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ONSOZ

Bu c¢alismayla iiniversite ve yiiksek lisans 0grenimim boyunca ¢grendigim bilgiler
1s1ginda calismay1 arzu ettigim alanda bir ¢alisma gerceklestirmis bulunmaktayim.
Ogrenim hayatimiz boyunca farkli tiirden bilgiler edinmekte ve farkli uygulamalarin
sektorel bazda degisimlerini gormekteyiz. Bu uygulamalarin gergeklestirilmesi
siirecinde yer almak Ogrenim siirecinde hem 6gretim gorevlilerinin hem de biz
ogrencilerinin emeklerinin basar ile sonuclanmasini gérmek gurur verici bir olaydir.
Rekabet kosullarinin ¢ok agir oldugu ve akademik uygulamalarinin ve yenililiklerin
ilk defa ortaya kondugu bir sektorde caligma yapmak ¢ok 6nemli bir avantajdir.
Universite 6grenimim sirasinda hedeflemis oldugum yiiksek lisans calismasi ve
calismay1 arzu ettigim bir sektorde bu calismay1 gerceklestirmek heyecan verici bir
duygu. Akademik siirecte yer alan c¢aligmalarin gercek calisma hayatina aktarilmasi
cok Onemli bir konudr. Bu oOgrendigimiz bir ¢ok bilgiyi ¢alisma hayatimda
uygulamaya koyma agisindan cesaretlendirici bir gelismedir. Bu calisma farkli
goriiglerin ve bilgilerin uygulanabilirliliginin bir gostergesi olarak gelecekte
yapacagim projeler i¢in ¢ok 6nemli bir baglangi¢ noktasi olmaktadir.

Bu calismay1 gerceklestirmemde bana destek olan ve yonlendiren, calismanin daha
verimli hale gelmesini saglayan ve bu calismanin basarili bir sekilde
gerceklesmesini saglayan tez damigsmamim Dr. Cahit Ali Bayraktar’a tesekkiirii bir
bor¢ bilirim.Ayrica bu calismada bana destek veren ve calisma hayatinin
baslangicinda yer alan yeni bir miihendise destek vererek Ogrenim hayatinda
ogrendigi bilgileri gercek is yasaminda uygulanabilmesi konusunda engin bilgi ve
tecriibeleri ile her konuda destek olan tiim is arkadaslarima tesekkiirii bir borg
bilirim.

Yiiksek lisans 6grenimim boyunca benden destegini hi¢ esirgemeyen her zaman ve
her konuda destek olan aileme goniil dolusu tegekkiir ederim.

Mayis 2006 Yusuf Serkan MURAT
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TEDARIK ZiNCIiRi YONETIMINDE TEDARIKCi PERFORMANSI
DEGERLENDIRME VE TEDARIKCI SAYISININ AZALTILMASI

OZET

Bu c¢alismada tedarik zinciri yoOnetimi , tedarik zinciri bilesenleri, tedarikg¢i
performans degerlendirme siire¢leri, tedarik¢i sayist azaltma siiregleri, bu siireclerin
sonuglari, otomotiv sektoriinde yapilan tedarik¢i performansi degerlendirme ve
tedarikgi sayisi azaltma caligmalar1 anlatilmistir.

Giiniimiiz kosullarinda gelisen rekabet kosullari firmalarin sistem girdilerini daha
cok kontrol almaya zorlamistir. Bu sebepten otiirii firmalar tedarikcilerin daha iyi
yonetebilmek ve kontrol altinda tutabilmek icin tedarikgilerin performanslarini
degerlendirmeye baslamislardir. Bu degerlendirmelerin tedarik zinciri kararlarina
etkisi artmaktadir. Bundan dolay1 tedarikciler performanslarim yiiksek tutmak ve
gelistirmek i¢in ¢aligmaktadir. Tiim sektorlerde tedarikci performansi degerlendirme
onemli bir siire¢ haline gelmistir.

Tedarik¢i sayisi1 azaltma siireci son yillarda Ozellikle ana sanayiler tarafindan
kullanilan bir siirectir. Tedarik zincirinde daha az sayida tedarikgi ile etkin bir sekilde
calisilmak istenmektedir. Ayn1 zamanda e-satinalma yontemleri maliyet indirimleri
ve tedarik¢i sayilarinin azaltilmasinda kullanilan etkin bir yontemdir. Tedarikgi
sayisinin azaltilmasinda kaynak atama ile tedarikgiler arasinda iirlinerin dagilimi
yapilmakta ve bazi tedarikgiler tedarik¢i parkinda ¢ikarilmaktadir.

Bu caligmanin ilk bolimiinde tedarik¢i zincirinin tanimi ve temel 6zellikleri, ikinci
boliimiinde tedarik zinciri yonetimi, fonksiyonlari, avantaj ve dezavantajlari, iictincii
boliimde otomotiv sektorii ve ana sanayi-yan sanayi iliskileri,firsatlar,dordiincii
boliimde tedarik¢i performans degerlendirme siirecleri,tedarik¢i performanst Slgiim
sistemleri,besinci boliimde tedarik¢i sayisi azaltma stratejileri,etkileri,riskleri,altinc
ve yedinci boliimlerde otomotiv sektoriinde tedarikci performansi degerlendirme ve
tedarikci sayisi azaltma siire¢ uygulamalar1 anlatilmistir.

Sonug boliimiinde tedarik¢i performansi degerlendirme ve tedarikgi sayisi azaltma
siireclerin sisteme etkisi, onemi ve getirecegi faydalar anlatilmstir.

1X



SUPPLIER PERFORMANCE EVALUATION AND SUPPLIER REDUCTION
IN SUPPLY CHAIN MANAGEMENT

SUMMARY

In this study, supplier chain management, supply chain components, supplier
performance evaluation processes, supplier reduction program processes, the results
of these processes, the supplier performance evaluation and supplier reduction
applications in the automotive sector are explained.

Nowadays the improving compatitiveness conditions are forcing the firms to control
the system inputs. Because of this reason firms start evaluating the supplier
performances to manage the suppliers better and to take under control the suppliers.
The affects of the evaluations to the supply chain decisions are increasing. Because
of this reason suppliers are working harder to improve their performances. The
supplier evaluation process has became an important process in all sectors.

Supplier reduction process are especially used by the orginal equipment
manufacturers in recent years. In the supply chain working with few suppliers with
an effectiveness are required. On the other hand e-procurement methods are an
effective method that are especially used in the supplier and cost reductions. In
supplier reductions some of the suppliers are eliminated from the supplier parks by
sourcing and the distribution of the parts are done among the suppliers.

In the first part of the study the description of the supply chain and basic features of
the supply chain are explained, in the second part supply chain management,
functions, advantages and disadvantages are mentioned, in the third part automotive
sector and the relationship between orginal equipment manufacturers and suppliers
are mentioned, in the fourth part the supplier performance evaluation processes,
performance evaluation systems are mentioned, in the fifth part the strategies of
supplier reductions, affects and riscs are mentioned, in the last parts the applications
of supplier performance evaluation and supplier reduction in the automotive sector
are metioned.

The affects and importances of the supplier performance evaluation and supplier
reduction processes to the systems, the benefits of these are mentioned in the
conclusion.



1. GIRiS

Tedarik zinciri; malzemelerin tedariki, bu malzemelerin yar1 mamul ve mamule
dontigiimii ve bu mamullerin miisteriye dagitimi fonksiyonlarini yerine getiren
vasitalarin ve dagitim seceneklerinin bir agidir.

Giiniimiiz kosullarinda tedarik zincirinin her bir unsurun énemi gittik¢e artmaktadir.
Tedarik¢ilerin firmalarin icin degeri artmakta tedarikgiler ile daha yakin iligkiler
kurulmaktadir. Bu kosullarda tedarikcilerin  performanslart  bu iligkilerin
sekillenmesinde 6nemli bir yer tutmaktadir. Bu nedenle tedarik¢ilerin
performanslarinin degerlendirilmesi ve analiz edilmesi firmalar i¢in 6nemli bir
kavramdir. Tedarik¢i performansi degerlendirmesi iizerinde durulmasi gereken
onemli bir olgudur.

Firmalarin yakin iligkiler kurduklar tedarik¢ilerin sayilarinin en uygun sayida olmasi
sistemin etkin bir sekilde calismasini saglamaktadir. Firmalar tedarik¢i sayilarim
diizenlerken tedarik¢i performanslarimi da dikkate alarak tedarik¢i sayilarinda
azaltmaya gitmektedirler. Tedarik¢i performanslart ve tedarik¢i sayilarinin
azaltilmasi firmalarin etkin bir sekilde uygulamasi gereken siireclerdir. Bu kapsamda
bu calismada tedarikci performansi degerlendirme sistemleri , tedarik¢i sayisi
azaltilma siirecleri anlatilacak ve tedarik¢i sayilarinin tedarik¢i performanslarina
etkileri de analiz edilecektir. Tedarik¢i performans: degerlendirme siireclerinin nasil
isledigi firmalara ne tiir avantajlar sagladig1 bu calismada anlatilacaktir. Tedarikgi
sayist azaltma caligmalarinin nasil gerceklestirilebilecelegi  vurgulanacaktir.
Tedarik¢i sayis1 azaltma calismalart sonrasi tedarikgilerin performanslarin ne

diizeyde degisiklik gosterecegi ve bunlarin nasil yorumlanacagi anlatilacaktir.



2. TEDARIK ZINCiRi

2.1. Tedarik Zincirinin Tanimi

Jayashankar ve digerlerine (1996) gore tedarik zinciri, bir veya daha fazla {iriin
grubuyla ilgili elde etme, iiretim ve dagitim faaliyetlerinden kolektif bir bicimde
sorumlu olan otonom veya yar1 otonom is faaliyetlerinden olusan bir sebekedir.

Lee ve Billington’a (1995) gore ise tedarik zinciri, hammaddeleri elde eden, bunlari
yar1 ve tamamlanmus iiriinlere doniistiiren ve ardindan bir dagitim sistemi vasitasiyla
bu iiriinleri miisterilere teslim eden yapilar sebekesidir.

Nihai miisterilere dagitilmak iizere hammaddeleri tamamlanmis {iriinlere doniistiiren
tedarik zinciri, ¢ok sathali, kapsaminda birden fazla gorevi olan ve bircok isletmeyi
iceren bir prosestir.

Genel bir tamim olarak tedarik zinciri, hammaddelerin siparisi ve elde edilmesinden,
mamullerin {iretilmesine ve miisteriye dagitim ve ulastirilmasina kadar olan kurumsal
fonksiyonlarina uzanan bir faaliyetler dizisidir.

Bu noktada, tek bir iiriin icin basit bir tedarik zinciri 6rnegi verilebilir: Bu zincirde
saticilardan hammadde saglanir, tek bir adimda tamamlanmig iiriine doniistiiriiliir,
ardindan dagitim merkezlerine, ve son olarak da miisterilere tasinir. Gergcek tedarik
zincirleri ortak bilesenlere, liretim araglarina ve kapasitelere sahip tamamlanmis

bir¢ok iiriinii bulundurur (Ganeshan ve Harrison, 1995).

2.2. Tedarik Zincirinin Fonksiyonlari

Bir ig ortaminda {i¢ ¢esit akis mevcuttur. Bunlar:

1.  Mamuliin elde edilmesinden tiiketimine kadar olan akisi

2. Saticilardan is ortamina ve buradan da miisterilere olan bilgi akisi

3. Satin alma vs. i¢in gerekli fonlan saglayan miisterilerden is ortamina olan
finansal akis.

Tedarik zinciri fonksiyonlari ise i ortamindaki mamul akisini temsil etmektedir.



Tedarik zinciri bir isletmede dogru malzemelerin, hizmetlerin ve teknolojinin dogru
kaynaktan, dogru zaman ve uygun kalitede satin alindiginin garanti edilmesinden
sorumludur.

Tedarik zinciri, malzemelerin saglanmasi, bu malzemelerin ara ve tamamlanmis
tiriinlere doniisiimii ve tamamlanmus {iriinlerin miisterilere dagitimi fonksiyonlarini
yerine getiren ara¢ ve dagitim seceneklerinin bir sebekesidir. Tedarik zinciri,
karmagikligi endiistri veya isletmeye gore degisse de, hem hizmet, hem de iiretim
isletmelerinde bulunur.

Servis endiistrileri de mamul tiretimi yapan isletmeler gibi bir iiriin teslimati yapar.
Bu iiriinler bilgi, miisteri servisleri, vs. olabilir. Ayrica, hizmet ve mamul iiretimi
arasindaki fark da gittikce belirsizlesmektedir. Gergekte de modern {iiretim
sistemlerinin {iriin meydana getirme veya malzemelerin islenmesi gibi fiziksel
safhalardan daha fazla faaliyet gostermesi gerekmektedir.

Sonug olarak, tedarik zinciri; tedarik, iirlin tasarimi, iiretim planlamasi, malzeme
yonetimi, siparislerin yerine getirilmesi, envanter yonetimi, nakliye, depolama ve
miisteri servislerini kapsar.

Kurumsal fonksiyonlarin verimli olabilmeleri i¢in biitiinlesik bir bicimde ¢alismalar
gerekir. Tedarik zinciri ile ilgili olaylara hizli ve kaliteli bir sekilde karsiliklar
verilmesini saglamak i¢in kurulus ¢ercevesindeki bir¢cok fonksiyonun koordinasyonu
gereklidir.

Tedarik zincirindeki pazarlama, dagitim, planlama, {iretim ve satin alma
organizasyonlar1  geleneksel olarak  bagimsiz  olarak isletilmistir.  Bu
organizasyonlarin kendi amagclar1 bulunmakta ve bu amacglar da c¢ogunlukla
cakismaktadir.

Pazarlamanin yiiksek seviyeli miisteri hizmeti maksimum satis amaclari, iiretim ve
dagitim hedefleriyle de ¢akigsmaktadir. Bir¢ok iiretim islemi, envanter seviyeleri ve
dagitim imkanlar tizerindeki etkisi goz Oniine alinmadan, ¢iktiy1 maksimize etmek
ve maliyetleri diisiirmek iizere tasarlanmigtir. Satin alma kontratlari, eski satin alma
orneklerinin Otesinde ¢cok az bir bilgiyle miizakere edilmektedir. Bu etmenlerin
sonucunda, isletme icin tek, biitiinlesik bir plan bulunmamaktadir, planlarin sayisi is
cesitlerinin sayist kadardir. Bu farklt fonksiyonlarin biitiinlestirilmesi i¢in bir
mekanizmaya ihtiya¢ vardir. Tedarik zinciri yOnetimi, bu tiir bir biitiinlesmeye
ulagilabilecek bir stratejidir. Tedarik zinciri yOnetiminin tipik olarak, malzeme

akisiin biitiin olarak tek bir firma tarafindan sahip oldugu ve her bir kanal iiyesinin



bagimsiz olarak calistifi tam olarak biitiinlesmis firmalar arasinda bulundugu
gozlenmektedir. Bu yiizden zincirdeki cesitli bilesenlerin koordinasyonu, onlarin

etkili bir sekilde yonetilmesiyle saglanir  ( Ganeshan ve Harrison, 1995).

2.3. Tedarik Zincirinin Yapisi

Tedarik zinciri satilacak mal i¢in gerekli satin alma ve elde etme ile baglar. Ardindan,
satiglarin desteklenmesi amaciyla envanter yonetimi ve depo yoOnetimine yonelir.
Uriinlerin miisterilere teslimatiyla son bulur.

Tedarik zincirinde malzemeler hammadde kaynaklarindan, bu hammaddeleri yar1
mamullere doniistiiren bir liretim seviyesine gecer. Bu yart mamuller daha sonra
tamamlanmus iirlinleri meydana getirmek {izere bir sonraki seviyede birlestirilecektir.
Elde edilen iirtinler dagitim merkezlerine ve buralardan da saticilar ve miisterilere

aktarilir.

Yok olma veya
geri doniistim

Doniistiiriiciiler Ureticiler Dagitimcilar Nihai
Yeryiizii Tedarikgiler miisteriler

Sekil 2.1 : Tedarik Zinciri Yapis1 (Dobler ve Burt, 1996)



o Dagitim merkezi
Q Tedarikgi
D Imalathane I:I Saticilar veya miisteriler

— Nakliye veya tasima

Sekil 2.2 : Tedarik Zinciri (Teigen, 1997)

2.4. Tedarik Zinciri Cesitleri

Tedarik zincirleri, artan komplekslilige gore cesitlilik gosterir. Tek safhali tedarik

zinciri hammaddelerin elde edilmesi, {iiretim ve dagitimin malzeme akis

fonksiyonlarm birlestirir. Bu ¢esit tedarik zincirinde bir¢ok bilgi isleme ve karar

verme fonksiyonu bulunmaktadir. Fonlarin yonetimi de kapsanmaktadir, clinkii

bor¢lar ve alacaklar formundaki isletme sermayesi, envanter ve ekipman formundaki

calisma sermayesi kadar 6nemlidir.
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Elde etme Uretim/doniistiirme Dagitim  Teslimat

------ » Fonlar
Bilgi

—
Q Bilginin islenmesi

Malzemenin islenmesi

Sekil 2.3 : Temel Tek Safhali Tedarik Zinciri (Metz, 1998)



1. Safha
Ornek: tedarikgi

—>O — — —
$
<+ - «* - PR < -

— «—>

2. Safha
Ornek: iiretici

Fonlar
Bilgi

Bilginin islenmesi

Malzemenin iglenmesi

3. Safha
Ornek: Satici

Sekil 2.4 : Cok Safhali Tedarik Zinciri (Metz, 1998)
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Cok safthali tedarik zinciri yonetimi, daha once belirtilen tedarik zinciri tanimina

daha iyi bir Ornektir. Bunlar tipik olarak cok sirketli tedarik zincirleridir, ancak

ozellikle de tek safhali tedarik zincirlerinin ¢oklu kopyalaridir. Volkswagen cok

safhali tedarik zincirine bir 6rnek sunmaktadir. Uretici, ilerideki siparis bilgilerini ve

gercek siparisleri elektronik olarak almak iizere saticilariyla birlikte calismakta ve

giinliik otomobil iiretim planlamasi icin verileri girmektedir (Metz,1998).



3. TEDARIK ZiNCiRi YONETIMIi

3.1. Tedarik Zinciri Yonetiminin Tanim

Tedarik zinciri yOnetimi, malzemelerin ve tamamlanmis mallarin, saticidan
miisteriye kadar olan akisinin potansiyel ara duraklar olarak iiretim vasitalar1 ve
depolar kullanmilarak etkili yonetimidir. Buna karsin bu faaliyet, yeni bir kavram
degildir. Isletmeler son yillarda tedarik zincirine uygun yapinin verilmesi sonucunda
miisteri  hizmet seviyelerini iyilestirebilecegi, sistemdeki fazla envanterin
azaltilabilecegini ve isletme agindaki gereksiz maliyetlerin kisilabilecegine dikkat
etmistir (Sengupta ve Turnbull, 1996).

Tedarik zinciri yonetimi miisteriyi memnun edecek bir sekilde daha iyi bir sekilde
iriin ve hizmet iiretip sunmak icin genisleyen bir faktorler bilesenini planlama ve
kontrol etme amaciyla ileri teknoloji, bilisim yOnetimi ve yoneylem arastirmalari
matematigi kullanir. Ileri seviyede programlar, iliskisel veritabanlari ve buna benzer
teknik araglar1 kullanir. Teknolojisi karmasik olsa bile, tedarik zinciri yonetiminin en

onemli kavramlarn ve ¢alisma teknikleri oldukg¢a anlagilirdir (Metz, 1998).

2.2. Tedarik Zinciri Yonetiminin Fonksiyonlari

Tedarik zinciri yonetimi fonksiyonlar1 li¢ seviyede ¢aligmaktadir: Stratejik seviye,

taktik seviye ve operasyonel seviye.



Talep Dagitim Uretim Malzemeler
yonetimi
Stratejik Aylik Kurumsal Kurumsal Kurumsal
. tahminler > dagitim > tiretim > malzeme
seviye
planlamasi planlamasi planlamasi
Taktik Haftalik Dagitim Ana iiretim Malzeme
. ) »  ihtiyaclarn » cizelgelemesi <
seviye tahminler planlamasi ihtiyac
Operasyone Envanter Proses Malzemenin
) Siparisler > dagitimi » seviyesinde > serbest
seviye cizelgeleme birakilmasi

Sekil 3.1 : Tedarik Zinciri Yonetimi Fonksiyonlari (Fox vd, 1993)

Her bir seviye, kararlarm alindigi siirenin periyodu ve bu periyot siiresince alinan
kararlarin sikligi ile birbirinden ayrilmaktadir. Stratejik seviyede su tiir konular ele
alinmaktadir: Uretimin nerede tahsis edilecegi ve en iyi kaynak bulma stratejinin ne
olacagi. Taktik seviyede su tiir konular ele alinmaktadir: Tahmin yiiriitme, planlama,
temin siiresi kisa olan malzemelerin siparisi ve iiretim ihtiyaglarinin karsilanmasi igin
fazla mesailerin ¢izelgelenip cizelgelenmeyecegi. Operasyonel seviyede ise su tiir
konular ele alinmaktadir: Envanter dagitimi, detayli ¢izelgeleme ve bir makine
bozuldugu zaman bir siparisin ne yapilacagi.

Tedarik zinciri yonetimi, ayrica, miisteri ve tedarikcilerle de koordinasyonu
gerektirir. Pazar dinamikleri bunu giiclestirmektedir. Miisteriler sik sik degisiklikler
yapmakta veya siparisleri iptal etmektedir. Tedarikgiler yanlis malzemeleri
saglayabilmekte veya gec teslimat yapabilmektedir. Temin siirelerini ve envanteri
minimize ederken pazarin dinamiklerine hizli bir bigcimde karsilik verecek sistemlere
ihtiya¢ duyulmaktadir(Yamak,1999).

Pazarda oldugu gibi, iiretimin tabani da dinamik bir yapidadir. Planlanmamig
olaylarin gergeklesmesi cizelgelenmis faaliyetlerden sapmalara yol agabilir. Uretim
kontrol sisteminin, planli bir iiretim icin, iiretim hedeflerini optimize edecek

yontemlerle bu olaylara cevap vermesi gereklidir. Olaylar bazi durumlarda, soz

konusu kistmda kontrol altinda olmayan problemlere yol agabilir. Uretim kontrol



sistemi, faaliyetlerini planlama, satis ve pazarlama gibi daha iist seviyelerdeki

fonksiyonlarla koordine etmelidir (Fox vd, 1993).

3.3. Tedarik Zinciri Yonetim Sistemi

Tedarik Zinciri yonetim sistemi; sirketin digindaki tedarik islerini saglayanlarin
yonetilmesi ve bunlarla etkin caligmasi i¢in sirketin i¢ kaynaklarini bir biitiin halinde
ele alan temel bir isletme sistemi olarak tamimlanmaktadir. Burada amag, sirketin
imalat kapasitesinin arttirilmasi, piyasaya karsi duyarliligin gelistirilmesi ve tiiketici
ile tedarik islerini {istlenenler arsinda iliskilerin iyilestirilmesi yoluyla sirketin

calismasinin ileriye gotiiriilmesidir.

3.4. Tedarik Zinciri Yonetiminin Ana Bilesenleri

Kiiresel diizeyde rekabet; sirketleri driinlerini daha iyi yapmaya, daha hizh
hazirlamaya ve daha cabuk teslim etmeye zorlamaktadir. Ancak icteki islemlerde ve
tedarik  zinciri boyunca olan karmagiklik biitin  bunlarin  yapilmasini
giiclestirmektedir. Ve bu degisiklik; siirekli olarak yeni pazarlar, yeni iiriinler, yeni
islemler, yeni fabrika ve tesisler, yeni tehditler ve yeni olanaklara eslik etmektedir.
Sorun; sirketlerin bu giic anlarda piyasa paymi ve karliigi biiyiitmeyi nasil

basarabilecekleridir.

Kuruluglar sadece islem yapmanin ve is uygulamalarimin otomatiklestirilmesinin
Otesine gitme ihtiyacim1 hissetmis bulunmaktadir. Hiyerarsiye dayali kurulug
yapilarinin, diisey olarak entegre edilmis imalat ve dagitim siireclerinin, tedarik
isleriyle ugrasanlarla ve tiiketicilerle mesafeli iligkilerin, esnekligi olmayan
sistemlerin, basar1 i¢in artik yetersiz oldugu fark edilmeye baslanmistir. Bugiiniin
Tedarik Zinciri Yonetiminde teknoloji kiiresel piyasada basarili bir sekilde bir
girisimin rekabet edebilme becerisinin en ©nemli mihenk tasidir. Bu kapsam
icerisinde, kurulusun bilgi potansiyelini calistirmak icin kullandig1 kanal kritiktir.
Tedarik Zinciri Yonetimi birka¢ kurulus tarafindan kullanilmigtir ve bundan bu
kuruluslar muazzam yararlar elde etmislerdir. Gliniimiizde yonetim sistemlerinin
evrimlesmesi sonucu ortaya ¢ikan en dnemli sorunlarin basinda isin genisletilmis bir
tesebbiis olarak yonetilmesi, firmanin cercevesi igerisinde biitiinlestirilmis

fonksiyonlarin bir biitiin olarak goriillmemesidir. Tedarik Zinciri YOnetiminin
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kuruluslarin tedarik zincirinin performansinin optimize edilebilmesi ve ekonomik
rekabet alaninda karlilik saglayabilmesi icin dogrudan dogruya isletmenin biitiin

fonksiyonlarini kapsayan modiillerden olusmas1 gerekmektedir.

TZY Sistemi; ne kadar iiriiniin yapilmasina gerek oldugunu belirlemek igin
gecmisteki performansa ve ge¢misteki egilimlere bakan talep planlamasi, yenileme
gereksinimlerini ele alarak emniyet stoklarinin uygun diizeylerde olmasim saglayan
tedarik planlamasi, eldeki mevcut kaynaklara bakarak “simirlandirict kosullara”
dayanan {retim planlama modiilii, depolama ve sevkiyat icin en iyi, maliyet
bakimindan en diisiikk yontemi belirleyen ulastirma planlamasi modiilii, grafik
tedarik zinciri model hazirlayicist modiilii, optimize edilmis bir plan i¢in dogrusal
program simiilasyonlarin1 yerine getiren tedarik zinciri optimizer modiilii, temel
modiil, satis modiilii, talep kontrol modiilii, malzeme ihtiya¢c planlamasi1 modiilii,
satin alma modiilii, stok yonetimi modiilii, rotalama modiilii, iiriin agaclarn modiilii, is
emirleri modiilii, is merkezlerinde kullanilabilir kapasite ile ihtiya¢ duyulan kapasite
degerlerinin karsilastirilmasi imkanin1 saglayan kapasite planlamast modiili,
sistemimizde iiriin maliyetlerinin hesaplanmasini saglayan maliyetlendirme modiilii

ve dnceden tahmin modiillerinden olugsmaktadir. (Handfield,1996)

Sirket Stratejik Plam
SCI Stratejisi
SCI Insan Kaymaklan I P SCIV Elalite we
Wiinetimi S5CM Liderligi Performans ¥inetimi
Sitket Insan Kaymaklan Sirket Ealite we
Finetiml Perforrmans Yonetimi
Isletme
/ T \
iz ligkisi Sipatiy
s Ils . . Tes]j.m_
Yinetimd © Usullen
\ Tedarik Zineciri

Sekil 3.2 : Tedarik Zinciri Yonetimi Sistemi Felsefesi(Handfield ,1996)
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3.5. Tedarik Zincirinde Stok Yonetimi

Isletmeler su giinlerde daha biiyiik miktarlarda, daha kaliteli mal ve hizmet talebini
daha kisa dagitim zamanlariyla karsilamak zorundadir. Global piyasalardaki
degismeler genis bir rekabet ortam1 yaratmistir. Pazarlardaki iiriinlerin, teknolojilerin
ve rekabetcilerin degisim orani hizl bir sekilde artmaktadir. Bu durum, yoneticilerin
daha kisa zamanda, daha az bilgiyle ve daha yiiksek ceza maliyetleriyle karar
vermesi gereken bir ortam yaratmustir. Uriinler artitk daha az standartlagmaya
gitmektedir ve miisteriler kendi gereksindikleri o©zellikleri talep etmektedirler.
Ornegin, bilgisayarlar hizlarina ve maliyetlerine gore, arabalar giivenilirliklerine

gore, uzun mesafe telefon tasiyicilan fiyatlarina gore degerlendirilirler.

Tedarik zincirindeki yoneticiler bu degisikliklerin tim etkisini hissetmektedirler.
Personel maliyetleri, yoneticileri daha az personelle daha cok is yapmaya zorlar.
Ayni zamanda yine maliyet baskilan yiiziinden daha az stok tutmak gereklidir. Cogu
pazardaki siirekli artan rekabet seviyesinden dolayi, tedarik zincirinden kaynaklanan
herhangi bir hata goz ardi edilemez. Bunun &tesinde hem tedarik¢iler hem de
miisteriler performans oOl¢iimii konusunda daha bilgili olduk¢a hatalar1 ortadan

kaldirmak kolaylasacaktir.

Giintimiizdeki rekabet ortaminin yildirict zorluklarina ragmen baz1 sirketler
bilyimeye devam etmektedir. Bu firmalar, ¢abuk cevap verme ve esnekligi
biitiinlestirebilen firmalardir. Yonetimde zaman faktoriine onem verirler. Ornegin,
zincirde dagitim zamanlarin1 azaltmay1 basaran Hewlett-Packard, Toyota, Xerox gibi
firmalar "zaman bazli rekabetciler" olarak iin kazanmslardir. Uriinii piyasaya daha
erken tanitarak pazar paymi artirma, stok maliyetlerinin kontrolii ve sektorde lider
pozisyona ulasma gibi avantajlara ulagmak, zaman bazli rekabetgilerin diger

firmalara oranla daha hizl1 biiyiimesini ve daha iyi kar elde etmesini saglamistir.

Xerox ve Motorola gibi firmalar1 da icinde bulunduran pek cok firma g¢evrim
zamanlarina odaklandiktan sonra birlesik performanslarinda bir artis kaydetmislerdir.
Tiim bu firmalar, birlesik performansi cesitli pazar faktorleriyle baglantilandirmay1
basarabilen firmalardir. Oncelikle sabirsiz miisterilerini tatmin ederek zamani kara
cevirmislerdir. Bu miisteriler gereksindikleri mal yada hizmeti cok kisa siirede
alabilirlerse bunun  karsiliginda bir prim 6demeye razidirlar. Miisteriler islerini

zaman bazl rekabetgilere verirler. Ciinkii bu zaman ve paradan tasarruf ederken stok
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seviyelerini de diisiirecekleri anlamina gelir. Iyi yonetilen bir tedarik zincirinde zincir
diginda tutulan stok miktar1 oldukca diisiiktiir, cilinkii zincirin halkalar1 arasinda

dolagmakta olan stok oldukga kiigiik gecikmelere ugrar (Handfield , 1996 ).

Dagitim zamanindaki kisalmalar sadece daha az stokla degil, daha az yeniden isleme,
daha yiiksek iirlin kalitesi ve tedarik zincirinin her elemaninda daha az gidere

doniigiir. Tiim bu gelismelerin firma {izerinde ciddi bir etkisi vardir.

3.6. Tedarik Zinciri Yonetiminin Avantajlari

Baslangic noktasi tiiketici, u¢ noktasi ise hammadde tedarikgileri olan bir yigin
isletme yerine bunlarin tamamim ifade eden tek bir firma goriiniimiindeki tedarik
zinciri; sirketlerin i¢ calismalarini uygun ve basit bir sekle getirirken, ayn1 zamanda
tiim tedarik zincirinin ¢alismasini incelemekte ve ¢alismalari iyilestirme suretiyle de
sirketlerin tiiketiciye karst yapmalar1 gerekenleri en uygun duruma getirme

olanaklarini da saglamaktadir.

Tedarik zinciri yonetimi; fiyat, kalite ve teknoloji gibi ¢iktilarin gelistirilmesine ve
uygulamalarin  uyumlu, biitiinlesmis ve yiiksek performansli olmalarini
saglamaktadir. TZY uygulamalar, ¢cok yonlii ve kullamish gelisim aktivitesi igin
temel olusturur. Uyumlu strateji, haberlesme liderligi ve is siireci yOnetimini
gelistirirler. Miisteri/ tedarik¢i yogunlasmasimi saglar ve sanayiinin vizyonunu ve
aragtirmasint en iyi uygulamalar iginde birlestirir. Dolayisiyla tedarik zinciri
yonetiminin beklenen yararlari hammadde kaynaklarindan son tiiketiciye kadar biitiin
alanlarda ortaya c¢ikmaktadir. Tedarik zinciri yonetiminin gercek etki derecesi;
tedarik zincirinde yarattig1 goriis yetenegindedir. Ekonomik hesaplamalar, TZY nin
daha diisiik ve sevkiyat ile calisan isletmeler icin en iyi miktarda dengelemeler

yapabildigini gdstermektedir.

NESI sirketi tarafindan yapilan bir arastirma, biitiinlestirilmis bir stok zinciri

kapasitesi ile ilgili asagidaki sonuglar ortaya ¢ikarmistir:
v % 32 den fazla maliyet diisiisii
v Dagitim performansinin % 50 den fazla gelistirilmesi
v" Stok listelerinde % 95 den fazla azalma

v Cevrim zamaninin % 100 den daha fazla diigiiriilmesi
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v Miisteri memnuniyetinde % 5 in iizerinde artis saglanmisgtir.

Ayn1 arastirmada biitiinlestirilmis tedarik zincirinin ¢aligma kazanimlar ;
v Dagitim performansinda % 16-28 arasinda bir artig,
v Stok miktarlarinda % 25-60 arasinda bir diisiis,

v Cevrim zamaninda % 30-50 arasinda bir diisme,
v" Tahminlerde % 25-80 arasinda bir keskinlik,

v’ Sirketin faaliyetlerinde % 10-16 arasinda bir verimlilik artisi seklinde

olmustur

3.7. Tedarik Zinciri Yonetiminin Dezavantajlari

Uretim firmalariin tamami tedarik zinciri yonetimi sistemine sahiptir. Ancak
bunlarin bircogu gelistirilmemis, karmasik veya kontrol edilmez durumdadir. Benzer
sekilde bazi firmalar da tam entegrasyonu ve birlesik fonksiyonel sistemi
gerceklestirememistir. Tedarik zinciri yonetimi; siirekli gelismemislik ile yiiksek
performans arasindadir. Rekabet pozisyonunun gelistirilmesi durumunda firmanin
siireklilik icinde nerede oldugunun incelenmesine ihtiya¢c vardir. Tedarik zinciri
yonetimi bazen Oncelikli aktiviteler nedeniyle ¢ok zaman kaybina neden olur ve
boylece istenilen seviyede tedarik zinciri yonetimi uygulamasi elde edilemez. Yanlis

girisimler {izerine yogunlagma gereksiz masraflara neden olur.

Bir dezavantaj da iliskilerin siirekliliginin saglanmasi ve ortaya cikan
anlagsmazliklarin elimine edilmesinde yasanan zorluklardir. Ayrica segilen kurulusun

istenen beklentileri karsilayamamasi da s6z konusu olabilir.

3.8. Tedarik Zinciri Kararlari

Tedarik zinciri i¢in verilen kararlar iki genis kategoride siniflandirilmaktadir:
Stratejik ve operasyonel. Stratejik kararlar uzun bir zaman ufkunda verilmektedir.
Bunlar, isletmenin stratejisiyle siki sikiya baghdir (bazen bu kararlar, isletmenin
stratejisinin kendisidir) ve bir tasarim perspektifinden tedarik zinciri politikalarini
yonlendirir. Diger taraftan operasyonel kararlar kisa vadelidir ve giinliik faaliyetlerde
yogunlagmaktadir. Bu cesit kararlardaki ¢aba, “stratejik” tedarik zincirindeki mamul

akigiin etkin ve verimli bir bigcimde yonetilmesidir.
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Tedarik zinciri yonetiminde temel dort karar alan1 bulunur:
Yerlesim

Uretim

Envanter ile

4.  Nakliye (dagitim)

wohp o=

Her bir karar alan1 hem stratejik hem de operasyon el 6geler igerir.

3.8.1. Yerlesim Kararlar:

Uretim merkezlerinin, stok noktalarinin ve kaynak noktalarinin cografi olarak
yerlesimi, bir tedarik zincirinin olusturulmasinda dogal olarak ilk adimdir. Bunlarin
boyutu, sayis1 ve konumu belirlendikten sonra iriinlerin nihai miisteriye kadar
akabilecegi miimkiin giizergahlar da belirlenebilir. Bu kararlar, miisteri pazarlarina
erisimin temel stratejisini temsil ettigi ve gelir, maliyet ve hizmet seviyesinde 6nemli
bir etkisi oldugu icin bir firma i¢in biiyiik onem tagir. Bu kararlar iiretim maliyetleri,
vergiler, tiretim sinirlamalari, ve buna benzerlerini gbz oniine alan bir optimizasyon
rutini tarafindan belirlenmelidir. Yerlesim kararlar1 temel olarak stratejik olsa da,

operasyonel bir seviyeyle de iliskilidir.

3.8.2. Uretim Kararlar

Stratejik  kararlar, hangi mamullerin hangi imalathanelerde {iretilecegini,
tedarikcilerin imalathanelere, imalathanelerin dagitim merkezlerine, dagitim
merkezlerinin miisteri pazarlarina tahsisini kapsar. Bir 6nceki gibi, bu kararlarin da
isletmelerin gelir, maliyet ve miisteri hizmet seviyelerine biiyiik etkisi vardir. Bu
kararlar tiretim araclarinin varligini farz eder, ancak bu araclara dogru ve araglardan
olan akisin kesin giizergahim belirler. Kritik baska bir konu ise iiretim araglarinin
kapasiteleridir. Bu, biiyiik bir oranla isletme i¢indeki dikey biitiinlesmenin derecesine
baglhdir. Operasyonel kararlar detayl iiretim ¢izelgelemesi iizerinde yogunlasir. Bu
kararlar temel iiretim ¢izelgelerinin olusturulmasi, makinelerdeki iiretimin
cizelgelenmesi ve ekipman bakimimi kapsar. Diger hususlar ise, is yiikiiniin

dengelenmesi ve bir tiretim merkezindeki kalite kontrol dl¢iitleridir.
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3.8.3. Envanter Kararlari

Bu kararlar envanterlerin ne sekilde yonetilecegini kapsar. Envanterler, hammadde
veya yart mamul veya tamamlanmis mamul olarak tedarik zincirinin her safhasinda
bulunur. Temel amaclan tedarik zincirinde bulunabilecek herhangi bir belirsizligin
azaltilmasidir. Envanterlerin bulundurulmasi, degerlerinin %20’si ila %40’1 arasinda
bir degere mal olabilecegi icin tedarik zinciri islemlerinde etkili yonetilmeleri
onemlidir. Stratejik acidan hedefler iist yonetim tarafindan belirlenmelidir. Ancak
bir¢ok arastirmaci envanter yonetimine operasyonel bir acidan yaklagmistir.

Bu kararlar dagitim stratejilerini ve siparis miktarlarinin ve yeniden siparis
noktalarinin belirlenmesi ve her bir stok noktasindaki giivenli stok seviyesinin
ayarlanmasi olan kontrol politikalarin1 kapsar. S6z konusu seviyeler, miisteri hizmet

seviyelerinin temel belirleyicisi olduklart i¢in kritiktir.

3.8.4. Nakliye Kararlar

Bu kararlarla ilgili yontem secme konulari daha stratejiktir. Bunlar envanter
kararlaryla yakindan baglantilidir, ciinkii en iyi yontem secimi genellikle belli bir
nakliye yoOntemi kullanilmasi maliyetinin bu yodntemle ilgili envanterin dolayl
maliyetinin analizi ile bulunur. Hava nakliyati hizli, giivenli olmas1 ve daha az
giivenlik stoku saglamasiyla beraber pahalidir. Bununla beraber, deniz veya tren yolu
ile nakliyat daha ucuzdur, ancak belirsizligin azaltilmasi icin nispeten biiyiik
miktarlarda envanterin bulundurulmasim gerektirir. Bu yiizden miisteri hizmet
seviyeleri ve cografi konum, bu kararlarda 6nemli rol oynamaktadir. Nakliye, lojistik
maliyetlerinin %30’undan fazlasim olusturdugu i¢in, verimli bir sekilde calisilmasi
ekonomik olarak faydali olacaktir. Nakliye miktarlari, giizergahlarin belirlenmesi ve
ekipmanin cizelgelenmesi, bir isletmenin nakliye stratejisinin etkili yonetimi igin

temel konulardir.

3.9.Tedarik Zincirinde Yapisal Kararlar

Koordinasyon kararlar1 ve yapisal olarak tedarik zinciri konular1 bir cerceve

olusturmaktadir. Asagidaki sorulara cevap bulunarak bazi yapisal kararlar alinabilir.
e Fabrikalar, depolar ve bayilerin yerlesim yerleri neresi olmali.?

¢ Bunlar ne kadar imkana sahip olmali.?
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¢ Her birinin kapasitesi ne olmal1.?

e Ne kadar ve nasil almalilarkapasite artirrllmali mi? Veya fason mu

yapilmal1.?
¢ Hangi birimler, hangi iiriinlerin, iiretim ve dagittmin1 yapmali.?

e Hangi iiriinlere icin, hangi tiir tasima sistemi kullanilmali.?
Bu yapisal kararlar sonucu g6z Oniine alinan iiriinlerin {iiretimi ve dagitimi

konusunda, bir yap1 olusturulur.

Koordinasyon kararlar1 genelde yapisal kararlar alindiktan sonra verilir. Buna
ragmen yapisal kararlar uzun doneme dayali deterministik yaklagimlardir.
Koordinasyon kararlari ¢ok asamali ag odaklanirlar. Ve kisa doneme dayanirlar. Bu
nedenle genelde olasilikli talep ve tedarik siirelerini gdz oniine almak zorundadirlar.

Koordinasyon kararlan asagidakileri icerir.;

1) Envanter stogu ve siparis verme sayisi kararlart merkezden mi verilecek

yoksa tabana m1 yayilacak.?
2) Envanterin en bilyiik kismi merkezi birimlerdemi tutulmali yoksa bayiye
dogru itilmeli mi?
3) Smurh ve yetersiz stok miktarlar1 ihtiyaci olan farkli yerlere nasil atanmali.?
Buna ek olarak, su 4 soru eklenebilir.
1) Hangi kalem daha 6nemli.?

2) Kalemin stogunun donemsel ve siirekli gbzden gegirilmesinde hangisi daha

onemli.?
3) Hangi stok politikas1 tercih edilmeli.?

4) Ne gibi 6zel maliyetler ve hizmet amaclar belirlenmeli.?
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4.0TOMOTIiV SEKTORU VE ANA SANAYIi-YAN SANAYi iLiSKiLERI

4.1. Otomotiv Sanayiinde Yan Sanayiden Faydalanilmasi

Yan Sanayi kullanimi, herhangi bir nedenle Otomotiv Ureticileri tarafindan bagka
kuruluslara devredilen faaliyetler (outsource) ve yan sanayiden direkt olarak satin
almalar i¢in kullanilan bir terimdir. Bazen bu gorevler, ¢cogunlukla da parcalarin
saglanmasi isi, disarida ayr1 olarak organize edilirse de isin sahibi yine Otomotiv
Ureticileridir. Buna 6rnek GM-Delphi, Ford-Visteon, Volvo-Volvo parcalaridir.
(Diinyanin en biiyiikk parga {ireticisi Delphi’nin 36 iilkede 280.000 calisani, 208
fabrikasi ve 17 teknik birimi bulunmaktadir.).(Amrop Hever,2002 )

Bununla birlikte, daha 6nce Otomotiv Ureticisinin elinde bulunan parca ve
hizmetlerin saglanma sorumlulugunun bagka bir sirket tarafindan iistlenildigi, daha
belirgin bir yan sanayi kullanimi stratejisi gelistirilmeye baslanmstir.

