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ENDUSTRIYEL SATIN ALMA DAVRANISI: GEMI
KIRALAMA (CARTER) HIZMETLERINE OZGU BIR
ENDUSTRIYEL SATIN ALMA MODELI ONERISi
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OzZET

Bu ¢alismanin amaci, endustriyel bir hizmet olarak denizyolu tasimaciliginda gemi kiraci-
larinin (charterer) gemi kiralama (charter; carter) hizmeti satin alimini etkileyen faktor-
leri ve satin alma slreclerini endistriyel satin alma modelleri baglaminda incelemek ve
gemi kiralama hizmetlerine 6zgl bir satin alma model 6nerisi gelistirmektir. Bu amaca
ulasabilmek icin, calismada 6ncelikle gemi kiralamanin nasil bir endistriyel hizmet oldugu
degerlendirilmis, daha sonra endistriyel satin alma modellerine deginilmistir. Calismada
Uglincl olarak, arastirma yontemi olarak kullanilan nitel arastirma yontemlerinden icerik
analizine yer verilmistir. Ardindan, endUstriyel satin alma ile ilgili yapilan ¢alismalar, sa-
tin almayi etkileyen faktorler ve alici ile satici arasindaki iliski kalitesini olusturan unsur-
lar cercevesinde NVIVO ile analiz edilmis ve bulgular ortaya konmustur. Arastirmada son
olarak gemi kiralama hizmetinin 6zellikleri ve endustriyel satin alma sirecleri géz 6nline
alinarak gemi kiralama hizmetlerine 6zgi bir endistriyel satin alma modeli gelistirilmistir.

Anahtar Kelimeler: Carter sozlesmeleri, deniz yolu tasimaciligl, endistriyel satin alma
davranis modelleri
JEL Kodlari: M31, R40, R41

ABSTRACT

The aim of this study is to examine the buying factors affecting ship chartering service of
charterers in the maritime transportation as industrial service and to examine its buying
process in the context of industrial buying models and to evolve a buying model proposal
which is special to ship chartering service. To reach this aim, the ship chartering is primar-
ily evaluated how it is a industrial service, thereafter the industrial buying models are
described. As a third, content analysis is defined as research method of this study. Then,
the scientific articles are analyzed in the framework of factors affecting buying, seller and
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buyer’s relation quality and the findings are explained. As a last step of this study, the
industrial buying model is evolved which is special to ship chartering characteristics and
industrial buying processes.

Keywords: Charter agreements, maritime transportation, industrial buying behavior
models.
Jel Codes: M31, R40, R41
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1. Giris

Enddstriyel hizmetler, bir isletmenin digerine sattigi cesitli hizmetler olarak tanimlanmak-
ta ve literattirde farkliisimlerle adlandirilmaktadirlar. Bu isimler; isletmeler arasi hizmetler
(Brensinger ve Lamber, 1990; Gordon, Catolone ve di Benedetto, 1993; Szimigin, 1993),
isletme hizmetleri (Bingham ve Raffield, 1990; Yoon, Guffey ve Kijewski, 1993), profesyo-
nel hizmetler (Brown ve Swartz,1989; Crane, 1993) ve endustriyel hizmetlerdir (Cooper
ve Jackson, 1988; Simon, 1992; de Brentani, 1995). Homburg (1999)’a gbre tiketici hiz-
metleri birey veya bireylere verilen hizmetler olarak gorilirken, érgltlere verilen isletme
hizmetleri; profesyonel hizmetler ve endistriyel hizmetler olmak tzere ikiye ayrilmakta-
dir. Bu arastirmanin ana konusu olan gemi kiralama hizmeti de, denizyolu yiik tasimacilik
hizmetinin bir tirl olan dokme yuk tasimacilik sektoriinde tarifesiz tasimacilikta gemi
kiralama hizmeti olup endustriyel hizmet kategorisi icerisinde yer almaktadir.

Endistriyel hizmetler ile tiketim hizmetleri arasinda farkhliklar oldugu gibi, endustriyel
pazarlarda musterilerin satin alma davranislari ile tliketici pazarlarinda tiketicilerin sa-
tin alma davranislari arasinda da farkhliklar bulunmaktadir. Endistriyel pazarlarin tiketici
pazarlarindan farkliliklari temel olarak talebin yapisindan, pazarin yapisindan, satin alma
kararinin verilme yonteminden ve karari veren kisilerin 6zelliklerinden kaynaklanmaktadir
(Kotler, 2008). Genel olarak enddstriyel pazarlar tliketici pazarlarindan ayiran ozellikler
su sekilde 6zetlenmektedir (Arslan, 2012; Hakansson ve Wootz, 1979): Az sayida blyuk
alicidan olusmasi, alicilarin belirli cografik bolgelerde toplanmasi, talebin tiretilmis talep
olmasi, talebin inelastik talep olmasi, talebin dalgalanmasi, alicilarin rasyonel davranma-
lari, ahcilarin yiksek bilgi duzeyleri, kisisel satisin yaygin kullanimi, alimlarin dogrudan
yapilmasi, karsilikli alisveris ilkesi, bireysel yerine grup olarak alim yapilmasi.

Bu calismanin konusu olan gemi kiralama hizmetleri, denizyolu dokme yiik pazarinda go-
ralen profesyonel hizmetler kapsaminda degerlendirilip, 6zellik olarak diger endstriyel
hizmet pazarlarindan bazi noktalarda farkhliklar tasimakta oldugu ve satin alma yoénin-
den daha karmasik bir yapi sergilemedigi soylenebilir. Séyle ki, gemi kiralama hizmetinin
ahicilari diinyanin gesitli Glkelerinde ve bélgelerine yayillmis durumdadir. Gemi kiralama pi-
yasasinda gemi isletmeleri rekabetci ortamda calismakta, piyasadaki navlun fiyatlarindaki
inis ve cikislar kiracilarin kiralama hizmeti satin alimlarini 6nemli diizeyde etkilemektedir.
Gemi kiralama pazarinda alicilarin ylksek bilgi diizeyinde oldugunu séylemek de dogru
sayllmaz. Nitekim bu bilgi diizeyi eksikliginden dolayl gemi kiracilari, bu konuda uzman
olarak gemi brokerlerinin hizmetlerinden yararlanmaktadirlar. Gemi kiralama hizmetlerini
diger endistriyel hizmetlerden ayiran baska bir 6zellik de alimlarin dogrudan yapilmayip,
hizmet aliminda aracilardan (brokerler) ve diger kolaylastirici kurumlarin (gemi acente-
leri) hizmetlerinden yararlaniimasidir. Ayrica gemi kiralama pazarinda karsilikli alisveris
ilkesi de gecerli degildir. Gemi kiralama hizmetlerini diger endustriyel Uriin ve hizmet-
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lerden ayiran 6zellikler bu hizmetlerin satin alma davranislarinda da farkhhklarin oldugu
sonucunu dogurmaktadir. Profesyonel hizmetler, endistriyel pazarlarda sadece hizmet
saglayan isletmelerin verdikleri hizmetler olup, Girinle birlikte sunulan bir hizmet degildir.
Bu anlamda gemi kiralama hizmetleri yatirim bankaciligi veya yonetim danismanligi gibi
profesyonel hizmetler kategoriler icerisinde yer almaktadir.

Gemi kiralama hizmetlerinin diger endistriyel triin ve hizmetlerden farkliliklarin kavran-
masi, bu pazarin daha iyi anlasilmasi ve uygun pazarlama stratejilerinin gelistirilip uygu-
lanabilmesi agisindan 6nem tasimaktadir. Boylece dokme yiik tasimacilik pazarinda gemi
kiralama hizmetleri sunan gemi isletmeleri karli pazar bolimlerini belirleyebilecek, kiraci-
larin satin alma davranisindaki glic odaklarini tespit edebilecek, misterilerini dogru tespit
ederek, musteri isteklerini etkin bir sekilde karsilanma olanagina kavusacaklardir.

Bu ¢alismanin amaci, genel kabul gormis endistriyel satin alma sire¢ ve davranis model-
lerini inceleyerek, gemi kiralama hizmetlerine yonelik bir endistriyel satin alma davranis
modeli gelistirmektir. Arastirma amaclarina dogrultusunda oncelikle endistriyel pazar-
larda satin alma davranis modellerine odaklaniimistir. Daha sonra arastirmada kullanilan
metodoloji agiklanmis ve arastirma bulgularina yer verilmistir. Arastirmanin son bola-
miinde ise gemi kiralama hizmetlerine 6zgi bir satin alma davranis modeli 6nerilmistir.

