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ENDUSTRIYEL TUKETICILERIN SATIN ALMA KARARLARI VE TURKIYE'DE
ENDUSTRIYEL YAPISTIRICI SEKTORUNE YONELIK ANALIz

Endustriyel Satin Alma gunimdiz isletmeleri igin artik kar etme noktasindaki en
onemli departman olmustur. Globallesen diinyada satarken kazanmak geride kalmis ve
yerini satin alirken kazanmaya birakmistir. Bu nedenle endustriyel tlketicilerin satin
alma kararlar kritik konuma gelmistir.

Tez calismasinin amaci Turkiye'’de mobilya sektorinde faaliyet gosteren
isletmelerin yapistirici konusundaki satin alma kararlarini hangi kriterler baglaminda
verdiklerini  belirlemektir. Tez kapsaminda o6ncelikle teorik kavramsallastirma
gerceklestirilerek, endustriyel tlketici karar alma mekanizmasi ile spesifik olarak
tedarikgi segim kriterleri incelenmistir.

Tez calismasinin arastirma bdolumunde ise endustriyel yapistirici sektorinde
tedarikgi secim kriterlerinin belirlenmesi ve bu kriterlerin olasi dneminin belirlenmesine
yonelik iki farkh 6érneklem Uzerinde arastirma yaruttlmastir. Tezin son bdlimu ise elde
edilen bulgulara dayanarak akademik ve pratik katkilara yonelik degerlendirmeler ve
analizler yer almaktadir.
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PURCHASING DECISIONS OF THE INDUSTRIAL CONSUMERS AND AN
ANALYSIS ABOUT INDUSTRIAL ADHESIVE SECTOR IN TURKEY

Nowadays industrial purchasing become the most important department about
making profit. Time changed and to have the profit while selling the products is over.
Today companies are earning while they are buying. The selling prices of the products
are nearly the same and companies started to get profit while purchasing so this subject
becomes critical.

This thesis aim is to learn how the furniture companies are making purchasing decisions
of the adhesives and to understand which subjects are more important for them.

In the research part of the thesis, supplier selecting criterias in industrial adhesive sector
and the possible value of these criterias are checked. In the last part of the thesis, the
academical and social contribution is evaluated and analised due to the results.
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Onsoz

Tezin temel ¢ikis noktasi endustriyel pazarlarda satis odakliligin 6tesinde, satin
alma sirecinin karhhginin artirilmasinin énemli bir rekabet glicli saglayacagi, bu
baglamda endustriyel satin alma sirecinde tedarikgi segim kriterlerinin belirlenip agirligi

olan kritere kaynagin ayrilmasi gerektigidir.

Endustriyel tiketiciler kendi is ortaminda ve slrecinde kaliteli GrGnd, gdreceli
kaliteli tedarikgiden temin ederek, en uygun fiyat ile satin almak istediginden, satig fiyatini
en disuk dizeyde tutabilen tedarikgilerin 6n planda oldugu gérilmektedir. Bu baglamda
tedarikgiler gorece kaliteli malzemeleri daha ucuza Uretmenin yollarini ararken,
deginildigi Uzere rekabet satin alma verimliligine ve dogru kriterlere goére tercihe

kaymistir.

Satin alma mekanizmasina disen buyldk yuk, temelde batin unsurlarin es-
birlikteliklerine ve kararlarina bagl karmasik bir surectir. Musteriyi temsil eden satis
departmanindan, kalite kontrol, ar-ge veya lr-ge, finans, Uretim departmanina kadar
blatln unsurlar bu karar suresinin igerisindedir. Dolayisiyla satin alma departmanlarinin
tek baslarina karar verme suregleri es-yaratim surecine dogru yonelmektedir. Doktora
tezi kapsaminda bu igerige yonelerek literatire ve pratik hayata katki yapmaya

odaklandim.

Bu baglamda bana yogun ¢alisma surecinde destegini esirgemeyen danigsmanin
Prof.Dr. Murat Hakan Altintas’a, tez izleme komitesi siirecinde degerli fikir ve Onerileriyle
tezimin igerigini guglendiren Prof.Dr. Erkan Ozdemir ve Prof.Dr. Ayse Oguzlara

tesekkdrlerimi sunarim.
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GIRIS

ilgili alan yazin incelendiginde Tedarikgi Segim baglaminda Tiirkiye’de 2020 yili
itibariyle 23 adet Doktora Tezinin oldugu gorulmektedir. S6zkonusu tezlerin onbir tanesi
isletme alanina yoneliktir.t Agirlikli olarak endustri mihendisligi bilim dalina yénelik
tezler vardir. Bu anlamda isletmecilik alanina yonelik bilgi dizeyinin desteklenmesi
hedefi gudilmustir. Isletme alaninda yazilan tezlerin daha AHP teknigi ile
gerceklestirildigi gorulmektedir. Mevcut tez isletme alaninda yapistirici sektori 6zelinde
tedarikci secim kriterlerini aciklayici ve dogrulayici faktér analizi yardimiyla
agirhiklandirmak ve daha sonrasinda enduistriyel tuketicilerin satin alma kararlari
Uzerindeki etkisini belirlemeye yoneliktir. Endustriyel alicilar Grun ile birlikte tedarikciye
yonelik belirli bazi kriterleri dikkate almaktadirlar. Tedarikgi se¢im kriterleri temelde alim
surecinin en 6nemli karar mekanizmasidir. Tezin odak noktasi dnemli bir endustriyel
urdn olan yapistirici sektdriinde hangi tedarik¢i segim kriterlerinin 6nemli oldugu ve bu

unsurlarin etki agirigi baglaminda tespitine yoéneliktir.

Tezin birinci bolimu, endustriyel satin alma davraniginin kavramsallagtirilmasini,
ikinci bolima tedarikgi secim kriterlerini ve son bolim saha arastirmasini icermektedir.
Birinci boélimde 6zellikle endstriyel satin alma sureci tanimlanmis ve agiklanmigstir. Bu
bélimde endustriyel satin alma sireci teorik olarak kavrsamllastiriimistir. Satin alma
ihtiyacinin belirginlegsmesi ve bu ihtiyacin nasil kargilanacagini tespiti ile se¢imin icerigi
incelenmistir. Ayrica, tedarikgi ve 6rgutsel tiiketiciden bahsedip dnce pazarlama ve satin
alma arasindaki iliskiden s6z edilmistir ve son olarak da pazarlama ile érgltsel satin

alma iligkisi incelenmisgtir.

ikinci bélimde yodun bir yazin taramasi gergeklestiriimis olup, bélimin temel
amaci olasi kaynaklarin cogunlugunu incelemektir. Bu boliumde tedarikgi se¢imi konusu
ele alinmis olup 6nce secim kriterleri ve yontemleri incelenmistir. Ardindan kararlarin
nasil alindigi konusu islenmistir. Bolinin son kisminda ise teze yon ¢izmesi agisindan
ise farkli sektorlerde nasil yaklagimlar izledigi konusu anlatiimis olup, kimya bdlimune
ayrintih olarak yer verilmis ana konumuz olan yapigtirici sektoru derinlemesine

incelenmigtir.

! https://tez.yok.gov.tr/Ulusal TezMerkezi/tezSorguSonucYeni.jsp



Uglincli  bélimde ise yapistirici sektériiniin - tedarikgi  segimine iligkin
gerceklestirilen saha arastirmasi ve elde edilen sonuglarin analizi yer almaktadir.
Uglincii bélim iki farkli drneklemli saha arastirmalarini igermektedir. Birinci drneklem ile
tedarikgi secim kriterlerinin siniflandiriimasini hedefleyen aciklayici ve dogrulayici faktor
analizine, ikinci érneklem ise agirlik tahmini ile kriterlerin sadakat Uzerindeki etkisinde
akilci ve sezgisel karar verme, sire¢ karmasikliyi ve performans riski unsurlar
baglaminda incelenmis ve hangi kriter kimesi veya faktorinin oncelikli oldugu ve

agirhginin ne oldugunun tespitine yéneliktir.

Sonug kismi ise teorik ve pratik ortama iliskin degerlendirmeler yapilmistir. Tez
surecinde oncelikle teorik kavramsallastirma temelinde literatir taramasi
gerceklestirilerek, tedarik¢i secim kriterleri derlenmigtir. Daha sonra iki saha arastirmasi
gerceklestiriimistir. Birinci asamada, tedarik¢i secim kriterlerinin siniflandiriimasi ve
dogrulanmasi gerceklestiriimis, ikinci asamada ise s6zkonusu kriterlerin énctil ve ardillari
baglaminda agirliklar tespit edilmistir. Son olarak, tezin sonug ve yorum bdlimleri yer
almaktadir. Tezin analizinde kantitatif ydontem tercih edilmistir. Tezin temel katkisi Grin
bazinda tedarik¢i kriterlerinin  belirlenmesi ve diger endustriyel alanlara
uyarlanabilirligidir. Calismanin temel itibariyle tedarik¢i segim kriterlerinin yapistirici
sektorine yonelik bilgi sunmasi literatlirdeki bir bogslugu doldurmaktadir. Verilerin karar
alicilara yonelik sonuglari gobstermesi hem teorik hemde pratik anlamda katki

saglayacagi dustnulmektedir.



BIRINCI BOLUM
ENDUSTRIYEL SATIN ALMA DAVRANISI

1. TEMEL KAVRAMSALLASTIRMA

1.1. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA SURECI

Endustriyel satin alma karar surecinin genelde sorunun tespiti, ihtiyaglarin
aciklanmasi ve Urinden beklenen &zelliklerinin belirlenmesi, tedarik¢i arastirmasi,
tekliflerin degerlendiriimesi ve tedarikginin secimi ile siparis sureci ile devam ederek
performans degderlendiriimesini icermektedir>. Makhitha (2015) vyaptigi literatir
incelemesi neticesinde 11 adet asamanin yer aldigi belirlemis ve analiz etmistir. Bu

asamalar sunlardir 3.

-Sorunun tespiti

-Belirli bir Grtine iliskin talebin tahmini

-Urlin gesidini belirleme

-ihtiya¢ duyulan miktarin tanimlanmasi

-ihtiyac duyulan miktarin sayisal miktari ve dzelliklerin belirlenmesi
-Kullanilacak kriterlere gore tedarikgi segimini belirleme ve karar verme
-Olasi kaynaklarinin niteliginin belirlenmesi ve arastiriimasi

-Secme ve Tedarikgilerin analizi

-Tedarikgilerin segimi ve onerilerin degerlendiriimesi

-Siparis rutininin secimi

-Performans geri-besleme degerlendiriimesi

Bu sirecin kapsaminda organizasyonel satin alma davranisi rasyonel anlamda alti

temel gruba ayrilir; Bunlar asagida belirtilmistir #;

1. Finansal unsurlari: takip maliyetleri, 6deme sartlari

2Alperen Tatlipinar, Enddistriyel pazarlama stratejilerinin isletmelerin satin alma kararlarina etkisi, (Yiksek
Lisans Tezi), istanbul: Beykent Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2019, s. 41-43.

3Makhitha, K. M., “Understanding The organisational buyer behaviour of craft retailers in South Africa”,
Journal of Applied Business Research (JABR), 31(2), 2015, s. 501-514.

4Zehetner, A., vd., “Emotions in Organisational Buying Behaviour: A Qualitative Empirical Investigation in
Austria”, In Modelling Value, Physica-Verlag HD., 2012, s. 207-229.



2. Uriline iliskin unsurlar: teknik 6zellikler, tGrin kalite/hizmet dizeyi, tedarikginin
garantisi

3. Siparis Ozellikleri: satin alma miktari ve degeri garanti duzenlemeleri

4. Lojistik ozellikleri: Dagitim zamani, dagitim kapasitesi ve guvenilirligi, hizmet
dizeyi, tedarikginin esnekligi

5. Tedarikgiye iliskin unsurlar: tedarik¢i performansi, yeterliligi, seffafligi

6. Koordinasyon dzellikleri: igsel siiregler ve alt unsurlar.

B2b anlaminda bir kavramsallastirma yapildiginda, rutinlesmis degisim iliskisi,
isleme dayali satin alma operasyonlarin ve dogal satin alma iligkileri unsurlarinin satin
alma slreci katihmcilarin mevcut durumlari ve satin alma O&zellikleri ile birlikte
degerlendirildigi bir durum ortaya c¢ikar. Burada satin alma sureci satin alma kararinin
onaylanmasi, satin alma eylemlerinin gercgeklestiriimesi, satin alma eylemlerinin
degerlendiriimesi ve satin alma kararlarinin tekrar degerlendiriimesini igerir.
Katilimcilarin mevcut durumu ise satin alma kararinin yeri, satin alma eylemleri ve
uygulamanin yerini ifade ederken satin alma 6zellikleri karmasiklik, yenilik, 6nemlilik,
belirsizlik ve zaman baskini anlatmaktadir.> Coric v.d. (2017) organizasyonel satin
almay! etkileyen unsurlarini literatir incelemesine dayanarak siniflandirirken bireysel,
amag, o6rgltsel , yeterlik, 6rgltsel konum, belirsizlik, sartlar, satin alma &zellikleri, otorite
dizeyi, 6rgutsel formellesme, iyi bilinen tedarikgiler, séhret, yerel pazara uygunluk, fiyat
v.b. unsurlar bu kapsamda degerlendirilen unsurlardir®. Dolayisiyla endlstriyel Griinler
acgisindan tiketici veya musteri davranigi bireysel bir karar degil ¢apraz fonksiyonel
alanlarin uyelerinin (satin alma, finans, kalite v.b.) birlikte aldigi kolektif bir karardir.
Temel odak noktasi daha cok kalite ve 6zelliklerinin karsilanmasi ile satis sonrasi

hizmete yonelen fonksiyonel degerdir.’

Organizasyonel veya endustriyel satin alma sirecine degdisik yonetim
kademelerinden c¢esitli departmanlar dahil olabilirler, sistematik ve 6n-planlamanin
oldugu, kisitlamalarin dikkate alindigi, yliksek miktarli satin almalar yer almaktadir.®

Endustriyel pazarlamanin tiketim uUrlnlerinden farklarina bakildiginda ise baglamsal,

5Grewal, R., vd. “Business-to-business buying: Challenges and opportunities”, Customer needs and
Solutions, 2(3), 2015, s. 193-208.

6Cori¢, D. S., vd. “Organizational buying decision approaches in manufacturing industry: developing
measures and typology”, Journal of Business & Industrial Marketing., 2017, s. 229.

"Kurtkoti, A. “Factors influencing consumer buying decision process for different products and
brands” Sankalpa, 6(1), 2016, s. 13

8Dimple, T., Sujata, S. “Organisational buying behaviour.” International Journal of Applied Research, 1(11),
2015, s. 391-392.



psikolojik ve Urln ile pazarlama iletisimi degiskenlerine iligkin bir kavramsallastirma
yapilabilir; baglamsal anlamda endustriyel pazarlarda satin alma riski yUksek, trin-
pazar surukleyicileri teknolojik ve faydaci ve de satin alma karar streci grup temellidir.
Psikolojik anlamda ise risk daha ¢ok ekonomik ve performans odaklidir, anlik satin alma
rasyonel olarak ¢ézimlenir, referans grup etkisi sinifinda en iyi olan firmalardir. Uriin
degiskenleri agisindan incelendiginde marka stratejisi sirket yonelimlidir, Grin degeri
arin ve urunle baglantili hizmetlerle ilgilidir. Pazarlama iletigsimi unsuru agisindan ise

iletisim medyasi interaktif ve kisisel, iletisimin igerigi ise teknik ve pedagojiktir.°

Ayrica, endustriyel anlamda alici ve saticinin degere ortak olmalari baglaminda
islem maliyetlerinde azaltmaya yoénelmeleri s6z konusudur; alici acgisindan
dusundldigunde ahcinin etkinlik/etkililik, lojistik ve toplam maliyetlerde azaltma,
periyodik surekli dagitimi koruma, siparis suresi ve lojistik gibi sistem faaliyetlerini
artirma, finansal riski transfer etme, ekonomik deger Uretme ve envanter dizeylerini
azaltmak énemlidir. Satici agisindan ise dlgek ekonomisinin, temel ise odaklanmak,
daha dusiUk pazarlama maliyetleri yaratmak, toplam maliyetleri azaltarak etkinligi
artirmak, drin dizayn maliyetlerini azaltmak, daha fazla satis yapmak, tekrarli satisi

tetiklemek, atiklari azaltmak, iliski degerini artirmak s6z konusudur.*°

Bir organizasyonun c¢evredeki tedarikgilerden elde edilecek girdilerle deger-ilave
eden bir unsur olarak ele alinmasi durumunda, bu deger, cevredeki alicilara ¢ikti olarak
satilir. Bu anlamda bir zincir s6zkonusudur ve nihai igslem organizasyonlar arasinda
gerceklesir. Pazarlarindaki alicilarin, ihtiyaglarini giderecek trind belirlemesi ve bunu
sureg icine almasi gerekmektedir. Organizasyonlara aktarilan degerler, girdi pazarlari
baglaminda dikey pazar segim kararlarini ifade eder. Uriin, organizasyonun dikey pazar
secimine baghdir. Dolayisiyla, alici ve satici agisindan dikkate alindiginda alici
organizasyonlarin ihtiyaglari, satici organizasyon tarafindan sunulan Grindn ézellikleri
ile belirlenir. Alici, rakip olan firmalardan ihtiyaci olan drlinden tatmin olmayi
hedeflediginden, eylemler bu gidu Uzerinde odaklanir. Organizasyon ya urindnu

farkhlastirmayi disinecektir ya da fiyati daha distk tutmaya calisacaktir. Dolayisiyla

°Brown, B. P., Bellenger, D. N., Johnston, W. J. “The implications of business-to-business and consumer
market differences for B2B branding strategy” Journal of business market management, 1(3), 2007, s. 214.
10Clements, M. D. “How buyers and sellers value B2B relationships: a relationship value continuum for
Internet based exchange.” 2009, s. 64-65.



organizasyon satin alma zorunda oldugu girdileri ve hangi tedarikgiden satin alacagini
belirlemek zorundadir.

Organizasyonel satin alma ve karar slreci, bir anlamda firmalar arasi etkilesime
dayanmaktadir, arka planinin temelinde insani bakis acgisinin oldugunu ve mdusteri
deneyiminin bireyselligini acgiklar. Satin alma, birden fazla aktorin birlikte yer aldigi,
tedarikci-musteri etkilesimini gegcmis tecrlibelerin etkiledigi ve musteri deneyiminin
tamamen kontrol edilemedigi bir strectir. Bu kapsamda,Cortez ve Johnston (2017) B2b
pazarlamanin gelisimine iliskin yaptigi calisma neticesinde yenilik, musteri iliskisi degeri,
veri analizi, ag teknolojisi, pazarlama finans araylzl gelistirme, endustri icerigi ve
ekosistem vyaratma st bagliklari altinda siniflandirmistir.  Ozellikle endistriyel
ekosistemin alt basliklari ise is aglari, dizenlemeler ve etik, tedarik aglari ve kiresel
aglardirt2. Bu anlamda organizasyonel satin alma baglaminda tedarikgilerin bir satici
olarak tercihindeki kriterler Gnemli olmaktadir.

Organizasyonel satin alma, endustriyel pazarlama ya da B2b anlaminda da olsa
tlketim drlnlerine yonelik tiketici davraniglarinda belirli bazi hususlar acgisindan
degisiklik oldugu kesindir. Bu degiskenleri gorev ve gorev disi dediskenler olarak
siniflandirmak olasidir. Gorev degiskenleri satin alma tercihleri Gzerinde ekonomik ve
sosyal unsurlara dayali olarak sirketin glcunu ayakta tutmak adinda verilen kararlara
odaklanmistir. Ekonomiklik temel faktérdir ve cevresel belirsizligin Grin ve pazara
yonelik dolayli etkilerine gore hareket edilmesini gerekli kilar. Gorev degiskenleri fiyat,
kalite, dagitim v.b. baz konulari kapsar. Gorev disi degiskenler ise drgutsel, bireysel ve
kisiler arasi unsurlardir. Kisiler arasi faktorler satin alma merkezleri ya da karar verme

birimleridir ve satin alma g¢abalarina odaklanir®?,

Bu kapsamda enduistriyel tiketicilerin satin alma davraniglarinda gegmisten gelen
ve mevcut davranisinin devamina iligkin egilimin ne oldugu ile sonraki davranigi

arasindaki gugli bir iliskinin beklenmesi geregidir; bunun temel nedeni mevcut

11Sashi, C. M., Kudpi, V. S. “Market selection and procurement decisions in B2B markets”, Management
Decision. 2001, s. 191,194.

2Cortez, R. M., Johnston, W. J. “The future of B2B marketing theory: A historical and prospective
analysis”, Industrial Marketing Management, 66, 2017, s. 96.

BKeshvari, R. S, v.d.. “The impact of B2B buying behavior on customer satisfaction within Shahab Khodro
Company”, International Journal of Business and Management, 7(7), 2012, s. 153-154.



tutumlarinin sonraki davraniglarini tahmin etme acgisindan guigli oldugu ve bunun

arkasindaki unsurun deger faktorinin yer aldigi belirtiimelidir.1*

Ozetle, organizasyonel satin alma sireci bu anlamda i¢sel ve digsal faktérlerden
etkilenirler. Digsal faktorler fiziksel ¢evre, teknoloji gelistirme dizeyi, ekonomik ¢evre ve
politik cevre ile yasal ve kiiltiirel cevredir. igsel faktorler ise érglitsel faktorler, bireysel

faktorler ve kisiler arasi faktorler olarak siniflandirilabilir.*®

1.2. TEDARIKCI VE ORGUTSEL TUKETICI

Geleneksel anlamda organizasyonel satin alma bir anlamda goérev odaklidir ve
temelde dusuk fiyat almaya, belirlenen 6zellikleri karsilama, yerel tedarikgilerin
tercihlerini dikkate alma ve fiyatlardaki degisimi tahmin etmeyi igerir.® Bitiinlesik
anlamda ise alici firma ile satici firma arasindaki iliski sisteminin kurulmasinda alici ve
satici iligkisinin kurulmasinda ortaklik ve guven, karsililik, katiim, pazarlik, ¢catisma
yonetimi, uyum saglama, performans takibi, gruplarin davranis, gl¢ dengesinin
kurulmasi gibi unsurlarin belirlenmesi gerekli kilar.t” Orgiitsel satin alma baglaminda 3
temel olgu dikkate alinmalidir. Bunlar; tedarikin dlgcegi, tedarik¢i havuzunun belirlenmesi
ve tedarikgi iligkilerinin kurulmasi seklindendir, tedarikgi iligkilerinde belirli teknik ticari ve
orgutsel ¢ézimler s6z konusudur ve bu durum her iki tarafi da etkiler. Diger yandan

tedarikgi ile kurulan isin hacminin iliskinin strekliliginin yine etkisi vardir.*8

Orgltsel satin alma sirecinde sirketin satin alma merkezinin kurulmasi ve
yonetiimesi satin alma performansinin arttinlmasinda 6nemli bir etkiye sahiptir, bu
performansin satin alma merkezinin formallesmesi ve katilimci bir hale gelmesi de diger
faktorler olarak belirmektedir. Clinkl ¢ogu tedarik zinciri ve siparis kargilama suregleri
merkezilesmis ve formallesmis eylemler etrafinda kontrol edilir. Tedarik zinciri sistemi de

geleneksel organizasyonlar gibi belirli bazi unsurlar igerir. Birincisi, herseyden dnce

14Soderlund, M., Vilgon, M., Gunnarsson, J. “Predicting purchasing behavior on business-to-business
markets.” European Journal of Marketing, 2001, s. 171-173.

BInoni, O. R., Salami, C. G. E., Olannye, A. P. “Effects of Internal and External Factors on Organizational
Buying Behaviour: A Review of Extant Literature”. Izvestiya, (3), 2019, s. 223-225.

8Webster Jr, F. E., Wind, Y., “A general model for understanding organizational buying behavior”, Journal
of marketing, 36(2), 1972, s. 12-19.

17Johnston, W. J., Lewin, J. E. “Organizational buying behavior: Toward an integrative framework”, Journal
of Business research, 35(1), 1996, s. 1-15.

