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TEDARIKCI BAYI ILISKiSININ PERFORMANSA ETKISi: YAPI
MALZEMELERI SEKTORUNDE LiDER BiR FIRMA ORNEGI

OZET

Kiiresel pazarlardaki en yogun rekabet konularindan biri olan maliyet liderligi ve
misteri degeri yaratmanin bir yolu da tedarik zincirinin etkili yonetimiyle ilgilidir.
Basaril1 bir tedarik zinciri yOnetimi, biitiin is ortaklarina siirdiriilebilir rekabet
avantaj1 saglayabilmektedir. Tedarik zincirinin her bir {iyesinin bu siireci isbirligi ile
yiirlitebilmesi uzun dénem hedefler icin elzemdir. Bu iiyelerden biri olan bayiler,
tedarikci performansi iizerinde dnemli bir etkiye sahiptir. Ozellikle bayilerin gittikce
artan satiy ve pazarlama potansiyeli tedarik¢inin bayilere olan yaklasiminm
degistirmistir. Alici-tedarike¢i iligkileri kapsaminda, tedarik¢i-bayi iliskilerinin
Ozellikleri ve niteliklerinin performans iizerinde olumlu etkileri fark edilmistir.
Yapilan calismalar, tedarik¢i bayi iligkilerini etkileyen bir¢ok unsur bulundugunu ve
unsurlarin karsilikli olarak performans gostergeleri tizerinde anlamli etkisi oldugunu
belirtmistir. Ozellikle, iliskisel unsurlarin isletmelerin basarisina olan katkisiin goz
Oniline alindiginda bu iligkilerin yonetimi 6nem arz etmektedir. Bu calismada, yap1
sektorlinde faaliyet gosteren yabanci sermayeli ve Tirkiye’de faaliyet gdsteren bir
isletmenin bayileri arasindaki iliski boyutlarinin hem bayi hem de tedarikei
performansi tizerindeki etkileri incelenmistir. Calismadaki iligkinin boyutlar1 giic,
baghlik giiven ve yasal anlagmalar olarak ele alinmistir. Literatiir bu boyutlarin
tedarikci-alict arasindaki iliskide performansi etkilemesi sebebiyle farkli sektor ve
tilkelerde incelenmesi gerektigini belirtmistir. Tedarik¢inin zorlayici giicli ve
zorlayic1 olmayan giicii, tedarik¢i bayi arasindaki giiven, baglilik ve yasal
anlagmalarin bayi ve tedarik¢i performans: iizerindeki etkisini inceleyen ¢alismada,
regresyon yontemi kullanilarak ¢alismanin hipotezleri test edilmistir. Bayi
performansini pazar payi, karlilik, satig artis1 ve miisteri memnuniyeti ile olgiiliirken,
tedarik¢i performansi is siireglerindeki basari, kalite ve memnuniyet ve yalin iiretim
gostergeleri ile olgiilmiistiir. Calismada, 106 bayi ile anket yapilarak birincil veriler
toplanmistir. Calismaya katilan bayilerin gogunlugu Istanbul olmakla beraber
Tiirkiye’nin onemli sanayi sehirlerinde faaliyet gosteren farkli biiyiikliikteki
isletmelerden olusmaktadir. Betimleyici ve ¢ikarimsal istatiksel yontemler
kullanilarak elde edilen bulgulara gore; zorlayici ve zorlayici olmayan giiclin bayi ve
tedarik¢i performansina pozitif ve anlamli etkisi bulunmustur. Ancak tedarikgi-bayi
arasindaki giiven, baglilik ve yasal anlasmalarin gerek tedarik¢i gerekse bayi
performansi iizerinde anlamli bir etkisi olmadig1 gériilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Tedarik¢i-Bayi Iliskileri, Tedarik¢i Giicii, Giiven, Baghlik,
Yasal Anlasmalar.
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THE INFLUENCE OF SUPPLIER-DEALERRELATIONSHIP ON
PERFORMANCE: LEADING COMPANY IN THE BUILDING MATERIAL
SECTOR

ABSTRACT

One way to create cost leadership and customer value, which is one of the most
intense competition issues in global markets, is about effective management of the
supply chain. A successful supply chain management can provide a sustainable
competitive advantage to all of its business partners. It is essential for long-term
goals that each member of the supply chain can carry out this process in cooperation.
Dealers, one of these members, have a significant impact on supplier performance.
Studies have stated that there are many factors affecting supplier-dealer relations and
that the elements have a significant effect on the performance indicators. In
particular, when relational elements come to the fore, the management of these
relations is important. In this study, we have analyzed the foreign structured
company’ dealers in the construction industry. The dimensions of the relationship in
the study are considered as power, commitment, trust and legal agreements. The
literature stated that these dimensions should be examined in different sectors and
countries as they affect performance in the relationship between supplier and buyer.
The hypothesis of the study was tested by using the regression method in the study
which examines the impact of the supplier's coercive- power and non-coercive
power, trust, commitment and legal agreements between the supplier dealers on
dealer and supplier performance. In the study, primary data were collected by
surveying with 106 dealers. The study sample consists of enterprises of different
sizes operating in major industrial cities of Turkey mostly from Istanbul. According
to the findings obtained by using descriptive and inferential statistical methods;
There is a positive and significant effect of coercive power and non-coercive power
on the dealer and supplier performance. However, the trust, loyalty and legal
agreements between the supplier and the dealer did not have a significant effect on
the supplier and dealer performance.

Keywords: Supplier-Dealer Relationships, Supplier, Trust, Commitment, Legal
Agreements
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1. GIRIS

Kiiresel ekonomik kosullar, tiiketicilerin daha segici ve bilingli olmas1 ve teknolojik
ilerlemenin ivme kazanmasi sonucu isletmelerin rekabet¢i olabilmesi biitlinsel bir
yonetim yaklasimin1 da beraberinde getirmektedir. Rekabet¢i olabilmenin kalite,
fiyat, pazarlama vb. isletme i¢i kapasite ve yetenekler ile fiiretilen ¢iktilar ile
saglanabilir ancak siirdiiriilebilir rekabet¢ilik saglayabilmek daha biitiinsel bir isletme
stratejisi gerektirmektedir. Ozellikle farklilasma, maliyet liderligi ya da farkli isletme
stratejileri ile rekabet istiinligi elde edilebilmektedir ancak iiriin ve servislerin
dagitim kanallarinda etkin bir sekilde miisteriye sunulabilmesi en elzem
kriterlerdenbiridir. Bu baglamda, etkili bir tedarik zincirine sahip olmayan
isletmelerin uzun donemde kayiplar yasamasi ve rekabetcilik de geride kalmasi

olasidir.

TZ isletmenin tedarikgileri ve isletmenin is ortaklarindan olusan bir yapiya sahiptir.
Malin {reticiden tiiketiciye akisina kadar olan siirecte kanal {iyeleri arasinda
uzmanlagma, is boliimii, tedarik zincirinde ki aciklarin kapatilmasi ve temas
etkinligini TZ igerisinde yer alir (Lu, 2011). Isletmeler kendi lojistik destek yapisinin
modellerini, tiyelerini ve siireglerini tam ve anlasilir bir sekilde géormek icin TZ
yapilari olusturmuslardir. Isletmelerin hammadde veya yart mamul olan malzemeleri
trtin haline getirmeleri ve bu dongiisel iiretim siireclerine iliskin her detaya ait

lojistik destegini TZ ile sagladiklar: bilinmektedir (Keskin, 2011).

TZ kanallarindan en 6nemli tiyelerinden biri de bayidir. Bayiler isletmelerin basarili
olmasinda oOnemli bir role sahiptir ve liiretici isletme icin birgok avantaj
saglamaktadirlar; iirlinlerin pazara girisini kolaylastirma, marka bilinirligini arttirma,
talep yaratma satis yapma vb. dolayisiyla, tedarik¢i ve bayi iliskileri performansa
etkisi glicliidiir.

Bu ¢alismanin amaci, Tiirkiye’de Yapi malzemeleri sektoriinde faaliyet gosteren GU
firmasinin tedarikgi bayi iligkilerinde ki giiven, zorlayic1 giig, zorlayict olmayan giig,
baglilik ve yasal anlagmalarin hem bayi hem de tedarik¢i performansi agisindan

etkisi incelemektir. Basarili TZ i¢in dagitim kanallar1 arasinda olusan iligkilerin



nitelikleri ve bicimi sektdr, kiiltiir, {ilke gibi baglamlarda degisiklik
gosterebilmektedir. Bayi-tedarikgi iliskileri performans tizerinde etkileri giincelligini
koruyan TZ arastirma konularindandir. Bu sebeple alic1 tedarikei iliskilerindeki
unsurlarin performnansa olan etkilerini dlglimlenmesi literatiire katkisi 6dnemlidir.
Calismada, tedarik¢i-bayi arasindaki giiven, gili¢, baglilik ve yasal anlagsmalarin
etkisini gelismekte olan bir ekonomi olan Tiirkiye ve Yap1 Malzemeleri sektoriinde
incelenmesinin igletmeler ve karar vericiler acisindan yararli olacagi umulmaktadir.
Aragtirmada tedarik¢inin zorlayici giicii, zorlayict olmayan giicii, iliskide baglilik ve
bayi tedarik¢i arasinda imzalanan yasal anlagmalarin bayilerin finansal performansa
etkisi arastirilmistir. Yine tedarik¢i-bayi arasinda var olan bu unsurlarin bayi
tarafindan degerlendirilmek suretiyle tedarik¢inin operasyonel performansina olan
etkisi test edilmistir. Arastirmanin ¢ift yonlii performans: degerlendirmesinin katki

saglayacagi umulmaktadir.

Calismanin birinci boliimiinde tedarik zincirinin kavrami, makro siiregler, siireglerin
degeri, stratejiler ve onemi anlatilarak kavrama iliskin genel literatiir incelenerek
sunulmustur. Alici-tedarikei iliskileri ve unsurlari, bayi yonetimi, bayi iligkilerine
yonelik literatlir ¢alismasina yer verilmistir. Yine birinci bdliimde arastirmanin
bagimsiz degiskenleri olan tedarik¢inin giicti, giiven, baglilik ve yasal anlagsmalar ile
ilgili agiklamalar literatiir 1s18indan sunularak; bu degiskenler ile ilgili

yapilan caligmalara yer verilmigtir.

Calismanin ikinci boliimiinde caligmanin arastirma modeli, arastirma yontemi ve
tasarim1 sunulmustur. Ikinci boliimde arastirmanin dlgegi, veri toplama ve veri
analizi bilgilerine yer verilerek, 6rneklem profili, glivenirlik ve gecerlilik analizleri

ile hipotez testleri i¢in kullanilan regresyon analizi sonuglari yer almaktadir.

Arastirmanin ii¢lincli boliimiinde, istatiksel analizler sonucunda elde ettigimiz
hipotezlerin sonuclart 1ilgili literatiir 1s18inda degerlendirilip, yorumlanmustir.
Bulgular neticesinde, ¢alismanin sonuglar1 tartisilmis, ¢alismanin siirliliklar ve

gelecek calismalar i¢in 6neriler sunulmustur.

Her arastirmada oldugu gibi bu arastirmanin smirliliklari  bulunmaktadir.
Arastirmanin birinci siirliligi metodolojik kisitlar ile ilgilidir, arastirma da sunulan
hipotezleri degiskenleri katilimcilarin algilarina dayanarak test edilmistir. Bu nedenle
arastirma verilerinin siibjektiflik igerir. Arastirmanin tek bir sektérde yapilmasi

sonuclarin genelllesitirelibilmesi agisindan kisithilik arz etmektedir. Bu sebeple
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sonraki aragtirmalarin farkli sektorlerde tekrar ele alinmasi 6nemlidir. Son olarak,
arastirmanin 0rneklem kiitlesinin kii¢iik olmasi sonuglari etkileyen bir faktér olarak
arastirma sinirliliklar1 dahilindedir. Bu sebeple sonraki arastirmalar i¢in 6rneklem

kiitlesi artirilabilir.
1.1 Tedarik ve Tedarik Zinciri Kavramlarina Bir Bakis

Global pazarlarda isletmeler miisterilerine tirettikleri mal veya hizmetlerini sunarken
ayni zamanda bulunduklar1 pazarda yer alan diger rakip isletmelerle rekabet igerisine
girmek durumunda kalmislardir. Gelisen ekonomik pazarda firmalar arasi rekabet
sartlarinin artmasi1 ve bununla birlikte pazar paylarmin biiyiimesi gibi etkenler
isletmeleri maliyetlerin disiiriilmesi yoniinde ¢aligmalar yapmasina yonlendirmistir.
Boylelikle isletmeler miisterilere iirlinleri gereken zamanda ve istenilen yerde
ulastirmak i¢in tedarik¢ilerle etkin ve verimli bir yontemle isbirligi i¢ine girip,
hammadde ve malzemeyi en diisiik maliyette tedarik etmek geregi yOniinde
caligmalar yapmislardir. Boylesi bir TZ aginin kurulmasi i¢in kiiresel firmalar ile
iletisime gecilip ve bu yonde olumlu ilerlemeler kaydedilmistir. TZ asagida da
belirtilen nedenlerle birlikte ikinci diinya savasi sonrasinda daha da 6nem kazanmaya

baslamis ve olusumu hiz kazanmistir (Nebol, 2016).

e Teknolojinin gelismesi ile birlikte iirlin ve para transferlerinin saniyelerle
gerceklesmesi

e 1989 Berlin duvarmi yikilmasi ve soguk savasin son bulmasi ile siyasi
kutuplagsmanin yikilmasi.

e Uluslararasi ekonomik ve siyasi birliklerin kurulmast NAFTA, AB, OPEC vb.

e 1950’lerden sonra ulusal kiiresel ticaret engelinin ortadan kalkmasi

e Cok uluslu isletmelerin sayilarinin ve is hacimlerinin artmasi ve bununla
birlikte isletmelerde profesyonel TZ ¢oziimlerine ihtiya¢ duyulmasi.

e  Ureticilerin kiiresel ekonomide diinyanin her yerindeki tiim pazarlara
kavusmasi ve kendilerinden uzak olan bdlgelerde iliretim yapan rakiplerinden
daha az maliyetli, daha kaliteli ve daha hizli iiretim yapmaki¢in profesyonel
lojistik destek sistemlerine gerek duyulmasi (Keskin, 2011).

SSCB dagildiktan sonra Orta ve Dogu Avrupa’da yeni pazarlar agilmis ve bununla
birlikte Asya’da ekonomik anlam da gelismeler de hiz kazanmistir. Diinya

piyasalaria kapali olan mal ve hizmetlerin, ¢ok hizla sekilde yine diinya piyasalarina
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katilimlar1 gerceklesmis ve artan dis rekabetle birlikte isletmeler kendi i¢ kabugunda
styrilarak uluslararasi piyasalara kolay adapte olmuslardir. 1992’den sonra SSCB’nin
dagilmas1 diinyadaki en biiylik ekonomik pazar olan Avrupa Birliginin kurulmasin

da ayn1 zamanda zemin hazirlamistir (Dogruer, 2005).

Kiiresel ekonomik pazarda isletmeler miisterilerine iirettikleri mal veya hizmetleri
sunarken ayni zamanda i¢inde olduklar1 pazarda yer alan diger rakip isletmelerle
rekabet icerisine girmislerdir. Rekabetin yukar1 yonlii ivme kazanmasi ile birlikte
isletmeler tedarik agini daha etkin ve verimli bir sekilde kullanmak yoniinde hareket
etmigler ve miisterilere nihai iirlinii istenilen zaman ve yerde ulagtirmaya yonelik
stratejileri izlemislerdir. Kurulmus olan bu tedarik aginda yer alan aktorlerin her biri
tedarik zincirinin basarisindan 6nemli bir role sahip oldugundan otiirii, tedarik
zincirinin etkin kullanilmasi i¢in dogru tedarike¢i isletmelerin se¢imi de en Onemli

karar olmustur (Nebol, 2016).

TZ kavramu igletmelerin lojistik destek faaliyetleri anlamina gelmektedir. TZ ayni
zamanda arz anlamina geldigi i¢in iirlinlin son kullaniciyla bulugsmasina kadar ki olan
stireci de kapsar. Bu siireg iiriin veya hizmet i¢in gerekli olan hammadde ile baslayip
nihai tliketiciye ulagtirilmasi ile son bulur. Bu siiregteki her asamada envanter
yonetimi, depolama ve ulastirma faaliyetleri yer alir. Isletmeler gii¢lerine baglh

olarak bu siireclerin tiimiinii veya belli asamalarini yonetirler (Keskin, 2011).

Hammadde veya malzemelerin son kullaniciya {irlin olarak teslimi siire¢lerinin tiimii
bir dizi islemleri igerir. Islemlerin sirali yapilmas1 ve isletme sahiplerinin birbiriyle
olan is iliskisi TZ’ni olusturmaktadir. Tiim bu faaliyet zinciri igerisinde yer alan her
bir ana hat, kendinden 6nceki ana hattin miisterisi ve bir sonraki hattinda tedarikgisi
durumundadir. Buradaki temel hedef miisteriye en iyi hizmeti saglamak ve
miisterinin memnuniyetini kazanmaktir. TZ icinde yer alan tedarik¢i hammaddeyi
saglayan gercek ya da tiizel kisiyi ifade eder, imalat¢1 da malzeme iizerinde islem
yaparak Uriinii bitmis bir sekilde piyasaya sunan ve en son olarak nihai iiriinii
miisteriye ulastiran toptanci perakendecidir. Isletmeler tedarik agmi etkin ve ayni
zamanda verimli bir sekilde kullanarak miisterilere nihai lriinti ulastirirlar. Kurulmus
olan tedarik aginda yer alan aktorlerin her biri tedarik zincirinin basarisindan énemli
bir role sahiptir. Ayrica, tedarik zincirinin etkin kullanilmasinda diger Onemli

faktorlerden biride dogru tedarik¢i isletmelerin se¢ilmesidir (Eymen, 2017).



1.1.1 Tedarik zinciri kavram

TZ kavrami bir tirlinlin liretiminden tiikketimine kadar olan gecen siireglerin tiimiinii
kapsayan eylemler biitiiniine denir. Gilinlimiizde en iyi tedarik zincirini olusturmak
icin para, yetenek, enerji, zaman, bagllik, odak ve cesaret gibi faktorler olmazsa
olmazlardan olmustur. TZ nin iyi isleyip ve siirdiiriilmesi i¢in gereken uygulamalar
organize ekip calismasi ile miimkiin oldugu ayrica anlagilmigtir. Bu uygulamalari
birileri tasarlamali ve tasarilar ayni zamanda uygulamasi gereklidir (Blanchard,

2010).

Miisteri siparislerinin alinmasindan ve siparislerinin miisteriye teslimine kadar olan
stiregte bu siparisler ¢esitli asamalardan gecerek ilerleme kaydetmektedir. TZ miisteri
sipariglerinin alinmasi ve bu siparislerin dagitim kanallar1 araciligiyla veya satig
temsilcisi vasitasiyla miisteriye teslim edilmesi gibi siirecleri izler. Bu siireclere
tirtiniin imal edilmesi igin gereken siireler dahil edilmemistir. Siirecin zaman almasi
nedeniyle isletmeler pazarlamay1 desteklemek ve miisterilere {iriiniin teslim siiresini
kisaltmak adma kendi biinyesinde stok bulundurmak yoniinde stratejileri de
uygulamiglaridir. Benzer iriinlere sahip olan iireticiler, toptancilar ve perakendeciler
icin stok bulundurmak planli is pratigine doniismiistiir. Ureticiler yogun stok
bulundursalar bile talep edilen {irliniin stokta bulunmamasi veya siparisi verilen
irliniin uzun siirelerden sonra teslim edilmesi ayni1 zamanda siklikla karsilagilan bir
durum olmustur. Sanayi devriminde sonra bile bu durum ara ara sorgulanmis fakat

iyi bir ¢dziim bulunamamstir (Nebol, 2016).

SSCB’nin dagilmasi kiiresel pazarlarda ve tiiketicilerde radikal degisiklikleri de

beraberinde getirmistir. Bunlar;

e Rekabetin kiiresel boyutlara ulasmasi ile birlikte endiistriyel sanayide iiretilen
iriinler az bulunan driinler ozelligini kaybetmistir. Boylelikle kiiresel
pazarlarda her tirlii iirlin grubu ve c¢esidinden iretilip pazara sunumu

gerceklesmistir.

o Tiiketiciler geri doniilemez haklara ve se¢im Ozgiirliigline sahip olmustur.
Tiketicinin se¢im Ozgiirliigii ile birlikte kisiye Ozel iiretim kavrami ortaya

cikmustir.

e En kokli degisim bilgi teknolojileri ile gergeklesmistir. 1990 sonrasi hizla

gelisim gosteren bilgi teknolojileri toplumun her kesimine niifuz etmistir.
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Bilisim teknolojileri ile birlikte is ilgili siiregler hizlanmis ve daha giivenilir bir
ortam hazirlamistir.  Haberlesme agmin yayilmasi ve bilgi paylasim
imkanlarinin artmasi ile birlikte maliyetler de azaltmistir. Bu gelisim

giiniimiizde de hala devam etmektedir (Nebol, 2016).

Biitiin bu yenilikler, yapilan tiim is siireglerine bir biitiin olarak bakilmasina ve
degerlendirilmesine olanak tanimmistir. Radikal yenilikler kavrami miisteriyi
odaklanmis ve mal/hizmetin tiiketicinin talep ettigi niteliklerde imal edilmesi aym
zamanda nerede olursa olsun miisteriye tesliminin yapilmasi ana hedef olmustur.
Dagitim ve teslimat siirecinde ortaya ¢ikan hatalar sorgulanmis ve bu hatalarin sifir

hata olarak yapilmasi dogrultusunda ¢aligsmalar baslatilmistir (Nebol, 2016).

Tedaril Zinciri hammaddenin iiriin oluncaya kadar gegirdigi ve tiiketiciye ulagsmasina
kadar ki siirecin tiimiine denir. Bunlar ayni zamanda, hammaddenin elde
edilmesinden ve iiretim tesisine getirilmesine kadar olan siirecte {iretimin yapilmasi,
nihai tiiketiciye ulastirilmasinda, kullandiktan sonra atil durumda olan atiklarin geri
dontisiimii génderilmesi ve iadelerinin toplanmasina kadar ki faaliyetler biitiinii de
icerir. Tedarik¢i kuruluslar hammadde ve malzemeyi saglar, {ireticiler de
hammaddeyi iiretime doniistiiriir ve tastyict kuruluslar nihai {riinii tiiketiciye
teslimini gergeklestirir. Bunlardan baska, nakit islemleri organize eden bankalar ve
iletisimi saglayan telekomiinikasyon kuruluglar1 da dolayli kuruluslar olarak bu

zincirin iginde yer alirlar (Gorgiin, 2010).
1.1.2 Tedarik zincirinin tanim

TZ miisteri taleplerini yerine getirirken treticilerin ve tedarik¢ilerin yani sira
tasimacilar, depocular, perakendeciler ve perakendecilerin miisterilerini de kapsar.
TZ bir organizasyon icerisinde miisteri istek ve ihtiyaclarinin tiimiiniin karsilanmasi
ile alakal1 islevlerin tamamidir. Bu islevler pazarlama, inovasyon, finans, dagitim,
operasyon ve satis sonrast ya da Oncesi miisteri hizmetlerinden ibaret degildir

(Chopra ve Meindl, 2001).

TZ ile ilgili literatiirde bir¢ok tanim vardir. TZ ham maddeye ulasip onlar1 yari
mamul ya da nihai iiriinlere doniistiiren ve tiiketicilere dagitimini saglayan, imalatci
isletme ve dagitim sirketlerinin olusturdugu bir ag halkasidir. TZ tedarikgileri,

lojistik hizmet saglayicilarini, imalat¢1 isletmeleri, dagitict isletmeleri ve



perakendecileri igine alan ve bunlar arasinda {iriin, malzeme ve bilgi akisini saglayan

zincirler biitlinii olarak da tanimlanmistir (Gorgiin, 2010).

Bowessox ve digerlerine goére TZ’’Operasyon etkinliklerini artirmak ve ve stratejik
pozisyonlarmm yiikseltmek icin firmalarin yaptigi is birligidir” (Bowersox ve
digerleri, 2002).

Nahmias’a gore “'TZ, tedarik¢ileri, fabrikalari, depolari, magazalar: ve tiiketicileri

birbirine baglayan bir agdwr’’ (Nahmias ve Cheng, 2009).

Nebol’e gore 7Z, hammadde kaynagina ulasmak ve bu hammadde ve malzemenin
temin edilmesi, imalat yerine getirilmesi, gerektiginde depolanmasi, imal edilerek
mamul tiriine doniistiiriilmesi, dogrudan veya dolayli dagitim kanallart ile nihai

titketiciye ulagtirilmas: siire¢lerini kapsar (Nebol, 2016).

TZ iginde ticari mallar (hammadde, yart mamul ve nihai iriinler) akan fiziksel
degerlerin tiimiidiir. TZ iginde ticari mallar disinda para, haberlesme ve bilgi akisi1 da
yer almaktadir. Bu siire¢ igerisinde farkli kisi ve kuruluslar da vardir. Bunlar:
hammadde ve yar1 mamul saglayan tedarikciler, {ireticiler, pazarlamacilar, tiiccarlar,
mallar1 belli bir noktadan belirlenen noktaya tasima islemini gergeklestiren
nakliyeciler, mallarin hareket gormedigi zamanlarda depo veya ambarlarda stoklama
islemlerini gergeklestirenler ve nihayet son kullananlardir. Tiim agamalarda yer alan
kisi ve kuruluslar birbirlerine belirli iliskilerde bagimli olmak durumunda
kalmislardir. Malzeme veya iiriinler hammaddeden baglayip tiiketiciye ulasana kadar
ki asamada TZ iginde deger kazanarak yol alir. Uretilen mal veya hizmetler, siirecin
her agsamasinda son kullaniciya deger ekler. Tiim siirecler ayn1 zamanda tedarik
zincirinin “’degerler zinciri’’ oldugunu ayni zamanda ortaya ¢ikarmustir. Yapilan

literature calismalar1 sonucunda TZ tanimlamalar ¢izelge 1.1°de gosterilmistir

(Nebol, 2016).



Cizelge 1.1: Tedarik Zinciri Tanimlar

(Bowersox ve “TZ operasyon etkinliklerini artirmak ve stratejik pozisyonlarini yiikseltmek
dig., 2002) icin firmalarin yaptig1 is birligidir>’.

(Chopra ve “TZ ham maddeye ulasip onlar1 yar1t mamul yada nihai iiriinlere doniistiiren ve
Meindl, 2001) tilketicilere dagitimimi saglayan, imalatc1 isletmeci ve dagitici isletmelerin

olusturdugu bir ag halkasidir. Tanimlamalardan bir digeri ise, TZ tedarikgileri,
lojistik  hizmet saglayicilarini, imalatg1 isletmeleri, dagiticilar  ve
perakendecileride iceren ve bunlar arasinda malzeme, {irlin ve bilgi akist olan
zincirler biitliniidiir".

(Nahmias ve “TZ tedarikgileri, fabrikalari, depolari, magazalar1 ve tiiketicileri birbirine
Cheng, 2009) baglayan bir agdir’’.
(Nebol, 2016) “TZ hammadde kaynagina ulasmak ve bu hammadde ve malzemenin temin

edilmesi, imalat yerine getirilmesi, gerektiginde depolanmasi, imal edilerek
mamul iriine donistiiriilmesi, dogrudan veya dolayli dagiim kanallar1 ile
nihai tiiketiciye ulastirilmasi siireglerini kapsar”’.

