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Abstract: Buying process is one of the most important
decision areas of a firm due to the fact that it requires high
investment. Industrial buying is even more important
because the product that is being bought affects the product
the firm will be producing. Therefore, buying decision in a
firm requires careful planning. However, all buying
decisions involve a high level of risk. Therefore, the
members that make up the buying center of a firm are
motivated to reduce the amount of risk they perceive in the
buying decision. The aim of this paper is to conceptualize
risk and to examine risk reduction strategies that may be
used in industrial buying decisions.

I. GIRIS

Guniimiizde artan rekabet karsisinda firmalar
ayakta kalabilmek i¢in ¢ok biiyiik ¢aba sarf etmektedir.
Artik tiriinlerinin kaliteli olmasi yeterli bir faktér degildir.
Tuketici satin alacag iiriinlin kalitesinden hicbir sekilde
siipheye diismemelidir ¢linkii kalite vazgegilmez bir
unsur olup, tiiketici sadakatine atilan bir adimdir. Sadakat
ise her firmanin arzu ettigi bir durumdur ¢tinkii sadik bir
miisteri hosgoriilii olur ve fiyattan ¢ok fazla etkilenmez.
Dolayisiyla, firmalar misterileri ile uzun doénemli
iligkilere yonelme egilimi gostermektedir. Tiketiciler
tanidik ve bildikleri magazalardan alig-veris etmeyi,

giivendikleri markalarin  tiriinlerini  satin  almay:
yeglemektedir. Tiim bu egilimlerin altinda yatan asil
neden, satm almada algilanan riskin azaltilmaya
cahgimasidir.

II. SATINALMADA RISK

Her satmalma isleminde risk mevcuttur bu, ister
isletmeler arasi1 alimlar (endiistriyel satinalma) olsun, ister
tikketicinin kendi ve yakin ¢evresinin tiiketimi i¢in yaptig
alimlar olsun. Nihai tiiketiciler herhangi bir alimda
bulunurken, satinalinan iriiniin degerine bagh olarak
belirli bir risk algilamaktadir.  Ancak endiistriyel
pazarlarda satinalinan {iriniin birim degerinin ve/veya
miktarmin yliksek olmasindan dolayr algilanan risk
titketim pazarlarina nazaran daha fazladir. Boylece
denilebilir ki satinalma islemi risklerle ve belirsizliklerle

dolu bir eylemdir ve satin alma stireci risk azaltma
davranigi barindirmaktadir [1].

Risk, olabilecek olaylarin gerceklesen olaylara
nazaran daha fazla olmasi ve belirli olasilik hesaplarin
yapilabildigi duruma denmektedir {2]. Diger bir ifadeyle
risk, gergeklestirilecek bir eylemde, 6rnegin satin almada,
belirsizliklerin bulunmasidir.  Boylece bir kisi veya
isletme satin alma isleminde yer aldigi zaman belirli bir
riskle karsilagsmaktadir. Bu calismada sadece endiistriyel
satin alma davranisinda risk ele alinacak, tilketici
davranisinda karsilasilan risklerden bahsedilmeyecektir.

