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Tiirk kamu ihale kanununda fiyat ile birlikte fiyat disi1 unsurlarin da
dikkate alindigi ihale igin tedarikginin goklu teklif hazirlama stratejisi
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Isletme Fakdiltesi, ) Yénetim Organizasyon Bélimd,
Istanbul Universitesi, Istanbul, Tiirkiye Beykoz Lojistik MYO, Istanbul, Tirkiye
Ozet

Tirk Kamu Ihale Kanununda “Fiyat ile birlikte fiyat disi unsurlarin da dikkate alndig
ihale” olarak anilan tir, devlete ait satin almalarda oOzellikle de ylksek dederde
muhendislik sistem veya projelerin aliminda kullanilmaktadir. Satin alan tarafindan kapali
teklif usull ihaleye katilabilmesi igin 6n elemeye tabi tutulan tedarikgiyi iki blylk zorluk
beklemektedir. Bunlardan biri, idare tarafindan esaslari ihale dokiimaninda belirlenen
fiyat ve fiyat disi unsurlar icin teklif verme stratejisini olusturmak, digeri ise bu teklifin
kazanan teklif olmasi igin satin alan tarafindan, tanimi Tirk Kamu ihale Kanununda
yapilmis olan “ekonomik acidan en avantajhi teklif” secilmesidir. Bu calismada, idare
tarafindan acgiklanan unsurlardaki parametreleri hedefler olarak alip tedarikginin kendi
kisitlari dogrultusunda bu hedeflere ulasmayi amaglayan bir ¢6ziim modeli olarak Hedef
Programlama kullanilmis ve bir 06rnek ¢ozimle tekliflerin nasil olusturulacadi
gosterilmigtir.
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Supplier's multiple-bidding strategy for the reverse auction in The Turkish
public procurement law taking into account also non-price attributes together
with the price

Abstract

The type of tender in which non-price attributes are also taken into account together with
the price in the Turkish Public Procurement Law, is used by governmental procurements
especially for purchasing of high value engineering systems or projects. While one of the
most challenging issues for the suppliers who are preselected by the buying entities for
the sealed -bid reverse auction is to create a bidding strategy for price and non-price
issues for which the buying entity established the principles of bidding in tender
specifications, one other is that it should be “the economically most advantageous bid” to
be selected as the winner as identified in The Turkish Public Procurement Law. As a
solution model, Goal Programming which is aiming to reach the goals taken from the
specifications of the buying entity within the suppliers constrains is used and an example
solution is given to show how to build the bids.

Key words: Turkish Public Procurement Law, Economically Most Advantageous Bid, Multiple
Attributes, Tender, Sealed - Bid Reverse Auction, Non-Price, Buying Entities, Supplier, Goal
Programming.
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1. Giris

Tirk Kamu Ihale Kanununda mevcut olan fiyat ve fiyat disi unsurlarin da dikkate alindig
ihalede s6z konusu unsurlarin ve bunlara dair tekliflerin ne sekilde verileceginin ihale
dosyasinda tanimlanmasi ve alinan tekliflerin icinden kazanan teklifin nasil tespit
edilecegine dair bir model sunmakta olan arastirmamiz hélihazirda yayim asamasindadir.
Bu arastirmamiz, bahsi gecen ihaleye katilan tedarikginin kendisine en ylksek kari
getirecek fakat ayni zamanda ihaleyi kazanacak coklu teklifleri hazirlamada bir karar
destek unsuru olacak ve ayni zamanda yine adi gegen ihaleyi acan idarelere tedarikgilerin
tekliflerini nasil hazirladiklani  konusunda fikir verecek sekilde sayisal bir model
gelistirmeyi amaclamistir.

ihale; bir isi ya da bir mali bircok istekli arasindan en uygun kosullarla kabul edene
birakma, eksiltme ya da artirma olarak tanimlanabilmektedir [1]. Tanimda bahsi gecen
“en uygun kosul”, stibjektif bir durum olup baslangigta, ihaleyi yapan ve ihaleye katilanlar
tarafindan net bir sekilde tanimlanmaya ihtiyag duymaktadir. Bu net tanim yapilamadigi
sirece satin alan icin en uygun teklifin seciminde, ihaleye giren tedarikci icin ise en
uygun teklifin verilmesinde bir takim zorluklar yasanacak ve bu durum ihalenin her iki
tarafi tatmin edecek bir dogrulukta yapilmasini engelleyecektir.

Ihale ydéntemi hem satin alana hem de tedarikciye bir takim faydalar saglamaktadir [2].
Ancak faydalarinin yaninda bazi zorluklarinin oldudu da agiktir. Bir satinalma ihalesini
kazanmaya aday en uygun kosullar olusturan etmenler codgunlukla yalnizca parasal
konular olmamakta, buna ilave olarak teslim tarihi, kapasite, teknik yeterlik, bakim
destegi, garanti vb. gibi goklu hususlar da [3] (multiple issues) devreye girmekte, bu
durum ise secimi daha da karmasik hale getirmektedir. Tedarikginin zorluklarinin
basinda; bir taraftan karn maksimize edecek kadar ylksek, fakat ihaleyi kazanacak
derecede dusuk fiyati tespit edip teklifi olustururken satin alan tarafindan belirlenmis fiyat
disi unsurlar icin de kazanmaya aday teklifleri verebilmek ve ihaleye katilan diger
tedarikgilerle rekabet edebilmektir [4].

Kanunda [5] yukaridaki sekilde anilan ihale 6zliinde, bir kapali teklif ihale olup,
ginimiuizde genellikle direkt girdi mallarin veya mihendislik projelerin aliminda kullanilan
bir yéntemdir [3]. Enduastriyel uygulamalarda, direkt girdi mallann ve muhendislik
projelerinin  tedariginin  ticari satinalmalarin biytk  tutarlarini  olusturdugu
gbzlemlenmektedir [3].

2. Literatiir Taramasi

Ihale tiirlerinden en ¢ok bilinenler, fiyatin giderek diistiigi ve en diisiik teklifin kazandig
“Ingiliz Yéntemi (English Auction)” [6] ve cok yiksek fiyattan acilan miizayedede fiyatin
giderek dlstiglu ve belli bir anda acgik artirmayi durduran kisinin o anki fiyatla artirmayi
kazandigi “Hollanda Yontemi (Dutch Auction)” dir [7]. Bu cesit mizayede azalan
mizayede (descending- bid auction) olarak da bilinmektedir. Hollanda’da cicek, israil’de
balik ve Kanada’da titln satislan bu tlir mizayede ile yapiimaktadir [8].