(Dogruer, 2015) “TZ tedarikgilerden nihai kullanictya kadar olan siiregteki iiretilen iiriin veya
hizmetin imal edilmesi ve teslimiyle alakal biitiin fonksiyon ve faaliyetleri
icerir. Bunun yani sira arz ve talebin planlanmasi ve yonetimi, hammadde ya
da malzeme alimi, {iriin veya hizmetin imal edilmesi ve programlanmasi,
depolama, stoklarin kontrolii ve dagitimi, teslimati ve miisteri hizmetleri
stireglerinin tamamini kapsar’’.

1.1.3 Tedarik zinciri modelleri

Tedarik zincirinin dongiisel yapisi iki asamadan olusmaktadir. ilk asamasi {iretim
siireci ikinci asamasi ise tedarik siirecidir. Isletmelerin iiretim ve tedarik siireleri
oldukca karmagik bir yapidadir. Baz1 isletmelerin kendilerine 6zel iiretim siiregleri
oldugu gibi bazi isletmelerin de farkli iretim siirecleri miimkiin olabilmektedir

(Keskin, 2011).

Temin / tedarik TZY de hammadde yada yar1t mamullerin nihai iiriin halini alincaya
kadar olan siireclerini destekleyen lojistik faaliyetlerinin tiimiidiir. Hammadde ve
yar1t mamullerin nihai iirlin haline almasina kadar ki siirecte izlenen tiim faaliyetlerin
tamamina {retim lojistigi denir ve en son olarak nihai iriinlin tliketiciye
ulastirilmasindaki tiim lojistik faaliyetlere tiiketim/dagitim lojistigi olarak ifade edilir

(Keskin, 2011).
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Sekil 1.1: Hammadde Tedarik Zinciri Modeli

Kaynak: Keskin, M. H. (2011). Lojistik Tedarik Zinciri Yonetimi

Yukaridaki Sekil 1.1°’de Keskin’e gore tiretim siirecleri ile TZ arasindaki iligki basit
bir sekilde anlatilmistir. Sorumluluklar yerine getirildigi takdirde TZ sorunsuz isler.
Uretim siirecini destekleyecek olan tedarik lojistiginin temel gérevi hammadde veya
mamulii imalat tesisine teslim etmekle yiikiimliidiir. Imalat lojistiginin temel
sorumlulugu da imalat siirecinin lojistigini saglamak ve dagitim aginda yer alan

lojistigin aracini kullanarak {irliniin nihai tiiketiciye daha Oncesinde belirlenen

kosullarda ulastirmaktir (Keskin, 2011).
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Sekil 1.2: Lojistik Tedarik Zinciri Modeli

Kaynak: Keskin, M. H. (2011). Lojistik Tedarik Zinciri Y 6netimi




Son olarak Kesin’e gore yukaridaki Sekil 1.2°de gosterildigi gibi tiketim
lojistigindeki yer alan ters lojistik hizmeti sunan aktorleri ise {iriinler son kullaniciya
ulastiktan sonraki agamalarini takip eder. Bunlar: garanti kapsamindaki bakim, tamir

ve iade islemleri gibidir (Keskin, 2011).
1.1.4 Tedarik zinciri agi ve amaclari

1776 yilinda Adam Smith tarafindan ortaya atilan uluslarin zenginligi adli eseri ile
birlikte kapitalist ekonomik kosullar diinya piyasalarina adapte ve egemen olmasi hiz
kazanmustir. Kapitalist sistemin temel amaci kar elde etmek diislincesi oldugundan
otiiri igletmeler de bu fikir ilizerinden pazarda yer elde etme yoniinde strateji
izlemistir. Bu yeni anlayis ile birlikte isletmeler kurulan bu yeni diizende iiretim
hatalarina, beklemeleri ve bunun yam sira rakiplerinden daha avantajli olabilmek
adina sisteme ve kiiresel pazara adapte olmak yolunu takip etmislerdir. Boylelikle
isletmeler daha c¢ok kar elde edebilmek i¢in pazardaki rakiplerinden her zaman iistiin
olmak gibi avantajlart 6n planda tutmak durumunda kalmiglardir. Tim bu
siireclerden dolayr isletmeler yeniden yapilanma siireci icine girerek, miisteri
memnuniyetine odakli olarak caligsmalar baslatmiglardir. Tiiketici odakli pazarlama
anlayisint benimseyen isletmeler her zaman dogru firiinii dogru yerde, dogru
zamanda, talep edilen kosullarda ve ayni zamanda optimum fiyatlarla miisteriye
ulagmasini saglamistir. Tedarik zincirinin asil amaci daha ¢ok kazanmaktir ¢ilinkii TZ
maliyeti iiriiniin maliyeti ve liretim siireci maliyetlerinden olugsmaktadir. Hammadde
veya yart mamul, is¢ilik, alt yap1 ve idari maliyetlerine {iretim siiregleri maliyetleri
olarak adlandirilir. Uriinii depolama, tasima, envanter, paketleme, ellecleme ve

bakim maliyetlerine tedarik zinciri maliyeti denir (Keskin, 2011).

Tedarik zincirinin diger bir amaci ayn1 zamanda miisteri i¢in “’deger’’ yaratmaktir.
Yani TZ deger zinciri olarak da kabul edilmektedir. Oncelikli hedefi miisteri
ihtiyaglarin1 en faydali ve ekonomik sekilde yerine getirmek ve miisteriye gerekli
hizmeti saglamaktir. Tiim bu hizmetleri yaparken de ortaya ¢ikan tiiketici maliyetini
de minimize eder. TZ iginde yer alan kuruluglarin stratejik tstiinliiklerini arttirmasi,
misteri istek ve beklentilerini karsilamak ve miisteri goziinde daha yiiksek deger
yaratmaktan gecmektedir. TZ olarak tanimlanan kanal i¢inde isletmelerin kendilerine
uygun olan yerde kendilerini konumlandirmas1 ve diger kanal iiyeleriyle olmasi

gereken “’bagimliligr’’ kabul etmesi iizerine kurulmustur (Nebol, 2016).

10



TZ isletmenin her iki ayr tarafinda yer alan is ortaklarindan olusur. Sekil 1.3’de
goriildiigii gibidir. Isletmenin tedarikgileri, isletmeye hammadde, yar1 mamul,
enformasyon, finans ve mal veya hizmeti imal ettirebilmek igin gerekli veriyi
saglayandir. Isletmenin dagitim kanallar1 iiyeleri ise pazarlamacilarin iizerinde
durduklari, toptanci, perakendeci gibi iireticiler ile tiiketiciler arasindaki en 6nemli

baglantiy1 olusturan is ortaklaridir (Mucuk, 2001).

N\

isletmeni Dagitim Kanah

ljyr;lcri

Isletme ?

Tedarikeilen

X

Sekil 1.3: Tedarik Zinciri Yapisi

Kaynak: Mucuk, 1. (2001). Temel Isletme Bilgileri

TZ hammadde ve diger kaynaklara temin edip bulundugu cografi bolgenin disinda
faaliyet gosteren ayn1 zamanda farkli ve kendi 6z amaglar1 olan bagimsiz kuruluglar
ile bu kuruluglar tarafindan gergeklestirilen ve birbirini takip eden iiretim ve dagitim
kanallarindan olusan zincirler biitlinlidiir. TZ in nihai hedefi tiiketiciler yani son
kullanicilar i¢in deger yaratmak ve bu siirecte ayni zamanda kar elde etmektir.
Miisteriler i¢in deger yaratma kavramin ortaya ¢ikmasi ile birlikte isletmelerin daha
diisiik maliyetle tiretim yapma zorunlulugunu da beraberinde getirmistir. Mal veya
hizmetlerin diisiik maliyetle iiretilmesi isletmelerin kar elde edebilmesi fikrinin
ortaya atmistir. Isletmelerde arz zinciri kaynaklarmin dogru kullanilmasi igin isletme
maliyetleri diisliriilmesi ve kontrol altina alinmasini fikrini yayginlastirmislardir

(Nebol, 2016).
1.1.5 Tedarik zincirinde karar asamalari

Basarili bir TZY inde olmasi1 gereken kararlarin 6n kosullar iiriin, bilgi ve fon
akisidir. Bu kararlarin her biri tedarik zincirindeki art1 degeri ortaya ¢ikardigi konusu
ifade edilmisti. TZ kararlarinin ne siklikla alindig1 ve karar agamasinin etkilenmesine
bagl olarak {i¢ ana kategoride incelenmistir. Her ana kategorideki kararlar ayni

zamanda gelecekteki belirsizlikleri de ortadan kaldirmaktadir (Meindl ve Chopra,
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2001).

Tedarik Zinciri Tasarimi veya Dizayn1 Karari sirketin gelecek yillardaki TZ
yapisinda nasil karar verilecegi gibi konular ele alinmistir. Kaynaklarin kullanimi,
dagitimi1 ve olusan performansa bakilarak zincirin nasil temel diizeyde olusacagina
dair 6nemli stratejik kararlar verilmistir. Firmalarin almis oldugu bu kararlar TZ
fonksiyonuna isletme i¢i imalat ve disaridan kaynak kullanimma gore iiretim
kapasitesi ve depo tesisinin konumu mal veya hizmetlerin tiretim yerinde mi yoksa
farkli tesis yerlerinde depolanmasi mi ve lojistik ag1 tiirii kararlaridir. TZ kararlar
uzun vadeli kararlardir ¢linkii sirketler gelecek birkag yilin piyasa kosullarii dikkate
alarak planlama yaparlar aksi halde kisa siirede degistirilmesi sirketlere zarar

verecektir (Lu, 2011).

Tedarik Zinciri Planlamasi1 Karar1 stratejik asamada izlendiginde yapilandirmasi da
sabit olur. Bu yapilandirma iginde kisitlamalarda planlanmis olmak zorundadir. TZ
planlamasinin hedefi, tasarim ve stratejik ya da tasarim olugmasi asamasinda
olusturulan kisitlamalar ya da olusabilecek TZ fazlasin1i maksimize etmeye
calismaktadir. Firmalar gelecek yila ait maliyet, fiyat ve talepleri planlama asamasini
tahminlerle hesaplama yontemi kullanirlar. Planlama, {iriin ya da hizmetin hangi
pazara tedarik edilecegine, stoklarin takibini, pazarlamanin boyutunu ve takibini,
fiyat promosyonlarini ve imalat ile ilgili kararlar1 kapsamaktadir. Ornegin; Kurmus
oldugu fliretim tesisi ve hedef {iretim miktar1 ile celik devi Arcelor Mittal kararlar

pazarlara tedariki saglayan planlama karari olarak siniflandirtlmistir (Lu, 2011).

Tedarik Zinciri Operasyonu Kararinda zaman gilinlik ve haftalik siireleri
kapsamaktadir. Sirketler daha ¢ok bireysel miisteri siparislerine iligkin kararlar alir.
Operasyonel siire¢ ve diizeydeki TZ yapilandirmasi her zaman sabit ve planlamasi
tanimlanmis olarak kabul edilir. Bu operasyonlarin hedefi en iyi olan miisteri
siparislerini detayl ele almaktir. Bu siirecte sirketler sipariglerin iiretim ve dagitimini
olusturmak, belirlenen nakliye metodunu ve sevkini organize etmek, araglarin
teslimat organizasyonu yapmak ve ikmal sipariglerini karsilamaktir (Meindl ve

Chopra, 2001).
1.1.6 Tedarik zinciri performansinin faktorleri

Isletmelerin TZ konusundaki cevap verebilirlik ve verimlilik dengenin saglamasi

isletmenin rekabet stratejisine destek vermesi ile gerceklesir. Firmalarin TZ
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performansini inceleyen faktorler sirasiyla: tesis yeri, stoklar, tasima maliyeti, bilgiye
ulasim, kaynak bulma ve fiyatlandirma gibi kavramlardan olusmaktadir. Bu faktorler
cevap verebilirlik ve verimlilik agisindan TZ performans: ile etkilesim icindedir
(Nebol, 2016). Tesislerin se¢imi isletmelerde kurulacak olan iiretim veya dagitim
yerinin secilmesi en Onemli kriter olmakla birlikte en 6nemli nokta olan karar
“ulagilabilirlik <> olmustur. Yerlesim yeri kararlari biitiin is tiirleri i¢in genel karar
problemi olusturmustur. Tesislerin kurulacagi yerlerin stratejik olarak planlanmasi ve
belirlenmesi firmalarin basarisim etkileyen kritik konulardan biridir. Isletmenin
tesisini kuracagi yer ayrica isletmenin rekabet istiinliigli saglamasi agisindan da
onemli dlgiide fayda sagladigi bilinmektedir. Ozellikle uluslararas1 kuruluslar {iretim
stireglerini boliimlere ayirip dis pazarlara dagitarak enerji, 6zkaynak, maliyet, is
giicli, dogal ve ulusal kaynaklardan yararlanmak yolunu izlemislerdir. Tesis yerinin
secimi rekabet stiinligii elde etmek icin isletmelerde her daim dikkatle

degerlendirilen bir konu olmustur (Partovi, 2006).

Isletme iginde toplam maliyetler iginde tasima ve lojistik maliyetinin paymnin
biliylimesi sektdrler icin yer secimi konusu kavrami 6nem kazanmaya baslamistir
(Rhim, Ho, & Karmarkar, 2003). Uretim yeri secimi konusunda bir¢ok kisi yer
secimi hususunda g¢aligmalar yapmistir. Bu c¢alismalar igerisinde en 6nemli karar
kriterleri; cografi ihtisaslagma, tasima ekonomisi ve kurulabilecek lojistik ag

bigimleri olmustur (Nebol, 2016).
Sule, iiretim tesisi se¢imini etkileyecek baslica faktorleri asagidaki gibi siralamistir;

e Ulusal giivenlik

e Sosyal ¢evrenin tutumu

e Vergi ve diger yasal mevzuat

e Firmanin diger tesislerine yakinligi
e Cografi ve iklim kosullar

e Hammaddeye yakinlik

e Pazara yakinlik

e Arazi bulunabilirligi

e Isgiicii bulunabilirligi

e Ulasim ve tagima kolayligi

e Uygun altyap1 ve tesis imkanlarinin bulunabilirligi (Sule, 1988).
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Stok, TZ igerisinde nihai iiriin, yart mamul ve biitliin hammaddeler olarak
tanimlanmaktadir. Isletmeye ait stoklar, isletmenin varliklarmin altinda gosterilir.
Stoklarin degiskenlik arz etmesi, TZ’nin verimliligini ve cevap verilebilirligini hizl
bir sekilde degistirebilmektedir. Isletmenin tiim varliklarinin biitiiniine envanter
denir. Isletmelerin ticaretine konu olan tiim malzeme listesi isletmenin envanterinden
olusmaktadir. Bunlar: isletmenin tezgdhinda ya da transit durumunda olan
malzemeler vb. olarak 6rneklendirilebilir. Lojistikgiler, isletmelerin alim ve satimini
yaptig1 Uriinlerin stoklarini takip ederken ayni zamanda demirbas olarak adlandirilan
ve imalat siire¢ maliyetlerinde 6nemli yere sahip olan envanter ile de ¢ozlim iiretmek

durumunda kalmislardir (Keskin, 2011).

Ornegin; modasi1 siirekli degiskenlik arz eden giyim sektdriinde yiiksek stok
bulundurmak tehlikelidir olmustur. Mesela Ispanyol giyim markasi Zara az stok
bulundurmak ve bulundurdugu iriinlerin termin siiresini kisaltmak {izerine en giincel
calismalar1 hala yapmaktadir. Boylelikle Zara’nin cevap verilebilirligi yliksek olmus
ve bulundurdugu stok az olmustur. Zara ayni zamanda diisiik maliyetle cevap

verilebilirligi saglamay1 basarmigtir (Meindl ve Chopra, 2001).

Tasima TZ inde irlinlerin bir yerden diger bir yere ulastirilmasinin saglanmasi ile
ilgili faaliyetlerin tiimiine denir. Gliniimiizde farkli tiir ve sayida tasima modelleri
mevcuttur. Tedarik zincirindeki verimlilik ve cevap verilebilirlik agisindan ulasim
onemli bir yere sahip olmustur. Ornegin; Fedex tasimacilikla hizli teslimat yaparak
tedarik zincirinde cevap verilebilirligi yakalarken fazla maliyetli olmasi durumunda
da daha az verimli noktaya getirebilir. Mcmaster-Carr ise tedarik zincirinde teslimati
bir giin sonra yaparak diisiik maliyet ile avantaj kazanip yiiksek cevap verilebilirligi

saglamistir (Meindl ve Chopra, 2001).

Isletmeler faaliyet gosterdikleri piyasalarda imalat ve depolama tesisleri ile var
olmak ve ayni zamanda siirdiiriilebilirligini géstermek zorunda olduklari i¢in, her
pazarda bir tesis ile var olmanin maliyetleri ve riskleri tasimacilik ile ilgili bu goriisii
yeniden sorgulama geregini giindeme getirmistir. Her isletme en az maliyetle
mamulii gerekli yere ulastiracak ve rekabet avantaji saglayacak sekilde depo yeri
segmelidir, clinkii tiiketiciye saglanacak olan hizmet ve dagitim masrafi depo

yerlerinin se¢imi ile ilgili yakindan iligkilidir (Mucuk, 2001).

Depo Yeri Se¢imi kavrami tagimacilik hizmetini hizlandirmis ve yayginlastirmistir.

Uriinlerin teslimi ve giivenli sekilde ulasiminin saglamasi sz verilebilir nitelikte
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olmus ve haberlesme ag1 ile birlikte iletisim teknolojilerinin dogru kullanilmasi
miisteri ihtiyaglarini ve ayni zamanda teslim siirelerini minimum seviyeye
distirmustiir. Bu gelismeler taginmakta olan yoldaki {riinlerin takip edilmesi ve
yonetilmesine de imkan yaratmistir. Ulastirma maliyetlerinin diismesi ve stok
maliyetlerinin artmasi ile birlikte TZ’nin yeniden yapilanmasi gerekliligini ortaya

¢ikarmistir (Nobel, 2016).

Depo tedarik gereksinimlerine yonelik kullanilan alan, isletmeler de iiretim ve ticari
girdilerinin tutuldugu yer olarak tanimlanmaktadir. Malzeme ve iirlinler depoya ¢ok
biiyliik miktarda giris yapar fakat iirlin depo ¢ikist da kiigiik miktarda gergeklesir.
Tasima ekonomisi bakimindan bu tiir depolarin igletmeye yakin ve hatta isletme
icinde ya da bitisiginde olmasi lojistik avantajlarinin yani sira yonetim ve kontrol

avantaji saglamistir (Nobel, 2016).

Bilgi TZ igerisinde yer alan tiiketiciler, riiniin ederi, tasima maliyeti, diger
maliyetler, stoklar ve tesislerin analizlerini igeren tiim veriler olarak ifade
edilmektedir. Bilgi, TZ igerisinde en onemli faktor olup ve ayni zaman da diger
faktorleri de dogrudan etkiler. Bilgi, bunun yani sira verimlilik ve bu verimlilige
cevap verebilirlik agisindan tedarik siirecinde TZY ne de elindeki firsatlar1 da sunar.
Ornegin Japon Seven Eleven isletmesi iiretim ve dagitim ekonomisindeki arz ve talep
bilgilerini kullanmaktadir. Boylelikle {iriinlerin maliyetini azaltmig ve cevap
verilebilirligi arttirmistir. Bilgi teknolojisi ile ilgili giderler isletmelerin varliklarinin

altinda yer almaktadir (Meindl ve Chopra, 2001).

Kaynak bulma TZ performans: igerisinde yer alan ulasim, depolama, bilginin
yonetilmesi veya imalat faktorlerin kimler tarafindan organize edilecegine karar
verilmesi siireci olarak ifade edilmektedir. Bu kararlar dogrultusunda firmalarin
hangi fonksiyonlar1 yerine getirip getirmeyecegini ve disaridan hangi kaynaklari
saglayabilecegini belirlenir. Kaynak bulma TZ igerisinde verimlilige cevap alabilirlik
agisindan Onemli derecede etki eder. Ornedin; Motorola cep telefonun iiretimin
cogunu digsarida yaptirdigindan Otlirii verimlilikte basari elde etmistir ama ayni
zamanda uzakliktan 6tiirii cevap verebilirlik ciddi anlamda maddi kayip vermistir.
Motorola cevap verilebilirligi arttirmak icin cep telefonun maliyetini arttirma yoluna

gitmistir ve bunun sonucunda ulasim maliyetleri artmistir (Meindl ve Chopra, 2001).

Fiyatlandirma isletmenin tedarik zincirinde nihai {iriin ve hizmetler i¢in ne kadar

bedel alacaginin tespit edilmesi islemine denir. Uriin fiyatlandirmasi miisterinin satin
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alma davranigmi etkiledigi i¢in talep ve TZ performansini dogrudan etki eder.
Omegin: Tasimaci isletmelerde miisterilerin talebi dogrultusunda tedarik zamanina
gore tcretler degisiklik arz ettiginde, siparislerin erken olmasi durumda miisteriler
beklemeyi isteyeceklerdir. Boylelikle iirlinler miisterinin ihtiyacindan once ellerine
ulasacaktir. Maliyeti az olan miisterilerde dereceli fiyatlandirma kullanilir ve bu
fiyatlandirmaya tepki degeri yansimayacaktir. Fiyatlandirmada iizerine yansiyan bu
ki bu degisiklik geliri etki edecek ve maliyetler lizerinde biiyiik bir etki yaratacaktir
(Meindl ve Chopra, 2001).

1.1.7 Tedarik zinciri ¢esitleri

TZ igerisinde hammadde tedarikgileri, mamul {riin tedarikgileri, yar1 mamul
tedarikgileri, tiretim destek sorumlulari, perakendeciler, toptancilar ve son olarak
nihai tiiketiciler yani miisteriler yer alir. TZ de yer alan aktorler kendi {istiine diisen
tiim sorumluluklart yerine getirmekle miikelleftir. Hammadde ve yart mamul tedarik
lojistikgileri, perakendeci veya toptancilar piyasa kosullarinin belirlendigi diizeyde
tiretim stireclerini destekleyecek girdileri ve yar1 mamulleri imalat merkezine
ulastirmakla sorumludurlar. Buradaki temel amag¢ imalat siirecindeki lojistik destegi
saglamak ve ayni zamanda araci kurulus gorevini {istlenen toptanci ve perakendeciler
vasitastyla nihai Uriinii tliketicilere 6nceden belirlenmis sartlarda teslimini organize
eder. Son asama olan {iriiniin tiiketici ile bulusmasindan sonraki siire¢lerdir. Bunlar:
garanti kapsamindaki bakim ve yasal sdzlesmeler geregi iade alinan tirlinler igin (ters

lojistik) lojistik hizmeti saglamaktir (Keskin, 2011).

Hammadde Tedarik¢ileri isletmelere girdi, hammadde veya hizmet saglayan
toptancilara denir. Ornegin; sanal magazalarda iirin ya da hizmetlerin tedarik
edildigi isletmeler ya da web siteleri tedarik¢i firma konumundadir. Hammaddeler
mamul tizerinde hi¢ bir degisiklik yapmadan ve mamuliin esasindan olusan
tirtinlerdir. Bu {irtinler diger bir ifade ile esas madde olarak da tanimlanmaktadir

(Cemalcilar ve digerleri, 2000).

Yar1 Mamul Tedarikgileri kullanilabilir ya da satilabilir mamul halini almamis veya
imalat siirecine girmis ya da imal edilmekte olan maddeleri tedarik eden toptancilara
denir. Ornegin; Otomobil iireticisi olan isletmeler {irettigi otomobile sadece
motorunu takip diger tim donanimlarini takmadan beklemesi yart mamul olarak

tanmimlanir. Yardimci mamuller deheniiz bitmis {irlin haline gelmemis iiriinleri ifade
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eder. Bu iiriinler imal edilmekte olan veya onceden imal edilmis olmasina ragmen
heniiz nihai iirline doniismemis olan iriinlerden olugmaktadir (Cemalcilar ve

digerleri, 2000).

Toptanct toptan, perakende veya diger toptancilara yiikli miktarlarda mal satist
yapan dagitict sirketlere denir. Ureticiden veya diger toptancilardan temin ettigi
iriinlerin depolanmasi, nakliyesi, finansmani gibi riskleri iistiine alarak tiiketicilere
dagiimim gergeklestirir. Bu baglamda toptancilar, ireticiler ve perakendecilere ve
ayni zamanda son tiiketiciye hizmet veren isletmeler olarak adlandirilir (Gorgiin,

2010).

Perakendecilik mal veya hizmetlerin bir isletme wvasitasiyla son tiiketiciye az
miktarda satilmasi islemlerini yapan kisi veya kurumlardir. Pazarlama kavrami en
basit ifade ile isletmelerin hedeflerine ulasmasi icin talebi etkileme stratejisidir.
Perakendecilikte talebin artmasi basariyida beraberinde getireceginden Otiirii
pazarlamanin dogru yapilmasi gerekli olmustur. Perakendecilik, kii¢iik ve biiyiik
isletmeler kadar her tiirlii kisi veya kurulus tarafindan yapilabilen kurumlardir. Bu
isletmeler miisteri odakli ¢alisir ve miisteri taleplerine gore hareket ederler (Gorgiin,

2010).

Uretim Destek Sorumlulari siparise konu olan iiriiniin iiretilmesi ve bu iiretimde
kullanilmas1 gereken makine, techizat ve isgiicli gibi kaynaklar ile disaridan temini
gereken malzeme ve hizmetlerin tiimiinii organize eden gruplara denir. Isletmeler
tretim boliimlerine iiretim talimati ile siparisi irettirir ve boylelikle talebi olusan
triinii belirli bir tarihte ve dngoriilen adette tiretimi saglandiktan sonra miisteriye

teslimi konusunda organize olunur (Nebol, 2016).

Lojistik Hizmet Saglayicilar1 daha etkili TZY’ nde rekabet giici ve ihtisaslagsma
onemli boyutlara ulasmistir. Uretim ve ticari faaliyetler de oldugu gibi ayn1 zamanda
lojistik islem ve fonksiyonlarda da ihtisaslasma yoniinde arti deger kazanilmistir.
Lojistik hizmeti konusunda tecriibe kazanan firmalar ayn1 zamanda bagka isletmeler
icin de lojistik hizmeti vermeye baslamislardir. Bunlar iiglincii parti ve dordiincii

parti hizmet saglayicilar olarak da adlandirilmaktadir (Nebol, 2016).

Miisteriler TZ cesitleri arasinda en son ve en kisa dagitim kanalidir. Uretici malin1
direkt tiiketiciye satar ve araya aract kurumu dahil etmez. Buna dogrudan dagitim

kanal1 denir. Bu dagitim kanali yaygin olarak tarim sektdriinde goriilmektedir. Tarim
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tireticileri iriinlerini yerel pazarlarda yada kapidan kapiya dolasarak satarlar (Lu,
2011).

