. 

 

2.1.1.1. Strateji Seviyeleri 

ĠĢletmelerde stratejiler 3 farklı düzeyde incelenebilmektedir. 

1- ġirket Stratejisi: Bünyesinde farklı iĢletmeleri barındıran Ģirketlerin dıĢ çevreye göre 

iĢletmeleri arasındaki iliĢkilerin ve kaynak dağılımının belirlenmesini esas alır. ġirketin 

yatırım – teklif kararlarını kapsar. Pazar yakalama stratejileri bu düzeyde yer alır. 

Örneğin; bir inĢaat firmasının enerji sektörüne girmesi. 

 

2- ĠĢletme Stratejisi: Bir Ģirketin herhangi bir endüstri kolunda faaliyet gösteren 

iĢletmesinin o alandaki rakip firmalara üstünlük sağlamak için geliĢtirdiği rekabet 

stratejilerini belirler. Ġmalat ve ürün çeĢitliliği, kaynak atama, pazar geliĢtirme gibi 

kararları kapsar. Örneğin; ahĢap kiriĢli kalıp sistemiyle konut inĢaatı yapan bir üstyapı 

firmasının, tünel kalıp sistemine geçerek toplu konut projelerine baĢlaması. 

 

3- Fonksiyonel Strateji:  ĠĢletme içerisinde faaliyet gösteren birimlere ait “taktik” adı da 

verilen kararlardır. ġube, ekip, takım gibi fonksiyonel birimlerin oluĢturduğu 

finansman, pazarlama, imalat stratejileri bu düzeyde yer alır. Örneğin; bir Ģantiye 

Ģefinin iĢi hızlandırmak adına, kazı yapılması esnasında çalıĢan ekskavatör sayısını 

ikiye çıkarması. 

2.1.2. Teklif Stratejisi 

ĠnĢaat sektöründe iĢ yapan müteahhit ve alt yüklenici firmalar bu piyasada yerini 

koruyarak kar edebilmek için yeni iĢ alımının gerçekleĢtirilmesi amacıyla girdikleri 
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ihalelerde rakiplerine üstünlük sağlayabilmek için çeĢitli rekabetçi teklif stratejileri 

geliĢtirmektedirler. 

 

Teklif stratejisi, bir inĢaat firmasının hedefleri ve rekabet stratejileri doğrultusunda 

oluĢturduğu pazar kazanma kriterleri ile mevcut dıĢ ve iç çevre durum bilgilerinin 

analizinin iyi yapılmasıyla belirlenmelidir. 

 

Teklif stratejisi, firmanın geleceği açısından iyi referanslar olabilecek projelere 

ulaĢabilmek için ihale öncesinde verilecek kararları kapsayan bir karar süreci ya da karar 

modeli olarak kabul edilebilir. 

 

Ġzlenecek teklif stratejisi ile kazanılan ihale, firmanın kar ya da zarar etmesine neden 

olabilmektedir. Bu nedenle teklif verecek olan uzman yetkili tecrübelerinin yanında 

hislerini de kullanabilmektedir. 

 

2 . 1 . 3.  Teklif Stratejisi GeliĢtirme Süreci 

Strateji geliĢtirme süreci; firma hedeflerin belirlenmesi, stratejilerin geliĢtirilmesi, 

uygulanması ve bu stratejilerin değerlendirilmesi aĢamalarından oluĢan özel bir karar alma 

sürecidir [6]. Stratejiler firmaların amaçlarına ulaĢmak için izledikleri yol haritalardır.  

 

ġirket yönetiminde esas olan, iĢletmenin varlığını sürdürebilmesi için talep edilebilir mal 

ve hizmetin devamlı ve istikrarlı bir biçimde üretilmesini sağlamaktır. Bunu sağlayacak 

üretim etmenleri uyumlu bir Ģekilde koordine edilmelidir. Bunun için çevresel, ekonomik, 

teknik, sosyal, politik, ekolojik, rekabet vb. gibi faktörlerin analizi ve bunlara uygun 

strateji seçimi gereklidir [7]. 

 

Her firma içerisinde bulunduğu pazara ve rekabet ortamına göre kendi iç durumunu 

organize ederek çeĢitli stratejiler izleyerek hedeflerine ulaĢmayı amaçlarlar. ĠnĢaat 

firmaları finansal veya imalatla ilgili kararlarından daha çok, teklif aĢamasında çok doğru 

kararlar vermek zorundadırlar. Bunun için alınmaya çalıĢılan iĢin keĢfi ve metrajı en ince 

ayrıntısına kadar çok düzgün olarak yapılmalı, çıkabilecek hiç bir maliyet gerektirebilecek 

ayrıntı gözden kaçırılmamalıdır. Kaçırılan her planlama ve uygulama detayı, projeyi 
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Iç ve Dis Çevre

Durum Bilgileri
Pazar Yakalama

Kriterleri Rekabet Analizleri

Firma Hedefleri

TEKLIF

STRATEJISI

Rekabet Stratejisi

yönetecek kiĢinin tecrübesizlikleri ve/veya yanlıĢ kararları, sözleĢme ve teknik Ģartname 

Ģartlarının uygulanabilirlik zorlukları, enflasyonla oluĢabilecek fiyat farkları, gecikme 

cezaları, vb. firmaya ek maliyet olarak geri dönmektedir. 

 

Firmanın kar edebilmesi ve varlığını sürdürebilmesi için, devam eden iĢlerin yanında yeni 

iĢler için de teklifler vermesi gerekmektedir. Bu nedenle en uygun ihale teklifinin 

verilebilmesi için iĢ ile ilgili bilgilerin yanında, firmanın hedef ve durumlarını da çok iyi 

irdeleyerek, hayati bir karar vermesi gerekmektedir. Firmanın geleceğini belirleyecek olan 

bu tekliflerin verilmesinde izlenmesi gereken teklif belirleme yöntemleri bu noktada 

stratejik önem taĢımaktadır.  

 

Bir inĢaat firmasının teklif stratejisi belirlerken iĢletme hedeflerine paralel olarak 

izleyeceği strateji geliĢtirme süreci aĢağıdaki gibi oluĢturulmuĢtur. 

ġekil 2.1 : ĠnĢaat firmalarının teklif stratejisi geliĢtirme süreci 

Stratejik plan, uzun vadede anlamlı sonuçlar elde edebilmek için amaç belirleme ve 

kaynak tahsisini yönlendiren, iç ve dıĢ çevresel faktörlerin incelenmesine dayalı 

uygulamaya yönelik pratik bir rehber niteliği taĢımaktadır [8]. 

 

Stratejik planlama hususunda geliĢtirilmiĢ en önemli yaklaĢımlardan biri S.W.O.T. 

analizidir. S.W.O.T. Analizi, 1960 tarihinden 1970 tarihine kadar Stanford AraĢtırma 

Enstitüsü‟nde (Stanford Research Institute) Albert S. Humphrey önde gelmek üzere beĢ 

kiĢilik bir grubun ortaya koyduğu bir çalıĢmanın ürünüdür. 
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S.W.O.T. Analizi firmanın iç ve dıĢ durumlarının analizinin yapılarak, yöneticilerin 

firmanın konumu ve geleceğe dönük olarak önlerini görebilmeyi sağlar. Böylece doğru 

stratejiyi geliĢtirmek daha kolaylaĢır. S.W.O.T. ; Ġngilizce olarak Strengths, Weaknesses,  

Opportunities,  Threats kavramlarının baĢ harfleriyle oluĢmuĢtur: 

 

S- Strengths (Güçlülükler - Firmanın olumlu ve güçlü olan özelliklerinin belirlenmesi)  

Güçlü yönleri belirlemek için sorulacak sorular: 

1. Firmanın avantajı nelerdir? 

2. Firma neyi daha iyi yapar? 

3. Sahip olunan deneyimler nelerdir? 

 

W- Weaknesses (Zayıflıklar - Firmanın olumsuz veya zayıf olan özelliklerinin 

belirlenmesi) 

1. Zayıf yönleri belirlemek için sorulacak sorular: 

2. Firmanın dezavantajları nelerdir? 

3. Firma neyi kötü yapıyor? 

4. Firmanın geliĢmesini engelleyen etkenler nelerdir? 

 

O- Opportunities (Fırsatlar - Firmanın içte ve dıĢta sahip olduğu fırsatları belirtmektedir) 

Sektördeki Fırsatlar: 

1. Sektörde ne tür geliĢmeler yaĢanıyor? 

2. Firmanın tercihleri ne yönde değiĢiyor? 

3. Firmayı olumlu etkileyebilecek olumlu ekonomik geliĢmeler neler? 

 

T- Threats (Tehditler - Firmanın etrafındaki olası tehlike, risk ve piyasa tehditlerini 

belirtmektedir) 

Sektördeki Fırsatlar: 

1. Sektörde hangi uygulamalar terk ediliyor? 

2. Olumsuz ekonomik, politik ve sosyal geliĢmeler neler? 

3. Sektördeki diğer firmaların uygulamalarından nasıl etkileniliyor? [9,10].  
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Özet olarak S.W.O.T. analizindeki kavramlar arasındaki etkileĢimli iliĢkiler Ģöyle ifade 

edilebilir: Durum analizi yapılmasına, mevcut stratejiyi gözden geçirmek için gelen 

baskılar neticesinde baĢlanır. DıĢ faktörler olan pazar fırsatları ve sanayinin çekiciliği, dıĢ 

tehditler, siyasi mevzuat ve ekonomi ile ilgili kısıtlar incelenir. Ġç faktörler olarak 

yetenekler, kaynak ve imkânlar, iĢletme felsefesi, örgütsel kültür, üst yönetimin değer 

yargıları, arzuları ve heyecanları belirlenir. Bunlarla ilgili durum analizi sonunda, iç ve dıĢ 

faktörlerin nasıl birleĢtirileceğine iliĢkin sonuçlar belirlenir. Daha sonra alternatif 

stratejiler tanımlanıp değerlendirilerek sonunda genel duruma en iyi biçimde uyan 

stratejinin seçimi yapılır [6, 1, 11, 12]. 

 

2.1.3.1. Teklif Stratejisi Planlama Sürecinde Hedeflerin Belirlenmesi  

Teklif stratejisi planlama sürecinden beklenen özellikler Ģu Ģekilde sıralanabilir: 

 

1. Büyüme: Firmanın sermayesini, iĢgücünü, makine ve ekipmanını artırmak için daha 

büyük iĢleri alabilmektir.    

 

2. Kar: Firmanın alınacak yeni iĢlerden kar elde edebilmesidir. 

 

3. Varlığını Koruyabilme: Firmanın mevcut sermaye, personel ve makine parkını 

kaybetmeden alınacak iĢlerle pazardaki varlığını sürdürmektir. 

 

4. Yatırımın Geri DönüĢü: Firmanın elindeki sermayeyle iĢ yaparak ileri dönük olarak 

bunu veya fazlasını kaybetmeden geri kazanabilmektir. 

 

5. Yeni bir coğrafi bölgeye giriĢ yapmak: Firmanın içerisinde bulunduğu pazardan 

baĢka yurt içi veya yurt dıĢında yeni bir bölgede iĢ yaparak Pazar payı elde 

edebilmektir. 

2.1.3.2. Pazar Yakalama Kriterlerinin Belirlenmesi 

Pazar yakalama kriterleri inĢaat firmasının teklif stratejilerinin geliĢim sürecinde önemli 

bir yere sahiptir. Her sektörde olduğu gibi inĢaat piyasasında da canlılığın sağlandığı, 

rekabetin gerçekleĢtiği bir pazar ortamı mevcuttur. Bu pazardaki payını almak isteyen 

firma yeni iĢler için en uygun teklifi verebilmek için pazar kriterlerini çok dikkatlice 
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gözden geçirmeli ve buna dayalı alınacak kararlar doğrultusundaki stratejisini ortaya 

koymalıdır. Belirlenecek bu kriterler firmanın rekabet stratejileri ve telif stratejilerinin 

nasıl belirleneceği konusunda zemin oluĢturmaktadır. Bu kriterler Ģu Ģekildedir: 

 

1. Fiyat:  Bir inĢaat projesinin mevcut pazarda hangi faaliyetinin hangi maliyetlerle 

gerçekleĢtirilebileceği yaklaĢık olarak belirlenebilmektedir. Firmaların ihalede 

verecekleri fiyat, piyasadaki yaklaĢık maliyetlere göre o iĢten kar ve zarar edilebilmesi 

hususunda çok önemlidir.  

 

2. Yapının Kalitesi ve Güvenirliği: Projenin tasarım kısmından baĢlayıp uygulama, 

kontrol ve teslim süreçlerinin izlenmesiyle devam eden imalatlardaki kalite ve 

güvenirlik kriteri, pazarda müĢteri odaklı bir imalatın gerçekleĢtirilebilmesi hususunda 

projedeki her faaliyette aranan özeliklerdir. Ġhalede iĢ için istenecek belli kalite 

standartları sağlayacak Ģekilde teklif verilmelidir.    

  

3. Teslim Hızı: ĠĢin sözleĢmedeki teslim süresinde yetiĢtirilebilmiĢ olunması, pazardaki 

her türlü olumsuz değiĢimlerden olabildiğince az etkilenilmiĢ olmayı sağlayacaktır. 

Firma bunun için kaynak düzenlemesini çok iyi yapmalı, ekip sayıları ve mesai 

saatlerini artırmalıdır. Böylelikle beklenen süre veya daha erken süre içerisinde teslim 

gerçekleĢtirilerek gecikme cezaları da önlenmiĢ olunur. Bir projenin en erken sürede 

teslim edilmesi, ekonomik fayda kadar firmaya sağladığı prestijle de yeni projelerde 

iĢverenlerin tercih sebebi olur. 

 

4. Teslim Güvenirliği: Firmanın alınan projelerde yapılacak tüm imalatlarının, 

sözleĢmede taahhüt edildiği gibi, iĢin teslim tarihinde eksiksiz olarak bitirilmesini 

sağlayabilmesidir. Pazarda tutunabilmeyi sağlayacak en önemli kriterden biri olan 

teslim güvenirliği; çok iyi bir planlama, güçlü bir sermaye ve lojistik, aynı zamanda 

tecrübeli ve yetenekli bir kadro gerektirmektedir.  

 

5. Teslim Sonrası Hizmet: GerçekleĢtirilen ve teslimi yapılmıĢ olan projenin, geçici 

kabulden sonra oluĢabilecek her türlü bozukluk, yanlıĢlık ve noksanlıkların, 

revizyonların en kısa sürede ve en doğru Ģekliyle yapılabilmesi konusunda iĢverene 
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sağlanacak hizmettir. Pazarda alınan yerin ve itibarın korunabilmesi açısından oldukça 

önemlidir.  

 

6. Teknik ĠĢbirliği-Ortak GiriĢim Güvenirliği:  Ġhale edilen projeye teklif verecek 

firmanın iĢ bitirme miktarı, sermaye, planlama, ekip ve ekipman, tecrübe ve lojistik 

açısından iĢin alınabilme yeterliliğinin sağlanabilmesi için farklı firma veya firmalar 

ile konsorsiyum Ģeklinde katılarak iĢi gerçekleĢtirebilecek olmasıdır. Firmanın 

içerisinde bulunduğu pazar sınırlarını aĢarak daha büyük bir pazarda yer alabilmesi 

mümkün olmaktadır. 

 

7. Ġmalat-Ürün ÇeĢitliliği: Teklif verilen iĢlerin planlandığı ve uygulandığı aĢamada, 

ĠĢverenin isteyebileceği imalat biçimleri ve çeĢitliliklerine açık olabilmeyi gerektiren 

bu kriter firmanın pazardaki hitap edilen müĢteri kitlesinin de artmasını 

sağlayabilmektedir. 

 

2.1.3.3. Rekabet Stratejisi Kriterlerinin Belirlenmesi  

Rekabet stratejisi, inĢaat firmalarının gelecekte pazarda hangi pozisyonda yer alacağına 

karar vermede etkili olan planlama sistemlerinin en önemli aĢamasıdır. Firmanın yeni 

alacağı iĢler ile ilgili teklif kararlarını belirleyecek teklif stratejileri için en önemli unsur 

rakipleridir.  

 

Rekabet içerisinde bulunulan diğer firmaların hedefleri ve taktikleri ne kadar iyi tespit 

edilmiĢ olursa, izlenen rekabet stratejisi de firmanın sektördeki rakiplere karĢı o kadar 

güçlü durabilmesini ve onlara karĢı o kadar daha iyi taktikler geliĢtirmesini sağlayacaktır. 

Böylelikle ileride daha önemli ve daha büyük yatırımlarda karĢısına rakip olarak 

çıkmasını önleyebilecektir. 

 

Rekabet stratejileri Ģu kriterleri incelemektedir:  

 

1.DüĢük Maliyet: ĠnĢaat sektöründe bir ihalede firmanın iĢ alabilmesini sağlayabilecek en 

önemli kriter düĢük maliyettir. Çünkü yapılan ihalelerde genellikle en düĢük fiyatlı teklif 

dikkate alınmaktadır, firmanın yeterli olup olmaması vb. gibi durumlar ikinci planda 

incelenmektedir. Verilecek tekliften sonra iĢi aldığında zarar etmek istemeyen firma, 
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teklifi vermeden önce projeye ait imalat ve malzemelere dair keĢif, metraj ve analizlerini 

çok detaylı olarak hazırlamalı, uygulama planını çok iyi tasarlamalı ve buna göre en doğru 

maliyeti çıkarmalıdır.  

 

Her firma daha önceki çalıĢmalarında edindiği iĢ makineleri ve ekipmanlarıyla, iĢ çevresi 

ve tecrübeleri sayesinde, daha uygun fiyatlarda bulabileceği veya kendi üreteceği yapı 

malzemeleri sayesinde, benzer bir proje için rakiplerine göre aynı iĢi daha uygun 

maliyetlere yapabilecek konumlara gelebilmektedir. Bu durum firmalara belli alanlarda 

mekanizasyon sağlayarak, o alandaki iĢlerde uzmanlaĢmaları ve iĢgücünün 

ihtisaslaĢmasıyla, gurubunda düĢük maliyet ile lider olma olanağını tanımıĢtır.   

 

Örneğin; UlaĢım sektörü içinde Toplu UlaĢım / Raylı Sistemler dalında 1998 yılında 4. , 

1999 yılında 3. , 2000 yılında ise dünyanın 7. büyük Ģirketi olan Y.M. ĠnĢaat ve Sanayi 

A.ġ., 2003 yılında Zeytinburnu-Bağcılar Tramvay Hattı Projesi‟nde yer alan köprü ve üst 

geçitlerde kullanılacak kiriĢleri, kendi imal ettiği prefabrik kiriĢlerle sağlayacak olması, 

yapılması gereken imalat ve iĢçilikleri tecrübeli kadrosuyla rahatlıkla gerçekleĢtirebilecek 

olması; iĢin maliyetini önemli miktarlarda düĢürmüĢ ve teklif fiyatının da rakiplere göre 

daha düĢük olmasıyla iĢ alınmıĢ ve baĢarıyla gerçekleĢtirilmiĢtir. 

 

2. Kalite: Endüstrinin diğer dallarında olduğu gibi inĢaat sektöründe de teklif, planlama, 

uygulama, kontrol, teslim ve teslim sonrasındaki aĢamalarında, tüm faaliyetlerde belli 

standart ve kalite kriterleri aranmaktadır. Bazı firmalar yönetim, imalat ve ürünleri için 

ISO (International Standards Organization-Uluslararası Standartlar Organizasyonu),  TÜV 

(Technischer Überwachung-Verein-Teknik Denetim Kurumu) gibi kurumların kalite 

güvence sistemlerine baĢvurmakta ve piyasadaki rakiplerine üstünlük sağlamaya 

çalıĢmaktadırlar. Bu tür firmalar gerçekleĢtirilecek her tür yapının dayanım ve kullanım 

kalitesi yönünden, tercih edilebilir hale gelerek, hem yurt içi hem yurt dıĢı iĢlerde adeta 

markalaĢma yoluna gitmiĢ ve bir adım rakiplerinin önüne geçmiĢlerdir. Örneğin 

Türkiye‟de TÜV standartlarını benimseyerek toplu konut inĢa eden bir firmanın 

Almanya‟daki iĢler için teklif verebilecek pozisyonda olması ve bu standartlara sahip 

olmayan rakiplerinin ihaleye katılamıyor olmasıyla onların önüne geçmiĢ olması.  
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3. Hizmet: Kamu kurum ve kuruluĢlarında ilk sırada yer alan amaç hizmet, özel sektörde 

ise kar olmasına rağmen; iĢveren iĢi vereceği yüklenicinin iĢi üstlenirken aynı zamanda 

kendisine ne tür hizmetler sunabileceğini de dikkate alabilmektedir. Bazı iĢlerin 

sözleĢmelerinde bu konular açık açık anlatılırken, iĢveren bazı konularda da iĢ süresince 

kendine her türlü konuda yardımcı olacağı güvenini verebilecek firmalarla çalıĢmayı 

tercih etmektedirler. Bu noktada maddi durumu rakip firmalara göre daha iyi olan firmalar 

güçleri yettiğince iĢverene yapılan hizmete devam edebilirler. Örneğin; Özel bir kuruluĢun 

açacağı ihalede sözleĢmede yer alan, belli sayıdaki kontrollük aracının iĢverene tahsis 

edilecek olması. 

 

4. Esneklik: ĠnĢaat firmalarının farklılaĢarak söz sahibi olmak istediği pazarda teklif 

verilecek iĢ için gösterilecek esneklik, rakiplere göre firmayı avantajlı hale getirmektedir.  

Firmanın esnekliği; proje yönetimi, imalat yöntemleri, yapı malzemesi çeĢitleri, ekip ve 

ekipman miktarı gibi arz-talebe göre gerekli ihtiyaçları ne kadar sağlayabildiklerine 

bağlıdır.  Örneğin; alçı levha iĢleri yapan uygulamacı bir firmanın giydirme yapılacak 

duvarlarda DC50, DC75 duvar karkaslarının yanında agraflı uygulama seçeneğini 

sunmasının yanında kullanım yerin amacına göre stoklarında hazır bulunan yangına karĢı 

dayanıklı, neme dayanıklı ya da her ikisine de dayanıklı alçı levha alternatiflerinin de 

sunulması.    

 

5. Zaman: Teklif verilecek iĢin verilen süre içerisinde olumsuz Ģartlardan etkilenmeden 

tamamlanabilmesi için firmalar iĢ sürelerini de çok iyi irdelemelidir. Proje aĢamasından 

kesin hesaba kadarki iĢ süreci ne kadar kısa olursa, firma teslim ettiği iĢten olası en 

yüksek karı elde etmiĢ olacaktır. ĠĢ süresi uzadıkça firmanın sabit giderleri artacak, 

malzeme ve iĢçilik fiyatları zamana bağlı olarak artabilecektir. Ayrıca ödenen teminatın 

alınması gecikecek ve stopaj kesintisi meydana gelebilecektir. Bu da firmayı maddi açıdan 

oldukça zor durumlara düĢürmektedir. Zamana bağlı olarak çıkabilecek bu kriterlerin 

dikkate alındığı stratejiler firmanın rakiplerine göre daha emin teklif vermesini 

sağlayacaktır.  