ABD’de, otomotiv endiistrisindeki is giicii maliyeti diger herhangi bir sanayidekinin
en az %20 iizerine ¢iktifinda, yan sanayilere iiretim yaptirma gereksinimi ilk defa
ortaya ¢ikti. Bu olgu daha sonra Almanya ve Japonya gibi iilkelerde de goriilmiistiir.
[k olarak yan sanayi kullanma fikri geleneksel otomotiv endiistrisindeki yiiksek is
giicli maliyetleri nedeniyle ortaya atildi.

Ikinci faktor ise, yatirimlarin dagitilmasiydi. Sermaye piyasalari diisiik RONA (Net
Varliklarin Getirisi) ile kars1 karsiya kaldiginda otomotiv imalat sanayii yatirimlarini
gercekten daha yiiksek katma deger yaratacak ve daha yiiksek RONA verecek
alanlara yonlendirmek zorunda kaldi.

Sonugta bu, Ornegin agir dokiim, aks, egzos borusu vb. imali konularinda yan
sanayilere basvurma konusunda daha biiyiik programlarin olusturulmasina yol act1.
Kotii durumdaki Otomotiv Ureticileri parga imalat boliimlerini satarak elden
cikarmay1 hayatta kalmak i¢in bir yol olarak gordiiler.

Dis kaynak kullanmanin {i¢iincii dalgasi1 ortak platformlar olusturma ve etkin bir

nihai montaj amaciyla ilgiliydi.
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Parcalarin ya da modiiler pargalarin tasarimi, insasi, imali ve son montaja hazir
olarak zincir halinde teslimati sorumlulugunu {istlenebilecek biiyilkk mega iireticiler
olusturuldu. Bu Parga Ureticileri diinyanin bir ¢ok yerinde sinai yatirrmlara sahipler
ve bir ¢ok Otomotiv Ureticisine satis yapiyorlar. Mega iireticilerin gelisimiyle
birlikte, yerel Parca Ureticileri ya kapanmak zorunda kaldilar ya da Otomotiv
Ureticilerine ikinci veya iigiincii derecede parga saglayan firmalar olarak sistemde
kaldilar. Mega iireticilerle Asya, Afrika, Dogu Avrupa ve Latin Amerika’nin “yeni”
ortaya ¢ikan pazarlarindaki yerel Parca Ureticileri arasinda ortakliklara (joint
venture) sik sik rastlanilmaktadir. (Amrop Hever,2002 )

Genelde dis kaynak kullanma projesi ayn1 zamanda mantiksal bir is bolimii olarak
goriilebilir. Otomotiv Ureticileri, cekirdek is ve know-how, biitiin Otomotiv,
hizmet/destek ve Otomotivin pazara sunumu iizerinde daha iyi bir sekilde
yogunlasabilirler. Otomotiv Ureticileri cabalarm iiriin planlama igin kaynak
gelistirilmesi, proje yonetimi, stratejik kaynak kullanimi, markalama, bayi teskilati

ve finanssal satis hizmetlerinin gelistirilmesi iizerinde yogunlastirabilirler.

4.2. Otomotiv Ureticilerinin Bakis Acis

Degisik Otomotiv Ureticilerinin Parga Ureticilerinden asagida sayilan belirgin
talepleri bulunmaktadir.

e Proses kalitesi:
Bu ¢ok aciktir. Parca Ureticisi kendi iiretim yerinde, Otomotiv Ureticisinin kalite
kontrol yaparken sadece fonksiyon ve ozelliklerin istatistiksel ve rastsal bir ol¢iimii
ile yetinmesine olanak saglayan bir proses kalite kontrol sistemine sahip olmalidir.
Sifir Hata ilkesi uygulanmalidir. Parca Ureticisi kendi kalite giivence sisteminde
Otomotiv Ureticileri ile aym “teknolojiyi” kullanmalidr.

e Maliyetlerde Rekabet Edilebilirlik:
Bir cok tartisma ve degerlendirme maliyetler iizerinde yogunlasmaktadir. Bazi
Otomotiv Ureticileri ©niimiizdeki yillarda, fiyat diisirme konusunda neler
beklenebilecegi hakkinda agik sinyaller vermektedir. Parca Ureticileri maliyet
kontrolii ve maliyetlerin azaltilmasi konusunda siirekli bir imkana sahip

bulunmalidir.
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¢ QGelistirme Yetenegi:

Parca Ureticileri kendi kuruluslar1 biinyesinde, kalifiye bir teknik ve miihendislik
becerisine sahip bulunmalidir. Bu temel CAD/CAM kombinasyonu iiriin
gelistirilmesini hizlandirmak amaciyla EDI -Elektronik Veri Degisimi- ile
birlestirilir. Uretici iiriin ve sistemlerin gelistirilmesinde erken safhada yer alacak
proje yoneticilerine sahip olmalidir.

Parca Ureticisi, iiriin gelistirme siirecinde kazanim saglamak icin, kendi uzmanlik
alaninda sahip oldugu 6zel bilgi birikimiyle katkida bulunabilmelidir. Bu, bazen,
belirli alanlarda teknik liderlik olarak ifade edilmektedir.

Sozii edilen diger talepler sunlardr:

e Sisteme entegre olan Parca Ureticisi —birinci derece- civar tesislerden zincir
teslimatlar yoluyla son montaj1 besleyebilmelidir.

e Sisteme dahil olan Parga Ureticisi, -diinya genelinde- Otomotiv Ureticilerine
son montaj fabrikalarinin tiimiinde ya da ¢ogunda, civar tesislerden hizmet
verebilecek bir yatirim yapisina sahip bulunmalidir.

e Sistem parcast Ureticisi, kendi ikinci ve iigiincii kademe malzeme
saglayicilarim1  yonetebilecek etkin bir tedarik organizasyonuna sahip
bulunmalidir.

e Sistem Pargasi Ureticisi, plan, strateji, maliyet yapisi ile ilgili agiklik ve
seffaflik icinde yakin bir iligki saglamalidir. Bazilar1 tim kayitlarin agildig
bir yaklasim sergilerken digerleri bunu gercek dis1 ve is teamiillerine aykiri
gormektedirler.

e Sistem Parca Ureticisi, Otomotiv Ureticilerine gerekli ilgili gosterecek

yonetsel kaynaklara sahip olmali ve “kiiltiirel” iliskilere yatirim yapmalidir.

4.3. Ortaklarin Yapisi ve Olas1 Endiseler

Modiiler bir montaj anlayis1 gittikce daha belirgin bir hale gelmektedir. Sistem
dahilindeki Parca Ureticileri veya diger Parca Ureticilerinden yan sanayi kullanimi
artmaktadir.

Daha az sayida iiretici ile dogrudan daha siki iliskiler, secilmis bir iireticiye 6nemli
olciide yatirima yol agmaktadir — bu Otomotiv Ureticisinin bir sistem iireticisini

baska biriyle kolayca degistirmesini engellemektedir. JIT (Tam Zamaninda Teslimat)
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ilkesiyle birlikte bu, Otomotiv Ureticisini yangm, grev, yonetim krizi vb. gibi
sorunlara kars1 daha hassas hale getirmektedir.

Endiselerden biri, biiyiik Par¢a Ureticilerinin daha az esnek ve daha fazla biirokratik
hale gelebilecekleri yolundaydi. Ayni zamanda, Parca Ureticisi sisteminin gostermis
oldugu genel giivenilirlik ve sahip oldugu deneyim agik bir avantaj teskil ediyordu.
Giiciin sistem iireticilerine dogru kaymasiyla ilgili 6nemli bir endiseye rastlanilmada.
Sadece bir Otomotiv Ureticisinin belli bir Parca Ureticisinin giiciinii kullanma
tarziyla ilgili rahatsizlig1 bir tek 6rnek tegkil ediyordu.

Cogu zaman sisteme entegre olmus parca iireticileriyle calismanin avantajlar
bulunmaktadir. Ozellikle Bosch, Valeo, Siemens, Autoliv gibi kiiresel diizeyde
hizmet verebildikleri takdirde anahtar iireticiler de yenilikler yoluyla katma deger
yaratabilmektedirler. Bir ornek: Autoliv ile yakin isbirligi sayesinde Volvo’nun
giivenli marka imaj1 daha da giiclenmistir.

Bir Otomotiv Ureticisinin yoneticisi, BMW’nin “miikemmel siiriis makinas1” olarak
tanimladig1 seyin, kullanim, direksiyon sistemleri ve motor acisindan muhtemelen
BMW’nin daima kontrolii elinde bulunduracagi anlamina geldigini belirtmistir.

Bir baska Otomotiv Ureticisi, sadece bir tasarim evi olarak kalma Ol¢iisiine varacak
kadar yogun yan sanayi kullaniminin, konudaki uzmanliklarinin ve iiretimin nasil
yapilacagi konusunda anlayisin yitirilmesine yol agarak, kendilerini daha az etkin
tasarimcilar haline getirecegini ifade etmistir. (Amrop Hever,2002)

Bundan baska, Parca Ureticilerinin daha fazla sorumluluk almak istedikleri, ancak
gerekli proje yonetimi ve tedarik zinciri yOnetimine hakim olmadiklar
gozlenmektedir. Sistem Parcas1 Ureticisinin kendi alt yapisini ve ikinci ve iigiincii
derece parca iireticilerini yonetme becerilerini gelistirmesi gerekmektedir.

Otomotiv Ureticileri kendi biinyelerinde muhafaza edecekleri ¢ekirdek alanlar icin
bir stratejiye sahiptirler. Bunlar motor/transmisyon parcalari, miller ve otomobil
kaportas1 tiretimi olabilir. Disarida drettirilen ya da geleneksel olarak parca
tireticilerinden satin alinan pargalar siirekli degerlendirmeye tabi tutulurlar. Genel
olarak, Otomotiv Ureticilerinin ¢ogu icin iiretim maliyetlerinin biiyiik boliimii -%60
ya da daha fazlasi- satin alinan parcalardan kaynaklanmaktadir. Bu trend artarak
devam etmektedir.

Genel olarak iyi organize olmus ve odaklanmis Parca Ureticisi sisteminin teknoloji
onderligini ve Olcek ekonomisini gelisme konusundaki belirgin avantajlarim

vurgulayan pek cok yoruma rastlanmustir.

21



Otomotiv Ureticisi, daha diisiik maliyetli bir sanayi yapisi olusturulmasi agisindan
sisteme entegre olan Parga Ureticisine gittikce daha fazla ortak goziiyle bakmaktadir.
Sistem {ireticisinin oynayacagl daha biiyiik bir rol bulunmaktadir ve bu tiim iiretici
hiyerarsisi icin de gecerlidir. Giivenlik ekipman1 ve donanimi alaninda yeni ve daha
iyi parcalarin degeri son on ya da on beg yilda 6nemli 6lciide artmistir.

Tiim bu siire¢ ¢cok dinamiktir. Par¢a Ureticisinin, dzellikle tiim yeni iiriin gelistirme
projelerinde, Otomotiv Ureticisinin biitiinleyici bir parcasi gibi hareket etmesine ve
diisiinmesine izin verilir ve bu olgu tesvik edilir. Ureticinin sonugta ortaya cikacak
Otomotivin rekabet edebilmesi i¢in, 6zel bilgi birikimini ve yetenegini katarak ek bir
boyut saglamasi gerekmektedir.

Bu da audio/radio , elektronik cihazlar, yeni materyaller, hafif malzemeler,
transmisyon, sensorler, direksiyon fonksiyonlar1 vb. gibi islevlerde ve sistemlerde
lider bir dizi sirketi akla getirmektedir. Bu, aynmi sekilde, 6zel miihendislik
yeteneklerinde de gozlemlenebilir. Sanal gerceklik, CAD/CAM uygulamalari, sistem
miihendisligi ve tedarik zinciri yonetimi i¢in 6zel enformasyon bilgi programlar gibi
alanlarda yeni iireticiler ortaya ¢ikmuigstir.

Otomotiv endiistrisi bir ¢cok alanda en 6nde gelmekte ve yeni sirketleri cezbederek
onlara yeni olanaklar sayesinde ataga ge¢me imkani yaratmaktadir.

Bu yontem basarili oldugunda, daha ¢ok Otomotiv daha iyi fiyatlarla satildig i¢in
her iki taraf da bundan kazancli cikmaktadir. Otomotiv Ureticisi, Parca Ureticisinin
otomotiv sektorii iizerine, 6zellikle de Otomotiv Ureticisi ile siire gelen iligkiler
tizerine konsantre olmasini arzu etmektedir.

Kimya sanayii, cam sanayii, elektronik sanayii, aliiminyum sanayii gibi 6zel
uzmanlik gerektiren alanlardaki biiyiik sirketler, bilahare Otomotiv Ureticisine
dogrudan ya da dolayl olarak sunulacak “coziimler” yoluyla katkida bulunabilirler.
Gelismenin bir 6rnegi de otomobillerde gittikce daha fazla kullanilan elektronik
cihazlardir. 2005 yilina kadar liiks otomobillerin iiretim maliyetlerinin %30’unun
elektronik  ve elektrikli cihazlardan kaynaklanacagi tahmin edilmektedir ki bu
pazarin degerinin boyutu 5 milyar ABD dolarindan daha fazladir.

Ayrica, isin kiiresel cephesinin bilincinde olunduguna dair agik Ornekler de
goriilebilir. Bir Otomotiv Ureticisi, yeni bir organizasyon yapisiyla kiiresel
stratejilerin daha iyi uygulanabilecegini gosterebilir. Ureticileriyle birlikte daha
saglam bir endiistriyel sistemin nasil kurulacaginin tanimlanmasi bu yonteme giic

katmaktadir. (Amrop Hever,2002)
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Otomotiv Ureticisi, kendi cekirdek proseslerini yonetebilmek amaciyla, ana
yetenekleri iizerinde tam kontrole sahip olmak istemekte ve artan kiiresel rekabetin
odaklanmayi, tedarik zinciri yonetimini, aktif bir yan sanayi kullanimini ve yeni
ortaya c¢ikan pazarlar ve rakiplere uyum saglama esnekligini gerektirdigini
anlamaktadir.

Genel olarak yan sanayi kullanma siirecinin, Otomotiv Ureticisinin biinyesindeki
miihendislerin sayisinin azalmasma ve Parca Uretici sirketlerin iiriin gelistirme
yeteneginin artmasina yol agmasi beklenebilir.

Kiiresel Parca Ureticisinin bu yetenegini hizli bir sekilde gelistirdigini, ancak
Otomotiv Ureticisi biinyesindeki elemanlarin sayisinda bu oranda bir azalma

olmadigini goriilmektedir.

4.4. Garanti Maliyeti

Parca Ureticileri iiriin gelistirme siirecinde ve Otomotivlerin iiretim ve son montajt
ile ilgili konularda daha fazla rol aldiklarinda, diger alanlarda da daha fazla
sorumluluk tistlenmektedirler.

Bu, bagka hususlarla birlikte garanti maliyeti, {iriin sorumlulugu ve iirtinlerin geri
cekilmesi konularmi da ilgilendirmektedir.

Otomotiv Ureticisi komple Otomotivle ilgili birinci derece sorumluluga sahip
olmakla birlikte, tiim bu alanla ilgili olarak masraflarin paylagilmasi1 konusunda giin
gectikge artan taleplerle kargilagilmaktadir.

Bu konuda stzlesmelerde yapilan diizenlemelere pek sik rastlanmamaktadir,

Ancak Parca Ureticileri “riskler’in ve sorumluluklarin sinirmin  belirlenmesi

gerektiginin bilincinde olmalidir.

4.5. Parca Ureticisi’nin Bakis Acisi

Yalnizca Avrupa’da Otomotiv iiretim endiistrisine parca saglayan iireticilerin cirosu
100 milyar €'dan fazladir. Parga sanayii Avrupa’da bir milyondan fazla kisiyi
istihdam etmektedir. Bu rakam bagimsiz miihendislik hizmetlerini ve bu endiistriye
yapilan diger dolayli hizmetleri kapsamamaktadir.

Avrupa’daki birinci kademe iireticilerin sayis1 1970 yilinda 10.000 iken gittikce

azalarak yaklasik 500’e diismesi beklenmektedir. Parca Ureticisine yapilan talepler
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ve sanayiinin kiiresellesmesi, bazi mega iireticilerin hakim oldugu, tamamen yeni bir

yapiy1 beraberinde getirmistir. (Amrop Hever,2002)

4.6. is Firsatlar

Parca Ureticileri, Otomotiv Ureticileri ile isbirliginin gelistirilmesinde yeni is
olanaklar1 gérmektedirler. Bu iireticiler Otomotiv imalat sanayiinden gelen taleplere
yamt verebilmek icin dikkatlerini acik bir sekilde yogunlastirdilar. Isin mantig
sudur: Kiiresel dagitim agindaki Otomotiv Ureticilerinin ¢oguna iiriin saglamak icin
belli bir alanda wuzmanlik, know-how ve ustaliklarin1 gelistirdiler. Kendi
diizenlerinde, JIT (Just-in-time) teslimat ilkelerini, yeni projelerde Otomotiv
Ureticileri ile birlikte erken safhalarda tasarim ve miihendislik konularinda
isbirligini, Sifir Hata politikalarini, ISO 9000 standartlarim1 ve siirekli olarak
maliyetlerin azaltilmasi politikalarin1 benimsediler.

Otomotiv iireticilerinden gelen talepler yaratici miihendislik ve yapi1 olusturmada
ozgiin ustalik gelistirme yoluyla karsilanmaktadir. Basarili Par¢a Ureticileri is
olanaklarinin farkina vardilar ve bu olanaklari taraflar arasinda daha dengeli bir
isbirligi gelistirmek amaciyla kullanmaktadirlar.

Analizciler, riskleri ve Parca Ureticilerine yonelik yogun beklentileri, bu sanayi
dalinin ¢ok donemsel bir sanayi olmasiyla agiklamaktadirlar. Basarili Parca
Ureticileri bu gelismeleri kiiresel bir yaklasimla karsilamakta ve biiyiik bir endise
duymamaktadirlar. Olcek ekonomisi, modiiler parga gelistirme, kiiresel bir varlik ve
ag olusturma olgulari, Otomotiv Ureticisi ve Parca Ureticisi olmak iizere, iki taraf

icin de kazang saglamistir.

4.7. Yan Sanayi Kullanimindaki Artis1 Tesvik Eden Faktorler

Yan sanayi kullanim artigini tegvik eden faktorler asagidaki sekilde belirtilmistir.

e Teknik yenilikler:
Onde gelen parca iireticilerinin ¢ogu kendi alanlarinda liderlik ve uzmanhga
sahiptirler. Bunlar materyallerin 6zel uygulamalar, plastik ve lastik, aliiminyum,
yiiksek gii¢ celigi gibi 6zel alanlarda faaliyet gosteriyorlar. Elektronik, audio/radyo,
sanal gerceklik veya benzeri sektorlerde teknoloji gelistigi zaman bunlarin

uygulanmasi konusunda agik¢a teknolojik bir diirtii olugturmaktadir.
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Ureticilerin otomobil giivenligi ile ilgili kendi arastirmalarini ve analizlerini
yapmalar1 yeni coziimler ve is gelistirme imkanlar1 (yan carpmalara karst hava
yastig1, anti-whiplash koltuk) yaratmaktadir. Parga Ureticileri drnegin yiiksek gii¢
celigi kullanarak daha hafif kaporta imal etmek i¢in proje gruplar1 olusturmaktadir.
Bunun gittik¢e azalan Otomotiv agirliklar tizerinde simdiden etkisi goriilmektedir.
Transmisyon, egzoz kontrolii, elektronik sistemler, i¢c déseme, kaporta tasarimi ve
ingas1 konularinda pek c¢ok uzmanlik alani bulunmaktadir. Bu alanlarda, parca
iireticileri ortak kullanimi1 gelistirebilir ve Otomotiv Ureticilerinin platform
konseptini gelistirmesine yardimci olabilirler. Bu isbirligi katma deger yaratir ve bu
gelismeye daha fazla itici gii¢ saglayabilir.

e Maliyet etkinligi:
Olgek ekonomisi cok ©nemli bir faktordiir. Par¢a Ureticileri, farkli Otomotiv
Ureticilerinin tasarim ve/veya nihai fonksiyonlarin farkli yonleri ile ilgili taleplerini
karsilamak zorundalar. Markalama, bu olguyu bir gereklilik haline getirmektedir.
Yine de ortak parcalar, ortak malzemeler, ortak ama goriinmez ayrintilar
bulunmaktadir ve boylece diinya otomobilleri konsepti ortaya ¢ikmaktadir. Bu da,
daha az parcanin ve ortak standartlarin etkin kullanimina daha c¢ok imkan
tanimaktadir.
Parca Ureticisi, modiiler parcalar gelistirerek bunlar1 dogrudan montaj hattina teslim
ettiginde bunun Otomotiv Ureticisine sagladigi katma deger aciktir. Montaj

hattindaki islemler bu sayede optimize edilebilmektedir.

4.8. Yan Sanayi Kullammmim Engelleyici Faktorler

Parca Ureticisi bazen sendikalarin ve koklii miihendislik orgiitlerinin tepkisiyle
karsilasmaktadir.

Parca iireticileri Otomotiv Ureticisinin biinyesindeki dahili ustaliklarla rekabet
ettiginde ve yan sanayi kullanimi Otomotiv Ureticisinin biinyesindeki is giivenligini
tehdit ettiginde Otomotiv Ureticisi degisime kars: isteksiz davranmaktadir. Biiyiik
bir anlagmazlik / grev riski mevcut ise, yan sanayiden diisiikk maliyetli parca temini
her zaman tercih edilmemektedir. Baz1 iilkelerin ve Otomotiv Ureticilerinin bu
konuda digerlerine oranla daha ¢ok problem yasadigi belirtilmistir.

Ortaklik gelistirmenin, giiven ve uzun vadeli iliskilerin sinirlari bulunmaktadir.Parca

Ureticileri, hala, agik davranmalarmin kendi aleyhlerine kullamlabilecegini
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diisiinmekteler. Kisa vadeli avantajlar ve maliyet faktorleri, giiniimiizde daha az
onemli bir faktor olsa da, kapasiteye ve yeterlilige yatinm yapma arzusuna sinir

getirmektedir.

4.9. Olas1 Gelismeler

Siiregelen yan sanayi kullanimu siirecinin, devam edecek ve daha da gelisecek bir ¢ok
avantajlar sagladig1 goriisii hakimdir. Cok giiclii “mega” Parca Ureticileri ile ilgili
riskler ve markaya 6zgii ustaligin bir Olgiide kaybedilmesi riski bu gelismeyi
engelleyemeyecek gibi goriinmektedir.

“Zeki” miihendislik, Parca Ureticileri ile ortaklik gelistirilmesi, ve iiretimin
organizasyonu vb. gibi konulardaki Japon fikir ve konseptleri hala kiyaslama
(benchmark) noktasini olusturmaktadir.

Daha kiigiik Otomotiv Ureticileri kendi asil siireglerine konsantre olarak muhakkak
ki daha fazla kazang temin edebilirler. Ilgili teknolojiye ayak uydurma gereksinimi
daha fazla konsantrasyona, uzmanlasmaya ve ortaklik yapilasmasina yol acacaktir.
Parca iireticileri bu biiyiik rolii iistlenmeye basladikca Otomotiv Ureticileri arasinda
igbirligine ve sirket evliliklerine duyulan gereksinim azalacaktir. Yeterli ustaligi
olusturmak, usta personel bulmak, yetistirmek ve oOdiillendirmek her zamankinden
daha fazla 6nem kazanacaktir. Ancak kiiltiir, davranislar ve yonetim yapilar1 da bu
degisimi desteklemelidir. Otomotiv endiistrisi, gerek miisteri talepleri gerek cevresel
faktorler acisindan pek cok taleple karsi karsiya bulunaktadir. Ugsuz bucaksiz bir
kiiresel rekabet ve kapasite fazlas1 da buna eklenmektedir.

Bu rekabet ortaminda hayatta kalabilmek, stratejide miikemmelligi, kaynaklarin
taktiksel kullanimini ve yOnetimin etkin bir bi¢imde yiiriitiilmesini gerekli
kilacaktir.Parca Ureticileri ile yeni ve daha yetkin ortakliklarm gelistirilmesindeki

basar1 bu senaryoda biiyiik bir rol oynayacaktir.(Amrop Hever,2002)
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5.TEDARIKCi PERFORMANSI DEGERLENDiRME

5.1. Performans Yonetimi

Otomotiv sektoriinde tedarik zincirini yonetmek kompleks ve 6nemli bir olgudur.
Bu kapsamda otomotiv sirketlerin kullandigi baslhica yontemlerden birisi de
performans yonetimidir.

Diinyadaki ana ireticiler (OEM) yiizlerce direk imalatg1 ve binlerce endirek
imalatcilarla calismaktadir. Ornek verecek olunursa bir OEM sirketin 3000’den fazla
direk ve 30000 civarinda endirek imalat¢ist bulunmaktadir. Mevcut durumda sirket
direk imalatcilarindan 1600 ile aktif olarak calismaktadir. Bu sayida imalatci ile
calismak ,sirket icin 6nemli bir yeterliliktir. Bu sayida imalat¢inin yonetilmesinde
kullanilan yontemlerin basinda performans yonetimi gelmektedir.

Literatirde  organizasyonlarin iginde ve organizasyonlar arsinda performans
yonetimleri ayr ayr incelenmektedir. (Schmitz, Platts, 2002 )

Performans yonetimi basariyr tek basma getiren bir unsur degildir. Genelde
yoneticiler , performans yonetimi aract olmadigi zaman kendilerini rahat
hissetmezler. Performans yonetiminin degerlendirilmesindeki anahtar performans
yonetimi fonksiyonlarinin belirlenmesidir.Bu fonksiyonlar organizasyonun igerigine,
kiiltiiriine ve yonetime bagli olarak degisir.

Tedarik¢i  performansinin  degerlendirilmesinde , performans  yonetimini

olusturuldugu organizasyon ve fonksiyonlarin yapilabilirligine odaklanilmistir.

5.2. Tedarikci Performansi Degerlendirmede Genel Yaklasimlar

Globallesen diinyada giic dengeleri ¢ok hizla degismektedir. Bununla beraber
giiniimiiz dinamiklerine ayak uyduramayan ve kendilerini degisime karsi koruyan ve
yeterli gelisme gosteremeyen kurumlar kisa siirede ortadan kalkmaktadir. Bu degisim
sirecinde kurumlar kendi igerisindeki uygulama ve faaliyetler kadar tedarik

zincirinin 6nemli bir parcasi olan tedarikgilerin degisimine ve gelismesine katkida
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bulunmalidir. Burada dogru zamanda ve dogru tedarikciye destek olmak i¢in uygun
ve dogru calisan bir performans degerlendirme sisteminin olmasi gerekmektedir.
Geleneksel tedarik¢i degerlendirme metotlart , tedarikgilerin degerlendirmesinde
daha ¢ok finansal 6l¢iimleri kullanmaktadirlar. Giinlimiiz iiretim stratejilerinden biri
olan Tam Zamaninda Uretim , tedarikci performansi degerlendirmelerinde 6nemli bir
yer almaktadir. ( Talluri ve Narasimhan , 2001 )

Tedarik¢i performanst degerlendirme metotlar1 kavramsal, deneysel ve modelleme
yaklagimlan olarak ele alnabilir. Bu kapsamda yapilan ilk calismalarda Dickson
1966 yilinda maliyet, kalite ve teslimat performanslart en 6nemli 3 kriter olarak
belirlemistir. Kavramsal yaklagimda yapilan arastirmalarda tedarik¢i performansi
degerlendirmenin 6nemi ve maliyet-kalite-teslimat performanslar1 arasinda denge
olusturmanin 6nemi vurgulanmistir. Kavramsal yaklasimla ilgili yapilan
aragtirmalarin bazilart su sekidedir: Ansari ve Modarres (1986), Benton ve Krajeski
(1990) , Bernard (1989 ) , Browning ve dig. (1983 ) , Burton (1988) ,Ellram (1990 ) ,
Hahn ve dig. (1983 ), Jakson (1983) , Kralijic(1983) , Treleven (1987 ) .

Deneysel yaklasimlarda ise maliyet, kalite ve teslimat arasindaki iliskinin Onemi
vurgulanmigtir. Bu alanda yapilan belli bash calismalar su sekildedir : Cardozo ve
Cagley (1971 ) , Chapman ve Carter (1990) , Monckza ve dig. (1981) , Moriarsty
(1983) ,Tullous ve Munson (1991 ), Woodside ve Vyas (1987). Bu ¢aligmalardan
Woodside ve Vyas (1987) ‘in yaptigi calismada firma yetkililerin daha yiiksek
kalitede {iiriin alabilmek icin en diisiik teklifin iistiine %4-6 ‘lik bir artis1 kabul
edebilecegini gostermistir. 1991 yilinda Weber ‘in yapmis oldugu calismada
firmalarin yetkilileri ile yapilan goriismelerde performans kriterlerinin siralanmasi
hedeflenmistir ve sonug olarak kalite , teslimat ve maliyet seklinde bir siralama elde
edilmistir. Giinimiizde miisterilerin gereksinimlerinin arttigi bir donemde kalite
halen en Onemli performans kriteri olmaya devam etmektedir. ( Talluri ve

Narasimhan , 2001 )

5.3.Tedarik¢i Performansi Degerlendirmede Analitik Yaklasimlar

Tedarik¢i degerlendirmede mevcut olan analitik modeller basit agirliklandirma
metotlarindan kompleks matematik programlama yaklagimlarina kadar bir cok

yaklagimi kapsamaktadir.
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Tedarik¢i degerlendirme metotlarindan basit olanlar olarak kategori, agirliklandirma
ve maliyet oram1 yaklasimlari gosterilebilir. ( Willis ve dig. ,1993 ). Kategori
yaklagiminda firma sorumlusu performans degerlendirme prosesinde yer alan
kriterleri g6z Oniine alarak tedarikgileri;

e Tercih edilebilir

e Normal

® Yetersiz
seklinde kategori etmektedir. Bu yaklagimin kisidi ise tiim kriterlere esit agirlik
vermesidir. ( Talluri ve Narasimhan , 2001 )
Agirliklandirma yaklagiminda ise her bir kritere farkli agirliklar atanir ve sonucta
aldiklar1 puanlara gore agirliklar ile carpilarak toplam puan elde edilir ve tedarikci
bu puana gore degerlendirilir.
Maliyet oran1 yaklagimi ise her bir faktoriin maliyetinin toplam maliyette oran1 hesap
edilerek tedarikgilerin degerlendirildigi bir yaklasgimdir. Bu yaklasimin dezavantaji
ise iyi bir finans sistemine sahip olunmasi gereklidir ve sonucta maliyet oranlarinin
dogru hesaplanmasi gerekmektedir.
Ayrica c¢ok kriterli yaklagimlar, matematiksel programlama ve ileri diizey

yaklagimlarda kullanilmaktadir.

5.4. Performans Degerlendirme Fonksiyonlari

Literatiirde performans degerlendirme sistemleri ve performans 6l¢iimleri konusunda
bir ¢cok yaklagim bulunmaktadir. Bunlardan bazilar su sekildedir:

e Kaplan ve Norton’un Balance Scorecard’1 (1996)

e Performans Ol¢iim Matrisi ( Keegan et al.,1989)

e Performans Piramidi (Cross and Lynch ,1992)
Ayni zamanda performans degerlendirme sistemlerinin tasariminda , performans
metriklerinin olusturulmasinda, degerlendirme kriterlerinin olusturulmasinda ve
listelerin olusturulmasinda da literatiirde farkli yaklagimlar ele alinmistir. Bunlar su
sekildedir: (Schmitz, Platts, 2002 )

e Ghobadian and Ashworth ,1994

e Meyer, 1994

e Mcmann and Nanni ,1994
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e Caprice and Sheffi ,1994,1995
Literatirde performans degerlendirmeleri saglayan bir c¢ok fonksiyon
tanimlanmistir. Ama genel olarak tanimlanmis fonksiyonlar mevcut degildir. Bu
kapsamda literatiirde belirtilmis olan fonksiyonlar asagida verilmis olan 9 ana grupta
toplanmistir. Bu 9 ana grup Tablo 1’de verilmistir. Bununla beraber literatiirde farkli
alternatifler konusunda da ¢alisilmistir. Bu yaklasimlari siralayacak olursak;

e Van Drongelen, 1998

e Flamholtz , 1996

¢ Von Bonsdorff and Andersin , 1995
Literatirde Tablo 5.1°de belirtilen tiim performans degerlendirme fonksiyonlarini
iceren bir ¢aligma bulunmamakta ve yalnizca sirketlerdeki yetkili miidiirlerin katilim1

ile gerceklestirilen calismalar mevcuttur.

5.5. Sosyal Sorumluluk ve Tedarikgilerle iliskiler ve Tedarikci Performansina

Etkileri

Tedarik zinciri yonetiminde miisteri ve tedarikciler arasindaki iliskiler genel anlamda
tedarik¢i performansina etkisi olan unsurlardan biridir. Bu kapsamda satin alma
departmanlarindan yetkili kisilerin sosyal sorumluluga sahip olmalari 6nemli bir
olgudur. Yapilan aragtirmalarda gézlemlendigi iizere Satin alma Sosyal Sorumlulugu
tedarikci performanslart tizerinde direk ve pozitif yonde etkisi bulunmaktadir. Sosyal
sorumluluk tedarikgiler iizerinde giiven ve isbirligi konularinda olumlu etkiler

yaratmaktadir.

5.5.1.Sosyal Sorumlulugun Tedarikci Performans1 Uzerine Etkileri

Firmalarin sosyal sorumlulugu ekonomik, yasal ve etik sorumluluklar igermektedir.
Carroll’un (1979,1991) gelistirmis oldugu sosyal sorumlulukla ilgili yapida firmalar
ekonomik,yasal ve etik konularda goniillii olarak yapacag: faaliyetleri igermektedir.
Buna karsin Sethi (1975 ) yapmis oldugu calismada goniilliiliik ilkesi yaninda
yapilmast gereken sosyal sorumluluklarinda firma sosyal sorumluklari icerisine

girecegini belirtmistir. (Carter ve Jennings , 2002 )
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Bu konu ile ilgili olarak literatiirde farkli yaklasimlarda bulunmaktadir , bunlara
ornek verilecek olursa;

e Cevresel Sorumluluklar ( Shrivastava ,1995)

¢ insan Haklar ( Jennings ve Entine , 1999 )

e Hayirseverlik (Clarkson , 1995 )

e Giivenlik ( Wokutch , 1992 )
Daha once yapilan cogu calismalarda hayirseverlik ve giivenlik gibi konularda

yapilan sosyal faaliyetlerin tedarikciler iizerindeki etkileri gbz ardi edilmistir.

5.5.2.Taahhiitler ve Giiven

Tedarik zincirinde , tedarik¢ilerle uzun donemli yapilan antlagmalarin Gnemi
biiyiiktiir. Tedarikgi ile yapilan bu antlagma ¢ercevesinde tedarikgi ile bir ¢cok ortak
proje yiiriitillebilecek, tedarik¢i firma kiiltiiriinii 6grenerek kendisinden beklenen
hedeflere daha rahat ulasabilecektir. Sonu¢ olarak tedarik¢inin performansi hem
daha iyi hem de daha tutarli olacaktir . Bu iki faktor tedarik¢i zincirinin etkinligi
acisindan énemlidir.
Firma ve tedarik¢i arasindaki giiven ortami tedarik¢i performansi iizerinde olumlu
etki yaratmaktadir. Firmalarin genel diisiincesi giiven duyduklan tedarikciler firma
icin pozitif yonde olan aksiyonlar1 yaparlar ve bununla beraber beklenmeyen negatif
yonde etkisi olmayan aksiyonlar1 gerceklestirmezler.
Firma ile tedarik¢i arasindaki faydalanmaci davramis algilamalar firma ile tedarikgi
arasindaki giiven ortamini zedeleyebilir ve bu da tedarik¢i performansi konusunda
dezavantajlar yaratabilir. (Carter ve Jennings , 2002 )
Taahhiit ve giivenin tedarikci performansi iizerine etkileri konusunda etkileri ile ilgili
olarak 3 farkli yaklasim 6ne siiriilmiistiir.(Carter ve Jennings , 2002 )

e H1 : Satin almanin sosyal sorumluluk faaliyetleri firmanin tedarikciye olan

taahhiitlerinde olumlu etki yaratir.
e H2 : Satin almanin sosyal sorumluluk faaliyetleri tedarik¢inin firmaya olan
giiveninde olumlu etki yaratir.
e H3: Tedarik¢inin yaptigi sosyal sorumluluk ile ilgili faaliyetler satin

almacinin tedarik¢iye olan giiveninde olumlu etki yaratir
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5.5.3. Isbirligi ve Tedarikci Performansi

Tedarik¢i ile gerceklestirilecek olan isbirligi hem tedarik¢iye hem de firmaya

biiyiik faydalar saglamaktadir. Isbirligi bir tiir mutualist yasama benzemektedir.
Tedarikg¢i ile giiven ortami saglandiktan sonra tedarikgi ile yapilan isbirliginde artis
saglanabilir.

Tedarik¢i ile yapilan isbirligi neticesinde olusabilecek durumlar ile ilgili olarak
olusturulan baz1 yaklagimlar su sekildedir. ( Carter ve Jennings , 2002 )

o H4 : Tedarik¢inin yapmis oldugu sosyal sorumluluk girisimleri nedeniyle
firmanin tedarikciye olan taahhiittii tedarikci ile firma arasindaki isbirligi
derecesini artirir.

e HS5 : Tedarik¢inin yapmis oldugu sosyal sorumluluk girisimleri nedeniyle
firmanin tedarik¢iye olan giiveni tedarik¢i ile firma arasindaki isbirligi
derecesini artirir.

e H6 : Satin almaci ve sosyal sorumluk sahibi tedarikcisi arasindaki isbirligi
tedarikgilerin performansini artirmaktadir.

e H7 : Satin alma sosyal sorumlulugu , tedarik¢i performansi iizerinde olumlu
etki yapmaktadir.

Yukarida belirtilen yaklagimlarda bahsedilen tedarik¢i performanst , sosyal
sorumluluga sahip tedarikgilerin rekabetci pazarda firmaya saglamakta oldugu iiriin
ve hizmetleri rekabet avantaji olacak sekilde ve uygun fiyatla firmaya saglama
kabiliyeti olarak tanimlanmistir. Genel anlamda yapilan arastirmalarda
organizasyonel davraniglar ve sosyal sorumluklarinin yerine getirilmis olan bir

tedarik zincirinde tedarik¢i performanslarinda artislar gozlemlenebilmektedir.
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H7 (+)

Satimalma Sosyal
Sorumlulugu

Tedarikgi

@

A

) 4

H6 (+)

H2 (+)

Satin almaci

Taahhiitleri H4 (+)

Firma ve tedarikgi
arasindaki isbirligi

Tedarikgideki
satinalmaci giiveni

H5 (+)

Sekil 5.1 : Satin alma Sosyal Sorumlulugu ve Tedarik¢i Performansi

(Carter ve Jennings, 2002 )

5.6.Tedarik Zincirinde Performans Olciimii

Performans degerlendirme olgusunun 6nemi bilinmesine ragmen bu konu genelde
gdz ard1 edilmektedir. Bu konuda literatirde de c¢ok fazla sayida calisma
bulunmamaktadir. Gercekte performans degerlendirme kompleks deger katan
sistemleri bir arada tutan bir yapistiric1 gorevi gormektedir.Ayn1 zamanda sirket
stratejilerinin uygulanmasinin goriintiilenmesinde dnemli bir rol oynamaktadir.
( Schmitz,Platts,2002)
Her seye ragmen performans degerlendirme sistemleri hakkinda yapilan arastirmalar
sadece tedarik zinciri yonetiminde bazi konular1 ele almaktadir.Genel olarak literatiir
performans degerlendirmeyi 3 ana baglik altinda ele almaktadir.
e Toplam Kalite Y6netimi
o Bohoris ,1995
o Wilson,1998
o Choi and Rungtusanatham ,1999
e Satin alma ve genel olarak tedarik¢i secimi
o Dickson ,1966
o Weberetal., 1991
o Wilson ,1994
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o Ellram,1995,1996
e Lojistik
o Caprice and Sheffi, 1994 ,1995
o Fawcett and Clinton , 1996
o Odette ,2001
Literatiirde yapilan ¢aligmalardan biri de Brewer ve Speh ‘in (2000 ) tedarik zinciri
yonetimi i¢in olusturdugu Balance Scorecard’tir. Bu calismada tedarik zincirinin
tim elemanlarinin performanslant izlenmektedir. Bu caligma  sirketin ana
amaglarinin ~ daha alt diizeyde hedeflere ve metriklere doniisimii seklinde
yorumlanabilir. Bu ¢alismanin bir eksikligi ise operasyonel diizeyde her hangi bir
yonlendirme gostermemesidir.
Teorik olarak performans degerlendirme agik sekilde belirlenmis siirlara sahip ve
organizasyonun amagclarini iceren bir tabana sahip olmalidir. Tedarik zincirinde
performansin degerlendirilmesi asamasinda sinirlarin  dogru belirlenmesi ¢ok
onemlidir. Aksi takdirde performans degerlendirme sistemleri etkin olarak
calismayabilir.
Etkin tedarik zinciri performansi degerlendirmede dikkate alinmas1 gereken hususlar
su sekilde belirtilmistir:
® Zincirin bir iyesinin performans1 degerlendirmek yerine tiim zincirinin
performansim degerlendirmek
e Merkezi ve en 6nemli hedefin belirlenmesi : Siirekli iyilestirme ve nihai
miisteri hizmeti
Tedarik zinciri sorumlularina tedarik zinciri operasyonel problemlerin belirlenmesi

ve ¢oziimlenmesinde yetki verilmesi.
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Tablo 5.1 : Performans Degerlendirme Fonksiyonlar1 (Schmitz, Platts, 2002 )

Kategori Degerlendirmenin Fonksiyonlari/Amaclari

Stratejinin Olusturulmas: ve Dogrulanmasi Strateji ve vizyonun operasyonel amag ve aksiyonlara doniistiiriilmesi

Stratejilerin dogrulanmasi

Ust yonetimdeki gizli antlasmazliklari ortadan kaldirmaya yardim etmek ve

Degerlerin belirlenmesi

Organizasyon i¢in performans beklentilerin ve amagalarin tanimlanmasina yardim etmek

Yonetim Bilgileri Y Onetime bilgi saglamak

Gelismis kontrol icin yonetime destek saglamak

Planlama ve tahminler i¢in bilgi saglama

Performans araliklarin tanimlanmasi

Dikey Tletisim Organizasyonda stratejinin anlatilmasi

Organizasyonun en iist kademesinden en alt kademsine kadar|

strateji iletiminin agiklandigindan emin olunmasi

Kararlar, aksiyonlar ve gelistirilmis aktiviteler icin acik hedeflerin bildirilmesi

Performans beklentilerinin anlatilmasi

Amaglarin ve sorumluluklarin agiklanmasi

Calisanlara nasil katkida bulunacaklar1 konusuda bilgi vermek

Calisanlar ve yoneticiler arasinda tartigma ortaminin yaratilmasi

Iletisim icin ortak bir dil olusturulmasi
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Tablo 5.1 : Performans Degerlendirme Fonksiyonlar1 (Schmitz, Platts, 2002 )

Kategori Degerlendirmenin Fonksiyonlari/Amaclari

Yatay fletisim Organizasyonda stratejinin anlatilmasi

Tletisim icin ortak bir dil olusturulmasi

Calisanlar ve yoneticiler arasinda tartisma ortaminin yaratilmasi

Amaclarin ve sorumluluklarin agiklanmasi

Karar Verme ve Onceliklendirme Karar vermenin desteklenmesi

Kaynaklarin tahsis edilme kararlarinda bilgi saglanmasi

Aksiyonlarin etkinligi ve etkenliginin Ol¢iilmesi

karar vermede yardimci olmak amaciyla organizasyonlarin performanslarinin degerlendirilmesi

Koordinasyon ve Siraya Koyma Organizasyonda amag ve aksiyonlarin siraya konulmasini saglamak

Kontrol altindaki karar va aksiyonlarin yetki vermelerin basitlestirilmesi

Motivasyon Calisanlarin motive edilmesi

Calisanlarin katkilarinin organizasyon performansinda gosterilmesi

Calisanlarin basarilarin1 gostererek motive etmek

Ogrenme Bilgi kapasitelerini gelistirmek

[s siireclerinin kavranmasim gelistirmek

Diger Kritik konularda yonetimin dikkatinin odaklanmast

Amag degerlendirmelerine ortam hazirlanmasi

Gerekli bilgilerin uygun hale getirilmesi
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Literatiirde yapilan ¢aligmalar dikkate alirsak genelde literatiirde deneysel
calismalar  yapilmamistir.Performans degerlendirme sistemlerinin uygulanmasi
konusunda yonetilmesi gereken iki adet soru bulunmaktadir.

