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ACIKLAMALAR

KOD 840UH0035

ALAN Ulastirma
DAL/MESLEK Lajistik / Lgjistik Eleman
MODUL UN ADI Satin Alma Y netimi

MODULUN TANIMI

Tirk Ticaret Kanunu ve SO kalite sandartlarina uygun sekilde yapilan
sain dmaislemleinde Urinlerle ilgili kavramlart Ogreten; evrek ve is
aagt ileilgili islemleri gergeklestirebilmeyi, tedarikdi cesitlerini tamma
veislemlerini yapabilmeyi saglayan bir 6grenme materydidir.

SURE 40/32

ON KOSUL 10. sinuft tamamlams olmak

YETERLIK Sauin dmayonetimini gergekl estirmek
Gend Amag
Bu modill ile ofis ve depo ortaminda bilgisayar, faks, yazic, € termindi
ghbi donamm ve arag geregleri kullanarak Tirk Ticaret Kanunu ve 1SO
kdite dandartlarina uygun sekilde ygpilan sstin dma islemlerinde
Urinlerleilgili kavramlar Ggrenecek, evrak veis akast ileilgili islemleri
gerceklestirebilecekdniz. Tedarikgl gssitlerini taryacak ve islemlerini
yapabileceksniz.
Amaclar

MODUL UN AMACI 1. Bu modll ile ofis, degpo ortamunda bilgisayar, faks, yazic, €

termindi gibi donamim ve arag geredleni kullanarak Tirk Ticaret
Kanunu ve 10 kdite sandartlarina uygun sekilde yapilan satin
dmaislemlerinde Uriinlerleilgili kavramlar Ggrenecek, evrak veis
aast ileilgili islemleri gergeklestirebileceksaniz.

2. Bu modil ile dfis, degpo ortaminda bilgisayar, faks, yazic, d
termindi gibi donamim ve arag geredei kullanarak Tirk Ticaret
Kanunu ve 10 kdite gandartlarina uygun sekilde ygpilan satin
dma islemleinde tedarikg cesitlerini tamyacak ve islemlerini
yapabileceksiniz.

EGITiM OGRETIM
ORTAMLARI VE

Ortam: Tam donanuml: sinif ortamu
Donamm: Bilgisayar, yazici, faksvb.

DONANIMLARI
Modil iginde yer dan her 6grenme fadiyetinden sonra verilen dligme
aradlan ilekendinizi degerlendireceksiniz.
. Osretmen modil sonunda dlgme aract  (goktan segmdi test, dogru-
OLGMEVE yanhs testi, bosluk doldurma vb.) kullanarek modil uygulamdlan ile
DEGERLENDIRME

kazandigimiz bilgi ve becerileri dlgerek 9z degerlendirecektir.







GIRIS

Sevgili Ogrenci,

Satin alma, giinimizde dnemi yeni yeni anlasilan bir faaliyettir. Geleneksel anlayisa
gore siradan bir fonksiyon olan satin alma, kurumun rekabet stratgjilerinde yer almaz. Satin
amastratgjisi ve politikasi, dar bir bakis acisiyla tanimlanir ve siradan isletme politikalar: ve
stratgjileri olarak ele aimr. Bu modilde satin alma kavramlari ve islemleri hakkinda bilgi

verilmistir.

Konunun tam olarak satin alma yonetimi ve tedarik¢i cesitleri olmasi nedeniyle
oncelikle satin @ma fonksiyonunun anlatilmast uygun bulunmustur. Moddlin ikinci
béliminde ise iyi bir tedarikcinin nitelikleri, secim olcltleri ve tedarik¢i hakkinda
nerelerden bilgi toplanabilecegi konusunda bilgi verilmistir.






OGRENME FAALIYETI-1

AMAC

Bu 6grenme faaliyeti ile ofis, depo ortaminda bilgisayar, faks, yazici, el terminali gibi
donanim ve ara¢ gerecleri kullanarak Turk Ticaret Kanunu ve I1SO kalite standartlarina
uygun sekilde yapilan satin alma islemlerinde Uriinlerle ilgili kavramlar: 6grenecek, evrak ve
is akst ileilgili islemleri gerceklestirebileceksiniz.

ARASTIRMA

> Cevrenizde bulunan blyUk bir isletmeye giderek satin almada dikkat edilmesi
gereken unsurlar: 8greniniz.
> Internet ve kitiiphanel erden satin alma konusunda bilgi toplayinz.

1. SATIN ALMA KAVRAMLARINI TANIMA
VE ISLEMLERINI YAPMA

Satin ama, kiralama veya diger kanuni yollarla tekrar satma ya da Uretimde kullanma
amaciyla ara¢ gerecler, esas parcaar, tedarikciler ve hizmetlerin elde edilmes
fonksiyonudur.

Standartlarla tarif edilebilen, aimu sirekli yapilabilen, maliyeti hesaplanabilen;
isletmelerin giinlik devamliligint saglayan mal ve hizmetlerin, isletmenin akisi kesilmeden,
olast en iyi kalitede, olasi en iyi fiyat ve ddeme sekliyle en uygun zaman ve miktarlarda
temin edilmesi “satin aima’” faaliyetidir.

1.1. Satin Almanin isletme icindeki Rolii ve Amaclari
Satin amanin isletme igindeki rol (i ve amaclar asagida basliklar halinde anlatil mistir.
1.1.1. Satin Almanin Isletmeicindeki Yeri

Satin almanin isletme icindeki roltind iyice kavrayabilmek icin oncelikle ticari bir
isletmenin anafonksiyonlarinin tammmlanmast gerekir.



TICARI ISLETMENIN
TEMEL FONKSIYONLARI

|
| | [ | | | | | | | |
YARATMA FINANS INSAN SATIN ALMA DONUSUM DAGITIM
TASARIM KAYNAKLARI

Sekil 1.1: Ticari isletmenin temel fonksiyonlari

Sekilde de goruldugl gibi ticari bir isletmede ati temel fonksiyon vardir. Bu temel
fonksiyonlar asagidaki gibi aciklanabilir:

> Yaratma / tasarim fonksiyonu

Ticari bir isletme icin yaratma/tasarim fonksiyonu, fikri anlamda bir ihtiyacin tespit
edilerek bu ihtiyacin karsilamlmasina yonelik tasarilar yapmaktan ibarettir. Bu bir malin
tasarimu olabilecegi gibi herhangi bir yerde bir malin yoklugu ya da herhangi bir ihtiyact
karsilayacak bir tasarim da olabilir. Temel olarak tasarimcinin para kazanmak amaciyla
yapmis oldugu ticari tasarilarin timd, bu kapsamda ele alinmak durumundadir. Glinimiizde
serbest piyasa ekonomisinin temelini bu tasarim fonksiyonu olusturur. Misterilerin, bir Griin
veya hizmeti begenecekleri dustiniilerek yapilmis olan calismalar biittinudur. Uriin ve hizmet
kalitesinin, fiyatimn ve satig sartlarimn misterinin alimim  hareketlendirecegini gérmek
anlaminda ele alinmir. Elbette risk unsurunun devreye girdigi yer olarak da algilanmalidir.
GuntmUizde serbest piyasa ekonomisini ayakta tutan 6nemli unsurlardandir.

> Finans/ sermaye temini vefinansal kayitlar

Tasarim fonksiyonunda e€le ainan konunun gerceklesebilmesi icin gerekli olan
sermayenin gercek anlamda miktar: ve getirisinin hesaplanmasidir. Tasarimin gercekci olup
olmadigini etit etmek de denilebilir. Bu fonksiyonda hichir sekilde var sayimlara yer yoktur.
Bircok tasarimdan finansman asamasinda vazgecilebilir. Diger fonksiyonlar, ancak bu iki
fonksiyon ettlerini yaptiktan ve olumlu netice verdikten sonra devreye girebilir. Bu
calismalarin hatasiz yapilmast gerekir. Bu konuda yapilacak olan calisma, isin yapilmast
sirasinda ise konularak risk edilen sermayenin getirisi ile aym paramin risksiz olarak
degerlendirmesinin kiyaslanmasi seklindedir.

> Personel / insan kaynaklari

Ne yapilirsa yapilsin bir isi yapmak icin mutlaka personele ihtiyag vardir. En kiguk
isletme olan bir kisilik yapidan en blyUglne kadar her yap: icin persone caismasi
yapiimalidir. Bu ¢alisma, personel gereksiniminin tanimlanmast ile bagslar. Hangi seviyede,
hangi bilgide, hangi yetenekte ve deneyimde personel e gereksinimin oldugunu tespit etmekle
personel calismas: baslar. ilk sorun, bu niteliklerde personel bulunmasichr. Yapilmis olan
personel tamminin emek pazarinda bulunuyor olmasi gerekir. Persondin ne kadar Ucret
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alacaginin da tespit edilmesi gerekir. Bir kere personel tespiti yapildiktan sonra insan
kaynaklart bolimuniin isi bitmez. Insan kaynaklari, calisan personelin gerekli islemlerini
yapar, yeni personel konusunda calismalar yapar. Gelisen sartlara bagli olarak yeni personel
gereksinimini giderir veyafazla persond ileilgili girisimleri yapar.

> Satin alma / istenilen Uretim araclarimin ticari malzemenin ve hizmetin
satin alinmasi

Y atirim esnasindan baslanarak isletmenin mal ve hizmet Uretebilmesi icin gerekli olan
mal ve hizmetlerin uygun kalite, fiyat, miktar ve slrede tedarik edilmesi gerekir. Piyasa
takibi, maliyet analizleri, daha distik maliyetle tedarik veya tedarikcilerle ve teknik gruplarla
isin bUtininde is birligi gibi husudar: kapsar. Yaratma basligi atinda sdz konusu olan
tasarimin  uygulamaya gecirilmesi bu fonksiyon kapsamindadir. Tasarimdan sonra
uygulamaya gecisin ikinci adimidir denilebilir.

Satin ama, firmanin piyasaya verdigi ilk goérintidir. Genellikle bu gérintl daha
sonra kolay kolay degistirilemez. Satin alma politikalar1 elemanlarinin kiltir seviyesi Ust
diizeyde olmalidir.

Satin alma, fonksiyon olarak isletmenin harcama bitgesinin kabaca % 75'ini kullanir.

Piyasa, firma hakkinda ilk yargisim satin amay1 gorerek verir. Satin alma, pahali
fiyatlarla aim yaparsa firmamn devamlilig:r kuskuyla karsilamr. Satin alma, gereksiz ucuz
fiyatlarda 1srar edecek olursa zamam kullanma konusunda dikkatsiz olduklar: piyasaya
bildirilir. Fiyat1 distirmek amaciyla kaliteden fedakérlikta bulunuluyorsa firmamn yapacagi
islerin kalitesi sorgulanir.

Buraya kadar olan hususlar daha cok lojistik kapsamindadir. Ulkemizde |ojistik
denilince birgok yerde satin alma anlagilmaktadir. Satin amamin lojistik konusuyla ilintili
oldugunu ama birgok lojistik faaliyetin yardimiyla gérevini yerine getirdigini bilmek gerekir.

> Dondsiim / malzemelerin ekonomik mallara doéndsttr Glmes

Uretim, akla gelen ilk doniisimdir. Uriiniin ambalgjlanmast veya belli bir gramajda
sunumu da déntistmddir.

Uriiniin ekonomik bir degere ulasabilmesi, riinuin tiketicinin ulasabilecesi mesafeye
getirilmesine baglidir. Artik misteriler, her tlrl Urinin kapilarina kadar gelmesini talep
etmektedir. Bu da dagitim kanallarimn 6nemini artirmustir. Uriiniin  pazara tasinmasi
donusUmdir. Hakkari’de Uretimi yapilan bir malin, ekonomik degere ulasabilmesi icin
Istanbul’ a getirilmesi bir doniistmdir. Musterilerin istedikleri Uriin ve hizmeti almak igin
uretildikleri noktalara gitmelerini beklemek bugiin icin gegersiz bir yaklasimdir. Bu
beklentide olan isletmelerin Urtin ve hizmetlerinden gcogu misterinin haberi bile yoktur.



> Dagitim / Uretilen mallarin pazarlanmasi ve satisi

Buraya kadar olan fonksiyonlarin timt i¢sel olmakla beraber bu fonksiyon, tamamen
musteriyle karsi karsiya gelinen noktadir. Bu fonksiyonun basarisi diger tiim fonksiyonlarin
basarilarin kapsar.

Bu fonksiyon, dagitim kanallari konusunda yapilan bir calismadir. Uriiniin pazara
nasil ve hangi yolla sunulacagina dair bir calismay: icermektedir. Uriinlerin gesitli dagitim
secenekleri arasindan pazara nasil ulasmasi ve nasil algilanmasinin istendigine karar vermek
gerekir.

Bu dagitim kanallart:

Bayi kanal1 ile satig
Perakende kanal1yla satig
Kendi magazalarindan satis
Toptanciya satis

Her kanalin satig bicimi farkli oldugu gibi isletmenin diger kissmlarinin ¢aligma sekli
de bu farkliliga gore degisecektir. Isletme, bu kanallardan hangisini kullanmak isterse hangi
sekil kendisine uygun gelirse onu segecektir. Bu sekilde, isletmesini hangi esasa gore
calistirmas: gerektigine karar verecektir.

Tam bu noktada su konunun eksikligi dikkat cekecektir. Bu isletme yapilanmasinda
satis/pazarlama yoktur. Bu yaklasim, satis/pazarlama olmadigi seklinde algilanmamalidir.
Aksine igletmenin bitininin satis ve misteri odakli oldugu anlayis1 sergilenmektedir.
Lgjistik anlayista yildiz satiscilar kavramu yoktur. Degerli misteriler ve onlara hizmet eden
isletmeler vardir. BUttin bir isletme topluca calisarak satilabilir nitelikte, satilabilir kalitede,
satilabilir fiyatta begenilen Griinler Oretmedikleri takdirde, satiscilar yildiz bile olsalar
genellikle yapabilecekleri fazla bir sey yoktur.

1.1.2. Satin Almanin Amaglari

Satin almanin amaclar at ata yazildiginda oldukga uzun bir liste elde edilir. Batin
isletmelerin satin alma ile amagladiklarinin timini siralamak mimkin degildir. Ornek
olmast bakimindan bitin isletmeler icin ortak olabilecek bir liste asagidaki gibi
duzenlenebilir.

> Isletmeye siirekli olarak malzeme ve hizmet akisim saglayarak firma
faaliyetlerinde sureklilik olusturma

Isletmenin durmasi, maliyeti oldukca pahali bir durumdur. Isletmenin drin
yoklugundan durmast, 0 giin icin personele 6denen Ucretlerin bosa gitmesi demektir. Diger
yandan, Urtin yoklugundan durmak demek o giin isletmenin agik olmasinin maliyetlerinin de
bosa gitmes demektir. O gunki enerji maliyeti, rant maliyeti, personeli isletmeye tasima
maliyeti, personele verilen yemek maliyeti, vergiler, enerji maliyetleri vb. masraflarin
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tamam bosa gidecek demektir. Fazla mesai yaparak bu maliyetlerin giderilecegi
disinilemez. Zira hafta sonu veya gece mesais yapilmast durumunda, bu maliyetlerin
karsilanmast bir kere daha gerekecektir. Bu maliyetler fazla mesaide en az % 30 fazla olur.
Bu durumda, kaybolan mesainin telafisi yoktur. Genellikle misteriler aradiklari Grinig
bulamadiklar1 zaman, emek sarf edip o Urind takip ederek beklememektedir. MUsterinin
begenisi icin rafa konulmas: gereken Urtin, 0 gin o rafa konulabilirse bir anlam ifade eder.
Bu, o Urindn o rafa konulursa satilacagi anlamina gelmez. Ama riin, o rafa o gin konulursa
basarisi dl¢llebilir.

> Akila verekabeti esas alarak satin alma

Bir malzemeyi, rakipten ve piyasa rayicinden daha pahaliya almak rekabeti gtz 6niine
adarak satin aimak degildir. Ayni fonksiyonu yerine getiren farkli malzemelerden ucuzunu
amamak, akilci satin aima degildir. Pahali dimla alinan bir Grinin pahali alim maliyetini,
ilerideki hichir sirecte telafi etme imkan yoktur.

> Bozulma, teknolojik eskime ve calinma nedeniyle ortaya cikan stok
kayiplarim en disik diizeyde tutma

Burada temel hedef, satin alma miktarlarint mimkin oldugunca zamana yaymak ve
aim lotlarim en disik seviyelere indirmektir. Elbette bir de hangi malzemelerin
calinabilecegi konusunda dikkatli olmak gerekir. Burada mimkin oldugunca bu
malzemelerin calinmasimt engelleyici tedbirleri amak gerekmektedir. Bu konu, satin
amacinin  sorumlulugundadhr. Elbette satin amacimn yaminda depocunun da destegi
olmalidir. Depoda bulunan drinler ne kadar az ise depodan kayip, ¢alinti ve bulunamama o
Olclide azalir ve hattayok olur.

> Guvenilir, farkh tedarik kaynaklarim arastirma ve bulma

Bu konu genelde ihmal edilen konulardan biridir. Oysa ne kadar gtivenilir kaynaklari
olursa olsun, tedarikcilerine rekabette oldugunu hissettirmeyen satin amacimn maliyetleri
giderek artar. Rekabet, her zaman kalite ve hizmeti artiran temel unsurdur. Her tedarikci her
zaman icin mutlaka aternatifinin oldugunu bilmelidir. Y oksa mutlaka bir alternatif tedarikgi
zaman iginde yaratilmalidir. Simdiki tedarikciler bu ¢abal ardan da haberdar olmalidir.

> is yaptign tedarikcilerleiyi ve siirekli iliskiler kurma

Bu husus, bir 6nceki madde ile celisik goriniyorsa da aslinda celigkili degildir.
Alternatif aramakla diizgun ticari iliskiler kurmak ve devam ettirmek ayri seylerdir. Yani
herhangi bir kontrat veya sozin bir degerinin oldugunu bilerek davranmak ve en énemlis
verilen sbziin arkasinda durabilmektir. S6zlin arkasinda durulamiyorsa mutlaka mantikl: bir
aciklama yapilmasi gerekir. Unutulmamalichr ki iyi iligkiler zaman icinde elde edilen
guvenle saglanilir. Gliven ise agizdan ¢ikan sozler ve yapilan kontratlarin yerine getirilmes
ile orantil1 olarak gerceklesir. S6zUnl yerine getiren fakat her zaman aternatif kaynaklar
aragtiran ve bulan bir satin almaci ve firmasi, kaybedilmeyecek kadar kiymetli misterilerdir.
Bu davranis tarzi ile verilmek istenilen mesgj sudur: iliskiler iyi, maliyet ve fiyatlandirmalar
makul, isler aksamadan yiriirse islerin devami konusunda bir kusku yoktur. Islerde bir
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aksama varsa ve fiyatlar tatmin edici olmaktan uzaklasmaya baglarsa bu durumda calisilacak
dternatif firmalar vardir. Bu hususun en bdirgin 6zelligi, satin almaci ve firmasinin
onceliklerinin aisverisin onceligi olmasidir. Béylece iyi, sirekli ve uzun sireli satict
iligkileri kurulabilir.

> Firmann diger bolumleri ile en yiksek derecede bitunlik saglama

Genellikle diger bolimlerin, onlarin belli basli sorumlu oldugu alanlarda desteklemesi
istenir. Etkin standartlastirma programlari, fiyat tahminleri, ekonomik yap/satin a kararlari,
genel is kosullar, yeni malzemeler, sirecler ve fiyatlar konusunda tedarikcilerden bilgi
getirmek, piyasadaki gelismelerden teknik gruplari bilgilendirmektir.

) Bu islemin kiminle yapilacagi konusuna gelince, burada sikintilar c¢ikmaktadir.
Ozellikle Uretim ve kalite kontrol gruplarimn desteklerini alabilmek ¢ok zordur.

