SANAYI ISLETMELERINDE SATIN ALMA FAALIYETLERI

Yrd. Do¢. Dr. Necdet TIMUR

Her imalat siireci gesitli malzemeleri, donatimi ve arz kaynak-
larini gerektirir. Insanlarin ve makinalarin iiriinleri imal etmeye
baglayabilmeleri malzemelerin ve mamul gereklerinin mevcut bu-
lunmast ve iiretim ihtiya¢ ve programlarmm karsilayacak stirekli
bir arz kayna@inin giivenligine baghdir. Malzemelerin niteligi ta-
sarlanan amag icin yeterli bulunmali ve ayni zamanda imalat sii-
recinde kullanim icin de uygun olmalidir. Sayet malzeme bu konu-
lardan herhangi birinde yetersiz ise sonuclar maliyet agisdan
olumsuz bir durum yaratabilir. Maliveti yiiksek, yetersiz ve kali-
tesiz iirtinler, hasarli teslim ve tatmin edilemeyen miisteriler mal-
zemenin kendisinden daha fazla gider yaratan pahali gecikmelere
neden olabilir.

Satin alma faaliyeti yerine getirildiginde sona eren bir islev
degildir. Malzemeler ve donatim onlara siirekli ihtiyag duyulmasi
nedeniyle devamli satin alinir. Satin alma faaliyetinin temel yiikiim-
liligi diger departmanlarin ihtiyaglarint karsilamaktir. Sonucta
satin alma yalnizca bir hizmet fonksiyonu olarak kabul edilir. Bu
ifade, satin alma islevinin hizmet ettigi departmanlarin amaclari,
arzulari ve politikalar icin ikincil bir durumda kalmast anlaminda-
diisiiniilebilir. Boylece, profesyonel satin almanin tiim potansiyeli
ve daha yaygin yararlart gézden c¢ikartilmis olur.
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Cagdas goriis satin alma islevinin roliinii isletmenin diger de-
partmanlari ile paralel olarak diisiiniir. Satin alma ne ikincil ne de
diger boliimlerin iizerinde bir fonksiyon olarak goriilmemelidir,
ancak, satin alma ¢alismalar1 genel isletme karlilik amaci etrafin-
da diger boliimlerle oldukga yakin iliskilidir.

Imalat islemlerinin baslayabilmesi i¢cin hammaddelerin satin
alinmasi, fabrikaya getirilmesi, kontrol edilmesi ve yetecek mik-
tarda ve istenen zamanda hazir bulundurulmas: gerekir. Satin al-
ma faaliyetlerinin aksatilmasi isletmeye telafisi gii¢ zararlar ve-
rebilir. Oncelikle, diisiik kaliteli ya da kusurlu malzemeler imalat
giderlerini arttirir. Ciinkii bu tiir malzemelerin iade edilmesi ya da
yeniden isleme tabi tutulmasi hem ek maliyetler yaratir hem de
zaman kayiplarma neden olur. Ikinci olarak, istenilen zamanda
gerekli malzemelerin bulunmayisi sonucu fabrikanmin bir boliimii-
niin ya da tamaminin faaliyeti kesilirse dolayh giderler ve is¢i tic-
retleri devam edecegi icin imalat giderleri ylikselmeye devam eder.
Ayrica miisteri siparisleri zamaninda teslim edilemezse isletme miis-
terilerini kaybedebilir. Uciincii ve en 6nemli nokta ise, imalat is-
lemlerinin genellikle satislarda elde ettikleri gelirin yaridan fazla-
stmt hammadde ve diger yardimct malzemeye harcamalaridir. Bir
isletmenin satin aldig1 mallarda yapacag kiicitk bir tasarruf islet-
menin karim 6nemli olclide arttirabilir. Bu ii¢ temel neden satin
alma faaliyetinin 6nemini agikca ortaya koymaktadir.

