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ACIKLAMALAR

KOD 840UH0036

ALAN Ulastirma Hizmetleri

DAL/MESLEK Lojistik/Lojistik Eleman1

MODULUN ADI Satin Alma Teknikleri

MODULUN TANIMI Bu modil, Tirk Ticaret Kanunu ve ISO Kalite
Standartlarina uygun sekilde yapilan satin alma islemlerinde
satin almacinin  Ozelliklerini, malzeme yOnetimi ve
planlama, is birligi ve performans 6l¢iimii ile ilgili bilgi ve
becerilerin kazandirildigi 6grenme materyalidir.

SURE 40/32

ON KOSUL 10. sinifi tamamlamis olmak

YETERLIK Satin alma tekniklerini tanimak

MODULUN AMACI

Genel Amac

Bu modill ile Tirk Ticaret Kanunu ve ISO Kalite
Standartlaria uygun sekilde yapilan satin alma iglemlerinde
satin almacinin Ozelliklerini bilecek, malzeme yonetimi ve
planlama is birligi ile ilgili islemleri gerceklestirebilecek ve
performans Ol¢iimii ile ilgili islemleri yapabileceksiniz.

Amaglar

1. Ofis ve depo ortaminda, bilgisayar, faks, yazici, el
terminali, gibi donanim ve ara¢ gerecleri kullanarak,
Tiirk Ticaret Kanunu ve ISO Kalite Standartlarina
uygun sekilde yapilan satin alma islemlerinde satin
almacinin 6zelliklerini bilecek, malzeme yonetimi ve
planlama  ig  birligi  ile ilgili  islemleri
gerceklestirebileceksiniz.

2. Ofis ve depo ortaminda, bilgisayar, faks, yazici, el
terminali, gibi donanmim ve arag geregleri kullanarak,
Tiirk Ticaret Kanunu ve ISO Kalite Standartlarina
uygun sekilde yapilan satin alma islemlerinde,
performans Olciimii ile ilgili iglemleri
gerceklestirebileceksiniz.

EGITiM OGRETIM

ORTAMLARI
DONANIMLARI

VE

Ortam: isletmelerin ofis ve depo ortamlari

Donanim: Bilgisayar, telefon, yazic1 ve faks gibi donanim
araglari




OLQME
DEGERLENDIRME

VE

Modiiliin i¢inde yer alan, her faaliyetten sonra verilen 6lgme
aracglar1 ile kazandigimz bilgileri 6lcerek kendi kendinizi
degerlendireceksiniz.

Ogretmen, modiiliin sonunda, size dlgme araci ( test, coktan
se¢meli, dogru-yanlis, vb. ) kullanarak modiil uygulamalar1
ile  kazandigmiz  bilgi ve  becerileri  Olgerek
degerlendirecektir.




GIRIS

Sevgili Ogrenci,

Giliniimiiziin rekabet kosullar1, teknolojinin gelisimi, diinya pazarlarinin yakinlasmasi
ve sirketlerin daha ¢ok farkinda olmalari ile satin alma fonksiyonunun 6nemi siirekli olarak
artmaktadir.

Onceleri destek fonksiyonu olarak goriilen satin alma, 21. yy’da yiiksek rekabet
ortaminda sirketlerin ayakta kalabilmesi ve biiyiiyebilmesi i¢in isletmenin ana
fonksiyonlardan birisi olarak goriilmektedir.

Modiiliimiiziin birinci kisminda satin almacimin 6zellikleri, malzeme yonetimi ve
planlama hakkinda bilgi verilmistir. Ikinci kistmda ise performans yonetimi ve maliyet
diisiirme yontemleri konusunda bilgi verilmistir. Verilen bu bilgilerin 1s18inda, lojistik
egitiminde bir adim daha ilerlemis olacaksiniz.






AMAC

OGRENME FAALIYETIi-1

Ofis ve depo ortaminda, bilgisayar, faks, yazici, el terminali gibi donanim ve arag
gerecleri kullanarak Tiirk Ticaret Kanunu ve ISO Kalite Standartlara uygun sekilde yapilan
satin alma islemlerinde satin almacinin 6zelliklerini bilecek, malzeme yonetimi ve planlama
is birligi ile ilgili islemleri gergeklestirebileceksiniz.

ARASTIRMA
> Internet aracigi ile satin alma teknikleri konusunda bilgi toplayiniz.
> Satin alma elemaninin tagimasi gereken 6zellikler hakkinda bilgi toplayiniz.
> Cevrenizde bulunan isletmelerden satin alma teknikleri konusunda bilgi
toplaymiz.
»  Arastirma yaparken ¢evrenizde bulunan lojistik firma ya da nakliye firmalart ile

anlagsmali olarak c¢alisan isletmelerin satin alma ile ilgili boliimlerinden bilgi

almak amaci ile yararlanabilirsiniz.

1. SATIN ALMA ELEMANI VE MALZEME

YONETIMI

1.1. Satin Alma Sorumlusunun Ozellikleri

Satin almacida bulunmasi gereken birtakim 6zellikler vardir.

1.1.1. Disa Doniik Kisilik Yapis1

Satin alma elemani, disaridan gelecek her tiirlii uyarima agik, her tiirlii bilgiye a¢ ve
bilgiyi degerlendirebilen bir insandir. Merakli olmasi gerekmektedir. Sektoriinde ve diinyada
neler oldugunu takip etmelidir.

Resim 1.1: Disa doniikliik



Satin alma eleman1 O6grenmis olduklarimi isinde kullanabilme becerisine sahip
olmalidir. Yani sadece 6grenmis olmak i¢in degil dgrendiklerini uygulamak konusunda da
girisimci olmalidir. Bunun i¢in soran, 6grenen ve uygulayan bir insan olmalidir. Bunu
yapabilmek i¢in insanlarla iletisimi en iist diizeyde olmalidir. Gazete okur, haberleri dinler,
yayinlar1 takip eder, interneti takip eder, kitap okur, cesitli sosyal gruplarda bulunur,
derneklerde ve yardim kuruluslarinda galisir, bu sekliyle piyasada olanlardan haberdar olur.
Uygulamalariyla her zaman takip edilir. Sonuglar1 paylasir. Bu hususlar saglayabilen bir
insan insanlar1 sever, onlarin ve sosyal topluluklarin i¢inde yer alir ve genellikle vazgecilmez
iiyeleri olurlar. O zaman birgok bilgi, durdugu yerde ona gelir, zira insanlar yenilikleri
paylagmak isterler. Bilgiyi saklamak gibi bir gelenekleri yoktur. Bilginin saklanmayacagin
bilirler. Bu durumda, bilgi isteyenlerin de ona miiracaat etmeleri dogal karsilanmalidir.

1.1.2. Dinleme

Kiltiirimiizde dinlemek fazlaca yer almamaktadir. Cocuklarimizi yetistirirken bile
konus diye zorlariz. Bu nedenle toplumda birbirini dinlemeyen sadece konusan insanlar
olarak yer almaktadir. Bu Oniimiizdeki en bilylikk engel olmaktadir. Herkes kendi
diistindiiklerinin dogru oldugunu ve neden dinlemesi gerektigini anlamamaktadir.
Farkliliklara agik bir yanimiz maalesef yoktur. Her seyi ¢ok iyi biliyorsak 0 zaman
dinleyecek bir sey yoktur. Bu ise hem topluma ve ¢evremize saygisizliktir hem de hatalara
¢ok agik olmak demektir.

Farkliliklara dikkat etmemek, bizi tstiin korii diisiinen bir hale getirir. Ayrica hep
hakli oldugunu diisiinenler genellikle basmakalip, aklina ilk gelen dogruyu degismez dogru
olarak kabul eden egosu yiiksek insanlardir. Satin almacinin bu liiksii yoktur. O kadar fazla
iiriin almak zorundadir ki iiriinlerin hepsini bilmesi, tanimas1 ve dogru olarak karar vermesi
olanaksizdir. O nedenle dinlemesini bilmesi gerekmektedir. Satin almaci sabirlidir ve
dinlemekten sikilmaz.

1.1.3. Okuma ve Arastirma

Okumak konusunda herkesin gayret iginde oldugunu sdylemek olasidir. Ancak bunun
gercek olduguna inanmak da bir o kadar zordur. Satilan gazetelerin tirajlari, en ¢ok satilan
kitaplarin baski adetleri bir kriter olarak alinirsa o zaman bu konuda bir yanliglik oldugunu
anlamak zor degildir. Ozellikle ise alirken yapilan miilakatlarda, insanlar hobilerinin okumak
oldugunu sdylemektedirler. En son okuduklar1 kitap olarak da en son popiiler olan kitabin
ismini vermektedirler. Bunun nedeni ise kitabin giindemde olmasi ve sadece anlatilanlardan
okumus gibi yapilabilecegi i¢indir.

Okumak, hemen o6grenmeyi getirmemektedir. Okuma konusunda hedefli okuyarak
hemen 6grenmek olast degildir. Okumak biraz merak ve ne okuyacagmna karar vermekle
baglar. Okumaya basladiginiz zaman ise yetigkinler olarak konuyu tartigmak istegi olusur.
Hi¢ kimse, okuduguna hemen inanarak uygulamaya sokmaz. Aksine kendisine ters gelen
hususlart hem kitapla, hem de ¢evresiyle tartismak ister. Hatta kimi zaman tam aksi goriigte
bir kitap bulup okumay1 da ister. Kendi i¢inde bu tartigmayi sonlandirdiktan sonra yeni
bilgiyi veya bilgileri almaya hazir hale gelebilir. Bu durumda bilgileri 6ziimsemesi,
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kabullenmesi ve bilgisi saglam olur. S6z konusu olan bu tiir bir okuma teknigidir. Konular
bir digerini tetiklemeye devam eder.

Resim 1.2: Arastirma

Okudugumuz ve benimsedigimiz bilgileri daha sonra gereksinim duydugumuzda
kullaniriz. Gereksinim duydugumuzda okuyarak O6grenmeye c¢alismak hatali bir yontem
olacaktir. Bu sekilde 6grenmenin olmayacagi gayet agiktir. Okumak basli bagina bir merak
ve istek sorunudur. Aksi takdirde okuyarak herkesin saygi duydugu bilgiye sahip olmak
olanaksizdir. Okumak, sonsuz denilecek bir sabir ve tartisma yetenegi ile beslenmedigi
takdirde, teybe kaydetmek kadar basarili olabilecek ve kullanilabilecek bir ara¢ olmaktan
Oteye gecemez. Okumak denildiginde, okurken anlamak konusu da 6nemlidir. Anlamadan
okumak veya ezberlemek bu konuda c¢ok da yardimci degildir. Cogumuz O6grenmek
denildiginde ezberlemeyi anladigimiz i¢in okumak yine sikintili bir hal almaktadir.

1.1.4. Kiiltiirlii ve Entelektiiel Kisilik

Satin alma elemaninin hi¢bir konusmasi kimseyi taciz etmez. Din, etnik koken,
fanatizm iizerine s6z dalag1 yapmaz. Bu bagliklarda konuya hakim olunmadiginda bu tiir
tartismalarin ne sonug¢ verecegini kestirmek olasi degildir. Kiiltiirlii olmak, farkliliklar:
bilmek ve farkliliklara saygi duymaktir. Farkliliklar: kabullenmek, bu durumda hoggoriilii bir
yaklasim saglayacaktir. Ustelik yaptigimz isin ticaret yapmak oldugunu anlarsak bu tarz
sonu gelmeyecek olan tartismalarin bizi, satin alma yaparken zorlayacagini bilmemiz
gerekir. Bu gibi konularda bizden farkli diisiinenlerle zaman iginde alis veris
yapamayacagimizi da gérmek gerekmektedir.