1.2 Tedarik Zinciri Yonetimi Kavramlarina Bir Bakis

Lojistigin iizerine en ¢ok calisma yapilan konulardan biridir tedarik zinciri
yonetimidir. TZY isletmelere kazang sagladigindan otlirii etkin kullanilmasi
yayginlagmistir. Giiniimiizde lojistigin yerine kullanilacak kadar ¢ok sik telaffuz
edilmeye baslandi ve ayni1 zamanda tedarik zincirine ait bilesen oldugu bile anlatilir
olmaktadir. En basit ifadeye TZY iirlin veya hizmet liretim siireglerini organize

etmek ve desteklemek i¢in olusturulmus halkalarin biitiintidiir (Keskin, 2017).

1940’larin basinda isletmelerin ilk hedefi iiretim odakli calisarak daha ¢ok {iriin
tiretmek ve daha ucuza satmak idi fakat ikinci diinya savasindan sonra bu durum
degisti. Uretim miktar1 miisteri taleplerine gore olusmustur. 1980’lerin sonunda
miisteriye hizmet etmek diislincesi yaygin olmaya baslamis ve satis odakli pazarlama
stratejisi piyasaya hakim olmustur. 1990 yillarda bu anlayisin yerine miisteri odakli
pazarlama kavrami ortaya ¢ikmis ve bu donem itibariyle isletmelerde etkin ve
verimli lojistik yOnetiminin, isletmelerin pazardaki karlilik ve rekabetlerini artiran

etkenler oldugu anlayigina varilmigtir (Nebol, 2016).

TZY; tedarikgileri, liretici isletmeleri, depolar1 ve ag i¢inde yer alan magazalar1 etkin
bir sekilde koordine etmek ve yonlendirmek i¢in kullanilan yontemlerin tiimiinii
igerir. TZY maliyetleri en aza indirmek amaciyla dogru yerde ve zamanda tiretimi,
dagitimi, hizmet diizeyi gereksinimlerini karsilar ve gergeklestirilir (Basu ve Wright,
2010). TZY teknik faaliyetlerden ziyade yonetim felsefesi olarak bilinmesi, bu
yonetim anlayisini en tist seviyeye ylikseltmistir. TZY ile miisteri talepleri en hizl
sekilde yerine getirilmistir ve bu yonetimden kaynakli operasyonel maliyetler, katma
deger yaratmayan faaliyetler, malzemelerin istenilen zamanda teslim ve stok
seviyesini azaltilmigtir. Tiim bu yasanan gelismeler miisterileri memnuniyetinin

artmasina zemin hazirlamistir (Eymen, 2007).
1.2.1 Tedarik zinciri yonetimi

TZ tedarik¢ilerden son kullaniciya kadar olan tiim asamada ki siiregte iiretilen
mamuliin imal edilmesi ve iretildikten sonra teslimiyle alakali biitiin faaliyetlerin

timilinii ifade eder. TZ arz ve talebin planlanmasi, yonetilmesi, hammadde ya da

18



malzemenin alimi, iiriin veya hizmetin imal edilmesi, programlanmasi, depolanmasi,
stoklarin kontrolii, dagitimi, teslimati ve satig sonrast miisteri hizmetleri siireglerinin

tiimiinii kapsar (Dogruer, 2005).

TZY de biitiin bu faaliyetleri koordineli bir sekilde yiirtiterek tiiketicilere kaliteli ve
giivenilir {Uriinleri en diisiik maliyetle ulastirmaktir. Etkin bir TZY de tedarikgilerin
ve tliketicilerin birbirleriyle iletisim kurmasi ve bilgi paylasiminda bulunmasi
gereklidir. Boylelikle tiiketiciler ile tedarik¢iler arasinda ve ayni zamanda dagitim
merkezleri ve nakliye sistemleri arasinda hizli bir bilgi akis1 ger¢eklesmis olacaktir.
Bir TZY de tedarik¢i ve miisterinin amaclart ayni olmali ve birbirlerine giliven
vermelidirler. Misteri kendisine sunulan {iriin veya hizmetin kalitesinden emin
olmak zorundadir ¢iinkii miisteri ile tedarik¢iler TZ’nin tasarimina ve olusumuna
ortak katilim saglamak durumundadir. Boylece hedeflenmis olan haberlesme agini ve
aynt zamanda bilgi akisini etkin bir sekilde olusturarak basarili TZ’nin getirmis

oldugu rekabet etme firsatin1 da yakalamis olacaklardir (Dogruer, 2005).
/ Bilgi Akisi

Kaynak wve Tedarik

Kurumsal Kaynak Planlamas:

©
0
orNaly

-—
\ Fiziksel Akis /

Sekil 1.4: Tedarik Zinciri Yonetimi

Kaynak: (Basu ve Wright, 2010). Total Supply Chain Management

Yukaridaki sekil 1.4’te tedarik zincirini isletmenin biitiin fonksiyonlar1 arasinda tek
yonlii ve biitlinlesmis akis siireci olarak degerlendirilmesi yeni bir yaklagimdir.

Geleneksel bakis acisindan bakildiginda tedarik zincirindeki faaliyetlerin her biri ayr
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ve uzmanlik gerektiren igler olarak bilinirken, yeni yaklasim faaliyet arasinda
stireklimalzeme ve bilgi akisi olan tek bir igslem olarak ele alinir (Basu ve Wright,

2010).

TZY ile ilgili literatiirde farkli tanimlamalar yer almaktadir. Bunlar arasinda en
bilinen tanimlamalardan biride; malzeme ve iriinlerin, temel hammadde arzindan
nihai iriin asamasma kadar (olasi geri doniisim ve yeniden kullanim dahil)
yonetimini kapsayan; firmalarin tedarikgilerinin siireclerinden, rekabet avantajlarini
destekleyecek teknoloji ve yeteneklerinden nasil yararlanacagi lizerine odaklanan ve
geleneksel isletme i¢i faaliyetleri, en uygun sekle sokma ve etkinlik ortak gayesi ile
ticari ortakliklar kurarak yayan bir yonetim felsefesidir, seklinde yapilan tanim en
kapsamlidir. Diger bir tanimlama da ise TZY, hammadde veya yar1 mamul
temininden liretime ve dagitimla nihai tiiketiciye kadar bir malin ulasabilmesi i¢in bir
degerler zinciri i¢inde yer alan tedarikei, Uiretici, dagitici, perakendeci ve miisteriler
arasinda malzeme / iirlin, para ve bilginin koordine edilmesi ve yonetilmesidir

(Nebol, 2016).

TZY isleyisi yaklasimi anahtar tedarik zinciri siireglerinin birbirine biitiinlesmis
olmasi ile gergeklesir. Bu siirecler tedarik zincirindeki isletmeler arasi faaliyet ve
siireclerin  birbirine uyum saglamasin1 da kapsamaktadir. TZY isletmeden
tedarik¢ilere yonelik iligkilerin yonetimini ve isletmeden aracilara ya da tiiketicilere
dogru olan iliskilerin yonetimini gergeklestirirken ayni zaman da diisiik maliyetle

yiiksek miisteri memnuniyeti de yaratmistir. (Mucuk, 2001).

Simchi-Levi ve digerlerine gore’” TZY ticari iiriinlerin dogru yer ve zamanda, dogru
miktar ve dogru yerde dagitimi icin ve yapilan biitiin bu islemlerin hizmet diizeyini
viiksek tutmak, bunun yani sira olusan maliyetleri minimum seviye indirmek iizere,
tedarikgilerin, iireticilerin depolarin ve magazalarin verimli bir sekilde koordine

edilmesine yonelik bir yaklasimlar kiimesidir ” (Chen ve digerleri, 2000).

TZY minimal maliyet ile miisteri degeri saglamak tizere, isletmeye dogru tedarik¢iler
ile iliskilerin ve isletmeden aracilar ile tiiketicilere dogru olan iligkilerin yonetimidir.
Tedarik zincirinin asil amaci bu zincirde yer alan tiim is ortaklarinin karli olmalarini
saglamaktir. Global pazarda ozellikle gelismis {ilkelerde isletmeler rekabetgi
iistiinliik saglamak amaciyla tedarik zinciri yonetimini kullanmay1 se¢mislerdir. Bu
sekilde secim isletmelere TZ iiyelerinin faaliyetlerinin planli ve bir biitiin olarak

yiirlitiilmesini gergeklestirmistir. TZY isletmeye bir¢cok fayda saglamistir. Bunlar;
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diisiik stok tutmak, lojistik, depo ve ambalajlamada diigiik maliyetler, tedarik
zincirinde esneklik, tiiketici memnuniyeti, daha fazla gelir vb. TZY internet ve diger
teknoloji aglarinin yayginlasmasi ile birlikte daha da kolaylagsmistir. Literatiir
caligmalar1 dogrultusunda yapilmis TZY tanimlamalar ¢izelge 1.2°de gosterilmistir

(Mucuk, 2001).

Cizelge 1.2: Tedarik Zinciri Yo6netimi Tanimlamalari

(Dogruer, 2015) “TZY biitiin bu faaliyetleri koordinasyonunu yaparak tiiketicilere kaliteli ve
giivenilir {irtinleri en diisiik maliyetle ulagtirmaktir. Basarili tedarik zinciri

yonetimi isletmelere rekabet avantaji saglar’’.

(Mucuk, 2001) “TZY faaliyetleri bireysel bir isleyis yaklasimiyla degerlendirmek yerine, bu
faaliyetleri anahtar TZ siireglerine biitiinlesmis etmekle gerceklesir. Bu
faaliyetler ayn1 zamanda isletme icinde boliim arasi iletisim gerektiren
faaliyetlerin Otesine gegerek tedarik zincirinde isletmeler arasi faaliyet ve

stireclerin biitiinlesmesini kapsamaktadir’’.

(Nebol, 2016) “TZY malzeme ve dirlinlerin, temel hammadde arzindan nihai {iriin
asamasina kadar (olast geri doniisiim ve yeniden kullanim dahil) yonetimini
kapsayan; firmalarin tedarik¢ilerinin siireglerinden, rekabet avantajlari
destekleyecek teknoloji ve yeteneklerinden nasil yararlanacagi iizerine
odaklanan ve geleneksel isletme i¢i faaliyetleri, en uygun sekle sokma ve
etkinlik ortak gayesi ile ticari ortakliklar kurarak yayan bir yonetim

felsefesidir’’.

(Simchi-Levi ve | “TZY ticari iriinlerin dogru yer ve zamanda, istenilen miktar ve yerde
dig., 2000) dagitimi igin ve yapilan biitiin bu islemlerin hizmet diizeyini yiiksek tutmak,
bunun yani sira olusan maliyetleri minimum seviye indirmek {izere,
tedarikgilerin, ireticilerin depolarin ve magazalarin verimli bir sekilde

koordine edilmesine yonelik bir yaklasimlar kiimesidir’’.

(Basu ve Wright, | “TZY tedarikgileri, ireticileri, depolar1 ve magazalar1 etkin bir sekilde
2010) biitiinlesmis etmek i¢in kullanilan bir dizi yaklasimdir; dogru miktarlarda,
dogru vyerlere fretilir ve dagitilir ve dogru zamanda, hizmet diizeyi
gereksinimlerini karsilarken sistem genelinde maliyetleri en aza indirmeyi

amaglar’’.

1.2.2 Tedarik zinciri tasarimi

Tedarik zinciri tasarimi bir firmanin biitiin iglemlerini, fonksiyonlarini, tasarimini ve

stratejik planlamasi ile ilgili tiim siireclerin tamamini kapsar. Her firmanin tedarik
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zinciri yonetimi ile stratejik planlari aynidir. Isletmeler diisiik maliyet ile yiiksek
kalitedeki tiriinleri miisteriye zamaninda teslim etmek ve tiim bunlar1 basarabilmek
icin de bu siirecte yer alan aktdrleri etkin bir sekilde koordine edecek stratejik bir
tasarima gereksinim duymustur. Bu stratejik tasarim, toplam kalite yonetimi ile ilgili
dogrudan alakalidir. Kalite yonetim programlarinda kullanilan stratejik tasarimlar

tedarik zinciri tasarimina da uygulanabilir (Dogruer, 2005).

Tedarik zincirinde hedef belirlemeden O6nce mevcut performansin veya degisim
miithendisliginden sonra ne olacaginin bilinmesi gereklidir. Toplam kalite
yonetiminde bu durum mukayese olarak adlandirilir ve firmanin bulundugu yeri
belirler ve bunu kullanarak firmanin gelecekte nerede olmak istedigini gosterir.
Ancak, isletmelerin performansimin olgiilmesi ve tedarik zincirindeki hedefleri bir
biitiin olarak belirtilmesi gereklidir. Yapilacak olan belirleme zincirdeki tiim
isletmeleri igermelidir. Kisaca, tedarik zinciri hem tedarik¢iler - hem de miisteriler
arasinda stoklar1 en diisiik seviyede tutmak ve yliksek kaliteyi yakalamak amaciyla

tasarlanir (Dogruer, 2005).

Her isletme i¢in verimlilik ve rekabet durumu karar vermede 6nemli bir yere sahip
oldugu igin Imalat ve Satin Alma islemleri de isletmeler icin kritik bir karar
olmustur. Gelisen ve degisen pazarlarda yeni is anlayist modeline adapte olan
isletmeler, iiretilen iirlin veya hizmetin digsaridan yaptirilmasina veya tedarikgi
arayisina yonlendirmesinin fikrini benimsemisler. Ozellikle rekabetin artmasi ve
bununla birlikte iriinlerin maliyetlerinin disiiriilmesi yoniinde yogunlasmasi gibi
etkenlerin  yoneticilerinde diislincesini  degismistir.  Gliniimiiz  isletmelerin
giicliiliiglinti gosteren etkenler: miisteriye daha yakin olmasi, verimlilik ve rekabete
onem verilmesi yoniinde en kuvvetli gelismeler oldugu bilinmektedir. Tiim bunlar

ayni zamanda disaridan satin alma egilimini de kuvvetlendirmistir (Lu, 2011).

1990’11 yillarda 6nem kazanan bir ¢esit imalat veya satin alma yani diger bir ifade ile
tedarik etme dis kaynaklardan faydalanma olarak bilinir. Dis kaynaklardan
faydalanma, isletmelerin bazi karar ve sorumluluklarinin disarida ki firmalara
kontrattaki sartlar dahilinde devredilmesidir. Bunlar son zamanlar da danismanlik ve
satin alma kontratlarinda ¢ok daha fazla kullanilir olmustur. Bu isletmelerde faaliyet
transferlerinin yani sira faaliyetleri gergeklestiren makine, techizat, insan, bina,

teknoloji ve diger varliklar da transfer edilmektedir (Dogruer, 2005).
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Cizelge 1.3: Tedarik Zinciri Yonetiminde Dig Kaynagin Sebepleri ve Avantajlar

Sebepleri Avantajlari

Organizasyon | Mevcut yapilan ise odaklanip etkinligini ylikseltmek

Mevcut ¢alisma kosullari, {iriin veya hizmetin talebinin olugmasi
ve teknolojideki glincellemelere cevap vermek igin gerekli
esnekligi saglayabilmek

Uriin veya hizmet degerini ve miisteri memnuniyetini arttirmak
Organizasyonu degistirmek.

Gelisme Uretim siiresini kisaltarak kalite ve verimliligi arttirmak

Ele gecirilmesi zor olan uzmanlik, yetenek ve teknolojiyi elde
etmek
Kontrol ve yonetimi ilerletmek

Finansman Aktif olan yatirimlar1 minimize etmek ve kaynaklar1 diger

amaglar i¢in kullanmak.
Aktif satis kiralama vs. tedarikgilere transfer etmek ve nakit
olusturmak.

Gelir

Tedarik¢inin sahip oldugu ag1 kullanarak piyasa ve is alanlarina
ulagim saglamak

Tedarikgiye ait gelisen kapasitesini, ilerleme siireci ve sistemini
kullanarak firmanin biiyiimesini hizlandirmak.

Yeterli finansman olmadig1 donemlerde tiretim kapasitesi ve
satiglarin yiikseltilmesi yoniinde ve liretim kapasitesini
yiikseltmek ve kazanilmis tecriibeleri uygulamak.

Maliyet Sabit maliyetleri degisken maliyetlere doniistiirme.

Maliyetlerinin daha diisiik olmas1 ve tedarik¢inin
performansinin yliksek olmasi ile birlikte maliyetlerde asagi
yonlii diislis yasanmasi.

Isgiicii Calisanlarin kariyer sahibi olmasini saglamak

Kaynak: Dogruer, I, M. (2005). Uretim organizasyonu ve y&netimi.

Di1s Kaynak Kullanimindaki Riskler

Maliyetlerin kontroliiniin yapilamamasi

Mali giiclik yasamasi, uygulamalarin yavas olmasi, sorumluluklarin
eksikligi, kalitede diisiikliiglin olasiligi ve tedarikgilerin risklerinin ortaya
¢ikmast

Beklenmeyen maliyetlerin c¢ikmasi ve ekstra kullanim maliyetlerinin
olusmasi

Arzda kisitlamalar

Etkinliklerin artmasi ile birlikte liretim maliyetlerinin de artmasi

Ust yonetimin dikkat konusunda gerekli onemi gdstermemesi
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e Uzun vadede esnekligin ve degisen isletme  gereksinimlerinin

karsilanmamasi.

Bir malin nasil taginacagina karar verilmesi durumu nakliye alternatiflerinin
degerlendirilmesinde yoniinde fikirlerin Onemini ortaya c¢ikarmistir. Literatiirde
malin taginmasi, tasima/ nakliye olarak ifade edilmektedir. Bes temel tasima sekli
mevcuttur. Bunlar: karayolu, demiryolu, denizyolu, havayolu ve boru hatti
tagimaciliklaridir. TZ performansinin 6l¢iilmesinde tedarik zincirinin etkinligi, tedarik
zincirindeki stok yatirrminin boyutu temel alinarak 6Slgiilebilir. Stok yatirimi, tedarik
zinciri siiresince temin edilen drlinlerin toplam maliyetine oranlanarak olgiiliir.
Tedarik zincirindeki etkinligi degerlendirmek i¢in kullanilan iki 6l¢ii vardir. Bunlar:
stok devri ve tedarik haftalaridir ve bu iki 6l¢ii ayni seyi dlger ve matematiksel olarak

birbirlerinin tersidir (Dogruer, 2005).
1.2.3 Satin alma

Uretimde kullanilacak olan hammadde, yar1 mamul ve isletme malzemesi vb.
tiriinlerin satin alinmasit her zaman isletmeler i¢in en Onemli faktdr olmustur.
Uretimde kullanilacak olan hammadde, yar1 mamul ya da islenmis iiriinlerin tedariki
konusunda karar alinmasi ve alinmis olan bu kararlarin gézden gecirilmesi her zaman

gereklilik arz etmistir (Cemalcilar ve digerleri, 2000).

Isletme ici satin almalar, her iiretici isletme i¢in maliyet agisindan énemli olmustur.
Ureticiler i¢in hammadde maliyetinin %60°1 satin alinmis olan mamullerden olustugu
bilinmektedir. Bu oran toptanct ve perakendeci isletmelerde %90 olarak
goriilmektedir. Satin alinan malin maliyetinden ziyade teslim siireleri de 6nemli bir
faktordiir. Bu baglamda satin alma boliimiiniin sorumlulugu da malin kalitesini,
ozelliklerini, yedek parcalari, iirlin liretmek i¢in thtiya¢ duyulan girdileri ve fiyat gibi
konular1 bilmekle ylikiimliidiir. Satin alma, isletme i¢i ve disindaki birgokbdliim ile
iletisim halindedir ve boylelikle isletme ve tedarik¢i arasinda hukuki, muhasebe sel,
bilgi islem, tasarim, miihendislik ve teslim alma gibi konular iizerinde bilgi

aligveriglerini hizli bir sekilde saglamis olur (Dogruer, 2005).

Isletmelerin kendi tedarik¢i firmalarindan techizat, makine ve parca vb. talepleri
Satin Alma Siirecinin baglandigin1 gosterir. Satin alma boliimiiniin baslatmis oldugu
bu siire¢ ile birlikte mallar1 teslim alinarak islem bu asamada sona erdirilir. Satin

almaboliimiine talebini olusturduktan sonra belirledigi tedarik¢iye siparisini agar.
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Verilmis olan siparislerin takibi ve teslim alinmasi gibi siirecleri izler ve kayit eder

(Eymen, 2007).

Satin almasi1 yapilan malzeme ve parcalarin maliyetlerini diistirmek ve
performanslarini arttirmak amaciyla dncelikle Deger Analizleri fonksiyonlari ile test
edilir. Bu test sonuglarinda maliyeti daha diisilk parcalar veya malzemeler
kullanilarak nihai iirin elde edilmesi amaglanir ve elde edilen iirlin daha diisiik

fiyatla piyasaya siiriiliir (Dogruer, 2005).

Tedarikgilerle tam iiretim, zamaninda ve minimum siparis miktar1 ile uzun stireli
sozlesme Tam Zamaninda Satin Alma (Just in Time) olarak ifade edilir. Bu alimlar
bazen saatlik, giinliik ya da giinde iki defa teslimleri de icerir. Buradaki tedarikgiler
isletmenin yakinindadir ve yeni {riinlerde rekabet¢i fiyat teklifi smurhdir.
Tedarikciler tam zamaninda satin alma hususunda kendi tedarikgilerini tesvik eder ve
satin almalarda ayni tedarik¢iden saglar. Bunun yami sira tedarik¢i minimum
seviyede evrak kullanir ve ayni zamanda alicinin satin alma boliimii de sorumlu olan

personel ile siki igbirligi kurar (Schonberger ve Gilbert, 1983).

Isletme iginde Fiyatlarin Belirlenmesiii¢ sekilde yapilir. Birinci ydntem &nceden
belirlemis oldugu fiyat listesini yayinlar. ikinci ydntemde ise biiyiik miktarlardaki
alimlar icin fiyat teklifi sunar. Ugiincii yontemde de satin almas1 yapilacak {iriin tam
belli degilse veya 6zel lirlin isteniyorsa ve bir kag¢ tedarik¢inin olmasi s6z konusu

oldugu durumlarda pazarlik konusu ortaya ¢ikabiliyor (Dogruer, 2005).
1.2.4 Tedarik zinciri yonetimi siirecleri

TZY nin pazarlama faaliyetlerindeki siireci miisteriye ulagmaktir. Tiim bu siireci
istlenirken ayn1 zamanda miisteri i¢in deger yaratir ama asil amaci son kullanici igin
deger yaratmaktir. Ureticiler hammaddeyi bitmis iiriine haline getirdikten sonra
deger yaratir ve bu ag icerisinde pazarlama ise miisteriye ulasarak tretici tarafindan
yaratilan degerin iizerine ek degerler koyar. Uriinlerin miisteriye ulasimi énem arz
ettiginde otiirii ilk etapta bu konu iizerine ¢alismalar yapilmistir. Uretim yeri ile
misteri arasindaki cografi mesafe kapatilmis ve iriinler miisterilerin kolayca
ulagabilecegi bolgelere getirilerek mekanda kolaylik saglama yoluna gidilmistir.
Yapilan bu yenilik ile mekanda saglanan kolayliklar miisteriler i¢in deger yaratmastir.
Pazarlamada zaman kavrami iki boyutla ele alimir. Biri iretildigi zaman ile

misterinin ihtiya¢ duydugu zaman arasindaki fark, diger ise tiiketicinin siparis
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gectigi zaman ile iirlini teslim aldigi zaman arasindaki farktir (Acar ve Koseoglu,

2014).

Plan dogrultusunda iiretim modelini benimseyen sistemler genel itibari ile
miisterilerin ihtiyaglarin1 liretimden bagimsiz olarak miisterinin fiilen talepte
bulundugu zaman ve yerde karsilamak amaci s6z konusu olmustur. Pazarlamada
tiretim tesislerinde iiriinlertiiketicilerin taleplerinden ziyade daha fazla {iretilirler ve
fazla iiretilen bu iiriinler son kullanicin talep ettigi miktar kadar kolayliklar saglanir.
Ornegin; gida iiriinleri ¢cabuk bozulabilir oldugundan kiiciik miktarlarda miisteriye
sunulur. Miktarda azaltmaya gitmenin diger bir nedeni finansal kaynaklidir (Mucuk,

2001).

Pazarlamanin son siireci farkli tedarik zincirinde {iiretilen tirlinleri bir arada tiiketiciye
sunmaktir. Ornegin; ¢ay ve seker gibi iiriinleri bir arada pazarlamak, miisterinin elde
tutulmasi ve rakip firmalara yonelmemesi i¢in yapilmis en giizel kolayliktir (Mucuk,

2001).
1.2.5 Tedarik zinciri siireclerinde dongii goriiniimii

TZ miisteri taleplerini farkli asamalar ve siireclerle takip eder. Bu zincirdeki islemler
dongii ve itme/cekme goriiniimii olarak iki yolda izlenir. Itme siireci; miisteri
siparislerinin beklemesini, ¢ekme siireci de miisteri siparislerinin baslamasin ifade
eder. Itme/cekme goriiniimiinde ise miisteri siparisleri beklentisi ve miisteri siparisine
cevaben iki siirecte izlenir. Tedarik zincirinin seri dongiiye boliinmesi, tedarik
zincirindeki siireclerin  basarili bir sekilde ve birbiriyle olan iliskisine gore

gergeklesir (Meindl ve Chopra, 2001).

Sekil 1.5’te gorildiigh gibi tedarik zincirinde bes asama mevcuttur. Her tedarik
zinciri dort dongiiye ayrilmayabilir. Ornegin, bir siipermarket tedarik zincirinde
mamul mal stogunu stoklar ve siparislerin dagitimini araci ile siireci dort dongii
olarak ayrilmasi muhtemel bir sekilde yerlestirilir. Buna karsilik Apple Mac,
tedarik¢i ve dagitict olmadan dogrudan pazara giris yapar (Meindl ve Chopra, 2001).
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MAligter

Mikster Siparis DWMangeiisil

Perakendeci
ikmal Ddonglisi

Dragiteca

Urretinn Ddangiisi

Urerici

Tedarikcs /

Sekil 1.5: Tedarik Zinciri Asamalar1

Sann Alma DWdangiisi

Kaynak: (Meindl ve Chopra, 2001). Supply Chain Management

Tedarikgiyve veva geri dinen alict
trinler:

; !

Siparis Verilen Alcr Asamalan Tedarikgiden Karsilanan Alier Uriinler

} t

Piyasa Uriinleri Tedarik Asamalan

Alman Siparis [¢in Tedarik Asamalan Piyasa Uriinleri Tedarik Asamalar

Sekil 1.6: Her Bir Tedarik Zinciri Stireci Dongiisiiniin Alt Stirecleri
Kaynak: (Meindl veChopra, 2001). Supply Chain Management

Sekilde 1.6’da gorildiigli gibi her dongii alt1 alt siireci kapsamaktadir. Her dongii,
miisteriler i¢in iirlin pazarlanma tedarikgisi ile baslar. Miisteri, tedarik¢i tarafindan
alinmig olan siparisi verir. Tedarik¢i, miisteri tarafindan onaylanan siparisi kayit
eder. Miisteri, almis oldugu iirliniin veya geri doniisiimlii malzemeyi {g¢ilincii bir
tarafa iade edebilir ve sonrasinda faaliyet dongiisii yeniden baslar. Ornegin:

miisteriler ¢evrimici amazondan aligveris yaparken, amazon ayn1 zamanda tedarik¢i
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olarak ve alic1 miisteri gibi siparis dongiisiiniin bir par¢asi halini alirlar. Buna karsin,
amazon stoklarin1 yeniden doldurmak igin siparis verdiginde, amazon alict konumu
alir dagiticist ise tedarik edeni gorevini iistlenerek ikmal dongiisiine girmis olur

(Meindl ve Chopra, 2001).