Bu anlamda satin alma, yonetimin bir fonksiyonudur. satin
alma kaynaklarin tesbit edilmesinden stok yerleri boyunca liretim-
de ihtiyag duyulacak bicimde son teslime kadar akis halindeki mal-
zemenin yonetimidir. Her asamada; kalite, miktar, zamanlama ve
maliyet i¢in alinmasi gerckli kararlar bulunmaktadir. Ve bu ka-
rarlar, aydan aya hatta giinliik satin alma faaliyetlerinin siirekli
degisen halihazir amag ve politikalarint ¢6zmek zorundadir. Bun-
lara ilaveten pekgok isletme piyasa tahmini, depolama ve stok kont-
rol gibi ilave gorevleri satin alma departmanina vermistir.

Satin Alma Faaliyetlerinde Sorumluluk

Diger temel yonetim ve isletme fonksiyonlarinda oldugu gibi
satin alma sorumlulugu isletme organizasyonunda belli bir kisiye
yva da belli bir departmana gogerilmistir. Bugiin 6nemli biiyiiklik-
teki birkac isletmede liretim malzemeleri ya da isletme gerecleri-
nin kendi satin alma islerini yapan bireysel boliimleri bulunmak-
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tadir. Pekcok isletmede genel miidiir, tist diizey genel miidiir yar-
dimecisy, genel yonetici, fabrika ya da boliimler yoneticisi gibi faa-
liyetlerin tiimii iizerinde sorumlulugu bulunan bir iist diizey yone-
ticiye dogrudan rapor veren bir basg satin alma yoneticisi ile bir-
birinden tam olarak ayrilmis satin alma ya da malzeme yonetimi
bolimii kurulmus bulunmaktadir.

Satin alma sorumlulugu; dogru niteliklerde, dogru miktarlar-
da, dogru zamanda, dogru fiyatta, dogru kaynaklardan malzeme
satin alinmast olarak tamimlanabilir. Imalat endiistrilerinde satin
alma boliimiintin belli basli amaclar1 asagidaki gibi 6zetlenebilir

(1):

1. Kullanmada uygunluga dayali, kalite standartlarim siirdiir-
mek ve korumak,

2. Thtiya¢ duyulan kalite ve hizmetle tutarlh en diisiik maliyet
diizeyinde malzeme tedarik etmek,

3. Uretim programini desteklemek icin siirekli malzeme arzim
korumak,

4, Malzeme stoklarina emniyetli ve ekonomik tistiinliik sagla-
yacak olciide tutarhh minimum yatirim yapmak,

5. Malzeme konusunda; asinma, eskime, yipranma ve tekrar-
lardan kacinmalk,

6. Bagl oldugu endiistri icinde isletmenin rekabet¢i pozisyo-
nunu korumak.

Satin Alma Faaliyetleri

Satin alma departmamnin belli bagh faaliyetleri satin alma
programuni da kapsayacak sekilde; temel bilgiler, satin alma aras-
tirmalari, tedarik, malzeme yOnetimi ve ilave 1$Iemler olarak asa-
Sidaki gibi siralanabilir:

Temel Bilgiler

— Satin alma kayitlarim stirditrme

— Fiyat kayitlarmmn tutulmasi

(1) Stuart F. Heinritz, P.V. Farrel ve C.L. Smith, Purchasing Principles and
Applications (New Jersey: Prentice Hall International, Inc., 1986), ss. 12-14.
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— Stok ve tiiketim kayitlarinin tutulmasi
— Arz kaynaklar ile ilgili kayitlarin tutulmasi
— Satin alma sartname dosyalarimin hazirlanmasi

— Malzeme katalog dosyalarinin diizenlenmesi

Satin Alma Arastirmalari

— Pazar arastirma c¢alismalarimi yiliriitme

— Malzeme arastirma calismalarimi yiiriitme

— Maliyet/fiyat analizlerinin yapilmasi

— Arz kaynaklarmi arastirma

— Tedarik kaynak ve tesislerini denetleme

— Arz kaynaklarimi gelistirme

— Birbirinin yerini tutabilen malzeme ve kaynaklar: gelistirme

Tedarik

— Taleplerin gézden gegirilmesi ve kontrolu
— Piyasa rayi¢ degerlerinin korunmas:
— Piyasa rayi¢ deger analizlerinin yapilmasi

— «Anlagsmali» ya da «acik-piyasa» satin alma islemleri ara-
sinda se¢cim yapma

— Satin alma ve malzeme teslimlerini programlama
— Satis personeli ile goriismeler yapma