 

Örneğin: KeĢif bedeli 20 trilyon olan 3 yıl sürecek bir projenin teminat miktarı %5 ten 1 

trilyon YTL, ayrıca iĢin 9 ay uzaması nedeniyle aylık %3 stopaj miktarı da yaklaĢık 120 
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Milyar YTL eklendiğinde firmanın nakit akıĢını sağlayamadığı 1.120.000 YTL iĢ sonuna 

kadar bağlanmıĢ olacak ve firmanın büyük bir nakit sıkıntısı baĢ gösterecektir. 

 

6. Yenilikçilik: Firmaların alıĢılagelmiĢ yönetim tarzlarına, yapı imalat biçimlerine farklı 

bir yaklaĢım getirmek, uygulamak ve değerlendirmek diyebileceğimiz yenilikçilik; firma 

içindeki kaliteyi artırmak ya da maliyeti düĢürmek için yeni teknolojik yöntemler 

geliĢtirmeyi hedefler. Bunları benimseyen firmalar aynı pazarda yer alan rakiplerine göre 

farklı pozisyonlara gelebilmiĢlerdir. Örneğin; alçı sıva iĢi yapan taĢeron firmalardan bir 

kısmı makineli alçı sıva iĢlerine girerek daha fazla metrajlı iĢleri daha kısa sürede daha az 

iĢçiliklerle gerçekleĢtirmiĢ ve rakiplerinin önüne geçmiĢlerdir. 

 

7. OdaklaĢma: OdaklaĢma ya da yoğunlaĢma stratejisi, bir imalat sisteminin 

yeteneklerini belli aralıktaki ürün karmasını etkin olarak üretebilmesi için, bu alanda 

üretim faaliyetlerini odaklaĢtırmasıdır. Özellikle firmanın ürettiği ürün çeĢidinin artması 

ve yönetimin zorlaĢması gibi durumdan kurtulma için, odaklaĢma yoluna gidilir [6].   

 

Örneğin; Bir A Yol Yapı ĠnĢaat Peyzaj TaĢıma Turizm Ltd. ġti. firmasının peyzaj 

pazarındaki birçok rakibe rağmen, teras bahçe iĢlerine ağırlık vererek bu iĢte ilk tercihler 

arasında bulunuyor olması.  

 

2.1.3.4. Durum Analizi Esaslarının Belirlenmesi 

Teklif verecek firmanın belirlenmiĢ hedefleri, pazar ve rekabet stratejilerinden sonra teklif 

uzmanı ya da yetkilisi, yeni alınacak proje ile ilgili en doğru teklif biçimine, durum 

bilgilerini gözden geçirerek karar verebilecektir. Karar verilmesi aĢamasında; 

yüklenicinin, iĢverenin, rakiplerin ve dolayısıyla yeni projenin de, içerisinde bulunduğu 

Ģartlarla ilgili aĢağıdaki kriterlerin çok iyi analiz edilmesi gerekmektedir.  

 

1-Siyasi Çevre: Firmanın bulunduğu ve iĢ yapmak istediği devletin büyüme ve istihdam 

sağlama politikaları, inĢaat sektörüne verdikleri önem,  sağladıkları bürokratik zorluklar 

veya kolaylıklar siyasi çevrede dikkate alınabilecek kriterleri oluĢturur. Teklif uzmanı 

firmanın siyasetçilerle olan yakın iliĢkilerden faydalanılabilecek olunması durumunu da 

göz önüne alabilmektedir.     
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2-Ekonomik Çevre:  Firmayı canlı tutan onun ekonomik çevresidir. ÇalıĢılan ülkenin 

kriz eĢiğinde olması ya da krizden yeni çıkmıĢ olması gibi durumlar firmayı ekonomik 

yönden çok zor durumlarda bırakabilecektir. Bu nedenle ekonomik çevreyi çok iyi 

değerlendirmek ve ekonomik zorlukların nasıl aĢılabileceği konusunda taktikler 

geliĢtirilmelidir. Teklif verilecek olan iĢi gerçekleĢtirirken, bankalarla olan yakın iliĢkiler 

kredi alma kolaylığı sağlayabilir ve böylelikle firma iflas eĢiğine gelmekten kurtarabilir. 

 

3-Hukuki Çevre: Ġçerisinde çalıĢılan ya da iĢ yapmak için teklif verilen ülkelerin ve yerel 

yönetimlerinin koymuĢ oldukları yasalar ve kurallar çerçevesinde hareket etmek zorunda 

olmak firmayı sıkıntıya sokabilmektedir. Gümrük koĢulları, vergi durumu, çalıĢma 

izinleri, sağlık ve sigorta kanunları, oturma izinleri gibi kurallar o bölgede yapılacak iĢte 

karĢılaĢabilecek olan hukuki zorlukları iĢaret edecek kriterlerdir.  

 

4-Sosyal Çevre: Teklif verilecek iĢin gerçekleĢtirileceği yerin yönetiminin ve halkının 

misafirperverliği,  karakteristik özellikleri, yaĢama standartları, alıĢveriĢ anlayıĢları, 

eğlence kültürleri gibi kriterler sosyal çevreyi oluĢturur. 

 

5-ĠĢin Durumu: Firma teklif vereceği proje için aĢağıdaki kriterlerin firmaya uyum 

durumlarını ne kadar iyi analiz ederse, geliĢtirilen teklif stratejisinin bu iĢ için ne kadar 

doğru olduğu anlaĢılır. ĠĢin durumu için Ģu kriterler irdelenebilir:   

  

 Projenin sınıfı  

 SözleĢme tipi  

 KeĢif bedeli  

 Kar oranı  

 ĠĢin süresi 

 ĠĢin sürekliliği - bu iĢe bağlı iĢlerin çıkabilmesi olasılığı  

 Kredi olanağı  

 iĢin piyasada sağlayacağı prestij düzeyi  

 Ekonomik ve siyasi risk faktörlerinin etkisizliği  

 HakediĢlerin ödenme koĢulları  

 Teminat Ģartları  
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 Ġhale komisyonunu niteliği  

 Özel teknik Ģartnamedeki koĢulların sağlanabilirliği  

 Ġhzarat koĢulları  

 ĠĢ güvenlik koĢulları  

 Kontrollük firmalarının niteliği  

 TaĢere edilebilecek iĢ oranı  

 ĠĢin konumuna göre ulaĢtırma imkanları  

 Geçici kabul süresi 

 

 6-ĠĢverenin Durumu: Firmanın teklif vereceği iĢin önemi kadar iĢveren kurum veya 

kuruluĢ da projenin sağlıklı bir biçimde ilerleyebilmesi açısından çok büyük öneme 

sahiptir. Teklif uzmanı iĢverene ait aĢağıdaki kriterleri göz önünde bulundurmalıdır:  

 

 Pazardaki yeri yer aldığı sektörler  

 Sektördeki tecrübesi  

 Sermaye düzeyi  

 Siyasi iliĢkileri  

 Hukuki güvenirliği  

 Referans olabilirlik düzeyi  

 Yeni iĢler verebilirlik düzeyi  

 Ekonomik ve mali durumu-güvenirliği  

 Ödeme koĢuları  

 Yöneticilerin kiĢisel güvenirliği 

  

7-Firmanın Durumu: Firmanın teklif verilecek iĢ açısından durumunu kıyas edebileceği 

kriterlerden bazıları Ģu Ģekilde sıralanabilir:  

 

 Pazardaki yeri  

 Sektördeki tecrübesi  

 ĠĢin hedeflere uygunluğu  

 iĢin misyon ve vizyona uygunluğu  

 Sermaye düzeyi  
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 Kredi sağlama olanakları  

 Uzmanlık ve yeterlik düzeyi  

 Parasal kaynak yeterliliği  

 ĠĢ için teklif hazırlama süresinin yeterliliği  

 ġantiyeye ulaĢım imkanı  

 HakediĢ alımlarına olan ihtiyaç düzeyi  

 Depo ve stok imkanları  

 Kullanılan teknoloji düzeyi yeterliliği  

 Pazardaki prestije olan ihtiyaç düzeyi  

 Yan kuruluĢlarla olan bağlantılar  

 Rakiplerine göre üstünlük durumu  

 Malzeme ve ekipman desteği alma olanağı 

 

 8-Rakiplerin Durumu: Teklif verilecek iĢin teklif bedeli, genellikle rakiplerin durumları 

ve onların izleyebilecek stratejinin tahmin edilebilmesiyle netleĢmektedir. Rakiplerin 

incelenmesinin amaçları Ģunlardır [13,14]. 

 

1) Her rakibin yapması muhtemel strateji değiĢikliklerinin doğası ve baĢarı profilinin 

oluĢturulması  

2) Diğer firmaların baĢlaması muhtemel karlı stratejik adımlara her bir rakip firmanın 

vereceği karĢılık 

3) Meydana gelecek sektörel değiĢikliklerin düzenlenmesine her rakibin göstereceği 

muhtemel reaksiyonun incelenmesi 

 

Rakiplerin durumu incelenirken Ģu sorular sorulabilir [13,14].  

 

 

 

 

 

 



17 

 

  

Rakibi yönlendiren nedir? Rakip ne yapmakta ve ne yapabilir? 

GELECEKLE ĠLGĠLĠ HEDEFLERĠ 

Yönetimin her kademesinde ve çok 

boyutlu 

MEVCUT STRATEJĠ 

 

Ticarette rekabet durumu nasıl? 

  

RAKĠBĠN REAKSĠYON PROFĠLĠ 

Rakip, mevcut durumundan memnun mu? 

Rakibin yapması muhtemel strateji değiĢiklikleri ya da atması olası adımlar nelerdir? 

Rakibin savunmasız olduğu alanlar nelerdir? 

Rakibi kıĢkırtacak en geniĢ ve etkin misilleme nedir? 

  

ÖNGÖRÜLER 

Kendisi ve sektör için öngörüler 

YETERLĠLĠK DÜZEYĠ 

Güçlü ve zayıf noktalar 

ġekil 2.2 : Rakip analizinin bileĢenleri  

  

2.1.3.5. Verilecek Teklif İçin İhalede İzlenecek Strateji Kriterlerinin Belirlenmesi 

Ġzlenen Teklif Stratejilerine göre teklif yetkilisinin ihalede verecekleri kararlar aĢağıdaki 

Ģekilde ifade edilebilir: 

 

1- Maksimum Karlı Teklifin Verilmesi 

2- Minimum Karlı Teklifin Verilmesi 

3- Maliyet Bedeli Teklifin Verilmesi  

4- Minimum Zararlı Teklifin Verilmesi  

5- Rakiplere Göre En DüĢük Teklifin Verilmesi  

6- Ġhaleden Vazgeçilmesi 
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2.2. ĠNġAAT SEKTÖRÜNDE TEKLĠF HAZIRLAMA SĠSTEMĠ 

2.2.1. Teklif Hazırlama Sürecinin Kapsamı 

Teklif hazırlama süreci, ihale sürecinin bir bölümüdür ve genellikle giriĢimci (iĢveren, mal 

sahibi veya idare) tarafından hazırlanan sözleĢmenin, yüklenici Ģirket tarafından 

incelenmesi, revizyonu ve teklif fiyatının belirlenmesi için gerçekleĢtirilen adımları içerir 

[15]. Bu süreç aĢağıdaki Ģemada gösterilmiĢtir [16]. 

ġekil 2.3 : Teklif hazırlama süreci 

2.2.2. Teklif Hazırlama Sürecine Yönelik Stratejiler 

Yüklenicinin proje maliyetleri tahminini belirleme amacının bileĢenleri, değiĢik iĢ 

kalemlerinin miktarlarını ve bu kalemlerin kendine mal oluĢ maliyetlerini hesaplamaktır 

[17].  

 

Yapım maliyeti ve kar oranlarının analizi birbirinden çok farklıdır. Yüklenicinin projenin 

doğru olarak hesaplanmıĢ yapım maliyetine eklediği kar, etkileyen dıĢ faktörler, onun 

rekabet ortamında karĢılaĢacağı diğer yüklenici Ģirketlerle ilgilidir. Yüklenici Ģirket fiyat 

teklifine, iĢi kazanmayı garantilemek için düĢük kar koyduğunda projeden para 

kaybetmesine neden olabilir. Tam tersi olarak fiyat teklifine konulan aĢırı kar, iĢ alamama 



19 

 

  

durumunu doğurabilir. Dolayısıyla bir yüklenici Ģirket için gerçek rekabet ortamında 

optimum karı belirlemek, genellikle tecrübe gerektiren zor bir iĢtir [18].  

 

Yapımı düĢünülen inĢaata ait maliyetlerin sağlıklı bir Ģekilde önceden belirlenemediği 

durumlarda, inĢaat taahhüdünde görev yapan çok sayıdaki kiĢi ya da grupların 

faaliyetlerini karlı bir Ģekilde yürütmeleri olanaksız olacaktır. Teoride kabul edilen 

yaklaĢım; yüklenici Ģirketinin bir proje için fiyat teklifini belirlerken mümkün olduğu 

kadar az ve uygun varsayımda bulunması ve sağlayabileceği kadar çok konu ile ilgili bilgi 

kullanması gerektiğidir [18].  

 

Örneğin, bir yüklenici inĢaat Ģirketi, iĢi alabilmek için teklifini gereğinden düĢük verirse 

aldığı iĢ zararla bitecek, tersine teklifini gereğinden yüksek verirse iĢin yapımını üstlenme 

olasılığını kaybedecektir. Bu nedenle, teklif tutarı belirlenirken teklif sonucunda inĢaat 

müteahhidinin iĢi alabilmesi ve sonuçta yeterli kar sağlayabilmesi göz önünde 

bulundurulmadır [19].  

 

2.2.3. Teklif Verme Amacıyla Maliyet Öğelerinin Tahmini 

Teklif fiyatı aĢağıdaki gibi iki bileĢene ayrıĢtırılabilir: 

Maliyetler + Kar Marjı = Teklif Fiyatı 

 

Buradan hareketle fiyat hazırlamada ilk iĢ, net bir maliyet tahmini oluĢturmaktır. Bu 

tahmin; personel, ekipman ve malzemenin iĢ maliyetleri ile bunların giderleri, finans 

bedelleri gibi belirsiz dolaysız maliyetleri içermektedir [20].  

 

SözleĢme hazırlığında teklif fiyatının oluĢturulması sözleĢme sürecinin sonuna kadar 

devam eden en önemli iĢlemdir. Fakat fiyat teklifi (maliyet+kar) oluĢtururken aĢağıdaki 

iĢlemleri ve hesapları sırasıyla yapmalıdır içermektedir [20].  

 

1. ġartnamelerin incelenmesi 

2. Proje metrajının çıkarılması 

3. Dolaysız maliyetin hesabı 

a- Metraj hesabı cetvelinin hazırlanması, 
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b- Aynı pozdaki iĢ kalemlerinin bir araya toplanması ve metraj özeti cetvelinin 

oluĢturulması, 

c-   Analizlerin oluĢturulması, 

d-   Malzeme fiyatlarının, taĢeron tekliflerinin toplanması, 

e-   Toplam fiyatların listelenmesi ve keĢif özet cetvelinin oluĢturulması,  

f-    Analizlerin geliĢtirilip son hale getirilmesi.  

4.ġantiye (Genel) giderleri: 

a-  Mobilizasyon giderleri : (Teklif dönemi masraftan, Ģantiye tesisleri nakil giderleri, 

ekipman giderleri)  

b-   Personel ücretleri,  

c-   ġantiye aylık ücretleri,  

d-   ġantiye tesisleri,  

e-   ġantiye altyapı hizmetleri,  

f-    ġantiye elektriği,  

g-   ġantiye su giderleri,  

h-   Makine / Ekipman giderleri,  

i-  Ġrtibat bürosu masrafları,  

j-    Demobilizasyon giderleri, 

k-   Bakım süresi giderleri, 

1- Ġdare ve ortaklık iliĢkilerine yapılacak masraflar. 

Genel giderler (Genel merkezde oluĢan maliyet payı) 

a-   Mukavele masrafları, 

b-   Teminat mektubu masrafları, 

c-   Merkez masrafları payı, 

d-   Komisyonlar, 

e-   Stopaj, 

f-    Sigortalar, 

g-   Finansman masrafları, 

h-   Proje ve danıĢmanlık hizmetleri, 

i-    Diğer masraflar. 

 

Yukarıda belirtilen hesaplara dayanarak 3. maddedeki unsurlar belirler. Teklif fiyatı için 

direkt maliyete ek olarak kar marjının hesaplanması Ģarttır. Kar marjının hesabı, teklifin 
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kazanılıp kazanılmamasını belirleyen en önemli bir adımdır. Ġç ve dıĢ birçok faktörden 4. 

maddede belirtilen giderler kar marjını etkileyen iç faktörlerdir [18,20]. 

 

2.2.4. Teklif Hazırlama Sürecinde Teklif Fiyatını Etkileyen Risk ve Belirsizlikler 

[18]. 

Yukarıdaki bölümlerde belirtildiği gibi inĢaat projelerinin fiyatı genelde ihale usulü ile 

belirlenir. Ġhale sırasında verilen teklif fiyatını 2 tip belirsizlik ve risk etkiler: 

  

 1-Proje maliyetlerinin tahmini ile ilgili belirsizlik ve riskler 

 2-Aynı ihaleye rakiplerin tepkisi ile ilgili belirsizlik ve riskler 

 

Yukarıdaki risk ve belirsizlikleri açıklamadan önce "risk" ve "belirsizlik" tanımlamalarını 

yapmakta yarar vardır. 

 

Risk: Herhangi bir olayın olma olasılığı istatistiksel olarak belirlenebildiği durumlardır. 

Belirsizlik: Olayın olma veya olmama olasılığının belli olmadığı durumlardır. 

Riskler sigortalanabilirken, belirsizlikler sigortalanamaz. Örneğin: Belirli bir dönemde 

bölgeye düĢecek yağıĢ miktarı riski oluĢtururken, inĢaat sahasının zemin özelliği bir 

belirsizlik durumu olabilir. 

 

Risk ve belirsizlik tam olarak ayrılmayabilir. Bazı olaylar belirsizlik durumundan iyi veri 

toplandığında risk durumuna geçebilir. Bilinmeyen veriler 3 gruba ayrılabilir: 

a) Bilinmeyecek veri, 

b) Bilinmeyen fakat araĢtırılırsa bulunabilecek veri, 

c) Bilinen fakat eriĢilemeyen veri 

 

Örneğin bir Ģirketin ihale öncesi metraj, vs. için yaptığı harcama masrafları araĢtırılıp veri 

haline getirilebilir. Bu da belirsizliği belirliliğe çevirmek olur. Bunun yanında rakiplerin 

önceki ihalelerdeki kırımları ile ilgili bilgiye müteahhit eriĢmeyebilir. EriĢse bile 

yorumlamayabilir. 

Maliyet tahminleri metraj değerlerine dayanmasına rağmen, müteahhit projenin gerçekte 

ne kadara çıkacağını bilmez. Maliyetteki farklılıklara neden olan sebeplerin bazıları 
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aĢağıda listelenmiĢtir. (Bunların çoğu belirsizliklerdir; yani sigortalanamazlar. Ama 

sonuçlarının maliyeti sözleĢme kapsamında iĢverene veya iĢi yürüten diğer kiĢilere 

yüklenebilir). 

 

1. ĠĢçi maliyetleri: 

a) Moral bozukluğu, iĢi durdurma, grev, verimlilik düĢüĢü - Belirsizlik. 

b) Zayıf planlama - Belirsizlik fakat verilerle risk olabilir. 

c) Önceden bilinmeyen iĢçi ile çalıĢmadan doğan hatalı iĢçilik - Belirsizlik ama 

riske dönüĢtürülebilir. 

d) ĠĢçi maliyetinin tam hesaplanamaması (ulaĢım, vs. masrafları) – Belirsizlik 

e) Enflasyon - Belirsizlik fakat iĢverene bir kısmı atılabilir. 

 

2. Malzeme maliyetleri: 

a) Malzeme fiyatlarının zamanla değiĢmesi - Belirsizlik fakat müĢteriye yüklenebilir 

veya stok yapılabilir. 

b) Malzeme sıkıntısı veya malzemenin geç gelmesi - Belirsizlik fakat daha iyi 

planlama, veya önceden teminle halledilebilir. 

 

3. TaĢeron maliyetleri: 

TaĢeronun olması gerektiği gibi iĢ yapmaması - Belirsizlik. 

 

4. Metraj: 

a) Aritmetik hatalar - Belirsizlik. Bu genelde iĢverenin kesin hesapçısı 

tarafından kontrol edilir, değiĢiklikler kabul edilebilir. 

b) Metrajdaki miktarlarda değiĢiklikler - Belirsizlik. 

c) Tedarikçinin ölçüm Ģeklinin farklı olması durumu. Örneğin dolgu malzemesi 

; müteahhit m
3
 cinsinden para alır tedarikçi ağırlıkla sayar. - Belirsizlik. 
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5. Zemin durumu 

Zemin beklenenden farklı çıkabilir - Belirsizlik fakat bazı durumlarda iĢverenin 

sorumluluğunda olabilir. 

 

6. Yönetim masrafları: 

Hızla büyüyen Ģirketlerde yönetim kalitesi tam bilinmeyebilir -Belirsizlik. 

 

7. Hava ve mevsimler: 

Kötü hava, iĢlerin gidiĢini etkileyebilir. Sigortalama veya kıĢ aylarında alınan önlemlerle 

önlenebilir. - Risk. 

 

8. Tasarımcıların davranıĢları: 

a) Mimar veya mühendisin çizimleri zamanında sağlamaması - Belirsizlik ve 

müĢteriye yüklenebilir fakat iĢi uzatmasından dolayı olacak olaylar için iddiada 

bulunulamaz. Örneğin, yapılan büyük bir iĢte çizimlerin eksik olmasından dolayı olan 

birçok olaydan sonra problemlerin olması ve iĢin kapatılması durumu. 

b) Mimar veya mühendisin fikrini değiĢtirmesi - Belirsizlik fakat a'daki iĢverene 

yüklenebilir. 

 

9. Felaketler: 

Yangın, sel, deprem, vs. riski- Sigortalanamazlar  

 

10. Zaman aĢımı: 

ĠĢ zamanında bitirilmemiĢ ve sözleĢme maddelerinde hataların olma ihtimali -Belirsizlik. 

 

Bu faktörler maliyet tahmininde kullanılmaz ama ihale fiyatı belirlenirken eklenmelidirler. 

 

Yukarıdakilere destek olarak [21] müteahhidin taĢerona yaptırdığı iĢ arttıkça kendi aldığı 

riskin azaldığım fakat müteahhidin tüm iĢten elde ettiği kar marjının azaldığını 

belirtmiĢtir. Ashbridge Study (1972) de taĢeron Ģirket çalıĢtırma ile müteahhit Ģirketin kar 

miktarı arasında ters orantı olduğunu göstermiĢtir. Risk durumunun ise azaldığını 

belirtmiĢtir. Bu durumda kar marjı için alt limitin kendi yaptığı parçadan elde etmesi 
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gereken kar ve taĢeronların organizasyonu için harcayacağı aĢırı zaman ve masrafı içine 

alması gerekir. 