¢ Uygun Ol¢iim parametreleri nelerdir?

e Olgiimlerin uygulanmasi i¢in gereken uygun yontemler nelerdir?
Yukarida belirtilen sorulara net cevaplar bulundugu zaman sistemin tasarimi
veuygulanmast agamasinda onemli engeller ortadan kalkacaktir. Sistemin tasarimi
oncesinde organizasyon kiiltiirii ve organizasyonun baglh oldugu sektor bir cok

konuda belirleyici faktor olarak karsimiza ¢ikacaktir.

5.7. Sistematik Tedarikci Performans Yonetimi

Rolls-Royce firmast , sivil havacilik,savunma hava sanayi, denizcilik ve enerji
sektorii olmak iizere 4 ana sektdorde hizmet vermektedir. Yiiksek rekabet giiciine
sahip tiriinler tiretmek amaciyla, teknolojiye ve kapasiteye yatirnm yapmaktadir.
Uriinlerdeki basari, son yillardaki firmanin pazardaki hizli ve biiyiik kazanclar ile
kendisini gostermistir.Sonug olarak , motor sevkiyatlar1 artmistir ve diinya capinda
54000 adet gaz tiirbine ulagmistir.

Rolls-Royce ¢ok genis bir miisteri portfGyiine sahiptir. Bu portféyde 500 hava yolu
sirketi ,160 askeri kuvvet de bulunmaktadir. Firmanin yaklasik olarak 120 iilkede

enerji sektorii ile ilgili olan miisterisi bulunmaktadir.

5.7.1.Tedarikc¢i Performans1 Yonetiminin Kurulmasi

Firmalar , tedarik¢i performansini degerlendirmek amaciyla bir ¢ok problemle karsi
karsiya kalmaktadirlar.

e Tutarli ve dogru olan az miktarda bilgi

¢ Etkin olmayan ve koordine edilmemis performans degerlendirme prosesleri

e Tedarikci performansi ile ilgili konulan ¢oziimlemede kaynak ve sorumlu

eksikligi

e Performans gerekliliklerinden yeterli derecede farkinda olamama
Rolls- Royce tedarik¢i performansi degerlendirme programinda yukarida
bahse edilen konular1 bir siraya koyarak ve tedarikgilerle anahtar parametreleri,
degerlendirme proseslerini ve performans yonetim rollerindeki bilgilerini paylasarak

problemleri ortadan kaldirmaya caligmistir. Rolls—Royce ,tedarik¢i deger akisini
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saglamak ve tutarli ve 6zenli bir sistem olusturmak icin asagida verilen 6zelliklere
sahip bir performans degerlendirme prosesini baglatmistir. (PSC-1, 2003)
e Tutarsiz ve yanhs datanin iistesinden gelmek amaciyla kapsamli bir
parametre kaynagi olusturmak
e Aksiyonlan koordine etmek ve degerlendirme rollerinin dogrulamak igin iyi
tanimlanmis bir proses olusturmak
¢ Performans konu ve problemlerini belirlemek ve takip etmek icin , hizh bir
sekilde isleyen saglam bir problem ¢dzme prosesinin olusturulmasi
e Kapsaml bir tedarikci egitim programi olusturmak ve prosesler ve diger

gerekler ile ilgili araglarin hazirlanmasi

5.7.2.Tedarikci Performansi iletisimi , Tutarh Bir Degerlendirme ve Yonetim

Icin Genel Standartlar

5.7.2.1.Temel Performans Metriklerin Olusturulmasi

Verilerin dogrulugunun saglanmasimin ilk adimi olarak , bireysel performans
Olctimleri anlaminda organizasyon i¢i ve dist karigikligin iistesinden gelmek
gereklidir. Tedarik¢i performans verilerinin toplanmasi ve degerlenmesi amaciyla
tim gerekli bilgileri iceren bir metrik sozliikk olusturulmustur. Bu bilgiler asagida
verilen her bir metrik ile ilgili bilgileri icermektedir:

e Tanimlama

¢ Formiil

e Sorumlular

¢ Giincelleme Frekansi

e Veri Kaynagi

¢ Veri Toplama Periyodu

e Derecelendirme Olgegi
Farkli kategoriler(performans,ticari,tasarim/gelistirme ve yonetim kategorileri)
gbz Oniine alinarak yaklasik olarak 100 metrik tanimlanmigtir. Fakat iliski seviyeleri
baz alinarak secici olarak uygulanmistir.Organizasyon tarafindan tiim metrikler
kullanilmamakta , en etkin olan 10 ile 15 arasindaki metrikler , siirekliligin ve

dogrulugun saglanmasi asamasinda 6nem kazanmaktadir.
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5.7.2.2. Kapsamh Metrik Sozliik

Somut metrik rehberler veri tutarsizligini  Onler ve veri dogrulugunu yiiksek
derecede saglar. Ana sanayiinde kullanilan performans metrik sozliigiiniin ayrintili
bir kapsami agagida belirtilmistir.
1. CI Kalitesizlik maliyeti:
Sozliik performans, ticari, tasarim/gelistirme ve yonetim kategorileri kapsaminda 100
metrik igin gerekli bilgileri belirtmektedir. Kalitesizlik maliyeti ile ilgili olan
aciklamalar asagidaki sekilde verilmistir.
e Tanimlama:
Asagidaki kalite olaylarina gore olusan maliyet ve harcamalari igerir.
e Mal alimlarindaki iadeler
e Kabullerin sonucu olan iadeler
o Uretim esnasinda gelen sikayetler iizere yapilan iadeler
* Miisteri sikayetleri iizerine yapilan iadeler
e Uygunsuzluk raporlar
Bu agsamada olusan maliyetler direk maliyet olan giris kontrolleri,{iriin
ayiklamasim ev tekrar is¢iligi icermemektedir.
¢ Olciim Hesaplamast:
( Kontrol sikayetlerinin alinmas1 * Bolgesel Ucret )+ ( Kabuller * Bolgesel
Ucret) + ( Hat Sikayetleri * Bolgesel Ucret ) + ( Miisteri Sikayetleri * Bolgesel
Ucret ) + ( Ana NCRs * Bolgesel Ucret ) + ( Uriin Test ladeleri * Bolgesel Ucret)
e Olciim Sorumlusu :
Satin alma takimlar1 sorumlular olarak atanmaktadir.
¢ Giincelleme Frekansi :
Her ay yapilan muhasebeler esnasinda giincellemeler yapilmaktadir.
e Veri Kaynagt:
Kontrol iadeleri, mal alimi ve kaynak kontrolleri,miisteri sikayetleri, miisteriden
gelen parca iadeleri, fabrika i¢i hatlardan gelen iadeler, test ve arastirmalar sonucu
ortaya ¢ikan iadeler, mal kabulleri ve iiretim izinleri, denetim sonuglar1 ortay cikan

sikayet olarak belirtilmeyen raporlar veri kaynagi olarak kullanilmaktadir.
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e Veri Toplama Periyodu

Bir 6nceki aydan elde edilen veriler ile gerekli degerlendirmeler yapilmaktadir.
2. P1 Tasarim ve Gelistirme Degerlendirmeleri
e Tanimlama:

Tasarim , arastirma ve gelistirme kapabilitelerini tanimlamaktadir.

e  Agirhik:

¢ Olciim Sorumlulari :
Miihendislik takimlari sorumlu gruplar olarak atanir.
¢ Giincelleme Frekansi:
Her bir 18 ayda veriler giincellenir.
e Veri Kaynag: :
Tasarim ve Gelistirme Prosesi veri kaynagi olarak kullanilmaktadir
e Veri Toplama Periyodu:
En sik yapilan degerlendirmeler esnasinda veriler toplanmaktadir.

Gozlemler sonucu verilen puanlar agsagidaki sekilde olmaktadir.

Tablo 5.2 : Gozlem Sonuglan (PSC-1, 2003)

Gozden |< %33 33-65% |66-83% 84-100%
Gecirme
Skor 1 33 66 100

5.7.3.Performans Olciimlerinde Aktivitelerin Koordine Edilmesi

Rolls-Royce, Ol¢iim proseslerin tanmimlanmasi, satin alma sorumlularin  ve
tedarikgilerin rollerini ve sorumluluklarin1 belirlemeye, prosesin her bir
asamasindaki gereksinimler kadar oOnemli diizeyde dikkatini bu konulara

odaklamastir.
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Rolls-Royce ‘daki satin alma sorumlulari , agsagida verilen konular1 da icermek iizere

baslangic performans 6lciim aktivitelerinden sorumludurlar:

e Tedarik¢i performans verilerin toplanmasi

e Kiriter tabanl degerlendirmelerin yiiriitiilmesi

¢ Performans raporlarinin olugturulmasi

e Tedarikciler ile gerekli haberlesmelerin yiiriitiilmesi

Satin alma sorumlular1 ve tedarikgiler , veri toplama ve performans raporlar igin

gerekli sorumluluklari yerine getiriler.

TEDARIECT ROLLZ-ROYCE GEREKSOTDVMILER

SATTATMA TAKTIT

Petformans Degerlendirme [gin Kalite, malivet teslimat ve cevap lum dlgiraleri

Tedatikgi Segimi bilgisavrar sisterninden almacaktir.
¥

» | Performans Veriletinin Tonlanmast Olgiarmleri , hizmet kalitesini , tasanm ve

¥ geligtirme deZetlendirmelerinin

Eriter bamnda deZetlendirmenin

e

olugturulmast Degetlendirmeler igin audit planlan
¥ gereklidir

Verilerin sisteme girilmesi
¥

Tedatikginin performans raponinn
olusturalimaz

¥

Kalite, malivet teslimat e cevap himing igeren
algimleri igeren balance scorecard
tamamlanmalidar,

Tedarikgi Performans: [etigimi

v

Performansm Calizlmas

—

Aksiyon Platun
Olusturulmast

:

‘ Plarn Tygulanmas ‘

'

Uyrgulamatit

Petformans
Ly ?

Her rapotlama doneminde rapotlar
hamtlanmali ve tedarikeive gonderilmelidir

Petformans gelistirme progesinin
uy gulatnas

Yukarida belittilen gereksinimlerin
uy gulatunas

girintilernesi

Sekil 5.2 : Performans Olciim Prosesi Akis Semasi (PSC-I, 2003)
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Satin alma takimi ve tedarik¢i bir sonraki uygun adimi olusturmak i¢in performans
sonuclarini birlikte gbzden gegiririler. Eger tedarikci performansi istenilen diizeyde
cikmazsa , tedarik¢i, uygun prosesleri kullanarak iyilestirme planlarini olugturmak
ve gelistirmekle gorevlendirilir. Gelistirme plam1 uygulamasinin  goriintiilenmesi

karsilikli bir sorumluluktur.

5.7.4.Problemlerin Coziimlerinin Bulunma Sistematigi

3-in-1 yiiriitme prosesi , problemin zorluk derecesine eslestirmek icin  ¢oziimlerin
yaymlanmast , kaynaklarin ve becerilerin seviyesinin degistirilmesinde izlenen yolda
farkli seviyelerde yiiriitme fonksiyonlarini olusturur.
Bu prosesin 4 farkli seviyesi bulunmaktadir:
1.Seviye 0, durumu baslangi¢ durumuna dondiirmeye odaklanilir.
2.Seviye 1, baslangi¢ durumuna gelinmesine ragmen problem halen belirgin ise ,
kok nedeni bulma ¢alismalarina odaklanilir.
3.Seviye 2 , eger ekipte uzman birine ihtiya¢ duyulursa bu uzman kisi ekibe
dahil edilir ve toplam performansi gelistirme amagh ¢aligmalara odaklanilir.
4.Seviye 3 , bu seviyedeki problemlere yetkili bir miidiiriin katilimi saglanir.
Eger iiriin tasariminda bir degisiklik veya temel proses bastan tasarlanacaksa
bu seviye yiiriitiiliir.
Bu sekilde yapilandirilmis proses , kararlarin verilmesinde hesap edilebilir ve yeterli
kaynagin saglanmasinm ve performansin gdzlemlenmesini saglar.
Ozenli performans iyilestirme tablosu asafida gosterilmistir.Sistematik proses
¢Oziim aksiyonlarimi formiilize eder ve daha iist seviyelere ilerlemek i¢in ¢6ziim

aksiyonlarini baglatir.
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Tablo 5.3 : Performans Iyilestirme Tablosu (PSC-I, 2003)

Seviye 3

Temel Tasarim Degisikligi

Amac: Ust yonetimin katilimi saglanarak ,tasarim degisikligine veya tedarikgi

degisikligine karar verilmesi

Sorumlu : Uretim Birimi Sorumlusu ,Uzman, Sorumlu Miidiir

Siire : Belirsiz

Seviye 2

Tiim performansin gelistirilmesi

Amac: Problemin belirlenmesi icin ¢apraz-fonksiyonel ekibin olusturulmasi

Sorumlu : Uretim Birimi Sorumlusu ve Uzman

Siire : 5 Hafta

Seviye 1

Acil iyilestirmelerin yapilmasi

Amac: Porsesin,iiriiniinve sistemin analiz edilerek kdk sebebin bulunmast

Sorumlu : Uzman

Siire : 3 Hafta

Seviye 0

Baslangic durumunun korunmasi

Amac: Uriin ve proses spesifikasyonlarinin kurulmasi

icin gerekli dogrulamalarin yapilmasi

Sorumlu : Uretim Birimi Sorumlusu

Siire : 2 Hafta




5.7.5. Problemlerin Coziimiinde Tedarikcilerin Yonlendirilmesi

3-in-1 yiiriitme prosesinde tedarik¢i performansiyla ilgili olan tiim faaliyetlerin
koordinasyonu da yapilmaktadir. Bu proseste faaliyetlerden kimlerin sorumlu olacagi
, yapilmasi gerekenler , destek ekipleri , kullanilmasi gereken teknikler ve faaliyet
siireleri tammmlanmistir. Sonugta belirgin bir yol haritasi ortaya ¢ikmaktadir.

Bu proses kapsaminda problemlerin coziilmesinde bireysel basarilar
Olctilmemektedir. ~ Aymi zamanda prosesteki sorumlulardan problem ¢6zme
asamasinda kendilerine taninan siireleri asmamalar1 konusunda uyarilarda
bulunulmaktadir. Asagidaki Gannt Diyagraminda sistemde bir problemle
karsilasildig1 zaman yiiriitiilmesi gereken proses ve adimlar , drnek bir proses akisi

zaman bazli gosterilmistir.
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Tablo 5.4 : Problem C6zme Gannt Tablosu

10N
SUBAT M ART IS AN YIS

ey [Fomumibe [Eomumiu Desbel: Thrumn 3 wmf iIvr H# E w I 4 1 T 14 21 pE B
Serire 0 : Bacloey Inmmnn Bonomak
Prosesi Olnshmmak §in Gerekli Eilzilerin Tarm bmasy
Eroblem i Tarom brmas [P Il B e ITedaribopi Tamm am larda X
Eorirol 4 ma Adna Faalbmeti [T edariboi Tamm am lard1 HE

[Ciretim Eirimi
Tifilsterinin Komonm as1 T edariboi [Fomam b Tamm am larda HE

[Cretim Eirimi
Brosesi Chigder Geqirbm esi T edariboi [Fomam hana Tamm am larda H
Spesifhaspadbrm Dognibrman IT edaribic i Tam am lardy H
Sorn; brm Do gnabem aa. [T edaribi Tam am lardy H
Fogin Phran Tonomlavmaame Gelictrimesi [T edariboi Trmm am lada i
Serrize 1 ;acil Brilestiomeleri Crerpebdestiriim esi
sk Sebebin Bulrma s I Proses e Sitem in dnalizi
Eih Feden tralism [Todariby i [T Trmm am lard1 XX
Tifilstering Bomnmasit (Ezden Greoinitm esi [T adariby i [Fun Il B Trmm am lard1 [0 [

[Cretim Birmi
Brilectime Plans Theanbrm asy T edaribici 5 onam Tam am landr =
Derkmend Grimtilamesi [T adaribyi Trmm am lard1 O
Sergre 2 Tophm Perfom ates Gelitmiimes1
Eompkhs Fribkm i Tespif i Fapras-Forberpore] Edpleri
Olzbrainasy

[Uretim Birimi
Tarmm bma i Tabam Eapablares Eulbniman [T adaribyi Fonm byl s |Tamam lard [=E
Ehbiibe-rue der aral i [T adaribyi [T st Trmm am lard1 XX
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Tablo 5.4 : Problem C6zme Gannt Tablosu
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5.8. Etkin Tedarikc¢i Performans1 Hedef Karti1 Gelistirmek

5.8.1. Etkin Tedarik¢i Performans1 Hedef Kartinin Faydalari

Giiniimiiz rekabet¢i kosullarinda firmalar tedarik¢ileri ile uzun donemli stratejik
iliskiler kurmaktadir . Firmalarin bu stratejileri siirekli tedarikg¢i gelisimleri ve tedarik
zinciri maliyetlerin azaltilmasim kapsamaktadir. Firmalar bu stratejilerini uygularken
hangi tedarik¢ilerin firmanin toplam performansima en fazla katki sagladigini tespit
amaciyla tedarik¢i performanslarin1 degerlendirmeye ve tedarik¢i gelisimlerini
degerlendirmeye daha fazla 6nem vermektedirler.

Tedarik¢i performansinin degerlendirmesinin bu kadar énemli oldugu bir zamanda
halen cogu firma tedarik¢i performansi degerlendirmeye yeteri kadar Onem
vermemektedir. Aberdeen Group’un yapmis oldugu bir ankette anketi cevaplayan
yoneticilerin %70’ nin tedarik¢i performansinin “cok énemli” veya “kritik” oldugunu
belirtmislerdir. Bu caligmada yoneticilerin tedarik¢i performans: degerlendirmenin
Onemini kavramasina ragmen , calismaya katilan firmalarin ancak %50’sinin
tedarikci performansi degerlendirme prosediirlerinin oldugu tespit edilmistir. Ayrica
firmalarm %56’s1 mevcut kullandiklar1 tedarik¢i performansi degerlendirme
prosediirlerini yetersiz bulmaktadirlar. (PSC-II, 2003)

Etkin bir tedarik¢i degerlendirme sistemini olusturan ve bu alanda en iyi O6rnekleri
ortaya koyan firmalar tedarik¢i performans hedef karti kullanmakta ve belirli
araliklarla tedarik¢i operasyonlarini puanlandirmakta ve tedarikgilerle bu konularda
iletisim kurmaktadirlar. Iyi tasarlanmis bir tedarik¢i performansi hedef kartinin
faydalan asagida belirtilmistir.

e Satin alma maliyetlerinin azaltilmast : Tedarik¢i performans hedef kartlari
uygulanarak malzeme maliyetlerini azaltilmakta ve satin alma ile ilgili diger
maliyetleri azaltilmaktadir. Ozenli yapilan tedarik¢i Kkalite performansi
Olctimleri firmalara bazi malzemelerin giris kalite kontrollerini elimine
edilmesini , malzemelerin giris kalite kontrole girmeden direk iiretim hattina
gonderilmesini saglar. Bu sayede firmalar tedarik zincirindeki malzeme
akisim1 daha sadelestirebilirler ve malzeme iiretim hizim1 azaltabilir ve
malzemelerin giivenlik stoklarinin azaltilabilirler.

e Tedarikci gelisimlerini desteklenmesi : Firmalar tedarik¢i performansi hedef

kartim1 kullanarak tedarik¢ilerin zayif yonlerini tespit ederek , tedarikgilerle
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beraber calisarak bu alanlarin iyilestirilmesine calisirlar. Bu calismalar
neticesinde daha yiiksek kalitede malzeme ve zamaninda teslimat gibi
avantajlar elde edilebilir. Tedarik¢i performans degerlendirme sistemlerine
sahip olan firmalarin tedarik¢i performanslarinda tedarikci performans
sistemi olmayan firmalara gore %25 daha fazla gelisme kaydettigi tespit
edilmistir.

Performans: iist diizey olan tedarik¢ilere odaklanilmast : Tedarikg¢i
performans1 hedef kartlar1 sayesinde firmalar tedarikgilerini istedikleri
konularda siralayabilmekte ve alacagi stratejik kararlarda bu bilgileri
kullanmaktadirlar. Ayni zamanda hedefleri tutturamayan tedarikciler

tedarikci agindan ¢ikarlabilir.

5.8.2.Etkin Tedarikci Performans Hedef Karti1 Sistemlerini Uygulanmasi

Firmalar tedarik¢i performans hedef karti sistemini uygulamaya koyarken bazi

zorluklarla karsilasabilmektedirler. Bu zorluklar asagidaki sekilde siralanabilir.

Etkin metriklerin olusturulmast : Firmalar tedarik¢i performanslarini
degerlendirmek i¢in kullanacaklar1 performans metriklerini belirlerken bazi
zorluklarla karsi karsiya kalmaktadirlar . Tedarik¢i performanst hedef
kartlarindaki dogru ve acgik olarak bir ©nceki performans degerlerini
yansitmast gerekmektedir. Ayni zamanda tedarik zincirine deger katan
sonuclara odaklanmalidir. Performans metrikleri tedarik¢iler ve sistem
kullanicilan icin anlasilmasi ve degerlendirilmesi kolay olmalidir. Cok
karisik olan performans metrikleri nedeniyle tedarik¢iler kendileri ile ilgili
hangi kriterlerin degerlendirildigini ve hangilerini gelistirmeleri gerektigini
kavrayamayabilirler.

Metriklerin uygulanmasi ile tedarik¢i performanslarimin dogru Olgmesi :
Faydali metriklerin gelistirilmesinin ardindan firmalar her bir metrikte
tedarik¢i performanslarin1 degerlendirirken bazi zorluklarla karst karsiya
kalmaktadirlar. Tedarik¢i performanst degerlendirilmesinde kullanilan
kriterler tek ve merkezi bir veritabaninda tutulmalidir.

Tedarik¢i  gelistirmeleri  i¢in  performans hedef kartlarin  dogru
siniflandirilmasi: Firmalarin dogru tedarik¢ide tedarik¢i iyilestirme ve
gelistirme programlarin1 uygulayabilmeleri icin performans hedef kartlan

siniflandirmalarinin  dogru olmasi1 gerekmektedir. Cogu firma tedarik¢i
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performans1 degerlendirme sistemlerini uygulayabilmekte fakat performans

baglantili tedarik¢i gelistirme programlarini yiiriitememektedir.

5.8.3.Yenilikci Coziimler

Tedarik¢i performanst hedef kartlar1 olustururken ortaya ¢ikan zorluklar1 asabilmek

icin baz1 yaklasimlar gelistirilmistir.Bu yaklasimlar asagida belirtilmistir:

Dogru ve tedarikcinin roliinii belirleyen metriklerin gelistirilmesi : Tedarik¢i
performansim1 dogru yansitabilmek icin ,her bir hedef kartin tedarikg¢ileri
dogru degerlendiren agik se¢ik metriklerinin olmast gerekmektedir. En iyi
metrikler firmanin tedarik zincirine onemli derecede etki eden 3-8 adet
tedarikgi kriterini 6lgmektedir. Hedef kartlarinin %99’1nda kalite ve teslimat
ile ilgili metrikler bulunmaktadir. Hedef kartlarinin %50’sinde ise tedarik¢i
ve firmanin durumuna gore 1-4 adet fazladan metrik bulunmaktadir.
Tedarik¢ilerin performans karakteristiklerini iyi algilamas1 gerekmektedir ve
buna gore kendi biinyesinde gelistirmesi gereken alanlari tespit edip gerekli
aksiyonlar:  alabilsin.  Ornegin  tedarik¢inin ~ zamaninda  teslimat
performansinda kag¢ giinliikk gecikmenin tolerans dahilinde oldugunun agik
olarak belirtilmesi gerekmektedir ki tedarik¢i kendi performansini bilebilsin.
Hedef kart metrikleri gercekte deger katan sonuclara odaklanmalidir. Genelde
firmalar farkli tipte tedarik¢iler i¢in farkli tipte performans hedef kartlari
olusturmaktadir. Ornegin FedEx firmasi iiriin tedarikgisi ,hizmet tedarikgisi
ve yakit tedarikgilerini degerlendirmek i¢in farkli performans hedef kartlar

olusturmustur.
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Tablo 5.5 : Tedarikci Hedef Kartlarinda Kullanilan Metrikler

METRIK DEGERLENDIRME KRITERLERI
Kalite 1. PPM Orani
2. Parca Kabul Oram
3. Hata Oram
Teslimat 1. Zamaninda Teslimat Orani
2. Belirli Bir Zaman Araliginda Teslim Edilen
Parca Yiizdesi
3. Geg¢ Kalinan Giin Sayisi
4. Teslimat Esnasinda Zarar Goren Parca Sayisi
Siparis Dogrulugu 1.Dogru Karsilanmis Siparis Yiizdesi
2. Belgelerin dogru ve eksiksiz yollanmasi
Proses Kontrol | Tedarik¢cinin proses hazir oldugunda prosesi
Teknolojisi dogrulamasinin,goriintiilenmesinin ,

dokiimantasyonun

kaydi

Teslimat Siiresi

Tedarik¢inin siparisi aldiktan sonra  pargalari

miisteri sevk etmesi icin gerekli giin sayis1

Miisteri Destegi

1. Teknik destek ve liiriin dokiimantasyonun
yeterliligi
2. Tedarik¢inin kendisinden istenen teklife cevap

verme siiresi (saat/giin)

Tedarik¢i performansimi degerlendirmek amaciyla , Northrop Grumman 3

farkli performans hedef kart1 gelistirmistir. Bunlardan A hedef kart1 firma ile yapmis

oldugu cirolar1 en yiiksek olan ve toplam alimlarin %30’ nu kapsayan tedarikgileri

degerlendirmek amaciyla olusturulmustur. B hedef kart1 firmanin iireticileri ve deger

katan dagiticilart degerlendirmek amaciyla olusturulmustur. C hedef kart1 ise diger

dagiticilart degerlendirmektedir. Firmanin hedef kartlarinda kullandigi performans

metrikleri asagida belirtilmistir.

o Kalite

Northrop Grumman tedarikgilerin 12 ayhk kalite

performanslarimt degerlendirmektedir . Bu degerlendirmede donanim
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kabul oram1 , ag¢ik kalan kalite hatasi raporlar1 ve proses hatasi
indikatorleri bilgilerini kullanmaktadir.

o Geg¢ Teslimat : Ge¢ teslimatin tanimi: Son ceyrekte tedarikg¢iye
gonderilen sipariglerin 15 giin gecikmesi durumunda ge¢ teslimat
olarak tanimlanmasi gerekmektedir.

o Erken Teslimat : Eger malzeme siparis zamanindan 5 giin erken
gonderilirse bu durum erken teslimat olarak belirtilmistir.

o Malzeme Gozden Gegirme Faaliyeti : Bu metrik tedarikciye 12 ay
boyunca gonderilen ihtiyaclarin tedarik¢i tarafindan karsilanma

yiizdesi olarak belirtilmistir.

Ayni zamanda Northrop Grumman A ve B hedef kartlarinda fazladan bazi1 metrikler

kullanmaktadir.Bu metrikler ikincil tedarik¢i kontroli, tiretim kontrol , planlama ,

kapasite , kalip bakimi , cevap verme hiz1, yonetimin destegi olarak belirtilmistir.

Tedarik¢i  performansim1  degerlendirmek i¢in  yazilim ¢dziimlerinin
uygulanmasi: Cogu firma tedarik¢i performanslarini dogru degerlendirmek
amaciyla tedarik¢ci performansit degerlendirme yonetimi  yazilimlar
kullanmaktadir. Bu yazilimlarda merkezi veri tabanlarindan , ERP
sistemlerinden ve veri depolarindan faydalanilmaktadir. Cogu yazilim
¢Oziimii zamaninda teslimat , iade oranlar1 v.b. bilgileri sistemden otomatik
olarak alabilmektedir. Boylece tedarik¢i performansi degerlendirmeleri
kolaylagmaktadir. Bu sayede satin alma sorumlulart tedarik¢i ile ilgili her
hangi bir problem yasandigi takdirde bir sonraki degerlendirme donemine
kadar problemin c¢oziimii konusunda tedarik¢i ile c¢aligabilir. Yazilimlar
neticesinde tedarik¢i, performansinin ge¢misteki verileri de analiz edilerek
son periyottaki tedarik¢ilerin durumlar1 gozlemlenebilir. Yazilimlarin
uygulanmasi sonucu satin alma sorumlular1 biiyilkk oranda zaman
tasarruflarindan  faydalanmaktadirlar. Son  donemde  gerceklestirilen
yazilimlar  tedarikgilerin  gelecekteki ~ durumlar1  hakkinda  tahmin
yiiriitebilmektedir. Tedarik¢inin finansal durumundaki olumsu gelismeler

daha sonra firmanin tedarik zincirinde olumsuz etkiler yaratabilmektedir.

Bir cok yazilim sirketi tedarik¢i performansi yonetim sistemleri sunmaktadir.

Bunlardan bazilar1 Apexon , PeopleSoft , seeCommerce , Tillion , Verticalnet ‘tir .

PeopleSoft ‘un gelistirmis oldugu yazilimi firmanmin performans metriklerini

secebilmesine , parametrelerin ayarlanmasina ve performans kriterlerine agirliklar
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atanmasin1 imkan kilmaktadir. Boylece firmalar kendi organizasyonlari i¢in uygun
olan performans degerlendirme sistemlerini olusturabilmektedir.

e Tedarik¢ilerle performans sonuglarinin birlikte tartisilmasi ve ilerleme
programlarin uygulanmasi : Tedarik¢i hedef kartlarin etkinligini saglamak
amaciyla firmalar tedarikcilerle birlikte calisarak performans metriklerini
gelistirmeli ~ ve performans sonuglarimi paylasmalidir . Firmalar ve
tedarikciler birlikte calisarak bireysel metriklerin belirlenmesine ve her bir
metrige agirlik atanmasina karar vermelidirler.

Hedef kartlarinin basarili bir sekilde uygulanmaya bagladiktan sonra firmalar
tedarikcileri ile belirli donemlerde toplantilar yaparak performans degerlendirmeleri
yapmaktadirlar . Performans goriismelerinde firmalar teknik konularda tedarik¢ilere
Onerilerde bulunabilmekte ve firma taleplerinin karsilanmasini saglamaya
calismaktadirlar. Aymi zamanda tedarikc¢ilerden hedef kart degerleri ile ilgili olarak
gelen Oneri ve sikayetleri de dikkate almaktadirlar . Yapilan periyodik toplantilarda
performansi gelistirme ile ilgili firsatlarin degerlendirilmesi konusunda tedarik¢ilerle
calisilmaktadir. Bilgilerin dogruluk ve giivenilirlik seviyesinin artirmak amaciyla
internet tabanl performans degerlendirme sistemleri olusturulmaktadir. Bu sayede
tedarik¢i kullanicilart  sisteme girerek her bir metrigin tanimini , performans
degerlendirme prosediiriinii ve her bir metrigin agirhigini inceleyebilmekte ve
kendilerine ait verileri kontrol edebilmektedir. Ayrica internet tabanlh sistemlerde
raporlama meniilerine girerek grafiksel olarak kendi performanslarimi  takip
edebilmektedirler. Aberdeen Group’un yapmis oldugu arastirmada performans
bilgilerini tedarikcileri ile paylasan firmalarin , paylasmayan firmalara gére %61
oraninda daha fazla tedarikgi iyilestirmeleri yaptiklar tespit edilmistir . Sonug olarak
firmalar daha yiiksek kaliteli malzemeler almakta , zamaninda teslimatlar1 artirmakta
ve tedarik zinciri lizerinde katma deger katan gelismeleri basarmaktadirlar.

DaimlerChrysler  tedarikcilerin kalitesini ve performansim artirmak amaciyla
tedarik¢ilerine web tabanli bir sistem hazirlamistir. Bu sistemde tedarikciler hem
kendi performanslarimi goriintiileyebilmekte hem de aym teknolojik grupta olan
rakiplerinin performanslarin1 goriintiileyebilmektedir. Web tabanli hedef kartlarda
tedarikgilerin fiyat , kalite , teknoloji ve teslimat performanslarinin Chrysler ‘in
beklentilerine gore kiyaslanmalar1 goriintiilenebilmektedir.  Chryssler’in  Satin
Almadan sorumlu bagkam Peter Rosenfeld , “ seffaf sistemin tedarik¢ilerin rakipleri

karsisindaki  performanslarii  gosterdigini  ve tedarikgileri performanslarini
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gelistirmeye cesaretlendirdigini” belirtmistir. Bu sistem sayesinde tedarikgiler
rakiplerinin performanslarin1 gérebilmekte , Chrysler’in beklentilerini gorebilmekte
ve sonucta Chrysler ile bu durumda is yapip yapamayacagina karar verebilmektedir.
Otomotiv iireticilerinin bu tip sistemlerden beklentileri tedarikgilerin rakiplerinin
g6z Oniine alarak daha kalite ve daha ucuz malzemeler temin edebilmeleridir. Ayni
zamanda Chyrsler bu sistem sayesinde Chrysler’in birden fazla fabrikasina malzeme
tedarik eden tedarik¢ilerin bu fabrikalara farkli fiyat uygulamasi da
onlenebilmektedir. Chrysler bu sistemi 2002 Ekim ayinda devreye sokmustur.
Chrysler bu sistemi devreye soktugundan beri $5 Milyar isi diisiik performansa
sahip tedarikgilerden yiiksek performansh tedarik¢iler kaydirmistir . Aym1 zamanda

milyonlarca dolar kazang elde etmistir. (PSC-II, 2003)
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6.TEDARIKCI SAYISININ AZALTILMASI

6.1.Satin Alma Stratejileri

1990’1arin basinda bu yana diinya piyasalarindaki rakip firmalarin rekabet giiciiniin
artmast sonucu firmalar daha fazla katma deger katmaya , maliyetleri diisiirmeye
calismaya baglamislardir. Bunun {iizerine firmalar biiyiik Olcekli programlar
olusturmaya , maliyet diislirme programlar1 olusturmaya  kalite iyilestirme
programlari olusturmaya ve stok seviyelerini diisiirmeye calismiglardir ( Womack et
al. ,1990 ). Ozellikle bu dénemde otomobil iireticileri miisterilerin gelecekteki
ihtiyaglarinin belirlenmesi ve bunun {iirlin gelistirme programlarina katilmasiyla
rekabet giiclerini artirmislardir. Rekabet giiciiniin artirilmasinda anahtar faktorlerden
birisi de firmalarin karsilastiklar1 maliyet artiglarinin son tiiketiciye yansitilmasini
onlemeleri olmustur ( Cousins , 1999 ) . Maliyet artislarindan kaynaklanan karin
diismesinin engellenmesi ve karin istenilen diizeyde tutulmasi i¢in farkli maliyet
azaltma programlar1 uygulanmistir. Bu calismalarda Japon sirketlerinin stratejileri
onem kazanmistir. Japon firmalarin tedarikcileri ile kurmus olduklarn yakin iligkiler
neticesinde maliyet diisiislerinde elde ettikleri basarilar g6z oniine alinmistir.

Tedarik zincirinde birincil ve ikincil tedarik¢i kavramalan izerine farkli yaklagimlar

olmustur . Lamming’in  yapmis oldugu birincil ve ikincil tedarik¢i tanimlar su

sekildedir: (Cousins, 1999)

e “ Birincil tedarikciler miisteriye direkt olarak malzeme tedarik eden veya
miisteride onemli diizeyde teknik etki yaratan ve bunu endirekt saglayan
tedarikgiler olarak adlandirilir.

e ikincil tedarikgiler , birincil tedarikcilere malzeme temin eden veya bazi destek

hizmet hizmetleri saglayan tedarikcilerdir.”

54



Global rekabet diizeyinin artmasi neticesinde firmalar tedarik zincirlerine yonelmeye
baslamislardir. Bu asamada firmalarin yiiriitmekte olduklar1 veya planladiklar satin
alma stratejileri biiyiik 6nem kazanmistir. Tablo 5.1°de satin alma stratejileri ve
startejik satin alma konusundaki literatiir verilmistir. ~ Firmalarin yiiriitmekte
olduklart iiretim stratejilerin kullandiklar1 “satin al veya yap “stratejisi daha da 6nem
kazanmistir . Ciinkii firmalar ana faaliyetlerine yonelmek istemektedirler ve bir cok
gerekli yar1 mamulleri veya mamulleri tedarik¢ilerden satin  almayi
arzulamaktadirlar. “ Satin al “ stratejisi kullamilarak tam zamaninda iiretim
gelismig kalite , teknolojik ilerleme ve benzeri konulardaki yararlardan firmalar

faydalanabilmektedir.

6.2.Tedarikci Sayis1 Azaltma Stratejileri icin Motivasyonlar

Geleneksel ekonomide diisiince tarzina gore eger pazarda bir iiriinii tedarik eden ¢ok
firma varsa buna bagh olarak fiyat rekabeti de o denli giiclii olur. Bu geleneksel
ekonomi yaklasimi tedarik¢i sayisi azaltma programlar yiiriiten firmalar tarafindan
ret edilmektedir. Cousins (1999) tarafindan yapilan arastirmada firmalara sorulan
sorular karsihiginda firmalarin % 40-70’nin tedarik¢i sayisi azaltma programi
uyguladig tespit edilmistir. Ornegin Dunn and Bradstreet sirketi katalog satin alma ,
satin alma kartlar1 ve diger yonetimsel yaklagimlar kullanarak tedarik¢i sayisim %
90 azaltmayr hedeflediklerini belirtmislerdir. Tedarik¢i sayisimin azaltilmasindaki
esas motivasyon olarak fiyat diisiisleri gosterilebilir. Burada kisa donemde tedarik
zincirinde seviyelendirme yaklasimi kullanilarak fiyat diisiisii saglanir. Bu genelde
kullanilan bir teknik olup ,aym tip iiriinii tedarik eden tedarik¢iler gruplandirilir ve
Olcek ekonomilerine gore fiyat diisiisleri icin goriismelerde bulunulur.

Tedarik¢i sayis1 azaltma stratejileri ve tedarikgilerle iligki yonetimi son yillarda ¢cok
fazla ele alinan konular olmustur. Bu konuyu destekleyen kisiler bu yaklagimin ¢ok
popiiler olmasinda satin alma faaliyetlerinin ¢ok stratejik konuma gelmesinin
etkisinin oldugunu vurgulamaktadirlar( Cousins , 1999) . Satin alma faaliyetlerinin
onem kazanmasi ile birlikte , tedarik¢i sayisi azaltma girisimleri ile beraber satin
alma departmam yiiksek maliyet kazanimlar elde etme girisimlerini denemektedir.
Kisaca fiyat azaltma stratejileri uygulanirken tedarik¢iler de gruplandirilmaktadir.
Firmalar kazang elde etme hedeflerini uygularken bir cok farkli teknik

kullanmaktadir . Bu teknikler satin alma kartlar1 , katalog satin alma ve bazi
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faaliyetlerde dis kayak kullaniminin yapilmasidir . Fiyat diisiislerinde kullanilan
performans parametresi ise mevcut fiyat ile goriisiilen ve anlasilan fiyatin farkinin
alinmasi ile tespit edilmektedir. Orta ve uzun donemli yaklasimlar ise kompleks iliski
yonetimi konularini , stratejik antlasmalar1 ve teknoloji transferlerini goz Oniine

alinmaktadir.
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Tablo 6.1: Satin Alma Stratejileri ( Cousins, 1999)

Yazarlar Metodoloji Bulgular

Satin alma stratejileri gelistirmeli ve bunul
Caddick and Dale (1987 ) Deneysel - Ornek Olay satin alma ve sirket stratejileri iligkilendirmelidir.

Satin alma ihtiyaglari sirket stratejisine entegre edilmeli ve
Spekman ( 1981 ) Kavramsal satin alma stratejik olarak gelisim kaydetmeli.

Satin alma sirket stratejisine entegre olmali ¢linkij|

tedarik trendlerini goriintilleme , yorumlama , stratejiyi desteklemek i¢in yol belirlenmesinde ve|
Browning ( 1983 ) Kavramsal tedarik olanaklarinin gelistirilmesi asamasinda sirket stratejisini destekler

Eger satin alma yeni iriin devreye alma siirecinde erken katillm saglarsa
Burt and Soukup ( 1985 ) Kavramsal yeni iirtin gelistirilmesinin basarilmasinda 6nemli bir etki saglar .

Landeros and Monczka ( 1989 )

Deneysel - Goriismeler

Satin alma sirket stratejisini satin almaci - tedarikgi iliskisindeki

isbirligini kullanarak destekler.

Carlson ( 1990 )

Deneysel - Ornek Olay

Satin alma stratejisi , sirketin uzun donem hedefleri ve yeni iiriin gelistirilmesinde ¢ok onemlidir

Reid (1990 )

Kavramsal

Satin almanin girketin stratejisinin gelisim siirecine erken katilmasi gereklidir ,clinkdj|

gelistirecegi stratejilerin sirket stratejileri ile uyumlu olmasi gereklidir.

St. John and Young ( 1991 )

Deneysel - Anket

Satin alma , iiretim ve iiretim planlama miidiirlerinin sirket stratejisi konusunda antlagmalari

gereklidir. Ciinkii bu boliimlerin giinliik faaliyetleri birbirlerinden degiskendir.

Saunders ( 1994 )

Kavramsal

Satin alma artik bir hizmet biriminden ote stratejik satin almalar i¢in uygulanabilir yaklagimlarin

tartisma merkezidir.