~— Sozlesmeleri diizenleme ve yazili hale getirme

— Sozlesmelerin hukuki kosullarim1 gozden gecirme
— Malzeme teslimini izleme

— Malzeme alindi belgelerini gézden gecirme

— Satin almayla ilgili belgeleri onaylama

— Arz kaynaklari ile yazigmalar1 yapma

Malzeme Yonetimi

~— Stoklar1 minimum dizeyde tutma

—- Stok dengesini koruma
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— Malzemeleri aktarma

— TIhtiyaclar1 biraraya toplama

— Asint stoklardan ve modast gecmis malzemelerden kaginma
— Ambalajlar1 ve ambalaj kaplarim standartlastirma

— Geri donebilir ambalaj kaplarim kayitlama

— Taabhhiitlerin peryodik raporlarini hazirlama

Digerleri

— Maliyet tahminlerini hazirlama
— Parc¢a, modas1 gecmis ve artik malzemeleri elde ¢ikarma

Satin alma yoneticisi ya da onun temsilcisinin kararlari veya
onerileriyle diger boliimlerle paylastigi ¢ok sayida sorumlulugu
bulunmaktadir. Bu ilave sorumluluklar1 da asagidaki gibi sirala-
yabiliriz:

— Satin alma biiro faaliyetleri

— Satin alma ya da imal etme kararimin belirlenmesi

— Standartlastirma

— Kullanilacak malzeme miktari, kalite ve taninacak esnek-
likleri kesin olarak belirleyen mamul gerekleri

~— Malzeme ikameleri

— Stok kontrol

— Sermaye donatimimin (makina, gere¢ vb.) segimi

— Proje olusturma

— Malzeme yeterliligine bagli tiretim programinmi hazirlama

Yoneétim ve Satm Alma

Biiyiik endiistri isletmelerinde tiretim fonksiyonu c¢ok sayida
uzmanlik faaliyetini kapsamina alir. Bu uzmanlik alanlari; yapil-
mas1 gercken iirtiniin tasarmmm (tasarim ve mithendislik seklinde
ayrilabilen boliimler); faaliyetlerin planlanmasi ve programlanmasi
(iiretim kontrol ve planlama béliimleri); gerekli malzeme ve ekip-
manin tedariki (satin alma) ve stoklanmasi (depolar-ambarlar); ve
iretimden olusur. Diger fonksiyonlar1 da fabrika miihendisligi,
enerji ve bakim-onarim boélimleri olarak siralayabiliriz.
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Gegmis ddnemlerde bu fonksiyonlar iizerinde atilan ilk adim,
belli bir kisi ya da gruba bu faaliyetler i¢in sorumluluk verilme-
siydi. Bu noktada, fonksiyonlar i¢in belirlenen kisi ya da grup tre-
tim yoneticisinin gozetimi altindaydi. Ikinci adim, iiretim yoneti-
cisinin bagimsiz yetkisi altmda farkl boliimler halinde bu fonksi-
yonlar: tesis etmekti (2).

Ayr1 bir fonksiyonel sorumluluk olarak satin alma islevinin
gelisimi; kitle iiretimin artmasi, biiyiik isletmeler ve karmasik
dagitim sistemleriyle ortaya ¢ikmistir. Belirli bir yetkiyle ayri bir
boliim olarak satin alma islevinin kurulmasi sonucu yonetim ilk
olarak satin alma gorevlerinde yeterli bir basan diizeyi ve temel
satin alma amaglarimin halledilmesini bekler. Ayrica yonetim, bii-
tiin organizasyon i¢inde bu boliimiin, fonksiyonun tiim sorumlu-
lugunu anlamasini ve kabul etmesini; malzemlerin maliyetlerinde
oldugu kadar satin alma isinin de en az maliyetle sonuglandirila-
caglt uygun politika ve yontemleri gelistirmesini; bu politika ve
yontemlerin etkin bir bigimde idare edilmesini; malzemelerin pa-
zar ve ticaret yanlarn {izerinde -mevcut bulunma, maliyetler, arz
ve talep egilimleri- biitiin isletme icin bir bilgi merkezi olarak hiz-
met verebilmesini; ve isletme politikalarinin formiile edilmesine
yardimci olabilmesi amaciyla yeterli 6lgiide bilgilendirilmis bir bo-
liim olmasim bekler .

