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Ekonominin surukleyici sektorleri arasinda olan insaat ve 6zelde konut sektorine
yonelik ingaat malzemeleri pazari, 1999 Gdlcik Depreminden sonra insaat taahhut
islerinde profesyonellerin agirliginin artmasi ile birlikte 6zellikle buylk kentlerde agirlikli

olarak endustriyel pazar haline donismeye baslamistir.

Bu gelisimle birlikte yapi malzemesi Ureten firmalarin pazarlamaci ve satisgilari igin
genel olarak tuketicilerin tipi ve buyukligu, satin alma sureci ve satin alma kriterleri

degismis, bireysel tuketicilerin yerini kurumsal ingaat firmalari almaya baglamistir.

Bu arastirmada, satin alma merkezi isleyisine sahip insaat firmalarinda satin alma
karar sureglerinin nasil igledigi ve hangi faktorlerden etkilendigi incelenmigtir. Calisma
uc bélumden olugsmaktadir. Birinci bolumde Endustriyel Pazar ve Endustriyel Tuketiciler
hakkinda bilgiler verilmis, ikinci bdlumde Endustriyel Tuketicilerin Satin Alma
Davraniglari irdelenmis, son bdélimde ise ingsaat firmalarinda yapr malzemesi satin

alma suregleri aktarilmis ve karar sureglerini etkileyen faktorler incelenmistir.
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ABSTRACT

Construction, one of fascinating sectors of economy and building supplies market
which is related to housing sector has started to become industrial market especially in
big cities with the increase of importance of the professionals in construction sector
after 1999 Golcuk earthquake.

Generally, the developments in the sector and the importance of the consumer,
purchasing process and buying criteria has changed for the marketers that are
producing construction material, and also corporate construction firms started to take

retail consumers’ place

In this research how purchasing decision process in construction firms that has
purchasing process work and from which factors that is influenced is analysed. This
study has consisted of three parts. In the first section there is information about
Industrial Market and Industrial Consumers, in the second section Purchasing
Behaviour of industrial consumer is explicated, and in the final section construction
material purchasing process in construction sector is explained and factors that are

affecting the decision process are analyzed.
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GIRIS

Endiistriyel pazarlar, mal ve hizmetleri Uretim slrecinde kullanmak veya tekrar
satmak Uzere devasa ticaret ve satin alma hacimlerinin gerceklestigi, satanlarin ve satin
alanlarin gergek kisilerce yonetilen orgutlerden olustugu piyasalardir. Bu pazarlarda
tilketim pazarlarina gére gok daha bilyiik ekonomik degerler degisime konu olmaktadir.”
Batan Uretilen mallarin %50’sinin, tarimsal drdnlerin %80’inin, madenlerin, deniz ve
orman urunlerinin neredeyse tamamina yakininin bu pazarlarda islenmek Gzere satildigi
ileri srilmektedir®. Tiketim Urlinlerinin toptancilara ve perakendecilere veya diger

kurum ve igletmelere satiimasi da endustriyel satis kapsamina girmektedir.

Batin tiketim mamullerinin piyasaya ¢ikmadan onceki Uretim slreglerine yonelik is
hacmini olusturan, aysbergin goérinmeyen tarafi olan endustriyel pazarlama aliciyi
tanimakla, musterinin ne istedigini ve nasil karar verdigini ¢6zimlemekle
baslamaktadir®. Endiistriyel pazarda talep edilen mallar ve hizmetlerin talep edilis
amaci tuketim Urdnleri pazarindan farkhidir. Nihai tlketiciler kisisel tuketim igin satin
alirken, oérgutler genelde mal veya hizmet Uretmek, kurumsal ihtiyaglarini kargilamak ve
onceden belirlenen amaglarini gergeklestirmek icin satin almaktadirlar. Bu nedenle,
satin alma biriminin yapisi ve satin alma karar surecinin isleyisi tuketim Urunleri
pazarindan 6nemli farkliliklar géstermektedir®. Endiistriyel pazarlamada, érgiitsel satin
almanin yeri ve 6nemi ¢ok buyuktir, bu nedenle oérgutlerde satin alma faaliyetleri
profesyonelce yonetilen Satin Alma Merkezi ( buying center ) isleyisi icinde
gerceklesmektedir. Ancak, endustriyel pazarda her ne kadar goriunuste insanlar degil
tuzel kigsilikler tuketici konumunda olsa da, dikkat gekici olan nokta tizel kisiler adina

karar verenlerin yine insanlar oldugudur.

Bu arastirma, satin alma merkezi olusumuna sahip ingaat firmalarina mal tedarik

eden satis orgutleri bakimindan 6nemlidir. Malzeme alim karar sudreglerinin nasil

! Suayip Ozdemir, Endiistriyel Uriin Pazarlamasi: Analitik Bir Yaklasim ( Ankara: Seckin Yayinevi, 2006 ),s.24
? {smet Mucuk, Temel isletme Bilgileri ( istanbul: Tiirkmen Kitapevi, 2001 ), s.82

? F. Robert Dwyer, John F. Tanner, Business Marketing: Connecting Strategy, Relationships, and Learning
(Second Edition. New York: McGraw-Hill Companies, Inc., 2002 ), s.24

* Ozdemir, a.g.e., s.23



geligtigini ve hangi faktorlerden etkilendigini, satin alma sdrecinde kimlerin gorev
aldigini ve hangi rolleri Ustlendikleri, etkili olan rollerin kimlere ait oldugunu ortaya
koymak arastirmanin amaglari arasindadir. Bu konularin bilinmesi, satis faaliyetlerinin

planlanmasi ve basari ile ger¢ceklesmesi agisindan olduk¢a énemlidir.

Arastirma, insaat piyasasinda tedarikgi firmalarin masterilerle olan iligkilerini sadece
kisisel iletisim ve uygun fiyat sunma bakimindan degerlendirmemeleri gerektigini, onlara
kurumsal prosedurler ve bigimsel satin alma sureglerinin gerekleri yoninden de
yaklasmalari gerektigini ortaya koymaktadir. Bu yonu ile arastirma, geleneksel

yontemlerle satis yapan malzeme tedarikgilerine yeni ufuklar agacaktir.

Bu etkileri olusturabilmek amaciyla ¢alisma U¢ ana bolimden olusmaktadir. Birinci
bélimde, endlstriyel pazar ve endustriyel pazarlama kavramlari, endustriyel pazarin
musteriler, Grlnler ve cgesitli degiskenler agisindan o6zellikleri incelenirken tuketiciler

pazari ile kiyaslamalar yapiimistir.

ikinci béliimde, endistriyel satin alma sireci ve asamalar ayrintih bir sekilde
incelenmis, satin alma surecini gerceklestiren Satin Alma Merkezi ( SAM ) ve SAM'deki
roller ortaya konulmus ve bolimin sonunda da farkli satin alma durumlarina

deginilmistir.

Uglincti bélimde ise, ilk iki béliimde anlatilan kuramsal bilgilerin insaat firmalarinda
nasil uygulandigi ortaya konulmus ve elde edilen bulgular neticesinde bazi tespitler

yapilmistir.



BiRINCi BOLUM

ENDUSTRIYEL PAZARLAMA

1. ENDUSTRIYEL PAZAR ve ENDUSTRIYEL PAZARLAMA KAVRAMLARI

Endustriyel pazar, sanayi pazarlari, is pazarlari, Uretici pazarlari, aracilar pazari,

kurumlar pazari, érgutsel alicilar pazari gibi farkli isimlerle bilinmektedir.

Endustriyel pazar, mal ve hizmetleri Uretim strecinde kullanmak veya tekrar satmak

lizere satin alan endstriyel ya da érgiitsel tiiketicilerden olusmaktadir®.

Hayli genel ve genis kapsamli olan endustriyel alici terimi nihai tuketicilerin diginda
kalan tum tlketicileri kapsar ve “6rgutsel alic1”, "endustriyel tlketici”, "endustriyel alici”
vb. terimlerle ifade edilir. Baglica endustriyel alicilar; mal ve hizmet Ureticileri ( sinai
isletmeleri, lokantalar, oteller vb. ), tekrar satmak Uzere satin alanlar ( toptanci ve
perakendeciler ), devlet birimleri (askeriye, okullar, hastaneler, belediyeler vb.) ve kar

amaci gutmeyen kurum ve kuruluslardir ( vakiflar, dernekler ).

Buna goére endustriyel ( drgutsel, ticari ) pazarlama, urin ve hizmetlerin isletmeler
tarafindan diger Uretici isletmelere, devlet birimlerine, hizmet kurumlarina, kar amaci
glitmeyen organizasyonlara ve araci isletmelere pazarlanmasi faaliyetidir®. Bir baska
ifadeyle, endustriyel pazarlama orgutsel tuketicilerin ihtiyaglarini kargilayacak mal ve
hizmetlerin Uretilmesi, dagitiimasi, fiyatlandiriimasi ve tutundurulmasi sdreglerinin

planlanmasi ve uygulanmasidir’.

* Robert W. Haas, Business Marketing Management An Organizational Approach ( Boston: PWS Kent
Publishing, 1992 ), s.9

6 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.6

" Ozdemir, a.g.e., s.15



Bazi yazarlara gore ise endustriyel pazarlama, bagska mal ve hizmet igleri meydana
getirmek Uzere, Uretim gayesiyle satin alinan mal ve hizmetlerin pazarlanmasini

kapsar®.

isletmelerin operasyonlarini yerine getirmelerine yardimci olan (riin ve hizmetlerin
pazarlanmasi da endustriyel pazarlama faaliyeti kapsamina girmektedir. Ornegin, Mc
Donald’s urunlerinin servisinde kullandigi baskili ambalajlari icin tonlarca kagit siparig
etmektedir. Mc Donald’s ve benzeri firmalarin bu devasa kullanimlari buyuk bir

endustriyel pazar olusturmaktadir.

Morton Salt, Mc Donald’s, General Foods ve diger sirketlere trtnlerinde kullanmak
Uzere tuz satmaktadir. Ancak bu tuz isinin sadece bir kanalidir. Morton Salt ayni
zamanda, bize tuzu satan bayilere veya marketlere de satis yapmaktadir. Géruldugu
Uzere sadece yemeklik tuz satisi bile ciddi bir endustriyel pazar buyuklugu

olusturmaktadir®.

Turkiye’den 6rnek verecek olursak; ULKER Gida , (retmis oldugu dondurma
aranlerini bir taraftan nihai tlketicilere sunulmak Uzere distribGtorlerine, bakkal ve
marketlere satarak, diger taraftan ayni Urlnleri bluylk ambalajlarda pastanelere,
kafelere, otellere, vb. vyerlere de vererek buylk bir endustriyel satis

gerceklestirmektedir'™.

Ayni sekilde kamu birimleri ve diger hizmet isletmelerine yodnelik pazarlama
faaliyetleri de endistriyel pazarlama kapsamina girmektedir. Ornegin, askeri kiglalarin,
universitelerin, okul vb. birimlerin kafeteryalarinda tuz ve yagd kullanimlari igin

gerceklestirdikleri satin alimlar birer endustriyel alim niteligi tagimaktadirlar.

¥ Robert R. Reeder, Edward G. Brierty, Betty H. Reeder, Industrial Marketing: Analysis, Planning and Control
( Third Edition. USA: Prentice Hall, 1998 ), s.4

? Dwyer, Tanner, ag.e., s.6

' «“Ulker Venexia ile halka liiks dondurma yedirecek”, Radikal Gazetesi ( 27.05.2009 tarihli haber )



2. ENDUSTRIYEL PAZARLAMANIN ONEMi

Bir cok kisinin pazarlama denince akillarina nihai tuketicilerin satin alimlarini
etkileyen pazarlama faaliyetleri gelmektedir. Ancak tiketicilerin satin alimlari
isletmelerin kendi aralarindaki is hacminden daha dusuk bir tutari teskil etmektedir.
Tlketicilere yonelik pazarlama etkinlikleri daha goérinir olsa da bir gok mezun olan
ogrenci esasinda endustriyel pazarlama alaninda kendine daha ¢ok is imkani

bulmaktadir'”.

Pazarlama literatiri ve akademisyenler temelde tuketici pazarlari ile daha ¢ok
ilgilenmekte, endustriyel Granler pazari Uzerinde yeteri kadar durmamaktadirlar.
Halbuki bu pazarlarda tiketim pazarlarina goére ¢ok daha buyik ekonomik degerler
degisime konu olmaktadir’. Biitiin Uretilen mallarin %50’sinin, tarimsal UGriinlerin
%80’inin, madenlerin, deniz ve orman Urlnlerinin neredeyse tamamina yakininin bu

pazarlarda islenmek Uzere satildigi ileri strtlmektedir™.

Tuketim Urunleri toptan satildiginda endustriyel Gran niteligi kazanmaktadir. Bu
nedenle tiketim UrUnlerinin toptancilara ve perakendecilere veya diger kurum ve

isletmelere satilmasi endUstriyel satis kapsamina girmektedir.

ithalat ve ihracat islemi olarak adlandirilan ve yabanci Glkeden (iriin satin almak ve
yabanci Ulkeye Urln satmak olarak tanimlanabilecek iliskide endustriyel Grtnler iglem
gérmektedir™. Burada esas olan (riiniin tiiketim mali olup olmamasi degil Uretimde
kullaniimasi veya tekrar satis islemine tabi olmasidir. CUnkl her iki Ulkede de ithalatgi
isletmeler satin aldiklari Granleri ya bir Uretim slrecinde kullanmakta ya da tekrar
satmaktadirlar. Tablo 1’de goéruldigu gibi Tarkiye'nin dis ticaret hacmi sektorlere gore
boélinmeksizin makro bir bakis acisiyla 2005 yilindan itibaren 200 milyar dolarin

Uzerinde seyretmektedir.

1 Dwyer, Tanner, a.g.e., 5.6
12 Ozdemir, a.g.e.,s.24

13 Mucuk, a.g.e., s.82

'* Ozdemir, a.g.e., 5.16



Tablo 1. Tiirkiye’nin ihracat ve ithalat Rakamlari

Yillar ihracat i?halat
( Milyon $ ) ( Milyon $ )

1999 26.587 40.671
2000 27.775 54.503
2001 31.334 41.399
2002 36.059 51.554
2003 47.253 69.340
2004 63.167 97.540
2005 73.476 116.774
2006 85.535 139.576
2007 107.154 170.063
2008 132.003 201.823
2009 102.165 140.775

Kaynak: TUIK, IGEME

Dunya pazari hizla globallesirken UrUnlerini bu pazarda basariyla satan firmalar
arasinda rekabet hat safhadadir. Dinyanin ekonomik alandaki dev firmalari ( Microsoft,
DOW Chemical, BASF, Shell, BP, Siemens, Bosh, Argelik, GE ) globallesen dinya
pazarinda Ustun pazarlama faaliyetleri sayesinde bu rekabette 6n siralara
gecgmektedirler. Bununla birlikte bu firmalar igin dinya pazarlarina agilmak bir

mecburiyettir'®.

Endustriyel pazarin buyukliginu belirlemek igin Gretimden satis buyukliklerine,
gesitli yatinm harcamalarinin tutarlarina ve kamu sektérinin mal ve hizmet

harcamalarina bakmak gerekmektedir'®.

'> Michael H. Morris, Industrial and Organizational Marketing ( Second Edition, New York: Macmillan
Publishing Company, 1992 ), s.54-59
'® A.S. Bhamhra, A.K. Chaudhary, Industrial Marketing ( New Delphi: Anmol Publications Pvt Ltd: 1999 ), s.14



Bdylesine buylk ve dnemli pazarlarda yer alan isletmeler her seyden bagimsiz
hareket etme liiksiine sahip degildirler. isletmeleri, rakiplerini ve misterilerini de icine
alan pazarn tek tek ya da bir buatin olarak etkileyen faktoérler s6z konusudur. Bu

faktorleri yonetmek ve kontrol etmek igin ciddi pazarlama faaliyetlerine ihtiyag vardir.

Endustriyel pazarlama aliciyr tanimakla, musterinin ne istedigini ve nasil karar
verdigini ¢dziimlemekle baslamaktadir'’. Ulkemizde bir ¢ok firmanin hala pazarlama
asamalarinin baslangicinda olup musteri tatmininin dnemini ancak kavramaya basladigi

sOylenebilir.

Daha oOnceleri uretimin az oldugu dénemlerde endustriyel Urlnlerde pazarlama
faaliyetlerine ihtiya¢ olmadidi inanci hakimdi. Bu urlnlerde 6zellikle reklam ve satis
gelistirme faaliyetleri gerekli gorulmuyordu. Gunumuzde teknolojik gelismeler ve
endustriyel Urln Ureticilerinin sayisinin artmasi, rekabetin atmasina ve Ureticilerin
pazarlama faaliyetlerine ihtiya¢ duymalarina yol agmistir. Bu durum, genis endustriyel
arin cgesidine sahip firmalar igin nihai kullaniciya ulasma gereksinimini zorunlu
kilmaktadir. Bu da musterilerin ilgisini gekmeye yonelik gesitli pazarlama faaliyetlerini

beraberinde getirmigtir.

Musteriyi elde tutma ve iligki tesisi buglinki endustriyel pazarlamanin énemli
konularindandir. iligkilerin glicli olabilmesi igin sirketlerin i¢c organizasyonlarini her bir
endustriyel musterinin taleplerinin tatminine ve probleminin-iginin ¢ézimuine adanmasi
gerekir. Stratejik iliski tesisi igin drgutlerin kendi iginde ¢ok dikkatli bir entegrasyon ve

koordinasyon sistemi kurmalari gerekir.'®

3. ENDUSTRIYEL PAZARLARIN YAPISAL OZELLIKLERI

Endustriyel pazarlarda satin alma karar sureci, dogal ¢evre iligkileri, Grln ve pazarin
Ozellikleri tuketiciler pazarindan farkhdir. Tam rekabet piyasasinin aksine endustriyel

pazarlarda igletmeler fiyatlar genel duzeyini etkileyemeseler bile Grinin fiyatini

17 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.24
'8 Ayni, 5.25



degistirebilmektedirler. Pazarda yer alan isletmeler birbirlerinden aligveris yapmaya ve

kazang elde etmeye calismaktadirlar'.

Endustriyel pazarda gorunuste insanlar degil tizel kigsilikler tiketici konumundadir.
Ancak dikkat cekici olan nokta tlzel kigiler adina karar verenlerin yine insanlar
oldugudur ( Demir ve Sahin, 2001 ). Endustriyel pazarda talep edilen mallar ve
hizmetlerin talep edilis amaci tiketim UrUnleri pazarindan farkhdir. Ayrica satin alma
biriminin yapisi ve satin alma karar surecinin igleyisi tuketim Grtnleri pazarindan énemili

farkliliklar gstermektedir®.

Tlketicilerin satin almasi ile érgutlerin satin almasi arasinda bir ¢ok farklilik vardir.
Nihai tuketiciler kisisel tiketim ig¢in satin alirken, dérgutler genelde mal veya hizmet
uretmek, kurumsal ihtiyaglarini karsilamak ve &nceden belirlenen amaglarini
gerceklestirmek icin satin almaktadirlar. Diger 6zellikler de ayni sekilde drgutsel satin
almanin dogasini etkilemekte ve endustriyel satin almayr nihai tlketicilerden
farklilastirmaktadir. Ticari pazarlamacilarin bir ¢ok rekabet durumuyla karsi karsiya
kaldiklari dugunulurse endustriyel satin almanin farkhliklarinin bilinmesi 6nem arz
etmektedir. Bu Ozellikleri, i-mdsterilerin tlirleri, ii-satin alinan drdinlerin tirleri, iii-
musterilerin blylklikleri ve lokasyonlari, vi-karmagik ve kati satin alma sliregleri, v-

muisteri iliskilerinin yapisi ve vi-talebin yapisi basliklari altinda inceleyebiliriz?".

3.1. Endiistriyel / Orgiitsel Miisteri Tiirleri ( Orgiitsel Pazar Tiirleri )

Endustriyel drtnler, en sonunda kisi ve ailelerin kullanimlari i¢in sunulacak drin ve

hizmetlerin Uretiminde kullanilan ara¢ ve geregleri, biro malzemelerini, hammadde ve

yari mamul maddelerini kapsar®.

¥ Ozdemir, a.g.e.,s.25

2 Ayni, a.g.e., 5.23

2 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.11

22 {smet Mucuk, Pazarlama ilkeleri ( Onbirinci Baski. istanbul : Detay Yayimncilik, 1999 ), s.74



Ticari musteriler, kendi operasyonlarinda direkt veya endirekt kullanmak tzere Grln

ve hizmet satin alan tiim érgiitlerdir®.

Orgltsel pazarlar birbirinden farkli dzellikler gosterirler. Ornegin, kar amaci giden
isletmelerin satin alma davraniglari ile kar amaci gutmeyen kurumlarin ve devlet
birimlerinin satin alma davraniglari birbirinden ¢ok farklidir. Bu nedenle tuketiciler pazari

disinda kalan érgutsel pazarlari tek bir pazar olarak gérmek dogru degildir.

Endustriyel pazar kendi iginde Urln turlerine ya da satin alma amaglarina goére alt

boélumlere ayrilir:

Endustriyel Grinun niteligine gore ortaya ¢ikan siniflama; hammaddeler pazari, yari
bitmis GrGn ( montaj GrinU ) pazari, isletme geregleri pazari, toptan esya pazari vb. alt

pazar tirleridir®.

Endustriyel pazarda faaliyet gosteren isletmeler satin alma amaglarina gore; i-tiretici
isletmeler, ii-yerel ya da merkezi kamu kuruluglari, iii-hizmet enddistrisi, finans ve sigorta
isletmeleri, iv-vakiflar gibi kar amaci glitmeyen kuruluglar ve v-aracilardan olusur. Bu

acidan endistriyel pazari dort temel kategoride toplamak mimkiindiir®®.

3.1.1. Sanayi ve Hizmet igletmeleri ( Uretici isletmeler Pazari )

Kar amaci glderek mal veya hizmet Ureten tim igletmelerin alimlari ile
olusturdugu pazar bu grupta yer alabilir. Buradaki satin alma, uretim eylemlerini
yurutmek veya baska drunlerin Gretiminde kullanmak igin yapilir. En genis ve en fazla
cesitlilik gosteren endustriyel pazar tiradiur ve genelde endustriyel pazar denilince bu
pazar tir( anlasilir. Uretici pazarlari olarak da adlandirilan bu pazardaki isletmeleri de

kendi icinde siniflandirmak mimkunddar:

2 Haas, a.g.e., s.9
* Nezihe Figen Balta, Endiistriyel Pazarlama ( Ankara: Nobel Yayin Dagitim, 2006 ), s.36
2 Haas, a.g.e., s.9-16 ; Dwyer, Tanner, a.g.e., s.11
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3.1.1.1. Orijinal Uriin ve Ekipman Ureticileri

ingilizce’de Original Equipment Manufacturer (OEM ) da denilen, kendi
nihai ¢iktilarinin (Urdnlerinin ) imalatinda kullanmak tGzere satin alma yapan firmalar bu
gruba girer. Bir bagka ifadeyle diger Ureticilerin Urettikleri ile kendi ¢iktilarini birlestirerek
donanim Uretenler bu pazari olusturur?®®. Ornegin iriinlerinde kullanmak lizere Arcelik,
Vestel, Bosch gibi firmalar bir Eskisehir firmasi olan Endel AS’den buyuk miktarda kablo
gruplari satin almaktadirlar. Ana Gran Ureten bu firmalar disaridan temin ettikleri kablo
aranlerini kendi nihai Grtnlerinin bir pargasi haline getirmektedirler, yani Argelik, Vestel,
Bosch gibi ana mamul Ureten firmalar kablo ureticileri icin OEM pazarini teskil
etmektedir. Bu gruba giren Ureticilerin olusturdugu pazara “Orijinal Uriin ve Ekipman

Ureticileri Pazar1” denir.

3.1.1.2. Kullanicilar ( igletmeler Pazari )

Kullanicilar, nihai tuketicilerin 6rgutsel musteri turlerindeki karsiligidir.
isletmelerin nihai Grinlerinin bir parcasi haline getirmedikleri tim Griin ve hizmet alimlari
bu pazari olusturur. Diger bir deyisle bu pazarda alinip satilan trtnler, Gretim disinda
kalan giinliik isletme faaliyetlerinin yerine getiriimesi sirasinda kullanilir®’. Bu pazarlarda

genelde yardimci isletme malzemelerinin alinip satildigi sdylenebilir.

OEM pazarindan ayrilan yonu, Grun ve hizmetlerin kullanim yerleri ve satin alma
amaglaridir. Bir isletme hem OEM, hem Kullanici olabilir, ancak bir tedarikgi igin hem
OEM hem kullanici olamaz®®. Ornegin, Tirkiye'nin en biyiik arazi gelistirme ve konut
uretim sirketlerinden biri olan Sinpas GYO firmasi saha muhendislerinin kullanimi igin
arazi araglar kiralamaktadir. Araglar Sinpag’in sattigi konutlarin bir pargasi degildir,
fakat konut Ureticisi firma ingaat faaliyetlerinde elemanlarinin operasyonel verimliliklerini
artirmak i¢in arag gibi ¢esitli Uriin ve hizmet tarlerinin birer kullanicisidir. Ayni sekilde bu

firmanin mimari buro galisanlarina islerinde kullanmalari i¢in alinan bilgisayarlar, ¢esitli

%% Balta, a.g.e., s.37
7 Ayni, 5.37
28 Haas, a.g.e., s.11
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cizim programlari ve ozalit kagitlari da ayni sekilde birer endustriyel alim niteligi
tagimaktadir. ilgili Grlinlerin tedarikgiler icin Sinpas bir kullanicidir. Ancak bu firmanin
daire duvarlarinda kullanmak Uzere duvar kagidi satin almasi OEM’in satin alma
kapsamina girmektedir. Ciddi insaat firmalarinin bir bdlgede yeni bir konut projesine
baslamadan 6nce arastirma sirketlerine bolge ve bdlgede oturanlarin sosyoekonomik
statuleri ile ilgili yaptirdiklari gesitli pazar arastirmalari s6z konusudur. Bu arastirma
hizmeti, nihai UGrin olan konutun bir pargasi degildir. Bu hizmeti satin alan insaat
firmalari arastirma hizmetini sunan veya satan arastirma sirketleri igin kullanici pazarini

teskil etmektedir.

3.1.1.3. Hizmet Kurumlan

Yukaridaki baslikta bahsi gecen bir arastirma firmasi tim iglerini kendi
ekibiyle yapmayabilir. Ornegin sahada ¢alisma gerektiren yiiz yiize anket calismalari
icin bagka firmalardan hizmet veya hazir veri tabanlari satin alabilir. Ayni sekilde, 6zel
hastaneler, 6zel okullar, 6zel Universiteler de bu gruba girmektedir. Bu kurumlardan bir
kismi kamu kurumlarinin kullandigi satin alma prosedurlerini, bir kismi ise daha esnek
ve pratik davranarak Uretici igletmelerin izledigi satin alma sureclerini kullanmaktadir.
Ornegin, 6zel hastaneler, 6zel psikiyatri ve bagimlilik tedavi merkezleri medikal
firmalardan satin almada bulunurken uretici igletmelerin kullandigi satin alma sureclerini

kullanmaktadirlar®®.

3.1.2. Kamu Kurum ve Kuruluslan ( Kamusal Pazarlar)

Kamu kurumlari denilince merkezi hukimete bagl kurumlar ile yerel yonetimler
ve kurumlari kastedilmektedir. Kamu c¢ok buylk miktarda Gran alimi ve tiketimi
yapmaktadir, hatta bazi Griinlerin tek kullanicisi konumundadir. Ornegin tim Ulkelerde
devletler tank, savas ugagi, oblUs vb. agir silahlarin tek alicisi konumundadir. Bir ¢ok

tlkenin GSYIiH’sinin dnemli bir orani devlet birimlerince harcanmaktadir. Bazi ilkelerde

29 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.15
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bu oran 1996 yilinda %60’lara kadar ¢ikmistir®. 2009 yilinda T.C. kamu kesimi mal ve
hizmet alimi merkezi ybnetim harcamalari |ll. ceyrek itibariyle 22.312 milyon TL olarak
gerceklesmis ve ilgili donemdeki toplam faiz dis kamu harcamalarinin %12’sini
olusturmustur®’. 2010 yilinda T.C. biitcesinde, toplam kamu sektérii sabit sermaye

yatirimlarinin ise 44.477 Milyon TL olmasi éngoriilmektedir®.

Kamunun satin alma sureci 6zellikle sosyal hedefleri gergeklestirme amacini tasidigi
icin zor ve karmasik bir suregctir. Talep edilen mal ve hizmetlerin cins ve miktarlari ¢egitli
devlet kuruluglarinin yerine getirdigi toplumsal gérev ve hizmetlerle baglantihdir. Bu
pazarlarda alimlar genellikle ihale usulii ile yapilir. Ulkemizde alimlarin usulii Devlet
ihale Kanunu ile belirlenmis olup Kapali Zarf Usuli ile ihale, Acik Artirma ile ihale,
Davet Usulii ile Pazarlik vb. ydntemler kullaniimaktadir. Yasa, tiziik ve yonetmeliklerle
devlet harcamalari belirli esas ve prosedurlere baglandigindan devletle is yapmak her
ne kadar ¢ok burokratik islem gerektirse de isletmeler icin ¢ok blyuk satis imkanlari

yaratir®>.

Kamu kurumlari idari islerinde kullanmak Gzere kirtasiye malzemeleri, binalar vb.,
karayollari igin tuz solUsiyonlari, park ve bahge yapimlarinda kullanmak Uzere yapi
malzemeleri, ¢alisanlari ig¢in giysi-Uniforma satin alabildikleri gibi kafeteryalarda,
hapishanelerde veya askeri tesislerde kullanilan tuz,un, su gibi tuketim malzemelerini

satin alarak ciddi bir pazar buyuklugu olusturmaktadirlar.

3.1.3. Kar Amaci Gutmeyen Hizmet Kurumlar ( Kar Amaci Giitmeyen

Kurumlar Pazari )

Bu pazar tirU ticari igletmelerin disinda kalan ve kar amaci gitmeyen

orgutlerden olusur. Vakiflar, dernekler, sendikalar, ibadethaneler, partiler, yardim

% Nisfet Uzay, “Kamu Biiyiikliigii ve Ekonomik Biiyiime Uzerindeki Etkileri: Tiirkiye Ornegi ( 1970-1999 ),”
Erciyes Universitesi Iktisadi ve idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, Say1 19: ss.151-172, (Temmuz-Aralik 2002),
s.154, http://iibf.erciyes.edu.tr/dergi/08 Uzay.pdf ( Erisim Tarihi: 05.01.2010 )

3! “Ekonomik Gelismeler Raporu,” DPT ( Aralik 2009 )

32 “Temel Ekonomik Gostergeler,” DPT ( Kasim-Aralik 2009 )

332886 Sayili Devlet ihale Kanunu ( 3.Béliim, ihale Usulleri, Madde 35 )
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kuruluglari vb. kar amaci gutmeyen fakat gesitli toplumsal eylemleri ylritmek i¢in mal
satin alan tum orgutler bu gruba girmektedir. Bu kurumlar her ne kadar ticari amag
gutmeseler de bir kismi kamu kurumlarinin kullandigi satin alma prosedurlerini, bir

kismi ise daha esnek prosediirler kullanabilmektedir®*.

Bu pazarin alicilari kar amaci gutmeyen Kizilay Dernegi, Diyanet Vakfi, Mehmetcik
Vakfi gibi yari resmi yardim kurumlari olabilece@i gibi, Kanarya Sevenler Dernegi,
AKUT, Cagdas Egitimi Destekleme Vakfi, TOCEV gibi devlete bagli olmayan ancak
cesitli sosyal hizmetleri-hedefleri yerine getirmek igin kurulmus olan 6zel dernek ve

vakiflar da olabilir.

Bu kurumlara yapilacak olan satislar firmalar icin 6nemli bir meblad teskil
edebilmekte ve her birinin farkli satin alma gereksinimleri ve prosedurleri oldugundan

dolay! bir ¢ok satici-tedarikgi firma kurumlara 6zel satis érgutleri olusturmaktadir.

3.1.4. Satici igletmeler / Endiistriyel Distribiitorler ( Aracilar Pazari )

Ureticilerin mallarini bagka ureticilere veya kurumlara tedarik eden firmalara
endlistriyel dagiticilar denilmektedir. Baska bir ifadeyle aracilar pazari, tekrar satarak
kar saglamak amaciyla satin alan isletmelerden olusur®. Ornegin, Kilicoglu markali
urdnleri satan ana dagiticilar, medikal malzeme satan firmalar, oto tamirhanelerine

cesitli motor yaglari satan vb. firmalar birer endustriyel distribatérdar.

Bu tur tedarikgiler tuketim mali dagitan ve hizmet saglayan toptanci ve
perakendecilerle benzer hizmet sunarlar. Aradaki fark satilan Grinutn kullanim amacidir.
Endiistriyel dagiticilar, buyuk miktarda satin alimda bulunurlar sonra da bu uUrunleri
daha kiiclik miktarlarda enddistriyel kullanicilara satarlar*®. Aracilar, ticaretini yaptiklari
mallarda bazen kuguk degisiklikler yapsalar da onlarin fiziksel niteliklerini degistirmezler.

Ornegin, Ulker Gida’nin ev digi tiiketim Urlinlerini satan distribitdrler yag, seker gibi

i Dwyer, Tanner, a.g.e., s.15
35 Balta, a.g.e., s.38; Ozdemir, a.g.e., s.27
36 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.15
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arunleri tankerlerle buyuk miktarlarda satin aldiktan sonra pastane, lokanta, restoran

gibi isletmelere daha kiguk ambalajlara bélerek satmaktadirlar.

Aslinda Ureticilerin direkt nihai tuketiciye sattigi mallarin disinda kalan butun mallar
once aracilar pazarinda satilir. Dolayisiyla, hem endustriyel Grin aracilari hem de
tuketim Urlnleri aracilari bu pazarin birer Gyesidir veya her iki gruptaki aracilar birer

endustriyel musteridir denilebilir.

