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ONSOZ

Endiistriyel pazara yonelik olarak faliyetlerini stirdiiren firmalarin, giinlimiiz
rekabet ortaminda varhiklarin1 devam ettirebilmeleri ve pazar paylarmi arttirabilmeleri
icin rekabet ettikleri sahayi tammalan ve endiistriyel alici davraniglarim siirekli analiz
etmeleri gerekir. Caligmanin birinci bolimiinde, pazarlama kavramm agiklanmistir ve
devaminda endiistriyel pazarin igleyisi ve kendine has 6zellikleri {izerinde durulmustur.
Bu kavramlar ortaya konduktan sonra endiistriyel alict davraniglar: incelenmisgtir.

Calhigmamn ikinci bdliimiinde karar verme kavram, karar verme siireci ve karar
vermede kullanilan analiz teknikleri agiklanmuistir.

Ugiincti bolimde ise karar vermede kullamlan analiz tekniklerinden analitik
hiyerarsik proses ele alindi. AHP’nin asamalari, diger analiz teknikleri ile
kargilagtirmasi, avantaj-dezavantajlar1 ve uygulama alanlarina deginilmistir.

Cahgmanin uygulama kisminda Bursa’da tekstil ve otomotiv sektorlerinde
faaliyet gosteren 20 firma ile endiistriyel alici tercihlerini belirlemeye yonelik anket
yapilmigtir. Anket sonuglar1 Expert Choice’a ait bir programda analitik hiyerarsik model
olugturularak analiz edilmistir. Firma bazinda ve genel olarak eclde edilen veriler
degerlendirip, yorumlanmistir.

Sonu¢ bSlimiinde, caligmanin genelinde elde edilen veriler dogrultusunda
degerlendirme yapildi.

BURSA 2004 TURGUT KIRIS
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GIRIS

Modern ekonominin genel yapisina bakildiginda kapitalist liretim sisteminin ilk
donemlerinden farkh olarak tiiketime yonelik iretim bigimlerinin gittikce agirlik
kazandig1 goriilebilir. Artan rekabet ve degisken piyasa kosullar firmalar istenilen
zamanda kaliteli triinleri, en az maliyetle firetmek i¢in yogun bir sekilde ¢aba
gstermeye zorlamaktadir. Bu nedenle endiistriyel pazar olarak adlandirilan pazarlar,
rekabetin giiclii bir sekilde devam ettigi yerler olmaya devam etmektedir. Endiistriyel
pazarlara yonelik iiretim yapan firmalarin pazariama stratejilerinin belirlenmesine
pazarlama bilegenlerinin etki derece ve sekilleri, tiiketici pazarlarmkinden farklihk
gostermektedir. Bu farkliliklar, endiistriyel trtinlerin {iretim siirecinde ve niteliklerinde
belirdigi gibi, endiistriyel alicimin kendine has davrams Dbi¢imlerinden de
kaynaklanmaktadir.

Pazarlama bilesenleri, endiistriyel pazarda pazarlama stratejilerinin
olusumunda kullanildiklarinda, endiistriyel firmanin arzuladig: hedeflere ulagtiriimasi
saglanir. Gelecege yoOnelik pazarlama plan ve programiarmin olusturulmasinda bu
bilesenler, s6z konusu endiistriyel pazarin yapisal ozellikleri dogrultusunda farkl
agirliklarda bir bilesim olugturarak 6nem kazamrlar. Bu nedenle, pazarlama kavrami,
genellikle tiiketici pazarlarina yonelik bir kavram gibi algilaniyorsa da bu alanda

yapilan ¢alismalar Snemini endiistriyel pazarlarda da korumaktadar.

Endiistriyel alict tercihlerini belirleyen en 6nemli etmenler belirlenmeye
calisildiginda, hem farkh goriislere agik, esnek ve dinamik; hem de birden gok kriteri
gozonine alarak harcket etmeye olanak tamiyacak yOntemler kullamimasi
gerekmektedir.

Bu nedenle endiistriyel alic1 terciblerinin belirlenmesi ve farkl alternatifler
arasmda se¢im yapilabilmesi i¢in kullamlmasi gereken yontemler firmalarm karhhig: ve
rekabet giicii agismdan oldukga bilyiik 6nem tasimaktadir. Endiistriyel pazarlarda alman



kararlar ¢ogu zaman geri doniilemez olmakta ve firmalar agisindan hayati derecede

onem arzetmektedirler.

“Karar Alma Bilimi” 6zellikle 2. Diinya Savas: sirasinda askeri kararlarin
almmasina yonelik rasyonel yontemler arayisinin sonucu olarak dogmustur. Bir yandan
gercek hayattaki kosullar1 modellestirebilecek, bir yandan da karar alicilarinin
faaliyetlerine yardimci olacak bir ¢ok ydntem ve teori gelistiriimigtir. Savas sonrasinda
ise bu yontem ve teoriler gitgide daha karmasik bir yapt haline gelen endiistriyel
isletmelerde yogun olarak kullamlmaya baglanmigtir. Binlerce bagimli ve bagimsiz
Ogenin birlikte harcket ettiii yerler olan endiistriyel igletmelerde karar almak igin
dinamik ve kompleks sistemler gelistirilmigtir. Saaty tarafindan 1970’lerde gelistirilen
Analitik Hiyerarsik Proses (AHP) Onemli, giligli ve kullamsh bir ySntem olarak
bilinmektedir. AHP teknigi ile ¢ok kriterli, kompleks kararlarin alinmasinda basit ve
pratik ¢oziimler iiretilebilmektedir.

Bu caligmada, birden ¢ok faktor tarafindan etkilenen endiistriyel alica
tercihlerinin belirlenebilmesi i¢in AHP kullanmilmustir. Caligmada ilk 6nce endiistriyel
pazarlar ve pazarlama ile ilgili bilgi verildikten sonra, karar alma teorisi ve analitik
hiyerarsik proses incelenmis, son boliimde de AHP nin endiistriyel pazarlara yonelik bir
uygulamasi yapilmistir.



BIRINCi BOLUM

1. ENDUSTRIYEL PAZARLAR VE ENDUSTRIYEL ALICI
TERCIHLERI

Bu boliimde endiistriyel pazarlarin igleyisi ve endiistriyel alici tercihlerinin nasii
degistigi incelenmistir. Endiistriyel pazarlarin 6zelliklerinden bahsetmeden Once

pazarlama kavramina kisaca deginilmigtir..
1.1. Pazarlamann Tamimi ve Pazariama Anlayisa

Pazarlama, geligimi stiresinde ¢esitli bicimlerde tanimlanmistir. Tammlara su
Ornekler verilebilir (Dere 1998: 9):

e Pazarlama, mallarin lireticiden tiiketiciye dogru akigim saglayan cesitli
eylemlerdir.

o Pazarlama, zaman, yer ve sahiplik faydalarmin yaratilmasimi saglayan

eylemlerdir,

o Pazarlama, mallarm ve hizmetlerin iireticiden tiiketiciye dogru akisim

yOneten isletme eylemlerinin yapilmasidir.

Bu ve benzeri tanimlar pek ¢ok taraftar bulmus ve yakin zamanlara dek
benimsenip, kullaniimiglardir. Ancak, giinlimiizde pazarlamanin ¢aligma alaninmn gok
genigletilmis olmasi nedeniyle, bu tamimlar yeterli degildirler. Tamimlarda, mallarin
tretilmis oldugu, pazarlamanin {retimi izledigi ve mallarin tiiketicilerin eline
gecmesiyle pazarlama eylemlerinin sona erdifi goriisli benimsenmistir. Gergekte, pazar-
lama eylemleri lirctimden Once baslar ve mallar tiiketicilerin eline gegtikten sonra da

siirer.



Tammlara gére, pazarlamanin temel gérevi mallarin tagima, depolama, vb. gibi
fiziksel dagmtimdir. Gergekte, fiziksel dagitim pazarlama eylemlerinden sadece biridir,
ya da belli bir pazarlama eylemleri grubudur. Yine tanimlara gore, sadece mallarin ve
hizmetlerin pazarlanmasi s6z konusudur. Ancak, mallarin ve hizmetlerin yamsira,
orgiitlerin, kisilerin ve diigiincelerin de pazarlandig: bir gergektir. Omegin, son yillarda
siyasal partilerin, segimlerde, pazarlama tekniklerini kullanarak partilerini ve adaylarini
pazarlama ¢abalar1 giderek yayginlagmaktadir.

Pazarlama, ¢aligma alaminin giiniimiizde g¢ok genisledigi gercegi géz Oniinde
tutularak, kapsamh bigimde s6yle tammlamr. Pazarlama, ihtiyaglar: ve istekleri degisim
yoluyla doyurmaya yonelik insan eylemleridir.

e Pazarlama, ¢esitli degisken ¢evre kosullarinda degisimi kolaylastirmak ve
gerceklestirmek amaciyla, insanlarin ve orgiitlerin yaptiklar eylemlerdir.

Aldig1 kararlar ve yaptigi yaymlarla pazarlama bilgisine ve uygulamalarina
S6nemli katkilarda bulunan Amerikan Pazarlama Birligi de 1985'de pazarlamanin su
tammim benimsemigtir (Dere 1998: 15).

“Pazarlama, kigilerin ve orgiitlerin uygun bicimde degisimi saglamak iizere,
insanlarin, mallari, hizmetlerin ve diigiincelerin yaratimaswn, fiyatiandiriimasini,

dagtimint ve satig cabalarm planlama ve uygulama siivecidir.”

Bu ii¢ tanim, bugiin igin, pazarlamanin en gegerli ve yeterli tanimlandir ve
tamimlar birbirine ¢ok benzemektedir. Bu tamimlardan birisi benimsenip kullamlabilir.
Bu kapsamh tammlarin ortak noktalari aramirsa su sonuglara ulagtlir.

e Pazarlama insan ihtiyaglarinin ve isteklerinin doyurulmasina yoneliktir.
e Pazarlama degisimi kolaylagtirir ve gergeklestirir.

e Pazarlama ¢esitli eylemlerden olusur.

e Pazarlama eylemleri insanlar ve Srgitler tarafindan yapalir.

e Pazarlama eylemleri degisken gevre kosullarmda yapilir.

e Pazarlama eylemleri planlanmali ve kontrol edilmelidir.



1.2. Endiistriyel Pazar

Endiistriyel alicilar mal ve hizmetleri satmak ya da kendi {iretimlerinde
kullanmak {iizere satin alan kisi ve kuruluglardir. Bunlarin olusturdugu pazara

endiistriyel pazar (veya iiretici pazar) denir.

Ekonominin tiretici boliimiinde yer alan baglica firma tiirleri sunlardir. (Kotler
2002: 45):

o Imalat¢i kuruluslar

e Tarimsal tireticiler

o Kamu kuruluglan

e Ulastirma acentalan

e Insaat firmalari

e Madenciler

e Kar amaci giitmeyen kuruluslar
e Hizmet endiistrileri

Ayrica burada, toptanci ve perakendeciler de endiistriyel pazarin unsurlar olarak
kabul edilecektir.

Endiistriyel pazarlama, nihai tiiketici pazarma yonelik pazarlamadan Snemli
ayriliklar gosterir. Bir tiiketim Urtiniindeki degisiklikler pazarlama departmanmin
reklam, satisi arttiric: gabalari, paket dizayninda ortaya ¢ikmaktadir. Oysa, endistriyel
isletmede pazarlama sadece reklam, promosyon, halkla iligkiler ve satistan ibaret
degildir. Endiistriyel pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde bir gok faktdr beraberce
rol oynamaktadrr. Endiistriyel pazarlarda pazarlamaci, strateji ve lriin gelistirilmesi
asamasinda da devreye girebilir. Bu nedenle, endistriyel firmalarda departmaniar arasi
yitksek derecede bagimlihik s6z konusu olmaktadir.

Yine diger bir 6nemli nokta, endiistriyel pazarda miisterinin isteklerinin tiiketici
pazarindakine oranla ¢ok daha biiyiikk bir rol oynamast ve bu anlamda, endiistriyel
firmanin miisterinin yonlendirdigi bir firma goriintiisiinde olmasidir.



1.2.1. Endiistriyel pazardaki firiinier

Endustriyel mallar, miigteri aligkanliklarma dayanarak bir ayirima tabi
tutulamaz. Ciink{i, endiistriyel pazarda tiiketici pazarinda oldugu gibi, miisteri (tiiketici)
aligkanliklarindan bahsedilmez. Philip Kotler de bu goriisten hareketle endiistriyel
mallarin liretim stirecine ve Ureticilerin maliyet yapilarma girisleri ySniinden bir
smiflandirmaya tabi tutulmasmin daha anlamli olacagni belirterek su smiflandirmay:

yapmustir (Kotler 2002: 45).
Endiistriyel pazar i¢in mallarin simflandiriimasi:
e Urline tiim{i ile giren mallar-maddeler ve pargalar
o Hammaddeler

= Tarmm firlinleri (6rn: bugday, pamuk, canli hayvanlar, meyveler ve

sebzeler)

= Dogal triinler (6rn: bahk, ham petrol, kereste, madenler)
o Islenmis maddeler ve pargalar

= Bilesik maddeler (6rn: g¢elik, ¢imento, tekstil {riinleri)

= Bilesik pargalar (6rn: kii¢iik motorlar, dokiim lastikler)

e Uriine kismen giren mallar ana mal parcalan (yatirmm mallart)

o Tesisler

= Binalar ve arazi haklar: (6rn: fabrikalar, biirolar)

= Dyragan donanim (6rn: jeneratdr, bilgisayar, asansor)

= Yardimc: Donanim

o Tagmabilir ya da fabrika donamim ve aygitlant (6rn: aletler, yik
kaldirma arabalar)

o Biiro donatim (6rn: yazi makinalari, masalar)

e Uriine girmeyen mallar - malzemeler ve hizmetler



o Malzemeler
= [sletme malzemeleri (yag, komiir, kagit, kalem)
= Bakim ve onarmm pargalari (vida, boya, siiplirge)
s [s hizmetleri
o Bakim ve onarim hizmetleri (6rn: Cam silme, makineleri onarma)
o lIs danismanlik hizmetleri (6rn: yasal yonetim, reklam danismanliklari)

Hammaddeler bagka bir malin iiretiminde direkt olarak kullamimrlar. Bu
maddeler, dogadan elde edildiklerinden arzlari sinirhidir ve belli bagh birkag firetici
tarafindan {iretilirler. Bu mallarin dagitim kanallar1 da ¢ok az kademeden olugur.
Islenmis maddeler ve pargalar herhangi bir mahn {iretiminde kullanilmadan &nce belli
islemlerden gecirilmigierdir. Bunlara tretime girdikleri ana maddenin yan sanayi

mamulleri de denebilir .

Yatirim mallar1 fabrika binasi, lokomotifler, ucaklar bilgisayar donanimi gibi
uzun siire kuliamlan ve fiyati hayli yiiksek olan mallardir. Bu mallarin satisinda
genellikle aract kullanilmaz. Tek bir satig bile ¢cok 6nemlidir. Burada kisisel satig 6nem
kazanir. Yardimci donamim mallan ise kiigiik taginabilir pargalar olup genellikle kisa
Omiirli pargalardir. Son gruptaki endiistriyel mallar olan makine ve hizmetler {iriine
girmezler ve sadece fUretimi gelistirmek ve kolaylagtrmak amaciyla kullanilip
tiiketilirler.

1.2.2. Endiistriyel iirfin ahcilan ve amaclan
Endiistriyel {irtin ahcilarm genelde iki kategoriye ayrmak miimkiindiir. Buniar;
e Kendi kullanmak amaciyla alanlar
e Satmak i¢in alaniar, ki bunlar toptanc: ve perakendecilerdir.

Endiistriyel satmn alicilar mal ve hizmetleri {iretim siirecinde kullanmak ve kir
saglamak amactyla alirlar. Onun igin satin alma davramglar: tliketici pazarindaki satin
alma davramgindan ¢ok farkhidir. Endistriyel alicilar organize olmus bir satin alma

davrams1 i¢cindedirler.



Bir organizasyonel satin alma siirecinin nelerden olustugu ve asamalari Sekil
2'de gosterilmektedir.

Buna g6re satin almacak malin piyasada mevcut biitiin gesitleri incelenir.
Burada satin alma departmani, her bir mal igin bilgi kaynaklarmni, degerlendirme

kriterlerini ve sonuglarini, liste halinde sunar.

Se¢eneklern |
Toplanmas1 ]
Satinalma Metkezini Kapsayan
Kigisel Soruminluklar
Cevresel Kogullar * * ‘
° Fiziksel ) Bilginin Degedems Etkilegim
. Teknolojik Kaynagh Kriterlei Yapist
® Ekonomik
° Sosyal
L - ' ————————————————————————————

[ Olamakh Segeneklerin Segimi J
T 1

| Kigisel Tercihlerin Olugtms [

et

l Organizasyonel Tercihlerin Oleg. r

[ Organizasyonel Segim I

Sekil 1 Organizasyonel Satin Alma Davramigi(YarangBremiogiu, 1988)

Bu segeneklerin fiziksel , teknolojik ve ekonomik yanlari incelenerek, firmamn
teknik ihtiyaclarimi kargilayabilirligi ve fiyatiarin firmaya ne gibi ek bir finansal yik
getirecegi hesaplanir. Bundan sonra firma i¢in alimi olanakli goriilenlerin bir listesi
yapilir. Bundan sonra, kigisel tercihler ve bu kigisel tercihlerin birlesmesiyle firmanin
tercihi belirlenir. Biitiin bu agsamalardan sonra da en uygun olduguna inamilan malin
alimina karar verilir .



Goriildiigi Gizere, endiistriyel satin alma siireci uzun bir siiregtir. Satin almaya,

sadece satin alma departmanmin insiyatifiyle degil , firmanmn igindeki tiim

departmanlarm fikirlerinin ve gorislerinin alinmasiyla karar verilir. Bu bakimdan

endiistriyel alic1 organizasyonel bir karar verme siireci izler. Burada satin alma depart-

mamnin en biiyiik etkinligi karar asamasinda degil en basta piyasada mevcut mallarin

aragtirlip sunulmasinda ortaya ¢ikmaktadir.

Endiistriyel satin alma siirecini bir modeller bilegimi olarak gérmek de olasidir.

Burada endiistriyel satin alma modellerinin bilesiminden olusan karar verme siireci dis

Slgiitler ve kontrol edilebilir degiskenlerin etkisi altinda olup dort satin alma modelinin

bilesimi s6z konusudur.

Haber verilmis model: Burada satin alinacak malin gesitleri hakkindaki
firma igindeki kisilerin bilgilerine bagvurulur. Bu bilgiler, iirlin ¢esitlerinin
piyasada pazarlama etkinliklerine (reklam, kigisel satig, teknik servis) ve
haberlesme olanaklarina bagh olarak da belirlenir.

Kabul edilebilir model: Burada bir kademe daha ileri gidilerek her biri
markanin geri 6deme siiresi fiyatlardaki indirimler ve 6deme sartlari,
giivenilirlilik ve yerlestirme olanaklan gézden gecirilerek bir degerlendirme
olusturulur. Burada cevresel kisitlamalar ve firma ihtiyaclar devreye girer.

Kigisel degerlendirme modeli: Burada {irliniin karakteristikleri satin alma
kararma katilan kigilerce ayr ayr degerlendirilir. Boylelikle her bir
departman igin lirinii almadan dogacak avantaj ve dezavantajlar ortaya

" ¢ikariimug olur. Burada karara katilanlarin degerlendirme kriterleri ve

algilama 6zellikleri 5nem kazanacaktir.

Grup karar verme medeli: Bu model, karar verme siirecinin son asa-
masidir ve grup segenefini grubu olusturan kigilerin tercihlerinin
yogunlagti1 yone baglar. Yani her mal igin pozitifler ve negatifler olacaktir.
Ancak pozitif y6nii en agir basan malin ne oldugunu ancak bir grup
tartigmasi iginde kigilerin kargihkli fikirlerini beyan etmeleri sonrasinda
karar verilebilir. Satin almaya son asamada karar verecek olan sirket



yoneticisidir ve yonetici bu karar modellerini kendi yaklagimlarini da katarak
degerlendirir ve alimm  sirket agisindan olanakli olan  bir

malin alimina karar verir.
1.2.3. Endiistriyel iiriin pazarlama ve nihai tiiketiciye yonelik pazariama

Endistriyel {irlin pazarlamasi nihayi tiliketiciye yOnelik {irlin pazarlamasmdan
Snemli ayriliklar gosterir. Endiistrivel pazarlama asagidaki nedenlerden 6tiirti kendine
hastir.

1.2.3.1. Fonksiyonel bagimhiik

Charles Ames'a gore tiikketim mahl igin pazarlama stratejisindeki ana
degisiklikler, pazarlama departmanmin reklam vurgu ve agirhgnda, paket tasariminda
ve bunun gibi degisikliklerin yapilmasi ve stirdiiriilmesidir. Bir endiistriyel igletmede
ise bunun yammnda gerek {(irlin tasariminda ve maddi, gerekse sermaye kullanimi
alanlarinda yeniliklerin uygulanmasi1 ve takip edilmesi ¢ok daha Onemlidir. Bir
endiistriyel firmada pazarlamadan herkes sorumlu tutulur. Pazarlama stratejilerinin
belirlenmesinde birgok faktér birlikte rol oynar. Bu da sirketteki departmanlarn
birbirine olan yiiksek dereceli bagimliliim ortaya koymaktadir (Ames 1988: 101).

1.2.3.2. Uriin karmasast

Endiistriyel pazarda dogru bir ydnlendirmeyi engelleyen ikinci bir konu da
endiistrivel firmada; tirlin, miihendislik, {iretim ve teknik ydnlendirmenin asiriligindan
kaynakianandw. Aragtirma, gelistirme ve teknik yenilikler yiksek masraf
gerektirdiginden firma i¢in bir risk olugtururlar.

E. Raymond Corey, endiistriyel pazarlama stratejilerinde Uriintin degisken
tutulabilecegi fikrini incelemis ve endiistriyel pazar se¢imi ve {irlin planlamas: igin dort
anahtar belirlemistir (Corey 1976: 56).

e Pazarlama stratejisini belirlemede ana ve en 6nemli kararlar, servis yapilacak

pazarin ya da pazarlarin segimine bagh olanlardir.
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e Pazarlama stratejisinin geligmesinde iirtin formu degiskendir, {iriinler tiikketici
ihtiyaglarna gore planlanir. Diger bir deyisle gesitli iiriinler belirlenmeli ve

bir pazarin ihtiyacina en iyi cevap verecek bir tanesi segilmelidir.

e Uriin isleviyle belirlenir. Bu, miigterinin {iriinii satin aldi§1 zaman elde ettigi
tiim faydadir. Corey'e gore bu fayda sadece tiriiniin fonksiyonel 6zelliginden
ortaya ¢ikmaz. Bununla birlikte, teknik yardim, marka (firmanin séhreti),
satic1 organizasyonuyla miisteri arasindaki kisisel ve teknik iligkileri de
igerir.

e Uriin, serbest bir diisiincede, degisik kullamicilar igin farkli anlamlar
tastyacaktir. Bu da pazar se¢imi ve fiyatlandirmada Snemlidir.

Endiistriyel pazarlamada {iriin , fiziksel bir varhk 6megi degildir.Uriin, satic1 ve
alic1 arasindaki ekonomik, teknik ve kisisel iligkilerin bir gostergesidir.

Bu tanim, endiistriyel pazarlamanin {igiincii 6l¢titii olan alic1 ve satici arasindaki

bagimhilifa isaret etmektedir.
1.2.3.3. Ahc ve satic: arasindaki bagimbihk

Endiistriyel pazarlamada alici ve satici arasindaki iliski ne kadar giiglityse
pazariama da o oranda bagarihidir. Alici zamanla daha bagimli hale gelir. Bu bagimlilik,
hammadde temini, asil ve yedek parga temini, bakim hizmetleri nedeniyle daha da artar.
Yani, iligki satig sonrasmnda bile kesilmemekte ve devam etmektedir. Oysa tiiketici
pazarinda iliski genellikle satigla birlikte biter.

