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BEYAN

Bu tezin yazilmasinda bilimsel ahlak kurallarina uyuldugunu, baskalarinin
eserlerinden yararlanilmasi durumunda bilimsel normlara uygun olarak atifta
bulunuldugunu, kullanilan verilerde herhangi bir tahrifat yapilmadigini, tezin
herhangi bir kisminin bu iniversite veya baska bir iiniversitedeki baska bir tez

calismasi olarak sunulmadigini beyan ederim.

Halil SEN

05.01.2012



ONSOZ

Giliniimlizde tedarik zinciri yonetiminde ve isletmelerin rekabet¢i konumlarini
siirdiirmelerinde giderek Onem kazanan tedarik¢i se¢imi ve degerlendirilmesine
yonelik bu calismamizda, hizmet alinan tedarik¢i se¢imi ele alinmistir. Kismi fayda
bilgisine dayali etkilesimli bir grup karar verme yontemi gelistirilmistir. Bu
caligmanin hazirlanmasinda yardimlarini esirgemeyen danisman hocam Yrd. Dog¢.Dr.
Murat AYANOGLU na tesekkiirlerimi sunmayi bir borg bilirim. Ayrica, bu giinlere
ulasmamda emeklerini hi¢cbir zaman 6deyemeyecegim aileme de silikranlarimi
sunarim. Yetismemde katkilar1 olan tiim hocalarima da minnettar oldugumu ifade

etmek isterim.

Halil SEN

05.01.2012
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Ozellikle son yillara baktigimizda; dis kaynak kullanimi, tedarik esash kiigiilme ve
birlesme gibi egilimlerin arttigi goriilmektedir. Miisteri odaklilik vazgecilmez bir
unsur haline gelmistir. Firmalarin igerisinde bulunduklar1 rekabet¢i ortamda, bir
firmanin performansi sadece kendi yeteneklerine bagl degildir. Rekabet giiciini
devam ettirebilmeleri i¢in tedarik¢i se¢iminin Onemi gittikce artmaktadir.
Tedarikg¢ilerin de bu rekabet¢i ortama ayak uydurabilmeleri, tedarik¢isi oldugu
firmanin isteklerini, istenilen kalitede, istenilen zamanda, istenilen hizda yani
gereken sartlarda saglayabilmeleri gerekir.

Tedarik maliyetlerindeki artis, tedarik¢i se¢iminin Onemini arttirmaktadir. Yiiksek
teknoloji iirtinlerinde; bitmis iirliniin maliyetinin ¢gogunlugu, tedarik¢ilerden saglanan
parcalardan olusabilmektedir. Uretim isletmelerinde; tedarikcilerden saglanan
parcalarin, isletmeye maliyeti, yiiksek oranlara cikabilmektedir. Baz1 sektorlerde
tedarik¢iler artik stratejik ortak konumuna yiikselmislerdir. Tedarik¢ilerden hizmet
de tedarik edilmektedir. Hizmet, satin alinan faydadir. Hizmet tedarikgisi se¢imi,
konunun soyut olasindan dolayr daha da karmasik hale gelmektedir. Fiyattan farkli
unsurlar devreye girmektedir. Biiyiik 6l¢ekli firmalarda bu stireg, grup karar vermeyi
zorunlu hale getirmektedir, fakat karar vericilerin konu hakkinda tam olarak bilgiye
sahip olmamalar1 bir sorun olarak karsimiza g¢ikmaktadir. Tedarik¢i se¢imi cok
kriterli bir karar verme problemidir. Tedarik¢i secim problemlerinde, isletmenin
istekleri dogrultusunda en uygun tedarik¢i secimi amaglanir. Tedarik¢i se¢iminde
hata yapilmasi, basarisiz bir tedarikei iliskisini garanti altina almaktadir. Bu durum
isletmeye zaman, maliyet ve pazar kaybi anlamini tagimaktadir.

Bu tezde, hizmet alinan tedarik¢i performansinin degerlendirmesi ve sec¢imi igin;
kismi bilgiyi kullanan, fayda araligi temelli etkilesimli grup karar verme yontemi
gelistirildi. Grup {lyeleri i¢in, tercihlerini kesin ifadelerle belirtmenin zor olmasi
sebebiyle kismi bilgi kullanildi. Burada kismi bilgi formlarindan, kismi fayda
bilgisini etkin ve verimli bir sekilde grup iiyelerine gostermesi sebebiyle aralik tipi
kullanildi. Buna ilaveten aralik tipi fayda bilgisi, grup tiyelerinin fayda bilgilerini
karsilastirmalarin1  kolaylagtirdi. Yontemle, karar vericilerin aralik formunda
belirtmis olduklar1 fayda bilgileri, grubun fayda bilgisi sekline doniistiiriildii. Elde
edilen aralik formundaki grubun fayda bilgisi ile yine grubun belirlemis oldugu
iyimserlik katsayist kullanilarak her segenegin fayda degerleri elde edilip, en fazla
fayday1 saglayan tedarik¢inin se¢imi saglandi. Secimden dolay:r olusabilecek
pismanligin da minimize edilmesi amaglandi. Hizmet alinan tedarikg¢i se¢imi gibi zor
ve Onemli bir problemin, hizmetin 6zellikleri ve firmanin istekleri g6z Oniinde
bulundurularak ¢6ziimii amaglandi.

Anahtar kelimeler: Tedarikg¢i secimi, Grup Karar Verme, Fayda Araligi Temelli Etkilesimli
Grup Karar Verme Yontemi, Kismi Bilgi
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Particularly, we look at recent years, outsourcing, supply-based trends such as
downsizing and mergers have increased. Customer orientation has become an
indispensable element. In the competitive environment, a firm's performance doesn’t
depends on only its abilities but also depends on its suppliers. To sustain its
competitiveness, the importance of choosing suppliers is increasing. Suppliers to
keep pace with this competitive environment, they should be supply the company
requests with the desired quality, speed, condition and time.

Increase in costs of supply, increases the importance of supplier selection. In high-
tech products, the majority of the cost of the finished product may occur parts which
are provided from suppliers. In manufacturing enterprises; the cost of supplied parts
can reach high proportions. In some industries, suppliers are now a strategic partner.
Services can also be supplied from suppliers. The service is purchased benefit. The
service provider selection becomes even more complex because of intangible. The
price and different factors come into.

Large-scale firms, this process makes it necessary to decide with the group, but the
decision makers do not have full knowledge about the topic. Supplier selection is a
multi-criteria decision making problem. The supplier selection problem is intended
to select the most suitable supplier in line with business requirements. Error made in
choosing suppliers, while ensuring the relationship between suppliers fails. This
means high cost and loss of market, demand, time.

In this thesis, performance evaluation and selection of service suppliers made by
using range type utility based interactive multi criteria group decision making
method which has been developed. I use incomplete information for decision
makers’ preferences because of the difficulty of preferences for group members to
express the exact cause. Range type makes the incomplete information effective and
efficient to demonstrate the group members. In addition to this, range type utility
information makes easy to compare every group members’ utility information with
group’s information and collecting the each group member’s utility information
within group’s utility information.By the method, the decision-makers range type
utility information was transformed the group’s range type utiliy information. The
supliers’ utiliy information calculated by using optimism coefficient which is
determined by the group. The supplier which has the highest utility is selected. Also
aimed to minimize the regret caused by the selection. Selection of service supplier is
the difficult and important problem, aimed to solve considering the company
requests and properties of service.

Keywords: Supplier selection, Group Decision Making, Utility Range-Based Interactive
Group Decision Making Method, Incomplete Information
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GIRIS
Sosyo-ekonomik ¢evrenin giderek kiiresellesmesi, firmalar1 birbirleriyle rekabet
edebilmeleri i¢in, maliyetlerini diisiirmeye zorlamaktadir. Firmalar ekonomik
olmamalar1 sebebiyle, ¢esitli mal ve hizmetleri tedarik etme yoluna gitmektedirler, fakat
maliyet kalemleri icerisinde satin almanin pay1 giderek yiiksek degerlere ulagsmaktadir.
Bu tedarik¢i se¢im problemini giindeme getirmektedir. Basta problem bir maliyet
sorunu gibi goriiniirken, tedarik¢i segme problemi giderek karmasik hale gelmistir.
Onceleri fiyat kriteri bazinda yapilan degerlendirmeler, yerini kalite, fiyat ve teslimatin
agirlikta oldugu cok kriterli karar verme problemlerine birakmak durumunda kalmastir.

Bu problemin ¢6ziimii i¢in birgok model ve yontem gelistirilmistir.

Ozellikle miisteri odakliligin vazgecilmez bir unsur oldugu giiniimiizde, firmalarin
icerisinde bulunduklar1 rekabet¢i ortamda, rekabet giiciinii devam ettirebilmeleri igin
tedarik zincirini nasil olusturduklar1 dolayisiyla tedarik se¢iminin Onemi gittikge
artmaktadir. Tedarik¢ilerin de bu rekabet¢i ortama ayak uydurabilmeleri, tedarikg¢isi
oldugu firmanin isteklerini, istenilen kalitede, istenilen zamanda, istenilen hizda yani

gereken sartlarda saglayabilmeleri gerekir.

Tedarik kelimesi arastirip bulma, elde etme anlamini tasir ve iiretim siirecinde gerekli
olan hammadde, yardimc1 madde ve sermaye mallarinin arastirilarak bulunmasi ve satin
alinarak elde edilmesi icin yapilan faaliyetler biitiiniinii ifade eder. Isletmenin kendine
gerekli olan hammadde, yardimci madde, sermaye mallar1 ve hizmeti arastirarak
buldugu ve satin aldig1 kisi veya kurumlara ise tedarik¢i denir. Tedarik zinciri ise,
tedarik¢ciden mal ve hizmetlerin tedarik edilmesinden, iiretilen iiriin veya hizmetin
miisterilere ulastirilmasina kadar uzanan, faaliyetleri kapsar. Tedarik zinciri, tirliniin
planlamasi (tedarik ve talebin yonetimi), kaynak temini, tiretim, lojistik olmak tizere
dort temel siirecten olusur ve tedarik¢iler, ana sanayi, distribiitorler ve tliketiciler olmak
lizere dort temel eleman1 vardir. Bu elemanlarin her biri digerleriyle uyumlu ¢aligmakla
sorumludur. Ileri dogru malzeme ve geriye dogru bilgi akis1 séz konusudur. Tedarik
zinciri yonetimi ise tedarik zinciri organizasyonunu olusturan tiim siireglerin etkin bir

bicimde koordine edilmesidir. Bagka bir ifadeyle miisteriye, dogru iirliniin, dogru



zamanda, dogru yerde, dogru fiyata, tiim tedarik zinciri i¢in miimkiin olan en diisik

maliyetle ulagsmasini saglayan malzeme, bilgi ve para akisinin biitlinlesmis yonetimidir.

Tedarik zinciri iiyeleri, tedarik zincirinin davramisimi etkileyen kritik unsurlardir.
Tedarike¢i se¢imi stirdiiriilebilir bir yap1 olusturulmasinda oldukg¢a énemlidir. Tedarikgi

secim siirecinin dort asamasi vardir (De Boer ve dig., 2001):

1. Problemin tanimlanmasi: Problemin iyi belirlenmesi gerekir. Tedarik
edilecek olan iirlinlin  6zellikleri; kriterlerin  ve yontemin dogru
belirlenmesinde ve dogru sonuglar elde edilmesinde etkili olacaktir.

1. Kriterlerin belirlenmesi: Tedarik edilecek iiriiniin o6zelliklerine goére ve
firmanin hedef ve amaglart goz Oniinde bulundurularak kriterler
belirlenmelidir. Kriterler nitel veya nicel olabilir.

iil. On secim: Tedarik¢i sayisina karar verilir, 6n sartlar1 saglayamayan
tedarikgiler bu agsamada elenir.

1v. Son sec¢im: Kriterler géz oniinde bulundurularak, calisilacak tedarik¢i veya

tedarikeiler segilir.

Tedarikci secimi gok kriterli bir karar verme problemidir. Isletmelerde farkli énem ve
diizeyde bircok karar alinmaktadir. Karar verme bireysel veya grup karar verme
seklinde olabilmektedir. Grup karar verme, karar verilmesi gereken konun
karmagikliginin istesinden gelebilmek igin tercih edilir. Kararlarin etkinligi istenen
sonuglarin saglanmasiyla ilgilidir. Arzulanan sonuglara ulagma kararin etkinligini
belirleyen unsurdur. Karmasik karar verme problemlerinde grup karar verme kararin

etkinligini arttirir.

Karar, insanin her an karg1 karsiya kaldigi alternatifler icerisinden yaptigi secimlerin
genel bir ifadesi olarak, 6zellikle yonetim bilimleri ve psikolojinin ilgilendigi popiiler
konulardan belki de en 6nemli olanidir. Karar i¢in; “gercek hayata iliskin bir problemde
elimizdeki kit kaynaklarin kalic1 olarak tahsisidir” seklinde bir tanimlama yapilabilir.
Karar verici karsilastigir doga durumuna iliskin alternatif seceneklere sahip oldugunda
bir karar problemi sz konusudur ( Oz ve Baykog, 2004). Karar verme orgiitsel bir

stirectir. Kararlar 6rgiitiin davranisina yon ve bigim verir.



Bir sorunun ¢6ziimii i¢in durumun dogru algilanmasi ve sorunun tiim yonleriyle analizi
gerekir. Grup kararlarinda, durumun daha dogru algilanmasi gergeklesir ve algilamadaki
yanlishklar da grup lyeleri arasindaki iliski sonucu, siirekli olarak c¢oziliir. Grup
icerisinde yer alan her birey grubun bilgi diizeyine katkida bulunur. Gruplar bireylere
gore daha uzun siirede karar almaktadirlar. Bununla birlikte grup iiyeleri, gruba bireyin
sahip oldugundan daha fazla, bilgi ve uzmanlik getirirler. Grup halinde harar verme
arttig1 dlcilide, belirli sorumluluk ve yiikiimliiliikkler grup tarafindan ortaklasa paylasilir
ki igbirligi gerektiren gdorevlerde grup halinde karar vermek, gorevin basarisi i¢in dnemli

bir etkendir.

Sosyo-ekonomik ¢evrenin giderek artan karmasiklig1 bir problemin tiim yonleriyle ele
alimmasin bir tek karar verici i¢in giderek daha az miimkiin kilmaktadir. Bu nedenle,
bircok organizasyon grup iiyelerini karar vermede kullanmaktadir. Tek bir karar
vericiden, grup karar vermeye ge¢me, analizlerde biiylik bir karmasikligi getirir. Bir
grup karar verme siireci, genellikle objeler arasinda farkl:i tercihlerin azaltilmasi siireci,
verilenlerden ortak bir tercihe veya grup tercihine varilmasi olarak bilinir (Kim ve Ahn,
1997). Buna ilaveten, grup iiyeleri sadece kismi bilgi verdiklerinde, se¢cim genellikle tek
adimda yapilamaz. Ornegin bir karar verici niteliklerin agirhigi hakkinda kesin bir fikir
veya ayrintilt olarak tercihini belirtemeyebilir veya istemeyebilir. Bir karar vericinin

sadece kismi bilgi verebilmesinin nedeni asagidaki sebepler olabilir:
1. Karar kisithi bir zamanda veya yetersiz bir veri ile verilmek durumunda olabilir.

2. Bircok nitelik sosyal ve ¢evresel etkileri yansittiklarindan dolay1 soyuttur veya

mali degere sahip degildir.
3. Karar verici yeterli ilgi ve bilgiye sahip degildir (Weber, 1987).

Bir grup karar verme probleminin bir en uygun ¢éziimiinlin bulunmasi i¢in karar analizi
alaninda bircok metot vardir (Ramanathan ve Ganesh, 1994). Bunlarin arasindan bir kag
calisma grup karar vermede kesin olmayan tercih modellerini kullanmistir ( Salo, 1995;

Kim ve Ahn, 1997).



Calismanin Amaci

Rekabet ve miisteri odakliligin 6ne ¢iktig1 giiniimiizde tedarik¢i se¢imi Onem
kazanmistir. Tedarik¢i se¢iminde ¢esitli metotlar ve yontemler kullanilmistir. Tedarikgi
secimi c¢ok kriterli bir problemdir. Onceleri sadece maliyet kriteri 6n planda iken
giiniimiizde kalitenin 6n plana ¢iktigim1 gormekteyiz. Kullanilan kriterlerin basinda
kalite, fiyat ve teslimat gelmektedir. Kullanilan yontem ve kriterler tedarik¢i se¢gme
probleminin ozelliklerine gore degisiklik gostermektedir. Bu yilizden tek bir yontemin

dogru oldugunu sdylemek yanlis olur kanaatindeyim.

Tedarik¢ilerden hizmet de tedarik edilmektedir. Hizmet, satin alinan faydadir. Hizmet
tedarikcisi se¢imi, konunun soyut olmasindan dolayr daha da karmasik hale
gelmektedir. Bu uygulamada hizmet tedarik edilen organizasyon firmalarinin se¢imi ele
alimmistir.  Hizmet alinan firmanin se¢iminde gilinlimiizde fiyattan farkli unsurlar
devreye girmistir. Biiylik 6l¢ekli firmalarda bu siireg grup karar vermeyi zorunlu hale
getirmekte fakat karar vericilerin konu hakkinda tam olarak bilgiye sahip olmamalar1 bir
sorun olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu, konu hakkindaki uzmanliklarinin, konuyu
degerlendirmede kullanilan kriterlerin tiimiine yetmemesinden kaynaklanmaktadir.
Ornegin pazarlama birimindeki bir karar verici, olaym pazarlama yoniinii bilirken,
muhasebedeki bir karar verici olayin mali yoniinii bilmektedir. Bu durumda iki karar
verici konumundaki yoneticinin bilgilerini paylagsmasi ve birbirleri ile etkilesim siireci
icine girmesi gerekecektir. Karar verme siirecinde iki karar vericinin birbirlerinin eksik

bilgilerini tamamlayarak ortak bir karar almasi kararin dogrulugunu arttiracaktir.

Bu calismada hizmet alinan tedarik¢ilerin performanslarinin degerlendirilmesinde
ortaya ¢ikan bu karmagik durumun ¢oziimii amaglandi. Hizmetin satin alinan fayda
olmas1 nedeniyle fayda temelinde, grup karar verme ile karar vericilerin kriter bazinda
eksik bilgilerini karsilikli etkilesim ile tamamladiklar1 bir yontem gelistirilmesi
amaglandi. Bu konudaki ge¢mis arastirmalar incelenerek hizmet tedarikg¢isi se¢imi igin

uygun bir yontem gelistirildi.



Calismanin Yontemi

Hizmet satin alinan faydadir. Hizmet tedarikg¢isi se¢ciminde ise tedarik¢iden saglanmasi
beklenen fayda etkili olacaktir. Se¢im problemi ¢ok kriterli, cok segenekli ve ¢ok karar
vericili bir problemdir. Hizmet tedarikgisi se¢iminde fayda araligi temelli etkilesimli bir

grup karar verme yontemi kullanildi.

Faydanin belirtilmesindeki zorluklar fayda degerinin net bir degerle ifadesini
zorlagtirmaktadir, fakat fayda kismi bilgi seklinde belirtilebilir. Bir karar vericinin kismi

bilgi belirtmesinin nedeni:

e Zaman kisit1,
e Soyutluk,

e Yeterli bilgiye, uzmanliga sahip olmama, seklinde belirtilebilir.

Karar gelecege dair verilir ve beraberinde belirsizlik ve riski de getirir. Bu problem
fayda icermesi ve gelecege dair bir karar olmasi agisindan belirsizlik ve risk
icermektedir. Grup karar vermede karar vericiler risk almay1 severler. Karar sonucu
olusacak pismanligin da minimize edilmesi gereklidir. Boliim 3’te agiklanacak olan

gelistirilmis fayda araligi temelli grup karar verme yonteminin adimlari kisaca sdyledir:

1. Adim: Problemin tanimlanmasi gerekir, problem tanimlanirken karar verici ve
kriterlerin se¢imi de yapilir.

2. Adim: Karar vericilerden bireysel fayda bilgilerinin kismi bilginin bes
formundan herhangi birinden alinmasi gerekir. Yontem bu kismi bilgi
formlarindan, aralik formunu kullanir.

3. Adim: Bu kismi bilgi formlarmin aralik formuna doniistiiriilmesi gerekir. Bu
doniistiirme isleminde kriter bazinda segenek i¢in maks. ve min. fayda degerleri
dogrusal programlama ile ¢oziiliir.

4. Adm: Elde edilen kriter bazinda her secenegin kisisel fayda degerleri, diger
grup Uyelerininkiyle karsilagtiritlir.  Grubun uzlasim araliklar1 ve birlesim
araliklart bulunur.

5. Admm: Uzlasimin saglanip saglanmadigi kontrol edilir. Yontemde biiyiik aralik
degerleri istenmez, ¢iinkii biliyiik aralik o fayda bilgisine olan giliveni azaltir.

Uzlagim i¢in etkilesim siireci baslatilir. Uzlasim saglanmamus ise, ilk olarak



siire¢ tekrarlanir, yani etkilesim yolu ile grup iiyelerinin fayda degerlerini
gilincellemeleri saglanir. Yine saglanamaz ise uzlagim oranmin indirilip
indirilemeyecegi kontrol edilir, indirilebilir ise tekrar buna gore grup iiyelerine
bildirim yapilir. Bu iki islem de basarisiz olur ise bu sefer u¢ degerler
degerlendirme dis1 birakilarak uzlagim saglanir.

6. Adim: 1. Adimda belirlenen kriterler i¢in agirlik degerleri, kismi bilgi seklinde
belirlenir. Bu agirliklandirmada sistemin oncelikleri géz Oniinde alinir. Bu
agirliklandirma grup lideri veya bir uzman tarafindan yapilmalidir.

7. Adim: Kriter agirhik bilgisi grubun fayda bilgisinin elde edilmesinde
kisitlarimizi olustur. Grubun secenekler i¢in fayda aralik bilgileri olusturulur.

8. Admm: Grup fyelerinin iyimserlik katsayilar1 alinarak grubun iyimserlik
katsay1s1 araligi elde edilir.

9. Adim: Bir onceki adimda elde edilen aralik bilgisinin minimum degeri
tyimserlik katsayisi olarak alinarak secenekler degerlendirilir. Minimum degerin
alimmasinin sebebi karar sonucu ortaya c¢ikabilecek pismanligit minimize
etmektir. Elde edilen sonuglar grup iiyelerine agiklanir ve ¢ikan sonug biitiin

tiyeleri tatmin ediyorsa, karar isleme konulur.

Bu yontem, biri yontemin anlatim1 olmak lizere dort oturumda uygulandi ve uygulama

sonucunda karar vericilere bir degerlendirme anketi uygulanarak fikirleri alindi.
Calismanin Onemi

Tedarik¢i se¢ciminin dnemi isletmenin bir birim {iriin maliyeti i¢erisindeki, tedarik edilen
malzemenin orani ile iligkilidir. Tedarik maliyetlerindeki artis tedarik¢i se¢iminin
Onemini arttirmaktadir. Yiiksek teknoloji irilinlerinde; bitmig iirlinlin maliyetinin
cogunlugu, tedarikgilerden saglanan parcalardan  olusabilmektedir.  Uretim
isletmelerinde; tedarik¢ilerden saglanan pargalarin, isletmeye maliyeti, yiiksek oranlara
cikabilmektedir. Bazi sektorlerde tedarikgiler artik stratejik ortak konumuna
yiikselmislerdir. Ornegin promosyon amacli pazarlama faaliyetlerinde disaridan alinan
hizmet kalitesi sizin pazardaki durumunuzu ciddi sekilde olumlu ya da olumsuz

etkilemektedir.

Tedarikgiler; iiretici bir firmaya, isletmenin tirettigi iiriinlere girdi olusturan, direkt ve

direkt olmayan malzemeleri ve hizmetleri saglayan kritik bir kaynag: ifade etmektedir.

6



Pazara sunulan {iriiniin ve ya hizmetin kalitesi ve maliyeti sadece liretici firmaya bagl
olmayip ayn1 zamanda bir maliyet unsuru olan tedarikgilerine de baghdir. Bu nedenle,
tedarik¢i performansinin degerlenmesi, bir firmanin performans ydnetim sisteminin
onemli bir pargasini olusturmaktadir. Tedarik¢ilerin gosterecekleri performans diizeyi,
ana firmanin miisterilerine gdsterecegi performansta dnemli bir etkiye sahiptir (Oz ve
Baykog, 2004). Isletmelerin basarisinda  Gnemli  rol oynayan tedarik¢i se¢im
problemleri, ¢6ziimii zor problemler sinifinda yer almaktadir. Bunun baslica {i¢ nedeni
vardir. Birincisi, tedarik¢i se¢iminde nitel ve nicel ¢ok sayida kriterin olmasi, ikincisi bu
kriterlerin birbiriyle g¢elisebilmesi veya birbirini tamamlamasi, sonuncusu ise fazla

tedarik¢inin olmasidir.

Hizmet tedarik edilen firmalarin performansinin degerlendirilmesinde ve bunun
sonucunda da se¢im agamasinda alinan hizmetin soyut faktorler icermesinden dolayi, bir
takim zorluklar yasanmaktadir ki ileriye doniik kararlarda belirsizlik faktorii de
beraberinde gelecektir. Bu agidan bu calisma hizmet tedarik¢ilerinin se¢iminin
degerlendirilmesi acgisindan dnemlidir. Hizmetin satin alinan bir fayda olmasi, hizmet
tedarik¢isi se¢imini daha da zorlastirmaktadir. Tedarik¢i segimindeki yapilan yanliglik,
isletme i¢in sistemin revizyonunu gerektirecek sonuglar dogurabilmektedir.
Problemdeki karmasiklik, farkli uzmanlik alanlarinin bir araya gelip isletme icin en
lyisini bulma arayigina yoneltmistir. Grup karar verme, problem karmasiklastikca
kacinilmaz bir hal alir. Grup igindeki biitlin karar vericilerin bilgi diizeyleri ve
uzmanliklar1 dogal olarak farkli olacaktir. Karar vericiler, fayda elde etmeyi
beklemedikleri tedarik¢ileri segmeyeceklerdir. Buradaki zorluk; kararin belirsizlik ve
risk igcermesi, karar vericilerin bilgi diizeylerinin ve uzmanliklarinin farkliligi,
tedarik¢iden elde edilmesi beklenen faydanin tespitidir. Burada gelistirilen fayda araligi
temelli etkilesimli grup karar verme yontemi ile bu zorluklarin asilmasi amaclandi. Bu
calisma giderek onem kazanan tedarik¢i se¢imi ve Ozelikle hizmet alinan tedarikgi

se¢imi agisindan onemlidir.



BOLUM 1. TEDARIKCi SECIM PROBLEMI

1.1 Tedarik Zinciri

Tedarik kelimesi arastirip bulma, elde etme anlamini tasir ve iiretim siirecinde gerekli
olan hammadde, yardimc1 madde ve sermaye mallarinin arastirilarak bulunmasi ve satin
almarak elde edilmesi igin yapilan faaliyetler biitiiniidiir. Isletmenin kendine gerekli
olan hammadde, yardimci madde, sermaye mallar1 ve hizmeti arastirarak buldugu ve

satin aldig1 kisi veya kurumlara ise tedarik¢i denir.

Tedarik zinciri, tedarik¢iden mal ve hizmetlerin tedarik edilmesinden, miisterilere
{iretilen iiriin veya hizmetin ulastirilmasina kadar uzanan, faaliyetleri kapsar. Is siirecleri
acisindan bakildiginda, tedarik zinciri; satig siireci, liretim, envanter yonetimi, malzeme
temini, dagitim, tedarik, satis tahmini ve miisteri hizmetleri gibi pek ¢ok alani igine
almaktadir. Tedarik zinciri, Uriiniin tretilmesi ve dagitimi ile ilgili olan planlama
(tedarik ve talebin yonetimi), kaynak temini, tretim, lojistik olmak tizere dort temel

siirecten olusur.

Tedarik zincirinin tedarik¢iler, ana sanayi, distribiitorler ve tedarikg¢iler olmak tizere dort
temel eleman1 vardir ve her biri digerleriyle uyumlu ¢alismakla sorumludur. ileri dogru

malzeme ve geriye dogru bilgi akisi s6z konusudur.

Miisteri talep ve beklentilerinde meydana gelen degismeler, 6zellikle teknolojideki
tyilesmeler sonucu iirtinlerin ¢ok hizli demode olmasi, stok maliyetlerinin her zaman
isletmeye ciddi yilik getirmesi ile beraber diisiiniildiiglinde tedarik zincirinin 6nemi
artmaktadir. Bu isleyis, malin tamaminin {iretilmesi yerine bir kismmin yart mamul
olarak tedarik edilmesini, stok bulundurmak yerine tam zamaninda {iretim anlayisina da
uygun olarak etkin bir tedarik zinciri olusturulmasini1 6ne ¢ikarmaktadir. Tedarik zinciri,
iretim Oncesi ve sonrasi siireci, iiretim siireci ile birlikte ele alan, bunlar1 da tretim
stirecinin parcas1 gibi degerlendirerek iiretim etkinligini artiran bir uygulama olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Tedarik zinciri ile burada hedeflenen; kurumsal kaynak
planlama ve malzeme ihtiya¢ planlamasindan da yararlanarak, siirecin tiim elemanlari
ile giliclii bir bilgi ag1 kurarak talep tahmini, tedarik ve dagitim uygulamalarinin
etkinligini artirmak suretiyle, miisteri isteklerini minimum maliyetle karsilamaktir

(Demirdégen ve Kiigiik, 2007).



Tedarik zincirinde, tedarik¢iden miisteriye dogru malzeme akisi, miisteriden tedarik¢iye

dogru ise bilgi ve para akis1 gerceklesir.
1.2 Tedarik Zinciri Yonetimi

Miisterilerin istedikleri kalitedeki iirlinleri, istedikleri siirede, zamanda ve yerde hazir
etme anlayis1 lizerine kurulu tedarik zinciri organizasyonunu olusturan, tim siireglerin
etkin bir bicimde koordine edilmesi Tedarik Zinciri Yonetimi (TZY) olarak

bilinmektedir (Demirdégen ve Kiiciik, 2007).

TZY miisteriye, dogru iirliniin, dogru zamanda, dogru yerde, dogru fiyata tiim tedarik
zinciri i¢in miimkiin olan en diisiik maliyetle ulasmasin1 saglayan malzeme, bilgi ve
para akisinin entegre yonetimidir. Bir baska deyisle zincir i¢inde yer alan temel is
stireglerinin entegrasyonunu saglayarak, miisteri memnuniyetini artiracak stratejilerin ve

1s modellerinin olusturulmasidir (Sen, 2006).

TZY, tedarik¢iden tedarik¢iye, iireticiden miisteriye uzanan siiregler boyunca is yapma
sekillerinde radikal degisiklikler yaratmistir. Bu tiir degisimler sonucunda siireglerde

asagidaki iyilesmeler gerceklesmektedir.

Aragtirma ve gelistirme fonksiyonlar1 pazarlama grubuyla siirekli koordinasyon
icerisinde calisabilmektedir. Dolayistyla iiriinlerin pazara sunumu hizlanmakta, miisteri

ihtiyaclarinin daha iyi anlagilmasina bagli olarak performansta iyilesme saglanmaktadir.

Tedarik¢i ve miisteri, bilgi teknolojilerinin bir arada calistigi bir ortamda iletisim
kurmanin, veri aktarimi ve paylasiminin etkin yollarini gelistirebilmektedir. Paylasilan
ortak aktivitelerle katma degeri olmayan isler ortadan kaldirilmaktadir. Destek
faaliyetler hizlanirken bunlardan kaynaklanan maliyetler diismekte, ihtiyaclara cevap

verme suresi kisalmaktadir.

Tedarik zinciri kaynaklar1 ¢cok daha verimli paylasabilmektedir. Organizasyonlar ihtiyag
ve taleplerini birbirlerine daha iyi anlatabilmektedir. Boylece daha ucuz ve kaliteli {iriin-

hizmet sunulmaktadir

Satis ve satin alma fonksiyonlar1 birbiriyle ¢atisan yapilar olmaktan ¢ikip deger katan ve

ortak calisan yapilara doniismektedir (Demirdogen ve Kiigiik, 2007).



Etkin bir tedarik zinciri yonetimi, daha diisiik maliyetler ve daha yiiksek kar ile birlikte
isletmenin istikrarli biiyiimesinin yolunu agacaktir. Bununla birlikte etkin bir tedarik
zinciri ile;

e Teslim performansinin iyilestirilmesi (% 15 — 28),

e Envanterin azaltilmas1 (% 25 — 60),

e Siparis karsilama oraninin iyilestirilmesi (% 20 — 30),

e Talep tahmin basarist (% 25 — 80)

e Tedarik ¢evrim siiresinin kisaltilmasi (% 30 — 50),

e Toplam lojistik maliyetlerin azaltilmasi (% 25 — 50),

e Verimlilik/kapasite kullanim orani artist (% 10 — 20),

e Hizmet diizeyinin ve kalitesinin artirilmasi,

e Envanter lizerindeki kontrol diizeyinin yiikseltilmesi,

e Miisteri beklentilerinin karsilanmasi,

e Operasyonel karmasikliklarin yok edilmesi,

e Gecikme ve beklemelerin en aza indirilmesi faydalar1 saglanabilir (Tanyas,
2005).

Tedarik zincirinin kotii yonetilmesi isletmelerin rakiplerine oranla rekabet giiclerini
yitirmelerine neden olacaktir. Isletmenin tedarik zincirinin kotii yonetimi nedeniyle

ugradigi kayiplari su sekilde 6zetlemek miimkiindiir:
e Gerektiginden fazla ve islevsiz envanterden kaynaklanan kar kayiplari,

e Beklenmeyen taleplerin karsilanmasindan ve yanlig yiiriitilen tahsis

islemlerinden kaynaklanan gelir kayiplari,

e Taleplerin karsilanmamasi ve beklentilerin yanlis yonlendirilmesi neticesinde

olusan miisteri kayiplari,

e Miisteri hizmetleri ve {iriin iyilestirme taleplerini daha iyi karsilayabilen

rakiplere kars1 kaybedilen pazar pay1,

e Operasyonel belirsizlikleri ortadan kaldirabilmek i¢in ¢ok fazla zaman ayrilan

planlama cevrimleri neticesinde olusan iiretim zamani kayiplari,
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e Zamaninda ve istenilen miktarda {riin teslim etmek konusunda yasanan

yetersizlik nedeniyle ortaklik firsatlarinin kagirilmasina yol acar (Sen, 2006).

Tedarik zinciri yonetiminde yasanan basarisizliklar yeni uygulamalar1 ve egilimleri de
giindeme getirmistir. Yasanan gelismeleri Tablo 1°de oldugu sekilde oOzetlemek

mumkundiir.

Tablo 1: Tedarik Zinciri Uygulamalarinda Yasanan Degisimler

Faaliyet ‘ Eski Uygulamalar ‘ Yeni Uygulamalar
Siparis Biiyiik siparisler, az siklikta | Kiigiik siparisler, daha sik teslimat
biliytkligi teslimat

Tedarik¢i se¢imi

Farkl1 kaynaklar, kisa vadeli
anlagmalar

Tek kaynak, uzun vadeli stratejik
anlagmalar

Tedarikei Yiiksek tolerans paylari Neredeyse olmayan bir tolerans
toleransi payl1
Pazarlik Diisiik fiyat Kalite ve toplam kazang fiyati

Teslim programi

Tedarik¢inin sorumlulugu

Alicinin sorumlulugu

Evrak Resmi ve kiilfetli Daha az evrak, elektronik
haberlesme odakli iletigim

Duruma gore karar
Bir engel, bir sorumluluk
Kesinlikle kisa olmali

Standart
Isin dogal bir parcasi
Uzun olsa da 6nemli degil

Paketleme
Envanter

Teslim stiresi

Kaynak: Sen (2006).
1.3 Tedarikgi Iliskileri Yonetimi

Tedarike¢i iliskileri yonetimi, isletmelerin; tedarik¢iden neyi ne kadara aldiklari,
tedarik¢iden kaynaklanan risklerin boyutlarinin ne oldugu, alinan {iriinlerin kalitesinin
firma kalite hedeflerine uygunlugu, satin alma uygulamalarinda zaman igerisinde
yasanan degisiklikler, satin alma etkinliklerinin firma genel hedeflerine uygunlugu gibi

yanitin1 aradiklar1 sorularin yanitlanmasina yardimer olan yonetim sistemidir (Curtis,

2001).

Tedarik zinciri yonetimi kullaniminin giindeme gelmesi ile birlikte, tedarikei iligkileri
yonetimi kavrami da ortaya ¢ikmaktadir. Tedarikei iligkileri yonetimi, tedarikgilerin
degerlendirilmelerinin disinda, var olan tedarikg¢ilerle kurulacak olan iletisimin
organizasyonunu ve yonetim sorumluluklarini Tedarikei

icermektedir. iliskileri
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yonetiminde belirleyici olan kriter, iirlin portfoyli matrisinde yer alan her bir iiriiniin ve

dolayisiyla da tedarikg¢inin, firma icin goreli 5Snemidir (Oz ve Baykog, 2004).