18Gadde Lars Erik, Snehota Ivan, “Making the most of supplier relationships”, Industrial Marketing
Management, vol.29, 2000, s. 307-312.



zincir faaliyetlerine katki sunmayi hedefleyen gesitli katilimcilar sézkonusudur. ikincisi
organizasyonel katihmcilar arasinda modellenmis iligki sistemlerinin oldugu sosyal
yapidir. Diger bir unsur da tedarik zinciri katimcilarinin hedefler dogrultusunda biraraya

getirilmesi vardirt®,

Dolayisi ile érgitsel satin alma surecinde B2B baglamli tlketicilerin satin alma
kararlarinda tedarikcinin tercih edilme ve secilme kriterlerinin belirlenmesi énemlidir.
Diger yandan satin alma merkezlerinin karar sireclerini netlestirebilmek adina pazardan
veri elde edilebilmesi de bu slre¢ igcinde alinmasi gereken unsurlardan birisidir. Bu
kapsamda satin alma merkezlerini ydnetenlerinin tercihleri ve kararlari buradan elde
edilecek bilgilerle gulclendirilebilir satis elemanlari s6z konusu zincirin en gugla
halkalarindan birisidir. Satis elemanlari ile elde edilecek bilgiler kalite, hizmet seviyesi,

siparis ve fiyat agisindan satin alma kararlarini etkileyecektir.2°

Satin alma ilgileniminin o6l¢cliimesinde birliktelik kurma ve etkilesime gecme
seklinde iki unsurlu batinlesme kavrami s6z konusudur, tiketici ile tedarik¢i arasinda
kurulacak bu batlnlesme surecinin 6rgutsel satin alma baglaminda hazirlik, arama,
anlasma- sozlesme ve izleme asamalari ile slrece yonelik ilgilenimin dogru orantili
olarak arttigi izlenmektedir. Tabiiki bu noktada satin alma ilgilenimine yonelik engellerin

(farkindalik, beceri, motivasyon ve firsat yetersizligi vb.) incelenmesi gerekmektedir.2

B2B pazarlama teorisinin teorik alt yapisi incelendiginde iki temel degisim
unsurunun yer aldigi gérilmektedir bunlar islemler ve iligkiler baglamindadir. Her bir
unsurun alt maddeleri asagidaki sekilde gériilebilir. iktisadi perspektiften bakildiginda
daha ¢ok dusik maliyetli tedarikgilere yonlendigi fakat daha sonra endustriyel anlamda
pazarlamanin formallesmesi ile birlikte paradigmanin degistigi goriimektedir. Bu
doénisim  degisimin iliski odakh gergeklesmesine dogru evrilmigtir.  Kar
maksimizasyonunu hedef alan bir yapidan iliski maksimizasyonunu hedef alan bir yapiya

yonelme gerceklesmistir.?

Hult G.Tomas M., Ketchen Jr. David J., Chabowski Brian R., “Leadership, the buying center, and supply
chain performance: A study of linked users, buyers, and suppliers”, Industrial Marketing Management,
vol.36, 2007, s. 394-395,400.

20 Brinkmann Jorg, Voeth Markus, “An analysis of buying center decisions through the salesforce”, Industrial
Marketing Management, vol.36, 2007, s. 1005-1006.

21 Bals Lydia, Hartmann Evi, Ritter Thomas, “Barriers of purchasing departments’ involvement in marketing
service procurement”, Industrial Marketing Management, vol.38, 2009, s. 895-896,900.

22 Hadjikhani Amjad, LaPlaca Peter, “Development of B2B marketing theory”, Industrial Marketing
Management, vol.42, 2013, s. 296-298.



Bu iligkisel donlsumun alici ve tedarikgi agisindan incelenmesi konuyu karsilikh
fakat ayni zamanda sinirlandirict bir yapiya dogru sdrikler bu noktada alicinin
pazarlama gucu, gugla bir etkiye sahiptir, diger yandan alici ve satici arasindaki guveni
besler bilginin paylasimini destekler ve neyi paylastiklarinin farkinda olmalarini saglar.
Dolayisi ile alici ve saticinin iliski glcunin alicinin pazarlama gucune etkisinde
tedarikginin bilgi paylasmasi ve esnek yapida olmasi genel bir model olarak
incelenmektedir.?®> B2b pazarlama ve satin alma ara ylUzl olarak gergeklestirilen
uygulamalara bakildiginda satin alma tedarikgi gelistirme, tedarikgi ile birliktelik saglama,
tedarikciyi degerlendirme konularinin incelendigi goérilmektedir. Bu uygulamalarin
temelde eyleme gecme, rutin davranma ve karsilikli hareket etme baglaminda

incelendigi gorilmektedir.?*

Tablo 1: B2b Dénlsumi

islemler Gizerindeki is degisimi iliskiler Gizerinde is degisimi

Ekonomik tabanlidir Davranis tabanlhidir

Ekonomik dedisim vardir Ekonomik ve sosyal degisim vardir

Basit kaynak ve bilgi degisimi vardir Karmasik kaynak ve bilgi degisimi
vardir

Akilcildir-bilgiye yluksek ulasim Sinirli rasyonellik-eksik bilgi ulagim

Bagimsizdir Karsilikli bagimhlik

Az sayida degisim vardir Cok sayida degisim iligkisi vardir

Firma icin maksimum kar s6z konusudur Karsilikl fayda vardir

itme stratejisi vardir-firma karar verir Strateji birlikte gelistirilir

Satici Ustinduir Esit birliktelik hedeflenir

Catisma dogabilir Uzlagsma vardir

Homojenlik vardir Hetorojenlik vardir

Rekabet vardir Uzlasma vardir

Dusuk uyum vardir Yuksek uyum vardir

Kisa sureli Vizyon vardir Uzun sureli vizyon vardir

Kaynak: Hadjikhani Amjad, LaPlaca Peter, “Development of B2B marketing theory”, Industrial
Marketing Management, vol.42, 2013, s.296-298.

Orguitsel tiiketici satin alma, alicinin davranigi ve satin almanin 6zelligine gére 4

ana unsurda ifade edilmektedir, alicinin davranisi profesyonel ve profesyonel olmayan

23 Yang Zhi, Jiang Yueyin, Xie En, “Buyer-supplier relational strength and buying firm’'s marketing capability:
An outside-in perspective”, Industrial Marketing Management, vol.82, 2019, s. 29-30.

24 Pedersen Jim, Ellegaard Chris, Kragh Hanne, “The praxis of studying interorganizational practices in B2B
marketing and purchasing — A critical literature review”, Industrial Marketing management, Vol.85, 2020, s.
10-11.



sekilde gerceklesebilir, satin alma ise rutin ve rutin digi olmak Gzere siniflandiriimaktadir.
Bu baglamda 4 satin alma tirlu ortaya c¢ikmaktadir bunlar standardize olma, analiz
ederek satin alma, anlik satin alma ve iyilestirmeye yonelik satin alma seklindedir.?®
Tedarik¢i ve orgltsel tlketici arasinda kurulan iletisimin karsilastirmali bir sekilde
etkinliginin 6lgulmesi ve boylece verilecek kararlarin yalinlastiriimasi 6nemli olmaktadir

bu sayede dogru etkinlik analizi ile performans artisi saglanabilir.?

Temelde tedarikci ve orgutsel tiketici arasinda yasanan karsilikl is iliskisi tiketici
tarafindan fiyat indirimi baglamli géziikse de zaman igerisinde bilgi paylasimi agisindan
guven temelli bir iliskiye donlismektedir, bu durum 6zellikle birden fazla tedarikgi ile
calisan firmalarin kendi ihtiyac ve beklentilerini dengeleyebilmesi agisindan incelenmesi
gerekmektedir. Boylesi durumlarda tiketici butlin tedarikgilerle iletisim kurabilir ya da
tercih ettigi tedarikgilerle iletisim kurabilir ya da bu tedarikgiler arasinda bir iligki
kurulmasina aracilik edebilir, sonug¢ olarak kendi avantajini en yuksek duzeye ¢ikarma
yoluna yonelecektir?’. Tedarikginin ve alicinin 6zellikli yatirnm mantigi cergevesinde
incelenmesi 4 temel baglamsal profil yaratir bunlar pazar-degisim profili; zorunlu alici
profili; stratejik ortakli profili ve zorunlu tedarik¢i profili. Bu profiller Grindn 6zelligine
teknolojik ve muihendislik becerisine, pazarin yapisina ve sektdrin 6zelligine goére
deg@ismektedir?®,

1.3. PAZARLAMA VE SATIN ALMA iLISKISI

Pazarlama ve satinalma farkli departmanlarda seklinde faaliyette bulunsa da,
aralarinda etkilesim yogun bir bilgi aligveris ile karakterize edilir. Ozellikle belgeler ve
kisisel baglantilar agisindan bu durum énemlidir. iki departmanin ortak bir organizasyon
bicimi igerisinde faaliyet gdstermesinin firmada esneklik, kisisellestirme, musterilerin
isteklerine uyum saglama agisindan daha verimli degerlere ulagilmasini saglayacagi
belirtiimektedir. Organizasyonel satin alma ortak bir bakis acisi ve faaliyetlerin tam

koordinasyonu ile tek bir departmanda 6zel olarak organize edildiinde firma isinin

25 Wilson Dominic F., “Why divide consumer and organizational buyer behaviour?”, European Journal of
Marketing, Vol.34(7), 2000, s. 788.

26 Bijehl Markus, Cook Wade, Johnston David A., “The efficiency of joint decision making in buyer-supplier
relationships”, Annals of Operations Research, Vol.145, 2006, s.15-34

27 Choi Thomas Y., Wu Zhaohui, “Triads in supply networks: theorizing buyer-supplier-supplier
relationships”, Journal of Supply Chain Management, Vol.45 No:1, 2009, s. 9,19.

28 Bensaou M., “Portfolios of buyer-supplier relationships”, Sloan Management Review, vol.40, no:4, 1999,
s. 39-40.
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gelisimi ile ilgili yeni ve katkisi yuksek degerler yaratabilir. Pazarlama ve satin alma
arasindaki iliskiye literatur acisindan bakildiginda iki temel grubun baskin oldugu
gorilmektedir bunlar bilginin degisimi ve 6rgltsel yapi analizidir. S6z konusu iligkinin
yapisinda resmi ve resmi olmayan bir dzellik vardir bu kapsamda 6zellikle yeni deger

yaratma agisindan iligskinin dengelenmesi gerekmektedir.?®

Endustriyel pazarlamada kurgulanan bu iliskinin dort temel analiz dizeyinde
incelendigi gorilmektedir bunlar; alici yoénelimlilik, satici yonelimlilik, Grin temelli
yonelimlilik ve deger temelli yonelimlilikdir. Bunlarin yiksek veya disuk dizeyde
gerceklesiyor olmasi iligkinin yoniini de belirler.®® Bahsedilen iliski temelde fonksiyonlar
arasi birliktelige atif yapar ve bu birlikteligin 6éncili olarak da musteri yonelimlilik ile
pazarlama-satin alma etkilesimi 6n plandadir.3* Bu agidan bakildiginda endistriyel
pazarlama ile tedarik zinciri ydnetimi acgisindan iligki temelli bir yapinin
kavramsallastiriimasi gerektigi bildiriimektedir, bu noktada t¢ temel unsurun énemli

oldugu gorilmektedir.®?

1- Alici tedarikgi arasindaki iliski aginin bir pargasi olarak buttinseldir.
2- Daha stratejik bir odagi gerekli kilar

3- B2b agisindan surduruilebilirliligi gerekli kilar

Benzer sekilde endistriyel pazarlama perspektifi agisinda satin alma ve tedarikgi
yonetimi ag yaklasimi igerisinde degerlendirildiginde, bu ag yaklagimi igerisinde yer alan
dogrudan ve dolayh aktérlerin eylemlerinin bilinmesi gerekmektedir. S6z konusu ag
icerisindeki yapida tedarik¢i bakis agisi veya mdisteri bakis acgisi degerlendirmeleri
yapilmahdir.®® Endistriyel satin alma literatiirli incelendiginde son dénem kavramlarinin
deger temelli satis, tedarikgi zincirinde karsilikli bagimlilik, dijitallesme, Griinden hizmete
yénlenme, yeni teknolojilere adapte olma gibi kavramlar gelismektedir. Bu yapilarin

arasinda satin alma merkezi kavrami igerisinde yer alan tedarikgi segimi 6nemlidir.3*

29 Matthyssens Paul vd., “Aligning Marketing and Purchasing for new value creation”, Industrial Marketing
Management 52, 2016, s. 62,68-70.

30 Viio Paul, Gronross Christian, “How buyer-seller relationship orientation affects adaptation of sales
processes to the buying process” Industrial Marketing Management 52, 2016, s. 43.

31 Smirnova Maria vd., “Understanding the role of marketing-purchasing collaboration in industrial markets:
The case of Russia”, Industrial Marketing Management 40, 2011, s. 56-57.

32 Ellram Lisa M., Murfield Monique L. Ueltschy, “Supply chain management in industrial marketing-
Relationships matter”, Industrial Marketing Management 79, 2019, s. 42.

33 Johnsen Thomas E., “Purchasing and supply management in an industrial marketing perspective”,
Industrial Marketing Management 69, 2018, s. 94-95.

34 Chavan Gitesh Dhairyashilrao, Chaudhuri Ranjan Johnston Wesley J., “Industrial-buying research 1965-
2015 review and anlysis”, Journal of Business & Industrial Marketing 34/1, 2019, s. 215-217.
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Tedarik¢i secimi ayni zamanda alici tedarikgi iligkileri basarisinin firma performansi
Uzerindeki etkisinde 6ncul bir degigken olarak yer almaktadir. Bu noktada fiyat ve dagitim
performansi gibi geleneksel segim kriterleri dnemli olsa da paylasilan hedef ve amaclarin
dikkate alinarak operasyonel sec¢im kriterlerinin Gtesine ge¢mek zorunda oldugu

bildirilmektedir.3®

Benzer sekilde endustriyel satin alma davranisinda tedarikgilerin sayisinin artmasi
satin alma fiyatinin azalmasina neden olsa da elde etme ve faaliyet maliyetlerini de
arttirmaktadir bu baglamda tedarikginin toplam maliyetine iliskin optimal bir tedarikgi
sayisinin belirlenmesi 6nemli olmaktadir. Bu noktada tedarikgi sayisinin belirlenmesinde
satin alma durumunun karmasikligi, satin alinan Grindn finansal 6nceligi ilgili Grindn
olasi alici sayisi, ilgili Grind sunan tedarik¢i sayisi dikkate alinmasi gereken

degiskenlerdir.3®

Satin alma firmalarinin tedarik¢i secim ve degerlendirme kararlarinda birden fazla
kriteri dikkate aldiklari belirtiimelidir. Bazi karar kriterleri digerlerine gore daha énemlidir.
Ornegin, bircok satin alma karari bir secim faktdri olarak Griiniin fiyatina dayanirken,
onemli ve artan sayida satin alma firmasi, satin alma isleminin maliyetleri Gzerindeki
etkisine fiyatin otesinde bakmaktadir. Bir alici, saticinin kapsamlari (6r., gelismis bir
dagitim sisteminin kullaniimasi ve egitim veya kurulum hizmetlerinin saglanmasi) alicinin
toplam maliyetlerinin  azaltiimasini  kolaylastirabilir. Bunun anlami, tedarikgi
performansinin bu arastirma baglaminda incelenmesinin etkilesimi dikkate almasi
gerektigidir. Dolayisiyla, tedarikginin performansi Uzerinde rekabetgi fiyatlama,
guvenilirlik, hizmet ve teknolojik altyapisi satin alma karar kriteri olarak

kullaniimaktadir.®”

35 Kannan Vijay R.ve Tan Keah Choon, “The impact of supplier selection and buyer-supplier engagement
on relationship and firm performance”, Industrial Journal of Distribution & Logistics Management, Vol.36
No.10, 2006, s. 769-770.

3 Homburg Christian, Kuester Sabine, “Towards an Improved Understanding of Industrial Buying Behavior:
Determinants of the Number of Suppliers” Journal of Business-to Business Marketing, vol.8:2, 2001, s.13,19
37 Katsikeas Constantine S., Paparoidamis Nicholas G. ve Katsikea Eva, “Supply source selection criteria:
The impact of supplier performance on distributor performance”, Industrial Marketing Management, vol.33,
2004, s. 756
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Orgitsel satin alma davranisi kobiler agisindan disinildiginde de Grin,
tedarikgi, alici firma, iktisadi, pazar, musteri, iligki, karar verici, bilgi kaynagdi ve aracilar

temelli unsurlarin 6nemli oldugu goérilmektedir.=8

Gulven unsuru 6zellikle bahsedilen alici satici iligkilerinde 6énemli bir kavramdir,
bilissel ve duygusal anlamda gulveni etkileyen unsurlari dikkate almak gerekmektedir.
Bilissel anlamda firmanin referanslari, uzmanhgi, pazar pozisyonu, finansal
surdurdlebilirligi, duygusal anlamda ise kisisel iliskiler, marka gicu, fedakarlik, yerelligi

dikkate alinir.®®

Ote yandan, firmalar musterileriyle iligkilerini bagarili bir sekilde yonetmeye
caligirlar. Musterilerin firmalarina glvenlerini artirarak, iliskide davranis bigimlerini
degistirmeye (yatirrm yapmaya ve faydali bilgiler saglamaya daha istekli olmalari) tesvik
edebilirler, bu da iglerini birlikte gelistirebilir. Hem Kkisiler arasi giiven hem de drgutler
aras! guven, igbirlik¢i davraniglarin gelistiriimesinde rol oynar. Misterinin beklentilerini
karsilamak icin gerekli yetkinliklere ve yeteneklere sahip olmalarini saglamak, musterinin
iliskiye 6zgu varliklari tahsis etme ve bilgi paylasma isteklerini arttiracaktir. Misterinin
tedarikginin sistemine guvenme derecesini artirmak, musteriyi yararli bilgileri acik¢a
paylasmaya tesvik edecektir. Bu sebeple musterilerle dogrudan ilgilenenler de dahil
olmak Uzere personel secme ve egitim konusu daha fazla 6nem arz etmektedir.
Dolayisiyla, ister bilissel, ister duygusal anlamda yaratilan bilgi neticede kisisel arasi
veya orgutler arasi guven, bilgi paylasimini, iliskiye olan yatirrmi ve baglihgi
etkilemektedir.*

Ozellikle tedarikgi segiminde 6lgek ekonomisinin slrecinde rekabet, yenilikgilik ve
marka stratejisi ile kurulan iligskinin stresi ve gu¢ dengesi olarak iktisadi, alici ve iligki

ozellikleri etkide bulunmaktadir.**

38 Kavak Bahtigsen, Tungel Niray, Ozyoériik Hiseyin Erbil, “Do Small and Medium Sized Enterprises Have
their Unigque buying Behavior Variables? — A Qualitative Approach”, International Journal of trade,
Economics and Finance, Vol.6, 2015, s. 286

39 Valtakoski Aku, “Initiation of buyer-seller relationships: The impact of intangibility, trust and mitigation
strategies”, Industrial Marketing Management, vol.44, 2015, s. 113

40 Ashnai Bahar vd., “Inter-personal and inter-organizational trust in business relationships: An attitude-
behavior-outcome model”, Industrial Marketing Management, vol.52, 2016, s.133,137.

41 Badorf Florian vd., “How supplier Economies of scale drive supplier selection decisions” Journal of Supply
Chain Management, 2019, s. 47
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1.4. ORGUTSEL SATIN ALMA VE PAZARLAMA ILISKISI

Kavramsal olarak satin alma ve pazarlama arasindaki etkilesim firmanin ig
dinamikleri acgisindan yapisal, insan ve durumsal ac¢idan incelenmigtir: Yapisal
dinamikler daha ¢ok sirketin kaynak dagihmina yonelirken, insan unsuru bilgi degigimi
ve guvene odaklanmakta durumsal faktorler ise sirketin fonksiyonlarinin
kurumsallasmasina atif yapmaktadir.*?> Diger yandan satin alma ve pazarlama
arasindaki baglanti noktasini es-yonetim (co-manangement) kavrami ile agiklamak
olasidir. Bu acidan bakildiinda musterilere bagimhlik ile tedarikcilere bagimhlik
agisindan bir analiz yapilabilir; bu analiz sirketlerin bagimlilik dizeylerinin derecesine
gore musteri odakhlik, tedarik¢i odakllik veya her ikisine esit odaklanma

degerlendirmesini glindeme getirmektedir.*?

Geleneksel olarak, pazarlamanin birincil kaygisi taleptir. Bununla birlikte satin
alma kararlarinda, musteri ihtiyaclarinin olusturulmasi, yerine getirilmesi istendiginden
Uretim ve kapasite kullanimi saglamak icin tedarikgilere odaklanmak durumdadir. Bu
nedenle, farkli pazarlama ve satin alma igin ikili iliskiler ve bu iki olgunun 6éncelikleri ile
stratejileri genellikle bagimsizdir ve birbiriyle c¢elismektedir ancak endustriyel
organizasyonda, Uretim ve operasyonlar, pazarlama ve satin alma arasindaki
entegrasyonun ana kanallari olarak birlestirici bir 6zelliktedir. Dolayisi ile pazarlama ve
satin alma arasindaki tedarikgiler ve misteriler arasindaki baglanti noktasinin arka plani
batinlesme, islem maliyetleri ve pazar surUkleyicileridir, Pazar sirtkleyicileri ise rekabet,
talep fark gesitliligi, teknoloji gibi unsurlardan olugsmaktadir ve bu kapsamda bir deger

zinciri iliskisi Gnemli olmaktadir.*4

Yukaridaki temel iliski sistematiginden hareketle genel kavramsallagtirmayi alici
ve tedarikci iligkileri baglaminda incelemek gerekmektedir, bu noktada alicinin stratejik
hedefleri ile tedarik¢i eslestirmesi, tedarikginin muisteriden en Ust dizeyde deder
saglayabilmesi ve ayrica tedarikci ve alicinin es-yarati degerini saglayabilmesi gerekii
olmaktadir. Alici-tedarikgi iliskilerinde ¢ekiciligin iki perspektifi vardir:

42 Toon Mark A. vd., “Processes and integration in the interaction of purchasing and marketing: Considering
synergy and symbiosis”, Industrial Marketing Management 52, 2016, s. 77-79.

43 Wagner Stephan M., Eggert Andreas, “Co-manangement of purchasing and marketing: Why, when and
how?”, Industrial Marketing Management 52, 2016, s. 31-32.

44 Sheth Jagdish N., Sharma Arun, lyer Gopalkrishnan R., “Why integrating purchasing with marketing is
both inevitable and beneficial”, Industrial Marketing Management 38, 2009, s. 866, 867-868.
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1) tedarikgi tarafindan algilanan alicinin ¢ekiciligi (alici ¢ekiciligi)
2) tedarikginin alici tarafindan algilanan gekiciligi (tedarikgi cekiciligi)*°.

Bu baglamda ekonomik, davranis ve kaynak temelli bir tercih edilebilirlik veya
cekicilik unsurlari ortaya gikmaktadir bu unsurlar asagidaki tabloda goriilebilir.® (bakiniz
Tablo 2). Literatlrde endUstriyel pazarlama kapsaminda, endustriyel satin alma kavrami
ayni zamanda bir 6rgutsel satin alma davranisini ifade eder. Tedarik zinciri gevresinde
orgitsel alma etkinligi baglaminda incelendiginde karsilikli — ikili iligkiler baglaminda
orgutsel alma davranigi B2Bnin onemli bir unsuru olarak goérulmektedir, dolayisi ile
orgitsel alma karar sirecinde deger zincirine odaklanma, gergek performansi uygulama,
yanal katihm seviyesinin arttiriimasi ile karar verme unsuru énemli olmaktadir.*” Esas
itibari ile karar verme sureci satin alma riski ile sirketin markasina yonelik duyarlilik

boyutu arasindaki iliskiye baghdir.*®

Orglitsel satin alma kavramsallastirmasinda uygulama-teori gercevesine gdre
incelendiginde drgut, endustri, ag, makro cevre, dikey diuzlemde dnemli olmaktadir. Bu
baglamda onerilen cerceve, 6rgutsel satin alma sureci boyunca, karisikligin sistematik
analizini kolaylastirir. Hem daha kalici yapisal elemanlarin hem de sureci etkileyen daha
gecici durumsal olaylarin tanimlanmasini saglar. Ayrica, bu c¢esitli yapilar ve olaylari
deneyimlemek, yorumlamak ve bunlara gére hareket etmek igin bir filtre olarak bireysel
aliskanh@in rolind aciklar. Cerceve, ampirik arastirmalar icin yararli bir rehber
saglayacak kadar dar olmakla birlikte, ayni zamanda belirli bir aragtirma baglaminin
ampirik materyalinden ortaya c¢ikabilecek yeni fikirleri ve reformlar barindiracak kadar

genis olmaktadir.

45 Tanskanen Kari, Aminoff Anna, “Buyer and supplier attractiveness in a strategic relationship — A dyadic
multiple-case study”, Industrial Marketing Management 50, 2015, s.128.