Inanmadiginiz konularda inaniyormus gibi davranmaniz istenemez. Ancak alisveris
yapilacaksa bu kadar sert konularda taraflardan birinin geri atmasi gerekebilir. Durumu
olumsuz bir noktaya getirmemenin yolu, alis veriglerimizde bu konulara hi¢ girmemektir. Bu
anlatim, bu konularla hi¢ ilgilenmeyin anlaminda alinmamalidir. Aksine bizim isimiz, is
sirasinda siyasi ve felsefi konulara girmek degildir. Is sirasinda kimseyi egitmek veya terbiye
etmek gibi de bir gérevimiz yoktur. Tek hedefimiz, karl aligveris yapmaktir.

Entelektiiellik, bilgi olmadan karar vermemek, sorunlara tarafsiz yaklasmak ve
dogruyu aramak seklinde tamimlanabilir. Entelektiiel, bilginin dogrulanmasii gerektirir.
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Entelektiiel insanlarin ¢abuk kabullenen olmalarmi beklemek ¢ok yanlis bir yaklasimdir.
Ayni fikirde olsalar bile bilerek ters taraftan olaya bakmay1 becerebilirler ve bunu bir
davranis bi¢imi olarak yasamlarinin tiimiine hékim kilarlar. Bu nedenle entelektiieller
muhalif olarak adlandirilirlar. Ancak bunu isleri engellemek adina degil yanilgiya diiserek
hata yapmaktan sakindiklari i¢in yaparlar.

Entelektiieller cabuk karar veremezler. Enine boyuna sorunun tamamini dikkate alarak
diisiinmeye gayret ederler. Her sathada atladiklari bir detay var mudir diye kontrollerini
yaparlar. Etrafli diisiinmek s6z konusu oldugundan, satin almacinin entelektiiel olmasi
gerekmektedir. Bu tarz satin almacilarin, sorunlari ¢ozerken bu arayislari i¢in programda pay
ayirmalar1 gerekmektedir. Bu tarz davranan satin almacilarin, son derece hassas programlar
hazirlamalar1 gerekmektedir. Bu sekilde detayl ¢aligmalarina zaman bulabilsinler.

1.1.5. Giiglii Yap1

Kendisiyle barisiktir. Oyle ki kendisiyle alay bile edebilir. Burada degisik davranis
bigimlerinden s6z etmek istenmektedir. Kimi insan ne kadar akilli oldugunu ispatlamak i¢in
mubhatabi ile yarigma yolunu secer. Kimileri ise mesajlarini kendi iizerinden vermeyi yegler.
Bu iki davranis bigimi digeri ile gece ve giindiiz kadar farklidir. ilk tiirde davranis bigimini
secenler, daha onceden hazirladiklar1 konugma kaliplar1 ile muhataplarint yerin dibine
sokmaya caligirlar. Genellikle iyi hazirlandig i¢in basarmig gibi goriiniirler de. Bu yolla ne
kadar akilli, ne kadar iistiin olduklarin1 kanitlarlar. Ancak bu yaklasimin ne kadar incitici
oldugunu anlamamak olanaksizdir. Belki konumumuz geregi, muhataplarimiz bu konuda
bize tepki vermemeyi yegleyebilirler. Ama bu tarz davranis bigimi kullanilacak olursa
tedarikgiler, bu davranis bigcimini kabullenerek iligkiyi devam ettirmemeyi tercih edebilirler.
Kimse, goriisme ve iliskilerini kisilik sorunu haline getirmekten hoslanmaz.

Resim 13: Giiglii yap1

Bu yolla kaybedilecek olan her tedarikei, rekabetin o 6l¢iide azalmas1 demektir. Hatta
kimi tedarik¢ilerimiz vazgegilmez ve sektérde tek de olabilir. Bu durumda, bu davranis
biciminin tedarikgiler arasindaki rekabetin azalmasi sonucunu verecegi gayet agiktir. Ancak
ikinci davranis bicimi olduk¢a kolay kabullenilen bir davranis bigimidir. Tim
orneklemelerini kendisi iizerinden yapan, bazen de kendisiyle dalga gegen bir yaklasim
muhataplar tarafindan ¢ok daha kabul edilebilen bir yaklasim olmaktadir. Bu sekli ile
muhataplar s6ylenmek isteneni anlayarak birtakim sorunlari olusmadan giderme yoluna
gidebilirler. Bu tarz yaklasim, kapinin acik kalmasini saglar, birtakim gerginlikler
olugmadan, anlagsma zemininde kalinarak ¢éziimler iiretilmesine neden olur.
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Ancak bu konuda dikkatli olmak gerekir. Bu tarz, her zaman kullanildiginda ters
anlagilabilir. O nedenle bu davranis bigimi ¢ok dikkatli ve secici olarak yerinde
kullanilmalidir. Ayrica uzlasmaya agik olmanin giizel bir gostergesi olarak anlasilabilir. Bu
nedenle bu tarz davraniglarda bulunanlarin zayif insanlar olmadiklarini gayet iyi bilir,
kendisiyle barisik olarak iliskilerini devam ettirirler.

1.1.6. Liderlik

Liderlik yonleriyle aligveris ve sohbetleri yonlendirir. Siirekli olarak takip edilen bir
kisidir. Cogumuzun kabullendiginin disinda, liderlik dogustan gelse bile bunun siirekliligi
icin baska unsurlarin olmasi gerekmektedir. Liderlik sartlarin1 siralarsak liderler bilgili
olmalidir, 6ngoriileri olmalidir, 6ngdriileri dogru olmalidir, ¢aligkan olmalidir. Bu hususlar
da yeterli degildir. Giivenilir olmalidir.

Yoneticilerin temel &zellikleri, emirler vermeleri ve kurallar koymalaridir. Lider
yoneticilerin temel vasiflar, verdikleri emirlerin ve koyduklar1 kurallarin istisnasinin
olmamasidir. Buna kendileri de dahildir. Orneklemek gerekirse, is yerine mesai saatinde
gelinmesi kurali varsa bu hususa ydnetici uymak durumundadir. Eger yonetici uymazsa,
biliniz ki yonettigi personel de uymayacaktir. Liderligin temel 6zeliklerinden bir digeri de
herkese esit mesafede olup adil yonetmesidir. Liderler, yonettikleri personele
yaklagimlarinda hata yapabilmektedir. Oysa personele yonettikleri isin bir pargasi, hatta bir
ara¢ gibi bakabilirlerse, bu durumda ¢ok daha dogru isler yapabileceklerdir. Davranislarinda
gereksiz birtakim hassasiyetlerden arinmis olarak davranabilirler. Hep kisiliklere onem
verilirse daha dogru olacakmus gibi diisiiniiliir. Insanlarin giizeli, ¢irkini, dost canlisi1, soguk
olani, konuskani, suskunu vardir. Oysa bir ara¢ isini gordiigii slirece ne oldugunun anlami
yoktur. Bu arada, personelle dogrudan bazi cekismelere girmek, lider tarafindan kabul
edilmemesi gereken bir durumdur. Uygulamaya bakildigi zaman tam tersinin gegerli
oldugunu goérmekteyiz. Cogu yonetici, o koltuga geldiklerinde, eski personeli tasfiye
edebilmek icin can atarlar. Bunda da gerekgeleri oldukca aciktir. Lider bu kavgayi
gormemeyi tercih eder. Nedenine gelince, bu kavgayi yapabilecek olan personel, kendisinin
donanimini o mevki i¢in yeterli géren kisi olmalidir. Bu duruma, o personelin, o kisimdaki
en iddiali personel oldugunu kabul etmek gerekir. Eger o personel gidecek olursa kisimdaki
islerin daha donamimsiz personele gelecegini kabullenmek gerekir. Iste lider yonetici bunun
olmasina, kavgay1 kabullenmemekle, engel olma yolunu bilerek seger. Bunu yaparken
koltuklarin insan yasaminda, insanlarin da koltuklarda gecici oldugu konusunu bilir. Bu
konuyu personeline de bir sekilde anlatir. Higbir sey bitmis degildir. Her zaman yiikselmek
icin ¢alismak gerekir. Lider yonetici de ylikselecek birtakim firsatlar aramaktadir. Elbette ki
yonetici yiikseldikge, altindaki personelin de yiikselme sans1 hep olacaktir. En kotiisti, “Artik
gelecegim yere geldim, burasi beni yeteri kadar tatmin eder.” diyerek durumunu korumaya
caligmaktir.



Resim 1.4: Liderlik

Bu yaklagim ydneticinin hirsi olmadigini, bundan sonra gelismeleri takip etmek ve
farklilagmaktansa durumu idare etmeye g¢alisacagini gosterir. Oysa sirketler, siirekli olarak
gelismek, bityimek ve ilerlemek isterler. Bu nedenle duragan yoneticilerin yerlerini koruma
sanslar1 da olmayacaktir. Bu durum, hemen fark edilebilir. Personele de giiven vermekten
uzak bir durum meydana gelir. Boyle durumlar, yoneticiyi lider olmaktan ¢ikarir, idareci
yapar. Liderler, elemanlariin basarili olmasi igin ellerinden geleni yaparlar. Basariy1 adil
olarak ddiillendirirler. Bunun yaninda eger olumsuzluk varsa bunu herkesin i¢inde degil ama
bas basa bir goriismede dostca, azarlamadan veya baska konular karistirmadan dogrudan
konusabilen yoneticilerin ¢ok daha basarili olduklarini gérmekteyiz. Bu durumda yodnetici,
personelini kaybetmeyi goze almis demektir. Ciinkil insanlar arasindaki iliskilerde, kisinin
sosyal durumunu sarsacak yaklagimlar diisiiniilmeden sergilenirse 0 insan1 kaybetmek de
kabullenilmis demektir. Iyi bir yoneticinin ¢ok iyi bildigi bir sey vardir: Her zaman
kadrodaki personel, digsaridan gelecek olan personelden daha verimlidir. Yeni gelenin alisma
stiresi, ne oldugunun bilinmemesi belirli riskleri kapsamaktadir. Lider yonetici de eldeki
personeli kaybetmemek, basarili kilmak i¢in elinden geleni yapar. Diger bir konu ise
insanlar1 ise severek getirmektir. Personel “Ise gidiyorum.” diye degil “Mesai arkadaslarimi
gbérmeye gidiyorum.” diyerek geliyorsa 0 zaman basta yonetici olmak iizere personelin timii
o ortama katki saglamis demektir. Bunun olabilmesi de lidere baglidir. Bu durumda insanlar,
adil oldugunu diistindiikleri lidere uymay1 goniillii olarak kabullenirler.

Lider yoneticilerin temel Ozellikleri, personelinin islerini planlamalar1 ve onlara
yapabilecekleri kadar is yiikleyerek basarili olmalarimi saglamalaridir. Eger personel isi
yapmak konusunda sikintilar yasarsa liderinin onlara yardimei olarak sikintilarini agmalarini
saglayacagia emindirler. Liderin 6rnek bir 6zel yasantisi vardir. Sosyal yasantisi ve aile
iligkileri diizenli olan, her zaman formda bir lider yonetici, basarili olmaya hazirdir.

1.1.7. Saghkh Sebep-Sonug Iliskisi ve Planlama

Elindekilerin ne oldugunu bilmek bu isin esasini olusturmaktadir. Daha sonra ise isleri
bu orgiite nasil dagitirsa daha basarili olabileceklerini bilmek gerekmektedir. Burada temel
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yaklagim, yonettiklerinin basarisinin toplaminin kendi basaris1 oldugunu kavramak gerekir.
Oysa birgok yonetici, isi istedigi sekilde yaptiramadiginda, isleri kendisi yapmaya
calismaktadir. Bu ¢ok yanlis bir yaklasimdir. Bu yaklasim, yoneticiyi idareci yapmaktadir.
Lider yoneticinin de yonetici olarak yapmasi gereken caligmalar vardir. Bu durumda o
calismalar yapilamayacagi i¢in yonetilen isin sahipsiz kalmasi1 kaginilmazdir. Ayrica her isi
kendi yapmaya ¢alisan idareci, elbette hepsini bagaramayacagi i¢in bastan basarisizligi kabul
etmis demektir. Isi yaptirmak adina despotluga ve tehdide basvurmak, genellikle basariy1
degil ama basarisizlig: tetikler. Orgiitleme ve planlama denildiginde takim olmus ekiplerden
s0z etmek gerekir.