MacBeth and Ferguson ( 1994 )

Deneysel - Ornek Olay

Straetjik iliskilerin degerlendirilmesi ve i¢ ve dis iliskilerin gelistirilmesinin uygulanmasi
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Tablo 6.1: Satin Alma Stratejileri ( Cousins, 1999)

Yazarlar Metodoloji Bulgular
Satin alma keiretsu kiiltiirliniin bir parcasi olmalidir. Sirketin tedarik zinciri aksiyonlarinal
Burt and Doyle ( 1994 ) Kavramsal keiretsu yaklagiminin uygulanmasi

Hines ( 1994 )

Deneysel - Ornek Olay ve Goriisme

Tedarik zincirin stratejik rasyonalizasyonu - Ingiliz tedarik zincirine Japon tedarikci birligi

yonetiminin uygulanmasi ve gelistirilmesi

Sako ( 1994 )

Deneysel

Ingiltere ve Japonya'daki tedariki iliskileri ve analizi

Nishiguchi ( 1994 )

Deneysel - Ornek Olay ve Goriisme

Rekabet avantaji icin Japon sirketlerin tedarik zincirindeki koordinasyonu

Lamming et al. ( 1997 )

Deneysel - Ornek Olay ve Anket

Iliskilerin tanimlanmas1 ve uygulanmas1 konusundaki arastirma

Cox, A. (1997)

Kavramsal

Firmalarin yeterlik ve degerlerinin kaynak tabani

Lane , C. ( 1998)

Deneysel

Risk , giiven ve giiciin tedarikgi iliskilerindeki etkisi
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Tedarik zincirinde maliyetleri diisiirme caligmalarinda , satin alma departmani etkin
olmayan is siireclerinin tespit etmeye ve bunlarin daha etkin ve etkili kullanilmasina,
kaynaklardan faydalanilmalarin artirtlmasina odaklanmaktadir ( Cousins, 1999 ).
Maliyet azaltma calismalarinda firmalar ¢ok genis bir tedarik agina sahip olmanin
dezavantaj oldugunu diisiinmektedirler. Eger firma ana yonetim giderlerine
odaklanmak isterse , diger maliyet kalemlerini gbz ardi etmesi gerekmektedir.
Burada daha subjektif olarak ¢ok onemli maliyet kalemleri , yonetim ve stratejik
maliyet kalemleri ,dikkate alinmaktadir.

Tedarik¢i sayist azaltilmis bir tedarik zinciri ag1 daha farkli bir tedarik yonetimi
yaklagimina ihtiyag duyar . Satin alma sorumlularn kendi faaliyetlerinde daha
stratejik davranmak zorundadirlar ve kabiliyet alanlar1 daralmis olmaktadir . Bu
asamadan sonra satin alma sorumlular1 ¢capraz fonksiyonel ekipler olarak ¢alismali ve
miisteri ihtiyaclarini iyi belirleyerek tedarik agini ona gore tasarlamalidir. Bu yeni
ihtiyaglar yeni beceriler , yeterlilikler ve Olclim sistemleri ihtiyaclarim
dogurmaktadir. Bu yenilikler hem satin alma sorumlular i¢in hem de tedarikg¢iler
icin gereklidir. Bu gbzlemlerin yani sira baz1 gbz Oniine alinmasi gereken stratejik
maliyet alanlar1 bulunmaktadir. Tek tedarik¢i ile ¢calismaya baslamak ve tek ana
tiretici ile caligmak organizasyona bazi riskler getirmektedir. Tedarik¢i sayisi azaltma
uygulamalarinda ele alina kaynak yaratma stratejilerinde son tiiketici de dikkate

alinmalidir.

6.3. Tedarikci Sayis1 Azaltmada Ortaya Cikan Riskler

Giiniimiizde satin alma departmanlar tedarik etmekte olduklari iirlin ve hizmetleri
gruplandirma yodntemini uygulamaktadirlar. Bu sayede benzer iirlin gruplarinda
firmaya {irlin ve hizmet tedarik eden tedarik¢iler de kendi aralarinda gruplandirilmis
olmaktadirlar . Bu sayede kisa vadede fiyat performanslarinda gelisme
kaydedilmektedir. Ayn1 iiriin grubunda birden fazla tedarik¢i bulundugu takdirde
iriin grubunun firma i¢in stratejik ©nemi dikkate alinarak tedarik¢i sayilar
azaltilmaktadir. Tedarik¢i sayisimin azaltilmasi neticesinde bir ¢ok genel maliyet
kalemlerinde diisiiler saglanmaktadir . Ornek verilecek olursa faturalama , birden
fazla tedarik¢inin yonetimi , kontrolii ve benzeri .

Firma bu stratejileri uyguladiktan sonra fiyatlarda bir atis gozlemlenmeye baslarsa ,

yoneticiler tedarikgilerle olan iligkileri incelemek yerine tekrar birden fazla
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kaynaktan iriinleri tedarik etme g¢abasi i¢ine girmektedirler. Ancak tekrar birden
fazla tedarik¢i kullanimina ge¢cmekte problemler yasanmaktadir. Bunun
nedenlerinden biri de ana sanayide bdyle bir uygulama baslayinca tiim Pazar bu
uygulamadan etkilenmekte ve pazarin yapisi bu yonde degismektedir. Bu nedenle bu
konumdan tekrar doniislerde problemler yaganmaktadir.

Pazarda orta ve uzun vadede iliskilerin 6nemi artmakta ve bu da pazar etkilemekte
ve degismektedir. Bu nedenle buna ayak uyduramayan firmalar iliskilerin tekrar
gozden gecirmekte kalmakta ve iliskileri degistirmeye zorlanmaktadir.

Tedarik¢i sayisinin azaltilmasi stratejisinin basarili olmasi icin iki 6nemli basar
faktorii bulunmaktadir. Bunlardan ilki uzun donemli iliskilere odaklanmak ve
iligkilerin gelistirilmesi i¢in gerekli faaliyetlerin uygulanmasidir. ikinci faktor ise
firma ici yaklasim ve sistemlerin tekrar degerlendirilerek gerekli degisikliklerin
yapilmasidir. Bu kapsamda tedarik¢ci proseslerin ve performansinin
degerlendirilmesi konusuna odaklanmali tedarik¢i iliskilerin yo&nlendirilmesinde
sorumlu kisilerin gerekli becerilerle donatilmasi gerekmektedir.

Tedarik¢ilerin gorevlendirmesi yaklasiminda proses ,lirlin ve teknoloji bilgilerin
paylasilmas1  gerekmektedir. Bu kapsamda tedarikci gelistirilmeli , teknolojik
kabiliyetlerin transferi gerceklestirilmeli ~ ve sinerji olusturulmaldir.  Ingiliz
otomotiv sektoriinde bir ¢ok firma ana sanayiinin istegi ve pazarin gereklilikleri
neticesinde kendi biinyesinde ana sanayii tedarikg¢ilerin toplayarak ana sanayiine
komple iiriinii tedarik etmeye baslamaktadir.

Tedarik¢i sayis1 azaltma stratejisi uygulamasi sonucu bir iiriin grubunda tek tedarikgi
ile calisma durumu olustugu zaman bazi risklerle karsi karsiya kalinmaktadir.
Karsilagilan baslica riskler fiyat artis talepleri , hizmet seviyesinde diisiis , diisiik
kalite v.b. Ancak bu tip riskler tedarikg¢i ile olan iliskilerin iyi yonetilmemesinden
kaynaklanmaktadir. Firmanin tamamiyla ana maliyet kalemlerine yogunlasirken
organizasyon yeterlilikler ve firma ici ol¢iim sistemleri konusunda yeterli beceriler
ile donatilmazsa firma biiyiik maliyetlerle kars1 karsiya kalabilir. Bu maliyetler orta
ve uzun vadede firmaya etki etmektedirler. Bu tip gerekcelerden 6tiirii firmalara kisa
vadeli maliyet kazanimlar1 yerine orta ve uzun vadeli maliyet kazanimlarina
odaklanmalar1 6nerilmektedir. Bu asamada toplam maliyet kavram1 6ne ¢ikmaktadir.
Firmalarin tedarik¢i sayis1 azaltma stratejilerin uygularken kargilarina ¢ikabilecek bir
diger problem ise dogru verilmemis kararlar nedeniyle firmamin pazardaki

konumundan dogacak problemlerdir. Taktiksel olarak tedarik¢i sayisi azaltilmis bir
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firma gelecek donemlerde ortaya cikacak yiiksek talepler karsisinda daha esnek
olmakta ve bu yiiksek miktardaki taleplere rahatlikla cevap verebilmektedirler.

Rolls- Royce gerceklestirmis oldugu tedarikci sayist azaltma programindan sonra
dogan asin taleplere karsilik verme de zorlanmigtir . Firma yetkililerin belirttigine
gore Rolls-Royce tedarik¢i sayisi azaltma programi neticesinde motor aksaminda
kullanilan parcalarin %70’lik kisminda bu aksiyonu gergeklestirerek toplam tedarikgi
sayisint 1200 adetten 600 adete kadar diigiirmiistir. Bu program otomobil
piyasasinda durgunluk yasandigi bir donem gergeklestirilmistir. Bu program
neticesinde Rolls- Royce esnek olunamayan bir pozisyona gerilemis ve yeni talepleri
karsilamada yetersiz duruma diismiistiir. Yeni talepler dogdugunda Rolls-Royce
tedarik zincirini genisletmek durumuna diigsmiis fakat etrafinda cok az sayida stratejik
tedarik¢i bulabilmistir. Bunun nedeni ¢ogu tedarik¢inin elenmesidir. Bu asamada

Rolls- Royce yetkilileri bu stratejide hatalar yapmislardir.

6.4.Tedarik Risk Yonetimi

Genel anlamda firmalar tedarik zincirinde tek tedarik¢i ile calismak ve birden fazla
tedarik¢i ile calismanin avantaj ve dezavantajlarim goz Oniine almakta ve firma
stratejisine uygun olarak tercihte bulunmaktadir. Son yillarda tedarik¢i sayis1 azaltma
stratejisinin bir ¢ok firma tarafindan kullanmilmaya baglanmasi ve tam zamaninda
tiretim felsefesine uygun olarak tek tedarik¢i ile calismaya baslamanin bazi riskler
dogurdugu aciktir. Bu asamada tedarik risk yonetimi énem kazanmaktadir. Tedarik
zincirinde karsilagilacak belli bash riskler su sekilde verilebilir :

¢ Finansal Riskler

® Anabhtar yetkili riski

o lsgiicii riski

e Kaur riski

¢ Politik riskler

e Dogal afet riski v.b
Bir firma kar elde edememeye baglarsa , bu nedenle olusacak finansal risk tedarik
zincirinin diger elemanlarim da etkileyecektir. Ornegin Honda’ya plastik iiriinler
tedarik etmekte olan bir tedarik¢ide meydana gelen yangin sonucu Honda biiyiik bir
kriz yasamustir. Uretim hattin1 durdurmamak icin ¢ok kisa bir siirede Japonya’da yeni

bir tedarik¢i bulmak durumunda kalmistir. Bu asamada goriildiigii iizere risk
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yonetimi satin alma departmanlart icin stratejik bir Oneme sahiptir. Smeltzer ve
Siferd’in belirttigi iizere , bir firma tedarik¢i sayisini azalttigi zaman , malzemelerin
tedarikleri konusunda ve tedarik zincirinin akisinin kesilmesi yoniinde riskini
artirmaktadir. Satin alma departmanlar stratejik kararlarimi alirken gerekli riskleri
g6z Oniine almalidir. Satin alma kararlarimin verilmesinde acil durum planlarn
hazirliklarinin dnemi ¢ok fazladir. Bu sayede gelecekte ortaya cikabilecek riskler

onceden belirlenip ona gore gerekli onlemler alinabilir. (Berger, 2003)

6.5.Tedarik Zinciri Maliyetlerine Odaklanma

Firmalar tedarik¢i sayilarin1 azaltma proseslerinde Oncelikle tedarikgilerin
hangilerinden maliyet diisiisiine gidebileceklerini arastirirlar. Bu tiir maliyet diisiisii
saglama prosesleri dis kaynakli maliyetlere odaklanma ile gerceklesir. Firmalar
genelde kendi i¢ biinyelerinde maliyetleri azaltma calismalarina bagvurmamaktadir.
Kisa vadede satin alma kalemlerinden maliyet diisiisleri saglanarak basariya
ulasilabilir.

Bu yaklagimda kullanilan strateji tedarik zincirini siniflandirarak daha az sayida
tedarikci ile calismaktir. Bu sayede tedarik zincirinin yonetimi i¢in kullanilan i¢
kaynaklardan tasarruf elde edilebilir. Giinlimiizde damsmanlik sirketleri ve
organizasyonlari yeni satin alma departmanlarimi sekillendirirken bu stratejiyi
kullanmaktadirlar. Bu stratejide tedarik faaliyetlerini gruplandirarak kategorize
etmek , teklifler icin profesyonel formlar hazirlamak ve Olgiilebilir teklif
performanslari olusturmak yer almaktadir. Eger bu stratejiyi uygularken sorumlular
bu yaklagimi nasil yoneteceklerini iyi bilmezlerse tedarikgilerle fiyat artiglart

konusunda kars1 karsiya kalabilirler.

6.5.1.Tedarik Stratejisinde Genel Maliyetlerin Etkisi

Genel maliyet kalemlerinin iyi belirlenmesi gerekmektedir. Firmalar maliyet
kalemlerine yeteri kadar hakim olamazsa gerekli faaliyetleri alamayabilirler. Tedarik
zincirinde genel maliyet ii¢ ana baslik altinda degerlendirilebilir.

e QOperasyonel

® Yonetimsel

e Stratejik
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Operasyonel maliyetler kisa vadeli maliyetler olup burada yapilacak iyilestirmelerin
etkileri kisa siirer ve stratejik diizeyde etkileri olmamaktadir. Stratejik diizeyde
yapilacak degisikliklerin ol¢iimlenmesi daha kolay olmaktadir. Asagidaki sekilde

genel maliyetlerin degerlendirilmesi ve etkisi gosterilmektedir.

o Vikseka
subjeketif Strate jik %30

%10 Strate jik :> \ Ténetim / g
Y40
30 / Ténetim \ Operasyonel

060 Operasyonel 10
Y i
Maliyetin Malivetin
Degerlendinlmest Etkist

Sekil 6.1 : Tedarik¢i Sayis1 Azaltmanin Genel Maliyetleri (Cousins,1999)
Yukaridaki sekilden goriilecegi lizere firmalar tedarik¢i sayis1  azaltma
uygulamalarina girecegi zaman dikkate almasi gereken bir ¢ok maliyet kalemi
bulunmaktadir. Eger strateji basar ile uygulanirsa bu maliyet kalemlerinde diisiis
saglanarak biiyiik kazanclarda elde edilebilir.

Maliyet kalemleri ele alinirken belirtilen stratejik , yonetim ve operasyonel maliyet
kalemleri su sekilde belirtilmektedir.

e Stratejik Maliyetler : Firmanin pazardaki konumuna etki eden
maliyetler . Tedarik¢i sayis1 azaltilmig bir tedarik zincirinde daha az
sayida ve daha giicli imalat¢ilara bagimhiligin artmasi nedeniyle
maruz kalinacak maliyetler .Diger dikkate alinan maliyetler ise fiyat
artislar1 , tedarik¢i farkliliginin azalmasindan dolay1 potansiyel
yeniliklerin kaybedilmesin etkileri.

e Yonetim Maliyetleri : Iligkilerin yonetiminden dogan maliyetler .
Problem c¢ozme faaliyetlerinden , firma i¢i capraz fonksiyonel
ekiplerin kurulmasindan , proje yonetiminden ve benzeri

faaliyetlerden otiirii ortaya ¢ikan maliyetler.
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e Operasyonel Maliyetler : Faturalama , telefon , satin alma siparisi

yaratma , stok yonetimi ve benzeri maliyetler.

6.5.2.Stratejik Kaynak Atama Ile Tedarik Zinciri Etkinliginin Artirilmasi

Kendisini gelistiren satin alma organizasyonlar1 tedarik zincirine deger katmak
amaciyla stratejik kaynak atama proseslerini yiiriitmektedirler. Stratejik kaynak
atama faaliyeti tedarik¢i sayisinin azaltilmasini, tedarikgileri idare etme yeteneklerini
ve tedarik zinciri yonetiminin kolaylasmasim saglar. Ileri diizeydeki satin alma
organizasyonlari stratejik kaynak atama 6l¢iim birimlerini , satin alma proseslerinin
verimliliklerini artirmak ve somut faydalar yaratmak i¢in kurarlar.

Stratejik kaynak atamanin acgik faydalari olmalarima ragmen , bu sistemi
uygulayabilmek igin yapilmast gereken bazi prosesler —yeni yazilimlarin
uygulanmasi, personellerin egitilmesi ve yerlestirilmesi , ileri diizeyde tedarikgi
haberlesme aginin olusturulmasi - komplike ve zaman alicidir. Bu konuda yatirim
yapmak isteyen yoneticiler yukarida belirtilen prosesler nedeniyle sorumlu olduklar
kisileri ikna etmede zorluk cekmektedirler. Stratejik kaynak atama yapan sirketlerin
elde etmis oldugu belli basl faydalar asagida verilmistir. ( PSC, 2003 )

e Artan maliyet azaltma kazanclar1 : A.T. Kearney ‘in raporladigina gore
stratejik kaynak atama yapan sirketler %15’e varan maliyet indirimleri
kazanabilmektedir. Sirketler tedarikcilerle stratejik antlasmalar yaparak ve
tedarik¢i sayisinin azaltilmasi sonucu satin alma genel maliyetlerini
disiirerek ve sistemi otomatik hale getirerek dnemli maliyet kazanimlar elde
etmektedir.

e Talep-siparis c¢evriminin azaltilmast : Commerce One tarafindan
gerceklestirilen bir arasgtirmada stratejik sourcing (kaynak atama) neticesinde
satin alma c¢evrimi %?20-30 oraninda azalmaktadir. Otomatiklestirilmis
kaynak atama sistemleri satin alma ve finans 6deme fonksiyonlarini entegre
ederek sistemde gerceklestirilen otomatik yapilmayan prosesleri elimine
etmekte ve sonug olarak toplam ¢evrim kisalmaktadir.

e Biiro personelin azaltilmast : Sirketler tedarik¢i sayilarini yapacaklar
stratejik kaynak atama yardimiyla azaltabilirler ve bdylece tedarik¢i sayisia
bagli olan sistem operasyonlar1 azalir . Bunun sonucu olarak personel

sayisinda azaltmaya gidilerek maliyetlerde diistisler saglanir. ( PSC, 2003 )
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6.6.Stratejik Kaynak Atama Stratejileri

Satin alma  yoneticileri kendi organizasyonlarinda stratejik kaynak atama

gerceklestirirken dikkate almasi gereken belli bash stratejiler asagida belirtilmistir.

Tedarik¢i agini konsolide etmek : Maliyet diisiisleri kazanmak ve satin alma
proseslerini optimize etmek i¢in sirket artik kendi satin alma aglarina
yonelmektedir. Bir Tedarik¢i Degerlendirme ve YoOnetim raporunda ortay
konuldugu iizere 2000 firma ile yapilan anketler sonucu %42 oraninda
katilime1 tedarik¢i sayisinin azaltilmasinin en iyi maliyet disiisii yolu
oldugunu belirtmistir. Tedarik¢i sayis1 azaltilmig bir organizasyonda satin
alma ve lojistik personeli taktiksel diizeyde daha az zaman harcayacaktir ve
pazar arastirmalarina ve diger stratejik konulara yonelme imkani bulacaktir.
E-satinalma sisteminin kurulmasi : Sirketler 1 dolara satig yaptig1 her iiriinde
50 — 60 cent satin alma prosesindeki etkisizlik nedeniyle satin alma
kalemlerine ve hizmetlerine 6demektedir. E-satinalma sistemleri satin alma
etkinliklerinde artis, istenmeyen maliyetlerde diisiis , daha hizli satin alma
cevrimi saglamaktadir. PSC konsiiliiniin yapmis oldugu arastirmalara gore
orta 6l¢ekli bir organizasyon e-satinalma ile yillik yaklagik olarak $ 2 Milyon
kazang elde edebilir.

Tedarikgi iliskileri Yonetimini (SRM) Baslatmak : Stratejik kaynak atama
genellikle tedarikci iliskileri yonetimini kolaylastinr bu da tedarikgilerin
performanslarimin  ve finansal durumlarinin goriintillenmesini , miisteri
ihtiyaglarim etkin bir sekilde karsilamak ve yeni ¢oziimleri bulmak igin
tedarikgilerle isbirligi icinde calisilmasimi da icerir. SRM ‘e sistematik bir

yaklagim tedarik zinciri maliyetlerindeki kayiplarinin engellenmesini saglar.

Diinya’daki birinci sinif sirketler 6nemli derecede etkinlik ve maliyet diisiislerinde

ilerlemeler elde etmek icin asagida verilen yaklasimlar1 dikkate almaktadir.

Tedarik¢i Agimi Azaltmak : 2001 yilinda yayimlanan Hackett Benchmark and
Research calismasinda belirtildigi iizere belli bagh biiyiik firmalar tedarikg¢i
sayilarint %33 oraninda azaltmislardir ve bunun sonucunda biiyiik bir
tedarik¢i agimi yonetme ile ilgili maliyetleri azaltmislardir. Daha az sayida
imalat¢iya odaklanmak bir cok yeni uygulamanin yayginlastirilmasini da

kolaylastirir. Bunlara ornek verilecek olursa online-katalog elektronik

65



siparisler v.b. Alim miktarlarinin artmasit sonucu yapilacak fiyat

antlagsmalarinda gerekli iyilestirmelerin belirtilmesi gerekmektedir.
2000 yilina kadar Dupont deniz tagimaciligina yillik $ 250 Milyon harcamaktaydi ve
50 farkli tasima sirketi ile iliski kurmaktaydi. S6zlesme maddeleri bolgelere ve is
cesitlerine gore degismekteydi ve yerel lojistik gruplan cok cesitli tedarikgileri
secmekte ve yonetmekteydiler. Isletmede harcamalari seviyelendirmek ve maliyet
diistisleri elde etmek icin , Dupont analizler yaparak $25-30 Milyon olasi kazang
firsatlar1 belirledi. Bunun ardindan Dupont , tedarikcileri segmek ve tedarikcilerin
yonetimini koordine etmek i¢in merkezi Global Deniz Takimin1 kurdu. Bu takimin
caligmalart neticesinde %20 oraninda bir maliyet kazanci ( 2001 yilina gore $ 40
Milyon) elde etmistir ve tedarikg¢i sayisini 20 ‘ye diisiiriip bu tedarik¢ilerden en fazla
is yaptign 5 tedarik¢iyi daha fazla odaklanmistir. Tedarikci iliskileri konsolide
edilerek ve isletmede harcamalar seviyelendirilerek Dupont gibi 6nemli kazanglar
elde edilebilir. ( PSC, 2003 )
Coors Brewing Company sirketi genel satin alma maliyetlerini azaltmak amaciyla
10000 adeti bulan tedarik¢i agin1 5000 seviyelerine diigiirmiistiir. Bu diisiis tedarikgi
iligkileri girisimlerinin artmasina yardimci olmustur. Sirket bu calisma sonucunda
tedarik zincirinde yapilan iyilestirme sonucunda $41 Milyon  bir kazang
ongormiistiir. ( PSC, 2003 )
Tedarik¢i saymin azaltilmasit sonucu elde edilecek bazi sonuglar Tablo 5.2°de

belirtilmistir.
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Tablo 6.2 : Tedarikc¢i Sayis1 Azaltma Sonuglar1 (PSC,2003)

Tedarik¢i  Sayisi Azaltma

Sonuclari

Tedarik Zinciri Yoniinden

Faydalari

Satin almacilar stratejik sourcing
(kaynak atama) icin daha cok zaman

ayirabilirler

Staretik girisimler i¢cin harcanan
zamanin artmasi, tedarik¢i degerlendirme

ve Pazar arastirmasi v.b.

Uzun donemli s6zlesmeler

Uzun donemli sozlesmeler
satinalamci/tedarikgi iliskilerini stabilize
eder ve fazla zaman harcama maliyetleri

engellenir

Tedarik¢ilerin ~ azaltilmast  ve

maliyet diisiislerinin saglanmasi

Sirketler birden fazla projeyi
sadece bir tedarikciye vererek  biiyiik

kazanglar elde edebilir.

Daha iyi sartnameler ve igbirligi

Isletme birimleri ve satinalmacilar
arasindaki igbirligi neticesinde kazang
saglayan ve son iriinii gelistiren daha iyi

tedarikci sartnameleri elde edilebilir

Daha az tedarik¢i ve daha az stok

Daha az sayida tedarikgi

sayesinde yapilan teslimat sayisi azalir ,

maliyetler diiser .

Daha kuvvetli tedarikei iliskileri

Tedarik¢i  sayisinin  azaltilmasi

sonucu kalan tedarikgilerle stratejik

ortakliklar kurulabilir ve daha etkin

tedarikgi iliskileri yonetimi uygulanir.

e E-satinalma uygulamalar : E-satinalma , anahtar tedarik¢ilerin belirlenmesi ,

kagit islerinin ve hantalliin elimine edilmesiyle stratejik kaynak atama

hizlandirir. Yeni teknolojiler firmalara e-bilgi istekleri, e-kataloglar ve ticari

ortakliklar kurulmasinda yardimci olur. Bu araglar sourcing (kaynak atama)

faaliyetini hizlandirir ve satin alma prosesindeki ¢evrim siiresini kisaltir.
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Uzay ve savunma sanayiinde yer alan Raytheon , 40000 adedi bulan tedarik¢i agini
optimize etmek amaciyla e-satinalmayi uygulamaya gecirmistir. Firma su anda
toplam $200 Milyon satin almasimi bu konuda destek saglayan Freemarkets ve
Exostar satin alma internet sirketleri iizerinden gerceklestirmektedir. Her yaptigi e-
satinalma faaliyetinde %35 —15 oranlarinda kazanglar elde etmektedir.

AT&T sirketi Ariba adi altinda e-sourcing (e-kaynak atama) sistemine yatirim
gerceklestirmistir.

Bu sistemde AT&T sirketinin belirlemis oldugu bir tedarik¢i ag1 mevcuttur ve bu
sistem tedarikgilerin kataloglarimi belirli standartlara sokmaktadir. Sistemi kullanan
her hangi bir kullanici ihtiyaci olan her hangi bir iiriinii tedarik¢ilerin 6nermis oldugu
kosullardan kendisi i¢in en uygun olam segerek tedarik¢inin teklifini satin alma
siparisine cevirerek tedarikciye elektronik olarak gondermektedir. AT&T sirketi e-
faturalama sistemini Ariba sistemi ile iligskilendirmistir. Boylece tedarik¢i kendisine
gelen satin alma siparisi sonucu firmaya satacagi iiriiniin faturasimi elektronik
ortamda doldurarak AT&T sirketine gondermektedir. Bu sayede manuel olarak
yapilmasi gereken bir cok is elektronik ortamda gerceklesmekte ve bilylikk zaman
kazancglan elde edilmekte ve personel ihtiyaci azaltilabilmektedir. AT&T sirketi bu
programi kullanmaya basladig1 besinci senenin sonunda gerekli boliimlerde 300 adet
personelden 80 adet personele kadar personel azaltma gergeklestirilmistir.

o  Tedarikgi Iliskileri Yonetimi Coziimleri : Stratejik kaynak atama girisimleri
satin alma kararlarin1 anahtar tedarikgiler cevresinde yapilandirmaktadir
boylece tedarik¢i secimi ve yonetiminin etkinliginin 6nemi bir kat daha
artmaktadir. Tedarikgi Iliskileri Yonetimi ¢oziimlerinin uygulamaya
konulmasi1 sonucu firmalar stratejik tedarik¢ilerle daha iyi iliskiler kurarak,
daha siki satin alma kontrolleri sonucu %5-20 arasinda maliyet diisiisleri elde
edilebilir. SRM tedarikgilerin iiriin kalitesi, performansi , fiyatlar1 ve teslimat
oranlarinin degerlendirmesinde bir arag olarak kullanilabilir.

Procter &Gamble genelde en iyi fiyati: almak i¢in tedarik¢ilerle ¢ok fazla goriismeler
yapmaktaydi ancak firma ¢ok sik ekstra harcamalarla karsi karsiya kalmaktaydi.
Ayrica stratejik en direkt iirtinler igin yillik yapilan $8 milyon harcamalari kontrol
etmekte zorluk c¢ekmekteydi. Merkezi bir tedarik¢i yOnetim sisteminin
yoksunlugundan , P&G aym fiiriinii tedarik ettigi tedarik¢i sayisindan bihaber
durumdaydi. Sirket 2000 yilinda SAP sistemine yatirim yaparak bu eksiklikleri

gidermek istedi. Sistemin kurulmasinin ardindan goriildii ki bir cok P&G divizyonu
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ayn1 {rlindi bir cok farkli tedarik¢iden tedarik etmekte ve her hangi bir sézlesme
kullanmamaktadir. Daha sonra P&G bu bilgileri kullanarak tiim bdlgelerin
ihtiyaglarm tek cati altinda toplayarak tedarikcilerle goriismeler yaparak tedarikci
secimleri yapmistir. Bu caligmalarin neticesinde P&G daha 6nce her hangi bir
sozlesme olmadan tedarik ettigi iiriinlerin aliminda %30 ‘a varan bir kazang elde

etmistir.

6.7. Etkin Kaynak Atama ve Tedarik Zinciri Yonetimi

Giinitimiizde firmalar miimkiin oldugunca ana faaliyetlerine yonelebilmek amaciyla
irettikleri iriinlerdeki satin alma miktarlarim1 artirmaktadirlar. Bu sayede kendi
pazarlarinda da rekabet avantaj1 yakalayabilmektedirler. Otomotiv sektoriinde 6rnek
verilecek olunursa Ford bir aragta kullandig1 pargalarin %72 ‘sini , Chrysler % 77 ni
ve GM de % 58’sini tedarikgilerden saglamaktadir. Bu oranlar dikkate alindigi
zaman ayni tip pargalar icin GM ek olarak $ 800 Milyon harcamaktadir. Goriildiigii
izere tedarik zincirinin 6nemi tiiketiciye ulastirilan son iiriin {izerindeki etkisinin
artmastyla artmaktadir. Etkin bir tedarik zincirinin olusturulmasi i¢in kaynak atama
faaliyetleriyle ilgili dikkate alinmas1 gereken bazi prensipler bulunmaktadir.
1. Tedarikgilerin Tedarik Zincirine Entegre Edilmesi :
Tedarikgilerle olan iligkilerin gelistirilmesi sonucu ¢ok farkli basarilar elde
edilmektedir. Ancak baz1 firmalar tedarik¢ilerle kurulan bu yakinliktan &tiirii bazi
risklerin ortaya cikabilecegini diisiinmektedir ( Spekman, Kamauff, Spear , 1999 ) .
Tedarikgilerin tedarik zincirine katilimini saglama da olusabilecek bu tip endiselerin
ortadan kaldirilmast veya azaltilmasi i¢in bilgi paylagiminin saglanmasi , karsilik
giivenin artirllmas1 ve personelin bu yodnde tesvik edilmesi  gerekmektedir.
Tedarik¢ilerin entegre edilmesinde dikkate alinmasi gereken bazi degerler
bulunmaktadir. Entegrasyonda bu degerlerin uygulanmalar1 gerekmektedir. Bunlar
stratejik , operasyonel ve sistemsel bazda belirtilebilir.
e Strateji

o Stratejik sourcing (kaynak atama) ve tedarik¢i yonetimi

o Satin alma hedefleri ve stratejileri

o Tedarik pazar1 satin alma stratejileri

o Uzun dénemli iligkilerin kurulmasi

e Operasyon
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o Organizasyondaki satin almanin konumu
o Satin almanin merkezilestirme / merkezilestirmeme derecesi
o Satin almanin capraz fonksiyonel etkinligi
® Proses ve Sistem
o Satin alma proseslerin diger tedarik zinciri prosesleri ( siparig
yonetimi ,talep tahmini v.b ) ile entegrasyonu
o Satin alma prosediirleri , sistemlerin kontrolil ve gdzetimi
Yukarida belirtilen stratejik , operasyon ve proses degerlerinin uygulanmasi
neticesinde daha kisa ¢evrim siireleri , yiiksek kalite ve ¢ift tarafli katma deger
katmalar gerceklestirilebilir.
2. Bilgi Paylagimu :
Tedarikgilerle yapilan bilgi paylasimi ¢ok dnemlidir . Bu bilgi paylasiminda firma
hakkinda ne tiir bilgilerin paylasilmasi gerektigi firmadaki yetkililer icin 6nemli bir
sorudur. Bu bilgi paylasimi sonucu firma sorumlular i¢in verilecek kararlarda
tedarikcilerin etkisi de Onemli bir sorudur. Bu sorulara verilecek cevaplar
dogrultusunda tedarikgilerle gerekli miktarda ve firma stratejisine uygun sekilde bilgi
paylasiminin saglanmasi gerekmektedir.
3. Giivenin Gelistirilmesi :
Teknolojinin gelismesi neticesinde tedarikgilerle yapilan bir ¢ok iletisim ve bilgi
paylasimi teknolojik programlar sayesinde olmaktadir. Ancak bu faktorler
tedarikcilerle iligkilerin gelistirilmesi icin engel olusturabilmektedir. Giiven tedarik
zincirinde onemli bir etkiye sahiptir. Firma ile tedarik¢i arasindaki giivensizlik
ortami yetenek ve becerilerin paylasilmasinda ve gelistirilmesinde , tedarik zinciri
maliyetlerin diisiirlilmesinde ©nemli bir engel  yaratmaktadir. Tedarik¢ilerle
olusturulacak karsilik giiven yeni firsatlarin olusturulmast ve rekabet avantaji
yaratmasinda bir zemin hazirlamaktadir. Ancak giiven ortami bir kez zedelenirse
tekrar olusturulmasi zordur.
4. Bagarmak Icin Etkin Sekilde Organize Olmak
Tedarik zinciri entegrasyonun basarilmasinda disiplinler aras1  faaliyetlerin
gerceklestirilmesi gerekmektedir. Bu anlamda anlayislarin , amaclarin , hedeflerin
dogru sekilde siralanmasi gerekmektedir. Eger firmalar anlayislarimi , hedeflerini
dogru sekilde siralandirmazsa ve organize etmezse tedarik zinciri yOnetimi
yaklasimini uygulayamaz (Spekman, Kamauff, Spear , 1999 ) . Etkin bir kaynak

atama ic¢in katma deger katan faaliyetlerin dogru sekilde belirlenmesi ve organize
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edilmesi gerekmektedir. Satin alma yapilarinin ve firma yapilarinin birlikte
organize edilmesi gerekir.

5. Uriin Takimlarinm Kullanilmasi
Uriin takimlarimin  kullaninu ile dogru kaynaklarm belirlenmesinde , tecriibeye
odaklamlmasinda biiyiik faydalar saglanir. Uriin takimlar neticesinde tedarik
pazarindan toplam en diisiik maliyeti saglayacak iirliniin se¢iminde 6nemli rol oynar.
Toplam en diisiik maliyetten belirtilen satin alma maliyeti degildir. Sistemdeki son
kullaniciya kadar dahil olan tiim maliyetleri kapsamaktadir. Giivenilen tedarikcilerin
bu prosese dahil edilmesi neticesinde is planlama , yenilikler ve yeni tedarik zinciri
girisimlerinde farkli basarilar kazanilabilir.

6. Global Kaynak Atama
Diinya’da degisen ekonomik yapi neticesinde artik simirlar ortadan kalkmaya
baslamaktadir. Bu anlamda rekabet avantaji saglamak amaciyla global bir vizyona
sahip olmak gerekmekte ve kararlar1 bu dogrultuda almak gerekmektedir. Uretim
merkezleri ve teknolojiler farkli bolgeler arasinda yer degistirmektedir ve sinirlarla
belirli alanlarda hareket etmektedir. Ancak bilgi ve sermayenin her hangi bir cografi
sinir1 bulunmamaktadir. Global sourcing (kaynak atama) kararlarinin aliminda global
tedarik zinciri icin en uygunun belirlenmesi 6nemlidir. Bu karara etki eden faktorler
olarak satin alma fiyati , zamaninda teslimat , teknoloji , esneklik , ekonomik ve
politik istikrar verilebilir. Kar marjlarinin korunmasinda ve rekabetci kalinabilmesi
icin bu faaliyetlerin yerine getirilmesi gerekmektedir. Global sourcing (kaynak
atama) neticesinde kompleks tedarik aglar1 ve bunlar1 yonetimi gelmektedir.

7. Toplam Maliyetlere Odaklanma
Kaynak atama faaliyetlerinde toplam maliyete odaklanmak onceliklidir. Genelde
maliyet kalemi olarak satin alma maliyeti sourcing (kaynak atama) kararlarinda
birinci 6nceliktir. Ancak toplam maliyette farkl1 maliyet kalemleri de bulunmaktadir.
Bu anlamda kaynak atama kararlarinin aliminda ve stratejik rekabetci tedarikgilerin
belirlenmesinde toplam maliyete bakilmalidir.

8. Tedarik¢i Sayilariin Azaltilmasi
Tedarik zincirindeki israflarin ve gereginden fazla olan faktorlerin azaltilmasinda ve
satin alma proseslerin basitlestirilmesinde tedarik¢i sayilarinin azaltilmasi prosesi
kullanilmaktadir. Bu prosesin merkezinde toplam katma deger zincirindeki
baglantilarin belirlenmesi ve bu faaliyetleri en 1iyi sekilde yerine getirecek

tedarikgilerin belirlenmesi yatmaktadir. Sourcing (kaynak atama) prosesinin etkin
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bir sekilde yiiriitiilebilmesinde az sayida tedarik¢i ile calisilmasit etkileyici bir
faktordiir. Tedarik¢i sayilarinin azaltilmasi neticesinde genel meliyetler ve onunla
ilintili diger maliyetlerde de azalmalar yasanacaktir. Az sayida tedarikci agi ile
yapilacak uzun donemli antlasmalarda kazan-kazan ilkesi uygulanmaktadir . Bu
tedarikci ag1 ile miisteri isteklerine daha hizli cevap verme imkani1 dogmaktadir.

9. Tedarikgilerin Yonetmesine Izin Vermek
Yakin iligkilerin kuruldugu bir tedarik zincirinde bazi katma deger katan faaliyetler
transfer  edilebilir.Tedarik ag  gereklilerin  seviyelendirilmesi  sonucunda
tedarikgilerin yaraticiliklarinin kullanilabilecegi yenilik¢i yolla bulunabilir.Bunlara
ornek verilecek olunursa tedarik¢i yonetimindeki stok kontrolii ve diger tedarikgi
bazli faaliyet yapilan c¢alismada tedarik¢ilerin yonetimine birakilan faaliyetlerin
tedarik zincirine bir ¢ok fayda saglandig goriilmiistiir : stok seviyesinin diisiiriillmesi
,teslimat performansinin artiritlmasi gibi.

10. Teknolojinin Siralanmast
Bilgi teknolojileri sourcing (kaynak atama) faaliyetlerinde onemli bir yer almaktadir.
Kaynak atama proseslerinde tiim bilgilerin bir tek noktada toplanmasi ve bu
bilgilerin ilgili boliimlerle paylasiimasi gerekmektedir. {leri teknoloji sayesinde ,
satin almacilar ve tedarikgiler bilgi akisim1 saglamakta ve yakin iligkiler

kurabilmektedir.

6.8.Sektorlerin Tedarik¢i Azaltma Stratejilerine Yaklagimlari

Genel anlamda ana iireticiler ana faaliyet alanlarina odaklanmak icin bir ¢ok tiriiniin
tiretimini tedarikcilerine kaydirmaktadir. Bunun etkisi tiim tedarik zincirinde
goriilmektedir. Sonucta firmalar daha yalin bir tedarik agina sahip olmak ig¢in
tedarikci sayilarim azaltmaya caligmakla beraber miisterilerden gelen bu talepleri de
karsilamaya calismaktadir. Bu asamada firmalar tedarikgilerini bir ¢ok iiriinde
montajli olarak bir tedarik¢iden almak istemektedirler. Bu anlamda montajli olarak
aldig1 iriinlerin alt parcalarin montajin1 yapan tedarikci diger tedarik¢ilerden almakta
ve firmaya tedarik etmektedir. Aslinda bu sayede faturali tedarik¢i sayis1 azalmakta
fakat gercekte bir diger tedarik¢iye baglanmaktadir. Bu tedarikgilerin bir nevi
sorumlulugu halen firmada kalmaktadir. Problem oldugu zaman yine bu

tedarikcilerle goriismek zorunda kalabilmektedir. Ancak iyi organize edilmis bir
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tedarik¢i ag1 gorevlendirme siirecinde belirli bir siireden sonra firma tamamiyla
tedarik¢iler ile goriismek zorunda kalmamaktadir.

Cousins ‘in (1999 ) Ingiltere’deki iireticiler ve hizmet saglayicilari iizerine
gerceklestirmis oldugu calismasinda tedarik¢i sayis1 azaltma ve stratejik satin alma
kavramlar1 incelenmistir . Bu ¢aligmaya orta ve biiyiik 6lcekli 750 firma katilmis ve
bu firmalarin 174’1 bu ¢aligmaya aktif olarak katilmistir . Bu ¢aligmaya aktif olarak
katilan firmalarin % 50 ‘sinin yillik cirosu 110 —=500 Milyon Pound arasinda ve geri
kalanlarin cirosu ise 500 Milyon Pound’tan fazladir.

Aktif olarak calismaya katilan firmalarin % 77 gibi biiyiik bir boliimii tedarikg¢i
sayist azaltma calismalarina baslamis veya baglamayr diisiinmekte oldugunu
belirtmistir. Bu caligmada otomobil ve havacilik sektorleri ile ilgili olarak ortaya
cikan sonuclar su sekildedir:

e Havacilik sektorii : Harcamalarin % 90 ‘u satin alma faaliyetlerine
gitmektedir. Bu nedenle satin alma c¢ok stratejiktir. Tedarik¢i ag1 ve tedarikg¢i
cirolar1 dikkate alindig1 zaman satin almalarin % 80 ‘nin 30-40 tedarikciden
yapildigi goriilmektedir. Tedarik¢giler ve miisteriler gelisim saglama
faaliyetlerinin 6nemli elemanlaridir.

o Tedarik¢i sayist azaltma programinin sonucunda , maksimum
kaynaklar ¢cok az sayida tedarik¢iden alinmaya baslanmistir. Biiyiik
miktarlarda yatinm artirma veya diisiislerinde problem yasanmamasi
amactyla risk ve odiill paylasim antlagsmalan tedarikgiler ile
yapilmistir.Uzun  donemli  antlagsmalarda isbirligi  konusunda
antlagsmalar yapilmistir. Tedarikci sayisini1 azaltmak icin iistiin bir efor

sarf edilmistir ve kaynaklardan maksimum faydalar elde edilmistir.

e Otomobil sektorii : Satin alma faaliyetleri otomobil sektorii i¢in ¢ok stratejik
oneme sahiptir  Bu anlamda tedarikgilerin kalite , fiyat, teslimat
performanslarina ve bunlarin yaninda yeniliklere ve uzun donemli
igbirliklerine odaklanilmaktadir. Capraz fonksiyonel ekiplerin ¢alismasi
onem kazanmaktadir.

o Agresif bir tedarik¢i sayis1 azaltma programi uygulanmistir.
Tedarik¢ilerle olan iligkilerin yonetimine yogun bir ilgi meydana
getirilmistir. Finans departmani ag¢isindan tedarik¢i  sayisinin

azaltilmas1 sonucu bir ¢ok proses maliyeti azaltilmistir. “A” tipi

73



tedarik¢ilerle olan iligkilere daha fazla 6nem verilmistir. Satin alma
sorumlulart problem c¢oziicii olmaktan c¢ok problem Onleyici

durumuna ge¢mistir.

Cousins’in ( 1999 ) yapmis oldugu caligsmada elde edilen bazi sonuglar
asagidaki tablolarda verilmistir. Bu tablolarda sektorel bazda tedarikg¢i sayis1 azaltma
programlarina firmalarin yaklasimi Tablo 6.3 ve tedarikgi sayisi azaltma stratejilerin

analizleri de Tablo 6.4’de verilmistir.

