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Orgiitsel Satin Alma Davranisi Olgeginin Tiirkge’ye Uyarlanmasi

The Adaptation of Organizational Buying Behavior Scale to Turkish

Ozet

Bu aragtirmanin amaci, Bunn (1994) tarafindan gelistirilen 6rgtitsel satin
alma davranigi dlgeginin Tirkge'ye uyarlanarak gegerliginin ve glivenirliginin
ortaya konmasidir. Olgegin Tiirkge'ye cevrilmesinde ileri geviri teknigi kulla-
nilmigtir. Aragtirmanin 6rneklemini imalat sektoriinde faaliyet gosteren
firma yoneticileri olugturmaktadir. 358 firma yoneticisinden elde edilen ve-
riler kesfedici faktor analizi ve dogrulayici faktor analizine tabi tutulmustur.
Analizler neticesinde 6lgegin dort faktorli (yontem kontroli, gelecege odak-
lanma, bilgi arastirma, analiz tekniklerini kullanma) yapisinin model uyum
degerlerinin iyi dizeyde oldugu ve bu yapinin dogrulandig tespit edilmistir.
Olgegin i tutarlilik katsayisi Cronbach alfa 0,89 olarak bulunmustur. Bu bul-
gular 11ginda, uyarlanan érgutsel satin alma davranisi 6lgeginin gegerli ve
glivenilir bir 6lgiim araci oldugu ortaya konmustur.

Abstract

The purpose of this study is to demonstrate the validity and reliability of
Bunn’s (1994) organizational buying behavior scale by adapting it to Turkish.
Advanced translation technique was used in the translation of the scale into
Turkish. The sample of the study consists of firm managers from manufac-
turing sector. Data obtained from 358 firm managers were subjected to
exploratory and confirmatory factor analysis. Results revealed that the mo-
del fit indices were satisfactory and four factor (procedural control, proac-
tive focus, search for information, use of analysis techniques) construct was
confirmed. The internal consistency coefficient Cronbach Alpha was calcu-
lated as 0,89. In that sense, it can be stated that the adapted organizational
buying behavior scale is a valid and reliable measurement tool.
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1. Giris

Endustriyel pazarlarda faaliyet gosteren firmalarin ilgilendigi konularin basinda orgitsel satin alma davranisi
yer almaktadir. Orgiitsel satin alma davranisinin firmalar icin stratejik bir giic unsuru ve performans 6nciilii haline
geldigi ifade edilmektedir (Humphreys, Li ve Chan, 2004; Cousins, Lawson ve Squire, 2006). Bu baglamda, orgiitsel
satin alma davranigi endistriyel pazarlama literatiiriinde pek ¢ok ¢alismaya konu olmakta ve satin alma davranigi-
nin anlasiimasi oldukga 6nem arz etmektedir (Choffray ve Lilien, 1978; Moriarty ve Spekman, 1984; \lyas ve Wo-
odside, 1984; Anderson, Chu ve Weitz, 1987; Hunter, Bunn ve Perreault, 2006; Alejandro, Kowalkowski, Ritter,
Marchetti ve Prado, 2011; Kavak, Tungel ve Ozy6riik, 2015; Coric, Anic, Rajh, Rajh ve Kurnoga, 2017). Orgiitsel satin
alma davranisi anlik bir islemden ziyade karmagik bir islemdir ve 6rgit Gyelerinin satin alma durumunu tanimladik-
lari; alternatif marka ve tedarikgileri degerlendirip sectikleri tiim faaliyetleri icermektedir (Webster ve Wind, 1972).
Satin almaya yonelik gesitli karar stireci modelleri (Webster, 1965; Robinson, Faris ve Wind, 1967; Webster ve
Wind, 1972; Kelley, 1974; Bradley, 1977; Wind, 1978) orglitsel satin almada gerceklestirilen faaliyetlere yonelik
temel bir gerceve olusturmakta ve satin almanin gesitli asamalardan olustugunu 6ne stirmektedir. Webster (1965)
satin almanin; problemin fark edilmesi, satin alma sorumlularinin belirlenmesi, arastirma ve segim stireci olmak
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Uzere dort asamadan olustugunu belirtmektedir. Robinson, Faris ve Wind’ e (1967) gore; ihtiyacin fark edilmesi,
Uriin ozelliklerinin belirlenmesi, ozelliklerin tanimlanmasi, kaynaklarin arastiriimasi, tekliflerin alinmasi, tekliflerin
degerlendirilmesi, siparis rutininin secilmesi ve performans geri bildirimi satin alma karar siirecinin agamalarini olus-
turmaktadir. Satin alma karar siirecine yonelik diger modeller (Webster ve Wind, 1972; Kelley, 1974; Bradley,1977,
Wind, 1978) incelendiginde Webster ve Wind (1972) ile Kelley'in (1974) bes asamali; Bradley'in (1977) dort;
Wind'in (1978) ise on iki asamali bir satin alma karar stireci modeli ortaya koydugu ve bu asamalarin kapsaminin
Robinson ve arkadaslarinin (1967) asamalar seti ile benzerlik gosterdigi belirlenmistir.

Satin almaya yonelik s6zii edilen karar sireci modelleri incelendiginde, érgiitsel satin almada yer alan asama-
larin sayisi ile ilgili fikir birligi bulunmadigi anlagilmaktadir. Ayni zamanda, satin almaya yonelik 6ne siiriilen asama-
larda hangi faaliyetlerin gerceklestirileceginin agikga ortaya konmadigi goriilmektedir. Bunn (1993) tarafindan bu
durum karar stireci modellerinde yer alan agamalarin oldukga kavramsal kaldigi ve ampirik olarak yeterince destek-
lenmedigi seklinde ifade edilmektedir. Bu dogrultuda, Bunn (1994) alicilarin satin alma faaliyetlerini yontem kont-
rolli, gelecege odaklanma, bilgi arastirma ve analiz tekniklerini kullanma olmak tizere dort boyutlu bir yapi ¢cerge-
vesinde kavramsallastirmis ve bu dort boyuttan olusan bir orgiitsel satin alma davranisi 6lcegi gelistirmistir. Bura-
daki amag, alicilarin satin alma karar stirecinde gercekte ne yaptiklarini ortaya koymaktir. Yontem kontrold, satin
alma kararinin degerlendirilmesinde orgiitte belirlenen politikalar, prosediirler veya islem emsallerinin ne dlclide
kullanildigini belirtmektedir (Bunn, 1993). Gelecege odaklanma, firmanin satin alma hedeflerini sahip oldugu ku-
rumsal hedeflere gore belirlemesi olarak ifade edilmektedir (Bunn, 1994). Bilgi arastirma, alici firmanin satin alma
kararyla ilgili olarak kaynaklari belirlemek ve takip etmek icin firmanin i¢ ve dis ¢evresini izleme ¢abasi olarak ta-
nimlanmaktadir (Moon ve Tikoo, 2002). Analiz tekniklerini kullanma, alternatif tedarikgileri degerlendirebilmek igin
alicilarin analiz tekniklerini kullanma 6l¢iisii olarak ifade edilmektedir (Hunter ve digerleri, 2006). ilgili literattir ince-
lendiginde, 6rgitsel satin alma davranisinin 6lgimiinde Bunn (1994) tarafindan gelistirilen bu 6lgegin bitiin olarak
veya oOlcekteki boyutlarnn bagimsiz olarak cesitli calismalarda (6rn: Bunn ve Liu, 1996; Woodside, Liukko ve Vuori,
1999; Bunn, Butaney ve Hoffman, 2001; Park ve Bunn, 2003; Moon ve Tikoo, 2002) kullanildig goriilmektedir.

