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ISTIKLAL MARSI

Korkma, sonmez bu safaklarda ylizen al sancak;
Soénmeden yurdumun Ustlinde tiiten en son ocak.
O benim milletimin yilchizichr, parlayacak;
O benimdir, o benim milletimindir ancak.

Catma, kurban olayim, cehreni ey nazli hilal!
Kahraman irkimabir gil! Ne bu siddet, bu celd?
Sana olmaz dokilen kanlarimiz sonra helél.
Hakkidir Hakk’ a tapan milletimin istikl&l.

Ben ezelden beridir hur yasachm, hir yasarim.
Hangi ¢ilgin bana zincir vuracakmis? Sasanm!
Kukremis sel gibiyim, bendimi gigner, asarim.
Yirtarim daglari, enginlere sigmam, tasarim.

Garbin &ékim sarmissa gelik zirhli duvar,
Benim iman dolu gdgsiim gibi serhaddim var.
Ulusun, korkma! Nasil boyle bir iman bogar,
Medeniyyet dedigin tek disi kalmig canavar?

Arkadas, yurduma alcaklar ugratma sakin;
Siper et gévdeni, dursun bu hayasizca akin.
Dogacaktir sanava dettigi gunler Hakk' in;
Kim bilir, belki yarin, belki yarindan da yakin.

Bastigin yerleri toprak diyerek gecme, tan:
Duslin altindaki binlerce kefensiz yatan.
Sen sehit oglusun, incitme, yaziktir, atan:
Verme, dinyalar alsan dabu cennet vatan.

Kim bu cennet vatanin ugruna olmaz ki feda?
Suheda figkiracak toprag: siksan, sihedal
Céani, cénéani, buttn varimi alsin da Huda,
Etmesin tek vatamimdan beni diinyada clida.

Ruhumun senden 118hi, sudur ancak emeli:
Degmesin mabedimin gégsiine ndamahrem eli.
Bu ezanlar -ki sehadetleri dinin temeli-

Ebedi yurdumun Usttinde benim inlemeli.

O zaman vecd ile bin secde eder -varsa- tagim,
Her cerfhamdan 11ahi, bosanip kanl1 yasim,
Fiskirir ruh-1 micerret gibi yerden na sim;

O zaman yukselerek arsa deger belki bagim.

Dalgalan sen de safaklar gibi ey sanl1 hildl!
Olsun artik dokulen kanlarimin hepsi heldl.
Ebediyyen sanayok, irkimayok izmihl&l;
Hakkidir hir yasamis bayragimin hirriyyet;
Hakkidir Hakk’ a tapan milletimin istikl&l!

Mehmet Akif Ersoy



GENCLIGE HITABE

Ey Turk gencligi! Birinci vazifen, Turk istiklalini, Tlrk Cumhuriyetini,
ilelebet muhafaza ve miidafaa etmektir.

Mevcudiyetinin ve istikbalinin yegane temeli budur. Bu temel, senin en
kiymetli hazinendir. Istikbalde dahi, seni bu hazineden mahrum etmek
isteyecek dahili ve harici bedhahlarin olacaktir. Bir gln, istiklal ve cumhuriyeti
muidafaa mecburiyetine dusersen, vazifeye atilmak igin, icinde bulunacagin
vaziyetin imkan ve seraitini dusinmeyeceksin! Bu imkan ve serait, ¢ok
namisait bir mahiyette tezahiir edebilir. istiklal ve cumhuriyetine kastedecek
dusmanlar, bitin dinyada emsali goérilmemis bir galibiyetin - mumessili
olabilirler. Cebren ve hile ile aziz vatanin bitiin kaleleri zapt edilmis, batin
tersanelerine girilmis, bitun ordular dagitilmis ve memleketin her kosesi bilfiil
isgal edilmis olabilir. Butlin bu seraitten daha elim ve daha vahim olmak (zere,
memleketin dahilinde iktidara sahip olanlar gaflet ve dalélet ve hattd hiyanet
icinde bulunabilirler. Hattd bu iktidar sahipleri sahsi menfaatlerini,
mustevlilerin siyast emelleriyle tevhit edebilirler. Millet, fakr u zaruret icinde
harap ve bitap diisms olabilir.

Ey Turk istikbalinin evladi! Iste, bu ahval ve serait icinde dahi vazifen,
Tark istiklal ve cumhuriyetini  kurtarmaktir. Muhta¢ oldugun kudret,
damarlarindaki asil kanda mevcuttur.

Mustafa Kemal Atattirk
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" DERS MATERYALININ TANITIMI

Ogrenme birimi numarasini gosterir.
O

1 . Ogrenme Birimi

Ogrenme biriminin adini gésterir.

o SATIN ALMA YONETIMI

Ogrenme birimiyle ilgili kapak gérselini

gosterir.
O

Ogrenme biriminde neler &grenilecegini gdsterir.
[o,

Ogrenme biriminin konularini gésterir.

e > KONULAR

T L. . . l.l.li.:IJ|sTH'.S.Qlll?lnll?‘ﬂﬁLtMlEm

Ogrenme biriminin temel kavramlarini 1.2. AIRMA TEORRIKG] IsLEMLER]

gosterir.

o

Hazirlik calismalarini gosterir.

O

.- S .. . “ || 1.1. LOJISTIK SATIN ALMA ISLEMLERI

Ogrenme biriminin konu basliklarini gosterir. , . : i

o o maliyetini Szelfikie inceler ve lofistik satin alma dah; yata yolianng
- araghnr.

Br

Yapilan is ayni da olsa her lojistik girketinin sistemi, calisan ozellikleri. aktarma cperasyonlan,
Sojistikte iyi ve kot oldugu yonler farkidir.

Satin alma yoneticisi, kend| alanina iigkin ganderilen kollerin ebatlanna, (rin sevk ediien
bélgenin yojunlujuna ve difer tim lojistik operasyonlarna hikim clmalidir. Net olmayan
ve analiz edilmeyen talaplor, lojistik girketierindan alinacak fiyatiann ylksek olmasing sebep
olacaktir (Garsel 1.1).

Firma satin alma y&neticisi, pazarlik masasina elinde detayll veri lle cturdufunda ve lojistik
girketinin kr-zarar maliyet analizi yardime: kazan-k

gtre bir fiyat teklifi alacaklr. Lojistik girketleri, hesap edemedilert ve kendileri igin kir-zarar
firm, teklif verirken “Ya zarar edersek...” teredd(:d0 ile yOksek

analizi
fiyattan teklif sunarfar,
- M
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[e,
Kitap iceriginde bulunan konularin

hangi sayfada olduklarini gosterir.

Konu ile ilgili olarak 6grenciler tarafindan

yapilacak alistirmalari gosterir.
O

\/
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2.1.1.4. Satin Alma Sozlesmesi Hazirlama
Igtetmenin ihtiyacini kargilayacak dozeyde, beklenan kaliteyi en uygun fiyat ile sunan tedarikgi

secildikien sonra Satin Alma Bu hem saticiyi hem de

hend sereada & dan Bnemildir

Satin Alma Stzlesmesinin igerigi; hangl sektorde faaliyette bulunulduguna, szlesmenin mal
alimi ya da hizmet alimi (zerine olmasina ve her iki igletmenin de igletme ki kurallanna gare
deisebimektodir.

Satin Alma Sozlesmesinde; alici-satici bigileri, 0ron veya hizmetin detaylan, fiyat bilgisi,
sdeme vadesi ve secenekler, varsa garanti siresi ve sabig sonras) hizmet bilgisi, testimat de
gili detaylar ve eklenmesi gerekli gorllen diger dnemli hususlar yer almaktadir.

T Odeme vades|, mal veya hizmetin kargiigi olan bedelin Sdenmesi icin tanman
-0t siredir. Bu badelin tek sefard fasim

aynica belirilir.

67 -




1. Ogrenme Birimi
SATIN ALMA YONETIMI

KONULAR
1.1. LOJISTIK SATIN ALMA iSLEMLERI
1.2. FIRMA TEDARIKCi iSLEMLERI



1. Ogrenme Birimi

Hoziwrlik Calismalart

Igletmeler igin \ojistik satn alma faalyeHerinin

&nemint tarhisiniz.

1.1. LOJISTIK SATIN ALMA ISLEMLERI

Firmalarin dnemli gider kalemlerinden biri lojistik harcamalardir. Firma sahipleri lojistik harcamalarin
maliyetini 6zellikle inceler ve lojistik satin alma faaliyetlerini daha uygun fiyata yapmanin yollarini

arastirir.

Bir satin almaci, firmanin ihtiyaclari dogrultusunda ekonomik ve verimli satin alimlar gergeklestirmelidir.
Yapilan is ayni da olsa her lgjistik sirketinin sistemi, ¢calisan dzellikleri, aktarma operasyonlari,

lojistikte iyi ve kotu oldugu yonler farklidir.

Satin alma ydneticisi, kendi alanina iliskin génderilen kolilerin ebatlarina, Grin sevk edilen
bolgenin yogunluguna ve diger tim lojistik operasyonlarina hakim olmahdir. Net olmayan
ve analiz edilmeyen talepler, lojistik sirketlerinden alinacak fiyatlarin yuksek olmasina sebep

olacaktir (Gorsel 1.1).

Gorsel 1.1: Lojistik satin alma islemleri

Firma satin alma yoneticisi, pazarlik masasina elinde detayh veri ile oturdugunda ve lojistik
sirketinin kar-zarar maliyet analizi yapmasina yardimci oldugunda kazan-kazan prensibine
gore bir fiyat teklifi alacaktir. Lojistik sirketleri, hesap edemedikleri ve kendileri icin kar-zarar
analizi yapamadiklari zaman firmalara teklif verirken “Ya zarar edersek...” tereddudu ile yuksek

fiyattan teklif sunarlar.
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Bu ylzden daha dusuk fiyata ¢ok kaliteli bir hizmet alabilecek firma, yiksek fiyattan kagarak
uygun teklif veren, kalitesiz bir sirketten lojistik hizmet alacak, bu da tim is akisini aksatarak

belki de firmanin en yogun déneminde tekrar bir lojistik ihale agmasina sebep olacaktir.

Lojistik satin alma yoneticisi, lojistik piyasasini her yonden takip ederse piyasa degerlerine ve
fiyatlara hakim olur. Piyasa sartlarinin ¢ok altinda fiyat teklifi sunan firmalara karsi ¢ok temkinli
yaklasiimalidir. Bu tir tekliflere inanan birgok firma daha sonra telafi edilemez birgcok problem
ile karsilagsmaktadir. Ustelik bdyle bir durumda yiiksek fiyat isteyen firmayla tekrar caligiimak

istenildiginde, daha ytksek fiyatlarla kargilagsmak olasidir.

Yanlis ydnetilen satin alma slrecleri sebebiyle tedarikgisine 6demesi gerekenden ¢ok daha
fazla para 6demek zorunda kalan birgok firma vardir. Bunun ana sebebi sirketin, diger gider

kalemlerinin yani sira lojistik faaliyet verilerine de tam anlamiyla vakif olmamasidir.

Lojistik satin alma surecinde hizmet talep eden firma, uygun fiyata hizmet almak isterse lojistik
sirketinin elini kuvvetlendirecek verileri mutlaka sunmalidir. Hizmet talep eden firmanin, lojistik
sirketlerinin de ticari firmalar oldugunu unutmamasi gerekir. Lojistik firmalarin amaci kar etmek ve
hizmet vermektir. Hizmeti talep eden ve hizmeti veren firmalar kazan-kazan prensibi noktasinda

mutabik kalirsa her iki taraf icin de sorunsuz bir is ortakhd1 mumkun olacaktir.

Lojistik satin alma dendiginde akla ilk gelen, ticari igletmelerin lojistik hizmet satin almalaridir.
Bununla beraber lojistik sirketler de faaliyetlerini devam ettirmek igin satin alma yapmaktadir.
Lojistik sirketlerin arag, bina, depo, arag bakimi, yakit, otomasyon ve bilisim sistemleri, ofis ve

ambalaj malzemeleri gibi birgok satin alma kalemi bulunmaktadir (Goérsel1.2).

Gorsel 1.2: Lojistik firmada satin alma kalemleri

15
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1. Ogrenme Birimi

Lojistik sirketleri yogun rekabet ortaminda oldugundan satin alma faaliyetlerini en basaril
sekilde gerceklestirerek maliyetlerini distirmeye calismalidir. YUksek maliyetli satin almalar
lojistik hizmet talep eden musterilere ylksek fiyat teklifleri verilmesine neden olur. Yuksek fiyat,
masterilerin rakip firmalara gitmesine yol acgabilir. Bu durum da lojistik firmasinin k&r amacini

olumsuz etkileyecektir.

Lojistik firmalarda satin alma faaliyetlerinde ortaya ¢ikan maliyetler, firmanin musterilerine
verdigi fiyat tekliflerini dogrudan etkiledigi icin satin alma daha ¢ok dnem kazanmistir. Birgcok
lojistik firma, satin alma adi altinda ayri bir bolum acarak satin alma faaliyetlerini en iyi sekilde

yuratmeye odaklanmistir.

1.1.1. Satin Alma Yonetimi

Kiresel rekabet ortaminda satin alma faaliyetleri isletmeler icin stratejik bir Sheme sahiptir. Bu
kapsamda, ulusal ve uluslararasi satin almalardan pazar arastirmasina, uygun tedarikgilerin
bulunmasindan pazarlik sureglerine ve sonrasinda tedarikgi iliskilerine kadar bir dizi faaliyet
gerceklesir. Ticari isletmelerde ve lojistik firmalarda satin alma islemlerinin basarili bir sekilde
yerine getirilebilmesi icin satin alma kavraminin ve satin alma yénetiminin dogru anlasiimasi

gerekmektedir.

Satin Alma: isletmelerin faaliyetlerini devam ettirebilmesi icin gerekli her cesit malzeme, techizat,
Urtin ve hizmetin; dogru kalitede, dogru miktarda, dogru zamanda, dogru fiyatla ve guvenilir bir
kaynaktan temin edilmesidir. Satin alma, bir firmanin pazara sunacagi urin veya hizmetin ilk

gorunttsuddr.

Satin Alma Yonetimi: Dogru Urlin ve hizmetin, dogru miktarda, dogru kalitede, dogru yer ve
zamanda, dogru fiyattan ve dogru tedarikciden temin edilmesi sirecinin yonetimidir. Satin alma
yonetimi satin alma operasyonlarinin planlanmasi, organize edilmesi, yuruttimesi, yonlendiriimesi,
kontrol edilmesi ve dederlendiriimesi surecidir. Satin alma ydnetimi, maliyet yoniinden avantaj
saglamasinin yani sira dretim i¢in temin edilecek mal ve hizmetlerin kalitesi, zamaninda teslimi

ve stok kontroll konusunda da igletmelere dnemli katkilar sunmaktadir.
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1. ORNEK OLAY

Sakarya’da yerlesik otomobil Ureticisi olan EDZ firmasi Uretimde dis kaynak kullanmaktadir.
Otomobil tretiminde kullanilan yedek pargalar farkli firmalardan tedarik edilmektedir (Gorsel
1.3). EDZ firmasinin satin alma baélimu yeni bir lastik tedarikgisi arastirmis ve daha énceki
tedarikgisinden aldigi lastiklerle ayni kalitede olan lastikleri birim fiyatta 20 TL daha uyguna

tedarik etmek Uzere anlasmigtir. Yeni tedarikgisiyle nakliye masraflarinda birim fiyatta 5 TL

Satin Alma Yonetimi 1

daha uyguna anlasmistir. Gunlik 50 adet araba Uretilen fabrikada gtinliik 200 adet, aylik 6000

”

adet lastik intiyaci ortaya ¢ikmaktadir. Sadece birim fiyatta 25 TL daha uyguna alinan lastikler

ile firma aylk 150.000 TL kar saglamistir.

Gorsel 1.3: Otomobil yedek parcalari

Etkin satin alma fonksiyonu, isletmenin basarisini Snemli élgtide artirir. Mali tasarruflar saglayan
satin alma faaliyetleri; basaril lojistik strecler, kaliteli Griin ve hizmetler ile isletmenin kér payini
arttirmaktadir. Basarili bir satin alma yonetimi olmadiginda diger btin Gretim strecleri kusursuz

olsa bile Uretilen Urtin veya hizmetle alakali daha sonra sikinti yasanabilir.
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1. Ogrenme Birimi

2. ORNEK OLAY

Tekstil sektortinde faaliyet gosteren MHR firmasi gémlek imalati icin tedarikgisinden keten kumas
temin etmistir. Ham madde firmaya ulastiktan sonra yapilan kalite kontrol islemlerinde kumas
kalitesinin daha 6nce imal edilen gdmleklerin kumas kalitesine gére daha dusik oldugu tespit
edilmistir. Sirket yoneticisi Mahir Bey, maliyetinin digik olmasindan dolayi yeni temin edilen
keten kumas ile imalat yapilmasina onay vermistir. Uretim yapilmis ve gémlekler magazalarda
satisa sunulmustur (Goérsel 1.4). Yeni Uretilen gémleklerin model ve Uretim sekli daha dnceki
gOémleklerle tamamen ayni oldugu icin gdmlekler ayni fiyattan satisa sunulmustur. Mahir Bey,
daha dusuk maliyetle Uretilen gdémleklerin fiyatinin sabit kalmasindan dolayi firmasinin daha

yuksek oranda kar elde edecegini digtinmektedir.

Fakat tahmin edilmeyen bir durum yasanmigtir. Yeni gomleklerin satigi yari yariya azalmis ve
satilan gémleklerin yarisi musteriler tarafindan iade edilmistir. Bununla birlikte MHR firmasinin
magazalara sattigi gémlek sayisi diismus, gomlekleri iade eden magaza sayisi artmistir.
Magazalardan bazilari misteri memnuniyetinin dismesinden korktugu icin gémlek siparisine

ek olarak diger Grtnlerin siparisini de durdurmustur.

Firmasinin satin alma, Uretim ve satis bolumleriyle bir toplanti gerceklestiren Mahir Bey,
problemin kaynaginin daha diistik maliyetle dlisuk kalitede satin alinan keten kumas oldugunu
anlamistir. Bu kumasin vermis oldugu kalitesiz ilk gérintliintn aslinda gémleklerin Gzerindeki
son goruntl olacagini disiinemeyen Mahir Bey, satin alma faaliyetlerinin sirket agisindan

hayati 6neme sahip oldugunu da bdylece ¢ok iyi anlamistir.

Gorsel 1.4 Keten gomlek Uretimi
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Satin alma yonetimi, satin alma surecinde ve igletmenin rekabet avantaji icinde de dogrudan

rol oynar. Ancak gunimuzde satin alma yonetimi gegmise kiyasla kalite, tedarikgiler, fiyat vb.

bircok yonden farkhlik gostermektedir. Geleneksel ve modern satin alma yonetimi arasinda

farklliklar goéralmektedir (Tablo 1.1).

Tablo 1.1: Geleneksel ve Modern Satin Alma Yonetimi Arasindaki Farkliliklar

Geleneksel Satin Alma

Modern Satin Alma

1. | Fiyat, satin alma kararinda temel faktordur. 1. Kalite, satin alma kararinda temel faktordur.
2. | Kalite, standartlara uygunluktur. 2. Kalite, cok daha genis bir tanima sahiptir.
3. | Satin alma, maliyet merkezidir. & Satin alma, kar-gider merkezidir.
4. | Hatalar kabul edilir. 4. Sifir hata belirlenir.
Kalite, organizasyon sureci boyunca ve tedarikgiyle
5. | Kalite uzun sure ayni sekilde devam eder. 5. surekli geligtirilir.
6. | Tedarikgi segilir. 6. Tedarikgi strekli izlenir ve degerlendirilir.
7. | Teslimat her zaman olabilir. 7. Teslimat tam zamaninda istenilen noktada
gerceklestirilir.
Uriinler, gok sayida tedarikgi tarafindan ortaya Uriinler, tercihen tek tedarikgi tarafindan ortaya
8. | konur. 8. konur.
9. | Uriinler basittir. 9. Uriinler gok dzelliklidir.
Uriiniin pazara girigiyle baslayip gérdiigii talebin Uriiniin pazara girigiyle baslayip gérdiigii talebin
10. | azalmasiyla yok olusuna kadar gegen sure uzundur. 10. azalmasiyla yok olusuna kadar gegen sure kisadir.
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1. Ogrenme Birimi

isletmenin niteligine ve biylkligiine gore satin alma faaliyetleri oldukga karmasik olabilir. Satin
alinacak malzeme miktari, is¢i sayisi ve islevsel karmasikliga bagl olarak satin alma ydnetiminin
amaci ve fonksiyonu farklilik gosterebilir. Ancak genel olarak satin alma yonetiminin amaglari
asagida siralanmigtir.

+ [sletmenin temel faaliyetleri ve ézellikle Uretimin aksamamasi icin gerekli girdilerin tam

zamaninda temini
+ Isletmenin mali kaynaklarinin verimli ve etkili bir sekilde kullaniimasi
* Satin alinmasi gereken Urtin ve hizmetlerin d6zelliklerinin belirlenmesi
» Dogru arinun, dogru miktarda, dogru zaman ve maliyetle dogru tedarikgiden satin alinmasi
+ Sdurekli piyasa ve pazar arastirmasi yaparak guncel fiyat bilgisine sahip olunmasi
* En uygun tedarik¢inin belirlenmesi
» Guvenilir tedarikgiler ile anlagmalar yapilmasi
* Mdasteri memnuniyetini artiracak kaliteli Griin ve hizmetin temini

+ Sirketteki tim bolimler arasinda giveni saglamak amaciyla etik degerler ile hareket

edilmesi

1.1.2. Satin Alma Faaliyetlerinde Uriin ve Hizmet

Satin alma faaliyetlerinde UrGn ve hizmetlerin niteligi, alim verimliligi agisindan son derece
onemlidir. Uriinlerin karmasiklik derecesinin diisiik ya da yiiksek olmasi satin alma pozisyonunu
belirler. Karmasiklik derecesi dusuk olan Urlnler, standart Grinler olmasi yonuyle teknik agidan;
tekrarli olarak satin alinan bilindik Grtinler olmasi yonuyle kurulum ve kullanim agisindan basittir.
Bu tlr trlnler cogunlukla satis sonrasi servis destegi gerektirmez. Karmasiklik dizeyi ytksek
urtnler ise daha 6zgtin ve 6zellikli Griinler olabilir. Bu Urlnler karmasik teknoloji gerektirebilir. Satin
alma bolimua igin yeni trdnler olup kurulumu zordur ve satis sonrasi servis destegi gerektirebilir.
Satin alinan Grinleri; ham madde, destekleyici malzeme, yari mamul, hazir pargalar, tamamlanmig
artnler, ticari drtnler, yatirim mallari, donanim tamiri, bakim ve sarf malzemeleri, yeniden satisa

sunulanlar ve hizmetler seklinde ayirmak mumkandur.
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Ham Maddeler

Uretimde kullanilan ve ézellikleri bakimindan doéniisiim gdstermemis veya ¢ok az dontisim

gOstermis maddelerdir. Ham maddeler; demir cevheri, kémur gibi fiziksel ham maddeler; sulfirik

asit, sodyum nitrat gibi ¢esitli kimyasallar olabilecegdi gibi bugday, misir, elma, kahve ve pamuk

gibi dogal ham maddeler de olabilmektedir (Goérsel 1.5).

Gorsel 1.5: Dogal ham madde 6rnekleri

Asagida verilen satin alma faaliyeterindeki ham maddelerin
hangi gruba ait oldugunu érnekteki gibi esleshiriniz.

a) Kémir
b) E}UQL‘C&Y
o) Sulurik astt = Fiziksel Ham Maddeler

¢) Demir cevheri
d) PO__r_pukf'-' Kimyasal Ham Maddeler
e) MI":'.;W'

£) Bakir Cevheri Dogal Hom Maddeler
g) Petrol
Q} Elma
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1. Ogrenme Birimi

Yari Mamuller
Yari mamuller fiziksel olarak nihai trlinlere dahildir. Bu Urlnler bir veya birden fazla islemden
gecmis ve Uretim surecinde ilerleyen agamalarda tekrar islem gorecek olan Griinlerdir. Ornegin;

celik plaka, tel veya plastik folyo gibi Grtinler yari mamuldir.

Hazir Pargalar

Hazir parcalar imal edilmis Urlnlerdir ve Uzerlerinde herhangi bir fiziksel degisiklik yapiimasi
s6z konusu degildir. Bir sistem ile butlnlesik bir bicimde gdrev Ustlenirler. Nihai Grtiin Gzerinde
bulunurlar. Oto radyosu, motor pargalari, elektronik parcalar vb. otomotiv sektdriine dair hazir

parca ornekleridir.

Tamir-Bakim ve isletme Malzemeleri

isletme faaliyetlerinin giinliik iglerinin yiritiimesinde destekleyici olarak gérev yapan malzemelerdir.
Makine ve techizatin verimli calismasinda blytk rol oynarlar. Bu malzemelerin tiketim hizi ve
zamaninda temin edilmesi son derece dnemlidir. Aksi takdirde Gretim durma noktasina gelebilir.

Makine yagdi, sogutma suyu, endustriyel gazlar vb. bu malzemelere 6rnek verilebilir.

Ofis ve Kirtasiye Malzemeleri
Ofis ve kirtasiye malzemeleri genel kullanima yénelik olup satin alma harcamalari i¢cinde kiigtik

bir paya sahiptir. Fotokopi k&gidi, toner ve ¢esitli temizlik malzemeleri bunlara érnek verilebilir.

Yatirnm Mallan
Yatirim mallari; Gretimde kullanilan makineler, bilgisayarlar, binalar vb. olabilir. Belirli bir zaman

icerisinde eskiyen bu ekipman ve mallar igin yipranma pay1 ayrilmaktadir.