2. Endiistriyel bir Hizmet Olarak Gemi Kiralama Hizmeti ve Ozellikleri

Uluslararasi ticarete konu olan mallarin denizyolu ile tasinmasi siirecinde genellikle ta-
sima islemi gemi isletmelerine dis kaynaklama yolu ile yaptirilmaktadir. Ancak bazen dis
ticaret isletmelerinin kendileri gemi sahibi olup, kendi yiiklerini tasidiklari da nadiren go-
riilmektedir. ihracatci ve ithalatgi isletmelerin uluslararasi ticarete konu olan mallarinin
denizyolu ile tasitmasinda genel olarak iki secenegi bulunmaktadir. Bunlardan ilki, tarifeli
olarak calisan gemi isletmelerinden tarifeli denizyolu tasima hizmetlerinin satin alinmasi-
dir. ikincisi ise, tarifesiz olarak ¢alisan gemi isletmelerinden gemilerin kiralanarak mallarin
tasitilmasidir.

Tarifeli tasimacilikta esasen geminin tamamen kiralanmasi s6z konusu olmayip, geminin
belli bir tasima kapasitesi veya ambari ylikletene “tahsis edilmektedir”. Geminin sevk ve
idaresi tamamen gemi sahibine aittir. Bu tasimacilik tiriinde tasima sartlari, gemi sahibi-
nin tek yanh olarak koydugu konsimentoda yer almaktadir. Konsimento sartlarinda pazar-
lik s6z konusu olmayip, gemi sahibi tek yanli olarak bu sartlari belirlemektedir. Genellikle
parca ve birimlestirilmis kiicik miktarlar halindeki, diizenli olarak ticareti yapilan mallarin
tasitilmasinda tarifeli denizyolu tasimacilik hizmeti kullaniimaktadir.

Tarifesiz tasimacilikta ise, geminin bir kismi veya tamami kiraciya (charterer) kiralanmak-
tadir. Gemi sahibi ile kiraci arasindaki tasima sartlari pazarliklar sonucu belirlenmektedir.
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Bu pazarliklar gogunlukla gemi brokerleri araciligi ile yuritilmektedir. Bu tiir tagimacilikta,
onceden gemi isletmesi ve kiraci arasinda gemi brokerleri aracilig ile pazarlik edilmis ve
her iki tarafinda da lizerinde anlasmaya varmis oldugu tasima sartlarini iceren bir “carter
parti” (carter s6zlesmesi) kullanilir. Ancak her zaman mutlaka “carter partinin” kullanil-
masi gerekmez.

Tarifesiz tasimacilikta gemi kiraciya kiralandigina gore, geminin sevk, idare ve maliyetleri
yapilan sozlesmeye gore degismektedir. Tarifeli tasimaciligin aksine, bu tasimacilikta pa-
zarlik ve miizakere esastir ve geminin idaresi yapilan sézlesmenin niteligine gore az ya da
cok kiraciya dogru kaymaktadir. Uygulamada gemiler genellikle ¢ sekilde kiralanabilmek-
tedir: Sefer esasli kiralama, zaman esasli kiralama ve ¢iplak olarak gemi kiralama.

Sefer esasl gemi kiralama, geminin s6zlesmede tanimlanan yuki bir veya birden fazla
limandan (veya limanlardaki belirtilen iskelelerden) belirtilen bosaltma limani ya da li-
manlarina “navlun” olarak adlandirilan bedel karsiliginda gétiirmek amaciyla yikleme-
sini yaparak, belirtilen limanlara ulastiriimasi olarak tarif edilmektedir (Hill, 1995). Sefer
esasina gore gemiler kismen, tamamen veyahut da ardisik seferler seklinde kiralanabilir.
Gemi kiralamanin en ¢ok karsilasilan bu tiriinde navlun tasinan yikin miktari Gizerinden
odenmektedir.

Zaman carterinde gemi, belirli bir siire icin, yine belirli bir hat veya bolgede kullaniimak
Uzere ya da belirli birkag sefer icin kiracinin emrine verilmektedir. Bu siire icerisinde ge-
miye yik bulmak kiraciya aittir. Fakat diger yandan gemi sahibi de gemisini strekli olarak
¢ahisir durumda tutmak durumundadir. Zaman esasina gére gemi carteri iki sekilde ya-
pilmaktadir: Gemi sahibi, gemisini kisa bir streligine kiraya verir ki teorik olarak gemi iki
liman arasinda g¢alistirilir ya da gemi sahibi, kiraciya gemisini belirli bir zaman periyodu ve
belirli bir ticari bolge siniri igerisinde ¢alistirilmak tGzere gemiyi kiraya verir. Zaman cgarteri
genellikle strekli mal ithalat ve ihracatinda ve yeterli ylik olmasi durumunda basvurulan
bir tasima hizmetidir. Zira bu tir bir gemi garteri, bir yandan daha énceden yaklasik bir
sekilde belirlenen mal miktarinin denizyoluyla tasinmasina tahsis edilecek elverisli gemi-
lerin 6nceden elde bulundurulmasini sagladigi gibi, diger yandan da tasima Ucretlerinde
bir dereceye kadar sabit ve yerlesmis bir fiyat olusmasina katkida bulunarak, tasitanlari
ani navlun piyasasi degisimlerinden koruma olanagi saglamaktadir.

Ciplak olarak gemi kiralamada ise, gemi sahibi gemisini personelsiz, ¢iplak olarak bir Uc-
ret karsiliginda belirli bir siireligine gemi kiracisinin kullanimina birakmaktadir. Bu halde
gemi sahibi geminin gerek teknik, gerekse ticari yonetim ve kontrolln belirli bir zaman
periyodu icin gemi kiracisina vermistir. Boylece gemi kiracisi hemen hemen geminin sahibi
gibi (gemi isletme miteahhidi) davranma olanagi elde eder ve (i¢lincii sahislara karsi gemi
sahibi gibi sorumlu olur.
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Endustriyel satin alma ve hizmetin alicilari agisindan bakilacak olursa gemi kiralama siireci
denizyolu ile yik tasima ihtiyacinin ortaya ¢ikmasi ile basmaktadir. Bu ihtiyacin dogusu
uluslararasi mal alim satimindan kaynaklanmaktadir. Mal alim satim s6zlesmesinde yer
alan uluslararasi teslim sekli, uluslararasi mal ticaretinde yer alan taraflardan birisine (ya
saticl ya da alici ) tasitan sifatini yliklemekte ve s6z konusu mallarin tasima isinin maliyet
ve riskini bu tarafa birakmaktadir. Esasen bu taraf kendi yikinln tasinmasi i¢in kendi ge-
misinin sahibi olabilecegi gibi, cogunlukla bu isi dis kaynaklama yolu ile bu konuda uzman
gemi isletmelerine birakmaktadir. Uluslararasi ticarette dokme mal alim satimi genellikle
denizyolu ile gemi kiralanmasi suretiyle mallarin tasinmasi gereksinimini dogurmaktadir
(Stopford, 2009). Dolayisiyla segilen teslim sekline gére malin ylkleteni veya gonderileni
olan gemi kiracilari, denizyolu ylk tasima pazarinda gemi sahiplerinin tasima hizmetlerini
kullanan ve satin alan birer endistriyel alicidirlar.

Tasima hizmeti veren gemi sahipleri ise, yik sahiplerine tasima hizmeti veren tedarikgi
ve endistriyel saticidirlar. Bir de kiralama isinin karmasik olusu ve yiiksek risk tasima-
sindan o6tirl bu hizmet alim satim islemini gerceklestirecek endustriyel aracilara ihtiyag
duyulmaktadir. Bu aracilar ‘gemi brokeri’ olarak adlandirilip, satin alma ajanlari olarak
gorev yapmaktadirlar. En bliylk yetenekleri bilgi toplamak, iliskilere yon vermek ve bu
sayede glveni saglamaktir. Yikletenlerin sevk ettigi mallarin alicilara ulastiriimasin-
da araci olan gemi brokerleri carter sdzlesmelerini de yaparak taraflar arasinda iliskiyi
saglamaktadirlar. Gemi brokerleri, gemi sahipleri hesabina (gemi sahibi brokeri olarak)
calisabilecegi gibi, gemi kiracilari hesabina (kiraci brokeri olarak) da calisabilmekte veya
hicbirine daimi surette bagl olmaksizin rekabet¢i ortamda (competitive broker) ¢alisabil-
mektedirler.