III. ENDUSTRiYEL_SATINALMADA RISK
CESITLERI

Endiistriyel satin alma davranisinda, satin alma
durumuna bagh olarak farkli alanlarda risk hissedilebilir.
Morris, Upah’in (1980) ¢alismasmni  uyarlayarak,
endiistriyel satin almada yedi genel risk alam
bulundugundan bahsetmektedir:  tedarikgiler, trtinler,
miisteriler, fiyat, finansman, yasalar ve
sozlesmeler/anlagsmalarla ilgili risk [1]. Tedarik ile ilgili
riskte isletme, tedarik¢inin {riin  spesifikasyonuna
uymama, teslimatta gecikme, satis sonrasi hizmetlerde
aksaklik, vs., risklerine maruz kalir. Uriinle ilgili olarak
ise, satin alman {riniin, isletme ihtiyaglarim
karsilayamamasy, isletmedeki mevcut iirtinlerle uyum
saglayamamasi, beklenmeyen ek masraflar ¢cikarmasi gibi
riskler s6z konusudur. Benzer bir sekilde miisteri ile ilgili
olarak, satin alman firiiniin iiretim stirecindeki
kullanimina aligilamama riski bulunmaktadir.  Fiyatla
ilgili riskler arasinda iiriiniin algilanan degerine gore daha
fazla para 6denmis olmast, rakip iirtinlere nazaran yiiksek
bir fiyat 6denmesi, iirtinii satin almak yerine iiretme veya
kiralamanin daha ucuz olmas: bulunmaktadir. Finansman
riski ise satin almacak veya kiralanacak tirtin i¢in gerekli
paranin bulunamamasi olasiigni icermektedir. Yasalarla
ilgili risk, satin alinan iriiniin kullanimmn yasalara
uygun olmasi, ¢evreye zarar vermemesi ve kullanicilarin
emniyetini  tehlikeye  atmamast gibi  risklerden
olusmaktadrr.  Urliniin satin alma isleminin yasalara
uygun olmama olasihgi veya satin alma isleminde
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taraflarin  anlagsmaya uymamas! sozlesme/anlagmalarla
ilgili riski olusturur.

Endiistriyel satinalma davramgiyla ilgili risk
cesitleri daha detayli olarak ele alinacak olursa, en genel
sekliyle iki tiir risk bulunmaktadir: kisisel risk ve isletme
riski  [3;168]. Kisisel risk isletmenin satinalma
merkezinde yer alan bir kisinin satinalma karar1 verirken
kisisel olarak algiladig: risktir. Isletme riski ise bir
satinalma isleminde isletmenin karsi karsiya bulundugu
risktir.

Arslan calismasinda kisisel riskin sekiz, isletme
riskinin ise on farkl riski barindirdigindan bahsetmistir
[4;50]. Soz konusu caligsmaya goére kisisel risk: finansal,
sosyal, performans, psikolojik, fiziksel, zaman, firsat
kaybi ve uygunluk risklerini, isletme  riski:
teknik/teknolojik, finansal, fiyat, kredi, uriin/performans,
hizmet/servis, moda, teslimat, yasal ve alici ile tedarik
kaynag:r arasindaki iliskinin  bozulma risklerini
icermektedir (Tablo 1). Risk gesitleri olduk¢a detayli bir
konu oldugundan ve bu makalenin kapsamini asacagindan
daha fazla ele alinmayacaktir.

Tablo.1.Endiistriyel Satinalma Davranisinda Risk Cesitleri

1. Kisisel Risk

e finansal risk

e  sosyal risk

e  performans riski

e  psikolojik risk

o fiziksel risk

e  zaman riski

e  firsat kaybi riski

e  uygunluk riski

2. Isletme Riski

¢ teknik/teknolojik risk
¢  finansal risk

e  fiyatriski

e krediriski

e  {riin/performans riski
e  hizmet/servis riski

e  moda riski

e alici/tedarik  kaynagi
iligkinin bozulma riski

e teslimat riski

e  vasal risk

arasmdaki

Kaynak: Arslan, F. Miige, “'Endiistrivel Satinalma Davramginda Risk
ile Tedarik Kaynag Bagimihigr Arasmdaki liski ve Bir Uygulama”,
Yaywnlanmamis Doktora Tezi, Marmara Universitesi, Sosyal Bilimler
Enstitiisii, 1999, 5.50.