Yerli yazin incelendiginde, endustriyel pazarlama alanindaki ¢alismalarda orgitsel satin alma davranisinin
onemli bir yere sahip oldugu ve bircok arastirmaci tarafindan ele alindigi goriilmektedir (Arslan, 2000; Kavak, 2000;
Bahce, 2006; Tektas, 2008; Altuntas ve Tuna, 2012; Yilmaz ve Ercis, 2012; Bastug ve Deveci, 2013; Kavak ve digerleri,
2015; Ozcelik ve Akyol, 2017; Strugo, 2021). Buna ragmen, yerli yazinda érgiitsel satin alma davranisinin élciimiine
yonelik gelistiriimis ya da Tirkce’ye uyarlanmis bir dlgek olmadigi belirlenmistir. Orgiitsel satin alma davranisinin
genellikle 6ncillerine (6rn: Bastug ve Deveci, 2013; Kavak ve digerleri, 2015; Strugo, 2021) ve satin alimlarda satin
alma merkezinin yapisina (6rn: Bahge, 2006) odaklanan bu calismalarda, firma faaliyetlerinin satin alma karar sireci
modelleri cergevesinde kavramsal olarak ele alindigl ve net bir 6lglim aracinin kullaniimadigi gériilmektedir. Bunun
yani sira, bazi ¢alismalarda (6rn: Kavak, 2000; Tektas, 2008; Yilmaz ve Ercis, 2012; Ozgelik ve Akyol, 2017) satin alma
davranisinin bilgi kaynaklarini kullanma yontiyle ele alindigi ve 6lglldigu tespit edilmistir. Satin almanin gesitli aga-
malardan olusan karmasik bir stire¢ oldugu g6z 6niinde bulunduruldugunda; bilgi kaynaklarini arastirma yoniyle
satin alma davranisini dlgmenin oldukga dar kapsamli oldugu ifade edilebilmektedir. Bu gercevede, firmalarin satin
alma davranisina yonelik aragtirmalarda kullanilabilecek gegerli ve glivenilir bir 6lglim aracina ulagilamamis olmasi,
Bunn (1994) tarafindan gelistirilen 6rgutsel satin alma davranisi 6lgceginin Tirkge'ye uyarlanmasi icin motivasyon
olusturmaktadir. Orgiitsel satin alma davranisi 6lgeginin farkli kiiltiirlerde gecerlik ve giivenirlik galismasinin yiiri-
talduga bilinmektedir (6rn: Moon ve Tikoo, 2002). Bu baglamda, literattirde kabul gérmis bir élgek olmasinin ya-
ninda zaman ve maliyet agisindan da daha énceden farkli bir kiltlirde gelistirilmis olan bu 6lgegin uyarlanmasi uy-
gun goritlmektedir. Bu dogrultuda, bu arastirmanin amaci, Bunn’un (1994) gelistirmis oldugu 6rgutsel satin alma
davranisi 6lgeginin Tiirkge'ye uyarlanarak; gegerlik ve giivenirliginin belirlenmesidir. Orgiitsel satin alma davranigi
Olgeginin Turkge’ye uyarlanmasi dogrultusunda endstriyel firmalarin satin alma davraniginin ve bununla iliskili olan
unsurlarin incelenmesinde kullanilabilecek gecerli ve glivenilir bir dlgme araci ile yerli yazinda s6zii edilen eksiklikler
giderilecek ve literatiiriin gelisimine katki saglanacaktir.
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Belirtilen amaca uygun olarak, arastirmada oncelikle 6lgek uyarlamanin gerekliligi Gizerinde durulmaktadir.
Sonrasinda orgutsel satin alma davranisi ve boyutlarina yonelik bilgi verilmekte; ardindan orgiitsel satin alma dav-
ranisi 6lceginin uyarlama slireci, gegerlik ve giivenirlik analizlerine yonelik bilgiler ile sonug, tartisma ve neriler su-
nulmaktadir.

2. Olgek Uyarlamanin Gerekliligi

Olgek uyarlama, dlceklerin gelistirildikleri kiiltiirden farkli olarak diger kiiltiirlerde kullanilabilmesi icin 6lcegin
kullanilacag yeni kltiire ne derece uygun oldugunu irdeleyen, s6z konusu yeni kiltiirdeki 6lgege ait psikometrik
ozelliklerin yeterliligini belirlemeyi amaglayan, farkl bir kiiltlire gore 6lgegin evirisinin yapildigi bir siireg olarak ta-
nimlanmaktadir (Giivendir ve Ozkan, 2015: 24). Ozellikle bati kiiltiiriinde gelistirilen 6lgeklerin orijinal dilinde olus-
turulurken her ne kadar gegerlik ve glivenirligi kanitlanmis olsa da kdilttirel gegmisi, tlkesi ve dili farkh olan uyarlan-
diklari kiiltiirlerde gegerliginin ve giivenirliginin tespit edilmesi &nem arz etmektedir (Aksoy ve Ozsomer, 2007; Ak-
bas ve Korkmaz, 2007). Ornegin, Bayik ve Giirbiiz (2016) farkli bir dilde gelistirilmis bir 8lcegin Tiirkiye rnekleminde
kullanilabilmesi icin sistematik bir sekilde Tiirkce’ye uyarlama isleminin yapilmasi; 6lcegin Tirkiye 6rnekleminde
psikometrik 6zelliklerinin ortaya konmasi gerektigini belirtmektedir. Sistematik bir sekilde uyarlanmis 6lgeklerin
varlig, veri toplama araglarinin nitelikli olmasini saglamakta; dolayisiyla toplanan verinin niteligini de etkilemektedir
(Capik, Goziim ve Aksayan, 2018).

Literatiirde standartlastiriimis ve dogrulanmis élgeklerin kullaniimasinin nemi vurgulanmakta ve 6lgek uyar-
lamanin avantajlar ele alinmaktadir (Yasir, 2016). Uyarlanmis 6lcegin kullanimi yeni bir 6lgek gelistirmeye kiyasla
zaman tasarrufu saglamanin yaninda; verilerin genelleme yetenegini arttirmakta ve 6lgiim yapilan toplumlar ara-
sinda benzerlik ve farkliliklarin arastinimasina imkan saglamaktadir (Hambleton ve Patsula, 1999; Capik ve digerleri,
2018). Bunun yani sira, kabul gormus ve uyarlanmis bir lgege -6zellikle orijinal 6igek iyi biliniyorsa- yonelik gliven
duygusunun, gelistirilecek yeni bir 6lcege gore daha fazla oldugu belirtilmektedir (Hambleton ve Patsula, 1999).