Tablo 6.3 : Sektorel Bazda Tedarik¢i Sayis1 Azaltma Stratejilerin Uygulanma
Yiizdesi ( Cousins , 1999)

TSAS* TSAS* Emin

Uygulama Planlama Degillerin
Sektor Yiizdesi Yiizdesi Yiizdesi Toplam|
Agir Sanayi ( Uretim)|80 20 0 100
Montaj Sanayi 74 26 0 100
Proje / Insaat 52 48 0 100
Proses Uretimi 68 32 0 100
Hizmet Saglayicilar |28 71 1 100

* : Tedarik¢i Sayis1 Azaltma Stratejisi
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Tablo 6.4 : Tedarik¢i Sayis1 Azaltma  ve Tedarik¢i Gorevlendirme
Stratejilerin Analizi (Cousins, 1999)

Aktif
Olarak Aktif Olarak
TSA* GSA**
Sektor Yiizdesi Yiizdesi Ornekler & Uyarilar
Dis Kaynak Kullanima,
Komple Uriin Gelistirme]
Agir Sanayi ( Uretim)|80 68 Calismalart
Risk ve Odiil Paylagimi
D1s Kaynak Kullanim Stratejileri,
Montaj Sanayi 74 80 Gelisim Programlari
Proje / Insaat 52 78 D1s Kaynak Kullanim Stratejileri
Proses Uretimi 68 27 D1s Kaynak Kullanim Stratejileri
Hizmet Saglayicilar |28 43 D1s Kaynak Kullanim Stratejileri

* : Tedarikg¢i Sayis1 Azaltanlarin

**:Gorevlendirme Stratejilerini Amaglayanlarin

Baz1 firmalar tedarik¢i sayilarinin azaltilmasi c¢alismalarina maliyet azaltma
calismast olarak ta bakmaktadir. Bu firmalar uzun donemli iligkilerden ote kisa
vadede kazanacaklar1 maliyet kazanimlarma odaklanmaktadirlar. Bu stratejilere
daha cok ticari acidan bakan firmalar gelecekte rekabet avantaji yaratacak iliskilere
fazla onem vermemektedir. Aym1 zamanda bu firmalar satin alma yetkililerinin
profesyonel gelisimlerine ve performans Olgiim sistemlerine de pek fazla nem
vermemektedirler. Bu firmalarin goriisiine gore gelecekte elde edilecek kazanglar
endirek maliyet kalemlerinden elde edilebilir. Ornegin satin alma sorumlularinin
azaltilmas1 gibi. Genel yaklasim olarak tedarik¢i sayisi azaltma yaklagimm taktiksel
bir yaklasim olarak degerlendirilmektedir.

Baz1 sektorlerde tedarik¢i sayis1 azaltma stratejisi yerine tedarikgilerin
gorevlendirilerek diger tedarikgilerden iirtinleri almalar1 ve firmaya tedarik etme
stratejisi tercih edilmektedir. Bu firmalar tedarik¢i sayisi azaltma stratejisine uzun

vadeli olmast , uzun vadede tedarik¢i gelistirme programlarinin gerekliligi
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tedarikci iligskileri ve yeni calisma yontemlerinin gerekliligi nedeniyle pek sicak
bakilmamaktadir. Bu firmalar aktif olarak performans degerlendirmeleri
yapmamalarina ragmen kendi personelleri ve tedarik¢ilerini bu konuda motive
etmek icin bazi aksiyonlar almalar gerektigini bilmektedirler.
Tedarik¢i sayisi azaltma stratejilerindeki genel nedenler ekonomik ve stratejik olarak
iki baglik altinda toplanildiginda ortaya c¢ikan sonuglar su sekildedir :

e Ekonomik : Genel maliyetlerde diisiis saglamak amaciyla bu strateji

uygulanmaktadir.
e Stratejik : Tedarik¢i Yonetiminin gelistirmek icin ortaya konulan
yaklagiminin bir pargasidir.

Firmalar genellikle kendi biinyelerinde bulundurduklari tedarik¢i sayilarinin ¢ok
olmasindan otiirii faturalama , satin alma siparisleri yaratma v.b genel giderlerin
artacag1 ve tedarikci sayis1 azaltma stratejisi uygulandiginda bu genel giderler de
azalma elde edilecegine inanmaktadirlar.
Tedarik¢i sayisi azaltma prosesine stratejik olarak yaklasan firmalar ge¢is doneminin
kapsamli ve detayli bir asama oldugunu vurgulamaktadirlar.  Genelde hangi
tedarikcilerin tedarikci agindan ¢ikarilacaginin se¢imi asamasinin kritik dneme sahip
oldugunu diisiinmektedirler. Bu asamada tercih edilen tedarik¢i fiyat , teslimat
performansi , kalite performanslar1 konularinda tek kaynak olmaktadir. Bu durum
gelecekte sikinti yaratabilir.
Stratejik diistinen firmalar yliksek diizeyde tedarik¢ilerle calismanin ancak uzun
donemli iliskiler kurularak saglanabilecegini diisiinmektedirler. Uzun donemli
iliskiler ancak karsilikli paylasimlar sonucu elde edilebilir. Sonucta ¢ok iyi entegre
olmus bir tedarik agina sahip olunabilir.
Firmalar tedarik¢i sayilarini azaltma stratejisini uyguladiktan sonra satin alma
sorumlularinin becerilerinin degismesi gerekliligini vurgulamaktadirlar. Bu asamada
daha kompleks hale gelebilecek tedarikci iliskilerinin yonetimi konusunda proje
yonetimi ilkelerinin goz 6niine alinmasi gerekmektedir. Satin alma sorumlularinin
ticari diistinmekten ¢ok iyi bir yonetim sergilemeye odaklanmalar1 gerekmektedir.
Tedarik¢i sayis1 azaltma stratejisini uyguladiktan sonra firmalar genellikle
tedarikcilerle iliskileri gelistirme konusunda her hangi bir programi devreye
sokmamaktadirlar. Bu konuda ¢ogu firmanin boyle bir sistemin nasil devreye
sokulacagi konusunda fazla bilgisinin olmamasi ve baz1 firmalarin bu programlari

zaman ve para kaybi olarak gérme
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6.9.Tedarikci Tabanimin Azaltilmasi ve Kazan¢ Elde Edilmesi

Geleneksel ekonomi iistatlarinin varsayimlarina gore eger satin alma marketinde
birden fazla tedarik¢i mevcutsa , satin almacilar i¢in fiyat avantajlar1 cok sayida
mevcuttur. Ancak gercekte azaltilmig bir tedarikci tabani ¢ok sayida maliyet diisiis
imkan1 saglamaktadir. Az tedarikgi ile calisilan bir firmada satin alma personeli
taktiksel operasyonlara daha az zaman aymrarak, stratejik girisimlere daha fazla
zaman ayirma sansina sahip olur.

Etkin tedarik¢i sayis1 azaltma stratejileri bazi ihtarlar1 da kendi i¢inde barindirir. Bu
strateji neticesinde elde edilecek kazanglarin bir kismi daha sonra stratejik ve
yonetim giderlerinde tiiketilebilmektedir. Bu tiiketim genellikle teknolojide ve
iliskilerin yonetiminde meydana gelmektedir. Jeffrey R. Elis’ in belirttigine gore
tedarik¢i sayis1 azaltma stratejileri tembellik ve maliyet diistisleri icin yeni bir
gerekcedir. Jeffrey R. Ellis agik bir tedarikei listesinin saglikli bir ekonomi ve yeni
tiriin gelistirme i¢in gerekli oldugunu vurgulamaktadir ( Ellis , 1999 ) .

Satin alma yetkilileri uzun donemli iliskilerin korundugu tedarikgilerle bazen
sorunlar yasayabilmektedir. Cok uzun seneler birlikte calisilan bir tedarik¢i ile
gerekli sebeplerden otiirii iliskilerin sonlandirilmasi gercekten zor bir karar ve
sirectir.  Tek tedarik¢i ile c¢alisma neticesinde gelecekte olabilecek ancak
ongoriillemeyen krizler karsisinda firmalar1 savunmasiz birakabilmektedir.

Yukarida belirtilen riskler ve dezavantajlara ragmen firma stratejileri arasinda
tedarik¢i sayisimin azaltilmasi ve tedarik¢i aginin rasyonellestirilmesi  yerini
almaktadir. Kimya sektoriinde son iki yilda satin alma personeli tedarik¢i sayisi

azaltma calismalarini raporlamaktadir ( Morgan , 2002 ) .

6.9.1. Ticaret Icin Araclar

Stratejinin uygulanmasindaki ilk basamak firmanin hangi iiriinleri kimden alindiginin
tespit edilmesidir. Baz1 firmalar bu bilgilerin tespit edilmesi pek kolay degildir.
Tedarikg¢i bilgileri bir y18in halinde ve siiresi gecmis ve kullanim1 uygun olmayabilir.
Genelde bazi firmalarin satin alma departmanlarinda birinden farkli satin alma
personelin calismast nedeniyle miras olarak kalan bilgiler dogru olmayabilir. Bu
basamagin dogru sekilde uygulanmasi i¢in farkli yontemler uygulanabilir .

e Sekreterlik problemlerin diizeltilmesi : Tedarik¢i isimlerindeki yapilan

yanligliklar veya adres bilgilerinde yapilan yanlhsliklar veri tabaninda bazi

77



bilgilerin tekrarlamasina sebep olur. Bu yiizden zayif bir tedarik¢i yonetimi
meydana gelir. Bu problemlerin diizeltilmesi gerekmektedir.

e Etkin bir kodlama sisteminin olusturulmasi : Uriinlerin tedarik miktarlarinin
ve fiyatlarinin dogru sekilde bulunabilmesi i¢in {iriinlerin dogru bir sekilde
tanimlanmas1 gerekmektedir. Kodlama yapisinin bakimi esnasinda tedarik
analizlerin dogrulanmasi da gerceklestirilir.

e Spesifik Olmak : Ozellikle endirek maliyet kalemlerinin aliminda ne kadar
harcama yapildigim1 bilmek kadar ne tiir malzemelerin hangi tedarikgilerden
alindiginin bilinmesi gerekmektedir. Bu sayede her hangi bir iiriiniin hangi
tedarikciden daha uygun sekilde alinabilecegi tespit edilebilir.

e Tedarik Zincirine Etki Etmek I¢in Organize Olmak : Verilerin uygun sekilde
organize edilmesi neticesinde finansal durumu kotii olan tedarikciler ve
birbiriyle baglantili olan bir ¢ok tedarik¢inin belirlenmesinde ©nemli rol

oynar. Yanlis yonetilmis bilgiler firmalara biiyiik zararlar verebilir.

6.9.2. Tedarikc¢i Sayisimin Azaltilmasi ve Tedarikci Performansi

1998 yilinda Cessna Aircraft firmas1 , Cessna 20/20 programini yiiriitmeye basladi.
Bu program ¢ercevesinde firma bazi hedefler belirledi , bu hedefler toplam miisteri
memnuniyeti , havacilik i¢in diinya kalite standartlar1 ger¢eklestirmek , operasyonel
performanslarda atilim gerceklestirmek , gii¢lii bir finansal performans yakalamak
olarak belirlendi.

Firmanin bu hedeflerini gerceklestirmek amaciyla , satin alma departmam tedarik
zincirini yeniden yapilandirmaya karar verdi ve bu agamada agirlikli olarak tedarikgi
agin1 azaltmaya ve optimize etmeye odaklandi . Bu projenin ilk asamasi olarak
verilerin organize edilmesi ve kapsamli bir iiriin kod yapisinin olusturulmasina karar
verildi. Yaklasik olarak 40000 adet kalem katalog haline getirildi , Mapper adi
verilen karar destek sistemine yiiklendi .Bu karar destek sistemi satin alma
fonksiyonlarim organize etmekteydi . Tedarik¢i rasyonellestirme programi devreye
sokuldu. Bu kapsamda 6 adet iiretim iiriin takimi olusturuldu . Bu takimlar itici gii¢
sistemleri ,elektrik ve havacilik sistemleri , ana montaj sistemleri, fabrikasyon
parcalar1 , ham maddeler , elektriksel ve mekaniksel donanimlar olarak belirlendi.

Bu asamadan sonra Tedarik¢i Takip ve Derecelendirme Sistemi devreye alindi. Bu

veri tabaninda tedarikgilerin giincel ve ge¢mis kalite , maliyet , teslimat , envanter ve
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teknoloji konularindaki performanslari tutulmaya baglandi . Sonuglar aylik olarak
tedarikcilerin genel miidiirleri ile paylasildi .

Sistem 1-5 puanlama sistemini kullanmaktaydi . Bu sistemde 1 en iyi , 5 ise en
kotiiyii temsil etmekteydi . Bu sistem tedarik¢ileri karsilastirmak ve 3 farkli gruba
yerlestirmek amaciyla ¢apraz fonksiyonel ekipler tarafindan kullanildi. Bu ii¢ farklh
kategori su sekildedir :

e Gelisen Tedarik¢i : Firma ile yapmakta oldugu is hacmi artacak tedarikciler.

e Gegici Tedarik¢i : Tedarikgilerin gelecekteki konumlar1 gosterecekleri
performanslarina dayali olanlar.

e Cikarllacak Tedarik¢i : Firma ile yaptiklar1 isleri sonlandirilacak olan
tedarikciler. Bu kategorideki tedarikgiler iki gruba boliinmiistiir. Tk grupta
ana montaj gruplari yapmakta olan ve sistemden ¢ikarilmasi neticesinde
cok yiiksek maliyetlere neden olacak olan mevcut konumlarim1 koruyacak
ancak yeni is alamayacak olan tedarikgiler . Ikinci grupta ise tamimiyle
sistem disina ¢ikarilacak olan tedarikciler bulunmaktadir.

Firma tedarik¢i rasyonellestirmeyi etkileyecek ii¢ adet konu tanmimlamistir. {1k

konu mevcut baz islerin cikarilacak tedarik¢i kategorisinde olan tedarikg¢ilerden
gelisen tedarik¢i kategorisinde olan tedarikgilere kaydirilmasi olarak belirlendi .
Ikinci konu ise , yeni iiriinleri ve yeni teknolojileri kapsamaktadir. Uciincii konu ise
yap/ satin al kararlarinin tartisilmasi ile ilgiliydi. Bu yaklagimlarin1 organizasyon
icinde standart hale gelmesi i¢in kullanic1 programlarini devreye soktu.

Firma tedarik¢i tabanin1 azaltmak amaciyla elektronik agik artirma/ azaltma
programlarim yiiriirliige koydu. Bu elektronik alimlara sadece gelisen tedarikcilerin
alimmasina karar verildi. Bu asamada onceden c¢ikarilacak tedarikci listesinde olan
tedarikcilerdeki isler yeniden yapilandirilarak elektronik alimlar gergeklestirildi. Bu
siirecte tedarikgilerle yillik toplantilar yapilarak firmanin gelecek yil tedarikciden
beklentileri tartisilmaktaydi. Bu toplantilar sonucunda hem firma hem de tedarikgiler
icin ortak yol bulunarak gelecek yil i¢in realistik hedefler belirlenmekteydi.

Firma bu 1998 yilindan beri uygulamakta oldugu bu program neticesinde , firmadaki
kalite diizeyi %86 ‘ya kadar yiikseldi , zamaninda teslimat performans1 %28 artt1 ve
envanter seviyesi % 52 azaldi. Bu program neticesinde firma islerini % 83 oraninda

yiikseltmigtir. ( PSC, 2002 )
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6.10.Tedarikci Sayisinin Azaltilmasimin Tedarikci Performansina EtKisi

Tedarik zinciri yonetimindeki miikemmelligin sonucu daha iist diizey kalitede
tiriinler, yiiksek miisteri memnuniyeti ve tedarik kanali performansini saglamaktadir.
Bu konuda yapilan arastirmalar genelde kavramsal kalmakta ve bazi durumlarda
ornek olaylarda uygulamalara rastlanmaktadir. Tedarik zinciri yonetiminde yer alan
diger bir olgu da Tedarik YOnetimi Oryantasyonu’dur. Tedarik YOnetimi
Oryantasyonu’nun tedarik¢iler ve satin almacilarin performanslan iizerinde olumlu
etkileri bulunmaktadir.Bu performans indikatorleri olarak tedarik¢inin operasyonel
performans1 ve satin almacinin rekabetci oncelikleri olan maliyet,kalite,esneklik ve
teslimat belirtilmigtir. Tedarik Yonetimi Oryantasyonu,tedarik zincirinde hem
tedarikciler hem de satin almacilar i¢in kazan-kazan prensibinin ortaya koymaktadir.
Tedarik Yonetimi Oryantasyonu’nun teslimat ve kalite performanslan iizerindeki
etkisi statiksel olarak maliyet ve esneklik performanslarindan daha 6nemlidir.
Tedarik Yonetimi Oryantasyonu’nun tedarik zinciri tizerinde yaratmis oldugu
olumlu etki bir ¢ok endiistride goriilmektedir.Otomotiv sektoriinde Chrysler |,
yiiritmeye basladig1 tedarik¢i katilim programi ve SCORE(Supplier Cost Reduction
Effort — Tedarik¢i Maliyet indirim Cabas1) ¢alismalar neticesinde 1997 yilindan bu
yana $1.2 Milyar maliyet kazanimi gerceklestirmistir. Diger bir endiistri olarak
tiketim malzemelerinde Procter&Gamble ‘de tedarik zincirinde yapmis oldugu
programlarda biiyiik kazanclar elde etmistir.
Tedarik zinciri bir ¢ok farkli organizasyonu biinyesinde barimdirmaktadir. Tedarik
Yonetimi Oryantasyonu , satin almaci ve tedarik¢i ortaklagsa gorev aldiklar
operasyonlarin olusturulmasi icin gerekli yonetim cabalarinin yonetilmesi olarak
tanimlanabilir. ( Shin et al. ,2000 )
Tedarik zinciri ile ilgili yapilan ¢ogu arastirma kavramsal diizeyde olmakta ve ya
birka¢ Ornek uygulamada kalmaktadir. Tedarik zinciri konusunda tedarik zinciri
yonetimini gelistirecek cok az sayida deneysel arastirmalar yapilmaktadir. Tedarik
Yonetimi Oryantasyonunun tedarik¢i ve satin almaci performanst tizerindeki etkileri
asagida belirtilen sorular ile ¢oziimlenebilir.

e Gelismis bir Tedarik Yonetimi Oryantasyonu, tedarik¢i performansini

gelistirir mi?
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¢ Gelismis bir tedarik¢i performansi satin almacinin performansimi gelistirir
mi?
¢ Gelismis bir Tedarik Yonetimi Oryantasyonu satin almacinin performansini
gelistirir mi?
Tedarik Yonetimi Oryantasyonu asagida belirtilen 4 adet performans karakteristigini
icerir ve bunlarin tedarik¢i satin almaci tizerindeki etkileri konusunda anahtar rol
oynar.
1. Tedarikgiler ile uzun donemli iliskiler
2. Tedarikgilerin yeni, iiriin iiretme safhasinda tasarim ekibine katilimi
3. Tedarikgi sayisi azaltilmig bir zincir
4

Tedarik¢i se¢ciminde kalitenin birinci 6ncelik olarak belirlenmesi

Uzun Utiin Tedarikgi Tedarikqi
dénetmli tasarimina seciminde sayisinin
tedarik i tedarik i kalttenin araltilmast
tligkilers keatilim1 snceliklendinlmest

Tedarik Ténetimi
Oryantasyonn

Satin almact

Tedarikei

Pk .. Performanst
Bf ormansi// »
Y \4 Y
Maliyet Ealite Teslim Uriin Uriin Urin
Sirest Performanst Ozellikleri Givenilirligi
r b

e » Z“ 4 Uriin Uriin
i 1mg1; .. A Uygunlugu Dayantlilif
Givenilirligi Teslimat

Sekil 6.2 : Tedarik Yonetim Oryantasyonu (Shin, 2000)
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Satin almacinin rekabet¢i oncelikleri olarak kalite, teslimat, maliyet ve esneklik
karakteristikleri belirlenmigstir. Tedarik Yonetimi Oryantasyonu ve tedarikgi

performansinin bu dnceliklere etki ettigi diistiniilmektedir.
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7. OTOMOTIiV SEKTORUNDE TEDARIKCi PERFORMANSI
DEGERLENDIRME VE TEDARIKCi SAYISININ AZALTILMASI

Globallesen Diinya’da otomotiv sektoriiniin yer aldigi konum , rekabet stratejileri ve
sektoriin dinamikligi bu sektdrde yer alma ve hayatta kalmayr zorlastirmaktadir.
Baska hic bir sanayide bu kadar ¢ok kavsakla, insanlarla, teknolojilerle ve kiiltiirlerle
ve, sik stk da yapisal ve davranigsal degisikliklerle karsilagilmast miimkiin
degildir.Ilk olarak Japonya'min rekabeti ile karsilasan yine bu sanayi olmustur. Bir
kac yil iginde eski teoriler ve uygulamalar terkedilmis ve hi¢ bitmeyen rekabette
hayatta kalma ve biiyiime miicadelesi vermek i¢in, her bakimdan “sinifinin en iyisi”
olmak artik bir standart haline gelmistir. Otomobiller, kamyonlar ve otobiisler
gercekten zamanin bir ifadesidir. Bu tagitlarin etkin bir sekilde kullanilmadigi
modern bir toplum diisiiniilemez.

Bir ¢ok alanda ilklerin yasandigi bir sektor olan otomotiv sektoriinde tedarikgilerin
de ana sanayiiler kadar iyi olmasi1 gerekmketedir. Bu kapsamda tedarik zincirinde yer
alan her bir unsurun sektoriin dinamiklerine ve kosullaria ayak uydurabilmesi igin
gerekenleri yapmasi gerekmektedir. Tedarik¢ilerin ana sanayilere yaptigi satislar
tiriin maliyeti, kalitesi ve performansinin %60’indan fazlasin1 olusturmaktadir. Bu
kapsamda tedarikcilerin performanslarimin  nemli bir yer tutmaktadir. Ana
sanayilerin etkin ve etkili calisan bir tedarik zincirine sahip olmalari i¢in yiliksek

performansa sahip minimum tedarikgi ile ¢calismasi gerekmektedir.

7.1. Otomotiv Sanayiinin Degerlendirilmesi

7.1.1. Tiirkiye’de Durum

1960’11 y1llarda “Ithal Ikamesi” amaci ile kurulmaya baslanan Tiirkiye’deki otomotiv
sanayi,baslangicta i¢ pazarda tarim ve tagimacilik sektorlerinin ihtiyaclarina doniik
olarak traktdr ve yiik tasiyan ticari araglarin iiretimini gerceklestirmistir. 1970’1
yillarda otomobil iiretimi i¢in kiigciik olcekli yatinmlar baglamistir. Bu yillarda

Tiirkiye’de gerek ham madde ve gerek yan sanayi {riinlerinde iiretim diizeyi
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yetersizdir. Bunun yaninda 6zellikle otomobil i¢in s6z konusu yillardaki talep de,
biiylik tesislerin kurulmas1 i¢in diisiik diizeydedir. 1970-2001 yillar1 arasinda
otomotiv sektoriinde iiretim/talep degisimi, biiyilkk inis ve cikislar gostermistir.
Motorlu tasit araclar1 pazarindaki talep, ekonomik ve sosyal yasamdaki
istikrarsizliklardan biiyiik olciide etkilenmistir. Bunun yaninda sektor ile ilgili belirli
bir gelisim stratejisinin bulunmayis1 da sektorii olumsuz yonde etkilemistir.

Tiirk otomotiv sanayi, AB otomotiv sanayi ile yakin bir entegrasyon icindedir.
1970’1 yillarda lisans alarak “Teknik Isbirligi” ile iretim baslatilmistir. Bu isbirligi
1980’11 yillarin ortasinda giderek artan yabanci sermaye katilimi ile “Ekonomik
Isbirligi” ne doniismiistiir. 1990’11 y1llarda otomotiv sektdrii, yeni ve giincel model
arag iiretimine doniik yatirimlar tesvik edilerek, “Ihracata Yonelik” rekabetgi bir
sanayi niteligini kazanmustir.

Tiirkiye’de iiretim icin isbirligi yapilan kiiresel firmalarla Tiirkiye’deki ortaklar
arasindaki yogun entegrasyonun gerceklesmesi bu siireci baslatmis ve gelistirmistir.
Bu yillarda 6zellikle otomobilde talebin istikrarl olarak artisi ile ana ve yan sanayide
cok yogun yatirimlar yapilmistir. Kapasite artisi yaminda ozellikle rekabet igin
teknoloji yenileme ve yeni model yatirimlart ile Ar-Ge calismalan biiyiik hiz
kazanmistir. Cagdas iiretim teknikleri yogun egitim programlari ile uygulamaya
gecirilmis ve Ozellikle kalite yonetim sistemleri kurularak, firmalar bu agidan
uluslararasi kuruluslar tarafindan belgelendirilmistir.

AB ile 1996 yilinda gergeklestirilen Giimriik Birligi siireci, pazarda yeni kosullar
yaratmis ve Ozellikle giderek ithalatin serbestlesmesi ile pazarda asin rekabet
kosullart olusmustur. 1994 yili finansal krizi ve iyi yonetilmeyen miizakereler ile
yapilan Guimriik Birligi Karar sonucu, otomotiv ana ve yan sanayinde uzun vadeli
hedefler, biraz daha uzaklara ve belirsiz bir tarihe kaymistir. Giimriik Birligi
kapsaminda sanayi mallarinin serbest dolagimi i¢in gerekli ve zorunlu olan, sinai ve
ticari mevzuatin uyumunda gerekli diizenlemelerde ge¢ kalinmasi sonucu, Tiirk
sanayi mallarinin ihracati zorlagsmis ve Giimriik Birligi ¢arpik bir yap1 kazanmistir.
Motorlu araglar ithalatinin ciddi hicbir diizenlemeye tabi olmamasi, pazar payinin
2000 yilinda % 52’ler diizeyine yiikselmesine neden olmustur. (TAYSAD,2003)
Sanayi sirketlerindeki sermaye isbirligi son yillarda otomotiv pazarlama sirketlerine
de yansimmstir. Giimriik Birligi ile birlikte Tiirkiye’de yogun yatirimlar1 bulunan ve
yan sanayinin gelismesinde biiyiik katkilari olan Tofas-Fiat, Oyak-Renault, Ford-

Otosan ve Toyotasa (2001 yilindan sonra Toyota olarak) gibi sirketlerde ortaklar
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arasindaki iligkiler farkli bir boyut kazanmig, sermaye ve yonetimde esitlenmistir. Bu
siirece son zamanlarda ve Hyundai-Assan da katilmaktadir.

Bunun sonucunda yabanci ortaklar Tiirkiye’deki tesislerini, kendi kiiresel stratejik
gelisme projeleri i¢ine almistir. “Tam Entegrasyon” olarak adlandirilan bu siirecte,
Tiirkiye’deki tesisler artik diinya pazarlarina iiretim yapacak duruma gelmistir. Bu
dort firmanin 2000’nin ilk 5 yili icindeki ihracat hacmi, 500 bin arag¢/y1l diizeyine
yiikselecektir. 2001 yilinda gerceklesen ihracat % 106 artisla 198 bin adet olmustur.
Bu projelerin olusmasinda, 6zelikle yan sanayinin ulastigi rekabet diizeyi ve ihracat
potansiyelinin cok énemli katkis1 bulunmaktadir. (TAYSAD,2003)

Benzer gelismeler daha oOnce otobiis tretiminde Mercedes-Benz ve MAN
sirketlerinde de yasanmistir. Bu iki kurulusun Tiirkiye iiretimleri, basta AB {iilkeleri
olmak iizere Asya ve Kuzey Afrika’da cesitli iilkelere pazarlanmaktadir. BMC sirketi
kendi Ar-Ge olanaklan ile gelistirdigi kamyon serisini 1998 yil1 i¢ginde AB pazarina
ihra¢ etmeye baslamistir. Biitlin bu gelismeler Tiirkiye’de kurulmus bulunan
otomotiv sanayinin, dzellikle 1980°’li yillarin sonundan bu yana yapmis bulundugu
yogun caligsmalar ile, her tiirlii olumsuz kosullara ragmen rekabet edebilir bir diizeye
ulastigim gostermektedir. Oniimiizdeki yillarda, kiiresellesme ve Giimriik Birligi’nin
Tiirkiye’deki otomotiv sanayi iizerindeki baslica etkileri su sekilde olacaktir:

* Yan sanayi firmalari, ana sanayicilere paralel olarak teknolojiye, insan
kaynaklarina,

bilgiye ve kalite egitimine daha fazla yatirnm yapacak ve tasarim, projelendirme,
gelistirme yiikiimliilikkleri alacaklardir. Bu gelisme, ana ve yan sanayiler arasinda
uzun vadeli ve daha giivenilir bir isbirligi ve yatinm ortami yaratacaktir.

* Yan sanayi firmalan arasinda gii¢ birligi amaci ile sirket evlilikleri artacaktir.

* Firmalar, kiiresel rekabetin sartlarina uyum saglamak durumunda kalacaktir. Kalite,
standartlara uyumun Otesinde dinamik bir kavram olarak ortaya c¢ikmakta ve
kapsaml

ve siirekli gelismeyi ongdrmektedir. Yalniz iiriiniin degil, yonetim ve calisanlarin da
kaliteli olmas1 gerekmektedir.

* Maliyet, bir hesaplama islemi yerine bir planlama faaliyeti olarak ortaya
cikmaktadir. Satis fiyati, olusan maliyete gore degil, piyasanin kosullarina ve
miisterinin gereksinmelerine gore tespit edilmekte ve maliyet de buna gore

planlanmaktadir. Teslimat ise, tam zamaninda, uygun ve elverisli olmak zorundadir.
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* Firmalar, yeniliklerin izlenmesi rekabette avantaj saglayacak iyilestirmeler i¢in Ar-
Ge, motor, siispansiyon, fren ve aydinlatma sistemleri gibi sistem bilesenlerini
elektronik olarak kumanda etmek iizere yiiksek teknoloji ve yazilim yatirimlarina
onem vermek zorunda kalacaklardir.

» Oniimiizdeki yillarda kiiresellesme artarak devam edecektir. Firmalar aras1 isbirligi
ve satin alma arayislar siirecek, firmalar yapilarini kiiresel ve cografi olarak organize
edeceklerdir. Tedarik¢i sayis1 azalacaktir. Ana sanayi ve tedarik¢i firmalar,
aralarinda kuracaklar ileri derecede bilgisayar ag1 ile her konuda beraber organize

olacaklardir.

7.1.2. Diinyada Durum

Otomotiv sanayi, 1900’lii yillarin basinda kurulmustur. Baslangigta siparis iizerine
ustalar tarafindan siirdiiriilen ve tiimii ile kisisel bilgi ve beceriye dayanan iiretim
yapist, H. Ford’un ABD’de gelistirdigi “Kiitlesel Uretim” yontemi ile kisa bir siirede
bilyiik bir sanayi haline doniismiistiir. Genis bir pazar olan ABD’nde iiretim, kisa
siirede ¢ok yiiksek adetlere ulagmigtir. 1940’11 yillarda Avrupa’da gelisen iiretim, II.
Diinya savasinin baslamasi ile gelismesine ara vermistir. Avrupa’da savasi izleyen
yillarda “Uriin Farklilasmasina Dayali Uretim” yontemi ile pazar isteklerini 6ne alan
bir sistem gelistirilmis, 6zellikle Almanya basta olmak iizere ingiltere, Fransa ve
Italya’da sanayi yeniden yapilanmaya baslamistir. Bunun yaninda 1960’1 yillardan
itibaren ABD firmalar1 Avrupa’da dogrudan veya yerel firmalarla isbirligi halinde
kurduklan tesislerle, yalmiz Avrupa pazarina uygun iriinlerin iiretimine baslamistir.
Savas sonrasinda hizla genisleyen Avrupa ekonomisi ve kisi basina gelirdeki artig
yaninda ulastirma alt yapisindaki gelismeler, B. Avrupa otomotiv sanayinin hizla
biiylimesine neden olmustur. 2001 yilinda otomobil {iretiminin bdolgelere gore
dagiliminda, AB iilkelerinin olusturdugu B. Avrupa 15 milyon adet iiretim ile % 37
pay almaktadir. ABD, Kanada ve Meksika’dan olusan K. Amerika’daki iiretim 7.3
milyon adet (% 20), Japonya’da 8.1 milyon adet (% 20) ve G. Kore’de ise 2.4 milyon
(% 6) olmustur.Diger iilkelerin diinya iiretimindeki pay1 ise % 18’dir.

Otomobil iiretiminin sanayilesmis {iilkelerden diger iilkelere yayillmasinda c¢ok
degisik faktorler rol oynamaktadir. Sanayilesmis iilkelerde i¢ pazarin doyum
noktasina gelmesi yayilmanin baslica nedenidir. Bu iilkelerde otomobil yogunlugunu

her 1.000 kisi i¢in 500 ile 600 adet diizeyine ulasmistir. (TAYSAD,2003)

86



1970’11 yillarda sanayilesen iilkelerde otomotiv sanayinin kurulmast i¢in hiikiimetler
ozel tegvik sistemleri uygulamistir. Bu iilkelerde ekonominin gelismesi ile artan talep
motorlu araclarin komple ithalati yerine, genel olarak baslangicta ithal ikamesine
dayali olarak kurulan otomotiv sanayi ile karsilanmaktadir. Bu amagla CKD
ithalatina dayali bir montaj sanayi kurulmaktadir. Yerel sanayinin yiiksek
giimriiklerle korunmasi yerinde iiretimin gelismesine yardimci olmustur. Tiirkiye’de
de otomotiv sanayi kurulma siireci de benzer bicimde gerceklesmistir.

Gelismis pazarlardaki yayilmada temel hedef, yerinde iiretim yaparak daha yiiksek
pazar payima ulagsmaktir. AB firmalarinin AB dis1 iiretimi % 35 ve ABD haricindeki
diger iilkelerdeki iiretim G. Amerika agirlikli olmak iizere % 6’dir. ABD firmalarinin
ABD dis1 iiretimi, ozellikle B. Avrupa’da siirdiirdiikleri yiiksek sayidaki iiretim
nedeni ile % 25 oramma yiikselmistir. Uretim yapilan iilkeler arasinda, AB
tilkelerinin pay1 ise % 30 gibi yliksek orandadir. Japon firmalar1 toplam tiretiminin %
20’sini basta NAFTA olmak iizere iilke disinda gerceklestirdikleri goriilmektedir
AB, NAFTA, Japonya ve G. Kore’den olusan bolge veya iilkelerde iiretimin
firmalara gore dagilimi ise bu iilkelerdeki sektor politikalarimi yansitmaktadir.
AB’nde toplam 18.8 milyon adet motorlu arag¢ iiretiminin % 65’i AB firmalan
tarafindan gerceklestirilmektedir. ABD firmalarinin iiretimdeki payr % 25
dolayindadir. Buna karsihik Japonya ve G. Kore’deki iiretimin tiimii kendi
firmalarinca yapilmaktadir. Gerek AB ve gerek ABD firmalarinin bu iilkelerde
dogrudan {iiretim tesisleri bulunmamakta, ancak dar kapsamli bazi ortak {iiretim
yapilmaktadir. Ancak kiiresellesme sonucu Renault-Nissan ortakliginda oldugu gibi
yakin gelecekte olusacak yeni kiiresel ortakliklarla bu sinirlamanin giderek azalacagi
sanilmaktadir.

Otomotiv sanayinin giderek daha fazla kiiresellesmesi ve birka¢ iiretici firmada
yogunlagmasi, ayn1 zamanda bu sektordeki teknik mevzuatin da iilke ve bolge
sinirlarin1 asarak kiiresellesmesine de neden olmaktadir. Diinyada 6 iilkeye ait 20
dolayinda firma, sanayi ve ticaretin % 90’ndan fazlasina hakimdir. Bolgelere gore
AB, 18.8 milyon toplam iiretim ve 14.3 milyon adet otomobil iiretimi ile ilk siray1
almaktadir. AB’ni 15.6 milyon adet tiretim ile NAFTA bolgesi izlemektedir. NAFTA
tiretiminin yaklasik yarisimi hafif ticari arac iiretimi olusturmakta ve bu pay pazar
istekleri dogrultusunda giderek artmaktadir. Otomotiv sanayinde bulunan kapasite
fazlasinin mali yiikii, pazardaki biiylimenin sinirlt kalmasi,miisterilerin daha talepkar

hale gelmesi ve talep ettikleri ilave ekipmanlarin maliyetine katlanmak istememeleri,
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Ar-Ge harcamalarinin artis1 sonucunda azalan kar oranlari nedeniyle firmalar ya
birlesmekte ya da diger sirketleri satin almakta ve “Firma Sayisi” giderek
azalmaktadir. Daha Onceki yillarda 60 dolayinda bulunan iiretici firma sayist,
ozellikle son 10 yil icinde birlesme veya satin alma yolu ile 20 dolayma inmistir.
Halen firmalar arasinda devir veya satin alma yolu ile birlesme siireci devam
etmektedir.

Yakin bir gelecekte tasit araci iiretici sayisimin en cok 5°i, ana sistemlerin tretici
sayisinin ise 30’u gecmeyecegi tahmin edilmektedir. Bu siire¢ 6zellikle yan sanayide
daha da biiyiik bir hiz kazanmistir. Yogun rekabet yaninda, Ar-Ge caligmalar ile
teknolojik gelismelerin giderek daha yiiksek maliyete ulagmasi, bu gelismeyi daha da
hizlandirmaktadir.

2001 yili verilerine gore, tiretim siralamasindaki ilk 10 firmanin yillik 43 milyon
adetlik toplam tasit araci iiretimindeki pay1 % 77’dir. ik 10 firma arasinda 1 Alman,
1 1talyan, 2 Fransiz, 3 Japon ve 3 ABD firmasi yer almaktadir. Otomobil iiretimi,
toplam motorlu tasit araci iiretiminin % 70’ini olusturmaktadir. (TAYSAD,2003)
Biitiin bu siire¢ i¢inde yan sanayi firmalarinin sorumlulugu giderek artmaktadir.
Nitekim, arag {ireticileri, kendilerine parca tedarik eden yan sanayi firmalariin,
kiiresel esasta ve dncekinden daha fazla gelistirme ve imalat sorumlulugu almasini
beklemektedir. Tedarik¢i firmalar artik proje ve iiriin gelistirme asamalarindan
iiriiniin ticari hale getirilmesine kadar olan tiim evreleri iistlenmekte ve komponent

yerine sistem bazinda calismasini beklemektedir.

7.2. Tedarikci Performansi Degerlendirme

Firmalar arasinda yasanan yliksek diizeydeki rekabetci stratejiler firmalarin tedarikgi
perfrmanslarma yonelmelerini hizlandirmistir. Firmalar  tedarikgileri ile uzun
donemli stratejik antlagmalar yapmaktadir. Bu asamada uzun dénemli antlagsmalar
firmalara siirekli tedarik¢i gelisimi, tedarik zinciri maliyetlerinde diislisler ve uzun
donemli iliskilerin gelisimini saglamaktadir.

Tedarik¢i performansi degerlendirme siirecinde en ©nemli problemlerin basinda
dogru ve tutarli bilginin kullanilamamasi gelmektedir. Tedarik¢inin performansi
degerlendirme siirecinde dogru tespit edilmis ve kullaniciyr dogru sekilde
yonlendirecek performans kriterlerinin olmas1 6nemli gerekliliklerden birisidir.

Performans sonuglarinin  degerlendirilmesi asamasinda  gerekli aksiyonlarin
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almmas1 ve sorumlularin bu aksiyonlar1 belirli siirelerde tamamlamasi

gerekmektedir.

7.2.1. Tedarikc¢i Performansi Degerlendirme Kriterleri

Globallesen Diinya’da sirketler maliyetlerini , kalitelerini, miisteri hizmetlerini ve
diger onemli etkenleri kontrol altina almak durumundadirlar. Bu nedenle hem sirket
icerisinde yapilan faaliyetlerin hem de sirketlerin hizmet aldigi kurumlarin
performanslarimin takip edilmesi ©nemli bir konudur. Bu nedenle satin alma
siirecinde tedarik¢i performanslarinin dogru bir sekilde takip edilmesi ve gelecekte
olusabilecek risklerin ve problemlerin onlemlerinin alinmas sirketler icin dnemli bir
kavramdir. Ge¢mis donemlerde sirketlerin ¢ogu tedarik¢i performanslarini takip
etmemekteydi. Ancak gelisen miisteri istekleri ve bunun getirmis oldugu kaliteli
iriinii zamaninda ve uygun fiyata alma ihtiyaglar sirketleri bu faktorleri kontrol
altina almaya yoneltmistir.
Sirketler  tedarikcilerin ~ performanslarin1  genelde  iic ana  kalemde
degerlendirmektedirler. Bunlar su sekilde belirtilmektedir.

e Maliyet

e Kalite

e Teslimat
Sirketler bu ii¢ ana unsuru siirekli kontrol altina almak amaci ile siirekli bir takip
yapmaktadirlar.
Tedarik¢i performanst degerlendirme siireci ile tedarikg¢ilerin kalite durumlar siirekli
kontrol altinda tutularak kalite problemleri zamaninda tespit edilebilmekte ve kalite
gostergeleri kotiiye giden tedarikgiler iizerine daha fazla konsantre olunarak
olusabilecek daha biiyiik problemler gerceklesmeden onlenebilmektedir.
flgili satin alma sorumlulari tedarikgilerin maliyetlerini y1l icerisinde takip ederek
satin almanin ana hedeflerinden biri olan maliyet indirimleri konusunda ne diizeyde
oldugunu gorebilmektedir. Ayrica aym tiir satin alma kalemlerini tedarik eden
tedarikciler arasinda kiyaslama yontemi uygulanarak sirket hedefleri i¢cin daha uygun
olan tedarik¢ilerle ticari iligkiler artirilarak bitmis iirtin maliyetleri alt seviyelere
cekilebilmekte ve pazarda rekabet avantaji yakalanabilmektedir.
Yeni devreye girecek {iriinlerin tedarikgiler arasinda paylastirilmasi ve bu iirtinlerin
kimin tarafindan tedarik edilecegine karar verilmesi durumlarinda tedarikgilerin

maliyet-kalite-teslimat performanslar1 dikkate alinmaktadir. Giintimiiz kosullarinda
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yeni iriinlerin tedarik kaynaginin belirlenmesi asamasinda mevcut tedarik¢ilerin
ilgili satin alma sorumlular tarafinda belirlenecek olan donemlerdeki performanslari
onem arz etmektedir. Satin alma sorumlular tarafindan yapilan bu degerlendirme
yontemi tedarikcilere yansitildigi icin tedarikgiler kendi performanslarini iist diizeyde
tutabilmek i¢in gerekli faaliyetleri gerceklestirmektedirler.
Tedarik¢i performanst degerlendirme sistemi i¢in tedarikgilere ait ana veriler sisteme
girilmelidir. Olusturulacak veya mevcut sistemde tedarikcilere ait bilgilerin dogru
girilmesi ¢ok Onemlidir. Sirketlerde genelde bu tip sistemlere yapilan girislerde
kullanicilar tarafindan yapilan ilk girisler siirekli olarak ayni kalmakta ve sistem
tizerinde gerekli giincellemeler yapilmamaktadir. Bu da gelecekte tedarikgilere ait bu
bilgilere ihtiya¢ duyuldugunda problem yaratmaktadir.
Tedarik¢i performansi degerlendirme sistemine tedarikgilere ait genel bilgilerin
girilmesi gerekmektedir. Bu sistem kapsaminda asagida belirtilen tedarikci bilgileri
sisteme girilir.

o Tedarik¢i Ismi

e Tedarikcinin Adresi

e Tedarik¢inin Telefon ve Faks Bilgileri

e Tedarikginin I Alanlar1

e Tedarikginin Internet Adresi

¢ Satin Alma Sorumlusunun Tedarikgi Ile flgili Yorumlar

e Tedarik¢i Ait Diger Genel Bilgiler de Sisteme Konulabilmektedir.
Tedarik¢i Performansi Degerlendirme sistemine tedarik¢inin mevecut durumu da
girilmektedir. Tedarik¢i firma i¢in mevcut onayl bir tedarik¢i olabildigi gibi yeni bir
tedarikci de olabilmektedir. Tedarikgi mevcut  duruma gore farkli sekilde
siniflandirilabilmektedir. Oncelikle tedarik¢i sirketin onayli tedarikci listesinde
bulunan ve halen iiriin tedarik etmekte olan bir tedarikgi olabilir. Ikinci bir
siniflandirma olarak yeni devreye alinmakta olan ve iiriinleri ve mevcut yapisi
degerlendirilmekte olan ve onayli tedarik¢i olmaya aday bir tedarikgi olabilir. Diger
bir siniflandirma ise yeni is verilmeyecek olan ve halen calisilan tedarik¢i olabilir
veya daha once calismis ancak su anda calisilmayan bir tedarik¢i olabilmektedir.
Daha 6nce calisilan ve su anda ¢alismayan tedarikci ile tekrar yeni iliskilere girilmesi
acisindan gecmisteki performansi da ©onem arz etmektedir. Bu nedenle bu

tedarikcilere ait bilgiler sistemde tutulmaktadir.
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Tedarik¢i performansimin farkli sekilde degerlendirilmesi agisindan tedarik¢inin
tedarik etmekte oldugu iriinlerin sirketin kendi icerisinde olusturdugu (iiriin
gruplarina uygun sekilde siniflandirilmasi gerekmektedir. Satin alma faaliyetlerin
daha kontrollii yapilabilmesi agisinda sirketin yapmis oldugu {iriin  gruplan
siniflandirilmas1 satin alma koordinasyonu i¢in Onemlidir. Bu acidan tedarikci
performanslari iiriin gruplarina gore takip edilebilmekte ayn iiriin grubunda yer alan
tedarikcilerden farkli performans hedefleri verilebilmektedir. Bu uygulamaya ornek
verilecek olunursa Dokiim iirtin grubunda yer alan bir tedarikgi ile plastik parca
imalat eden tedarikgilere verilen kalite hedefleri farklilik gostermektedir. Dokiim
iriin grubunda iiretim teknolojileri ve prosesleri sebebi ile tedarik¢ilere ppm degeri
olarak daha yiiksek degerler verilmektedir. Bu kapsamda iiriin gruplarinin
belirlenmesinde yer alan iiretim teknolojileri ve driinlerin ana ham madde
bilesenlerine uygun olarak gergeklestirilebilecek hedefler belirlenmektedir. Genel
anlamda tedarik¢ilerden ppm degeri konusunda 0 (Sifir) hata beklenmektedir.
Ancak belirli diizeye kadar kabul edilebilir limitler ve hedefler olusturulmaktadir.
Tedarik¢i performansi1 degerlendirme siirecinde tedarik¢iye ait diger bilgiler de
tedarik¢i hakkinda yorum yapilabilmesi acisindan ©nem teskil etmektedir. Bu
kapsamda tedarik¢inin mevcut organizasyonuna ait bilgiler de sisteme girilebilir. Bu
asamada tedarik¢inin mevcut calisan sayisi ve eger giincellenebiliyorsa tedarikgi ile
calisildig siirece bu degisim takip edilebilir ve sisteme girilebilir.

