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Ozet

GUnlmuzun rekabetgi piyasalarinda isletmeler varliklarini strdirmek, verimli, etkin ve disik
maliyetlerle Uretim gerceklestirmek, Uretimde siirdiiriilebilirligi devam ettirmek ve finansal
performanslarini artrmak amaciyla g¢alismaktadir. Bu siiregte, isletmelerin tedarikgileriyle olan
iliskilerinin 6nemi artmakta, nihai Urln Gretimi igin satin alinan mal ve hizmetlerin mevcut veya yeni
tedarikcilerle gergeklestirilmesi noktasinda birgok dnemli boyut etkin rol oynamaktadir. Satin alma
islemlerinde isletmenin tedarikgilerle ve tedarikci isletmelerdeki personelle olan iliskilerin tekrar satin
alma niyeti Uzerindeki etkisi olabilecegi anlasilmaktadir. Arastirmanin amaci, isletme tedarikci
arasindaki islemlerin ve iliskilerin tekrar satin alma davramist (zerindeki roliinlin blyik isletmelerde
anlaml bir farklilik yaratip yaratmadigini tespit edebilmektir. Arastirmanin verileri, Eskisehir Organize
Sanayi Bolgesinde faaliyet gosteren buyik isletme statlisindeki imalat isletmelerinin satin alma
departmani yoneticileriyle yar1 yapilandirilmis gortismeler gergeklestirilerek toplanmustir. Elde edilen
veriler NVivo yaziliminda igerik analizi yontemiyle analiz edilmistir. Arastirma bulgulari isletmelerin
tedarikgileri tercih etmelerine neden olan birgok faktoriin oldugunu ve isletmelerin tedarikgi tercihinde
baz1 ortak faktorlerden etkilendigini ortaya koymaktadir. Isletmelerin calistigi tedarikci sayismin
fazlaligina gore farkli tedarikgilere yonelmesinin arttigi ve tedarik edilen Urtinlerin énem derecesinin
ayni tedarikgiden tekrar satin almay1 devam ettirmesinde etkisinin oldugu saptanmustir.
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Sanayi, Tedarik Zinciri.

1 Kibris Ilim Universitesi Iktisadi Idari ve Sosyal Bilimler Fakiiltesi, Isletme Boliimii, ORCID: 0000-0002-9624-7483,
dorauzkesici@anadolu.edu.tr

2 Anadolu Universitesi Eskisehir Meslek Yiiksek Okulu, Pazarlama ve Reklamciltk Bolimii, ORCID: 0000-0001-8952-0149,
mgt@anadolu.edu.tr



Uzkesici, D. & Turan, M.G. (2023). Satinalma Yonetiminde Isletme Tedarik¢i Iliskilerinin Tekrar Satin Almadaki Rolii:
Imalat Sanayinde Nitel Bir Calisma. Anadolu Universitesi Mesleki Egitim ve Uygulama Dergisi (ANAMEUD), 2(1): 59-76.

Abstract

In today's competitive markets, businesses are trying to maintain their existence, to maintain production
sustainability and to increase their financial performance by producing efficiently, effectively and at low
costs. During this process, the importance of the relations of the enterprises with their suppliers is
increasing, and many important factors play a role in the realization of the goods and services purchased
for the production of the final product with existing or new suppliers. It is understood that the relations
of the business with the suppliers and the personnel in the supplier businesses may have an impact on
the intention to repurchase again. The aim of the research is to determine whether the effect of
transactions and relationships between business-suppliers on repurchasing behavior makes a difference
in companies of different sizes. The data of the research were collected by conducting semi-structured
interviews with the relevant managers of large enterprise manufacturing enterprises operating in
Eskisehir Organized Industrial Zone. Data was analyzed with NVivo software. Research findings reveal
that the size of the firm and the operating situation in domestic and foreign markets differentiate the
approach to repurchasing. However, it has been understood that there are many factors that cause
businesses to prefer suppliers by some common factors in supplier preference. It has been found that the
tendency of the enterprises to gravitate towards suppliers increases according to the excess number of
suppliers they work with and the importance of the products supplied has an effect on the continuation
of the intention repurchase from the same supplier.

Keywords: Purchasing Management, Repurchasing, Production Industry, Supplier Relations, Supply
Chain.
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Giris

Imalat isletmelerinde Gretimin verimli, tam ve zamaninda yapilabilmesi igin en temel
unsurlardan biri satin alma islemleridir. Uretim icin gerekli mal ve hizmetlerin zamaninda ve
tam olarak tedarik edilememesi, Uretimin aksamasina neden olmaktadir (Demirdégen, 2017;
s.140). Satin alma kararlar1t maliyetlerin diistiriilmesi ve rekabet gliciiniin artmasinda 6nemli bir
rol oynamaktadir. Alan yazinda satin almaya iliskin ¢esitli calismalar bulunmakla birlikte,
Ozellikle misteri sadakatini inceleyen c¢alismalarin yogunluk kazandigi gorilmektedir.
Gunumuzde isletmeden isletmeye (B2B) pazarlarda gergeklestirilen satin alma islemlerinin
kompleks bir yapiya biriinmesi, satin alma yonetiminin basli basina bir aragtirma konusu haline
gelebilmesine ve isletmelerin blnyelerinde satin alma departmanlar1 kurulmasi ile satin alma
yonetimine yonelik arastirmalarin artmasina sebebiyet verebilmektedir. Alan yazinda yapilan
arastirmalara ek olarak rekabetin strekli olarak artmasi ve sektorlerin devingen yapisi nedeniyle

isletmeden isletmeye pazarlarda satin alma yonetiminin incelenmesi gerekebilmektedir.

Imalat isletmeleri nihai Griin Gretmek amaciyla, farkli tedarikgilerden birgok ara mal ve hizmet
satin almaktadir. Bu mal ve hizmetlerle ilgili satin alma kararlarin1 belirleyen farkli boyutlar
bulunmaktadir. Bu durum, yoneticiler ve arastirmacilar agisindan tekrar satin alma niyetini
etkileyen boyutlar tespit etmeyi énemli hale getirmektedir. Satin alma islemlerinin etkili ve
verimli bir diizeyde gergeklesebilmesi igin isletmelerin biinyelerinde satin alma departmanlari
olusturulmakta ve departmanlarda alan uzmanlari istihdam edilmektedir. Satin alma
departmaninda ¢alisan uzmanlar Uretim igin gerekli olan mal ve hizmetleri satin almadan énce
diger departmanlarla goriisiip ihtiya¢ duyulan mal ve hizmetleri muzakere ettikten sonra, Ust
yonetimle de goriismeler gergeklestirerek satin alma islemlerinin koordinasyonu ve
organizasyonunu yaratdrler. Satin alma islemleri zamanla rutin bir boyut kazanabilmekte ve
ayn1 tedarikgilerle uzun sureli iliskilere devam edilebilmektedir. Bu slrecte, satin alma
kararlarinda objektif Kkriterlerin yani sira subjektif Kkriterlerin de siirece dahil olmasi insan

faktori nedeniyle séz konusu olabilmektedir.