 

Broemserin yaptıklarına ek olarak [22]. yağıĢlı mevsimlerde çalıĢma ile iĢçi maliyetinin 

yükselmesi riski arasında iliĢki kurmuĢtur. Bu durumlarda da kar marjının yüksek 

tutulması gerektiğini ve ayrıca iĢin geç bitimi olasılığından dolayı ödenecek cezaların da 

kar marjının belirlenmesinde önemli olduğunu belirtmiĢtir. 

 

Yukarıdakilere ek olarak Broemser ve Benjamin'in göz önünde tutmadığı bir baĢka 

faktörde iĢin karmaĢıklığıdır. ĠĢin karmaĢıklığı arttıkça riskin maliyeti artacak ve tüm 

girdilerin maliyeti ile projenin tüm maliyeti arasındaki fark karmaĢıklığına bağlı olarak 

artacaktır [23]. 

 

Building Economic Research Unit (1972)'de büyük Ģirketlerin aynı büyüklükte iĢler için 

küçüklere oranla daha yoğun çalıĢtığını göstermiĢtir. Bu da mutlak bir ölçüden çok 

Ģirketin kapasitesine göre iĢin büyüklüğünün oranının önemli olduğu fikrini destekliyor. 

 

Belirsizlikler kar marjına eklenirken bu kararın her zaman baĢarılı sonuç vermeyeceği 

bilinmelidir. Aynı Ģirketin %6 kar marjı ile bir yıldan önce baĢa baĢ geri dönüĢ (break-

even) yapabilirken, %8 kar marjı ile alınan farklı bir iĢ bir yılda %2 kar verebilir [18]. 

 

BROEMSER (1968) [21]. bu durumu incelemiĢ ve müteahhidin kapasitesine göre büyük 

bir iĢin riski artırdığım ve bu durumda müteahhidin kar marjını yükselttiğini (riski 

kompanse etmek için) belirtmiĢtir. Müteahhit kapasitesinin altında olan küçük iĢte Ģirket 

rahatlıkla iĢi bitirecektir, fakat kapasiteleri daha büyük olduğu için kaçırılan fırsat maliyeti 

de göz önünde tutulmalıdır. Kısaca iĢin gerçek maliyeti iĢte kullanılan paranın baĢka 

yatırıma gidilse nasıl getirileri olacağının hesabı ile bulunabilir. Bu nedenle maliyet / iĢ 

büyüklüğü iliĢkisi  Ģekil 2.4. deki gibi olur [18]. 
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ġekil 2.4 : Maliyet / iĢ büyüklüğü iliĢkisi (maliyet = iĢi yürütme ve kapasiteyi doldurabilecek diğer 

iĢleri kaçırma maliyeti) 

ġekil 2.4'de görüldüğü gibi iĢin Ģirket kapasitesine göre küçük olması maliyeti kaçırılan 

fırsatlar göz önünde tutulduğunda arttırmaktadır. Bunun yanında iĢin kapasiteye göre çok 

büyük olması da Ģirket iĢi bitirememe ve ya kapasite üzeri çalıĢma durumları için fazladan 

maliyet getirmektedir. Yukarıdaki grafik yorumlan Barnes (1972) tarafından yapılan 

ankette desteklemiĢ, ankete katılan inĢaat Ģirketlerinin çoğunluğunun kendi boyutlarına 

uygun iĢ aldıklarında en fazla kar elde ettikleri belirlenmiĢtir [18]. 

 

Belki en önemlisi iĢin büyüklük / süre oranına göre yoğunluğudur. Büyüklük / süre oranı 

proje programının yoğunluğunu ve yönetim maliyetlerinin ve fazla mesai saatlerinin 

artıĢını gösterir [23]. Oranın düĢük olması da yönetimin (mevcut insan kaynaklanılın) çok 

az kullanıldığını gösterir. Bu iliĢkide de grafik yine aĢağıdaki gibi U biçimini alacaktır 

[18]. 

Sirketin Kapasitesine En

Uygun Büyüklük

Is Büyüklügü

Maliyet
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ġekil 2.5 : Zamanla birleĢtirilmiĢ eklenmiĢ maliyetleri 

CDE eğrisi müĢterinin belli bir zamanda iĢi teslim almak durumu olduğu zaman proje 

süresince ve gerekli maliyet toplamlarını, (CD doğrusu; bu iliĢki doğrusal olmasa da 

basitleĢtirmek amacı ile doğrusal alınmıĢtır) ve geç teslimat durumunda iĢveren için kaçan 

fırsat maliyet toplamlarını (DE) göstermektedir. Bunun yanında FG doğrusu iĢin en kısa 

zamanda teslimatının istendiği durumlarda kaçan fırsat maliyetlerini gösterir [23]. 

 

Yüklenicinin maliyetleri ise AB eğrisi gibidir ve optimum bitirme süresi P noktasında 

(minimum toplam maliyet) gerçekleĢir. MüĢteri kendi masrafları ile müteahhidin kar 

marjım da düĢürmek amacı ile 1. durum için (AB+CE = HJ) optimum iĢ süresini K‟ya 

çeker. 2. durum için ise AB+FG yi LM olarak belirterek N noktasını süreyi belirleyen 

minimum maliyet değeri olarak alır [23]. 

 

Fakat pratikte ne müĢterinin ne de yüklenicinin birbirlerinin maliyet eğrilerinden haberi 

olmamakta ve böyle bir optimum yola gidilememektedir. Ġhaleye giren iĢletmeler 

birbirinden habersiz fiyat teklifi verirler. Yöntemin genel uygulaması teslim koĢullan ve 

diğer koĢullar aynı kalmak üzere en düĢük fiyatın verilmesidir [18]. 

 

Amaç en düĢük fiyatı teklif etmek olduğuna göre, ne kadar düĢük fiyat teklif edilirse karın 

o denli düĢük olacağı da açıktır. Bu nedenle eksiltme fiyatı belirlenirken "beklenen kar" 
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kavramından yararlanılabilir. Beklenen kar, ihaleyi kazanma olasılığı ile, ihalenin 

kazanılması durumundaki karın çarpımıdır. Bu nedenle yönetim, çeĢitli fiyat düzeylerim, 

bu fiyatlardaki kan ve bu fiyatlarda ihaleyi kazanma olasılığını tahmin edebilirse, teklif 

fiyatının ne olması gerektiğini bulabilecektir [18].  

 

Örneğin, bir ihaleyle ilgili olarak iĢletmenin fiyat teklifleri, karı ve ihaleyi kazanma 

olasılıkları aĢağıdaki gibi olur [24].  

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

Fiyat Teklifi ĠĢletme Karı 
Ġhaleyi Kazanma 

Olasılığı 
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 görüldüğü gibi iĢletmenin en büyük karı 5.000.000 YTL‟lik fiyat düzeyinde ise 

de bu fiyattan ihaleyi kazanma olasılığı sadece % 10‟dur. Buna karĢılık 4.000.000 YTL en 

düĢük fiyat teklifi olarak 4.000.000 YTL en yüksek kazanma olasılığım vermekte ise de 

alternatiflerin her biri için beklenen karın hesaplanması sonucu, beklenen karı 5.100.000 

YTL en yüksek olan 4.300.000 YTL'lik fiyat teklifinin en uygun teklif fiyatı olduğu 

görülmektedir [18].  

 

Herhangi bir fiyatta iĢi alma olasılığı [18]. 

 Ġhaleye giren rakiplerin sayısı ve kimliği 

 Rakiplerinin iĢlerinin yoğunluğu ve maliyet eğrilerinde neredeler? 

 Rakiplerinin beklentilerinden etkilenecektir.  
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2.3. STRATEJĠK KARAR VERME  

Karar verme; geleceği, değiĢimi ve insan hareket ve tepkilerini bünyesinde barındıran bir 

eksik bilgi oyunudur. Alınan pek çok önemli karar, doğru veya yanlıĢ cevapları değil 

bunun yerine daha iyi veya daha kötü cevapları bulunan sorunlarla ilgilidir. ĠĢte bu 

nedenden dolayı analize ve konu üzerinde kapsamlı tartıĢmalara ihtiyaç duyulur [25].  

2.3.1. Çok Kriterli Karar Verme 

GeçmiĢte insanlar, bilgiye olan eriĢimin günümüz dünyasına oranla kısıtlı ve ağır olması 

nedeniyle kararlarını genellikle deneyim ve sezgilerini ön planda tutarak vermekteydiler. 

Ama bugün deneyim ve sezgi gibi unsurlar karar almak için gerekli ancak yeterli 

olmamaktadır. GeliĢen dünya koĢullarında karar verme süreçleri çok sayıda kriter ve bu 

kriterlere bağlı birbiri ile çeliĢen pek çok alt kriterler barındırmaktadır. Çok kriterli karar 

verme süreci, son karar üzerinde etkili birden fazla somut ya da soyut öğeyi barındıran, 

kiĢi / kiĢilerin tercihlerine göre bu öğelere, bilimsel yöntemlerle desteklenen karar analizi 

teknikleri uygulanması sonucunda en doğru kararın verilmesi sürecine denmektedir. Diğer 

bir ifade ile karar problemine dahil olan kriterlerin göreli üstünlüklerinin hesaplanması ve 

bu üstünlüklerin ağırlıkları oranında son karara yansıtılması sürecine Çok Kriterli Karar 

Verme denir [26, 27]. 

 

2.3.1.1. Karar Alma İşleminin Bazı Temel Bileşenleri [25]. 

 Karar alıcının amaçlarının açık ve basit olduğundan emin olmak, 

 Seçeneklerin bulunduğu skalanın açık olması, 

 Hesaba katılması gereken etkenler, 

 Belirsizliklerle baĢa çıkma konusunda kullanılması muhtemel stratejiler, 

 Karar alıcıya yardım etmek amacıyla kullanılacak analitik teknikler, 

 Zaman tercihleri (kısa veya uzun vadeli) ile ilgili düĢünceler ve karar iĢleminin 

zamanlaması, 

 Karar alıcının sahip olduğu önyargının bilincine varılması ve tutarlılığın kesin olarak 

sağlanması.  
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Tablo 2.2 : Verimli karar alıcının izlediği yaklaĢım  [25]. 

Çerçevenin belirlenmesi 
UlaĢılması gereken bütün amaçların ve seçimler ile belirlenen 

değerleri gözden geçirir. 

Alternatifler 
GeniĢ bir aralıktaki takip edilecek yol alternatiflerinin tümünü 

kapsamlı olarak değerlendirir. 

Bilgi 

Maliyetler hakkında ne bilindiğini, olumsuz sonuç risklerini ve 

bunun yanında olumlu sonuçları dikkatli bir Ģekilde tartar. Ġlerideki 

seçenek değerlendirmelerinde kullanmak üzere yoğun bir Ģekilde 

yeni 

 bilgi edinmek için araĢtırmalara devam eder bilgi edinmek için 

araĢtırmalara devam eder. 

Değerlendirme 

GörüĢün ilk baĢta seçilen takip edilecek yolu desteklemediği hallerde 

dahi her türlü uzman görüĢünü ve riske maruz kalma miktarını doğru 

bir Ģekilde kavrayıp hesaba katar. Son seçimi yapmadan önce ilk 

olarak kabul edilemez olarak tanımlananlar da dahil olmak üzere tüm 

bilinen alternatiflerin olumlu ve olumsuz sonuçlarını yeniden inceler. 

Uygulama 

Bilinen çeĢitli risklerin de gerçekleĢmesi durumunda gerekli 

olabilecek yedek planlara da gerekli dikkati sarf ederek, seçilen takip 

edilecek yolun uygulanması veya gerçekleĢtirilmesi için gereken tüm 

hazırlıkları yapar. 

 

ĠnĢaat iĢinin doğasında var olan risklere bakıldığında, riskin tanımlanması, analiz edilmesi 

ve tepki verilmesi için kullanılan yönetim tekniklerinin bu endüstride yalnızca son on 

yılda kullanılmaya baĢlamıĢ olması ĢaĢırtıcıdır. Pek çok kimse, riskin is dünyasında karar 

alma mekanizmasında kilit bir rol oynadığına katılacaktır: kayıp riski, daha çok getiri 

beklentisini kuvvetlendirecektir. Riski neyin oluĢturduğu konusunda ise daha az fikir 

birliği bulunmaktadır. Bu konu çok fazla gündemde olmasına ve hakkında çok 

konuĢulmasına rağmen somutlaĢmamıĢtır. Risk, kendini zaman içinde ve iĢlemler boyunca 

değiĢen pek çok biçimde ortaya koyabilir. Özellikle, belirsizlikten doğmakta ve buna bağlı 

olarak bilgi eksikliğinden kaynaklanmaktadır [25]. 

 

Riskin altında yatan teorik kavramlarla ve belirlenip yönetilmesi ile ilgilenen pek çok 

görüĢ mevcuttur. Teori ve risk yönetimi ile ilgili önerilen teknikler ile kiĢilerin uygulama 



30 

 

  

esnasında yaptıkları arasında bir boĢluk bulunmaktadır. Sezgi, uzmanlık ve yargı, karar 

alma iĢlemini her zaman etkileyecektir. Ancak, inĢaat endüstrisinde risk yönetimi 

tekniklerinin uygulamaya konmasını olanaklı kılacak bir araçlar topluluğuna ihtiyaç 

duyulmaktadır [25].  

 

Sezgi 

Karar alıcılar bir alternatife değer biçmek için hem sezgilerine hem de kurallara uygun 

geliĢtirilmiĢ modellere güvenirler. Çoğu karar alıcı hislerini takip ederek yaptıkları 

sezgisel muhakemeye, fikirlerinden daha büyük önem verir. Sezgisel düĢünce, akılcı 

düĢüncenin zıttı değildir. Bu düĢünce tarzı hem karar alıcının iyice öğrenilmiĢ iĢlemleri 

hızla gerçekleĢtirmesine olanak sağlayan deneyim birikiminin, hem de tecrit edilmiĢ gibi 

görünen bilginin sentezlenerek bütünün oluĢumunda parçaların toplamından daha 

fazlasının ortaya çıkmasına yol açan zihinsel sıçramaların üzerine kurulmuĢtur. Sezgi, 

biraz bir durum hakkındaki ve bunun karĢısında takip edilmesi gereken yol ile ilgili içten 

gelen hissin onayıdır. Bu kavram, köklerini deneyimden alsa da tanımlanması çok daha 

narin ve zordur. Deneyim üzerine temellendirilmiĢ kararların doğrulaması nesnel bir 

biçimde yapılabilirken sezgiye dayalı olanlarınki yapılamaz [25]. 

 

Risk ve Sezgi 

Ġyi kararlar sağlam bir analiz ve sezginin ürünüdür. Gerçekler kararın temelini 

oluĢturmaya yardımcı olurken, sezgi de karara giden yolda rehberlik eder; analiz ve sezgi 

arasında iyi bir denge olması zorunludur. Kimi durumlarda biraz Ģansa da ihtiyaç 

duyulabilir [25]. 

 

2.3.2. Basit Yöntemler   

Tüm karar alma tekniklerinin asıl amacı; olasılıkların, sonuçların ve finansal seçeneklerin 

karar alıcılara yol gösterecek bir çeĢit bilanço oluĢturma amacı ile bir anlamda haritasının 

çıkarılmasıdır [25].  

Basit yöntemler; çok karmaĢık olmayan, seçeneklerin sayısal değerlendirmelerinin 

mümkün olmadığı, kriterlerin soyut olduğu karar verme problemlerinin çözümünde 

kullanılan yöntemleri kapsamaktadır. Artılar ve Eksiler Analizi, Ġyimserlik ve 
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Kötümserlik Yöntemleri, Bağlayıcı ve Ayırıcı Yöntemleri ve Lexicografik Sıralama 

Yöntemleri basit yöntemlerdendir [27]. 

2.3.2.1. Artılar Ve Eksiler Analizi  

Artılar ve eksiler analizinde, Karar verici her bir seçeneğin olumlu ve olumsuz yanlarını 

tanımlayarak ortaya bir tanımlama listesi çıkarır. Bu listeyi kullanarak seçenekleri birebir 

kıyaslar. Artı yönü en yüksek ve eksi yönü en düĢük olan seçenek seçilir.  Artılar ve 

eksiler analizi 1-5 kriter ve 2-4 seçeneğe sahip basit karar problemleri için çok hızlı bir 

Ģekilde uygulanabilmektedir [28]. 

 

2.3.2.2. Kötümserlik Ve İyimserlik Yöntemleri  

Kötümserlik yönteminin temel stratejisi en kötü performansı veren seçenekten kaçınmak 

üzerine kurulmuĢtur. Son kararı verme de etkili varsayımlar içinde en kötü olanı senaryo 

edilir. Diğer bir ifade ile en kötü varsayım üzerinden seçenekler değerlendirilir. En kötü 

varsayıma göre seçeneklerin alacakları en kötü performans değerleri hesaplanır ve 

hesaplanan performans değerleri içerisinden uygun olanı seçilir. Performansların 

seviyesini karar vericinin beklentileri belirler [27]. 

 

Ġyimserlik yönteminde en iyi varsayıma göre seçeneklerin alacağı en iyi performanslar 

hesaplanır. Bu performanslar içinden en iyi sonucu veren seçilir. Her iki yöntemde de 

kıyaslanan seçeneklerin nitelikleri ayni olmalıdır. Aksi halde kıyas yapılamaz. Ayrıca tüm 

seçenekler genel bir ölçü içerisinde kıyaslandığından yöntemler beraberinde ciddi 

kısıtlamalar getirir [27]. Her iki yöntemde de en kötü ve en iyi senaryolar üzerine kararlar 

verilmekte; ara değerler görmezden gelinmektedir. Bu durum Kötümserlik ve Ġyimserlik 

yöntemlerinin sakıncası olarak ortaya çıkmaktadır [29]. 

 

2.3.2.3. Bağlayıcı Ve Ayırıcı Yöntemler   

Bağlayıcı ve Ayırıcı yöntemler, karar vericinin beklentilerini karĢılayabilecek kabul 

edilebilir en düĢük tatmin üzerine kurulmuĢtur [30]. Bağlayıcı yönteminde karar vericinin 

belirlediği kriterlere göre tüm seçeneklerin kabullenilebilir değeri olmalıdır. Ayırıcı 

yönteminde ise seçeneklerin, karar vericinin belirlediği kriterlerden en az birine göre 

kabullenilebilir değeri olmalıdır. Bu yöntemler bir karar verme sonucuna gitmekten öte 

pek çok sayıda seçenek barındıran diğer karıĢık karar verme yöntemleri için seçeneklerin 



32 

 

  

kabul edilebilir ve edilemez yönden sınıflandırılmaları ve elenmesinde kullanılırlar [31]. 

Bağlayıcı ve Ayırıcı yöntemleri, “faydalara göre seçim” adı verilen temel seçim stratejisi 

üzerine kurulu yöntemde de kullanılırlar [29]. Bu yöntemde öncelikle karar verici, 

amacına göre tüm kriterleri önem sırasına koyar ve seçeneklerin tüm kriterlere göre 

baĢlangıç değerlerini belirler. Seçenekler, karar vericinin kabullenme değerine göre en 

yüksek önem derecesine sahip kriterden en düĢük öneme sahip kritere doğru kıyaslanırlar. 

Karar vericinin kabullenme değerinin altında kalan seçenek elenir. Kalan seçenekler ise, 

ikinci öneme sahip kritere göre ayni Ģekilde test edilirler. Bu iĢlem bir seçenek kalana 

kadar devam ettirilir  [27]. 

 

2.3.2.4. Lexicografik Sıralama Yöntemi  

Lexicografik sıralama yönteminde, karar verici öncelikle seçeneklere ait üstünlükleri 

önem sırasına göre sıralar. Belirlenen seçenekler bu üstünlüklerine göre kıyaslanırlar. En 

iyi performansı veren seçenek seçilir. Eğer birden fazla seçenek aynı değerde ise bu 

seçenekler bir sonraki üstünlük açısından kıyaslanır. Bu iĢlem bir seçenek kalana kadar 

devam eder.  Lexicografik sıralama yöntemi daha çok enerji ve çevresel karar verme 

problemlerinde kullanılmaktadır. Örnek olarak su kaynaklarının planlanması ile ilgili 

alanlarda kullanımı gösterilebilir [32]. 

 

2.4. KARAR DESTEK SĠSTEMLERĠ VE UZMAN SĠSTEMLER 

Karar destek sistemleri ve uzman sistemler, karar problemlerine farklı yaklaĢımlarla 

çözüm bulmaya çalıĢan bilgisayar tabanlı iki karar verme aracıdır. Son zamanlarda uzman 

sistemler, karar destek sistem tasarımcıları tarafından karar destek sistemi içerisine 

koyulmaya baĢlanmıĢ, ve  bu uygulamayla, hem karar destek sistemleri fikrinin, hem de 

uzman sistem yaklaĢımının yeteneklerini arttırma olanağı sağlanmıĢtır. Karar destek 

mimarisi içerisine gömülü uzman sistem (embedded expert systems ) olarak adlandırılan 

bu süreçle eldeki problemin özel karakterlerine bağlı olarak, analitik araçlar ( 

matematiksel model ve algoritmalar ) ve uzman höristiklerin ( bilgi tabanı ve çıkarım 

stratejileri ) arasında, aynı problem için iki yaklaĢımın uygulanmasına izin verilmektedir 

[49, 6].  
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2.4.1. ĠNġAAT ENDÜSTRĠSĠNDE KARAR ALMA 

Bir risk almak, aslında bir kumar oynamaktır. Ne yapılacağına karar verilmesi gerekir. 

KarĢı karĢıya olunan riskin tam olarak doğası ve gerçek seviyesi anlaĢıldıkça, bu riskli 

duruma karĢı daha iyi hazırlanabilinir. Ġhtimaller hesaplanır, tüm olgular tartılır, sahip 

olunan deneyim, bilgi ve tahmin gücünden faydalanmaya çalıĢılır. Risk, Ģans, belirsizlik, 

olasılık, seçim, ve karar ile yüz yüze gelinebilir. Bilgi hem deneysel verileri hem de belli 

yorumlamalar sonucunda kazanılmıĢ görüĢleri kapsar. Bilinen ve bilinmeyen Ģeyler 

arasında bir ayrım yapılması gereklidir. Bilinenler ile bilinmeyenlerin birbirine 

karıĢtırılması felaketlere yol açabilir. Ġflas davalarına bakan mahkemeler, aslında olayların 

pek de kendilerinin bildiği gibi olmadığı durumlarla karĢılaĢan kimselerle doludur. Bilinen 

Ģeylerin ortaya konması da en az bilinmeyen Ģeylerin farkına varılması kadar büyük önem 

taĢır [25, 34]. 

2.4.2. KARAR DESTEK SĠSTEMLERĠ 

Karar destek sistemi, her hangi bir bireyin, bir eylemin kesin olarak nasıl yapılacağının 

bilinmediği durumlarda kiĢilerin karar almasını ve kendi muhakeme yeteneklerini 

kullanmasını destekleyen ve yardımcı olan etkileĢimli bir sistemdir [35]. 

Karar Destek Sistemi GeliĢtirme Evreleri aĢağıdaki Ģekildedir [36]. 

