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KISALTMALAR

B2B : Isletmeden Isletmeye Ticaret.
B2C : Isletmeden Tiiketiciye Ticaret.
BILGE : Bilgisayarli Giimriik Etkinlikleri.
BKM : Bankalararas1 Kart Merkezi.
CAD : Bilgisayar Destekli Tasarim.
CRM : Miisteri Iliskileri Yonetimi.
E-fhale : Elektronik Thale.

ERP : Kurumsal Kaynak Planlama.
E-Ticaret  : Elektronik Ticaret.

HTML : Hiper Metin Isaretleme Dili.

loT : Nesnelerin Interneti.

JIT : Tam Zamaninda Uretim.

LAN : Yerel Ag Baglantisi.

MRP : Malzeme Ihtiya¢ Planlamasi.
SASAYDER : Sakarya Satinalma Yoneticileri ve Profesyonelleri Dernegi
SATSO : Sakarya Ticaret ve Sanayi Odasi
STZ : Siirekli Tedarik Zinciri.

TUIK : Tiirkiye Istatistik Kurumu.
WAN : Genis Alan Aglar1.
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Dijitallesme kavraminin giderek yayginlagsmasi ve bilisim teknolojilerinde yasanan
gelismeler sonucunda geleneksel ticaret aligkanliklari yerini farkli inovatif yaklagsimlara
birakmistir. Dijitallesme sayesinde isletmeler ihtiya¢ duyduklar1 mal ve hizmetleri en
hizli sekilde segcme ve karsilastirma imkanina sahiptir. Bu nedenle dijitallesmenin
ekonomi ve ticarete yansimalar1 6nem arz etmektedir.

Bu ¢alisma dijitallesmenin endiistriyel satin alma siireglerine olan etkilerini tespit etmek
amaciyla hazirlanmistir. Bu ¢alisma ile Sakarya ilinde faaliyet gosteren firmalarin satin
alma siiregleri, kriterleri ve ilgili firmalarin satin alma departmanlarinda calisan
personellerin yaklasimlari irdelenmistir. Bu dogrultuda literatiirden elde edilen bulgular
ve gergeklestirilen derinlemesine miilakat yontemi ile kolayda oOrnekleme teknigi
kullanilarak online anket formlar1 olusturulmustur. Arastirma Sakarya ilinde faaliyet
gosteren firmalarin satin alma yetkililerinden toplanan veriler ile hazirlanirken, 105
katilimcidan elde edilen veriler analize dahil edilmistir.

Uygulama sonrasi elde edilen veriler SPSS 23.0 programi ile analiz edilmistir. Analizler
sonucunda, dijitallesmenin endiistriyel satin alma siireglerine olan etkisi satin almacilar
tarafindan 6nemli derecede algiladigi sonucuna ulasilmistir. Satin alma faaliyetleri
igerisinde operasyonel ve stratejik faaliyetlerin ol¢iildiigii likert ifadelerin analizi
sonucunda dijitallesen satin alma siireglerinin departman ve calisan verimliliklerinin
arttirdig1 sonucuna ulasilmistir. Dijitallesmenin endiistriyel satin alma siireclerine olan
etkisinin demografik degiskenlere gore farklilip farklilagmadigini ortaya koymaya
yonelik yapilan analizler sonucunda farklilik rastlanmamistir. Ayni zamanda satin alma
yetkililerinin dijitallesmeyi satin alma siireglerinde 6nemli olarak algilamasina ragmen
isveren ve kamu kuruluslarimin  dijitallesmeye yonelik c¢alismalar1  yeterli
algilanmamaktadir.

Anahtar Kelimeler: Endiistriyel Satin Alma, Dijitallesme, Tedarik Zinciri Y onetimi

Vii




Sakarya Universitesi, Institute of Business Abstract of Master Degree Thesis

Title of Thesis: The Industrial Purchasing And The Effect Of Digitalization On
Industrial Purchasing Processes; A Study on Sakarya Province

Author of Thesis Erdem OVER  Supervisor: Professor. Faruk Anil KONUK

Date:22.04.2022 NP: xiii(pre text) + 79 (main body) + 4 (App.)

Department: Business Subfield: Production Management and Marketing

As the concept of digitalization becomes more widespread and developments in
information technologies, traditional trade habits have been replaced by different
innovative approaches. Thanks to digitalization, businesses have the opportunity to
choose and compare the goods and services they need in the fastest way. For this reason,
the reflections of digitalization on economy and trade are important.

This study was prepared to determine the effects of digitalization on industrial
purchasing processes. In this study, the purchasing processes of the companies operating
in Sakarya province, their criteria and the approaches of the personnel working in the
purchasing departments of the relevant companies were examined. In this direction,
online questionnaire forms were created by using the findings obtained from the
literature and the in-depth interview method and the convenience sampling technique.
While the research was prepared with the data collected from the purchasing authorities
of the companies operating in the province of Sakarya, the data obtained from 105
participants were included in the analysis.

The data obtained after the application were analyzed with the SPSS 23.0 program. As
aresult of the analysis, it has been concluded that the effect of digitalization on industrial
purchasing processes is perceived by the buyers to a significant extent. As a result of the
analysis of likert expressions, in which operational and strategic activities are measured,
it has been concluded that digitalized purchasing processes increase department and
employee productivity. As a result of the analyzes made to reveal whether the effect of
digitalization on industrial purchasing processes differs according to demographic
variables, no difference was found. At the same time, although the purchasing
authorities perceive digitalization as important in the purchasing processes, the efforts
of employers and public institutions towards digitalization are not perceived as
sufficient.

Keywords: Industrial Purchasing, Digitalization, Supply Chain Management

viii



GIRIS

Bilgi ve iletisim alanindaki teknolojik degisimler birlikte ticaretin isleyisi farkli bir
boyuta evrilmistir. Buna paralel olarak 6énem kazanan dijitallesme kavrami; her alanda
bir ¢cok yeniligi beraberinde getirmistir. Dijitallesme etkisi ile birlikte veritabanina bagl
sistemlerin isletmelere entegrasyonu hiz kazanmis ve bilgilerin islenip, kullanilmasi

giiniimiiziin yogun rekabet ortaminda avantajlar saglamistir.

Teknolojik gelismeler isletmeler icin stratejik onemi olan endistriyel satin alma
faaliyetleri i¢in ¢evik bir yapiya biiriinmesini saglarken, isletmelerin tedarikgileri i¢in ise
daha iyi hizmet ve {iriin saglamaya itmektedir.. Dijital doniisiimii saglayamamais iireticiler
rekabet kosullarinda geri kalmalarindan dolay1 pazarda geri planda kalmakla birlikte
endiistriyel satin alma kisminda alic1 firmalar kaynaklarii verimli kullanamamakta, bu
da satin alma faaliyetleri i¢in verimsizlige neden olmaktadir. Bilisim teknolojisindeki
yenilikler sayesinde isletmeler pazar ortaminda gereksinim duyduklari iriin yada
hizmetler i¢in hizli bir sekilde fiyat bilgilerine ulasabilir ve maliyet avantajlari
yakalayabilmektedirler. Bu sayede tedarikgiler rakipleri ile en optimal fiyati vermekte
rekabet ederek endiistriyel satin almacilara uygun fiyat teklifini vermektedir.

Dijitallesme sayesinde sirketler i¢ ve dis iletisimlerini koordineli bir sekilde
yiiriitebilmektedir. Ote yandan, giiniimiizde olduk¢a popiiler olan kurumsal kaynak
planlama (ERP) programlari ile kaynaklarini verimli bir sekilde goriintiileme, raporlama
ve yonetme yetenegine sahiptirler. Tedarik zinciri yonetiminde 6zellikle dnemli olan
ceviklik, esneklik ve izlenebilirlik, ERP programlariyla tamamen uyumludur. Sirketler,
ihtiya¢ duyduklar tiretim girdilerini dijital teknoloji sayesinde endiistriyel satin alma

faaliyetlerini gergeklestirmektedir.

Dijitallesme, isletmelerin operasyonlar1 ve biiylimesi lizerinde biiyiik bir etkiye sahiptir.
Yapay zeka ve dijital teknolojinin siirekli gelismesi ile birlikte isletmedeki tedarik zinciri

ve endiistriyel satin alma kararlarmin gelecekte degisimleri beraberinde getirmesi
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beklenmektedir. Bu baglamda isletmeler i¢in oldukea stratejik birimler olan satin alma
departmanlar1 meydana gelen degisikliklerden ve dijitallesmeden ne Olgiide
etkilenmektedir? sorusu arastirmanin amacini ortaya koymaktadir. Dijital teknolojilerin
insan hayatina etkileri pratiklik, hiz, zaman gibi etkileri olabiliyor iken isletmeler i¢in
nihai miisteriye fiyatlandirmada en 6nemli 6l¢iit olan maliyet avantaji saglamaktadir. Bu
baglamda dijitallesme sayesinde endiistriyel satin almalarda maliyet avantah1 saglanmasi
halinde nihai miisteriye fiyat olarak pozitif yonde yansiyacaktir. Bu da uzun dénemde
miisteri sadakati ve memnuniyeti yaratacaktir. Bu nedenle etkin satin almanin
yapilabilmesi noktasinda dijitallesmenin satin alma siireglerine olan etkisinin

arastirtlmasi1 6nemli bir husustur.

Bu bilgiler 1s18inda arastirmada, endiistriyel satin almalarda dijital doniisiimiin tedarik
zincirine olan etkileri ve dijitallesme ile birlikte tiireyen kavramlar satin alma
¢ercevesinde incelenecektir. S6z konusu arastirma 3 ana boliimden olusmaktadir. Birinci

boliimde satin alma ve endiistriyel satin alma siireclerinin tizerinde durulmustur.

Ikinci boliimde dijitallesmenin tanimi ve dijital doniisiim nezdinde 6zellikleri belirtilerek
satin alma birimleri ile iliskisi incelenmistir. Ayn1 zamanda dijital doniisiim ile ortaya
cikan endiistri 4.0 kavrami lizerinde durularak tedarik zincirine olan etkileri ortaya

konmustur.

Ucgiincii béliimde ise ilk iki boliimde anlatilan teorik kismin disinda arastirma detaylarma
yer verilmistir. Arastirma kapsaminda dijitallesmenin endiistriyel satin alma siireclerine
olan etkisinin dl¢lilmesi amaciyla Sakarya bolgesinde faaliyet gdsteren firmalarin satin
alma ve tedarik zinciri birimleri ile anket yontemi ile veriler toplanip analiz edilmistir.
Bu baglamda elde edilen veriler arastirma bulgular1 kapsaminda degerlendirilmis ve

etkiler sonu¢ kisminda paylagilmistir.



BOLUM 1: SATIN ALMA

Ticaret mallarin ve hizmetlerin liretilmesi esnasinda tiiketilene kadar gecen siirede
ekonomik degeri olan bagka mallar ile takasini ifade etmektedir. (Samuelson, 1962) Satin
alma kavrami da ticaret ile dogmus ve ticaret ile gelismis bir kavramdir. Ticaretin
olmadig1 bir yerde satin alma kavramindan da s6z edilemez. Satin alma her ne amagla
yapilmis olursa olsun insanlik i¢in yemek, icmek, barinmak gibi temel fonksiyonlari

kapsayan bir siirectir.

Satin alma klasik iktisat perspektifinden degerlendirildiginde ihtiyaclarin sinirsiz olacagi
diistintilirse her zaman hayatimizin degisilmez bir kavrami olacaktir. Bu noktada
kaynaklarin smirli olusu {iriin ve hizmetlerin ekonomik degerlerini etkilemekte

dolayisiyla tiiketicilerin satin alma tercihlerini etkilemektedir.

Tarihsel ¢erceveden bakildiginda satin alma kavrami her ne kadar ticareti meydana
getiren unsurlarin basinda gelsede literatiirde yer bulmasi ve kabul edilmesi zor olmustur.
Satin alma kavrami ilk olarak 1832 yilinda Charles BabBage tarafindan kaleme alinarak

“Makinelesme ve Uretim Ekonomisi” adl1 eserinde deginilmistir (Tasova, 2007).

Bu noktada satin almanin pazarlama kavraminin popiilaritesinden dolayr gdlgesinde
kaldinigint sdylemek miimkiindiir. O zamanlar satin alma meslegini icra edenlerin
odaklandig1 konular iiretimin kesilmemesi, fiyat ve stok yonetimi oldugundan dolay1
20.yy’mn sonlarina dogru bilgisayarlar hayatimiza girene kadar farkli konular iizerine
yogunlasamamislardir. Bundan dolayidir ki karlilig1 arttirmanin daha ¢ok satig yapmaktan
diisiincesi satin alirken kazanilacak tasaarruf diislincesinin Oniine ge¢mis ve satin alma

kavrami ikinci planda kalmistir.

Teknolojinin hayatimiza daha fazla dahil olmasi ile birlikte kaynaklarin etkin kullanimi
ve yOnetimi daha kolay bir hal almistir. Bu sayede isletmeler tedarikciler ile olan
iliskilerni yonetsel diizeyde anlamli seviyelere tasiyarak isletme verimliligini
yiikseltmeyi hedeflemislerdir. Buna paralel olarak satin alma tarafinda yetisen kalifiye is
giicii ile birlikte satin alma yonetiminin isletme karliligi iizerinde etkisi artmigtir

(Akyildiz, 1999).



Satin alma literatiirde yer aldiktan sonra isletme yonetimi bilimi tarafinda
degerlendirildiginde ise malzeme yoOnetimini ilk asamast durumundadir. Satin Alma
isletmenin ihtiya¢ duydugu her tiirlii liriin ve hizmetin tedarik edilmesi ve ihtiyacin
karsilanmasidir. Bir bagka tanima gore ise satin alma; neyin, ne zaman , ne kadar
alacagina karar verip belirlenen kalitede isletme biinyesine dahil alinmasini igeren
sistematik bir stirectir. (Burt, 1984). Weele gore ise satin alma; firmanin temel destek ve
faaliyetlerini en iyi sartlarda yapabilmesi, siirdiirebilmesi ve yonetebilmesi i¢in gerekli

malzeme ,hizmet, yetenek ve bilginin dis kaynaklardan saglanmasidir (Van Weele, 2002).

Literatiir kavramlarindan yola ¢ikilarak Satin alma departmaninin amaci firma tarafindan
tiretilmek istenen {iriin ya da hizmetin saglanmasi i¢in ihtiya¢ duyulan malzeme, yedek
par¢a , hizmet ya da yar1 mamuliin isletme dis1 kaynaklardan tedarik siirecini yonetmek

ve saglamaktir. Bu baglamda Satin Alma departmana;

Satin alinmak istenen trunin 6zelliklerinin belirtmesi

Isletme ¢ikarlarma uygun olarak en iyi tedarikgi ile calismasi

- Tedarikgi ile miizakerelerin yapilmasi

Siparis silirecinin yonetilmesi

Siparis siireci sonrasi sorunlarin ¢oziimii gorevleri kapsayan siireci yonetmektedir.

1.1. Satin Almanin Onemi

Ticari hayatin rekabet yansimalarinda bilginin her zaman stratejik bir koz oldugu
goriilmiistiir. Bilgi ¢aginda yasadigimiz bu giinlerde her gecen giin farkli gelismeler
yasanmakta. Isletmelerde yapilar1 geregi bilgiye ulasma konusunda ne kadar istekli ve
cevik olurlarsa rekabette On planda kalabiliyorlar. Giincel diinya ticaret ortaminda

isletmelerin basarilarinda tedarik zinciri ekipleri biiyiik paya sahiptir.

Satin alma 6zelinde degerlendirildiginde dijitallesme ve teknolojinin gelisimi ile birlikte
isletmeler i¢in stratejik olmanin yaninda hayati bir seviyeye gelmistir. Satin almanin
Ooneminin anlasilmasit bu kadar 6n planda iken gerekli 6neminin verilmemesi literatiirde
yeteri kadar yer bulamayisindan ayni1 zamanda satig-pazarlama gibi reaktif siireclerin

isletmeler tarafindan farkli algilanmasindan dolay1 kaynaklandig: belirtmek miimkiindiir.

Satin almanin 6neminin daha somut verilerle anlasilmasi ag¢isindan asagidaki sekil



Satin Almada %2.5 Oraninda Tasarruf Satigta %10 Artig

10 M$

satis [ IRERE

60m$ =y 15 MS$

Satin Alma

100 M§

Bitgesi

Satis

Sekil 1: Satin Almanin Onemi-Satis Karsilastirmasi

Kaynak: Beker, H. H. (2020). Satin almada kurulum gelisim ve dijital doniisiim. istanbul: Papatya

tizerinden ilerlemek gerekmektedir. Varsayimlara gére 60 M$ satin alma biitgesi olan bir
sirketin karliligin1 1,5 $ daha artirmak istemesi halinde satin almada yapacagi %2.5
oraninda bir iyilestirme yeterli olacaktir. Yine bir diger varsayim olarak 100 M$ satis
yapan bir isletmenin %15 karlilik oraninda satis yaptiginda ayni sekilde 1.5 M$ daha fazla
kar istemesi halinde 10 M$ art1 bir satis yapmasi gerekmektedir. Sonug olarak isletmenin
temel fonksiyonlarindan olan siirdiiriilebilirlik ve karlilik i¢in satin alirken de kazanmak
her zaman oldugu gibi giinlimiizde de 6nemlidir. Daha 6nce satin alma, pazarlama-satig
faaliyetlerinin golgesinde kaldigini belirtmistik. Burada 6nemli olan nokta isletmeler ve
profesyoneller tarafindan satin almanm Oneminin objektif degerlere bakarak analiz

edilmesi ve aksiyon alinmasi rekabet anlaminda avantaj saglayacaktir (Beker, 2020).

1.2. Satin Almamin Temel ilkeleri

Isletme faaliyetinin siirdiiriilebilmesi icin satin alinan iiriinler belirtilen kalitede, istenilen

miktarda, istenilen zamanda rekabet¢i bir fiyatta mevcut olmalidir. Isletmelerin
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faaliyetlerini  stirdiirebilmeleri ve  dogalar1  geregi  biiyiime  arzularini
gerceklestirebilmeleri icin ihtiya¢ duyulan malzemelerin eksikliginden dolay: stirecleri
sekteye ugramamalidir. Ayn1 zamanda ihtiyaglarin tedarik edilirken de minimum
miktarda stok tutulmalidir. Bunun nedeni satin alinan {irtinlerin bir stok tutma maliyeti
vardir. Bundan dolay: ihtiya¢ duyulan malzemelerin istenilen ve en optimal zamanda
tedarik edilmesi esastir. Giiniimiizde minimum stoklu tiretimlerin gerceklestigi bir ¢ok
ornek bulunmakla beraber bunlarin en bilineni Tam Zamaninda Uretim (JI1T) kavramidir.
Tam Zamaninda Uretim ikinci diinya savasi sonrasinda Toyota Motor fabrikalarinin
bagkan1 Taiichi Ohno tarafindan One siirlilen ve tamamen israfin yok edilmesini
amaglayan bir {iretim felsefedir (Acar, 2003). Bu felsefede amag sifir stokla tam

zamaninda {iretimin gergeklesmesi ve isletmenin faaliyetlerine devam etmesidir.

Isletme satin alma faaliyetlerini gerceklestirirken iiretecegi iiriiniin ya da saglayacagi
hizmetin niteliginin gerekliligine gore gerceklestirmelidir. Dogru kalite terimi, nihai
ciktida gerekli oldugu amac icin uygunlugunu ifade etmektedir. En kaliteli mallar
iiretmek i¢in en iyi kalitedeki hammadde dogru kalite olabilirken, orta kalitedeki mallar1

tiretmek i¢in ortalama olarak en diisiik kalite dogru kalite olabilmektedir.

Isletmeler iiriin bazinda kalite kavrami derecelidir. Bu derece iiriiniin dogasina bagh
olarak fiziksel testler, kimyasal analizler veya farkli metotlar kullanilarak 6lgiilebilir (6
Satin Alma Temel Ilkeleri, 2021). Bu noktada satin alinacak iiriin ya da hizmetlerin
standart 6zelliklerin, marka adinin olmasi kalite derecesinin belirleyici bir unsurdur.
Dogru iiretim, standardizasyon, gereksiz harcamalarin ortadan kaldirilmasi ve daha
verimli sonuglar i¢in dogru kalitede satin alma ¢ok onemlidir. Dolayisiyla dogru kalite
satin alman Uriinlerin belirli bir amaca uygunlugudur. Satin alinan malzemelerin en

kalitelisi, dogru kalite olmak zorunda degildir.

Malzemelerin satin alinmasi i¢in dogru kaynagin secilmesi satin alma prosediiriinde
onemli bir unsurdur. Malzeme temini i¢in dogru kaynak, siparis edildigi gibi dogru
kalitede, siparis edildigi gibi dogru miktarda, dogru zamanda, tedarikgi ile anlasilabilen
fiyattan tedarik edebilen tedarik¢idir. Ayn1 zamanda dogru kaynak se¢imi yapilirken takip
gerektirmeden taahhtidii yerine getirebilmesi, gerekli finansal kaynaklara ve insan giiciine

sahip olmasi da aranmasi elzemdir (Filiz, 2008).

Satin almanin tercih edildigi kaynak alicinin kurulusuna makul bir mesafede olmalidir.

Bu teslimat gecikmelerini, daha yiiksek nakliye {icretlerinin en aza indirecek ve alici ile
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tedarikei arasindaki iligkileri giiclendirerek satig sonrast hizmetlerde de daha iyi hizmet

almasina sebebiyet verecektir.

Dogru fiyat isletmeler i¢in karliliklarini etkileyen onemli satin alma ilkelerindendir.
Ihtiya¢ duyulan kalemleri dogru fiyata tedarik etmek bir organizasyonun ana amacidir.
Bir iirlintin dogru fiyatina karar vermek ¢esitli degiskenlere baglidir. Kalite, teslim siiresi
ve nihai 6mrii, piyasadaki rekabet durumu, devlet kisitlamalari, satis sonrasi hizmetler,
satin alma kosullar gibi degiskenler dogru fiyatin belirlenmesinde etkin rol oynar. Alici
belirtilen bu degiskenlerle degerlendirmelerini yaparak satin almasi 6nerilen iirlin i¢in
dogru fiyattan satin alim yaptigini analiz etmesi gerekmektedir. Bu noktada pazarlik

kabiliyeti de dogru fiyatin elde edilmesinde diger bir unsurdur.

Right Source

Right Payment
Terms Right Quality
Right Contract Right Quantity
Right Delivery Right Price
Mode

) . Right Time
Right Service

Right Place

Sekil 2:Satin Almanin Temel ilkeleri
Kaynak:Panigrahi,S.(2020, July21). Taxguru. Erisim Adresi: Taxguru: https://taxguru.in/finance/guiding-

principles-procurement.html

Yukaridaki Sekill de goriilecegi iizere gliniimiizde dogru satin almanin 10 dogrunun bir
araya gelerek olustugu goriisii hakimdir. Literatiirde satin almanin dogrular1 kabul edilen
bu ilkelerin farkli versiyonlar1 olsa da genel olarak satin alma faaliyetlerinin dogru
yonetilmesi i¢in satin almayr ilgilendiren siireclerin tamamina hakim olunmasi

gerekmektedir.

1.3. Satin Alma Siirecleri

Satin almanin daha once isletmenin ihtiya¢ duydugu mal ve hizmetleri tedarik etmesi

oldugunu belirtmistik. Satin alma siirecleri ise bu faaliyetlerin yiiriitiildiigii prosediirdiir.
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Isletmeler arasinda uygulamada farkliliklar goriilse de satin almadaki amag

degismemektedir.

Genel olarak isletmelerde goriilen siirec ilgili birimler tarafindan belirlenen ihtiyaglar
satin alma departmanina iletilir teklif talebine karsilik veren tedarikgilerden teklifler
toplanir.  Isletme kriterlerine uyan tedarikgilerin degerlendirmede tercih edilmesi
beklenendir. Satin alma siireci tasarruf, yonetmeliklere uygunluk, dolandiriciliktan

kaginmak, kontrol ve risk yonetimi i¢in gereklidir.

Satin alma siirecinde kullanilan uygulama esasli satin alma siparis tiirlerinden bazilar

sunlardir (Hyun, 2020) ;

- Standart Siparis; bir defaya mahsus olarak tizere mal veya hizmet alimidir.

- Planl1 Siparis; belirli bir tarihte s6z konusu tiriinle ilgili anlagma

- Ac¢ik Siparis (Blanket Order); maksadi belirli ancak iiriin bazinda
detaylandirilmayan ve ihtiyaca gore verilen siparis tiiriidir. (Accounting Tools,
2021)

1.4.Satin Alma Siirecindeki Satin Alma Tiirleri

Satin almanin tiirti, alinacak olan hizmet ya da {riiniin niteligine gore degisebilmekle
beraber satin alinan kurum ya da kuruluslara gore de degismektedir. Uygulamada goriilen

satin alma tiirleri (Bhasin, 2021);

- Bireysel ve Kisisel Satin Almalar
Tiiketicinin tiiketimi i¢in satin almasini ifade etmektedir. En yaygin satin alma tiirii
olmasinin yaninda ekonomi yonlendirmesi agisindan en dnemlisidir.

Ticari Satin Almalar
Ticari satin almalar, isletmelerin ihtiyaglarini karsilamak, yeniden satis1 amaciyla yapilan
satin almalardir. Ticari satin almalarda perakendeciler, toptancilar ve acenteler yer
almaktadir. Tedarikgiler isletmelere dagitim kanallar1 ile gelir ve en 6nemli unsur satin
alimin organize edilmesidir.
- Endiistriyel Satin Alma
Burada alici, iirlinii bitmis bir iirline ve iyiye doniistiirmek i¢in satin alir. Yedek parca
veya aletler, makineler, sarf malzemeleri, ofis aletleri ve ekipman, hammadde satin

almasini igermektedir.



- Devlet Alimi

Devlet alimi, devlet kurumlarinin kamu hizmetlerini toplu olarak satin aldigi bir

satin alma islemidir.