Bu siniflandirmanin haricinde kullanilan ihale usulleri; “Tekli veya gok birimli ihale (Single
or multiple units of auctions)”, “Tekli veya cok kriterli ihale (Single or multiple attributes
of auctions), “Acik Eksiltme” (Open cry) veya “Kapal Teklif” (Sealed Bid) usuli ihale ve
“Tek veya cok turlu (Single or multiple rounds of auctions) acgik artirma/eksiltme ihalesi”
isimleri ile anilmaktadir [6]. Bir kapali teklif ihale usuliinde (sealed-bid) katilimcilar
digerlerinin verdigdi fiyat teklifini goremezken acik eksiltme ihalesinde (open-cry auction)

katilimcilar, verilen tium fiyat tekliflerini gorebilirler.

Satinalma ihalelerine yénelik bircok calisma giiniimiize kadar siregelmistir. Ornegin,
Luton ve Mc Afee [9] ve Kjerstad ve Vagstad [10] resmi kurum ve kuruluslarca ydratilen
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ve genellikle kapal teklif usuli seklinde uygulanan kamu ihalelerini ele almisglardir. Jason
Shachat [11] calismasinda, Ingiliz usulii (English Auction) Ihale ve Kapali Teklif Usuli
Ihaleyi karsilastirmistir. Bulgularinda, genele gére degerlendirildijinde sonucta her iki
ihale usuliiniin de hemen hemen ayni maliyetlere goétirdiginid, ancak fiyat disindaki
kriterlerle degerlendirmeye gidildiginde maliyeti etkileyen dediskenlerin o ihaleye mahsus
olmak Uzere bazi tedarikcilere avantaj saglayabilecedini, bu durumda da coklu kriterli
karar almada bir genellemeye gidilemeyecedini belirtmistir.

Cok kriterli ihalenin kapsamli bir tasarim analizi Che [12] tarafindan ortaya konmustur.
Amerikan Savunma Bakanliginin agmis oldudgu silah alim ihalelerinde fiyatin tek basina
karar kriteri olamayacadgini, tasarim ve ilgili diger faktorlerin de beraberinde
dederlendirildigini belirten Che, satin alanin, tedarikgilerin teslimatla ilgili maliyet
parametrelerini bildigini varsayan optimal skor kuralini tasarlamistir. Yazar makalesinde,
her tedarikginin hem fiyat hem de nitelik igin teklif verdigi ve tekliflerin satin alan
tarafindan belirlenmis bir skor hesaplama yontemine goére segildigi iki boyutlu bir ihale
modeli ortaya koymustur. Modelde, firmalar nitelik gelistirme maliyetleri ile ilgili kendine
0zgu bilgilere sahiptirler.

Che, (i¢ tane ihale protokolii tanimlamistir: Ilk skor, ikinci skor ve ikinci tercih edilen
teklif. Ilk skor, her bir katihmcinin teklifini gizli olarak sundugu ve en yiiksek skoru elde
edenin ihaleyi kazandi§i ilk fiyat kapali teklif usulii ihalenin bir varyasyonudur. Ihaleyi
muiteakiben kazanandan, istenilen kalitedeki Grind Uretmesi ve teslim etmesi beklenir.
Ikinci skor ise en yiiksek skoru elde edenin kazandi§i ancak kendisinden ikinci en yiiksek
teklifin karsihdr olan goklu kriterin kombinasyonu Urinleri getirmesi beklenen ikinci fiyat
kapall teklif usulll ihalenin bir genellestirilmesidir. Ikinci tercih edilen teklif de, ikinci en
ylksek teklifin kriterlerinin kombinasyonunun tam olarak yerine getirilmesinin istendigi
yine ikinci fiyat ihalenin baska bir varyasyonudur.

Bichler [13] ve Bichler ve Kaukal [14], tek kazanani olan c¢ok kriterli bir kapah teklif
ihalede kazanan teklifin belirlendidi ilk internet tabanli modulin algoritmasini gosterdiler.
Degisik tipte cok kriterli aclk eksiltme ihale algoritmalari Teich ve Wallenius [15]
tarafindan oOnerilmistir. Yazarlar bu arastirma Uzerinde calisirken “fiyat savaslarin”
nispeten onleyecek ve alici ile saticlyl uygun noktalarda karsi karsiya getirecek
algoritmalar amaglamislardir.

Kapali teklif usuli bir ihalede kazanan teklifi belirlemek icin c¢ok kriterli karar modeli
kullanan Cheng [3], ihaleye katilan tedarikgilerin verecekleri teklifi belirlemelerinde
kullanilmak Gzere ¢ok amach bulanik karar alma (Fuzzy multiple-objective - decision -
making) modelini kullanmigtir. Tedarikgiler, verecekleri tekliflerde kendi Uretim
maliyetlerini, kapasite kisitlarini ve kar marjlarini géz 6ninde bulunduracaklar, satin
alanlar ise bazi dederlendirme formlari kullanarak teklifler icinden kendisi icin en uygun
olani secgeceklerdir.

Yevgenia Kovalchuk [16], kapali teklif usuli acik eksiltme ihalesinde kazanan teklife ait
fiyatin 6ngorulebilmesinde dort degisik yaklasim dnermistir.

1. Her bir misteri (Satin alan) bazinda énceden gdnderilen fiyat teklif talebi (RFQ:
Request For Quote) detaylari, mevcut pazar sartlarni ve &nceki ihalelerin
gerceklesme sartlari incelenerek fiyat tahmin edilmesi,

2. Fiyat teklif talebi ayrintilari, pazara dair bilgiler ve mevcut ihale bilgileri
kullanilarak en muhtemel fiyata gore kazanmasi muhtemel fiyat ve teklif araliginin
tahmin edilmesi,

3. Her bir rin tipi icin zaman serilerine dayal fiyat tahmininde bulunulmasi,

4. Rakiplerin, her bir fiyat teklif talebine verdikleri tekliflerin tahmin edilerek
aralarindan en dastgunin bulunmasi,
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Arastirmaci calismalarinda NN (The Neural Networks) ve GP (Genetic Programming)
tahmin tekniklerini kullanmig, algoritmalar simule edilmis tedarik zinciri ortamlarinda test
etmis ve sonuglarn “Ortalama Bagil Hata” ya dayandirarak yorumlamistir.