46 Tanskanen Kari, Aminoff Anna, a.g.m., s.135-136

47 Miocevic Dario, “Organizational buying effectiveness in supply chain environment: A conceptual
framework”, Jbm, vol.2, 2008, s.176-179

48 Brown Brian P. vd., “When do B2B brands influence the decision making of organizational buyers? An
examination of the relationship between purchase risk and brand sensitivity”, Intern. J. Of Research in
Marketing vol.28, 2011, s.196

49 Makkonen Hannu, Olkkonen Rami, Halinen Aino, “Organizational buying as muddling through: A practice-
theory approach”, Journal of Business Research vol.65, 2012, s.774.
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Yukaridaki paragrafta belirtilen unsurlar temel anlamda tedarik¢i alici iligkisini bu
baglamda incelemektedir. Orgiitsel satin alma davranigi olarak ise bes ana boyutun satin

alma davranisini etkiledigi belirtiimektedir. Bu boyutlar sunlardir.%®

1. Cevresel Faktorler: Fiziksel, Teknolojik, Ekonomik, Sosyo Kiiltirel ile siyasi ve
yasal unsurlar

2. Orgitsel Faktorler: Sirketin Blyuklugu, Sirketin Tirt, Orgitiin Tird, Orglitsel
Strateji, Tedarik Yapisi, Yenilikgilik ve Teknoloji
Bireysel Faktorler: Kisisel iligkiler
Kurumlar Arasi lligkiler: Paydas iliskileri

Satin Alma Ozellikleri: Satin alma belirsizligi, tedarik yetersizligi, triin kalitesi

Tablo 2: Alici ve Tedarikgi gekicilik unsurlari

Alici gekicilik unsurlari Tedarikgi cekicilik
unsurlar
Davranis temelli iletisim iletisim
Katilim Katilim
Gulven ve Saygl Gulven ve Saygl
Ortak is gegmisi Ortak is gegmisi
Kisisel iligkiler Kisisel iligkiler
Yalin ve Dengeli Sirecler Orgltsel esneklik
Kaynak temelli Yonetim ve Yetkinlikler Yonetim ve Yetkinlikler
inovasyon giicii inovasyon giicii
Marka ve itibar Marka ve itibar
Tedarik zinciri yonetimi gucu Tedarik zinciri yonetimi
Uretim siireci yonetme becerisi chU
Uretim  kaynaklari  ve
becerisi
Uriinler Griin portféyi
Ar-Ge glci
Finansal gucl
Firma buyukligu
Ekonomik temelli Firma 6lgegi ve blylimesi Fiyat maliyet dengesi
Hizli ve guvenilir 6deme Dagitim
Musteri basarisi Kalite
Musterinin mevcut isi ve yeni igleri
Musterinin endustrisi
Endustrinin gelecegi

50 Xu Liying, Drivers of Organizational Buying Behavior, (Master Thesis), Strasbourg: EM Strasbourg
Business School, 2013, s.16-25
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Kaynak: Tanskanen Kari ve Aminoff Anna, “Buyer and supplier attractiveness in a strategic
relationship — A dyadic multiple-case study”, Industrial Marketing Management 50, 2015, s.135-
136

Alici ve tedarikgi arasindaki satin alma iligkisinde belirli kriterlerin dikkate alinarak
belirginlestirilen alma davranigi lic ana grupta incelenmektedir:®1. Satin alma siirecinde
butunsel ve rutin davranigin yerlesik olmadigi dengeli olmayan satin alma davranisi, her
firmanin rakibin drininden farkinda oldugu ve sirketler arasinda kismi bagimlihgin
oldugu vyetkinlik temelli satin alma davranisi ve satin alma sureclerinde avantaj
saglamayi hedefleyen firsat¢i satin alma davranisidir. S6z konusu satin alma davranisi
b2b satin alma bicimi olarak incelendiginde satin alma 1zgarasi acgisindan incelemek de
olasidir. Grewal vd. (2015) bu baglamda yeni bir kavramsallastirmayi olusturmustur.

Burada rutin degisim iligkileri isleme dayali alma eylemleri ile organik alma iliskileri

incelenmistir. Asagidaki tabloda ayrintili gosterilmistir.5? (Bakiniz tablo 3).

TABLO 3: B2B Satin alma bicimleri

Rutin degisim | Islemsel alma | Organik alma
iligkileri operasyonlari iligkileri
Alma Alma  kararn | Stratejik partner Satici ve Stratejik ortak
Surecleri | onayi secimi ve eylem anlasmanin secimi ve
parametrelerinin sartlarinin daha 6nceki
belirlenmesi taktiksel alicilari
belirlenmesi segme
Alma Alma unsurlarinda | Alma Alma
eylemlerini en alt dizeyde unsurlarinda unsurlarinda
onaylama cesitlilik alma-almama yogun
karari degerlendirme
ve ihtiyag
halinde alici
temsilcisine
basvurma
Alma Satin alma birimine | Farkli Alici temsilcisi
eylemlerini gbre alma sipariglerde tarafindan
degerlendirme | degiskenligi periyodik surekli
inceleme degerlendirme
Alma Yuksek dizeyde ilave sartlarin Yuksek iligki
eylemlerini iliskinin varhgi olup kurulmasina
yeniden olmayacagini ragmen
degerlendirme degerlendirme belirsizlik
durumunda
diger

51 Rajala Anni, Tidstrém Annika, “A multilevel perspective on organizational buying behavior in coopetition-
an exploratory case study”, Journal of Purchasing and Supply Management, vol.23, 2017, s. 206-208.
52 Grewal, a.g.e., s. 197.
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opsiyonlara
basvurma
Taraflarin | Satin alma | Merkezilesme: Yuksek hacimli Sirket
konumu | kararlarinin Otomatik sureglerle | trinlerde dizeyinde
konumu ilgili olarak satin merkezilesme, tedarik
alma parametreleri, | disik hacimli iliskileri
gerekli kaynaklar drtnlerde kurma;
ile ilgili kompleks yerellilik: spot bolgesel
kararlar piyasalar, anlik | tedarik
satin almalar iliskilerinde
yerine
basvurma
Satin alma | Merkezilesme: Yuksek hacimli CGoklu bir
eylemlerinin belirli drtnlerde tedarikci alic
konumu ve | parametrelere gore | merkezilesme; yelpazesi
uygulamasi alma: mevcut diger drlnlerde | kurma
sureci takip, yerele
istisnalari basvurma:
arastirma. En alt dogrudan alma,
duzeyde sinirl stogu kullanma
saylda tedarikgi
alici arayuz
noktalari
Alma Karmasikhik Yuksek Kismen disuk Kismen
Ozellikleri yuksek
Yenilik Dusuk Orta Yiksek
Oncelik Yiiksek Diisiik Kismen
yuksek
Belirsizlik Dusuk Kismen dusuk Kismen
yuksek
Zaman baskisi | Kismen Yiksek Duisik Kismen dusuk

Kaynak: Grewal Rajdeep vd., “Business-to Business Buying: Challanges and Opportunities”,
Cust. Need. And Solut. Vol.2, (2015), s. 197.

2- TUKETiICi KARAR VERME UNSURLARI

2.1. TUKETICI KARAR VERME STILLERI

Tuketici Karar stillerine iligkin literattiirde temel olarak Sproles ve Kendall'in (1986)
tlketici stilleri envanteri kullanilmaktadir®®. Sproles ve Kendall galismalarinda belirli bazi

temel kriter lzerine yogunlagmiglardir. Oncelikle bir tiiketicinin karar verme

mekanizmasinin zihinsel Ozellikleri icermesi gerektiginden hareketle, ana ve yan

53 Sproles, George B., Kendall, Elizabeth L., “A methodology for profiling consumers' decision-making
styles”, Journal of Consumer Affairs, vol.20(2), 1986, s.269
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Ozelliklerin de belirlenmesi gerektigi Uzerinde durmuslardir. Ayrica bagimsiz Tuketici
Karar Verme surecinde Olgulebillir nitelikli tuketici tarzini aciklayarak Tuketicinin karar

vermesinin zihinsel agilimlarini asagidaki sekilde belirtmistir.

. Yuksek kalite bilinci

. Marka bilinci

. Yenilik bilinci

. Hedonistik aligveris bilinci

. Fiyat ve 6denen paraya deger bilinci
. Anlik karar verme

. Asiri alternatifte zihin karisikhigi

0 N O o B~ WN -

. Aligkanliklar

S6z konusu dlgegin belirli alanlarda uygulanmasina yonelik ¢alismalarda karar
alma surecinde ilgilenim, tutum, harcanan zaman, satin alma stili gibi olgularin
incelendigi gorlilmektedir.>* S6z konusu bu temel 6lgedin ayni zamanda tlketicinin
ogrenme bicimi ve 6zellikleri ile olan baglantisina yonelik ¢alismalarda olumlu yonde bir
iligki tespit edilmistir.®®> S6z konusu envanter veya Olgekte belirtilen 8 faktoriin kdilturel
baglamda belirli boyutlarda farkl olabildigi gésterilmistir; dzellikle tlketicinin kalite ve
marka sadakatine yonelik karar vermesi stillerinde kultdrel farklilasma olmadigi
belirtiimistir®. Karar verme unsurunun tiiketicinin Griin ve markaya yonelik tutum ve
ilgilenim dlzeyi ile yakindan ilgili oldugu dusundlebilir. Bu baglamda karar verme
envanterini genisletmeyi hedefleyen Bauer vd.(2006) Tiketici Karar Verme stilleri ve
satin alma kararlari arasindaki noktada tuketicinin ilk defa satin almasi ile tekrarli satin
almasi baglaminda yogun satin alma, sinirli satinalma, aliskanliga dayali satin alma, ve
anlik satin alma baglaminda siniflandirmayi betimlemistir.” Tiketici Karar verme
stillerinin tiketim Uriinlerinde kullanildigi gériilmektedir. Ornedin moda endiistrisine

yonelik yapilan galismalarda hayat tarzi 6zellikleri baglaminda farklilagsmanin oldugu

54 Bakewell, Cathy, Mitchell, Vincent Wayne, “Generation Y female consumer decision-making styles”
International Journal of Retail & Distribution Management, vol.31(2), 2003, s.95-106

55 Sproles, Elizabeth Kendall, Sproles, George B., “Consumer decision-making styles as a function of
individual learning styles”, Journal of Consumer Affairs, vol.24(1), 1990, s.134-147.

56 Leo, Cheryl, Bennett, Rebekah Russell, Hartel, Charmine E.J., “Cross-cultural differences in consumer
decision-making styles” Cross Cultural Management: An International Journal, vol.12(3), 2005, s.52.

57 Bauer, Hans. H., Sauer, Nicola E., Becker, Christine, “Investigating the relationship between product
involvement and consumer decision-making styles”, Journal of Consumer Behaviour, vol.5(4), 2006, s.346.
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tespit edilmistir.® Iligili olgegin belirli alanlara yonelik Turkiye'de gergeklestirilen
calismalarda belirli bazi bulgular tespit edilmistir. Analitik akilci digiinme sisteme sahip
olan tuketicilerin daha cok mukemmeliyet¢i satin almaya ydnelmesi onlarin belirli
bulgulara gore hareket ettiklerini gostermektedir. Sezgisel dusinme tuketicilerde ise
daha ¢ok sadakate yonelme egiliminin oldugu hizli segim yaptiklari ve anlk eylemlere

onem verdigi gortlmektedir.>®

Diger yandan Tuketici kararlarinda son dénemde 6nemli bir konu musteri
deneyimidir. Bu noktada B2B sektoriini de icerecek bicimde kurgulanan modellerde
musterinin tecribesi ve elde ettigi tecribe degerinin satin alma egilimini etkiledigi
belirtiimektedir. Fayda olarak sembolik, fonksiyonel, maliyet ve duygusal unsurlar ele
alinmaktadir®®. Benzer sekilde endustriyel alanda mudsterinin algiladigi performans
dizeyi ile algilanan deger arasindaki iliskide satin alma tecribesinin dizenleyici bir
degisken olarak kullanildigi gorilmektedir.?* Kurumsal anlamda satin alma sireci bu
baglamda musgteriyi duyulan guivenin duzeyinin etkisine gétirmektedir; cunku guven
unsuru algilanan deger ile yakindan ilgili bir konudur.®? Dolayisiyla firmanin sunduklari
ile musterinin kullanimdan dogan deg@er algisinin musterinin performans beklentisi ile
dogrudan iligkisi s6zkonusudur.’® Ancak dikkati c¢ekmek gerekir ki; genel
kavramsallastirma olarak given faktori B2B anlaminda iki taraf arasindaki resmi
kurumsal anlagsmalar duzleminde prosedurler, sdzlesmeler, belgelendirme ve rutin
islemler Uzerinden duygusal ve bilissel gliven olarak ortaya gikmaktadir.®* Sézkonusu
Uretilen faydalarinda misteri tatmini ile baglantisi kurulmaktadir.®® Tedarikci segiminde

endustriyel anlamda kurumsal itibar olgusunun temel ydnlendirici olduguna iligkin

58 Kwan, C. Y., Yeung, K. W., Au, K. F., Relationships between consumer decision-making styles and
lifestyle characteristics: Young fashion consumers in China, Journal of the Textile Institute, vol.99(3), 2008,
s.193-2009.

%98Sundu, Mustafa, Yasar, Okan, “Tiiketici karar verme stili ile diisiinme stili iliskisi”, Uluslararasi iktisadi ve
Idari incelemeler Dergisi, 2017, 5.189

60Pandey, Santosh Kumar, Mookerjee, Amit, “Assessing the role of emotions in B2B decision making: an
exploratory study”, Journal of Indian Business Research., vol.10(2), 2018, s.179

61 La, Vinh, Patterson, Paul, & Styles, Chris, “Client-perceived performance and value in professional B2B
services: An international perspective”, Journal of International Business Studies, vol.40(2), 2009, s.280.
62 Chang, Yin Yih., Lin, Shu Chiung, Yen, David C., Hung, Jen Wei., “The trust model of enterprise
purchasing for B2B e-marketplaces”, Computer Standards & Interfaces, vol.70, 2020, s.5.

63 O'Cass, Aron, Sok, Phyra, “Exploring innovation driven value creation in B2B service firms: The roles of
the manager, employees, and customers in value creation”, Journal of Business Research, vol.66(8),
2013, s.1075.

64 Houjeir, Roudaina, Brennan, David, “The influence of culture on trust in B2B banking relationships”,
International Journal of Bank Marketing, vol.35(3), 2017, s.504.

65 Candi, Marina, Kahn, Kenneth B., “Functional, emotional, and social benefits of new B2B services”,
Industrial Marketing Management, vol.57, 2016, s.177-184.
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bulgular mevcuttur.®® Yapilan B2B arastirmalarinda degerin nasil algilandigina iligkin
yapilan siniflandirmada baglanti anlaminda islemsel, iligskisel olarak degeri alan gore ise

misteri, tedarikci ve ag perspektifi dikkate alinmaktadir.®’

Endustriyel satin almada karar verme strecinin yapisi incelendiginde bir hedef
olarak belirlenen akilcilik édnceden belirlenmis bazi ilkeler dogrultusunda dizenleyici
baglamda kullaniimaktadir. Diger yandan karar vermenin kendine has uzmanlasma
niteliinden 06zelligi sdzkonusudur. Karar vericilerin konularinda uzman olmalari
beklenmektedir. ileride anlatildiyi (izere, karar verme ayni zamanda karmasik bir
yapidan rutin satin almalara dogru bir yelpazade isler. Uriin veya hizmetin saticisi ve
alicisi, kurumsal ve tiketici satin alimini igeren ortamlarda dogrudan bir iligki
icerisindeyken, profesyonel hizmet baglaminda saglayici taraflar arasinda aracilik

yapar®®

Endustriyel satin alma surecinde alicilarin akilci bir referans noktasi saptamalari
gereklidir. Referans noktasi kavraminin 6ztinde dogal olarak algilama ve yargilamanin
temel ilkeleri vardir. Bu noktada algisal mekanizma mutlak buyUkliklerin
degerlendiriimesinde daha cok degisikliklerin veya farkhliklarin degerlendiriimesine
yonelmektedir. Kisiler bir yargiya varmadan once oncelikle dederlendirmelerin yapildigi
bir karsilastirma standardi veya referans noktasi olusturmaktadirlar. Endustriyel bir satin
alma, bir tedarikcinin degerlendiriimesine yonelik bir referans noktasi fiyat teklifi
baglaminda alicinin mevcut bir sézlesme kapsaminda 6dedigi fiyat olabilir. Enflasyon
faktoru ile degistirilen cari sd6zlesme fiyati da olabilir. Fiyat kararda kritik bir faktor degilse,
bir tedarikcinin teklifini degerlendirmek icin referans noktasi, ortalama teslimat
performansi veya kusurlar icin ret oranlari gibi baska bir boyutta saglanabilir®.
Endustriyel tiketicilerin belirtilen teorik ¢erceve neticesinde akilci bir karar referans

noktasina yonelmeleri beklenmektedir.

Sdzkonusu akilci referans noktasi baglaminda ilk referans noktasi genelde ki

genel faktérin bir fonksiyonu oldugu distnulmektedir. Bunlar; alicinin UrGin veya satici

66 Ak, Merve, Degermen, Hatice Alin, “Tedarikgi Firma itibarinin Endistriyel Misterinin Algiladigi Deger
Uzerindeki Etkisi”, Isletme Arastirmalari Dergisi, vol.11(4), 2019, s.2840

67 Mencarelli, Remi, Riviere, Arnaud, “Perceived value in B2B and B2C: A comparative approach and
cross-fertilization”, Marketing Theory, vol.15(2), 2015, s.207.

68 Jaakkola, Elina, “Purchase decision-making within professional consumer services: organizational or
consumer buying behaviour?”, Marketing theory, vol.7(1), 2007, s.95, 101.

69 Qualls, William J., Puto, Christopher P., “Organizational climate and decision framing an integrated
approach to analyzing industrial buying decisions”, Journal of Marketing Research, vol.26(2), 1989, s.181.

21



performansi beklentileri ve belirli bir tedarik icin yurirlikte olabilecek 6zel satin alma
hedefleridir. iki temel grubun incelenmesi bu slireci daha iyi tanimlanmasina olanak

sag@layacaktir. Asagida bu unsurlar agiklanmigtir.”

- Beklentiler: Alici gecmis tedarik deneyimiyle bir dizi temel beklentiyi tliretmek
mevcut bilgileri kullanir. Ornegin, mevcut fiyat, teslimat teslim siresi ve (riin kalitesi
tedarik icin ilk beklentiler olarak hizmet edebilecek unsurlardir. Bu mevcut seviyeler,
alicinin satin alinan Urin icin piyasadaki mevcut trendler hakkindaki bilgisi ile
degistirilebilir. Trende bagh olarak, alicinin beklentileri iyimser olabilir (6r., fiyatlarin
azalmasi beklentisi) veya kotimser (or.fiyatlarin artmasi beklentisi). Beklentiler
genellikle sonucgtur alicinin c¢evre ile ilgili i¢ degerlendirmesinin kosullarini

olusturmaktadir.

- Amagsal Satin Alma : Genel bir satin alma hedefi ve belirli bir satin alma hedefi
arasinda ayrim yapmakta fayda vardir. Genel bir satin alma hedefi, genis, gevsek bir
sekilde ifade edilir. "Maliyetleri en aza indirin" veya” Uretim hattini durdurmayin” gibi
belirli terimlerle dl¢ulirken spesifik satin alma yururltkteki nicel bir performans hedefidir.
Tedarik surecinde "Bunun icin belirtilen miktar kadar daha az 6deyin" veya "teslimat 20
gun icinde olmalidir" seklinde unsurlarla ilgilidir. Bu unsurlr genellikle aliciya disaridan

empoze edilir ve beklentilerden daha az esnek etkileri temsil edebilir

2.2. SUREC KARMASIKLIGI

Literatirde, "karmasikhk" yapisini ve bunun endlstriyel satin alma sirecine
katilma ve etkisi iki genel alan a¢isindan incelenmektedir. Bunlar satin alma durumunun
karmasikhdi ve Grintn karmasikhdidir. Belirli bazi calismalar satin alma goérevinde sureg
karmasikhginin satin alma davranisini etkiledigini tespit etmislerdir. Calismalarin belirli
bir kismi satin alma gdrevinin karmasikligina yonelirken digerleri daha ¢ok Urinun

karmasikligi baglaminda analizler gergeklestirmislerdir.”

70 Puto, Christopher. P., “The framing of buying decisions” Journal of consumer research, vol.14(3), 1987,
s.303-304

I McQuiston, Daniel. H., “Novelty, complexity, and importance as causal determinants of industrial buyer
behavior”, Journal of Marketing, vol.53(2), 1989, s.70.
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Endustriyel satin alma surecinde Kkisisel, ticari ve medya bilgi kaynaklarinin
kullanimi ve genel bilgi arama c¢abasi azaldigindan, karmasik satin alma icin karar
temelinin kotllesmesi riski vardir. Bireysel dizeyde, kural uygunlugunun bilgi arama
cabasi lizerinde ayni olumsuz etkiye sahip oldugu gérilmektedir. Ote yandan, artan
orgitsel bicimlendirme, bilgi miktari artmasi bilgi aramasina olumlu katkida
bulunmaktadir. Ancak elde edilen bilgilerin kalitesini ve uygun oldugunu gdsterdigini
sOylemek dogru olmaz.”

Tedarikgi musteri etkilesiminde karmasiklik o6nemli bir unsur olarak ele
alinmaktadir. Ozellikle sézlesmenin yapisi, tedarikginin performans yapisi, sézlesmenin
yerine getiriimesi ve sunulan hizmetin karmasikhigi gibi temel unsurlar karmasikhgin ana
hatlarini olusturmaktadir.”® Karmasiklik temelde misterinin sipariglerini degistirmesi,
yuksek stoklarin her iki taraf icin de énemliligi, tedarik¢inin sinirli stoklarla karmasikhgi
gidermeye calismasi ve slreclerin nasil iyilestirilebilecegine iligkin unsurlar 6nemlidir.”
Diger yandan operasyonel karmasiklik da dikkate alinmasi gereken bir faktordir.”™
Uriine yoénelik bir karmagiklik algisi da inceleme konusudur.”® Genel olarak tedarik
karmasikligi olarak kavramsallastiriimaktadir’’. Tedarik zinciri kapsaminda dikkate
alindiginda karar verme sirecinde drgutsel yapi, karar verme sireci, bilgi teknolojileri,

bilgi acigi, cevrenin etkisi gibi unsurlar temel sirikleyicilerdir’.

2.3. ALGILANAN RISKLER

Endustriyel alanda tuketicilerin satin alma riskleri dikkate alinmasi gereken bir

karar alma mekanizmasi pargasidir. Riskler Grinin kendisi, Grindn bulunabilirligi,

72 Alejandro, T. B., Kowalkowski, C., Ritter, J. G. D. S. F., Marchetti, R. Z., & Prado, P. H., “Information
search in complex industrial buying: Empirical evidence from Brazil”, Industrial Marketing Management,
vol.40(1), 2011, s.27.

73 Zou, Wenting, Brax, Saara, Vuori, Mervi, Rajala, Risto, “The influences of contract structure, contracting
process, and service complexity on supplier performance”, International Journal of Operations &
Production Management, vol.39(6), 2019, s.525-549.

74 Huaccho Huatuco, Luisa Delfa, Smart, Janet, Calinescu, Anisoara, Sivadasan, Suja, “Complexity
transfer in supplier-customer systems”, Production Planning & Control, 2020, s.747-759.

75 Sivadasan, S., Smart, J., Huatuco, L. H., Calinescu, A., “Operational complexity and supplier—customer
integration: case study insights and complexity rebound”, Journal of the Operational Research

Society, vol.61(12), 2010, s.1709-1718.

76 Novak, Sharon, Eppinger, Steven D., “Sourcing by design: Product complexity and the supply

chain”, Management science, vol.47(1), 2001, s.189-204.

77 Cannon, Joseph P., Perreault Jr, William D., “Buyer—seller relationships in business markets”, Journal of
marketing research, vol.36(4), 1999, s.439-460.