1.2.3.4 Satin almadaki metod kargikizg:

Endiistriyel pazarda satin alma tarzi karmagiktir. Bunun sonucu olarak da,
endiistriyel satin alicinin pazara bag vurmasiyla mah satin almas1 arasindaki siire
uzamaktadir. Oysa tliketici pazarinda bagvuru ve satin alma aym: zamanda olur.

Endiistriyel pazarlar, az sayida potansiyel miisteriye hitap ederler. Satiglar biiyiik
partiler halinde olur, yani toptan bir satis s6zkonusudur. Endiistriyel pazarlamanin
yukarida s6zii edilen kendine has yonleri nedeniyle tiiketime yOnelik pazarlamadan
farkh oldugu sonucu ortaya ¢gikmaktadir. Endiistriyel pazarlama modelleri kurmak da
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bagh bagma bir sorundur. Modeller gergekgilik ve anlagilabilirlik kriterlerine sahip
olsalar bile genellikle degisik alternatifler i¢in uygulanabilirlik yeteneginden yoksun
olduklarindan gerek problem ¢dzmek ve gerekse teori olusturmak acisindan ¢ok az
yararlilik gostermektedir.

Endiistriyel pazarlamada 6lgme problemi tiiketici pazarindakinden ¢ok daha
zordur. Bu, endistriyel pazarlamada analitik yaklagimlarin elde edilmesinin
zorlugundan kaynaklanmaktadir. Tiiketici pazarlarmin modellenmesi, satin alma
davraniglari, ev ihtiyaclar: ve tiiketici tamma hakkindaki esas verilerin bulunabilmesi
bakimindan daha kolaydir. Bu yiizden pazarlama teorisinin gelismesinde tiiketici
pazarma yonelik modeller ¢ok etkili olmustur. Oysa, endistriyel pazarda pazarlamaci
¢ok sansli degildir. Endiistriyel pazarlamada 6lgme problemi endiistriyel satin alma
tarzinin dogasindan etkilenen bir ¢ok dlgiitlere sahiptir.

Satin alma etkilerini derlemede zorluklarla karsilasilir. Satin alma kararim veren
kisiler ¢ok farkli davramglarda bulunmaktadir.

Her biri, farkl: etkilesimlerin sonucu birbirlerinden farkli satin alma kriterleri
uygularlar. Alcilar, satict ve drlinler hakkinda degisik kaynaklardan bilgi
edinmektedirler. Bu etkiler birbiri i¢inde carpigir ve biri digerini etkiler ki bu da

organize olmug satin alma siirecinin bir bolimiinii olugturur.

Satin alma karar: dinamiktir. Herhangi bir anda yapilan bir dlgtim, bagka bir
noktada ve zamanda aynen tekrarlanmayabilir. Halbuki deneysel ¢aligmalar bu az
gecerliligi olan kisisel satin alma davramslariyla ilgilidir. Bitiin bunlarm disinda
endiistriyel pazarda bilgi edinmek ve veri toplamak hayli zordur. Satin ahicilar saticimn,
kendileri gibi diger satin alicilarla da iligki i¢cinde olmasindan dolay:r onlara bilgi

vermekten kagmirlar.

Bunun yanisira, satici tarafindan aliciya saglanan her tirli bilgi, bir pazarhk
unsuru olarak kullamidigindan yetersizlik tasw. Yani aliciya {irin hakkindaki tim

bilgiler hi¢bir zaman verilmez.
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1.3. Endiistriyel Pazarn isleyigi

Bu kisimda endiistriyel pazardaki triin, fiyat, promosyon ve dagitim kanallar
kavramlar: tizerinde sirasiyla durularak bunlarla ilgili uygulanmasi gereken politikalar
aciklanmaya c¢aligilacaktir. Son olarak da satig giiciinii arttirmaya ySnelik faaliyetlerin
neler olabilecegi hakkinda kisaca bilgi verilmeye ¢ahisilacaktir.

1.3.1. Uriin ve iriin politikalar

Uriin diger pazarlama faaliyetlerinin belirlenmesinde, bir girdi olarak almmas:
bakimindan, {iriin planlamasi pazarlama programmmin hazirlanmasinda ilk adimm

olusturmakla beraber ayni zamanda en Onemli pazarlama faaliyet alanini
olusturmaktadir.

Uriin, sadece fiziksel 6zellikleriyle tammlanamaz. Bir {irlinfin esas niteligi, onun
kullamciya sundugu fayda da belirlenir. Bu da mamuliin sadece fiziksel degil, bunun
yaninda ekonomik ve psikolojik bir takim 6zelliklerinin de géz6niine alinmas1 demektir.
Yani kullanici bir mamulii diger benzerlikleriyle karsilagtirdiginda her birinin kendisine
saglayacag: fiziksel, ekonomik ve psikolojik fayda unsurlarim g&z6niinde tutulacaktir
(Cemaicilar 1996: 23).

1.3.1.1. Uriin farkhlagtirma

Urtin farkhlagtirma, pazarlanan {iriiniin alic1 goziinde belirgin bir mal olmasim
saglamak amaciyla uygulanan bir pazarlama stratejisidir. Bu asamada alic1 istekleri ve
hangi tiir mallara karg1 degisik bir tepki icinde olduklari, rekabette bulunan diger
mallarin pazardaki durumlan iyice gdzden gecirilerek, triin farkhilastiriimas: sonucu
ulagilmasi arzulanan hedef iyice belirlenmelidir.

Kullanic: isteklerinden hareketle {irlinlin bu isteklere cevap veren nitelikleri
islenerek ya da mala bu nitelikler kazandirilarak diger {iriinlerde farklilastiriimasina ve
belirgin bir {irin olarak ortaya cikartilmasina ¢ahgilir. Bu farkhlastrma, genelde,
fiziksel birtakim Ozelliklerde, ambalajda, dagitunda, garanti stiresinde v.b. konularda
olabilir.

13



Endiistriyel pazarda (irin farkhlastirma c¢abalan tiiketici pazarindakinden
farkhdir. Endiistriyel alict tirlintin ambalaji ve sunulusundan ¢ok islevleriyle ilgilenir.
Bu ylizden endiistriyel pazarda tirtin farkhilastirma daba ¢ok tiriiniin teknik 6zelliklerinin
geligtirilmesi, satig 6ncesi ve sonrasi teknik hizmet vermede yogunlastiriimaktadir.
Endiistriyel triiniin ambalaji {iriiniin albenisini arttirmak igin degil, onu dis etkenlere
kars1 korumak i¢indir.

1.3.1.2. Uriin karmass

Pazarlama literatiiriinde iirin karmasi, bir firmamn satiga sundugu farkh
tirtinlerin bilesimi olarak tammlanmaktadir. Philip Kotler iriin karmasinin g
durumunu tamimlamugtir. Bunlar; Grlin karmasimnin genislik, derinlik, biitiinliigtidiir
(Kotler 1982: 57).

Uriin karmasinin genigligi firmann trlin gruplarim, derinligi, her grup iiriintin
kag tiirde tiretildigini, biitiinligi ise mal gruplarinin pazarlama iginde birbirleriyle olan
iligkilerini belirtmektedir. Mal karmasmin genigligini arttiran firma o giine kadar pazar-
da olusan linlinden yararlanmayi, derinligini arttiran firma hitap ettigi alic1 kitlesini
genigletmeyi, biitiinliigli arttiran firma ise belirli bir alanda rakipsiz olmay1 hedefler.

Bir endiistriyel firma iirtin karmasini kdrmm maksimum kilacak bigimde
olugturmaya ¢aligir, Gretimdeki bazi tirlinlerin kér marjlar: yliksek bazilarinin da diistik
olacaktir. Kér marji diigitk olan iirlinler genelde firmanin satiglarimm biiyikk kismum
olugtururiar. Firma her @irlinlin pazar talebini gdzoniine alarak bunlarin genel giderlere
yapacag1 katkilari belirler. Bu katkinin en iist seviyede olusmasm saglayacak firtin

karmasim olusturur. Bir {irlin karmasinin olugmasinda etmenier sunlardir
(Mucuk 1997: 69):

e Talepteki degigmeler

Piyasadaki degismeler

Pazarlama stratejileri

Uretim olanaklari

Finansal kaynaklarin diizeyi
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Talep degigiklikleri bazi mallarin iiriin karmas: igindeki payimn azaltilmasim ya
da arttrlmasmm gerektirebilir. Firma rekabetin yogun oldugu mallan iiretmek ve
satmaktansa rekabetin daha az oldugu mallara yonelecektir. Pazarlama stratejileri
agisindan belli bir pazar: genigletmek i¢in o pazara sunulan mal ve hizmetlerde arttirma

yapilabilir.

Bunun yanisira pazarlama zorluklar: agisindan bazi bolgelerde tiriiniin satigindan
vazgecilerek, buraya harcanacak pazarlama c¢abalar1 bagka bir mal ve pazara
kaydmilabilir. Finansal etkenler de {iriin karmasiu etkiler. Fazla stokla gahsmayi
gerektirecek bir iiriin finansal agidan ek maliyetlere neden olabileceginden, diisiik stok
seviyeleri ile daha az miktarda satiga sunulabilir. Finansal riski azaltma ve genel

giderlere katkiy: arttirma agismdan mal karmasmm biiyiik 6nemi vardir.
1.3.1.3. Markalama

Marka iiretici veya saticilarin satisa sunduklari mal ve hizmetleri tammlamaya
ya da rakip mal ve hizmetlerden ayirmaya yarayan bir simge, ad, terim, sembol veya
bunlarin bir birlesimidir. Marka adi ise bu genis kapsamhi bilesimin seslendirilebilen
kismudir. Marka kullanmanin firma agisindan ¢esitli yararlarn vardr. Marka
(Kandempully ve Judy 1998: 12):

e Tescil edildiginde firma agisindan bir yasal koruma aracidir.
e Malin tanitiminda etkilidir.
e Maln diger rakip mallardan ayirt edilmesini saglar.

e Taninmig bir markaya sahip olan bir iiriin bu Szelliginden dolay: ek bir
rekabet ve gelir listiinliig saglar.

e Urlinfin aracilarca pazarlanmasm kolaylastirir ve bu nedenle aracilarmn tirtine

olan taleplerini olumlu yénde etkiler.

Markalama diginda ambalaj ve servis kolayhikiar da malin farklilagtirilmasini
saglayici ve tutundurmay: kolaylastiric: 6zelliklere sahiptir. Ancak her seyden once
bunlarm gergekten gerekip gerekmediginin aragtirilmasi, gerekiyorsa, ne sekilde ve ne
olclide olmasi gerektigi belirlenmelidir.
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1.3.1.4. Yeni iiriin gelistirme

Bir isletmenin {iriiniiniin teknolojik gelisme sonucunda demode olmasmi
Snlemenin ve igletmenin yasam egrisini uzatmasinin yolu {irtinde yeniliklere gitmektir.
Endiistriyel pazarda iiriin geligtirme, uygulanma kolayliklan saglayan ve kullamcinin

maliyetlerini diigiirecek mal ve hizmetler yoniindedir.

Ancak yeni bir {riine ydnelmenin bazi sakincalari vardw. Herseyden once
arastrmalar gostermektedir ki yeni mallarm biiylik bir bolimii pazarda bagarisiz
olmaktadir. Bunun yanminda bagarili olan iiriinlerin yasam egrileri, rakip firmalarim bu
yenilikleri izlemesi ve aym piyasaya siiratle girmeye yonelmesi sonucu son derece
kisadir.

Bu sorunlarin yamnda yeni mala ydnelmek genelde biyilkk gider
gerektirmektedir. Bu nedenle yeni mal karan ¢ok biiylik bir titizlikle, ve ¢ok boyutlu

diistinerek verilmesi gereken bir karardir. Bu karara su asamalardan sonra varilmahdir.
e Seceneklerin sirket gergeklerine ve stratejilerine gore izlenmesi
o Ekonomik analiz
e Gelistirme
e Deneme
e Pazara sunma

Burada Philip Kotler dncelikle yeni mal i¢in ¢ok fazla alternatifin diizenli bir
sekilde toplanip diizenlemesini saglayici bir diisinme slireci yOneticisinden
bahsetmektedir. Diiglinme siireci yoneticisi teknolojik ilerlemeleri miisteri ihtiyaglarmi
ve rekabet kosullarim yakindan izlemeli. Buradaki gelismeleri yoneticilerle, ortakhigin
arastirma elemanlartyla ve saticilarla tartiymahdir. Disaridan ve igeriden gelen fikirleri
pekistirerek en uygun yeni iriinlerin neler olabilecegini belirlemelidir. Bunun igin
segenekler ve nitelikler siralanarak ve igletmenin kaynaklar ve hedefleriyle bagdasanlar
elenerek sonugta en elverisli yeni iiriine ulagilmaya ¢ahsilmahdir (Kotler 2002: 78).

Bundan sonra, ekonomik analiz agamasina gegilir. Bu asamada yeni tiretilecek
ya da satisa sunulacak malin yagam dénemi boyunca satig ve kérlarnin ne olabilecegi
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aragtirilarak, bunun ortakligmn stratejileriyle uyum saglayip saglamadigi saptanir.
Olumsuz sonu¢ almirsa yeni maldan vazgegilir. Bu islem, bir malda herhangi bir
degisiklik 6ngérdiiglinde de uygulanrr. Bu asamada yeni mamul karar1 verildiginde

firmamn yeni pazarlama karmasmin ne olacagi ve bunun etkileri aragtirilir.

Daha sonra iirliniin geligtirilmesi agamasina gegilir. Burada yeni maln &rnek
{irctimine gecilir ve bunlar tizerinde gerekli inceleme ve aragtirmalar yapilir. Geligtirme
asamasinda miisteri istek ve arzular1 da g6zoniine alinir, lirlintin farkli dizaynlarma goére
firetici tercihlerinin dagilimlar1 incelenir, triine miihendislik gerekleri ve tiiketici
istekleri dogrultusunda bir sekil verildikten sonra sira markalama ve ambalajlama
kararlarinm verilmesiyle tiriiniin geligtirilmesi tamamlanir.

Buradan pazar testleri ya da deneme adimma gegilir. Hedef bir pazar segilir ve
mal burada pazarlanir. Deneme siiresinin uzuniugu rakiplerin reaksiyon siirelerinden
etkilenir. Eger rakiplerin reaksiyon siireleri kisaysa, bu durumda firma deneme siiresini
kisa tutmak isteyecektir. Ancak pazar testi ne olursa olsun en az maln yeniden satin
alma siiresi kadar olmalidr. Eger mali kullananlar" kullanim siiresi sonucunda mali
tekrar alirlarsa pazar testi olumlu sonug veriyor denilebilir. Deneme asamasinda 6rnek
pazar secimi gok Onemlidir.- Srnek pazarin davramslarinin genelde pazarin davramg-
larina ¢ok yakin olmasi test sonuglarinin saghkl olmasi acisindan Snemidir.

Son asama malin piyasaya siiriilmesidir. Bu da kademe kademe olmali, Griin
dnce birinci derecede dnemli pazarlarda daha sonra digerlerine siirlilmelidir. Burada
firma yeni malim genelde mevcut dagitim kanallariyla piyasaya siirecektir. Burada
malin satis ve kérlarm planlanan diizeyde gidip gitmedigi aragtmilir. Eger sonug
olumsuzsa ve bu olumsuzlugun ileride siirecegi saniliyorsa, bu durumda yeni pazardan
cekilir.

1.3.2. Fiyat ve fiyat politikalar

Pazarlama degiskenlerinin iginde fiyat, dnemli bir yer tutmaktadir. Ancak son
zamanlarda pazarlama yoneticileri fiyata eskisi kadar fazla Snem vermemektedirier.
Ozellikle gelismis ekonomilerde, iriiniin dzellikleri, mamul farkhilagtirma cabalar,
marka ve reklama 6nem kazandirmakitadir, ve fiyat kaynak dagilimim belirleyen baglica
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degisken olma durumundan uzaklasmigtir. Fakat geri kalmug ya da gelismekte olan
ekonomilerde, enflasyon ve gelir dagilimi bozukluklar: nedeniyle fiyat halen kaynak
dagilimini etkileyen en onemli degisken durumundadir. Fiyat, alici agismdan da
belirleyici bir unsurdur. Alici genelde, 6zellikle {irtin hakkinda bilgisi yoksa iirliniin
kalitesini fiyatiyla 6zdeslestirmektedir. Ancak, alici maldan bir yarar umar. Bu yarar,
ekonomik olmayan unsurlar {izerinde yogunlagirsa ahci i¢in fiyatin Snemi daha geri-
plana itilebilir. Bu anlamda fiyatin belirlenmesinde Uriiniin hitap ettigi kesimin
6zellikleri biiylik 6nem tagimaktadir.

Isletme fiyat belirlenmesinde bazi etmenleri gézoniine almak ve degerlendirmek
zorundadir. Bu etmenler (Cemalcilar 1997: 65):

Maliyetler

Hedefler

e Cesitli ¢ikar gruplar
e Sanayi dalinin niteligi
o Arz ve talep

e Yasal diizenlemeler

Uretici bir firma biri sabit digeri degisken maliyetie olmak {izere baghca iki tip
malivetle lretim yapar. Bunlarin toplammun dretim miktarma bSliinmesiyle elde
edilecek ortalama maliyet {izerine piyasa rekabet sartlari ve dagiticilarin arzuladikiar
kar miktarim gozoziine alarak bir kir marji koyar ve fiyatim belirler. isletmelerin
hedefleri iirliniin fiyat diizeyini biiylik dl¢lide etkiler. Bir igletmenin hedefleri suniar
olabilir (Morgan 1996: 117):

e Kar maksimizasyonu: Isletmenin ana amacidir. Burada iktisat teorisindeki
fiyat teorisinin kullammiyla fiyat belirlenir. Tam rekabet piyasasindaki
maksimum kéra marjinal maliyetin marjinal hasilata esit oldugu tiretim
diizeyi ve fiyat seviyesinde ulasilir. Ancak bu y6ntemin bazi sakincalar:
vardir.Burada diger pazarlama karmas: unsurlanmin etkileri ve rakip
firmalarin fiyatlarinin sabit kaldig: kabul edilmektedir. Kullanici digindaki
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pazarlama sistemi elemanlarinin fiyata tepkileri gézoniine alinmamaktadir.
Kisaca bu yontem statik bir yontem olmasi dolayisiyla fiyatin
belirlenmesinde gok gercek¢i olmaktan uzaktir. Bu nedenle, bu ydntemde

belirlenen seviyede bir icara ulagiimasi zordur.

Tatminkar bir kir oranina ulagmak: Burada igletmeler kendileri acisindan
doyurucu olan bir kir orantm hedef olarak belirler ve buna ulagmaya

caligirlar.

Pazar paym arttirma: Firmamn asil amaci pazar paymm arttirmaksa, bu
durumda daha diisiik kir oramiyla malm satacaktir. Bu durum da, diger
firmalara gore diisiik bir fiyat uygulayacaktir.

Mal grubu satislarini arttarma: Tiim mallarn satiglarinin arttinimas: bazi
mallarn diisiik fiyatla,hatta maliyetlerinin altinda satimasmm gerektirir.
Bunun sonucunda firma diger mallarmin satigint arttrmayi ve bu yolla kar

etmeyi diisiiniiyorsa bu yontem uygulanir.

Kisa vadeli 6demeye dayah satig: Bu durumdaki firmalar ya nakit sikintisi
icindedirler ya da gelecege yonelik beklentileri olumsuzdur ve bu
olumsuzluktan zarar gérmemek i¢in erken nakit girigi saglayacak bir fiyat
saptarlar.

Pazarn kaymagim alma: Kimi firmalar trettikleri mal yiiksek bir fiyatla
almaya razi olan bir potansiyel miisteri toplulugu oldugunu gérdiklerinde
piyasaya Once yliksek fiyatla girerler ve zamanla bu fiyat: distirlirler. Bu
yontemin kullanilmast igin talepleri belli Olglide elastik olmayan bir
potansiyel alict grubunun mevcut olmasi,
bu fiyatin bazi kiiclik capl, piyasadan gekilme durumunda olan firmalar:
ozendirmesiyle dogacak zararm saglayacagi karm altinda olmasi, firetim
kolunun pazara yeni firmalarin girmesine yatirim maliyetlerinin ytiksekligi
nedeniyle olanak tammamas1 gerekmektedir. Uretici firmalarm en son
kullamcilarin yanminda araci kuruluslari, rakipleri, firetim faktorleri
sahiplerini, hiikiimeti ve isletmenin diger yoneticilerini kisaca difer c¢ikar
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gruplarm da gbzoniinde bulundurmas: gerekmektedir. Aracilarin fiyatlar
tiretici firma tarafindan denetim altinda nm tutulacak, yoksa aracilar kendi
fiyatlarim kendileri mi belirleyecek? Aracilar i¢in esas onemli olanin kar
marj1 degil elde edecekleri toplam kar oldugu gozéniinde tutulmalidir.
Yiiksek fiyat rakiplerin satiglarim ne Slgiide etkileyecektir? Yitksek fiyat
sonucu {retim faktorlerini ellerinde tutanlar da bunlara zam yapma
egilimindedirler. Hiikiimet piyasaya gesitli miidahalelerle fiyatlar1 denetim
altina almaya c¢aba gosterir, isletmelerde degisik gruplar farkh fiyat diizeyi
isterler, 6rnegin pazarlama boliimi disiik fiyat isterken, finansman bdlimii
daha yiiksek fiyat isteyebilir.

Firmanm i¢inde bulundugu pazarin yapisi da fiyat belirlenmesinde dnemlidir.
Tam rekabetin gegerli oldugu bir pazarda fiyat firma icin veridir. Tekel piyasasinda,
firma kendine 6zgi fiyat politikasim gelistirerek bunu rahatca uygulayabilir.

Arz ve talep de fiyatin belirlenmesinde ¢ok 6nemli bir etkendir. Burada talebin
fiyata gore elastikiyeti 6nem kazanmaktadwr. Bilindigi gibi teoride denge fiyat1 arz ve
talebin kesigtigi noktada belirlenmektedir. Bu anlamda arzdaki tek yonlii bir artig fiyat
disiirecegi gibi talepteki tek yonlii bir artig fiyat: yiikseltir. Bunun yaninda fiyat artisi
arz1 yiikseltici talebi azaltici yonde etkili olur. Onemli olan arz, talep ve fiyattaki
degisikliklerin birbirleri tizerindeki etki slreleri ve giddetlerinin belirlenmesi ve
politikalarin bunlara gore belirlenmesidir. Kisaca arz-talep ve talep-fiyat
elastikiyetlerinin belirlenmesi gerekmektedir.

Endiistriyel {iriinlerin talep elastikiyeti rakip driinlerin niteliklerine gore
degisiklik arzeder. Eger {irlin rakip triinlerden farkhlastirilmig bir &zellik tagiyorsa
talebin fiyat artigt kargisindaki elastikiyeti diisiik olacaktir, ikame mallarinin 6zellikleri
ve fiyat1 endiistriyel {irtiniin talep elastikiyetine etki edecektir. Tiiketici pazarlarinda
¢ok yaygm olan "bir malin fiyat: yiiksek ise kalitesi de yiiksektir" diislincesi yoktur.
Clinkii endiistriyel alic1 aldigi tirlintin kalitelerini analiz edebilecek yetenege sahiptir.
Herhangi bir durumda bir piyasada rakip durumda olan firmalardan biri fiyatina zam
yaptiginda, talep diger ikame mallarina dogru bir kayma g&sterecektir.
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1.3.3. Dagitim ve dagitim kanalian

Dagitim, iiretilen mamullerin en son kullanicilara ulastirilmastyia ilgili tiim

cabalar1 kapsar, iiretici bir firmamn dagitim kararlar1 iki boliimde ele almabilir.
e Dagitim kanallarmin belirlenmesi
e Fiziksel dagitim
Dagitim kanallar

Dagitim kanah, {irliniin iireticiden endiistriyel kullamciya dogru akisinda
izledigi yoldur ve araci kuruluslardan olusur. Genel olarak toptanci ve perakendeci
olarak adlandirilabilen dagiticilar, acenta, genel dagitici, bayi ve yetkili satici
sifatlariyla faaliyet gostermektedirler. Uretici firma da dagitim kanalinin i¢inde yer alir.
Bunlardan acenta ve genel dagiticilar sadece tek bir firmanin {irlinlerinin dagitimimi
iistlenmekte, bayi ve yetkili saticilar, belirli bir sektérde bulunan degisik marka ve

cinsteki iiriinlerin dagitimim Gstlenmektedirler.