Woonghee Tim Huhy [17] ve diderleri, acik eksiltme ihalelerinde isteklilerin teklif verme
stratejilerini belirleyebilmeleri icin satin alanin 6nceden bir yaklasik maliyet [5] (reserve
price) saptamis olmasi gerektigini savunmuslardir. Satin alan, ihalede verilebilecek
teklifin Gst sininini belirlemek maksadiyla kendi piyasa analizleri ve dnceki fiyatlara gére
olusturdugu vyaklasik maliyeti teklifler gelmeye baslamadan Once isteklilere deklere
edebilecedi gibi érnedi Tirk Kamu Ihale Kanununda gérildigu gibi rekabet ve fiyat
kirimini saglayabilmek igin gizli de tutabilir.

Ihalede teklif veren tedarikciler, ihalenin gercek maliyetini hesaplayarak (izerine
ekleyecekleri kar marjlari ile birlikte fiyat tekliflerini olustururlar. Ihaleyi kazanan
tedarikgi ya ihalenin konusu mal veya hizmeti gercek maliyetinin altinda hesaplamis ya
da kar marjini gok distk tutmak suretiyle diger katilimcilara gére daha distk teklif
verebilmistir. ihaleden beklenen kar ile elde edilecek gercek kar (Zarar) arasindaki bu
farka “kazananin laneti” (winner’s curse) denmektedir [18]. Bu fark bazen o kadar blyuk
olabilmektedir ki ihaleyi kazanan tedarikci s6zlesme geredi olan taahhutlerini yerine
getirememekte ve bdylece satin almay! yapan idarenin tedarik zincirinin aksamasina yol
acabilmektedir. Oliver Compte [18], tedarikgiler agisindan bu duruma dismemenin
yolunu “temkinli teklif” (bid cautiously) ile aciklamaktadir.

Bircok arastirmaci, ihaleye katilan tedarikcilerin, coklu kriterlerin dederini (Adirliklarini)
dnceden bilmediklerinden dolayi ortaya iki problemin giktiini savunmuslardir. ilk soru;
satinalan yani ihaleyi acan, belirledigi coklu kriterlerin tamamini ve bir kismini ihaleden
dnce aciklamal midir? ikinci soru; teklif veren katilimal, bitin kriterleri dikkate alan bir
teklifi nasil formile etmelidir? Hong ve digerleri [19], bu sorularin cevaplarini bulmaya
yonelik calismalarinda “ilk fiyat kapal teklif protokoli” adini dedistirerek “ilk skor kapali
teklif protokoli” demek ihtiyacini duymuslardir.

Yangtao Tan ve digerleri [20], yaptiklarn calismada tedarikcinin coklu kriter aranan bir
ihalede tekliflerini hazirlarken  “Hedef  Programlama” (Goal Programming)
kullanabileceklerini ve bu suretle birden fazla amaci birden gercgeklestirebilecek olan
hedef programlama sayesinde coklu kriterlerin her birine en uygun olmasa da buna yakin
teklifleri sunabilecek sonuglara ulasabileceklerini savunmuslardir. Modelin ¢6zimi,
tedarikgilere sinirlarn dahilinde tiketilecek kaynaklarin optimal seviyelerine karar vermede
yardimci olacaktir. Yazarlar, hedef programlamayi ¢6zim modeli olarak ele aldiklan
makalede insaat sektérinde c¢ok kriterli yapim ihalelerine giren miuteahhitler igin
kazanmaya aday en iyi teklifi verme stratejisi olarak “Hedef Programlama-Optimum Teklif
Stratejisi (GP-OBS)” ismini verdigi stratejiyi gelistirmislerdir. Buna goére, muteahhidin
tim kaynaklarn kendisinin rekabet gliclyle ve ihalenin konusu olan projenin amacglan ile
uyumlu olmalidir.

Tipik bir teklif verme stlirecinde proje sahipleri ihale dokiimaninda genellikle projeye ait
¢oklu kriterleri tanimlar ve mduiteahhitlerden burada vyazili spesifikasyonlara goére
tekliflerini sunmalarini beklerler. Normal olarak ihaleye giren bir tedarikginin rakiplerini
alt edebilmek igin elindeki mevcut kaynaklari en iyi sekilde kullanarak rekabet edebilir bir
teklif vermesi beklenir. Bu teklifin tedarik¢inin, proje amagclarina ulasmada elindeki
kaynaklari optimum olarak kullanacagi anlamina gelir. Yazar bu noktada Hedef
Programlama tekniginin bu amaca ulasmada uygun oldugunu distnmekte ve projedeki
dedisik amaglara mumkin oldugunca yakin ¢6zUmlerin bu yontemle bulunacagini
dederlendirmektedir.

Yongtao Tan ve digerleri [20], insaat sektoriinde yapim miteahhitleri igin 6n segim kriteri
olarak teknik yeterlik, yonetim kabiliyeti, finansal yeterlik ve glvenlik standardi gibi
faktorleri belirlemis ve bunlarn o firmalarin kapasite ve kaynak kisitlari olarak
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tanimlamistir. Ancak bu faktérler kalitatif ozelliklerdir ve sayisal bir karar verme
tekniginde bunlarin sayisal dederlerle ifade edilmesi gerekir. Burada arastirmacilar ¢ozim
olarak faktorlere 1 ile 10 arasinda dedisen dederler vermislerdir.

Yazarlarin olusturduklar ¢6zim modelinde bes adet proje hedefi belirlenmistir. Bunlar;
insaat maliyeti, insaatin bitis zamani, kalite standardi, givenlik performansi ve cevre
performansidir. Bu hedefler Hedef Programlama ¢6ziim modelinde tedarikginin ulasmaya
calisacagi hedeflerdir ve proje sahibinin bunlan kendi icinde o6nceliklendirdiginden
hareketle ¢6zimi, hedef programlamanin “Oncelik koruma” [21] yodntemiyle
gerceklestirmislerdir.