Aracli igletmeler satin alma karari verirken bir gok faktori g6z éntunde bulundururlar.
Satin alacagl mal icin depolarinda veya dikkanlarindaki fiziksel yer durumu, o mali
hangi fiyattan ne kadar satabilecegi, kendisine mal tedarik edenlerin bu mali istikrarh
olarak saglaylp saglayamayacaklari, malin kalitesinde bir problem oldugunda
tedarikginin malin arkasinda durup durmayacagi, gerektigi hallerde Uretici veya ana
tedarikgiden teknik destek alip alamayacagi, yeni bir Grinin satin aliminda s6z konusu
malin kendi dagitim kanalina uygun olup olmadigi, talep gorip gdérmeyecegi gibi

konulari etraflica degerlendirir ve ondan sonra alimla ilgili kararini veririler.

Bu pazarda Ureticilerin araci igletmelere yonelik satiglarinda kampanyali ya da
promosyonlu satiglar olarak da adlandirilabilecek satig tutundurma faaliyetleri dnemili
yer tutmaktadir. Ornegin, konut catisi malzemelerinde Tirkiye'de pazar lideri olarak
gorilen Kiligoglu Kiremit, Grln satiglarinin énemli bir oranini distribGtorlerine yonelik

duzenledigi gesitli 6n 6demeli baglanti kampanyalari ile gergeklestirmektedir.

Ancak bulyuk Olgekli ve teknik olarak karmasik endustriyel Grin satislarinda
kullanicilar aracilar atlayarak direkt Ureticilerden satin alma egdilimindedirler. Nitekim
Tark Hava Yollari, filosuna ugak satin alacagi zaman direkt Ureticilerle temasa gecer.
Fakat, bu tarz teknik Urlnlerin satis sonrasi bakim ve servis hizmetleri bazen araci
sirketler tarafindan saglanmaktadir. Ornegin, cam sanayiinde cam (reticisi firmalar
makine parklarini direkt Greticilerden satin alirken, makinelerinin tamir ve bakim

hizmetini Uretici adina faaliyet gosteren servis bayilerinden satin almaktadirlar.
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3.2. Endiistriyel Uriin Tiirleri

Endustriyel Grand tuketim Urindnden ayiran en belirgin 6zellik Grinudn kullanim
esnasindaki fiziksel yapisi deg@il Urinin kullanim amacidir. Bir bireyin veya ailenin
bireysel kullanim amaciyla aldigi bir bilgisayar veya cep telefonu bir tiketim Granudur.
Fakat ayni drin bir sirket calisanina is yaparken kullanmasi igin alinirsa bu bir

endustriyel amag tasididi i¢in Grin de endustriyel Grin sayilir.

Endustriyel pazarda satllan Granler hammaddeler, yluksek duzeyde teknik ve
karmasik uUrtnler veya tuketim Urlnleri olabilir. Bir kisim endustriyel Urln tiketim
arunleri ile benzerlik tasisa da c¢ok miktarda ve ylksek parasal degerlerde satin
alinmalar tuketim UrGnlerinden ayrilmalarina neden olmaktadir. Genellikle endustriyel
pazarda urUnler, tiketim UrlGnleri pazarina gore ¢ok daha fazla miktarlarda satin

alinirlar. Dolayisiyla satin almanin maliyeti yiikselmektedir®.

Firmalar, endustriler halinde gruplanmakta ve sektorler halini almaktadir.
Endustrilerin sektorlere ayrilmasinda kullanilan kriterlerden birisi yapilan isin yontemi,
bagka bir deyisle diretim teknolojisi ve iiretim miktaridir. Ornegin madencilik, dogal
kaynaklardan faydalanarak UrlnU ¢ikarmayi; turizm, misafirlere hizmet gétirmeyi, tarim

ise belirli zaman araliklari ile hasat etmeyi gerektirmektedir.

Sektorleri digerlerinden ayirmada kullanilan bir baska kriter ise kullanilan temel
maddedir. Petrol Uranleri, sut drunleri, deniz Urunleri, dogal tas gibi Uretim slrecine
giren hammadde daha sonra hangi isimle anilirsa anilsin belirli sektorleri ifade

etmektedir.

Endustrileri sektorler olarak ifade etmede kullanilan son kriter dretilen drtinlerdir.
Ornegin hazir giyim, tahil, turunggiller, is makineleri ayri ayri birer sektdr olarak

tanimlanmaktadir.

37 1§alta, a.g.e., s.35
3% Ozdemir, a.g.e.,s.25
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Endustriyel Granler genellikle érgutlerin Granleri satin alma tipleri ve satin alma
amagclari temelinde siniflandinimaktadir.  Orgiitlerlerin nihai mamullerinin bir parcasi
olmasi veya érqlitlerin faaliyetlerini kolaylastirici olmasi Urtin tiplerinin belirlenmesinde
temel ayrimdir. Endustriyel Grin satin alan orgutlerin buydk cogunlugunun kendi
ardnleri nihai tuketici pazarlarinda satildigi igin, Grtnlerinin bir pargasi olan endustriyel
aranlerle ilgili iyi bir satin alma yapmalari kendileri i¢in rekabetgi bir avantaj
saglamaktadir. Bu nedenle endustriyel pazarlarda alinip-satilan drtn turlerini iyi tanimak
oldukga 6nemlidir®®. Siniflamadaki temel amag her (riin kategorisindeki satin alma
dinamiklerinin farklihdini gérerek pazarlama stratejilerinin de her kategori i¢in degisik

olabilecegini ortaya koymaktir®®. Endiistriyel iriinler su alt baslklarda siniflanmaktadir;

i- Hammadde:

Hammadde olarak siniflanan ticari Urlnler, ¢ok az degigstirilerek veya hig

degistiriimeden ana endistriler tarafindan Uretilip satilan tiim Uriinleri kapsamaktadir®’.

1-Ekonomik islem veya dagitim igin gerekli olan, 2-Orijinal parga lreticilerine nihai
urtinlerinin  Gretiminde kullanmalari igin satilan hammaddeler olarak siniflayabiliriz.
Ornegin cip Ureticileri Griinlerinde kullanmak tizere giimiis maddesi satin alirlar. Gimds,
sanayide kullanilabilir bir girdi mamul haline gelmeden 6nce ise maden yataklarindan

cikartilarak islenmek Uzere blyuk eritme ocaklarina satilir.

Bazen hammaddeler gesitli islemlerden gegcirilerek fabrikasyon GrGnu halini alir ve bir
baska endustriyel Grinin temel hammadde girdisi olarak kullanilabilir. Bu tir islemden
gegirilerek baska bir Grinin hammaddesi olarak kullanilan drtnlere islenmis hammadde
adi verilir. Ornegin arag janti Ureticilerinin temel hammadde olarak kullandiklari yassi
metaller birer fabrikasyon hammaddesidir ve bu sekle gelmeden dnce demir cevheri bir
fabrikasyon isleminden sonra sa¢ haline getirilir. Sonra sac plakalar uygun buyuklUkte

kesilerek preslerde sekillendirilir ve arag¢ lastiklerinde kullanilan jantlar dretilir. Demir

39 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.15
40 Haas, a.g.e., s.17
1 Ayni, a.g.e., .20
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cevheri ayni zamanda demir ¢elik Ureticilerinin temel girdisidir, islenerek ingaatlik demir
haline getirilir ve insaat firmalarinin konut imalatlarinda kullandiklari esaslh bir Grln

olarak satilir.

Hammaddelerin katma degerleri genelde dusuktir. Ham petrol, mineraller, kdmur
madeni, ekinler, seker pancari vb. tarim drunleri islenip nihai tiketim GrandG halini

aldiklarinda ilk ¢ikis fiyatlarina goére 5-10 kat daha fazla degerlenirler.

Hammadde pazarinda tutundurma politikasi olarak reklam genelde etkisizdir, Snemli
olan musteriye dizgln hizmet sunmak, tam zamaninda teslimat yapmak ve Urlinin
devamhhgini saglamaktir. Orgltsel misterilerin tedarikci segiminde, Uriin kalitesi ve
standardi, zamaninda teslimat kabiliyeti, Gretim veya tedarik miktari kapasitesi ve fiyat
en énemli faktérlerdir. Uriiniin buyiik ve agdir olmasi durumunda nakliye avantajlari da

secim kararinda énemli rol oynayabilmektedir.

ii- Donanim Malzemesi:

Orifinal Donanim Pargalari denilen bu malzemeler nihai Grtnlerin i¢erisinde herhangi
bir islemden geciriimeden kullaniimaktadir . Ureticiler bir firmanin Griiniini baska bir
firmanin Grand ile birlestirerek nihai mamullerini meydana getirebilmektedirler. Bu
Uriinlere montaj malzemesi veya iist montaj malzemesi de denilmektedir®®. Ornegin,
Beyaz esyalarda kullanilan kablo gruplari tamamen dis tedarikgilerden-yan sanayi
ureticilerinden temin edilerek nihai UGrinun bir pargasi haline getirilmektedir. Konut
ureticilerinin tamamina yakini, sattiklari dairelerin igindeki mutfak dolaplarini, vitrifiyeleri,
armaturleri vb. UrGnleri montaji ile birlikte hazir satin alarak dairelerin birer pargasi
haline getirmektedirler. Elektrik salterleri, elektrik motorlari, vidalar, vida somunlari,
civatalar vb. Urlnler birer donanim malzemesidir. Donanim Urtnleri OEM’lere satilmak
Uzere dnce endlistriyel aracilar tarafindan satin alinsa da nihayetinde bagka bir Granin

icinde bir parca olarak kullanildiklari icin bunlara OEM {riinleri de denilmektedir*.

42 Haas, a.g.e., s.112
43 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.16
4 Haas, a.g.e., s.20
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iii- Yardimci Isletme Malzemesi:

Bu Urlnler isletmelerin esas faaliyetlerini yerine getirirken kullandiklari yardimci
malzemelerdir. Ancak bu malzemeler nihai UrlGnlerin bir pargasi veya girdisi degildir,
kolay tasinabilirler. Aksesuar ekipmanlari da denilen bu drtnler ¢ok buyuk sermaye
yatinmi gerektirmez, ancak is verimliligini arttirdiklari i¢in olmazsa olmazlarin
icindedirler. (")rnegin, keser, metre, bigki, nivo gibi insaat Gretiminde kullanilan el aletleri
ile santiye yonetim ofislerinde kullanilan ofis bilgisayarlari, yazicilar, telefonlar vb. ofis

cihazlari gibi tGrtnler bu gruba girmektedir.

Genellikle cok sayida alici olmasi ve alicilarin da ¢ok genis bir alana yayilmasindan
dolay! bu Urlnlerin satisinda aracilar kullanilir. Fakat bu durum malzeme tirine goére
degdisebilir. Bir fork-lift saticisi araci kullanmayi dusinmeyebilir, ancak bilgisayar
satislari i¢in bu sarttir. Burada dagitim seklinde ayirt edici kriter bir Grinin ¢ok sik
siparig edilip edilmemesi ve ¢ok yaygin kullanilip kullaniimamasidir. Genelde ¢ok sik
siparis edilen ve tum igletmeler tarafindan kullanilan Granler aracilar vasitasiyla satilir.
Cunku Ureticilerin tek basina ¢ok genis alana yayllmis fazla sayidaki mugsterilere tek

basina ulasmasi zordur.

Bu drunler genellikle teknik olarak fazla karmasik olmayan standart bir yapiya
sahiptirler. Bu nedenle bunlarin tutundurulmasinda kisisel satistan cok satis arttirici
faaliyetler daha 6n plandadir.

Bu drun gruplarinin seciminde Urun 6zellikleri, fiyat ve teslimat kosullari belirleyici
éneme sahiptir®.

iv- Yatirim Ekipmanlari:

Tesisin ve Uretim sisteminin bir pargasi olan bu udrdnler igin ciddi finansman

gerekmektedir. Vingler, maden eritme ocaklari, endustriyel firinlar, Gretim bandi, forklift,

45 Haas, a.g.e., s.109
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kepce vb. agir makine parklari bu gruba girmektedir. Bu drtnler Uretim fonksiyonun
temel araclaridir, oldukca pahalidir ve satin alma sureglerinde bir cok departmandan
uzmanlar katilmaktadir. Dolayisiyla bu Urdnlerin pazarlanmasi ve satigi da diger
endustriyel Grdnlerin pazarlanmasindan farklilik arz etmektedir. Satin alma surecine bir
cok kisi katildigl igin tanitim materyallerinde, Urin sunumlarinda veya reklam mesaj
stratejilerinde tum bu kigilere veya kisilerin beklentilerine ulagsmak ve hitap etmek
gerekir. Bu gruptaki UrUnlerin satisi igin mutlaka teknik olarak iyi donanimli satis
elemanlari, satis sonrasi teknik destek ve servis hizmetleri son derece yuksek 6nem arz
etmektedir. Bu Urin grubunda kurulum-montaj destegi, isletmeye alma ve calistirma
desteg@i, hizmet kalitesi ve 6deme secgenekleri ( leasing, uzun vadeli kredi vb. )
misterilerin (riin  tercihlerinde temel etkili faktérlerdir®®. Uriinler teknik ve pahali

olduklari i¢in tutundurma yontemi olarak ise kigisel satisg agirlikta kullaniimaktadir.

Musteri ile malzeme o6zellikleri ve satis sartlari hakkinda uzun goérusmeler
yapilmaktadir. Alicilar yukarida saydigimiz Gran 6zellikleri nedeniyle aracilardan ziyade
direkt Ureticiden satin alma egilimindedirler. Yuksek meblaglar dondigu icin kullanicilar
surprizlerle karsilasmak istemezler, teknik destegi her an yanlarinda hissetmek, dogru
arun satin aldiklarindan emin olmak isterler. Bu nedenle direkt satin alma ve Uretici ile

ilk elden muhatap olma egilimi agir basmaktadir.

v- Bakim, Tamirat ve Operasyon Malzemeleri

Sirketlerin operasyonlarinda kullaniimak Uizere satilan Grlinlere TBU ( tamir, bakim
ve operasyon lUrlnleri ) denir. Bunlar nihai uUrtnle hi¢ bir alakasi olmayan, baska bir
deyisle imalat igin kullanilmayan, ancak operasyonlarin yuruatiimesinde kolaylastirici
etkisi olan Urunlerdir. Kullanimi kolaydir, ¢cok teknik degildirler ve genelde ambalajlarinin
icerisinde kullanimlarini agiklayan kilavuzlar yer almaktadir’’. Kagit, kalem, CD, ofis
temizlik malzemeleri, gay-kahve gibi servis malzemeleri, tuvalet kagitlari, kagit havlular
vb. bu UrUnler arasindadir. Diger endustriyel Urlnlere goére ¢ok ucuzdurlar, hizli

tuketilirler ve belli standartlara sahip olduklari i¢in rutin olarak satin alinirlar. Oldukga

46 Haas, a.g.e., s.109
4 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.16
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fazla sayida tedarikgileri vardir ve c¢ogunlukla aracilar tarafindan tedarik edilirler.
Firmalar bu UrUnleri satin alirken ¢ok fazla irdelemezler, o nedenle bu urlnlerin
pazarlanmasinda belli kalite standardini tutturup eksiksiz ve sorunsuz teslimat
yapilmasi ve satin almacilarla iyi iligski kurulmasi énemlidir. Satin almacilar bu trunleri

alirken fazla ugrasmayi sevmezler, pratik ve hizli servis isterler.

Tesis bakim urin ve hizmetleri olarak; kapicilik, boyacilik, sihhi tesisatgilik, 1sitma

ve havalandirma hizmetleri sayilabilir.

Tamirat GrinU ve hizmetleri denilince, Uretim tesisinin tamirinde kullanilan GrGn veya
hizmetlerden ziyade, Uretim ekipmani ve cihazlarinin tamirinde kullanilan drunler

kastedilmektedir.

vi- Kolaylastirici Arag ve Hizmetler:

Bu Urlnler veya hizmetler nihai Urinun igerisinde yer almaz, fakat igletmelerin esas
calismalarini duzgin yapmalarina yardimci olan destek eylemleridir. Bankacilik
hizmetleri, pazarlama arastirmasi hizmetleri, reklam ve ulastirma hizmetleri, personel

yemegi ve personel servisi hizmetleri bu kategorinin igerisinde yer alabilir.
Endustriyel hizmetler anlasma veya kiralama yoluyla disaridan temin edilebilecegi
gibi firmalar kendi biinyelerinde de bu tiir isleri yiriitebilmektedirler*®.
3.3. Endustriyel Tuketicilerin Buyiiklugu , Sayisi ve Bolgesel Yerlesimleri
Endustriyel tiketicilerin bayuklagu ve yerlesim yerleri endustriyel pazarlamacilar igin

tuketim drunlerinde kargi karsiya olmadiklari kadar fakhh ve benzersiz bir durum

meydana getirmektedir’®. Endistriyel tiiketicilerin 6zelliklerinden bazilari sunlardir:

*Joel R. Evans, Barry Berman, Marketing, (Fourth Edition. Singapore: Mcmillan Publishing Company,1990),
s. 267
4 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.16
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i- Endtistriyel tiiketici sayisi nihai tiiketicilere gbre daha azdir®. Ornedin kereste
kesmede kullanilan hizar makineleri, maden ocaklarinda kullanilan is makineleri, beton
karma ve pompalama makineleri, gemiler, ucaklar, elektronik yedek pargasi gibi trlunleri

alacak isletme sayisi gok degildir®".

Endustriyel pazarda alici sayisinin az olmasi, alici ve saticilarin birbirlerini daha
yakindan tanimalarini da mumkun kilmaktadir. Alici ile satici arasinda ticari olarak
baslayan ve bazen is iligskisinin de oOtesinde dostluklara kadar uzanan iligki sekli
endustriyel pazarlarda oldukga sik rastlanan bir durumdur. Pazarlama literatirine
“iliskisel pazarlama” olarak ge¢mis bu durum, musteri ile iligskiyi alim déneminin diginda

da surdurerek musteri bagliligini arttirmayi hedeflemektedir.

ii- Enddstriyel alicilar blylk oranda belli bélgelerde toplanmaktadirlar. Satin
alicilarin hukumet politikalari, tesvikler, yasal zorunluluklar, dodal kaynaklara yakin
olma, ulasim imkanlari ve isglcu arzina yakinlik gibi nedenlerle bir araya toplandiklari
gorulmektedir. Ayrica belli bdlgede 6nceden kurulmus olan isletmeler bir pazar
olusturduklari veya s6z konusu bdlgeyle ilgili bir bilinirlilik olustugu i¢in yeni kurulacak
firmalar da o bdlgede iretim yapmayi tercih etmektedir. Ornegin, Organize Sanayi
Bolgeleri (OSB) , Uzman OSB, ISTOC-istanbul Toptancilar Carsisi, MODOKO
Mobilyacilar Carsisi gibi bolgelerde sadece ilgili konuda uretim veya satis yapan
isletmeler yer almaktadir. Tuketiciler de ihtiyaclarini karsilarken dncelikle ismi bilinen bu
bdlgelerden alig-veris yapmayi tercih etmektedirler. Bu nedenle ilgili faaliyet kolunda
yeni agilan bir firma tiketicinin kendisine ulasimini kolaylastirmak amaciyla éncelikle bu

bdlgelerde yer almayi tercih etmektedir.

ii- Endtistriler genelde kilit kaynaklarin etrafinda olusmaktadir?. Ornegin, Balikesir'in
Dursunbey ilgcesinde kereste bicki igsletmeleri hep ayni bdlgede kurulmustur ve yeni
acilan keresteciler de gerek Urln satin almaya gelen kereste tlccarlarinin kendilerine

kolay ulasmasini saglamak ve gerekse hammaddeye (orman arazilerine ) yakin olmak

20 C. Yikselen, Pazarlama: ilkeler-Yénetim, ( Dordiincii Baski. Ankara: Detay Yayincilik, 2003 ), s.110
1 Ozdemir, a.g.e.,s.25
52 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.17



22

icin yine eskiden beri bilindik olan bu bdlgede kurulmaya devam etmektedir. Ayni
sekilde kiremit endustrisi genel olarak kil hammaddesinin bulundugu bdlgelerde
gelismistir. Eskisehir, Corum, Tokat, Bartin, Turgutlu ve Salihli kiremit ve tugla
sanayisinin yogunlastigi bolgelerdir. Bu bdlgelerde kiremit Uretimine uygun zengin
hammadde yataklari bulunmaktadir®>. Hammaddenin cok uzak mesafelere tagsinmasinin
getirecegi yuksek nakliye maliyetlerinin dnine gecebilmek igin fabrikalar bu bdlgelerde
kurulmustur. CUnkl ocaklardan alinan hammadde ylUzde yuz olarak nihai mamule
donusturiulememekte, bir kismi tasima ve stoklama esnasinda, bir kismi da imalat
esnasinda zayi olmaktadir. Dolayisiyla hammaddenin yuksek nakliye maliyetine
katlanmak rekabetci avantajlari yok etmektedir. Bunun yerine Uretimi hammadde
yataklarinin yakininda gergeklestirip pazara sadece kaliteli olarak imal edilmis birinci

sinif nihai mamullerin taginmasi gereksiz hammadde maliyetlerinin olugsmasini engeller.

Teknoloji sirketleri igin ise esas hammadde insan gucudur. Bu nedenle bu tar
sirketler genelde kalifiye insan glcunun fazla oldugu sehir veya semtlerde
konumlanirlar. Ornegin, Tlrkiye'de bir ¢ok teknoloji sirketinin merkezi istanbul’dadir.
Cunkl Istanbul, kalifiye insan glicti bakimindan ve yasam kosullari bakimindan diger

illere gore daha iyi konumdadir.

isletmelere ydnelik pazarlama stratejilerinde cografik konum dnemli bir etkendir.
Buralardaki endustriyel musterilere Urln veya hizmet tedarik eden firmalar dagitim ve
satis masraflarini disurmek i¢in bu bolgelere yerlesirler veya en azindan bu bdlgelerde
yerlesik birer temsilcilik olustururlar. Bu sayede musteri ziyaretleri ve temaslari
kolaylasir. Ornegin, Arcelik firmasina parca (reten yan sanayi tesisleri Argelik
fabrikalarinin bulundugu sehirlerde kurulmustur. Beyaz egya UrUnleri igin bir donanim
parcasi olan cesitli kablo gruplarinin Gretimini yapan Eskisehir merkezli Endel AS
firmasi beyaz esya Uureticilerinin en buylk tedarikgileri arasindadir. Bu firma,
Tarkiye’deki beyaz esya Ureticilerinin tesislerinin bulundugu bdlgelerde fabrikalar

kurmus ve bdlgedeki nihai mamul Ureticisinin ihtiyacini ayni bolgedeki fabrikasindan

>3 Kavas, Taner, Tugla ve Kiremit Uretimi ( 2008 ), www.tukder.org.tr ( erisim: 10.12.2009 ); “Tugla-Kiremit
Sektorii ve Eskisehir’in Sektordeki Yeri”, http://caticephe.arkitera.com ( erisim:10.12.2009 ) ; Copuroglu, Buket,
Tugla ve Kiremit Sektorii ve Sektor Degerlendirmesi ( Standard Dergisi: Temmuz 2009 );
http://www.yapi.com.tr/HaberDosyalari/Detay kadir-basoglu-yuksel-toprak-sanayi-ticaret-a-
s_459.html?HaberID=49686 ( erisim: 10.12.2009 );
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kargilamaktadir. Ornegin, Eskisehir Arcelik fabrikasinin ihtiyacini Eskisehirdeki
tesisinden, Ankara’daki Arcelik fabrikasinin ihtiyacini Ankara’daki tesisinden, istanbul
Arcelik fabrikalarinin ihtiyacini Gebze tesisinden®. Ayni sekilde, Gebze’deki tesisinden
Gebze ve istanbul’da lretim yapan Siemens beyaz esya fabrikalarinin da ihtiyacini
karsilamakta, Manisa Vestel fabrikasinin kablo ihtiyacini ise Manisa’da kurdugu
tesisinden tedarik etmektedir. Burada hammaddeye vyakinliktan ziyade pazara
yakinliktan s6z edilebilir, ¢unkl hizli servis ve surekli iletisim donanim malzemesi
uretiminde 6nem arz etmektedir. Ayni sekilde, buylk bir ingaat projesine beton Ureten
bir firma Uretim tesisini ingaat sahasinin yakinina tagimaktadir, cinkd hizli servis ve

aninda uretim ( JIT) rekabet agisindan son derece 6nem arz etmektedir.

iv- Cografik toplanmanin énemi aslinda tiim endiistriyel iiriinler igin gegerli degildir>>.
Daha genis pazarlara veya endustriyel tiketicilere hitap eden bazi Grlnler igin cografik
yakinlik ¢ok o6nemli bir kisit veya zorunluluk degildir. Ornegin, Xerox fotokopi
makinelerini tum endustriyel tuketicilere satmaktadir, dolayisiyla onun icin cografik
yerlesimden ziyade global bakis acgisi ( global uyum ) daha énemlidir. Xerox, dinyanin
en Ucra kosesindeki bir musterisine de sehir merkezindeki bir musterisine sagladigi
servis kalitesini sunmak zorundadir. Bugun Xerox fotokopi makinesini bir giftlikte, bir
dershanede, bir Uretim tesisinde veya bir maden ocaginda bulabiliriz. Ayni sekilde New
York’ta bir gok Xerox kullanicisi érgutler oldugu gibi Gaziantep’te, Yeni Delhi’'de de bir
¢ok kullanici mevcuttur. Bu nedenle Xerox gibi firmalar tiketim dranleri Greten bir
firmaya gore ¢ok daha fazla sayida dagitim sekli ve pazarlama olayi ile kargi kargiya
kalmaktadir. Burada Xerox'un Uuretiminin belli cografyalara yakin yerlerde
gerceklesmesinin 6nemi az iken, satis sonrasi servis aginin endustrilere yakin

bdlgelerde bulunmasi hayati 6nem tagimaktadir, denilebilir.

> www.endel.com.tr/ sektrler/ beyazgrup
53 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.18
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3.4. Satin Alma Standartlan ve Satin Alma Siiregleri

3.4.1. Satin Alma Standartlarinin ve Satin Alinacak Uriin veya Hizmetin

Ozelliklerinin Belirgin Olmasi

Endustriyel alicilar satin alimlarinda kati performans standartlari olustururlar.
Profesyonel satin almacilarin veya genis satin alma takimlarinin Grin ve tedarikgi
degerlemeleri igin dnceden belirlenmis standart sorumluluklari vardir. Satin alinan
urdnler c¢ogunlukla teknik sartnameye, maliyet kisitlarina, teslimat sartlarina vb.
standartlara uymak zorundadir. Orgiitsel mekanizma bu tiir standart uygulamalari

gerektirmektedir®®.

Baz drgutler bu 6zellikleri “sartname” denilen yazih bir format haline getirir. Ornegin,
insaat faaliyetlerinde kurumsal firmalar satin alacaklari Grin ve hizmetlerle ilgili genelde
onceden genis bir teknik sarthame yayimlarlar ve tekliflerin bu yazili belgeye goére
olusmasini isterler. Burada satin alinacak uUrin veya hizmetin tarifi yapilir, Grinlerin
fiziksel dzellikleri, kalite standartlari, miktarlari ve uygulama detaylari ayrintili bir sekilde
belirtilir. Malzeme alim karari ile birlikte tedarikgi firma ile imzalanan s6zlesmede teknik

sartname, ekleri ile birlikte en dnemli bolim basligini olusturmaktadir.

3.4.2. Satin Alma Siireci

Orgltl igin satin alma yapan bir ¢cok insan evi igin yaptigi satin alma faaliyeti ile
belirgin bir sekilde celisir. Aile icinde satin alma rolleri degiskendir, rollerin
belirlenmesinde genelde ifade edilmeden anlasilan isi bilme veya aliskanliklar etkili olur.
Her iki satin alma biriminde de ( 6rgut veya aile ) herhangi biri bir digerinin kullanacag!

urdnu satin alabilmektedir.

Orgltiin dikey genisligi, karmasikligi ve zorlu satin alma siirecini ydnetecek insan

sayisinin fazlaligi hane halkindan farkhligini olusturmaktadir. Endastriyel drtnlerin satin

56 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.18
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alinmasinda, profesyonel olarak yetistiriimis satin alma gorevlileri yer alir. Alim konusu
ne kadar karmasik ve yuksek tutarli ise, satin alma kararina katilanlarin sayisi da o
kadar ¢ok olur, uzun arastirmalar ve ciddi pazarliklar yapilir. Ozellikle 6nemli Griinler igin
( yatirrm mallari, donanim mallari gibi ) teknik uzmanlar ( mahendisler, mimarlar vb. ) ve
ust duzey yoneticilerden olusan satin alma komiteleri olusturulmaktadir. Satin alinacak
aran, devamli alinan bir sarf malzemesi vb. ise satin alma departmani tek basina yetkili
olup 6nceden belirlenmis satin alma prosedurlerine goére rutin satin alma iglemi

yapmaktadir.

Orgltlerde profesyonel satin almacilara yardimci olmak ve onlari degerlendirmek
icin bir cok denetim mekanizmasi vardir. Kapsamli tedarik¢i 6lgme sistemleri yaygin
olarak kullaniimaktadir. Uriniin orijinalligine yonelik kalite denetimleri, Maliyet
Hesaplama Sistemi ve Nakit Akigi Yénetimi orgutler tarafindan en yaygin kullanilan
sistemlerdir’’. Halbuki aileler depolama alanlarinin maliyeti, paranin firsat maliyeti, stok
maliyeti gibi hesaplamalari hi¢ yapmazlar. Bu da orgltsel satin almayi hane halki satin

almasindan ayiran en 6nemli dzelliklerden birisidir.

Siparisin buylk miktarda olmasindan dolayi, endustriyel ( 6rgutsel ) satin almalar
daha az siklikta yapilma egilimindedir. Buna ilave olarak, satin alma planlamasi daha
uzun surelidir. Yeni bir tost makinesi satin almaya karar veren bir tiketici basit olarak bir
satis magazasina gider ve bir tane satin alir, ancak makine parcgalari gereksinimi olan
orgutsel alici genel olarak farkli bélumlerden veri alir, hem UGrind hem de arz edeni
secger, dagiticilarla goérusur, bir satin alma siparigi verir, teslimati duzenler ve bu

dogrultuda siirec devam eder®®.

Tlketimsel ve endulstriyel satin almalarin arkasindaki guduler pek ¢ok agidan
farkhlik gosterir. Genel olarak, endustriyel satin almalar fayda ( tatmin )/maliyet odakl
ekonomik guduler tarafindan yonlendirilirken tliketime ydnelik satin almalar, Kisisel

tatmin icin duyulan istek tarafindan yénlendirilir®®.

57 Dwyer, Tanner, a.g.e., .19
5% Balta, a.g.e., s.36
% Ayni, a.g.e., 5.36
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Endulstriyel satin almalar, tiketime yonelik satin almalardan daha bulyuk riskler
tasimaktadir.  Yanlis donanim ya da tedarikci secmek isletmeyi zarara sokabilir®.
Stratejik satin alma kararlari bliyuk miktarda harcamalari gerektirir, dolayisiyla bu tir
alimlarda meydana gelen sorunlar isletmenin gunlik faaliyetlerini etkilemesinin 6tesinde

isletmenin uzun donemli karhligi ile devamliligini bile tehlikeye surukleyebilir.

3.5. Alici-Satici iligkileri

3.5.1. Uzun Siireli ve Kalici iligki

Tlketiciler normal olarak satin almadan sonra saticilarla ¢ok fazla iligki
kurmazlar, ancak isletmeler siklikla tedarikgilerin satin alma sonrasi hizmetlerine
guvenirler.  Agir endustriyel donanimlarin, telekominikasyon sistemlerinin,
bilgisayarlarin vb. drunlerin alicillari s6z konusu donanimlari tesis etmeleri ve
kullanmalari igin teknik yardim isterler ve tedarikgilerden duizenli bakim ve onarim
beklerler. Bu ve benzer nedenlerden dolayi endustriyel ( 6rgutsel ) alicilar ile onlarin

tedarikgileri arasinda kurulan iliskiler uzun siireli ve kalici olma egilimlidir®',

Bununla birlikte bir ¢ok alici sik satin alinan UrUnler igin iki ya da U¢ tedarik¢i secer.
Bu yonde alici asiri bagimhligi onlerken, duzenli tedarigi ve fiyat rekabetini saglar.
Ancak daha 6nceki alimlarda denenmis ve memnun kalinmis tedarikgilerle baglilik da
tercih edilebilmektedir. Kaynak bagimiiligi, 6zellikle alici tesis donanimlari ile ilgili
calisanlari egiterek ya da diger riskleri Ustlenerek dnemli bir baglanti kurmussa, yeni
riskleri Ustlenmek korkusundan ya da yeni kaynaklari igletmeye uyumlu hale getirmek

icin gerekli cabayi gosterme isteginin eksikliginden ileri gelebilir.

% Balta, 5.36
61 Aynia.g.e., s.36
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3.5.2. Karsihkli Baghlik iligkisi

Karsilikli ticari iligki, alici ve satici olan firmalar arasinda genelde satin alma
segeneklerinin bir uygulamasi olarak ortaya ¢ikmaktadir. Birbirinin Granlerine ihtiyaglari
olan firmalar arasinda bazen Kkarsilikli mal ahigverisi icin c¢esitli anlasmalar

yapilabilmektedir®.

Endustriyel alicilar genelde kendi musterilerinden satin  alma egilimi
icerisindedirler. General Motors ile Borg-Warner arasindaki karsilikhlik iligkisi bu
uygulamaya oOrnek olarak godsterilebilir. Otomotiv sektdrinde faaliyet gosteren Borg-
Warner Urettigi transmisyonlari General Motors’a satar, kendi ¢alisanlari igin gerekli
olan tim araglari ( otomobil ve kamyonlari ) da General Motors’tan satin alir. Dolayisiyla
bir Gretim gereci imal firma bunu satin alan misterisinin bitmis GrinUnu satin alarak alici

ve satici rollerini birbiriyle degistirebilir®.

Karsilikhilik anlasmasi iki sekilde uygulama bulmaktadir. Birincisi ticaret tutarinin
birebir olarak ayni degerde tutulmasi, digeri ise daha rasgele bir ticaret hacmi olup

herhangi bir kurala bagl olmamasidir.®*
3.6. Talebin Yapisi
3.6.1. Talebin Turetilmig Olmasi
Endlstriyel Grin ve hizmetlerin talebi, nihai tiketicilerin ve kamunun
alimlarindan turetilir veya olusturulur. Bu alim-satim islemleri, sadece tuketilen trtnleri

ureten firmalar igin degil ayni zamanda bu firmalarin sayisiz tedarikgileri i¢in de g¢esitli

pazarlama aktiviteleri olusturmaktadir®®.