Yonetimin satin alma boéliimiinde aradig: diger beklentileri de
asagidaki gibi siralamak mimkiindiir:

— Satin alma bolimii gorevlileri, boliimleriyle ilgili c¢ikarlarn
yaratmanin Otesinde isletmenin ¢ikar ve amaglarmi da iist-
lenmelidirler.

— Satin alma boliimii, hakli satin alma ilkelerinden 'fedakar~
Iik etmeksizin isletme amaglarma erisme yoniinde diger bo-
liimlerle ve boliimlerin isleriyle uyumu basarabilmelidir.

- — Satin alma boliimii, arz kaynaklari isletmeleri ve onlarin
temsilcileri ile olan temaslarinda dogruluk, nezaket ve iti-
barli bir rol oynamali ve isletme iliskilerinin yiiksek stan-
dardim korumahlidir. Satin alma foksiyonunun halkla ilig-
kiler yanim1 olusturan bu konu, satin alma bolimiiniin gii-

(2) «Profile of the Purchasing Professional,» Purchasing Woerld (Kasim 1983),
5. 54.
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niimiizde en dnemli firsati ve sorumlulugu olarak goriil-
mektedir.

Yonetimin satin alma boliimiinden beklentileri kadar satin al-
ma boliimiiniin de yonetimden bazi bekletileri olmas1 dogaldar.
Bunlar1 da asagidaki gibi siralayabiliriz:

— Satin alma bolimii tasidigi sorumluluklarla orantili bir
satin alma yetkisine sahip olmalidir.

— Satin alma bolimiiniin yetki ve sorumluluklar:

— Ozellikle diger boliimlerin satin alma faaliyeti sinirina gir-
meleri halinde -agik- secik bir bicimde belirlenmelidir. °

— Onaylanmis satin alma politikalarinin uygulanmasinda ve
isletmenin bastan sona tiim islemlerinde satin alma bolii-
miine destek olunmalidir.

— Etkin bir satin alma faaliyeti icin yonetim satin alma bo-
liimiine fiziksel ve teknik imkanlari saglamalidir.

Yukarida belirtilenlerin yani sira satin alma boliimii, yonetim-
den, satin alma uygulamast gelisiminin daha genis amagclarini an-
lamasim bekler. Oyle ki, satin alma faaliyetlerinin gecerli oldugu
alani; politika-hazirlama komiteleri ve kararlarinda satin alma bo-
litmiiniin fikirlerinin alinmasi ve onaylanmasi; diger boliimlerdeki
malzeme kullanimi ve malzemeler icgin isletme yatirimlarini etki-
leyen satin alma onerilerinin agik fikirle dinlenmesi; ve isletmeye
olan yararn kamtlandiginda satin alma faaliyetlerini genisletmek
icin boliime imkan taminmasi gibi konularda haksiz smirlamalarin
getirilmemesi istenir.

Satin Alma Béliimiiniin Karsi Karsiya Bulundugu Diger Bi-
liimler

Isletmenin temel fonksiyonu olarak satin alma boliimiiniin ba-
Sumsiz yalmizca diger departmanlara verdigi hizmet ve olusturdugu
birlik esas alinarak kabul edilebilir. Temel bir birim olarak satin
alma boliimit isletme iginde; {ist yonetim, iiretim, pazarlama, dag:-
tim, tasarim mihendisligi, finanas, personel, mal-akis, hukuk, de-
netim, arz kaynaklari, devlet ve ekonomi gibi ¢cok sayida birimle
iliski icinde bulunmaktadir (3). Asagida satin alma boéliimiiniin baz
temel boliimlerle olan iliskilerine deginilecektir.