Endustriyel bir hizmet olarak gemi kiralama hizmetine bakilacak olursa, gemi kiralama
hizmetinin, alicisinin ihracatgl isletme veya ithalatgl isletme oldugu, bu isletmelerin de
kendi tiiketimleri icin degil, satin alinan bir malin tasinmasi amaciyla bu hizmeti kullandigi
gorilecektir. Bu durum, gemi kiralama hizmetini endistriyel hizmet kategorisi igerisine
sokmaktadir. Hizmet siniflandirmasi agisindan gemi kiralama hizmetine bakildiginda, hiz-
meti dogrudan elde eden insan degil, nesneler, yani mallardir (Oztiirk, 2007). Kiralama
hizmetinin sunulmasi esnasinda kiracinin bulunmasi gerekmemektedir. Hizmetin Uretimi;
gemi, liman olanaklari, ellegleme ekipmanlari gibi yogun fiziksel unsurlar gerektirmekte-
dir. Bu yonuyle hizmetin dokunulabilir unsurlari diger hizmetlere gore biraz daha fazladir
denebilir. Gemi kiralama hizmeti endUstriyel bir hizmet olmasina ragmen, diger endustri-
yel hizmetlerden farkl olarak tedarik kaynagi olan gemi isletmeleri ile daha uzun dénemli
bir iliskiden ziyade, tarifesiz denizyolu tasimacilik hizmetinin dogasi geregi, her defasinda
en uygun gemi ve gemiisletmesinin arandigi bir endistriyel hizmettir. Kaldi ki, bu denizyo-
lu yik tasimacihgl sektoériinde faaliyette bulunan gemi isletmeleri, gemilerini nerede yik
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bulursa orada istihdam etmektedirler. Tarifeli denizyolu tasimaciligina gére daha esnek bir
hizmet olmasina ragmen, sunulan hizmetin gemilerle iki liman arasinda yapilan tasima-
cihk olmasi, sermaye yogun bir hizmet olmasi nedeniyle ¢cok da fazla esneklik s6z konusu
degildir. Gemi kiralama hizmeti yurtigi tasimacilikta kullanilabilecegi gibi, genellikle ulus-
lararasi denizyolu tasimaciliginda kullanilan bir hizmettir. Dolayisiyla s6z konusu hizmetin
uluslararasi hizmet olmasi nedeniyle sadece ulusal faktorlerden degil, ayni zamanda ulus-
lararasi cevredeki gelismelerden de ¢ok etkilendigi bir gercek olup, hizmetin denizcilikten
kaynaklanan rizikolari da disinildigiinde gemi kiralama isinin ne kadar zor ve karmasik
oldugu anlasilacaktir. Uluslararasi ticarete yonelik bir hizmet olmasi, zaman baskisi, dogasi
geregi tasidigi riskin yiiksek olusu, navlun pazari dalgalanmalarinin fazlaligi, s6z konusu
meblaglarin (tasinan mal miktari ve parasal deger) yiksek olusu gibi 6zellikler de gemi
kiralama hizmetini daha karmasik bir hale sokmakta, dolayisiyla bu hizmetin satin alimi
profesyonellik gerektirmektedir.

3. Endiistriyel Satin Alma Davranis Modelleri, Satin Alma Siireci ile Alici ve Satici
Arasindaki iliski Kalitesi

Pazarlama literatiiriinde endustriyel satin alma perspektifinden orglitsel hizmetler tze-
rine yapilmis arastirmalar kisithdir. Endustriyel satin alma, resmi orgltlerce yapilan, ih-
tiya¢ duyulan mal ve hizmetlerin satin alinmasi amaciyla, tanimlama, degerlendirme ve
alternatif marka ve tedarikciler arasinda yapilan secim strecidir (Kotler, 2008). Tiiketici
pazarlari ile karsilastirilacak olursa, endistriyel satin alma daha profesyonel satin almayi
icermektedir.

Endustriyel hizmetlerde alicilarin satin alma davranislarini anlayabilmek igin tarihsel stireg
icerisinde gelistirilen endiistriyel satin alma modellerine bakilmasi yerinde olacaktr. ilk
olarak endistriyel satin alma teriminden Charles Babbage 1832 tarihinde bahsetmekte-
dir. 1933 yilinda Harvard Universitesinden Howard T. Lewis endiistriyel satin alma ile ilgili
ilk calismasini yayinlamistir (Heizer ve Render, 1999: 34). Birinci Diinya Savasindan son-
ra, yasanan ekonomik buhran ve sonrasinda gelen ikinci Diinya Savasi, endiistriyel satin
almanin isletmelerin satin alma, pazarlama, finans ve lretim fonksiyonlarinin gerisinde,
alt bir fonksiyon olarak kalmasina yol agmis ve isletmeler ve akademisyenlerce cok fazla
onem verilmemistir (Tektas, 2009: 20). 1967 yilinda Farris, Robinson ve Wind tarafindan
endustriyel satin alma stireci modeli olusturulmustur. Bu model, diger endistriyel satin
alma davranis modellerinin gelisimini olanakh kilmistir. EndUstriyel satin alma literatiiri-
nln gelismesi ve ¢alismalarin hiz kazanmasinin temelde dort modelin katkisi ile gergek-
lestigi diistintlmektedir. Bu modeller, Webster ve Wind’in (1972) Endistriyel Satin Alma
Davranis Modeli, Sheth’in (1973) Endustriyel Alici Davranisi Modeli, Choffray ve Lilien’in
(1980) Endustriyel Pazar Analizi Modeli ve Anderson ve Chambers’in (1985) Endstriyel
Satin Alma Davranis Modeli’dir. Modellerin gelistirilmesinden sonra endistriyel satin alma
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ile ilgili yapilan hemen hemen her ¢alismada bu modeller temel alinmis, bu modeller test
edilmis, eksik noktalari gelistirilmeye calisilmistir. Tablo 1, endistriyel satin alma model-
leri ile bu modelleri temel alan ve eksik yonlerini gidermeye yonelik olusturulan Johnson
ve Lewin’in (1996) Birlesik Endustriyel Satin Alma Davranis Modeli’'ni endistriyel satin
almaya katkilari ve odak noktalari itibariyle 6zetlemektedir.

Endistriyel satin alma davranis modellerine iliskin bircok ortak nokta bulunmaktadir.
Sheth Modeli ve Webster ve Wind Modeli, endistriyel satin almanin siireci ve yapisina
yonelik bir bakis acisi getirmektedir. Endistriyel satin alma slrecine davranissal bir yakla-
sim olarak Sheth modeli, satin alma kararlari Gizerinde karsilikh olarak birbirini etkileyen
ekonomik faktorler, sosyo-kiltirel faktorler ve duygusal etkilerin 6grenilmesi ve tanin-
masi icin ¢alismaktadir. Cok amach bir 6rgilitsel satin alma davranisi modeli olarak Sheth
modeli, Grin ve hizmetlerin elde edilmesinde dnemli oldugu distndlen tim faktorleri
yansitmaya calismaktadir. Webster Wind modeli ise, endistriyel satin alma davranisina,
bu davranisa 6zgiin degiskenlerinin uygunlugunun denetlenmesini ve bu suretle endis-
triyel satin alma davranisinin temel slireclerinin 6nemli 6lctide anlasiimasini olanakli kilan
bir bakis agisi sunmaktadir (Bonoma ve Johnston, 1981). Webster ve Wind satin alma ka-
rarini veren kisileri iceren bir “satin alma merkezi” anlayisini modele dahil ederek tarifsel
bir 6rglitsel satin alma siireci ileri stirmektedir (Akbiyik, 1999). Her iki model de enddistri-
yel pazarlamacinin, karar siireci ve endustriyel alicinin davranisi Gizerindeki etkileyicilerin
karmasikligini tespit etmesini saglamaktadir. Choffray ve Lilien modelinde diger iki model-
de olan cevresel ve 6rgitsel unsurlar dahil edilmis ve satin alma sireci (¢ adimda diger
modellerden farkli olarak matematiksel bir sekilde incelenmistir. Anderson ve Chambers
(1985), diger modellerde yer alan degiskenlerin tamamen tanimlayici oldugunu belirtmis-
ler ve kendileri de kategori ve siniflandirmadan uzak yeni bir model tasarlamislardir.