> Bolumuni oldugu kadar firmasim da basaril kilacak, isinin ehli personeli
egitmeve gelistirme

Satin alma personeli is basinda, firmada mutlaka egitilecektir. Bu egitimin temeli,
moral ve isteklendirme egitimidir. Personelle yakin iliskiler kurma vasitasi olabilecektir. Bu
arada personel, sahs yasami konusunda takip edilebilir. Muhtelif moral yemekleri, sahs
zorunlu ihtiyaclar konusunda ihtiyag olmasi durumunda baska yerlerden isteklerde
bulunmasinin engellenmesi bu konularda en yararli olamdir. Buradan hareketle personelin
oldugu kadar y6netimin de egitilmesi ve grubuyla yakindan ilgilenmesi esas konulardan bir
digeridir. En ¢ok tavsiye edilen zamanlar, aksam mesai saatlerinden sonraki zamanlar veya
hafta sonu tatilleridir.

Diger bolimlerin satin alma ve faaliyetleri konusunda egitilmesi, firma genelinde satin
ama tarafindan yapilan islerin kavranmasina vesile olur. Bu sayede satin amanin firma
icinde sayginlik kazanmasi, satin ama taleplerinde uygunluk ve is birligi saglamir. Satin
amacilara da diger bolimlerin isleri konusunda aydinlatict bilgiler verilirse satin alma hem
daha rahat is yapma sansina sahip olur hem de diger bolimlerle iliskilerini daha iyi
ayarlayabilir. Bu egitimlerin bir diger faydasi firma icinde rotasyon olanag: saglar, diger
bolimlerde olasi satin alma personeli bulmak mimkin olabilir. Gayet iyi bilinmektedir ki
birgok insan, bugutinkii insan kaynaklar1 yonetimlerindeki belirsizlikler nedeniyle kendilerine
uygun islere yerlesme sansina sahip olamamaktadir.

> Ik yedi amaci en diisiik maliyetlerle yerine getirebilmek icin politika ve
stirecler gelistirme

Her ne kadar en ucuzunu amak ilk goriniste tek ¢ikar yol ise de alim seklinin maliyet
diistriici olabilecegini de dikkate almak gerekir. Ornegin, bir aylik aim yerine haftalik
aimin yapilmasi, 6deme valériiniin on bes gin 6telenmesi ve her 6deme tutarlarinin dortte
bire distrilmesi demektir. Ayrica depo ihtiyacinin kiicilmesi ve finansman icin son derece
yararli olan daha kicik ve daha yayilmis 6deme plam anlaminda igletme icin hem daha
kolay hem de daha kazanclidir.



1.2. Satin Alma Sirecinde Evrak, Islem vels Akisi
Konuylailgili bilgi asagida bagliklar halinde verilmistir.
1.2.1. Talep ve Talebin Irdelenmesi

Cessitli isletmeler icin degisik sekillerde talepten stz etmek mimkiindur. isletmenin
islevini yerine getirebilmesi amaciyla sirekli olarak alinan mallarin talep edilmesi esas
olmalidir. Bu talepler gereksinim duyulan noktalarda olusmaktadir. Bu talep noktalar:
uretim, kalite kontrol, bakim onarim, teknik kisimlar ve benzerleri olabilir. Bununla beraber,
cesitli islerin gorilebilmes amaciyla zaman zaman veya bir defaya mahsus olmak Ulzere
talep edilen mallar da olabilmektedir.

Bu asamada talebin olusmasi sirasinda mal hakkinda piyasa arastirmasi yapilmasi
gerekiyorsa bu talebin bir kopyasinin satin ama departmanina ulastiriimasi gerekmektedir.
Depodan dogrudan talep karsilanacak veya satin dmasi yapilacak olsa satin ama
departmani, Urtine olan talebi takip etme ve buna gore hazirlik yapma imkanina kavusacaktir.
Bu durumda piyasaya giderek hazirlik yapmas: gerekiyorsa zaman kazanacaktir.

Ancak satin alma talebinin irdelenmesi denildiginde programa uygunlugu, yatirima
uygunlugu, bitceye uygunlugu, masraf sorumlulugunu Uzerine alacak olan yetkililerin
onaylamasi, Ust yonetim onaylari gibi birgok onaylarin gergeklestirilmesi zorunlulugu vardir.
Bu islem ¢ok uzun slrecek gibi goriinse de eldeki teknolojik imkanlar, bu uygunluk ve
onaylarin kisa siirel erde alinmasim saglamaktadir.

Elbette bu islemlerin heps belli burokrasi olusturacaktir ancak denetimsiz satin alma
islemlerinin biylk kuruluslarda yaratacagi masraf kalemlerinin kontrolden cikmasi ¢ok
buyik maliyetler yaratabilir. Ayrica cogunlukla islem olustuktan sonra maliyeti geri
getirmek olasi degildir. Yani zamamnda denetlenmeyen taleplerin yerine getirilmesi, maliyet
olustuktan sonra engellenemez.

Bu talep, isletmenin herhangi bir islevini yerine getirmesi amaciyla yapilan bir talepse
bu talebin planlama veya ikmal adiyla da amilan birimin yetkilileri tarafindan onaylanmasina
gereksinim vardir. Bu, isletme maliyetlerinin kontrol i agisindan da énemlidir.

Oyle ki talep sahibinin, genellikle talep ettigi malzemenin depoda veya stoklarda olup
olmadigindan haberi yoktur. Taep yapilmas: sirasinda veya talep irdelemes sirasinda stok
kontrolu yapilmasi gerekmektedir. Stok ve envanter diizeyi, bir anlamda isletmenin
muhasebesi veya kasasi gibidir. Bu yizden herkes tarafindan bilinmesi uygun degildir.

Talebin irdelenmesinin gercek nedeni, bu talebin gercekten bir gereksinim olup
olmadiginm kontrol etmektir.

Bu yaklagim, Urin ve mallar1 para gibi goren anlayisin yaklasimicir. Bu sekli ile
depoda olsun olmasin talebin irdelenmesini gerektirir. Zira depoda olsa bile depodan her
¢ikan malzeme, depodan eksilmeyi ve belirli bir siire sonra tekrar satin almay1 gerektirir.

9



Elbette ki depoda bulunan malzemeler, daha 6nce para verilerek satin ainmig malzemel erdir.
Bu nedenle tiketilmeleri de bir kontrol gerektirir. Burada amag, malzeme ve Uriin Gzerindeki
kontrol U hi¢ birakmamaktir.

1.2.2. Talebin Onaylanmasi

Talebi onaylayanin, genellikle talep sahibinin ilk amiri veya o birimin satin ama
talebini onaylayacak olan yetkili amiri olmasi gerekmektedir.

Kim bu talebin maddi sorumlulugunu alacaksa o yetkili, talebin uygunlugunu ve
talebin yerine getirilmesinin ilk onayim vermelidir. Isletmenin kendi organizasyon ve
prosedirleri geregi alinmasi gereken onaylar da bu onaya ilave edilmelidir. Bu konuda talep
sorumlulugu diginda bir makam konusunda net bir gereklilik sdylemek mimkin degildir.
Hatta gereklilik olup olmadigini sdylemek dogru da degildir.

Ancak daha onceki donemlerde bu talebin gindeme dahi gelmesi oldukca silre
almaktaych. Simdi elektronik haberlesme caginda internet, intranet veya ekstranet tizerinden
bu islemlerde harcanan zamanlar en aza indirilebilir. islemler, ag lizerinden elektronik bir
dokuman ile ekrandan ekrana aktarilarak islem kolaylig1 ve hizlilig1 saglanir.

Simdiye kadar hep maliyet artirici taleplerin elenmesi Uizerinde duruldu. Ancak acil
durumlarda hizla bu islemlerin gegmesi ve sonuca ulasmasi da onemlidir. Boyle bir
durumda, bu tir taleplerin olumlu ya da olumsuz en kisa siirede sonuclandirilmas: esastir.
Olumlu bir gereksinimin zamaminda karsilanmasimin sayilamayacak kadar cok faydasi
oldugu gibi gereksinimi kabul edilmeyen bir talebin yerine baska bir ¢ézimi zamamnda
arastirmak da bir o kadar onemlidir. Esasen olumlu anlam yiklenilen onay islemi,
olumsuzlugu da kapsamaktadir.

1.2.3. Butge ve Finansman Onayi

Cagdas isletmeler, her ne olursa olsun bltce ile calismay: tercih etmektedir. Bitceler,
donem 6ncesinde ait oldugu donemde yapilmas: planlanan islerin hangi maliyetlerle hangi
gereksinimlerle calisilacagina dair bir yol haritasi niteligindedir. Gelecek bolimlerde yeterli
Olclide tartigmasi da yapilacagindan bu konunun detaylarina simdilik girilmeyecektir. Yamz
plansiz calisan bir isletmenin verimli olmayacag: sdylenebilir.

Donem baginda bu harcama kalemi dngorilerek olusturulmus biitcede yer almigsa bir
harcamanin onay sorunu yoktur ve otomatik olarak onaylanmilir. Ancak harcama kalemlerinde
yer amamis bir harcama icin ¢esitli segenekler vardir ve bu harcamaya uygun harcama
kalemi bulunarak bir masraf kalemine eklenmelidir. Bu bilgi, hem performans degerlendirme
hem bitce disiplini hem de slreclerin iyilestirilmesi asamalarinda gerekli olabilecek bir
bilgidir.

Diger yandan, gereksinim duyulan malzemenin bitce ve planlarda olmamas: bu
gereksinimin onaylanmayacagi anlaminda e€le ainmamalidir. Bltce takibi, genellikle
planlarin nasil gittigini anlamak icin iyi bir gosterge olarak kabul edilir. Isletme neyi, nereye,

10



ni¢in, ne zaman ve ne sekilde harcadigim bilmek ve gereken hazirliklar1 yapmak zorundadhir.
Bu zorunluluk, planlama ve lojistik kavramimin at yapisim olusturacak bir temel
niteligindedir.

Finansman onay: ise finansman grubunun ne zaman 6deme yapilacagina dair hazirlik
yapmasi icin gereklidir. Ayrica bu talebin geri dénlsi varsa bunun saglayacag: faydanin
nasil, ne zaman, hangi verimle olacagim da bilmek durumundadir. isletmeler icin nakit
paray1 uygun sekilde degerlendirmek de dnemli olgulardan biridir. Genel olarak finansman
departmaninin onayinin pratik olarak bir faydas: yoktur. Ancak bazi uygulamalarda finans
departmani, nakit akis durumuna bagli olarak uygun 6édeme vadeleri konusunda onaylarinin
Usttine not dismektedir. Bu bilgi, hem planlama icin yol gosterici olmakta hem de satin
amacinin piyasaya cikarken nasil bir vade ile konusmast ve anlasma yapmas: gerektigi
konusunda bir kisittama getirmektedir. Bir satin almacinin taahhtit ettigi tarihte isletmesinin
ddemesini yapamamas: kadar prestijini bozacak baska bir etken yoktur. Odemesini aksattig
tedarikcisi ile bir sonraki donemlerde yapacagi tim muizakerelerde konu, satin almacinin
onlne engel olarak tedarikci tarafindan getirilecektir. BUtin bu konular da dikkate alinirsa
bitce ve finansman onayinin zorunlu bir stire¢ oldugu kolayca anlasilir.

1.2.4. Satin Alma Emrinin Cikarilmasi

Talebin gergekten bir ihtiyag oldugunun onaylamimasini takiben biitce ve finansman
onay: alinarak sireg ilerletilir. Bu noktada, Urtiniin gerekliligi konusunda herhangi bir kusku
kalmamis demektir. Ancak bu Urtin talebinin plana uygun oldugu veya olmadigi konusunda
bir calisma yapilacaksa planlama departmani, stirecin disinda baska bir calisma baglatir.
Burada Uriin agaci, sarf malzemeleri ile ilgili bilgiler vb. birtakim hususlarda diizetmeler
veya calismalar yapilmasi gerekiyorsa bu calismalar: dailgili birimlerle baglatir.

Bu sireg, planlama departmanimn malzemenin depoda varligim kontroll ile
strdurdlor. Depoda malin varligi, malin ainmast veya alinmamast anlamina gelmez. Bir
malin talep ve bitce finansman onay1, malin alinacagi anlanmna da gelmez.

Batun bu bilgi ve onaylar nihayet planlamada toplanir. Firmanin yonetim stratejileri
geregince stok seviyeleri de dikkate alinarak karar verilir. Satin alma yoninde karar verilirse
bu emir, dogrudan planlama tarafindan verilecektir. Daha ©nce belirtildigi gibi firma
midarligtl veya dogrudan patron tarafindan bu emir verilmelidir. Satin ama emri
verilmeyebilir ama bu malin depodan verilmesi emri verilebilir. Kimi héllerde depoda
bulunmamasina ragmen satin ama emri verilebilir. Bu aslinda alisik olunmayan bir durumu
isaret etmektedir. Depoda malzeme yoktur, taep edilen miktarin Ustiine emniyet stoku
eklenerek satin ama emri verilebilir. Depoda malzeme vardir, talep yerine getirilir ama
kalan bakiye emniyet stokunun atinda kaliyorsa bu durumda stok tamamlama mantig ile bir
miktar hesaplamr. Bu miktar belirlemesi planlamanin, planlama mantigina uygun olarak
kendi takdiri olmalidhr.

Satin ama emri verildigi zaman bu emir, satin almaya verildigi gibi bu emir
konusunda talep eden muhasebe, finansman ve depo bolimlerinin de siparis numarasi
bildirilerek bilgilenmeleri saglanmalidir. Bu emrin icinde satin ama buyUklUkleri (parti
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buyuklugl) ve siparisin isletmeye arzu edilen ulasma zaman: da bdlirtilmelidir. Satin ama
calismasini yaptiktan sonra revize edilmesi gereken bilgiler varsa bu bilgilerle ilgili geri
bildirimde bulunulmalidir.

1.2.5. Piyasa Arastirmasi

Piyasa arastirmasi, satin ama grubunun siirekli olarak yapmasi gereken bir islevidir.
Bu arastirmalarin birtakim brosir ve kataloglarla desteklenmesi gerekir. Mal, firmalar veisin
detaylar1 konusunda saglam bir dokimantasyon ve arsiv yapilmalidir. Dogal olarak elde bu
tarz bir birikim varsa talep gelmesi durumunda piyasa arastirmasi cok kolay olacaktir. ilgili
firmalarla temas kurmak kolay oldugu gibi bilgilerin giincellestirilmesi de ¢ok kolay bir olgu
olacaktir. Ancak bir dokimantasyon ve arsiv yoksa bu durumda talep olustugu anda, bu
talepten haberdar olmamn en azindan piyasa arastirmas: icin zaman kazandiracag: agiktir.
Satin ama emrinin ¢gikmasimn dnemi yoktur. Bilgi ve dokimantasyon calismalari, her
zaman gerekli olabilecegi distncesiyle yapilmalidir.

Bir de satin amacilarin rutin ve dizenli aimlarn sirasinda piyasadan edindikleri
bilgileri sistematik olarak arsiviemeleri sbz konusu olacaktir. Bu hilgiler, ne tirli elde
edilmis olursa olsun veri tabaninda bulundurulursa bu durumda bir avantg) elde edilmesi s6z
konusudur. Bu yolla yeni malzemeler, yeni teknikler konusunda isletmeye piyasa hilgi ve
uygulamalarinin gelmesi saglanabilir.

Bu arsiv, elektronik ortamda siirekli glincel halde tutulabilirse satin alma stireglerinin
en 6nemlilerinden olan piyasa arastirmasinin siires ¢cok kisalacaktir. Bir diger kazamim ise
bilgi duzeyinin yiksek tutulmasiyla risk faktérinin azaltilmasidir. Piyasa konusunda satin
amacinin bilgis ne kadar coksa satin adma islemlerinde yUklenecegi risk de o oranda
azalacaktir. Birgok firma ve bircok malzeme ile yenilikler konusunda bilgiler, gincel ve
uygulamaya hazir durumda ol acaktir.

1.2.6. Tekliflerin istenmesi ve Toplanmasi

Gelen satin @ma emrinin geregi olarak satin aima emri numarast da verilerek tim
tedarikcilerden gerekli olan tekliflerini vermeleri talep edilmelidir. Satin alma emri numarast
vererek teklif istenmes birokratik nedenlerle degildir ancak satin alma departmanimin fazla
adette Urtnle ilgilenmesi nedeniyle karisikliklar yasanabilecegi dislincesindendir. Basitce,
gelen teklifin hangi talebe karsilik geldigini tespit etme amacina hizmet edecektir. Bu teklif
talepleri, mutlaka elektronik ortamda yazili olarak yapilmali ve teklif yine elektronik
ortamda yazili olarak alinmalidir. Bu zaman kaybettirebilir ancak yazili olmayan hicbir
husus arzu edilmemektedir. Ticari islemlerde temel yaklasim, islemlerin yazili olarak
yapilmasi ve her turlt ticari hususun belgelenmesidir.

Tam bu noktada denilebilir ki buttin tedarikcilerle elektronik ortamda iletisim saglama
imk&n olmayabilir. Bu durumda faks iletisimi bir sart olmalidir. Ancak yine elektronik
imkanlar, bize tamamen bilgisayarla “hard copy” yapmadan iletim yapmay:1 saglamaktadhr.
Gelen faks mesgj1 da elektronik ortamda degerlendirilebilir. Zaman kaybi, kars: tarafin faks
metnini hazirlayarak gondermesi kadar olacaktir.
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Kesinlikle degerlendirmelerin saglikli olarak yapilabilmesi duyumlarla degil ama
gercek degerlerin Uzerinden ihmalsiz bir yargiya varilabilmesi ancak yazili olarak tekliflerin
istenmesi ve toplanmasiyla stz konusu ol acaktir.

Bu noktada birkag konuya daha deginmek gerekir. Oncelikle calismamn
distnilebilecegi firmalardan teklifler istenmelidir. Ayrica teklif vermeleri istenen
firmalardan mutlaka tekliflerinin alinmasi saglanmalidir.

1.2.7. Tekliflerin Degerlendirilmesi (Urunlerin Teknik Tedarikcilerin Ticari
Degerlendirmeleri)

Bu degerlendirme, Urlnlerin teknik detaylariyla incelenmesini gerektirir. Ancak
burada dikkat edilmesi gereken 6nemli olcitler tekrar edilecektir.

Iyi bir satin amaci, bazi etkenler dikkate alinmadan hazirlanan bir teklifin fiyat
bildiriminden baska bir seyi genelde ifade etmedigini bilir. Burada anlatilmak istenen husus
asagidaki gibidir.

Genellikle teklifler, sadece mal ismini belirtir fakat bu malin teknik tarifinden kaginir.
Genellikle malin teknik tanimlamasinin yapilmasi amaciyla teyit yazismas: yapilmalidir.
Malzemelerin ddemeleriyle ilgili husudar acik birakilmaya calisilir. Mallarin hangi parti
buyUkltkleriyle teslim edilecegi konusu agik birakilir.

Bu hususlardan da 6nce evraklarda bilgiler eksik birakilmamalidir. Bunun devaminda
gerekliligine inamlirsa drdnle ilgili olarak Ornek calismast yapilmalicir. Bu 6rnek
calismasimn uygunlugu, isletmedeki konunun uzmanlar: tarafindan uygunluk onayi ile teyit
edilmelidir.

Cogu zaman buraya kadar olan calismalar yeterli gorilmekle beraber bu mallar,
siparis Uzerine Uretilecekse ek tedbirlere gereksinim vardir. Fiyatlar ¢ok distk olusmussa
tedarikciler, taseron kullanma yoluna gidebilir. Burada olusabilecek olan sikintilarin nasil
giderilebilecegi ileride incel enecektir.

Tekliflerdeki Orunlerin birbirleriyle kiyaslamas: yapilmalidir. Bu sekilde fiyatlarin
nasil karsilastirilacag konusunda bilgi edinilmelidir. Fiyatlar, degisik 6deme vadeleri ile de
gelebilir. Bu durumda, vade maliyetleriyle beraber karsilastirmalar: yapilmalidir.

Bu tarz karsilastirma ve aynm temelde degerlendirme calismalari, teknik bilgileri
gerektirmektedir. Bu teknik bilgi ve calismalar, hata yapilmasim engelleyecektir.