62 Bhamhra, Chaudhary, a.g.e., 5.29
% Balta, a.g.e., s.34
6% Bhamhra, Chaudhary, a.g.e., 5.29
6 Ayni, a.g.e., s.15
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Orgltsel musterilerin satin alma eylemlerini kendi bireysel ihtiyac ve arzulari igin
degil, musterilerine ( nihai tlketici ) Grtin Uretebilmek i¢in gerceklestirmektedirler. Buna
bagli olarak da oérgutsel kullanicilarin satin aldiklari Grin ve hizmetlerin talep miktari
blyUk oranda kendi UrUnleri igin olusan tuketicilerin talep miktarindan etkilenmektedir.
Ornegin, ingaat sektériine ydnelik agac hammaddesinden elde edilen OSB, Plywood,
Softwood gibi ahsap paneller Ureten bir firma Grlnlerini genelde konut Ureticisi ingaat
firmalarina satmaktadir. Mteahhitler bu trtinleri dogal olarak kendi bireysel tiketimi igin
degil masterilerine konut ingsaa ederken kullanmak i¢in satin almaktadirlar. Bu durumda
ABD’de 1980’lerde oldugu gibi konut talebinde bir durgunluk oldugu zaman OSB tarzi
yapl malzemelerinin talebinde de bir durgunluk yasanmaktadir. Yani, ahsap yapi
panellerinin talebi esas olarak yeni konut satislarinin trendine bagl olup buna “tiretilmis
talep” denilmektedir. Konut talebi ise bor¢ verme faiz oranlarindan, kredi kullanim

imkanlarindan ve fon yatirim sirketlerinin politikalarindan etkilenmektedir®®.

Ekonomistler ve is dunyasinin analizcileri Glke ekonomisinin durumunu izlerken
genelde tiiketici tasarruf ve tlketici giiven endekslerine bakarlar. Ulke ekonomisini
temelde tlketici ve kamu tasarruflari ayakta tutmaktadir. Tedarik¢i konumundaki
orgatlerin Grdn ve hizmetlerine olan talep aslinda mal sattiklari nihai Gran Ureticisi
firmalarin Griinlerine olan tiiketici talebinden tiiremektedir®”. Bu talep tiirline Tiiretilmis
Talep denir. Ornegin, beyaz esya Ureticilerine kablo gruplari tireten bir firma gelecekteki
yatinnm kararlarina ileri gosterge olarak konut Uretim endekslerine, evlilik oranlarina,
turizm yatirnmlarina vb. endekslere bakarak yon verebilir. Cunkl konut satislar ve
evlilikler yeni beyaz esya talebini arttirmaktadir. Beyaz esya talebinin artmasi otomatik
olarak donanim Urdnlerinin kullaniminin da artmasi demektir. Bunun yaninda sadece
kamunun ihtiyaglari icin kullanilan (silah, baraj ekipmanlari vb. gibi) Urlnlerin talebi ise
nihai tuketicilerin talebinden bagimsiz parametrelerden etkilenmektedir. Savaslar,
guvenlik ihtiyacglari, yatirrm programlari vb. bu UGrlnlerin talebini etkileyen en énemli

unsurlarin baginda gelmektedir.

Tuketim mali Ureticilerinin tedarikgileri icin turev talep her zaman gecerli olmayabilir.

Normal sartlarda her bir tiketim mali satin alimi ile o malin herhangi bir pargasinin

66 Haas, a.g.e., s.113-115
67 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.20
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tedarikgisi arasinda birebir iligki vardir. Ancak Uretici firmanin ambalaj veya Uretim
teknolojisindeki degisimi tedarikgi firmanin Uretimine olan talebi etkileyebilmektedir.
Ornegin Coca-Cola kullanimi arttiginda bu Griiniin tim donanim parcalarinin talebinin
da ayni oranda atmasi beklenir. Ancak Coca Cola firmasina cam sise kapagi satan bir
firmanin karsilasacagi kapak talebi sadece cam siseli kola satislarina esit olacaktir.
Eger, Coca Cola firmasi ambalajini cam siseden plastik siseye kaydirdiysa nihai tlketici
talebi yUksek olsa da cam sise kapagi Ureticisi firmanin kapak talebi ayni oranda
artmayacaktir. Yine ayni sekilde, bir markanin gomleklerine olan talep artsa bile, o
gomleklerde kullanilan dugmelerin talebinin de ayni oranda artmasi anlamina gelir.
Ancak, nihai mamul sahibi firma dugmeleri degistirmeye karar verirse, gomlek talebinin

artmasi dugme talebini arttirmayacaktir.

3.6.2. Talebin Dalgali Olmasi

Endustriyel pazar tlketici pazarindan ne kadar farkli olursa olsun, tiretilmis
talep olgusu endustriyel talebi dalgalandiran ( etkileyen ) 6nemli bir neden olabilir. Bu
duruma dalgalanma ( volatilite ) denir®®. Ornegin, sofra tuzu (reten bir makine
Ureticisinin UrinUne olan talep piyasanin toplam tuz talebine baghdir. Cunku, Ureticiler

tuz talebi projeksiyonlarina goére yeni tuz makinesi siparislerini olustururlar.

Tldremis talebin dalgalanmasi, Ureticilerin nihai tUketim mamullerinin talebinde
meydana gelen ufak dalgalanmalarin bu Ureticilerin endustriyel Grin ve hizmet
taleplerinde daha buyUk oranda genis capli dalgalanmalar meydana getirmektedir.
Ornegin, 1929-1932 diinya capinda yasanan biiyiik ekonomik buhran ddneminde,
tiketim Grand Gretimi %20 dugerken, bu sektorlere girdi saglayan sanayi dallarinda

Uretim %65 dismustiir®®.

Tlketim UrUnlerinde girdi ya da yardimci malzeme olarak kullanilan endustriyel
arunlerin talebi nihai tuketici talebine bagli olarak artmakta ya da azalmaktadir.

Mevsimsel etkiler, cevresel etkileyiciler ve moda gibi faktorlerin etkisiyle de talep

68 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.21
69 Haas, a.g.e., s.116
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dalgalanmasi yasanmaktadir. Bu dalgalanma iktisat biliminde énemli dlglide ¢arpan ve
hizlandiran katsayilari ile agiklanmaktadir. Tuketim, yatirrm ve kamu harcamalarinda bir
artis oldugunda milli gelirde bir artis olmaktadir. Milli gelirdeki artis da tekrar tuketimi
belli oranlarda tetikleyerek alig veris hacminin artmasina neden olmaktadir. iste bu iki
artis arasindaki iligkiyi aciklayan katsaylya Carpan Katsayisi denilmektedir. Carpan
katsayisi ylUkseldikge bu harcamalarin milli gelire etkisi daha ylUksek olmaktadir. Milli
gelirdeki degisim tuketim harcamalarinda bir artis getirmekte, tiketim harcamalari ise
bir sonraki déonemde yatirirm harcamalarinin artmasina sebep olmaktadir. Tuketim
harcamalarinin bir sonraki donemde yatirrm harcamalari GUzerindeki etkisini aciklayan
katsaylya ise Hizlandiran Katsayisi denilmektedir. TUketim Urlnlerine olan talep dolayl
olarak Uretici igletmeleri etkilemektedir. Tlketim Urlnlerine olan talep ve yapilan
harcamalar, ¢arpan katsayisi ve ondan etkilenen hizlandiran katsayisi ile birbirini

etkilemektedir’.

3.6.3. Talebin Fiyat Esnekligi

Tirev talep olgusu endistriyel talebin esnekligini etkilemektedir’'. Talep
esnekligi, Grunin fiyatinda meydana gelen degisimlerin satislarinda, dolayisiyla
talebinde meydana getirdigi yiizde dalgalanmalardir. iktisatcilar fiyatla talep arasindaki
bu iliskiyi Talebin Fiyat Esnekligi olarak adlandirmaktadirlar’®. Tiiketiciler pazarinda
talebin fiyat esnekliginin yuksek olmasi denince, bir urinun fiyati yukseldiginde
tuketicilerin ya o urtnun alternatiflerine yonelmesi veya hig tiketmemesi nedeniyle trin
satislarinin digmesi anlasiimaktadir. Ancak bir gok endustriyel pazarda bir Grinun hig
kullanilmamasi veya tuketiimemesi gibi durumlar ¢ok yaygin dedildir. Bunun temel
sebepleri, girdi olarak kullanilan Grinun c¢ok fazla alternatifinin olmamasi veya girdi
maliyetinin toplam mamul maliyeti iginde ¢ok diisiik bir orana sahip olmasidir. Ornegin
tuz hammaddesinin pahalilasmasi durumunda tuz Ureticilerinin yuksek fiyattan

hammadde almaya devam etmekten baska secgenekleri yoktur. Yani, ikamesi olmayan

0 «“Erdogan Alkin , iktisat ( istanbul, 1977, 5.570” Ozdemir, a.g.e., s.26’daki alint1

7 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.21

72 Ergiil Han, iktisada Giris (6. Baski. Ankara: Nobel Yaym Dagitim, 2006), s. 208;
http://www.aofsitesi.com/iktisadagiris4.htm ( Erigi Tarihi: 08.10. 2009);
http://www.ekodialog.com/Acik_ogretim_iktisat/talep analizi_esnekligi.html ( Erisim Tarihi: 08.10.2009)
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aranler igin talebin fiyat esnekligi yoktur, bu talebe Esnek Olmayan Talep denir. Burada
temel hammadde girdisinin talebi fiyatinin yikselmesinden ¢ok fazla etkilenmez. Yine
ayni sekilde endustriyel drindan fiyatinin dismesi daha fazla tiketilmesi sonucunu
dogurmaz. Ornegin, deri fiyatlarindaki diistis, ayakkabi Ureticilerinin daha fazla deri
satin almasina yol agmaz, ancak bir miktar stok yapabilirler, bunun da kapasitesi stok
maliyetleri ve fiziki imkanlar nedeniyle sinirhidir’. Fakat bir firmanin deri fiyatlarini
dusurmesine karsilik rakip firmalar ayni yola bagvurmazsa toplam deri talebinde bir artig

olmasa da dogal olarak indirim yapan firmanin drindne olan talepte bir artis olacaktir.

Ote yandan, ikamesi ¢ok olan bir cok endiistriyel Uriin de vardir. Ornegin, bir Grinin
donanim pargalarinin montaji yapilirken, pargalarin birbirine birlestirilmesini saglamak
Uzere pergin, somun,civata , zamk gibi bir ¢cok Urtin arasindan herhangi biri kullanilabilir.
Cok fazla sayida ikame mal olmasi durumunda, bu mallardan herhangi birisinin tercih
edilmesi nihai Grln Gzerinde ¢ok fazla gorunar bir etkiye sahip degilse, bu mallarin talebi

fiyatlardan ¢ok etkilenir, yani bu mallarin talebinin fiyat esnekligi yuksektir.

Bir endustriyel Urln talebinin fiyat esnekligi Uzerinde nihai Grtindn talebinin de etkisi
vardir. Tuketici talebi esnek degilse, Urinun igindeki bilesimin ( endustriyel Grandn )
talebi fiyat degisiminden pek fazla etkilenmez. Tersine nihai tlketici talebi fiyatlara ¢ok
hassas ise, UrlnUn icindeki bir bilesenin talebi de fiyat baskisi altinda olacaktir.
Taretilmis talebin bu yapisi ve agik etkisi nedeniyle endustriyel pazarlamacilar daima

tiiketici talebi tahminlerine ve raporlarina yakin ilgi géstermektedirler”™.

Genelde tuketim talebini kestirmek veya gidisatini anlamak icin piyasadaki arag ve
yeni ev satislarina bakmak gerekir. CUnkl bu iki gosterge ulke ekonomisinin gidisatini
yansitan éncii gostergelerdendir”. Tirkiye’de bu konuda TCMB diizenli olarak “Oncil

Gostergeler” adi altinda gesitli endeksler yayimlamaktadir. Bu temel endekslere ve

7 Phillip Kotler, Pazarlama Yénetimi . Ceviren: N. Muallimoglu ( istanbul: Beta Yaymnlari, 2000 ) s.193

" Dwyer, Tanner, a.g.e., s.21
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bunun yaninda gesitli sektorel endekslere de bakarak nihai tiketici talebinin gelecekte

nasil bir seyir izleyecegini kestirmek miimkiin olabilmektedir®.

3.6.4. Talebin Birlesik Talep Niteliginde Olmasi

Birlesik ( Tamamlayici ) Talep, turetilmis talepten farkli olarak bir Grinun
kullaniminin bagka bir Grinin kullanimini zorunlu kilmasi durumundaki talebi ifade
eder’’. Palm Pilot bilgisayari sadece kendisine ait Palm Pilot yazilimi ile birlikte calisir.
Biri digeri olmadan c¢alismaz. Bir ERP programini tek bagina alip ¢alistirmak mimkin
degildir, birlikte mutlaka danigmanlik ve egitim hizmetinin de satin alinmasi gerekir. Ayni
sekilde ERP programina yeni bir modul ilave etmek istendiginde yine ayni markanin
yazilimi kullanilmak zorundadir. Goéraldugu gibi bir yazilim diger yazilimin talebini
belirlemekte veya yazilima bagli hizmetin talebini olusturmaktadir. Ne yazilim kendi
basina bir anlam ifade eder ne de egitim tek bagina bir anlam ifade eder. Her ikisinin de

ayni anda kullaniimasi gerekmektedir .

Bir Grandn kullanimi diger bir Grindn kullanimina bagh oldugu durumlarda birlegik
talepten sdz edilmektedir. Ornegin, bir Gtl tabani tGretmek icin kok kémiri ve demir
cevherine ihtiyac vardir. Herhangi bir sebeple Ureticiler kok komuarunu elde
edemezlerse, Uretim aksayacag! i¢in demir cevherinin talebini de kismak zorunda
kalacaklardir. Boylece her iki temel girdinin talebinin nihai mamul tuketiminin yaninda
birbirinin kullanimina da baglh oldugunu sdyleyebiliriz. Birlesik talep 6zellikle OEM
musterilerinde s6z konusu olmaktadir. Bir OEM dureticisi bir mamuli meydana
getirebilmek igin 200-300 kalem girdi parcasi kullanmaktadir. Bu Urlnlerden herhangi
birinin tedariginde sorun yasanmasi montaj Uretimini aksatacagi igin diger tim donanim

girdilerinin talebinde kisa sureligine de olsa bir azalmaya neden olabilecektir. Burada

76 “Ekonomik Faaliyet icin Bilesik Oncii Gostergeler Endeksi’ne iliskin Yéntemsel A¢iklama”, TCMB,
http://www.tcmb.gov.tr/yeni/evds/yayin/oncu_gos/Metodoloji.pdf; http://www.tumgazeteler.com ( 15.12.2006
tarihli haber ); “Krizin Bittigini ilan Edecek 6 Gosterge”, http://www.duzcede.com/krizbittigiilaneden6gosterge.html
( Erigim Tarihi: 01.12.2009 )

7 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.22
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birlesik talep s6z konusudur, tim girdiler ayni anda kullaniimak ve talep edilmek

mecburiyetindedir’.

Ayni sekilde, birlesik talebin etkisi kullanici tipi endustriyel musterilerde de
gorilebilir. Ornegin, Uretim hattini degistiren bir fabrika yeni makinelerinin tretiminde
farkh yardimci igletme ve bakim malzemeleri kullanmak durumunda kalabilir. Bu da
dogal olarak birbiri ile uyumlu olan tim ekipmanlarin talebini etkilemektedir. Yine benzer
olarak, kullanicilarin bir Griin grubunu tim paketi ile birlikte ayni Ureticiden kullanmak
istemeleri, yani sistem seklinde satin alma yapmalari otomatik olarak bu Grin gamindaki

diger Uriinlerin talebini de ayni oranda etkilemektedir’®.

Taretilmis taleple birlesik talep arasindaki fark, birlesik talepte her iki arinin veya
hizmetin talebi ayni anda olusmakta ve her ikisi de endustriyel Urine ait taleptir.
Taretilmis talepte ise endustriyel GrGnun talebi nihai Grinin talebinden birka¢g asama
once olugsmakta, yani burada endustriyel Urinun talebi nihai Grandn talebinin
gelecekteki tahmininden hareketle olusmaktadir. Nihai Urin ise ¢ok daha sonra

tiketilmektedir®.

4. ENDUSTRIYEL PAZARLAMA ILE TUKETIM URUNLERI PAZARLAMASI

ARASINDAKI FARKLAR

Endustriyel tuketicilere yonelik pazarlama faaliyetleri nihai tuketicilere yonelik

pazarlamadan bir takim farkliliklar arz etmektedir®'. Bunlar;

i — Alici Satici lligkileri

Endustriyel pazarlamada alici ile satici arasinda guclu kisisel ve ticari iliskiler

mevcuttur. Bu pazarlarda musteri satin alacagi urtnlerin ve hizmetlerin tam olarak

78 Haas, a.g.e., s.121

" Ayni, 5.122

80 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.10
1 Ayni, a.g.e., s.8
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ihtiyacini kargiladigini ve uygun maliyetle erisilebilir oldugundan emin olmak ister. Bu
durumda alicilar yillar boyu ayni tedarikgilerden alis-veris yapmaya devam
edebilmektedirler. Bu nedenle bir ¢ok firma ortak stratejik planlarin yapiimasina olanak
veren uzun sureli iligkilerin olusmasini saglayan kontratlar yapmaktadir. Kaynak ve
tedarik¢i bagimhligi daha énceki alimlardan memnun kalinmasi, yeni riskleri Gstlenmek
korkusu ya da yeni kaynaklari isletmeye uyumlu hale getirmek icin ¢aba gdsterme
isteginin eksikliginden de ileri gelebilmektedir. Bununla birlikte, sik satin alinan drunler
icin birden fazla tedarikgi ile galisilarak asiri bagimlihgin éndne gecilmekte, duzenli

tedarik ve fiyat rekabeti saglanmaktadir®.

Ornegin, diinyanin en blyiik kimya devlerinden BASF hali ipligi tretimi konusunda
da dunyada bir numaradir. BASF ve dunya otomotiv devlerinden birisi olan GM, arag
koltuklarina hali treten bir ingiliz firmasi olan Gaskell plc. ile birlikte arag i¢i désemelerin
omrunU uzatmak icin ortak calismalar yurutmektedirler. Goruldugu gibi endustriyel
pazarda igletmeler arasinda bu tarz derin iliski organizasyonlari olusturmak mumkuin
olabilmektedir. Burada BASF Gaskell'in musterisi olan GM ile ortak galismalar yaparak
Gaskell ile ¢ok gucli bir iligki ve isbirligi tesis etmekte ve ¢6zim ortadr oldugunu

hissettirmektedir.

Endustriyel satici GrinUnu ¢ok iyi tanitmaya, UstUnluklerini sergilemeye ve satisi
olumlu kapatmaya c¢alismaktadir. Endustriyel alici ise, ihtiya¢ duyulan GrlinU en kisa
zamanda en ekonomik sartlarda alimini gergeklestirebilmek icin galismaktadir. Nihai
tuketicilere oranla marka imaji yonunden daha az etki altinda kalmakla beraber daha
once UrlnU almisg veya halen kullanmakta olan érgutlerden topladidi referanslar onun
icin bir marka imaji ortaya ¢ikarma amaci tasimaktadir alsinda. Olumlu referanslar
diger tum sartlarin esit olmasi halinde referansi olan urind tercih etme egilimi

dogurmaktadir.

82 Balta, a.g.e., s.34
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ii — Kisa Dagitim Kanallari

Kullanici veya alicilar genellikle Uretici ile aralarina baska bir aracinin girmesini
istemezler. Bir ¢ok Uretici dzellikle teknik olarak karmasik ve meblag olarak pahali
urunlerde direkt satig yapmaktadir. Bu 6zellik aslinda endustriyel pazarlamay:i tuketici
pazarlamasindan ayiran en onemli faktordir. Ancak bazi durumlarda alici ile dretici
arasina Endiistriyel Distriblitér veya Bayi olarak adlandirilan aracilar girmektedir.
Burada esas olan nokta sudur ki, satisa konu olan Grin ne kadar karmasik ve yuksek
degere sahipse Uretici ile kullanici arasinda o kadar az araci girmektedir. Ornegin bir
ucak satisinda uretici ile alici direkt karsi kargiya oturmaktadir. Cunku ugak oldukca
teknik bir Gran olup Ustan nitelikli satis glcl ve birebir Greticinin teknik destegini
gerektirmektedir. Ugak yuksek katma degerli bir endustriyel Grin oldugundan bu tur

satis maliyetlerini rahatlikla tolere edebilmektedir.

Kisa dagitim kanallari ayni zamanda alici ile satici arasinda daha yakin iligkilerin
kurulmasinda olanak verir. Bu sayede alicilar kendi Gretim planlamalari i¢in daha kisa
yoldan veri elde edebilirler. BASF-Gaskell ve GM uUglusunun gesitli departmanlari

arasindaki ortak proje ¢alismalari 6rneginde oldugu gibi.

iii — Kigisel Satisin Onemi

Alici ile satici isletmeler arasinda guglu iliski ve kisa dagitim kanallarinin olusmasi
satis temsilcisinin 6nemini artirmaktadir. Alici-satici arasinda direkt iletisim kurulmasi
ciddi bir iletisim ydnetim gerektirmektedir. Bu iletisim surecinde satis temsilcileri Uretici
isletmelerin masterilerini tatmin edecek gabalari yonlendiren ve pazarlama aktivitelerini

uygulayan kisiler konumundadirlar.

Ayrica, alici igletmelerdeki karmasik satin alma proseslerinin varligi da mal satigi

icin becerikli, iyi yetismis ve egitimli satis elemanlari gerektirmektedir®.

8 Dwyer, Tanner, a.g.e., 5.9
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Musterilerin  buyuklugu ve direkt satis sisteminin tercih edilmesi mizakere
faaliyetlerinin dnemini artirmaktadir. Rekabetin yogun ve dinamik olmasi duruma goére
her an yeni stratejik pozisyonlarin alinmasini gerektirmektedir. Bu slrecin iyi takip

edilebilmesi icin zeki ve insiyatif sahibi satis temsilcilerine ihtiya¢ oldugu muhakkaktir.

iv — Yaygin Web Uygulamalari

internet, tedarikgi-musteri iletisiminin belkemigini olusturur. Teslimat bilgileri, 5deme
bilgileri, stok bilgileri, fiyat bilgileri vb. bilgilere kolay ulagim iligkileri daha verimli
yonetmeyi saglar. Ornegin, Turkiye’nin cati malzemeleri lideri olarak goriilen Eskisehir
merkezli Kilicoglu Kiremit firmasi internet sayfasinda distribatorleri icin 6zel bir arayiz
kurmustur. Distribttorler belli guvenlik dnlemleri ile sipariglerini fabrikaya buradan
iletmekte, sevkiyatlarini, 6demelerini ve satis performanslarini buradan takip
etmektedir. Uretici firma, ayrica halka agik web aray(iziinden de endstriyel kullanicilari

( profesyoneller ) icin gesitli teknik ¢izim uygulamalari saglamaktadir.

v — Cok Yonlii Tanitim Stratejileri

Karmasik satin alma sureci ve surece farkli departmanlardan birgok kisinin katilmasi
pazarlama tanitim stratejilerini etkilemektedir. Ornegin, aile icinde blitceye karar veren
kisi buyuk olasilikla neye ihtiyag olduguna ve bunu satin almaya kendisi karar
vermektedir. Buna kargin, bir érgutteki satin alma surecinde ihtiyacin ne olduguna farkh
departmanlardaki insanlar birlikte karar vermektedirler®. Dolayisiyla, her departmanin
ayri ihtiyag paketi ve ilgi alanlarinin olmasi pazarlamacilarin drtin tanitimlarini her hedef
kitleye 6zel diizenlemelerine neden olmaktadir. Ornegin, BASF Urettigi iplikleri hali
ureticilerinin finans departmanlarina dusik maliyetli Grin olarak tanitmaktadir. Fakat
ayni iplikler, halicilarin pazarlama departmanlarina yonelik tanitimlarda ise BASF’in
iplikleri ile imal edilmis halillarin tdketiciler tarafindan daha uzun 6mdarli olarak

algilanacagi mesajl 6n plana ¢ikartilmaktadir.

84 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.11
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Tlketiciler ihtiyaglarini karsilayacak satin alimlari igin bir ¢ok alis veris magazasina
gidebilmektedir, endustriyel alicilar igin ise bu tip mekanlar daha sinirh sayidadir.
Ancak, buna karsilik endustriyel masteriler i¢in yilin belirli ddbnemlerinde kisa sureli ticari
sergiler ve fuarlar kurulmaktadir. Bu fuarlar sayesinde dunyanin bir ¢ok kdsesinden

alicilarla saticilar bir araya gelmekte ve dnemli ticari baglantilara imza atabilmektedirler.

Goruldugu uzere endustriyel pazarlamacilar tiketicilere yonelik pazarlamadan farkli

olarak bir ¢ok degdisik tutundurma aktivitesi ile ugrasmak zorundadir.

Tablo 2’de goruldugu gibi, endustriyel pazarlama alici-satici iligkileri, dagitim kanali,
kisisel satig, web hizmetleri, tanitim stratejileri ve alici tipleri bakimindan tiketicilere

yonelik pazarlamadan ayrismaktadir®.

vi — Alicilarin Bliyiikliigii

Endustriyel tuketicilerin sayisi az, ancak bireysel tuketicilerden ¢ok daha buyuktar.
Bu nedenle endustriyel tuketiciler, pazarlamacilarin finansal basarilari agisindan
bireysel tiiketicilere gére cok daha énemlidir. Ornegdin, yeni ara¢ imalatinda kullanilan
parcalar satan bir firmanin satis yapabilecegi musteriler sadece birkag otomobil Ureticisi
ile sinirhdir. O nedenle bu gibi sektorlerde tatmin olmamis bir musterinin endulstriyel
uretici Uzerinde onemli yikici etkisi olmaktadir. Buna kargilik, 6érnegin GM, yilda 50
milyar dolarlik Urin ve hizmet satin almaktadir. Bu buyuklukte satin alma gucune sahip

bir bireysel tuketici yoktur.

vii — Modanin Etkisi

Endustriyel Urin tuketicileri genelde rasyonel ihtiya¢c ve amaclarini kargilamak igin

alim yapmaktadirlar. Ahmlarinda maliyet minimizasyonu ilkesini, urin ve hizmet

85 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.12
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kalitesini 6n planda tuttuklari i¢cin moda ve prestijin etkisi ikinci planda kalmaktadir.
Ancak, her ne kadar firmalar alimlarinda rasyonel davransalar da nihayetinde satin
alma kararini verenler de birer tuketicidir aslinda. Onlarin da tutum ve davraniglari satici
faaliyetlerinden etkilenebilmekte ve bazen de rasyonel Kkararlarin disina
cikabilmektedirler. Bununla birlikte bazi durumlarda tuketici algilarina hitap eden
konularda parasal avantajlara ragmen modanin etkisi daha 6n planda tutulabilmektedir.
Ornegin, prestiji 6n planda tutan sosyoekonomik statii grubuna ydénelik ev satisi yapan
ingsaat firmalari dairelerin i¢ dekorasyonunda veya binanin dis cephesinde
kullanacaklari malzemelere 6zellikle dikkat ederler, tercihlerini herkes tarafindan bilinen
prestijli ve marka degeri yuksek urtnlerden yana kullanirlar. Clnkd, binanin géranen
yerlerinde kullanilan prestijli marka degerine sahip son moda donanim uranleri ( kapi,
pencere, mutfak dolaplari, fayans vb. UrGnler ) alicilarda daire ile ilgili kalite algisini
olumlu yonde etkilemekte ve glven uyandirmaktadir. En azindan, dairenin gorinen
yerlerinde kullanilan markali yapi elemanlari nihai tuketiciler tarafindan da bilindigi igin,
insaat kalitesi ile ilgili sUpheleri bir nevi ortadan kaldirmakta ve satisin daha rahat

yapillmasina yardimci olmaktadir.

vii — Tiiketici Talebine Bagl Pazar Yapisi ve Esnekligi

Endustriyel Urtn dreticilerinin blydk c¢ogunlugu genelde tedarikte bulunduklari
musterilerinin tlketici pazarini dnemli bir gdsterge olarak izlerler ve yatirimlarini da

buna goére yonlendirirler.

Michael Morris ve Robert W. Haas ise eserlerinde, endustriyel ( érgutsel ) trlnler ile
tuketim Urdnleri pazarlamasi arasindaki temel farkliliklari asagidaki tabloda soyle ele

almislardir®:

86 “Morris, a.g.e., s.2” Balta, a.g.e., s.25-27°deki alint1
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Tablo 2. Endiistriyel Pazarlama ile Tiiketim Uriinleri Pazarlamasi Arasindaki

Farklar

Temel Farkliliklar

Endiistriyel ( Orgiitsel ) Pazarlama Agisindan Anlami

Uriinle ilgili Teknik
Farkhliklar

e Mdusteri gereksinimleri agikga anlasiimali ve yakindan

incelenmelidir.

e Bu dUrunlerin pazarlanmasinda musterinin drind elde
etmesi sirasinda karsilastigi tim gorunur ve gérinmez

maliyetler dikkate alinmalidir.

e Endustriyel UrUnlerde Gran yasam egrisi, teknolojik
gelismelerden ve drin yeniliklerinden o6tira tuketim
drdnlerine gore daha kisadir.

e Urln Kalitesi kritik seviyede dnemlidir.

e Daha kisa veya dogrudan dagitim kanali s6z

konusudur.

e Teknik agidan donanimli satis personeline ve bilgili,

uzman aracilara ihtiyag vardir.

e Satig sonrasi hizmetler, Urin montaji, egitim ve teknik

destek tuketim Urunlerine gore daha dnemlidir.
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Endiistriyel ( orgiitsel )

urinlerin, kullanicilarin

faaliyetleri ve ekonomik
refahi GUzerindeki

etkileri

Bu

Alici-satici muzakere becerileri gok dnemlidir.

Alisveriste yazil sdzlesmeler yapilir.

Endustriyel pazarda gugla bir bayilik-saticilik sadakati
vardir, bu nedenle uzun sureli iligkiler tesis edilmeye

calisiimalidir.

Satin alma kararinin verilmesinde musteri isletmenin
“kesin, gec¢cmisten gelen ve degismeyen” tutumlari ¢ok
etkilidir.

durumda endustriyel pazarlamayla ugrasanlarin

musterilerin algiladigi riskleri en aza ¢ekmeleri gerekir.

Bicimsel Urin ve tedarik¢i degerlendirmeleri sz

konusudur.

Satin almalar sadece kullanim igin degil, ayni zamanda

stok i¢in de yapiimaktadir.

Siparigin  teslim  guvenirliligi, endustriyel  Uran

pazarlamasinda kritik dneme sahiptir.

Endustriyel pazarlamada fiziksel dagitim oldukca
onemlidir. Geg teslimat, siparis reddi, stoksuzluk vb.
sorunlar endustriyel musterilerin ticari islem hacimlerini

disurebilir®”.

Endustriyel talep esnek degildir.
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Tlketim UrinU ve hizmetinin talebi direkt taleptir, oysa

endUstriyel talep tiirev talep niteligi tasimaktadir®.

Satin alma miktari ve maliyeti oldukga yuksektir.

Tiketici kitlesinin

ozellikleri.

Genellikle teklif usull fiyatlandirma gecerlidir.

Fiyat indirimleri yaygindir.

Fiyat, tluketim UrlUnlerinde oldugundan daha farkl
dinamiklerden etkilenir. Ornegin, endistriyel misteriler
teslimatlarini  garantiye almak ve dran Kkalitesini
saglamak icin daha fazla fiyat 6demeye razidirlar. Nihai
fiyatlar genelde alici ile saticinin pazarliklari sonucu

olusur®.

Belli cografik bdlgelerde toplanmis az sayida musteri

vardir.

Satin alma kararinda birden fazla kisi etkili olmaktadir.
Daha uzun ve karmasik bir satin alma sureci vardir.
Tlketim UrUnleri pazarlamasinda reklam ve pazar
arastirmasi temel duzeydeki aktiviteler iken, endustriyel

pazarlamada ayni aktiviteler daha dusik o©6neme

sahiptir’®. Burada, farkli tutundurma  karmasi

88 Haas, a.g.e., s.31
% Ayni, s.31
% Ayni, s.31
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elemanlarina 6nem verilir, tanitimda birebir satis daha

on plandadir.

Pazarlama arastirmasi yapmak daha zordur.

Onemli misterilerin yiiksek bir pazarlik guicleri vardir.

Uret ya da satin al stratejisi s6z konusudur.

Karsilikli baglilik iligskisi kurulur ( karsilikli ahs veris
yaygindir ).

Uriinlere iliskin vergi ve muhasebe uygulamalari satin

almayi etkiler.

Tuketim pazarinda musteriler kendi bireysel ihtiyaclari
icin satin alirlar, buna karsilik endustriyel musteriler

{riin ve hizmet tretmek icin satin alirlar®".

Ticari mdgterilerin, belli satin alma politikalari ve
prosedurleri ¢ercevesinde belirlenmis bigcimsel bir

yapilari vardir®.

Endustriyel pazarlamacilar orgutlere satis yaparken,
tuketim UrUnleri pazarlayanlarin hedef kitlesi kisiler veya

hane halkidir®,

ol Ayni, s.31
2 Ayni, a.g.e., .31
% Ayni, s.31
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iKiNCi BOLUM

ENDUSTRIYEL SATIN ALMA DAVRANISLARI

1. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA

Endustriyel pazarda alicilarin satin alma islemi, gereksinim duyulan mal veya
hizmetin saticilari ile iliski kurmak suretiyle karsilikli degis tokus islemleri sonucu istek
ve gereksinimin tatmin edilmesini icerir. Genelde degisime konu olan bir taraftan trin
iken diger taraftan ise paradir, bazen “takas” veya “barter” denilen urtnle Urin degigimi
de s6z konusu olabilmektedir. Satin alinan Grdnler gesitli 6zelliklere sahip nitelikli
urdnler olabilecegi gibi hizli tiketim GrGn de olabilir. Ancak alim miktarlari ve meblaglar
¢ok buylk oldugundan ve nakit diginda cesitli ddeme tirlerinin ( agik hesap, cekle
vadeli 6deme, akreditifle 6deme, senetle 6deme, bankalardan dogrudan borglandirma
sistemi ile 6deme vb. ) olmasindan dolayi degisim sirasinda yazili bir takim emirlere ve
islemlere gereksinim duyulmaktadir ( proforma fatura, yazih teklif, siparis fisi, siparis

onayl, risk onayi vb. ).