Risk kavrami incelendiginde, endiistriyel satinalma
karar stirecinde riskin iki temel boyutu bulundugu
goriilmektedir [1}:
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i) yanls bir karardan dolayt olugabilecek kaybin
olasihid1
durumunda

i) yanlis  bir karar  verilmesi

ugranacak zararm miktar

Ornegin, bir isletmenin giivenilir olmayan bir
tedarik kaynagindan tilkenmez kalem satinalmak istemesi
durumunda, hatali ve / veya bozuk kalem temin etme
olasiifi oldukga yiiksektir ancak ugrayabilecegi maddi
hasarin miktan diisiik olabilir. Bunun aksine, ¢ok
gitvenilir bir saticidan pahali bir is makinesi satin
alinacagi zaman, makinenin bozuk ¢ikma olasihgr diisiik
olabilir ama makinenin bozuk ¢ikmasi durumunda
ugranacak zararin miktari yiiksek olabilir. Bu nedenle
risk azaltma stratejileri incelenirken riskin s6z konusu iki
boyutu unutulmamalidir.

IV. ENDUSTRIYEL SATINALMA DAVRANISINDA
RISK AZALTMA STRATEJILERI

Insanlar hem kendi ihtiyaglari, hem de ¢alistiklari
isletmeler igin herhangi bir satinalma karar verirken
algiladiklar1 risk seviyesini azaltma arzusundadirlar [S].
Diger bir ifadeyle, belirli bir tirin satin alinirken algilanan
risk, kisiler tarafindan risk azaltma stratejileri kullanilarak
kabul edilebilir bir seviyeye distirilmektedir [6].
Algilanan riskin azaltilmast igin birgok farkli strateji
uygulanabilmektedir. Risk azaltma stratejilerinde, riskin
iki boyutu diisiiniilerek iki ana stratejiden biri veya her
ikisi ayn1 anda izlenebilir: olusabilecek bir zarar énceden
miimkiin oldugunca azaltilmaya calisilabilir ve/veya bir
zararm olusmast onceden onlenmeye ¢aligilabilir.
Boylece denilebilir ki risk azaltma stratejisi, satinalma
kararmm igerdigi belirsizliklerin ve katlanilmasi gereken
sonuglarin aktif olarak azaltilmaya calisildig1 ¢abalardir

[71.

Endiistriyel satinalma davraniginda kullanilan risk
azaltma stratejileri ile ilgili yapilan arastirmalar oldukga
simirlidir.  Bu nedenle akademisyenler tarafindan risk
azaltma stratejilerinin tam olarak hangi faktorleri igerdigi
konusunda bir fikir birligine varilamamistir. Yapilan
literatiir taramasinda 20 farkli risk azaltma stratejisi tespit
edilmistir (Tablo 2).

Tedarik kaynagi bagimlilig1 endiistriyel satinalma
davranisinda en sik kullamlan risk azaltma stratejilerinden
biridir. Bircok isletme satin almadaki risk seviyesini
azaltmak igin mevcut tedarik kaynaklarmma sadik
kalmaktadir [8]. Isletmeler genellikle daha onceden
birlikte is yaptiklari ve tanidiklari kisilerle muhatap
olmay1 ve onlardan siirekli olarak uriin almayi, hig
tanimadiklar1 igletmelerle is yapmaya tercih etmektedir.
Bu davramis hem isletme c¢alisanlarina kolaylik
saglamakta hem de kalitesi, giivenilirligi kendilerince
kanitlanmis  oldugundan riskin azalmasina sebep
olmaktadir,
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fsletmeler tarafindan sik¢a kullanilan bir diger risk
azaltma stratejisi ise, satin alinacak iriinle ilgili herhangi
bir  karar  verilmeden  o©nce rakip  Urlinlerle
karsilastirilmasidir.  Her bir iiriiniin zayif ve kuvvetli
yonleri degerlendirilerek isletmeye en uygun driin
secilebilir.  Incelenen rakip iriinlerin sayisi artikea,
satinalmada algilanan risk azalir.