Dagitim, direkt ve endirekt olarak iki sekilde yapilabilir. Direkt (dolaysiz)
dagitimda {retici firma, kendi satiy Orgiitiyle mamuliin dogrudan endustriyel
kullamciya ulagtirilmasini amagclar. Bu dagitim sekli merkezi olabildigi gibi, bSlge
temsilcilikleri kullanarak da olabilir. Bu dagitim metodunun segilebilmesi i¢in, Giretim
ve kullanmim alanlar: arasinda fazla uzaklik olmamasi, ¢ok biiyiik partiler halinde satis
yapilmasi, mamuliin standart olmas: gerekmektedir. Bu dagitim yonteminde {iretici en
son kullaniciyla iligki igindedir ve pazan daha iyi izleme olanafina sahiptir. Ayrica,
pazarlama y6niinden genis bir hareket zgfiriigtine sahiptir (Cemalcilar 1996: 102).

Endirekt dagitimda iiretici firma, yasal ve ekonomik bakimdan bagimsiz olan

aracilarca triiniin son kullamcilara ulagmasmm saglamay: hedefler. Endirekt (dolayls)
dagitim en yaygm olarak uygulanan dagitmm bigimidir, Gretici firmalarm endirekt
dagitinm tercih etmelerinin baglica nedenleri suniardir (Peppers ve Rogers 1995: 15):

e Dirckt dagitim biiyiik bir maliyete katlanmay1 gerekli kilar ki, tireticiler bu
maliyeti kargilayacak giice, genelde sahip degillerdir. Ya da endirekt
dagitimu daha az masrafh oldugu i¢in tercih ederler.
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e Mevcut dagitim sebekelerinden yararlanmak rasyonel bir davramgs
olacaktir.

e Araci isletmeler iiriinii, direkt dagitima oranla daha iyi ve yogun bi¢cimde
pazarlayabilmektedirler.

e Araci kullanmakla, tiretici firma ag¢isindan iglem sayisi en aza indirilmis olur.

e Endirekt dagitimda depolama ve stok maliyetlerinin bir boliimii aracilara

yiiklenmis olur ve bdylece riskin paylagilmas: s6z konusudur.

Giiniimiizde endiistriyel yazilimlarin da geligtirilmesi ve yazilimlarda bir
ortaklik kurulmasiyla tiretici ve aracilarm bir diizenleme alanindan digerine veri
aktarmasi kolaylagmaktadir.

Fiziksel dagitim

Mamuliin, istenen miktarda, istenen zamanda, istenen yerde hazir
bulundurulmasi i¢in gereken faaliyetlerin, diger bir deyisle, yer ve zaman faydalan
yaratan ¢abalarin tiimi fiziksel dagitimi olusturur. Yukarida belirtilen hedefe ulagilmasi,
fiziksel dagtimin asagida sayilan fonksiyonlarmn iyi anlasilip degeriendirilmesiyle
saglanwr (Akin 2001: 65).

o Depolama ve depo yerlerinin segimi: Igletmeler en kiga zamanda ve en
diiglik maliyetle Girliniin miisteriye ulastirilmasi i¢in uygun depolama yerleri
secmek durumundadirlar, Bazi durumlarda depolama yapiimaz ve mal
tiretimden ¢iktiktan sonra direkt olarak miigteriye ve satig yerlerine
gonderilir.

¢ Tasuma sistemi: Burada iiriiniin aracilara, ¢esitli depolama yerlerine ve son
kullametya, ne sekilde, hangi tasima araglar: ile gonderilecegi belirlenir.
Tagima sisteminin olugturuimasinda etken olan unsurlar, siirat, emniyet ve
maliyettir, isletme tagima igin ya kendi Orglitiinii kurar ya da bir tagima

firmasiyla anlagir.

e Stok planiama ve kontroli: Isletmenin bulundurmas: gercken stok
miktarim planlamasi ve kontrolii de fiziksel dagitimn bir fonksiyonudur.
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Fiziksel dagitimin basariya ulagmasinda etkili bir stok planlamasi ve
kontrolii en bilyiik etkendir. Burada mevsimlere gore talepteki dalgalanmalar

belirlenmeli, stok miktarlari buna gore ayarlanmalidir.

Siparis alma ve yerine getirme: Isletmenin giivenilirligi ve miigteriyle iyi
iliskiler kurabilmesinde alinan siparislerin zamaninda yerine eksiksiz olarak
teslimi biiyiikk rol oynar. Bu yiizden, siparisi almak i¢in miisteriye
gergeklesmeyecek vaatlerde bulunmaktan kagmmak gerekmektedir.

Yiikleme ve bogaltma: Yiikleme ve bosaltmada uygun arag ve geregler
kullamlarak, {iriinlin hasara ugramas: Onlenmeye cahisiimahdir. Cogu
isletmede fiziksel dagiim faaliyetleri maliyeti en yiiksek pazarlama
fonksiyonlarindan biridir. Bu nedenle, fiziksel dagitim giderlerini en aza
indirmek i¢in ¢esitli metotlar gelistirilmigtir.

Iyi planlanmug bir fiziksel dagitimmn igletmeye saglayacagi yararlar sunlardir

Etkin bir stok kontrolii ve planlamasi sonucu satislarin artmasm saglar.

Nakliye giderlerinin diigtiriilmesini saglar.
Uretim ve satisin dengeli olmasim saglar.

Dagitimin dengeli olmasmm saglayarak, cesitli bolgeler arasinda fiyat
istikrarinin olugmasmna katkida bulunur.

1.3.4. Tutundurma faaliyetieri ve tamitma

Tutundurma, isletmenin @rettifi mal veya hizmetin varhfm kullanicilara

duyurmasmi ve geligerek yagammi siirdiirmesini saglayan bir pazarlama aracidir.
Tutundurma ancak etkili bir haberlesme ile saglanabilir. Tutundurma faaliyetlerinin bu
denli 5nemli hale gelmesinin nedenleri sunlardir (Kandampully 1988: 96):

Uretici ve kullamc: arasindaki fiziksel uzakligim artmas.
Fiziksel dagitim araglarinin gelismesiyle birlikte pazarin genislemesi.
Gelir diizeyinin yiikselmesi.

Arac1 kuruluglarm artmasi.
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Ikame mallarinin gogalmasi.
Ekonomik gii¢liiklerin ortaya ¢ikmasi.

Kullanic1 tercihlerindeki degigiklikler.

Isletmeler tutundurma ¢abalariyla belli bir fiyat diizeyinde iiriinlerine olan

talebi arttirmaya c¢aligirlar. Tutundurma faaliyetlerinin basarisi oraninda, talebin fiyat
karsisinda olumsuz tutumu ortadan kaldinlabilir. Tutundurma faaliyetleri kullamci

tercihlerini ydnlendirmeyi amaglar.

Bu durumda firma kullaniciya bir mesaj iletme durumundadir. Mesaj iletilirken
dikkat edilmesi gereken konular sunlardir (Morgan 1996: 169):

Her seyden 6nce mesaj, kuilamei tarafindan giivenilir olarak kabul edilen bir
kaynaktan gelmelidir.

[letilen kisinin ilgisini ¢ekecek Sgelere sahip olmalidir.
Yanlis anlamalara meydan vermeyecek sekilde agik olmalidir.

Mesajm inandiricihgimda, mesaji iletenin  kisiliginin ¢ok Onemli

bir etken oldugu unutulmamalidir.

Mesaj, alicinin kigilik ve kiiltiir diizeyine hitap edebilmelidir.

Gerekiyorsa kanit géstererek aktariimaldir.

Bir mahn kullammindan edinilecek faydalarim icermenin yaninda, kullamm
seklini de icermelidir.

Kullanicida bir ihtiyag yaratmali ve ihtiyac1 giderme yollarm:

icermelidir.

1.3.4.1. Kigisel satig

Malin 5zellikleri ve rekabet kosullari saticinin aliciyla direkt bir temas kurmasimi

zorunlu kilabilir, 8zellikle endiistriyel mallarin pazarlamasinda 6nem kazanan kisisel
satis su safhalardan olugur (Akin 2001: 36).
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Uriin bilgisi: Uriiniin ve rakip triinlerin nitelikleri, kullameiya sagladigi
yararlar satici tarafindan detayli olarak bilinmelidir.

Pazari tanima: Mal ve hizmet sunulan miisterilerin taminmasi, duygu ve

diistinceleri hakkinda yeterli bilgi sahibi olunmas: gereklidir.

Yaklagim: Eger satici misterinin ayagma gidiyorsa, once gOriismeyi
pazarlamasi, yam randevu almasi ve bunu, 'Giderlerinizi %10 diigiirmeyi
ister misiniz? seklindeki bir soruyla cazip hale sokarak yapmasi, sonra, jest,
mimik ve konugma tarziyla kendini pazarlamasi, son olarak, temsil ettigi mal
ve hizmeti pazarlamasi deneyimler sonucu en iyi yaklasim olarak
belirlenmigtir. Eger miisteri bize geliyorsa, dnce ilginin pazarlanmasi, yani,

miisteriyle ilgilenilmesi ve bunun ona hissettirilmesi gerekir.

ihtiyaglarin belirlenmesi: Satici aliciya ihtiyaglarm ne oldugunu
sOylememeli, onu ihtiyaglariu dile getirmeye yoOnelterek, bunlardan
hareketle stratejisini belirlemelidir.

Takdim: Iyi bir takdim, saticimin ahciyla olumlu bir diyalog kurabilmesini
icerir. Mesaj, alicinin karakterine ve seviyesine hitap edebilmelidir.

Satigin tamamianmasi: Aliciyr satisa hazirlayic: biitiin bu adimlardan
sonra, aliciya satis1 baglamaya yonelik dolayli bir soru yoneltilir. Bu soru
6rnegin, “Ne zaman teslim edelim istersiniz?” seklinde olabilir.

Kontrol: Satis tamamiandiktan sonra da aliciyla iliski devam ettirilmeli ve

satigin yinelenmesi saglanmalidir.

Kigisel satig, satici ve alici arasinda direkt ve canh bir iligki kurmasi, dostluk
iligkilerini gelistirmesi ve boylelikle satigin stirekliligini saglamasi, dinleme ve kargilik

verme zorunlulufu yaratmasi, saticimin alicilarin istek ve ihtiyaglarini izleme olanagi

saglamasi bakimmdan g¢ok etkilidir. Bilindifi gibi endiistriyel pazarda alicilarin

birbirlerinden farkhlik gostermesi ve ayn satinalma kriterleri uygulamalan stz
konusudur. Bu durumda alicilarla direkt temasa gegilmesi ve her alicinin 6zellifine gore
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tutundurma faaliyetlerinde bulunulmasi zorunlu olmaktadwr. Bu da kigisel satis
faaliyetlerinin yogun bir sekilde uygulanmasim gerekli kilar.

1.3.4.2. Rekiam

Mallarin ve hizmetlerin genis halk kitlelerine duyurulmast ve alimlarinin
uyarilmasi amaciyla, kitle iletisim araglariyla yapilan tamitma faaliyetieridir. Reklam
daha ¢ok titketime yonelik tiriinlerin pazarlamasinda etkin olmakla birlikte, son yillarda
endiistriyel driinlerin pazarlamasinda da belli Olgiiler iginde Onem kazanmaya
baglamgtir. Burada tiiketici pazarindakinden farkh bir yol izlenir. Genis halk kitlelerine
yonelinmemekte, sadece endiistriyel alicilar hedef ahnmaktadwr. Bu nedenle, televizyon
radyo gibi kitle iletigim araglarmm kullanimu tercih edilmemektedir. Bunun yerine,
teknik katologlara katilimlar, endiistriyel tirlinlerle ilgili dergi ve diger siireli yaymlara
verilen ilanlarla reklam faaliyetleri gergeklestiriimektedir. Bunun yaminda, firmalar
tarafindan, Griinlin kullamm yerleri ve metodlarinn gosterildigi teknik katalogiar
bastirilabilir. Ayrica, degisik zaman ve bdlgelerde diizenlenen sanayi fuarlarmna
katilgrak trinin tamtimunm yapilmasi olduk¢a yaygm olarak kullamlan bir reklam
faaliyetidir.

1.3.4.3. Sati arttirici ¢abalar

Satigi arttric1 ¢abalar, kigisel satis ve reklam disinda kalan tutundurma
faaliyetleridir. Bu ¢abalardan bazilari agagida belirtilmigtir (Cemalcilar 1996: 101).

e Fiyat indirimleri: Malin fiyat1 izerinden belli bir oranda yapilan iskontoyu
ifade eder.

e Prim: Satig biyliklikklerine gore kademeli olarak uygulanabilen, mal veya
para olarak verilebilen, yiiksek miktarlardaki alimlar: &zendirici bir

unsurdur.

e Odeme kolayhkiari: Malm alimini 6zendirmek amaciyla Sdeme stirelerinin

uzatilmasim igerir.

o Seminer ve yemekli toplantilar: Ozellikle aracilara yonelik olarak

diizenlenen seminer ve yemekli toplantilarda, malin 6zellikleri ve kullamim
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alanlar1 ile ilgili bilgiler vermenin yaminda, dagtmm kanallarindaki
kuruluslarin birbirine tanitilip kaynastiriimasi hedeflenir.

Bir malm tutundurma faaliyetlerinde kisisel satig, tanitma ve satisi arttirici
cabalarin optimum bir bilesiminin bulunup uygulanmasi gerekmektedir. Bununla ilgili
kararlara, tutundurma maliyetleri i¢in ayrilan biitge, pazarin ve mamuliin 6zellikleri,
tutundurmanin {iriinlin yagam egrisine etkileri g6z oniinde tutularak varilmalidir.

1.4, Endiistriyel Alic: Tercihleri

Eddstriyel pazarlama stratejilerinin belirlenmesine Uriin, fiyat, dagitim ve tu-
tundurma olarak belirlenen pazarlama bilesenlerinin etki derece ve sekilleri, tiiketici
pazarlarmmkinden farklilhk gostermektedir. Bu farkliliklar, endiistriyel tirlinlerin {iretim
stirecinde ve niteliklerinde belirdigi gibi, endiistriyel alicinin kendine has davrams bi-
cimlerinden de kaynaklanmaktadir.

Endiistriyel pazardaki firmalarin ¢esitli departmanlar1 arasinda yiiksek dereceli
bir fonksiyonel bagimlilik s6z konusudur. Pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde
liretim, satinalma, finansman ve pazarlama departmanlari birlikte karar verirler.
Firmalarda iriin, mithendislik, {iretim ve teknik yOnlendirme agiwr basmaktadir.
Alicilarla tiretici arasinda ¢ok siki bir iliski kurulmasi gerekmektedir. Burada,
endiistriyel alicilarin farkli satin alma metodlar1 kullandiklar1 ve organizasyonel bir
satn alma siireci izledikleri g6z 6nlinde bulundurulmalidir. Bu nedenlerden 6tiiri, bir
tutundurma faaliyeti olan kigisel satig endiistriyel pazarlamanin basarisinda ¢ok dnemli
rol oynamaktadir, Fiyat unsurunun, her ne kadar {iriin yaninda daha az 6nemli bir fakt6r
olarak belirtilmesine ragmen, yine de c¢ok etkili bir pazarlama araci oldugu
unutulmamali, farkli fiyat politikalarina alicilarin ve rakiplerin gdsterecegi tepkiler iyi
analiz edilmelidir.

Endiistriyel ahci direkt ve endirekt dagitim yollarindan birini ya da her ikisini
birden uygulayabilir. Direkt dagitimin firmaya biiyiik bir hareket serbestisi saglamasina
ragmen yiiksek maliyetli olmasi ve pazar genislemesi, endirekt dagitimi daha avantajhi
duruma getirmektedir. Ancak endirekt dagitimin kullamlmasinda tireticinin pazarlama
faaliyetlerinde denetimi elinde tutmas: olduk¢a zorlagmaktadir. Dagitim kanallarinda
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yatay ve dikey iligkiler s6z konusudur. Bu iligkilerin bilinmesi ve aracilarin gii¢ birligi

olusturarak firmayi kendi istekleri dogrultusunda yénlendirmeleri 6nlenmelidir.

Fiziksel dagitim faaliyetlerinin etkinligi, nakliye giderlerinin diisiirtilmesini,
iiretim ve satigin dengelenmesini, dengeli bir dagitimla bélgeler arasi fiyat istikrarini ve
etkili bir stok kontrolii ve planiamasiyla satiglarin arttinlmasim saglar. Nitekim
giiniimiizde endiistriyel olarak gelismig {ilkelerdeki iireticiler tretimlerini belirli
merkezlerde toplayarak fiziksel dagitun faaliyetlerinin etkinligini arttirmay:
hedefliyorlar.

Pazarlama bilesenleri burada belirtilen sekilleriyle endiistriyel pazarda
pazarlama stratejilerinin olugumunda kullanildiklarinda, endiistriyel firmanin arzuladig:
hedeflere ulagtiriimasi saglanir. Gelecege yOnelik pazarlama plan ve programlarmin
olugturulmasinda bu bilesenler, s6z konusu endiistriyel pazarin yapisal 6zelikleri dog-
rultusunda farkl: agirliklarda bir bilegim olusturarak 6nem kazanirlar.

Endistriyel pazarlarda miisteri tercihlerinin belirleyen en onemli etmenler
belirlenmeye ¢aligildiginda, tiiketim merkezli pazar yapilarinda kullamlan yapilardan
farkh bir yontem uygulanmasi gerekmektedir. Bu noktada kullanacagimiz ySntemierin
hem farkh goriislere agik, esnek ve dinamik; hem de birden ¢ok kriteri g6zoniine alarak
hareket etmemize olanak taniyacak yontemler olmas: gerekmektedir.

Endstriyel alicilar {irinlin genel reklam ve tantim faaliyetlerinden en az
etkilenen miigteri grubu igerisinde yer almaktadirlar. Bu nedenle bir endiistriyel pazarda
miigteri tercihini etkileyebilecek faktodrler su sekilde siralanabilir:

e Fiyat (fiyat oynakligi ile nicelik oynakligi/azaltim-gogaltimi)

e Kalite (kalite tespit, kalite garanti, toplam kalite ynetimi)

e Ulastinm (zamanlama, siklik, nicelik, esneklik ayarlamalart)

e Hizmet (esneklik, fiyat pazarlii, servis sonrasi hizmet erigimi, yedek parca

ulagilabilirligi)

Bu noktada endiistriyel pazarda faaliyet yiiriiten firmalarin Grin ve miigteri
odakh bir ¢aligma yiiriitmeleri gerekmektedir. Ancak yine de bu kriterlerin hangisinin
daha onemli oldugu ve tiiketicilerin tercihlerini etkileyebilecekleri tam anlamiyla
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bilinemez. Bu nedenle miigteri tercihlerinde, grup c¢alismas: sonucu ¢ikacak farkii
fikirlerin g6z Oniine almnabilecegi bir karar alma yOnteminin kullanilmasi
gerekmektedir.
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IKiNCi BOLUM

2. KARAR VERME KAVRAMI

Bilindigi gibi, karar verme gerek cesitli hareket secenekleri arasinda se¢im
yapma durumunda olan gerekse bunun sonuglarina katlanan herkesi etkileyen ¢ok
O6nemli bir siirectir. Genelde, karar verme siireci yagamin vazgegilmez bir pargasidir ve
en basitinden en karmasigma kadar her konuda karar verme sorunu ile karsilagilir.
Yonetim kararlar1 ise, bir organizasyonun iiretkenligini artirmaya yonelik olmalari
nedeni ile olduk¢a Gnem tasirlar. Yonetim problemlerinde gogunlukia belirsizligin s6z
konusu olmasi veya olaylarin olugmalarina iliskin kesinlik olmayip birtakim olasilik
degerlerine bagh kalinmas, karar verici durumda olan ydneticinin riske karst tutumuna
bagh olarak farkli segimler yapabilmesi ve daha da 6nemlisi karar verme agamasinda
segeneklerin bireysel olarak degil de sistem yaklagimi ile degerlendirilip, yapilan
se¢imin tiim sistem iizerine etkisinin saptanmasmin gerekliligi, karar vermeyi olduk¢a

zorlagtirip karmagik hale getirir.

Giinliik yasamda herkes her an karar verme sorunu ile kars: karsiyadir. Vermek
zorunda olunan, kararlarm bir kismi oldukca basit iken; biiylik bir bolimi Gzerinde
derinlemesine diiginmeyi ve irdelemeyi gerektirmektedir. Yeni bir is teklifini
degerlendirme, bir ev veya araba satm alma gibi 6nemli konulara iligkin karar vermeden
Once sdz konusu kararin sonuglarmm dikkatlice gdzden gecirmek istemek son derece
dogaldir. Genelde bu tiir durumlarda izlenilen yol ve yapilan faaliyetler, alnan
kararlardan beklenen faydalar dogrultusundadir. Bazilari ise verdigi kararlarla salt
kendisini degil yakin ¢evresini de etkileyebilecek sonuglara yol agabilir. Yoneticiler, bu
son gruba girerler ve verdikleri kararlar gerek ¢aliganlar, gerekse ortaklarm gelecegini
etkileyebilecek ozeliiktedir. Hatta daha ileriye gidildiginde, toplumda Onemli bir
konumu olan bazi kigilerin verdikleri kararlarin tiim ulusun kaderini belirleyebilecek
nitelikte oldugu da hepimizce bilinen bir gergektir.

Cesitli aragtrmacilar kendi ilgi alanlari dogrultusunda karar vermeyi degisik
bigimlerde ifade etmiglerdir. Karar kavramina ybnelik olarak yapilan tamimlar sunlardir:
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¢ Rasyonel segenekler arasindan bir tanesini segme (Feinstein 2001:15)

e Mevcut en az iki segenck arasindaki farkliliklarin degerlendirilmesi ve
kargilagtirma yapilarak bir kriter tanimina gore se¢im yapilmasi (Evren ve
Ulengin 1992:6).

e Mevcut tiim hareket secenekleri arasindan amag¢ veya amaglara en uygun,

miimkiin bir veya birkagim degerlendirip segme siireci (McCormick 2000:6).

e Birden fazla ¢6ziim yolunun bulundugu bir ortamda ve varolan bilginin
yardimyla tiim secenekler arasindan sadece bir tanesinin se¢ilmesi durumu
(Zeleny 1982:9).

e Bir amaca ulagabilmek i¢in eldeki olanak ve kosullara gore miimkiin
olabilecek c¢esitli yoneylem bigimlerinden en uygun goriineni se¢mektir
(Hwang ve Masud 1999: 21).

Bu tammlardan ¢ikarilacak ortak noktalar karar vermenin bir siireci ifade ettigi
ve segenckler arasindan bilingli bir se¢imin s6z konusu oldugudur. Karar, karar
vericinin o andaki psikolojik durumuna, kisisel istek ve statiisiine, gevrenin etkilerine,
eldeki olanaklara, 6zellikle mevcut teknik bilgiye ve isletme kararlari s6z konusu
oldugunda ekonomik duruma, teknolojiye ve bunun gibi pek ¢ok etkene baghdir.
Onceden belirlenen bir amaca ulasabilmek igin, ileriye donitk bir adim olarak da
tammlanabilecek karar verme problemi, yukarida sbzii edilen etkenler nedeniyle
oldukg¢a karmagik bir yap1 olusturur. Bu yapi iginde olugan kisitlar1 tatmin ederken, ayni
zamanda en az maliyetli, saptanan amagclara en optimum diizeyde ulagmay: amaclayan
bir yol segmek, karar vermenin bilimsel bir yapi olarak incelenmesini ve bu konuda
bagvurulabilecek bir takim yontemlerin gelistirilmesini 6ngérmiistiir.