Tablo 1:

Endiistriyel Satin Alma Davranis ve Siire¢ Modellerinin Tarihsel Gelisimi

yil Satin Alma | Endiistriyel Satin Almaya Katkilari | Odak Noktalari
Modeli
1967 | Farris, e Endustriyel satin alma siiregleri | ©  Satin alma tiri
Robinson ortaya atiimistir.
ve Wind
1969 | Howard ve | ¢ Endustriyel satin alma davra- e Orgit blyukligi
Sheth nislari Gizerine ilk modeldir. e Satin alma tiri
1972 | Webster e Endustriyel satin alma e Algilanan risk
ve Wind davranislari Gzerine ilk genel e Zaman baskisi
yaklasim modelidir. e Hizmet kalitesi
e Satin alma merkezi ilk kez bu e Hizmet performansi
modelde dahil edilmistir.

1973 | Sheth e Howard ve Sheth’in satin alma|e Orgiit buyikligi
davranis modelinin gelistirilmis | ¢  Satin alma tiri
halidir. e Bilgi

e Endustriyel satin alma e Algilanan risk
slireclerini modellerine e Zaman baskisi
eklemislerdir. e (Cevresel etmenler

e Hizmet performansi
e Hizmet kalitesi
1980 | Choffrey e Endustriyel satin alma davranis | ¢ Fiyat
ve Lilien modellerine karar verme e Algilanan risk
Unitesini eklemislerdir. e Satin alma tird
e Cevresel etmenler
e Zaman baskisi
1985 | Anderson |e Endustriyel satin almada e Egitim
ve Cham- motivasyonun yeni bir o Kisilik
bers belirleyici faktor oldugunu ileri | ¢ Motivasyon
sirmuslerdir
1996 |Johnsonve |e Webster ve Wind (1972), Sheth | ¢ Satin alma karakteris-
Lewin (1973) ve Choffray ve Lilien’in tikleri

(1980) modellerinin temel de-

giskenlerinin bir araya getirildi-
gi birlesik bir endustriyel satin

alma modeli Gretmislerdir.

Orgit karakteristikleri
Grup karakteristikleri
Bireysel karakteristik-
leri
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Literatlirde endustriyel satin alma modellerine iliskin yapilan elestirilerin temel olarak
iki noktada toplandigi gérilmektedir (Tektas, 2009; Johnson ve Lewin, 1996). Bunlardan
ilki, modellerin ¢ok fazla tanimlayici ve uygulanmalarinin zor olmasidir. Ornegin Ander-
son ve Chambers, Sheth ve Webster ve Wind modellerinde yer alan degiskenler tizerine
test etmeye yonelik hipotezler gelistirilemedigi, bu nedenle pratikte kullanimlarinin zor
oldugunu belirtmektedirler (Johnston ve Lewin, 1996). Arastirmacilar, Choffray ve Lilien
modeli igin de, islevsel bir yapisi olmasina ragmen yeterli derecede agiklayiciligi ve bilim-
sel alt yapisi olmadigi elestirisinde bulunmaktadirlar (Wilson, 1996; Sheth, 1996). Benzer
sekilde, McQuiston (1989) da, endistriyel satin alma modellerin fazla tanimlayici oldugu-
nu ve uygulamali olarak test edilmelerinin cok miimkiin olmadigini belirtmektedir. Sheth
(1973: 12), kendi modelinin kisith yonlerini, ilk bakista cok karmasik ve ¢ok fazla degisken
iceriyormus gibi gortindlgund ifade etmektedir. Bu, modelin tiim endistriyel satin alma
durumlari icin gelistirilmis olmasindan kaynaklanmaktadir. Michaels ve digerleri (1987)
ise, modellerin genel olarak cevresel, orglitsel ve kisisel etkileri siniflandirdiklarini; ancak
endistriyel satin alma davranisini etkileyen temel degiskenleri ve satin alma sireci ile
aralarindaki iliskileri belirtmedikleri yorumunu yapmaktadirlar. Choffray ve Lilien (1980:
33) modeli, Sheth ve Webster ve Wind modellerine goére icerdigi degiskenler agisindan
daha basit, fakat matematiksel yoni daha agir basan ve daha islevsel bir model olarak
sunulmaktadir. Bu model, ele alinan diger modellerdeki eksikliklerin giderilmesi amaciyla
gelistirilmis ve bu eksiklikler séyle siralanmistir (Choffray ve Lilien, 1978): Oncelikle, diger
modeller ayrintili bir kavramsal yapi olustursalar da, islevsel degillerdir ve icerdikleri bo-
yutlarin deneysel olarak gecerliligi kisitl derecede test edilebilmistir. Ayrica, bu modeller-
de orglitsel satin almayi etkileyebilecek degiskenler siralanmis; ancak bu degiskenler trin
tlriine veya satin alma tiirline gore siniflandirilmamistir. Diger bir deyisle, hangi degiske-
nin, hangi satin alma durumunda ve Urtnde farkli etkilerinin olabilecegi modellere dahil
edilmemistir. iliski pazarlamasinin énem kazanmasi ile birlikte, daha sonra yapilan ilgili
calismalar eski modellerin alici ve satici arasindaki etkilesim ve iletisime yer vermedikleri,
teorik yapinin sadece alici firma bakis agisiyla kuruldugu elestirisini getirmektedirler (Wil-
son, 1996; Johnston ve Lewin, 1996).

Endistriyel satin alma sireci, “orgitlerin, satin alinacak mal ve hizmet ihtiyaclarini belir-
ledikleri, bu ihtiyaglari karsilayabilecek alternatif marka ve tedarikgileri bulup, degerlen-
dirdikleri ve aralarindan birisini sectikleri karar verme sireci” olarak tanimlanmaktadir.
Endustriyel satin alma siireci genel olarak sekiz asamada incelenmektedir (Arslan, 2012;
Webster ve Wind, 1972: 21; Kotler, 2008). Endustriyel hizmetler kapsaminda bu asamalar
su sekilde 6zetlenebilir:
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e Hizmet ihtiyacinin ortaya ¢ikmasi

e Hizmet 6zelliklerine karar verilmesi

e Hizmet 6zelliklerinin ve ihtiya¢ duyulan detaylarin tanimlanmasi

e Potansiyel tedarik kaynaklari ve gerekli nitelikler i¢in arastirma yapilmasi
e Tekliflerin toplanmasi ve analiz edilmesi

o Tekliflerin degerlendirilmesi ve tedarikginin secgilmesi

e SoOzlesme ve siparis yontemlerinin belirlenmesi

e Performans degerlendirmesi ve geri bildiriminin yapilmasi

Endustriyel bir hizmet olarak gemi kiralama hizmetlerinin satin aliminda satin alma siireg-
leri cok detayl olarak ele alinmakta ve bu siireglere uyulmaktadir. Bu sireglerinin etkin
olarak ylritiilmesinde gemi sahibi ile gemi kiracisi arasindaki iliskinin kalitesi biylik Gnem
tasimakta, bu nedenle de bu iliskilerin kurulup, gelistirilmesinde araci olarak gemi broker-
lerinin hizmetlerinden yararlanilmasi geregi bulunmaktadir.

1970’lerden bu yana endstriyel satin alma davranislari cok 6nemli degisimler gecgirmistir.
Bu degisimlere yol acan faktorler rekabet artisi, toplam kalite yonetiminin ortaya ¢iki-
si, tedarik fonksiyonunun yeniden yapilandiriimasi ve bilgi teknolojilerinden daha fazla
yararlanilmasi olarak 6zetlenebilir. Bu degisimlerin etkisi iki yonli olmus, endistriyel sa-
tin almada islem temelli iliskiden iliski temelli bir anlayisa gecilmistir (Arslan, 2012). iliski
kalitesi, son yillarda endustriyel satin almada hem akademik hem de uygulamada bir¢ok
¢alismada incelenmesine ragmen, ayrintili olarak tanimlanmayan bir kavram olarak lite-
ratlirde yer almistir. Bu konuda az sayida gelistirilmis olan tanimlarin ortak noktasi, iliski
kalitesinin cok boyutlu ve Ust diizey yapiya sahip oldugu yonindedir (Tektas, 2009). En
eski iliski kalitesi tanimlarindan birinde Levitt (1986), deger ve genisletilmis Griin odakli
bir bakis agisi ile iliski kalitesini mal ve hizmet sunumlarini genisleten ve alici ile satici ara-
sinda beklenen bir degisim ile sonuglanan soyut degerler bitlinl olarak tanimlamaktadir.
Hennig-Thurau ve Klee (1997:751), nihai tiketici ile firmalar arasindaki iliski kalitesini,
musterinin iliski ile ilgili ihtiyaclarini karsilama konusundaki yeterliligi olarak tanimlamak-
tadir. De Wulf, Odekerken ve lacobucci (2001) ise iliski kalitesini, bir iliskinin glcinin ge-
nel olarak degerlendirilmesi olarak tanimlanmaktadir.