8 Serdarasan, Seyda, “A review of supply chain complexity drivers”, Computers & Industrial

Engineering, vol.66(3), 2013, s.534.
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arundn talebi, satin alma surecindeki yasal duzenlemeler, sosyal ve ekolojik riskler
baglaminda incelenmektedir.”® Tlketicinin riski algilamasi ve analiz ederek kendi
onceligindeki risk haritasi ¢ikarmasi dnemli bir suregtir; finansal risk, zaman riski,
performans riski, psikolojik risl, fiziksel risk ve dagitim riski tiketicilerin en ¢ok dikkat ettigi
risk unsurlandir®® 8. Ozellikle tedarikgilerin 6érgitsel satin alma sireglerinde
surdurulebilirlik risklerinin analizi ve bu risklerden kaginmaya odaklanma s6zkonusudur.
Tuketiciler riskten kaginmak Uzere bagka tedarikgileri arama, tedarikcilerle sézlesmeyi
yenilememe, tedarikgilerle iligkiyi bitirmeyi secebilir. Diger yandan riski azaltma adina
yapllanlar ise is davranis kodlari olusturmak ve uyulmasini istemek,tedarikginin
performansini degerlendirecek sosyal ve cevresel sartlar kosmak, prosedurler yazmak,
tedarikgilerin Uretim v.b. yerlerini izlemek, tedarikgilerden belirli kalite standartlarina
uymalarini saglamak gibi uygulamalardir.8? endistriyel is iliskilerinde deger unsuru
Ozellikle fiyata konusuyla baglantili incelenmesi daha gucli bakis acilari saglayabilir. Bu
noktada tedarikginin algiladigi deger ile musterinin algiladigi deger cizgisinde bir deger
degisimini hedeflemektedirler. Tedarikcinin temel hedefi bir fiyat diizeyinde musterinin
algiladigi net fayda saglamaktir. Clinki alicilar tedarikginin maliyetlerine yoénelik fiyati
baskilamak lzere satin alma faaliyetlerine yonelirler.®® Tedarikgi ile misteri arasindaki
iliski bir anlamda gui¢c kazanma Uzerinden disunulecek olursa, érgutsel(pazar ¢evresi ve
ticari gug), bireysel( Bilgi, beceri ve profil) ve iligkisel( iliski ve c¢ikti odagi) alanlar
acgisindan bir dengeleme so6zkonusudur®*. Dolayislyla tedarikginin kontrol edilmesi ve
izlenmesinin algilanan risk zerinde azaltici bir etki yaratacaktir 8. Orgitsel alici ve
tedarikgi iliskisinde tedarikgi 6zellikleri, performans beklentileri ve iligskisel performansin
yaninda performans ve iligkisel anlamda risk faktori de bagimsiz degiskenler olarak
modellenebilmektedir.Tedarik¢i segimi sirasinda olasi bir ortakliktan elde edilebilecek

rekabetci performans iyilestirmelerinin anlayis derinligini en Ust diizeye ¢ikarma ¢abalari

9 Upah, Gregory. D., “Applying the concept of perceived risk to buying influence in industrial firms”, ACR
North American Advances, vol.7, 1980, s.381-386.

80 Hong, Zhao., Yi, Li, “Research on the influence of perceived risk in consumer on-line purchasing
decision”, Physics procedia, vol.24, 2012, s.1307.

81 Stone, Robert N., Grgnhaug, Kjell, “Perceived risk: Further considerations for the marketing discipline”,
European Journal of marketing, vol.27(3), 1993, s.39-50.

82 Hajmohammad, Sara, Vachon, Stephan, “Mitigation, avoidance, or acceptance? Managing supplier
sustainability risk”, Journal of Supply Chain Management, vol.52(2), 2015, s.52-53

83 Toytari, Pekka, Rajala, Risto, Alejandro, Thomas Brashear, “Organizational and institutional barriers to
value-based pricing in industrial relationships.” Industrial Marketing Management, vol.47, 2015, s.55,60
84 Meehan, Joanne, Wright, Gillian H., “The origins of power in buyer—seller relationships”, Industrial
Marketing Management, vol.41(4), 2012, s.669-679.

85 Kull, Thomas J., Oke, Adegoke, Dooley, Kevin J., “Supplier selection behavior under uncertainty:
contextual and cognitive effects on risk perception and choice”, Decision Sciences, vol.45(3), 2014, s.467-
505.
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daha énemlidir. Bu baglamda daha bilindik tedarikgilerle gtivenilir ve esnek bir ¢alisma
modu sunmaya yardimci olmak igin 6zel olarak yatirnrm yapmak, dnemli bir karar

mekanizmasi olmaktadir 6.

2.4. MUSTERI SADAKATI

Tedarikgi arama ve arama sireci basladiginda slrpriz, kaygi ve hayal kirikhigi gibi
olumsuz duygular hissedilebilir. Tedarikgiler belirlendikten sonra ise bu unsurlar azalir ve
zaman igerisinde glven olgusu ile yer degistirmeye baglar. Bu baglamda given unsuru
satin alma siirecinin sonraki siiregleri igin 6nemli bir unsurdur®”.Endistriyel alanda
tedarikgilerin teknik veya hizmet baglamindaki etkinliklerinin musterilerin tedarikgiden
duyulan given Uzerinde pozitif etkiye ve dolayli olarak musteri sadakatini de etkiledigi
belirtiimektedir®®. Musterinin sadakat diizeyi B2B alaninda tekrar ayni satici/tedarikgi ile
calisip calismama kapsamindaki kararlari da etkilemektedir.2® Tedarikgilerin fiyatlama,
arin ve dagitim Kkalitesi ve drin performansi ile surekli iyilestirme c¢abalarinin
masgterilerinin  tatmini ve performansi Uzerinde olumlu etkilerinin oldugu, &zellikle
performans artisinda baslangic olarak tedarikginin secimine ve performansina iligskin
tutumun 6nemli oldugu goriimektedir.®® Tedarikgilerin surekli iyilestirme cabalari ve
musteri tatminine yonelik egilimleri tedarik¢i se¢gme ve dederlendirmede yeni ve daha iyi
yollar aramayi tesvik eden onemli bir konudur®®. Dolayisiyla, tedarikgi segimi ve
tedarikgiyle butinlesme musteri tatmini Uzerinde ve igletme performansini yukselten

unsurlardandir®.

86 Gallear, David, v.d., “Relationship between routines of supplier selection and evaluation, risk perception
and propensity to form buyer—supplier partnerships” Production Planning & Control, 2021, s.5-6, 11.
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88 Paparoidamis, Nicholas G., Katsikeas, Constantine. S., Chumpitaz, Ruben, “The role of supplier
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management, vol.78, 2019, s.183-197.
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Journal of business research, v.69(2), 2016, s.888-896.
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satisfaction, and firm performance”, Supply Chain Management: An International Journal, vol.6(4), 2001,
s.180-181
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and integration on customer satisfaction and business performance”, In 2006 IEEE International
Conference on Management of Innovation and Technology, Vol.2, 2006, s.930-931.
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Bu noktada segim kriterleri ile tedarikgilerle birliktelik kurma arasinda gugli bir
iliski oldugu dikkate alhnmalidir; hatta tedarikgi ile birliktelik kurmanin tedarikgi
secgiminden bile 6nemli olabilecegine iligkin bulgular vardir.®®> Misteri tatmini temelde
tedarikgilerden memnun kalmama neticesinde sadakatin zayiflamasi ve zaman
icerisinde rakip tedarikcilere ydnelmenin firmaya yansittigi maliyetler agisindan oldukcga
6nemlidir.** Misteri tatminini etkileyen unsurlar genel tedarik kriterleri olabilecegi gibi,
hizmet kalitesi ve gikayetleri ele alma baglaminda tatmin, gliven ve sadakat etkilesiminin
Olglldigl calismalar mevcuttur® %, Sézkonusu iliskinin tedarikgi becerilerini 6ncil olarak
ele alirsak, temel teklif becerisi, iletisim becerisi ve isletme becerisi gruplarinin énemili
oldugu vurgulanmaktadir. Bu noktada satin alma fiyati, stok maliyeti, siparis maliyeti,
iliskinin suresi ve zaman baskisi gibi unsurlarin da ara etkileyici degisken olarak ele

alindigi1 gorilmektedir.®”

93 Lin, Chinho, v.d., “A structural equation model of supply chain quality management and organizational
performance”, International journal of production economics, vol.96(3), 2005, s.363-364.
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IKINCi BOLUM

TEDARIKGCi SEGIM KRITERLERI

1.TEDARIKGI SECIM SURECI ve UNSURLARI

Endustriyel pazarlama cercevesinde satin alma temelde satin alma kosullari ile
tedarikgi riskinin diizeyine bagl olarak ele alinan, tedarikgi sayisinin ve tedarikci segim
kriterlerinin belirlendigi, onaylanacak bir tedarikginin segilererk kaynaklarin ve sipariglerin
verilmesi slrecini agiklar®®., Bu anlamda endustriyel satin alici alternatiflerin
Oncelenmesi, urin maliyetleri, bakim ve yerine koyme maliyetlerinin yuksekligi, cevrenin
riskliligi, miktar belirlenmesi gibi ¢ok ¢esitli sorunlarin ¢éziimlenmesine odaklanan bir

sliregtir.%®

Tedarikgi firmanin yonetimi ve organizasyonu, sirketin stratejisi, organizasyon
yapisi ve yonetim tutumu, aliciya sundugu sureklilik ve surdurulebilirligi konusunda bir
guvence vermesi dederlendirme sureci igcinde yer almaktadir. Basarih bir alici-tedarikgi
iliskisi kurarken, tedarik¢inin saglam mali durumu, aliciyi tedarikginin amaclanan tedarik
suresi boyunca faaliyetini devam etmesi ikna edici diger konulardir. Benzer sekilde,
tedarikginin problem ¢ézme becerisi ve musteri hizmet seviyesini gosterdigi 6nem veya
cografi konum da tercih edilen bir kriterdir. Tedarikgiler ayrica, gegmis performanslarina
gore de degerlendirilir. Tutum 6znel bir unsur olmasina ragmen, yaygin bir gekilde
olumsuz O&zelliklere sahip herhangi bir tedarikgiyi ortadan kaldirma kriteri olarak
kullaniimaktadir.1®

Karar destek sistemi perspektifinden bakildiginda, tedarik¢i segim problemi iki
bolime ayrilabilir. Birincisi, tedarikgilere bir dizi kritere gore not veren ¢ok 6zellikli karar
verme modelleri ve ardindan bir tedarik¢i puanina ulagsmak icin bir agirliklandirma

semasinin kullanimidir. ikincisi, model olusturan matematiksel programlama teknikleri

9 De Boer, Luitzen., Labro, Eva, Morlacchi, Pierangela, “A review of methods supporting supplier selection”,
European journal of purchasing & supply management, vol.7(2), 2001, s.75-89.

99 Bhutta, Mohammed Khurrum Shahzad, “Supplier selection problem: methodology literature

review”, Journal of International Information Management, vol.12(2), 2003 s.61

100 Thiruchelvam, S., Tookey, J. E., “Evolving trends of supplier selection criteria and

methods”, International Journal of Automotive and Mechanical Engineering, vol.4(1), 2011, s.444
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ile optimal tedarikgiyi se¢mek icin kisitlamalar ve bir amag¢ fonksiyonunun
olusturulmasidir. Derecelendirme yontemi kolay ve sezgiseldir, ancak herhangi bir
kisitlamayi agikga dikkate almadigi igin basit kalabilmektedir. Ote yandan, matematiksel
programlama ydntemleri hem kisitlamalari hem de tedarik¢i secim kriterlerini barindirir,
ancak asiri karmasikhdi azaltma gerekliligi vardir. Bu nedenle, tedarikgi secim kriterleri

her iki yaklasimda da ayrilmaz bir rol oynar.10t

Tedarikgi secimi, genellikle Uretim maliyeti, hammadde maliyeti, kalite
degerlendirme, organizasyon hedefi, kaliteli personel, teslimat sistemi, kisisel tesisler vb.
Gibi cesitli kriterlere gore degerlendirilen zaman alan bir slrectir. Tedarik¢i segimi,
aslinda karmasik bir surectir. karar verme sirecinde ¢ok sayida kriterin dikkate alinmasi
gerektigi gorilmektedir. Tedarikci segimi is akisinda, yetkili tedarikgilerin listesini iceren
ve tedarikgi profilinden olusan bir arka ve veri deposunun yer aldigi ve bunlari daha ¢ok
teknik yetenek, kalite dederlendirmesi ve organizasyonel profil baglaminda incelendigi

bir sUregtir. 102

Endustriyel alici olarak musterilr, tedarikcinin performansini élgmelidir, ¢lnki
Olcum iyilestirmesi mumkin olamaz, ayrica tedarikgi, maliyet etkenlerinin yani sira
israflari da iyilestiremez ve ortadan kaldiramaz, bu nedenle saticilarin performans
iyilestirmesini kolaylastirmak ve rekabet glicinu artirmak igin dlglilmesi gerekir. Boylece,
isletmeyi etkileyen bilgiye dayali bir is karari saglanmis olacaktir. Tedarikci kalite
maliyeti, bir alicinin tedarik¢i derecelendirme sistemine dahil edilmelidir. Tedarikgi
derecelendirmesi, yalnizca maliyet, kalite, zamaninda teslimat gibi geleneksel
gostergeleri degil, ayni zamanda tedarik¢i kalite maliyetlerini de icermelidir. MUsterileri
etkileyen sorunlar ortaya ¢iktiginda, sorunlarin tespit edilme hizi ve uygulanan ¢ézim
masteri memnuniyetini dogrudan etkiler. Kalite maliyetini distrmek icin, kaliteyle ilgili
sorunlarin ¢ozllebilmesi ve hatali yontem veya siregler nedeniyle ortaya c¢ikan
sorunlarin ve arizalarin olugsumunun analiz edilebilmesi ic¢in tedarik¢inin katihmi

saglanmali veya bu tedarikgiler ¢oziime aktif olarak katiimalidir.1%

101 Cheraghi, S. Hossein., Dadashzadeh, Mohammad, Subramanian, Muthu, “Critical success factors for
supplier selection: an update”, Journal of Applied Business Research, vol.20(2), 2004, s.101.

102 Tarofder, Arun Kumar, Haque, Ahasanul, “Exploring critical factors for supplier selection in
telecommunication industry in Malaysia”, Asian journal of marketing, vol.1(1), 2007, s.3.

103 Gaikwad, Lokpriya, Sunnapwar, Vivek, “Supplier Evaluation and Selection in Automobile

Industry”, Industrial Engineering, vol.1, 2019, s.5.
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Genel olarak tedarik¢i secim sureci, endustriyel alici, yeterli sayiya ulasilana
kadar kademeli olarak potansiyel teklif sahiplerinin bir listesini derler. Teklif talepleri
gbnderiimeden dnce belirli "eleme"” kriterlerine gére degerlendirme yapildiktan sonra bir
dizi potansiyel teklif verilebilir. Bu nedenle, teklife talepleri yalnizca potansiyel teklif
sahiplerinin ilk listesinin bir alt kimesine gonderilir. Tekliflerin degerlendiriimesine bagl
olarak, kiguk bir sayi- genellikle iki veya Ug¢- sarth olarak segilir. Nihai se¢im, bu iki veya

U¢ adayla yapilan goriismelerin ardindan gelirt®,

Tedarik¢i segiminde tedarikgi-musteri arasindaki etkilesimde énemlidir. Tedarikgi
acisindan masterinin 6zelligini de en azinda i¢sel bir faktor olarak dikkate almak gerekir.
Musteri ¢ekiciliginin iki 6nemli 6ncili tanimlanmistir: is birligine dayali iligkileri
yonetmedeki yeterlilik seviyesi ve alici-tedarikgi iligkisi iginde belirlenen gorinarlik
seviyesi. Bu agidan, tedarik organizasyonun yonleri hem tedarik durumu hem de tedarik
personelinin bilgisi, satin alan sirketin uygulama kabiliyetini belirlediginden, musteri

cekiciligini artirmak igin dikkate alinmasi gereken ilgili degiskenlerdir.1%

Tedarikgi secim gostergeleri, temelde genel, surdurulebilir ve esneklik baglamda
Uc kriter grubunda sentezlenmektedir. Genel unsurlar maliyet, kalite, teslimat, teknoloji
yetenegi, hizmet, esneklik, gliven, mali yapi faktorleridir. Esneklik unsurlari yanit verme,
risk azaltma, yedek Tedarik¢i, cografi, rotalama, is birligi, stok, kapasite yenileme
unsurlarini icermektedir. Strdurulebilir faktorler ise enerji verimliligi, eko-tasarim Geri
Déntstimi, yesil Ar-Ge ve yenilik, is Glivenligi ve isgcilik, saglik, sosyal yénetim, insan

haklari, kirlilik kontroli gibi unsurlardan olusmaktadir. 1%

Tedarik¢i secimi temelde endustriyel satin alma slrecinde karar verme konusu
acgisindan dederlendiriimektedir. Bu baglamda endustriyel alicilar bir problemi
¢d6zimlemek adina a) sorunun dogasi b) slrecte yer alan taraflarin belirlenmesi c)
¢evrenin dikkate alinmasi d) uygun ve benimsenebilir bir problem ¢ézme yaklasiminin

sorun- taraflar-yaklasim stratejisi olarak dikkate almaktadirlar.1®’

104 De Boer, Luitzen, “Procedural rationality in supplier selection: outlining three heuristics for choosing
selection criteria”, Management Decision. 2017, s.35.

105 Patrucco, Andrea S. vd., “Attraction in buyer—supplier relationships”, Business Process Management
Journal, vol.25(2), 2019, s.360.

106 Amindoust, Atefeh, “A resilient-sustainable based supplier selection model using a hybrid intelligent
method”, Computers & Industrial Engineering, vol.126, 2018, s.124-125.

107 Chai, Junyi, Ngai, Eric. W.T., “Decision-making techniques in supplier selection: Recent
accomplishments and what lies ahead”, Expert Systems with Applications, vol.140, 2020, s.2.
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Aslinda satin alma yoéneticileri icin dogru tedarikciyi secmek her zaman igin,
dzellikle de tedarikgi segim kriterlerinin ihtiyaglarinin degistigi bir ortamda zordur. Ug
onemli adim vardir. Birincisi, kriterlerin belirlenmesidir, en yaygin olarak kalite, teslimat
performansi, maliyet, yetenek ile ilgilidir, ancak fiyat artik birincil faktor degildir. Gergekte,
uygun kriterlerin sec¢imi satin alma durumuna baghdir. Ardindan, sonuglarin analizi ve
kriter agirliklarinin belirlenmesinde ayrilan g¢alisma-inceleme gelmektedir. Ardindan
Gguncl adim, en iyi tedarikgiyi segmek igin kullanilacak yontemin secilmesinden olusan

ok kriterli karar verme yonteminin uygulanmasidir.1

Bu kapsamda, stratejik tedarikci secim sirecleri, kullanilanlarin étesinde bir dizi
faktortin dikkate alinmasini gerektirir. Tam zamaninda uretim ve toplam kalite yonetimi
(TKY) gibi operasyonel kararlar Uretim ve organizasyon felsefelerine artan vurgu ve
tedarik zinciri yonetimi kavramlarinin artan énemi ile tedarikgi iligkilerini stratejik bir
perspektiften ele alma ihtiyaci daha da belirgin hale gelmistir. Tedarik¢i segimi en temel
konulardan biri iken bir alicinin verdigi dnemli kararlar, ayni zamanda en zor ve kritik
olanlardan biridir. Bu esas olarak cesitli tedarik¢i performansi ve iliskilerinin dikkate
alinmasiyla ilgili artan karmasiklik seviyelerinden kaynaklanmaktadir. Kapsamli bir

degerlendirme yapmak icin tedarikgilere gore gesitli kriterler kullanilabilir.1°°

Tedarik¢i secim yontemleriyle ilgili yayinlar ¢ok olmasina ragmen, cok az
arastirmaci ¢abalarini tedarikci performans dlgimu icin Olcitler gelistirmeye yonelmistir.
Onerilen metriklerin sayisi ve tiirleri 5nemli dlgtide degisiklik gdstermektedir. Zamaninda
teslimat ve esnekligin yani sira maliyet ve kalite en baskin faktérler olmustur. 1970'lerin
sonu ve 1980'lerin basindaki literatir, maliyete blylk dnem veriyordu. 1990'larin
basinda, déngu slresi ve musteri duyarlihgi eklendi. 1990'larin sonunda, arastirmacilar
esnekligin dnemini anladilar. Son yillarda, ¢evre guivenligi sanayilesmis Ulkeler arasinda
onemli bir sorun haline geldi. Bu, yesil tedarik zinciri kavramini belirginlestirdi. Bu
alandaki performans, Grtn 6zelliklerine, geri dénisime, atik / tehlikeli emisyonlara ve
kaynak kullanimina bagh olarak c¢esitli dlgimler kullanilarak ol¢ilmektedir. Trend,
sistematik bir sekilde daha kapsamli ve ayrintili performans dlgutleri gelistirmeye

dog@rudurt’®, Bu agidan enddstriyel alanda rasyonel prosediirler karar vericilerin ilgili

108 Taherdoost, Hamed, Brard, Aurelie, “Analyzing the process of supplier selection criteria and
methods”, Procedia Manufacturing, vol.32, 2019, s.1026.

1095arkis, Joseph, Talluri, Srinivas, “A model for strategic supplier selection”, Journal of supply chain
management, vol.38(4), 2006, s.19.

110 Huang, Samuel, Keskar, Harshal, “Comprehensive and configurable metrics for supplier
selection”, International journal of production economics, vol.105(2), 2007, s.512.
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karar kriterlerini belirlemelerine, kapsamli bir alternatifler dizisi belirlemelerine ve bireysel
secenekleri daha objektif bir sekilde degerlendirmelerine yardimci olur'!l. Bu bélimde
endustriyel alicilarin satin alma slreclerinde tedarik¢i segim kriterlerine ydnelik hangi

unsurlari dikkate almasi gerektigi incelenmistir.

1.1. TEDARIKCI SECIM KRITERLERI

Organizasyonel satin alma sureci temel olarak satin alma ortamina katilim ile
satin alma sonrasi ortaya ¢ikan performans arasinda yogunlagsmaktadir. Bu ara gizgide
temel hareket noktasi tedarik¢i secimi ve ilgili tedarikginin performansi énemli bir yer
tutmaktadir. Daha yuksek dizeyde stratejik katilim bildiren alicilar, tedarik¢i segiminin
Otesinde, tedarikgilerin uzun vadeli uygulanabilirligine bakan ve stratejik planlamaya
katlimdan kaynaklanan netligin, tedarik¢ci performansinin izlenmesini ve
degerlendirilmesini icerecek stratejik bir yol benimsenmesinin, tedarik¢i performansinin
segilmesi ve surekli izlenmesi, satin alma sireci ile inovasyonun performans boyutlarini

artirilmasi agisindan 6nemli rol oynamaktadirt!?

Ozellikle tedarikgi secimi siirecinde birinci asama, kriterlerin formilasyonudur; Bu
formulasyon icerisindeki unsurlar maliyetler, kiresellik-yerellik, sirketin glcl, kapasitesi
ve calisma alanidir.!*® Tedarikgi segimi bir karar mekanizmasi olarak ele alindiginda
belirli yaklagimlarin dikkate alinarak sonuclandiriimasinin hedeflenmesi gerektigini
belirten Chai vd. (2013) karar yaklasimlarina yonelik yapmis oldugu incelemede istatistiki

ve matematiksel modelleri 6zetlemistir.114

Aslinda organizasyonel satin alma sureci karar verme agisindan tiketim drtnleri
tlketicilerinin karar verme sureclerinden nispeten farklidir, bu agidan bakildiginda satin
alma gudusu, karar surecindeki gruplar, karar vermedeki aktorler ve gugleri, karar

gorevinin 6zellikleri, uzmanlagma faktorleri Gnemlidir!'® ve 6zellikle uzmanlagma ve bilgi,

111 Kaufmann, Lutz vd., “Rationality in supplier selection decisions: The effect of the buyer's national task
environment”, Journal of Purchasing and Supply Management, vol.18(2), 2012, s.79.

112 Nair Anand, Jayaram Jayanth, Das Ajay, “Strategic purchasing participation, supplier selection, supplier
evaluation and purchasing performance”, International Journal of Production Research, vol.53, 2015, s.
6272, 6267.

113 Wu Chong, Barnes David, “A literatlire review of decision-making models and approaches for partner
selection in agile supply chains”, Journal of Purchasing & Supply Management, vol.17, 2011, s. 258,266.
114 Chai Junyi, Liu James N.K., Ngai Eric W.T., “Application of decision-making techniques in supplier
selection: A systematic review of literature”, Expert Systems with Applications, Vol.40, 2013, s. 3872-3885
115 Jaakkola Elina, “Purchase decision-making within Professional consumer services. Organizational or
consumer buying behaviour?”, Marketing Theory vol.7(1), 2007, s. 99-101.
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referans glcl, kaynaklara hakimiyet bu noktada o6rgltsel satin alma anlaminda alt

basliklar olarak karsimiza ¢gikmaktadir. 116

Tedarik¢i Secimi ana gruplar olarak incelendiginde daha cok maliyet, kalite,
dagitim, hizmet, tedarikgi iligkileri ve yonetim baglaminda siniflandiriimaktadir.'t’
Ayrintilh olarak incelendiginde s6z konusu kriterlerin dnceliklerinin kendi igerisinde i¢
siniflandirmaya tabii tutulmasi da énemli olmaktadir, bu noktada tedarikci yetkinligi,
tedarikginin sistem icine dahil edilmesi, tedarik¢i temelli unsurlar, iligki kalitesi, tedarikciye
bagimllik, tedarikgi risk degerlendirmesi, kalite, rekabet gic, fiyat ydnetme potansiyeli,
dagitimi iyilestirme potansiyeli seklinde bir dnceliklendirme sirasi gercgeklestirebilir.118
Tedarikgi secim sireci esas itibari ile farkli asamalarin yer aldi§i ve tedarikginin
yeterliliginin baz alindigi ve bu baglamda belirlenen kriterlerin karar sireci agisindan
orgitsel aliciya olan maliyeti ile o kriterin kendisine verecegdi dederin karsilastiriimasi gibi
bir yapiya sahiptir.''® Odak noktasi tedarikgiye iligkin 6zelliklerin belirlenmesine yonelik
olan bu siure¢ daha ¢ok, Urlne yoénelik ayrintili alt unsurlarin belirlenmesini igerir
(performans, guvenilirlik, givenlik gibi).}?® Netice olarak satin alma karari verirken
tedarikgi niteliklerinin  belirlenmesinde fayda — maliyet, etkinlik, performans,
optimizasyon, hedefleri kargilama, ¢6zim Uretme, en olasi karari bulma yaklagimlari

kullaniimaktadir.t?!