1.5. Satin Alma Yontemleri

Satin alma islevi geregi isletmelerde stratejik 6neme sahip departmanlarin basinda
gelmektedir. Daha once satin almanin tiirleri kisminda bahsettigimiz gibi satin alinacak
olan iirlinlin ya da hizmetin cinsine gore satin alma tiirii degismekle beraber en optimal
kosullarda tedarigin ger¢eklesmesi i¢in uygulamada farkli yontemlerde bulunmaktadir

(Giilbay, 2015).

Satin alma da siklikla uygulanan yontemlerden biri ihale ve baglant: iizerinden yapilan
alict ve satict arasindaki anlagmalardir. Satin alinan malzemenin tam rekabet piyasa
kosullarindan etkilenmemesi ve gelecekteki belirsizliklerin oniline gegmek adina alici
isletmenin belirli bir miktar izerinden tedarikgi firmanin tekliflerinin degerlendirdirildigi
satin alma yontemidir. Giliniimiizde dijitallesmenin yayginlagsmasi ile birlikte ihale
siirecleri elektronik ortamlardan yiiriitiilmektedir. Boylece rekabette hiz ve seffaflik

saglanmaktadir.

Bir basgka satin alma yontemi ve uygulamada en ¢ok goriilen satin alma yontemlerinden
biri de pazarlik ile yapilan satin alma yontemidir. Pazarlik alict ve satic1 firma arasinda

iki tarafinda memnun kalacag: fiyattan anlagmaya ¢aligmak esastir.

Dijitallesmenin etkisiyle satin alma iizerinde de uygulama anlaminda bir ¢ok degisiklik
getirmistir. Klasik satin alma anlayisinin hala etkileri goziikse de dijital tabanh
teknolojiler sayesinde satin alma birimleri biitiin siirecleri daha hizli ve seffaf bir sekilde
yonetmektedir. Dijital teknolojilerin kullanilarak yapilan satin alma yontemleri
giiniimiizde en basit haliyle e-ticaret olarak tanimi ile karsimiza ¢ikmaktadir. E-ticaret
sayesinde tedarik siiregleri cografi lokasyon fark etmeksizin satin alimlar1 kolaylastirmis
ve izlenebilir, Olciilebilir formlara evirilmistir. Boylece tedarik¢iler arasinda rekabet

artarak toplam maliyetlerde verimlilik saglanmstir.



1.6. Satin Alma Yonetimi

Satin alma siireclerinin de tamami tedarikgiler ile olan iliskilerin etkin bir sekilde
yonetilmesi gerekmektedir. Bu noktada organizasyon i¢i ve disinda tedarikgiler
arasindaki iliskilerin mevcut durumun korunmasi ve iyilestirmeye yonelik ¢alismalarin
timii satin alma yonetimini kapsamaktadir. Giiniimiizde ise satin alma yonetiminin
isletmeler tarafindan uygulanmasi acisindan geleneksel yaklasimdan farklar
goriilmektedir. Buna gore satin almaya geleneksel ve modern yaklagim arasindaki farklari
gosteren tablo asagida belirtilmistir.

Tablo 1: Satin Almada Geleneksel ve Modern Yaklasim Arasindaki
Farklar

Geleneksel Yaklasim Modern Yaklasim

Satin alma taktiksel bir konudur. Satin alma stratejik bir konudur.

Fiyat, satin alma kararinda temel Kalite, satin alma kararinda temel faktordiir
faktordiir.

[lk-nihai fiyat 6nemlidir Hayat egrisi maliyetleri nemlidir.

Kalite spesifikasyonlara uygunluktur.  Kalite ¢ok daha genis bir tanima sahiptir.

Satin alma, maliyet merkezidir. Satin alma, kar/gider merkezidir.

Hatalar kabul edilir Sifir hata belirlenir

Kalite statiktir. Kalite organizasyonda ve tedarikgiyle siirekli
gelistirilir.

Tedarikci secilir. Tedarikei siirekli izlenir ve degerlendirilir.

Teslimat her zaman olabilir. Teslimat tam zamaninda istenilen noktada
gerceklestirilir.

Cok sayida tedarikei tirlinleri olusturur. Tercihen tek tedarik¢i iirlinleri meydana

getirir.
Uriinler basittir Uriinler komplekstir.
Uriin hayat egrisi uzundur. Uriin hayat egrisi kisadir.

Kaynak: Kogoglu, C. M., & Avci, M. (n.d.). Satin Alma Yonetimi: Teorik Bir Caligma.

Satin alma yonetiminde siire¢ satin alma ve Pazar arastirmasi calismalar1 ile
baslamaktadir. Bu siirecte temel amag isletmenin ¢ikarlar1 dogrultusunda Pazar arastirma

calismalari ile birlikte isletmenin satin alma strajilerini desteklemek ve karar vermek i¢in
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kullanilir. Buna goére gergeklestirilen satin alma sonrasinda tedarik hedefleri

belirlenmektedir.

1.7 Endiistriyel Satin Alma

Satin alma kavrami, temel olarak bireysel ve endistriyel bazda birbirinden ayri
incelemelere konu olmakla beraber giiniimiizde en ¢ok uygulanan satin alma tiirleridir.
Ikinci boliimde bireysel satin alma ile endiistriyel satin alma arasinda bir ¢ok ydnden
farklar oldugu belirtilmis ve farklar ortaya konmustur. Endiistriyel satin alma esasinda
isletmeler, devlet kurumlar1 vb. gibi resmi organizasyonlarin gereksinim duyduklari iriin
ve hizmetlerin istenilen nitelik ve nicelikte uygun tedarikgi ile is birligi, degerlendirme
ve se¢im siirecini kapsamaktadir (Tagsova, 2007). Literatiir kapsaminda bakildiginda ise
endiistriyel satin alma, firmanin isleyisi ve faaliyetleri kapsamindaki siirdiiriilebilirligin
yonetilmesi ic¢in ihtiya¢ olan mal ve hizmetlerin tedarik edilmesini saglayan dis

kaynaklarin yonetilmesidir (Weele, 2014).

Endiistriyel satin almanin igletmeler ig¢in verimli kilinabilmesi, en diisiik fiyatlarla
calismak icin ihtiya¢ duyulan mal ve hizmetlerin satin alinmasiyla smirli degildir.
Firmalarin dogru endiistriyel satin alma davranisini, dogru zamanda, dogru fiyatla, dogru
kalitede, dogru miktarda yapmasi ¢ok 6nemlidir (lysons & Farrington, 2006). Bunun
disindaki herhangi bir satin alma, sirket i¢in gereksiz satin alma maliyetlerine neden
olacak ve bdylece birinci bdliimde agiklanan satin almada elde edilen avantaji ortadan

kaldiracaktir.

Endiistriyel satin alma siireglerinin yonetimi kompleks bir yapiya sahiptir. Endiistriyel
satin alma, bir bireyden farkli bir sekilde satin alinan bir iirlin veya hizmet olup, sirket
icinde yeniden satis ve maksimum verimliligi saglamay1 amaclayan bir faaliyettir. Bu
nedenle bireysel satin alimlar ile endiistriyel alimlar arasinda isleyis agisindan farklar
bulunmaktadir. Endiistriyel satin almalara taraf olan saticilar, diger bir deyisle tedarikgiler
ve alicilar vardir. Burada alicilar istedikleri kaliteli iirlinleri en 1yi fiyata satin almasini
gerceklestirmeyi amacglamaktadir. Optimal satin almalar ¢esitli objektif kriterlere gore
degerlendirilir. Ancak firma i¢in en uygun satin almanm bulunmasi firmaya pazar
ortaminda rekabet avantaji saglar. Bu nedenle, isletmelerin daha kaliteli mal ve

hizmetleri daha uygun fiyatlarla sunan tedarik¢ileri aramasi 6nemlidir.
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1.8. Bireysel Satin Alma Ve Endiistriyel Satin Alma Arasindaki Farklar

Endiistriyel satin alma davranist Oziinde endiistriyel organizasyonlarin mal ve
hizmetlerinin satin alma faaliyetlerini kapsamaktadir (Jobber, 2001). Webster ve Wind’
e gore ise “birden ¢ok organizasyon, enstitii ve firmanin tiyelerinin bir araya gelerek
karar verme ve iletisimin komplex siireci” olarak ifade edilmektedir. Bu noktada
endistriyel isletmeler tiiketici ihtiyaglarin1 dikkate aldiklar1 gibi tedarikgi igletmelerde

buna odaklanarak satis yaptiklari isletmelere daha nitelikli tedarik saglayabilirler.

Bireysel satin alma ise giinlik yasamda kullanilan fdirtinlerin satin almasini
kapsamaktadir. Bireysel bazda yapilan satin almalar zevklerin, yasam tarzlarinin bir
yansimasi olarak kabul edilir. Isletmeler igin bireysel satin alma siirecinin anlamalar
degerlidir. Giiniimiizde oldukc¢a kullanilan miisteri odaklilik kavrami sayesinde isletme
faaliyet gosterdigi alanda pazarlama yatirimlarini daha verimli kullanmasma aym

zamanda satiglarini arttirmasina olanak saglar.
Bireysel satin almalarda genel olarak siire¢ asagidaki asamalar1 igcermektedir;
(Yone Team, 2021)

1- Ihtiyaclarin belirlenmesi

2- Satin alinmak istenen iiriin ya da hizmet i¢in bilgi edinilmesi

3- Bilgilerin degerlendirilmesi

4- Alternatiflerin degerlendirilmesi

5- Karar

6- Satin alma eylemi

Bireysel ve endiistriyel satin almada nihai amag¢ ayni olsa bile ilerleyis ve diger
bakimlardan farkliliklar gostermektedir. Bu farklari asagidaki tablo iizerinde
karsilastirmali bir sekilde gorebiliriz.

Tablo 2: Bireysel ve Endiistriyel Satin Alma Arasindaki Farklar

Bireysel Satin Alma Endiistriyel Satin Alma
Satin Alma Amaci Tiiketim Amagh Uretim Amach
Satin Alma Ciktis1 Psikolojik Ekonomik
Satin Alinan Miktar Az Cok
Satin Alma Periyodu Sik stk Uzun Vadeli
Satin Alma Riski Diisiik Fazla
Satin Alma Yeri Perakende Uretici veya Toptanci
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Alici-Saticr Iliskisi Kisisel Degil Yakin

Satin Alma Karani Bireysel Profesyonel Ekip

Bilgilenme Tv-Radyo reklamlari, afis, Katalog, Dergi, Pazarlama
dergi Personeli, Internet Sitesi

Teknik Bilgi Az Fazla

Satis Hacmi Kigiik Biiyiik

Satin Alma Siireci Sade Karmagik

Satin Alma Siiresi Kisa Uzun

Stok Bulundurma Yok Var

Promosyon-Iskonto Az Pazarlik Usulii

Kaynak:Giilbay, M. (2015). Bireysel Satin Alma ile Endiistriyel Satin Alma Arasindaki Farklar,B2B ve
B2C Uygulamalari.

Tabloda goriilecegi lizere satin almanin bas aktorii insan olmasma ve nihai amacin
ihtiyacin giderilmesi olmasma ragmen farkliliklar gdzlemlenmektedir. Ozelliklerde
bireysel satin almalarda riskin diisiik ve satin alma kararimin tek basina alindigi
gozlenirken, endiistriyel satin almalarda verilen kararlar stratejik neme sahip ve ekip ile
birlikte verilen kararlar oldugu goriilmektedir. Yine bagka bir fark olarak bireysel ve
endiistriyel satin almalarin isleyisi ile alakalidir. Bireysel satin almalarda satic1 ve alici
arasindaki iligki oldukca sade bir siirece sahip iken, endiistriyel satin almalarda kompleks

ve uzun bir siire¢ oldugunu belirtmek miimkiindiir.

1.9. Endiistriyel Satin Alma Siirecinin Adimlari

Bir satin alma siirecinde goriilen temel safhalar asagidaki gibidir (Kar, Arslan, Ozcan, &
Madenci, 2012).

1.9.1. ihtiyaclarin Belirlenmesi

Isletme belirli bir sorun ¢ézmede iiriin ya da hizmete olan ihtiyaci kabul eder. Tedarik
zinciri ekibi ihtiyag duyulan gereksinimi agiklar. Bunun en iyi sekilde yapilacagindan
emin olmak i¢in satin alma departmani ile temas halinde olarak birlikte caligmalar

yapilmaktadir.
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1.9.2 Satin Alma Siparisi icin Satin Alma Talebi

Satin alma siireci, bir ekip, birey veya diger departmanlar tarafindan satin alma
yoneticisine ya da departmana verilen bir satin alma talebi ile devam etmektedir. Satin

alinacak iirlin ve hizmet ile alakali tiim detaylar1 igermelidir.

1.9.3. Satin Alma Siparisinin incelenmesi Ve Onaylanmasi

Isleyis siirecindeki ihtiya¢ duyulan satin alma taleplerinin tamamlanabilmesi i¢in birimler
tarafindan degerlendirmede ana kriterler vardir. Bunlar sayin alina bilirlik, mallarin
givenilirligi, maliyetdir. Ayrica ddeme kosullarmin kabul edilebilirligi ve teslimat
stiresinin uygunlugu diger kriterlerdir. Satin almada analiz edilmesi gereken diger

objektif kriterler;

- Fiyat

- Cografi Konum

- Ticari Sart ve Kosullar

- Teslim Siiresine Uygunluk
- Glivenilirlik

- Uriin Kalitesi

- Teknik Ozellikler

- Satis Sonrasi Siireg

- Tedarikginin itibari

1.9.4. Teklif Talepleri

Biitce onay1 alan satin alma siparis talepleri icin ilgili tedarikgilere teklif talepleri
gondertilir.

1.9.5. Miizakere Ve Onay Sozlesmesi

Isletme icin en iyi teklifi veren firma ile sozlesme imzalanir. Tiim optimal hiikiim ve

kosullar1 saglamak i¢in imzalamadan 6nce revize ve kontrol edilir.

Anlagma her iki taraf i¢in de tatmin edici olmalidir. S6zlesme imzalandiktan sonra satin

alma siparisi satict ve alici arasinda yasal olarak baglayici duruma gelir.
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1.9.6. Uriinlerin Nakliyesi Ve Teslim Alinmasi

Kararlastirilan zaman g¢ergevesi igerisinde, tedarik¢iler mal ve hizmetleri alic1 igletmelere
tedarik ederler. Alici mal ve hizmetleri teslim aldiginda, s6z verilen taahhiit edilen iiriin
ve hizmetin dogrulugunu tespit etmek i¢in inceler. Herhangi bir sorun olmas1 durumunda

alic1 firma tedarikgisini bilgilendirmektedir.

1.9.7. Muhasebesel Siirec

Satin alma isleminin kusursuz ve dogru olmasi i¢in sevk irsaliyeleri ve faturalar kontrol
edilmektedir.

1.9.8. Satin Alma Kayitlarinin islenmesi

Tamamlanan siparisler organizasyonun sistemlerine kayit edilerek, geriye doniik olarak
izlenebilirlik amaglanir.

1.10 Endiistriyel Satin Alma Departmani1 Amag¢ Ve Fonksiyonlari

1.10.1. Piyasa Bilgileri

Piyasa kosullarinin hizli ve dinamik degisiklikleri g6z oniine alindiginda, satin alma
departmani, fiyat hareketleri, teknolojik faktorler, termin tarihleri, tedarik edilebilirlik

giiveni ve mallarin tedarik edilecegi diger kosullar hakkinda giincel bilgi sahibi olmalidir.

Satin alma departmani, ancak etkin bir pazarlama bilgi sistemine sahipse miimkiin olan
en iyi firsatlardan yararlanabilmektedir. Hammadde fiyatlar1 siddetli dalgalanmalara
maruz kaldigindan zamaninda ve verimli satin almanin karlilik {izerinde biiyiik bir etkisi
vardir. Pazarla ilgili bilgilerin yami sira, satin alma departmani, o6zellikle degisen
ekonomik durumlar1 degerlendirme noktasinda, piyasada gelecegi yorumlama ve
tahminleme gibi kabiliyetlere sahip olup endiistriyel tiretim projelerine sahip olmalidir
(Chand, 2021).

1.10.2. Satin Alma Prosediirii

Prosediir, bir organizasyonda uygun sekilde yonetilen satin alma departmaninin

yardimiyla etkin bir sekilde gerceklestirilebilir.
Sistematik olarak satin alma prosediirii asagidaki gibidir;
Biit¢enin belirlenmesi
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Satin Alma Taleplerinin belirlenmesi
Tedarik kaynaklarinin belirlenmesi
Siparisin Verilmesi

Malzemelerin tedarik edilmesi

Fatura ve muhasebesel islemlerin kontrolii

1.10.3. Kalitenin Belirlenmesi Ve Tanimlanmasi

Optimal satin alma kararinin verilmesinde kalitesel a¢idan bir takim sorunlar olabilir.
Satin alma departmani en iyi kalitede mallar1 satin alabilmesi i¢in 6nemli teknik bilgiye

ve bu yonde yetismis ya da yetistirilen is giicline sahip olmalidir.

1.10.4. Siparis Kontrolii

Malzemelerin tedarik edilmesi sonrasinda, departman mallarin siparis edildigi gibi ayni
kalitede ve miktarda olmasini saglamalidir. Kimya, gida gibi sektorlerde bunu analiz ve

laboratuvar testleri sonuglari ile yapabilir.

1.10.5. Tedarik Kaynaklarinin Belirlenmesi

Satin alma departmani, ge¢mis deneyimlere, piyasa ve Pazar arastirma bilgilerine
dayanarak, kendisine gerekli kalitede, miktarda ve dogru zamanda malzemeleri
saglayabilecek tedarikgilerini belirlemesi ve buna gore tedarik planlarini olusturmalari

gerekmektedir.

1.11. Endiistriyel Satin Almanin Onemi

Endiistriyel satin alimlar isletmelerin faaliyetlerinde ¢ok Onemli yer tutmaktadirlar.
Ustlendigi gérev ve sorumluluklar nedeniyle isletmeler igin hayati &neme sahip
birimlerdir. Satin alma birimleri tedarik¢i ve isletme arasindaki baglantiy1 saglayarak
ticari iligkileri yonetmektedirler. Tedarik¢i ile kurulan iyi iligkiler sayesinde daha fazla
kar, ve satin almanin amaglar1 dogrultusunda igletme i¢in verimlilige katki sunmaktadir.
Aksi halde satin alma islevinde yanlis miktarda, diisiik kaliteli ve yliksek fiyath satin
almalar olmas1 halinde isletmeler diisiik karlilikta ve geciken teslimatlar neticesinde satis
performanslarinda gerileme gorebilir. Bu nedenle satin alma islemlerinin basari ile
sonuglanmasi isletme faaliyetlerinde 6nemli bir esastir.
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Basarili bir satin almanin kapsamini genel olarak asagidaki maddeler ile agiklayabiliriz.

Isletme icerisindeki talep sahiplerinin etkin hizmet saglanmasi

Isletme igin ihtiya¢ duyulan malzeme akisinin etkin bir sekilde tedarigi ve istenilen
vakitte hazir bulundurulmasi

Isletme icin en iyi tedarik¢inin segilmesi ve ticari iligkilerin gelistirilmesi
Tedarikgiler ile yapilan is birlikleri sayesinde siireclerde yenilik ve iyilestirmelerin
tesvik edilmesi

Tedarik¢i ile yapilacak anlagmalar sayesinde minimum stok seviyesi tutularak
isletmenin stok maliyetlerinin azaltilmasi

Operasyonel esneklik ve miisterilere etkin hizmet verebilme (Monczka, Handfield, &
L.C., 2010)

1.12. Endiistriyel Satin Almada Siirecindeki Riskler

Mal ve hizmet tedarigi ve satin alma faaliyetlerinde karsilasabilecek riskler, bir tedarik
stirecinin basarisizlik potansiyelidir. Cogu durumda, tedarik riskleri ayni zamanda uyum
riskleridir ve tedarik siirecindeki basarisizlik potansiyelleri, is kayiplarina ve aksamalara

dolayisiyla isletmelerde verimsizlige neden olmaktadir (Kara, 2018).

Yapilan arastirmalara gore yapilan tahminler, yanlis fiyat, yanlis miktar, uygun olmayan
kalite vb. gibi birinci boliimde anlatilan satin alma dogrularindan noksan islemlerin tim
satin almalara olan etkisi %10’luk bir hata maliyeti olarak kabul edilmektedir. (Hardcat,
2019)

Tedarik zinciri ve satin alma faaliyetleri dogrudan mal ve hizmet alimiyla ilgili tiim
faaliyetleri ifade etmektedir. Bu faaliyetler danigsmanliklar, profesyonel hizmetler, tesis
yonetimi, hammadde satin almalari, sermaye ekipmani ayrica hizmet satin almalarini ve

dis kaynak kullanimina miiteakip is s6zlesmelerini icermektedir.
Tedarik siireci ve satin alma risk ve olasi sonuglar1 asagidaki tabloda belirtilmistir.

Tablo 3 : Satin Alma Tedarik Siirecindeki Riskler ve Olasi1 Sonuclari

Riskler Olas1 Sonuclan
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Ihtiyacin Yetersiz Ifade Edilmesi

Ihtiyacin Yanlis Anlasilmasi

Yetersiz Finansman ve Satin
Almaya Uygun Olmayan Zaman

Dilimleri

Tedarik Kaynakli Sorunlar

Siparisin  Alinmasi/Muhasebesel

Sorunlar

-Uygun olmayan iirlin veya hizmetin satin
alinmasi

-Finansal kaynak israfi

-Yanlis satin almadan kaynakli memnuniyetsizlik.

-Karlilikta azalma

-Finansal kaynak israfi

-Rekabette zayiflik

-Zaman kayb1

-Artan maliyetler

-Uretimin Aksamasi

-Satin almanin gecikmesi

-Yeniden satin alma i¢in ek maliyetler

-Termin tarihlerine uyumsuzluk

-Tedarik¢inin gelecek satin alma taleplerinde is

birligi yapmak istememesi

-Artan tedarik maliyetleri

-Yanlis kaynak kullanimi

-Optimal iirliniin tedarik edilememesi

-Hatay1 diizeltme ve sevkiyat-dagitim giderlerine
ekstra harcama yapilmasi

-Tedarik¢iye yanlis 6deme yapilmasi

-Tedarikgi iligkilerinin zarar gérmesi

Tedarik ve satin alma siireglerinin tam kontroliiniin saglanmasi i¢in, satin alma siparisinin

verilmesinden tam teslimatin daha sonrasinda yeniden dagitima kadar giden siireglerin

kontrol edilmesi ve yonetilmesi gerekmektedir. Asagida belirtilen gegmis, simdi ve

gelecekte bekleyen satin almalarin hakkinda gelismis Onlemler saglayan ¢oziimlerin

isletme biinyesinde olmasi ¢ok dnemlidir.

Ihtiyacin dogru analiz edilmesi
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Sozlesme gorlismeleri; isletmeler ve tedarikgiler arasinda s6zlesme detaylarinin keskin
siirlarla ifade edilmesi

Satin alma islemlerine baglamadan uygun onaylarin alinmasi

Tahmin ve planlamalarda iyilestirmeler

Potansiyel tedarikgiler ile iletisimin gelistirilmesi

Isletmeler dzellikle kurumsal kaynak planlama programlarinin gelismesi ile birlikte satin
alma siparis bilgilerini dogrudan sisteme kaydederek malzemelerin siparis ge¢cmisleri,
maliyetleri, vadesi gibi satin almanin ge¢migini gorebilir. Bu sayede ge¢mis verilere
dayal1 olarak biit¢eleme, satin alma talepleri ve faturalandirma gibi siirecler daha fazla

kontrol edilme imkan1 saglanarak risklerin azaltilmas1 amaglanir.

1.13. Endiistriyel Satin Alma Departmanlar Isletme I¢ci Fonksiyon Ve Diger
Departmanlar ile Olan iliskisi

Satin alma departmanlar1 isletme igerisinde bir ¢ok departmanla koordineli ¢alismalar
yaparak ilgili birimlerin ihtiyaclarin1 tedarik etmeyi saglamaktadir. Bundan dolayi
verimlilik noktasinda isletmelerin tedarikgileri ile iliskileri iyi oldugu kadar isletmeler
aras1 departmanlar ile de 1yi olmak zorundadir. Satin alma departmanlar1 diger
birimlerden gelen taleplere gore malzeme tedarik eden firmalardan isletmenin
ithtiyaglarimi karsilamaktadir. Satin alma departmani1 bu noktada diger departmanlarin
neye ihtiyact oldugunu, ne zamana ihtiya¢ duyduklarini ve sirketin bunun i¢in nasil ve ne
zaman 0deme yapabilecegini anlamak i¢in departmanlar arasi iletisim ve koordinasyonu
senkronize etmelidir. Satin alma departmaninin basarisi igletme i¢i ve disindaki iletisimin
kalitesine baglidir. Satin alma ve diger departmanlar arasindaki verimli bir iletigim,
bilgileri kolay ve dogru iletmek igin veri ve bilgi sistemlerinin mevcut olmasma da

baghdir (Gartenstein, 2018).

Pazarlama ve satig birimleri tamamlanmis satislarin1 gergeklestirmek icin stokta hazir
bulunan bitmis satin alma faaliyetlerine ihtiya¢ duymaktadir. Satin alma departmani da,
bir siparisin alindig1 zaman ile taahhiit edilen teslim alma siiresini saglayabilmek i¢in satis
departmanina baglidir. Satin alma, satilacak olan firiinler icin tedarik siiresini satig
departmanina bildirerek bu siireci daha seffaf bir hale getirerek satis departmanlari igin

de miisterilere kesin geri doniisler yapmasini saglamaktadir.
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Satin alma ve finans departmanlar1 arasindaki iligski de her iki yonlii iletisim gerektiren
bir siirece sahiptir. Satin alma departmani finans biriminin belirledigi kisitlar1 ve
imkanlar1 bilmek zorunda olarak satin alma faaliyetlerini tamamlayabilmektedir. Diger
yandan satin almanin satis departmanini besleyebilmesi noktasinda avantajli bir satin alim
firsat1 degerlendirecegi zaman eger gerekli fon yoksa finans departmaninda yaratici ve
yapict ¢ozliimler bulmasimi talep etmesi gerekmektedir. Benzer sekilde, satin alma
departmani finans departmani ile koordineli ¢alismada basar1 saglanmasi i¢in finans
zaman ¢izelgesine uyum saglayarak daha kii¢iik miktarlarda ve kademeli siparisler
vererek satin alma faaliyetini tercih etmesi daha verimli tedarik siireglerine neden

olacaktir.

