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ONSOZ

Giliniimlizde bir ¢ok isletme rekabet {stiinliiglinii elde etmede isletmeler arasi
iligkilerin 6nemini anlamis ve gerek tedarikgileri gerekse miisterileriyle olan
iligkilerini karsilikl1 igbirligi ve menfaat esasina bagli olarak yeniden yapilandirmaya
baslamuslardir. Ozellikle tedarikgilerle gelistirilen siki isbirliginin {iriin kalitesinin
arttirtlmasi, satin aliman triinlerin maliyetinin disiiriilmesi, lretim ve dagitim
esnekliginin gelistirilmesi, miisteri memnuniyetinin arttirilmasi gibi konularda son

derece olumlu katkilar sagladig goriilmektedir.

Tedarik Zinciri Yonetimi; tedarikgiler, tireticiler, dagitimcilar ve miisteriler tizerinde
olusan bir agdaki malzeme bilgi ve parasal akislarin yonetimini icermektedir. Bu
akislarin fark: igletmeler arasinda ve kendi icindeki koordinasyonu ve entegrasyonu

ise tedarik Zinciri yonetiminin basarili olmasini saglayacaktir.

Kiiresel pazarda, siirekli degisen pazar taleplerinin ‘istenen zamanda, istenen
miktarda ve istenen kalite seviyesinde® karsilanmasi rekabet istiinliigli acisindan
kritik dneme sahiptir. Thracat¢ilarimizin uluslar arasi pazarlarda basarili olabilmesi,
tedarikgisi oldugu sektorlerle iliskileri ve tedarik zinciri ortaklarini da dikkate alarak

genis perspektifle degerlendirmeler yapmasina baglhdir.

Bugiin, miisterinin aradig1 bir {iriinii, kalitesinden 6diin vermeden en iicra noktada
bile bulabilmesi, isletmeler tarafinda iyi ve dogru kurgulanmis bir Tedarik Zinciri
Yénetimi ile miimkiindiir. Ozellikle gida, otomotiv, tekstil, turizm ve nakliye
sektoriindeki Tedarik Zinciri Yonetimi uygulamalar1 gelecegin ticaret bi¢ciminin de
sinyallerini vermektedir. Oniimiizdeki yillarda rekabet, firmalar arasinda degil,

tedarik zincirleri arasinda olacaktir.
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OZET

Anahtar kelimeler: Tedarikg¢i Zinciri, istatistiksel analiz

Teknolojik gelismelerin iiretim miktarlarinda meydana getirdigi artis, KALITE ve
beraberinde de TEDARIKCI SECIMI unsurlarin1 6n plana ¢ikarmistir. Her firma
kendine 0zgii satinalma sistemine sahiptir. Satinalma siireci isletmelerdeki eksik
veya ihtiya¢c duyulan malzemenin belirlenmesi ile baslayarak, tedarik edilen
malzemenin Girdi Kontrol sonucu kabul ve red durumlarina gore tedarik¢iye iade
edilmesi veya isletmeye kabul edilmesiyle son bulur.

Firmalarin varolus amacglariin basinda, kar yapmakla birlikte siireklilik saglamak,
calisanlarint ve miisterilerini memnun etmek gelir. Miisteri memnuniyetinin
kazanilmasindaki en etken yol, miisteri tarafindan talep edilen mal ve hizmeti
miisterinin istedigi kriterlere uygun olarak ve zamaninda gondermektir. Siparisleri,
belirlenen kriterlere gore karsilamak i¢in, oncelikle iiretim yontemiyle birlikte, 1yi
isleyen, firmaya katma deger kazandiran Satinalma sisteminin kurulmus olmasi
sarttir. Satimalma sisteminin en 6nemli parametresi hi¢ kuskusuz Tedarik Zinciri
Y onetiminin kurulmasi ve isletilmesidir.

Tedarik Zincirini olusturmak, tedarikgileri gelistirmek ve siirekli dinamik tutmak
satinalma gruplarmin asli gorevleridir.Bu faaliyetler i¢in hem uzun bir siirece ve
zamana hem de ekibe ihtiyag vardir.

Bu calismada Tedarik Zincirinin halkalarini olusturan firmalarin se¢iminde ve
degerlendirilmesinde etkin ve kisa siirecek model olusturulmustur. Tedarik¢i se¢im
asamasindayken, satinalma birimi, tedarik¢i bilgilerini olusturmalidir. Bu modele
gore, ilgili tedarik¢iyi segme, saha denetimi, prototip iiretim, On seri, seri iiretim ve
gelistirme faaliyetleri 6ncesi tedarikgi bilgilerini degerlendirmek sarttir.

Kalite Sistem yapis1 kurulmamis, miihendisi yada teknik elemani olmayan,
tedarikgileri zincire dahil etmek biiyiik oranda zaman kaybi, maliyet kayb1 ve miisteri
kaybi olarak degerlendirilmelidir.



STATICAL ANALYS TO SUPPLY CHAIN MANAGEMENT

SUMMARY

Key Words: Supplier Chain, Statistical Analysis

The increase in production quantity which came with technological improvements
has made important QUALITY and SUPPLIER SELECTION. Every company has
its own Purchasing System. Purchasing period begins with determination of absent
materials and ends with the return of the material after necessary tests in Material
Controll Unit or acceptance of it to the production.

At the beginning of foundation purposes of the companies comes the profit with
continuity , satisfaction of their workers and customers. The best way of acquiring
customer satisfaction is to supply the products and services according to the criterion
required by customer and on time. To supply the orders according to the defined
criterion, fistly with production method, a well- processing Purchasing System
should be founded which adds extra value to the company. The most important
parameter of purchasing system is obviously the establishment and operation of
Supply Chain Management.

To form supply chain, improve the suppliers and keep them continously dynamic, are
the main issues of Purchasing Group. For these activities both a long period and
time and a team are needed.

In this work, a model which is more efficient and less time-consuming in the
selection and evaluation of the companies belonging to Supply Chain, is formed.
When supplier is making selection, the Purchasing Unit should compose the supplier
information . According to this model, before choosing the relevant supplier, field
control, prototype production, pre-series, mass production and improvement
activities, it is obligatory to evaluate the supplier information.

It should evaluate as time,cost and customer loss to include in the chain. The

suppliers whose Quality System has not established and without engineers or
technicians,

Xi



BOLUM 1. GIRIS

Yeni ekonomi; yeni ig modelleri, yeni is kurallari, yeni miisteri profilleri ve basta
tedarikciler olmak {izere miisterilerle yeni iligkileri giindeme getirmistir. Yeni
pazarlama yaklasimlar1 tamamen miisteri odakli olup, isletmeler miisterileriyle

stirekli ve dinamik olarak etkilesim i¢inde olmak zorundadirlar.

Tedarik Zinciri Yonetiminin rekabet acisindan 6nemi, ihtiyaglarimiz tarafindan da
anlagilmistir. Artik onemli olan sirketle arasi rekabete degil, sirketlerin iginde
olduklar1 rekabette basarili olmaktir. Tedarik Zinciri ortaklarinin ulagmak istedikleri
son kullanict yani miisteridir. Kendi tedarik zincirlerini en etkin, ekonomik ve

verimli bigimde modelleyenler ve yonetenler pazardan daha fazla pay alacaktir.

Thracatlarimizin; rekabetin yasadig1 uluslar arasi pazari ve bu pazardaki yeni trendleri
cok 1iyi incelemesi, ihra¢ edecegi iirlinli tedarik¢ilerinden en uygun kosullarla ve
zamaninda saglayarak, zamaninda {iretip miisterisine teslim etmesi, rakiplerine karsi
daha avantajli hale gelmesini saglayacaktir.  Ayni zamanda, ihtiyaglarimizin
tedarik¢i oldugu zinciri i¢inde yerini ve roliinii bilerek, teklif sunmasi rakiplerine

gore daha avantajli hale gelmesini saglayacaktir.

Basarili bir Tedarik Zinciri Yonetimi ile maliyetler azalacak, belirsizlikler ortadan

kalkacak ve firmalarimizin rekabet giigleri daha artacaktir.

Glinimiiz sartlari, firmalarin driin fiyatlarini, dolayistyla maliyetlerini ve
verimliliklerini daha 1iyi kontrol etmelerini zorunlu kilmaktadir. Bunu
gerceklestirmek sadece sirket ici siiregleri iyilestirmekle olmamakta ayni zamanda
tedarik zincirinin pargast olan satici, miisteri, dagitimc1 ve nakliyeci ile karsilikli
giivene dayali igbirligine gidilmesini gerektirmektedir. Tedarik Zincirini olugturan

halkalarin, zincir ortaklarmin birbirleriyle iletisiminde olmasi karsilikli bilgi alis



veriginde bulunarak almman kararlardan haberdar olabilmesi ¢ok daha etkin

calismasini saglayacaktir.

Birden fazla sirketi kapsayan Tedarik Zinciri Yonetimi yapisi, tek bir sirket gibi
davranarak kaynaklarin ortak kullanilmasi sayesinde bir sinerji yaratmaktadir. Bu
sinerjinin sonucu ise yiiksek kaliteli, diisiik maliyetli, piyasaya hizli bir sekilde
sunulan ve miisteri memnuniyeti saglayan hizmet ya da {iriin olarak ortaya

cikmaktadir.

Global pazarda isletmelerin var olabilmesi, dinamik pazar taleplerinin istenen
zamanda, istenen miktarda ve istenen kalitede karsilanmasiyla miimkiindiir. Dinamik
talep yOnetimi ise geleneksel satin almadan ¢ok daha fazlasini gerektirmekte ve

tedarik zincirinin karmasik yapisini daha da karmasiklastirmaktadir.

Tedarik Zinciri Yonetimini firmalarin ihtiyaglarina gore modellendirip, gilinlimiiz
kosullarima uygun halde sunmak biiyiik 6nem tasimaktadir. Tedarik zincirinde tim
halkalar1 hizli, verimli ve karli bi¢imde yonetmek, diisen maliyetler, artan verimlilik
ile agiga ¢ikan insan ve finans kaynaklarinin baska bigimde kullaniminin saglandigi
kalite artis1 ve zamaninda gerceklesen iiretim, depolama, nakliye, dagitim ve
perakende firmalarinin rekabet gii¢lerini artirip, pazar paylarimi gelistirmek igin

farklilik yaratan bir avantaj haline gelmistir.



BOLUM 2. TEDARIK ZiNCIRI YONETIMI

2.1. Neden Tedarik Zinciri Yonetimi

Giiniimiizde piyasa hareketliligini temel olarak talepler sekillendirir. Ureticiler,
karliliklarini1 koruyabilmek icin talebi miimkiin oldugu kadar kontrol etmek veya
tiretimi talebe gore ayarlamak durumundadir. Reklamlarla ve promasyonlarla siirekli
tetiklenen tiiketici talepleri ve dogas1 geregi irrasyonel olarak gelisen talep, liretimin
talebe ayak uydurmasini giiclestirmektedir. Hizla degisen egilimler ise iireticinin

cabasini iyice zora sokmaktadir.

Geligmis piyasa ekonomisinin bir sonucu olan kiiresel ekonomi, tiiketim iliskileri
baglaminda iki kutupluluk yaratmistir; malin iretildigi yer ile, pazara sunuldugu
yerler cografik olarak birbirlerine uzak bolgeler olmaktadir. Iki kutupluluk tabi ki
salt kiiresellesmeye baglanamaz. Uretim ve pazarlamanin farkli sirketler tarafindan

yapiliyor olmasi1 ayn1 zamanda i boliimii ve uzmanlagmanin bir sonucudur.

Hizla biitiinlesen ve bir yandan da cografik olarak genisleyen ekonomi sonucu
tiretimin biiyiik bir kism1 Cin, Hindistan ve Tiirkiye gibi iilkelere kayarken, pazarin
biiyiikk bir kismu ise Kuzey Amerika ve Avrupa'da yogunlagsmaktadir. Pazardan
uzaklagan treticilerin egilimler takibi giiclesmistir. Pazar ile iiretim yerleri arasindaki

uzaklik iiretilen malin pazara ulasmasinda da art1 bir gecikmeye sebep olmustur.

Cografi farklilasmayi, sadece iilkeler arast miibadele baglaminda gelisen bir olgu

olarak diisinmemek gerekir. Uretimin genis ve gdrece ucuz sahalara ihtiyac



duymasi, saticit firmalarin ise yerlesim yerlerine yakin olmasi zorunlulugu, iilke

icinde de liretimin ve pazarin birbirinden uzaklasmasina sebep olmustur.

Durmadan biiyiiyen stoklar ise isin diger boyutu olmaktadir. Bir igletme, verimlilik
prensibi olarak, miimkiin oldugu kadar az stok ile ¢aligmak istemektedir. Geciken ve
trendin kagirilmasi nedeniyle satilamayan mallar iireticilerin depolarinda birikirken,
gelisebilecek olasi bir talebe karsi hazirlik yapmak isteyen iireticinin deposu ise hig

bir zaman siparis edilmeyen mallar ile dolmaktadir.

Alict olan firmanin giicli pazara olan hakimiyetinden, iiretici firmanin giicli ise
kaynaklarini en verimli sekilde kullanmaktan gelmektedir. Pazar1 dogrudan manipiile
etmek tabi ki miimkiin degildir. Pazar hakimiyeti daha ¢ok degisen talebe hizla uyum

saglamak ile miimkiindiir. Kaynaklarin verimli kullanimi ise kisa ve orta vadede

URETICI

™,

Verimsiz
Kaynak
Kullanimi

Pazara
Hakim
Olamama

Buyiyven Stok

Sekil 2.1. Alict (Marka sahibi) ve iiretici iligkileri

olusabilecek talepler hakkinda fikir sahibi olabilmek ve uygun iiretim ana programi
ve kaynak planini yapabilmek ile miimkiindiir. Bu gelismeler nedeniyle ne alici ne de

iiretici avantaj sahibi olamamaktadir.



Buraya kadar ki saptamalarimizi toparlarsak; alic1 geciken veya kagan satiglardan,
iiretici ise israf edilen veya yetismeyen kaynaklardan muzdariptir. Bir de ortak sorun

olan biriken stoklar 6ne ¢ikmaktadir.

2.2. Tedarik Zinciri ve Tedarik Zinciri Yonetimi Nedir

Tedarik zincirleri; is ortaklari, tedarik¢iler, imalatcilar, perakendeciler ve miisteriler
arasinda; iletisim, projeleri ortak bir alan iizerinden takip etme ve yonetme, miisteri
isteklerinin en etkin ve verimli bir sekilde karsilanabilmesi, kaynaklar1 en etkin bir
bicimde kullanmak, verimliligi artirmak, maliyetleri azaltmak, planli, hizli ve esnek
bir tedarik, liretim ve dagitim zincirini ortaya c¢ikarabilmek ve gerceklestirmek

temelleri lizerine kurulmus bir yapidir.

Firmalarin biiyiik bir ¢cogunlugu ic¢in tedarik giderleri, en 6nemli gider kalemleri
arasinda yer alir. Tedarik siirecindeki verimsizlik ve aksakliklar, stok kontrolii,

nakliye planlamasi ve miisteri memnuniyeti gibi sirketlerin diger alanlarina da

yansir[1] .
N Tiiketiciler
U{encﬂer Talep Merkezler:
Bilgesel Depolar Keiciik Degolar APy,
Stok Noltalars Stok Noktalan
Kaynaklar

-Fabrika e
-Limanlar !
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St Uretim, Envanter
Depo Maliyetlers
Materyal Uretimi f T j A T
Satinalma Maliyetler: Nakliye Maliyetler:

Depo ve ) )
Envanter Maliyetlen Nakliye Maliyetleri

Sekil 2.2. Tedarik Zinciri



2.2.1. Tedarik zinciri

Mal ve hizmetlerin tedarik asamasindan, iiretimine ve nihai tiiketiciye ulagmasina
kadar birbirini izleyen tiim halkalar1 kapsar. Is siiregleri acisindan bakildiginda, satis
siireci, liretim, envanter yonetimi, malzeme temini, dagitim, tedarik gibi pek ¢ok

alani i¢ine alir[2].

2.2.2.Tedarik zinciri yonetimi

Miisteriye dogru iirliniin, dogru zamanda, dogru yerde, en uygun fiyatta, tiim tedarik
zinciri i¢in en diisiik maliyetle ulasilmasini saglayan malzeme, bilgi ve para akisinin
entegre yonetimidir. Bir bagka deyisle zincir iginde yer alan temel is siireclerinin
entegrasyonunu saglayarak miisteri memnuniyetini arttiracak stratejilerinin ve is

modellerinin olusturulmasidir[2].

DONGULER ASAMALAR |
Miisteri I

Miisteri Siparisi I
Perakendeci I

Siparis Yenileme I

Dagitimel

Uretim Uretici :
Tedarikci I

Tedarik I
v

Sekil 2.3. Tedarik Zincirine Gegis Siireci Asamalari



Isletmenin temin siiresinin kisaltilmasi, tasarim, satin alma, iiretim ve dagitim
stirelerinin diisiiriilmesi ile miimkiindiir. Tedarik zinciri i¢inde yer alan satin alma,
tiretim, dagitim, perakendeci ve son kullanici arasinda istenen diizeyde iletisimin,
faaliyetlerde etkinlik, verimlilik ve performans i¢inde yeni bir arayis yaratmaktadir.
Yasanan yogun rekabet ortaminda pazar paylarini kaybetmek istemeyen iireticiler;
genis bir alana dagilan miisterilerine daha yakin olmak, {iriin teslim ve servis
stirelerini daha da kisaltip, daha iyi hizmet verebilmek amaciyla bolgesel pazarlama
ve bolgesel dagitim merkezleri kurma yoluna gitmislerdir. Bu tip isletmeler {iretim
merkezleri disinda pazarlama, bolgesel dagitim ve servis merkezleri aglarma da
onem vererek iiretimin disindaki dagitim ve servis merkezlerini de kontrol altina

alma geregi duymuslardir.

Netice olarak Tedarik zinciri, bir isin akisini bilgi yonetimi ve bilgi teknolojileri ile

yogurarak yine teknoloji altyapisi lizerinden yonetmektir.

2.2.3. Etkin bir tedarik zinciri yonetimi isletmelere neler kazandirir

Etkin bir Tedarik Zinciri Yonetimi, isletmelerin iiretim ve pazarlamaya yonelik
faaliyetlerini olumlu yonde etkileyecek; daha fazla miisteri memnuniyeti, daha etkin
ve verimli bir isletme olmasini saglayacak, daha diisiik maliyetler ve daha yiiksek kar

ile istikrarli bliylimenin yolunu agacaktir.

Tedarik Zinciri Yonetiminin etkin olmasi isletmeler agisindan;

1.  Girdilerin teminini garantileyerek, tiretimin kesintisiz devamliligin1 saglar,

2.  Tedarik siiresini azaltarak, pazardaki degiskenliklere kisa siirede cevap
verilmesini saglar,

Tiiketici taleplerini en iyi bicimde karsilayarak kaliteyi arttirir,

Teknoloji kullanarak yeniligi tesvik eder,

Toplam maliyetleri azaltir,

S v kW

Isletmenin tiim bilgi, materyal ve para akis1 yonetilebilir duruma gelir,



Etkin bir Tedarik Zinciri Yo6netiminin firmalara sagladig faydalara iliskin yapilan bir
calismada, tedarik zinciri optimizasyonu ile isletmeye saglanan katmadeger asagidaki

tabloda 6zetlenmistir [2].

Tablo 2.1. T.Z.Y .nin isletmelere sagladig1 katma deger [2].

Iyilestirme saglanan Alanlar Net Katki %
Teslim Performansinin iyilestirilmesi % 15-28
Envanterin azaltilmas1 % 25-60
Siparis karsilama oraninin iyilestirilmesi % 20-30
Talep tahmin basarisi % 25-80
Tedarik ¢evrim siiresinin kisaltilmast % 30-50
Lojistik masraflarinin azaltilmasi % 25-50
Verimlilik ve kapasite artig1 % 10-20
Miisteri memnuniyetinin artmasi % 20-60

Tedarik zinciri Yonetiminin kritik basar1 dl¢iitleri sunlardir.
1.  Dogru iiriin,

Dogru miktar,

Dogru zaman,

Yiiksek esneklik,

En az toplam maliyet,

En kisa ¢evrim siiresi,

S A R

En az toplam stok diizeyi.

Tedarik zinciri YOnetimi; siparis yonetimi, iiretim, depolama ve fiziksel dagitim
olanaklarin1 birlikte ele alir ve toplam maliyeti en az olan lojistik stratejileri, kaynak
kullanim1 ve organizasyon yapisina odaklanir. Oysa ki, iretim planlama
sistemlerinde, kaynak ve kapasite planlanir fakat dagitim kaynaklari es zamanh

olarak planlanmaz.

Tedarik zinciri yonetimi siirekli olarak calisilmasi gereken, degisimin ve yeniligin

siirekli yapilmasi1 gereken dinamik bir yapiya sahiptir. Tedarik Zinciri Konseyi



tarafindan gelistirilen ve bir yOnetim araci olan bu modelde, planlama, kaynak
bulma, iiretme, teslim ve geri doniigler (mal iadesi, kazang v.b.) olmak {izere bes ana

siire¢ ele alinmaktadir.

PLANLA TEDARIK ET URET TASI

S
Kaynak ve Uretim Depo ve Miisteri
Tedarik Nakliye Siparis
Y onetimi Yonetimi

AT

Arz Talep
Planlanmasi

Sekil 2.4. Tedarik Zincirinin Bilesenleri [2]

Planlama siireci;
Arz talep dengesini gozeterek, kaynak, hammadde, iiretim ve teslim ihtiyag¢larini

belirlemeyi icermektedir.

Kaynak stireci;
Planlanan ve gergeklesen talebi karsilamak icin mal ve hizmetlerin temini islerini

igermektedir.

Uretim Siireci;

Planlanan ve gergeklesen talebi karsilamak i¢in tiretimin yapilmasini icermektedir.

Teslim Siireci;
Uretilen malin teslimine iliskin siparis, nakliye ve dagitim yonetimini ilgilendiren

isleri kapsamaktadir.

Geri doniis Siireci;
Herhangi bir nedenle mallarin iadesi, miisterilerin 6demeleri gibi miisteri yanit

sistemi konularini igerir.



BOLUM 3. TEDARIK ZINCIRI YONETIMININ ONEMI

Biiylik sirketler kesfettikleri yeni ve giiclii kaynaklarla rekabet giiglerini
arttirabilirler. Pazara siiriilen yeni iiriin ve miisteri memnuniyetini saglamaya yonelik

birlestirilmis aktivitelere Tedarik Zinciri yonetimi denir.