(3) A.B. Dick Company, Purchasing Manual, 1985.
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Satin Alma ve Uretim

Uretim departmaninin dogrudan kontrolu altmdaki satin al-
“ma boliimiiniin ayr bir birim haline gelmesi bu iki boliimiin ara-
larindaki ilginin ortadan kalkmasi anlamina gelmez. Zira satin al-
ma bu haliyle de iiretim programina hizmet veren temel bir fonk-
siyon durumundadir. Bu iki fonksiyon arasindaki iliski isletmenin
lizerinde yaratilan genel amaclar agisindan gozoniine alinmalidir.
Uretim birimleri imalat programinin siirdiiriilmesi icin miimkiin
oldugunca onceden satin alma bilgisini verebilmelidir. Bu bilgi; ta-
sarlanmis is programlari, 6zel projeler ya da yiiklenilen is taahhiit-
leri, tiretilmesi gerekli yeni tirtinler, satin abinmasi gereken malze-
meleri etkileyecek olan tasarimdaki degismeler ve liretim oranla-
rindaki 6nemli degisiklikleri kapsanuna alir. Belli bilgilerin sag-
lanamamasi ya da bulunamamasi halinde satin alma gorevlisinin
is programina yol gosteren gegmis donem tiiketimlerine iligkin ka-
yitlar olacaktir. Her asamada amag, sistematik satin alma igin plan-
lanmis bir tedarik programina imkan taniyan bilgileri hazir bu-
lundurmaktir. Satin alma faaliyetlerindeki «teslim zamani» yalniz-
ca malzeme verenin imalat donemi ve teslimde normal bir dénemi
degil en iyi arz kaynagint bulma ve karhh satin alma sozlesmelerin-
deki makul bir stireyi de kapsamina almalidir (4).

Satm alma icin saglannus bulunan bilgi ve verilerin ayn1 za-
manda kullanim icin malzemelerin ne zaman elde bulundurulma-
s1 gerektigini gosteren gercekei bir cizelgeyi de kapsamina almasi
gerekir. Zamanlamanmn glivenlik faktorleri, ihtiyaglarin dnceden
belirlenmesi, ileride teslim edilmek iizere taahhiit edilen miktar
ve teslim programi satin alma politika ve planlamasinin sorunla-
ridir. Gercek bir ihtiyag cizelgesi satin alma sorum!ulugunu diizene
koyar.

Satin Alma ve Miihendislik

Satin alma ve miihendislik departmanlar1 arasmdaki birlik
gercek iiretim ihtiyaclari igin {iriin tasarimi ve tanimlanmasi so-
runlariyla ilgilidir.. Satin alma yoneticisi ve mithendisi malzemey-
le ilgili sorunlarda yaklasimlari agisindan farkhiik gésterirler. Mii-
hendis; kalite, giivenlik ve basari siurlarimi genigletmeye yonelir-

(4) FElwood S. Buffa, Modern Preduction Management (New York: John Wiley
and Sons, Inc,, 1969), s. 29.
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ken satin alma yoneticisi asgari ihtiyaglar i¢in bu tiir simirlart ve
calismay1 daraltmaya yonelir. Muhendis niteligi ve aldifi egitim
geregi genellikle maliyet konusunda yetersiz kalman ideal malze-
me, model ya da donatimi arastirir. Satin alma yoneticisi en dii-
siik nihai maliyet diizeyinde diisiiniilen amaca uygun malzeme ve
donatimi arastirir. Bu iki goriis, endiistride son yillarda ¢ok sayi-
da teknik egitim gOrmiis personelin satin alma g¢alismalarina ka-
tilmalariyla artarak birbirine daha fazla yaklasmistir. Cok sayida
isletmedeki satin alma departmant kurmaylari olarak satin alma
miihendisleri atanmis bulunmaktadir.

Satin alma miihendisleri; nitelik ve maliyetier konusunda aras-
tirmamn yonetimi, satin alma ayrintilarmim gelistirilmesi ve imal
edilmis iiriinlere dahil edilmesi gerekli elektrik motorlar: ve kont-
rol gerecleri gibi kalemlerin tedarikinde satin alma yGneticisine
onerilerde bulunur (5).