Birgok isletme, risk azaltmanin en kolay yolu
olarak pazarda isim yapmis ve taninan isletmelerden veya
satictlardan iiriin  satinalma yoluna gitmektedir [9].
Ornegin, isletmeye bir bilgisayar satn alinmast gerektigi
zaman ilk akla gelen markalar pazardaki lider
konumundakilerdir — IBM veya Hewlett Packard.
Taninmis markalar rakip iiriinlere nazaran genellikle daha
pahahdir ancak bir¢ok isletme sirf algiladiklar riski
azaltmak i¢in bu ek masrafa katlanmay1 tercih etmektedir.
Ozellikle iiretici igin ¢ok kritik rol oynayan iiriinlerin
aliminda giivenilir bir kaynaktan satinalmak biiylik 6nem
tagimaktadir. Tammnmis markalar ve saticilar, alicilar
tarafindan rakiplere nazaran daha  gilivenilir
bulunmaktadir.

Alict isletme risk azaltmak igin saticinin mevcut
miisterilerini 6grenerek onlarla temas kurabilir ve satici
firma ve uriinleri hakkinda detayli bilgi edinebilir
[10;663]. Bu sayede alict isletme saticidan memnun
kalinip kalimmadigim, driinferin iyi olup olmadigini,
teslimatin nasil oldugunu, vs., 6grenerek satmalmada
daha bilingli davranabilir.

Bazi isletmelerde, satinalma islemi i¢in kurulan
satinalma merkezinde yer alan elemanlar yeni hicbir riske
girmemek i¢in, isletme tarafindan daha 6nceden segilip is
yaptlan tedarik kaynagindan alim yoluna giderler [11].
Bu sayede kalitesi ve hizmeti bilinen, elemanlar1 taninan
bir tedarik kaynagi ile ¢alismak, yeni bir iiriin alimi igin
bile olsa, isletmenin lehine bir durumdur.

Alict isletmede iyi ve etkin bir satinalma
isleminin  kullanilmamasi ve satinalmanin  heniiz
rutinlesmemis olmasi satinalma karar siirecinde yer alan
kisilerin yiiksek bir psikolojik risk algilamalarina sebep
olmaktadir [12]. Bu nedenle isletmede satinalma
stirecinin rutin hale getirilmesi ve yapilacak islerin siraya
konmasi satinalma merkezinde yer alan elemanlarin daha
az risk algilamalarint saglamaktadir.  Aksi takdirde
satinalma merkezinde yer alan elemanlar ne zaman ne
yapmalart gerektigine karar vermek zorunda kalacak, bu
durumda ise elemanlar arasinda anlagmazlik, uyumsuzluk
ve iktidar kavgalarinin olusmasi kaginilmaz olacaktir.
Ayrica satinalma stirecinin asamalari yeni
olusturulacagindan, tiim islemlerin diigiiniilmesi ve
faaliyete gecirilmesi uzun bir zaman alarak onemli bir
zaman kaybina sebep olabilir.

Table.2. Endiistriyel Satinalma Davranisinda Risk Azaltma
Stratejileri

¢ Kaynak bagimlihg:

e Rakip liriinlerle karsilagtirma

e Taninmig bir tedarik kaynagini segme

e Tanmmis bir tirlinii segme

e Tedarik kaynagmin mevcut misterileri ile
temasa gegme

o Isletme tarafindan daha 6nce kabul gormiis
tedarik kaynaklarini segme

¢ Etkin bir satinalma prosediirii uygulama

s Kararm grup tarafindan verilmesi

e Fazla sayida tedarik
degerlendirme

e Coklu tedarik (multiple-sourcing) yontemi
ile satinalma

e Degerlendirme ve satinalmada kantitatif
tekniklerin kullaniimast

e Garanti verilmesi

o Sozlesmeye uyulmamast durumunda ceza
uygulama

e s arkadaslarinin fikirlerinin alinmasi

o Orta veya list yonetimden onay alinmasi

e Tedarik kaynaginin ofisini veya fabrikasini
ziyaret etme

¢ Mevcut tedarik kaynagi ile iletisim kurma

e Dergi, brosiir, katalog gibi basili yaymdan
bilgi edinme

s Karar vermekten kagimma

e Zaman ve maddi yatirimi en aza indirgeme

kaynagm

Kaynak: Arslan, F. Miige, “Endiistrivel Satinalma Davranismda Risk
ile Tedarik Kaynagr Bagimiihgr Arasndaki iligki ve Bir Uygulama”,
Yayinlanmanms Doktora Tezi, Marmara Universitesi. Sosyal Bilimler
Enstitiisti, 1999, 5.67 'den adapte edilmigtir.