Tedarik Zinciri Yonetim programi {iretim operasyonlari, satinalma, tasima ve fiziksel
dagitim konularinin tamamini kapsar. Bagarili TZ Yonetimi tiim bu aktivitelerin

koordinasyonu ve es glidiimii ile miimkiindiir [3] (Sekil 3.1).

Tedarik Iligkisi Miisteri Iliskisi
Tedarik¢i | | Uretici . | Miisteri
Malzeme Ihtiyaci Satis Tahmini
Satinalma Plam Siparis Tahmini
Sevkiyat Programi Promosyon / Indirim
Sevkiyat Programi

S>> Y > v >

Sekil 3.1 Tedarik Zinciri Senkronizasyonu

Bu sistemi zincire dahil olan tiim partnerlerin benimsemesi gerekmektedir.
Organizasyon yapan departmana ilave olarak satici, tasiyici, yan sanayi ve bilgi islem

alt yapis1 saglayan sirketleri partner olarak tanimlayabiliriz. Organizasyon,
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fonksiyonel bir silsile ile tedarik zincirini olusturur. Tedarik Zinciri Yonetim
aktivitelerinin icine i¢ tedarik, dis tedarik tasima, depolama, dagitim ve envanter
yonetimi girer. Talep tahmini, iiretim planlama ve ¢izelgeleme, siparis kabul ve
miisteri hizmetleri de bu isin bir parcasidir. Bu sisteme aktivitelerin tamamini
izleyebilmek icin bilgi islemi de eklemek zorunludur. Ozet olarak {iriiniin hammadde
asamasindan son kullaniciya ulasincaya kadar ki tim aktiviteler TZ olarak
tanimlanir. Bu is silirecinin farkina varan yoneticiler, yonetim beceri ve iliskileri ile
verimliliklerini  arttirarak  bilgi ve malzeme akisini en verimli sekilde
diizenleyebilirler. Bir baska tanima goére TZY, daha ¢ok miisteriye ulasmak ve
tilketim kaynaklarindan aldig1 bilgileri birlestirerek ekonomik miktarda iiretim

yapmay1 saglayan senkronize yonetimdir.

Bu organizasyonda sadece toplanan verilerin birlestirilmesi degil TZY deki gergek
potansiyelin ortaya c¢ikarilmasit gerekmektedir. Bu girisim tiim partnerler yani
tedarikei, bayii, miisteri, tagiyici ve hatta nihayi miisteri tarafindan desteklenmelidir.
Bu sayede saglanacak iistiin servis hizmeti, pazar paymin arttirtlmasina katki
saglayacaktir. Pazar payinin artmasi stok devir hizini arttirir, rekabet avantaji getirir,
stoklama ve tagima maliyetlerini diisliriir, dolayisiyla idari maliyetler de diismiis olur.
Miktar ve niceligin dogrulugu miisteri icin anahtar faktorlerdir. Miisteri
Memnuniyetinin ~ 6l¢iilmeye baslanmasiyla, TZY nin gelismesinin miisteri

Memnuniyetini ve girket kararliligini arttirdig tespit edilmistir [4].

3.1.Tedarik Zinciri Yonetiminin Onemi

Kablumbaga ve Tavsan hakkinda eski bir Yunan masalinda, hizli ve kendine
glivenen tavsanin uykuya dalarak yavas ve sakin kablumbagaya karsi yarisi
kaybetmesi anlatilir. O zaman i¢in Ezop un hikayesi dogruydu. Fakat glinlimiizde is
diinyasinda yavas ve sabit olan sirketler hicbir yaris1 kazanamiyor. Miisteriye
sunulan {irlin, hizli ve saglam sunulabilirse ancak sirketin rekabet¢i pozisyonu
korunabilir. Rekabet agiga ciktik¢a sirketler TZY de model analizi yaparak yeni

¢cOziimler aragtirmahidirlar, TZY , yiikk planlamasi rota planlamasi ve dagitim agi
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dizayn1 yaparak TZY ni glabal kosullara uydurmalidirlar. Uriinlere hizl1 ulasabilme

satislar1 arttiran bir faktordiir [ 5 ].

3.2.Giiniimiizde Tedarik Zinciri Yonetimi

Fiziksel dagitim ve malzeme yoOnetimi yapan firmalar ve sirketlerin bu isi yapan
departmanlar1 1997 yilindan sonra TZY adiyla alinmaya bagladilar. Bu goriise gore

bu sirketler ve departmanlarin % 75 den fazlasi,

1. Envanter .yOnetimi,

2. Malzeme hareketi,

3. I¢ Tasimacilik,

4. Tasima operasyonlar1 yonetimi,

5. Depo Yonetimi,

6. Ambalaj Yonetimi,

7. Ambalaj Dizayni,

8. Tasimaci temini fonksiyonlarini yerine getirmektedirler [ 5 ].

Bundan bagka TZY departmanlar talep artiglarin1 tahmin ederek 6nlem almali siparis
ve tedarik koordinasyonlarini buna gore saglamalidirlar. Boylece yukarida yapilan

fonksiyonlarin igine
1.  Miisteri hizmet performansi izleme
2. Siparis verme

3. TZY biit¢e tahmini de dahildir [7 ].

Bazi sirketlerde organizasyon eksiklik ya da farkliliklarindan dolay1
1.  Fatura 6deme ve kontrol,

2. Satis tahmini,
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Ana {iretim planinin hazirlanmasi da dahil edilebilmektedir.

Glinimizde TZY kavrami

1.

2.

Operasyonel analiz,

MalzemeY Onetimi hareketi,
Dagitim stratejisinin belirlenmesi,
Bilgisayar similasyonu,

Teknik seminerler hizmetleri de dahildir.

TZY her gegen gilin daha iyi bir egilim i¢ine girmektedir. Miisteriye odaklanma ve

bilgi teknolojilerinin kullanimu siirekli artmaktadir| 8 ].

3.3.Tedarik Zinciri ilkeleri

Sirketin temel hizmet ihtiyag¢larini en etkili bigcimde karsilayabilmek
Tedarik ve Dagitim agin1 sirket politikalarina uygun olarak diizenlemek

Pazarin gelisimini ve taleplerini izleyerek talebe gore plan yapilmasini

saglamak,

Uretimden kalkan iiriinlere ait yedek parga taleplerini karsilayabilmek,
Tedarik kaynaklarini etkili kullanmak,

TZ teknolojik gelismelerini takip ederek sirket politikalarina uyarlayabilmek,

Di1s fonksiyonlarin Tedarik siirecine etkilerini analiz ederek, 6nlem almak.
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3.4. Iyi Bir Tedarik Zinciri Yonetimiyle Saglanan Degerler

1. Karliligin Artmasi : Siparislerin kusursuz tamamlanmasinin saglanmasi ile kar
avantaj1 saglanir. Arastirmalara gore Tedarik Zinciri yonetimi yetersizliginden dolay1
sirket maliyetleri % 25 artmaktadir. Tedarik Zinciri yOnetiminde yapilacak

diizenlemeler ile sirket karlilig1 en az % 5 oraninda arttirilabilmektedir.

2. Kullanilan Sermayenin Azaltilmasi : Envanter devir hizinin arttirilmasi, alacak ve
bor¢ yonetimi, envanter tedarik siirecinin azaltilmasi, nakit akiginin hizlandirilmasi

ile etkili TZY yapilir.

3. Sermayenin Verimli Kullanilmas1 : Yapilan depo diizenlemeleri ile parcalarin

dogru adreslerde bulundurulmalari bu fonksiyonun ekonomik kullanilmasi saglar.

4. Maliyetlerin Minimize Edilmesi[ 6 ].

3.5. Satinalma

3.5.1. Satinalama ve karhlik giicii

Imalatc1 firmalar hammadde kompanent ve diger satinaldiklari malzemelerin maliyet
fiyatlarinda, dogru satinalma politikalar ile biiyiik avantaj saglayabilirler. Basit bir
ornek ile 100 liralik satis i¢in 50 liralik satinalma ve 40 liralik diger masraflar1 olan
bir firma 10 lira kar edebilir. Satislar1 % 10 arttiginda satis 110 lira, satinalma 55 lira
diger maliyetler 44 lira, kar da % 10 artarak 11 lira olur. Fakat satinalma maliyeti %
2 azaltilirsa, satig fiyatt 100 lira, satinalma 49 lir kar yine % 10 artarak 11 lira

olur[9].
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Satinalma birimi, firmanin malzeme akisi, tedarikgilerin tespiti ve kontroliinden
sorumludur. Eksik sevkiyatlar satis ve iiretimde biiyiilk aksamalara sebep olur.

Satinalma kalitesini arttirabilmek igin,

1. Kalite ve miktar ihtiyaglariin dogru tespit edilmesi,
2. Minimum maliyet,
3. Tedarikgi en 1yi hizmeti en kisa siirede saglamalidir.

4. Tedarikgiler, farkli satinalma taleplerine dogru kalitede, dogru miktarda, dogru

zamanda ve dogru yerde cevap verebilmelidirler.
5. Tedarik¢i Se¢imi dogru yapilmalidir.
6. Satimalma performansi belirli zamanlarda degerlendirilmelidir

7. Tedarikgiler istenilen potansiyel seviyesini yakalayabilmelidirler.

3.5.2. Satinalma siireci

Satinalma siirecinde asagidaki asamalar izlenir.

1. Satinalma taleplerinin analizi ve kabulii: Satinalma siirecini talep edilen iiriini
kullanan kisi ya da departman baslatir. Bundan sonraki asamalar asagidaki gibi

Ozetlenir.

a. Imalatg1 ve maliyet belirleme,
b. Miktar analizi,

c. Sevkiyat yeri ve zamani,

d. Sevkiyatin takibi

2. Tedarike¢i secimi : tedarik¢ilerin tanimlanmasi ve se¢imi satinalma departmaninin
en Onemli sorumlulugudur. Potansiyel tedarik¢iler secilir. Potansiyel Tedarikei
Se¢imi i¢in otomotiv parcalart konusunda siireli yayinlanan katalog ve internet

kaynaklarindan faydalanilir. Maliyet ve kalite kriterlerine uygun olan imalatg1 tercih
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edilir. Bliyiik parcalar i¢in genelde kabul edilebilir bir piyasa fiyati mevcuttur. Yine
de tedarikciler arasinda yeterli rekabet ortami yaratilarak minimum fiyata inilmesi
saglanmalidir. Alict ve satic1 fiyat konusunda anlastiktan sonra satis 6deme ve

dagitim kosullar1 belirlenir. Belirlenen bu maddelere gore yazili anlagsma yapilir.

3. Satinalma siparisi : Satinalma siparisi, satimalma talebinin tedarikg¢ilere
bildirilmesidir.  Satinalma  soézlesmesindeki maddeler tedarik¢i  tarafindan

saglanmalidir.

4. Dagitimin Takip Edilmesi: Tedarik¢i siparis edilen parcalarin sevkiyatindan da
sorumludur. Satinalma departmani, tedarik¢inin siparisini zamaninda teslim
etmesinden zorunludur. Eger dagitim tarihiyle ilgili slipheler varsa, tekrar
goriigiilerek teyit ettirilmelidir. Tedarik¢inin probleminin ¢dziimiine yardimei
olunabilir veya iiretim programi yeniden diizenlenebilir. Bu goriismeleri yapmak
satinalma departman1 sorumlulugundadir. Talep edilen pargalarda olabilecek

degisiklikler tedarik¢iye vaktinde bildirilmelidir.

5. Tedarik¢i Odemeleri Takip ve Yonetimi: Tedarikgi faturalarr kabul edildiginde
faturadaki miktar ve fiyat siparis sartlarina uygun olmalidir. Orijinal siparisteki talep
siiresi ve indirimler de fatura ile karsilastirilmalidir. Bu kosullar saglandiginda

anlagma sartlarina uygun olarak faturalar finans birimi tarafindan 6denir.

3.6. Tedarik¢i Seciminde Aranan Faktorler

1.Teknik Yeterlilik :Tedarik¢inin aranilan iirliinii yapabilecek teknik altyapist ve
becerisi var mu?, iretim gelistirme ve iyilestirme programi var mu?, iriin
tyilestirilmesine katki saglayabilir mi? Bu sorulara tedarik¢inin nasil cevap verdigi,
liriiniin iyilestirilmesi ve maliyetlerin minimize edilmesi ¢ok onemlidir. Tedarik¢inin
tiriin Ozelliklerinde degisiklikler Onerebilmesi, iiriinii iyilestirebilmesi ve maliyet

diisiirebilmesi ana sanayi tarafindan tercih edilen bir 6zelliktir.
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2. Uretim Kapasitesi : Farkli 6zellikler sahip iiriinler, kusursuz, belirtilen siirede ve
miktarda iiretilebilmelidir. Bunun anlami Tedarikei talep edilen iiriinii, talep edilen
ozelliklerde aliciya ulastirabilmelidir. Tedarik¢i iyi bir {iretim planlama ve kalite
kontrol sistemine sahip olmalidir, personeline de bu konuda yeterli egitimi

vermelidir.

3. Giivenlik : Secilen tedarikg¢iler aranilan konularda taninmis ve finansal olarak
giiclii olmalidirlar. Tedarik¢i ve ana sanayi iliskisinin devam edebilmesi, karsilikli
giiven atmosferinin olugsmasina ve tedarik¢inin yeterli finans giiciine sahip olmasina

baghdir.

4.Satis sonrast hizmet : Tedarik¢i tlirettigi parca iizerinde teknik bir iyilestirme veya
onarim gerektiginde yeterli destegi verebilmelidir ve bunu olabildigince hizli

yapabilmelidir.

5. Tedarik¢inin Konumu : Tedarik¢inin alictya miimkiin oldugunca yakin olmasi,
tiriine en kisa siirede ve minimum nakliye maliyeti ile ulasabilmesi igin tercih edilir.
Fakat tedarikgiler genelde birden fazla ana sanayi ile ¢alistiklar1 i¢in bu miimkiin

olmayabilir. Yine de merkezi bir konumda olmasi istenen bir 6zelliktir.

6. Fiyat: Tedarik¢inin verecegi fiyatlar piyasa ile rekabet edebilir olmalidir. Fiyatta
indirim yapmak yeterli degildir. Tedarik¢i aranan iiriinli uygun fiyat, uygun kalite ve
uygun zamanda temin edebilmeli ve satig sonrasi destegi saglayabilmelidir. Fiyat
satinalma kararinin verilmesinde en 6nemli etkendir. Ana sanayi uygun satinalma
stratejisi ile% 50 maliyet avantaji saglayabilir. Satinalma karar1 verileceginde fiyat
ile birlikte ambalaj miktar1 ve hizmet Ozellikleri de dikkate alinarak karar
verilmelidir. Dogru fiyat kelimesi par¢a i¢in 6denen en diisiik fiyat olarak kesinlikle
degerlendirilmemelidir.Dogru fiyat alic1 ve satictya kar saglayan piyasa ile rekabet

edebilen fiyattir.



BOLUM 4. TEDARIK ZINCIiRi YONETIMINDE TEKNOLOJIK
BAKIS

4.1 Tedarik Zinciri

Tedarik Zinciri Yonetimi (TZY ya da bilinen ad1 ile Supply Chain Management)

kavrami ekonomik biiyiime ve gelisme dogrultusunda giindeme gelmistir.

Tedarik Zinciri YOnetimi, orta ve iist dl¢ekli sirketlerin tedarikten iiretime, satistan
dagitima biitiin islevlerinin her agsamasini planlayan, optimize eden ve verimli kilan

akilli is siiregleri toplamidir.

Kiiresellesme, artan rekabet, paylasilan ve dolayisiyla aynilesen bilgi, devlesen
sirketler; operasyonlarin izlenmesi, verimliligin arttirilmasi, karliligin korunmasi gibi
temel ihtiyaclar ortaya ¢ikarmistir. Rekabetin sirketler arasi olmaktan ¢ikip, tedarik
zincirleri arasinda olmasi Tedarik Zinciri Yonetimi uygulamalarina kritik gorevler
yuklemistir. Tedarik Zinciri Yonetimi uygulamalari, karar vericilere islerini daha
hizli, daha iyi ve daha ucuz yapabilmeleri i¢cin gerekli bilgilerin saglandig1 karar
destek sistemleridir. Verimli tedarik zincirleri diinyanin kiymetli kaynaklarin1 en az

kullananlardir.

Tedarik Zinciri Yonetimi optimizasyonu, rekabet duvarlarinin ortadan kalkmaya
basladig1 ve yakin bir zamanda tamamen kalkacagi, ¢ok boyutlu ve ¢ok uluslu
sitketlerin pazar tehditlerini giin gectikge arttirdiklar1 bir ortamda, Tiirkiye'deki
sirketler icin de kagimilmaz bir giindem olacaktir. Ozellikle son bir yil iginde
meydana gelen ve temel is yapma bicimlerini kokten degistirecek yeni makro
ekonomik yapinin gecerli olacagimi gordiigiimiiz gelecek giinlerde, Tiirkiye'deki
sitketler i¢cin operasyonel karliliga odaklanmalarindan baska c¢ikar yol
goriinmemektedir. Operasyondan kazanmak, ¢ok 1yi operasyon yonetimi gerektirir.
Operasyon yonetimi i¢in geligsmis yeteneklere sahip Tedarik Zinciri Yonetimi karar

destek araclari kaginilmazdir.
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Tedarik Zinciri Yonetimdeki teknolojik c¢oziimlere ge¢cmeden, Forester'in 2002
yilinda, 1 milyar USD ve daha yukar1 ciroya sahip 26 tedarik zinciri yoneticisinden,
Tedarik Zinciri Yonetimi ¢oziimlerinde miisterilerin 6ncelikleri konulu arastirmada
elde ettigi sonuglara deginmekte fayda var. Bu rakamlar, kars1 karsiya oldugumuz

zorluklar ve bunlarin ¢6ziim yollar1 konusunda bizlere fikir verecektir.

Tedarik Zinciri Coziimleri harcamasi yapacak sektor siralamast:

1.  Hizh Tiiketim Mallar1 (CPG)

2. lleri teknoloji (HiTech)
3. Perakende
4.  Otomotiv

Bu sektorlerin toplami sektdrler icindeki ortalama orant %61 dir.

Tedarik Zinciri Yonetimi Coziimlerini elde etmede hangi oncelikle hareket ettikleri

soruldugunda:

%92, operasyonel verimliligin arttirilmasi

%354, misteri hizmetlerinin iyilestirilmesi

%23, pazarda bulunma siiresinin azaltilmasi

%4, esneklik kazanmak

Ayni yoneticilerin ‘Tedarik zinciri performansini kisitlayan faktorler nelerdir?'

sorusuna verdikleri cevabin dagilimu ise:

%46; Siire¢ ve davraniglarin degisim yonetiminde zorluklar

%42; Yiiksek degiskenlik

%19; teknolojinin olgunlagsmamis olmasi

%15; entegrasyon zorluklari

%#4; bilmiyor
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4.1.1. Kapal cevrim yeni nesil tedarik zinciri ¢oziimii

Isletmelerin icinde bulunduklari makro-ekonomik ortamda artan rekabetin baskis
ile; gelirler baski altina girmistir. Pazar segmantasyonu artiyor (mikro-market) ve
pazara daha fazla yeni iiriin giriyor. Isletmeler iizerinde olusan bir diger baski ise,
maliyet baskisidir. Uretimde verim 6ne gikiyor, bir maliyet azaltici faktdr olarak dis

kaynak kullanimi yayginlasiyor, birlesmeler artryor ve kontrol merkezilesiyor.

Yukaridaki faktorlerin etkisi sonucunda isletmelerin ihtiyaci olarak ortaya ¢ikan yeni

tedarik zinciri yonetimi ‘Kapali Cevrim Tedarik Zinciri Yonetimi'dir.
Kapali1 Cevrim Tedarik Zincirinde 3 Asama

1. lzle
2. Karar ver

3. Uygula

Degiskenligin getirdigi belirsizlikleri ortadan kaldirmak i¢in belirsizligin etrafinda
yukarida belirtilen 3 asamali ¢cevrim tamamlanir. Bu ¢evrim, ileriye dogru siirekli
tekrarlanir. Bir plan olusturmak i¢in veriler toplanir, planin uygulanmasina karar
verilir ve hareke gegilir. Olusan sonuglar izlenerek cevrim tekrarlanir. iste planlarin

gerceklikle siirekli senkronizasyonuna Kapali Cevrim Tedarik Zinciri diyoruz.

Icinde bulundugumuz endiistriyel déniisiimii bir benzetme ile tarif edecek olursak;
kirsal yol {izerindeki hantal aragtan, siiper otoyol iizerindeki spor arabaya
gecilmektedir. Sirketler degismek zorunda olduklarini biliyorlar, yoksa son
kacinilmaz olacaktir! Sadece hizli bir ara¢ edinmek yeterli degil... siiriiclinliin de

degismesi gerekir.

Biitiin bu degisimler yeni sartlarda yol almak i¢in yeterli olmayacaktir. Nereye
gideceginizi anlamak icin daha iyi bir haritaya veya yol planina, yol iizerindeki
degisimleri gorebilmek i¢in daha parlak farlar ve daha etkin sensorler, ¢cevik ve
hassas siiregleri kontrol edebilmek i¢in daha hizli reflekse ve yoldaki diger siiriiciiler

ile daha 1yi bir koordinasyon ve isbirligine ihtiyag vardir.
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Hedefe dogru yol alirken, etraftaki biitlin degiskenliklerin tistesinden hizlica

gelinmelidir.

Bu noktada, her bir isletmecinin sormasi gereken ve daha da dnemlisi cevaplarini
bulmas1 gerektigi énemli sorular vardir. Isinizdeki siiriiciiniiz kimdir? Bu siiriiciiler,
tedarik zinciri yapilanmalarinda isletmeye yon veren karar yapicilardir. Isletmelerin
stireclerinin yoneten bu insanlarin nasil calisti§i, yani nasil ara¢ kullandiklar:

anlasilmasi gereken ilk adimdir.
Kapali Cevrim Tedarik Zinciri Yonetimi degiskenlikle savasin en etkin yoludur.

Degiskenlikle savasmak ig¢in, iyi bir savas planmna ve bu planin siirekli gergcek

durumla karsilastirilmasina ihtiyag¢ vardir.

Ister arag kullanin, isterse bir isletmeye yon verin, her karar verici; ne olup bittigini
izlemeli, ne yapilmas1 gerektigi ile ilgili karar vermeli, ve kararina uygun olarak

eyleme ge¢melidir.