Uretim departmanimin verimlilik kistaslarindan en &nemlisi istenilen nihai iiriinlerin
sorunsuz ve zamaninda {iretilmesidir. Nihai {irlinler i¢in ihtiya¢ duyulan malzemeler satin
alma departmanimin sorumlulugundadir. Buna karsilik, {iretim yoneticileri satin alma
departmanina ihtiya¢ duyduklari malzemeler hakkinda iletisim kurmaktan ve iiretimi
durma noktasina getirmeden satin alma i¢in yeterli tedarik siiresi saglamaktan
sorumludur. Bu etkili iletisim, hem satin alma hem de iiretim personelinin farkli parcalari
siparis edip teslim almanin ne kadar zaman aldigin1 bilmesine ve ayrica hangi pargalarin
stokta bulunmasinin en kritik oldugu ve varsa hangilerinin birden fazla kaynaktan siparis
edilecegi hakkinda net ve giincel bilgilere sahip olmasina baglidir. Uretimde yalnizca tek
bir tedarik¢iden temin edilebilen belirli bir iiriin olmadan devam edemiyorsa tedarik
giivenligini saglamak dnemlidir. Uretim, stoklarin seviyesini kontrol ederek satin alma
departmanina bilgi vermeli ve proaktif bir rol iistlenerek diisiik stok seviyesindeki tirtinler

i¢in satin alma kararlar1 verilmelidir.

Gilinltimiizde stok ve satin alma seviyelerini kontrolde tutabilmek i¢in kurumsal kaynak
planlama programlari bilgi akisin1 kolaylastirmak i¢in vazgecilmez konumdalardir. Satin
alma yalnizca malzemeler kullanildiginda giincellemeleri otomatik olarak satin almakla
kalmayacak, ayn1 zamanda siparis ve teslimat i¢cin zaman ¢izelgesi isletme faaliyetlerine

entegre ederek planl tedarik siiregleri meydana gelecektir.

Ar-ge departmani, satin alinmasi i¢in Onerilen {iirlinleri 6n degerlendirme yaparak
yeterliligi ve isletme satisina uygunlugu i¢in satin alma departmanina geri doniis
yapmaktadir (Arabaci, 2010). Ayni zamanda ar-ge isletmedeki iriin yelpazesinin
cesitlendirmesi noktasinda iyilestirme ve yenilik¢i faaliyetleri sonucunda yeni {iriin ya da

gelistirilmis iiriin kapsaminda ihtiyaclarini satin alma departmanlarina iletmektedir. Satin
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alma departmani da ihtiya¢ duyulan malzemeleri ar-ge departmaninin isteklerine uygun
sekilde tedarik etmekle sorumludur. Gelinen noktada siirecte satin alma departmanlarinin

yakalayacag tasarruf avantajlar1 ar-ge departmanina mutlaka bildirmesi gerekmektedir.

Sekil 3: Satin Alma ve Diger Departmanlar ile Olan liskisi
Kaynak: Aksoy, M. (2013, Subat). Erisim  Adresi: Satin ~ Alma  Dergisi:

https://satinalmadergisi.com/satinalma-ve-diger-departman-iliskileri-2/

Satin alma ve lojistik tedarik zinciri yonetiminde en 6nemli isleve sahip departmanlardir.
Tedarik edilmesi ve satin almasi planlanan mallar tedarik etme siirecinde lojistik birimi
nakliye, depolama gibi islemleri organize ederek tedarik¢iden fabrikaya teslim ve iade
stireclerini yonetmektedir. Satin alma kapsaminda faaliyeti tamamlanan her alim lojistik
islemi gerektirmektedir. Giiniimiizde gelinen noktada diinyanin her yerinden iirlin tedarik
edilebilmektedir. Satin almada sadece en uygun fiyat i¢in pazarlik yapmak yeterli
olmamakla beraber satin alma ekipleri satic ile iligkilerini iyi bir sekilde yonetmeyi

saglamakla sorumludur. Bu noktada satin alma ve lojistik departman ile iletisim kurarak
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nakliye, depolama, siparisi kabul etme ve daha fazla islemler i¢in is birligi yapmak

zorundadir.

1.14 Endiistriyel Satin Alma Siirecini Etkileyen Faktorler

Endiistriyel satin alim islemlerinde satin alma departmanlari i¢in tek amacg dogrultusunda
faaliyet gergeklestirmektedir. O da siiphesiz ki maliyetlerin minimize karin maksimize
olacag satin alma ortami yaratmaktir. Endiistriyel satin almalarda finansal ve bireysel
olarak etkilenme durumlar1 olusmaktadir. Profesyonel hayatta finansal olarak en diisiin
fiyata en ¢ok arzu edilen tedarik¢i ile calisilmak istenilse de bireysel olarak endiistriyel
satin almacilart kurum ve bireysel is kiiltlirline en yakin gordiikleri tedarikgiler ile

caligmaya egilim gostermektedirler.

Daha 6nce satin almanin isletmenin ihtiyaglarinin giderilmesi noktasinda siire¢ler biitiinii
oldugu anlatilmistir. Isletmenin tedarik zinciri yonetiminin altinda yer alan endiistriyel

satin alma siiregleri kapsamli olarak asagidaki tablo ile ifade edilmistir.

Tablo 4: Tedarik Zincirinde Satin Alma Siirecleri

Tedarik Oncesi Planlama Tedarik Sistemi
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Ihtiyacin

Belirlenmesi

Tahminleme

Satin Alma

Planlamasi

Tasarim

Satin alma

Planlama

Maliyet Tahminleme

Biitce Olusturma

Satin Alma Talebi

Sartname

Uriin Kalitesi ve

Performans

Gereksinimleri

Muayene giris ve

Kabul odlgiitleri

Simiflandirma

Teknik Onaylar

Kalite Seviyelerinin

Belirlenmesi

Satin alma

Ve sozlesme

Kaynak Belirleme

Olgiitleri

Secim Faktorleri

Tedarik YOnetimi

Fiyat Tekliflerinin

Alinmasi

Teklif Degerleme

Pazarlik ve

Goriismeler

Soézlesme i¢in Se¢im

Kalite ve giivenlik
Degerleme denetim
Sorumluluklarin

Belirlenmesi

Satin alma Sonrasi

Donem

Performans Izleme

Mal Kabul

Muayene ve Kabul

Sozlesme Y onetimi

Teknik Temsilci

Gortisii

Modifikasyonlar

Degisimler

Odeme

S6zlesme Yenileme

Veya Sonlandirma

So6zlesme Kosullari

Kaynak: Erdal, M. (2014). Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi. Istanbul: Beta Yayincilik

Yukaridaki tabloda goriilecegi lizere tedarik zincirinde satin alma siireci 2 sathadan

olugsmaktadir. Tedarik Oncesinde yapilan ¢alismalarda genel olarak isletmenin ihtiyag

duyulan mal ve hizmeti belirlemesi be buna yonelik ¢alismalar gergeklestirerek ilgili

birimleri bilgilendirmesidir. Bu asamada ayn1 zamanda kalite ve arge birimleri gibi

isletmenin satin almay1 planladig {iriin hakkinda teknik bilgiler toplanmal1 ve uygunluk

acisindan degerlendirmeye alinmalidir. Satin alma safthasina ulasildiginda tedarikgi

degerlendirme, satis s6zlesmesi, tedarik plani gibi detaylar netlestirilerek tedarik sistemi

olusturulmus olur.
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1.15.Endiistriyel Satin Alma Siireclerinde Tedarik¢i Bulma Yontemleri

Mal veya hizmet iretimi faaliyetinde bulunan isletmeler i¢in siirdiiriilebilirligini
saglayabilmeleri i¢in satis yapmalar1 6nemli oldugu kadar satin alim gergeklestirdikleri
organizasyonlarda ¢ok onemlidir. Ozellikle iiretim yapan isletmelerin satin alma
stireclerinde temel amaci mevcut sermayenin en iyi degerlendirilerek istenilen kalite,
miktar ve zaman kosullarina uygun olarak en diisiik fiyattan iiretim girdisinin tedarigini

gerceklestirmektir (Kogoglu & Avci).

Gelinen noktada giinlimiizde endiistriyel rekabet ortami kiiresellesme ile birlikte zirveyi
gormiis dijitallesme ile birlikte ise adeta perginlenmistir. Bundan dolay1 isletmelerin
rekabet ortaminda avantaj yakalayip On plana ¢ikabilmeleri igin isletme girdilerini
sagladiklar1 ya da potansiyel tedarikgilerini belirlemeleri, alternatifler yaratmasi ve onayl

tedarikei portfoyiine katmasi gerekmektedir.

Ticari hayatta satis mekanizmasindaki aliskanliklardan ve isletmenin kazandig
reflekslerden dolay1 tedarik¢i firmalarin alic1 firmalara daha Once ulastiklar1 daha ¢ok
karsilagilan bir durumdur. Tedarik¢i firmalarin satis ve tamitim faaliyetlerini
gerceklestirmek amaciyla Pazar hakkinda bilgi topladiklari, potansiyel miisterilerinin
faaliyet alanlarini, {iriin veya hizmetlerini inceledigi silirece Pazar arastirmasi olarak
tanimlanmaktadir (Pazarlama Tirkiye, 2018). Pazar arastirmasi ile ayn1 mantalite ile

ilerleyen bir bagka siire¢ ise tedarik¢i arama ve bulma siirecidir.

Satin alma departmani i¢in en dogru tedarik kaynagi uzun vadede hi¢ bir zaman ayni
olmamalidir. Isin dogasi geregi arastirmaci ruh ile her zaman alternatif yaratmaya ve
isletme i¢in daha faydali olan tedarik kaynagini bulma yoniinde ¢alismalar yapmasi
isletmenin karliligini etkiyecektir. Bu gereklilikler ayn1 zamanda ikinci boliimde anlatilan

satin almanin 6nemini de belirten siirecleri olusturmaktadir.

Gliniimiizde dijital teknolojilerin ticari ve isletme biinyelerine dahil olmasi ile birlikte
bilgi ve ona ulasma hiz1 stratejik olarak énem tasimaktadir. Isletmelerin yenilikgi,
verimlilik ve maliyet odakli ¢6ziimler yaratabilmeleri igin tedarik zinciri sistemlerinde iyi
bir tedarik¢i veri tabani olusturmalar1 gerekmektedir. Olusturulan veri tabanlari sayesinde
satin alma birimleri mevcut ve potansiyel tedarikgilere hizli bir sekilde ulasarak
zamandan tasarruf avantaji yakalamaktadirlar.  Tedarik veri tabanlarmin isletme
kayitlarina entegre edilmesi i¢in birincil ve ikincil veri kaynaklarina basvurulmasi

gerekmektedir. Bu bilgi kaynaklar: asagidaki gibi listelenebilir (Ozcelik & Akyol, 2017);
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- Mevcut Tedarik¢i A

- Tedarik¢i Tanitim Sayfalari

- Ticaret Odalar

- Sektorel Yayinlar

- Firma Rehberleri, Sar1 Sayfalar
- Arama Motorlar

- Sosyal Medya

- B2B Ticaret Ortamlari

- Ticari Fuarlar

1.16.Endiistriyel Satin Alma Siire¢lerinde Tedarikci Degerlendirme

Isletmelerin satin alma faaliyetlerindeki en dSnemli asamalardan biri de dogru tedarik¢inin
tercih edilmesi ve karar siirecidir. Tedarik zinciri yonetimi catist altinda en Onemli
kavramlardan birisi de dogru tedarikei ile ¢alisma ve degerlendirmedir. Dogru tedarikgi
secimi i¢in her isletmenin objektif degerlendirme kriterleri olmak zorundadir. Bu kriterler
genel olarak fiyat, kalite, lojistik ve tedarik¢i ile firma arasindaki organizasyonel is

birlikteliginin uyumunu kapsamaktadir (Feldsine, 2021).

Tedarik¢i degerlendirme siirecinde tedarik¢i iligkileri yonetimi tliretim firmalarinda
verimliligi belirleyen 6nemli 6l¢iitlerden birisidir (Mady, 2014). Giiniimiiz tedarik zinciri
yapilanmalarindan tedarik¢i ve alicilar arasindaki performans ayirimlar iyiden iyiye
belirginlesme gosterdiginden tedarik¢i ve alicilar arasindaki ticari iligkiler nitelik ve
nicelik bakimindan artmistir. Ticari iliskilerin bir diger 6nemli boyutu da fiyat, kalite,
teslim siiresi gibi somut veriler disinda giivene dayali islemlerinde tedarikgi
performansina etki etmesidir. Alici isletme ve tedarik¢i firma arasinda giivenin suiistimal
edilmesi sonucunda sorunun kok nedenlerine inilerek, giiven ihlalinin kapsami alict

firmanin tedarikgi ile gelecekte is birligi yapmasinda belirleyici rol tistlenmektedir.

Tedarikei firmalar tedarik zinciri yonetiminde bir isletme i¢in en onemli aktor olarak
kabul edilir. Tedarik¢i firma ile yapilan bir satin alim sonrasi teslimatin gecikmesi,
istenilen nitelik ve miktarlarda tamamlanamamas1 gibi nedenler tedarik¢i firmanin
performansini negatif olarak yansiyacak ve igletmenin satin alma sonrasi memnuniyetini
etkileyecektir. Alici isletme ve tedarik¢i firmalar arasinda basarili olmak isteyen {iriin ve

hizmet saglayicilar1 uzun donemli iligkiler kurmay1 hedeflemelidirler. Bu baglamda alici
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isletmeler i¢in dogru tedarik se¢imi i¢in asagidaki faktorler tedarik¢i degerlendirmede

dikkate alinmaktadir.

- Tedarikei firma isletme talebini tam olarak eksiksiz bir sekilde karsilamalidir.

- Tedarikgi finansal konularda ve miizakerelerde uzlasmaci yaklasim sergilemelidir.

- Tedarikg¢i profesyonel ve ¢oziim odakli olmalidir.

- Fiyat degisiklerinin periyodik ve somut verilere dayali olarak alict isletmenin
degerlendirilmesine sunmalidir.

- Tedarikei pazar ihtiyaglarini en iyi sekilde analiz etmeli ve anlamali buna uygun olarak

alic1 isletmeye inovatif ¢oziimler getirmelidir.

Giliniimiiz rekabet kosullarinda tedarik¢ilerin dogru is ortaklari ile ¢aligsabilmesi isletmeler
i¢in en 6nemli konular arasindadir. Isletmenin faaliyet alaninda karsilastig1 zorluklar ve
rekabet kosullari firmalar1 maliyet diisiirmeye, kalitede gelismeye ve tedarik siirelerinde
iyilestirmelere tesvik etmektedir. Bundan dolay1 isletmeler pazar ihtiyaglarinin degisim
isteklerine agik, yapisal olarak esnek , diisiik maliyetli ve yiiksek kaliteli iirlinler tiretmek
zorundadir. Ayrica teknolojik gelismeler, bilgi ve iletisimin degisim siireci, kiiresel
piyasalar gibi nedenler isletmeleri etkin tedarik zinciri yonetimi yapmasini gerektirmistir.
Tiim sartlar degerlendirildiginde isletmeler gerek tedarikgileri gerekse miisterileri ile
stratejik iligkilerini gelistirerek pazar ortaminda avantaj saglayacak katma degerli {iriin ve

hizmetlerini sunmaktadir.

Tedarik¢i degerlendirmelerine genel bir perspektiften bakildiginda isletmeler tedarik
seciminde temel olarak 3 kritere odaklanmaktadir. Bunlar teslim siiresi, lirtiniin kalitesi
ve verilen fiyat teklifidir. Ancak giiniimiize gelindiginde ise tedarik zinciri yonetimi bakis
acist ile bir ¢cok yonden degerlendirme kriteri olusturulmus ve analitik siirecler tercih
edilmistir. Tedarik zinciri siireci igerisinde artan rol ve 6nemleri nedeniyle tedarikg¢ilerin
performans ve degerlendirmeleri objektif ve somut verilere dayanmalidir. Tiim bunlar
yaninda satin almada verimlilik kavrami esasen Onceden belirlenmis bir hedef
dogrultusunda ne Olclide wulasildigr ile ilgilidir. Bundan dolayr tedarikgi
degerlendirmelerinde ¢ogu zaman tedarikgilerin talep edilen mali istenilen zamanda ve
uygun fiyattan tedarik etmesi yeterli kalmamaktadir. Tedarik zinciri yonetiminin etkin bir
sekilde yonetimi igin siireklilik 6nemli bir performans kriteridir (Shpend Imeri, 2015).
Stirekli Tedarik Zinciri (STZ) yonetimi kavrami ise literatiirde tedarik¢i performans
degerlendirme siire¢lerinde ekonomik, sosyal ve ¢evresel faktorlerin dikkate alinarak

geleneksel tedarik zinciri yonetimine dahil edilmesini ifade etmektedir (Sen D.K., 2018).
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Tablo 5 :Tedarik¢i Se¢cim Kriterleri

Tedarikg¢i Secim Kriterleri

Fiyat

Finansal Uygunluk
Tavirlar

Egitim Kaynaklari

Tesis lokasyonu

Bilgi teknolojileri kaynaklari
Kapasite

Hiz

Teslim Performansi
Tazminat

Zamaninda Teslimat

Uriin ¢1kis dogrulugu
Stok dis1 kalma sikligi
Siparis Stire¢ Uyumlulugu
Uriin Bulunabilirligi

Giivenilirlik

Isgiicii ile Iliskiler
Kalite Sistemi
Isletme Gegmisi

Garantiler

Maliyet Hesaplama Prosediirleri

Bilgi Paylasimi

Sirket Unii

Paketleme Olanaklar1
Nakliye yetenekleri
Cevrim Siiresi

Esneklik

Bagimlilik Olusturabilirlik
Siparis Cevrim Zamani
Gecikme Zamani
Elverislilik

Faturalandirma Hatalar1

Hak Talebi/Uyumsuzluk Sayis1 Kalite Kontrol

Kaynak: Ercetin Oz, O. F. (2004). Tedarik¢i Segimi Problemine Karar Teorisi Destekli Uzman Sistem
Yaklasimi. Fazi Universitesi Miihendislik ve Mimarlik Fakiiltesi Dergisi, 280.

Tedarik¢i se¢im ve degerlendirme siirecleri igin fiyat, kalite, teslimat siiresi gibi temel
gostergelerin disinda dikkate alinmasi gereken diger kriterler tabloda belirtilmistir. Buna
gore satin almada tedarikg¢i se¢cim ve degerlendirmesinde bir ¢ok kriterin bir araya gelip
tedarik¢i skor ve degerlendirmesini olusturdugu gozlemlenmektedir. Bundan dolay1
isletmeler icin bu siirecte kriterlerini agirlikli olarak puanlandirmasi ve buna gore

sistematik bir degerlendirme siireci olusturmasi esastir.
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BOLUM 2: DIJITALLESME

Firmalarin teknolojik degisim ve gelismelere uyum saglamasi vazgecilmez bir unsurdur.
Bu degisimlerin en etkili olanlarindan biri de gliniimiiziin en popiiler kavramlarindan biri
olan dijitallesmedir. Ozellikle Covid 19 kiiresel salgmi, dijitallesmenin kullanim
alanlarin1 ve 6nemini giderek artirmistir. Tarihsel olarak dijitallesme, 20. yiizyilin ikinci
yarisinda bilgisayarlarin icadiyla basladi ve simdi endiistriyel faaliyetlerde lider bir rol
olarak ekonomi ve isletme alanina entegre edildi. Bahsedilen dijitallesme siirecinin
degisim ve gelismelerine ayak uydurarak islerini biiyiiten sirketler ayakta kalmay1

basaran, rekabet ortaminda 6ne ¢ikan kurumlar olmuslardir.

Dijitallesme, sirketlere bir¢ok yonden esneklik ve ceviklik saglar. Dijitallesme ile

sirketler rekabet, tiiketici ihtiyaclarina cevap verme vb. konularda hizli ve etkili geri
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bildirim ve maliyet avantaji saglayarak organizasyonel davraniglarinda yenilik¢i
coziimler iretebilmektedir. Ayrica, dijitallesme, sirketler i¢inde standardizasyona ve

otomasyona yol acarak i¢ ortamda verimliligin artmasina neden olur.

Dijitallesme kavramu ile endiistriyel ve ticari alanlarda yasanan devrimin bir pargasi
olarak Endiistri 4.0 kavraminin 6niinii agmistir ve gliniimiizde insanlik tarihindeki 6nemli
teknolojik gelismelerden biri olarak kabul edilmektedir. Dijitallesme kavrami tam olarak
yazili, gorsel ve isitsel kaynaklarin elektronik olarak depolanabilen ve islenebilen verilere
doniistiiriilmesi siirecidir. (Sucu, 2021) Literatiire bakildiginda dijitallesme kavrami ilk
olarak American Review tarafindan kullanilmistir. Literatiirdeki tanimlamalar1 esas
aliirsa dijitallesme; katma deger iireten firsatlarin yakalanmasi adina dijital gelisme ve

teknolojilerin kullanilarak dijital ortamlara uyum saglama siirecidir (ince, 2019).

Dijitallesme endiistriler icin dnemli oldugu kadar insanlarin sosyal hayatlarinda da 6nemli
bir kavram oldugu i¢in giiniimiizde bir¢ok c¢alismada incelendigi goriilmektedir.
Internetin yayginlasmasi ile birlikte biitiin diinyada sinirlarin asilarak insanlari iletisim

kurabilme yeteneklerinde sosyolojik olarak katkida bulunmustur.

Internet kavramu ilk olarak 1960’larda haberlesme amaciyla kullanilmistir. Tamamen
bilgilere erisim saglandigi bu donem Web 1.0 olarak tanilandirilmaktadir. Arama
motorlar1 ve sosyal medya platformlarinin c¢ikarilmasi ve internet sistemine entegre
edilmesi ile birlikte Web 2.0 donemine gegis yapilmistir. Bu donemde yeni kodlama
dillerinin de ortaya ¢ikmasi ile birlikte kullanicilarin igeriklerin yorum yapabilmesi ve
icerik olusturabilmesi miimkiin kilinmistir. Web 3.0 doneminin teknolojik gelismeler
sonucunda dahil olmasi ile birlikte yapay zekanin ve nesnelerin birbirleri ile olan

baglantilarinin internet teknolojilerinde isleyisi degistirmesi beklenmektedir.

1965 1989 1991 2018
Internet ortaminda Halka agik ilk World Wide Web Diinyada 4
ilk mesajin web sitelerin Diinyay1 -mllyar
6nderilmesi Cevreleyen Ag internet
gonderiimes yayinlanmasi ) _ «ullancist
Sistemi




1965
Ik Genis
Ag

Teknolojisi

1970-1976
Yerel Ag
Baglantisinin
(LAN)

Yayginlagmasi

HTML Kodlama

dilinin kullanilmasi

1990

1998
Google Arama
Motorunun

kurulmasi

Sekil 4:Internetin Tarihgesi

Kaynak: Hossen, K. (2019, 12 03). Erisim Adresi: https://ventcube.com/history-of-the-internet-timeline/

Yukaridaki sekilde de goriilecegi lizere internet teknolojisi insanlik i¢in oldukca kisa

sayilabilecek 50 yil igerisinde olduk¢a &nemli gelismeler kat etmistir. Ozellikle 1991

yilinda World Wide Web teknolojisi ile birlikte bireysel kullanimin artasiyla birlikte

giiniimiizde neredeyse her eve girmesine kadar uzanan siire¢ degerlendirildiginde bilgiye

ulasimin hizli ve kolay kilmasi nedeniyle insan hayatinin vazgegilmezleri arasina

girmistir.

2018 yili

bulunmaktadir.

Tablo 6 :Tiirkiye Hane Halk: Bilgisayar ve Internet Kullanim Oram

itibariyle

diinya genelinde yaklasitk 4 milyar kullanicist

Bilgisayar kullanim orani

internet kullanim orani

Yil Toplam Erkek Kadin Toplam Erkek Kadin
2005 22,9 30,0 15,9 17,6 24,0 11,1
2007 33,4 42,7 23,7 30,1 39,2 20,7
2008 38,0 47,8 28,5 35,9 45,4 26,6
2009 40,1 50,5 30,0 38,1 48,6 28,0
2010 43,2 53,4 33,2 41,6 51,8 31,7
2011 46,4 56,1 36,9 45,0 54,9 35,3
2012 48,7 59,0 38,5 47,4 58,1 37,0
2013 49,9 60,2 39,8 48,9 59,3 38,7
2014 53,5 62,7 44,3 53,8 63,5 44,1
2015 54,8 64,0 45,6 55,9 65,8 46,1
2016 54,9 64,1 45,9 61,2 70,5 51,9
2017 56,6 65,7 47,7 66,8 75,1 58,7
2018 59,6 68,6 50,6 72,9 80,4 65,5
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2019 - - - 75,3 81,8 68,9
2020 - - - 79,0 84,7 73,3

2021 - - - 82,6 87,7 77,5
Kaynak: Bilgisayar ve Internet Kullanim Orani. TUIK.

Internetin gelisiminin ve Tiirkiye icin dneminin anlasilmasi1 adina TUIK tarafindan
yayinlanan rapora dikkat ¢ekmek gerekmektedir. Tablodan da goriilecegi iizere 2005
yilindan itibaren bilgisayar kullanim1 %22 oranindan % 60 seviyelerine ¢ikmigtir. Bunun
yaninda internet kullanimi1 2005°1i y1llarda sadece bilgisayar ile miimkiin iken teknolojik
gelismeler sonucunda cep telefonlari, tabletler gibi cihazlar ile erisim saglanmistir.
Glintimiizde ise %82 gibi oldukga yiiksek bir kullanim oranina sahip olarak internet ve

dolayisiyla dijitallesmenin bireysel bazda entegrasyonun etkisini gormekteyiz.