Endustriyel pazarda alicilar nihai tuketicilere gore daha bilgilidir, satin almayi daha
profesyonel yaparlar ve mantiksal nedenlere dayandirirlar. Satin alma islemlerini
genelde isletmelerin blnyesinde kurulmus profesyonel satin alma departmanlari yapar,
baylk capli alimlarda ise satin alma komiteleri ( satin alma merkezleri ) énemli rol
oynamaktadir. Alim yaparken gesitli ekonomik faktorleri géz 6nunde bulundururlar .
Kalite, performans, fiyat ve satis sonrasi servis duzeyi en 6nemli mantiksal gudulerdir.
Endustriyel satin alma, karmasik ve risk dizeyi yluksek oldugu igin tiketicilerin satin

almasina gore daha uzun strmektedir.

Endustriyel alicilar satin almada her ne kadar ekonomik faktorleri g6z 6nunde
tutsalar da karsilikli birbirleri ile ticaret yapmayi tercih etmektedirler. iligkilerinin devam
etmesi igin bu yontem ¢ok ekonomik olmasa da endustriyel pazarda sik rastlanan bir

uygulamadir.
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2. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA KARAR SURECININ ASAMALARI

Satin alma karari sadece bir netice degil, organizasyonel karar alma surecidir ve
yapilan bir sézlesmenin sonucudur.** Endistriyel Satin Alma Karar Stirecinin Asamalari

sdyle siralanabilir:*°

i. Intiyacin Farkina Varilmasi veya Belirlenmesi

Bir satin alma eyleminin birinci agsamasi olan problem veya ihtiyag, kullanicilar veya
alimla ilgili kigiler tarafindan ortaya konabilecegdi gibi satis temsilcileri, reklamlar, fuarlar

ve diger kullanicilar gibi 6rgut disindaki kaynaklarin uyarici etkisiyle de ortaya gikabilir.

ii. Uriin Spesifikasyonunun Belirlenmesi veya Gelistiriimesi

Bu agsamada kullanicilar veya teknik personel gibi ilgililer ihtiyaci karsilayacak urin
veya hizmet igin spesifikasyonun ( teknik 6zellik sartnamesi ) gelistiriimesine yonelik
bilgi saglar ve tavsiyede bulunurlar. Daha sonra yine bu kisiler satin alma kararinin

diger asamalarinda da 6nemli rol oynamaktadirlar.

intiyaci karsilayacak Griin veya hizmetle ilgili miktar, fiyat, kalite, satis sonrasi servis,
teslimat gibi kriterler bu asamada belirlenir. Eger satin alma konusu bir hizmet ise
calisma sartlari, isin yapilis sekli, teslim siresi, 6deme sekilleri gibi konulari da igeren

genis bir ihale sartnamesi hazirlanir.%®

% F. E. Webster, Industrial Marketing Strategy, ( Third Edition, New York: Wiley, 1991 ), 5.28

Steven J. Skinner, Marketing, (Second Edition. Boston: Houghton Mifflin Company, 1994), s. 263-267; Charles
W. Lamb, Joseph F. Hair Jr. ve Carl McDaniel. Marketing, (3rd Edition. USA: Prentice Hall, 1996), s. 169-171
% http://e-imo.imo.org.tr/dosyadizin/wpx/portal/arsiv/ihale_sartnamesil.doc ( Erisim Tarihi: 15.11.2009 );
http://bilimap.istanbul.edu.tr/Bapdok/teknik sartname.doc ( Erisim Tarihi: 15.11.2009 ); “Hamitabat Elektrik
Uretim ve Ticaret A.S. Dogalgaz Kombine Cevrim Santrali Teknik Sartnamesi, www.heas.gov.tr ( Erisim Tarihi:
15.01.2009 ); http://www.adiyaman.saglik.gov.tr/pages/ihale_dosyalar/dis 11 11 2009/disteknik.doc (Erisim
Tarihi: 15.01.2009)
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iii- Uriinlerin ve Saticilarin Bulunmasi / Tekliflerin Toplanmasi

Uglincli asamada, ihtiyacin giderilmesi igin belirlenmis olan uriinler ve bunlarin
kimlerden tedarik edilecegi arastirilir. Sirket dosyalarinin incelenmesi, ticari katalog ve
yayinlarin takibi, internetten arastirma yapilmasi, diger kullanicilarla veya saticilarla
temas kurulmasi, ihale agilmasi ve teklif istenmesi suregleri baslar. Satin alma islemi ne
kadar yeni, karmasik ve pahalil ise, tedarik kaynagini arama suresi de o kadar ¢ok

zaman alir.

iv- Tekliflerin Degerlendirilmesi

Onceki agamada belirlenen mallarin ve gelen tekliflerin ikinci agsamada belirlenen
urin spesifikasyonuna veya ihale sarthamesine uygun olup olmadigi degerlendirilir.
Sartnameleri saglayan saticilar, fiyatlarinin yaninda genellikle Grln kaliteleri, gegmisteki
performanslari, uygulama referanslari, satis sonrasi hizmetlerinin kapsami, eger ihale
blayuk bir is ise finansal gucleri bakimindan genis bir degerlendirmeye tabi tutulurlar.
Teklifleri toplamakla sorumlu olan birim ¢esitli firmalarin Grtnleri ile ilgili karsilastirma

tablolari hazirlar ve ilgililere rapor olarak sunar.

v- Uriinlerin ve Tedarikgilerin Segimi / Siparisin Verilmesi

Bu asamada, dorduncu asamadaki degerlendirmelere gore Urln veya hizmet segimi
yapilarak kimlerden tedarik edilecegine karar verilir. Ahm sartlari, kredi durumu, teslimat
sartlari, satis sonrasi servis konulari ayrintili bir sekilde tedarikgilerle pazarlik edilir ve

alim karari verilir. Genellikle bu agama satin alma departmani tarafindan yarutular.

Gunumuzin rekabete dayali ortaminda, tatminkar kaliteyi saglayan tedarikgiler
olmadan duguk maliyeti yakalamak ve kaliteli rin Uretmek imkansizdir. Bu durumda en

onemli satin alma basarisi rekabet edilebilir bir tedarik¢i grubunun sec¢imi ve iligkinin
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surdurulmesidir. Bu nedenle musteri igletme tek bir kaynak yerine birden fazla

kaynaktan satin almaya karar verebilir.

Yeterli tedarikgilerin segimi, satinalma departmani tarafindan gergeklestirilen en
onemli islemlerden birisi olarak kabul edilir. John Gammon bu konuda “iyi bir tedarikgi,
iyi bir mUsteri kadar deder tasir ve ¢ok kazang elde etmenizi kolaylastirabilir’ diyerek

tedarikci seciminin &nemini vurgulamaktadir.®’

Tedarikgi secimi yapildiktan sonra bu asamanin sonunda s6zlesmeler imzalanir ve

alima gegilir.

vi- Performansin Degerlendirilmesi

Uriiniin veya hizmetin kullaniimasindan sonraki performansi, énceden belirlenmis
spesifikasyonlarla karsilastirilarak de@erlendirilir. Bazen urin o6nceden belirlenmis
standardi karsilamasina ragmen ihtiyaci yeterince karsilayamayabilir. Bu durumda
spesifikasyonun duzeltilmesine gidilir. Ayrica, bu asamada tedarik¢inin de performansi
degerlendirilir ve yetersiz bulunursa durumunun duzeltiimesi istenir veya yeni bir
tedarik¢i arayisina gidilir. Tedarikci degerlendirme sistemleri, secim kararlari Uzerinde
bir kontrol saglar. Degerlendirme sistemleri her satin almanin gereksinimlerine gore
genelde dort ana etkeni icerir: kalite, teslimat, servis ve fiyat. Ancak son zamanlarda

tedarikci degerlendirmelerine tedarikgi gelistirme sistemleri de eklenmis durumdadir. %

Bu asamadaki degerlendirme aslinda gelecekteki alimlarin karar agsamalari igin bir
geribildirim kaynagi olur. Degerlendirme sonuglari olumsuz ise Urlin veya tedarikgi

yeniden belirlenir ve tekrar yeni bir satin alma yapilir.

Satin alma safhalari genel olarak bu sekilde belirlenmekle beraber bazi isletmelerde

safhalar attirllarak daha detayli satin alma suregleri olusturulur. Bu sebeple bazi

°7 John S. Gammon, Satinalma ve Satis Yonetimi, ( 2.Basim: Epsilon Yaymncilik, 1997 ), 5.20
% L.C. Giunipero, Daniel J. Brewer,“Performance Based Evaluation Systems Under Total Quality Menagement,”
International Journal of Purchasing and Materials Managemenet. Vol:29, No:1,( Winter 1993 ), s.35-41
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kaynaklarda daha fazla asama sayisi oldugu ifade edilmektedir. Ornegin Webster,
1991 baskili “Industrial Marketing Strategy” kitabinin 30.sayfasinda bu asamalari 8

maddede incelemektedir.

3. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA SURECINi ETKILEYEN FAKTORLER

Endustriyel satin alma kararlarinda rol oynayan Kisiler hem dis faktérlerden hem
orgut ici faktorlerden etkilenmekte, ayrica hayata bakis acilari ve beklentileri de
kararlarinda etkili olabilmektedir. Saticilar faktorlerin Granleri ile ilgili alim kararlarinda ne
yonde etkiler olusturdugunu belirleyip hesaba katmak zorundadirlar. Bunlari iki grupta

inceleyebiliriz. %

3.1. Dig Kaynakli Faktorler

Satin alma merkezinde rol alan kigilerin digindaki faktorlerden kaynaklanan olgular
satin alma surecini c¢egitli sekillerde etkileyebilmektedir. Bunlari asagidaki gibi

gruplamak mimkunuddar.

3.1.1. Cevresel Faktorler

Enflasyonist bekleyisler, talep dizeyi vb. ekonomik goérinime yonelik
g6stergeler endistriyel alicilar blyiik dlgiide etkiler. Ornegin, enflasyon beklentilerinin
yuksek seyrettigi donemlerde orgutler-isletmeler fiyat artiglarindan korunmak igin
yuksek miktarda hammadde ve donanim malzemesi stoklayabilirler. Veya faizlerin ¢cok
yuksek oldugu dénemlerde paranin maliyeti yukseldigi i¢in isletmeler stok maliyetlerini
dusurmek maksadiyla stoklarini azaltabilirler. 1980’lerdeki petrol krizinde buna benzer

durumlar yasanmistir, petrol fiyatlari dramatik bir sekilde artmis ve stok yapmak

% Richard P. Bagozzi ve digerleri, Marketing Management, (Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall,1998 ),
$.236-237; Tek, a.g.e., s.233
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avantajli hale gelmisti."® Ekonomide belirsizlikler arttikga endiistriyel alicilar nakitte
kalabilmek igin yeni tesis ve ekipman alimini durdurmuslardi. Ozellikle diinya capinda
finansal krizin yasandigi 2008 ve 2009’un ilk yarisinda piyasada talep yoninde dramatik
daralmalar ve finansal ortamdaki ciddi belirsizlikler meydana geldigi icin igletmeler
minimum stok seviyelerine duserek ve harcamalarini kisarak nakitte kalmayi tercih
etmislerdir. EndUstriyel talebin tiremis talep olmasi nedeniyle isletmeler kendi daralan
satislarina karsilik ve belirsizlik ortaminin uzun sire devam etmesi nedeniyle alimlarini
ciddi oranda kismiglar ve stok seviyelerini oldukga dusuk duzeylere indirmiglerdir.
Ornegin Tlrkiye'deki ciddi insaat firmalari projelerini yarida bekletmis veya
ertelemiglerdir. CUnkU daire satiglari tamamen durmus, muateahhitler o6nlerini
goremediklerinden dolayl stoga uretim yapmamak igin imalatlarini durdurmuslardir,
dolayisiyla higbir sekilde mecbur kalmadikga malzeme alimlari yapmamiglardir. Bir
¢ogunun sermayesi olmasina ragmen nakitte kalmayi tercih etmis, ¢unkd bu dénem

101

paranin kral oldugu donem olmustur. ™ Ancak girdi maliyetlerinin ucuzlamasiyla birlikte

sermayesi olan firmalarin ise Uretim yapmaya devam ettikleri de olmustur.’®

Ekonomik kosullar ayni zamanda nihai tuketim talebinin miktarini da belirler. Bu
faktorlerin musterilerin satin alma davraniglari Gzerindeki etkisi incelenirken tlrev talep
ve talep dalgalanmalari konularindan faydalanilir. Tuketim Grdnleri pazarinda goérulen

talep dalgalanmalari ayni sekilde endiistriyel Uriinlere de yansimaktadir'®.

Kamu kuruluslarinin en buylk endustriyel tlketici olmalari endustriyel saticilarla
aralarinda alici-satici iliskilerinin olusmasi anlamina gelmektedir. Kamunun bir ¢ok

kararinin da politik olgulardan etkilenmekte oldugu sdylenebilir."**

HukUmetlerin antitrost ve fiyat duzenleme doktrinleri ile satin alma kararlari

arasinda dogrudan ya da dolayl iligkiler olabilmektedir. Endustriyel Ureticiler dlgek

1% Bagozzi, a.g.e., 5.237

"% Arman Kirim, Liderlerden Kobilere Dersler, ( Global Kobi Yayinlari-3, Capital Eyliil 2009 Dergisi’nin Ek’i ),
s.9; Ege Cansen, “Krizde Sirket Yonetimi”, Hiirriyet Gazetesi ( 23.07.1998 ); “Krizde Insaatin Payina Diisen “0”
Biiyiime”, Milliyet Gazetesi ( 9 Kasim 2008 tarihli ekonomi haberi )

192 «“K riz Topa Vurdugunda insaat Sektorii Tek Ayak Ustiinde Yakalandi”, Aksam Gazetesi (15 Subat 2009 tarihli
ekonomi haberi )

103 Balta, a.g.e., s.59

1% Bhamhra, Chaudhary, a.g.e., s.31
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ekonomilerini yakalamak igin birlesmelere gitmektedirler. Ancak bugun bu kararlarin

onay! bile ekonomik mantiktan uzak mahkemeler tarafindan verilmektedir.

HukUmetlerin dig ticaret politikalari, vergi ve amortisman dizenlemeleri ve tesvik
politikalar isletmelerin  satin  alma  operasyonlarini  gesitli  dUzeylerde

etkileyebilmektedir.'®

Teknolojik gelismeler, demografik yapi, sosyo-kullturel ortam, yasal gevre, iklim
degisiklikleri, rakiplerin faaliyetleri ve politik gelismeler endustriyel alicilari etkileyen
diger onemli dis cevre faktorleridir. EndUstriyel pazarlamacilar bu faktorleri iyi takip
etmeli, gelisim ve dedisimlerden dogacak firsatlari avantaja c¢evirmeyi

basarmalidirlar'®.

3.1.2. Orgiitsel Faktorler

Satin almacilar kendi orgutlerinin igindeki faktorlerden de etkilenmektedirler.
Her satin alma 6rgutiinin kendine 6zgu amaglari, politikalari, prosedurleri, kriterleri ve

sistemleri vardir'®’.

Endustriyel saticilarin dikkate almasi gereken diger orgutsel faktorler; uzun sureli
sozlesmeler, tek tedarik¢i anlagmalari, ¢cok subeli magazalarin alimlarini tek merkezde
toplamalari gibi benzer o6rgut yapilar, satin alma personeline uygulanan tesvik
sistemlerinin varhgi, alicilarin stok seviyesi bilgilerini tedarikgileri ile elektronik ortamda
paylasmalari ve otomatik siparis sistemleri gibi gelismelerdir. Endustriyel pazarlamacilar
yeni musteri elde etmek igin bunlar gibi ve benzeri gelisen fikir ve trendleri iyi takip
etmeli ve On plana cikacak faktorleri dnceden sezinleyip uygun satis stratejileri

gelistirmelidirler'.

195 Bhamhra, Chaudhary, a.g.e., 5.32

1% ). Baybars Tek, Pazarlama ilkeleri; Tiirkiye Uygulamalar1, Global Yonetimsel Yaklasim, ( Sekizinci Baski.
Istanbul: Beta Yaymlari, 1999 ), s.233

"7 Bagozzi, a.g.e., 5.239-240

108 Bagozzi, a.g.c., 5.240
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isletmelerin blyikligi de satin alma davranisi Uzerinde etkili olan bir bagka
faktordar. isletmelerin blyukligi satin alma kararina isletme icinden katilanlarin

sayisini ve niteligini belirler'®.

isletme calisanlarinin ve &zellikle satin alma faaliyetlerinde rol alanlarin
caliskanliklari, arastirma ve ¢ozimleme yetenekleri, is disiplinleri, kurumsal ¢alisma
temposu, isletme iginde olusturulan bilgi sisteminin yeterliligi ve kullanilabilirliligi, sadece
satin alma davraniglarini etkilemekle kalmaz, ayni zamanda satin alma karari Uzerinde

rol oynayanlarin da davranislarini degistirir''°.

3.1.3. Kigiler Arasi Etkilesim Faktorleri

Endustriyel satin alma kararlarinin ¢cogu orgutlerin icindeki kisiler tarafindan

etkilenir. Bir tek kisinin digerlerine danismadan karar verdigi durumlar cok nadirdir. ™"

Satin alma karar surecinde birden fazla kisinin etkili oldugu durumlarda
pazarlamacilar, kisiler arasi etkilesim faktorlerinin satin alma sureci Uzerindeki etkilerini
dikkate almak zorundadirlar. Gruptaki her Gyenin gikari, ilgili oldugu alanlar, statusu,
otoritesi, Urun veya hizmetle ilgili bilgisi ve ikna kabiliyeti farklidir. Cok kisinin katildigi
arin tanitim ve pazarlik toplantilarinda satis temsilcisi, karar surecinin ilerleyen
asamalarinda kargisina ¢ikmasi muhtemel Uyeler arasi ittifak veya celigkileri 6nceden
tespit etmek icin orgut icindeki iligkileri ve ipuglarini iyi gdézlemlemelidir. Satin alma
surecinde kisiler arasinda ortaya ¢ikan etkilesimin ya da grup dinamiginin satin almay!
nereye surukleyecegdi belli olmaz. En iyi durum, satin alma merkezinde pozitif havanin
hakim ve herkesin birbirine saygili oldugu, gu¢ ve pozisyon gdsterisinin arka planda
olup tim uyelerin tamamen O&rgatin amaglart ve hedefleri Uzerinde odaklandigi
durumdur. Fakat satin alma komitesindeki kisiler arasi iligkilerin negatif ve aralarinda

gesitli problemlerin olustugu, ortak karar alinamadigi durumlar da s6z konusu

19 Balta, a.g.e., s.58-59
" Ayni, 5.59
""" Bhamhra, Chaudhary, a.g.e., 5.29-30
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olmaktadir. Boyle durumlarda, satis¢i ¢cok problemli olan bazi kurul Gyelerini atlamali

veya en azindan bunlara yonelik aktif pazarlama yapmamalidir''.

3.2. ig Faktorler

Webster ve Wind satici firmalarin pazarlama stratejilerini belirlerken kisilerin satin
alma yatkinliklarini belirlemeleri gerektigini vurgulamaktadirlar’®. Netice itibariyle alim
kararini verenler her insan gibi etrafinda olanlardan, kisilik yapilarindan ve hatta
cinsiyetlerden etkilenebilen birer insandir. Kisilerin davranislari tUzerinde etkili olan bu

faktorlere “bireysel faktorler” denilmektedir.

3.2.1. Bireysel Faktorler

Orgltlerin amagclarini yerine getirebilmesi icin bile olsa satin alma siirecinde
nihai karari verenler insanlardir. Her insanin kKisisel ilgileri, fikirleri, korkulari, hayat
gOrasu, algilari ve 6n yargilari vardir, dolayisiyla Kisilerin satin alma davranigi Gzerinde
bunlarin mutlaka bir etkisi s6z konusu olmaktadir. Saticilar asla bu gercegdi, yani
bireysel faktdrlerin satin alma kararini etkiledigini kafalarindan cikarmamalidirlar“.
Yaslilik, evlilik, bosanma, bireysel trajediler, is tecribesi, hayat tecribesi, egitim
seviyesi, bir hayat goértusine yakin olma, bir spor kulibunin sempatizani olma,
promosyon-prim kazanma arzusu, risk alma egilimi vb. bireysel faktorler kigilerin tutum
ve davraniglari Uzerinde mutlaka degisik etkilere sahiptir. Dolayisiyla kigisel tutum ve
davranislarin 6rgiit igindeki satin alma davranisini da etkiledigi sdylenebilir. Ornegin,
Fransa’'nin Turkiye’ye kargi Ermeni Soykirimi konusunu zaman zaman gundeme
tasindigr donemlerde, Fransiz markalarina karsi Turkiye’de c¢esitli sivil toplum

kuruluslari tarafindan ciddi boykot gdsterileri dizenlenmistir. Bu siyasi konjonkttrin bir

12 Bagozzi, a.g.c., 5.240
'3 Ayni, 5.240
"4 Ayni, 5.241
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¢ok satin almacinin tutum ve davraniglarini etkiledigi ve Fransiz mense’li mallara kargi

tepkisel bir tutum gelistirdigi sdylenebilir'™®.

insanlarin risk alma toleranslari farklidir. Bazilari riske karsidirlar ve daima minimize
etmeye calisirlar. Bazilari ise risklere karsi daha toleranslidir. Alici davraniglarinda satin
alma meslegindeki tecribenin de 6nemli etkisi oldugu soylenir. Cunku tecrubeyle birlikte
belirsizlikler daha net dlgulebilir. Bu durum da satin alma merkezinden ziyade bireylerin

tek baslarina satin aldiklari tezini giiglendirmektedir.''®

Diger bir i¢ faktor de bireylerin kisisel se¢im davraniglaridir. Son yillarda insanlar
cesitli mecralarda ¢ok sayida mesaj bombardimanina maruz kalmaktadir ve internet en
son popularitesi parlayan mecradir. Her birey segicilik sUrecleri sayesinde bir sekilde bu
mesaj bombardimani ile bas etmeyi 6grenmek zorundadir. Segcicilik suregleri insanlarin
batln bu bilgi yiginini ydnetmek icin kullandiklari zihinsel sureglerdir. Bunlar; kesfedici

secicilik, segici dikkat ve segici algrdir.

Kigilerin satin alma davranislarini etkileyen daha pek cok faktor sayilabilir.
Pazarlamacilar etkili bir pazarlama plani ortaya koymak icin hedef kitlelerini ¢ok iyi

tanimal ve ticaret yaptiklari kisilerin profillerini iyi belirlemelidirler.

3.2.1.1. Kigilik Tipleri

Kisilik Referans Tablosu, saticilara insanlarin karar verirken takip ettikleri
asamalari ve dnemli gordukleri davraniglari belirlemelerine rehberlik eden mantiksal bir

modeldir. insanlar tecriibeleri ile bazi mantiksal modeller gelistirmektedirler. Genellikle

!5 “«CETKODERden Fransiz Mallarina Boykot Cagris1”, (http://www.tumgazeteler.com/?a=1737792, 13.10.2006
tarihli haber ); “Fransaya Boykot Cagris1”, Milliyet Gazetesi spor sayfasi haberi ( 20 Kasim 2009 ); “Cin’de
Fransa’ya Kars1 Gosteri Dalgas1”, Radikal Gazetesi dis haberler sayfasi1 ( 20 Nisan 2008 ); “Ilk Boykot
Isadamlarindan”, http://www.yenibursa.com/ilk-boykot-isadamlarindan-6409.html, (Erisim tarihi: 12.12.2009 )
116 Robert Dwyer, Tanner, a.g.e., s.116
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bu modeller hem insanlar hem de orgutler icin gecerlidir. Temel olarak dort tur kisilik

tipinden bahsedilmektedir''”: Girisimci, Biirokratik, Profesyonel ve Politik.

Bir insanin hangi kisilik tipine yatkin oldugu tespit edilmesi, bu kisinin tutum ve
davraniglarinin de tahmin edilmesine olanak vermektedir. Ornegin, tecriibeli ve gigli
insanlarin genelde “girisimci” kisilik tipine uymaktadirlar, yeni bir Grinu veya servisi
degerlendirirken kisisel tecribe ve 6n sezilere itimat ederler. Teknik uzman dibi hareket
eden ve higbir gucli role sahip olmayan kigilerin ise “profesyoneller” gibi davranig
gostermeleri olasidir. Bu Kkisiler daha c¢ok objektif bilgilere ve test sonuglarina
guvenmektedirler ve orgutlerce agikga ilan edilen ve dlgulebilen genel bilgi raporlarina
itibar etmektedirler. Bu ve benzeri kisilik tipleri ile ilgili bilgilerin yer aldigi ¢esitli tablolar
hazirlanabilmektedir. Bu tablolar iletisim problemlerinin ¢éziminde hangi faktorlerin
daha etkili oldugunu belirterek endustriyel satin almacilarin davraniglarini énceden

kestirmek igin 6nemli bir sablon niteligi olusturmaktadir.

4. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA KARARINDA ROL OYNAYAN KIiSILER VE SATIN
ALMA MERKEZI ( Buying Center ) OLGUSU

Endustriyel musteriler tarafindan gereksinim duyulan Grin ve hizmetlerin alimina
kimlerin karar verdigini bilmek satici icin oldukca dnemli bir noktadir''®. Endistriyel
arunlerin satisiyla ugrasan satis temsilcileri genellikle satis basarisina ulasabilmek igin
musterilerle nasil, nerede ve ne zaman iletisim kurmalari gerektigini bulmaya calisirlar.
Endustriyel satin almanin, surece formal ( bicimsel ) ya da informal ( bigcimsel olmayan )
sekilde katillan pek c¢ok isletme calisaninin ortak karari ve karar Uzerindeki etkileri
sonucunda gercgeklestiginin farkina varip, endustriyel pazarlamayla ugrasanlarin
karsilastiklari gli¢ durumu ortadan kaldirmak icin oncelikle bu kisileri tespit etmeleri

gerekmektedir.

17 “paul Shrivastava and Ian Mitroff, “Frames of Reference Managers Use,” in Robert Lamb, Advances in
Strategic Management, vol 1, (Greenwich:, Conn.: JAI Press, 1983, s. 161-182” (Bagozzi, a.g.c., s. 242-243teki
alit1).

"% Tek, s .232
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Endustriyel pazarlarda satin alma, formal bir orgutsel yapi iginde ve pek c¢ok
kisitlayici faktor altinda gergeklestirilir. Bundan dolayi, endustriyel satin alma farkli
etkilesim dlzeylerinde olan ancak benzer 6rgutsel amaglara sahip pek ¢ok kisinin
katildi§i karmasik bir karar verme siirecidir'’®. Endiistriyel satin alma karari cok ender
olarak tek kisi tarafindan verilir, bdyle bir surece “bagimsiz satin alma kararr”
(autonomus) denilir."® Ancak cogunlukla bu is, érgiitlerde alim karar siirecine katilan
cesitli kisilerden olusan satin alma merkezi veya karar olusturma birimi tarafindan
gergeklestirilir. Satin alma merkezi, satin alma boliumuanden farkli, ancak igletme iginde
satin alma bolumund de kapsar. Tanimlamak gerekirse, isletmeler ve diger kurumlar
icinde formal ya da informal bigcimde var olan, orgitlerin faaliyetlerini strdirmesini
saglayacak tum urtnlerin satin alinmasina iligskin kararlari veren bu birimlere “satin alma
merkezi” adi verilir. Bagka bir tanima gore de, satin alma slrecinde yer alan, ortak
amaglari olan ve ortak riski paylasan tum bireylere ve gruplara satin alma merkezi
denir'®'. Satin alma komitesini daimi formal bir departman olarak gérmekten ziyade
satin alma surecinde gorev alan veya bu surece katilarak karara bir sekilde etki eden
kisiler olarak anlamak mumkindir. Bagka bir ifadeyle satin alma merkezi, gergekte
orgut semasi icinde yer almayan ancak iletisim ve is akiglariyla fark edilen, acikca
tanimlanmamis bir hayalet yapidir. Varligi bilinir, ancak c¢cogu kez kolaylikla fark
edilemez'?®. Genelde bilyiik tutarli satin almalarda, ilk defa satin almalarda veya
karmasik teknik konularla ilgili olan satin almalarda farkli alanlarda uzmanlasmis birden

fazla kisi surecte rol alir.

isletmelerin basariya ulagabilmesi icin uyguladiklari pazarlama iletisim stratejilerinin
satin alma karar surecine katilan bireylerin gereksinimlerini karsilayacak ve algilarina
hitap edecek duzeyde olmasi gerekir. Bazen, satin alma slrecindeki pek ¢ok rol ya da
rollerin tamami bir ya da iki kisi tarafindan yerine getirilir. Bu 6zellikle dogrudan tekrar

satin alma ya da rutin satin alma durumlarinda gériiliir'?.

1% Balta, a.g.e., s.38

120 Dwyer, Tanner, a.g.e., s. 106-107

12! Morris a.g.e., s.125 ( Balta, a.g.e., s.39°daki alint1 )
122 Balta, a.g.e., s.38

123 Ayn, .44
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4.1. Satin Alma Siurecinde Yer Alan Kisilerin Rolleri ( SAM’deki Roller )

Satin alma merkezinde goérev alan veya satin alma surecine etki eden bu kigileri

séyle gruplandirabiliriz'?*:

4.1.1. Satin Alma Surecini Baglatanlar

Baglatanlar, gereksinimi ilk kez fark eden, sorunu tanimlayan, Urinu bizzat
kullanacak Kisiler veya stoktan sorumlu personel olabilecedi gibi bir pazarlamaci da

olabilir.

4.1.2. Karar Etkileyenler

Uriin spesifikasyonlarini olustururken veya uriin secimi yapilirken kendisinden
yardim alinan teknik duzeydeki personel bu grubu olusturmaktadir. Etkileyiciler,
herhangi bir béliumden hatta isletme disindaki bir danismanlik firmasindan bile olabilir.
Her bir asamada kargilagilan farkli tur bilgi gereksinimleri yonlendiricilik rolunan farkl

kisilere gecebilecegini gdstermektedir'?.

Ancak genelde drunu kullanan veya
kullanacak olan kisiler, Grin veya tedarik¢i segiminde en fazla etkiye sahip olanlardir.
Kullanicilar, trinin spesifikasyonlarini ve kriterlerini olugtururlar, kullanim sonrasinda
da Urinin performansinin buna uygun olup olmadigini degerlendirirler. Ornegin, bir
ingsaat firmasinda c¢ati malzemesi alinacagl zaman Once projeyi tasarlayan mimarin
(proje muellifi) gorusleri, sahada c¢alisan muihendis, mimar ve kalfalardan cesgitli
seviyelerde bilgi ve tavsiye alinir. Gerek teknik sarthamenin olusturulmasi ve gerekse
de sartnameyi saglayan tedarikgiler arasinda sec¢im yapilmasi agsamasinda bu kisilerin
veya malzemeyi kullanan diger santiyelerin referansi kararin sekillenmesinde 6nemli
derecede etkin rol oynamaktadir. Fakat buradaki kisilerin agirligi insaat firmasinin
kurumsalligi oraninda degismektedir. Kurumsallasma arttikga karari etkileyen kisiler alt

dizeydeki uygulayici teknik kadrodan ziyade daha ¢ok yodnetici mihendislerden,

124 Skinner, a.g.e., s. 262-263; Dwyer, Tanner, a.g.e., s.107; Balta, a.g.e., s.42-44
125 Balta, a.g.e., s.42,s.44
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mimarlardan, birikmis tecribe ve kayitlardan faydalaniimaktadir. Profesyonel insaat
firmalarinda projeyi tasarlayan mimarlar ( proje muellifi ) bazen proje Uzerindeki detay
¢ozUmlerinde marka ismi belirterek satin alma karar sidrecinde c¢ok etkili hale

gelmektedirler.

Bir alim slrecinin ilk safhalarinda karari etkileyenleri tam olarak belirlemek kolay
olmamaktadir. Ancak genelde satin alma kararina karsi ¢ikmalari durumunda etkili
olmaktadirlar. Son dakika itirazlarindan olumsuz etkilenmemek icin saticilarin daha ilk
basta alici kurumu iyi ¢dzUmlemeleri, kigilerin slregteki agirligini iyi tespit ederek

kararda etkili olabilecek olasi biitiin taraflari 6nceden belirlemeleri gerekmektedir'?°.

4.1.3. Satin Alma Gorevlileri

Teknik sartnameler belirlendikten sonra bu dogrultuda satici firmalarla
gorismeleri yapan, teklifleri toplayan, ticari sartlarin pazarligini yapan, sézlesmeleri
hazirlayan ve fiili satin almayi gergeklestiren ( siparigi veren ve sevkiyati saglayan )
kisilerdir. Satin alma merkezi Uyeleri tarafindan verilen karar Gzerinde herhangi bir
etkileri yoktur. Ancak satin alma merkezi bir Grline karar verdikten sonra tedarikgilerle ilk
gorusmeleri yurUten kisiler olduklari icin SAM’e istedikleri tedarikgileri yonlendirme
gliciine sahiptirler'®. Bu fonksiyonlari ile tedarik¢i segiminde 6n eleme giiciine sahip
olduklari soylenebilir. Dusuk tutarl isletme malzemesi gibi rutin satin almalarda ise

tedarikci seciminde kesinlikle en 6nemli hatta en yetkili kisilerdir, denilebilir'?.

Bazen birkag kisiden olusan bir satin alma departmani, bazen de sadece bir satin
alma sorumlusu bu gorevi yuritmektedir. Genelde buyuk firmalarda bu departmanlara
0zel 6nem verilir ve muhasebe boluml gibi sirketlerin yatak odalari olarak goralur.

Klaguk igletmelerde siparis islemi muhasebeci, sekreter veya herhangi bir teknik

126 Bagozzi, a.g.e., 5.253
127 Ayni, 5.253
128 Ayni, 5.254
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personel gibi igsi sadece satin alma olmayan herhangi biri tarafindan

gerceklestirilebilmektedir'?°.