  

1.Adım:   Planlama     

2.Adım:   AraĢtırma   

3.Adım:   Çözümleme   

4.Adım:   Veritabanı, Kullanıcı Arabirimi, Model Tabanı Tasarımı  

5.Adım:    Programlama   

6.Adım:   Test, Eğitim Ve Uygulama    

7.Adım:   Bakım    

8.Adım:   Uyarlama   

 

Karar Destek Sistemi ( KDS ), verileri, modelleri, bir yazılım arabirimini ve kullanıcıları, 

etkili karar verme sisteminde birleĢtirir. Ayrıca modern analitik tekniklerle karar vericiye 

hareketlerinde tavsiyelerde bulunan sistemlerdir. Analitik metotlar, normal olarak ele 

alman probleme ait matematiksel modellerin çözümü için algoritmaların kullanılmasından 
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yardım isterler. Algoritma ise, temelde matematiksel iĢlemleri (toplama, çıkarma vb.) 

kullanarak problem çözen bir metot olmaktadır. Klasik karar analizlerinin temelini bu 

algoritmalar oluĢturmaktadır [6]. 

 

Karar Destek Sistemleri'nin ilk amacı, stratejik planlama ve karar vermede gerekli olan 

konular ve faaliyetleri desteklemek için ihtiyaç duyulan bilgi ve araçları temin etmektir. 

Belirli KDS ticari ürünlerinin yapıları birbirlerinden farklılık gösterirler. Fakat tasarım 

açısından hepsi bilinen belirli karakteristik özelliklere sahiptirler. Bu çerçeve içerisindeki 

genel bir karar destek sisteminin bir blok diyagramı ġekil 2.6'da görülmektedir [6]. 

ġekil 2.6 : Tipik bir karar destek sistemi 

KDS, organizasyon bünyesinde birçok iĢleve sahiptir. Karar almada, insan makine 

etkileĢiminde denetimin insanin elinde olmasını sağlar. YapılanmıĢ, yarı-yapılanmıĢ ve 

yapılanmamıĢ problemlere çözüm bularak karar vermeye yardımcı olan, soruna uygun 

matematiksel veya istatistiksel modellerin kullanımını sağlayan, her düzeydeki 

organizasyon yöneticisine yönelik olan ve yöneticiler için kapsamlı veri tabanı sağlar. 

Karar alma ve kontrol iĢleminde iĢlemlerin makineleĢmesinden çok bu iĢlemlerin etkili 

bir biçimde yürütülmesini kolaylaĢtırır. Sistem, geleceğe yönelik kararların alınmasına 

göre planlanmıĢtır. Bu nedenle geçmiĢte yaĢanan problemlerin çözümlerini yeni durumla 

karsılaĢtırarak çözüm yolları üretir. Bunların dıĢında yeni durumlara açık ve esnek bir 

yapıya sahiptir [37]. 

Veri Tabani

Veri Islemci

Kullanici

Kullanici Arabirimi

Analitik

Metotlar
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Ġyi kararlar sağlam bir analiz ve sezginin ürünüdür. Gerçekler kararın temelini 

oluĢturmaya yardımcı olurken, sezgi de karara giden yolda rehberlik eder; analiz ve sezgi 

arasında iyi bir denge olması zorunludur. Kimi durumlarda biraz Ģansa da ihtiyaç 

duyulabilir [25]. 

 

Birçok uygulamaya karĢın karar destek sistemlerinin uygulamadaki baĢarıları genelde 

düĢüktür. Ayrıca mevcut karar destek sistemlerinin baĢarı ve etkileri organizasyonlarda 

oldukça sınırlı kalmaktadır. Bunun nedenlerini Ģöyle sıralayabiliriz [6]. 

 

• Karar destek sistemlerinin kullanıcıya yakınlığı yetersizdir. Halbuki kullanıcı, 

uygulama ve bilgisayar sistemi hakkında daha çok Ģey bilmek ister. 

• Karar destek sistemlerinin fonksiyonelliği ve esnekliği kısıtlıdır. 

• Karar destek sistemlerinde çözüm Ġçin bir açıklama mekanizması yoktur. 

 

Bu hususlar karar destek sistemlerinin zekadan yoksun olduklarını veya çok az, yetersiz 

bir zekaya sahip olduklarını gösterir. Karar destek sistemlerinin bu dezavantajlarını 

ortadan kaldırmak için, bu sistemleri uzman sistem teknolojisi ile bütünleĢtirmeye 

teĢebbüs edilmiĢtir [6]. 

 

2.4.3. Yapay Zeka Ve Uzman Sistemler 

Yapay zekanın amacı insanın zekasını bilgisayar aracılığı ile taklit etmek, bu anlamda 

belli bir ölçüde bilgisayarlara öğrenme yeteneği kazandırabilmektir. Bu Ģekilde Yapay 

zeka çoğunlukla insanın düĢünme yeteneğini, beynin çalıĢma modelini veya doğanın 

biyolojik evrimini modellemeye çalıĢan yöntemlerden oluĢur [38]. 

 

Yapay Zeka kavramının geçmiĢi aslında modern bilgisayar bilimi kadar eskidir. Fikir 

babası, "Makineler düĢünebilir mi?" sorusunu ortaya atarak Makine Zekasını tartıĢmaya 

açan Alan Mathison Turing'dir. 1943‟te Ġkinci dünya savaĢı sırasında Kripto Analizi 

gereksinimleri ile üretilen Elektro-Mekanik cihazlar sayesinde Bilgisayar Bilimi ve Yapay 

Zeka kavramları doğmuĢtur [38]. 
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Yapay Zeka çalıĢmalarında hedeflenen amaçlar Ģu Ģekilde sıralanabilir [38]. 

-Ġnsan beyninin fonksiyonlarını modellerle anlamaya çalıĢmak 

-Ġnsanın zihinsel yeteneklerini, bilgi kazanma, öğrenme ve buluĢ yapmada uyguladıkları 

strateji ve metotları araĢtırmak 

-Bu metotları formel hale getirmek, bilgisayarlarda uygulamak 

-Bilgisayar kullanımını kolaylaĢtıracak arayüzler geliĢtirmek 

-Uzman Sistemler ve Genel Bilgi Sistemleri geliĢtirmek 

-Yapay Zeka iĢ yardımcıları ve zeki robot timleri geliĢtirmek 

-Bilimsel araĢtırma ve buluĢlar için AraĢtırma Yardımcıları geliĢtirmek 

 

Bilgisayar teknolojisindeki geliĢime paralel olarak karĢımıza çıkan ve sezgisel olarak 

çözülebilen ya da çözülmesi matematik teknikler ile mümkün olmayan gerçek hayat 

problemlerini çözmeye yönelik ileri teknikler Yapay zeka teknikleri olarak adlandırılır. 

 

Bunların baĢlıcaları: [39].  

 

a-) Bilgi tabanlı uzman sistem yaklaĢımı 

b-) Yapay sinir ağları yaklaĢımı 

c-) Bulanık mantık yaklaĢımı 

d-) Geleneksel olmayan optimizasyon teknikleri 

 i-) Genetik algoritma 

 ii-) BenzetilmiĢ tavlama (Simulated annealing) 

 iii-) Hybrid algoritmalar 

e-) Nesne tabanlı (Object-oriented)  programlama 

f-) Coğrafi bilgi sistemleri (GIS) 

g-) Karar destek sistemlerinin geliĢimi 

h-) Esnek programlama (Soft computing) 

 

Uzman sistemler, bir uzman insanın davranıĢlarını taklit eden bilgisayar programlarıdır. 

Uzman sistemler, kullanıcılara faydalı çıkarımlar yapmak için uzmanların problem çözme 

deneyimlerini kullanırlar. Uzman sistemlerin amacı, özel problemleri çözmek ve çözümü 

detaylı bir Ģekilde kullanıcıya açıklamaktır [40]. 

 



37 

 

  

Diğer tekniklere göre yeni olan bu yaklaĢımda, insanlar tarafından çözüm bekleyen 

problemler, çeĢitli karar kurallarıyla bilgisayara yansıtılarak çözülür. En baĢarılı 

uygulaması, sezgisel yaklaĢımları gerektiren problemler içindir. 

Ġnsan uzmanlığı ile yapay uzmanlığı Ģu Ģekilde kıyaslayabiliriz [41]. 

Tablo 2.3 : Ġnsan uzmanlığı ve yapay uzmanlık 

Ġnsan Uzmanlığı Yapay Uzmanlık 

 Çabuk Etkilenebilir 

 Aktarılması güç 

 Dokümantasyonu güç 

 Tahmini zor 

 Pahalı 

 Yeni fikirler üretebilir 

 Uyumludur 

 Hassas gözlem yapabilir 

 GeniĢ görüĢ açısına sahiptir 

 Sosyal duyuma sahiptir 

 Kalıcı 

 Kolay aktarılabilir 

 Kolay dokümante edilebilir 

 Tutarlı 

 Satın alınabilir 

 Esinlenemez 

 Uyum dıĢarıdan sağlanmalıdır 

 Sembolik verilerle çalıĢır 

 Dar açıdan bakıĢ 

 Teknik duyuma sahiptir 

Birçok gerçek hayat problemi analitik model veya algoritmayla temsil edilemez. Bu gibi 

problemler sezgisel tekniklerle daha iyi modellenmektedirler. Yatırım değerlendirme veya 

yatırım portföy analizi ile ilgili karar alanı, uzman sistem tekniğinin kullanımı için uygun 

bir sahadır. Ġmalat ortamında uzman sistem kullanımı ile ilgili birçok uygulama 

yapılmıĢtır. Fakat bunların çoğu karmaĢık imalat prosesleri için bir teĢhis aracı olarak 

uzman sistemleri gerekli görmüĢtür. Örneğin üretim kontrolle etkileĢim halinde olan bir 

uzman sistem, aksaklıkların giderilmesi ve proses kontrolü için bir uzman rehber rolünü 

üstlenmektedir. Ama yatırım değerlendirme için az sayıda uzman sistem geliĢtirilmiĢtir 

[41].  

 

Sullivine ve Reeve, kararların değerlendirilmesinde uzman sistem danıĢmam olarak 

XVENTUR'u geliĢtirmiĢtir [42]. Dilts ve Turowski ise Porter'in analizini kullanarak 

stratejik bir danıĢman olarak uzman sistem geliĢtirmiĢtir [42]. Sistem, rekabet üstünlüğünü 

teknolojik avantajla sürdürmek için yatırımın etkisini değerlendirir. Mockler, M.l uzman 

sistem geliĢtirme aracını kullanarak stratejik planlama, kapasite planlama, operasyonel 

planlama alanlarında uzman sistemler geliĢtirmiĢtir [ 43]. 
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Yatırım kararlarının uzman sistem yaklaĢımıyla değerlendirilmesinde az da olsa bir 

geliĢme olmasına rağmen, bu alanla ilgili her geçen gün gayretlerin artması yönünde bir 

eğilim vardır. Çünkü stratejik konuların teknik konulara oranla, uzman sistemle 

değerlendirilmesi daha uygundur. Uzman Sistemin avantaj ve dezavantajları Ģu Ģekilde 

sıralanabilir [6].  

 

Avantajları [6]. 

• Uzmanlığın organizasyonda yaygın olarak kullanılmasına imkan verir. 

• Uzman, stratejik konularda daha çok kendi kendine sezgisel olarak bir çok Ģeyin 

farkındadır. Bu sebeple, yapısal bir formülasyonu olmayan uzman sistem, benzer 

yapıya sahip stratejik konulan Ģekillendiren kuralların oluĢturulması için uygundur. 

• Uzman sistem karmaĢık bilgilerle ilgilenmektedir. Birbirleriyle çeliĢen ve etkileĢimli 

olan bilgileri kullanarak çözümler üretir. 

 

Dezavantajları [6]. 

• Uzman sistem en muhtemel veya en iyi çözümü verebilir, fakat bu çözüm kesinlikle 

doğru olmayabilir. 

• Uzman sistem pahalı ve zaman alan bir iĢtir. Ayrıca bilgi tabanına yeni stratejik 

düĢünceleri katmak gerekir ve değiĢen durumlar için sürekli güncelleĢtirilmesi 

gereklidir.  

• Firmanın mevcut durumuna göre kararlar oluĢturulduğu için statik bir yapıdadır. 

 

Burada bir uzman sistemin temel yapısı, bileĢenleri, temel fikri üzerinde kısaca açıklama 

yapılacaktır. Tipik bir uzman sistemin yapısı Ģekil 2.7.'de verilmektedir [6]. 
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ġekil 2.7 : Bir uzman sistemin yapısı  

 

Uzman sistem yapılarının çoğu genelde bir kaç ortak bileĢene sahiptir. Bu temel 

bileĢenleri Ģunlardır: Bilgi tabanı, çalıĢma belleği, çıkarım mekanizması, açıklama 

düzeni, bilgi toplama bileĢeni, ve kullanıcı arabirimidir. Bütün bileĢenler her uzman 

sistemde mutlaka bulunmayacağı gibi, bunlar farklı bir biçimde de organize edilebilirler 

[40]. 

 

Uzman sistem dizaynının anlaĢılması için; sistem ile birbirini etkileyen kiĢisel rollerinde 

anlaĢılmasına ihtiyaç vardır. Bunlar [39]. 

 

Ana uzman (domain expert): Problemin çözüm yolunu tespit eden kiĢi veya kiĢiler. 

Uzman etkin bir çözüme tecrübeleri ve ustalığının kazandırdığı pratikle yaklaĢır. Uzman 

bilgilidir ve problem çözme stratejilerini modeller. 

 

Bilgi Mühendisi (knowledge engineer): Uzmanın bilgisini çözerek uzman sistemin 

kullanabileceği Ģekle dönüĢtüren kiĢidir. Uzman sistemi kurar, bilgiyi nasıl kodlayacağı 

konusuna hakimdir ve programcıyı yönlendirir. Uzmanlarla görüĢerek problemin çözümü 

için gerekli kural ve stratejileri kurar.  

Kullanici

Kullanici Arabirimi

Bilgi Tabani
    Kural

Düzenleyici

    Çikarim

Mekanizmasi

Bilgi Mühendisligi
Uzmanlik

Uzman

Çalisma Bellegi
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Bilgi Mühendisiyle bilginin bir uzmandan bir bilgisayar programına transferi aĢağıdaki 

gibi gösterilebilir [44]. 

ġekil 2.8 : Bilgi mühendisliği ve bilgi transferi 

 Kullanıcı (user): Uzman tarafından verilen bilgileri problem çözümünde kullanacak 

kiĢi. 

Uzman Sistemlerin Özellikleri Ģu Ģekilde özetlenebilir [39]. 

 Geriye zincirleme (backward chaining): If-then kuralları kullanılarak alt 

amaçlardan bir amaca varılır. 

 Belirsizlik ile işleme (coping with uncertainty): Sistemin yeteneği, tam bilinmeyen 

kurallar ve verilere verdiği cevaplar ile muhakeme edilir. 

 İleri zincirleme (forward chaining): BaĢlangıç verilerinden If-then kuralları 

kullanılarak problem çözümüne gidilir. 

 Veri temsili (data representation): Sistemde (eriĢilebilir ve depolanabilir) probleme 

özel veriler. 

 Kullanıcı arayüzleri (user interface): Sistem kullanılarak kolayca oluĢturulan kod 

parçaları. 

Mühendislik dalında yararlanılan Uzman Sistemler Ģunlardır [40].   

- DIPMETER ADVISOR: Yeraltı jeoloji yapılarının haritasının belirlenmesi  

- DRILLING ADVISOR: Petrol kuyularının islenmesinde gerekli öneriler  

- PROSPECTOR     : Maden arama çalıĢmalarında öneriler 

- DENDRAL      : Bilinmeyen bileĢimlerin molekül yapılarının belirlenmesi  
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- SACON     : ĠnĢaat yapılarının analizi  

-  SPERIL       : Yapıların depreme dayanaklığının değerlendirilmesi 

- CARGUIDE     : Yolların ve sokakların bulunmasında yardımlar  

- CRIB      : Bilgisayar tamirinde öneriler  

- PROTEL                : Elektriksel sema analizi  

- ACE      : Telefon ağındaki problemlerin giderilmesi  

- MATHLAB                : Matematik çalıĢmaları için bilim adamları ve öğrencilere öneriler 

2.4.3.1. Bilgi Tabanı 

Bilgi tabanı, özel bir uygulama sahası ile ilgili temel olguları (verileri), prosedürsel 

kuralları ve höristik (sezgisel) bilgiyi içerir. Olgular sadece pasif bir rol oynarlar. Buna 

karĢılık kurallar prosedürsel bir anlama sahiptirler. Bilgi tabanında depolanan bu bilgi, 

sistemin bir uzman gibi hareket etme yeteneğini oluĢturur. Bilgi, bilgi tabanında ne kadar 

mükemmel temsil edilirse o derece güçlü bir uzman sistem elde edilir. 

 

Uzman sistemlerde iki tür bilgi depolanır. Birincisi saha özel bilgi, ikincisi de saha 

bağımsız bilgi olarak adlandırılan sistem bilgisidir. Bilgi tabanında depolanan bilgi, saha 

özel bilgidir. Bundan dolayı, bilgi tabanı sadece özel bir sahaya aittir. Bir uzman 

sistemdeki bilgi, saha bilgisini sistem bilgisinden, yani problemlerin nasıl çözüleceği veya 

kullanıcı ile nasıl bağlantı kurulacağına iliĢkin bilgiden ayıracak biçimde organize edilir.  

 

Bilgi tabanı, çıkarım mekanizmasıyla beraber uzman sistemin temelini oluĢturur. Bilgi 

tabanının uzman sistemler için öneminden dolayı, uzman sistem literatüründe bazen 

"bilgi tabanlı sistemler" olarak da yer alır. 

 

Bilginin baĢlıca temsil yöntemleri;  gerçekler, kurallar, hiyerarĢi, çerçeveler ve kalıtımdır 

[45].  

Ġnsanın zihinsel süreci oldukça karmaĢık bir yapıdır. Bu yapıyı bir algoritma ile 

göstermek zordur. Ancak, uzmanlar kendi alanları içerisindeki sorunları çözerken 
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yaklaĢımlarını belirli bir yapı içerisinde ifade edebilirler. Bu yapı genellikle kural tabanlı 

bir yaklaĢımdır [46].   

 

Kurallar Yapay Zekâ içerisinde en temel bilgi gösterim yapılarıdır. Bu çalıĢmada da bilgi, 

kurallar ile temsil edildiği için, çalıĢmada kural ile temsil metodu  üzerinde durulacaktır.  

 

2.4.3.2. Çıkarım Mekanizması 

Çıkarım mekanizması, kontrol yapısı ya da kural yorumlayıcısı olarak bilinir. Çıkarım 

mekanizması, belli bazı akıl yürütme tarzlarının belirli bir forma sokulmuĢ biçimidir. 

Çıkarım mekanizması uzman sistemi çalıĢtırır. Bir sonuca ulaĢmak için, bilgi tabanındaki 

hangi kuralların kullanılacağını belirler; bilgi tabanındaki uygun kurallara eriĢimi sağlar; 

bilgi tabanındaki bilgiyi iĢleyerek yeni bilgi üretir. Çıkarım mekanizması bütün bu iĢlemleri 

arama teknikleri ve kontrol stratejileri ile gerçekleĢtirir. En iyi bilinen arama teknikleri 

derinlik-ilk, geniĢlik-ilk ve en iyi ilk arama teknikleridir. Kontrol-stratejilerinin geleneksel 

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

 

2.4.3.3. Kullanıcı Arabirimi 

Verilerin girildiği ve sonuçların görüntülendiği bölümdür. GiriĢlerin rahat yapılabilmesi 

için kullanıcı arabirimi kolaylıkla anlaĢılabilir olmalıdır. Grafik arayüzü de denilmektedir 

[48].   

 

Özel bir kullanıcı arabiriminin niteliği uygulama alanına, uzmanlığa, beklentilere, 

kullanıcılar arasındaki farklara, yazılım performansına ve mevcut tecrübeye bağlıdır. 

Uzman sistemler arabirim mekanizması oluĢturmak amacıyla menülerle veya doğal dil 

iĢlem sistemiyle donatılabilirler. Çoğu programcıların tanıdık olduğu menü; kullanıcının 

yürütülebilecek bir iĢlemi seçebileceği, görsel bir seçenekler listesidir. Klavyede 

tanımlanan tuĢlara veya bir "mouse"(fare) üzerinde tanımlanan düğmelere basılarak 

seçimler yapılabilir. Kullanıcı arabirimi ekseriya uzman sistem performansının baĢarı 

ölçüsü olarak kabul edilir. Çünkü çıkarım mekanizması ne kadar etkin ve bilgi tabanı ne 

kadar kapsamlı olursa olsun, program sadece çıkarım mekanizması ve bilgi tabanı ile 

anlaĢılır bir biçimde iletiĢim kurma yeteneği ölçüsünde değerlidir. Bu nedenle bir uzman 

sistemin kabul edilebilirliği de büyük ölçüde kullanıcı arabiriminin kalitesine bağlıdır [6]. 
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2.4.3.4. Bilgi Toplama ve Kurallar 

Bilgi toplama (knowledge acquisition) uzmanlar, kitaplar vb. çeĢitli bilgi kaynaklarından 

problem çözme uzmanlığını elde etme ve edinilen bu uzmanlığı sistem tarafından 

kullanılabilen temsili bir yapıya dönüĢtürme iĢlemidir. Bilgi toplama iĢlemi genelde bilgi 

mühendisleri tarafından gerçekleĢtirilir. "Bilgi mühendisi", baĢta uzmanlar olmak üzere 

mevcut bütün kaynaklardan gerekli bütün bilgiyi toplayıp bilgi tabanına taĢıyan, yani 

bilgiyi programlama kodunda bilgi tabanına yerleĢtiren kiĢidir. En temel düzeyde, 

problem sahasını tanımlayan kural ve olgular bilgi mühendisi tarafından LISP veya 

PROLOG gibi bir yapay zeka dilinde yazılır. Ya da hazır paket programlar kullanılarak 

olgu ve kurallar geliĢtirilir. Sistemin bir anlamda sıfırdan inĢaası demek olan bu durumda, 

bilgi toplama görevi, yoğun bir bilgi mühendisliği ve programlama deneyimi gerektiren 

oldukça güç ve zaman alıcı bir görevdir.  

 

Kurallar [44]. 

Kullanıcı tarafından sağlanan gerçekler bir uzman sistemin çalıĢmasında çok önemlidir. 

Bu bilgiler sayesinde sistem dünyanın hali hazırdaki durumunu anlar. Bununla birlikte 

sistemin, verilen bir problemi bu gerçekler dahilinde akıllıca çözebilmesini sağlayan ek 

bilgiye sahip olması gerekir. Uzman sistemin dizaynında genellikle kullanılan ve bu ek 

bilgiyi sisteme kazandıran yapıya kural denmektedir. 

 

Kurallar prosedürel bilginin bir Ģekildir. Verilen bir bilgi ile bazı fiilleri/iĢleri birleĢtirir. 

Bu fiil, icra edilmesi gereken bir prosedür ya da çalıĢan hafızaya eklenen bir bilgi 

olabilir. Bu anlamda bir kural problemin nasıl çözüleceğini tarif eder. 