"Nicel karar verme", "y0neylem aragtirmasi ve "yonetim bilimi" adlarm tagiyan
disiplinierin dogusu, ekonomik ve askeri alanlarda daha iyi kararlara ulagmay1
saglamistir. Ayrica muhasebe disiplinin geligmesinin ve ydntemlerinin igletmelerde

uygulaniginin yoneticilere, kararlari i¢in gerekli olan saglikhi bilgileri vermede yardimc1
oldugu da gbzden kagiriimamalidir.
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Kararlar, nitelikleri bakimindan, agiklanan ve agiklanmayan kararlar; verilis
bigimleri bakimindan, sézel ve yazili kararlar; yapilari bakimindan, programlanabilir ve
programlanamayan kararlar, yonetim basamagi bakimindan, tepe yénetimi, orta yonetim
ve alt yonetim kararlari; karar vericilerin sayis1 bakimindan, bireysel ve grup kararlari;
bilgi dereceleri agisindan, belirlilik altinda, risk altinda ve belirsizlik altindaki kararlar;
baglant1 olma durumlar1 ac¢isindan statik ve dinamik kararlar olarak degisik tiirlere
ayrilabilirler (Yayan 2001:9).

2.1. Yinetimde Karar Verme

Yonetim kararlari, organizasyonun liretken yapisi nedeni ile 6nem kazanirlar.
Uretken olmayan bir organizasyon, herhangi bir hizmet veya deger tiretmeyen statik bir
organizasyon olacaktir. Boyle bir durumda karar verme sorunu da olmayacaktir. Oysa,
bir {irlin veya hizmet {ireten bir organizasyondan, normal sartlarda bu faaliyetlerini en
etkin sekilde gergeklestirmek istemesi beklenir. Bu nedenle, siirekli olarak cesitli faa-
liyet olanaklar1 arasindan akilci se¢im yapma sorunu ile karsilagilacaktir. Genel
anlamda, yonetim kararlarimin temelinde yatan giidiiniin, igletmenin iiretkenligini
arttrmak oldugu sdylenebilir. Uretkenligi, en basit sekilde, tiretken bir sistemin gikt1 ve
girdisi arasindaki iligki olarak tamimlanabilir. Uretkenligin 6l¢iisii ise, genelde ¢iktilarin
girdilere oram olarak diistiniiliir. Ornegin; isglicli tiretkenlik indeksi, tretilen tirinlerin
kullanilan igglicii saate orani, bir finansal indeks karmn sermayeye orami ve bir enerji

indeksi verilen hizmet diizeyinin tiikketilen enerjiye orani olarak alinabilir

Organizasyonun kullandig: verimlilik 8i¢itli, onun amaglarni; ulastif1 degerler
ise ne denli etkin galigtigim yansitir. Aym sektdrdeki diger firmalara kiyasla daha diigiik
tiretkenlige sahip olmak, firmay1 goreceli olarak daha yiiksek maliyetlerle caligmaya
zorlayacak; buna bagh olarak da pazar paymmi kaybedecektir. Tiim sektorde {iretkeniik
diigtisti ise fiyat artigi, talep kayb: ve durguniu@a yol acabilecektir.

Yonetim slireclerini irdelemekte, bu tlir basit firetkenlik oranlar1 yeterli
olabilmekle birlikte; verilen kararlarin derinlemesine irdelenmesi agamasinda bu oranlar
organizasyon hedeflerini ¢ok iyi yansitan ifadeler olmaktan uzaktwlar. Yonetimde
verilen kararlarin ¢ogu kisitlar altinda eniyileme tlirindedir. Bu nedenle, daha &rtiilii bir
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sekilde kendini gosteren iiretkenlik sorununun, mevcut teknik ve ekonomik kisitlar
altinda belli bir veya birkag amac eniyileme modeli seklinde agik olarak ifade edilmesi
halinde, optimal karar degiskenleri setinin saptanmasinda olduk¢a biiyiik yarar
saglayacaktir. Ote yandan, yénetim problemlerinde ¢ogunlukla rastlamlan belirsizlik;
hem olasiliklarn hem de karar vericinin riske karsi tutumunu da dikkate almak yolu ile
karar vermeyi daha da karmagik hale getirir. Tiim bu sorunlar, yoneticileri bir takim
kantitatif karar verme tekniklerinden yararlanmaya yoneltmektedir. Giintimiizde karar
verme siirecinin psikolojik yoniine agirlik veren bir ¢ok ¢aligma bulunmak ile birlikte,
kantitatif teknikleri ele alan caligmalarin azhgimn saptanmig olmasi nedeni ile bu
calismada Ozellikle s6z konusu tekniklerin irdelenmesinin yararh olacag:
diistiniilmiistiir. Gerek yonetim gerekse yonetim digi kararlarda her zaman bu tekniklere
bagvurulmasmnm beklenmesi tabii ki miimkiin ve gerekli degildir. Ornegin bir firmamn
en basit bir kagit tutacim dahi, en ucuza ve tatminkar bir kalite diizeyinde alabilmek i¢in
bir karar analizi yontemi kullanmas: belki de iyi bir fikir olmak ile birlikte, bu is igin
harcanan zaman ve enerji, tamidik bir kirtasiyeden mali almaya kiyasla saglanabilecek
tasarruftan ¢ok daha fazla olacaktir.

2.2. Karar Verme Stireci

Siireg, aralarinda birlik olan veya belli bir diizen iginde tekrarlanan kesiksiz olay
veya eylemler dizisi anlamma gelmektedir. Bir dizi zihinsel faaliyeti igceren karar verme
siireci ise, karar vermek i¢in kuilamlan teknik ve yontemlerin eylem diizenini ve izlenen
yolu ifade etmektedir. Bu sayede karmagik yapidaki karar problemleri sistematik bir
sekilde irdelenmekic ve en iyi kararlara varabilmek igin en uygun yOntemler
kullamlmak suretiyle karar kalitesi artmaktadir.

Karar verme siireci ile ilgilenen bir bilim dali olan karar teorisi, ekonomi,
istatistik, felsefe, psikoloji, sosyoloji, istatistik, idari bilimler ve yoneylem aragtirmasi
gibi farkl: disiplinlerden 6nemli 6lgtide etkilenmigtir. Karar teorisinin 6ncelikli hedefi,
karar verme siirecindeki belirsizligi ve karmagikhifi azaltmak suretiyle olas1

segeneklerin sistematik bicimde degerlendirilmesi i¢in karar vericilere yardim etmektir.
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Karar verme, problem ¢6zmeye bazi yonlerden benzemekle birlikte aym anlama
gelmez. Problem ¢6zme arzu edilmeyen bir durumdan i¢inde bulunulmas: arzu edilen
bir duruma ulagmak i¢in yol bulma siireci iken, karar verme ¢esitli eylem segenekleri

iginden birini se¢im siirecidir (Yayan 2001:6).

Ozellikle karar verme kavraminin siklikla gectifi siyasi bilimler ve yonetim
bilimleri basta olmak iizere bir ¢ok bilim dalinin kapsamina giren karar verme siirecini
olusturan asamalar, degisik aragtirmacilar tarafindan birbirlerine benzer sekillerde

ortaya konmustur.

Karar verme siirecine tasarim stratejisi niteligiyle yaklasan Berkoz, cesitli
onerileri kargilagtirmah olarak inceledikten sonra genelleme yaparak, bu siiregte yer
alan agamalar1 agagidaki gibi 6zetlemistir (Berkéz 1976);

e Problemin belirlenmesi, ilgili verilerin elde edilmesi ve analizinin yapilarak
amaglarin belirlenmesi,

e (oziim alternatiflerinin tasarlanmas: ve smanarak degerlendirilmesi,

e En uygun ¢dziimiin segilmesi,

e Coziimiin ayrintih bigimde tamimlanmasi, kamtlanmasi, iletilmesi ve
uygulanmas:.

Bunn, genel olarak karar verme siirecini olugturan agamalart bes ana baghk
altinda toplamustir( Bunn 1982:16):

e Problemin diizenlenmesi (hedeflerin, kisitlamalarm, alternatiflerin ve

kriterlerin saptanmast),
o Modelin kurulmasi,
e Problemin ¢6zilimii (alternatifler arasinda se¢imin yapilmast),
o Model ve segilen alternatifin sinanmasi,

e Uygulama.

Prasanta ve Soumitra, karar siireci adimlarim agagidaki sekilde kapsamh olarak
ifade etmiglerdir (Prasanta ve Soumitra 2000):
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Amacin belirlenmesi,
Kontrol edilebilen degiskenlerin belirlenmesi,
Kontrol edilemeyen degigkenlerin belirlenmesi,

Tikel (kismi) kontrol edilebilen degiskenleri ve onlarin kontrol edilebilen

degiskenler ile olan iligkisini belirleme,

Amaca bagh olarak her bir miimkiin kararin (se¢enek veya her bir kontrol
edilebilen faaliyetin degeri) etkisini belirleme yani bir anlamda en iyi kararin

bulunmasi,

Kararin verilmesi, yani segimi;

o Kesikli kontrol edilebilen her faaliyet i¢in segenegin segimi,
o Siirekli kontrol edilebilen her faaliyet i¢in segenegin segimi,
Sonuglarin yorumlanmasi,

Sonraki ¢alisma zamam igin karar siirecinin yinelenmesidir.

Feinstein, karar verme siirecinin agamalarim asagidaki bes adimda ifade etmistir
(Feinstein 2001):

Kararin amaglarmin belirlenmesi,

Amagclari kargilayan alternatif yollarin bulunmas:,
Degerlendirme kriterlerinin/tekniklerinin belirlenmesi,
En iyi eylem tarzinin segimi,

Segilen tarzin uygulanmast.

Karar verme slirecine analitik bir gozle bakabilmek i¢in dncelikle, bir karar

olusturan temel 6gelerin belirlenmesi gerekmektedir. Genel anlamda karar, bizi belirli

bir hareket paym benimsemeye ydnelten bir se¢im siireci olarak tammlanabilir. Bu
temel sekli ile bir karar baglica bes temel 63eden meydana gelir:
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e Karar stirecinde dikkate alinacak hareket tarz segenekleri,

@ (l)’de belirtilen her bir hareket tarzina iliskin olasi ¢iktilar,

e Olas1 hareket ve ¢ikt1 bilesimlerinin sonuglarina iligkin veriler,
® (2)’de belirtilen ¢iktilarin gergeklesme olasiliklari.

e (5) Buraya kadar belirtilen ve kararin esas yapisim ortaya koyan dgelerin

disinda, bizi yonlendirecek bir karar kriterine gereksinim vardir.

Sozkonusu olasiliklar bazen ge¢misteki benzer denemelere iliskin verilerin
incelenmesi ile bulunabilir. Ornegin gecmis haftalardaki iirin satislarma iliskin veriler,
gelecek hafta olabilecek stok diizeyi hakkinda bir fikir verebilir. Bazi durumlarda,
yapilan pazar testlerine dayali olarak uzman goriislerinden yararlamimasi gerekebilir.

Kimi zaman ise salt uzman goriisiine dayanmak zorunda kalnilabilir,

Herhangi bir karar probleminde ilk asama, mevcut tiim olas1 hareket
segeneklerinin listesinin ¢ikartiimasidir. S6z konusu agamanin son derece dikkatli bir
sekilde gergeklestirilmesi kagmilmazdir; ¢linkii yapilacak secim, bu sistemin igerdigi
segenekler ile kisith olacaktir.

Bazi durumlarda tiim mantikli segeneklerin dikkate alindigindan emin olmak
miimkiindiir. Ancak genelde, karar vericinin géziinden kagirdigi bir segenck olmasi
olasilig1 da oldukga fazladir. Bu asamadan sonra yapilacak olan islem olasi segenek
listesi igerisinden salt bir adet secenegin segilmesidir. Boylesi bir segim, segenekler
hakkinda tam bilgi olmas: halinde oldukga basit olacaktir. Ornegin toptancidan kag adet
mal siparis etmesi gerektigini diislinen bir perakendeci, bir sonraki siparise kadar kag
adet mal satabilecegine iligkin tam bilgi sahibi ise, gelecek satiglara ait bu rakamdan,
halen magazada mevcut olan stok miktarim diiglip kalan miktarin siparigini verecek, bu
arada sbz konusu miktarm sifirdan az ve magaza kapasitesinden fazla olmamasina
dikkat edecektir. Ornekten de anlagilacag: gibi secim yapmak sirasinda ortaya ¢ikan en
biiylik sorun, iginde bulunulan belirsizliklerden dogmaktadir. Diger bir degisle, belirli
bir hareket alaninin benimsenmesi halinde ne olacagnin genellikle tam olarak bilinmesi
miimkiin degildir.
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Yukarida belirtilenlerden de anlasilacagi gibi, karar analizinin temel kullamim
nedeni; potansiyel segenek veya politikalarm goreli olasibklarim kargilagtirlip
degerlendirerek en iyi hareket tarzinin segimi igin karar vericiye yardim edebilmesidir.
Ote yandan, karar siirecine iligkin model, karar alinmasma katilan tiim taraflara
gosterilip, taraflarin s6z konusu soruna iliskin karmasikliklara yaklagim tarzi daha iyi
anlasilabilir. Bu sekilde, gruptaki giicli kesim veya gii¢lii kiginin baskisina dayamlarak
ulagilan onaylamalar yerine derinlemesine inceleme ve degerlendirmelere dayanan

kavrama ve onaylama siiregleri ¢aligtirilabilir.
2.3. Karar Analizinin Hedef ve Kisitlan

Belirli bir 6neme sahip karar problemlerinde, karar analizi y&ntemierinin
oldukca yararli olacagi agiktir. Bu yaklasimin derinlik ve kapsam, aslinda ancak
olciilebilir bir getiri sajlamasi halinde tam olarak saptanabilir. Bu getirinin ise; genelde
s6z konusu yaklagim sonucu dogru karar alinabilmesi ile Slgtilmesi akla yakin gelmek-
tedir. Ancak, ne yazik ki karar analizi yaklagimlar: her zaman dogru karar verebilmeyi
garanti edemezler. Soruna iligkin risk her zaman meveuttur ve riski tiimii ile ortadan
kaldirabilmek miimkiin degildir. Bu durumda karar vericinin ilk olarak riskin
mevcudiyetinin bilincinde olmasi ve segilen hareket tarzi izerindeki sonuglar saptamasi
gereklidir. Son derece dikkatli ve titiz bir karar verici dahi, sanssizlik sonucu son derece
k6t bir karar verebilir. Burada kétii karardan kasit; ¢iktinin 6nceden kestirilebilmesi
halinde verilebilecek karardan farkli bir karar olmasidir.

Bu tarz bir yaklasimin oldukga kat1 oldugu diisiiniilebilir. Ancak gergek hayatta
karsilagilan gesitli durumlar bu tarz bir yaklasimin ¢ogu zaman gegerli oldugunu
kanitlamaktadir. Ornegin, bir iilkenin gelecekte kullanmay: planladi: birincil enerji
tiirli hakkinda karar vermeye ¢aligtig1 varsayilsm. Yapilan aragtrmalar mevcut durumda
en ucuz yakitm kémiir oldugunu ve orta vade de 1sitma ve endiistriyel faaliyetler i¢in
yeterli olabilecek miktarda komiir rezervi oldufunu ortaya koyabilir. S6z konusu
aragtirmalara bagh olarak bu ydnde karar verilip gerekli caliymalar baglatiidiginda ise
hi¢ beklenmeyen ¢ok daha ucuz ve siirekli bir kaynaga rastlanilabilir. Burada 6nemli
olan, bdylesi bir olasiligin gdzard: edilmesi degildir; ¢link{i aragtrmanin yapildig

dénemde tiim caligmalar, tiim uzman goriigleri boylesi bir kaynak bulunmasinin son
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derece diisikk olasihkta oldugunu ortaya koymaktadir. Bu nedenle de, o donemin
kosullarma goére ashinda dogru karar alinmmstir. Ancak, daha sonralar geligen olaylar,
segilen hareket tarzinin en iyi olmadigim gostermistir. Bu noktada karar alma
stireglerinde alinacak kararin zaman boyutu olduk¢a Snemlidir. Herhangi bir kararin

dogru karar olmas: igin belirli i¢ ve dig gevresel kosullara uygun olmasi gerekmektedir.

Hemen hemen tiim karar verme durumlarinda sans 6gesi mevcuttur. Ancak uzun
dénemde, karar analizinin iyi karar vermede gok daha gliglii oldugu savunulabilir. Oysa
bu sav; ancak her hafta elde bulundurulacak stok miktar1 kararlarinda oldugu gibi,
tekrarh karar verme durumlari i¢in kabul edilebilir. Buna karsin, yeni bir sube agmak,
yeni bir iirlinli piyasaya siirmek gibi bir kereye mahsus alman kararlarda bu savdan
hareket etmek pek anlamli olmayacaktwr. Bu nedenle karar analizi ydntemleri
kullamlirken g6zard: edilmemesi gereken en Snemli nokta, sz konusu ySntemlerin
karar vermedeki sans faktoriinii ortadan kaldirmadi3, ancak azaltmaya yardim edip onu
nicellestirmeyi amagladiklaridir. Bu nedenle karar vericinin bu yontemleri kullanarak

mutlaka, her zaman dogru karar verecegi beklentisinde olmamasi gerekmektedir.

Bu baglamda karar analizi, karar probleminin matematiksel modelini ortaya
koyup, istatistiksel irdelemelere bagli olarak hareket tarza dneren bir yontem olarak
tanimlanabilir. Matematiksel modellerden yararlanilmasi yOneylem aragtirmasi
yontemleriyle baglant1 kurulmasim saglar. Bu nedenle tiim matematiksel modellerde
oldugu gibi karar analizinde de gdz ard: edilmemesi gereken gergek; boylesi bir model
ile oldukga ayrmntil: ve kesin bir matematiksel irdeleme gergeklestirilebilmek ile birlikte,
modelin formiilasyonu sirasinda olduk¢a onemli baska bir 6ge olan 6n yargisal yapmin
gozards edilebilmesidir. Dolayisi ile tiim matematiksel modellerde oldugu gibi, karar
analizi modelleri de gergegi ancak yaklagik olarak yansitirlar.

Ornegin yeni bir tiriinli piyasaya siiriip siirmeme konusunda karar vermek i¢in
cok cesitli noktalara iligkin varsayimlarm yapilmasi gerekecektir (Uriiniin piyasaya
sirliliig zamani, hayat egrisi, firmanin diger friinleri tizerindeki etkisi, Gretime iligkin
dzellikleri, reklam ve tutundurmaya harcanacak miktar ve tutundurma ile satiglarin
iliskisi vs). Bu ve buna benzer birgok &ge, bir matematiksel model tarafindan dogrudan

cevaplanamayan ve modele varsayimlar ile oturtulan yapidadirlar. Dolayist ile karar
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analizi modellerinden beklenilmesi gercken; soruna iligkin dogru ve kesin cevabi
vermesi degil, ashnda ¢ok daha Onemli olan, problemin Onemli O6zelliklerine

derinlemesine yaklagim getirmesidir (Evren ve Uluengin 1992:26).
2.4. Karar Verme Analiz Tekniklerinin Simifiandiriimas:

Karar verme kavramu iizerine yapilan galigmalar giiniimiizde birgok alanda farkh
uygulamalan olan ¢ok farkli ySntem ve tekniklerin gergeklestirildigi ¢alismalardir.
Literatirde s6z edilen karar verme analiz yontemlerine dair ¢ok farkli tanim ve
gruplandirmalar mevcuttur. Bu smiflandirmalardan biri olarak Lindley (1991)’in yaptig
simflandirma gosterilebilir. Lindley ¢aligmasinda analiz yontemierini; tek bagmna imalat
sistemleri i¢in uygun olan sistemler, baglantili sistem i¢in uygun olan sistemler,
biitiinlesik sistemlere uygulanabilen ve igerik olarak daha stratejik yontemler olmak
iizere 3 temel bashk etrafinda incelemektedir. Lindley’e gore analiz teknikleri su
sekildedir:

e Ekonomik
o Ig¢ Verim Oram
o Net Simdiki Deger
o Yatirim Oram
o Geri Odeme Devresi
e Analitik
o Risk Analizi
o Portfoy Analizi
= Numerik Olmayanlar
v Kutsal Inek
v Isletme Gerekliligi
=  Puanlama
v Agirhiklandirilong 0-1
v Agirhiklandiriimams 0-1
¥ Analitik Hiyerargik Proses
= Programlama
v Tamsay1
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v Hedef
o Deger Analizi
Stratejik
o Isletme Amaglari
o Teknik Onem
o Rekabet Avantaj
o Ar-Ge

Erkut (1992)’un ¢ahsmasinda belirttigi bir bagka simflandirma ise su sekildedir:

Tek Amach Deterministik Yontemier
o I¢ Verim Oram

o Net Simdiki Deger

o Kazang/Maliyet Oram

o Geri Odeme Siiresi

o Degistirilmis Min.

o Tam Sayili Programlama

Cok Amagh Deterministik Yontemler
o Puanlama Modelleri

o Analitik Hiyerarsi Prosesi

o Hedef Programiama

Probabilistik Yontemler

o Duyarhibk Analizi

o Karar Agaci Analizi

o Optimistik/Pesimistik Analiz

o Monte Carlo Simiilasyonu
Bulamik Kiime Yontemleri

o Bulanik Dilsel Yontemler
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Diger bir smiflandirma yontemi de Kolli, tarafindan yapilmis smiflandirmadur.
Bu simflandirma Tablo 1°deki gibi ifade edilebilir:

ANALIZ YONTEMLERI
rEK BLGUTLU lcok 6LCUTLD
Jeterministik Deterministik Oimayan [Deterministik Deterministik Olmayan
Jet Simdiki Deger Duyarhilik Analizi Puanlama Modelleri Bulanik Kimeler
¢ Verim Crani Karar Agaclan iAnalitik Hiyerarsi Prosesi  [Uzman Sistemler
UM Orani Optimistik/Pesimistik Hedef Programiama Fayda Modelleri

Seri Odeme Devresi
Aatematik Programiama
Ain. Yillik Gelir Gereksinimi

Monte Carlo Simiilasyonu

Verimlilik Modelleri
0-1 Tam Say! Programiama
Dinamik Programiama

Oyun Teorisi Modelleri

Siralama Yontemiler

Tablo 1 Analiz Yéntemlerinin Smiflandirmasi(Kelli, 1993)

Deterministik  sistemler, pargalar arasindaki etkilesimin tam olarak
hesaplanabildigi sistemlerdir. I¢inde bulunulan durum ile sistemin dinamik agmi
tamamlayan bilgiler verildiginde sistemin hangi durumu alacagim hatasiz olarak
hesaplamak miimkiindiir. Deterministik olmayan sistemler parcalar arasindaki

etkilesimin tam olarak hesaplanamadig: sistemlerdir .