Tablo 7:Tiirkiye’deki Isletmelerin Biiyiikliiklerine Gore Bilgisayar ve

internet Kullanimi

Toplam - Toplam 10-49 50-249 250+

Internet Internet Internet Internet

Bilgisayar erisimi Bilgisayar erisimi Bilgisayar erigsimi Bilgisayar erigimi

2017 97,2 95,9 96,9 95,4 98,5 97,8 99,7 99,7
2018 97,0 95,3 96,6 94,7 99,0 97,8 99,4 99,2
2019 96,7 94,9 96,2 94,1 99,1 98,7 99,8 99,7
2020 - 94,9 - 94,2 - 97,8 - 99,4
2021 - 95,3 - 94,7 - 98,0 - 99,9

Kaynak: Bilgisayar ve Internet Kullanim Orani. TUIK.

Dijitallesme etkilerinin 6l¢iilmesi amaciyla bilgisayar ve internet kullanimin endiistriyel
alanlar i¢cin degerlendirdigimizde son 5 yil verileri igletmeler i¢in kullanim oranlari
oldukga yiiksektir. Tiirkiye kapsaminda yapilan incelemede isletmelerin galigsan sayisina
gore degerlendirildiginde ¢alisan sayisi arttik¢a bilgisayar ve internet kullanim oraninin

da anlamli bir iligki ¢ergevesinde artis gosterdigi gézlemlenmektedir.

Endiistrilerde bilisim teknolojilerinin kullanim orani arttik¢a endiistrilerin faaliyetleri de
degismekte ve doniismektedir. Ornegin mobilya sektdriinden yola ¢ikarsak, mobilya
tasarim ve imalatinin, dijitallesmenin yayilmadan 6nceki donemde, kas giiciine bagh
olarak, c¢izimlerin ve tasarimlarin manuel olarak hazirlandigi bir siire¢ oldugunu
sOyleyebiliriz. Ancak teknolojinin endiistriye girmesiyle birlikte siire¢ daha esnek ve
cevik hale gelmekte ve sifira yakin hata ¢éziimleri sunmaktadir. Giintimiizde yapay zeka
kullanilarak mobilyalar i¢in modeller olusturulabilmekte ve yazilimlar sayesinde dijital
ortamda ¢izimler olusturulabilmektedir. Benzer sekilde otomotiv sektoriinde daha 6nce
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kas giiciine dayali iiretim yonetimi uygulanirken, robotigin yayginlagmasi ve bilgi
teknolojilerinin  kullanilmas1 ile planli ve otomatik {iretim mekanizmalar

kullanilabilmektedir.

Dijitallesme ve teknolojik gelisme genel anlamda ayni olarak algilansa da dijitallesmenin
fark1 analog olan tiim verilerin dijital ortama aktarilmasi siirecini ifade eder . Teknolojinin
gelismesiyle birlikte yenilikler ve siirekli iyilestirmeler olusturulsa da izleme, analiz,
yonetim ve degerlendirme gibi siliregler entegre bir sekilde dijitallesme sayesinde
gerceklestirilebilmektedir. Teknoloji ve dijitallesmeyle birlikte sirketler daha stratejik ve
etkin bir sekilde yonetilmektedir. Bu noktada teknolojik gelismelerin isletmelere
entegrasyonu dijital isletmeler kavramini ortaya ¢ikarmistir (Telli & Aydin, Dijital
Doniisiim, 2020).

2.1.Dijital Doniisiim

Dijital doniisiim kavrami, yaraticilik ve yenilikgilik, degisen yasam ve ig kosullarina
etkin bir sekilde yanit verme ve miisterileri daha iyi anlama gibi siirecler icin dijital
teknolojinin  kullanimmi ifade etmektedir (Salesforce, 2019). Dijital doniisiim,

isletmelerde teknolojinin de etkisiyle mevcut is siireglerini iyilestirmeyi amaglar.

Dijital dontistime tarihsel ¢ergevede gelisimi degerlendirildiginde 18. yiizyil sonlarinda
buharli makinelerin icadi ile birlikte imalatta buhar giiciinden yararlanilarak ilk sanayi
devrimi gergeklesmistir. Bu siiregte buharli makinalar sayesinde 6zellikle demir-gelik
sektoriinde liretimin artmasi ve ulagim i¢in ¢ok 6nemli bir baglanti olan demiryolu aginin
gelistirilmesi saglanmistir. Bu donemde telgrafin icadi ve petroliin kullanimin
yayginlagsmasi haberlesme ve enerji ihtiyacina karsilik alinmistir. Bir sonraki asamada,
buharin elektrikle degistirilmesiyle ikinci sanayi devrimi gergeklesmistir. Bu siirecte seri
tiretim hatlarinin ve elektrik enerjisinin tiretim siireclerine girmesiyle birlikte tiretimlerde
biiyiikk olglide artmustir. Endiistri 3.0 ile birlikte bilgisayarlarin iiretim ve igletme
faaliyetlerine entegre olma siireci baglamistir. Bilgisayar teknolojilerinin iiretime
entegrasyonu sayesinde robotlagma artmis ve iiretim daha ucuz ve verimli hale gelmistir.
19901 yillarda internetin yayginlagsmasi ile isletmelerde zaman ve maliyet avantaji
yaratirken, iiretim, isletme ve otomasyon alaninda standardizasyon saglanmistir. Bu
donemde gelistirilen ERP(kurumsal kaynak planlama) CRM (miisteri iliskileri yonetimi)
ve CAD (bilgisayar destekli tasarim) yazilimlar gelistirilerek karar verme siireglerinde

imalat ve hizmet sektorleri dijital doniisiimii hiz kazanmistir. Daha sonraki siireclerde
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mobil cihazlarin da internet erisimine agilmasi ve kullanilabilirliginin miimkiin kilinmasi
sayesinde sosyal ag platformlar1 popiiler bir kavram haline gelmistir. Boylece dijital
doniisiim siireci sadece sanayi sektoriinde degil sosyo-kiiltiirel alanda da yerini almistir.
Yapay zeka, Bulut Teknolojileri ve Nesnelerin Interneti gibi kavramlarin endiistriyel
stireclere girmesiyle birlikte Endiistri 4.0, imalat sektoriiniin 6nemli bir atilim yaptigt

dénem olmustur.

—

AN a\(Dﬁ\ Q
<
.-:-.ﬁ N -2 |ndustry 4.0

Industry 3.0

Sekil 5 :Endiistriyel Doniisiim Tarihcesi

Kaynak: lapthrinhx.com. (2020, 05 05). Erisim Adresi: https://laptrinhx.com/boost-your-career-by-
understanding-fourth-industrial-revolution-industry-4-0-247031859/

2.2 Endistri 4.0

Endiistri 4.0 kavrami 2011 yilinda Almanya’da ortaya ¢ikan bir kavramdir. Endiistri 4.0
kavraminin ortaya ¢ikis amaci liretim siireglerinde insan faktoriinii en aza indirmek ile
birlikte teknolojinin giiciinii kullanarak siireclerin yenilesmesini saglamaktir. Cin’in
yiiksek iiretim giicline karsin Endiistri 4.0 ile birlikte katma degerin ve iiretim
verimliliginin yiiksek oldugu hem miisteriler hem de tedarik zincirindeki diger
paydaslarin entegrasyonu da bir diger amacidir (Y1ldiz, 2018).Endiistri 4.0 kavrami dijital
ortamda birbirlerine bagli olarak bilgi transferlerinin gerceklestigi makinalarin ag1 olarak

tanimlanmaktadir (Marr, 2018).

Endiistri 4.0 ile birlikte isletmelerin basta liretim sistemleri olmak iizere diger faaliyetleri
de degisime ugramistir. Uretim ydnetimi 6zelinde degerlendirilecek olunursa iiretimdeki
kas giicii yerini otomasyon ve robotlagsmaya birakmistir. Ayrica kaynaklarin etkin

33



kullanimini ve {iretim Oncesi, sonrasi gibi miisteri destekli faaliyetler temelli islemler i¢in

ERP ve CRM programlar1 gelistirilmistir.

Sanayilesme siirecinin baslangicindan itibaren buharli makinelerden akilli cihazlarin
endiistriler i¢inde kullanilmasina gelen siireclerde bir ¢ok yenilik ve gelisme yasanmaistir.
Ancak bunlardan en ¢ok yanki uyandirani ulan Endiistri 4.0 dijitallesme kapsami altinda
sanayi devrimi olarak nitelendirilse de sosyo kiiltiirel olarak da etkileri bulunmaktadir.
Gegmiste her yeni teknolojide istihdam olanaklarinin azalmasi ya da gelir paylasiminin
esit yapilamadigi goriilse de endiistriyel alanda yasanan gelisimler toplum refahina katk1

saglamaktadir.

Endiistri 4.0 kavram1 yeni dijital endiistriyel teknolojiyi ifade etmektedir. Bu kavrami
destekleyen 9 temel teknolojinin ilerlemesi ile desteklenmektedir (RiiBmann, ve digerleri,
2015).

- Nesnelerin interneti

- Biiyiik veri ve analitik

- Eklemeli Uretim

- Bulut Teknolojileri

- Gelismis Robotlar

- Simiilasyon

- Artirilmis Gergeklik

- Yatay ve Dikey Entegrasyon
- Siber Giivenlik

2.2.1. Nesnelerin interneti

Nesnelerin interneti kisaca [oT olarak giinlimiiz is diinyasinda karsiligi bulunurken
kavramsal olarak literatiirde genel olarak dijital cihazlar iizerine entegre olan sensorler,
harekete geciriciler gibi parcalarin verileri toplama ve degisimi amaciyla birbirleriyle
bagli halde bulundugu bir ag sistemidir (Zhong, 2017). Yine bir bagka tanima gore ise
bilgi veri iiretme ve paylasma 6zelligi olan tiim dijital cihazlarin, makinelerin, nesneler
ve insanlar ile baglantilarini birbirine miimkiin kilan teknolojiye verilen isimdir (Innova,
2021). Nesnelerin interneti teknolojisi sayesinde sektdr ayrimi olmaksizin bir ¢ok isletme
bu teknolojiden faydalanarak makineler tarafindan yapilacak olan teknik islemlerini
programlama , kontrol ve otomasyonunu saglayabilmektedir. Gelinen son noktada ise

nesnelerin interneti sayesinde 6zellikle tedarik zinciri c¢atisi altinda faaliyet gosteren
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birimler ve is standartlarinin kontrol ve yonetim mekanizmasinin kapsami geniglemistir.
Buna 6rnek olarak lojistik operasyonlarindaki arag izleme ve buna bagli olarak araglarda
bulunan gps takip sistemi ile entegre olan yonetim yazilimlar birbirlerine bagli olarak

yoneticilere bilgi ve uyari bildirimleri vererek gelismis yonetim imkani tanimaktadir.

Teknolojinin giindelik yasamimizi degistirmesi ile birlikte bir ¢ok alanda yeni firsatlar
yaratilmaktadir. Nesnelerin interneti isleyis ac¢isindan kendi igerisinde uzmanlik
gerektiren ayr1 bir teknolojik gelisim oldugunda uzmanlagmaya gitmek isteyen is giicli

i¢in ayr1 bir istihdam kaynagi da olmustur.

2.2.2.Biiyiik Veri Ve Analitik

Teknolojik gelismeler etkisinde bilgiye erisimin daha kolay hale gelmesinin ardindan
ticarete dair yeni kavramlar tiiremistir. Bunlardan birisi olan Biiyiik Veri ya da literatiirde
bilinen ismi ile Big Data’nin dijitallesme ile birlikte 21. Yiizyil bagindan itibaren 6nem
kazandig1 goriilmektedir. Ozsoylu’ya gore Biiyiik veri, veri tabanlar1 sistemleri ve buna
dair yazilimlarin verileri isleme, saklama, yonetme, ¢oziimleme gibi yeteneklerini asan
biiyiikliikteki verilerin tanimidir (Ozsoylu, 2017). Insanlarin dijital yasama adapte
olmalari, giinliik aligkanliklarin1 sanal diinyaya goére sekillendirmeleri analistler igin
biiyiik bir firsatlar yaratmistir ve giinimiiziin 6nemli uygulamalar: gelistirilmistir. Dijital
uygulamalar ve standartlarla birlikte veri dogrulugu daha st seviyeye ¢ikmis, Big dataya
bakilarak gelecege dair daha giivenli tahminler yapilarak zaman ve maliyet avantajina

¢evrilmistir.

Bilindigi {izere yeni bir {iriin ya da hizmetlerin endiistriyel faaliyetler icerisindeki talep
tahminini yapmak isletmeler igin belirsizligi ifade edebilmektedir. Gereginden az ya da
fazla tiretim yapmak kaynaklarin verimsiz yonetilmesine neden olabilir. Bundan dolay1
isletmeler talep tahminini en iyi sekilde belirleyerek riskleri minimize etme yoniinde
caligmalar yapmaktadir. Big Data isletmelerin farkli bolgelerde iiriin stratejilerini
belirlemede rekabet ortami iginde esitleyici bir kavramdir. General Electric gibi firmalar
su anda her pazardaki degisimleri tahmin etmek i¢in analitik tahmin modelleri
kullanmaktadir. Bu sayede miisterilerinin datalarim1 toplayarak ve analiz ederek
endistriyel {rlinler sektoriinde her ay yasanacak 200’den fazla arizaya kendini

hazirlayarak zamandan kazanim elde etmistir (Over, 2019).
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Big Data ve tahmin modelleri ile talep tahmini ve lojistigi optimize ederek iiriiniin
sunuldugu andan itibaren bir adim 6ne ge¢mis olabilirsiniz. Bunun etkilerini her sektorde

gozlemlemek ve uygulamasi miimkiin olmasi bir diger dikkat ¢ekici detaydir.

2.2.3. Eklemeli Uretim

Eklemeli iiretim sistemleri genellikle projelerde tasarimlarin uygunluklarinin kontrol
edilmesi, prototip olusturma ve iirlinlerin kisisellesmesi i¢in uygulanan, fiziksel
nesnelerin her seferinde bir katman ekleyerek tiretildikleri sisteme denmektedir (Heizer,
2017). Giiniimiizde eklemeli iiretim sistemlerinde en ¢ok popiiler olan kavram ii¢ boyutlu
yazicilar sonunda ¢ikti elde edilen {i¢ boyutlu baskilama islemleridir. Eklemeli iiretim
sistemleri sayesinde endiistri tarihgesinde ge¢miste isletmelerin benimsemis oldugu ben
ne TUretir isem satilir zihniyeti yerini Endiistri 4.0 kavrami sayesinde iiriinler

kisisellestirilerek miisteri talep ve isteklerine duyarl: tiretim imkanlar1 saglanmaktadir.

2.2.4.Bulut Teknolojileri

Dijitallesme catis1 altinda dikkat ¢eken ve Endiistri 4.0 ile isletmelerin biinyelerinde daha
cok yer bulan Bulut Teknolojileri verilerin fiziksel sunucu ihtiyaci olmadan depolandigi
ve istenilen zaman ve yerde erisim imkani saglayan internet tabanli platformlardir (Dokuz
& Celik, 2017). Bulut teknolojileri sayesinde veriler hizli erisim ve isleme imkani
sayesinde igletmelere zaman avantaj1 yaratmaktadir. Bu sayede taleplere hizli karsilik
veren isletmelerin liretim sistemleri daha esnek bir yapiya biirlinmektedir. Bilgi ve
verilerin isletmeler i¢in ¢cok dnemli degerlendirildigi ele alindiginda bulut teknolojileri
gibi ileri teknolojiler sayesinde veri giivenligi ve yedekleme gibi hizmetler de isletmeler

i¢in ayrica dikkate alinmasi gereken bir husustur.

Isletmeler yapilar1 geregi cevreleri ile siirekli olarak iletisim ve koordinasyon igerisinde
bulunan yapilardir. Bu baglamda isletmenin i¢ ve dig baglantilari, iletisim kalitesi gibi
kavramlar 6nem arz etmektedir. Isletmeler cevreleri ile etkilesim icerisine girerek giincel
gelismeleri takip etmekte ve bunlar1 kendi biinyelerine dahil etmeleri gerekmektedir.
Bulut teknolojileri de isletmelerin sistemlerine entegre etmek durumunda oldugu

cevresel degisenlerden biri olarak degerlendirilmektedir.
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2.2.5. Gelismis Robotlar

Gelismis robotlar ya da diger bir ifade ile otonom robotlar dijitallesme ile birlikte endiistri
4.0 kavraminin isletmelere kattigi bir katma degerdir. Otonom robotlar nesnelerin
interneti inovasyonu sayesinde kendileri ile baglant1 halinde olarak, yazilimlar sayesinde
daha az maliyetle daha ¢esitli islemleri yiirlitebilen ve tiretime katki saglayan cihazlardir
(Boston Consulting Group, 2019). Uretim verimliligi acisindan son derece 6nemli olan
robot teknolojisi ve otonom sistemler isletmeler tarafindan stirekli takip edilmesi ve
iretim verimliliginin iyilestirilmesi maksadiyla giincellenmesi gereken sistemlerdir.
Otonom robotlar gelismis arka plani sayesinde endiistrilerde sektore ve amaca yonelik
esnek ortam saglayarak gelistirilmeye miisait bir yapida tasarim ve uygulama siireglerine

sahiplerdir.

2.2.6. Simiilasyon

Simiilasyon teknolojileri ger¢cek ve fiziksel ortamda yasanan siire¢ ya da sistemlerin
dijital ortama tasarlanip sanal bir model gelistirilmesi prosesidir (Wikipedia, 2021).
Siiregler igerisinde daha dnceden kullanicilara zaman, maliyet ve risk gibi konularda
avantaj saglamaktadir. Endiistri 4.0 kavramu ile birlikte simiilasyon tabanli olusturulan
sistemlerde amaclanan olgu, olas1 sonuglarin dijital diinyada 6nceden analiz edilerek

belirsizlikleri minimize etmek ve olasi bir sorun durumunda onlemler almaktir.

2.2.7. Artirllmus Gergeklik

Endiistri 4.0 uygulamalar altinda artirilmis gerceklik , kullanicilar tarafindan algilanan
gercek goriintii ve izlenimlerin dijital platformlarda ekstra 6zellikler ile destekli sanal bir
goriintiiyii olusturmaktadir (Elia, Gnoni, & Lanzilotto, 2016).Artirilmis gerceklik imalat
ve gesitli 6zellikleri sayesinde hizmet sektorlerinde de kullanilabilmektedir. Artirilmis
gerceklik teknolojisinin iiretimde faaliyetlerinde uygulanabilirligi noktasinda daha
onceden belirlenen hatalar icin gerekli onlem ve iyilestirmeler alinarak maliyette
lyilestirme avantajlar1 kazanilmaktadir. Ayn1 zamanda artirilmig gerceklik ile birlikte
isletmeler daha fazla sayida iiretim c¢iktis1 elde ederek verimlilik hedeflerine katki

saglamaktadirlar. Ayrica isletme igerisinde ¢alisacak nitelikli is giicii yetistirilmede klasik
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egitim konseptinden diginda calisanlara daha 6dnceden durum ¢ok yonlii bilgi aktarimi

yapilarak i prosediirlerinde kolaylastirma saglamaktadir.

2.2.8. Yatay Ve Dikey Entegrasyon

Isletmelerin miisteri ve pazar ihtiyaglarina dogru zamanda karsilik verebilmeleri igin
tiretim siireclerinde ¢evik bir yapida hizlica aksiyon verebilecek yetenekte olmalar
gerekmektedir. Endiistri 4.0 ile isletmeler i¢indeki birimlerin koordinasyon ve iletisimleri
daha kapsayici olmaktadir (Sar1 & Burak). Uretim faaliyetlerinde yatay ve dikey olarak
entegrasyonun isletme i¢cinde uygulanmasinin miimkiin kilinmasi ile birlikte tesisler arasi
koordinasyon saglanarak giincel hat ve stok durumlari kontrol ve yonetim siiregleri
gozlemlenip, degerlendirilebilir duruma gelmektedir. Verilerin islenmesi sonrasinda
deger zincirlerinde isletmeler arasi biitiinlestirme kapsaminda il tedarik¢iden miisteriye
kadar olan baglantilar arasinda hizli, giivenilir ve maliyet avantajli bir sistem

kurulmaktadir.

2.2.9. Siber Giuivenlik

Dijitallesme siiregleri ile birlikte bir ¢ok alanda isleyis acisindan degisiklikler oldugu gibi
giivenlik alaninda da bir ¢ok yeni ihtiya¢ ortaya c¢ikmustir. Siber giivenlik isletme
igerisinde kullanilan, islenen verilerin korunmasi ve zarar verilmesine yonelik islemlerin
engellenmesini amaclayan bir sistemdir (Banger, 2017). Dijitallesme siireci ile hacmi

artan bilgi ve verilerin islevselligi beraberinde koruma gerekliligini getirmistir.

2.3. Satin Alma Birimlerinde Dijital Doniisiim

Dijitallegsme kavrami gelistik¢e sadece bilgi teknolojisini ve daha ¢ok elektrik- elektronik
alanini ilgilendiriyor gibi goriinse de insanlik i¢in ¢ok 6nemli bir gelismedir. Dijitallesme
giiniimiizde insan hayatinin her alaninda bulunmaktadir. Oziinde dijitallesme, insanlarin
yasamlari icin pratik ve hizli faaliyetleri icerir. Bu nedenle dijitallesme alaninda siirekli

yatirimlar yapilmakta ve dijitallesme cergevesinde gelistirmeler yapilmaktadir.

Dijitallesme hayatimizdaki birgok siireci degistirirken, ticari faaliyetlerle ilgili operasyon
ve stratejilerde de dontisiimler yasanmustir. Dijital teknolojiler ile birlikte yapay zeka, 3D
baskilama, mobil internet, nesnelerin interneti, otomasyon vb. gibi kavramlar isletmelerin

tim dinamiklerini degistirmis. Bu degisimden tedarik zincirinin tiim birimleri diger bir

38



deyisle tedarik ekosistemi etkilenmektedir. Endiistriyel 6l¢ekte yasanan bu denli koklii
degisimler, farkli operasyonel gorev ve sorumluluklari da beraberinde getirmistir. Dijital
doniisiim sonucunda ihtiyag duyulacak istihdam ve isgiiciiniin bu yeniliklere ayak
uydurabilecek seviyede olmasi gerekmektedir. Bu yiizden; Yenilikler ilerledik¢e mevcut
sistemin mevcut diizende ¢alisma sekli degisti ve bu bir¢ok birim i¢in yikici sonuglara
yol agmustir. Yikic1 Teknolojiler (Disruptive Technologies) kavrami ilk olarak Cristensen
ve arkadaglar tarafindan kullanildiginda yerini Yikic1 Yenilik (Disruptive Innovation)
diisiincesine evirilmistir (Telli & Altun, Dijital Doniisiim, 2020). Bu dogrultuda
degerlendirildiginde, yenilik ve degisimlerin oldugu ortamda her zaman firsatlar da
olacaktir. Nitekim yeni alanlarda agilan istthdam olanaklar1 da bu yeniliklerin bir

sonucudur.

Son yillarda ticaretin kiiresellesmesi ve dijitallesmenin popiilaritesi ile birlikte ekonomik
islemlerin dijital platformlarda uygulanmasiyla bircok ekonomik faaliyet yeniden
yapilanmistir. Teknolojinin faydalarindan biri olan dijitallesmenin insanlik igin pratik,
zaman kazandiran ve uygun maliyetli faydalarindan bahsetmistik. Bu noktada
dijitallesme ile birlikte fiziksel sinirlarin g6z ardi edildigi ve arama maliyetlerinin
diisiiriildiigh elektronik platformlar ortaya ¢ikmistir. Bu platformlar sayesinde 6zellikle
uluslararasi ticarette ve dolayisiyla ithalat-satin alma siirecinde iletisim, 6deme sistemleri,
dokiimantasyon gibi siirecler dijitalleserek operasyonlarin dinamiklerini degistirmistir.
Ornegin ilgili satin alma birimleri, ihtiya¢ duyulan iiriin ve hizmetler igin diinyanin her
yerindeki tedarikgilerle online platformlardan iletisime gegebilmektedir. Ote yandan
lojistik takip programlarindan ve web sitelerinden arag hareketlerini dijital platformlarda
gorsellestirerek, tiretim siireci hakkinda 6nceden bilgi sahibi olmakta ve buna gore tiretim
planlamalarin1 yapabilmektedir. Bir diger yenilik, dijitallesme siireci biirokrasi nedeniyle
giimriik islemlerinde uzayan siireleri kisaltmistir. Mal alim-satim islemlerinde malin
miilkiyet ve zilyetligini belirten konsimento belgesi dijital génderim yontemi ile birlikte
orijinal belgelerin beklenmeden ithalat¢1 tarafindan malin giimriikten ¢ekilmesine olanak
tanimaktadir. Bu yontem ile birlikte belge basim ve kurye masraflarindan kaginilmis

olmakla beraber bekleme siirelerinin de azalmasina neden olmustur.

Bilgi islemenin 6neminin son derece dnemli oldugu giiniimiizde dijitallesme faaliyetleri
devletler tarafindan da dikkate alinmistir. Konu ile ilgili olarak Ticaret Bakanligi bu
yonde c¢alismalarindan biri de Tek Pencere Sistemi’dir. Tek Pencere, glimriik
biirokrasisini azaltan ve ilgililerin ithalat ve ihracat siireglerini elektronik olarak
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izlemesine ve gerekli belge ve izinleri sunmasina olanak taniyan bir platformdur.
(Gtuimriik Rehberi, 2021) Tek pencere sistemi ile birlikte ticari faaliyette bulunan kurum
ya da kuruluslara ayri bir ¢aba sarf ettirmeden belgelerin daha hizli ve etkin bir sekilde
kontroliinii ve usulsiizliiklerin 6niine gecilmektedir. Tek Pencere Sistemi sayesinde satin
alma birimleri glimriilk islemlerinde harcanan siireyi azaltarak daha hizli ve diisiik
maliyetle islerini yiirlitebilmektedir. Gilimriikleme siiresini kisaltmaya yonelik diger
dijital faaliyetlerden biri de BILGE sistemidir. Ithalat ve ihracata konu olan mallarn
iilkeye giris ve ¢ikiglarinda glimriik islemlerinin yapilabilmesi i¢in glimriik idarelerine
beyan etme zorunlulugu vardir. Giimriik mevzuati da giimriik beyanlarmin BILGE
(Bilgisayarli Giimriik Etkinlikleri) sistemi iizerinden giimriik islemlerinin elektronik

olarak platform {izerinden yiiriitiilmesine izin vermektedir.