Yeniden Satisa Sunulanlar

Yeniden satisa sunulan Griinler iki gruba ayrilir. isletmenin markasi altinda dis kaynak kullanmak
suretiyle baska bir fabrikada Uretilen mikrodalga firinin nihai triin olarak satin alinmasi ve
isletmenin bu GriinU kendi markasi altinda pazara sunmasi birinci gruba drnektir. Magazalarda
satilan kiyafetler, siiper marketlerde satilan yiyecekler, yapi marketlerde satilan aletler ve benzin

istasyonlarinda satilan lastik, motor yagi ve oto aksesuarlar vb. ise ikinci gruba érnek verilebilir.
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Hizmet

Hizmet alimlari tasidiklari 6zelliklere ve isin kapsamina gore degiskenlik gosterir. Hizmet alimlari
genel olarak bir s6zlesme temelinde dis kaynak kullanimidir. Bu kapsamda yemek, guvenlik,
temizlik ve personel tasimaciligi en bilinen hizmet alimlaridir. Bunun disinda avukatlik, arastirma,
danismanlik, tamir-bakim, araba kiralama, lojistik ve bilisim hizmetleri gibi pek ¢ok 6zel hizmet

alimi da bulunmaktadir.

Satin alma bolimunun en cok mesai harcadigi konu lojistik hizmet satin alimidir. Lojistik hizmet
satin alimlari, satin alinan diger Urin ve hizmetlerin yaninda hem maliyetinin yiksek olmasi
hem de isletme faaliyetlerinin baglangic ve bitis noktasinda olmasi yonuyle firmalar agisindan

Ozellikle ¢cok dnemlidir.

1.1.3. Satin Alma Bolumunun Gorev ve Sorumluluklari

Satin alma boélumda, bir servis gérevi yapmasi nedeni ile isletme igindeki birgok bolimle ve
isletme disindaki tedarikgilerle iligki icindedir. Bu bolim isletme ve tedarikgiler arasinda bir kdpru
vazifesi gorur ve tedarikgilerle isletme icindeki diger bdlimlerin bilgi aligverisini saglar. Satin
alma boélimadndn isletme igindeki Uretim, satis ve pazarlama, hukuk, muhasebe, bilgi islem,

arastirma ve gelistirme, mihendislik ve lojistik vb. fonksiyonel bolimler ile siki bir iliskisi vardir.

Satin alma bélimi, tedarik edecedi mal ve hizmet icin pazar kosullarini iyi degerlendirmelidir.
Fiyat hareketleri, bulunabilirlik, olasi bir Grin azligi veya fazlalig, fiziki ve finansal sorunlar gibi
bircok olasilik satin alma bdélimuU tarafindan mutlaka géz éninde bulundurulmalidir. Pazarda
miktari azalan Grdndn fiyatinin artma ihtimali ylksektir. Bu durumda satin alma baolimu fiyati
yikselme ihtimali olan Griinden diisiik fiyattan normal siparis adedinden fazla alabilir. lyi bir
satin almaci 6zellikle mevsimlik Grtnler s6z konusu oldugunda bir senelik tretim ihtiyaci olan

ham maddeyi disuk fiyattan alabilir.

Uretimin ihtiyaci ile stoktaki malzeme miktari iyi ayarlanmalidir. Stoktaki malzeme uretim igin
olmasi gerekenden az olursa uretim durma noktasina gelebilir. Fazla stok yapiimasi hélinde ise
isletme gereksiz yere stok maliyetine katlanmak zorunda kalir. Malzemelerin olmasi gereken

yere zamaninda ulagsmasini saglamak da satin alma boélimunin en dnemli gérevlerinden biridir.
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1. Ogrenme Birimi

3. ORNEK OLAY

Balikesir’de faaliyet gosteren TRN isletmesi, Bandirma’daki fabrikasinda bugday unu imalati
yapmaktadir. Bugday, bélgede haziran ve temmuz aylarinda hasat edilerek Bandirma Ticaret
Borsasinda acik artirma usull ile satilmaktadir. TRN isletmesinin satin alma yoneticisi olan
Emre Bey, hasat zamani borsada bugday fiyatlarinin piyasaya goére daha uygun oldugunu
bilmektedir. TRN isletmesinin satin alma calisanlari daha énceki yillara ait verilere bakarak bir
sene boyunca un Uretimi i¢in gerekli bugday miktarinin en az 750 ton olmasi gerektigini tespit
etmislerdir. Emre Bey, ihale ile satin aldigi bugdaylarin tonunu ortalama 1.500 TL'den almistir.
En az 750 ton alinmasi planlanan bugdaydan 800 ton alinmis ve depoda stoklanmigtir. 800

ton bugday igin isletme toplam 1.200.000 TL 6deme gergeklestirmigtir.

TRN isletmesinin satiglari dnceki senelere gore artmis ve stoktaki bugdayin hepsi nisan ayinin
basinda uretilmis un olarak satiimistir. Hasat zamanina kadar 2 ay gibi bir stire ve un uretimi icin
en az 120 ton daha bugdaya ihtiyag vardr. isletmenin satin alma bélima un Gretiminin devam
etmesi i¢in piyasadan bugday fiyati arastirmistir. Pazar arastirmasi sonucu en uygun fiyat, en
iyi kalite karsilastirmasi yapilmis bir tonu 2.750 TL'den bugday almak UGzere bir tedarikgci ile
anlasiimistir. 120 ton bugday icin 330.000 TL édeme gergeklesmistir. Hasat zamani ciftgiler
bugdayi fabrikaya getirdiginden nakliye masrafindan da kurtulan TRN igletmesi tedarikginin
deposundan 120 ton bugdayi fabrikaya getirmek icin toplamda 20.000 TL nakliye masrafina

katlanmigtir. Yeni satin alma igleminin firmaya toplam maliyeti 350.000 TL olmustur.

Satin alma bolima hasat zamani bugday planlamasini 120 ton daha fazla yapmis olsaydi 120
ton bugdayin maliyeti sadece 180.000 TL olacakti. Satin alma asamasinda yapilan kiguk bir
planlama hatasi isletmeye 170.000 TL zarar ettirmistir ancak satin alma yoneticisi Emre Bey,
mevsimsel satin alma fikrini kullanarak isletmeyi cok fazla kar ettirmistir. Ornek olayda gériildiigi

gibi satin alma bdliminin basarisi isletmeye kar ettirirken basarisizlig1 da zarar ettirmektedir.

Satin alma bélumu, isletmelerin butln faaliyetlerini etkileyen bir fonksiyona sahiptir. Bu baglamda,
satin alma bolumunun 4 temel gorevi vardir:
+ Satin alma bdlima; tedarikgi analizi ve sec¢imi konusunda uzmanlagmali, yeterli bilgi ve

tecrubeye sahip olmalidir.
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« Satin alma bolumu, en dusuk toplam tedarik maliyetini saglamak amaciyla en uygun

fiyatlandirma yéntemini ve stratejisini segcmelidir.

» Satin alma boélimu, satin alinan Griin ya da hizmetin ayrintilarini sorgulamayi iyi bir bicimde

yapmali; gerektiginde malzeme, hizmet ve tedarikgi ile ilgili alternatifler Gretebilmelidir.

» Potansiyel tedarikgilerle isletmeye deger katan sézlesmeler yapmali ve bu s6zlesmeleri

takip etmelidir.

Satin Alma Yonetimi 1

Satin alma boélimu; satin alma kararlarinin verilmesi, uzun vadeli ekonomik malzeme saglanmasi,

fiyat degisikliklerinde alternatif stratejilerin olusturulmasi gibi kararlarda, isletmenin stratejik

yénetimine, planlamasina ve isletme politikalarinin belirlenmesine katkida bulunmalidir.

1.1.Uygulama : Uretim Ihtiyacina Yénelik Satin Alma Islemleri

Uygulama Siiresi: 1 ders saati

Amag: Lojistik satin alma ile ilgili uygulama yapmak

Aciklama: Asagidaki islem basamaklarini takip ederek ihtiyag miktarini belirleme ve satin
almay planlama islemlerini gergeklestiriniz.

islem Basamaklan

1. Bir igletme seginiz ve bu isletmenin faaliyet alanini belirleyiniz.

2. igletmenin asil igi olan riin veya hizmet igin ihtiya¢ duyacadi ham maddeyi belirleyiniz.

3. Faaliyetlerini sirdirebilmek icin isletmenin bir sene boyunca bu ham maddeye ne
miktarda ihtiyaci olacagini belirleyiniz.

4. Belirlemis oldugunuz ham madde miktarinin temini i¢in satin alma planlamasi yapiniz.
Belirlediginiz ham maddenin fiyati belirli dénemlerde disik olabilir. Planlamada bu
dénemlerde toplu satin almalara yer verebilirsiniz.

5. Satin alma planlamasi yaparken fiyat tekliflerini toplayip onlari karsilastirarak en digik
fiyata ulasmaya cgalisiniz. Ayni kalitede olan ham maddeden en disik fiyath olani igin
satin alma onay! veriniz.

Degerlendirme: Calismanizi 6gretmeniniz ile birlikte gézden gegirmek igin asagida verilen
kontrol listesini kullaniniz.

KONTROL LISTESI

OLCUTLER EVET HAYIR

isletme ve faaliyet alanini agikladi.

isletmenin asil isi olan uriin veya hizmet icin ihtiyag
duyacagi ham maddeyi belirledi. Bu ham maddeye
dénik bir senelik ihtiyag miktarini belirledi.

Fiyat tekliflerini kargilagtirarak en disuk fiyath teklif
icin satin alma onayi verdi.

Duzenli, temiz ve disiplinli ¢alisti.

Sreyi etkili ve verimli kulland.
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1. Ogrenme Birimi

-

1.1.4. Satin Alma Faaliyetlerinde Karsilagilan Riskler

Uriinlerin glvenilir firmalardan alinmasi, satin alma biriminin en énemli gérevidir. Bunun yani
sira urunlerin dogru zamanda temin edilmesi, gereksiz Grin alinmamasi, alinan Grtnlerin modasi
gecmeden satisa sunulmasi gibi islemler de satin alma yénetiminin en énemli amagclarindandir.
Satin alma faaliyetlerinde karsilasilan riskler, basaril bir satin alma yénetiminin saglanmasini
zorlastirmaktadir. Satin alma ydneticileri, muhtemel riskler igin dnceden bir risk ydnetimi plani
yaparak herhangi bir zarar olusmadan ya da en az zarar ile riskli durumlari ortadan kaldirmaya

calisirlar.

Risk yonetimi, belirsizlikleri ve bunlarin sebep olacagi negatif durumlari ortadan kaldirmayi
saglar. Sorunlar olusmadan tedbir alinmasini saglayan yonetimdir. Problemleri meydana
gelmeden belirleyip problem durumunu ve etkisini yok etme planlari yapmayi kapsar. Bunlari

yerine getirirken kaynaklarin etkin kullaniimasini saglar.

— — "_'-0’_ -

Gorsel 1.6: Risk ve kaynak dengesi

Satin alma ve tedarik zincirindeki riskler, sirketlerin ve kurumlarin rekabet edebilirligi ve hayatta
kalmasi icin gok dnemlidir. Sirketler, kendi risklerine odaklanmanin yani sira tedarik zincirindeki

diger halkalarin risklerine de dikkat etmek zorundadir (Gérsel 1.6).
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Satin alma faaliyetinde karsilasilabilecek riskler asagida siralanmistir.

« Urlinin islevselliginden kaynaklanan ¢alismama riski

Uriinlerin insan sagligina ya da baska urlinlere etki edecek hasar riski
* Hatal alim sonucunda isletmenin yasadigi finansal risk

« Satin alinan ya da satisa cikarilacak Urlnlerin bélgenin yasam kultiriine uymamasi

nedeniyle yasanabilecek riskler

Satin Alma Yonetimi \

+ Satin alinan drunlerin musterilerin beklentilerine uygun olmamasi
« Urinlerin iadesi esnasinda tamiri ve degistirilmesi zor olan Uriinlerin geri alinmasi riski
«  Uriniin tiiketici tarafindan istenen performansi gésterememesi riski

« Satin alma faaliyetinde kullanilan yazilim programindaki eksiklik veya programin hatali

kullanimi sonucu olusan riskler

« Satin alma igini yerine getiren personelin bilgi ve beceri ydonunden yetersizligi gibi

A ulkesinin yasam bigiminde kirmizi et tiketimi tercih edilmemektedir. DiUnyada
40\ .~ bircok Ulkede restoran zinciri bulunan bir yiyecek firmasi A Glkesinde ilk gsubesini
NW/ 4%
. @ ¥~ acarken dana etiyle sundugu meniilerin hepsini vejetaryen olarak degistirdi. Bu

degisiklik satin alinan ya da satisa ¢ikarilacak trunlerin bolgenin yasam bigimine

uymamasi nedeniyle yasanabilecek riskleri ortadan kaldirmistir.

ARASTIRINZ Yakin gevrenizdeki bir lojistik firmasi ve Uretim yapan bir firmanin organizasyon
- yapilarini arastiriniz. Her iki firmanin da organizasyon yapisindaki satin
Q alma boliimlerini karsilastiriniz. Sonuglari A4 boyutundaki kagida yazarak

sinif panosunda sergileyiniz.
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1. Ogrenme Birimi

1.1.5. Satin Alma Béliimii ve isletme igindeki Yeri

isletme icindeki yerini ve isletmenin diger boliimleriyle iliskisini incelemek satin alma baliminiin
Onemini daha iyi kavramayi saglayacaktir. Organizasyon semalari igletmelerin faaliyet alanlarina
gOre degisiklik gosterse de cogunlukla bir genel muduar énderliginde; insan kaynaklari, tasarim,
muhasebe, satin alma, Uretim, depolama ve dagitim, satis ve pazarlama bolimlerinden olusmaktadir
(Gorsel 1.7). Her bélumun kendisine ait bir yoneticisi bulunmaktadir. Bolum yoneticileri genel

maddar ile dogrudan iletisim kurmaktadir.

insan
Kaynaklar
Arastirma ve . S Satis ve
TR EENTS Satin Alma Uretim jisti

Gorsel 1.7: Ticari isletmenin bdlimleri ve satin alma bolim

insan Kaynaklari Boliimii ile iligkiler: Bir isi yapmak icin mutlaka insana ihtiyag vardir. En kiigiik
isletme olan bir kisilik yapidan en baytgune kadar her yapl icin personel calismasi yapilmalidir.
insan kaynaklari bélimii isletmeye en uygun personeli kazandirmanin yaninda calisanlar igin
gerekli egitimleri planlama, personelin motivasyonunu artiracak ¢alismalari diizenleme gibi

surecleri de yonetmektedir.

insan kaynaklari bélimii satin alma bolimuyle karsilikli iliski halindedir. insan kaynaklari, satin
alma bdlumunin personel ihtiyacini basarili bir sekilde kargilarsa satin alma faaliyetleri bu
durumdan olumlu yénde etkilenecektir. Ayni zamanda satin alma boélima Uretim icin sadece
malzeme ihtiyaclarini karsilamaz, gerekli personel sayisini ve niteligini de belirler. insan kaynaklari

da bu bilgiye gore ise alim gerceklestirir.

Kalite Boliimii ile iligkiler: Kalite béliimii ézellikle imalat isletmelerinde iiriin ve hizmetin niteligine
go6re malzemenin standart 6zellikleri, Griin kabul kistaslari, tedarikgilere ait performans degerleri,
kalite sistem sertifikalari, Uretim slrecinin denetimi gibi konularda yonlendirici konumundadir.

isletmelerde kalite ve satin alma boliimleri yakin temas halindedir.
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Tedarikgi arastirmasi, tedarikci secimi, saha denetimi ve Griin kabul stirecleri gibi hayati konularda,
iki bolim uzmanlarinin es gudumla calismasi isletmenin olasi belirsizlik ve riskli durumlara karsi

Onlem almasina yardimci olmaktadir.

Kalite yonetim sistemlerinin isletmelerde daha fazla yayginlagsmasi satin alma béliminde
gerceklesme ihtimali olan risklerin azalmasini saglamaktadir. Ayni zamanda kalite bélimundeki

calismalar satin alma uygulamalarinin daha etkin ve verimli islemesine katki saglamaktadir.

Arastirma ve Gelistirme Boéliimii ile iliskiler: Isletmeler icin yeni tiriine gecis ve iiriin degisiklik
kararlari genellikle zorlu ve riskli olmustur. Arastirma ve gelistirme bdlumu, bir taraftan pazarlama

diger taraftan da tretim boélimda ile siki bir iligki igindedir.

Pazardan gelen taleplerin yeni bir Griinde bulusturulabiliyor olmasi ve Urindn Gretme imkaninin
arastirilmasi gerekmektedir (Gorsel 1.8). Bu asamada, urlini olusturacak parcalarin yurt ici
veya uluslararasi pazarlarda bulunabilirligi, maliyeti ve teslim sureleri gibi konularda satin alma

bélimine énemli gbrevler dismektedir.

Yeni Urdn, satin alma bdlimu icin gogu zaman yeni malzeme alimlari, yeni tedarikgiler ve yeni
saticilar anlamina gelmektedir. Yeni Urline geciste ileride herhangi bir sikinti yasanmamasi igin
satin alma bolumu diger ilgili bolumlerle dogru bilgi akigini saglamaktan sorumludur. Zaman
zaman satin alma bélimua kendi yapmis oldugu calismalar sirasinda arastirma ve gelistirme
bolimune cesitli bilgiler vermektedir. Yeni bir tedarikgiden gelen bir katalog, pazarda Uretilmis

yeni bir Urlin veya fuardan elde edilen bilgi; arastirma ve gelistirme bolimune iletiimektedir.

': —— n-o—-

i

i
I

Gorsel 1.8: Arastirma ve gelistirme faaliyetleri

Satin Alma Yonetimi




1. Ogrenme Birimi

Finans Béliimii ile iligkiler: Finans bélimi isletmenin ihtiya¢ duydugu mali kaynaklarin
planlanmasindan ve yonetiminden birinci derece sorumludur. Satin alma boélimdu ise isletme
operasyonlarinin aksamadan surdurdlmesi asamasinda gerekli Grin ve hizmeti temin etme
noktasinda finans boélimu ile birlikte hareket etmek durumundadir. Finans bélimuande higbir

sekilde varsayimlara yer yoktur. Bircok projeden finansman asamasinda vazgecilebilir.

Satin alma bélim icin dogru karar, her zaman finans bélimu igin dogru karar olmayabilir. Harcama
blyUklugua, yatirnmin aciliyeti, piyasa sartlari, gerekli bitce ve nakit akiglari incelenerek adimlar
atilmaktadir. Bu yizden isletme varliginin strdirtilmesinde mimkinse finansal darbogazlarla
karsilasmadan, rekabet agisindan durum degerlendirmesi yapilarak ortak kararlar alinmalidir.
Finans bolimda, bir igin yapiimasi hélinde risk edilen sermayenin getirisi ile ayni sermayenin
risksiz degerlendiriimesi sonucu elde edilen getiriyi hatasiz olarak kiyaslamalidir. Satin alma
bolima, bu kiyaslama yapilirken hesaplanan maliyet miktari ve risk oranlarinin belirlenmesinde

finans bélimune yardimci olmaktadir.

Uretim Béliimii ile iligkiler: Uretim, gesitli kaynaklarda déniisiim sézciigli ile ifade edilmektedir.
Ham madde ve yari mamullerin islenerek bir trline dénidsmesi Uretim sayesinde gerceklesir.
Uretim sadece bir tir(in ortaya koymak degildir, hizmet olarak da karsimiza gikmaktadir. Ornegin,
tarladaki domatesin pazara veya markete getirilmesi bir doniisiim ve hizmet tretimidir. Uretim
boélima; arastirma ve gelistirme, finans, satin alma bdlimleri ile surekli ve siki bir iletisim

halindedir (Goérsel 1.9).

Uretim operasyonlari planli, programli hareket etmeyi ve dziinde disiplinli bir calismayi gerektirir.
Uretim programlari olusturulurken hangi parganin ne zaman uretilecegi ok dnceden belirlenmistir.
Dolayisiyla urin agaci icerisinde yer alan alt pargalarin temini konusunda satin alma bolima

ile uyumlu calisiimalidir.

Gorsel 1.9: Arastirma-gelistirme, finans, satin alma ve Uretim bélimlerinin iligkisi
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Satis ve Pazarlama Béliimii ile iligkiler: Satis ve pazarlama bdliimi, ticari isletmelerin temel
amaci olan kar amacina en yakin bolumdur. Bu boliman basarisi da yine diger bolimlerin basarisi
ile dogru orantilidir. Pazarlanan urin masteriye eger istenildigi gibi ulagirsa musteri memnun
olur ve faaliyetler basarili sayilir. Fakat mUsteriye hatali Uretilen bir Griin teslim edilirse satis ve
pazarlama c¢ok basaril olsa dahi misteri memnun kalmayacaktir ve faaliyetler basarisizlikla

sonuclanacaktir.

Satin alma, firmanin verdigi ilk goranttdur ¢inku satin alma surecinde alinan kaliteli bir malzeme,
Urtiine donlUslp pazarlama faaliyetleriyle misteriye sunuldugunda yine kaliteli bir Griin olarak

satilacaktir.

Satin alma balimunin iyi is gcikarmasi, satis ve pazarlama bdliminin de iyi bir is cikarmasina
olanak tanir. Ayni zamanda satis ve pazarlama bolimd, drtnleri maliyetlerinin ¢ok Uzerinde
satarsa hem firmaya kar ettirir hem de Urinin maliyeti ile fiyati arasindaki farkin artmasini

sag@layarak satin alma bdolimune rahat nefes aldirir.

Satin alma boéliminin daha az maliyetle Gretim girdilerini temin etmesi, satis ve pazarlama
asamasinda daha esnek fiyat verilmesine olanak saglayabilir. Bu durum satislari artirarak

firmanin daha fazla kar etmesini saglar.

Lojistik Boliimii ile iligkiler: Lojistik boliimii, isletmenin gereksinim duydugu triinlerin teslim
noktasindan alinmasindan benzer sekilde nihai tiiketiciye ulastiriimasina kadar tim asamalarda
sorumluluk Ustlenir. Bu kapsamda tagima, depolama, dagitim, gimrtkleme ve sigorta islemlerinin

takibinde satin alma bolumd, lojistik bélimu ile bilgi ve gorev paylagiminda bulunur.

ithalat islemlerinde tagima, giimriik ve sigorta masraflarini kimin ne sekilde tistlenecegi, Griiniin
tedarikgisi ile yapilan anlasmaya bagdli olarak sekillenmektedir. Bu noktada uluslararasi teslim
ve ddeme sekilleri devreye girmektedir. Teslim sekilleri ile birlikte dis ticaret ve tasima belgeleri
risk ve sorumlulugu tayin etmektedir. Bu kapsamda da satin alma ve lojistik bdlimU bilgi ve

gOrev paylasiminda bulunmaktadir.
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1. Ogrenme Birimi

Depo faaliyetleri isletmelerde genel olarak iki kisma ayriimaktadir. ilk kisim ham madde, yari
mamul, yedek parca ve diger uretim girdilerinin Uretim éncesi depolanmasidir. ikinci kisim ise
uretimden ¢ikan nihai tGriintin migsteriye dagitimi gergeklesmeden dnce depolanmasidir (Gorsel
1.10).

Gorsel 1.10: Uretim dncesi ve sonrasi depolama

Satin alma bolimu Gretimin durmadan devam etmesi igin Uretim girdilerini temin ederken uygun
fiyata buldugu ham madde ve yari mamulden gerekenden fazla alip stoklamak ister. Bu noktada
depolama ve dagitim bolimd ile birlikte planlama yapilmasi gerekmektedir. Clnku fazla stok,
Uretim sonrasi depolanmasi gereken Urlnler igin depo yeri bulma sikintisi ortaya cikarabilir.
Bu durumda baska bir depo yeri ayarlanmasi gerekecek, sirket yeni bir maliyete katlanacaktir.
Ekstra bir maliyetin ortaya ¢ikmasi satin alma bolimuntn basarisini olumsuz etkileyecedi icin

depolama ve dagitim balimu ile satin alma bdlimua surekli iletisim halinde olmalidir.

Dagitim faaliyetleri firmanin muigsteriyle bulusma noktasi olmasi yénuyle énemlidir. Dagitim
faaliyetlerinin basarisi kadar firmanin diger bélimlerinin basarisi da musteri memnuniyetini

artiran etkenler olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Dagitim faaliyetlerinde Urlnin pazara ve musteriye nasil sunulacagi ¢ok énemlidir. Burada
dagitim kanallari ortaya gikmaktadir. Birgcok yontem olmasina ragmen Urtnun pazara ve mugteriye

sunulmasinda genellikle asadidaki dagitim kanallari kullanilir.
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1. Bayi kanali ile satig
2. Perakende kanali ile satis
3. Kendi magazalarinda satis

4. Toptanciya satis

Her kanalin satis ve dagitim sekli farklidir. isletmeler genellikle bu kanallardan birini secerek
urtnlerini pazara ve musterilerine sunmaktadir. Son yillarda bu kanallar disinda e-ticaret kanali

ile satis 6n plana ¢cikmaktadir. Fakat e-ticaret kanaliyla satis digerlerine gére hacim olarak ¢ok

geridedir.

dida verilen ticart igletme faaliyeHerin ilgili oldugu bélimle

dogru sekilde eslestiriniz.

I Isletmenin thtiyaglarint dogru £iyat ile dogru kaynaktan

Fermin eder.

<?. Satwn almalar iGN mali kC\yr.C\L c\luﬁ‘urm. - II"\&-C\I'- I”\Cwi";cd-..'n_‘xr-.