1.2.8. Tekliflerin Muzakere Edilmes
Burada tekliflerin degerlendirilmesinde dikkat edilmes gereken konular:

> En ucuz fiyat, her zaman en ucuz maliyet demek degildir.
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»  Teklif eden firmamin glvenirligi oldukca dnemli bir konudur. Bu nedenle alim
buyUklagl, belirli bir maddi blyUkligl geciyorsa tedarikginin istihbarat
mutlaka alinmalidir.

> Firma hakkindaki eski tedarik bilgileri, mutlaka arsivden incelenmelidir.
Birtakim sorunlar yasanmigsa ayni hatalar tekrarlanmamalidir.

»  Tekliflerin mizakeresinde rakiplerin birbirine kiyasla durumlarinin tespiti
oldukca yararli bir mizakere aracidir. Bu tlr bilgileri saklamak degil acikca
paylasmak cok yardimct olabilir. Bu, sadece fiyat icin gegerli olmayip diger
sartlar icin de gecerlidir.

> Bir tedarikcinin belli mallar1 basarili olarak vermesi, baska yeni malzemeleri
basaril1 olarak verecegi anlamina gelmez. Yeni bir maldaki basarisizlik, diger
mallarin da basanisizligi olarak agilanmamalidir. Her degerlendirme kendi
icinde tutarl: olmalidir.

> Muzakerede istenen noktalara gelememek, tedarikci firmalara karsi olumsuz
yaklasmaya neden olmamalidir. Sonug olarak satmak gibi bir zorunluluk yoksa
miizakerede tedarikci, her zaman bu sekilde davranacaktir.

> Muzakere yapilmas: ve pazarliklar, yeni bilgi birikimlerini saglayacaktir. Bu
bilgi birikimleri, mutlaka degerlendirilecek sekilde ele ainmalidir. Mizakere
konusunda deneyimlerin bu sekilde kazarildigim hatirdan ¢ikarmamak gerekir.

> Muzakerelerde verilen karar, tavizsiz olarak uygulanmalidir. Tedarikcilere
nazikge uyarilarda bulunulabilir, olacaklar kabaca anlatilabilir ama bu anlatim
tehdit unsuru olmamalidir. Tedarik¢i, konu hakkinda sakin olarak karar
verebilmelidir. Secim dlcltlerinin akilct  olacagi mutlaka vurgulanarak
belirtilmelidir. Bu akilciligin, yaklagimlarin alt yapisi oldugu gosterilmelidir.

1.2.9. Lojistik Programlarin incelenmesi - Sevkiyat Planlamas:

Satin amaci, yapilacak olan satin amaiileilgili olan malzemelerin isletmeye gelecegi
zamanin, en uygun stok maliyetini saglayacak olan depo giris zamanm olmasim saglamak
durumundadhr.

Bir diger dikkat edilecek olan konu ise deponun gelen malzemeleri almaya uygun olup
olmadigichr. Artik giinimiizde depolar tam kapasite ile ¢calismay1 hedeflemistir. Bu nedenle
zamansiz gelecek olan malzemeler, depoda sikintilar yasatacaktir. Depoya kapasitesinin
Uzerinde malzeme vyerlestirmek genellikle depodaki malzemelerin hasar gormesiyle
sonuclamir. Bu, depo maliyetlerinin artmast demektir. Ayrica kapasitesinin (zerinde
malzemeyi depoya koymak birim basina disen enerji ve iscilik maliyetlerinin artmasi
sonucunu dogal olarak verir.
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Batin bu konular dikkatle irdelendiginde sevkiyatin planlanmasi geregi ortaya
cikmaktadir.

Planlama departmanminin satin ama grubuna satin alma emrini vermesi sirasinda ilgili
birimlere bu malzemenin satin alinmasi ile ilgili islerin en uygun zamanlamasim vermek, is
emirlerini pesinen cikarmak gibi bir sorumlulugu vardir. Bu sayede ilgili gruplar, gerekli
olan tim hazirliklarim yapmak durumundadir. Siparisin yerine getirilmesi sorumlulugu,
sadece satin almaci ile tedarik¢i arasinda bir ticari islem sorumlulugu degildir. Bu program,
satin amayapan isletmenin tim birimlerinin ¢alismasin etkileyen bir sire¢ olmaktadir.

Bu tur bir yaklasim sz konusu oldugunda tedarikgiler, tam zamaninda teslimat
yapmak zorunda olduklarim bilmelidir (Ne erken ne de ge¢ olmalidir.). Erken gelmesi
durumunda depoya giris yapilmayacak, faturasi ve irsaliyes isleme alinmayacaktir. Geg
gelirse sizlesme geregi yapilmasi gereken her sey yapilacaktir.

1.2.10. Satin Alma Kararimin Verilmes ve Siparisin Aclmas

Talebin ihtiyag oldugunun onayi, bitce ve finansman onayi olustuktan sonra
malzemenin depodaki seviyesinin onay1 yan yana geldiginde karar icin baska onaya gerek
yoktur. Ancak yukarida konu edilen lgjistik planlamanin yapilmasim takiben siparis
acilmalidir. Bu siparis agilmasi ya “hard copy” olarak ya da elektronik ortamda yazili olarak
yapiimalidir. ilgili siparis, mutlaka tim sartlar belirtilerek ve o belirtilen sartlarda agilcig
acikca belirtilerek bildirilmelidir. Bu siparis teyidini takiben ilgili tedarik¢inin bu siparisi
onaylamasi saglanmalidir. Zira bu siparis kabul edilmedigi takdirde yapilabilecek seyler cok
azdir. Bu konu, hukuki anlamda yapilan siparisin giivences seklinde algilanmalidir.

1.2.11. Siparis Takibi

Siparis takibi, 6zellikle 6zel siparis Uzerine Uretilecek olan Urinler icin gereklidir. Bu
siparisler genellikle en cok aksayan siparislerdir. Uretimde yapilabilecek hatalar, aksamalar
hep bu takiple tespit edilir ve engellenir.

Siparis takibi ile malzemeyi kimin Urettigi konusunda emin olunabilir. Bazi héllerde
fiyat o kadar baskilamr ki tedarikci, siparisi daha uygun fiyata yapabilecek birtakim
tedarikciler arar ve bulur. Ancak Uretim baska bir tesiste ve bagska elemanlarla yapildigi igin
genellikle kalite ve zamanlama sorunlar: yasanir.

Bu hususu engellemenin yolu, tedarikgiyi Uretim sirasinda teftis etmektir. Eski satin
amacilar bu uygulamaicin “mal1 tezgahta gérmek” tabirini kullanir.

1.2.12. Mal Kabul Prosedurleri

Mal kabul prosedirlerinden en 6nemlisi, verilen siparis ile gelen malin tutarliligimn
tespitidir.
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Bir diger husus siparisin gelis zamamnin dogrulugudur. Bu hususta malin ne erken ne
de gec geldiginin tespiti gerekmektedir. Uriinlerin erken gelmesi birgok agidan sikintilar
yaratacaktir. Depoda sikisiklik yaratmast sorunlardan sadece biridir. Bazi ince hesaplar
yapilarak KDV gibi bazi vergilerin 6demelerinin hesabi, bu ise karismaktadir. Stok
maliyetleri konusundaki etkisi de gbzden kagirilmamalidir.

Mal kabul prosedirlerinden bir digeri ise ambalg kontrolUdir. Ambalaj kontrol i,
Uriinlerin ellecleme ve tasima sirasinda hasar gormis olabilecegi konusunda oldukga fazla
bilgi verebilir.

Uriinlerin kalite kontroli énemlidir. Her Uriin kabuliinde mutlaka kalite kontrol
konusu hassasiyetle uygulanmalidr.

Uriinler, teslim alinma sirasinda mutlaka sayilmalicir. Sayim islemi sonraya birakilirsa
bu durumda sayimda bir farklilik ¢iktiginda hukuken yapilabilecek herhangi bir sey yoktur.
Cunkd malin irsaliyesinde, eksiksiz tedim aindigina dair imza ve kase verilmektedir. Bu
durumda Urtin, Grdnd tedim eden, evraklar ve Uriind tesim alanmin yan yana geldigi tek an
olan tedim amnda gerekli kontrollerin herhangi bir ihmal olmaksizin yapilmas
gerekmektedir. Sayim ve Urin tespiti dogru yapildiktan sonra, kalite kontrol islemi daha
sonraya hirakilabilir. Kalite kontrol islemi de stiresi icinde yapilmalidir. Hukuken fatura ve
tedim tarihinden itibaren sadece bir hafta siiresi oldugu hatirdan ¢ikarilmamalidir. Aksi
takdirde herhangi bir sorunda haklilig: ortaya koymak miumkin degildir.

1.2.13. Fatura Kontrolu
Tletisim bilgisayarlar (izerinden yapiliyorsa bu durum ok kolaylasacaktir.

Elektronik ortamda depo gorevlis, depoya giris islemi icin ekrana islem yaptiginda
dogrudan siparisle ilgili eslesmeyi yapar. Bu durumda muhasebe veya satin amanin
herhangi bir ikazi bulunuyorsa islem onlarin ekranlarina diserek fatura ile ilgili ikaz
gelecektir. Bu dektronik ortamdaki tammlar da depocunun islemi girdigi varsayim ile
anlatilmaktadir. Fakat malin depoya girisi irsaliye ile yapiliyor ve bilahare fatura girisi
yapiliyorsa bu durumda faturanin isleme alinabilmesi hem satin almarnin faturay: onaylamasi
hem de muhasebenin kontrol ederek kayitlara almasiyla gerceklesir. Yine isletmede
elektronik sistem varsa gerek satin alma gerekse muhasebe, siparis numarasini sisteme
girerek kontrollerini gerceklestirebilir.

Tedarikcilerle anlasmalar saglanilmigsa fatura Uzerine islenecek barkod bu iglemin
depo, satin dma ve muhasebe tarafindan yapilmasim kolaylastirir. Hatta bu islem,
muhasebeye gitmeden depoda mal kabulde bile yapilabilir.

Aksi takdirde fatura kabulinin ve isleme girisinin mutlaka satin ddma ve muhasebe

tarafindan elle ve dosyalardan Karsilastirmalarla yapilmasi gerekmektedir. islem elle
yapilacagi icin gesitli hatalara da agik olmasi kaginilmazdir.
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Fatura kontrol iniin mutlaka depodaki sayilmada eslestirilerek saglamasinin yapilmasi
gerekmektedir.

En son olarak faturanin sekil olarak da uygunlugu kontrol edilmelidir.

Bu kontrollerde uyumsuzluk varsa bu durumda derhd faturanin dizeltilmesi sartiyla
iades gerekmektedir. Bu konuda zaman gecmis ise iade faturasi kesilmesi, en azindan kayit
ile ilgili hatalarin olugsmamasim saglayacaktir ancak bu uygulama genellikle tavsiye
edilmemektedir. CUnkl bu tarz islemler, kayit ve dosya Uzerinden islem takibini
zorlastirmaktadhr.

1.2.14. Mallarin Sayilmasi

Mallarin sayilmasi, kabul prosedirlerinin neredeyse en énemlisidir denilebilir. Eski
usulde oldugu gibi elle sayim, ¢ok fazla hataya neden olmaktadir. Bu tir hatalar, genellikle
para kaybiyla sonuclanmaktadir.

Oysa yeni olusturulacak olan barkod okuyuculu €l terminalli sistem, dogrudan sayim
icin de kullarlabilmektedir. Bu sistem, elektronik hassasiyeti ile gercek sayimi
verebilecektir.

Bu durum, mal kabuli ile ilgili olarak mal1 teslim alan kisinin sorumluluk almasi
sonucunu getirecektir. Bu sorumluluk, hi¢c ihmal etmeden islemi zamaninda ve hassasiyetle
yapma sorumlulugudur.

Barkod sisteminin kullanilmasina baslandiktan sonra yanlis sayim mazeretinin kabul
edilebilmesi gergekten imkansizdir ve bu durumda, herhangi bir kayiptan ya mali kabul eden
ya da muhafaza edeni sorumlu tutmak rahatligi sbz konusudur. Kimin sorumlu olacag:
kurulacak olan prosediirlerde tespit edilebilir.

Sayimin satin dmaileilgis ise tedarikcisini degerlendirmesi, yonetmesi agisindandir.
Aynica aindigi varsayillarak depoda bulunmayan UrUnlerin  tekrar satin  alinmast
kacinilmazdir. Bu, satin @maci icin gereksiz ve masrafli islem tekrarindan baska bir sey
degildir.

1.2.15. Mallarin Kalite Kontrolt

Mallarin kalite kontrolli, prosedirlerde belirtildigi gibi ve usuline uygun olarak
yapiimalidir. Elbette her mal icin kalite kontrol uzmam gerekmeyebilir. Ancak ilgili
malzeme konusunda bilgisi ve deneyimine giivenilen bir personel, ucuz malzemelerin kalite
kontrol U icin gorevlendirilebilir.

Ancak pahal1 ve teknik detaylar1 fazla olan malzemeler icin uzman kalite kontrol
elemanlar1 bulundurulmali ve Urtinlere 6zel kalite prosedirleri saglanmalidir.
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Elektronik sistem stz konusu degilse bu durumda islemlerin kayitlarimin ve
bildirimlerinin zamaninda yapilmas: gerekmektedir. Elbette evraklarin fiilT olarak isletmenin
icinde dolasmasi bilinen birgok sikintilar: da beraberinde getirecektir.

1.2.16. Mallarin Ambalaj Kontroli

Her siparisle birlikte malin hangi ambalg ile gelecegi mutlaka belirtilmeli, tespit
edilmelidir. Mal1 kabul edecek olan personel de bu bilgiye sahip olmalidir. Bu sekliyle malin
uygun gelip gelmedigi konusunda tereddit etmemelidir.

Bunun 6nemi suradadir: Depo, paletli malzemeyi amaya uygun degilse malin
ambalgjim acarken mali bozmak gibi bir sikint: olusabilir.

Sadece paletli malzeme konulabilecek bir depo diizeni varsa ve malzemeler koli ile
gelmisse bu durumda palet yapma zorunlulugu olusur. Bu, ek maliyet demektir. Ayrica her
iki olumsuzlukta da fazladan iscilik yapma zorunlulugu olusacaktir.

Malzemelerin ambalgj1 sadece bu bakimdan dnemli degildir. Bazi durumlarda depoda
mal1 saglikli olarak bekletebilme durumunu etkileyecektir. Rutubet, 151k ve toz gibi
etkenlerin dniindeki en 6nemli engel ambalgjdir. Bu nedenle de titizlikle kontrol edilmelidir.

Bu kontrolin kalite kontrol birimi tarafindan yapilmasi zorunlu degildir. Depoda mali
tedim alacak olan personel, bu konuda egitilirse bu islemi yapabilir. Usultine uygun olarak
gelmeyen ambal ajl1 malzemenin gerekirse iadesi bile stz konusu olmalidir.

1.2.17. Tedarik¢inin Program Uyumu Kontrolu

Isletmede bir program dahilinde calisihyorsa bu kontrol, otomatik olarak
saglanacaktir. Bu durumda zamaninda gel meyen mal zemelerin mutlaka kayda girmesi, tespit
edilmesi gerekmektedir. Daha sonra satin amaci personelin, bu kayitlara bir daha siparis
verirken mutlaka dikkate alacaklari bir Olclt olarak ulasmalart saglanmalidir. Program
uyumu konusunda sikintilar: olan tedarikgiye bir daha siparis verilecekse gerekcesinin ¢ok
saglam olmasi gerekmektedir. Bu bilgiler, hem tedbir almak hem de istatistik olusturmak
acisindan onemlidir. Diger yanda ise tedarikcilere standart degerlendirme ve verimlilik
degerlendirmesi konusunda énemli bir veri olusturmaktadir.

Burada olusan veriler, sadece satin amamin degil planlama departmammn da
kullanacagi, kayda ve dikkate alacag bilgiler olacaktir.

1.2.18. Malin Depoya K abul
Yukandaki husudarin gergeklesmesini takiben malin depoya kabulii, tedarikci
acisindan bitmistir. Bu noktadan sonra deponun kabull baglayacaktir. Gelen malzemelerin

nereye konulacag: belirlenecektir. Bu adredemede nelere dikkat edilecegi, hangi dizene
gore yapilacag: gibi konulara karar verilerek uygulanmas: gerekmektedir.
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Isletmede uygun bir isletim sistemi ve program varsa malin muhafazasinda sadece
programin gosterecegi yere ve gosterdigi sekilde malin yerlestirmesinin  yapilmasin
saglamak gerekir.

Bu islem, programa yaptiriimaz da personelin kararina birakilirsa hem en olumsuz
yere konulabilecegi gibi bir olasilikla karsilasilir hem de sevk sirasinda veya gereksinim
duyuldugu zaman adresteki belirsizlik nedeniyle sikintilar ve gecikmeler yasanabilir.

Program, bu adreslemeye uygun degilse bu durumda hi¢c degilse malin konuldugu
yerin adresini bir Uriin kartina islemek gerekmektedir. Bu durumda, sevk sirasinda malin
nerede oldugu konusunda emin olunabilir.

Sevk veya cikis listes olusturulurken malin adresini de beraberinde hazirlamak iscilik
ve zaman kaybinm azaltacak ve teslimat kalitesini yikseltecektir. Bu nedenle malin depoya
kabul siireci, satin amay1 dogrudan ilgilendiren bir iglemdir.

1.2.19. istatistiki Bilgilerin ve Verilerin Toplanip Kullamma Hazrrlanmas

Slreclerin isleyisi sirasinda herhangi bir sekilde toplanmis olan her tirlG bilgi,
istatistiki bilgiler icin bir temel olusturacaktir.

Burada kullanilacak bilgiler, satin alma siireci isleyisi sirasinda sistematik olarak
olusan olumsuzluklarin bilgileridir. Bu bilgi ve veriler, zaman, ilgili kurulus ve Kisiler de
tespit edilerek kayit altina alinmalidir. Program, elde edilen bu bilgileri ayiklayarak her
bilgiyi ayr1 sekilde kullanabilecek ilgili personele 6zel olarak ulastirabilme yetenegine sahip
olmalidir.

1.2.20. Siparisin Kapatiimasi

Cok yanlis bir sekilde isletmelerde, mal isletmeye geldikten sonra siparisin kapandig:
varsayilir. Oysa bu yaklasim dogru degildir. Cunki satin ama siparisi, ticari anlamda bir
islem kabul edilirse bu durumda siparisin 6demesi tamamlanmadan siparis kapatilamaz.

Odeme gerceklesmedigi silrece bu siparis ile ilgili yazisma, haberlesme ve islemler
bitmeyecegi icin dosyanin kaldirilmasi imkan dahilinde degildir.

Tedarikci malzemesini  bir sekilde tedlim ettikten, ilgili siparisin  6demes
gerceklestikten ve gerekirse hesap mutabakat: ile mahsuplastiktan sonra artik bu siparis ile
ilgili tim islemlerin argive kal dirilmas: gerekmektedir.

Tedarikciye 6demesi gerceklestirildikten sonra hichir yerde bu isleme ait herhangi bir

bilgi ve islem, programin herhangi bir yerinde gorinmemelidir. Program, tedarikcinin
6demesinin yapilmasindan sonraislemi bitirecek, siparisi kapatabilecek yetenekte olmalidir.
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1.2.21. Satin Almanin Lojistik Planlamaile Iliskilerinin Kontrol Edilmesi

Satin almamn lojistik planlama ile dogrudan iliskisi olmasa da yaptiklar: ve sonuglar
acisindan yasamsal bir iligkisi vardir. Satin amanin terminlerinin diizenlenmesi, satin ama
emirlerinin, sireclerin istatistik sirelerinin lojistik planlama tarafindan siirekli tespitleriyle
daha dizenli bir sekilde yapilmasinin saglanmas: gerekmektedir.

Lgjistik planlama, elde ettigi veriler ve sireclerde olusan islemlerin acik sekilde
tammlanmasi ile lgjistik planlama slrecleri tespit ve daha sonra slreg iyilestirmeleri ve
nihayet siiregleri kontrol etmek kabiliyetine kavusacaktir.

Lgjistik planlama, satin dma sireclerinden elde ettigi verilerle beraber isletme icin
yasamsal 6neme sahip olan stok maliyetleri, isletme siireglerinin zamanlamas: ve isletme
maliyetleri gibi hususlar hep bu iligkinin belirleyici unsurlaridir.