Bu bilgiler dogrultusunda bu arastirmada, endustriyel pazarlama yazininda gelistirilmis ve kabul gérmis olan
orgltsel satin alma davranisi 6lceginin Tlrkce uyarlamasi yapiimaktadir. Boylece, bati kiiltliriinde gelistirilmis; ge-
cerligi ve glivenirligi kanitlanmis bu 6lcegin Tirkiye drneklemine ne derece uygun oldugu ve bu yeni kiiltiirde psi-
kometrik 6zelliklerinin ne derece yeterli oldugu belirlenmis olacaktir.

3. Orgiitsel Satin Alma Davranisi

Orgiitsel satin alma davranis, belli bir zaman icinde gerceklesen cesitli 6rgiitsel Giyelerle ve tedarikcilerle olan
iliskileri kapsayan karmasik bir karar alma ve iletisim strecidir (Ronchetto, 1989). Bu siirecin, orglit iyelerinin satin
alma durumunu tanimladiklari, alternatif marka ve tedarikgileri belirledikleri, degerlendirdikleri ve sectikleri tim
faaliyetleri icerdigi belirtiimektedir (Webster ve Wind, 1972). Orgiitsel satin alma yéntem kontrolii (procedural
control), gelecege odaklanma (proactive focus), analiz tekniklerini kullanma (use of analysis techniques) ve bilgi
arastirma (search for information) faaliyetleriyle kavramsallastinimaktadir (Bunn, 1993; 1994; Hunter ve digerleri,
2006). Bu faaliyetlere yonelik bilgiler asagida detayli bir sekilde ele alinmaktadir.

3.1. Yontem Kontrolii

Yontem kontroll, 6rgitte belirlenen politikalarin, prosediirlerin veya islem emsallerinin satin almaya yonelik
degerlendirmeleri ne 6l¢iide yonlendirdigini belirtmektedir (Bunn, 1994). Orgiitsel alicilarin satin alma kararinda
meydana gelen eylemler, 6rglitte mevcut olan performans standartlarina veya belirlenmis prosediirlere dayan-
maktadir. Esasinda tiim satin alma dongiisii isletme prosediirlerinden, belgelerden ve kayitlardan olusmaktadir
(Bunn, 1993).

Firmalar satin aldiklar iriinlere gore cesitli prosediir ve politikalar gelistirebilmektedir. Ornegin bir firma ihtiyag
duydugu herhangi bir sermaye ekipmani alimiile ilgili yazil bir politika belirleyebilmektedir. Bu yazili kurallar gerge-
vesinde satin alma stireci yonlendirilmekte ve bir ihtiyag olustugunda bu kurallar kilavuzluk etmektedir. Bununla
beraber, biitiin 6rgiitsel satin alimlar standart dongliyi takip etmemektedir. Pek ¢ok satin alma kararinin, 6zellikle
karar siirecini yonlendiren formel bir politika olmadig durumlarda, “temel kurallara” gore verildigi gorilmektedir.
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Temel kurallar, teori yerine pratik deneyime dayali olarak kolayca 6grenilebilen ve kolayca uygulanabilen bir pro-
sediir veya standardi ifade etmektedir. Yoneticiler karar vermelerini kolaylastirmak ve durumun karmasikligi ile
basa ¢cikmak icin bu temel kurallan gelistirmektedir. Bu tiir basitlestirmeler karar sezgiselligi, bilissel senaryolar veya
karar verme stilleri olarak ifade edilmekte ve alicilarin kendi informal prosediirlerini takip ettigi séylenebilmektedir.
Firmalarda prosediirlerin veya karar vermenin kisa yollarinin bulunmasinin amaci, firma yonetimine diger satin
alimlan etkileyen durumsal faktorlere odaklanmak igin zaman yaratmaktir (Bunn, 1994; Hunter ve digerleri, 2006).
Karar verme stirecinde kullanilan kestirme yollar (heuristik), bilgiyi 6rgiitlemeyi sistematik olarak kolaylastirmaktir
(Bunn, 1987).

3.2. Gelecege Odaklanma

Gelecege odaklanma, satin alma analizinin ve tedarik kaynagi se¢iminin firmanin uzun vadeli ihtiyag-
larina odaklanma dizeyi olarak ifade edilmektedir (Hunter ve digerleri, 2006). Gelecege odaklanmada,
firmanin stratejik hedefleri ve uzun vadede ihtiyaglari gbz 6niinde bulundurulmaktadir. Bu satin alma
davranisinda, satin alma faaliyetlerinin firmanin stratejik planiyla uyumlu olmasi ve bu plan dahilinde
gerceklestirilmesi gerektigi savunulmaktadir. Bir diger deyisle, firmalar stratejik planlari dogrultusunda
satin alma stratejilerini belirlemektedir (Bunn, 1994). Satin alma sirecindeki strateji odakli alicilar daha
fazla ve farkli bilgi tiriine agik olmanin yaninda satin almaya yonelik degerlendirmelerini daha ¢ok stra-
tejik performans olcgitlerine gore yapmaktadir. Bunun yani sira, uzun donemli tedarikgi iliskilerinin 6ne-
mine ve makro c¢evreyle ilgili konulara daha duyarli ve tedarikci degerlendirme kriterlerinde tedarikginin
deneyimine fiyat kriterinden daha ¢ok 6nem vermektedir (Spekman, Stewart ve Johnston, 1995).

Gelecege odakli satin alma, stratejik/proaktif satin alma faaliyetleri ile 6rtismektedir (Rodrigues,
Fernandes ve Martins, 2006). Stratejik satin alma yaklasimina goére satin alma, 6rgitiin uzun vadeli he-
deflerine ulasabilmesi icin planlama, uygulama ve kontrol etme islemlerinden olusmaktadir. Bu bag-
lamda, satin alma amaglarinin 6rgitiin kurumsal amaglariyla uyumlastirilmasi gerekmektedir (Carr ve
Pearson, 1999). Bir diger agidan stratejik satin alma, tedarikgilerin proaktif (gelecege odakl) olarak yo-
netilmesini ve diizenli olarak degerlendirilmelerini icermektedir. Bu tiir faaliyetler uzun vadeli olarak ha-
zirlanmis formel ve yazili satin alma planlarini icermektedir. Stratejik satin alma, satin alma planinin ha-
zirlanmasinda satin alma birimi ¢alisanlari ile diger fonksiyonlarin yoneticileri arasinda isbirliginin yapil-
masini, stratejik tedarikgilerin belirlenmesini ve onlarla yakin isbirliginin planlanmasi faaliyetlerini kap-
samaktadir (Zazulina, 2010).