Tedarik¢i yonetimi; toplam maliyetin minimizasyonu i¢in tedarikgilerin yonetimi
caligmalarinin biitliniine verilen addir. Tedarikgiler, alimin bir kereye mahsus ya da
stirekli yapilmasinin séz konusu olmasina gore ve tedarik¢i ile kurulmasi diisiiniilen
stratejik iliskiden, mesafeli iliski bigimlerine kadar genigleyen bir yelpazede ayrima tabi
tutulmalidir. Tedarik¢i yOnetimi ayni zamanda, tedarik merkezi sayisinda indirimin
saglanmasini da igermektedir. Clinkii bir¢ok isletme gereginden fazla sayida tedarikgi
firma ile ilgilenmek durumunda kalmaktadir. Bir isletme, tedarik merkezi sayisini
azaltarak, daha az sayida tedarik¢i ile harcamalarinda diizenlemeye, boylece de daha
diisiik toplam maliyete ulasabilir. Daha az tedarik¢i, ayn1 zamanda, kilit tedarikgiler ile

daha iyi iliskilerin gelistirilebilmesi anlamima da gelmektedir (Oz ve Baykog, 2004).

Tedarike¢i secimi onemli bir siirectir ve belirli bir deneyim gerektirir. Eger sirkette bu
konuda istenen yetenekte biri yoksa dis kaynaklardan yararlanma yoluna gidilmelidir.
Mutlaka kendim yapacagim 1srar1 zaman ve para kaybettirir. Tedarik¢i se¢im
stratejisinde, faaliyetlerin tek bir tedarik¢iyle mi, yoksa birkac tedarikg¢iyle mi?
yapilacagi onemli bir karardir. Bu konuda dogu ile bat1 farkli diistinmektedirler. Porter,
yiksek performans ve kalitenin elde edilmesi ve diisiik maliyet giivencesinin
saglanmasi ic¢in birka¢ tedarik¢iyle calisilmasini Onermektedir. Ayni zamanda, bu
durumun isletmenin sézlesme yaparken pazarlik giiciinii artiracagini da belirtmektedir.
Deming ise, tek bir tedarik¢iyle uzun dénemli bir iliskiye girmenin kaliteyi gelistirme
ve maliyetleri azaltma agisindan daha etkili olacagimi savunmaktadir. Deming, zayif
tedarik¢i performansinin zayif iletisim ve koordinasyon eksikliginden kaynaklandigini
belirtiyor. Burada zayiflik tedarikcide degil sistemdedir inanci yogundur. insana farkli
bir yaklasim s6z konusudur. Tek bir tedarik¢iyle dis kaynaktan yararlanma stratejisi,
tedarikciyle giiclii iligki gelistirilmesini saglar. Tek bir tedarikgi stratejisi, pazarlik ve
performans acisindan olumsuz olmasina ragmen, bazi durumlarda etkilidir ve birkag
tedarik¢iyle faaliyetlerin koordinasyon ve denetiminin daha maliyetli olur.
Tedarik¢ilerin bu 6nemli avantajlarina ragmen, uygun tedarik¢i se¢imi yapilamamasi dig
kaynak uygulamasinda 6nemli riskleri de beraberinde getirmektedir. Bir diger ifadeyle,

tedarik¢i secimi, dis kaynaktan yararlanma alis verisinin basarili uygulanabilmesi
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acisindan en onemli temel bilesendir. Tek tedarikci ile calisma gerekgeleri su sekilde

Ozetlenebilir:
e Yiiksek hacim sayesinde maliyet diislirme,
e Kalite gerekgeleri nedeniyle,
e Alicinin tedarikei lizerinde daha kuvvetli hale gelmesi,
e Satin alma siparis maliyetlerinin azalmasi,
e JIT (Tam Zamaninda) kullanma zorunlulugu,
e Ulastirma maliyetlerinin azaltilmasi,
e Ozel iiretim gerekmesi (Filiz, 2007).

Tek tedarikei ile ¢alismada; tedarik¢inin kendini firmaya daha ¢ok adayacagi, kader
birligi ve risk paylagiminin dogacag: fikri hakimdir.

Cok tedarik¢i ile c¢alismanin mantig1 ise; emniyetli olmak ve rekabet avantaji
saglamaktir, c¢ilinkii tedarik¢inizde herhangi bir sorun oldugunda derhal diger
tedarik¢iniz devreye alinir ve fazla zarar gormeden badire atlatilabilir. Tedarikgilerinizin
fazla olusunun diger bir avantaji ise tedarik¢ilerinizin kendi aralarindaki rekabetin size

fiyat avantaj1 olarak geri donmesidir.

Tedarikei iligkileri yonetimi, isletmelerin; tedarik¢iden neyi ne kadara aldiklari,
tedarik¢iden kaynaklanan risklerin boyutlarinin ne oldugu, alinan iirlinlerin kalitesinin
firma kalite hedeflerine uygunlugu, satin alma uygulamalarinda zaman igerisinde
yasanan degisiklikler, satin alma etkinliklerinin firma genel hedeflerine uygunlugu gibi
yanitin1 aradiklar1 sorularin yanitlanmasina yardimci olan yonetim sistemidir. Tedarik
zinciri yonetimi kullaniminin giindeme gelmesi ile birlikte, tedarikei iliskileri yonetimi
kavrami da ortaya c¢ikmaktadir. Tedarike¢i iligkileri yonetimi, tedarik¢ilerin
degerlendirilmelerinin disinda, var olan tedarikgilerle kurulacak olan iletisimin
organizasyonunu ve yonetim sorumluluklarini icermektedir. Bu amagla gilinlimiizde
kullanilan yazilimlar tedarikgi iiretici arasinda ihtiya¢ duyulan bilgi akisinin son derece

hizli, koordineli ve amaca hizmet edebilir yapida olmasini saglamaktadir. Bu sekilde
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paylasilan bilgi, gerek iireticilerin gerekse bunlara ait tedarik¢ilerin stok ve iiretim

maliyetlerinin azalmasini miimkiin kilar.

Tedarikei iligkileri yonetimi, kilit tedarikgilerin belirlenmesi siireci ile baslayip en
uctaki tedarik¢iye kadar uzanan bir yelpazede gelistirilecek stratejileri, yaklasimlar ve
organizasyonu icerisinde barindirir. Tedarikei iligkileri yonetimi, uzun vadede, tedarikci
degerlendirme siirecinin, 6zellikle niteliksel kriterlerinin olusmasinda 6nemli bir rol
oynamaktadir. Tedarik¢i se¢im kararini verirken goz oniinde bulundurulmasi gereken en

Onemli noktalar sunlardir:

e Bir¢gok {irliniin esasini satin alinan materyaller (hammadde ve malzemeler)

olusturur.
e Tedarikcilerden kaliteli materyaller alinmas1 6nemlidir.
e Tedarik¢i se¢imi kritiktir.

e Isletmeler, cogu kez tedarikgilerine biiyiik miktarda yatirim yapar.

Rekabetci indirimlerden yararlanmaya calismak yerine, akilc1 tedarik¢i se¢imi

tercih edilmelidir (Oz ve Baykog, 2004).

Tedarikgilerin se¢iminde, degerlendirme yaparken, tek bir miikemmel yol oldugu
onyargis1 kesinlikle yanligtir. Se¢im metodu, bircok tiirde faktdre dayanmaktadir.

Bunlar:
e Sozlesme tek bir kaynagi mi1 yoksa birden fazla tedarik¢iyi mi igermektedir?
e Fiyat ve kalitenin bagil 6nemi nedir?
e Tedarik¢i ile uzun vadeli bir iligki istenmekte midir?
e Isletmenin ve tedarik¢ilerin birlikte olmalarindan olusacak bagil gii¢ nedir?
e Tedarikei tasarima destek verecek midir, yoksa sadece tedarik mi edecektir?

e Hepsinin iistiinde, isletme tedarikgilerin riskini minimize etmek ve degerlerini

ise maksimize etmek amacindadir (Oz ve Baykog, 2004).
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Tedarik¢i degerlendirme ve segme asamasinda, tiim durumlar i¢in gegerli olan ii¢ ana

kriter s6z konusudur. Bunlar:

e Fiyat,

e Kalite,

e Teslimat olarak karsimiza cikarlar.
1.4 Tedarikei Secimi

Tedarik¢i se¢im problemi, en basit ifade ile iiretim i¢in gerekli hammaddelerin, yari
mamul ve diger malzemelerin kimden ve ne kadar alinacaginin belirlenmesi olarak
tanimlanabilir. Tedarik¢i se¢imi ile bir isletmenin isteklerini siirekli olarak uygun
fiyatlardan, istenen miktarlarda ve kaliteli olarak temin edebilecekleri tedarikgileri
belirlemek amaglanmaktadir. Bir¢ok isletmede, tedarik edilen hammadde ve yari
mamullerin maliyeti, toplam maliyetin %70’ine kadar ¢ikmaktadir (Ghodsypour ve
O’Brien, 1998). Bu nedenle satin alma fonksiyonu maliyetlerin diisiiriilmesinde énemli
rol oynamaktadir. Tedarik¢i secimi stratejik bir neme sahip oldugu icin isletmelerin,
kendi stratejileri ile uyum icinde calisabilecek tedarikgileri se¢meleri biiylik 6nem
tagimaktadir. Bu agidan, stratejik hedefler dogrultusunda tedarikgiler pek ¢ok kriter goz
6niinde bulundurularak degerlendirilmelidir. Isletmelerin basarisinda 6nemli  rol
oynayan tedarik¢i se¢im problemleri ¢oziimii zor problemler sinifinda yer almaktadir.

Bunun ii¢ temel nedeni bulunmaktadir (Muralidharan ve dig., 2001):

e Tedarik¢i se¢iminde c¢ok sayida kriter ve alt kriterlerin bulunmast ve bu

kriterlerin bazilarinin nitel bazilarinin da nicel degerler almasi,
e Sec¢im asamasinda birbiriyle ¢elisen ve birbirini tamamlayan kriterlerin olmasi,
e Fazla sayida tedarik¢inin olmasi (Giiner ve Mutlu, 2005).

Tedarik¢i se¢ciminin amaci, bir isletmenin ihtiyacini karsilamak i¢in ve kabul edilebilir
maliyetle en yiiksek potansiyele sahip tedarik¢inin belirlenmesidir. Se¢im islemi,
birbiriyle ¢elisen hem nicel hem de nitel kriterler dizisi kullanarak tedarik¢ilerin genis
bir karsilastirilmasindan olusur. Potansiyel tedarik¢ilerin incelenmesinde kullanilan

kriterler firmalarin ihtiyaglarina gore farklilik gosterebilir (Kahraman ve dig., 2003).
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De Boer, Labro ve Morlacchi ye gore tedarik¢i se¢im siireci dort asamada gerceklesir:

(De Boer ve dig., 2001)
e Problemin tanimlanmasi,
e Kiriterlerin formiilasyonu,
e Aday tedarikgilerin 6n se¢imi,
e Son se¢im.
Tedarik¢i se¢imi iki sekilde yapilmaktadir:

Alternatifli Ortamda Tedarik¢i Se¢cimi: Bu secimde kalite, maliyet, esneklik, fiyat,
dagitim ve termin siiresi gibi performans kriterleri belirlenerek, her bir alternatif icin bu

kriterlerin agirliklar1 hesaplanir ve en yiiksek degere sahip olan tedarikg¢i ile caligilir.

Performansa Gore Tedarik¢i Secimi: Bu yontemde fiyattan ¢ok tedarikgilerin igletme
ici ve dagitima iliskin performans gostergeleri esas alinmaktadir. Burada igletme igi
performans gostergeleri derken rekabet giicii, hata analizleri, teknoloji ve bilgi erisimi
(network), ekipman, garantiler, esneklik, uzmanlik, egitim, organizasyon yapisi, Ar-Ge,
miithendislik ve tasarim yetenegi, programlar, cografi yakinlik ve referanslar akla

gelmektedir (Demirdégen ve Kiiciik, 2007).
1.5 Tedarikci Degerlendirmede Kullanilan Yontemler ve Kriterler

Tedarik¢i degerlendirme, tedarik zincirinin etkili bir sekilde yonetimi igin, kritik bir
karar verme siirecidir. Geleneksel tedarik¢i degerlendirme yontemleri karar verme
stirecinde sadece finansal Olgiitleri agirlikli olarak kullanmislardir. Sadece fiyat
acisindan yapilan degerlendirme ve se¢me islemi ileride daha vahim sonuglar
dogurabilmektedir. Ornegin sizin tedarik¢iniz olmak isteyen bir firma, bu durumu
bildigi icin size basta indirimli mal veya hizmet saglayacaktir. Bu basta normal
gelebilir, fakat sonrasinda sizin referans gosteren tedarik¢i bagka firmalarin da
tedarik¢isi konumuna gelebilir ve hedefinden daha biiylik bir is olanag1 yakalarsa bu
durumda siz zor durumda kalirsiniz. Bir¢ok arastirma fiyat ol¢iitiiniin tek basina yeterli
olmadigini, bunun yam sira bagka Ol¢iitlerin de gz Oniine alinmasi gerektigini

vurgulamaktadir.
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Tedarik¢i degerlendirme ve se¢imi ile ilgili arastirmalar 1960’lh1 yillara kadar
uzanmaktadir. Bu alandaki ilk ¢alisma Dickson (1966) tarafindan gergeklestirilmistir.
Dickson, 170 satin alma miidiiriinden elde ettigi deneysel veriler sonucunda maliyet,
kalite ve teslimat performansinin tedarik¢i se¢iminde en onemli {i¢ Olciit oldugunu
ortaya koymustur. Daha sonraki yillarda Dickson’in (1966) 23 olgiliti yeni is
gereksinimlerinin olusmasi neticesinde gelistirilerek yeni Olgiitlerin eklenmesiyle
genigletilmistir. 1980’11 yillarda yapilan yazin ¢alismalari maliyet iizerine odaklanirken
(Huang ve Keskar, 2007), 1990’11 yillarda bu 0lgiite siparisi yerine getirme siiresi ve

miisteriye yanit verme siiresi de eklenmistir (Tirer ve dig., 2008).

Literatiirli inceledigimizde yapilan c¢alismalarda su kriterlerin  kullanildigim

gormekteyiz:

e Tedarik¢i se¢imi konusunda ilk ¢aligmalardan biri Dickson (1966) tarafindan
Amerika’da yapilmistir. Dickson, satin alma acentesi ve ulusal satin alma
dernegi (National Association of Purchasing) yoneticilerinden secilmis 273
kisiye anket gondermistir. Burada 23 kriter kullanilmis olup en 6nemli kriterler
irlin kalitesi, zamaninda teslim ve garanti politikas1 olarak belirlenmistir

(Dickson, 1966).

e Lehmann ve O’Shaughnessy (1974); fiyat, teslimat, garantiler ve yiikiimliiliikler,
finansal durum, teknik destek, miisteri taleplerine yanit, referanslar, sektordeki

konum, teknik kapasite ve izlenim kriterlerini kullanmislardir.

e Perreault ve Russ (1976); fiyat, kalite, teslimat, cografi konum, yonetim ve ikili

anlagmalar kriterlerini kullanmiglardir.

e Weber vd. (1991) ise fiyat, teslimat ve kalitenin Onemli se¢im kriterleri

oldugunu ifade etmislerdir.

e Ellram (1990), tedarik¢i se¢iminde nicel faktorlerin yani sira, uzun dénemli ve
nitel faktorlerinde 6nemli oldugunu vurgulamis ve bu faktorleri; finansal 6geler,
organizasyon kiiltliri, teknoloji ve diger faktorler olmak iizere dort grupta

toplamustir.
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Nydick ve Hill (1992), tedarik¢i se¢iminde; kalite, fiyat, teslimat ve servis olmak
iizere dort kritere yogunlasirken, Siying vd. (1997); fiyat, performans, kalite ve

cografi konum kriterlerini kullanmiglardir.

Barbarosoglu ve Yazgac (1997) iic ana kriter (kalite, fiyat ve teslimat) ile

bunlarin alt kriterlerini kullanmistir.

Verma ve Pulman (1998); tedarik¢i secimi sathasinda kalite, maliyet, tam
zamaninda teslimat, teslimat siiresi ve esnekligi; Boer vd. (1998), tedarik¢inin
finansal durumu, firma ile tedarik¢i arasindaki uzaklik, tedarik¢inin fiyat
uygunlugu ve kalite; Jayaraman vd. (1999) ise ¢evrim zamani, kalite, liretim

kapasitesi ve depolama yeterliligi kriterlerini dikkate almiglardir.

Min ve Gale (1999), satin almada elektronik ticaret fonksiyonun Gnemine
degindikleri ¢caligmalarinda; fiyat, teslimat, kalite, elektronik ticaret kabiliyeti ve

yesil liretim gibi kriterleri dikkate almislardir.

Stavropolous (2000); fiyat, elektronik ticaret kabiliyeti, {irlin goriinlimi gibi

faktorlere yogunlasmistir.

Dagdeviren ve Eren (2001) kalite, tedarik performansi, maliyet ve teknoloji

kriterlerini kullanarak dort tedarik¢i i¢inden se¢im yapmuslardir.

Tam ve Tummala (2001) ¢aligmalarinda; maliyet, operasyonel kalite, teknik

kalite kriterlerini kullanmislardir.

Bhutta ve Huq (2002); imalat maliyetleri, kalite, teknoloji ve hizmet kriterlerini

kullanmisglardir.
Ding vd. (2003); teslimat zamani ve satin alma maliyetlerine 6nem vermiglerdir.

Barla (2003), giivenilirlik, yetenek, kalite, cografi kosullar, finansal durum,
hizmet ve fiyat 6zelliklerini dikkate alirken, Cergioglu vd. (2004); kalite, fiyat,

deneyim, finansal altyap1 ve sirket kiiltiirii kriterlerini kullanmiglardir.

Ting (2004) ise yaptig1 calismada maliyet, tam zamaninda teslimat, satis sonrasi

servis esneklik gibi kriterleri dikkate almigtir.
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Bharadwaj (2004), tedarik¢i secimine yonelik karar verme kriterlerini inceledigi
caligmasinda en Onemli kriterlerin; teslimat, fiyat, kalite ve servis diizeyi

oldugunu belirtmistir.

Chan ve Chan (2004), maliyet, teslimat, esneklik, yenilik, kalite ve servis ana

kriterleri ile yirmi alt kriterden yararlanmistir.

Oz ve Baykog (2004); fiyat, kalite ve teslim ana kriterleri ¢er¢evesinde gesitli alt

kriterler olusturmuslardir.

Hwang vd. (2005); hizmet yetenegi, tedarik kapasitesi, kalite ana faktorlerini
g6z oniinde bulundururken, Tseng ve Lin (2005) teknoloji, esneklik, kalite ve

iletisim kanallar1 kriterlerini kullanmislardir.

Liu ve Hai (2005) kalite, sorumluluk alma, disiplin, teslimat, finansal yapi,

yonetim, teknik kapasite ve kolaylik kriterlerini kullanmiglardir.

Giiner (2005) yaptig1 calismada iirlin, pazar, servis ve firma ana kriterlerini
kullanmistir. Calismada {irtin ana kriterinin alt kriterleri kalite, fiyat ve
verimlilik; pazar ana kriterinin alt kriterleri pazara uygunluk ve son mamul
fiyati; servis ana kriterinin alt kriterleri takip ve destegi; firma ana kriterinin alt
kriterleri ise stireklilik, biiytikliik, giivenilirlik ve tedarik edebilme olarak
belirlenmistir. Buna goére ana kriterler 6nem diizeyi itibariyle pazar, iiriin, firma

ve servis olarak siralanmustir.

Pi ve Low (2006) tedarik¢i degerlendirme ve se¢me siirecinde kalite, zamaninda

teslim, fiyat ve servis kriterlerini kullanmiglardir.

Durdudiler (2006), yedi tedarik¢inin performanslarini analitik hiyerarsi siireci ile
belirlemek i¢in satis performansi, teslimat, tirlin iade sikligi, isbirligi ve yenilik
kriterlerini kullanmistir. Yapilan degerlendirme sonucunda kriterler 6nem
diizeyine gore satis performansi, teslimat, isbirligi, iirlin iade siklig1 ve yenilik

seklinde siralanmistir.

Coban vd. (2006) ise kalite, tlirlin gelistirme, ¢alisan teknik personel sayisi, tiriin

cesitliligi gibi faktorleri kullanmiglardir.
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Haq ve Kanan (2006), yapmis olduklar1 ¢aligmada; kalite, teslimat, {liretim
kapasitesi, hizmet, teknik kabiliyet, isletme yapist ve fiyat kriterlerini goz

Oniinde bulundurmuslardir.

Kubat ve Yiice (2006); maliyet, kalite, hizmet performansi, tedarik¢i profili ve

risk faktorii kriterlerini kullanarak tedarik¢i se¢imini gergeklestirmislerdir.

Soner ve Oniit (2006); maliyet, mesafe, teknoloji kullanimi, hiz ve kalite
kriterlerini kullanirken, Ayag vd. (2007); kaynaklar, iiretim c¢esitliligi, problem
cozme yetenegi, imalat teknolojisi ve yOnetimi, kalite politikasi, uygulama

kontrolii, teknik kapasite ve iiriin gelistirme gibi kriterler kullanmiglardir.

Faez vd.(2007) yapmis olduklar1 calismada; maliyet, teslimat ve Kkalite
kriterlerini, Gencer ve Glirpinar (2007) ise ana kriterler olarak; tedarik¢inin
isletme yapisi, tedarik¢inin iiretim kabiliyeti ve tedarik¢inin kalite sistemi

kriterlerini kullanmislardir.

Wadhwa ve Ravindran (2007); kalite diizeyi, teslim ve iiretim zamani, {liretim

kapasitesi kriterlerini goz 6niinde bulundurmuslardir.

Sevkli vd. (2007); performans, insan kaynaklari, kalite sistemleri, imalat, isletme

ozellikleri ve bilisim teknolojileri kriterlerini dikkate almiglardir.

Dagdeviren ve Eraslan (2008) ise; kalite, fiyat, tedarik performansi, esneklik,

teknoloji, uzaklik kriterlerini kullanmislardir.

Ha ve Krishnan (2008) ¢alismalarinda kalite, teslimat, yonetim ve organizasyon

kriterlerini esas almislardir.

Lung (2008) tedarik cesitliligi, kalite, uzaklik, teslimat ve fiyat kriterlerini

kullanmiglardir.

Junyan vd. (2008) ise caligmalarinda maliyet, kalite ve teslimat miktar

kriterlerini géz ontline almislardir.

Chan vd. (2008); kalite, maliyet, cografi konum, finansal durum, performans ve

risk faktorlerini dikkate almislardir.
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Kullanilan kriterleri inceledigimizde en fazla kalite, fiyat ve teslimati gérmekteyiz.
Tablo 2’de de yapilan bir arastirmadaki literatiir taramas1 sonucu ortaya konan durumu
gormekteyiz, buna gore tedarik¢i se¢im problemlerinde kalite ve fiyatin kulanim siklig:
neredeyse esit, teslimat kriteri ise onlar1 takip etmektedir. Kriterlerin belirlenmesinde
problemin kendisi belirleyici unsurdur, bu sebepledir ki tedarik¢i se¢im problemlerinde
bircok kriter kullanilmistir. Bu tezdeki kriterle de problemin yapisina gore segilip
belirlendi.

Tablo 2: Tedarikci Secimi ve Degerlendirmesinde Kullamilan Kriter Sikliklar:
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Kaynak: Supciller ve Capraz (2011)

Tedarik¢i segme probleminin zorlugunu yapilan arastirmalardan ve uygulanan
yontemlerin ¢oklugundan anlamak miimkiindiir. Kullanilan yontemlerin g¢esitlilik
gosterdigini Tablo 3’de gorebiliriz. Tek bir yontemin dogrulugunu sdylemek ve her
tiirlii tedarikci se¢cim probleminde kullanilabilecegini sdylemek yanlis olacaktir. Yontem

problemin gerektirdigi sekilde sec¢ilmelidir.
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Tablo 3: Tedarikc¢i Degerlendirmede Kullanilan Yontemler ve Arastirmalar

Yontem Arastirmalar

Agirlikli dogrusal modeller

Lamberson ve dig. (1976), Timmerman (1986)

AHP ve hedef

entegrasyonu

programlama

Wang ve dig. (2004),0’Brien ve Ghodsypour
(1998)

Analitik ag stireci

Ayag ve dig. (2007), Gencer ve Giirpinar
(2007), Sarkis ve Talluri (2002)

Analitik ag siireci ve ¢ok periyotlu
hedef programlama

Demirtas ve Ustiin (2007)

Analitik hiyerarsi siireci

Tam ve Tummala (2001) ,Barbarosoglu ve
Yazgac (1997), Akarte ve dig. (2001), Hill ve
Nydick (1992), Narasimhan (1983), Chan ve
Kumar ( 2006)

Analitik hiyerarsi siireci ve bulanik
mantik

Hwang ve dig. (2005), Haq ve Kanan (2006),
Chan ve dig. (2008) , Kahraman ve dig.
(2003), Zaim ve dig. (2003)

Analitik hiyerarsi siireci ve dogrusal
programlama

Ghodsypour ve O’Brien (1998)

Analitik
ELECTRE

hiyerarsi  slireci  ve

Soner ve Oniit (2006)

Analitik hiyerarsi silireci ve hedef
programlama

Dagdeviren ve Eren (2001), Cebi ve Bayraktar
(2003)

Analitik  hiyerarsi siireci ve veri

zarflama analizi

Sevkli ve dig. (2007)

Analitik hiyerarsi siireci ve Dempster-
Shafer modeli

Cergioglu ve dig. (2004)

Bulanik Analitik hiyerarsi siireci ve
genetik algoritma

Kubat ve Yiice (2006)

Bulanik mantik

Taskin ve dig. (2004)
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Tablo 3’iin Devami

Bulanik programlama

Junyan ve dig. (2008)

Bulanik TOPSIS

Wang ve dig. (2008)

(Cok amacl programlama

Weber ve Ellram (1993), Weber ve dig.
(1991), Ting (2004)

Cok amagli programlama ve hedef
programlama

Wadhwa ve Ravindran (2007)

Cok ozellikli fayda teorisi-MAUT

Min (1994)

DEA

Narasimhan ve dig. (2001), Weber ve Desai
(1996)

Dogrusal programlama

Pan (1989), Turner (1988)

Dogrusal programlama modelleri

Ghodsypour ve O’Brien (1998 ), Talluri ve
Narasimhan (2003)

Dogrusal  programlama veri

zarflama analizi

Ve

Lung (2008)

Hedef programlama Karpak ve dig. (1999)

Insani degerlendirme modelleri Patton (1996)

Istatistiksel analiz Mummalaneni ve dig. (1996)

Karigik tam sayili programlama Weber ve Current (1993)

Kesikli se¢im analizi deneyleri Verma ve Pullman (1998)

Kiimeleme analizi Holt (1998)

Matriks metodu Gregory (1986)

Olay tabanli c¢ikarsama-CBR ve|Faez, F., Ghodsypour, S.H., O’Brien, C.O.

bulanik mantik

(2007)

Orinti tanima sistemi

Cedimoglu, I.H., Tunacan T. (2004)

PROMETHEE

Dagdeviren ve Eraslan (2008)

Sahipligin toplam maliyeti Ellram (1995)
Temel bilesen analizi Principal Petroni ve Braglia (2000)
Uzman sistemler Oz ve Baykog (2004)

Veri madenciligi

Coban ve dig. (2006)

Veri zarflama analizi

Liu ve dig. (2000) , Narasimhan ve dig.
(2001), Saen (2007),

Yapay sinir aglari

Siying ve dig. (1997), Albino ve Garavelli
(1998)

Yorumlayici yapisal modelleme

Mandal ve Deshmukh (1994)
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Buradaki yontemleri inceledigimizde zor bir problem olan tedarik¢i se¢im problemi igin
cesitli yontemler kullanildiginm1 gérmekteyiz. Yontemin dogrulugundan ziyade, tedarik
edilen mal ve hizmetin 6zellikleri belirleyici rol oynamalidir. Bu tezde hizmet tedarik
eden bir firma i¢in tedarik¢i se¢im problemi incelendi. Buradaki kilit nokta hizmetin,
miilkiyetle iligkisi olmayan bir fayda olmasindan dolayr uygun yontemin
belirlenmesiydi. Bunun i¢in fayda aralig1 temelli mevcut grup karar verme yontemleri

incelenerek gelistirildi.
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BOLUM 2. KARAR VERME

2.1 Karar ve Karar Verme Kavram

Isletmelerde her giin ¢ok sayida karar alinmaktadir. Bu kararlar farkli 6nem ve diizeyde
olabilmektedir. Kararlar duruma gore, bireysel olarak veya grup miizakereleri
sonucunda verilmektedir. Karar vericiler, karar verirken mevcut kaynaklarini ve hareket
alanlarini, verilecek kararin diger kisi ve birimleri ne sekilde etkileyecegini gézden
gecirerek karar verirler. Kaynak yetersizligi durumunda verilen kararlar, isletme i¢in her
zaman en iyi karar olmayabilir. Kararlarin etkinligi istenen sonuglarin saglanmasiyla

ilgilidir. Arzulanan sonuglara ulasma kararin etkinligini belirler (Kabak ve Ersoz, 2010).

Karar, insanin her an karsi karsiya kaldigi alternatifler icerisinden yaptigir se¢imlerin
genel bir ifadesi olarak, 6zellikle yonetim bilimleri ve psikolojinin ilgilendigi popiiler
konulardan belki de en 6nemli olanidir. Karar icin; “gercek hayata iliskin bir problemde
elimizdeki kit kaynaklarin kalict olarak tahsisidir” seklinde bir tanimlama yapilabilir.
Karar verici karsilastigi doga durumuna iliskin alternatif seceneklere sahip oldugunda

bir karar problemi s6z konusudur ( Oz ve Baykog, 2004).

Karar verme, belirli bir amaca yonelik olarak eyleme ge¢gmek i¢in mevcut olan veya
gerceklestirilebilecek segeneklerin belirlenmesi ve bunlardan bir tanesinin tercih
edilmesidir. Karar vermede en onemli konu, bireyin veya grubun kendilerini karar
verme mevkiinde gorme durumuyla ilgilidir. Bir¢ok vakada karar vermesi gereken kisi
karar verme durumunda oldugunu fark etmeyebilir ve ya karar vermemesi gereken
kisiler karar vericiler gibi davranabilir. Bazen karar verme asamali bir siireci izler.
Gruplar kendi kararlarini verip iist yonetime bildirerek, yonetimin karar vermesini
kolaylastiran bir islev i¢inde bulunabilirler. Karar verme sadece mekanik bir sekilde
secenekleri belirleme ve bunlardan bir tanesini se¢gme siireci degildir. Konularin dogru
yerde, pozisyonda, dogru zamanda ve seceneklerin arastirmaya dayali olarak

belirlenmesiyle gerceklesen bir siirectir.

Kisiler yasamlarinin her safthasinda, gerek siibjektif gerekse objektif olarak siirekli karar
vermek zorundadirlar. Karsilagilan sorunlar ¢ok basit olabildigi gibi bir¢ok faktoriin

etkiledigi cok karmagik sorunlar da olabilmektedir.
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Karar verme ve sorun ¢ozme terimleri sik sik karistirilirlar. Dar anlamda karar verme
degisik alternatifler arasindan se¢im yapma siirecidir. Sorun ise; standartlardan veya
istenilen performanstan sapma olarak tanimlanabilir. Sorun ¢6zme; sorunu hafifletmek
icin gerekli hareket ve uygun tepkileri belirleme siirecidir, karar almay1 igerir; fakat tim

kararlar sorun igcermez (Rue ve Byers, 2003).

Sorunlar, kisileri ¢6ziim bulmaya, bagka bir degisle karar vermeye zorlarlar. Bu ylizden
karar verme ve sorun ¢ézme faaliyetleri birbirleriyle birlesme egilimindedirler (Kogel,

2003).

Sozliik anlamiyla karar; sonunda siiphelerin, tartigsmalarin son buldugu, secilen yolun
uygulanmaya baslandigi mantiksal siirecin nihai {riiniidiir. Karar vermek, segenekler
arasindan en biiyiik getiriyi saglayacak olani tercih etmektedir. Ayrica karar verme, bir
amaca varabilmek i¢cin mevcut olan ve kosullara gére miimkiin olabilecek ¢esitli hareket

tarzlarindan en uygun goriineni se¢mek, tercih etmektir.

Karar verme gerek yonetsel bir iglev gerekse oOrgilitsel bir siiregtir. Karar verme
yonetseldir; ¢iinkii yoneticinin genel sorumlulugu karar vermedir. Bu nedenle, bazilar
karar verme ile yonetimi es anlamli sayar. Kisilerin yalnizca yonetsel bir tinvana sahip
olmasi, onlarin ydnetici olmasina yetmez. Bir kisinin yonetici olup olmadigini anlamak

icin onun karar verme sorumlulugu olup olmadigina bakmak gerekir.

Karar verme diger yandan, orgiitsel bir siirectir. Ciinkii modern 6rgiitlerde karar verme
bireysel yoneticiyi asan grup, ekip ve hatta bilgisayar {iriinii bir siiregtir. Yonetici
cevresinden soyutlanmig degildir. Karmagik orglitsel ve yonetsel siirecler akiminin odak
noktasidir. Bu nedenle bir karar, gerek yonetsel gerekse oOrgiitsel eylemin odagini
olusturur. Bir yonetici diger Orgiitsel islerini kararlariyla yerine getirir. Bu kararlar

Orgiitiin davranisina yon ve bi¢im verir (Can ve dig., 2002).
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2.2 Karar Verme Faaliyetinin Ozellikleri

Karar verme faaliyetinin baslica 6zellikleri asagidaki gibi ele alinabilir (Tosun, 1986).
e Karar verme islemi gelecege yoneliktir ve dngoriiye dayanir.
e Karar verme psikolojik ve maddi giicliikler tasir.
e Karar siireci etkinlik ve akilciliga dayanir.
e Karar bir tiir plandir ve gelecegi gorebilmeye dayanir.
e Karar belli bir davranis 6zgiirliigli ve otoriteyi gerektirir.
e Karar alternatif giderler dogurur.
e Karar siireci bir sorun ¢ézme siirecidir.
e Kararin verilmesi ve uygulanmasi bir zaman stiresi gerektirir.
e Kararin siireci pahalidir.

2.2.1 Karar Kuramlan

Karar verme ile ilgili, glinlimiizde yirmiden fazla teori bulunmaktadir. Genel olarak bu

teoriler dort baslik altinda siniflandirilmaktadir. Bunlar:
e Kuralc, akilc1 karar teorisi,
e Betimsel karar teorileri,
e Hem akilci, hem de betimsel karar teorileri,
e Gelisimsel karar teorisidir.
2.2.1.1 Kuraleci, Akilc1 Karar Teorisi

Kuralci, akiler karar teorisi icerisinde beklenen kazang teorisi yer alir. Beklenen kazang
teorisi Von Neuman ve Morgenstern (1947) tarafindan gelistirilmistir. Beklenen kazang
teorisi, bireyin karar vermesi gereken durumlarda, matematiksel iglemlerle gergeklesme
olasilig1 en yiiksek olan se¢ime yonelmesidir. Bir karar durumunda ortaya cikabilecek

sonuglarin birey i¢in yararli olup olmayacag ile ilgilidir. Bu teoriye gore, karar verici
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alternatiflerin olast sonuglarinin neler olabilecegini incelemekte ve kendine en fazla

yarar getiren alternatife yonelmektedir (Larrick, 1993).

Teoriye gore, karar verme akilct bir siire¢ olarak degerlendirilir. Karar verici istenilen
amaclara ulasma olasiligin1 arttirmak i¢in, olasi tiim alternatifleri, avantaj ve
dezavantajlarini belirleyerek degerlendirir. En sonunda ise se¢im yapar (Lunenburg ve

Ornstein, 1996).

Von Neumann ve Morgenstern’in ¢alismasi tamamen matematik temellidir. Eger karar
vericinin se¢imi, mantikli kurallar takip ediyor ve beklenen kazanci diger secenek veya
seceneklerden biiyiikse, bu karar sonucunda yarar saglamak miimkiindiir. Teoriye reel
sayilar kisisel degerleri gosterir. Von Neumann ve Morgenstern’in goriisleri adim adim

su sekilde belirtilebilir:
e Karar verici olast sonuglari i¢eren segenek kiimesini olusturur.

e Karar verici i¢in 6nemli olan ve kazan¢ olarak adlandirilabilecek her bir sonug

bir reel sayiyla iligkilendirilmelidir.

e Belirli bir segcenegin beklenen kazanci, her bir sonucun olusacagi olasilikla

belirlenmelidir.

e Sonug olarak, sadece a ile iligkili olan beklenen kazang, b ile iligkili beklenen

kazangtan bliylikse, karar verici a yoniinde tercih yapmalidir.

Beklenen kazang teorisinin beklenti ve kazang olmak tizere iki temel 6zelligi vardir.
Beklenti, olayin olusma olasilig1 olarak hesaplanir ve 6lcek tizerinde sayisal bir degere
karsilik gelir. Bu deger yani olayin olusma olasiligi; bu olaymn olusma sikliginin olasi

olaylara oranidir. Kazang ise; karar verme sonucunda ortaya ¢ikabilecek kazanglardir.