Uriin ve hizmetlerin pazarlanmasindaki gelismeler degerlendirildikce coklu ve farkli
stratejiler uygulanmakta ve gelistirilmektedir. Endiistri 4.0 ile birlikte yapay zeka,
blockchain gibi ilerlemeler pazarlama alaninin bir parcasi haline gelmistir. Pazarlama
alanindaki gelismelerle birlikte endiistriyel alicilara yonelik olarak yapilan her yenilik ve
iyilestirmeler satin alma birimlerinde degisikliklere neden olmustur. Ornegin bir satin
alma biriminin iirlin veya prototip talebi 3D teknolojisi ile hizli bir sekilde islenir ve
ihtiya¢ karsilanmaktadir. Dijitallesmenin getirdigi yeniliklerden biri de ise bilgi ve
iletisim siireclerinde sagladigi zaman ve maliyet avantajidir. Satin almacilar arama
motorlar1 ve B2B pazaryerleri gibi dijital platformlardan diinyanin bir ucundaki
tedarikgilerle goriigmeler yapabilmektedir. Bu siiregte rekabeti de beraberinde getirdigi
icin en uygun teklifi veren tedarikgiye 6ncelik verilmektedir. Bu gelismeler baglaminda
sOylenebilir ki; dijitallesme ile birlikte iiretim ve pazarlama maliyetleri distiriilerek
tedarik zincirinin son halkasi1 olan tiiketicilere daha uygun maliyetle iirlinler

sunulmaktadir.

Satin alma uygulamalarinin dijitallesme faaliyetleri ile doniisiime ugramasinin bir
sonucumda finansal siireclerde olacaktir. Kripto teknolojisinin kullaniminin artmasi ile
birlikte gelecekte teslim ve 6deme yontemlerinde bir ¢ok degisim meydana gelecektir.
Her ne kadar mevcut durumda kripto paralar ticari islemlerde yaygin olarak kullanilmasa
da gelecekte uygulanmasinin yaygin olmasi 6ngoriilmektedir. Kripto paralarin kullanimi
ile finansal siire¢lerde degisim olacagi gibi dijital 6deme sistemlerine iliskin ticaret

hukuku siireglerinin yeniden sekillenecegini sdylemek miimkiindiir.
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Dijital doniistim ile birlikte satin alma faaliyetlerini gergeklestiren birimlerin de degisime
ayak uydurmasi gerekmektedir. Satin almacilar teknoloji trendlerini ve dijitallesmenin
her gecen giin ticari siireclere entegre olmasi ile yenilikleri uygulamasi, eksik ve
firsatlarin analiz edilerek gelistirmesi beklenmektedir. Dijital siireglerin satin alma
uygulamalarinda temel degisimlerden biri olacak olan blockchain ve dijital 6deme
sistemlerinin dinamiklerini uygulayabiliyor olmak yeni nesil satin alma fiinitelerinin
temel 6zelliklerinden biri olacaktir. (Beker, 2020)

2.4. Covid19 Pandemisi Ve Ticarette Dijital Doniisiim Siiregleri

Insanlik tarihine bakildiginda bir ¢ok hastalik insan yasamma etkilerinden dolay
kapsamli sekilde arastirilmistir. Yeni korona viriis hastaligi (Covid-19) ise giiniimiizde en
yaygin ve giincel salgin hastaligi konumundadir. Covid-19 hastaligi 13 Ocak 2020
tarihinde Cin’in Wuhan kentinde tanimlanmis bir viriis olarak ortaya ¢ikmistir. (Covid-
19 Bilgilendirme Platformu, 2021) Covid-19 bir ¢ok alanda oldugu gibi ekonomik
faaliyetlerinde isleyisine ve diinyanin i¢inde bulundugu dijitallesme olgusunu da
hizlandiran bir etken olmustur. Kismen iletisim ve koordinasyondaki kisitlamalar
nedeniyle, is diinyasindaki ¢alisanlar evden calisma modelini benimsemis ve Internet ve
Internet tabanli hizmetlere ihtiya¢ duymustur. (De & Pandey, 2020). Pandemi déneminde
ozellikle uzaktan erisim ile ¢alismaya ve toplantilar organize etmeye olanak saglayan
Zooms, Teams ve Google Meet gibi yazilimlar popiilerlik kazanmiglar ayn1 zamanda is

diinyasinin vazge¢ilmez dijital araglarindan biri olmuslardir.

Teknoloji furyasinin yogun bir sekilde hissedildigi giinlimiiz diinyasinda korona viriis
salginin da etkisiyle insanlarin tiiketim aligkanliklar1 ve is yapma bigimleri degisim
gostermistir.  Salgmin da etkisiyle perakende sektoriinde tiiketicilerin tiikketim
aliskanliklar1 degisim siirecine girmistir. Buna gore kisisel bakim, saglik ve temizlik
iiriinlerine olan talebin artmasi O6rnek olarak verilebilmektedir. Korona viriis salgini,
temas yoluyla insanlar arasinda bulas olasiligin1 arttirmasi nedeniyle finans ve 6deme
yontemlerinde bir ¢ok degisiklige yol agmistir. BKM(Bankalar aras1 Kart Merkezi) nin
duyurusuna gore temassiz kart fonksiyonu bulunan iiriinlerin 3 kat daha fazla tercih
edilerek 2,5 milyon adet kullanima gectigini agiklamistir (Demirdogmez, Tas, &
Giiltekin, 2020). Ote yandan tiiketici bazinda degisen talepler tedarik zincirlerinde de ani
dalgalanmalara ve kontrol kayiplarina neden olmustur. Korona viriis salgminin tedarik

zinciri sistemlerindeki rolii ve degistirdigi dinamikler degerlendirildiginde, degisen
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tiiketici tercihleri yeni zorluklar yarattig1 i¢in talep tahmini zorlagsmis, dolayisiyla tedarik
zincirlerinde aksamalar meydana gelmistir. Ayrica salgin siireci ile birlikte diinya ¢apinda
tedarik zinciri ig¢erisinde onemli bir yer tutan Cinli tedarikgiler kisitlama ve kapanma
siireclerinin etkisi ile iiretim i¢in is giicii bulma sorunlar1 yasamis ve diger tedarik zinciri
sorunlarina neden olmustur. Salgin nedeniyle, tedarik zincirinde 6nemli yer tutan ve ¢ogu
sektorii besleyen Cin menseili tedarik¢i firmalar son kullanicilarin  perakende
harcamalarindan vazgegip, elektronik ticaret platformlar: tercih etmesi ile birlikte ani
talep dalgalanmasi karsisinda pazar taleplerini karsilayamadigi i¢in nihai iriiniin son
kullanicrya ulagsmasi amaciyla satici ve araci firmalar i¢in de risk ve miisteri yonetimi gibi

konularda ek calisma ve faaliyetler yapmalarina neden olmustur.

Korona viriis salginin bir diger etkisi de artan talep dalgalanmalar1 ve yeterli is gliciiniin
bulunamamasi gibi nedenler lojistik sektoriine olmustur. E-ticaret pazar yerlerinden gelen
taleplerin karsilanmasi i¢in yiiklii miktarlarda siparislerin Cinli tedarik¢ilere gecilmesi
sonucunda oOzellikle Cin’den Amerika Birlesik Devletleri’ne yapilan ihracatlarda
konteynerlerin geri donmemesi sonucunda konteyner ve navlun krizleri ortaya ¢ikmistir.
Asagidaki tablo kontrol edildiginde pandeminin etkisinin 2020 Kasim’a dogru
hissedildigi ve gliniimiiz itibariyle Cin ve Amerika arasindaki nakliyelerin 5 katina ¢iktig1
goriilmektedir. Tedarik zinciri birimleri iirlin tedariginin yani sira konteyner krizi ile de

bas basa kalarak krizi yonetmeye ya da alternatif ¢oziimler bulmaya calismiglardir.
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Sekil 6 : Drewry Diinya Konteyner Endeksi

Kaynak: Karahan, S. (2021, 08 26). Habertiirk. Erisim adresi: https://www.haberturk.com/uluslararasi-

ticarette-rekor-3172521-ekonomi

Dijitallesme stireci klasik ticaret anlayisi yerine modern ticaret faaliyetlerine gegis
saglayarak giinlimiiziin en popiiler kavramlarindan biri olan e-ticaret kavramini tiiretmek
zorunda kalmistir. E- ticaret , 1995 yilindan sonra ortaya ¢ikan ve etkisini 2000’li
yillardan sonra hissettiren ve giiniimiize gelene kadar da artarak devam eden ticaretin
elektronik ortamdaki halidir (Wikipedia, 2021). E-ticaret gelisme evresinde iken yalnizca
kitap, giysi gibi ihtiyaglarda perakende sektoriinde fiziksel magazalarin bir alternatifiyken
giinlimiize geldigimizde sundugu avantajlar sayesinde tiiketicilerin tercih nedeni
olmaktadir. Geleneksel ticaret anlayisini degerlendirdigimizde ozellikle perakende
sektorii i¢in glincel durumun magaza lokasyonlari ve dizaynlari gibi degiskenlerle rekabet
ortami igerisinde oldugundan s6z etmek mimkiindiir. Dijitallesme kavramiyla bu
rekabetin sadece fiziksel magazalarda degil dijital pazar yerlerinde yani miisteri ile
temasa gecilen e-ticaret platformlarinda da ayn1 rekabet giliciinii gostermeleri

gerekmektedir.

Internet iizerinden satin alma aliskanliklariin kiiresel ¢apta ticaret imkani sunan , kiiciik
ve orta biiylikliikteki isletmeler icin pazarda faaliyet gdstermelerine imkan taniyan
Alibaba ve Aliexpress gibi pazaryerleri ile daha fazla ivmelendiginden s6z etmek
miimkiindiir. Diger yandan iilkemiz i¢in de yurt i¢inde en popiiler pazar yerleri N11.com,
Hepsiburada, Trendyol ile birlikte e-ticaret hacimleri giinden giine artmaktadir. Bu
doniistim korona virlis salgini ile birlikte zaten hizli bir sekilde biyiiyen e-ticaret
faaliyetlerini katlanarak artmasina neden olmustur. Perakende sektoriinde degisen bu
dinamikler ile birlikte firmalarin faaliyetlerini ve stratejilerini e-ticarete yonelik kanalize
etmeleri beklenmektedir. Bundan dolayidir ki iireticiler ve perakende saticilari igin stok
tutma ve fiziksel magaza kiralama gibi maliyet kalemlerinden tasarruf etmeleri
beklenmektedir. Tiiketiciler nezdinde ise daha fazla e-ticaret yonelimli satin alimlari
zamanlarim1 daha verimli kullanmalarina olanak taniyacaktir. Bunu destekleyen
arastirmalardan birinde ise 2020°’li yillarin sonlarma dogru tiiketicilerin e-ticaret
sayesinde 250 milyon saatten fazla tasarruf saglayacagimi ongérmektedir (World

Economic Forum, 2016).
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Korona viriis salgini genel olarak diinya iizerinde ¢cogu sektdr lizerinde olumsuz etkileri
olsa da internet iizerinden ticareti ifade eden e-ticaret diinyasinda olumlu etkilerde
bulunmustur. Devletlerin salgin1 6nleme politikalar1 olan sokaga ¢ikma kisitlamalari,
yolculuk ve seyahatlerin kisitlanmasi gibi nedenlerden dolay1 insanlarin fiziksel
magazalar araciligi ile aligveris yapmalari kisitlt hale gelmistir. Tiiketicilerin taleplerine
karsilik vermek zorunda kalan endiistri diinyasi da stratejilerini bu olguda degistirme ve
uygulamaya ydnelmislerdir. Ozellikle e-ticaret kavramu ile birlikte satis ve pazarlama
dinamikleri klasik pazarlama anlayisindan dijital pazarlamaya evrimlesmistir. Buna gore
isletmeler dijital pazarlama caligmalar1 altinda web tabanli arama motorlart ve

pazaryerlerinin dinamiklerine gore sekillendirmislerdir.

E-ticaret kavrami1 kendi igerisinde bir ¢ok dinamikleri barindiran ve yapilan faaliyete
kuruma gore c¢esitleri bulunan bir siiregtir. Buna gore e-ticaret faaliyetlerinin

siiflandirmasinin yapildigi ve tiirleri asagidaki tabloda belirtilmistir.

Tablo 8: E-Ticaretin Katiimcilara ve Yapilan isleme Gore Sekilleri

Kamu Isletme Tiiketici
Kamu G2G G2B G2C
(Kamudan Kamuya) (Kamudan Isletmeye) Kamudan Tiiketiciye
Isletme B2G B2B B2C
(Isletmeden Kamuya) (Isletmeden Isletmeye) (isletmeden Miisteriye)
Tiiketici C2G Cc2B c2C

(Misteriden Kamuya)  (Miigteriden Isletmeye)  (Miisteriden Miisteriye)

Kaynak:Alan, A. (2017, 01 12). /hracat Co. Erisim Adresi: Ihracat Co: https://www.ihracat.co/2017/01/e-

ticaret-turleri-elektronik-ticaret-is.html

2.5. Isletmeler Arasi E-Ticaret (B2B)

Isletmeler arasi E-ticaret kavrami Ingilizce Business to Business kavramindan gelmekte

B2B kisaltmasi ile kabul gormektedir. B2B kavrami dijital teknolojilerin ve web temelli
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yazilimlar araciligiyla endiistriyel amagla {irlin ve hizmetlerin tedarik edilerek ticari

islemlere konu olan igletmeler arasindaki faaliyetlerdir.

B2B web sitelerinin gegmisi 2000’ler dncesine dayansa da faali olarak aktif kullanim
oranlariin ylikselmesi dijitallesmenin etkisi ile birlikte artmistir. Giiniimiizde 6zellikle
Korona virlis pandemisinin de etkisi ile isletmelerin pazarlama anlayisinin klasikten
dijitale evrimlestigini bir 6nceki boliimde belirtmistik. Bu baglamda yapilan dijital
pazarlama faaliyetleri icerisinde B2B pazaryerlerinde bulunmak ve bu platformlardan
tedarik ve satis islemlerini yonetmek zaman ve maliyet avantaji saglamaktadir.
Ihracatcilar agisindan degerlendirildiginde pandeminin etkisiyle fiziksel fuarlarin sekteye
ugramasi nedeniyle satin alma faaliyeti yapan alic1 firmalar dijital ortamlarda tedarikgi
arama ve degerlendirme calismalar1 daha fazla anlam kazanmistir. Bundan dolayi
dijitalde miisteri bulma yontemleri arasinda yer alan B2B pazaryerleri gerek ihracatei

gerekse belirtilen nedenlerden dolay1 alict firmalar i¢in olduk¢a 6nemlidir.

Bilgi teknolojilerindeki ilerlemeler ile birlikte gelinen noktada daha fazla iiretim ve
tilkketim imkani olusturulmustur. Bu ortamda daha fazla iiretim i¢in hammadde tedarik
etmek zorunda kalan isletmeler dijital teknolojilerin de yardimiyla tedarik¢i bulma
maliyetlerini diisiirmiislerdir. Dolayisiyla bilgi ve internet teknolojilerinin gelisimi ile
birlikte tedarik zinciri birimlerinin performanslari artmistir. (Mourtzis, Angelopoulos, &
Panopoulos, 2020) Bu gelismeler 1s1ginda da saticilar ve iriin tedarikgileri endiistriyel
alicilara ulagma noktasinda klasik pazarlama anlayisindan dijital teknolojilerin siireclere
dahil oldugu ve dinamiklerin buna gore sekillendigi modern pazarlama anlayisina gegcis

yapmak zorunda kalmislardir.
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2.6. Isletmeden Tiiketiciye E-Ticaret (B2c)

Isletmeden Tiiketiciye E-ticaret kavrami pratikte bilinen adiyla B2C ile bilinmektedir.
Ingilizceden Business to Consumer olarak cevirisi yapilan kavram giiniimiizde perakende
kullanicilarinin internet araciligi ile araci siteler ya da direkt satici firma ile satin alim
islemlerini gergeklestirdigi bir e-ticaret seklidir. Ayn1 zamanda sirketlerinde bilgi
teknolojileri aracilif1 ile pazarlama ve satis faaliyetlerini gerceklestirdikleri uygulama
alamidir. Giiniimiize gelindiginde perakende miisterilerinin aligveris davraniglarinda

Oonemli bir yere sahiptir.

|

Birlesik Krallik Almanya  Fransa Hollanda  Ispanya Italya Avrupa Ort.

® 2014 @ 2015 2016 @ 2017 @& 2018 2019 @ 2020*** @ 2021***

Sekil 7 : 2014-2019 Yillar1 Arasi Belirli Avrupa Ulkelerinde Perakende E-Ticaret

Verileri ve 2020, 2021 Yilina Ait Tahminler
Kaynak: Statista. (2020, September). Statista. Erisim Adresi: Statista:

https://www.statista.com/statistics/281241/online-share-of-retail-trade-in-european-countries/

B2C ‘ye dayali ticari islemlerin hacmi giin gegtik¢e artis gostermektedir. Sekil 7°de
incelendiginde elde edilen veriler 1s18inda 2014-2019 yillar1 arasinda diizenli artig
gosteren B2C faaliyetleri 2020 yilinda korona virlis pandemi siireci ile birlikte
beklentilerin daha fazla arttig1 bir doneme gecis yapilmistir. Verilere gore B2C islem
faaliyetlerinin 2021 y1l1 sonunda tiim perakende ticaret islemleri arasinda %15’e ulagmasi
beklenmektedir. Diger yandan giincel gelismeler disinda her gegen giin internet kullanici
sayisinin artmasi dijital teknolojilere dayali perakende ticaretin hacminin artacagina

yonelik bir isarettir.
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Sekil 8 Tiirkiye’de E-Ticaret Hacmi 2019-2020 Yillar1 Karsilastirmasi

Kaynak: Ticaret Bakanligi. (2020). Ticaret Bakanligi. Erisim Adresi: Ticaret Bakanlig:

https://www.eticaret.gov.tr/istatistikler

Ulkemizde e-ticaretin geldigi durumu degerlendirecek olursak; korona viriis pandemi
doneminin etkilerinin karsiligini ayn1 Avrupa’daki tilkelerdeki gibi bizde de artis yoniinde
oldugunu goriiyoruz. Ticaret Bakanlhiginin yayinladig verilere gére 2019 yilinda 136
milyar TL olan e-ticaret hacmi 2020 yilinda %66 artis gostererek 226,2 milyar TL’ye
cikmigtir. Yine islem sayilari degerlendirildiginde 1,36 milyar adet siparis verilirken
2020 yilinda 2,29 milyar adete artis gostermistir. Artan internet niifus ve internet
kullanicilar ile birlikte e-ticaret hacminin {ilkemiz pazarinda gelisimini siirdiirmesi
beklenmektedir. Diger yandan bilisim sektoriindeki altyapilarin yetersizligi, kargo-
lojistik sorunlari, e-ticaretteki 6deme konusunda dolandiricilik tehditi gibi nedenler e-

ticaretin gelisiminin 6niindeki engeller arasindadir (Toplu Yilmaz & Bayram, 2020).

2.7. Kurumsal Kaynak Planlama (Erp)

Teknolojik gelismeler neticesinde ticaret yapan isletmelerin ihtiyaclar1 degisim
gostermektedir. Isletme igerisindeki iiretim planlama, muhasebe, stok kontrolii, satin

alma gibi bir ¢ok faaliyetin takip edilebilir, izlenebilir ve ayn1 zamanda yonetilebilir
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olmasi isletmelerin fonksiyonlarinin devam edebilmesi i¢in kaginilmazdir. Bu baglamda
bilgisayarlarin ve dijital teknolojilerin isletmelere entegre olmasi ile birlikte isletme
igerisindeki departmanlar arasinda koordineli bir sekilde c¢alismak kurumsal kaynak
planlama programlar1 sayesinde miimkiin olmaktadir. ERP yazilimlarinin tarihgesine
baktigimizda 1960’lara dayandigini gormekteyiz. Ilk olarak ortaya ¢ikis noktasinda
iretim amaciyla ihtiya¢ duyulan materyallerin ihtiyac¢ planlamasi olarak gelistirilmis ve
ilk olarak Material Requirements Planning ya da MRP olarak kullanilmistir. Yazilimlarin
odak faydasi klasik stok tutma yontemlerine gore stoklarin etkin yonetimi ile alakalidir.
1970’lerin ortalarina kadar pahali bulunan MRP yazilimlari zaman igerisinde {iretim
kontrol ve yonetimi agisindan endiistriler tarafinda popiilarite kazanmistir. 1980’lere
gelindiginde ise MRP doniisiip gegirerek MRP-II versiyonuna ulagmistir. MRP’nin
gelisen versiyonu magaza ve dagitim aktivitelerinin entegre bir sekilde yonetilmesini
ifade etmektedir. 1990’11 yillarda MRP’nin rolii tamamiyla proje yonetimi, finans, insan
kaynaklart gibi diger departmanlarin siire¢lere dahil olmasi ile birlikte genisleyerek
giiniimiizde kullanilan modern ERP sistemlerinin temelini olusturmustur (N.Madu &

Kuei, 2005).

Kurumsal Kaynak Planlama kavramsal agidan degerlendirildiginde dilimize Enterprise
Resource Planning ifadesinden geg¢mis ve is hayatinda siklikla ERP kavrami olarak
karsilagilmaktadir. Kurumsal Kaynak Planlama icin literatirde bir ¢ok tanim
bulunmaktadir. Davenport’a goére ERP kavrami genel olarak isletme ic¢inde bilgi
akiglarmin biitiinlesik olarak saglayan ticari yazilim hizmet ve uygulamalar1 olarak
tanimlanmaktadir (Davenport, 1998). Bir bagka tanima gore ise ERP farkli lokasyonlarda
bulunan tiretim icin gerekli kaynaklarin miisteri taleplerine karsin en optimize sekilde
planlama, koordinasyon ve yonetilmesi olarak tanimlanmaktadir. Bu kaynaklarin
yonetilmesinde isletmenin amag ve stratejileri dogrultusunda en verimli sekilde kullanimi
ERP yazilimlar1 vasitast ile gergeklesebilmektedir (Talu, 2004). Baskersville ve
arkadaslarina gére ERP isletme igerisindeki tiim departmanlarin faaliyetleri ile baglantili
bilgilerin biitiinlesik sistemde erisimini saglayan bilgisayar tabanli yazilim programlari
olarak tanimlanmistir (Baskersville, Pawlowski, & McLean, 2006). Bu tanimlamalar
is1iginda  ERP Kurumsal Kaynak Planlama programlari isletme igerisindeki
koordinasyonunu ve bilgi akisin1 hedef ve amag¢ dogrultular1 ¢ergevesinde miisteriye en

uygun sartlarda saglamak amaciyla kullanilan bilgisayar yazilimlaridir.
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Kurumsal Kaynak Planlama programlari, kurumsal firmalar i¢in farkli cihazlari birbirleri
ile baglanti igerisine alarak isletmeler arasinda koordinasyonlu ¢alismay1 saglamaktadir.
Bir isletme i¢in ERP olmadig1 varsayildiginda her departmana iligkin isler birimlerin
belirledikleri bir sistem {izerinden optimize edilerek isletme icerisinde bilgi akisinda
aksamalar yasanmasi beklenmektedir. ERP uygulamalari farkli departmanlarin sirketin
diger birimler ile iletisim kurmasini kolaylasgtirmanin yaninda bilgi paylasmasini
saglamaktadir. Farkli birimler arasinda faaliyetlerin, gelismelerin ve bilgilerin verimli

kullanilmasi igletmelerin daha ¢evik ve esnek bir yapiya biiriinmesine neden olmaktadir.

Isletmeler yogun rekabet ortaminda karliliklarii artirabilme noktasinda operasyonel ve
maliyet iyilestirmelerine ihtiyag duymaktadirlar. ERP programlart da bu ihtiyaglari
karsilamakta isletmelerin kullandig1 baslica araglardandir. Siireglerin entegre edilmesi ve
standartlastirilmas:  isletmeler {izerinde verimliligi artirmaktadir. Siireclerin  ve
departmanlarin birbirine baglanmasi ile birlikte senkronize ¢alisma ortaminda daha hizli
ve verimli sonuglar elde edilmektedir. Diger yandan ERP’ler isletmelerin misteriler ve
tedarikgileri tarafindan talep ettigi bilgilere hizli bir sekilde erisim saglayarak miisteri
memnuniyeti ve tedarik¢i performansina katkida bulunmaktadir. ERP ¢alisanlarin birim
islemler tlizerinden caligma siiresinde tasarruf olusturacagindan galisanlarin manuel
gorevlerin ortadan kaldirilarak zamanlarin1 daha anlamli isler iizerinde yogunlagsmasina
olanak tamimaktadir. Bu baglamda beklenen olgu daha verimli ve pratik calisan

isletmelerin maliyetlerinin azalmasi yoniindedir.