Satin alma; sevkiyat tarihleri, zamanlar1 ve depo giris prosedirleri konusunda 6zenli
olmaz ve bu bilgileri tedarikgilerine aktarmazsa bu durumda isletmenin sagliksiz ¢alismast
stz konusu olacaktir. Ya depo ve kabul gruplar: fazla mesaili ve yigilmali ¢alismak zorunda
kalacaktir ya da dizensiz calisma nedeniyle aslinda yeterli olabilecek is glicli bosuna
artirnnlmak zorunda kalinacaktir.

Bu ilk anda pek de dogru goériinmemekle birlikte zaman ve uygulama icinde kendini
gosterecektir. Bosuna sikismalar olustugu zaman, mallarin kabul prosedirlerinde atlamalar
veihmaller de olusabilmektedir.

Bu durumda lgjistik, isletmenin diger birimlerine gereken destegi verebilmek amaciyla
satin alma grubu ile i¢ ice ¢alismak durumundadir. Bilgi akis1 en st diizeyde tutulmalidir.
Hichir aksaklik, sirpriz olmamalidir. Bu iki grup, e ele vererek isletmeyi en verimli
calistirma yolunda caba harcamalidir. Bu iliskide verilerin ve bilgilerin merkezi olarak
lojistik planlamada toplanmas: ve sireglerinin yonetiminin satin alma emirleri araciligi ile
yerine getirilmesi beklenir.

1.2.22. Bilgi Akis Diizeninin Elden Gegirilmes

Bilgi akis diizeni mutlaka program tizerinden yapilmalichr. Isletmedeki program, hangi
ekrana bilgileri verip hangi islemlerle iliskilendirecegini secip uygulayacak yetenekte
olmalidir. Bu konuda acik ve net calismalidhir.

Islem yetkisi, bilgi ve veri girisi ya ekran ve bilgi giris otomasyonu ile saglanmal1 ya
dabuislemler icinilgili personeleislemileilgili sifre verilmelidir. Belki her ikis de gerekli
olabilir. Bu isletmenin tercihi olmalidir. Program, calismasi sirasinda bilgileri ayiklama
yetenegine sahip olmalidir.

Isletme buylkltgu elverdigi her durumda satin alma stireglerinin elektronik ortamda
yerine getirilmesinin  saglanmasi, islem yogunlugunda hatalari engellemeyi saglar.
Personelin program araciligi ile malzeme taleplerini girmesine imkan vermesi cok 6nemlidir.
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Bu yolla gereksiz birtakim hareketlerin yapilmasi da engellenmis olur. islerin kisilere bagli
degil sisteme bagli olarak yUrimes saglanir. Bu talepler, sisstem (zerinden zaman
kaybetmeksizin aninda onay makamina iletilerek talep onay: icin onay makaminin ekran
hazir olmal1 ve onay makamini onay vermesi icin bir sekilde uyarabilmelidir. Bu iglemi
takiben sistem talep onayi, bitge ve finansman onayr icin onay1 verecek olan ilgili
yetkililerinin ekranlar: da etkinlestirilmelidir.

Ay anda planlamanin ilgili ekrant etkinlestirilmeli ve bu etkinlestirmede depo ve
stok durumu beraberce ve aym anda gorinmelidir. Bu ekran, ayn: zamanda emniyet stoku ve
siparis streleri konusunda bilgiler verebilmelidir. Bu anda planlama, malzemenin depodan
cikist veya siparis emrinin verilmes konusunda hemen gerekli bilgiye sahip olabilir. Bu
husus, bu bilgiler net olursa otomatik olarak da verilebilir. Bir adim dahaileri de gidilebilir.
Stok seviyelerine gore hi¢ talep yapilmasina gerek kalmaksizin otomatik olarak stirekli alin
yapilan malzemelerin siparis emirleri de sistem Uzerinden verilebilir. Bu igslemler, programin
yetenegi ve sistem proseduirlerinin tasarimlanmasi ile dogrudan baglantilidir.

Bu islemlerin devaminda satin ama grubu, yapmis oldugu calismalari ve sonug
bilgilerini sisteme girebilmelidir. Planlamamn vermis oldugu emirler ile piyasadan ve
tedarikcilerden ainan bilgiler ve imkénlar arasinda farkliliklar varsa bu durum, amnda
planlamanin bilgisine sistem tarafindan ulastiriimalidir. Bu durumda alinmasi gereken acil
birtakim tedbirler varsa planlama, bu tedbirler konusunda aninda uyarilabilmelidir.

Siparis veya depodan malzeme cikisi konusundaki karar, aninda emirler hdline gelerek
ilgili ekranlar1 etkinlestirmelidir. Bu ekranlardan ancak barkodlarla okunma sonucunda
siparigler kapanmalidir.

Programin depo ve stok seviyeleri konusunda “on-line real time” kontrol yetenegi
olmalidir. Bunu yaparken de barkod vasitasiyla malzemeleri tamyabilmeli, sayabilmelidir.
Her ambal gjin Uzerindeki barkodun farkliligint ayirt edebilmelidir. Bu malzemenin ne zaman
geldigi, ne zaman cikabilecegi konusunda tus basinu mesafede bilgi saglayabilecek durumda
olmalidir. Aymi zamanda malzemenin bulundugu adres ve o adreste bulunan hangi
malzemenin elleclenecegine dair de bilgi veis emri verebilmelidir.

Malzeme kabull, malzeme sayimi ve malzeme c¢ikisint otomatik olarak barkod
okuyucu vasitasiyla yapabilmelidir. Uriiniin her hareketi ve triinle ilgili yapilan islemlerin
timl, barkod okuyucu sistemler ile takip edilebilmelidir. Bu sayede Igjistik planlama,
planlamaya esas olacak bilgileri hichir personelden rapor beklemeden raporlarin timini
bilgi islem sisteminden aarak beklemeksizin calisabilir. Sistemde disaridan barkodsuz gelen
veya bir sekilde barkod etiketini kaybetmis malzemeler icin barkod etiket basicist olmali ve
bu vasitayla barkodsuz hicbir malzemenin depoya kabulii yapilmamalicir. Iste bu
yeteneklerle sifir hatal1 depo ve tam anlamiyla givenilir bir prosedir el de edilebilir.

Sistemin dogru ve hatasiz calismast ancak insan faktorinin prosedirlere tam olarak
uyumuyla ve calisma disiplini ile saglanabilir. Bu uyumun saglanmas: strekli egitimlerle
olacaktir. Bu egitimlerde, prosediirlere uyumsuzlugun verecegi zararlar ve sonuglarimn neler
olabilecegi konusunda detayl1 bilgiler verilmelidir.
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Islem yapilan ekranlar cok basit diizenlenmelidir. Ekranlarda yapilmas istenilen secim
ve islemler basit olmalidir. Ornegin depo yoneticisinin ekran, ilk olarak giris ¢ikis tarzinda
ikili basit secim icermelidir. Takip eden ekran siparis veya sevk ¢ikis numara detayin
sormalidir (Bu, evrak Uzerindeki barkod okutularak da saglanabilir.). Siparis ve sevk emrini
sistem teyit ederse bu durumda sayim ekram cikmalidir. Bu durumda barkod devreye
girecektir. Sadece barkodlar: okutarak sayim gerceklestirilmelidir. Sadece sayim yapilacaksa
bu durumda ekran, bu hususa imkan saglamalidir.

Satin alma emri, sevk emri ve depoya giris onay1 yalhizca barkodun cikis giris islemi
yapmastyla kapanmalidir. Islem tamamen kapanmadan ekran degismemelidir. Bu sekliyle
islemi tamamlamaya zorlamalidir. Sistem, aym malzemenin veya barkodun Ust Uste
okutulmasim anlayabilmelidir. Boylece mikerrer islem yapilmast engellemelidir. Malzeme
eksik gelmisse bunu tespit ederek kabul etme imkani saglamalidir. Ama bu husus, satin
amaya iletilmeli ve derh@ tedarikci ile temasa gecilmesine imkan saglanmalicir. Bu
durumda eksik gelen malzemenin tamamlanmasini ve varsa eksik gelen ve geciken
malzemeler icin ceza kesilecekse bunu saglayacak sekilde tasarlanmis olmalidir.

Bu sistem, istenildigi takdirde stok maliyetleri konusunda da bilgi verebilmelidir. Bu
bilgiler, istatistik bilgilerin kristalize olmus halidir. Lojistik planlama departmanina bilgileri
aninda aktararak malzeme akisi konusunda kritik kararlar1 verme sansini saglar.

TUm bu detaylar etkin, verimli ve az maliyetli olarak malzeme hareketlerini planlama,
takip ve kontrol etmeyi saglar. Aym zamanda malzeme yoklugu yiuzinden faaliyetlerin
durmasini da engeller.

Ancak hichir sistem, kusursuz ve degismez kurulamaz. Bu nedenle gerek hatal1 sistem
kurulumlarimi kontrol etmek gerekse degisen sire¢ ve sartlara uyum saglamak amaciyla
siparislerin kapanmalar1 sirasinda bilgi akis diizeninde aksamalar varsa veya iyilestirmeler
yapilmasi gerekiyorsa bu asamada bu ¢calismalar baslamalidir ve stirekli olarak yapilmalidir.

Asagida satin dmaileilgili tim siregler, sema seklinde gosterilmektedir.

Sekil 1.2: Satin alma slir eci
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1.3. Satin Almada Bilgisayardan Yararlanma

Bilgisayardan yararlanma, maliyetleri kesin olarak hesaplama gibi bir fonksiyonu
hemen cagristirmasina ragmen Ozellikle internet, intranet, ekstranet uygulamalarindan sonra
yogun olarak kullamm giindemdedir.

Isletmenin yapmis oldugu aimlarin artik binlerle ifade edildigi bir zamanda,
bilgisayar disindaki bir uygulama ile yani tek tek elle hesaplayarak islem temelinde masraf
dagitimi mimkin degildir. Bu islem bilgisayar ile ¢cok kolaylasmistir. Her tlrl olusan
maliyetin, maliyetler olustugu andan itibaren bagliklarina gore ayristirilarak islem temelinde
dagilimi saglanabilir. Bu durumda satin almaci ve lojistik planlama departmanlari, bu
konularda hem verimlilik hem de maliyet planlamasi ve performans degerlendirmesi
calismalarinm hizli bir sekilde gergeklestirebilir.

Satin alma grubu, her satin alma donemi icin alim maliyetlerinde toptan bir hedef
belirleyerek ortalamada ne kadar bir performans saglachgim gorebilir. Bu durumda Ust
yonetim, ¢cok daha cagdas kararlar verme sansina sahip olabilir. Bu yaklasima, veriye dayali
yonetim denmektedir. Ancak Internet uygulamasi, bu konudaki caismalara bir ivme
kazandirmustir. Bu ivme, fiilT tiketimin aninda 6grenilmesi ve bu tiketim egilimine karsilik
isletmenin almasi gereken tavir konusunda baslangic noktast olusturmak durumundadir.
Burada ifade edilmek istenen Ozellikle mallarin aim zamam konusudur. Barkod
uygulamalar1 sayesinde sifir hatal1 bir depo ve stok kontroline sahip olunduysa bu noktada
satis ve cikiglari amnda gormek ve bu hareketlere gore tavir amak stz konusudur. Malin
tedarik stresi, emniyet stoklar1 ve terminleri konusunda bilgisayara ve programa yapilacak
olan yuklemeler, bu konuda satin amacinin hata yapmasini engelleyecektir.

Bunlarin yaninda, mallarin kabul ve iade prosedirleri tamamen kisalacak ve hemen
yapilacaktir. Tedarikciler ile gereken anlasmalar saglanacak olursa bu durumda fatura ve
irsaliyeler barkodlu olarak islenebilir ve kolayca bilgileri sisteme aktarilarak kontrolt de
saglanabilir. Tedarikgilerin barkod konusunda sikintilar: varsa bu durumda bir barkod etiket
yazicisi, gerekli barkodu tiretecek sekilde dizenlenerek bu konuda gereken ¢ozim
saglanabilir. Fatura ve mal girisi kontrol edilirken siparis numarasi, siparisin gelis tarihi,
parti miktar: gibi akla gelen veya gelmeyen tim konularin kontrol i otomatik olarak saglamr
ve herhangi bir hatavarsa sistemin giris veya cikis yapmas: engellenebilir.

Y eteri kadar alim yapmak, parti buyuklikleri nedeniyle fiyat agisindan pahali olmakla
birlikte sonu¢ olarak stok maliyetleri ve riskleri nedeniyle daha ucuz olabilir. Zira satin
amanin performansini, alima neden olan faydamin geri donust ile kiyaslamak dogru
olacaktir. Iste bu konuda kiyaslamalar bilgisayar ile yapmak zamandan kazandirict bir
yontemdir.

Y ukarida belirtilen nedenlerle dikkate alinacak birgok oOlcit oldugu gorilmektedir.
Alim yapilan malzemelerin binlerle ifade edildigi ortamda, tedarik edilen malzemelerin
Olcitlerle carpimu kadar sayida dikkat edilmesi gereken husus olacaktir. Bu konuda
bilgisayar kullanilmadigi zaman bir basar1 elde edilecegini sdylemek dogru olmayacaktir.
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1.4. Satin Almanin Organizasyon Icindeki Yeri ve Satin Almann i¢
Organizasyonu

Isletmelerde satin almanin degisik sekillerde yer aldigi cok cesitli organizasyonlar
vardir. Herhangi bir organizasyonun, en dogru ve her isletmede uygulanabilir oldugunu
stylemek dogru olmayacaktir. Sistem calisiyorsa ve herhangi bir sorun olusmuyorsa bu
durumda o organizasyonun o isletme icin dogru oldugu soylenebilir.

Genel olarak satin dma bolimunin firmaicindeki yeri asagidaki verilerle belirlenir.

> Satin alma faaliyetinin firmanin tim faaliyetleri icindeki parasal payi

Firmamin faaliyeti hizmet sektorinde ise ve satin ainan mazemelerin, alim
degerlerinin maliyet bitces icindeki pay1 ¢cok az (6rnegin % 5-10 civarinda) ise satin am,
bu maliyet oramna gére anlam kazanacaktir. Firmanin faaliyeti perakende sektoriinde ve
satin alinan drdnlerin aim degerinin maliyet biitces icindeki pay1 % 80-90 civarinda ise
satin dma, yine bu maliyet oranina gére anlam kazanacaktir. Her iki durumda satin almanin
anlam ve etkinligi ayni degildir.

> Satin almanin etkin sekilde calismamaanin firmaya etkisi

Ticari bir isletmede, satin almanin etkin bir sekilde c¢alismamas: distnilemez.
Isletme, tasarim sektdriinde veya siparis lizerine calisan sanatsal bir isletme ya da siparis
Uzerine 0zel kiyafet hazirlayan bir isletme ise bu durumda hem alim miktarlart disik
olacaktir hem de Urinler tek olarak dretildigi icin malzemenin kalitesizliginin kabull
imkénsizdir. Ayrica isletmenin Urln satis bedellerinin yaminda, satin aimnan Urdnin
maliyetinin 6nemi yoktur. Bu durumda satin almanin etkin ¢alismasinin 6nemi yoktur, alinan
malzemenin istenen malzeme ve istenen kalitede olmasi ¢ok daha 6nemlidir.

> Satin alma maliyetlerini stki kontroltin ger egi

Satin ainan Urondn fiyatr belirli ve degismiyorsa bu durumda, maliyetlerin ticari
anlamda siki kontrol edilmesi anlamsizdir. Ornegin, isletme tekel maddeleri satiyorsa bu
durumda alim maliyetlerini kontrol altinda tutmamin ve maliyet analizleri yapmanin herhangi
bir anlam olmasa gerekir.

Bu veriler firmamin calistigi sektdre, Urtinlerine, gerceklestirdigi islemlere ve alim
buyUkltklerine bagli olarak degisir.

Satin almanin isletme icindeki 6nemi baslica U¢ faktore gore beirlenir. Bunlar:
) Parasal olarak satin alma hacmi

Firma, satin alinan malzemeler icin ¢ok biylk miktarda para harciyorsa akilli ve
rekabete dayal1 satin alma yapmak zorundadir. Boyle yapildig: takdirde firma, 6nemli 6lclde
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ké&r saglamaimkamna kavusur. Bu durumda satin alma ¢ok dnemlidir ve organizasyon icinde
bu énemi ile orantil1 bir sekilde yer almak durumundadir.

o Uriin maliyeti icinde satin alma maliyetlerinin pay:

Bir firmamin satin ama maliyetleri, Urin maliyetinin % 40 veya daha fazlasinm
olusturuyorsa satin alma maliyetinde kigUk dusUsler, oldukca kayda deger kér artis1 saglar.
Aksine bir durumda satin ama maliyetlerinin % 40'tan daha az oldugu durumlarda, satin
ama maliyetlerindeki blylk oynamalarin genel maliyetler icindeki etkisi oldukca az
olacaktir. Bu durumda satin alma maliyetleri icindeki oran ile orantili olarak yer almak
durumundadhr.

. Satin alinan malzemenin tard

Firma, cok ¢esitli malzeme satin aliyorsa satin amanin etkin sekilde ¢alismasiyla bu
malzemelerin  fiyatlart Gzerinde etkili olunarak maliyetler geri cekilebilir. Alinan
malzemelerin standart olup olmadig: satin alma basarist icin 6nemli bir faktordir. Genellikle
standart malzemelerin aliminda, fiyatlar belirli ve sabittir. Standart malzemelerin alimlarinda
etkili olabilecek faktorler, satin alinan miktar ve 6deme vadesidir. Standart olmayan mallar,
rafta hazir olmadiklarindan satin almadan once fiilT kiyaslamasinin yapilmas: imkansizdir.
Bu nedenle kalitesi ve kalite karsilastirmast ancak teklif, tamm ve resim Uzerinden
yapilabilecektir. En fazla numune istenebilir ancak o da siparis miktarimn tatminkar
olmasiyla sdz konusu olabilecektir. Numune alinamadigi durumlarda, fire ve kalite
farklilasmas: s6z konusu olacaktir. Temel olarak satin almanmin, standart mallarin aliminda
islerinin daha kolaylasacaginm ve daha az hata yapacagini varsaymak gerekecektir.

GENEL MUDUR

FIMANSMAN INSAN SATIS
ve MUHASEBE KAYNAKLARI MJEEFI‘EILKUK M UHDRLFI;ILILTGU PAZ ARLAM A fvgllﬁ-[lﬂll:'JNRAII.LUMGAU
m | MODORLOGO MODORLOGD MODORLOGOD .

Sekil 1.3: Kiciik veya orta buyukltkte tretim yapan bir firmanin organizasyon semas

Y ukarida semasi verilen bu organizasyon, bir satin ama drgitlenmesidir. Satin ama
diger fonksiyonlarla esit seviyededir. Boylece satin ama fonksiyonunu geregince yerine
getirebilir. Zaman, fiyat, termin ve karar verme prosedirlerinde gerekli her turlt islemini
gereken sekilde yerine getirebilir. Isletmede calisan diger birimlerin aksine, disarisiyla gok
icli dish ve dig etkenlerden en cok etkilenen bolim satin amadir. Ayrica disarida temasta
oldugu tedarikcileri ile oldukga fazla zaman gecirmesi gerekmektedir. Diger birimler,
gerekirse fazla mesai yaparak veya izne (Ucretli, Ucretsiz) cikarak durumunu uydurma
sansina sahip olabilir ancak satin alma dis birimleri calistirdigindan bu kadar etkili
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olamayabilir. Bu durumda satin alma, caligma sartlari konusunda gereginden cok baski
altinda kalmamalidr.

GENEL MUDUR

FINANSMAN 1N S AN SATIS
we MUHASEBE KAYMAKLART H;E‘Eﬁ;f_ﬁx MUUDRUEI;'ELP;'GU PAZARLAMA
. MODORLOGO MODORLOGEO MUODORLOGED -
SATINALMA
SEFLIGT

Sekil 1.4: Organizasyon semas

Y ukarida semast verilen bu organizasyon, en kot organizasyonlara bir ornektir. Zira
Uretim midarlGgiine satin amay: bagladiginiz zaman satin alma, fonksiyonunu gerektigi
sekilde yerine getiremeyecektir.