Bu sdylediklerimizin kolay anlasilmasi i¢in arag kullanma 6rnegimize devam edelim.
Direksiyonu ¢evirme yetkiniz var, fakat aracin sonugta ne kadar gitti§ini gérmeye
yetkiniz yok. Hemen ‘kuyrugunuzda' bir aracin olup olmadigin1 géremiyorsunuz ve
fren yapabileceginizden emin degilsiniz. Saga veya sola donme hakkiniz var, ancak
arag direksiyonu ¢evirdikten 30 sn sonra eyleminize cevap alabiliyorsunuz. Boyle bir
aract kullanmay1 ister misiniz? Ancak insanlarin isletmelerini yonetme big¢imleri

genelde bu ornekteki gibidir.

Ancak, uygulamada birgok is silireci bu ¢evrimin i¢inde kayboluyor. Karar vericiler
aldiklar1 kararlarinin etkilerini izleyemiyor, dogru kararlarin 6niindeki engelleri
goremiyorlar. Alinan kararlarin ¢ok yavas uygulanmasi ise onlar1 biisbiitiin etkisiz

kiliyor.

Tedarik, Uretim, Satis ve Finans olmak iizere 4 ana organizasyondan olusan bir
isletmeyi diislinelim. Satis organizasyonu, gecmis satis tahminlerine dayanarak satis

temsilcilerine aylik tahminleri gecerler.
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Tedarik organizasyonu, dagitim merkezleri ve fabrika bazinda haftalik tahminlere
ihtiya¢c duyar. Buna gore de, ge¢mis teslimatlarina dayanarak kendi tahminlerini

yaparlar.

Uretim organizasyonu, yeni iiriinleri devreye sokarken, eskilerini asamali olarak
tiretimden kaldirir. Bunu, tahminler dogrultusunda yaparlar. Yeni iirlin veya liretim
tahminlerinde rakiplerin {iretim planlar1 ve iiriin gelistirme programlar1 da hesaba
katilmaya caligilir. Finans organizasyonu, elindeki biitiin tahmini veriler iizerinde

kendi planlarini olustururlar.

Uretime yeni gecilen bir iiriin stokta bulunamaz veya, iiretime devam edilen eski

tirlinden stok fazlasi olusursa, kabahat kimin olur?

Diinya devi Laptop iireticilerinden (A) bir tanesi, yeni seri lretilecek bir iirlin igin
sabit disk tedarikgilerinden uzun siireli bir kontrat ¢ercevesinde standart olan 20 GB
sabit disk kapasitesi yerine kendisi i¢in 40 GB sabit disklerin iiretilmesi talep
etmektedir. Boylece 20 GB fiyatina 40 GB sabit diski olan bilgisayar1 pazara
sunmay1 hedeflemektedir. Bir baska Diinya devi laptop iireticisi (B) ise, planlarina
uygun olarak 20 GB sabit disk tedariklerinde 6zel indirimler almis olmay1 bir ticari
basari olarak gorerek iiretime devam etmektedirler. Tiiketiciler, nerede ise ayni
davranis1 gostererek ayni fiyata sunulan iki bilgisayardan 40 GB secenek sunan (A)
firmasinin iirlinii alirlar. (B) firmasindaki bu hata, pazarda bulunan 20 GB sabit diskli
bilgisayarlarin geri cekilerek 40 GB sabit diskli yeni halleri ile pazara tekrar

sunulmalar1 gibi inanilmasi gii¢ bir operasyon zarari ile sonu¢lanmustir.

Bu sekilde birbirleri ile dinamik olarak konusmayan planlarla organize olmus

stiregler icin bu tiir sonuglar kaginilmazdir.

Planlamak, tahmin etmekten farklidir. Bazi isletmeler hava tahmini yapar gibi
planlamaktadir. ‘Yarin yagmur yagacak' der ve yagmuru beklemeye koyulur.
Yagmur yagmis ise sorun yok, ama yagmamis ise.... Bildigimiz bir sey varsa

yagmurun bir yerlere gercekten yagdigidir.

Pazar tehdit eden en biiylik etken olan degiskenlik veya belirsizlikle miicadele ancak

etkin, gercekei, anlamli ve uygulanabilen bir planlama ile miimkiin olur.
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Ileri Teknolojide Dell'in, Hizli Tiiketim Mallarinda (CPG) Fritolay'in,
perakendecilikte Walmart'in ve otomotivde Toyota'nin az yatirim, hizli yatirim geri
doniisii ve yiiksek yenilik¢ilik saglayan sade ve etkin araglar kullanarak degiskenlikle

bas etmeyi, rakiplerinden daha iyi 6grendiler.

4.1.2. Kapah ¢evrim tedarik zinciri yonetiminde ideal yontem
1. Plan esaslt yonetim

Isletmedeki karar vericilerin gérev tanimiin degistirin. Karar vericiler, dogrudan
plan yapmak yerine, sistemin {rettigi planlar arasindan en uygun olani segsin ve
uygulanmasini yonetsin. Bunun icin isletmeler, ana karar merkezine planin oturtur.
‘Planin hakimiyeti' iradesini isletme kiiltiiriiniiziin bir pargasi yapin. Organizasyonun
her bir asamasindaki karar vericilerin yiiriirlikkteki planlara aykir1 operasyon
yapmamalarini temin edin, yani planlar1 gercek kilin. Plana uymamak i¢in mazeret
tireten ¢alisanlarinizi kovun. Plani tehdit eden unsurlari erken teshis edin. Plani
stirdiirmek i¢in hizl karar alin ve uygulayin. Planin uygulanmasi agamasinda olusan

degisimleri dikkate alarak plan revizyon siirecini isletin.
2. Silolar1 Kaldirin

Silolar veya depolar, isletmenin pazarda bulunamama riskini gozeterek olusturulan
emniyet tedbirleridir. Tedarik zinciri arasindaki bilgi seffafligi, koordinasyon
kolaylig1 silolar1 gereksiz kilmustir. isletme organizasyonlarindan her hangi bir tanesi
(6rnegin Satig) digerleri ile (Ornegin iretim) dogrudan baglantili ve koordineli
planlama yiiriitmiiyorsa, siloya, yan, stoga {iretiyorsunuz demektir. Planlar,
departman smirlarmi  asarak goriiniirliigi saglamir. Isletmenin her hangi bir
organizasyonunda yapilan plan degisiklinin aninda diger organizasyonlar iizerindeki
etkisi gorliniir ve Ol¢iiliir olur. Biitiin takim, degisen miisteri ihtiyaclari ile sik1 sikiya

bagli olan planlar1 gerceklestirmek icin elbirligi ile ¢alisir.

3. Hizlanin
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Tedarik Zincirinin en biiylik tehdidi olan degiskenlikle bas edebilmek icin en az
degiskenlik hiz1 kadar hizli olun. Siiregleri hizli izleyin, hizlica karar verin ve aninda
eyleme gegin. Isletmenin toplam hareket hizi, biitiin organizasyonlarin ortak hareket
hizina baghdir. Belirsizlik izleniyor ancak bundan hareketle bir karar alinamryorsa

veya kararlar alinmyor ancak uygulanamiyorsa, bir yerlerde eksiklikler var demektir.
4. Sorunlarin temeline inin

Planlarda sapma olmasi isin dogas1 geregidir, yoksa planlama eyleminin gereksiz
veya faydasiz oldugu anlaminda degildir. Plandan ve palana dayali deger
hedeflerinden sapmalari ve kayiplarmi analiz edin. Ornegin Miisteri servis seviyesi
diisiik oldugunda envantere g¢alismak yerine talep planlama siirecini iyilestirin.
Bugilin basiniz agriyorsa aspirin alin, ama her giin basimiz agriyorsa bir yerlerde
terslik var, hemen doktora goriiniin. Bu konuya meshur sivri sinek ve bataklik
hikayesini de verebiliriz. Planlamay1r olumsuz etkileyen hastalik belirtileri ile
ilgilenmeyin, ¢iinkii belirtileri tedavi etmek, var olan temel sorunlart gizler ve siirekli

kilar.
5. Siire¢ 6l¢en sorumluluklari segin

Insana dayali biitiin siireclerde oldugu gibi, isletmedeki biitiin planlayicilarin da
tanimli sorumluluk alanlar1 ¢ercevesinde izlenmesi, dlgiilmesi gerekir. Bu dlgme
‘siirekli 6grenme’' igin gereklidir. Ozellikle siire¢ yenileme asamalarinda ortaya ¢ikan
kotii sonuglart diizenli olarak izleyin. Siireclerin dlgiimiinde yetkili takimlar kurun
(CPIO- Chief Process Innovation Officier). Micheal Dell kendi isletmesindeki CPIO
gbrevini bizzat kendisinin {stlendigini sdyliiyor. Tam bir sorumluluk tarifi

yapilmadan, siirekli 6grenme ve gelisme neredeyse imkansizdir.
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4.1.3 .Kapal cevrim tedarik zinciri yonetimi nasil uygulanir

Isletmedeki her organizasyon diger organizasyonlar ile koordineli olarak , kendi

kisitlar ile bahsedecek planlara odaklanirlar.

Gelecek biiyiik basari, stirekli ilerleyen, siirekli degisen ve son derece degisken olan
gerceklik ilizerinde ¢evrimi kapatabilmektir. Kapali ¢evrim Tedarik Zinciri yaklagimi
sadece kisitlamalarla ilgili ne yapilacagi konusunda koordineli karar almay1 icermez;
ayni zamanda gercek durumu izleyerek ve planlarla karsilastirarak ileriye gitmeyi

saglayacak uyarlamalar1 da igerir.
Cevrim ne kadar hizli tamamlanirsa, degiskenlik de o kadar kontrol edilebilir.

Boylece, kapali ¢evrim tedarik zinciri uygulamalarinda belirttigimiz 3 asamali
cevrim tamamlanir. Bu ¢evrimler ne kadar hizli tamamlanirsa, degiskenligi yonetmek

i¢cin o kadar ¢ok secenek olur.
4.2. Siirekli Ogrenme Cevrimini Kapatmak

Kapanmas1 gereken son c¢evrim, her bir organizasyonun kendi siiregleri {izerinde
olmalidir. Baz1 seyler ters gidince, bazi isler olmasi gerektigi kadar hizli ve verimli
olmayinca ne olur? Bu siirecleri izleyen ve ideal icraat ile kiyaslayan bir siirece

ithtiyaciniz var. Siirekli 68renen ve kendini iyilestiren bir slireg.
4.2.1. Cevrimi kapatmakta karsilasilan sistem zorluklari
Biraz da ¢evrimi kapatirken karsilasilan bazi sistem hatalarina deginelim.

Karar vericilerin oldugu bir departmanimiz var. Coklu kullanicili sitemler agimiz

var:

ERP sistemleri, CRM ve/veya POS sistemleri.Tabi ki bu saydiklarimizdan
baskacalar1 da var: Miisterilerin sistemleri, tedarik¢ilerin sistemleri. Karar vermek
i¢in, bu sistemler tarafindan saglanan verilere, analizlere ve raporla ulasmak gerekir.
Excel ¢alisma kitaplari, Power Points sunular1 ve masa {istii bilgisayarlarda bulunan

e-mailler i¢gindeki veri ve analizler ise isin cabasi.
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Programlarin yukarida saydigimiz sistem karmasasina sahip miisterileri iizerinde
yaptifi Tedarik Zinciri Optimizasyonu c¢oOziimlerinde ihtiya¢ duydugu verilerin
sadece %50 sinin ERP/Legacy sistemleri iizerinde bulundugunu, geriye kalan ve
ihtiya¢ duyulan biitiin verilerin ayrik ve birbirleri ile konugmayan sitemler, hatta
calisma tahtalar1 ve karar vericilerin zihinlerinde oldugunu gostermistir. Bu durum
uctan uca, duvardan duvara ERP implemantasyonunu yapan isletmeler i¢in de

gecerlidir.

IT sistemleri tizerinde ¢evrimi kapatabilmek i¢in gerekli yetenekler:

1.  Daginik verilerin yonetimi

2. Sirket i¢inde ve disinda olaylarin yonetimi ve izlenebilirligi

3. Gergek zamanl rapor

4.  Planlanan ve karar verilen olaylarin ¢apraz islevsel ve senkron is akislar
5. Biitiin bunlardaki kullanicilarin kolay tanimlanabilir olmas1

4.2.2. Acik cevrim karsisinda kapah ¢evrimin elde ettigi sonuclar
Acik Cevrim TZY:

1.  Planlar genelde eski ve gercek disidir

2. Siparis fazlas1 misteri talepleri ve teslimat alt1 tedarikleri gibi degiskenlikleri
karsilamaktan uzaktirlar

3. Yiiksek maliyetli envanteri gerektigi

4.  Belirsiz sorumluluklar ve sinirli 6grenme vardir

Kapali1 Cevrim TZY:

1. Planlarin siirekli gercekei kalmasi saglanir

2. Tedarikgilere ve miisterilere tahmin edilebilir ve glivenli teslimat/tedarik planlari
sunulur

3. Karsilikhi giiven ve bagimlili§a dayanan senkronize edilmis ¢evik Tedarik Zinciri

saglanir [14].



BOLUM 5. TEDARIK ZiINCIRI YONETIMI

5.1. Tedarik Zincirinin Kisaltilmasi

Belki de yalinlasmak ve tiim tedarik zincirlerimizi sikistirmak i¢in sorumluluk
almaya baslamak, hepimiz i¢in iyi bir Yeni Y1l kararidir. Sonugcta; bir tedarik zinciri
sadece zincirdeki baglar kadar giicliiyken, her isletmenin basarisi parcast olduklar
tedarik zincirinin basaristyla belirlenir. Sevsek de sevmesek de, bir tedarik zinciri,
yahut daha dogrusu her bir iirlin ailesi i¢in genisletilmis deger akisi, grubun tamami

arasinda paylasilmis bir prosestir ve aslinda yonetilmesi gerekir.

Fakat sizin deger akisiniz nerede basliyor ve bitiyor? Muhtemelen islem goren en
uzun akis sliresine sahip parcaniz i¢in hammaddeye kadar geri gidersiniz. Diger
taraftan, ben miisterinin {irliniiniizii satin almasiyla onun sona ermedigini — ama
irlinlin yenilenmesi veya elden ¢ikarilmasina kadar gecen Omriinii — tartisacagim.
Sadece satin alma noktasindan itibaren geriye dogru saysak bile, tedarik zinciriniz ne
kadar uzun? Bir kola kutusu veya bir ¢ift tibbi hap yapmak i¢in gecen 319 giinden

daha m1 uzun? Bu her isletmenin bilmesi gereken bir seydir.

Herkesin bilmesi gereken, fakat gergcekte ¢ok azinin yaptigi ikinci gergek ise; bu
deger akisinin son miisterilerinin ihtiyaglarina gergekte ne kadar iyi hizmet ettigidir.
Sonuglar muhtemelen sizi sok edecektir. Internette yer alan siparisleri tedarik etmek
icin hazirlanan perakendeciler, mallarin %98 oraninda mevcut olmasina ragmen
miigterilerin gercekten istedikleri mamullerin neredeyse sadece {igte ikisini
karsiladiklarini kesfettiler. Sonug olarak, bircok miisteri lehlerine gerceklesen yerine
kullanmalardan memnun olmaz. Sectiginiz tarzdaki istediginiz ayakkab1 numarasini
ne kadar siklikla buldugunuzu diisiiniin — ve daha sonra stokta iicte bir oraninda
mamul oldugunu, bunlarin da sizin istemediginiz ayakkabilar oldugunu ve satis

sezonunun sonunda ucuza elden c¢ikarilacagini hatirlayin. Diger bir deyisle,
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miisterilerinizi nasil hayal kirikligina ugratiyorsunuz? Eger isler ilk defasinda
yolunda gitmezse, onlarin sizden istediklerini yerine getirmek i¢in ne kadar ¢aba ve
miicadele gerekir? Deger akislarimizin gercek performansi sadece bir yiirliyis
yaparak anlasilabilir. Gegenlerde Tesco ve onun kilit tedarik¢ilerinden olusan bir
yonetim takimiyla 1996°da yaptigimiz ilk deger akist yiiriiyiislerimizi hatirladim. Iki
ambardan gecerek, depodan iiretim ile ambalajlamaya dogru ¢ok sayida iiriintin akisi
boyunca yiirlidiik. Higbiri bunu daha 6nce yapmamisti ve bu yiiriiyiis onlarin goziinii
acti ve Tesco’nun yalin yolculugunu tetikledi. Bir parca daha inceledikten sonra,
ozellikle bilgi isleme labirentindeki siparisi takip etmek i¢in, hem alicinin sepetini
doldurmasini iyilestirmek hem de sistemden maliyet ile envanter sargilarin1 kesmek
icin izlenecek yol; deger akisini siki, siirekli ikmal dongiileri serisi araciligiyla
dramatik olarak sikigtirmaktir. Magaza satiglar1 Dagitim Merkezleri’'nden tam olarak
ayni miktarlarda ikmali tetiklemelidir. Dagitim Merkezleri’nden gerceklesen
sevkiyatlar da tedarik¢ilerden yapilacak olan tam olarak ayni miktarlardaki giinliik
teslim almalar1 tetiklemelidir. Bunlar sirasiyla tamamen ayni miktarlarda giinliik
tiretimi de tetiklemelidir ve bdylece bu malzemelerin tiretimi ile ambalajlanmasindan
geriye dogru devam eder. Tek dokunuslu, akis halindeki {iriin i¢in en iyi 6rnek iiretim
hattinin sonundaki yuvarlanan g¢ekicilere yerlestirilmis olan, dagitim boyunca
miisterinin Uiriinii sectigi yerden raf esyast olmasi i¢in yuvarlanip gelen alkolsiiz
ickilerdir. Ayni mantik {riinlerin daha yavas satilmasina da uygulanir (¢ogunlukla
siipermarketlerde); fakat ya uygun bir ikmal c¢evrimiyle — her {i¢ glinde veya her
haftada — yada gerekli miktarda iirlin karmasi sevkiyatinin daha sik gonderilmesiyle

yapilir.

Bizim i¢in model ve hala diinyadaki en etkili tedarik zinciri olan, Yalin Diisiince’de
de tarif ettigimiz Toyota’nin piyasa sonrasi pargalart dagitim sistemidir. Bu sistem
hala, yalin Dagitim Merkezleri ile, {irlinleri ve ¢apraz sahalari secen milk-run karma
yiiklii teslimatlart aracilifiyla yalin bir ikmal sisteminin nasil ¢alistirilacag: tizerine
kiiresel standard1 saptiyor. 1990°larin ilk yillarinda, Toyota A.B.D.’de ve Japonya’da
yuksek derecede otomatik ambarlar insa etti ve bunlarin asla manuel yalin
ambarlarinin etkinligi ve esnekligiyle boy ol¢iisemeyecegini kesfetti. Onlar ayrica
biiylik, merkezi ERP cizelgeleme sistemlerinin asla basit, doniiglii ¢ekme dongiileri

serisine galip gelemeyecegini deneyimlerinden biliyorlardi.Ekonomik Siparis Miktari
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mantig1 diizensizlige ve varliklarin optimal kullanimi yerine isleri ¢abuklastirmaya
gotiirtir. California’da bir aligveris firmasi olan WebVan otomatik rotayr deneyerek
iflas etti. Ingiltere’de Sainsbury ile Avustralya’da Coles Myer ayni yolu takip

ettikleri i¢in simdi miicadele ediyorlar. Ne zaman 6grenecegiz?

Imalatcilar perakendecilikten hizli ikmal hakkinda ¢ok sey &grenebilmelerine
ragmen, bu ilham aranacak tek yer degildir. Birka¢ yil dnce kontak lens yapan bir
fabrikay1 ziyaret etmistim. Onlar biiylik, hizli bir makineyi bile planlarken
mesguldiiler. Bu bana “beklemek igin acele et” demek gibi geldi. Isin gergegi, bu
lensler miisteriye ulasmadan 6nce her biri stok daglar1 igeren ve siiphe yok ki, yiiksek
derecede otomatik olan ii¢ farkli ambara gidiyordu. Kontak lensler i¢in talebin de ¢ok
kesin bir tanim1 vardi! Ben de sadece dogru sayida lensleri dogrudan her miisterinin
evine sevk etmelerini ve misteriler beklerken lokal bir bakim yerinde bu lensleri
yapabilen basit, fakat daha az “etkili” makineler tasarlamalarin1 6nerdim. O an oda
sessizlige biiriindii, ta ki birisi “Biz bunu hi¢ diislinmemistik!” diyene kadar. Eger
ayni mantig1 tedarik zincirinize uygularsaniz ne olur? Ne kadar kisa olabilir? Bu,
miisterileriniz i¢in nasil bir fark yaratacaktir? Yatirnminiza, tasariminiza ve liretim
maliyetleriniz ile faaliyet yerinize ne yapar? Ortam iizerindeki etkinizi nasil
degistirecektir? Mevcut deger akislarinizin ne kadar uzun oldugu ve ne kadar kisa

olabilecekleri ile ilgili 6ykiilerinizi duymak istiyorum[10].

5.2. Rekabet Avantaji: Tedarik Zinciri

Lojistik ve Tedarik Zinciri YoOnetimi konusunda fazla bilgiye sahip olmayan
yoneticiler, dogal olarak bu sektoriin uygulamalarinin neleri igerdigini de bilmiyor.
Bu bilgisizlik kimi durumlarda felaketlere yol acabiliyor. Oysa Tedarik Zinciri
Yonetimi konusunda ufkunu genisleten yoneticiler sirketlerini rekabet kosullarina

daha iyi hazirlayabilir ve felaketleri engelleyebilir.

Tedarik zinciri profesyonelleri; tepe yoneticilerine ya da ¢alisma ekibine Tedarik
Zinciri Yonetimi kavramlarini anlatmakta ¢ogu zaman zorlanir. Lojistik endiistrisi,
diger biitiin dikey disiplinler gibi, kendi dili ve deger sistemi ile isler. Bu nedenle
lojistik alaninin disinda kalan kisiler, karmasik lojistik siiregleri tam olarak

anlamakta ve hatta bu konudaki genel kavramlar1 bile algilamakta zorlanabilir. Bu
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yazinin amaci da, Tedarik Zinciri Yonetimi ile dogrudan ilgili olmayan ydneticilere,
Tedarik Zinciri Yonetimini teknik detaylarla bogmadan Tedarik Zinciri Ydnetimini

anlatmaktir.

Birgok sirket Tedarik Zinciri Yonetimi’nin etki ve Onemi konusunda duyarsiz
davraniyor. Hatta bu konuyu, yonetim siirecinin bir yerlerinde kendi kendine isleyen
personel aktiviteleri ya da uygulamalari olarak tanimliyor. Muhasebe departmani
tarafindan maliyet unsuru olarak basitlestirilmekle kalmiyor, ayni zamanda
operasyonlar1 ve satis konusunda miisteri hizmetlerini duraklatan bir engel olarak
goriiliiyor. Bagka bir deyisle departman; problemi yaratan bir departman olarak
niteleniyor. Buna karsin, tepe yoneticilerinin Tedarik Zinciri Yonetimi’nin énemini

giderek daha ¢ok kavramalari, onlara biiyiik rekabet avantaji sunabilir.