3. Ham madde ve yari mamuli nihai Urine dénistirir, Kalite

4. Yeni bir Urin arashirir ya da meveut Urine Arashirona ve Gelistirme

zellik gE.h " . Finans

cUn ve hazmeh misteriye ve pazara sunar. . Satin Alma
b, Satn alinan ham madde ve yari mamulin niteliklering Uretim

kontrol eder.
T i wmanin PE;f‘:;C"I'nE‘.]! 'l}\hyr_“u'_ll"n I:ve..'.'\rler.

Satin alma iglemlerinde kullanilan belgeler ve formlar hakkinda arastirma

ARASTIRINIZ
| 7/

Q islemlerinde kullandiklari belgeler hakkinda bilgi aliniz. Buldugunuz sonuglari

arkadaslarinizla paylasiniz.

yapiniz. Cevrenizdeki bir igletmenin satin alma yoneticisinden satin alma
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1. Ogrenme Birimi

1.1.6. Satin Alma islemlerinde Kullanilan Belgeler
Satin alma talepleri, satin alma yontemlerine uygun bir bicimde hata ve israfin 6nlenmesi icin
bilgisayar ortaminda ya da yazili formlarda hazirlanmaktadir. istenen iriin ve hizmetin 6zellik

ve miktari satin alma iglemlerinde kullanilan belgeler sayesinde belirginlesmektedir.

Siparis dncesinde Urln veya hizmetin ézelliklerinin ne oldugu ve bu 6zelliklere neden ihtiyag
duyuldugu tam olarak tanimlanmalidir. Satin alma bolimu tedarikgiye génderilmeden énce Urin

Ozelliklerini géren son bdlim oldugu icin bu noktada son bir kontrol yapiimaldir.

Malzeme Talep Formu
Satin alma bdlimtne bildirilen talep, siparis slrecinin girdisidir. Siparis talebi, her bélimun
operasyonlari igin gerekli trin ve hizmet alimini saglamak igindir. Bu talep isletme uygulamalarina

gore degisebilmekle birlikte “Malzeme Talep Formu” ile gergeklestiriimektedir (Gorsel 1.11).

Malzeme Talep Formu’nda; tarih, numara, talep eden bélimun ismi, istenen malzeme miktari
ve tanimlamasi, malzemeye ihtiya¢ duyulan tarih, tasima ile ilgili 6zel bir istek varsa bunun ne

oldugu ve imza gereklidir (Gorsel 1.12).

Malzeme Talep Formu’nu ihtiyaci olan bélim doldurup satin alma bélimune ulastirmaktadir.
Satin alma bolimu Malzeme Talep Formu’ndan uygun sayida kopya hazirlayarak bunlari

saklamaktadir.

Malzeme Talep Formu, siparis surecinin énemli bir parcasidir ve isletmenin verimli bir sekilde
calismasi icin gereklidir. Talep edilen malzemelerin zamaninda teslim edilmesi, is slreclerinin
kesintisiz devam etmesini saglar. Satin alma bolimd, taleplerin dogru bir sekilde islenmesi igin

gerekli proseddirleri uygular ve takip eder.

Ayrica, malzemelerin stok kontroli de satin alma bélimanun sorumlulugundadir. Talep edilen
malzemelerin stokta yeterli miktarda bulunmasi, slreclerin aksatilmadan devam etmesi icin
onemlidir. Stokta bulunmayan malzemelerin temini icin acil siparigler verilerek slreglerin kesintisiz

devam etmesi saglanir.
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Tarih: ..../..../2021]

Form No.: r

MALZEME TALEP FORMU é

=

Talep Eden Birim Sarf Yeri 8

:0

Stok Stok Talep Edilen Malzeme ve Miktar/ . >

L Sire Aciklamalar ©

No. Kodu Teknik Ozellikleri Adet =

1 <

2 =

3 5
4
5
6
7
8
9
10

TALEP EDEN TALEBi ONAYLAYAN BiRiM SORUMLUSU SATIN ALMA

Gorsel 1.11: Malzeme Talep Formu

Tarih: 09/03/2021
Form No.: 1123
MALZEME TALEP FORMU ORNEGiI
.. PN R . Moda Tasarnm
Talep Eden Birim Uretim Boliimi Sarf Yeri L . .
Uretim Atolyesi
Stok Stok |[Talep Edilen Malzeme ve Miktar / istenen
g Agiklamalar
No. Kodu |Teknik Ozellikleri Adet Zzaman
Sanayi tipi diiz dikis makinesi
1 STKO0011 . . o 8 15.03.2021
(mekik ve masuralari ile birlikte)
Sanayi tipi Gtl (su haznesi enaz 5L
2 STK0012 2 15.03.2021
olmal)
3 STK0013 |Utii masasi 2 15.03.2021
Kumas kesim masasi
STK0014 1 15.03.2021
4 (2x4 metre)
5 STKOO015 [Terzi prova mankeni (38 beden) 10 15.03.2021
6 STKO016 |[Askilikh Griin dolabi (kilitlenebilir) 1 15.03.2021
TALEP EDEN TALEBi ONAYLAYAN BiRiM SORUMLUSU SATIN ALMA
Moda Tasarim Atdlye Uretim Blimi Madri Satin Alma Bo&limU
Sefi Muduri
imza
imza imza

Gorsel 1.12: Malzeme Talep Formu 6rnegi
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1. Ogrenme Birimi

Teklif istek Formu
Satin alma bélimu diger bolimlerden gelen taleplere en uygun ¢ézimu tretmekten sorumludur.
Bu nedenle satin alma personeli tedarikcilerden hizl bir sekilde teklif almak ve bunlari analiz

etmelidir.

Belli bir sire araliginda ihtiyaclarin karsilanmasi icin gelen fiyat teklifleri kargilastirimali ve
isletme icin en ylksek faydayi saglayacak alternatifler belirlenmelidir. Teklifler degerlendirilirken
bir¢cok faktor gbz onunde bulundurulmahdir. Tedarikginin guvenirligi, kalite, fiyat, temin siresi

ve gerceklesebilirlik baglica faktorlerdir.

Satin alma béliimii, tedarikgi ve satici tekliflerini Teklif isteme Formu lizerinden veya proje tipi
islerde Teklif Mektuplari Gzerinden degerlendirmektedir (Gérsel 1.13). Eger teknik resim ve ¢izim
gerekiyorsa satin alma bolimu teklif ile birlikte bu dokiimanlari da ister ve siparig talebinde

bulunan bolum ile birlikte teklifler tekrar gdézden gegirilir.

TEKLIF iSTEME FORMU Tarih
ABC ari
islet . |Adres:
sietmesl Telefon: sayfa:
Faks: Yetkili:
Tedarikci Adayi Firma Bilgileri
Firma Adi: Firma Adresi: Telefon: ilgili Kisi:
Teklifi istenen Malzemenin Bilgileri
Sira Kodu Adi Miktar istenen Siire Araligi Agiklama
Tedarikgi Aday Teklif Sartlari
. Teklif G lilik
Sira Kodu Birim Fiyat Odeme Sekli Ambalaj Sekli Teslim Siresi € Isure:;” ! Agiklama
Genel agiklama ve bilgi var ise burada belirtiniz: Teklif Veren:
imza:
ABC isletmesinin degerlendirmesi: Kabul / Ret Sonug:

Gorsel 1.13: Teklif isteme Formu
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SATIN ALMA FiYAT iSTEK VE SiPARiS FORMU

Firma Bilgileri: Tarih:

Malzeme Talep No.:

Talep Edilen Malzeme

. 1l ) t .
Teknik Ozellikler Miktar Fiya Siire

SiraNo.  Stok Kodu

s WN

*Tagima (kargo) dahil fiyat teklifi veriniz.
*Dovizli satin almalarda TCMB doviz kurlari esas alinir.
*Sirketimizin genel satin alma vadesi 60 glindir.

TOPLAM ODEME TUTARI
ODEME SEKLI

ODEME VADESI

TESLiM SURESI

TESLIM YERI
GARANTI
OPSIYON
CE /1SO / TSE
Yukarida talep edilen {iriin-malzemeler icin fiyat teklifi veriniz. iyi calismalar...
FIRMA
KASE
SiPARiS ONAY
Teklifiniz kabul edilmistir. Malzemenin yukaridaki sartlar ile tarafimiza ulagtirilmasini rica ederiz.
SATIN ALMA ONAYLAYAN
KASE / iMZA

Gorsel 1.14: Satin Aima Fiyat istek ve Siparis Formu

Satin Alma Fiyat istek ve Siparis Formu, tedarikcilerden talep ediimekte olan malzeme icin fiyat
isterken kullanilan standart formlardan biridir. Bu form igsletme tarafindan onaylandiginda siparis
formu olarak da kullanilabilmektedir. Form Uzerinde hem teklif veren tedarikgi firmanin onayi

hem de teklifi kabul edecek isletmenin onayi bulunmaktadir (Goérsel 1.14).
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1. Ogrenme Birimi

Teklif Karsilagtirma Formu

Teklif Karsilastirma Formu’nda birden fazla tedarikci veya saticidan alinan fiyat teklifleri karsilastirilir.

Bu kargilastirmada bazen ¢ok klguk farklar, bazen de buyuk farklar goralur (Gorsel1.15).

TEKLIiF KARSILASTIRMA FORMU

TEKLIF VEREN FIRMALAR veneeeFiMast | s Firmasi | e Firmasi
SIRA NO. URUN BILGILERi B!RIM MIKTAR | TUTAR B!RIM MIKTAR | TUTAR B!le MIKTAR | TUTAR
FIYAT FIYAT FIYAT
1
2
3
4
*Fiyat tekliflerinde Tark Lirasi (TL)
esas alinacaktir.
MUHASEBE TALEP EDEN DEGERLENDIRME ONAY
MUHASEBE MUDURU BiRIM AMIRI SATIN ALMA MUDURU GENEL MUDUR
imzA iMZA iMzA iMZA

Gorsel 1.15: Teklif Kargilastirma Formu

Muhasebe bolim, talep eden birim, satin alma bélimua ve genel mudur Teklif Karsilastirma

Formu’'nu inceleyerek en uygun fiyati veren tedarikgi icin satin alma iglemini onaylar (Gorsel1.16).

TEKLIF KARSILASTIRMA FORMU
TEKLIF VEREN FIRMALAR ABC MAKINA RFV DENIZCiLiK CBA MAKINA
J BiRiM R BiRiM R BiRiM .
SIRA NO URON BILGILERi . MIKTAR | TUTAR . MIKTAR | TUTAR ] MIKTAR | TUTAR
FiYAT FiYAT FiYAT
A01.01.030.005-KALIBRE
! GALVENIZLi DENiZ ZiNCiRi 10 10 L0 55 10 550 % 10 990
A01.01.030.010-KALIBRE
2 o i 20 20 400 66 20 1.320 88 20 1.760
GALVENIZLI DENIZ ZINCIRi
3 £01.01.030.015-KALIBRE 30 30 900 77 30 2.310 99 30 2.970
GALVENIZLi DENiZ ZiNCiRi ’ ’
A01.01.030.016-KALIBRE
4 P i 40 20 800 88 20 1.760 111 20 2.220
GALVENIZLi DENiZ ZINCIRi
*Fiyat tekliflerinde Tark Lirasi (TL)
TOPLAM 2.200 TOPLAM 5940 TOPLAM 7940
esas alinacaktr.
MUHASEBE TALEP EDEN DEGERLENDIRME ONAY
MUHASEBE MUDURU BiRiM AMIRI SATIN ALMA MUDURU GENEL MUDUR
iMZA imza imMzA imMza
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Satin Alma Onay Formu

Teklif isteme formlari ile satin alma sureci baslamis olur. Toplanan teklifler degerlendirilir ve en
uygun tedarikci segcilir. Satin alma birimi, isletme iginde onay merci ile (genel mudur, yonetim
kurulu Giyesi vb.) temasa gecerek teklifleri onay makamina sunar. isletme uygulamalari firmalarda
degiskenlik gostermektedir. Bazi isletmeler bu asamada Satin Aima Onay Formu’nun ve Teklif

Karsilastirma Formu’nun kullaniimasini tercih edebilir.

Satin alma surecinde bazi malzemelerin acil temin edilmesi gerekebilir, bazi malzemeler ise
olagan akista temin edilir. Satin Alma Onay Formu’nda bu bilgiye yer verilmektedir. Satin alma

bolimU ve sirketteki ilgili yoneticiler islemleri ihtiyacin aciliyetine gore hizlandirabilirler.

SATIN ALMA ONAY FORMU
COK ACiL ACiL OLAGAN
MALZEME TALEP NUMARASI
TALEP EDEN BiRIiM TARIH:
KULLANIM YERi
SIRA No. MALZEME VE HiZMET TANIMI MIKTAR FIYAT TUTAR
1
2
3
4
5
TOPLAM TUTAR
ALINAN TEKLIFLER
FIRMA BILGiISi ACIKLAMALAR
1
2
ONAY
MALI VE iDARI iSLER -~ —— R
Lo GENEL MUDUR YONETIM KURULU UYESi
MUDURU
(ereeeeensseneeennnnne. TL'ye kadarki meblaglar) (+eeeeeersreneee. TL'REN Ustlindeki meblaglar) (eeerreeeemmneen TL'RIN Ustiindeki meblaglar)

Gorsel 1.17:Satin Alma Onay Formu

Satin Alma Onay Formu’'nda, Satin Alma Talep Formu’nu hazirlayip satin alma biriminden
malzemeyi talep eden birimin ismi ve malzemenin kullanilacagi yer yazilmaktadir (Gorsel 1.17).
Her sirkette farklilik gbsterse de isin en zor ve yavas oldugu kisim, onay asamasidir. Talep

eden birim ve kullanim yeri onay hizini belirler.
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1. Ogrenme Birimi

Ornegin, Uretim birimine acil yetismesi gereken bir yedek parca icin onay vermek daha hizli bir

surec gerektirir. Clnku Uretimin durma tehlikesi bulunmaktadir.

Satin Alma Onay Formu’na malzeme ve hizmet tanimi, miktar ve fiyat yazarken ¢ok dikkat
edilmelidir. Burada yapilan bir hata satin alma islemine onay verilmemesine sebep olabilir.

Satin Alma Onay Formu’nda onay makami talep edilen malzemenin fiyatina gére belirlenebilir.
Ornegin, 100.000 TL'ye kadar olan malzemeler icin mali ve idari isler miidiriiniin onayi yeterli

olabilir.

1.2. Uygulama: Satin Alma islemlerinde Belgelerin Kullanimi

Uygulama Siiresi: Bir ders saati

Amag: Satin alma faaliyetlerinde kullanilan belgeler ile uygulama yapmak

Aciklama: Asagidaki islem basamaklarini takip ederek talep edilen tirlin ve hizmet ile ilgili
fiyat teklifi toplayip teklifleri karsilastiriniz.

islem Basamaklari

1. Bir isletme seciniz ve bu igletmenin faaliyet alanini belirleyiniz.

2. Isletmedeki bdliimlerin {riin ve hizmet ihtiyacini Malzeme Talep Formu’yla toplayarak
satin alma iglemlerini baslatiniz.

3. Olusturacaginiz Teklif isteme Formu ile talep edilen trlin ve hizmet igin tedarikgilerden
fiyat teklifi isteyiniz.

4. Gelen fiyat tekliflerini toplayarak Teklif Karsilastirma Formu’na aktariniz.

5. Teklif Karsilastirma Formu’nda ayni kalite ve 6zellikte olan Griin ve hizmetlerden en
dusuk fiyath olanlar igin satin alma onay! veriniz.

Degerlendirme: Calismanizi 6gretmeniniz ile birlikte gdozden gecirmek icin asagida verilen
kontrol listesini kullaniniz.

KONTROL LISTESI
OLCUTLER EVET | HAYIR

isletme ve faaliyet alanini agikladh.

isletme béliimleri tarafindan talep edilen iriin ve hizmetleri belirledi.

Fiyat tekliflerini karsilastirarak en distk fiyatli teklif icin satin alma onayi verdi.

Diizenli, temiz ve disiplinli ¢calisti.

Sureyi etkili ve verimli kullandi.
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Hazwrlik Calismalart

Sizce tedarikginin performanst satin alma blminin

performansint etkiler mi? Nedenleriyle agiklayiniz.

1.2. FIRMA TEDARIKCIi iSLEMLERI
1.2.1. Tedarik Zinciri ve Lojistik

Lojistik denince Ulkemizde ¢cogu zaman satin alma ve tedarik zinciri faaliyetleri akla gelir.
Tedarik zinciri ve satin alma kavramlarinin lojistik kavramiyla iligkili oldugu ve lojistik faaliyetlerin

yardimiyla goérevlerini yerine getirdigi unutulmamalidir.

Tedarik Zinciri Yonetimi: Ham madde temininden Uretime, dagitim stirecinden son musteriye
kadar rol alan tedarikgi, Uretici, dagitici, perakendeci ve musteriler arasinda gidip gelen Grun, bilgi

ve paranin yonetimidir. Tedarik zinciri, ham maddeden baglayip tiketiciye uzanan bir yolculuktur.

Lojistik: Uriin ve hizmet saglanmasinin planlanip uygulanmasi ile organizasyon, tagima ve yénetim
islemlerinin yapilmasidir. Yalnizca farkh yerler arasinda yapilan sevkiyat ve stok yonetiminden

ibaret olmayan lojistik, batlin bir sistemdir, tagsima ve stok da bu sistemin birer parcasidir.

Lojistik sisteminin tam olarak yerine getirilmesi esnasinda ¢ok sayida faaliyet gerceklestirilir.
Ulastirma, depolama, stok yonetimi, ellecleme, ambalajlama, dagitim, siparis, satis, musteri
hizmetleri gibi lojistik faaliyetlerin yerine getiriimesi ayri uzmanlik gerektirmektedir. Dogru trindn
dogru miktarda, dogru yerde, dogru zamanda ve dogru kalitede musteriye ulastiriimasi, gugla

ve etkin bir isletme yapisi ve nitelikli is glct imkani ile mumkundar.

Ulkemiz, bulundugu cografya ve sosyal-kiiltirel 6zelliklerinin yani sira yer alti ve Usti zenginlikleri ile
de lojistik faaliyetlerinin en yogun oldugu Ulkeler arasinda yer almaktadir. Uluslararasi tasimacilikta

ulkemizin aktarma merkezi durumunda olmasi lojistik faaliyetlerin hacmini artirmaktadir.
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1. Ogrenme Birimi

1.2.2. Tedarik Zinciri ve Lojistik Yonetimi Arasindaki Benzerlik
ve Farkliliklar

Tedarik zinciri ve lojistik kavrami genellikle birbirinin yerine kullanilan yakin kavramlardir. Bu
yuzden iki kavram arasinda belirgin farklar olmamakla birlikte her biri 6zel slrecleri, goérevleri
ve sorumluluklari igeren ayri alanlardir. Tedarik zinciri ile lojistik arasindaki ayrimin belirsizligi,
lojistigin birgok kisi tarafindan tedarik zinciri yonetiminin alt kategorisi olarak degerlendirilmesinden
kaynaklanmaktadir. Tedarik zinciri ve lojistik arasindaki temel fark, lojistigin tim tedarik zinciri

surecinin 6zel bir par¢asi olmasidir.

Lojistik; mallarin tagsinmasi ve depolanmasi, gelen ve giden navlun, ters nakliye, transit sirasinda
haberlesme ve depolama gibi konularla ilgilenir. Lojistik ayrica mallarin teslimi ve navlun, tgtncu
taraf tasiyicilar arasinda koordinasyon, filo yonetimi ve mallarin bir noktadan digerine fiili olarak
tasinmasina yonelik diger faaliyetlerle de ilgilidir. Belli bir sirketin gereksinimlerine bagli olarak
lojistik yonetimi ayrica Uretim ve paketleme, tagimaciligin farkli yonleri icin fiyat pazarhgi, t¢inci

taraf uyum ve tedarik, teknoloji, iletisim ve muisteri hizmetlerini kapsayabilir.

Tedarik zinciri daha genis bir baglami kapsar. Tedarik zinciri yonetimi, mallarin tedarik ve
temininin tUm yoénlerini kapsayan bir semsiyedir. Temel olarak tedarik zinciri ydnetimi, mallarin
nihai tuketiciye satigina olanak taniyan isletmeler arasi baglantilari olusturur ve yénetir. Temel
olarak yUku bir yerden bagka yere aktaran lojistik, tedarik zinciri yénetiminin genis semsiyesi

altinda bir fonksiyondur ancak tim tedarik zinciri stirecinin sadece bir kismidir.

Tedarik zinciri yonetimi, lojistigin yani sira diger bircok kolu da iceren genis ve bitlinlesmis
bir suregtir. Bu hususlar, satilacak mallari bulma ve elde etme, fiyatlandirma, pazarlik, tretim,

depolama, paketleme ve stok kontrollnu igerir.

Tedarik zinciri yonetimi ayrica dagitim, maliyet tahsisi ve kontroll, G¢lncu taraf mizakere ve is
birliginin yani sira arz ve talep yonetimini de icerir. Tedarik zinciri ydnetiminin genis bir faaliyet
alanini kapsamasi; bu strecin bir kisminin, tipki lojistik gibi kendisinden farkli fakat kendisine
bagl bir uzmanlik alani olarak gérilen baska bir tedarik zinciri ydonetimi alt kategorisine talep

planlamasi adi altinda ayrilmasina neden olmustur.

Hem tedarik zinciri hem de lojistik sireci icin detaylar ve kesin tanimlar sirketten sirkete degisir
ve belli derecede oOrtlsir. Hatta lojistik ydnetimini gerektiren goérev ve sorumluluklarin gogu

tedarik zinciri yénetimine dahil olur ve bunun tersi de gerceklesebilir.
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yer almak isteyen herkes, sorumluluk parametrelerinin agik¢a tanimlanmasini saglamalidir.

1.2.3. Tedarik Zinciri ve Satin Alma Yonetimi Arasindaki Benzerlik
ve Farkliliklar

Satin alma yonetimi, tedarik zinciri yonetiminin bir pargasi konumundadir. Bu nedenle satin
alma ydnetimi kavraminin tedarik zinciri ydnetimi icindeki yerinin daha iyi anlagiimasi icin tedarik

zincirindeki faaliyetlerin hepsini bilmek gerekir.

Satin alma ve tedarik, Gretim i¢in gerekli olan her gesit malzeme, techizat, Griin ve hizmetin temin
edilmesi ile ilgili faaliyetlerin sorumlulugunu birlikte tasiyan baglantili kavramlardir. Satin alma
daha ¢ok para ile ilgili isleri kapsarken tedarik, isletmenin ihtiya¢ duydugu Urlin ve hizmetlerin

temini ile ilgili islemleri kapsar.

Tedarik zinciri ydnetiminin basarisi; diisik maliyetle kaliteli malzeme temini ve 6zellikle Gretim
icin gerekli ham madde, yari mamul ve yedek parganin tam zamaninda Uretime dahil edilmesiyle
Olgulmektedir. Tedarik zinciri yonetiminde aksaklik yasanmamasi icin zincirin halkalari arasinda
surekli GrGn ve bilgi akisi olmasi gerekmektedir. Satin alma ydnetiminin basarisi da disik maliyet
ile kaliteli malzeme elde etme ve Uretim girdilerini tam zamaninda elde bulundurma orani ile

Olcildigunden bu noktada tedarik zinciri ve satin alma ydnetimi benzerlik gdsterir.

Tedarik zincirinde bir Griinin takibi ham madde asamasindayken baslar. Ham madde nihai
Urtine dénusene kadar her faaliyet, zincirin bir halkasidir. Halkalarin hepsinin birlesimi tedarik
zincirini olustururken bu halkalardan bir veya birkagi satin alma ile ilgili, yine bir veya birkagi

lojistik ile ilgili faaliyetlerdir (Gorsel 1.18).

Gorsel 1.18: Tedarik zinciri halkalari
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1. Ogrenme Birimi

1.2.4. Satin Almada Kaynak Yonetimi

Ticari isletmelerde kaynak, sirketin 6zellikle satin alma islemlerinde kullandigi para miktaridir.
Uretim yapan veya ticari islem yapan igsletmelerde, mal ve hizmet satin almada ortaya ¢ikan
ortalama maliyetin, bir sirketin toplam harcamalarina oraninin %70-%80 oldugu tahmin edilmektedir.
Ornegin, bir ticari isletmenin belirli bir dénem igin toplam finansal kaynagi 1.000.000 TL ise
700.000-800.000 TL arasindaki finansal kaynak mal ve hizmet satin alimina ayriliyor demektir. Bu
durum da satin alma bélimadnin kaynak yonetimi alanindaki basarisinin dnemini artirir. Kaynak
yonetimi politikasinin amaci, surekli ve garanti edilmis tedariki saglamaktir. Bunun yani sira
finansal kaynaklari en uygun sekilde kullanmaktir. Kaynak yonetimi olasi tedarik problemlerini

tahmin eder, bunlari gézler ve gelen uyari sinyallerine goére harekete gecer (Gorsel 1.19).

6rsel 1.19: Satin almda kaynak ynetim

Satin alma planlamasi yapilacak olan malzemenin tedarikinde tedarikgiler de cesitlilik gosterir.
Satin alma bolima en basarili kaynak yonetimini saglamak amaciyla en uygun fiyattan en iyi
kalitede mal ve hizmeti bulmaya calisirken tedarikgilerin 6zellikleri bu amacin gergeklesmesini
iyi ya da kotli anlamda etkileyebilir. Ornegin, bazi Uriinler igin pazarda tek tedarikgci varken bazi
artnler icin tedarikci sayisi ¢oktur. Tedarik¢i pazarda ya da piyasada tekel ise fiyatlar yliksek

olabilir.