Uretim muduriiniin tecriibesi, bilgilenmes ve egitimi satin almaciya uygun degildir.
Ayrica Uretim madurd, Uretim baskisi dtindadir. Bu nedenle ya gereksiz sekilde depoyu
doldurmaya yoneleceklerdir ya da programlamay: dizgiin yapamayacaklari icin son anda
ortaya cikan ihtiyaglar, panik halinde karsilamaya yoneleceklerdir. ilk olasilik, gereksiz
depolama maliyeti yaratmasicir. ikinci olasilik ise pahali adimlara ve dretimin durmasina
neden olmasidir.

Kimi isletmelerde ise satin dmanin idari isler altina alindigi gorilmektedir. Bu
yaklasimin da faydali olacagim sdylemek mimkin degildir. Bu boélimlerin  teknik
bilgilenmeleri fazla olmadigindan alinan Urinlerin kalites ya sorgulanmaz ya da marka
bagiml1 kalite sbz konusu olmaya baglar.

Bu sonuca ulasmak icin deneme yanilma yapilmasi gerekmektedir. Gayet iyi
bilinmelidir ki deneme yamlma metodu, oldukca pahali bir yontemdir. Bu 6zelliklerinin
yaninda bu tip érgitlenme, genellikle isin sadece fiyat ve 6deme vadesi tarafinda gortsmeler
yapacaktir. Bu, ¢ok dogal karsilanmalidir ¢linkii satin almanin bilgilenmesi ancak o kadardir.
Sadece fiyat ve 6deme vadesi konusan satin almacilarin basar1 sanst hi¢ yoktur.

Asagidaki sema genelde kamu iktisadi tesekkillerinin yapilanma seklidir. Baz1 6zel
sektor isletmelerinin bu yapilanmay: oldugu gibi aldiklar: gorilmektedir.
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GENEL MUDUR

e MULASERE | | KAYNAKLART TEKNIK DRETIM__ TICARET_
M ODORLOED D URLE S MUDURLUK MUDURLUED MUDURLOED
SATIS
SATINALMA | | paz aARLAMA
FEFLIGT SEFLIGI

Sekil 1.5: Kamu iktisadi tesekkillerinin yapilanma sekli

1.5. Satin Almanin I¢ Or ganizasyonu
Satin alma blnyesindeki isler, asagidaki sekilde gruplandirilabilir:
> Y 6netimsel isler

Stratgjilerin, politikalarin, prosedirlerin, kontrol mekanizmalarinin tasarlanmasi;
gelistirilmesi ve diger bolimlerle satin ama islemlerinin koordinasyonu yonetimsel islerdir.
Satin alma elemanlarimin idari islemleri, ginlik yazismalar ve yonetimsel olarak yapilan
islemlerdendir.

> Satin alma

Satin alma taleplerinin gdzden gecirilmesi, spesifikasyonlarin anaizi, resmi olmayan
deger analizi, satici firmalarin istihbarat1 ve arastirilmasi, saticilarla goriismelerin yapilmasi,
maliyet ve fiyat etlitleri, saticilarla mizakereler satin ama biriminin yaptig: isler arasindadr.
Satin amanin; faturalarin incelenmesi, ddemelerin takibi, kalite kontrol raporlarimin takibi
gibi ticari islemleri de yerine getirmes beklenir. Satin almamn organizasyonunda yapilan
temel yanlis, takip edilecek mal veya sektdr sorumlulugunun bireysel olarak verilmesidir.
Ornesgin, takip edilecek 20 firma ve 4 eleman varsa kisi basina 5 firma takibi diismektedir.
Oysa daha akla yakin olan, ikili iki grup olusturarak her gruba onar firma dagitmaktir. Boyle
yapilarak bircok fayda elde edilir. Bu sayede gruptaki bir satin alma eleman, piyasaya veya
herhangi bir nedenle disar1 cikarsa digeri merkezde gerekli idari isleri yapabilir. Disar1 giden
eleman, telefon baglantisiyla dosyalardaki bilgilere ulasabilir. icerde kalan sorulara cevap
verebilir. Ayrica bir satin ama elemanminin izinde, hasta, emekli veya transfer olmasi ve
O6lmesi gibi nedenlerle ayrilmast hélinde islere hakim bir eleman, satin alma fonksiyonunun
¢okmesini engeller. Boyle bir durumda, yeni bir elemanla hemen takviye yapilarak islerin
durmas: engellenir.
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> Sevkiyatlarin takibi

Siparislerin takip edilmesi faadliyetidir. Siparislerin durumunu gbzden gegirmek,
firmalarla yazismak, telefon etmek, satici firmalar: ziyaret etmek ve siparigleri Uretilirken
gozetlemek siparis takibi ile yapilan baglica islerdir. Bunlar, ticari islemlerin yerine
getirilmesini takiben yapilmasi gereken islerdir. Bicim olarak ticari islemlere benzerligi
yoktur.

>  Oze calismalar

Deger andizleri yapmak, ekonomik etiitleri yapmak, pazar etiitlerini hazirlamak, 6zel
maliyet calismalar: ve yeni tedarik¢i arastirmalart yapmak ve sistematik calismalar yapmak
baslica 6zel islemlerdir. Ticari islemlerin yapilmasim saglayan teknik irdelemelerdir.
Genellikle teknik elemanlar tarafindan yapilmas: beklenen islerdir.

> Blroisleri

Dosyalama, arsiv, katalog kitlphanes olusturma, saticilar ve fiyatlarla ilgili kayitlar
olusturma, satici firma istihbarat ve kayitlari, firma ici yazismalarin koordine edilmesi
baslicaislemlerdir.

Satin almanin i¢ organizasyonu asagidaki sekilde gosterilebilir.

SATIN ALMA MUDURU

ARASTIRMA BOLUMU
1. DEGER ANALIZE CALISMALARL

2. PIvass ETOTLERD

3. SISTEM CALISMA LART

SATINALMA SEVKIYAT TAKIP
SORUMLUSU SORUMLUSU

Sekil 1.6: Satin almanin i¢ or ganizasyonu

Bu sekle bakilarak cogu isletmenin yanlis satin alma i¢ organizasyonu oldugu
sdylenebilir. Bu semanin gergeklemesi, ancak satin almanin personel sayisi yeterli dizeyde
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ise mUmkundur. Satin almanin personel sayisi azaldikga bu fonksiyonlar birlestirilmeye
baslar. Yani sadece bir tip eleman tarif edilir ve etkinlikler ayni binyede toplanmaya baslar.
Yani satin almaci, hem ticari islemleri yapar hem sevkiyatlar takip eder hem de arastirma
islemlerini yapar. Boyle bir uygulama tercih edildigi zaman, ister istemez personel
yeteneklerinin Gst diizeyde olmasi kagimlmazdir.

1.6. Satin Almamn Kalite Sorumlulugu

Satin amamn kalite Uzerinde sorumlulugunu ciplak gozle anlamak kolay degildir.
Satin ama malin pazarligim yapar, girisimlerini yerine getirir ve mallar geldiginde de isi
biter. Bu is gorindigl kadar kolay bir islem degildir. Bu slrecin saglikl: isleyebilmesi, bu
konuda satin amanin yapacag: at yam calismalariyla olabilecektir. Gelen mallarin istenen
kalitede olacagindan bir sekilde emin olunmasi gerekmektedir.

Oncelikle kalite tespiti ve kiyaslamasi, ilk teklif alma asamasinda belirlenecektir.
Sartnamelerin olusturulmas: ve teyit edilmesi islemlerinin yapilmas: gerekmektedir. Bu, ne
ainacaginin tespit edilmesi ve tedarikciye tammlanmasin saglayacaktir.

Malzemeler hazir alinacaksa bu malzemelerin varliginin tespit edilmesi, incelenmes
ve ise yaracaginin tespit edilmesi esastir. Malzemeler siparis Uzerine Uretilecekse bu
durumda, bu dretimi yapacak olan tesisin varligim incelemek ve bu Uretimi yapip
yapamayacagim da irdelemek gerekir. Ancak bu tespitler bile yeterli degildir. Mesek
tabiriyle mal1 tezgahta gérmek énemlidir.

Hedef, her ne kadar malzemenin en ucuzunu degil en uygun maliyetlisini almaksa da
hichir satin almaci, ucuz bir mali amaktan kendini alikoyamaz. Ancak bu durumda bazi
aksakliklarin olusmas da ¢cok dogaldir.

Ornegin, cogu zaman teklif vermenin havasina kendini kaptiran tedarikgiler, cok ucuz
fiyatlar vermektedir. Ancak bu fiyat1 aldiktan sonra tedarikcilerin bunu yapamayacaklar
veya daha kérl1 oldugu gibi dustincelerle bu isi baska tedarikgilere fason olarak yaptirdiklar
da bilinir. Bu durumda, kalitede ve zamanlamada sikintilar yasanabilir. Bu sikintilarin
yasanmamasi i¢in siparisi verilen mallarin, Uretim sirasinda kontrol i cok énemlidir.

Su denilebilir ki kaliteli gelmeyen mal1 kalite kontrol amaz, dolayisiyla depoya
girmez ve gereken ceza verilir. Ancak bu ceza, ticari bir kazamm olmayip kaybolan zaman
ve bu nedenle isletme faaliyetlerinin durma riskini ve zararim ortadan kaldirmaz. Ayrica bu
ceza, musterilerin degerlendirmesinde azalan sayginlig: telafi etmeyecektir. Bu nedenlerle
sadece masa basinda calisma yapmak, satin amacimn kalite yoniunden sorumlulugunu
azaltmayacaktir. Boylece satin almaci, isletme disinda ¢ok fazla ¢alismak zorunda kalacaktir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Satin almada drdnlerleilgili kavramlari, evrak veis akist ileilgili islemleri dgreniniz.

Islem Basamaklar: Oneriler

» Satin amanin isletmeicindeki rol i ve
amaglar ileilgili internetten ve
kittphanel erden bilgi toplayiniz.

Satin almanin igletme icindeki rolii ve
amaclarim arkadaslarimizla tartisimz.

Satin almada bilgisayardan yararlanma | > Satin almada bilgisayardan yararlanma
hakkinda bilgisayar 6gretmeninizden hakkinda Internetten ve kiitiiphanelerden
ve gevrenizden bilgi edininiz. bilgi toplayinz.

» Satin almamn organizasyon icindeki yeri
hakkinda Internetten ve kiitiiphanel erden
bilgi toplayinmz.

» Satin almanin organizasyon icindeki
yerini arkadaglarimzlatartigimz.
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KONTROL LISTESI

Bu faaliyet kapsaminda asagida listelenen davramslardan kazandigimz beceriler
icin Evet, kazanamadiginiz icin Hayrr kutucuguna (X) isareti koyarak kendinizi
degerlendiriniz.

Degerlendirme Olciitleri Evet Hayir
Satin alma faaliyetini tanimladiniz mi?
Ticari bir isletmenin ana fonksiyonlarini tammladimz mi?
Talep ve talebin irdelenmesini agikladimz mi?
Satin  dma boluminin firma icindeki yerini  nelerin
belirledigini 6grendiniz mi?
Satin ama binyesindeki islerin  nasil  gruplandirildigim
saydiniz mi?
6. Satin amanin i¢ organizasyonunun ne sekilde gosterildigini
ogrendiniz mi?
Satin almanin kalite sorumlulugunu agikladimz mi?
8. Satin amanin lgjistik planlamaile iligkilerinin kontrol edilmes

hakkinda bilgi edindiniz mi?

El I I o

o

~

DEGERLENDIRME

Degerlendirme sonunda “Hayir” seklindeki cevaplarimzi bir daha gbzden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz dgrenme faaliyetini tekrar ediniz. Bitin cevaplarimz
“Evet” ise 6l¢gme ve degerlendirmeye geginiz.

31



OLCME VE DEGERLENDIRME

OLCME SORULARI
Asagidaki sorular: dikkatlice okuyunuz ve dogru segenegi isar etleyiniz.

1 Asagidakilerden hangis ticari bir isletmenin temel fonksiyonlarindan biri degildir?
A)  Yaratma/ tasarim fonksiyonu
B)  Personel / insan kaynaklar:
C) Dagitim/ Uretilen mallarin pazarlaniimasi ve satisi
D) Ambaglama

2. Asagidakilerden hangisi satin amanin amagclarindan biri degildir?
A)  Akilc verekabeti esas darak satin almak
B)  Personel / insan kaynaklar
C)  Guvenilir, farkli tedarik kaynaklarin arastirmak ve bulmak
D) s yaptig: tedarikcilerleiyi ve siirekli iliskiler kurmak

3. Asagidakilerden hangis dagitim kanal1 ¢esitlerinden degildir?
A)  Perakende kanaliyla satis
B) Kendi magazalarindan satis
C) Pazardasatis
D) Toptanciya satis

4. Satin alma bdlimindn firmaicindeki yerini asagidaki verilerden hangis belirlemez?
A)  Perakende kanaliyla satis
B) Satin amafaaliyetinin firmann tim faaliyetleri icindeki parasal pay:
C) Satin dma etkin bir gekilde calismazsa firmamin bundan zarar gorip
goérmeyecegi
D) Satin amamaliyetlerinin siki kontrol tntin gerekli olup olmadig:

5. Satin almanin igletme igindeki 6nemini asagidaki faktorlerden hangis belirlemez?
A) Parasa olarak satin ama hacmi
B)  Uruin maliyeti icinde satin alma maliyetlerinin pay:
C)  Satin ainan malzemenin tird
D) Mdusterinintard

DEGERLENDIRME
Cevaplarimizi cevap anahtariyla karsilastirimz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap

verirken tereddiit ettiginiz sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrarlayinmz.
Cevaplarinizin tumui dogru ise bir sonraki dgrenme faaliyetine geciniz.
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OGRENME FAALIYETI-2

AMAGC

Bu ogrenme faaliyeti ile ofis ve depo ortaminda bilgisayar, faks, yazici, el terminali
gibi donamm ve ara¢ geregleri kullanarak Turk Ticaret Kanunu ve 1SO kalite standartlarina
uygun sekilde yapilan satin alma islemlerinde tedarik¢i gesitlerini tarmyacak ve islemlerini
yapabileceksiniz.

ARASTIRMA

> Cevrenizdeki isletmelerden tedarikci gesitleri hakkinda bilgi toplayiniz.
> Internet ve kitiiphanel erden tedarikci cesitleri hakkinda bilgi toplayiniz.

2. TEDARIKCI CESITLERINI TANIMA VE
ISLEMLERINI YAPMA

2.1. Cok Satici-Tek Satia Tercihi

> Cok saticimn yararlari
Daha kiyasiya rekabet yaratir. Bu nedenle:

Dahaiyi kalite elde edilir.

Dahadustk maliyet elde edilir.

Dahaiyi servis ede edilir.

Sevkiyatlarda kesinti riski en azaindirilir.

> Tek saticimin yararlari

Rekabeti azaltmakla beraber:

o Daha yukl U siparisler nedeniyle satici, aliciya daha fazlaitina gosterir.
o Alternatifi yoksatekel gibi davranabilir.

Bu konu, ¢ok kolay karar verilebilecek bir konu degildir. Termin ve siparisler
bolinduglinde hala toptan alici ve toptan indirimi saglayacak blyiklUkler olacak adette satict
ile calismak ve hichir saticiyr tek oldugu duygusunu uyandirmayacak bir satict adedi
belirlenmelidir. Ayrica herhangi bir satici, satistan vazgecer ve herhangi bir sekilde sevkiyat
veya Uretim yapamaz héle gelirse diger satis¢ilar, onun yerini telafi edebilecek durumda
olmalidir.
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Ayricayeni satiscilar igin arayislar her zaman devam etmelidir. Her zaman rekabet ve
terminler icin bir kenarda, hazir durumda tedarikciler olmalidir.

2.2. Satic ile Ahar Arasindaki Temel Tliski Bicimleri

Bu degerlendirmeyi, satin amaci ile saticinin sosyal boyuttaki iligki bigimi olarak
agilamak gerekmektedir. Bu konuda satin almacinin isletmesi ile tedarik¢inin isletmesinin
isletme kilturlerinin belirleyici oldugunu tespit etmek gerekir. Isletmelerin is yapma
bicimlerinin, saldirgan veya uyumlu ve is birligi esasina dayal: olup olmamasi belirleyicidir.
Kisilerin is yapma bicimleri, karakterleri de bu konuda devreye girmektedir. insanlar, dogal
yapilarina aykiri olarak davranamamaktadirlar. Isletmeler de dogalarina aykiri olarak
davranamamaktadir. Bu durumda, bu iliski kurma bicimlerinin ne oldugunu ve sonuglarinin
nasil olustugunu tammlamak gerekmektedir. Elbette bu tammmlamalar, iliskilerin biciminin ne
oldugunu, nasil bir gelisme icinde olabilecegini, nasil sekillenebilecegini, bu iliskiden neler
beklenebilecegini ve nelerin beraberce yapilabilecegini anlamaya yardimci olacaktir. Nelerin
beraberce yapilabilecegi ve nasil planlanabilecegi konusunda da bu bilgi belirleyicidir.

2.2.1. Haaim Iliskisi

Alic, saticiya ve satici da aiciya hep siphe ile bakar. Taraflarin icinde hep
aldatilacaklart kuskusu vardir. Bu iligki tlrinde satin almacilar, garanti durumunda
olabilmek igin sadece ve diistk teklif veren saticilart degerlendirmeye alir. Tedarikciler ise
isi alabilmek icin acele icinde, olabildigince az detay konusarak ve bazi hususlari gizleyerek
isi kapatmaya calisir. Her h@lUkéarda sorunlar ¢iktiginda sorunun ¢ézUmil icin sadece ve
sadece hukuk yolu gosterilmektedir. Bu yola bagvuruldugunda ise genellikle aradaki alim
satimi, cok eksik tammlayan bir sbzlesme sbz konusu olacaktir. Bu durumdaki satin
amacinin, satin adigi malzemeler konusunda bilgisi azdir ve bilgilenmeye niyeti de yoktur.
Bu tarz davrams icindeki satin almacilar, genellikle yiksek perdeden konusarak pazarlik ve
muzakere eder. Bu iligki tarzi icindeki satin almaci ve tedarikgilerin dinleme aliskanliklar:
yoktur.

Isini bilen, ne yaptigim bilen bir firma ve satin amacisinin bu tiir paranoyalarla dolu
davranislar sergilemesi ve saldirgan bir tavir belirlemesinin geregi yoktur. Iliskiler, bu
sekilde is birligi disinda hasim iliskis sekline girmisse isletmeler arasindaki iliski, hicbir
zaman bir seyler Uretmeye ve gelismeye acik olmayacaktir. Ortak birtakim ¢alismalar, kalite
gelistirme, AR-GE caligmalar1 ve benzeri isler yapilamayacaktir. Bu iligki tiriinde taraflarin
oldukca yorulduklari, ne zaman neyle karsilasacaklarini bilmedikleri ve isler iyi gittigi
sirece devam eden, islerde sikinti ¢iktiginda ¢6zimsiizlik nedeniyle caligmanin devam
edemedigi ve sorunlarin hukuk yoluyla cozildigl sirecler sikca yasanmaktadir. Bu
calismalardaistisareler dogru dirist yapilamadhig icin veya mizakereler monolog ve talimat
verme seklinde yapildigindan bazi konularin beraberce ¢ozimi gereken durumlarda, ne
yapilacag belli degildir ve her seferinde farkli birtakim davramslar stz konusu ol abilir.
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2.2.2. Ekip lliskisi

Ekip iliskis sdz konusu oldugunda alici ve satici, aym firmamn departmanlar: gibi
beraberce calisir. En st diizeyde haberlesme icindedirler. Ticari sir olabilecek nitelikte
bilgilerin ortaya dokilmemesi gerekmekle beraber, bu husudar son derece kisithidir. Bu
iliskinin is iliskisinin disina cikmamasi esastir. Boylelikle teknik gelismeler, pazar
hakimiyeti ve satislarin artinlmast konularinda azami gorustlmesi imkan: elde edilir. Iki
firma, bu sayede slrekli olarak beyin firtinas seklinde gelismeler saglar.