Karar verme problemi en genel anlamda, bir segenck kiimesinden en az bir
amag veya Olgiite gore uygun olanlarmimn segimi, seklinde tamimlanabilir (Ozarpaci
1998:4). Buna gére bir karar probleminin elemanlarmm; karar verici, segenekler,
Slclitler, sonuglar ve karar vericinin begenileri olusturur. Bunlara karar probleminin
olustugu ¢evre de eklenebilir. Ancak bunlar, diger elemanlar vasitasiyla, dzellikle
Slgiitler ve segenckler kisminda gozoniinde tutulabilir. En basit halde bir karar
problemi, bir amag veya oOlgiite gbre secenckler arasmdan bir segim yapma gibi
diigtinlilebilir. Birden fazia amag veya O&lgiitiin olmasi halinde ise, karar
problemlerinde bir secenegin tiim dlgiitlere ne kadar uygun oldufu acgik bir anlam
tasimamakta ve karar vericinin buna iliskin deger yargilan Onem kazanmaktadir.
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Cevrenin koydugu sinirlamalar nedeniyle tiim Slgiitleri en iyileyen se¢genek miimkiin
olmayabilecektir. Karar verme kurammin temel amaci, karar vericiye bir ¢ok
niteliklerin veya alternatiflerin sonuglar1 arasinda nesnel se¢im yapabilmesi igin
mantiksal agirliklar1 belirleyebilmesine araglarla yardim etmektir. Organizasyonlar
genellikle optimum kararlardan ziyade hos goriilebilir diizeyde karar verme
egilimindedirler. Genis Olgiide risk altinda karar vermenin yapisinda bilindigi gibi
nesnellik yoktur, 6znellik gegerlidir.

Bir sonraki bdliimde; tanimlanmig bilesenlerin sirah ikili kargilagtirmalan ile,
karmakarigik sistemlere ait ¢aligmalardaki belirsizligin azaltildigi, rasyonel karar
verme yolunda 6nemli bir adim olan Analitik Hiyerarsi Prosesi incelenecektir. Bu
teori insan beyninin dogustan kazandig: ¢alisma metodunun yansitmaktadir. Teori,
karmasik bir durumu ortaya koyan birgok kontrol edilebilir veya edilemeyen elemani
Ozelliklerine gbre gruplandirir. Beyin fonksiyonlarimiz bu siireci devamh igletmeye
izin vermektedir. Burada sistem i¢inde elemanlarin yeni bir dilizeyi olarak
gruplandirmalaria veya tammlanan ortak &zellikler ile ilgilenilmektedir. Bu elemaniar
bagka ozelliklerine gére yine daha iist, daha ait diizey olarak gruplandinlabilirler.
Ancak bunlardan bir tanesi karar verme siirecinin hedefi olarak tammlanabilir.
Siirecte bahsedilen hiyerarsilerdir. Hiyerargiler bir ¢ok elemana veya faktre sahip bir
¢ok seviyeden olugurlar. Burada temel sorun en alt diizeydeki her bir faktoriin en {ist
diizeyi nasil etkiledigidir. Tiim bu faktSrlerin etkisi diizgiin dagimadi@: i¢in bunlar
arasinda Oncelikiendirme yapilmasi gereklidir. En alttaki fakt6rlerin en tist dlizeydeki
hedefe gore Onceliklerinin belirlenmesi gereklidir. Bir hiyerarsi, pargalarin birbirleri
arasindaki iligkiyi ve tlim sistem tizerindeki etkisini ¢aliymak icin olusturulan bir
sistemin Ozet yapisidir. Bu 6zet bir cok ilgili gekli alabilir. Tiim bunlar zirvede
agafiya azalan gekilde, alt amaclara, daha agafilara alt amaclan etkileyen giiclere ve
bu glicleri etkileyen insanlara, bu insanlarin amaglarina ve politikalarma, daha da
agagilara stratejilere ve son olarak bu stratejilerden ¢ikan sonuglara kadar iner. Bir
sistemi hiyerargik olarak yapilandirirken iki soru 6nem kazamr (Saaty 1980:10).

e Sistemin fonksiyonlar: hiyerarsik olarak nasil yapilandirilacak?

e Hiyerargideki her hangi bir elemanin etkisi nasil 6l¢imlenecek?
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Teorinin insan beyninin bir karmagik problemi kavramsallagirmasma ve
yapilandirmasina benzer bir yontem oldugu varsayimina doniiliirse (Ashraf & Shaf

2001:45) ;

e Insanlar hiyerarsiyi olusturma ve onceliklendirme siireci iginde
gbzlemlenirse, maddeleri diizeyler arasinda dogal olarak bagar1 ile
birlestirdikleri ve diizeyler arasindaki karmagiklif1 azalttiklar: g6riintir.

» Bir problem hakkinda bilgilendirilen bireyler hiyerarsik olarak degisik
yapilar kurabilirler. Ancak bu bireyler aym yargilara sahip iseler cevaplarn da
birbirlerine benzerler. Hiyerarsi igindeki kiigiik farklar pratikte kararli

olmama egilimindedirler.

e Yargilan ele almada matematiksel kolay bir yol teorinin gelisimi esnasinda

bulunur,

Metod; elde edilen gikarimlarin anlagilir, gelistirilmis, tizerinde tartisilnusg ve
Onceliklendirilmis bilgi ve yargilarin birlestiZi model problemlerde kullamghdir.
Yargillar devamhi geri besleme siireci ile iyilestirilebilir. AHP grup kararlarim
uzlagmaya ulagtirmak i¢in kullanmlmaktadir. Son karar her zaman oylanandir, her zaman
insanlarmn ¢giktidan farkli yargilar: olabilir ancak bir grubun yargilar: formiile etmek igin
birlestigi diigtiniiliirse, ilgilerin sentezinin yaratilmas: gerekliligi ortaya ¢ikacaktir. Karar
verme pratik olarak istenen amaglar kimesini kargilayan alternatifierin
agrrliklandirilmasidir. Problem bu alternatifler arasindan amaci glgli bir sekilde
karsilayanin segilmesidir. Ilgilenilen alt amaglarin yonii ile alternatifier igin rakamsal
agrrbiklan ¢ikarmaktw. Alt amaglar ise daha (st diizeydeki amaglarm yonii ile
¢ikariimasi gereklidir. Agwhklandirma stirecimiz, oran Sigegine uygun tahminlerden
agirliklar veya Oncelikler Gretmektedir.

Yapisim kisaca 6zetledigimiz Analitik Hiyerarsik Metod karar verme analizleri
icinde insan beyninin isleyisini taklit ederek karar verme eylemini kolaylastirdig: igin
oldukc¢a 6nemli yer tutmaktadir.
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UCUNCU BOLUM

3. ANALITIK HIYERARSI YONTEMI

3.1. Karar Alma ve Analitik Hiyerarsi Yontemi

Karar alma, mevcut tiim alternatifler arasindan amag veya amaglara en uygun ve
miimkiin olanlardan bir veya birkagini segme siirecidir (Hwang & Masud 1999). Her
kararin da bir sonucu vardir. Alinacak olan kararlarin sonuglar: karar alanlar tarafindan
kesin olarak bilinemez. Insanin yagamina baglamas: ile birlikte ortaya ¢gikan bu olgu tiim
6mrii boyunca ¢ok farkli sekillerde ve ortamlarda devam eder. Aym bakig acisi ile
sirketler, endiistri, hilkiimet ve benzen kurumlar ¢esitli ortamlarda zincirleme karar alma
olgusuyla siirekli kargi karsiyadirlar. Kigilerin veya kurumlarm bu zincirleme
kararlarimin en genel halini olugturan beg temel faktor agagidaki sekilde 6zetlenebilir:

e Karar alici (veya karar alicilar)
e Karar ortamm (kisitlar)

e Amaglar (kriterler, hedefler)

e Alternatifier

e Kaynaklar

Bilimsel bir karar alma siirecinde yontem (veya yOntemler) de eklenebilir.
Ayrica tim Kkararlarin "insan" unsuruna dayanmasi ve onun yaradilisinda dogustan
varolan "gelecedi g6z Oniinde bulundurma" ve "gegmis tecriibelerden yararlanma”
duygusu, bir halkamin kendisinden Onceki ve sonraki halkalarla etkilegimli olmasini
saglamaktadir. BOylece halkalara "zaman" faktorii de eklenerek karar alma siireci
dinamik bir yap1 kazanmaktadir.

Karar alma ile ilgili yukarida sayilan tiim bu faktorler géz Oniine alinarak karar
almanm sahip oldugu oOzellikler asagidaki sekilde siralanabilir (Turanli 1998):



Karar alma psikolojik gickikler tagu.

Karar alma maddi giicliikler tagir.

e Karar alma etkinlik ve rasyonellige dayanir.

e Karar alma gelecege yénelmis ve tahmine dayanan bir islemdir.
e Karar alma bir problemi ¢éziimleme stirecidir.

Thomas I. Saaty tarafindan 1970'li yillarda gelistirilmeye baslanmig olan analitik
hiyerarsi yontemi, kigileri nasil karar alma gerektigi konusunda bir yontem kullanmaya
zorunlu kilmak yerine, onlara kendi karar alma mekanizmalarimi tanmima olanag:
saglayip, bu sekilde daha iyi kararlar almalarim amaclayan bir yontemdir. Analitik
hiyerarsi yonteminin dayandigi teori; ger¢ekte insanoglunun hicbir sekilde kendisine
Ogretilmemis olmasina karsin tamamen i¢ glidiisel olarak benimsedigi karar
mekanizmasim yansitir. Insanoglu varclusundan bu yana karar alma sorunu ile kars:
karsiya kalmasma kargin, genellikle savunulanmin aksine, hi¢cbir zaman karar alma
asamasinda mevcut olan karar teorilerinden yararlanip diislince ve inanglarinin
dogrulugunu irdelemeye galigmamustir. Genellikle kisiler kendi deger sistemlerini ve ne
istediklerini tam olarak bildikleri inancinda olduklarindan bagka birinin, tamamen
kendilerine ait bir takim diigiinceleri diizenleyip daha iyi karar vermelerine yardimei
olacaklarma inanmazlar. Buna kargin yapilan aragtirmalar ise insanoglunun beyin
kapasitesinin, karmagik kararlarin etkin ve sezgisel bir gekilde sentezini
gerceklestirmeye yeterli olmadigimi ortaya koymaktadir. Cok sayida ve birbiriyle iligkili
Ogeler setiyle karsilagip, bularin ancak bir kisminmm kontrol altinda tutulabilecegi
anlagildiginda gogunlukla i¢ giidiisel olarak bu 6geler belirli bir takim 6zellikler altinda
gruplanmaya ¢aligilir. Analitik hiyerarsi yontemi igte insanoglunda dogustan varolan
gruplara ayirmaya yonelik bu beyinsel faaliyet siirecini taklit edip, bu gruplan sistemin
belli bir diizeyinin Oeleri olarak yansitmaktadir. Bu gruplar, daha sonra bir bagka
ozellikler kiimesine gore yine kendi aralarinda gruplandirlip, sistemin bir {ist diizeyini
olustururlar ve bu siire¢ sistemin en {ist diizeyine, bizim karar verme slirecimizin ana
gayesini olugturan 6geye ulasana kadar devam eder. Diger bir ifadeyle stirecin ilk adim,
karar alma probleminin olabildigince ayrmtili olarak ortaya konmas: ve daha sonra
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hiyerarsi olarak adlandirilan ve her biri bir dizi 6geden meydana gelen katmanlar
halinde incelenmesidir. Bundan sonraki ; en alt diizeydeki hiyerarsinin kapsamindaki
Ggelerin, en "iist diizeyde bulunan ve ana amaci ortaya koyan 6ge {lizerindeki goreceli
etkilerinin saptanmasidwr. Ayrica insanlar karar alma isleminde aym yontemi
kullanmalarina ragmen deger yargilarmin farklihigindan dolay: aym karara varamaziar.
Farkh yargilar sonucunda farkhi 6ncelikler ortaya gikar. Sistemin elemanlarindan birini,
bir kisi birinci derecede 6nemli bulurken, bir digeri aymn elemanin ikinci derecede
onemli oldugunu diisiinebilir. Metod ayni olsa bile yaklagim tamamen 6zneldir. Iste
analitik hiyerarsi yontemi insan beyninin ¢aligmasi sirasinda goriilen bu dogal yéntem

esas alinarak ortaya gikartilmigtir.
AHP’nin uygulamasinda iki temel siireg¢ vardir. Bunlar:
e Hiyerarsik Yapmin Olusturuimast
e Sonuglarin Hesaplanmasidir

Hiyerarsik yapmnmn olugturulmas: problemle ilgili alanda bilgi ve tecriibenin
olmasmm gerektirmektedir. Iki farkh karar verici genelde aym problem icin farkiy
hiyerarsik yapi olugturur. Ayni hiyerarsik yapiyr olusturmus olsalar bile o6gelere
verecekleri oncelikler farkh olacaktir. Ancak buna ragmen bir grup insamin hiyerarsik
yapinm olusturulabilmesi i¢in bir araya gelerek ortak bir karar almalari da mimkiindir.

Hesaplama safhasi ise ikili kargilastirmalar iglemi ile ilgilidir. Hiyerarsik yapinin
herhangi bir seviyesindeki 6geler verilmis olan kritere olan katki derecelerine veya
Onemlerine gore kargilagtinlirlar. Bu kargilagtirma prosesinde dgelerin Onceliklerinin
veya agirbklarmin Slgimlierine ait skalalar kullamlir. (Wu & Wu 1991: 6).

Analitik hiyerarsi prosesi bir takim adimlar kiimesinden meydana gelmektedir.
Bunlar (Yang ve Hueie 1997: 246):

e Admm 1: Ikili Karsilastirma : Karar verici kargilagtirma yapabilmeli ve
onceliklerinin derecesini tayin edebilmelidir. Onceliklerin derecesi ikili
karsilagtirmalarla tutarli olmalidir. Sayet A, B'den x defa daha fazla tercih
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ediliyorsa, bu durumda B, A'dan 1/x defa daha fazla tercih edilecektir. Bu
durum saglandig i¢in bir tutarhiliktan bahsetmek s6z konusu olacaktir.

e Admm 2: Bagdaslik: Oncelikler simrlandirilms 6lgek  yardimiyla
gosterilirler. Yani Ogelerin karsilastirmalar1 bu Slgege gére yapilacaktir.
Higbir 6ge veya aiternatif belirli bir kritere gore digerine oranla sonsuz

derecede daha 6nemlidir denemez.

e Admm 3: Bagimsizlik: Kriterlerin agirhiklar s6z konusu alternatiflerden
bagimsiz olmalidw.  Bagimhilik durumunda sliper matris yaklagimi
kullamlabilir.

e Admm 4: Beklentiler : Karar verme isleminin yapilabilmesi i¢in, problemi
etkileyen tiim kriterler ve alternatifler hiyerarsik bir yap1 igerisinde
gosterilirler.

Karar verici konumundaki insanlar, birbirleri ile iligkili bilegenlerin (kaynaklar,
hedeflenen ¢iktilar, kisitlar vs.) olusturdugu karmagik yapida bir sistemle karsilastiklari
zaman, Oncelikle bu sistemi iyice anlamaya ¢ahgirlar. Sistemin yapis1 ne derece iyi
anlagilirsa verilen hitkkiimler ve kararlar da o derece saglikh olacaktir. Karmagik bir
problemi ¢dzmek isteyen herkes temelde ayristirma (analiz) ve bir araya getirme
(sentez) yontemini kullanir. Aym yontemi kullanmalarina ragmen insanlarin aym karari
almamalarinin sebebi ise deger yargilaridir. Farkli yargilar sonucunda farkli 6ncelikler
ortaya ¢ikar. Karar vericilerden birisi sistemin elemanlarindan herhangi birini birinci
derecede dnemli bulurken, bir diger karar verici aym elemanin ikinci derecede Snemli
oldugunu diigiinebilir. Metot ayni olsa bile yaklagim tamamen 6zneldir. Iste analitik
hiyerargi yontemi de insan beyninin ¢aligmasi sirasinda goriilen bu dogal yontem esas
ahnarak olusturulmustur .

3.2. Hiyerarsi Kavrami

Analitik hiyerarsi yOntemi, karar alma problemini mevcut durumun
anlagilmasina yardim edecek sekilde derecelendirmektedir. Hedefler, kriterler, alt
kriterler ve alternatifler. Problemi parcalarina ayirmak sureti ile, karar alici ¢ok daha
kiiciik karar setleri tizerinde yogunlagabilir. Bu sebeple karmagik durumlaria ugragmak
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gerektiginde hiyerarsi kullanmak biiyiik kolaylik saglamaktadir. Karmagik bir problemi
¢cozerken yapilmas: gereken ilk sey sistem elemanlarinin fonksiyonel iligkilerini ve
bunlarin sistemin biitlinline etkilerini analiz etmek, bir anlamda sistemin yapism
Ozetlemektir. Bu esnada kontrol edilebilen veya edilemeyen sistem elemanlari,
niteliklerine gére gruplara ayrilir. Ayri ayn gruplarinda birbirleri ile ortak baz1 6zellikler
tagimasi durumunda, bu gruplan bir baghk altinda toplamak miimkiindiir. Béylece bir
st seviyede de bir grup olusur. Bu gruplandirma islemi aym sekilde devam edilince, en
ist seviyede sistemin amacim ifade eden tek bir bagliga ulagilr. En sonunda biiyiik
sistemler, daha kiictik sistemlere ayrilmis olarak kargimiza c¢ikarlar. Buraya kadar
anlatilan bu yapiya "Hiyerarsi" ad: verilir (Ozarpaci 1998: 14).

Ancak tek bir "dogru" hiyerarsi diye bir kavram yoktur. Farkli bireyler aym
problem igin ¢ok farkli sekillerde hiyerarsik yapilar kurabilirler ve bu yapilarin
dogruluguna dair kendi nedenlerini siralayabilirler. Aslinda 6nemli olan 8znel kararlarin
sistematik hale getirilmesidir.

Bir hiyerarsi s6z konusu oldugunda, sistemdeki alt sistemlerin her biri bir diZeri
kadar 6nemli olmayabilir. Fakat bu alt sistemlerden her biri bir digeri ile etkilesim
halindedir. Hiyerarginin her seviyesindeki elemanlar birbirinden bagimsizdir. Birbiri
tizerinde etkisi olan gruplar, s6z konusu seviyenin altindaki ve {istiindeki seviyelerde

bulunan gruplardir.
3.2.1. Hiyerarsi ve analitik hiyerarsi yontemi

Karar alici, gogunlukla birbirleriyle kargilikli iligkileri olan elemanlara sahip
karmagik sistemler ile kars1 karsiyadir. Karsisindaki bu karmagikligi ne kadar iyi
anlayabilirse, o problem hakkinda verecegi karar da o O&lgiide saglikhh olacaktir.
Glintimiizde sosyal ve davramig bilimlerine iliskin problemiere sistem yaklagiminin
S6nemi giderek daha iyi anlasiimaktadir. Sistem yaklagim bir sistemin gesitli 6gelerinin
tim sistem {izerindeki etkilerini degerlendirip onlarin géreli 6nemlerini bulmaya
yOneliktir. Analitik hiyerargi yonteminin temelinde de bdyle bir sistem yaklagim yer
almaktadir. Bir sistem incelenirken onun bilegenlerinin fiziksel, sosyal, v.s. yapisi, her
bir bilesenin iglevi, hangi amaca hizmet ettigi, bu amaglarin hangi daha (st diizeyde
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ama¢ veya amaclarin pargasi olduklari sistemin esas ana amacmin ne oldugunu
saptamaya cahsir. Bir sistemin yapis:1 ve iglevleri birbirinden ayrilmaz bir biitiindir.
Analitik hiyerargi yontemi bu yap1 - iglev bileskesini bir biitiin olarak eszamanl bir
sekilde irdelemeye yOneliktir. Siirecin kullandig: hiyerarsiler, sistemin yapisini
olusturan O6gelerin birbirleriyle olan islevsel iligkilerini ve tiim sistem {izerindeki
etkilerini saptamak amaciyla, s6z konusu yapiyi ortaya ¢ikarmak izere olustururlar.
Hiyerarsiler ¢esitli sekilde olabilir. Ancak hepsi bir ana amagtan baslayip, alt amaglara,
bu alt amaglar: etkileyen kuvvetlere, kuvvetlere tesir eden kisilere, onlarin amaglarina,
politikalarina, stratejilerine ve stratejilerin ¢iktilarma dogru bir yOnelis gosterir.
Baglangi¢ asamasi sistem islevlerini hiyerarsik bir yapida ortaya koymaktir, ikinci
asama ise hiyerarside herhangi bir 6genin etkilerini saptamaya ySnelik bir 6l¢iim teknigi
kullanmaktir (Saaty 1980: 33).

Hiyerarsi aslinda §zel bir sistem tipidir ve ortaya ¢ikan birimlerin ayr1 ayri
diziler halinde gruplanabilecegi ve bir gruba ait 6gelerin diger gruba ait Ggeleri
etkileyecegi varsayimina dayanir. Bir gruba ait 6geler birbirinden bagimsiz olarak kabul
edilir, eger 68eler arasinda karsilikh iligkiler varsa dnce bagimsizhik sonra bagimlilik
incelenip ikisi birlestirilir. Bir hiyerargide mutlaka belirli bir diizeydeki 6genin, o
diizeyin altindaki tiim &gelerle iligkisi olmasi gerekmez. Her diizey, probleme ait farkl
bir kesiti yansitabilir. Ayrica karar verici s6z konusu sisteme yeni diizey veya &geler
ekleyip c¢ikartabilir ve fazla pargasi fizerinde yogunlagmak isteyebilir. Tim Ogelerin
goreli 6nemlerinin saptanmasiyla, daha az Onemli olan Sgeler ana amag {izerinde daha
az etki yaptiklarindan sistemden ¢ikarilabilir ve goreceli 6nemler tekrar hesaplanabilir.

Hiyerargiler insanlarn gergekleri kiimelendirmedeki temel yoludur. En basit
hiyerargi bir diizeydeki bir elemandan bitigik diizeye baglanan dogrusal hiyerarsidir.
Dogrusal olmayan hiyerarsi dairesel diizenlemelerdir. Bir iist diizeyin bir alt diizey
tarafindan etkilendigi matematiksel hiyerarsi teorisinde, bir diizeyin bitisik bir diizey
iizerindeki etkisi, o diizeyin elemanlarmin géreceli 6ncelikleri ile bitigik diizeydeki her
bir elemamn miinasebetlerinin karmasi ile degerlendirilir. Bu karma hiyerargi yukariya
dogru genisletilir.
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Araba Segimi

—
I
Fiyat thtiyag Ikinci El Yedek Estetik
Satig Parga
TOFAS MERCEDES RENAULT TOYOTA

Sekil 2 Hiyeraryi Diizenlenmesi Ornegi

Sekil 5’te yer alan araba segimi problemi hiyerarsilerin diizenlenmesi konusunda

en basit ve

anlagilabilir 6rneklerden biridir. Bu problemde kisith: (dar) bir biitgeye sahip

olan bir kiginin kendine O6nerilen dort farkh araba tiriinden birini segmesi sz

konusudur.

Hiyerarsinin en st seviyesinde ana hedef olan araba segimi, ikinci seviyede,

hedefe katkida bulunan bes kriter, son seviyede ise ikinci seviyedeki kriterler cinsinden

degerlendirilmek tizere dort segenek yer almaktadir (Erikan 2002: 13).

3.2.2. Hiyerarsi kuraminin avantajlar

Hiyerarsi kuraminin avantajlan agagidaki gibi siralanabilir.

Bir sistemin hiyerarsik olarak gosterimi, hiyerargik yapimn iist seviyelerinde
yer alan elemanlarin niteliklerindeki degisiminin alt diizeydeki elemanlann

oncelikleri tizerindeki etkisini agiklamada kullanilabilir.

Bir sistemin alt diizeylerindeki yapisi ve fonksiyonlan hakkinda detayh bilgi

verir ve iist diizeylerdeki 6geler ve amaglar hakkinda genel bir goriiniig

saglar.

50



e Hiyerarsiler kararli ve esnektirler. Kiigiik degisikliklerin kiigiik
etkileri olduklar: ig¢in kararh ve iyi kurulmus bir hiyerarsiye yapilacak

eklemelerin performansi etkileyemeyecek olmasindan dolayi esnektirler.

Hiyerarsik olarak diizenlenmis sistemlerin degerlendirilmesi, modiiler yapih bu
sistemlerin bir biitlin olarak degerlendirilmesinden daha verimli sonuglar saglar.