Diger bir bakis acisi olarak endustriyel tuketici ve tedarikgi iliskilerinde kurulan
cercevede islemsel ve ligkisel bakis acgisi duzleminde bir modelleme
gerceklestirebilmektedir.'?> Belirlenen kriterler daha ¢ok kendi igerisinde sirali olarak
firma Ozelinde incelenmektedir. 12 Ancak unutmamak gerekir ki séz konusu kriterlerin

kdlturel anlamda degisebilecegi gorllmektedir. Bu baglamda yapilan c¢alismada bu

116 Jaakkola Elina a.g.m., s.101

117 Sim H.K. vd., “ A Survey on Supplier Selection Criteria in the Manufacturing Industry in Malaysia”, The
11th Asia Pacific Industrial Engineering and Management Systems Conference, 2010, s.3-4

118 Calvi Richard. vd., “Supplier selection for strategic supplier development”, Cagier de Recherche, 2010 s.
7.

119 Boer Luirzen de, “ Procedural rationality in supplier selection: Outlining three heuristics for choosing
selection criteria, Management Decision, vol.55(1), 2017,

120 Hassan Sallaudin vd., “Factors Affecting Industrial Goods Buying Decision Making in a Manufacturing
Company”, Journal of Marketing and Management, vol.1, 2010, s. 5-10.

121 Agarwal Prince vd., “A review of multi-criteria decision making techniques for supplier evaluation and
selection” International Journal of Industrial Engineering Computations, vol.2, 2011, s.802-805.; Ho William
ve Xu Xiaowei, Dey Prasanta K., “Multi-criteria decision making approaches for supplier evaluation and
selection: A literature review”, European Journal of Operational Research, Vol.202, 2010, s. 17-20.

122 | acoste Sylvie, “Coopetition and framework contracts in industrial customer-supplier relationships”, An
International Journal, vol.17, 2014, s. 55.

123 Avila Paulo, “Supplier’s selection model based on an empirical study”, Procedia Technology, vol.5, 2012,
s.625-634
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alandaki yoneticilerin tercihlerinin degisebildigi gorllmugtir. Ayni alanda faaliyet
gOsteren tedarikgiler, bu tedarikgileri 6zelliklere gore siralama ihtiyacini ortadan kaldiran,
konuma 6zgu tum ozellikleri paylasacaklardir. Boylece, nereden kaynak saglanacagini

belirledikten sonra, secilen alanda tedarikgi segim karari verilebilirt?4,

1.2 TEDARIKCI SECIM KARARLARI VE YONTEMLERI

Yukarida da belirtildigi gibi ana gruplar veya ayrintilar seklinde bir tedarik¢i segim
kriterinin kurgulanmasi ister istemez organizasyonel alici agisindan 6nemli kriterler
listesi belirlemesini gerekli kilar. Chen (2011) literatur taramasi neticesinde tedarikgi

seciminde dnemli kriterler olarak asagidaki unsurlari belirlemistir.12°

1. Fiyat

2. Zamaninda dagitim

3. Kalite

4, Ekipman ve beceri

5. Cografi yeri

6. Teknik glcu

7. Yonetim glci

8. Endustriyel bilinirliligi
9. Finansal durumu

10. Gecgmis is performansi
11. Servis performansi
12. Servis tutumu

13. Ambalajlama /paketleme becerisi
14.  Uretim kontrol becerisi
15. Egitim becerisi

16. Yasal mevzuata uyma
17.  lIsgicii iligkileri

18. lletisim sistemi

19. Karsilikl mizakere

124 Carter Joseph R. vd., “Impact of culture on supplier selection decision making”, An International Journal
of logistics management, vol.21(3), 2010, s.353-374

125 Chen Yuh-Jen, “Structured methodology for supplier selection and evaluation in a supply chain”
Information Sciences, Vol.181, s. 1652.
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20. Marka imaji

21. g iligkileri

22. Onceki satis performansi
23. Garanti

Bazi calismalarda Matematiksel Programlama vasitasi ile somut ve soyut
kriterlere gore tedarik¢i segiminin gerceklestirildigi gorilmektedir ve bu noktada fayda-
maliyet ile firsat-risk denklemine gore bir analiz gergeklestiriimistir. 126 Organizasyonel
satin alma surecinde talep miktari, kapasite ve yeniden siparis verme konulari
baglaminda lojistik maliyetleri, miktar ve tedarik¢i segme karar slreci dikkate
alinmaktadir.*?” Hong vd. (2005) tedarikgi segimine iliskin 5 temel noktanin altini
gizmislerdir. Bu unsurlar ayni zamanda bir sistem olarak kriterlerin belirlenmesi, olasi
tedarikgilerin bu baglamda siniflandiriimasi ve son olarak en uygun tedarikginin segimini

ifade eder.

Bunlar asagida belirtilmigtir.12®

o Tedarikgilerin zaman igerisindeki tedarik gucunun degerlendiriimesi
o Tedarikgilerin birden fazla kriter icerisinde dikkate alinmasi

o Tedarik secimin yalinlastiriimasi

o Her bir satin alma doneminde karin maksimize edilmesi

o Gerekli ve acil durumlarin dikkate alinmasi

Diger bazi calismalar ise tedarik secimi yapisal esitlik modellemesi ile test etmis ve
siniflandirarak dogrulamaya calismistir; bu noktada kalite, teknik yapabilirlilik, tretim
gucu, finansal pozisyon, dagitim, hizmet, iligki, guvenlik, ¢cevre ve maliyet olarak ifade
edilmistir.1?° Benzer analizle yapilan bagka bir calismada ilgili ana gruplar 6lgim modeli

olarak tedarik¢gi kalitesi, tedarik¢i hizmeti, strateji-ydnetim uyumu olarak tespit

126 Demirtas Ezgi Aktar, Ustiin Ozden, “An integrated multiobjective decision making process for supplier
selection and order allocation”, Omega The International Journal of Management Science, vol.36, 2008, s.
81,87.

127 |_iao Zhiying, Rittscher Jens, “Integration of supplier selection, procurement lot sizing and carrier selection
under dynamic demand conditions”, International journal of production economics, vol.107, 2007, s. 503-
507.

128 Hong Gye Hang vd., “An effective supplier selection method for constructing a competitive supply-
relationship”, Expert Systems with Applications, vol.28, 2005, s. 630-633.

129 punniyamoorthy M., Mathiyalagan P., Pathiban P., “A strategic model using structural equation modeling
and fuzzy logic in supplier selection”, Expert systems with Applications, vol.38, 2011, s. 463.
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edilmistir.’®® Yukarida bahsedilen ana gruplarin alt unsurlar ise asagidaki tabloda

gorilebilir 131 132

TABLO 4: Yapisal Esitlik Modelleme Siniflandirmasi

Kriter

Alt Kriterler

Yo6netim Organizasyon

Fiziksel BUyUklik

Cografi yeri ve ulagim
Endustrideki itibari ve konumu
Calisanlarin niteligi

Etik kurallar

Yonetim glcu

isgticu ile iligkiler

Kalite

UrGintin dayaniklig:

ISO kalite belgeleri

Toplam Kalite Yonetimi
Uriin standartlara uygunluk
Uriin iade oranlari

Tamir ve geri dénus oranlari
Musterilere Gnem verme
Bilgi islem standartlar

Teknik Yapabilirlik

Tasarim gulcu-Teknoloji ve yenilik
Arastirma kurumlari ile ortaklik yapma
Hizl Grdn geligtirme

Fabrika alt yapisi

inovasyon

Uretim Tesisleri ve Kapasitesi

Sireg esnekligi

Hacim esnekligi

Olglim, Kalibrasyon yeterliligi
Makine kapasitesi ve glcl
Paketleme gucl

Egitim

Finansal durum

Finansal buylime orani
Finansal denge ve kredi gucu

Dagitim

Termin zamani

Dogru zamanda dagitim

Gulvenlik unsuru

Paketleme standartlarinin uygunlugu
Dogru Urand gonderme

Fiziksel mesafe

130 Hsu Chin Chun vd., “Supplier selection construct: instrument development and validation”, The

International Journal of Logistics Management, vol.17(2), 2006, s. 228.

131 Pynniyamoorthy M., Mathiyalagan P., Pathiban P., “A strategic model using structural equation modeling

and fuzzy logic in supplier selection”, Expert systems with Applications, vol.38, 2011, s.471

132 Kar Arpan Kumar, Pani Ashis K., “Exploring the importance of different supplier selection criteria”,

Management Research Review, vol.37(1), 2014, s. 91.
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Hizmet Satis sonrasi hizmet

Yedek Parca

Teknik destek

Satis temsilcisinin yeterliligi
iligki Uzun dénemli iligki kurma
Gulven duzeyi

Hassas bildirim paylagimi
Tedarikginin musteri tabani
Cevre ve Koruma Sorunlari Cevre koruma standardi
Olay-Kaza kayitlari

Zarar ve deg@erlendirme kayitlari
Maliyet Rekabetci fiyat

Lojistik maliyetleri/Odeme sartlari

Yukarida bahsedilen tedarik¢i secim kriterleri ve unsurlarinin geleneksel puanlama
metodu ile gergeklestiriimesi s6z konusudur, bu durum her bir kriterin puaninin dikkate
alinmasini gerektirir.13® 134 Dolayisi ile olasi tedarikgilerin belirli kriterlere gore énem
agirliklan  dikkate alinir'*® ve tedarikgilerin bu kriterlere gore performanslari
degerlendirilerek uygun olup olmadiklari indirgenici yaklasimla belirlenir.**® Diger yandan
ilgili tedarikgiler siralama yontemi kullanilarak karar verme mekanizmasi igerisinde
degerlendirilebilirler.*3” Belirtilen bltiin kriterlerin 6zet olarak ele alinmasi 6rgltsel satin
alma yani tedarikgi segme sirecinin nitel ve nicel olarak gergeklesecegi goriilmektedir.*3
Alici ve tedarikgi arasinda butinlesme saglanabilmesi igin 6zellikle ortaklik ve etkilesim
unsurlarinin birlikte hareket ettirimesi gerekmektedir.'*® Neticede tedarikgi segimi
drgitsel satin alma sirecinde bir problem olarak ele alinmaktadir. Orgitsel tiiketici en
uygun tedarik¢inin segimi konusunda bir degerlendirme prosedurind takip etmek ve

izlemek zorundadir, temel amag en etkin segimin gergeklestiriimesidir.*4°

133 Zhao Kai, Yu Xin, “A case based reasoning approach on supplier selection in petroleum enterprises”,
Expert systems with applications, vol.38, 2011, s. 6840.

134 Ha Sung Ho, Krishnan Ramayya, “A hybrid approach to supplier selection for the maintenance of a
competitive supply chain” Expert systems with applications, vol.34, 2008, s.1303-1311

135 Bhattacharya Avrijit, Geraghty John, Young Paul, “Supplier selection paradigm: An integrated hierarchical
QFD methodology under multiple-criteria environment”, Applied Soft Computing, vol.10, 2010, s. 1020.

136 Amindoust Atefeh, “Sustainable supplier selection: A ranking model based on fuzzy inference system”,
Applied Soft Computing, vol.12, 2012, s. 1674.

137 Muralidharan C., Anantharaman N., Deshmukh S.G., “A multi criteria group decisionmaking model for
supplier rating, The journal of Supply Chain Management, 2002, s. 26-27.

138 Taherdoost, a.g.m., s. 1029.

139 gen S. vd. “A framework for defining both qualitative and quantitative supplier selection criteria
considering the buyer-supplier selection criteria considering the buyer-supplier integration strategies”
International Journal of Production Research, vol.46(7), s. 1831.

140 Aksoy Asli, Oztirk Nursel, “Supplier selection and performance evaluation in just-in-time production
environments” Expert systems with Applications, vol.38, 2011, s. 6352-6353.
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Cakravastia ve Takahashi (2004) ilgili strece iliskin bir ¢cerceve gelistirmiglerdir bu
cercevede mdusteriler Uretim sistemi ve tedarikgiler kiimesi yer almaktadir bunlar
arasinda fiziksel akig ve bilgi akisi bulunmaktadir.**! Yapilan bazi ¢alismalarda tedarikgi
secgim unsurlari belirlenmis ve aciklayici faktor analizi ile siniflandirilarak faktor yukleri
tespit edilmistir.'*> Tedarikgi secgim slresinde tedarikgilere verilecek skorlarin
degerlendiriimesinde dikkate alinmasi gereken énemli bir konu her bir tedarikginin
alacagi agirligin esnekliginin kontrol edilmesidir ki bu durum yanlig-olumlu bir skorlamayi

engellemek igin dnemli bir konudur.1#®

Tedarikgi segiminin ve sirecinin icerisinde nihai kullanicinin da énemli bir faktor
oldugu baglaminda hareketle alici ve satici glict ve etkileme stratejilerini de dikkate
almak gereklidir. Temelde uzman gicl ve Oneri stratejileri, glglendirme glcd, referans
glcu ve talep stratejileri, mesru gug¢ ve yasalcl savunma stratejileri ile bilgi gucu ve bilgi
alisverisi stratejilerinin incelenmesi gerekmektedir.!** Tedarikginin segilmesi yedi
asamal olarak belirlenmektedir, asamalar sunlardir 1%°; temel tedarik¢i degerlendirme
kategorisini tanimlama, degerlendirme kategorilerinin agirligini verme, altkategorileri
tanimlama ve agirlik verme, kategori ve alt kategoriler igcin puanlama sistemini
tanimlama, tedarikgileri dogrudan degerlendirme, degerlendirme sonuglarina gbre se¢im
yapma ve son olarak tedarik¢inin performansini degerlendirme. Bir tedarikginin segimi
kararini etkileyen temel faktorler rekabetci is cevresi, dis ¢evresi ve satin alma iligkisinin
incelenmesi gerekli kilar.1*® Diger bir énemli konu ise alicinin yani misterinin tatmin
dizeyinin tedarikginin 6zelliklerinin uzun sureli iliski performansi Uzerindeki etkisinde

dizenleyici bir role sahip oldugudur.

141 Cakravastia A., Takahashi K., “Integrated model for supplier selection and negotiation in a make-to-order
environment”, International Journal of Production Research, vol.42(21), 2004, s. 4459.

142 Kannan Vijay R., Tan Keah Choon, “Supplier selection and assessment: their impact on business
performance”, The journal of Supply Chain Management, 2002, s. 19

143 Wu Teresai Blackhurst Jennifer, “Supplier evaluation and selection: an augmented DEA approach”,
International Journal of Production Research, vol.47(16), 2009, s. 4599.

144 Pedeliento, G., vd., “End users’ purchasing task involvement, power and influence strategies in
organizational buying”, Journal of Business & Industrial Marketing, 2019, s. 160.

145 Gaikwad, a.g.m., s. 1-12

146 Brewer, B., Ashenbaum, B., & Blair, C. W. “Cross-Functional Influence and the Supplier Selection
Decision in Competitive Environments: Who Makes the Call?”, Journal of Business Logistics, vol.40(2),
2019, s. 105.
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1.3. TEDARIKCI SECIMINE SEKTOREL YAKLASIMLAR

Endustriyel alanda organizasyonel tuketicinin karar sureci olarak sektorel
tedarikginin secilmesine yonelik literatlrde galismalar mevcuttur. Asagida sektdrel olarak
tedarik seciminin hangi unsurlara gore yapildigi ve dikkate alindigi aciklanmigtir.
Navarro v.d.(2020) sektore iliskin gergeklestirdigi calismada c¢ok kriterli karar verme
modelini kullanarak tedarikginin segilmesine odaklanmistir. Temel sorunsal sunlardir:
Agac lifi endustrisinde tedarik¢i sec¢imi ve dederlendirmesi igin kriterler nelerdir?
Tedarikgin  secme ve degerlendiriimesi yapisallagtiriimis  bir sekilde nasil
batlnlestirilebilir? ve tedarik¢i secim ve degerlendirme igin uygulamaya ydnelik bir arag
geligtirilebilir mi ? Bu baglamda kalite, maliyet, dagitim, finansal konum, iligski dizeyi,

marka, teknik guicl, givenilirlik ve cografik konum unsurlari kriter olarak belirlemistir. 4

Zhao v.d. (2019) insaat sektériinde calismada bina bilgi modellemesine ait tedarikgi
secimine yonelik kriter incelemelerinde bulunmustur. Finansal gig, Urin performansi,
destek hizmetleri, kalite sistemleri ve maliyet ana bagliklari altinda gerceklestirdigi
¢alismada secim strecinin gergevesinde Urandn ézelligi ve tipi ile fiziksel 6zelliklerine ait
belirlenen tedarikgilerin kurulan iligkinin suresi ve tavsiye edilmesine bagl olarak

tedarikgilerin puanlandiriimasi ve degerlendirilmesi gergeklestirilmistir. 148

Stevic v.d. (2020) saglik sektorinde ozellikle 6zel tibbi sektorde tedarikgin
belirlenmesi ve segiminde alternatifleri belirleme ve siralamaya odaklanmistir. Belirli
senaryolara goére alternatif tedarikgilerin siralanmasi ile segimin gergeklestirilebilecegi

aciklanmigtiri4®,

Hadian v.d. (2019) otomotiv sektériinde tedarik¢i segimine ydnelik bir cerceve
belirlemeyi hedefledigi calismada otomobil i¢in gerekli galvaniz c¢elik tabakalar igin
tedarikgi segim kriterlerini incelemistir. Yakit etkinligi, agirhdin azaltiimasi, cevresel

dizenlemeler musterinin talebinin glctinu etkilemekte ve ¢oklu kriterlerin dikkate alindigi

147Navarro, N., v.d., “A Supplier Selection Model for the Wood Fiber Supply Industry”, BioResources, 15(1),
2020, s. 1967-1968.

148 Zhao, L., v.d., “Developing a BIM-Based Framework for Supplier Selection in Prefabrication”, 2019, s. 4-
5.

149 Stevig, Z., v.d., “Sustainable supplier selection in healthcare industries using a new MCDM
method: Measurement of alternatives and ranking according to Compromise solution
(MARCOS)”, Computers & Industrial Engineering, vol.140, 2020, s. 4-7.
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uluslararasi tedarikgilerin secimi sistematik olarak ele alinmigtir. Temel boyutlar olarak

yaratilan fayda, firsatlar, maliyetler ve risk unsurlaridir.1%°

Rahman v.d. (2019) hazir giyim sektoriine iligskin tedarik¢i secimini incelendigi
calismasinda sektorel tedarikgi secimi analizi gerekgesini yeni kaynaklara duyulan
ihtiyac oldugu bu agidan zamaninda Urind dagitabilmek icin tedarik¢i segim ve
degerlendirilmenin édnemli bir asama oldugunu belirtmistir. Alternatifler arasindan en iyi
tedarikgiye odaklanilmasinin ve her bir tedarikginin agirhkh degeri dikkate alinmistir.
Temel kriterler olarak kalite, fabrika, Uretim becerisi, tedarikciye ait genel bilgiler,
tedarikginin organizasyonel profili, tedarikginin finansal statlisi ve tedarikginin ismi

segilmigtir. 15!

Tarkiye ornegi olarak hazir giyim endustrisinde tedarikgi segimine iligkin yapilan
¢alismada hazir giyim rekabetgi bir sektdr oldugunu ve tedarikgi seciminin hizli tiketici
sunumunu destekledigi belirtilmistir. Kumasin hammadde tedarikgisini se¢cmeye odakl
arastirmada belirli ana kriterler ile alt kriterler karsilastiriimis ve goéreli 6nceliklerine gore

tedarikgilerin segiminin uygun olacagi agiklanmistir.52

Li v.d. (2020) tekstil sektorline iliskin tedarik¢ci segiminin ihracat baglaminda da
onemli oldugunu 6zellikle yalin ve c¢evik uretim baglaminda bu énemin arttigindan
hareketle hammadde malzeme maliyetlerini azaltan, kaliteyi yukselten, daha iyi dagitim
sunan ve musteri tatmini saglayan firmalara odaklaniimasi gerektigini ve boylece Pazar

degisikliklerine yanit verme sirecinin iyilesecegini belirtmistir.1>3

Kumar v.d. (2019) makine endustrisinde e-tedarik¢i segiminde kalite, maliyetler,
dagitim, hizmet, esneklik, giiven, gegmis performansi, finans gucu, fabrika ve yer olarak
kriterler  belirlemis ve tedarikgileri bu kriterlere gbre siralayarak segimin

gerceklestirilebilecegini belirtmistir.1>*

150 Hadian, H., v.d., “A practical framework for supplier selection decisions with an application to the
automotive sector”, International Journal of Production Research, vol.58(10), 2019, s. 2998-3014.

151 Rahman, M. M., Ahsan, K. B., “Supplier Selection and Evaluation by Fuzzy-AHP Extent Analysis: A Case
Study RMG Sector of Bangladesh”, International Journal of Engineering and Management Research
(IJEMR), 9(1), 2019, s. 41-48.

152 Oztirk, D., “AHP ve TOPSIS Yéntemleri ile Tedarik¢i Segimi: Hazir Giyim Sektériinde Bir
Uygulama”, Tekstil ve Miihendis, vol.26(115), 2019, s. 300,304.

153 Lj, Y., Diabat, A., Lu, C. C. “Leagile supplier selection in Chinese textile industries: a
Dematelapproach”. Annals of Operations Research, vol.287, 2019, s.305

154 Kumar, A., Garg, R., Garg, D., “Development of decision support system for e-supplier selection in Indian
mechanical manufacturing industry using distance based approximation”, Decision Science Letters, vol.8(3),
2019, s. 295-308.
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Park v.d. (2018) kulturler arasi tedarikgi secimini konaklama, agirlama sektorine
iliskin incelemistir. Objektif kriterlere gore secimin yapilmasi gerektigini ve bu kriterlerin

kilturel olarak degisebilecegdi vurgusunu yapmistir.1%°

Park v.d. (2019) calismasinda zeytinyadi dagitim sektériinde gergek bir karar verme
problemi olan sorunu inceledigini belirtmistir. Kriterlerin belirlenmesi veya sirecin
baslatiimasi oncelikle tedarik¢i segimine yoénelik sirketin amaclarinin ne oldugu ile
baslamis ve daha sonra olasi tedarikgilerin hangisinin bu beklenti degerini asip
asmayacagina iliskin bir degerlendirme yapilmasinin dogru oldugunun tespiti ile devam

ettirilmigtir. Temel yaklasim faydanin nasil yaratilacagidir.1®

Batarya sektorindn temel sorunlarindan birinin hammadde tedarigi oldugundan
hareketle yapilan galismada, Urln, hizmet performansi ve maliyetlere iliskin kriterler
incelenmistir ve tedarikgi riskinin en aza indiriimesinin sektérel olarak énemli oldugu

degerlendirilmesi yapilimistir.t%’

Tirkiye'de taze gida Urlnlerinde tedarikgi segiminin incelendigi calismada sevkiyatin
¢ok dnemli oldugu mutlaka soduk zincirin saglanmasi gerektigi belirtiimis bu anlamda
tedarikci secimine odaklanmanin verimli olacadi degerlendiriimesi yapilmistir. ilgili
kriterler sektérin uzmanlari ile yapilan gérismeler neticesinde maliyet, servis, kalite,

sevkiyat ve firma profili kapsaminda analiz edilmigtir.1%®

Garzon v.d. (2019) kimya sektdriinde tedarikgi degerlendirme ve secgimine iligkin
olarak sektorin o6zelliinden hareketle surdurulebilir veya yesil tedarik¢i baglaminda
kriterlerin belirlenmesinin ve ekonomik (sirketin yasi, sermayesi, karliligi, finansal
dinamizmi), sosyal (guvenlik sertifikasyonuna sahip olmasi) ve c¢evresel (cevre
sertifikasyonu gibi) unsurlarin temel kriterler oldugunu belirtmis ve incelemistir. Dogal
olarak kalite ve fiyat, yesil tedarikgi segimi kriterlerinin yaninda bilindik degiskenler olarak

ele alinmigtir.t>®

155 park, D., Krishnan, H. A., Ha, J, “Understanding Hospitality Industry Supplier Selection: A Cross-Cultural
Study”, Journal of Marketing Thought, vol.5(4), 2019, s. 1-8.