Son doénemlerde satin alma departmanlari salt satin almadan ziyade tedarikgi

%0 Ornegin Kiligoglu firmasinin

iliskileri ydnetiminden sorumlu bélum haline gelmektedir
satin alma fonksiyonlari grubun igindeki iki farkh firmanin satin alma departmanlari
tarafindan yaratiimektedir. Birincisi, sadece kiremit Ureten firma olan Endel AS igin
yardimcl igletme malzemesi, bakim-onarim malzemesi gibi Uretime yonelik malzeme
satin alan birimdir. Digeri ise grubun pazarlama firmasi olan ve Kilicoglu markali genis
aran portfoylnu yoneten Bestel AS icin dis tedarikgilerden oluk sistemleri, ¢ati pencere
sistemleri gibi hazir mamulleri ve bir gok donanim malzemesini satin alan “Satin Aima
ve Urlin Yonetimi” departmanidir. Bu departman ayni zamanda tedarikgilerin yénetimi
ve stok yonetimi gibi iki Gnemli fonksiyonu de yerine getirmektedir. Cati sisteminin temel
elemani olan kiremitin satis performansi, tamamlayici Grun niteliginde olan oluk sistemi,
catl penceresi, kiremit alti su ve 1s1 yalitim Urlnleri gibi detay ¢6zum drunlerinin kiremitle
birlikte ayni anda bir paket olarak musteriye eksiksiz bir sekilde sunulmasina baghdir.
Ornegin, bir Griinin stok seviyesinin iyi takip edilmemesi, tedarikgilerle iliskilerin iyi
yurutilmemesi veya tek tedarikgiye bagimlilik nedeniyle fason dretilen Grlinin
zamaninda temin edilememesi, firmayi muasterisine kargi zor duruma sokabilmektedir.
Bu Urdn firmanin sattigi diger Grtnleri tamamlayici bir nitelik tasidid icin tedarikteki bu
aksama cok daha buyiik satis kayiplarina neden olabilir. Ornegin mahya kiremitlerinin
su sizdirmazhgini saglayan mahya alti havalandirma bandinin olmamasi ¢atinin su
almasina neden olacag: igin, firmanin esas ana Urln olan kiremitlerin tercih disinda
kalmasina neden olabilir. Dolayisiyla bu durum ciddi satis ve pazar kayiplari getirebilir.
Bu nedenle bu gibi firmalarda satin alma siparis fonksiyonundan ¢ok daha ileri bir boyut

kazanmigtir.

Genelde kurumsal alicilarda satin alma iglemi, 20 ve daha az kisi ¢alistiran kiguk
Olcekli igletmelerde bu igle goérevlendirilen bir kisinin sorumlulugundadir. Biraz daha
blyuk isletmelerde ise bu fonksiyon basinda bir ydneticinin bulundugu bir iki kisilik bir

departman tarafindan yarttaltr. Sirketin satin aldigi Grtin gesitliligine ve gergeklestirdigi

129 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.107
130 Bagozzi, a.g.c., s.254
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is hacmine bagl olarak bu departmandaki ¢alisanlarin sayisi da artabilmektedir. Satin
alma takiminin blayuk bir departman seklini almis sirketlerde ise, basinda genel mudure
direkt bagli olan bir satin alma miidiirii bulunmaktadir'®'. Tiirkiye’nin en bilinen konut
Ureticisi ingaat firmalarindan biri olan Agaoglu Gurubu’nun satin alma departmaninda
satin alma muduru ile birlikte toplam 9 kisi galismaktadir. Yine ayni sekilde Dumankaya
insaat Grubunun toplam 7 kisi satin alma pozisyonlarinda calismaktadir. Bu gibi
firmalardaki satin alma departmani sirf Grdnlerin ve hizmetlerin satin alinmasindan
ziyade tedarikcilerin, malzeme dreticisi firmalarin  ve taseronlarin tedarik
performanslarinin takibi ve yonetimi ile de ilgilenmektedirler. Ayrica 6zellikle bazi ingaat
firmalari merkezi satin alma departmanlari diginda proje bazli yoneticiler ve kontrolorler
aracihgiyla tedarikgilerle iligkileri yuratmekte, tedarikgileri tesvik amaciyla gesitli édul

132

sistemleri uygulamaktadir Pazarlama literatirinde “Tedarik Zinciri Yénetimi” adi

altinda bu fonksiyon verimlilik ve deger analizleri, 6dul sistemleri, iliski yonetimi gibi alt

basliklarla daha ayrintili incelenmektedir'>.

4.1.4. Karar Verenler

Bir satin alma slrecinde en son karari veren kisilerdir. Hazirhk safhasindaki
bilgilere gore, satin alma komitesindeki diger Uyelerin degerlendirmelerini aldiktan sonra
hangi Griiniin hangi saticidan alinacagina karar verirler'. Profesyonellesme diizeyi
daha az olan sirketlerde bu kisiler genelde patronlar olurken daha kurumsal érgutlerde

satin alma mudurd, proje mudurt veya satin alma komitesi baskani olmaktadir.

Bu kisiler tedarikgiler icin dnemlidir ve genellikle satis slrecinde butlin pazarlama
¢abalarinin temel odagl olmaktadirlar. Pazarlamacilar bu kisi ya da kisileri erkenden

tespit etmeli ve onlarin ilgilendikleri konulara hitap etmelidirler'®®.

1 Morris, a.g.e., 8.75

132 “Bjzden Size,” DUMANKAYA insaat ( Sonbahar 2009 sayis1 ), s.24-25, www.dumankaya .com
133 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.33-82

1 Bagozzi, a.g.e., 5.253

135 Ayni, 5.253
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4.1.5. Yardimci Personel

Esik tutucu veya ingilizce tabiri ile Gatekeeper da denilen bu kisiler satin alma
gurubuna veya gruptaki kisiler arasinda bilgi akisini saglayan personeldir'®°. Bu gérevi
genelde sekreter, teknik duzeydeki alt personel veya satin alma gorevlisi yerine
getirmektedir. Satin alma merkezine ulastirilacak bilgilerin gerekliligine karar veren
konumundaki kigiler olduklari igin bazen karar Uzerinde ¢ok ciddi etkiye sahip
olabilmektedirler. Bu gorevliler isterlerse, satis elemaninin satin alma komitesindeki
kisilere ulasmasini engelleyebilmektedirler. Orta ve kuguk Olcekli isletmelerde teklifler ilk
once bu kisiler tarafindan toplanir, bazen karar asamasina yaklasana kadar tum
gorusmeler bu kisiler tarafindan kabul edilir. Dolayisiyla hangi teklifin veya satis
elemaninin satin alma merkezine ulastirilacagl konusu bazen sadece bu elemanin

insafina kalmaktadir.

Ancak bu kigiler Ustlendikleri 6nemli pozisyon sayesinde satin alma merkezinin
performansini da koruyabilmektedirler. Satin alma gdrevindeki kisiler talep etmedikleri
halde alim sirecini etkilemeye donuk 6rgut disindan pek ¢ok ydnlendirme veya satis
temsilcilerinin gérisme baskisi ile karsilagsmaktadirlar. Hatta bazen 6rgut icindeki diger
departmanlardan bile cesitli ydnlendirme ve imalarla karsilasabilmektedirler. iste
yardimci personel, icteki bir ¢ok bilgiyi ve gelen teklifi gizli tutarak, karar verme
merkezini istenmeyen satis baskilarindan veya yonlendirmelerinden uzak tutarak,
onlara saglikh karar vermelerine imkan verecek atmosferi korumaktadir. Bu personel
diger departmanlarla sadece kendisine satin alma komitesinden verilen bilgileri

paylagsmaktadir.

Ozellikle, cok yiiksek meblagli alimlarin yapildigi durumlarda bu tarz personelin
gorevleri daha da dnemli hale gelmektedir. Gorevlerinin kritik seviyede olmasi nedeniyle
bu kisilerin zaman zaman para, tatil, hediye gibi tedarikgi firmalarin etik olmayan ¢esitli

teklifleri ile karsilasabilecekleri de unutulmamalidir.

136 Bagozzi, a.g.e., 5.252; Dwyer, Tanner, a.g.e., s.107
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4.1.6. Onaylayanlar ( Denetgi, Kontrolor )

Satin almalarin biitgelerini olusturan veya denetleyen gérevlilerdir'’. Denetgiler
orta ve buyuk Olcekli igsletmelerde olduk¢ca 6nemli bir sorumluluga sahiptirler. Bazi
firmalarda but¢e denetim birimleri ayri bir Ust dizey yaptirnm ve glce sahiptirler. Bu
bolumler satin alma islemlerinin érgutin amaglarini karsilar nitelikte olup olmadigini
denetlerler. Genelde planlama fonksiyonunu vyerine getiren c¢alisanlar bu rolu
ustelenebildigi gibi, diger bolumlerdeki yoneticiler de bu gorevierde yer alabilirler.
Onaylama mekanizmasi bazen sadece belli alanlardaki veya belli miktarlardaki satin
almalarla ilgili olabilir. Ornegin 100.000 $'in tzerindeki alimlarda finansin onayi, dnemli
ve tehlikeli kimyasallarin aliminda ise Uuretimden sorumlu muhendislerin onayi
gerekebilir. Ozellikle yeni musterilerle is yapilirken, saticilar bdyle bir birimin varligini

ancak alim slrecinin sonlarinda farkina varmaktadirlar'.

4.2. Fonksiyonel isletme Béliimlerinin Satin Alma Merkezindeki Rolleri

isletme igindeki satin alma merkezinin rollerini fonksiyonel alanlara gére standart
hale getirmek gugtir. Satin alma merkezi Uyeligi, satin alinmasi dustnulen urin tarane
ve isletmenin yapisina gore degisebilir. Satin alma merkezi iginde yer almasi gereken

fonksiyonel isletme bélimleri sunlardir™®.

I-Pazarlama: Bir Grunun uretiminde kullanilan materyalleri, ambalajlama big¢imini ya
da fiyatini degdistirmek gibi bir satin alma karari firmanin Grindnin pazarlanabilirligi
uzerinde etkili oldugundan 6rgut igindeki pazarlama departmani satin alma karar sireci
icinde etkin rol oynar. Endustriyel Grunler bitmis Urunlerin satilabilirligini dogrudan
etkilediginden bu tur Grdnlerin satin alinmasinda pazarlama bolumunin goérusleri karar
surecinde 6nemlidir. Yine insaat sektorinden 6rnek vermek gerekirse, konut firmalarinin
pazarlama departmanlari uygulamadan sorumlu olan santiye seflerinden veya satin

alma bolumlerinden, 6zellikle 6n planda olan veya guvenlik agisindan énemli olan yapi

137 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.107; Bagozzi, a.g.c., s.253
138 Bagozzi, a.g.e., 5.253
13 Balta, a.g.e., s.40-44
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elemanlarinin marka degeri ylksek olanlarin arasindan secilmesini isterler. Cunku
pazarlamacilar gerek iletisim faaliyetlerinde ve gerekse satis temsilcilerinin
sunumlarinda konutun ingaatinda kalitesi ylksek ve guvenilir yapi elemanlarinin
kullanildigini markalari ile 6n plana ¢ikararak alicida guven ve prestij algisi olusturmaya
calisirlar.  Ornegin, iyi bir markanin cati sistemlerini kullanan projeler tanitim
dokumanlarinda mutlaka bundan bahsetmekte veya ofislerinde ufak bir gergek cati
kesiti ile bunu musterilerine gostermektedirler. Bu sayede, iyi bilinen ¢ati malzemeleri
uzmani bir marka ile kendilerini yan yana getirerek c¢ati katlarini daha kolay

satabilmektedirler.

ii-Uretim: Uretim bdlimd, bitmis Grinlerin Gretimine iliskin ekonomik ve teknik
kosullar ile yapilabilirlikten sorumludur. Yeni trlnler ve modeller gelistirilirken Gretim
onemli rol oynar. Niteliklere, pargalara ve materyallere iliskin mihendislik kararlari bu
departmanda belirlenir. Tedarikgilerin veya Urlnlerin performansina iliskin satin alma
bélimune verilen surekli geri bildirim, se¢im surecinde tedarikgilerin hatirlanmasi ve
bunlar arasindan miktarlarin tahsis edilmesinde, uretim bolumund dnemli bir etkileyici

haline donustardr.

ii-Arastirma ve Gelistirme: Ar-Ge bolumu, satin alma sdrecinin ilk agsamasinda,
gesitli Urinlere on yeterlilik vererek, satin alma kararina katilir. Bir konut projesinin
muellifi, yani tasarimini yapan bolim, ingaat sirketinin kendi igindeki proje departmani
veya disaridan tasarim hizmeti alinan mimarlik barolari, proje giziminde belli markalari
yazarak son derece onemli hale gelmektedirler. Bu durumda imalati yapan saha
yonetiminin bile malzeme seciminde etkisi son derece zayiflamaktadir. Aslinda ingaat
sirketlerindeki bu departmanlar bir nevi arastirma ve gelistirme faaliyeti yapmaktadirlar.
Yapi urdnleri pazarlamacilari igin bir projede yer alabilmenin en dnemli anahtari proje

daha tasarim agsamasindayken Urln ve detay ¢6zim sartnamesine girebilmektir.

iv-Genel Yénetim: Igletmenin glnlik faaliyetleri disinda beklenmedik 6zel bir
durumla karsilasildiginda ya da satin alma kararlari isletmenin faaliyetleri Gzerinde ¢ok
fazla etkili oldugunda, ust yonetim ya satin alma kararini bizzat vererek veya daha alt

duzeylerden talep ettigi bilgilerle karari bir sekilde etkileyerek satin alma karar slrecine
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katilir. Genelde daha az profesyonel sirketlerde Ust yonetim hemen hemen tim satin

alma kararlarini bizzat belirlemektedir.

v-Satin Alma: Fiili satin almay! yapan isletme calisanlari uzmanlarla yaptiklari
gorismelerden, satin alinan Urlne iligkin sahip olduklari bilgiden, her bir tedarikgiyle
kurduklari yakin iliskiden ve birer uzman olmalarindan dolayi tekrarli satin alimlarda
birer karar verici ya da 6énemli etkileyici durumundadirlar. Ozellikle orta diizeyli ingaat
sirketlerinde satin alma departmani kilit rol oynamaktadir, ancak profesyonellesme
dlzeyi arttikga satin alma birimine gelene kadar malzemenin tirine ve hatta markasina
bile proje muellifleri veya proje mudurleri tarafindan karar verilmektedir. Ancak bu tip
firmalarda satin alma departmani malzeme alimini gergeklestirecegi tedarikgileri
belirlemede olduk¢ga 6nemli rol oynamaktadir. Genelde ticari konular satin alma

departmanlarina birakilir.

vi-Finans: Satin alinan Urinin 6deme vadelerini genel olarak belirleyen birimdir.
Satin alma meblaginin veya 6deme takviminin isletmenin mali yapisi ile uyusup
uyusmadigina, bazen ise ihale ile satin alinacak Urun veya hizmetin hangi ddeme

kosullari ile satin alinacagina karar vermektedir.

5. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA DURUMLARI

Endustriyel alicilar satin alma sirasinda bir ¢ok kararlar almak durumundadir. Bu
karar durumlari, ayni Grunle ilgili olsa bile her isletme igin farkli zamanlarda degisik
sekillerde olabilir. Alinacak kararlarin sayisi satin alma tipine gore degisir'*°. End(istriyel
satin alma durumlari iki acidan incelenmektedir. Bunlardan ilki, satin almanin tekrar

durumuna goére; digeri ise satin almanin igerigine gore yapilan ayrimdir.

140 Tek, a.g.e., 5.231
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5.1. Tekrar Durumuna Gore Satin Alma Tipleri

Robinson, Fairs ve Wind, endustriyel kullanicilarin satin alma davranisglarini satin

alma tiplerine gore lice ayirmaktadirlar'’.

5.1.1. Dogrudan Tekrar Satin Alma

Daha once cesitli kerelerdir tekrarlanmisg alimlardir. Alici herhangi bir sey
degdistirmeksizin Uriin veya hizmetin siparigini yeniden verir. Endustriyel kullanicilar bu
tur satin alma davranisini, daha dnceki satin almalarda elde ettikleri tatmine bagl olarak

rutin bir sekilde kullandiklari Grtnler igin gosterirler. Bu uUrlnler igin gogu zaman ek

2 Ornegin, elektrik, su, gaz, sigara, bazi gida maddeleri, bazi

kimyasal maddeler vb. gibi'*.

bilgiye ihtiya¢c duymazlar

5.1.2. Gozden Gegirilmis / Degistirilmis Satin Alma Durumu

Bu tar alimlar eski alimlarin ve/veya tedarik kaynaklarinin tekrar gézden
gegirilmesine dayanir. Bu durum alicinin listesinde olmayan tedarik kaynaklari igin bir
firsattir'**. Bu sayede yeni tedarikgiler drgitlerin rutin hale getirdikleri bazi alimlarini da
gbzden gecirmeye ikna edebilirler. Ornegin, makinelerin veya elektronik aletlerin
parcalari, arag, bilgisayar vb. alimi bu tir satin alma davranigina uyan mallardir.
Ozellikle talebin durgunluga girdigi ve fiyat hassasiyetlerinin yodun yasanmaya
basladigi ekonomik kriz donemlerinde firmalar maliyetlerini kismak igin alternatif Grin
ve/veya tedarik kaynaklari arastirmakta ve yillarca malzeme aldiklari tedarikgilerini ve

¢6zUim Uriinlerini degistirip daha uygun fiyatli olanlarina kayabilmektedirler'*°.

141 yiikselen, a.g.e., s.87

142 yiikselen, a.g.e., s.87

'3 Tek, a.g.e., 5.232

14 Ayni, 5.232

145 “Deloitte Ekonomide Yasanacak Firtinaya Hazirlanmak raporunu hazirladi,” SubCorn Tiirkiye Yan Sanayi
Uriinleri Gazetesi ( Ocak 2009 ); “CEO’lara krizi asmak i¢in 8 altin 6giit,” Milliyet Kobi Gazetesi (30 Nisan
2009)
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5.1.3. ilk Satin Alma

Yeni s Tipi Satin Alma veya Goérev Tipi Satin Alma da denir'*. ik kez mal
aliminda ortaya ¢ikan satin alma davranisidir. ilk kez satin alma silrecinde uriinlerin
maliyeti arttikga verilecek kararlarin riski ylkselir, bu durumda endustriyel kullanicilar
daha fazla bilgi toplama ihtiyaci duymakta ve karara katilanlarin sayisi da o kadar fazla

olmaktadir™’.

5.2. Kapsam Bakimindan Satin Alma Tipleri
5.2.1. Malzeme ve Hizmeti Ayri Satin Alma

Malzeme ve hizmeti tek tedarikgiden ve ayni anda satin almak yerine her ikisini
de ayri ayri tedarikgilerden satin alinmasi durumudur. Bu tip alim ilk basta fiyat olarak
daha cazip imkanlar sunsa da, malzemenin uygulayicisinin farkli bir tedarik¢i olmasi

uygulamadan kaynaklanan riskleri da beraberinde getirmektedir.

5.2.2. Paket Olarak Satin Alma

Bir ¢ok alici tek tek ayrintiyla ugrasacagi yerde, dnlerindeki sorunu her yonuyle
komple c¢dzen bir Uriin ve hizmetler demetini tercih eder'®. Bu ydnteme “sistem
satinalma’, “paket satinalma” veya “anahtar teslim satin alma” denilir. Sistem alimlari
zaman tasarrufu saglar. Ornegin bir isletme, makine parkinin tiim islerini bir isletmeye
verebilir ve bdylece satici igletme, makineleri fabrikaya getirir, kurar, ¢alistirir ve aliciya
teslim eder. Son donemlerde pek ¢ok insaat isleri kalemindeki satin alimlar uygulamali

anahtar teslim seklinde gerceklesmektedir.

146 Tek, a.g.e., 5.232
147 yiikselen, a.g.e., s.87
148 Tek, a.g.e., 5.232
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UCUNCU BOLUM

INSAAT SEKTORUNDE SATIN ALMA DAVRANISLARININ BELIRLENMESI
UZERINE BiR ARASTIRMA

1. INSAAT SEKTORU HAKKINDA GENEL BILGILER

Yuzlerce gesit mal ve hizmet Uretimi ile dogrudan baglantisi, yogun isgucu kullanimi
ve sosyoekonomik refah duzeyine olan katkisi nedeniyle ekonomik yap! igerisinde ayri
bir yere ve 6neme sahip olan ingsaat sektoru, yarattigi katma deger ve istihdam
acisindan Ulke ekonomilerinin de lokomotifidir. Zira ginimuizde “insaat” yalnizca
gevrenin ingsa edilmesini degil, bakim, onarim ve isletiimesine katkida bulunan
faaliyetlerin timuna igerecek bigimde degerlendiriimektedir. Her ne kadar insaat
kelimesi yapi ile es anlamli olarak kullanilsa da artik, insaat Uretimi yalnizca yapinin
uretimi olarak algilanmamakta; cevreyle dost, sosyal sorumluluk tagiyan, sosyal
yasama, toplumsal yapiya dogrudan etki eden, saydam ve surdurulebilir Uretim

anlamina gelmektedir.

BlyuUk Olgtde ulusal sermayeye dayanan Turkiye insaat sektorl de yuzlerce meslek
dalini ilgilendirmesi ile istihdam ve Uretim surecini dnemli dlgclde etkilemektedir. Ulusal
ve uluslararasi alanda buyuk bir deneyime ve potansiyele sahip olan sektor, kendisine
bagli 200°den fazla alt sektdri harekete gecirme 6zelligiyle “lokomotif sektdr” ve blyuk

istihdam kaynagi olmasi 6zelligiyle de “slinger sektor” olarak adlandiriimaktadir.

insaat sektoriiniin hemen hemen biitiin Gretimi yatirnm mali sayllmaktadir. Sektére
girdi saglayan ve faaliyetlerini bu sektordeki gelismelere bagli olarak devam ettiren oteki
sektorlerin katkisi da dikkate alindiginda ingaat sektérinin GSMH igindeki payinin

yaklasik %30 seviyesinde oldugu gériilmektedir'*°.

149 «“Tiirk Yapi Sektorii Raporu,” YEM (2008 ), s.31
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insaat sektdrii, konut basta olmak lizere, okul, fabrika, isyeri, hastane gibi her tirli
bina ingaatini, yol, kdpra, baraj yapimi gibi her turli altyapi faaliyetlerini, elektrik, su,

sthhi tesisat, 1sitma, havalandirma gibi tUm donanim islerini kapsamaktadir.

1.1. Tiirkiye’de ingaat Sektorii

insaat, gerek yurtici Uretim gerekse ihracat agisindan énemli bir hizmet sektériddir.
Tarkiye ekonomisi insaat taahhut hizmetlerinde sadece ihracat yapmakta bu nedenle
dis ticaret hacmi net ihracatina esit olmaktadir.1998 yilina kadar duzenli bigcimde artan
insaat hizmetleri ihracati 1998 yilinda 2.3 milyar dolar ile zirveye ulasmis ve bu tarihten
itibaren gerilemistir. Boylece 1990-2000 yillari arasinda ortalama ihracati 1.4 milyar
dolar olan insaat hizmetleri sektori 2006 yilini 879 milyon dolarlik ihracatla kapamistir.
So6z konusu gerilemede 2001 yilinda Ulkemizde yasanan politik krizin ekonomik krize
donusmesi 2001, 2002 ve 2003 yillarinda insaat sanayideki uUretim hacminin sirasiyla
%5.5, %5.6 ve %9 daralmasina sebep olmustur. Ancak, son yillarda politik ortamin ve
akabinde ekonominin duzelmesi ile birlikte sektordeki Uretim artisi énemli boyutlara
ulasmis ve 2004, 2005 ve 2006 yillarinda sektor sirasiyla %4.7, %21.5 ve %19.4

biiylime kaydetmistir'°.

2007 yihinin 2.¢eyreginden itibaren Kuzey Amerika'da emlak piyasasinda “sub-prime
mortgage” krizinin patlak vermesi dolayisiyla dinyayi etkisi altina alan kiresel ekonomik
kriz nedeniyle sektor yine olumsuz etkilenmis ve 2007 yilini son yillarin en dusuk
baylime rakami %5,7 ile tamamlamistir. Ardindan, 2008 ve 2009 yillarinda sirasiyla
-%7,6 ve -%19,8 kugllmustur.

1.2. Tiirkiye’de ingaat Malzemeleri Sektorii

insaat malzemeleri Uretimi, toplam sanayi icerisinde yizde 10, imalat sanayisi

icerisinde yuzde 12-13 ve ara mali Uretimi igerisinde yluzde 30 paya sahiptir. Sektordeki

130 «“Kiiresellesme Siirecinde Diinya ve Tiirkiye Ekonomisinde Sektrel Yapidaki Doniisiim Uzerine Bir Inceleme,”
Tiirkiye Vakiflar Bankas1 ( Eyliil 2007 ), s.53-54
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her Grin grubunda 5-6 adet buyuk Uretici sirket bulunmaktadir. Bu sirketler, i¢ pazarin
yaklagsik yluzde 80’ine sahiptir. Sektdérde 100.000 dolayinda sirket faaliyet
gb6stermektedir. Bu sirketlerden 76’si, ingaat Malzemesi Sanayicileri Dernegi (IMSAD)

151

adi altinda toplanmistir®’. Bununla birlikte, her Grin grubundaki Greticiler, Uretici

dernekleri catisi altinda toplanmis durumdadir’?.

Tarkiye, ingaat malzemeleri sanayisinin temel alt kollarinda o6nemli Uretim
kapasitelerine ve buna bagli olarak énemli Uretim buyukliklerine sahiptir. Ozellikle
¢imento, ingaat demiri, demir-gelik insaat aksami ve uUrunleri, plastik ve aliminyum
insaat malzemeleri, seramik, cam, boya, mermer gibi Urlnler ylUksek Uretim miktariyla i¢
talebi kargilamakla kalmayip, kaliteleri ile uluslararasi pazarlarda rekabet avantaji elde

etmektedir'®?.

2009 yili ilk 6 ayi itibariyle, bina ingsaat maliyetlerinde genel insaat malzemelerinin

girdi payI %64,5, tesisat malzemelerinin payi %14,2, isciliklerin payi ise %21,3’tiir"*.

2. ARASTIRMANIN ONEMI

Ozellikle konut insaasi sektoriiniin édnceden agirlikli olarak direkt tiiketici pazari
Ozelligi gostermesi nedeniyle bu alanda endustriyel satin alma davraniglarinin tahlili
anlaminda simdiye kadar yeterli sayida c¢alisma yapilmamigtir. Ancak ekonominin
surlkleyici sektorleri arasinda olan ingaat sektoru artik neredeyse tamamen endustriyel
pazar 6zelligi tagimaktadir. ingaat faaliyetleri, nihai tiketicilerin pek bilmedigi teknik bir
alandir. 1999 Marmara Depreminden 6nce, insanlar kendi ingaatlarini bireysel kalfalar
marifetiyle yapabilmekteydiler, ancak depremden sonra konut ingaa izinleri tamamen
insaat firmalarina devredilmis ve artik insanlar kendi evlerini ancak profesyonel insaat

firmalari araciligiyla ve yapi denetim sirketlerinin gézetiminde yapabilmektedirler'®.

31 IMSAD, www.imsad.org.tr ( erisim: 16.12.2009 )

12 “Insaat Malzemeleri Raporu,” IGEME ( 2009 ), s.2, http://www.igeme.gov.tr/ ( erisim tarihi: 29.11.2009 )

133 “Tiirkiye Yapi Sektorii Raporu,” YEM ( 3.Biilten: Ekim 2009 )

1% “Tiirkiye Yapi Sektorii,” YEM ( 2008 ), s. 37

135 3194 sayili imar Yasasi, 4. Boliim: Yap1 ve Yapi ile ilgili Esaslar; http://www.gosb.com.tr/filem/Y 1-
3194SayililmarKanunu.doc / (Erisim Tarihi: 03.02.2010 ); http://www.haberler.com/imar-kanununda-degisiklik-
haberi/ ( Erisim Tarihi: 03.02.2010 )
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Bunun yaninda o6zellikle buyuk kentlerde arsa maliyetlerinin ve ruhsat harglarinin
yuksek olmasi, guvenlik ihtiyaci, toplu sitelerdeki sosyal imkanlar ve bunun gibi
sebeplerden dolay! insanlar toplu yasam alanlarindan ev sahibi olmayi tercih
etmektedirler. Bu ve bunun gibi faktorlerin etkisi konut Uretiminde profesyonel ingaat
firmalarinin énemini arttirmistir. Dolayisiyla son 10 yilda ingaatlara malzeme Ureten
firmalar icin konut ingaatina yonelik malzeme pazari, tiketici pazari olmaktan ¢ikmis
endustriyel pazar haline gelmistir. Bu gelisimle birlikte tuketicilerin tipi ve buyukligu,
satin alma slreci ve satin alma kriterleri degismig, bireysel tuketicilerin yerini kurumsal
ingaat firmalari almigtir. Tuketim agirliginin genel olarak ingaat firmalarina kaymasi
nedeniyle profesyonel satin alma olgusu gelismis, bdylece malzeme satisinda

tamamen farkli suregler ve kriterler 6n plana ¢ikmistir.

Uretici ve satici firmalar icin bu suregleri ve kriterleri bilmek pazarlama ve satis
cabalarinin sekillenmesi agisindan son derece yiiksek 6nem arz etmektedir. Onceleri
endustriyel Grin denilince akillara sadece fabrikalarin kullandidi gesitli girdi Grlnleri
veya otoyol, kopru, baraj vb. kamusal yatirrmlarda ve fabrika ingaatlari gibi cesitli
endustriyel insaatlarin yapiminda kullanilan malzemeler akillara gelmekteydi.
Dolayisiyla, ozellikle insaat agisindan endustriyel sektor ve endustriyel kullanim belli
kamu yatirnmlari ve fabrika insaatlari ile sinirhydi. Ancak, onceleri agirlikli olarak bir
tuketici pazari 6zelligine sahip konut insaatlari pazari su anda tamamen endustriyel
pazar haline donusmuis ve Kisisel satisin dnemli oldugu bir galisma sahasi haline

gelmistir.

Her ne kadar insanlar gogunlukta sadece tuketim Urlnleri ile i¢ ice olsalar ve
gindem bu pazarla ilgili haberlerle dolu olsa da aslinda, tium tiketim Grtnlerinin
uretiminde kullanilan girdilerin birer endustriyel Uriin oldugunu ve onlardan elde edilen
tUketim Grlnlerinin de tlketicilerle yiz yluze gelmeden 6nce orgutsel pazarlarda iglem
gorduigunu bilmek gerekir. Dolayisiyla endustriyel pazarlar aslinda, istihdamin buylk

¢ogunlugunu barindirmaktadir.
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Simdiye kadar daha ¢ok tlketici merkezli galismis olan yapi malzemesi Ureticileri ve
saticilari igin bu arastirma, profesyonel musterilerinin satin alma mekanizmalarini

tanimalari agisindan énemli bir 1sik tutacaktir.

Bu arastirma, satin alma merkezi olusumuna sahip sektordeki firmalara mal tedarik
eden satig oOrgltleri bakimindan 6nem tasimaktadir. Endustriyel bir Granin alim
kararlarinin alindigr mekanizmanin nasil islediginin ve iclerindeki kigilerin hangi rolleri
ustlendikleri, etkili olan rolin kime ait oldugunun bilinmesi, satisin planlanmasi ve
gerceklesmesi agisindan onemlidir. Arastirma bu rolleri tanimlayarak o6zelliklerini
belirtmesi sonucunda, tedarik¢i firmalar alici 6rgutlerin nihai alim kararini veren ve Kkilit
role sahip Kkisileri belirginlestirerek satig stratejilerini  bu Kkisiler Gzerinde

yogunlastirabileceklerdir. Bu ise satis isleminin basarisini arttiracaktir.

Tlketici davraniglari endustriyel pazarlarda tuketici pazarlarina gére daha énemlidir.
Endustriyel pazarda tuketicilerin davraniglari ¢ézumlenebilirse etkilemek ve aninda
tercih yonuna degistirebilmek mamkin olabilmektedir. Bunun igin ¢ok uzun zamana ve
kapsamli arastirmalar yapmaya gerek yoktur. Cunku tiuketici sayisi daha az, onlara
ulasmak daha kolay ve daha az maliyetli. Tek bilinmesi gereken sayica az olan hedef
kitlenin ne tur satin alma davraniglarina sahip oldugudur. Bu arastirma bu konuya dikkat
cekmesi acgisindan 6nemli bir adimdir. Arastirma tedarikgi firmalarin masgterilerini
sadece iligkiler bakimindan degerlendirmemeleri gerektigini, onlara kurumsal
prosedurler ve formal satin alma sureclerinin gerekleri yonunden de yaklasmalari

gerektigini ortaya koymaktadir.

Firmalarin musterilere yansiyan ylzu olarak iyi bir satici, dogal iletisim becerisi,
arunle ilgili teknik bilgi ve satis teknigi bilgisine hakim olandir. Bu u¢ 6zelligin de ayni

derecede 6nem arzettigi pazar tlrl ise, endlistriyel pazar'dir.

Bu calisma endustriyel pazarlarda 6zellikle hedef kitle olarak konut Ureticisi ingaat
firmalarini se¢cmis olan yapi malzemeleri Ureticilerine ve satis elemanlarina
musterilerinin satin alma sureglerini daha iyi tanimalarina, daha etkin satis teknikleri ve

satis suregleri kurgulamalarina, muasteri iliskileri yonetim modellerini satis sureclerine
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katki saglayacak sekilde olusturmalarina isik tutacak bir takim ipuglari vermesi

acisindan 6nem arz etmektedir.

3. ARASTIRMANIN AMACI

Bu arastirmanin temel amaci, insaat firmalarinin satin alma sdrecinin nasil igledigini

ve hangi faktorler tarafindan etkilendigini ortaya cikartabilmektir. Bu kapsamda;

o Satin alma surecinde hangi asamalarin oldugu,

o Kimlerin hangi agsamalarda ne sekilde gorev aldigi ( satin alma merkezi Gyelerinin

kimlerden olustugu ve hangi rolleri Ustlendikleri ),
o Farkli satin alma durumlarinin varligi ve suregleri,
o Satin almayi ve Urun segimini etkileyen faktorlerin neler oldugu hakkinda bilgiler
toplanmaya calisiimigtir.
4. ARASTIRMANIN METODOLOJISI
4.1. Arastirmanin Sinirlari ve Kapsami
Arastirmada, insaat sektorindeki muteahhit firmalarin satin alma slreglerinin
asamalari, asamalarin igleyisi ve slrecgte yer alan kisilerin rolleri ortaya c¢ikariimaya
calisilmistir. Insaat sektériinde esas faaliyetlere déniik satin alma siireglerinin yapi
projeleri bazinda gergeklestigi icin satin alma asamalarina birden fazla kisinin katiimasi

ve ayni anda farkli roller Ustlenme durumlari yeterince mevcuttur.