Orgiitleme ve planlama basarisinin sirr1, hangi elemanin hangi isi yapacagma karar
vermekle baslar. Orgiitleme ve planlama dogru elemana dogru isi vermekle baslayan bir
siiregtir. Verilen isin dogru ve diizgiin olarak tanimlanmasi ve beklenen hedefin ne
oldugunun izah edilmesi, personelin dogru yoneltilmesi i¢in gerekli olan bir islemdir.

Diger yandan, bu isin ne kadar zamanda bitirileceginin ve ne zaman teslim edilmesi
gerektiginin de izah edilmesi bu islemin bir pargasi olarak diisiiniilmelidir. Personel kimlerle
calisacak, yapilacak olan isin toleranslari nelerdir (alt sinir ve sinir degerleri), bu hususlarin
tanimlanmas1 da oOrgiitleme ve planlamanin igerisinde yer almalidir. Personelin nerede
takilabilecegini 6ngdrmek ve bu durumlar icin ikazlarda bulunmak gerekir. Ongdriilmedik
durumlarda yardim igin kime bagvurulacagi tanimlanmalidir. Hangi sartlar i¢inde liderine
donmesi gerektigi de tamimlanmalidir. Bu durumda, orgiitleme ve planlama &zelliginin
varligindan so6z edilebilir. Diger yandan, is veritken isin silire¢ olarak planlanmasi
gerekmektedir. Cogu zaman, islere ezbere karar vermek durumundayizdir. Oysa iyi bir
orgiitleyici ve planlayicinin, neler yapildiginda ne sonuglar alacagini ¢ok iyi hesapladiklarini
gormekteyiz. Boyle kimseler en basit bir is bile olsa oncelikle neden sonug iligskisini mutlaka
irdelediklerini, bu yolla siirpriz birtakim gelismelerle karsilagilmasinin engellendigini
gormekteyiz. Bu hususlara dikkat eden kisilerin etrafinda orgilitlenmeye hazir bir ekipleri
oldugunu tespit etmemiz gerekir.

1.1.8. Ekonomi Bilgisi

Ulkemizde enflasyon dengelendikten sonra is yapmanin dengeleri de degisti. Daha
onceleri, yiiksek enflasyonun sonucu olarak pratikte uyguladigimiz birtakim hususlar, bu
donemde yanliglar yapmamiza neden olmaya basladi. Bu hastalik derecesinde uzun
siirelerdir yapilan uygulamalar, isletmelerimize zarar vermeye basladi. Ornegin ddememe
aliskanliklari, olabildigince uzun vade kullanimi, kiiciik birtakim gereksiz vergi ile ilgili
zaman hesaplari satin almamizi gereksiz birtakim sikintilarin igine sokmaya basladi.



Resim 1.5: Ekonomi bilgisi

Oysa arz-talep dengeleri, fiyat olusum tablolari, rekabet ve basa bas analizleri, stokta
bulundurma maliyetleri, doviz ve kur dengeleri, ham madde ve emtia degerleri, borsa takibi,
enflasyon ve igsizlik verileri, satig rakamlar1 gibi tiim diinyanin takip ettigi ekonomik veriler
ve degerler, karar vermemizdeki 6énemli verileri olusturmaktadir. Bu degerleri sadece kendi
iilkemizde degil ama tiim diinyada hangi veriler karar vermemizde yararli olacaksa o verileri
de takip etmek gerekmektedir. Satin almacimin bu verileri kendi basina takip etmesi
olanaksizdir. Bu nedenle isletmelerin bu konulara duyarli olmasi ve takip etmesi
gerekmektedir. Bu verilerdeki degisimlerin ne anlama geldigini satin olmaci kabaca da olsa
anlamak durumundadir. Genel olarak tavsiyemiz, bu verilerin isletme tarafindan takip
edilmesi ve yorumlanmasidir. Bu nokta, ticari islemlerde risk alinan noktalardir. Orneklemek
gerekirse zaten yiikselecegi belli olan bir para birimi ile bu para biriminin diisiikk oldugu
zamanda fiyat anlagmasi yapmak, alim tarihinde kurun ani yiikselisi s6z konusu oldugunda,
zarar etmemize neden olabilir.

Diger bir belirgin yanlis ise Kriz riskini algilamayan isletmeler ucuz {iriin bulma
tuzagina sik¢a diismektedirler. Genellikle satin alan isletmeler, ucuza iiriin buldugu saviyla
yiiklii malzeme alimina girigirler. Ancak bu satin almalarin ger¢eklesmesinden sonra kriz
olustugunda, krize en kotii sekilde yakalanirlar. Satin alinan tiriin ne kadar ucuz olursa olsun
kriz durgunlugunda satislarin diigmesi, bu satin alinan iriinlerin bedellerinin 6denmesini
olanaksizlastirir. Bu durumda igletmenin ucuza alim yapmanin anlami kalmamakta, aksine
para yoklugunda para bulmak gibi bir sorunu olugmaktadir. Zaten krizlerin en kotii etkisi de
bu noktada meydana ¢ikmaktadir.

Unutulmamalidir ki krizlerden ayakta ¢ikabilmenin tek yolu, kriz sirasinda nakitte
kalmay1 becerebilmektir. Bu ve benzeri birtakim ince bilgi gerektiren detaylarda bilgi sahibi
olmak, satin almanin ticari basarilarinin da disinda, islemler konusunda karar verirken de ek
birtakim basarilarin elde edilmesine olanak verecektir. Kiigiiciik bir dalgalanmada bile kriz
tepkisi verenlerin, ger¢ekten kriz olugtugunda alabilecekleri tedbir yoktur. Bu durumda satin
almacilarin, ekonominin temel akademik bilgilerini bilmeleri i¢in konuyu daha detayli
caligmalar1 gerekmektedir. Bu konuda birtakim egitimler alabilecekleri gibi akademik
birtakim kitaplar1 okumalarinda da yararlar vardir. Universitelere, {iniversite dgrencilerine
veya Universitedeki akademisyenlere danisarak neleri okumalari gerektigini tespit edebilirler.
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Diger yandan, yayinlanan ekonomik verilerini de hi¢ degilse gilinliik olarak takip
edebilmelidirler. Bu takip sadece USD ka¢ para, Euro kag para seviyesinin ¢ok iistiinde
olmalidir. Gozlemlerimize gore piyasada is yapanlarin ¢ogunun ekonomi takip etmekten
anladiklar1 bu yukarida belirttigimiz degerler olmaktadir. Elbette bu degerleri takip etmeliyiz
ama bu degerler basl basina yeterli degildir.

1.1.9. Dengeli ve Saglam iliskiler

Satin almacinin davraniglarinda  siirprizlere yer yoktur. Her zaman uygun
davraniglarda bulunur. Bu konuda kendisi hakkinda herhangi bir sikdyet olmamasi
gerekmektedir. Miinasebetsizlik  denilebilecek herhangi bir davramisi  olmamasi
gerekmektedir.

Resim 1.6: Dengeli ve saglam iliskiler

Konusulan ve ¢alisilan konu ne kadar olumsuz ve kotii olursa olsun, satin almaci ne
kadar sevimsiz bir isin i¢inde olursa olsun, nihayetinde satin almaci herhangi bir uygulama
yaptig1 zaman tedarik¢i sdyle sdyleyebilmelidir: “ Evet durum hos degil. Satin almacinin
yvaptigi pek de bize uymamakla beraber, yerinde kim olsa onun yaptigini yapmak
zorundaydi. ” Belirli mantik dahilinde davraniglarda bulunan, bu nedenle mantikli insanlarin,
satin almacinin ne yapacagini kestirmesi olanaksiz degildir. Bu yaklasim ve davranis bigimi,
satin almaciya oldukca kolaylik saglar.

Ornegin tedarikgi, kalite konusunda eger kusku duymaktaysa bu durumda, génderilen
mallarin bizzat satin almaci tarafindan iade edileceginden ve eger varsa cezasinin
uygulanacagindan hi¢ kusku duymayacaktir. Tedarik¢i ya tutarsa yaklagimini aklina bile
getirmeyecektir. Bu davranig bi¢imi, satin almacinin ne sdyledigini bildigi seklinde
algilanacaktir. O zaman, satin almacinin sdylediklerinin bos laflar degil hepsinin de
uygulanabilir oldugunu ve gerekirse satin almaci tarafindan uygulanabileceginin mesajini
verir. Bu husus goriismelerde, miizakerelerde, fiyat pazarliklarinda ve isin isleyisi siirecinin
tamaminda, satin almacinin daha etkin ve verimli ¢aligmasi seklinde sonug verecektir. Diger
yandan bu oOzellik, satin almacinin giiven vermesini saglar. Nerede ne yapabilecegi
bilindiginden, muhatabina giiven verecektir. Bu hem igletme i¢inde hem de isletme disindaki
muhataplarini kapsamaktadir.
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1.1.10. Etkin Miizakere Yetenegi

Satin almaci etkin ve etken bir miizakerecidir. Yarigmak i¢in degil hedefe varmak i¢in
calisir. Sosyal toplulugumuza baktigimiz zaman olduk¢a karmagsik bir iligki bigimini
gormekteyiz. Miizakereler, cogunlukla kim daha iyi yarigmasi haline gelmektedir. Bunun
nedeni, insanlarin egolarinin ¢ok yiiksek olmasidir. Duyduklarimizin ne olduguna degil
kendi karsilagtirma skalamizda, yapilmasi olanaksiz bir sey duydugumuzda, o imrendigimiz
seyin bagkalar1 tarafindan yapilabiliyor olmasi, bizim de daha iyi seyler yapabildigimizin
ispat1 gereksinimini kam¢ilamaktadir.

Resim 1.7: Etkin miizakere

Elbette ki bu yaklasimin ¢ok da saglikli oldugunu séylemek olasi degildir.. Herkesin
kendi ¢ocugunun bir yariga girecekmis gibi hazirlikli olmasini istemesi ve yariglardan galip
cikanin kendi cocugu olmasi gerektigi kavramini 6n plana ¢ikarmasina neden olmaktadir. Bu
da aferin delisi bir topluluk olugmasina neden olmaktadir. Kisiler yenilebilecekleri
konusunda kusku duyduklar1 zaman, ne kadar Ozellikleri varsa sergiye dizmeye
caligmaktadirlar. Genellikle de bu durum olusmussa iletisimin kesildigini gérmekteyiz.
Satis¢ilar ve satin almacilar, 6zellikleri fazla insanlar olduklarindan, bu tiir bir yaris oldukca
uzun silirebilmektedir. Ayrica bu iletisimin kesilmesi de karsi tarafin kirilmasina sebep
olmaktadir. En uygun davranis bi¢imi, bu yarist baglatmamaktir. Eger muhatabimiz boyle bir
giris yapmigsa ya duymazdan gelmek, ya da ozelliklerini takdir etmek en uygun yollar
olmaktadir. Genel kaninin aksine bu o6zellik erkeklere 6zgii degildir. Kadinlar arasinda da bu
iletisim seklinin olduk¢a yaygin oldugu bir gercektir. Aslina bakilirsa kadinlarin yarigmak
i¢in daha fazla nedenleri oldugunu séylemek yaniltici olmayacaktir.