Ulkemizde, imalat isletmelerinin tedarikgileriyle olan iliskilerinin niteligine iliskin ¢alismalarin
oldukga smirlt oldugu gorilmektedir. Bu calisma; bir taraftan isletme tedarikgi iliskilerinin
niteliginin belirlenmesi, diger taraftan bu iliskilerin tekrar satin alma tizerindeki roliniin ortaya
konulmasinin amaglanmasi agisindan 6nem tasimaktadir. Bu c¢alismada, Eskisehir Organize
Sanayi Bolgesindeki biyik isletmelerden olusan yedi isletmenin satin alma yOneticileriyle yari
yapilandirilmis goriismeler gerceklestirilmistir. Isletme ve tedarikgi iliskilerinin tekrar satin

alma niyetine etkisi dort farkli agidan ele alinmistir. Bunlar; daha énce satin alma yapilan
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tedarikciyi tercih etme nedenleri, ayni1 tedarikgiyi tercih etme oranlari, isletmenin kag farkli
tedarikgiden drilin tedarik ettigi, Urinin 6nem derecesinin tekrar satin almadaki roltdur.
Calismada alan yazin incelemesinden sonra, arastirma yontemi ve 6rneklemi ele alinmis, son

olarak elde edilen bulgular ile tartisma ve sonu¢ bélimine yer verilmistir.

Alan Yazin Taramasi

Isletmeden isletmeye pazarlardaki alici ve tedarikgi iliskileri, satin alma islemlerinin 6nemini
ve bu islemler neticesinde elde edilebilecek rekabet avantajini anlamak adina alan yazinda
onemli bir boyut olarak degerlendirilmektedir (Zhumaznova, 2022). Glnlumuzde isletmelerin
misterileriyle iliskilerini gelistirmelerinin yani sira, tedarikcileriyle de iligkilerini gelistirmeleri
onemli bir gerekliliktir. Tedarikgilerle iligskiler daha uzun vadeli olmasi nedeniyle, 6zellikle
endustriyel pazarlarda daha fazla 6n plana ¢ikmaktadir (Cannon ve Perrault, 1999; Grénroos,
1990). Isletme tedarikgi iliskileri, tedarik zinciri siirecinin basarili olmasinda etkilidir. Konuya
edilmistir. Bu smiflandirma geleneksel iligkiler ve is birligine dayali iliskiler olarak
aciklanmaktadir. Uygulamada genellikle bu iki smiflama etrafinda, isletme tedarikgi
iliskilerinin yogunlastig: goriilmektedir (Cagliyan, 2009; s.465). Isletme tedarikgi iliskilerine
iliskin alan yazin incelendiginde konuya farkli boyutlarda yaklasan birgok calismaya
ulagilmaktadir. Bu boyutlar; tatmin, gliven, catisma, baglilik, bilgi paylagim, iletisim, is birligi
gibi konulardir (Tektas ve Kavak, 2010; Halis ve Tirkay, 2010; Solmaz, 2019). Bu ¢alismalarin

onemli bir kisminda giiven boyutunun yer almasi dikkat cekmektedir (Solmaz, 2019; s.431).

Tekrar satin alma, tiiketici davranisi alaninda hem isletmeden isletmeye hem de isletmeden
tiketiciye pazarlarda Gzerinde durulan konulardan biridir. Tekrar satin alma degiskenine
yonelik alan yazinda ulasilan calismalarda agirlikli olarak nicel arastirma yontemlerinin
kullanildigi  gortlmektedir. Bu c¢alismada ise isletmelerin satin alma yoneticileriyle
derinlemesine goriisme metodunun daha anlamli sonuglar elde edilecegi 6ngorulerek nitel
aragtirma deseni tercih edilmistir. Tekrar satin alma niyeti, bireysel veya endustriyel tiiketicinin
bir isletme ya da markaya bagliliginin sonuglarindan biri olarak kabul edilmekte, miisterinin
olas1 kosullar altinda, belirli bir mal ya da hizmeti ayn1 isletmeden devamli olarak satin alma
konusundaki yargisini ifade etmektedir (Hellier vd., 2003). Oliver (1999; s.34) tekrar satin alma
niyetini, tercih edilmis Urind gelecekte tutarli bir bigcimde tekrar satin almak veya oncelikli
olarak tercih etmek olarak tanimlamistir. Kotler ve Keller (2012) ise, miisterilerin tekrar satin
alma niyeti gostermesinde, satin alma sonras1 tatmin ve tedarik¢inin performans boyutlarinin

Onemine isaret etmistir. Wu vd. (2014) aligveris eylemi sonucunda miisterinin, maliyet ve fayda
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degerlendirmesi ile tekrar satin alma davranigina yonelik bir degerlendirme slireci yasadigini

ifade etmistir.

Tuketici Tatmini Teorisi ve arastirmalari, tatmin ve tekrar satin alma niyeti arasinda pozitif
yonlu bir iliski bulundugunu ortaya koymaktadir (Howard ve Sheth, 1969; Oliver, 1980).
Tuketici Tatmini Teorisi, tlketicilerin Grin 6zelliklerine olan ilgisinin goéreceli olarak
degistigini belirterek, olusacak tatminin ve tekrar satin alma niyetinin farklilasacagini ifade
etmektedir (Sheth, 1983). Halstead ve Page Jr., (1992) tatmin duzeyinin ylksek olmasinin,
tekrar satin alma niyetini artirdigini savunmuslardir. Tuketici tatmini ve tekrar satin alma niyeti
arasindaki iliskiyi inceleyen Cleff vd. (2013), bu iki degisken arasinda pozitif ve dogrudan iliski
bulundugunu ifade etmistir. Bu bulgulara karsilik Yi ve La (2004), tlketici tatmininin 6ncl
degisken olarak tekrar satin alma niyetini etkiledigi goriisiinii geleneksel bularak, bu iki
degisken arasindaki iliskinin daha kompleks bir yapiya biiriindiigiinii iddia etmistir. Ibzan,
Balarabe ve Jakata (2016) da tiiketici tatmini ve tekrar satin alma niyeti arasindaki iliskinin
dogrusal olup olmadigin tartismali bularak; tekrar satin alma seviyesinin farklilasabilecegini,
dolayisiyla isletme tedarikgi iliskilerinde tatmin boyutu disindaki faktorlerin tespit edilmesi
gerektigini ifade etmislerdir. Zineldin ve Nessim (2014) ise Urlinn tird, sektori ve satin alma
kosullarinin, miisteri sadakatine etkisini farklilagtiracagini savunarak, tatmin ve tekrarlanan

satin alma niyetinin Uriin kategorisi ve sektérden etkilenecegini savunmustur.