1.2.5. Kaynak Yonetiminde Tedarikgi Cesitleri ve Tedarik¢i Se¢imi
Tedarikci cesitliligi ve konumlari, tedarikci segimlerinde farkli yaklagimlari gerektirebilir. Bu
durumlarin sistematik olarak planlanmasi, nasil davranilacagi ve sirecin nasil yonetilecegi
konusunda yol gosterecektir. Kaynak yonetiminin verimli bir sekilde yapilabilmesi icin tedarikgilerin

ve pazarin 6zelliklerinin iyi bilinmesi gerekir.

1.2.5.1. Zorunlu Tedarik Kaynagi
isletmenin ihtiyaci olan mal ve hizmetin bazi durumlarda tek kaynaktan tedarik ediime zorunlulugu

ortaya ¢ikmaktadir.
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Bu durumda satin alma béliumuanan fiyatlar konusunda yapabilecegi ¢cok fazla bir sey yoktur. Bu
ylUzden satin alma yoneticileri zorunlu olmadikga tek tedarikgiden mal ve hizmet alimini tercih

etmezler. 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 da benzer bir durumdur. Tek bir satici tarafindan belirlendigi

icin fiyatlar ylksek olabilir.

Ornegin; Tirkiye’deki hava yolu sirketlerinin hepsi, biitiin sehirlere ugus hizmeti vermemektedir.
Ucus hizmeti veren hava yolu sirketi gidilecek sehir icin tek sirket oldugunda bilet fiyatlar cok

yuksek olsa da mecburen tercih edilecektir.

Orijinal Uretim Yapan Satici: Ozellikle alinan iiretim aracinin veya makine teghizatinin yedek
parca alimlarinda s6z konusu olan bir durumdur. Satici firma seciminde yedek parca dikkate
alinmalidir. Satin alinan malzemenin teknik dokiimantasyonunun istenmesi, satici firma yedek
parcay! uygun sartlarla teslim etmedigi takdirde bu pargayi bagka bir yerde Gretme serbestligi

sartl, bu Uretim araci veya makine techizatin alimi sirasinda saglanmalidir.

Ornegin; diziistu bilgisayar treten bir marka, bilgisayarda kullandidi bataryanin orijinal olmasini
zorunlu kilarak bataryanin calismasini yazilim ile garantiye almistir. Bu durumda satin alma
bdlimU, daha sonra bilgisayar bataryasi ile ilgili bir problem yasanmasi halinde ve degisimin
zorunlu oldugu durumlarda orijinal batarya kullanmasi gerektigini ve bu durumun daha maliyetli

olacagini bilmelidir.

Musterinin Belirledigi Satici: Musteri, bazi hallerde belli bir Greticinin malinin, en iyi degeri
saglayacagini varsayar ve bastan o saticiyi tercih eder. Bu durumda satin alma, zorunlu olarak
o isletmeden yapilmak durumunda olacaktir. Cok iyi anlasilabilecegi gibi bu satin alma yapilirken
satin almacli, mizakerede ¢ok kétl bir pozisyondan baslamak durumundadir. Bu nedenle bu
musterilerin marka ve satici belirlemesi yerine sartname ve kalite tanimlarini hazirlamalari

istenmelidir.

Ornegin; ev dekorasyon ve tadilat firmasi ev boyama isi kabul ettikten sonra ev sahibi kullanilacak
boya icin belli bir markada israr etmistir. Ev sahibi ile boya masraflari dahil anlasildidi i¢in ev
sahibinin istedigi marka ile ayni kalite olan bagka bir markada fiyatlar daha uygun olmasina
ragmen yuUksek fiyatli boya satin alinmistir. Bu durum firmanin kaynak yénetimini olumsuz

etkilemistir.
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Patent Ve Lisans Anlagmasi Kisitlamasi: Markali trlnlerin tercih edildigi durumlarda ortaya
¢ikar. Yasal birtakim sorunlar olusmamasi igin bu tlr Grtin alimlari i¢in zorunluluk s6z konusu
olabilir. Bu durumda igletme, kendisi satin almaktansa kendisine Uretim siparigi veren igletmenin,

kendi adina tedarikgi ile tGrlnUn fiyat ve sartlarini mizakere etmesini istemelidir.

Firmanin Standardizasyon Programi: Standart olan urtnlerin ve yedeklerinin sadece segilen
saticidan alindi§i durumlarda gecerlidir. Bu durumda bazi konulara dikkat etmek gerekir. Secilen

firmanin faaliyetinden vazgegmesi hélinde, firma sec¢iminin cok 6nemli oldugu unutulmamalidir.

Ornegin bazi teknoloji firmalari Griinlerini satmak igin belirli satis noktalari ve saticilar belirler.
Bu saticilar diginda satis islemi olmadigindan genelde fiyatlar nettir ve pazarliga acik degildir.
Turkiye'de istanbul’da faaliyet gésteren bir satici Cin merkezli tiretim yapan belli bir markanin
akilli telefon, aksesuar ve yedek parga satisi isini Ustlenmistir. Ttrkiye’de bu markanin trdnlerinin
yurt igi dagitimini da dstlenmigstir. Bu durumda tek satici oldugundan fiyatlari da belirler. Daha
dusuk fiyatla ayni Grind satan bir rakibi olmadigi icin de bu satici ile pazarlik yapilamaz ve satis

fiyatlari gok ylksek de olsa kabul etmek zorunda kalinir.

Kullanicilar / Tasarimcilar Tarafindan Belirlenen Satici: Kullanicilar / tasarimcilar, dogabilecek
malzeme sorunlarindan kendilerinin sorumlu tutulabileceklerini disundukleri zaman saticiyi
belirlemenin kendi haklari oldugunu kabul ederler. Bazi hallerde bakim onarim ve kalite kontrol
baliminiin de benzer davranis sergiledigi gérilir. isletme icinde marka veya satici tanimlayarak
malzeme talebinde bulunmak bu ilgili b6limudn o Urdn ile ilgili teknik bilgi ve deneyimlerinin az
oldugu yonunde algilanabilir. Bu durumda isletme, bu tarz sikintilari engellemek icin bu elemanlari
olabildigince egitmelidir. Ayrica degisik Urlnleri denemek i¢in onlari yetkilendirmelidir. Bu satin
almaci ve satin alma yapan igletmenin herhangi bir muzakere ve fiyat pazarligi yapma sansi
olmaz veya ¢ok az sansi olur. Segim yéntemi de zorunlu olarak var olan tek tedarikgi alternatifini

secmekten ibarettir.

1.2.5.2. Tek Olarak Belirlenen Fakat Zorunlu Olmayan Tedarik Kaynagi

Zorunlu olmasa da tek tedarikginin tercih edilmesinin hem zaman hem de maliyet anlaminda
fayda sagladigi durumlar vardir. Tek tedarik¢i secimi bazi durumlarda kaynak yénetimine olumiu
fayda saglayabilir. Gerekli mal ve hizmet fiyati konusunda satin alma ydneticileri kisitl olmasina
ragmen bazi durumlarda zorunlu olmasa da tek tedarik¢i segimi yapmaktadir. Ulagim maliyetleri

birden fazla tedarikgi ile is yapmayi engeller.
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Siparis bolindigl zaman nakliye maliyetindeki artig, Grin maliyetini artirir. Bu durumda zorunluluk
olmasa da siparisi tek tedarikciye vermek gerekebilir. istenen mal ve kalite standardi fazla satici
ile anlasma yapilmasini engelleyebilir. istenen kalite ve iriin standardi yiiksek oldugu zaman,
pazarda calisan birgok isletmenin bu sartlari yerine getiremeyecegdi hallerde, zorunlu olmasa

da tek tedarikgi ile galisilabilir.

Satin alma bolimd, teknik tasarim gruplarini gereksiz yere kalitenin ylkseltimemesi konusunda
uyarmak durumundadir. Bu durum Urdn maliyetinin artmasina neden olur. Dahasi teklif veren
isletme kendisinin tek satici oldugunu sezdigi takdirde bundan cesaret alarak fiyatlari yukari
cekebilir. Bu tavir sadece fiyatlarin yikselmesine degil miizakere etmenin de zorlagsmasina ve

surecin uzamasina neden olur. Bu durumlarin gerceklegsmesi kaynak yonetimini olumsuz etkiler.

1.2.5.3. Birden Fazla Saticinin Serbestce Secilebildigi Serbest Rekabete
Dayali Tedarikgiler

Tedarikgilerin fazla oldugu pazarlarda satin alma yoneticisi kaynak yonetimini en verimli sekilde
gerceklestirmektedir. CUnkd bdyle pazarlarda dusik fiyat bulma imkani vardir. Tedarikgiler,
sattigi arlin ve hizmet icin birden fazla fiyat teklifi verilebilecek bir pazarda bulunduklarini bilir ve
fiyat tekliflerini buna gore ayarlamak zorunda kalir. Bu durumda, satin almacinin ve satin alma
yapan isletmenin alim konusunda rahatladiklari gergektir. Ancak gesitli tedarikgilerle mtzakereler
yapma konusu, belirli sayilarla kisitlanabilir. Zira tedarik¢i sayisi ne kadar fazla olursa o kadar
fazla zaman harcamak gerekebilir. Bu durumda, bazi tedarikcileri elemek gerekebilir. Secimi

etkileyen faktorler sunladir:

Fiyat: Tedarikci seciminde temel etkendir. Higbir satin alma yo6neticisi ve satin alan isletme,
yuksek fiyath Grin almak istemez. Bazi héallerde tek saticinin miktar indirimi cazip gelebilir.
Coklu saticilarin bulundugu pazarlarda, yillik ihtiyag i¢in ve yil boyunca sabitlenecek bir fiyat
anlagsmasi yapmak, yil icinde diger saticilarin fiyatlarini disirmesi durumunda fayda saglamaz.
Aksine zarar edilmesine sebep olur. Ancak bu durumlar anlasmada belirtilerek yeni fiyatlara

gOre anlasmanin surlp sirmeyecegi tespit edilebilir.

Kalite: Bir diger tedarikci segim etkenidir. Oncelikle sartname ve tekliflerde dnerilen sartlar
Uzerinden bir calisma gerektirir. Bu hususun yetmedigi durumlarda, numune ¢alismalari yapilir.
Kalite kontrol ¢alismalariyla da kalite stireci devam eder. Satici, baglangigta istenen kalitede

mali teslim eder, daha sonra kaliteyi disurebileceginden dolayi sirekli olarak takip edilmelidir.
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Teknolojik Gelismeler: Teknolojinin igletmenin faaliyetlerini kolaylastirici etkisi bulunmaktadir.
Bununla birlikte teknolojik gelismeler bazi Urlnlerin elde edilme maliyetini de dusurebilir. Bu
yuzden tedarikgilerin teknolojik gelismelere uyumu, satin almaci ve satin alan isletmeyi oldukga
yakindan ilgilendirir. Strekli olarak trUnlerin gelismesi igin caba sarf edilmektedir. Rakipler ve

pazarin talepleri bunu zorunlu kilmaktadir. Bu durum ¢ok dogaldir.

Uriin satan tedarikgilerin, makul bir hizda teknolojik gelismelere ayak uydurmasi saglanmalidir.
Bu konuda belli bagli sorunlar s6z konusu olacaktir. Bu durum, teknolojik geligsmelere yatirim
yapmay! zorunlu hale getirir. Ancak teknolojik gelisme sadece yatirim ile ilgili degildir, ayrica
bilgili ve deneyimli olmayi da gerektirir. Bu husus ise daha Ustun vasifli eleman calistirmayi

zorunlu hale getirir.

Tedarikte Sureklilik: Bazi tedarikgiler, cok iyi 6zellikleri olmasina ragmen tedarikte strekliligi
saglayamaz. Bunun gesitli nedenleri vardir. Tedarik¢i, sermaye bakimindan yeterince guglu degil
ise kredi bulma konusunda daha ¢cok emek ve zaman sarf etmek zorunda kalabilir. Tedarikginin
calisan kadrosu kisith ise personel hareketliligi sevkiyatta birtakim aksamalara neden olabilir. Bu
durumda personel hareketi, birtakim sevkiyat aksamalarina neden olabilir. Tedarik¢i firmalardaki
yer degisiklikleri; kliguk tedarik¢i firmalardaki aile ici sosyal olaylar, hastalik vb. etkenler de

birtakim beklenmedik aksakliklara yol acgabilir.

Tedarik surekliligi sartsa iki veya daha fazla tedarik kaynagi bulmak, riske kars! bir sigorta olabilir.
Ancak tek tedarik kaynaginin yararlari fazla ise bu gibi héllerde fazladan stok yapilarak olasi

tedarik aksamalarina karsi tedbir alinmig olur.

Acil Durumlarda Esneklik: Acil durumlu satin almalar genelde kaynak yonetimi agisindan
olumsuz karsilanmaktadir. Boyle durumlarda acil durumun tanimlanmasi gerekir. Ani gelen bir
siparig, siparislerde ani degisiklikler, satin almanin zamaninda yapilmayip ihmal edilmesi vb.
durumlarda acil alim yapma gerekliligi dogar. Bu durumda acil olan talebin hizla karsilanmasindan
baska bir sey disiinmek dogru olmayacaktir. Acil satin almalarda bazen pazar degisikligi olabilir.
Ornegin; yurt disindan buyik partiler halinde uygun fiyata alinan ham madde, yari mamul ve
yedek pargalar acil durumlarda zaman kisitli olacagi igin yurt ici pazardan ihtiyag miktari kadar

fakat ylksek fiyattan satin alinabilir.

Acil satin almalarda tedarikgilerin gosterdigi davranislara gore tedarikci segimi de yapilabilir.

Acil satin almay gerektiren durumlarda tedarikgi tavri belli bagl ¢ durumla ézetlenebilir.
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ilk durumda, tedarikgi tavri ne yapip edip bu sikintiyi gidermeye yéneliktir. Bu durum, satin
almaci ve satin alan isletme icin oldukga rahatlatici ve destekleyici bir yaklasimdir. Diger bir
yaklagsimda ise tedarikgi, talebin gerceklestiriimesinin imkansiz oldugunu, programlarin bir ay
Oncesinden kesinlestigini bildirir. Bu durumda séylenebilecek fazla bir sey yoktur. Tedarikgi hakhdir
ve durumu kabullenmekten baska bir secenek yoktur. Ama bu durum, sorunu ¢ézmemektedir.
Bir baska durum ise tedarikginin bu acil talebi karsilayabilmesi ancak bu aciliyet nedeniyle
fiyatta artis talep etmesidir. Hakl nedenlerle bile olsa tedarik¢inin bu talebi ister istemez
satin alma ydneticisinde ve satin alan isletmede sogumaya neden olacaktir. Elbette bu talep,
tedarikgi isletmede ¢ok buyuk birtakim maliyetlere neden oluyorsa bu duruma bir ¢6ziim bulmak
gerekir. iste bu her lic durumda, isletme ve satin alma yéneticisi oldukga farkli degerlendiriimek
durumundadir. Zira bu durumlarla siklikla kargilasiimamaktadir. Sik olmayan bu durumlar igin
gOsterilen bu esneklik, elbette karar vermede etken olacaktir. Ancak esneklik adina her sipariste
bu tur kararsizliklar yasaniyorsa bu durumda tedarikgilerin fiyat farki talep etmeleri de olagan
karsilanmalidir. Belli bir program dahilinde titiz ve dikkatli calisan isletmeler, nadiren de olsa

tedarikgilerin davranig tercihlerini degerlendirmelidir (Gorsel 1.20).

Gorsel 1.20: Tagima sekillerinde esneklik
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1. Ogrenme Birimi

4. ORNEK OLAY

Balikesir’'de faaliyet gosteren KRS firmasi kolonya Uretimi yapmaktadir. Firma 100 litre limon
kolonyasi Uretimi icin 60 litre etil alkol, 20 litre limon esansi kullanmaktadir. Firma kolonyalari
500 ml siselere doldurarak satisa sunmaktadir. Firma limon kolonyasi Uretimi igin etil alkolin
litresini 10 TL’den, limon esansinin litresini 80 TL'den, siselerin tanesi ise kapagi ile birlikte 3

TL'den yurt disindaki tedarikgilerinden toplu parti halinde satin almaktadir.

Firmaya normal siparislerinden farkli olarak énemli bir misterisinden acil bir siparis gelmistir.
Firma yoneticisi bu siparisi bir giin icinde hazirlayip musteriye teslim etmek istemektedir.
Siparis toplamda 100 litre 500 ml siselerde 200 adet limon kolonyasini icermektedir. Firma
elindeki malzeme stokunu incelendiginde 40 litre etil alkol, 12 litre limon esansi ve 120 adet
sise bulundugunu tespit etmistir. Gelen acil siparis icin eksik olan 20 litre etil alkol, 8 litre limon
esansi ve 80 adet sise icin acilen satin alma gerceklestirmesi gerekmektedir. Bu noktada firma
satin alma konusunda esnek davranmak durumunda kalmis ve Balikesir’de faaliyet gosteren
tedarikgilerden eksik olan malzemeler hizlica tedarik edilmistir. Bu durumda etil alkolUn litresi

15 TL'den, limon esansinin litresi 100 TL'den, siselerin ise tanesi 5 TL'den satin alinmistir.

Firmanin satin alma yoéneticisi Seyit Bey, eger malzemelerin hepsi stokta olsaydi Uretimin
birim maliyeti ile yeni durumda ortaya ¢ikacak birim maliyetinin ne olacagini hesaplamak
istemektedir. Bununla ilgili asagidaki gibi bir calisma yapmistir (Gorsel 1.20). Bu galismaya
gore yeni durumda ortaya ¢ikan toplam maliyet eski duruma gére 420 TL artmistir. Kolonyalarin
birim satis fiyati 20 TL oldugu icin ve firmanin maliyet artisindan dolayi kari 420 TL dismustdr.

Bu olay, kaynak yonetimi icin olumsuz bir durum 6rnegidir.

Eski Durum Yeni Durum
Mat Birirm Eivat Kullanilacak M;’Izerne Mat Bl Fivat Kullanilacak | Yeni Birim | Kullanilacak MBaa[zeme
alZzeme I ina alieme mm Fr na
e Miktar 5, i Miktar Fiyat Miktar sr
Malivet Maliyet
Etil Alkol 10TL 60 Litre 600 TL Etil Alkol 10TL 40 Litre 15TL 20 Litre J00TL
LimanEsansi| 80TL 20 Litre 1.600TL | Liman Esansi B80TL 12 Litre 100 TL 8 Litre 1.760 TL
Sise (500 ml) 3ITL 200 Adet 600 TL Sise (500 ml) 3TL 120 Adet STL 80 Adet 760TL
100 Litre Limon Kolonyas = = -
: 2.800TL 100 Litre Limon Kolonyas Toplam Maliyet 3.220TL
Toplam Malivet
s i : (23004200} i i 5 (32204200}
Sise (500 ml) Basi Binm Maliyet Sise (500 ml) Basi Binm Malivet
14TL 16,1TL

Gorsel 1.20: Acil durumlu satin almada ortaya ¢ikan maliyet farki
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1.3.Uygulama: Acil Durumlu Satin Aima Iglemleri

Uygulama Siresi: 2 ders saati

Amag: Acil satin alma iglemlerinde ortaya ¢ikan maliyet ile eski durum arasindaki maliyet
farkinin kaynak y6netimine etkisini tespit etmek

Aciklama: Asa@idaki islem basamaklarini takip ederek acil satin almalarda ortaya cikan
uretim maliyetleri ile normal zamanda ortaya ¢ikan Uretim maliyetlerini kargilastiriniz.

islem Basamaklarn

1. Birigletme seciniz ve bu igletmenin faaliyet alanini belirleyiniz.

2. isletmenin stokundan olmayan bir ham madde veya yari mamul ile Uretilmesi gereken
acil bir siparis belirleyiniz.

3. Uretim icin ihtiyac olan malzeme miktarlarini belirleyiniz. Belirlediginiz malzemeler igin
acil satin alim fiyati arastiriniz.

4. Malzemelerin satin alma islemlerini yeni fiyatlar ile gergeklestiriniz. Uriin basina birim
maliyeti bulunuz.

5. Uretimin stokumuzda olan malzemelerle yapildigindaki birim maliyeti bulunuz.

6. Eski durum ile yeni durumdaki birim maliyetlerin karsilastirmasini yapiniz.

Degerlendirme: Calismanizi 6gretmeniniz ile birlikte gézden gegirmek icin asagida verilen
kontrol listesini kullaniniz.

KONTROL LISTESI

OLCUTLER EVET HAYIR

Isletme faaliyet alanini agikladi ve gelen acil siparis
icin gerekli malzemeleri belirledi.

Malzemelerin miktarini ve fiyatini tespit ederek
maliyet hesaplamasini yapti.

Yeni durum ile eski durum arasindaki maliyet
karsilastirmasini yapti.

Diizenli, temiz ve disiplinli caligti.

Sureyi etkili ve verimli kullandi.

Prestij: Malin satin alindigi tedarikginin pazardaki taninirligi da karar vermedeki énemli
etkenlerdendir. Bu tespite tedarik¢i hakkinda sorusturma ve arastirma yaparken ulasilabilir.
Pazarda tedarikgiler hakkinda yapilan arastirma neticesinde belli basli cevaplar alinir. Kimi
tedarikgiler ile ilgili olarak ne taahhat ettiyse onu tam zamaninda yerine getirecedi bilgisi edinilir.

Elbette satin alma yoneticisinin temel hedefi bu 6zelligi tasiyan bir tedarikciye ulagsmaktir.
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1. Ogrenme Birimi

Bazi tedarikgiler hakkinda iyi is yaptigi ama hem fiyatta hem de zamanlamada sikinti ¢ekilebilecedi
soylenir. Bu sekilde anilan bir tedarikgi ile ¢calismak zorlayici bir slreci géze almak anlamina
gelir. Bazi tedarikgiler hakkinda ise guvenirliginin olmadigi, higbir sdyledigini yerine getiremedigi
soylenir. Sorusturma yapilan igletmeler, bu sekilde bir bilgi aktariyorsa bu durumun bir gercekligi
oldugu muhakkaktir. Cogu zaman bu ifadeler bu sekilde acik¢ca séylenmez ama konusulanlar
irdelendiginde bu hususlari anlamak pek zor olmaz. Bu arastirmalari dogru yapabilmek igin

piyasada olmak ve taninmak gerekir. Aksi takdirde bu tur bilgileri dogru elde etmek imkéansizdir.

Ticari Ve Teknik Mahremiyet: Uriinlere ve musterilerin taleplerine bakildiginda bu taleplerin
pazar sartlarina gére her zaman bir gelisme sagladigi gorulir. Neredeyse higbir Grtin, pazara ilk
ciktigr sekliyle devam etmemektedir. Bu durumda, urtin Gzerinde yapilan tum tasarim ve geligtirme
c¢alismalarinin bir parasal maliyeti oldugunu kabul etmek gerekir. Bu ¢alismalar, o tasarimi
yapan teknik bélimdan fikri mulkiyeti ve kendisine avantaj saglayacak olan deneyim kullanimi
ile yapilabilmektedir. Aslinda bu hususlar AR-GE gibi goériinmeyen, bastan éngoérilemeyen
maliyet unsurlaridir. Bu durumda tedarikgilerin, bu konulardaki haklara ve gikarlara uygun
davranmalarini beklemek dogaldir. Ancak bir¢ok tedarikginin bu duruma gereken titizlik ve 6zeni
gostermedigi de bir gergektir. O zaman, bu konudaki deneyimler ve elde edilen bilgiler mutlaka

degerlendirmeye tabi tutulmalidir.

Elbette ki tek tedarikgi ile galismak kontrolU elde tutmak agisindan daha kolaydir. Ancak tersi
s6z konusu oldugunda, tedarikginin musterisinin mahremiyetini gézetmediginde tim bilgilerin

tedarikgi tarafindan sizdirilma riski vardir.

Ornegin, elbise imalati yapan ABC tekstil firmasi 6zel bir tasarim firmasina elbise tasarlattirmistir.
Piyasada daha dnce hi¢ olmayan bu model i¢in tedarikgisine elbise tasarimini géndererek ona
uygun malzeme teminini saglamistir. Elbisenin tasariminin bir kopyasini alan tedarik¢i bunu
bagka bir musterisine vermistir. Bu durumda ABC firmasinin tasarim icin harcadigi maliyeti
harcamadan ayni elbiseyi Uretip daha uygun fiyata pazara sunan diger tekstil firmasi ABC
firmasinin istedigi miktarda satis yapmasina engel olacaktir. Bu durumda ABC firmasi zarar

edecektir ve kaynak yonetiminde agir yara almis olacaktir.

Bu duruma neden olan tedarikginin ticari ve teknik mahremiyete dikkat etmesi gerekirdi. Bu
konuda dikkatli olmayacak tedarikgiler ile calismamak gerektigini satin alma yoneticilerinin iyi

bilmesi gerekir.
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1. BILELiM OGRENELIM

%
g

Satin Alma Yonetimi w
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Asagida aciklamasi verilen kavramlarin karsiliklarini bulmacada uygun kutucuklara yaziniz.

SOLDAN SAGA

1.

11.

12.

13.

15.

Bir Grlin veya hizmetin musteriye sunuldugu yerdir.

Satici veya tedarikginin pazarda taninirhgini ifade eder.

Uriin ve hizmet ile ilgili saticidan fiyat ve diger detaylar talep edilir.
Ulkemizde genellikle tagimaciliktan ibaret oldugu distinllen kavramdir.
isletmelerin personel ihtiyacini karsilayan balimdir.

Uretimde kullanilan ve ézellikleri bakimindan dénuisiim géstermemis veya gok az déniigim

go6stermis maddelerdir.
Bir Grln ve hizmetin niteligini belirtir.
Ham madde ve yari mamullerin islenerek bir tGrline donismesidir.