3. Fiyat Dis1 Unsurlarin da Dikkate Alindigi Ihale ve Teklif Hazirlama Stratejisi

Kapali teklif usull ile yapilan ve dinyada oldugu gibi Tlrkiye’de de gogunlukla kamuya ait
bazi miuhendislik projelerinde veya karmasik yapidaki makine -teghizatin satin
alinmasinda kullanilan bu tir ihalede, katilan istekliler yalnizca bir kez teklif verebilmekte
ve bu teklifler diger katihmcilar tarafindan bilinmemekte, yalnizca ihaleyi yapan
tarafindan goriilebilmektedir. ihale, yalnizca bir isteklide kalmakta, katilan tedarikgiler
satin alan tarafindan istenirse bir 6n elemeye tabi tutulmaktadir. Ihale esnasinda verilen
fiyat teklifleri satin alan tarafindan daha 6nceden belirlenmis ve duyurulmus olan isletme
ve bakim maliyeti, maliyet etkinligi, verimlilik, kalite ve teknik deder vb. gibi coklu
hususlar ile birlikte dederlendiriimeye tabi tutularak ihaleyi kazanan teklif tespit
edilmektedir. Turk Kamu Ihale Kanunu, “Ekonomik acidan en avantajli teklif” olarak
adlandirilan kazanan teklifin fiyat disi unsurlar da dikkate alinarak tespitinde kullanilacak
ybntem ve karar destek unsurlarinin secimini kendisi belirlememis, ihaleyi yapan
idarelere birakmistir (Bkz. Madde 60) [5]. Idare, ihale konusu malin ézelligini gdéz déniinde
bulundurarak isletme ve bakim maliyeti, maliyet etkinligi, verimlilik, kalite ve teknik
deder gibi unsurlan fiyat disi unsurlar olarak belirleyebilir [5]. Bu tlr ihalelerde; fiyat disi
unsurlarin parasal dederleri veya nispi adirliklari ile hesaplama yontemi ve bu unsurlara
iliskin degerlendirmenin yapilabilmesi icin sunulacak belge ve/veya numune idari
sartnamede acikca belirtilir. Fiyat disi unsurlara, bu unsurlarin parasal dederlerine veya
nispi adirhklarina ve hesaplama yontemine yo6nelik dizenlemeyi yapan birim veya
gorevliler tarafindan gerekgeli bir aciklama belgesi hazirlanir ve bu belge ihale onay
belgesinin ekinde yer alir [5].

4. ¢oziim Modeli icin One Siiriilen Hipotezler

Yapilan arastirmalarda goértlen en buylk eksikliklerden biri, satin alanin énceden tespit
ettigi ve tedarikciyi, teklifini hazirlarken kendi faktorleri ile beraber ihaleyi kazanma
ihtimaline yaklastiracak olan ortak noktalar ve bunlarin belirlenmesine ydnelik
calismalarin eksikligidir. Bu ortak noktalarin en énemlilerinden biri Tiirk Ihale Kanununda
yer bulmus olan “Yaklasik maliyet”tir [5]. Ayni Kanunun 9. maddesinde yaklasik maliyete
aciklama getirilerek “mal veya hizmet alimlan ile yapim islerinin ihalesi yapilmadan énce
idarece, her turlt fiyat arastirmasi yapilarak katma deder vergisi hari¢ olmak Uzere
yaklasik maliyet belirflenir ve dayanaklariyla birlikte bir hesap cetvelinde gésterilir.
Yaklasik maliyete ihale ve 6n yeterlik ilanlarinda yer verilmez, isteklilere veya ihale sireci
ile resmi iliskisi olmayan diger kisilere agiklanmaz” denmektedir. Burada ihale tlri gok
kriterli oldugundan dolay! isin icine fiyat harici unsurlarin da girmesiyle yaklasiimasi
gereken ortak noktalar daha da karmasik hale gelmektedir.

Tedarikginin zorlugu, bir taraftan satin alanin tespit etmis oldugu yaklasik maliyet
sinirlarini asmadan makul 6lglide kar edecek bir teklif kazirlarken dider taraftan da
rakipleri ile rekabet etmek olarak tanimlanabilmektedir. Bu calismada, satin alanin
yaklasik maliyet tespit ve tahmin sekli arastirilacak, bu sayede tedarikgilerin benzer veya
yaklasik sonuglara ulasacak calismayr yapmalari, mimkin oldudunca altinda kalmalar
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gereken bir yaklasik maliyeti tespit ederek kendi kisitlarini ona gore dederlendirmeleri
mimkuin olacaktir.

Tiurk Kamu Ihale Kanununda goérildigu tzere, ihaleden beklenen rekabet ve indirimin
saglanabilmesi maksadiyla tespit edilen yaklasik maliyet ihale Oncesinde isteklilere
duyurulmamaktadir. Bu durum tedarikgi acisindan verecedi teklif arifesinde en kritik
sorulardan birini akla getirmektedir: Verecegim teklif satin alanin belirleyecedi kazanan
teklife ne kadar yakindir? Tedarikci eder bu soruya cevap aramaksizin yalnizca kendi
gercekleri ve icinde bulundugu pazarin kosullar ile teklifini olusturursa ne kadar gergekgi
bir teklif hazirlarsa hazirlasin ihaleyi kazanmanin cok uzadinda kalabilecektir.

4.1. Yaklasik Maliyetin Bulunmasi

Satin alanin belirledigi yaklasik maliyeti ihaleye girecek bir tedarikgi 6nceden bilebilir mi?
Tedarikginin bunu resmi yollardan 6grenmesi beklenemez. Ancak tedarikcinin bunu cesitli
tahmin yoéntemleri kullanarak 6ngérmesinden baska yapabilecedi segenekleri de vardir.
Tirk Kamu Ihale Kanununda belirtilen hiikiimlere gére satin alinacak Griinlerin yaklasik
bedelinin belirlenmesinde idarenin alima c¢ikmadan ©Once piyasadan nerelerden fiyat
almasi gerektigi, bunlari nasil analiz ettigi ve tahminde hangi yéntemleri kullanmasi
gerektigi yazmaktadir [5] Buradan su cikarimi kolaylikla yapabiliriz: Satin alanin yaklasik
maliyeti belirlerken kullandigi kriterler, mevcut pazarlar ve tahmin ydntemleri hemen
hemen bellidir ve de sonug olarak birbirine yaklasiktir. Bir baska deyisle, ihaleye girmeye
istekli olan tedarikgi eder satin alanin belirledigi yaklasik maliyeti tahmin etmek istiyorsa
ki kazanmaya aday teklifi hazirlayip ihaleye sunmak istiyorsa bunu yapmak zorundadir,
satin alanin bu konuda kullandigi genel ve 6zel uygulamalari bilmeli ve piyasa cari
sartlarini yakindan takip ederek Kanundaki tahmin yoéntemlerini uygulamahdir. Tlrk
Kamu ihale Kanununda oldugu gibi idarenin yayimlanmis veya teamdil haline gelmis
uygulamalarindan, nerelerden fiyat aldigi ve tahminde hangi yontemlere basvurdugu
dgrenilebilir. Bunlarin haricinde, Kamu Ihale Kanunu Mal Alim Uygulama Yénetmeliginde;
"ihale komisyonu tarafindan yaklasik maliyet teklif fiyatlariyla birlikte aciklanir” [22]
ibaresi mevcuttur. Buradan hareketle idarenin daha o6nce acmis oldugu ihalelerdeki
yaklasik maliyet-alinan fiyat karsilastirmasi ile mevcut fiyatlar dogrultusunda yaklasik
maliyet olusturma edilimi formile edilebilecektir. Satin alan idare eger ayni triinden daha
dnce alim yapti ise adi gecen ydnerge esaslarina goére Tirkiye Istatistik Kurumu
tarafindan yayimlanan uygun endeksten yararlanmak suretiyle bu alimlara iliskin fiyatlari
glincelleyerek yaklasik maliyeti hesaplayabilmektedir [22]. Ayni sekilde tedarikgi de bu
yontemi uygulayarak idarenin tespit ettigi yaklasik maliyeti elde edebilir (Hipotez 1).