Ozellikle son yillarda isletme ve tedarikgi iliskileri ile ilgili ¢alismalarin sayisinda énemli bir
artts gorllmektedir. Bu durum isletme ve tedarikci iliskileri ile ilgili mevcut durumun
anlasilabilmesi ve gelecekte yapilacak ¢alismalara yon vermesi agisindan 6énemli bir nokta
olarak gorilebilir. Isletmelerin, tedarikgileri ile olan iliskilerini degerlendirmesi Ve
degerlendirme sonrasi bu isletmeden tekrar satin alma islemlerini surdirmeye karar vermesi
s0z konusudur. Burada temel husus, isletmelerin temel hedefine varmak igin gizilen yol
haritasidir. Dolayisiyla isletmelerin tedarikgileri ile olan iligkileri hammadde, yart mamul veya
mamul tedarik etmenin Gtesine gecebilmektedir. Isletme, hedefe giden yolda tedarikgisini is
ortagr olarak degerlendirmektedir (Hos ve Demirer, 2022). Rahaman’a (2017) gore,
isletmelerin tedarik zincirlerindeki en 6nemli konulardan biri satin alma islevidir. Buna gerekce
olarak bir Grliniin toplam maliyetinin ylzde 80 oranda o Urlinln Uretilmesi igin gerekli olan
materyallerin tedarikgiden satin alinmasi sonucu olustugu ifade edilmistir. Bununla beraber
tedarikgcilerin satin alma yapan isletmelere sunmaya calistigi boyutlar arasinda disiik fiyat,
dayanikli ve gulvenilir Grlnler, Urin cesitliligi ve teslimat tarihine uyulmasi boyutlar
bulunmaktadir (Hos ve Demirer, 2022). Coskun, Yildiz ve Bayraktar (2022) isletmelerin
tedarikgi tercihinde 3 ana boyut oldugunu belirterek bu boyutlar: ekonomik, cevresel ve sosyal
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faktorler olarak paylagsmislardir. Ayn1 zamanda fiyat, kalite, esneklik ve teslimat kriterlerinin
de drGnun toplam maliyeti disindaki boyutlart meydana getirdigine deginmislerdir.
Zhumazhanova (2022) ise, tedarik¢i performansmin Kriterleri arasinda teslimat hizi,
fiyatlandirma, 6deme sekli, yenilikcilik, kalite ve satis sonrast hizmet boyutlari olduguna
deginmistir. Bunun yaninda maliyet, siparis ve teslimat programinin yerine getirilmesi ve
operasyonun basaris1 gibi dahili gostergelerin bulundugu aktarilmistir. Isletmeler ve tedarikgi
arasindaki iliskilerde s6zlesme kosullarinin ayri bir boyut olduguna deginen Karadag (2022)
isletmenin yaptig1 sozlesmede aymi anda birden fazla tedarikci ile ¢alisma olanagina
deginmistir. Ayrica isletmelerin yeni bir Urlin gelistirirken daha 6nce hi¢ ¢alismadigi bir
tedarikciyi tercih ederek alan yazinda daha ©nce ortaya konan tedarikgi degerlendirme
boyutlarin1  kullanmayabilecegini iddia etmistir. Isletmelerin tedarikgilerini degistirme
maliyetini inceleyen Yilmaz ve Kaplan (2022; s.42) algilanan tedarikci degistirme maliyeti
nedeniyle alicilarin tedarikgi degistirmekten kagindiklarini tespit etmislerdir. Calismada
tedarikci ve isletme arasindaki iligkinin boyutlar1 arasinda gliven, baglilik ve tatmin
gosterilmistir. Ayn1 ¢alismada tedarik¢i degistirme maliyeti, bir tedarik¢iden digerine gegis
slirecinde miisterilerin bir defalik katlandiklar1 ekonomik ve iliskisel maliyetler bitunu olarak
tanimlanmuistir. Arastirmaya gore iliski kalitesi misterinin algiladigi degeri dogrudan
etkilemektedir. Alan yazindaki calismalar isletmeden isletmeye pazarlarda tedarikgilerle olan
iligkiler ve tekrar satin alma boyutlarinda zenginlestirilmesi gerektigini Onermektedir
(Nasoontorn vd. 2023; Yang, Tang ve Tang, 2017).

Yontem

Arastirmanin problemi, imalat sanayinde satinalma yoOnetimi alaninda isletme tedarikci
iliskilerinde roll bulunan tekrar satin alma faktorlerinin neler oldugunun bilinmemesi
problemidir. Arastirmanin amaci, imalat sanayinde faaliyet gosteren biyuk 6lcekli isletmeler
ile bu isletmelere Urln tedarik eden tedarikciler arasindaki iliskilerde tekrar satin alma niyetinde
roli olan faktorlerin tespit edilmesidir. Bu calismada verilere igerik analizi yontemi
uygulanarak faktorler tespit edilmeye calisilmistir. Nitel arastirma desenlerinden olan igerik
analizi yonteminde temel amac toplanan verileri aciklayabilecek kavramlara ve iligkilere
ulagsmaktir. Bu yontemde toplanan verilerin 6nce kavramsallagtirilmasi gerekmektedir.
Ardindan kavramlarin diizenlenmesi ve veriyi agiklayan temalarin saptanmasi gerekmektedir
(Yildirim ve Simsek, 2005). Arastirma siireci baglamadan evvel Kibris ilim Universitesi etik
kurulundan gerekli izin alinmistir. Arastirma kapsaminda sesli kayit olarak toplanan veriler
oncelikle desifre edilmistir. Desifre sonrasi verilerin tanimlanmasi, verilerin iginde bulunan

belirli tema ve kavramlarin bir araya getirilerek diizenlenmesi ve yorumlanmasi agamalarina
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gecilmistir. Kavramlarin diizenlenmesi ve temalarin saptanmasi i¢in kodlama yénteminden
faydalanilmistir. Bu yontemde veriler arasinda yer alan anlamli bolimlere isim verilerek elde
edilen veriyi bolumlere ayirabilme, inceleme, karsilagtirma yapma, kavramlagtirma ve
iliskilendirme yapilabilmesi mimkindur. Calisma kapsaminda ilk olarak veriler kodlanmuistir.
Ardindan temalar tespit edilerek, kodlarin ve temalarin diizenlenilmesi asamasina gegilmistir.