Ekip calismasinin gergeklestirilebilmesi icin su hususlarin gerceklesmesi gereklidir:
Satin ama anlasmalar: uzun siireli yapilmalichr. Bu husus saticilar yatirnm yapmaya tesvik
eder, cesaret verir.

Hic kimse, geri doneceginden emin olmadig: bir yatirim yapmak istemez. Y atirim, tek
satista ¢ikarilmak istenirse en pahai satin alma gerceklestirilir. Bu durumda satin almacilar,
saticilar eeyerek daha az sayida satici ile calisir. Bu sayede saticilar, daha cok mal satma
sansina sahip olduklarindan stiriim nedeniyle daha ¢ok kér etme sansina sahip olacaklardir.

Standart olarak Uretim yapan saticilar icin ekip calismas: bir sey ifade etmeyecektir.
Ancak 0zel velveyanis tarzi Uretim yapan saticilar igin ekip ¢alismasi ve is birligi, cok daha
fazla 6nem arz eder. Model degistiren, her donem farkli mallar Ureten firmalar ve saticilar
icin ekip calismasi her zaman cok Onemlidir. Ekip calismasi denildiginde teknolgjik,
ekonomik ve yonetsel is birligi anlasilmalidir. Ancak bu yaklasim, satin almaci ve
tedarikcilerin miizakereler ve pazarliklar yapmayacaklar: anlaminda anlagilmamalidir. Diger
yandan bu muzakere ve pazarliklar, maliyet temelinde yapilmak durumundadir ve bu konuda
caismalar cok kisa sirede sonuclandirilabilir. Bu konuda her sey cok mikemmel
gorinmekle beraber bazi sakincalar1 da sbz konusudur.

2.2.3. Notr Tliski

Sadece kendilerine verilen gorevleri yerine getiren satin almacilarin tercih ettikleri bir
iliski bicimidir. Bu iliski sekli, ilgisizlik seklinde algilanabilir. Temel olarak “Ben hedefimle
ilgilenirim, gerisi beni ilgilendirmez.” anlayisidir. Bu durumda, satin amacimn piyasadan
habersiz kalmasi dogaldir. Bu tarz calisanlarda hedefli ¢alisma, oldukca basarili olacaktir.
Genellikle rekabet sikintisi olmayan, tekel konumundaki isletmelerin tercih ettikleri bir iligki
bicimidir. Kimi durumlarda ¢ok buyik alimlar yapan ve vazgecilemeyen bazi biyik
isletmelerin tercih ettikleri bir iliski sekli olmaktadir. Bununla beraber, kamu isletmelerinin
satin amacilart da kendilerince hakli nedenlerden dolayr bu iliski sekline yatkin
davranmaktadir. Aslinda rekabetin yogun oldugu, tedarikcilerin Uriin satmak icin yaristiklar
ortamda notr iligski, satin amacimn isini tarafsiz olarak yapmasina imkén saglar. Bu
durumda, bazi zamanlarda satin almacinin nétr bir davranis bicimi segmesi 6nerilir. Ama bu,
sadece tedarikci secimi sirasinda yararli olacaktir. Diger zamanlarda, satin amacimn bu
kadar ndtr iligki icinde olmasi ilgisizlik olarak da agilanahilir.

Hangi iliski dogru iliski olabilir?
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Hangi iliski biciminin dogru oldugu konusunda net bir karara varmak yanlis olabilir.
Satin almacinin iginde yer aldig: isletmenin is yapma kultUrindn, baskin olarak bu konuda
belirleyici oldugunu kabul ve tespit etmek gerekir. Genel olarak bazi dogrulardan stz etmek
mimkindir. Genel olarak satin amacilarda sikinti yaratacak olan iligki tird notr iliskidir.
Bu, ¢ogu zaman ilgisiz satin dmacilarin genel belirleyici dzellikleri olmaktadir. Kendisine
verilen hedefi yeterli gérerek bu konumdan daha iyi bir sonuca gitmeye kalkismayan bir
davrans bigimi ile anlasilir. Satin almacilar bu davranis bigiminde iseler bu durumda, piyasa
bilgileri genellikle eksik olmaktadir. Piyasa ile iliskileri de kisithh olmaktadir. Bu davrams
biciminin baz1 belirgin sonuglar1 vardir. Elbette her durumda yanlis ve sikintili sonuclar
verecek anlaminda degildir.

Ornesgin, piyasada bazi Urtinlerin fiyatlarinin diisecesi konusulurken bu iliski bigimini
benimseyen satin dmacilar, bu gercekten habersiz davranmaktadir. Bu durumda baski
uygulamak veya muizakere ve pazarliklarda bu hususu zorlamak yerine hedefine kolayca
ulasmanmin keyfini yasamaktadir. Daha sonra trtiniin fiyat disimi s6z konusu oldugunda ya
ilgisiz kalmaktadirlar ya da kader veya sans gibi yorumlar yapmaktadirlar. Bu konuda
stylenilebilecek olan, bu iliski tirind benimseyen satin amacilarin firsatlar degerlendirmek
konusunda yetenekli ve becerikli olmadiklaridir. Cogu profesyonelin ekip iligkisini tercih
edecekleri bir gercektir. Elbette bu iliski sekli her zaman dnerilmektedir. Tam bu noktada
sunu belirtmekte yarar vardir; ekip iliskisini kurmak ve devam ettirmek en zor iliski tlrind
hedeflemek anlamina da gelmektedir. Bu iliski tlrini hayata gecirebilmek icin taraflarin
gercekten bu sekilde iliski kurmay: istemeleri gerekmektedir. Tedarikci de bu konuda istekli
degilse satin almaci komik durumlara da disebilir. Bu iliski sekli, aym zamanda “win-win”
yani “kazan-kazan” davramis biciminde de anlatilabilir. Taraflardan biri, iki tarafl
disiinmesine ragmen muhatab tek tarafli ¢ikar iligskisi icinde ise bu iligki bir sonug vermez
ve satin almaci zarar gorir. Bu nedenle satin almacinin ekip iliskisine girebilmesinin belli
basli bazi sartlart vardir. Oncelikle satin alma yapan isletme ile tedarikci isletmenin, en
azindan isletmeler olarak birbirlerini yeterince tanyabilecekleri kadar is yapmus ve
iliskilerinin stirtiyor olmasi gerekmektedir.

Diger yandan, satin almacimn bu iligki bicimini stirdiirecek kadar deneyimli, caliskan
ve sabirli olmasi gerekmektedir. Bu nedenle tedarikgisi ile is birligi icinde olabilecek olan
satin almacinin bu sekle uygun yapida olmasi gerekmektedir. Bu is birligi, mizakere ve
sbzlesme yapilmas: sirasinda is goérebilecegi gibi sdzlesme sonrasinda is yapilirken de
oldukca blyik yararlar saglayabilecektir. Bu nedenle bu tarz iliski turini hedefleyen
isletmeler, satin almacilarinin egitim, bilgilenme ve haber gereksinimlerinin karsilanmasin
da saglamalidir. Diger yandan hasim iliskisi denilen iliski tdrl, cogunlukla tercih
edilmemektedir. Bu yaklasim, saldirgan bir is yapma kiltiri olan isletmelerde tercih
edilmektedir. Diger yandan, biraz paranoyak bir yaklasim oldugunu da kabul etmek gerekir.
Ancak bu iliski tdrd, satin amacinin ¢ok yoruldugu bir is yapma sistemi yaratmaktadir.
Tedarikci ve saticilarin siirekli olarak kendisini aldatacagim disiinen ve buna gore davranan
satin almaci, her zaman tetikte olmak zorundadir. Elbette ki bunu her an yasamak oldukca
zor bir durum yaratmaktadir. Piyasayi, isi, is yaptig: isletmeleri ve saticilari, genel olarak
piyasa oyuncularimi yakindan tanmidikca bu durum degisecektir. Satin dmact kendisine
guvendikge hizla bu konumdan gikmalidir.
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2.3. Satin Almada Kaynak Y 6netimi

> Uretim yapan veya ticari islem yapan isletmelerde, mal ve hizmet satin almada
ortaya cikan ortalama maliyetin bir organizasyonun harcamalarinin % 70 - % 80
arasinda oldugu tahmin edilmektedir. Kaynak yonetimi olasi tedarik
problemlerini tahmin eder, bunlari gozler ve gelen uyari sinyalerine goére
harekete geger.

> Kaynak yonetimi politikasimn amaci, surekli ve garanti edilmis tedariki
saglamaktir. Bunun yani sirafinansal kaynaklar: en uygun sekilde kullanmaktir.

> Planlamas: yapilacak olan malzeme tedarikinde tedarikciler de bazi bagliklar
atinda gesitlilikler gosterecektir. Bu cesitlilikleri irdelemek gerekir.

2.3.1. Kaynak Yonetiminde Tedarikci Cesitleri ve Tedarikci Secimi

Tedarikgi tirleri ve konumlari, tedarik¢i secimlerinde farkli yaklasimlari zorunlu bir
durum haline getirebilir. Bu farkliliklar, farkli davrams bicimleri de gerektirmektedir. Bu
durumlarin sistematik olarak irdelenmesi gerekmektedir. Bu irdeleme, nasil davranilacag: ve
strecin nasil yonetilecegi konusunda yol gosterecektir.

2.3.1.1. Zorunlu Tedarik Kaynag

Tek kaynaktan tedarik zorunlulugu su nedenlerle meydana gelir:
> Tekel konumundaki satici

Genellikle pazarda tek satici olmasi durumunda ortaya ¢ikan bir durumdur. Az sayida
saticinin olmasi, benzer bir durumdur. Pazarin oligopol olmas: tekel konumunu degistirmez.

> Orijinal Uretim yapan satici

Ozellikle alinan Uretim aracimn veya makine techizatimin yedek parca alimlarinda soz
konusu olan bir durumdur. Satici firma seciminde yedek parca dikkate alinmalidir. Satin
ainan malzemenin teknik dokimantasyonunun istenmesi ve satici firma yedek parcay:
uygun sartlarla tedim etmedigi takdirde, baska bir yerde Uretme serbestligi sarti, bu dretim
araci veya makine techizatin alinunda elde edilmelidir.

> MUsterinin belirledigi satici

M Usteri, bazi h@llerde belli bir Ureticinin malimin en iyi degeri saglayacagim varsayar
ve tercihini o satici icin bastan yapar. Bu durumda satin alma, zorunlu olarak o isletmeden
yapilmak durumunda olacaktir. Cok iyi anlasilabilecegi gibi bu satin alma yapilirken satin
amaci, miizakerede ¢ok kotl bir pozisyondan baslamak durumundadir. Bu nedenle bu
mUsterilerin marka ve satici belirlemel erindense sartname ve kalite tammlarim hazirlamalar
istenmelidir.
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> Patent ve lisans anlasmaa kisitlamasi

Markal1 mallarin tercih edildigi durumlarda ortaya ¢ikar. Ancak gliniimtiz sartlarinda
bu hususun isledigi pek sdylenemez. Genellikle markal: Grinlerin, kendi isletmesi disinda
Uretimlerini yapan isletmelerde veya anlasma geregince baska bir markay: Urettigi Grinin
Usttine koyan igletmelerde, Uretim izninin alinmasinda zorunluluk olarak gorilmektedir. Bu
durumda, yasal birtakim sorunlar olusmamasi icin bu tir Grin aimlar sz konusu olabilir.
Bu durumda isletme, kendisi satin almaktansa kendisine Uretim siparisi veren isletmenin,
kendi adinatedarikci ile Grinin fiyat ve sartlarint miizakere etmesi istenmelidir.

> Firmanin standar dizasyon programi

Firma Grinleri ve yedekleri sadece secilen saticidan ainabiliyorsa sbz konusu
olabilecek bir durumdur. Bu durumda bazi konulara dikkat etmek gerekir. Secilen firmanin
fadliyetinden vazgecmesi durumunda, firma segiminin cok o©nemli oldugu dikkate
alinmalidir.

> Kullamalar / tasarimcilar tarafindan belirlenen satic

Kullamcilar / tasarimcilar, dogabilecek malzeme sorunlarindan kendilerinin sorumlu
tutulabileceklerini  dusUndikleri zaman saticiyr belirlemenin kendi haklari  oldugu
dustincesindedir. Bazi héllerde bakim onarim ve kalite kontrol departmanlarinin da benzer
bir davranis bicimine girdikleri goriilir. Isletme icinde markal: veya satici tammlayarak
malzeme talebinde bulunmak bu ilgili departmanin o Ordn ile ilgili teknik bilgi ve
deneyimlerinin az oldugu seklinde agilanabilir. Bu durumda isletme, bu tarz sikintilar
engellemek icin bu elemanlar: olabildigince egitmelidir. Ayrica degisik UrUnleri, denemeler
yapmak icin yetkilendirmelidir. Bu durumda, satin almaci ve satin ama yapan isletmenin
herhangi bir miizakere ve fiyat pazarlig1 yapma sansi olmaz veya ¢ok az sansi olur. Secim
yontemi de zorunlu olarak var olan tek tedarikgi aternatifini segmekten ibarettir.

2.3.1.2. Tek Olarak Belirlenen Fakat Zorunlu Olmayan Tedarik Kaynag:

> Miktarlar az oldugundan siparisi birden fazla saticiya dagitmak ekonomik
degildir. Bu durumda siparisi tek tedarikciye vermek zorunlulugu vardir.

> Ulasim maliyetleri iki satici ile is yapmay: engeller. Siparis bolUndigl zaman
nakliye maliyetlerindeki artisin, Uriin maliyetini fazlaca etkiledigi durumlarda
sbz konusu olacaktir. Bu durumda zorunlu olarak siparisi tek tedarikciye
vermek gerekmektedir.

> Secilecek satict ile kalite veya tasarim gelistirme programi  yapilmast
gerekecektir. Mazeme 6zel ve hassas malzeme olabilir. Bu malzemenin Uretimi
icin yapilabilecek 6zel birtakim kalip, aparat, jig ve fikstirler gerekebilir. Bu
yatinm maliyetleri de kayda deger oranda ylUksek olabilir. Bu durumda
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tedarikciler, yapmis olduklari bu yatinmlari maliyetlere bindirdikleri zaman
Urdin fiyatlar Uzerine fazlaca yuk yiklemesi durumunda, Griin fiyatinin olumsuz
etkilenecegi bu gibi durumlarda tek tedarikci ile ¢alismak zorunlulugu olusur.
Bu durumun olusmasina engel olmak icin bu tir yatirimlari, satin ama yapan
isletmenin yapmasi ¢ok daha faydali olabilecektir. Ancak bu yatirimlar
yapilirken dikkat edilmesi gereken husus, olabildigince Universal birtakim kalip
ve aparatlarin yapilmas: olmalidir. Aksi durumda, tedarikginin tezgéhina 6zel
kalip aparatlar yapilirsa bu durumda o tedarik¢i, bu konuda kendi yarattig: bir
tekel ile calismak zorunda kalabilir.

> Istenilen ma ve kalite standard: fazla satici ile anlasma yapilmasinm
engelleyebilir. istenilen kalite ve Uriin standarch yilksek oldugu zaman, pazarda
calisan bircok isletmenin bu sartlari yerine getiremeyecegi héllerde, tek
tedarikci ile calisma zorunlulugu olusabilir. Bu nedenle satin almacilar, teknik
tasarim gruplarim gereksiz olarak kalitenin yukseltilmemesi konusunda
uyarmak durumundadir. Bu husus, hem drin maliyetini kalite yoninden
artiracaktir hem de teklif veren isletmeler, kendilerini yalmz hissettiklerinde bu
etkenin de cesaretlendirmesiyle fiyatlar1 yukariya ceker. Bu sadece fiyatlarin
yukselmesi ile kalmaz, miizakereleri de olmayacak sekilde zorlastirir ve stiresini
uzatir. Bu tarz secim yontemlerinde, cogunluk olarak zorunlu secim nedeniyle
olumsuzluklar sz konusu olabilir. Bu olumsuzluklar, bir dnceki maddede
tamm yapildigi kadar kotd bir durum olmamakla beraber coklu secim kadar
mizakereye acik degildir.

2.3.1.2. Bir Iki veya Daha Fazla Saticinin Ser bestce Secilebildigi Serbest
Rekabete Dayal Tedarikciler

Tedarikciler, tamamen coklu teklif verebilecek olan bir pazarda bulunduklarin bilir ve
davramglarim bu duruma goére ayarlamak durumundadir. Bu durumda, satin almacinin ve
satin dma yapan isletmenin alim konusunda rahatladiklart gergektir. Ancak cesitli
tedarikcilerle mizakereler yapma konusu, belirli sayilarla kisitlanabilir. Zira tedarikci sayist
ne kadar fazla olursa o kadar fazla zaman harcamak gerekebilir. Bu durumda, bazi
tedarikcileri elemek gerekebilir.

Secim faktorleri asagidaki gibi maddel enebilir:
> Fiyat

Temel secim etkenidir. Hicbir satin almaci ve satin alan isletme, yiksek fiyatli Grin
amak istemez. Bazi hallerde tek saticimin miktar iskontosu cazip gelebilir. Coklu saticilarin
bulundugu pazarlarda, yillik ihtiyag icin ve yil boyunca sabitlenecek bir fiyat anlasmasi
yapmak, yil icinde diger saticilarin fiyatlarimi distrmesi durumunda fayda saglamaz. Aksine
zarar edilmesine sebep olur. Ancak bu durumlar anlasmada belirtilerek yeni fiyatlara gore
anlasmanin stirecegi belirtilebilir.

39



> Kalite

Bir diger temel secim etkenidir. Oncelikle sartname ve tekliflerde onerilen sartlar
Uzerinden bir calisma gerektirir. Bu hususun yetmedigi durumlarda, numune calismalar
yapilir. Kalite kontrol ¢calismalariyla da kalite siireci devam eder. Satici, baslangicta istenen
kalitede mal1 tedim eder, daha sonra kaliteyi disirebilir. Oyleyse sirekli olarak takip
edilmelidir.

»  Teknolojik gelismeler

Tedarikcilerin teknolojik gelismelere uyumu, satin almaci ve satin dan isletmeyi
oldukga yakindan ilgilendirmektedir. Surekli olarak Urlnlerin gelismesi icin caba sarf
edilmektedir. Rakipler ve pazarin talepleri bu konuda zorlamaktadir. Bu husus ¢ok dogaldir.
Elbette Urinlerdeki bu gelisme sonunda Uretim teknolgjilerinde degisiklik ve gelismelere
ayak uydurma zorunlulugunda birakir. Bu hususa belirli bir program ve siireg icinde uyum
saglanabilir. Ancak Uriin satan tedarikgilerin, makul bir hizda bu teknolojik gelismelere ayak
uydurmasi saglanmak durumundadir. Bu konuda belli basli sorunlar sz konusu olacaktir. Bu
durum, teknolojik gelismelere yatinm yapmayi zorunlu héle getirir. Ancak teknolojik
gelisme sadece yatirim ileilgili degildir, ayrica bilgili ve deneyimli olmay: da gerektirir. Bu
husus ise daha Ustlin vasifli eleman calistirmay: zorunlu héle getirir. Tek satici pazari, bazi
durumlarda pazardaki teknolojik gelismelerden yararlanmay: onleyebilir. Pazarda tek, yani
tekel olmak yatinm yapmakta isteksizlik yaratir. Alternatif azligi veya zorunluluk halinde
kurulacak yakiniiligki, kalite problemlerinin ¢abuk ¢ozilmesini saglar.

»  Tedarikte sireklilik

Bazi tedarikciler, c¢ok iyi Ozellikleri olmasina ragmen tedarikte sirekliligi
saglayamamaktadir. Bunun gesitli nedenleri vardir. Tedarik¢inin sermaye bakimindan giicli
olmadigi hédllerde tedarikci, kredi bulma konusunda ¢ok zaman ve emek sarf edebilir. Bu
durum olustugunda tedarikte aksamalar yasayabilir. Tedarikci dar bir kadro ile calisiyor
olabilir. Bu durumda personel hareketi, olmadik birtakim sevkiyat aksamalarina neden
olabilir. Yer degisiklikleri, kiclk tedarikcilerdeki aile ici sosyal birtakim olaylar veya
hastalik benzeri birtakim olusumlar olmayacak birtakim aksamalarin nedenleri olabilir.
Isletme, tedarikin sirekliligi gerektiriyorsa iki veya daha fazla tedarik kaynagi, bu tir
risklerin olusmasina kars1 bir sigorta olabilir. Ancak tek kaynagin yararlar fazla ise bu gibi
héllere kars1 fazladan stok yapilarak tedarikginin olasi aksamalarina kars: tedbir alinmis olur.