4.2. Coklu Kriterlerin Agirliklandiriimasi

Daha oOnce, ihaleye teklif sunmada satin alan ile tedarikci arasindaki ortak noktalardan
birinin “yaklasik maliyet” oldugunu belirtmistik. Ikinci ortak husus ise yine satin alan
tarafindan belirlenen ve yaklasik maliyetin tam tersi, ihale éncesi tedarikgilere agiklanan,
coklu kriterlerin her birine satin alan tarafindan atanmis olan adirhklardir [19]. Bu
adirhiklar ve bunlarin ihaleye katilacak isteklilere 6nceden duyurulacagina dair Turk Kamu
Ihale Kanununda su ifade mevcuttur: “Ekonomik acidan en avantajli teklifin, fiyat ile
birlikte fiyat disi unsurlarin da dikkate alinarak belirlenecedi ihalelerde; fiyat disi
unsurlarin parasal dederleri veya nispi agirliklar ile hesaplama yontemi ve bu unsurlara
iliskin degerlendirmenin yapilabilmesi igin sunulacak belge ve/veya numune idari
sartnamede acikga belirtilir” denmektedir. S6z konusu idari sarthame, istekli tedarikgilere
ihale 6ncesinde verilmektedir. Buradan da anlasilacagi Uzere tedarikgiler hazirlayacaklari
cok kriterli teklifte satin alanin her bir kriter igin belirlemis oldugu adirhg bilir ve
kazanmaya aday teklifi hazirlarken yaptiklari hesaplamalarda uygun ydntemin iginde
kullanir (Hipotez 2).
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Bir cok bilimsel arastirmada deginildigi ve kabul edildigi Gzere [23] coklu kriter satin alma
ihalelerinde uygulanmasina ragmen eder satin alan tarafindan coklu kriterler igin
herhangi bir agirlik atanmasi yapilmadi ise her bir kriterin agirhidinin digerleri ile esit
oldugu kabul edilerek kriterlerin agirliklari, 1 rakaminin toplam kriter sayisina bélinmesi
ile bulunur. Bir baska deyisle kriter agirliklarinin farkh oldugu durumlarda da adirhiklarin
toplamlarinin 1 e esit olmasi gerekir [24]

W; = Satin alan tarafindan her bir i goklu kriteri icin atanan agirhk.
Wi +W2 +Ws3 + ............. Wh =1

Tedarikginin kendi kosullar ve bunlara bagh olarak hazirladigi teklif kendince ne kadar iyi
olursa olsun s6zl edilen bu iki kriter dikkate alinmadigi ve bunlar hesaba katilmadigi
taktirde hazirlanan teklif “kazanan tekliften” gok uzak olabilecektir (Hipotez 3).

4.3. Fiyat Dis1 Unsurlar icin Teklif Hazirlama

Tirk Kamu Ihale Kanunu esaslarina gére satin almay! yapan idare kendi arastirmalari
sonucunda olusturdugu yaklasik maliyeti ihaleye katilacak tedarikgilere
aciklamamaktadir. Cok kriterli bir kapah teklif usull ihalede tedarikgiler, maliyet (fiyat)
disindaki unsurlar igin de teklif hazirlamak durumundadir. S6z konusu unsurlar satin
alanin, almak istedigi trin icin ihaleyi kazanacak olan tedarikciden talep ettigi nitelikler
veya kosullardir. Idare, bunlarin olmasi gereken ideal seklini ihale sartnamelerinde [5]
(spesifikasyonlar) yazili olarak belirtmis ve katilimcilara agiklamis olmalidir [20] ki
beklentilerini isteklilere tam olarak anlatabilsin ve bdylece ihtiyac duydudu uriinden
amacladigi fayday! sadlasin. Satin alan, ihale dosyasina konmus olan idari sartnamede
esaslarini belirledigi gibi talep etmekte oldugu fiyat disi unsurlar igin bir aralik (tolerans
sinirlar), derecelendirme veya (st sinir — alt sinir belirlemis olmahldir [22]. Tedarikgiler,
bu derecelendirme veya araliklara gére denk disen rakami teklif olarak vereceklerdir
(Hipotez 4).

Ihaleye katilan ve kazanmak isteyen tedarikgiler, fiyat veya maliyet konusunda mimkin
olan en disuk rakami teklif olarak vermeye calisirken diger unsurlar igin de satin alanin
spesifikasyonlarda belirlemis oldugu Ust sinirlari tekliflerine dahil edebilmeyi amaclarlar.
Bir anlamda, satin alanin Griinden ve yapacadi harcamadan amacladigi en iyi sonuclar
ihaleyi kazanmak isteyen tedarikginin teklifini hazirlarken ulasmayi hedefledigi degerler
haline gelecektir (Hipotez 5). Ancak, bir ana amaca dogru yol alirken tim hedeflerimizi
yuzde yuz gerceklestirmemiz distk bir ihtimaldir. Bunun en basta gelen nedeni
hedeflerimizin gogu zaman birbiri ile celismesidir. En yliksek kaliteyi en ucuza satin
almamiz neredeyse mimkin dedildir. Yine en kisa strede yapimi bitirilecek bir Grlinin
hem en disik maliyetli hem de en uzun garanti slresine sahip olmasi disunidlemez.
Bdyle durumlarda, celisen amacglan optimum kilan tek bir ¢6zim bulmak olanaksiz
olabilir. Bunun yerine, her amacin 6nem derecesini veya adirligini temel alan uzlasik [21]
¢o6zUmler bulunabilir. Bu durumda tedarikgi, satin alanin istedigi niteliklere en yakin teklifi
yapabilmek icin kendi mevcut kisitlarini ve hedeflerini dikkate alarak bir amacg fonksiyonu
belirleyecektir. Bu fonksiyonun uygun yontemle ¢6zimi sonucunda hedeflerine ne kadar
yaklastigi veya bir baska deyisle hedeflerinden ne kadar saptigi sorusunun cevabi onun
her bir goklu kriter igin verecedi teklifi belirlemesine yardimci olacaktir (Hipotez 6).