Son olarak bulgularin tanimlanmasi ve yorumlanmasi gergeklestirilmistir.

Arastirmanin igerdigi ¢oklu durum, Eskisehir ilinde faaliyet gosteren imalat sektoriindeki
isletmelerde nitel boyutta ¢alisiimistir. Isletmelerin biyiikliklerine gore arastirmada 6rneklem
maksimum c¢esitlilik! prensibine gore ele alinmistir. Eskisehir Sanayi Odasimna kayitli toplam
Uye isletme sayis1 918 olarak tespit edilmistir. Bu isletmeler 16 farkli meslek grubu altinda
kayithdir (http-1). Tirkiye Is Kurumu Is Piyasasi Arastirmasi Eskisehir ili Sonug Raporuna
gore bu isletmelerin 306’s1 imalat sektoriine Kayitlidir. Imalat sektoriindeki isletmeler diger
sektorlerle birlikte sektdriin %37,5’ini temsil etmektedir. Ayni rapora Eskisehir iline kayith
imalat sanayi isletmelerin toplam icindeki agirhigi Tirkiye ortalamasinin Ustlinde
bulunmaktadir (http-2). Gorlisme yapilan isletmelerin timinde satin alma departmani
bulunmaktadir. Arastirma evreni olarak Eskisehir Sanayi Odasina kayitli ve imalat sektériinde
faaliyet gosteren buyik oOlcekli isletmeler seg¢ilmistir. Bu isletmeler arasindan yedi biyuk
Olcekli isletmenin satin alma departmani yoneticileri arastirmanin 6rneklemini olusturmaktadir.
Yapilan goriismelerden elde edilen verilere NVivo yazilimi ile igerik analizi yapilmustir.
Gorismeler icin secilen isletmelerin goriisme talebine verilen olumlu cevap durumu
belirleyiciler arasindadir. Bazi isletmeler, is yogunlugu veya bilgi paylagiminda
bulunamayacaklarin1 gerekce gostererek, goriisme talebine olumsuz cevap vermistir. Bu
calismada, goriisme yapilan isletmelerin unvanlart gizli tutularak, isletmelere birer harf ve
rakam atanmig ve goriisme yapilan satin alma departmani yoneticilerinin isimlerine yer

verilmemistir.

Nitel arastirmada guvenilirlik ve gecerlilik i¢in alinan birtakim 6nlemler bulunmakla birlikte
nitel arastirmada arastirilan olgu ve olaym niteligi 0n plana ¢ikarilmaktadir. Arastirma
probleminin yanitlanmasi amaciyla 0lgme araci arastirmacilar tarafindan gelistirilmistir.
Gegerlilik, arastirma sonuglarimin dogrulugunu dis ve i¢ gecerlilik ile kontrol eder. Glvenilirlik
ise arastirma sonuglarmin tekrar edilebilirligini dis ve i¢ guvenilirlik ile kontrol etmektedir.
Nitel arastirmada gecerlilik arastirmacinin arastirdigi olguyu, oldugu bigcimiyle ve olabildigince

yansiz gozlemesi anlamina gelir (Kirk ve Miller, 1986). Arastirma alanina olan yakinlik, yiiz

! Amagli 6rnekleme yontemlerinden olan maksimum ¢esitlilik 6rneklemesinde goreli olarak kiigiik bir 6rneklem
olusturmak ve bu 6rneklemde calisilan probleme taraf olabilecek bireylerin(isletmelerin) gesitliligini maksimum
diizeyde yansitmak amaglanmustir.
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yuze goriismeler yoluyla ayrintili ve derinlemesine bilgi toplama ve olayin gerceklestigi dogal

ortam iginde bilgi toplanmasi nitel arastirmada gegerliligi saglayan ilkeler arasindadir.

Guvenilirlikte zamana bagli guvenilirlik ve gozleme bagli guvenilirlik olmak tizere iki yaklagim
bulunmaktadir. Zamana bagli guvenilirlik, 6lctlen olgunun zaman icinde ayni bicimde
Olculebilmesini; gézleme bagl glvenilirlik ise ayn1 zaman dilimde birden fazla arastirmacinin
ayn1 olguyu ayni bicimde 6lgebilmesidir. Bu arastirmada dis giivenilirligin saglanmasi igin
katilimci gozlemci konumu alinmis, arastirmada veri kaynagi olan kisiler agikga tanimlanmis,
arastirma slrecinde olusan sosyal ortamlar ve silrecler tanimlanmig, kavramsal cerceve
meydana getirilmis ve veri toplama ile analiz yontemleri yontem béliminde agiklanmistir. Son
olarak 6nceden olusturulmus kavramsal gerceveye bagl olarak veri analizi gergeklestirilerek i¢
guvenilirlik saglanmistir. Millakat, sosyal bilimlerde en sik bagvurulan veri toplama araglar
arasinda yer almaktadir. Bu galigmada arastirmacilarin énceden hazirladigi sorular1 iceren
goriisme protokolll barindirdigindan yari yapilandirilmis bir goriisme teknigi tercih edilmistir.
Bogdan ve Biklen (1998), yar1 yapilandirilmis goriismede arastirmacinin goriismenin akisina
gore farkli yan ya da alt sorular sorarak, goériismenin akisini etkiledigini ve katilimcinin

yanitlarini agimlamasini sagladigini ifade etmistir.