Teori, net karar verme durumlarinda isleyebilmekte ve olayin objektif bir bigcimde
olasilig1 ve kazanci hesaplanabilmektedir. Ancak ¢ogu kisisel karar verme durumlarinda
bireyler, objektif sayisal degerleri belirleyebilmek icin yeterince bilgiye sahip
olamamaktadirlar. Beklentide de oldugu gibi, kazangta da genellikle 6znel nicelikler s6z
konusu olabilmektedir. Kisisel karar sonucu ortaya ¢ikan ¢ogu kazang, 6znel olarak
kabul edilmelidir. Ciinkii bu kazanclar kolayca sayisallastirilamamaktadir. Hatta zaman

ve para gibi kolayca sayisallagtirilabilen kavramlar bile bireyden bireye
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degisebilmektedir. Yani ortaklasa kabul edilmis bir kazanctan uzaklasilabilmektedir.
Ornegin; on milyon dolar1 olan bir insan i¢in yiiz bin dolar kaybetmek ya da kazanmak
cok Onemli olmayabilir. Birtakim problemlere ragmen psikolojik danisma da beklenen
kazang teorisinin temel 6zelliklerinden faydalanmaktadir. Yani olasi biitiin segenekler
taranmakta, kisinin bu secenekler acisindan degerleri ortaya ¢ikarilmakta, her secenegin
olma olasilig1 arastirilmakta ve muhtemelen kazanci en biiyiik, kayb1 en kii¢iik olan

secenek secilmektedir (Mitchel ve Krumboltz, 1984).

Beklenen kazang teorisinde sistemin temel varliklar1 genellikle riskler olarak
nitelendirilen, olasi sonuglar1 igeren alternatiflerdir (Hastie ve Dawes, 2001). Teoride
alternatifler kendilerinden beklenen yararlara gore sinirlandirilmaktadir. Teorinin esas
amaclar1 akiler karar vermenin altinda yatan agik bir dizi aksiyomlar1 aciklamaktir

(Plous, 1993). Teoride yer alan aksiyomlar sunlardir:

o Alternatifleri siwralama: Karar vericiler alternatifleri karsilastirabilmelidirler.

(Hastie ve Dawes, 2001; Plous, 1993).

o Gegislilik: A, B’den biiyiiktiir, B’de C’den biiyiiktiir. O zaman A, C’den de
biiyliktiir. Bu sartin saglanmasi ge¢islilik olarak ifade edilir (Plous, 1993).

o Toplama: XKarar vericinin, alternatiflerin olast yonlerini kavramaya ve

degerlendirmeye vakif olmasidir (Hastie ve Dawes, 2001).

e Iptal: Eger riskli iki alternatif esit derecede gerceklesmesi miimkiin olan
sonuclart barindiriyorsa, bu sonuglarin kazanci iki sikkin se¢ilmesiyle
gormezden gelinmelidir. Bagka bir ifadeyle, iki alternatif arasinda yapilacak olan
bir secim her iki alternatif icin ayni1 olan sonuglara degil, yalnizca farklilik

gosteren sonuglara dayanmalidir. Ortak etkenlerin iistii ¢izilmelidir.

e Baskinlik: Karar verme durumunda bireyin bir stratejiyi benimsemesini ifade
eder. Bir strateji diger strateji ile karsilastirildiginda en azindan bir agidan daha
iyi sonu¢ verirse (burada iyi daha fazla kazan¢ saglayan anlaminda
kullanilmaktadir) zayif derecede baskindir. Bir strateji baska bir strateji ile
karsilastirildiginda her acidan daha iistiin bir sonug¢ veriyorsa gii¢lii derecede

baskindir.
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e Devamlilik: Karar veren kisi kazanma ve kaybetme olasiligi olan durumlarda
orta yolu se¢melidir. Cok biiylik kazang getirebilecek veya cok fazla kayip

olusturacak durumlarda orta yolu degerlendirmelidir.

o Degismezlik: Karar veren kisinin alternatiflerin  sunulma seklinden

etkilenmemesidir. (Plous, 1993).

Beklenen kazang teorisinde karar vericilerin her bir alternatif eyleme baglanan beklenti
ve kazang¢ hakkinda tamamen bilgi sahibi olduklar1 varsayilir. (Hastie ve Dawes, 2001;

Plous, 1993, Colakkadioglu, 2010).
2.2.1.2 Betimsel Karar Teorileri

Karar verme teorileri icerisinde betimsel teoriler olarak degerlendirilen olasilik teorisi,

pismanlik teorisi, sosyal karar teorisi yer alir.

Olasilik teorisi Kahneman ve Tversky (1979) tarafindan gelistirilmistir. Olasilik teorisi,
karar veren kisi bir karar durumunu kavradiginda, bazi bilissel basamaklari tanimlamak
amaciyla ortaya konan geleneksel karar teorilerinin 6tesine gider. Kavrama, olasiliklarin
sonuglarint ve olaylari, ikisinin arasindaki ihtimalleri, iliskili degerleri veya karar
Olciilerinin degerlendirilmesiyle ilgili diger bilgilerle baglantilar1 iceren bilissel bir
tanimlamayla sonuglanir. Beklenen kazang teorisinde “kazang” fikrinin yerini bu teoride
“deger” almistir. Kazang genelde tek tarafli tanimlanirken, deger; kazanma ve kaybetme
olarak tanimlanir. Hatta kayiplarin de8er fonksiyonlari, kazanilanlarin deger

fonksiyonlarindan daha farklidir (Hastie ve Dawes, 2001; Plous, 1993).

Pismanlik teorisi karar vermede, bireysel farkliliklar yaklagiminin bir karigimini temsil
etmektedir. Pismanlik teorisi, beklenen kazang ve olasilik teorisinin varsaydigi gibi,
insanlarin alternatif icin biitin degere ulasmada sonuglar1 ve olasiliklar1 kolayca
birlestiremedigini, bunun sonucunda seving veya pismanlik duygusunu yasadiklarini
belirtmektedir. Ciinkii insanlar bu duygular verdikleri kararlar nedeniyle yasadiklarini
bilirler. Bu duygular karar vermeden once goz Oniinde bulundururlar ve sonuglari
bildikleri durumlarda, alternatifler karsisinda ne kadar seving ve pismanlik duygusu
yasama olasiliklar1 oldugunu hesaplarlar. Ornegin, su iki secenekten birini segmeniz
gerektigini diislinlin: a) 8 dolar kazanma sans1 %100 b) 12 dolar kazanma sans1 %67. B

secenegini sectiginizi ve kaybettiginizi hayal edin. Ne kadar pismanlik yasarsiniz?
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Diger taraftan B secenegini segip kazandiginizda ne kadar mutlu olursunuz? insanlarin
yasadig1 pismanlik, farkli bir se¢cim yaptiklarinda ne kadar kazanacaklarini, ne kadar

kaybettikleri ile karsilastirdiklarina gore degismektedir (Larrick, 1993).

Sosyal karar teorisi ise olaylar arasinda nedensel bir yapinin oldugu goriisiine
dayanmaktadir (Hammond, Stewart, Brehmer ve Steinmann, 1986). Karar vericinin
diinyay1 biligsel algilayisi, diinyanin nedensel yapisiyla ne kadar uyumluysa o kadar
basarili olacaktir. Bu teorinin savunucularina gore, diinyanin nedensel yapisina

algilamanin zorlugundan dolay1 bu uyum hig¢ de kolay degildir (Colakkadioglu, 2010).
2.2.1.3 Hem Akilc1 Hem de Betimsel Karar Teorileri

Hem akilc1 hem de betimsel karar teorileri kapsaminda ¢atigma teorisi ve kisitlamalar

modeli yer alir.

Janis ve Mann (1977), sistematik yaklasimlara temel olusturmak amaciyla, c¢atisma
teorisini gelistirmislerdir. Bu teori, bes tip karar verme stilini ve bu stillerin stresle olan

iliskilerini ag¢iklamaktadir. Bu karar verme stilleri:
e (Catismasiz baglilik
e (Catismasiz degisim
e Savunucu kaginma
e Asiri uyarilmighk
e Ihtiyath-seciciliktir.

Janis bu teoriyi 1989 yilinda gelistirerek Kisitlamalar modelini olusturmustur. Bu
modele Simon (1986) ve Kahneman, Slovic, ve Tversky (1982) gibi karar verme

alaninda uzman bir¢ok bilim adaminin da goriisleri eklenmistir.

Kisitlamalar modeli, beklenen kazang modelinin akilci karar verme siirecini dogru
olarak tanimladig1 varsayimma dayanmaktadir. Ozellikle Janis; kisi eger, olas1 biitiin
secenekleri gozden gecirir, bu segeneklerin olas1 biitiin sonuglarini  diisiiniir,
gerceklesebilecegi varsayilan bu sonuglara olasilik ve degerleri yiikler ve segenekleri

siraya dizerken akilei karar kuralint kullanirsa, en dogru karara varabilecegi goriisiine
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katildigim1 ifade etmektedir. Ayn1 zamanda Janis, seceneklerin biitiinliyle goézden
gecirilmesinin, insanin bellek kapasitesinin tistiinde oldugunu diisiinen Simon (1986) ve
diger arastirmacilara da katilmaktadir. Segeneklerin biitiinii hakkinda degismez bilgi
edinmenin genellikle imkansiz oldugu ger¢eginin yaninda, Janis’e gore kisiye
seceneklerle ilgili biitlin bu bilgiler sunulmus olsa da, kisinin bu bilgileri islemesi
imkansizdir. Yine de karar veren bireyler i¢in kapasitelerinin sinirlarin1 ve dnyargilarini
asmasina yardim edecek davranislari sergilemek de miimkiindiir. Béylece karar veren
bireyler dogru karar alabilme sanslarin1 da arttirmis olacaklardir. Janis’e gore (1989),
dogru karar veren bireyler miikemmel degildir. En dogru karar1 verebilmek i¢in karar

veren birey;

e Risk altindaki degerlerin ¢esitliligini g6z 6niinde bulundurarak gerceklestirilecek

cesitli hedefleri arastirir,
e (esitli bircok alternatifi inceler,

e Alternatifleri degerlendirirken yardimci olmasi adina bilgi edinmek i¢in yogun

bicimde arastirma yapar,

e Karsisina ¢ikan yeni bir bilgiyi ya da uzman goriisiinii, basta uygulamayi
diisiindiigii eylemi desteklemese de dogru bigcimde Oziimser ve gbéz Oniinde

bulundurur,

e En son karar1 vermeden 6nce aslinda kabul edilemez gibi goriinen alternatiflerin

olumlu ve olumsuz sonuglarini yeniden gézden gegirir,

e Tercih edilecek alternatiften kaynaklanan hem olumlu hem de olumsuz

sonuglarin risklerini ve bedellerini dikkatlice gdzden gegirir,

e Karar verilen eylemi uygulamak ve gozlemlemek i¢in detayli bir 6n hazirlik
yapar. Bunu yaparken de tahmin edilen ¢esitli risklerin gerceklesmesi halinde
uygulanacak son durum planlarint da hazirladigmma dikkat etmelidir

(Colakkadioglu, 2010).
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2.2.1.4 Gelisimsel Karar Teorisi

Gelisimsel karar teorisi icerinde 6z diizenleme modeli yer alir. Bu model Rotter’in
(1966) c¢alismalarina dayanmaktadir. Rotter’in ¢aligmalari ise, kisinin kontrolle ilgili
inang¢larinin davranislar iistiindeki etkisine ve Bandura’nin sosyal biligsel teorisine
dayanmaktadir. Gelisim psikolojisi uzmani Byrnes (1998), karar verme siirecinde
kullanilan 6z-diizenleme modelini, var olan karar verme modellerinin smirliliklarindan

dolay1 gelistirmistir.
Bu model 6z-diizenleme kavraminin yapistyla ilgili ii¢ varsayima dayanmaktadir:

e insan davramsi ama¢ yonelimlidir. Bireyler, hayatta kalmalarini saglayacak
gereksinimleri, fiziksel ve duygusal olarak iyi oluslari, sosyal ya da mesleki
basarilariyla ilgili amaglar belirleyerek ¢evrelerine uyum saglarlar. Biitiin bunlar

amagclarin ¢evre ile uyum saglamasi ile ilgilidir.

e Basarili insanlar, cevreleri ile uyumlu amaglarini gerceklestirme sanslarini

arttiric1 davraniglar sergileyerek ¢evrelerine uyum saglarlar.

e Insanlarin dogustan getirdikleri smrlar1 vardir. Insanlar; cevrelerine uygun
amaclarina ulasmalarina neden olan tavir ve aliskanliklar kazanma

egilimindedirler. Bu yiizden basarili olmalar1 zorlasmaktadir.

Byrnes (1998) dogru karar veren bireylerin, digerlerine gore daha basarili oldugunu
belirtmektedir. Ayrica ¢ocuklarin dogduklari zaman yeterince 6z-diizenlemeli olarak
diinyaya gelmediklerini ifade etmektedir. Byrnes’e gore ergenler, amaglarini
diizenleyemeyebilir ya da beklentileri hakkinda yeterince gercek¢i davranmayabilirler.
Yine biiylidiikge bu ergenlerin 6z-diizenlemeleri gelismekte ve bdylece dogru karar
verebilecekleri diizeye erismektedirler. Cocuklar, dogru karar verebilen bireyleri
(6rnegin, ebeveynleri, 6gretmenleri) goézlemledikce ve bu kisilerden geri bildirim
aldikca, karar verme becerileri de gelisecektir. Bu yondeki farkliliklarin genelde stresten

ve kisilik 6zelliklerinden kaynaklandigini belirtmektedir (Colakkadioglu, 2010).

33



2.3 Karar Ortamlan

Karar vericinin, karar modelini kurmak i¢in 6nce nasil bir ortam icinde bulundugunu
saptamas1 gerekir. Karar ortamlarinin birbirinden farkli olmasi, farkli analiz
tekniklerinin kullanilmasini gerektirmektedir. Karar verilirken, icerisinde bulunulan

belirlilik, risk ve ya belirsizlik ortamina gére hangi teknigin uygun oldugu se¢ilmelidir.

Karar verme eylemi, karar1 etkileyen faktorlerin gerceklesme olasiliklarindan,
seceneklerin sonuglarinin tam olarak bilinip bilinmemesinden ve hangi segenegin en iyi
oldugunun belirlenmesi i¢in elde yeterli bilginin olup olmamasindan 6nemli Olciide
etkilenir. Degigkenlerin niteliklerine, seceneklerin ve sonuglarin ortaya ¢ikis bigcimlerine
bagl olarak kullanilacak karar verme modelleri degisiklik gosterecektir. Karar verme

ortamlarinin su sekilde siralanmasi miimkiindiir:
- Belirlilik ortaminda karar verme,

- Risk ortaminda karar verme,

- Belirsizlik ortaminda karar verme.

2.3.1 Belirlilik Ortaminda Karar Verme

Belirlilik altinda karar vermede, seceneklerin hangi kosullar altinda gergeklesecegi
kesin olarak bilinmektedir. Yani ortaya ¢ikacagi beklenen olayin gerceklesme olasiligi
1’dir. Belirlilik altinda karar verme, en basit karar verme modellerinden biridir. Ciinkii

karar sorununun higbir 6gesi sansa birakilmamistir (Karakasoglu, 2008).

Karar verici, segcenekler agikca belirlenmisse ve bu seceneklerin olusturacagi kazanglar
net bir sekilde belli ise belirlilik ortaminda karar verme s6z konusudur. Karar verici,

yapacagi sadece en yiiksek kazanci saglayan secenegi saptayarak, segcmek olacaktir.
2.3.2 Risk Ortaminda Karar Verme

Risk ortaminda karar vermede, bagimli degiskenlerin tamami bilinmekte ve aralarindaki
iligkilerin degeri belirli bir olasiliga baglidir. Stratejilerin ne sonu¢ doguracagi dnceden

bilinmemektedir (Giinak, 2007).
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2.3.3 Belirsizlik Ortaminda Karar Verme

Birgok karar verici, belirsiz bir durumda karar vermeyle karsi karstya kalabilir. Bu tiir
durumlarda, elimizde olan kisith bilgi sonuca énemli 6l¢giide katki saglayacaktir. Ayni
zamanda karar vericinin bakis acis1 da énemlidir. Clinkli bu bakisa gore kullanilacak

teknikler farkli sonuglar doguracaktir.

Belirsizlik ortaminda karar ol¢iitiinde herhangi bir karar alinmasi durumunda miimkiin

durumlarin ihtimalleri bilinmemekte, ancak hareket bic¢imlerinin sonuglari tahmin

edilebilmektedir.
Belirsizlik ortaminda karar vermede kullanilan bazi 6l¢iitler sunlardir;
2.3.3.1 Esit Olasilik (Laplace) Olgiitii:

Esit olasilik dlgiitii, biitiin doga kosullarinin esit ihtimallerle meydana geldigini kabul
etmektedir. Bu karar oOlgiitlinii ilk kez Fransiz matematik¢i Pierre Laplace ortaya attigi

icin Laplace ol¢iitii de denilmektedir (Karakasoglu, 2008).

Bu 06l¢iitiin uygulanmasiyla, karar probleminin tam belirsizlikten risk ortamina gegisi
saglanmaya ¢alisilmistir. Ciinkii 6l¢iitiin temel mantig1; doga durumlarinin gergceklesme
olasiliklarinin birbirine esit olarak saptanmasi ve en biiylik beklenen deger 6l¢iitliniin

uygulanmasina dayanmaktadir (Demir ve dig., 1985).
2.3.3.2 Maksimin (Kétiimserlik) Olgiitii:

Kotlimser bakis anlayisini  yansitir. “Minimumlarin  maksimizasyonu” demektir.
Taninmis matematiksel istatistikgi Abraham Wald tarafindan gelistirilmistir. Wald,
karar vericinin kararlarini verirken kotiimser olmasiin gerektigini diistinmiistiir. Boyle
olmasimin nedeni, belirsizlik ortaminda doga durumunun; kotii niyetli bir kisi olarak
karar vericinin saglayacag1 kazanclari en kiigiikleyecek bi¢imde davranista

bulundugunun pesin olarak benimsenmesidir (Demir ve dig., 1985).
Bu 6l¢iite gore en iyi karar1 vermek igin:
-Her bir karar alternatifinin minimum getirisi bulunur.

-Bu minimum getiriler arasindan en biiyiik getirisi olan, karar olarak secilir

(Karakasoglu, 2008).
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Kisaca Maksimin o6l¢iitiinde, segenekler i¢inden en kotiistiniin gerceklesecegi varsayilir

ve kotiiler icinden en 1yisi segilir.
2.3.3.3 Maksimaks (Iyimserlik) Olgiitii:

Bu olgiite gore karar verici asir1 derecede iyimserdir. Hangi segenegi secerse secsin, her
zaman o segenckle kendine en iyi 6diilii saglayacak olan olayin gerceklesecegine inanir
(Eng, 1998). lyimser bakis olarak da adlandirilir. “Maksimumlar1 maksimize etmek”
biciminde de Ozetlenebilir. Sansin kendisinden yana oldugunu diislinen iyimser
bireylerin kullanabilecegi bu kritere gore, sonuglarin en iyileri arasindan yine en iyisinin

secilmesi Onerilir (Giinak, 2007).
2.3.3.4 Hurwicz (Uzlasma) Olgiitii:

Uzlagma oOlciitii olarak da adlandirilir. Bir anlamda, iyimserlik ve kotiimserlik
oOl¢iitlerini dengelemektedir. Degeri sifir ile bir arasinda degisen “iyimserlik katsayis1”
ile agirliklandirilmig tercih s6z konusudur. Leonid Hurwicz tarafindan gelistirilmistir.
Bu nedenle Hurwicz 6lgiitli denilir. Bu 6l¢iitiin temel goriisii; iyimserlik ve kotiimserlik
Olciitleri arasindaki dengenin saglanmasidir. Bu dlgiite gore, etken stratejinin
bulunmasinda izlenecek yol sdylece aciklanabilir: Once, karar verici tarafindan onun

kisisel iyimserlik/kotiimserlik derecesi; 0<a<1 olarak belirlenir.

Her stratejiye iligkin sonuclar i¢inde en bilyiigii o endeksi, en kii¢iigi de (1 - o) endeksi

ile carpilir.

Bu ¢arpim degerleri, yani a ve (1 - o) endeksleri ile agirlikli toplamlar i¢inde en biiytlik

olaninin belirttigi strateji segilir (Demir ve dig., 1985).
2.3.3.5 Minimaks (Pismanhk) Olciitii:

Minimaks pigsmanlhik kriteri J. Savage tarafindan Onerilmistir. Kriter 6nce bir firsat
maliyeti karar matrisinin (pismanlik matrisinin) kurulmasimi gerektirir. Pigmanlik,
yoneticinin hangi olayin gergeklenecegini bilmesi halinde saglayacagi gercek ve

muhtemel sonug degerleri arasindaki fark ile dl¢iiliir (Atilgan ve Unal, 2007).
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Firsat maliyeti karar matrisi kurmak icin, her siitunun en biiyiik degeri, bulundugu
siitundaki her elemandan ¢ikarilir ve sonra her satirin en kii¢iigli bulunarak bu en

kiictiklerin en biiytigii secilir (Glinak, 2007).
2.4 Karar Verme Yontemleri

Karar verme yontemi, karar verilecek sorunun niteligi karar verecek grubun oOrgiit
icindeki mevkiine, karar verecek grubun siirekli veya siireksiz olmasina gore degisiklik
gosterir. Burada baslica ti¢ tiir karar verme yontemi olan etkilesim grubu", "delfi grubu"

ve "nominal grup" teknigi iizerinde durulacaktir.
2.4.1 Etkilesim Grubu

Kararlar, ¢ogunlukla etkilesim gruplarinda verilir. Bigimsel veya bicimsel olmayan
niteliklerine karsin bu gruplarin en temel 06zelligi, sadece karar sorunu icin degil
gorevlerinden dolay1 siirekli bir arada bulunmalaridir. Genel karar verme yoOntemi
liderin sorunu agiklamasi, bireylerin Oneri ve tartismalarina imkan saglamasidir.
Tartisma genellikle sorunun nasil ¢oziilecegi konusunda ¢ogunlugun ne diisiindiigiine
gore sona erer. Kuskusuz kararlarin alinmasinda grubun yonetim tarzinin -demokratik
otokratik ve serbest birakici- biiyiik etkisi vardir. Grup liderinin yonetim anlayis ve tarzi

tiyelerin kararlara katilmasini genigletebilir veya sinirlayabilir.

Demokratik gruplarda; karsilasilan sorunlar {iiyelerin, ¢ogunun yapict fikirleriyle
¢Oziimlenir. Lider sorunu gruba getirir, yaklasik olarak her iiye sorunun ¢oziimii i¢in
caba harcar. Her zaman, kararlar iiyelerin istekleri dogrultusunda olmasa bile, bir

katilim ve sonugclarin ne olacagina iliskin bir bilgilenme s6z konusudur.

Otokratik gruplarda, sorunlar yetki ve otoriteyi elinde tutan kisi veya lider tarafindan
¢Oziimlenir. Bu kisiler sorun ¢ézmeyi kendilerinin en dogal hakki olarak goriirler.
Onemli kararlar lider tarafindan alinir, énemsizler ise gruba birakilir. Kararlar1 grup
liderinin tek basma vermesinin Onemli bir sakincast grubun kendi kendisini
yonlendirerek gelismesini 6nlemesidir. Ikincisi, grubun basarisizliklarinin daha sonraki
yetersizliklerine delil gosterilmesidir. Bu durumda otorite lider, grubu karar almasi igin
kendi basina biraktiginda iiyeler liderin diislindiigii veya liderin egilimi yoniinde karar

alacaklardir.

37



Serbest birakic1 gruplarda sorunlarin ¢6ziimii ¢ok uzun zaman alir. Liderin Onderlik

fonksiyonunu tam olarak yerine getirmemesi, iiyelerin alternatifler konusunda ¢ok farkl

diisiinmeleri nedeniyle bazen belli bir karara dahi varilamayabilir.

Etkilesim gruplarinda dort tiir karar verme siireci gozlenmistir. Bunlar, oylama, oy

birligi, karar erteleme ve karari yetkili bir merciye devretmedir.

24.2

Oylama: Bu teknik en yaygin ve dogal olarak demokratik gruplarda
uygulanmaktadir. Otokratik gruplarda da uygulanabilir. Serbest birakici
gruplarda uygulanmasi ise c¢esitli sorunlarin ortaya ¢ikmasina neden olabilir.
Ornegin, oylamanin zaman ile ilgili olarak uyusmazlik kaginilmazdir. Oylama
yonteminde kararin tek bir parmaga bagli olmasi kararin uygunlugunu siipheye

diistirmiistir.

Oybirligi: Bu yontemde bir veya birden fazla bireyce dnerilecek fikirler iizerinde
anlagsmak esastir. Degerlemeler grup ¢apinda gergeklesir. Secilen karar sikkina

kars1 ¢ikan olmazsa karar oy birligiyle alinmis olur.

Karar1 Erteleme: Bu yontem grubun itirazlar1 kabul etmesidir. Yontem azinligi
cogunlugun baskisindan korumayi1 amaglar. Ertelenen siire i¢inde azinlik ve
cogunluk iiyeleri sorunu tekrar diislinerek tartigirlar ve makul ortak bir ¢oziim

bulurlar. Sonugta her iki taraf da tatmin olur.

Kararin Yetkili Merciye Devredilmesi: Demokratik gruplar siirekli olarak agir
hareket ettikleri seklinde bir elestiriye ugrarlar. Bu elestiri genellikle dogru
olmasina karsilik o derece kotii de degildir. Bu gruplar karar verme yetkilerini
bireylere veya kiigiik komitelere devrederler. Birey ve komiteler daha hizli karar
alirlar. Bu, Ozellikle alinacak kararlarin grup icin hayati bir 6nem tasimadigi

zamanlarda sik¢a bagvurulan bir yontemdir (Sencan, 2001).

Delfi Yontemi

Delfi yontemi, sosyal siire¢lerin deneysel bilgi eksikligi nedeniyle anlasilamamasi

durumlarinda kullanilan ve biiyiik 6l¢iide amaca hizmet edebilen bir yontemdir (Fry ve

Burr, 2001). Delfi yontemi ilk kez 1953 yilinda, Rand adli bir firmada ¢alisan Olaf

Helmer ve Norman Dalkey tarafindan gelistirilerek, bir tahmin aract olarak
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kullanilmistir (Cohen ve dig., 2004). Yontem, ilk kez gelistirildigi zamandan beri
zamani ve gelecekte olacaklari, 6zellikle teknolojik gelismeleri, tahmin etmek igin
kullanilmigtir (Rabiega, 1982). Delfi yontemi aslinda degisik bir anket teknigidir. Bu
yontemin temel Ozelligi, g¢esitli konularda uzman olan kisilere anketlerin

uygulanmasidir (I¢z, 2005).

Delfi yontemi, teknolojik tahminler, genel politika analizleri, program planlamasi ve
birgok degisik alanda kullanilmaktadir. Delfi yonteminin temel 6zelligi bir seri isimsiz
posta anketi vasitasiyla herhangi bir konu hakkinda o konuda uzman kisilerin goriis
birligini olusturmaya ¢alismasidir. ilk anket genis captaki bir soruya cevaplarin arandig
bir ankettir. Bu anketin cevaplar1 daha sonra 6zetlenerek gerekli degisiklik ve ilavelerin
yapilmasi i¢in anketi cevaplandiranlara ikinci bir anket olarak tekrar gonderilir. Bu
sekilde, {ic veya bes anket; cevaplandiranlar arasinda fikir birligi saglanincaya veya

probleme etkin bir ¢6ziim buluncaya kadar kullanilir (Turan, 2007).

Delphi yonteminin baslica avantaji, geleneksel yontemlere gore bazi sinirlamalari
kaldirmis olmasidir. Geleneksel ekonometrik yontemler, ge¢misteki ve bugiinki
bagimli ve bagimsiz degiskenler arasindaki iligkileri aciklar, ancak bazi yeni egilimler
ya da analizlerde yer almayan bir takim etkenler nedeniyle bu ydntemlerin yetersiz
kaldig1 goriilmiistiir. Ornegin teknoloji alanindaki yeni gelismeler, politik degisiklikler,
enerji krizleri ve savaglar gibi olaganiistlii durumlarin turizm talebine etkilerini
aciklamakta ekonometrik yontemler yetersiz kalmaktadir (i¢6z, 2005). Yontemin diger
avantajlar1 arasinda, pek ¢cok uzman goriisiiniin sentezini olusturmasi, pek cok fiilke,
bolge, kent vb. tarafindan uygulanabilir olmasi, bir karsilagtirma zemini olusturmasi,
grup lyeleri lizerindeki baskinin az olmasi ve bandwagon (siirii) etkisinin olmamasi
sayilabilir. Bu yontemin en 0nemli dezavantajlari ise basarinin uzmanlarin seg¢imine
bagli olmasi, sonuglarin geribildiriminin zaman almasi, siirecin uzamastyla birlikte
katilimin azalmasi, siirecin zaman alici ve yiiksek maliyetli olmasi ve uzmanlarin

katilmamas1 seklinde siralanabilir (Tiibitak, 2001; i¢dz, 2005, Yavuz, 2007).
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2.4.3 Nominal Grup Teknigi

Delfi tekniginin tersine, karar veren uzmanlar isletme i¢cinden secilen boliim miidiirleri
veya sorunlarla ilgili teknik uzman ve danismanlardir. Nominal Grup Teknigi (NGT)
genellikle kiiciik gruplarda uygulanan yaratict problem ¢ézme teknigidir. NGT, 1968
yilinda Andre Delbecq ye Andew Van de Ven tarafindan gelistirilmis olup, problem
coziimiinde belirsizligin hakim oldugu durumlarda etkin olarak kullanilabilecek bir
tekniktir  (Moore, 1994). NGT, problemlerin tanimlanmasinda ¢oziimlerin
cogaltilmasinda ve onceliklerin tespit edilmesinde ¢ok faydali sonuglar verir. Bununla
birlikte, grup iiyeleri arasindaki sozlii baskinin ve statii farklarinin etkisizlestirmesinin
onemli oldugu, birbirilerine yabanci katilimcilarindan olugsan gruplarda etkin
kullanilabilir. NGT nin basarisinda, ¢6ziilmek istenen problemin uygun yapilandirilmasi
onemlidir. Problem tek bir sorunu i¢cermelidir. Problem tanimlamasi kisa yapilmalidir.
NGT, 6grenilmesi ve uygulanmasi kolay bir tekniktir. NGT yi uygulayacak grubun
tiyeleri secilirken, c¢alisma atmosferini olumsuz etkileyecek kisilerin se¢iminden
kacinilmalidir. NGTye baglanirken, grup lideri tarafindan bir agilis konusmasi yapilir.
Bu konusmada, grubun toplanma amaci dort temel asamanin kisaca agiklanmasi, eger
grup fazla sayida ise, birkac gruba ayrilmali ve iiyeleri motive edici konusmalar yapilir.

NGT baslica dort asamadan olugmustur:
1.Fikirlerin yazildig1 sessizlik asamasi,

2 Fikirlerin listelenmesi,

3.Listelenmis fikirlerin seri olarak tartigilmasi,
4.0Oylama (Turan, 2007).

Van de Ven ve Delbecg ii¢ tip grupla yaptig1 arastirmada her {i¢ gruba da ayni problemi
vermis ve sonuglarini karsilagtirmistir. Sonuglar bu {li¢ grup arasinda biiyiik farkliliklar
oldugunu gostermistir. Delbecg ve Van de Ven etkilesim gruplarinin ¢ok az orjinal fikir
irettiklerini ve tatminin de diisiik diizeyde oldugunu bulmustur. Buna karsilik NGT ve
delfi gruplarinda etkilesim grubuna gore iistiinliik tagiyor ve duruma gore yoneticilere
cok daha fazla yararli oluyordu. Bu arastirmanin sonuclarindan yoneticinin bir sorunu
¢ozme amaciyla bir proje grubu olusturmak istediginde, etkilesim gruplarinda ¢ok az

yararlanilabilecegi anlagilmaktadir (Sencan,2001).
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Tablo 4: Etkilesim, Delfi ve Nominal Gruplarinin Karsilastirilmasi

Degerlendirme Kullanilan Yoéntem
kriteri Etkilesim Delfi NGT
Yéntem Onceden planlanmamus yiiz | Onceden Onceden
ylize toplanti. planlanmustir. planlanmamustir.

Uyelerinin sayis1 ve liderin
davraniglar1 agisindan
gruplar arasinda biiyiik
farkliliklar s6z konusudur.

Lider ve tiyeler
birbirlerinin
davraniglarindan
etkilenmezler.

Yiiz ylize toplanti.

Lider ve tiyeler bir
birlerinin
davraniglarindan
¢ok az etkilenirler.

Uyelerin rolleri

Daha ¢ok sosyal ve
duygusal iliskiler 6n
plandadir.

Gorevin basarilmasina daha
az Onem verilir.

Gorevin basarilmasi
esastir.

Sosyal iligkiler ve
goreve verilen 6nem
esittir.

Fikir Uretme Az Cok Cok sayida ve
degisik
Sorun iizerinde Sorun iizerinde uzun siire [ Sorunla uzun siire Sorunla uzun siire
yogunlasma yogunlagma olmaz. ilgilenilir. ilgilenilir.
Gorevden kagma egilimi
vardir.
Konu dis1 tartismalar olur.
Sosyal iligkilerin korunmast
Oonem kazanir.
Kurallara uyma Kurallara uyma ydniinde Uyeler Bagimsiz degerleme
dogal bir baski vardir. tanigmadiklarindan | ve tercih nedeniyle
ortak kural ve kurallara uymama
kurallara uyma s6z | hosgoriiyle
konusu degildir. karsilanir.
Uyeler arasindaki | Bazi iiyeler karar verme Uyeler esittir. Uyeler esittir.

katilim esitligi

siirecinin belirli
asamalarinda tartigmalara
hakim olma durumundadir.

Sorun C6zme
Yontemleri

Kisi yonelimlidir.
Uyeler iliskilerini iyi
tutmaya g¢aligirlar.

Sorun odaklidir.
Iliskiler dnemli
degildir.

Sorun odaklidir.
Iliskiler dnemli
degildir.

Basar1 duygusu

Diisiik

Orta

Yiiksek

Yararlanilan
kaynaklar

Diisiik yonetim ve zaman
maliyeti.

Yiksek yonetim ve
zaman maliyeti.

Vasat yonetim ve
zaman maliyeti.

Karar verme
siiresi

Ortalama 1,5 saat

Ortalama 5 ay

Ortalama 1,5 saat

Kaynak: Sencan (2001).
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2.5 Bireysel Ve Grup Kararlarimin Karsilastirilmasi

Bireylerin vermis olduklar1 kararlarin ¢ogu kendilerini ilgilendirmektedir. Buna karsilik
yoneticilerin ise bagkalarini ilgilendiren ve baskalarimin uygulamasini yapacaklari
kararlar1 verme gibi bir sorumlulugu vardir. Bu durumda kararlar, birey ve onu
ilgilendiren ¢evreyle baglantili bir slire¢ olmaktadir. Karar veren ve i¢inde bulundugu
gruba bagli olarak kararlar degisiklik gosterebilir. Bireyin ve grubun 6zellikleri kararlar
etkileyecektir. Bireyle ya da bireylerin olusturdugu gruplarda verilen kararlar
yetenekler, tecriibe ve degerlerden etkilenecektir (Gordon, 1993). Karar verme
eyleminin girdileri insan, bilgi, yonetim bilgi sistemleri ve fiziki dokiimanlardir (Findler

ve Rogersen, 1996).

Bireysel kararlar, tek bir karar vericinin gerekli davranisi sergileyerek karar vermesi
halidir. Bu tiir kararlar genellikle karar vericiyi fazlaca ilgilendiren sonucuna da

dogrudan karar vericinin katlanmasini gerektiren kararlardir (Akat ve Budak, 2002).

Isyerinde 6zellikle yonetici pozisyondaki kisiler cok sayida bireysel karar verme
durumundadirlar. Yoneticilerin verdikleri bireysel kararlar ayn1 zamanda yonetimindeki
kisileri de etkileyeceginden alt diizeyde calisanlarin verdigi ve sadece isi etkileyen
kararlardan daha Onemlidir. Bu karalardan istenen sonucun alinmasi kosullarin
uygunluguna baglhdir. Grup kararlarina karsi bireysel kararlar su faktorler acisindan

ustiinliik tasirlar.
1. Bireyler gruplardan daha hizli karar alirlar.
2. Rutin, yinelenen islerde ve islemsel diizeyde bireysel kararlar daha etkindir.

3. Uyeleri birbirinden bagimsiz ¢alisan gruplarda bireysel karar verme daha

uygundur (Sencan, 2001).

Kararlar bir¢ok faktorden etkilenmektedir. Karar almayi1 etkileyebilen kisisel faktorler

asagidaki sekilde siralanabilir (Hatiboglu, 1994):
e Ekonomik: Bu gibi kimseler faydal pratik seylerle ilgilenirler,
e Estetik: Bu gibi kimseler kisilik, ahenk, gosteris ve iktidara fazla kiymet verir,

e Teorik: Bu gibi kimseler gercegin arastirilmasi ve rasyonellik ile ilgilenir,
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e Sosyal: Insanlarin sevgisi ve diger insanlar bunlar igin bir amagtir. Bu kimseler

nazik, sevimlidir.

e Politik: Bu gibi kimseler genellikle iktidar ile ilgilidir; kisiligine ait kudret, etki

ve sohrete sahip olmak ister.

e Dini: Bu gibi kimseler tanrisal degerlere 6nem verir, kendi viicudu 6nemsizdir

(Cavus, 2008).

Buna karsilik, tiyeler karsilikli bagimlilik i¢inde iseler ve isbirligi yapmalar1 gerekiyorsa

etkin bir basari i¢in grup halinde karar vermeleri daha dogru olacaktir (Sencan, 2001).

Verimli bir sorun ¢oéziimil i¢in vazgecilmez kosul, gercege uygun bir algilama ve
sorunun biitiin yonleriyle yapilan analizdir. Boyle bir gorevi; bir grubun, bir bireyden

daha iyi yapacagi su iki acidan 6nemlidir;
e Sorunu arama c¢aligsmasina daha ¢ok kisi katilir,

e Grup iiyeleri arasinda siirekli iliskinin sonucu olarak yanlisliklar karsiliklt ve

surekli olarak duzeltilir.