Ayrica, bu tiir davranig bi¢iminin verdigi mesajin ne olduguna da bakmak gerekir. Bu
konularin bizim i¢in &zel oldugunu ifade etmis oluyoruz. Bir yerde yumusak karnimizin
neresi oldugunu da gostermis olmaktayiz. Bu tarz bir tartigmanin verdigi en biiyiik zarar,
damariniza basilmak istendigi zaman bu konularin giindeme gelebilecegi olasilig
olmaktadir. Onerimiz sudur: “Ben kendi 6zelliklerimi biliyorum. Ben bircok iyi 6zellige
sahibim. Bunu birilerinin takdir edip etmemesi onemli degildir. Yeri geldiginde bu
ozelliklerimi kullanirim.” anlayisinda olmamaktir. Bunu, karsidaki insana sdyleyerek kabul
ettirmeye ¢alismanin bir sey kazandirmayacagini bilmek gerekir.
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Aksine bu ozelligimizi uygulama durumunda kullanmak, muhatabimizin bu hususu
kendiliginden anlamasina ve kabullenmesine yarar. Birakin siz sdyleyeceginize muhatabiniz
bu 6zelliginizi merak ederek kendiliginden sorsun. Bu sekilde bir davranis sizi daha kiymetli
yapabilir. Ustelik tartisma konusu olmadan bunu saglayabilirsiniz.

1.1.11. “Evet” Kelimesini Az Kullanma

Satin almaci “evet” kelimesini ¢ok az kullanir. Normal konusmalarda da bu kelime
her kullanildiginda bunun karsiliginda mutlaka bir bedel 6demek gereklidir. Satin almaci i¢in
kontrata soz vermekten, fiyati kabul etmekten, kalite konusunda taviz vermekten, uygun
olmayan bir teslimat programini kabul etmeye kadar birgok sonug¢ yaratabilir. Evet
kelimesini az kullanmasi veya kullanmamasi sanildigi sekilde satin almacinin genel olarak
yapisina olumsuzluk katmaz. Sosyal yasamimizdaki birtakim sikintilar, toplumda yaygin
olarak evet kelimesinin ¢ok kullanilmasina neden olmaktadir. Insanlar éncelikle ailelerinde
anne baba iligkilerinde evde “evet” diyerek itaat etmeye zorlanirlar. Evde her hayir
dediklerinde odedikleri bedeller, bu konuda oldukca zorlayici olmaktadir. Daha sonra
bireyler okuldaki iliskilerinde evet kelimesi ile itaate zorlanirlar. Arkadas topluluklarinda en
¢ok evet diyenler en popiiler olanlar olmaktadir. Toplumun i¢indeki hiyerarside de ayni sey
s0z konusudur.

Kamu kesimi ile is c¢evrelerindeki iliskilerde vs. tiim iligkilerde insanlar evet
diyebildikleri 6lciide iligkilerini kolay yiiriittiikklerinden, toplumuzda cogu insanin evet
kelimesini sik¢a kullandigint gérmekteyiz. Aksi yonde ise hayir demek ¢ok zor olmaktadir.
Ciinkii hayir kelimesinin kullanilmasinda digslanmak tehdidi vardir. O nedenle sosyal
toplulugumuzda hayir kelimesi ¢cok zor sdylenmektedir. Bu tehdit, basli basina bircok
kimsenin hayir kelimesini kullanmasina engeldir. Bilingaltinda, bu tarz bir zorlama varken e
hayir kelimesi sOylenmisse her sey goze alinmis demektir. Yani birgok insan i¢in “hayir” o
konunun sonu demektir.

Resim 1.8: Minimum evet

Hayir kelimesi soylendikten sonra ¢gogu zaman bir sikinti, sorun ve kopma s6z konusu
olacaktir. Ulkemizde hayir demenin en sikintili yan1 bu olmaktadir. Unutmaymz ki herkesin
her seyi sOyleme hakki vardir. Bu nedenle ‘“Nasil bdyle sey soOylersin.” anlaminda
sOylenecek olan “hayir” soziiniin kimseye hayri olmayacaktir. Nihayetinde s6zlesme yapilip
is baglanincaya kadar tepki vermek anlamsizdir. “Sézlesme yapilmadigina gore bu tedarikgi
ile calistlmaz.” yaklasimi da dogru degildir. Onemli olan satin almacinin dediginin ve
istediginin olmasidir. Bu nedenle saticinin bizi etkileyebilecek olan bir sdylemi olamaz.
Aksine program, iiriin, kalite konusunda sdyleyecekleri ve taahhiitleri ¢cok énemlidir. Hayir
diyecek kadar kizmis olmak, bu hususlar kagirmamiza neden olacaktir.
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Satin almacinin “hayir”, “Cikarim daha olusmadi, teklifinizi yenileyin.” anlaminda
olmalidir. Ses tonu da bunu anlatacak sekilde olmalidir. Oyle bir “hayir” denilmelidir ki
ekmek, su ister gibi olmalidir. Hava alip vermek kadar dogal bir hayir demeyi becerebilmek
gerekmektedir. Bu konuda biraz ¢aligmakta yarar olabilir. Hayir deyisinizi ses kaydediciye
kaydederek dinlemek yararli olabilir. Sert, itici bir hayir1 ses kaydinda hissedecek olursaniz
bu iticiligi atincaya kadar deneme yapmak faydali olabilir. Hayir, dyle sdylenmelidir ki
kapilar1 kapatmasin. Bu hayir denildiginde eger sartlar degistirilerek uygun hale
getirilebilirse evet olabilecek bir hayir oldugu anlamini verebilmelidir. Kolaylastirici bir
hayir olmalidir. Tedarikgiler bu hayir ile kendilerine olumlu bir yaklasim i¢inde bulunma
zorunlulugunu duymalidirlar. En kétii durum, “Hayir size siparis vermeyecegiz.” soziindeki
hayirdir. Onu bile sdylerken “Insallah gelecek sefere...” deyip olumlamakta yarar vardir.
Bunun anlami, “Bu sefer ¢ikarlarumiz uyusmadi ama gelecek sefere uyusmasini dilerim.”
olmalidir. Bu durumda evet denildiginde bu evet tedarik¢iyi ¢ok mutlu etmelidir. Neredeyse
siparisi almig kadar sevindirmelidir. O zaman tedarikginin, ancak anlagsmaya ¢ok yakin
oldugu zaman evet sOyleyebilmeyi becermesi gerekmektedir. Tedarik¢i ve saticilar, tiim
kurgularmi size evet dedirtmek {izerine yaptiklari i¢in erken bir evet, miizakere ve
goriismelerde size sikintilar yaratabilecektir. Size evet dedirtememis olmak, tedarikgilerin
konugma senaryolarin1 da bozacaktir. Tedarik¢inin bu senaryosunu bozmak, satin almaciya
goriisme ve miizakereyi yonetme avantajini verecektir.

1.1.12. Piyasa Bilgisi

Satin almaci, hem {iriin aldig1 pazarlardan hem de isletmesinin iiriin sattig1 pazarlardan
haberdar olmalidir. Yeni tedarik kaynaklarinin agilmasi, tedarik kaynaklarinin azalmasi gibi
isletmeler konusundaki bilgilere dnce satin almaci ulasmalidir. Yeni iirlinler, bazi {iriinlerin
satiglarinin  bitmesi, birbirlerinin yerine kullanilabilecek ikame iiriinler konusunda da
bilgilerinin tam olmas1 gerekmektedir. Tedarikg¢ilerini ¢ok yakindan tanimalidir.
Tedarikgilerinde olabilecek olumlu ve olumsuz gelismelerden aninda haberdar olmalidir.
Cogu hallerde bu gelismeler aniden olmamakta, belirli bir donemden beri bilinir olmaktadir.
Siparis vermemesi gereken durumlarda bu tarz bilgiler ¢ok yararli olmaktadir. Ayrica
tedarikgilerde olusabilecek bazi iyi gelismeleri zamaninda takip etmis olmak, iliskilerin iyi
yonetilmesi i¢in gereklidir.

gt |

Resim 1.9: Piyasa bilgisi
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Kendi konusu ile ilgili fuar ve sergileri takip edip bunlara katilarak gelismeleri ve
yenilikleri gormelidir. Yeni tedarik kaynaklarini hizli bulmali ve bu kaynaklarla tanismalidir.
Bu elde ettigi bilgileri isletmesi ile paylasmali ve isletmenin vermesi gereken kararlar varsa
bu konuda katkilar saglamalidir. Eger bu konudaki bilgileri herkesten sonra Ggreniyor ve
hele medyaya ¢iktiktan sonra alabiliyorsa bu durumda, satin almacinin piyasa bilgisi ¢ok geri
demektir. Diger yandan, bu konular1 takip etmek sadece yukarida bahsettigimiz sekillerde de
olmaz. Piyasada bulunanlarla iist diizeyde tanigiklig1 ve temasi olmalidir. Piyasada soziine
cok gilivenecegi bir tanidigi/tanidiklari olmalidir. Bu kisilerle bir grubu olmali ve onlarla
sikca temas etmelidir.

1.1.13. Ulasilabilirlik

Iyi bir satin almacinin GSM telefonlarmin 24 saat acik olmasi gerekir. Telefona
cikmamak, goriismelerden kag¢inmak satin almacinin bagvurmayacagi uygulamalardir.
Tedarikgileriniz, mutlaka size verdikleri bir teklif ile ilgili olarak ariyor olmayabilirler. Satin
almacilar, aldiklan teklifin akibetinin sorulmasindan o kadar rahatsizdirlar ki telefona
cikmama veya goriigmelerden kacinmak bu durumlarda olugmaktadir. Genellikle tedarikgiler
bir teklif verdiklerinde bu tekliflerinin sahipsiz kalmasini istemezler. Bu nedenle onlari
verdikleri teklifin ne durumda oldugu hakkinda bilgilendirmek cok yararli olacaktir.
Telefonla veya ziyaretle yapilacak olan konusmalarda, en azindan bir kere bu konugmanin
yapilmasina izin vermek gereklidir. Eger bu kisilerle uzun uzadiya konusmak gibi bir
zamanimiZ yoksa bu durumda ne yapmak gerekir? Bu durumda elbette ki tek devam yolu
yoktur. Burada sadece bir 6rnek davranig bigimini irdeleyecegiz.

Resim 1.10: Kolay erisim

Tedarikgiler uygun sekilde karsilandiktan sonra (telefonda goriisiilmeye baslandiktan)
durumunuzu gayet agiklikla muhatabimiza anlatirsimiz. “Simdi miidiir beyle bir toplantiya
girecegim.” veya “Su anda baska bir isle mesguliim.” veya “Disariya bir tedarikgi
ziyaretine gidiyorum.” gibi o andaki durumunuzu anlatmak oldukg¢a yararli olacaktir. Eger
konusmay1 burada noktalarsaniz istediginiz sonucu almaniz olanakli degildir. Bu noktada
sOyle bir yaklasim sergilenebilir: “Sizin teklifinizin (veya isinizin) zamani gelmedi.
Oniimiizdeki hafta konuyu ele alacagiz. Sizi su tarihte toplantiya davet ediyorum.” veya
“Ayin on besinde 6glenden sonra ben sizi arayacagim.” Bu yaklasimdan sonra verdiginiz
sOzii mutlaka yerine getirmeniz gerekmektedir. Bu yaklagim, tedarik¢imize isinin sahipsiz
kalmadiginin, kendisinin devre dis1 birakilmadiginin ve kendisi ile miizakere yapilacaginin
mesajin1 vermektedir. O zaman, tedarik¢inin kusku duymas: icin gerek kalmayacaktir.
Gergekten de tanimladigimiz tarihlerde isi belirttiginiz sekilde yiiriitiirseniz gereksiz sekilde
rahatsiz edilmekten de kurtulursunuz. Zaten bu davramislarla karsilasan tedarikg¢iler bu
yaklagimin fayda etmedigini anladiktan sonra sizin koydugunuz kural ve zamanlara uymaya
basladiklarin1 géreceksiniz.
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1.1.14. Giivenilirlik

Aslinda satin alma meslegi giivene dayali bir meslektir. Cogunlukla usta cirak
iliskisine dayanir. Model iizerine kurulan bir meslek yapisi vardir. Ancak satin almaci, is
yaptig1 tedarikgilerine de giiven vermelidir. Bu giiven, tedarik¢i segerken de sdzlesme
yaptiktan sonra ig yaparken de tedarik¢ide olusmus olmalidir. O zaman sikintili bir is yapma
modeli degil taraflar edimlerini yerine getiriyorlarsa herhangi bir sorun olmayacagina dair
bir gliven olmalidir. Bu giivenin olustugu, tedarik¢ilerin davranislarindan da anlasilabilir.
Ozellikle kiigiik tedarikgiler bunu en belirgin sekilde gosterirler. O kadar ki kendi 6zel
konularimi da sizinle paylagarak akil istemeye baslarlar. Bu, ¢ogu zaman satin almaci igin
sikici bir durum olmaktadir. Ancak eger boyle bir durum olusmussa bu tedarikei size ¢ok
giiveniyor demektir. Aslinda yonettiginiz bir tedarik¢idir demek yanlis degildir. Bu konumda
oldukca dikkatli olmak gerekir. Eger tedarik¢iniz bu sekilde size giivenerek kendi 6zelini
size agip akil danistiysa bu konuyu tamamen bir sir olarak saklamay1 becerebilmek gerekir.
Aksi takdirde var olan giiven kaybolur, giivensizlik olusur. Satin almaci eger kendisine
anlatilan 6zel konular1 sir olarak saklayamayacaksa hi¢ bu konulara girmemesini Oneririz.
Ciinkii o durumdan sonra doniilmez bir noktada olacagini gayet iyi bilmek durumundadir.
Ancak aligverigte ve ticarette giiven duyulur olmak, en azindan ticari kisiler i¢in ayrica bir
motivasyon anlaminda ele alinmalidir.