Oncelikle, terimin tam tanimim kavramak ve bu tamimi benimsemek gerekir.
“Nakliyat, toptan satis ve dagitim” kelimeleri cogu zaman yanlis olarak kullanilsalar
da, bunlar hala bir¢ok yoneticinin zihninde Tedarik Zinciri Yonetimi konusunda
hakim olan ifadeler... Higbiri aslinda gergek tanimdan ¢ok uzak degil. Ama biz yine
de ders kitaplarindaki ve ¢ok fazla karmagsik olmayan Tedarik Zinciri konusundaki

genel aciklamalara bir gz atalim.

Bir {iriiniin planlama ve prototip asamalar1 gectigi, liriin zinciriyle bulustugu anda
Tedarik Zinciri islemeye baslar. Elde edilen hammaddeler ve parcalar tamamlanmis
iriinler haline gelmelerini saglayacak iiretim asamalarindan geger. Bu siire boyunca,
bazi tamamlanmamis tirlinler depolanir ya da yan iiriinler final iiriin tamamlanincaya
kadar islenmeden stoklanir. Mallar boyle toplanir ve satisa sunulur. Veya pazara
acilir ve malin hedefine ulagsmasi esnasinda nakliyat masraflar1 ortaya ¢ikar.
Geleneksel uygulamalar, en diisiilk maliyetle depolama alani ve mal nakliyatinin
tedarik edilmesine dayanir. Diisiik maliyet aslinda ele gecen bir sanstir; ¢iinkii tiim

tiretim siireci boyunca gerekli olan zaman ve para yatirimlarimi etkili kilar.

Gilinlimiiziin otomobil iireticileri nasil en etkin ve yiliksek kalitedeki otomobilleri
tiretmek i¢cin milhendis ve tasarimcilarla uzun konugma ve calisma siireglerine

katiliyorlarsa, Tedarik Zinciri konusunda da iiriin imal edilmeden 6nce uzun bir
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calisma ve diistinme siirecine girilmelidir. En biiylik, hatta ¢ift basamakli maliyet
tasarruflar1 genelde yliksek disiplin ve biitiinliik kapasitesine sahip, sirket yapisina en
uygun olarak Tedarik Zincirinin tasarlanmasi yetenegine baglhdir. Tipik Tedarik
Zinciri anlayisinin  disinda kalan siiregleri igeren bu firsatlar, optimizasyonu
belirleyen unsurlardir. Uretim veya dagitim kanallarinin belirlenme siirecinden dnce
diisiiniilen ve planlanan lojistik uygulamalari dogrudan verimlilige gotiiren bir

adimdir.

Gilinlik temel hizmetlerde, lojistik ¢oziimlerinin ¢ok kapsamli olmasi gerekmiyor;
pratik olmalar yeterli: “Pargalara simdi ihtiyacimiz var — onlar1 hava yoluyla buraya
getirin”. “Miisterimiz Uriinii istiyor — kuryeyle gonderin.” Anlik ¢oziimler, anlik
maliyetlere neden olur. Kisa siireli baskiy1 ortadan kaldirsa da kar1 oldiiriir. Ve her
departmanin farkli temel istekleri vardir. Satis miidiirini memnun eden bir
uygulama, tesis miidiiriinii ¢1lgina ¢evirebilir ya da tam tersi olabilir. Tedarik Zinciri
Yonetimi, yonetim perspektifine sahip olmay1 gerektirir. Teori basittir: Harcanan
zamanl azaltmak, iirliniin pazar dagitim iicretini diigiirmek ve olumsuz sonuglari
ortadan kaldirmak. Yonetimi ‘Onlem almak’ olarak tanimlarsak, nereden baglamamiz
gerekir? Baslamanin tek yolu, firsatlarin nerede oldugunu gosterecek bilgi birikimine

sahip olmaktir.

Boylece, iiretim ve satin alma agamasindaki maliyet ve zaman planlamasini
olusturmak daha kolaylasacaktir. Hammadde hizmeti ve mal girdileri maliyetleri,
nakliye ticreti, bakim ve techizatin tetkik edilmesi gerekir. Ciinkii tiim giderler agik
degildir. Ornegin, beklenmeyen bir satis aktivitesi, iiretim kaynaginin degismesi
konusunda ya da tiim firiinler kapsaminda ne gibi bir etkiye neden oluyor?
Tamamlanmamis envanterin depo nakliyesinin, kaybedilen zamanin verdigi maliyet
zararlarinin, harcanan yer ve para maliyetlerinin verimsizligi doguran nedenler
oldugunu biliyor musunuz? Bu zararlar kavrayabiliyor musunuz? (Ciinkii harcanan
zaman ve para gergek!) Belki farkina varmak zor ama bu =zararlar gergek.

Buldugunuz ve tasarruf ettiginiz para, kar marjinizi arttiracaktir.

Lojistik ve Tedarik Zinciri Yonetimi terimlerini basite indirgeyen ve Tedarik Zinciri

Yonetimi alaninda yoOnetici olmayanlar; nakliye iicretleri konusuna pek
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odaklanmiyor ve bu konuda pazarlia girmiyor. Gergekte, cok az sayidaki liretici,
nakliye sirketleri ile ucuz fiyatlara anlasarak rakipleri karsisinda avantaj sagliyor.
Eger sirketinizin is stratejisi net ise, gercek kazanciniz fiyatlar belirleyecek pazarlik
hizmetinize baghdir. Sevkiyat zincirini saglamak i¢in nakliye tedarikgileriyle
calismak ya da yiikleme miktarin1 ayarlamak, dagitimcilarin hizmet saatleriyle
uyumlu yiikleme veya dagitim planlamalari yapmak pazarlik sonucu elde
ettiginizden c¢ok daha fazla kar1 size geri getirecektir. Fiyat diisiirme ve Tedarik
Zinciri YOnetimi konusunda gostereceginiz duyarlilik, zaman kazanmanizi ve
maliyetleri diisiirmenizi saglayabilir, bu da pazarda ciddi kazanglar elde etme

kapasitenizi arttirabilir.

Birgok sirket karar alma siireglerini, kendi stratejilerini — satin alma, {iretim, satis,
pazarlama ve dagitim stratejileri - gelistirmekle mesgul olan departman
yoneticilerine devrediyor. Tiim bunlar Tedarik Zincirindeki kritik noktalardir ve
firsatlar1 birer tehdit unsuruna doniistiirebilirler. Bazilar1 ayn1 anda faaliyet gosterir,
bazilar1 esglidiimlii olarak yiiriirken, bazilar1 da bagimsiz hareket eder. Ancak tim
bunlarin tizerinde etkili bir tedarik zinciri stratejisi, sirket yonetimini de yiiriiten bir
yonetici tarafindan uygulanmiyorsa; zaman ve iriiniin pazara agilmasi konusunda
kaybedilen ciddi firsatlar vardir. Ve bu durum olasi kar ve marjin minimize olacagini
haber verir. O halde sirket yonetiminin basarili Tedarik Zinciri Yonetimi

gergeklestirmesinin ¢oziim yolu nedir?

Tedarik Zinciri Yonetimi’nin temel noktasi bilgidir ve neyi, nerede, nasil bulacagini
ve onunla ne yapacagini bilmekle ilgilidir. Bunlardan bazilarin1 kolaylikla
yapabiliriz. Ama bazilar1 iginse biraz ¢abalamamiz gerekebilir. Muhakkak ki her

departmanin ortaya koyacagi bir takim bilgiler vardir.

Bir sonraki asama ise, eldeki bilgileri analiz etmek ve giincel tedarik zinciri
siireglerini anlamaktir. Zor sorulari sormaktan c¢ekinmeyin. Yiritilen siirecler
sirketin is planlarina m1 yoksa sadece departman amaclarina mi1 hizmet ediyor?
Sirketimizin ve miisterilerimizin masraf ve sorunlariyla ilgili ihtiyaclarini
karsiliyorlar m1? Saglikli igleyen bir sirket olmamizi saglayabilecekler mi, yoksa

sadece gecici uygulamalar m1? Kisa ve uzun vadeli yatirimlar igin firsatlari
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belirleyebiliyor muyuz? Ve her seyden onemlisi, tedarik¢ilerden elde ettiklerimizi
tedarik zincirinde yer alan herkese ve bunlar1 kendi tarafimizdan da miisterilere
aktarma hizmetini amaclayan sirket stratejileri cercevesinde hareket edebiliyor

muyuz?

Bu strateji, sirketin basarisindaki temel noktadir. Ancak yapilmasi gereken; 6nlem
almaktir, bu da benchmark’lar1 olusturmay1 gerektirir. Eger dnlem almiyorsaniz
yonetemezsiniz. Tedarik Zinciri Yonetimi’nin yiriitiiclisii olmak, siirecin glinliik
ufak yonetim asamalarini yonlendirmek demek degildir. Yoni belirlemek;
benchmark’lar1 ortaya koymak ve sorumluluk iistlenmek demektir. Departmansal alt
stratejilerin veya tiim girisimlerin mihenk tas1 olan tedarik zinciri stratejisini
yiirlitecek olan, proje yoneticisi olabildigi gibi yonetim komitesi de olabilir. Gerisi;
tiim sirketinizin, Griinii markete sokmak i¢in harcadigi zaman ve giderler konusunda
gosterecegi  yetenege kalmistir. Strateji, sirketin temel eforlar1 {izerinde
yogunlagmalidir. Eger bu strateji, bir tasaridan cok, sirketin temel projesi olarak
lanse edilmisse; hedefler, siire¢ ve benchmark’lar belirlenmeli, iizerlerinde

anlagilmali ve goriigiilmelidir[11].

5.3. Miikemmellik Degil, flerleme

Sirket genelindeki basariyr giivence altina almak i¢in, benchmark’lar karsisinda
raporlarin iletisim ve goriisme silirecine tabi tutulmalar1 gerekir. Tedarik zinciri
stratejileri degerlendirmeye alinmali ve siirekli olarak degisim gosteren is diinyasi
dinamiklerine ayak uydurmalidir. Bunlar sonucunda da siirekli gelismeyi saglayacak

mekanizmalar kurulabilir.

Ozet olarak, Tedarik Zinciri Yonetimi siirekli devam eden bir ¢izgidir. Ciinkii tiim
sitketlerin bulustugu ortak payda, iriinlerini pazara ulagtirarak yasamlarim
stirdirmektir. Tedarik Zinciri Yonetimi sirketin tepe yOnetimi tarafindan
sahiplenildigi ya da yonetildigi zaman basartya ulasir. Tedarik Zinciri YOnetimi
harcanan zamani ve {irlinlin markete girme maliyetini azaltir. Sadece saglikli bir
temel olusturmakla kalmaz, terimin tanimlamasi ne olursa olsun, sirkete agikca

rekabet avantaji saglar.
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Tedarik Zinciri Yonetimi; tedarik ve tiim lojistik yonetimi faaliyetleriyle ilgili
planlama ve yonetim faaliyetlerini icerir. Ayn1 zamanda tedarikgiler, aracilar, 3. parti
hizmet saglayicilar1 ve miisteriler gibi kanal ortaklar1 arasindaki koordinasyonu ve
isbirligini de icerir. Aslinda, Tedarik Zinciri Yonetimi, sirketler arasindaki tedarik ve

talep yonetimini kapsamaktadir.

Lojistik Yonetimi ise; Tedarik Zinciri YoOnetimi’nin bir parcasidir. Verimliligi
kontrol eder, yiiriitiir ve planlar; etkin ileri ve geri akis1 saglar. Ilk nokta ile tiiketim
noktas1 arasindaki miisteri ihtiyaglarini karsilamak i¢in mal, hizmet ve ilgili bilgilerin

depolanmasini saglar.

5.4. Marka Merkezli Tedarik Zincirleri

Tiiketicilerin bir sirketle aralarindaki etkilesim, markaya yansiyarak miisterinin o
sirketin iiriin ve hizmetlerini aramaya / kullanmaya devam etmek konusunda
istekliligini etkiler. Hem Nike hem de Starbucks’in eski Pazarlama Direktorii olan

Scott Bedbury “markay1”, kaleme aldig1 “A New Brand World”de sdyle tanimliyor:

“Marka; iyi, kotii, cirkin ve stratejinin bir toplamidir. Hem iyi, hem de en koti
{iriiniiniizle tanimlanir. Odiil kazanan reklamlarla tanimlanabilecegi gibi; zihinlerde
bir sekilde olusan, nasilsa onaylanan ve sasirtict olmayan bir bicimde dibe vuran
berbat ilanlarla da tanimlanabilir. En iyi c¢alisanimizin (asla hata yapmayan,
sirketinizdeki parlak yildizin) basarilar1 da, gerceklestirdiginiz en kotii ise alim da
markadir. Markalar bunlarin yam sira sirketinizdeki resepsiyonist ya da miisterinin
telefonda karg1 karsiya kaldigi miizikle de tanimlanir. Marka, hem CEO’nuzun s6zlii
ya da yazili aciklamalari, hem de miisterilerin internet’teki sohbet odasinda dile

getirdigi alayci yorumlardir.”

Markanizin “ayirict olma oOzelligi ve tinis1”, miisterilerin sirketinizle olan tiim
etkilesimlerinde diizenli olarak yeniden tanimlanarak, takdir edilir. Ayni sekilde,

misterinizin markas1 da tiiketicilerin onlarin sirketiyle gerceklestirdigi tim
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etkilesimlere yansir. i¢ ve dis tedarik zinciri ortaklarinin attign adimlar da
markalarinin  ““ayirict  6zellikleri ve timilarina”... Bir sirketin markasini sunma
yontemi, organizasyona (en azindan misteri / tiiketicinin, o iriin / hizmetle

arasindaki iliskiye) olumlu ya da olumsuz yansiyabilir.

Miikemmel marka ve tedarik zinciri iligkisi dendiginde, benim aklima ilk olarak
McDonalds’in Chipotle restoranlar1 geliyor. Ne kadar da miikemmel bir konsept!
Sirketin kurucusu ve CEQO’su Steve Ells’in felsefesi basit: “Her sey basit olacak.”
Chipotle’da miisteri hizmeti miikemmel, yiyecekler saglikli ve lezzetli, ortam ¢ok
hos, fiyatlar makul. Kasanin arkasinda yasanan ekip c¢alismasi ulusal futbol ligi
takimlarint bile kiskandirabilir. Chipotle’in reklam konseptleri de, bembeyaz arka

planlar ve zekice sloganlarla “her sey basit olacak” fikrini destekliyor.

Ancak tiim bunlarin O6tesinde Chipotle’daki hizmet c¢ok tutarli: Kasalardan
tuvaletlerin temizligine, domuz ¢iftliklerindeki {ireticilerden lezzetli yufkalar
hazirlayan firmalara kadar... Haftada bir ya da iki kez Chipotle’lara giderim ve bir
kez bile hizmette bir aksaklik gormedim.

“Diinya’da faaliyet gdsteren milyonlarca sirketin bir ¢ogu saniyorum ki yine
diinyaca bilinen en iinlii markalardan birisi olmak ister. Hatta ilk 1000 marka
arasinda yer almak bile biiyiik bir bagsar1 ve ayricalik ifade eder denilebilir. Hele ilk
100 marka arasinda olmak riiyalarimizi siisler ve inanilmaz biiyiik degerleri ifade
eder. Iste bu agidan baktigimizda McDonald’s markasinin gecen seneki siralamada
diinyanin en {iinlii 7’nci markasi olmasinin anlaminin gergekten tam olarak ne

oldugunu daha iyi kavrayabiliriz.

1955 yilinda ilk restoranini agan ve aradan gegen 50 senede 119 iilkede 33 bini askin
restoranda hizmet verir hale gelen, sahip oldugu sabit kiymetler hari¢ sirf marka
degerinin 40 milyar dolarlar seviyesinde tahmin edildigi bir firmanin bugiiniine
gelmesi tabii ki bir tesadiif sonucu degil, markasinin bugiin ifade ettigi degerleri

yaratmasi, onlara sahip ¢ikmasi ve devam ettirmesinin bir sonucudur.

McDonald’s markasinin ifade ettigi degerlerin bir kismina bakti§imiz zaman sunlari

gorebiliriz;
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1. Hizli servis,

2. Uygun fiyatlar,

3. Gida Giivenligi saglanmus Ustiin kaliteli iiriinler,
4. Temizlik, hjyen,

5. Standart turiinler,

6. Kolay ulasilabilirlik,

7. Kolay tiiketebilirlik,

8. Yaygin servis imkani,

9. Kendini siirekli yenileyen,

10. Sosyal degerlere 6nem veren,
11. Liderlik yapan,

12. Etik degerlere bagli...

Tim bu degerler, irdelediginiz konuya gore daha da ¢ogaltilabilir ancak Tedarik
Zinciri Yonetimi agisindan santyorum Tedarik Zinciri ve Marka iligkisinin ne denli

kuvvetli oldugunu tek basina ispatlamaktadirlar.

Bu degerlerin saglanmasi, siirekliligi ve gelisimi ile ilgili zincirin her halkasinin her
giin sarf etmesi gereken yogun bir maddiyat ve maneviyat vardir. Eger dogru iiriin,
dogru zamanda, dogru miktarda, dogru yere, dogru servis ile, dogru maliyette, dogru
calisma ve etik prensipler cergcevesinde gelmiyorsa iste markanin temsil ettigi

degerler zarara ugruyor ve yitiriliyor demektir.

McDonald’s Cin’den Hindistan’a Malezya’dan Arjantine’e diinyanin ¢esitli
noktalarinda her giin 50 milyonu askin misafirine ayni hizmeti vermektedir.
McDonald’s markas1 bir Yeni Zelandali’ya ne ifade ediyorsa bir Ingiliz’e de benzer
degerleri ifade etmektedir. Iste her giin milyonlarca misafirimize milyarlarca bileseni
tarladan baslayarak tepsiye kadar olmasi gereken zamanda, kalitede, maliyette,
miktarda ve degerde ayagina getiren Tedarik Zinciri yonetiminin Marka ile ¢ok

direkt ve ¢cok anlamli bir iliskisi vardir.”
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Gergekten basarili sirketler tiim calisanlarin gergekten “inanarak™, “hayallerinin”
dogrudan temsilcileri gibi gérev yapmasini saglayabiliyor. Bir girisimcinin tiim giin

ve geceler boyu ¢alismasini saglayan motivasyon da, iste bu marka anlayisidir.

Starbucks Coffee’nin Kiiresel Stratejiler’den Sorumlu Bagkani Howard Schultz bunu
tiim Starbucks organizasyonunda hayata gec¢irebilmeyi basardi. Schultz ve ¢alisanlari
bir hayal gelistirerek bunu Starbucks markasinin vizyonu haline getirdi. Ister inanin
ister inanmayin, meshur Frappaccino igecegini yaratan kuzey Kaliforniya’daki bir

satig gorevlisinden bagkasi degildi.

Herkes adina konusmak istemem ama, pek ¢ok yetiskin icin Starbucks’in asil servis

yaptiklar1 kahve degildir: Starbucks miitkemmel bir miisteri deneyimi sunar.

Tedarik zinciri yonetimi profesyonelleri olarak, omuzlarimizda kocaman yiikler
tagityoruz. Clinkii miisterimizin markasinin dogrudan temsilcileriyiz ve attigimiz her
bir adimin onlar1 desteklemesi gerekiyor. Starbucks Ornegine bakacak olursak;
tasima hizmetlerini organize eden sirketler, nakliye ve dagitim firmalari ile bunlarin
arasindaki herkes Starbucks markasinin temsilcisi konumundadir. Kahve
tohumlarini, siit ve fincanlar1 toplayan kisilerin sokaktaki diger insanlarla kurdugu
iletisime ya da calisanlarin magazaya giris sekillerine kadar pek ¢ok “kiiciik” nokta,
aslinda Starbucks’in yaratmaya ve korumaya calistigt markay: yliceltebilir ya da

zarar verir.

Bu durumda dilerseniz, miisterinizin olumlu marka etkisini koruyabilmesi ig¢in
sirketinizin uygulayabilecegi tedarik zinciri hizmeti konusundaki dnerilere bir goz
atalim:

Sirketinizin markasini tanimlayin. Miisteri sadakatini desteklemek icin bir is ve

marka stratejisi gelistirin.

Insan Kaynaklar1 departmanimiz ve calisan egitim programlarimzi, hem kendi marka

vizyonunuz hem de miisterinizin markasiyla uyumlu olacak sekilde gelistirin.

Tiim yeni ve eski ¢alisanlar i¢in, net bir “profesyonellik™ tanimi1 yapin.



38

Tim ekibinizin, miisterinizin sirketindeki orta seviye yoneticiler ve magaza
miidiirleri ile tanismasini saglayin.
Calisanlarinizi, siirekli olarak su konuda diisiinmeye tesvik edin: “Sirketimize ve

miisterilerimize nasil daha iyi hizmet verebiliriz?”

Saha personelinizin ve dagitim yapan siiriiciilerin miisteri hizmetlerinden dogrudan
sorumlu tutulmasini saglaym. Bunun i¢in e — posta’ya dayali bir miisteri hizmeti
programi tasarlayin. Bu sayede i¢ ve dis miisterileriniz, siparisleri gergekten

etkileyen personelinizle dogrudan baglanti kurabilir.

Buradan topladiginiz bilgileri, bir veri tabaninda toplaymn. Tiim ¢alisanlarinizin giris
yapabilecegi bu veri tabaninda, miisterilerinizin ihtiya¢ ve beklentilerine iliskin

spesifik bilgiler yer almalidir.

Calisanlariiza tedarik zinciri ve ticaretle ilgili egitimler verin. Bu arada
calisanlarinizi, yenilikler ve siire¢ iyilestirme konusundaki fikirlerini paylagmak

konusunda tesvik edin.

Burada degindigimiz kimi 6neri ve fikirler, giinliik lojistik operasyonlar1 i¢inde
normal olarak en 6nemli goriilen alanlarin iginde yer almayabilir. (Yenilik ve bilgi
yonetimi, her bir calisanin profesyonel gelisimi, ya da sirketin kiiltiirel gelisimi
gibi...) Oysa giiniimiiziin hizla ve son derece iyi bi¢imde biiyiliyen tedarik zinciri
organizasyonlari, dagitim sirketlerinin ve 3PL’lerin bu is stratejilerinden
yararlanmay1 ve kendilerinin “marka” bilinci hakkinda belli bir farkindalik diizeyine

sahip olmasini arzu ediyor.