Burada, firmalarin sadece yatirimci olarak yer aldiklari veya hem yatirimcisi hem de

muteahhidi olduklari konut projeleri igin ¢ati, cephe ve seramik malzemelerinin segim
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surecindeki uygulamalari arastiriimistir. Firmalarin disariya mateahhit firma olarak
yaptiklari islerde gergeklestirdikleri satin alma faaliyetleri ise bu arastirmanin kapsamina
dahil edilmemistir. Bunun sebebi, bu tip konut projelerinde mateahhit firmanin, satin
alma surecinde teknik sartnameye uygun fiili satin almayi gerceklestirme ve uygulama
faaliyetinin disinda bagka bir fonksiyonunun olmamasidir. Disariya yaptiklari islerde
satin alma surecinin bir ok agsamasi muteahhit firmanin disinda, yani yatirimci firma

blnyesinde gergeklesmektedir.

Arastirmada, Urettikleri konutlari reklamlarla tanitan 3 tane istanbul merkezli insaat
firmasi incelenmistir. Bu firmalar, bireysel muteahhit olmaktan c¢ikmis ve islerini
profesyonel ekiplerle yiriten ve yoneten sirketlerdir. Ozellikle reklam veren firmalarin
secilmesi, bu firmalarin Gretmis olduklari konutlarin katma degerlerinin reklam butgesini
kaldiracak kadar yluksek oldugu, dolayisiyla gerek uretim ve gerekse de satin alma

faaliyetlerinin gelismis ve profesyonel olabilecegdi varsayimi ile ilgilidir.

Arastirma kapsaminda gorusulen firmalardaki yetkili kisiler, yoneltilen sorulara yeterli
yaniti verebilecek seviyede bilgi sahibi olan ve bir konut projesinin bagindan sonuna
kadar koordinasyonunu yuruten veya bu slreci yakindan taniyan gorevlilerdir. Firmalar

ve mulakati veren isimler soyledir:

1-Cihan insaat: Ozcan Cetin ( Mimari Bolum Sefi ),
2-Kiptas: Mucahit Hayir ( Ar-Ge ve Kalite Yonetim Mudara ),

3-Neo Yapi: Andag Karacan ( Projeler Koordinatora )'dur.

Bu firmalar villa ve ¢ok katlh konut Gretimlerinin yaninda endustriyel yapi, okul, kamu
binalari, aligveris merkezleri gibi yapilari Greten ve ¢ok genis bir musteri kitlesine yonelik
belli buyukligln Gzerinde Uretim yaptiklari igin dnemli miktarlarda satin alma yapan

operasyonlara sahiptirler.

Tarkiye insaat taahhut sektdrinde kurumsal yapinin ¢ok yaygin olmadigi
dusundlurse endustriyel satin alma uygulamalarinin bir satin alma merkezi isleyisinin

gerektirdigi profesyonellikte gorulebilecedi ve incelenebilecedi firmalarin bunlar gibi



72

yuksek miktarda markali yapi imalati yapan, gerek pazarlamaya ve gerekse de satin

alma sureglerine yeterli ve bilingli Gnemi veren firmalar oldugu rahatlikla anlasilabilir.

4.2. Arastirmanin Modeli ve Tiiru

Arastirmada yoneltilen sorulara yeterli yaniti verebilecek seviyede bilgi sahibi olan
ve bir konut projesinin basindan sonuna kadar koordinasyonunu yurlten

pozisyonundaki kisilerle derinlemesine mulakat yapilmigtir.

Derinlemesine mulakat kalitatif bir arastirma tlru olup, kesifsel arastirmaya da érnek
olusturur. Kesifsel arastirmada esas amacg, arastirilacak pazarlama probleminin
taninmasi veya kesfedilmesi, problemin kesin olarak saptanmasi, problemin gecerli

degiskenlerinin ve bunlar ile iliskilerinin belirlenmesidir'*®.

4.3. Veri Toplama ve Soru Sorma Yontemi

Bu arastirmada, birincil veri toplama yontemlerinden yari bigimsel derinlemesine

mulakat yontemi kullaniimistir.

Bu mulakat biciminde mulakatgi kaba hatlariyla bir yol haritasina sahiptir. Ancak
cevaplayicinin ilgi ve bilgisine gore bu genel gergeve igerisinde farkli sorular sorularak
konunun degisik boyutlari ortaya cikarilmaya calisilir. Bazi sorularin adi gegen
organizasyon i¢in sorulmasinin uygun olmadidi veya anlamsiz oldugu anlasilirsa o

sorulardan vazgegilir'’.

Mulakat dncesinde firma yetkililerine mulakatla ilgili kisa bir agiklama yapilmis ve
randevu talep edilmistir. Boylece mulakat konusu ile ilgili dnceden fikir sahibi olmalari ve

hazirlanmalari saglanmistir.

13 Kemal Kurtulus, Pazarlama Arastirmalari, ( Altinci Baski, stanbul: Avciol Basim Yayim, 1998), 5.308
57 R. Altmisik, R. Coskun, S. Bayraktaroglu ve E. Yildirim, Sosyal Bilimlerde Arastirma Y 6ntemleri, (Dordiincii
Baski, Sakarya: Sakarya Kitabevi, 2005), s.84
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Mulakata baslarken, arastirmanin konusu ve amacindan kisaca bahsedilmis ve
mulakatgilardan izin alinmadan higbir sekilde isimlerinin kullaniimayacagd: veya
goruslerinin baska pozisyondaki kisilerle asla paylasiimayacag! ifade edilmis ve guven

saglanmistir.

On hazirlik olarak endistriyel satin alma asamalari, satin alma merkezi ve Uriin
secimini etkileyen faktorlerle ilgili kapsamli teorik bilgiler isiginda toplam 30 soru
hazirlanmigtir. Sohbetin akigi i¢erisinde bazi sorular kendiliginden cevap buldugu igin
onceden tasarlanmis olan bu sorularin bir kismi yoneltiimemistir. Mulakatlar 2009 yilinin
son bahar aylarinda yapilmigtir. Gérismelerde ses kaydedici cihaz kullaniimig, her bir
mulakat yaklasik 2,0-2,5 saat arasi sUrmus ve her bir Kisi ile birden fazla gérisme

yapilmistir.

5. ARASTIRMA BULGULARI VE ANALizi

5.1. Arastirmaya Konu Olan Firmalarin Durum Analizleri

Arastirmada, farkli illerde genis ¢apli faaliyet gésteren Ug ingaat firmasinin satin

alma sureglerinde yer alan gesitli dizeylerdeki yetkilileri ile gdrustlmustar.

Firmalarin tamami istanbul merkezli olmalarina ragmen istanbul disindaki illerde de
faaliyet gostermektedirler. Firmalardan birsinin ise yurt ici ile birlikte, yurt diginda da
cesitli istirakleri ve faaliyetleri vardir. Agirlikh olarak, konut ve endustriyel yapilar insa

etmektedirler.

Firmalarin GgU de bireysel mateahhit olarak adlandirilan, sadece patron merkezli is
yapan klasik muteahhit goruniumunden uzak, organizasyon dahilinde faaliyet gosteren

profesyonel insaat firmalardir.
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Gériisme yapilan firmalardan birisi olan Kiptas, Istanbul Bliyiksehir Belediyesine ait
bir kurulus olup oldukga kurumsal bir yapiya sahiptir ve c¢aligsanlarinin tamami
profesyonellerden olusmaktadir. Sureglerinde ISO kalite yonetim standartlarini oturtmus
ve tedarikcilerinde de bu yodnetim sisteminin varligini arayan, onlari periyodik olarak
denetleyen bir ingaat sirketidir. Kuruldugu gunden bugtine kadar 50.000 adetin Uzerinde

konut Ureterek Turkiye’'nin sayili ingaat sirketleri arasinda yer almaktadir.

Diger bir firma olan Cihan insaat, kurumsallasma yolunda énemli mesafeler katetmis
ve hizla uluslararasi ingaat firmasi olma yolunda ilerlemektedir. Kuruldugu ginden
buglne her tarli konut, villa, endUstriyel tesis, okul, hastane, aligveris merkezi, altyapi
tesisleri vb. projeleri ingaatin baglangicindan is teslimine kadar gegen tum evreleri
planlaylp hayata gecirerek 1.000.000 m?nin (izerinde kapali alan ingsaasi
gerceklestirmigtir. ISO belgelerine sahip olan firma, ileri is yonetim teknikleri konularinda
cesitli danismanlik hizmetleri alarak sektorin en iyi oyunculari arasina girmeye aday bir

insaat sirketidir.

2000 yilinda faaliyete baglayan Neo Yapi, 45 yilik bilgi birikimi ve tecribeye sahip
Akan Muahendislik, Akan Mimarlik ve Uzunyol Holding ortaklari tarafindan kurulmus,
operasyonlarini profesyoneller araciliiyla yudraten, énemli entellektiel sermayeye
sahip, kurumsallasma yolunda mesafe almaya devam eden yeni bir insaat sirketidir.
Neo Yapi, istanbul’da Neo-Vista , Neo-Garden, Neo-Park, Neo-Studio gibi ve kendi
sinifinda en blyuk projelerden biri olan Gol-Park projelerini basariyla tamamlamistir.
Firmada, proje sureclerindeki birden fazla gorevi beceri dizeyi ylksek ayni Kisi veya
kisiler tarafindan yerine getiriimekte, fakat bir kisim proje suregleri diger kardes firmalar

aracihgiyla yaratalmektedir.
Ug firmanin da cesitli diizeylerde profesyonel ve kurumsal yapiya sahip olmalari
nedeniyle satin alma faaliyetlerini tam olarak bir satin alma merkezi yapisi ve igleyisi

icinde yuruttikleri sdylenebilir.

Firmalarin gesitli degiskenler agisinda durumlari Tablo 3'de 6zetlenmigtir.
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DEGISKEN INSAAT TiPi CiHAN iNS. KIiPTAS NEO YAPI
Konut ( apartman ) 1.533 ad. 51.080 adet 535 ad.
Villa 244 ad. 884 ad. 125 ad.
— Okul, Cami, Spor Salonu
2 . 4 ad. 76 ad. -
§ vb. Kamu Binalari
% Cok Katli Kapali Alis Veris
[ - 1 ad. -
l;_J Merkezi (AVM)
P, Az Katl Agik AVM-Cars| - 27 ad. 1 ad.
E Sanayi Yapisi 30 ad. - -
is Merkezi 3 ad. 1 ad. 1 ad.
Hastane 3 ad. - -
Kurulus Yili 1994 1995 2000
-Istanbul
-Kocaeli
i
= -Antalya
9 . ) o -Diizce -Istanbul _
= Faaliyet Gosterdigi lller . -Istanbul
ﬂ -Kayseri -Yalova
% -Ankara
= :
=) -Kocaeli
S
~ -Yurt Disi
200 kisi 250 kigi 20 kisi
Calisan Sayisi . . .
(60 Teknik) | (180 Teknik) | (10 Teknik)

Tablodaki veriler sadece sirketlerin kendilerine ait olan verilerdir. Ortak olduklari

kardes sirketlerinin verileri bu rakamlarin igine dahil edilmemistir.
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5.2. ingaat Firmalarinin Satin Alma Siireci ve Agsamalarina iligkin Bulgular

5.2.1. ingaat Firmalarinda Proje Gelisim Asamalari

Arastirma kapsaminda gorisme yapilan ingaat firmasi yetkililerinden elde
edilen bulgulara gbére malzeme belirleme ve satin alimiyla ilgili her U¢ firmanin
olusturdugu ve takip ettigi sureclerin asagidaki gibi oldugu tespit edilmistir. Ancak, daha
once de bahsedildigi gibi, insaat firmalarinda satin alma slirecleri Yapi Projesinin Isleyis
Plani cercevesinde yurudugunden, satin alma surecinin nasil yasandigini daha iyi
kavrayabilmek icin goérismecilere arastirma kapsamindaki sorular bir insaat projenin

suregleri ile baglantili olarak sorulmus ve genis bilgiler alinmigtir.

Firmalardan elde edilen bulgulara gore, bir insaat projesinin baglayabilmesi igin dnce
ust yonetim tarafindan yatirirm karari verilmekte ve akabinde arsa temin edilmektedir.
Sonraki agsamada, pazarlama departmani tarafindan bir arastirma yapilarak bolgedeki
basarili olmus rakip konutlar incelenmektedir. Bu arastirma ile ayni zamanda bdlgede
yasayan veya calisan insanlarin sosyoekonomik statl gruplari tespit edilmekte ve
bunlarin arasindan hedef musteri kitlesi belirlenmektedir. Boylece, konutun tipine yani,
IUks konut mu yoksa daha orta dizeye hitap edecek bir yapi mi, gok katli mi yoksa villa
tarzi bir yapi mi yapilacagina, sosyal donatilarin ne olacagina, peyzajin konseptine vb.
Ozelliklere karar verilmektedir. Genel olarak gelistirilecek projenin hangi hedef kitleye
hitap edecedine ve kabaca konseptine karar verilmesi ile birlikte proje tasarim ve satin

alma sureci baslamaktadir.
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Sekil 1. Bir ingaat Projesinin Geligim Siireci
Sekil 1’de gorulen proje gelisim suregleri Tablo 4'te agiklanmaktadir. Tablodan da
gorllecegi Uzere bir projenin bagindan sonuna kadar gecgen is sureglerini 9 ana grupta

toplamak mumkunddar.

Tablo 4. Bir Konut Projesinin Geligim Sureci

ASAMALAR SUREGTE YAPILAN ISLEMLER
Yatirnm Karari -Sirket Ust yonetiminin bir bolgede yatirima karar vermesi.
1.Arsa Temini -Uzerinde konut Uretimi yapilacak arsa temin edilmesi.

-Temin edilen arsa bolgesinde hangi sosyoekonomik statudeki
2.Pazar Arastirmasi | misteri kitlesine yonelik konut satilabileceginin, bélgedeki

rakip konut konseptlerinin neler oldugunun arastiriimasi.

3.Konsept ve -Proje maellifi tarafindan yapilarin niteligi olusturulmakta,

Projelendirme binalar ve ortak kullanim alanlari tasarlanmaktadir.

.| -Projenin maliyet diyagramlarinin belirlenmesi, imalat plani ve
4.Planlama ve Kesif

programinin olusturulmasidir.
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5.ihale ve Sézlesme

-Kiptag’'ta bu agsama insaat Uretiminin daire anahtar teslimine
kadarki surecin tamaminin bir ana miuteahhide ihale
edilmesidir. Diger iki firmada ise sadece kaba ingaat iglerinin

ihale edilmesi asamasidir.

6.Mobilizasyon-
Santiye
Faaliyetlerine Gegis

Arsa Uzerinde santiye ydnetim ofislerinin ve is¢i koguslarinin
kurulumu ile baslayip imalatin baglamasina kadar santiyede

yurutalen islemlerdir.

7.Ingaat Imalat

Faaliyetlerinin

Temellerin kazilmasi ile baglayip dairelerin anahtar teslimine

kadar gecgen surectir. Hem mihendislik hem de malzeme

Baslamasi uygulama sureclerini kapsamaktadir.
8.Santiyenin insaat islerinin tamamlanmasi ve santiye ydnetim ofislerinin
Kapanisgi demobilizasyonu

Sekil 2’de, proje gelisim safhalarinda gergeklesen satin alma karar suregleri

verilmektedir. Buna goére, satin alma karar suregleri Pazar Arastirma asamasi ile

baglamakta ve Santiyenin Kapanisindan sonra da devam etmektedir.

Sekil 2. Satin Alma Karar Sureclerinin Yer Aldigi Proje Gelisim Asamalari
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Sekil 2’de gorulen ingaat projesinin gelisim agsamalari ile satin alma karar suregleri

arasindaki iligkiler takip eden alt basliklarda ayrintili bir sekilde agiklanmaktadir.

5.2.2. ihtiyacin Belirlenmesi

Aragtirma kapsaminda goérugulen firma yetkililerinden alinan bilgilere gore,
yapida kullanilacak malzeme tira ile ilgili ilk yaklagimlarin Pazar Arastirma safhasinda
ortaya ¢ikmaya basladigini, daha sonra ise Konsept Olusturma ve Projelendirme
asamasinda malzemelerin cinsinin genel hatlarinin daha da belirginlestigi tespit

edilmigtir.

Sekil 3. ihtiyag Tespitinin Yapildigi Asamalar

insaat projelerinde, Konsept Olusturma ve Projelendirme c¢alismalarini Proje Miiellifi

olarak adlandirilan mimarlar yapmaktadir. Bu gorevliler gsirket igindeki calisanlar
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olabilecegdi gibi tamamen bagimsiz, sirket disindaki mimari burolar veya kardes mimari
blrolar da olabilmektedir. Bu asamada, yapida kullanilacak malzemenin cinsi, boyutu
ve desenleri gibi genel ozellikler ortaya konmaktadir. Uriinlerin detayl ozellikleri ise
proje bittikten sonra ihale ve planlama asamasinda belirlenmektedir. Bu safhadaki
malzeme tanimlarinda genelde marka belirtimemekle beraber bazen imalatin kalitesini

garanti altina almak i¢in Grtn isimleri de yer alabilmektedir.

5.2.3. Uriin Ozelliklerinin Belirlenmesi

Uriin 6zelliklerinin ( Urtin Spesifikasyonlarinin ) belirlenmesi genel olarak
tasarim ve projelendirme sirecinde baglamakta ve planlama asamasina kadar devam
etmektedir. Sekil 4’te de goruldigu gibi projelendirme etabinda detaylarin ¢ézimuinde
aranlerin genel ozellikleri belirlenmektedir. Bununla birlikte, gorisulen tum firmalarin
yetkililerine goére, proje cizimleri insaat firmasinin Mimari Projeler Departmanina
ulastiktan sonra planlama ve maliyet kesfi ( fizibilite ) safhasinda, dnce Mahal Listeleri
denilen, ingaatta kullanilacak UrlUnlerin ve sosyal donatilarin genel tariflerini belirten
listeler olusturulmakta. Bunun altinda da Mahal Listelerinde yer alan Urunlerin teknik
Ozellikleri belirlenerek ihale s6zlesmesi ve akabinde daire satis sdzlesmelerinin ekine

konulmaktadir.
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Sekil 4. Uriin Ozelliklerinin Belirlendigi Proje Geligsim Agamalari

Bazi durumlarda ise, henlz projelendirme safhasinda Proje Muellifi tarafindan
cizimlerin Uzerine proje konseptini etkileyecek bir kisim kritik Grin i¢in agik olarak marka
ismi yazilabilmektedir. Normal kosullarda bu markalar, otomatik olarak mahal listelerine
ve teknik spesifikasyon sartnamesine girmektedir. Fakat gorismecilerden alinan
bilgilere gbre, mimari konsept gizimlerinde marka isminin belirtilmis olmasi onun ylzde
yuz kullanilacagi anlamina gelmemektedir. Gerek planlama asamasinda, ki mahal
listeleri bu safhada olusturulmakta, gerekse de Urln secimi ve tedarikgilerle pazarlik
asamalarinda teknik spesifikasyon listesinde yazili olan marka nadiren de olsa

degisebilmektedir.

Uriin spesifikasyonlarinin belirlenmesinde genelde Mimari Projeler Sefiveya Projeler
Mudiird, Ar-Ge Mddiiri ve bazen de Proje Miellifinin etkisi olmaktadir. Goértismeciler,
¢ok nadir de olsa bu asamada bazen (st ybnetimin de c¢esitli yonlendirmelerinin

olabildigini ifade etmektedirler.
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Gorusmecilerin belirttigine gore, projedeki detaylarin tasarim maliyetini tam olarak
belirleyebilmek maksadiyla projelendirme safhasinda referans markalardan on fiyatlar
toplanabilmektedir. Eger, proje muellifi konseptinde maliyetini henuz bilmedigi yeni bir
ardn kullanmay! dustnUyorsa, UrinU Ureten firmalarin sadece bir kagindan Grdndn
kullaniminin maliyeti hakkinda bir 6n fikir olmasi adina fiyat toplayabilmektedir. Gelen
fiyatlarin gok ylUksek g¢ikmasi durumunda ise henlz proje tasarim asamasindayken,
kullanilmasi dusUnulen drinden vazgecilebilmekte ve konsepte halel getirmeyecek
tarzda farkli Grinlere gecis yapilabilmektedir. Ancak, fiyatlarin makul olmasi durumunda
bu Urlnlerin dzellikleri, projenin teknik sartnamesine taginabilmekte ve yuksek olasilikla

uygulama asamasinda da kullaniimaktadir.

5.2.4. Uriinlerin ve Tedarikgilerin Bulunmasi / Tekliflerin Toplanmasi

Sekil 5'te de goruldigu gibi, projenin gelisim surecindeki U¢ asamada farkl

amaclarla teklifler alinabilmektedir.

Konsept belirleme asamasinda, eder yeni bir Grin kullanilacaksa konseptin
maliyetini kabaca gormek igin, proje muellifi bilindik firmalardan birim fiyat teklifleri
alabilmektedir. Bir onceki baglikta da aciklandidi gibi, bu asamada alinan teklifler
sadece konsepte genel bir maliyet bakisi saglamasi agisindan énem arz etmektedir.
Daha sonra uygulama asamasinda bu firmalardan tekrar analizli teklifler alinmakta ve

muadili rakip firmalarin teklifleri ile karsilastiriimaktadir.

Benzer bir durum, planlama ve maliyet tespiti asamasinda da yasanmaktadir.
Projenin toplam maliyetini veya ihale bedelini tespit edebilmek i¢in batlin is kalemleri ile
ilgili piyasadaki referans markalardan on fiyatlar toplanmaktadir. Ancak bu fiyatlar,

belirleyici olmayip sadece projenin maliyeti ile ilgili genel bir gérinim elde etmek igindir.

Malzeme kullaniminda esas tercih sebebi olabilen fiyat teklifleri ise ilgili ig

kalemlerinin uygulanmasina baslandigi asamada alinan ayrintili ve analizli tekliflerdir.
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Bu asamada, teknik sartnameye uygun malzeme ve tedarik¢i taramasi yaygin bir

sekilde yapilmakta ve en az lgten fazla sayida teklif toplanmaktadir.

Sekil 5. Tekliflerin Alindig! Proje Asamalari

Gériisme yapilan firmalardan Cihan insaat ve Neo Yaprnin yetkililerinden alinan
bilgilere gore, Teknik Sarthameler belirlendikten sonra kaba yapi imalatlarinin ihalesi
yapllmakta ve projenin ingsaat imalat asamasi baglamaktadir. Planlamada belirtilen
takvime gore oncelikle Satin Alma Birimi ve Mimari Proje Departmani tedarikgilere
ulasarak siradaki uygulama kalemileri ile ilgili Uretici ve tedarikgilerden teklif taleplerinde
bulunmaktadirlar. Bu birimler, kendi arsivlerindeki kayitlara gore, fuarlardan topladiklari
brosur ve dokumanlara veya sektorden tanidiklari meslektaglarinin tavsiyelerine gore
ilgili tedarikgilere ulasarak projelerinin detaylarinin ¢ézimunde kullanilacak Grln

Ozelliklerini aktarip ilgili is kalemlerinin ayrintili ve analizli tekliflerini talep etmektedirler.

Firma yetkililerinin ifadelerine gobre, en az yedi sekiz farkh firmadan teklif
toplanmakta, ancak ¢ok ylksek veya teknik olarak yetersiz teklifler Proje MddCirii veya
Mimari Projeler Sefi tarafindan elenerek Satin Alma Merkezine sadece iki-U¢ tanesi

goturtlmektedir.
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Gorusme vyapilan bu iki firmanin dogrudan yatirrmcisi olmadiklari ve sadece
muteahhitligini Ustlendikleri bir projede, firmalardan gelen teklifler direkt olarak santiye
yonetimlerinde ( santiye sefinde veya proje muadurinde ) toplanmaktadir. Mimari

Projeler Ofisinin bu tarz taahh(t islerinde herhangi bir etkisi olmamaktadir.

Kiptas'ta ise teklif toplama asamasi biraz farkli cereyan etmektedir. Soyle ki, Kiptas
direkt imalatgi olmadigi igin, teklif toplama islemleri projenin mateahhitligini yapan insaat
firmasi tarafindan gergeklestiriimektedir. Ancak, gerek Kiptas Ar-Ge birimi ve gerekse
de Santiye Ybénetim Birimi ( Kontrol Amiri ve Kontrol Mihendisleri ) mUteahhit firmadan,
urinde kaliteyi yakalamak adina bir markanin ismini belirterek kullanimini talep
edebilmektedirler. Boyle bir talep halinde, muiteahhit firma bu Grand, fiyatinin fahis
yuksekligi nedeniyle kullanmayi reddetmesi durumunda Kiptas yetkilileri s6z konusu
markanin ve alternatif markalarin Ureticilerinden, genel bilgi olmasi ve muteahhidin ilgili
is kalemindeki gercek maliyetini tam olarak tespit etmek amaciyla, teklif

isteyebilmektedirler.

Tedarikgilere ulasma ve teklif toplama konusuna arastirmamizin sinirlamalari iginde

olan Urun gruplari agisindan baktigimizda ise soyle bir durum s6z konusudur:

-Cati ve cephe grubu islerinde genelde malzemenin uygulamasini da i¢ceren “anahtar
teslimi” seklinde olan teklifler toplanmaktadir. Ancak, malzemenin fiyat pazarligi direkt
uretici firmalarla yapilmakta ve genelde uygulayici bayiler konusunda dreticilerden
tavsiye ve glvence istenmektedir. Daha sonra ise uygulayici bayiden o6nceden

belirlenmig Urun fiyatlari ile birlikte anahtar teslim teklif alinmaktadir.

-Seramikte ise durum biraz farkhdir, Uretici firmalardan sadece urin fiyatlar
istenmektedir. Seramigin uygulamasi ¢ati ve cepheye gore ¢ok buyuk teknik beceri
gerektirmedigi icin uygulayici taseron teklifleri Ureticiden bagimsiz, farkli firmalardan

toplanmaktadir.
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5.2.5. Tekliflerin Degerlendirilmesi

Tablo 5'ten de goriilecedi lizere, bu asama sadece Cihan insaat ve Neo
Yaprda yasanmaktadir. Kiptas, kontrol ve ydnetim firmasi oldugu igin, tedarikgilerin
teklifleri muteahhitler duzeyinde degerlendirildikten sonra teklifleri uygun bulunan
firmalar i¢cin Malzeme Onay Dosyalari hazirlanmakta ve Kiptag’a onay igin

sunulmaktadir.

Tablo 5. Arastirma Yapilan Firmalarda Teklif Degerlendirme Agsamalari

Firma Adi Teklif Degerlendiriime Asamasi
CIHAN INSAAT Var, kendi biinyesinde
KIPTAS Yok, Alt Miteahhit blinyesinde
NEO YAPI Var, kendi binyesinde

Diger iki firmada ise, teklifler Ust yonetime gitmeden 6nce Neo Yapir'da Proje
Miidiirii, Cihan insaatta ise Mimari Ofis Sefi tarafindan bir 6n degerlendirme ve segim
surecine tabi tutulmaktadir. Bu seviyede, proje yonetimi tarafindan beyan edilen
kriterlere uygun teklif veren firmalarla 6n gérusmeler yapiimakta ve Ust yonetime karara

goturtlmek Uzere sadece bir-iki teklif birakilmaktadir.

Cihan Ingaat yetkilisi ile yapilan goériismede, Mimari Projeler Ofisi biriminde sadece
firmanin kendi yatirimi olan projeler icin alinan tekliflerin degderlendirildigi, taahhut
projeleri icin alinan tekliflerin ise Teklif ve Planlama bdliminde toplandidi tespit

edilmigtir.

Arastirma kapsaminda elde edilen bulgulara goére, her iki insaat firmasi da
kullanmaya yakin olduklari markalarin urtnlerini, 6zellikle de yeni bir Grln ise

uygulandigi yapilart Mimari Projeler Sefi veya Projeler Miidlirii bizzat yerinde ziyaret
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ederek  Urinin performansini  ve diger malzemelerle uyumunu vyerinde
incelemektedirler. Bazen, satin almaya konu Urln ¢ok kritik veya buyuk miktarl bir tutari
teskil ediyorsa, ilgili Ureticinin Gretim kapasitesini ve Uretim olanaklarini incelemek Uzere

uretim tesisleri yerinde ziyaret edilmektedir.

5.2.6. Uriin ve Tedarikginin Segimi

Gorusulen firmalardan biri olan Kiptag'ta muteahhit firmanin Grin ve
tedarikgisinin secilebilmesi igin Uretici firma ve UrinUnun Kiptas tarafindan onayli olmasi
sarttir. Burada iki tlrl onay mekanizmasi s6z konusudur. Birincisi, miteahhit firmanin
sartnameye uygun malzemeyi segmesinden sonra Uranl santiye yonetiminin onayina
sunmasidir. Fakat bunun yapilabilmesi igin, malzeme Ureticisinin ve Uranun Kiptas Ar-
Ge birimi tarafindan dnceden onayli olmasi gerekir. Ar-Ge’deki 6n onay surecinde,
arinan TSE standartlarina uygunlugu ve Uretim tesislerinin kalite surekliligini temin
edecek dizeyde olmasi aranmaktadir. Bu slregte, Uretici yeter sayida tGriin numunesini,
TSE belgeleri, Referans Listesi, varsa Uluslararasi Uriin Kalite Belgeleri ve varsa 1ISO
Kalite Yonetim Belgeleri ile birlikte Kiptag'in Ar-Ge bdlimine sunmaktadir. Ar-Ge,
arinleri muamkinse kendi laboratuarlarinda, mumkin dedilse devlet kurumlarinin
laboratuarlarinda ( TSE, Universiteler ve TUBITAK ), bazen de yurt disindaki
laboratuarlarda test ettirilmektedir. Uriinlerle ilgili yapilan bu 6n testlerden gecer
seviyede rapor gelirse, onayin ikinci adimi olan Uretim tesislerinin denetimi
yapilmaktadir. Bu denetim, Ar-Ge’nin énclligiunde ve katihmi ile Universitelerde gérev
yapan ogretim Gyeleri tarafindan gerceklestiriimekte ve tesisin Ar-Ge biriminden imalat
hattina kadar, hammadde hazirlamadan sevk ve lojistik hizmetlerine, siparis takipten
musteri sikayetlerine kadar tim birimler denetlenmekte ve puanlanmaktadir. Denetim
sirasinda, stoklardan Uran numuneleri alinmakta ve ureticinin kendi laboratuarinda test
edilmektedir. Denetim sonunda dizenlenen raporlar dogrultusunda ureticiler ve Grinler
Onayli Tedarikgiler Listesinde gesitli siniflara ayrilmaktadir. Bu siniflama, daha sonraki
santiyelerde uygulanan Malzeme Onay Siirecini etkilemektedir. Ornegin, denetlemede
yuksek puan almis olan dUreticiler, buylk ve prestijli projelerde Oncelikli hale

gelmektedirler.
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Onayl Urdnlerin ylklenici muteahhit tarafindan kullanilacagr zaman uygulanan

Malzeme Onay Sureci soyle islemektedir:

1- Mdateahhit'in satin alma istedigi dran ile ilgili bir Malzeme Onay Dosyasi

hazirlanmaktadir.

2- Dosyanin icine TSE belgeleri, varsa uluslararasi standart belgeleri, varsa ISO
Kalite Yénetim belgeleri, Referans Listesi, is Bitirme Belgeleri, Giincel Test Raporlari ve

ilgili projede kullanilacak urun ornekleri eklenmektedir.

3- Malzeme Onay Dosyasi Kiptag'in santiye yodnetimine sunulmaktadir. Dosya,
Kontrol Muhendisi, Kontrol Amiri ve Genel Muddr Yardimcisinin imzalari ile

onaylanmaktadir.

4- Dosya Ug¢ nUsha olarak tanzim edilmektedir. Bir tanesi genel merkezde kalmakta,
bir tanesi Kiptas’in santiye yonetimine gonderilmekte ve bir nisha da muteahhit firmaya

verilmektedir.

Gériisllen diger iki firmada ise ( Cihan ins. Ve Neo Yapi ) teklifler, proje midiri
veya mimari ofis sefi dizeyinde 6n eleme yapildiktan sonra satin alma merkezinin
toplantisinda tartisiilmaktadir. Orada bir eleme daha yapildiktan sonra bir veya iki firma
sirket sahibi ile son goérisme icin davet edilmektedir. Bu asamada goérusulen dretici
firmalarin kendileri ile birlikte ikinci bir firma ile gorusuldigunia 6grenebilmeleri son
derece kritik Gneme sahiptir. Ancak, bazen ingaat firmalari pazarlik masasinda ikinci bir
firmanin varhgini karsi tarafa kendileri direkt soyleyerek pazarlik guglerini arttirmayi
amaclamaktadirlar. Bu gorusmelerin neticesinde esas uzerinde yogunlasilan firmanin
fiyati ile diger firmanin fiyatl arasinda kabul edilebilir dizeyin Ustunde bir fark yoksa
hemen goérisme esnasinda patron kararini olumlu yonde verebilmektedir. Fakat, birinci
tercihteki Ureticinin fiyati rakibinin fiyatindan ¢ok yukarida kalirsa, Satin Alma Merkezi
Uyeleri kendi aralarinda son bir kez daha toplanarak durumu tartismaktadirlar. Ancak
kararda son so6zl, tum Uyelerden gerekli yorumlari aldiktan sonra sirket sahipleri

sOylemektedir.
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5.2.7. Performansin Degerlendirilmesi

Arastirma  kapsaminda  goérUsulen ingsaat firmalarina tedarikgilerin
performanslarinin degerlendirildigi Performans Degderlendirme Sistemlerini blinyelerinde

kullanip kullanmadiklari sorulmus, alinan cevaplar Tablo 6’da 6zetlenmigtir.