Satinalma kararimin bir grup tarafindan veriliyor
olmasi, satinalma isleminde yer alan kisilerin algiladiklari
kisisel riski onemli ol¢tide azaltmaktadir. Kigiler bir
grup i¢inde karar alirken, kendi kisisel risklerini azaltmak
icin sorumlulugu diger grup elemanlarina aktarmaya veya
riski paylasmaya cahligirlar [13].  Bu nedenden dolayi
onemli ve riskli alimlarda satmalma merkezinde yer alan
eleman sayis1 artirihir, boylece risk bir¢ok kisi arasinda
paylastirtlarak elemanlarin daha az risk algilamalan ve
daha rahat hareket etmeleri saglanir.

[sletmeler tarafindan kullanitan bir diger risk
azaltma stratejisi, satin almada miimkiin oldugunca g¢ok
sayida tedarik kaynagmi degerlendirmeden gegirmektir.
Yapilan arastirmalara gore, riskin yiiksek oldugu ve
yiiksek yatirim gerektiren durumlarda isletme, daha fazla
sayida satictyt  degerlendirmeye almaktadir [14].
Ozellikle satin almacak tiriin isletmeye ilk defa satin
alintyorsa, miimkiin  oldugunca ¢ok alternatif
degerlendirilmektedir [11]. Satinalma isleminde ne kadar
¢ok bilgi toplanir, ne kadar ¢ok satici ile temasa gegilirse,
o derecede saglikli karar verilir, dolayisiyla algilanan risk
azalr.
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Isletmeler satmalma kararinda riski dagitmak igin
ve yanlis bir tedarik kaynagmi segme olasilifina karst
coklu tedarik (multiple-sourcing) kullanma egilimindedir
[8]. Coklu tedarik, bir iiriin satin alinirken ayni anda
birka¢ satici ile anlasarak, hepsinden alim yapilma
islemidir. Boylece herhangi bir satict ile bir problem
yasanmasi durumunda onunla iligki hemen kesilip, diger
saticilardan alima devam edilebilmektedir.  Ureticiler
ozellikler dretimlerindeki kilit iiriinlerin alimi igin bu
yontemi tercih etmektedir. Bu sayede bir aksilik
oldugunda tiretim higbir sekilde aksamamaktadir.

Reeder, Brierty ve Reeder yaymnlamis olduklar:
kitaplarinda satici analizi ve segimi ile ilgili ve genellikle
deger analizini de igeren kantitatif yontemler sayesinde en

uygun tedarik kaynagmin  segilebilecegini ifade
etmislerdir [8]. Birgok isletme tedarik kaynaklarini
kantitatif tekniklerle degerlendirme yapmakta ve

matematiksel veriler kullanarak objektif ve dogru kararlar
verebilmektedir. Tedarik kaynagi (satici) onem verilen
konularda — &rnegin {irlin kalitesi, liriiniin teknolojik
Ustiinliigli, Urtinin mevcut drinlere uyum saglamasi,
teslimat sartlari, teslimat siiresi, fiyat, satig sonras1 bakim
onarim ve destek hizmetleri, vs. — puanlanir ve en yiiksek
puani alan satici segilerek algilanan risk Snemli dlgiide
azaltilabilir.

Saticilar ¢ogu zaman alicilan ikna edebilmek igin
satmakta olduklari driinlere garanti vermektedir.
Ozellikle pazarda yeni olan tedarik kaynaklari, etkin bir
strateji olarak tekliflerinde garanti sartlarma yer vererek
alicilarm giivenini saglamaya c¢alisir [12].  Garanti
olanaklarmnm sunulmasi, alict isletmenin olasi kayiplarina
kars1 bir teminat olusturarak daha kolay karar vermelerini
saglamaktadir.