Otoriter bir yonetimde sorunu belirleyen ve karar veren bolimiin veya grubun
yoneticisidir. Onun astlar1 pasif davranis icerisinde bulunurlar ve yoneticilerinin
kararlarim1 beklerler. Fakat kendi girisimler ve olanaklariyla karar alma siirecine
katilmalar1 sonucunda sorunlar hemen goriiliip, grubun alacagi onlemlerin saptanmasi
olanagi artar. Sorun ¢dzme ve karar alma, kisilerin katilmasi sonucu sorunun, kisilerin
farkl1 ¢ikis noktalarina bagli olarak degisik yonlerden ele alinmasi olanagi artar.
Sorunun analizi sonucunda sorun tek kisinin analizi sonucuna nazaran daha g¢ok

saydamlik kazanir (Baysal ve Tekarslan, 1996).

Grup kavramu ile ilgili birgok tanim yapilmasina karsin, grubu kisaca; birbirleri ile
etkilesim durumunda olan, belli amag¢ ya da amagclar i¢in bir araya gelmis iki ya da daha
fazla kisi olarak tanimlamak miimkiindiir. Bu anlamda grup; oriintiilesmis kaliplar
icinde etkilesimde bulunan, belli degerleri, inanglar1 ve amaglar1 paylasan, tlyelik

duygusuna sahip iki veya daha fazla kisiden olusur (Topaloglu ve Boylu, 2006).
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Grup siirecine katilan her yeni birey grubun tecriibelerinden meydana gelen bilgi
deposuna potansiyel bir ilave yapar. Grup igindeki bireylerin ¢esitli menfaatleri ve
goriislerinin kars1 karsiya gelmesinden dolay1 ortaya ¢ikan ¢atisma durumu ¢oziim igin
yogun bir arayisa neden olur. Uyeler arasinda meydana gelen etkilesimin karsilikli
dayanismaya yol agmasi sonucu grup lyelerinin devamli, karsilikli olarak agikladiklari

fikirler, yeni fikirleri ortaya cikarir.

Bireyler, gruplarda belli bir sorunun ¢oziimiinde fikir birligine ulagabilmeleri igin,
haberlesmelerini gerektiren grup normlarina uymak zorundadirlar. Bu nedenle kendi
inanglarini, deger ve tutumlarini, grubu amacina ulastiracak sekilde uyumlastirmak
zorundadirlar. Uyeler grupta, her biri kendi amag ve tercihlerine sahip pek ¢ok kisiden
sadece biridir. Bu nedenle liyeler grupta alinacak karardan tek baslarima sorumlu

olmazlar.

Gruplar bireylere gore daha uzun siirede karara varirlar. Bununla birlikte, belirli bir
sorunla ilgili olarak gruba, tek basina bir iiyenin sahip oldugundan daha fazla deneyim
ve uzmanlik getirirler. Bireylerde ve gruplarda problem ¢6zme ve karar i¢in zaman
ihtiyac1 iizerine yapilan deneyler, teoride bireysel problem ¢6zmenin grup sorun
¢Oziimiine tercih edilecegini gostermistir. Bu deneylerde harcanan zaman Slgiilmiistiir.
Deneylerde tespit edilen; gruplarin sorun ¢6zmede ve karar vermedeki yavaslilik sebebi
grup iiyelerine ait gesitli fikirlerin ve dnerilerin ¢atigsmasindandir. Grup {iiyelerinin bilgi
durumu ne kadar yiiksek olursa o kadar ¢ok Oneri getirilir, gesitli ¢oziim olanaklari
cabuk bir grup kararmi engeller. Fakat somut durumlarda cabuk olan ve temelinde
rizikonun fazlalig1 yatan bireysel karar, geciken fakat dogru olan grup kararina nazaran

daha ¢ok olumsuzluk getirmektedir (Baysal, 1996)

Gruplarda bireysel tarafgirlik azalir. Goriislerini agik¢a bildiren bir grupta tarafsiz
objektif kararlar alinabilir. Gergek goriislerini saklayan kapali zihniyetli bir grupta farkl
deger sistemlerine sahip bireylerin grubu belli bir yone sevk etmeleri s6z konusu

olabilir.

Cesitli alanlardan uzmanlarin etkilesimiyle olusan gruplarda verilen kararlar, bireysel
uzmanlarin ulastig1 sonug veya kararlardan daha istiindiirler. Bu gruplarda sinerjik etki
nedeniyle daha kapsamli ve ayrintili analizler yapilacagindan tek tek bireylerin

ulastigindan daha etkili kararlar almak miimkiindiir.
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Aragtirmalar bireylerin grup i¢inde, tek baslarina verdikleri kararlara gore daha fazla
risk alma egilimi i¢ine girdiklerini gostermistir. Grup i¢inde olma, iiyelerin riskli
kararlar tercih etme egilimlerini giiclendirmektedir. Bu egilim, "riske kayma" olarak
isimlendirilir. Grup icinde karar verme paylasilan kararin sorumluluk derecesini
azaltmaktadir. Bu durum iiyelerin basarisizligi halinde, yalniz olduklarindan daha az

sucluluk duymalarina neden olur.

Cok sayida arastirmanin sonucunda gruplarin, ihtiyatli olmaktan c¢ok riskli kararlar
verme egiliminde olduklar1 goriilmiistiir. Yine bazi arastirma bulgular1 belirsizligi kabul
etme egilimi gosteren iiyelerin, yani ciiretkar iiyelerin grup tartismalarinda biiyiik etkisi

oldugu ve tartigmalar1 yonlendirdigi sonucunu ortaya koymustur.

Diger taraftan gruplar bazen oldukga ihtiyatli karar vericiler olarak goériilmektedir. Fikir
birligine ulagma ihtiyac1 bazen en diisiik degerli alternatifin secilmesine yol acabilir.
Boyle bir durumda karar verme asgari miistereklerde birlesme anlamina gelmektedir ki,

grup en alt diizeyde de olsa bireysel davranisi etkilemektedir.

Ornegin, bir kisi kararin sonucundan tek basina sorumlu olursa isi siiriincemede birakip
agirdan alabilir. Bununla birlikte bir grup iiyesi oldugunda, sonucun sorumlulugu tiyeler
arasinda dagildigindan, normalde ¢ekingen olan bir birey grubun koruyucu semsiyesi
altinda gecici bir cesarete sahip olabilir. Kuskusuz, bazi ciiretkar bireylerin gruplara
gore daha riskli kararlar1 verdikleri de dogrudur. Bu durumda grup kararlar1 bu kisilerin
kararlarina gore daha tutucu ve ihtiyatlidir. Ancak bir grubun, bireylere gore daha riskli
bir karar almasi da miimkiindiir. Bu nedenle, su sOylenebilecektir: Gruplar risk
yonelimli kisilere gore tutucu ve risk yonelimli kisiler grupta daha atilgan ve belirsizligi

kabul etme egilimindedirler (Sencan, 2001).

Grup kararlarinin birtakim {stiiliikleri olmakla beraber birtakim sakincalar1 da

mevcuttur. Grup kararlarinin faydalar1 ve sakincalar asagidaki sekilde siralanabilir.
Grup kararlarinin faydalari:

e Gruptaki uzmanlar karara degisik acilardan yaklasirlar, béylece daha ¢ok bilgi,

daha ¢ok secenek toplanabilir ve deneyimlerden faydalanma imkani artar.

e Toplantidaki karsilikli etkilesim Orgiit faaliyetlerindeki koordinasyonu saglar.
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Karar yiiriitecek kisilerin karar verme siirecine katilmalar1 motivasyonu artirir.

Kararlarin kabullenilmesi kolaylasir.
Yoneticilerin karar verme konusunda egitilmelerini saglar.
Grup tartismalar1 yaratici diisiincenin ortay ¢ikmasina yol acar.

Genellikle daha iyi kararlar verilir.

Bu faydalarina karsilik grup kararlarin1 bazi sakincalar1 da vardir:

Karar verme siireci uzun ve pahali hale gelir.
Kararin aciliyeti var ise, grup kararlar1 bu siireyi daha da uzatir.

Grup kararlan iki u¢ arasinda ¢ikabilir. Yani karasizlik ve uzlagsmazliga yol

agabilir.

Ust diizeydeki bir kisinin veya gruptaki bir kisinin digerlerine hakim olmasi

gruptan ¢ikacak karar1 bireysel hale getirebilir.
Herkesin birbirini su¢glamasiyla hi¢bir karar alinamayabilir.

Beraber diisiinme ortaya ¢ikabilir. Grubun ortak bir sonuca varma ve tutarli olma

istegi en iyi karar verme isteginden fazla olabilir (Cavus, 2008).

Grup ortaminda alinacak kararlarin bireylere birakilmasi veya grup halinde karar

varilmast ile ilgili baslica ii¢ sonug s6z konusudur.

1.

Gruplar normal kosullarda bireylerden daha iyi karar verirler. Nadiren iyi karari
bireyler verir. Aslinda grubun {istiinliigii sinerjik etki ve liderin ¢abalarindan

kaynaklanir.
Grup kararinin etkinlik 6l¢iisii, karar verme silirecine harcanan zamandir.

Kararin kabulii 6nem kazandigi veya grup morali s6z konusu oldugu zaman
bireysel kararlar {istiin bir nitelige sahip olsa da grup karari1 énemlidir (Sencan,

2001).
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2.6 Gruplarda Karar Verme Siirecine Katilm Diizeyi

Bir grup cesitli sorunlarla basa ¢ikabilmek icin iiyelerinin karar verme siirecine
katilmalarina ihtiya¢ duyar. Karar siirecine ¢esitli diizeylerde katilabilir. Katilma diizeyi
artttkca grup lyelerinin karar iizerindeki etkisi artar. Diisiik katilimda, grup lideri
tiyelerden bilgi alip, danisirken, tam katilimda grup iiyeleri alternatifleri degerler ve

birini tercih ederler. Orta derecede katilimda, grup tiyeleri alternatifleri belirlerler.

Grup halinde karar verme arttigi olglide belirli sorumluluk ve ytkiimlilikler grup
tarafindan ortaklasa olarak paylasilir. isbirligini gerektiren gorevlerde grup halinde

karar vermeye tesvik etmek uygun olacaktir (Sencan,2001).
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BOLUM 3. FAYDA ARALIGI TEMELLiI ETKILESIMLI GRUP
KARAR VERME YONTEMI

Bir grup karar verme siireci, genellikle objeler arasinda farkli tercihlerin azaltilmasi
stireci, verilenlerden ortak bir tercihe veya grup tercihine varilmasi olarak bilinir (Kim
ve Ahn, 1997). Buna ilaveten, grup iiyeleri sadece kismi bilgi verdiklerinde, se¢im
genellikle tek adimda yapilamaz. Ornegin, bir karar verici niteliklerin agirligmin kesin
bir fikir veya ayrintili olarak tercihini belirtemeyebilir veya istemeyebilir. Bir karar

vericinin sadece kismi bilgi verebilmesinin nedeni:

1. Karar kisith bir zamanda veya yetersiz bir veri ile verilmek durumunda

olabilir.

2. Bircok nitelik sosyal ve cevresel etkileri yansittiklarindan dolay1 soyuttur

veya mali degere sahip degildir.

3. Karar verici yeterli ilgi ve bilgiye sahip degildir. (Weber, 1987; Park ve dig.,
1996)

Bir grup karar verme probleminin bir en uygun ¢ézliimiiniin bulunmasi i¢in karar analizi
alaninda birgok metot vardir.(Ramanathan ve Ganesh, 1994) Bunlarin arasindan bir kag
calisma grup karar vermede kesin olmayan tercih modellerini kullanmistir.( Salo, 1995;

Kim ve Ahn, 1997)

Bu c¢alismada her bir grup iiyesinin fayda bilgisine dayanan ¢ok kriterli grup karar
verme yontemi uygulanacaktir. Fayda bilgisi, faydanin net olarak belirtilememesinden
dolay1 kismi bilgi seklinde ele alinacaktir. Her bir grup iiyesinin fayda bilgisi farkli ve
ortak veya uzlagilan bir bilgi araligi bulmak ¢ok zor oldugunda, her hangi bir toplama
metodu kullanilsa bile uzlagilmayan bilgiden direk olarak alternatifin sec¢ilmesi grubun
faydasin1 yansitmayacaktir. Grubun bu toplam bilgisi yerine, etkilesimli olarak her bir

grup liyesinin kismi fayda bilgisini uzlasarak degistirmesi tercih edilir.
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3.1 Problemin ifadesi

Cok kriterli grup karar verme modelleri asagidaki bilesenlerle karakterize edilmektedir:
e A={aj}i-im: M elemanl alternatif kiimesi
o [={i}imin N elemanl: kriter kiimesi

o K={k}-1x: Grup karar vermede yer alan K tane grup elemaninin dizinlerinin

kiimesi.

* Wi: grubun i. kriter ile iligkili olan 6nem agirlig.

o Wit k. karar vericinin i. kriter ile iligkili olan 6nem agirlig1.

o« W k. grup tyesi ile iliskili onem agirlig1.

o ua): Verilen i. kriter i¢in a. alternatif ile ilgili k. grup tiyesinin bireysel
kismi fayda bilgisi.

e ul(a): Verilen i. kriter i¢in a. alternatif ile ilgili grubun kismi fayda
degeri.

o W={d,, Ziwi=1, w>=0}: kisitlar kiimesi veya kriterlerin agirliklarinin tiim

olas1 degerleri.

o« Uk: Verilen 1. niteligin a. alternatif ile ilgili k grup {iyesinin bireysel

kismi fayda bilgisiyle ortaya ¢ikan fayda kisitlari kiimesi. { ui(a"), ui“(a) }€ U
e V¥ (a'a)= {W,U}, degerlendirilecek iki alternatif.

o QO Alternatifler arasindaki iistlinliik iliskileri kiimesi.
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Cok kriterli grup karar verme durumlarinda; bir kriter ailesi acgisindan degerlendirilen,
alternatifler kiimesi dikkate alinir. Alternatiflerin klasik degerlendirmesinde tim
niteliklerin toplanmasi fayda fonksiyonunu olusturur. Burada niteliklerin, katkisal
bagimsiz olduklar1 varsayilmistir. a,, alternatifi i¢in k’nin toplam degeri veya beklenen

fayda:

N
V¥(am)= £ @) U am) = D, Wi U (am) )
-1

Esitlik (1) kesinlik altinda beklenen faydadir, fakat kolaylikla kesin olmayan durumlar
icin de genisletilebilir (Park ve dig., 1996). Cok kriter altinda tek bir karar vermek i¢in

yaklagimlarin ana amact:
1. Her bir alternatif i¢cin beklenen deger veya beklenen fayday1 hesaplamak.
2. Alternatifler icinde her bir beklenen fayda degeri karsilastirmak.
3. Alternatifler arasindaki tistiinliik iligkileri belirlemektir.

Grup karar vermedeki ana problem, ortak bir tercih elde etmek i¢in bireysel tercih
birlestirilmesidir. Bu problemin iistesinden gelmek igin ¢esitli prosediirler one
stiriilmiistiir ve bunlar birgok agidan birbirinden farklidir fakat alternatiflerin faydalari,
niteliklerin agirliklarn hakkindaki kismi bilgiyi almada zorluklar yasanmaktadir.
Ornegin fayda bilgisinin elde edilmesi basli basina bir problem olarak karsimizdadir.
Burada kullanacagimiz prosediir bu zorluklarin iistesinden gelebilmek i¢in bireysel

kismi bilgi seklinde ifade edilen fayday1 kullanir (Kim ve dig., 1999).
3.2 Grup Karar Verme Literatiir Arastirmasi

Grup karar verme metotlar: bir¢ok niteligi géz oniine olarak tek bir ortak tercih elde
etmek i¢in farkl kisisel tercihlerin agirliklandirilmig toplamlarini igerir. Bu konu bir¢ok
farkli disiplindeki arastirmacilarin biiyiik ilgisini ¢ekmistir. Bazi sartlar altinda,
toplamsal kisisel deger (fayda) fonksiyonu olarak grup tercihinin gosterilmesi igin
calisilmistir (Anandaligam, 1989; Dyer ve Sarin,1979; Keeney ve Kirkwood, 1975;
Kenemy ve Snell, 1962; Salo, 1995).
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Harsanyi (1995); Von Neuman ve Morgeenstern akilcilik aksiyomlar ile tutarli olarak
bir toplumsal ana tercih biitlinlestirme kurali sunmustur. Grup tiyelerinin bireysel fayda
fonksiyonlarinin toplam agirlik formu olan, bir grup ana sosyal refah fonksiyonunun
yeterli kosullarim1 Keeney ve Kirkwood (1975) tanimlamistir. Grup {iyelerinin
agirliklarinin degerlendirmesi bir bireyin ddiinlesme faydasinin diger bireyinkine karsi
sorularint igerir. Ne yazik ki bu ddiinlesmeleri yapmak i¢in prosediirler tam anlamiyla

yeterli olmamaktadir.

Saglikl, seffaf ve gelistirilebilmesinin kolaylig1 sebebiyle katki degeri veya fayda
fonksiyonu icine bireysel tercihlerin katilmasiyla olusturulan grup tercihlerinin ana
gostergeleri lizerine bircok calisma yapilmistir (Keeney ve Raiffa, 1976). Her bir
yaklagimin kendine has bir karakteristigi olmasina karsin ger¢ek yasamda bunlari
uygulamay1 zorlagtiracak bazi nedenler olabilir. Bunlar, grup iiyelerinin parametrik
bilgilerinin 6grenilmesinin daha ¢ok emek gerektirmesine kasin ¢oziimler hakkinda
yiiksek seviyede bilgi saglamak i¢in az emek sarf edilmesi ve grup iiyelerin birbirlerini
etkilemesidir. Sadece birka¢ calisma grup kararmin belirlenmesinde kesin olmayan
(impreceise) modellere sahiptir. Salo(1995) grup iiyelerinin tercih kararlarinin toplami
icin etkilesimli bir yaklasim gelistirmistir. Gliglii veya zayif istiinliik iliskileri 6ne
stirmiistiir. Zay1f Ustiinliikk halinde, sonuglar grup iiyelerine; katkisal tercihlere, daha
fazla analize, bilgiyi ortaya ¢ikarmak i¢in ihtiya¢ duyulacagini gosterir. Bununla birlikte

sadece ana degerlerle birlikte kismi bilgi araligini kullanmustir.

Cok kriterli grup karar verme arastirmasinda, deger bilgisi parametresi (nitelik agirlig
ve alternatiflerin faydasal degeri) kesin bir sekilde ve niimerik olarak grup tyeleri
tarafindan belirlenir fakat zaman kisidi, veri veya ilgi azlig1 sebebiyle grup iyeleri
sadece kismi bilgi verme egilimindedirler ( Park ve Kim, 1996). Kesin olmayan bir
sekilde belirtilen bilgi ile se¢cim genellikle bir adimda yapilamaz ve sonuca ulasabilmek
icin bazi ek bilgilere ihtiyag duyulur. Bu agidan c¢ok kriterli grup karar vermede
etkilesimli prosediire ihtiya¢ duyulur. (Kim ve dig., 1999)

Kim ve Ahm 1997°de yaptiklar1 ¢alismada kismi bilgi iizerinde durmuslar ve bir
projenin se¢iminde kullanmislardir. Fayda bilgisini ve kriterlerin agirliklarin1 kismi

olarak belirlemislerdir (Kim ve Ahm, 1997).
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Park ve dig. 1996 yilinda yayiladiklar1 makalede karar vericilerin kismi bilgileriyle bir
interaktif ¢ok kriterli karar verme i¢in ara¢c ve teknikleri sunmayir amaclamislar,

baskinlik grafikleri kullanmiglardir( Park ve dig, 1996).

Cil, ve Evren, ileri imalat sistemlerinin se¢cim ve degerlendirmesinde uzman sistem

yaklagiminin nasil kullanilacagini 6nermislerdir (Cil ve Evren, 1998).

Kim, Choi ve Ahm 1998°de ayrilabilir lineer programlama teknigi kullanarak grup
fayda araligi ile grubun ikili baskinlik iliskilerini olusturmak i¢in kuramsal modeller

tanimlamiglardir (Kim ve dig., 1998).

Engin Heriscakar 1999 yilinda yayinladigi makalesinde gemi ana makine se¢imini ¢ok
kriterli karar verme yontemleri AHP ve SMART kullanilarak ¢oziiliir hale getirebilecek
bir model kurmaktir (Heriggakar, 1999).

Kim, Choi ve Kim 1999’da aralik yaklagimiyla kismi bilgiyle ¢ok kriterli grup karar
verme igin etkilesimli yaklasim prosediiriinii agiklamislardir. Bunu iki yazarin ortak
yazdiklar1 bir makaleyi hangi dergiye gondereceklerine dair karar probleminde

kullanmiglardir. (Kim ve dig., 1999).

Kim ve Choi 2001°de ¢ok kriterli karar verme i¢in fayda araligi temelli etkilesimli grup

karar destek sistemi gelistirmislerdir.

Mala ve Cil, yeni bir imalat teknolojisi se¢ciminde fayda araligi temelli etkilesimli grup
karar verme yontemini kullanarak bir uygulama gergeklestirmislerdir (Mala, M., Cil,

2002).

Cil, farkli imalat sistemi yapilandirmalarinin stratejik, teknik ve finansal acilardan
degerlendirilmesini yapan etkilesimli grup karar verme yaklasgimi Onererek

uygulamasini gerceklestirmistir (Cil, 2002, 2004).

Cil ve arkadaglar1 ¢cok boyutlu karar verme paradigmasi iizerine kurulu bir yontem
gelistirerek ERP Secimi ve degerlendirilmesini hazirladiklar1 web tabanli bir yazilimla

nasil yapilacagini gostermisglerdir (Cil ve dig.,2005 ).

Sang Hyun Coi, Sungmin Kang, Young Jun Jeon 2006 yilinda yayinladiklar1 makalede

daha dinamik ve kisisellestirilmis 6neriler sunmay1 amaglayan fayda aralig1 temelli iirtin
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Oneri algoritmasi kullanan, kullanici ve sistem arasinda iki yonlii iletisimi olanakli kilan

bir oneri sistemi gelistirdiklerini anlatmiglardir.

Selin Soner ve Semih Oniit 2006 yilinda yaymnladiklar1 makalelerinde ¢ok kriterli

tedarikci secimi icin electre-AHP uygulamasi kullanmislardir (Soner ve Oniit, 2006).
3.3 Fayda

Fayda kavraminin nasil algilanmas1 gerektigi ve nasil dlgiilecegi giiniimiizde halen tam
anlamiyla ¢oziimlenmis degildir. Insanin bu degeri en ¢ok kilmaya caligmasi,
tercihlerinin agiga c¢ikmasina neden olmaktadir. Fayda degerinin bilimsel olarak
Olciilmesi, hedonistik fayda anlayisindan, cagdas fayda diislincesine dogru ilerlenen
yolda ilk tartisma konusunu olusturmustur. Soyut bir degeri sayisallagtirmanin 6énemi,
insanin biligsel bir siire¢ i¢inde yaptig1 degerlendirmeyi standart bir 6l¢ek i¢inde anlama

isteginden kaynaklanmaktadir.

Insan, tiiketme imkanlarmin ¢ogalmas ile birlikte tiikettigi maddeler arasi farkliliklarin
oldugunu algilamaya baglamis ve tiiketimi sirasinda bu eylemden haz almaya
yonelmistir. Zaten, bu haz duygusu, insanda canliligini siirdiirebilmesi i¢in gerekli yeme
arzusunu olusturan hormonal bir aktivite sonucu olusur. O halde haz, insanin
canliliginin stirmesi igin gerekli enerji tiiketiminden elde edecegi fayday: niteleyen ve
organizmay1 bu siire¢ i¢cinde motive eden, yani bir eylem i¢in istek uyandiran, bir
giidiidiir. Insanin biyolojik dengesi i¢inde somut bir tanima oturtulan bu kavram, sosyal
denge icinde farkli bir icerikte incelenmistir. Bu baglamda "fayda" sozciigiiniin iktisat
tarihinde "yararlilik" ve "haz" gibi iki degisik anlamda kullanildig1 goriilmektedir.
Bunun nedeni, gelisen sosyo-ekonomik yapilanmada insanin istek ve arzularinin
yasamak icin beslenme giidiisiiniin 6tesinde sekillenmesidir. Insanin sinirsiz istek ve
arzulari, onu koydugu hedefe yonelik araglar1 gelistirmeye yonlendirirken, o, bu hedefin

gerceklesmesi halinde elde etmek istedigi doyuma ulasacagini diisiinmektedir.

Soyut bir fayda anlayisindan yola ¢ikarak insan davranislarina dayali bir ekonomik
sistem tasarlamak icin gerekli alt yapi, Smith'in 1776’da tamamladigi “Uluslarin
Zenginligi” adli yapitiyla olusmustur."Fayda" acidan uzak durup, zevk aramak gibi ilkel
bir duygu olarak incelenmek yerine, insant eyleme yoénelten bir gidi ile

iligkilendirilmistir. Bu Smith'in deyisi ile "rasyonel ve tutarli bir insan kendi ¢ikarini
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korur" seklinde ifade edilmektedir. Bu yiizden Smith "Oniimiize konan yemegi kasabin,
biracinin veya firincinin sefkatinden degil, onlarin kendi ¢ikarlarin1 koruma isteginden

beklemeliyiz." demektedir (Smith, 1976).

Bu 6nemli saptama, iktisadi anlayista insanin kendi faydasini arama giidiisiiniin insan
davraniglarini yonlendiren bir motivasyon oldugunun kabul edilmesi anlamindadir.
Herkesin kendi ¢ikarini veya faydasini azamilestirme gayreti toplumsal refahi arttiracagi

gibi, toplumsal refahin paylasimi i¢in bir zemin olusturacaktir.

Iktisadi anlamda faydacilik, felsefi anlamda faydaciliktan bu noktada ayrilmaktadir.
Ciinkii felsefi faydacilik bireysel eylemlerin dogru veya yanlig olarak ayirimini
saglayacak bir kural seti bulmaya c¢alismaktadir. Oysa, iktisadi anlamda faydacilik,
moral degerler ve etik sistem icinde insan eyleminin sonu¢ olarak insan iizerinde
yarattig1 olumlu veya olumsuz duygulardan yola ¢ikarak bir sosyal dengeye ulasmaya
calisir. Eger, neoklasik anlamda diisiiniilecek olursa, bu yolla kurulan iktisadi denge

bozulmayan kalic1 bir sosyal dengeyi i¢erecektir.

Bentham "fayda" olarak tanimlanan degerin sayisal olarak Olciilebilecegini ileri
stirmiistiir. Bentham'a gore biitiin insanlara uygulanabilecek standart bir fayda olgegi
gelistirilebilir. Quantum teorisinden esinlenerek yapilan bu Onerme "quanta" gibi,
mutlak bir saymin her malin yaratacagi faydayir sayisal olarak Olgmekte
kullanilabilecektir. Ancak, iktisat¢ilarin zevk ve keyiflilik anlamiyla i¢ ige kullanilan
"fayda" gibi bir duygunun say1 olarak nasil ifade edilebilecegi konusunda ortak bir

kanaate ulasamadiklar1 goriilmektedir.

Kendi yasami icinde dikkati ¢ekmeyen ve Olmeden Once bastirdigi ve geleneksel
iktisadi diistince kaliplarini zorlayan kitabiyla Herman Heinrich Gossen (1810-1858)
kisitlt kaynaklarla bireysel optimizasyon konusunda ¢aligmistir. Gossen faydayi sayisal
bir biiylikliikk olarak diisiinmekle birlikte, faydayi, kisilerin yasamlart boyunca elde
edecekleri zevki (enjoyment) azamilestirme ¢abasi olarak ele almistir. Bu, insanin 6miir
boyu icinde tiikketim kararlarini optimize etmesi anlamindadir. Bu anlamda "fayda",
Plato tarafindan ortaya atilan gelecekteki ihtiyaclarin simdiden digiiniilmesi halinde
insan yasaminin bir istiridyenin yasamindan farkli olacagi diislincesinin devami
niteligindedir. Ancak, Gossen'in fayda analizine en 6nemli katkisi, fayday1 marjinal bir

kavram olarak ele almasi ve zevkin siirekli olarak saglanmasi halinde elde edilecek
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faydanin azalacagini Onermesi olmustur. Bu marjinal faydanin azalan bir deger
oldugunun ifadesidir. Bu ise, fayda fonksiyonunun ikinci tiirevinin negatif olma
kosuluna denk bir dnermedir. Oysa, Niehans, Gossen'in dogrusal bir marjinal fayda
varsaydigint ileri stirmektedir. Ancak, dogrusal bir fonksiyonda faydanin sabit oldugu
diisiiniilecek olur ise, bu elestiri haklilik kazanmaz. Geleneksel fayda analizinde malin
artan miktar1 karsisinda, marjinal faydadaki azalma, analizin odak noktasini
olusturmaktadir. Gossen marjinal faydalarin esit oldugu noktada optimal kaynak
tahsisinin olusacagin1 sdylemekle yaklasik geleneksel analizdeki tiiketici optimumunu

isaret etmektedir.

Marjinal devrimin dnciileri olan Walras bir malin kisiye olan faydasinin o malin sahip
olunan miktar1 ile iligkili oldugunu sdyleyerek, Jevons'un, Gossen'in yaptigi gibi,
toplam fayda ile sahip olunan mal miktar1 arasinda fonksiyonel bir iligki kurmasina
onciiliik etmistir. Jevons mallarin faydalariin toplanarak, toplam faydaya ulasilmasinm
miimkiin gormektedir. Oysa c¢agdas iktisat teorisi, bunun olanaksizligin1 kabul
etmektedir. Boyle bir toplam, ancak, faydalarin birbirinden bagimsiz olarak olugmasi
veya matematiksel olarak faydaya konu olan nesnelerin faydalarinin tam olarak

ayristirilabilmesi halinde miimkiindiir.

Marjinal devrim, klasik iktisat¢ilarin bir malin kullanim degeri olarak adlandirdiklari
kavrami, o malin kullanimi sirasinda ortaya ¢ikacak haz ile iliskilendirmistir. Bu
igerikte, bir malin kullanim veya tiiketim degeri o malin faydasina esittir. Fayda ise
tilketimden dogan haz olarak ele alinmaktadir. Ancak daha sonra, iktisadi diisiincede
hedonistik fayda anlayisindan uzaklasilarak, fayda insanlarin yaptiklar1 tercih ile

eslenmistir.

Fayda analizinde toplam faydanin sayisallastirilmasi konusu, psikofizik veya
psikometrik Olgiimlerde karsi karsiya kalinan 6lgek olusturma sorunu ile ilgilidir.
Kisaca, uyarici-6l¢ek-uyarilan iliskisinde karsi karsiya kalinan 6l¢iim zorluklari, uyarici
kaynagint veya uyarim tepkilerini gozleyen veya bu tepkileri gosteren taraflarin
subjektif degerlemelerinde ortaya c¢ikan sonuglarin tutarsizligi, soyut tabanda yapilan
degerlemelerin  sayisallastirilmasinda karsi  karsiya kaliman sorunlar arasinda

gosterilebilir.
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Gerek 6l¢ek birimi olusturmadaki zorluklar, gerekse, psikolojik olan algisal bir degeri
Olcmede karsilagilan sorunlar "fayda" olarak adlandirilan soyut kavrami sayisallastirma
olanag1 vermemektedir. Roegen 1886 yilinda Antonelli adinda bir italyan miihendisin
fayda Ol¢limiine gerek duymadan tiiketici davramisini agiklayacak bir teori ortaya
koydugunu soylemektedir. Gossen ve Antonelli’nin diislinceleri, Pareto ve
Edgeworth'un ¢alismalariyla birlikte, ileri iktisat teorisindeki rasyonel se¢im teorisine
(rational choise theory) doniistiigii bilinmektedir. Bu yaklasima gore, tiiketici (insan)
davraniglari, onun tek bir mal ilizerinde yaptig1 tercih yerine, degisik mal bilesimleri
lizerine yaptig1 tercihler ele alinarak incelenebilir. Bu durumda, karsilastirmaya konu
olan tercihler, mallardan olusan sepetler arasinda bir tercih siralamasi yapmayi1 veya bu
mal sepetleri arasinda farksiz kalmay1 iceren ikili bir secenek icinde incelenebilir.
Boylelikle, tiiketici tercihlerini bir siralamaya sokup, bu siralamadan yola ¢ikarak bir

fayda indeksi olusturmanin miimkiin olacagi diisiiniilmiistiir.

Pareto bu indekse "ophelimity" indeksi adini vermistir. Boylelikle iktisadi analizde
sayisal fayda anlayisindan sirasal fayda (ordinal utility) anlayisina gelindigi
goriilmektedir. indeksin birim degerden bagimsiz bir dl¢iim olmasi, fayda analizinde
sayisallasma zorlugu nedeniyle karsilasilan oOlgek sorunun asilmasina yol actig
sOylenebilir. Ancak, sirasal analizin, uyulmasi gereken kurallar disiiniildiigiinde
rasyonellik, transitivite gibi bazi temel varsayimlari ihlal ettigi goriilmektedir. Bu
baglamda, sirasal fayda analizinin de sayisal fayda analizi gibi kurulan teorik biitiinliigi

gbzlenen olgular ile iligkilendirmekte zorlandig1 goriilmektedir.

Tiketicinin verdigi kararla iliskili fayda diizeyi pragmatik bir iligki i¢erir. Ciinkii, karara
esas olacak miktar ve fiyat algilar1 objektif bir olasilik dagilimina dayandirilamaz. Bu
durumda, subjektif olasilik nitelemeleri, fiyatlarin digsallik varsaymm altinda anlamli
olmayacaktir. Bu nedenle, imgesel (notional) talep fonksiyonu pragmatik bir fiyat
miktar iligkisini simgeler. Ayrica, bu imgesel talep fonksiyonu rasyonel olmak zorunda

degildir.

Ordinal Fayda Teorisi, faydanin dlgiilemeyecegi prensibine dayanir. Buna gore, fayda
yalnizca kiyaslanabilir. Bir birim A malinin saglamis oldugu fayda bir deger alinarak

PR

Ol¢iilemez. Bu kisiden kisiye degistigi gibi yer ve zamana gore de degisir. Bu noktada
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kisi A malindan sagladig1 faydayi, diger mallardan saglayacagi faydayla kiyaslayarak

karara varir.

Geleneksel fayda analizine yonelik ti¢ 6nemli elestiriden ilki, faydanin diizey olarak
sabit bir Olcek iginde Slgiilememesidir. Digeri, marjinal faydanin tanimlanabilmesi i¢in
gerekli, diferansiyel faydalarin 6l¢iimiinde karsi karsiya kalinan o6lgek gelistirme
sorunudur. Son olarak, her nesneye iliskin faydadan yola c¢ikarak birey i¢in veya
bireyler arasi toplama olanak taniyan bir toplam fayda tanimina ulasilma zorlugudur. Bu
nedenle, talep teorisinin, i¢ine diistiigii ampirik tanimsizliktan kendini kurtaramadigi
sdylenebilir. Ornegin, igilen en son bardak suyun marjinal faydasini net olarak ifade
etmek, geleneksel faydacil okulun bir bardak suyla iki bardak suyun faydasini ayirt
etmede diistiikleri giigliikten farkl degildir.

Faydanin sayisallagtirilmasinda ortaya c¢ikan giigliik, biyolojik fayda analizi iginde
asilabilir goriilmektedir. Ciinkii biyolojik fayda bir organizma olan insanin homeostatik
dengesini siirdiirmesi i¢in gereken enerji dengesinden yola ¢ikar. O halde, bir bardak
suyun faydasi, bedenin yasamsal dengesine ulagmak i¢in talep ettigi sivinin elektrolit
dengesine kattig1 degere esittir. Bu baglamda fayda bir lezzet, tat arayisi gibi
organizmay1 eyleme itekleyen bir haz duygusu degil, yasam dengesini siirdiirecek bir
enerji birimidir. Biyolojik fayda ilkel yasam big¢imleri i¢in agiklayicidir. Ancak,
organize olmus toplumlarda gelismis ve enerji dengesini kolaylikla saglayan insanin

iktisadi davraniglarin1 veya se¢imlerini agiklamaya yeterli degildir.

Bu anlamda, c¢agdas tiiketici davraniglar1 teorisi, biyolojik bir agiklamay1 gerekli
bulmayip, marjinal fayda anlayisindan farkli, yeni bir yaklasimdan yola cikarak,
geleneksel talep teorisini i¢inde bulundugu zayifliktan kurtarmaya ¢alismistir. Bu yeni
yaklagim iki ekolden olusmaktadir. Bunlardan birisi tercihlerin belirlendigi ¢erceve ve
bu tercihlerin tiiketici se¢imlerine olan etkisini incelemektedir. Digeri ise, bizzat
tiiketicilerin tercihlerini gozleyerek bunlar iizerine test edilebilir hiikiimler olusturmaya
calismaktadir. Quirk ilk yaklasimin ¢agdas fayda teorisini olusturdugunu, digerinin ise
aciga vurulmus tercihler teorisini (revealed preference teory) meydana getirdigini

sOylemektedir.

Cagdas fayda teorileri geleneksel analiz sonucu varilan hiikiimleri dogrulamaktadir.

Ancak, geleneksel analizdeki azalan marjinal fayda, rasyonellik ve buna bagli olarak
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yapilan tutarlilk ve tam bilgi varsayimlarina ek olarak, cagdas fayda teorisinde
gecislilik (transitivity), tercihlerin bagimsizligi (independence of preferences) ve

farksizlik egrilerinin digbiikey (convex) olmasi gibi varsayimlar yapilmistir.