Bir Grlinu satan tek saticinin oldugu piyasalara verilen isimdir.
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1. Ogrenme Birimi

YUKARIDAN ASAGIYA

1.

10.

11.

Satin alma yoneticisi ile satici arasinda yapilan fiyat distirme calismalaridir.
isletmelerin faaliyetlerini devam ettirebilmesi icin gerekli her cesit malzemenin alinmasidir.
Bir Griin ve hizmetin degeridir. Satin alma yoneticisinin dislik olmasini istedigi seydir.
Ticari isletmelerin organizasyon semasinda en tepede bulunur.

Talep edilen Urln ve hizmetin teminini yapar.

Ham madde ile birlikte islenerek nihai Grin igine dahil olan celik plaka, tel veya plastik

folyo gibi Grunlerdir.
Urdnlerin istenilen zamana kadar saklandigi yerdir.

Fiziksel 6zellige sahip olan drlnlerin tersine, elle tutulamayan ve saklanmasi mimkun

olmayan igletmelerin ihtiyaglarinin gideriimesine yonelik satin alma kalemlerinden biridir.

14. isletme ihtiyaglari icin satin alma istegine verilen isimdir.
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1. BLCME VE DEGERLENDIRME

A) Asagida bos birakilan parantezlere, ciimlelerde verilen bilgiler dogru ise D, yanlis ise

Y yaziniz.

1.

( ) Ofis ve kirtasiye malzemeleri satin alma harcamalarinda blylk oranda yer kaplamaktadir.

. () Yart mamuller asil Grindn dretim slrecinde tekrar islem gérecek olan Urtnlerdir.

() Ham maddenin girkete getirilmesi, nihai Griinin depolanmasi ve mugteriye teslim edilmesi

sureglerinde insan kaynaklari bolimi sorumluluk tGstlenmektedir.

() Satin alma bélimuane yeni bir tedarik¢iden gelen bir katalog, pazarda Uretilmis yeni bir

Urtin veya fuardan elde edilen bilgi arastirma ve gelistirme boélimune iletiimektedir.

( ) Urlin ve hizmetin niteligine gére malzemenin standart 6zelliklerinin belirlenmesi ve kalite
kontrol gibi konulardan finans boluma sorumludur.

() Satin almaigslemlerinde kaynak yonetiminin verimli bir sekilde yapilabilmesi igin tedarikgilerin

ve pazarin ozelliklerinin iyi bilinmesi gerekmektedir.

() Kaynak yonetiminin amaci, tretim icin gereken surekli strekli tedariki saglarken finansal

kaynaklari en uygun sekilde kullanmaktir.

. () Acil durumlu satin almalar kaynak yonetimi agisindan olumlu kargilanmaktadir.

() Tedarikgilerin fazla oldugu pazarlarda satin alma ydneticisinin uygun fiyath ahm yapma

ihtimali dUsuktar.

10. ( ) Urlnlerin modasinin gegme ihtimali satin alma faaliyetlerindeki risklerden biridir.
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1. Ogrenme Birimi

B) Asagida verilen bosluklara uygun kelimeleri yaziniz.

1.

isletmedeki béliimler, operasyonlar igin gerekli tiriin ve hizmet intiyacini ................... Formu
ile satin alma bolimune iletmektedir.

Satin alma boluma, tedarikgi ve saticilardan fiyat tekliflerini .................. Formu ile almaktadir.
isletmenin ihtiyag duydugu mali kaynaklarin planlanmasi ve yénetiminde ..................

bolima birinci derece sorumludur. Bu bolim igletmenin para kasasidir.

Tedarikgi seciminde .................. ilk akla gelen etmendir. Higbir satin alma yoneticisi ve
satin alan isletme, pahali Grin almak istemez.

Firmalarin yemek, guvenlik, temizlik ve personel tasimaciligi faaliyetlerinin dis kaynaktan

alinmasl .................. satin almasina ornektir.

C) Asagidaki sorulari dikkatlice okuyunuz ve dogru segenegi isaretleyiniz.

1. isletmelerin ihtiyag duydugu riin ve hizmetlerin en diisiik maliyetle ve giivenilir kaynaklardan

temin edilmesidir.

Yukarida tanimi verilen kavram asagidakilerden hangisidir?

A) Lojistik B) Tedarik Zinciri C) Satin Alma
D) isletme Yénetimi E) Uretim

2. Asagidakilerden hangisi satin alma béliimiiniin temel gorevleri arasinda yer almaz?

A) Tedarikgi secimi konusunda gerekli tecriibeye sahip olmalidir.
B) Dusuk fiyath teklifleri hemen kabul etmelidir.

C) Uygun fiyatlandirma stratejisini se¢melidir.

D) Uriin veya hizmeti iyi analiz etmelidir.

E) isletmeye maksimum fayda saglayacak sdzlesmeler yapmalidir.

Asagidakilerden hangisi satin alma faaliyetlerinde liriin ve hizmet gruplarindan biri
degildir?
A) Yari mamuller B) Hazir parcalar C) Tamir-bakimve isletme malzemeleri

D) Kozmetik Grunleri E) Ofis ve kirtasiye malzemeleri
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4. Asagidakilerden hangisi satin alma yonetiminin amaglarindan biri degildir?
A) Uretim igin gerekli olan girdilerin zamaninda temini
B) Dogru arinin dogru miktarda satin alinmasi
C) En uygun tedarikginin belirlenmesi
D) Guvenilir tedarikgiler ile uzun sureli anlasiimasi

E) Yuksek fiyatl Grun ve hizmet temin edilmesi

5. Asagidakilerden hangisi geleneksel satin alma yonetiminin 6zelligidir?

Satin Alma Yonetimi \

A) Kalite, satin alma kararinda temel faktordur.

F

B) Urlinler daha az 6zellige sahiptir.
C) Kalite gok daha genis bir tanima sahiptir.
D) Tercihen tek tedarikgi Grinleri meydana getirir.

E) Kalite, organizasyonda ve tedarikgiyle strekli gelistirilir.

6. Asagidakilerden hangisi modern satin alma yonetiminin 6zelligidir?
A) Fiyat, satin alma kararinda temel faktordur.
B) Kalite, standartlara uygunluktur.
C) Sifir hata belirlenir.
D) Teslimat her zaman olabilir.

E) Urlinleri gok sayida tedarikgi olusturur.

7. Asagidakilerden hangisi isletmelerde lojistik satin alma faaliyetlerine 6rnek olarak
verilemez?
A) Lojistik bolimune personel alimi
B) Uretilen Uriinlerin saklanmasi i¢in depolama hizmeti
C) Sipariglerin, dagitimi icin kargo sirketine verilmesi
D) Ham maddenin fabrikaya lojistik sirket araciligiyla taginmasi

E) Urlinlere etiketleme ve ambalajlama islemlerinin yapilmasi
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8. Asagidakilerden hangisi serbest rekabete dayali tedarikgilerden olusan ve birden
fazla tedarikg¢i arasindan 6zgiirce tercih yapilabilecek bir pazarda, tedarik¢i segiminde
dikkat edilecek konulardan biri degildir?

A) Fiyat
B) Kalite
C) Acil durumda esneklik

D) Tedarikte sureklilik

1. Ogrenme Birimi

E) Tedarikginin adresi

9. Asagidakilerden hangisi satin alma yoneticisinin tek tedarik kaynagi tercih etme
sebeplerinden biri degildir?
A) Saticinin pazarda tekel konumunda olmasi
B) Orijinal Gretim yapan satici zorunlulugu
C) Saticinin satin alma yoneticisinin akrabasi olmasi
D) Patent ve lisans anlagmasi kisitlamasi

E) Musterinin saticiyi belirlemesi

10. Asagidakilerden hangisi tekel konumundaki saticiya érnek olarak verilebilir?
A) Elektrik dagitim sirketi
B) Giyim magazasi
C) Oto galerisi
D) Market
E) Lokanta

58
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SATIN ALMA TEKNIKLERI

KONULAR
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2.2. TEDARIKCi PERFORMANS OLCUMU



2. Ogrenme Birimi

Hoziwrhik Calismast
Nadiren satin aldiginiz bir Grin veya hizmet disininiz. Bu Grin veya
hizmehi satin alma sirecinde nelere dikkat ethiginizi ve karariniz:

neye gére verdiginizi arkadaslarnizla paylaginiz.

2.1. SATIN ALMA ISLEMLERI

Satin alma islemleri buyuk 6lgekli firmalarda satin alma boélima tarafindan yuratalirken ktigik
Olgekli firmalarda bir kisi tarafindan yurttulebilmektedir. Bolim tarafindan ya da bir kigi tarafindan
yurutilen isler arasinda fark yoktur fakat satin alma hacmi ve surekliligi satin alma slrecinde

birtakim farkliliklar dogurmaktadir.

2.1.1. Satin Alma Siireci

Satin alma surecinde gogunlukla asagdidaki adimlar izlenmektedir (Gorsel 2.1 ve 2.2).

_n o Siparisin
blhlti:}l’argl T‘::a;'::i?' . teslim alinmasi
elirleme ¢ ve kontrolii

Gorsel 2.1: Satin alma sireci

Gorsel 2.2: Satin alma adimlari
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2.1.1.1. ihtiyag Belirleme
Satin alma siirecini baslatan basamaktir. isletme iginde herhangi bir mal veya hizmete ihtiyac
duyulmasi ve bu ihtiyacin satin alma bdélumune bildiriimesi sonucu satin alma bolumu ihtiyag

ile ilgili aragtirma yapmaya baglar.

Satin alma islemi bir defalik mi1 yoksa belirli periyotlarda mi yapilacak, alim miktari ne kadar
olmali, alim igin ayrilan igletme butcesi ne kadar, alinacak driin veya hizmetten beklenen kalite
dizeyi nedir, tedarikginin satis sonrasi servis garantisi var mi gibi birgcok soruya cevap aranir.
Mobilya tretimi yapan bir isletmede demir, stinger, boya, kumas vb.; lojistik faaliyetlerde bulunan
bir isletmede yeni bir ¢ekici, dorse veya depo icinde kullanmak Gzere fork-lift, yeni bir raf sistemi
vb.; hastanelerde tibbi malzemeler vb. ihtiya¢ konusu olurken sayilan tum firmalarda k&git, kalem,
kartus, temizlik malzemeleri, icecek gibi ¢gabuk tikenen malzemeler de talep edilebilecekler

icinde yer almaktadir.

Satin alma islemi sadece somut mallar ile yapiimamaktadir. Uretim yapan bir isletme tagima,
depolama, guimrikleme gibi lojistik hizmetleri de baska bir firmadan satin alabilir. Benzer sekilde,
isletmenin kullandidi bilgisayar yazilimi da digaridan saglanabilecek hizmetler arasinda yer

almaktadir.

2.1.1.2. Satin Alma Yontemine Karar Verme
intiyac belirleme adiminda ihtiyacla ilgili tim detaylar netlestirildikten sonra mal veya hizmetin

hangi kanal ile ne gekilde satin alinacaginin belirlenmesi gerekmektedir.

Satin alma yontemlerinden bazilari; dogrudan temin, ihale, pazarlik usuli, leasing [lizing (finansal
kiralama)], e-ticaret olarak siralanabilir (Gorsel 2.3). Bu yontemler is alanina veya firmaya gore
degisiklik gosterebilir. Satin alma yontemine karar verirken satin almanin maliyeti ve miktari

g6z 6nunde bulundurulmaktadir.

Satin Alma Yontemleri |

et Ton

Gorsel 2.3: Satin alma yontemleri
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2. Ogrenme Birimi

Dogrudan Temin: Alici ile tedarikginin anlagsmasi ve sozlesme, fatura vb. gerekli belgelerin
dlizenlenmesi sonrasi igsletme ihtiyaclarinin karsilanmasini saglayacak mal veya hizmetin
dogrudan siparis edildigi usuldiir. isletmeler dogrudan temin igin miktar veya fiyat olarak bir tist

sinir belirler. Bu sinirin altinda kalan satin alma islemleri igin dogrudan temin usull kullanilabilir.

ihale: Bu usulde firma, ihtiyacina yénelik bilinmesi gereken tiim detaylari potansiyel tedarikgiler
ile paylasir. Tedarikgiler fiyat calismasi yaparak aliciya teklif sunar. Alici kendisine gelen teklifleri
artin-hizmet fiyati ve gerekli gérilen diger hususlar agisindan degerlendirdikten sonra secilen
tedarikgiyi duyurur. ihale, agik veya kapali olarak gerceklestirilebilir. Agik ihalede teklif veren
tedarikgi firmalarin teklifleri katimcilar huzurunda acilir ve alici firma icin en uygun teklif secilir;
kapali ihale usulinde ise teklif suresinin bitiminin ardindan teklifi uygun olan tedarikci segilir

ve sonucun diger katilimcilara bildiriimesi ile ihale sireci sonlanir.

Leasing: Finansal kiralama olarak da bilinen leasing, alinacak bir malin mulkiyetinin asil sahibi
olan firmada kalmasi ve kullanim hakkinin kiralayan firmaya gegcmesi islemidir. Taraflar arasinda
anlasilan sartlar dogrultusunda kiralama suresi sonunda miulkiyet kiralayan firmaya ge¢gmis olur.

Leasing yontemine genellikle is makineleri gibi yiksek maliyetli GrGnler igin bagvurulmaktadir.

E-Ticaret: internet lizerinden yapilan alim islemlerini ifade etmektedir. E-ticaret sayesinde
tedarikgiler arasinda hizlica kiyas yapilip satin alma islemi gergeklestirilerek intiyag karsilama
suresi kisaltilir. E-ticaretin en dnemli avantajlarindan biri, aliciyi Glke sinirlari icindeki tedarikgilerle
sinirlamamasi ve ona diinya Uzerindeki birgok firmaya kolaylikla ulagsabilme imkani sunmasidir

(Gorsel 2.4).

RN,
Gorsel 2.4: E-ticaret
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“"“5",”:"2 E-ticaretin diger satin alma yéntemerine gore avantaj ve dezavantajlari

Q nelerdir? Arastininiz. Elde ettiginiz bilgileri sinifta arkadaslarinizla paylasiniz.

/7

Satin Alma Teknikleri w

. Bir isletme seciniz ve bu isletmenin faaliyet alanini belirleyiniz. |
Isletmenin asil ist olan Grin veya hizmet icin thhiyag duyacagr ham madde,

yari mamul, malzeme, makine ve benzerlerini siralayiniz,

. Belirlemis oldugunuz irin veya hizmeHerin her biri icin hangi satin alma
yontemlerini kullanmayt tercih ethiginizi nedenleriyle birlikte asagida verilen

tabloya yaziniz.

foletoal }.. \on I\‘\Hy(\c’, duyulan ham MFMG.J yar Tercih Edilen Satn Alma
vy t,!..lagh!& fhos mamul, malzeme, makine vb. Yontemi

2.1.1.3. Tedarikgi Se¢imi

intiyag belirlenip hangi yontemle satin alma yapilacagina karar verildikten sonra énemli bir
asama olan tedarikci secimi siireci baslar. isletmelerin mevcut tedarikgilerinin yani sira énceden
is birligi icinde olduklari veya teklif aldiklari bazi tedarikgiler olabilir. Satin alma sorumlusu bu
potansiyel tedarikcilerin kayitlarini tutmalidir. Bdylece arastirma sureci kolaylasir.

isletme acgisindan énemli olan kriterler belirlendikten sonra tedarikgi secimi amaciyla piyasa
arastirmasi da yapiimalidir. Bu sayede ulke hatta dlinya genelinde satin alma yapilabilecek
belki binlerce tedarikgi arasindan en uygununu segme sansi olacaktir. isletmeler alinacak triin
veya hizmete gore degismekle birlikte genellikle kendilerine uygun olan bes potansiyel tedarikgi

belirler ve bunlar arasindan nihai tedarikgisini secer.
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2. Ogrenme Birimi

Satin alma bélimii Fiyat istek Formu hazirlar ve satin alinacak iiriin veya hizmetle ilgili bilinmesi

gereken tim detaylari bu formda belirtir. Tedarikgi se¢iminin dogru yapilabilmesi igin talep iyi

bir sekilde ifade edilmelidir.

Tedarikci seciminde isletmeler alacaklari bir Griin veya hizmet icin tek bir tedarikgi ile calismak

ya da cok tedarikgi ile ayni anda calismak isteyebilirler. iki alternatifin de isletme igin énemli

faydalari bulunmaktadir.

Tek Tedarikgi ile Calismanin Avantajlari

Tedarikgi, isletmedeki tek tedarik¢i oldugunu bilirse sorumluluk bilinci artar.

Satin alinacak mal farkli tedarikgiler arasinda bdlinmediginden tek tedarik¢iden alinacak

miktar artar. Bu dogrultuda hacim Uzerinden indirim elde etme olanagi da artmis olur.

Satin alma boélimu agisindan tedarikgiyi degerlendirme ve takip etme isi kolaylasir. Olasi

bir sorunun neden kaynaklandigi daha hizl tespit edilir.

Tek tedarikgiden ylksek miktarda alim yapmak, satin almayi gergeklestiren isletmeye
anlasma asamasinda pazarlik gicu verir. Nitekim tedarikgi, biylUk hacimlerde alim yapan

masterisini kaybetmek istemez.

Cok Tedarikgi ile Calismanin Avantajlan

Alinacak mal veya hizmetle ilgili birgok bilgiye farkh tedarikciler sayesinde kolaylikla ulasilir.

Teslimatin gecikmesi veya beklenen kalitede Uriin alinamamasi durumunda bir diger

tedarikgiden Grtin temin edilebilir. Bu sayede, olusabilecek sorunlarin dnine gecilmis olur.

Bir tedarikciyle s6zlesme yenileme asamasinda fiyat veya baska bir konuda sikinti
yasanmasi durumunda yollar ayrilip diger tedarikciler ile devam edilebilir. Mevcut durumda
calisilan tedarikgiler oldugu icin bir tedarikgi ile s6zlesmenin sonlandirilmasi alici igletmeye

ek bir maliyet olusturmaz.

Tedarik¢i se¢cimi agamasinda basvurulan kriterlerden bazilar sunlardir:
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Sunulan fiyat
Urin ile ilgili agik ve net bilgiye ulasma

Sunulan kalite ile beklenen kalitenin uyumu



» Sunulan kalite ile beklenen kalitenin uyumu
+  Odeme ydntemi secenekleri

» Tedarikgi ulasilabilirligi

» Sunulan lojistik hizmetler

» Satis sonrasi destek

* Tedarik¢i taninirhgi

+ Uretim kapasitesi

* Alici igletmeye uzaklk

BiLGi KUTUSU

Piyasa (Pazar) Arastirmasi: Satis yapmak icin ilk defa bir pazara giriliyorsa veya pazardan
satin alma yapilacaksa pazar, alicilar, saticilar, rakipler hakkinda bilgi toplayip analiz etme
ve yorumlama surecine pazar arastirmasi adi verilir. Pazar arastirmasi birincil ve ikincil
olmak Uzere iki sekilde yapilabilir.

Egder daha 6nce elde edilmis veriler kullanilmadan, ilk elden veri toplaniyorsa bu sirece
“birincil pazar arastirmasi” denir. Bu ydontemde anket, dogrudan goérigsme veya gozlem ile
veri toplanabilir.

Daha dnce olusturulmus veriler Gzerinde analiz yapiimasina “ikincil pazar arastirmasi” denir.
Resmi kaynaklarin dénemsel olarak paylastiklari istatistikler, raporlar veya sektérel analizler

ikincil pazar arastirmasinda kaynak olarak kullanilabilir.

Burada unutulmamasi gereken en dnemli nokta, ihtiyac belirleme asamasindan itibaren elde
edilen tim verilerin (yapilan pazar arastirmalari, tedarikgi goériismeleri vb.) kayit altina alinmasi
gerektigidir. Bu sayede satin alma sorumlusu, sdzlu olarak aktariimig, unutulabilecek hususlarin

onlne gecmis ve gelecekte gerceklesecek satin alma iglemleri icin sureci kisaltmis olacaktir.
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2. Ogrenme Birimi

Tedarikgilerden satin alma sorumlusuna, temelde asagidaki bilgileri iceren istege gore

detaylandirilabilen bir Fiyat Teklif Formu gonderilir (Gorsel 2.5).

AiS MAKINELERI A S

pves: FiYAT TEKLiF FORMU
P e BT E s

Teklifi Hazirlayan
Ad Soyad
Saft1g Sorumlusu
imza

MUSTERI BILGISI: B LOJISTIK LMITED SIRKETI Teklif
Adres: Baslangi¢ Tarihi: P o . |
Bitis Tarihi: wed..120..
Miist. VD ve No.:
URUN - Yy . e
KODU URUN AD BiRiMi MIKTARI | BiRIM FiYATI TUTARI
AIM 1215 [Akala Istif Makinesi Adet 2 $30.000,00| +60.000,00
AF1032  |Akala Fork-ift Adet 1 +140.000,00| 140.000,00
TP1124 [Transpalet Adet 3 +4.000,00| ¥12.000,00
TOPLAM $212.000,00
KDV %18 $38.160,00

* Yukaridaki fiyat teklifi gegerliligi génderildigi tarinte baslayip belirtilen bitis tarihinde sona erecektir.

GENEL TOPLAM £250.160,00
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| d '
Ginltk yasaminizda satin aldiginiz Urin-hizmeteri (teknolojik esya, giyim, I o
yiyecek, kirtasiye malzemeleri, saglik hizmeteri vb.) hangi kriterler dogrultusunda, 'é
: _ , ~
hangi sahici/sathicilardan alirsiiz? Asagidaki tabloda vygun yerlere yazinz. @
©
£
<
c
E
]
w

i'_"ru.'_is'-.-Hiz_._q_je.f"’ s Satici Secim Kriterleri Tercih Edilen Satici L

2.1.1.4. Satin Alma So6zlesmesi Hazirlama

isletmenin ihtiyacini karsilayacak diizeyde, beklenen kaliteyi en uygun fiyat ile sunan tedarikgi

secildikten sonra Satin Alma Sézlesmesi hazirlanmalidir. Bu sézlesme hem saticiyl hem de
aliciyl sonradan olugabilecek anlasmazliklardan ve belirsizliklerden korumasi agisindan dnemlidir.
Satin Alma Soézlesmesi'nin icerigdi; hangi sektorde faaliyette bulunulduguna, s6zlesmenin mal
alimi ya da hizmet alimi tGzerine olmasina ve her iki isletmenin de igletme ic¢i kurallarina gére
degisebilmektedir.

Satin Alma Sdézlesmesi'nde; alici-satici bilgileri, Griin veya hizmetin detaylari, fiyat bilgisi,
6deme vadesi ve secenekleri, varsa garanti suresi ve satis sonrasi hizmet bilgisi, teslimat ile

ilgili detaylar ve eklenmesi gerekli gortilen diger dnemli hususlar yer almaktadir.

BILGi KUTUSU

N Odeme vadesi, mal veya hizmetin karsiligi olan bedelin édenmesi igin taninan

7 siiredir. Bu bedelin tek seferde veya kisim kisim ddenmesi durumu sézlesmede

ayrica belirtilir.

67 -



Satin Alma Sézlesmesi, Gorsel 2.6’da taslak halinde verilmis ve Gorsel 2.7'de

ﬂ orneklendirilmigtir.

[ -

c:; | SATIN ALMA SOZLESMESI

% ‘ 1) TARAFLAR

’)‘5 | ALICI: isletme ismi, adresi, telefon ve faks numaralari, e-posta adresi, vergi dairesi, vergi |
| numarasi

‘ numarasi

|
| 2) SOZLESMENIN KONUSU

| ALICI
| Tarih

| imza

Gorsel 2.6: Satin Alima Sozlesmesi
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SATICI: isletme ismi, adresi, telefon ve faks numaralari, e-posta adresi, vergi dairesi, vergi

SATICI
Tarih

imza



SATIN ALMA SOZLESMESI

1) TARAFLAR

ALICI:

Adi: HIZLI LOJISTIK LIMITED SIRKETI
Adres: .....ccvvveveenenn... Gebze/ KOCAELI
Telefon: .......ccceeiennin.

Faks: ..o

Vergi Dairesi: ...........ccoeeueenn.

E-posta: satinalma@hizlilojistik

(Sozlesmede “Alici” olarak anilacaktir)

SATICI:

Adi: MAKYE IS MAKINELERI ANONIM SIRKETI
Adres: ......coieieeiinnn. Nilufer/ BURSA

Telefon: ......ccovveeeieennn.

Faks: ....ccoooeiiiiiine

Vergi Dairesi: ...........ccceeunenn.

E-posta: satis@makyeismakinalari
(Sozlesmede “Tedarikgi” olarak anilacaktir)

2) SOZLESMENIN KONUSU
So6zlesme konusu, Tedarikgi’nin asagida belirtilen sartlar dogrultusunda Alicr'ya uriin tedarik etmesi isidir.

3) SOZLESME BEDELI VE ODEME
Talep edilen triinlerin toplam bedeli %18 KDV dahil 250.160,00 TL olup 6demenin %50’si fatura kesildikten hemen sonra pesin,
kalan tutar fatura tarihinden itibaren 60 giin igerisinde 6denecektir.

4) URUN DETAYLARI
Uriin bilgisi ve detaylari asagida verildigi sekildedir.