Garanti teminatt verilmesinin bir bagka sekli,
projenin zamaninda teslim edilmemesi ve/veya lriinlerin
beklenilen sekilde performans géstermemesi durumunda
satictya ceza uygulanmasidir.  Ozellikle ihale usulit
alimlarda, karsilikli imzalanan sézlesmelerde mutlaka
cezai uygulamalar ile ilgili bir madde yer almaktadir. S6z
konusu cezai uygulamalar aliciya giiven verdiginden,
onemli bir risk azaltma stratejisidir. Satic1 igletmeye
verilen ceza genellikle yiiklii bir para cezasidir.

Satinalma karar1 verirken karar veren elemanlar
bazen algiladiklari riski azaltmak i¢in, is arkadaslarinin
fikirlerini  almaktadir  [10].  Ozellikle fikirlerine
giivendikleri arkadaslarina danisarak elemanlar daha
dogru bir karara varabilir.

Benzer bir sekilde, karar veren kisiler satinalmada
algiladiklart riski tamamen baska kisilere yiiklemek igin,
orta veya uist kademe yoneticilerin onaymi alma yoluna
gitmektedir [5]. Boylece yanlis bir Kkarar igin
suclanilmalari durumunda savunmalari hazir olacaktir.
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Sik  kullamilan ve en o6nemli risk azaltma
stratejilerinden biri, birlikte is yapilmast diistiniilen

tedarik  kaynagnin  isletmesinin, tesisinin = veya
fabrikasinin ziyaret edilmesidir [15]. Saticinn ofisinin
yeri, dekorasyonu, bilyukliigti, kullamlan aletlerin

teknolojik yeniligi, temizligi, c¢alisanlarmn birbiri ile
iliskileri, vs., aliciya belirli ipuglan1 verir. Fabrikanin
ziyareti ise, TUriinlerin nasil uretildigi, teknolojik
itstiinliikleri, iiretimde kullanilan makinelerin verimliligi,
is¢ilerin durumu, vs., alicmin saticiyr daha iyi tanimasina
olanak vererek daha rahat karar vermesine firsat tanir. Bu
tiir iliskiler ayrica her iki taraf arasinda belirli bir
samimiyetin olusmasim sagladigmmdan tercih edilen bir
davranistir.

Isletme yeni bir fiiriin satin alacagi zaman
genellikle ilk 6nce mevcut tedarik kaynaklari ile temasa
gecip onlardan teklif ister. Halihazirda is iligkisi icinde
bulunulan bir tedarik kaynagi ile tekrar alig-veriste
bulunmanm avantaji ¢oktur. iliskinin en ©nemli
unsurlarindan  biri, karsihkli  gitven  duygusunun
olusturulmasidir. Is hayatinda giiven duygusu, taraflarin
birbirini istismar etmesini engeller ve uzun dénemli bir
iliskinin olugmasina sebep olur [16]. Endiistriyel
satinalma davranigmda alict ile satici arasinda uzun
donemli bir iligki olusturuldugunda giiven duygusu
artigindan igletmenin teslimat, kalite, miktar, fiyat, vs.,
konularmndaki kuskular1 azalmaktadir.