Tablo 2'de gosterildigi gibi, endistriyel pazarlarda iliski kalitesi unsurlari tizerine yapilan
bilimsel ¢alismalarin iliski tatmini, gliven, menfaatgilik, baghlik, misteri odaklilik, uzun
donem odakhlik, gatisma, ¢oziilme, iletisim, etkilesim, etik profil ve bilgi paylasimi olmak
Uzere 12 degiskeni icermektedir.

87



Tablo 2:
iliski Kalitesi Uzerine Yapilan Belli Basli Bilimsel Calismalar

Calismanin Yazari ve Yili Odaklandiklari Unsurlar
Dwyer ve Oh, 1987 iliski Tatmini, Gliven, Menfaatgilik
Lagace vd.., 1991 iliski Tatmini, Gliven
Dorsh, 1998 iliski Tatmini, Gliven, Baghhk, Menfaatcilik, Misteri Odakhlk,
Etik Profil
Jap vd., 1999 Guven,Uzun Donem Odakhlik, Catisma, Coziilme , Etkilesim
Walter vd, 2003 Giiven, Baghlk , iliski Tatmini
Lages vd, 2005 iliski Tatmini, Bilgi Paylasimi, iletisim, Uzun Dénem Odakhlik

Denizyolu tagimacilik pazarinda gemi kiralamada, s6z konusu hizmetin endustriyel hizmet
olusu, hizmetin ¢ogunlukla dis kaynaklama yoluyla gergeklestirilmesi, pazarin karmasik
yapida olusu, rekabetin yogun olusu, satin almanin oldukca profesyonellik gerektirmesi;
satici ve alicinin arasindaki iliski kalitesine biyik dnem verilmesini gerektirmektedir. Bu
iliskinin profesyonelce yiritiilmesinde gemi kiralama hizmetleri konusunda uzman olan
gemi brokerlerinden araci olarak yararlaniimaktadir. iliski kalitesini kapsayan unsurlar,
Ozellikle gemi kiralama hizmetlerinde bu noktada satin alma kararini etkileyen bir faktor
olmaktadir.

4. Arastirmanin Metodolojisi

Arastirmada metodoloji olarak nitel arastirma yontemi kullaniimistir. Nitel arastirma cer-
cevesinde enddstriyel satin alma davranislari tzerine yapilmis bilimsel ¢alismalar igerik
analizi ydntemiyle incelenmistir. icerik analizine 1973 ile 2012 yillari arasini kapsayan, en-
dustriyel satin alma davranislari lizerine yapilmis arastirmalar dahil edilmistir. Verilerin
elde edilmesinde Elsevier, Science Direct ve EBSCOhost elektronik veri tabanlarindan ya-
rarlanilmistir. Elektronik veri tabaninda tarama yapilirken anahtar kelimelerin endistriyel
satin alma davranisi (industrial buying behaviour), 6rgitsel satin alma davranisi (organi-
zational buying behaviour) veya isletmeden isletmeye pazarlama (business to business
marketing) kelimelerini icermesi, makalelerin hakemli makale olmasi ve makalelerin ya-
yinlandigi dergilerin etki faktorlerinin 1’den bliylik olmasi kriterleri esas alinmistir. Arastir-
mada verilerin toplanacagi dergiler “Harzing Publish or Perish” yazilimi kullanilarak tespit
edilmis ve en yiiksek atif alan dergiler arastirmaya dahil edilmistir. Neticede bu kriterlere

88



uyan 17 makale galisma kapsamina alinmistir. Arastirma kapsamina dahil edilen bu galis-
malar Ek 1’de gosterilmektedir.

Arastirmanin veri analizinde nitel arastirmalarda veri analiz yéntemlerinden icerik anali-
zi yontemi kullanilmistir. icerik analizinde temel amag, toplanan verileri aciklayabilecek
kavramlara ve iliskilere ulasmaktir (Yildirim ve Simsek, 2003: 162). Kavramlar, olgulari an-
lamamiza ve bu olgular lzerinde etkili diisiinmemize yardimci olmaktadir. icerik analizi
agirhkli olarak yazili ve gorsel verilerin analiz edilmesinde kullanilan bir yéntemdir. Nitel
arastirmalarda insan ve toplum davranislari incelenmektedir. Bu davranislari sayilarla in-
celemek zordur (Arikan, 2011). Nitel arastirma verileri dort asamada analiz edilmektedir
(Gokee, 2006): Verilerin kodlanmasi, temalarin bulunmasi, kodlarin ve temalarin organize
edilmesi, bulgularin tanimlanmasi ve yorumlanmasi. Bu asamalari kolaylastirarak, hizli bir
sekilde icerik analizi yapilabilmek igin, Bilgisayar Destekli Kalitatif Veri Analizi (Computer
Aided Qualitative Data Analysis-CAQDAS) tiirii yazilmlar bulunmaktadir (Kus, 2009). ingil-
tere’de CAQDAS yazilimlarinin kullanim ve tercih oranlari izerine yapilan bir galismada en
cok tercih edilen ve kullanilan yazilimin NVIVO oldugu tespit edilmistir (Rettie vd., 2008).
Bu calismada da veri analiz araci olarak NVIVO 8 kullaniimistir.

NVIVO yazihminda verilerin analizinde ilk adimda, daha 6nce veri tabanindan elde edi-
len endistriyel satin alma davranisini etkileyen faktorleri iceren makalelerin toplandigi
yeni bir proje olusturulmus ve olusturulan bu projeye 17 bilimsel makale aktariimistir.
ikinci adimda metodu olusturan temel kavramlari tespit etmek icin bilimsel makalelerden
vakalar (case) olusturulmustur. NVIVO’da bir vaka, cinsiyet, yas vb. demografik degisken-
leri ya da buna benzer 6zellikleri ifade eden 6zelliklere (attribute) sahip birer temadir
(Kus, 2009). Bu galismada kullanilan 6zellikler; makalenin yazarlari, makalenin yayin yili,
makalenin atif sayisidir. Sonraki adimda, nitel veri analizinde temel slire¢ olan kodlama-
ya gecilmistir. Kodlama asamasinda orijinal metinler icerisinde yer alan kelimelerin tima
“kelime frekans kriteri” (word frequency criteria) araci kullanilarak bulunmus, enddstriyel
satin alma davranislarini etkileyen faktorler ise bulunan bu kelimeler arasindan literatire
uygun bir sekilde segilmistir. Bu se¢cimde de %10 altinda yer almis olan kelimeler ¢alisma-
ya dahil edilmemis; ancak iliski kalitesi boyutu iceren faktorler arastirma amaci kapsa-
minda 6nemli gorildigi icin galismaya dahil edilmistir. Kodlama sireci bitiminde, segilen
faktorler Gzerinden temalar olusturulmustur. Temalar olusturulurken iliski kalitesi boyutu-
nu iceren faktorler ve endistriyel satin alma davranislarini etkileyen faktorler birbirinden
ayrilarak iki ayri kategoride incelenmistir.

Bulgularin tanimlanmasi asamasinda, ilk iki asamadan elde edilen kriterler NVIVO yazili-
minin Ozelliklerinden biri olan “matris kelime sorgulama yontemi” sayesinde secilen en-
distriyel satin alma davranis modelleri ile ilgili bilimsel calismalar Gizerinde iki ayri katego-
ri olarak incelenmistir. Matris kodlamada satir kismina iliski kalitesi faktori ile endustriyel
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satin alma davraniglarini etkileyen faktorleri olusturan kategoriler, kolon kismina ise yuka-
rida tanimlanan ozellikler arasindan matrisin olusmasi saglanmistir. Matrisin calistiriimasi
ile elde edilen sonuglar toplanarak Tablo 3’de goriilen tabulasyon olusturulmustur.