Tedarik¢i ¢cok uluslu bir sirketin veya bir holdingin sirketi ise bu tedarik¢inin ana
merkezi de sisteme konulabilmektedir. Giiniimiizde holdingler ve ¢ok uluslu sirketler
bir ¢cok farkli sehir ve iilkede isletmeler agmakta ve miisterilerine daha iyi hizmet
etmeye calismaktadirlar. Bu tip tedarikcilerle ¢aligsirken ait oldugu grubu bilmek ve
bu grup ile ilgili olasi finansal gelismelerden bilgi sahibi olmak 6nemlidir. Bu
sirketlerin yasayacagi finansal sikintilar tedarik¢inin performansina etkide
bulanabilmektedir. Bu tip gelismeler takip edilerek gelecekte olusabilecek iiriin
tedarik edememe durumlar i¢in senaryolar olusturulabilir.

Tedarik¢ilerin finansal durumlan tedarikc¢inin elde etmis oldugu maliyet-kalite-
teslimat performanst kadar 6nem teskil etmektedir. Giiniimiiz kosullarinda rekabet
sartlar1 ¢cok hizla degismekte ve bu rekabet kosullarina yeterince hazirlikli olmayan
ve ayak uyduramayan firmalar miisterileri i¢in tehlike arz etmektedir. Bu kapsamda
tedarik¢inin yi1l sonu finansal sonuglar1 6nem arz etmektedir. Bu kapsamda

tedarikcinin elde etmis oldugu kar/zarar tablolari, satiglart ve diger ana finansal
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gostergeleri onemlidir. Tedarik¢inin ana performans gostergeleri iyi olabilir ancak
finansal durumu saglikli degil ise bu tedarik¢inin durumu gozden gecirilmeli ve
gerektigi takdirde onlem alinmalidir. Bu nedenle tedarikgiler in performanslar: takip
edilirken y1l sonunda finansal gostergelerine de dikkat etmek onemlidir.

Tedarik¢i performansi degerlendirme siirecinde tedarikcinin takip edilen aylik
performans1 yaninda tedarikcide gerceklestirilen kalite auditlerinin sonuglar1 da
sisteme girilebilmektedir. Bu sayede tedarik¢ide en son gergeklestirilen auditin nasil
sonuclandigi ve bir sonraki audit tarihi goriilebilmektedir. Tedarik¢inin sahip oldugu
kalite belgeleri de sisteme girilebilmekte, tedarik¢inin bu belgeleri hangi
kurumlardan hangi tarihlerde alindigi da sisteme girilebilmektedir. Giiniimiiz
kosullarinda tedarikgilerin kalite belgeleri alma zorunluluklar1 olugmakta aksi
takdirde tedarik¢iler yeni miisteri temininde problemler yasamaktadir. Tedarikcilerin
gelecekte gosterecegi kalite performanslart acisindan bu belgeler satin alma
sorumlular i¢in de bir 6ngorii teskil etmektedir.

Tedarik¢i performansi degerlendirme siirecinde tedarikgilerin mevcut satis hacmi ve
satiglarin yiizde kacimi hangi sirket ile yaptig1 sirket icin onemlidir. Tedarik¢inin
sirkete olan bagimlilig1 ne kadar yiiksek ise bu durum i¢in risk de o denli yiiksektir.
Gelecekte tedarikcinin performansinda olusabilecek diisiisler neticesinde tedarikgi ile
yapilan is hacmindeki diisiisler tedarik¢i icin risk teskil edebilmektedir. Olusabilecek
bu tip bir risk firmanin mevcut tedarik¢i parkinda sorun yasatabilir. Ciinkii belirli bir
donem azalan is hacmi gelecekte degiskenlik gosterebilir ve bu tedarik¢iye daha
fazla drtin kaydirilmaya baslanabilir. Bu nedenle tedarik¢inin firmaya olan
bagimliligin diisitk olmasi tedarik¢inin performansinin degerlendirilmesinde goz
Oniine alinmaktadir.

Diger bir durum ise tedarik¢inin gerceklestirmis oldugu iiretim tiplerine gore yapmis
oldugu satislar da incelenebilmektedir. Bu tip bilgiler sirketin tedarik¢i ile olan
iliskileri icin yon verici olabilmektedir.

Yukarida belirtilen bir cok gosterge tedarik¢inin genel durumu hakkinda satin alma
sorumlusuna bilgi vermekte ve sadece iiriin bazinda gerceklestirdigi performans goz
Oniine alinmadigi ve oOzellikle finansal yapisinin da gii¢lii olmasi istenen bir
ozelliktir. Bu sayede tedarik¢inin komple performansi incelenebilmekte ve tedarikgi
ile ilgili gelecege yonelik stratejiler belirlenebilmektedir.

Giiniimiiz kosullarinda firmalar olabilecek en az sayida tedarik¢i ile uzun donemli

caligmalar yapmaktadirlar. Bu asamada firmalar c¢alistiklart tedarikcilerin
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performanslarim diizenli olarak takip etmekte ve performans gostergelerine gore
kararlar vermektedirler. Hizla degisen ve siireklilik arz eden miisteri isteklerini
karsilayabilmek i¢in giiclii bir tedarikci parkina sahip olabilmek 6nemlidir. Bu gii¢lii
tedarik¢i parkinin korunmasi igin de tedarik¢i performanslarmin kontrolli bir
sekilde takip edilmesi ve gerekli durumlara gore aksiyonlarin alinmasi gereklidir.

Sirkette tedarik¢i performanslart aylik olarak takip edilmektedir. Daha Once de
belirtildigi tizere tedarik¢i performansi ii¢ ana kalemde takip edilmektedir. Bunlar

maliyet- kalite —teslimat’tir.

7.2.1.1.Maliyet Parametresi

Firma’da tedarik¢ilerin fiyatlarindaki degisimler takip edilmektedir. Tiirkiye’de
ekonomik gostergelerde yasanan degisikliler ve doviz paritelerindeki degisiklikler
nedeniyle tedarikgilerle aylik fiyat giincellemeleri yapilmaktadir. Bu fiyat
antlagsmalarina gore donemlik analizler yapilabilmektedir. Tedarikc¢i ile anlagilan
aylik fiyat degisim formiilasyonuna gore sisteme fiyatlar girilmektedir. Tedarikgi ile
yiiriitiilen teknik verimliliklerin parca fiyatlarina yansitilmasi ile maliyet
gostergelerindeki degisimler hesap edilmektedir. Firmanmin kullandigi analiz
programinda aylik bazda miktarsal degisimlerin analizleri etkilememeleri icin
yapilan analizde ilgili parcalarin son ii¢ aylhik donemdeki miktarlarn dikkate
alimmaktadir. Bu yontem ile analizlerdeki sapmalar 6nlenmektedir. Maliyetler analiz
edilirken farkli acilardan incelenmektedir. Firma’da satin alinan kalemler iiriin
gruplarma boliindiigli i¢in iiriin grubu bazinda maliyetler incelenebilmektedir. Buna
ornek verilecek olunursa firmanin satin aldigr isleme grubu pargalarinin aylhk
donemlerde analizleri yapilmaktadir. Bulunulan yilin yilin analizleri bir y1l 6ncesinin
iriin  gruplarinin  cirolarina gore toplam satin alma cirosundaki agirliklar
belirlenmekte ve buna analizler yapilmaktadir. Uriin grubundaki artislar
incelenebilmekte ve aymi grupta bulunan diger tedarik¢ilerin fiyatlar1 kiyaslanarak
maliyet azalislar1 icin firsatlar degerlenedirilebilmekte ve mevcut durumdaki
tedarikcilerin fiyatlann degerlendirilerek ileri donemlere gore simiilasyonlar
gerceklestirilebilmektedir. Yapilan simiilasyonlarla tedarikciler arasinda iiriinlerin
kaydirilmas1 veya parcalarin Ozelliklerine gore farkli yontemler aranmaktadir.
Tedarik¢ilerin aylik maliyetleri bir 6nceki yilin Aralik ay1 fiyatlarina gore analiz
edilmektedir. Bir 6nceki yilin Aralik ay1 fiyatlar1 baz fiyat olarak alinmakta ve doviz

parametresine gore mevcut aydaki maliyet performansi tespit edilebilmektedir.
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Firmanin kullanmakta oldugu maliyet hesaplama programi ile iirlin grubunda
maliyete en ¢ok etki eden parcalar tespit edilebilmekte ve bu pargalarin maliyetlerini
diisiirebilmek icin tedarikcide iyilestirme c¢alismalart yapilabilmektedir. Bu
calismalar ile firmanin ana iiretim felsefesine gore tedarik¢i ile ortak calismalar
yapilabilmekte ve bu calismalar daha sonra tedarik¢i ve satin alma yoOnetimine
sunularak uygulanabilirligi ve uygulama karar verilmektedir. Bu ¢alisma sonucunda
maliyetlerde kazanilan azalislar tedarik¢i ve firma arasinda paylastirilabilmekte ve
sonucta satin alma maliyetleri azalmakta ve tedarik¢inin maliyet performansi
iyilesmektedir.
Sistemde tedarik¢inin maliyet performanst incelenirken aylik bazda kullanilan
datalar asagidaki sekildedir.

e Tedarik¢inin aylik cirosu

e Tedarik¢inin maliyet indeksi

e Tedarik¢inin tedarik ettigi iriin grubu indeksi

¢ Mevcut maliyet indeksine gore kazanilan kazang

7.2.1.2.Kalite Parametresi

Tiim {iiretim sektorlerinde gelisen rekabet kosullar1 ve miisteri istekleri nedeniyle
firmalarin Oncelikleri hedefleri arasinda kalite bulunmaktadir. Firma miisteri
isteklerini karsilayabilmek icin hem iiretimde kalite hedeflerini tutturmak hem de
tedarikcilerin kalite performanslarin1 kontrol altinda tutmak zorundadir. Firma
tedarik¢i performansini incelerken belli bashi kriterleri dikkate almaktadir. Bu
kriterler su sekildedir.

e Tedarikciden alinan aylik alim miktar

e Hatali par¢a adedi

e Aylik kalite hedefleri ( ppm,AQP)

e Tedarik¢inin AQP’li (Uriin kalite giivencesi) parga sayisi

e Kalite kazalar
Firma oncelikle tedarik¢inin ppm (Milyonda bir hata) oran1 hesap etmektedir. Bunu

hesaplarken yapmis oldugu analiz agsagidaki sekildedir.

Hatali _ Parca _ Sayist*1000000
Alim _ Adedi

ppm =
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Her bir tedarik¢inin aylik ve iic aylik ppm degerleri hesaplanmakta ve belirlenen
hedef degerler ile kiyaslanmaktadir. Tedarik¢inin ii¢ aylik kiimiilatif ppm degerinin
hesaplanmas1 sebebi tedarik¢inin performansimi daha iyi analiz etmektir. Bu sayede
tedarikcinin kalite gostergeleri daha iyi analiz edilebilmektedir.

Firmanin kullandigi AQP’li parca sayis1 hesaplamasinda ise tedarik¢inin her hangi
bir iiriinde bir y1l boyunca her hangi kalite kazasi ve her hangi hatali par¢a teslimati
yapmadig1 ise bu parca firmanin Giris Kalite departmam tarafindan AQP’li parca
sinifina koyulmaktadir. Bu sekilde olan pargalar tedarik¢iden direkt olarak iiretim
hattina gonderilmektedir. Bu sayede Giris Kalite departmanina her hangi bir kontrol
yapilmadigl i¢in parca i¢in harcanan is yiikii azalmaktadir. Eger tedarik¢ilerin
parcalarinin bir ¢ogu bu sekilde ise bu tedarik¢inin kalite gostergesinin yiiksek
oldugunu gostermektedir. Bu nedenle bu oran aylik olarak takip edilmektedir. Bu
performans parametreleri yil basinda belirlenen hedeflere gore takip edilmekte ve
ticer aylik donemlerde tedarik¢ilere bildirimlerde bulunulmaktadir.

Firma kalite kazalarin1 tedarik¢iden gelen hatalar1 meydana gelis sekillerine gore
ayirmaktadir. Firma kalite kazalarimi 3 farkli baslik altinda degerlendirmektedir.

e (I : Bu kalite kazas1 miisteride tedarik¢iden kaynakli olarak ¢ikan
kalite problemleri olarak belirlenmektedir. Eger tedarik¢iden gelen
parca giris kalite kontrolde ve iiretimde fark edilememis ve hatali iiriin
miisteriye gonderilmis ise bu sebeple ortaya cikan kalite problemi bu
sinifa konulmaktadir.

e (2 : Bu kalite kazas1 tedarik¢iden gelen hatali iiriin iiretim esnasinda
ortaya cikiyor ise C2 olarak adlandirilmaktadir. Bu kalite kazasinin
riski C1’ e gore daha disiiktiir. Kalite kazasinin tespiti ile tedarikgi ile
hemen ¢alisilmaya baglanir.

e (3 : Bu kalite kazasi1 tedarik¢iden gelen hatali tiriiniin giris kalitede
tespit edilmesi ile belirlenmektedir. Giris kalite sonrasi miisteriler olan
iiretim ve ana miisteriye bu kalite probleminin gecmesi Onlenmis
olmaktadir.

Firma tarafindan kullanilan tedarik¢i performansi degerlendirme sisteminde aylik ve
ic aylik kiimiilatif kalite kazalan takip edilmektedir. Bu sayede tedarik¢inin kalite
performansi ayrintili olarak incelenmektedir. Eger firma tedarik¢inin yapmis oldugu

bir kalite kazasini tespit ederse tedarikciden daha 6nce belirlenmis siirelerde ayrintili
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analizler almaktadir. Kalite kazasimin tespiti ile tedarikciden 24 saat igin
PDCA(PUKO) talep edilmekte ve sorunun kok nedenleri tespit edilmeye
calisilmaktadir. Yapilan kalite kazasina gore tedarik¢inin ayn iiriin grubunda tedarik
ettigi iiriinler ve hatali pargalar belirli bir periyot boyunca %100 kontrol edilmeye
baslanir. Ayrica eger bu iiriinden stokta da mevcut ise bu {iiriinler de kontrol edilir.
Yapilan bu ekstra ¢aligmalar ya firma tarafindan ya tedarik¢i tarafindan ya da {igiincii
bir kurulus tarafindan yapilir. Yapilan bu calismalar sonucunda ortaya cikan
maliyetler daha once tedarik¢iler ile yapilan antlagsmalara gore tedarikgi tarafindan
karsilanir. Tedarik¢iden kalite kazalarina istinaden talep edilen acgiklamalar firma
tarafindan kontrol edilir. Eger cevaplar yeterli bulunmazsa firmadan analizlerini
kontrol etmeleri ve yeniden gdzden gecirmeleri talep edilir.
Firma olusan kalite kazalarinin sebeplerini bulmak ve sorunlar en kisa siirede
¢ozmek igin belirlenmis bir zaman planlamasina gore tedarikciden cevap ve
¢cOziimleri talep eder. Bu planlama asagidaki sekilde belirtilmistir.
e 24 saat i¢inde tedarikciden hizli aksiyon plani talep edilir.
e 5 giin igerisinde ayrintili analiz ve aksiyonlar talep edilir.
e 10 giin icerisinde olusan kalite probleminin tedarik¢i tarafindan
coziimlenmesi ve kapatilmasi talep edilir.
Kalite kazalar1 sonucu ortaya ¢cikan maliyetler asagidaki sekilde siniflandirilabilir.
¢ Firma calisanlan tarafinda yapilan ayirma ve ayiklama maliyetleri,
tekrar caligma maliyetleri v.b.
e Miisteride olusan iiretim hatt1 kayiplari,
e Miisteri hatt1 durdurma maliyetleri
¢ Hurdaya ayrilan bitmis ve yar1 mamul maliyetleri
e Miisterinin talep edecegi ekstra maliyetler( Kalite hatasi cezalari,
miisterinin iiretim merkezine yapilan seyahat maliyetleri, v.b.),
e Diger maliyetler
Kalite kazalarinin analizleri sonucu ortaya ¢ikan maliyetler hesaplanarak ve tedarikci
ile mutabakata varilarak tedarikcilere gonderilir. Bu maliyetlerin yam sira kalite
kazasinin derecesine gore onceden belirlenmis bir sabit kalite kazas1 ceza maliyeti de
bu maliyetlere eklenir. Bu maliyet bazi durumlarda sabit maliyet olarak bazen de
iscilik {iicretlerinin daha oOnceden belirlenmis olan zamanlar ile carpilarak elde

edilmesi ile belirlenir.
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7.2.1.3. Lojistik Parametresi

Uretimin zamaninda yapilmasi  ve miisteriye parcalarin zamaninda teslim
edilebilmesi i¢in tedarik¢inin lojistik performansinin iist diizeyde olmasi
gerekmektedir. Bu nedenle aylik bazda siirekli olarak tedarikgilerin lojistik
performanslan takip edilmektedir. Firmada maliyet ve kalite gostergeleri satinalma
departmani tarafindan takip edilmekte ve lojistik performanslan lojistik departmani
tarafindan takip edilmektedir. Firmanin sahip oldugu organizasyon yapisinda
satinalma departmani tedarikcilerle fiyat antlagsmalarim gerceklestirmekte ve kendi
biinyesinde yer alan giris kalite boliimii ile tedarik¢ilerden gelen iirtinlerin kalitesini
kontrol etmektedir. Tedarik¢ilerle antlasilan pargalarin giinliik,haftalik ve aylik
sevkiyatlarinin diizenlemesi ve organize edilmesi lojistik departmani tarafindan
gerceklestirilmektedir.

Bu nedenle firmada lojistik performanslarn lojistik departmani tarafindan kontrol
edilmektedir. Tedarikgilerin lojistik performanslar1 aylik bazda takip edilmekte ve
aylik bazda raporlanmaktadir. Tedarikgilerin lojistik performanslar1 asagidaki

formiile gore hesaplanmaktadir.

Dogru_Teslimat _ Adedi
Toplam_ Siparis_ Adedi

*100

Lojistik _ Performans=

Yukaridaki formiilde yer alan gostergeleri agsagidaki sekilde tanimlanmustir.

Dogru Teslimat Adedi: Aylk olarak tedarikgilere gecilen malzeme siparisleri
teslimat araliklarina gore farklilik gostermektedir. Tedarik¢inin kendisine gecilen
siparigleri zamaninda teslim edip etmedigi kontrol edilmektedir. Firma yapilan her
hangi bir sevkiyatta zaman ve miktar toleranslar1 belirlemektedir. Firma genelde
miktarsal olarak +/- %5’lik farkliliklar1 kabul edip etmektedir. Zamansal toleranslar
ise +/- 1 giin olarak kabul edilmektedir. Zamansal toleranslar belirlenirken
sistemdeki emniyet stoklar1 da dikkate alinmaktadir. Bu toleranslar i¢inde bir aylik
donemde tedarik¢inin zamaninda getirmis oldugu siparisler 1 olarak kabul edilmekte
digerleri O olarak kabul edilmektedir. Buna gore bir ay boyunca yapilan
sevkiyatlarda her bir teslimaton puan degeri toplanmaktadir. Bu deger tedarik¢iye

gonderilen siparis adedine boliinerek performansi takip edilmektedir.
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Toplam Siparig Adedi: Aylik olarak tedarik¢iye gecilen siparis adedidir. Buna goére
sistemde tedarik¢iye gecilen siparis adetleri hesaplanmakta ve zamaninda ve
miktarsal olarak dogru yapilan teslimatlarin toplam siparis adedine orani
hesaplanarak tedarik¢inin lojistik performansi takip edilmektedir.
Giintimiizde 6zellikle otomotiv sektoriinde stok maliyetleri firmalara cok agir yiikler
getirmektedir. Bu nedenden otiirii firmalar tedarik zinciri yonetimini dogru bir
sekilde gerceklestirmek zorundadirlar. Eger firmalar tedarik performanslarini
Olcmezler ise kontrol de edemezler. Bu nedenle diisilk stok miktarlan ile
caligabilmeleri icin tedarik¢ilerin teslimat performanslarini 6lgmek ve kontrol etmek
zorundadirlar. Gegmis donemlerde firmalar stoklarini yilda bir kere kontrol ederlerdi.
Ancak giiniimiiz rekabet kosullar1 sistemin ana gostergelerini kontrol altinda tutmak
icin bu gostergeleri dogru sekilde Olgmek zorundadirlar. Lojistik performans
degerleri tedarik zincirini kontrol altinda tutmak i¢in ¢ok énemlidir.
Firma ayrica tedarik¢ilerin yapmis oldugu teslimatlarda olusan problemleri tiirlerine
gore lojistik kazasi olarak raporlamaktadir. Lojistik kazasinin tanimi asagidaki
sekildedir.
Lojistik Kazasi : Eger tedarik¢inin yapmis oldugu teslimatta asagidaki problemler
cikarsa tedarikciye lojistik kazasi olarak bildirimde bulunulmaktadir. Ayn1 zamanda
bu kazadan otiirii ortaya ¢ikan maliyetler tedarikciye bildirilmektedir. Lojistik kaza
sebepleri asagidaki sekildedir.

e Tolerans disinda meydana gelen eksik veya fazla teslimat adedi

e Zamaninda yapilmayan sevkiyat

e Tedarikciden kaynaklanan acil yapilan sevkiyatlar

e Teslimatta yasanan eksik evrak problemleri

® Yanlis par¢a tamimlar ve paketlemeler

e Teslimat esnasinda parca ambalajinda olusan zararlar
Yukarida belirtilen sebeplerden olusan maliyetler hesaplanarak ve tedarik¢i ile daha
once yapilan mutabakatlara gore tedarik¢ilerden talep edilmektedir. Lojistik kazalart

aylik olarak raporlanmaktadir.
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7.2.1.4. Toplam Performans Gostergesi

Firma maliyet-kalite-lojistik gostergelerini dikkate alarak tedarikgilerin toplam

performanslarim iicer aylik olarak hesap etmekte ve iicer ayhik donemlerde

tedarikgilere performanslarini bildirmektedir. Bu hesaplamada maliyet-kalite-lojistik

performanslarimin  agirliklart  esit olarak paylastirilmistir. Ancak her bir ana

gostergenin puanlamasi farkli sekilde yapilmaktadir. Her bir puanlama asagidaki
sekilde tanimlanmaktadir.

e Maliyet GOstergesi Puanlamasi : Yapilan ii¢ aylik donem analizinde iiciincii

ayin sonunda tedarik¢inin maliyet indeksi hesap edilir. Bu donemdeki hedef

100 iizerinden tedarik¢inin maliyet indeksinin 97 olmasidir. Eger tedarik¢inin

performans1 97 ise toplam performans hesabinda maliyet puanm1 100 olarak

hesap edilir. Bu deger su sekilde hesaplanmaktadir. Tedarik¢inin maliyet

indeksi 100’den ¢ikartilir ve 3’e boliintir. Cikan deger 0.5’den kiiciik ise

maliyet performansi 0 olarak hesaplanmir. Eger 0.5’den yiiksek ve 1°den

kiigiik ise ¢ikan deger 100 ile carpilir ve bulunan deger maliyet performans

puani olarak hesaplanir. Eger tedarik¢inin maliyet indeksi ¢ok iyi ise ve 3

aylik ortalama degeri 1’den yiiksek ise maksimum puan olan 100 ile

degerlendirilir.

(100-M1)/3<0.5 0
Maliyet Indeks Puan=<0.5<(100-M1)/3<1=100100-M1)/3
(100-M1)/3>1 100

MI : Maliyet indeksi

Ornek verilecek olunursa tedarikcinin iiciincii ayin sonundaki maliyet indeksi 98

olarak kabul edilsin. Sonug olarak maliyet indeks puani 66 olarak hesap edilir.

Maliyet _ Indeks _ Puani=10.5 < (100—98)/3 <1=>100*(100—98)/3}
Maliyet _ Indeks _ Puani = 66

e Kalite Gostergesi Puanlamasi : Kalite performansinin puanlamasinda daha
oncede belirtildigi iizere ii¢ alt gosterge dikkate alimir. Bu ii¢ gosterge ppm

degeri, AQP oran1 ve kalite kazasi sayisidir. Bu ii¢ deger dikkate alinarak ii¢
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aylik donemlerde tedarikgilere bildirimlerde bulunulmaktadir. Toplam kalite

performans degeri asagidaki sekilde hesaplanmaktadir.

Kalite_Performans Puani=(AQP_Puani* PPM_ Puan)* Kalite Ka_ Pu

AQP Puani : Bu puan toplam kalite performans puaninin %40’n1 olusturmaktadir.
Eger AQP orani hedef deger i¢inde ise 40 tam puan alir. Bunun hesaplanma degeri

su sekildedir.

AQP_Oraniz Hedef _Deger 40
AQP_Puani= . = .
AQP_Oranik Hedef _Deger AQP_Orani*40/ Hdf _Dgr

AQP Orani : Daha 6nceki boliimlerde belirtildigi tizere aylik olarak hesaplanan AQP
oraninin raporlama aymdaki oranmi dikkate alinir. Eger bu oran yil basinda belirlenen
hedef degeri tuttur ise tam puan alir. Aksi takdirde gergeklestirebilme orani kadar
degeri hesaplanir.

Hedef Deger : Bu deger yil basinda satinalma yonetimi tarafindan belirlenmektedir.
Gecmis yilda yakalanan performans degerleri hesaba katilarak bu degerler belirlenir
ve tedarikgilerden bu degeri yakalamalan talep edilir.

PPM Puan: : Bu puan toplam kalite performans puaninin %60’n1 olusturmaktadir.
Eger ppm hedef deger icinde ise 60 tam puan alir. Eger ppm degeri hedef degerin
tizerinde ise ppm puani 0 olarak hesaplanmaktadir.

Kalite Kazasi Puani : Bu puan toplam kalite performans puanimin katsayisi
olmaktadir. Bu katsay1 hesabinda son ii¢ aylik donemde yapilan kalite kazas1 adedine
gore deger belirlenmektedir. Eger son ii¢ aylik donemde kiimiilatif kalite kazasi
adedi 3’den fazla ise bu deger O olarak hesaplanir.Eger bu kalite kazas1 adedi 3 ise
katsay1 0.25 olarak hesaplanmaktadir. Eger bu kalite kazas1 adedi 2 ise katsay1 0.5
olarak hesaplanmaktadir. Eger kalite kazasi adedi 1 ise katsayis1 0.75 olarak
hesaplanmaktadir. Eger kalite kazas1 adedi O ise katsay1 1 olarak hesaplanmaktadir.
Yukarida belirtilen parametrelere gore kalite performans parametreleri dikkate
aliarak toplam kalite performans puani hesaplanmaktadir.

Lojistik  Gostergesi Puanlamast : Lojistik performansinin puanlamasinda daha
oncede belirtildigi iizere iki alt gosterge dikkate alimir. Bu iki gosterge teslimat

performans degeri, lojistik kazast sayisidir. Bu iki deger dikkate alinarak ii¢ aylik
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donemlerde tedarikcilere bildirimlerde bulunulmaktadir. Toplam lojistik performans

degeri asagidaki sekilde hesaplanmaktadir.

Lojistik_ Performans_Puani=Tesli_ Perf _ Puanr* Lojistik_ Kazasi_Puani

Teslimat Performans Puani : Bu puan hedeflenen toplam teslimat performansinin
hedeflenen deger toleransina gore hesaplanmaktadir. Eger ii¢ aylik ortalama teslimat
performanst %90°1 geciyor ise bu puan 100 olarak hesaplanmaktadir. Eger bu ii¢
aylik ortalama %90’nin altinda ise 0 olarak hesaplanmaktadir. U¢ aylik donemde
gerceklesen teslimat performanslarina gore bu puan hesaplanmaktadir.

Lojistik Kazas1 Puani : Bu puanin hesabinda son ii¢ aylik donemde yapilan lojistik
kazas1 adedine gore belirlenmektedir. Eger son ii¢ aylik donemde kiimiilatif lojistik
kazasi adedi 3’den fazla ise bu deger O olarak hesaplanir.Eger bu lojistik kazas1 adedi
3 ise katsay1 0.25 olarak hesaplanmaktadir. Eger bu lojistik kazas1 adedi 2 ise katsay1
0.5 olarak hesaplanmaktadir. Eger lojistik kazasi adedi 1 ise katsayis1 0.75 olarak
hesaplanmaktadir. Eger lojistik kazas1 adedi O ise katsay1 1 olarak hesaplanmaktadir.
Hesaplanan bu iki degerin carpimi ile toplam lojistik performans degeri
hesaplanmaktadir. Hesaplanan ii¢ ana gostergenin ortalamasi ile iic aylik donemde
tedarik¢inin  toplam  performans degeri  belirlenmekte ve tedarikgilere
bildirilmektedir. Bu bildirim sonras1 tedarikciler ile gozden gecirme sansi olmakta ve

bu performans degerlerinin iyilestirilmesi konusunda calismalar yapilabilmektedir.

7.2.1.5. Tedarikciye Ait Diger Bilgiler

Firma aylik olarak takip ettigi bu gostergelerin yaninda yillik olarak tedarikgiler
hakkinda bagka gostergeleri de takip etmektedir. Bu gostergeler tedarik¢inin mali
yapis1 ve diger organizatif degerlerin kontrol altinda tutmak i¢in takip edilmektedir.
Yillik bazda tutulan bu degerler asagida siralanmistir.

1. Tedarik¢inin Personel Sayisi : Yillik bazda tedarik¢inin sahip oldugu isgiicii
miktar1 tedarik¢iden alinmakta ve sisteme girilmektedir. Bu sayede
tedarik¢inin yillar bazindaki degisimi goriilebilmekte ve tedarikci ile
gelecekte yapilmas1 diisiinillen yeni isler icin Oncii bilgi olarak
kullanilabilmektedir. Tedarik¢inin sahip oldugu isgiicii miktar1 tedarik¢inin
performansina da etki etmektedir. Eger tedarik¢inin sahip oldugu is hacmi

isgliciine orantili degil ise bu tedarikcinin sagladigi iiriinlerde problemler
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yasanmasina sebep olabilir. Tedarik¢inin sahip oldugu isgiicii degeri dikkate
almarak tedarik¢i performansinda yasanabilecek dalgalanmalar ©nceden
tahmin edilebilir. Bu degerler tedarik¢i performansinin degerlendirilmesinde
direkt  olarak  kullanilmasa da  tedarik¢inin  genel  kapsamda

degerlendirilmesinde kulalnilabilmektedir

. Tedarik¢inin Finansal Durumu : Yillik bazda tedarik¢inin yil sonu kapanis

degerleri alinmakta ve sisteme girilmektedir. Bu tip verilerin tedarik¢ilerden
temin edilmesi genelde kolay olmamaktadir. Otomotiv sektoriinde
tedarikciler finansal sonuglarim miisterileri ile paylasmak istemezler.
Tedarik¢ilerden bilango tablolar1 istenmekte ve bu tablolara gore tedarik¢inin
satiglari, nakit akig1 v.b. bilgiler toplanabilmekte ve tedarik¢inin finansal
performansi analiz edilebilmektedir. Giiniimiiz kosullarinda tedarikcilerin
finansal yapilar1 nem arz etmektedir. Gelisen rekabet kosullar firmalarin kar
oranlarim1 diistirmekte ve maliyetlerini daha fazla kontrol altinda tutmaya
zorlamaktadir. Bu nedenle tedarikgilerin finansal performanslart her yil goz
Oniine alinmal1 ve takip edilmelidir.

. Tedarik¢i Satis Rakamlan : Firma yillik bazda tedarik¢inin kendisi ve diger
miisteriler ile yaptigi satis rakamlarim talep etmektedir. Bu degerlere gore
toplam satis rakamlarma gore tedarikcinin firmaya olan bagimliligi tespit
edilebilmektedir. Tedarikcilerden beklentiler miisterilerin farklilik gostermesi
ve buna bagli olarak tedarikg¢ilerin belli bash miisterilere bagimliliginin
azaltilmasidir. Bu bagimliligin azalmasi ile tedarik¢inin hem finansal hem de
organizatif yapisi daha giiclii olmaktadir. Bu da tedarik¢ilerle uzun donemli
isbirliginin kurulmasi agisindan 6nemlidir.

. Tedarik¢inin Uriin Hatt1 Bazinda Satislar1 : Tedarikcinin iiriin hatt1 bazinda
yillik satis degerleri raporlanmaktadir. Tedarik¢iden alinan bu bilgiler
1s1ginda tedarik¢inin mevcut tedarik ettigi iirtinlerdeki performanslar1 analiz
edilebilmekte ve tedarikci ile gelecek donemlerde yapilabilecek yeni is
antlagsmalar i¢in 6n fikir olusturabilmektedir. Tedarik¢inin farkl iiriin hatti

bazinda satiglar1 tedarik¢inin ana becerilerini ortaya ¢ikmaktadir.
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7.3. Tedarikci Sayisinin Azaltilmasi

Son donemlerde firmalar stratejik olarak tedarik¢i sayilarini azaltma politikalarini
yiirlirliige sokmaya caligmaktadirlar. Bu kapsamda yiiriitiillen faaliyetler firmalara
biiylik avantajlar yaninda bazi riskleri de beraberinde getirmektedir. Ancak bu
stratejiyi uygularken bazi firmalar bu yaklagimlarin kendileri i¢in biiyiik bir atilim
oldugunu diisiiniirken baz1 firmalar da bunun kendileri i¢in zor bir karar oldugunu ve
uygulamada ve stratejik kararlar vermede zorlandiklarini belirtmektedirler. Tedarik
zincirinde tedarik¢i sayisi azaltilmasinda belirli stratejiler géz oniine alinmis ve buna
gore yontemler izlenmistir.

Firmalar oncelikle tedarik¢i sayisim azaltma karar1 verdikten sonra bu stratejiyi
uygulama yolunda bir ¢ok onemli kararlar verecektir. Firmalar verdikleri bu kararlar
dogrultusunda segilen tedarik¢ilerle uzun vadeli iliskiler kurmaya yonelmekte ve
kisa vadeli antlagmalar1 terk etmektedir. Bu nedenle bu asamada verilecek kararlar ve
tedarikcilerle yapilacak uzun donemli stratejik antlagsmalar ana sanayiler ve
tedarikciler icin bilyiik dnem arz etmektedir. Karar kilinan stratejiler dogrultusunda
satin alma mekanizmalarinda ve yapilarinda baz1 degisikliklere de gidilmektedir. Bu
sayede yonetimi ve kontrolii daha kolay olan ve seffaf bir yapiya da sahip
olunabilmektedir.

Bu calismada uygulanan tedarik¢i sayisi azaltma caligmalan asagida belirtilmis ve

uygulamalar aktarilmistir.

7.3.1. E-Satinalma ve Tedarikg¢i Sayisinin Azaltilmasi

21 nci yiizyillin en biiyiik buluslarindan birisi de kuskusuz internettir. internet ve
internet uygulamalar1 insanlarin yasamlarinda ve firmalarin yonetimlerinde bir ¢cok
yenilikler ortaya koymstur. Son donemlerde bir ¢ok firma satin alma
uygulamalarinda e-satinalmay1 kullanmakta ve stratejilerinde bu fonksiyonlar1 daha
cok uygulamaya yonelik kararlar almaktadir. Birgok firma biitce donemlerinde satin
alma  yoneticileri e-satinalma  yontemleri  yliksek  miktarlarda  alimlar
gerceklestirmesini ve bu yoOntemi uygulayarak yiiksek kazanglar elde etmeyi
hedeflemektedirler. Firmalara bu konuda teknik altyapr saglayan bir ¢ok teknoljik
firma kullanimi kolay ve ucuz ¢6ziimler 6nermektedir.

Bu calismada tedarikci sayisinin azaltilmasinda uygulanan yontem e-satinalmanin bir

alt fonksiyonu olarak adandirilabilen e-ihaledir. Oncelikle e-ihale uygulamasinda
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yapilan hazirlik calismalari ve sonuglarinin degerlendirildigi bir siire¢ bulunmaktadir.

Bu siirecler asagida belirtilmistir.

7.3.1.1. E-Ticaret

Internet ¢esitli sekillerde, cesitli piyasalarda, ticari, endiistriyel ve mali islemler
gerceklestirmek amaciyla kullanilmaktadir. Bu islemlerden hangilerinin e-ticaret
olarak tanimlanacagina iliskin degisik yaklasimlar bulunmaktadir. Genel olarak ifade

etmek gerekirse e-ticaret agagidakileri kapsar:

1- Tiiketicilere ya da saglayicilara ulagsmak, online ticari talimatlar vermek
ve ddemeler yapmak amaciyla Internet uygulamalarini kullanmak. Internet
izerinden alinan veya satilan mallarin teslimi geleneksel dagitim kanallar
ya da Internet satiglarina 6zel lojistik destek veren firmalar tarafindan
yapilir. Bu dolayl e-ticareti olusturur,

2- Dijital mal ve hizmetlerin, yani bilgisayardan bilgisayara aktarilabilen,
O0demesi ve dagitimi online yapilabilen mal ve hizmetlerin ticareti. Bunlar
arasinda dijital kitaplar, haberler, video filmler, video oyunlar ile yazilim
uygulamalar1 ve reklam hizmetleri bulunur. Bu kategori altindaki 6zel bir
hizmet de Internet telefonu (Internet protokolii iizerinden ses iletimi)
hizmetidir. Bu kategori de dogrudan e-ticaret olarak adlandirilabilir,

3- Uciincii kategori de tasdik etme (authentication) ve sifreleme
(encryption) hizmetlerini, online miizayedeleri, kamu ihalelerini de igeren,

Internet iizerinden yapilan mali islemlerdir.

OECD’ye gore e-ticaret “ilgili altyap: dahil olmak iizere, Internet gibi 6zel miilkiyet
altinda olmayan aglar iizerinden yapilan islerdir” (Rekabet Kurumu,2003).

DTO’ye gore e-ticaret “Internet erisim hizmetleri+hizmetlerin elektronik olarak

verilmesi+Internet tizerinden dagitimdir” (Rekabet Kurumu,2003).

7.3.1.2 E-ihale

Miizayedelerin offline ekonomide alabildikleri ¢esitli bigcimler online ekonomiye de
tasinmaktadir . Ingiliz miizayedesi olarak da bilinen diiz miizayedede cok sayida alict
malin fiyatin1 artirmak suretiyle yarisir ve en yiiksek fiyati1 veren satin alma hakkini

elde eder. Diiz miizayedeler satic1 tarafindan yonlendirilen miizayedelerdir.
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Ters Ingiliz miizayedesinde ise ¢ok sayida satici iiriinlerinin fiyatin1 diisiirmek
suretiyle yarisirlar, dolayisiyla bu miizayedeler alici tarafindan yonlendirilir. Bu
miizayedeler alicinin {iriin niteliklerini ve ticari kosullar ilan etmesiyle baglar. Alict
hangi saticilarin miizayedeye katilacagina kendisi karar verir. Ters miizayede neticesi
en diisiik fiyat kazanmayabilir; alic1 kalite, cografi konum gibi baska kriterleri goz

oOniinde tutarak daha yiiksek fiyat veren bir saticiyla mukavele yapabilir.

Miizayedeler ozellikle kendine has ozelliklere sahip olan ve farklilagtirilmis olan,
ancak betimlenmesi ve anlagilmasi kolay {iriinler i¢in uygundur. Miizayedenin sekli
kacimilmaz olarak s6z konusu malin niteligine ve pazarin yapisina gore degisir.
Burada kritik unsur hangi tiir bilginin, kimler arasinda ve ne amagla paylasilacagidir.
Ornegin bir ters miizayedede gorece diisiik yogunluklu bir pazarda yarismacilar
kimin hangi teklifi verdigini her asamada gorebilirken, yogunlugu daha yiiksek bir
pazarda teklif verenler en son teklif edilen fiyati degil, sadece kendi teklifini ve teklif
verenler arasindaki sirasin1 gorebilir. Bu, saglayicilarin elde edecekleri fiyat
bilgilerini daha sonra aralarinda haberleserek aliciya karsi kullanmalarin1 6nlemeye

doniiktiir (Rekabet Kurumu,2003).

7.3.1.3. E-lhale Siireci ve Uygulamasi

Firmalar satinalma siireglerini etkin ve koordineli bir sekilde yonetmek amaciyla
satin aldiklar1 iiriin ve hizmetler belirli gruplar altinda toplamaktadir. Uriin ve
hizmetlerin gruplandirilmas1 hem direkt mazleme ve endirekt malzemelerin tedarik
edilmesinde uygulanmaktadir. Genelde iiriinler teknolojik 6zelliklerine ve firmanin

satin almadaki 6nem derecesine uygun olarak gruplandirilir.

Tedarik zincirininde mevcut yer alan ve firmaya iiriin ve hizmet tedariginde bulunan
firmalar ve iiriin gruplar1 analiz edilir. Uriin grubunun stratejik degerine ve bu iiriin
grubunda alinabilecek kararlar satinalma toplantilarinda ve iist yonetimle yapilan
toplantilarda tartisilir. Bu siirecin sonunda verilecek kararlarin 6neminin biiyiik
olmas1 ve tedarikci ile uzun donemli bir antlasma yapilacagi da hesaba katilarak

gerekli analizler yapilir.

