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BÖLÜM 2 

SATIN ALMA KARARLARI VE 
İŞLETME STRATEJİSİ 







Rekabetçi Strateji 

Bir firma, iki geniş alternatif yolla rekabet edebilir. Hem 
maliyet üzerindeki avantajları hem de ürününü 
pazarladığı yolları veya pazarladığı ürünün özelliklerinde 
rakiplerinden farklılaşma yollarını araştırabilir.  





Rekabetçi Öncelikler 
 
Rekabetçi öncelikler firmanın rekabet stratejisini çalışır 
hâle getirir. İki önemli rekabetçi avantaj -teslim ve 
dayanıklılık- maliyet, kalite uygunluğu, ürün esnekliği, 
hacim esnekliği ve müşteri hizmetleri kavramları ile 
kullanılabilir. Öncelikleri bu boyutlara atayarak, firma, 
stratejisini çalışır hâle getirir.  







Satın Alma Kriterleri 

Malzeme satın almadaki kriterler, firmanın rekabetçi 
önceliklerini yansıtabilmelidir. Firmanın maliyet 
rekabeti, satın alma maliyetlerine yüksek öncelik 
vermelidir. Firmanın esneklik rekabeti, malzeme satın 
almada, zamana yüksek öncelik vermelidir.  



Tedarik Zinciri Stratejisi 

Rekabetçi güçler arttıkça, müşteriler; daha iyi ürünler, 
hızlı teslim, artan hizmet ve azaltılmış maliyet talep 
edeceklerdir. Firmalar daha rekabetçi oldukça, 
dalgalanma etkisi tedarikçiler tarafından tecrübe 
edilecektir.  





Tedarik Zinciri İlişki Kalitesi 

Dinamik B2B çevrelerinde rekabetçi avantajı 
yönetmek, varlığı sürdürebilme faktörüdür. Tedarik 
zinciri yönetiminin varlığı, daha karmaşık üretim 
sistemlerinin varlığına yol açmıştır. Bireysel firmalar 
sadece rekabetçi üstünlüklerini sürdürmek zorunda 
değildirler, tüm tedarik yönetiminde de rekabetçi 
olmalıdırlar.  







Bütünleşik Satın Alma Modeli 



Stratejik Kaynak Planlaması 
Stratejik kaynak planlamasının dört aşaması 

aşağıda verilmiştir. 

Aşama 1. Kaynak Denetimi 

Aşama 2. Organizasyonel Gelişim 

Aşama 3. Uygulama ve Değerlendirme 

Aşama 4. İşletme İçi Eğitim Oturumları 



Satın Alma Stratejisi Yönelimleri 

Şekil 2.8 Yeni Ürün Geliştirme 
Sürecinde Satın Almanın Rolü 