156pgreira, T., Dias, E., Fontes, D. B., “A Mcda model for olive oil supplier selection using
Macbeth”, International Journal for Quality Research, vol.13(4). 2019, s. 849-850.

157 Palacios, M., Thernstrom, B., “Assessing the supplier selection problem for raw materials of different
strategic importance.: Case study of a lithium-ion battery manufacturer in Sweden”, 2019, s. 35-37.

158 Tursun, S., Ozkog, H., “Taze Gida Uriinlerinde Tedarikgi Secim Karari Uzerine Karma Bir
Arastirma”, Girisimcilik inovasyon ve Pazarlama Arastirmalari Dergisi, vol.3(6), 2019, s. 80-83.

159 Garzon, F. S., v.d. , “A green procurement methodology based on Kraljic Matrix for suppliers evaluation
and selection: a case study from the chemical sector’, In Supply Chain Forum:” An International
Journal, vol.20(3), 2019, s. 185-201.
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Tezin uygulama alani olan yapistirici sektoéra kimya sektériintn alt koludur. Asagida
Ozellikle kimya endustrisine yonelik tedarik¢i secgim kriterleri incelenmistir. Kimya
endustrisi icin ¢oklu tedarikgilerin ve depolama tesislerinin ¢ok-amaclh Uretimin gerekli
hammadde ile gergeklestiriimesine yonelik bir sistemi gerekli kilmaktadir. Genel gorev
odagi maliyet etkinligine dayal bir tedarikin saglanmasidir. Kimya sektériine ornek
olmasi bakimindan ¢ogu malzeme igin tek bir tedarikginin kullanilmasinin veya bir
malzeme igin en azindan iki tedarikginin sistem icerisinde yer almasinin uygun olacagi
belirtiimektedir.2®°® Tek tedarikgi ile ¢alisiimasi blyik bir risk arz etmektedir, bunun en
blylk sebebi ne yazik ki yurdumuzda kimya sektérl icin hammadde Uretiminin
olmamasidir bu da olasi bir aksilikte, tedarikginin malzemesinin kalite olarak uygun
olmamasi, tedarikgi firmanin istem disi durusa gegme ihtimali, tedarikgi firmanin nakliye
sirasinda yasayabilecegi sikintilar Gretimin aksamasina neden olabilir bununla beraber
tek tedarikci rakiplerin olasi Uretim maliyetlerinden haberdar olmayi da engelleyecektir,
calismadiginiz tedarik¢i size bilgi akisini kesecek ve bu nedenle es deger
hammaddelerin maliyetlerinden bir haber olma riski ile karsilasabilirsiniz. Tek tedarikgi
ile yasayacaginiz herhangi bir sorunda yeni bir tedarikci ile anlasip ondan malzeme
getirmeniz Avrupa kitasindan 30 gun, Amerika kitasi veya Uzakdodu’dan en azindan 60
gunu bulacaktir bu nedenle riskin azaltilip en azindan 2 tedarikgiye sipariglerin bélinmesi
riskin daha az alinmasi anlama gelecektir.

Kimya endustrisinin ¢evresel boyutlari ile olan iligskisi nedeniyle surdurulebilir
tedarikci secimine yonelik bir degerlendirme surecini dncelendirmek gerekmektedir. Bu
kapsamda Foerstl v.d. (2010) gerceklestirdigi ¢calismada tedarikgi secimine ydnelik
olarak iki temel arastirma sorusunun yanitini aramistir; sirdarulebilir gereksinimlerin
dinamik degisimi ile uyumlu olmak kaydiyla tedarik¢i risk yonetimi nasil bigimlendirilecek
ve alici firmaya rekabet¢i avantaj saglama kaynagi olarak stratejiler ve suregler nasil

kullanilacaktir? 161,

Kimyasal islem endustrisinde tedarikgi segimine iligskin olarak kullanilan bazi kriterler
sunlardir; performans kriterleri (tedarik edilen malzemenin kalitesi, tedarik¢inin kalite

spesifikasyonlarini kargilama becerisi, dagitim karsilama siresi, malzemenin maliyeti,

160 Kirschstein, T., Meisel, F., “A multi-period multi-commaodity lot-sizing problem with supplier selection,
storage selection and discounts for the process industry”, European Journal of Operational
Research, vol.279(2), 2019, s.394-395, 405.

161 Foerstl, K., v.d., “Managing supplier sustainability risks in a dynamically changing environment—
Sustainable supplier management in the chemical industry”, Journal of Purchasing and Supply
Management, vol.16(2), 2010, s.119.
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tedarikginin ambalaj becerisi); Uretim kriterleri (tedarikginin Gretim imalat kapasitesi);
kalite sistem kriterlerini karsilama kriteri; igletmeye ait kriterler (tedarikginin marka imaji,

tedarikginin finansal pozisyonu, tedarikginin cografi yeri, kullanilan lojistik).162

Yapistirici endustrisinde solvent bazli yapistiricilar, su bazli yapistiricilar ve Hot-Melt
(Sicak eriyikler), birgok farkli endustride ¢ok gesitli uygulamalar icin kullaniimaktadir.
Kauguklar, plastikler, metaller, seramikler, cam ve ahsap dahil olmak Uzere birgok farkl
alt tabakay! yapistirabilirler. Ambalaj endustrisi en buyuk kullanicilardan biridir. Bu
yapigtiricilar, oluklu kutularin ve mukavva kutularin karton sizdirmazhgd: ve montaji ve
etiketleme uygulamalari icin kullanilir. Didger kullanimlar arasinda ayakkabi yapimi
(yapistirma uclari ve ayakkabi tabanlar), tek kullanimlik cocuk bezleri ve hijyenik pedleri
yapistirma, ciltleme, dokuma olmayan malzemelerin imalati ve mobilya endUstrisindeki
cesitli kaplama uygulamalari (kaplama g¢evreleri ve kenar) yer alir. Otomotiv endustrisi,
hali ve koltuk kiliflarinin yapistirilmasi da dahil olmak tzere gesitli Grinleri monte etmek
icin bu yapistiricilar kullaniimaktadir. Elektronik endustrisi, 6rnegin, bobin sargilarini ve
bobin uclarini baglamak icin sicak eriyikler kullanir.'®® Bu kapsamda yapistirici
uygulamalarinin kasetler, kagit ve ambalaj, aracglar, ayakkabi ve deri Urlnleri, odun
malzemeler ve mobilyacilik alt endistrilerinde kullaniimaktadir.1%4 Dinya genelinde 2014
yilina iliskin yapistirici tiketim dagihmina bakildiginda %32 Cin, %25 Avrupa, %21
Kuzey Amerika, %16 Diger Asya Ulkeleri, %5 Gliney Amerika ve %1 Diger Ulkeler olmak

Uzere bir istatistik mevcuttur.1%®

Tarkiye ise 6zellikle yanmaz solvent bazli yapistiricilarda diinyada Cin’den sonra
ikinci sirada gelen ureticidir. Bunda yanmaz solvenle Uretim yapmanin dinyanin birgok
Ulkesinde belli regllasyonlara tabii tutulmasinin ancak Turkiye’de henliz bu
regllasyonlarin baslamamasinin etkisi bayUktir. Yanici solvent bazli yapistiriclarda ise
Turkiye ilk 10 Uretici Glkeden biridir, Cin, Almanya, italya, ispanya, ingiltere, Amerika,
Hindistan gibi Ulkeler arasinda yer almaktadir. Turkiye yapistirici Ureten firma sayisi ve

Uretici firmalarin sahip oldugu Uretim kapasitesi olarak ileri durumdadir. Bunda

162pjtchipoo, P., Venkumar, P., Rajakarunakaran, S. “A distinct decision model for the evaluation and
selection of a supplier for a chemical processing industry”, International Journal of Production
Research, vol.50(16), 2012, s. 4638.

163 hitps://polymerdatabase.com/Adhesives/Hot%20Melt%20Adhesives.html

164 Geldermann, J., v.d., “Best available techniques in the sector of adhesives application”, International
journal of adhesion and adhesives, vol24(1), 2004, s.87.

165 hitps://www.statista.com/statistics/943269/distribution-adhesives-consumption-by-region/
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Tarkiye’de Uretim yapan firmalarin Uretim hatlarinin esnek olmasindan kaynaklanan
termin hizi ve isciligin daha uygun olmasindan kaynaklanan maliyetlerin buyuk etkisi
bulunmaktadir. Hot-melt yapistiricilara geldigimizde Turkiye’de hot-melt yapigtiricilar
son 5 yilda popdulerliligini arttirmigtir, Avrupa ve Amerikan firmalarinin ¢evre bilinci ile
Ureticileri yaptigi solventsiz Uretim yapma baskisindan kaynakl tretim bantlarinin bir
kismi hot-melt'e kaymistir ve zaman i¢inde bunun olacagini varsayan Turk dreticiler
gerekli yatirnmi yapmig, bu Urinun de Turkiye’de duretimini saglamistir. Su bazli
yapistiricilar da hot-melt yapistiricilar gibi saghda zarari olmamasindan kaynakli,
Ureticiler tarafindan tercih edilmis olup, henlz Turk yapistirici Ureticileri arasinda blyuk
bir yer edinememistir, bundaki en buyulk etken kullanim zorlugudur. Suyun kimyasindan
kaynaklanan belli bir ugus suresi, Turk Uretim sektoranin dretim hizina yetismemekte bu

nedenle solvent bazli ve hot-melt bazli yapistiricilarin olduk¢a gerisinde kalmistir.

Yapistirici ihracat 2018 rakamlarina gére 193 milyon dolarlik ihracat gerceklesmis
olup 2017 ile kiyaslandidinda tonaj olarak %4 daha fazla Grun satilmasina ragmen %2
daha az ihracat geliri saglanmistir!®®, bunun en blyik nedeni uluslararasi pazarda yer
edinmek isteyen Turk firmalarinin satis stratejisi olarak musterilerine daha uygun fiyat
vermesinden kaynaklanmaktadir. Birbiriyle rekabet eden sektdér daha disuk fiyatlar
rakibinin miisterisini almaya ¢abaliyor. ihracatin en ¢ok yapildigi iilke %16’lik oran ile
iran islam Cumhuriyetidir, bir bir dnceki yila gére %33 daha az satis yapiimasina ragmen
hala en nlyiik alicidir. ikinci sirada ise %7’lik pay ile Irak gelmektedir, Irak da ne yazik
ki ic kangikliklarindan dolayi satigi disen pazarlardan biridir o da bir énceli yila gére
%5’lik bir diigtis yasamistir. Uglincii sirada Rusya vardir, yillarca en bliylk ithalatgi Glke
konumunda iken, ugak krizinden dolayi sifirlanan ihracat yeniden toparlanmaya devam
etmektedir. Rusya %5lik bir Pazar payina sahiptir bir dnceki yila gére %51lik bir artig

géstermistir.®” Bu (i¢ Ulkeyi ise ispanya, Sudan ve isvigre takip etmektedir.

166http://www.ikmib.org.tr/files/downloads/Bilgi_Bankasi/Raporlar/calisma_raporlari/20190426ikmib_calism
a_raporu_web.pdf s. 21.
167 Age, s. 32.
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UCUNCU BOLUM

TURKIYEDE ENDUSTRIYEL YAPISTIRICI SEKTORUNDE
TEDARIKGCi SEGIM KRITERLERINE YONELIK UYGULAMA

Tezin arastirma bdlimua iki asamall olarak gerceklestirilmistir. Birinci asamada
tedarikgi secim kriterlerinin belirlenmesi, siniflandiriimasi ile faktér yapisinin tespit
edilerek gegerlilik ve givenilirliklerine odaklanmaktadir. ikinci asama ise farkli bir
orneklem UGzerinde birinci agsamada yer alan ve belirlenen tedarik¢i segim kriter
faktorlerinin endistriyel satin alma ile ilintili dncul ve ardillar ile olan iligki ve etki dizeyine
bakarak dnem ve agirlik diizeyinin belirlenmesine yénelmistir. Asagida her iki asamanin
ayrintilar agiklanmistir.

1. BIRINCi ARASTIRMA

1.1 AMACI

Arastirmanin amaci endustriyel satin alma davranigi baglaminda organizasyonel
tuketicinin tercih ve secim kriterlerinin (tedarikgi secimi) belirlenerek siniflandiriimasidir.
Bu calismanin literatire sagladigi katki, organizasyonel tuketicilerin tedarikci segiminde
hangi ana boyutlari dikkate alarak secim yapabileceklerini belirleyerek “Tuketici secimi”
kriterini netlestirmektir. Bu amagla aciklayici faktoér analizi ile belirlenen maddeler
gruplandirilmis ve daha sonra gegerlilik baglaminda dogrulayici faktér analizi

gerceklestirilmistir.

1.2. KAPSAMI

Arastirmanin kapsamini Turkiye’'de faaliyette bulunan mobilya ureticilerinin endustriyel
yapistirici tedarikgisini se¢me kriterlerini icermektedir. Mobilya endUstrisinin segilmesinin
nedeni, Turkiye’de endustriyel anlamda yaygin ve bilinen bir sektor olmasidir. Aragtirma
istanbul — Bursa — izmir — Ankara — Kayseri illerinde yapilmistir. Bu illerin segilmesinin
ana sebebi mobilya sektorine en yuksek miktarda uUretim yapan iller olmasindan
kaynaklanmaktadir.
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1.3. TASARIMI ve SUREC

Arastirma saha arastirmasi baglaminda yluz yize anket yontemi ile elde edilen verilerin
aciklayici faktér analizi yonetim ile analiz ediimesi seklinde tasarlanmistir. Oncelikle
literatur taramasi ile mobilya Ureticilerinin endustriyel firma/uran tercihlerinin, kriterlerinin
neler olabilecegine iligkin var olan Olgeklerden genel kullanilabilir bir 0dlgek
olusturulmustur, daha sonra bu dlgek pilot test yardimiyla netlestirilmis ve nihayetinde
daha sonra anlatilacagi Uzere O©rneklem Uzerinde test edilerek arastirma

tamamlanmisgtir.

1.4. YONTEMI

Asagida saha arastirmasinin yarutildigi érneklem anket formu, olcekler ile veri

toplama yontemi hakkinda ayrintilar yer almaktadir.

1.4.1. Arastirmanin Orneklemi

Arastirmanin érneklemi Mobilya sektérinde Koltuk, Kanepe ve Yatak Uretiminde
bulunan ve rassal yontemle belirlenen 166 firmadan olusmaktadir. Toplamda 242
isletmeye soru formu iletilmis olup 1 ay icerisinde 166 firmadan dénus alinmistir. Bu
kapsamdaki firmalarin secgilme nedeni Uretimlerinde endustriyel yapistiricinin Kritik
dneme sahip olmasidir. ilgili drneklem sayisi agiklayici faktér analizi icin kabul edilebilir

sinirlar igerisindedir.

1.4.2. Anket formu ve kullanilan olgekler

Anket formu literatirde var olan ve tedarik¢i secim kriterlerini ifade eden
maddelerden olusan olgceklerden derlenen 64 maddeden olusan bir dlgek yer almaktadir,
kullanilan 6lgeklerin ayrintilar asagidadir. ilgili ifadelerin degerlendiriimesinde 5'li Likert
Olgegi kullaniimistir (1-higc 6nemli degil, 2-6nemli degil, 3-kararsiz, 4- 6énemli, 5- ¢ok
onemli). Arastirmada veri toplami yontemi olarak yuz ylze anket yontemi kullaniimisgtir.
Sorularin dogru anlasilip anlagilamadigini goérebilmek adina gergeklestirilen pilot
calisma 15 mobilya Ureticisi lzerinde gerceklestiriimistir. ilgili sorularin sektorel

anlasilabilirliligi baglaminda dizenlenmesinden sonra saha arastirmasina gegcilmistir.

45



Veri toplama sidreci 15.07.2019-15.08.2019 Tarihleri arasinda gergeklestiriimigstir.
Gonulliluk esasina dayali olarak arastirmaya katilmaya davet edilen 242 igletmeden 166
tanesi 6rnekleme dahil olmustur. Bu firmalardan elde edilen veriler IBM SPSS 23 ve IBM
AMOS 23 programlari ile analiz edilmigtir. Sorularin gogunlugu 5 ayri kaynaktan
saglanmis olup bazilari sektdrel bazda 6nem arz eden sorular oldugu i¢in bu bes
kaynagin disinda konu uzmanlari tarafindan dretilmis sorulardir. Sorular kaynaklarindan
alindiktan sonra sektére uyum saglanmasi amaci ile anlamini kaybetmeden gerekli

degisiklikler yapiimistir.

1.4.3. Birinci Arastirmada Kullanilan Olgekler

Tedarikgi secim kriterlerinin élgtlmesinde kullanilacak unsurlarin belirlenmesinde
literatiirde var olan 6lgekler incelenmis ve kriterler maddesi olusturulmustur. Olgekler
Kannan ve Tan(2002) 8; Terpend v.d.(2011) % McQuiston ve Walters(1989)
170. Swift(1995) 17t ve (Carol v.d. 2007) *"2dan derlenmistir. Ayrica konunun uzmanlarina
ile yapilan gérismeler neticesinde maddeler ilave edilmigtir. Literatlrdeki yer alan
maddeleri yapistirici endustrisine uyarlanarak kullaniimigtir. Kullanilan maddeler

asagida yer almaktadir.

Uriindin ilk yapisma kuvveti

Uriinin bir sonraki glinkd tutumu

Uriindin 1stya dayanimi

Uretici firmanin kalite kontrol testleri

Uretici firmanin ar-ge personelinin olmasi

Uretici firmanin yeni Uriin taleplerine cevap verebilmesi
Uretici firmanin teknik hizmetinin olmasi

Uretici firmanin Iso 9001 Kalite Yonetim Sisteminin olmasi
Uretici firmanin Iso 14001 Cevre Yonetim Sistemin olmasi
10 Uretici firmanin Ohsas 18001 is Glvenligi Yoénetim Sisteminin olmasi
11. Uretici firmanin gizli bilgileri saklama yetenegi

CoNorwWNE

168 Kannan, V. R., Tan, K. C., “Supplier selection and assessment. Their impact on business
performance”, Journal of supply chain management, vol.38(3), 2002, s. 11-21.

169 Terpend, R., Krause, D. R., & Dooley, K. J., “Managing buyer—supplier relationships: empirical patterns
of strategy formulation in industrial purchasing”, Journal of Supply Chain Management, vol.47(1), 2011, s.
73-94.

170 McQuiston, D. H., & Walters, R. G., “The evaluative criteria of industrial buyers: implications for sales
training”, Journal of Business & Industrial Marketing, vol.4(2), 1989, s. 65-75.

171 Swift, C. O. “Preferences for single sourcing and supplier selection criteria.” Journal of Business
Research, vol.32(2), 1995, s. 105-111.

172 Carol C. Bienstock, Marla B. Royne, "The differential value of information in industrial purchasing
decisions: Applying an economics of information framework", International Journal of Physical Distribution
& Logistics Management, vol.37(5), 2007, s. 389-408.
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12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.
42.
43.
44,
45.
46.
47.
48.
49.
50.
51.
52.
53.
54.
55.
56.
57.
58.
59.
60.
61.
62.
63.
64.

Satis temsilcisinin gizli bilgileri saklama yetenegi

Uriinin piyasadaki diger yapistiricilara gore fiyati

Uriiniin kalite olarak muadillerine gore fiyati

Urliniin vadesi

Uriindin sizin rakipleriniz tarafindan kullanilmasi

Uriiniin pazardaki imaiji

Uriinlin buyik Ureticiler tarafindan kullaniimasi

Urlinuin fiyatinin siirekli ayni diizeyde olmasi

Urtindeki fiyat artisini miisteriye kademeli olarak yansitmasi
Uretici firmanin Grin gami

Uretici firmanin Urettigi benzer Griinler

Uretici firmanin siparigleri zamaninda teslim etmesi

Uretici firmanin siparisi eksiksiz teslim etmesi

Uretici firmanin vade konusunda esnek olmasi

Uretici firmanin fiyat konusunda esnek olmasi

Uretici firmanin bélgenizde satis temsilcisinin olmasi

Uretici firmanin piyasadaki kalite algisi

Satis temsilcisinin teknik bilgisi ve iletisim kabiliyeti

Satis temsilcisinin sektér tecriibesi

UrGiniin mevcut ekipmana uyum saglamasi

Urinln tiketim miktar

Uriiniin pazardaki imaiji

Uriiniin bly(k Ureticiler tarafindan kullaniimasi

Uriintin ustabasi tarafindan tercih edilmesi

UriinGin uygulamayi yapan personel tarafindan tercih edilmesi
Uriiniin gegmis alimlardaki yapisma performansi

Uretici firmanin fabrikasinin buyukIlagi

Uretici firmanin acil durumlarda hemen ihtiyacinizi karsilamasi
Uretici firmanin sorun durumunda firmanizla baglanti kurmasi
Uretici firmanin sorun durumunda sorununuza ¢éziim bulmasi
Uretici firmanin piyasada bilinir olmasi

Uretici firmanin sevk adresinin yakinhgi

Satis temsilcisinin teknik bilgisi ve iletisim kabiliyeti

Satis temsilcisinin ihtiya¢ halinde hemen ikame Urtin getirebilmesi

Satis temsilcisinin telefona cevap verme suresi

Satis temsilcisinin sorun oldugunda mudahale suresi

Satis temsilcisinin ziyaret sikhgi

Satig temsilcisinin Grinin avantajlari konusunda bilgilendirmesi
Uriinin ustabasi tarafindan tercih ediimesi

Uriniin uygulamay yapan personel tarafindan tercih edilmesi
Satis temsilcisinin teknik bilgisi ve iletisim kabiliyeti

Satis temsilcisinin Grinin avantajlari konusunda bilgilendirmesi
Uriiniin tabancadan kolay cikmasi

Urtintin esnekligi

UrGinln rengi

Urliniin son kullanma sdresinin uzunlugu

Urlinuin firma sahibi tarafindan tercih edilmesi

Urinlin satin alma tarafindan tercih edilmesi

Urliniin Gretim tarihi

Urinin ambalajinin tasarimi

Uretici firmanin kurulusunun eski olmasi

Uretici firmanin glnlik Gretim kapasitesi

Uretici firmanin sadece bu isi yapmasi
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65. Uretici firmanin fuarlara katilmasi

66. Uretici firmanin web sitesinin olmasi

67. Uretici firmanin faturasinin Griinle ayni zamanda gelmesi
68. Uretici firmanin e-fatura kullanmasi

144, Birinci Arastirmanin analizi

Arastirma neticesinde elde edilen veriler kayip veri, normal dagihm ve igsel
tutarliik incelemeleri neticesinde aciklayici faktér analizine ve sonrasinda dogrulayici

faktor analizine tabii tutulmustur.

1.4.4.1. Arastirmaya Katilan Cevaplayicilarin Ozellikleri

Arastirmaya katilan cevaplayicilarin tamami satin alma goérevini yerine getiren,
istanbul, Bursa, Ankara ve Konya'da calisan, 50’den fazla isci calistirilan isletmelerde

gorev yapmaktadir.