ERP yazilimlarinin gelecekteki durumuna baktigimizda yapilan aragtirmalar ERP yazilim
pazar biiyiikliigiiniin 2027 yilina kadar %9,8’lik bir biiylime ger¢eklestirecegi tahmin
edilmektedir (Allied Market Research, 2021). Covid-19 pandemi siirecinin de etkisi ile
birlikte isletmelerin bulut tabanli ERP yazilim talebine artis1 tiim is siireglerinin verimli
ve siireglerin kontrol altinda tutma arzusuna dayanmaktadir. Ayni zamanda pandemi
stirecinde isletmeler fiziksel ofisleri uzaktan ¢alisma yontemine gore optimize etmesi
nedeniyle ERP yazilimlarina olan talebi artirmis bu da biiyiime tahminlerinin artisina
neden olmustur. Diger yandan endiistri 4.0 ile birlikte nesnelerin interneti, biiyiik veri,
yapay zeka gibi teknolojik gelismelerin ERP yazilimlar1 ile birlesmesinde tesis
operasyonlarinda daha az insan miidahalesi ile otomasyona dayali siireclerin gelismesi
beklenmektedir. Bu gelismeler ile birlikte gelecekte ERP yazilimlarinin isletmelere farkli

ve inovatif ¢oziimler sunmasi beklenmektedir (Gaikwad & Rake, 2021).
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2.8. Satin Alma Birimlerinde Kurumsal Kaynak Planlama

Endiistriyel satin alma birimleri i¢in dogru fiyattan, dogru kalitede, dogru zamanda, dogru
tedarik¢iden alim yapmanin 6nemli oldugunu ¢aligmanin ilk béliimiinde belirtilmistir. Bu
dogrultuda satin alma birimlerinin performanslarinin degerlendirilmesinde tedarik
sisteminin isletme amag ve dogrultularinda verimli liretim esaslarina dayanarak islemesi
onem tasimaktadir. Bundan dolayr ERP programlart sagladiklar1 imkanlar
degerlendirildiginde stok takibi, siparisin yaratilmasi, takibi ve tedarikciye ulastirilmasi
satin alma birimlerinin rutinleri ve takip etmesi gereken isler arasinda yer almaktadir
(Tunali, 2005). Giiniimiizde gelinen noktada satin alma birimleri operasyonel verimlilik
ve karlilik elde etmek amaciyla akilli is otomasyonu saglayan ERP yazilimlarim

kullanmaktadirlar.

Zaman igerisindeki teknolojik gelismeler isletmelerin yeni teknolojilere adapte olmasini
zorunlu kilmistir. Bilindigi iizere tedarik zinciri sistemini tedarikgiler, {ireticiler,
miisteriler gibi unsurlar olusturmaktadir. Tedarik zinciri yonetimi de bu unsurlarin
birlikte planlama, yiiriitme, kontrol ve denetlemesini igeren bir siire¢ biitliniidiir. ERP
yazilimlart islevleri itibariyle tedarik zinciri sistemi icerisinde bulunan tiim 6gelerin
ihtiyaglarini karsilamak amaciyla talep ve arzin yonetilmesi ve dagitilmasi ile alakali
islerin etkin bir sekilde yonetimi igin tasarlanmislardir. Bu baglamda ERP yazilimlar
tedarik¢iden miisteriye kadar uzanan zincirde tiim siireglere deger katmaktadir. Bu
ozelligi itibariyle tedarik zinciri sistemlerinin degisilmez bir pargasi olan ERP yazilimlar
bir c¢ok isletme tarafindan benimsenerek is slireclerinde Onemli bir yere sahiptir.
Isletmeler bitmis iiriinleri son miisteriye ulastirma noktasinda tedarikcilerden elde
edecekleri hammadde ve kaynaklari satin almanin dogruluk ilkelerine gére yapmayi
amagclamaktadirlar. Bitmis iirlinlin ortaya ¢ikmasi i¢in birden fazla siirecin ve tedarik¢inin
etkin bir sekilde yonetilmesi siireci kapsamli olarak degerlendirilmesini gerektirmektedir.
ERP yazilimlar isletmelere ¢Oziim ortagi olarak satin almaya uygun modiiller
sunabilmektedirler. Ayn1 zamanda tedarik zincirinin en basit haliyle arz ve talebin
yonetilmesi olarak diisliniildiiglinde ERP yazilimlan ile birlikte olasi tedarik zinciri

kesintilerinin oniine gegilebilmektedir.

ERP yazilimlar1 satin alma siireglerine etkisi tedarik zinciri yonetimi i¢in diger

departmanlarin birbirleri ile entegre olmasin1 saglamaktadir. Genel olarak yazilimlarin
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satin alma siireclerine dahil oldugu sistemlerde iiretimin satin alma talebinden iiriiniin
stoklara girigi, faturalandirma ve Odemeyi iceren bir is akist takip edilmektedir.
Genellestirilen is akisindan da goriilecegi lizere iiretim, planlama, muhasebe, finans gibi
departmanlarin siirece dahil olmas1 ERP yazilimlarinin énemini vurgulamaktadir. Uretim
ve planlama departmanlari i¢in satin alma birimlerine yazilim odakl1 veriler lizerinden
gidilerek hangi kaynagin ne zaman ve ne miktarda kullanilacagi bilinerek iiretim
planlanmasini belirleyebilmektedirler. Bu yonden degerlendirildiginde kurumsal kaynak
planlama programlari {iretimin siddetini taleple orantili olarak tedarigin dogru zamanda
yapilmasini ayn1 zamanda da stoklarin en dogru miktarda tutulmasini saglamaktadir.
Boylece iiretim alanlarinda meydana gelecek olan darbogazlarin 6niine gecilmis olur.
Ozetlemek gerekirse ERP yazilimlarinin satin alma departmanlar igin avantajlari

(Mulvenna, 2021);

- Satin alimi s6z konusu olan iiriin veya hizmetler i¢in ¢ok sayida tedarik¢iden fiyat ve
teslimat siireleri hakkinda bilgi alinarak dogru degerlendirme yapilmasi konusunda
belirgin veriler sunar.

- Satin alma siireglerinde meydana gelecek olasi1 hatalarin engellenmesini saglayarak
maliyet yoniinden firmaya avantaj yaratir.

- Anlagsma saglanan satin alma  sozlesmelerinin  takibinin  yapilmasini
kolaylastirmaktadir.

- Termin siiresine bagli olarak geciken ya da hatali olan siparislerin takibini ve liretimin
aksamamasi i¢in gerekli aksiyonlarm alinmasini isaret eden verileri satin alma
yetkililerine aktarir.

- Teslimat1 gergeklesen siparislerin mal kabul, depo girisleri ve iade islemlerini
kolaylagtirir.

- Satin alim1 gercgeklesen lirlinlerde meydana gelen para biriminden kaynakli kur fark:
ve anlasilan fiyatlarin sistemde tanimlandigindan farkli bir bilgi olmasindan dolay:
muhasebe birimi ile mutabakat yapilarak bu fiyat farkhiliklarinin nedenleri

arastirilmasina sonug olarak da dogru muhasebelestirme yapilmasina olanak tanir.

Sonug olarak isletmeler igerisinde tedarik zincirine uyumlu ERP modiilleri ile birlikte
zincir igerisindeki bir cok gorev standart ve siireglerin otomasyonu ile iliskilendirilebilir.
Tedarikgiler ile iletisim kurulmasi ve siparislerin takip edilmesi gibi bir cok manuel gorev

tedarik zinciri modiilleri ile birlikte daha pratik siiregler haline gelmektedir.
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2.9. Isletmelerin Sosyal Medya Kullanimi Ve Endiistriyel Satin Almalara Olan
Etkisi

Dijital cagda internet ve bilisim teknolojilerinin gelistigi ve kullanimlarmin arttii
gozlemlenmistir. Yasanan degisimler sonrast gelinen noktada teknoloji isletmeler
acisindan pazarlama iletisimini ve miisteri iligkileri yonetimini etkilemekle beraber son
kullanic1 agisindan giinliik rutinleri ifade eden bir siire¢ haline gelmistir. Geleneksel
medyaya ek olarak, tliketiciler internet ve mobil iletisim teknolojilerini giderek daha fazla
kullanmaktadir. internete erisim noktasinda tiim kullanicilarin iletisim kurmasi ve siirekli
bilgi akiglarin1 kontrol etmesi mobil cihazlara indirgenmis ve bdylelikle kolaylikla
internet erisimi saglanabilmektedir. Mobil cihazlarin kullaniminin artmasi, tiim diinya
iilkelerinde internet penetrasyonu ve bilginin hizla yayilmasi gibi nedenlerle sosyal

medya insanlarin hayatinda giderek daha 6nemli hale gelmistir.

Firmalar dijital pazarlama faaliyetleri ad: altinda Isletme biiyiikliigii fark etmeksizin
sosyal medya araciligi ile faaliyetlerini duyurarak mevcut ve potansiyel endiistriyel alici
kitlesine gilincel olarak kendini hatirlatma imkani bulmaktadir. Ayrica kitlesel medya
araglart ile kiyaslandiginda sosyal medya giiniimiiz modern pazarlama anlayisinin en
onemli pazarlama, tanitim faaliyetlerinin gergeklestirildigi platformlardandir. Sosyal
medya platformlari; televizyon, radyo, gazete gibi klasik reklam araglarina nazaran daha
az maliyetli ve etkin reklam imkani olusturmaktadir. Buna 6rnek olarak gida alaninda
faaliyet gosteren bir iirlin tedarik¢isi dogru platformda, dogru zamanda ve dogru
kitlelerini belirleyerek reklamin faaliyetini gergeklestirerek daha etkin bir tanitim
stratejisi olusturacak ve sonucunda da dogru maliyetli bir ¢alisma gergeklestirecektir.
Isletmeler icin sosyal medya faaliyetlerinin bir diger 6nemi de dijital itibardir. Isletmeler
cagin gerekliligi olarak dijital platformlarda etkin bir sekilde varliklarini siirdiirmeleri ve
endiistriyel pazar ortaminda bir gereklilik haline gelmis ve dijital pazarlama faaliyetleri

bulunmayan isletmeler alic1 firmalar tarafindan giiven kayb1 getiren nedenler arasindadir.

Yapilan arastirmalar neticesinde satin alma siire¢lerinin sosyal medya faaliyetlerinden ne
derece etkilendigini belirtmek gerekirse; satin alma uzmanlar1 %70’1 bu siire¢lerde sosyal
medyadan faydalandigini belirtmektedir. Bir diger iizerinde durulmasi gereken konu ise
degisen zaman ¢ergevesinde satin alma uzmanlarinin yas kitleleri1 de degismekte ve
stirekli yenilesme mevcuttur. Satin alma uzmanlarinin demografik yapisi incelendiginde
Amerika’da yapilan bir aragtirmada 2012 de %27 olan 18-34 yas kitlesi 2014 te %46’ya

cikmasi satin alma kararlarmin dinamiklerini degistirmistir. Buna gore sOylenebilir ki
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satin alma uzmanlarmin Y ve Z kusagindan olugmasi sosyal medyada bulunmanin

Onemini arttirmaktadir (Snyder & Pashmeena, 2015).

2.10. Dijitallesmenin Tedarik Zincirine Yansimalari: Dijital Tedarik Zinciri

Tedarik zincirinin geleneksel yapisiyla dijitallesmeye nazaran organizasyonlarda islevsel
olarak performans ve karlilig1 olumsuz yonde etkilemektedir. Ancak gelisen teknolojiler
ve gelismeler 15181nda dijitallesmenin tedarik zincirine olan etkileri operasyon ve tedarik
maliyetlerini azaltmistir. Daha 6nceki boliimlerde ayn1 zamanda tedarik zincirinin de
tarihgesini kapsayan endiistri devrimlerinin bilgileri detayli olarak paylasilmisti.
Ozellikle Endiistri 4.0 ile birlikte popiiler ve rekabette avantaj saglayan gelismeler haline
gelen bulut depolama, sosyal medya, biiyiik veri gibi kavramlarin igletmeler tarafindan
benimsenmesi ve sistemlerine entegre etmesi zorunluluk haline gelmistir. Bu baglamda
dijitallesmeye dair isletme fonksiyon ve verimliliklerini etkileyen kavramlarin meydana
gelerek olusturduklari bu yeni kompozisyon Dijital Tedarik Zinciri olarak adlandirilabilir
ve gelencksel tedarik zinciri yonetim siireglerine gore ¢ok daha fazla potansiyel
icermektedir (Telli & Aydin, Dijital Doniisiim, 2020). Endiistri 4.0 ile birlikte isletmelerin
blinyelerinde kullanmaya basladiklar1 yeni teknolojiler her bir bilgiyi degere
dontstiirmekle birlikte iriiniin hammaddeden son kullaniciya olan tedarik zinciri

yolculugunda her baglantinin dijitallesmesini ve siirece deger katmasini ifade etmektedir.

Giin gectikce hayatin her alaninda varligini hissettiren yeni teknolojiler, dijitallesme ile
birlikte tedarik zinciri dinamiklerini de degistirmistir. Isletmeler sadece iiretimini
yaptiklari iirliniin satigindan mesul olmayip ayni zamanda planlama, dagitim, teslimat gibi
siireclerde cevik ve esnek olmalari ile sorumlu olmak zorunda kalmiglardir. Bu baglamda
dijitallesmis olan tedarik zinciri yonetimi degisken miisteri taleplerine karsilik verebilme
noktasinda isletmelere gerekli imkan ve ortami hazirlamaktadir. Dijital tedarik zinciri
kavraminin tam olarak isletmelere sundugu deger onerisi tiim tedarik zinciri halkalarinda
es zamanlh goriiniirliigl saglayacak dijital ortam1 saglamak, isletmelere belirtilen esneklik

ve cevikligi kazandirmaktir.

Dijitallesen Tedarik Zinciri Y0netiminin yansimalarini giiniimiizde hala gelismekte olan
dijitallesmenin etkisi ile her gecen giin hizli bir sekilde ilerledigini gérmekteyiz.
Gelecekte ise dijitallesme olgusunun tedarik zincirine olan etkileri finans, pazarlama,
muhasebe gibi isletme birimlerinin de dahil oldugu tiimlesik ve birbirine entegre bir

sekilde olusacak tedarik zinciri sistemini sekillendirmesi beklenmektedir. Buna 6rnek
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olarak o6zellikle 6deme sistemlerinde kullanilacak olan Blockchain teknolojisi ile daha
hizli1 ve daha giivenli 6deme sistemleri tercih edilerek finans birimlerinin bu tedarik
zinciri sistemine olan entegrasyonundan soz edilebilir bir beklentidir. Sonug¢ olarak
tedarik zincirinde yasanacak bu gelismeler yalnizca satin alma ve lojistik birimlerini degil
bir biitlin olarak tiim departmanlarin entegre oldugu isletme anlayisini benimseyen

organizasyonlar i¢in yenilik ve gelisim firsati olarak degerlendirilmelidir.

2.11 Literatiir incelemesi

Arastirma konusu ile ilgili literatiir incelendiginde global firmalarda satin alma siiregleri
ve bu siireclerde satin almanin yaklagimi satin alma siireglerinin analizi ve yoneticilerin
davranig tutumlari incelenmis ve sonug olarak da global firmalarin yerellesme stratejileri,
tedarikei iligkileri gibi konularda detayli bilgiler verilmistir (Kara, 2018). Yine bunun
yaninda arastirma konumuzun ana hattin1 olusturacak olan teknolojik gelismelerin satin
alma siireclerine etkisi incelenmis ancak 3 farkli sektorden 81 kisi ile sinirli tutulmasindan
dolay1 yapilacak olan arastirma ile 6rneklem artirilarak, cografi, demografik ve sektorel

olarak da konuya daha genis bir bakis agis1 sunacaktir.

Bir diger ilizerinde durulmasi gereken konu ise dijitallesmenin ve buna bagli olarak
yapilan dijital pazarlamanin satin alma davraniglari iizerine olan etkisi perakende bazinda
bireysel miisteriler ¢apinda yapilmis calismalar literatiir bazindan daha cok yer
bulmaktadir. Konu ile alakali olarak daha 6nce Bireysel Satin Alma ile Endiistriyel Satin
Alma arasindaki farklar1 aragtiran ve inceleyen ¢alismalar olmustur. Arastirma sonucunda
bireysel ve endiistriyel satin almalarda anlamli farklar bulunmasi ile birlikte endiistriyel
satin almanin dijital pazarlama ve dijitallesme olgusu karsisinda bulunacak bulgular yeni

bir aragtirmanin kapisini aralamistir (Giilbay, 2015).

Dijitallesmenin etkisiyle giiniimiizde ticari siireglere olan etkisi artan Sosyal Medya
Reklamlarinin Satin Alma Davranislar1 Uzerine yapilan c¢alismalarda 20-40 yas arasi
secilen orneklemin reklamlara karst duyarli oldugu sonucu elde edilmistir (Sitompul &
Ferawati, 2021). Endiistriyel bazda da satin alma ve pazarlama yoneticilerinin Y kusagina

ait bireyler olmasi yapilacak olan aragtirmada merak uyandirmaktadir.

Literatiirde yer bulan baska bir konu ise satin alma ile alakali faaliyet gosteren endiistriyel

satin alma personellerinin internete adaptasyonundaki belirli faktorlerdir. Arastirmadaki

54



hedef ise dijital tabanli teknolojiler kullanilarak tedarik¢i gelistirme ve satin alma
personellerinin bu teknolojilere yatkinligin1 dlgmektir. Sonug olarak her ne kadar internet
ve dijital tabanli teknolojiler satin alma faaliyetlerinde giivenilir bilgi kaynag1 ve giiglii
iletisim araci1 olarak goriilse de ¢calisma dar kapsamda yapildigindan arastirmanin genis

bir agidan degerlendirmesi gerektigine isaret etmektedir (Chan, Tih, & Siohong, 2017).

Yeni teknolojiler ve degisimler oldugu siirece her sektérde oldugu gibi satin alma,
pazarlama ve bu kavramlarim baglh oldugu tedarik zinciri yonetimi de degismistir.
Rekabetin 6neminin yiiksek oldugu serbest piyasa ve global ekonomide de dijitallesme
rekabet avantaj1 yakalamada stratejik bir aractir. Bu baglamda 2020 yilinda yapilan bir
arastirmada dijitallesmenin satin alma birimlerinin performansina olan etkisini pozitif
yonde oldugunu belirtmistir (PwC, 2020). Bu ¢alisma ile birlikte dijitallesme olgusu daha
genis kapsamda degerlendirilerek literatiiriin isaret ettigi eksik kalan yerler doldurulmaya

calisilacak ve giincel bir arastirma ortaya ¢ikacaktir
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BOLUM 3:ENDUSTRIYEL SATIN ALMA VE DIJITALLESMENIN
ENDUSTRIYEL SATIN ALMA SURECLERINE OLAN ETKISI;

SAKARYA BOLGESINDE BIR ARASTIRMA

3.1 Calismanin Amaci

Bu c¢alismanin amaci; demografik, cografi, sektérel ve isletme biiyikligi gibi
degiskenleri baz alarak teknoloji ve dijitallesmenin yayginlagmasi sonrasinda isletmeler
ve satin almacilar tarafindan nasil algilandigini, nasil kullanildigin1 ve davranigsal
farkliliklar1 ortaya ¢ikarmaktir. Arastirma kapsaminda Dijitallesmenin endiistriyel satin

alma siireclerine olan etkisi nedir? sorusuna yanit aranacaktir.

3.2 Cahsmanin Onemi

Teknoloji ve beraberinde gelisen dijitallesme kavrami 2000°li yillarin basinda popiiler
olmaya basladiysa da ¢ok kisa bir siirede hizli gelismeler kat ederek insan hayatinin her
noktasina girmis, yasam bi¢imi ve aligkanliklarimizi degistirmistir. En nihayetinde
ticarette bu gelismeler 1518inda en ¢ok degisen kavramlardan biridir. Bu baglamda
arastirmanin en oOnemli yam dijitallesmenin yayginlasmast ile birlikte ticaretin
degisiminin ve onu meydana getiren unsurlarin davranigsal tutumlarini 6grenmek
olacaktir. Ayn1 zamanda ge¢mis ve giincel durumlar gozetilerek, gelecekte endiistrileri
bekleyen degisikliklerin yoneticiler tarafindan algilanmasi ortaya koyulmustur. Bu
sayede gelecekte yasanacak degisiklikler i¢in hali hazirda faaliyet gosteren isletmeler ve
yoneticiler, ayrica yeni mezun ve yonetici adaylart i¢inde bagvurulabilir bir kaynak

olmas1 amaglanmustir.

3.3. Cahsmanin Evreni ve Orneklemi

Calismanin evrenini Sakarya’da faaliyet gdsteren isletmelerin satin alma ve tedarik zinciri
departmanlari ya da isletmelerin yetkilileri olusturmaktadir. Orneklem teknigi ise kolayda
ornekleme teknigi kullanilarak Sakarya Bolgesinde faaliyet gosteren igletmelerin satin
alma yetkilileri orneklemi olusturmaktadir. Ayrica Gida sektoriinden 3, otomotiv
sektorlinden 1 firma yoneticisi ile birebir miilakat yapilarak satin alma siiregleri ile alakali

bilgiler edinilmistir.
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3.4. Cahismanin Sinirhliklar:

Caligma 6lgegi Sakarya bolgesinde faaliyet gosteren isletmelerin ulagilabilen ¢aligan ve

satin alma yetkililerinin goriis ve degerlendirmeleri ile sinirlidir.

3.5. Calismanin Yontemi

Calismada kolayda 6rnekleme yontemi segilerek Sakarya bolgesinde faaliyet gdsteren
firmalarin Tedarik Zinciri Departmanlarinda faaliyet gosteren ve bu firmalarin {ist diizey
yoneticilerinin goriisleri derecelendirmeli anket yontemi ile verileri toplanmistir. Anket
iki boliimden olugmaktadir. Birinci boélimde cinsiyet, yas, egitim durumlar1 gibi
demografik bilgiler elde edilmek istenmis, ikinci boliimde ise satin alma uzmanlar ile
miilakatlar sonucunda dijitallesmenin satin almaya olan etkisini dlgmeye yarayacak
ifadeler olusturulmustur ve bes noktali (1: Hi¢ Katilmiyorum....3: Ne Katiliyorum Ne
Katilmiyorum ....5: Kesinlikle Katiliyorum) likert ifadelerle analiz edilmesi
amagclanmistir. Orneklemi olusturacak olan kisilere Sakarya ozelinde faaliyet gdsteren
SATSO ve SASAYDER gibi kuruluslarin veri tabanindan ulagilmis olup, bunun yaninda
bireysel caligmalarla da Ornekleme ulasip, veri seti tamamlanmistir.Aragtirmada veri
toplama  aract  olarak  anket teknigi = kullamilmis ve  ¢evrimici  (online)
olarak uygulanmustir. Arastirmaya ait veriler, Aralik 2021 — Nisan 2022 tarihleri
arasinda elde edilmis ve uygulanan anket, google formlar kullanilarak hazirlanmistir.
Aragtirmanin ulagsmak istedigi amaclar baglaminda ve goniilliiliik esasiyla yas kriterini
de saglayan diger bir ifade ile 18 yas ve {lizeri olup anket de yer alan sorulara cevap
vermeyi kabul eden 106 bireye uygulanmistir

Calismada derecelendirmeli anket ve miilakat yontemleri ile elde edilen veriler SPSS 23.0
programinda analiz edilerek bulgular ortaya koyulmustur. Bunun sonucunda da teknoloji,
dijitallesme, degisen diinya kosullarinin igletme ve satin alma siireglerini hangi yonde

etkiledigini belirten bulgular elde edilmistir.

3.6. Verilerin Analizi

Aragtirmada Sakarya’da faaliyet gosteren firmalarda satin alma siirecleri ile ilgilenen
yetkililerin  belirtmis oldugu veriler 1s1¢inda arastirmanin  hedef dogrultunda
degerlendirmeler yapilmistir. Veriler online platformda anket formu olusturularak satin
alma yetkililerine iletilmis ve yanitlar toplanmistir. Elde edilen veriler SPSS 23.0
programina aktarilarak, SPSS 23.0 yazilimi aracilifiyla degiskenlerin frekanslari,
tanimlayicr istatistikleri ve likert ifadelere katilim seviyeleri analiz edilmistir.
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Arastirma kapsaminda Dijitallesmenin Endiistriyel Satin Alma siireclerine etkisine dair
sorularin giivenirlik analizi yapilmistir. Giivenirlik Analizi i¢in Cronbach’s Alpha
katsayisi hesaplanmistir. Hesaplamaya iligskin olarak elde edilen sonuglar asagidaki

tabloda belirtilmistir.

Tablo 9: Giivenirlik Analizi

Cronbach's Alpha

0,849

Giivenirlik analizi bu baglamda daha once belirtilen 6lgek tiiriine gore hazirlanmig anket
sonucunda elde edilen yanitlarin giivenirligini hesaplamaktadir. Giivenirlik analizi i¢in
temel analiz olarak Cronbach Alpha degeri baz alinmigtir. Analiz sonucunda elde edilen
degerlerin 0,7’den biiylik olmas1 anket verilerinin giivenilir olarak degerlendirmesini

ifade eder.

Alpha katsayisinin referans olarak bulunabilecegi araliklar ve buna bagli olarak da
6l¢egin glivenirlik derecesini ifade eden alpha sonucu i¢in giivenirlik kistaslar1 asagida

belirtilmistir (Yiiksel, 2019) ;

- 0,00 <0 <0,40 ise olgek giivenilir degildir,

- 0,40 <0 <0,60 ise olcek diisiik giivenilirliktedir,

- 0,60 <0 <0,80 ise dl¢ek oldukga giivenilirdir,

- 0,80 <0 <1,00 ise olgek yiiksek derecede giivenilir bir 6l¢ektir.

Bu baglamda anket sonucunda toplanan verilerin giivenilirligi i¢in hesaplanan sorularin

giivenilirlik derecesi oldukga yiiksektir.