3.3. Bilgi Arastirma

Bilgi arastirma, satin alma karariyla ilgili tim bilgi kaynaklarini elde etmek igin alici tarafindan yiru-
tilen eylem olarak tanimlanmaktadir (Bunn ve Clopton, 1993). Satin alma siirecinin asamalarindan biri
olarak belirtilen bilgi arastirma gergevesinde ulasilan bilgi kaynaklarinin, firmalar igin olduk¢a degerli ol-
dugu vurgulanmaktadir (Weiss ve Heide, 1993; Bunn, 1993). So6zii edilen bilgi kaynaklari kataloglar, ticari
dergilerdeki reklamlar, firma personeli, diger firmalardaki satin alma personeli, endistriyel fuarlar ile
saticilarin saticilarini icermektedir (Webster, 1965). Bununla birlikte, dogrudan posta, basin bultenleri,
gazete reklamlari, mesleki ve teknik konferanslar, ticari haberler ve agizdan agiza iletisim de bilgi kay-
naklari arasindadir (Sheth, 1973). Satin alma stirecinde kullanilan bu bilgi kaynaklarinda, bilgi teknoloji-
lerindeki gelismeler dogrultusunda degisimler olmaktadir. Alicilar igin 6zellikle internet kullaniminin yay-
ginlagsmasiyla bilgi kaynaklari siniflandirmasina yenileri eklenmistir. Etkilesimli web siteleri, haber pano-
lari, kitlesel e-mailler, bilgi amagli web siteleri endistriyel alicilarin kullanabilecegi yeni bilgi kaynaklari
arasindadir (Deeter-Schmelz ve Kennedy, 2002). Bunun yani sira, sosyal aglar cergevesinde 6zellikle sos-
yal medya alicilarin satin alma slirecinde kullandig1 dnemli bir bilgi kaynagi haline gelmistir (Muller, Pom-
meranz, Weisser ve Voigt, 2018).

Satin alma siirecinde bilgi arastirma c¢abasi; kullanilan kaynaklarin sayisi, baglanti kurulan tedarikgi
sayisl veya cesitli kaynaklarin birlikte kullaniimasinin sagladigi katkiyla 6lgtilmektedir (Bunn, 1994).
Ozannne ve Churchill (1971) calismalarinda hem kullanilan kaynak sayisini hem de cesitliligini dikkate
almaktadir. Kaynak sayisi satin alma siireci boyunca karar grubu tarafindan ele alinan tim kaynaklari ve
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onlarin baglantilarini ifade etmektedir. Cesitlilik ise kaynaklarin alt kategorilere ayrilmasindan kaynak-
lanmaktadir. Bir satis elemani tarafindan yapilan Gg ziyaret gesitlilik olarak bir, kaynak sayisi olarak Ggtdr.
Ulasilan bilgi kaynaklarinin sayisi arttik¢a, degerlendirme setinde daha fazla alternatif yer aldigini belir-
tilmektedir (Dholakia, Johnson, Della Bitta ve Dholakia, 1993). Farkh kaynaklardan gelen bilgiler, daha
fazla Grtiintn degerlendirilmesinde ve degerlendirme setinde tutulmasinda kullaniimaktadir.

3.4. Analiz Tekniklerini Kullanma

Analiz tekniklerini kullanma, satin alma kararini objektif olarak degerlendirmek icin alicilarin bigimsel
(formel) ve/veya nicel araglari ne 6lgtide kullandiklarini ifade etmektedir (Bunn,1993). Alicilar analiz tek-
nikleri kullanarak tedarik alternatiflerini degerlendirebilmektedir. Kullanilan bu analiz teknikleri maliyet
analizini, stok kontrol modellerini, similasyonu, yap ya da satin al analizini ve son yillarda kullanilan ya-
zilim programlarini igermektedir (Hunter ve digerleri, 2006).

Satin alma faaliyetlerinden analiz tekniklerini kullanma ve bilgi arastirma uygulamada bir arada kul-
lanilabilmektedir. Analiz teknikleri kullanilarak bir degerlendirme yapilmadan 6nce veri toplamak veya
ek bilgiye basvurmak gerekebilmektedir. Alicilar satin alma faaliyetini cevreleyen faktorleri rasyonel bir
bicimde ele alabilmek icin analiz tekniklerini kullanmaktadir (Bunn, 1993). Analiz teknikleri kullanmanin
temel avantaji; bilgiyi yapilandirmak, bilgiyi 6ncelikli kilmak ve boylelikle karar vermeyi kolaylastirmaktir.
Satin alma karariile ilgili mevcut bilgiler daha kapsamli veya karmasik oldugunda analiz araglarini kullan-
mak gerekmektedir. Satin alma karariyla ilgili daha ¢ok bilgi arastirmasi yapildiginda, bu karar i¢in analiz
tekniklerine daha ¢ok basvuruldugu ifade edilmektedir (Hunter ve digerleri, 2006).

4. Yontem

Bu arastirmanin amaci, Bunn (1994) tarafindan gelistirilen 6érgitsel satin alma davranisi dlceginin Tirkce'ye
uyarlanarak, gecerlik ve glivenirliginin tespit edilmesi oldugundan arastirmanin tasarimi olarak kantitatif arastirma
benimsenmistir. Olcek uyarlama siirecinde Hambleton ve Patsula (1999) tarafindan belirlenen élcek uyarlama
adimlari izlenmistir. Bu kisimda; calisma grubu, uyarlamasi gergeklestirilen 6lgek ve uyarlama siirecinde izlenen
adimlara yonelik bilgiler yer almaktadir.

4.1. Calisma Grubu

Arastirmanin verisi organize sanayi bolgelerinde faaliyet gosteren firmalarin satin alma stirecleri hakkinda bilgi
sahibi orta ve Ust diizey yoneticilerinden elde edilmistir. Arastirmanin ilk asamasinda Kastamonu Organize Sanayi
Bolgesinde faaliyet gosteren 55 firmanin yoneticisi ile pilot ¢alisma yaritilmektedir. Arastirmanin ikinci asama-
sinda Bursa, Ankara, Kastamonu, Karabiik ve Sinop illerinde organize sanayi bolgesinde faaliyet gosteren 358 fir-
madan kolayda érnekleme yéntemiyle veri elde edilmistir. Orneklemdeki firmalarin %65,6'sinin uluslararasi alanda
faaliyet gosterdigi; %88,3’Unln 50 ile 249 arasinda galisana sahip oldugu; %36,9'unun sektérdeki faaliyet suresinin
16-30yil arasi oldugu tespit edilmistir.