1.4.4.2. Giivenilirlik

ik analizleri yapmaya baglamadan énce verilerin dagilimin normal olup olmadigini
kontrol etmek igin Arastirmada kullanilan 68 ifadeden olusan élgegdin tutarlihdi (Cronbach
Alfa) .947 olarak tespit edilmistir, tutarliik ve ¢ikan degerler arasindaki iligkinin

guvenilirlik oranlarini asagidaki sekilde baz alinmigtir.2”
>0.90 : Cok yuksek oranda guvenilir

0.80 — 0.90 : Yuksek oranda guvenilir

0.70 — 0.79 : Guvenilir

0.60 — 0.69 : Az oranda Guvenilir

<0.60 : Kabul edilemeyecek kadar az oranda guvenilir

173 Cohen Louis, Manion Lawrance, Keith Morrison, “Research Methods in Education”, Routledge, 2000, s.
506.
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Bryman ve Cramer (1990: 17) e gore .8 Uzeri tespit edilen tutarlilik kabul edilir bir
tutarlilktir. Bu nedenle arastirma sonucu ¢ikan .947 tutarlihk bizim i¢in bu verilerin
istatistiksel analizler i¢ci bu verilen kullanilabilecegi anlamina gelmektedir. Ayrica
verilerde herhangi bir kayip veri olmadigi, yine basiklik ve carpiklik degerlerine gore
bakiip normal dagiimin saglandidi gorulmugstir. Carpikhk ve Basiklik degerlerini
yorumlamak igin ¢ok az sayida kesin standart vardir. Bazi éneriler yapilabilir ancak SEM
bilgisayar programinda yapilan bazi similasyonlara gére 3 ten blyuk olan ¢arpiklik
degerini son derece c¢arpik olarak belirtiimistir. Basiklik degerinde ise ortak gorts daha
azdir bazilari 8.den 20 ye kadar olan basikligi son derece basik olarak nitelendirirken,
genel olarak 10’un Uzeri basiklik degerinin bir problemi ifade ettigini 20’nin Gzerinde

olmasi daha da buiylk bir sorunu ifade eder.t’*

1.4.4.3. Aciklayici faktor analizi

Aciklayici faktor analizi maddelerin veya unsurlarin kag faktor olarak yer aldigini
ve bu faktorlerin hangi unsurlarla ifade edildigine odaklanirken, dogrulayici faktor analizi
yapinin teorik gicini ifade etmek igin kullaniir.'”® Tedarikgi segimine iligkin
gerceklestirilen galismalarda da benzer yontemlerin uygulandigi gorilmektedirt’® 177,
Faktor analizi temelde gizil degiskenleri ve bunlari olusturan unsurlari belirlemeye
odaklanmaktadir’®, Burada 6nemli olan nokta ilgili faktor sayisinin gok az veya gok fazla
olmasi temelinde ideal ya da optimal bir faktér sablonunu olusturma stirecine odaklanma
s0z konusudur. *"°, Bu baglamda tedarikgi secimi igin belirlenen maddelerin kag faktér
altinda gruplandirilabilecegini belilemek adina 6nce agiklayici faktér analizi
gercgeklestirilmistir. Maddelerin hangi faktorler igerisinde yer alacagini belirlemek igin
kullanilacak kriterler olarak, asal bilesenler teknidi, varimax rotasyonu, 6zdegerlerin
1’den blyUk olmasi ve ¢apraz yiklenmeme, her bir maddenin faktdr igerisindeki yikunun

40’ dan blylk olmasidir. Varimax rotasyonu faktorlerin iliskisizlikleri (uncorrelated)

174 Kilne Rex B., “Principles and Practice of Structural Equation Modelin”, The Guilford Press, 2011, s.63
175 Orcan, F. “Exploratory and confirmatory factor analysis: which one to use first.” Journal of Measurement
and Evaluation in Education and Psychology, vol.9(4), 2018, s. 419.

176 Nair, a.g.e, s. 6263-6278.

177 Petroni, A., Braglia, M., “Vendor selection using principal component analysis.”, Journal of supply chain
management, vol.36(2), 2000, s. 63-69.

178 Yong, A. G., & Pearce, S., “A beginner's guide to factor analysis: Focusing on exploratory factor
analysis”, Tutorials in quantitative methods for psychology, vol.9(2), 2013, s. 80.

179 Preacher, K. J., v.d., “Choosing the optimal number of factors in exploratory factor analysis: A model
selection perspective”, Multivariate Behavioral Research, vol.48(1), 2013, s.29.
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baglaminda tercih edilmigtir.1®® 1. Oz degerler varyansin (agiklayiciliyin) ne kadar
olacagini gostermesi bakimindan tercih edilmistir.182. Faktor sayisinin ne kadar olacagi
teorik olarak kavramsallastirilsa da Ozellikle drneklem hacmi baglaminda degisiklikler
g6stermektedir'®. Ozet olarak agiklayici faktor analizi gdstergelerin secimi, faktér agilim
metodunun secimi, faktér sayisinin olusturulmasi, kullanilacak rotasyon tlrindn
belilenmesi ve analiz sonucundan faktorlerin yorumlanmasi ve isimlendiriimesi
asamalarindan olugsmaktadir.'® 185 Elde edilen gruplarin agiklayicihdi da diger 6nemli

bir husustur. Kimdilatif varyans agiklayiciligi da faktorlerin olusumunda etkilidir'®®

Literatirde var olan olceklerden uyarlanan tedarik¢i secgim kriterlerinin
gruplandirilmasi igin aciklayici faktér analizi gerceklestiriimistir. Aciklayici faktor
analizinin temel hedefi ilgili kriterlerin hangi ana gruplar c¢ercevesinde
degerlendirilebileceginin goérilmesidir. Bu kapsamda arastirmada kullanilan 64 ifadeye
aciklayict  faktor analizi  uygulanmistir.  Aciklayici  faktor analizinde ilgili
ifadelerin/maddelerin degerlendiriimesinde ve ifadelerin/maddelerin ayiklanip faktor
sayisina karar vermekte su kriterler dikkate alinmigtir: Oz degerlerin birden biyik
olmasi, Maddelerin gapraz yuklenmemesi, Faktdr yikindn .40tan biylk olmasi, iki
faktor yiku arasindaki farkin en az .10 olmasi istenmekte ve her bir faktor igerisinde en
az 3 ifadenin yer almasi. Yukaridaki kriterler baglaminda asal bilesenler teknigine goére
Varimax dondirme teknigi kullanilarak gergeklestirilen agiklayici faktér analizi sonuglari
4 temel faktorl 20 unsurlu sonucun ideal oldugunu géstermektedir. Birinci faktor 6, ikinci
faktor 5, Uglncu faktor 5 ve dordincu faktor 4 maddeden olusmaktadir. Her bir faktérde
yer alan ifadeler incelendiginde ilgili faktdrler asagidaki sekilde isimlendirilmigtir.
Aciklayici faktér analizi sonuglari tablo 3.1de goérulmektedir. Birinci faktérin agiklanan
varyansi %32 (Cronbach Alfa .865) ikinci faktortin agiklanan varyansi %14,60 (Cronbach
Alfa .819) Uguncu faktérin agiklanan varyansi %9,59(Cronbach Alfa .850) dorduncu

180 Osborne, J. W., “What is rotating in exploratory factor analysis?”, Practical Assessment, Research, and
Evaluation, vol.20(1), 2015, s. 2.

181 Brown, J. D., “Choosing the right type of rotation in PCA and EFA. JALT”, testing & evaluation SIG
newsletter, vol.13(3), 2009, s. 20-25.

182 Beavers, A. S., v.d., “Practical considerations for using exploratory factor analysis in educational
research”, Practical Assessment, Research, and Evaluation, vol.18(1), 2013, s. 7.

183 Ruscio, J., Roche, B., “Determining the number of factors to retain in an exploratory factor analysis using
comparison data of known factorial structure”, Psychological assessment, vol.24(2), 2012, s. 282.

184 Reio Jr, T. G., Shuck, B., “Exploratory factor analysis: implications for theory, research, and
practice”, Advances in Developing Human Resources, vol.17(1), 2015, s. 14-16.

185 Hadi, N. U., Abdullah, N., Sentosa, I., “An easy approach to exploratory factor analysis: Marketing
perspective”, Journal of Educational and Social Research, vol.6(1), 2016, s. 216-218.

186 Williams, B., Onsman, A., Brown, T., “Exploratory factor analysis: A five-step guide for
novices”, Australasian journal of paramedicine, vol.8(3), 2010, s. 6.
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faktoran agiklanan varyansi %7,35 (Cronbach Alfa .698). Belirlenen faktorleri agagidaki

isimlendirmeler yapiimigtir;

Birinci Faktor: siparis takip

ikinci Faktér: satis eleman niteligi

Uclincli faktor: firma blyUklugi - kapasite
Dorduncu faktor: arundn fiziksel kalitesi

Gordldugu tzere birinci faktdér 6 unsurdan, ikinci faktér 5 unsurdan, Ggincu faktér 5

unsurdan ve son faktor ise 4 unsurdan olusmaktadir.
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TABLO 5. Aciklayici Faktor Analizi Sonuglari

Faktor 1: Faktor 2: Faktor 3: Faktor 4:
SIPARIS e SATIS URUNUN
TAKIP | BUYUKLUG | g EMAN | FizZIKSEL
U /. NITELIGI KALITESI
KAPASITE

F1.1. | Eksiksiz Teslimat 0,701
F1.2.|Zamaninda Teslimat 0,672
F1.3. | Acil Siparis Verebilme 0,843
F1.4 | Sorun aninda baglanti 0,738
kurma
F1.5 | Soruna C6zim Bulma 0,850
F2.1.|Buytk Ureticilerin 0,768
Tercihi
F2.2. | Fabrikanin Buyuklugu 0,830
F2.3. | Firmanin Kurulus 0,825
Tarihi
F2.4 | Firmanin Kapasitesi 0,739
F2.5. | Fuarlara Katilmasi 0,618
F3.1.| Satis Elemaninin 0,691
Tecrubesi
F3.2. | Satis Elemaninin 0,67
Giyimi
F3.3. | Satis Elemanina 0,73
Telefonda Ulasma
F3.4. | Satis Elemaninin 0,696
Ziyaret Sikhgi
F3.5. | Satis Elemaninin Gizli 0,694
Bilgileri Saklamasi
F4.1. | UrGinin Yapisma 0,742
Kuvveti
F4.2. | UriinGin bir sonraki 0,580
Tutumu
F4.3. | Uriiniin Tabancadan 0,775
Kolay Cikigi
F4.4. | Urinin Isiya 0,656
Dayanimi
Aciklanan Varyans(%) 32,00 9.59 14.60 7,37

Aciklayici faktor analizi neticesinde belirlenen gruplarin ortalamalari ve korelasyon
degerleri asagidadir. Korelasyon degerleri incelendiginde ilgili unsurlarin birbiriyle
anlamh iligki icerisinde oldugu gorilmektedir. Ayni zamanda es-dogrusallik sorunu

bulunmamaktadir.
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TABLO 6. Faktorler arasi Korelasyon Tablosu

Siparis takip | Kapasite | Satis Elemanin | Uriin

Niteligi Kalitesi

Siparis Takip 1 .266 .502 .397

Kapasite 1 .580 217

Satis Elemani 1 .281

Niteligi

Uriin Kalitesi 1

Ortalama 4,63 3,44 3,92 4,57

Aciklayici faktor analizi ile gizil degiskenler(faktorler) belirlendikten sonra doért faktorli

birinci-dizey 6lgum modeli olarak dogrulayici faktor analizi gerceklestiriimistir.

1.4.4.4. Dogrulayici faktor analizi

Literatirde tedarik¢i secimi ve yapisal esitlik modellemesi baglaminda kurgulanan
modellerde birinci diizey ve ikinci diizey modeller test edilmistir’®”. Tedarikgi segiminin
6lgciimi yine birinci diizey ve yansitici dediskenlerle Olglilmugtiirse, 18° 19 By kriterler de
onemlilik dizeyi agisindan degerlendiriimektedir'®’. Hsu vd. (2006) gercgeklestirdigi
calismada ¢ faktérli birinci dlzey tedarikgi secim kriterleri Olgim modeli
gerceklestirilmigtir.®2 Benzer sekilde tedarik zinciri performans degerlendirme
modellerinin de birinci diizey 6lgimlendigi gorilmektedir.®® Bu kapsamda tez galigmasi
aciklayici faktor analizinin devami olarak belirlenen faktorlerin teorik birlikteliklerinin test

etmek adina birinci dizey modelin dogrulayicilik dizeyini test etmigtir.

Dogrulayici faktér analizinin elemanlarina dikkat edildiginde veri toplama

acisindan; test edilecek modelin turt, 6rneklem hacmi, yapisal esitlik uygulanip

187 Punniyamoorty vd., a.g.e., 2012.

188 Sy, J., Dyer, C. L., Gargeya, V. B., “Strategic sourcing and supplier selection in the US Textile—Apparel—
Retail supply network”, Clothing and Textiles Research Journal, vol.27(2), 2009, s. 83-97.

189 Kannan, V. R., Tan, K. C., “Buyer-supplier relationships: The impact of supplier selection and buyer-
supplier engagement on relationship and firm performance”, International Journal of Physical Distribution &
Logistics Management, vol.36(10), 2006, s. 755-775.

190 Fy-jiang, a.g.e., s. 931-935.

191 Wisner, J. D., “A structural equation model of supply chain management strategies and firm
performance”, Journal of Business logistics, vol.24(1), 2003, s. 1-26.

192 Hsu vd., a.g.e., 2006.

193 Akhavan, P., Elahi, B., Jafari, M., “A new integrated knowledge model in supplier selection”, Education,
Business and Society: Contemporary Middle Eastern Issues, 2014
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uygulanmayacagi, veri hazirlama acisindan; normallik degerlendirmesi, verinin
donustirulmesi, analiz karari agisindan ise ydntemin segilmesi, model degerlendirmenin
yapilmasi, uyum indekslerinin segilmesi, raporlama agisindan ise gizil degiskenler
arasindaki korelasyon, faktor yukleri ve yapi katsayilari bilgilerinin yer almasi gerektigi
gorilmektedir.1®*, Tedarikgi secim kriterleri baglaminda gergeklestirilen dogrulayici faktor
analizi dort gizil faktdér acisindan gerceklestirilmistir. Literatlrde birinci dizey 6lgim
olabildigi gibi ¢ok dlzeyli dlgiimlerde gergeklestirimektedir.'% Tedarik literatiiriinde
benzer sekilde birinci diizey olgiimler gorilmektedir.’®® S6z konusu tedarikgi segim
kriterlerinin birinci dizey ve iliskili-iliskisizi baglamh analizleri dogrulayici faktér analizi

baglaminda degerlendirmisgtir.197,198 199 200

Aciklayici faktor neticesinde elde edilen tedarikgi segim kriter modeli daha sonra
dogrulayici faktor analizi ile 6lcim modeli seklinde yeterliligi test edilmistir. Dogrulayici
faktor analizinin temel amaci ilgili unsurlarin binyesinde bulundugu faktoru temsil edip
etmedigi ve neticede dort ana faktdrin birlikte tedarikgi secim kriteri olarak isleyip
islemediginin test edilmesidir. Olgiim modelinde GFI, AGFI, CFl, RMSEA ve RMR
degerleri ile X?/df orani kullaniimistir. Dogrulayici faktor analizi baglaminda birinci diizey
6lcim modelinden elde edilen verilerin kabul edilebilir sinirlar igerisinde oldugu
gorilmektedir (CMIN=1.61, GFI=.88, CFI=.94, RMSEA=.06). Bilesik gecerliligi ve AVE
degerleri incelendiginde ise birinci faktér icin CR=,88 AVE= ,60; ikinci faktor igin
AVE=,56, CR=,85; uc¢uncu faktor igin AVE=,52, CR=,83; doérduncu faktor icin AVE=,41,
CR=,72 dir. Dérdincu faktoérin degerleri sinirdadir ancak diger faktorlerin bilesik
gecerliligi ve AVE degerleri kabul edilebilir sinirlar igerisindedir ve yuksek
degerlendirilebilir. Gergeklestirilen dort faktorll birinci dizey dogrulayici faktér analizi

neticesinde endustriyel tlketici olarak tedarik¢i secim kriterlerinin gecerliliginin oldugu

194 Jackson, D. L., Gillaspy Jr, J. A., Purc-Stephenson, R., “Reporting practices in confirmatory factor
analysis: an overview and some recommendations”, Psychological methods, vol.14(1), 2009, s. 12.

195 Rahim, M. A., Magner, N. R. “Confirmatory factor analysis of the styles of handling interpersonal conflict:
First-order factor model and its invariance across groups”, Journal of applied psychology, vol.80(1), 1995,
s. 122.

196 Zhu, Q., Sarkis, J., Lai, K. H., “Confirmation of a measurement model for green supply chain management
practices implementation”, International journal of production economics, vol.111(2), 2008, s. 261-273.

197 Wu, M. Y., Weng, Y. C., “A study of supplier selection factors for high-tech industries in the supply
chain.” Total Quality Management, vol.21(4), 2010, s. 391-413.

198 Sezhiyan, D. M., Nambirajan T., “Development of scale to measure supplier selection, supply effort
management and organizational performance”, Asia Pacific Business Review, vol.6(4), 2010, s. 26-37.

199 Habidin, N. F., v.d., “Confirmatory factor analysis of flexibility supply chain for Malaysian automotive
suppliers”, Sains Humanika, vol.7(1), 2015, s.1-7

200 Gandhi, S. K., Sachdeva, A., & Gupta, “A. Measuring Supplier Service Quality in Indian SMEs Using
Factor Analysis & GTA”, Jurnal Teknik Industri, vol.20(1), 2018, s. 11-24.
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gorulmektedir. Aragtirmadan elde edilen en 6nemli bulgu, endustriyel tuketicilerin tedarik
segim kriterlerini doért ana boyut ve 19 madde Uzerinden degerlendirmelerinin

dogrulanmasidir.

Sekil 1. Birinci Diizey DFA Olgiim Modeli
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2. ikinci Calisma: Tedarikgi Segim Kriter Agirhgi

Tedarik¢i segim kriterlerinin goreceli 6nemliligine iliskin yapilan calismalarda ilgili
kriterlerin kendi iginde siralanmasina yonelik?®?, karar verenlerin bireysel kararlarinin
tahmini2®2, hangi kriterin 6ncelikli olduguna iligkin ayrik se¢im?®. Tedarikgi segim kriteri
belilemede Ozelliklerin agirliklandiriimasi baglaminda yapisal esitli modellemesi de
kullanilimaktadir?®*. Tedarikgi segim kriterlerinin belirlenmesi ile birlikte yapisal esitlik
modellemesi degiskenler arasindaki iligkilerin belirlenmesinde?®® ya da endustriyel alici
ve tedarikgi iligkilerine iligkin?®® tercih edilmektedir. Ayrica tedarikgilerin
degerlendiriimesinde regresyon modeli kullaniimaktadir?®’. Bazi galismalarda faktor
analizinden sonra ¢oklu regresyon analizi ile tedarik¢i se¢im analizi 2°® veya dogru
tedarikginin hangisi olduguna dair galismalar mevcuttur?®. Diger bazi galismalar ise
tedarikgi segim kriterlerinin  6nemliligi konusunda ¢oklu regresyon analizi 2° ve
multinomial logit model alternatif kriterler agisindan tedarikgi segiminde
kullaniimaktadir?'?. Yine benzer sekilde, tedarikgi secgiminde en etkili unsurun

bulunabilmesi adina agiklayici faktor analizi ve ¢oklu regresyon analizi gerceklestirildigi
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goriilmektedir?2, Tedarikgi segiminde regresyon yonteminin kullanilmasi optimizasyon
hedefi olmayan modeller gergevesinde incelenmektedir?'®. Bu kapsamda 6z itibariyle
regresyon yontemi ile, tedarikgi secim kriterlerinin sadakat Uzerindeki etkisi incelenmistir.
Ancak bu iliski diger olasi éncillerin agirlikliklari baglaminda incelenmistir. ikinci
¢alismanin temel mantigi belirtilen streci icermektedir. Dolayisiyla bu asamada birinci
calisma ile gergeklestirilen ve tedarikci segim kriterlerinin siniflandiriimasini takiben,
belirlenen faktorlerin olasi o6ncul ve ardillari ile olan iligkisinin ve agirliklarinin

belirlenmesine odaklaniimistir.

2.1. AMACI

Birinci érneklem ile belirlenen tedarikgi secgim kriterleri dért ana grup seklinde birbirleriyle
iliskili ama bagimsiz faktorler olarak belirlenmistir. Bu asamadaki galismanin amaci ise
belirlenen faktorlerin faktérler baglaminda olasi oncul ve ardillar ile olan iligkisinin
belirlenmesi ve ayni zamanda hangi tedarikci segim kriteri faktorinin agirhiginin daha

fazla oldugunun belirlenmesidir.

2.2. ORNEKLEMI VE YONTEMI

ikinci calisma, yeni bir érneklem olarak, yapistirici satin alan enddstriyel tiketiciden
olusmaktadir. Calisma online anket olarak gergeklestiriimistir. Toplam 115 endistriyel

tuketici anketi yanitlamistir.

2.3. SORU FORMU

Soru formunda birinci ¢caligmada faktor analizi ile belirlenen ve gegerliligi test edilen
tedarikgi secim kriterleri ile akilcil ve sezgisel karar verme stilleri, Satin alma sireci

karmasikhgi, Griin performans riski ile gtiven, tatmin ve sadakat sorulari yer almaktadir.

212 Eprahim, Waleed Faisal, Natarajan, Vinodh, “Suppliers Selection by Hypermarkets using Dickson
Criteria’s in the Kingdom of Bahrain”, International Journal of Business and Management Invention
(13BMI), Vol.8(4) 2019, s.70-79.

213 Keramydas, Christos, Xanthopoulos, A., Aidonis, Dimitrios, “A Decision-Making Framework for the
Optimal Selection of Suppliers” Operations and Supply Chain Management: An International

Journal, vol.4(2), 2014, s.68-77.
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Tedarik¢i Secim Kriterleri Kannan ve Tan (2002); Terpend vd. (2011); McQuiston ve
Walters (1989); Carol vd. (2007) ‘den derlenmistir. Akilcil ve sezgisel karar stilleri
Hamilton vd. (2016)'dan, Tedarik¢iye glven, sadakat ve tatmin sorulari Paparoidamis
vd., (2019)'dan, Satin alma karmasikligi Cannon ve Perreault (1999)'dan, performans
risk algisi ise : Stone ve Gronhaug, (1993)'dan derlenmistir?'*. Akilci karar verme stili 3,
Sezgisel karar verme stili 3, Glven 3, Sadakat 3, performans riski 2 ve stire¢ karmasikligi
3 soru ile degerlendiriimistir. Olgek sorular asadida belirtilmistir. ifadelerin
degerlendiriimesi 5'li Likert dlgek ile gerceklestiriimistir. Analizlerde SPSS 23.0

kullaniimigtir. Sorular asagida belirtiimigtir.
Tedarik¢i Secim Kriterleri

Siparig takip

F1.1  Uretici firmanin siparigleri zamaninda teslim etmesi

F1.2 Uretici firmanin siparisi eksiksiz teslim etmesi

F1.3 Uretici firmanin acil durumlarda hemen ihtiyacinizi karsilamasi
F1.4 Uretici firmanin sorun durumunda firmanizla baglanti kurmasi

F1.5 Uretici firmanin sorun durumunda sorununuza ¢6ziim bulmasi

Kapasite

F2.1 Uretici firmanin fuarlara katilimasi

F2.2  Urtintn blyik Greticiler tarafindan kullaniimasi
F2.3  Uretici firmanin fabrikasinin bayUklug

F2.4  Uretici firmanin kurulusunun eski olmasi

F2.5 Uretici firmanin gunlik Gretim kapasitesi

Satis Elemaninin niteligi

F3.1 Satis temsilcisinin sektér tecriibesi

F3.2 Satis temsilcisinin giyimi

F3.3 Satis temsilcisinin gizli bilgileri saklama yetenegi
F3.4 Satig temsilcisinin telefona cevap verme siiresi
F3.5 Satis temsilcisinin ziyaret sikligi

Uriiniin Performansi

F4.1  Urinin ilk yapisma kuvveti

F4.2  UrGniin bir sonraki glinki tutumu
F4.3 Urinun tabancadan kolay ¢ikmasi

214 Kannan, V. R., Tan, K. C., a.g.e. 2002, s. 11-21.

Terpend, R., Krause, D. R., & Dooley, K. J, a.g.e.2011, s. 73-94.

McQuiston, D. H., & Walters, R. G., a.g.e., 1989, s.65-75.

Carol C. Bienstock, Marla B. Royne, a.g.e. 2007, s. 389-408.

Hamilton, Katherine, Shih, Shin |., Mohammed, Susan, “The development and validation of the rational
and intuitive decision styles scale”, Journal of personality assessment, vol.98(5), 2016, s523-535.
Paparoidamis, Nicholas G., Katsikeas, Constantine. S., Chumpitaz, Ruben, a.g.m., 2019, s.183-197
Cannon, Joseph P., Perreault Jr, William D., a.g.m. 1999, s.439-460.