3.2.3 Analitik hiyerarsi prosesinin asamalar

Birden fazla kriterle aym zamanda grupla birlikte karar alimmasmi kolaylastiran
analitik hiyerarsi prosesinin uygulamasi diger bir ¢ok karar alma yOntemine gore
oldukc¢a kolaydir. Analitik hiyerargik prosesin asamalar1 su sekilde agiklanabilir (Evren
ve Uluengin 1992: 50) :

e Problemin Tamimianmasi: Bu asama, aslinda diger biitiin karar verme
yontemlerine ait problemlerinin ¢6ziimiinde de kullamilan, ilk asamadir.
Problemin tamimlanmas: sirasinda dikkat edilmesi gereken en énemli husus,
bu problemin AHP y&ntemine uygun olup olmadigi, diger bir deyisle,
elemanlarm  kantitatif gostergeleri, bulunup bulunmadigidir. AHP
yOnteminin en Snemli 6zelligi, 6znel degerlendirmeler i¢in bir Slgii birimi
yaratmasidir.

e Sistemin Gézlenmesi: AHP ¢ok amagh, karmasik bir problemi, her diizeyi
belirli kriterlerden olugan bir hiyerarsiye ayrigtirir. Bu kriterler daha sonra alt
elemanlara boliiniirler. En alt diizeye ise, degerlendirilecek olan segenekler
yerlestirilir. B&yle bir hiyerarsik yapmm kurulabilmesi ve s6z konusu
kriterlerin belirlenebilmesi i¢in sistemin biitlind, elemanlarnn ve bunlarin
birbirleri ile iligkileri iyice gézlenmelidir.

o Hiyerarsik Yapmm Kurulmasi: Bu asama, klasik problem ¢6zme
teknikleri ile kargilastirildidinda daha ¢ok "model kurma"” asamasina kargilik
gelmektedir. Ancak bu model kisiden kigiye degisiklik gosterir ve buniardan
birinin dogru, digerlerinin yanls olmasi s6z konusu degildir. Mantikh bir
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stibjektif yaklasim, ¢ofu zaman objektif yaklagimlardan daha saglikii
olmaktadir. Hiyerarside en Onemli husus, her bir seviye elemanlari ve bu
elemanlar arasindaki iliskilerdir. Ciink{i bu model sayesinde, her seviyedeki
elemanlarm gdreceli giictinii (hiyerarsik modelin en iist seviyesine yaptigi

etkiyi) 6lcmek asil amagtir.

Oncelikierin Belirienmesi (ikili Karsillagtirmalar): Model kurulduktan
sonraki agama, ayni hiyerarsi diizeyindeki faktorierin goreli agirliklarinin
belirlenmesidir. Bu iglem, bir iist diizeydeki faktorle baglantih olan alt
diizeydeki faktorlerin, kendi aralarinda yapilacak ikili kargilagtirmalar:
seklinde gergeklestirilir.

Sentez: Hiyerarginin en alt diizeyinde degerlendirilecek segenekler
bulunmaktadwr. Dolayisiyla Onceliklerin belirlenmesi isleminin benzeri
olarak, seceneklerin her alt kriter bazinda ikili kargilagtirmalar1 yapilmgtir.
Biitin agrliklarin  birlestirilmesi sonucu segeneklerin genel agirhiklar:

bulunur.

Degerlendirme ve Sonug: Ozvektoriin hesaplanmasi srrasinda problemin
genel uyumsuzluk indeksi hesaplanir. Bu indeksin 0.1 ve daha yiiksek ¢iktigi
durumlarda  degerlendirmelerin  uyumsuz  olduu  belirtilmektedir.
Dolayisiyla, elde edilen sonuglar saglikh segim yapilabilmesi i¢in yeterli
olmadigindan sistemin daha kararli hale getirilmesinde veya yeni hedeflere
yonelmede geri besleme olarak kullamlabilir.

Bir hiyerargik yapimnin olusturulmas: esnasinda dikkat edilmesi gereken Snemli

hususlar agagida verilmigtir:

Hiyerargik yap: problemi en iyi sekilde temsil etmelidir.
Problemi etkileyen tiim yan faktdrler gdzoniine alinmahidir.
Coziime 151k tutabilecek tiim yaym ve belgeler dikkate alinmalidir.

Problemin icerisinde rol alacak katihmcilar belirlenmelidir.
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Hiyerarsik yapinin olugturulmasinda temel adim, biiyiik 6lgekli bir sistemin alt
sistemlere bolinmesidir. Hiyerarsi, genel ve az kontrol edilebilen faktSrden, daha
spesifik ve kontrol edilebilen faktdre dogru yapilmalidir. Ayrica bir hiyerarsi problemi
temsil edebilecek kadar biiylik, 6geler tizerindeki degisikliklere tepki verebilecek kadar
da kti¢iik olmahdir.

Hiyerargik yapmin olugturulmasi, problemin daha kiiglik parcalara ayrilarak
incelenmesi igin sistematik bir prosediiriin olusturulabilmesine imkan verecektir.
Hiyerarsik yapi, sistemi olusturan tiim seviye veya bilesenlerin aralarindaki fonksiyonel
bagimhiligmm, sistem geneli {izerindeki etkisini en iyi ifade eden yapidir. Ancak bu
sayede ¢ok karmagik problemler basitlestirilebilmekte ve neden sonug iliskisini ortaya
koyan dogrusal zincir yapisi olugrurulabilmek%edir. Bu yaklagimin diger bir etkisi de,
hiyerarginin {ist seviyesi ile alt seviyeleri arasindaki bagimsizligi belirlemesidir. Bir
hiyerarsik yapidaki her seviye, problemin farkli agamalarim gosterebilir.

Hiyerarsinin olusturulmasi, birbiriyle ilgili olan ve ardigik olmayan {i¢ prosesi
gerektirmektedir. Bunlar:

e Seviye ve 6gelerin belirlenmesi
» Kavramlarm tanimlanmasi

o Sorularm agik olarak belirtilmesi
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Sekil 6°de bu ii¢ bilesen arasindaki iliski gosterilmektedir:

Seviye ve 6gelerin

[y

belirlenmesi

Kavramlarin
tanimlanmasi

v

Sorularin agik
olarak belirtilmesi

A
Hiyerarginin
Degerlendirilmesi

Sekil 3 Hiyerarsi Olusturaiurken Prosesler Aras: ilisiler

3.3. Ikili Kargilastirmalar Matrisi

Hiyerarsik yapmin olusturulmasinin ardindan segencklerin &nceliklendiritmesi
gerekmektedir. Onceliklendirme, bir dizi soru-cevap islemi sonucunda her seviye
elemanlar1 arasinda olugturulan ikili kargilagtirmalarin goreli 6nemlerinin tespitidir. Bu
adimda temel amag, faktdrlerin géreli 6nemierinin tespiti ve bu Snemlerin genel hedefe
olan etkisinin belirlenmesidir. Bu adimda kargilagilan sorunlarin en Onemiisi, ikili
karsilagtirmalar matrisinin olusturulmas: 6ncesinde bu kargilagtirmalarin sonuglarinin

degerlendirilecegi skalanin belirlenmesidir.

AHP, bir grup 6genin gdreli 6nemler skalasmna gore ikili kargilasgtirmalarmin
yapilmasindan elde edilmektedir. Diger bir deyisle AHP ile karar verme, dgelerin
goreceli dnemler skalasina gore onceliklendirilip siralandirilmas: ile yapilmaktadir.
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Saaty , AHP'nin kullaniimasi sirasinda, dogrudan dogruya ilgili kisiler ile yiiz
yiize anket yapip onlann ikili karsilagtirmalara iliskin goriglerinin alinmasim
Snermektedir. S6z konusu ilgili kisi ve/veya kisiler mutlaka konunun uzmam olmasa
bile en azindan konuyu bilen, konuya agina olan kisiler olmalidir. Eger karar, tek kisi
degil de bir grup ilgilinin katilimi sonucu alnabiliyor ise, s6z konusu kisilerin her biri,
hem dogrudan kendi ilgi alanina giren konuya iliskin yargilarim ortaya koyup
birbirlerini tamamlayabilir hem de digerlerinin yargilarim olugturmalar1 asamasinda
olaya dahil olup yargilarin netlesmesini saglayabilirler. Grubun, karar agamasinda bir
uzlasmaya varmasi halinde, herhangi bir sorun ortaya ¢ikmayacaktwr. Uzlagma
saglanamadig1 takdirde (6rnegin; sistemdeki bazi 63eler gruptaki baz: kisiler i¢in ¢ok
onemli iken digerleri igin Onemsiz olabilir) iiglincli sahuslardan yararlanip farkh

sonuglarin bir sentezi yapilabilir (Saaty 1980: 98).

AHP, problemin hiyerarsik olarak gdsterimi sonucu, alinmas: ac¢isindan etkili
olabilecek tiim faktdrler lizerinde ayr ayri yarg: sahibi olunmasim olanakh kilar. S6z
konusu yarg1 yogunlastirmasinin en etkin yolu ise 83eleri ikiser ikiser ele alip onlar salt
bir kritere gore degerlendirmek ve bu iglemi yaparken diger kriterler ile

ilgilenmemektir.

Elde mevcut n adet tag oldugu (A1, A, ...... , Ap) ve her birinin agrhiginin da
sirast ile W1, Ws, ... , W, oldugu varsayisin. Her tagin digerlerine gore gdreceli
agiriiklar bir matrisin satirlari cinsinden yazilip her ikiliden daha hafif olan birim olarak
alinarak, digerinin onun ka¢ kati agwhikta oldugunu Sigiilebilir ve boylece goreceli
agrrliklar: belirlenebilir. Tablo 2’de ikili karsilagtirmalar matrisi gosterilmektedir
(Erikan 2002: 71).

Tablo 2 ikili Kargilagtrmalar Matrisi
Ay . VIR U A,
Ay wilw, WifW2  leereeecnee Wi/ W,
Az Wz/ Wi Wz/ W2 eeceereanenes Wz/ Wy
Ay Wy/Wi Wo/Ws  leeereeeeene W/ Wy
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Analitik hiyerari yontemi, herhangi bir alt diizeydeki tiim &gelerin ilgili st
diizey Ogesi baz alinarak, bu 68e tlizerindeki goreli etkileri agisindan ikigerli olarak
karsilastinnlip yukarida verilene benzer bir matris olusturulmasma ve bu matrisin en
biiyiik 6zdegere sahip vektoriintin bulunmas:1 esasina dayamr. Burada bahsi gegen
Szvektor oOncelik siralarmin  belirlenmesine, Szdeger ise yargin tutarhhifmin

Slgiilmesine yarar.

Bir A matrisinin tutarli olmas: i¢in gerekli ve yeterli sartin A'nin en biiyiik
dzdegerinin n'e egitlenmesi oldugu (n ogelerin sayis1) matematiksel olarak ifade
edilebilir. Diger bir deyisle, en biiyiik 6zdeger Xmax olarak ifade ediliyor ise; A
matrisinin tutarh olmasi igin Xma,— n olmalidir.

Yukarida verilen esitlifin dogrulugu incelenecek olunursa; s6z konusu A
matrisinde, matrisin tiim satirlar1 birinci satirin sabit bir katina karsihk gelmektedir.
Dolayisiyla matris bagimlidir ve ranki birdir. Buradan da anlagilacagi gibi matrisin
dzdegerlerinden biri hari¢ hepsi sifirdir. Ozdegerlerin tamm geregi ise, bir matrisin
dzdegerlerinin toplami o matrisin izine; yani kdsegeni {izerindeki elemanlarin toplamina
esittir. A matrisinde iz n olduguna gére, tutarh bir A matrisinin en biiyiik 6zdegerinin
n'e esit olacagi kolaylikla gorilebilir.

Ama gercek hayatta bu iligki her zaman tam olarak saglanamaz. Bunun

sebeplerinden biri, matematiksel agidan fiziksel Glgtimierin bile tam olarak dogru
olmamasi, ikincisi ise insan yargilarmdaki yamlmalardir.

Burada j degeri ile wy/w; degerinin birbirine tam olarak esitlendigi ideal
durumda,

(w7 Wiy W = Wi, (Wi / W) "W = Wi, ........ (Wi 1 W) "wj= W (3.1)

seklinde esitlikler elde edilebilecektir. Genel durumda ise s6z konusu degerler
tam olarak w; 'e esit olmayip onun civarindadir. Bu sebepten dolayr wi ‘in, bu
degerlerin ortalamasina egitlenmesini beklemek daha mantikh olacaktir. Dolayistyla w; /
wj = ay ideal durumu yerine, daha genel bir durumu yansitan w; ortalama kullamlmasi
daha gergekgidir. Ortalamanm tammindan hareketle asagidaki ifade yazilabilir.
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Wi=(1/n) Za;W; i=1,2, ..n;j=l..n 3.2)

Ag'nin iyi tahmin edilmesi halinde, s6z konusu deger gercekten w; / wy ye yakin

bir deger olacaktir, aj'nin ideal durumdan sapma gostermesi halinde,
Wi = (l/n) % i W j=1 ...... n (3.3)

ifadesinin buna uyum saglayabilmesi; diger bir deyisle a;’deki idealden farkli
duruma uygun bir sekilde w; ve w;'nin degisebilmesi i¢in n'nin de degismesi gerekir. Iste
bu nedenle n yerine en bilyikk 6zdeger (Xmax) kullamlir. Boylece ideal tutarlilik
durumundan sapma halinde Xmx n'ye yakin, ideal durumda ise yukanida da belirtildigi

gibi n'ye esit olacaktir.
Wi= 1/ Xmax Z a3 Wj i=1l,..,n ;jl.n G4

sekline doniigiir. Boyle bir ifade kullanarak A'min tutarsiz degerler olmasi

olasiift g6z Oniinde tutulmus olur. Sonug olarak , yukanda bulunan ifadeyi
genellegtirilirse,
Aw= Xumax W (3.5)

ifadesi elde edilir. Bu ifadede A ikili karsilagtrmalar matrisidir. Bu durumda
A'dan hareketle goreli onemleri yansitan w vektorini , Aw=XmxW ifadesini

gercekleyecek bir sekilde bulmak gerekecektir.

Tutarhlik durumunda Xmax = n olacagindan, soz konusu esitlikten sapma
derecesini gésterecek bir tutarlilik gostergesi (Xmax - n)/(n -1) olarak ifade ediiebilir.
S6z konusu gosterge, aym biiyiklikte fakat elemanlan tamamen tesadifi olarak
secilmis ¢ok sayida matristen hareketle elde edilmis ortalama gosterge degeri ile
kargilagtirilir. Eger iki gostergenin birbirlerine oram (gogunlukla tutarlilik oram olarak
adlandirilir) yeterince kiigiikk ise, w goreli 6nem vektoriiniin tahmin degerleri kabul
edilir. Aksi halde, tutarhilik diizeyi arttiniimaya ¢aligilir.

Genellikle karmagik karar verme problemlerinin ¢oziminde bir miktar

tutarsizhik s6z konusu olmaktadir. AHP kararlarin tutarlilifini, tutarliik oram ile
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Slgmektedir. Tutarhlik oram, ikili kargilagtirmalar matrisine girilmis olan verilerin

kalitesini g®sterir. S6z konusu tutarhiik orani, tutarlihk gostergesinin tesadiifilik

gostergesine boliinmesi ile elde edilir ve genelde tutarlilik oranmm %10 veya daha

diisiik bir deger olmasi yeterli goriilmektedir. Hiyerarsilerde kullamlan seviye sayisinin
ii¢ ile bes arasinda olmasi tavsiye edilmektedir. E. Forman tarafindan kapsamli bir
aragtirma yapilarak 1-15 boyutundaki matrisler igin tesadiifilik gostergeleri Tablo3’ deki
gibi bulunmustur (Evren ve Ulengin 1992: 61).

Tablo 3 Tesadiifilik Gostergeleri
Tesadiifilik Matris Boyutu
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 4 15
Tesadiifilik Gostergesi
0.00 J0.00 |0.52 |0.89 f1.11 [1.25 {1.35 j1.40 |1.45 (149 |1.51 |i.54 |1.56 |1.57 |1.58

AHP'de kargilagtirmas: yapilacak ge sayisinin kiigiik olasi gerekmektedir (Bu
say1 yediden iki eksik veya iki fazla olabilir. Karsilastirilacak 6ge sayismin yedi

civarinda bir say1 olmasimm iki agiklamasi vardir. Bunlar:

Tutarkitk Acikiamas: : ikili karsilagtirmalarda yargilarda meydana gelen
tutarsizliklar nihai sonucu etkilemektedir. Oge sayis: kiigiik iken, 6gelere ait
bagil dncelikler bityiik olacaktir ve bu oncelikler tutarsizliktan az miktarda
etkilenecektir. Tam tersi durumda ise, yani 6ge sayisinin biiyiik oldugu,
dolayisiyla bagl Onceliklerin de kiglik oldugu durumda, s6z konusu
oncelikler tutarsizliktan daha fazla etkilenecektir.

Sinirsel Aciklama : Bu durum, beynin eszamanl meydana gelen olaylar:
tammlayabilmesi limiti ile agiklanmaktadw. Algilama stiresi, tampon
gecikme siiresinin (kisa siireli hafiza) parcalan biitlinlestirme siiresine
oranidir. Uyarict unsurun giddetli oldugu durumlarda, algilamanin da arttig1
bulunmustur. Bunun sebebi, uyaricilik siddetinin artmasi ile olaylar
biitlinlestirme hizinin azalmasidir. Genelde tampon gecikme siiresi 750 mili

saniye ve par¢a birlestirme siiresi ise 100 mili saniye olarak kabul
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edilmektedir. Bu iki siirenin oram ise yaklasik olarak yedi sayisinin

vermektedir.

Karar teorisinin en onemli temel taglarindan birisi olan tutarlilik igin higbir
Slgiim tirii kesin olarak garanti veremez. Bu ylizden bir miktar tutarsizhfa izin
verilmelidir. Tutarsizhk agiriikian kaynaklanmaktadw. Tutarsizlik ihmal edilebilecek
bir kavram degildir ve bir miktar olmaldir. Diger tiirlii insanlarin robotlardan fark:
kalmayacak ve diisiincelerini degistirip gelistiremeyeceklerdir. Tutarsizlifin %10 olarak
alinmasi karsilagtirmalar yapilan 6gelerin 6ziine zarar verilmeden, Slgtimlerde bir takim

varyasyonlarin denenmesine olanak saglayacaktir.

Analitik Hiyerarsi yontemi seceneklerin karsilastirilmasinda tutarsiz olunup
olunmadig ile degil de incelenen problem igin tutarhlik varsayimndan sayisal olarak

sapma derecesi ile ilgilenir.

Kisilerin bir soruna iligkin bilgi diizeyleri arttik¢a, s6z konusu sorunun daha
tutarh bir sekilde modelini olugturmalari beklenilir. Tkili karsilagtirmalar kisinin, soruna
iliskin olabildigince bilgi kullanip, tutarhhigm arttirmasina yardimei olurlar. Ikili
kargilagtirmalar yapilirken yargilama igin asagidaki ¢izelgede verilen digek kullanibr.
S6z konusu Slgegin etkinligi, hem ¢esitli kigilerle yapilan ¢ok sayidaki uygulama, hem
de bagka dlgekler ile teorik karsilagtirmalar sonucu saptanmustir.
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Tablo 4 Ikili Karsilastrmalar Olgegi

ONEM
. TANIM ACIKLAMA
DERECESI
. iki Faaliyet Amaca Esit Diizeyde Katkida
1 Esit Onem Y ; 4
Bulunuyor
3 Birinin digerine gore orta Tecritbe ve yarg: bir faaliyeti digerine orta
derecede daha dnemli olmasi derecede tercih ettiriyor
. Tecriibe ve 1 bir faaliyeti digerine
5 Kuvvetli Diizeyde Onem . yarg y . 8
kuvvetli bir sekilde tercih ettiriyor
Bir faaliyet giigli bir gekilde tercih
7 Cok Kuvvetli Diizeyde Onem | ediliyor ve baskinhigi uygulamada
rahatlikla gériilityor
Bir faaliyetin digerine tercih edilmesine
9 Agsint Diizeyde Onem iligkin kamtlar ¢ok biiyiik bir giivenilirlige
sahip
Uzlasma gerektiginde kullanmak {izere iki
2,4,6,8 Ortalama Degerleri ardigik yarg agismna diigen degerler

Tablo 4’te verilmis olan lgekten yararlanarak tiim 8gelerin ve alternatiflerin
ikili karsilagtirmalar1 yapiidiktan sonra, hiyerarsiye ait tutarsizhik gostergesi kontrol
edilir. Tutarsizlik gostergesinin 0.1 veya daha yiiksek ¢ikmasi durumunda
degerlendirmelerin tutarsiz oldugu sonucuna varilacaktir. Bu durumda saglikli bir se¢im
yapilabilmesi igin, hiyerarginin yapism degistirmek suretiyle yapilabilecek model
degisiklikleri asamasmma gegmeden Once, ikili kargilagtrmalar kontrol edilmelidir.
Cunkii ikili karsilagtumalarda meydana gelmis olan tutarsizhiklar giderildiginde,
problemin genel uyumsuzlugu da belki giderilebilecektir. Genel tutarsizhik giderildikten

sonra ise en iyi alternatif segilebilecektir.
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3.4. AHP'nin Avantajlar ve Dezavantajlar

Her yontemde oldugu gibi AHP'nin de birtakim avantajlari ve dezavantajlart

vardir. AHP'nin avantajlan sunlardir (Ozarpaci 1998: 24):

Insanlar AHP'yi dogal ve cazip bir yontem olarak gérmektedirler,

Bu yontem geligmis teknolojik bilgilere ihtiyag duymaz ve herkes tarafindan
kolayca kullanilabilir,

Insanlar yontem hakkinda bilgilendirilmesi yaklasik bir saatlik bir zamani
almaktadir,

Kararlarda insanlarin distincelerinin yanminda, duygu ve hislerinin de goz

Oniine alinmasim saglamaktadir,

Puanlandirmalart  kafadan verilen atanmug sayilardan degil, ikili

kargilastirmalar sonucu elde edilen degerlerden olusturur,

Bu yontem direkt olarak kaynak tahsisinde, kar/zarar analizinde,
catigmalarin ¢6ziiminde ve sistemlerin dizayn ve optimizasyonunda
kullanilabilir,

Yontem, kararlarin nasil verilmesi gerektigini degil, ne kadar iyi verildigini
tanimlayan bir yaklagimdur,

Cozume ulasabilmek icin basit ve etkili bir prosediir saglamaktadr,

Bu yontem bireysel performans degerlendirmede kullamldiginda, kisilerin
egitim gereksinmeleri ortaya koyabilir. Degerlendirme sonucunda her
calisanin belirlenen faktoriere gore performanst belli olacagindan, yetersiz

oldugu kriterler i¢in geri beslemeye tabi tutulabilecektir,

Aym sekilde atama, 6zel gorevlendirmeler ve odilllendirmelerde de yararh
olmaktadir.
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Yontemin dezavantajlari ise gunlardir:

e Yontem bir seferde yedi civarinda (iki fazla veya iki eksik olabilir) faktSriin

g6z Online alinmasina olanak saglamaktadir

e Yontemin bireysel performans degerlendirmesinde kullaniimasinda,
degerlendirici siirekli ikili kargilagtirmalar yaptif: igin konuya ¢ok daha fazia
konsantre olmakta ve dolayisiyla daha fazla zaman harcamaktadir.

e Ozellikle kompleks problemlerde, degeriendirme  sonuglarmm
hesaplanabilmesi i¢in Expert Choice paket programimm temin edilmesine

gereksinim vardir.
3.5. AHP'nin Diger Yontemlerie Karsilastirilmasy

AHP yaklagiminda yaklasiminda karar vericinin ne istedigini tam olarak biliyor
olmas:t gerekmektedir. Sayet karar verici ne istedigini tam olarak biliyorsa,
alternatiflerden birini segecektir. Fakat karar verici her zaman tam olarak ne istedigini
bilemeyebilir ve/veya dogru se¢imi yaptifini birilerine inandirmak zorunda olabilir.
Boyle durumlarda, AHP'nin problemleri ySnetilebilir/kontrol edilebilir alt unsurlarina
ayirabilme yaklagimu bliylikk 6nem kazanmaktadmr. Analitik dogasmndan gelen bu
6zellik, matematiksel mubakemenin kullanmmi yoluyla birinin kararim ortaya
¢ikarmasina ve agiklamasina olanak tamimaktadir.