Bu analizlerde bu iiriin grubunda pazardaki mevcut rekabet kosullar1 ve e-ihaleye
girecek olan tedarikcilerin durumlar ele alinir. Eger mevcut pazarda iiriin grubu ile

ilgili olarak yiiksek diizeyde bir rekabet ortami mevcut ise yapilacak e-ihalenin
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firmaya getirecegi kazanglar st diizeyde olacaktir. Diger bir 6nemli onu ise e-
ihaleye girecek tedarikcilerin, bu tedarikciler genelde mevcut tedarik¢i parkindan
veya daha onceden calisilmis ancak mevcut durumda calisilmayan tedarik¢iler ve de
firma i¢in yeni olan fakat firmaya tedarik¢i olabilmesi konusunda problem
olmayacak olas1 tedarik¢iler arasindan secilir, bu iiriin grubunun tedariginde problem

yaratmayacak olmalaridir.

E-ihale yapilacak iiriin grubunun sec¢imi yapildiktan ve de tedarikgiler analiz
edildikten sonra ihale icin gerekli datalarin toplanmasina ve siniflandirilmasina
gecilir. Bu asamada ihale kapsamina girecek ve firmalarin tekliflerini hazirlamalar

icin gerekli olan tiim teknik ve ticari bilgiler hazirlanir.
1.E-Thale yapilacak iiriin grubunun segimi:

Firmanin satinalma yapisina ve stratejisine gore e-ihale yapilacak iiriin grubu tespit
edilir.  Otomotiv sektoriinde firmalar genelde satin aldiklar1 iirliniin {iretim
teknolojisine gore iiriinleri gruplandirirlar. Bu konuda ornek verilecek olursa
hammadde olarak kullanilan sac grubu, dokiim pargalar grubu, islenmis pargalar
grubu olarak smiflandirmalar yapilabilir. Ayrica diger bir 6nemli konu ise satinalma
stratejisidir. Giiniimiizde firmalar ihtiyaclarin rekabetci firsatlarin yakalanabilecegi
tedarikcilerden almaktadir. Firmalar kendi biinyelerinde gerceklestirdikleri iiretimi
belirli diizeyde tutarak firmalarin karliliklarini iist diizeyde tutmaya ¢alismaktadirlar.
Bu asamada satinalma stratejileri bilyiik 6nem kazanmaktadir. Firmanin satin aldigi
iriin grubunda e-ihale yapabilecegi ve yapamayacag iiriin gruplar1 yer almaktadir.
E-ihale yapilacak iiriin grubunda satinalmanin karar1 en az sayida tedarikgi ile uzun
donemli bir iliski olusturulacak tedarikgiler ile rekabet¢i fiyatlarin yakalanmasi
olabilir. Diger bir 6nemli konu ise iiriin grubunda yer alan firmanin tedarik etmekte
oldugu bir cok iiriin icin toplu sekilde miizakere yapmak yerine e-ihale ile kisa
siirede etkin sonucglar alinabilmektedir. Sonug olarak satinalma stratejisi ve iiriin

grubu dikkate alinarak e-ihale karar verilir.

2.E-Ihale’ye katilacak firmalarin segimi:
Firma e-ihale yaptigi iiriin grubunda mevcut tedarikcileri ile rekabet¢i olabilecek
yeni tedarikcileri bu ihaleye davet edebilir. Tedarik¢i se¢cimi 6nemli bir agsamadir. Bu

asamada mevcut tedarik¢ilerin performanslar1 dikkate alinarak gelecekte birlikte
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calismasi diisiiniilmeyen tedarik¢iler ihaleye davet edilmez. Bu asamada firmalar
ozellikle direk malzemelerin tedarigi konusunda daha 6nce hi¢ ¢alismayan firmalar
davet edilmez. Eger yeni bir tedarik¢i tedarik¢i parkina katilmak istenirse 6ncelikle o
firma ile kiiciik ¢apli projelerde calisilarak firmanin calisma yontemleri ve ana
sanayinin calisma yontemleri ve kiiltiirii ile uyumuna dikkat edilir. ihaleye katilacak
Uriinlerinin  sayisinin ¢ok olmast nedeniyle daha o©nce hi¢ calisilmamis bir
tedarikcinin ihaleye davet edilmesi ve ihale sonucunda firmanin tekliflerinin ¢ok
rekabetcisi olmasi ¢ok riskli olabilir. Ozellikle eger yeni tedarik¢i ihale sonucunda
en iyi teklifi verir ise ve firma ihaleyi bu tedarikciye vermezse gelecekte bu firma ile
yapilabilecek projelere ¢ok biiyiik zarar verecektir. Tedarik¢inin firmaya kars1 giiveni
kalmayacaktir ve bu biiyiik bir sorun teskil etmektedir. Tedarikgilerle yasanabilecek
olas1 giivensizlik ortamlarn firmaya ve tedarik¢iye biiyiilk zararlar verebilir. Bu
nedenle ihaleye davet edilecek tedarikgilerin secimi konusunda firmanin tedarikgi
hakkinda karar verebilecek diizeyde bir tecriibeye sahip olmasi biiyiik bir avantaj
saglar. Yeni tedarikg¢iler grubuna giren firmanin daha 6nce hic¢ calismadigi ama davet
etmeyi diisiindiigii tedarik¢i kendi pazarinda firmanin kabul edebilecegi miisteriler
tarafindan her agidan onaylanmissa bu riski azaltir. Tedarik¢i se¢cimi normal siiregte
oldugu gibi yapildiktan sonra davet edilecek firmalar tespit edilmis olur. Bu asamda
firmamn uzun donemli stratejilerine gore secim yapilir. ihale sonucunda yapilacak
secim Oncesi bu asama 6n eleme olarak diistiniilebilir.
3.Verilerinin Toplanmas:
E-ihale oncesi belirlenen iiriin grubuna ait verilerin toplanma asamasidir. Bu
asamada teknik ve ticari tiim veriler toplanmaktadir.Uriinlere ait tiim teknik bilgiler
ve ticari bilgilerin bashcalan asagidaki sekilde siniflandirilabilir.

e Teknik Resim

e Kalite ve ¢cevre normlari

¢ Yillik ihtiya¢ miktarlar

¢ Planan sevkiyat programlar1 ve sevkiyat ihtiyaclar

e Lojistik ve kalite hedefleri

e Satinalma fiyatlarindaki yillik verimlilik hedefleri

e Genel satin alma sartnamesi

e E-ihale sartnamesi

¢ Firmanin satinalma s6zlesmelerinde istedigi diger dokiimanlar
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Yukaridaki listede belirtilen e-ihale s6zlesmesinde ihalenin sonucunda en iyi teklifi
verenin ihaleyi kazanma hakkinin olmadigi ve ihaleyi kazananin tamamen firma
tarafindan kararlastirdigi belirtilmektedir. Ayrica bu ihale sirasinda ihtiyag
duyulabilecek tiim bilgilerin yer aldigi bir belgedir.

4. E-ihale’nin hazirlanmasi:

E-ihale’nin internet ortaminda hazirlanmas1 ve tedarik¢ilere internet iizerinden
davetiyelerin gonderilmesi asamasidir. Bu asamada ihale yontemi ,ihale siiresi , ihale
esnasinda tedarikcilerin bilgilendirme yontemleri ve ihale sirasinda uyulmasi gereken
firma tarafindan istege bagh olarak tercih edilebilen kurallar tespit edilir. Bu siirecin
ana adimlan asagidaki sekildedir.

a ) E-ihale’nin genel bilgilerinin belirlenmesi :

Bu asamada e-ihale’de kullanilacak dil secenegi , e-ihale’nin ismi , e- ihale’ye
gozlemelemek isteyen firma igerisindeki personelin belirlenmesi ve bu personele
ihale ile ilgili yetkilerin verilmesi gerceklestirilir. E-ihale’de, ihaleye davet edilen
tedarikci sayisina gore 6n eleme yapilip yapilmayacaginin tespiti gergeklestirilir. Bu
asamada ayrica ihalenin ne zaman yapilacagina karar verilir ve ihale zaman tespit
edilir.

Ihalenin adil bir sekilde yiiriitiilebilmesi i¢in ihalenin son anlarinda tedarikgilerin biri
tarafindan yapilacak teklife kars1 diger tedarikcilere siire kazandirmak amaciyla ve
ihalenin daha iyi sonuglara ulasmasi amaciyla ekstra zaman tanimlamalarn yapilir.
Buna ornek verilecek olursa ihalenin her hangi bir lotunda son iki (2) dakika
icerisinde verilecek her hangi bir teklif sonucunda ihale bitim zamanina iki (2)
dakika ekstra siire eklenmektedir. Bu sekilde tiim tedarik¢ilere teklif vermeleri igin
esit sans taninmaktadir.

Ihale siirecinde tekliflerin nasil verilecegi , tedarikcilerin ayni teklifleri verip
veremeyecegi konusunda secimler tamamiyla firmaya birakilmistir. Firmada ihaleyi
yonetecek olan yetkili kisi tedarikgilerin ayn1 teklifi vermelerini engelleyebilir ve bu
sayede tedarik¢i daha diisiik bir teklif sunmak zorunda kalacaktir. Teklif verme
siireci de tamamiyle tedarik¢inin secimine baglidir. Teklif verme araliklan farkh
sekilde belirlenebilir. Teklif verme yiizde cinsinden ( %1 ve katlar1 gibi) veya belirli
bir tutar iizerinden ( 2500 € ve katlar gibi) gerceklestirilebilir.

Ihale siirecindeki en 6nemli kararlarindan biri de tedarikgilere ihalenin gidisat1 ile

ilgili olarak verilecek bilgilerin siniflandirilmasidir. Bu asamada tedarik¢iye
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verilecek bilgiler gelecekte firmanin aleyhinde gerceklesecek bazi durumlara sebep
olabilir. Tedarik¢i bilgilendirme sekilleri asagidaki sekildedir.

e Sira bilgisi : Tedarik¢i verdigi teklifle en iyi teklifler arasinda
kacinct oldugunu gorebilir. Ancak tedarikgiye diger firmalarin
vermis oldugu teklifler verilmemektedir.

e Sira ve en diisiik fiyat bilgisi : Tedarik¢iye vermis oldugu teklif
derecesinde kaginci sirada oldugu ve ihalede verilen en iyi teklif
bilgisi verilmektedir.

e Sira ve fiyat bilgisi : Tedarik¢i vermis oldugu teklifi , mevcut
sirasin1 ve diger tedarikcilerin vermis oldugu tiim teklifleri ve
siralarimt gérebilmektedir. Tedarik¢i diger tedarikgilerin isimlerini
gorememektedir.

Ihalenin baslangic durumunda tedarikgilerin verecegi ilk tekliflere kisit koyma
imkan1 bulunmaktadir. Eger tedarikg¢i baslangic fiyatin1 vermezse ihaleye katilamaz .
Bu sekilde firma belirli bir limit iizerindeki teklifleri dikkate almayacagini belirtmis
olur. Tedarik¢ilere bu asamay1 gecemedigi takdirde ihale ile ilgili her hangi bir bilgi
verilmemektedir.

b) E-ihale’nin genel ticari kosullarinin belirlenmesi :

E-ihale’ye katilacak tedarik¢ilere e-ihale’nin ticari kosullarinin belirlendigi asamadir.
Bu asamada firma  davet ettigi tedarikcilere e-ihale sonucunda kazanacak
tedarik¢inin kabul etmesini istedigi ticari sartlarla ilgili dokiimanlan sisteme yiikler.
Bu bilgiler su sekilde siniflandirilabilir.

e Genel Satin Alma Sartnamesi

e Kalite hedefleri ve ticari yiikiimliiliikleri

e Lojistik hedefler ve ticari yiikiimliiliikleri

e Satis sonras1 garanti maliyetleri ile ilgili ylikiimliilikler

¢ Firmanin kendine 6zgii talep ettigi ticari kosullar

E-ihale’ye davet edilen tiim tedarikgiler sisteme giris yaptiklar1 zaman bu bilgilere
ulasabilmektedir. Eger bu ticari kogullar1 kabul etmezlerse ve e-ihale ile ilgili olarak
her hangi antlagsmazlik yasanirsa firmanin davetini red edebilir ve e-ihale’ye

katilmaz.
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c) E-ihale’de her bir lot belirlenmesi ve ayrintilarinin tanimlanmasi :
E-ihale’de iriin grubu smiflandirilarak farkli lotlara boliinebilir. Bu sayede e-
ihale’nin sadece tek bir tedarik¢i tarafindan kazanilmasi durumunda gelecekte tek
tedarikci ile calismanin riskleri azaltilmis olur. Bu asamada lotlarin stratejik olarak
belirlenmesi 6enmlidir. Lotlarin yillik alim miktarlar1 ve toplam cirolarinin dengeli
olmas1 dnemlidir. Eger {iriin grubu kendi igerisinde farkli iiretim teknolojilerine sahip
ise buna gore lotlarin siniflandirilmasi yapilabilir.
Her bir lotun e-ihale siireci farkli sekilde yiiriitiilebilir. Her bir lotta asagida belirtilen
bilgiler tedarikcilere sunulmaktadir.

e Toplam yillik ihtiya¢ miktar

e Toplam lotun yillik satinalma cirosu

e Baslangic fiyat

¢ Firmanin degerlendirmeye alacag minimum teklifi tutar

¢ Firmanin mevcut satinalma cirosu ( Tedarik¢iler bu bilgiyi

goremezler , bu bilgi firmanin e-ihale’den elde edecegi maliyet
indirimini tespit etmek icin kullanilir.)

e Tedarikgiler tarafindan verilecek tekliflerin azalma miktar

e  Uriinlerin tedarik edilecegi lokasyonun bilgisi

e Lojistik kosullar ( Firma Teslim, Tedarik¢iden Teslim Alma v.b.)
Firmanin olusturdugu lota ait tiim teknik bilgiler sisteme yiiklenir. Lottaki iiriinlere
ait teknik bilgiler ( teknik resim, kalite normlar1 , lojistik normlan v.b.) tedarikgilere
ulagtiritlir. Bu islemlerin tiimii internet iizerinden gerceklestirmektedir. Bu islemler
her bir lot i¢in gerceklestirilir.
d) E-ihale’ye tedarik¢ilerin davet edilmesi :
E-ihale hazirlik asamasinda e-ihale’ye katilacak tedarik¢ilerin belirlenmisti . Bu
asamada e-ihale’ye davet edilecek tedarikcilere ait genel bilgiler toplanir ve bu
bilgiler sisteme yiiklenir. Daha sonra belirlenen tedarik¢ilere sistem tarafindan davet
mektuplari internet ortaminda génderilir.
e) E-ihale’nin gdzden gecirilmesi ve yayinlanmast :
E-ihale ile ilgili olarak tiim hazirliklar tamamlandiktan sonra e-ihale’de girilen tiim
parametreler , lot bilgileri ve diger ticari istekler gozden gegirilir. E-ihale’nin
yapilacagi zaman da tekrar gézden gegirilir. Eger gézden gecirme sonucunda bir

degisiklige karar verilmezse e-ihale yayinlanmasina karar verilir.  E-ihale
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yaymlandiktan sonra tedarikciler kendilerine gelen davetleri kabul veya red ederek

ihaleye katilip katilmayacaklarinin kararini firmaya bildirirler.

7.3.2. E-ihale Uygulamasi

A firmasinda yapilan calismada e-ihale uygulamalan direkt ve endirekt tedarikgilerin
sayilarinin azaltma stratejisinde uygulanan bir yontemdir. Bu ydntem neticesinde
firma uzun donemle igbirligi yapacagi ve uzun siireli antlagmalar yapacagi
tedarikcilerin belirlemekte ve yalin bir tedarik zinciri olusturmaya caligmaktadir.
Yapilan e-ihale uygulamasinda bir {irlin grubuna ait tiim parcalar e-ihale ile

tedarikcilere sunulmustur.

7.3.2.1. E-ihale oncesi mevcut durum

Bu iiriin grubunda e-ihale oncesinde 5 adet endirekt tedarik¢i mevcuttu. Her bir
tedarik¢i farkli miktarlarda iiriinii firmaya tedarik etmektedir. E-ihale icin 3 farkli
tedarikci de davet edilmistir. E-ihale 6ncesinde bu 3 firma ile goriismeler yapilmis
ve liriinleri iiretim hattinda denenmistir. Uretim hattinda calisan personelden iiriinler
hakkinda gerekli bilgilendirmeler alindiktan sonra bu firmalarin e-ihale’ye
katilmalar1 Ongoriilmiistir.  Bu {riin grubu teknolojik o©zelliklerine gore ve
tedarikgilerin yapilarida g6z Oniine alinarak 3 farkli lota indirgenmistir. Bu iiriin

grubunun yillik ortalama cirosu 200 K€’ dur.

7.3.2.3. E-ihale Bilgileri

E-ihale’ye davet edilen toplam 8 tedarik¢i de ihaleye katilim davetini kabul etmistir.
E-ihale’de toplam 3 farkli lot bulunmaktadir. Bu 3 lotun toplam miktarlar
200K€’dur. Her bir lotta her bir iiriiniin yillik alim miktarlar1 belirlenmistir. Bu lotu
kazanan tedarik¢i bu yillik miktarlara gore her bir iirliniin birim maliyetini belirleyip
toplamda vermis oldugu teklifi yakalamak zorundadir. Uriinlerin birim fiyatlarini

belirleme hakki tedarik¢iye birakilmistir.

7.3.2.4. Lot 1 Bilgileri

Lot 1 toplam e-ihale’nin %50’sini olusturan bir lottur. Bu lotta firmalardan 7 tanesi
teklifte bulunmustur. Bu lotta firmalar toplam 38 kere teklif vererek firmanin
istedigi fiyat diizeyine gelmistir. Bu lotta teknolojide yasanan gelismelerin de

katkisiyla ve firmalarin iistiin rekabet giicii ile firmamin mevcut fiyatlarinda %54
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diizeyinde iyilesme kaydedilmistir. Bu lotu Tedarik¢i 1 kazanmistir ( Her bir lotu
kazanan tedarikg¢iler, tedarik¢i numaralar ile belirtilmistir ). Boylesine bir indirimi
kazanmak e-ihale’nin en Onemli avantajlarindan birini 6n plana cikarmaktadir. E-
ihale’de firmalar diger firmalarin ihaleyi kazanmadaki davraniglarini da gormesi
kendi verecekleri teklifleri de firma avantajina olacak sekilde degistirmektedir. Bu
lotta minimum ihale tutarini indirme miktar1 olarak 1000€ belirlenmistir. Bu sekilde
tedarikgiler her bir teklifte ihale tutarimi diisiirmektedirler. Ayn1 zamanda e-ihale’de
uygulanan kurallar neticesinde tedarikgiler aymi teklifi verememektedirler. Bu da

firmanin avantajina olmaktadir.

7.3.2.5. Lot 2 Bilgileri

Lot 2 toplam e-ihale’nin %35’ni olusturan bir lottur. Bu lotta tedarikcilerden 8 tanesi
teklifte bulunmustur. Bu lotta tedarik¢iler toplam 19 kere teklif vererek firmanin
istedigi fiyat diizeyine gelmistir.Bu lotta da lot 1’de oldugu gibi minimum indirim
tutar1 1000 € olarak belirlenmistir. Bu lotta firmanin mevcut fiyatlarinda %29
diizeyinde iyilesme kaydedilmistir. Bu lotu da lot 1’1 kazanan Tedarik¢i 1

kazanmistir.

7.3.2.6. Lot 3 Bilgileri

Lot 3 toplam e-ihale’nin %15°ni olusturan ve lotlar arasinda en az yiizdeye sahip
olan lottur. E-ihale stratejisi olarak en onemli lot ilk olarak secilmekte ve en az
ciroya sahip lot ise en son ihaleye ¢ikarilmaktadir. Bu lotta tedarik¢ilerden 5 tanesi
teklifte bulunmustur. Bu lotta tedarikciler toplam 9 kere teklif vererek firmanin
istedigi fiyat diizeyine gelmistir.Bu lotta da diger lotlarin tersine toplam miktarin az
olmasi nedeniyle minimum indirim tutar1 500 € olarak belirlenmistir. Bu lotta
firmanin mevcut fiyatlaninda %25 diizeyinde iyilesme kaydedilmistir. Bu lotu da
diger lotlarda da teklif veren ancak diger lotlan kazanamayan Tedarik¢i 2

kazanmistir.

7.3.2.7. E-ihale sonras1 meydana gelen durum

A firmasi tarafindan yapilan e-ihale oldukg¢a basarili bir sekilde gerceklestirilmistir.
Toplamda mevcut fiyatlara gore %42 oraninda indirim kazamilmistir. Mevcut
endirekt tedarik¢i sayisinda da bir azalma meydana gelmistir. Bu iiriin i¢in olusan

endirekt tedarik¢i parki sayesinde firmanin siirecinde iyilesmelerde saglanmistir.

112



Tedarik¢i sayisinin azalmasinin etkilerinin iiretim ve muhasebe fonksiyonlarinda bir
cok isin azaldig1 gozlemlenmistir.

E-ihale yontemi ile yapilan tedarik¢i sayisi azaltma yOntemini firma yOnetimi
tarafindan daha cok tercih edilebilir. Bu yontemin seffaf olmasi, sistemin kolay
uygulanabilir olmasi ve ¢ok biiyiik zaman kazandirmasi baslica avantajlarindandir.
Bu iiriin grubunun iiretimde kullaniminin ¢ok olmasi nedeniyle e-ihale oncesinde
tiretimde yer alan ve bu iiriinlerden sorumlu olan kisilerin birden fazla tedarikgi ile
goriismesi ve tiretimin talep ve isteklerini her birine aktarmasi ve her bir tedarik¢iden
farkli bir ¢oziim elde etmesi yiiriitiilmesi zor ve sonuca etkisi az olan bir siirecti .
Ancak tedarik¢i sayisinin azaltilmasi ile az sayida tedarikei ile calisilmasi sonucu
tedarikcilerin firmalarin proseslerine uygun ve spesifik olan ¢éziimler iiretmesi ve bu
konuda uzmanlagmasi firma agisindan ¢ok onemli avantajlar saglamaktadir.
Tedarik¢i sayisinin azaltilmasinin en Onemli avantajlarindan birisi de lojistik
faaliyetlerin optimizasyonudur. Lojistik faaliyetlerde ne kadar cok tedarik¢i olursa
siirecin yiiriitiilmesi o kadar zor ve optimizasyonu da zor olmaktadir. Endirekt
tedarikcilerde lojistik siirecin daha farkl yiiriitiilmesi nedeniyle sistemin avantajlari
direkt mazleme yonetime gore farkli olmaktadir. Endirekt malzeme yonetiminde
siparisi endirekt satinalmaci siparis etmekte ve fabrika igerisinde yetkili personelin
tiriinii teslim alinmasi ile sistemde iiriiniin takibi gerceklestirilmektedir. Cok sayida
tedarikgi ile calisilmasi nedeniyle sistemde iiriinlerin siparis edilmesinde ve iirtinlerin
zamaninda teslimatlarinin kontrol edilmesi zor olmaktadir. Bu siirecin diger bir
kanadini olusturan kisim ise muhasebe boliimiidiir. Cok sayida farkli tedarikg¢iden
gelen faturalarin kontrollii bir sekilde sisteme girilmesi ve faturalarin takibi zor
olmaktadir. Firma daha az tedarik¢i ile calismaya baslamasi neticesinde iiretimin
ihtiyaclarinm1 hem firma hem de tedarikgi birlikte takip etmeye baglamistir. Bu sayede
iretimin mevcut lriinlerde stoksuz kalma riski daha da azalmaktadir. Daha az
tedarikgi ile calisilmasi neticesinde bu iiriinlerde kanban uygulamasina gegilmesi igin
daha uygun bir ortam olugmaktadir. Kanban uygulamasina geg¢ilmesinin sayesinde
hem firma hem de tedarik¢i agisindan yiiriitiilmesi daha kolay bir proses olusmakta
ve kanban Oncesi bu prosesin dogru calismasi i¢in harcanan zamanlar tiretimde
riinlerin kullamiminda elde edilen verimliliklerin artirilmasi ve iiretimin daha da
iyilestirilmesi i¢in liriinlerde ne gibi degisikliklere gidilebileceginin arastirilmast igin

kullanilabilir.
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Tedarik¢i sayisinin azaltilamasi bir ¢ok avantaji bulunmaktadir. Ancak bununla
birlikte daha az tedarikci ile caligmanin firmaya getirdigi bazi riskler goz ardi
edilemez. Daha az tedarik¢i ile calismasi neticesinde firmanin tedarik¢iye olan
bagimliligr artmaktadir. Bu bagimlilik aym1 zamanda da tedarik¢i kanadinda da
gerceklesiyor ise bu siire¢ i¢in ¢ok tehlikeli bir durumdur. Firmanin genel stratejisi
icerisinde kendisi ile calisgan tedarik¢iler i¢in firmanin toplamda sahip oldugu
cironun ¢ok fazla olmasi istenmemektedir. Tedarikcinin firmaya olan bagimlilig1 ne
kadar yiiksek olursa tedarik¢inin sahip oldugu risk o denli yiiksektir. Globallesen
diinyada firmalar fiyatlarda yasanan yiiksek rekabet nedeni ile firma degisikliklerini
kisa siirede yapabilmektedir. Eger kalitesel acidanda bir problem olugmazsa mevcut
tedarik¢iye gore fiyat avantaji olan firmalar tercih edilebilmektedir. Bu nedenledir ki
tedarikcilerin firmalara bagimliligin az olmasi hedeflenmektedir. Aksi takdirde
firmanin hayatta kalabilmesi zor olmaktadir. Bu da sektorde istenmeyen bir
durumdur. Tedarikgi sayilarinin azalmasi sektdrdeki rekabetci ortama zarar vermekte
ve bu da miisteriler tarafindan istenmeyen bir durum teskil etmektedir. Firma azalan
tedarikci sayisi nedeniyle tedarikciye olan bagimliligini en az seviyede tutacak
sekilde tedarikgi ile iliskilerini diizenlemeleridir. Bu asamada siire¢ ile ilgili olarak
tedarikcinin sorumluluklarini belirli diizeyde tutulmasi firma acisindan énemlidir. Az
sayida tedarikci ile calismanin getirecegi diger bir dezavantaj da tedarikcinin genel
performansinda yasanabilecek problemlerdir. Bu nedenle firmanin tedarik¢inin
kalite, teslimat,fiyat ve problemleri ¢6zme konusundaki performansi dikkatlice
gozlemlenmeli ve ileride meydana gelebilecek problemler Onleyici faaliyetlerle
diizeltilmelidir. Tedarik¢i ile ileride yasanabilecek problemlerin Onlenmesi igin
tedarikgi ile bir ¢ok konuda paylagima gidilmeli ve tedarik¢inin firmanin kiiltiiriine
sahip olmasi ve onu sahiplenmesi saglanmalidir. Bu sayede aym kiiltiirii paylagmalari
bir ¢cok problemi Onleyecektir.

Tedarik¢i sayis1 azaltmanin avantaj ve dezavantajlarim1 gbz Oniine alarak endirekt
tedarikciler icin yapilan e-ihale’nin basarili bir yontem oldugu goézlemlenebilir.
Netice olarak firma kendi icerisindeki bir cok prosesi sadelestirmis ve maliyet
kazanimlar1 kazanmis ve iiretim siirecinde uzmanlagabilecek ve firmaya ozgii

coziimler tiretebilecek tedarik¢ilerle calisma firsatt kazanmagtir.

114



7.3.3. Kaynak Atama ve Yerlilestirme

Tedaarik zinciri yonetiminde firmalar daha az tedarikgi ile uzun donemli iligkiler
kurma yolunda ilerlemektedir. Bu amagla firmalar tedarik¢i sayilarmi azaltma
faaliyetlerinde sourcing (kaynak atama) ve yerlilestirme aksiyonlarini genellikle
kullanmaktadir. Bu kapsamda firmada tedarik¢i parkini azaltmak i¢in 6n c¢alismalar
yapmaktadir. Oncelikel mevcut tedarik¢i parkinda elimine edilebilecek tedarikgiler
secilmektedir. Bu secim asamasinda dikkate alinan ana konular asagidaki sekilde
belirtilmigtir.

e Tedarik¢inin firma ile yaptig1 ciro

e Tedarik¢inin tedarik ettigi parca sayisi

e Tedarikcinin mevcut fiyatlar

e Tedarikcinin maliyet-kalite-lojistik performansi

e Tedaarik¢inin tedarik ettigi iirtinlerin teknolojisi

e Tedarik¢inin konumu

e Tedarikcinin lojistik yetenekleri
Firma tedarikgiye ait yukaridaki bilgileri dikkate alarak ve satinalma stratejisini de
diigiinerek tedarik¢iyi mevcut tedarik¢i parkindan cikartmaya karar vermektedir.
Firmanin satinalma stratejilerinden birisi de yerlilestirme oranim artirmaktir. Bu
nedenle firma ithal ettigi parcalar icin yan sanayiilerinde yaptirabilirligi hem maliyet
hem de kalite faktorlerini dikkate alarak karar vermektedir.
Firma yil basinda satinalma hedeflerini belirlerken tedarik¢i sayisi azaltma hedefini
de kendi hedefleri arasina koymakta ve bu hedef dogrultusunda her ay tedarikci
sayisin1 iist yonetime sunmaktadir. Tedarik¢i sayist azaltma fonksiyonlarinda
sourcing (kaynak atama) faaliyetlerini kullanmaktadir. Sourcing (kaynak atama)
faaliyetleri ©ncesi yukarida da belirtildigi {lizere mevcut tedarik¢i parkindan
cikarilacak tedarikc¢iler yil basinda belirlenmekte ayrica tedarik¢i parkina girecek
olan aday tedarikciler var ise bunlar da listeye konmaktadir. Sonug¢ olarak
kiimiilatifte hedeflenen tedarik¢i sayisina ulasilmast hedeflenmektedir.
Giintimiiz kosullarinda 6zellikle otomotiv sektoriinde  firmalar tedarikgilerin
kendilerine yakin konumlara sahip olmalarimi talep etmektedirler. Tedarik aginda
tedarikcilerin firmaya yakin olmasi hem lojistik hem de kalite agisindan cok
onemlidir. Lojistik acidan bu tedarik¢iler ile minimum stok miktan ile

calisabilmekte, kanban uygulamasi yapilabilmekte ve siparislerdeki dalgalanmalar
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konumlar1 yakin olan tedarikcilerle daha kolay absorve  edilebilmektedir.
Tedarik¢inin yakin olmasi yasanabilecek olasi kalite problemlerinde tedarik¢inin en
yakin zamanda probleme miidahale edebilmesini saglamakta ve firmanin talep
edecegi degisikliklere daha kisa siirede yanit verebilmektedir. Mevcut rekabet
kosullarinda tedarik¢ilerin yanit hizlarn 6nemli bir kavramdir. Firmaya yakin
tedarikciler ile caligmak tedarik zincirinin daha iyi konsalide edilebilmesi ag¢isindan
da onemlidir.

Firmada satinalma yoOnetimi tedarik¢i parkindan cikarillacak olan  tedarikgileri
belirledikten sonra her bir tedarik¢i igin yil icerisinde zaman planlamasi yapmaktadir.
Bu asamada bu tedarik¢inin iiriinlerinin kaydirilacagi tedarik¢inin secimi ve bu
tedarikci ile parcalarin numunelerinin hazirlanmasi ve firma tarafindan onay1 belirli
siireler almaktadir. Bu nedende 6tiirii bir zaman planlamasi yapilmasi sarttir.

Genelde firmada yapilan ve sourcing (kaynak atama) faaliyetlerinde izlenen yontem
asagidaki sekilde belirtilmistir.

® Yeni tedarik¢i ile goriisiilmesi ve antlasilmasi : Bu siiregte mevcut
tedarikc¢i parkinda yer alan ve elimine edilecek tedarikgi ile aym iriin
grubunda hizmet veren tedarik¢iler ile goriisiilir. Bu goriismeler
esnasinda elimine edilecek tedarik¢i sonrasi olusacak durumda
tedarikgilerin paylar1 ve yeni konumlar analiz edilir. Bu asamada tek
bir tedarik¢iye bagli kalinmamasina dikkat edilir. Ciinkii tedarikei
sayisinin dogru sekilde belirlenmesi gerekmektedir. Aksi takdirde ¢cok
az sayida tedarik¢i ile calisilma hedeflenirken tedarikgilere olan
bagimlilik artabilmektedir. Tedarik¢i ile ticari kosullarin antlagilmasi
yaklagik olarak 3 hafta 6ngoriilmektedir.

e Numunelerin Getirtilmesi : Ticari kosullarin antlagilmasiile birlikte
tedarik¢ciden numuneleri hazirlamasi ve giris kalite kontroliin talep
ettigi sekilde firmaya sunmasi talep edilir. Bu siirec parganin
ozelliklerine ve teknolojisine gore farklilik gostermektedir.

e Numune Onayi : Tedarikci tarafindan talep edilen numunelerin teslim
alinmasi ile beraber giris kalite kontrol bolimii numune onay1 i¢in
gerekli iglemlere baglar. Bu pargalar ile ilgili olarak firma tarafindan
numune raporu hazirlanir. Bu numune raporu dogrultusunda

tedarikciden tekrar numune talep edilebilir. Bu durumda hedeflenen
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tarihte tedarik¢inin tedarik¢i parkindan ¢ikarilmasi icin siirecler
hizlandirilir.

e Uriiniin toplanmasi ve miisteri onay1r : Tedarik¢iden gelen
numunelerin onaylanmasinin ardindan her bir miisteriye sunulan
firmanin miisteriye tedarik ettigi {iiriinlerin tedarik¢ilerini belirttigi
kaynak listesinde yapacag1 degisiklik nedeniyle miisteri onay1 almasi
gerekmektedir. Bu nedenle tedarik¢iden gelen onayli numuneler ile
iiriinler toplanir ve miisteriye onaya sunulur. Bu siirecte miisteri
onaymnin hizli bir sekilde alinmasi igin gerekli tiim dokiimanlar ve
parcalar eksiksiz olarak miisteriye sunulur. Miisteriden onay geldikten
sonra seri siparis fazina gecilmektedir.

e Seri Siparis : Bu siirecte eski tedarikgi ile iligkilerin korunmasi ve is
ahlakina uygun sekilde yapilan zaman planlamasi1 dogrultusunda eski
tedarikciye belirtilen tarihten sonra iiriin talep edilmeyecegi bilgisi
daha oOnce gecilmektedir. Bu siirecte tedarik¢i ile is iliskilerin
sonlandirilma sebepleri tedarik¢iye belirtilebilir. Bu agamada tedarikgi
degisikligi nedeniyle iiretim agisindan problem yasanmamasi icin
lojistik departmanmi gerekli stoklar1 hesaplamakta ve ona gore
siparislerini diizenlemektedir. Bu diizenlemeler yapildiktan sonra yeni
tedarikciye seri siparisler gecilmektedir.

Tiirkiye su anda diisiik maliyetli iilkeler grubuna girmektedir. Bu kapsamda firma
yerli tedarik¢ilerden alimlar1 daha yiiksek tutmak istemektedir. Satinalmanin aylik
raporlamalarinda diisiik maliyetli iilkelerden yapmis oldugu satinalma cirolarinin
yaklagik olarak toplam satinalma cirosunun %70’ni bulmas1 hedeflenmektedir. Bu
kapsamda firma diisiik maliyetli iilkelerde bulunan tedarik¢ilerle satinalma cirolarini
artirmay1 hedeflemektedir. Bu hedefe paralel olarak tedarik¢i sayisimi azaltma
politikalarim yiiriirliige sokmaktadir.

Firma yerlilestirme c¢alismalar1 sonucunda hem tedarik¢i sayilarimi azaltmakta hem
de maliyet avantajlar1 kazanmaktadir. Bu kapsamda firma tedarik¢i parkindan
cikaracag tedarik¢inin parcalar i¢in mevcut tedarik¢i parkinda yer alan ve ayni tiriin
grubunda malzeme temin eden tedarik¢ilerden teklif almaktadir. Bu teklifler
sonundan tedarikcilerin vermis oldugu birim parga fiyatlart diger tedarik¢inin mevcut
fiyatlar ile karsilastirilmakta ve {irlin grubundaki tedarikgilerin satin alma cirolar1 da

dikkate alinarak mevcut pargalar yerli imalatgilara verilmektedir.
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Bu siiregte yerli firma numune c¢alismalarina baslamakta ve en kisa siirede
numuneleri firmaya teslim etmektedir. Satinalma departmanina bagli olan giris kalite
boliimii tarafindan gerekli incelemeler yapildiktan sonra ve miisteri onayr alinmasina
istinaden parcanin kaynak degisimi gergeklestirilmektedir.

Bu calismalar dogrultusunda firma toplam 4 adet tedarikc¢iyi tedarik¢i parkindan
cikartarak bu parcalart mevcut tedarik¢i parkinda yer alan teadrikgilere kanalize
etmistir. Bu transferler neticesinde 13 adet iiriiniin tedarik¢isinde degisime gitmistir.
Bu sayede tedarik¢i agimi daha da sadelestirmis ve tedaril agi yalinlastirma
caligmalarina devam etmistir. Bu c¢alismalar sonucunda hedeflenen minimum
tedarikgi sayisina ulagsma hedefini gerceklestirmistir. Yapmis oldugu bu yerlilestirme
claismalar ve kaynak degisikligi c¢alismalart sonucunda yillik bazda %4’lik bir

maliyet avantaji da kazanilmistir.

7.3.4. Tedarikci Ag1 Rasyonalizasyonu :

Tedarik¢i sayis1 azaltma siirecinde firma mevcut tedarik¢i aginda yer alan bazi
tedarikgileri Olceklerine gore birincil tedarikgilerine baglayarak tedarikcileri ikincil
tedarik¢i grubuna koymaktadir. Bu sayede tedarik¢i parkinda tedarik¢i sayilar
azalmaktadir.

Bu siirecte olgcegine gore secilen tedarikgiler farkli sekillerde birincil tedarikgilere
baglanmaktadir. Bu kapsamda ikincil tedarikgi ve birincil tedarikg¢i ile goriisiilerek bu
organizasyon sekillendirilmektedir. Iki tedarik¢i ile yapilan antlasmalar
dogrultusunda firma tiim siparisleri birincil tedarik¢iye gecmektedir. Birincil
tedarikc¢i pargalarla ilgili olarak tim siparisleri ikincil tedarik¢iye gecmektedir. Bu
siiregte ikincil tedarik¢i birincil tedarikcinin bir tedarikgisi gibi ¢aligmakta ve ana
firmaya yapacagi tiim sevkiyatlar1 ana firmanin istedigi kosullarda saglamaktadir.
Burada birincil tedarikgi ikincil tedarik¢inin tiim siparislerini kontrol etmekte ve ana
firmadan gelen bilgiler dogrultusunda siparis bilgilerini ikincil tedarik¢iye
aktarmaktadir. Bir anlamda bu tedarikgi ile ilgili olan tiim lojistik faaliyetleri birincil
tedarik¢i kontrol etmektedir. Bu kapsamda ana firmanin lojistik faaliyetleri
sadelesmektedir.

Bu siirecte meydana gelebilecek kalite problemleri konusunda firma ve iki tedarikci
baslangicta goriismekte ve ileride problem yaratabilecek sikintilar vurgulanarak

sorumluluk paylagimi yapilmaktadir. Burada ikincil tedarik¢i ana firmanin tiim
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tedarikcilerinden talep ettigi konulari birincil tedarik¢i {iizerinden saglayacagi

konusunda teyit vermektedir.

Genel anlamda c¢ok az sayida iiriin tedarik etmekte olan tedarik¢ilerin konum olarak
kendilerine yakin olan diger tedarik¢i ile ortaklasarak bu siireci yonetmesi ana
firmanin  lojistik  faaliyetlerini sadelestirmketedir. Bu kapsamda lojistik
departmaninda calisan personeller daha az sayida tedarikci ile goriigmekte ve bu
sayede tedarik agini daha iyi kontrol altinda tutabilmektedir.
Bu tip aksiyonlar firmaya ekstra maliyetler getirmektedir. Ancak bu ekstra maliyetler
firma icinde hem lojistik, satinalma , muhasebe v.b. diger boliimlerdeki is yiiklerini
azaltmakta ve daha az sayida tedarikci ile tedarik agininin kontrol altinda tutulmasini
saglamaktadir.
Ithal edilen iiriinlerde eger tedarik¢inin firmaya tedarik etmekte oldugu iiriin sayis1 az
ise ve bu tedarik¢iye yakin konumda bulunan baska bir tedarikci iizerinden bu
parcalar ana firmaya temin edilebilecek durumda olursa bu durumda bu uygulama
gerceklestirilebilir.
Firmanin Italya’da bulunan A firmasi firmaya 3 adet parca temin etmektedir. Bu
kapsamda A Firmasina yakin konumda olan ve firmanin ana tedarik¢ilerden biri olan
B firmasindan bu iiriinlerin tedarik edilmesi planlanmistir. Bu asamada A ve B
firmalan ile karsilikli olarak goriistilmiistiir. Bu tip goriismelerde genelde ikincil
tedarikciler 6deme konusunda firma taahhiit talep ederler. Ciinkii eger ikincil
tedarik¢i birincil tedarikg¢i ile daha onceden calismamis ise bu sikinti yaratabilir.
Ciinkii firma tedarikcilerine 6demeleri zamaninda yapmaktadir. ikincil tedarikci yeni
miisterisi ile ddeme konusunda problem yasamak istememektedir. Bu tip konular
karsilikli goriismelerle ¢oziilmektedir. A firmasi ana firmaya tedarik etmekte oldugu
iriinleri B firmasina tedarik etmeyi kabul ettikten sonra B firmasi ile bu tedarik
zinciri degisikligi icin son goriismeler yapilir. Bu asamada B firmasi ile asagidaki
kosullarda her bir parca fiyatina %?2’lik bir artis ile mutabakat saglanmistir.

¢ Firmadan gelen siparislerin yonetimi

e Lojistik faaliyetlerin organize edilmesi

e Minimum siparis miktarlarinin belirlenmesi

e Siparislerin zamaninda karsilanmasi

e Sevkiyatlarin kontrol edilmesi
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Genelde birincil tedarikciler sevkiyat araliklarin1 daha uzun tutmak istemektedirler.
Bu asamada firma ile birincil tedarik¢i olan B firmasi arasinda teslim edilecek
minimum lot miktar1 konusunda antlasilir. Bu asamada firmanin satinalma
sorumlular ile lojistik sorumlulari minimum lot miktarinin belirlenmesi konusunda
birlikte ¢calisirlar. Bu asamada firmada olusacak stok maliyetleri de goriisiilmektedir.
Sonu¢ olarak firma tiim ilgili siparisleri B firmasina ge¢mekte ve B firmasi
parcalarin teslimati icin A firmasi1 ile caligsarak teslimat programinda belirtilen
miktarlann firmaya tedarik etmektedir. Bu sayede lojistik departmaninda c¢alisan
sorumlular icin belirli bir ig yiikii azalmasi meydana gelmektedir. Sevkiyatlarin
yonetimi agisindan da kolayliklar saglanmaktadir.