Resim 1.11: Giivenilirlik

Diger yanda ise piyasa tarafindan nasil algilandigimiz konusunda size bir fikir de
verecektir. Profesyonel olmak durumundaysak bize gelecek olan isaretleri iyi algilamak
gerekir. Bu sekilde giivenilir olmak, ileride gerek hasil oldugunda, issiz kalmak gibi bir
sikint1 olmadig1 seklinde de algilanilabilir. Ancak satin almaci igin giiven duyuluyor olmak
basli basina basar1 sayilmalidir. Zira satin almaci giiven vermiyorsa basarili olmasi
neredeyse olanaksizdir.
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1.1.15. Sosyallik

Satin almaci, kendisini fazlaca ticaret ve satin alma konusuna kaptirirsa maddi odakli
olmak durumunda olacaktir. Bu yaklagim ise satin almacinin sosyal yasaminda Sevimsiz
olmasina ve genellikle yalniz kalmasina neden olacaktir. Sosyal yasamindaki bu durum ister
istemez is yasamina da yansiyacaktir. Bu durumun uzun siireli devam etmesi durumunda ise
sosyal tatminsizligin, igindeki basarisimi etkilemesi kaginilmazdir. Satin almact kendi
dengesini kurabilmek amaciyla is disinda sosyalligini de yasamak zorundadir.

Genellikle satin almacilarin sosyal yasamlarinda derneklerde, sosyal kuliiplerde ve
yardim faaliyetlerinde etkin olarak yer almalarin1 Oneririz. Bu sayede sosyallesmenin
olugmasi saglanacaktir. Diger yandan ise para ve maddi degerlerin disinda da bir yasanti
oldugunun da farkina varacaktir. Bu sayede her seyin is olmadigini kavrayacaktir. Genellikle
iyi satin almacilarin ¢ok iyi, sefkatli ve merhametli insanlar oldugunu gérmekteyiz. Isleri ile
sosyal yasantilarint birbirine karigtirmamaktadirlar. Aslinda profesyonellerin, isleri disinda
cok oOzel bir yasantilar1 oldugu bilinen bir gergektir. Iyi satin almacilarin da ¢ok iyi
profesyoneller olduklari bir gergektir.

1.1.16. Kibarhk

Satin almacinin iginin yarist da paradir. Parayla ilgilenen insanlarin temel 6zellikleri
diizgiin ve kibar konusmaktir. Ancak bu konu bu kadar kolay anlatilabilecek sekilde degildir.
Neden kibar olmamiz ve konusmaniz istenilmektedir? Acaba tedarik¢i ve satiscilari ikna
etmek igin olabilir mi? Elbette kibar olmaktan beklenilen sonug bu degildir. Oncelikle satin
almaci, miizakere ve gorlismelerde seviyenin diismesini engellemek zorundadir. Kibar
olmak, bu konuda en biiyiik yardimcisi olacaktir.

Hayirh sabablar,
Osman Bey..

Resim 1.12: Kibarhk

Uslup ve davranisin uygun olmasi, sdylenenlerin ne kadar agir olursa olsun, muhatap
tarafindan dinlenmesini ve iyice anlasilmasini saglayacaktir. Ayrica bu tiir davranislar ve
goriismeler sirasinda  gereksiz yere heyecanin yiikselmesine engel olacagindan,
anlagmazliklarin uzlagmazlik boyutuna gelmesi engellenmis olacaktir. Bu ise gereksiz zaman
kaybinin da 6nlenmesi demektir.

17



1.2. Malzeme Yo6netimi, Planlama ve Is Birligi Yapmak

Bu kavram ¢ok yeni kavram olmakla beraber, cagdas anlamdaki isletmelerde lojistik
ile ilgili tim koordinasyonu tanimlayan bir kavramdir. Cogunlukla genel anlamda
planlamanm alt yapisim1 olusturma durumundadir. Isletmede iiriin, para demektir. Uriin
hareketlenmesi, paranin hareketlenmesi olarak algilanir. Uriin ne kadar fazla hareketlenip tur
atma becerisi gosterirse sermaye ve paranin da o kadar tur atmasi beklenmelidir. Bu ise para
kazanan isletmenin en temel gostergesidir. Elbette bu konuyu her zaman tur atmak seklinde
de algilamamak gerekir.

Bazi hallerde piyasa durmussa o zaman isletmenin alimlarin1 da benzer sekillerde
durdurmasi gerekmektedir. Eger durgunluga ragmen isletme alimlarina devam durumunda
kaliyorsa bu durumda malzeme ydnetiminin saglikli oldugunu sdylemek olas1 degildir. Diger
yandan malzeme planlamasi, isletmenin finanssal planlamasi anlamina da gelmektedir. Bu
sekliyle isletme ist yonetiminin, isletmenin nasil ¢alisacagina karar verdigi Kritik bir yontem
olmaktadir. Bu nedenle satin alma ile ilgili bir kavram olarak yer almak durumundadir.

1.2.1. Satin Alma ve Lojistik Planlama fliskisi

Satin alma, tiim satin alma emirlerini lojistik planlamadan alir. Yeni lojistik
uygulamalarinda planlama kavramina yagamsal bir rol yliklenmistir. Yeni planlama kavrami
geregince artik pazarlama ve satigin tahminlerine dayanarak iiretim ve satin alma planlart
yapilmamaktadir. Planlama, pazarlama ve satisin tahminlerini de dikkate alarak piyasa ve
satiglart irdeleyerek planlarin1 yapar. Ayrica ekonomik verileri de gbdzden gecirir,
degerlendirir ve c¢ikardigi sonuglara bagli olarak planlama konusunda kararlarii verir.
Boylece fazla stok konusunda firmay1 korumayi saglar.

Resim 1.13: Satin alma ve lojistik planlama iliskisi

Satin alma emirlerini planlamadan alir, raporlarini da planlamaya verir. Planlama satin
almanin verdigi raporlar1 planlamaya bagli depo vasitasiyla kontrol eder. Satin alma bdylece
firmanin genel armonisinin i¢inde yerini alir. Elbette planlama departmani, satin almanin
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verimliligini de tespit eder. Bu tespit gesitli agilardan olmak zorundadir. Oncelikle
zamanlama konusunda degerlendirir. Daha sonra hedef fiyat ve maliyetler konusunda
degerlendirir. En son olarak da alim miktarlar1 konusunda degerlendirerek satin alma
verimliligini net olarak belirleyecektir.

1.3. Biitce

Isletmeler hazirladiklar: biitceler sayesinde, amaclarin1 ve hedeflerini tespit eder.
Hedefledikleri durum ile ger¢eklesen durum arasindaki sapmalar1 ve bunlarin nedenlerini
tespit ederek gerekli diizeltme islemini yapar ve ileriye yonelik 6nlemini alir. Daha akilc1 ve
saglikli sonuglar elde edilir. Mevcut olanaklarla neler yapilabilecegini ve bu konudaki en
dogru ve verimli yolu gosterir. Hedeflere ulagmak i¢in ilerlenen yolda nelere katlanilacagini
gosterir. Isletmenin sahip oldugu kaynaklar1 en etkili sekilde kullanma olanag: saglar.
Yonetimin saglikli ve dogru karar vermesine yardimci olur. Gelir ve giderlerin siirekli
kontrol altinda tutulmasini saglar.

1.3.1. Tanimlar

> Biitce: Gelecek faaliyet donemi igin isletmenin amagclarina, hedeflerine ve
isletme politikalarina uygun olarak isletme yonetimi tarafindan hazirlanan
gelecek donem faaliyetlerini ve sonuglarimi parasal ve sayisal olarak ifade eden
raporlara biitgce denilir.

> Biitceleme: Yonetimin gergeklestirecegi amaclari, bu amaglara ulagabilmek igin
kullanabilecegi kaynaklar1 ve belirli bir zaman siiresi i¢inde ifade edilen
amaglara basarili bir sekilde ulastigimizi 6lgecek finansal amaglart belirleme
stirecidir.

Resim 1.14: Biitce

1.3.2. Biitcelemenin Amaci

> Biitce, bir plan1 farkl1 diizeylerde rakamsal olarak ifade eder. Bu sekli ile planin
asamali olarak gerceklestirilmesi olanakli hale gelir.
> Faaliyet planinin hayata gegmesini saglar.
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Biitcenin temel hedefi gelir-gider dengelemesi olduguna gore biitce hangi
zamanda ve ne 0Olciide paraya ihtiya¢ duyulacagini belirler.

Firmanin her boliimiiniin belli bir biitgesi vardir. Bu biitceler, ana biitce ile
birbirlerine baglidir. Bu, yonetimin firmay1 dengelemesinde en yararh arag olur.
Yonetim, hangi boliimiin ne kadar para harcamak istedigini, hangi getirilerin
oldugunu, hangi ¢ikislarin olacagini bu biitceler vasitastyla gortir.

Nihayet boliimlerin performanslart biitge verimi vasitasiyla degerlendirilebilir.

1.3.3. Biitce Tiirleri

VVVYVYYVY

Satis biitgeleri

Uretim biitceleri

Satin alma biitgeleri
Gelir biitgeleri

ARGE biitceleri
Personel-idari biit¢eler

1.3.3.1. Satin Alma Biitceleri

Bir

organizasyonda yoOnetim faaliyeti, amaglari tanimlayarak ve amaglari

gerceklestirecek en iyi yontemleri belirleyerek baglar. Hedeflere ulasabilmek icin dort
kaynak gereklidir.

YVVVY

insan
Para
Makine
Malzeme

En biiyiik arzu, bu kaynaklarin olasi en alt diizeyde kullanilarak hedefe ulagilmasidir.
Bu ancak ¢ok iyi bir planlama ile saglanilabilir. Iste planin bu sekliyle paraya
dondstiiriilmesine biitge denir. Esas olarak biitge, harcamalari gelirlere karsi dengelemek igin
yapilan finansal bir plandir.

>

YVVV VWV VYV

Satig-pazarlama boliimii satiglar1 tahmin eder: Ne kadar ve ne zaman satis ve
iiretim gerceklestirilmelidir?

Uriin karmast belirlenir.

Uretim boliimii, satis planina uygun iiretim progranmu hazirlar. Olas1 biitiin
faktorler goz oniine alinir ve belirli biiyiikliiklerde tiretimi planlar.