Malzemelerin standardizasyonu ve iiriin tasarnminda boyutla-
rin saptanmast satin alma ve miihendislik beraberligi ile yararh
sonuglarin elde edilebildigi bir alandir. Boyle bir program mantik-
sal olarak stoktaki mal c¢esitlerinin miktarim azaltmaya, ihtiyagc-
larin birlestirilmesi olana@ina, satin alma miktarimin arttirilmasina
ve stoklara olan yatirnmlarin azaltilmasina imkan tanimasi nede-
niyle satin alma yoneticisince baslatilir.

Satin alma-miihendislik isbirligi, satin alma-iiretim iliskisinde
oldugu gibi planlama asamasinda baslatilirsa oldukca etkin sonug-
lar elde edilebilir.

Satin Alma ve Pazarlama

Satinalma departmaninin iglevlerinden biri, saptanmis bir fi-.
yat diizeyi ya da maliyet sinirlart iginde tiriin tiirlerinin planlanma-
sinda ve satis fiyatinin belirlenmesinde kullanilmak iizere malze-
me maliyetlerinin blitge tahminlerini hazirlamaktir. Satin alma de-
partmanimin bu tiir simirlamalar i¢inde triiniin ya da malin hangi
kalitede vc ne miktarda planlanabilecegini belirlemede biiyiik 0l-
giide katkilart olabilir. Bu béliim ayni zamanda iirtiniin satilabil-
me imkanlarim deger ve fiyat agisindan arttirmada maliyet indi-

(5) Lawrence D. Miles, Techniques of Value Analysis and Engineering New
York: McGraw-Hill Book Co., 1972}, s. 87.
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rimi ya da kalite gelistirme konusunda fikir verebilir. Bu katkilari
nedeniyle satin alma departmani endiistrinin diger kuruluslari ile
kiyaslandiginda isletmeye rekabet ustiinliigii agisindan oldukca
onemli bir yer saglar (6).

Satin alma departmam endiistride yer alan diger imalatgilarin
satis politikalar1, reklam-tanitma yontemleri ve benzeri etkinlik-
leri ile diger isletmelerin belirli durumlar1 ne sekilde ele aldiklarm
gosteren orneklere iliskin konularda ilk elden saglikh bilgileri giin-
lik olarak toplar ve kaydeder. Baska bir deyisle, sektordeki islet-
melerin pazarlama stratejileri iizerinde bilgiler olusturur. Satin al-
ma gorevlisi tarafindan toplanan ve degerlendirilen bu bilgiler 6zel-
likle isletmenin pazarlama béliimii icin oldukc¢a degerlidir. Ciinkii
bu bilgiler isletmenin pazarlama boliimiiniin hangi politikalari,
hangi satis yaklasimlarini ve daha fazla etkinlik yaratabilmek icin
ne tiir satis geregleri belirlemesi gerektigi konusunda hazir bir uy-
gulama temeli olusturur. Satin alma ve pazarlama birliginin ilging
bir Ornegi elektronik is makinalarmin imalat¢ilarinda ortaya ¢ik-
mistir. Pazarlama departmani bilgi-islem donanim ve gereclerinin
secimi ve satisindan sorumlu bulunmaktadir. Satici iliskilerini de
icine alan baz1 geleneksel satin alma teknikleri kullanilarak bu tiir
yeni triinleri arayip bulmak pazarlama departmaninin islevidir.
Bununla birlikte satin alma departman bu alanda arz kaynaklar
ile iliski kurmaktan, tiim sozlesme ve iglemleri koordine etmelkten
ve sOzlesmeyi hazirlamaktan sorumlu bulunur. Bu nedenle pazar-
lama boliimiinden ihtiyaclarini derhal satin alma departmanina ha-
ber vermesi ve arz kaynaklariyla olan iliskilerde satin almanin yar-
dimim aramast beklenir. Ayni zamanda satin alma boliimiinden de
tlim potansiyel arz kaynaklari, alternatifleri ya da bunlara denk
pozisyonlar konusunda pazarlama boliimiinii her zaman bilgili (ha-
berdar) kilmasi ve yapmis oldugu arastirma ve gozlemlerin es za-
manli olarak pazarlama boliimiine iletilmesinde 6nderlik etmesi
beklenir.

(6) E. Lerome McCarthy, Basic Marketing: A Managerial Approach (Illinois:
Richard D. Irwin, Inc., 1975), ss. 76-80.
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