Hedef programlama modellerinin bir optimizasyon distincesinden daha c¢ok bir doyum
dislincesine dayanma o0zelligi [25], tedarikcinin katilacadi cok kriterli kapal teklif usull
bir ihalede her bir unsur icin hazirlayacag: tekliflerin bir optimizasyondan ziyade
belirlenen hedefler icin varilabilecek nihai noktalar olmasi disincesi ile cakismaktadir.
Hedef programlama tekniginin, mevcut kisitlarla birden gok hedefe miumkin oldugunca
yaklasan bir kantitatif karar alma araci olmasi ¢ok kriterli bir ihalede tedarikgi igin teklif
hazirlamada uygun bir metot olabilecedini gostermektedir [20]. Ayrica hedef
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programlamada amac fonksiyonlari icin ulasilmak istenen erisim dederlerini karar verici
belirler [25] ki bunlar da satin alanin ihale dokiimanina koymus oldugu spesifikasyonlarda
araliklari ya da limitleri belirlenmis degerlerdir.

Hedef programlamada kullanilan iki ydéntemden biri olan “Adirliklandirma” yonteminde tek
bir amag fonksiyonu, problemin hedeflerini temsil eden fonksiyonlarin agirliklandiriimis
toplami haline getirilir [21]. Bu yontemde kullanilan adirliklar satin alanin ihale 6éncesinde
duyurmus oldugu adirliklar olacagindan dolayr tedarikci acisindan kazanan teklifin
hazirlanmasinda 6énemli bir arag olabilecektir.

Hedef programlamada her bir amac bir hedefi olusturmaktadir [26]. Birbiri ile celisen
hedefleri optimum kilan tek bir ¢éziim bulmak olanaksiz olabilir. Bunun yerine, her
amacin 6énem derecesini temel alan uzlasik ¢ézimler bulunabilir [21]. Olasi gelisen
hedefleri olan ¢ok amach bir modeli nasil optimum bir model haline getiririz? Bu amacla
iki yontem gelistirilmistir: (1) Adirhiklandirma yéntemi, (2) Oncelidi koruma yéntemi. Her
iki yontem de cok amaci tek bir amaca doénlistirme esasina dayanir [21]. Bu sayede bu
yontemi kullanan tedarikgi, cok kriterli kapali teklif usuli ihalede buitlin kriterlerin
dederlendirmesini yaptiktan sonra bir teklif sunabilecektir.

Her bir hedef fonksiyonu icin sapma dediskenlerinin tanimlanmasi gerekir. Sapma
degiskenleri, hedef fonksiyonlarinin erisim dlzeylerinden ne kadar uzaklasildiginin
Olgllmesini sadlar [23]. Hedeften olasi sapmalarin hedef programlama modelinde
Olcllebilmesi sayesinde teklifini hazirlamakta olan tedarikgi o kriter icin satin alan
tarafindan belirlenmis olan hedef dedere ulasmasi halinde dederin aynisini, sapma
halinde ise sapma orani kadar eksigini veya fazlasini teklif olarak yazabilecektir.

Sapma degiskenleri pozitif ve negatif olmak Uzere ikiye ayrilir. Cesitli kaynaklarda farkli
simgelerle gbsterilen sapmalar, bundan bdyle pozitif icin pi ve negatif icin ni seklinde [25]
ifade edilecektir. Eger ilgili hedef igin pozitif ve negatif sapma dediskenleri sifira esitse,
belirlenen erisim diizeyine tam olarak ulasildigi sonucu cikarilir [25]. Bu durumda ihaleye
katilan tedarikci o kriter igin satin alanin belirlemis oldugu Ust sinir dederi teklif olarak
sunabilecektir. Burada dikkat edilmesi gereken nokta sapmanin pozitif olmasinin olumlu,
negatif olmasinin ise olumsuz anlama gelmeyecedi, sapmalarin kisitin yonlyle
dederlendirilmesi gerektigidir. Kisit bir maksimizasyon iken sapma dediskeni eder
hedeften negatif yonde bir deder tasiyorsa bu, ilgili hedefin belirlenen erisim diizeyinin
altinda bir dedere ulasildigi anlamina gelir ki tedarikci burada bir karar asamasina
gelmistir. Ya bu durumda belirlenmis hedefe ulasacak sekilde kapasite artirm karar
alacak ve ihaleyi kazanma sansini artiracak ya da hedefe olan uzakhdi oraninda bir teklif
sunacak fakat bu durumda da ihaleyi kazanma ihtimalini riske edecektir. Kisit bir
minimizasyon iken sapma dediskeni eder hedeften pozitif yonde bir deder tasiyorsa bu
yine ilgili hedefin belirlenen erisim dizeyinin altinda bir dedere ulasildigi anlamina gelir.
Hedef programlamanin bu 6zelligi sayesinde tedarikgi coklu kriterler igin teklifini
hazirlarken hangi hedef icin nerede durmasi gerektigini veya hangi kisitinda ne kadar
iyilestirme yaparak ihaleyi kazanacak teklifi hazirlayabilecegini goérebilecektir.

5. Tedarikg¢inin Teklif Hazirlama Stratejisi

Turk Kamu Ihale Kanununda fiyat ile birlikte fiyat disi unsurlarin da dikkate alinarak
belirlenecegi ihalelerde ihale konusu malin 6zelligi g6z 6niinde bulundurularak “isletme ve
bakim maliyeti, maliyet etkinligi, verimlilik, kalite ve teknik deder” fiyat disi unsurlar
olarak belirlenebilmektedir. Bu tir bir ihaleye katilacak olan tedarikginin teklifini
hazirlamadan 6nce ilan edilen ihalenin dosyasini satin alan idareden temin ederek
inceleme hakki bulunmaktadir [5]. ihale dosyasinin icerisinde; fiyat disi unsurlarin
parasal dederleri veya nispi adirliklari ile hesaplama ydntemi ve bu unsurlara iliskin
dederlendirmenin yapilabilmesi icin sunulacak belge ve/veya numunenin bulundugu idari
sartname ve bunlara ait diizenlemeyi yapan birim veya gdrevliler tarafindan hazirlanan

62



N.Ozcakar, H.Yurdakul / Istanbul Universitesi Isletme Fakiiltesi Dergisi 43, 1, (2014) 55-69 © 2014

gerekgeli aciklama belgesi mevcuttur [5]. Tedarikgiler tarafindan ihale dosyasinin iginde
idari sartnamenin haricinde istenen unsurlarin teknik bilgilerinin bulundugu teknik
sartname de mevcuttur.