 

Kuralın yapısal lojik olarak, IF kısmında bulunan bir ya da daha fazla Ģartı THEN 

kısmındaki sonuçlara birleĢtirir. Örneğin; 

IF arabanın rengi kırmızı ise, 

THEN arabayı satın alırım. 

Bu basit örnekte verilen bir arabanın rengi kırmızı ise kural arabayı alırım sonucunu 

çıkarır. 

 

Genelde, bir kural AND, OR ya da ikisinin kombinasyonu ile Ģartları birleĢtirerek çoklu 

Ģarta sahip olabilirler. Bu ifadenin sonucu tek bir ifade olabileceği gibi AND ile 
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birleĢtirerek bir kombinasyonu da olabilir. Kural aynı zamanda Ģartların bir ya da bir kaçı 

YANLIġ, olduğu zaman doru olacak ELSE ifadesini de içerebilir. AĢağıdaki örnekte 

genel kural yapısını görebiliriz. 

 

IF saat 10'u geçmiĢse, 

AND bugün hafta sonu değilse, 

AND evdeysem, 

OR patronum beni arayıp iĢe geç kaldığımı söylediyse, 

THEN ben iĢe geç kalmıĢımdır, 

ELSE iĢe geç kalmamıĢımdır. 

 

Kural-tabanlı uzman sistemde, uzmanlık bilgileri kurallar grubu içinde tutulur ve sistemin 

bilgi tabanına girilir. Sistem bu kuralları çalıĢan hafızadaki bilgileri kullanarak problemi 

çözer. Kuralın IF kısmındaki bilgi çalıĢan hafızadaki bilgi ile dengelenmiĢse, sistem 

kuralın THEN kısmındaki fiili gerçekleĢtirir. Bu olay gerçekleĢtiği zaman, kural ateĢlenir 

ve THEN kısmı çalıĢan hafızaya eklenir. Yeni ifadenin çalılan hafızaya eklenmesi diğer 

bazı kurallarında ateĢlenmesine sebebiyet verebilir. ġekil 2.7 bu prosesin bir örneğini 

göstermektedir. 

 

Proses, sistemin kullanıcıya arabanın rengini sormasıyla baĢlar. Sistem "Kırmızı" 

cevabını alır ve bu gerçeği çalıĢan hafızaya ekler (basamak 1). Bu girilen gerçek ile 

birinci kuralı Ģartı uyar (basamak 2). Bu karĢılaĢtırma kuralın sonucunun ateĢlenmesine 

sebep olur ve "Arabayı severim" çalıĢan hafızaya eklenir (basamak 3). Bu yeni bilgi 

ikinci kuralın Ģartına uyar (basamak 4). Bu da kuralın ateĢlenmesine sebep olur ve 

"Arabayı alacağım" gerçeği çalıĢan hafızaya eklenir (basamak 5). Bu noktada baĢka 

hiçbir kural göz önüne alınmaz böylelikle proses iĢlemi biter [44]. 
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ġekil 2.9 : Kural tabanlı operasyon 

Uzman sistemler için sistemin inĢaası kadar, sistemin bakım ve devamlılığının sağlanması 

da önemlidir. Bu durum özellikle dinamik çevrelere yönelik uzman sistemler için çok 

daha önemlidir. Saha bilgisi sık sık değiĢiyorsa, yeni bilgi, bilgi tabanına eklenmediği 

takdirde uzman sistem hatalı cevaplar üretmeye baĢlayacaktır. Bilgi toplama bileĢeni, 

kullanıcının (bilgi mühendisinin) bilgi tabanını değiĢtirmesine, yeni bilgi eklemesine veya 

mevcut bilgiyi iptal etmesine olanak tanıyarak bilgideki değiĢikliklerin bilgi tabanına 

yansıtılmasını, bilgi tabanının güncelleĢtirilmesini sağlar [6]. 

 

2.4.4. Uzman Sistemle Karar Destek Sistemini BütünleĢtirme   

Karar destek sistemlerinin, analitik metotları (algoritmaları) kullandığı bilinirken gerçekte 

ise karar destek sistemlerinin hepsi sezgisel yaklaĢımların kullanımını, çoğu durumlarda 

ise sezgisel programların kullanımını gerektirmektedir. Bu sezgisel yaklaĢım, genellikle 

kullanıcı arabirimi ve/veya analitik metotlar modülü olarak gösterilen sistemin bu 

kısmında vardır. Bu elemanın olması, karar destek sisteminin yeteneklerini arttırma iĢlemi 

görür ve gizli bile olsa, karar destek sistemi fikri ile bütünleĢik bir değer olarak hizmet 

verir [6]. 
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Karar verme ve problem çözme aracı olan bilgi tabanlı sistemler, karar destek sistemlerini 

daha zeki yapmak üzere bu sistemlerin yeteneklerini geliĢtirebilir ve dolayısıyla 

uygulanabilir olma Ģanslarını artırmaktadır. Daha güçlü bir karar desteğinin sağlanması 

ve daha kaliteli kararların verilebilmesi beklentileriyle bilgi tabanlı sistemlerin temel 

bileĢenleri, geleneksel karar destek sistemi elemanları ile bütünleĢtirilmektedir. Bir bilgi 

tabanlı sistem ve karar destek sisteminin bu Ģekilde bütünleĢmesiyle, karar destek 

sisteminin model tabanı, veri tabanı, çıkarım mekanizması, bilgi yönetimini geliĢtiren 

bilgi temsil teknikleri ve kullanıcı ile diyalogu geliĢtiren zeki bir kullanıcı arabirimi bu 

yeni bütünleĢik sistemde yer alır. Böylece yeni sistem bilgi tabanlı sistem ve karar destek 

sistemlerinin her birinin ayrı ayrı yararlarını sistemin kullanıcılarına sunar [48].  

 

Bu sistemler uzman bir insanin yaptığı gibi, kullanıcıya bir takım sorular sorarak 

konsültasyon boyunca, gerekli bilgileri elde eder. Probleme ait tavsiyelerde bulunur ve 

konsültasyon sonunda karar verebilir. Ayrıca karara nasıl ulaĢtığını açıklayabilir. Bilgi 

tabanlı sistemler, iĢ ortamındaki talepten doğmuĢtur [48].  

 

Son zamanlarda karar destek sistemi tasarımcıları, uzman sistemleri karar destek sistemi 

içerisine koymaya baĢlamıĢtır. Uzman sistemlerin bu Ģekilde kullanılmasına gömülü 

uzman sistem denmektedir. ġekil 2.10‟da,  bu iki elemanın bir entegrasyonu Ģematik 

olarak görülmektedir [6]. 
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ġekil 2.10 : Karar destek sistemi ile uzman sistemin bütünleĢtirilmesi 

 

ġekil 2.10'da birleĢtirilen sistemlerden görüldüğü gibi, hem karar destek sistemleri 

fikrinin, hem de uzman sistem yaklaĢımının, yeteneklerinin artması yanında mantıksal bir 

geniĢleme sağlanmaktadır. Yani eldeki problemin özel karakterlerine bağlı olarak analitik 

araçlar (matematiksel model ve algoritmalar) ve uzman höristiklerin (Bilgi tabanı ve 

çıkarım stratejileri) arasında aynı problem için iki yaklaĢımın kullanılmasına izin 

verilmektedir. Ayrıca uzman sistemin direkt olarak veri tabanına ulaĢma imkanı da 

sağlanmaktadır [6, 49]. 

 

Karar verme ve problem çözme aracı olan uzman sistemler, karar destek sistemlerini daha 

zeki yapmak üzere bu sistemlerin yeteneklerini geliĢtirebilir ve dolayısıyla 

uygulanabilirlik Ģanslarını artırabilirler. Bu amaçla, özellikle son yıllarda uzman 

sistemlerin bu potansiyel katkılarını araĢtıran birçok çalıĢma görülmüĢtür [6, 40, 50].  

 

Sonuç olarak, bu karar destek sistemleri, iĢ bilgisi ve sezgisel kurallar Ģeklinde gösterilen 

iĢ normlarını ve bilgi tabanlarında kullanılan organizasyona ait plan ve prosedürleri 

yansıtacaktır. Ayrıca bu sistemler, uzmanların problem çözme yöntemlerinin aynısını 
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veya daha iyisini yapmaya çalıĢacaktır. Bu sistemler uzman olmayan insanlar tarafından 

da kullanılabilecektir. Gerekli konuların yerine getirilmesinde ihtiyaç duyulan uzmanlık, 

sistem tarafından karĢılanacaktır. Dolayısıyla bu sistemler uzmanların bulunmadığı 

durumlarda faydalı olacaktır [6, 51, 52]. 

 

BütünleĢme, karar destek ve uzman sistemlerin birinde veya herhangi bir alt sisteminde 

gerçekleĢebileceği gibi, karar destek sistemleri ve uzman sistemler iki bütünleyici sistem 

olarak da bütünleĢebilirler. Böyle bir durumda, karar destek sisteminin çıktısı, uzman 

sistemin girdisidir. Uzman sistem, karar destek sisteminin ulaĢtığı kısmi veya mümkün 

sonuçları değerlendirir [6]. 

 

Karar vermek için karar destek sistemleri ve uzman sistemlerin bütünleĢtirilmesi 

konusundaki en iyi örneklerden biri STRATEX (the strategic decision-making system for 

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

 

Uzman sistem teknolojisi ile karar destek sistemlerini birleĢtiren bir diğer örnek sistem, 

EXBEST'tir [57, 58]. EXBEST, malzeme planlaması için uzman sistem teknolojisi ile 

karar destek sistemlerini bütünleĢtirme çabasıdır. Sistem, talep ve stoğun mukayesesi, 

satıcı firmalar ve nakil hakkında bilgi, hazırlıkların kontrolü gibi problemlerle ilgilidir. Bu 

problemlerin çoğu, kontrolü zor hatta imkansız olan birçok değiĢken içerir. Bu nedenle, 

malzeme planlama görevi yapacak kiĢinin höristikler dahil özel bilgi ve tecrübeye ihtiyacı 

vardır. EXBEST sistemi, planlama uzmanının olmadığı durumlarda yöneticilere yardım 

ve desteği hedefler. Sistemin bilgi tabanı, olgu ve kurallardan oluĢur. Olgular, malzeme 

planlama sahasındaki uzmanların sahip oldukları bilgiyi tanımlar. Kurallar ise, uzmanın 

özel bir sahadaki bir probleme yaklaĢım yolunu verir. Bu kurallar arasında uzmanlar 

tarafından rutin olarak kullanılan tecrübi kurallar, matematiksel formüller ve iĢ höristikleri 

yer alır. Sistem, envanter yönetimi için geliĢtirilecek uzman sistemler için de iyi bir 

örnektir [6]. 

 

Sonuç olarak uzman sistemler, yapay zekânın uygulama ve araĢtırma alanlarında çok hızlı 

geliĢen bir daldır. Günümüzün rekabetçi dünyasında, endüstrinin karmaĢık teknolojik 

isteklerini karĢılamada, uzman sistemler önemli bir rol almaktadır. Endüstri, karmaĢık 

problemlerini çözmede uzmanlardan yardım beklemektedir. Ancak bu isteği karĢılamada 
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yeterli uzmanın eksikliği de bir gerçektir. Bu eksikliği gidermek için dünyanın birçok 

üniversitelerinde, uzman insanların bilgi ve düĢüncesini simüle eden yapay zekâ 

uygulamaları geliĢtirilmektedir. Endüstri de, karmaĢık problemlerini çözmek için bu 

uygulamaları kullanma yolundadır. Bu amaçla, problemlerini çözmek ve yaptıkları iĢleri 

geliĢtirmek için çok sayıda firma, uzman sistem kullanmaktadır [6].  

 

2.4.5. Uzman Sistem GeliĢtirme Araçları 

Uzman sistem araçları, bir uzman sistemin kurulma iĢlemini basitleĢtiren programlama 

sistemleridir.   Bu sistemler yüksek seviyeli programlama dillerinden düĢük seviyeli 

destek faaliyetlerine kadar yayılırlar. Fakat uzman sistemleri geleneksel yollarla 

geliĢtirme, maliyet ve zaman açısından verimsiz kılar. Bu sebepten, uzman sistemlerin 

geliĢtirilmesini büyük oranda kolaylaĢtıran Özel yazılım paketleri geliĢtirilmiĢtir. Uzman 

sistem geliĢtirme iĢlemini daha kolay hale getiren bu paket programlara uzman sistem 

geliĢtirme araçları adı verilir. LISP ve PROLOG gibi yapay zeka dillerinin de sağladıkları 

kolaylıktan dolayı, bunlar birer geliĢtirme aracı olarak görülebilmektedirler. Günümüzde 

artık daha baĢka geliĢtirme araçları ve uzman sistem kabukları (expert system shell) gibi 

araçlar da mevcuttur. Bunlardan ART, ASE ve KEE gibi kabuklar daha geniĢ araçlar 

olurken, M.l, VP-EXPERT ve Level5-Object, mikro bilgisayarlarda kullanılabilen sistem 

geliĢtirme araçlarıdırlar [43]. Uzman sistem kabukları, geliĢtirme araçlarının özel bir 

türüdür. Bu kabuklardan her biri mevcut uzman sistemlerden birinin bilgi tabanındaki 

saha-özel bilginin yok edilmesiyle elde edilmiĢtir. BaĢka bir deyiĢle kabuklar, çıkarım 

mekanizması ve kullanıcı arabirimi hazır, boĢ bilgi tabanlı uzman sistemlerdir [6]. 

 

Ġlk uzman sistemler LISP gibi yapay zekâ dillerinden birinde inĢa edilmiĢlerdir. 80'lerin 

ortalarına kadar geliĢtirilen uzman sistemler genelde deneme niteliğindeki programlardır. 

Daha sonraları, gerçek problemlere pratik çözümler getirecek sistemler geliĢtirilmeye 

çalıĢıldı. Uzman sistemlerin ticari potansiyellerinin artması, uzman sistem geliĢtirme aracı 

kavramının terminolojide yerini almasını sağlamıĢtır [6]. 

 

Uzman sistem geliĢtirme araçları, herhangi bir programlama yapmadan, uzman sistemlerin 

inĢaasına imkân veren yazılım paketleridir. Birçok geliĢtirme aracı, az bir bilgisayar 

bilgisine sahip kiĢilere bile uzman sistem geliĢtirme olanağı sağladığı iddiasındadır. 
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Uygun bir geliĢtirme aracı bulunduğunda uzman sistemin inĢaası önemli ölçüde kolaylaĢır 

[6]. 

 

Uzman sistem geliĢtirme araçları dört grupta toplanabilir: Sınırlı geliĢtirme araçları, melez 

geliĢtirme araçları, tümevarımlı geliĢtirme araçları ve uzman sistem kabukları [6]. 

 

Sınırlı GeliĢtirme Araçları: Bu geliĢtirme araçları kullanıcıyı, çatılar veya kurallar gibi 

temsil metoduyla sınırlandırırlar. Bu araçlar sadece bir tek bilgi tabanı organizasyonu ve 

formatına sahiptirler. Kullandıkları bilgi temsil metoduna göre, çatı tabanlı geliĢtirme 

araçları, kural tabanlı geliĢtirme araçları ve mantık tabanlı geliĢtirme araçları olarak üç 

Ģekildedirler. Çatı tabanlı geliĢtirme araçları, bilgi temsilinde çatıları kullanırlar ve 

problem çözümü için verilerin içerik ve biçimlerinin önemli olduğu problem sahalarında 

faydalıdırlar. Kural tabanlı geliĢtirme araçları bilgi temsilinde üretim kurallarını 

kullanırlar. Mantık tabanlı geliĢtirme araçları ise, bilginin organizasyonunda mantıksal 

analizleri kullanırlar [54]. 

 

Melez GeliĢtirme Araçları: En az iki bilgi temsil ve programlama metodunu birleĢtiren 

yüksek düzeyli geliĢtirme araçlarıdır. Kullanılan mümkün kombinasyonlar Ģunlardır: 

Kural ve çatı tabanlı (örneğin KES), kural ve mantık tabanlı (örneğin MRS), kural tabanlı 

ve prosedüre yönelik (örneğin RADIAL), çatı tabanlı ve prosedüre yönelik (örneğin 

AIMDS) ve mantık ve çatı tabanlı (örneğin HSRL). ġimdiye kadar geliĢtirilen yüksek 

düzeyli melez geliĢtirme araçları Ģunlardır: ART, IQ-200, KC, KEE, LOOPS, PICON, 

S.l.ve SRL+. Melez geliĢtirme araçları çok güçlü bir kullanıcı arabirimi vermek üzere 

grafik editör, menüler, çoklu pencereler gibi kolaylıkları kullanıcıya sunarlar [6]. 

 

Tümevarımlı GeliĢtirme Araçları: Tümevarımlı geliĢtirme araçları (inductive tool), 

verilen örneklerden kurallar üretebilen programlardır. Sistem geliĢtiricisine kuralların 

inĢası için uygun bir dil sağlayarak, kural inĢasında bir tür metin editörü iĢlevini görürler. 

Ayrıca sistem geliĢtiricisine daha fazla esneklik ve çıkarım iĢleminin akıĢı ve kuralların 

yapısı üzerinde daha iyi bir kontrol olanağı sağlarlar. Genellikle küçük çaptaki 

problemlere yönelik uzman sistemlerin inĢasında kullanılırlar [55]. 
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Uzman Sistem Kabukları: Uzman sistemlerde iki tür bilgi temsil edilir: Uzmanın 

bilgisinden oluĢan saha-özel bilgi ve bu bilgilere uygulanabilen, genel problem çözme 

bilgisi niteliğindeki saha bağımsız bilgidir. Saha özel bilgi, sadece belirli sahaya yöneliktir 

ve o alanın özelliklerini yansıtır. Saha bağımsız bilgi ise, farklı sahalardaki aynı çözüm 

metoduna sahip bir çok probleme hitap eder. Bu iki tür bilginin sitemde ayrı olarak temsil 

edilmesinden hareketle, uzman sistem kabuğu kavramı doğmuĢtur. Mevcut bir uzman 

sistemden saha özel bilginin yok edilmesiyle türetilen bir bilgisayar programıdır.  

Kabuklar, boĢ bilgi tabanlı uzman sistemlerdir. Literatürde bazen iskelet sistemler olarak 

da anılırlar [6]. 

 

Ġlk uzman sistem kabuğu EMYCIN'dır. EMYCIN, MYCIN projesinin bir ürünüdür. Proje 

tamamlandığında oluĢturulan sistemin iki ayrı kısımda incelenebileceği fark edilmiĢtir: 

Esas sistem (bilgi temsili, çıkarım mekanizması) ve saha-özel bilgi (bu uygulamada kan 

hastalıkları teĢhis bilgisi). Bu gözlemin neticesinde EMYCIN (Empty MYCIN) 

doğmuĢtur [6]. 

 

EMYCIN'den sonra birçok uzman sistem kabuğu geliĢtirilmiĢtir. Kabuklar bir dereceye 

kadar geneldir. Her kabuk uygulamanın tipine, kabuğun sınırlarına ve yapıĢma bağlı 

olarak belirli bir uygulama sahasında kullanılabilir. Burada önemli olan, kabuk ile 

uygulama sahası arasında uygun bir eĢlemenin yapılabilmesidir. Bir uzman sistem 

kabuğunun değeri, doğrudan doğruya kabuktan beklenilen özelliklerle sahanın 

özelliklerinin uyuĢması derecesine bağlıdır. Bazı uzman sistem kabukları Ģunlardır: AGE, 

EMYCIN, KAS, EXPERT [6]. 

 

Uzman Sistem Dilleri 

Özel bir programlama türü olan uzman sistemleri FORTRAN, COBOL, BASIC, 

PASCAL ve C gibi bir programlama dillerini kullanarak gerçekleĢtirmek mümkündür. 

Bununla beraber, özellikle yapay zeka uygulamaları için geliĢtirilen iki popüler 

programlama dili vardır: LISP VE PROLOG. Daha az popüler, fakat önemli bir diğer 

yapay zekâ programlama dili ise SMALLTALK'dur. Bir uzman sistem geleneksel bir 

dilde programlandığı zaman uzman sistemin her elemanının baĢtan geliĢtirilmesi gerekir. 

Uzman sistem geliĢtirilmesinde geleneksel dillerin kullanımına doğru bir eğilim vardır. 
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Bir çok uzman sistem PASCAL ve C gibi yapısal diller kullanılarak geliĢtirilir. Ancak 

uzman sistem geliĢtirmede bu dillerin etkin olduğu söylenemez [6]. 

 

Burada, uzman sistem geliĢtirmede kullanılan programlama dilleri ile yine uzman   

sistemin   geliĢtirilmesinde   dizayn   edilen   bilgi   mühendisliği   dillerini birbirinden 

ayırmakta fayda vardır. Programlama dilleri ya FORTRAN ve PASCAL gibi problem 

yönelik dillerdir veya LISP ve PROLOG gibi sembol iĢlemli dillerdir. Bunlar, 

bilgisayarların çalıĢmasını kontrol etmek ve yönlendirmek için geliĢtirilmiĢ yapay birer dil 

olmaktadırlar [6].  

 

Programlama dillerinden bir kısmı, bilgi mühendisliği dilleri olarak bilinir. Bu diller, 

uzman sistemin oluĢturulması ve çıkabilecek bazı hataların kolaylıkla giderilmesi için 

dizayn edilmiĢlerdir. Bu dillere aynı zamanda "shell" de denmektedir [6]. 
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3. MALZEME VE YÖNTEM 

3.1. TEKLĠF STRATEJĠSĠ GELĠġTĠRMEDE KARAR MODELĠ 

3.1.1. Daha Önce YapılmıĢ ÇalıĢmalar 

BIDEX (BIDding Expert-Teklif Uzmanlığı) (Minkarah 1989) - Yapı yüklenicilerince 

kullanılabilecek teklif kararlarını meydana getiren, geliĢim aĢamasında bir sistemdir. USK 

kullanarak geliĢmiĢtir (bir uzman sistem kabuğu). Teklif kararı iki aĢamalı bir oluĢum 

sürecidir. Ġlk aĢama teklifin verilip verilmeyeceğini ve ikinci aĢama ise kar marjını 

belirlemeyi içerir. ĠĢin çeĢidi, iĢveren, iĢin yeri, iĢin boyutu, mevcut iĢ yükü ve firmanın 

gücü gibi faktörler teklifin verilip verilmeyeceğinde önemlidir, çünkü zararın 

derecesindeki, zorluğun derecesindeki, tahminlerin tereddütlerindeki ve yatırımdaki 

riskler ve alt yüklenicilerin güvenilirliği kar marjının belirlenmesinde önemlidir [56].   

 

3.1.2. ÇalıĢmanın Amacı 

ÇalıĢmada teklif stratejisi geliĢtirme karar modelinin uzman sistem yaklaĢımı ile 

çözümleri incelenecek ve belirlenen teklif stratejilerinin bu sistemlerin yardımıyla 

firmanın hangi yönetim stratejisine uygun olarak nasıl seçilebildiği ortaya konulmuĢtur. 