Firma bu yontemde tedarik¢i parkinda yer alan ve az miktarda parga ile calistig
tedarikgilerle yaptign ¢alismalar sonucunda toplam 6 tedarik¢iyi ikincil tedarikgi
durumuna getirmistir. Tedarik zincirini buna goére yeniden organize etmistir. Bu
sayede birden fazla az sayida mamul tedarik eden tedarikgilerin siparisleri ve parca
teslimatlan ile ilgili is yiikleri daha azaldigl i¢in operasyonel bazda devam eden
teslimatlarin daha iyi organize edilmesi ve optimize edilmesi icin daha fazla

imkanlar1 oldu.
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8. TEDARIKCI SAYISI AZALTMA VE TEDARIKCi PERFORMANSLARI
DEGIiSIMININ ANALIiZi

Otomotiv sektoriinde tedarikgiler arasinda rekabet ¢ok iist diizeydedir. Bu rekabet
ortaminda tedarik¢ilerin performanslari nem arz etmektedir. Ana sanayilerin
gelecek yillara dair planlamalarda bulunurken mevcut tedarikgilerin performanslarini
analiz ederek mevcut tedarikcini gdozden gecirirler. Bu gozden gecirmeye istinaden
gelecekte tedarik¢i parkinda yer alacak ve ve ¢aligmaya devam edilecek tedarikgiler
ve mevcut tedarik¢i parkindan ¢ikarilacak tedarikgiler konusunda kararlar alinir.
Daha onceki boliimlerde belirtildigi lizere bir cok firma tedarik¢i performansi
degerlendirme yapmakta ve bunun yam sira tedarikci sayisi azaltma caligmalarini
yiiritmektedir. Son yillarda ana sanayiler daha az sayida tedarikci ile c¢alismak
istemekte ve mevcut tedarikci parkinda yer alan tedarikgilerin iist diizey performans
gostermelerini beklemektedir. Bu beklentiler tedarikgilerin maliyet,kalite ve lojistik
performanslarimin {ist diizeyde olmasidir. Eger tedarik¢ilerin performanslarinda
disiisler olursa satinalma bu tedarik¢inin saglamis oldugu iriinleri farkli yontemler
ile mevcut tedarik¢i parkinda yer alan tedarik¢ilere kaydirabilir. Bu gibi ¢alismalar
sonucunda tedarik zincirinde calisilabilecek ve verimli sonuglarin alinacag: tedarikci
sayisina ulasilabilir.

Otomotiv ana sanayinde yapilan calismada tedarik¢i sayilarinin azaltilmast ile ilgili
calismalar yapilmis ve buna bagl olarak bazi tedarik¢iler bu siire ¢ercevesinde ana
sanayinin tedarik¢i parkindan c¢ikarilmis , bazi yeni tedarikgiler tedarik¢i parkina
girmis ve bazilar1 da gostermis oldugu performanslar sayesinde tedarik¢i parkindaki
yerini korumustur.

Bu calismada firmanin 1998 ve 2005 yillarindaki tedarik¢i parklari incelenmistir.
Ana sanayinin tedarik¢i parkinda 1998 yilinda 193 adet tedarikci bulunmakta idi.
Yapilan ¢alismalar dogrultusunda 2005 yilinda toplam 156 adet tedarikgi tedarikei
parkinda bulunmaktadir. 1998 yili Oncesinde firmada ¢ok daha fazla tedarikgi

bulunmakta idi. Firmanin gelisimine ve yiiriittiigii stratejilere bagli olarak bu
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tedarikciler tedarikci sayisinin azaltilmasi ile tedarik¢i parkinda c¢ikarilmistir. Firma
su anda 156 tedarikei ile calismaktadir.

Firmanin tedarik¢i parkinda yer alan tedarikcilerin 1998 yilindaki ppm degeri yiiksek
bir rakam idi. Daha sonra tedarikgilerle yapilan ¢aligmalar ve diisiik kalitede iiretim
yapan ve performansina yiikseltemeyen tedarikcilerin tedarik¢i parkindan ¢ikarilmasi
ve bu calisma ile mevcut tedarik¢ilere ek olarak yeni tedarikgilerin tedarik¢i parkina
girmesi ile ppm degerleri diismiistir. Bu zamansal diisiise firmalarin kendilerini
gelistirmeleri, tedarik¢i ve firma arasindaki iliskilerin gelistirilerek tedarikcinin
performansimi artiric1 faaliyetlerin yiiriitiilmesi ve diger etkenler ile saglanmistir.
Ancak satinalmanin almis oldugu stratejik kararlar dogrultusunda diisiik performansl
tedarikcilerin tedarikci parkindan cikarilmasi ile ppm degerinde diisiis saglanmistir.
Firmanin su andaki ppm seviyesi cok diisiik diizeylere gelmistir. Hedef ise
tedarikcilerden O hata ile parca temin etmektir.

Tedarik¢i parkindaki tedarikgilerin degisimi, mevut tedarik¢i parkinda yer almaya
devam eden tedarik¢ilerin kendilerini gelistirmeleri ve zamana bagl olarak artan
miisteri talepleri, yiiksek rekabet kosullari, saglam bir yapiya sahip olabilme
calismalan ile tedarikciler kalitelerini yiikseltmistir. Kalite performansindaki artis
aynt zamanda firmalarin kendilerine almis olduklar1 kalite belgeleri ile
tescillenmigtir. Firmanin 1998 yilinda tedarik¢i parkinda yer alan tedarikgilerden
kalite belgesine sahip olanlarin sayisit ¢ok fazla degil idi. Ancak tedarikci parkinin
satinalma stratejileri dogrultusunda degisimi ve daha az sayida tedarik¢i ile
calismasina paralel olarak 2005 yilinda 140 tedarikgi kalite belgesine sahiptir. Firma
daha fazla sayida kalite belgesine sahip tedarikgi ile ¢calismaya baglamistir. Zamansal
olarak degisen miisteri istek ve talepleri, teknolojinin ilerlemesi tedarik¢ilerden
beklentileri artirmaktadir. Bu bagh olarak bu beklentileri karsilayan tedarikgiler ile
calisilmaktadir.

Firmanin tedarik¢i parkinda yer alan ve cevre belgesine sahip tedarik¢i sayisit bu
periyot icerisinde artmistir. 1998 yilinda ¢ok az sayida olan cevre belgeli tedarikgi
sayist 2005 yil1 sonu itibari ile 95 olmustur. Su anda firmanin 95 adet tedarik¢i cevre
belgesine sahiptir ve diger tedarikcilerinde bu belgeyi alma konusunda ¢alismalari

bulunmaktadir.
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1998 yili ve 2005 yillan1 arasinda tedarikci sayis1 azaltmalari sonucunda 1998
yilindan bu yana halen firmanin tedarik¢i parkinda yer alan 105 adet tedarikgi
bulunmaktadir. 1998 yilinda ¢alisilan ve daha sonra tedarikc¢i sayisinin azaltilmasi ile
cikan tedarikcilerin parcalar1 mevcut tedarikci parkinda yer alan tedarik¢ilere ve az
sayida bulunan yeni tedarikcilere verilmektedir. Buna bagli olarak tedarik¢ilerin
tedarik etmekte olduklar1 {iriin sayilar1 artmakta ve firma ile yapmus olduklar
cirolarda artislar bulunmaktadir. Boylece tedarikgilerin firma ile iliskileri
artmaktadir.

Yapilan calismada 1998 yilinda firmanin tedarik¢i parkinda yer alan ve 2005 yilina
kadar {iiriin tedarik etmeye devam ve bu siirede devamliligini saglayan 105 adet
tedarikcinin tedarik¢i sayis1 degisimine paralel olarak kalite ve lojistik performanslart
istatiksel olarak analiz edilmistir. Burada kullanilan istatiksel analizde T testi
kullanilmastir.

T testinin kullanilmasinin sebebi bu degisimde sonucunda anlamli bir farkliligin olup
olmadiginin analiz edilmesidir. Bu ¢alismada ¢iftli T testi kullanilmistir. T testinde
yer alan orneklem kiitlesi yapilacak degisim oOncesi ve sonrasi arasindaki anlamli
farkliligin bulunmasi i¢in olusturulan hipotezler ile degerlendirilir. T testinde yapilan
analiz sonucu c¢ikan giiven aralifi sifir degerini igermiyorsa Orneklemlerin
ortalamalar arasinda anlaml bir farkliligin oldugu soylenir. Yapilacak analizlerde
tedarik¢i sayist de@isimi ve Oncesi tedarikgilerin ppm degerleri ve lojistik
performanslar T testi ile incelenmistir.

Incelenen tedarik¢i datalar1 iic ana gruptan olusmaktadir. Firmada tedarikgiler A,Bve
C iirlin gruplarina boliinmiistiir. 105 adet tedarikc¢inin sayisal bazda dagilim
Tablo8.1’de verilmistir. Firmada satinalma ii¢ ana grup olarak boliinmiistiir. Bu
gruplar A grubu (Metal Grubu) firmanin satinalma gruplarinin tedarik¢i sayisi
bazinda en biigiidir. Bu grupta metal parcalar tedarik eden tedarikgiler
bulunmaktadir. ikinci grup B Grubu (Kimya Grubu) basta plastik ve kaucuk parcalar
olmak {lizere ham maddesi kimyasal malzemeler olan gruptur. Bu grupta tedarikgi
sayis1 bazinda en biiyiik ikinci gruptur. Son olarak C grubu ( Elektrik Grubu) elektrik

aksamina sahip parcalar1 tedarik eden tedarikcilerin yer aldig gruptur.

123



Tablo 8.1 : Uriin Grubu Dagilimi

URUN HATLARI TEDARIKCI SAYILARI
A ( Metal Grubu) 45
B ( Kimya Grubu) 37
C ( Elektrik Grubu) 23

Yapilan istatiksel degerlendirmeler ppm oranlart ve lojistik performans degerleri
olarak iki farkli sekilde degerlendirilmistir.

¢ PPM Oranlarinin Analizi:
Literatiirde tedarik¢i sayisi azaltma stratejileri uygulayan firmalarin tedarikci
sayilarin1 azaltma siireglerinde sadece tedarikgilerin fiyat diizeylerini degil, aym
zamanda tedarikgilerin kalite performanslarina, teslimat performanslar1 ve teknoloji
diizeylerine dikkat etmektedirler. (Cousins, 1999) Tedarik¢i sayis1 azaltma
siireglerinin stratejik bir karar olan firmalar daha kaliteli tedarik¢ilerle uzun donemli
iliskiler kurmak ve entegre bir tedarik aginin olusturulmasi ile gerceklesecegini ve
bunun tedarikgi sayis1 azaltma ila basarilabilecegini belirtmektedirler. Uzun donemli
caligilacak tedarikgilere firma projelerinde alt montaj ve montaj islenlerini bu
tedarikcilere  verilmesi ve tedarik¢i agimin  rasyonalizasyonu sayesinde
gerceklesecegini vurgulamaktadirlar. ( Cousins, 1999) Firmanin tedarik¢ilerine ait
2005 yilindaki veriler ve 1998 yilina ait verilerin tedarikgi sayis1 degisimi oncesi ve
sonrasina gore analiz edilmistir. 1998 yilinda tedarik¢i parkinda yer alan ve 2005
yilinda halen firmanin tedarikgisi olan 105 firmaya ait ppm degerlerini analiz
edilmistir. Yapilan analiz sonucu ortaya ¢ikan sonuglar asagida belirtilmistir.
Literatirde de gectigi lizere tedarik¢i sayis1 azaltildigr takdirde daha kaliteli
tedarikgilerle uzun dénemli iliskiler kurulabilir hipotezi dikakte alinmistir. ( Cousins,
1999)
Burada ppm degerlerinin iyilestigi ve diistiigii hipotezi degerlendirilmistir. Bu
hipotez MINITAB programinda HO hipotezi olarak 2005 yili1 ppm degerleri ile 1998
yil1 ppm degerleri arasinda anlaml bir fark olup olmadig: seklinde test edilmistir.
HO Hipotezi: 2005 yili ppm degerleri ile 1998 yi1li ppm degerleri arasinda anlamli bir

fark bulunmamaktadir.
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Yapilan t-testi sonucunda yukarida belirtilen hipotezin ¢ok giiclii bir sekilde ortaya
ciktifi tespit edilmistir.Sonu¢ olarak tedarik¢ilerin 1998 yili ile 2005 yili ppm

degerleri arasinda anlamli bir farklilik oldugu hipotezi kabul edilmistir.

[

N Mean Sthewv SE Mean
ppm_05 105 173,00 405,99 39,91
ppm_ 95 105 4789,91  5753,15 Lel, 45

Difference 105 -4616,91 5703,535 5he, 64

95% CI for mean difference: (-5720,767 -3513,07)
T-Test of mean difference = 0 (ves not = 0): T-Value = -8,2%9 P-WValue = 0,000

Sekil 8.1 : PPM Oranlarinin Istatiksel Test Sonuclari
Sekil 8.1°de de goriildiigii iizere tedarikcilerin ppm degerleri 1998 yilindan 2005
yilina kadar c¢ok iyi bir performans gostermistir. %95°lik giiven araligi i¢inde O
degeri bulunmadigi icin iki grubun ortalama degerlerinin ayn1 oldugunu ileri siiren
hipotez reddelir. Sonugta ppm degerlerinde cok belirgin bir iyilesme oldugu ve daha
az tedarikci ile calisildiginda mevcut tedarikgilerin ppm degerlerinin daha iyi oldugu
tespit edilmistir..

Bu test sonucu elde edilen datalarin  histogrami  Sekil ~ 8.2°de

osterilmektedir.
gh Histogram of Differences = ||= w
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Sekil 8.2 : PPM Degerlerinin Histogrami
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Sekilde de goriildiigii tizere %95 giiven araliginda elde edilen degerler HO
hipotezine kars1 savulan hipotezi desteklemektedir. Yukarida verilen sekil MINITAB

programinda yapilan test sonucu elde edilmistir.
PPM degerlerinde %95 giiven araliginda beklenen degerler elde edildikten sonra

giiven araligr %99 olarak ta test yenilenmistir.%99 giiven araligina gore elde edilen

sonuglar agagida belirtilmistir.

Session

ppm_9E 105  4789,91 5753,15 561,45
Difference 105 -4616,91 5703,88 556,64

99% CTI for wean difference: (-6077,50; -353156,32)
T-Tezt of mean difference = 0 (wvs not = 0): T-Value = -5,2%9 P-¥alue = 0,000

Sekil 8.3 : PPM Oranlarinin %99 Giiven Araligina Gore Analizi
%99 giiven aralig1 kullanilarak tekrar test edilen datalar sonucunda giiven aralifinda
0 degeri bulunmadig: i¢in grup ortalamalarinin ayni oldugunu 6ne siiren hipotezin
karsindaki hipotez ¢ok gii¢lii bir sekilde kabul edilir.

Bu test sonucu elde edilen datalarin histogrami Sekil 8.4 ‘te verilmistir.

qp Histogram of Differences E]@
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Sekil 8.4 : PPM Degerlerinin %99 Giiven Araligina Gore Histogrami
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Sekilde de goriildiigii tizere %99 giiven araliginda elde edilen degerler HO
hipotezine kars1 savulan hipotezi desteklemektedir. Yukarida verilen sekil MINITAB
programinda yapilan test sonucu elde edilmistir.
2005 yili ile 1998 wyili ppm degerleri A, B, C iirlin gruplar1 bazinda da
degerlendirilmistir. Ana veriler %99 giiven araliginda beklenen sonucu verdigi i¢in
bu iiriin gruplari oncelikle %99 giiven araliginda test edilmistir.

o A Grubu (Metal Grubu) Tedarik¢ilerin PPM’lerinin Degerlendirilmesi
Metal grubuna ait tedarikgilerin 2005 yili ppm degerleri ile 1998 ppm degerleri
arasinda anlamhi bir faklilik olmadigim1 kontrol etmek icin t-testi ugulanmistir.
Yukarida da belirtildige iizere HO hipotezi tespit edilmistir.
HO Hipotezi: 2005 yil1 ppm degerleri ile 1998 yili ppm degerleri arasinda amalmli bir
farklilik yoktur olarak belirlenmistir.
Yapilan t-testi sonucu elde edilen sonuglar Sekil 8.5 ‘de verilmistr.
. Session

Paired T for ppm 05 - ppm 98

) Mean Sthev  3E Mean
ppm_05 45 265,49 575,35 a5,77
ppm_S53 45 4692 ,71  6297,08 935,71

Difference 45 -4427,22 61864,06 921,86

99% CI for meah difference: [(-6509,14; -1945,351)
T-Tezt of mean difference = 0 (ws not = 0): T-¥alue = -4,50 P-Value = 0,000

Sekil 8.5 : A Grubu PPM Degerlerinin %99 GA’a Gore Test Sonuclar

Sekil 8.5 ‘te de goriildiigii izere HO hipotezi red edilmekte ve bu hipoteze karsi olan
ve metal grubu tedarikcilerin 2005 yili ppm degerleri ile 1998 yili ppm degerleri
arasinda anlamli bir fark oldugu hipotezi cok giiclii bir sekilde kabul edilmektedir.
Bu analizin sonuglar histogramda daha iyi analiz edilebilmektedir. Test sonug¢larinin
histogrami Sekil 8.6’da gosterilmistir.

Sekil 8.6 ‘da goriildiigii iizere metal grubu tedarik¢ilerin ppm degerleri %99 giiven
araliginda ¢ok giiclii bir anlamli farklilik olusturmaktadir. Histogramda da goriildiigii

tizere tedarik¢ilerin ppm degerlerinde ¢ok belirgin bir azalis olmaktadir.
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Sekil 8.6 : A Grubu PPM Degerlerinin %99 GA’a Gore Histogrami

o B Grubu (Kimya Grubu)Tedarik¢ilerin PPM’lerinin Degerlendirilmesi
Kimya grubuna ait 37 tedarik¢inin 2005 yili ppm degerleri ile 1998 ppm degerleri
arasinda anlamh bir faklilik olmadigim1 kontrol etmek icin t-testi ugulanmistir.
Yukarida da belirtildige iizere HO hipotezi tespit edilmistir. 2005 yilina ait veriler ile
1998 yilina ait verilerin ortalamalar1 dikkate alinarak HO hipotezi olusturulmustur.
HO Hipotezi: 2005 yili ppm degerleri ile 1998 yi1li ppm degerleri arasinda anlamli bir
farklilik yoktur olarak belirlenmistir.
Ana veriler %99 giiven araliginda beklenen sonuglari vermesi nedeniyle B grubu
tedarikcilere yapilan t-testi de %99 giiven aralifinda analiz edilmistir. Yapilan t-testi
sonucu elde edilen sonuclar Sekil 8.7 ‘de verilmistir.

Session
Paired T-Test and CI: ppm_05; ppm_98

Paired T for ppm_ 05 - ppm_ 935

i Mean 3tDhew SE Mean
ppm_05 37 Q9,51 208,45 34,27
ppm 95 37 4577 .46 4687, 53 770,62

Difference 37 -4577,95 4723,34 Ti6,51

99% CI for mean difference: [-6683,66; -2466,23)
T-Test of mean difference = 0 (ws not = 0): T-Walue = -5,90 P-Value = 0,000

Sekil 8.7 : B Grubu PPM Degerlerinin %99 GA’a Gore Test Sonuglart
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Yapilna t-testi sonucunda HO hipotezi red edilmekte ve buna kars1 olarak kimya
grubu tedarikcilerinin 1998 yilina gore 2005 yilinda ppm degerlerinde ¢ok biiyiik bir
degisiklik olmustur ve ppm degerleri biiyiik Olciide azalmistir. HO hipotezine karsi
olan ve tedarikcilerin 2005 yili ve 1998 yilina ait ppm degerleri arasinda cok giiclii
bir sekilde anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. T- testinin sonuglar1 ayrica Sekil

8.8 ‘de histogram olarak gosterilmistir.
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Sekil 8.8 : B Grubu PPM Degerlerinin %99 GA’a Gore Histogrami

o C (Elektikrik) Grubu Tedarik¢ilerin PPM’lerinin Degerlendirilmesi
Elektrik grubuna ait 23 tedarik¢inin 2005 yili ppm degerleri ile 1998 ppm degerleri
arasinda anlamhi bir faklilik olmadigim1 kontrol etmek icin t-testi ugulanmistir.
Yukarida da belirtildige iizere HO hipotezi tespit edilmistir. 2005 yilina ait veriler ile
1998 yilina ait verilerin ortalamalar1 dikkate alinarak HO hipotezi olusturulmustur.
HO Hipotezi: 2005 yili ppm degerleri ile 1998 yili ppm degerleri arasinda anlamli bir
farklilik yoktur olarak belirlenmistir.
Elektrik grubuna ait 23 adet tedarik¢inin 2005 yili ppm degerleri ile 1998 yili ppm
degerleri arasinda anlamli bir farklilik olup olmadigi t-testi ile test edilmistir.
Elektrik grubu tedarik¢ilerin 2005 yili ppm performanslar1 metal grubuna gére daha
iyi olmakla beraber kimya grubuna gore biraz daha yiiksektir. Yapilan t-testi

sonuglart Sekil 8.9°da verilmistir. Test sonucunda goriildiigii iizere HO hipotezi red
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edilmekte ve bu hipoteze karsi olan hipotez elektrik grubu tedarikgilerin 2005 yili
ppm degerleri ile 1998 yili ppm degerleri arasinda c¢ok giiclii bir sekilde anlamli bir

farklilik bulunmaktadir.
Session

Paired T for ppm 05 - ppm 98

N Mean Gthev  SE Mean
ppm_05 23 110,26 163,97 34,19
ppm_94 23 516l,00 6404,70 1335,47

Difference &3 -5050,74 6366,55 1327,52

99% CI for mean difference: ([(-8792,69; -1308,79)

T-Test of mean difference = 0 (w2 not = 0): T-Walue = -3,80 P-Value = 0,001

Sekil 8.9 : C Grubu PPM Degerlerinin %99 GA’a Gore Test Sonuglari
Test sonuclarimin histogrami incelendiginde de anlamli bir farkliligin oldugu

goriilmektedir. Sekil 8.10°da t-testinin sonuglarinin histogrami verilmektedir.

qP Histogram of Differences E]@
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Sekil 8.10 : C Grubu PPM Degerlerinin %99 GA’a Gére Histogrami
Histogramdan da goriildiigii tizere diger gruplara gore en iyi ppm performans

degisimi elektirk grubunda goriilmektedir.
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e Lojistik Performanslarin Analizi:

Gecmisten bu yana gelen ve firmalarin satin al —yap kararlarinda satin al kararlar
vermeleri ile tedarikgileri iliskileri artmistir. Bu dogrultuda tedarikgilerle olan
iliskiler artmistir. Tedarik¢ilerle yapilan calismalar sonucunda tam zamaninda
teslimat, servis kalitesinin artmasina ve daha iyi bir teadrik zincirinin olugmasi
saglanmistir ( Cousins, 1999) . Tedarik¢i sayisi azaltma stratejisini satinalma
stratejisi olarak belirleyen firmalar tedarik¢iler konusunda sadece maliyet bazli karar
vermemektedir. Tedarik¢ilerin kalite ve teslimat performanslarina da dikkat etmekte
ve ona gore kararlarina vermektedir. Beklentiler daha yiiksek teslimat performansi
saglayabilmektir. ( Cousins, 1999). Firmanin tedarik¢ilerinin 2005 yilindaki
teslimat performans verileri ve 1998 yilina ait teslimat performans verileri tedarikgi
sayist degisimi Oncesi ve sonrasina gore analiz edilmistir. 1998 yilinda tedarikci
parkinda yer alan ve 2005 yilinda halen firmanin tedarik¢isi olan 105 firmaya ait
lojistk performans degerleri analiz edilmistir. Burada lojistik performans degerleri ile
ilgili olarak HO hipotezinde gruplarin ortalamalarin esitligi vurgulanmis, karsi
hipotezde ise bu ortalamalarin farklilig1 belirtilmistir.

HO Hipotezinde tedarikcilerin 2005 yili teslimat performanslari ile 1998 yili teslimat

performanslari arasinda anlamli bir farklilik yoktur olarak belirlenmistir.

Session

N Hean Jthewr 3E Mean
LDJISTIK_DS 105 Q7,.7238 3,8343 0,3742
LDJISTIK_BB 105 97,0000 33,8605 0,3768
Difference 105 0,723810 4,364400 0,4259:22

95% CI for mean difference: (-0,120809; 1,568423)
T-Test of mean difference = 0 (w3 not = 0): T-Value = 1,70 P-Value = 0,092

Sekil 8.11 : Lojistik Performanslarin %95 Giiven Araligina Gore Analizi
%95 giiven araligina gore yapilan testte elde edilen giiven araligi ppm oranlarinda
elde edilen degerin aksine (-0,120809;1,568428) araliginda ¢ikmistir. Bu aralik O
degerini icerdigi icin HO hipotezine kars1 savunulan hipotez bu hipotez karsisinda
giiclii degildir. Sekil 8.12°da bu datalarin histogrami verilmistir.Ancak %95 giiven
araliginda elde edilen sonuclarin alt smir1 O degerine ¢ok yakin olmasi HO

hipotezinin kars1 hipotezininde etkin oldugunu gostermektedir.
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Sekil 8.12 : Lojistik Datalarinin %95 Giiven Aralifina Gore Histogrami
Ancak goriildiigii tizere 1998 yilina ait performans degerlerinin yiiksek olmasi bu
degerin ¢ikmasina sebep olmustur. Ancak goriildiigii iizere giiven aralifi 0 degerini
cok az bir farkla icermektedir. Ayrica ortalama degerlerde dikkate alinirsa lojistik
performans degerlerinin arttif1 ancak hipotezi kars1 gelecek kadar anlamli bir artigin
olmadig1 goriilmektedir.Lojistik performans degerleri ayrintili incelendigi zaman
belirli gruplarda performans artistnin anlamli oldugu ancak bu artisin grubun
performansina etkisinin diisiik oldugu goriilmiistiir. Incelenen tedarikgi datalarinda C
iiriin grubunda (elektrik grubu) yer alan tedarikg¢ilerin lojistik performanslar da test
edildiginde olumlu sonu¢ vermistir. Ancak gruptaki orami en az olan {irlin grubu
oldugu icin tiim grupta etkisi yeterli olmamistir. Sekil 8.13’de de goriilecegi iizere C
tiriin grubundaki tedarik¢ilerin %95 giiven aralignr (0,22920;2,46646) olarak
hesaplanmistir. Bu giiven araligi 0 degerini icermedigi i¢in HO hipotezine kars1 olan
hipotez HO hipotezi karsisinda giigliidiir. Sifirin bu araligin bir hayli disinda olmas1 C

tiriin grubundaki tedarikgilerin lojistik performans artig1 anlaml bir fark yaratmistir.
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Session
Paired T-Test and Cl: LOJISTIK_05; LOJISTIK_98

Paired T for LOJISTIE 05 - LOTISTIE 98

N Mean StDhew 5E Mean
LDJISTIK_DS 23 98,5217 1,9741 0,4116
LDJISTIK_QS 23 97,1739 2,9795 0,6213
Difference 23 1,34783 2,58683 0,53939

95% CI for mean difference: [(0,22920; 2,46646)
T-Test of mean difference = 0 (vs not = 0): T-Walue = 2,50 P-Walue = 0,020

Sekil 8.13 : C Uriin Grubu Lojistik Performanslarin Analizi
C iriin grubuna ait lojistik performans degerlerinin analizi sonucu ¢ikan datalarin

histogrami Sekil 8.14°de verilmistir.
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Sekil 8.14 : C Uriin Grubunun %95 Giiven Araligina Gore Histogrami
Lojistik performans degerlendirmeleri agisindan metal grubu ve kimya grubu
tedarikgilerin 2005 yili lojistik performans degerleri ile 1998 yil1 lojistik performans
degerleri de analiz edilmistir.
Metal grubundaki tedarikg¢ilerin 2005 yilindaki teslimat performanslari ile 1998 yili
teslimat performanslar1 arasinda anlaml bir farklilik olup olmadig test edilmistir. T-

testi sonucunda elde edilen sonuclar Sekil 8.15’te verilmistir. HO Hipotezinde
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tedarikcilerin 2005 yili teslimat performanslari ile 1998 yili teslimat performanslari
arasinda anlaml bir farklilik yoktur olarak belirlenmistir.
Session

Paired T for LOJISTIK 05 - LOJISTIE 98

i) Mean athev 5E Mean
LDJISTiK_DS 45 97,2889 4,7416 00,7068
LDJISTiK_EIS 45 06,4000 4,.8308 0,7z20l1
Difference 45 0,888889 L5, 523595 0,8234049

95% CI for mean difference: (-0,770583; 2,548361)
T-Test of mean difference = 0 (ws not = 0): T-Value = 1,08 P-WValue = 0,286

Sekil 8.15 : A Uriin Grubu Lojistik Performanslarin Analizi
Sekil 8.15’te goriildiigii lizere metal grubu tedarikgilerin 2005 yili lojistik
performanslari ortalamast ile 1998 yili lojistik performans ortalamalar1 birbirine ¢ok
yakin oldugu icin HO hipotezinde belirtildigi tizere 2005 yili lojistik performans
degerleri ile 1998 yil1 lojistik performans arasinda anlamli bir farkliligin olmadigini

gostermektedir. Bu sonug histogramda daha net bir sekilde gosterilebilir.

'{'F' Histogram of Differences E]@

Histogram of Differences
fwith Ho and 95% t-confidence interval for the mean)

354

304

257

20+

15

Frequency

10+

X
]
Ha
-20 -10 ] 10 20

Differences

Sekil 8.16 : A Uriin Grubunun %95 Giiven Araligina Gore Histogrami
Sekil 8.16’da da goriildiigii tizere t-testi sonucunda elde edilen sonuglarda elde edilen
aralik ( -0.770583 ; 2.548361 ) 0 degeri icerdigi i¢in HO hipotezi red

edilememektedir.
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Kimya grubundaki 35 tedarik¢inin 2005 yilindaki teslimat performanslari ile 1998
yili teslimat performanslar1 arasinda anlamli bir farklilik olup olmadigi test
edilmistir. T-testi sonucunda elde edilen sonuclar Sekil 8.17°te verilmistir. HO
Hipotezinde tedarikgilerin 2005 yili teslimat performanslar ile 1998 yili teslimat

performanslari arasinda anlamli bir farklilik yoktur olarak belirlenmistir.

Session

Paired T-Test and Cl: LOJISTIK_05; LOJISTIK_98
Paired T for LOJISTIK 05 - LOJISTIE 98

i) HMean Sthevw 3E HMean
LOTISTIE 05 37 97,7565 3,4593 0,5687
LOTISTIE 28 37 97,6216 Z,8705 0,4720
Difference 37 0,135135 3,6068500 O0O,592954

95% CI for mean difference: (-1,0687432; 1,337702)
T-Test of mean difference = 0 (w3 not = 0): T-Value = 0,23 P-Value = 0,521

Sekil 8.17 : B Grubu Lojistik Performanslarin Analizi
T-testi sonucu analiz edildiginde goriildiigii tizere diger gruplarin ortalamalarindaki
degisikliklere gore kimya grubu tedarik¢ilerindeki degisim daha az olmustur. Sekil
8.17°de belirtildigi iizere %95 giiven aralign ( -1.067432 ; 1.337702) 0 degerini
icerdigi icin HO hipotezi red edilememektedir. Tedarik¢ilerin teslimat
performanslarinda anlaml bir degisiklik olmamustir. Testin sonuclar1 Sekil 8.18’de

histogram olarak gosterilmistir.
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Sekil 8.18 : B Grubunun %95 Giiven Araligina Gore Histogrami
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Yapilan analizler neticesinde 1998 yilinda ve 2005 yilinda halen tedarik¢i parkinda
yer alan tedarik¢ilerin ppm oranlart ve lojistik performanslar test edilmistir. Bu
testler sonucunda ppm oranlarinda %99 giiven araliginda iki yila ait datalarin
ortalamalarinin farkli oldugunu gosteren hipotez cok giiclii bir sekilde ortaya
cikmistir. Test sonuglarindan da goriilecegi lizere tedarik¢i sayisi azaltma siireci
sonucunda tedarik¢ilerin ppm oranlarin ¢ok biiyiik diisiisler saglanmigtir.

Lojistik performanslarin degisimi ise alt tiriin gruplar incelendiginde Elektrik {iriin
grubu tedarikcilerin performanslarinda %95 giiven araliginda anlamli bir farkliligin
oldugu goriilmiistiir. Ancak diger iiriin grubunda yer alan tedarikcilerin
performanslarinda anlamli fark yaratacak bir artis tespit edilememistir. Ancak
ortalamalar ve ¢ikan test sonuglar1 incelenirse %95 giiven aralifinda sifir degerinin
alt limite ¢ok yakin oldugu goriilecektir. Bunun neticesinde toplamda bir artig

saglandig1r ama anlaml bir fark yaratacak artigin kaydedilemedigi goriilmiistiir.
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9. SONUCLAR

Otomotiv sektorii her zaman yenilikliklerin, yeni fikirlerin, yeni uygulamalarin ilk
uygulandig1 sektorlerin basinda yer alir. Rekabet ortaminin ¢ok yogun oldugu,
miisteri talep ve isteklerinin ¢cok dinamik oldugu bu sektdrde miisteriye en diisiik
maliyetle, en iyi kalitede {iriinii, istenilen zamanda teslim etmek ¢ok Onemlidir.
Zincirin miisteri kanadinin talepleri bu kadar dinamik olmasidan &tiirii siirecin
baslangicinin bu dinamiklige ayak uydurmasi ¢ok Onemlidir. Bu kapsamda
tedarikcilerin ~ performanslarin  kontrollii bir sekilde takip edilmesi ve
degerlendirilmesi ¢ok onemlidir. Bu ¢alismada tedarik¢i performansi degerlendirme
yontemleri anlatilmis ve uygulamada tedarik¢i performans degerlendirme sisteminin
nasil isledigi belirtilmistir. Genel anlamda 6lciilmeyen siiregler, gostergeler kontrol
edilemez. Bu kontrolsiizliikk sisteme ve firmaya ¢ok zarar verebilir. Tedarikcilerin
performanslarimin  Slgiilmesi, degerlendirilmesi ve bu sonuclara bagh olarak
tedarikciler hakkinda karar verilmesi, verilen kararlarin dogruluk derecesini artirir.
Giiniimiiz kosullarindan bir cok firma tedarik¢i performanslarimi degerlendirmeye
baslamaktadir. Ayrica ana sanayilerin ve biiyiik kuruluglarin olusturdugu performans
degerlendirme sistemlerine vermis oldugu Onemler tedarikciler tarafindan
kavranmakta ve buna gore tedarik¢iler performanslarin1 daha iist diizeye cekmeye
calismaktadirlar. Gelisen kosullarin iiretilen iiriinlerdeki tedarik¢ilerin paylarini
artirmaktadir. Bu da dogal olarak tedarik¢ilerden beklentileri iist diizeylere
cekmektedir. Beklentilerin karsilanisi takip etmek ancak etkin bir gsekilde
kulalnilacak olan tedarik¢i performansi degerlendirme sistemleri ile gergeklesebilir.
Diger bir konuda bu sistemlerin dogru bir sekilde ¢alistirilmasi ve en dnemli kaynak
olan dogru verinin kullanilmasidir. Ciinkii satinalma yonetimleri bu bilgiler 1s181nda
kararlarim1 vermektedirler. Bilginin dogru sekilde yonetilmesi i¢in sistemlerin sade,
anlasilir ve kullamimi kolay bir sekilde kurulmasi gerekmekte ve dogru sekilde
calistinlmas1 gerekmektedir. Bu c¢alismada yer alan tedarik¢i performans

degerlendirmeleri tedarik¢ilerin daha iyi yonetilmesi konusunda ¢ok biiyiik katkilar
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saglamaktadir. Uygulamada anlatilan tedarik¢i performans degerlendirme sistemi
firmanin taleplerini karsilamakta ve dogru zamanda vermesi gereken kararlar igin
girdi teskil etmektedir. Bu sistemlerin siirekliliginin saglanmasi da Onemli bir
olgudur.

Literatiirde yapilan caligmalarda tedarik¢i sayisi azaltma calismalarimi uygulayan
firmalarm genelde bu konuya stratejik ve ekonomik diizeyde yaklastiklarini
gostermektedir. Oncelikle firmalar tedarikci sayisinin azaltilmasi birim parga
maliyetlerde diisiis, endirekt maliyetlerde diisiis, kaliteli iiriin temini ve yiiksek
lojistik performans hedeflemektedirler. Firma yonetimlerinin bazilar1 da tedarikci
performans yonetimini gelistirmek, zamaninda teslimat programini daha rahat
uygulayabilmek, envanterleri azaltmak, teadrik¢ilerle elektronik veri alis verisi
yontemini uygulayabilmek icin bu siireci uygulamaktadir. Stratejik diizeyde konuya
yaklagan firmalar tedarik¢ilerle uzun dénemli iliskiler kurarak kalite diizeyi yiiksek,
teknolojik  alt  yapisi,  performansit  yiiksek  tedarikgilerle  calismak
istemektedirler.(Cousins, 1999) Literatiirde yapilan calismalarda tedarik¢i sayisi
azaltma stratejisi uygulayan firmalarin yaklagsik yaris1 oncelikle maliyet avantajini
saglayabilmektedir. Diger kisminin belirli bir boliimiinde degisiklik olmamakta ve az
bir kissmda maliyetlerde artiglar goriilmektedir. Tedarikgileri ile uzun donemli
iliskileri yonetemeyen firmalar risk altinda kalmakta ve tedarikc¢ilere bagimlilik
sorunu yasamakta ve bu program sonrasi periyotta tedarikci ile fiyat ve servis
problemi yasamaktadir. Yapilan caligmalarda program uygulamasi sonrasi
tedarikcilerle uzun siireli iligskiler kuran firmalarin faydalar sagladigi ancak kisa
vadeli planlamalarda problemler yasanabilecegi belirtilmistir. Tedarikgilerle
karsilikli fayda prensibine gore yapilan calismalarda cok biiyiik kazanclar elde
edilmektedir. ( Cousins, 1999) Literatiirde yapilan ¢alismalarda genelde bu program
maliyet acisindan incelenmistir. Ancak yapilan bu calismada kalite ve teslimat
performanslari agisindan istatiksel olarak incelenmistir.

Literatiirde yapilan bazi1 calismalarda ka¢ adet tedarik¢inin firmalar igin en iyisi
oldugu aragtinlmistir. Bu calismalarda da az sayida tedarikgi ile ¢alisilmasinin ve
tedarikci sayilarinin azaltilmasinin firmalara bir ¢cok fayda getirdigi vurgulanmistir.
Ancak bu calismalarda da tedarikgilerle uzun siireli iliskilerin kurulmas1 gerekliligi
vurgulanmistir. Aksi takdirde yasanacak problemler tedarikcilerin firma i¢in riskini

artirabilmektedir.( Berger , Gerstenfeld, Zeng, 2003)
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Gelisen rekabet kosullarinda tedarik¢i sayilarmin diisiik diizeyde tutulmasi daha az
sayida tedarik¢i ile daha yalin bir tedarik¢i agi kurulmasi Snemlidir. Tiirkiye’de
firmalarm bir ¢ogu tedarik¢i aginin sadelestirilmesi konusuna yeterince Snem
vermemektedir. Ancak tedarik¢i sayilarinin belirli diizeyde tutulmasi bir ¢ok firma
ici maliyetlerde ve isyiiklerinde azalma saglamakta, daha kolay yonetilebilir bir
tedarik zinciri olusturulabilmektedir. Bu ¢aligmada Tiirkiye’de yeni yeni
uygulanmaya baglanan e-ihale konusunda bilgiler verilmis, bu sayede hem cok iyi
kazancglarin elde edilebilecegi aktarilmis hem de stratejiler dogrultusunda tedarikgi
sayilarinin konsolide edilebilecegi goriilmiistiir. E-ihale siirecleri yeni kullanilmasina
ragmen gelecekte tedarikgiler icin bir agik pazar haline doniisecek ve kullanimi
artacaktir. E-ihale’ler sayesinde firmalar bir ¢ok satinalma islemini buradan
yapacaktir. Bu calisma sonucunda e-ihale ve e-satinalmanin firmalara neler
kazandirabildigi goriilebilmektedir. Gelecegi yakalayabilmek i¢in ¢agin gereg¢lerinin
yerine getirilmesi i¢in bu tiir uygulamalarin hizla devreye alinmasi firmalar icin cok
onemlidir. Kaynak atama calismalar1 ile tedarik¢iler arasinda dengeler saglanmakta,
ihtiyaglar dogrultusunda tedarik¢i sayilarimin belirlenmesine ve daha kaliteli
iiriinii,daha iyi fiyata ve daha iyi teslimat performansi ile iiriin tedarik edilmesi
saglanabilmektedir. Tedarik¢i sayilarinin azaltilmasi siirecinde olusabilecek riskler
dikkatlice incelenme ve tedarikcilere olan bagimliliklar artirilmamalidir. Bu siireg
¢ok ince bir c¢izgi iizerinde gerceklesmektedir. Alinacak yanlig kararlar tedarikciye
olan bagimlilig1 artiracak ve firmalar zor durumda birakacaktir.

Tedarik¢i sayilarinin azaltilmasi firmalara maliyet avantajlarn acisindan biiyiik
katkilar saglamaktadir. Ancak eger bu siire¢ sonrasi tedarikcilerle iliski gelistirme
stratejisi yiiriitiilmezse bu kazannglar kisa vadeli olacaktir. Bu nedenle tedarikgi
iliskileri yonetimine 6nem verilmesi gerekmektedir. Aksi takdirde tedarik¢ilerle
problemler yasanacak ve maliyetlerde artiglar olabilecektir. Firmalar tedarik¢i sayisi
azaltma calismalarinin yonetim maliyetlerin, operasyonel maliyetlerin ve dikkat
edilmeyen ama 6nemli bir yer tutan bir ¢ok kalemde maliyetlerin azaldigia dikkat
etmemektedir. Eger firmalar tedarik¢i sayisi azaltmanin onemine dikkat etmez ve
tedarikcileri ile iligkileri konusunda calismazsa yiiksek fiyatlar ve diisiik karlarla
calismak zorunda kalacaklardir. Dogru sekilde yonetilmis bir tedarik¢i sayis1 azaltma
siireci firmaya bir c¢ok rekabetci kazanglar ( maliyet, performans iyilesmeleri,

stratejik ortakliklar v.b.) saglayacaktir.
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Bu calismada literatiirde teorik olarak incelenen bu konuda uygulamalar
gerceklestirilmis, tedarik¢i sayist degisimi sonrasinda tedarik¢i performanslarinin
degisimi incelenmistir.Bu incelemeler sonucunda daha az sayida tedarik¢inin firmay1
daha iyi tanimasi siireclerine daha hakim olmas1 ve iliskilerin daha iyi olmasi ile
daha 1iyi performans gosterebilecegi gozlemlenmistir. Bu sekilde tedarikci
performanslar1 ve tedarik¢i sayisi azaltma siireclerinin i¢ ice girmesi tedarikgilerin
geleceklerinin belirlenmesi agisindan 6enmli bir kavramdir. Tedarikcilerin bu
siireclerle ilgilenmesi, bu siireclere odaklanmasi yonetim agisindan Onemli
olgulardir. Giiniimiizde her bir firmanin bir sekilde tedarik¢i performanslarini
degerlendirmesi ve tedarikci sayilarimi belirli diizeylerde tutmasi gerekmektedir.
Tedarik¢i sayilart konusunda riskler ve firsatlar iyi bir sekilde analiz edilmeli firmay1
gelecekte sikintiya diisiirecek kararlar verilmemelidir. Firmalarin literatiirde yer alan
calismalara énem vermeleri, uygulamalar1 yerine getirmeleri ve kendi firmalarina
gore Ozellestirmeleri ¢ok biiyiik yararlar saglayacaktir. Firmalarin bilimsel
uygulamalara ve ¢6ziim Onerilerine acik olmalan firmalarin yararlarina olacaktir. Bu
tiir uygulamalarin bir ¢ok firmada uygulanmasi yerli firmalar1 gelisimlerinde cok

biiyiik ilerlemeler kaydettirecektir.
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