4.2. Veri Toplama Arac

Bu arastirmada kullanilan 6lgek Bunn (1994) tarafindan gelistirilmis olan dort boyutlu 6rgiitsel satin alma dav-
ranisi 6lgegidir. Bunn (1994) 1993 yilindaki calismasinda ortaya koydugu satin alma faaliyetleri (yontem kontrol,
gelecege odaklanma, bilgi arastirma, analiz tekniklerini kullanma) ile érgiitsel satin alma davranisini kavramsallas-
tinlmakta ve 6lgmektedir. Bunn’un (1994) 6rgiitsel satin alma davranisi dlgcegi yontem kontroli (10 madde), gele-
cege odaklanma (9 madde), bilgi arastirma (9 madde), analiz tekniklerini kullanma (10 madde) olmak izere toplam
4 boyut ve 38 maddeden olusmaktadir. Bu galismalari izleyen bir diger calisma, Hunter ve arkadaslarinin (2006)
¢alismasidir ve bu ¢alismada orgiitsel satin almada yer alan her bir faaliyetin 4’er maddeye indirgenerek olglildugl
belilenmistir. Bu ¢alismalar gergevesinde, bu arastirmada dort boyuttan olusan “6rgiitsel satin alma davranigi” 6l-
¢eginin Turkge’ye uyarlanmasi amaglanmaktadir. Bu dogrultuda uyarlanmasi amaglanan dlgekte; yontem kontroli
ve gelecege odaklanma boyutlar Hunter ve arkadaslarinin (2006) ¢alismasindaki 4’er maddeye indirgenmis daha
kisa versiyonu ile 6lglilmektedir. Bilgi arastirma ve analiz tekniklerini kullanma boyutlari igin ise, katiimcilara sunu-
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lan bilgi kaynaklarinin ve analiz tekniklerinin gesitliliginin daha fazla olmasi amaciyla Bunn’un (1993; 1994) ¢alisma-
larindaki maddeler uygun gorilmis; bilgi arastirma 10 madde ve analiz tekniklerini kullanma 9 madde ile 6lgtlmis-
tar.

4.3. Veri Analizi ve islem

Orgiitsel satin alma davranisi 8lceginin Tiirkge’ye uyarlanmasi, dlcegi gelistiren Bunn’den mail yoluyla alinan
izin dogrultusunda gerceklestiriimektedir. izin siirecinden sonra &lcegin uyarlama siirecine gecilmektedir. Olgek
uyarlama stirecinin ilk adimi dil gecerliginin tespit edilmesidir. Bu dogrultuda, dlcekte yer alan ifadeler ileri ceviri
teknigi kullanilarak Tiirkce’ye cevrilmistir. ileri geviri tekniginde bir ya da daha fazla cevirici ile dlgek kaynak dilden
hedef dile cevrilmektedir. Daha sonra hedef ve kaynak dildeki 6lceklerin denkligi baska bir cevirici grup tarafindan
incelenmektedir (Hambleton, 2005: 12). Bu arastirmada kullanilan 6lgek maddeleri alaninda uzman iki akademis-
yen tarafindan gevrilmistir. Sonrasinda, bir ingiliz dili ve edebiyati uzmani ile arastirmaci yapilan cevirileri karsilagtir-
migtir. Bu islemin ardindan, ingilizce ve Tiirkge 6lceklerin denkligi alaninda uzman iki farkl akademisyen tarafindan
degerlendirilmis ve gerekli goriilen diizeltmeler yapildiktan sonra iki firma yoneticisinden maddelerin anlasilabilir-
ligi konusunda goriis alinmistir. Bu islemler neticesinde élgegin ceviriislemi tamamlanmistir. Hacettepe Universitesi
Etik Komisyonu’ndan gerekli izinler alinmistir (Karar no: 35853172-300) ve imalat sektoriinde faaliyet gosteren 55
firmanin yoneticisi ile pilot uygulama gergeklestirilmistir. Pilot uygulama sonucunda 6ncelikle Cronbach Alfa deger-
leri incelenmistir. Buna gore, “gelecege odaklanma”, “bilgi arastirma ve “analiz tekniklerini kullanma” boyutlarinin
yeterli (a>0,60) diizeyde (Hair, Black, Babin ve Anderson, 2014: 125) ve “yontem kontrol(i” boyutunun ise kabul
edilebilir (a=0,50) diizeyde gilivenilirlige (Yasar, 2014) sahip oldugu tespit edilmistir.

Glvenirlik analizlerinin ardindan o6lgekte yer alan maddelere verilen cevaplarin bagimsizligini test edebilmek
icin Ki-Kare testi uygulanmistir (Kavak, 2013: 252). Ki-kare testi bulgulan dogrultusunda, cevaplari birbirinden an-
lamli diizeyde ayirt edilemeyen 6lcek maddeleri ¢ikariimistir. Bunun yaninda, pilot uygulamaya katilan firma yone-
ticilerinden elde edilen geri bildirimler neticesinde anlasiimasi zor olan dlcek maddelerinde diizenlemeler yapilimis-
tir. Sonug olarak, bilgi arastirma ve analiz tekniklerini kullanma boyutlarinin 5’er maddeden; yontem kontrolii ve
gelecege odaklanma boyutlarinin 4’er maddeden olustugu bir lcek ile arastirmanin ikinci asamasina gecilmistir.
Olcek maddeleri Tablo 1’de yer almaktadir. Alici firmalarin yoneticilerinden en son satin aldiklari iiriini diisiinerek
Olcekte yer alan maddeleri degerlendirmeleri istenmistir. Yontem kontrolii ve gelecege odaklanma boyutlan 5’li
Likert Tipi Olcek (“1:Kesinlikle Katilmiyorum”; “5: Kesinlikle Katiliyorum”) ile &l¢tilmiistiir. Bilgi arastirma ve analiz
tekniklerini kullanma boyutlan 5’li aralikli 6lcek kullanilarak (“1:Hi¢ Kullanilmadi”; “5: Cok Kullanildi”) élgtlmastar.

Pilot uygulamanin ardindan esas uygulamada 358 firmadan kolayda 6rneklem yontemi ile elde edilen veriler,
eksik veri ve normallik analizine tabi tutulmustur. Tespit edilen eksik veri diizeyi %5'in altinda olmasi nedeniyle
(Tabachnick ve Fidell, 2015: 63) eksik veriler ortalama deger ile tamamlanmistir. Verinin dagiliminin normal dagi-
lima uygunlugunun belirlenmesi iin basiklik ve ¢arpiklik degerleri incelenmektedir (Hair ve digerleri, 2014: 70). Bu
degerlerin £3 araliginda oldugu tespit edildiginden verinin normal dagilim gosterdigi ifade edilebilir (Kline, 2011:
63).

Orgiitsel satin alma davranigi dlgeginin yapi gecerliginin belilenmesinde dnce kesfedici faktdr analizi (KFA),
ardindan dogrulayici faktor analizi (DFA) uygulanmaktadir. KFA'da orglitsel satin alma davranisi 6lgeginde yer alan
maddelerin kendi boyutlarina yiiklenip yiiklenmedikleri belirlenmektedir. DFA’da ki-kare degeriile uyum indeksleri
(RMSEA, CFl, GFI) degerlendiriimektedir. Yapi gecerliginin belirlenmesinde ayni zamanda yakinsama ve ayrim ge-
cerlikleri de incelenmektedir (Fornell ve Larcker, 1981). Yakinsama ve ayrim gegerliginin belirlenmesinde kullanilan
bilesik glivenirlik (Composite Reliability-CR) ve ortalama agiklanan varyans (AVE) degerleri DFA araciligyla tespit
edilmektedir. Orgiitsel satin alma davranisi dlgeginin glivenirliginin belirlenmesinde Cronbach Alfa degeriile madde
toplam korelasyonlari degerlendirilmektedir.