Olgek gelistirmede uyulmas: gereken kurallarin basinda ayni uyarim diizeylerine kars1
ayni tepkilerin dlgek tlizerinde gozlenmesi gelmektedir. Oysa "fayda" teorisine dayali
Ol¢iimlerde deterministik diinyada bile bu kurali ihlal eden baz1 durumlarla kars1 karsiya

kalindig1 goriilmektedir.

Insanin yasadig1 cevre belirgin degildir. Bu gevrede olaylarin ve buna bagli sonuglarin
belli olasiliklarla olugsmasi, insanin kesin bir "fayda" anlayisindan yola ¢ikarak degil,
olmasmi bekledigi "fayda"yr diisiinerek karar vermesini gerekli kilmaktadir. Bu

durumda, deterministik fayda analizi, yerini, stokastik fayda analizine birakmaktadir.

Iktisatcilarin, insan davranislarmni agiklamaya yoneldigi teorik cergeve, ¢agdas iktisat
teorisindeki hedonistik diisiinceden ¢ok farkli bir boyutta ele alinmis ve bugiin fayda
teorisi insanin nasil karar verdigini, tercihleri nasil belirledigini ac¢iklamaya galisan
rasyonel se¢im teorisi i¢ginde varligini siirdiiriir hale gelmistir. Ancak, karar bilimciler
fayda teorisinin, rasyonel se¢imler teorisi i¢inde ulastig1 yeri yeterli bulmamaktadir. Bu
nedenle karar bilimciler fayda teorisi yapisindan biitiinliyle ayrilmadan, insanin karar
verme siirecini ve yaptigi se¢imleri farkli modeller i¢inde acgiklamaya ¢alismiglardir. Bu
modellerin tek basina bir teori olusturdugunu séylemek oldukca zordur. Ciinkii dnerilen

karar modelleri, kolaylikla fayda teorisi ile birlestirilebilir (Abaan, 1998).

Fayda ve fayda teorilerine kisaca degindikten sonra yontemin lizerinde durdugu fayda
kavramini netlestirmek gerekir. Burada bahsedilen fayda secenegin sisteme saglayacagi
beklenen degerin optimum diizeye c¢ikartilmasidir. Karar verici konumundaki kisiler
seceneklerden saglamak istedikleri fayday1 optimum diizeye ¢ikarmak isteyeceklerdir,
fakat bunun iginde bulunduklari kurumun veya sistemin optimum faydasiyla celisiyor
olmamas1 gerekir. Bunun saglanmasi da karar vericilerin, fayda saglanacak secenek
secilirken, konu ile ilgili, gerek birimlerinin gerekse kurumlariin faydasini1 gézetecek

sekilde segilerek, uygun bir yontemle birbirleriyle uzlagmalari seklinde olmalidir.
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3.4 Kismi Bilgi

Fayda bilgisi karar vericilerden alinirken faydanin soyut olmasindan dolayr net bir
sekilde alinamaz, fakat kismi bilgi seklinde elde edilebilir. Kismi bilgi lineer
esitsizlikler seklinde ele alinabilir (Park ve dig., 1996). Grup iiyelerinin bilgisinin
olusturdugu kisitlar kiimesi, grup iyelerinin fayda aralift veya simirinin
hesaplanmasinda onemli bir rol {istlenir. Grup fiyeleri kriterlerin fayda degerleri
hakkindaki bilgilerini sunarken, grup {iyelerinin biligsel olarak rahat olmalar
gerekmektedir. Boylece kismi bilgi ile W (a',a) lizerinde bir tanimlama yapmak grup

iyelerinin kendilerini rahat hissetmelerini saglayacaktir.

Grup iiyeleri tarafindan saglanan ¥ (a',a)’nin formu veya tipi, lineer esitsizlik tipindeki
bilgilerdir. Basit bir gosterim igin, ®,, € ¥ (a',a)’in baz1 formlarim asagidadir. @,

asagidaki formlarda yapilandirilabilir: i#

e F1. Zayif siralama { wi>w; }: Zayif siralama seklindeki kismu bilgi, secenekler
arasindaki 1iliski buyiiktiir veya kiicliktiir seklinde verilir. Zayif siralama
secenekler arasindaki {istiinliik iliskisini vermekle birlikte ne kadar iistiin

sorusuna herhangi bir cevap vermez.

e F2. Giiclii siralama { w; — w; >0; }: Giiclii siralama seklindeki kismi bilgi,
secenekler arasindaki iligkinin bir sayisal degerle karsilastirilmasi yani bu iki
secenegin arasindaki farkin bir sayisal degerden biiyiik veya kii¢iik olacaginin
ifadesidir. Zayif siralamadaki ne kadar sorusuna kismi bilgi smirlari iginde
cevap verildigi icin giiclii siralamadir. Kismi bilgi sinirlart igerisinde dedik

¢linkii bunun kismi bilgi olabilmesi i¢in hala belirsizligini korumasi sarttir.

e F3. Katsay: ile siralama { wi> o; w; }: Bu tip kismi bilgide, segenekler
arasindaki siralama verilirken iki segenek zayif siralamadaki gibi bir siralama
yapilir ancak secenekler biri veya ikisi katsayi ile siralanir. Bu tabiki zayif

siralamaya gore daha giicliidiir.

e F4. Aralik form { o; < w; < a; + €; }: Bu tip sirala kismiyi kesin bilgiye biraz
daha yakin kilar. Se¢enegin degeri belirli sayisal degerler arasinda verilir. Bu tip

siralama kullandigimiz yontemdeki hesaplama yiikiinii de azaltir.
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e FS. Farkhihklan siralama { wi — w; > wi — w; }: Bu tip siralamada segenekler
arasindaki farkin siralamasi yapilir. Bu sekilde bir siralama yapabilmek i¢in
karar vericinin bu segenekler hakkinda tam bilgiye yakin bir bilgiye sahip olmasi

gerekir.

Bu gosterimlerde j#Zk#l, { a;i } ve { €; } ve negatif olmayan kisitlardir(Kim, 1997, 1999).

3.5 Prosediiriin Ayrintisi

Cok kriterli grup karar verme i¢in Onerilmistir. White (1982) cok kriterli grup karar

verme i¢in bir yap1 onermistir. Bunun az degistirilmis hali soyledir:

1. ADIM: (Bireysel fayda araliklariin hesaplanmasi) Grup iiyelerinin her bir
kriter icin segenekler hakkindaki kismi fayda bilgilerinin aralik forma
doniistiiriilmesinde asagidaki denklem (1) dogrusal programlama yardimiyla
¢Oziiliir. Bu prosediir kismi bilgiyi dogrusal aralik olarak yansitmaktadir. Aralik
tipi, kismi bilgiyi grup liyelerine gostermek icin kismi bilgiyi etkin ve etkili
yapar. Buna ilaveten aralik tipi fayda bilgisi, her bir grup iiyesinin fayda bilgisi
ile grubunkini karsilastirmay1 ve her bir grup iiyesinin fayda bilgisini grubun

fayda bilgisi i¢cinde toplamay1 kolaylastirir.

min/ max u/ (a),U} c w(a',a) (1)

Her bir grup tlyesinin belirttigi fayda bilgisi Bolim 3.4°te belirttigimiz kismi
bilgi formlarindan herhangi biri seklinde olabilir. Bu formlarin prosediiriin
ileriki asamalarinda kullanilabilmesi i¢in aralik formunda olmasi gerekir.
Yukaridaki denklem (1) c¢ozilirken kisitlarimizi, kriter bazinda segenekler
hakkindaki kismi bilgi kiimesi olusturacaktir. Burada hesaplamanin
yapilabilmesi i¢in dogrusal programlama sartlarin1 saglamasi gerekir. Bir
dogrusal programlama probleminde n degisken, m tane kisit vardir. Amag bu
kisitlart saglayan ve amag¢ fonksiyonunu optimum yapan negatif olmayan

degiskenleri bulmaktir.
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2. ADIM: (Tercihlerin birlestirilmesi) bireysel fayda fonksiyonlarindan birlesim
aralik ve uzlagim aralig1 vasitasi ile her bir nitelik iizerindeki her bir alternatifin

grup fayda araliginin bulunmasidir.
an alternatifinin grup fayda fonksiyonu grup liyelerinin fayda fonksiyonlariin
birlestirilmesi ile elde edilir ve agsagidaki gibi gosterilir:

Vo(a,)=fV'(a,),....V " (a,)) = Zsz wiut(a,) (2a)

Grubun 6diinlesme agirliklarinin kullanildig1 ve karar vericilerin ortak kriterlerle

ilgilendikleri varsayilarak grup faydasinin denklemi 2b’de verilmistir.

VG(am):iwkZN:wiuik(a iwli wu; (a ) (2b)

i=l1 k=1

Bireysel fayda araliklarimi birlestirerek grubun tercihlerinin bir ortak araligi
sekline doniistiiriilmesinde, grup iiyeleri ortak bir karar1 arastirirken fikir
farkliliklarint uzlagtirmaya tesebbiis edebilirler (Salo, 1995). Bu arastirmada iki
tip grup fayda araligi kullantyoruz. Bunlar, uzlagilmis fayda araligi ve birlesim
fayda araligidir (Sekil 1).

Uzlasilmis fayda araligi tiim {iyelerin bireysel fayda araliklarinin arakesitinin

bulunmasiyla ortaya ¢ikar. Su formiil kullanilarak bulunur:
Grubun uzlagim (kesigim) aralig1 = (max, min w/, min, max w*) 3)

Toplam fayda aralig1 ise tiim tiyelerin fayda araliklar1 igerisindeki en diisiik ve
en yiiksek fayda araliginin kapsadigi aralig1 ifade eder. Su formiil kullanilarak
bulunur: (Kim, 1999)

Grubun birlesim araligi= (min, min w’, max, max w') 4)
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Sekil 1:  Tercih Birlestirme Metodu

Secenek a,, / Kriter i

Karar Verici-1

Grup

Karar Verici-2

max u,-l (am)

min u,-l (am)

[Uzlagilan arallII

Birlesim aralig1

max ul-z (am)

min u;” (a,)

Kaynak: Kim, 1999.

Prosediirii) Toplam ve uzlasilmig fayda araliklar1 belirlendikten sonra farklar
kontrol edilir. Bunun i¢in birlesim araliginin uzlasilan araliga oranini temsil
eden V(a;) kullanilir. V(a;): i kriteri i¢in a segeneginin konsensus derecesini
ifade eder. Bu ayni zamanda uzlagsmanin olup olmadigin1 da gosterir. V(a;)

degerine bakarak grup iiyelerinin konsensus saglamalarinda ti¢ durum ortaya

cikar (Sekil 2).

Grubun uzlagim (kesisim) aralig1 = (max, min w/, min, max w')

Grubun birlesim araligi = (min, min w’, max, max w})

V(a y_ Grubun Uzlagim Araligi

i Grubun Birlesim Arahig:
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Sekil 2: Karar Vericilerin (KV) Tercihlerinin Birlestirilmesinden Sonra
Grubun Fayda Arahiklar:

1. Durum 2. Durum 3. Durum
Grup Grup Grup
KVI| Uzlagim | Birlesim KV2 1KVl Uzlagim | Birlesim | KV2 KVl Uzlasim | Birlesim Kv2
Araligi | Araligi Aralig1 | Araligi Aralig1 | Araligi
1
—-Ix .......................... i ..... ——— i i i i
i i i I i i
i i i i i i
| | | | o
- | | | | |
7% [ PR Y. IS ; ; ; ;
s ! I : ! ! !
< ! ! ! . ! ! !
E | | | | | | |
[ — ! ! t ; boe ; !
gl | | | | - | | |
I | | | | L |
i i i i i i i I
I | | | | | | |
| | | | | | | |
i i i i i i i i
| | | | | | | |
o] | | | | | | | |

Kaynak: Kim,1999

1.Durum: V(aj) < 0;

Bu durumda bir uzlagsma yok. Bir ¢atisma sézkonusu. Grubun uzlasamadigini
gosterir. Eger bir ¢oziim bulunacaksa, bu durumda etkilesim yontemiyle grup
iiyelerinin kismi bilgilerine dair bireysel fayda araliklarini diger {iiyelerin

faydalariyla karsilagtirarak degistirmesi beklenir.
2.Durum: 0< V(a)) < §;

Bir uzlagma var. Ancak kabul edilebilir 6; gibi bir sinir i¢erisinde degil. Burada
i, 1 kriteri i¢in belirlenen esik degeri temsil eder. Uzlagsmak i¢in ya bu sinir

degerin asag1 cekilme ya da karar vericilerin fayda araligini1 degistirmesi gerekir.
3.Durum: V(a;) > §;

Bu durumun uzlasmanin oldugunu ve bu uzlagsmanin da kabul edilebilir sinir

icerisinde kaldiginmi gosterir.

Burada uzlasim orani (V(ai)) incelendiginde; uzlasim aralig1 bize istenilen degeri
vermektedir. Uzlagim oranlarinin buradan hareketle binom dagilim sergileyecegi

aciktir. Adindan da anlasilacagi gibi binom dagilmis populasyonda degiskenlerin
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iki hali s6z konusudur. Bunlardan biri tizerinde durulan (istenilen) hal, digeri de
iizerinde durulmayan (istenmeyen) haldir. Ele alinan 6zelligin ikiden fazla hali
s6z konusu ise multinom dagilim s6z konusudur. Ancak bdyle durumlar da
binom dagilim1 olarak incelenebilir. Bu ikiden fazla halden sadece bir tanesi
arastirict i¢in 6nemli ise bunu birinci hal olarak alir, digerleri de ikinci hali
olusturur. Binom dagiliminda, popiilasyonda iizerinde durulan halin olasilig
(ihtimali) = ile gosterilir. Ele alinan popiildsyonda n'nin degismedigi, yani
popiilasyondaki her bireyin iizerinde durulan hali tagima olasiliginin sabit oldugu
varsayilir. Uzerinde durulan halin olasihig1i m olduguna gore (m <I), iizerinde
durulmayan halin olasihigi da (I- m)'dir. n bilinmedigi zaman, diger
parametrelerde oldugu gibi, Ornekten tahmin edilir. Bu durumda {izerinde
durulan halin olasilig1 p, diger halin olasilig1 (1-p) veya kisaca q ile gosterilir.
Merkezi limit teoremine gore biiyiik hacimli 6rneklem i¢in p'nin normal dagilis

gostermesi beklenir.

Birlesim araliinda ne kadar uzlasim saglandigin1 bize uzlasim orani
vermektedir. Uzlasimdan bahsedilebilmesi i¢in karar vericilerin en az %50’lik
bir oranda ayn1 goriiste olmalar1 gerekir, yani p degerinin 0,5’e esit ve biiylik

olmasi gerekir.

Burada &; degerinin ne olmasi gerektigi sorusuna gelecek olursak, goriilecegi
gibi minimum degeri 0,5 olmalidir, fakat konunun hassasiyetine gore bu deger

arttirilabilir, bu etkilesim siirecinin artmasina sebep olacaktir.

Eger grup iiyeleri ile etkilesim, V(a;) > d; olacak sekilde bir uzlagim aralig ile

sonug¢lanmazsa, iki segenegimiz vardir:

o J; degerini diisiirmek. Bu ¢ok yiiksek deger secildiyse séz konusu

olacaktir.

e Fayda bilgileri maxyminy* ui(a) veya mingmax y ¢ uik(a)’ya esit olan ve
bilgilerini degistirmek istemeyen tiyeleri bunun disinda birakmaktir. (Kim,
1998, 1999b) Bu iiyelerin verdigi bilgiler u¢ degerlere sahiptir ve bu
degerlerin degerlendirme dis1 birakilmasi istatistiki degerlendirmelerde sik

kullanilan bir yontemdir. Burada neden bunun Once yapilmadigir sorusu
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glindeme gelebilir ki burada amag etkilesimi saglamak oldugu i¢in ilk
asamada karar vericilerin bilgilerine miidahale etmek dogru bir davranis
olmayacaktir. Karar verici bu uc¢ bilgisini etkilesim siireci igerisinde

degistirme yetenegine sahip olmalidir.

4. ADIM: Secenekler ikili karsilastirmalara dayali zayif ve tam istiinliik iligkileri

bulunarak se¢enekler siralanir ya da segilir.

5. ADIM: Eger en az grup iiyelerinden biri sonuctan tatmin olmamissa ve dnceki
fikrini degistirmek istiyorsa 1. adima gidilir, eger boyle bir durum s6z konusu

degilse 4. adimdaki sonugta durulur. (Kim, 1998)

Yukaridaki prosediirdeki en zayif nokta seceneklerin ikili karsilastirmalara
dayanmasi1 fakat bu seceneklerin istiinliiklerinin herhangi bir skala {izerine
oturtulmamasidir. Bu durum performans degerlendirme gibi derecelendirme
gerektiren durumlarda bu yontem acisindan sikinti yaratmaktadir. Segenekler
arasinda fark vardir ama ne kadar sorusuna cevap yoktur. Bunun yerine 3. Adimdan

sonra asagidaki adimlar takip edilebilir.

4. ADIM: Grubun kriter diizeyinde secenekler hakkindaki fayda araliklar
hesaplanir. Bu fayda araligin1 3. Adimda iizerinde uzlagim saglanmis olan grup

uzlagim fayda araliklar1 olusturacaktir.

5. ADIM: Grubun fayda araliklar1 agirliklandirilarak seg¢enekler igin min ve max
fayda degerlerine ulagilir. Bu hesaplanirken asagidaki denklemler ¢oziiliir.
Kriterlerin agirliklari, karardaki amaca hizmet edecek sekilde ve toplamlar1 bir

olacak sekilde belirlenmelidir.

G — 1 ; G . .

. Umin(aj) =minY; WyminUf(a;) (Kim ve Choi, 2001) (6)
G — G . .

. Umax(aj) =max },; WymaxU; (a;) (Kim ve Choi, 2001) (7)
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6. ADIM: Elde edilen degerler Hurwicz karar modeline gore degerlendirilir. Bu

karar modeli iyimser ve kotiimser yaklagimlarin bir uzlasmasidir, yani minimum

ve maksimum degerler arasinda grubun karari olan 0 ile 1 arasinda degisen bir

Iyimserlik Katsayis1 () ile uzlasilmis bir kararin verilmesinde bize yardimci

olacaktir. Grubun her bir segenek icin belirledigi max. degerler lyimserlik

Katsayist ile (a); min. degerlerde kotiimserlik katsayisiyla (1- o) c¢arpilarak

bulunan degerlerin toplami alinir. Alfa degerinin bulunmasinda asagidaki

prosediir kullanilir.

6.1 a Degerinin hesaplanmasi

L.

II.

I1I.

Kismi bilgi cinsinden karar vericilerin iyimserlik derecesini aralik
formunda belirtmeleri istenir. Gelecekle ilgili belirsizlikler ve riskler
karar vericilerin belirtikleri max fayda degerlerinin erisilmesindeki en
bliylik engeldir. Bu baglamda da karar vericilerin bireysel
tyimserliklerinden grubun iyimserlik katsayis1 elde edilmeye c¢alisildi.
Iyimserlik katsayisim kismi bilgi seklinde almamizin sebebi, bizi
iyimserlik katsayis1 kullanmaya yonelten belirsizlik ve riskin varligidir ki
bu belirsizlik de bilginin kismi olmasin1 dogurur. Yeterli bilgi altinda
daha net sonuglar elde edilirken, belirsizligin ve riskin oldugu

durumlarda maalesef bu net sonuglara ulasilamamaktadir.

Grubun uzlasim ve birlesim araliklar1 hesaplanir. Uzlasim oraninin
yeterli diizeyde olup olmadigi kontrol edilir. Yeterli degilse fayda

bilgisinde kullanilan uzlagim prosediirii uygulanir.

Elde edilen grubun uzlasim araligindaki min. deger pismanligin

minimizasyonunu saglamak i¢in o degeri olarak alinir.

7. ADIM: Eger en az grup iiyelerinden biri sonuctan tatmin olmamissa ve dnceki

fikrini degistirmek istiyorsa 1. adima gidilir, eger boyle bir durum s6z konusu

degilse 6. Adimda elde edilen sonug kabul edilir.
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Prosediirii dzetlemek acisindan Sekil 3 iizerinden tekrar aciklayacak olursak; ilk
adimda problemin tanimlanmasi1 gerekir, problem tanimlanirken karar verici ve
kriterlerin secimi de yapilir. Ikinci adimda karar vericilerden bireysel fayda
bilgilerinin kismi bilginin bes formundan herhangi birinden alinmasi gelir. Yontem
bu kismi bilgi formlarindan aralik formunu kullanir. Bu yiizden 3. Adimda bu kismi
bilgi formlarmin aralik formuna doniistiiriilmesi gerekir. Bu doniistiirme isleminde
kriter bazinda secenek icin max ve min fayda degerleri dogrusal programlama ile
¢oziiliir. Elde edilen kriter bazinda her segenegin kisisel fayda degerleri diger grup
tiyelerininkiyle 4. Adimda karsilagtirilir.  Grubun uzlagim araliklart ve birlesim
araliklar1 bulunur. 5. Adimda ise bu uzlasimin kontrolii yer alir. Yontemde biiytlik
aralik degerleri istenmez, ¢linkii biiyilik aralik o fayda bilgisine olan giliveni azaltir.
Uzlagim igin etkilesim siireci baslatilir. Uzlagim saglanmamais ise, ilk olarak siireg
tekrarlanir, yani etkilesim yolu ile grup liyelerinin fayda degerlerini giincellemeleri
saglanir. Yine saglanamaz ise uzlasim oranmin indirilip indirilemeyecegi kontrol
edilir, indirilebilir ise tekrar buna gore grup tiyelerine bildirim yapilir, bu iki islem
de basarisiz olur ise bu sefer u¢ degerler degerlendirme dis1 birakilarak uzlagim
saglanir. 6. Adimda ise 1. Adimda belirlenen kriterler i¢in agirlik degerleri, kismi
bilgi seklinde belirlenir. Bu agirliklandirmada sistemin oncelikleri goz Oniinde
almir. Bu agirliklandirma grup lideri veya bir uzman tarafindan yapilmalidir. Bu
agirlik bilgisi 7. Adimda grubun fayda bilgisinin elde edilmesinde kisitlarimizi
olustur. 8. Adimda ise grup tiyelerinin iyimserlik katsayilar1 alinarak grubun
tyimserlik katsayisi araligi elde edilir. 9. Adimda bir onceki adimda elde edilen
aralik bilgisinin minimum degeri iyimserlik katsayisi olarak alinarak segenekler
degerlendirilir. Minimum degerin alimmasmin sebebi karar sonucu ortaya
cikabilecek pismanligi minimize etmektir. Elde edilen sonuglar grup {iyelerine

aciklanir ve ¢ikan sonug biitiin iiyeleri tatmin ediyorsa, karar isleme konulur.
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Sekil 3: Fayda Aralig1 Temelli Etkilesimli Grup Karar Verme Metodu Akis
Semasi
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BOLUM 4. UYGULAMA

Tedarike¢i se¢imi, miisteri talep ve beklentilerindeki hizli degisimi karsilamak ve ona en
iyl Urlini sunma yarisinda firmaya oOnemli artilar kazandiracak bir faaliyettir.
Tedarik¢inin dogru se¢imi firmay1 rakipleri karsisinda iistiin duruma getirirken, yanlis
tedarik¢i se¢imi de tam tersi bir etki yaratmakta ve sistemin revizyonunu dahi
gerektirebilmektedir. Tedarik¢i se¢imi ile ilgili olarak literatiirde bir¢ok arastirmanin
yapildigin1 gormekteyiz. Bu yapilan arastirmalarin ¢ogunlugu hammadde veya yari
mamul gibi somut {irlinlerin tedarikgilerinin se¢iminde kullanilmigtir. Bu somut
tirtinlere bagli olarak da bir ¢ok farkli kriter ve yontem kullanilmistir. (Bakiniz Bélim
2). Tedarike¢i se¢imi, gelecekle ilgili bir karardir ve artik firmalar tedarikg¢ilerini is ortagi
gibi gormeye baslamislardir. Gelecekle ilgili olmasindan dolay1 ekonomik belirsizlikler
ve riskler icermektedir. Tedarik¢i se¢ciminde yapilan bir hata, tiim sistemin revizyonunu
dahi gerektirebilmesinden dolayr bu kadar 6nemli bir kararin verilmesi; firma
bliytidiikce, tek bir kisinin bu sorumlulugu goze alamayacagi bir hal alir. Bu gerek
konunun 6nemi, gerekse karar vericinin konu hakkindaki bilgisi géz oniine alindiginda

grup karar vermeyi zorunlu hale getirir.

Grup i¢indeki biitlin karar vericilerin bilgi diizeyleri ve uzmanliklar1 dogal olarak farkli
olacaktir. Karar vericiler, fayda elde etmeyi beklemedikleri tedarikgileri
se¢cmeyeceklerdir. Buradaki zorluk; kararin belirsizlik ve risk igermesi, karar vericilerin
bilgi diizeylerinin ve uzmanliklarinin farklilifi, tedarik¢iden elde edilmesi beklenen
faydanin tespitidir. Burada gelistirilen fayda araligi temelli etkilesimli grup karar verme

yontemi ile bu zorluklarin asilmasi amaglandi.
4.1 Problemin Tanimi

JC sirketi bir Amerikan sirketi olup, Tiirkiye’de Avrupa’da iirettigi ilaglar1 satmakta ve
yeni ilaglarin gelistirilmesine katkida bulunmaktadir. Pazarlama boliimii dért ana birime
boliinmiis olup, bunlar psikiyatri, agr1 ve ndroloji, onkoloji, anti-infektif birimleridir. Bu
birimlerin disartyya yaptirdiklar1 aktiviteler (kongreler, toplantilar, seminerler)
organizasyon firmalar1 araciligi ile gerceklesmektedir. Dolayist ile organizasyon
firmasiin yaratacagi bir memnuniyetsizlik hem sirket i¢i hem de sirket dis1 etkilere

sebebiyet vermektedir. Satin-alma boliimi bu kritik durumu dikkate alarak bir yil
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boyunca calisilabilecek organizasyon firmasimnin belirlenmesinde pazarlama
boliimiindeki organizasyonlardan sorumlu kisileri ve finans boliimiinden de sorumlu bir
kisiyi karar verme siirecine dahil etmek istemektedir. Karsilarina ¢ok karar vericili, cok
kriterli bir problem ortaya ¢ikmaktadir. Literatiire baktigimizda tedarik¢i secimi igin
fayda araligi temelli etkilesimli grup karar verme yonteminin kullanilmadig:
goriilmiistiir. Bu yontem grup iiyelerin etkilesimli olarak ortak bir karar vermelerini
saglamakta ve ortaya c¢ikan sonugta tiim karar vericilerin tatmin olmasi esas
alinmaktadir. Bu yontemin seg¢ilmesindeki diger onemli nokta ise, tedarik edilenin

hizmet olmasi yani soyut olmasidir.

Hizmet bir kisi veya kurulusun bir diger kisi veya kurulusa sundugu elle tutulmaz bir
faaliyet veya yarardir (Karafakioglu, 1998). Hizmet; tiliketicilerin miilkiyetle iligkisi
olmaksizin satin aldiklar1 faydalardir. (Mucuk, 1994). Hizmetin; soyut yani fiziksel
varliginin olmamasi, liretimle tiiketiminin es zamanli olmasi, degisken ve heterojen
olmasi, dayaniksiz yani depolanamaz olmasi 6zellikleri vardir. Hizmet fayda saglama
amaglidir. Bu uygulamada tedarik¢ilerden hizmet alinmaktadir. Degerlendirme kriterleri
belirlenirken hizmetin 6zellikleri g6z 6niinde bulundurulmaliydi ki bu durumda hizmet

kalitesinin 6l¢iimiinde kullanilan kriterler incelendi.

Son zamanlarda yapilan arastirmalara bakildiginda A. Parasuraman, Leonard Berry ve
Zeithalm’in Oncii ¢alismalarindan etkilendikleri goriiliir. Bu {i¢ arastirmaci hizmet
kalitesiyle ilgili bir kavramsal ¢ati (Bosluk modeli - Gaps) ve hizmet kalitesini
degerlendirmek i¢in bir Olglim enstriman1  (SERVQUAL) gelistirmislerdir.
SERVQUAL hizmet kalitesi literatiiriinde bulunan en kapsamli ¢alismalardan biridir ve
yaraticilart  gelistirdikleri yOntemin evrensel olarak gecerli oldugunu ve kiiclik
degisikliklerle her sektdre uygulanabilecegini ¢linkii en temel hizmet kalitesi boyutlarini
tanimladigini iddia etmektedirler (Parasuraman, Zeithaml ve Berry, 1985; 1988; 1991;
1993; 1994). SERVQUAL o6l¢eginin hizmet endiistrileri lizerinde uygulanabilirligi ve
Olclimii iizerinde literatlirde tartismalar olmasina ragmen, pazarlama arastirmacilari
arasinda hizmet kalitesinin dnemli bir konu oldugu ve bu {i¢ arastirmacinin ¢aligsmalari
konunun 6ziinii anlamada ¢ok dnemli ve biiyiik katki sagladig1 konusunda genel bir fikir

birligi vardir (Fisk, 1993).
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Hizmetlerin ortak ozellikleri olan; soyut, heterojen, dayaniksiz olmalari, {iretimin ve

tikketimin es zamanli olmasi ve hizmet pazarlama karmasi dedigimiz; hizmet, dagitim,

fiyat,

tanitim, insan, fiziksel olanaklar ve islem yoOnetimi de bu kriterlerin

belirlenmesinde etkili oldu ve hizmet kalitesi Ol¢limiinde kullanilan SERVQUAL

yontemindeki kriterler kullanildi. Bir de bu kriterlere ek olarak tedarik¢i se¢imi igin

yapilan aragtirmalarda temel kriter olan fiyat faktorii eklendi ve kriterlerimiz asagidaki

sekilde olusturuldu.

1.

Giivenilirlik (U): Vaat edilen hizmeti dogru ve giivenilir olarak yerine getirme
yetenegidir. Performansin tutarliligini igerir. Firmanin hizmeti ilk defada dogru
yapmas1 ve verdigi sozii tutmasi anlamina gelir. Ornek olarak:
e Kayitlarin dogru saklanmasi.
e Hizmetin 6nceden sozii verilen zamanda yerine getirilmesi.
o Titiz ve dikkatli faturalama.
Giivence (Uy): Inanilabilirlik, giivenlik, nezaket ve yeterlilik kriterlerinden
olusmaktadir. Parasuraman ve digerleri sonraki ¢alismalarinda yeterlilik,
nezaket, inanilirhk ve emniyet arasinda yliksek seviyede iliski bulundugunu
belirlemisler ve bunlari tek bir boyuta indirgemislerdir; bunu da giivence olarak
adlandirmislardir.
a) Inamlabilirlik: Hizmet sunan kisinin giivenilir ve diiriist olmasidir. Itibara
katkida bulunan etkenler:
e Sirket ismi
e Sirketin {inii
e Miisteri ile iliski kuran personelin kisisel 6zellikleri
b) Emniyet: Tehlike, risk ve sliphenin olmamasidir.
e Fiziksel ve finansal giivenlik
c) Nezaket: Misteri ile dogrudan iliski kuran personelin nazik, saygili,
diistinceli ve samimi olmasidir.
e Misteri ile iliski kuran personelin goriiniisiiniin diizgiin, zarif ve temiz
olmasi
d) Yeterlilik: Hizmeti yerine getirmek i¢in gereken bilgi ve yetenege sahip

olunmasidir.
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e Miisteri ile iliski kuran personelin bilgili olmasi.

3. Heveslilik (U3): Hizmetin saglanmasinda ¢alisanlarin istekli olmasi ile ilgilidir.
e Miisteriyle hemen ilgilenmek.
e Randevulari ¢abuk bir sekilde yapmak.

4. Duyarhhk(Empati) (Us): Firmanin ve calisanlarinin miisterilere kisisel ilgi
gostermesi ve duyarliligi. Parasuraman ve digerleri sonraki g¢aligmalarinda
ulasilabilirlik, iletisim ve miisteriyi bilmek ve anlamak arasinda da yiiksek bir
iliski bulundugunu sdylemisler ve bunu da empati olarak isimlendirmislerdir.

a) Miisteriyi Bilmek ve Anlamak: Miisterileri ve ihtiya¢larini anlamak i¢in aba
sarf etmeyi igerir.
e Miisterinin ona 6zel ihtiyaglarini 6grenmek.
e Miisteriye, bireysel ilgi gostermek.
b) Ulasilabilirlik: Gerektiginde iletisim kurma kolaylig1 ve erisilebilirliktir.
e Hizmete ¢abuk ulasilabilmesi.
e Hizmeti almak i¢in bekleme zamaninin ¢ok olmamasi.
e Faaliyet saatlerinin uygunlugu.
e Hizmet tesislerinin uygun yerlerde olmasi.
¢) lletisim: Miisterileri anlayabilecekleri bir dilde bilgilendirmek ve sorunlarini
dinlemektir.
e Miisteriye hizmetin kendisini agiklamak.
e Miisteriye hizmetin maliyetini aciklamak.
e Miisteriye cikabilecek bir problemin halledilebilecegi konusunda
giivence vermek.

5. Somut Ogzellikler (Us): Binalarm, kullamlan techizatlarm, iletisim

malzemelerinin ve personelin goriinimiidiir.
e Fiziksel tesisler.
e Hizmeti sunmak i¢in kullanilan ara¢ ve ekipman.
6. Odeme Esnekligi (Ug): Belirtilen fiyatin miktar1, 6deme siireleri, iicrete eklenen

ekstralar gibi faktorler bu kriterin degerlerinin belirlenmesinde etkili olacaktir.
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Saglanan hizmetten farkli boliimler, farkli diizeylerde fayda elde etmektedirler. Bu

boliimler, sagladiklar1 faydayr optimum diizeye ¢ikarmak isteyeceklerdir ve oncelikleri

farkli olacaktir. Ornegin; finans departmani igin, maliyet elde edecegi fayday1 optimum

diizeye cikarmak icin yeterli olacaktir. Fakat tedarik¢i se¢iminde firmanin saglayacagi

faydanin optimum diizeye ¢ikartilmasi hedeflenmelidir, sadece bir boliimiin saglayacagi

faydanin optimize edilmesi firma genelinde vahim sonuglar dogurabilir. Bu hedefe

ulagilabilmesi i¢in; karar verici konumundaki grup liyelerinin, tedarik¢ilerden fayda

saglayan boliimlerin yonetici veya yetkililerinden olugmasi gerekir. Karar vericilerimiz,

bu dogrultuda asagidaki sekilde belirlendi. Grup tiyelerimiz:

Satin-alma Miidiirii: Uygulanmakta olan prosediire gore bu tedarik¢ilerimizle
satin-alma miidiiriiniin onay1 ile anlagsma yapilabilmektedir. Fakat satin-alma
midiiriiniin istegi lizerine fayda araligi temelli etkilesimli grup karar verme
prosediirii test i¢in uygulamaya konuldu, ortaya ¢ikan sonucun olugmasina satin
alama miidiirii katkida bulunurken sonuca herhangi bir miidahale etmeyecegini,
grubun kararia gore hareket edilecegini bildirdi. Grup lideri konumundadir ve
gruptaki durumu diger karar vericilerle ayni diizeydedir.

Pazarlama Birimleri (Psikiyatri, Agr1 ve noroloji, Onkoloji, Anti-infektif)
Yonetici Asistanlari: Yonetici asistanlar1 firma tarafinda tedarikgiler
(organizasyon firmalar1) ile birebir iliskide olan kisilerdir. Bu firmalarla birebir
calistiklarindan dolay1r ilk asamada sorun yasayan veya yasanan olumlu
durumlari géren ¢alisanlardir.

Muhasebe Miidiirii: Tedarik¢i firmalarla yasan her tiirlii olumlu veya olumsuz

finansal durumu yasayan, mali 6demelerle ilgilenen birim ydneticisidir.

Seceneklerimiz hizmet alinan firmalardan olusmakta ve asagidaki gibidir:

FHS Organizasyon Sirketi (a;): 1994 yilinda kurulan sirket, 2005’den beri
tedarik¢i konumundadir. Son bir yil igerisinde 2 kongre, 2 ilag tanitim toplanti, 1
saha toplanti ve yilsonu toplanti organizasyonu hizmeti alind.

SBS Organizasyon Sirketi (a;): 1997 yilinda kurulan sirket, 2009°dan beri
tedarik¢i konumundadir. Son bir yil icerisinde 1 yurtdisi kongre, 1 ilag tanitim

toplanti, 2 saha toplant1 organizasyonu hizmeti alindu.
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e ABC Organizasyon Sirketi (as): 2008 yilinda kurulan sirket, 2010°dan beri
tedarik¢i konumundadir. Son bir yil igerisinde 3 kongre ve 2 saha toplanti
organizasyonu hizmeti alind.

e TURKON Organizasyon Sirketi (as): 2005 yilinda kurulan sirket, 2007°den
beri tedarik¢i konumundadir. Son bir yil icerinde 1 kongre, 1 ilag tanitim

toplanti, 1 saha toplant1 organizasyonu hizmeti alindu.