> Acil durumlarda esneklik

Bu durumda acil durumun tammunin yapilmast gerekir. Ani gelen bir siparis,
siparislerde ani degisiklikler, satin amamn zamamnda yapilmast ihmal edilmis gibi
durumlarda acil alim yapma gerekliligi olusur. Dikkat edilecek olursa bu durumun
plansizliktan veya planlama yeteneginin azligindan olustugu rahatca gorilecektir. Bu
durumda “Hata kimdedir?’ sorusunun cevabim aramaktansa o andaki talebin hizla
karsilanmasindan baska bir sey distinmek dogru olmayacaktir. Bu gibi héllerde tedarikgi
davrarslari, belli basl Ui sekilde meydana gelmektedir. Ilk akla gelen, tedarikginin tavrinin
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bu gibi durumda ne yapip edip sikintiyr gidermesi seklindedir. Bu durum, satin almaci ve
satin alan isletme icin oldukca rahatlatici ve yardimer bir yaklasimdir. Diger bir yaklasimda
ise tedarikci, talebin gerceklestiriimesinin imkénsiz oldugunu, programlarin bir ay
Oncesinden kesinlestigini bildirir. Bu durumda soylenebilecek fazla bir sey yoktur. Tedarikci
haklidir ve durumu kabullenmekten bagka bir secenek yoktur. Ama bu durum, sorunu
¢6zmemektedir.

Diger bir durum ise tedarikcinin bu acil talebi karsilayabilecegi ancak bu aciliyet
nedeniyle fiyatta bir artis talep etmesidir. Hakl1 nedenlerle bile olsa tedarikginin bu talebi
ister istemez satin almacida ve satin aan isletmede sogumaya neden olacaktir. Elbette bu
talep, tedarikci isletmede cok biytk birtakim maliyetlere neden oluyorsa bu duruma bir
¢cozim bulmak gerekir. iste bu her ¢ durumda, isletme ve satin amaci oldukca farkl
dglanmak ve degerlendiriimek durumundadir. Zira bu durumlarla siklikla
karsilagilmamaktadir. Sik olmayan bu durumlar igin gosterilen bu esneklik, elbette karar
vermede etken olacaktir. Ancak esneklik adina her sipariste bu tir kararsizliklar yasanmyorsa
bu durumda tedarikcilerin fiyat farkim talep etmeleri olagan karsilanmalidir. Is yapmann
belirsizliginin de bir bedeli vardir. Planlama becerisinin ¢cok kétl oldugu isletmelerde bu
hususun degerlendirilmesi anlamsizdir. Belirli program dahilinde titiz ve dikkatli calisan
isletmeler, nadiren de olsa olusan bu durum icin tedarikcilerin davrans tercihlerini
degerlendirmeye tabidir. Tek satici veya bir satici ile yapilan blyldk miktar anlasmalari,
tedarikcinin satin alan isletmenin acil durum gereksinimlerine daha cok ilgi gostermesine
neden olabilir. Ancak bu davrams bicimleri, isletme kiltiri ve tedarikginin is yapma
anlayisiyla daha baglantili bir durumdur. Elbette satin almaci, kendisine bu konuda yardimct
olmaya hazir tedarikgileri degerlendirmelidir.

> Y 6netim masr aflari

Bu durum, maliyet analizleri yapabilen ve degerlendirebilen satin almaci ve satin alan
isletmelerde degerlendirilebilir. Maliyetlerin analiz edilebildigi durumlarda satin almaci ve
tedarikciler, mizakere ve pazarliklarim maliyetler Gzerinden yapmaktadir. Bu durumda,
fiyatlarda anlasma saglamirken yoOnetim masraflari da gindeme gelmektedir. Kimi
uygulamalarda buna genel giderler de denilmektedir. Ulkemizde maalesef bu konu cokca
istismar edilmektedir. Genel giderler veya yonetim giderleri denilen bu maliyet kalemi,
istenildigi kadar artinlarak maliyete yerlestirilemez. Esasen bu maliyet kalemi,
belgelenemeyen birtakim maliyetlerin gercekei bir sekilde maliyetlerin icine alinabilmesine
yonelik olarak maliyet muhasebesi icinde ele ainan bir kavramdir. BlylUmekte olan
isletmelerde, gerek sosyal yasamdaki harcamalar gerekse birtakim prestij oldugu varsayilan
harcamalarin da bu kaleme girdigi distintlmektedir. Genellikle bu tir isletmelerde birtakim
sahs masraflarin da bu kaleme eklendigi sikga gorilmektedir. Makul bir oranin Ustliinde
genel gider veya yonetim gideri gosteren isletmeleri tercih etmemek gerekir. Bu husus,
tedarikcinin ya maliyetlerini kontrol edemedigini ya da birtakim is digt maliyetlerini fiyata
eklemek istedigini anlatmaktadir. Boyle tedarikcilerle istikrarli ¢alismak imkansizdir. Bu
nedenle yonetim masraflart veya genel giderleri yiksek olan tedarikcilerle calismak
konusunda oldukca dikkatli olmak gerekir.
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Ayrica 0zel bir durum olmak Uzere tek satici ile calisildiginda siparis ve takip
masraflar1 az olacaktr.

> Prestij

Malin satin aindig: tedarikcinin piyasada, pazardaki tamnirligi da karar vermedeki
onemli etkenlerdendir. Bu hususa tedarikci hakkinda sorusturma ve arastirma yaparken
ulasilabilir. Tedarikciler sorusturuldugunda belli bagli baz1 cevaplar alimir. Kimi tedarikciler
soruldugunda ne taahht ettiyse onu tam zamaninda yerine getirecegi soylenir. Elbette satin
amac icin bu sekilde bir tedarikciye ulasmak temel hedeftir. Bazi tedarikciler hakkinda iyi
is yaptigi ama hem fiyatta hem de zamanlamada sikint1 ¢ekilebilecegi sbylenir. Bu durumda
anilan bir tedarikci ile calismak en zor sekilde is yapmak anlaminda agilamr. Bazi
tedarikciler hakkinda ise guvenirliginin olmadigi, hicbir sdyledigini yerine getiremedigi
sdylenir. Sorusturma yapilan isletmeler, bu sekilde bir bilgi aktariyorsa bu durumun bir
gercekligi oldugu muhakkaktir. Cogu zaman bu ifadeler bu sekilde acik gelmez ama bu
durumda konusulanlar irdelendigi zaman bu hususlart anlamak o dl¢lide zor degildir. Bu
aragtirmalar1 dogru yapabilmek icin piyasada olmak ve taminmak gerekir. Aksi takdirde bu
tar bilgileri dogru elde etmek imkansizdir.

Diger yandan bu tir bilgi talebinde bulunanlara yardimec: olmak gerekir. Isletmenin de
bir sayginligi oldugu hatirda tutulursa isletmenin saygin tedarikgilerle calismas dikkat
edilmesi gereken bir husustur.

»  Ticari veteknik mahremiyet

Uriinlere ve miisterilerin taleplerine bakildigi zaman, bu taleplerin pazar sartlarina
gore her zaman bir gelisme gosterdigi gorilir. Neredeyse hicbir Uriin, pazara ilk ciktig
sekliyle devam etmemektedir. Bu durumda, Urtin tzerinde yapilan tim tasarim ve gelistirme
calismalarinin bir parasal maliyeti oldugunu tespit etmek gerekir. Bu calismalar, o tasarim
yapan teknik departmamin fikri milkiyeti ve kendisine avantgj saglayacak olan deneyim
kullammu ile yapilabilecektir. Adlinda bu hususar AR-GE gibi gérinmeyen, bastan
ongorulemeyen maliyet unsurlaridir. Bu durumda tedarikgilerin, bu konulardaki haklara ve
cikarlara uygun olarak davranmalarim beklemek dogaldir. Ancak bu konuda bircok
tedarikcinin bu duruma gereken titizlik ve 6zeni gostermedikleri de bir gergektir. O zaman,
bu konudaki deneyimler ve elde edilen bilgiler mutlaka degerlendirmeye tabi olmalidir.
Elbette ki tek tedarikgi ile caligmak kontrolti elde tutmak icin daha kolaydir. Ancak tersi soz
konusu oldugunda yani tedarikginin mahremiyete dikkat etmedigi durumda tim bilgilerin ve
mahremiyetin tmUndn tek elden disart sizdirilmariski de vardir.

2.4. Tedarikci Degerlemesi

Degerleme yontemleri asagida basliklar hdlinde agiklanmustir.
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2.4.1. Saticinin Anket For mu Doldur masi

Satin amaci, kendis ile calismak isteyen tedarikgiye bir anket formu doldurtarak
degerlendirme icin gerekli goérdugi bilgileri yazili olarak almalichr. Bu kapsamda istenen
bilgiler, asagidaki gibi kabaca siniflandirilabilir:

> Kapasite bilgileri

Karsimzdaki tedarikcinin nereye kadar taleplerinize cevap verebilecegini bilmek ¢ok
onemlidir. Cogu zaman kapasitenin tamamina talip olmak istenmez. Bu durumda daha fazla
k&r etme istegi soz konusu oldugunda satin aan isletmeden talep etmek disinda bir
dternatifleri olmayacaktir. Bu durumda bu tedarikciyi yonetmek c¢ok zorlasacaktir.
Genellikle bu tedarikgilerin finansal sorunlar1 olacaktir. Diger yandan ¢ok yiksek kapasiteli
isletmelerle de caligmak yararli olmayabilir. Bu tedarikciler, taleplere duyarli olmayabilir.
Sonugta ciroya baktiklart zaman satis cirolari icindeki paylarin belirleyebilir. Bu durumdaki
tedarikcilerden gereken esnekligi gostermeleri ve Uriin gelistirme icin calismalarim ve
katkida bulunmalarini saglamak ¢ok zordur. Aksine bu tir isletmeler, kendi isletmelerine ve
calismalarina en uygun degisikliklerin yapilmasin talep etmeye baglayacaktir.

> Makinetechizat tip ve adetleri

Tedarikcinin teklif ettigi isleri yapabilecek at yapisimin buna uygunlugunun tespit
edilmesi gerekmektedir. Hangi Urtin olursa olsun bu Griindn Uretilme sartlar: net ve bellidir.
Bu durumda bu alt yapimn varligimi teknik olarak tescil etmek gerekir. Alt yapmsinda
eksikligi olan isletmelerin isi yapmak icin talip olduklari durumlarda fason veya taseron
kullanmak istedikleri gayet aciktir. Bu durumda, kendi digindaki Uretimlere hakim olmalar
oldukca zor bir konu olmaktadir. Bu isletmelerle caligsilmaz denilemez ancak kontrol ve
denetim konusunda daha etkin olmak ve siparisleri daha yakindan takip etmek gerekir.

> s goren sayis nitelikleri ve adedi

Bircok hususun var olmasi ancak nitelikli ve norm kadronun o isletmede var olmasiyla
yasama gecebilecektir. Bu durumda, isletme at yapisi ve kapasite hesaplariyla beraber
kabaca bir norm kadro ve bu kadronun nitelikleri konusunda yargiya varmak olasicir. Bu
durumda bu konu, sadece teknik bir ¢alisma olmaktadir.

Gereken kadro bulundurulmuyorsa bu durumda ya isletme verimli ¢alismamaktadir (O
zaman fiyat yaparken sikintilar olusacaktir.) ya da gecici iscilerle calisacaktir (Bu durumda
kalite ve zamanlama konularinda sikintilar olusacaktir.). Bu husudar, is yapma sirasinda
karsilagilacak olan sorunlarin ipucunu vermektedir. Bu konuda tedarikcilerin soyledikleri
¢ok anlaml1 olmayacaktir.

>  Onemli musterilerin listesi vereferandari

Yeni calisiimaya baslamlacak olan tedarikcilerden daha dnce caistiklari ve hélen
calismakta olduklar: isletmelerin listesini istemek gerekir. Varsa bu isletmelerden referans
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belgeleri veya mektuplarinin kopyalar: istenmelidir. Bu husus oldukca kolay gibi gozikse de
bu belge ve hilgiler, dosyada bulunmasi amaciyla istenmemektedir. Aksine bu isletmelerle
birebir temasa gecerek bu belge ve hilgilerin dogrulugu tespit edilmelidir. Ayrica gegcmiste
calismis olduklar: isletmelerin, neden bu tedarikci ile calismaya devam etmedikleri de
sorgulanmalidir. Bu hususlarin oldukga yararl bilgiler saglayacagi muhakkaktir ancak bu
bilgiler islenmezse bu durumda, ¢ok kiymetli birtakim degerlendirmeleri yapmak ya
imkansizlagir ya da satin aan isletme ve satin amaci, oldukca bllyik hatalar yapmaya aday
héle gelir. Ayrica tedarikci referandarimin hangi sektérden oldugu da ¢ok Onemlidir.
Tedarikci baska sektorlerdeki isletmelere hizmet veriyor ancak bizim bulundugumuz sektére
bizimle girmek gibi bir distnces varsa bu referandar: ve elde edilen bilgileri baska bir
gozle degerlendirmek ve ¢ok dikkat etmek gerekir.

> Kalite sertifikalary

Tedarikcinin kalite sertifikalar1 varsa bu hususu da degerlendirmek gerekir. Bu
sertifikalarin birer kopyasi mutlaka alinmalidir. Bu sertifikalarin hangi kurulus tarafindan
verildigi kontrol edilmelidir. Gerektigi takdirde kurulus ile temasa gecilerek bu sertifikanin
kendileri tarafindan verildigi ve gegerliligi teyit edilmelidir. Sertifikalar en ince ayrintisina
kadar incelenmeli ve bu konu tartismaya agik olmamalidir. Maalesef bazi durumlarda ya
gecersiz sertifikalar gindeme gelmekte ya da gecerliligi kuskulu sertifikalar soz konusu
olmaktadir. Bu durumda bdyle bir tedarikci ile calisma karart verdigi zaman satin aan
isletmenin ve satin almacinin bir risk aldig kuskusuzdur.

Bu masa bas1 calismasi, nasil bir tedarik¢i ile calisildigi konusunda hatta calisip
calismama kararimin verilmesinde oldukga kiymetli bilgiler saglayacak olan bir calisma
olacaktir. Bu calismalar ne kadar 6zenli ve dikkatli yapilirsa bundan sonraki calismalar da o
Olclide daha gliven icinde ve emin olarak yapilacak ve kolaylasacaktir.

2.4.2. istenen Y etenege Sahip Olmayan Saticilarin Elenmesi

Bu anketler, degerlendirmeye ainmak durumundadir. Satin alinacak olan Urdnlerin
ozeliklerine gore anketler degerlendirilmelidir. Uriinler hakkinda olmazsa olmaz sartlar
belirlenmeli ve buna uygun olarak kisittamalar konulmalidir. Satin aan isletme ve satin
amac icin gerekli olan sartlar1 yerine getirmemigse tedarikci, anketle beraber elenmelidir.
Tedarikci eksik olan hususlar: yerine getirmeye soz verdi diyerek bu firmamn elenmemesi
dogru degildir. Bu hususlar: yerine getirmezse o zaman satin amaci ve satin alma yapan
isletme, size dayal1 bir risk alacaktir. Bu durumda en uygun yaklasim, gerekler yerine
getirildiginde yeniden degerlendirilmesi olmalidir. Bu yaklagim, hem prensipler konusunda
tutarlilik hem de slrecleri aksatmadan uygulama konusunda kuvvetli bir mesaj vermeyi
saglayacaktir. Bazi héllerde bu ¢alismay1 yapmak icin zaman olmayabilir. Bu durumda bu
calismalar atlanarak alima gecilebilir ancak bu uygulama, cok 6zel bir hal olmalidir. Ayrica
isler diizene girdikten sonra bu ¢alisma mutlaka yapilmalidir.



Degerlendirmede tedarikgi miizakere listesine katilan tedarikgilerin bilgilerinin
dogrulanmast:

Y apilan bu caligmalarla masa baginda tedarikciyle calisilabilecegi tespit edilince bu
tedarikcinin kagit Uzerinde calisilabilecegi tevsik edilmis olur. Bu basli basina bir degerdir.
Ancak kritik birtakim malzemeler s6z konusu oldugunda bu bilgilerin dogrulugunun ve
uygunlugunun yerinde gorilmesi gerekmektedir. Bu bilgi ve belgeler ya dogrudur ve
gercekten vardir veya yoktur. Bu konularda varsayim veya yakin gelecekte olacak
aciklamalar, bir anlam ifade etmemektedir.

2.4.3. Finansal Durumun KontrolU

Bu konuda bir calisma yapmak oldukca zor olmakla beraber finansal olarak durumu
iyi olmayan isletmeler, diger bitiin sartlari yerine getirseler bile bu sikintilari yiziinden
taahhitlerini yerine getirmekte zorlamr. Odeme sikintilar, her zaman para bulmadaki
zorluklari, bu tedarikcilerin Uriin alimlarim zamaninda yapamamak veya hic¢ yapamamak gibi
bir durum olusturmaktadir. Bu durumda tedarikci, istenen bazi belgeleri verebilirse bu konu
kolayca asilabilir. Ornegin, calistigi bankalardan kredibilite durumlarim gosteren belgeler,
bu konuda bir anlam ifade edebilir. Y oksafinansal tablolarina, bilancolarina bakmak gerekir.
Bu durumun ticari sirlar kapsamina girdigi muhakkaktir ancak yine de bir sekilde finansa
bilgileri amak ve isletmenin durumu hakkinda bilgi amak bazi risklerin elenmes
bakimindan 6nemlidir. Ayrica bilancosu asinn agik veren, kredi ve riskleri ylksek
tedarikcilerle calismak zamanlama yapilamayan, c¢ok kesintili calismaya hazir olmayi
gerektirebilir. Ancak bu tir isletmelerin is yapabilmek ve is amak icin fiyatlarda oldukca
fazla tavizler verdigi de bir gercektir. Bu durumda, bu tir isletmeleri fason tarzinda
calistirmak en iyi yontem olarak gorlebilir. Bu konu, tedarik¢inin finansman kullanmasin
gerektirmeyecegi icin kesinti riskini de azaltacaktir. Bu arada tedarikcinin igveren is goren
iliskileri, vergi dairesi ile olan iliskileri ve benzeri husudar da gozden gecirilebilir. Elbette
tedarikci firmalarin dabu bilgilerin saglanmast konusunda destek vermeleri gerekmektedir.

2.4.4. Tedarikci Yeteneklerinin Degerlendirilmesi
> Y Onetim

Is yasaminda uzun sureler bulunmus olanlarn, Ozellikle yonetim kademelerinde
bulunmus olan yonetici personelin ¢ok iyi bildigi bir konu vardir. Bir igletmenin altyapisi ve
gorinen ylizinin iyi olmasit her zaman bu firmanin iyi bir Urin ve hizmet verecegi anlamina
gelmemektedir. Ozellikle yonetim fonksiyonundaki kimi etkenler, tedarikgi firmann
basarisint olumlu veya olumsuz olarak etkilemektedir. Cogu profesyonel hilir ki bir is
emrinin verilmesi o is emrinin yerine getiriimesi anlamini tasimamaktadir. Emrin yanlis
agilanmas, isin yanhis agilanmasi, slireclerin diizgln tasarlanmanus olmasi; personelin is
konusunda yeterli egitime, bilgiye ve deneyime sahip olmamasi, isletme kdltirinin ve
sosya ortaminin iyi olmamasi, isletmede personelin ekip/takim olmamasi ve benzeri bircok
konu isletmede yonetme sorununu gindeme getirir. Bu konuda bazi gostergeler bize 1sik
tutabilir. isletmenin gend verimlilik degerleri, isletmedeki toplu olarak veya ayr1 ayn
yonetici personel, kidemli/uzman personel ve mavi yakal1 personelin sirkilasyon hzi bu
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konuda oldukca iyi bir veri olmaktadir. Diger bir gosterge ise tedarik¢i ile calisan
isletmelerin, tedarikcinin is anlama ve yonetme konusunda sagladig: bilgiler olacaktir.