5. Bulgular
5.1. Yapi Gegerligi

Bu arastirmada, orgitsel satin alma davranisi 6lgeginde yer alan maddelerin kendi boyutlarina yiiklenip yiik-
lenmediklerini tespit etmek i¢in uygulanan KFA’da temel bilesenler analizi ydntemi kullanilmistir. Bu dogrultuda ilk
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olarak, verilerin faktor analizine uygunlugunu degerlendirmek icin Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) ve Bartlett kiiresellik
testi uygulanmistir. KMO degerlerinin 0,60'tan yiiksek ve Bartlett kiiresellik testinin anlamli (p<0.05) olmasi verile-
rin faktor analizine uygun olduguna isaret etmektedir (Field, 2009: 641). Kaiser Meyer-Olkin (KMO) degerinin 0,91
oldugu goriilmektedir. Buna gore drneklem biyiikligl KFA'ya uygundur. Bunun yani sira, Bartlett kiresellik testi
sonucuna gore degiskenler arasinda anlamli diizeyde (Ki-Kare=4821,929 p<0,05) iliskiler oldugu belirlenmistir. Bu
analizler neticesinde, verilerin faktor analizine uygun oldugu tespit edilmistir. KFA sonucunda bilgi arastirma boyu-
tunda yer alan dordiincii madde “Firmanizda tiriini kullanacak olan kisilerin (miihendisler gibi) satin almaya yonelik
fikirleri” ile analiz tekniklerini kullanma boyutunda yer alan besinci madde “Diger analizler (trend analizi, yap-satin
al analizi, bilgisayar modelleme, matematiksel analizler, s6zlesme fiyatlandirma yontemlerini karsilastirma)” iki fak-
tore birden yliklenmesi ve aradaki farkin 0,20'den az olmasi nedeniyle dlcekten cikariimistir (Hamid ve digerleri,
2013). Bu ifadeler gikanldiktan sonra faktor analizi tekrarlanmistir. Agiklanan varyansin %77,8 oldugu tespit edil-
mistir. Tablo 1'de varimax yontemi kullanilarak elde edilen dondiriiimis yiikler yer almaktadir. Elde edilen tim
faktorlerdeki maddelerin faktor yiklerinin 0,50 nin lizerinde olmasi nedeniyle varyansi iyi bir sekilde agikladigi ifade
edilebilmektedir (Hair ve digerleri, 2014: 115).

Kesfedici faktor analizinden sonra élgegin yapi gegerliginin belirlenmesi amaciyla dogrulayici faktér analizi uy-
gulanmustir. Farkli kdiltr ve érneklemlerde gelistirilmis olan 6lgme araglarinin uyarlanmasinda DFA'nin siklikla bas-
vurulan bir analiz yontemi oldugu ifade edilmektedir (Simer, 2000). Bu baglamda, bu arastirmada 6lgegin Tirk
kaltirinde model uyumu DFA ile incelenmektedir. DFA’da modelin minimum ki-kare degerinin (x2=248,427;
sd=84 p=0.00) anlamli oldugu ve model uyumuna yonelik x2/sd degerinin 2,53 oldugu gértlmustur. Ki-kare/sd de-
gerinin 3'ten kiglk olmasi kabul edilebilir diizeyde bir uyum oldugunu ifade etmektedir (Kline, 2011). Uyum in-
deksi degerleri ise RMSEA= 0,066, CFI=0,97, GFI=0,92 olarak bulunmustur. Bu degerlere gére modelin iyi diizeyde
uyum sergiledigi anlasiimaktadir (Hair ve digerleri, 2014: 578-580).

Bu noktada, yapi gegerliginin belirlenmesinde yakinsama ve ayrim gegerlikleri de incelenmistir. Buna gére, ya-
kinsama gecerligi saglanmasina ragmen ayrim gecerligi desteklenmediginden “bilgi arastirma” boyutunun 5. ifadesi
ayrnm gegerliginin saglanmasi amaciyla analizden c¢ikariimistir. Bu ifadenin analiz tekniklerini kullanma boyutunda
yer alan maddelerle olan korelasyonlari; bilgi arastirma boyutunda yer alan diger maddelerle olan korelasyonlar-
dan ylksek oldugundan gikariimasi uygun gorilmustiir (de Barros Ahrens, da Silva Lirani ve de Francisco, 2020). Bu
islemin ardindan yeniden DFA uygulanmis ve uyum degerleri incelenmistir. Gergeklestirilen DFA ile 6lciim mode-
line iliskin uyum degerlerinin iyi dizeyde oldugu belirlenmistir (x2/sd =2,684; CFI=0,97; GFI=0,92; RMSEA=0,069).
DFA ile olusturulan model Sekil 1’de sunulmaktadir.

Sekil 1. Orgiitsel Satin Aima Davranisi Olgegi Boyutlari
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Olgegin dort boyutlu yapisinin dogrulandigr; maddelerin standardize regresyon yiiklerinin 0,72 ile 0,92 ara-
sinda yer aldigi ve anlamli oldugu belirlenmistir. Orgiitsel satin alma davranisinin her bir boyutunun bilesik giivenir-
ligi (Composite Reliability-CR) degerlerinin 0,82 ile 0,93 degerleri arasinda yer aldig1 ve kabul edilen 0,60 degerinin
(Bagozzi ve Yi, 1988) lizerinde oldugu belirlenmistir. Ortalama agiklanan varyans (AVE) degerlerinin 0,61 ile 0,79
degerleri arasinda yer aldigi tespit edilmistir. Bu degerlerin kabul edilebilir deger olan 0,50'nin lizerinde oldugu go-
rilmektedir (Tablo 1).

Tablo 1. Olgege iliskin Kesfedici ve Dogrulayici Faktér Analizi Sonuglan

Maddeler KFA? DFA?

Yéntem Kontrolii® (CR=0,91; AVE=0,72)

1.Bu Urln satin alirken firmamizin gelistirip kullandigi oturmus bir yontem/bilinen bir | 0,83 0,84
is yapis seklimiz vardi.

2.Bu Urdnd nasil satin alacagimizi gosteren agik ve net kurallarimiz vardi. 0,89 0,90

3.Bu Urdnin satin alinmasinda kullandigimiz yontemin her bir adiminin basariyla ye- 0,89 0,86
rine getirilmesi icin yukimliliklerimiz 6nceden belirlenmisti.

4.Bu tir bir GrlnG satin alma ihtiyacimiz olustugunda ihtiyaci giderecek, bize yol gos- 0,86 0,81
teren bir kilavuzumuz (6rnegin emsal satin alma kayitlarimiz) vardi.

Gelecege Odaklanma® (CR=0,90; AVE=0,70)

1. Bu Urdnd, firmamizin uzun vadeli karlihgini nasil etkileyeceginin analizini yaparak sa- | 0,85 0,88
tin aldik.
2. Bu Urlinl satin alma islemini, uzun vadeli satin alma hedeflerimizi (maliyetleri di- 0,83 0,87

stirme gibi) dikkate alarak gerceklestirdik.