 

3.1.3. Teklif Stratejisi GeliĢtirmek Ġçin Önerilen Karar Modeli 

Teklif stratejisi geliĢtirmek Ġçin kurulan karar modeli aĢağıdaki gibidir: 
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ġekil 3.1 : Teklif stratejisi geliĢtiren karar modeli 

 

Karar modelinin adımları Ģu Ģekildedir:  

-Firmanın ihaleleri takip eden birimi (Ġhale Takip) ; olası yeni bir iĢ teklifi için sahip 

olunan bilgi bankasındaki bilgi ve tecrübelere göre  harekete geçmeyi sağlar.  

-Firma teklif ekibi (Çıkarım Mekanizması) harekete geçerek aĢağıda ġekil 3.2 deki 

algoritmayı takip ederek. teklif stratejisinin belirlenmesini sağlar.  

-Firma sahibi veya yetkilisi (Karar Mekanizması) bu stratejiler doğrultusunda katılıp 

katılmama konusunda ve uygun teklif bedelinin ne olması konusunda karar verir.  
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-Ġhalenin kaybedilmesi durumunda deneyimler ihale takip birimi ve bilgi bankasına  

iletilir. 

 

-Kazanıldı ise iĢ alınmıĢtır ve tüm Ģirket artık uygulamaya baĢlamak için harekete 

geçecektir.  

 

IS ILE ILGILI
DURUM ANALIZI

PAZAR
YAKALAMA
STRATEJISI

REKABET
STRATEJISI

FIRMA
HEDEFLERI

A B

CD

E TEKLIF
STRATEJISI

 

ġekil 3.2 : Karar modelindeki çıkarım mekanizması  

 

3.1.3.1. Algoritmanın Temel Adımları 

Algoritma bir sorunun çözümü için izlenecek yolun tanımıdır. Teklif Stratejilerinin 

belirlenmesinde izlenecek yol da aĢağıdaki adımların gerçekleĢtirilmesiyle olacaktır: 
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Tablo 3.1 : Teklif stratejisi geliĢtiren karar modeli algoritmasının temel adımları 

ĠĢlem Kod Algoritmanın Temel Adımları 

1 A 
Kullanıcı tarafından, puan verilerek Firma Hedefleri arasındaki önceliklerin 

belirlenmesidir. 

2 B 
Kullanıcı tarafından, puan verilerek Pazar Yakalama kriterleri arasındaki 

önceliklerin belirlenmesidir. 

3 ABCI 

Uzman Sistem tarafından, kullanıcının verdiği puanlara göre Firma Hedefleri 

ve Pazar Yakalama kriterleriyle iliĢkilendirilmiĢ Rekabet Stratejilerinin, 

iyimser durumda sunulmasıdır. 

4 ABCK 

Uzman Sistem tarafından, kullanıcının verdiği puanlara göre Firma Hedefleri 

ve Pazar Yakalama kriterleriyle iliĢkilendirilmiĢ Rekabet Stratejilerinin, 

kötümser durumda sunulmasıdır. 

5 C 

Kullanıcı tarafından, uzman sistemin kullanıcı adına yaptığı ön 

değerlendirme sonrasında firma tercihe göre puan vererek Rekabet 

Stratejileri arasındaki önceliğin belirlenmesidir. 

6 D 
Kullanıcı tarafından kriterlere puan verilerek, Teklif verilecek iĢ ile ilgili 

Durum Analizinin yapılmasıdır. 

7 D5 

Kullanıcı tarafından ĠĢin durumuna dair alt kriterlere puan vermek koĢuluyla, 

Teklif verilecek iĢin firmaya uygunluğu ile ilgili Durum Analizinin 

yapılmasıdır. 

8 D6 

Kullanıcı tarafından Teklif verilecek ĠĢverenin durumuna dair alt kriterlere 

puan vermek koĢuluyla, MüĢterinin firmaya uygunluğu ile ilgili Durum 

Analizinin yapılmasıdır. 

9 D7 

Kullanıcı tarafından Kendi firmasının durumuna dair alt kriterlere puan 

vermek koĢuluyla, Teklif verilecek iĢin firmaya uygunluğu ile ilgili Durum 

Analizinin yapılmasıdır. 

10 D8 

Kullanıcı tarafından rakip firmanın durumuna dair alt kriterlere puan vermek 

koĢuluyla, Teklif verilecek iĢte karĢılaĢılacak rakiplere göre üstünlükle ilgili 

Durum Analizinin yapılmasıdır. 

11 DOrt 

Uzman Sistem tarafından durum analizi yapılan iĢ, iĢveren, firma ve rakip 

durum analizlerinden elde edilen ortalama değerlerinin alınarak tekrar 

kullanıcının dikkatine sunulmasıdır. Yalnız Rakip durumları için ortalama en 

yüksek değer olan 3 ten çıkarılarak Durum analiz sayfasında rakibe karĢı 

durumu göz önüne alınmıĢ olacaktır. 

12 CDEI 

Uzman Sistem tarafından, kullanıcının verdiği puanlara göre Rekabet 

Stratejileri ve Teklif ĠĢ Durum analizi esasları ile iliĢkilendirilmiĢ Teklif 

verme biçiminin iyimser durumda sunulmasıdır. 

13 CDEK 

Uzman Sistem tarafından, kullanıcının verdiği puanlara göre Rekabet 

Stratejileri ve Teklif ĠĢ Durum analizi esasları ile iliĢkilendirilmiĢ Teklif 

verme biçiminin kötümser durumda sunulmasıdır.  

14 E 
Kullanıcı tarafından, uzman sistemce önerilen teklif biçimlerinin dikkate 

alınarak istenen tercihin yapılmasıdır. 

15 EKAY 

Uzman sistem tarafından yapılan çalıĢmanın kaydedilerek kapatılması 

veya baĢa dönerek farklı bir iĢlem yapmak istenilmesi konusunda 

kullanıcıyı yönlendirmesi. 
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3.1.4. Karar Prosedürünün ĠĢleyiĢ Biçimi 

3.1.4.1. Teklif Uzmanınca Bilgi Mühendisine Aktarılan Karar Tablosu 

 

Ġstanbulda iĢ yapan 7 Adet ĠnĢaat firmasının teklif uzmanlarıyla yapılan görüĢmeler 

neticesinde doldurulan değerlerin ağırlıklı ortalamalarının alınmasıyla aĢağıdaki karar 

tabloları  oluĢturulmuĢtur. 

Tablo 3.2 : Firma hedeflerinin rekabet stratejisi belirlemedeki önem katsayıları 

                      REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

F
ĠR

M
A

 H
E

D
E

F
L

E
R

Ġ Büyüme A1 2 3 2 2 2 2 3 

Kar A2 3 1 1 1 2 2 2 

Varlığını Koruyabilme A3 2 2 3 3 2 3 2 

Yatırımın Geri DönüĢü A4 2 2 2 2 3 1 2 

Yeni Bir Coğrafi 

Bölgeye GiriĢ Yapmak 
A5 2 2 2 2 2 2 2 

 

 

Tablo 3.3 : Pazar yakalama kriterlerinin rekabet stratejisi belirlemedeki önem katsayıları 

 

 

                   REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

P
A

Z
A

R
 Y

A
K

A
L

A
M

A
 

S
T

R
A

T
E

JĠ
S

Ġ 

Fiyat B1 3 1 1 2 2 2 2 

Yapının Güvenirliği B2 1 3 2 1 0 2 3 

Teslim Hızı B3 2 1 2 2 3 1 2 

Teslim Güvenirliği B4 1 2 2 2 2 0 2 

Teslim Sonrası Hizmet B5 0 2 3 2 0 0 0 

Teknik ĠĢbirliği-Ortak 

GiriĢim Güvenirliği 
B6 2 2 2 1 2 1 2 

Ġmalat-Ürün ÇeĢitliliği B7 1 1 2 3 1 3 1 
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Tablo 3.4 : Rekabet stratejilerinin teklif verme stratejisi belirlemedeki önem katsayıları 

 

Tablo 3.5 : Durum analizlerinin teklif verme stratejisi belirlemedeki önem katsayıları 

                             TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 
Maksimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

D
U

R
U

M
 A

N
A

L
ĠZ

Ġ 

Siyasi 

Çevre 
D1 2 2 2 2 1 2 

Ekonomik 

Çevre 
D2 2 2 2 2 2 2 

Hukuki 

Çevre 
D3 2 2 2 2 1 1 

Sosyal 

Çevre 
D4 1 1 1 1 1 1 

ĠĢin 

Durumu 
D5 3 3 3 3 2 2 

ĠĢverenin 

Durumu 
D6 2 2 2 2 1 2 

Firmanın 

Durumu 
D7 3 3 3 3 2 3 

Rakiplerin 

Durumu 
D8 3 3 3 3 3 3 

 

                                                                                 TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 
Maksimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

R
E

K
A

B
E

T
 S

T
R

A
T

E
JĠ

S
Ġ 

DüĢük 

Maliyet 
C1 1 2 3 3 3 3 

Kalite C2 3 3 2 1 0 3 

Hizmet C3 1 2 3 2 3 2 

Esneklik C4 2 3 3 2 1 0 

Zaman C5 2 3 2 1 2 1 

Yenilikçilik C6 3 2 2 1 0 0 

OdaklaĢma C7 3 3 3 1 3 2 
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3.1.4.2 İhalelerde Uygun Teklif Bedelinin Grafikler ve Regresyon Analizi Yardımı ile 

Belirlenmesi [25, 33]. 

Fiyat hazırlamada ilk iĢ net bir maliyet tahmini derlemektir. Bu tahmin; personel, 

ekipman, malzeme dolaysız maliyetleri kadar genel giderler ve finansman bedelleri gibi 

belirsiz ve dolaysız maliyetleri de içermelidir. Katılınacak bir ihalede birbirine rakip olan 

firmaların maliyetlerinin genel olarak birbirine yakın olduğu düĢünülebilir. Bu maliyetler 

sahip olunan teknoloji ve kullanılan imalat yöntemlerine bağlı olmakla birlikte söz konusu 

ihale için belirlenecek teklif bedelini etkileyecek en önemli unsur kar marjıdır. Fakat çok 

düĢük kar marjlarıyla çok ihale alınmasının teklif stratejisi açısından en ideal yaklaĢım 

olduğunu söylemek doğru olmaz. Hem yeterli miktarda ihale kazanmayı sağlayacak, hem 

de maliyetleri karĢılamanın üzerinde, makul bir kar marjı ile optimizasyonu sağlayacak 

teklif bedellerini oluĢturmak en uygun yaklaĢım olacaktır. 

 

Bunun için öncelikle firmanın kar politikası irdelenmeli, bu politikayı belirleyen kar marjı, 

belirli bir dönem içinde girilmiĢ olan ihalelerden elde edilen sonuçlara göre revize 

edilerek optimumluğu sağlayan değerin ne olduğu belirlenmelidir. Burada önem arzeden 

husus, verilerin temin edileceği ihalelerin aynı tip inĢaat projelerine ait olmasıdır. Örneğin 

bir hastane binası ile bir hava alanı yapısı maliyetleri ve kar marjları birbirinden 

farklılıklar arz etmektedir. Her iki iĢ için de aynı sabit kar marjı politikasının 

uygulanabileceğini düĢünmek yanlıĢ olur. 

 

Bu normlara haiz ihalelerden sağlanacak bilgilerle bir veri tabanı oluĢturulabilir. Belirli 

bir iĢteki kar marjı düzeyini belirlemek için rakiplerin kar marjlarının tahmin edilmesi 

gerekmektedir. Bir yüklenicinin yüzde kar marjı, yüklenicinin daha önceki fiyat 

verilerinin rakiplerinin verileri ile analiz edilmesi yoluyla elde edilir. 

 

Yüklenici kar marjı =
maliyeti  tahminiKendi

 rakipdüsük  dahainden maliyetler  tahminiKendi
 x 100 

(3.1) 

Uygulamada bütün rakipler kendilerine benzer Ģekilde davranan (mümkün olan her 

bilgiye eriĢmiĢ, değerlendirmiĢ ve akılcı tutum izleyen) diğer rakiplerle karĢı karĢıya 
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bulunmaktadırlar. Fiyatlandırma stratejileri için bazı sınırlamalara da sebep olan muhtelif 

varsayımlar kullanılmak zorundadır. Bu yaklaĢımlar; 

 

 Yüklenicinin tahmininin doğru olduğu, 

 Rakiplerin tahminlerinin doğru olduğu, 

 Yüklenicinin tahminleri ile rakiplerin tahminlerinin aynı olduğu, 

 Rakiplerin kar marjı/fiyat stratejilerinin sabit olduğu, 

 Kazanma Ģanslarının uzun vade performansına dayanan bir ortalama olduğu 

vb. olabilir. 

 

Günümüzdeki fiyatlandırma modellerinin hiçbirisi teklif fiyatına etki eden bütün faktörleri 

hesaba katacak kadar baĢarılı bir karar destek sistemi kurabilmiĢ değillerdir. Fakat bu 

modeller incelenerek fiyatlandırma olgusunun karmaĢıklığı bir miktar olsun giderilebilir. 

 

Tablo ve grafiklerin kullanımı 

Tek bir rakibin söz konusu olduğu bir ihalede A ve B gibi iki firmanın daha önce 

katıldıkları aynı tip inĢaatlara ait otuz farklı ihaledeki teklif bedellerini irdeleyelim. A 

firmasının maliyeti yukarıda ifade edilen veriler doğrultusunda B firmasının da maliyeti 

olacaktır. Dolayısı ile maliyetleri aynı olan farklı iĢler için verilen tekliflerin 

karĢılaĢtırılması ile firmaların kar marjı yaklaĢımları hakkında karĢılaĢtırmaya ve ilerideki 

yeni bir ihalede esas almaya uygun veriler elde etmek mümkün olabilecektir. Tablo 3.6'da 

maliyet ve teklif bedellerinin yanı sıra verilen tekliflerin maliyetlere oranları, kar marjları 

ve iki firmanın teklif bedellerinin oranları gösterilmiĢtir. 
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Tablo 3.6 : A ve B firmalarının katıldıkları önceki ihalelerde kar marjı yaklaĢımları 

Ġhale 

no 
Maliyet A Teklifi B Teklifi 

A 

Tek/Maliyet 

B 

Tek/Maliyet 

A Kar 

Marjı 

B Kar 

Marjı 
B Tek./A Tek. 

1 984 1120 1089 1,14 1,11 0,138 0,107 0,97 

2 1287 1480 1378 1,15 1,07 0,150 0,071 0,93 

3 628 812 830 1,29 1,32 0,293 0,322 1,02 

4 892 945 980 1,06 1,10 0,059 0,099 1,04 

5 1473 1725 1682 1,17 1,14 0,171 0,142 0,98 

6 798 874 912 1,10 1,14 0,095 0,143 1,04 

7 924 1031 1068 1,12 1,16 0,116 0,156 1,04 

8 1169 1325 1412 1,13 1,21 0,133 0,208 1,07 

9 841 958 1005 1,14 1,20 0,139 0,195 1,05 

10 1292 1487 1467 1,15 1,14 0,151 0,135 0,99 

11 941 1234 1168 1,31 1,24 0,311 0,241 0,95 

12 1223 1412 1397 1,15 1,14 0,155 0,142 0,99 

13 527 689 672 1,31 1,28 0,307 0,275 0,98 

14 1332 1628 1712 1,22 1,29 0,222 0,285 1,05 

15 854 978 1024 1,15 1,20 0,145 0,199 1,05 

16 648 785 812 1,21 1,25 0,211 0,253 1,03 

17 1325 1712 1684 1,29 1,27 0,292 0,271 0,98 

18 956 1234 1354 1,29 1,42 0,291 0,416 1,10 

19 714 912 988 1,28 1,38 0,277 0,384 1,08 

20 1388 1756 1823 1,27 1,31 0,265 0,313 1,04 

21 775 836 899 1,08 1,16 0,079 0,160 1,08 

22 956 1189 1254 1,24 1,31 0,244 0,312 1,05 

23 1272 1598 1487 1,26 1,17 0,256 0,169 0,93 

24 1106 1359 1588 1,23 1,44 0,229 0,436 1,17 

25 599 714 768 1,19 1,28 0,192 0,282 1,08 

26 864 1027 1042 1,19 1,21 0,189 0,206 1,01 

27 925 1358 1412 1,47 1,53 0,468 0,526 1,04 

28 1688 2157 2106 1,28 1,25 0,278 0,248 0,98 

29 891 1054 1099 1,18 1,23 0,183 0,233 1,04 

30 931 1184 1214 1,27 1,30 0,272 0,304 1,03 

Bu veriler yardımı ile A firması söz konusu otuz ihale için B firmasının ihale fiyatı oranını 

hesaplayabilir. 
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Tablo 3.7 : A ve B firmasının tahminleri için sıklık tablosu 

Yüklenici Tahmini 

Maliyet 

Meydana Gelme 

Sıklığı 
Olasılık 

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 

ÇeĢitli oranlar için sıklık tablosu elde edildiğinde A firması her fiyat oranının olasılığını, 

her fiyatın sıklığını yada meydana geliĢini hesaplanan meydana geliĢ toplamına bölerek 

elde edebilir. Örneğin 0,1 oranının olasılığı 3 / 30=0,10 'dur. Diğer olasılıklar ise Tablo 

3.7'de verilmiĢtir. Ġstenirse daha rahat karĢılaĢtırmak için bu tabloyu histogram Ģeklinde 

ifade etmek de mümkündür. 

 

ġimdi ise beĢ farklı rakiple, daha önce girilmiĢ on ayrı ihaleden elde edilen verileri 

kullanarak (toplam altı firma için) maliyet, teklif bedelleri ve kar marjlarını gösteren 

değerleri ve hesaplamaları inceleyelim :  
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A firması için, 

Tablo 3.8 : A firmasının maliyet tahmini, verdiği teklif ve kar marjları 

A Firması Maliyet Tahmini Verdiği Teklif Kar Marjı 

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 

8 1169 1325 0,13 

9 841 958 0,14 

10 1292 1487 0,15 

Bu verilerle düĢey eksende maliyet tahminlerini, yatay eksende verilen teklif bedellerini 

gösteren grafikler çizilirse her firmanın maliyet-teklif bedelini ifade eden doğrular ve 

denklemleri elde edilebilir. 

ġekil 3.3 : A firmasının maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafiği 
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B firması için, 

Tablo 3.9 : B firmasının maliyet tahmini, verdiği teklif ve kar marjları  

B Firması Maliyet Tahmini Verdiği Teklif Kar Marjı 

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 

8 1169 1412 0,21 

9 841 1005 0,20 

10 1292 1467 0,14 

 

 

ġekil 3.4 : B firmasının maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafiği 
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C firması için, 

Tablo 3.10 : C firmasının maliyet tahmini, verdiği teklif ve kar marjları  

C Firması Maliyet Tahmini Verdiği Teklif Kar Marjı 

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 

8 1169 1523 0,30 

9 841 920 0,09 

10 1292 1325 0,03 

 

ġekil 3.5 : C firmasının maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafiği 
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D firması için, 

Tablo 3.11 : D firmasının maliyet tahmini, verdiği teklif ve kar marjları 

D Firması Maliyet Tahmini Verdiği Teklif Kar Marjı 

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 

8 1169 1366 0,17 

9 841 961 0,14 

10 1292 1510 0,17 

 

 

ġekil 3.6 : D firmasının maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafiği 
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E firması için, 

Tablo 3.12 : E firmasının maliyet tahmini, verdiği teklif ve kar marjları 

E Firması Maliyet Tahmini Verdiği Teklif Kar Marjı 

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 

8 1169 1488 0,27 

9 841 1047 0,24 

10 1292 1482 0,15 

 

 

ġekil 3.7 : E firmasının maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafiği 

 

 

 

 

 

 

 



68 

 

  

F firması için, 

Tablo 3.13 : F firmasının maliyet tahmini, verdiği teklif ve kar marjları 

F Firması Maliyet Tahmini Verdiği Teklif Kar Marjı 

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 

8 1169 1491 0,28 

9 841 1031 0,23 

10 1292 1526 0,18 

 

ġekil 3.8 : F firmasının maliyet tahminleri - teklif bedelleri grafiği 

Bu verilerin tamamını kullanarak teklif bedeli maliyet tahmini grafiklerini ġekil 3.8'deki 

gibi superpoze edersek; 
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ġekil 3.9 : Teklif bedeli maliyet tahmini süperpozizyonu 

teklif bedelleri ve maliyet tahminleri için altı doğru ve bunların düzlem içinde kapladıkları 

bir bant alanı elde edilmiĢ olur. Aynı rakiplerle girilecek ve aynı türde bir inĢaat projesi 

için hesaplanan maliyet değeri esas alınarak rakiplerin hangi değerler arasında teklif 

fiyatları oluĢturabileceği tahmin edilip fiyatlandırma yapılabilecektir. 

 

Doğaldır ki her ihaleye hep aynı sabit firmalar katılmamaktadır. Daha önce birlikte aynı 

ihaleye katılınmamıĢ yada hiç tanınmayan belli bir miktar daha firma yeni ihalede rakipler 

arasında bulunabilecektir. Böyle bir durumda yapılan hesaplamalara bu bilinmeyen 

rakiplerin etkisini de katmak amacı ile, bu tip tüm firmaların önceki ihalelerdeki kar 

marjlarını hesaplayıp her ihale için ortalamalarını almak ve tek bir bileĢke rakip gibi 

değerlendirmek tercih edilebilecek bir yol olabilir. 

 

Regresyon Analizi 

Diğer rakiplerin etkilerinin tek tek irdelenmesinin ve tanınmayan rakiplerin kar marjı 

yaklaĢımlarının netleĢtirilmesinin güç olduğu durumlarda; daha önce girilmiĢ ihalelerdeki 

maliyet, teklif fiyatı ve ihaleyi alan bedellerden yararlanılarak uygun teklif bedeli 

belirlenmesi yapılabilir. Bunun için her ihale için hesaplanan firma maliyet değerleri ile 

aynı ihaleyi alan bedeller arasında doğrusal regresyon analizi yapılabilir. Belli miktarda 

maliyet - ihale alan bedel ikilisi için oluĢturulacak lineer bir iliĢki ve elde edilebilecek bir 
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doğru denklemi yardımı ile, yeni bir ihale için hesaplanan maliyete karĢılık gelecek 

ihaleyi alabilecek değer belirli hata oranları içinde tahmin edilebilir. 

 

Bu yöntem, gözlenen değerler ile tahmin edilen değerler arasındaki farkın karelerinin 

toplamını en küçük yapmayı amaçlar. En Küçük Kareler Yöntemi ile değiĢkenler 

arasındaki iliĢkiyi belirler. DeğiĢkenler arasındaki iliĢki, matematiksel bir formüle 

dönüĢtürülerek formüldeki değiĢkenlerin yerine konulmasıyla uygun teklif bedeli 

belirlenir. 

 

Ġhaleyi kazanan bedellerle her bir ihalenin maliyeti arasındaki iliĢki; 

y = a + bx   

  (3.2) 

Ģeklinde basit, lineer bir denklemle ifade edilir. Bu eĢitlikte a, eĢitliğin ifade ettiği  

 

ġekil 3.10 : Ġhaleyi kazanan bedelle her bir ihalenin maliyeti arasındaki iliĢkinin grafiği  

doğrunun y eksenini kestiği nokta, b ise doğrunun eğimidir. 

a = 
x)²(- x²n.

xy .x - x² .y
      (3.3) 
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b = 
x)²(- x²n.

y .x - x -.xy
                                                                         (3.4) 

Bu yöntemde, regresyon denklemindeki a ve b'nin bulunabilmesi için y=a+bx ; 

formülleri uygulanır. Formüllerde; 

x=Ortalama x değerlerini 

y=Ortalama y değerlerini 

n=DeğiĢken sayısını göstermektedir. 