Stone, Robert N., Grgnhaug, Kjell, a.g.m. 1993, s.39-50.
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F4.4 Urindn 1siya dayanimi

Akilci Karar Stili

akrl Alacagim urlne karar vermeden dnce bitln alternatifleri incelerim
ak2  Karar verirken, iyi-kéti butiin olasiliklari dikkate alirim

akr3  Dogrusunu bulmak karar stirecimin bir pargasidir

Sezgisel Karar Stili

skl  Karar verirken, esas olarak i¢cgudulerime glvenirim

sk2  Kararlar hakkinda genelde ilk hissettigim fikri uygularim
sk3  Karar verirken ilk izlenimlerime glvenirim

Giiven

gvl Cahlstigimiz tedarikgiler bize musgterileri olarak ilgi gosterirler
gv2  Calistigimiz tedarikgilere gliveniriz

gv3  Calistigimiz tedarikgiler durusttir

Sadakat

sl Calistigimiz tedarikgiden kullandigimiz yapistiriclyr satin almaya devam
edecegiz

s2 Calistigimiz tedarikgiyi tavsiye etmekten ¢ekinmeyiz

s3 Calistigimiz tedarikgiden her zaman olumlu yonde bahsederiz

Siire¢ Karmasikligi

karl Yapistirici sektdériinde satin alma karmasik sUrectir

kar2 Yapistirici sektorinde satin alma Uzerinde hassasiyetle durulmasi gereken bir
husustur

kar3 Satin alma sureci yapistirici sektoériinde teknik bir konudur

Performans Risk Algisi

prl  Yakin zamanda satin alacagim yapistiricinin istedigim performansi, saglayip
saglamayacag@i konusunda suphelerim var

pr2  Yapistirici satin almayl dusundigumde satin alacagim urine ne kadar

glUvenebilecegimi bilmiyorum

2.4, ANALIZ

2.4.1. Tedarik¢i Secim Kriterleri ve Onciil-Ardil iligkisi

Bu asamada temelde tedarik¢i segim kriterlerinin dncul-ardil degiskenler ile olan
iliskisinin yonunu ve agirhidini belirlemek ve ayni zamanda hangi tedarik¢i secim kriteri
faktoranan agirhkli oldugunu belirlenmesine yoneliktir. Tedarikgi segim kriterleri ile
onciller arasindaki iligkilere(korelasyon) bakarak iliski agirligi élgctilmek istenmistir. Bu

baglamda kurulan hipotezler agagida belirtiimigstir.
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2.4.2. Korelasyon Analizi

Tedarikgi secgim kriterleri ile onciller arasindaki iligkilere bakildiginda anlamh
korelasyonlarin oldugu ancak bazi iliskilerde anlamli bir iligkinin olmadigi gériimektedir.
Faktorlerin genel ve madde bazinda oOncul-ardil ile olan korelasyon degerlerine
bakildiginda F1- siparis takibi faktorunin Akilci karar verme (r =.37**), Guven( r=.24%),
Sadakat (r=22%) ile anlamli korelasyonu s6zkonusudur. F2- Firma buyuklugu-kapasite
faktoranun akilci karar verme (r=.31**) , sadakat(r=.23*) ve Sure¢ karmasikligi ile anlamli
korelasyonu so6zkonusudur. F3- Satis eleman niteligi faktérinin Akilcr  karar
verme(r=.30**), Sezgisel karar verme(r=.27*), Guven(.26**) ve Sure¢ karmasikhgi ile(
r=.40**) anlamli korelasyonu vardir. F4- Uriiniin fiziksel kalitesi faktdriiniin ise Akilci
karar verme(r=.45**), Glven(r=.31**), Sadakat(r=.31**) ve Siure¢ karmasikhd: ise
(r=.27**) anlamli korelasyonu bulunmaktadir. Korelasyon degerlerine bakildiginda F3-
Satis eleman niteligi faktorinin performans riski degiskeni hari¢ bitiin unsurlarla anlamli
korelasyonu vardir. Korelasyon degerlerinin diger korelasyon dederlerine gbre daha
yuksek olmasi iligski agirligindan 6n planda oldugu séylenebilir. Satin alma sirecinde iligki
mekanizmasinda daha agirlikli oldugu belirtilebilir. Dolayisiyla s6zkonusu anlaml
korelasyon degerleri F3- Satis eleman niteligi faktérinin iliski agirliginda 6n planda

oldugu goérilmektedir.

2.4.3. Agirhkli  Tahmin Analizi: Onciillere Goére

Agirhiklandiriimasi

Tedarik¢i secim kriterlerinin ardil olarak sadakat Uzerindeki etki giicine bakilarak etki
agirhgr olgtlmek istenmistir. Tedarikgi secim kriterlerinin faktér olarak hangisinin
agirhginin  yiksek oldugunun belirlenmesi icin dogrusal regresyon-agirlik tahmini
yontemi gerceklestirilmistir. Tedarik¢i secim kriterleri ile sadakat arasindaki iligki iliskide
akilci karar verme degiskeninin agirliklandiriimasi baglaminda F3 ve F4 faktorlerinin
anlamli etkisi oldugu goérulmektedir (F3peta=.341***; Fdpeta=.176%), sezgisel karar alma
agirhiklandirildiginda F3 faktérinin anlamh etkisi vardir (F3peta=.323***). Karmasik sureg
degiskenine iliskin ise yine F3 ve F4 faktorlerinin anlamh etkisi vardir (F3peta=.334***;
F4peta=,210**). Son olarak performans riski agirliklandirildiginda sadece F3 faktorinin
anlaml bir etkisinin oldugu gérilmektedir (F3peta=.323***). Genel olarak bakildiginda
anlamli ve etkisi yuksek degiskenin ortak olarak F3 degiskeni oldugu gorulmektedir. F4

degiskeni ise akilci karar verme ve karmasik sure¢ degiskenlerinin agirliklandiriimasi
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durumunda anlamli etkisi vardir. Netice olarak, tedarik¢i se¢im kriterlerinden F3 Satis
eleman niteligi degiskeni agirhgi diger faktorlere gore daha yuksektir. F3- Satig eleman
niteligi faktorinun sadakat Uzerinde agirliklandiriimis degiskenlere bazinda anlamli ve
yiksek sayllabilecek katsayilara sahiptir. Diger etki agirhigi olan faktér ise F4 Uriiniin
fiziksel kalitesi unsurudur. F3- Satig eleman niteligi kriterinin etki agirhgi olarak 6n planda

oldugu ardindan F4- Urlinun fiziksel kalitesi gelmektedir.
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SONUGC

Endustriyel Pazarlama alani son donem itibariyla gittikge inceleme alani bulan ve
tuketim Urunleri sektorinden belirli bazi farkhliklari bulunan bir alandir. Endustriyel
urtnler masterisi yine baska bir endustriyel alanda faaliyet gosteren bir nitelige sahiptir.
Bu acidan bakildiginda musterinin karar sdreci satin alma baglaminda daha teknik
agirhikh olarak bilissel bir mekanizmanin varligina atif yapmaktadir. O acidan
bakildiginda tez ¢alismasinin hareket noktasi musteri olarak bir endustri firmasinin satin
alma slrecinde tedarikciyi veya saglayicilyl hangi kriterlere gére belirledigi veya hangi

kriterleri Snemli olduguna iliskin ana gruplarin belirlenmesinin saglanabilecegidir.

Tez ¢alismasi iki ana olgu Uzerine dizayn edilmistir. Birincisi teorik olarak tedarikgi
secimi ya da satin alma karar surecinde hangi kriterlere dikkat edildigi unsurlarinin
incelenmesidir. ikincisi yapistirici  sektériinde olmak (izere saha arastirmasinin
gerceklestirilerek s6z konusu kriterlerin gruplandiriimasi bir dlgii modeli olarak isleyip
islemediginin test edilmesidir. Yapistirici sektérinin segilmesinin nedeni kimya
sektoriinde birgok sektdr igcin énemli bir girdi Grin olmasidir. S6z konusu kriterlerin
belilenmesi literatirde inceleme konusu olan maddelerin veya kriterlerin derlenerek
Olgumlenmesi ne dayanmaktadir. Bu acidan bakildiginda gerek teorik gerek pratik
anlamda bedeni bir kriter gergevesi sunarak bunun gecerliligini de test ederek akademik

katki yapilmasi planlanmistir.

Literatirde s6z konusu kriterler daha ¢ok nicel yontemlerle tespit edilmektedir
veya deg@erlendiriimektedir ancak tez ¢alismasi teorik yapi gergevesinde ayni zamanda
pratik hayata katki saglama acisindan, bir degerlendirme yapilabilecegi varsayimindan
hareket etmistir. Tez ¢calismasi neticesinde elde edilen sonuglara baktigimizda iki temel
noktanin belirginlestigi gortlmektedir. Bunlar endustriyel pazarlama baglaminda
tedarik¢i seciminde hangi unsurlarin ana gruplari ¢ergevesinde siniflandiriimasinin
mdamkin oldugu ve bu gruplarin birlikte teorik olarak c¢alisip ¢alismadigini
belirlenmesidir. Bu acidan bakildiginda &zellikle ana gruplarin siparis takip slreci,
kapasite, satis elemani niteligi ve trln kalitesi baglaminda ydnetebilecedi goruimektedir.
Literatlr incelemesi neticesinde belirlenen unsurlar baglaminda bir 6lci modeli olarak
tespit edilen yapi endustriyel baglamda olarak diger alanlara da uygulanabilecegi

soylenebilir.

Endustriyel Pazarlama ve satin alma iligkisinin ara yuzu olarak incelenen tedarikgi

segim karari bir anlamda musteri odakl ya da mugterinin kararina dayali olarak yonetilen
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bir strectir. Diger Grtin gruplari ile karsilastirildiginda enduastriyel Grinlerde masterinin
karar sureci daha Teknik gerceklesmektedir elde edilen bilgiler kismi duygusal ancak
yogun bilissel ¢alisir. MUsteri ve tedarik¢i arasindaki iliski daha katilimci nispeten ve
aligkanlik temeline veya boyutuna vurgu yapan bir eylem iligkisidir.?> Burada misteri ve
tedarikgi arasinda kurgulanan rutin Entegrasyonu seviyesi bir anlamda kendine 6zgu
ozellige operasyonlar nitelige sahiptir.?'® Karsilikli ve aktif bir ortak deger yaratma
misyonuna sahip bir sirectir.?!” Tezin neticesinden tedarikgi segiminde dogrudan bir
etkiye sahip oldugu dustnulen ana faktorlerden birisi tedarikcinin satis elemaninin
iletisim kalitesidir. S6z konusu kavramin tedarik¢i seciminde 6nemli olduguna iliskin
modeller agisindan uyumlu oldugu gorilmektedir?8. Yine benzer sekilde diger bir ana
faktor olan kapasite niteligi literatlirde kapasite sinirlamasi baglaminda incelenmektedir
219 Benzer sekilde Urlin kalitesi de tedarikci segiminde ana olgulardan biridir??°. Diger
yandan tek veya coklu tedarikci segiminde de teklif ve siparis sistemi de incelenen

konulardandir.221

Globallesen dunya ve bilgiye erisimin kolaylagsmasi ile birlikte, hammadde
Ureticileri bu hammaddeleri kullananan firmalara daha rahat ulasmakta ve ilgili firmaya
teklif yapabilmektedir. Bununla beraber satin alma yapan firmalar islerini kolaylastiran
satis elemanlari ile galismayi tercih etmektedir. Bu elemanlarin en énemli 6zelliklerinden
biri de kolay ulasilabilir olmalidir. Mesai kavrami olmadan mdisterisine cevap veren
temsilciler musteri ile daha uzun soluklu iligski kurabilmektedir. Ayrica glinumuzde
Ozellikle ihracat yapan firmalarda farkli zaman dilimlerinde musterileri olmasi nedeni ile,
onlarin lokal saatlerine gore iletisim kurmasi 6nem kazanmigtir. Tez kapsaminda elde
edilen bulgularin teorik ve pratik anlamda yaratacagi katkilari ise satis elemani ve drin
acisindan de@erlendirmek olasidir. Endustriyel pazarlama kapsaminda tedarikgi-musteri

etkilesiminde satis elemanlarinin bagimhlik teorisinin bir uzantisi olarak gliven ve

215 pedersen, a.g.m., s. 7-20.

216 Ahmed, M. U., v.d., “Towards a classification of supply chain relationships: a routine based perspective”,
Supply Chain Management: An International Journal, 2017

217 Awuah, G. B., “Analyzing customer-orientation practices of firms from a wider perspective”, Journal of
business-to-business marketing, vol.15(1), 2008, s. 45-72.

218 Dax, M., Tyssen E. K., Schmitz C., Ganesan S., “Do salespeople matter in competitive tenders?”, Journal
of Personal Selling & Sales Management, vol.39(4), 2019, s. 370-385.

219 Hu, X., & Su, P., “The newsvendor's joint procurement and pricing problem under price-sensitive
stochastic demand and purchase price uncertainty” Omega, vol.79, 2018, s. 81-90.

220 Kar, a.g.m., s.89-105.

221 gawik, T. “Single vs. multiple objective supplier selecton in a make to order
environment.” Omega, vol.38(3-4), 2010, s. 203-212.
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sadakat??? ile tekliflerin degerlendiriimesinde ?2* 6nemli oldugu bulgusu tez galismasinin
bulgulari ile értismektedir. Satis eleman Uzerinde sadakatin kazanilmasi endustriyel
baglamli tedarik¢i segiminde tekrar satin alma egilimini de tetikleyecektir. Dolayisiyla
masgsteriyi daha iyi taniyan, onun istek ve ihtiyaglarini anlayan tecribeli satis
elemanlarinin musteri sadakatini kazandirmasi olasidir. Bu durum satig elamanlarinin
musteri odakllik stratejileri uygulamasini gerekli kilar. Musteri odaklilik uzun vadeli
musteri memnuniyetini hedef alr, firma da karliigini daha uzun surede saglayabilir,
musterinin isteklerine ve ihtiyacglarina hakim olmak, musterinin sizi ufak maddi farklar icin
terk etmemesine, tolere etmesine veya higbiri olmaz ise rakip firmanin teklifini bilmenizi
saglar. Tez calismasinda satis elemanlarinin gugcli bir faktdr olmasi sektérin bir
Ozelligini yansitmaktadir.  Panagopoulos vd. tarafindan yapilan calismanin satis
elemanlarinin tedarik¢i secimi surecinde ¢6zum dretme mantiginin kurgulanmasi
kavramsallastirmasi bu duruma teorik destegi gostermektedir.??* Endustriyel sektorde
satin alma tercihi de cogunlukla giivenilen tedarikgiden yapilmaktadir. Urlinin iyi
tanimasi hatali kullanimdan kaynaklanabilecek riski azaltmakta ve firmayi uyararak
Onleyici bir faaliyeti gostermektedir. Boylece gelecek donemde olusabilecek hatanin

onune gegilmis olacaktir.

Musteri odakhligin ginimizde endustriyel alanda bir sonucu daha
sbzkonusudur.  Birgok firma  Ozellikle ihracat  mdusterilerinin  ihtiyaglarini
karsilayabilmekicin al-sat baglamli ticarete baglamis, musterilerinin aradigi miktar veya
maliyet olarak daha dustk Urlnleri, satin alma yapan firmanin bir elemani gibi arastirip
bunlar firma adina satin alip mevcut siparisleri ile birlikte géndermeye baslamigtir.
Eskiden bir dreticiden bir mali konteyner olarak alma imkani olmayan igletmeler, ithalat
yapmak ig¢in ¢abalamaz bunun yerine lokal toptancilardan ihtiyaglarini giderirdi artik
iletisim daha kolay oldugundan 6rneg@in Afrika pazarinda mevcut bulunan herhangi bir

Uretici ara malzemelerinin tamamini bir konteyner olarak toparlayip ithal etmeye

222 Gassenheimer, J. B., & Manolis, C., “The influence of product customization and supplier selection on
future intentions: The mediating effects of salesperson and organizational trust”, Journal of Managerial
Issues, 2001, s. 418-435.

223 Dax, a.g.m., s. 370-385.

224 panagopoulos, N. G., Rapp, A. A., Ogilvie, J. L., “Salesperson solution involvement and sales
performance: The contingent role of supplier firm and customer—supplier relationship

characteristics”, Journal of Marketing, 81(4), 2017, s. 144-164.
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baslamistir. Bu durumun 6nimuzdeki donemde yeniden toptancilarla irtibata gecilmesi

seklinde bir slirecin gelisecegini gostermektedir.

Tez calismasinin diger énemli bir faktori olarak belirginlesen unsur, beklendigi
tizere Urindir. Urin kalitesi tedarikgi seciminde iligki kalitesi kadar &nemli bir
faktordir?®. Tez calismasinda elde edilen bulgu ile ortisen bu yapi baglaminda
gerektiginde musterinin beklentisi baglaminda Urln kalitesinin artirilmasi, eger kalite 6n
planda degilse Urinin maliyetlerine odaklanmanin gerekliligi ortaya c¢ikmaktadir.
Bdylece ayni kalitede Urinun alternatif hammaddeler kullanilarak daha uyguna mal
edilmesi saglanabilir. Ancak tez calismasina konu olan yapistirici Grind ¢ok temel bir
girdi ve gulgla bir tamamlayici triin oldugundan kalite konusunda verilecek édunler ciddi

olumsuz etkilere neden olacaktir.

Tez calismasinin ana katkilarindan biri olarak tedarik¢i segimi veya satin alma
surecindeki ana kriterlerin belirlenmesinde kullanilan nitel ve nicel g¢alismalarin veya
kriterlerinin zemininde daha 6zet ve karar almaya odakli pratik faktorlerin belirlenmesi
gelmektedir. Tez calismasi spesifik olarak yapistirici endistrisine odaklanmistir bu
kapsamda elde edilen verilerin bu sektori temsil ettigi dikkate alinmalhdir ancak B2B
Endustrisi agisindan diger sektorlere yansimalarinin incelenmesi kayda deger bir

¢alismayi yansitacaktir.
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EKLER
EK:1 Anket Formu

Endiistriyel Tiiketicilerin Satin Alma

Hi¢ Onemli Degil

O) =
2 Kararlann ve  Turkiye’de Endustriyel § N _ E
a Yapistirici Sektorine Yonelik Analiz Sorulan = g T |O
] o o X

3 S |£ |6 |&
1. Uriiniin ilk yapisma kuvveti
2. | Urlinuin bir sonraki guink{ tutumu
3. Uriiniin tabancadan kolay cikmasi
4. | Urliniin 1siya dayanimi
5. | Urlinin esnekligi
6. | Urlinin rengi
7. Uriinin piyasadaki diger yapistiricilara goére

fiyat
8. Urtinlin kalite olarak muadillerine gére fiyati
9. | Urlinin vadesi
10. | Urliniin son kullanma siiresinin uzunlugu
11. | Uriiniin tilketim miktari
12. | Urliniin sizin rakipleriniz tarafindan kullaniimasi
13. | Uriiniin pazardaki imaji
14. | Uriniin blyik Ureticiler tarafindan kullanilmasi
15. | Urlinin ustabasi tarafindan tercih ediimesi
16. | Uriiniin uygulamayi yapan personel tarafindan

tercih edilmesi
17. | Urlinlin firma sahibi tarafindan tercih edilmesi
18. | Uriiniin satinalma tarafindan tercih ediimesi
19. | Urliniin Gretim tarihi
20. | Urlinin ambalajinin tasarimi
21. | Oranin gecmis alimlardaki yapisma

performansi
22. | Urlinin mevcut ekipmana uyum saglamasi
23. | Urliniin fiyatinin stirekli ayni diizeyde olmasi
24. | Urlindeki fiyat artisini migsteriye kademeli

olarak yansitmasi
25. | Uretici firmanin fabrikasinin biyiklugi
26. | Uretici firmanin kurulusunun eski olmasi
27. | Uretici firmanin glnlik Gretim kapasitesi
28. | Uretici firmanin Grin gami
29. | Uretici firmanin Urettigi benzer Griinler
30. | Uretici firmanin kalite kontrol testleri
31. | Uretici firmanin ar-ge personelinin olmasi
32. | Uretici firmanin yeni Griin taleplerine cevap

verebilmesi
33. | Uretici firmanin sadece bu isi yapmasi
34. | Uretici firmanin teknik hizmetinin olmasi
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35. | Uretici firmanin siparigleri zamaninda teslim
etmesi

36. | Uretici firmanin siparisi eksiksiz teslim etmesi

37. | Uretici firmanin acil durumlarda hemen
ihtiyacinizi kargilamasi

38. | Uretici firmanin sorun durumunda firmanizla
baglanti kurmasi

39. | Uretici firmanin sorun durumunda sorununuza
¢6zUm bulmasi

40. | Uretici firmanin vade konusunda esnek olmasi

41. | Uretici firmanin fiyat konusunda esnek olmasi

42. | Uretici firmanin piyasada bilinir olmasi

43. | Uretici firmanin yurtdisina Uriin satmasi

44. | Uretici firmanin bélgenizde satig temsilcisinin
olmasi

45. | Uretici firmanin web sitesinin olmasi

46. | Uretici firmanin Iso 9001 Kalite Yodnetim
Sisteminin olmasi

47. | Uretici firmanin Iso 14001 Cevre Ydnetim
Sistemin olmasi

48. | Uretici firmanin Ohsas 18001 Is Guvenligi
Yénetim Sisteminin olmasi

49. | Uretici firmanin fuarlara katilmasi

50. | Uretici firmanin sevk adresinin yakinhgi

51. | Uretici firmanin piyasadaki kalite algisi

52. | Uretici firmanin gizli bilgileri saklama yetenegi

53. | Uretici firmanin  faturasinin  GUriinle  ayni
zamanda gelmesi

54. | Uretici firmanin e-fatura kullanmasi

55. | Satig temsilcisinin teknik bilgisi ve iletisim
kabiliyeti

56. | Satis temsilcisinin sektér tecriibesi

57. | Satis temsilcisinin firmada calisma siresi

58. | Satig temsilcisinin giyimi

59. | Satig temsilcisinin ihtiya¢ halinde hemen ikame
Urun getirebilmesi

60. | Satis temsilcisinin telefona cevap verme siresi

61. | Satis temsilcisinin sorun oldugunda mudahale
suresi

62. | Satis temsilcisinin ziyaret sikligi

63. | Satis temsilcisinin ardnun avantaijlari
konusunda bilgilendirmesi

64. | Satig temsilcisinin  gizli Dbilgileri saklama

yetenegi
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EK 2. ANKET FORMU : IKINCi SAHA ARASTIRMASI

Endustriyel Tuketicilerin Satin Alma Kararlari ve Tirkiye’de Endustriyel
Yapistirici Sektoriine Yonelik Analiz Sorulan

SOR | Degerli Katilimci, agagida yer alan anket formundaki bilgilerden
U NO | akademik bir galigmada literatiire katki saglayabilme amaci ile
yararlanilacaktir. Anket sorulari genel olarak degerlendirilecegi igin
isminiz istenmeyecektir. Anketin amaci satin alma kararinizi etkileyen
unsurlar élgmektir. Aragstirmaya katkida bulundugunuz i¢in tesekkuir
ederiz.
1 Bu sektordeki tecrtibeniz ( Yil olarak)
1 1-5 || 6-10 || 11- || 16
yildan|| yil yil 15 yil|| yildan
az fazla
%7
2 = =
E € |, 5
g = ® = |8
S |5 |8 |§ |2
1 c © c [}
- T 0 X o) (&3
2 Urlnun ilk yapisma kuvveti
3 UriinGin bir sonraki glinkd tutumu
4 Uriinlin tabancadan kolay ¢ikmasi
5 Uriindin 1siya dayanimi
6 Uretici firmanin fuarlara katilmasi
7 UrtinGin bly(k Ureticiler tarafindan
kullaniimasi
8 Uretici firmanin fabrikasinin buyukIlagu
9 Uretici firmanin kurulusunun eski olmasi
10 Uretici firmanin glnlik Gretim kapasitesi
11 Uretici firmanin siparisleri zamaninda
teslim etmesi
12 Uretici firmanin siparisi eksiksiz teslim
etmesi
13 Uretici firmanin acil durumlarda hemen
ihtiyacinizi kargilamasi
14 Uretici firmanin sorun durumunda
firmanizla baglanti kurmasi
15 Uretici firmanin sorun durumunda
sorununuza ¢6zim bulmasi
16 Satis temsilcisinin sektér tecriibesi
17 Satis temsilcisinin giyimi
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18

Satis temsilcisinin gizli bilgileri saklama
yetenegi

19 Satis temsilcisinin telefona cevap verme
suresi
20 Satis temsilcisinin ziyaret sikhgi
£ § £ £
25 |8 E 5 | o3
x> | 2 N S x5
c E £ & > 2
= = o = wE
¥ | & | & |2 |v¥
21 Alacagim urine karar vermeden 6nce
bitin alternatifleri incelerim
22 Karar verirken, iyi-kétl buttin olasiliklar
dikkate alirim.
23 Dogrusunu bulmak karar surecimin
Onemli bir parcasidir
24 Karar verirken, esas olarak iggudulerime
guvenirim
25 Kararlar hakkinda genelde ilk hissettigim
fikri uygularim
26 Karar verirken ilk izlenimlerime
guvenirim.
27 Calistigimiz tedarikgiler bize musterileri
olarak ilgi gosterirler
28 Calistigimiz tedarikgilere guveniriz.
29 Calistigimiz tedarikgiler dirusttir.
30 Calistigimiz tedarikgiden satin almayi
surdlrecegiz
31 Calistigimiz tedarikgiyi tavsiye etmekten
cekinmeyiz.
32 Calistigimiz tedarikgiden her zaman
olumlu yénde bahsederiz.
33 Genel olarak galistigimiz tedarikgiden
memnunuz.
34 Yapistirici sektériinde satin alma
karmasik slrectir
35 Yapistirici sektérinde satin alma,
Uzerinde hassasiyetle durulmasi gereken
bir husustur.
36 Satin alma slreci yapistirici sektoriinde
teknik bir konudur.
37 Yakin zamanda satin alacagim
yapigtiricinin istedigim performansi,
saglayip saglamayacagi konusunda
suphelerim var.
38 Yapistirici satin almayi distindigimde

satin alacagim Urine ne kadar
guUvenebilecegimi bilmiyorum.
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