5.1. Tedarikginin Teklif Hazirlama Modeli

Tedarikginin bir ihaleye girerken ilk 6nceligi ihaleyi mi kazanmaktir yoksa maksimum kar
mi elde etmektir? Bu soruyu cevaplamadan bu modila saglikh bir sekilde kuramayiz. Bize
gore ilk oncelik ihaleyi kazanmak olmalidir. Aksi takdirde, kazanilmamis bir ihaleden
herhangi bir kar elde edilemeyecektir. Bunun yaninda kar elde edilmeyecek bir ise
kalkismanin anlamsizligi da ortadadir. Bu durumda ideal bir hareket tarzi olarak tedarikgi,
ihaleyi kazanmak icin kapasitesi dahilinde veya kapasitesini artirarak mimkun olan en iyi
teklifi bulmak igin yapacagil hesaplamaya 6nceden tespit etmis oldugu kar oranini bir kisit
olarak koymalidir.

Daha 6nce dedindigimiz hipotezler uyarinca tedarikgi, teklifini hazirlamadaki stratejisini
asagdidaki sekilde basamaklandirmalidir:

Adim 1: ihale ilaninin takip edilmesi ve ihale dosyasinin idareden alinarak sartnamelerde
belirtilen fiyat disi unsurlarin spesifikasyonlarinin ve agirliklarinin not edilmesi.

Adim 2: Ihale konusu uriiniin yaklasik maliyetinin tahmin edilmesi icin Kamu Ihale
Kanununda belirtilen kurum ve kuruluslardan satin alan idarenin yaptigi gibi glncel
fiyatlarin talep edilmesi ve cari piyasa kosullari ve 0Onceki ihalelerin ihale sonrasinda
aciklanan [22] yaklasik maliyetleri de g6z 6niinde bulundurularak tahminin yapilmasi.

Adim 3: Tahmin edilen yaklasik fiyat ve dosyada belirtilmis olan diger unsurlarin
ulasilmasi amaclanan hedefler olarak belirlenerek hedef programlamada amacg fonksiyonu
ve kisitlarin olusturulmasi.

Adim 4: Cozimun ardindan tam olarak ulasilan hedeflerin ve hedeften pozitif ve negatif
yonde olusan sapmalarin ve bu sapmalarin derecesinin tespit edilmesi.

Adim 5: Tam olarak ulasilan hedefler icin verilebilecek teklifler en yilksek seviyeden
hazirlanir. Eksi yénde sapmalar en yiksek seviyeden teklifin ne kadar altinda kalindigini
gosterir. Dolayisiyla, sapmanin derecesi kadar disik seviyede teklifin verilmesi veya
sonuglar Gzerinden duyarhlik analizinin yapilarak hangi kaynak kisitinda iyilestirme
yapmak suretiyle verilecek teklifin daha iyi seviyeye gikarilacagina karar verilir. Hedeften
arti yonde olan sapmalar ise hedefin ne kadar asildigini gosterir. Burada verilecek karar
ya ulasiimak istenen hedefin gerektirdigi dereceden ya da satin alanin beklediginden cok
daha iyi seviyeden bir teklifin verilmesidir.

Tedarikginin teklif hazirlama modultinde kullanilacak hedef programlama formulasyonu
asadidaki gibidir:

Tedarikginin, bi (i=1,....n) hedeflerini, x1, Xx2,x3,...xn kaynaklarini kullanarak elde etmeye
calisacagini varsayalim. Tedarikginin performansi, eldeki kaynaklarin kullaniimasi
sonucundaki ciktidir ve su sekilde gosterilmistir[20]:

gi ( X1, X2,X3,..Xn)=%]_; cijx;i(i = 1,..n) (1)
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cij, burada x; kaynaginin kullanilmasi sayesinde b; hedeflerinin gerceklesmesinde kaynak
katkisinin katsayisini ifade etmektedir3.

Yi-iciyx; = bi (i=1,....n) elde edilir. (2)

Model (2), negatif olmayan n; ve pi sapma parametrelerinin dahil edilmesiyle bir esitlik
haline getirilmistir. Bir hedeften ayni anda tek bir sapma s6z konusu oldugu igin, sapma
dediskenlerinin negatif olmamasi gerekir [20]

Z;‘lzl Cl'jxj +ni - Db = bi(nl‘ = O'pi > O)(l = 1, ...... n) (3)

Y% ,cijx < bjoldugu durumda b;hedefinin beklenen ciktisinin elde edilemedigi ve

sapmanin dederi kadar hedeften uzak kalindidi, p; in bir deder tasimasi durumunda ise
yani Y7 c;x; > b;ise gosterilen performansin b, hedefinden beklenen ciktiyr astigi
anlasilir. Buradan hareketle hedeften uzak kalinan sapmanin dederi kadar en Ust seviye
tekliften asadi bir teklif verilebilir veya duyarliik analizi neticesinde hangi kaynak
kisitinda artinma gidilerek istenilen seviyede teklif verilebilecedi tespit edilir.

Bunu bir amag fonksiyonu seklinde géstermek istersek;
Minimum %7, (n; + py) (4)

Bu safhada hedef programlamanin “adirliklandirma” yéntemiyle gdziime gidecedimizden
dolayi belirlenen b; (i=1,....n) n ayrn hedef igin w; adirhklarini atiyoruz. . Bu durumda
amac fonksiyonu su sekilde olusur:

Minimum ¥, w; (n; + p;) (5)
Modelin kisitlarina gelince, tedarikcinin kaynak kisitlari asadidaki gibi gosterilmistir:
Yi1Cjxj < by
Yi=1CojXo; = by (6)
Z}l=1 C3jX3; = b3
x=0
Model (6) ya model (5) i ve amacg fonksiyonlarini da kisitlar olarak ekledigimizde;
Minimum Y- w; (n; + )
Z}Ll C1jX1j < by
Yi=1C2jX2; = by (7)
Y1 C3j%35 = bs
Z?=1 CajXaj + My — Py = by
Xi-1CsjXsj +ny — pp = by

Z?’:lcijxij +nl- — p;i = bi (i=1,....n)

3 Yongtao Tan'in arastirmasinda orijinali "w” olmasina ragmen sonradan “agirlik” igin kullanilacak olan sembolle

w 7

karismamasi igin burada “c” kullaniimistir.
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ni,xi ,Cij ,pi ,bi = 0
nix pi =0

elde ederiz. Buradaki son kisit belirlenen bir hedeften ayni zamanda hem pozitif hem de
negatif sapma olmayacadini gosterir [25]. Negatif ya da pozitif sapmalardan hangilerinin
amag fonksiyonuna dahil edilecegini asagida verilmis olan Tablo 1'den [25] secebiliriz.