Bunun için firmamızın katıldığı benzer karakterdeki otuz adet ihaleden elde edilen 

maliyet, verilen teklif bedelleri ve ihaleyi kazanan bedellerden oluĢan (x 1 000 YTL) bir 

tablo oluĢturulur. 

 Tablo 3.14 : Katılınan otuz ihaleye dair maliyet, teklifiyle kazanan bedel değerleri  

Ġhale no Maliyet A Teklifi Ġhaleyi 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 

 

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

xy değerleri için hesaplamalar yapılır ve en alt satırlarda toplamlar alınır. 

Tablo 3.15 : Regresyon analizi 

Regresyon Analizi 

x y x² y² 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 

Yukarıda verilen ifadelerden yararlanarak ve toplam örnekleme sayısı n=30 adet ihale 

alınarak; 

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 değerler doğru denkleminde yerine konulursa; 

y=a+bx=11,9504+1,1583 x ifadesi elde edilir. 

Bu denklem, otuz ayrı ihale sonucunda elde edilen maliyet ihaleyi kazanan değer 

çiftlerinin dik uzaklıklarının karelerini minimize eden doğrunun denklemidir. 

Örneğin girilecek otuzbirinci ihalenin maliyet çalıĢmaları sonucunda 1.102 bin YTL‟lik 

bir değer hesaplanmıĢsa; buna karĢılık gelecek ihaleyi kazanacak değer, bu maliyet 

değerinin doğru denkleminde yerine konması 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. TEKLĠF STRATEJĠSĠ GELĠġTĠRME KARAR MODELĠNĠN UZMAN 

SĠSTEM YAKLAġIMI ĠLE ÇÖZÜMÜ 

4.1.1. GeliĢtirilen Sistemin Genel Yapısı 

4.1.1.1. Programın Hedefi: 

Firmaların iĢ alabilmeleri için sunacakları tekliflerde o ihale için belirledikleri 

stratejilerden en uygun olanını bir uzman görüĢüyle seçmeleri. 

 

4.1.1.2. Programı Kullanacaklar: 

Hazırlanacak uzman sistemi ihaleye girecek firmaların tekliflerini hazırlayan teklif 

mühendisi, firma yöneticileri, müteahhitler, müteahhit firmadan iĢ almak için teklif 

verecek taĢeron firmalar kullanabilir. 

  

4.1.1.3. Uygulama Yapılacak Alanın Sınırlarının Belirlenmesi 

Uzman Sistem: 

- Müteahhit firmanın Hedeflerini bilecek, 

- Müteahhit firmanın Pazar Yakalama Stratejilerini bilecek, 

- Müteahhit firmanın içerisinde bulunduğu çevre ve o iĢ ile ilgili Durum Bilgilerini 

bilecek,  

 

buna göre; 

 

Uzman sistem: 

- Müteahhit firmanın Pazar Yakalama Stratejilerini ve Hedeflerinin uyumunu 

karĢılaĢtırarak;  

 Firmaya uygun Rekabet Stratejilerini bildirecektir. 

 

- Belirlenen Rekabet Stratejileri ile Durum Bilgilerini karĢılaĢtırarak: 

 ġartlara göre ihaleye girilip girilmeyeceğini belirleyecek, 

 Ġhaleye giriĢte izlenmesi gereken en uygun Teklif Stratejisini kullanıcıya 

sunacaktır. 
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4.1.2. Bilgi Tabanı 

4.1.2.1. Uzman Bir Kişi İle İşbirliği Yapılması 

Belirlenen bir teklif yetkilisi ile verilen tekliflerde izlenen stratejiler hakkında bilgi 

alınması Teklif yöntemleri hakkında bilgi veren kiĢinin söylediklerinin net bir Ģekilde 

anlaĢılması önemlidir. 

 

4.1.2.2. Sistemde Kullanılan Parametreler 

Uzman Sistemin arayüzü ve veri tabanının hazırlanması için MS Excel‟den faydalanılarak 

Visual Basic 6.0 programları kullanılmıĢtır. 

 

4.1.3. Kuralların Yapısı 

Konuda bahsedildiği gibi GeliĢtirlen Uzman Sistem (TEKUZ) Visual Basic 6.0 ile 

Windows ortamında kural-bilgi tabanlı çalıĢmaktadır. 

 

Kullanıcının aĢağıdaki 0,1,2 ve 3 gibi verdiği değerlerinin tanımlaması Uzman Sistem 

tarafından yapılır: 

 

Private Sub A1_Change() 

If Val(A1) > 3 Then MsgBox "0,1,2 ya da 3 degerlerinden birini giriniz" 

If A1 = 3 Then LA1 = "YÜKSEK" 

If A1 = 2 Then LA1 = "ORTA" 

If A1 = 1 Then LA1 = "DUSUK" 

If A1 = 0 Then LA1 = "ETKISIZ" 

End Sub 

Çıkarılan kuralların değerlendirilmesi Uzman Sisteme aç komutu verildiğinde Ģu Ģekilde 

kullanıcıyla paylaĢılır: 

 

Private Sub ABC1I_Click() 

MsgBox "HEDEF-A2: [KAR]. VE PAZAR STRATEJISI-B1: [FIYAT]. 

KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN DIKKATE ALINMAKTADIR" 

End Sub 
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Sistemde girilen sayıların Uzman Sistemce değiĢken olarak tanımlanarak, sayısal iĢlemlere 

sokulması Ģu Ģekilde kodlama yapılarak gerçekleĢtirilmektedir: 

 

Private Sub CD5O_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. Çıkarım Mekanizması 

GeliĢtirilen Uzman Sistemin Çıkarım Mekanizması AĢağıdaki Ģekildeki gibi iĢlemektedir: 

ġekil 4.1 : Teklif stratejisi geliĢtiren uzman sistemin çıkarım mekanizması 
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4.1.5. Kullanici Arabirimi 

 

GeliĢtirilen Uzman Sistemin Arayüzünün Kullanımı adım adım aĢağıdaki gibi 

gerçekleĢmektedir: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ġekil 4.1 : Teklif stratejisi geliĢtiren uzman sistemin çıkarım mekanizması 

 

Kullanıcı, yani teklifi verecek olan yetkili öncelikle teklif verilecek olan iĢin sahibini, 

projenin adını ve kendi adını sisteme girerek yazılımı kullanmaya baĢlayacaktır.     
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1.Adım- A: Kullanıcı tarafından, puan verilerek Firma Hedefleri arasındaki önceliklerin 

belirlenmesidir. 

 

 

 

 

ġekil 4.2 : Kullanıcının firma hedeflerini belirlemesi 
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2.Adım- B: Kullanıcı tarafından, puan verilerek Pazar Yakalama kriterleri 

arasındaki önceliklerin belirlenmesidir. 

 

  

ġekil 4.3 : Kullanıcının pazar yakalama kriterlerini belirlemesi 
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3.Adım- ABCI Uzman Sistem tarafından, kullanıcının verdiği puanlara göre Firma 

Hedefleri ve Pazar Yakalama kriterleriyle iliĢkilendirilmiĢ Rekabet 

Stratejilerinin, iyimser durumda sunulmasıdır. 

 

 

 

 

 ġekil 4.4 : Uzman sistemin rekabet stratejileri - iyimser ve kötümser durumlar 
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                ġekil 4.5 : Uzman sistemin rekabet stratejileri - iyimser durum açıklaması 
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4.Adım- ABCK Uzman Sistem tarafından, kullanıcının verdiği puanlara göre Firma 

Hedefleri ve Pazar Yakalama kriterleriyle iliĢkilendirilmiĢ Rekabet 

Stratejilerinin, kötümser durumda sunulmasıdır. 

  

 

ġekil 4.6 : Uzman sistemin rekabet stratejileri - kötümser durum açıklaması 
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5.Adım- C Kullanıcı tarafından, uzman sistemin kullanıcı adına yaptığı ön 

değerlendirme sonrasında firma tercihe göre puan vererek Rekabet 

Stratejileri arasındaki önceliğin belirlenmesidir. 

 

 

ġekil 4.7 : Kullanıcının uzman sisteme rekabet stratejisi tercihlerini girmesi  
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6.Adım- D Kullanıcı tarafından kriterlere puan verilerek, Teklif verilecek iĢ ile 

ilgili Durum Analizinin yapılmasıdır. 

 

 

  

 

ġekil 4.8 : Uzman sistemin kullanıcıyı durum analizi için bazı alt kriterlere yönlendirmesi 
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7.Adım- D5 Kullanıcı tarafından ĠĢin durumuna dair alt kriterlere puan vermek 

koĢuluyla, Teklif verilecek iĢin firmaya uygunluğu ile ilgili Durum 

Analizinin yapılmasıdır. 

 

 

ġekil 4.9 : Kullanıcının iĢi alabilmek adına iĢ durum analizi için bazı alt kriterlere verdiği önemin 

belirlenmesi.  
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8.Adım- D6 Kullanıcı tarafından Teklif verilecek ĠĢverenin durumuna dair alt 

kriterlere puan vermek koĢuluyla, MüĢterinin firmaya uygunluğu ile 

ilgili Durum Analizinin yapılmasıdır. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ġekil 4.10 : Kullanıcının iĢi alabilmek adına iĢveren durum analizi için bazı alt kriterlere verdiği 

önemin belirlenmesi.  
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9.Adım- D7 Kullanıcı tarafından Kendi firmasının durumuna dair alt kriterlere puan 

vermek koĢuluyla, Teklif verilecek iĢin firmaya uygunluğu ile ilgili 

Durum Analizinin yapılmasıdır. 

 

 

ġekil 4.11 : Kullanıcının iĢi alabilmek adına firmasının durum analizi için bazı alt kriterlere 

verdiği önemin belirlenmesi 
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10.Adım- D8 Kullanıcı tarafından rakip firmanın durumuna dair alt kriterlere puan 

vermek koĢuluyla, Teklif verilecek iĢte karĢılaĢılacak rakiplere göre 

üstünlükle ilgili Durum Analizinin yapılmasıdır. 

 

 

ġekil 4.12 : Kullanıcının iĢi alabilmek adına rakiplerinin durum analizi için bazı alt kriterlere 

verdiği önemin belirlenmesi.  

 



90 

 

  

11.Adım- DOrt Uzman Sistem tarafından durum analizi yapılan iĢ, iĢveren, firma ve 

rakip durum analizlerinden elde edilen ortalama değerlerinin alınarak 

tekrar kullanıcının dikkatine sunulmasıdır. Yalnız Rakip durumları 

için ortalama en yüksek değer olan 3 ten çıkarılarak Durum analiz 

sayfasında rakibe karĢı durumu göz önüne alınmıĢ olacaktır. 

ġekil 4.13 : Kullanıcının durum analizi için alt kriterlerden uzman sistemce verilen değerlerin 

gözden geçirilerek değerlerin belirlenmesi 
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12.Adım- CDEI Uzman Sistem tarafından, kullanıcının verdiği puanlara göre 

Rekabet Stratejileri ve Teklif ĠĢ Durum analizi esasları ile 

iliĢkilendirilmiĢ Teklif verme biçiminin iyimser durumda 

sunulmasıdır. 

 

13.Adım- CDEK Uzman Sistem tarafından, kullanıcının verdiği puanlara göre 

Rekabet Stratejileri ve Teklif ĠĢ Durum analizi esasları ile 

iliĢkilendirilmiĢ Teklif verme biçiminin kötümser durumda 

sunulmasıdır.  

 

 

ġekil 4.14 : Uzman sistemce belirlenen  iyimser ve kötümser teklif biçimlerinin kullanıcı 

tarafından değerlendirilmek üzere puanlandırılması ve Uzman sistemin seçimini sorgulaması 
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14.Adım- E Kullanıcı tarafından, uzman sistemce önerilen uygun teklif 

biçimlerinin dikkate alınarak verilecek teklif biçimine karar 

verilmesidir. 

 

 

ġekil 4.15 : Uzman sitemce tavsiye edilen teklif biçimlerine göre seçim yapılması 

 

 

 

 

 

 

15.Adım- EKAY Uzman sistem tarafından yapılan çalıĢmanın kaydedilerek 

kapatılması veya baĢa dönerek farklı bir iĢlem yapmak istenilmesi 

konusunda kullanıcıyı yönlendirmesi ve programın kapatılması. 
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5. TARTIġMA VE SONUÇ 

Bu çalıĢma ile inĢaat firmalarının iĢ alabilmek amacıyla girdikleri ihalede; izleyecekleri 

teklif stratejisine karar vermede kolaylık sağlayabilecek uzman sistem yaklaĢımı üzerinde 

durulmuĢtur. Uzman sistem yardımıyla, firmanın hedefleri, izlenebilecek pazar ve rekabet 

stratejileri, karar yöntemleri ve durum analizleri, bir uzman görüĢüyle teklif yetkilisinin 

önüne çıkarılmakta ve Ģirketin geleceğini olumsuz yönde etkileyecek stratejik bir hatanın 

önüne geçilmesi amaçlanmaktadır.  

 

1950‟li yıllarda insan bilgisini iĢlemeyi hedefleyen yapay zeka kavramının çıkmasından 

sonra, 1970‟li yıllarda bilgi tabanlı modellerin kabul görmesiyle, biyoloji, kimya, 

elektronik, makine, tıp, madencilik alanlarında bir çok gerçekleĢtirilmiĢ uygulaması 

bulunan uzman sistemler, araĢtırmalarda ve üretimde sağladığı tasarrufla ilgi odağı haline 

gelmiĢlerdir. 1980‟li yıllardan sonra ise üniversitede araĢtırma konusu olmaktan çıkan 

uzman sistemler, artık ticari boyutlarda yer alan yazılımlarla geliĢtirilerek paket 

programlar hazırlanmıĢtır.   

 

Ġlk uzman sistem, kimyasal analizde geliĢtirilen DENDRAL (1960-1970)‟dir. Sonrasında 

ise konuĢma tanımada (HERSAY I-II), kan enfeksiyonları tanımada (MYCIN),  bilgisayar 

konfigürasyonunda (XCON(R1)) çıkarılan uzman sistemler ilk bilinenleridir. Yakın 

zamanlarda ise : havaalanı pist tayini ve izleme için GATES, petrokimya sanayisi için 

HESS, maden ocağı güvenliği için DustPro, güvenlik sınıflandırma için TOP SECRET, 

bilgisayar programı değerlendirme için Codecheck son zamanlarda geliĢtirilen uzman 

sistemlerdir. 

 

ĠnĢaat sektöründe uzman sistem teknolojileri uygulama alanında henüz çok geride olup, 

genellikle bu alanda akademik anlamda birçok çalıĢma yapılmaktadır. ĠnĢaat sektöründe 

bir kısım problemler kurallı veya algoritmik Ģekilde basitçe çözülememektedir. Bu tür 

karmaĢık ve deneyim gerektiren problemlerin çözümünde yıllardır bu alanda deneyimi 

olan bir uzmanın bilgisine baĢvurulmaktadır.  

 

Yapısal hesap ve tasarımlar konusunda geliĢtirilebilen birtakım uzman sistemler 

mevcuttur; örneğin Ģev stabilitesi probleminin incelenmesi için geliĢtirilen bir uzman 
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sistem: BĠLġEV-US,  sonlu elemanlar metoduyla yapısal analiz yapan büyük programlar 

için veri hazırlanmasında kullanıcıya yardımcı uzman sistem: SACON, yapı elemanlarının 

tasarımında standartlar açısından elemanların dizaynını kontrol eden uzman sistem: SPEX 

gibi. 

 

Ancak ihalelerde verilecek teklifler için de, sadece matematiksel bir takım hesaplarla, 

veya algoritmik bazı kurallarla baĢarıya ulaĢmak çoğu zaman mümkün olmayıp, aynı 

zamanda firma sahibi, teklif yetkilisi gibi tecrübeli birisinin de fikri doğrultusunda hareket 

edilmektedir. Bu noktada uzman, deneyimlerinin yanında duygusal davranarak, kısmen 

bazı gerçekleri göz ardı edebilmekte ve  uzmanca alınan yanlıĢ karar, firmanın sonunu 

hazırlayabilecek stratejik bir hataya dönüĢebilmektedir.  Bu nedenle bu çalıĢmada 

amaçlanan teklif uzmanlarının bugüne dek elde ettikleri tecrübe ve yeteneklerini 

kullanarak, bilgi-kural altyapısıyla çalıĢabilen karar destek sistemlerini kullanan uzman 

sistemi oluĢturulabilmektedir.   

 

Bu çalıĢma esnasında hazırlanan TEKUZ adlı uzman sistemin karar mekanizması, teklif 

stratejisi geliĢtirme karar modeliyle, teklif stratejisi belirlemede rol alan kriterlerin 

tümünün gözden geçirilesi ve böylelikle teklif yapacak yetkilinin olası tüm Ģartları 

düĢünerek karar alması sağlanır. Böylelikle en doğru kararla verilecek tekliften sonra iĢ 

alındığında, firma kar marjını koruyabilecek ve belirlenen strateji dahilinde hareket 

edilebilecektir.  

 

Nashwan N. Dawood, [59] yaptığı çalıĢmada firmaların iĢ dünyasında baĢarılı olabilmeleri 

için teklif ver/ verme karırını alabilen bir uzman sistemi modellemiĢtir. Ancak yetkilinin, 

ne Ģekilde bir teklif verme yöntemi izlemesi gerektiği konusunda kullanıcıya sağlıklı bilgi 

verememektedir. 

 

Bu çalıĢmada, teklif stratejilerinin belirlenmesi yöntemi olarak; karar destek sistemlerinin 

seçimiyle yakınlığı nedeniyle büyük ölçüde Ġbrahim ÇĠL‟in [6] doktora tezinden 

esinlenilmiĢtir. Kuralların oluĢturulmasında farklı olarak 7 ayrı yüklenici firmadan ilk 

olarak bu güne kadarki tecrübeleri doğrultusunda hedefleri ve pazar yakalama stratejileri 

ile Rekabet stratejilerindeki önem iliĢkisini puanlama yöntemiyle belirlemeleri istenmiĢtir. 

Böylelikle Rekabet stratejilerinin belirlenmesini sağlayan bilgiler ıĢığında kurallar 



95 

 

  

çıkarılmıĢtır. Aynı Ģekilde sonrasında bu firmaların teklif uzmanlarından da verecekleri 

tekliflerde Rekabet stratejileri ve iĢ durum bilgilerinin analizlerini oluĢturan kriterler 

arasındaki iliĢkiler puanlama yöntemiyle belirlenmiĢtir. Böylelikle 2 aĢamada Firmaların 

önem değerlerinin ortalamaları alınarak kriterlerin etkinlik katsayıları hazırlanmıĢ, uzman 

sistemin bilgi tabanına aktarılmıĢ, ve bunlara dayalı olarak çıkarım mekanizmasındaki 

kurallar oluĢturulmuĢtur. 

 

Kurallar; teklif yetkilisinin en doğru ve en detaylı kararı verebilmesi için, olabildiğince 

geniĢ kriter havuzundan yapılan puanlandırma neticesinde oluĢturulmuĢtur. Uzman sistem 

yardımıyla daha önceden iĢlenmiĢ kurallarla, kullanıcı yetkilinin aldığı kararın uyumu da 

incelenmiĢ olur. 

 

Bu çalıĢmada irdelenen, karar destek sistemleriyle bütünleĢik olarak çalıĢan uzman 

sistemlerin, verilecek tekliflerde daha profesyonel davranabilmeyi sağlaması, aynı 

zamanda bundan sonraki yapılacak benzer çalıĢmalara da kaynak olması hedeflenmiĢtir. 
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EKLER 

EK-1. UZMAN SĠSTEMDE ĠġLEYEN KURALLAR 

Ek-1.1. Rekabet Stratejilerinin Belirlenmesi 

Private Sub Command1_Click() 

 FormC.Show 

  'iyimser durum için kurallar' 

  

  If FormA.A2 = FormB.B1 Then FormC.C1I = FormA.A2 Or FormC.C1I = FormB.B1 

  If FormA.A2 > FormB.B1 Then FormC.C1I = FormA.A2 

  If FormA.A2 < FormB.B1 Then FormC.C1I = FormB.B1 

  

  If FormA.A1 = FormB.B2 Then FormC.C2I = FormA.A1 Or FormC.C2I = FormB.B2 

  If FormA.A1 > FormB.B2 Then FormC.C2I = FormA.A1 

  If FormA.A1 < FormB.B2 Then FormC.C2I = FormB.B2 

   

  If FormA.A3 = FormB.B5 Then FormC.C3I = FormA.A3 Or FormC.C3I = FormB.B5 

  If FormA.A3 > FormB.B5 Then FormC.C3I = FormA.A3 

  If FormA.A3 < FormB.B5 Then FormC.C3I = FormB.B5 

   

  If FormA.A3 = FormB.B7 Then FormC.C4I = FormA.A3 Or FormC.C4I = FormB.B7 

  If FormA.A3 > FormB.B7 Then FormC.C4I = FormA.A3 

  If FormA.A3 < FormB.B7 Then FormC.C4I = FormB.B7 

   

  If FormA.A4 = FormB.B3 Then FormC.C5I = FormA.A4 Or FormC.C5I = FormB.B3 

  If FormA.A4 > FormB.B3 Then FormC.C5I = FormA.A4 

  If FormA.A4 < FormB.B3 Then FormC.C5I = FormB.B3 

   

  If FormA.A3 = FormB.B7 Then FormC.C6I = FormA.A3 Or FormC.C6I = FormB.B7 

  If FormA.A3 > FormB.B7 Then FormC.C6I = FormA.A3 

  If FormA.A3 < FormB.B7 Then FormC.C6I = FormB.B7 
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  If FormA.A1 = FormB.B2 Then FormC.C7I = FormA.A1 Or FormC.C7I = FormB.B2 

  If FormA.A1 > FormB.B2 Then FormC.C7I = FormA.A1 

  If FormA.A1 < FormB.B2 Then FormC.C7I = FormB.B2 

 'kötümser durum için 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.A1 = FormB.B2 Then FormC.C2K = FormA.A1 Or FormC.C2K = FormB.B2 

  If FormA.A1 < FormB.B2 Then FormC.C2K = FormA.A1 

  If FormA.A1 > 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.A1 = FormB.B2 Then FormC.C7K = FormA.A1 Or FormC.C7K = FormB.B2 

  If FormA.A1 < FormB.B2 Then FormC.C7K = FormA.A1 

  If FormA.A1 > FormB.B2 Then FormC.C7K = FormB.B2 

   

End Sub 
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Ġyimser 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 STRATEJISI-B1: [FIYAT]. 