Uretim béliimii kullanilacak malzemelerin tanimini, 6zelliklerini, miktarlarini
ve gerekli olduklar1 zamanlar1 gésteren malzeme talep listesini hazirlar.

Satin alma malzemeleri fiyatlandirir.

Uretimle beraber teslimat zamanlarini belirler.

Zaman dilimlerine gore finansman tablolarini hazirlar.

Biit¢e hazirlanirken;

>

Mevcut stoklar,
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Heniiz alinmamus siparisler,
Tedarik siireleri,

Zaman asamalt {iretim ihtiyaglari,
Fiyat egilimleri,

YV VY

dikkate alinir. Daha sonra kademe kademe finans tablolart hazirlanir. Satin alma
biitgeleri satis tahminlerine dayandigindan esnek olmalidir.

Ulkemizde oldugu gibi yiiksek enflasyon ekonomilerinde diizgiin biitce yapabilmek
hemen hemen olanaksizdir. Bir biitce yapilacaksa firmada degerinin degismez oldugu kabul
edilen bir mal veya ekonomik deger iizerinden biit¢e hazirlanmalidir. Bu sekilde en azindan
¢ok zaman alan projeksiyon yapmaktan kurtuluruz veya en azindan rayi¢ bedeller tizerinden
projeksiyonu ¢ok cabuk yapabiliriz. Olusmus donemler icin projeksiyon gereksizdir. Ancak
olusacak fiyat ve sartlarin dogru olup olmadigini bu sekilde daha rahat gorebiliriz. Uretilen
mamul cinsinden biitce olusturmak, oransal biitce olusturmak daha kolay bir takip {iretebilir.

1.3.3.2. Satin Alma Béliimii Faaliyet Biitcesi

Bu biitge asagidaki hususlar1 kapsar:
> Personel ticretleri

> Kirtasiye masraflari

> Haberlesme masraflari

> Dergiler, teknik literatiir, vb.

1.3.4. Biitce Yoluyla Kontrol

Gergeklesen harcamalar ve tahsilatlarla hedeflenen masraf ve tahsilatlar siirekli olarak
karsilastirilmalidir. Bir satin alma yoneticisi fiili satin alma maliyetlerinin biitcelenenden
daha fazla oldugunu tespit etmis olsun. Bu tespiti yapabilmesi i¢in analiz yaparak birim
iiretim bagina harcamanin yiiksek oldugunu belirlemelidir.

Bu oOrnekte tekrar analiz yapmak gerekir. Genel ve 6zel olarak malzemenin ham
maddesinde olumsuz birtakim borsa gelismeleri yoksa hatay1 genelde satin alma veya {iretim
planlamada aramak gerekir. Satin alma, satin alma bedellerini iyi pazarlik etmemis olabilir.
Bu sekilde dogal olarak satin alma maliyetleri yiiksek olacaktir.

Eger iiretim planlama, yiiksek siparisli miktarli satin alma emirleri yaratmissa biraz
daha dikkatli olmalidir. Satin alma emirleri uygun fakat satin alma bu emre karsilik biiyiik
partiler halinde alim yapmissa elbette ki ikinci maliyet nedeni olugsmus olacaktir. Bir diger
neden ise satin almanin idari maliyetlerinin yiiksek olmasidir.

1.3.4.1. Biitce Yoluyla Kontroliin Yararlari
> Gelirlerin gergeklestirilmesi giderlerin planlanmasina olanak verir.

> Gergekei ve basarili biitge, gereken zamanda paranin var olmasini saglar ve
gereksiz finansman maliyetinin 6niine gecerek kriz olusmasini onler.
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> Eylemli sonuglarin, olmasi planlanan ile karsilagtirilmasini saglar. Eger
farkliliklar olusursa diizeltici tedbirlerin alinmasina olanak verir.
> Mevcut stratejinin gelecekte devam etmesi veya diizeltilmesi igin bir dayanak
olusturur.
1.3.4.2. Biitce Yoluyla Kontroliin Sakincalari

> Biitceler tahminlere dayali olarak yapilir. Bu nedenle her zaman gercekei
olmayabilir. Ozellikle kriz zamanlarinda biitgeler yaniltic1 araclar olusturur. Son
zamanlardaki kriz sikligini dikkate aldigimizda ne kadar hakli oldugumuz
goriilecektir. Esasen kriz olmasina gerek de yoktur. Zira enflasyon orani
tahminindeki bir yanilgt bashh basina biit¢enin basarisiz olmasia etken
olacaktir.

»  Genellikle igletme eylemleri iizerinde kisitlayici rol oynar. Alternatif kazang
icin ani hareket refleksini azaltir.

> Boliimler arasi ¢atigmalarin ana nedenlerini olusturur.

1.3.4.3. Yarar ve Sakincalarin Degerlendirilmesi

Klasik anlamdaki bir yonetim modeli i¢in elbette yararlari, sakincalarindan daha
fazladir. Gergekei bir biitge hazirlamak &zellikle yiliksek enflasyon ortaminda son derece
zordur. Bu noktada tavsiye edilen, satin alma biit¢esinin, degismedigi varsayilan bir degerle
olusturulmasidir (USD, Euro, altin vb. gibi). Eger bu degerler de bizi tatmin etmiyorsa o
zaman biitcemizi mamuliimiiziin birimi ile yapmak ve oransal kontrol yapmak daha kolaydir.
Mamule orantil1 biitce hem firmay1 kar hesaplamasinda rahatlatir, hem de gilincellestirme her
zaman olas1 ve kolaydir. Projeksiyonlar daha az vakit harcatir ve daha gercekei biitceler
olusturulmas1 miimkiin hale gelir.

Kalem iirettigimizi diisiinelim ve satin alinan malzemeleri mamuliimiiz kalemin
maliyet veya satis bedeli lizerinden degerlendirelim. Béylece birgok hesaplama kalem birimi
olarak kolayca ortaya ¢ikar. Kalemin giinliik fiyat: ile islemler yapilirsa ki PC’lerde bu ¢ok
kolay ve kisa siirede rakamsal sonu¢ alinabilir. Cagdas anlamdaki firmalarin trendi biitge
yapmak iizerine oturmamaktadir. Kisaca mantik degisikligi s6z konusudur. Firmanin
kapasitesi kesin olarak ortaya konulur. Uriin agaci iizerinden satisa orantili olarak verilmesi
gerekli siparigler belirlenir. Uygun miktarlarda stok belirlenir. Bu stokun iizerinde en
avantajli siparig biiyiikliikleri olusturulur. Nihai miisteriye satilan mallar anlik olarak ana
bilgisayar lizerinden takip edilir. Satis miktarlarinin belli seviyelere gelmesiyle otomatik
olarak satin alma emirleri bilgisayar iizerinden olusturulur ve tedarikgiler, elektronik ortam
tizerinden siparis ve terminleri kontrol ederler. Bu sayede satin almacilar sevkiyatlari ve
kaliteyi kontrol ederek siirekli degerlendirmeler yapabilir. Fiyat pazarliklarini donemsel
olarak gerceklestirirler. Tek tek tedarikgilerin terminlerinin dagitilmasi ile ilgilenmezler.
Hem zaman tasarrufu elde edilir, hem de daha verimli bir ¢alisma olusturulur.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar1

Satin alma elemaninin temel

ozelliklerini tespit ediniz.

Oneriler
Satin almacmin Ozellikleri ile ilgili
internetten ve kiitliphanelerdeki yazili

kaynaklardan bilgi toplayabilirsiniz.

Satin alma ve lojistik planlama
iliskisini anlatan yazili bir ¢aligma
yapmniz ve smifta arkadaslariniza
sunumunu yapiniz.

Malzeme yoOnetimi ve planlama hakkinda
internetten ve kiitliphanelerdeki yazili
kaynaklardan bilgi toplayabilirsiniz.

Biitce ve biitce ¢esitlerini ifade eden
yazil1 bir sunu hazirlayiniz.

Biitge ¢esitlerinin ve kullanildig: alanlarin
Ozellikleri hakkinda bilgi toplayiniz.

Satin alma bolimi faaliyet biitgesinin
unsurlarii anlatiniz.

Firmalarin satin alma sorumlular: ile
irtibat kurarak bu  konuda  bilgi
alabilirsiniz.

Biitce yolu ile kontroliin Onemini
anlatiniz.

Biitge yolu ile kontrol uygulayan lojistik
firmalarindan uygulama hakkinda bilgi
almiz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

Asagidaki sorularn dikkatlice okuyarak dogru secenegi isaretleyiniz.

1. Asagidakilerden hangisi satin almacinin 6zelliklerinden degildir?
A)  Disa agik kisilik yapisina sahip bir insandir.
B)  Kiiltiirlii ve entelektiieldir.
C) Liderdir.
D)  ‘Evet’ kelimesini ¢ok sik kullanir.

2. Asagidakilerden hangisi biitce tiirlerinden degildir?
A)  Satis biitceleri
B)  Uretim biitgeleri
C)  Gider biitgeleri
D)  Satmn alma biitgeleri

3. Biitge hazirlanirken asagidakilerden hangisine dikkat edilmez?
A)  Mevcut stoklar
B)  Alinmus siparisler
C) Tedarik stireleri
D) Fiyat egilimleri

4. Asagidakilerden hangisi biitge yoluyla kontroliin yararlarindan degildir?
A)  Gelirlerin gergeklestirilmesi, giderlerin planlanmasina olanak verir.
B)  Gergekgi ve basarili biitge, gereken zamanda paranin var olmasini saglar ve
gereksiz finansman maliyetinin Oniine gecgerek kriz olugsmasini onler.
C) Bolimler arasi ¢atigmalarin ana nedenlerini olusturur.
D) Mevcut stratejinin gelecekte devam etmesi veya diizeltilmesi i¢in bir dayanak
olusturur.

5. Asagidakilerden hangisi biitcelemenin amaglarindan degildir?

A)  Genellikle isletme eylemleri iizerinde kisitlayici rol oynar. Alternatif kazang
i¢in ani hareket refleksini azaltir.

B)  Biitge, bir plan1 farkli diizeylerde rakamsal olarak ifade eder. Bu sekilde planin
asamali olarak gerceklestirilmesi olanakli hale gelir.

C)  Faaliyet planinin hayat gegmesini saglar.

D) Biitgenin temel hedefi, gelir-gider dengelemesi olduguna goére biitge hangi
zamanda ve ne Olglide paraya ihtiya¢ duyulacagim belirler.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtariyla karsilastiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap
verirken tereddiit ettiginiz sorularla ilgili konularn faaliyete geri donerek tekrarlayiniz.
Cevaplarinizin tiimi dogru ise “Uygulamali Test’”’e geginiz.

UYGULAMALI TEST
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Satin alma eleman1 ve malzeme yonetimi ile ilgili uygulamalarda karsiniza ¢ikacak
durumlar siralanmustir. Kontrol, satin alma elemani1 ve malzeme yonetimi ile ilgili listelenen
davranislar1 tabloda bulunan degerlendirme dlgegine gore degerlendiriniz.

Gozlenecek Davranislar Evet Hayir

Satin alma elemaninin 6zelliklerini 6grendiniz mi?

Malzeme yonetimini tanimlayabilir misiniz?

Satin alma lojistik planlama iliskisini anlatabiliyor musunuz ?
Satin alma boliimii faaliyet biit¢esinin unsurlarini anlatabiliyor
musunuz ?

5. Biitce yolu ile kontroliin yararlari ve sakincalarini 6grendiniz mi?

AL dE

DEGERLENDIRME

Degerlendirme sonunda “Hayir” seklindeki cevaplarimizi bir daha gozden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gérmiiyorsaniz O6grenme faaliyetini tekrar ediniz. Biitiin cevaplariniz
“Evet” ise bir sonraki 6grenme faaliyetine geginiz.

25



OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

Ofis ve depo ortaminda, bilgisayar, faks, yazici, el terminali, gibi donanim ve arag
gerecleri kullanarak Tiirk Ticaret Kanunu ve ISO Kalite Standartlarina uygun sekilde yapilan
satin alma islemlerinde, performans 6l¢iimii ile ilgili islemleri gerceklestirebileceksiniz.