5. Aragtirmanin Bulgulari

iliski kalitesi ve endiistriyel satin alma davranisini etkileyen faktorleri iceren satin alma
davranis modelleri Gizerine yapilan bilimsel calismalarin icerik analizi sonuglari Tablo 3’de
gosterilmektedir. Daha 6nceki bélimlerde literatlirde endustriyel satin alma davranis mo-
delleri genis Olglide kabul gérmiis ve ¢ok sayida arastirmada kullanilmis olsa da, bazi eksik
yonleri oldugu belirtilmisti. Tablo 3 incelendiginde, iliski kalitesi faktor ile ilgili degisken-
lerin modellere yeterince dahil edilmedigi gorilmektedir. Nitekim iliski kalitesi faktoriiniin
bir degiskeni olan iletisimin frekans yogunlugu % 5 olup, endistriyel satin alma davranis-
larina etki eden faktorlerin gerisinde kalmistir. Bu modellerin gelistirildikleri donemler gz
onine alindiginda, iliski pazarlamasi anlayisinin yeterince gelismedigi ve dolayisiyla yeni
gelismekte olan bu modellerin, daha sonralari endustriyel pazarlamada giderek 6nem
kazanan iliski kalitesi faktériinii yeterince dahil etmedigi sdylenebilir. icerik analizi yon-
temiyle elde edilen bulgulardan hareketle s6z konusu modellerdeki eksikliklere asagida
deginilmektedir.

Tablo 3:
Endiistriyel Satin Alma Davranislari Uzerine Yapilmis Bilimsel Calismalarda iliski Kalitesi
ve Satin Alma Davranisini Etkileyen Faktorlere Gore igerik Analizi Sonuglan

Frekans Yogunlugu
iliski Kalitesi Faktorii

iletisim 5
Guven 2
iliski Tatmini 2
Baglihk 2
Bilgi Paylasimi 4
Endiistriyel Satin Alma Davraniglarini Etkileyen Bagslica Faktorler

Fiyat 13
Otorite Seviyesi 14
Orgiitiin Blyukligi 14
Algilanan Risk 10
Hizmet Performansi 14
Hizmet Kalitesi 10
Zaman Baskisi 10
Toplam 100
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Birincisi, modellerde daha c¢ok alici ve satici firmalar arasindaki somut degiskenlere 6nem
verilmistir. Diger bir ifade ile aliciile satici arasindaki iliski ile ilgili soyut bir takim degisken-
lere (iletisim, gliven, iliski tatmini, baglilik ve bilgi paylasimi vb. gibi) modellerde yeterince
yer verilmemistir. Bunun nedeni, modellerin gelistirildigi yillarda endistriyel pazarlama
alaninda yapilan ¢alismalarin genelde ticari degisime odaklanmalari, sonraki yillarda ise,
iliskisel pazarlama kavraminin ve alici ile satici arasindaki etkilesimin 6n plana ¢ikmasi
olabilir.

ikincisi, bu eksiklik ile baglantili olarak, klasik endistriyel satin alma modelleri, tek tarafli
bakis acgisina sahiptir. Diger bir ifade ile alici ile satici isletmeler arasindaki etkilesim
modellere yansitilmamaktadir. Oysaki ginimiizde endistriyel pazarlarda bir defalik
islemi kapsayan kisa dénemli alici-satici iliskisi yerini uzun dénemli etkilesimlere ve ortak
amaclarla birlikte hareket etmeye birakmaktadir (Arslan, 2012). Bu etkilesimlerin model-
lerdeki eksikligi nedeniyle, alici ile satici arasindaki iliskinin boyutuyla ilgili unsurlarin ice-
rik analizindeki ylizdesel yogunlugu da disik ¢ikmistir.

Bu bulgular gergevesinde klasik endistriyel satin alma modellerinin genel olarak tanim-
layici oldugu, iliski pazarlamasi yaklasiminin yeterince dahil edilmedigi, bundan dolayi
endustriyel Grin/hizmetlerin dogasina 6zgl olan ve iliski kalitesi faktorine de yeterin-
ce yer veren yeni bir endUstriyel satin alma modellerine ihtiya¢ bulundugunu soylemek
mimkindir. Gemi kiralama hizmetleri gibi satici ve alici arasindaki iliskilere bliylik 6nem
verilen, spesifik endustriyel hizmet pazarlarina yonelik endistriyel satin alma davranis
modelinin gelistiriimesi bliylilk 6Gnem tasimaktadir.

6. Gemi Carter Hizmetine Ozgii Endiistriyel Satin Alma Davranis Modeli Onerisi

Arastirmanin ilk bélimlerinde bahsedilen gemi kiralama hizmetlerinin temel 6zellikle-
ri, endistriyel satin alma davranislarini etkileyen faktorler ve enddistriyel alici ve satici
arasindaki iliski kalitesini olusturan unsurlar géz 6niine alinarak gelistirilen model Sekil
1’de gosterilmektedir. Gemi kiralamaya 6zgl gelistirilen bu satin alma davranig modelinin
olusturulmasinda Johnson ve Lewin (1996)’in butiinlesik endistriyel satin alma davranis
modelinden yararlaniimistir.

Sekilden de goriilecegi lzere, gemi kiralama hizmeti satin alma islemi, adim adim
slreclerde gesitli asamalari temsil eden istasyonlardan olusmakta ve kompleks bir 6zellik
sergilemektedir. Gemi kiralama ile ilgili literatlirde bu asamalar gemi sahibi bakis agisin-
dan ele alinmis ve arastirma asamasi, miizakere asamasi ve baglanti sonrasi islemler ol-
mak tzere ¢ok genel olarak li¢ asamaya ayrilmistir (Gorton vd., 2009).

Kiraci agisindan gemi kiralama hizmeti satin alimina bakilacak olursa, gemi kiralama ih-
tiyacinin uluslararasi mal alim satimi ile baslamasi s6z konusudur. Uluslararasi ticarete
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konu olan mallarin biylik hacimli dokme mallar olmasi, bu tir mallarin tarifeli tasimacilik
piyasasindan ziyade tarifesiz tasimacilik piyasasinda gemilerin kiralanarak tasinmasi ihti-
yacini dogurmaktadir (Stopford, 2009). Kiracilar, s6z konusu mallarin satis miktarlarina,
Uretim ve tliketim ekonomilerine, tasinma gereksinimlerine uygun olarak bir tasima hiz-
meti temin etmek durumundadirlar. Tum bu gereksinimler, kiracilarin tagima ihtiyacinin
Ozelliklerini ortaya koymaktadir. Uluslararasi ticarette diizenli olarak ticareti yapilan ve ku-
¢k hacimlerde alinip satilan mallar tarifeli denizyolu tasimaciliginda kirkambar s6zlesme-
ler ile tasinirken, blyuik hacimli ve diizensiz olarak alinip satilan, genellikle diisik degerli
hammadde ve yari mamuller, dékme yik denizyolu tasimacilik piyasasinda gemi kiralama
yoluyla tasinma ihtiyacindadirlar.

Tasima hizmetinin spesifikasyonlarinin belirlenmesi asamasinda, gemi kiracilari, 6zellikle
uluslararasi mal alim satim sézlesmesi ve akreditif sartlarini géz 6niine alarak gemi ki-
ralama hizmetinin spesifikasyonlarini belirlemektedirler. Bu spesifikasyonlar éncelikle ki-
ralama tlrlnln belirlenmesi ile baslamakta, daha sonra mallarin tasinacagi yikleme ve
bosaltma limanlari, tahmini sevk tarihleri, mallari tasiyabilecek geminin o6zellikleri (tipi,
kapasitesi, donanimi, bayragi, klasi, sigortasi, vb.), tasima lcreti olarak 6denmesi gereken
tahmini navlun Ucreti ve tasima sartlarinin yer alacagi kira s6zlesmesi gibi konulari icer-
mektedir.

Hizmet spesifikasyonlari belirlendikten sonra dérdiincii asamada kiraci, yikiiniin tasinma
gereksinimini karsilayabilmek icin tedarikgi olarak gemisi uygun bir pozisyonda bulunan
potansiyel gemi isletmeleri/sahiplerini arastirmaya baslar ve alternatifler arasindan mali-
yet, zaman, kapasite, sdzlesme sartlari ve diger kosullari agisindan en uygun gemi isletme-
sini belirlemeye ¢alisir. Bu noktada gemi kiracilari, navlun piyasasi, gemi pozisyonlari, ki-
ralama sozlesmeleri, limanlarin kosullari gibi konularda uzmanhgi olan gemi brokerlerinin
hizmetlerinden yararlanmaktadirlar. Gemi brokerinin arastirma siireci, gemi kiracilarinin
pazara is talebinde bulunarak girisi ile baslar. Bu slrecte kiraci, brokeri araciligi ile piyasa-
dan navlun fikri elde etmeye calismaktadir. Eszamanlilik ondan sonra bir dereceye kadar
tasima yaratan mal alim satim isleminin nihai olarak tamamlanip tamamlanmamasina
bagh olarak degisir ve bu durum talebin Gslubundan acik¢a anlasilir sekildedir.