KRITERLERINDEN PUANI DÜSÜK OLAN DIKKATE ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC2I_Click() 

MsgBox "HEDEF-A1: [BÜYÜME]. VE PAZAR STRATEJISI-B2: [YAPININ 

GÜVENIRLIGI]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN DIKKATE 

ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC2K_Click() 

MsgBox "HEDEF-A1: [BÜYÜME]. VE PAZAR STRATEJISI-B2: [YAPININ 

GÜVENIRLIGI]. KRITERLERINDEN PUANI DÜSÜK OLAN DIKKATE 

ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC3I_Click() 

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B5: 

[TESLIM SONRASI HIZMET]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN 

DIKKATE ALINMAKTADIR" 

End Sub 
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Kötümser Durum Bilgi Raporlama 

 

Private Sub ABC3K_Click() 

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B5: 

[TESLIM SONRASI HIZMET]. KRITERLERINDEN PUANI DÜSÜK OLAN 

DIKKATE ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC4I_Click() 

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B7: 

[IMALAT-ÜRÜN ÇESITLILIGI]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN 

DIKKATE ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC4K_Click() 

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B7: 

[IMALAT-ÜRÜN ÇESITLILIGI]. KRITERLERINDEN PUANI DÜSÜK OLAN 

DIKKATE ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC5I_Click() 

MsgBox "HEDEF-A4: [YATIRIMIN GERI DÖNÜSÜ]. VE PAZAR STRATEJISI-B3: 

[TESLIM HIZI]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN DIKKATE 

ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC5K_Click() 

MsgBox "HEDEF-A4: [YATIRIMIN GERI DÖNÜSÜ]. VE PAZAR STRATEJISI-B3: 

[TESLIM HIZI]. KRITERLERINDEN PUANI DÜSÜK OLAN DIKKATE 

ALINMAKTADIR" 

End Sub 
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Private Sub ABC6I_Click() 

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B7: 

[IMALAT-ÜRÜN ÇESITLILIGI]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN 

DIKKATE ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC6K_Click() 

MsgBox "HEDEF-A3: [VARLIGINI KORUYABILME]. VE PAZAR STRATEJISI-B7: 

[IMALAT-ÜRÜN ÇESITLILIGI]. KRITERLERINDEN PUANI DÜSÜK OLAN 

DIKKATE ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC7I_Click() 

MsgBox "HEDEF-A1: [BÜYÜME]. VE PAZAR STRATEJISI-B2: [YAPININ 

GÜVENIRLIGI]. KRITERLERINDEN PUANI YUKSEK OLAN DIKKATE 

ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub ABC7K_Click() 

MsgBox "HEDEF-A1: [BÜYÜME]. VE PAZAR STRATEJISI-B2: [YAPININ 

GÜVENIRLIGI]. KRITERLERINDEN PUANI DÜSÜK OLAN DIKKATE 

ALINMAKTADIR" 

End Sub 

 

Private Sub C1I_Change() 

If C1I = 3 Then LC1I = "YÜKSEK" 

If C1I = 2 Then LC1I = "ORTA" 

If C1I = 1 Then LC1I = "DUSUK" 

If C1I = 0 Then LC1I = "ETKISIZ" 

End Sub 
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Ek-1.2. Teklif Verme Yönteminin Belirlenmesi 

 

Private Sub Command1_Click() 

FormD.Visible = False 

FormE.Show 

 'iyimser durum için 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 

   

 'E1I' 

dizi1(1) = FormC.C2 

dizi1(2) = FormC.C6 

dizi1(3) = FormC.C7 

dizi1(4) = FormD.D5 

dizi1(5) = FormD.D7 

dizi1(6) = FormD.D8 

byk = dizi1(1) 

i = 2 

While (i <= 6) 

     If (byk < dizi1(i)) Then byk = dizi1(i) 

     i = i + 1 

   Wend 

 FormE.E1I = byk 
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  'E2I' 

 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) 

     i = i + 1 

   Wend 

 FormE.E2I = 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 + 1 

   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) 

     i = i + 1 

   Wend 

 FormE.E4I = byk 

  

   'E5I' 

 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.E6I = byk 

  

 'kötümser durum için kurallar' 

  

 'E1K' 

Dim kck, j As Integer 

dizi1(1) = FormC.C2 

dizi1(2) = FormC.C6 

dizi1(3) = FormC.C7 

dizi1(4) = FormD.D5 

dizi1(5) = FormD.D7 

dizi1(6) = FormD.D8 

  kck = dizi1(1) 

  j = 2 

  While (j <= 6) 

     If (kck > dizi1(j)) Then kck = dizi1(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 = j + 1 

   Wend 

 FormE.E4K = kck 

  

   'E5K' 

 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) 

     j = j + 1 

   Wend 

 FormE.E6K = kck 

 End Sub 
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„Iyimser ve Kötümser Durumlar Icin TEKUZ tavsiyelerinin belirlenmesi‟ 

 

Private Sub Command6_Click() 

If E1I > 1 And E1K > 1 And Val(E1I) - Val(E1K) < 2 Then LE1 = "UYGUN" Else LE1 

= "UYGUNSUZ" 

If E2I > 1 And E2K > 1 And Val(E2I) - Val(E2K) < 2 Then LE2 = "UYGUN" Else LE2 

= "UYGUNSUZ" 

If E3I > 2 And E3K > 2 Then LE3 = "UYGUN" Else LE3 = "UYGUNSUZ" 

If E4I > 2 And E4K > 2 Then LE4 = "UYGUN" Else LE4 = "UYGUNSUZ" 

If E5I > 1 Or E5K > 1 And FormD.D8 < 2 Then LE5 = "UYGUN" Else LE5 = 

"UYGUNSUZ" 

If E6I = 3 And E6K = 3 And FormD.D8 < 2 Then LE6 = "UYGUN" Else LE6 = 

"UYGUNSUZ" 

 

Ek-1.3. Uzman Sistemin Çıkarım Mekanizmasındaki Karar Tablolarının 

OluĢturulduğu 7 Adet ĠnĢaat Firmasının Doldurduğu ĠliĢilendirme Tabloları 

 

Firma Hedefleri ile Rekabet Stratejileri arasındaki iliĢkilerin firmalara göre önemleri: 

 

 
A FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

                  REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

F
ĠR

M
A

 H
E

D
E

F
L

E
R

Ġ Büyüme A1 1 3 1 2 2 3 3 

Kar A2 3 1 0 1 1 2 1 

Varlığını Koruyabilme A3 2 3 3 3 2 3 2 

Yatırımın Geri DönüĢü A4 3 2 2 1 3 0 2 

Yeni Bir Coğrafi Bölgeye 

GiriĢ Yapmak 
A5 3 1 2 2 2 2 2 
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B FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

                   REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

F
ĠR

M
A

 H
E

D
E

F
L

E
R

Ġ Büyüme A1 3 2 1 3 2 2 3 

Kar A2 3 0 2 1 2 2 2 

Varlığını Koruyabilme A3 2 1 3 3 2 2 1 

Yatırımın Geri DönüĢü A4 2 1 1 2 2 0 2 

Yeni Bir Coğrafi Bölgeye 

GiriĢ Yapmak 
A5 0 2 3 2 2 2 1 

 

 

 

C FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

                 REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

F
ĠR

M
A

 H
E

D
E

F
L

E
R

Ġ Büyüme A1 3 2 2 2 3 0 3 

Kar A2 3 1 3 1 2 2 2 

Varlığını Koruyabilme A3 3 2 3 3 3 3 3 

Yatırımın Geri DönüĢü A4 2 2 1 1 3 1 2 

Yeni Bir Coğrafi Bölgeye 

GiriĢ Yapmak 
A5 2 3 2 2 2 1 3 

 

 

 

D FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

F
ĠR

M
A

 H
E

D
E

F
L

E
R

Ġ Büyüme A1 3 3 2 2 2 1 3 

Kar A2 3 2 1 1 1 2 2 

Varlığını Koruyabilme A3 2 2 3 3 2 3 2 

Yatırımın Geri DönüĢü A4 1 2 1 3 3 2 2 

Yeni Bir Coğrafi Bölgeye 

GiriĢ Yapmak 
A5 1 2 3 2 2 2 2 
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E FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

F
ĠR

M
A

 H
E

D
E

F
L

E
R

Ġ Büyüme A1 2 3 2 1 1 3 3 

Kar A2 3 1 1 1 2 2 2 

Varlığını Koruyabilme A3 2 3 3 3 2 2 2 

Yatırımın Geri DönüĢü A4 3 2 2 2 2 1 1 

Yeni Bir Coğrafi Bölgeye 

GiriĢ Yapmak 
A5 0 1 2 2 2 1 2 

 

 

 

F FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

F
ĠR

M
A

 H
E

D
E

F
L

E
R

Ġ Büyüme A1 2 3 2 1 3 2 3 

Kar A2 3 0 2 1 1 2 1 

Varlığını Koruyabilme A3 2 2 3 3 2 3 2 

Yatırımın Geri DönüĢü A4 3 1 2 2 2 0 2 

Yeni Bir Coğrafi Bölgeye 

GiriĢ Yapmak 
A5 3 2 1 2 2 3 2 

 

 

 

G FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

F
ĠR

M
A

 H
E

D
E

F
L

E
R

Ġ Büyüme A1 2 3 2 2 2 2 3 

Kar A2 3 1 1 1 2 2 2 

Varlığını Koruyabilme A3 2 2 3 3 3 3 2 

Yatırımın Geri DönüĢü A4 3 2 3 2 3 1 2 

Yeni Bir Coğrafi Bölgeye 

GiriĢ Yapmak 
A5 3 2 1 2 2 1 1 
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Pazar Yakalama Kriterleri ile Rekabet Stratejileri arasındaki iliĢkilerin firmalara göre 

önemleri: 

 

A FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE:  

                   REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

P
A

Z
A

R
 

 Y
A

K
A

L
A

M
A

 S
T

R
A

T
E

JĠ
S

Ġ Fiyat B1 3 2 2 1 3 3 3 

Yapının Güvenirliği B2 2 3 3 1 1 3 3 

Teslim Hızı B3 3 2 2 3 3 1 3 

Teslim Güvenirliği B4 2 3 2 2 2 0 3 

Teslim Sonrası Hizmet B5 1 2 3 3 0 0 1 

Teknik ĠĢbirliği-Ortak 

GiriĢim Güvenirliği 
B6 3 3 1 2 3 0 3 

Ġmalat-Ürün ÇeĢitliliği B7 1 2 1 3 2 3 2 

 

 

B FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

                    REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

P
A

Z
A

R
  

Y
A

K
A

L
A

M
A

 S
T

R
A

T
E

JĠ
S

Ġ Fiyat B1 2 2 0 2 2 2 2 

Yapının Güvenirliği B2 2 2 3 2 0 2 3 

Teslim Hızı B3 1 2 1 2 3 1 2 

Teslim Güvenirliği B4 2 3 3 3 2 1 3 

Teslim Sonrası Hizmet B5 0 3 2 2 0 0 0 

Teknik ĠĢbirliği-Ortak 

GiriĢim Güvenirliği 
B6 3 1 2 2 2 2 2 

Ġmalat-Ürün ÇeĢitliliği B7 2 2 3 3 1 3 1 
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C FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

                    REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

P
A

Z
A

R
 

 Y
A

K
A

L
A

M
A

 S
T

R
A

T
E

JĠ
S

Ġ Fiyat B1 3 1 1 2 2 2 2 

Yapının Güvenirliği B2 1 3 2 2 0 2 3 

Teslim Hızı B3 2 1 1 2 3 1 2 

Teslim Güvenirliği B4 1 2 2 2 2 0 2 

Teslim Sonrası Hizmet B5 0 1 3 2 1 0 0 

Teknik ĠĢbirliği-Ortak 

GiriĢim Güvenirliği 
B6 2 2 3 1 2 1 2 

Ġmalat-Ürün ÇeĢitliliği B7 1 1 2 3 1 2 1 

 

 

D FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

                   REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

P
A

Z
A

R
 

 Y
A

K
A

L
A

M
A

 S
T

R
A

T
E

JĠ
S

Ġ Fiyat B1 3 1 1 2 2 2 2 

Yapının Güvenirliği B2 1 3 2 2 0 2 3 

Teslim Hızı B3 2 1 1 2 2 1 1 

Teslim Güvenirliği B4 1 2 2 1 3 1 2 

Teslim Sonrası Hizmet B5 0 2 3 2 1 1 1 

Teknik ĠĢbirliği-Ortak 

GiriĢim Güvenirliği 
B6 2 2 2 1 2 1 2 

Ġmalat-Ürün ÇeĢitliliği B7 1 1 2 3 1 3 1 
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E FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

                   REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

P
A

Z
A

R
 

Y
A

K
A

L
A

M
A

 S
T

R
A

T
E

JĠ
S

Ġ Fiyat B1 3 1 1 2 2 2 2 

Yapının Güvenirliği B2 1 3 2 1 0 2 3 

Teslim Hızı B3 2 1 3 2 3 1 1 

Teslim Güvenirliği B4 1 2 2 2 2 0 2 

Teslim Sonrası Hizmet B5 0 2 3 2 0 0 0 

Teknik ĠĢbirliği-Ortak 

GiriĢim Güvenirliği 
B6 2 2 2 1 2 2 2 

Ġmalat-Ürün ÇeĢitliliği B7 1 1 2 3 1 3 1 

 

 

F FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

                   REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

P
A

Z
A

R
 

 Y
A

K
A

L
A

M
A

 S
T

R
A

T
E

JĠ
S

Ġ Fiyat B1 3 0 0 1 1 1 1 

Yapının Güvenirliği B2 0 2 1 0 0 1 2 

Teslim Hızı B3 1 0 2 1 2 2 1 

Teslim Güvenirliği B4 0 1 1 1 1 0 1 

Teslim Sonrası Hizmet B5 0 1 2 1 0 0 0 

Teknik ĠĢbirliği-Ortak 

GiriĢim Güvenirliği 
B6 1 1 1 0 1 1 1 

Ġmalat-Ürün ÇeĢitliliği B7 0 0 1 2 1 2 0 
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G FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

REKABET STRATEJĠSĠ 

 

DüĢük 

Maliyet 
Kalite Hizmet Esneklik Zaman Yenilikçilik OdaklaĢma 

C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 

P
A

Z
A

R
 

Y
A

K
A

L
A

M
A

 S
T

R
A

T
E

JĠ
S

Ġ Fiyat B1 3 0 0 1 1 2 1 

Yapının Güvenirliği B2 0 2 1 0 0 1 3 

Teslim Hızı B3 1 0 2 1 3 3 1 

Teslim Güvenirliği B4 0 2 2 1 1 0 1 

Teslim Sonrası Hizmet B5 0 1 2 2 0 0 0 

Teknik ĠĢbirliği-Ortak 

GiriĢim Güvenirliği 
B6 1 2 1 0 1 2 3 

Ġmalat-Ürün ÇeĢitliliği B7 0 0 1 2 1 3 0 

 

 

 

Rekabet Stratejileri ile Teklif verme Stratejileri arasındaki iliĢkilerin firmalara göre 

önemleri: 

 

 
A FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

R
E

K
A

B
E

T
 S

T
R

A
T

E
JĠ

S
Ġ 

DüĢük 

Maliyet 
C1 2 2 3 3 3 3 

Kalite C2 3 3 2 1 0 3 

Hizmet C3 1 2 3 2 3 2 

Esneklik C4 2 3 3 2 1 0 

Zaman C5 2 3 2 1 2 1 

Yenilikçilik C6 3 2 2 1 0 0 

OdaklaĢma C7 3 3 3 1 3 2 
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B FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE:  

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

R
E

K
A

B
E

T
 S

T
R

A
T

E
JĠ

S
Ġ 

DüĢük 

Maliyet 
C1 2 1 2 3 3 2 

Kalite C2 3 3 2 1 2 3 

Hizmet C3 1 2 3 2 3 2 

Esneklik C4 3 2 3 1 2 1 

Zaman C5 3 2 1 2 2 1 

Yenilikçilik C6 2 2 2 2 1 1 

OdaklaĢma C7 2 2 2 1 3 1 

 

 
 

 

C FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

R
E

K
A

B
E

T
 S

T
R

A
T

E
JĠ

S
Ġ 

DüĢük 

Maliyet 
C1 1 1 3 3 3 3 

Kalite C2 3 3 2 1 0 2 

Hizmet C3 1 1 3 2 3 2 

Esneklik C4 2 3 3 2 1 0 

Zaman C5 2 2 2 1 2 1 

Yenilikçilik C6 3 2 1 1 0 0 

OdaklaĢma C7 3 3 2 1 3 2 
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D FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

R
E

K
A

B
E

T
 S

T
R

A
T

E
JĠ

S
Ġ 

DüĢük 

Maliyet 
C1 1 2 3 3 3 3 

Kalite C2 3 3 1 1 0 2 

Hizmet C3 2 1 3 3 3 2 

Esneklik C4 2 3 3 2 2 0 

Zaman C5 2 3 2 1 2 1 

Yenilikçilik C6 2 1 1 2 0 0 

OdaklaĢma C7 3 3 3 2 3 1 

 

 

 

 
E FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

R
E

K
A

B
E

T
 S

T
R

A
T

E
JĠ

S
Ġ 

DüĢük 

Maliyet 
C1 2 3 3 3 3 3 

Kalite C2 3 2 1 1 0 3 

Hizmet C3 1 3 3 2 3 2 

Esneklik C4 2 3 2 2 1 0 

Zaman C5 1 3 2 2 1 1 

Yenilikçilik C6 2 2 2 1 0 1 

OdaklaĢma C7 2 3 3 2 3 2 
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F FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

R
E

K
A

B
E

T
 S

T
R

A
T

E
JĠ

S
Ġ 

DüĢük 

Maliyet 
C1 0 2 3 1 2 3 

Kalite C2 2 3 2 1 0 3 

Hizmet C3 1 2 3 2 3 2 

Esneklik C4 1 3 3 2 1 0 

Zaman C5 3 3 2 1 2 1 

Yenilikçilik C6 3 2 2 1 0 0 

OdaklaĢma C7 3 3 3 1 3 2 

 
 

G FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

R
E

K
A

B
E

T
 S

T
R

A
T

E
JĠ

S
Ġ 

DüĢük 

Maliyet 
C1 0 2 3 3 2 3 

Kalite C2 3 3 2 1 0 3 

Hizmet C3 0 2 3 3 3 2 

Esneklik C4 1 3 3 2 1 0 

Zaman C5 3 3 2 1 2 1 

Yenilikçilik C6 3 2 2 1 0 1 

OdaklaĢma C7 3 3 3 1 3 2 
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ĠĢ Durum analizi ile Teklif verme Stratejileri arasındaki iliĢkilerin firmalara göre 

önemleri: 

 

A FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

D
U

R
U

M
 A

N
A

L
ĠZ

Ġ 

Siyasi Çevre D1 1 3 1 3 0 3 

Ekonomik Çevre D2 1 3 1 3 1 3 

Hukuki Çevre D3 1 3 0 3 0 3 

Sosyal Çevre D4 0 1 0 1 0 2 

ĠĢin Durumu D5 3 3 3 3 1 3 

ĠĢverenin Durumu D6 1 2 1 3 0 3 

Firmanın Durumu D7 3 3 3 3 2 3 

Rakiplerin Durumu D8 3 3 3 3 3 3 

 
 

 

 

B FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

D
U

R
U

M
 A

N
A

L
ĠZ

Ġ 

Siyasi Çevre D1 2 2 2 2 1 2 

Ekonomik Çevre D2 2 2 2 2 2 2 

Hukuki Çevre D3 2 2 2 2 1 1 

Sosyal Çevre D4 1 0 1 0 1 1 

ĠĢin Durumu D5 3 3 3 3 2 2 

ĠĢverenin Durumu D6 2 2 2 2 1 2 

Firmanın Durumu D7 3 3 3 3 3 3 

Rakiplerin Durumu D8 3 3 3 3 3 3 
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C FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

D
U

R
U

M
 A

N
A

L
ĠZ

Ġ 

Siyasi Çevre D1 3 1 3 1 2 1 

Ekonomik Çevre D2 3 1 3 1 3 1 

Hukuki Çevre D3 3 1 2 1 2 0 

Sosyal Çevre D4 1 0 1 0 2 0 

ĠĢin Durumu D5 3 3 3 3 3 1 

ĠĢverenin Durumu D6 3 2 3 1 2 1 

Firmanın Durumu D7 3 3 3 3 1 3 

Rakiplerin Durumu D8 3 3 3 3 3 3 

 
 

 

 

D FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

D
U

R
U

M
 A

N
A

L
ĠZ

Ġ 

Siyasi Çevre D1 2 2 2 2 1 2 

Ekonomik Çevre D2 2 2 2 2 2 2 

Hukuki Çevre D3 2 2 2 2 1 1 

Sosyal Çevre D4 2 2 1 1 1 1 

ĠĢin Durumu D5 3 3 3 3 2 2 

ĠĢverenin Durumu D6 2 2 2 2 1 2 

Firmanın Durumu D7 3 3 3 3 2 3 

Rakiplerin Durumu D8 3 3 3 3 3 3 
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E FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

D
U

R
U

M
 A

N
A

L
ĠZ

Ġ 

Siyasi Çevre D1 3 2 2 2 1 2 

Ekonomik Çevre D2 2 2 2 2 2 2 

Hukuki Çevre D3 2 2 3 2 1 1 

Sosyal Çevre D4 1 2 2 1 1 1 

ĠĢin Durumu D5 3 3 3 3 2 2 

ĠĢverenin Durumu D6 2 2 2 2 1 2 

Firmanın Durumu D7 3 3 3 3 3 3 

Rakiplerin Durumu D8 3 3 3 3 3 3 

 

 

 

 
F FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

D
U

R
U

M
 A

N
A

L
ĠZ

Ġ 

Siyasi Çevre D1 2 2 2 2 1 2 

Ekonomik Çevre D2 2 2 2 2 2 2 

Hukuki Çevre D3 2 2 3 2 1 1 

Sosyal Çevre D4 2 2 1 2 1 1 

ĠĢin Durumu D5 3 3 3 3 2 2 

ĠĢverenin Durumu D6 2 2 2 2 1 2 

Firmanın Durumu D7 3 3 3 3 3 3 

Rakiplerin Durumu D8 3 3 3 3 3 3 
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G FĠRMASI TEKLĠF UZMANINA GÖRE: 

TEKLĠF STRATEJĠSĠ 

 

Maksimum 

Karlı Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Karlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Maliyet 

Bedeli 

Teklifin 

Verilmesi 

Minimum 

Zararlı 

Teklifin 

Verilmesi 

Rakiplere 

Göre En 

DüĢük 

Teklifin 

Verilmesi 

Ġhaleden 

Vazgeçilmesi 

E1 E2 E3 E4 E5 E6 

D
U

R
U

M
 A

N
A

L
ĠZ

Ġ 

Siyasi Çevre D1 3 2 2 2 1 2 

Ekonomik Çevre D2 2 2 2 2 2 2 

Hukuki Çevre D3 2 2 3 2 1 1 

Sosyal Çevre D4 3 3 1 2 1 1 

ĠĢin Durumu D5 3 3 3 3 2 2 

ĠĢverenin Durumu D6 2 3 2 2 1 2 

Firmanın Durumu D7 3 3 3 3 1 3 

Rakiplerin Durumu D8 3 3 3 3 3 3 
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