Kriterler, karar vericiler ve segceneklerin belirlenmesinden sonra isleyis Sekil 4’deki gibi
olacaktir. Buna gore hizmet tedarik¢isi se¢me probleminde degerlendirme kriterleri,
karar vericiler ve degerlendirilecek tedarikgiler belirlendikten sonra karar vericilerden
kismi fayda bilgilerinin ve alfa agirlik bilgisinin alinmasi asamast gelir. Kismi bilgi

boliim 3’de belirtildigi gibi 5 formda belirtilebilir. Bu formlar:
F1. zayif siralama: { wi>w; }

F2. gii¢lii siralama: { w;— w;>a; }

F3. katsay1 ile siralama: { wi> o; w; }

F4. aralik form : { ;< w;< o+ €; }

F5. farkliliklar: siralama @ { wi— wj> wi— wy }, j7k#],

{ a; } ve { €; } negatif olmayan kisitlardir. (Kim, 1997, 1999)

Bu yo6ntemin kullandigi, bu formlardan aralik tipidir ki, karar vericilerin belirttigi kismi
fayda bilgileri eger aralik tipinde degil ise dogrusal programlama kullanilarak bu tipe
dondstirilir. Aralik formu segeneklerin fayda degerlerinin karsilagtirilmasinda ve

etkilesim siirecinin hizlanmasinda etlidir.

Kriterlerin agirliklart ise sirketin Oncelikleri temel alinarak, grup lideri tarafindan
belirlendi. Bu sirada yonetim kurulunun belirledigi hedefler, sirketin yapisi ve genel
sektoriin yapisi dikkate alindi. Bu uygulamada grup liderligini satin alma miidiirii yapti.

Yontemle ilgili danigsmanlik da tarafimdan saglandi.

74



Sekil 4:  Uygulamanin Isleyisi

Etkilesimli Prosediir

Kismi Fayda |

Fayda Araligt Uzlagim
Bilgisi ™ Bilgisi
e Karar Vericiler —— Grubun Fayda
; e e Aralig1r  Bilgisi

o Segenekler

o Kriterler (Dogrusal
Programlama)

e ——j Kismi
Agirhik
Bilgisi >
.. . . . Hurwicz Kriterine Gore
Iyimserlik Katsayisi lyimserlik Seceneklerin
Aralik Bilgisi —p Katsayisi —» Degerlendirilmesi

Sonug

Grup lideri karar vericilerle birebir iletisime gecerek, uygun bir toplant1 glinii ve saati
belirledi. Toplant1 karar vericilerin yontemi bilmemelerinden dolay1 tiim giin olarak,
dort oturum seklinde planlandi. Birinci oturumda yontemin anlatilmasi, ikinci oturumda
problemin sunumu ve karar vericilerden kismi fayda bilgilerinin alinmasi, ti¢lincii
oturumda ise fayda araligima donustiirilmiis bilgilerin grubun fayda araligina
dontistiiriilmesi ve dordiincli oturumda alfa agirlik bilgisinin (iyimserlik katsayisi) elde
edilmesi ve seceneklerin degerlendirilmesi hedeflendi ve bu dogrultuda oturum olanlari
olusturuldu (Ek A). Oturumlar sabah bir ve 6gleden sonra ise li¢ oturum seklinde
gerceklestirildi. Birinci oturumda yontemin aktarilmasi hedeflendi. Son oturumda
kararin agiklanmasindan sonra bir anket yapilarak grup tiyelerinin yontem hakkindaki
goriigleri o0grenilmeye calisildi (EK E). Bu anketin sonuglarini sonu¢ boliimiinde

bulabilirsiniz.

75



4.2 Karar Vericilerden Kriter Bazinda Fayda Degerlerinin Alinmasi

Ikinci oturumda grup iiyelerine problemin tanimi, neden buna ihtiya¢ duyuldugu,
kriterlerimizin ne oldugu ve neden bu kriterlerin se¢ildigi bilgisi verildi. Grup tiyelerine
2. Oturumda Form-1(EK B) dagitildi. Bu formda verilen bilgilerin kisa 6zetleri yer ald1.
Grup iiyelerinden bu formu, kismi bilginin bes farkli formuna uygun olacak sekilde
doldurmalari istendi.

Grup tyelerinden bu konuda sikinti ¢gekenlerde birebir sozlii olarak ifade etmeleri
istendi ve bu ifadeleri grup iiyesinin onay1 dahilinde kismi bilgi formuna doniistiiriildii.
Karar verici, sayisal ifadeden memnun degil ise karar verici ile birlikte tekrar ¢alisiimasi

gerekir. Elde edilen bilgiler Tablo 5’de goriilmektedir.

Ornegin muhasebe miidiirii, giivenlik kriteri bazinda FHS (a,) sirketinin faydasim 0,9 ile
0,6 arasinda, SBS (ay) sirketinin faydasimi 0,6 ile 0,8 arasinda, ABC (a3) sirketinin
faydasini 0,5 ile 0,6 arasinda ve son olarak da Turkon (a4) sirketinin faydasini ise 0,7 ile
0,9 arasinda oldugunu belirtmistir. Karar vericilerin bu sekilde aralik formunda
belirtmeleri yontem agisindan istenilen bir durumdur, ¢iinkii aralik tipi karar vericilerin
belirttikleri fayda degerlerinin birlestirilip bir grup karar1 olusturulmasinda ve karar
vericilerin birbirlerinin fayda degerlerini birbirleriyle karsilastirabilmesinde etkili olur.
Etkilesim stirecinde fayda araliklar1 iizerinden yorum yapmak ve etkilesim sonucunda
bu degerleri degistirmek daha kolaydir. Bu uygulamada biitiin karar vericiler aralik
tipinde bilgi vermislerdir, eger kismi fayda bilgisi diger formlarda verilmis olsaydi ilk
asamamiz bunu lineer programlama ile aralik formuna doniistiirmek olmaliydi. Bunun
icin k. karar vericinin a se¢eneginin i kriteri i¢in belirttigi fayda araliginin minimum ve
maksimum degeri dogrusal programlama yardimiyla ¢oziiliir. Karar vericinin belirttigi

kismu bilgi seklindeki esitsizlikler de kisitlar1 olusturur.
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Tablo 5: Karar Vericilerin Kismi Fayda Bilgileri

Satin-Alma Miidiiriiniin Kismi Fayda Arahg:

Giivenilirlik U,

Giivence U,

Heveslilik Uy

Duyarlilik U,

Somut Ozellikler Us

Odeme Esnekligi Ug

0,8§U1(a1)§ 1
0,7SU1(32)§0,9
055§U1(a3) 50’8

0,7SU2(31)§0,9
Us(a2)=Ux(ay)
O’SSUZ(a:i)SOag

O,SSU3(a1)§058
0,7SU3(32)SO,9
0,6<Us(a3)<0,8

0,6=Uy(a;) <0,9
055§U4(a2) 50’7
0,6=Uy(a3) <0,8

0565U5 (al) S098
0,6<Us (a;) <0,9
O,4§U5 (33) 50,7

0,5§U6(a1) 50,7
0,6<Us(ay) <1
0,5<Ug(a3) <0,9

0,6<U;(a4)<0,9 | 0,6<U,(a4)<0,8 | 0,7<U;(a4)<0,8 | 0,7<U4(a4)<0,8 0,5<Us(a4) <0,7 0,4<Uq(a4)<0,7
Pazarlama Birimi Yonetici Asis. 1'in Kism1 Fayda Arahgi
Giivenilirlik U; | Giivence U, Heveslilik U; | Duyarlilik U, | Somut Ozellikler Us | Odeme Esnekligi Uy

0,5<U;(a;)<0,8
0,7<U,(2,)<0,9
0,4<U(a3) <0,7
0,6<U,(2,)<0,9

0,7<U,(a;)<0,9
0,6<U5(2,)<0,8
0,3<U,(a,)<0,7
0,6<U,(,)<0,8

0,7<Us(a;)<1
0,5<Us(a,)<0,7
0,6<Us(a3)<0,8
0,6<U3(2,)<0,8

0,8<Uy(a;) <0,9
0,7<Us(ay) <1

0,6<U,(a3) <0,8
0,7<U,(2,)<0.9

0,6<Us (a;) <0,9
0,5<Us (ay) <0,7
0,6<Us (a3) <0,8
0,5<Us(a,) <0,8

0,5<Ug(a;) <0,6
0,6<Ug(a,) <0,8
0,8<Uj(a3) <0,9
0,5<U4(2,)<0.,7

Pazarlama Birimi Yonetici Asis. 2'nin Kism1 Fayda Arahgi

Giivenilirlik U,

Giivence U,

Heveslilik Uy

Duyarlilik U,

Somut Ozellikler Us

Odeme Esnekligi Ug

0,6<U,(2,)<0,9
0,4<U(,)<0,7
0,6<U(a3) <0,8
0,7<U,(a4)<0,9

0,6<U,(a,)<0,8
0,7<U,(a,)<0,8
0,8<U,(a;)<0,9
0,5<U,(a,)<0,7

0,6<U5(a,)<0,8
0,5<U3(a,)<0,7
0,6<Us(a3)<0,7
0,7<U;(a,)<0,9

0,7<U,(a;) <0,9
0,5<U,(a,) <0,7
0,6<Uy(a3) <0,7
0,6<U,(a,)<0,8

0,6<Us (a;) <0,8
0,5<Us (ay) <0,7
0,7<Us (a;) <0,9
0,6<Us(a,) <0,8

0,4<Ug(a;) <0,6
0,7<Uy(a,) <0,8
0,6<Ug(as) <0,9
0,7<Uq(a,)<0,8

Pazarlama Birimi Yonetici Asis. 3'iin Kism1 Fayda Arahgi

Giivenilirlik U,

Giivence U,

Heveslilik Us

Duyarlilik U,

Somut Ozellikler Us

Odeme Esnekligi U

0,5<U;(a))< 0,8
0,6<U(a,)<0,8
0,5<U(a3) <0,7
0,7<U,(2,)<0.,9

0,5<U,(a,)<0,6
0,6<U,(2,)<0,7
0,4SU2(3 1 )SO 5 5

0,6<Us(a;)<0,7
0,5<U3(a,)<0,8
O,SSU3(33)§0,7

0,5SU2(34)§0 > 7

0,5<Uy(a;) <0,7
036SU4(32) 5078
0,4<Us(a3) <0,6

0,5<Us (a;) <0,7
036SU5 (az) 5058
0545U5 (a3) S036

0,6SU3 (34)50 > 9

0 > 5§U4(a4)50> 8

0.6<Us(ay) <0.9

0,5<Ug(a;) <0,6
0,8<Ug(a,) <1

0,7<U(a3) <0,9
0,6<Uq(,)<0,8

Pazarlama Birimi Yonetici Asis. 4'iin Kism1 Fayda Arahgi

Giivenilirlik U,

Giivence U,

Heveslilik Uy

Duyarlilik U,

Somut Ozellikler Us

Odeme Esnekligi Ug

0,6<U;(a)< 0,8

O,6SU2(31)§0,9

O,8SU3(31)§0,9

0,6<Uy(a;) <0,8

0565U5 (al) S098

075§U6(a1) 5056

0,4<U(22)<0,7 | 0,7<Ux(a,)<0,8 | 0,7<U;(2,)<0,9 | 0,5<Uy(ay) <0,7| 0,7<Us (ay) <0,9 0,6<Uq(ay) <0,8

0,4<U(a3) <0,6 | 0,5<U,(a;)<0,7 | 0,7<U3(a3)<0,8 | 0,4<U4(a3) <0,7 [ 0,8<Us (a3) <0,9 0,7<Us(az) <0,9

0,6<U,(a9)<0,7 [ 0,7<U»(a4)<0,9 | 0,8<Us(a)<1 | 0,7<U4(a4)<0,9 | 0,6<Us(a4) <0,8 0,6<U¢(a4)<0,7
Muhasebe Miidiiriiniin Kismi Fayda Aralhig:

Giivenilirlik U; | Giivence U, Heveslilik U; | Duyarlilik U, | Somut Ozellikler Us | Odeme Esnekligi Uy

0,6<U;(a;)< 0,9
0,6<U,(a,)<0,8
0,5<U(a3) <0,6
0,7<U,(2,)<0,9

0,6<U,(a;)<0,8
0,7<U,(2,)<0,9
O,7SU2(31)§0,9

0,6<U;(a;)<0,8
0,5<U3(a,)<0,9
O,SSU3(33)§0,7

0,5SU2(34)§0 > 7

0,5<Uy(a;) <0,7
036SU4(32) 5078
0,6<Ua(as) <0,9

0,5<Us (a;) <0,8
036SU5 (az) 5058
0575U5 (a3) S039

0,7SU3 (34)50 > 8

0 ’4§U4(a4)50>7

0.5<Us(ay) <0.8

0,5<Ug(a;) <0,6
0,7<Uy(a,) <0,9
0,6<Ug(as) <0,8
0,4<Uy(2,)<0,7
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Karar vericilerin belirttikleri fayda bilgileri Tablo 6’de goriildiigii gibi minimum ve

maksimum degerlerin belirtildigi hale doniistiirtildii.

Tablo 6: Karar Vericilerin Fayda Arahg Bilgisi

B Somut B
Giivenilirlik | Giivence | Heveslilik | Duyarhhk Ozellikler Odeme
Karar Vericiler | Tedarik¢i | Min/Max U, U, Us U, Us Esnekligi Us

a max 1 0,9 0,8 0,9 0,8 0,7

min 0,8 0,7 0,5 0,6 0,6 0,5

Satm-Alma a; max 0,9 0,9 0,8 0,7 0,9 1

Miidiiriiniin min 0,7 0,7 0,7 0,5 0,6 0,6

Kismi Fayda a max 0,8 0,8 0,7 0,8 0,7 0,9

Arahgi min 0,5 0,5 0,6 0,6 0.4 0,5

ay max 0,9 0,8 0,8 0,8 0,7 0,7

min 0,6 0,6 0,7 0,7 0,5 0,4

a max 0,8 0,9 1 0,9 0,9 0,6

min 0,5 0,7 0,7 0,8 0,6 0,5

Pazarlama a max 0,9 0,8 0,7 1 0,7 0,8

Birim? Yﬁ{netici min 0,7 0,6 0,5 0,7 0,5 0,6
Asis. 1'in

R ik a3 max 0,7 0,7 0,8 0,8 0,8 0,9

Arahg min 0,4 0,3 0,6 0,6 0,6 0,8

ay max 0,9 0,8 0,8 0,9 0,8 0,7

min 0,6 0,6 0,6 0,7 0,5 0,5

a max 0,9 0,8 0,8 0,9 0,8 0,6

min 0,6 0,6 0,6 0,7 0,6 0,4

Pazarlama a max 0,7 0,8 0,7 0,7 0,7 0,8

Birimi Yonetici min 0.4 0,7 0,5 0,5 0,5 0.7
Asis. 2'nin

R yeh as max 0,8 0,9 0,7 0,7 0,9 0,9

Arahg min 0,6 0,8 0,6 0,6 0,7 0,6

ay max 0,9 0,7 0,9 0,8 0,8 0,8

min 0,7 0,5 0,7 0,6 0,6 0,7

a max 0,8 0,6 0,7 0,7 0,7 0,6

min 0,5 0,5 0,6 0,5 0,5 0,5

Pazarlama a max 0,8 0,7 0,8 0,8 0,8 1

Birimi Yonetici min 0,6 0,6 0,5 0,6 0,6 0,8
Asis. 3'iin

Kismi Fayda g max 0,7 0,5 0,7 0,6 0,6 0,9

Arahg min 0,5 0,4 0,5 0,4 0,4 0,7

ay max 0,9 0,7 0,9 0,8 0,9 0,8

min 0,7 0,5 0,6 0,5 0,6 0,6

a max 0,8 0,9 0,9 0,8 0,8 0,6

min 0,6 0,6 0,8 0,6 0,6 0,5

Pazarlama a max 0,7 0,8 0,9 0,7 0,9 0,8

Birimi Yonetici min 0,4 0,7 0,7 0,5 0,7 0,6
Asis. 4'iin

R Tryah a3 max 0,6 0,7 0,8 0,7 0,9 0,9

Aralig1 min 0,4 0,5 0,7 0,4 0,8 0,7

ay max 0,7 0,9 1 0,9 0,8 0,7

min 0,6 0,7 0,8 0,7 0,6 0,6

a max 0,9 0,8 0,8 0,7 0,8 0,6

min 0,6 0,6 0,6 0,5 0,5 0,5

Muhasebe a) max 0,8 0,9 0,9 0,8 0,8 0,9

Miidiiriiniin min 0,6 0,7 0,5 0,6 0,6 0,7

Kismi Fayda a3 max 0,6 0,9 0,7 0,9 0,9 0,8

Aralig1 min 0,5 0,7 0,5 0,6 0,7 0,6

ay max 0,9 0,7 0,8 0,7 0,8 0,7

min 0,7 0,5 0,7 0,4 0,5 0,4
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Bu tablodan elde edilen veriler 1518inda grubun birlesim araligi, grubun uzlasim araligi,
uzlagim orani ve hangi minimum ve maksimum degerlerde yogunlagsmanin oldugunu

belirten mod degerleri hesaplanacaktir.
4.3 Tercihlerin Biitiinlestirilmesi

Bireysel fayda fonksiyonlarindan birlesim ve uzlagim aralig1 vasitasi ile her bir nitelik
tizerindeki her bir alternatifin grup fayda araligir asagidaki esitlikler kullanilarak

bulundu.
Grubun uzlasim araligi = (max, minu/, (a), min, max u/ (a))
Grubun birlesim aralig1 = (min, minu/ (a), max, maxu (a))

Her bir tedarike¢i icin elde edilen degerler asagidaki Tablo 7-8-9-10° da goriildiigii
gibidir. Burada; a secenegi icin i kriteri bazinda uzlagim araligi hesaplanirken, uzlagim
araliginin alt degerini karar vericilerin bu sec¢enek icin i kriteri bazinda verdigi kismi
bilgilerin minimum degerlerin maksimumu, {ist degerini ise karar vericilerin bu secenek
icin 1 kriteri bazinda verdigi kismi bilgilerin maksimum degerlerin minimum degeri

olusturdu.

a segeneginin i kriteri i¢in birlesim aralig1 hesaplanirken, uzlagim araliginin alt degerini
karar vericilerin bu secenek i¢in i kriteri bazinda verdigi kismi bilgilerin minimum
degerlerin minimumu, iist degerini bu segenek i¢in i kriteri bazinda verdigi kismi

bilgilerin maksimum degerlerin maksimum degeri olusturdu.
4.4 Uzlasim Arahgimin Kontrolii

Bir 6nceki boliimde uzlagim araliklarinin nasil hesaplandigina deginmistik ve bir
sonraki adimimiz bu uzlasim araliginin mevcut olup olmadiginin kontroliydii.
Matematiksel olarak uzlagim araligi sifirdan biiyiik olmalidir. Olmadig: taktirde bu
karar vericilerin sahip olduklar1 bilginin farkliligin1 gésterir ki bu durumda etkilesimle
karar vericiler kismi bilgilerini tamamlamaya ¢alisarak uzlagimin oldugu bir diizeye

cekerler. Tim uzlasim araliklar1 Tablo 7,8,9,10°da goriildiigii gibi hesaplandi.
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4.5 Uzlasim Oram Kontrolii

Bu uygulamamizda uzlasim degeri “0.5” segildi. Tablo 7,8,9 ve 10°da goriildiigii gibi

uzlasim saglanamamigs durumdaydi ve bunu saglamak i¢in grup iyeleri arasinda

etkilesim gerekecekti.

Tablo 7: FHS Organizasyon Sirketi Icin Uzlasim ve Birlesim Arahklar

Tedarikgi a, icin

Givenilirlik | Giivence | Heveslilik | Duyarlilik Somut Odeme
Min/Max U, U, Us U, Ozellikler Us | Esnekligi Us
Satin-Alma Miidiiriiniin max 1 0.9 0.8 09 0.8 0.7
Kismi Fayda Arahg: ’ ’ ’ ’ ’
min 0,8 0,7 0,5 0,6 0,6 0,5
Pazarlama Birimi Yonetici TR 0.8 0,9 1 0,9 0.9 0,6
Asis. 1'in Kismi Fayda
Arahg
min 0,5 0,7 0,7 0,8 0,6 0,5
Pazarlama Birimi Yonetici TR 0.9 0.8 08 0,9 0.8 0,6
Asis. 2'nin Kismi Fayda
Arahg:
min 0,6 0,6 0,6 0,7 0,6 0,4
Pa.zarla"ma Birimi Yonetici TR 08 0.6 0,7 0,7 0,7 0.6
Asis. 3'iin Kismi Fayda
Arahg
min 0,5 0,5 0,6 0,5 0,5 0,5
Pazarlama Birimi Yonetici T 0.8 0,9 0,9 0.8 0.8 0,6
Asis. 4'iin Kism1 Fayda
Arahg
min 0,6 0,6 0,8 0,6 0,6 0,5
Muhasebe Miidiiriiniin TR 0.9 0.8 0.8 0.7 0.8 0.6
Kismi Fayda Aralig ’ ’ ’ ’ ’ ’
min 0,6 0,6 0,6 0,5 0,5 0,5
(Max | 08 064 __ _ ( 07 07 0T 0,6
Uzlasilan
R - I 08] . 07)_ _ 08| _ _08] _ _ _ _| 06 _ _ _ _. 0,5
Uzlasim Arahig 0 -0,1 -0,1 -0,1 0,1 0,1
IR Ll 09) ] L 09 0.9] . _. 0,7
Birlesim
M) 0.5 05 05|05 05 04
Birlesim Arahgi 0,5 0,4 0,5 04 04 0,3
Uzlagim Derecesi Vi 0 -0,25 0,2 -0,25 0,25 0,33333333
R 08] _ _09] _ _ ( 08| 09| _ .08 _ _ _ 0,6
Frekans
Mod-min 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6 0,5
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Burada goriildiigii gibi FHS sirketi i¢in yapilan ilk degerlendirmede kriterlerin

degerlerine baktigimizda degerlerin yiiksek fakat giivenilirlik, giivence, heveslilik ve

duyarlilik kriterlerinde uzlagimin saglamamis oldugu goriiliir ve grup iiyelerinden bu

konudaki kismi bilgilerini etkilesim yoluyla tamamlamaya ¢alismalar1 istendi.

Tablo 8: SBS Organizasyon Sirketi i¢in Uzlasim ve Birlesim Arahklar

Tedarikgi a2 icin Giivenilirlik | Giivence | Heveslilik | Duyarlilik Somut Odeme
Min/Max U, U, Us U, Ozellikler Us | Esnekligi Us
Satin-Alma Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahg max 0,9 0,9 0,8 0,7 0,9 1
min 0,7 0,7 0,7 0,5 0,6 0,6
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 1'in Kismi Fayda Arahg | max 0,9 0,8 0,7 1 0,7 0,8
min 0,7 0,6 0,5 0,7 0,5 0,6
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 2'nin Kismi Fayda
Arahg max 0,7 0,8 0,7 0,7 0,7 0,8
min 0,4 0,7 0,5 0,5 0,5 0,7
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 3'iin Kismi Fayda
Arahg max 0,8 0,7 0,8 0,8 0,8 1
min 0,6 0,6 0,5 0,6 0,6 0,8
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 4'iin Kismi Fayda
Arahg max 0,7 0,8 0,9 0,7 0,9 0,8
min 0,4 0,7 0,7 0,5 0,7 0,6
Muhasebe Miidiiriiniin Kismi
Fayda Arah@ max 0,8 0,9 0,9 0,8 0,8 0,9
min 0,6 0,7 0,5 0,6 0,6 0,7
Max | 07| 07 07| 07| 07| 03]
Uzlasilan
e (Min [ 0.7 07| _ | 0.7 _ ___ 0.7 . 07] . 0.8
Uzlasim Aralhig: 0 0 0 0 0 0
Max | 09| 09| | 09| _ _ ] 09 ] L
Birlesim
- Min ___ | 04] __06] 05| 05] 05| 0,6
Birlesim Aralig: 0,5 0,3 0,4 0,5 0,4 0,4
Uzlasim Derecesi Vi 0 0 0 0 0 0
Mod-max | 09| __08] 08| . ___ 07 09 | 038
Frekans
Mod-min 0,7 0,7 0,5 0,5 0,6 0,6
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SBS sirketi i¢in yapilan degerlendirmede uzlasim araligini biitiin kriterler i¢in 0 oldugu

gorilistiir. Kismi bilgiler incelendiginde karar vericilerin kismi bilgilerindeki farklar

gbziimiize carpmaktadir. Ornegin satin alma miidiirii giivenilirlik i¢in kismi bilgisini 0,9

ile 0,7 arasinda verirken, pazarlama birimi yonetici asistan1 4’iin kismi bilgisi 0,7 ile 0,4

arasinda bir deger almistir ki hi¢ uzlasimin olmadig1 goriilmektedir. Bu iki karar

vericinin karsilikli olarak neden boyle degerlendirdiklerini agiklamalar1 ve birbirlerinin

kismi bilgisini tamamlaya etkilesim ile yardime1 olmalar1 gerekti.

Tablo 9: ABC Organizasyon Sirketi Icin Uzlasim ve Birlesim Arahklar

PRIP Giivenilirlik | Giivence | Heveslilik | Duyarlilik Somut Odeme
Tedarikgei a3 ..

S Min/Max U, U, U, U, Ozellikler Us | Esnekligi Us
Satin-Alma Miidiiriiniin max L L & L L e
ey At min 0,5 0,5 0,6 0.6 0.4 0,5
Pazarlama Birimi Yonetici max L L e L L e
Asis. 1'in Kismi Fayda Arahg: min 0.4 03 0.6 0.6 0.6 0.8
Pazarlama Birimi Yonetici max 0,8 0,9 0,7 0,7 0,9 0,9
Asis. 2'nin Kism Fayda
Arahgi min 0,6 0,8 0,6 0,6 0,7 0,6
Pazarlama Birimi Yonetici max 0,7 0,5 0,7 0,6 0,6 0,9
Asis. 3'iin Kismi Fayda
Araligi min 0,5 0,4 0,5 0,4 0,4 0,7
Pazarlama Birimi Yonetici max 0,6 0,7 0,8 0,7 0,9 0,9
Asis. 4'iin Kismi Fayda
Araligi min 0,4 0,5 0,7 0,4 0,8 0,7
Muhasebe Miidiiriiniin Kismi max 0,6 0,9 &y 0,9 0,9 0.8
Fayda Arahf1 min 0.5 0.7 0.5 0.6 0.7 0.6

(Max | . 06| __05] | 07| _ _._._ 06 061 _ _ _| 08
Uzlasilan
R (Min ____ [ . 06] _ _08] _ _ 071 . _._ 0.6 08 _ _ _. 0.8
Uzlasim Arahgi 0 -0,3 0 0 -0,2 0
(Max | 08| 09| _ _ 08| . _._ 0.9 091 . _. 0.9
Birlesim
e Min | . 04] _ 03] | 05| . _._ 041 04 . 0.5
Birlesim Aralig 0,4 0,6 0,3 0,5 0,5 0,4
Uzlasim Derecesi Vi 0 0,5 0 0 0,4 0
Mod-max | 08| __07] UV B 08 09 | 0,9
Frekans
Mod-min 0,5 0,5 0,6 0,6 0,4 0,6
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ABC sirketi i¢in de diger segeneklerdeki durum gecerlidir. Kriterlerimizin hi¢ birinde

kabul edilebilir bir uzlagim araligr mevcut degildir.

Tablo 10: TURKON Organizasyon Sirketi Icin Uzlasim ve Birlesim Arahklar

Tedarikei ad icin Giivenilirlik | Giivence | Heveslilik | Duyarlilik Somut Odeme
edariel as Icl Min/Max U, U, U, U, Ozellikler Us | Esnekligi Us
Satin-Alma Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahg: max 0,9 0,8 0,8 0,8 0,7 0,7
min 0,6 0,6 0,7 0,7 0,5 0,4
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 1'in Kismi Fayda Arahg | max 0,9 0,8 0,8 0,9 0,8 0,7
min 0,6 0,6 0,6 0,7 0,5 0,5
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 2'nin Kismi Fayda
Araligi max 0,9 0,7 0,9 0,8 0,8 0,8
min 0,7 0,5 0,7 0,6 0,6 0,7
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 3'iin Kism1 Fayda
Arahg max 0,9 0,7 0,9 0,8 0,9 0,8
min 0,7 0,5 0,6 0,5 0,6 0,6
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 4'iin Kismi Fayda
Arahg max 0,7 0,9 1 0,9 0,8 0,7
min 0,6 0,7 0,8 0,7 0,6 0,6
Muhasebe Miidiiriiniin Kismi
Fayda Arahg: max 0,9 0,7 0,8 0,7 0,8 0,7
min 0,7 0,5 0,7 0,4 0,5 0,4
(Max | . 071 __ 07 _ _ 08| _ _ _ 07 071 . _| 0,7
Uzlasilan
e Min | 0.7) 07| | 08| _ ___ 07 06 . 0,7
Uzlasim Arahg: 0 0 0 0 0,1 0
Max [ . 09 .09 _ Ll _._._ 091 . _._091 . _._. 03]
Birlesim
e Min ___ | __ _._. 06| _._ 05| _ _ | 061 _._._ 04 __ 051 .. 04
Birlesim Arahg: 0,3 0,4 0,4 0,5 0,4 0,4
Uzlagim Derecesi Vi 0 0 0 0 0,25 0
Mod-max | 09| _ 07 _ _ | 08| _ _ _ 08| 081 | 0,7
Frekans
Mod-min 0,6 0,5 0,7 0,7 0,5 0,4

Turkon sirketinin ilk degerlendirmesine baktigimizda uzlasim araliginin sadece somut

Ozellikler kriterinde saglandig1 diger kriterler icin maalesef uzlagim araliginin olmadigi

goriildii.
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Ikinci oturumda Tablo 7,8,9,10°da sunulan degerler karar vericilere Form 2’de aktarild:
(EK C). Karar vericilerden her kriter bazinda segenek hakkinda verdikleri fayda bilgisi
degerlerini sozlii olarak ifade etmelerinin istenmesiyle etkilesim siireci bagladi. Bu
yapilirken her bir grup iiyesine soz hakki tanindi ve ikili tartismalar engellendi.
Boylelikle karar vericilerin baski altinda olmalarinin veya hissetmelerinin Oniine
gecilmeye calisildi. Karar vericiler fayda degerlerini nedenlerini ifade ederek
acikladilar. Uzlasim ve uzlasim orani istenilen diizeyde olmayanlar fayda bilgileri igin
karar vericilerden diger karar vericilerin anlattiklar1 1s181inda bu bilgileri giincellemeleri
istendi. Bu siire¢ iki defa tekrarlandi, yani giincellenen veriler dogrultusunda tekrar
uzlagim ve uzlasim araligi kontrolii yapildi ve uzlagim ve uzlasim orani saglanamamis
olanlar icin tekrar glincelleme istendi. Bu islemler yapilirken karar vericiler iizerinde bir
baskinin olusmamasina dikkat edildi ve gilincelleme karar vericinin inisiyatifine
birakildi. Siire¢ sonunda uzlasim orani saglanamamis durumlarda u¢ degerler elimine

edilerek uzlasim orani elde edilmeye ¢alisildi.

Tablo 11-12-13-14 ve 15’de yer alan yeniden degerlendirme sonuclar1 grup iiyeleri ile
paylasildi. Tablolarda rengi koyu olarak belirtilen yerler karar vericinin fayda bilgisini
degistirdigi alanlar1 gosterdi. Karar vericilerin bu etkilesimli degerlendirmeleri
sonucunda kabul edilebilir uzlasim degerlerine ulasildi. Ikinci etkilesimli degerlendirme
siirecinde uzlagima ulagilmayan durumlar da oldu, bu durumda (Tablo 13-14) oldugu

gibi) tekrar etkilesimli degerlendirme yoluna gidildi.

Siire¢ her bir kriter bazinda, her bir segenek icin yapildi, yani FHS firmasi i¢in
giivenilirlik kriterinden baslanildi ve Turkon firmasi i¢in 6deme esnekligi kriteriyle
sonlandi, yani ilk etapta 24 degerlendirme yapildi. Siire¢ boyunca u¢ degerlerde fayda
degeri belirten karar vericilerin bilhassa bunu agiklamalari istendi, ¢ilinkii u¢ degerlerin

ortadan kaldirilmasi uzlaginin saglanmasini hizlandiracakti.
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Tablo 11:FHS Organizasyon Sirketi I¢cin 2. Degerlendirme

Somut Odeme
Tedarikgi a; icin Giivenilirlik | Giivence | Heveslilik Duyarlilik Ozellikler Esnekligi
Min/Max U, U, U, U, Us Us
Satin-Alma Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahgi max 0,9 0,8 0,9 0,8 0,7
min 0,6 0,6 0,5
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 1'in Kismi
Fayda Arah@ max 0,8 0,9 0,9 0,9 0,6
min 0,6 0,5
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 2'nin
Kismu Fayda Arahgi max 0,9 0,8 0,8 0,9 0,8 0,6
min 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 3'iin
Kismu Fayda Arahg: max 0,8 0,6
min 0,6 0,5 0,5
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 4'iin
Kismu Fayda Arahgi max 0,8 0,9 0,8 0,8 0,8 0,6
min 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6 0,5
Muhasebe Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahg max 0,9 0,8 0,8 0,8 0,6
min 0,6 0,6 0,6 0,5 0,5
Max 0.8 08 0.8 0.8 0.8 0.6
Uzlasllan ) Nt it ittt RS ity Mkt -
R Min | 06] 06| ___06] 06l _ | 06| . 05
Uzlasim Aralig 02 02 02 02 02 0.1
. Max 0.9 09 0,9 0,9 0,9 0,7
Bll‘le$lm J e e I e e
B Min | 06| 06| 06| 06| 05| 05
Birlesim Arahg 03 03 03 03 0.4 02
Uzlasim Derecesi Vi 0,666666667 | 0,6666667 | 0,66666667 | 0,666666667 0.5 0.5
Mod-max 0.9 0,9 0,8 0,9 0,8 0,6
Frekans B Il ik Buiinbintintit Il il Ml
Mod-min 0.6 0,6 0,6 0,6 0,6 0,5

FHS firmas1 i¢in ikinci degerlendirmede u¢ degerlerde kismi bilgisini belirten karar

vericiler iizerine yogunlasildi. Grup {lyelerinden belirttikleri bu fayda degerlerini

aciklamalar1 istendi. Bu siire¢ karsilikli etkilesimle gergeklesti, hem bilgi diizeyi

tamamlanmaya c¢alisildi hem de bireysel bir tarafgirlik varsa Oniline gecilmesi

amaclandi. ikinci degerlendirmede biitiin kriter degerlerimiz i¢in uzlasimin gerceklestigi

goriildii. Ortaya ¢ikan tabloya baktigimizda FHS firmasinin 6deme esnekligi konusunda

zayif oldugu goriilmektedir. Etkilesim siirecinde degisen kisimlar koyu renkle

gosterildi.
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Tablo 12:SBS Organizasyon Sirketi i¢cin 2. Degerlendirme

Tedarikei a2 icin

Giivenilirlik | Giivence | Heveslilik | Duyarlilik Somut Odeme
Min/Max U, U, Us U, Ozellikler Us | Esnekligi Us
Satin-Alma Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahg: max 0,9 0,9 0,8 0,7
min 0,7 0,6
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 1'in Kismu Fayda
Arahg max 0,9 0,8 0,7 0,8
min 0,5
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 2'nin Kismi Fayda
Arahg1 max 0,8 0,7 0,7 0,8
min 0,7 0,5 0,7
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 3'iin Kismi Fayda
Arah@ max 0,8 0,8 0,8 0,8
min 0,6 0,5 0,6 0,6
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 4'iin Kism1 Fayda
Arahg max 0,8 0,7 0,8
min 0,7
Muhasebe Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahg: max 0,8 0,9 0,8 0,8 0,9
min 0,6 0,7 0,5 0,6 0,6 0,7
Max 0.8 0.8 0.8 0.7 0.7 0.8
Uzlasilan 5ty e ety i i Rt
| Min 06] 0.7 0.6 06 06 07
Uzlasim Arahigi 0.2 0.1 02 0.1 0.1 0.1
. Max 0.9 0.9 0.8 0.8 0.8 0.9
Birlesim i T R il
MR 06] 0.7 05 06 06] . 07
Birlesim Arahg 03 02 03 02 02 02
Uzlagim Derecesi Vi 0,666666667 0,5 | 0.66666667 0,5 0.5 0.5
Mod-max 0.8 0.8 0.8 07 08 0.9
Frekans '_'_'_'_'_:_'_ ''''''''''''''''''''''''''''''''' N
Mod-min 0.6 0.7 0,5 0.6 0.6 07

SBS sirketi i¢in yapilan ikinci degerlendirme sonucunda Tablo 12°deki uzlagim oranlari

elde edildi. Ug degerler lizerinde yogunlasildi, boylelikle uzlasim saglanmaya ¢alisildi.