Arastirma sirecinde yedi blyuk o6lcekli isletme statlisiinde yer alan isletmelerin satin alma
departmani1 yOneticileriyle derinlemesine goériisme ve yart yapilandirilmis milakatlar
gerceklestirilmigtir. Toplam goriisme suresi 255 dakikadir. Katilimcilarin yas ortalamasi 41
iken, mesleki tecriibe olarak ortalamasi 8,5 yil olarak bulunmustur. Arastirma verilerinin
giivenilirligi agisindan, katilimeilarin yeterli tecriibe ve yas ortalamasma sahip oldugu
sOylenebilir. Katilimcilar arasinda en diistik yas 33 iken, en yiiksek yas 62 olarak bulunmustur.
Katilimcilarin en diisitk mesleki tecriibe yili 1 ve en ylksek tecribe yili ise 30 olarak tespit
edilmistir. Katilimcilara ait demografik bilgiler arastirmacilar tarafindan not alinarak elde
edilmistir. Yapilan miilakatlarin tamaminda ses kayit cihazi kullanilmis ve katilimcilarin sesleri

kaydedilmistir.

Tablo.1 isletmelerin goriisme siiresi, katiimer yasi ve cinsiyeti, mesleki tecriibe yih tablosu.

Isletme | Goriisme Siiresi | Katilimer Yast | Mesleki Tecriibe Yili Cinsiyet
(dakika)

K1 36 36 1 Kadm

K2 22 62 30 Erkek

K3 15 34 3 Erkek

K4 17 44 11 Erkek

K5 30 50 15 Erkek
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K6 26 41 7 Erkek
K7 45 40 7 Erkek

Arastirma Vverileri derinlemesine goriisme ve yari yapilandirilmis mulakat yontemi ile elde
edilmistir. Arastirmada yedi soru bulunmaktadir ve kullanilan goériisme formu Tablo 2’de

sunulmustur.

Tablo 2. Goriisme formu

1 | Isletmenizden kisaca bahsedip, faaliyet gosterdigi sektordeki konumu hakkinda bilgi verebilir misiniz?

2 | Isletmenizin nihai Uriin Gretmek Gizere yaptig1 satin alma faaliyetleri hakkinda bilgi verebilir misiniz?

3 | Isletmenizde satin alma yoénetimi islemlerini ifa etmek Gzere bir departman bulunuyor mu? Bulunuyorsa

bu departmanin gorevlerini kisaca agiklar misiniz?

4 | Isletmenizin yurtici ve yurtdis1 pazarlardaki faaliyet durumu hakkinda bilgi verebilir misiniz?

5 | Daha Once satin alma yaptigimiz bir isletmeden tekrar satin alma yapma karar alacak olsaniz, bu isletmeyi
tercih etmenize neden olan faktdrler neler olacaktir? Satin alma islemlerini 6nceden calistiginiz bir

tedarikei ile devam ettirme oraniniz kagtir?

6 | Uretim igin satin alma yaparken kag farkli isletmeden riin tedarik edilmektedir?

7 | Tedarik edilecek drlinin énem derecesinin ayni isletme Uzerinden tekrar ara Uriin satin almaya etkisi

konusunda bilgi verebilir misiniz?

Nitel veri analizine goriismelerin yaziya dokilerek desifre edilmesiyle baslanmistir. Ses
kayitlarinin tamami elektronik ortamda dinlenerek MS Office Word metnine doniistiiriilmiistir.
Toplanan verileri agiklayabilmek igin veriler Uzerinde detayli ¢alisma gergeklestirilmistir.
Icerik analizi yontemine uygun olarak veriler dikkatlice bircok kez okunmus, yorum ve
diistincelerle genel bir kani elde edilmis, temalar belirlenmis ve yapi olusturularak yorumlanma
islemine gecilmistir. Analize verilerin kodlanmasiyla baslanmistir. Kodlama islemi, gériisme
sorular1 ve gelen cevaplar tizerinden yapilmistir. Kodlama sonrasinda, gériismelerdeki cevaplar
uzerinden temalarla daha yakindan olan ifadeler se¢ilmistir. BOylece kodlar siniflandiriimistir.
Ortaya ¢ikan kodlar1 agiklayan temalar belirlenmistir. Temalarin segiminde arastirma sorulari
temel alinmistir. Kodlar ve temalar arasindaki iligkiler belirlenip, tanimlanmasi saglanarak

bulgularin yorumlanmas: mimkin hale gelmistir.
Bulgular

Arastirma verilerinin analizi sonucunda, milakatlarda sorulan sorular ve sorulara verilen
yanitlar kodlanmistir. Soru kategorisinden elde edilen yanitlardan elde edilen bulgulara yer

verilmistir.

Birinci Soru: Isletmenizden kisaca bahsedip, faaliyet gosterdigi sektordeki konumu hakkinda

bilgi verebilir misiniz?
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Tablo 3. isletmelerin Sektdri ve Konumu

Katilimc1 Sektor ve Konumu

K1 “Petek panel Uretimi, Pazarda ve sektrde yeni bir isletme”

K2 “Endustriyel temizlik malzemeleri, 30 yullik isletme, isletmeden isletmeye satis ve pazarlama”

K3 “Makine Sanayi, 26 yillik yan sanayi kurulusu”

K4 “Kek Biskiivi Cikolata Isletmesi ve Hizli TUketim Mallari. Tiirkiye 'nin lider firmalarindan”

K5 “Kimya sektoril, Boya, vernik, inceltici, polyester, alkid tretimi”’

K6 “Guda sektorl, Sut ve Sut drunleri, 40 yullik holding kurulusu”

K7 “Tekstil sektorli, Hazir giyim ve ev tekstili, 150 fiziksel magazaya sahip, 1940°l yillarda kurulan
atdlyeden 3 fabrikaya ulastik. ”

Ikinci Soru: Isletmenizin nihai Griin Gretmek Uizere yaptigi satin alma faaliyetleri hakkinda bilgi

verebilir misiniz?

Tablo 4. isletmelerin Satinalma Faaliyetleri

Katilime1 Satinalma Faaliyeti

K1 “Kagut ve tutkal, streg, balonlu naylon, siring film satin alma islemleri”

K2 “Kagit havlu ve tuvalet kagidi sann alma islemleri, Isletme adina farkl isletmelere (iriin

yaptiriimast, 2.000 kalem Uriin envanteri”

K3 “Yart mamul tretmek icin ¢elik ve makine yedek parca satin alvmi, sarf malzemesi satin alimi”

K4 “Bakim ve yedek parca hizmetleri, Teknik satin alma, Catering hizmetleri, Personel servisleri ve
arac kiralama, Sarf malzemesi, kimyasal ve hijyenik temizlik malzemeleri, Tesis yatirimlari,
Mekanik elektronik taahhiit hizmetleri, Islem teknolojileri satin alimi, Reklam, prodiiksiyon

hizmetleri alimi, Lojistik hizmet satin alimi, Satis personeli kiyafeti satin alimi.”

