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SATIN ALMA KARARLARI VE
ISLETME STRATEJiSI




SEKIL 2.1

Karar Alani
Satin Alma
Strateji Tedarik yénetimi
Cergevesi

Satin alma

Tedarikci gelisimi

Uretim faaliyeti alani

Kararlar

Yer sayisi

Buyuklik

Yonetsel uzmanlk
Finansal durum

Satin alma hacmi
Muhendislik

S6zlesme uzunlugu

Iligki

Bilgisayarlasmanin yayilimi
lletisim (bitinlesme)

Deger mihendisligi

Kriter

Satin alma o6lcegi

Siparis verme politikasi

Yeni Urtin veya ikame Griin
gelisimi
BUtlnlesme derecesi

Alternatifler

Tek veya coklu kaynak saglama,
kapall veya cografi olarak
dagilmis

Kicik ya da buylk

Yiksek veya dusik

Yiksek veya dusik

Tedarikci ciktisinin belirli bir
ylUzdesinin sinirlandiriimasi veya
sinirlandirmanin olmamasi
Gelismeye yonelik veya dene-
yimli tedarikgci

Uzun doénemli (yillik veya daha
uzun) veya kisa donemli
Stratejik veya mal odakli

Elle ya da bilgi sistemleri

Uretim paylasim plani veya pay-
lasmama

Aktif program veya program
olmamasi

Maliyet, kalite, teslim veya
tedarik suresi, algilanan teslim
guvenirliligi veya itibari

Olcek ekonomileri (maliyet/
hacim) ve faaliyet alani ekono-
misi (ortak yenileme)

Tedarik¢i bilgi sistemi ile butin-
lesme ya da batlinlesmeme
Tedarikci gelisimi veya yeni kay-
naklar arama

Yapmak veya satin almak, dis
kaynak saglama




SEKIL 2.2
Satin Alma
Stratejisi
Bilesenleri

Rekabetci Stratejisi

Maliyet
Farklilastirmasi

Y

Rekabetci Oncelikler

Satin alia
kriteri

Y

Maliyet
Kalite derecesi

Teslim zaman
Bagimlilik
Uriin esnekligi
Hacim esnekligi

alma kararlan ve faaliyetleri firmanin rekabetgi 6ncelikleri, kaynak yeterli-
likleri ve gevresi tarafindan belirlenir. Satin alma stratejisinin formiilasyo-

y T y l

Satin alma Satin alma :
. .. : Performans

kriteri faaliyeti |

i i 1 :

_______________________ N |

Dis Isletme
cevre kaynaklari

nunda, organizasyonun rekabetc¢i 6ncelikleri, organizasyonun zayif ve giiglii
yonleri ve rekabetci cevre diistintilmelidir.




Bir firma, iki genis alternatif yolla rekabet edebilir. Hem
maliyet Gzerindeki avantajlari hem de Urtndn(
pazarladigi yollari veya pazarladigi drintn 6zelliklerinde
rakiplerinden farklilasma yollarini arastirabilir.



§EKiL 2.3
Satin Alma
Stratejisi ve
Stok Yatirima

Stok Siniflandirmasi

Ham Madde Devam Eden Yedek
Strateji ve Parcalar Calisma Bitmis Uriin Parcalar
Disik maliyet - stok Dusuk Dusuk Orta DUsuk
yapma
Dar Urln hatti - stok Dusuk Dusik Orta Orta
yapma
Genis Urdn hatti - stok | Orta/ylksek Orta Orta
yapma
Ozellestirilmis riinle Y Uksek Dusuk Hicbiri Dusuk
hizl tlketici talep
karsilama
Sezonsal talep icin Dustk Dastk YUksek/dUsuk  YUksek/dusUk
dustk Uretim
Talep karsilama Dusuk Dusuk - Y Uksek




Rekabetci 6ncelikler firmanin rekabet stratejisini calisir
hale getirir. Iki 6nemli rekabetci avantaj -teslim ve
dayanikhlik- maliyet, kalite uygunlugu, trtn esnekligi,
hacim esnekligi ve musteri hizmetleri kavramlari ile
kullanilabilir. Oncelikleri bu boyutlara atayarak, firma,
stratejisini calisir hale getirir.



TABLO 2.1
Maliyet ve
Farklilastirma
Stratejileri

Satin alma kriteri

Pazarlk temelleri
Tedarikci
Tedarikci buytklagu

Maliyet

DUstk maliyet/birim
Uygun kalite

Kisa tedarik sUresi
Bagimli teslim

Olcek ekonomisi

Coklu tedarikgi
Ortalama/blyulk kapasiteli
tedarikciler

Farklilasma

Y Uksek kalite

Kisa tedarik suresi

Bagimli teslim

Navlun oranlarn Gzerinden
hesaplanan birim maliyet
Faaliyet alani ekonomisi

Bir ya da birkac tedarikci
Ortalama/kicUk kapasitelerle
tedarikciler




TABLO 2.2

Cevresel
Faktorler

NOoOur s WiN =

. Enflasyon orani

. Para politikasi

. Mali politikalar

. Teknolojik gelisme
. EndUstri kapasitesi
. Pazar blyUmesi

. KUresel istikrar



Malzeme satin almadaki kriterler, firmanin rekabetci
onceliklerini yansitabilmelidir. Firmanin maliyet
rekabeti, satin alma maliyetlerine yuksek 6ncelik
vermelidir. Firmanin esneklik rekabeti, malzeme satin
almada, zamana yuksek dncelik vermelidir.