Goriildiigi gibi uzlasim derecelerinde istenilen sonug elde edildi.
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Tablo 13: ABC Organizasyon Sirketi I¢in 2. Degerlendirme

e e i
edarikei a3 icin Giivenilirlik | Giivence | Heveslilik | Duyarlilik Somut Odeme
Min/Max U, U, Us U, Ozellikler Us | Esnekligi U
Satin-Alma Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahg: max 0,8 0,8 0,7 0,8 0,7 0,9
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 1'in Kism
Fayda Aralhig max 0,7 0,8 0,8 0,8 0,9
min 0,6 0,6 0,6 0,8
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 2'nin
Kismu Fayda Arahgi max 0,8 0,7 0,7 0,9
min 0,6 0,6 0,6 0,6
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 3"iin Kisnm
Fayda Araligi max 0,7 0,7 0,9
min 0,5 0,5 0,7
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 4'itn Kismi
Fayda Arah@ max 0,7 0,8 0,7 0,9 0,9
min 0,5 0,6 0,7
Muhasebe Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahgi max 0,9 0,7 0,9 0,9
min 0,5 0,7 0,5 0,6 0,6 0,6
Max 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,9
Uzlasilan . - S IRkl R it T
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, Min 06| 07| o6l 06| 06 08
Uzlasim Arahg: 0.1 0 0.1 0.1 0,1 0,1
. Max 0.8 0,9 0.8 0,9 0.9 0.9
Birlesim . - R Rt Sl h it
_______________________ Min 05| 05| os| 05| 06 06
Birlesim Arahg: 03 0.4 03 0.4 03 03
Uzlasim Derecesi Vi 0,333333333 0| 0,33333333 0,25| 0,333333333 | 0,3333333
Mod-max 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,9
Frekans - ormrmropmmr i e T
Mod-min 0,5 0,5 0.6 0.6 0.6 0.6

ABC sirketi icin ikinci degerlendirme sonucunda giivence kriteri i¢in halen bir uzlasim

saglanamadi ve diger kriterler i¢inde istenilen uzlasim derecesinin altinda degerler elde

edildi. Burada bu secenek icin karar vericilerin kismi bilgilerini pek degistirmeye

yanagmadiklart gozlendi ve iiglinclii degerlendirmeye ihtiya¢ duyuldu. Bu; segenek

iizerinde karar vericilerin biraz daha yogunlasmalari, birbirlerinin fayda bilgilerini,

etkilesim sirasindaki agiklamalardan anlamaya biraz daha ihtiya¢ oldugunu hissettirdi.
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Tablo 14: ABC Organizasyon Sirketi I¢in 3. Degerlendirme

Tedarikgi a3 ici R
B Giivenilirlik | Giivence | Heveslilik | Duyarlilik Somut Odeme
Min/Max U, U, Us U, Ozellikler Us | Esnekligi Us
Satin-Alma Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahg: max 0,8 0,7 0,8 0,7 0,9
min 0,5 0,5 0,6 0,6 0,6 0,6
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 1'in Kismi Fayda
Arahg max 0,7 0,7 0,8 0,8 0,8 0,9
min 05| 03 06 06 o0 [0
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 2'nin Kismi Fayda
Arahg max 0,8 0,7 0,7 0,8 0,9
min 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 3'iin Kismi Fayda
Aralig1 max 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,9
min 0,5 0,5 0,6 0,7
Pazarlama Birimi Yonetici
Asis. 4'iin Kismi Fayda
Arahg max 0,7 0,7 0,8 0,7 0,9
min 0,5 0,5 0,6 0,6 0,7
Muhasebe Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahgi max 0,7 0,7 0,9
min 0,5 0,6 0,6 0,6
Max 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,9
Uzlasilan 0 ey e [ it R
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, Min | os]  oe| 06| o6l o6l 07
Uzlasim Arahg: 02 0,1 0,1 0,1 0,1 02
. Max 08 07 08 0.8 0.8 0,9
Birlesim e e i I i Ry
_________________________ Min | os] _os| 06| o6l 06| o]
Birlesim Arahg: 03 02 02 02 02 03
Uzlasim Derecesi Vi 0,666666667 0.5 0.5 0,5 05| 06666667
Mod-max 07 07 0.7 0.8 0.8 0,9
Frekans  — B Eintini it Ik Itk N Mk R
Mod-min 0,5 0,5 0.6 0,6 0.6 0,6

Karar vericilerimizden yeniden kismi bilgilerini degerlendirmeleri sonucunda uzlasim

diizeyine ulasildi. Bu siire¢ sirasinda mod degerleri grup {iiyelerinin fayda bilgilerinin

yogunlastig1 noktalar1 belirtir. Mod degerleri {izerine yogunlagmak stireci kisaltacaktir,

¢linkii grubun ¢ogunlugunu yansitirlar. Ug degerler, bu degeri belirten grup liyesinin

fayda bilgisinin digerlerinden asir1 ¢ok veya az oldugunun gostergesidir. Etkilesim

sirasinda grubun sahip oldugu fayda bilgisi seviyesi de degisecegi i¢in u¢ degerler

azalir. Bu uygulamada eger uzlagim saglanamamis olsaydi, uzlasimi saglamak i¢in iki

secenegimiz olacakti. Birincisi uzlagim oranini diisiirmek ki burada kullandigimiz deger

alt seviyededir bu yiizden bu segenegi kullanamayacakti ki ikincisi ise u¢ degerlerin yok
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sayllmasi sonucu uzlasim saglanmaya calisilacakti. Burada en basta u¢ degerleri yok
saymamamizin nedeni kismi bir bakima eksik bilgiyle verilmis olan fayda bilgisi
degerlerinin etkilesim ile giincellenmesinin saglanmak istenmesidir. Etkilesim siireci,
kismi bilgi ile grubun ortak hata yapmasinin Oniine gegecektir. Etkilesim siireci bu
sebeple onemlidir. Etkilesimden; karar vericilerin birbirlerini baskiyla ikna etmesi veya

fayda bilgisi degerlerini degistirmeye zorlanmasi anlasilmamalidir.

Tablo 15: TURKON Organizasyon Sirketi icin 2. Degerlendirme

Lt g sas Odeme
T kci a4
edarikei ad icin Giivenilirlik | Giivence | Heveslilik | Duyarlilik Somut Esnekligi
Min/Max U1 Uz U3 U4 Ozellikler U5 U6
Satin-Alma Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahg max 0,9 0,8 0,8 0,8 0,7
min 0,6 0,6 0,7 0,7 0,5
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 1'in Kism
Fayda Aralhig max 0,9 0,8 0,8 0,9 0,7
s G | ol
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 2'nin
Kism Fayda Arahgi max 0,7 0,9 0,8 0,8
min
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 3'iin Kism
Fayda Arahig max
min
Pazarlama Birimi
Yonetici Asis. 4'iin Kism
Fayda Arahg: max
min
Muhasebe Miidiiriiniin
Kismi Fayda Arahgi max 0,9 0,7 0,8 0,8 0,8 0,7
min
Max 0.9 07 038 0.8 0.8 0.7
Uzlasilan [ i i R B e I
I |Min_ | 07| 06 07| 07 06] 06,
Uzlasim Arahig 02 0.1 0.1 0.1 02 0.1
. Max 0.9 0.8 0.9 0.9 0.8 0.8
Birlesim [ttt et it i it i iy
R | Min | . 06| 06 ___. 07| 07] 05] __ . 06,
Birlesim Arahgi 03 02 0,2 0,2 03 0,2
Uzlagim Derecesi Vi 0,666666667 0.5 0.5 05| 0.666666667 0.5
Mode-max 0.9 08 08 0.8 0.8 07
Frekans TR T T I A T B
Mode-min 0.6 0.6 07 07 0.5 0.6

Turkon sirketi i¢in yapilan ikinci degerlendirmede istenilen uzlasim derecesine

ulasilmisti
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Ikinci oturumda, ilk etkilesimli degerlendirme siirecinde uzlasilmis 18 fayda bilgisi
araliginda, ikinci etkilesimli siirecte de uzlasilmis 6 fayda bilgisi aralifina ulasilarak

oturuma ara verilmistir.
4.6 Kiriterlerin Agirhklandiriimasi

Uygulamada ikinci 6nemli kisim kriterlerin agirliklandirilmasiydi. Karar vericilerden
alinan fayda bilgisinin grubun fayda bilgisi haline doniistiiriilmesinden sonra, bu
bilginin agirliklandirilmas1 gerekir. Agirliklandirma i¢in kullanilacak kismi bilgi
gurubun iiyelerinin fikirleri dikkate alarak gurubun liderligini yapan satin alma miidiirii
tarafindan igletme hedefleri ve sektoriin gerektirdikleri dogrultusunda belirlendi.

Kriterler agirliklari:

e W, Giivenlik kriterinin agirligi

e W, Giivence kriterinin agirligt

e W; Heveslilik kriterinin agirligt

e W, Duyarlilik kriterinin agirlig

e W;s Somut Ozellikler kriterinin agirhig

e W4 Odeme Esnekliginin kriter agirligi seklinde gosterildi.

Buna gore istenen agirhik bilgileri sdyle siralandi. Odeme Esnekliginin agirliginin
Gilivencenin agirligindan, glivencenin agirliginin ise hevesliligin agirhigindan biiyiik
olmasi istenmektedir. Heveslilik kriterinin agirhigr giivenilirligin agirhigindan daha
blyiiktiir. Heveslilik ve duyarliligin agirliklar1 birbirine esit, aymi sekilde Somut
ozellikler ile Giivenilirligin agirhig1 birbirine esittir. Giivenilirligin agirliginin 0,05 ile
0,2 arasinda olmasi; Giivencenin agirliginin 0,1 ile 0,3 arasinda olmasi, hevesliligin
agirligmin 0,05 ile 0,2 arasinda olmasi ve 6deme esnekliginin de 0,1 ile 0,3 arasinda
olmasi1 istenmektendi. Kriterlerin agirliklarinin toplaminin bir biitiinliik saglamasi

acisindan 1’e esit olmasi ve sifirdan biiyiik olmasi gerekir.

Kriter agirliklari:
Wi+Wort+W3+W4+Wis+We=1

We>Wo>W;i>W,
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W3=W,

Ws=W,

0,2 =W;= 0,05

0,3 =Wy> 0,1

0,2 =W3= 0,05

03 =We 0,1
4.7 Grubun Fayda Arahg Bilgisi

Karar vericilerin belirtikleri kismi fayda ve agirlik bilgilerinin bireysel bilgiden grup
bilgisine doniistliriilme asamasinda asagidaki formiiller kullanilarak seg¢eneklerin fayda

araliklar1 hesaplandi. Burada kisitlar1 bir 6nceki boliimde belirledigimiz kriter agirliklar:

olusturdu.
G - - . .
o U (q)=minY; WminUf(a) (Kim ve Choi, 2001)
G . .
° Umax(aj) = max Y; WymaxUf (a;) (Kim ve Choi, 2001)

Kriter agirliklari:

Wi+ Wt Wi+ Wit Ws+We=1
We=Wo>W;3>W)

Wi=W,

Ws=W;

0,2 >=W;= 0,05
03 =Wy> 0,1
0,2 =Wsz= 0,05
03 =Ws 0,1
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Bu lineer programlama denklemi c¢oziildiigiinde asagidaki sonuglar elde edildi ve
grubun secenekler hakkindaki fayda bilgisi araligi bulunmus oldu. Bu hesaplamalarda
MS Excel Solver kullamldi. Ornegin FHS firmasinin maksimum fayda degeri
hesaplanirken W i¢in bulunan deger 0,16, W, i¢in bulunan deger 0,16 ayni1 sekilde W3,
W4 ,Ws ve Wg icin bulunan deger 0,16 dir. Burada katsayilar1t FHS firmasi i¢in kriter
bazinda belirtilmis olan grubun fayda araliklarinin maksimum degerleri olusturdu.

Ornegin; FHS (a;) Organizasyon Sirketi icin:
« max U%a;) =0,8W+0,8W,+0,8W3+0,8W,+0,8Ws+0,6 W,

FHS firmasinin maksimum fayda degeri 0,77 olarak elde edildi. Diger elde edilen
degerler Tablo 16°de verilmistir.

Tablo 16:Sec¢eneklerin Agirhiklandirilmis Grup Fayda Degerleri

U(a;) max. Degeri
. Somut Odeme
Kriterler Giivenilirlik | Giivence Heveslilik | Duyarhlik Ozellikler Esnekligi
W, W, W; W, W;s W
Kriterler
Agirhiklarinin Secenek icin
Katsayilar1 = Herbir grubun
Kriter icin grubun 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,6 agirhiklandirilms
uzlastigy fayda max. Fayda
araliklarinin Degeri
maksimum degerleri "maksU(a;)"
maks U(a;)'in
optimum degeriicin | ) ¢ 0,1667 | 01667 | 01667 | 0,1667 0,1667
bulunan kriter
agirhk bilgileri
Secenek icin grubun agirhklandirilmis max. Fayda Degeri '""maksU(a;)" 0,77
U(a;) min. Degeri
. Somut Odeme
Kriterler Giivenilirlik | Giivence Heveslilik | Duyarhhik Ozellikler Esnekligi
W, W, W; W, Ws W
Kriterler
Agirhiklarinin -
S k
Katsayilar1 = Herbir eg.l‘:;u:f "
Kriter icin grubun 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6 0.5 agirhklandirilms
uzlastigy fayda min. Fayda
araliklarinin D'egeri
minimum degerleri "minU(a;)"
min U(a;)'in
optimum degeriicin | 044 02111 0,1400 0,1400 | 0,1044 0,3000
bulunan Kriter
agirhik bilgileri
Secenek icin grubun agirhiklandirilmis min. Fayda Degeri ""minU(a,)" 0,57
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Tablo 16’iin Devamm

U(a;) max. Degeri

Somut Odeme
o Giivenilirlik | Giivence Heveslilik | Duyarhhk Ozellikler Esnekligi
Kriterler
W, W, W, W, Ws W

Kriterler
Agirhklarinin Sec¢enek icin
Katsayilar1 = Herbir grubun
kriter icin grubun 0,8 0,8 0,8 0,7 0,7 0,8 agirhklandirilms
uzlastig fayda max. Fayda
araliklarinin Degeri
maksimum degerleri "maksU(a,)"
maks U(a,)'in
optimum degeriicin | g ¢4, 0,3000 [ 0,1400 0,1400 |  0,0600 0,3000
bulunan Kriter
agirhik bilgileri

Secenek icin grubun agirhklandirilmis max. Fayda Degeri '""maksU(a,)" 0,78

U(a,) min. Degeri

Somut Odeme
9 Giivenilirlik | Giivence Heveslilik | Duyarhhk Ozellikler Esnekligi
Kriterler

W, W, W, W, Ws W
Kriterler
Agirhklarinin Sec¢enek icin
Katsayilar1 = Herbir grubun
Kriter iQiI’l gl‘llbllll 0,6 0,7 0,6 0,6 0,6 0,7 aglrllk]and]r]]mls
uzlastig fayda min. Fayda
arahklarinin Degeri
minimum degerleri "minU(ay)"
min U(ay)'in
optimum degerii¢in | /¢ 0,1667 | 0,1667 0,1667 | 0,167 0,1667
bulunan Kriter
agirhik bilgileri

Secenek icin grubun agirhiklandirilmis min. Fayda Degeri ""minU(a,)" 0,63

U(a;) max. Degeri

Somut Odeme
9 Giivenilirlik | Giivence Heveslilik | Duyarhhk Ozellikler Esnekligi
Kriterler
W, W, W; W, Ws W

Kriterler
Agirhiklarim Secenek icin
Katsayilar1 = Herbir grubun
kriter icin grubun 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,9 agirhiklandirilmig
uzlastig fayda max. fayda
arahklarimin Degeri
maksimum degerleri "maksU(a3)"
maks U(a;)'in
optimum degeriicin | 1044 02111 [ 0,1400 0,1400 | 0,1044 0,3000
bulunan Kriter
agirhik bilgileri

Secenek icin grubun agirhklandirilmis max. Fayda Degeri '""maksU(a;)" 0,76
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Tablo 16’iin Devamm

U(a3) min. Degeri

Somut Odeme
9 Giivenilirlik | Giivence Heveslilik | Duyarhhk Ozellikler Esnekligi
Kriterler

W, W, W W, Ws W
Kriterler
Agirhiklariin Secenek icin
Katsayilar1 = Herbir grubun
Kkriter icin grubun 0,5 0,6 0,6 0,6 0,6 0,7 agirhklandirilms
uzlastigy fayda min. Fayda
araliklarinin Degeri
minimum degerleri "minU(az)"
min U(az)'in
optimum degeriicin - )67 0,1667 | 0,667 [ 0,1667 | 0,1667 0,1667
bulunan kriter
agirhk bilgileri

Secenek icin grubun agirhiklandirilmis min. Fayda Degeri ""minU(a3)" 0,6

U(ay) max. Degeri

Somut Odeme
9 Giivenilirlik | Giivence Heveslilik | Duyarhhk Ozellikler Esnekligi
Kriterler
W, W, W; W, Ws Ws

Kriterler
Agirhiklarinin Secenek icin
Katsayilar1 = Herbir grubun
Kriter i¢in grubun 0,9 0,7 0,8 0,8 0,8 0,7 agirhklandirilms
uzlastigy fayda max. fayda
arahklarinin Degeri
maksimum degerleri "maksU(a,)"
maks U(a,)'in
optimum degeriicin | )¢, 0,1667 | 01667 | 01667 | 0,1667 0,1667
bulunan kriter
agirhik bilgileri

Secenek icin grubun agirhiklandirilmis max. Fayda Degeri '""maksU(a4)" 0,78

U(a,) min. Degeri
Somut Odeme
9 Giivenilirlik | Giivence Heveslilik | Duyarhhk Ozellikler Esnekligi
Kriterler
W, W, W; W, Ws W
Kriterler
Agirhklarinin 5.q
Katsayilar1 = Herbir Segiﬁ;‘;:m
Kriter icin grubun 0,7 0,6 0,7 0,7 0,6 0,6 . 8
" agirhklandirilmis
uzlastig fayda min. Fayda
araliklarinin D.e'el?,i
minimum degerleri "minIgJ @)"
4.
min U(a,)'in
optimum degeriiein 1 04 0,3000 | 10,1000 | 0,1000 | 0,1000 0,3000
bulunmus olan kriter
agirhik bilgileri
Secenek icin grubun agirhiklandirilmis min. Fayda Degeri ""minU(a,)" 0,63
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4.8 Iyimserlik Katsayisinin Belirlenmesi

Bu asamada grubun iyimserlik katsayisi belindi. Bunun i¢in kismi bilgi cinsinden karar
vericilerin iyimserlik derecesini aralik formunda belirtmeleri istendi. Gelecekle ilgili

belirsizlikler ve riskler karar vericilerin belirtikleri maksimum fayda degerlerinin

erisilmesindeki en biiyiikk engeldi. Bu baglamda da karar vericilerin bireysel

iyimserliklerinden grubun iyimserlik katsayis1 elde edilmeye calisildi. Iyimserlik

katsayisini kismi bilgi seklinde almamizin sebebi, bizi iyimserlik katsayisi kullanmaya
yonelten belirsizlik ve riskin varligidir ki bu belirsizlik de bilginin kismi olmasin
dogurur. Karar vericilerden alinan iyimserlik katsayis1 degerleri Tablo 17°de goriildigi

gibidir. Burada uzlagimin saglanamamis oldugu gorildii.

Tablo 17: Tyimserlik Katsayis

Satin-alma Pazarlama Pazarlama | Pazarlama | Muhasebe Pazarlama Uzlasim | Toplam | Uzlasim
Miidiiriiniin | Birimi Birimi Birimi Miidiiriiniin Birimi Aralig1 | Aralik
Kismi Aralik | Yonetici Yonetici Yonetici Kismi Aralik Yonetici
Bilgisi Asis. 1’in Asis. 2'nin | Asis. 3'iin | Bilgisi Asis. 4'tin
Kismi Aralik | Kismi Kismi Kismu Aralik
Bilgisi Aralik Aralik Bilgisi.
Bilgisi Bilgisi
max 0,7 0,7 0,6 0,5 0,7 0,7 0,5 0,7
Iyimserlik
Katsayisi 0,4
Araligt
min 0,4 0,3 0,3 0,2 0,3 0,3 0,3 0,2

Uzlasimin saglanamamis olmasi sebebiyle ikinci degerlendirme gerekti, burada ug

degerlere baktigimizda pazarlama birimi yonetici asistan1 3’lin alt degerinin ve iist

degerinin u¢ deger gosterdigi goriilmektedir. Etkilesim sirasinda bu degerlere

odaklanildi ve Tablo 18’deki sonuglar elde edildi.

Tablo 18:Tyimserlik Katsayisi (ikinci Degerlendirme)

Satin-alma Pazarlama Pazarlama
Miidiirintin | Birimi Birimi
Kismi Aralik | Yonetici Yonetici
Bilgisi Asis. 1’in Asis. 2'nin
Kismi Aralik | Kismi
Bilgisi Aralik
Bilgisi
max 0,7 0,7 0,6
Tyimserlik
Katsayist
Aralig

Pazarlama
Birimi
Yonetici
Asis. 3'lin

Kismu
Aralik
Bilgisi
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Muhasebe Pazarlam | Uzlas1 Topla | Uzlasim
Midiiriiniin a Birimi m m
Kismi Aralik Yonetici | Araligi | Arahk
Bilgisi Asis. 4'lin
Kism
Aralik
Bilgisi.
0,7 0,7 0,6 0,7
0,75
0,3 0,3 0,3 0,3




Bu elde edilen degerlerden uzlasim araligimin min degeri Hurwitcz Kriterinde
kullanacagimiz alfa degerini teskil etmektedir. Grup kararlarinda olusacak pismanligi
minimuma indirgenmek icin bu deger kullanildi. Gruplar genelde risk alma egiliminde
olduklart i¢in pismanlik minimize edilmek istendi. Literatiire baktigimizda da

pismanligin minimizasyonu i¢in minimum degerin se¢ildigini gérmekteyiz.
4.9 Hurwicz Kriterine Gore Seceneklerin Degerlendirilmesi

Elde edilen alfa degerine gore degerlendirme yapildiginda asagidaki degerler ortaya
¢ikt1. Buna gore ikinci ve liclincii secenek en iyi performansi sergileyen tedarikgileridir.
Buradaki degerler arasinda ¢ok biiyiikk bir fark gozlenmemesi belirledigimiz kriter
agirliklarina gore (agirliklandirma farkli olsaydi tablo degisecekti) tedarik¢ilerimizin
belirli bir yeterlilikte oldugunu gostermektedir. Alfa=0,3 i¢in degerleri asagidaki
tabloda gdrmekteyiz.

Tablo 19:Seceneklerin Beklenen Degerleri

ay 0,57 0,77 0,63
a, 0,63 0,78 0,68
a3 0,60 0,76 0,65
a4 0,63 0,78 0,68

Bu tablo incelendiginde ikinci ve dordiincii tedarik¢ilerimizin firmaya sagladigi katki
ayni olacaktir ve bu min ve max degerleri ayn1 oldugundan dolay1 degismeyecektir.
Daha sonra en biiyiik katkiy1 saglayacak firma {igiincii secenegimiz olacaktir. Birinci
secenek ile ticlincli karsilastirildiginda bazi konularda a; segenegimizin a;’ yaklagtigi
goriilmekte olup takip edilmesi gerektigidir. Bu yaklagim olumlu yonde de seyredebilir

ki bu durum faydamiza kullanilabilir.
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SONUCLAR VE ONERILER

Tedarik¢i secimi agirlasan rekabet sartlarinda firmalarin 6niinde zorlu bir problem
olarak durmaktadir. Tedarik¢ilere giden para akist Onemli bir maliyet faktoriinii
olusturmaktadir ve tedarik edilen {iriiniin fiyati, tedarik¢i se¢iminde Onemli bir
faktordiir. Fakat giiniimiizde tedarik¢i se¢iminde fiyattan farkli unsurlar devreye
girmistir. Tedarik¢i se¢cim problemine gore farklilik géstermesine ragmen bu kriterlerin
basinda kalite, fiyat ve teslimat gelmektedir. Secim kriterlerinin belirlenmesi tedarik
edilen {rlnlin Ozelliklerine gore belirlenmelidir. Hizmet tedarik edildigi taktirde
degerlendirme kriterlerinin basin1 kalite ve fiyat ¢ekmelidir. Kriterler belirlenirken
hizmet kalitesi kriterleri ve buna ek olarak da maliyetle ilgili olarak da 6deme esnekligi

kriter olarak belirlendi.

Tedarik¢i se¢imi giinlimiizde tek bir karar vericinin altindan kalkamayacagi karmasik
bir hal almistir. Bireysel uzmanliklar yeterli gelmemektedir ve farkli agilardan konunun
incelenmesi gerekmektedir. Ornegin pazarlamadaki bir karar verici konuya pazarlama
acisindan daha yeterli bir bilgi ve birikimle bakarken, muhasebedeki bir karar verici
maliyet acisindan daha yeterli bilgi ve birikimle bakacaktir. Pazarlamadaki karar
vericinin maliyet acisindan konuya, muhasebedeki karar verici kadar yeterli bilgi ve
birikimle bakabilecegi beklenmemelidir. Se¢im problemi bu nedenledir ki, grup karar
verme yOntemiyle ele alindi ve kisilerin gruba kattig1 bilgi ve birikim kisilerin sahip
oldugu bilgi ve birikimden daha fazla olacaktir, bu da kararin etkinligini arttiracaktir.
Hizmetin satin alinan fayda olmasi sebebiyle fayda temelli bir yontem gelistirildi.
Oncesinde ikili baskinlik iligkilerine dayanan fayda araligi temelli etkilesimli grup karar
verme yontemi gelistirilerek seceneklerin bir deger skalasi iizerinde siralanmasi

saglandi.

Uygulamada oldugu gibi tedarik¢inin yani organizasyon firmasinin yaratacagi bir
memnuniyetsizlik hem sirket i¢ci hem de sirket dis1 etkilere sebebiyet vermektedir, fiyat
onemli bir unsurdur fakat burada tasarruf yapilirken daha fazla kayiplara neden
olabilmektedir. Bu gelistirilen yontem karar vericilerin kismi bilgi verme egilimde
olmalarindan yararlanir. Kismi bilgi belirsizligi ve riski de beraberinde getirir. Bu

yiizden kismi bilgiye sahip kullanicilar bilgi seviyelerini arttirmak isteyeceklerdir.
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Problemin ¢6ziimii bir giinde ve sabah bir ve 6gleden sonra ii¢ olmak iizere gerceklesti.
Birinci oturumda yontem anlatildi ve karar vericilerin konuya hakimiyetleri saglandi.
Ikinci oturumda problem incelendi, degerlendirme kriterleri anlatild: ve ilgili formlara
kriter bazinda bu segeneklerin saglayacaklar1 faydayr kismi bilgi seklinde yansitmalari

istendi.

Uciincii oturum &ncesi, karar vericilerin belirttikleri kismi fayda bilgileri aralik formuna
cevrildi. Secenekler igin kriter bazinda grubun uzlagim ve birlesim araliklari belirlenip
uzlasim kontrolii yapildi. Bunlar dogrultusunda Form 2 olusturuldu. Ugiincii oturumda
uzlasim saglanamanus durumlar icin etkilesim siireci basladi. Once karar vericiler
verdikleri fayda degerlerini agikladilar. Bu agiklama dogrultusunda karar vericilerden
belirttikleri degerleri giincellemeleri istendi. Cogunlukla ilk turda uzlagima ulasildi
ulasilmayan durumlar i¢in bu siire¢ tekrarlandi. Eger yine ulasilmamis olsaydi uzlasim
orani indirimine gidilecekti eger miimkiin degil ise u¢ degerler degerlendirme dis1
birakilip uzlasima ulasilacakti. Elde edilen uzlagilmis fayda aralik degerlerinden grubun
degerlerine ulasildi ve bu degerler belirlenen kriter agirliklar ile agirliklandirilip grubun

secenekler i¢in fayda aralik degerleri elde edildi.

Dordiincii oturumda iyimserlik katsayilarini Form 3’e yazmalar istendi, bu katsayiy1
yine aralik bilgisi seklinde belirtmeleri istendi. Uzlasim kontrol edildi ve uzlagimin
saglanmast i¢in fayda icin kullandigimiz uzlasim prosediirii uygulandi ve uzlasilmis
grubun iyimserlik aralik bilgisine ulagildi. Gruplarin risk almay1 sevmelerinden dolay1
ileride olusabilecek pismanliklarin minimize edilmesi amaciyla bu araligin minimum
degeri iyimserlik katsayisi olarak alindi. Bu iyimserlik katsayisa gore sonug aciklandi
ve sonuca itiraz olup olmadigi soruldu ve sonuca itiraz olmayinca kisa bir anket

uygulanip karar vericilerin uygulama ile ilgili goriisleri 6grenilmesi amaglandi.

Ankette dokuz soru yer aldi. Birinci soruda “Bu yontem ile olusabilecek yanlisliklar
grup iiyeleri arasinda karsilikli olarak diizeltildi mi?” sorusu soruldu. Burada uzlasimi
saglamak i¢in uyguladigimiz etkilesim silirecinin karar vericiler tizerindeki etkisi
ogrenilmeye c¢alisildi. Bu soruya 6 karar vericiden 5’1 kesinlikle katiliyorum, 1°1

katiltyorum seklinde yorum bildirdi.

Ikinci soruda “Grup iiyelerinin farkli ¢ikis noktalarina bagli olarak konunun farkli

yonlerden ele alinma olanag: arttt m1?” ve dordiincii soruda “Grup iiyelerinin kendi
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bilgilerini paylagsmalar1 grubun bilgi diizeyini arttirdi m1? ” sorularina yanit arandi. Grup
karar verme yontemlerinde farkli uzmanliklardan gelenlerin yarattigi sinerjinin grubun
bilgisini kisininkinden istiin kilar. Farkli agilardan bakma olanag: artar. Bu sorularla
karar vericilerin uygulamada buna katilip katilmadiklar1 6grenilmeye calisildi ve grup

tiyelerinin hepsi kesinlikle katilryorum seklinde goriis bildirdi.

Uciincii soruda karar vericilere analiz ve degerlendirme siirecinin saydam bir hal alip
almadig1 soruldu. Grup karar vermenin getirilerinden bir de bu siirecin
saydamlasmasidir. Burada karar vericilerin 5’ kesinlikle katiliyorum seklinde

I’katiliyorum seklinde goriis bildirdi.

Besinci soruda “Kendinizi rahat ifade edebildiniz mi?” ve altinci soruda “Ortaya ¢ikan
bu etkilesim ortaminda iizerinizde diger grup iliyelerinden bir baski olustu mu?” sorulari
yoneltildi. Yontem gelistirilirken karar vericilerin higbir etki altinda kalmadan
diisiincelerini paylasabilmeleri amaglanmisti. Bu sorulardan ilkine katilimcilardan 5’1
kesinlikle katiliyorum biri katiliyorum seklinde, ikinci soruya ise 5’1 kesinlikle

katiltyorum, 1’1 ise kararsiz seklinde yorum bildirdi.

Yedinci soruda ¢ikan sonucun objektifligi hakkindaki goriisleri ve sekizinci soruda ise

tiim karar vericiler kesinlikle katiliyorum seklinde goriis bildirdiler.

Son soruda grup tiyelerine bu yontemin sirkette baska hangi alanlarda kullanilabilecegi
sorusu sorularak fikirleri 6grenilmeye calisildi. Bu soruya iki grup iiyesi pazarlama
promosyon ¢alismalarinda, biri insan kaynaklarinda ise alimda kullanilabilecegini ifade

ettiler, digerleri yorum bildirmedi.

Anket sonucuna yoOntemin karar vericiler iizerinde olumlu etkiler biraktigi
gozlenmektedir. Ne kadar kisi sayis1 anlamli bir yargiya varmak icin yeterli degilse bile
yontemin bu grup bazinda, grup karar verme yonteminin getirdigi faydalar1 sagladigini

sOylemek yanlis olmaz kanaatindeyim.
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Uygulama sonucunda ikinci ve dordiincii tedarik¢ilerimizin firmaya sagladigi katkinin
ayni olacagl ve bunun min ve max degerleri aym1 oldugundan dolay1 degismeyecegi
gorlilmiistiir. Daha sonra en biiyiik katkiyr saglayacak firma {i¢ilincii segcenegimiz
olmustur. Birinci segenek ile Tgilinclii karsilastirildiginda bazi  konularda a;
secenegimizin as’e yaklastigr goriilmekte olup ilerleyen zamanlarda takip edilmesi
gerekir. Bu yaklasim olumlu yonde de seyredebilir ki bu durum faydamiza

kullanilabilir.

Hizmet tedarik edilen firmalarin se¢ilmesi ve degerlendirilmesi, alinan hizmetin soyut
faktorler icermesinden dolay1 zor bir problemdir ki ileriye doniik kararlarda belirsizlik
faktorii da beraberinde gelecektir. Bu agidan bu ¢alisma hizmet tedarikgilerinin se¢imi
ve degerlendirilmesi acisindan dnemlidir. Literatiire baktigimizda kismi bilginin yogun
oldugu bu se¢cme ve degerlendirme probleminde kismi bilgiyi kullanan bir yontemin
kullanilmadigin1 gérmekteyiz. Yontem, grubun ortak fayda bilgisini elde etmeyi
amaglamasi bakimindan 6nemlidir. Bu yontemin kullanilmasi ile grup iiyeleri arasinda
stirekli iligkinin sonucu olarak yanlighiklar karsiliklt ve siirekli olarak diizeltilme
olanagina kavustugu, karar vericilerin konuyu yonlerden ele alma olanag1 arttigi, grup
liyeleri arasindaki etkilesim sonucunda daha tecriibeli ve bilgi sahibi olanlarin bu
istlinliiklerinden faydalanildigr goriilmistiir. Bireylerin degil, grubun amaclarina
ulagilmasinin kolaylastigi, grup iyeleri arasinda isbirligi ve koordinasyon arttigr ve
degerlendirme siirecinin daha objektif bir hal aldig1 yapilan yorumlar arasindadir. Buna
karsin bireysel yontemlere gore daha uzun siirede karar verilmis, fakat verilen kararin
kalitesi, kullanilan bilgi seviyesinin fazlalig1 nedeniyle yiikselmistir. Ileriki calismalarda
bu yontem kullanilarak insan kaynaklarinda ve pazarlama alanindaki ¢esitli problemlere

yanit aranabilir kanaatindeyim.
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EKLER

EK A:  Fayda aralig temelli etkilesimli grup karar verme yontemi ile

gerceklestirilecek olan tedarikci se¢cimi icin oturum planlar:

I. OTURUM

Amagclar:

Siire:

Grup lyeleriyle tanigma,

Fayda aralig1 temelli etkilesimli grup karar verme yonteminin anlatilmasi,

90 dakika.

Araclar:

Fayda aralig1 temelli etkilesimli grup karar verme yonteminin sunumu.
Bilgisayar

Projeksiyon makinesi

Uygulama oncesi yapilacak hazirhklar:

Her bir {iye i¢in isimlerinin yazili oldugu yaka kartlar1 hazirlanir.

Uyelere, verilecek materyalleri saklamalari igin kapakli dosyalar hazirlanir.
Fayda araligi temelli etkilesimli grup karar verme yoOnteminin sunumumu
hazirlanir ve bu sunum iiye sayisi kadar cogaltilarak {iye dosyalari igerinse
konur.

Bilgisayar ve projeksiyon makinesi ¢alistirilarak kullanima hazir hale getirilir.

Uygulama:

Her bir iiye yaka kartlarmmi taktiktan sonra, grup iiyeleriyle daire seklinde

oturulur.

Grup liderleri kisaca kendini tanitarak oturumu agar:

116



“Merhaba arkadaslar bildiginiz iizere satil alma miidiirii olarak 3 yildir ¢calismaktayim.
Bugiin sirketimiz karar alma stirecine ¢ok biiyiik katkilar saglayacagina inandigim yeni
bir yontemi o6greniyor ve uyguluyor olacagiz. Bu konuda bize Halil arkadasimiz
damsmanlik ve egitmenlik yapacaktir.

Danisman kisaca kendini tanitarak, yontemi anlatir.

“Merhaba arkadaslar bildiginiz gibi bilgi islem departmaninda c¢alismaktayim ve
Sakarya Universitesi nde Isletme anabilim dalinda doktoram devam etmektedir. Bugiin
tizerinde ¢alistigim yeni bir karar verme yontemi sizlere aktaracak ve bu yontemi
sirketimiz agisindan biiyiik oneme sahip olan tedarik¢i segiminde kullanacagiz.
Toplantimiz bir tane sabah ve yemekten sonra ii¢ olmak iizere dort oturumdan
olusacaktir.

Bu oturumda size yoéntemi anlatiyor olacagim. Konuyu anlatirken anlamadiginiz
noktalart sormaktan ¢ekinmeyiniz, ¢iinkii sonraki oturumda konuyu kavramis olarak
katilmaniz, grubumuzun karart olumlu yénde etkileyecektir. Simdi izninizle sunumuma

’

geciyorum.’

2. OTURUM

Amaglar:

e Karar vericilere, degerlendirilecek tedarik¢ilerin ve degerlendirme kriterlerinin
bildirilmesi.

e Karar vericilerin kriter bazinda tedarik¢iler hakkindaki fayda bilgilerinin

edinilmesi,
Siire:
e 75 dakika.
Araclar:

e Kiriter bazinda tedarik¢i fayda formlart (FORM 1)

117



Uygulama oncesi yapilacak hazirhklar:

e Her bir liye i¢in Kriter bazinda tedarik¢i fayda formu ¢ogaltilir.

e Bilgisayar ve projeksiyon makinesi ¢alistirilarak kullanima hazir hale getirilir.

Uygulama:

e Tedarikgi se¢ciminin dnemi ve neden bu yontemin secildigi kisaca anlatilir.

e Degerlendirilecek tedarikgiler agiklanir (Ekleme Onerisi varsa degerlendirilir).

e Degerlendirme kriterleri agiklanir.

e Grup flyelerinden belirtilen kriterler bazinda tedarikgilerin faydasi hakkindaki
bilgilerini forma yazmalar istenir. Burada karar vericiler sozle ifade edebilirken
bunu kismi bilgi formuna ge¢irmekte zorlanabilirler bu durumda karar vericilere

yardimci olunmalidir.

3. OTURUM

Amaglar:

e Kiriter bazinda tedarikgiler hakkindaki fayda bilgilerinin edinilmesi,

e Uzlasimin saglanmasi.