ARASTIRMA

> Internet aracilig1 ile performans 6l¢iimii konusunda bilgi toplayiniz.

> Cevrenizde bulunan isletmelerden maliyet diisiirme yontemleri konusunda bilgi
toplayimiz.

> Aragtirma yaparken, ¢evrenizde bulunan lojistik ve nakliye firmalarindan, depo
isletmeciligi yapan kuruluslardan, yararlanabilirsiniz. Ayrica bu kuruluslarin

internet sitelerinden bilgi alabilirsiniz.

2. PERFORMANS OLCUMU

2.1. Satin Alma Performansinin Ol¢iimii

Satin alma performansinin degerlendirilmesi bir¢ok firmada yanlis uygulanmaktadir.
Yapilan yanlis uygulamalara birka¢ 6rnek vermek yerinde olacaktir.

> Satin alma idari masraflariin tiim satin alma giderlerine olan oraninin
performans degeri olarak ele alinmasi tipik bir yanlis performans
degerlendirmesidir.

Satin alma idari masraflar:
Toplam satin alma harcamalar

Bu noktada hemen nedenleri agiklamakta yarar vardir. Satin almanin satin alma kalitesi ile
ilgili herhangi bir degerlendirme s6z konusu degildir. Masraflar kisilacak diye satin
almacilar satin alma harcamalarini arttirma yoluna bile gidebilirler.
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»  Siparis bagina maliyet

Satin alma idari masraflari
Toplam satin alma emirleri sayisi

Cok kiigiik satin alma partileri diizenlenerek performans artmis gibi gosterilebilir. Boylece
olmadik sekilde performans arttirilabilir.

2.1.1. Performans Degerlendirme Kriterleri

> Etkinlik:
Dogru isleri yapmaktir.
>  Verimlilik:

Dogru isleri dogru sekilde yapmaktir.

Satin alma boliimii i¢in yukaridaki iki kriter yasamsal degerdedir.

Resim 2.1: Performans ol¢iimii

Dogru dl¢iim yontemlerine 6rnek:

Satin alma performansina en uygun yaklagimlardan birisi birim satin alma
maliyetlerinin kiyaslanilmasidir. Sabit varsaydigimiz bir birim {izerinden degerlendirmek ve
sonucunda bu birim cinsinden artis yapmamak ve bu miktari1 azaltmaktir. Eger artig olmugsa
pazar bilgileri degerlendirilmelidir. Satin alma idari masraflar1 da birim bagia
hesaplanilmalidir. Bu sekilde toplam biiyiikliiglin bizi aldatmasi engellenerek gergek etkinin
performans degerlendirmesi yapilabilir. Bu noktada unutulmamalidir ki firmalar bityiidiikge
genel giderlerinde ister istemez bir artis olacaktir.

Bir diger olasi kriter ise satin alma performansinin stok maliyetleri iizerinden
degerlendirilmesidir. Eger stok maliyetlerinde artis s6z konusu ise (Birim bagina maliyet
kastedilmektedir.) performansta ciddi bir diistisii anlamaliyiz ve ciddi sekilde etiit ederek
gerekli tedbirleri almaliyiz. Uriin alim maliyetini, stok alim maliyeti ile toplarsak ve takip
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eden yillar i¢in karsilastirirsak gercek performans kriterlerini elde ederiz. Degisen piyasa
kosullarinin etkisini de mutlaka yorumlamamiz gerekmektedir.

2.1.2. Satin Alma Boéliimiiniin Faaliyetleri

Temel faaliyetler, aragtirma, satin alma, malzeme yonetimi satin alma bdliimii
tarafindan gerceklestirilen faaliyetlerdir.

Temel faaliyetler:

YVVVYYVYYVY

Satin alma kayitlarinin saklanmasi

Fiyat kayitlarinin saklanmasi

Stok ve tiiketim kaynaklar1 bilgilerinin saklanmasi
Satici kayitlarinin tutulmasi

Spesifikasyon dosyalarinin saklanmasi

Katalog dosyalariin saklanmasi

Arastirma:

>
>
>
>
>
>

Pazar etiitlerinin yapilmasi

Malzeme etiitlerinin yapilmasi

Fiyat-maliyet analizlerinin yapilmas1

Deger analizlerinin yapilmasi

Tedarik kaynaklarinin incelenmesi ve arttirilmasi
Alternatif malzeme ¢aligsmalarinin yapilmasi

Satin alma:

VVVVVVYVYYVYY

Satin alma isteklerinin kontrol edilmesi

Kontrat veya dogrudan satin alma tercihinin yapilmasi
Satig elemanlari ile goriismeler yapilmasi

Kontratlarin hazirlanmasi

Kontratlarin hukuksal kosullarinin kontrolii

Teslimat takipleri

Malzeme teslim belgelerinin kontrolleri

Faturalarin onaylanmasi

Saticilarla iletisim

Malzeme yonetimi:

YVVVYVYYVYYVY

En diisiik stoklarla ¢alismay1 saglamak

Stok dengelerinin tutturulmasina yardimci olmak

Stok devir hizinin arttirilmasina yardime1 olmak

Malzeme nakillerinde iizerine diiseni yerine getirmek

Malzeme isteklerini birlestirerek birim maliyetlerin diigiimiinii saglamak
Ambealajlarin standartlastirilmasina gereken etkiyi yapmak
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Satic1 performans degerlendirme modellerine 6rnek

DEGERLENDIRME AGIRLIKLAR OLCTM
KRITERLERI

KABUL EDILEN PARTI SAYISI

GELEN TOPLAM PARTI ADEDI

EN DUSUK NET FIYAT

NET FIiYAT

ZAMANINDA ALINAN PARTI SAYTSI

ZAMANINDA -
TESLIM GELEN TOPLAM PARTI SAYISI

2.1.3. Satin Alma Bolimiiniin Kontrolii

Satin alma boliimiiniin kontrol galismalar1 yonetim ¢alismalarinin degerlendirilmesi,
satin almada karlilik kontrolii, fiyat kontrolii, kaynak giivenilirliginin kontrolii, satic1 firma
ile iliskilerin kontrolii, koordinasyon kontrolii ve satin alma verimliliginin kontroliinden
olusur.

2.1.3.1. Yonetim Cahismalarimin Degerlendirilmesi

Satin alma fonksiyonunun degerlendirilmesi
Yoneticinin degerlendirilmesi

Personelin degerlendirilmesi
Organizasyonun degerlendirilmesi
Politikalarin degerlendirilmesi
Prosediirlerin degerlendirilmesi

Kayit ve raporlarin degerlendirilmesi

VVVYYVYVY
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2.2: Yonetimin degerlendirilmesi

2.1.3.2. Satin Alma Karhhginmin Kontrolii

Zaman faktorii:

Teslimi geciken siparislerin orani

Geg teslim nedeniyle stok bosalma orani

Geg teslim nedeniyle {iretim duruslarinin sayisi
Fazla miktarlarda teslim edilen siparislerin orani
Erken teslim nedeniyle olusan stok sikismalari orani

VVVYVYYV

Miktar kontrolii ve stoklara yapilan yatirim:

> Az miktarda yapilan alimlar ve teslimatlar nedeniyle olusan stok bosalma oram

» Az miktarda yapilan alimlar ve teslimatlar nedeniyle olusan iiretim duruslar
say1st

> Hareket gérmeyen stok kalemleri raporu (miktar ve deger bazinda)

»  Fazla miktarda siparis veya teslimat nedeniyle olusan stok sikisma orani
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2.1.3.3. Malzeme i¢in Verilen Fiyatin Kontrolii

> Hedef fiyatlar ile fiilen 6denen fiyatlarin karsilagtirilmasi

> Zamanindan once yapilan alimlarin getirdigi kazang veya kayiplar

> Zamaninda yapilmayan alimlarin getirdigi yiikler

> Kademeli olarak yapilan maliyet tasarruf raporlar1 ve bu raporlarin bagar1 orant

$ 30<00
$25.00

2.3: Fiyat kontrolii

Fazla 6denen fiyat agagidaki nedenlerden olusabilir:

Koétii pazarlik

Deger analizine bagl olarak malzemelerin yer degistirmesi
Satici firma degisikligi

Ambalajlamada kalite gelistirme

Ulastirma maliyetlerinde olusan farkliliklar

VVVYVY

2.1.3.4. Kaynak Giivenilirliginin Kontrolii

Dogru miktarda veya dogru malzemenin gelmedigi siparislerin adedi
Teslimatin ge¢ yapildig1 siparislerin orani

Teslimatin erken yapildig: siparislerin orani

fade edilen malzeme siparislerin orani

Yanlis miktarl siparislerin orani

Tagima kalitesi (siire ve hasar agisindan)

YVVVYVYYVY

2.1.3.5. Satic1 Firma ile iliskilerin Kontrolii

> Satici firmalarda yapilan periyodik arastirma ve kontroller
> Bu firmalarin da bizim satin alma departmanimizi degerlendirmeleri

2.1.3.6. Koordinasyon Kontrolii

Lojistik planlama ile uyum

Kalite kontrol ile uyum
Satig-pazarlama ile uyum

Kalite kontrol ile uyum

Muhasebe, finansman grubu ile uyum
Uretim ile uyum

YVVVYYYVY
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> Bu uyumlarin sonucu boliimiin verimi

2.4: Koordinasyon

2.1.3.7. Satin Alma Verimliliginin Kontrolii
Satin alma verimliligini kontrol etmek i¢in;

Birim zamanda satin alma siparis sayisi,

Birim zamanda satin alma siparisleri i¢in ayrilan finansman,

Siparig basina tahsis edilen finansman,

Acil siparis orani,

Degisiklik talep edilen siparis sayisi,

Satin alma islemlerinin siirelerine ait istatistikler,

Bo6lim faaliyetlerinin maliyeti (iicret, seyahat, telefon, faks, vb.) kontrol
edilmelidir.

VVVYVYVVY

Satin alma personel verimliligini kontrol etmek i¢in;

> Performans standartlari,
»  Personel sayisi,
> Personel devam ve mesai uyum kayitlar incelenmelidir.

Mal kabul ve depolarin verimliligini kontrol igin;

Giinliik ortalama mal kabul sayisi,

Ortalama teslim siireleri,

Stoklarin aktarma periyotlari,

Stok kayitlarinin uyumu, stoklardaki teknolojik eskime, hasar raporlar
incelenmelidir.

YVVY

2.1.3.8. Yonetime Sunulacak Rapor Ornekleri

Yonetime sunulacak raporlar, aylik veya ii¢ aylik donemleri kapsayacak sekilde
hazirlanabilir.
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Aylik raporlar;

Genel piyasa kosullar1 (malzeme grubu bazinda),

Onemli malzemelerdeki ve ham maddelerindeki fiyat hareketleri,
Onemli malzemelerdeki tedarik siireleri degisim egilimleri,
Tedarikinde ge¢ kalinan malzemelerin listesi,

Stok maliyetlerini arttiran malzemelerin listesi ve nedenlerini igerir.

VVVYVYY

Ucg aylik dénem raporlari;

Satin alma boliim karlilig1 ve satin alma verimliligi ile ilgili hesapli ve dokiimlii
bilgiler,

Istatistiksel bilgiler,

Personel sayisi, siparis sayist ve toplam harcanan para (detayli olarak)

Satin alma boliimii ile ilgili sorunlar,

Gelecege ait stratejik planlari igerir.

VVVY 'V

2.2. Satin Almada Maliyet Diisiirme Yontemleri

Bugiiniin biiylik isletmelerini ele aldigimizda, isletmenin bulundugu sektore ve
firmanin islevine bagh olmak kaydiyla, isletmenin harcama biit¢esinin % 50-% 80 arasinda
bir biiyiikliigiliniin satin alma tarafindan kullanildigini tespit etmek zorundayiz.