3. Bu Urlinli satin alma kararinda gelecek planlarimiz (stratejik planlarimiz) 6nemli rol 0,82 0,81
oynadi.

4. Bu Urunin tedariki gerceklesmedigi takdirde ne yapacagimiza iliskin planlarimiz ha- 0,77 0,78
zirdi.

Bilgi Arastirma® (CR=0,82; AVE=0,61)

1. Alim yapilan tedarikginin satis temsilcisinden bilgi 0,80 0,86
2. Diger tedarikgilerin satis temsilcisi/calisanlarindan bilgi 0,85 0,76
3. Sirketiniz Ust yonetiminin gorusleri 0,61 0,72

4. Firmanizda Uriint kullanacak olan kisilerin (mihendisler gibi) satin almaya yonelik - -
fikirleri*

5. Uriin{ satin aldiginiz firmanin satis gecmisine dair bilgi* 0,64 -

Analiz Tekniklerini Kullanma® (CR=0,93; AVE=0,79)

1.Fiyat analizi 0,81 0,89
2.Maliyet analizi 0,86 0,92
3.Deger analizi (fayda/maliyet analizi) 0,80 0,86
4.Ekonomik analiz 0,84 0,88
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5.Diger analizler (trend analizi, yap-satin al analizi, bilgisayar modelleme, matematik- - -
sel analizler, s6zlesme fiyatlandirma yéntemlerini karsilastirma)*

2: “1=Kesinlikle Katilmiyorum”; “5= Kesinlikle Katiliyorum”. ®: “1= Hi¢ Kullanilmadi”, “5= Cok Kullanild”.
*Cikarilan ifade.

1KMO0=0.91, Barlettt Kiiresellik Testi (Ki-Kare=4821,929 p<0,05).

%(x?/sd =2,684; CFI=0,97; GFI=0,92; RMSEA=0,069).

Bu sonuglara gore, arastirmada yer alan degiskenlerin yakinsama gecerligi saglanmaktadir (Fornell ve Larcker,
1981). Ayrim gecerliginin saglanabilmesi icin her bir faktoriin ortalama agiklanan varyans (AVE) degerinin kareko-
kiiniin modelde yer alan diger faktorlerle korelasyonundan biiylik olmasi gerekmektedir (Fornell ve Larcker, 1981).
Orgiitsel satin alma davranisi dlgegindeki her bir faktdriin AVE degerlerinin karekoki diger faktérlerle olan korelas-
yonlarindan biyiktdr (Tablo 2). Dolayisiyla, ayrim gegerliginin saglandig ifade edilebilir.

Tablo 2. Ayrim Gegerligine iliskin Bulgular

1 2 3 4
1) Bilgi Arastirma 0,782*
2) Yontem Kontrolu 0,131 0,852*
3) Gelecege Odaklanma 0,40 0,476 0,837*
4) Analiz Tekniklerini Kul. 0,754 0,176 0,497 0,890%*
Ort. 3,78 3,91 3,86 4,04
Standart Sapma 1,0 0,91 0,94 0,94

*AVE karekok degerleridir.
5.2. Giivenirlik Analizleri

Olcegin istenen yapiyi giivenilir bir bicimde élciip 6lcmedigini tespit etmek amaciyla i¢ tutarlilik katsayisi olan
Cronbach Alfa degeri ile madde-toplam korelasyonlar hesaplanmistir. Orneklemden elde edilen Cronbach Alfa kat-
sayisi Orgitsel satin alma davranisi 6lgeginin tiimu igin 0,89; yontem kontroli alt boyutu icin 0,91; gelecege odak-
lanma alt boyutu i¢in 0,90; bilgi arastirma alt boyutu igin 0,81 ve analiz tekniklerini kullanma alt boyutu igin 0,93"t(r.
Bu degerler sinir deger olan 0,70'in tizerindedir (Nunnally ve Bernstein, 1994: 246). Dolayisiyla 6lgegin timiniin ve
alt boyutlaninin giivenirliklerinin kabul edilebilir diizeyde oldugu séylenebilir. Olcek gelistirme ve uyarlama siiregle-
rinde madde toplam korelasyon degerlerinin 6lgllecek 6zelligi ayirt etme agisindan en az 0,30 ve lizerinde olmasi
beklenmektedir (Blyukoztlirk, 2007). Madde toplam korelasyonuna iliskin sonuglar ydontem kontrolii faktori igin
0,76-0,84; gelecege odaklanmaigin 0,73-0,81; bilgi arastirma igin 0,60-0,74 ve analiz tekniklerini kullanma igin 0,82-
0,88 arasinda degismektedir. Buna gore, lgekteki maddelerin madde toplam korelasyonlari kabul edilen sinir de-
gerin lzerinde oldugundan 6lgegin alt boyutlarina iliskin madde toplam korelasyonlarinin tutarliiginin yeterli ol-
dugu ifade edilebilir.

6. Sonug, Tartisma ve Oneriler

Bu arastirmada, Bunn’un (1994) gelistirmis oldugu orglitsel satin alma davranisi 6lgegi Tiirkge'ye uyarlanarak;
gecerligi ve giivenirligi belirlenmektedir. Orgiitsel satin alma davranisi dlgegi &ncelikle Tiirkge’ye cevrilmis ve dil ge-
cerliginin belirlenmesinde uzman goérislerinden yararlanilmistir. Bu asamanin ardindan pilot uygulama gergekles-
tirilmistir. Pilot uygulamada neticesinde bilgi arastirma ve analiz teknikleri kullanma boyutlarinda yer alan madde-
lerden bazilan ¢ikarilmis, bazi maddeler ise birlestirilmistir. S6zi edilen boyutlardaki maddelerin Tiirkiye 6rnekle-
mindeki firmalarin satin alimlarda siklikla bagvurmadigi bilgi kaynaklari ve analiz teknikleri oldugu ifade edilebilir.
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Bilgi kaynaklari agisindan 6zellikle cok biiyilik 6lgekli olmayan firmalarda, alici-satici arasindaki iliskiler cergevesinde
gelisen giiven dogrultusunda siirekli olarak belirli saticilardan alim yapilmasinin bu duruma neden oldugu diisindil-
mektedir. Analiz teknikleri boyutunda gergeklestirilen madde birlesmelerinin ve diizenlemelerinin érneklemdeki
firmalarin analizler hakkinda yeterli bilgiye sahip olmamalarindan veya analizleri benzer sekilde degerlendirmele-
rinden kaynaklandigini ifade etmek miimkiindir. Orgiitsel satin alma davranist dlgegini kullanan énceki calisma-
larda (6rn: Moon ve Tiko, 2002; Hunter ve digerleri, 2006) bilgi arastirma ve analiz tekniklerini kullanma boyutunda
yer alan maddelerin sektérel ve kiltirel farkliliklar dikkate alinarak diizenlendigi/cikanldigi bilinmektedir. Bu bag-
lamda, bilgi arastirma ve analiz tekniklerini kullanma boyutlarindan gikarilan maddeler sektérel ve kilttrel farklilik-
larin bir sonucu olarak degerlendirilebilir. Pilot uygulama sonucunda revize edilen 6rgiitsel satin alma davranisi 6l-
cegine, esas veri toplandiktan sonra yapi gegerliginin test edilmesi amaciyla KFA ve DFA uygulanmistir. Analizler
neticesinde, capraz yikleme ve maddeler arasi korelasyonlar dikkate alinarak, bilgi arastirma boyutunun 4. ve 5.
ifadesi ile analiz tekniklerini kullanma boyutundaki 5.ifade 6lgekten ¢ikarlmistir. Son olarak, 15 madde kalan dlgege
tekrar DFA uygulanmis; modelin iyi uyum sergiledigi ve dort faktorli yapinin (yontem kontroli, gelecege odak-
lanma, bilgi arastirma, analiz tekniklerini kullanma) dogrulandigi tespit edilmistir. Bu cercevede, 6rglitsel satin alma
davranisi 6lceginin 6zgiin halinde sahip oldugu dort faktorll yapisinin (yontem kontroli, gelecege odaklanma, bilgi
arastirma ve analiz tekniklerini kullanma) Tiirkiye 6rnekleminde dogrulandigi ifade edilebilmektedir. Orgiitsel satin
alma davranigi 6lgeginin glivenirliginin belirlenmesinde Cronbach Alfa degeri ile madde-toplam korelasyonlari he-
saplanmistir. Yapilan analizler neticesinde, 6lgegin timinin ve alt boyutlarinin giivenirliklerinin kabul edilebilir di-
zeyde oldugu ortaya konmustur. Olcegin son hali Ek-1'de sunulmaktadir.