Tablo 6. Arastirma Kapmasindaki ingaat Firmalarinin Performans Degerlendirme

Uygulamalan

FIRMA iSMi PERFORMANS DEGERLENDIRME UYGULAMASI

-ingaat iglerinin bitiminde, Santiye Yonetimi malzeme ve
taseronlarla ilgili “Performans Raporu” hazirlamakta ve Ust
yonetime sunmaktadir.

CIHAN INSAAT
-Mimari Projeler $efi, yeni bir projeye baslamadan 6nce bir
onceki projede kullanilan malzemelerin performansini bizzat

yerinde incelemektedir.

-Ar-Ge departmani, santiyelerde kullanilan malzemelerden

rutin olarak ornekler alarak kalite testleri yapmaktadir.

-Malzeme Ureticisi Tedarikgilerin Uretim tesislerini yillik olarak
KIPTAS denetlemekte ve kalite yonetim sureclerinin uygulamasini

cesitli dizeylerde puanlamaktadir.

-Her iki denetim sonuglarina gore “Onayli Tedarikgiler’ ve

“Yasakll Tedarikgiler” listeleri olusturmaktadir.

-Santiye Sefi tedarikgilerle ilgili yasanan sikintilari Ustleri ile

NEO YAPI rutin olarak pay|a§maktad|r-

Tablo’da da goéruldugu uzere, Kiptas Ar-Ge birimi onayli tedarikgilerin Grtnlerini dahi
periyodik olarak ve Kontrol Mdihendislerinin veya Kontrol Amirlerinin talebi

dogrultusunda santiyelerde kullanilan malzemelerden numuneler alarak test etmektedir.
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Bdylece, Kiptas'in santiyelerinde kullanilan onayl drunlerin uygulama asamalarinda
kalite standartlarini koruyup korumadiklari takip edilmektedir. Kullanilan bir Granin
surekli kalite problemi yasamasi durumunda ilgili Grunun dreticisi firma yasakli
tedarikgiler listesine alinmakta ve udrunun kalitesini duzelttigini ispatlayana kadar

Kiptas’in hi¢bir ingaatinda kullandiriimamaktadir.

Kiptas'ta performans degerlendirme surecinin diger bir uygulamasi ise bir dnceki
baslikta tanitilan, malzemenin Uretim tesislerinin denetimidir. Uzmanlarin katilimiyla
gerceklesen bu denetimin neticesinde tedarikgilere belirli puanlar verilerek siniflamalar
yapilmaktadir. En ylUksek puani alan A Sinifi Tedarikgiler, her projede c¢alisilabilecek
Uretici konumuna gelerek, yeni projelerde rakiplerine gére daha avantajli konuma

gecmektedirler.

Gorusme yapilan diger iki firmada ise, sadece malzemenin performansi ile ilgili
olarak saha ekibi yasanan sorunlari Ustleri ile rutin bir sekilde paylagsmaktadir. Bununla
birlikte, proje bitiminde Santiye Sefi santiyedeki urUnler ve tedarikgiler konusunda Ust
yonetime bir rapor hazirlamakta ve bu rapor sirketin arsivinde kayit altina alinmaktadir.
Bununla birlikte Mimari Projeler Sefi veya Projeler Mudurt, ayni Grana fakh bir projede
kullanmadan once eski projedeki performansini, Uzerinden zaman gegse bile, bizzat

kullanilan santiyeye giderek Urlnu yerinde inceleyebilmektedir.

Kiptas'taki Performans Degerlendirme ve Yénetim Sistemine benzer sekilde Cihan
ingaat firmasinin yetkilisi, kurumlarinda Tedarikgi Yénetim Sistemlerinin Gzerinde
calisilmakta oldugunu ve ileriki tarihlerde bu sistemin uygulamaya alinacagini ifade

etmistir.

5.3. Satin Alma Siirecinde Gérev Alan Birimler / Satin Alma Merkezi Uyeleri

Arastirma kapsaminda gorusulen firma yetkilileri ile yapilan gorismelerde bir ingaat

projesinin satin alma merkezi Gyeleri ve rolleri belirlenmis ve Tablo 7'de d6zetlenmistir.
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Tablo 7. SAM’deki Rolleri Ustelenen isletme Galiganlari

. SAM UYELERI
SAM ROLLERI . . .
CIHAN INS. KIPTAS NEO YAPI
o Proje Maellifi Proje Maellifi Projeler Muduru
Sureci baglatanlar )
Proje Maellifi
Mimari Projeler Sefi | Proje Muellifi Proje Muellifi
Karari etkileyenler Projeler Muduru Kontrol Amirleri Projeler Muduru
Ar-Ge Muduru
) Satin Alma Maduaru
Satin alma goérevlileri YOK YOK
Satin Alma Elemani
Sirket Sahibi Muteahhit Firma Sirket Sahibi
Karari verenler
Projeler Muduru Projeler Muduru
Satin Alma Maduru
Yardimci personel YOK YOK
Kontrol Amirleri
Onaylayanlar YOK Genel Md. Yard. YOK
Kontrol MUhendisi

insaat sektériinde satin alma siireci somut bir insaat projesi kapsaminda
gerceklesmektedir. Projenin niteligine gore her bir projenin bir koordinatértu vardir ve
tum faaliyetler bu kisinin onculigunde gergeklesmektedir. Dolayisiyla bir ingaat
firmasinin birden fazla projesi varsa tim projelerde ortak gorev alan kisiler oldugu gibi
sadece ilgili projede gorev alan satin alma merkezi Uyeleri de s6z konusu olmaktadir.
Buna gore satin alma faaliyetlerinde bir sekilde gorev alan kisiler sirketten sirkete bazen

degdisebilse de genelde Tablo7’de belirtildigi gibidir.

Siireci Baslatanlarin genelde tim firmalarda projeyi tasarlayan kisiler olan proje
muelliflerinin  oldugunu goérmekteyiz. Aslinda, pazar arastirmasi asamasinda
pazarlamacilarin projenin konseptine vizyon vermeleri ve projeler maduiranin icranin
basi olarak malzemelerin belirlenmesinde ¢esgitli tavsiyelerinin olabilmesi nedeniyle satin

alma surecinin baslamasina katkilarinin olabildigi sdylenebilir.
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Proje muellifinin tim firmalarda en énemli Karar Etkileyici oldugunu, ancak firmanin
kendi is organizasyonu nedeniyle diger pozisyonlardaki kisilerin de ( Kiptas’ta ar-ge

mudurd ve kontrol amirleri ) karar Uzerinde 6nemli etkilerinin oldugu vurgulanmaktadir.

Satin Alma Gérevlilerinin sadece Cihan ingaat'ta etkin oldugunu, diger iki firmada
ise bu pozisyonlarin yer almadigini gérmekteyiz. Kiptasg'ta, ingaat islerinin tamamini
muteahhit firmalara ihale edildigi igin herhangi bir satin alma ve siparis islemi s6z
konusu degildir. Neo Yapr'da ise, bu goérevi projeler muduri ve santiye sefi birlikte

yurutmektedirler.

Malzeme alim karari, Cihan insaat ve Neo Yaprnin kendi binyelerinde
gerceklesmektedir. Dolayisiyla bu iki firmada da karari verici kKigilerin ayni oldugu
gorulmektedir. Sirket sahipleri bir numarali kara vericidir, ancak bazi durumlarda ( satin
alim tutarinin belli seviyenin altinda olmasi durumunda ) alim kararinin projeler muduru
tarafindan da verebildigi gorulmektedir. Kiptag'ta ise malzeme alim kararini veren
muteahhit firmadir. Ancak kararinin gegerli olabilmesi i¢in Kiptas tarafindan malzemenin

onaylanmasi gerekmektedir.

Tablo 7’den, Yardimci Personel olarak sadece Cihan insaat'da satin alma
mudarinan goérev yaptidi, diger firmalarda ise bu rolu yerine getiren ayri kisilerin

olmadigi gorulmektedir.

5.3.1. Satin Alma Asamalarinda Gorev Alan Satin Alma Merkezi (SAM)
Uyeleri ve Etki Diizeyleri

Gorusme yapilan yetkililere, satin alma merkezi Uyelerinin hangi asamalarda ne
derece etkili olduklari sorulmustur. Alinan cevaplar tablo 8'de 6zetlenmistir. Tablo’da her
bir firmadaki uygulama isminin bas harfi ile gosterilmis ve karsisina ilgili SAM Uyesinin

satin alma asamasindaki etki dizeyi 0, 1 ve 2 olarak numaralandiriimistir.
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Buna gore Tablo’da yer alan kisaltmalarin anlami soyledir;

-Cihan insaat icin C,
-Kiptas icin K ve
-Neo Yapi igin N harfi kullaniimis ve

satin alma asamalarindaki etki duzeyleri,

0-hig etkili degil,
1-az efkili,

2-cok etkili, seklinde gosterilmistir.

Herhangi bir satin alma asamasinda SAM Uyesinin higbir firmada etkisi yoksa satin

alma asamasinin hlcresi bos birakilarak gri renkle doldurulmustur.

Satin alma karar agamalarinda rol alan SAM uyelerinin bir kismi, firmalarda bazen
farkli bir pozisyon adi altinda karsilik bulmaktadir. Sadece bir firmaya ait olan
pozisyonun etki dizeyi puanlanirken yalnizca o firma adinin bas harfi yer almaktadir.
Ornegin, Satin Alima Midirii ve Mimari Projeler Sefi sadece Cihan insaatta olan
pozisyonlardir. Ayni sekilde, Kontrol Muhendisi, Kontrol Amiri ve Ar-Ge Muduru ise
sadece Kiptasg’ta var olan pozisyonlardir. Bu pozisyonlarin satin alma merkezindeki

rolleri bir dnceki alt baslikta agiklanmigtir.

Tablo 8in son sUtununda ise, ilgili pozisyonun karar agsamalarinin tamamindaki genel
etki dlizeyi, 1’den 5’e kadar puanlanmistir. 1- en zayif etki iken 5-en guglu etki puanr’dir.
Tablo’da Kontrol Amiri ve Kontrol MUhendisi pozisyonlari sadece Kiptag'ta var olan
pozisyonlardir. Proje Muellifi ise sadece Neo Yapi ve Kiptag'ta s6z konusudur. Cihan
insaatta Mimari Projeler Sefi ayni zamanda kendi projelerinin tasarimini da yaptigi icin
bu pozisyon Proje Muellifi olarak da gorulebilir. Ancak, firmanin kendi blnyesinde
bulundugu i¢in normal Proje Maellifi’'nin etkisinden daha guglu bir etki dizeyine sahiptir.
Yine, Proje MUdurl ve Santiye Sefi de Kiptas’in disindaki firmalarda bulunmaktadir.

Kiptas’ta bu pozisyonlar tagseron muteahhitler blinyesinde bulunmaktadir.
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Tablo 8. Satin Alma Karar Siireglerinde Gérev Alan SAM Uyeleri ve Etki Diizeyleri

c - c —
s |, E £ 2
g 1 | 8 g 2 2
= g | @ S > o
© s | .E g = =
s |E |2 efs 5528
SAM Uyeleri £ s |6 £ |2 Bl <8 |9 ow
s |8 2 |e 5§ S5 E|EESD L
a X7 |f |z % X ES =t |=c5aE
" = o <@ () = Sl ¢ 5 C O = ®
A S E |£ > F |8 2" s c|E 5 £ N
o [0 5|8 Jf ¢ S HeEL|To g
o c T |= Slw c 99ec & 0 | g 2 O
£ |23 |3 583 2 S§JZS5T|55 8=
= S o |k ok S |0 o5 aoln ¥ o-—
C-2 |C-1 C-0
Proje Muellifi K-2 [K-2 K-0
N-2 |N-1 N-1
Mimari Projeler Sefi [C-2 |C-2 C-2 JC-2/C-2/C1 |C-2
. o C-0 |C-0 C-0 J1C1/C1/C1 |C-2
Projeler Muduru
N-1 [N-2 N-2 |N-2 N-2 N-1 [N-2
Satin Alma MuduarG C-1 1C-1
Planlama Md.
Satis ve Pazarlama |C-2
Md. K-1
Santiye Sef C-2
antiye Sefi
Y N-2
Kontrol Mihendisi K-1 K-1 K-1
Kontrol Amiri K-1 K-2 K-1 3
Ar-Ge Md. K-2 K-1 K-1 K-2 2
Finans Mud. C-0
N-1
Sirket Sahibi / C-1 C-2
Yon. Kur. Bsk. K-1 N-2 5
N-1

0=hig etkili degil, 1-az etkili, 2-¢ok etkili
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Tablo 8'de goéruldugu gibi Planlama Mudurl projenin planlama asamasinda SAM
dyeleri ile gok yakin galismasina ragmen arastirma kapsamindaki higbir firmanin satin
alma karar asamalari Uzerinde agik bir etkisinin olmadigi tespit edilmis ve her agsamada
etki duzeyi tim firmalar icin “hi¢ etkili degdil” anlamina gelen gri renkli hlcrelerle

gOsterilmigtir.

Tablo 9'da ise fonksiyonel departmanlarin Satin Alma Merkezindeki islevleri
aciklanmigtir. Burada da bir 6nceki tabloda oldugu gibi, bazi birimler her firmada karsilik
bulmamaktadir. Ornegin, Planlama Departmani Cihan insaat'ta “Teklif-Planlama
Departmani” olarak yer alirken, Kiptag'ta “ihale ve Planlama Departmani” olarak yer
almaktadir. Bunun temel sebebi, Kiptas’in esas olarak kendi projelerinde sadece
Yatirimci olarak yer almasi ve projenin insaat isglerini Alt Muteahhitlere ihale etmesidir.
Ancak, Cihan Insaat kendi projelerinde Yatirnmci olarak yer almakla birlikte dis
projelerde Miteahhit olarak da hizmet vermektedir. Dolayisiyla, Cihan Ingaat
blnyesindeki Planlama birimi hem kendi projelerinin planlamasini yapmaktadir, hem de
dis projelere teklif hazirlamaktadir. Bundan dolayi bu departmanin adi, "Teklif-Planlama

Departmani” olarak adlandiriimaktadir.
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Tablo 9. Fonksiyonel Departmanlarin SAM’deki islevleri

SAM Uyeleri/
Fonksiyonel

Departmanlar

CiHAN INSAAT

KIPTAS

NEO YAPI

Projenin daha ilk
asamasinda projenin
kurulum alanindaki
basarili olmus rakip

firmalarin yapilari ile

Onemli bir etkisi
yoktur.

Projede daire satigi
disinda ¢ok fazla bir
etkisi yoktur.

ik basta projenin

Pazarlama

ilgili istihbari bilgiler piyasaya nasil tani-
toplayarak proje tihp satildiysa ayni
sahiplerini ve proje konsept'te ve gorun-
maellifini yonlendir- tide ilerlemesini talep
mektedir. etmektedir.
Bdyle bir bolumleri ¢ Kiptas projelerinde yer Bdyle bir birim yoktur,
yok, ancak Mimari almak isteyen ancak Projeler
Bolum Sefi gerek malzeme ureticileri Mudaru gerek
kullanim &ncesi ve hem drtnleri hem de kullanim &ncesi ve

Ar-Ge gerekse de kullanim Uretim prosesleri igin gerekse de kullanim
sonras! kismen de bu bélimden 6n sonrasl tecrubelerine
olsa bu departmanin kabul/onay almak gore bu departmanin
islevini yerine zorundadirlar. islevini kismen de
getirmektedir. olsa yerine

getirmektedir.

Santiye Sefi, proje o Kontrol Amiri Santiye Sefi, proje
koordinasyonu tecribeleri koordinasyonu
toplantilarinda yer dogrultusunda, ana toplantilarinda yer
alarak Urdn hakkinda yuklenici miteahhit alarak Urdn hakkinda
yorumda bulunabil- firmay kullanilacak yorumda

Uretim mekte, gegmis artin konusunda bazen bulunabilmekte,
tecribelerini yonlendirebilmektedir. gecmis tecribelerini

( Saha Ekibi )

aktarabilmektedir.

Uygulama esnasinda
artindn performansi
hakkinda Mimari

Bolum Sefine ve

Uriini uygulayan
santiye ekibinin
basindaki kigiler
olarak, kontrol

muhendisi ve kontrol

aktarabilmektedir.

Uygulama esnasinda
artindn performansi
hakkinda Projeler

Muduartne bilgi
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Projeler Madurine

bilgi aktarmaktadir.

Karar verilmis bazi
malzemeler uygulama
safhasinda dngoril-
meyen bazi teknik
nedenlerle Santiye
Sefinin devreye
girmesi ile

degisebilmektedir.

amiri Urdndn
performansi ile ilgili
yasanan sikintilari Ar-
Ge birimine geri

bildirim yapmaktadir.

aktarmaktadir.

Ust Yonetim
( Patronlar veya
Yonetim Kurulu

Uyeleri, Genel

Miidiir ve Gn. Md.

Yardimcilar )

Patron, Projenin
tasarimi esnasinda
yapida kullanilacak
artin tipi belirlenirken
ve son pazarlik ile
karar verme
asamasinda slrece

dahil olmaktadir.

Patron, blyuk tutarl
alimlarda son karari

veren kisi olmaktadir.

Buyuk projelerde tasa-
rim esnasinda yapida
kullanilacak kritik
artnler belirlenirken ve
bazen de yuksek
tutarli kritik Grtin
gruplarinin segiminde
muteahhitleri

yoénlendirebilmektedir.

Projenin tasarimi
esnasinda yapida
kullanilacak drdn tipi
belirlenirken, tedarikgi
secimi ve son pazarlik
ile karar verme
asamalarinda slrece

dahil olmaktadir.

Patron, son karari

veren kisi olmaktadir.

Mimari Ofis

Yatirim Projelerinde
mimari gérinusu ilgi-
lendiren islerin satin
alma karar surecini,
basindan karar asa-
masina kadar yéneten
kisi Mimari BAlUm
Sefi'dir.

Projenin Muellifligini Ust-
leniyorsa, Urlnlerin dese-
ninin belirlenmesinden
markanin belirlenmesine
kadarki tim sureglere
aktif olarak katilmaktadir.

Mimari Bolim,
projenin ilk tasarim
asamasinda muellifi
yonlendiren veya
direkt maellif olarak
¢ok énemli bir rol

oynamaktadir.

Uygulama basladiktan
sonra dahi malzeme
segiminde firma Urdn-
lerini proje konseptine
uyum agisindan
degerlendirebilmek-

tedir.

Mimari ofis, stirece
sadece tasarim
asamasinda dahil

olmaktadir.

Projelerin tasarimini
firmanin istiraki olan
baska bir Mimarlik
Ofisi yapmaktadir.
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Sureci, santiye kurulu-

mundan insaat teslimi-

Kiptas direkt imalatgi

firma olmadigi igin

Cok yuksek tutarli ve

kritik Granlerin digin-

Projeler
o ne kadar yoneten Kigi bdyle bir birim yoktur. daki alimlarin son
Miduri . e ,
Projeler Muaduri’dar. kararini Projeler
Mudart vermektedir.
Tedarikgilerden Teknik | e Fiili satin alma Teklifleri direkt Proje
artnameye uygun apilmadidi i¢in boyle Mudart
Satin Alma $ i ye e yap gt fein oy
ardn teklifleri bir departman toplamaktadir.
toplamaktadir. olusmamigtir.
Sadece Planlama e Sadece Planlama Finans bdlimi son
asamasinda Planlama asamasinda Planlama pazarlik asamasinda
Muduru ile ortak calis- Muduaru ile ortak ticari kosullarin
Finans maktadir,ancak satin calismaktadir,ancak netlestiriimesinde
almaya agik bir etkisi satin almaya agik bir Patronu yénlendire-
yoktur. etkisi yoktur. bilmektedir. Ancak
etkisi cok blyuk
degildir.
Bu birim mahal listeleri | e  Firma kendi projeleri- Firmada bu gorevi
olustuktan sonra nin disindaki projelerin Projeler Maduri
Teklif / finans akisi ile imalat ingaat iglerine teklif kendisi yuritmektedir.
akigini planlamakta ve vermedigi i¢in bu
Planlama . -
projenin yaklasik bdlim yoktur.
maliyeti ve takvimini
belirlemektedir.
Firma kendi projele- e Projenin maliyet Firma kendi
ihale / rinin ingaat islerini kesfini ve imalat projelerinin ingaat
kendisi yuritmekte planini hazirlayarak islerini kendisi
Planlama

oldugu i¢in bu bélim

yoktur.

ihale sirecini yariten

birimdir.

yuritmekte oldugu
icin bu bdlim yoktur.
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5.3.2. SAM Tarafindan Gergeklestirilen ve SAM’nin Diginda Gergeklesen

Alimlar

Santiye Sefleri Ug-bes torba ¢imento, ¢ivi, is eldiveni, temizlik malzemeleri vb.
ufak tutarli ama rutin olmayan alimlari icin kendilerine tahsis edilen but¢ceden direkt
satin alma yapabilmektedirler. Bunlarin disindaki tum alimlar, gerek yatirrm malzemeleri
ve gerekse de imalatta kullanilan isletme malzemeleri merkezdeki satin alma
departmani veya Satin Alma Merkezi tarafindan gergeklestiriimektedir. Ancak
arastirmadan elde edilen sonuglara goére, satin almanin konusuna goére Satin Alma
Merkezi Giyelerinin degistigi ifade edilmistir. Ornegin, isletmeye bir is makinesi alinacag!
zaman veya sirket calisanlarina otomobil alinacagi zaman SAM’nin sadece satin alma
muduru ve sirket sahibi tarafindan olusmaktadir. Gorismecilerden elde edilen bulgulara
gore, alim konusuna goére Satin Alma Merkezi Uyelerinin olugsumu ile ilgili Tablo 10°daki

gibi ayirim yapmak mumkundur:

Tablo 10. Satin Alma Konularina Gére SAM Uyeleri

. . Mimari | Satin . .
Proje | Projeler o Sirket | Santiye | Konunun
Satin Alma Konusu | =~ . | Bolum | Alma o ]
Maellifi | Muadiira ) Sahibi Sefi Uzmani
Sefi Md.
Mimari Konsepti
vimarl onsep X X X X X
ilgilendiren bir alim
Mihendisligi
. _ , X X X X
llgilendiren bir alim
Teknik bilgi
gerektirmeyen ylksek X X
tutarh bir Grdn alimi
imalat digi yiiksek
X X
tutarli malzeme alimi
imalat digi ufak tutarli X
malzeme alimi
imalatla ilgili ufak
tutarli sarf malzemesi X
alimi
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ilgili satin alma konusunda SAMne dahil olan Uyelerin karsisina “X” isareti

konulmustur. Buna gore;

-Satin alma konusu, mimari olarak yapinin ve projenin konseptini, i¢ ve dis
gorunusund ilgilendiriyorsa SAM’in igcinde mutlaka Proje Muellifi, Mimari Bolum Sefi,

Proje Mudura, Satin Alma Maduaru ve Sirket Sahibi yer almaktadir.

-Satin alma konusu, yapinin konseptinden ziyade imalatin performansini ve
muhendisligi konularini ilgilendiriyorsa, SAM’de mutlaka Proje Muaduaru, Satin Alma
Mudiri, Sirket Sahibi ve ilgili konunun uzmani yer almaktadir. Ornegin, betonarme
yapllar i¢in kalip malzemesi alimi, tasiyici sistemler icin ¢elik profil alimlari, mekanik

tesisat alimlari bu grup urtnlere girmektedir.

-Satin Alma konusu ne muhendislik ne de mimari bir bilgi gerektirmiyorsa, yani trin
jenerik bir 6zellik kazandiysa ve sadece ticari bilgi yeterli ise, SAM sadece Satin Aima
Mudurt ve Sirket Sahibi tarafindan olugsmaktadir. Bazen, Proje MidurG de bunlara dahil
olabilmektedir. Ornegin, demir, tugla, hazir beton vb. bu Uriin gruplarini teskil

etmektedir.

-Satin alma konusu insaat imalatini ilgilendirmemesine ragmen yuksek bir tutar teskil
ediyorsa, satin alma surecine sadece Satin Alma Mudura ve Sirket Sahibi katilmaktadir.

Otomobil, bilgisayar vb. arag-gere¢ alimlari érnek gdsterilebilir.

-imalat digi ufak tutarli malzeme alimlarini Satin Alma Mudiri direkt kendisi

gerceklestirmektedir. Kirtasiye malzemeleri, is aletleri alimi vb.

- Santiyede imalatla ilgili ufak tutarli sarf malzemesi aliminda ise Santiye Sefinin
kendi butgesi vardir ve satin alma kararini tek basina vermektedir. Ornegin, is eldiveni,
baret, bot, U¢ bes torba gimento veya kireg, ¢ivi, santiye igin temizlik malzemeleri alimi

gibi.
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5.4. Satin Alma Surecinde Gesitli Faktorlerin Etkisi

5.4.1. Uriin ve Tedarikgi Segiminde Referanslarin Onemi

Kiptag'ta fiili satin alma islemlerini dogal olarak muteahhitler yapmaktadir.
Yuklenici olan muiteahhit firmalar, taahhudundeki insaat islerinde ancak Kiptas
banyesindeki Ar-Ge ve Kalite Yénetim Departmani tarafindan onayli olan firmalarin
malzemelerini kullanabilmektedir. Bununla birlikte, her ne kadar bir firma Ar-Ge
tarafindan onayli olsa bile insaatin imalati safhasinda muiteahhit firma tarafindan
kullaniimak istenen tim malzemeler Kiptag'in santiye ydonetiminden baslayarak bolge
amirleri ve genel mudiur yardimcisina kadar uzanan ayri bir resmi onay surecinden
gecmek zorundadir. Malzeme Onay Dosyasina urunun kullanildigi projelerin listesinin

( Referans Listesi ) eklenmesi onay surecini kolaylastirmaktadir.

Arastirmaya katilan tim firmalar, gerek gorduklerinde 6zellikle de kullanacaklari Grtin
piyasaya yeni ¢ikmis bir Gran ise mutlaka kullanildigi yerleri ziyaret ederek, Grandn
performansini ve diger yapi malzemeleri ile teknik ve goérsel agidan uyumunu
incelemektedirler. Gérusmecilerden elde edilen ortak kani, bir Grinun bilindik ve gugli
proje referanslarina sahip olmasi, o Urlnun kalitesinin piyasa tarafindan kabul gérdugu
ve Urandn kullaniimasi durumunda surpriz bir problemin olusmayacagdi yonundedir.
Ancak referanslarin drtin tercihinde tek basina ¢ok buyuk bir anlam ifade etmedigini de

belirtmek gerekir.

Gorusmecilere referanslarin dnemi sorulmus ve alinan cevaplar Tablo 11'de

verilmigtir.
Tablo 11. ingaat Firmalarinda Referanslarin Onemi
CiHAN INSAAT KIPTAS NEO YAPI
Onem Derecesi Cok Onemli Onemli Cok Onemli

Kontrol ediliyor mu Genelde Ara Sira Ara Sira
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5.4.2. Uriinlerin ve Tedarikgilerin Bir Projedeki Performansinin Bir

Sonraki Projede Segilme Olasihigi Uzerindeki Etkisi

Arastirmada gorusmecilere, bir Grinun bir projedeki performansinin gelecekteki
projelerde tekrar kullaniima olasiligini etkileyip etkilemedigi sorulmus ve bu soruyu Cati,

Cephe ve Seramik Malzemeleri baglaminda cevaplandirmalari istenmistir.

Tam gorusmeciler, ¢cati ve cephe malzemelerini sadece urln olarak degil bir paket
olarak, uygulamasi ile birlikte ( anahtar teslim ) aldiklarini beyan etmislerdir. insaat
firmalari, bir tedarik¢inin performansini degerlendirirken sadece malzemenin kendisini
degil uygulama performansini da degerlendirmektedirler. Tedarikginin, Greticinin kendisi
olmasa da tavsiye ettigi ve arkasinda durdugu bir yetkili uygulama bayii olmasi
dnemsenmektedir. ingaat firmalari malzemeyi fabrikanin garantérligiinde, Greticinin bir
yetkili bayisinden uygulama hizmeti ile birlikte anahtar teslimi olarak satin almay tercih
etmektedirler. Dolayisiyla, malzemenin performansi uygulayici bayi ile birlikte bir batin

olarak degerlendirilmektedir.

Seramikte ise durum ¢ati ve cepheden biraz farkhdir. Burada trtn degerlendirilirken
sadece malzemenin performansina bakilmaktadir. Clnku, ingaat firmalari Grlnleri ayri
uygulama hizmetlerini ayri satin almaktadirlar. Ozellikle (riin deseni segiminin ev
sahiplerine birakildidi insaatlarda, ki bunlar daha cok villa tarzi yapilardir, seramik
serileri tam olarak daha ilk uygulama baslangicinda belli olmadigindan dolayi, toplam
seramik is kaleminin maliyeti tam anlamiyla belirlenememektedir. Clnku, seramik
desenleri ve markalari arasinda fiyat farklari s6z konusudur. Bu durum, seramik isinin
anahtar teslimi verilmesinin énundeki engellerden biri olarak gosterilmektedir. Bununla
birlikte, seramik uygulamasi ¢ok yuksek bir nitelik ve muhendislik bilgisi gerektirmedigi
icin uygulayici sayisi oldukga fazladir ve sermaye yapilari zayif kisi ve firmalardan
olugsmaktadir. Bu nedenle bu tarzda uygulayicilara yuksek tutarli mal verilmesi Ureticiler

ve satici bayiler agisindan oldukga risklidir.

Ayrica, bu irili ufakh taseronlarin Ureticiler kargisinda pazarlik gugleri zayif

kalmaktadir. Dolayisiyla, insaat firmalari seramik UrUnlerini direkt Uretici veya ana
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dagiticilardan, uygulama hizmetini ise uygulama harglari ile birlikte ayri bir tagerondan

satin almaktadirlar.

Gorusulen tum yetkililer, Grin grubu farketmeksizin eski projelerinde basarili olmus
ve kendini kanitlamig bir Grinun kesinlikle bir sonraki projelerinde rakiplerine gore bir

adim onde oldugunu ifade etmislerdir.

Arastirma kapsamina goérUsulen insaat firmalarinda, hem c¢ati ve cephe hem de
seramik uygulamalarindaki basarisizlik durumunda, temelde basarisizligin Grinden mi
yoksa uygulamadan mi kaynaklandidi irdelenmektedir. Eger Urlinde uygulamacidan
bagimsiz gesitli problemler yasandiysa, bir sonraki projelerde ilgili Grinun yasaklanma
durumuna kadar gidilebilmektedir. Sorun uygulayici kaynakli ise, Grune kargl ¢ok ciddi
bir tepki olusmamasina ragmen yine de malzemenin bir sorunla yan yana gelmis olmasi
nedeniyle o Urun hakkinda hafizalarda kotu bir ¢agrisim olusmaktadir. Bu nedenle
anahtar teslimi olarak yapilan iglerde uygulamayla ilgili bir sorun yasanmasi halinde bir
sonraki projede Ureticinin uygulayici bayi olarak getirdigi yeni taseronun uygulama

performansi konusunda, yetkilileri cok ciddi seviyede ikna etmesi gerekmektedir.

5.4.3. Satigs Elemaninin Satin Alma Surecindeki Etkisi

Gorusulen firmalarin tamami, tim Grln gruplarinda satis elemanlarinin etkisinin
ve ilgisinin gok 6nemli oldugunu, ancak ¢ati ve cephe grubunda satis temsilcisinin teknik
acidan bilgili olmasi seramik grubuna goére daha o6n planda oldugunu ifade
etmektedirler. Satis elemaninin glven veren, sonug¢ odakli ve sorun ¢dzebilen, ilgili ve
enerjik biri olmasi gelecekteki olasi lojistik sorunlar, trln sikayeti vb. problemleri ¢ézme

kabiliyeti anlaminda Urune ilave bir given saglamaktadir.
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5.4.4. Ekonomik Krizin Satin Alma Uzerindeki Etkisi

Arastirma kapsaminda goérusulen firmalardan Kiptas ve Neo Yaprda son
ekonomik kriz doéneminde daire satiglarinin yavaslamasi dolayisiyla yeni proje
yatinimlari ertelenmis, Cihan insaatta ise bu dénemde yeni projeler tasarim asamasinda
oldugu igin tasarim sureci normal seyri icinde aksamadan devam etmistir. Ancak, her g
firma yetkilisi de kriz dolayisiyla mevcut projelerinde kullanilan GrGn kalitesinden
kesinlikle taviz verilmedigini ve asla daha uygun fiyath Grun kullanma ydninde bir

degisiklik konusunun gindeme gelmedigini ifade etmislerdir.

5.4.5. Satin Almada Tecriibenin Etkisi

Gorusmecilere, Satin Alma Gorevlilerinin tecrubeli olmasinin surece ne gibi
katki sagladigi sorulmustur. Mulakatlardan elde edilen izlenimlere goére, satin alma
biriminin projeyi yoneten ( koordine eden ) kisiye teklif toplama ve tedarikcilere ulasma
asamasinda oldukga yardimci olan, hatta bu agsamada en fazla etkisi olan kisi oldugu

sOylenebilir.

Hem satin alma departmani olan Cihan insaat’taki yetkili kisi hem de Neo Yapr'daki
projenin basindan sonuna kadar iginde yer alan ve satin alma departmaninin teklif
toplama islevini bizzat kendisi yerine getiren gérismeci, bu departmandaki kisi veya
kisilerin hem tecribeli hem de sistem adami olmalarinin son derece 6nemli oldugunu
vurgulamiglardir. Tecrubeli bir satin alma goérevlisinin, bir Grinun muadillerini iyi
tanidigini ve satin alma suirecinin tedarikgi yelpazesini genisletebilme 6zelligine sahip
oldugunu ifade etmiglerdir. Ancak, bu calismalari yaparken sireci gereksiz mesgul
etmemek icin Uran seceneklerini mutlaka teknik sartlara uygun olarak genigletmesi ve
bunu Projeler Midiirli veya Mimari Projeler Sefi ile koordinasyon halinde yUrutmesi

gerektigini ifade etmiglerdir.
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5.4.6. Markanin ve Nihai Misteri Tutumlarinin Satin Alma Karar Siireci
Uzerindeki Etkisi

Gorusmelerde, cati ve cephe malzemelerinde markanin éneminin ¢ok 6nde
olmadigi, nihai tuketicilerin cephede markadan ziyade sadece ne tur bir malzeme
kullanildigina baktiklari ifade edilmistir. Uriiniin teknik 6zelliklerinin ne oldugu misterinin

ilgisini pek gcekmemektedir.