>  Uretim planlamave kontrol

Ozellikle siparis lizerine 6zel olarak (retilecek olan driinlerin siparisleri sirasinda
belirleyici olan bir etkendir. Birgok isletmede is emirleri toplu olarak ve tek bir dretim
rakam ile verilmektedir. Bu durumda, biitiin personel ne yapacagin kendi kaba hesaplariyla
hesaplamaktadir. Bir yerde ezbere bir Uretim sekli karsimiza gikmaktadir.

Bu sekilde Uretim planlayan isletmelerle calisilirken bir¢cok konuda anlam ve dil birligi
yapmak ve ayn verilerden ayni seyleri anlamak imkansizdir. Hedefler konusunda bazen
birliktelik saglamak da mimkin degildir. Bu konuda bir kademe dahaileri gidilecek olursa
baska konularda da sikintilar olusmasi kagimilmazdir. Uretim planlamas: ve kontroliinde
basaril1 olan tedarikcilerle siparislerin beraberce planlanmast da mumkinddr. Siparislerin
etkin bir sekilde programlanmas: sayisiz faydalar saglayabilir. Bu hususlardan sadece biri
sz konusu edilirse ham madde ve yar1 mamul stoklarimn gereksiz bir sekilde artmasinmn
onlne gecilebilir. Bu ise taraflarin gereksiz kaynak gereksinimlerinin engellenmesini
saglayacaktir. Sadece bu yolla kayda deger bir stok maliyetinin olusmasi her iki tarafta
maliyetlerin anlaml1 bir diistisini saglar.

> Uretim

Uretimin saghkli yapilmasi ve kontrol edilmesi gereken hususlardandir. Kurulu
kapasitenin olusmas: agisindan makine ve techizatin kontrol edilerek tam randimanli calisir
halde tutulmasi, planli bakimimn durumu, bakim/ariza yoénetiminin uygulanmasi, is
streglerinin tarmmlanmis olmasi, performans calismalarimin uygulanmast ve is gorenlerin
tutumlar: detayl olarak degerlendirilmelidir.

> Kalite glivences kontroli

Kaite sisteminin varligi sorgulanmalidir. Sistemin nasil caistigi kabaca da olsa
gordlmelidir. Bu konuda yapilan calismalar ve detaylari konusunda bilgiler alinmalidir. Bu
sayede kendi uygulamalarimizla tedarikgimizin uygulamalari arasindaki farkliliklar ve
uyumlu ¢alismamn nasil saglanacaginin tespitleri de gereklidir. Kalite glivence sisteminin
guvenilirligi tespit edilmelidir. Bu konuda uyumsuzluklar hatta hi¢ uyum saglanamayacaksa
burada nasil bir caligma yontemi izlenecegi konusunda ongorilerde bulunmak gerekli
olahilir. Genel olarak kalite guvence sisteminin varligi, tedarikcilerle calismalarda yarar
saglamaktadir.

> Satin ailma

Tedarikcinin iyi bir satin alma sistemi kurmus olmasi maliyetlerin kontrol edilmesi
acisindan oldukca yararli olacaktir. Firmamn satin alma siiregleri kontrol edilerek ne kadar
etkin oldugu gordlmelidir. Satin ama stirecleri iyi tamimlanmamus, belirli dizenlerle satin
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ama yapmayan, piyasadan haberi ve piyasada etkinligi olmayan isletmelerin maliyetlerini
kontrol atinda tutmalar: ve maliyet disirme programlarina uyum saglamalari beklenemez.
Bu durumda, bu sekilde tedarikcilerle calismak mizakere ve pazarliklarin oldukca zor
gecmesine neden olacaktir.

> Depolar

Depolama ve aktarma imkanlarimin yeterliligi mutlaka gdzden gecirilmelidir. Yetersiz
ise mal sevkiyat1 ve mal glvenliginin saglanmasi imkansizdir. Gereginden fazla kapasitede
ise kaynak israfi yapildiginin gostergesidir. Diger yandan depolar, isletmelerin bir cesit
muhasebe kaydi olarak da ele alinabilir. Aslina bakilirsa depodaki mal varligi, muhasebe
kaydinin karsiligi olan bir deger olarak dusUndlebilir. Bu durumda, depodaki mal
hareketlerinin mutlaka muhasebe kaydinda karsiligi oldugunu disiinmek yanlis degildir. Bu
gozle bakildigi zaman, gezilen herhangi bir deponun muhasebe ve ticaret hizi hakkinda
dogru fikir sahibi olmak olasidir. Depoya bakildigi zaman hareketsiz stoklarin ¢ok olmast
isletmenin atil duran sermayesi hakkinda fikir vermeye yeter. Diger yanda hareketli depolar,
ozellikle ham madde ve mamulin depodan cikislari konusundaki hareketler, kérlilik ve
satislar hakkinda oldukga faydali 6ngériler ve bilgiler saglamaktadir.

> Kapasite

Kapasite degerleri, tedarikcilerin belirli bir siralamasinin yapilmasinda oldukcga
belirleyici bir deger olmaktadir. Kapasite olmadan belirli yeteneklerden stz etmek mimkin
degildir. Satic1 kapasiteleri, termin dagitinunda belirgin rol amalidir. Farkl1 kapasiteleri olan
firmalart kapasitelerine gore gruplamak ve siralamak gerekir. Bu siraamada esit
degerlendirilerek termin dagitilmast gerekirse termini esit olarak dagitmak ne kadar dogru
bir ¢oziim olacaktir? irdelenecek olursa boyle bir durumda kapasites yilksek olan firma
siparisi reddederse termini gergeklestirmek biydk bir olasilikla miimkin olmayacaktir.

Termin dagitinunda 6énemli olan firmanin cikarlaridir. Bu ¢ikarlart saglayacak en iyi
dagitimi saglamak gerekecektir. Bu nedenle termin dagitinuni, miizakerede en son koz
olarak elde tutmak gerekmektedir. Siparis buyUklugl elverirse bir degisik yaklasim, takip
eden sekilde de elde edilebilir. Birden fazla tedarikci ile calisma karar: verilerek siparislerin
esit sekilde dagitimn hedeflenildiginde calismak icin secilen tim tedarikcilerin kapasiteleri
at dta yazilarak toplamilir. Her birinin kapasitesi, bu toplama oranlanilir. Dagitilacak
terminler bu oranlarla carpilirsa elde edilen termin degerleri, her bir tedarikci icin ayni ticari
degere sahip olur. Boylece her tedarik¢inin bakisim esit héle getirmek sansina sahip olunur.
Bu nedenle calisir durumdaki tedarik¢i sayisi artirilmig olur. Zaman zaman iligkinin
kopmamasi i¢in siparis verilmesi de sz konusu olabilir.

> Bilancgo ve finansal degerler
Bilanco ve finansal degerlerin olumlu olmasi tedarikgi firmanin yetenekleri konusunda

oldukca fazla bilgi verir. Bilanco ve finansal degerler, ilgili tedarik¢inin talep ve 6édeme
sartlarimiza hangi oranda uyabileceginin ipucunu verecektir.
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»  TaahhU(t yetenegi

Yliz ylze goérisme ile saticimn siparis ile ilgili taahhidini yerine getirip
getiremeyecegi tespit edilebilir ama bu tespit yeterli olmayabilir. Bu konuda piyasadan
yapilacak olan istihbaratin degeri oldukca yUksektir. Tedarikcinin daha dnce ¢alismis oldugu
firmalar ile yapilacak gorismeler de bu konuda bir fikir edinmek icin yararli olabilir. Bu
konuda belirgin kararlar vermeden 6nce satin alma yapan isletme ve satin almaci bu konuda
tam bilgi elde edebilmek icin deneme siparislerini kiclk miktarli tutmak, her seferinde
basarilar devam ettikge bilgilerini netlestirmek durumundadir.

> BlUyume potansiydli

BlyUme potansiyeli, bir firmada hél& heyecan oldugunun isareti olarak agilanmalidhr.
Bu durumdaki isletmeler, blylime hedeflerini gerceklestirebilmek icin birgok ¢alisma yapar.
Bu calismalarin icinde musterilerini elde tutmak ve misteri memnuniyetini en Ust seviyede
tutmak vardir. Bu durumdaki tedarikciler, satin ama yapan isletmeye ve satin almacinin
taleplerine ¢cok duyarli davranmaktadir. Bu yaklasim, yalmizca tedarikginin fiyat konusunda
yaklasimlari ile degerlendirilmemeli, duyarlilik konusunda da degerlendirilmelidir. Biyimek
ve gelismek isteyen aici, sectigi satici ile blylmek ve gelismek isterse saticinin bllylme
potansiyeli, teknoloji ve kapasite agisindan degerlendirilmelidir. Ancak biytyen her
saticitmin pahali héle gelecegini akildan ¢ikarmamak gerekir. Blytyen her firmada genel
giderler, temsil ve yonetim giderleri ve alternatif kazanclar daha biytyeceginden her
seferinde dogal olarak daha pahali hdle gelecektir. Yine de bu olumsuzluklarin olusmamasi
icin tedarikcinin ya biyime simirlarimin sonuna gelmis olmasi gerekmektedir ya da biyik
isletme konumuna gelerek farkli isler yapmaya yénelmis olmalidir.

2.5. Pareto Analizi

Pareto analizi, degisik sayidaki nemli nedenleri daha az énemde olan nedenlerden
ayirmak icin kullamlan bir yontemdir. Bu analiz, ilk kez XIX. yiizyilda yasayan bir italyan
ekonomist olan Pareto tarafindan uygulanmigtir. Calisma hayatinda bircok problemle
karsilagilir. Problemlerin nedenleri genellikle pareto prensibine uygundur. Pareto prensibi,
problemlerin biylk bir kismunin genellikle birbiri ile baglantili az sayidaki ancak baskin
(dominant) nedenden kaynaklandigini ifade eder. "80/20 kurali" olarak da adlandirilan bu
kalite araci, "problemin % 80’ lik kismina % 20’ lik aktivitenin neden olmasi ve bu énemli %
20'lik payin Uzerinde yogunlasiimast" anlamina gel mektedir.

Pareto analizinde olaylar siklik, zaman ve 6nem sirasina gore grafik Gzerinde siralanir.
Bu sekilde olusturulan tablonun en belirgin 6zelligi, siralamayr gostermesidir. Olaylarin
siklik sirasina gore siralanmasi hangi sorunun daha 6nce ele alinmast gerektigi hususunda
konu Uzerinde calisanlara yardimer olur. Yizde onluk bir dneme ve 6ncelige sahip bir
probleme zamanmin ytizde sekseninin ayrilmas: rasyonel olmayacaktir. Sorunlarin 6nem ve
oncelik sirasina gore ¢ozilmesi daha rasyond bir davrams olup pareto andizi bu imkan
verecektir. Pareto analizinde hatalar, probleme olan katkilarinin derecesine gore siralamir. Bu
siralama kimalatif frekans dagilimina gore cubuk diyagramlar: seklinde olur. Bu analiz
sayesinde hatalar siniflandinlarak maliyetteki payr yiksek olanlar Uzerinde calismaara
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agirlik verilir. Hatalarin simflandirilmast, muayene iglemlerini kolaylastirdig: gibi zaman ve
paratasarrufu da saglar.

Pareto analizi dort farkl: sekilde diizenlenebilir:

Maliyet gruplarina gore
Bolumlere gore
Mamullere gore

Diger gruplamalara gore

YVVVY

Pareto analizinin faydalari soyle sir alanabilir:

Problem Usttinde en 6nemli etkiye sahip olan fakttri belirlemek

Problemleri listelemek ya da sebepleri tablolastirmak ve her biri icin olugan hata
say1sint saptamak

Onem sirasina gore tablo olusturmak

Listedeki toplam hata sayisim belirlemek

Her bir problemin gosterdigi % oranlarim hesaplamak

Herhangi bir takim ¢alismasinda ortak bir karar almak ya da bir yolda birlesmek

VVVY VYV

Pareto analizinde bircok rakamun karsilastirilip bir tabloda gosterilmesi mimkandur.
Buna pareto diyagrami adh da verilir. Pareto diyagrami, bir problemin dnemli sebeplerini
daha az 6neme sahip olan sebeplerden ayirt etmede kullamlan bir cubuk diyagramidir. Bu
diyagram, giderek azalan bir diizende bilgi verir.

Pareto diyagramu aym zamanda takim calismast icin 6nemli problemlerin
belirlenmesinde kullamilan bir aractir. Pareto diyagramlari, biyik kayiplara neden olan
kiclk sorunlarin belirlenmesine imkan saglar.

Pareto diyagramimin amaca hizmet eder nitelikte olusturulabilmes igin sebeplerin
Onem sirasina gore gosterilmesi gerekir. Sebep sonug analizinden sonra sorunlarin temel
sebeplerinin belirlenmesi gerekir.

Pareto diyagraminin ol usturulmasindaizlenmesi gereken adimlar:

> Yogun islemlere iliskin sorun ve sireclerden baslanmalidir. Bu nedenle pareto
diyagraminin sebep sonu¢ analizinden sonra yapilmasi faydali olacaktir.
Sorunlarlailgili veriler, kategorize edilmelidir.

»  Toplanan verilerle elde edilen kategoriler, azalan sirada diyagrama

yerlestirilmeli ve verilerin toplam icindeki yizdesi hesaplanmalidir.

> Diyagramin dikey eksenine, dlcilen olayin 6l¢lm birimi veya ath yazilmalidir.
Eksen sifirdan baglayarak tim olusumlarin toplamnin kaydedilebilecegi esit
araliklara bolinmelidir.
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> Diyagramin yatay ekseni esit araiklarla bolinerek her araik degisik
kategorileri ifade edecek sekilde tammlanmalidir.

> En sik tekrarlanan kategori en solda yer alacak sekilde ve azalan seyir ile saga
dogru daha diistk frekansli kategorilerle devam edilmelidir.

> Diyagramin anlaml1 bir baglikla sunumu faydal1 ol acaktir.

Pareto, Ulke zenginliklerinin % 80'inin (mal, milk vb.) zengin italyanlarin % 20'sinin
elinde bulundugunu belirterek durumu bir sekil Gzerinde gostermektedir.

Zenginlik
'{uzdesi

80

* S

Zenginler Fakirler

Sekil 2.1: Pareto diyagrami
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UYGULAMA FAALIYETI

Satin almada tedarikci cesitlerini ve islemlerini 6greniniz.

Tedarikci cesitlerini arastiriniz.

>

Tedarik cesitleri hakkinda internetten ve
kittphanelerden bilgi toplayinz.

Satici ile aici arasindaki temel iliski
bicimlerini arkadaglarimzla
tartisimz.

>

Satici ile aici arasindaki temel iliski
bicimleri ileilgili Internetten ve
kitUphanel erden bilgi toplayiniz.

Satin almada kaynak yonetimini
arastirimz.

Satin almada kaynak yonetimi hakkinda
cevrenizdeki isletmelerden, internetten ve
kitUphanel erden bilgi toplayiniz.

Tedarikci degerlemesinin ne
oldugunu arkadaslarinizla tartisimz.

Tedarik degerlemesi ileilgili internetten,
IGEME ve kiitiiphanelerden bilgi toplayinz.

Pareto analizinin ne oldugunu
arastirimz.

Pareto analizi ileilgili internetten ve
kittphanelerden bilgi toplayinz.

51




KONTROL LISTESI

Bu faaliyet kapsaminda asagida listelenen davramslardan kazandigimz beceriler
icin Evet, kazanamadiginiz icin Hayrr kutucuguna (X) isareti koyarak kendinizi
degerlendiriniz.

Degerlendirme Olgiitleri Evet Hayir
1. Cok saticimin yararlarim 6grendiniz mi?
2. Tek saticinin yararlarini 6grendiniz mi?
3. Hasim iliskisini agikladiniz nm?
4. Zorunlu tedarik kaynagim agikladimz mi?
5. Degerleme yontemlerini 6grendiniz mi?
6. Finansal durumun kontrol inti agikladiniz ni?
7. Pareto analizinin faydalarini siraladimz mi?
8. Pareto analizinin kag farkli sekilde dizenlendigini siraladinmz
mi?
9. Pareto analizinin neye gére diizenlendigini 6grendiniz mi?
10. Pareto diyagraminin nasil kullanildigim égrendiniz mi?

DEGERLENDIRME

Degerlendirme sonunda “Hayir” seklindeki cevaplarimzi bir daha gbzden gegiriniz.
Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz dgrenme faaliyetini tekrar ediniz. Bitin cevaplarimz
“Evet” ise 0lcme ve degerlendirmeye geginiz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

Asagidaki sorulari dikkatlice okuyunuz ve dogru segcenegi isar etleyiniz.

1 Asagidakilerden hangis ¢ok saticinin yararlarindan biri degildir?
A) Dahaiyi kalite elde edilir.
B) Dahadusik maliyet elde edilir.
C) Dahaiyi serviseldeedilir.
D) Dahacok musteri elde edilir.

2. Asagidakilerden hangis tek saticimn yararlarindandir?
A)  Dahayikli siparisler nedeniyle satici, aliciya dahafazlaitina gosterir.
B) Dahadusik maliyet elde edilir.
C) Dahaiyi serviseldeedilir.
D) Dahacok misteri elde edilir.

3. Asagidakilerden hangis satici ile alici arasindaki temel iliski bicimlerinden biri
degildir?
A)  Notriligki
B) Ekipiliskis
C) Pozitif iligki
D) Hasimiliskisi

4, Pareto analizi asagidakilerden hangine gore dizenlenmez?
A)  Boélimlere gore
B) Ekipiliskisine gore
C) Mamullere goére
D) Maliyet gruplarinagore

5. Asagidakilerden hangisi pareto analizinin faydalarindan biri degildir?
A)  Problem Ustiinde en 6nemli etkiye sahip olan faktdri belirlemek
B)  Her bir problemin gosterdigi % oranlarim hesaplamak
C) Onem sirasinadikkat etmeden tablo olusturmak
D) Listedeki toplam hata sayisim belirlemek

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtariyla karsilastirimiz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap
verirken tereddiit ettiginiz sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrarlayinmz.
Cevaplarinizin tumi dogru ise “Modil Degerlendirme’ye geginiz.
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MODUL DEGERLENDIRME

OLCME SORULARI

Asagidaki cimlelerin sonunda bos birakilan yerlere, cimlelerde verilen bilgiler

dogruise D, yanhs iseY yazimz.

©

10.

() Satin aima; kiralama veya diger kanuni yollarlatekrar satmak ya da
Uretimde kullanmak amaciyla arag gereclerin, esas parcalarin, tedarikcilerin ve
hizmetlerin elde edilmes fonksiyonudur.

() Satin almamn amaglarindan en 6nemlisi, isletmeye siirekli olarak malzeme
ve hizmet akisim saglayarak firmafaaliyetlerinin stirekliligini saglamaktir.

( ) Taebi onaylayanin, genellikle talep sahibinin ikinci amiri veya o birimin
satin almatalebini onaylayacak olan yetkili amiri olmasi gerekmektedir.

() Sadecefiyat ve 6deme vadesi konusan satin almacilarin basari sansi hic
yoktur.

() Cok saticinin yarari rekabeti azaltmasidir.

() Tek saticinin yarar: daha kiyasiya rekabet yaratmasidir.

( ) Pareto andlizi, degisik sayidaki 6nemli nedenleri daha az 6nemde olan
nedenlerden ayirmak igin kullanilan bir yontemdir.

() Pareto analizi maliyet gruplarina gore dizenlenebilir.

( ) Pareto andlizi dort farkl: sekilde dizenlenebilir.

() Poazitif iliski, satici ile alic1 arasindaki temel iliski bicimlerindendir.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtariyla karsilastirimiz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap

verirken tereddit ettiginiz sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrarlayinmz.
Cevaplarinizin timi dogru ise bir sonraki modiile gegmek icin 6gretmeninize bagvurunuz.



CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETI-1’'iN CEVAP ANAHTARI
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MODUL DEGERLENDIRMENIN CEVAP ANAHTARI
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