Rekabetci gucler arttikca, musteriler; daha iyi Grinler,
hizli teslim, artan hizmet ve azaltilmis maliyet talep
edeceklerdir. Firmalar daha rekabetci oldukca,
dalgalanma etkisi tedarikciler tarafindan tecrube
edilecektir.



SEKIL 2.4 Endiistriyel Satin Alict/ Satic1 Iligkilerinin Onemli Ozellikleri

Faktor Acik Pazar Dikey Butunlesme  Dikey Butlinlesme
Risk/6dul derecesi  Riski minimize, 6duld  Risk ve 6dala yo- Riski 6zimseme veya
maksimize etme netme/paylasma yonetme, icten
Iliski Firmalar arasinda tek odullendirme
anlasma Coklu anlasmalar/ Coklu anlasmalar/
Bilgi Sinirl - sadece islem seviyeler seviyeler
icin ihtiyac duyuldugu  Teknoloji, stirecler, Tam entegre
kadar ciktl, planlama icin ih-
tiyac duyuldugu kadar
Planlama Kisa sureli - islem Uzun donemli - Uzun dénemli -
devamli devamli
Ozsermaye Tamamen bolinmus Paylasilabilir veya bazi  Tamemen sahiplik

mulkiyeti finansal taahatler




Dinamik B2B cevrelerinde rekabetci avantaji
yonetmek, varligi sirdirebilme faktéridur. Tedarik
zinciri yonetiminin varligi, daha karmasik Gretim
sistemlerinin varligina yol acmistir. Bireysel firmalar
sadece rekabetci Ustunluklerini sirdurmek zorunda
degildirler, tim tedarik yonetiminde de rekabetci
olmalidirlar.



SEKIL 2.6

Tipik
Tedarik
Zinciri Ag1
Tedarikci A
\ Satin Alici
Firma (A) \
— Son
Tedarikci B Titketici
Satin Alicl
Firma (B)
Tedarikci C /




TABLO 2.3
2012’deki
Toplam Pazar
Pay1

Kaynak: The Wall

Street Journal,
August 4, 2012.

Uretici

GM
Ford
Toyota
Chrysler
Honda
Nissan
Hyundai
VW
Mazda
Audi
Mitsubishi
Diger
Toplam

ABD Pazarinda
Satilan Aracg Sayisi

1,757,470
1,510,614
1,399,514
1,108,629
949,347
774,577
479,789
286,751
185,349
75,256
41,316
1,142,432
9,711,044

Toplamdaki
Yuzdesi

18.7
15.3
14.7
11.6
10.2
7.7
4.8
3.2
1.7
0.9
0.3
10.9
100

Kimiulatif
Yuzde

18.7
34
48.7
60.3
70.5
78.2
83
86.2
87.9
88.8
89.1
100
100




Biitlinlesik Satin Alma Modeli

Biitiinlesmis Satin Alma Modeli

Tedarikgi
tedarik siiresi

»Kalite seviyesi

Rekabetsel oncelikler
Tedarikgi alt1 - sigma
durumu

Firma/ karisik
Degisken/ belirsiz

Maliyet
Birim basina maliyet
Miktar indirim plan1?
Fiyat/ maliyet analizi

!

Biitcesel
Kisitlamalar



Stratejik kaynak planlamasinin dort asamasi
asagida verilmistir.

Asama 1. Kaynak Denetimi

Asama 2. Organizasyonel Gelisim

Asama 3. Uygulama ve Degerlendirme

Asama 4. isletme ici Egitim Oturumlari




Satin Alma Stratejisi Yonelimleri

Yeni tirtin platformu Yeni {irtin platformu
baslangig 1'den 3 yila bitis
| 4 L=
| |
|
Asama 1 [
Uriin :
lkavramsallastirmasi :
Y I
|
: Asama 2 :
: Mihendislik ve :
I tasarim I
| Y |
: Asama 3 :
: Tedarik yonetimi/ :
| satin alma |
| [
| : |
I Asama 3 |
: Tedarik yonetimi/ :
: satin alma :
I Y I
| |
: Asama 5 :
: Promosyonlar ve :
[ pazarlama [
| v |
|
|
: Asama 6
| Sekil 2.8 Yeni Uriin Gelistirme Satgve
| ) B miisteri hizmeti
| Surecinde Satin Almanin Roli
| |
| !