Bu Urin grubundaki markanin tuketiciye bir anlam ifade etmekten ziyade muteahhit
firma icin 6nem arz etmektedir. Markali Uriin ge¢cmis performanslari nedeniyle, santiye
yonetimince problem c¢ikartmayacak bir Grlin olarak algilanmakta ve bu nedenle
markanin bilinirligi ve tedarikginin olusturdugu guven, Granin 6n plana ¢gikmasina katki
saglamaktadir. Bu gruptaki bir Grinan ge¢mis performansi ve referanslarinin énemli bir
tercih nedeni olabildigi belirtiimektedir. Goérusmeciler, bu siniftaki bir Granin gerek
uygulama esnasinda ve gerekse de uygulama sonrasinda kendilerinin basini
agritmayacak olmasini birinci o6ncelik olarak belirtmektedirler. Bununla beraber
gorusulen vyetkililer, projelerinin Ust sosyoekonomik statl grubuna hitap etmesi
durumunda, yani musteri profillerinin markanin 6nemini anlayan kitle olmasi nedeniyle

imalatta mutlaka markasi taninan Grian kullanmaya mecbur olduklarini ifade etmislerdir.

Gorusulen ingaat firmalarinin yetkilileri, seramik malzemesinde ise durumun farkli
oldugunu ifade etmektedirler. Bu drtin grubunda hem desen hem de markanin dneminin
cok yiiksek oldugu belirtiimektedir. Ozellikle villa projelerinde, seramikte birka¢ marka
arasindan desen sec¢imi musterilere birakilmaktadir. Ancak, dekorasyon ofislerinde
musterilerin dnlne asla bilinmedik markalar getiriimemektedir. Cunku, ingaat firmalari
yuksek fiyata ev satip marka degeri yuksek olmayan seramikleri magsterilerin 6ntne
getirmenin prestijlerini dlslUrecegini ve yeni ev satislarl igin bu hareketin tehlikeli

olacagini dusinmektedirler.

insaat firmalari, dekorasyonda kullanilacak markalara karar verdiklerinde, misterinin
bu markalardaki desen ve cesitleri begenmemesi halinde bile mumkin oldugunca

marka degisikligine gitmediklerini ve sdzlesmenin digina ¢ikmadiklarini ifade
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etmektedirler. Bu durumda s6zlesme kapsamindaki Urlnler mugsteriye teslim edilerek
uygulamasi yapilmamaktadir. Ancak ¢ok nadir de olsa bu is kaleminin fiyati s6zlesme

bedelinden diusulerek musteriye iade edilebilmektedir.

5.4.7. Karsilikli Satin Alma Durumunun Satin Alma Karari Uzerindeki
Etkisi

Gorusmelerden elde edilen bulgulara gore, insaat sektorinde en sik rastlanilan
karsilikli satin alma durumu olarak gorulebilecek “takas” veya “barter” denilen daire
karsiligi malzeme veya is alim uygulamasidir. Ozellikle son ekonomik kriz déneminden
bu yana muteahhitler, yatirimlarini bankalara bagvurmadan finanse edebilmek igin satin
alimlarinin 6demelerine karsilik tedarikgilere Urettikleri dairelerini vererek malzeme veya
hizmet alimi yapmaktadirlar. Piyasada daha c¢ok barter olarak ifade edilen bu takas
yonteminde malzeme alim bedelinin belli bir oranina karsilik 6deme yapilmakta ve geri
kalan tutar ( %30’dan baslayarak %100’ kadar ) daire bedeline mahsup edilmek Uzere

iceride birakilmaktadir.

Yapilan gérusmelerde, son donemlerde bir nevi karsilikli ticaret olarak gorulen daire
alim kosulunu kabul eden tedarikgilerin tercih edilme noktasinda rakiplerine goére bir
adim oénde oldugu tespit edilmistir. Ozellikle kalite farklarinin ¢ok acik olmadig

durumlarda, takasin malzeme seciminde kalitenin bile 6nine gecebilecegi gorulmagtur.

Firmalara karsilikli ticareti tercih edip etmedikleri sorulmus ve alinan yanitlar Tablo

12’de verilmigtir.

Tablo 12. Takas’la Odemeyi Kullanan Arastirma Kapsamindaki Firmalar

CiHAN INSAAT KIiPTAS NEO YAPI
Takas’i dneriyor mu Evet - Evet
Tedarikginin karsilikli ticareti
. Genellikle - Genellikle
kabul etmesi 6nemli bir avantaj mi
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* Kiptas, direkt malzeme alimi yapmadigi igin cevabi bos birakilmigtir. Ancak, bazen

projelerinin muteahhitligini daire karsiligi olarak verebilmektedir.

Arastirma dahilindeki ingsaat sirketleri, takasi bir finans kaynagi olarak goérmekle
beraber, tedarikgilerin bir musteri olarak eger yatirrm amacli bir daire alacaklarsa bunu
karsilikli  ticaretin geredi olarak Oncelikle kendilerinden almalari gerektigini

dustinmektedirler.

5.4.8. Kaynak Bagimlihginin Durumu ve Buna Kargi Alinan Onlemler

Gorusulen tum yetkililer, kaynak bagimliligina kargi 6nlem almis durumdadirlar.
Tam firmalar, her projede bir ¢ok tedarikgi ile gérismektedir, hatta bazen érnek binanin
uygulamasini yaptirdiklari tedarikgilerini bile esas toplu alima gegtiklerinde finansal

sartlarda zorlandiklari durumlarda tedarikgisini degistirebilmektedirler.

Bununla birlikte, bazi firmalar birden fazla projesi olmasi durumunda kaynak
bagimlihginin  énine gecgebilmek amaciyla her projede farkli tedarikgilerle

calisabilmektedir.

Arastirma kapsaminda ulagilan sonuca gore, bu sektorde proje bazl tek seferlige
mahsus buyuk miktarli alimlar yapildigi icin malzeme dureticileri arasindaki rekabet
oldukga fazladir. Dolayisiyla, her projeye kesinlikle birden fazla malzemeci teklif
vermektedir. Bu durum, surekli ayni firma ile uzun sureli ¢alismanin getirebilecegi fiyat
dezavantajini veya teknolojik yeniliklerin arkasinda kalma gibi riskleri ortadan

kaldirmaktadir. Yani, pazar olduk¢a dinamik bir yapiya sahiptir.
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5.5. Satin Alma Durumlari

5.5.1. Tekrar Satin Alma Siireci

Arastirma kapsamindaki insaat firmalari, projedeki bir malzemenin alimini tek
seferde yapilabildikleri gibi birka¢ etapta da yapabilmektedirler. Olagandigi problemler
olmazsa etaplar arasinda genellikle malzeme degisimi yapilmamaktadir. ingsaat firmasi
yetkilileri, bu tip kademeli satin alma durumlarinda kullaniimakta olan  Grlnin
tedarikgileri ile devam eden etaplarin alimlarinda sadece fiyat ve vaade konustuklarini
ve bu sartlarda asiri bir bozulma olmadik¢a baska bir firma ile gérismediklerini ifade

etmiglerdir.

5.5.2 Degistirilmis Tekrar Satin Alma Siireci

Arastirmada, bir Grandn proje bitene kadar kullanilip kullaniimadidi ve arina
degistirmek zorunlulugu dogdugunda nasil bir sdre¢ izlendigi, ayrica bir Grinin
performansindan memnun kalindiysa bir sonraki projede de ayni konsept s6z konusu
ise nasil bir satin alma slreci yasandigi sorulmustur. Alinan cevaplara gore,
gorusmecilerin tamami projenin ayni etabi icerisinde olagandigi sorunlar olmazsa
kesinlikle druin degisimine gidilmedigini, hatta etaplar arasinda bile zorunluluk olmadikga

bu yola bagvurulmadigini ifade etmiglerdir.

Yeni projelerde ise satin alma surecinin tekrar sifirdan basladigi, gegmis projelerden
ayri ve kosullara bagli olarak farkli markalarin da tercih edilebildigi sdylenmistir. Fakat,
gorisme kapsaminda elde edilen bulgulara goére, bir dnceki projede kullanilan
malzemenin performansindan memnun kalinmasi durumunda mevcut teknik
sartnamenin aynen korundugu veya yeni projeye aynen tasindigi tespit edilmistir. Bu
durumda, satin alma sureci etaplar arasindaki tekrar satin alma strecine benzer sekilde
cereyan etmektedir. Ticari kosullarda 6nemli dedisikliklerin olmasi durumunda ise,
teknik sartname belirleme digindaki tum sirecler aynen ilk projedeki, dolayisiyla ilk defa

satin almadaki gibi tekrar yasanmakta ve ayni seviyede zorlu gegcmektedir.
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Ayni projenin devam eden etaplari arasinda Urlin degisimi s6z konusu oldugunda
ise, yeni satin alma surecindeki tim etaplar birebir yasanmasa da surecin ilk baglarina
donulmektedir. Goérusmeciler bu tlir durumlarda, projenin ilk baginda belirlenmis olan
arin tipinin degisimine gidilmedigini ( Ornegin proje konseptinde catida kiremit
kullanildiysa, devam eden etaplarda Urinde degisiklik yapilacak olsa bile yine kiremit
kullanilmaya devam edildigini ) ve Urln spesifikasyonunun degistiriimedigini ifade
etmislerdir. Oncelikli olarak, ilk alim gériismesinde belli asamalara kadar gériisme
yapilan tedarikgilerden veya tamamen yeni tedarikgilerden teklifler alinmakta ve tekrar
degerlendirmeler yapilmaktadir. EJer sdrecin  yenilenmesi, Urinun teknik
sartnamesinden kaynakli degilse, satin alma asamalar direkt teklif alma, 6n segim,
pazarliklar ve akabinde dogal olarak yeni tedarikgi ile s6zlesme imzalanmasi seklinde
devam etmekte, akabinde uygulama sirasinda ve uygulama sonrasinda performans

degerlendirmeleri yapiimaktadir.

Etaplar arasindaki degistirilmis satin alma slreci yeni satin alma slrecine gore daha
kisa surmektedir. Proje konsepti degismedigi icin, proje muellifinin asamasi ve Urln
Ozelliklerinin belirlenmesi asamalari tekrar edilmemektedir. Ancak, Urinun performansi
nedeniyle bir dedisiklik ve marka degisimi yapilacaksa mutlaka teknik sartnamede

revizyona gidilmektedir.

insaat firmalari, yeni bir projede ilk defa satin alma sirecindeki asamalarin aynisinin
yasandigini, 6nce projenin mimari konseptinin belirlendigini ve burada ne tip bir
malzeme kullanilacagina karar verildigini, sonra teknik sartnamelerin olustugunu ve
siraslyla tekliflerin toplandigini, pazarliklarin yapildigini ve son olarak da karar verilip

s6zlesme yapildigini ifade etmektedirler.
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insaat firmalarina, mevcut projelerinde calistiklari bir Griind bir sonraki

projelerinde hangi nedenlerden dolay! degistirebilecekleri sorulmustur. Alinan cevaplar

Tablo 13’te 6zetlenmistir.

Tablo 13. Uriin veya Tedarikginin Degistiriime Nedenlerinden Bazilari

Degistirme Nedenleri CIHAN INS. |KIPTAS |NEO YAPI
Rakibe gore

Finansal X X %20’den daha
pahali ise

Proje Konseptinin degismesi X X X

Bir 6nceki projede Griinlin k6t performans sergilemesi X X X

Tedarikgisinin s6zlesme sartlarina uymamasi X X X

Modanin ve reklamlarin etkisi

*Cati ve cephede

cok etkili degil

*Seramikte etkili
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SONUC

Tlketicileri hedefleyen goérunurdeki ticari hayatin arkasinda buyudk bir
endustriyel pazar hareketliligi s6z konusudur. Her ne kadar perakendecilerin raflarinda
sadece tuketim Urunleri satilsa da, bu drunlerin dretiminde kullanilan girdiler blyuk bir
endustriyel pazarin Uranlerini olusturmaktadir. Aslinda, hemen hemen butin tlketim
arunleri piyasaya ¢ikarken, dnce bir endustriyel pazar tlrl olan aracilar pazarinda islem
g6rmektedir. Ozetle, alicisi 6rgutler olan tiim Griin ve hizmetlerin alinip satildigi pazarlar
endustriyel pazarlari olusturmakta ve orgatlere yonelik yapilan tim pazarlama

faaliyetleri de endustriyel pazarlamanin alanina girmektedir.

Calismamizda daha c¢ok ticari isletmelerin satin alma davraniglari Uzerine
durulmustur. Hi¢ suphesiz ki buydk miktarli alimlarin gergeklestigi bu pazarlarda
isletmelerin satin alma sureci belli kurallara ve standartlara gore gergeklesmektedir.
Gunumuzde teknolojik gelismeler ve rekabet nedeniyle tim igletmeler karhlik
hedeflerine, satin alma maliyetlerini duslUrerek ve operasyonlarini daha verimli
yuruterek ulasmayi hedeflemektedirler. Bununla birlikte, endUstriyel Grin Greticilerinin
sayisinin artmasi, rekabetin atmasina, firmalarin ve Ureticilerin pazarlama faaliyetlerine
ihtiyag duymalarina yol agmistir. Bu durum, daha etkin satig ve pazarlama planlamalari
icin endustriyel alicilarin satin alma davraniglarinin ¢ok iyi tahlil edilmesi geregini ortaya

koymaktadir.

Tlketicilerin satin almasi ile érgutlerin satin almasi arasinda bir ¢ok farklilik vardir.
Nihai tuketiciler kigisel tiketim ig¢in satin alirken, érgutler genelde mal veya hizmet
uretmek, kurumsal ihtiyaglarini karsilamak ve ©nceden belirlenen amaglarini
gerceklestirmek igin satin almaktadirlar. EndUstriyel mallarin alinmasini etkileyen
faktorler tuketicilerin alimlarina gére ¢ok daha mantiksal nedenlere dayanmaktadir.
Endustriyel pazarda, malin ve hizmetin performansi birincil derecede Onemlidir.
Endustriyel alimlarda hazirlik ve arastirma asamasi tlketicilere gore olduk¢a uzun

stirmektedir.
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Musteriyi elde tutma ve iligki tesisi buglinkl endustriyel pazarlamanin 6nemli
konularindandir. Ancak, yapl malzemesi tedarikgilerince bu kavram ne yazik ki farkh
algilanmaktadir. Oteden beri devam eden kigisel iliski agirlikli satis stratejisi artik tek
basina gecerliligini yitirmistir. Bunun yaninda alicinin satin alma surecindeki asamalarda
gosterdigi davranig bicimleri iyi tahlil edilerek nitelikli satis uygulamalari gerekmektedir.
iliskilerin guicl( olabilmesi igin sirketlerin i¢ organizasyonlari her bir endistriyel partnerin
isteklerinin tatminine ve iginin ¢ézumune adanmasi gerekmektedir. Stratejik iliski tesisi
icin orgutlerin kendi icinde musteri merkezli bir yapilanma ve galisma sistemi kurmalari

gerekmektedir'*®.

Malzeme Ureticisi veya saticisi firmalarda satis orgutlenmeleri
mutlaka musterilerin satin alma davraniglari gozetilerek tekrar yapilandiriimasi
gerekmektedir. Unutulmamasi gerekir ki, endustriyel pazarlarda pazarlama
faaliyetlerinin basarisi satis yapilanmasinin performansina baglidir. Tedarikgi firmalarin
alicilara yonelik pazarlama faaliyetleri, satis yapilanmasi ve uygun IT uygulamalari
alicilarin satin alma surecine uygun olarak ne kadar uyumlu harmanlanirsa satis
basarisi da o kadar fazla olmaktadir. Bu Ugli uyum yakalanamazsa, ginumuz rekabet

kosullarinda bir adim 6ne gecmek imkansizdir.

Bu arastirma, satin alma merkezi olusumuna sahip insaat firmalarina mal tedarik
eden satis érgutleri bakimindan énem tasimaktadir. insaat firmalarinda endustriyel bir
aranan alim kararlarinin verildigi surecin nasil igledidi, bu surecgte kimlerin hangi rolleri
ustlendikleri, etkili olan rollerin kimlere ait oldugunun bilinmesi, satis ve pazarlama
planlamasinin basari ile gergeklesmesi agisindan oldukga dnemlidir. Arastirma ile tespit
edilen bulgular, malzeme tedarikgisi firmalarin profesyonel muteahhit musterilerle olan
iliskilerini sadece kisisel iletisimler bakimindan degerlendirmemeleri gerektigini, onlara
kurumsal prosedurler ve bicimsel satin alma sureclerinin gerekleri yonunden de

yaklagsmalari gerektigini ortaya koymaktadir.

Bu calisma endustriyel pazarlarda 6zellikle hedef kitle olarak konut Ureticisi ingaat

firmalarini se¢mis olan yapi malzemeleri Ureticilerine ve satis elemanlarina

158 Dwyer, Tanner, a.g.e., s.25
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musterilerinin satin alma sureglerini daha iyi tanimalarina, daha etkin satis teknikleri ve
satis suregleri kurgulamalarina, muasteri iligkileri yonetim modellerini satis sureclerine
katki saglayacak sekilde olusturmalarina isik tutacak bir takim ipuglari vermesi

acisindan 6nem arz etmektedir.

Bu arastirmadan elde edilen sonuglarin sadece ug¢ firmayl kapsadigini ve ingaat
firmalarinin geneli igin kesin bir sonug¢ ¢ikartilamayacagini vurgulamak gerekmektedir.
Calismanin bulgularina goére profesyonel ingaat firmalarinin satin alma faaliyetleri ile

ilgili su sonuglara varmak mumkundur:

ingaat firmalarinda satin alma siireci bir projenin yatirim karari verilip arsa temini
yapildiktan sonra pazar arastirma safhasinda baslamaktadir. Bu asamada, arsanin
bulundugu bdlgede basarili olmus rakip firmalarin proje konseptleri, binalarin en ince
ayrintisina kadar arastiriimaktadir. Bu arastirma neticesinde elde edilen veriler,
binalarda kullanilacak malzeme tipinin belirlendigi proje konseptinin gelistirimesine ya
da projelendirme g¢alismalarina 1sik tutmaktadir. Dolayisiyla, pazar arastirma verilerinin
projenin ve malzeme tlrinlin genel Ozelliklerinin belirlendigi konsept olugturma
asamasinin énemli girdileri arasinda oldugu sdylenebilir. Daha bu agsamada binalarin ig
ve dis gorinus mimarisinde ne tlir malzemeler kullanilacag! G¢ asagi bes yukari belli

olmaktadir.

Basarili rakiplerin konutlarinda kullanilan Gran mimarisinin bu etkisinden hareketle,
binalarin dis cephelerine Urundn projede kullanildigina dair farkindalik yaratma amaclh
aran afiglerinin, diger insaat firmalarinin pazarlama departmanlarinin veya malzeme
seciminde etkisi olan kigilerin dikkatini cekerek s6z konusu markanin diger projeler

tarafindan kullaniimasinin 6nand acgtigr sdylenebilir.

Yapida kullanilacak urtnlerin kaba hatlarinin belirlendigi projelendirme safhasinda
Proje Muellifi olarak adlandirilan projeyi tasarlayan mimar, konseptindeki gorsel detayin
uygulama esnasinda tam olarak ortaya ¢gikmasini garanti altina almak igin gizimlerinin
ustlne kullanilacak malzemelerin cinsini, hatta markasini bile yazabilmektedir. Bdyle bir

durumda, s6z konusu Urln anormal gelismeler yasanmadikga uygulama safhasinda
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oncelikli tercih edilen Urin olmaktadir. Hatta bazen bu UrlinU degistirmek neredeyse

imkansiz olmaktadir.

Projelendirme bittikten sonra planlama ve maliyet kesfi asamasinda, ihale
sartnamesinin ve daire satis sdzlesmelerinin ekine konulmak Uzere projede yer alacak
donatilarin ve binalarda kullanilacak Grunlerin genel tariflerinin yer aldigr Mahal Listeleri
olusturulmaktadir. Bu listeler olusturulurken trlnlerle ilgili ayrintili teknik 6zelliklerin yer
aldigi Teknik Sarthame ya da diger adiyla Teknik Spesifikasyonlar Listesi de
belirlenmektedir. Teknik sarthname olusturulurken Proje Muellifinin gizimler Gzerindeki
atiflari referans olarak alinmaktadir. Genelde, Proje Muellifleri ¢izim Uzerinde sadece
malzemenin cinsini belirterek ¢ok fazla ayrintiya girmemektedirler. Boyle bir durumda
Proje MUdurG veya Mimari Projeler Sefi, Teknik Sartnameyi sadece kendi tecriibesine
ve Urun bilgisine dayanarak olusturmaktadir, ancak her durumda proje konseptine sadik

kalinmaktadir.

Projelendirme ve Teknik Sartname Belirleme asamalarinda, malzeme tedarikgisi
firmalarin satis elemanlari Proje Muellifine ve Proje Mudurine kendi drunlerin teknik
ustinlUklerini ve mimari detayin ¢dézimuine yonelik sahip olduklari Urin paketlerini
numunelerle ve etkileyici bir sunumla anlatmalari halinde Teknik Sartnameyi
etkileyebilecekleri hatta sarthameye kendi ¢6zum paketlerini yazdirabilecekleri

sOylenebilir.

Bir projede Yatinm Karari, Arsa Temini, Projelendirme, Planlama ve Ihale
Asamalarindan sonra Uygulama Asamasi ya da diger adiyla insaat imalat Asamasi
baslamaktadir. insaat imalatlarinin baslamasi ile birlikte malzeme tedarikgisi firmalardan
teklif alinmaya baslamaktadir. Ancak, projelendirme asamasinda Proje Muellifi detay
¢6zUmunun genel maliyetini tespit edebilmek amaciyla, yine ayni sekilde planlama ve
ihale asamasinda Planlama Mduaduard, projenin genel maliyetini belirleyebilmek
maksadiyla on teklifler alinmaktadir. Fakat bu asamalarda alinmisg olan teklifler
belirleyici olmayip esas uygulama safhasinda Proje Mudurd veya Mimari Projeler Sefi
tarafindan alinan ve degerlendirilen teklifler pazarlik ve fiili satin almaya konu

olmaktadir.
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Tekliflerin igerigi sadece malzeme ile ilgili olabildigi gibi, hem malzeme hem de
uygulama hizmetini kapsayan anahtar teslimi seklinde de olabilmektedir. Arastirmamiza
konu olan g¢ati ve cephe isleri genellikle anahtar teslimi seklinde verilmekte, seramik igi

ise malzeme ayri ve isgilik ayri olarak ihale edilmektedir.

Teklif degerlendirme asamasi genelde iki kademeli olarak gergeklesmektedir. Alinan
teklifler bir Ust kurula ve nihai kara vericinin 6nune gitmeden 6nce Proje Muduru veya
Mimari Projeler Sefi dizeyinde bir 6n elemeye tabi tutulmaktadir. Cok ylksek ve ¢ok
dusuk, tutarsiz teklifler bu agamada elenmektedir. Ancak, favori olan veya ilgili malzeme
konusunda ilk akla gelen firmalarin teklifleri cok yuksek olsa da bu 6n degerlendirme
asamasinda elenmemekte ve diger rekabetci tekliflerle birlikte Proje Muduru tarafindan
satin alma merkezinin Ust kuruluna taginmaktadir. Proje Muduranan, Proje Muellifi ya
da Mimari Projeler Sefinin ve karar vericinin bulundugu bu toplantida teklifler tekrar bir
degerlendirmeye tabi tutularak son pazarlik goérusmelerine sadece bir iki teklif

birakilmaktadir.

On elemeyi gecip son pazarlik asamasina kalan tedarikgilerle karar verici olan sirket
sahibi tek tek gorlserek yeni bir pazarlik slreci baslatmaktadir. Pazarlik guclu elde
etmek i¢in karar asamasindaki bu slrecgte esas calisiimak istenen tedarikgi ile birlikte
ikinci bir firma ile de pazarlik gérismeleri yapilmaktadir. Bazen bu durum esas tedarikgi

adayinin pazarlik glcuna kirmak igin kasti olarak hissettiriimektedir.

Son karar asamasinda gorusmelerin iki tedarikgi ile devam ettirilmesinin bir diger
nedeni de olasi bir anlagsmazlik durumunda insaat firmasinin elinin altinda hemen
devreye alabilecedi ikinci bir tedarik¢inin hazir olmasini saglayarak tedarikte

bagimlihgin negatif etkilerinden korunma dusuncesidir.

Tedarikgi ile fiyat ve ddeme kosullarinda anlagiimasi halinde bile, s6zlesme sartlarinin
gorUsulmesi sirasinda sdzlesmenin igindeki maddelerde gizli olan bazi kosullarin
olusturacagi negatif duruma tedarikginin itiraz etmesine kargsilik alici firma bu olumsuz

durumu ortadan kaldirmasina karsilik son dakika pazarlik hamlesiyle tedarikgiden bir
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taviz daha koparmaya calisabilmektedir. Genelde tedarikgiler bu beklenmedik talebe is
bu asamaya gelmisken bozulmasin diye taviz vermek zorunda kalmaktadirlar. Ancak,
alicinin son bir jest talebine karsilik tedarik¢i firma ¢ok kati davranir ve higbir sey
vermeye yanasmazsa, bazen goérUsmeler negatif sonucglanabilmektedir. O nedenle
tedarikgilerin karar vericilerin, genelde bu kisiler ingaat firmasi sahipleri olmaktadir, son
dakika surprizlerine karsilik ufak jest mahiyetinde ceplerinde mutlaka yedek bir seyler
tutmalar gerekmektedir. Ancak, gelen taleplerin hangisinin son oldugunu kestirebilmek

satiscinin altinci hissine kalmaktadir.

Satiscilarin bu yipratici ve uzun suren pazarlik slrecinde kaybeden taraf olmamasi
icin muzakere becerisi ve mizakere tekniklerine sahip olmasi ve daima kontrolli olmasi
gerekmektedir. Bu nedenle, bu tarz ingaat firmalari ile uzun slren pazarlk

gorismelerinde tecrlbeli ve Ust dlzey satisgilardan destek alinmasi gerekmektedir.

Alici  firmalar hem uygulama asamasinda hem de uygulama sonrasinda
malzemelerin performansi duzenli takip etmektedirler. Goérisme yapilan firmalardan
birisi, tedarikgilerinin performansini dizenli ve sistemli bir sekilde takip ederek belirli
tedarikgi siniflari  olusturmaktadir. Boylece, tedarikginin kendisinin glcuni asan
projelerde yer alarak ingaat firmasini zor duruma sokmasinin énine gecilmektedir.
insaat firmasi bu uygulamayla, projelerindeki uygulama kalitesini istikrarli bir sekilde

korumaktadir.

insaat firmalarinda satin alma surecini baslatan roliinde genelde Proje Muellifi veya
Mimari Projeler Sefi olmaktadir. Karari etkileyenler olarak da yine Proje Muellifi veya

Mimari Projeler Sefinin yaninda Projeler Mudurl veya Kontrol Amirlerini de sayabiliriz.

Satin alma gorevlilerinin  mimari konsepti ilgilendiren alimlarda, satin alma
merkezinde karar Uzerinde belirleyici gorevleri yoktur. Sadece, teklif toplama
asamasinda tedarikgilere ulasip teklif talebinde bulunarak Proje Mudurt veya Mimari
Projeler Sefine tedarikgilerle irtibat saglama acgisindan destek olmaktadir. Bu yonu ile
satin almada calisan kisiler irtibatgi veya Yardimci Personel gdrevini yerine

getirmektedirler. Dolayisiyla, arastirma kapsamindaki firmalarda, mimari konsepti
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ilgilendiren malzeme alimlarinda satin alma merkezindeki Satin Alma Gorevlisi ve

Yardimci Personel rolleri tam anlamiyla karsilik bulamamistir.

Ancak, mimariyi ilgilendirmeyen malzeme alimlarinda ( demir, ¢imento, kum vb. )
Satin Alma Muaduru, Sirket Sahibi ile birlikte satin alma merkezinde en 6nemli Kilit

rollerden birisini Ustlenmektedir.

Satin alma karar sirecinde en etkili kigilerin Projeler Muduru veya Mimari Projeler
Sefi, Proje Muellifi ve Kontrol Amiri gibi kisiler olsa da genelde belli buyuklagun
ustindeki alimlarin nihai kararlarini sirket sahipleri vermektedir. Sirket sahibi, bazen
satin alma karar surecinin konsept belirleme agsamasinda yonlendirici olsa da satin alma

merkezinde genelde son karari veren Kisi olarak rol almaktadir.

Satin alma surecini etkileyen faktorlere gelince; 6n eleme safhalarinda tedarikgi
firmanin sahip oldugu referanslar, firmanin teklifinin masada pazarlik surecine
kalmasina onemli katki saglamaktadir. Bazen, referanslar Proje Muduru veya Mimari

Projeler Sefi tarafindan yerinde incelenmektedir.

Bir malzemenin, ingaat firmasinin herhangi bir projesindeki performansinin bir
sonraki projede tekrar kullaniima olasiligi Uzerinde en fazla etkiye sahip parametre
oldugu sodylenebilir. Arastirma kapsamindaki Urdnlerden cati ve cephe malzemeleri
genelde uygulamasi ile birlikte, paket halinde satin alindiklari i¢in malzemelerin
performansi uygulama hizmeti ile birlikte degerlendiriimektedir. Dolayisiyla,
uygulamadan kaynakli bir sikinti, malzemeyle ilgili kesinlikle negatif bir intiba
birakmakta ve bu durum bir sonraki alimlara eksi yonde tesir etmektedir. Ancak, hem
malzeme hem de uygulama performansinin iyi olmasi halinde, gerek projenin devam
eden etaplarinda ve gerekse bir sonraki projenin alim slrecinde s6z konusu marka

rakiplerine gore yarisa bir adim dnde baslamaktadir.

Bir malzemenin secilme olasiliginin Uzerinde malzemenin performansi ve
referanslarinin 6nemi oldugu kadar, bunlari etkili bir sekilde sunacak ve satin alma

surecinde etkili olan kigilere her tirlt hazirlik galismasinin dzveri ile ve akillica yapacak
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iyi bir satis elemanina ihtiya¢ vardir. Arastirma kapsamindaki firmalara gore, satis
elemani malzemenin Ureticisini temsil etmektedir, dolayisiyla gelecekte olasi her tirlu
problemin ¢dézUmleyecek olan muhatap kisi olarak gorllmektedir. Satis elemanin
musteri tarafindan kendisine atfedilen bu misyona karsilik guven uyandirmasi

gerekmektedir.

Arastirmadan goralmustir ki, firmalar ekonomik kriz sebebiyle daire satislarinin
azalmasindan dolayi projelerini yavaslatmalarina, yatirimlarini ertelemelerine ragmen
malzeme kalitelerinden ve bagsladiklari projelerin mimari konseptlerinden kesinlikle taviz
vermemiglerdir. Dolayisiyla krizin satin alma surecinde ancak projelerin Otelenmesi
noktasinda etkili oldugu, fakat malzeme secgiminde asla etkileyici bir kriter olarak yer

almadigi sdylenebilir.

Satin alma surecinde 0Ozellikle teklif toplama ve tedarik¢gi arastirma asamasinda
tecrubeli bir satin alma gorevlisinin projeyi yurutenlere, sartnamelere uygun genis bir
urin ve tedarikgi yelpazesi saglayarak firmanin pazarlik imkanlarini genislettigine
dikkat cekilmistir. Ancak, slrecin gereksiz yere mesgul edilmemesi igin satin alma
gorevlisinin Urln ve tedarik¢i taramasini mutlaka proje yonetimi ile koordinasyon halinde

ve bir sistem dahilinde yapmasi gerektigi vurgulanmigtir.

Son zamanlarda, karsilikli satin alma olarak gorulen daire karsiligi malzeme alimi,
diger bir ifadeyle takas/barter uygulamasi oldukga fazla yayginlik kazanmistir. Hatta, bu
sarti kabul ederek teklif veren tedarikciler rakiplerine gore daha avantajli konuma
gegmektedirler. GUnUmuiz ekonomik kosullarinda takas/barter gogu zaman mal aliminin

on kosulu bile olabilmektedir.

istisnasiz milakata katilan tim firmalar, satin alma siirecinde bir ¢ok tedarikgi ile
gorastukleri icin kaynak bagimlihginin getirecegi negatif etkilere karsi kendilerini koruma
altina almaktadirlar. Hatta bazen, her projede bilingli olarak farkli tedarikgilerle bile

calisabilmektedirler.
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Firmalar satin alimlarini genelde projenin tamami igin tek seferde yapmaktadirlar.
Ancak, buyuk projelerde alimlar insaat imalat agsamalarina uygun olarak birkag etap
halinde yapilmaktadir. Etaplar arasinda buyudk sorunlar yasanmadikga genelde
malzeme ve tedarik¢i degisimi yapilmamaktadir. Etaplar igindeki farkli satin alim
sureclerinde sadece mevcut tedarikgiden fiyat revizyon teklifi alinmakta, pazarlik sadece
fiyatlarda beklenenin Uzerinde bir artis varsa yapilmaktadir. Bu durumda, ayni proje

icerisinde birden fazla tipik bir tekrar satin alma sureci yasandidi sdylenebilir.

Ancak, etaplar arasinda Urun veya tedarikginin degistiriime durumu ile karsi karsiya
kalinmasi halinde ise, proje konseptinin tekrar tasarlanmasinin disindaki tim asamalar
tekrar yenilenmektedir. Eger belirlenen teknik sarthame imalatin gereklerini
karsilamiyorsa yeni bir teknik sartname duzenlenmekte ve yeni maliyet kesfi
yapilmaktadir. Teklif Toplama, On Degerlendirme ve Pazarlik asamalar tipik yeni bir

satin alma sureci gibi tekrar sil bastan ele alinmaktadir.

insaat firmalarinin yeni projeleri i¢in satin alma sireci Pazar Arastirmasindan
bagslayarak Performans Degerlendirme asamasina kadar tum asamalar en ince
ayrintisina kadar tekrar sifirdan baslamaktadir. Dolayisiyla, her yeni proje i¢in satin
alma sureci Yeni Satin Alma durumuna uygun bir tarzda yuridigu soylenebilir. Satis
ekipleri mevcut masterilerinin her yeni projesine sanki ilk defa calisacaklarmis gibi
yaklagsmalari ve isi ciddiye almalari gerekmektedir. Clnkd, ginimuazun dinamik rekabet

ortaminda hig¢bir durum kalici degildir.
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