Bu nedenle tipki catigmaya hazirlanan savascilar gibi, giinlimiiziin giderek daha da
degisken miisteri ortaminda hizmet vermeye ¢alisan tedarik =zinciri hizmet
sirketlerinin, tedarik zinciri yonetimi profesyonellerinin ve danigmanlarin hizmet
verdikleri miisterinin markasinin bir uzantis1 haline gelmeleri sart. Tedarik zinciri
profesyonelleri  olarak misyonumuz, miisterimizin faaliyetlerini  miimkiin
olabildigince sorunsuz olarak gergeklestirmesini saglamak olmalidir. Bu arada
milkemmel hizmet kalitesine yilizde 99.9 oraninda saglayabilecek Olgiit ve

protokollere sahip olabilmemiz de biiylik Onem tasiyor. Hizmet verdigimiz
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markalarin birer temsilcisi olarak, miisterilerin tekrar tekrar bu markay1 tercih

etmesini saglamak i¢in elimizden geleni yapmamiz gerekiyor[12].

5.5. Rekabet Avantaji Saglamak i¢in Arz Zinciri Yonetimi

Gelecekte rekabet avantaji saglamanin yolu, iirlinden ¢ok arz zincirinin etkin
yonetiminden ge¢mektedir. Endiistri olgunlastik¢a, tirlinler arasindaki farklilasma
minimum boyuta inmektedir. Uriin bazinda bu yonde gelismeler olurken, satis ve
servis hizmetleri sirketten sirkete hala biiyilik farkliliklar gostermektedir. Bu anlamda
herhangi bir pazarda liderlige oynayan bir sirket, oncelikli olarak arz zincirini etkin

kilmak zorundadir.

Arz zinciri yonetiminde hedef, bilgi paylasiminin gelistirilmesi yoluyla ortak
planlama gerceklestirilerek tiim zincirin etkinligini ve verimliligini arttirmaktir. Arz
zinciri perspektifi ile zinciri oyuncular1 gevsek baglarla birbirine bagli bagimsiz
gruplar yerine verimliligi ve rekabet giiclinii arttirmaya odaklanmis koordine ¢aligan

bir sisteme doniistiirmeyi amaglar.

Arz zinciri yonetiminin arkasinda yatan neden kanalin rekabet giiciinii arttirmaktir.
Bu konuda iki temel etken vardir. Ilk olarak; yakin isbirliginin tiim zincir igerisinde
etkinligi gelistirirken, riski azaltacak olmasidir. Arz zincirindeki her bir oyuncunun
amac1 ise, en yeni bilgiyi zincirdeki diger firmalara iletmek ve bu sekilde daha
mikemmel arz ve talep dengesi saglamaktir. Zinciri olusturan partnerlerin
paylastiklar1 bilgi yalnizca iglem verileri ile smirli olmamalidir. Arz zinciri
icerisindeki ortaklarin karsilikli  bilgi paylasimina istekli olmalari, planlama
asamasina etkin katilimlari, gereksinimlerin daha etkin olarak karsilanmasini

saglayacaktir.

Ikinci etken ise tekrarlanan islemleri elimine etmektir. Gercekten bilgi zincir
icerisinde paylasilir ve dogru bir sekilde kullanilirsa bir¢cok gereksiz islem, ozellikle

kontroller elimine edilebilir.

Arz zinciri optimizasyonunda amag, stoklarin gereksiz oldugu ve yok edilmesi

gerektigi degil, gereksiz stoklarin elimine edilmesi gerekliligidir. Arz zincirinin kisa
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vadeli amaci gereksiz stoklar1 ortadan kaldirmak ve miisteriye cevap verebilme hizini
arttirmaktir. Uzun vadeli stratejik amag ise, miisteri beklentilerini dogru zamanda,
dogru yerde teslim edilmis dogru iiriinle karsilamak, bu sekilde pazar paymi ve
karlilig1 arttirmaktir. Arz zinciri yOnetimi i¢in {irlinii esas kaynagindan tiikketim

noktasina en kisa zaman ve en diisiik maliyetle gotiirmek esastir.

Bilgi ve bilisim teknolojileri arz zinciri ydnetiminin belkemigidir. ilke stoklarin bilgi
ile yer degistirmesidir. Bu yalnizca bilgiyi paylasmak degil, ayni zamanda is
siireclerini  birlestirmektir. Kritik miisteri, iirlin ve pazar bilgisine zamaninda
erisebilmek sadece kar1 arttirmak ve partnerlik iligkilerini gelistirmekle kalmaz, ayni
zamanda operasyonel maliyetleri, stoklar1 ve siparisten miisteriye ulasilincaya kadar
olan siireyi kisaltma imkanini yaratir. Eger yonetim dogru bilgilere ulasabilirse, arz
zincirinin her asamasini analiz ederek miisteri istek ve taleplerini belirleyerek
miisteri iligkilerini gelistirme imkanina kavusabilir. Arz zincirinin kapsamli analizi
ve optimizasyonu ise arz zincirinin tamamina ait bilgileri iceren bir veri tabanini
gerektirir. Bilgi akis1 farkli formatlarda ve farkl iletisim araglari yardimiyla elde
edilebilir. Zincirde partnerlerle kurulacak etkin bir entegrasyon zor fakat gerekli bir
gorevdir. Tedarik¢i ve miisterilerle 1yi iliskiler kurma sanati, geleneksel satinalma ve
muhasebe fonksiyonlarin1 yeniden yapilandirma, hatta isletmeler arasi ekipler

kurabilme yetenegi de en az ad1 gegen teknolojiler kadar 6nemlidir.

Is ortaklariyla tek bir firma gibi calisma sonucunda, ERP sistemleri ile sirket i¢cinde
elde edilen verim, benzer sekilde, sirketler arasindaki siireclerde de yakalanabilir ve
verimsizlikler ortadan kaldirabilir. Bu durum, tiim taraflara maliyet avantaji olarak
geri donmektedir. S6z konusu siireglerdeki iyilestirmelerde motivasyon saglamak
i¢in, taraflarin kazanci béliismesi, baska bir ifadeyle "kazan - kazan" anlagmalarinin
yapilmasit onemli bir nokta olmaktadir. Ornegin, stok seviyesinin diisiiriilmesi
calismasinda, stoklar satici tarafindan yonetiliyor olabilir. Satict kendi imalat planini
cok daha iyi bildigi i¢in, talepleri dikkate alarak, sirket stoklarinda 6nemli diistisler
saglayabilmektedir. Olusan mali kazancin, her iki firma arasinda boliisiilmesi, satici

firmay1 daha fazla motive edecektir.

Atik arz zinciri yonetimi ¢éziimleri, degisen sartlara ¢ok hizli tepki vererek bu tiir bir

durumla kolayca basa cikabilirler. Tedarik kisminda, malzeme, isgiicii,ve diger
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faktorler icin ger¢ek zamanh bilgiler kullanilarak kosullar gerektiginde iiriin hayat
egrisi iizerinde degisiklikler yaratilabilir. Talep tarafinda, satis noktasinin son dakika
verilerine gore yapilan tahminlere ve pazarlamanin yardimina dayanarak, uygun
seviyede emniyet stoklar1 tutulmas1 miimkiin olabilir. Uretimin isgiicii yetersizlikleri
veya makine bozulmalar1 nedeniyle programin gerisinde kaldig1 bir durumda, tedarik
planlamacilari, miisteri hizmetleri temsilcileri ve lojistik planlamacilart uygun

degisiklikler gergeklestirebilir.

Bu vyapiy1 olusturmak i¢in Oncelikle partnerlerin  birbirlerine duyduklar
giivensizlikten dogan kontrolii elden birakmaya doniik isteksizlikten kurtulmasi
gerekmektedir. Sirketlerin birbirlerine olan bagliligi arttik¢a hatalara karsi olan
toleranslar1 giderek azalacaktir. Ornek olarak, bir iiretim tesisi malzemelerin JIT
sistemine uygun sekilde eline ulagsmasini bekliyorsa hava sartlar1 gibi faktorler
nedeniyle malzemelerin zamaninda ulastirilamamasi firmanin bir an i¢in durmasina
neden olacaktir. Diger yandan JIT normalde iireticilerin miisterilerine daha diistik
maliyetle ulagsmasini saglayacak potansiyelleri yaratmaktadir. Zamanla iireticiler
daha diisiik maliyetlere, daha az hammadde stoguna ulasacaklar ve talepteki
degisimlere daha hizli cevap verebileceklerdir. Birlikte ¢alisma perspektifinin

adaptasyonu her firmanin gelecekteki basarilarini saglayacaktir.

Bir firmanin pazarlama kampanyasi gibi basit bir uygulama, bir {iriin i¢in bir y1gin
siparise ve arz zinciri igerisinde bir¢ok kopmaya neden olur. Bu kopmalar
satinalmanin gerekli parcalar1 tedarik etmedeki yetersizligiyle baslayarak, miisterinin

tatminsizligi ile sonuglanabilir.

Unutulmamasi gereken nokta ise arz zincirinin en zayif halkasi kadar giiclii
oldugudur. Arz zinciri yonetiminde firmalar az stokla ¢alistiklarindan, zincirdeki bir
bagin kopmasi yada aksamasi durumunda siparislerin karsilanamamasi durumuyla

karsilasilacaktir[13].



BOLUM 6. UYYGULAMA VE SONUCLAR

6.1 Firmalarin Tanitilmasi

Miisteri :Bu calismada miisteri konumunda olan firma, 1948 yilinda Bursa
Karacabey traktor tamir atolyesi olarak kurulmustur. 1958 yilinda bu giinkii fabrika
binasina taginmig ve Zirai Aletler yapmaya baslamistir. 1986 yilinda beri kesintisiz
olarak, Tiirk ve diinya otomobil endiistrisindeki binek, ticari, kamyon, otobiis, traktor
ve is makinalarina Rot, Rotil, Rot basi, Komple Rot gibi parcalar tiretmektedir. 1996
yilinda ISO 9002:1994 Kalite Giivence belgesini alarak, kalitesini tiim diinyaya
ispatlamustir. Urettigi {irlinleri, bes kitada 40 iilkeye gdndermektedir. Miisterilerinin
biiylik boliimiinii birinci diinya iilkeleri olusturmaktadir. 2003 yilindan itibaren
Traktor piyasasinda yaptigi yatirimlarla, tim diinyada hatir1 sayili rot ireticileri
arasina girmeyi basarmistir. Firma su gilinlerde, Tiirkiye de ve diinyada ki bir¢ok

traktor lreticisi kuruluslarin ana tedarik¢isi durumundadir.

Firmada su anda 5 miihendis, 2 teknik 6gretmen, 5 fakiilte mezunu, 15 yiiksek okul
mezunu olmak tlizere 216 calisan vardir. 5000 metrekarelik kapali alanda iiretim
yapmaktadir. Firma hammadde olarak giren celigin, cesitli operasyonlardan sonra
tirtin haline geldigi, sicak ¢elik dovme, talasl iiretim ve montaj boliimleriyle entegre
bir tesis durumundadir. Firmada ana iiretim birimleri olan sicak ¢elik dovme, iiretim
ve montaj birimlerinin yaninda, satinalma, miihendislik, satis ve pazarlama, kalite,

muhasebe, bakim onarim, {iretim planlama gibi lojistik birimleri de mevcuttur.

Bir ¢ok iiriin dizayn ve dmiir test faaliyetleriyle birlikte firma igerisinde gergeklesir.
Iki boyutlu ¢izimler i¢cin Auto Cad, CAD faaliyetleri icin Solid Works, CAM
faaliyetleri igin ise Cimatron Paket programlari kullamilir. Uretim Planlama,

satinalma, satis, stok kontrol, muhasebe faaliyetleri ERP (Resital) programi
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yardimiyla takip edilir. 2007 basinda Kalite Yonetim Sistemi de bu program igine
dahil edilecektir.

Anova testine dahil edilen firmalar ve 6zellikleri asagidaki gibidir.

4 nolu Tedarikei : NSK Sinai Mamiiller imalat ve San. A.S. ne iiretim alaninda
hizmet sunan tedarikc¢idir. Faaliyetlerini Bursa da siirdiirmektedir. Firmada aktif
olarak c¢alisan miihendis yoktur. Firmada 10 kisi ¢aligmaktadir. Firma 2003 yilindan
beri ISO 9001:2000 Kalite Yonetim belgesine sahiptir. NSK nin yaptigi proses
denetiminde 20 puan almistir. Yapilan isin 6l¢iim, kontrol ve analizi i¢in yeterli
labratuvar ekipmanina sahip degildir. Bu tedarik¢i limited sirket kimliginde olup, aile
bireyleri tarafindan yonetilmektedir. Firmada herhangi bir kurumsallagma olugumu

baslamamistir. Red oranlari agisindan en basarisiz tedarik¢i durumundadir.

5 nolu Tedarikgi : NSK Sinai Mamiiller imalat ve San. A.S. ne iiretim alaninda
hizmet sunan tedarikc¢idir. Faaliyetlerini Bursa da siirdiirmektedir. Firmada aktif
olarak calisan miihendis yoktur ve 23 kisi ¢alismaktadir. herhangi bir Kalite sistem
belgesine sahip degildir. NSK nin yaptigi proses denetiminde 33 puan almistir. Bu
puan Kalite Sistem YOnetiminin firmada etkin olarak uygulanmadiginin
gostergesidir. Yapilan isin Olgiim, kontrol ve analizi i¢in yeterli labratuvar
ekipmanina sahip degildir. Bu tedarik¢i limited sirket kimliginde olup, aile bireyleri

tarafindan yonetilmektedir.

6 nolu Tedarik¢i : NSK Sinai Mamiiller imalat ve San. A.S. ne iiretim alaninda
hizmet sunan tedarik¢idir. Faaliyetlerini Bursa da siirdiirmektedir. Firmada biri
mithendis olmak {iizere toplam 9 kisi ¢alismaktadir. Bu tedarik¢i ISO 9001:2000
belgesine sahiptir. NSK nin yaptig1 proses denetiminde 71 puan almistir. Yapilan
isin Ol¢iim, kontrol ve analizi i¢in yeterli labratuvar ekipmanina sahip degildir. Bu
tedarik¢i limited sirket kimliginde olmasina ragmen kisim sorumlular1 tarafindan

yonetilmektedir.

7 nolu Tedarik¢i : NSK Sinai Mamiiller imalat ve San. A.S. ne iiretim alaninda

hizmet sunan tedarik¢idir. Faaliyetlerini Bursa da siirdiirmektedir. Firmada biri
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miithendis olmak iizere toplam 17 kisi ¢alismaktadir. Bu tedarik¢i ISO 9001:2000
belgesine sahip degildir. NSK nin yaptigi proses denetiminde 64 puan almstir.
Yapilan isin Ol¢iim, kontrol ve analizi i¢in yeterli labratuvar ekipmanina sahip
degildir. Bu tedarik¢i limited sirket kimliginde olmasina ragmen kisim sorumlulari

tarafindan yonetilmektedir.

Tablo 6.1 Dort (4) nolu firmanin detay tablosu

TEDARIKCI VERi TABANI

TESLIM DETAYI

FIRMA ZAMANINDA 13 411 12DEN TOPLAM
TESLIM GUN_ GUN | FAZLA GELEN

4 0 4285714286
4 3,200 4000 7200 3.89 12 0.17: 4444444444
4 2,590 2580 0.00 0 0.00 100
4 5,000 2400 7400 227 0 0.00: 67 56756757
4 3,680 3650 0.00 0 0.00 100
4 1,800 3000 4800 4.38 0 0.00 378
4 1,000 1000 0.00 0 0.00 100
4 1,170 1170 0.00 0 0.00 100
4 2,000 2000 0.00 0 0.00 100
4 2,300 2300 0.00 0 0.00 100
4 1,200 1200 0.00 170 14.17 100

383,485 50,970 81,750 12,500 528.?05% 1.63 19,461

Tablo 6.2 Bes (5) nolu firmanin detay tablosu

TEDARIKCI  VERi TABANI

TESLiM DETAY1

FiRMA ZAMANINDA 13 411 12DEN TOPLAM
KCIDUn TESLIM GUN_| GUN_ FA7ZLA GELEN

6

5 3500 [ 4000 7500 4.67 0 0.00 0.00
5 3000 3000 0.00 0 0.00 100.00
5 5000 10000 5500 21500 5.47 0 0.00 2326
5 5000 5000 2.00 0 0.00 0.00
5 =00 00 0.00 0 0.00 100.00
5 980 980 0.00 0 0.00 100.00
5 2260 2260 0.00 0 0.00 100.00
5 300 300 2.00 0 0.00 0.00
6 775 775 2.00 0 0.00 0.00
5 3460 3460 7.00 0 0.00 0.00
5 100 100 2.00 100 100.00 0.00

276,830 216,965 90,460 35,500 519.?55§ 11.98?;
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Tablo 6.3 Alt1 (6) nolu firmanin detay tablosu

TEDARIKCI VERI TABANI

TESLiM DETAYI

IRMA EZAMANI.NDA 13 411 12DEN TOPLAM
KODU : TESLImM GUN | GUN_ FAZLA

| ~] [ ~|

5] 1,800 ] k

5 11,400 11400 0.00 i 0.00 100]
5 7,600 7E00 0.00 i 0.00 100]
5 520 520 0.00 i 0.00 100]
5 5,170 5170 0.00 i 0.00 100]
5 1,045 1045 0.00 i 0.00 100]
5 250 250 0.00 i 0.00 100]
5 6,750 5750 0.00 i 0.00 100]
5 3,750 3750 0.00 i 0.00 100]
B 2,500 2500 0.00 0 0.oo 100
<) 2,250 2250 0.00 0 0.00 100

774,935 75,500 11,000 1] 861,435 0.26

Tablo 6.4 Yedi (7) nolu firmanin detay tablosu

TEDARIKGI VERi TABANI

TESLIM DETAYI

FiRMA :ZAMANI_NI]A 13 411 12DEN  TOPLAM
TESLIM GUN | GUN FAZLA GELEN

| |

7 5,550 ] .

7 1,080 1080 0.00 0 0.00 100.00
7 1,100 1100 0.00 I} 0.00 100.00
7 6,150 E150 0.00 0 0.00 100.00
7 £,000 E000 0.00 0 0.00 100.00
7 20,000 18400 38400 335 0 0.00 5208
7 9,100 3100 0.00 0 0.00 100.00
7 4,970 45970 0.00 I} 0.00 100.00
7 1,000 1000 0.00 0 0.00 100.00
7 11,000 11000 0.00 i} 0.00 100.00

841,370 74,500 73,400 20,000

6.2 Verilerin Toplanmasi

Bu uygulama, ayni irlinii dreten dort firmanin bir yillik tiim siparisleri, teslim
tarihlerine gore, kabul ve red durumlarini icermektedir. Ayrica, tedarik¢inin mevcut
kalite sistem yapisi, sirket tipi, firma biiyiikliigli, teknik personel sayisi ve bu
calismada miisteri konumunda olan firma tarafindan gergeklesen proses denetimi

sonuclarint gosteren degerler Tablo 6.5 deki gibi derlenmistir.
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Tablo 6.5 Firmalarin 6zet bilgileri

2 = w | 2|8 = |z= = 3 ™ L E
—_ — — = E - o
S s 2L | o E 2 |28z | ES |uFs| £ |g2|£82 | 223
< |2 |22 | 25 |°|322| 35 |BES| & |EE|E3%| @o
) o = w — = = T [ 4 = =
§)° BB °E|g 3f%) %4 95% E%:RE) g
e v bl hd hd -| ™ - - - v Qv b -
4 Uretim 539.705 1,63 3.68 ¥2,53( IS0 9001 20 LTD A 1] 2,66
5 Uretim 619.755 2,58 1,93 14,67 YOK 33 LTD B 1] 2,26
6 Uretim B861.435 0,26 0,15 89,96 IS0 9001 i LTD A 1 0,21
K Uretim 998.270 0,95 0,68 83,36 YOK 64 LTD B 1 0,82

Bu liste Onayli Tedarik¢i Listesinden derlenerek yapilmistir. Onayli Tedarikei
Listesi hazirlanirken, tedarikcilere Tedarik¢i Anket Formu [Ek 1] gonderilerek
bilgiler dogrulanmistir. Miisteri Denetim Puanlari, Satinalma Prosediiriine [Ek 2]

uygun olarak, Tedarik¢i Denetim Raporundaki [Ek 3]sorulara gore yapilmistir.

Ortalama Gecikme Siirelerinin Hesaplanmast: Siparisi verilen irtinlerin
Tedarik¢i tarafindan gonderilen teslim tariklerine ve miktarlarina bagli olarak
asagidaki formiille hesaplanmistir. Hesaplamada, teslim durumlar igin kullanilan

katsayilar Tablo 6.6 dan alinmistir.

Tablo 6.6 Teslimat katsayilar1 tablosu

. Gecikme
Teslim Durumu Indis
Katsayilari
Zamaninda Gelen Miktar A 0
1-3 Giin Gecikme Miktar B 2
4-11 Gun Gecikme Miktar C 7
12 den fazla Gecikme ile Miktar D 15

Formiil : [(A*0)+(B*2)+(C*7) + (D*15)] / (A+B+C+D) = ..ooo.o..... giin
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Red Orani :Tablo 6.5 de ki Red Orani siitunu, yiizdesel bir oran olup, Red edilen

miktarin toplam gelen miktara oranin1 gostermektedir.

Zamaninda Teslim Orani :Zamaninda teslim edilen miktarin toplam gelen

miktara oramdir.

Kalite Sistem : Bu siituna Kalite Sistem Belgesinin olup olmadigi, belge var ise
belge ad1 yazilmistir. Belgeler TSE, ISO 9001, ISO/TS 16949, ISO 14000, OHSAS
18000, CE vb. olabilir.

Miisteri Denetim Puani :Miisterinin bu tedarikcileri denetimleri sonucu,
tedarik¢inin proses ve Kkalite sistem yapisinin durumunu gosteren degerdir.
Denetimler, Satinalma Prosediiriine [Ek 2] gore belirlenmis araliklarla ve Tedarikgi

Denetim Raporundaki [Ek 3]sorulara gore yapilmustir.

Sirket Tipi  : Sirketin ticari tiirlinii belirtir. Limited Sirket i¢in kisaca LTD,

Anonim sirketler i¢in de kisaca A.S. kisaltmalar1 kullanilmgtr.
Firma Biiytikliigii ~ :Bu parametre i¢in gruplama yapilmistir. Tedarikgiler ¢alisan
sayilarina gore guruplandirilmistir. Gruplandirma Tablo 6.7 ye uygun olarak

yapilmistir.