K5 “Kimyasal Urin satin alimi”
K6 “Tarum Urdnleri, sit satin alvmi, Hayvansal gida Uretimi icin gerekli sazin alma islemleri.”
K7 “Kumas Uretimi icin gereken hammadde safin alimi.”

Ikinci soruda isletmelere nihai Grtin Gretmek igin yaptig1 satin alma islemleri sorulmustur. TUm
isletmelerin nihai Uriin meydana getirmek veya ara trun Greterek nihai riin Uretimine katk1
sagladig1 anlasilmaktadir. K1 isletmesi iki Orin grubu basta olmak (zere toplam alti Griin
grubunda agirlikli olarak satin alma islemi gergeklestirmektedir. K2 isletmesi 0Uriin
envanterinde iki bin dolayinda riin ¢esidi oldugunu ifade etmistir. K3 isletmesi yart mamul
tirettigini belirterek celik ve sarf malzemesi satin alim1 yaptiklarini ifade etmistir. K4 isletmesi
nihai Grdn Uretimi icin yapilan satin alma islemleri ile ilgili isletmelerinin U¢ farkli satin alma
departmaninin gorevli oldugunu belirtmistir. Milakat gergeklestirilen endirekt hizmet satin
alma departman1 midird, kendi departmanlar1 biinyesinde dort ana grup olusturduklarini ve

binlerce farkli Uriin grubunda satin alma islemi gerceklestirdigini ifade etmistir. Calisan
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personel sayisi ve isletme icinden gelen talep miktar bilgisi paylasilmistir. K5 isletmesi
kimyasal madde satin alimi yaptiklarimi belirtmistir. K6 isletmesi yerli kaynak kullanimini
vurgulayarak tarim Urunleri, sut ve hayvansal gida Uretimi igin satin alma islemleri
yapmaktadir. K7 isletmesi ithalat dahil olmak (izere satin alma islemleri yurltmekte ve kumas

uretimi icin hammadde satin alimi yapmaktadir.

Uciincli Soru: Isletmenizde satin alma yonetimi islemlerini ifa etmek izere bir departman

bulunuyor mu? Bulunuyorsa bu departmanin gérevlerini kisaca agiklar misiniz?

Tablo 5. Satin Alma Departmaninin Gorevleri

Katilimer Departmanin Gorevleri

K1 “Satin alma departmani var. Ikinci sorudaki tiriinlerin satin alma islemlerini gerceklestiriyor.”
K2 “Satin alma departman: bulunuyor. Sazin alma ve finans islemleri birlikte yuratilayor. ”
K3 “Isletmede (¢ farkl satin alma departmani var: Uretim Girdileri, Ambalaj Malzemeleri, Endirekt

Malzeme ve Hizmet. Btlin isletme igindeki tum sanin alma islemleri gerceklestiriliyor.”

K4 “Isletmenin satin alma departman: 6zellikle hammadde ve ara mal tedarigini Ustleniyor.”

K5 “Isletmede satin alma departmam bulunuyor. Tim hammadde ve ara mallarin satin alma

islemlerinden sorumlu”.

K6 “Departman driin Gretimi igin gereken tim hammadde ve ara mallarin tedarik islemlerinden
sorumlu. Ayrica fabrikamizin dogru ve verimli calisabilmesi igin gereken endirekt sazin alma

islemleri de var. Bu islemler de isletmemizin merkezindeki ilgili departmanlarca yuratalar. ”

K7 “Isletmede iKi farkli satin alma departmanlar bulunuyor. Hammadde satin alim: ve personel

ihtiyaglar: bu departmanlarca karsilaniyor.”

Ucglincti soruda satm alma departmanin gorevleri hakkinda bilgi paylasilmas istenmistir. Tim
isletmelerde en az bir adet satin alma departman1 bulunmaktadir. isletme organizasyonlarinin
yapilar1 nedeniyle isletmelerde birden fazla satin alma departmani kurulabildigi
anlagilmaktadir. Isletme biinyesinde farkli satin alma departmanlar1 olan isletmelerin belirli
fonksiyonlar1 yerine getirebilmek amaciyla yiksek sayida mal ve hizmet satin almas1 yaptiklari

gorulmektedir.

Dordiinct Soru: Isletmenizin yurtici ve yurtdisi pazarlardaki faaliyet durumu hakkinda bilgi

verebilir misiniz?

Tablo 6. Isletmelerin Yurtici ve Yurtdisindaki Faaliyet Durumu

Katilime1 Pazarlardaki Faaliyet Durumu

K1 “Genel olarak yurticine hizmet veriyor.”

K2 “Yurtdigi direkt sazzs bulunmuyor. Satis: yurtici pazarlara yapryoruz.”
K3 “Faaliyet alaninin %90 yurtici.”

K4 “Ihracat ve ithalat gerceklestiriliyor. Yurtdis: tesis yatirimi bulunuyor. ”
K5 “Uretimin dortte Gicti ihrag ediliyor ”.

K6 “Yurtici ve yurtdis: pazarlarda faaliyet gosteriyoruz. ”
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K7 “Yurtici ve yurtdis: pazarlarda variz.”

Dordunct soruda isletmelerin yurtici ve yurtdisi pazarlardaki faaliyet durumu tespit edilmeye
calistlmustir. Isletmelerin biyik oranda yurtici pazarlarda faaliyette oldugu tespit edilmistir.
Isletmelerin faaliyet gosterdigi bolgeler basta olmak Ulzere faaliyetlerini surdirdiigi ve
yurticindeki farkli cografi bolgeler ve sonrasinda ihracata dogru bir politika izledigi

sOylenebilir.

Besinci Soru: Daha 0nce satin alma yaptiginiz bir isletmeden tekrar satin alma yapma karar1
alacak olsaniz, bu isletmeyi tercih etmenize neden olan faktorler neler olacaktir? Satin alma

islemlerini 6nceden ¢alistiginiz bir tedarikgi ile devam ettirme oraniniz kagtir?