3.7. Arastirmaya iliskin Bulgular

Arastirma kapsaminda degerlendirilmek amaciyla katilimcilara sunulan sorular icerisinde
dijitallesmeye yaklasimlari agisindan farklar olup olmadiginin anlasilmasi agisindan
demografik 6zelliklerin elde edilmesi i¢in sorular ankette yer almigtir. Buna gore toplanan

verilere iligskin sonuglar asagidaki tabloda belirtilmistir.
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Tablo 10 : Demografik Ozellikler

Degisken Kisi Sayis1 %
o Kadin 25 23,8
Cinsiyet
Erkek 78 74,3
) Evli 71 67,6
Medeni Durum

Bekar 33 31,4
18-25 13 12,4
26-30 23 21,9
Yas 31-35 24 22,9
36-44 39 37,1

45 ve lzeri 5 4.8

Lise 5 4,8
. On Lisans 11 10,5

Ogrenim Durumu )
Lisans 58 55,2
Yiiksek Lisans 30 28,6
0-1 Y1l 8 7,6
2-5 yil 26 24,8
Cahisma Yih

6-10 Y1l 43 41
10 Y1l ve Uzeri 27 25,7

Genel Miidiir/CEO/Y 6netim Kurulu 6 £

Baskani '

Firmadaki Tedarik Zinciri Direktorii 9 8,6
Unvaniniz Satin Alma Uzmani 51 48,6
Ithalat Yoneticisi 15 14,3
Diger 23 21,9

Arastirma  kapsaminda katilmecilarin  demografik  bilgileri  incelenmis  olup

katilimcilarin %74,3 erkek, %23,8 kadin oldugu sonucuna ulasilmistir.

Verileri olusturan katilimcilarin medeni durumlari; %67,6 evli, %31,4 bekar olarak

belirlenmistir.
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Veri setini olusturan katilimcilarin yas araliklar1 %37,1 ile 36-45 yas arasi, %22,9 ile 31-
35 yas arasi, %21,9 ile 26-30 yas arasi, %12,4 ile 18-25 yas arasi ve son olarak %4,8 ile

46 ve lizeri yas aralig1 kiimelerine aittir.

Aragtirma katilmcilarinin  egitim durumlart ele alindiginda Lise mezunu olan
kisiler %4,8, 6n lisans mezunu olan kisiler %10,5 , lisans mezunu olan kisiler %55,2 ve
yiiksek lisans mezunu olan kisiler de %28,6 ile ankete katilan katilimcilarin 6grenim

durumunu ifade eden kiimeleri olusturmaktadir.

Calisma y1l1 ya da terciime olarak elde edilen sonuglar ise; 0-1 yil arasi ¢alisanlar %7,6,
2-5 yil aras1 galisanlar %24,8 , 6-10 yil arasi1 ¢alisanlar %41, 10 yil ve {izeri ¢alisanlar
ise %25,7 seklindedir.

Son olarak katilimcilarin firma igerisindeki unvanlarina bakildiginda satin alma
uzmanlar1 %48,6 , ithalat yoneticileri %14,3, tedarik zinciri direktorleri %8,6, genel
miidiir/CEO/Y6netim Kurulu Bagkanlart ise %5,7 ile kiime igerisinde karsilik
bulmuslardir. Firma igerisindeki belirtilen unvanlardan farkli bir unvana sahip olanlar

ise %21,9 oranindadir.

Tablo 11: Katthmeilarin Ozellikleri

Degisken Kisi Sayis1 %
0-10 4 3,8
11-50 14 13,3
Firmanizda Calisan
51-250 41 39
Sayist
251-500 21 20
500+ 22 21
Otomotiv 13 12,4
Elektrik-Elektronik 7 6,7
Firmanizin Faaliyet Gida 20 19
Gosterdigi Sektor ) )
Kimya,Petrol,Lastik 8 7,6
Metal 12 11,4
Agac Isleri, Kagit
g G‘.S g 6 5.7
Urtinleri
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Kisi Sayis1 %

Ticaret(Satig ve

9 8,6
Pazarlama)
Fi Faaliyet
irmanizin Faaliye Tekstil, Hazir 8 .
Gosterdigi Sekto . . '
OSterdigl Sexiot Giyim ve Deri
Ulastirma, Lojistik
4 3,8
ve Haberlesme
Diger 17 16,2

Anket sonucunda elde edilen verilere gore calisanlarin firmalarinin biiyiikliiklerini
belirlemek amaciyla calisan sayilarini belirten segenekler katilimcilara sunulmustur.
Buna gore katilimcilar yilizdesel orana gore en fazla olandan baslamak kosuluyla %39 51-
250 calisan sayili, %20 250-500 calisan sayili, %21 500+ calisan sayili, %13,3 11-50
calisan sayili ve 0-10 calisan sayili firmalarda ¢aligmaktadirlar. Bu verilere gore ankete

katilan katilimcilarin %59’u orta biiytlikliikte %21 1 biiyiik isletmelerde ¢alismaktadir.

Sektorel dagilim incelendiginde ise baslica sektorler %19 ile Gida, %124 ile
Otomotiv, %11,4 ile de Metal sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerdir. Belirtilen

sektorler disinda kalan katilimcilarin galistiklar: isletmeler ise %16,2 dir.

Tablo 12: Web Sitesine Iliskin Bulgular

Degisken Kisi Sayis1 %
Firmanizin Web Sitesi Evet 95 90,5
var mi1? Hayir 8 7,6

Anket kapsaminda katilimeilarin ¢aligtiklari firmanin dijitallesmenin temeli sayilabilecek
olan niteliklerinden biri olarak firmalarinin web sitesinin var olup, olmadigina dair soru
yoneltilmistir. Bu soruya evet diyen katilimcilar %90,5 hayir diyenler ise %7,6°dir. 2 oy
ise isaretlenmediginden gecersiz sayilmistir. Buna gore katilimcilarin calistiklar

firmalarm yiiksek cogunlugunun web siteleri bulunmaktadir.
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Tablo 13 : Satin Alma Siireclerinde Dijitallesmenin Etkisi

E E =
. . 5§ § £ o E
ifadeler Xz z 5 S X 5
= EE 3 & E =
B & B = £ 7 £
L 0« < < < (SR
X M M M ¥ X X
1.Satin Alma faaliyetlerinde sirket igerisinde kullanilan
ERP programlarinin dnemi biiyiiktiir. % 38 0 38 419 476
2.Endiistriyel satin alma karar asamasinda mailing
% 38 6,7 229 524 114
kampanyalar1 kararimi etkiler.
3.Endiistriyel satin alma karar agsamasinda sosyal medya
% 57 152 152 438 162
kampanyalar1 kararimi etkiler.
4 Endiistriyel satin alma karar asamasinda B2B
) % 1 76 152 56,2 17,1
pazaryerlerinden faydalaniyorum.
5.Endiistriyel satin alma siirecinde gelen tekliflerin
degerlendirmesi asamasinda emtia borsa verileri sunan
) ) % 1 6,7 38 56,2 295
platformlardan faydalaniyorum. (investing vb.)
6.Endiistriyel satin alma siirecinde tedarik¢inin dijital
diinyada bilinirligi satin alma kararimu etkiler. % 29 57 76 505 29,5
7.Endiistriyel satin almada yeni tedarik¢i aragtirmasinda
firma rehberleri (yellowpages, kompass, europages vb.) % 1 17,1 13,3 41 24,8

platformlarindan faydalaniyorum.
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2 £ 8 E o ¢
. X ss 8 § X g
Ifadeler = 2z £ g = g
‘%5 E E I n =
Qo = = bt = QO =
X T 8 Q 5 X 3
VR: =
Endiistriyel satin alma siirecinde satig sonrasi dijital
dékiimanlara ulasilabilirlik satin alma kararmm etkiler. % 1,9 19 95 552 28,6
Dijital konferans uygulamalar1 (Teams, Skype, Zoom vb.)
araciligi ile tedarikgi ile bilgi akist ve verimlilik artmustir. % 1,9 3,8 76 41 429
Endiistriyel satin alma siirecinde portfoye yeni tedarikgi
% 29 86 114 495 219
eklemek i¢in sanal fuarlardan faydalanirim.
Endiistriyel satin alma siireglerinde (operasyon, miizakere
vb.) bagli oldugumuz Ticaret Odas1, Thracatgilar Birligi
% 19 57 76 524 276
gibi kurumlarin satin almaya yonelik sanal egitimlerinin
faydali oldugunu diistiniiriim.
Satin alma birimlerinin bulut depolama teknolojilerinden
% 0 86 19 476 20
faydalanmasi isletme agisindan yararlhdir.
Endiistriyel ~satin  almada Ticaret Bakanliginin
giimriikleme siirecinde dijitallesme faaliyetlerini yeterli % 57 15,2 31,4 28,6 15,2
buluyorum.
Endiistriyel satin alma siireglerinde operasyon ve liretim
verimliligi acisindan gemi ve ucak takip sitelerini gibi % 1,9 6,7 15,2 50,5 21,9
siteleri faydali buluyorum.
Endiistriyel satin alma siireglerinde dijital doniisiim tale
Y ! P % 19 19 29 695 20
tahmin bagarisini etkiler.
Satin alma siire¢lerinin dijital doniisiimii nemlidir
% 19 O 19 552 37,1
Endiistriyel satin alma ¢ergevesinde firmamin dijitallesme
% 76 124 19 39 17,1

yatirimlarini (yeterli buluyorum.
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Anket kapsaminda katilimcilarin degerlendirmelerine sunulan satin alma siireglerinde
dijitallesmenin etkisini 6grenmek amaciyla olusturulmus ifadelerin sonuglar1 Tablo 13°te

belirtilmistir. .

Diger yandan dijital pazarlama kapsaminda ele alinan mailing ve sosyal medya
kampanyalar1 endiistriyel satin almacilar nezdinde olumlu yonde karsilik bulmaktadir.
Yine dijitallesmenin endiistriyel satin almalara olan etkisini 6lgmek amaciyla son
donemlerde popiiler hale gelen ve ticari islemlerde maliyet ve pratiklik gibi avantajlar
saglayan B2B platformlardan yararlanan ya da bu platformlar1 faydali bulunan

endistriyel satin almacilarin % 72’si olumlu yonde goriis bildirmislerdir.

Endiistriyel satin alma siire¢lerinde stratejik baglamda dogru fiyatlandirma ile satin
aliminin gergeklesmesinin ne diizeyde yapildiginin dijital platformlardan yararlanma
oranini 6lgmek amaciyla sorulan emtia borsa verileri sunan platformlar ile ilgili ifadeye

satin almacilarin olumlu goris bildirenlerin oran1 %84’ tiir.

Dijitallesmenin de etkisiyle tedarikg¢ilerin yeni sisteme adapte olmalar1 ve faaliyetlerini
buna gore uygulamalarinin 6nemli oldugu ¢aligmanin teorik kisminda belirtilmistir. Buna
istinaden anket sonucunda bu ifade ile ortiisen sonuglar elde edilmistir. Endiistriyel satin
almacilara gore tedarikgilerin dijital diinyada bilinirligi karar verme asamasinda %89,5
oraninda etkilemektedir. Bununla baglantili olarak dijitalde bulunabilirligin artirilmasi
amaciyla kullanilan firma rehberlerinden tedarik¢i aragtirmasi yapan satin almacilarin

oran1 %65,8’dir.

Endiistriyel satin alma siireclerinde operasyonel olarak zaman agisindan kazandirdigi
pratiklik ozelligiyle dijital dokiimanlara olan erisim olduk¢a onemlidir. Katilimcilarin
verdikleri cevaplardan elde edilen verilerde bunu dogrular nitelikte olarak %83,8
oraninda karsilik bulmaktadir. Yine ayni1 sekilde glimriik islemlerinde kolaylik saglayan
dijitallesme yoniinde yapilan yenilikler olduk¢a 6nemli olsa da gergeklesen calismalar
katilimcilar nezdinde %44’°lik yeterlilik oraniyla Ticaret Bakanligmin dijitallesme
caligmalarin1 yeterli bulmamaktadir. Bir diger operasyonel anlamda fayda saglayan ve
satin alma gerceklesmesine bagli kalinarak yapilan iiretim planlamalarinda termin
stireleri olduk¢a mithimdir. Bu baglamda operasyonel yonetimde hakimiyet kazandiran
takip sitelerinin sundugu veriler endiistriyel satin almacilar tarafindan %71,9 oraninda

faydali bulunmaktadir.
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Korona viriis pandemisinin de etkisi ile isletmelerin uzaktan g¢alisma modellerini
benimsemesi ve ticari diinyada fuarlara olan etkisi teorik boliimde anlatilmigti. Buna
istinaden olusturulan ifadeler olan dijital konferans uygulamalarinin faydali bulunma
orant %83,9 iken, satin alma siireclerinde sanal fuarlardan yararlanan satin almacilarin

oran1i %71,4 tir.

Genel olarak katilimcilarin goriislerini ifade eden endiistriyel satin alma islemlerinde
dijital doniigiimiin 6nemini ifade eden ilgili soruda da elde edilen veriler 1s18inda
endiistriyel satin almacilarin %92,3’1i satin alma stireclerinde dijital doniisiimii 6nemli
bulmuslardir. Ancak bu baglamda calistiklar kurumlarin dijitallesmeye olan yatirimlarin
yeterli olarak degerlendiren satin almacilarin orani ise %56,1’dir. Bu sonuca istinaden
belirtilebilir ki satin almacilar nezdinde dijitallesme her ne kadar 6nemli ise de isverenler
tarafindan dijital donilistime olan ayirilan yatirim biitgeleri satin almacilarin hepsi

tarafindan yeterli diizeyde algilanmamaktadir.

Tablo 14 :Ogrenim Durumuna Gére Anova Analiz Tablosu

Kareler Kareli
Toplam of Ortalama i

G.Aras1 ,132 3 ,196 ,246 ,864
S1#*QOgrenim Durumu G.Ici 78,534 08 797

Toplam 78,667 101

G.Aras1 4,144 3 1,381 1,657 ,181
S2*Qgrenim Durumu. G.Ici 81,699 98 834

Toplam 85,843 101

G.Aras1 5,395 3 1,798 1,432 ,238
S3*QOgrenim Durumu G.Ici 121,833 97 1,256

Toplam 127,228 100

G.Aras1 2,614 3 ,871 1,228 ,304
S4*Qgrenim Durumu G.Ici 69,553 98 ,710

Toplam 72,167 101

G.Aras1 6,730 3 2,243 3,420 ,020
S5*Qgrenim Durumu G.Ici 64,290 o8 ,656

Toplam 71,020 101

G.Aras1 3,506 3 1,169 1,311 275
S6*Ogrenim Durumu G.Ici 86,455 97 ,891

Toplam 89,960 100

G.Aras1 2,497 3 ,832 ,733 ,535
S7*0Ogrenim Durumu G.Ici 111,356 98 1,136

Toplam 113,853 101
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Kareli

Kareler Toplam df Ortalam F P
a
G.Aras1 714 3 ,238 ,363 ,780
S8*Ogrenim Durumu G.ci 64,306 o8 ,656
Toplam 65,020 101
G.Aras1 1,563 3 521 ,636 ,593
S9*Ogrenim Durumu G.ci 80,250 o8 ,819
Toplam 81,814 101
. 5,099 3 1,700 1,788 ,155
S10*Ogrenim G.Arast
Durumu G.ici 90,315 95 ,951
Toplam 95,414 98
S1 I*Ogrenim G.Aras1 2,067 3 ,689 ,861 ,464
Durumu G.ici 76,843 96 ,800
Toplam 78,910 99
i ) G.Arasi 3,644 3 1,215 1,655 ,182
S12*Ogrenim .
G.Igi 70,466 96 734
Durumu
Toplam 74,110 99
i G.Aras1 6,929 3 2,310 1,938 ,129
S13*Ogrenim .
G.Igi 115,626 97 1,192
Durumu
Toplam 122,554 100
i G.Arasi 2,677 3 ,892 1,073 ,364
S14*0grenim .
G.Igi 80,649 97 ,831
Durumu
Toplam 83,327 100
i G.Arasi 441 3 ,147 292 ,831
S15*0Ogrenim .
G.Igi 48,925 97 ,504
Durumu
Toplam 49,366 100
i G.Arasi 1,224 3 ,408 ,820 ,486
S16*0Ogrenim .
G.Igi 48,261 97 498
Durumu
Toplam 49,485 100
i G.Arasi 6,975 3 2,325 1,226 ,305
S17*0Ogrenim .
G.Igi 183,975 97 1,897
Durumu
Toplam 190,950 100

Katilimcilarin 6grenim durumlarina gore verdikleri cevaplar arasinda anlamli bir fark
olup olmadiginin anlagilmasi amaciyla anova tek yon varyans analizi yapilmisti. Bunun
sonucunda S.ifade olan “Endiistriyel satin alma siirecinde gelen tekliflerin
degerlendirmesi asamasinda emtia borsa verileri sunan platformlardan faydalaniyorum.
(investing vb.)” sorusunda p degeri 0,05 degerinin altinda olmasindan dolay1 gruplar

arasinda anlaml bir fark tespit edilmemistir.
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Tablo 15: Calisan Sayisina Gore Anova Analiz Tablosu

Kareler Kareli
Toplanm Ortalama i
G.Aras1 9,473 3 3,158 4,439 ,006
S1*Calisan Sayisi G.ci 68,287 96 711
Toplam 77,760 99
G.Aras1 2,409 3 ,803 ,950 420
S2* Calisan Sayisi G.ci 81,151 96 ,845
Toplam 83,560 99
G.Aras1 ,896 3 ,299 ,229 ,876
S3* Calisan Sayist G.ci 123,851 95 1,304
Toplam 124,747 98
G.Aras1 4,136 3 1,379 1,986 121
S4* Calisan Sayist G.ci 66,624 96 ,694
Toplam 70,760 99
G.Aras1 2,491 3 ,830 1,177 323
S5* Calisan Sayist G.ci 67,699 96 ,705
Toplam 70,190 99
G.Aras1 8,814 3 2,938 3,481 ,019
S6* Calisan Sayist G.ci 80,176 95 ,844
Toplam 88,990 98
G.Aras1 2,851 3 ,950 847 472
S7* Calisan Sayist G.ci 107,739 96 1,122
Toplam 110,590 99
G.Aras1 1,668 3 ,556 ,865 ,462
S8* Calisan Sayist G.ci 61,692 96 ,643
Toplam 63,360 99
G.Aras1 5,173 3 1,724 2,195 ,094
S9* Calisan Sayist G.ci 75,417 96 ,786
Toplam 80,590 99
$10% Calisan Sayts: G.A?am 1,911 3 ,637 ,653 ,583
G.Igi 90,749 93 ,976
Toplam 92,660 96
S11* Calisan Sayist G.A.ras1 4,038 3 1,346 1,735 ,165
G.Igi 72,951 94 776
Toplam 76,990 97
G.Arast ,363 3 121 ,160 ,923
S12* Calisan Sayisi G.Ici 70,954 94 ,755
Toplam 71,316 97
$13* Calisan Sayist G.A.ras1 4,354 3 1,451 1,225 ,305
G.Igi 112,555 95 1,185
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S14* Caligan Sayist

S15* Caligan Sayist

S16* Caligan Sayist

S17* Caligan Sayist

Kareler

Karel

Topllam f Ortalama P
G.ici 949 3 316 377770
Toplam 79,778 95 840
G.Aras1 80,727 98
G.ici 1,805 3 602 1247 297
Toplam 45,831 95 482
G.Aras1 47,636 98
G.ici 1,812 3 604 1218 307
Toplam 47,097 95 496
G.Arast 48,909 98
G.ici 399 3 133 069 976
Toplam 183,622 95 1,933

Katilimeilarin galistigi firmalarin galisan sayisina gore verdikleri cevaplar arasinda
anlamli bir fark olup olmadigiin anlasilmasi amaciyla anova tek yon varyans analizi
yapilmisti. Bunun sonucunda 1.ifade olan “Satin Alma faaliyetlerinde sirket icerisinde
kullanilan ERP programlarinin 6nemi biiyiiktiir.” ve 6.ifade olan “Endiistriyel satin alma
stirecinde tedarik¢inin dijital diinyada bilinirligi satin alma kararim etkiler.” sorusunda p

degeri 0,05 degerinin altinda olmasindan dolay1 gruplar arasinda anlamli bir fark tespit

edilmistir.
Tablo 16: Calisan Sayis1 Post-Hoc Scheffe Testi Sonuglari
Bagimh Cahisan Calisan Ortalama  Standart
Degisken Sayisi(i) Sayisi(j) Farki Sapma
51-250 0,377 0,243 ,496
Satin Alma 251-500 218 0,275 889
faaliyetlerinde  010VeO0 o0, - 361 0,275 633
sirket icerisinde 0-50 -,377 243 ,496
kullanilan ERP 251-500 -,596 ,226 ,081
51-250
programlarinin 500+ -, 739 226 ,017
Snemi 0-50 218 275 889
ey 51-250 ,596 ,226 ,081
biiyiiktilr. 251-500
500+ -,143 ,260 ,960




Calisan Calisan Ortalama  Standart

Sayisi(i) Sayisi(j) Farki Sapma
0-50 ,361 275 ,633
500+ 51-250 , 739 ,226 ,017
251-500 ,143 ,260 ,960
51-250 518 ,265 ,288
0-10 ve 11- 251-500 -,124 ,303 ,983
Endiistriyel 50 500+ -109 300 988
satin alma 0-50 518 265 288
siirecinde 251-500 -,641 ,251 ,095
o e 51-250
tedarikginin 500+ 627 247 098
dijital diinyada
e e tees 0-50 ,124 ,303 ,983
bilinirligi satin
51-250 ,641 ,251 ,095
alma kararimi 251-500
500+ ,014 ,287 1,000
etkiler.
0-50 ,109 ,300 ,988
500+ 51-250 ,627 247 ,098
251-500 -,014 ,287 1,000

Anova analizi sonucu tespit edilen farkin hangi gruplar arasinda oldugunu belirlemek
amaciyla Post-Hoc Sheffe testi uygulanmistir. Karsilagtirma testi sonucunda satin alma
siireclerinde ERP programlari, biinyesindeki calisan sayisi fazla olan isletmelerde
bulunan satin almacilarin daha az ¢alisan sayisina sahip isletmelerdeki satin almacilara

gore Onemi farkli algilamaktadir.
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Tablo 17: Anova Analizi Sonrasi Degiskenlerin Tanimlayici Istatistikleri

Cahsan ) ) One Way ANOVA
Satin Alma Kisi Aritmetik Standart )
Sayisi Testi
Siirecleri Sayisi Ortalama Sapma
Gruplan = )
1. Al
ShSatn Alma = g 17 4,35 0,606
faaliyetlerinde
sirket
o 51-250 41 3,98 1,151
icerisinde
kullanilan 4,43 0,06
251-500 21 4,57 0,507
ERP
programlarinin
dnemi 500+ 21 471 0,463
biiyiiktiir.
Toplam 100 4,32 0,886
S6.Endistriyel 0-50 17 4,18 0,636
satin alma
stirecinde 51-250 41 3,66 1,153
tedarik¢inin
2,897 0,026
dijital
) 251-500 21 4,30 0,657
diinyada
bilinirligi satin
alma kararimi 500+ 21 4,29 0,784
etkiler.
Toplam 100 4,01 0,953

Gruplar arasindaki farkin goriilebilmesi amaciyla danigman ile yapilan goriigmeler
neticesinde 0-10 ve 11-50 calisan sayisina ait katilimcilarin bulundugu alt gruplar
birlestirilmistir. Buna gore 0,05 anlamlilik diizeyinde elde edilen veriler Tablo 17°de
gosterilmistir.

Arastirma kapsaminda analizi yapilan Anova Tek yonlii varyans analizi sonucunda
isletmelerin biiyiikligiinii ifade eden ¢alisan sayilarina gore Satin alma faaliyetlerinde
kullanilan ERP yazilimlarinin 6nemi, satin alma siireglerinde tedarik¢i firmalarin dijital

diinyada bilinirliginin algilanmasi gruplar arasinda anlamli farkliliklara sahiptir.
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Tablo 18 : Calisma Yilina Gore Anova Analiz Tablosu

Kareler Kareli
Toplamm df Ortalama F P
S1*calismay1l G.Arasi ,147 2 ,074 ,093 ,911
G.lgi 78,519 99 ,7193
Toplam 78,667 101
S2*¢aligmayil G.Arast 2,395 2 1,197 1,421 ,246
G.lgi 83,448 99 ,843
Toplam 85,843 101
S3*¢aligmayili G.Arasi 6,531 2 3,266 2,652 ,076
G 120,696 98 1,232
Toplam 127,228 100
S4*calismay1lt G.Arasi 5,041 2 2,521 3,718 ,028
G.lgi 67,125 99 ,678
Toplam 72,167 101
S5*calismay1lt G.Arasi 2,297 2 1,148 1,654 ,196
G 68,723 99 ,694
Toplam 71,020 101
S6*¢alismayili. G.Arast 4,170 2 2,085 2,382 ,098
G.lgi 85,790 98 875
Toplam 89,960 100
S7*¢aligmayil G.Arast 1,530 2 ,765 ,674 ,512
G 112,323 99 1,135
Toplam 113,853 101
S8*¢alismayil G.Arast 2,050 2 1,025 1,611 ,205
G 62,970 99 ,636
Toplam 65,020 101
S9*¢alismayil G.Arast 4,456 2 2,228 2,851 ,063
G.lgi 77,358 99 781
Toplam 81,814 101
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Kareler Kareli

Toplam df Ortalama F P

S10*¢aligmayili G.Arast 4,734 2 2,367 2,506 ,087
G.ci 90,680 96 ,945
Toplam 95,414 98

S11*¢alismayili G.Arast ,167 2 ,084 ,103 ,902
G.ci 78,743 97 ,812
Toplam 78,910 99

S12*¢alismayili G.Arasi 3,236 2 1,618 2,215 ,115
G.lgi 70,874 97 731
Toplam 74,110 99

S13*¢alismayil G.Arasi ,435 2 ,218 ,175 ,840
G.lgi 122,119 98 1,246
Toplam 122,554 100

S14*¢alismayil G.Arasi 9,335 2 4,668 6,182 ,003
G.lgi 73,991 98 ,755
Toplam 83,327 100

S15*¢alismayili G.Arast ,827 2 ,414 ,835 ,437
G 48,539 98 ,495
Toplam 49,366 100

S16*¢alismayili G.Arast ,243 2 ,121 ,241 ,786
G.lgi 49,243 98 ,502
Toplam 49,485 100

S17*¢alismayili G.Arast ,679 2 ,340 ,175 ,840
G.lgi 190,271 98 1,942
Toplam 190,950 100

Katilimcilarin firmalarindaki ¢alisma yilina gore verdikleri cevaplar arasinda anlamli bir
fark olup olmadiginin anlasilmasi amaciyla anova tek yon varyans analizi yapilmisti.
Bunun sonucunda 4.ifade olan “Endiistriyel satin alma karar asamasinda B2B
pazaryerlerinden faydalaniyorum.” ifadesinde p degeri 0,05 degerinin altinda olmasindan

dolay1 gruplar arasinda anlamli bir fark tespit edilmistir. Degiskenler arasinda hangi
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gruplar arasinda fark bulundugunun tespit edilmesi amaciyla Post-Hoc Scheffe

karsilagtirma analizi yapilmistir.