Satin Alma Teknikleri 1

2 adet  Akli istif Makinesi
Tadet  Akili Fork-lift
3adet Transpalet
Akiilii Istif Makinesi Akiilii Fork-lift Transpalet
Dar alanda kolay manevra 1,4 ton kaldirma kapasitesi 4000 kg kapasite
Yavag hareket modu PU tekerlek tipi Min. Catal yiiksekligi: 80 mm
1500 kg kapasite 4800 mm kaldirma yiiksekligi |200 mm kaldirma yiiksekligi
1600 mm kaldirma yiiksekligi  |910 mm toplam genislik Geniglik: 550 mm
Min. ¢atal yiiksekligi: 85 mm  |1348 mm min. dénme agisi Agirlik: 80 kg
Catal genisligi: 550 mm 80 (dB(A)) giiriiltii seviyesi
Elektromanyetik fren

5) TESLIMAT BILGISI

Uriin teslimatiyla ilgili tim islem ve masraflar tedarikgiye aittir.

Tedarikgi, satin almaya konu olan Urlnleri siparis formunda belirtilen zamanda teslim etmekle yukimltdur.

Tedarikgi, s6zlesme konusu olan Urlnleri zamaninda teslim etmesini engelleyecek bir durum oldugunda aliciya derhal bilgi
vermelidir.

6) GECIKME VE SOZLESMENIN FESHI

Siparis Formu’nda belirtilen teslim tarihinde teslim edilemeyen uriinlerden dolayi alici teslim tarihinden sonraki her bes gtin igin
uriinlerin toplam bedeli tizerinden %1 gecikme Ucreti uygulama hakkina sahiptir.

Tedarikginin teslim tarihi ile ilgili gérevini yerine getirmeyip 20 is gunlinden fazla gecikmeye sebep olmasi durumunda alici
sozlesmeyi dogrudan feshetme hakkina sahiptir.

Alici ve tedarikgi arasinda dogabilecek her tiirli anlagsmazlikta Kocaeli'deki Mahkemeler yetkilidir.

ALICI SATICI
...1...120.. ...l...120..
Imza Imza

Gorsel 2.7: Satin Aima Sézlesmesi

69




2. Ogrenme Birimi

2.1.1.5. Siparisin Verilmesi ve Takibi

Satin Alma Soézlesmesi, iki tarafin da satin alma sureci icin hazir oldugunu ifade etmektedir ve alici

tarafin siparig verdigini gosteren yazih bir belgedir. S6zlesme akabinde siparisin hazirlanmasina

genellikle hemen baslanir fakat bazen s6zlesmeye ek olarak Siparis Formu’na da ihtiya¢ duyulur.

Siparis Formu talep edilen riin veya hizmet ile ilgili tim detaylarin eksiksiz yazilmasi gereken

bir belgedir. Bu sayede siparis hazirlanirken olusabilecek yanlighklar minimuma indirilmis olur.

Siparis Formu 6rnegdi Gorsel 2.8’de verilmistir.

MAKYE

MAKYE iS MAKINELERI A.S.
¥ T | AR
Niliifer / BURSA
AE53 [ 757 A FABE
Vergi Dairesi VN:.................. I
FIRMA ADI: HIZLI LOJISTIK LIMITED SIRKETI
AdTOSE vennssrerner
Gebze / KOCAELI

Vergi Dairesi VN:..................

SATIN ALMA SIPARIS FORMU

SIPARIS TARIHI:  .../.../20
TESLIiM TARiHIi:  .../.../20..
SIPARIS No:  MH-0010

ADET |URUN KODU

ACIKLAMA

MIKTAR|FIYAT

TUTAR

AIMI215

Akiilii Tstif Makinesi 2 TRY 30.000,00

TRY 60.000,00

AF1032

Akiilii Fork-lift

1 TRY 140.000,00

TRY 140.000,00

Transpalet

3 TRY 4.000,00

TRY 12.000,00

1
2
3 TP1124
4
S

SIPARISI VEREN
Adi Soyadh

Tarih

Kase-imza

TOPLAM
ISKONTO %
NET TOPLAM
KDV %18

GENEL TOPLAM

SIPARISI ALAN
Adi Soyada
Tarih

Kase-imza

TRY 212.000,00

TRY 38.160,00
TRY 250.160,00
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Siparig verilmesinin ardindan, sure¢ aksamasin diye satin alma bdlimu siparisin duru-
munu sirekli takip etmelidir. Urlinler tam olarak ne zaman hazir olacak, siparisin eksik
veya ge¢ hazirlanmasi durumu var mi gibi 6nemli sorularin cevaplari Uretim surecini

etkileyecegi icin satin alma bdlumu bu tar bilgilere aninda ulasabilmelidir.

Takip islemi icin tedarikgi isletmeden telefon veya e-posta tzerinden bilgi alinabilir. Stirekli alim
yapilan tedarikgilerin s6z konusu oldugu durumlarda bazi isletmeler ortak bir yazilim kullanarak
siparisleri bu yazilim tzerinden takip edebilmektedir. Taraflar siparisle ilgili tim gelismeleri
sisteme isleyerek yetkisi olan kigilerin verilere aninda ulagmasini saglayabilir. Bu sayede telefon

ve e-posta trafigi dnlenmis olur.

2.1.1.6. Verilen Siparisin Teslim Alinmasi ve Kontrolu

Tedarik¢i teslimata hazir hale gelen urunler ile ilgili sevkiyat iglemlerini baslatir. Sevkiyat
gerceklesip Urlnler alicinin eline ulastiginda isletme sorumlusu Urin detaylarinin yazili oldugu
belge ile gelen urlnleri karsilastirarak kontrol ettikten sonra teslim alma islemini gerceklestirir.
Teslimat slrecinde tedarikgi bir fatura diizenleyerek bunu aliciya génderir. Odeme, fatura
kesiminin ardindan, Satin Alma Sézlesmesi’nde taraflar arasinda belirlenen zamanlarda alici

tarafindan yapiimaldir. Asagida Satin Alma Faturasi 6érnegi verilmistir (Gorsel 2.9).

Satin Alma Teknikleri 1

MAKYE

MAKYE i$ MAKINELERI AS FATURA
A e s

Nilitfer / BURSA

Seri A Sira No: 00158

TR - o ovemenmprreei R R e nmm ety
Vergi Dairesi VN: ..o o
SAYIN: HIZLI LOJISTIK LIMITED SIRKETI Diizenleme Tarihi: serbiad 205

S Fiili Sevk Tarihi:

Gebae | KOCAELL Diizenleme Saati:

Miigt. VD ve No.z o ...

URUN KODU URON AD BIRIMI | MIKTARI| BIRIM FIYATI TUTARI
AIMI1215 Akiilii Istif Makinesi Adet 2 | TRY 30.000,00 | TRY 60.000,00
AF1032 Akiilii Fork-lift Adel 1 TRY 140.000,00 | TRY 140.000,00
TP1124 Transpalet Adet 3 TRY  4.000,00 | TRY 12.000,00

TOPLAM TRY 212.000,00
YALNIZ _kiyiizellibin Yiizaltmis TL'dir. KDV %18 TRY _38.160,00
GENEL TOPLAM TRY 250.160,00

Gorsel 2.9: Fatura 6rnegi
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2. Ogrenme Birimi

Satin alma béliminin bastan sona tim sireci kayit altina almasi gerekmektedir. Daha sonraki
satin almalar icin referans olmasi acisindan yazil belgeler Gnemli bir yere sahiptir. Yazili belgeler
sadece sb6zlesme, fatura vb. dokiimanlardan ibaret degildir. E-posta lGizerinden yapilan tim
yazigsmalar da sirecin anlasiilmasi agisindan muhafaza edilmelidir.

Satin almaile ilgili adimlar kisaca asagidaki akis semasinda gosterilmistir (Gorsel 2.10).

ihtiyacin satin alma
birimine ulastiriimasi

Piyasa arastirmasi ve
tedarikgi se¢imi

Tedarikgiden gelen
teklif formunun incelenmesi

Onay
e Revize talebi
verildi.
Satin Alma S6zlesmesi’nin
hazirlanmasi ve siparisin verilmesi
Onay Revize talebi

verildi.

Gorsel 2.10: Satin alma stireci akis semasi
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Tablo 2.1: Satin Alma Siireci ile Ilgili Riskler ve Sonuglar

Faaliyet

Gergeklesen Islem

Riskler ve Sonuclar

Thtiyacin Tanimlanmasi

Thtiyacin gok erken tanimlanmasi

Ihtiyag tam olarak anlasilmayabilir.

Thtiyaci kargilamak igin uygun malzeme
veya teknoloji mevcut olmayabilir.

Thtiyacin gok geg tanimlanmasi

Pazar pay1 veya pazarin tamami
kaybedilebilir.

Karhlik etkilenir.

Satin Alma Talebi

Yeteri kadar talep edilmemis.

Uretim gecikir.

Siparisler zamaninda tamamlanamaz.

Cok fazla talep edilmis.

Tasima ve elde bulundurma maliyeti ve
eskime maliyeti olusur.

Teklif Talep Etme

Gereksinimler ¢ok fazla detaylandirildi.

Islem veya iiriin icin olasi iyilestirmeler
o6zden kacabilir.

Gereksinimler yeteri kadar
detaylandirilmadi.

Talebi yanitlayanlar yaniltilmig olur.

Cok fazla teklif alind1.

Dogru analiz i¢in yeteri kadar zaman kalmaz.

Cok az teklif alind1.

En iyi tedarik¢i yanit vermeyebilir.

Tedarik¢i Segimi

Tedarik¢i; miktar, kalite, teslimat
gereksinimlerini kargilayamaz.

Uretim gecikmeleri

Kalitesiz iiriinler

Yetistirilemeyen siparisler

Tedarikg¢i, rakibiniz olarak iiriiniiniiziin
bilgilerini kullanir.

Miisteri kayplari

Pazar pay1 kaybi

Satin Alma igin Siparis
Verilmesi

Miizakere edilen sartlar uygun
olmayabilir.

Tasima modu uygun olmayabilir.

Yazigma hatalar1 ortaya ¢ikabilir.

Odeme kosullari tedarikgiyi motive
etmeyebilir.

Tedarikgi siparis i¢in yeterli kapasiteyi
taahhiit etmemektedir.

Siparisin bir kismi1 hatalidir.

Yanlig miktar, iiriin, fiyat, teslimat sartlar

Tedarik¢i tanimlanan isi yapabilecek
kapasiteye sahip degil.

Tedarik¢i zamaninda teslimat yapamaz.

Tedarikgi siparisi kabul eder ancak diger
sozlesmelere 6ncelik verir.

Kalitesiz mal veya hizmet alinir.

Yetersiz miktar iiretilir.

Siparigin Almmasi ve

Yanlis, eksik veya geciken siparig

Uretim gecikmeleri

On siparigler veya yeniden verilen siparisler
tamamlanmali.

Tedarik¢i maliyeti artar.

Hatanin ¢6ziimii ve siparigin hizlandirilmasi
icin ayrilan zaman artar.

Uriin iadeleri gergeklesir.

Tedarik¢i geg teslimat cezalarina maruz
kalabilir.

Faturalama
. Tedarik¢i zamaninda 6deme yapmaz.
Alict tirtin raporu zamaninda hazir degil. —
Raporda hatalar olabilir.
X . . Tedarik¢iye ddemelerde gecikme olabilir.
Alicy, fatura ile eslestirilmemis. —
Coziime ayrilan tedarik¢i zamani
Coziime zaman ayrilmasi gerekir.
Fatura hatali Yanlig tutar ddenebilir.
Tedarikgi-alic1 iligkileri zarar gorebilir.
Urii hizmetler al dan 6d .
:ulrlln‘:yjla];?hr'r; etier ainmadan odeme Daha yiiksek maliyetler, daha diistik kéarlar
Odemenin Yapilmasi Yapumis .

Tedarik¢iye eksik 6deme yapilmis olabilir.

Tedarikgi gelecekte alici ile is yapmak
istemez.
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E-ticaret

Tedarikgiden Gelen Belge:

Tedarik¢giden Gelen Belge:

Gorsel 2.11: Satin alma slreci

Satin alma sureci ile ilgili yukarida verilen diyagramdaki bosluklari uygun kavramlar ile doldurunuz
(Gorsel 2.11).

1
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2.1.2. Satin Alma Surecinde Pazarlhk

Pazarlik, bir konu hakkinda alici ve satici konumundaki taraflarin kendi ¢ikarlari bakimindan
daha iyi bir sonuca ulasmaya ydnelik yaptiklari gérisme olarak tanimlanabilir. GUnlik yasamda
oldugu gibi sektorel alimlarda da pazarlik olmazsa olmaz durumlardan biridir. Bu sebeple satin

alma sorumlusunun pazarlik yapma yetenegine sahip olmasi gerekmektedir.

Her satin alma isleminde pazarlik yapabilmek maalesef miimkiin olmamaktadir. Ozellikle tekel
piyasada bulunan bir tedarikgiden mal alim siurecinde tedarikginin s6zi gegmektedir. Bu, alici

isletmeler icin istenmeyen bir durumdur.

Alicinin pazarlik edebilecegi bir ortamda, marka bilinirligi, satin alma hacminin ytksekligi ve
surekliligi, isletmenin ylUksek Uretim kapasitesinin olmasi vb. unsurlarin varhidi alicinin guglu

taraf olabilmesi icin gerekli unsurlardan bazilaridir.

Pazarlik yaklasimlari rekabet odakl pazarlik ve ig birligine dayal pazarlik olarak siniflandinlabilir:
Rekabet Odakli Pazarlhk: Kazan-kaybet odakh pazarlik olarak da bilinir. Bu pazarlik tirtiinde
karg! taraf rakip olarak goérulir ve pazarlik sonucunda bir taraf kazanirken diger taraf kaybeder.

Bu pazarlik; aligverigin surekli olmadigi, tek sefere mahsus s6zlesmelerde uygulanabilir.

is Birligine Dayal Pazarlik: Kazan-kazan odakli pazarlik olarak da bilinir. Bu pazarlik tiiriinde
her iki taraf da isteklerini ve gorUslerini rahatca karsi tarafla paylasabilir. Pazarlik bir tarafin
kaybetmesine gerek kalmadan iki tarafin da kazanmasi ile sonuglanir. Bu pazarlik; uzun vadede
alimin yapilacag! ve iliskinin devam edecegi durumlarda uygulanabilir. iki taraf da kargi tarafin

sorunlarina ¢dzum bulma egiliminde olur.
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2. Ogrenme Birimi

Rekabet odakli ve is birligine dayali pazarlik arasindaki farklar Tablo 2.2°’de verilmistir.

Tablo 2.2: Rekabet Odakli Pazarlik ve is Birligine Dayali Pazarligin Farklari

Rekabet Odakli Pazarlik

is Birligine Dayali Pazarlik

Onemli olan hedefe ulasmak icin karsi taraf ile

rekabet etmektir.

Onemli olan, kars! tarafla ortak olan hedefleri

belirlemektir.

Strateji; gizlilige, bilginin saklanmasina ve
karsi tarafa karsi diisiik diizeyde giiven lzerine

kurulur.

Strateji; seffaflik, bilgi paylasimi ve karsi tarafa

duyulan yiksek diizeyde gliven tzerine kurulur.

Karsi taraf pazarliktan bekledigi sonuglari
genellikle gercekei olarak ortaya koymaz. Bu
sebeple karsi tarafin beklentisi bilinemez.

Taraflar arasinda empati kurulamaz.

Pazarlktan istenen sonuglar karsilikli olarak
net bir sekilde ortaya koyulur. Taraflar birbiri ile

ilgilenir ve empati kurar.

Stratejiler 6ngorilemez ve karsi tarafi alt etmek
icin planlanmis gesitli pazarlik taktiklerine

dayanir.

Stratejiler tahmin edilebilir ve esnektir. Bu tiir
stratejiler diger taraf icin kabul edilebilir bir

anlagsmaya varmayi amaglamaktadir.

Taraflar, karsi tarafi savunmada tutmak amaciyla

tehdit ve blof kullanir.

Taraflar, sorunlarin ¢éziimiine etki edecek

tehditlerden vb. kacinir.

Pazarlik slireci boyunca, belirlenen amaca esnek
olamayan bir baglilik s6z konusudur. Bu yaklasim

yikicidir.

Pazarlik stiresince esnek olunmasi gerektigi
varsayilir. Onemli olan, fikirlerin ve farkhliklarin
yapici ¢oziimiine yonelik yaklasimlarin

kullanilmasi gerektigidir.

Yaklasim esasen diismanca ve saldirgandir
(Onlara karsi biz!). Bu dismanlik, takim
Uyelerinin meslektaslarini geride birakmaya
calisabilecekleri takim pazarliklarinda da

gorilebilir.

Yaklasim saldirgan degildir, dost¢adir (Bu iste
birlikteyiz.). Bu, dismanligi birakarak her iki
tarafin da pazarlik siiresince yaptigi yapici

katkilara glivenmek anlamina gelir.
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Rekabet Odakl Pazarhk is Birligine Dayali Pazarlik

Rekabetci yaklasimin sagliksiz u¢ noktasinda;
Pazarhkta diger taraf icin iyi olan herseyin her iki
bir tarafin, diger tarafin amacina ulagsmasini
taraf icinde iyi oldugu varsayildiginda is birligine
engelleyen tedbirleri kullanmasinin kendi
dayali yaklasimin saghkli u¢ noktasina ulasilir.
amacina ulasmasini kolaylastirdigi varsayilir.

Temel tutum sudur: Biz kazaniriz, siz Temel tutum sudur: Her iki tarafin kazanmasi

kaybedersiniz. icin iki tarafin da hedeflerine nasil ulagilabilir?

Cikmaz bir durum meydana gelirse bu, Ust

Cikmaz bir durum meydana gelirse pazarhk yonetimin, dahili veya harici arabulucunun
sonlandirilabilir. miidahalesi ile ¢ozlilmesi gereken baska bir
sorun olarak kabul edilir. S

2.1.3. Malzeme Yonetimi, Satin Alma Planlamasi ve Bltce

Malzeme Yonetimi: Stok yoklugu yasamak veya gereginden ¢ok daha fazla stok bulundurmak
isletmeler acisindan istenmeyen durumlardandir. Stok yoklugu isletme faaliyetlerini kisitlarken
stok fazlaligi kapladigi yer sebebiyle maliyet unsuru haline gelmektedir. isletme icin en uygun stok
miktarini bu iki unsuru dikkate alarak belirlemek ve satin alma islemlerini bu miktar tGzerinden,

dogru dénemlerde yapmak malzeme yodnetimini ifade etmektedir.

Ozellikle Uretim yapan igletmeler igin malzeme yonetimi nemli bir kavramdir. Uretimin durmaksizin
devam edebilmesi icin gerek duyulan tim malzemelerden yeteri kadarinin stokta bulunmasi
gerekmektedir. Ornegin, kalem uireten bir fabrikada tilkenmez kalem igin gerekli olan plastik yari
mamuller mevcut iken mirekkep yeteri kadar yoksa tretim yarim kalacaktir. Bu da hedeflenen
uretim miktarina ulagsmak igin ekstra is gucu gereksinimine, zaman ve maliyet kaybina yol

acacaktir.

Satin Alma Planlamasi: Planlama, hedefe ulasabilmek icin atilmasi gereken adimlarin
belirlenmesi olarak tanimlanabilir. Satin alma islemlerinin sorunsuz gergeklestirilebilmesi igin
iyi bir satin alma planlamasi yapilmasi gerekmektedir. Planlamada insan faktéri énemli bir yer
tutar. intiyag ile ilgili talepte bulunan bolimiin eksik veya fazla talebi, satin alma sorumlusunun
yanls tedarikgi segimi veya tedarikci gérismelerini dogru yénetememesi gibi sorunlar satin alma
surecini olumsuz etkiler. Bu sebeple satin alma planlamasini yapan kiginin hentz satin alma
surecinin basindayken atilacak tim adimlari planlayip olusabilecek sorunlari dngoérebilmesi

blyUk avantaj saglayacaktir.
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2. Ogrenme Birimi

Bitge: Gelecekteki bir ddbnem i¢in finansal hesaplamalarin yapilip gelir ve giderlerin planlanmasina

denir. isletmeler, tanimda gecen “bir ddnem”i genelde bir yil olarak ele alir ve her sene sonunda

bir sonraki senenin butgesini planlar. Bltce parasal olarak ifade edilen bir ¢esit rapordur. Bitce

hazirlanirken, 6énceki yillarda gerceklesen satis ve satin alma miktarlari, tGretim maliyetleri, fiyat

artislari gibi veriler ele alinir (Gérsel 2.12). Bltceleme sayesinde igsletmeler o dénem iginde

amaclarina ne derece ulastiklarini dlgebilirler.

Gorsel 2.12: Butge planlama

Butce, buylk olgekli isletmelerde her boluim igin ayri ayri hazirlanir. Satin alma bdlimU de bu

blUtge dogrultusunda satin alma iglemlerini planlar.

Biit¢enin yararlari sunlardir:
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Gelecek dénem amagclarini sayisal verilerle net bir sekilde ifade eder.
Her bdlim ydneticisinin izleyecegdi yolu gostererek planli hareket edilmesini saglar.
isletmenin imkanlarini ve potansiyelini ortaya koyar.

isletme igindeki her bir bdliimiin biitceye ne derece uyduklari denetlenerek performans

olcuimu yapilabilir.



2.1. Uygulama: Satin Alma Sireci

Uygulama siiresi: 2 ders saati

Amag: Ornek igletme lizerinden satin alma siirecinde evrak ve is akisina yénelik uygulama

yapmak

Aciklama: Bu uygulamada sizden asagida verilen vaka drnegi ile ilgili satin alma iglemlerini
gerceklestirerek dosya olusturmaniz istenmektedir. Calismanizi agagidaki islem basamaklarini

takip ederek gercgeklestiriniz.

Geng Ticaret AS icecek Ureticisi bir isletmedir. icecek kaplari icin dis kaynak kullanmaktadir.
Halihazirda plastik kap temin ettigi tedarikgisi bulunmaktadir. icecek kabi segenekleri arasina
cam ambalaji da eklemek istemektedir. Bunun igin Gretim, lojistik, finans ve satin alma balima
calisanlarindan olusan bir ekip kurularak piyasa arastiriimasi yapmalari istenmistir. Arastirma
sonu igletme kriterlerine en uygun olan tedarikgi secilerek satin alma gerceklestirilecektir.
isletmenin ihtiyaci: Aylik 5.000 adet 350 ml boyutunda seffaf cam sise.

Tedarikgiler arasinda degerlendirme yapilirken kullanilacak kriterler (Kriterler isletme igcin nem
dizeyine gore siralanmistir ve her bir kriterin énemi ytzde olarak verilmistir):

» Kalite belgesi (%30)

» Teslimat sureleri (%20)

* Malzeme fiyati (%15)

* Sunulan 6deme ydntemi secenekleri (%15)
+ Isletmeye yakinlk (%10)

+ Uretim kapasitesi (%10)

Kurulan ekip yukarida belirtilen kriterler dogrultusunda arastirma yapmis ve potansiyel tedarikgi
sayisini Uge indirmistir. Son olarak bu U¢ tedarikci arasindan secim yapilmasi gerekmektedir.

Potansiyel tedarikgilere ait bilgiler asagida yer almaktadir.
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2. Ogrenme Birimi

Kriterler

A Tedarikgisi

B Tedarikgisi

C Tedarikgisi

1 Kalite belgesi

Var

Var

Var

2 Teslimat sureleri

Siparig tarihinden itibaren her
500 adet Grinigin 5 is glini

Siparis tarihinden itibaren her
500 adet Grin igin 3 is glini

Siparis tarihinden
itibaren her 500 adet
Urlinigin 4 is glinU

3 Malzeme fiyati

40 kr./adet

50 kr./adet

55 kr./adet

4 segenekleri

Sunulan 6deme yontemi

Fatura tutarinin % 50'si pesin,
geri kalani iki hafta vadeli

Fatura tutarinin % 50'si pesin,
geri kalani bir ay vadeli

Fatura tutarinin % 50'si
pesin, geri kalani (i¢ hafta
vadeli

5 isletmeye yakinlik

40 km

20 km

30 km

6 Uretim kapasitesi

50.000 adet/ay

100.000 adet/ay

40.000 adet/ay

islem Basamaklari

. Tedarikgiler arasinda kiyaslama yaparak en uygun tedarikgiyi seginiz.

. Segcilen tedarikgiye génderilmek Uizere Fiyat istek Formu hazirlayiniz.

. Tedarikgiden gelen Fiyat Teklif Formu’nu hazirlayiniz.

. Siparig ile ilgili fatura duzenleyiniz.

1
2
3
4. Taraflar arasinda yapilacak temel bilgileri iceren Satin Alma Sézlesmesi’ni hazirlayiniz.
5
6

. Satin alma surecine iliskin tim belgeleri iceren bir dosya hazirlayiniz.

Degerlendirme: Ogretmeniniz ile birlikte calismanizi dederlendirmek igin asagida verilen

derecelendirme dl¢egini kullaniniz.

DERECELENDIRME OLCEGI

1: Cok zayif

2: Zayif

3: Orta

4: iyi

5: Cok iyi

GOZLENECEK DAVRANISLAR

1 2

dosya olusturuldu.

Satin alma siireci eksiksiz bir sekilde tamamlanarak

Fiyat istek Formu dogru bir sekilde diizenlendi.

Fiyat Teklif Formu dogru bir sekilde diizenlendi.

Satin Alma Sozlesmesi dogru bir sekilde diizenlendi.

Fatura dogru bir sekilde diizenlendi.
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2.2.Uygulama: Satin Alma Sireci

Uygulama Siiresi: 2 ders saati

Amag: Satin alma sirecinde evrak ve is akisina yénelik uygulama yapmak

Aciklama: Bu uygulamada sizden drnek bir satin alma iglemi gergeklestirmeniz istenmektedir.
Calismanizi asagidaki islem basamaklarini takip ederek gerceklestiriniz.
islem Basamaklari

1.

il e e

9.