Satin almanin bu biylikliikte bir harcama giicline sahip olmasi, dogal olarak maliyet
diisiirme ¢aligmalarinin satin alma tizerinde odaklanmasini gerektirmektedir. Cok eski bir
deyisle “Kazang Satin Alirken Saglanilir.”.

Satin alma biit¢esinde yapilacak % 10 degerinde bir iyilestirme genel harcama
biitgesinde % 5-8 arasinda bir iyilesme saglayacaktir. Bu iyilesmenin fiyatlara yansitilmasi
ise satis miktarlar1 ve cirolarin artmasina ve dolayisiyla karin artmasim saglayacaktir. Ayni
sekilde maliyetlerin artmasi fiyat artiglarina, dolayisiyla satis miktarlar1 ve cirolarin
azalmasina ve dolayisiyla karlarin azalmasina sebep olacaktir.

Glinliimiiz sartlarini ele aldigimizda en 6nemli sorun para maliyeti ve yerel veya global
krizlerdir. Oyleyse satin alma yapan kisilerin bu sorunlarin {istesinden gelmek igin azami
cabay1 harcamalar gerekmektedir.

Giderek artan haberlesme olanaklari, mal bulma problemini ortadan kaldirmaktadir.
Bir yerde malin taginarak depoya gelmesi de dyle ¢ok biiyiitiilecek bir olgu degildir. Bir satin
almacinin bunlarin ¢ok iistiinde bir beceriye sahip olmasi gerekmektedir. Agikgasi islemini
nasil yaptig1 6nem kazanmaya baslamistir. Burada anlatmaya ¢alistigimiz, bu kisilerin kisisel
beceri sahibi olmasi degil hangi bilingle islemi yapmis oldugudur. Satin alma prosediirii bash
basina mal degerinin disinda bir maliyet unsurudur. Termin siklig1 ve hazirlanilmasi, satin
alma parti biiyiikliikleri, 6deme programlari, lojistik faaliyetler, kalite ¢aligmalar1 ve bilgisi
bir biitlin olarak maliyetlerin i¢inde yerini alacaktir.
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Bir ornekle ifade etmek gerekirse;

90 giin 6deme vadesine oturtulmus bir satin alma planinin i¢inde % 25-30 arasinda
vade farkint mutlaka tespit etmek gerekmektedir. Cok ucuz bir fiyata 6 aylik bir termini
toptan aldigimizda ve 6 aylik bir stok yaptigimizda, maliyetlerin iginde % 45 bir stok
maliyeti oldugunu kabul etmemiz gerekir.

Firma ortalama maliyetlerini dikkate aldigimizda Tirkiye ortalamasinda personel
giderlerinin % 5-10 araliginda bir pay aldigini hatirlayacak olursak bu verdigimiz 6rneklerin
ne kadar ciddi oldugunu ifade etmemizin gereksiz oldugu ortadadir.

Genel egilimlerin aksine maliyet diisliriicii unsurlar, klasik personel azaltma,
telefonlar1 kisitlama, gay, kahve ve kirtasiye giderlerini azaltma yolundan degil aksine
herkesin goziiniin oniinde duran ve yillardir dogal oldugu kabul edilen, goériinmeyen
masraflarda aranmalidir.

Bu konuda herkese uygun, regete seklinde sunulabilecek ¢oziimler maalesef yoktur.
Bu noktada tistiine diiseni yapabilmesi i¢in satin alma yonetimi ve satin almacinin bilgi ve
becerisi 6n plana ¢ikmaktadir.

Yonetimlerin olabildigince uzun vadeli al ve olabildigince kisa vadede sat
aliskanliklari, 6zellikle bugiinkii global ekonomi, yeni ekonomi ortaminda gegerli degildir.
Su an akla gelebilecek ilk itiraz “ Pesin almak riskini nasil yenecegiz?” olur. Bu hususta her
sektoriin kendine ozgii yanitlar1 olacaktir. Isini ve piyasasini iyi bilenler, miisterisini
yakindan takip ederek miisteri odakli calisanlar bu sorularin yanitlarini en dogru olarak
vereceklerdir. Yeni ortam isinde ve sektdriinde amator ve acemi olanlar affetmeyecektir.
Onemli olan konu, bu hususu becerebilenlerin 6n plana ¢ikarak krizlerde bile ciro ve
karlarim arttiracaklaridir.

ISO-9000 ve Toplam Kalite Yo6netimi i¢inde yer alan hususlarin hassasiyetle yerine
getirilmesi, kendiliginden maliyet diisiiriicii sonuglar verecektir.

Dikkate alinmasi gerekli genel hususlar ve genel yanilgilar:

> Mal bir kere depoya girdikten sonra malin bedelinin de diginda birtakim maliyet
unsurlar islemeye baslar.

> Istediginiz kadar vadeli alm, mal bir kere depoya geldikten sonra 6deme
yiikiimliiligii baslar.

»  Mal depoya geldikten sonra 6zellikle de rafa ¢ikip miisteriye gittikten sonra
kalitesi konusunda ¢ikabilecek bir sikayetin iade veya ceza seklinde telafi
edilmeye ¢alisilmasi higbir sey ifade etmez. Bu nedenle kalitesiz malin highir
sekilde depoya gelmemesi gerekmektedir. Bir kere iiretilen kalitesiz malin
maliyeti hep fiyata ve sonucta miisteriye yansitilir ki bu husus bugiiniin sartlari
ile hi¢ cakismamaktadir.

> Var olan veya var olabilecek olan problemlerin ¢éziimii cok yonlil iletisimlerle
ve organizasyon-is birlikleri ile ¢oziilebilir. Bunu saglamak i¢in her kesimden
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insan ve firmalarla insani boyutta iliskileri siirdiirebilmek ve tedarikgilerle
uyumlu iliskide bulunmak sarttir. Satin almaci firmalardan olusan miisteri
odakli firmalar takimini olusturabilecek ve harekete gecirebilecek yetenekte
olmalidur.

Bilgi her seyin belirleyicisi oldugundan, i¢inde bulundugumuz sektordeki her
turlii gelisme ve egilimden haberdar olmak esastir. Kritik olan malzemelerde,
sektorde nefes alinip verilse satin almacinin duymasi gerekmektedir.

Bize mal satanlan her firsatta degerlendirmek ve kotiiye gidis varsa en erken
zamanda bu gidise miidahale etmek ve tedbir almak, rekabet ise avantaj elde
etmemizi saglayacak tedarikcilerimizi 6diillendirmek, bizim g¢aligmalarimizi
daha verimli hale getirecektir.

Her zaman i¢in pazarda alternatif tedarik kaynaklar1 arastirmamiz devam
etmelidir. Yeni tedarik kaynaklar1 cesaretlendirilmelidir.

Her ne olursa olsun tedarik siirekliligi saglanilmalidir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar1

Oneriler

» Performans degerlendirme kriterlerini
anlatiniz.

Performans degerlendirme kriterlerinin
isletme agisindan 6nemine dikkat ediniz.

» Satin alma  bolimii  tarafindan
gerceklestirilen faaliyetleri anlatiniz.

Cevrenizde bulunan isletmelerin satin
alma boliimlerindeki sorumlu kisilerden
bilgi aliniz.

» Satmn alma performans olglimiiniin
nasil yapildigini anlatiniz.

Cevrenizde bulunan bir igletmeden satin
alma performansinin 6lgiimiinde nasil bir
yontem uyguladiklar1 konusunda bilgi
alabilirsiniz.

» Satin  almada maliyet diisiirme
yontemlerini anlatiniz.

Cevrenizde bulunan bir isletmeden satin
alma maliyetlerini diistirmek igin
kullandiklar1 yontem ve bu konuda
uyguladiklar1 stratejiler konusunda bilgi
alabilirsiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

Asagidaki sorular dikkatlice okuyarak dogru secenegi isaretleyiniz.

1. Asagidakilerden hangisi performans degerlendirme kriterlerinden birisi degildir?

A)  Yogunluk

B)  Etkinlik

C) Dogru isleri yapmak
D)  Verimlilik

2. Asagidakilerden hangisi satin alma bdliimiiniin temel faaliyetlerinden degildir?
A)  Satin alma kayitlarinin saklanmasi
B)  Fiyat kayitlarinin saklanmasi
C)  Stok ve tiikketim kaynaklari bilgilerinin saklanmasi
D) Deger analizlerinin yapilmasi

3. Asagidakilerden hangisi satin alma boliimiiniin arastirma faaliyetlerinden degildir?
A)  Pazar etiitlerinin yapilmasi
B)  En diisiik stoklarla galismay1 saglamak
C) Malzeme etiitlerinin yapilmasi
D) Fiyat-maliyet analizlerinin yapilmasi

4. Asagidakilerden hangisi satin alma karliliginin kontroli degildir?
A)  Zaman faktorii
B)  Malzeme i¢in verilen fiyatin kontrolii
C)  Aylik raporlar
D) Malzeme kalite kontrolii

5. Asagidakilerden hangisi satin almada personel verimliliginin konusu degildir?
A)  Giinliik ortalama mal kabul sayisi
B)  Performans standartlari
C)  Personel sayisi
D)  Personel devam ve mesai uyum kayitlar

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi cevap anahtartyla karsilastirmmiz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap
verirken tereddiit ettiginiz sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrarlayiniz.
Cevaplarinizin tiimii dogru ise “Uygulamal1 Test’”’e geginiz
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UYGULAMALI TEST

Performans 6l¢iimii ile ilgili uygulamalarda karsiniza ¢ikacak durumlar siralanmustir.
Performans ol¢iimii ile ilgili listelenen davraniglar1 tabloda bulunan degerlendirme &lgegine
gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olgiitleri Evet Hayir

1. Satin alma performansmin degerlendirilmesinde yapilan
yanlis uygulamalari ifade edebiliyor musunuz.

2. Performans degerlendirme kriterlerini sayabilir misiniz?

3. Satin alma boliimiiniin faaliyetlerini anlatabiliyor musunuz?

4. Satin alma performans Ol¢limiiniin  nasil yapildigini
anlatabiliyor musunuz?

5. Satin almada maliyet diisiirme ydntemlerini agiklayabiliyor
musunz?

DEGERLENDIRME:

Cevaplarinizi cevap anahtariyla karsilastiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap
verirken tereddiit ettiginiz sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrarlayiniz.
Cevaplarinizin tiimii dogru ise “Modiil Degerlendirme™ye geginiz.
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MODUL DEGERLENDIRME

Degerlendirme Olgiitleri Evet | Hayir

Satin Alma Elemani ve Malzeme Yonetimi
1. Satin alma elemaninin 6zelliklerini
tespit edebildiniz mi?
Satin alma Ve lojistik planlama iligkisini anlatabildilniz mi?
Biitge ve biitce ¢esitlerini ifade edebildiniz mi?
Satin alma boliimii faaliyet biitgesinin unsurlarini anlatabildiniz mi?
Biitce yolu ile kontroliin 6nemini anlatabildiniz mi?
Performans Ol¢iimii
Performans degerlendirme kriterlerini anlatabildiniz mi?

7. Satin alma bolimii tarafindan gerceklestirilen faaliyetleri
anlatabildiniz mi?

8. Satin alma performans 6l¢iimiiniin nasil yapildigini anlatabildiniz
mi?

9. Satin almada maliyet diiglirme yontemlerini anlatabildiniz mi?

alafw[n

IS

DEGERLENDIRME

Degerlendirme sonunda “Hayir” seklindeki cevaplarimizi bir daha gozden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gérmiiyorsaniz O0grenme faaliyetini tekrar ediniz. Biitiin cevaplariniz
“Evet” ise bir modiile gegmek i¢in 6gretmeninize bagvurunuz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETIi-1’iN CEVAP ANAHTARI

OB IWIN|[F-
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OGRENME FAALIYETIi-2’NiN CEVAP ANAHTARI
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