Tablo 19 : Tek Yonlii Varyans Analizi (ANOVA) Sonrasi Post-Hoc Scheffe
Testi Sonuclar:

Bagimh Degisken Calisma  Calisma Ortalama  Standart

P
Yili(i) Yil(j) Farka Sapma
200 ,191 ,036
6-10 Y1l
0-5 Y1l 421 ,216 ,155
10 Y1l ve tizeri
Endiistriyel satin
alma karar
asamasinda B2B 0-5 Y1l ~500 /191 036
] 6-10 Y1l ] -,080 ,205 927
pazaryerlerinden 10 Y1l ve iizeri
faydalantyorum.
10 Y1l ve 0-5 Y1l -,421 ,216 ,155
Ugzeri 6-10 Y1l ,080 ,205 ,927

Anova analizi sonucu tespit edilen farkin hangi gruplar arasinda oldugunu belirlemek
amaciyla Post-Hoc Sheffe testi uygulanmistir. Elde edilen sonuca gore 0-5 yil ¢alisma
tecriibesine sahip satin almacilar ile diger alt gruplarda yer alan satin almacilar arasinda

0.05 anlamlilik diizeyinde farklilik bulunmaktadir.
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Tablo 20: Anova Analizi Sonras1 Degiskenlerin Tanimlayic1 Istatistikleri

Satin Alma Cahsma  Kisi Aritmetik Standart One Way
Siirecleri Yili Sayis1  Ortalama Sapma  ANOVA Testi
Gruplari = D
Endiistriyel satin 0-5 33 4,15 0,712
alma karar
asamasinda B2B 6-10 43 3,65 0,870
) 3,718 0,028
pazaryerlerinden
faydalaniyorum. 10 Yil ve 26 3,73 0,874
Uzeri

Toplam 102 3,83 0,845

Gruplar arasindaki farkin goriilebilmesi amaciyla danigman ile yapilan goriismeler
neticesinde 0-1 ve 2-5 calisma yili tecriibesine sahip satin alma gruplarina ait
katilimcilarin bulundugu alt gruplar birlestirilmistir. Buna gore elde edilen veriler Tablo

17°de gosterilmistir.

Arastirma kapsaminda analizi yapilan Anova Tek yonlii varyans analizi sonucunda satin
almacilarin ¢aligma yilina gore Satin alma faaliyetlerinde karar asamalarinda B2B pazar
yerlerinin 6nemi degiskenlik gostermektedir. Cikan sonuca goére 0-5 yil ¢alisma
tecriibesine sahip satin almacilar daha tecriibeli satin almacilara gore B2B

pazaryerlerinden daha fazla faydalanmaktadir.

Aragtirma kapsaminda cinsiyet ve dijitallesmenin endiistriyel satin alma siireclerinin
yaklasimi Olgegi arasindaki iligki arastirtlmis ve bu iligkinin anlasilmasi amaciyla her

likert dlcekteki ifade ile cinsiyet arasindaki bagimsiz t testi yapilarak analiz edilmistir.

74



Tablo 21: Cinsiyet Degiskenine Gore T-testi Analizi

F P t df P (2-tailed)

S1*cinsiyet 1,313 255 569 99 571
729 64,359 469

S2*cinsiyet 3,201,077 763 99 447
884 50,554 381

S3*cinsiyet. 10,959 ,001 2,041 98 ,044
2,337 45920 024

Sa4*cinsiyet. 5915 017 1,052 99 295
1,231 51,733 224

S5*cinsiyet 202 654  -2,320 99 ,022
-2,268 37,133 ,029

S6*cinsiyet 286 594 192 98 848
189 35273 851

S7*cinsiyet 007 935  -678 99 500
-697 40,216 ,490

S8*cinsiyet 635 427 1,128 99 262
1,439 63541 155

S9*cinsiyet 030 862  -703 99 483
-678 36,351 502

S10*cinsiyet 2,622,109 872 96 385
973 47,866 336

S11*cinsiyet 187 667 854 97 395
874 40,377 387

S12*cinsiyet 002 962  -834 97 407
-867 38,721 391

S13*cinsiyet 2,808 092 227 98 821
264 51,741 ;793

S14*cinsiyet 001 976  -1,725 98 ,088
-1,903 46,068 ,063

S15*cinsiyet ,845 360 774 98 441
1,078 80,246 284

S16*cinsiyet 042 838 1,610 98 111
1,951 56,555 ,056

S17*cinsiyet 869 353 -843 98 ,401
-1,014 55,598 315

Analiz sonucunda da anlaml1 fark olarak “Endiistriyel satin alma karar agamasinda sosyal

2

medya kampanyalar1 kararimi etkiler” ve ” Endiistriyel satin alma siirecinde gelen
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tekliflerin degerlendirmesi asamasinda emtia borsa verileri sunan platformlardan

faydalaniyorum. (investing vb.)” ifadesi kadinlar ve erkekler arasinda farkliliklar tespit

edilmistir.

Tablo 22 : T-Testi Analizine Gore Sosyal Medya Kampanyalarimin Satin Alma

Siireclerine Olan Etkisinin Cinsiyete Gore Degerlendirilmesi

Bagimsiz Orneklem T

Satin Alma o Kisi Aritmetik  Standart .

Cinsiyet Testi
Siirecleri Sayisi Ortalama Sapma

t p
Endiistriyel Kadin 23 3,91 0,900
satin alma karar
asamasinda 2,337 0,024
sosyal medya
Erkek 77 3,38 0,1159

kampanyalar1

kararimu etkiler.

Tabloya gore endiistriyel satin alma karar asamasinda sosyal medya kampanyalari

kadinlarin kararlarin1 daha fazla etkilerken erkeklerin kadinlara karsin karar siirecinde

daha az etkili olmaktadir.

Tablo 23: T-Testi Analizine Gore Emtia,Borsa Verileri Sunan Platformlarin Satin

Alma Siireclerine Olan Etkisinin Cinsiyete Gore Degerlendirilmesi

] ] Bagimsiz
o Kisi Aritmetik  Standart

Satin Alma Siirecleri Cinsiyet Orneklem T Testi

Sayisi Ortalama Sapma

t p

Endiistriyel satin alma
stirecinde gelen tekliflerin Kadin 24 3,75 0,847
degerlendirmesi asamasinda
emtia borsa verileri sunan 2,320 0,022
platformlardan
faydalantyorum. (investing Erkek 17 419 0,812

vb.)

Tabloya gore endiistriyel satin alma karar asamasinda gelen tekliflerin degerlendirilmesi

asamasinda emtia borsa verileri sunan

platformlar1 erkek satin almacilar kadin satin

almacilara gore daha fazla kullanmakta ve faydalanmaktadir.
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SONUC VE ONERILER

Tedarik zincirinin énemli bir siireci olarak tanimlanan satin alma kavrami ilk olarak
sanayi devrimi sonrasinda kullanilmaya baglamistir. Satin alma isletme alaninda
calisanlar icin dnemli bir inceleme alanidir. Ozellikle giiniimiiz yogun rekabet ortaminda
isletmeler karliliklarini artirabilmek amaciyla ya satiglarini arttirmak ya da maliyetlerini
azaltma yoluna gitmek zorundadirlar. Her ne kadar satis ve pazarlama faaliyetleri
isletmeler i¢cin daha cazip gelse de satin almanin 6nemi de en az satis ve pazarlama
birimlerinin yapacagi iyilestirmeler kadar degerlidir. Bundan dolay1 isletmelerin izlemis
olduklar1 politik stratejiler gerek satis artisi gerekse maliyet azalimi fark etmeksizin
icglidiileri geregi karliliklarini artirmak ve dolayisiyla biiylimek isteyeceklerdir. Bu
noktada satin alma maliyetleri azaltma politikalarinda en stratejik gorevi iistlenen

fonksiyondur.

Isletmeler i¢in bir diger 6nemli durum ise tedarik zincirinin dogru, zamaninda ve istenilen
kalitede yonetebilmektedir. Endiistriyel satin alma kismi tedarik zincirinin kontrol ve
yonetiminin saglamasinda bas aktorlerinden biridir. Ozellikle giiniimiiz kosullarinda
pandemi, mevcut ve gegmis krizler dikkate alinarak belirtilebilir ki isletmelerin satin alma
birimleri tiim bu krizleri yonetmek ve isletmenin bu durum sonrasi karsilasacagi zararlari

bertaraf etmek ve problemleri ¢ozmek ile sorumludur.

Kiiresellesen ekonomi ile birlikte ticaretin rekabet ortami giiniimiizde daha siki olarak
sekillenmistir. Bu ortam igerisinde kaynaklarin dogru yonetimi olduk¢a Onemlidir.
Isletmeler ise bu rekabet ortaminda pazara tutunabilmek amaciyla gelisen teknolojik
degismeler ve yenilikler sayesinde her gecen giin daha fazla dijitallesme egilimine
giderek kaynaklarini dogru yonetim ve planlamay1 hedeflemektedir. Bunun sonucu olarak
dijitallesmenin getirisi igletmeler agisindan maliyet ve pratiklik olmustur. Bununla
beraber dijitallesmenin gelisimi ile ticaretin dijital platformlarda ragbet gdrmesi ile
birlikte endiistriyel satin almacilar i¢in olanaklarin arttigi, geleneksel ve faaliyetlerini
dijitale dokemeyen isletmelerden satin almanin cazibesinin kaybettigi goriilmektedir.
Dijitallesme 6ncesi biirokrasi engellerinin yiiksek oldugu, orgiit i¢i ve dis1 sinirlarin
asilamadig isletmeler, dijital donilisiim sayesinde dinamik ve c¢evrimigi, katilm ve is
birligine 6nem veren yapilara biirlinmiislerdir. Dijital doniisiim gegiren isletmeler bilgiye

olan erisimin hizin1 artirmis ve maliyetini azaltmistir. Bu sayede dijitallesme kavrami
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sayesinde dogru bilgiye erisim ile etkin satin almalar yapilmis ve isletmelerin

verimliliklerinin artmasi saglanmustir.

Isletmelerin artan rekabet ortaminda 6n planda olabilmesi i¢in yenilikleri takip etmesi ve
dijital yeterlilikte olmasi1 gerekmektedir. Dijital yeterlilik kapsaminda teknolojinin
isletme i¢in en dogru kullanimi tedarikgiler ile haberlesme, iletisim ve koordinasyonun
saglanmasinda en biiyiik unsur olacaktir. Bu dogrultuda isletme stratejisi ve kiiltiiriiyle
Ortlisen satin alma birimleri i¢in dijital adaptasyon daha hizli olabiliyorken, dijital
doniisiime yeteri kadar yatinm yapmayan isletmelerin etkin satin almanin 6niinde bir
engel oldugu belirtilebilir. Satin alma birimlerince oncelikler maliyet azaltma, deger
yaratma gibi konular olsa da covid-19 pandemi siireci ile birlikte dijital donilisiimiin
hizlanmas1 satin alma birimlerinin stratejilerinde dijitallesmeye de oncelik vermelerine
neden olmustur. Diger yandan dijitallesmenin finans birimlerinde meydana getirecegi
degisimler dolayli olarak satin alma birimlerine de etki edecegi sdylenebilir. Bu
kapsamda blockchain teknolojisi ile isletmeler arasi finansal iligskilerde 6demeler aracisiz
bir sekilde gerceklesebilecek bu da satin alma maliyetlerinin azalmasina yol acacaktir.
Bunlara ek olarak satin almanin siireg igerisindeki dinamikleri meydana getiren bir gok
degisken kompleks yoOnetim becerilerini gerektirmektedir. Dijitallesme olgusu ile
kompleks olan stiregleri yonetebilmek daha kolay bir hale gelmistir. Bu baglamda da
dijitallesmenin endiistriyel satin alma siirecleri Ozelinde arastirma yapmak Onem

kazanmustir.

Bu arastirmada, satin alma faaliyeti yapan c¢alisanlarin dijitallesmeye olan bakis agilarini
ogrenmek ve dijitallesmenin endiistriyel satin alma siireclerine olan etkilerinin
belirlenmesi amaciyla Sakarya ilinde faaliyet gosteren firmalarda ¢alisan tedarik zinciri
birimlerine bagli satin alma yoneticileri ve isletme sahiplerine kisisel bilgi formu ile satin
alma siireclerinde dijitallesmeyi igeren ifadelerden olusan anket uygulanmistir. Anket

uygulamasi sonucunda 105 ¢alisanin bilgisine ulasilmis ve analiz edilerek sunulmustur.

Arastirma sonucunda elde edilen veriler 15181nda demografik bilgiler degerlendirildiginde
erkekler 78 iken kadinlar 25 kisi olarak anket degerlendirmesine katilmiglardir. Bu
noktada sOylenebilir ki Sakarya bolgesinde faaliyet gosteren isletmelerde tedarik zinciri
caliganlar1 kiimesini daha fazla erkek olusturmaktadir. Diger yandan calisanlarin %80°’lik
kismin1 26 ve 45 yaslar1 arasindaki c¢alisanlardan olusmaktadir. Bu da ankete katilan
orneklemin Y kusagma mensup bireylerden olustugunu gdstermektedir. Ogrenim

durumlar degerlendirildiginde ankete genel olarak lisans mezunu ve tecriibeleri itibariyle
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sektorde deneyim sahibi c¢alisanlar katilmistir. Calisanlarin biiyiik boliimii orta diizey
yonetici iken katilim saglayan calisanlarin baslica sektorleri Otomotiv, Gida ve Metal

sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerdir.

Arastirma kapsaminda yapilan diger analizler sonucunda ise isletmenin biiyiikligii fark
etmeksizin %90,5 oraninda web sitesinin var oldugunu belirtmistir. Elde edilen veriler
1s181nda sOylenebilir ki satin alma ¢alisanlarinin geneli dijitallesme kapsamindaki yenilik
ve inovasyonlari olumlu karsilamakta ve siireclere uygulamasii gerceklestirmektedir.
Kararsiz yanit1 alman Ticaret Bakanhiginin glimriik islemlerindeki dijitallesme
calismalar1 ile alakali soruda satin alma profesyonelleri olumlu anlamda c¢ogulluk
saglayamamigtir. Bu nedenle sdylenebilir ki giimriikleme siirecindeki dijitallesme
calismalar1 biirokrasinin arkasinda kalmakta dolayisiyla operasyonel verimliligi

azaltmaktadir.

Arastirma sonuclar1 genel olarak degerlendirildiginde katilimcilarin dijitallesmenin
endistriyel satin alma sonuclarma olan etkisinin yiiksek diizeyde Onemli algiladigi
goriilmektedir. Satin alma c¢alisanlarinin demografi ozellikleri ile dijitallesmenin
etkilerini belirten ifadelerde genel olarak anlamli farklara rastlanmamistir. Diger yandan
anketi gerceklestiren katilimcilarin 45 yas iizeri olan kismi ¢ok az oldugundan dijital
adaptasyon ve 6neminin kavranmasi yiiksek diizeyde olumlu sonuglarin elde edilmesini

saglamistir.

Aragtirmanin sonucunda katilimcilarin dijital satin alma
stireclerine iliskin sundugu avantajlara yonelik gortislerinde s6z konusu uygulamalarla
birlikte ihale siireclerinin daha hizli bir sekilde yapildigini ve bdylece uzun siiren
biirokratik islemlerin ortadan kalktigini belirttikleri goriilmiistiir. Bu sonuglarla ayni
ozellikleri gosteren bulgularda (Bas, 2016) dijitallesmenin satin alma siireglerine 6zellikle
sipariglerin onaylanmasi, risklerin kontrol edilmesi, stoklarin bilinmesi ve iirlinlerin
rezerve edilmesi gibi siireclerin etkili bir sekilde yiiriitiilmesi konusunda isletmelere fayda
sagladig1 belirtmektedir. Ayn1 dogrultuda Kaplan ve Shawney’de (Kaplan & Shawney,
2000) caligmalarinda dijital satin almanin alict ve tedarikgi taraflart i¢in olumlu yonde
etkisi  oldugunu  belirten ¢alismalart  bulunmaktadir.  Genel  perspektifte
degerlendirildiginde dijital satin alma uygulamalarinin bu calismada oldugu gibi
isletmelerin tedarik¢i portfoylerini genisleten, ihale siireclerinde biirokratik islemleri
azaltan ayn1 zamanda isletmelere zaman ve maliyet konusunda fayda saglayan siirecler

oldugu belirlenmistir (Unal, 2020).
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Calisma sonucunda edinilen bilgiler 1s18inda her gecen giin ilerleyen teknolojik
gelismeler isletme alaninda birgok degisimi beraberinde getirecektir. Bundan dolay1
calisanlar nezdinde olumlu bulunup, tedarik siireglerine entegre edilse de yeni
teknolojilere olan adaptasyon ve isletmelerin dijitallesmeye gerekli yatirimlar1 yapmalari
rekabet ortaminda tutunmalarina yardimer olacaktir. Diger yandan literatiir incelemeleri
sonucunda goze carpan detay olarak satis ve pazarlama yogunluklu ¢alismalarin satin
alma ile ilgili arastirmalara nazaran daha fazla yer edindigi gézlemlenmistir. Bu olguya
paralel olarak isletmelerin satis ve pazarlama faaliyetlerini daha Onemli algiladig1
bilinmektedir. Ancak mevcut sartlar gozetildiginde ticaret ortaminda yasanan krizler
isletmeler i¢in satis yapmak kadar tedarik zincirlerinin de bozulmamasini saglamak ve

dijitallesmeye yonelik stratejiler ile desteklemesi 6nerilmektedir.

Bu ¢alisma igin veriler Sakarya’daki firmalarin ulasilabilen satin alma yetkililerinden
veriler toplanmis ve analiz edilmistir. Arastirma Sakarya kapsaminda yapildiginda
yapilacak daha genis 6l¢ekli aragtirmalar ile dijitallesmenin bolgesel etkileri iizerine yeni
bir arastirma yapilabilir. Arastirma kapsaminda yer alan 6rneklem imalat sektdriinden
calisanlar olusturmaktadir. Imalat sektorii haricinde hizmet sektoriinde faaliyet gdsteren
firmalarin ¢alisanlari ile arastirma genisletilerek hizmet satin alimlarinda dijitallesmenin
etkisi dlgiilebilir. Diger yandan kusak farkliliklar1 ve bu farkliliklarin dijitallesmeye olan
adaptasyon yetenekleri X,Y ve Z kusaklar1 6zel bir kitle olarak degerlendirmeye
alinabilir. Son olarak dijitallesme kavramsal olarak kendini siirekli yenileyen bir kavram
oldugundan dolay1 tedarik zincirine olasi etkileri siirekli olarak gilincel arastirmalarda

incelenmelidir.
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EK : Anket Formu

ANKET FORMU

Sizi Erdem OVER tarafindan vyiiriitiilen “Endiistriyel Satin Alma ve Dijitallesmenin
Endiistriyel Satin Alma Siireclerine Etkisi: Sakarya ilinde Bir Arastirma” baslikl
arastirmaya davet ediyoruz. Arastirmada sizden tahminen 10 dakika ayirmaniz
istenmektedir. Bu ¢alismaya katilmak tamamen goniilliiliik esasina dayanmaktadir.
Calismanin amacina ulagmasi i¢in sizden beklenen, biitiin sorular1 eksiksiz, kimsenin
baskist veya telkini altinda olmadan, Size en uygun gelen cevaplari igtenlikle verecek
sekilde cevaplamanizdir. Bu formu okuyup onaylamaniz, arastirmaya katilmayi kabul
ettiginiz anlamina gelecektir. Ancak, ¢alismaya katilmama veya katildiktan sonra
herhangi bir anda ¢alismay1 birakma hakkina da sahipsiniz. Bu ¢alismadan elde edilecek
bilgiler tamamen arastirma amaci ile kullanilacak olup kisisel bilgileriniz gizli
tutulacaktir; ancak verileriniz yaymn amaci ile kullanilabilir. Iletisim bilgileriniz ise
sadece izninize bagli olarak ve farkli aragtirmacilarin sizinle iletisime gecebilmesi i¢in
“ortak katilime1 havuzuna” aktarilabilir. Eger aragtirmanin amaci ile ilgili verilen bu
bilgiler disinda simdi veya sonra daha fazla bilgiye ihtiya¢ duyarsaniz arastirmaciya simdi
sorabilir veya overerdem@gmail.com e-posta adresinden ulasabilirsiniz. Arastirma
tamamlandiginda genel/size 6zel sonuglarin sizinle paylasilmasini istiyorsaniz liitfen

arastirmactya iletiniz.

Erdem OVER Prof. Dr. F.Anil KONUK
Sakarya Universitesi Isletme Enstitiisii Sakarya Universitesi Isletme Fakiiltesi

Isletme ABD/Uretim Y®6netimi ve Pazarlama
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Anket: 1. Bolum

1| Cinsiyetiniz | Erkek | Kadin
0) 0)
2| Medeni Evli Bekar
Durumunuz
() ()
3| Yasiniz 18-25 | 26-30 31-35 36-45 46+
() () () 0 ()
4| Ogrenim Lise Onlisans | Lisans | Yiiksek
Durumunuz Lisans
() 0 ()
(Mezun) ()
5| Calisma 0-1 2-5 6-10 11+
Yiliniz
() () 0) 0
(Y1)
6| Firmadaki | GenelMi | Tedarik | Satin Ithalat Diger
Unvaniniz | 40/ CEO/) Zineii — | Alma | Yéneticisi
Yonetim | Direktorii U @)
Kurulu Zmani ()
Baskani1 () ()
()
7| Firmanizin ?)tomotiv
faaliyet | b\ ik-Elektronik
gosterdigi 0
sektor Gida
()
Kimya,Petrol,Lastik
()
Metal
0 .
Agag Isleri, Kagit Urlinleri
()
Ticaret (Satis ve Pazarlama)
()
Tekstil, Hazir Giyim ve Deri
()
Ulastirma, Lojistik ve Haberlesme
0
Diger
@)
8| Firmanizin | 0-10 11-50 51-250 | 251-500 500+
Calisan
S O |0 () 0 0
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2 — Liitfen asagida belirtilen yargilara katilim diizeyinizi belirtiniz.

Katilmiyorum

Katiliyorum

Satin Alma faaliyetlerinde sirket icerisinde kullanilan ERP
programlarinin énemi biiyiiktiir.

| Kesinlikle

| Katilmiyorum

—~
— | Kararsizim

| Katiliyorum

| Kesinlikle

Endiistriyel satin alma karar asamasinda mailing
kampanyalar1 kararimu etkiler.

—~
~

—~
~

—~
~

—~
N

—~
N

Endiistriyel satin alma karar asamasinda sosyal medya
kampanyalar1 kararimu etkiler.

—~
N

—~
~

—~
~

—~
~

—~
~

Endiistriyel satin  alma  karar asamasinda B2B
pazaryerlerinden faydalaniyorum.

~
N

—~
~

—~
~

—~
S

—~
N

Endiistriyel satin alma silirecinde gelen tekliflerin
degerlendirmesi asamasinda emtia borsa verileri sunan
platformlardan faydalaniyorum. (investing vb.)

~
S

~—~
~

~
~

—~
~

—~
~

Endiistriyel satin alma siirecinde tedarikg¢inin dijital diinyada
bilinirligi satin alma kararim etkiler.

0)

0)

0)

0)

0)

Endiistriyel satin almada yeni tedarik¢i arastirmasinda firma
rehberleri platformlarindan faydalaniyorum.

0

0

0)

0

0

Endiistriyel satin alma siirecinde satis sonrasi dijital
dokiimanlara ulasilabilirlik satin alma kararimi etkiler.

0)

0)

0)

0)

0)

Dijital konferans uygulamalar1 (Teams, Skype, Zoom vb.)
aracilig ile tedarikgi ile bilgi akis1 ve verimlilik artmistir.

0

0

0)

0

0

Endiistriyel satin alma siirecinde portfoye yeni tedarikei
eklemek icin sanal fuarlardan faydalanirim.

0)

0)

0)

0)

0)

Endiistriyel satin alma stire¢lerinde bagli oldugumuz Ticaret
Odasi, Ihracatgilar Birligi gibi kurumlarin satin almaya
yonelik sanal egitimlerinin faydali oldugunu diistintirtim.

0

0

0)

0

0

Satin alma birimlerinin bulut depolama teknolojilerinden
faydalanmasi isletme acisindan yararhdir.

0)

0)

0)

0)

0)

Endiistriyel satin almada Ticaret Bakanliginin giimriikleme
siirecinde dijitallesme faaliyetlerini yeterli buluyorum.

0

0)

0)

0

0

Endiistriyel satin alma siireclerinde operasyon ve iiretim
verimliligi agisindan gemi ve ugak takip sitelerini siteleri
faydali buluyorum.

0

0

0)

0

0

Endiistriyel satin alma siireglerinde dijital doniisiim talep
tahmin basarisini etkiler.

0

0)

0)

0

0

Satin alma siireglerinin dijital doniigiimii 6nemlidir

0)

0)

0)

0)

0)

Endiistriyel satin alma g¢ercevesinde firmamin dijitallesme
yatinmlarint (ihale yonetimi, sozlesme, tedarikei iliski
yonetimi, risk yonetimi) yeterli buluyorum.

0

0

0

0

0
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