Tablo 7. isletmelerin Tedarikgiyi Segme Faktorleri

Katilimer | Isletmeyi tercih etme faktorleri ve ayni tedarikgiyi tercih etme oram

K1 “Kalite, Ahde Vefa, Uygun Fiyat, Kullanim siiresi, Kilogrami, Laboratuar sonuglar:, Odeme. ”

K2 “Fiyat, Insan faktori, Odeme kosullari, Vade-kalite-iiriin, Zamanlama”’

K3 “Zamanlama, DUrUstlUK, Sertifikalt tiriin”

K4 “Uzun vadeli iliskiler, Tedarikci performans: degerlemesi, Alternatif tedarikci kesfedilmesi, Uriin
fivan, Tedarik, Mal grubu ve kategorisi, Tutar, Tedarik riski”

K5 “Teminatlarin yerine getirilmesi, Kalite ve 6deme kosullar:, Planlamaya uygunluk ”

K6 “Uzun vadeli taahhit, 4yn: tedarikgi ile devam oran: %90~

K7 “Fiyat, Kalite, Uriin performanst”

Besinci soruda satin alma yapilan bir isletmeden tekrar satin alma yapilmasi igin mevcut
tedarikciyi tercih etme nedenleri ve satin alma islemini Onceden caligsilan tedarikgilerle
gerceklestirme orani sorulmustur. Isletmelerden sadece biri ayni tedarikgilerle %90 oraninda
devam ettiklerini belirtmistir. Diger isletmeler oran verme konusunda ¢ekimser kalmislardir.
Alan yazinda diisiik fiyat, dayanikli ve guvenilir Grtinler, teslimat tarihi (Hos ve Demirer, 2022);
esneklik ve teslimat kriterleri (Coskun, Bayraktar ve Yildiz, 2022); 6deme sekli, yenilikgilik,
kalite ve satis sonras1 hizmet (Zhumaznova, 2022); yuksek iliski kalitesi (Ercan ve Doganer,
2022) boyutlarinin isletmelerinin tedarikgilerle devam etmesini etkileyen faktorler oldugunu
tespit etmislerdir. Bu ¢alismada ahde vefa, satin alma miktari, zamanlama, teminatlarin yerine
getirilmesi, planlamaya uygunluk, riin grubu ve kategorisi, tedarik¢i performansi, sertifikali
uriin boyutlarmin da isletmelerin tedarikgilerden tekrar satin alma karari almasinda etkili
oldugu anlagilmaktadir. Yilmaz ve Kaplan (2022), isletmelerin tedarikgi degisiminden
kag¢indigini1 ortaya koymaktadir. Bu ¢alisma bulgular isletmelerin tedarik¢i degisiminden
kagmabilmesinin yanmi1 sira tedarik¢i performansimin izlendigini, pazarda yer alan diger

tedarikgilerin takip edildigini ve degerlendirildigini ortaya koymaktadir.

Altinc1 Soru: Uretim igin satin alma yaparken kag farkli isletmeden Uriin tedarik edilmektedir?
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Tablo 8. isletmelerin Satin Alma Yaptig1 Tedarikci Sayisi

Katilime1 Satin alma yapilan tedarikci sayisi

K1 “Kesin bir sayr veremeyiz. Tedarik edilen sektdre gore isletme sayist degisiyor.”

K2 “Yiksek urlin sayisindan 6tiru ¢ok fazla tedarikgi var. Kesin bir sayz verilemez .

K3 “Tekrar ¢alisiimayacak tedarikgiler, mevcut tedarikgilerin %210-15 i seviyesinde. Tedarikgilerin
%380i belli.”

K4 “Cok fazla tedarikgi var. 1000’in Uzerinde aktif tedarikgi var.”

K5 “100’iin Uzerinde aktif tedarikci var. ”

K6 “Tiirkiye 'nin her bolgesinden tedarikgiler var. Kesin say: vermek zor.”

K7 “200’iin Uzerinde tedarikci bulunuyor.”

Altinct soruda satin alma yapilan isletme sayisi soruldugunda isletmelerin yiksek sayida
tedarikgi ile calistiklar1 goriilmektedir. Isletme operasyonlarinin biiyiikliigii, Gretilen Griin sayisi
ve sektorde yer alan isletmelerin sayisina gore tedarik¢i sayisinin degisebildigi anlagilmaktadir.
Isletmelerin bu soruda insan faktoriine degindikleri gorilmektedir. isletmelerin calisilan
tedarikci sayisinin yuksek oldugu anlasilmakla birlikte tedarikgilerin is yapis sekilleri ve

performanslarinin tekrar satin almaya etkileyebildigi soylenebilir.

Yedinci Soru: Tedarik edilecek trtinin 6nem derecesinin ayn1 isletme Uzerinden tekrar ara trtin

satin almaya etkisi konusunda bilgi verebilir misiniz?

Tablo 9. Tedarik Edilen Uriiniin Onem Derecesinin Tedarikgi Segcimindeki Rolii

Katilime1 Tedarik edilecek Urlinin dnem derecesinin ayni tedarikgiyi tercih etmedeki roll

K1 “Onem derecesi tekrar satin alma kararinda etkili.”

K2 “Her Urun énemli. Daha hizli kosan mallarin 6nem derecesi var. Sozlesme siresi ve tedarigin

tekrar satin almada etkisi var. Tedarik¢i degisimi ekstrem sartlarda gerceklesir.”

K3 “Sertifikali Uriinlerin 6nem derecesi var. Uriiniin kullanim yeri onem derecesini belirler.”

K4 “Guvenilir tedarikci — tekrar satin alma iligkisi, Uriiniin referans noktalardaki uygulamalarin

ve performansint gozlemek, Uzun dénemli tedarik, Guvenli tedarik. ”

K5 “Uriiniin 6nem derecesi bulunmuyor.”
K6 “Taahhuttin yerine getirilmesi, Uriintin kalitesini korumasz.”
K7 “Hammaddeler ve tedarikgileriyle iliskileri daha kritik ve onemli.”