Tablo 6.7 Calisan sayis1 — teknik personel sayisi tablosu

Calisan Sayist Teknik Personel Indis
1-10 Yok A
11-25 1-3 B
26 - 50 4-7 C
52-90 8-11 D
90 dan fazla 12 -15 E
16 dan fazla F
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Teknik Personel Sayisi :Firmada miihendis ¢alisip ¢alismadig1 ve miihendis var
ise kag¢ kisi oldugunu belirten degerdir. Gruplandirma Tablo 6.7 ye uygun olarak
yapilmistir.

6.3 Istatistiksel Uygulama (ANOVA)

Bu calismada firmalar, SPSS Paket programi kullanilarak degerlendirilmistir. Tiim
firmalar arasinda,

1. Red Oranlari,

2. Gecikme Siiresi (giin),

3. Zamaninda Teslim Oranlar1 gibi performans parametrelerine gore karsilagtirma
yapilmistir. Calismanin sonunda bu {i¢ parametreye gore siparis sirasinda tercih
edilmesi gereken firma, tercih edilmemesi gereken firma ya da gelistirme kapsamina

alinacak firmalar belirlenecektir.

Ayrica her parametre i¢in SPSS programinda varyans analizi (ANOVA) yapilmustir.
Her ANOVA Analizi bes alt baslikta ger¢eklesmistir. Bunlar,

1. Aciklayici istatistikler
Varyanslarin Homojenligi Testi
Varyanslarin Analizi

Coklu Karsisaltirma

A T

Homojen gruplarin belirlenmesi
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6.3.1 Red oranlarina gore istatistiksel analiz

Tablo 6.8 Red Oranlarinin Agiklamalar tablosu

Red 95 % Giiven Aralig1
Firma Std. . .
N Oranlarinin Std. Hata Ust Minimum | Maximum
Kodu Sapma Alt Sinir
Ortalamasi(%) Siir
4 141 3.9391 | 16.64509 1.40177 1.1678 | 6.7105 .00 100.00
5 75 3.0135 | 16.21406 1.87224 7170 ) 6.7440 .00 100.00
6 93 .1188 .55880 .05795 .0037 2339 .00 4.57
78 1.5931 | 11.50636 1.30284 -1.0012 | 4.1874 .00 100.00
Total 387 2.3688 | 13.40505 68142 1.0291 | 3.7086 .00 100.00

Aciklamalar :Bu tabloda (Tablo 6.8) dort firmanin Red Oranlart ortalamalarinin,
standart sapmalari, standart hatalari, % 95 giiven araligina gore alt ve {ist sinirlari,
maximum ve minimum degerleri verilmistir. Siralama firma kod numaralarina goére
yapilmustir. N indisi ile belirtilen, ilgili firma ile kag¢ defa alis veris yapildigidir. Yani
4 numarali tedarik¢i ile 141 defa islem yapilmistir. Bu tablo degerleri herhangi bir
karar ortaya ¢ikarmamaktadir. Bu tablodan sonra Varyanslarin Homojenlik testi

yapilimistir.

Tablo 6.9 Red Oranlarinin Varyanslariin Homojenligi testi tablosu

Levene Istatistik dfl df2 Anlam Diizeyi
RED ORANLARI

5.980 3 383 .001

Varyanslarin Homojenligi Testi :Bu test yonteminde anlam diizeyi 0,05 ile
karsilagtirilir. Varyanslarin Homojenligi Testinde varyanslar homojen ise Tukey
Testi ile, Varyanslar homojen degilse Tamhane Testine gore ikiserli karsilastirmalar

yapilir.

Anlam diizeyi 0,05 ten (Tablo 6.9) kii¢iik oldugundan Varyanslarin Homojen oldugu

hipotezi, Levene Istatistigine gore red edildi.
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Red oranlarinin ortalamalarina gore varyanslar homojen olmadigindan, Red

Oranlarinin ortalamalari Tamhane Testine (Tablo 6.11) gore karsilastirilacaktir.

Tablo 6.10 Red Oranlarinin Anova tablosu

Karelerin Karelerin Anlam
RED ORANLARI Serb. Der. F
Toplami1 Ortalamast Diizeyi
Gruplar aras 896.617 3 298.872 1.672 173
Gruplar igi 68465.795 383 178.762
Toplam 69362.412 386

Anova Testi :Tablo 6.10 deki anlam diizeyi, 0,05 anlam diizeyinden biiyiik
oldugundan (0,173>0,05) Red Oranlar1 Ortalamalar1 agisindan firmalar arasinda bir

fark olmadig1 kabul edilir.

Eger Red Oranlart agisindan Varyanslarin Analizine gore, firmalar arasinda fark
olsaydi (Yani anlam diizeyi < 0,05) Tamhane Testine gore firmalar arasinda ikiserli

karsilagtirma yapilacakti.

Istatistiksel yontemin tamamlanmasi agisindan sonraki basamak olan Firmalarin

Tamhane testine gore karsilastirilmasi asagida yapilmistir. (Tablo 6.11)

Tablo 6.11 Red Oranlarinin Coklu Karsilastirma tablosu (Tamhane Testi)

‘ ) . o) Farklgrm Std. hata A.I.llam. 95% Giiven Aralig1
Firma kodu Firma kodu Toplami (I-]) Diizeyi Minimum Maximum
4 5 .92568 2.33885 .999 -5.3077 7.1591
6 3.82033(*) 1.40297 .043 .0763 7.5643
7 2.34607 1.91373 778 -2.7378 7.4299
5 4 -.92568 2.33885| .999 -7.1591 5.3077
6 2.89465 1.87313 556 -2.1687 7.9580
7 1.42039 2.28094 .990 -4.6714 7.5122
6 4 -3.82033(*) 1.40297 .043 -7.5643 -.0763
5 -2.89465 1.87313 556 -7.9580 2.1687
7 -1.47426 1.30413 .838 -4.9955 2.0470
7 4 -2.34607 1.91373 778 -7.4299 2.7378
5 -1.42039 2.28094 .990 -7.5122 4.6714
6 1.47426 1.30413 .838 -2.0470 4.9955
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Coklu Karsilastirma :Coklu karsilastirma tablosunda da (Tablo 6.11) anlam diizeyi
siitununda 0,05 ten kii¢iik olan iki satir bulunmaktadir.(*) Her iki satir 4 nolu ve 6
nolu tedarikciler arasindadir. Bu durum 4 ve 6 nolu tedarikgiler arasinda red
oranlarimin ortalamas1 bakimindan fark oldugunu gostermektedir. Fakat grup
olusturacak kadar fark olup olmadigi Homojen Alt Gruplar tablosunda (Tablo 6.12)
goriilebilecektir. Aksi durumda kararimiz, bu tedarik¢iler arasinda, red oranlarinin

ortalamasi bakimindan farkliliklar yoktur olacaktir.

Tablo 6.12 Red Oranlarinin Homojenliklerinin Gruplanmasi tablosu

RED Firma Kodu 03 Anlia o Diizeyi
ORANLARI N ¢in
1
Tukey HSD(a,b) 6 93 1188
7 78 1.5931
5 75 3.0135
4 141 3.9391
Anlam dizeyi 219

Homojen Alt Gruplar : Tablo 6.12 ye gore Red oranlarmin ortalamalar1 arasinda
belirgin farkliliklar olmadig1 goriilmektedir. Bu sonug zaten Anova Testinde (Tablo
6.10) de anlam diizeyinin 0,05 ten kiigiik ¢cikmadigindan dolayr goriilmekteydi.
Fakat Coklu Karsilagtirmada (Tablo 6.11) 4 nolu firma ile 6 nolu firma arasinda fark
goriilmekteydi. Kesin sonucu analizin son tablosu olan Tablo 6.12 gosterdiginden, bu
tedarikgiler i¢inde red oranlarinin ortalamalarinin karsilastirilmasinda belirgin bir
fark yoktur denilebilir. Nitekim tablo 6.12 de goriildiigii lizere Red Oranlarinin

Ortalamalar1 agisindan yalnizca bir grup olusmustur.
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6.3.2 Gecikme siirelerine gore istatistiksel analiz

Tablo 6.13 Gecikme Siirelerinin Agiklamalar tablosu

. Gecikme 95 % Giiven Aralig1
Firma Std. Std. o )
N Siirelerinin N Minimum Maximum
Kodu Sapma Hata Alt Smir | Ust Sinir
Ortalama
4 141 1.2422 | 2.69799 | .22721 .7930 1.6914 .007 15.00
5 75 2.1372 | 2.69609 | .31132 1.5169 2.7575 .007 10.94
6 93 .1619 52562 | .05450 .0537 .2702 .00 2.85
7 78 3691 | 1.15782 | .13110 .1081 .6302 .OOV 5.84
Total 387 9801 | 2.21107 | .11240 7591 1.2011 .00 15.00

Aciklamalar :Bu tablo (Tablo 6.13) yedi firmanin Gecikme Siirelerinin
ortalamalarinin, standart sapmalarinin, standart hatalarinin, % 95 giiven araligina
gore alt ve iist smirlarinin, maximum ve minimum degerlerinin hesaplandigi
tablodur. Siralama firma kod numaralarina gore yapilmistir. N indisi ile belirtilen,
ilgili firma ile kag¢ defa alis veris yapildigidir. Bu tablo degerleri herhangi bir karar
ortaya ¢ikarmamaktadir. Bu tablodan sonra Varyanslarin Homojenlik Testi yapilir.

Gecikme siiresi birimi "giin” diir.

Tablo 6.14 Gecikme Siireleri i¢in Varyanslarinin Homojenligi Testi tablosu

] . . Levene Istatistik df1 df Anlam Diizeyi
GECIKME SURELERI

31.626 3 383 .000

Varyans Homojenliklerinin Testi :Anlam diizeyi 0,05 ten (Tablo 6.14) kiiciik
oldugundan Varyanslarin Homojen oldugu hipotezi, Levene Istatistigine gore red

edilmistir. Yani Varyanslar homojen degildir.

Varyanslarin Homojenligi Testinde varyanslar homojen ise Tukey Testi ile,

Varyanslar homojen degilse Tamhane Testine gore ikiserli karsilastirmalar yapilir.

Gecikme stirelerinin ortalamalarina gore varyanslar homojen olmadigindan, firmalar

Tamhane Testine (Tablo 6.16) gore karsilastirilir.
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GECIKME Karelerin it Karelerin . Anlam
SURELERIi Toplami Ortalamasi Diizeyi
Gruplar arast 201.474 3 67.158 15.259 .000
Gruplar ici 1685.618 383 4.401
Toplam 1887.092 386

Varyanslarin Analizi :Tablo 6.15 deki anlam diizeyi 0,05 ten kiiciik oldugundan
gecikme slirelerinin  ortalamalari agisindan farkliliklar vardir. Bu farkliliklar

Tamhane Testi (Tablo 6.16) ile belirlenecektir.

Tablo 6.16 Gecikme Siirelerinin Coklu Karsilagtirma tablosu (Tamhane Testi)

' @ ' J) Farklarin Toplami Std. hata A{llam 95% Giiven Araligi
Firma kodu | Firma kodu dI-J Diizeyi Minimum Maximum
4 ) -.89500 .38541 123 -1.9225 1325

6 1.08026(*) .23366 .000 4576 1.7029
7 .87310(*) .26232 .006 1763 1.5699
S 4 .89500 38541 123 -1325 1.9225
6 1.97526(*) .31605 .000 1.1222 2.8283
7 1.76810(*) 33779 .000 .8613 2.6749
6 4 -1.08026(*) .23366 .000 -1.7029 -.4576
5 -1.97526(*) .31605 .000 -2.8283 -1.1222
7 -.20717 .14198 .616 -.5880 A737
7 4 -.87310(*) .26232 .006 -1.5699 -.1763
) -1.76810(*) .33779 .000 -2.6749 -.8613
6 20717 .14198 .616 - 1737 .5880

Coklu Karsilastirma :Gecikme siirelerine goére firmalarin coklu karsilastirma
sonuglar1 Tablo 6.16 gosterildigi gibidir. Tabloya gore anlam diizeyi 0,05 ten kiiciik

olan firmalar arasinda gecikme stireleri agisindan farkliliklar vardir.

Bu bilgiye gore tablo incelendiginde,

4 nolu firma ile 6 ve 7 nolu firmalar arasinda gecikme siirelerinin ortalamalari

arasinda farkliliklar vardir. 4 nolu firma 6 nolu firmaya gore 1.08 giin, 7 nolu firmaya
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gore ise 0.87 giin daha basarisizdir. Baska bir ifadeyle 6 nolu firma 4 nulo firmaya
gore gecikme siirelerinin ortalamasi agisindan 1.08 giin daha iyidir. Yani siparislerini

daha erken gondermektedir.

5 nolu firma ile 6 ve 7 nolu firmalar arasinda gecikme siireleri ortalamasi agisindan
farkliliklar vardir. 5 nolu firma 6 nolu firmaya gore 1.97 giin, 7 nolu firmaya gore

1.76 giin daha basarisizdir.

Benzer yontemle diger iki firmada incelendiginde firmalar arasinda gecikme siiresi
ortalamalarina gore benzerlikler c¢ikacaktir. Be benzer gruplari manuel hesaplama
yontemleriyle yapmak olduk¢a zordur. Bunun i¢in SPSS yardimiyla Homojen alt

gruplar olusturulmustur. (Tablo 6.17)

Tablo 6.17 Gecikme Siirelerinin Homojenliklerinin Gruplanmasi tablosu

GECIKME 0,5 Anlam Diizeyi I¢in
. . Firma Kodu N
SURELERI 1. Grup 2. Grup 3.Grup
Tukey HSD 6 93 1619
7 78 .3691
4 141 1.2422
5 75 2.1372
Anlam Diizeyi 910 1.000 1.000

Homojen Alt Gruplar :Tablo 6.17 de goriilecegi gibi gecikme siirelerinin ortalamalari

icin benzer {li¢ grup olusmustur.

Yani, 6, ve 7 nolu firmalar gecikme siirelerinin ortalamasi agisindan benzerdir ve

birinci grubu olusturmustur.

4 nolu firma tek bagina ikinci grubu olusturmustur. 5 nolu firmada tek basina tigiincii

grubu olusturmustur.
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Tablo 6.17 den ¢ikarilacak diger sonug ise birinci grubu olusturan firmalarin (6 ve 7
nolu firmalar) Gecikme siirelerinin ortalamasi agisindan en basarili firmalar
durumundadir. Buna karsilik, {i¢iincii grubu olusturan 5 nolu firma gecikme siireleri

acisindan en basarisiz firma durumundadir.

6.3.3 Zamaninda teslim oranlarina gore istatistiksel analiz

Tablo 6.18 Zamaninda Teslim Oranlarinin A¢iklamalar tablosu

) Std. 95 % Giiven Aralig1 .
Firma Std. Sapma Maximu
N Ortalama Hata Minimum
Kodu Alt Siur .. m
Ust Smur
4 141 | 79.0061 | 38.20252 | 3.21723 72.6454 85.3667 .00 100.00
5 751 47.7101 | 46.40665 | 5.35858 37.0329 58.3873 .00 100.00
6 93] 93.2304 | 21.96094 | 2.27724 88.7076 97.7532 .00 100.00
7 781 93.1718 | 18.79711 | 2.12835 88.9337 97.4099 13.04 100.00
Total 387 | 79.2143 | 37.51241]1.90686| 754652 | 82.9635 .00 100.00

Aciklamalar :Tablo 6.18 de dort firmanin zamaninda teslim oranlarinin ortalamalari,
standart sapmalari, standart hatalari, % 95 giiven aralifina gore alt ve {ist siurlari,
maximum ve minimum degerleri verilmistir. Siralama firma kod numaralarina goére
yapilmistir. N indisi ile belirtilen, ilgili firma ile ka¢ defa alis veris yapildigidir. Yani
4 numaral1 tedarikgi ile 141 defa islem yapilmistir. Bu tablo degerleri herhangi bir
karar ortaya ¢ikarmamaktadir. Bu tablodan sonra Varyanslarin Homojenlik Testi

yapilir.

Tablo 6.19 Zamaninda Teslim Oranlari i¢in Varyanslariin Homojenligi Testi tablosu

ZAMANINDA TESLIM Levene Istatistik dfl df2 Anlam Diizeyi

ORANI 62.843 3 383 .000

Varyans Homojenliklerinin Testi :Anlam diizeyi 0,05 ten (Tablo 6.19) biiyiik
oldugundan Varyanslarin Homojen oldugu hipotezi, Levene Istatistigine gore red

edilir. Yani Varyanslar homojen degildir.
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Zamaninda teslim oranlarinin ortalamalarina gore varyanslar homojen olmadigindan,

firmalar Tamhane Testine (Tablo 6.21) gore karsilastirilir.

Tablo 6.20 Zamaninda Teslim Oranlarinin Anova tablosu

ZAMANINDA Karelerin N Karelerin . Anlam
TESLIM ORANI Toplami Ortalamasi Diizeyi
Gruplar aras 107910.041 3 35970.014 31.651 .000
Gruplar igi 435261.824 383 1136.454
Toplam 543171.864 386

Varyanslarin Analizi :

Tablo 6.20 deki anlam diizeyi 0,05 ten kii¢iik oldugundan

zamaninda teslim ortalamalarinda farkliliklar vardir. Bu farkliliklar Tamhane Testi

(Tablo 6.21) ile belirlenecektir.

Tablo 6.21 Zamaninda Teslim Oranlarinin Coklu Karsilastirma tablosu (Tamhane testi)

‘ @ . ) Farklarin Std. hata Anlam 95% Giiven Araligi
Firma kodu | Firma kodu Toplami (I-J) Diizeyi Minimum Maximum
4 5 31.29601(*) 6.25020 .000 14.5936 47.9984

6 -14.22429(*) 3.94163 .002 -24.6856 -3.7630
7 -14.16573(*) 3.85752 .002 -24.4095 -3.9220
5 4 -31.29601(*) 6.25020 .000 -47.9984 -14.5936
6 -45.52029(*) 5.82239 .000 -61.1468 -29.8938
7 -45.46174(*) 5.76578 .000 -60.9479 -29.9755
6 4 14.22429(*) 3.94163 .002 3.7630 24.6856
5 45.52029(*) 5.82239 .000 29.8938 61.1468
7 .05856 3.11701| 1.000 -8.2396 8.3567
7 4 14.16573(*) 3.85752 .002 3.9220 24.4095
5 45.46174(*) 5.76578 .000 29.9755 60.9479
6 -.05856 3.11701 | 1.000 -8.3567 8.2396

Coklu Karsilastirma

:Tablo 6.21 her firmanin birbirleriyle olan farkliliklarim

Tambhane testine gore karsilagtirmasini gostermektedir.
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4 nolu firma ile 5, 6 ve 7 nolu firmalar arasinda farkliliklar vardir. 4 nolu firmanin
zamaninda teslim oraninin ortalamasi 5 nolu firmaya gore % 31.29 daha 1yidir. Fakat

6 nolu firmaya gore % 14.22, 7 nolu firmaya gore ise %14.65 daha kotiidiir.

5 nolu firma ile 4,6 ve7 nolu firmalar arasinda zamaninda teslim oranlarinin
ortalamasi agisindan farkliliklar goriilmektedir. 5 nolu firma, 4 nolu firmaya gore
%31.29, 6 nolu firmaya gore %45.42 ve 7 nolu firmaya gore ise %45.46 oraninda
daha basarilidir.

Bu farkliliklara gore firmalar arasindaki gruplama, SPSS programinda Tablo 6.22 de

olusturulmustur.

Tablo 6.22 Zamaninda Teslim Oranlarinin Homojenliklerinin Gruplanmasi tablosu

ZAMANINDA 0,5 Anlam Diizeyi I¢in
. Firma Kodu N
TESLIM ORANI 1. Grup 2. Grup 3.Grup
Tukey HSD 5 75 47.7101
4 141 79.0061
7 78 93.1718
6 93 93.2304
Anlam Dizeyi 1.000 1.000 1.000

Homojen Alt Gruplar :Gecikme siirelerinde oldugu gibi, zamaninda teslim

oranlarinin ortalamalarimin karsilastirilmasinda da benzer grup olusmustur.

5 nolu firma zamaninda teslim oranlarinin ortalamasi agisindan birinci grubu

olusturmustur.

4 nolu firma ikinci grubu olusturmustur.7 ve 6 nolu firmalar ise ii¢lincli grubu

olusturmustur.

Tablo 6.22 den c¢ikarilacak diger sonug ise {igiincii grubu olusturan firmalarin (7 ve 6

nolu firmalar) zamaninda teslim oranlarinin ortalamasi agisindan en basarili firmalar
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iken, birinci grubu olusturan firma ( 5 nolu firma) zamaninda teslim oranlarmin

ortalamasi agisindan en basarisiz firmalar olarak goriilmektedir.

6.4 ANOVA Testinin Sonuclari

Her dort firma red oranlari, gecikme siireleri ve zamaninda teslim oranlarina gore
Anova testine gore karsilastirildi. Red oranlarina gore firmalar arasinda belirgin
farklar goriilmedi fakat gecikme siireleri ve zamaninda teslim oranlarina gore

belirgin farklar oldugu goriildii.

Tablo 6.23 Anova Sonug tablosu

Karsilagtirma Parametreleri <::| Bagarth Dasarisiz |:'>
1. 2. 3. 4.

Red Oranlar Red oranlar agisindan firmalar agisindan fark yoktur.

Gecikme Siireleri 6 7 4 5

Zamaninda Teslim Orani 6 7 4 5

Anova analizlerin sonuglarina gére Tablo 6.23 olusturulmustur. Bu tabloya gore 6
nolu tedarik¢i gecikme siireleri ve zamaninda teslim bakimindan diger tedarikgilere

gore daha iyidir.

5 nolu Tedarik¢i ise gecikme siireleri ve zamaninda teslim bakimindan diger

tedarik¢ilere gore daha basarisizdir.

Sonuglar1 Tablo 6.5 e gore degerlendirecek olursak asagidaki kararlar olusacaktir.

Sirket tipi: Her iki tedarik¢i de limited sirket tipindedir. Dolayisiyla sirket tipleri

tedarikciler arasinda basarili olacaktir fikrini belirlememektedir.

Firma biiyiikliigli: En basarili olan 6 nolu tedarik¢i, calisan sayist bakimindan A

grubunda, 5 numarali en basarisiz tedarik¢i B grubundadir. Bu ¢aligmada caligsan
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sayis1 az olan tedarikgiler daha basarili ¢ikmistir. Ana sanayilerin kiigiik tedarikgileri

tercih etmelerinin nedenlerinden biri de bu olsa gerektir.