4 Kigilik gruplara ayriliniz.

2. Bir firma ve faaliyet alani belirleyiniz.
3.
4. Bir onceki adimda belirlediginiz urin-hizmetlerden birini segerek tim detaylariyla yaziniz

Belirlediginiz firma i¢in satin alinmasi gereken urtin-hizmetleri siralayiniz.

(Uriin-hizmette olmasi gereken nitelikler, fiyat araligi, ne kadar alinacagi, hangi bélimiin
ihtiyaci oldugu vb.).

Satin alma adimlarinin timini uygulayiniz.

Tedarikgi se¢im agamasinda en az (¢ tedarik¢i arasinda kiyaslama yapiniz.

Gerekli olan tum belgeleri eksiksiz bir gekilde diizenleyiniz.

Satin alma surecinizle ilgili bir dosya olugturunuz.

Satin alma stirecinizle ilgili bir sunum hazirlayiniz.

Degerlendirme: Ogretmeniniz ile birlikte calismanizi degerlendirmek icin asagida verilen
derecelendirme dlcegini kullaniniz.

DERECELENDIRME OLCEGI

1: Cok zayif 2: Zayif 3: Orta 4: iyi 5: Cok iyi

GOZLENECEK DAVRANISLAR 1 9 3 4 5

Satin alma siireci eksiksiz bir sekilde tamamlanarak
dosya olugturuldu.

Belgeler tam ve eksiksiz olarak diizenlendi.

Grup ici iletisim ve uyum saglandi

Sunum sirasinda yeterli ve dogru bilgiler verildi.

Sunum gorsellerle desteklendi

Sunum verilen sire icinde tamamlandi.
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2. Ogrenme Birimi

Hazwlik Calismast
|.Performans degerlendirme kavrami size ne ifade
etmektedir?

2. Sizce sahwn alma bBlminin ve tedarikgilerin

performansiarint lgmek isletmelere ne gibi katkilar saglar?

2.2. TEDARIKCi PERFORMANS OLGCUMU

Performans, belirlenen hedefe ulasmak icin beklenen davranislarin gerceklestiriimesi sonucu
ulasilan noktayi ifade eder. Hedefe ne dizeyde ulasildiginin belirlenen kriterler dogrultusunda

degerlendiriimesi de performans olgiimuidur.

isletmeler amaglarina ne diizeyde ulastiklarini denetleyebilmek adina performans élgiimiinii
siklikla kullanir. Bu sayede her bolimin izlemesi gereken yol ve ulasiimak istenen hedef
belirlenmig olur. Bolumlerden beklenen ig, farkhlik gosterdiginden her biri icin farkh performans

degerlendirme dlguta kullanilir.

isletmeler performans degerlendirme islemini sadece ¢alisanlari igin gerceklestirmez. Nihai
urand dogrudan etkilemesi acisindan tedarikgileri ile olan iligkilerinde de degerlendirme igin

performans olcimu kullanirlar.

GO

(079 “Olgiimleyemediginizi yonetemezsiniz, tanimlayamadiginizi da dlgiimleyemezsiniz.”

Prof. Dr. Robert Kaplan, Harvard Business School
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2.2.1. Satin Alma Performansi Degerlendirme
Satin alma bolimu performans dlgimu yapilirken hedefin ve dederlendirme kriterlerinin net
olmasi calisanlarin performansina dogrudan etki eder. Bu sebeple performans dlgimu satin

alma bolimda icin olmazsa olmazdir.

Satin alma boluminden beklenen temel amag, ihtiyaci karsilayan kalitedeki Grin veya hizmeti
en az maliyetle satin alma islemini gerceklestirmesidir. Amaca ulasirken olusan aksakliklarin, bu
aksakliklara sebep olan durumlarin tespit edilmesini ve bunlara ¢6zim Uretilmesini saglamasi

acisindan performans degderlendirme avantajlidir.

Etkinlik ve verimlilik kavramlari satin alma performansinin temelini olusturmaktadir. Etkinlik,
belirlenen amaca ne derece ulasildiginin gostergesidir. Verimlilik ise bu amaca ulasmak igin
elde bulunan kaynaklarin nasil kullanildigidir (Gérsel 2.13). Satin alma etkinligi maliyet, kalite
ve teslimat ile satin alma verimliligi ise satin alma organizasyon yapisi ile iligskilendirilebilir

(Gorsel 2.14).

A

®Q %

VERIMLILIK KALITE MALIYET

Gorsel 2.13: Verimlilik, kalite ve maliyet arasindaki iligki

Satin Alma Performansi Degerlendirme Kriterleri

Satin alma boéliminin degerlendirilmesi agsamasinda kriter segiminde isletmenin hangi sektérde
faaliyet gosterdigi, ne satin aldigi, buyukligu gibi unsurlar etkili olmaktadir. Etkinlik ve verimlilik
kavramlari dikkate alindiginda butce-maliyet, kalite, teslimat, organizasyon yapisi kavramlari

on plana ¢ikmaktadir (Gorsel 2.14).
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2. Ogrenme Birimi

Malzeme Fiyat-Maliyet Kontrolu

Satin Alinan Malzeme
Fiyati-Maliyeti

F\/Ialzeme Fiyat-Maliyet Duslirme

Satin Almanin Yeni Uriin
Gelistirmeye Katilimi

r Uriin-Kalite
Satin Alma Etkinligi
ST R Satin Alma ve Toplam Kalite

Kontrol

Yeterli Talep Etme

r Lojistik Siparis ve Stok Politikasi
atin Alma
Performansi
[Tedarikgi Teslimat Performansi
[ Personel
r Yonetim
atin Alma

Fatln Alma Verimliligi .
Organizasyonu

Politika ve Prosedirler

Bilgi Sistemleri

Gorsel 2.14: Satin alma performans gostergeleri (Van Weele, 2002)

Biitge-Maliyet: Satin alma icin ayrilan bltgenin ne kadarinin kullanildigi satin alma performansi
degerlendirilirken kullanilan gostergelerden biridir. Batgenin altinda bir satin alma isleminin
gerceklestiriimis olmasi maliyetin disecedi anlamina gelir. Bunun tam tersi durumda butgenin
asilmis olmasinin sebepleri arastirilir. Satin alma bolimunin maliyet distirme odakli ¢alismasi

beklenir.

Kalite: Satin alma béliminden beklenen, kaliteyi karsilayacak tedarikgiler ile anlasma yapmasidir.
Kalite degerlendirmesi yapilirken, tedarikgilerin kalite sertifikasina (ISO 9001) sahip olmasi ve

teslim alinan Urunlerdeki hata oraninin minimum dizeyde olmasi gibi gostergeler dikkate alinir.

Teslimat: Satin alma sirecinin son agsamasi olan teslimat islemlerinde satin alma bélimadndn
etkisi degerlendirilir. Bu degerlendirme sirasinda; zamaninda teslimat ve geg teslimat oranlari,
teslimatin eksiksiz istenen miktarda yapilmasi, satin alma ¢evrim siresi gibi hususlar dikkate

alinir.
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Organizasyon Yapisi: Satin alma ¢alisanlari satin alma streci icinde kaynaklar arasinda yer
alir. Satin alma g¢alisanlarinin sayisi, egitim durumlari, bilgi birikimleri vb. performans gostergeleri

arasinda sayilabilir.

2.2.2. Tedarik¢i Performansi Degerlendirme

Gerek hizmet sektdriindeki igletmeler gerekse Uretim yapan igletmeler nihai trlnlerini ortaya
koyabilmek icin gesitli kaynaklar kullanmaktadir. Maliyet ve zaman agisindan bakildiginda
glnumuzde bu kaynaklarin isletmenin kendi biinyesinde Uretilmesi pek mimkin gérinmemektedir.

Bu sebeple tedarikciler de sirece dahil edilmektedir.

Tedarikgiler kalite, teslimat ve maliyet unsurlarina dogrudan etki ettikleri igin isletme faaliyetlerinde
dnemli bir yere sahiptir. Oyle ki tedarikciden gelen riiniin kalitesi nihai Griinlin kalitesini dogrudan
etkiler. Zamaninda tedarik edilen malzemeler sayesinde nihai tGriin de zamaninda Uretilmis olur.

Tedarikgiden temin edilen Grintn maliyeti distlikge Uretim maliyeti de diser.

Tedarikgi performansi degerlendirmenin faydalari sunlardir:

» Satin alma kararinda tedarikgciler arasinda secimi kolaylastirir.

* Degerlendirme sayesinde tedarikgi eksik yanlarini gorerek kendini gelistirme imkani bulur.
» Tedarikgiler rakipleri karsisinda Gstlin olabilmek igin performanslarini arttirir.

» Satin almaiile ilgili sureg icinde olusabilecek riskler minimum seviyeye inmis olur.

Tedarik¢i Degerlendirme Siireci ve Kullanilan Yontemler

isletmeler genellikle iki durumda tedarikgi degerlendirmesi yapar. Satin alma siirecinin tedarikgi
se¢cme asamasinda, tedarik¢i degerlendirmesi yapilir ve hangi tedarikgiden Griin-hizmet satin
alinacagina karar verilir. Bir de satin alma igleminin yapilmasinin hemen ardindan tedarikgi
degerlendirilir. Birinci durumda tedarikgi ile satin alma igin anlasma yapilip yapilmayacagi s6z

konusu iken ikinci durumda tedarikgi ile is iligkisinin devam edip etmeyecegine karar verilir.

Tedarikci degerlendirme surecinde genellikle anket yontemi veya degerlendirme formlari
kullanilir. Tedarikgilere gdnderilen anket veya bilgi formlari toplandiktan sonra degerlendirme
ekibi tarafindan analiz edilir. Diger alternatif ise satin alma sirecinden etkilenen veya tedarikgi

ile iletisim halinde olan igletme ¢alisanlarinin degerlendirme formlarini doldurmasidir.
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2. Ogrenme Birimi

Tedarikgi degerlendirme surecinde genellikle agagida verilen adimlar izlenir (Gorsel 2.15).

Tedarikgi Degerlendirme Tedarikgi Degerlendirme Kriterlerinin
Kriterlerinin Belirlenmesi Belirlenmesi

isletme Agisindan Kriterlerin Onem Diizeylerinin isletme Agisindan Kriterlerin Onem Diizeylerini
Berlirlenmesi Berlirlenmesi
Tedarikgilerin Belirlenen Kriterlere Gére Tedarikgilerin Belirlenen Kriterlere Gore '
Degerlendirilmesi Degerlendirilmesi
Uygun Tedarikginin / Tedarikgilerin Segilmesi Tedarikgiden satin alma islemine devam edip |
etmemeye karar verilmesi

Gorsel 2.15: Tedarikgi degerlendirme sureci

Tedarik¢i Degerlendirme Amaciyla Ekip Olusturulmasi

Satin alma iglemi, sadece satin alma baliminu etkileyen bir stire¢ degildir. Uriin veya hizmet
ihtiyacini satin almaya bildiren bolim, muhasebe, Uretim, lojistik vb. bdlimler slrecin belli
noktalarinda satin alma isleminden etkilenir. Bu sebeple degerlendirme sidrecini basaril bir
sekilde ylarutip en gercekgi sonucu elde etmek icin satin alma sirecinde etkisi olan veya
surecten etkilenen tim boélimlerden sorumlularin yer aldigi bir ekip olusturulmalidir. Béylece

degerlendirme yapilirken tedarik¢i daha objektif bir ortamda degerlendirilmis olur.

Tedarik¢i Performans Degerlendirme Kriterleri
Her satin alma sulrecinin hemen ardindan alici igletmeler tedarikgi ile ilgili bir degerlendirme
yapar. Bu dederlendirme, tedarikgiler ile is birligini devam ettirme veya sonlandirma gibi énemli

kararlar etkilemesi agisindan énemlidir.

Tedarikci performans degerlendirmesi icin kullanilan kriterler alinan mal veya hizmetin trine
gore ve alici igletmenin beklentisine gore degisiklik gostermektedir. Geleneksel yaklagsimda
tedarikgi performansi degerlendirilirken ¢ogunlukla maliyetle ilgili unsurlar ele alinmaktadir.
Ancak kalite ve teslimat unsurlari da degerlendirme ile ilgili yapilan ilk galismalardan bu yana
onemini korumaktadir. Bundan dolayi bu Ug kriter temel performans gostergeleri (KPI) olarak

bilinmektedir.
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Kalite

Kalite, ihtiya¢ duyulan drlin veya hizmetin beklentiyi karsilama derecesidir. Bir drandn, alici
isletme acisindan kaliteyi ifade etmesi igin ihtiyacin net bir sekilde tanimlanmis olmasi gerekir.
Satin alma sorumlusu, bu ihtiya¢ dogrultusunda en uygun tedarikgiyi bularak triin veya hizmet

satin alma surecini bagslatir.

Satin alma sorumlulari, tedarik edilen trGnan kullanicisi olan bdlim ile iletisim halinde kalarak
alinan arin veya hizmetin kalitesiyle ilgili degisiklik olup olmadigini surekli takip eder. Bu sayede

olasi sorunlar biylimeden ¢dzime kavusturulmus olur.

Teslimat
Satin alinan Grinun kalitesi beklentiyi kargilasa bile Grin istenen zamanda teslim alinamazsa
isletme karlihdr olumsuz yonde etkilenir. Bu sebeple teslimat, performans degerlendirmede

temel unsurlar arasinda yer alir.

Satin alma sureci icindeki s6zlesme asamasinda teslimatla ilgili maliyetlerin (tasima, depolama,
gumrikleme vb.) hangi tarafa ait olacagi net bir sekilde ifade edilmelidir. Bu noktada satin alma
sorumlusu, maliyetin hangi durumda daha disuk olacagini belirleyip ona gore karar vermelidir.
Bu kararda, s6zlesme sonucu gergeklesecek teslimat sayisi, mesafe, satin alan firmanin lojistik

hizmet saglayicilari ile anlagsmalari etkili olmaktadir.

Maliyet

Uretimde bir mal veya hizmetin elde edilebilmesi icin ddenmesi gereken degere maliyet denir.
Satin alma surecinde katlanilan maliyet, nihai Grinun maliyetini dogrudan etkiler. Bu sebeple
satin alma sorumlusunun amaci istenen uriin veya hizmeti firmanin hedefledigi fiyattan hatta

hedef fiyatin altindan alabilmektir.

Satin alma sorumlusundan pazar arastirmasi sonucu aldigi fiyatlardan en iyi olanini segmesi
beklenir. Ancak en iyi fiyatin isletmeye her zaman kar ettirmesi kesin sonug degildir. Uriin
maliyetinin yani sira, Uretimin aksamamasi icin teslimatin da sorunsuz olmasi beklenir. Aksi
halde dusuk fiyatl tedarikgiden gecg teslim alinan Urlin k&rdan ¢ok zarara sebep olabilir.

Tedarikci ile yapilan gérismeler sonucunda, fiyat ve 6deme ydntemi ile ilgili net bir karara

variimali ve bu karar s6zlesme ile yazili hale getirilmelidir.
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2. Ogrenme Birimi

Guncel haber yazilarini inceleyerek tedarik ile ilgili aksakliklardan dolayi
i TIZ tiretim ve piyasaya iiriin sunma konusunda sikinti yasayan sektorleri tespit
q ediniz. Arastirma sonrasi elde edeceginiz verileri A4 boyutunda kagitlar
tzerine haber yazisi seklinde aktararak sinif panonuzda sergileyiniz.

Calismanizi gorseller ile destekleyiniz.

Tedarikci degerlendirme ile ilgili ilk galisma 1966 yilinda Dickson (Diksin) tarafindan yapiimistir.
Dickson’in calismasi 23 élglitten olusmaktadir (Tabo 2.3). llerleyen yillarda ihtiyaglar dogrultusunda

bu ¢alisma gelistirilmis ve var olan kriterlere yenileri eklenmistir.

Son dénemde tam zamanli Gretim (JIT), e-tedarik gibi kavramlarin 6nem kazanmasiyla birlikte
tedarikci degerlendirmesi daha ¢ok 6nem kazanmis ve kapsamli degerlendirme kriterleri

belirleyici olmaya baglamistir.

Tablo 2.3: Dickson’in Tedarikgi Degerlendirme ve Secim Kriterleri (Dickson,1966)

Kriterler Kriterin Onem Diizeyi

Kalite B
Teslimat Onemli
Gegmis Performans

Garanti ve Talep Politikasi

P PNE

5. | Uretim Tesisleri ve Kapasite
6. | Fiyat

7. | Teknik Kapasite

8. | Finansal Durum

9. | Prosediire Uygunluk .
10. | lletisim Sistemi Onemli
11. | Endustrideki ltibar ve Konumu
12. | Calisma Istegi

13. | Yonetim ve Organizasyon

14. | Isletme Kontrolleri

15. | Tamir Servisi

16. | Tutum-Davranis

17. | Etki

18. | Paketleme Yetenegi .
19. | is iliskileri Kaydi Diisiik Diizeyde Onemli
20. | Cografi Konum

21. | Gegmisteki Is Miktari
22. | Egitim Yardimlari

23. | Karsilikli Diizenlemeler Diisiik Diizeyde Onemli
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ABC AS senelik yaklagik 10 milyon dolar degerinde ihracat gerceklestiren aym zamanda
yurt it piyasaya da Urin sunan bir gelik tencere-tava treticisidir. Cam kapak Uretimini
kendi yapmayip tedarikei firmalarindan saglamaktadir. Ancak nisan ayr gelmis olmasina
ragmen subatta teshim edilecek cam kapaklarin teslimatt heniz gerceklesmemistir,
Kapoksiz tencere-tava satist yapamayacagndan ABC AS'nin deposunda yart mamul stoku
birikmistir. Jsletme by sebepten Gretim hatlarimi yavaslatmak veya durdurenak tehdidi
ile karst karswyadir. Tom by sorunlar devam ederken misterilerden de sbzlesme ptali

isteklerinin gelmest riski bulunmaktadir.

ABC AS, bunun kendisi gibi tencere ireticilerinin tretion kapasitelerini arthironast yaninda

cam kapak treticilerinin kapasitelerint arttirmamalarindan kaynaklandgn disinmektedir.

o " . ‘
Yasanan budurum, celik tencere-tava piyasasinda hem thracat hem de yurt ici sahislar

”
olumsuz etkilemigtir,

Asagidaki sorvlart ockudugunuz metne gére cevaplayiniz.
. Bahsedilen igletmenin yasadige sorunlar nelerdic?
2. Sorunlarin sahin alma sireciyle iskisint agiklayiniz.

3. fsletmenin yasadigi soruna yonelik ¢ézim ne olabilir?
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2. Ogrenme Birimi

ABC

Isletmesi

is Alanina Gére Ornek Tedarikgi Degerlendirme Formlari
Personel servis hizmetini dis kaynak kullanarak saglayan ABC isletmesi tedarikgisini degerlendirirken

Gorsel 2.16’da verilen formu kullanmaktadir. Form her alti ayda bir yenilenmektedir.

PERSONEL SERVIiSi TEDARIKGILERI
PERFORMANS DEGERLENDIRME FORMU

Tedarik¢i Firma Adi:

Degerlendirme Tarihi:

DEGERLENDIRME SORULARI 10 Puan| 5 Puan | 0 Puan
1. Hizmete Sunulan Araclarin Yolcu Kapasitesi 10
2. Acil Durumlarda Hizh Cozum ve Ara¢ Temin Etme 10
Yetenedi
J. Hizmete Sunulan Araclarin Konforu o
4. Sofor ve Muhatap Olunan Dider Calisanlarin Davraniglari 10
5. Fiyatin Piyasaya Gore Uyguniugu 5
6. Personelden Gelen Sikayet Sayisi 5
| TOPLAM PUAN 30 15

TEDARIKCI DEGERLENDIRME SONUCU:
(30+15)/60X100= 75

DEGERLENDIRME KRITERLERI

DEGERLENDIRME SISTEMI

10 Puan |Uygun, Cok lyi Dizeyde. Degerlendirmeye Alinacak Toplam Puan: 60
lyilestirme Yapilmasi Gerekiyor, Degerlendirme Sonucu Alinan Puan / 60 x100
5 Puan ity
Eksikleri Var.
0 Puan (Yetersiz, Uygun Dedgil.

NOT: 6. soru i¢in servis hizmeti ile ilgili 6 ay iginde hig gikayet gelmemisse 10, iki
sikayet gelmis ise 5, ikiden fazla sikayet gelmis ise 0 puan verilmeli.

DEGERLENDIRME SONUCU SINIFLANDIRMA

100-80

A Sinifi Tedarikgi

Basarili Tedarikgi

79-60

B Sinifi Tedarikei

Eksik Yanlarini Gelistirmeli

59-0

C Sinifi Tedarikgi

Tedarikgi Olmak igin Yetersiz

DEGERLENDIRMEY] YAPAN SATIN ALMA GENEL MUDUR

SORUMLUSU
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Hizmet alimlarinin genelinde kullanilabilecek form Goérsel 2.17°de verilmistir.

HIZMET ALIMLARI iCIN
TEDARIKCiI DEGERLENDIRVE FORMU

FIRMA ADI: TARIH:
. : ; : VERILEBILECEK TEDARIKCININ ALDIGI
DEGERLENDIRME KRITERLERI EN YUKSEK PUAN PUAN

Sahip Olunan Kalite Belgesi 15
Hizmet Kalitesi 16
Personelin Davraniglar 14
Fiyat Performansi 8
Hizmet Sunma Hiz 10
Sozlesme Sartlanna Uyum 12
Karsilasilan Sorunlara Cozim Uretebiime 15
Acil Durumlarda lletisim Kolayligi 10

TOPLAM PUAN 100

TOPLAM PUAN ASAGIDAKI GiBi DEGERLENDIRILIR:

100-80 Puan

Basaril tedarikgi, seviyesini korumalidir (A SINIFI TEDARIKCI).

79-60 Puan

Tedarikci bir yil sonunda A sinifi tedarikci diizeyine gelmelidir (B SINIFI TEDARIKCI).

59-40 Puan

Tedarikci alti ay sonunda B sinifi tedarikgi diizeyine gelmelidir (C SINIFI TEDARIKCI).

39-0 Puan

Yetersiz tedarikci, sozlesme sonlandiriimal dir.

Degerlendirmeyi Yapan

Degerlendimeyi Onaylayan
Ad-Soyad Ad-Soyad
imza imza

Gorsel 2.17: Hizmet Tedarikgisi Performans Degerlendirme Formu

2.2.3. Analiz Yontemleri: SWOT ve Pareto Analizleri

Analiz, daha iyi anlasilabilmesi igin Uzerinde durulan konunun ¢ézimlenmesi olarak tanimlanabilir.
Bir sorunu ¢6zmek icin veya hedef belirlemek icin analiz ydntemlerine bagvurulabilir. SWOT ve

Pareto analizleri uzun zamandir kullanilan ve dogru yapildiginda kisi veya isletmelere buyuk

katki saglayan yontemlerdendir.
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2. Ogrenme Birimi

1

2.2.3.1. SWOT Analizi

SWOT 1960’larda ortaya atilan bir analiz ydntemidir. ismini, strenghts (guiclii yonler), weaknesses
(zayif yonler), opportunities (firsatlar), threats (tehditler) kelimelerinin bas harflerinden almistir.
Bir isletme, girisim, olay veya birey ile ilgili glicll ve zayif yonlerin belirlenip firsatlar ve tehditlerin

tespit edilerek analiz edilmesi olarak tanimlanabilir.

Herhangi bir maliyete katlanilmadan uygulanabildigi igin eskiden beri siklikla kullanilan

bir yontemdir.

SWOT analizinde gugli yonler ve zayif yonler i¢ faktorler; firsatlar ve tehditler dig faktorler

olarak adlandirilir (Gérsel 2.18).

Opportunities (Firsatlar) Threats (Tehditler)

Gorsel 2.18: SWOT matrisi

SWOT analizinin kullanildigi bazi durumlar sunlardir:

+ Isletme mevcut durum tespiti

* Problem tanimlanmasi ve ¢6zim Uretilmesi

* Yeni bir projenin degerlendiriimesi

+ Isletme iginde birey veya bdliimiin mevcut durumunun degerlendiriimesi

SWOT Analizi Nasil Yapilir?

SWOT analizi i¢in 6ncelikle dort bolimden olusan bir sablon hazirlanir. Analizi yapilan durumla
ilgili guclu yonler, zayif yonler, firsatlar ve tehditler ile ilgili cevaplanmasi gereken sorular tGzerine
beyin firtinasi gergeklestirilir. Cevaplar sablon tGzerine yazilir. Sorular cevaplanirken olabildigince

net ve objektif olunmalidir.
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SWOT analizinde incelenen duruma gore farklilik gdstermekle birlikte sorulmasi gereken sorularin

bazilari Gérsel 2.19°da verilmistir.

2 N
GUCLU YONLER (Strenghts) ZAYIF YONLER (Weaknesses)
Isletme, birey veyo balimin: isletme, birey veya b3LOMON:
- Ayirt edici 8zelligi nedir? + Yopmaokta zorlandidi is nedir?
«En iyi yoptig! i nedir? = Yetersiz olon kaynok nedir?
- GU¢lU olmasini saglayan faktorler nelerdir? .. - Rokiplerinden doha geri olmasinin sebebi nedir?

- Yetenekleri nelerdir?
+ Avantaj saglayan kaynaklarn nelerdic?

[ S
2 + Eksik yonleri nelerdir?

S &
@ FIRSATLAR{Opportunities) TEHDITLER (Threats)

istetme, birey veya balumin: isletme, birey veya bSLUMUN:

- Faaliyet gdsterilen pozardaki firsatlari nelerdir? + Yeteneklerini kullanmasini engelleyecek durumlar nelerdir?

« Potansiyel pazarlardaki firsatlan nelerdir? + Mevcut ve gelecekteki durumunu olumsuz ydnde etkileyebilecek

- Gelecekte olabilecek firsatlori nelerdir? sorunlor nelerdir?