Bu dongii icerisinde alicinin temel hedefi kullanilabilir bir iiriin elde etmek ve
siparisin ekonomik olarak saglaya bilinmesinden emin olmaktir. Buna karsin
tedarikci de misteri siparislerinin maliyetlerini azaltmak, teslimat siirelerini
kisaltmak, siparis karsilama siirecinin dogrulugunu ve etkinligini gelistirmek igin
caligmalar yapar. Alici, siparis alma maliyetini azaltmak i¢in calisirken ve bununla
birlikte ters akis maliyetini azaltmak i¢inde de ¢evresel amaglari karsilamaya yonelik

caligmalar yapilir (Meindl ve Chopra, 2001).

Temelde tiim alti dongii ayn1 goriinsede arada farklar mevcuttur. Miisteri siparis
dongiistinde tedarik zinciri i¢in talep digsaldir, yani hari¢ tutulmustur ve bu yiizden
belirsizdir. Ornegin; TZ icerisinde bir otomotiv iireticisinin lastik tedarikgisi,
otomotiv {ireticisinin iiretim planini bilmesi halinde ihtiya¢ duyulan lastik adedini
tahmin etmesi olasilik dahilindedir. Dongii boyunca ikinci fark ise siparis 6l¢egidir.
Bir miisteri tek bir araba satin alir ama satici iireticisinden daha fazla araba siparis
eder ve iiretici sirastyla tedarik¢isinden daha biiylik miktarda lastik siparisi verir.
Tiim bu siiregten sonra miisteriden tedarik¢iye dogru bireysel siparislerin sayisi
azalmakta ve her birinin boyutu artmaktadir. Boylelikle nihai kullanicidan daha fazla
uzaklaginca tedarik zinciri siirecleri boyunca operasyon ve enformasyon

politikalarinin paylasimi daha da 6nemli hale gelmektedir (Meindl ve Chopra, 2001).
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Cizelge 1.4: Tedarik Zinciri Siiregleri

Mikro Siirecler Makro Siirecler

Miisteri iliskileri Y&netimi Miisteri liskileri Yonetimi ( MIY)
Miisteri Hizmetleri Y 6netimi Tedarik Zinciri i¢ Yonetimi ( TZIY )
Talep Yonetimi Tedarik iliskileri Yonetimi ( TIY)

Siparis Karsilama

Uretim Akis Yonetimi

Satin Alma

Uriin Gelistirme ve Ticarilestirme

Geri Doniisler

Kaynak: (Meindl ve Chopra, 2001). Supply Chain Management.

Chopra ve arkadaslarina gore bir isletmedeki TZ misteri iliskileri yonetimi, i¢sel
TZY ve tedarikgi iliskileri yonetiminden olusur. MIY isletmedeki miisteri taleplerini
siparislerin takibini ve yonlendirilmesi siireglerini izler. TZIY nin gorevi ise MIY
tarafindan gelen talepleri karsilamaktir. TZIY nin gérevleri; i¢ iiretim ve- depolama
kapasitesi, arz ve talep gibi planlari igerir. MIY gorevleri de; iiriinlerin disaridan
tedarik edilmesi icin tedarik¢i sec¢imi, tedarik siiresi ve diger tedarikgilerle olan
irtibatin saglamasi gibi sorumluklar1 kapsar. TZ siiregleri ¢izelge 4’te gosterilmistir

(Meindl ve Chopra, 2001).
1.2.6 Tedarik zincirinin makro siirecleri

TZ siiregleri iki siire¢ goriinse de bilimsel olarak aslinda ii¢ siiregte meydana
gelmektedir (Cizelge 1.5). Bu li¢ makro siirecin hepsi miisteriye hizmet amaghdir ve

ti¢liniin birbirine biitiinlesmis olmasi dnem arz etmektedir (Meindl ve Chopra, 2001).
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Cizelge 1.5: Tedarik Zincirinin Makro Siirecleri

Tedarikei Sirket Miisteri
Miisteri Iliskileri Tedarik Zinciri ¢ Tedarikgi iliskileri
Yonetimi Yonetimi Yonetimi
MIY) (TZ1Y) (TIY)
Kaynak Stratejik Planlama Piyasa
Anlasma Talep Planlamasi Fiyat
Satin Alma Tedarik Planlamasi Satis
Tasarim Isbirligi Yerine Getirme Cagr1 Merkezi
Tedarik Isbirligi Alan Hizmeti Siparis Yonetimi

Kaynak: (Meindl ve Chopra, 2001). Supply Chain Management

1.2.6.1 Miisteri iliskileri yonetimi (MIY)

Sirket ve miisteri arasindaki alt birime dogru olan iligkilere odaklanan isleyisleri
kapsamaktadir. Kurumsal kaynak planlamasinda miisteri siparigleri parcasinin yani
sira ek olarak miisteri hizmet diizeyini yiikseltecek stratejileri gelistirmek ve bu
stratejileri daha da yiikseltebilecek diizeyde tasarlanmis ozellikleri kapsamaktadir.
Miisteri ile iliskinin bagladigi noktada atilacak ilk adimlardan biri de iliskinin
yonetimidir. Mevcut miisteriyi elde tutmak yenisini kazanmaktan daha az maliyetli
oldugu i¢in miisteri iligkileri yonetimi pazarlama ilkeleri icerisinde ¢ok Onemli bir

konuma sahiptir (Croxton ve digerleri, 2001).

Hedef miisteriyi se¢mek yada onlara nasil ulasilabilecegini belirlemek, tirinlere nasil
bir fiyat uygulanacagini saptamak ve kampanyalarin nasil yonetilmesi gerektigi ile
ilgili kararlar1 almak gibi bilgileri iceren kavrama Pazarlama denir. Bilgi teknolojisi
sistemleri de pazarlamada igerisinde yer alan fiyat stratejisini, liriin ve mdisteri
karlilig1 gibi faktorlere yonelik kararlart iyilestirmeye yonelik analizler yapar

(Meindl ve Chopra, 2001).

Satis isleyisi miisteriye yapilan reel satisa odaklanir. Bu siirecte, gerekli duyulan bilgi
ile elde edilen satis giiciinii ve sonrasinda da asil satis1 gerceklestirmeyi odaklanir.
Satis gorevlisi gesitli secenek ve ozellikler arasinda se¢im yaparak miisteri siparisini
olusturur ve misteri ile ilgili tiim verileri bilgi teknoloji sistemleri araciligiyla

tyilestirip, satig giicii otomasyonu yapilandirir (Meindl ve Chopra, 2001).
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Siparis YOnetimi miisteri siparislerinin  yonetilmesi, izlenmesi, siparisin
olusturulmasinin planlanmasi ve yerine getirilmesi agisindan Onemlidir. Gelen
miisteri siparisini girketten saglanan tedarike baglar. Bilgi teknolojilerinin iyi

kullanilmasi ile birlikte tiim siparislerin agamalari tek tek izlenir (Eymen, 2007).

Cagr1 veya Hizmet Merkezifirma ve miisteri arasindaki iletisim noktasidir. Cagri
merkezi, gelen miisteri siparislerini, lirlin Onermelerini, sorun ¢éziimii ve miisteri
siparislerinin durumu ile ilgili bilgilere ulasilabilirligi saglar. Bilgi teknolojilerinin
iyl kullanilmas1 aracilifiyla miisteri talepleri karsilanir ve en uygun miisteri
temsilcilerine yonlendirilerek ¢agri/hizmet merkezlerinin iyilestirilmesi amaglanir

(Gorgiin, 2010)
1.2.6.2 Tedarik zinciri i¢ yonetimi (TZIY)

Sirket i¢indeki faaliyetlere odaklanan tiim isleyisleri kapsar. Burada tedarik zinciri
yonetimi {i¢ biiyiik isleyisi icerir. Bunlar sirasiyla; MIY, TZIY ve TIY’dir. Tedarik
zinciri i¢ yoOnetim siiregleri, isletme igindeki tiim iiretim ve depolama ile ilgili
organizasyonun yapilmasi, arz talep planlarinin hazir hale getirilip ve reel siparislerin
yerine getirilmesi silire¢lerinden olusur. Bu siirecte deponun konum ve alaninin
belirlenmesi, depolarda hangi {iirlinlerin tagimasinin yapilacagina karar verilmesi,
envanter yonetim siireglerinin hazir hale getirilmesi, reel siparislerin toplanmasi,
tirtinle ilgili nakliye ve paketleme bilgilerin netlesmesi dnemlidir (Meindl ve Chopra,
2001).

Stratejik planlama siirecinde TZ agmin tasarimina odaklanilmas: Oncelikli
hedeflerden olmustur. Burada ki en 6nemli amaglardan biri de tesislerin kapasite ve
konumlart ile ilgili kararlarin alinmasidir. Talep Planlama; talepleri fiyatlandirma,
ongdérme ve 6zendirme gibi talep yonetimi araclarmin talep {izerindeki etkilerinin
analizini yapar. Tedarik Planlama; talep planlama sonucu ile birlikte ortaya ¢ikan
talep 6ngoriilerini ve stratejik planlama neticesi ile elde edilen kaynaklar1 veri olarak
alir ve sonrasinda talebe cevap verebilmek i¢in uygun planlar1 olusturur. Stok ve
fabrika planlamasi ayni sekilde tedarik planlama yazilimi ile miimkiin olmaktadir.
Yerine Getirme; talebi tedarik ederken yapilan planlar hazir olduktan sonra ki
uygulamaya gegilmesidir. Bu siireg ile beraber talep, belli bir tedarik kaynagina ve
ayni zamanda nakliye vasitasina baglanir. Kullanilan bu uygulamalar nakliye ve depo

yonetimi ile ilgilidir. Alan Hizmeti en son asamada {rilinlerin teslimi miisteriye
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gerceklestikten sonra yakin yada uzak bir zamanda servis gereksinimini ortaya
cikartacaktir. Bunlar; servis aramalarinin planlanmasi, yedek parcalar igin stok

diizeyi belirlemek gibi hizmetleri icerir (Croxton ve digerleri, 2001).
1.2.6.3 Tedarik iliskileri yonetimi (TTY)

TIY sirket ve tedarik saglayicilar1 arasindaki iist birime dogru olan iliskilerin tiim
isleyislerini kapsar. TIY amaci cesitli iiriin ve hizmetler icin kaynak arzinin yerine
getirilmesini  organize bir sekilde yapilmasidir. Bu siiregte tedarik¢i sec¢imini
degerlendirmesi, sozlesmede yer alan sartlarin miizekkeresinin yapilmasi ve yeni
tiriin siparisleri ile ilgili tedarik¢iyle iletisime gecilmesi gibi tiim siiregleri yonetir.
TIY de farkli iiriin cesitleri icin tedarikgilerin segilmesi, tedarikgilere teslime
gerceklesecek olan mallar icin fiyat lizerinde anlagsma yapilmasi ve ayni zamanda
tedarikgilere arz ve talep planlarmin paylasilmasi ve siparislerin yerine getirilmesi
gibi hizmetleri de kapsar (Croxton ve digerleri, 2001). Tasarim Isbirligi yontemi
tedarikgi ve iretici arasindaki igbirligi dogrultusuna {riinlerin tasarimlarini
gelistirmeyi amac¢ edinmistir. Yazilim ya da iretim kolayliginda pozitif TZ
ozelliklerine sahip bilesenlerin ortak se¢ciminden olusmaktadir. Diger bir tasarim is
birligi ise imalat¢1 ve tedarik¢i arasindaki miihendislik degisim emirlerini

icermektedir (Meindl ve Chopra, 2001).

Kaynak; isletmedeki tedarik yazilimlari, tedarik¢i sec¢imi, sdzlesme yoOnetimi ve
tedarik¢i degerlendirmeye yardimci olur. Isletmenin tedarikgiler igin harcadig
miktarlar1 analiz eder ve degisime agik degerli akimlar1 ortaya ¢ikarir. Tedarikgiler
aralarinda teslim siiresi, giivenilirlik, kalite ve fiyat gibi bircok ana Kriter de
degerlendirilmektedir. Tim bu degerlendirmeler tedarik¢ci performansinin
gelismesine ve tedarik¢i seg¢imine yon vermektedir. Tedarik¢i sozlesmesi de
karmasik bir yapida oldugundan ayrica takip edilmesi gereken dnemli bir ayrintidir.
Bundan dolayr basarili yazilimlar tedarik¢i performansinin analiz yapilmasi ve
sozlesmelerin yonlendirilmesine katki saglar. Pazarlik tedarik¢ilerden fiyat teklifi
istemek ve pazarlik yapmak gibi bircok konular1 kapsamaktadir. Pazarlik siiregleri
ilaveten ihale tasarimi ve icra gibi konular1 da icermektedir. Bu siiregteki tiim
hedefler isletmenin gereksinimleri ile ilgili fiyat ve teslimat parametrelerini
ayrintilart ile belirten sézlesmenin pazarligini yapmaktadir (Meindl ve Chopra,
2001).
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Almm satin alma islemleri ile ilgili siirecleri kapsar. Bunlar: siparis emirlerinin
olusturulmasi, yonetilmesi ve onay gibi islemlerden olusur. Basarili yazilimlar alim
siireclerindeki maliyet ve teslimat gibi siirelerin kisalmasina yardimeci olur aym
zamanda. Tedarik Isbirligi tedarikci ve isletmeler arasinda fikir birliginin saglanmasi
sonucu, On tahminler, iiretim planlart ve stok seviyelerindeki isbirligi ile
gelistirilebilir. Is birligindeki temel amag tedarik zincirindeki her asamada tasarlanan
ortak planin giivence altina alimmasidir. Bu yondeki iyi bir yazilim bir tedarik

zincirinde planlamayi daha da basit hale getirebilmektedir (Meindl ve Chopra, 2001).

1.2.6.4 Tedarik zinciri siireclerinin degerlendirilmesi

Her isletme rekabet dstiinliigli avantaji elde edebilmek icin TZ siirecinin
degerlendirilmesi gittikce dnemli bir konu olarak giincelligini korumaktadir. TZ bir
iriin ya da hizmeti liretmek ve miisteriye teslimatini gerceklestirmekten ibaret
degildir. Bu zincir igerisinde aktif rol alan igletmelerin performans: da ayri bir
sekilde goz oniinde tutulmalidir. Isletmelerin performansini 6lgen hizmetler; Siparis
kazanma, Siparis karsilama, Tedarik zinciri operasyonel referans modeli ve

dengelenmis performans kart1 gibi (Nobel, 2016).

Siparis Kazanma; tedarik zincirinin basarisi ile piyasadaki miisteriyi kazanmasi ile
dogru orantihidir. Bu siiregte en Onemli kriterlerden bazilari; hedef Kkitlesini
belirlemek, pazardaki imajini korumak ve miisteriye hitap edecek stratejiler lizerine
yogunlagmaktir ¢linkii pazardaki rakiplerden her zaman bir adim 6nde olmak avantaj

saglayacaktir (Meindl ve Chopra, 2001).

Siparis Karsilama siirecinde miisteri sipariglerini karsilayabilme ve miisterinin
taleplerine cevap verebilmek TZY’nde rekabet iistlinliigli avantaji saglar. Ayrica
lojistik performans kriteri debasarili siparis yonetimi ile dogrudan etki eder. Tiim
bukriterlerile alinan sipariglerin giivenilirlik, bulunabilirlik ve siparis karsilama
Ustiinliigii gibi yontemler ile ylizde kacinin basarili oldugu ol¢iiliir. Giivenilirlik
tedarik zincirinin boyutunu, bulunabilirlik siparis ile teslimat arasindaki zamani,
siparis karsilama Ustlinligii ise istenildigi zamanda teslimatin1 gerceklestirmektir

(Meindl ve Chopra, 2001).

Tedarik zinciri Operasyonel Referans Modelikriteri kullanilaraktedarik zincirindeki
siireclerin  hizlandirilmasi, teslimatlarini  aksamadan gergeklesmesi, stoklarin

azaltilmasi, stok ve nakit akiginin doniisiimiiniin saglanmasi gibi gostergelerin

33



performansi detaylandirir (Croxton ve digerleri, 2001).

Karmagik bir yapida olan tedarik zincirlerinin basar1 bir sekilde islenip islenmedigi
ve sorunlariin neler oldugunun tespit edilmesi olduk¢a 6nemli bir konu haline
gelmistir. Bu baglamda asagidaki bes temel SCOR yani Tedarik zinciri operasyonlari
zincir i¢indeki faaliyetlerin standartlarini 6lgen model siireci gelistirilmistir (Meindl
ve Chopra, 2001).

Planlama Siireci; Isletme kaynaklarindaki iiretim ve dagitim kanalinda olan arz ve

talep arasindaki denge olusturma (Keskin, 2011).

Tedarik Siireci; Planlanan ya da fiiliyata olan taleplerin karsilanmas1 i¢in iiriin ya da

hizmet satin alma (Keskin, 2011).

Uretim Siireci; Planlanan ya da fiiliyata olan taleplerin karsilanmas1 igin {iriin ya da

hizmeti satma (Keskin, 2011).

Dagitim Siireci; Planlanan ya da fiiliyata olan taleplerin karsilanmasi igin siparis,
ulagtirma ve dagitim yoOnetimi gibi iretilen iirlin ve hizmetlerin imal edilmesi

(Keskin, 2011).

Geri Doniisiim Siireci; Planlanan ya da fiiliyata olan taleplerin karsilasmasindan

sonraki siireclerdir (Keskin, 2011).

Isletmelerin finansal ve finansal olmayan ticari performanslarini degerlendirmek
maksadiyla yapilan yapisal 6l¢im metoduna Dengelenmis Performans Karti denir.
David Norton ve Robert Kaplan tarafindan bulunan bu metot isletmelerin vizyonu,
misyonu, stratejilerini, performansi gibi aktorlerin neden ve sonug iliskilerini inceler
ve elde edilen sonuglar dogrultusunda sirketlerin geleceklerine yonelik pozitif etki
eder. Bu yaklasim dort perspektiften olusur. Bunlar; miisteri finans, biiylime ve
O0grenme, dahili is siireclerinden olusur ve TZ stratejisinin basaris1 uzun ve kisa

vadede bu dort perspektifte degerlendirilir (Keskin, 2011).

e Miisteri perspektifi; miisteri memnuniyeti ve ihtiyaglar iizerine yogunlagir.

Kaybedilen ve kazanilan miisteriler ve pazardaki payi ile alakalidir.

e Finansal perspektifi; kaynak kullanimi, yatirim, maliyetin diisiiriilmesi ve

yatirim stratejileri ile alakahidir.

e Biiylime ve 6grenme; insan ve bilgi kaynaklari, bilisim sistemleri ve personel

tahminleri lizerine yogunlasir.
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e Dahili is stiregleri; yenilikgilik, esneklik ve kritik is siireclerini kapsar

(Keskin, 2011).

Etkili bir TZY de olmasi gereken en 6nemli kosullardan biri de her iki katilan tarafin
giiclii olmasi ve iligskiye deger katmis olmasi gereklidir. Her iki tarafda sahip oldugu
bu iliskiye stratejik hedefler dogrultusunda ve bilingli olarak yaklasmalidir. Taraflar
birbirlerine ihtiyag duyduklari kadar yatinm yapmali ve edindikleri bilgileri
paylagmalidir. Taraflar ayn1 zamanda birbirini egitmek ve gelistirmekle ilgili adimlar

atmal1 ve birbirlerine saygi duymalari gereklidir (Keskin, 2011).
Basarili Tedarikgilerin Ozellikleri

e Giivenilir olmasi

e Esnek olmasi

e Sorumluluk sahibi olmasi

e Ticari iliskilerini uzun vadeli yapmasi

e Pazara hakim olmasi ve yeni teknolojiye sahip olmasi
e Sorunlar1 ¢gabuk ¢ozmesi

e Esnek lojistik yetenegine hakim olmasi

e Toplam kalite yonetimine yiiksek seviyede hakim olmasi
e Uriin ile ilgili teknik destek ve satis sonras1 hizmet saglamasi (Eymen, 2007).
Basarisiz Tedarikgilerin Ozellikleri

e (iincel verileri takip etmemesi

e Toplam Kalite yonetimi stratejisinden uzak olmak
e Uriinlerden az gesitte stok tutmak

e Yeteri kadar stok bulundurmama

e Eski teknoloji ile devam etmek

e Sistem anlayis1 olarak zayif hareket etmesi

e Uretim teknik detaylarinda eksiklikler

e  Uriin teknik detaylarinda eksiklikler

e  Uriinii zamaninda teslim edememe (Altunisik ve digerleri, 2006).

1.2.7 Tedarik zincirinde yonetim stratejileri

TZY stratejilerinin basarili olabilmesi i¢in yukarida anlatilan 6n kosullarin
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tamamlanmasina baglidir. Bu kosullarin olugmasi i¢in her iki tarafinda kisaca;
miilkemmel olmasi, 6nemli rollere sahip olmasi, birbirine bagimli olma ve yatirim
yapmasi, bilgiyi paylasma, birbirlerine biitlinlesmis olma, kurumsallasma ve diiriist

olmalar1 zorunludur (Altunisik ve digerleri, 2006).

Pazar Yogunlagsmis stratejiler istenilen zaman da ve kosul da pazarlama dagitim

kanalin1 kullanarak kuvvetli markalar ile yiiksek kar yaratmaktir.

Operasyonel Siirat siireci ve miisteri degerlerini bolge ayirt etmeksizin siiratle

hareket ettiren stratejidir.

Yeniye Yonelik Rekabet i¢ine girmektense, yeni iirlinleri nihai tiiketiciye sunan ve

iiriin lizerinde inovasyona dnem veren stratejidir.
Miisteri Odakli, nihai tiiketici ile yakin temas halinde bulunan stratejidir.

Lojistik Etkili tedarik siirecinin etkililigi ve etkisizligini dengesini vurgulayan
stratejidir. Ticaret Orijinl itiikketiciler i¢i 6nceligi en yiiksek deger ile en diisiik fiyat
tizerine yogunlagsmak (Altunisik ve digerleri, 2006).

1.2.8 Tedarik zinciri yonetiminde uygulama sorunlari

Her isletme TZY nde pratikte her ne kadar kolay goriinsede uygulamada zorluklarla
karsilagabilmektedir. I¢ ice gecmis TZY nin pratige dokmek igin dort temel esasta
¢oztimler tiretmek gerekliligi ortaya ¢ikmistir (Altunigik ve digerleri, 2006).

Liderlik; Etkili bir TZY nde liderligi hangi tarafin iistlenecegi ¢ok 6nemlidir ¢iinkii
liderlik gii¢ ve risk faktorlerini igine alir. Risk zincirde kaybin ve kazancin hangi

tarafi en ¢ok etkiledigini belirler (Altunisik ve digerleri, 2006).

Giiven ve gizlilik; TZ’lerinde yer alan ve isletmelerde en basta kabul edilmis
sorunlardan biri goriinsede ancak uygulamada bu iki faktdrde isletmelerin mutabik

kalindiklarina bilinmektedir (Altunisik ve digerleri, 2006).
Olgiim; TZ gelenegin disinda 6lgiim imkanlarma sahiptir. Olgiim igin gerekli olan
veriler, katilimeilarin performans degerlendirmesi ve maliyet bilgilerini tanimlayan

Olcen matematiksel isleri icerir ama yinede istenilen sonucu vermez (Altunmisik ve

digerleri, 2006).

Getiri ve Risk paylasimi; Uretilen mal veya hizmetin rakip iiriinlerden {istiin olmas1

ve pazarin kaymagini alarak dagitiminin yapilmasidir (Altunisik ve digerleri, 2006).
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Tedarik zincirlerinin uzun vadede basariy1 hedefledigi s6ylenmesi giigtiir. Michigan
State Universitesi'nde yapilan arastirmalarda isbirligi sdzlesmesi yapan her bes
firmadan sadece birinde uzun vadede isbirligi yapildig: ortaya cikmistir. Is birligi
hususunda planlamalar ve uygulamalar tedarik zincirinde sikintilar yaratabilir. Bu is
birliginde orkestraysan ve tasarimi yapan yoneticiler sorgulanir ve isbirligine yonelik
toplumsal talepler tartigmaya her zaman agik olmustur. TZY’nde serbest pazar
rekabet doktrininde tekellesmenin engellenmesi gerekir ki; is birligine katilimin
saglanmas1 miimkiin olabilsin. Pazar giicliniin kotiiye kullanimi isbirligini bigimi ile
alakalidir. Tedarik =zinciri yoOnetimindeki faaliyetleri gelistirmek ve stratejik
konumunu arttirmak amaci ile bu zincire dahil olan her isletmenin iliskisidir. Tedarik
zinciri operasyonlari, bireysel isletmeler, ticaret ortaklar1 ve miisteriler ile sinirlanan

yonetim siireclerini kapsar (Altunisik ve digerleri, 2006).
1.3 Tedarik Iliskileri Yonetiminde Alici Tedarikgi Iliskileri

Alict tedarik¢i iliskileri TZY’ de kritik bir yere sahiptir. Yapilan literatiir
calismalarinda alict ve tedarik¢i arasindaki iligki isbirligi ve rekabetci (geleneksel)
esasa bagli olarak one ¢ikmaktadir. Uygulamada her iki modelin de kendi baglarina
uygulanmasi gibi bir yaklasimin olmadigi gorilmiistiir. Bu baglamda her iki
modelden hangisi agir basarsa, isletmeler o model iizerine uygulama izlemistir.
Avrupa da rekabetgi model izlenirken, Japonya’da da isbirligi esasina yonelik

yaklagimlar olmustur (Caglayan, 2009).

1.3.1 Alc1 tedarikgi iliskileri yonetimi

Tedarik zincirinde aktif rol alan tedarikciler ve saticilar TZ igerisinde 6nemli bir yere
sahiptir. TZ de ftrilinlerin teslimatlarinin eksik olmasi, yanlis veya ge¢ vb. olmasi
imalatgilarin iiretim planlamasini aksatacak - stok maliyetlerini arttiracak veya nihai

tirlinlerin tesliminin ge¢ yapilmasina neden olacaktir (Dogruer, 2005).

Tiiketicilerin talep ve gereksinimleri dogrultusunda mal veya hizmet iireten
isletmeler mal ve hizmetin hazirlamadan oOnceki siirecinde iirlinlerin tiiketiciye
dagitiminda c¢ok ciddi bir tedarik¢i ag1 olusturmak zorundadirlar. Isletmelerin
uygulamak zorunda oldugu bu siireg, tedarikgi-alici iligkileri agisindan bulunduklari
piyasada rekabet iistiinliigli kavramini her zaman etkileyen 6nemli bir etken olmustur

(Altunisik ve digerleri, 2006).
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1.3.2 Al tedarikgi iliskileri 6nemi

TZ da iiretimden elde edilen {irlin veya malzemelerin iireticilerden son kullaniciya
dogru agamal1 akis1 ekonomik bir yap1 olmakla birlikte ayn1 zamanda sosyal sistemin
dinamik parcasmmida olusturmustur. Dolayisiyla toplumdan etkilendikleri gibi
toplumu ayimi zamanda degistirme ve doniistiirmeye de katki saglamistir. Uretici ve
tiikketici arasinda saglanan iletisimin vasitasiyla ve bunun yani sira aracilarinda buna
Oon ayak olarak katilmasi ile iletisimin soyut ve somut faktorlerden olustugunu

sOylemek kaginilmaz olmustur (Altunisik ve digerleri, 2006).