Kiraci bir teklif ile piyasaya girmeden 6nce uygun bir taraf ile hemen kesin navlun miiza-
kerelerine baslayip baslamayacagina veya degisik tasima olanaklari icin dncelikle teklifleri
toplamayi isteyip istemedigine karar vermekte ve sadece toplanan bilgiler ayristirildiktan
ve degerlendirildikten sonra miizakerelere baglamaktadirlar. Bu asamada kiraci veya kiraci
brokeri, malin alim satim durumuna gore gemi kiralama pazarina giris yapmaktadir. Ulus-
lararasi satis islemi yuratilmekte, ancak kiraci hemen miuzakerelere girismek istemiyorsa
bu duruma uygun ifadeler ile (sadece “indikasyon” veya “kesin indikasyon talebi” vb.)
piyasaya c¢ikis yapmaktadir.
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Seferlik gemi kiralamasinda, kiracinin talebinin igerigi gemi sahibinin hesaplarini ve
degerlendirmelerini yapmayi istedigi hususlari kapsamaktadir. Bu hususlar sunlardan
olusmaktadir:

e Kiracinin adi ve ikamet yeri

e  Yik miktari ve yikin tanimi

e Yikleme ve bosaltma limanlari

e Geminin yikleme icin sunulmasi gereken zaman periyodu/kancello tarihi
e Yikleme ve bosaltma oranlari ve sartlari

e Tercih edilen geminin tiirii ve hacmi ile ilgili herhangi kisitlar veya tercihler
e Kiracinin sartlar ve durumlari baz almayi arzuladigi C/P formu

e Varsa gemi tarafindan 6denecek komisyonlar

Bunlara ilaveten, kiraci mlzakereler igin baslangi¢ noktasi olarak istedigi tahmini navlun
(charterer’s freight idea) diizeyinden de bahsedebilir. Ancak, boyle bir bilgi, miizakere tak-
tikleri nedeniyle, genellikle ilk teklifte gosterilmez. Daha sonra kiraci yikind ne zaman,
nerede ve hangi sartlar altinda tasitana teslim edecegi hususunda uygun bir tarafla ma-
zakereye girebilecegi gibi, verdigi is talebine karsilik olarak verilen navlun tekliflerini de
toplayabilir ve bunlarin hepsini beraber degerlendirebilir. Endiistriyel satin almada miza-
kere terimine genis kapsamda bakilacak olursa, taraflar arasindaki fiyat indirim stirecinin
bir kismi olan s6zlesme lzerinde gorisilen miktar, teslimat, 6deme sartlari ve hizmet ile
ilgili detaylarin oldugu, alici ve saticinin karsi tarafin ihtiyaglarina cevap verebildigine dair
taraflarin birbirini ikna etmeye calistigi sire¢ olarak gérilmektedir (Bingham, 1990). Ayni
durum, endistriyel bir pazar olan denizyolu tasimaciligindaki miizakere siireci icin de ge-
cerlidir. Mlzakereler, oncelikle kiralamanin ana sartlarinin konusuldugu bolim ile baslar.
Daha ileri diizey mizakereler, kiralamanin detaylari ve ana sartlarin miizakereleri siresin-
ce gorisltlmeyen carter partinin klozlarinin ifadelerinin belirlenmesi ile devam eder. M-
zakere edilen sartlar, carter tiplerine gore farklilk gosterir. Seferlik gemi kiralanmasinda
kesin pazarlklarla baslayan ana sartlarla ilgili ilk teklif asagidaki detaylari kapsayacaktir
(Gorton vd., 2009):

e Gemi sahibinin adi

e Geminin adi ve ozellikleri

e  Yik miktari ve yikin tanimi

e Yikleme ve bosaltma limanlari ve iskeleleri

e Astarya giinleri/kancello tarihi

e Yikleme ve bosaltma oranlari ve sartlari

e Siirastarya ve dispec oranlari

e Navlun miktari ve navlun 6demesi ile ilgili sartlar

e Zaman sayimini iceren kloz, buz kozu, savas riski klozu, yakit klozu, ekstra sigorta
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primlerini, vergi, harg vb. kapsayan kloz.
e (Carter parti formu
e Komisyonlar

Gemiisletmesi ile kiraci arasinda mizakere edilen ana sartlarda verilen gemi 6zelliklerinin
detaylari ise sunlardir: Geminin adi, insa yili, bayragi, “deadweight” tasima kapasitesi,
hacim olarak yik kapasitesi (genellikle tahil ve balya kapasitesi), ambar ve ambar ka-
paklari sayisi ve olglleri, yikleme/bosaltma donanimi, hizi, yakit sarfiyati (sadece za-
man carterinde uygulanabilir), disliniilen ylk ve ticaret icin 6nemli olan diger detaylar.
Muzakere asamasi, teklif ve karsi teklifler ile strlp gitmektedir. Taraflar ana sartlarda mu-
zakerelere basladigl ve detaylari daha sonraki asamaya tasarruf ettikleri icin, her iki taraf
ana sartlar gorasilirken bunun icin bir aciklik birakmak zorundadirlar. Bu yiizden goris-
meler esnasinda herhangi bir taraf tarafindan sunulan teklif veya karsi teklif detay sartla-
rin gorisiilmesi (subject to details) ifadesiyle sonuglanir. Pazarlik ve miizakereler, tarafla-
rin kabul ettikleri ve etmedikleri hususlarin birbirlerinden iyice ayrilabilmeleri icin kabul/
red “accept/except” esasina gore yuritilir. Yedinci adimda, gemi isletmesi ile kiracinin
arasinda broker kullanmak suretiyle sézlesmenin ana sartlari (main terms) belirledikten
sonra, “fixture” , “fixing letter” ya da “recap” ismiyle adlandirilan bir gemi kiralama bag-
lant1 belgesi ortaya ¢cikmaktadir. Fakat bu belgenin olusturulmasi kiralama s6zlesmesinin
dogdugunu gostermemektedir. Kiralama sozlesmesinin tamamlanabilmesi icin s6zlesme-
nin ana maddeleri Gzerinde her iki tarafin anlagsmaya varip, tiim on sartlarin (subjects)
kaldiriimasi gerekmektedir. Taraflar cok sayida 6n sart (subjects) koyabilecekleri gibi, en
yaygin olani carter parti detaylari (details) ve yikiin hazir olmasina tabi olma sartidir (sub-
ject stem). Ancak, “stem” siiresinin kisa tutulmasi taraflar arasinda bir etik disi davranisin
onine gecilmesi icin ozellikle 6nerilen bir sarttir.

Gemi kiralama baglantisi sonrasi takip siirecinde, gemi kiralama isinin bir bolimunu
olusturan, halledilmesi gereken bazi ek konular bulunmaktadir. Kiracilar veya onlar he-
sabina hareket eden brokerler garter partiyi diizenlemek, ilgili taraflara sunmak ve dokii-
manlarin komple imzalanip imzalanmadigina bakmak zorundadirlar. Esasen baglantinin
sozIU olarak ya da bir dizi teleks mesaji sonucunda yapildig1 diisiiniliirse, ¢arter partinin
diizenlenmemis olmasi kiralama sézlesmesinin varhigini énemli bir sekilde etkilememek-
tedir. Ancak, carter partinin ana fonksiyonu; yapilmis bir sézlesmeyi aslina uygun olarak
okunabilir bir form haline getirmek ve boylece daha sonradan olusabilecek yanlis anlasil-
malara, unutulma durumlarina ve ihtilaflara olanak vermemektir. Bu nedenle genellikle
uygulamada miizakereler sonunda yapilan baglantinin bir carter parti formuna aktarilma-
st gerekmektedir. Bu formun hangi carter parti formu olacagi miizakereler sirasinda genel-
likle kiracinin ilk teklifinde belirtilmistir. Yedinci ve son asamada gemi sahibinin kiralama
performansi degerlendirilmektedir. Performans degerlendirmesinde kiraci iki acidan de-
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gerlendirme yapmakta; hem verilen tasima hizmeti, hem de tedarikgi degerlendirilmek-
tedir.