Bati kiltiriinde gelistirilmis; gecerligi ve glivenirligi kanitlanmis bu dlcek sistematik bir uyarlama stireciyle Tar-
kiye 6rneklemine uygun hale getirilmis, gegerligi ve glivenirligi ortaya konmustur. Yerli yazinda, orglitsel satin alma
davranisini bilgi arastirma yontiyle ele alan ve 6lgen calismalardan (Kavak, 2000; Tektas, 2008; Yilmaz ve Ercis, 2012;
Ozgelik ve Akyol, 2017) farkl olarak bu arastirmada uyarlanan bu &lgek ile satin alma davranisi sadece kullanilan
bilgi kaynaklari yoniyle dlgtilmekle kalmayip kapsami genisletilmis olacaktir. Bu 6lcegin orglitsel satin alma davra-
nisinin énciillerinive sonuclarini inceleyen arastirmacilara katki saglayabilecegi éngériilmektedir. Ornegin, drgiitsel
satin alma davranisini etkileyen durumsal (satin almanin 6nemi, satin almanin yeniligi gibi) ve cevresel faktorleri
(rekabet yogunlugu, pazar tiirbllansi gibi) inceleyen calismalarda bu 6lcek kullanilabilecektir. Bu baglamda, en-
distriyel pazarlama alaninda gergeklestirilecek calismalara katki saglayacagi ongortilmektedir.

Orgiitsel satin alma, firmalardaki bircok fonksiyonu etkilediginden ve firma faaliyetlerinin devami icin hayati
bir 6neme sahip oldugundan; satin alma stirecinin anlasilmasi dnem arz etmektedir. Bu baglamda, orgtitsel satin
alma davranisi lcegi ile alici firmalarin satin alma slirecinde gercekte ne yaptiklarinin ve hangi faaliyetleri gercek-
lestirdiklerinin net bir sekilde tespit edilmesine imkan saglanacaktir. Bu durum, satici firma yoneticilerinin satis stra-
tejilerini bu dogrultuda belirlemeleri agisindan yararli olacaktir. Bunun yani sira, pazarlama iletisimi araglarini kul-
lanmalarinin da alici firmalarin satin alma faaliyetleri gergevesinde sekillenebilecegi diistintilmektedir.

Arastirmanin bazi kisitlari bulunmaktadir. Oncelikle 6lgegin gegerlik ve giivenirlik durumunun arastirma kap-
saminda yer alan firma yoneticileri gergevesinde sinirliliga sahip oldugu ve bu nedenle ¢alismanin genellenebilirligini
kisitladigi ifade edilebilir. Dolayisiyla, 6lgegin gelecek arastirmalarda farkli sektorlerde ve bolgelerde faaliyet goste-
ren endustriyel firmalarin satin alma davraniglarinin élgiimiinde kullanilmasi 6nerilebilir. Bu sayede 6lgegin daha
guvenilir bir 6lglim araci olacagi diistiintiimektedir.

Arastirma ve Yayin Etigi Beyani

Bu ¢alisma igin Etik Kurul izni alinmistir (23.07.2019, Etik komisyon izni sayi: 35853172-300).
Yazarlarin Makaleye Katki Oranlani

Makaleye 1. Yazar (%50), 2. Yazar (%50) oraninda katki sunmustur.

Cikar Beyani

Makale ile ilgili ¢ikar ¢atismasi bulunmamaktadir.
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Ek- 1-Orgiitsel Satin Alma Davranisi Olgeginin Son Versiyonu

1. Bu Uriind satin alirken firmamizin gelistirip kullandigi oturmus bir yéntem/bilinen
bir is yapis seklimiz vardi. 2
2. Bu Grlind nasil satin alacagimizi gosteren agik ve net kurallarimiz vardi. @

3. Bu {rilinlin satin alinmasinda kullandigimiz yontemin her bir adiminin basariyla
yerine getirilmesi icin ylikimlliklerimiz 6nceden belirlenmisti.

4. Bu tiir bir GrlinG satin alma ihtiyacimiz olustugunda ihtiyaci giderecek, bize yol
gosteren bir kilavuzumuz (6rnegin emsal satin alma kayitlarimiz) vardi. 2

5. Bu Urilind, firmamizin uzun vadeli karlihgini nasil etkileyeceginin analizini yaparak
satin aldik. 2

6. Bu Girlind satin alma islemini, uzun vadeli satin alma hedeflerimizi (maliyetleri du-
strme gibi) dikkate alarak gergeklestirdik. 2

7. Bu Urlini satin alma kararinda gelecek planlarimiz (stratejik planlarimiz) 6nemli
rol oynadi. 2

8. Bu rliniin tedariki gerceklesmedigi takdirde ne yapacagimiza iliskin planlarimiz
hazirdi. 2

9. Bu Urlinii satin alirken; alim yapilan tedarikginin satis temsilcisinden bilgi®

10. Bu Urlini satin alirken; diger tedarikgilerin satis temsilcisi/¢alisanlarindan bilgi
11. Bu Urlini satin alirken; sirketiniz Gist yonetiminin gorusleri b

12. Bu Uriini satin alirken; fiyat analizi b
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13. Bu Urlini satin alirken; maliyet analizi b
14. Bu Uriini satin alirken; deger analizi (fayda/maliyet analizi)

15. Bu Urini satin alirken; ekonomik analiz b

a; “1=Kesinlikle Katilmiyorum”; “5= Kesinlikle Katiliyorum”. b: “1= Hig Kullanilmadi”, “5= Cok Kullanildi”.
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