Ikinci popiiler karar verme metodu ise problemleri alt 8gelerine ayiran ve
analitik bir yaklagima sahip olan "Olumlu/Olumsuz Yonlerin Listelenmesi Y&ntemi"dir.
Uygulanmasmin kolay olmasindan dolayr pek ¢ok karar verici bu metodu tercih
etmektedir. S6z konusu metotta bir kagit pargas: alinarak alternatiflere ait olumlu ySnler
kapgidin bir tarafina, negatif ySnler ise diger tarafina liste halinde yazilir. Daha sonra da
en ¢ok olumlu y8nii olan alternatif secilir. Bu teknikteki en 6nemli sorun, tiim olumlu
ve olumsuz yonlerin esit derecede 6neme sahip oldugu kabuliiniin yapimasidir. Fakat
pek ¢ok problem igin boyle bir kabuliin yapilamamas: dogru degildir. Zaten gergek
hayatta da bSyle bir durumdan bahsetmek imkansizdir. S6z konusu bu sorun, kriterlerin
esit olmayan bir sekilde agirhklandiriimasina olanak saglayan AHP ile agilabilmektedir.

62



Kriterlerin farkh farkh agirhklandiriimasi, AHP'ni daha etkin ve daha gergekgei
kilmaktadir.

"Karar Matrisi Teknigi" de olumlw/olumsuz ydnlerin listelenmesi yaklasimimin

daha kapsamli ve gelistirilmis sekli gibi diisiiniilebileceginden, yukarida bahsedilen

kavramsal sorunlar bu teknik i¢in de gegerli olacaktir.

Grup karar verme igin ¢ok popiiler olan diger bir metot ise "Delphi Teknigi"dir.

Bu teknikte bir grup karar vericiye bir anket araciligi ile soru yoneltilir veya bire-bir

goriisme yoluyla, bir alternatifler kiimesi igerisindeki secenekler i¢in tercihlerini

bildirmeleri istenir. Karar vericilerin goriigleri alindiktan sonra elde edilen sonuglar,
nihai karara varabilmek i¢in istatistiksel olarak analiz edilir. Saaty, AHP ile bu teknik
arasindaki farki asagidaki ti¢ onemli nokta ile agiklamaktadir (Saaty, 1980: 115):

Birey - Grup : Delphi metodu bireyleri birbirlerinden bagimsiz olarak cle
alirken, AHP grup kararinin sz konusu oldugu durumlarda, karar vermek
icin grubu tek bir seferde bir biitiin olarak ele almaktadir. Grup igerisinde
bulunma, grup elemanlarinin gérevlerini tartigmalarina ve Sgrenmelerine

imkan vermektedir.

Dizi Halinde Olan - Dinamik : Delphi teknigi anketle baglar, sonra
sonuclar analiz edilir ve en sonunda da bir karara variir. Bu srranin adim
adim takip edilmesi gerektiginden statik bir yapi s6z konusudur. Tiim grubu
bir biitiin olarak ele alan AHP ydntemi ise dinamik bir tartijma ortamina,
verilmis olan yargilarin revizyonuna, yeni birtakim alternatiflerin
eklenmesine veya mevcut alternatiflerden bazilarinin ¢ikarilmasina vs.
olanak saglamaktadir. Bu durum, grup tartigma ortammin olugturulmasinda
AHP'nin dogal bir arag olmasmi saglamaktadir. Bu o6zellik AHP'nin
uygulamadaki en degerli niteligidir.

Anket - Hiyerarsi : AHP, karar verme hiyerargisinin olugturulmasi yoluyla
grubun problemi tamimlamasmna, gézden gegirmesine ve analiz etmesine
olanak saglamaktadw. Delphi metodu ise problemi analistlerin
diizenleyecegini varsaymaktadr. Cogu durumda ise gruplar kendi karar
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problemlerini kendileri diizenlemek istemekte, bu gorevin sdzde uzman
analistlere birakilmasindan da rahatsizhk duymaktadirlar.

AHP ile karsilastirilacak diger bir yontem ise "Cok Nitelikli Fayda Teorisi ya da
MAUT tur. Temelde MAUT, karar vericinin sorulara olasiliktan yararlanarak cevap
vermesini gerektirmekiedir. AHP ise sorularin cevaplandiriimasinda yani yarg:
asamasmda, oran skalasim kullanmaktadir. Bazi durumlarda olasihk sorulan ¢ok
dogalken, bazi durumlarda ise dogalliktan uzaktir. MAUT'un en dnemli d3elerinden biri
olan ve Neumann-Morgenstern tarafindan gelistirilen "fayda fonksiyonu"nun pek dogal
olmadig ve bir zorlama oldugu goriilmektedir (Hwang ve Masud 1999: 35).

Aym zamanda, MAUT dolayli olarak karar vericinin hi¢cbir zaman tutarsiz
olmayacagini varsaymaktadir. Gergek hayatta bu durumun saglanmasi oldukga giic
oldugundan, s6z konusu kabuliin olduk¢a zor bir varsaymm oldugu goriilmektedir.
Ayrica bu varsayim, Onceliklerin olduk¢a Onyargili olarak belirlenmesine neden
olacaktr. AHP tutarsizlikla gergek anlamda ilgilenen yegane karar verme yardim

metodudur.

Ozetlemek gerekirse, diger karar verme aracglari kendi alanlarinda faydah
olabilirler. Insanlar bu modelleri iyice incelemeli ve s6z konusu modellerin hangi
durumlar igin uygun, bangi durumlar igin sakincali oldugunu Ogrenmelidirler.
Olumlu/olumsuz yonler yaklagimmdan daha tatmin edici olan ve MAUT ta oldugu gibi
olasilik ve riskle direkt olarak ilgilenmeyen AHP, oldukca genis bir uygulama alam
olan, daha etkin ve daha verimli bir karar verme metodudur.



3.6. Analitik Hiyerarsi Yonteminin Kullanim Alaniar

Analitik Hiyerarsi Yontemi ¢ok genis bir uygulama alanina sahiptir. Karar

almada basaril1 sonuglar elde edilmis uygulama 6mekleri asagida yer almakladir.

®@ & © 6 9 © © 9 o 9

Kar / zarar analizi e Siratejik planlama
Portfoy segimi o  Organ nakli
Teknoloji transferi e Ulasim

Egitim e Biitgeleme

Hastane ihtiyaglarmm belirlenmesi o  Tesis yeri segimi
Miigteri tercihleri e  Uriin tasarm:
Pazarlama kararlarn e Mimarhk

Risk analizi e  Veri tabam se¢imi
Performans gelistirme e  (evresel karar verme
Proje yonetimi o Kaynak tahsisi

Literatiirde Analitik Hiyerarsi Yontemi kullamlarak yapilan g¢aligmalar

sunlardir:

Ta, Huu Phuong vd.(1990); Singapur’da yiiriitiilen g¢alisma, banka
miisterilerinin banka tercihleri {izerine odaklanmustir. 9 kriterli bir banka
se¢im kararn: ve 5 banka belirlenmigtir. 3 diizeyden olusan bir hiyerarsi ile
migterilerin banka tercihleri incelenmistir.

Yang ve Lee (1997); AHP aragtrmaciar tarafindan tesis planlama {izerine
uygulanmigtir. Tesis yeri secimi AHP metodu kullanilarak, yer 6zellikleri ile
karar vericilerin tercihleri arasinda bir iligki kurulmaya ¢ahigilogtir.

Strasser vd. (1997); AHP yOntemi bu ¢alismada isletme okulu konusunda
Ogrenci segimlerini belirlemek amaciyla kullaniimistir.

Pur ve Hui (2001) ; Cevreyle uyumlu endiistri ortamlarmin yaratiimasina
yonelik bir standart olan ISO 14001 beraberinde “Cevresel Yonetim
Sistemleri” kavramumi da getirmistir. AHP g¢evresel yonetim sisteminde
kullanmlacak stratejilerin belirlenmesinde farkli alternatifler arasindaki rolatif
avantaj ve dezavantajlar belirlemeye yonelik olarak kullaniimagtir.
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Barbaso@lu ve Pinhas (1995); Istanbul ilinde yapilacak olan alt yapi
yenileme c¢aligmalar: sirasinda farkh proje alternatifleri arasinda uygun bir
se¢cim yapilabilmesi i¢cin AHP yOntemi karar alma siireglerine yardimci

olmasi1 amaciyla kullanilmigtir.

Chan vd. (1996); Hiicresel iretim sistemlerinin tasarnm ve uygulama
agsamalarinda farkh planlama ve organizasyon alternatifleri arasinda karar

verilebilmesi igin AHP ve simiilasyon modellemesi kullaniimigtir.

Bolster vd. (1995); Yatrim kararlarmin verilmesinde AHP yontemi karar
alma yaklagim olarak uygulanmugtir.

Partovi ve Fariboz (1994); Toplam kalite yOnetiminin ayrilmaz
pargalarindan olan kiyaslama uygulamalarinda karsilagilan en biiylik sorun
organizasyonlarm kendilerini kiminle kiyaslayacaklari konusunda
digiimlenmektedir. Bu ¢aligmada da kiyaslama yapilacak organizasyon
se¢iminde AHP ySntemi kullanilmaigtir.

Taylor vd. (1998); insan kaynaklan uygulamalarindan olan ige ahm
siireglerinde ¢ogu sirkette kararlar rasyonel olmayan y6ntemlerle
yuriitiilmektedir. Bu caligmada i tecriibesi, egitim, yetenekler, dil vb.
6zelliklere dayanarak kurulan AHP modeli is alim kararlarina ySnelik olarak
bagariyla uygulanmagtir.

Ulengin (1994); Istanbul'un Anadolu ve Avrupa yakalarim birbirine
baglayan Fatih Sultan Mehmet ve Bogazici Kopriilerinde 6zellikle yogun
trafik zamanlarinda yasanan ulagim zorluguna deg§inmis ve Analitik
Hiyerargi yontemi yardimiyla bir model kurmusg ve olas alternatifleri fayda -

maliyet oranlarma gére derecelendirilmistir.

Erikan (2002); Bu c¢aliyjmada AHP yOntemi Hava Kuvvetleri
komutanhiginda aday segiminde karar alma siireclerine uygulanmugtir.
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Yayan (2001); Analitik proses yontemi bu calismada Tirk Kara
Kuvvetlerinde taarruz ve kesif helikopteri etkinlik degerlendirmesi ve
secimine uygulanmigtir.

Ozarpaa (1998); AHP yontemi bu ¢aligmada kalite fonksiyon agmimimda
uygulanmustir. Kalite fonksiyon a¢inim biiyiik 6lgtide miisteri beklientilerine
dayanan bir kalite yaklagimidir. Bu c¢alismada miisteri istek ve
beklentilerinin belirlenmesi icin AHP ydntemi tercih edilmistir.
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DORDUNCU BOLUM

4. UOYGULAMA

Cahsmanmin uygulama boliimiinde analitik hiyerargik yOnteminin agagidaki
agamalan uygulandi ve tiiketici tercihleri belirlenmeye c¢alisildi. Cahgma kapsaminda
Bursa’da otomotiv ve tekstil sektoriinde faaliyet gbsteren 20 firma ile anket yapildi.
Anket yapilacak firmalar belirlenirken orta Slgekli isletmeler segilmeye ¢ahsildi. Bunun
nedeni, endiistriyel pazarda orta dlgekli isletmelerin endiistriyel tireticiler i¢in biiyiik bir
pazar olugturmalar: ve bu isletmelerin bliylimeye yonelik isletmeler olmasidir. Anket
yapilan kisi yada kisiler belirlenirken ise, s6z konusu iiriinle ilgili bilgisi olan ve karar

verme agsamasinda etkili olan kigiler secildi.
4.1. Analitik Hiyerarsi Prosesinin Asamalan

Problemin Tamimlanmasi: Bu asamada endiistriyel bir tirtin olan basingli hava
kompresorii ele alindi. Sozkonusu iirtin igin tiketici tercihlerini etkileyebilecek
faktorler ortaya kondu ve bu faktorlerin endiistriyel alicilar tarafindan &nemi
belirlenmeye ¢aligildi.

Basingli hava kompresérleri, isletmelerin basingh hava ihtiyaglarim karsilayan
makinalardir. Glinlimiiz teknolojisinde basingli hava, kullamm alanlan itibari ile
alternatifi olmayan bir Giretim unsurudur. Sanayi isletmelerinde basingh havanin elektrik
enerjisi kadar vazgecilmez bir unsur olmasi basingh hava kompresdrlerinin isletmeler
i¢cin dnemini arttirmaktadir. Uretim stireglerinde basingli havanin kullanim miktarlarmin
artmasi ve kullamm noktalarinda ihtiya¢ duyulan basingh havanin nicel degerleri kadar
niteliklerinin de belirli stardartlarda olma zorunlulugu endiistriyel tiretici ve tiiketicileri
bu konuda ayrintili ¢aligmalar yapmaya zorlamaktadir.

Uretimin s6zkonusu oldugu tiim igletmelerde basingh havaya ihtiyag duyuldugu
diistiniildtigiinde, bu konuda faaliyet gdsteren firmalarmn; otomotiv, tekstil, gida, makina,
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maden, ilag, kimya, enerji, ingaat vb.alaniarda faaliyette bulunan tiim isletmeleri de

icine alan genis bir pazara hitap ettigi soylenebilir.

Sistemin Gézlenmesi: Modelin kurulmas1 asamasma gegilmeden dnce sistem
incelendi ve sistemi olusturan ana ve alt etkenler ayrintili bir bigimde tanimlandi,
bunlarm birbirleriyle olan etkilesimleri ortaya konuldu.

Hiyerarsik Yapmn Kurulmasi: Basmgli hava kompresorii ile ilgili ana
etkenler belirlendi. Boylece bir analitik hiyerarsik model kuruldu. Kalite, yatirm
maliyeti, isletme maliyeti, teslim sartlari, teknik destek, teknik 6zellikler, hizmet siiresi
olarak belirlenen bu kriterler ve bunlarin etkilendigi alt kriterler anket yapilan firmalara

acgikland1.

KALITE URUN KALITESI

SERVIS KALITESI

YEDEK PARCA KALITESI
YATIRIM MALIYETI URUN FIYATI

ODEME SEKLI

KURULUS MALIYETI
ISLETME MALIYETI ENERJI MALIYETI

SERVIS MALIYETI

YEDEK PARCA MALIYETI
TESLIM SARTLARI TESLIM SURESI

TESLIM YERI
TEKNIK DESTEK SATIS ONCESI

SATIS SONRASI
TEKNIK KURULUS KOLAYLIGI
OZELLIKLER KULLANIM KOLAYLIGI
HiZMET SURESI SERVIS SURESI )

YEDEK PARCA TESLIM SURESI
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Onceliklerin Belirlenmesi (ikili Kargillastirmalar): Bu caligmada ikili
karsilastirma siireci firmalarla Ek 1 ‘de bulunan anket kullamilarak gergeklesti.
Firmalarla yapilan anket sirasinda tiim kriterler birbiriyle karsilastirildi ve bunlar anket

formatinda endiistriyel tuketicilerle ylizyiize yapiidi.

Sentez: Elde edilen anket sonuclari, Ek 2’ de bulunan kriterleri karsilagtirma
tablosu formatinda anket yapilan her firma igin olusturuldu. Bu veriler Expert Choice’a
ait bir program kullanilarak analiz edildi. Elde edilen veriler anket yapilan firmalarin
her biri igin elde edildi. Uygulamanin baslangicinda anket sonuglarina gore yapilan
analizler neticesinde tutarsizlik gostergesi 0.1’den biiyik oldugu igin ikili
karsilastirmalar kontrol edildi. Tkili karsilagtirilmalardaki tutarsizhiklar giderildi. Anket
bu baglamda tekrar olusturuldu. Uygulamada yer alan firmalarin tamaminda tutarsizlik

gostergesi 0.1den kiigiik oldugu anda problemin genel uyumsuzlugu giderilmis oldu.

Degerlendirme ve Sonug¢: Anket yapilan tim firmalan iceren genel sonuglar
grafikle belirtildi.

4.2. Firma Bazinda Anket Sonuciari ve Degerlendirmeler

FIRMA 1

NET SiRES] T
TEKNIK OZELLIKLER [
TEKNIK DESTEK [0

TESLM SARTLAR! [EREEH

altarnatifler

ISLETME MALIYETI [E5%
YATRIM MALIYET! e

kaLTE [
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Firma 1’ de isletme, lretim prosesinin tamaminda yiksek miktarda basingh hava
kullanmaktadir. isletme maliyetleri igerisinde en 6énemli yer tutan unsur basingh hava
kompresorlerinden kaynaklanan elektrik harcamasidir. Dolayisiyla isletme maliyetleri
sozkonusu tiketici i¢in en onemli kriterdir. Kompresorierin ana iretim unsuru olmasi

isletme igin kaliteyi de 6nemli tercih kriteri haline getirmistir.

FiRMA 2

HIZMET SURESI
TEKNIK OZELLIKLER
TEKNIK DESTEK

TESLIM SARTLARI

alternatifier

ISLETME MALIVETI

YATIRIM MALIYETI

Firma 2’ de isletmenin iiretim proseslerindeki degisiklikten dolay1 basingli hava
kompresorleri isletmenin onceki durumuna gore daha onemli hale gelmistir. Isletme
daha onceleri kompresorler ile ilgili egitimli bir kadro bulundurmadigindan
kompresorlerin kullanim kolayligindan dolay: teknik ozellikleri ilk tercih nedeni olarak
segmistir. Basingli havanin igletmenin iiretim hatlarinda éneminin artmasi ile kalite de

tercih unsurlar arasinda iist siralarda yer almigtir.
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FiRMA 3

HIZMET SURES! [J
TEXNIK OZELUKLER
TEKNIK DESTEK

TESLIM SARTLARI []

alternatifier

ISLETME MALIYETI

YATIRIM MALIYET

Firma 3’ de isletme, maliyetlerini diisirmek zorunda oldugu bir rekabet ortaminda
faaliyet gostermektedir. Bu nedenle basingli hava kompresori soz konusu oldugunda
isletme maliyetleri en 6nemli kriterdir. Ayrica rekabetten dolayr musterilerine taahhiit
ettigi termin siirelerinde sorun yasamamak igin basingh hava kompresorlerinde hizmet
siiresini onemli kriter olarak diisinmektedir.

FiRMA 4

alternatlfler
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Firma 4 ‘de isletme, hizmet siiresini en 6nemli kriter olarak belirlerken, basingh hava
kompresorii konusunda faaliyet gosteren endiistriyel ureticiden servis siiresi ve yedek
par¢a teslim siiresini igine alan hizmet siiresi konusunda en kisa siirede ¢ozim

tiretebilecek bir organizasyona sahip olmasim beklemektedir

FIRMA 5

TESLIM SARTLARI

alternatifier

ISLETME MALIYETI

YATIRIM MALIYETI

Firma 5° de igletmenin isletme maliyeti ve kalite kriterlerinin diger kriterlere gore 6n
planda tercih sebebi olarak degerlendirmesini, isletmenin tiretim prosesierinde basingli
havamin gerek nicelik gerekse nitelik olarak onemli yer tutmasi seklinde diisinmek
gerekir. Hizmet siiresi, teknik ozellikler ve teknik destek kriterlerinin de tercih
siralamasinda onemli yerlerde oldugu dusunilduginde isletmenin basinghh hava

kompresorlerine verdigi onem anlastlabilir.
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FIRMA 6

TEKNIK OZELLIKLER

TESLIM SARTLARI

alternatifler

HIZVET SURES| [

TEKNIK DESTEK [ER0

SLEME MALYET

YATIRIM MALIYET! [

auTe R

Firma 6 da isletme, uzun yillardir basingh hava kompresorleri kullanmaktadir. Basingli

havamn isletmenin tamaminda ne derece 6nemli oldugunun farkindadir. Bu nedenle

kalite ve isletme maliyetini diger kriterlere oranla biiyiik farkla 6n plana gikarmaktadir.

FIRMA 7

HIZMET SOREST [

TEKNIK OZELLIKLER [

TEKNIK DESTEK [

alternatifler

YATIRIM MALIYETI

TESUM SARTLAR! [

KALITE [
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Firma 7’de isletme, endiistriyel bir iiriin tercih ederken endistriyel tretici tarafindan
kendisine saglanacak teknik destegi en onemli kriter olarak degerlendirmektedir. Bu
durum, ginimiizde endistriyel tiiketicilerin farkli oranlarda da olsa belli teknik destek
alabilecekleri endiistriyel Greticilerle ¢aligma arzusunda oldugunu gosteren orneklerden

birisidir.

FiRMA 8

HIZMET SURES| [3TE
TEKNIK OZELUKLER [
TEKNK DESTEK D

TESLIM SARTLARI [

alternatifier

ISLETME MALIVET! [ s

YATRM VALVET e

Firma 8’de isletme, kaliteyi en onemli kriter olark degerlendirmekie beraber yatirim
maliyetini de tercih sebebi olan kriterler iginde one gikarmaktadir. isletmenin basinglt
hava kompresoriiniin disinda yatinmlar da yaptii disiniildiginde yatirim maliyetinin

de isietme icin 6nemi daha iyi anlagilir.
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FiRMA 9

HiZMET SURES] [

TEKNIK OZELUIKLER [

TEKNK DESTEK [

TESLIM SARTLARI [

alternatifier

ISLETME MALIVET! [
YATRIM MALIVET! [

Firma 9°da isletme, kalite ve hizmet siiresi kriterlerini tercih sebepleri arasinda 6n plana

gikarmaktadir. Basingli havanin yogun kullanildigi bu isletmede iretimin aksamamasi

i¢in basingli hava kompresoriinde sorun yaganmamasinin yada gikabilecek sorunlarin en

kisa siirede goziilmesinin isletme igin 6nemli oldugu goriilmektedir.

FIRMA 10

HZMETSURES| T

TEKNIK OZELLIKLER [

TEKNIK DESTEK [0

TESLIM SARTLARI (B

alternatifier

isLEME MALYVET! [
YATRIM MALVET

KALITE
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Firma 10’ da isletme, kriterler arasinda kaliteyi on plana ¢ikarmaktadir. Ayrica grafik
isletmenin, igletme maliyeti ve yatiim maliyeti kriterlerine de verdigi onemi

gostermektedir.

FIRMA 11

HIZWET SORES! [
TEKNIK OZELUKLER [
TEXNIK DESTEK

TESLIM SARTLAR! [

alternatifler

YATIRIM MALIYETH

Firma 11 de isletme, kaliteyi en onemli kriter olarak degerlendirmektedir. Tkinci 6nemii
kriter olarak yatirim maliyetini 6n plana ¢ikarmaktadir. Boylece isletme alacafi
endiistriyel Giriin igin kalite ve fiyat dengesine isaret etmektedir.

FiRMA 12

HzET soRes! [T
TEKNIK OZELLIKLER [
TEKNIK DESTEK [T

TESLIM SARTLAR! (T

alternatifier

ISLETME MALIYETI
VATIRIM MALIVET [T

KALITE
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Firma 12’ de isletme, endiistriyel bir Griinde kendisi i¢in en onemli kriterin kullanim
kolayligi oldugunu belirterek teknik ozellikleri tercih sebebi olarak on plana
¢ikarkmaktadir. Ayrica grafikten, isletme igin kalitenin de onemli bir tercih sebebi

oldugunu gormek mimkiin.