Miihendis durumu: 6 nolu tedarik¢ide konuyla ilgili, bir tane miithendis ¢alismasina
ragmen 5 nolu tedarik¢ide herhangi bir mithendis ¢alismamaktadir. O halde 5 nolu
tedarik¢inin basarisiz  olmasmin nedenlerinden biri firmasinda konuyla ilgili

miihendis ¢alistirmamasi olabilir.

Kalite yonetim sistemi: 6 nolu tedarik¢ide ISO 9001 Kalite Yonetim Sistemi varken,
5 nolu tedarik¢ide herhangi bir Kalite Yonetim Sistemi mevcut degildir. O halde 5
nolu tedarik¢inin basarisiz olmasimi herhangi bir Kalite Yonetim sisteminin

olmayisina da baglayabiliriz.

Proses Denetim Sonucu: Ayrica 6 nolu tedarik¢i miisterisi tarafindan yapilan proses
denetiminde 71 puan almis, 5 nolu tedarik¢i ise 33 puan almistir. Bu puanlarda 6

nolu tedarik¢inin daha basarili olacaginin gostergesidir.

6.5 Istatistiksel Uygulama (Ki-kare)

Uygulamanin bu boélimiinde firmalarin red oranlarinin ve Ortalama gecikme
stirelerinin, kalite sistem yapisiyla, firma biyiikligiiyle, calisan sayisiyla, teknik
eleman varligiyla olan iligkileri Ki-kare testi ile incelenecektir. Bu ¢alisma i¢in 96
firmanin verileri excel tablosu olusturularak derlenmistir. Her parametre i¢in, SPSS
paket programi kullanilarak Ozet Tablo, Capraz Tablo ve Ki-Kare Testi tablosu
olusturulmustur.

Temel amag, bu parametreler arasindaki iligkileri belirleyip, Tedarik¢i Zincirindeki

firmalarin sec¢imi i¢in model olusturmaktir.

6.5.1 Ortalama gecikme — kalite sistem iliskisi

Ho: Ortalama gecikme ile Kalite Sistem yapisinin varlig1 arasinda iliski yoktur.

HI: Ortalama gecikme ile Kalite Sistem yapisinin varligi arasinda iliski vardir.
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Gegerli Veri Gegersiz Veri Toplam Veri
Sayis1 Yiizdesi Sayis1 Yiizdesi Sayis1 Yiizdesi
KALITESISTEM * o 0 o
ORTGECIKME 96|  100.0% 0 0% 96|  100.0%
Tablo 6.25 Ortalama Gecikme — Kalite Sistem Yapusi iliskisi
) ] ] ORTALAMA GECIKME
KALITE SISTEMI Toplam
az biraz orta cok Cok fazla
VAR 14 16 3 1 1 35
YOK 4 17 15 11 14 61
Toplam 18 33 18 12 15 96
Tablo 6.26 Ki-kare Testi Tablosu
Ki-kare Testi Deger Serbeshk Olasilik
Derecesti
Ki- Kare 28.214 4 .000

Tablo 6.26 da, Ki-kare degeri 28.214 olup, 4 serbestlik derecesi i¢in, olasilig1 0,000

oldugundan % 5 anlam diizeyi i¢in hipotez red edilir. Yani Kalite Sistem yapisinin

varlig1 ile Ortalama Gecikme siireleri arasinda iliski vardir. Tablo 6.25 e gore, Kalite

Sistem yapisin1 kurmus ve uygulayan firmalarin Ortalama Gecikme Siireleri, Kalite

Sistem yapisint kurmamig firmalara gore ¢ok daha azdir. Ciinkii Kalite Sistem

Yapisim1 uygulayan firmalarda tiim siirecler talimat ve prosediirlerle kurallara

baglanmistir. Talimat ve Prosediirlerle belirlenmis kurallar, Kalite Sistemine sahip

firmalar tarafindan daha iyi uygulandigindan, bu tip firmalarin ortalama gecikme

siireleri de uygulamayan firmalara gore daha diigiiktiir. Su halde Kalite Sistem

yapisinin kurulup isletilmesi, ortalama gecikme siireleri agisindan firmalar1 daha

basarili yapmaktadir.




6.5.2 Ortalama gecikme — sirket tipi iliskisi

Ho: Ortalama gecikme ile Sirket Tipi arasinda iliski yoktur.

HI: Ortalama gecikme ile Sirket Tipi arasinda iliski vardir

Tablo 6.27 Ozet Tablo (Ortalama Gecikme — Sirket Tipi)
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Gegerli Veri Gegersiz Veri Toplam Veri
Sayis1 Yiizdesi Sayis1 Yiizdesi Sayis1 Yiizdesi
SIRKET TiPI* o o o
ORTGECIKME 96|  100.0% 0 0% 96|  100.0%
Tablo 6.28 Ortalama Gecikme Sirket Tipi Iliskisi
_ o ORTALAMA GECIKME
SIRKET TIPI Toplam
az biraz orta ¢ok Cok fazla
AS 5 2 1 0 0 8
LTD 13 31 17 12 15 88
Toplam 18 33 18 12 15 96
Tablo 6.29 Ki-kare Testi Tablosu
Ki-kare Testi Deger Serbeshk Olasilik
Derecesi
Ki- Kare 11.769 4 .019

Tablo 6.29 da ki kare degeri 11,769 olup 4 serbestlik derecesi i¢in olasiligi 0.019

oldugundan %5 anlam diizeyi i¢in hipotez red edilir. Hipotezde iddia edilen gibi bir

duruma rastlanma olasiligi 0,05 ten kiiciiktiir. Fakat Tablo 6.28 de A.S. firmalarin

toplam firmalara orani (8/96 = 0.08) % 25 ten kii¢iik oldugundan Ki-kare testine gore

test sonuglar1 gergegi vermeyecektir. Dolayisiyla, mevcut verilere gore, Ortalama

Gecikme siireleri ile Firma tipi arasinda iligki vardir yada yoktur diyemeyiz.




6.5.3 Ortalama gecikme — firma biiyiikliigii iliskisi

Ho: Ortalama gecikme ile Firma Biiyiikltigii arasinda iligki yoktur.

HI: Ortalama gecikme ile Firma Biiyiikligii iliski vardir

Tablo 6.30 Ozet Tablo (Ortalama Gecikme — Firma Biiyiikliigii)
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Gegerli Veri Gegersiz Veri Toplam Veri
Sayisi Yiizdesi Sayisi Yiizdesi Sayisi Yiizdesi
FIRMABUYUKLUGU
* ORTGECIKME 96| 100.0% 0 0% 96| 100.0%
Tablo 6.31 Ortalama Gecikme Firma Biiyiikliigii Tliskisi
) FIRM A B ORTALAMA GECIKME Toplam
BUYUKLUGU az Biraz orta ¢ok Cok fazla
A (1-10 kisi) 4 11 10 7 10 42
B (11-25 kisi) 2 7 6 3 5 23
C-D-E
(26-dan fazla) 12 15 2 2 0 31
toplam 18 33 18 12 15 96

Tablo 6.32 Ki-kare Testi Tablosu (Ortalama Gecikme — Firma Biiyiikligii)

Ki-kare Testi

Deger

Serbeslik

Derecesi

Olasilik

Ki- Kare

42,705

8

.000

Tablo 6.32 da, Ki-kare degeri 42.705 olup, 8 serbestlik derecesi i¢in bu degerin

olasiligt 0,000 oldugundan, % 5 anlam diizeyinde hipotez red edilir. Yani Firma

Biiyiikliigi ile Ortalama Gecikme siireleri arasinda iliski vardir. 96 firmanin

verilerinden olusturulan, Tablo 6.31 e gore, A ve B indisleriyle gosterilen kii¢iik

Olcekli firmalar, siparisleri geciktirme agisindan daha basarisiz firmalardir. Buna

karsilik C-D ve E indisleriyle gosterilen daha biiylik 6lgekli firmalar siparisleri

zamaninda teslim etme acisindan daha bagarili firmalar durumundadir. Biiyiik 6lgekli

firmalarda kurumsal yapinin olusmasi, iiretim satis, kalite vb. her faaliyet i¢in ayri




63

elemanlarin gorevlendirilmesi siparislerin zamaninda karsilanma performansini da

arttirmaktadir.

6.5.4 Ortalama gecikme siiresi teknik personel iliskisi

Ho: Ortalama gecikme ile Teknik Personel arasinda iliski yoktur.

HI: Ortalama gecikme ile Teknik Personel iliski vardir

Tablo 6.33 Ozet Tablo (Ortalama Gecikme — Teknik Personel)

Gegerli Veri Gegersiz Veri Toplam Veri
Sayisi Yiizdesi Sayisi Yiizdesi Sayisi Yiizdesi
TEKNIK
PERSONEL* 96 100.0% 0 .0% 96 100.0%
ORTGECIKME
Tablo 6.34 Ortalama Gecikme Teknik Personel fliskisi
TEKNIK ORTALAMA GECIKME Toplam
PERSONEL az Biraz Orta ¢ok Cok fazla
A (yok) 3 14 13 12 14 56
B (1-3 kisi) 6 15 5 0 1 27
C-D-E
(_4- den fazla) 9 4 0 0 0 13
toplam 18 33 18 12 15 96

Tablo 6.35 Ki-kare Testi Tablosu (Ortalama Gecikme — Teknik Personel)

Ki-kare Testi

Serbeslik

Deger .
g Derecesi

Olasilik

Ki- Kare

53,786

8

.000

Tablo 6.35 da, Ki-kare degeri 53,786 olup 8 serbestlik derecesinde bu degerin

olasilig1 0,000 oldugundan, % 5 anlam diizeyinde hipotez red edilir. Yani Firmadaki

Teknik Eleman sayis1 ile Ortalama Gecikme siireleri arasinda iligki vardir. 96

firmanin verilerinden olusturulan, Tablo 6.34 e gore, A indisleriyle gosterilen teknik

elemant olmayan firmalar, temrin tarihlerine uyum agisindan en basarisiz firmalardir.
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Yine aym tabloya gore teknik elemani olan firmalarin siparisleri zamaninda

karsilama agisindan daha basarili olduklar1 goziikmektedir. Miihendis ya da teknik

elemanlar sistematik caligsarak, verilerle analiz yaparak, programli {iretim yaparak,

isletme igerisinde iiretim yonetimi olusturarak bir diizen kurabilmektedirler. Bu

diizen de calistiklar1 firmalari teslim tarihlerine uyum agisindan basarili yapmaktadir.

6.5.5 Red oranlan — kalite sistem iliskisi

Ho :Red Oranlar ile Kalite sistem yapisi arasinda iligki yoktur.

H1 : Red Oranlar ile Kalite sistem yapisi arasinda iligki vardir.

Tablo 6.36 Ozet Tablo (Red Oranlar1 — Kalite Sistem)

Gegerli Veri Gegersiz Veri Toplam Veri
Sayisi Yiizdesi Sayisi Yiizdesi Sayisi Yiizdesi
KALITESISTEM *
REDORANI 96|  100.0% 0 0% 96|  100.0%
Tablo 6.37 Red Oranlar1 — Kalite Sistemi Iliskisi
) ) RED ORANI
KALITE SISTEM Toplam
az Cok az orta fazla Cok fazla
VAR 4 19 8 3 1 35
YOK 2 9 21 16 13 61
toplam 6 28 29 19 14 96

Tablo 6.38 Ki-kare Testi Tablosu (Red Oranlar1 — Kalite Sistem)

Ki-kare Testi

Deger

Serbeslik
Derecesi

Olasilik

Ki- Kare

23.962

4

.000
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Tablo 6.38 da, Ki-kare degeri 23.962, serbeslik derecesi 4 olup bu degerin olasilig
0,000 oldugundan, % 5 anlam diizeyinde hipotez red edilir. Yani Kalite Sistem
yapisinin varligi ile Red Oranlar1 arasinda iliski vardir. Tablo 6.37 ye gore, Kalite
Sistem yapisini kurmus ve uygulayan firmalarin Red Oranlari, Kalite Sistem yapisint
kurmamig firmalara gore ¢cok daha azdir. Ciinkii Kalite Sistem Yapisini uygulayan
firmalarda tiim siiregler talimat ve prosediirlerle kurallara baglanmistir. Talimat ve
Prosediirlerle belirlenmis kurallar, Kalite Sistemine sahip firmalar tarafindan daha iyi
uygulandigindan, bu tip firmalarin Red Oranlar1 da Kalite Sistem olmayan firmalara
gore daha diisiiktiir. Kalite Sisteminin temelinde proses kontrolii vardir. Dolayisiyla
Kalite sistemine sahip firmalar proseslerini denetim altina alacak tedbirler
olusturmaktadirlar. Bu tedbirlerde iirlinlerinin kabul yiizdesini arttirmaktadir. O
halde Kalite Sistem yapisinin kurulup isletilmesi, Red Oranlari agisindan firmalari

daha basarili yapmaktadir.

6.5.6 Red oranlari sirket tipi iliskisi

Ho: Red Oranlari ile Sirket Tipi arasinda iligki yoktur.
H1: Red Oranlar ile Sirket Tipi arasinda iliski vardir

Tablo 6.39 Ozet Tablo (Red Oranlar1 — Sirket Tipi)

Gegerli Veri Gegersiz Veri Toplam Veri
Sayis1 Yiizdesi Sayis1 Yiizdesi Sayis1 Yiizdesi
SIRKETTIPI * o o o
REDORANI 96| 100.0% 0 0% 96| 100.0%

Tablo 6.40 Capraz Tablo (Red Oranlar1 — Sirket Tipi )

_ o RED ORANI
SIRKET TIPI Toplam
az Cok az orta fazla Cok fazla
AS 1 7 0 0 0 8
LTD 5 21 29 19 14 88
toplam 6 28 29 19 14 96




Tablo 6.41 Ki-kare Testi Tablosu (Red Oranlar1 — Sirket Tipi )

Ki-kare Testi

Deger

Derecesi

Serbeslik

Olasilik

Ki- Kare

16.364

4

.003
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Tablo 6.41 de, Ki-kare degeri 16.364, serbestlik derecesi 4 olup bu degerin olasilig
0,003 ve % 5 anlam diizeyinde hipotez red edilir. Fakat Tablo 6.40 da A.S firmalarin

toplam firmalara orani(8/96=0.08) % 25 ten kiigiik oldugundan sonug¢ gergegi

yansitmayacaktir. Yani eldeki verilerle yapilan bu ¢alismada, Firma Tipi ile Red

Oranlari arasinda iligki vardir yada yoktur diyemeyiz.

6.5.7 Red oranlar1 — firma biiyiikligii iliskisi

Ho :Red Oranlar ile Firma Biiytikliigii arasinda iliski yoktur.

HI :Red Oranlar ile Firma Biiyiikliigi iliski vardir

Tablo 6.42 Ozet Tablo (Red Oranlar1 — Firma Biiyiikliigii)

Gegerli Veri Gegersiz Veri Toplam Veri
Sayisi Yiizdesi Sayis1 Yiizdesi Sayis1 Yiizdesi
FIRMABUYUKLUGU o o o
* REDORAN 96|  100.0% 0 0% 96|  100.0%
Tablo 6.43 Capraz Tablo (Red Oranlar1 — Firma Biiytikligii)
FIRMA RED ORANI Toplam
BUYUKLUGU az Cok az orta fazla Cok fazla
A (1-10 isi) 1 6 13 13 9 42
B (11-25 kisi) 2 4 9 4 4 23
C-D-E (26 dan 3 18 7 2 1 31
fazla)
Toplam 6 28 14 19 29 96




Tablo 6.44 Ki-kare Testi Tablosu (Red Oranlar1 — Firma Biiyiikligii )

Ki-kare Testi

Deger

Serbeslik
Derecesi

Olasilik

Ki- Kare

55,416

8

.000
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Tablo 6.44 de, Ki-kare degeri 55.416 olup 8 serbestlik derecesindeki degerin olasilig

0,000 olup, % 5 anlam diizeyinde hipotez red edilir. Yani Firma Biiyiikliigii ile Red

Oranlan arasinda iligki vardir. 96 firmanin verilerinden olusturulan, Tablo 6.43 ¢

gore, A indisiyle gosterilen calisan sayisi (1-10 kisi) olan firmalarin Red Oranlar1 en

yiiksek firmalar oldugu goriilmektedir. Buna karsilik C-D-E indisleriyle gosterilen

calisan sayist 26 dan fazla olan biiyiik 6l¢ekli firmalarin Red Oranlar1 oldukga diisiik

oldugu goriilmektedir. O halde Red Oranlarinin firma biiyiikliikleriyle dogru orantili

oldugu ortaya c¢ikmaktadir. Biiylik 6lgekli firmalarin Red oranlar1 agisindan bu

basarisi, kurumsal yapilarina, teknik elemanlarmi varligina, sistematik calisma

bi¢imlerine baglanabilir.

6.5.8 Red oranlar teknik personel iliskisi

Ho: Ortalama gecikme ile Teknik Personel arasinda iliski yoktur.

HI1: Ortalama gecikme ile Teknik Personel iliski vardir

Tablo 6.45 Ozet Tablo (Red Oranlar1 — Teknik Personel)

Gegerli Veri Gegersiz Veri Toplam Veri
Sayisi Yiizdesi Sayisi Yiizdesi Sayist Yiizdesi
TEKNIKPERSONEL . . .
* REDORANI 96 100.0% 0 .0% 96 100.0%
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Tablo 6.46 Capraz Tablo (Red Oranlar1 — Teknik Personel)

TEKNIK RED ORANI Toplam
PERSONEL az Cok az orta fazla Cok fazla

A (yok) 1 10 17 16 12 56

B (1-3 kisi) 5 6 11 3 2 27

C-D-E

(4 den fazla) 0 12 1 ° ° r

Toplam 6 28 29 19 14 96

Tablo 6.47 Ki-kare Testi Tablosu (Red Oranlar1 — Teknik Personel)

Ki-kare Testi Deger Serbeshk Olasilik
Derecesi

Ki- Kare 43.701 8 .000

Tablo 6.48 de, Ki-kare degeri 43.701 olup 8 serbestlik derecesindeki degerin olasilig1
0,000 ve % 5 anlam diizeyinde hipotez red edilir. Yani Firmadaki Teknik Eleman
sayist ile Red Oranlar1 arasinda iligki vardir. 96 firmanin verilerinden olusturulan,
Tablo 6.47 e gore, A indisleriyle gosterilen Teknik elemani olmayan firmalar, temrin
tarihlerine uyum agisindan en basarisiz firmalardir. Yine ayni tabloya gore teknik
elemant olan firmalarin siparisleri zamaninda karsilama agisindan daha basarili
olduklar1 goziikkmektedir. Teknik eleman sayis1 4 den fazla olan firmalarin Red
oranlar1 agisindan daha basarili olduklar1 agiktir. Zaten Miihendis ya da teknik
elemanin oldugu isletmelerde diizen, kalite, plan, tiretim kontrol, son kontrol gibi
kavramlarda one ¢ikmaktadir. Miihendislerin firmalara olan sistem katkilar1 iirliniin
kalitesine yansiyarak, red oranlarini en aza indirmektedir. Her zaman miihendisi ya
da teknik formasyona sahip teknik elemanlarin oldugu firmalarin tercih edilmesi
gerekmektedir. Aksi durumda Red oranlar1 agisindan tedarik¢imizden istedigimiz

verimi alamayabilecegimizi bu ¢alisma gostermektedir.
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6.5.9 Red oranlar — ortalama gecikme iliskisi

Ho: Ortalama gecikme ile Red Oranlar arasinda iligki yoktur.

HI: Ortalama gecikme ile Red Oranlar iligki vardir

Tablo 6.48 Ozet Tablo (Red Oranlar1 — Ortalama Gecikme)

Gegerli Veri Gegersiz Veri Toplam Veri
Sayisi Yiizdesi Sayisi Yiizdesi Sayisi Yiizdesi
REDORANI *
ORTGECIKME 96 100.0% 0 .0% 96 100.0%

Tablo 6.49 Capraz Tablo (Red Oranlar1 — Ortalama Gecikme)

ORTALAMA GECIKME
REDORAN Toplam
az biraz orta ¢ok Cok fazla
Az 2 2 2 0 0 6
Cok az 11 8 3 4 2 28
orta 3 15 7 2 2 29
fazla 1 4 5 4 5 19
Cok fazla 1 4 1 2 6 17
Toplam 18 33 18 12 15 926

Tablo 6.50 Ki-kare Testi Tablosu (Red Oranlar1 — Ortalama Gecikme)

Ki-kare Testi Deger Serbeshl‘q Olasilik
Derecesi
Ki- Kare 32.906 16 .008

Tablo 6.50 de, Ki-kare degeri 32.906 olup bu degerin olasilig1 0,008 oldugundan
hipotez reddedilir. Yani red oranlar1 az olan firmalarin, Ortalama Gecikme siireleri
de az, buna karsilik red oranlar1 ¢ok olan firmalarin ortalama gecikme siireleri de
fazla oldugu tablodan goriilmektedir. Bu durumda firmalarin red oranlarindaki

basarilar1 degerlendirilirken ortalama gecikme siireleri referans olusturabilir yada
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ortalama gecikme siirteleri incelenirken red oranlar1 referans olarak kullanilabilir.
Zaten red oranlarimi azaltacak sistemi kurabilmis isletmeler ayni sistemin devami
olarak gecikme siirelerini minimize edecek sistemi de kurmuslardir. Tedarik¢i i¢in
satig performansini etkileyen tiim parametreler ayni sistem icerisine dahil edilmistir.
Red oranlar1 yada gecikme siireleri agisindan basarili olmus firmalarin basarilarini

kurduklari sisteme baglayabiliriz.

6.6 Ki-kare Testinin Sonuclari

Bu testte, Kalite Sistem yapisinin varligi, Firma biyiikliigii ve Teknik elemanin
varligi ve sayist Ortalama gecikme siirelerinin azaltilmast ve Red oranlarinin

azaltilmasi yoniinde 6nemli oldugu goriilmektedir.

Kalite sistem yapisi: Kalite sistem yapisini kurmus ve uygulayan firmalarin Red
oranlar1 az oldugu gibi siparisleri geciktirme siireleri de kalite sistem yapist olmayan
firmalara gore daha azdir. Bunu tamamen kalite sistemin firmalara kazandirdigi,

plan, kontrol, gézlem, verilerle analiz aligkanliklarina baglayabiliriz.

Sirket tipi: Bu calismadaki verilere gore yapilan ki-kare testinde Anonim Sirketlerin
toplam sirketler orani belli seviyede (%25) olmadigindan, Sirket Tipinin, Red
Oranlari1 ve Ortalama Gecikme Siirelerine olumlu yada olumsuz etkileri
belirlenememektedir. Yani bu ¢aligmaya gore, Tedarik¢i se¢iminde firma tipi goz

Oniinde bulundurulmamaktadir.