« Ekonomik, siyasi, teknolojik vb. agidan firsatlar nelerdir? + Ekonomik, siyasi, teknolojik vb. agidan tehditler nelerdir?

+ Rakiplerinden 8nde olmasini saglayocak firsatlar) nelerdic? - Rakipleri hangi konuda tehdit olusturuyor?
\_ s

Gorsel 2.19: SWOT analizi

SWOT Analizi Sonucu Nasil Degerlendirilir?

Sorulmasi gereken tum sorularin cevaplari matris Uzerine yazildiktan sonra yapilmasi gereken
ilk sey gugla yonler ile firsatlarin eglestiriimesidir. Sahip olunan gugli yoénler ile firsatlar nasil
degerlendirilebilir sorusuna cevap aranir. Bu yonde stratejiler gelistirilir. Atilmasi gereken adimlar
planlanir. Ardindan zayif ydnler incelenerek eksik olan kaynak, beceri, teknoloji vb. tespit edilir.
C6zum icin yapilabilecekler planlanir. Son olarak olasi tehditler incelenir. Bu tehditlere karsi

isletmenin guclu yonleri ile alinabilecek dnlemler Gzerinde durulur.

SWOT analizi sonucunda farkli senaryolar ortaya cikabilir. istenen durum, firsat ve giiglii
yonlerin Ustun olmasidir. Tehdit olusturacak herhangi bir durum yoksa isletme gugli yanlarini

kullanarak firsatlardan faydalanabilir. Ancak her zaman bu durum gergeklesmez.

93

Satin Alma Teknikleri 1




2. Ogrenme Birimi

Analiz sonucunda igsletmenin yararlanabilecegi firsatlar mevcut olup ayni zamanda duzeltiimesi
gereken zayif yonleri var ise isletme firsatlari degerlendirmeden 6nce zayif yonlerini gliclendirmek
icin calisma yapmalidir. Bu durumda da firsatlardan tam anlamiyla istenen elde edilemez. Diger
bir senaryo, mevcut tehditlere karsin isletmenin gliglii yonlerinin bulunmasidir. Bu durumda,
isletme, glicli yonlerini firsatlari degerlendirmek icin degil tehditleri yok etmek icin kullanmak

zorunda kalir. Boylece gucli yonlerini kendini gelistirmek icin kullanamamis olur.

Analiz sonucunda istenmeyen durum, zayif yonlerin ve tehditlerin agirlikh olarak var olmasi
durumudur. isletme zayif yonleri {izerine calisma yapmadan tehditlerle basa ¢ikamaz. Temel
amagc zayifliklarin giderilmesidir. Yine de tehditler ortadan kalkmamis olacag: icin bir 6nceki

paragrafta anlatilan durum tekrarlanmis olacaktir.

SWOT analizi sayesinde isletmeler gugli ve zayif yonlerinin farkinda olarak hareket etmis
olurlar. Zayif yonler tespit edilerek bu yonlerin gelistiriimesi icin ¢calismalar yapilir. Ayni sekilde
dis etkenlerden olan firsatlar ve tehditler ile ilgili tahminlerde bulunarak firsatlar zamaninda
degerlendirilir. En 6nemlisi de analizde belirlenen tehditler hentiz olusmadan 6nlemler alinarak
isletmenin, bélimin veya bireyin en az zararla sureci atlatmasi saglanabilir.

W

. Gelecege dair hedeflerinizden birini secerek bu hedefe ne kadar yokin oldugunuzu tespit
edebilmek i¢in mevcut durumunuzla ilgili verilen tablo tizerinde bir SWOT analizi hazirlayiniz.

. Dlusturdugunuz tablonun degerlendirmesint yapiniz ve hedefinize ulasmak icin sahip oldugunuz

imkanlars belirleyerek verilen degerlendirme bolimine yaziniz.

S—
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2. Ogrenme Birimi

2.3. Uygulama: isletme SWOT Analizi

Uygulama siiresi: 2 ders saati

Amagc: SWOT analizi yapmak

Aciklama: Bu uygulamada sizden asagida verilen 6rnek metindeki isletmenin durumu ile ilgili SWOT
analizi yapmaniz istenmektedir. Calismanizi asagidaki islem basamaklarini takip ederek gerceklestiriniz.
A Giyim AS, Turkiye’de yirmi yildir hazir giyim isi yapan yerlesik bir firmadir. TUrkiye'nin her ilinde
magazalari bulunmaktadir ve ulusal olarak taninirhdi yiksektir. Gelecek sene urlnlerini Avrupa’ya
ihrag etmek firmanin hedefleri arasindadir. Mali glicU; ihracat islemleri, pazar arastirmalari ve yeni
yatinmlar igin yeterli gézikmektedir. Dis ticaret hakkinda deneyimli calisanlarinin olmamasi A Giyim’in
zayif yonlerinden biridir. A Giyim, lojistige dair tiim islerini (depolama, paketleme, dagitim vb.) alaninda
uzman galisanlari araciligi ile kendi blnyesinde yuritmektedir.

Giyim sektdriinde yapilan ihracatta, rekabetin yogun olmasi isletme agisindan tehdit olusturmakta
ancak devlet tarafindan ihracata yoénelik yapilan tesvikler yatinnm icin firsat olarak gorulmektedir. A
Giyim, hedef kitlenin giyim ile ilgili istek ve beklentisini bilmiyor olsa da gelismis teknolojisi ve glgcli
pazarlama ekibi ile bu sorunu ¢ézecegine inanmaktadir. Tim bunlarin yaninda ham madde ve yari
mamul fiyatlarinda surekli artis gortilmekle beraber uzun suredir is birligi icinde oldugu gicli ve guvenilir
tedarikgilere sahiptir.

islem Basamaklari

1. A Giyim AS’nin SWOT analizini yapiniz.

2. Analiz sonucunu yorumlayiniz. Firsatlari degerlendirebilir mi, tehditler kargisinda sahip oldugu gigli

yanlari nelerdir vb. aciklayarak yaziniz.

Gugcli Yonler Zayif Yonler

Firsatlar Tehditler

Degerlendirme: Ogretmeniniz ile birlikte galismanizi degerlendirmek icin asagida verilen kontrol

listesini kullaniniz.

KONTROL LiSTESI

OLCUTLER EVET HAYIR

SWOT analizini dogru bir sekilde hazirladi..

Analiz sonucunu degerlendirdi.

Dizenli, temiz ve disiplinli calist

Sireyi etkili ve verimli kullandi.
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2.2.3.2. Pareto Analizi
Pareto, bir problemin sebeplerinin 6nemli olandan daha az énemli olana dogru siralanmasi
igin kullanilan bir tekniktir. 1897 yilinda italyan ekonomist Vilfredo Pareto tarafindan ortaya

koyulmustur ve kendi adi ile aniimaktadir.

Bu teknige gore probleme sebep olan unsurlarin ylizde 20’si giderildiginde problemin ylzde
80’i ¢ozulmus olacaktir. Diger bir deyigle ylizde 20 ¢aba gdstererek problemin ylzde 80’inin

¢6zimlenmesi mimkindur (Gérsel 2.20). Bu sebeple 80 / 20 Kurali olarak da bilinir.

Satin Alma Teknikleri 1

| |20%cABA

Gorsel 2.20: 80 / 20 Kurali
Pareto analizi, Gretim ve hizmet alanlarinda faaliyet gésteren birgok isletmede farkli durumlar igin
rahatlikla kullanilabilmektedir. Bir restoranin musteri sayisinin azalmasi, depo yonetimi sorunlari,
uretim faaliyetlerinin aksamasi, geg teslimatin artmasi gibi durumlarda kullaniimaktadir. Satin
alma ve satig bolumleri performansi, Griin kalitesindeki degisiklikler vb. durumlarda da maliyetsiz

ve kolay bir teknik oldugu icin Pareto analizi uygulamasi tercih edilmektedir.

Pareto Analizinin Onemi

* Pareto analizi ile problemin temel sebepleri bulunur ve bunlar Gzerine ¢alisma yapllir.
» Temel sebepler Uzerinde duruldugundan vakit ve maliyet kaybi azaltilir.
» Sorunlar beyin firtinasi yapilarak listelenir. Bu sayede problemin sebepleri netlestiriimis olur.

* Problemin kaynaklari miktar ve ytuzde Uzerinden belirlenir. Sayisal veriler ¢ézimu

kolaylastirir.

Pareto Analizinin Uygulama Adimlari

1. Problemin Tanimlanmasi ve Olasi Sebeplerin Belirlenmesi: Pareto analizi kullanimina
ihtiyag duyulmasina neden olan problem agik bir sekilde ifade edilir. Problemin hangi alanla
ilgili oldugu, neleri etkiledigi, hangi kigi veya bolumle baglantil oldugu problem tanimlanirken

aciklanmalidir.
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2. Ogrenme Birimi

Problemin tanimlanmasinin ardindan problemin ortaya ¢ikmasina sebep olabilecek etkenler

Uzerinde durulur. Bu sebepler listelenir ve ikinci adima gegilir.

2. Problemin Sebeplerinin Analizi: Sebepler ile ilgili daha kolay siniflandirma yapabilmek igin
sayisal verilere ihtiyag duyulur. Bu yizden, belirlenen bir ddnem icinde veri toplama yontemlerinden
uygun olanin segilerek kullaniimasi gerekmektedir. Ornegin, triin satiglarindaki disusle ilgili
sebepleri arastiran bir isletme musterileri Uzerinden anket yontemini uygulayarak sebeplerle

ilgili sayisal bilgiye sahip olabilir.

Bir restoran isletmesinde azalan musteri sayisindan dolayi iyilestirme yapilmak istenmektedir.

Bu dogrultuda restoran, gelen musterilerine anket yaparak veri toplayabilir (Tablo 2.4).

Tablo 2.4: Restoran Anketi

Anket sorulari Sonug

A Restoran (masalar ve lavabolar) yeterince temiz degil. 18
B Sandalyeler rahat degil. 40
C Servis yavas. 65
D Yemek ¢esidi az. 55
E Yemekler lezzetsiz. 7
F Havalandirma yetersiz. 5
G Masalar arasi mesafe az. 3
H Isitma-sogutma yetersiz. 4
I Dekorasyon iyi degil. 3

TOPLAM 200

3. Sebeplerin Siralandiriimasi ve Yiizdelik Oranlarinin Belirlenmesi: ikinci adimda belirlenen
sebepler 6nem sirasina gore siralanir ve toplam igindeki yuzdeleri hesaplanir (Tablo 2.5). Bu

hesaplama su sekilde yapilir:

(Sonug / Toplam Sayi) x 100

Ornek: Restoranin yaptigi ankete gére 65 kisi servisin yavas oldugunu belirtmis.
Servis yavashginin yizdesi »=3> (65/200) x 100 = 32,5
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Tablo 2.5: Anketin Yiizde Olarak Sonuglari

Satin Alma Teknikleri W

Anket sorulari Sonug | Yiizde (%)

C Servis yavas. 65 32,5
D Yemek cesidi az. 55 27,5
B Sandalyeler rahat degil. 40 20
A Restoran (masalar ve lavabolar) yeterince temiz degil. 18 9
E Yemekler lezzetsiz. 7 3,5
H Havalandirma yetersiz. 5 2,5
F Isitma / sogutma yetersiz. 4 2
G Masalar arasi mesafe az. 3 1,5
| Dekorasyon iyi degil. 3 1,5

TOPLAM 200 100

4. Kumulatif Degerin Hesaplanmasi: Kimiilatif, birikerek artmak anlamina gelmektedir.
Yukarida verilen 6rnek Gzerinden gidilecek olursa ylzdelik degerlerin yukaridan asagi sirasiyla
toplanarak sonuca ulasiimasi ile Pareto analizinde kiimulatif degerin bulunmasi saglanir (Tablo
2.6).

Tablo 2.6: Anket (Kimdilatif Ylizde Sonuglari )

Anket sorulari Sonug | Yiizde (%) | Kiimiilatif Deger (%)
C Servis yavas. 65 32,5 32,5
D Yemek cesidi az. 55 27,5 60
B Sandalyeler rahat degil. 40 20 80
A | Restoran (masalar ve lavabolar) yeterince temiz degil. | 18 9 89
E Yemekler lezzetsiz. 7 3,5 92,5
H Havalandirma yetersiz. 5 2,5 95
F Isitma sogutma yetersiz. 4 2 97
G Masalar arasi mesafe az. 3 1,5 98,5
| Dekorasyon iyi degil. 3 1,5 100
TOPLAM 200 100
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2. Ogrenme Birimi

5. Pareto Analizi Grafiginin Olusturulmasi: Mevcut problemin kaynagi olarak tespit edilen
sebepler yatay eksene esit araliklarla yazilir. En yluksek orana sahip sebep en sola yazilir
ve ez duslk oran en sagda olacak sekilde siralanir. Disey eksende sag kisimda sebeplerin
(hatalarin) olma sikligi yer alir. Disey eksenin solunda ise sebeplerin ylzde olarak ifadeleri

bulunur (Gorsel 2.21).

70 120
60 100
S0

80
40

60
30

40
20
10 20

. il B =& = = -
C D B A E H F G I

B SonuGg =———Y(izde (%)

Gorsel 2.21: Pareto analizi grafigi

6. Pareto Analizinin Yorumlanmasi: Pareto analizi problemle ilgili sebep veya hatalarin sayisal
degerlerinin belirlenmesine yardimci olur. Bu sayisal degerler grafik Uzerinde goste-rildiginde
hangi unsurun probleme daha fazla etki ettigi net bir sekilde anlasiimaktadir. Yukaridaki grafige
bakildiginda restoranin musteri sayisinin azalmasina %80 oraninda etki eden lg¢ sebep
bulunmaktadir. Servisin yavas olmasi, yemek gesidinin az olmasi ve sandalyelerin rahat olmamasi
sorunlarina ¢6zum Uretildiginde problem de buyuk oranda giderilmis olacaktir.

Ornekten de anlasilacagi gibi problemin birgok sebebinin olmasina karsin en ¢ok etki eden birkac

soruna odaklanilmasi isletmeleri hem zaman kaybindan hem de fazladan maliyetten koruyacaktir.
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2.4. Uygulama : Pareto Analizi

Uygulama Siiresi: 2 ders saati

Amag: Pareto analizi yapmak

Aciklama: Bu uygulamada sizden asagida verilen érnek isletmenin durumu ile ilgili Pareto analizi
yapmaniz istenmektedir. Calismanizi asagidaki islem basamaklarini takip ederek gergeklestiriniz.
Canta ve valiz Gretimi yapan bir isletme valiz tretim strecindeki problemden dolayi nihai Grtinl piyasaya
sunma konusunda gecikmeler yagsamaktadir. C6ziimun hizl bir sekilde bulunabilmesi igin satin alma
béliminden ham madde ve yari mamul tedarikiyle ilgili analiz yapmasi talep edilmistir. Satin alma
bélimindn elinde, valiz Uretimi icin tedarik edilen parcalar ile ilgili aylik olarak diizenlenen bir kontrol
listesi bulunmaktadir (Tablo 2.6).

Tablo 2.6: Aylik Kontrol Tablosu

Neden Uretim Siirecindeki | . :
Kodlan | Gecikmenin Nedenleri | %K | Subat | Mart | Nisan | Mays
1CG Valiz Cekgegi Geg Teslimat 5 5 4 5 6
Sayist |
ICE Valiz Cekgegi Eksik Teslimat 3 5 6 7 5 26
Sayist
2TG Tekerlek Geg Teslimat Sayist 0 1 1 2 0 4
2TE Tekerlek Eksik Teslimat 0 2 0 1 2 5
Sayisi
3KG Valiz Kulpu Geg Teslimat 3 5 4 6 7 2
Sayist
3KE Valiz Kulpu Eksik Teslimat 4 4 5 6 5 24
Sayist
4FG . 0 1 2 2 3 8
Fermuar Geg Teslimat Sayisi
AFE Fermuar Eksik Teslimat 0 0 ! 0 2 3
Sayisi
SPG  |Plastik Geg Teslimat Sayist 0 0
SPE Plastik Eksik Teslimat Sayis1 1 0

islem Basamaklari

1. Yukaridaki verilere gbre Pareto analizi yaparak grafik olusturunuz.

2. Grafik sonucunu yorumlayiniz.

3. Problemle ilgili dncelikle diizeltiimesi gereken sorunlari belirtiniz.

4. Tabloda yer alan her bir ham madde-yari mamul tedarikgisi farkl bir isletmedir. Buna gére soruna
sebep olan tedarikgiyi belirleyiniz. Ornek: (valiz kulbu tedarikgisi vb.).

Degerlendirme: Ogretmeniniz ile birlikte calismanizi dederlendirmek icin asagida verilen kontrol

listesini kullaniniz.

Satin Alma Teknikleri w

KONTROL LiSTESI

OLCUTLER EVET HAYIR

Pareto analizi yaparak grafik olusturdu.

Grafik sonucu i¢in yorumlarini agikladi.

Soruna sebep olan tedarikgi(leri) tespit etti.

Diizenli, temiz ve disiplinli calisti.

Sireyi etkili ve verimli kullandi.
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2. Ogrenme Birimi

2. OLCME VE DEGERLENDIRME
A) Asagida bos birakilan parantezlere, ciimlelerde verilen bilgiler dogru ise D, yanhs ise
Y yaziniz.
1. () Leasing ve e-ticaret satin alma ydntemleri arasindadir.
2. () Bir Uriin grubu igin ¢ok tedarikci ile calisan isletmenin tedarik¢i degerlendirme siireci
oldukga kolaydir.
) Satin alma surecinde ihtiyag belirlendikten hemen sonra satin alma sézlesmesi hazirlanir.
) Satin Alma Sézlesmesi’nde taraflardan yalnizca aliciya ait bilgiler yer alir.
) ihtiyag duyulan riin gereginden az talep edilmisse Uretim aksar.
) isletme bitgeleri genellikle bir aylik dénemler igin olusturulur.

) isletmenin amaglarina ne derece ulastigi etkinlik kavrami ile ifade edilir.

o N oo o B~ W

-
- (
-
-
- (
-

) SWOT analizinde beklenen en iyi sonug isletmenin gucli yanlarinin ve firsatlarinin
Ustin olmasi durumudur.

9. () Pareto’ya gore bir problem igin %40 ¢aba harcayarak problemin %601 ¢ozllebilir.

10. () Pareto analizinde problemin temel sebepleri lizerinde duruldujundan daha az zaman

ve maliyet ile ¢6zime ulagilabilir.

B) Asagida verilen bosluklara uygun kelimeleri yaziniz.

11. Satin alma slrecinde s6zlesme asamasindan once potansiyel tedarikgilerden aliciya, Griin
veya hizmetle ilgili detaylarin yazildigi ve fiyatin belirtildi@i ......................oooini gonderilir.

12. isletme icin en uygun stok miktarinin belirlenerek dogru zamanlarda satin alma iglemlerinin
yapimasi SUrecine ..........c.cocvveiiiiniininenn, denir.

13. Gelecek doneme ait gelir ve gider tahminlerinin yapilip parasal olarak ifade edildigi rapora
................................... adi verilir.

14. Hedefe ne diizeyde ulasildiginin belli kriterler dogrultusunda degerlendiriimesine
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2. OLGME VE DEGERLENDIRME

C) Asagidaki sorulari dikkatlice okuyunuz ve dogru segenegi isaretleyiniz.

1. isletme icindeki bir mal veya hizmetin eksikliginin satin alma bélimine bildiriimesi ile satin
alma sureci baslamis olur.

Buna gore satin alma surecini baslatan ilk adim asagidakilerden hangisidir?

A) Tedarikg¢i secimi

B) Satin alma yontemine karar verme

C) ihtiyag belirleme

Satin Alma Teknikleri 1

D) Siparis verme

E) Sozlesme hazirlama

. A Celik Boru AS is makinelerini yenileme karari almistir. Satin alma islemi icin potansiyel
tedarikcilerden fiyat tekliflerini alip kendisi i¢in en uygun olani secerek duyuracaktir.

Buna gore A Celik Boru AS asagida verilen satin alma yéontemlerinden hangisini
kullanmaktadir?

A) Leasing

B) Dogrudan temin

C) Dolayli temin

D) ihale

E) E-ticaret

. Asagidakilerden hangisi satin alma siirecinde tek tedarikgi ile galigmanin avantajlari
arasinda sayilamaz?

A) Tedarikgi isletmenin, aliciya kargi sorumluluk bilinci artar.

B) Teslimatin gecikmesi durumunda tek tedarik¢i sorunu hemen ¢ozer.

C) Satin alma bdliminin tedarik¢i degerlendirme isi kolaylasir.

D) Satin alma sulrecinde sorunun neden kaynaklandidi kolayca bulunabilir.

E) Blyuk miktarlarda alim yapildigi i¢in aliciya pazarlik gucu saglar.
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2. Ogrenme Birimi

4. AlLoijistik AS etiketleme ve paketleme isi igcin malzeme alabilecegi yeni bir tedarikgi arayisina

girmigtir. Fiyat ve kalite, isletmenin tedarik¢i seciminde 6nemli iki kriteri olusturmaktadir.
Sorun aninda tedarikginin ¢6zUm Uretme hizi ve ulagilabilirligi ile teslimat sireleri de secimi
etkileyecek unsurlar arasinda yer almaktadir.

I. Fiyat performansi

[I. Satis sonrasi destek

[ll. Tedarikgi taninirhgi

IV. Sunulan lojistik hizmetler

V. Tedarikgiye ulasilabilirlik

VI. Sunulan kalite

Buna gore isletme tedarik¢i se¢imi i¢cin yukarida verilen kriterlerden hangilerini
kullanacaktir?
A) 11 B) Il IV,V C) 1,1V, VI D) I, IV, V, VI E) ILIV,V, VI

. Asagidakilerden hangisi satin alma siirecinde yer alan siparisin teslim alinmasi

adiminda; yanlig veya eksik uiriin gelmis olmasi ve siparigin gecikmis olmasi sonucu
olusabilecek sorunlar arasinda sayillamaz?

A) Tedarik maliyeti artar.

B) Uretimde aksamalar meydana gelir.

C) Hatanin ¢6zumd igin ekstra zamana ihtiya¢ duyulur.

D) Uriinlin yeniden siparis verilmesi gerekir.

E) Yanlis fatura tutari 6denir.

|. S6zlesmenin konusu
I. Uriin / hizmet detaylari
[ll. S6zlesme bedeli ve deme bilgileri
IV. Alici ve saticiya ait bilgiler
V. Gerekli gorulen diger hususlar
Yukarida verilen bilgilerden hangileri Satin Alma S6zlesmesi’nin igeriginde yer alir?
A) LI I B) I, I, IV C)L v
D) I, 1l IV, V E) LI IV, V
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7. Asagidakilerden hangisi biitgenin yararlarindan biri degildir?
A) Gelecek donem amaglari net olarak ifade edilir.

B) isletmenin imkanlari dogrultusunda yapabilecekleri belirlenir.
C) Zaman alir ve maliyet unsurudur.

D) Performans élgiiminde kullanilabilir.

E) Planli hareket edilmesini saglar.

. |. Tedarikginin kendini gelistirmesini saglar.

Il. Tedarikgiler arasi rekabet arttigindan performanslari da artar.

lll. Tedarikgilerden en ucuz fiyati alabilmeyi saglar.

IV. Tedarik¢i secimini kolaylastirir.

Yukarida verilenlerden hangileri tedarik¢i performansinin degerlendirilmesinin igletmeye
sagladigi faydalar arasinda sayilabilir?

A)lvell B) Il ve IV C)L 1,1 D)L Il IV E) LI, 1LV

. Dickson tarafindan yapilan ve tedarik¢i degerlendirme alaninda bir ilk kabul edilen
calismanin ¢ok onemli kriterleri agsagidaki segeneklerin hangisinde dogru olarak
verilmistir?

A) Garanti politikasi, kalite, ge¢gmis performans, teslimat

B) Cografi konum, gegcmis performans, fiyat, etki

C) Kalite, fiyat, kapasite, iletisim sistemi

D) Finansal durum, itibar, davranig, kalite

E) Kalite, garanti politikasi, iletisim sistemi, teslimat

10. Asagidakilerden hangisi Pareto analizi uygulama adimlari arasinda yer almaz?
A) Problemin tanimlanmasi ve sebeplerinin siralanmasi

B) Sebeplerin analiz edilmesi

C) Pareto grafiginin olusturulmasi

D) isletmenin gliglii ve zayif yanlarinin belirlenmesi

E) Pareto analizinin yorumlanmasi
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BiLELIM OGRENELIM CEVAP ANAHTARI
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OLCME VE DEGERLENDIRME CEVAP ANAHTARI

1. GRENME BiRiMi OLCME VE DEGERLENDIRME CEVAP ANAHTARI

A BOLUMU B BOLUMU cBOLUMU
1. Y 1. Malzeme Talep Formu 1. C
2. D 2. Teklif isteme Formu 2. B
3. Y 3. Finans bolimii 3. D
4. D 4. Fiyat 4. E
5. Y 5. Hizmet 5. B
6. D 6. D
7. D 7. A
8. Y 8. E
9. Y 9. C
10. D 10. A

2. OGRENME BiRiMi OLCME VE DEGERLENDIRME CEVAP ANAHTARI

A BOLUMU B BOLUMU cBOLUMU
1. D 1. Fiyat Teklif Formu 1. C
2. Y 2. Malzeme Yonetimi 2. D
3. Y 3. Biitge 3. B
4, Y 4. Performans Olgiimii 4. D
5. D 5. Kalite 5. E
6. Y 6. E
7. D 7. C
8. D 8. D
9. Y 9. A
10. D 10. D
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