FIiRMA 13

HIZMET SURESI
TEKNK GZELUKLER [
TEKNIK DESTEK

TESLIM SARTLARI

alternatifier

ISLETME MALIYETI
YATRIM MAUYETI

KALITE

Firma 13° de isletme, kaliteyi ve belli oranda da isletme maliyetini tercih kriterieri
arasinda on planan gikararak basingli hava kompresorlerinin isletme icin 6nemini
vurgulamaktadir. Yatirim maliyetinin kriterler arasinda son sirada olmasi ise isletmenin

kaliteye bakis agisin1 gostermektedir.
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FIRMA 14

GRAFIK

HiZMET SURESI [l

TESLIM SARTLARI

alternatifler

TEKNK OESTEK [

YATRIM MALIVET [

TEKNIK OZELUKLER | St e

sEenvEmalvE e

Firma 14" te isletme; kalite, hizmet siiresi ve igletme maliyeti kriterlerini on plana

¢ikarmaktadir. Yatirim maliyeti ve teslim sartlarim ise kriterler arasinda son siralarda

degerlendirmektedir.

FiRMA 15

HIZMET SURESI

alternatifler

KALTE [

TEKNIK OZELLIKLER [

TEKNIK DESTEK (Y

TESLIM SARTLAR! (Bl
ISLETME MALIYETI [EEEEE

YATIRIM MALIYET! SRS
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Firma 15’ te isletme, basingli havanin yogun kullamldigi bir isletme olmasina ragmen

yatinm maliyetini ve hizmet siiresini 6n plana ¢ikarmaktadir. Ozellikle basingli hava

kompresorii tercih kriterleri arasinda yatirim maliyetinin isletme igin 6nemli oldugunu

vurgulamaktadir.

FiRMA 16

GRAFIK

HIZMET SURESI
TEKNIK OZELLIKLER [T
TEKNIK DESTEK

TESLIM SARTLAR! [0

alternatifier

ISLETME MALIYET!
YATIRIM MALIYET! [

KALITE [

Firma 16’ da isletme, isletme maliyetlerinin yaninda hizmet suresi ve kaliteyi kriterier

arasinda oncelikli olarak degerlendirmektedir. Teslim sartlart ve yatinm maliyeti

isletmenin tercihlerinde son siralarda yer aimaktadir.

FIRMA 17

HIZMET SURES| [
TEKNIK OZELUKLER it T R o e
TEKNIK DESTEK [SiEi e

TESUM SARTAR! (i

alternatifier

ISLETME MALIYET! [
YATIRIM MAUYET! [

KALITE |
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Firma 17’ de isletme, yatinm maliyetinin kriterler arasinda 6n plana ¢ikarmaktadir.
Bunun yaninda basingli havamin yogun kullamimaya baslandigi sirecte isletme
endiistriyel Ureticiden satiy oncesi ve satig sonrast deknik destek saglamasini

beklemektedir.

FIRMA 18

HIZMET SURES! [E5
TEKNiK OZELLIKLER [
TEKNIK DESTEK [T

TESLIM SARTLAR! [ 3

alternatifler

ISLETME MALIYET [
YATRIM MAUVET! e

Firma 18’ de isletme, basingli havanin yogun kullamldigi prosesierde tretim
yapmaktadir. Dolayistyla isletme maliyeti, rekabet ortaminda isletmenin maliyetlerini
kontrol altinda tutmast agisindan onemli bir kriterdir. Siirekli calisan bir isletme olarak
sipariglerini zamaninda ve kaliteli olarak musterilerine ulastirmast agisindan da basingli

hava kompresoriinde kaliteye 6nem vermektedir.
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FiRMA 19

HIZMET SURES! B
TEKNIK OZELLIKLER (SR8
TEKNIK DESTEK

TESLIM SARTLAR [EREE ]

alternatifler

ISLETME MALIYET [EEEERESEE
YATRIM MALIYET! [ e

P

Firma 197 da isletme, kaliteyi 6n plana ctkarmakta ve devaminda isletme maliyeti,

teknik destek ve teknik ozellikleri tercih kriterleri olarak siralamaktadir. Teslim

sartlarina ise siralamada en son 6enm derecesinde yer vermektedir.

FiRMA 20

GRAFIK

s
TEKNIK OZELLIKLER i e e s

TEKNIK DESTEK [

TESLIM SARTIAR! [EERE

alternatifler

ISLETME MALIYETI SR
YATIRIM MALIYET

KALTE
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Firma 20’ de isletme, basingh hava kompresoriinde yaptigi tercihlerde kalitenin 6nemini
net bir bigimde ortaya koymakta ve yatinm maliyetini de dikkate aldigini
belirtmektedir. Endastriyel driin tercih ederken triiniin teknik ozellikleri ve isletme

maliyetine de siralamada yer vermektedir.

4.3. Genel Sonuclar ve Degerlendirmeler

KRITERLER-ORAN

HIZMET SURES] Jiss

TEKNIK OZELLIKLER
TEKNIK DESTEK

TESLIM SARTLARI

KRITERLER

ISLETME MALIVET! [
YATRIM MALIYET! [

KALTE [

25

Anket sonucunda elde edilen veriler asagidaki sekilde degerlendirilebilir;

Kalite : Basingh hava kompresoriiniin hangi sektorde faaliyet gosterirse gostersin
imalat yapan tiim isletmeler igin onemi daha 6nce belirtilmisti. Basingli hava; elektrik,
dogalgaz ve buhar gibi isletmelerin ana tretim unsurlarindan birisidir. Bu nedenle
basingh hava sistemini etkileyecek tim problemler isletmenin imalat programini
durduracak yada aksatacaktir. Bu durum, isletmelere iretim kaybindan dolay: ek bir

maliyet getirecedi gibi, kalitesizlik maliyeti ve siparislerin zamaninda misterilere
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ulastirilamamasi sonuglarimi da doguracaktir. Bu nedenle anket sonucunda, giintimiizde
isletmeler i¢in pekgok endiistriyel tirtinde oldugu gibi basingh hava kompresériinde de
kalite en 6nemli kriter olarak degerlendirilmektedir. Kalite denildiginde sadece iiriin
kalitesi 6n plana ¢ikiyormus gibi goriinse de artik isletmeler iiriin kalitesi ile beraber
yedek parga ve servis kalitesine de 6nem vermektedirler. Bu da isletmeleri konusunda

uzman liretici firmalarla ¢alismaya yonlendirmektedir.

Isletme Maliyeti : Basinghi hava kompresorleri yiiksek elektrik enerjisi kullanan
makinalardir. Isletmelerin genel enerji maliyetleri igerisinde kompressrlerden
kaynaklanan enerji maliyetinin orani, isletmelerin tiretim siireglerine gore degismekle
birlikte, yiiksektir. Giinimiiz rekabet sartlarinda igletmelerin kar elde edebilmeleri ve
biiyiiyebilmeleri i¢in maliyetlerini diisirmeleri gerekliligi bilinen bir gergektir. Bu
nedenle endiistriyel tiiketiciler kullandiklar: ve kullanacaklar1 makina ve ekipmanlarin
isletme maliyetlerini stirekli gézlemlemek ve diisiirmek zorundadirlar. Basm¢h hava
kompresorleri i¢in igletme maliyeti kavramu ilk etapta elektrik enerjisi harcamas1 gibi
algilansa da yedek parga ve servis maliyetleri de isletme maliyetleri igerisinde 6nemli
yer tutmaktadir. Yapilan anket sonucunda firmalarin ikinci Snemli kriter olarak basingli
hava kompresdriiniin igletme maliyetlerini 6n plana ¢ikarmalarinin sebebi de budur. Bu
nedenle endistriyel fireticiler pazar paylarimi arttirabilmek igin Uriinlerinin igletme
maliyetlerini diiglirmeye yonelik aragtirma - gelistirme galigmalar: yapmaktadiriar.

Hizmet Siresi : Hizmet siiresi kapsaminda servis ve yedek parga teslim siiresini
degerlendirmek gerekir. Basingh hava kompresorlerinin ariza yada servis ihtiyacindan
dolay: isletmenin {iretimini durdurabilecek bir makina oldugu diisliniildiigiinde hizmet
siiresinin igletmelerce neden bu kadar onem arz ettii anlasilabilir. Endistriyel
tiikketiciler kullandiklar1 diger ekipmanlarda oldugu gibi komprestrierde de yasadiklar
yada yasabilecekleri sorunlarin en kisa siirede giderilmesi beklentisi i¢indedirler. Bu
nedenle de organizasyon anlaminda kendilerine kaliteli hizmeti en kisa siirede

verebilecek endiistriyel lireticilerle ¢aligmayi tercih ederler.
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Teknik Ozellikler : Basingh hava kompresorleri isletmenin ana {iretim
unsurlarm biri oldugu i¢in isletmenin kendi biinyesinde olusturdugu personel tarafindan
da belirli miidahalelerin yapilabilmesi ve degerlerin elde edilmesi ve gerekirse
degistirilebilmesi gerekir. Bu da ancak iirtiniin tasarimmin kullamecinim gerekli islemleri
kendisinin yapabilmesine imkan verecek sekilde yapilmas: ile miimkiin olabilir. Diger
bir konuda sistemin kurulmasidir ki, genelde endiistriyel tiiketiciler basingh hava
kompres6riiniin montajini kendileri yaparlar. Bu nedenle kurulum kolayhgi da tirfin i¢in

tercih sebepleri arasmda yer alir.

Teknik Destek : Teknik destei, satiy Sncesi ve sonrasi olarak ele almak
gerekir. Satig oncesi teknik destek, endiistriyel tiiketicinin sartlarina uygun {riiniin
segilmesi, gerekirse mevcut sartlarda yapilmasi gereken degigikliklerin firmaya
bildirilmesi ve bu konularda endiistriyel firetici ile tiiketici arasinda ortak bagm
kurulmasi: demektir. Satis sonrasi destek ise sistem calisir duruma getirildikten sonra
endiistriyel firetici ile tiiketicinin ortak calijmasimin devam ettirilmesi ve ortaya
cikabilecek sorunlarda tiiketiciye teknik bilgi ve servis desteginin saglanmas: ile
yapilabilir. Boylece miisteri ile giiglii baglar kurulmus, miisteri memnuniyeti saglanms
ve uzun stireli ¢aligma ortami yaratilmis olur.

Yatirnm Maliyeti : Anket sonucunda goriildigli gibi {irin maliyeti, kurulug
maliyeti ve Odeme sartlari alt kriterlerinden olusan yatirim maliyeti, endiistriyel
tiketicilerin biiyiik bir boliimii tarafindan belirlenen tercihler arasinda &n planda
degildir. Giiniimiizde firmalar kalitesiz firlinii ucuza almak yerine kalite ve diger
unsurlant dikkate alarak {iriin se¢imi yapmaktadirlar. Ancak isletmelerin finansman
sorunu yagadigt iilkemizde yatirim maliyetini tamamen gozardi etmek de giiniimiiz
rekabet kogullarinda dogru olmaz. Bu nedenle endiistriyel {ireticilerin amaci, kalite ile
fiyat arasinda piyasa sartlarinda denge kurmak olmahdir.

Teslim Sartlart : Teslim siiresi ve teslim yeri olarak ele almabilir. Yapilan
ankette teslim sartlarinin tercih kriterleri icinde ¢ok etkin olmadif: goriilmektedir.
Bunun sebebi kompresoriin endiistriyel tiiketiciler tarafindan siirekli aliman makinalar
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olmamasi ve endiistriyel tiiketicinin sézkonusu Uriiniin teslimi igin gerekli sartlar

bilerek planlamasini yapmasindan kaynaklanmaktadir.
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SONUC

Endiistriyel pazarlara yonelik {iretim yapan firmalarin pazarlama
stratejilerinin belirlenmesine pazarlama bilegenlerinin etki derece ve sekilleri, tiketici
pazarlarinkinden farkiihik gostermektedir. Bu farkhilikiar, endiistriyel iiriinlerin iiretim
siirecinde ve niteliklerinde belirdigi gibi, endiistriyel alicmin kendine has davrams bi-
cimlerinden de kaynaklanmaktadr. Pazarlama bilesenleri, endiistriyel pazarda
pazarlama stratejilerinin olusumunda kullanildiklarinda, endiistriyel firmanmn arzuladig:
hedeflere ulagtirilmas: saglamr. Gelecege yonelik pazarlama plan ve programlarmn
olusturulmasinda bu bilesenler, s6z konusu endiistriyel pazarin yapisal dzellikleri dog-

rultusunda farkli agirliklarda bir bilegsim olusturarak 6nem kazanirlar.

Endiistriyel alic1 tercihlerinin belirlenmesi ve farkl alternatifler arasinda segim
yapilabilmesi i¢in kullanmimas: gereken yontemler firmalarin karlili: ve rekabet giicii
agismdan olduk¢a biiylk Onem tasimaktadw. Bu nedenle endiistriyel firmanmn
miisterinin yonlendirdigi bir firma gériintiisiinde olmasi gerekmektedir.

Bir endiistriyel alici tercihini etkileyebilecek faktorier su sekilde siralanabilir:

e Fiyat (fiyat oynaklif: ile nicelik oynakligi/azaltim-gogaltims)

e Kalite (kalite tespit, kalite garanti, toplam kalite yonetimi)

e Ulastirim (zamanlama, siklik, nicelik, esneklik ayarlamalari)

e Hizmet (esneklik, fiyat pazarhg;, servis sonrasi hizmet erigimi, yedek parca

ulagilabilirligi)

Bu noktada endiistriyel pazarda faaliyet yiiriiten firmalarin {riin ve miigteri
odakh bir caligma yliriitmeleri gerekmektedir. Ancak yine de bu kriterlerin hangisinin
daha Snemli oldugu ve tiiketicilerin terciblerini etkileyebilecekleri tam anlamiyla
bilinemez. Bu nedenle miisteri tercihlerinde, grup ¢aligmasi sonucu ¢ikacak farkli
fikirlerin gboz Oniine ahnabilecegi bir karar alma ySnteminin kullanilmasi
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gerekmektedir. Birden fazla kriterle aymi zamanda grupla birlikte karar alinmasim
kolaylastiran analitik hiyerarsi prosesinin uygulamasi diger bir ¢ok karar alma

a0

yontemine gdre olduk¢a kolaydir.

Caliymada, endiistriyel pazarda faaliyet gosteren firmalarin pazarn tanimasinin,
tiikketici davramsg bigimlerini gézlemlemesinin ve endiistriyel tiiketici tercihlerini siirekli
olarak belirlenmesinin 6nemi vurgulanmaya ¢aligildi. Caligmanin uygulama bdlimiinde
karar alma y6ntemlerinden analitik hiyerarsik model olusturuldu. Anket ¢aligmasi ile
elde edilen veriler analiz edildi ve bu veriler dogrultusunda degerlendirme yapildi
Endiistriyel ireticiler igin; bu degerlendirmelerin isletmelerinin organizasyon yapilarim
olusturmada, kisa ve uzun vadeli planlarinda, pazar paylarmi arttrmaya yonelik

cahismalarinda ne derece 6nemli oldugu tizerinde duruldu.

Calismamn uygulama kisminin daha ¢ok sayida firmay:1 kapsamasi, daha gok
saywda firmadan veri elde edilmesi ve bu ¢aligmalarin endiistriyel firmalar tarafindan
diizenli olarak belirli periyotlarda yapilmasi endiistriyel firmalarin tiiketici tercihlerini
daha dogru belirlemelerini ve daha saglikh kararlar almalarim saglayacagi bir gercektir.
Ayrica tiiketici tercihlerinin belirlenmesinde kullanilan modelin ilgili tiim kriterleri
kapsamasi ve elde edilen sonucglarin uygulanabilirligi de caligmanm verimliligini
arttiracaktir.
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EK1 : ANKET

FIRMA isMi

FAALIYET ALANI :

YETKILI Kisi
TELEFON NO

BASINCLI HAVA

KOMPRESORU
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A) KALITE -YATIRIM MALIVETI ILISKIST
Kalite daha onemli ise asafidaki puaniamay: Snem derecesine gore yapiniz.

1 2 3 4

Yatirim Maliveti daha Snemli ise asafidaki puaniamay: 6nem derecesine gire yapumz.

1 2 3 4

ikisinin de 5nem derecesi aynL

B) KALITE - ISLETMFE MALIYETI ILISKISI
Kalite daha Snemli ise agafidaki puaniamay: 8nem derecesine gore yapiniz

i 2 3 4

isletme Maliveti daha Snemli ise asagidaki puanlamay: dnem derecesine gore yapimiz.

1 2 3 4

ikisinin de nem derecesi aynu.

C) KALITE - TESLIM SARTLARI ILISKIST
Kalite daha Snemli ise asafndaki puanlamay: Snem derecesine gore yapiniz.

i 2 3 4

Teslim Sartlar: daha Gnemli ise asafudaki puanlamay: Snem derecesine ghre yapiniz.

1 2 3 4

ikisinin de Snem derecesi ayn.
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D) KALITE - TEKNIK DESTEK ILISKIST
Kalite daha dnemli ise asafidaki puaniamay: 6nem derecesine gbre yapiniz.

1 2 3 4

Teknik Destek daha énemli ise asagidaki puanlamay: Gnem derecesine gore yapimz.

1 2 3 4

ikisinin de 5mem derecesi ayn:.

E) KALITE - TEKNIK OZELLIKLER ILISKIST
Kalite daha onemli ise asafidaki puanlamay: Snem derecesine gore yapiniz.

)| 2 3 4

Teknik Ozeliikier daha dnemli ise asagndaki puaniamay: Snem derecesine gore yapiniz.

1 2 3 4

ikisinin de nem derecesi ayn.

F) KALITE - HIZMET SURESI ILISKIST
Kalite daha Snemli ise agagidaki puanlamay: Gnem derecesine gore yapiniz.

i 2 3 4

Hizmet Sitresi daha Snemli ise asafridaki puanlamay: Snem derecesine gére yapiniz.

1 2 3 4

ikisinin de Smem derecesi aym.
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G) YATIRIM MALIYETI - ISLETME MALIYETI ILISKISI
Yatirsm Maliveti daha Snemli ise asafidaki puanlamay: 6nem derecesine gire yapimz.

i 2 3 4 5

isletme Maliyeti daha dnemli ise asafidaki puanlamay: 6nem derecesine gire yapimz.

1 2 3 4 5

ikisinin de nem derecesi ayn.

H) YATIRIM MALIYETI - TESLIM SARTLARI ILISKISI
Yatinim Maliveti daha Snemii ise asafidaki puaniamay: nem derecesine gore yapimuz.

1 2 3 4 5

Teslim Sartiar: daha Snemli ise asafndaki puanlamay: Snem derecesine gére yapiniz.

1 2 3 4 3

ikisinin de Snem derecesi aynu.

D) YATIRIM MALIYETI - TEKNIK DESTEK ILISKIST

Yatirum Maliveti daha Snemli ise asagidaki puaniamay: dnem derecesine ghre yapimiz.

1 2 3 4 5

Teknik Destek daha nemli ise asafidaki puanlamay: Snem derecesine ghre yapiniz.

1 2 3 4 5

ikisinin de 5nem derecesi ayni.
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J) YATIRIM MALIYETI - TEKNIK OZELLIKLER ILISKiST

Yatinm Maliveti daha Snemli ise asafudaki puaniamay: 6nem derecesine gbre yapimz.

i 2 3 4

Teknik Ozellikler daha Snemli ise asagidaki puanlamay: 6nem derecesine gore yapiniz.

i 2 3 4

Ikisinin de 6nem derecesi ayna.

K) YATIRIM MALIYETI - HIZMET SURESI ILISKISH
Yatirnm Maliveti daha Snemli ise asafidaki puaniamay: 6nem derecesine gbre yapimz

1 2 3 4

Hizmet Siiresi daha 6nemli ise asafidaki puanlamay: Snem derecesine gre yapimniz.

1 2 3 4

ikisinin de Snem derecesi aynu.

L) ISLETME MALIYETI — TESLIM SARTLARI ILISKISI
isletme Maliveti daha Snemli ise asafidaki puanlamay Snem derecesine gore yapiniz.

i 2 3 4

Teslim Sartiar: daha Gnemli ise asagidaki puaniamay: Snem derecesine gire yapiniz.

i 2 3 4

ikisinin de 8nem derecesi ayn:.
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M) ISLETME MALIYETI — TEKNIK DESTEK ILISKIST
Isletme Maliyeti daha 6nemli ise agagidaki puaniamayi Snem derecesine gire yapiniz.

i 2 3 4

Teknik Destek daha Snemili ise agafidaki puaniamay: nem derecesine gore yapiniz.

i 2 3 4

ikisinin de nem derecesi aynu.

N) ISLETME MALIYETI — TEKNIK OZELLIKLER ILISKISI
isletme Maliveti daha Snemli ise asagidaki puanlamayi 6nem derecesine gire yapiniz.

1 P 3 4

Teknik Ozellikler daha Snemli ise asagidaki puanlamay: Gnem derecesine gbre yapiniz.

1 2 3 4

ikisinin de 5nem derecesi aynu.

0) ISLETME MALIYETI - HIZMET SUREST ILISKIST
isletme Maliveti daha Snemli ise agagidaki puanlamay: Snem derecesine gbre yapimiz.

1 2 3 4

Hizmet Siiresi daha dnemli ise agagidaki puanlamay: nem derecesine ghre yapiniz.

1 2 3 4

ikisinin de 6nem derecesi aynu
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P) TESLIM SARTLARI - TEKNIK DESTEK ILISKIST

Teslim Sartlar: daha éaemli ise agafrdaki puznlamay: Snem derecesine gore yapiniz.

i 2 3 4 5

Teknik Destek daha 6nemli ise asagidaki puaniamay: 6nem derecesine gbre yapiniz.

i 2 3 4 5

ikisinin de 5nem derecesi aynu

R) TESLIM SARTLARI — TEENIK OZELLIKLER ILISKISI
Teslim Sartlari daha Snemli ise asafidaki puaniamay: énem derecesine gére yapimiz,

i p 3 4 5

Teknik Ozellikler daha Snemli ise agagidaki puanlamay: 6nem derecesine gore yapimz.

i 2 3 4 5

ikisinin de 5nem derecesi aynu.

S) TESLIM SARTLARI — HIZMET SURESH ILISKIiSI
Teslim Sartlar daha Snemii ise agafndaki puanlamay: Snem derecesine gire yapimiz.

1 2 3 4 5

Hizmet Siiresi daha Snemli ise asafudaki puanlamay: Snem derecesine ghre yapimiz.

i 2 3 4 5

{kisinin de 6nem derecesi ayn.
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T) TEKNIK DESTEK — TEKNIK OZELLIKLER ILISKIST

Teknik Destek daha 6nemli ise agafidaki puanlamay: 6nem derecesine gore yapiniz.

i 2 3 4

Teknik Ozellikler daha dnemili ise asagidaki puanlamay: 6nem derecesine gore yapimiz.

i 2 3 4

ikisinin de 5nem derecesi ayna.

U) TEKNIK DESTEK — HIZMET SURESI ILISKISI
Teknik Destek daha onemli ise asagidaki puaniamay: dnem derecesine gére yapin:z.

i 2 3 4

Hizmet Siiresi daha Snemli ise agagidaki puaniamay: Snem derecesine gore yapinsz.

1 2 3 4

ikisinin de 8nem derecesi ayn.

V) TEKNIK OZELLIKLER — HIZMET SURESIH ILISKIST
Teknik Ozellikier daha Snemli ise asafidaki puanlamay: Snem derecesine gbre yapimz.

1 2 3 4

Hizmet Siiresi daha Snemli ise agafidaki puaniamay: Snem derecesine giire yapiniz.

i 2 3 4

ikisinin de Gnem derecesi aynu.
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EK 2 : KRITERLERI KARSILASTIRMA TABLOSU

YATIRIM
mALIvET

iSLETME
MaLivET]

TESLIM
SARTLARI

TEKNIK
DESTEK

TEKNIK
OZELLIKLER

HIZMET
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KALITE

YATIRIM _
MALIYETI

ISLETME
MALIYETI

TESLIM
SARTLARI

TEKNIK
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TEKNIK
OZELLIKLER

HIZMET
SURESI
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