Firma biiyiikliigii: Calisan sayis1 26 dan fazla olan firmalar Red oranlar1 ve ortalama
gecikme siireleri agisindan diger firmalara gore daha basarilidirlar. Onemli bir nokta
da, calisan sayis1 arttik¢ca Red Oranlarinda ve Ortalama Gecikme Siirelerinde azalma
oldugu gercegidir. Kiigiik 6lcekli, dzellikle ¢alisan sayis1 10 dan az olan firmalarin
red oranlar1 ve ortalama gecikme siireleri ¢ok fazladir. Bunu bu tip firmalarda

kurumsallasmanin olmadigina, patron zihniyetiyle yonetilmesine baglayabiliriz.

Teknik Personel: Teknik personeli olmayan firmalar Red oranlart ve ortalama

gecikme siireleri acisindan en basarisiz firmalardir. Buna karsilik teknik eleman
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sayis1 arttikca firmalarin Red oranlar1 ve Ortalama Gecikme siireleri acisindan
basarilarinin da arttig1 yapilan testlerle goriilmektedir. Teknik elemanlarin firmalara
kazandirdiklar1 katma degerlerin bir ¢iktis1 olan basari bu tiir firmalar1 6ne ¢ikartan

etkenlerdendir.

O halde Anova ve Ki-kare testlerinden c¢ikarilacak ana sonug, Kalite YOnetim
Sisteminin varligi ve Teknik formasyona sahip personelin varligi, tedarik¢ilerin
ortalama gecikme siireleri, zamaninda teslim oranlar1 ve red oranlar1 agisindan biiyiik
Oonem tagimaktadir. Miihendisi yada teknik elemani olan, Kalite Yonetim Sistemini
uygulayan firmalar bu parametrelere gore daha yiiksek performans gostereceklerdir.

Fakat sirket tipi ve firma biiyiikliigli i¢in ayni seyleri sdyleyemeyiz.



TARTISMA VE ONERILER

Satin alma faaliyetlerinde Tedarik¢inin sec¢ilmesi ve belirlenmesi son derece
onemlidir. Kazan — Kazan Teorisini benimsemis Tedarik¢i iligkilerinin faydalari,
hem tedarikgiler hem de isletmeler agisindan kiicimsenmeyecek kadar coktur.
Yanlis se¢ilmis tedarikciler, hem iirtin kalitesini olumsuz etkileyecek hem de
terminlerin aksamasina neden olarak isletmenin itibarinin diismesine neden olacaktir.
Bu ylizden higbir isletme olumsuz etki olusturacak tedarikgilerle ¢alismak istemez.
Bu durum o6zellikle iirlin kalitesinde direkt etkisi olan malzemelerin temin edildigi

Tedarikgilerin 6zenle secilmesi gerektiginin 6nemini vurgular.

Ayrica, mal ve hizmet satin alirken, dogru tedarik¢ilerle ¢alismak son derece
onemlidir. Bu tedarikgiler, genellikle miisterinin karsisina kendiliginden ¢ikmazlar.
Miisterilerin satin alma gruplar1 arastirmalar yaparak bu tedarikcilere ulasirlar. Ilgili
birimler Tedarikg¢i ile cesitli goriismeler yapar ve prototip iiretime gegilir. Yani,
belirlenmis tedarik¢ilerle seri iiretim agamasinda ¢alismaya baslamak belli bir siireci
gerektirir. Bu siire¢ tamamlanmadan seri tiretime gegilmezi iirlin kalitesi agisindan

son derece risklidir.
Bu calismada, Tedarikgilerle seri iiretim asamasina gegis silirecini kisaltarak,
degerlendirme maliyetlerini minimize etmek i¢in bazi parametrelere bakilarak

Tedarik¢i Se¢iminin yapilabilecegini ortaya ¢ikarmaktadir. Bu parametreler,

1. Miihendis, Teknik Eleman varlig1 veya sayisi

2. Uygulanmakta olan Kalite Sistem Yapisinin varligi,
3. Sirket tipi,

4. Sirket biiytkligi ,

5.

Miisteri tarafindan yapilan Proses Denetiminde gosterdigi basari
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gibi parametreler Tedarik¢i Zincirine dahil edilecek Tedarikgilerin se¢iminde dnemli

kriterlerdir.

Bu caligmaya gore, Miihendis yada teknik elemani olan, olmayan firmalara gore,
herhangi bir Kalite Yonetim Sistemini uygulayan, uygulamayan firmalara gore, red
oranlar1 ve zamaninda teslim oranlari agisindan daha basarilidirlar. Ayrica kalite
sistem yapisini uygulayip uygulamamasina bakilmaksizin, Proses Denetiminde
yeterli puani almis Tedarikgiler, proses denetiminde yeterli puant almamis

tedarikgilere gore daha basarili olduklart sonucu ¢ikmustir.

O halde, Miihendis yada Teknik Elemanin varligi, Kalite Sistem Yapisinin varligi,
Miisteri Proses Denetimi sonucu, Tedarik¢i secimindeki son derece oOnemli
parametreler oldugu agiktir. Tedarik¢i performansini etkileyen parametreler yalnizea,
kalite sistem yapisinin varligt ve teknik elemanin varligir degildir. Bu iki
parametreyle birlikte,

1. Olgme kontrol yetenegi,

Labratuvar donanimi,

Firmanin stirekliligi,

Referanslar,

Fiyat avantaji,

Bolgesi, yeri (Ulasim kolaylig1)

Finansal giicii,

Servis hizmeti,

A A A

Uriin nakil yetenegi, (iiriinii miisteri mahalline ulastirma)
10. Kurumsal yapisi gibi parametreler tedarikg¢ilerin performanslarini etkileyen

degerlerdir.

Yanlis secilmis bir tedarik¢i ana sanayine yarardan ¢ok, maliyet kaybi, zaman kaybi,
itibar kaybi hatta miisteri kaybina yol agar. Bu nedenle tedarikg¢iler belli bir

sistematik i¢inde se¢ilmeli ve yine sistematik bigimde degerlendirilmelidir.
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[ Ek - 1] Tedarik¢i Anket Formu
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NSK
SINAI MAMULLER

TARIH
ANKET FORMU

FIRMA ADI

AGIK ADRESI :

TEL : FAX: web.
YETKILI KiSi ( Satis ) : DAHILI NO : E MAIL :
YETKILI KiSi ( Kalite ) : DAHILI NO : E MAIL :
, » TOPLAM 2004 YILI SATIS 2005 YILI SATIS
MUHENDIS | JEKNIKER DIGER CALISAN ORANLARI ORANLARI
SAYISI  (A) | /TEKNISYEN = CALISAN SAYISI — T YURT
savisi ) | sAvisi (c) [ SN YURTIGI | YURTDISI | YURTIGH | 8
........... 7 ISR S DR B

URETTIGI URUN / URUNLER :

NSK ya URETTIGI URUNLER

MAKINA PARKI : ( Makine adi, kapasitesi, adedi) (Ton, kw vb.)

OLCME VE KONTROL EKIPMANLARI

Kalite YOonetim Sistemi (TSE,
ISO, QS vb)

Belgelendirme
Kurulusu

; - Gegerlilik Suresi
Ilk Alma Tarihi Bitis Tarihi

Akreditasyon Sertifika No

NSK ya URETILEN URUNUN TOPLAM KAPASITE ORANI :

NOT : Mevcut Kalite Yénetim Sistemi belgelerini

0 224 662 12 40 nolu faksa génderiniz.
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[ Ek -2 ] Satinalma Proseduri

YAYIN VE DE

2

REVIiZYON NO YAYIN TARIHI 4 REVIZYON NEDENI

00 Yayin

Tedarikgi Performans Degerlendirme Formu yerine, UYS deli Yan
Sanayi Teslimat Degerlendirme getirildi.

Tedarik¢i Denetim Formu, Kara Liste, Ted. Denetim Plani, Tablo
ilave edildi. Org. Semasindaki degisiklikler prosedire yansitildi.
Resital Programi dahil edildi. Koyu punta ile yazilmis yerler
degistirildi.

Paragraf 5.8 de koyu puntalarla yazilmis cumle ilave edildi.
Prosedir yeni Formatta hazirlandi.

01

27704 /2005

5.7 nolu paragraf degistirildi. 5.8 nolu paragrafta koyu puntali yerler
27105 / 2005 degi§tirildi; (Teda‘rik(;i .I'D"eneitim Planini haZ|rI.ama ve taklp
sorumlulugu, Kalite Bolimunden alinarak, Ticaret Bolimiine

devredildi.)

DAGITIM TABLOSU

i . - DAGITIM .
BOLUM AD/SOYAD DAGITIM TARIHI SEKLI IMZA

NOT 1 :Bu prosedlr, Dagitim Tablosunda adi gecenlere, Hard Copy olarak dagitiimistir. Prosedurin
gegerli revizyonu, Isletmemizdeki tim terminallerden “Salt Okunur” olarak kullanima agiktir.

NOT 2 :Uzerinde 1slak imza bulunmayan Hard Copy’ ler Kalite Sistem Faaliyetlerinde, referans olarak

kullanilamaz.
Gozden Gegirme Hazirlayan Kontrol eden Onay
Bu Prosediir, her yil Mayis ayinda Ticaret Bolimu (Satinalma Sefi) | Satinalma Sefi Yon. Temsilcisi Tic. Gen. Mud.

tarafinda gézden gegirilir. Yard.
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1 POLITIKA REFERANSI

TS-ISO 9001 : 2000 Standardi Madde 7.4. \7@

2 AMAC VE KAPSAM
Bu prosedirin amaci, isletmea‘m hammadde, mamul, yedek parga ve hizmetin

satin almasinin uygun tedarl | n yerine getiriimesini saglamaktir.

isletmenin eklpman ve tlﬁaglarmln planlanmasi, sartnamelerin hazirlanmasi ve
sdzlesme yapllarak w Ié‘l’@)gergekle§tlrllme3|n| ve izlenmesini kapsar.

3 SORUMLULU

%
Bu pro S e
Yar%

4

alan tim Satinalma faaliyetlerinin ydritilmesi Tek. Gen. Mud.
ari Gen. Mud. Yardimcisina, Ticaret Muduriine ve Satin Aima Sefine aittir.

4-TA R
Tedarikgi :Bir Urind veya hizmeti saglayan kurulug yada kisi
5-PROSEDUR

5.1 Satinalma Sefi tarafindan, Onayh Tedarik¢i Listesi ( F-Pr.10.01 ) olusturulur. Bu form
Ticari Gen. Mud.Yard. tarafindan onaylanir. Onayh Tedarikgiler Listesi Satinalma Sefi

tarafindan surekli glincel olmasi saglanir.

TEDARIK | SATINALMA TALEP FiSi
Cl GIRDI SOZLESME
GRUP ACIKLAMA DEN!ETiM HAZII:ILAYA ONAY MUAYENE SURESI
|
A Hammaddeler Dovme Sefi Gen. Mid. | Dévme Sefi |
(Celik, boru, tranmisyon ) (NURKA) Yard. (NURKA)
B _Hizmetler ( Teknik ) Fason EVET | ceeee | e KALITE 6 AY
islemler
Hizmetler (Sosyal) Disaridan
C alinanan ve Uriin Gzerinde | | semeem | memeeee | e 1YIL
direk kullaniimayan hizmetler.
Ham Mamdiller ( Firmamizda
D islem gérmeden, direkt EVET iigili Bélim Sefi | Gen. Miid. ~ KALITE / 1YIL
Urliniin Gzerinde takilan / Sorumlulari Yard. ILGILI BOLUM
mamdiller)
Montaj Malzemeleri (Bitmis
E olan Urlnii tamamlamak igin Montaj Sefi/ | Gen.Mud. | KALITE/ |
kullanilan malzemeler. Koli, Sorumlusu Yard. ILGILI BOLUM
somun ve civata)
Sarf Malzemeler (Kirtasiye,
F | paro malz femizlik L:T;fr'sle | iigili Bolim Sefi | Gen. Mud. | KALITE / |
< ‘e / Sorumlulari Yard. iLGILI BOLUM
yadlar, kesici takl.,genel
hirdavat malz.

5.2 Malzeme, hammadde, yari mamul,

yedek parga ihtiyaci olan bolimler, satin alma

istekleri igin Satin Alma Malzeme Talep Fisi ( F-Pr.10.02 )doldururlar.

5.3 Hazirlanan Satinalma Talep Figlerini, ilgili Gen. Mid. Yard onaylar. Onaysiz olan Satin
Alma Talep Figleri isleme alinmaz.

5.4 ilgili Gen. Miid. Yard tarafinda onaylanmis, Satinalma Talep Fisleri, talebi yapan bdlim
tarafindan Satinalma Sefine iletilir.

5.5 Satinalma sefi, gelen talebe gore, onayli Tedarikgi Listesinden Tedarikci seger.
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5.6 Secmis oldugu tedarikgiye, Siparis Fisi ( F-Pr.10.03 ) ni gdnderir ve telefon ile irtibat
kurarak, siparigin teyidini alir. Satin Alma Sefi, teyid sonucunu ayni forma, paraf atarak
belirtir.

5.7 Siparis fisindeki ilgili bilgiler Satin alma Sefi tarafindan RESITAL paket programindaki
Satinalma Siparis bolimiine islenir. Gelen Uriiniin irsaliyesi, RESITAL paket programindaki
Alim irsaliye bélimiine kaydedilir. Tedarik¢i degerlendirimesinde ve alim performansi
Olcumunde bu yapi kullanilir.

5.8 B ve D Seviyedeki, ISO 9000 ve benzeri Sistem Belgesi olmayan Tedarikgiler igin,
Satinalma Sefi Yillik Tedarikgi Denetim Plani (F-Pr.10.09) hazirlar. Yillik Denetim Planinin

uygulama sorumlulugui Ticaret bolumundedir. plamnda yer alan tim tedarikgiler,
Tedarik¢i Denetim Formu ( F-Pr.10.07 ) k II Plana uygun olarak denetlenirler.
Son alti (6) ay islem goérmemis ’denetlml tekrar calisincaya kadar
yapilmayabilir.Uygun bulunanlar U,St orurlar. Uygun olmayanlar i¢in Duzeltici ve
Onleyici faaliyet baslatilir. DOF s ore Takip Denetimi yapilir. Bu denetim sonucu
da olumsuz olursa, tedarikgi aﬁkgler Listesinden cikartilir.

5.9 Tedarik¢i Denetlemeleri, G @ ic imalat, Olgme Aletleri, imalat Tezgahlar, Kalite

Glvence baslikla Itinda g€rgekle§ir. Son iki denetimi olumsuz olan veya Ticari
anlasmazhk yasad firmalar Kara Liste ( F-Pr.10.08 ) ye alinirlar. Kara Listeye alinmis
I

Z.

olan fwmald\ I
5.10 Sefi, Onayli Tedarikgiler Listesinde belirtilen Tedarikgiler igin, Satin Alma
Sozlesm rtnamesi (F-Pr.10.06) hazirlar ve tedarikgiye onaylatir. Her tedarikgi igin bu
sozlesme yapilmaz.

5.11 Satin alinan Urinlerle ilgili iade ve kabul sartlarimiz, ilgili S6zlesme ve Sartnamede
belirtilir.

5.12 Tekel durumundaki tedarikgiler Onayl Tedarikgi Listesinde belirtilir. Tekel durumundaki
tedarikgilerin degerlendiriimesi ve sec¢imi yapilmayabilir. Satinalma Sefi tarafindan alternatif
firmalar arastirilir.

5.13 Sahip degistiren, Ortak sayisi azalan yada artan tedarikgilerimiz igin bu prosedir bastan
itibaren tekrar uygulanir. Cikan sonuca gore devam edilir yada edilmez.

5.14 Satin alinan malzemelerin muhafazasi, Uretim Ydnetimi prosediiriine (Pr.07) gdre
yapllr.

5.15 Acil durumlarda, satin alma islemleri , Satinalma Sefi tarafindan sézli olarak
gerceklestirilir. Aciliyet durumu kalktiktan sonra, yazil hale getirilir.



6-ILGILI DOKUMANTASYON / KAYITLAR
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Dokiiman / Kayit Adi Form No Kayit S:E:;:ia Sorumlu
Onayli Tedarikgi Listesi ( Bilgisayar ) F-Pr.10.01 Surekli Guncel | Satinalma Sefi
Malzeme Talep Fisi F-Pr.10.02 X 2+3YIL Satinalma Sefi
Siparis Fisi F-Pr.10.03 X 2+3YIL Satinaima Sefi
Alim Performansi ( Resital ) F-Pr.10.04 Surekli Gincel | Satinalma Sefi
Satinalma Sézlesme ve Sartnamesi F-Pr.10.06 X 3+3YIL Satinalma Sefi
Tedarikgi Denetim Raporu F-Pr.10.07 X 3+10 YIL Kalite Grup Sefi
Kara Liste ( Bilgisayar ) F-Pr.10.08 Strekli Glncel | Satinalma Sefi
Yillik Tedarikgi Denetim plani F-Pr.10.09 3+3 YIL Kalite Grup sefi




EK-3 Tedarikgi denetiminde kullanilan soru listesi
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NSK

Sinai Mamiiller TEDARIKGi DENETIM RAPORU

imalat ve Tic. A.S

RAPOR NO

TARIH

FIRMA ADI

FIRMA ADRESI :

GORUSULEN KiSi :

DEGERLENDIRMEYE ALINAN PARCA ADI

PARCA NO

DENETIM NEDENI

O YENI FIRMA OLUMLU % 100 - % 80
- . : KISMEN OLUMLU ( Gézden || .
O GELISTIRME FAALIYETLERI ceciimel) % 79 - % 60
O GUNCELLEME OLUMSUZ %59- 0
DEGERLENDIRME TABLOSU SONUG
Alinan Puan |I:\>/Iuaaxr.] % Sonug Olumlu Kismen Olumlu Olumsuz
A - GENEL
B - IC IMALAT
C - OLCME ALETLERI
D - IMALAT TEZGAHLARI
E - KALITE GUVENCE
TOPLAM
DEGERLENDIRME
EVET HAYIR
NSK AS. ile gcalismasi uygundur |:| |:|
Gelistirme Plani uygulanmali |:| |:|
Denetim Gerekli mi? L] [ ] EVET ise Denetim Tarihi ... T T

NSK A.S Adina DENETGI

Ad1 Soyadi
Kase / imza

TEDARIKGI / TASERON Adina

Ad1 Soyadi
Kase / imza

F-Pr. 10.07 Rev. 00
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KONU

ACIKLAMA

Tedarikginin Baslica Uriinleri ( NSK nin
kullandigi drinler. )

imalat Zemininin genel izlenimi ( Tertip Diizen -
Temizlik)

Uretim Techizati ve Durumu ( Onemli Giretim
Techizat! listesi )

Olcme Aleti - Test Cihazlari Listesi

Yanhs Uriin Sevkini énleyecek tedbirler alinmis
mi? Nelerdir?

Depolama Alani ( Girdi - Yari mamul ve Bitmis
Grtin )
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GENEL Dékiimanlar Gegerli | Giumiu | KISMEN | Gy, | Degerlendirme
Puan Olumliu Disi
Giris Kalite Kontrol Uygulanuyor mu? 3 2 0
Kontrol Kayitlari var mi? 3 2 1
Malzemelerin karismasini engelleyen yapi 3 2 1
uygulaniyor mu?
Yeterli Kontrol aleti var mi1? 3 2 1
Belirlenmis Tedarikgi Listesi var mi? Onayli mi? 3 2 0
'Yansanayiler denetlenmis mi? Kayitlari var mi? 3 2 0
Stoklama kosullari nasil? 3 2 1
Stoktaki malzemelerin tanima/izlenebilirligi uygun 3 2 1
mu?
Uygun Olmayan Uriinler kayit ediliyor mu? 3 2 0
Son Kontrol yapiliyormu ve kayitlari tutuluyor
3 2 0

mu?

TOPLAM 30 20 5

ACIKLAMALAR
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“ iC IMALAT Dokiimanlar ~ C°%™ | oumin | KISTeN o imeyy  Dederlendirme
Puan Olumlu Disi
“imalat Proses Akis Semalari var mi? Yeterli mi? 3 2 0
“Cal@ma alaninda mi? 3 2 0
“Kontrol Planlari var mi ? 3 2 1
“Kapsam parca kalitesini izlemeye yeterli mi? 3 2 1
Kritik dzellikler, Aksiyon planlari, Olgme aletleri
. I 3 2 0
belirlenmis mi?
“FMEA calismalari var mi? Uygulanmakta mi? 3 2 1
Parganin gerekli kitik lgiileri igin istatistiksel
3 2 0
Proses Kontrol Uygulaniyor mu?
“i§ Talimatlari var mi? Calisma alaninda mi? 3 2 0
“Qallgma Alaninda Parametreler var mi? 3 2 0
Hattin genel gérinimd, kalite yéniinden uygun 3 2 1
mu?
“imalat Baslangicinda ilk Onay Yapiliyor mu? 3 2 0
Her bir prosesten alinan élgim saonuglari 3 2 1
dogrumu?, kayit ediliyormu?
TOPLAM 36 24 5

ACIKLAMALAR




85

OLGU ALETLERI Dokimanlar | %™ | oumiu | KS™Me" | glumsyz | Degeriendirme
Puan Olumlu Disi
imalat alaninda uygun yerde mi? 3 2 1
Kalibrasyonlu mu? 3 2 0
Kalibrasyon planlari ve Etiketleri var mi? 3 2 0
TOPLAM 9 6 1
iIMALAT TEZGAHLARI Dékiimanlar Gegerli Olumlu Kismen Olumsuz Degerlendirme
Puan Olumlu Disi
Periyodik Bakim Planlari var mi? Uygulaniyor 3 2 0
mu?
Tezgahlarin Yeterlilik gcalismalar yapilmis mi? 3 2 0
Yeterlilik Calismasi Sonucu ? 3 2 1
Cm>1,67 igin 3 puan, Cm>1,33i¢in 2 puan
TOPLAM 9 6 1

ACIKLAMALAR
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KALITE GUVENCE Dékiimanlar GegerliPuan : Olumiu : ™" I olimsyy | Degerlendirme
Olumlu Disi
Departmanin organizasyon ve dlzeni yeterli
) 3 2 0
mi?
Yeterli sayida Kalite Elemani var mi1? 3 2 0
Gerekli egitimleri alinmig mi? 3 2 0
Kalite Elemanlar 2. Ve 3. Vardiyalarda
3 0
bulunuyor mu?
Mevcut bir Organizasyon semasi var mi? 2 0
Mevcut bir Kalite El Kitabi var mi? 2 0
TOPLAM 16 6 0

ACIKLAMALAR
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