Yedinci soruda tedarik edilecek riiniin 6nem derecesinin ayn1 tedarikciden tekrar satin almaya
etkisinin olup olmadig: tespit edilmeye c¢alisilmistir. Bir isletme haricinde tim isletmeler
urtinlerin 6nem derecesinin bulunduguna dair goriislerini paylasmislardir. Hammaddeler, satist
digerlerine gore hizli olan Urlnler, sertifikali Grtnler, Grinlerin kullanim yeri faktorleri

urtinlerin 6nem derecesine etki edebilmektedir. Sozlesme sreleri ve tedarigin 6nem derecesi
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ile Grlnlerin referans noktalarini ve uygulamalarin1 gérmek de taahhiit ve performans boyutlari

acisindan ulasilan boyutlar arasindadir.
Sonug, Tartisma ve Oneriler

Bu arastirmanin amaci satinalma yonetiminde isletme tedarikgi iliskilerinin tekrar satin alma
niyetine etkisini incelemektir. Calisma amaci dogrultusunda, Eskisehir ilinde faaliyet gosteren
imalat isletmelerinin satin alma yoneticileriyle yar1 yapilandirilmis goriismeler yaparak,
sektordeki tekrar satin alma islemlerinde tedarikgi ile iligski boyutunun stirece etkisi saptanmaya
calistlmistir. Isletmelerden veri isletmelerin kendi merkezlerinde gergeklestirilen yar1
yapilandirilmis goriismelerle toplanmistir. Yari yapilandirilmis goriismeler neticesinde sorulan
sorulara ek olarak katilimcilarin agik uclu olarak verdigi bilgiler de saptanmistir. Veri toplanan
yedi isletmenin tamami farkli sektOrlerde faaliyet gostermektedir. Petek panel dretimi,
endustriyel temizlik malzemeleri, makine sanayi, hizli tiketim mallar1, kimya, gida ve tekstil

sektorleri isletmelerin bulunduklar: sektorlerdir.

Isletmelerin satin alma faaliyetleri ile satin aldiklar1 Griin miktarlar1 arasinda paralellik
bulunmaktadir. K1, K2 ve K3 isletmelerinin satin alma faaliyetleri ve trun envanterlerine
yonelik bilgiler ile K4, K5, K6 ve K7 isletmelerinin satin alma faaliyetlerinin kapsamu,
faaliyetleri strdiiren personel sayist ve ginlik islenen talep miktarlardan bu sonuca
ulagilmaktadir. Toplanan veriler isletmelerin yurtici ve yurtdisi pazarlardaki faaliyet durumuile
satin alma y0netimine olan yaklasimin farklilagabildigini ortaya koymaktadir. K1, K2 ve K3
isletmeleri sadece yurtici veya agirlikli olarak yurtici pazarlarda faaliyet gostermektedir. K4,
K5, K6 ve K7 isletmelerinin hem yurtici hem de yurtdis1 pazarlarda faaliyetleri ve yatirimlar
vardir. Dolayisiyla yurtdisi pazarlarda faaliyet ve yatirim boyutlarinin satinalma yonetimi
uygulamalarim etkiledigi goriilmiistiir. Isletmelerin tekrar satin alma karari vermesinde,
tedarikgileri tercih etme sebeplerinde ve aym tedarikcilerle devam etme oranlarinda birgok
farkli boyut ortaya c¢ikarilmigtir. Tedarikgiyi tercih etme sebeplerinde dort isletme kalite
boyutunu; U¢ isletme fiyat boyutunu, iki isletme Odeme kosullarin1 boyutlar arasinda
gostermistir. Isletmelerin tekrar satin alma kararinda ahde vefa, insan faktorl, dirustlik,
zamanlama, tedarik riski, planlamaya uygunluk boyutlar etkili olmaktadir. Ayn1 tedarikgilerle
calismaya devam etme orani1 konusunda isletmeler yuzde vermemis, buna karsilik tedarikgilerle
devam etme sebeplerine yonelik faktorlere deginmislerdir. Alan yazinda diisiik fiyat, dayanikli
ve guvenilir Grinler, teslimat tarihi (Hos ve Demirer, 2022); esneklik ve teslimat kriterleri
(Coskun, Bayraktar ve Yildiz, 2022); 6deme sekli, yenilikgilik, kalite ve satig sonrast hizmet
(Zhumaznova, 2022); yiksek iligki kalitesi (Ercan ve Doganer, 2022) boyutlarinin

isletmelerinin tedarikcilerle devam etmesini etkileyen faktorler oldugu saptanmistir. Bu
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calismanin sonuglar1 ise ahde vefa, satin alma miktari, zamanlama, teminatlarin yerine
getirilmesi, planlamaya uygunluk, triin grubu ve kategorisi, tedarikgi performansi, sertifikali
uriin boyutlarmin da isletmelerin tedarikgilerden tekrar satin alma karari almasinda etkili

oldugunu ortaya koymaktadir.

Isletmelerin calistiklar1 tedarikci sayismin isletme fark etmeksizin yilksek oldugu tespit
edilmistir. Uriiniin énem derecesinin tekrar satin almaya etkisi oldugu arastirma sonuclarindan
anlasilmaktadir. Bir isletme disinda, tim isletmeler satin aldiklari Urlinler arasinda hiyerarsik
bir durum oldugunu ve Uriiniin énem derecesinin tekrar satin alma niyetini etkiledigini ifade
etmislerdir. Bu asamada Uriin numunesinin performansi, “hizli kosan” trtin olarak ifade edilen
ve sik kullanilan veya siparisi verilen urunler, Grlnlerin referans noktalardaki uygulamalari,

uriniin kalitesini korumasi boyutlar1 tekrar satin alma boyutunu etkilemektedir.

Bu arastirmanin birtakim kisitlar1 ve smurliliklart bulunmaktadir. Arastirmada veri toplama
sireci igin yaklasik ¢ ay ayrilmigtir ve yalnizca randevu alinabilen isletmelerden veri
toplanabilmistir. Bunun yani sira, randevu istenilen bazi isletmelerden olumsuz geri doniisler
almmistir. Arastirma, Eskisehir ilinde faaliyet gosteren ve farkli sektorlerde bulunan
isletmelerle gergeklestirilmistir. Arastirmanin derinligi sektorler ve goriisiilen isletme sayisi ile
orantili olarak degisebilir. Arastirmada cinsiyet, mesleki tecriibe yili ve katilimecr yasi
faktorlerinin satin alma niyeti tizerindeki roltine iliskin farkliliklari incelenmemistir. ilerleyen
calismalarda ayn1 sehirde bulunan ve ayni sektorlerde bulunan isletmelerle gergeklestirilerek
daha homojen sonuclara ulasilabilir. Bununla birlikte, farkli sehirlerde bulunan ve imalat
sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerle yapilacak ¢alismalar farkliliklarin ele alinmasi alan

yazina katki saglayabilecektir.
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