Alic1 ve tedarikgi arasinda birgok baglantili iliski s6z konusudur. Ornegin; Uriinlerin
tireticiden tiiketiciye dogru akmasi ve bunun karsilifinda elde edilen para ise
tiiketiciden iireticiye dogru akar. Uriin ile ilgili tiim bilgilerin ise hem iiretici hem de
tilkketiciye akmasi1 s6z konusudur. Bu akiglar hem iireticinin kazancini olusturmasi
hemde pazardan alinan bir geri besleme agisindan 6nemlidir. Tedarik zinciri tizerinde
dagitimin sagladig1 faydalarin akis1 da saglanabilmektedir. Ornegin bagimsiz aracilar
tarafindan alinan miilkiyetin tliketiciye iletilmesi gibi. Alici ve tedarik¢i arasinda
ticari iliskilerin yaninda ayni zaman da isbirligi, baghlik, rekabet ve liderlik iliskileri

de s6z konusu olmaktadir (Altunisik ve digerleri, 2006).

1.3.3 Alici-tedarikei arasindaki liderlik iliskileri

Etkili tedarik zinciri yonetiminden faydalanabilmek i¢in liderlik unsuruna ihtiyag
duyulmustur. Tedarik zincirindeki liderligin temelinde gii¢ ve risk bulunur ve olugan
bu zincirdeki gii¢ lider roliinii listlenecek isletmeyi, risk ise bu zincirde yer alan
kaybin ve kazancin en ¢ok kimi etkileyecegini gosterir. Riski en ¢ok iistiine alan

liderlik pozisyonunda yer alir ve liderlik tedarik zincirinin esasini olusturur (Keskin,
2011).

Liderlik stratejisi, piyasa da geride kalan firmalarin karlilik potansiyellerinin ve diger
rakip firmalar karsisinda liderligin miimkiin olacagi ve geride kalan sektdriin
birakmis oldugu firsatlardan faydalanmaya yonelik olacaktir. Bu tip isletmeler,
sektdrde geriye kalan birka¢ firmadan biri olmaya &zen gosterir. Isletme istedigi
konuma ulastiginda sektdrdeki satiglarini korumaya yonelik stratejiler izleyecektir

(Porter, 2000).

Dagitim kanallarinda igerisinde rekabet, isbirligi ve ¢atismanin ¢ikmasi sonucunda

isletmelerde 6n plana ¢ikar. Catismanin olmasi durumunda rekabet iistiinliigli alan
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isletme ayn1 zaman da kanal liderligini de almis demektir. Liderlerin pazar igerisinde
kendini gostermesi i¢cin TZ igerisinde yer alan {irlin, nakit ya da haber akisini

saglayan araglardir (Keskin, 2011).

1.3.4 Ahci-tedarikei arasindaki giig iliskileri

Alicr tedarikei iliskilerinde gii¢, bir tarafin yapmak istemedigi seyi diger bir tarafa
zorla yaptirma, ¢atigmay1 ¢ozme, kanal iiyelerinin kararini etkileme ya da degistirme
yetenegi olarak tanimlanabilir. Bu kanal i¢indeki iiyelerin her biri farkli bir gilice
sahiptir. Bunlar; hukuki, mali kaynakli, liderlik ve onderlik gerektiren vasiflar da
olabilir. Gii¢li igletmeler bazi iirlinlerde iistiinlilk sagladiginda araci isletmeye bazi
hizmetleri yiiriittiirmesini kabul ettirebilir. Zamanla gili¢ dengesi yer degistirebilir ve
ekonomik nedenlerden &tiirii giiclin bazen araci isletmenin eline gectigi de
sOylenebilir. Serbest ekonomide rekabet iistiinliiglinden otiirli araci isletme sayisi
arttigindan Otiirii giic zamanla 6nemini kaybedebilir. Gii¢ lider tarafindan kullanilir
ve bu durum kanaldaki iiyelerin pazarlama strateji ve politikalarini etkilemeyi

hedefler ve bdylelikle iiyelerin davranislarini kontrol altina alir (islamoglu, 2011).
1.3.4.1 Isbirligi esasina dayal olan ahci tedarikgi iliskileri

Isbirligi esasma dayali olan alici-tedarikci iliskilerinde kanal iiyelerinin ayni hedef
dogrultusunda hareket ettikleri, faaliyetlerini bilin¢li olarak uyguladiklart ve
kaynaklar1 bu dogrultuda kullandiklar1 yontemlerin tiimiidiir. Is birligi esasma dayali
iligkilerde ki hedef, amac ve ¢ikarlarin bir merkezde toplanmasi ve bu amag ve hedef
dogrultusunda hareket edilmesidir. Tim bu faaliyetler biitiinlin bir amag

dogrultusunda yapilmasi zorunludur (islamoglu, 2011).

Dagitim kanallar1 igerisinde bulunan iiyeler ayni hedef dogrultusunda hareket
ettikleri i¢in is birligi yaparlar. Miisterilere maksimum diizeyde satis yapmay1
amaglayan firmalar bu hedefe ulagmak i¢in degisik yollar izleyerek ve farklh
sekillerde is birligi icinde de goriilebilirler. Bu iiyeler asagidaki yontemlerle de

isbirligi yapabilirler (Altunisik ve digerleri, 2006).

e Egitim konularinda karsilikli yardimlasma ve piyasadan toplanan bilgileri
paylasma

e Isletme ya da iiriine iliskin miisteri iliskileri etkinliklerini aktif hale hale
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getirme
e Promosyon dagitimi ve reklam giderlerini paylasimi

e Magaza i¢i sergilemeler i¢in yapilan giderler (Altunisik ve digerleri, 2006).

1.3.4.2 Alici-tedarikei arasindaki rekabet iliskileri

Isletmeler birbirleriyle her ne kadar isbirligi ve baglilik icinde olsalarda kit
kaynaklardan daha fazla pay alabilmek adina rekabet i¢ine girmeleri kaginilmaz
olmustur. Olusan bu rekabet faktorii aracilar, kanal iiyeleri ve diger kanal iiyeleri
arasinda meydana gelecektir. Uretici isletmeler dagitim maliyetlerini diisiirmek igin
kanal {yeleri arasindaki rekabetten faydalanir ancak ortaya c¢ikacak olan dikey

rekabet ve catismay1 yonetmek durumunda kalirlar (Islamoglu, 2011).

Dagitim kanallarinda ayni iiriinleri pazarlayan aracilar ayni {iriinleri birbirine yakin
pazarlarda sunmalar1 sonucu alicilar arasinda rekabet ortaya c¢ikmigtir. Olusan
rekabet ortami ¢atismayr da beraberinde getirmistir. Dikey rekabet; ayni dagitim
aginda yer alan iiretici, toptanci ve perakendeci vb. seviyedeki aracilardir. Yatay
rekabet; dagitim kanali icerisinde aymi seviyede olan ikiser toptanci ve
perakendecilerdir. Capraz rekabet; imalatcilarin pazara dogrudan fabrika satis zincir
magazalar acarak pazarda mevcut olan perakendeciler ile rekabet i¢ine girmesidir

(Altunisik ve digerleri, 2006).

1.3.4.3 Alici-tedarikei arasindaki catisma iliskileri

Catisma, rekabet ile ayn1 goriinsede farkli bir kavramdir. Kisiye yonelik eylemler
catigsma, ise yonelik eylemler rekabet olarak algilanir. Rekabette fiziki giic kullanmak
s0z konusu degilken catisma da fiziki gii¢ kullanmak s6z konusudur. Siire¢ olarak

catigma rekabetten sonra gelir (islamoglu, 2011).

Dagitim agi igerisindeki aracilar menfaatleri dogrultusunda calisirlar. Bazen iki kanal
liyesinin menfaatleri birbiriyle ¢akismasi durumu s6z konusu oldugunda, bu durum
bir tarafin kazanmasi diger tarafin ise kaybetmesine neden olabilir. Bagimsiz
aracilarin kanalinda olusan bu catismalar bazen hosnutsuzluk ile ortaya ¢ikar ancak
bazen de bagimli olma (zayif olma diisiincesi) gibi nedenlerle gizli kalabilir
(Altunisik ve digerleri, 2006).

Sirasiyla catigsma,;

e Dagitim ag1 i¢inde araciyi atlayarak bir sonraki araciya ulagmak
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e Dagitim aginda ¢ok sayida baglant1 olmasi

e Aymn iiretim bolgesinde birden fazla aract bulunmasi

e Sunulan promosyonlu hizmetlerin farkli alg1 yaratmasi

o Ureticilerin saticilara kafasina estigi gibi davranista bulunmasi
e Ureticinin geleneksel olmayan modelde dagitim ag1 tesis etmesi
e Alicilar arasinda yarisma diizenlemek

e Uriin iadelerinde aracilara kolaylik saglamak

e Perakendecilerin satis temsilcilerini egitmek

e Uriin iadelerinde aracilara iade konusunda kolaylik saglamak

e Satis i¢in garanti saglamak

e Stok azalmalarini takip ederek tamamlamak (Altunisik ve digerleri, 2006).
1.3.5 Bayi iligkileri yonetimi

Dagitim kanalinin en énemli iiyesinden biri de bayidir. Uretici isletmeler {iretim
odakli calisip ve kaynak arayisina girmeleriyle birlikte, isletmeler iirettikleri iiriinleri
bagimsiz isletmelere devrederek {iriinlerin pazara girisini kolaylastirmislardir.
Ureticiler, iiriinlerini belli bir bdlgede ve belirli bir siirede bagimsiz isletmelere
dagitim hakkini verirler. Boylece araci isletmeler, isletmelerin iirettigi mal veya
hizmetleri bolgesindeki {iretici isletmelerin dagitim isini devir ettikleri bu
acentelerden temin edecektir. Diger bir ifadeyle sozlesme dahilinde belirli bir
bolgede ticari faaliyet i¢cinde olup ve iiretici isletme adina hareket edip ve ayni
zamanda isletme ile ilgili akitlere aracilik eden gercek ve tiizel kisilere acente ya da

bayi denir (Altunisik ve digerleri, 2006).

Bayinin gorevi dagitim kanali igerisinde bulunan diger iiyelere karsi firmay: temsil
etmektir. Her iki tarafin onay1 ile Bayi Sozlesmesi gerceklesir. Uretici isletmelerin
bagimsiz isletmelerce belirlenen bolgede bayilik vermesi bazi olumsuzluklar1 da
beraberinde getirebilir. Ornegin; Bayinin iiretici isletmenin vermis oldugu imajin
disinda baska imaj kullanmasi ve bdyle bir durumda firetici isletmeye ek maliyetler
getirmesi. Uretici ya da tedarikci isletmelerin bayiden beklentisi, iretilen iiriin veya
hizmetlerin tiiketicilere en 1yi sekilde sunmak ve bu {irlinlerin miisteriler tarafindan
tercih edilmesine olanak saglamaktir. Ayn1 zamanda is hacmini bilylitmek iizerine
caligmalar yapmak ve sonuglarin pozitif olmasina yonelik adimlar izlemektir. Isletme

tim olumsuzluklar1 bertaraf etmek i¢in bayi sistemini kendi kurduktan sonra yine
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kendi denetimi altinda bayiyi takibe alir ve bayi temsil ettigi liretici isletmenin sahip
oldugu iriinler ile ilgili iiretici isletmeden egitimler alir (Altunisik ve digerleri,

2006).

Uriin 6zelliklerine gore doénemlik satislarda artis ve azalis meydana gelir ve bu
duragan siire¢ icerisinde bayilerin satis odakli ¢alismalar1 her zaman iiretici isletme
tarafindan beklenen bir durum olmustur. Boylelikle iiretici isletmeler bayi satiglarinin
artmasma yonelik hemen harekete gegmisler ve bayi performansini arttiracak
tedbirler almislardir. Ureticiler dagitim kanallar1 icerisinde mal ve hizmeti son
kullanicrya ileten bayileri yani aracilart motive etmek adina 6zel toplantilar, yurt disi
gezileri ve egitimler diizenlerler. Tirkiye de bayilik sistemi ¢ok ©nemli bir
konumdadir ¢iinkii yasalar ve kanunlar cercevesinde tiim risk iiretici isletme
tarafindan bayilerin {izerine gegmistir. Ornegin; tekstil sektoriindeki hizli biiyiimenin

ve yaygin olmasinin en 6nemli nedeni bayilerin satiglarda ¢ok biiyiik rol almasidir

(Altunigik ve digerleri, 2006).

1.3.6 Alic1 tedarikei iliskilerinde giiven

TZ icerisinde alic1 ve tedarikgi arasindaki is iliskisindeki basarinin anahtar1 karsilikli
giivene dayanir. S6z konusu verilerin tedarikgiler ve tiiketiciler ile paylasilmast her

iki taraf i¢in de satis avantajlar1 sayilabilir (Blanchard, 2010).

Bagarili TZY’n de giiven en 6nemli unsur olmustur. Giiven, alici ve tedarikei
arasinda dogan bilgi paylasimini, giivenilirligi, yetkinligi ve kisithiliga yonelik
inaniglart temsil eder. Buradaki en 6nemli unsurlardan biri de bilgi paylasimidir
¢linkii finansal ve stratejik bilgilerin paylasilmasi her iki tarafa da; hem giiven hemde
basar1 saglar. Bu durum bazen zincir iiyelerinin birbirine rakip olmasi anlamina da
gelebilir. Alicilarin performansini arttirmak, is birliginde dogan maliyetleri en aza
indirmek, piyasadaki karmasik iglemleri ve belirsiz piyasa ortamini netlestirmek igin
giiven en Oonemli soyut varlik olarak bilinmektedir. Alic1 ve tedarik¢i iliskilerinde
giiven ortaminin olugmasi i¢in her iki tarafinda katilimi sarttir. Giivenilen taraf (alic1)
giivenen tarafa (tedarikciye) oranla biitiin avantajlari elinde tutar ama giivenen taraf
her zaman belirsizlik iginde kalan taraf olmustur. Giiven faktoriiniin olusmasindaki
temel neden, her iki taraf iginde olusabilecek olan risk ve savunmasizlik

durumlarindan kaynakli zararlar1 en aza indirme talebidir (Baskol, 2014).

Gliven; alic1 ve tedarik¢i arasinda olusan sozlesme dogrultusunda hareket edilmesi ve
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beklentiler dogrultusunda giivenme kararlarmi igerir. Isletmeler giivene dayali; hem
sosyal hem de ekonomik fayda elde edebilmek i¢in belirli seviyedeki riskleri kabul
etmislerdir. Gilivensizlik durumunun olusmasi durumunda alic1 ve tedarik¢i arasinda
basarisizliga neden oldugu ayrica bilinmektedir. Uzun donemli basarili is
iligkilerinde giivenin olumlu etki yaptig1 ayrica bilinmektedir. Giivenin yeterli olmasi
ortaklik iligkisinin gelismesine ve ilerlemesine katki saglar. Giiven; alic1 ve tedarikei
arasindaki riski en aza indirmek ve taraflar arasindaki davranislar1 daha net ve
anlagilir diizeyde olmasmi saglamaktir. Boylelikle her iki tarafinda katkilar
dogrultusunda iligkiye art1 deger katacak ve karsilikli bilgiye sahip olmalart s6z
konusu olacaktir. Giiven ayni zamanda Orgiitsel iligkilerin sekil almasi ile birlikte
rekabetci avantaji da beraberinde getirmektedir. Alic1 ve tedarik¢i arasindaki giiven;
performansi Onemli derecede arttirmakta ve etkilemektedir. TZ’ndeki iiyelerin
birbirleriyle olan giliven iliskisinin gelismesi; her iki taraf i¢inde risk minimize
edecek ve kendilerine olan cesaretlerini ©Onemli derecede artmasina katki
saglayacaktir. Bununla birlikte TZ’nin miisteri ihtiyaclarina hizli cevap vermesi ve
seri hareket etmesi olumlu yonde katki saglayacaktir. TZ iligkilerinde giiven,
isbirligi, risk faktoriiniin minimum olmasi, yenilik ve karliligin artmasi gibi olumlu

neticeler saglandig ayrica bilinmektedir (Baskol, 2014).

Performansa Dayal1 Giiven;

e Alict ve tedarik¢i arasinda performansi giiglii gésterme soziinlin verilmesi
ama gelecege yonelik taahhiitte bulunmamasidir.

e Alici uzun vadede s6zler veremeyip ve ayni zamanda mevcut iliskiye kaynak
aktaramama da sessiz kalir.

e En yiiksek seviyede giliven olusturulmasi i¢in pozisyonlar mevcuttur fakat
ilerlemeyi destekleyecek giliven s6z konusu olmamustir.

e s birliginden kaynakli avantajlar kaybolmaktadir. (Fawcett ve digerleri,
2012).

Is Birligi Esasli Giiven;
e Yatirimlarin ¢cogu gelecege yoneliktir ve alici tedarik¢i arasindaki performans
giicliidiir.
e Alic1 verdigi sozleri tutar ve ayn1 zamanda mevcut iligkinin isleyisine yonelik
ilerlemeler kaydeder.

e Her iki taraf i¢in de yogun bir iligki olur ve yiiksek seviyede giiven ortaya
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¢ikmis olur.
e s birligi esash avantajlarin belirlenmesi acisindan ileriye yonelik ve isbirligi

esasl yenilik kaldirag etkisini meydana getirir (Fawcett ve digerleri, 2012).

Sinirh Giiven;
e Performansin giiglii olacagina dair sdz verilmesi
e Alici verdigi sozleri yerine getirmek konusunda basar1 kaydedemez.
e Giiven unsurunun tehlikeye diismesi sonucu giligsiiz performans ve
firsat¢iliklarin yayginlagmasi
e Isbirliginin hem rasyonel hem de iliskisel anlamda sz konusu dahi olmamasi

(Fawcett ve digerleri, 2012).
Taahhiit Esasli Giiven;
e Her iki tarafta iliskinin stratejik olmasini talep eder.
e Performansta ¢cok dnemli adimlar atilacagina dair sozler verilir.
e Alic1 verdigi sozleri yerine getirmek konusunda basar1 kaydedemez.

e Diiriistliik ilkesi zamanla yok olur ve iliskinin ileriki donemdeki seyri tehlike

icinde olur (Fawcett ve digerleri, 2012).

1.3.7 Alc1 tedarikgi iliskilerinde tedarik¢inin giicii

Alic1 ve tedarikgi arasindaki is iligkisinin ve birliginin diizenlenmesinde gli¢ 6nemli
bir faktordiir. Bu baglamda gii¢; hem alict hemde tedarikgi arasinda diizenleyici bir
unsur oldugu ayrica bilinmektedir. Pazarlama dalinda gii¢, zincirde yer alan liyelerin
tizerinde etkili olabilmek olarak tanimlanmistir. Zincir igerinden yer alan ortaklardan
hangisi daha gii¢lii ise, diger zincirde yer alan iyeler {izerinde kontrol
kurabilmektedir. Alic1 ve tedarikgi iligkilerinde gii¢c unsuru “’zorlayic1’” ve “’zorlayici

olmayan’’ olarak iki grupta incelenmistir (Akgiinlii, 2015).

Zorlayic1 giig; tedarik¢inin aliciya baski yoluyla uyguladigi kuvveti ifade eder.
Zorlayic1 giic aynt zamanda kontrol etme ve cezalandirma giicii anlamini da
gelmektedir. Tedarik¢i burada cezalandirma yontemini kullanir. Tedarikgi zorlayici
giicii kullanarak ilgili yasal diizenlemeler ve gerekli yaptirimlarin yiiriitiilmesi ve
denetiminin yapilmasi konusunda hukuki yol izler, yani zorlayict giic “hiikiimet

diizenlemelerini” icermektedir (Bakan ve Biiyiikbese, 2012).
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Zorlayicit olmayan gii¢; tedarik¢inin hi¢ bir yasal diizenleme ve yaptirim giicii
olmadan alic1 ile is iliskisini siirmesidir. Tedarik¢i ve alicinin ortak hedefleri ile
birlikte zincirdeki liyelerin her birinin odaklanmalarini arttirmak yoniinde uygulanan

giicii gostermektedir (Akgiinlii, 2015).

TZ igersinde gii¢ ii¢ unsuru tedarik¢ilerin uygulamis oldugu bir takim faktorleri
etkilemistir. Birinci faktor, uygulanan giiclin tedarik¢iye sagladigi faydadir.
Isletmenin diger bir isletme agisindan 6nemliligi arttik¢a saglamis oldugu yararlarda
artacaktir. Diger bir ifadeyle uygulanan giiciin yararinin ne 6l¢iide biiyiikk oldugu
etkileyen isletmenin amacma baghdir. Ornegin zincirde yer alan ortaklar
uyusmazliga ve anlasmazliga giderse, bu anlasmazligi biiyiikligli her bir ortagin
sagladigi yararlarida etki altina alacaktir. lkinci faktdr, giiciin getirmis oldugu
uygulamanin maliyetidir. Bu maliyetler isletmelerin uygulamis olduklar
cezalandirma ya da odiillendirme yontemi ile uyguladiklari maliyetleri igerir.
Tedarik¢inin alictya daha fazla kar marjivererek kendinden kar payini azaltmak ya da
ceza vermek maksadiyla iirlinlerin sevkiyatini durdurmasi ile birlikte bir takim
maliyetler ile kars1 karsiya kalacaktir. Uciincii faktor ise giice sahip olan tedarik¢inin
kendini tanimasidir. Tedarik¢i, kendinde sahip oldugu veya inandig1 giicii algi ettigi
diizeyde ve var oldugu miiddet¢e kullanma yolunu izleyecektir. Kisacasi tedarikgiler

giiclii bir alg1 yaratmis olsalar dahi kendilerini zayif hissetmeleri halinde alicilari

etkileme ¢abasina gitmeyecektir (Akgiinlii, 2015).

Ayni sektor bazinda faaliyet gosteren tedarikgiler, fiyatlarini arttirma veya satin
aldiklar1 mal veya hizmetlerin kalitesini diisiirmek gibi durumlar karsisinda, piyasaya
yeni girmis olan isletmelere pazarlik giiclerini gosterirler. Belli giigteki tedarikgiler,
boylelikle maliyetteki artiglarini kendi fiyatlartyla karsilayamayan bir sektordeki
karlihig: silip atabilirler (Porter, 2000).

Tedarikgilerin Gii¢lii Olma Kosullar

e Farkli sektorlerde yer alan alicilara yapilan satislarda tedarikgiler, {riiniin

kalitesi, {irliniin fiyat1 ve lirlinlin satiglar1 tizerinde benzer etkilere sahiptirler.

e Ikame iiriin iizerinde rekabete girilmesi halinde, giiclii olan ve ayn1 zamanda
biiyiik olan tedarikgilerin giicii denetim altma almir. Ornegin tatlandirici

imalat1 yapan tedarikgiler, cok sayida uygulamada rekabet halindedirler.

e Tedarikgiler ¢ok sayida sektore satis yaptiklarinda ve bu satiglar 6nemli bir
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bolimi  olusturmadiginda, bu durum tedarikgileri giic kullanmaya
yonlendirir. Sektordeki miisteri 6nemli bir konuma sahipse, tedarikgiler
sektore daha yakin hareket edecek ve mantikli fiyatlandirma yapilarak, AR-

GE ve diger tiim faaliyetleri korumaya yonelik ¢alisacaklardir.

Tedarik¢iye ait Uriin gruplan farklilagtirma yoluna gitmistir ya da gecis
maliyetleri meydana gelmistir. Boylelikle alicilarin karsilagsmis oldugu bu
gecis maliyetleri ve farklilastirma, alicilarin, tedarikgiler ile catigmasini
engellemistir. Tedarik¢inin gecis maliyetleri ile karst karsiya kalmasi bu

durumu tersine ¢evirecektir (Porter, 2000).

1.3.8 Alic1 tedarikgi iliskilerinde alicinin giicii

Belirli alict gruplari igin pazarlik giiciinii etkileyen bir¢ok faktorler s6z konusudur.

Bu faktorler, sektorde yer alan alic1 gruplarinin giiciinii ortaya koyar. Bu Kriterler;

Alicilar tedarikgilerin satis miktarlarina oranla daha az miktarlarda satin
almalar yaparlar.

Belirli nitelige sahip kaynaklart mevcut degildir. Miisteri ihtiyaglar
karsilamak i¢in alternatif {irlinlerin sayis1 yetersiz oldugunda, pazarlik gii¢leri
de smirl olacaktir.

Alicin tedarik sagladigi tirlinlerin satin alma maliyeti yliksek oldugunda islem
ya da pazarlik maliyetleri ile kars1 karsiya kalabilirler.

Glivenilir diizeyde geriye yonelik birlesme ve ya biitlinlesme tehditleri s6z
konusu degildir.

Alicilar, tedarik¢i degisimine gittiginde yiiksek sabit maliyetle karsi
karsiyadirlar (Porter, 2000).

Alicilarin boyle bir degisime gitmesi sonucu, yiiksek gecis maliyetleri ortaya
cikar (Porter, 2000).

Gegis maliyetlerinin getirmis oldugu faktorler sirasiyla sunlardir;

Mal veya hizmetin yeni tedarik¢inin iirlinline uyum saglayacak sekilde
degistirmesinin maliyeti.

Personellerin giincel egitim almasi i¢in yapilan yatirim niteligindeki
maliyetler.

Alict ve tedarikgi arasindaki iliskinin sona ermesinin psikolojik maliyeti
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e Yeni tasimacilik ayarlamasinin yapilmasiin maliyeti
e Yeni tedarik¢i iriinlerinin kullanilabilmesi icin gereken donanimlarin

saglanmasi (Porter, 2000).

1.3.9 Alic1 tedarikgi iliskilerinde yasal anlagsmalar

Alicilar, hizmet alabilecekleri tedarik¢i isletmeleri se¢meden ©nce maksimum
faydalar1 alabilecek ve gereksinim duyulan ihtiyaglara cevap verebilecek, sorunlar
¢ozme konusunda yetenegi gelismis ve mali yonden giiglii ayn1 zaman da kiiltiirel
acidan uyumlu tedarikgileri se¢meleri kacinilmaz olmustur. Alict isletmeler uzun
donemli faaliyetlerini gergeklestirmek icin tedarik¢i se¢imini ¢ok 1iyi analiz
etmelidirler. Is birligi i¢inde olacagi tedarik¢i firmalar1 belirlerken bazi 6nemli

hususlara dikkat etmelidirler. Bu anlagmalar;

e Tedarik¢i firmanin, alict firmaya sunmus oldugu ¢6zliim Onerisi hazirlanmis
formlarda mevcut mu?

e Tedarik¢i firma, alicinin ihtiyaglarini karsilayabilecek diizeyde tecriibede ve
kaynaklar elinde mevcut mu?

e Yasal anlagmalara dayali problemler yasandiginda tedarik¢i firma probleme
sakince yaklasip ve her iki tarafinda kazancini giivence altina alabilir mi?

e Tedarik¢i firmanin biinyesinde yeterli bilgi, yetenek ve beceri yetenegine
sahip personeli var m1?

e Tedarik¢i firma yeteri kadar giiclii referanslara sahip mi?

e Tedarik¢inin belirlemis oldugu fiyat hizmetlere uygun mu?

e Yapilan anlagmalara tedarik¢i firma sadik kalabiliyor mu?