Siire:

e 75 dakika.

Araclar:

e Kiriter bazinda tedarikgi fayda aralik formlar1 (FORM 2)

Uygulama oncesi yapilacak hazirhklar:

e Her bir liye icin Kriter bazinda tedarik¢i fayda aralik formu olusturulur.

e Bilgisayar ve projeksiyon makinesi ¢alistirilarak kullanima hazir hale getirilir.
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Uygulama:

e Upyelere kriter bazinda tedarik¢i fayda aralik formlar1 dagitilir. Bu formlarda
tiyelerin belirttikleri fayda araliklari, grubun fayda uzlagim araligi ve grubun
fayda birlesim aralig1 yer alir. Ayn1 zamanda kriter bazinda kabul edilebilir bir
uzlagimin olup olmadig1 u¢ degerlerin hangileri oldugu da belirtilmistir.

e Uzlasimin saglanabilmesi i¢in dncelikle u¢ degerlerden baslanarak, iiyelerden bu
fayda araligin1 neden belirttiklerini kisaca agiklamalari istenir. Her iiye sirasiyla
sOzlii olarak agiklar fakat zorunlu degildir.

e Uyelerden belirttikleri fayda degerlerini gozden gecirmeleri istenir.

e Uzlasimin saglanip saglanmadigi kontrol edilir. Halen uzlagim saglanamamis
olanlar var ise tekrar grup lyelerinden aciklama ve belirttigi degeri bu agiklama
dogrultusunda degistirmek isteyen varsa form giincellenir. Halen ug¢ degerler var

ise uzlasimin saglanabilmesi i¢in bu u¢ degerler degerlendirme dis1 tutulur.

4. OTURUM

Amaglar:

e Alfa degerinin elde edilmesi,

e Tedarikgiler arasinda en fazla fayda degerine sahip olan tedarik¢inin
acgiklanmasi.

e Yontem hakkindaki yorumlarin alinmasi.

Siire:

e 45 dakika.

Araclar:

e Alfa degeri formu (FORM 3)

Uygulama oncesi yapilacak hazirhklar:

e Alfa deger formlar iiye sayis1 kadar ¢ogaltilir.

e Bilgisayar ve projeksiyon makinesi ¢alistirilarak kullanima hazir hale getirilir.
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Uygulama:

o Alfa degeri ile ilgili olarak iiyelerden fayda aralik bilgilerini formlara

yansitmalarmin istenmesi

e Ugc degerler dikkate alinmayacak sekilde elde edilen aralik bilgilerinden alfa
degerinin tespiti.

e En yiiksek fayda saglamasi beklenen tedarik¢inin agiklanmasi ve degerlendirme.

e Uygulama hakkindaki iiye yorum ve goriiglerinin alinmasi.
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EK B: Form 1: Kriter Bazinda Tedarik¢i Fayda Formu

Form 1 : Kriter Bazinda Tedarik¢i Fayda Formu

Ad1 Soyadu:

Tarih:

Problemin Tanima:

Gilintimiizde tedarikei se¢imi gittikce Onemini attirtmaktadir. Tedarikgiler sirketlerin is ortaklari
konumundadirlar ve yanhis tedarik¢i segimi telafisi miimkiin olmayan kayiplara neden
olabilmekte; hatta tiim sistemin revizyonunu gerektirebilmektedir. Tedarik edilen mal ve ya
hizmet farkli birimlere farkli yararlar sagalmakla birlikte, 6nemli olan tiim sirkete saglayacagi
yarardir.

Sirketimiz, organizasyon firmalarindan hizmet satin almaktadir. Bu alinan hizmetin kalitesi
dolayisi ile organizasyon firmasinin se¢imi; 6zellikle bizim gibi pazarlama firmalarinda kritik bir
oneme sahiptir. Konunun 6nem ve karmasikligi sebebiyle bu firmalarla iletisimde olan siz degerli
caligma arkadaslarimizla sirketimizin faydasimmin optimum diizeye ¢ikaracak tedarik¢i firmayi
se¢mek i¢cin buradayiz.

Secenekler:

* FHS Organizasyon Sirketi (a;): 1994 yilinda kurulan sirket, 2005’den beri tedarikgi
konumundadir. Son bir y1l igerisinde 2 kongre, 2 ilag tanitim toplanti, 1 saha toplant1 ve
yilsonu toplant1 organizasyonu hizmeti alindi.

* SBS Organizasyon Sirketi (a;): 1997 yilinda kurulan sirket, 2009°dan beri tedarikgi
konumundadir. Son bir y1l icerisinde 1 yurtdis1 kongre, 1 ilag tanitim toplanti, 2 saha
toplant1 organizasyonu hizmeti alind1.

* ABC Organizasyon Sirketi (a3): 2008 yilinda kurulan sirket, 2010’dan beri tedarikgi
konumundadir. Son bir y1l igerisinde 3 kongre ve 2 saha toplanti organizasyonu hizmeti
alind1.

* TURKON Organizasyon Sirketi (as): 2005 yilinda kurulan sirket, 2007’ den beri
tedarik¢i konumundadir. Son bir yil igerinde 1 kongre, 1 ilag tanitim toplanti, 1 saha
toplant1 organizasyonu hizmeti alindi.

Kriterler:

1. Giivenilirlik (U;): Vaat edilen hizmeti dogru ve giivenilir olarak yerine getirme
yetenegidir. Performansin tutarliligini igerir. Firmanin hizmeti ilk defada dogru yapmasi
ve verdigi sdzii tutmast anlamma gelir. Ornek olarak:

* Kayitlarin dogru saklanmasi.
* Hizmetin 6nceden sozii verilen zamanda yerine getirilmesi.
» Titiz ve dikkatli faturalama.

2. Giivence (U,): inamlabilirlik, giivenlik, nezaket ve yeterlilik kriterlerinden
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olusmaktadir. Parasuraman ve digerleri sonraki ¢calismalarinda yeterlilik, nezaket,
inanilirlik ve emniyet arasinda yliksek seviyede iligski bulundugunu belirlemisler ve
bunlar1 tek bir boyuta indirgemislerdir; bunu da giivence olarak adlandirmiglardir.
a) Inanilabilirlik: Hizmet sunan kisinin giivenilir ve diiriist olmasidir. itibara katkida
bulunan etkenler:

* Sirket ismi

* Sirketin tinii

* Miisteri ile iliski kuran personelin kisisel 6zellikleri

b) Emniyet: Tehlike, risk ve sliphenin olmamasidir.

* Fiziksel ve finansal giivenlik

c¢) Nezaket: Miisteri ile dogrudan iliski kuran personelin nazik, saygili, diisiinceli ve
samimi olmasidir.

* Miisteri ile iligki kuran personelin gorliniisiiniin diizgiin, zarif ve temiz olmasi

d) Yeterlilik: Hizmeti yerine getirmek icin gereken bilgi ve yetenege sahip olunmasidir.
* Miisteri ile ilgi kuran personelin bilgili olmasi.

3. Heveslilik (Us): Hizmetin saglanmasinda ¢alisanlarin istekli olmasi ile ilgilidir.
* Miisteriyle hemen ilgilenmek.
» Randevulari ¢abuk bir sekilde yapmak.

4. Duyarhlik(Empaty) (U4): Firmanin ve ¢alisanlarinin miisterilere kisisel ilgi
gostermesi ve duyarliligi. Parasuraman ve digerleri sonraki ¢aligmalarinda ulasilabilirlik,
iletisim ve miisteriyi bilmek ve anlamak arasinda da yiiksek bir iligki bulundugunu
sOylemisler ve bunu da empati olarak isimlendirmislerdir.

a) Miisteriyi Bilmek ve Anlamak: Miisterileri ve ihtiyaglarini anlamak icin aba sarf
etmeyi igerir.

* Miisterinin spesifik ihtiyaclarini 6grenmek.

* Miisteriye bireysel ilgi gdstermek.

b) Ulasilabilirlik: Gerektiginde iletisim kurma kolaylig1 ve erisilebilirliktir.

* Telefonla hizmete ¢abuk ulasilabilmesi.

* Hizmeti almak i¢in bekleme zamaninin ¢ok olmamasi.

* Faaliyet saatlerinin uygunlugu.

» Hizmet tesislerinin uygun yerlerde olmasi.

¢) Iletisim: Miisterileri anlayabilecekleri bir dilde bilgilendirmek ve sorunlarini
dinlemektir.

* Miisteriye hizmetin kendisini agiklamak.

* Miisteriye hizmetin maliyetini agiklamak.

* Miisteriye ¢ikabilecek bir problemin halledilebilecegi konusunda giivence vermek.

5. Somut Ozellikler (Us): Binalarm, kullanilan teghizatlarin, iletisim
malzemelerinin ve personelin goriinimiidiir.
* Fiziksel tesisler.
* Hizmeti sunmak i¢in kullanilan ara¢ ve ekipman.

6. Odeme Esnekligi (Ug): Belirtilen fiyatin miktari, 6deme siireleri, iicrete eklenen
ekstralar gibi faktorler bu kriterin degerlerinin belirlenmesinde etkili olacaktir.
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Kriter Bazinda Uyelerin Secenekler Hakkindaki Fayda Bilgileri:

Giivenilirlik (U,) Kriterine gore segeneklerin fayda bilgisini belirtiniz

Giivence (U) Kriterine gore segeneklerin fayda bilgisini belirtiniz

Heveslilik (Uj) Kriterine gore se¢eneklerin fayda bilgisini belirtiniz

Duyarhlik(Empaty) (Uy) Kriterine gore segeneklerin fayda bilgisini belirtiniz

Somut Ozellikler (Us) Kriterine gore segeneklerin fayda bilgisini belirtiniz

Odeme Esnekligi (Us) Kriterine gore segeneklerin fayda bilgisini belirtiniz
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EK C:

Araliklan Bilgi ve Giincelleme Formu

Form 2: Kriter Bazinda Karar Vericilerin Belirttikleri Fayda

Adi1 Soyadi:
FHS (a, i¢in) Kriter Bazinda Fayda Arahlklar
1 Giivelilirlik Kriteri bazinda a, seceneginin fayda_ araliklari
LT T T T T T LT
0.9 i i 9 i i i 9 i
Y 1
0,8 :
1 1
0,7 i i
1 1
o 0,6 .' 6 . 6 '.
> 0,5 —0,5 : 0,5 : : 0,5 : !
E 1 1 1 1 1 1 1 1 1
0,4 ] ] ] ] ] ] ] ] i
0,3 — — L L L L L L |
' ! : ! : ! : ! : .'
0,2 ' : .' : .' : .' : .'
1 1 1 1 1 1 1 1 1
0l1 1 1 1 1 1 1 1 n 1 AII
0
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama V
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Midurtndn | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Muadurinin | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'in | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 1 0,8 0,9 0,8 0,8 0,9 1 0,8
Min 0,8 0,5 0,6 0,5 0,6 0,6 0,5 0,6

Uzlasim Orani: 0

Giincelleme:

Gti,ivenceT Kriteri pannda a, seceqeéinin fgvda ar?llklarl

Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama V

Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe

Mudurtntn | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Muduriniin | Birlesim Uzlasim Mod

Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'in | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri

Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi

Maks 0,9 0,9 0,8 0,6 0,9 0,8 0,9 0,9
Min 0,7 0,7 0,6 0,5 0,6 0,6 0,5 0,6

Uzlasim Orani:(

Giincelleme:
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1 Heveslilik Kriteri bazinda a, seceneginin fayda araliklari
T LT i T & T & T L7 & T
0.9 i i i i i i i
’
0,8
1
0,7 i ]
1
o 0,6 ; : ;
>0,5 0,5 : : : : : 0,5 : -
E 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Ol4 1 1 1 1 1 1 1 1 1
0,3 — -+ — — + — -+ — y
! 1 1 1 1 1 1 1 1 1
0,2 . T T T . T . T .
1 1 1 1 1 1 1 1 1
0’1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama Y
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurtntn | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Midurtntn | Birlesim Uzlasim Mod
Kismi Fayda | Asis.1'in | Asis.2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | KismiFayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,8 1 0,8 0,7 0,9 0,8 1 0 0,8
Min 0,5 0,7 0,6 0,6 0,8 0,6 0,5 0 0,6

Uzlasim Orani:(

Giincelleme:

Duyarllik Kriteri bazinda a, seceneginin fayda araliklar

0 a)
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama L4

Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe

Mudurtnin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudirinin | Birlesim Uzlagim Mod

Kismi Fayda | Asis.1'in | Asis.2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | KismiFayda Araligi Araligi Degerleri

Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Arahigi Arahgi Araligi Araligi

Maks 0,9 0,9 0,9 0,7 0,8 0,7 0,9 0 0,9
Min 0,6 0,8 0,7 0,5 0,6 0,5 0,5 0 0,6

Uzlasim Orani: (

Giincelleme:
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Somut Ozellikler Kriteri bazinda a, se¢eneginin fayda araliklari
1 I T T I T T T T {
1 1 1 1 1 1 1 1 1
0, AG '. '. G '. |
038 8 : '.
'. ! :
0,7 i
g 0,6 - : -
1 1 1 1 1 1 1
% 0’5 1 1 1 ‘6;5 1 ‘675 1
L i i i 1 i 1 1 i
. i- i- i -_ -i i- _- i
0,3 3 3 3 3 3 3 3 3
1 1 1 1 1 1 1 1
0,2 T T T I T T T T
1 1 1 1 1 1 1 1
0’1 1 1 1 1 1 1 1 1
0 ' i
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurianiin | Yonetici Yoénetici Yonetici Yonetici | Maduranan | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'in | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks. 0,8 0,9 0,8 0,7 0,8 0,8 0,9 0,7 0,8
Min 0,6 0,6 0,6 0,5 0,6 0,5 0,5 0,6 0,6
Uzlasim Orani: 0,25
Giincelleme:

Odeme Esnekligi Kriteri bazinda a, seceneginin fayda araliklari

Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurtnin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudurinan | Birlegsim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'lin Asis. 4'tin | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,7 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6 0,7 0,6 0,6
Min 0,5 0,5 0,4 0,5 0,5 0,5 0,4 0,5 0,5
Uzlasim Orani: 0,33
Giincelleme:
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SBS (a;) icin Kriter Bazinda Fayda Araliklar

Givelilirlik Kriteri bazinda a, segeneginin fayda araliklan
1 T ' ; ; ' T T 1
1 1 1 1 1 1 1 1
0,9 0,9 -. -. = g% — T o9
1 1 1 1 1 |
08 AN AU Al IEEEEEE B
0,7 I~ 0,7 L. 0;7—f L. ST R § 1
1 1 1 1 1 1 1 1
o 06 ~— -+ Mo B+ Moe R - —
o . . . . . . | !
: 0,5 T "I— - 'l ...... 'I ............... ' '_ ......... I_ e _!
L 1 1 1 1 1
0,4 1 0;'4"' T T 0;'4__ """" T 0:'4'"' T T 4:
1 1 1 1 1 1 1 1
03 : : : : : : : 1
0,2 i I- : I' : : i i
1 1 1 1 1 1 1 !
........ 2 2 S5 == 8 = S 2 S :* S ®*= S : S5 > 3
0,1 ; ; _ _ _ ; ; ; ‘
! I 1 1 1 1 1 n 1
0 Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama L4
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurianin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Muduranin | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'in | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,9 0,9 0,7 0,8 0,7 0,8 0,9 0,9
Min 0,7 0,7 0,4 0,6 0,4 0,6 0,4 0,7
Uzlasim Orani: (
Giincelleme:
Duyarhlik Kriteri bazinda a, segeneginin fayda araliklari
1 H 1 H H H H 1 H T T 1 T . ¥ 1
1 1 1 1 1 1 1 1 |
0,9 - - . . . . . : |
1 1 1 1 1 1 1 1
0,8 : : o L - @08 " ‘
' -: -: -: & :- & :- -:
017 017 0'7 Or7 I 017 I I I 01-
1 1 1 1 1 | 1 1
o 06 ; ; - g - s ; ;
T 1 1 1 1 c
205 | WMo + - WMo o 2 Moy - 2 Mog - L Mo,
0,4 '. '. '. .' .' .' ' '.
! 1 1 1 1 1 1 1 1
03 ; ; ; :- :- : : -:
1 1 1 1 1 1 1 1
0,2 ] ] i i i i i i
01 1 1 1 1 1 1 | 1
4 1 1 1 1 1 1 1 1
0 Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama L 4
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurtndn | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudirintun | Birlegsim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Uin Asis. 4'in | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,7 1 0,7 0,8 0,7 0,8 1 0,7
Min 0,5 0,7 0,5 0,6 0,5 0,6 0,5 0 0,5

Uzlasim Orani: (

Giincelleme:
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1 Heveslilik Kriteri bazinda a, se¢eneginin fayda araliklari
H H H 1 H T T . ¥ . H H 1
i i [ [ 1 X A i i
o i i i gt gt g™ i '.-
0,8 l 0,8 - - 0,8 - '. : - 0,8
1 1 1 1 1 1 1 1 1
0,7 0,7 0,7 0,7 T 0,7 T T T i
1 1 1 1 1 1 1 1 1
5 0f -: -: i :- :- i -: -: i
0s - Yos Mog Wog — + Wog Fos -+ + Wos
w . : : : : : : : {
014 1 1 1 1 1 1 ] ] |
03 'ﬁ 'ﬁ i j' i 'j 'j 'ﬁ !
’ : : .' .' .' '. '. '. !
0,2 : : : : : '. '. '. !
1 1 1 1 1 1 1 1 1
01 -: -: :- :- :- -: Y E
0 Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama L4
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurintn | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudirtnun | Birlesim Uzlasim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Arahigi Araligi Araligi Arahgi
Maks 0,8 0,7 0,7 0,8 0,9 0,9 0,9 0,8
Min 0,7 0,5 0,5 0,5 0,7 0,5 0,5 0,5
Uzlasim Orani: 0
Giincelleme:
Duyarhlik Kriteri bazinda a, seceneginin fayda araliklar
1 ; 1y ; T ? ? 1 T ,
1 1 1 1 1 1 1 1 II
e -: -: -_ :- ; ; :- ! i
1 1 1 1 1 1 1
0,8 : : : 0,8 e 08 e : :I
0,7 07 707 go7 T ogo E E - g o7
1 1 1 1 1 1 1
5 ® -: -: Pt 08 o 0® :- -: |
>0,5 0,5 -. 05 : 0,5 : 0,5 : 0,5
L ! ! ! .' ! ! ! :
0,4 '. '. '. : : : : :
1 1 1 1 1 1 1 1
0,3 T T T T T T T T
1 1 1 1 1 1 1 1
02 -: -: -: j j j j -:
1 1 1 1 1 1 1 1
01 -i -i i ; ; ; ; i
1 1 1 1 1 1 1 Ha
0 Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama 4
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurintn | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Midurinin | Birlesim Uzlasim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Arahigi Araligi Araligi
Maks 0,7 1 0,7 0,8 0,7 0,8 1 0,7
Min 0,5 0,7 0,5 0,6 0,5 0,6 0,5 0 0,5

Uzlasim Orani: 0

Giincelleme:
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L Somut Ozellikler Kriteri bazmda a, segene ginin fayda arallklarl
¥ 1 T 13
- . . . |
1 1 1 1 i
ue 0 9 : i- | 0'%‘ i- 0'9_ L
0,8 .' .' 0,8 .' 038 i i |
I 1 1 1 1 1 1
07 - g o7 go? - Moz : : :
1 1 1 1 1
o 06 0,6 : : 065 : 0,6 : : 0,6
- H : : : H :
> ! ' . . L
E 0'5 1 O’Sl O’Bl 1 1 1 O’Sl 1
0,4 : : : : : : ; ;
1 1 1 1 1 1 1 1
03 i i :- :- :- :- i i
0 2 1 1 1 1 1 1 1 1
! 1 1 1 1 1 1 1 1
0,1 1 ' ' ' ' ' ' 1
i i i i i i 1 1
0 0
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama e
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurianiin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudlrantn | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'in | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks. 0,9 0,7 0,7 0,8 0,9 0,8 0,9 0 0,9
Min 0,6 0,5 0,5 0,6 0,7 0,6 0,5 0 0,6

Uzlasim Orani:0

Giincelleme:

Odeme Esnekligi Kriteri bazinda a, se¢eneginin fayda araliklari
1 :I. 1 1 1 I T T 1 T ¥ 1
1 1 1 | 1 i 1 1 {
0.9 i i i i L i i =.
1 1 1 1
0,8 | O'S I O,g Old Olg 1 | | 0!$
: : : : : : f
1 1 I 1 1 1
0’7 | | O'7| 1 1 0I7| 1 |
0,6 ' ' ' '.
© 7’ 016! 016! 1 1 016! 1 OlelI II Ole
205 ; ; ; - : : - :
E 1 1 1 1 1 1 1 1
0,4 } } 1 1 1 1 1 }
! ! ! ! ! ! ! !
0,3 T T T T T T T T
1 1 1 1 1 1 1 1
O’2 I I 1 1 1 1 1 I
1 1 1 1 1 1 1 1
01 i i i . . ] ] ]
0 i i 1 1 1 1 1 i
v
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Muduranan | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudirintn | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'in | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 1 0,8 0,8 1 0,8 0,9 1 0,8
Min 0,6 0,6 0,7 0,8 0,6 0,7 0,6 0,6

Uzlasim Orani: 0

Giincelleme:
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ABC (a3)icin Kriter Bazinda Fayda Arahliklar

Glvelilirlik Kriteri bazinda a; seg¢eneginin fayda araliklari
1 T T T T T T T T ]
1 1 1 1 1 1 1 1
0,9 ! ! ! : ! ! ! !
0,8 : ! 8 : ! ! : '
. . : :
0,7 : 7 . :
1 1 1 1
o 06 . : : 6 .
o 1 1 1 1 1
2 0° ! '. '. ; .' ; ' '.
= 04 ! aA ! ! AaA ! AA 1
Z 1 T 1 1 9 1 T 1
0,3 - - - - - - - -+
. . . . . . . .
0,2 T T T T T : ” :
1 1 1 1 1 1 1 1
0,1 ] ] ] ] ] ] ] ]
0 1 1 1 1 1 1 1 N
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama V
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Muduarinan | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudirintn | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Aralgi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,8 0,7 0,8 0,7 0,6 0,6 0,8 0,8
Min 0,5 0,4 0,6 0,5 0,4 0,5 0,4 0,5

Uzlasim Orani: (

Giincelleme:
Giivence Kriteri bazinda a; segeneginin fayda araliklan
1 ; — 1 T 7 1 I ? ? ; ]
1 1 1 1 1
019 1 G 1 1 1 N
08 1 I oy f f 1
' ' :- - -:
0,7
s 0,6
> 0,5
E
0,4
013 8 75 8 . 8 8 158 .
1 1 1 1 1 1 1 1
012 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1
01 ! ! ! : ! ! ! :
0 : : : : ; ; T
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama V
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurinan | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudirintn | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,8 0,7 0,9 0,5 0,7 0,9 0,9 0,7
Min 0,5 0,3 0,8 0,4 0,5 0,7 0,3 0,5

Uzlasim Orani: (

Giincelleme:
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Heveslilik Kriteri bazinda a; se¢eneginin fayda araliklari
1 ? ? ? ? ? ? ? f f
1 1 1 1 1 1 1 1 1
0.9 : : : : : : : : '
0 8 1 n-9 1 1 faWe] 1 faWe) 1 1
! i e i i b i v i i
0,7 . : -'—[: 17
1 1 1 1
o 06 _ :- :- :- 6
el 1 1 1 1 Al 1 1
% 0'5 1 1 1 1 Y 1 1
L. 0 4 1 I 1 I I 1 1 1 |
! 1 I 1 I I 1 1 1 1
0,3 : : : : : : : : i
1 1 1 1 1 1 1 1 1
OIZ 1 1 1 1 I 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 I
0'1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama v
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurinin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudirantn | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,7 0,8 0,7 0,7 0,8 0,7 0,8 0 0,7
Min 0,6 0,6 0,6 0,5 0,7 0,5 0,5 0 0,6

Uzlasim Orani: 0

Giincelleme:

Duyarhlik Kriteri bazinda a; seceneginin fayda araliklar

Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama L4

Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe

Midurtndn | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudlrdntn | Birlesim Uzlagim Mod

Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri

Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Arahgi Araligi Aralgi

Maks 0,8 0,8 0,7 0,6 0,7 0,9 0,9 0 0,8
Min 0,6 0,6 0,6 0,4 0,4 0,6 0,4 0 0,6

Uzlasim Orani: 0

Giincelleme:
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Somut Ozellikler Kriteri bazinda a; se¢eneginin fayda araliklari
1 . : . : : . : . 5 . i i . i i
1 1 1 1
42 i g N BN g
08 FEE REEEREE BN EEEE B
0,7 0,7 ! 0,7 ! ! 0,7 ! ! E
1 1 1 1 1 1 1 1 1
s 0.6 i 0,6 i 0,6 i i i i i
T 1 1 1 1 1 1 1 1 i
5o i i i i i i i i i
0,4 0,4 : : 0,4 '. '. 0,4 '. 0,4
1 1 1 1 1 1 1 1 1
0,3 1 i i i 1 1 1 1 E
1 1 1 1 1 1 1 1 |
0,2 '. '. '. '. .' . . .' ;
1 1 1 1 1 1 1 1 I
0,1 . . . . : : !
1 1 1 1 1 1 1 1
- - - - . ~ 8
0 Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama \
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Muduriniin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudurinan | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'tin | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks. 0,7 0,8 0,9 0,6 0,9 0,9 0,9 0 0,9
Min 0,4 0,6 0,7 0,4 0,8 0,7 0,4 0 0,4
Uzlasim Orani: 0
Giincelleme:
Odeme Esnekligi Kriteri bazinda a; se¢eneginin fayda araliklari
1 1 : 1 T T T 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 i
0,9 0,9 I 0,9 0,9 0,9 0,9 i 0,9 i O,S?
1 1 1 1 1 1 |
o8 08 i i - gos i i |
0,7 '. '. .' 0,7 0,7 '. '. : r
. . . : : . . . !
o 06 : '. 0,6 ' .' 0,6 '. : 0,6
3 : : : : : : '. : .'
>05 0,5 : : : : : 0,5 : .'
E 1 1 1 1 1 1 1 1 II
0,4 1 1 1 1 1 1 1 1 |
1 1 1 1 1 1 1 1 i
0,3 i i i i i i i i
1 1 1 1 1 1 1 1
0.2 i i :- - :- i i :-
0,1 d d : : : d d :
. . . . . . . .
0 )
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama J
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurtnin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudurindn | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis.3'in | Asis.4'in | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,9 0,9 0,9 0,9 0,9 0,8 0,9 0,9
Min 0,5 0,8 0,6 0,7 0,7 0,6 0,5 0,6

Uzlasim Orani: 0

Giincelleme:
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Turkon (a4) icin Kriter Bazinda Fayda Arahklar

Giivelilirlik Kriteri bazinda a, segeneginin fayda araliklan
1 ' : ? ? o {
1 1
0,9 09 é . o9 pgod N LE
0,8 : : : : i
’ ! : : : :
57 1 B g "
o 0.6 0,6 0,6 . _. 0,6 j. 0,6 ; 0,6
'U 1 1 I 1 1 1 1 1
> 05 i i i '. i i i i
w i i i 1 [ [ [ 1
v i i i i i i i i
0,3 4 4 ' . : : : .
1 1 I 1 1 1 1 1
0,2 1 1 | 1 1 1 1 1
’ . . . . . .
1 1 I 1 1 1 1 1
01 i i i :- :- :- - i
1 1 I 1 1 1 1 n 1
0 Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama L4
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurantn | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Midurinan | Birlesim Uzlasim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Arahgi Araligi Araligi
Maks 0,9 0,9 0,9 0,9 0,7 0,9 0,9 0,9
Min 0,6 0,6 0,7 0,7 0,6 0,7 0,6 0,6
Uzlasim Orani: (
Giincelleme:
Giivence Kriteri bazmda a, se;eneé inin fayda araliklar
1 . i i . : : . : . i . i I
1 1 1 I 1 1 1
0.9 i i i B é g9l i i
08 oF g™t i ! i i i i i
0,7 '. : 0,7 0,7 0,7 0,7 : : 0,7
1 1 1 I 1 1 1 1 1
o 06 0,6 0,6 i i i i i i i
o 1 1 : 1 ) ' 1 '
z 05 : : 0,5 05. ! 0,5 0,5 : 0,5
“ 0,4 -: -: :- - :- :- -: - -:
1 1 1 I 1 1 1 1 1
0,3 1 1 1 | 1 1 1 1 1
1 1 1 | 1 1 1 1 I
0.2 i i :- - :- :- i i -:
O 1 1 1 1 I 1 1 1 1 1
’ 1 1 1 | 1 1 1 1 1
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama V
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurintn | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudirtnin | Birlesim Uzlasim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'in | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,8 0,8 0,7 0,7 0,9 0,7 0,9 0 0,7
Min 0,6 0,6 0,5 0,5 0,7 0,5 0,5 0,5

Uzlasim Orani: 0

Giincelleme:
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Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama V
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Midurinin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Muaduranin | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks 0,8 0,8 0,9 0,9 1 0,8 1 0 0,8
Min 0,7 0,6 0,7 0,6 0,8 0,7 0,6 0 0,7

Uzlasim Orani: 0

Giincelleme:

Duyarllik Kriteri bazinda a, seceneginin fayda araliklar

Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama L =4

Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe

Muduraniin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Madarinan | Birlesim Uzlagim Mod

Kismi Fayda | Asis.1'in | Asis.2'nin | Asis.3'lin | Asis.4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri

Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Arahigi
Araligi Araligi Araligi Araligi

Maks 0,8 0,9 0,8 0,8 0,9 0,7 0,9 0 0,8
Min 0,7 0,7 0,6 0,5 0,7 0,4 0,4 0 0,7

Uzlasim Orani: 0

Giincelleme:
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Somut Ozellikler Kriteri bazinda a, se¢eneginin fayda araliklari
1 T ; 2 & O B © & & & ¢ T ?
1 1 1 1 1 1
0,9 T"r,ﬁ T"r,ﬁ
0,8
0,7
s 0,6
> 0,5
&
0,4
0,3
0,2
0,1
0
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudurinin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Muduruniin | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis. 1'in Asis. 2'nin | Asis. 3'Un Asis. 4'tin | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Araligi Araligi Araligi Araligi
Maks. 0,7 0,8 0,8 0,9 0,8 0,8 0,9 0,7 0,8
Min 0,5 0,5 0,6 0,6 0,6 0,5 0,5 0,6 0,5

Uzlasim Orani: 0,25

Giincelleme:

Odeme Esnekligi Kriteri bazinda a, se¢ceneginin fayda araliklar
1 T T T T T T T T 1
1 1 1 1 1 1 1 1 |
0,9 i i i i i i ] ] i
1 1 d 1 1 4 1 1
0’8 1 1 qu 1 1 G,Q 1 1
0’7 1 1 1
0,6 6
3
> 0,5
&
0,4 4 _ _ _ _ ; 4 _ 4
1 1 1 1 1 1 1 1 1
0,3 T T T T T T T T ]
! ! i i ! ! i i !
02— : : : : : : b 1 4
1 1 1 1 1 1 1 1 1
011 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 |
0 0
Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama | Pazarlama
Satin-Alma Birimi Birimi Birimi Birimi Muhasebe
Mudirinin | Yonetici Yonetici Yonetici Yonetici | Mudariniin | Birlesim Uzlagim Mod
Kismi Fayda | Asis.1'in | Asis.2'nin | Asis.3'Un | Asis.4'Un | Kismi Fayda Araligi Araligi Degerleri
Araligi Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda | Kismi Fayda Araligi
Arahigi Arahgi Arahigi Arahgi
Maks 0,7 0,7 0,8 0,8 0,7 0,7 0,8 0,7
Min 0,4 0,5 0,7 0,6 0,6 0,4 0,4 0,4

Uzlasim Orani: (

Giincelleme:
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EKD: Form 3: Iyimserlik Katsayis1t Formu

Form 3: Iyimserlik Katsayis1 Formu

Adi Soyadi:

Tarih:

Iyimserlik Katsayisi

Gilintimiizde tedarik¢i se¢imi gittikge 6nemini attirtmaktadir. Tedarikgiler sirketlerin is
ortaklar1 konumundadirlar ve yanlis tedarik¢i se¢imi telafisi miimkiin olmayan kayiplara
neden olabilmekte; hatta tiim sistemin revizyonunu gerektirebilmektedir. Tedarik edilen
mal ve ya hizmet farkli birimlere farkli yararlar sagalmakla birlikte, 6nemli olan tim
sirkete saglayacagi yarardir.

Sirketimiz, organizasyon firmalarindan hizmet satin almaktadir. Bu alinan hizmetin
kalitesi dolayist ile organizasyon firmasinin se¢imi; Ozellikle bizim gibi pazarlama
firmalarinda kritik bir oneme sahiptir. Konunun 6énem ve karmagikligi sebebiyle bu
firmalarla iletisimde olan siz degerli ¢alisma arkadaslarimizla sirketimizin faydasinin
optimum diizeye ¢ikaracak tedarik¢i firmay1 segmek i¢in buradayiz.

Bu asamaya kadar sizlerden kriter bazinda fayda bilgisi belirtmeniz istendi ve bunun
dogrultusunda da grubun ortak goriisiinii yansitan tedarikgilere ait fayda araligi
degerlerine ulasildi.

Bu aralik degerlerinde maksimum deger en iyimser kosullarda firmanin bize
saglayacagi faydayi, minimum deger ise en kdotiimser kosullarda elde edilecek faydayi
yansitmaktadir. Fakat bu degerlere ulagilma olasilig1 son derece diisiiktiir. Bu asamada siz
degerli grup tliyelerimizden asagiya “Sizce iyimserlik katsayisi () ne olmalidir?” sorusun
cevabini aralik formunda asagiya yazmanizi istiyoruz.

Ornegin: 0,4<a< 0,6 seklinde.

Tesekkiirler.

Sizce iyimserlik katsayisi (o) ne olmalidir?
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EKE: FAYDA ARALIGI TEMELLI ETKIiLESiIMLI GRUP KARAR
VERME YONTEMIi UYGULAMASINA iLISKIN ANKET FORMU

Sayin katilimet,

Bu anket formu tedarik¢i se¢imi siirecinde uygulanan fayda araligi temelli grup karar
verme yontemi hakkinda bilgi toplamay1 amaglamaktadir. Sonuglar yontem hakkindaki

diisiincelerinizi anlamada yardimc1 olacaktir.

Anket formunda 9 adet soru yer almaktadir. Arastirma sirasinda sizden alinan bilgiler
arastirmacida sakli kalacak ve toplanan veriler yalnizca bilimsel amagla kullanilacaktir.
Ankette bulunan sorulara vereceginiz yanitlarin dogrulugu, arastirmanin niteligi
acisindan olduk¢a Onemlidir. Bu nedenle, ankette bulunan sorulara dogru yanit

vermenizi rica eder, isbirliginiz i¢in tesekkiir ederiz.
Sorumlu Aragtirmact
Halil SEN
Anket Sorulari

1. Bu yontem ile olusabilecek yanligliklar grup iiyeleri arasinda karsilikli olarak

diizeltildi mi?

( ) Evet, kesinlikle katiltyorum.
( ) Katiliyorum.

( ) Kararsizim.

() Katilmiyorum.

( ) Hayrr, kesinlikle katilmiyorum.

2. Grup tlyelerinin farkli ¢ikis noktalarina bagl olarak konunun farkli yonlerden

ele alinma olanag artt1 m1?

( ) Evet, kesinlikle katiltyorum.
() Katiltiyorum.

( ) Kararsizim.
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( ) Katilmiyorum.
( ) Hayir, kesinlikle katilmiyorum.

3. Analiz ve degerlendirme siireci daha saydam bir hal ald1 m1?

( ) Evet, kesinlikle katiltyorum.

( ) Katiliyorum.

( ) Kararsizim.

( ) Katilmiyorum.

( ) Hayrr, kesinlikle katilmiyorum.

4. Grup tiyelerinin kendi bilgilerini paylagsmalar1 grubun bilgi diizeyini arttirdi mi1?

( ) Evet, kesinlikle katiltyorum.

( ) Katiliyorum.

( ) Kararsizim.

() Katilmiyorum.

( ) Hayrr, kesinlikle katilmiyorum.

5. Kendinizi rahat ifade edebildiniz mi?

( ) Evet, kesinlikle katiliyorum.

( ) Katiliyorum.

( ) Kararsizim.

( ) Katilmiyorum.

( ) Haymr, kesinlikle katilmiyorum.

6. Ortaya cikan bu etkilesim ortaminda {izerinizde diger grup iiyelerinden bir baski

olustu mu?

( ) Evet, kesinlikle katiliyorum.
( ) Katiliyorum.

( ) Kararsizim.

( ) Katilmiyorum.

( ) Haymr, kesinlikle katilmiyorum.
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7. Ortaya ¢ikan sonucun objektif oldugunu diisiiniiyor musunuz?

( ) Evet, kesinlikle katiltyorum.

() Katiliyorum.

( ) Kararsizim.

( ) Katilmiyorum.

( ) Hayrr, kesinlikle katilmiyorum.

8. Sonug sizi tatmin etti mi?

( ) Evet, kesinlikle katilryorum.

( ) Katiliyorum.

( ) Kararsizim.

() Katilmiyorum.

( ) Hayrr, kesinlikle katilmiyorum.

9. Bu yontem sirketinizdeki hangi farkli alanlarda uygulanabilir?

Katilimimz ve Degerli Cevaplarimz igin Tesekkiir Ederiz.
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