Karar verme asamasinda girisilen islerin en
baginda bilgi toplamak gelmektedir.  Risk azaltma
stratejilerinin bityiik bir kismi bilgi toplama baslig1 altinda
yer almaktadir — 6rmegin, rakip triinlerin karsilastiriimasi,
tedarik¢inin mevcut miisterileri ile temasa gecip bilgi
toplama, yiiksek sayida tedarik kaynagim
degerlendirmeye alma, vs. Yapilan arastirmalara gore, bir
satinalma isleminde risk artik¢a, bilgi edinme cabalari da
artmaktadir [15]. Satinalma ihtiyaci dogdugunda
isletmenin satinalma merkezinde yer alan elemanlar ilk
once bilgi toplamak igin brosiir ve dergileri incelemeye
baslar. Pazarda ne tiir tirtinlerin bulundugu, bu iiriinleri
hangi treticilerin tirettigi, hangi saticilarin ne tiir iiriinler
tasidigl, vs., dergi ve kataloglar incelenerek rahatlikla
hizli ve ucuz bir sekilde tespit edilebilir. Onemli ve etkili
bir bagka bilgi kaynagi ise, tiglincii sahislardan, kulaktan
kulaga edinilen bilgilerdir.

En basit ve hizh risk azaltma stratejilerinden biri,
karar vermekten kagmmaktir [13]. Bu sayede karar verici
higbir riske girmeyerek, yanlis bir karar verme
olasihgindan kacinmig olur. Bu strateji, satinalma
isleminin ertelenebilecegi durumlar i¢in gecerlidir. Satin
alinacak firiine acilen ihtiyag bulunmas: durumunda,
yanlis bile olsa, bir karar verilmesi zorunlu olmaktadir.

Satinalma merkezinde yer alan bir eleman karar
vermede miimkiin oldugunca az zaman harcayarak ve
maddi yatinmlarini en aza indirgeyerek, olast kayiplar
minimize edebilir [13]. Bazi isletmeler séz konusu risk
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azaltma stratejisini kullanarak en ucuz teklifi veren
tedarik kaynagimi seger ve onunla is yapar. Ancak bazen
en ucuz drinler satin almarak, iriin ve hizmetin
kalitesinden 6diin vermek gerekebilmektedir. Bu nedenle
en ucuz teklif degerlendirilirken, iiriin ve hizmetin
kalitesinin tatminkar olmasina dikkat edilmelidir.

V. SONUC

Satinalma iglemi her isletme i¢in onemli bir karar
merkezidir ¢iinkii yitksek masraf ve. maliyetler soz
konusudur. Endiistriyel satinalma davranisinin bir bagka
gnemi ise, satin alman iriiniin veya hizmetin dogrudan
veya dolayl olarak isletmenin kendi tirettigi Giriinleri veya
hizmetleri etkilemesidir. Satin alinan iriin ne kadar iyi
performans gosterir, ne kadar mevcut tiretim sistemine
uyum saglarsa, o derecede iiretilen riinii olumlu yonde
etkiler. Dolayisityla satinalma isleminde verilecek bir
karar isletme i¢in hayati énem tagimaktadir.

Satinalma isleminin énemi, verilecek kararin dogru
olmasmi da zorunlu kilmaktadir. Ancak, her satinalma
islemi birgok Dbelirsizlikler ve olas1 kayiplar
barmdirmakta, diger bir ifadeyle risk igermektedir. Bu
durumda, isletmelerin yapmasi gereken, satinalma karar
siirecinde mevcut bulunan riskleri en aza indirmektir.
Dolayistyla, risk azaltma stratejileri kullamlarak risk
minimize edilebilir ve mimkiin olan en dogru karar
verilebilir. Her isletme o anki satinalma durumuna bagli
olarak belirli risk azaltma stratejileri kullanmalidir.
Omegin, mevcut tedarik kaynagina bagh kalabilir,
miimkiin oldukga cok bilgi toplayabilir, rakip triinleri
birbiri ile karsilastirabilir, etkin bir satinalma prosedtirii
uygulayabilir, saticinin ofisini veya fabrikasmi ziyaret
edebilir, vs. Bahsedilen tiim risk azaltma stratejileri ¢ok
kolay uygulanabilmektedir ancak isletmelerin s6z konusu
stratejilerin risk azaltmadaki onemini kavramasi ve
bunlart tesadiifen degil, bilingli olarak ylriitmeleri
isletmeye 6nemli yararlar saglayacaktir.
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