Alict  isletmeler taleplerine wuygun tedarik¢iyi pazar arastirmasi yaparak
bulabilmektedir. Taleplerine cevap verebilen tedarikgileri belirlendikten sonra bu
tedarikc¢iler hakkinda veri toplanmaya baslarlar dolayisiyla belirledikleri tedarikei
adaylarinin izledigi strateji, alici isletmenin kiiltiiriine uygun olup olmadig1 konusu
degerlendirilir. Yasal anlagsmadaki sartlar nemli karar ve siiregleri kapsadigi i¢in her
iki tarafinda uymakla yiikiimlii oldugu bazi gereklilikleri de kapsar. Bu anlagmalarin
igerdigi esaslar isletmenin ayni zamanda genel basarisinda da énemli bir yer tutar.
Alicilarin belirledigi tedarik¢i firma ile yapilan anlagsma sonucunda: ne tiir hizmet
tedarik edecegi, ne kadar siire de hizmeti alacagi ve 6demelerle ilgili konular

icermektedir (Bakan ve digerleri, 2012).
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Yasal anlagsmalarin icerdigi maddeler;

e Tedarik¢i isletmenin, anlasmanin diizenlendigi tarih,

e Tedarik edilecek olan varliklar ve bu varliklarin degeri

e Gelecekteki planlamalart dogrultusunda alinacak hizmetlerin tiiri ve
hizmetlerle ilgili 6deme

e Sozlesmelerin gecerlilik siiresi ve yenilene bilirligi

e Sozlesmelere uyulmamasi veya performans diisiikliigliniin olmasi durumunda
verilecek cezalar

e Tedarik¢i isletme ile alici firma arasinda yasal ortaklik olup olmadiginin
tespit edilmesi

e Gelecekte soz konusu olabilecek bir hak veya hizmet i¢in fiyatlama.

Anlasma esnasinda her iki tarafinda haklarin1 gézetmek, korumak ve uzun donemli
fayda saglamak i¢in sézlesme sartlarinin hukuk danigmanlart ile hazirlamasi 6nem
arz etmektedir. Alict firmanin hedefledigi basarty1 elde etmesi ancak tedarik¢i firma
ile etkin bir iletisim i¢inde olmasi ile miimkiindiir. Her iki tarafin birbirlerine agik ve
net olmast aradaki gliven ve samimiyeti de beraberinde getirir ve sorunlarin hizl

coziilmesine imkan saglar (Bakan ve digerleri, 2012).

1.3.10 Alc1 tedarikgi iliskilerinde baghhk

Isletmeler rekabetci ortamda ve uzun vadede is birligini yakalayabilmek igin gok
biiyilik ¢abalar sarf etmislerdir. Belirledikleri amaca ulagsmak ve gelistirmek icin i¢in
baglilik kavramini daha iyi anlamak zorunda kalmislardirlar. isletmelerde baglilik en
genel anlamiyla yapilan bir organizasyon karsisinda, o an i¢in hissedilen ve dogasi
geregi farklilasan duygusal hissin disa vurulmasi olarak tanimlanabilir. Ayrica
isletmeler arasi iligkinin devam etmesi i¢in her iki tarafinda arzu etmesi,
fedakarliklaryapmasi, iliskinin istikrarli yol alabilmesi i¢in gerekli yatirimlarin
yapilmasi ve giiven insa edilmesi konusu iizerine yogunlasmislardir (Ilban ve Kasl,

2013).

Alici- tedarik¢i arasindaki baglilik kavrami literatiirde bir iiriine iliskin hizmet,
marka, magaza ve saticitya yonelik pozitif tutumlar ve devamli miisteri olmasiyla
alakali tutum ve davranis arasindaki iligski olarak ifade edilmektedir. Baglilik hem
alic1 hem de tedarik¢i arasinda uzun vadeli is birliginde temel faktor olarak goriilmiis

ve isletmeler arasi iligkilerin devamli hale gelmesini ve birbirlerine yakinlagmasi

48



davraniglarinin  timiinii kapsar. Baglilik, diger bir ifadeyle tiiketici taleplerini
karsilamay1r ama¢ edinen ve bu amag¢ dogrultusunda performanslarmin kalitesini
arttirmak amaclanmas1 ve alict tedarik¢i arasinda is ortakligmin kurulmasinin
temelinden meydana gelir. Alict ve tedarikei iligskilerinde baglilik; her iki tarafinda
caba sarf ederek giiclii iliskiler inga etmesine, kisa vadede karsilikli fedakarlik i¢inde
olmasina ve iliskilerinin devamliligina inanmalari gerekmektedir (Yilmaz ve

digerleri, 2009).

Ticari olarak baglilik alici ve tedarik¢i arasinda maliyet ve kazangtan kaynakli
iliskiyle 1ilgili stireler degildir. Bununla birlikte uzun vadede elde edilebilecek
kazanglara odaklanip - kisa vadedeki kayiplart goz ardi etmektir. Baglilik ii¢
boyuttan olusur. Bunlar: siirekli baglilik, davranigsal baglilik ve duygusal bagliliktir.
Stirekli  baghilik: her iki taraf arasinda iliskinin saglamhigi, kaliciligy,
stirdiirtilebilirligi, istekliligini ve 1is iligkilerinin yakinhigmi ifade etmektedir.
Davranigsal baghlik: her iki tarafin ger¢ek tutum ve davraniglarinda olusur. Her
isletmenin de ihtiyag duydugu zaman 6zel yardim veya ilave yardimda bulunmasi.
Duygusal baglilik: alic1 ve tedarik¢i arasindaki ortak amag, gii¢lii baglarin olugmasi

ve uyum i¢inde hareket etmesidir (Y1lmaz ve digerleri, 2009).

1.3.11 Yapi1 malzemeleri sektorii

Globallesen ekonomi ile birlikte diinyada yapi sektoriinde 1970°li yillardan sonra
kalite ile ilgili uygulamalar baslamis ve triintin nitelikleri, imalat siireci, isglicii ve
organizasyonun farklilagmasi, miisteri ile ilgili tanimlamalarin yapilamamasi,
iklimsel etkilenmeler vb. problemler ile kars1 karsiya kalinmistir. Tiirk insaat sektorii
ve bilesenleri (alt sektorleri) son 30 yilda kalite ile ilgili calismalarda gelisim
gostermis ve rekabetin artmasi ile birlikte 1990’11 yillardan sonra ivme kazanmis ve
ozellikle yurtdisinda istirak eden firmalar, bu konu iizerinde yogunlagmislardir

(Gtliner ve Giritli, 2011).

Tiirk yap1 sektoriiniin Gayri Safi Yurt I¢i Hasila igerisindeki pay1 oldukca onemli
biiytikliktedir. 2015 yilinin ocak ayindan eyliil aymma kadar olan faaliyetlerinin
toplam katma degeri sabit fiyatlarla 5 milyar 564 milyon TL olup, bu veriler ile
sektoriin  Gayri Safi Yurt I¢i Hasila igerisinden aldign pay %S5,8 olarak
gerceklesmistir. 2015 yilinda sektdriin Gayri Safi Yurt I¢i Hasila igerisinden aldig
pay %5,7 olarak gerceklesmistir. 2016 yilinin mart ayinda yap1 sektorii olusturan
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faaliyetlerin toplam katma degeri 975 milyar 156 milyon TL olmug bu veriler ile
sektdriin Gayri Safi Milli Hasila Icerisindeki pay1 3,1 diizeyinde olmustur. 2016
yilinin haziran aymda yap1 sektorii yiizde 7,0 ile yilizde 3,1 biiyliyen genel
ekonominin iizerinde bilyiime gergeklestirmistir (I.1.S.R., 2018).

2016 yil1 haziran ayinda insaat sektoriinde toplam harcama biiytikliigi 53,05 milyar
TL’ye ylikselmistir. 2015 y1l1 haziran ayinda 47,27 milyar TL olan yap1 harcamalari
2016 yili haziran ayinda cari fiyatlarla yiizde 12,2 biylmiistir. 2015 yilinin
tamaminda yap1 harcamalarindaki biiyiime cari fiyatlarla yiizde 7,8 olmustu. 2016
yil1 ikinci ¢eyreginde kamu yap1 harcamalar cari fiyatlarla ylizde 12,5 biiylimiis ve
20,15 milyar TL olmustur. Kamunun toplam yapi harcamalar1 igindeki pay1 yilizde
38,0%¢ yiikselmistir. Ozel sektdr yapr harcamalart ise 2015 yili haziran ayinda 29,35
milyar TL iken, 2016 yili haziran ayinda yiizde 12,1 artmis ve 32,90 milyar TL’ye
yiikselmistir.2017 yilinin ilk dokuz ayinda toplam yap1 harcamalari392,8 milyar TL
olarak gerceklesmistir, boylelikle yapi harcamalari yilin ilk dokuz aymnda cari
fiyatlarla yiizde 30,9 oraninda artmustir (1.1.S.R., 2018).

2018 yilinda yasanan ekonomik olumsuzluklar nedeniyle biiyiime yiizde 2,6’ya
gerilemigtir. Milli gelir ise 851 milyar dolardan 784 milyar dolara inmistir. Yasanan
bu gelismeler ingaat sektoriinde Onemli sikintilar1 beraberinde getirmistir. Yapi
sektoriindeki mali bozulmalar, talepteki yasanan azalig, finansman imkanlarinin
diismesi gibi 6nemli sorunlar yasanmistir. Yapt sektorii 2018 yilinda yasanan bu
olumsuz gelismelerle birlikte ylizde 1,9 kiiclilmistiir. 2018 yilinda yap1 sektorii
harcamalari cari fiyatlarla yiizde 20 biiylime gergeklestirerek 646 milyar TL olmustur
fakat harcamalarda reel olarak daralma meydana gelmistir. Yap1 sektoriiniin 2018
yilinda ki milli gelir i¢indeki pay1 1,4 puan disiise gecerek erek yiizde 7,2 olup,
Ingaatmaliyetleri 2018 yilinda yiizde 26,26 yiikselmistir (I.1.S.R., 2018).

Yap1 sektoriinlin reelde etki ettigi 200°den fazla alt sektorlerin katkis1 da dikkate
alindiginda GSMH igindeki pay1 yaklasik %30’ udur. Alt sektor gruplart: demir-gelik,
¢imento, cam, seramik, dogal taslar, plastik insaat malzemeler, mimarlik ve
miisavirliktir. G-U Yap1 A.S Insaat malzemeleri grubunda demir celik alaninda
faaliyet gostermektedir. Demir ¢elik grubunda yer alan iirlinler kilit ve menteseler,
pencere ve kap1 donanimlar1 vb. ve pazardaki pay1 (73 milyar 404 milyon) ise 2018
yilinda yiizde 8,3 tiir (I.1.S.R., 2018).
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1.3.12 Lider firma G-U Yap1 Elemanlar1 A.S
Orgiitlerde Isletme ve Cevre Iliskisine Bir Bakis

Orgiitlerin varliklarin1 devam ettirmeleri i¢in ¢evrelerinden aldiklar1 ve sunduklari
girdi ve ¢iktilar ile birlikte bagimlilik iligkisi i¢inde olduklar1 varsayimina kaynak
bagimlilig1 kurami denir. Yani baska bir deyisle orgiitler birbirlerine bagimlidir ve
bagimliligin olusmasi ile birlikte risk ve cevresel belirsizlik ortadan kalkmis
olacaktir. Kaynaklarin kontrolii 6nemlidir ve orgiitlerin bu kaynaklarin kontroliinii
saglamasi karsilikli bagimlilik iliskisinin kurulmasina baghdir. Kaynaklar tizerindeki
kontrol giic olarak ifade edilir. Kaynaklara sahip olmak, kontrol altina almak,
ulasimimi kontrol etmek, kaynaklara diizenleyici kurallar olusturmak vb. gii¢
kaynagima sahip olmanin bicimleridir. Diger bir ifadeyle oOrgiit varligi devam
ettirebilmek i¢in kaynaklar agisindan girdi saglayan sunuculara ve tiiketicilecek olan
ciktilar icin tiiketicilere bagimlidir. Orgiitiin kaynaklar agisindan gevreye bu denli
bagimli olmasi énemli sorunlar olusturmaz. Fakat ¢cevrede karmagiklik ve belirsizlik
arttikca Orgiitiin cevreden kaynak temin etmesi tehlike olusturabilir. Boylelikle
orgiitler bu tiir riskten kaginmak igin ¢evrelerine karsi olan kaynak bagimliligini
ortadan kaldirmak yoniinde faaliyetlerde bulunacaktir. Kaynak bagimliligi daha ¢ok
stratejik tercihlere yonelik bir kuram olma 6zelligi nitelindedir. Burada oOrgiit
cevresel belirsizlik ve karmagikliga uyum saglamak amaci ile benzemekten ziyade,
kendi disindaki giiclerle stratejik igbirligi aglarin1 gelistirme tercih etmistir.
Orgiitlerin cevrelerine kars1 gelistirdigi tepkilerde bilinglilik s6z konusu olmustur

(Leblebici, 2004).

Belirlenmis bir kalip iizerinde yer alan ve Orgiitiin dinamik g¢evresel 0gelerinden
olusmasina orgiitsel cevre denir. Bu dgeler miisteri, piyasa, yasalar ve rakipler gibi
orgiit lizerinde etkili ve tesirli kuvvete sahiptir ve bunlarin {izerinde yer alan kaliba
da “’kurumsal cevre’’ denilmektedir. Kalip goreli olarak statik, iizerinde yer alan
ogeler ise dinamiktir. Diger bir deyisle, 6rnegin belirlenmis bir sektore farki firmalar
girmekte ve bazi firmalarda o sektorden silinmekte ya da ayrilmaktadir. Nihai
tiiketicilerin tercihleri degisiklik gosterebilmektedir. Bulunulan sektoriin iginde
ticaret hacmi genisleyebilmekte ya da daralabilmekte ve bununla birlikte diizenleyici
yasalar degisebilmektedir. Tiim bu gelismeler dinamik Orgiitsel c¢evre olarak
tanimlanmaktadir. Diger bir deyisle belli bir sektore ait tanimlamay1 yapmak kolay

olmazken, o sektdre ait mali hacim, sektdre ait satis hacmi, rakiplere ait satig hacmi
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ve kurallarin kuvvetleri ve tesirleri vb pek ¢ok degisken degerlendirilebilir ve
dlciilebilir. Orgiit cevre ¢dziimlemesi yapilirken orgiitii kalibmn {izerine oturtmaya

calisan bir bigim olarak gérmek gerekmektedir (Leblebici, 2004).

Orgiitsel doku yapisal 6zellikler disinda ayn1 zamanda gevresel dgelere kars1 da tepki
veren ve kiiltiirel faktorleri de kapsamaktadir ve doku orgiitiiniin kaliba oturmasi igin
bilinyesinde c¢evresel Ogeleri karsilayan bosluklari da olusturmustur. Ortaya ¢ikan
bosluklar orgiitiin kuralsam ¢evre ile bulusmak i¢in bilingli tercihinin sonucu olabilir.
Orgiitiin baska tercihleri de olabilir. Orgiitiin ¢ok gii¢lii olmas1 durumunda bosluklari
doldurmak yerine ¢evresel Ogeleri yok ederek kaliba oturmaya c¢alismasit da
miimkiindiir. Eger orgiit bunda basarili olursa, o sektorde basarili konumda olacaktir,

yani tekel konumunda demektir (Leblebici, 2004).

Artan rekabet ile birlikte pazarlar uluslar arasi diizeye ¢ikmis ve teknolojinin
gelismesi  ile  birlikte isletmeler biiyliyerek yeni hatlarin  olusumunu
hizlandirmislardir. Rekabetin artmasi ile birlikte sanayi sekotiirli etkilenmis ve bu
durum isletmeleri belirsizlige siiriiklemistir. G-U gibi global lider isletmeler degisen
orgiitsel kosul ve dis cevresel faktorlerden kaynakli sorunlari ¢6ziim bulmak i¢in
yoneticilere farkli stratejik rolleri listlenmesi konusunda yonlendirmek zorunda
kalmistir. Grup, GU (yapt donanimlart), BKS (Kkilitler, kilitleme sistemleri) ve
FERCO (yap1 donanimlari) gibi uluslararasi lider markalarin yani sira "Sistemik bir

sekilde bir adim ileride" prensibini sunmaktadir (Ugurluoglu ve Celik, 2019).

Stratejik liderlik orgiit icerisinde gerceklestirilebilir bir gelecek yaratmak ve orgiit
icinde 1ilgili degisikliklerin baslanmasini saglamak i¢in gelecegi gorme, vizyon
olusturma, stratejik olarak diisiinme, esnekligi saglama ve digerleri ile calisabilme
becerilerine denir. Cok uluslu firma G-U’nun stratejik liderlik siirecinin rakipler
tarafindan anlagilmis olmasi ve taklidinin yapilmasinin gii¢ olmasi ile birlikte G-U
rekabetgi avantaj elde eden bir firma olmustur. 1907°den giliniimiize kadar olan bir
gelenek ile sadece miinferit iirlinler degil, biliylik projeler icin bireysel ¢oziimler de
gelistirmektedir. Mimarlar, planlayicilar ve barel ireticileri ile isbirligi igerisinde
modern mimari ve yenilik¢i teknolojiler uyumlu bir sekilde bir araya getirilmektedir.
Lider isletmelerin gorevleri biiyiik orgiitlerde, orgiit hiyerarsisi igerisinde isin dogasi
degistigi durumlarda bulunulan diizeylere gore farklilik gosterebilmektedir. Cok

uluslu isletme G-U {ist diizeyde stratejik, orta diizeyde orgiitsel ve alt diizeyde tiretim

ve eylem odakli yaklagimlar i¢inde yer almistir. Kiiresel stratejik ¢evre igerisinde
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Orgiitiin stratejik yonelimini, vizyonunu belirlemekten sorumlu olanlar da st diizey
liderler konumundadir. Ust diizey liderlere analitik beceriler yeterli gelmemekte ve
orglite ait vizyonu gelistirmeye yonelik yaratict diislince tarzlarina gereksinim

duyulmaktadir (Ugurluoglu ve Celik, 2019).

Lider isletmede sahip olunmasi gereken en onemli 6zelliklerden biri de iist diizey
yoneticilerden 6nemli derecede sorumluluklarinin olmasi ve tiim Orgiitiin iklimini
belirlemesidir. G-U da o6rgiit i¢inde ¢alisan her bir kisi stratejik liderlerini direktor ve
rehber olarak goriir ve hangi yonde ¢alismalar1 konusunda gerektigini gosterecek bir

vizyona sahip olmay1 istemislerdir (Ugurluoglu ve Celik, 2019).

G-U Yapt A.S gilinlimiize kadar ki siirecte Orgiitlerini basariya tastyabilmek igin,
orgiit icerinde yer alan farkli meslek gruplarina yonelik uzlagsmaci yaklasimlari, etik
degerlere zarar vermemeleri, yonetsel yeteneklerini hep gelistirme ve kullanmalarini,
cevresinde olan biten gelismeleri her zaman takibe alip orgiitlerini degisime hazir
hale getirmeleri, hizla gelisen iiretim, Ar-Ge, satig, pazarlama ve lojistik faaliyetleri
cok Onemli etkenler olmustur. Fakat ayni zamanda liderlerin, i¢inde bulundugu
orgiitte pozitif degisiklikler var edebilmesi ve sorunlara uygun ¢oziimler bulabilmesi
icin esnek olmalarinin yani sira, detayli ve kapsamli stratejik liderlik 6zelliklerini de
yerine getirmeleri gereklidir. G-Uiiretim odakli ¢alisip ve kaynak arayisina girerek
tirettikleri triinleri bagimsiz isletmelere yani bayilere devretmistir. G-U bayileri
iriinlerin pazara girisini G-U adma en hizli sekilde kolaylastirmiglardir. G-U’nun
bayiden talebi dagitim kanali igerisinde bulunan diger iiyelere kars1 G-U’yu en 1yi
sekilde temsil etmektir. Bu durumda G-U tiim olumsuzluklari bertaraf etmek igin
bayi sistemini kendi kurduktan sonra yine kendi denetimi altinda bayiyi takibe alir.
Bayilere diizenli egitim, toplanti ve geziler diizenleyerek onlar1 motivasyonunu
arttirir. G-U Tirkiye’nin 200’e yakin bayisi mevcuttur ve bu bayiler G-U i¢in
straetjik birer ortaklardir. Uriinlerin Tiirkiye pazarina giriglerinde bayiler ciddi
anlamda rol oynar. G-U anlagsma yapmis oldugu bayiler araciligiyla tirettigi iirtinlerin
Tiirkiye pazarinda bilinirliligini ve iriin giivenirliligini tanitim1 yapmistir. G-
UTiirkiye’nin ayn1 zamanda yurt disina da satisi s6z konusudur. Satisinin % 60’1
Tirkiye pazarimi olustururken %40’m1 da yurt dist pazart olusturmaktadir
(Ugurluoglu ve Celik, 2019).

Uluslararas1 firma olan Gretsch-Unitas 1907 yilinda Viktor Gretsch tarafindan

kurulmugtur. Diinyada G-U sirketler grubu Amerika, Asya, Avrupa, Ortadogu ve
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Avusturya kitalarinda olmak tizere 52 iilkede kendi merkezi, 7 ayr1 yerde iiretimi
olan ve yaklasik 4000 calisani ile birlikte faaliyet gostermektedir. G-U firmasi kendi
markast olan GU’nun yam sira, BKS, FERCO ve GU Automatic gibi diinya
markalarin1 satin alip daha da biiyliyerek diinya capinda piyasalarda faaliyet
gostermektedir. 100 yili agkin bir siiredir Pencere ve Kapt Don-anim-lar1 alaninda
kombine edilebilen yak-lasik 30.000 {irliniin imalat1 ve satisin1 yapmaktadir. G-U
simdi tgiincii nes-ilden Julius ve Michael Von Resch kardesler tarafindan
yonetilmektedir. Sirket, 1920’lerde ve 1930’larda 120'nin iistiinde patent gelistirmis
ve 1970’li yillara gelindiginde, dnce en biiyiilk marka olan Fransiz yap1 donanimlari
tireticisi FERCO’yu ve akabinde Alman markasi BKS’yi satin almistir. Avrupa’da
Pencere ve Kapt Donanimlari, Giris Sistemleri ve Bina yonetimi alaninda ytiksek
kaliteli tirtinler iireten ve hizmetler sunmaya devam eden G-U kendi alaninda biiytik

basarilar sergileyen bir holding olmustur.

1992°da Tiirkiye pazarmna giren G-U, 1998’de de Enka Holding biinyesindeki
Pencere Kap1 Donanimlar ile birleserek Tiirkiye’de de liderligi ele getirmistir.PKD
ile yapmis oldugu ortaklik 6 yil siirdiikten sonra PKD’yi satin alip, kendi markasi
olan CORVUS, CYGNUS ve COMBI ile Tiirkiye’de 1998 yilindan itibaren %100
Alman firmasi olarak devam etmistir. G-U Tiirkiye’de 650’ye yakin calisan ile
Istanbul merkezli fabrikasinda 7/24 iiretimle 2008 yilina kadar aktif olarak imalat ve
satig islemlerini stirdiirmiistiir. 2008 yilinda merkez ofisin maliyetlerden dolay:
buradaki {iretimini Polonya'ya tasimaya karar verip, sadece merkez depodan ithalat

yoluyla getirttigi tiriinleri bayi kanallariyla Tiirkiye ve yurt disina satmaktadir.

G-U Tiirkiye’nin tedarik¢isi G-U Almanya’dir. G-U Almanya yine kendine ait olan
iretim tesislerinden (Avrupa, Amerika, Asya ve diger bolgeler) tedarik ettigi pencere
ve kap1 aksesuarlarmi en biiyiik deposu olan Almanya/ Frankfurt’a toplayip, bu
bolgeden yine kendi tedarikgisi olan G-U Tiirkiye’ye ihra¢ etmektedir. G-U Tiirkiye
Ofisi tedariki saglanan pencere ve kapt donanimlarini, Tiirkiye’de yap1 malzemeleri
sektorii lizerine istigal eden bayilerine dagitimmi gergeklestirmektedir. Bu
isletmelerin bir kismi profil {ireticileri olup bunlar: Firatpen, Egepen, Asas vb
kuruluslar, diger kalan isletmeler de yap1 malzemeleri tizerine satis yapan toptan ve
perakende niteliginde olan kuruluslardir. Bu isletmeler profil iireticilerinden tedarik
edilen profillerle birlikte G-U aksesuari olan pencere ve kapi donanimlarinin

montajin1 yaparak bitmis iiriiniin dagitimimi ve satisin1 gercgeklestirirler. Profil
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tireticisi bayileri 50 ila 250 arasi isttihdam saglayan ve G-U’dan tedarik ettigi
aksesuar1 kendi iiretmis oldugu profile montajini yapip, yine yurt dis1 ve yurt i¢inde
satisin1  gerceklestiren kuruluslardir. Yapi malzemeleri iizerine faaliyet gosteren
kuruslarda, Tiirkiye pazarinda insaat ve yapi iizerine faaliyet gosteren igletmeler olup
pencere ve kapi aksesuarinin direkt satig ve dagitimini gerceklestirir. G-U pencere ve
kapt donanimlar1 kisaca mentese, pencere ve kapi kollari, kilit sistemleri, yangin
¢ikis donanimlari, pencere ve kap1 havalandirma sistemleri, yap1 yalitim sistemler vb.
triinleri igermektedir.G-UYap1 Elemanlari, hizla gelisen {iretim, Ar-Ge, satis,
pazarlama ve lojistik faaliyetleriyle G-U’nun stratejik bir iissii durumuna gelmis ve
Ortadogu’ya, Korfez iilkelerine, Iran ve Tiirk Cumhuriyetleri'ne acilan bir kapi
haline gelmisti.G-U bazi iilkelerde lojistigi kolayliktan dolayr depolar kurmustur. Bu
iilkeler; Azerbaycan, Ozbekistan, Iran, Irak’tir. G-U Tiirkiye ana merkez ve 50’ye
yakin personeliyle Kartal Sancaktepe’de 3600m2 kapali alan ve 600m2 ofis ve
Showroomu ile hizmet vermektedir. Giinden giline ihracat odakli bir firma olma

yolunda ilerleyen firma daha da uzun siireler pazarda kalacagi yoniindedir.