Sekil 1’den de gorilecegi Gizere, gemi kiralama hizmeti satin alma siireci ¢cok sayida faktor-
den etkilenmektedir. Bu faktorler cevresel faktorler, orgitsel faktorler, kisilerarasi iliskiler
ile ilgili faktorler, bireysel faktorler olup, bu faktoérlerin gemi kiralama 6zelinde detayla-
ri sekil icerisinde verilmistir. Gemi kiralama hizmetine olan talep, uluslararasi mal alim
satimina olan talepten tiredigi icin, 6zellikle kiiresel ve ekonomik ¢evreden dogrudan
etkilenmektedir. Ayrica yasal/politik, cografi, teknolojik, kilttrel cevre de gemi kiralama
pazarinda satin alma sirecini, tasima hizmetinin satisinda bulunan gemi isletmeleri ve
hizmetinin alicisi konumunda olan kiracilari etkilemektedir. Gemi isletmeleri ve kiracilari-
nin mikro ¢evresindeki gelismeler de dogrudan kiracilari ve kiralama siirecini etkilemekte-
dir. Bilgi kaynaklari, endistriyel satin alma sireci islerken pazar hakkinda bilgi toplanmasi,
bilgilerin kiraci ve gemi sahipleri arasinda broker vasitasiyla paylasimini kapsar. Bu asa-
mada, satin alma merkezindeki kiraci ve broker, cesitli bagimsiz bilgi kaynaklarindan elde
ettikleri verilerle (brokerler, BIMCO, Baltic Exchange, Lloyd’s, Fair Play, Deniz Ticaret Oda-
lari, internet kaynaklari vb.) satin alma siirecinin asamalarinda adim adim yol almakta ve
saglkli karar verme olanaklari elde etmektedir. Diger Griin ve hizmetlerin satin alimlarin-
dan farkh olarak broker ve diger bilgi kaynaklari gemi kiralama hizmetinin satin aliminda
cok 6nemli etkilerde bulunabilmektedir. Clinkl s6z konusu hizmet alimi karmasik, zaman
baskisi ve riskin ylksek oldugu, teknik ve hukuki konularin yogun oldugu profesyonellik
gerektiren bir hizmettir. Uglincii taraflardan elde edilen veriler haricinde kiraci, broker ve
gemi sahibi aralarinda ticari ve operasyonel bilgileri de (gemi pozisyonlari, pazar bilgisi,
yuk bilgisi, liman bilgisi vb.) paylasirlar. Bu bilgilerin kaynagina ve miktarina duyulan gliven
ve bilgilerin dogrulugu, kiraci ile gemi sahibi arasindaki iliski kalitesi unsurlarini dogrudan
etkilemektedir.

7. Sonug ve Oneriler

Denizyolu dokme yik tasima pazari ve gemi kiralama pazarinda rekabetin yogun, zaman
baskisi ve riskin yiksek, talebin dalgali ve tiirev talep oldugu, satin alma miktar ve meb-
laglarinin yiksek oranda gergeklestigi bir endistriyel pazar olarak kendine 6zgi birtakim
ozellikler bulundugu gorilmektedir. Boyle bir pazarda endistriyel satin alma olarak gemi
kiralama hizmetlerinin satin alma prosedirlerini giiclestirmekte ve yogun risk ve zaman
baskisi altinda satin alma gerceklestirilmektedir. Kiralama hizmetinin kendine has 6zel-
likleri satin alma prosediirlerini ¢ok fazla karmasik bir hale sokmakta, satin alma siire-
ci Orgltsel, bireysel ve bireylerarasi faktorler disinda yerel ve kiiresel birtakim makro ve
mikro ¢evre faktorlerinden yogun olarak etkilenmektedir. Bundan dolayr gemi kiralama
hizmetlerinin satin alim siireclerinin iyi bilinmesi, satin almanin cok dikkatli bir sekilde
planlanmasi ve dogru kararlar verilmesi geregi bulunmaktadir.
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Gemi kiralamada ¢ok genis bir bilgi kaynagi bulunmakta ve satin almayi yonlendirmekte-
dir. Bu bilgi kaynaklarinin yakidan takip edilmesi etkin satin alma i¢in 6nemlidir. Gemi ki-
racilari, kiralama hizmetlerinin satin alma islemini kendi 6rgutlerinde istihdam edecekleri
brokerler yardimiyla alabilecekleri gibi, kendi orgitleri disinda, onlara 6zel olarak hizmet
veren veya rekabetgi ortamdan onlara bagli olmaksizin galisan gemi brokerlerinden de
alabilmektedirler. Gemi kiralama hizmetlerinin satin alma sireclerinin her asamasinda
gemi brokerlerinin verdigi hizmetler ¢ok biyik 6nem tasimaktadir. Dolayisiyla gemi kiraci-
larinin gemi brokeri se¢imi etkin hizmet satin alimi agisindan ¢ok hayati 6nem tasimaktadir.
Bu konuda uzman, uyumlu, bilgi, beceri (6zellikle miizakere becerisi), tecriibesi yiksek,
agl genis gemi brokerleri ile calisiimasi gemi kiralama hizmetlerinin satin alma etkinligini
arttirmaktadir. Gemi kiralamada taraflar arasindaki iliskide iliski kalitesini olusturan gu-
ven, iletisim, bilgi paylasimi gibi unsurlar cok 6nemlidir. Ancak literatlirde endistriyel sa-
tin alma Uzerine yapilan ¢alismalarda iliski kalitesi unsurlarina yeterince 6nem verilmedigi
tespit edilmistir. Bunun nedeni endustriyel satin alma modellerinin gelistirildigi donemler-
de heniz iliskisel pazarlama anlayisinin yeterince gelismemis olmasina atfedilebilir. Gemi
kiralama gibi endistriyel hizmetlerde satin almay! etkileyen diger faktorler yani sira alici
ve satici arasindaki iliskinin tim boyutlarinin géz énline alinmasi ve bu iliskilerin etkin
olarak kurulup gelistiriimesi ve slirdlirilmesi 6nem tasimaktadir.
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Ek 1. Arastirma Kapsaminda Analize Dahil Edilen Endiistriyel Satin Alma Davranig
Modelleri ile ilgili Yapilmis Bilimsel Calismalar

Calismanin Yazari ve Yilh

Odaklandiklari Unsurlar

Hakansson ve Wootz,
1979

Orgut Buyikliga, Fiyat, Orgit iklimi, Maliyet, Zaman
Baskisi, Hizmet Kalitesi

Brown ve Bruker, 1990

Motivasyon, Otorite Seviyesi

Andersson, Servais, 2009

Gulven, Egitim, Kisilik, Motivasyon

Guiniperro, Zenz, 1982

Orgiit Yapisi, Maliyet, Zaman Baskisi, Otorite Seviyesi

Andersson, vd., 1987

Egitim, Kisilik, Motivasyon

Bonoma, 1982

Fiyat, Tatmin, Zaman Baskisi

Terpend vd., 2011

Orgiit Teknolojisi, Giiven

Bonoma ve Jonhston,
1978

Fiyat, Merkezilesme Derecesi, Orgiit BiyUklGgi

Bienstock ve Royne, 2007

Satin Alma Turd, Bilgi, Teknoloji

Chandler ve Johnston,
2012

Guven, iliski, Bilgi

Sheth, 1973

Orgiit Buyikligi, Satin Alma Turd, Bilgi, Algilanan Risk,
Zaman Baskisi, Cevresel Etmenler, Hizmet Performansi,
Hizmet Kalitesi

Webster ve Wind, 1972

Algilanan Risk, Zaman Baskisi, Hizmet Kalitesi, Hizmet
Performansi

Anderson ve M. Cham-
bers,1985

Egitim, Kisilik, Motivasyon

Lilien,1974

Fiyat, Zaman Baskisi

Choffray ve Lilien, 1978

Fiyat, Algilanan Risk, Satin Alma Tiir(, Cevresel Etmenler
Zaman Baskisi

Dhoklakia vd., 1993

Motivasyon, Otorite Seviyesi

Sheth, 1996

Fiyat, Orgiit BiiylklGgi, Satin Alma Tiird, iliski, Bilgi,
Cevresel Etmenler, Algilanan Risk, Zaman Baskisi, Hizmet
Kalitesi, Hizmet Performansi
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