1.3.13 Tedarikci-bayi iliskileri ile ilgili yapilmis calismalar

Katsikeas ve arkadaslar1 ingiltere'de Bilgi Teknolojisi iiriinlerinin satigin1 yapan 237
bayi ilgili ¢alismasinda, satin alma karar kriterlerinintedarik¢i performansina etkisini
incelenmistir. Calismanin inceledigi degiskenler; giivenirlik, rekabet¢i fiyatlandirma,
servis destegi ve teknolojik {Ustilinliikleri icermektedir. Bu calisma ile birlikte
bayilerin tedarik kaynagi secim kararlarinda kullandiklar1 cesitli satin alma
kriterlerinde ki tedarik¢i performansi seviyesi arastirilmistir. Bu baglamda
tedarik¢iye giliven ile ilgili performansin boyutu katilimci bayiler tarafindan en
yiiksek seviyede derecelendirilmistir. Tedarik¢i hizmet performansina yonelik
incelemede tedarik¢inin vermis oldugu hizmet destegi alicinin tedarik¢i segimini
etkileyen en 6nemli faktorlerden biri oldugunu 6ne ¢ikarmistir. Ayrica satin alma
karar kriterlerinde ki tedarik¢i performansina yonelik yiiksek performans ve diisiik
performansl bayiler arasindaki potansiyel farkliliklar da incelenmistir. Arastirma da
yer alan bulgular dogrultusunda degerlendirilen dort satin alma karar Kriterin de,
tedarikgilerin performansi ile bayinin performansi arasindaki baglantiy1 agikca ortaya
cikarmistir. Performansi yliksek olan bayiler ile performansi diisiik olan bayilerle
karsilastirilmis olup ve sonuglar dort satin alma karar kategorisinin tamaminda

performansi1 yiikksek olan bayilerde olmustur. Sonuglar bu alandaki tedarikei
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performansinin basarili satin alma karar stratejilerinin temel belirleyicisi oldugu
yoniindedir. Bu sonu¢ ayni zamanda dogrudan yabanci iireticilerle ticaret yapan
ithalatgilar1 arasindaki bulgularla da tutarli oldugu yoniindedir. Sonug olarak,
bayilerin tedarik¢i performansina iliskin algilarini takdir etmek ve gereksinimlerine
yanit vermek geleneksel olarak pazarlama programlarinda vurgulanan fiyat
rekabetciligi ve iirlin (teknik) 6zelliklerinin Gtesine gegmeyi gerektirir. Bu sonuglar,
Bilisim Teknoloji iirtinleri i¢in tedarik kaynagi se¢im kararlarini etkileme de fiyat
rekabetciligi ve teknolojik yeteneklerin yani sira tedarikci giivenilirligi ve servis

desteginin 6nemine isaret etmektedir (Katsikeas ve digerleri, 2004).

Nevins ve arkadasi yapmis oldugu arastirmada dagiticilarin kanal iliskilerine nasil
deger katabilecegi konusuna odaklanmig ve uluslararasi dagitim kanallarinin
endiistriyel bayilere bakis acisini incelemistir. Giliven unsurunun kiiltiirlerarasi
iligkiler i¢in de dnemli bir yere sahip olmasi ve dnemli dl¢lide katma deger kaynagi
oldugu goriilmistiir. Kanal iliskilerini yonetmek i¢in kullanilan yasal sézlesmeler
incelenmis ve bu tlir sozlesmelerin kullanilmasinin bayinin performansini
engelleyebilecegini tespit etmistir. Calismada kiiltlirleraras1 kanal iliskilerinde
giivenin etkisi vurgulanmistir. Elde edilen bulgular dogrultusunda giivenin yapilan
ortaklik ve sozlesmelerde faydali sonucglar getirdigini ve daha giiglii iliskilere yol
actigim1 ve ayni zamanda mevcut arastirmalarla uyumlu oldugu yoniindedir. Ayni
zamanda gilivenin; karlilik, stratejik konum ve 1is birliginden yone kanal
performansini gelistirebilecegi konusunda hemfikir olunmustur. Son olarak elde
edilen verilerin kiiltiirleraras1 kanal iliskilerini yonetmede agik yasal sdzlesmelerin
kullanimuyla ilgili potansiyel zararh etkisi vurgulamaktadir. Bayinin etkinligi, agik
sozlesmelerin kullaniminin yiiksek oldugu ve stratejik performansla olumsuz yonde
iligkili oldugudur. Bu tiir s6zlesmelerin sartlarinin yerel pazardaki miisterilerin 6zel
ihtiyaglarimi karsilamaya ¢alisan bir bayi tarafindan bir kisitlama olarak gériilmesi ve
dolayisiyla daha yiiksek pazar paymin veya rekabet¢i konumlandirmanin
basarilmasini engellemesi olabilir. Arastirmadaki bulgular perakendecilerin kendi
rapor ettigi verilere dayanmaktadir. Elde edilen veriler, bagliligin zorlayict giic ve
giiven arasindaki olumsuz iliskisi iizerinde olumlu bir etkiye sahip oldugunu ve
bagliligin zorlayici olmayan giic ile giiven arasindaki olumlu iligki iizerinde olumsuz
bir etkiye sahip oldugunu ortaya koymaktadir. Sonuglar ayrica stratejik performansin

kismen giivenin finansal performans iizerindeki etkisine aracilik ettigini
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gostermektedir. Bu arastirmada giic ve giiven iliskisine iligkin teorik anlayis ileri
yonde etki ettigi ve kanal iliskilerinin hem etkinlestirilmesinde hem de
baltalanmasinda taahhlidiin roliine dair i¢gérii saglamistir. Bulgular kanal
iliskilerinde duygusal baglilik olusturmanin 6nemini ve stratejik performansin
giivene dayali performans iligkisindeki kritik roliinii vurgulamaktadir (Nevins ve
Money, 2008).

Jain ve digerleri baska bir ¢alismada, kanal iligkilerinde giictin kullanilmasi alic1 ve
tedarikei arasindaki is iligkisini arastirarak su sonuclara ulagsmistir. Sonuglar zorlayici
giic ve giiven arasinda negatif bir iligki ve zorlayic1 olmayan gii¢c ve giiven arasinda
pozitif bir iligki i¢inde oldugunu goéstermektedir. Sonuglar ayrica zorlayici giiclin
giiven lzerindeki olumsuz etkisinin perakendeciler ve tedarik¢ilerine etkin bir
sekilde bagli kaldiklarinda azaldigin1 ve zorlayici olmayan giiciin giiven iizerindeki
olumlu etkisinin perakendeciler tedarik¢ilerine diizenli olarak taahhiitte
bulunduklarinda azaldigin1 gostermektedir. Alic1 ve satic iligkilerinden ortaya ¢ikan
giiven faktoriiniin performans iizerindeki etkileri hakkindaki mevcut bilgileri biiyiik

olglide genisletir (Jain ve digerleri, 2014).

Goodman ve arkadaslar1 yapmis oldugu calismasinda bir bayi taahhiidii modeli
gelistirmek icin yliksek teknolojili bayileri arastirmistir. Arastirma modelinde
glivenirlik, baglilik, iletisim, gii¢, kendine 6zgii yatirimlar ve siireklilik gibi daha
once ¢alisilmig degiskenleri pazarlama belirleyicilerinin iiriin satila bilirligini ve satis
kolaylig1 gibi degiskenleri ¢alisilmistir. Arastirma sonuglar1 gliven ve giivene dayali
beklentilerin yani imalat ortaginin gelecekteki eylemlerinin, ortakligin uzun vadeli
cikarlarmi, yani giiven beklentisini daha da artiracak sekilde olacagi yoniinde
cikmistir. Ayrica, arastirma taraflar arasindaki iletisimin seviyesi bayinin taahhiit
seviyesi lizerinde Onemli bir etki gostermistir. Bu nedenle, iireticilerin bayi
ortaklariyla etkin iletisim kurmalar1 akillica oldugu ve dagiticiyr imalat ortagina daha
fazla taahhiit eden nicelik degil iletisim kalitesi oldugu sonucu ortaya ¢ikarmistir.
Ancak giic ve baglilik degiskenlerinin anlamli etkisi olmadig1 ¢alismada kontrol
degiskenlerinin etkisi belirmistir isletme biiytikliigii, bayilik sinift vb. Zorlayici giig,
esas olarak endiistriyel pazarlardaki biliylik oyuncular i¢in ayrilsa da, zorlayici
olmayan gii¢, bayi ortaklarina bu avantajlardan yararlanmak isteyen herhangi bir
imalat ortagi icin olumlu bir taahhiit olarak kullanilan bilmistir. Zorlayicit olmayan

giic Uretici tarafindan gelistirilmeli ve kazanilmalidir ¢linkii bu motive edici faktorler
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bir kez yerine konulduktan ve uygulandiktan sonra, daha etkin bir taahhiit gelistirme

faktorii saglayacagi tahmin edebilmistir (Goodman ve Dion, 2001).

Kwon ve Suh yapmis oldugu ¢alismada, giivenin tedarik zinciri ortaklar1 arasindaki
taahhiidii destekleyen kritik bir faktor oldugunu ve glivenin varlig1 tedarik zincirinde
basarili bir performans sergileme sansini olgiilebilir bir sekilde arttirdigin1 ortaya
koymustur. Tedarik zinciri ortaklar1 arasinda giiven eksikligi genellikle islem
maliyetleri (ticari ortaklarmin dogrulamasi, denetlenmesi ve sertifikalandirilmast)
artttkca verimsiz performansa neden olur. Ayrica bilgi paylasimmin davranis
diizeyindeki belirsizlik seviyesini diisiirdliglinii ve bunun sonucunda giiven diizeyini
artirdigi da tespit edilmistir. Bir ortagin pazardaki itibar1 giiven olusturma siireci
tizerinde gii¢lii ve olumlu etkiye sahip iken bir ortagin algilanan c¢atigmasi giliven
tizerinde kuvvetli olumsuz bir etki yaratir. Son olarak taahhiit diizeyi giiven diizeyi
ile yakindan ilgilidir. Taahhiit derecesi ile gliven seviyesi pozitif ve anlamli bir iligki

oldugu ayrica dogrulanmist1 (Kwon ve Suh, 2004).

Tiirkiye’de Cengiz ve Aksoy Gaziantep sanayi bolgesinde faaliyet gdsteren firmalar
ile yapilan ¢alismada, ortaya ¢ikan sonuglar bu firmalarin 10 yila askin ayni tedarikei
ile galigtiklart ve bu ¢alismadaki neticelerden elde edilen bulgular dogrultusunda
firmalar agisindan tedarik zinciri performansinin giiven iizerinde énemli olmadigim
vurgulanmistir. Yapmis olduklar1 ¢aligma neticesinde, gilivenin bilgi paylagimini
pozitif yonde etkiledigini ve buna gore, gliven temelli iliskilerin firmalara
saglayacagl faydalar arasinda iletisimde agiklik, bilginin zamaninda ve dogru

paylasimi gibi sonuglari da destekledigini anlatilmistir (Cengiz ve Aksoy, 2017).
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2. ARASTIRMA TASARIMI VE YONTEM

2.1 Arastirma Modeli

Calismanin asil amaci tedarik¢inin giicii, bayi ile arasindaki gliven, baglilik ve yasal
anlagsmalarin hem tedarik¢i performansina hemde bayi performansina olan etkisini

aragtirmaktir (Sekil 2.1).

Arastirma modelinde tedarik¢inin giicii, giiven iliskisi, baglilik ve yasal anlagmalari
bagimsiz degiskenler, bayi performansi ve tedarik¢i performanst bagimli degiskenler
tedarik¢i performanst hem de bayi performansi da bagimli degiskenler olarak ele
alimmustir. Arastirma ilgili literatiir 15181nda toplamda 8 ana hipotezden olusmaktadir.

Asagidaki Onerilen arastirma modeli sunulmustur.
Igili literatiir 15181nda arastirma hipotezleri asagidaki gibidir.

H1A: Tedarik¢inin zorlayici giiclinlin bayilerin performansi {izerinde anlamli etkisi

vardir.

H1B: Tedarik¢inin zorlayici olmayan giicliniin bayilerin performansi iizerinde

anlaml etkisi vardir.

H2: Tedarik¢i ve bayi arasindaki giiven iliskisinin bayilerin performansi iizerinde

anlamli etkisi vardir.

H3: Tedarik¢i ve bayi arasindaki yasal anlagsmalarin bayilerin performansi iizerinde

anlaml etkisi vardir.

H4: Tedarik¢i ve bayi arasindaki bagliligin bayilerin performansi iizerinde anlaml

etkisi vardir.

H5A: Tedarik¢inin zorlayici giiciliniin tedarik¢i performansi iizerinde anlamli etkisi

vardir.

HSB: Tedarik¢inin zorlayici olmayan giiciiniin tedarik¢i performansi iizerinde

anlaml etkisi vardir.

59



H6: Tedarik¢i ve bayi arasindaki giiven iligkisinin tedarik¢i performansi iizerinde

anlamh etkisi vardir.

H7: Tedarik¢i ve bayi arasindaki yasal anlasmalarin tedarik¢i performansi lizerinde

anlamli etkisi vardir.

H8: Tedarik¢i ve bayi arasindaki bagliligin tedarik¢i performansi iizerinde anlaml

etkisi vardir.

4 o) N\
g [ )

g 8
.

Tedarikei
Petformatsi

Baglihk

\ asal Anlagmalar /

Sekil 2.1: Tezin Arastirma Modeli

2.2 Yontem

Caligma kantitatif aragtirma yontemi benimsenerek yapilmistir. Bu baglamda hipotez
testi yontemi ile bagimli ve bagimsiz degiskenler arasindaki iligkiler ampirik
diizeyde incelenmistir. Bununla birlikte, calismanin aciklayic1 istatistikler

kullanilarak detayli bilgilerde elde edilmistir
2.2.1 Kullanilan él¢ekler ve anket formunun tasarimi

Arastirmanin anketi ii¢ boliimden olusmaktadir. Birinci bolimde bayilerle ilgili
demografik bilgiler igermektedir. Bayiler ile ilgili; bayilerin c¢alisan sayisi,
bulundugu sehir, kurulus yil1 gibi demografik veriler istenirken, ¢alisanlar ile ilgili

cinsiyet, yas, egitim diizeyi, pozisyon ve i deneyimi bilgileri istenmistir.

60



Aragtirmanin ikinci boliimiinde bagimsiz degiskenler ile ilgili 5’li Likert o6lgegi
kullanilarak katilimcilardan ifadelere katilimi derecesi Ol¢lilmiistiir (Cizelge: 2.1).
Tedarikg¢inin giicti ile ilgili 6l¢ek Leonidou ve Leonidou (2008) calismasindan;
giiven ile ilgili 6lgek: Doney ve Cannon (1997) ¢alismasindan, yasal anlasmalarla
ilgili Olgek: Jap ve Ganesan (2000) caligmasindan ve son olarak bagllik ile ilgili
dlgek ise; Gounaris (2005) calismasindan alinmustir. Ifadeler Tiirkgeye cevrilirken

danigsmanlardan onay alinmis olup, dilimize adapte edilmistir.

Anketin son boliimii ¢alismanin bagimli degiskenler ile ilgili ifadeleri icermektedir
(Cizelge 2.1). Tedarikg¢i performansi Olgegi: Hajmohammad vd. (2013)
calismasindan, bayi performansi 6l¢egi ise Kotabe ve Murray, (1990) ¢alismasindan

aliarak Tiirk¢eye adapte edilmistir.

Cizelge 2.1: Olgekler

Degisken ismi ifade Sayis1 Olceklendirme Tiirii Kaynak

Giig 10 5°1i Likert (Leonidou ve Leonidou, 2008)
Giiven 5 5°1i Likert (Doney ve Cannon, 1997)
Yasal Anlasmalar 3 5°li Likert (Jap ve Ganesan, 2000)
Baghhik 5 5°1i Likert (Gounaris, 2005)

Tedarikgei 5 5°1i Likert (Hajmohammad vd., 2013)
Performansi

Bayi Performansi 4 5°1i Likert (Kotabe ve Murray, 1990)

2.2.2 Veri toplama

Calismanin verileri GU firmasinin Tiirkiye’de ki toplam 180 bayisinden 106 bayinin
yOneticisiyle anket uygulanarak elde edilmistir. Ankete her bayiden 1 kisi katilmistir.
Verilerin toplanmasina Subat 2019 ‘da baslanmis olup Mart 2019°da verilerin
toplanmas1 tamamlanmistir. Veriler toplanirken basili anketler kullanilmis ve daha
sonra bu anketler dijital veri olarak SPSS sistemine aktarilmistir. Eksik veri

bulunmamustir ve bu sebeple anketlerden hi¢ ¢ikarma yapilmamastir.
2.2.3 Veri analizi

Bu boliimde verilerin analizleri igin iki tiir istatistiksel yontem kullanilmistir:

betimleyici istatistikler ve ¢ikarim sal istatistikler.
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2.2.3.1 Cahismanmn betimleyici istatistikleri

Calismanin Orneklemi ile alakali betimleyici istatistikler yapilarak bayilerin ve
katiimcilarin  demografik  6zellikleri  belirtilmistir.  Betimleyici istatistiklerle
arastirmadaki ortalamalar, standart sapmalar, frekanslar, normal dagilim degerleri ve

yiizdeler ile ilgili sonuglara yer verilmistir.
2.2.3.2 Cahismanin ¢cikarimsal istatistikleri

Cikarim sal istatistikler bagimli ve bagimsiz degiskenler arasindaki iliskiye 6lgmekte
kullanilan o6nemli bir araglardir. Ancak iliskileri test etmeden Once O&lgegin
giivenilirligini ve gegerliligini test etmek iizere Aciklayict Faktor Analizi (AFA)
yapilmistir. Agiklayict Faktdr Gilivenilirlik Analizi igin IBM SPSS paket programi
kullanilmistir. Olgegin yapisim bozan ya da giivenirligini diisiiren ifadeler

analizlerden atilmistir.

Ek olarak, lgili biiyiikk hipotez testlerini yapmak icin oncelikle parametrik test
analizlerine uygun olup olmadigina bakildiktan sonra Pearson korelasyonu ve ¢oklu
regresyon analizleri yapilmistir. Bdylece modelin agiklayiciligive anlamliligi test

edilmistir.
2.3 Bulgular

2.3.1 Orneklem profili

Bu arastirma, Almanya merkezli G-U Yap1 A.S firmasinmn Tiirkiye’deki insaat ve
Yapi malzemeleri alaninda faaliyet gosteren isletmenin toplam da 180 bayiden 106
bayi yoneticisi ile yapilan anket ¢alismasini igermektedir. Ankete her bayiden bir
yonetici katilmistir. Bu arastirmaya katilan bayi firmalarina iliskin 6rneklem profili

cizelge 2.2°de gosterilmistir.
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Cizelge 2.2: Orneklem Profili

Ozellikler Frekans %
Bayi Calisan Say1 1-49 20 18,9
50-250 62 58,5
250 ve ustii 24 22,6
Bayi Yasi 1-10 26 24,50
11-20 45 42,50
21-30 28 26,40
30 ve usti 7 6,6
Bayinin Oldugu Sehir Istanbul 53 50,0
Ankara 5 47
[zmir 6 57
Gaziantep 3 2,8
Diger sehirler 39 36,8
Katihmcilari Yasi 25-34 5 47
35-44 23 21,7
45-54 52 49,1
55 ve usti 26 24,5
Katilime1 Pozisyon Satig Boliimi 37 34,9
Isveren 60 56,6
Miidiir 9 8,5
Katihmer Egitim [kdgretim 21 19,8
Lise 43 40,6
Universite 42 39,6
Katilima Cinsiyet Erkek 105 99,1
Kadin 1 9
Calisan Deneyim 0-5 6 57
6-10 15 14,20
11-15 39 36,80
16-20 11 10,40
20 ve st 35 33
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Yukaridaki ¢izelge 2.2°de goriildigi ilizere, arastirmaya katilan bayilerin firma
biiylikliigii calisan sayisina gore kategorize edilmistir. Aragtirmada kiiclik Olgekli
bayiler kategorisinde olanlar 20 tane olup 6rneklemin %18,90 olusturmaktadir. Orta
Olcekli bayi 62 tane olup drneklemin %58,50’sini olusturmaktadir. Arastirmaya bayi
biyiikliigii ile ilgili katilim 24 isletme ile biiyiik 6l¢ekli bayiler olup orant %22,60

olarak goriilmektedir.

Bayilerin faaliyette oldugu toplam yil sayisi; 10 yildan az, 1-10 yil arasi, 20 yildan az
11-20 yil arasi, 30 yildan az 21-30 aras1 ve 30 yildan fazla olarak faaliyette olan
bayilere gore ayrilmistir. Buna gore, 10 yildan az siiredir faaliyette olan bayi orani
%24,50, 11 ve 20 y1l arasi siirede faaliyette olan bayi oran1 %42,50 21 ve 30 y1l arasi
stirede faaliyette olan bayi oran1 %26,40 ve son olarak 30 yildan fazla siireyle aktif

olan bayi orani ise % 6,6 ‘dir.

Isletmenin faaliyette oldugu sehir Istanbul en biiyilk oranla birinci sirada yer
almaktadir. Buna gore, isletmenin Istanbul’daki bayi oran1 %50, Ankara %#4,7, izmir

%5,7, Antep %2,8 ve diger sehirler %36,80 olarak sonuglanmustir.

Ankete katilim gosteren isletmedeki katilimcilarin yast 25 ile 35 arasi olanlar %
4,7°lik kismini, 35 ile 45 yas arasi olanlar %21,7’lik kismini, 45-54 yas arasi olanlar
%49,10’luk kismini, 55 ve iistii yas grubu olanlar ise % 24,50 kismini1 olusturuyor.

Anket ¢alismasina katilan bayi c¢alisanlarinin pozisyonlar1 ise su sekildedir: Bayide
satig boliimii ¢alisanin oran1 %34,90’lik kismini, bayide yetkili miidiir konumunda
olan calisanin oranm1 %8,5’lik kismini1 ve bayi igverenin orani %56,60’lik kism ile en

bliylik pay1 olusturmaktadir.

Bayideki katilimcilarin egitimi %19,80 oran ile ilkdgretim, %40,60°’lik oran ile lise
ve %30,60°’lik kismi ile {iniversite egitimi alanlar olusturmaktadir. Katilimci
cinsiyetinin %99,10’luk kismi erkeklerden ve geri kalan %,0,9’lik kismi kadindan

olusmustur.

Bayide ¢alisan katilimcinin is deneyimi ise su sekildedir. Calisan katilimei O ile 5 yil
arast %6’lik kismini, 6 ile 10 yil aras1 %15’lik kismini, 11 ile 15 yil arast %39’luk
kismini, 16 ile 20 yil aras1t %11°lik kismini, 20 ve istii yillara %35°lik kismini

olusturmustur.
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2.3.2 Giivenilirlik analizleri

Caligmada, Olgegin giivenilirligini test etmek i¢in Cronbach’s Alpha modeli
kullanilmistir. Cronbach’s Alpha degerinin 0.70 {stii oldugu durumlarda 6lgegin
giivenilir oldugu kabul edilir. Calismanin Cronbach’s Alpha degeri =.953 olup,
oldukca iyidir. Ayrica dlgegin gecerliligi i¢in kullanilan Barlett Kiiresellik testine
gore calismanin 6lgegi gecerlidir (MSA=.985, p < .000).

2.3.3 Faktor analizi

Aragtirmanin modeline ait agiklayici faktor analizi yapilarak 23 ifadeli 6l¢egin
gecerliligi ve giivenilirligi test edilmistir. Dondiiriilmiis faktor analizi incelenmesi
sonucunda Baglilik degiskenin dordiincii ifadesinin faktor yiikii.30°dan kii¢iik oldugu
i¢in Olgekten cikarilmistir. Olgekten ¢ikarilan ifadeden sonra tekrar faktor analizi
toplam 22 ifade i¢in yapilmistir. Toplam 22 ifadeden olusan arastirma Olgeginin
Aciklanan Toplam Varyans1 % 88,354°dir. Olgek 5 faktor altinda agiklanmis olup,
birinci faktoriin agiklayiciligt 9%50,280; ikinci faktoriin agiklayicilignt %11,903;
ticiincli faktoriin aciklayiciligr %9,686, dordiincii faktoriin agiklayicilifi %8,46 ve
besinci faktor agiklayicihigr ise %8.023’tiir. Olgegin Cronbach Alpha degeri =963

olup milkemmel seviyeye yakindir.

Cizelge 2.3’de Dondiiriilmiis Faktor Skorlarina gore zorlayici olmayan gii¢ birinci
faktore, gliven unsuru ikinci faktore, baglilik degiskeni {igiincii faktdre, zorlayicr giig

dordiincii faktore ve yasal anlagmalar besinci faktoriin altindan toplanmustir.

Cizelge 2.3: Dondiiriilmiis Faktor Analizi

Anket Sorular: Faktorler
1 21314 |5
Tedarik¢imiz kendi sundugu 6nerileri kabul etmemiz igin - bize benzersiz teklifler ,969
sunar.
Tedarik¢imizle ile igbirligi yapmak konusunda isteksiz oldugumuzda, 6zel tesvikler ,934

sunmaya baglar.

Tedarik¢imizle uyumumuz 6nemlidir, ¢iinkii tedarik¢imiz takdir edildigini bilir. ,933

Sozlesmede tedarik¢iye verilen yasal giigler nedeniyle, tedarikei iligkilerde iistiinliik ,873
saglar.

Tedarik¢imiz, sirketimizi daha iyi kontrol edebilmek i¢in bizimle ilgili kritik bilgileri ~ |,873
elinde tutar.

Taleplerini yerine getirmemizi saglamak i¢in, tedarik¢i baska bir distribiitorle ,968
anlasacagini soylemekle tehdit edebilirler.
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Cizelge 2.3: Devami

Tedarikcinin taleplerine uymazsak, yasal islem yapmakla tehdit eder. ;931
Tedarik¢imizin taleplerine uyamamamiz halinde, firmamiza 6nemli 6lgiide ,903
desteklerini geri ¢ekerler.
Tedarik¢imizin taleplerine uyamamamiz halinde, tedarik¢imiz verdikleri taahhiitleri ,859
yerine getirmeyebilirler.
Tedarik¢imizin taleplerine uyamamamiz halinde, tedarik¢i tarafindan sirketimize , 702
kars1 mali veya diger yasal cezalar uygulanabilir
Tedarik¢imiz bize sagladigi bilgilere inan1yoruz. 977
Tedarikciden gelen temsilciler bize kars1 diiristtiir ,961
Tedarik¢imiz, pazarla ilgili karar alirken refahimiz1 dikkate alir. ,928
Tedarik¢imiz firmamiza verdigi sozleri tutar. ,916
Tedarik¢imizin temsilcileri giivenilirdir. ,875
Tedarik¢imize bagliligimiz vardir. ,956
Tedarikcimiz ile felsefemiz ortiismekte oldugu i¢cin devam etmek istiyoruz. ,927
iliskinin verimli oldugunu diisiindiigiimiiz icin tedarik¢imizle devam etmek ,909
istiyoruz.
Tedarik¢imizle ¢aligmaktan zevk aldigimiz i¢in devam etmek istiyoruz. ,905
Tedarik¢imiz ile olan iliskimiz 6ncelikle yazili s6zlesmelere tabidir. J71
Tedarik¢imiz ile anlagarak taraflar arasinda paylasilacak bilgilerin seviyesini ve 122
tirlini belirtiriz.
Tedarik¢imiz ile olan iliskimizin sona ermesi durumunda — bu iligkiden dogan ,639
haklari, ytikiimliiliikleri ve sonuglar1 belirten bir sdzlesme ele alinmaktadir.
Extraction Method: Principal Component Analysis.
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.a
a. Rotation converged in 5 iterations.

2.3.4 Korelasyon

Cizelge 2.4: Korelasyon Matrisi
Ort St. 1A 1B 2 3 4 5 6

Giicl1A 3,6472 1,03004 1

Gii¢c2B 3,7792 98713 ,951** 1

Giiven 3,5925 1,20283 ,288 ,302 1

Yasal 3,8899  ,88098 ,004 ,041 ,051 1

Baghhk  3,6792 ,74203 ,038 ,07*% ,021 ,195 1

TPerf 3,9377 1,12271 ,918** ,947** ,296** ,032 ,016 1 .

BPerf 3,87 1,147 ,919 ,939 ,290 -,002 ,017 979 1

**0.01 diizeyinde anlaml:.
*0.05 diizeyinde anlamli.

Cizelge 2.4°de biitiin degiskenler arasindaki korelasyon degerlerini gdstermektedir.

Buna gore aralarinda pozitif korelasyon olan degiskenler asagidaki gibidir;

7

p<.01) ve bayi performansi arasinda (r=.919; p<.01 diizeyi)

R

p<.01) ve bayi performansi arasinda (r=.939; p<.01 diizeyi)
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< Gig 1 ile giiven iligkisi (r=.288; p<.01 diizeyi), tedarikg¢i performans (r=.918;

<> Giig 2 ile giiven iliskisi (r=.302; p<.01 diizeyi), tedarik¢i performans (r=.947;




7

<> Giliven iliskisi ve tedarik¢i performansi (r=.296; p<.01 diizeyi) ve bayi

performansi arasinda (r=.290; p<.01 diizeyi)
< Yasal anlagsmalar ve baglilik arasinda r=.195; p<.01) diizeyi

< Tedarik¢i performansi ve bayi performansi arasindaki korelasyon (r=.979;

p<.01 diizeyi) olarak pozitif yonde anlamli bir iliski saptanmistir.

Yukaridaki korelasyon sonuglarina dayanarak giiven unsurunu hem bayi performansi
hemde tedarik¢i performansina anlamli pozitif iliskisi oldugu sdylenebilir. Baglilik
ve yasal anlagmalar arasindaki pozitif katsayili korelasyon ise dikkat c¢ekicibir

sonugtur.
2.3.5 Regresyon analizleri

G-U firmasim bayilerinin iizerinde yapilan arastirmada, tedarik¢i giicii, giliven
iligkisi, yasal anlagmalarin ve bagliligin bayi performansi iizerinde pozitif etkisi
oldugu disiiniilmektedir. Faktor analizi sonucu elde edilen degisken boyutlarinin

tedarik¢i performansina etkilerini gérmek icin regresyon analizi uygulanmistir.

Cizelge 2.5: Bayi Performansi Regresyon Analiz Sonuglari

Bagimh Degisken: Bayi Performansi

Bagimsiz Degiskenler Beta t degeri p degeri
Zorlayict giig ,265 2,478 0,015
Zorlayict Olmayan Giig 2 ,687 6,438 0,000
Giiven ,015 ,336 737
Yasal Anlagsmalar ,017 -,524 ,601
Baglilik ,-036 ,-815 417
R=,944R2=,892 F degeri=207,939 p degeri=0,000

*#0.01 diizeyinde anlamlr.

*0.05 diizeyinde anlaml1.

Cizelge 2.5’de goriildiigi iizere tedarik¢inin zorlayici giiciiniin (coercivepower) bayi
performansi lizerinde anlamli etkisi vardir (8=,265; p<0,000). Tedarik¢inin zorlayici
olmayan giicliniin (non- coercive power) bayi performansi iizerinde anlamli etkisi
vardir (=,687; p=0,000). Giiven degiskeni (f=,015; p>0,05) ile yasal anlasmalar
(B=,017; p>0,05) ve baglilik (f=-,036; p>0,05) ilebayi performansi {izerinde anlamli
etkisi yoktur.
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Cizelge 2.6: Tedarik¢i Performansi Regresyon Analiz Sonuglari

Bagimh Degisken: Tedarik¢i Performansi

Bagimsiz Degiskenler Beta t degeri p degeri
Zorlayic1 Giig ,184 1,809 0,073
Zorlayict Olmayan Giig J71 7,583 0,000
Giiven ,012 ,336 137
Yasal Anlagmalar -,018 -,524 ,601
Baglilik -,028 -,815 417
R=,941R2=,885 F degeri=195,207 p degeri=0,000

**0.01 diizeyinde anlaml:.
*0.05 diizeyinde anlamli.

Cizelge 2.6’da goriildiigii lizere tedarik¢i zorlayici giicilinlin tedarik¢i performansi
tizerinde anlaml etkisi yoktur. (8=,184; p=0,073). Tedarik¢inin zorlayic1 olmayan
gliciinlin (non-coercive power) tedarik¢i performansi iizerinde anlamli etkisi vardir
(B=,771; p=0,000). Giiven degiskeni (f=,012; p>0,05) ile yasal anlagsmalar (B=-
,018; p>0,05) ve baghlik (B=-,028; p>0,05) ile tedarik¢i performansi tizerinde

anlaml etkisi yoktur.

Cizelge 2.7: Hipotez Sonuglari

DEGISKENLER HiPOTEZLER-BAYi PERFORMANSI | SONUC

H1A: Zorlayia Gii¢ Tedarik¢inin zorlayici giiciiniin bayilerin Hipotez
performansi lizerinde anlaml etkisi vardir. | Desteklenmistir

H1A: Zorlayici Tedarikginin zorlayict olmayan giiciiniin Hipotez
Olmayan Gii¢ bayilerin performans: lizerinde anlaml Desteklenmistir
etkisi vardir.

H2: Giiven Tedarikgi ve bayi arasindaki giiven Hipotez Red
iligkisinin bayilerin performansi tizerinde
anlaml etkisi vardir.

H3: Yasal Anlasmalar | Tedarik¢i ve bayi arasindaki yasal Hipotez Red
anlagmalarin bayilerin performansi
tizerinde anlamli etkisi vardir.

H4: Baghhk Tedarik¢i ve bayi arasindaki bagliligin Hipotez Red
bayilerin performansi lizerinde anlaml
etkisi vardir.
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Cizelge 2.7: Devami

HIiPOTEZLER-TEDARIKCI

PERFORMANSI

H5A: Zorlayia Gii¢ Tedarik¢inin zorlayici giiciiniin tedarik¢i Hipotez Red
performansi iizerinde anlamli etkisi vardir.

HSB: Zorlayici Tedarik¢inin zorlayici olmayan giiciiniin Hipotez

Olmayan Gii¢ Tedarik¢i performansi tizerinde anlamli Desteklenmistir
etkisi vardir.

H6: Giiven Tedarik¢i ve bayi arasindaki gliven Hipotez Red
iliskisinin tedarik¢i performansi tizerinde
anlamli etkisi vardir.

H7: Yasal Anlasmalar | Tedarikg¢i ve bayi arasindaki yasal Hipotez Red
anlagsmalarin tedarik¢i performansi
tizerinde anlamli etkisi vardir.

HS8: Baghhk Tedarikgi ve bayi arasindaki baghligin Hipotez Red

tedarik¢i performansi tizerinde anlamli
etkisi vardir.
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3. SONUC VE ONERILER

Bu ¢alisma, bayi- tedarikei iligkilerinde zorlayici giig, zorlayict olmayan giig, giliven,
baglilik ve yasal anlasmalarin hem bayi hem de tedarik¢i performansi lizerindeki
etkilerini incelemek adina Tiirkiye’de yap1 malzemeleri alaninda faaliyet gosteren

yabanci sermayeli bir isletmenin bayileri iizerinde gerceklestirilmistir.

Calismada tedarikcinin zorlayict giicliniin bayi performansi iizerinde pozitif ve
anlamli etkisi vardir sonucu bulunmustur. Yapilan bir¢ok calismada zorlayici gliciin
bayilerin memnuniyetini azalttigi ve ekonomik olarak da negatif etkisi oldugu
yoniinde olmustur (6rnegin: Geyskens ve Steenkamp 2000; Frazier ve Summers
1986; Gaski and Nevin 1985). Ancak ¢alismada tedarik¢inin zorlayict giicii gesitli
yaptirimlar veya cezalarla kullanmasi bayilerinperformanssa anlamli etki etmesi
farkli bir sonug olarak addedilebilir. Bu sonuca agiklama olarak kiiltiirel faktorlerin
etkisi oldugunu soylenebilir. Farkli kiiltiirlerin zorlayic1 gii¢ karsisinda davranissal
farklilik gostermesi beklenen bir olgudur, bayiler tedarik¢inin yaptirnrm ve ceza
giiclinii bir baski unsuru olarak ele alarak daha 6zenli ve yogun ¢aligma gayretiyle
performanslarin1 arttirmis olabilirler. Alici-tedarik¢i iliskilerinde zorlayic1 giig
kullanilmasi nihayetinde bayi igin kay1p riski tasiyabilmektedir, dolayisiyla bayilerin
kayipla ilgili riskleri minimize etmek adina zorlayici giic karsisinda daha dikkatli
davrandiklarini séylemek miimkiin olabilir. Orneklem Kkiitlesi incelendiginde bayi
yoneticilerin  biiylik bir cogunlugunu 5 yildan fazla is tecriibesi oldugu
gorilmektedir, dolayisiyla tedarik¢inin zorlayici giicii ile karsisinda bayi

yoneticilerinin gegmis deneyimlerine dayanarak karar aldig1 da sdylenebilir.

Caligma, tedarik¢inin zorlayici olmayan giiciiniin bayi performansi iizerinde anlamli
ve yliksek diizeyde bir etkisi oldugunu ortaya koymaktadir. Zorlayici olmayan gii¢
tedarikc¢i-alict iligkilerini giiclendirerek uzun donemli, karli ve ortak amaclar
hedefleyen bir iliskiye doniistiirebilme potansiyeline sahiptir. Ozellikle, Tiirk is
kiiltiiriinde yakinliga dayanan duygusal ve iligkisel yonelimlerin yogun olmast da bu
sonucu agiklayabilir. Zorlayict olmayan giiclin bayi performansina olan anlamli

etkisi daha oOnceki calismalarla paralellik gostermektedir. (Jain vd., 2014 ve
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Ramaseshan vd.2006). Zorlayici giiciin ve zorlayici olmayan giiciin etkisi
degerlendirildiginde, zorlayici olmayan giiciin daha yiiksek bir etki etmesi
calismanin dikkat ¢ekici bir sonucudur. Bayi yoneticileri her ne kadar ceza, yaptirim
ve denetimlere kars1 hassasiyet gostersede, iliskisel ve isbirligine dayanan tedarikei
giiciiniin bayi performansini daha fazla etkilemesi bayi yonetimin tedarik¢i ile daha

yumusak bir iligki yliriitmesinin daha faydali olabilecegini gostermistir.

Calismada, alici-tedarikgiiliskilerinde baglilik unsurun bayi performansi {izerinde
anlaml bir etkisi olmadigin1 géstermistir. Bu sonug, Pelton vd. (2002: 431) yaptig
aciklama ile yorumlanabilir. Yazara gore, baglilik kanal iligkilerindeki en son halka
olarak yerini almaktadir. Bagliligin olusmasi i¢in tedarik¢i ve alici arasinda isbirligi
ve giiven iligkisinin temelinin saglam olmasi gerekmektedir. Dolayisiyla, tedarikgi-
bayi arasindaki bagliligin var olmamis olmast bu sonucu aciklayabilir. Baska bir
aciklama ise, ¢alismanin ele aldig1 endiistriyel firmanin yurtdisi istirakle olmasi ve
tretimin  yurtdisinda olmast bayilerin  bagliliklarim1  ve baghiliga bagh

performanslarini pasiflestiren bir unsur olarak degerlendirilebilir.

Calismada alici-tedarikeiiliskilerinde giiven unsurunun bayi performansina anlaml
bir etkisi olmadigi sonucu ¢ikmistir. Calismanin sonucu Cengiz ve Aksoy’un 2017
yilinda Gaziantep sanayi bolgesindeki bayiler lizerine yapilan calismadaki giiven ve
performans arasindaki iligkinin sonucu ile ortiismektedir. Yazarlar bu sonucu alici-
tedarik¢i iligkilerindeki siirenin uzunlugu ile agiklamaktadirlar. Yine baska bir
calisma giiven unsurun tedarikg¢i-alici iligkilerin de zorunlu bir unsur olmadigini,
taraflarin birbirine giivenmese de ticari iligkilerin siirdiirtildiigiini vurgulamaktadir

(Soderlund ve Julander, 2003).

Calismada alici-tedarikei iliskilerinde yasal anlagmalarin bayi performansi iizerinde
anlamli bir etkisi olmadig1 yoniinde sonuglanmistir. Yasal  anlagsmalar  taraflarin
haklarin1 korumak ve is siireglerini standartlastirmak {izere yapilan yazili belgeler
olarak O6nemlidir ancak yasal anlagsmalara bakis kiiltiirden kiiltire de farklilik
gosterebilmektedir. Tirk is kiiltlirtintin kuralct bir yapidan ¢ok iliskisel bir eksende
yer etmesi, yasal anlagsmalarin etkisiz olmasmi aciklayabilir. Ozellikle iletisimin
yogun oldugu alici-tedarikgi iligkilerinde yasal anlagsmalar bayiler tarafindan basit bir

prosediirolarak anlagilabilir.

Calismanin ikincil arastirma sorusu alici-tedarik¢i iligkilerindeki zorlayici giic,

zorlayict olmayan gii¢, gliven, baghlik ve yasal anlagsmalarin tedarik¢i performansi
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tizerinde etkisi olup olmadigidir. Caligmada tedarik¢i performansi, tedarik¢inin
siparige baslama siiresi, iiretim siiresi, is siire¢lerindeki kalite ve memnuniyet olarak
Olclilmiistiir. Ancak c¢alismada sadece bir tedarik¢i lizerinden uygulama yapildigi
igin, tedarik¢i performansi bayi yoneticilerinin géziinden degerlendirilmistir. Baska

bir deyisle, tedarik¢i performansi algisal bir 6l¢limleme ile yapilmistir.

Tedarik¢inin-bayi arasindaki zorlayici giiciiniin tedarik¢i performansina pozitif ve
anlaml etkisi olmadigibulunmustur. Orneklemin tedarik¢isi olan firma Alman
sermayeli bir kurumdur, Alman is kiiltiirliniin kuralc1 ve uygulayici yapisini bilen
isletmeler is siire¢lerinde daha 6zenli ve dikkatli davranirlar. Bayilerin bakis agisina
gore tedarik¢i firmanin sahip oldugu zorlayici giic ayni zamanda kurum iginde
uygulanmasinintedarik¢inin performansi tizerinde bir etki olmamustir. Tedarik¢i ayni
zorlayic1 giicli liretim slireclerinde ya da tedarik siireclerinde uyguladigl icin
performansa olan etkisi anlamsiz ¢ikmis olmasi arastirmanin kisitlart dahilinde
yorumlanabilir ¢iinkii arastirmada bayi yoneticilerin algisina dayanak Ol¢iimleme

yapilmaya calisilmstir.

Tedarik¢inin-bayi arasindaki zorlayict olmayan giicilinlin tedarik¢i performansina
pozitif ve anlamli etkisi oldugu bulunmustur. Zorlayici olmayan giiciin zorlayici giice
oranla daha yiiksek bir sekilde performansi etkiledigi goriilmektedir. Bu sonuglar
sOyle yorumlamakta miimkiindiir; bayi yoneticileri zorlayici giicti tol ere edilmesi
gereken bir unsur olarak gorerek is siireclerini yonetilmektedir ancak zorlayici
olmayan giiciin daha iliskisel olmasi ve tesvik edici olmasi itibariyle daha sik

kullanilmast biitiin zincir tiyeleri igin olumlu sonuglar getirebilmektedir.

Calismada tedarikgi-alici iligkilerinde giliven, baglilik ve yasal anlasmalarin tedarike¢i
performansi iizerindeki olumlu etkisi hipotezlerin desteklenmemistir. Ayni sekilde bu
unsurlarin bayi performansini da etkilemedigi goriilmistiir. Sonuglarin birbirine
paralellik gostermesi calismanin ilging bir sonucu olarak yorumlanabilir. Caligmanin
bu sonucu katilimcilarin giiven, baglilik ve yasal anlagsmalara onem vermemesinden
kaynaklanabilir. Baska bir deyisle, bayi yoneticileri gli¢ unsurlari disindaki
unsurlarin  tedarik¢inin performansina bir katki sunmadigi goriisiindedir.Bu

sonuclarin Tiirk 1§ kiiltiirii ve sektorel faktorlerden dolay1 oldugu da sdylenebilir.
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3.1 Oneriler

Caligsmada, alici-tedarikgi iliskilerinde zorlayict gii¢, zorlayici olmayan giic, baglilik,
giiven ve yasal anlagmalarin hem bayi performansi agisindan hemde tedarikei
performansi agisindan etkileri incelenmistir. Calismada bazi metodolojik sinirliliklar
vardir. Oncelikle calisma bayilerin kendi gozlemlerine ve algilarma gore veriler
toplanmigtir; Ornegin satis performanst veya karlilik vb. dolayisiyla sonraki
arastirmalarin  gozlemlenir performans verileri veya endeksleri kullanmalari
arastirmanin giiclinii arttiracaktir. Ek olarak, arastirma modeli i¢in gerekli veriler
sadece bayiler acisindan incelenmistir. Bunun sonucunda, arastirma tedarikgi-alic
iligkileri agisinin kismi bir bulgu sunmaktadir. Sonraki aragtirmalarda hem tedarik¢i
hemde alicilardan veri toplamak bulgularin giiclinii arttiracak bir husustur.
Arastirmanin  bir diger smirliligi ise Orneklem kiitlesinin yeterince biiyiik
olmamasidir, daha sonraki aragtirmalarin bulgularin genellestirmesini arttirmak adina

daha biiyiik 6rneklem kiitlesi ile ¢alisabilirler.

Calismanin tek bir sektérde ve sadece bir endiistriyel tedarikci ile yapilmis olmasi
arastirmanin  6nemli smirliliklarindan sayilabilir. Sonraki c¢aligmalarin, heterojen
sektorlere ait tedarik¢i ve bayilerle yapilmasit onemlidir. Son olarak, arastirma
modelini diizenleyici ve aract degiskenler eklenerek, arastirma i¢in yeni kavramsal
modeller olusturulabilir. Arastirma sonuglart yonetimsel acidan dikkate deger
katkilar sunabilir. Arastirmada yasal anlagsmalarin, giiven ve baghlik faktorlerinin
bayi performansina etkisi olmamas1 kiiltlirler arasi1 i yapmanin getirdigi sonuglar
olabilir. Alman is kiltiriiniin kuraler yapis1 Tiirk 15 kiltliri ile uyusmazlik
gostermesi tedarikgi-bayi arasindaki baglilik ve giiveni olumsuz etkileyebilmektedir.
Dolayisiyla, Cok Uluslu Sirketlerin (CUS) uluslararas1 pazarlarda faaliyet
gosterirken yerellesmesi dnemlidir. Cok Uluslu Sirketler (CUS) yerellesme stratejisi
ile kiiltiire ve iletisim tarzina gore bir iliski gelistirdiginde daha basarili bir
performans elde edebilirler. Ozellikle, iliskisel pazarlamaya agirlik vererek giiven ve
baglilik gibi iligki ile gelisen degerler bayi-tedarikei ilisik ilerinde 6nemli ¢iktilar
getirebilir.Bu sebeple, yoneticilerin pazarlama faaliyetlerini yerli is kiiltiirine gore
dizayn etmesi faydali olabilir. Tiirk is kiiltiirii yasal anlagsmalarda ziyade sozlii
anlagmalara ve isbirligine dnem vermektedir. Tedarik¢inin bayi ile iyi ve uygun bir

diyalog kurmasi ilerde anlagsmazliklarin olmasma engel olabilir. Dolayisiyla,
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tedarikci temsilcilerinin bu yonde oryantasyon verilmesi ve motive edilmesi 6nemli

olmaktadir.

Yapt malzemeleri sektorii Tiirkiye'nin en dinamik sektorii olmakla beraber,
rekabetinde en yogun oldugu sektdrlerdendir. Ozellikle, fiyat hassasiyeti ¢ok yiiksek
olan bayiler i¢in dogru stratejiyi izlemek siirdiiriilebilir bir performansin garantisidir.
Bu nedenle sektorde faaliyet gosteren igletmelerin bayi ile olan biitiin is siireclerinde

(sat1g Oncesi ve satig sonrasi) desteklenmesi, motive edilmesi dnemlidir.
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EKLER

EK: Al
ANKET SORULARI
BAYI ILE ILGILI BILGILER
1 | Isletmenin yas1
2 | Calisan Sayisi 50 den Az 50-250Arast 250 den
() () Fazla
_ )
3 | Isletmenin Oldugu Sehir
4 | Cinsiyetiniz? Kadin Erkek
() ()
5 | Yasimz?
6 | Egitim durumunuz nedir? Tk gretim Lise Universite | Y. Lisans
/Doktora
Q) Q) Q) Q)
7 | Kag yildir bu firmada gorev
yapiyorsunuz?
8 | Calisilan Departman Satis Satin Alma Pazarlama Diger
() () ()
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Isletmenizin son 5 yihm goz 6niinde bulundurarak

asagidaki ifadelere katilimimizi degerlendiriniz. 1= | « 5 E E E o E
SORU | &< o SlgE|E L 1E |2 ¢
NO esinlikle katilmiyorum; 2; Katilmiyorum; 3; = B = S 3¢ £ £
Ne katihyorum ne de katlmyorum; 4:| 3 E | E & 5 | g z
Katihyorum; 5: Kesinlikle katihyorum. X § 3 32 | X 2
9 Tedarik¢imizin taleplerine uyamamamiz halinde,
tedarikgi tarafindan sirketimize karst mali veya () OEEORE®) ()
diger yasal cezalar uygulanabilir.
10 Tedarik¢imizin taleplerine uyamamamiz halinde,
tedarik¢imiz verdikleri taahhiitleri yerine () O OO ()
getirmeyebilirler.
11 Tedarik¢imizin taleplerine uyamamamiz halinde, ONNORE®)
firmamiza olan yogun desteklerini geri ¢ekebilirler. ) )
12 Tedarikgi taleplerini yerine getirmemizi saglamak () OREORE®) ()
icin, bagka bir distribiitorle anlagacagini sdylemekle
tehdit edebilir.
13 Tedarikgimizin taleplerine uymazsak, yasal iglem
yapmakla tehdit edebilir. ) O] 010 )
14 Tedarik¢imizle ile igbirligi yapmak konusunda
isteksiz oldugumuzda, tedarik¢imiz 6zel tesvikler () OREORE®) ()
sunmaya baglar.
15 Tedarik¢imizle uyumumuz 6nemlidir, ¢iinki O )y | O)
tedarik¢imiz takdir edildigini bilir. ) )
16 Tedarik¢imiz kendi sundugu 6nerileri kabul () ) )| O) ()
etmemiz igin - bize benzersiz teklifler sunar.
17 Tedarik¢imiz, sirketimizi daha iyi kontrol
edebilmek igin bizimle ilgili onemli bilgileri elinde () ) O) | O) ()
tutar.
18 Sozlesmede tedarikgiye verilen yasal giigler () ) )| O) ()
nedeniyle, tedarikei iliskilerde {istiinliik saglar.
Isletmenizin son 5 yilim goz &niinde bulundurarak °
asagidaki ifadelere katilimimizi degerlendiriniz. 2= o E E ; g £ -
SORU | Kesinlikle katilmiyorum; 2; Katilmiyorum; 3; | X 5 3 B 2 & ~ Z
NO | Ne katthyorum ne de katilmiyorum; 4: | = E’ E _% 5 _% £ _%
Katiliyorum; 5: Kesinlikle katilryorum. v E E % % ,Q ™ ,Q
Z =
19 Tedarik¢imiz firmamiza verdigi sozleri tutar. ( )] )] O) ()
20 Tedarik¢imizin bize sagladig bilgilere inaniyoruz. () ()| O) | O) ()
21 Tedarik¢imiz, piyasa ile ilgili karar alirken OREORES®)
refahimiz1 dikkate alir. ) 0
22 Tedarik¢imizin temsilcileri giivenilirdir. () ) OO ()
23 Tedarik¢iden gelen temsilciler bize karsi diiriisttiir. () )] )] O) ()
L
Isletmenizin son 5 yilim goz oniinde bulundurarak o E E ; g £ o E
SORU | asagidaki ifadelere katilimimizi degerlendiriniz. 3= | X 5 5 B & & ~ E
NO Kesinlikle katilmiyorum; 2; Katilmiyorum; 3; g ? E _§= g _% g _%
Ne katiiyorum ne de katlmyorum; 4:| § £ | £ |§ 3 E N E
Katiliyorum; 5: Kesinlikle katihyorum. M » 2 3
24 Tedarik¢imiz ile olan iliskimiz 6ncelikle yazilt
sozlesmelere tabidir. ) OO0 )
24 Tedarik¢imiz ile anlagarak taraflar arasinda 0) OlO 1O 0)

paylasilacak bilgilerin seviyesini ve hangi bilgileri

80




aktaracagimizi konusuruz.

26 Tedarik¢imiz ile olan iligkimizin sona ermesi
durumunda — bu iliskiden dogan haklari,
yiikiimliiliikleri ve sonuglar1 belirten bir sézlesmede ) 0)
belirtilmektedir.
Isletmenizin son 5 yilim goz 6niinde bulundurarak o o :
asagidaki ifadelere katiliminizi degerlendiriniz. 4= | @ = E i E o E
SORU Y X B s o 1 2 x £
NO Kesinlikle katilmiyorum; 2; Katilmiyorum; 3; = = > S | S = g
Ne katihyorum ne de katilmiyorum; 4: | 3 £ E e i = z? 2
Katihyorum; 5: Kesinlikle katiliyorum. X § § E y: < 2
27 [liskimizin verimli oldugunu diisiindiigiimiiz i¢in
tedarik¢imizle devam etmek istiyoruz. ) )
28 Tedarik¢imizle ¢aligmaktan zevk aldigimiz igin
devam etmek istiyoruz. ) )
29 Tedarik¢imiz ile felsefemiz 6rtiismekte oldugu icin
devam etmek istiyoruz. ) )
30 Tedarik¢imiz hakkinda olumlu diisiindiigiimiiz i¢in () ()
iliskimize devam etmek istiyoruz.
31 Tedarik¢imize bagliligimiz vardir. () ()
Tedarikg¢ininiz son 5 yilimi asagida belirtilen konulara
SORU .. - : ... - . = =S
NO | g0re degerlendirerek derecelendiriniz. 5= Olgekte | = = = =
degerlendirilmesi: 1= ¢ok kotii, 2=kotii 3= ne iyi ne |© X f i S
de kotii 4= iyi, 5 =cok iyi <
32 Siparisleri verdigimiz andan itibaren - {iretim
baglamaktadir. ) 0)
33 Tedarik¢imizin sipariglerimizi tiretim siiresi gittikce
kisalmaktadir. ) )
34 Siparisleri verdigimiz andan itibaren tedarik siiresi
hizlanmustir. ) 0)
85 Tedarik¢imiz biitiin is siireglerinde kalitesini () ()
arttirmisgtir.
36 Tedarik¢imiz biitiin is siire¢lerinde memnuniyetimizi
arttirmisgtir. ) 0)
SORU | Asagidaki unsurlar1 firmamizin igin belirtilen dlcege ° —
gore son 5 yila gore degerlendiriniz. 6= Olgekte |2 £| g el 2 - E
NO | degerlendirilmesi: 1= ¢ok kotii, 2=kotii 3=ne iyine |~ ¥ | ¥ | "3 f i 3
de kotii 4= iyi, 5 =cok iyi s =
37 Pazar Pay: artisi () | () () () | ()
38 Karlilik () | () () () | ()
39 Satis Artist Q1O O 0O 10
40 Miisteri Memnuniyeti () | O) () ()| ()
41 Tedarik¢imize bagliligimiz vardir. () | () () ()| ()
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