Tablo 1 Amag Fonksiyonunda Yer Alacak Sapma Dediskenleri

Hedef Yonii Sapma Degiskeni
< pi
> ni
= n; + pj

Model (7) nin ¢6ziminli yapan glnumizde birden fazla yazihm mevcuttur. Bunlardan
birinin verecedi optimal ¢d6ziim sonucunda elde edecedimiz dederlerin anlamlar asadida
verilen Tablo 2'de gdésterilmistir:

Tablo 2 Optimal Cézim Dederleri ve Anlamlari

Parametreler ve Sonucun Anlami Parametreler ve Sonucun Anlami
sonuglari sonugclari
Xi =0 Cozimde yer almamis Xi >0 Coziimde yer almis
n; =0 Hedef Doyurulmus ni >0 Hedefte, n; kadar

sapma mevcut

pi=0 Hedef Doyurulmus pi >0 Hedefte, pi kadar
sapma mevcut

Tedarikci, bu asamadan itibaren optimal ¢6zimin sonuclarini dederlendirerek fiyat ve
fiyat disinda kalan unsurlar igin tekliflerini hazirlayabilecek duruma gelmistir. Sonucu
ni=0 ve p; =0 olan hedefler doyurulmus oldugundan dolayi tedarikci, bunlar igin satin alan
tarafindan belirlenmis veya piyasa gercekleri géz 6niinde bulunduruldugunda en (st
seviyeden dederleri kendi teklifi olarak sunabilecektir. n/>0 ve pi>0 sonuglari, o
hedeflerin elde edilen dederler kadar doyurulmadigini gosterdiginden dolay! tedarikgi, bu
unsurlar icin n; ve pi sapmalar kadar en (st seviye dederden eksik degerde teklif verecek
veya sapma dederini 0 a indirgeyecek kadar ilgili kapasite kisitinda iyilestirme yapacaktir.
Acillan ihale dosyasinda aciklanmamis tek unsur olan vyaklasik maliyetin tedarikgi
tarafindan bazi teknikler ve analiz yéntemleri ile tahmin edilmesi ve kendi kar pay! ve
tahmini ihale kirnm orani disdldikten sonra kalan tutarin maliyet hedefi olarak
belirlenmesi konusuna daha 6nce deginmistik. Hedef programlamada ¢dzim modeli
olusturulurken dikkat edilmesi gereken ©6nemli bir husus da maliyet hedefinin bir
minimizasyon degil esitlik seklinde kisitlara dahil edilmesidir. Bunun nedeni, hedef
programlamanin bir optimizasyondan ziyade hedeflerin doyurulmasina yénelik uzlasik
¢ozimler bulma 6zelligindendir. Hedef programlama, bilindigi gibi karar alicinin belirlemis
oldugu erisim dederlerine ulastiginda sapma dederlerini 0 olarak belirler ve daha iyi
dederleri aramay! birakir. Ancak s6z konusu maliyet oldugunda bunun satin alan
tarafindan ihale katilimcilarina agiklanmadigini, tedarikgilerin kendilerinin tahmin etmesi
gerektigini daha once belirtmistik. Tedarikginin maliyet kisitlari eger yaptigi tahminden
daha iyi bir teklife imkan sagliyor ve tedarikci tahmin degerini sinir alip bir minimizasyon
kisiti  kurguluyorsa normalde vyapabilecedi c¢ok daha iyi bir teklif firsatini kaciriyor
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demektir. Bu durumda maliyet kisitini esitlik seklinde olusturmak suretiyle hem negatif
hem de pozitif sapmayi Tablo 2. de goéruldiglu gibi coziime dahil eden tedarikgi ni>0
dederini tespit ederek daha ne kadar iyi teklif verebilecegdini tespit etme imkanini
bulacaktir. Fiyat disindaki diger unsurlara satin alan tarafindan atanan en (st seviye
spasifikasyon dederleri tedarikginin ulasmak isteyecedi nihai hedeflerdir ve tedarikginin
bu dederlere ulasmasi halinde daha iyi bir teklif arayisi gereksizdir. Hatta bazi unsurlar
icin bu istenmeyen bir durum olabilir. Satin alanin belirledigi spesifikasyon araligi esas
alinmali ve ne daha Usti ne de daha altindaki tekliflerin kabul gérmeyebilecedi goz
onidnde bulundurulmahdir.

5.2 Tedarikginin Teklif Hazirlamasina Dair Ornek

Asadida verilen hipotetik 6rnekle konu acikliga kavusturulmaya calisiimistir

Telekominikasyon alaninda faaliyet gosteren “T” isimli yazilim firmasi mobil telefonlarda
kullanilan SMS ve MMS yazilimlarinda uzmanlasmistir. Firma, proje bazh calismakta ve
musterilerinin isteklerine 6zgl Ar-Ge calismasi yaparak yazilimlarini gerekli bilgisayar
donanimi ile birlikte anahtar teslimi olarak satmaktadir. T firmasi, Devlet kontrollindeki
bir telekomiinikasyon kurulusunun Tirk Kamu Ihale Kanunu esaslarina gére actigi bir
proje alimi igin teklif vermek istemektedir. Ihale, “Fiyat ile birlikte fiyat disi unsurlar” icin
de teklif verilecek olan gok unsurlu bir ihale olup kapali zarf teklif usull ile yapilacaktir.
Fiyatin disinda kalan unsurlar verimlilik ile isletme ve bakim maliyetleridir. Satin alan
kurulus, ihale idari sartnamesinde, verimlilik igin 0.40, fiyat igin 0.20 ve isletme ve bakim
maliyeti icin 0.40 adirlik dederlerini belirlemistir. Teknik sartname incelendiginde ise
verimlilik unsuru icin (120-90) ad./sn. (-000) rakamlari, bakim maliyetleri icin satin alma
fiyatinin %8-22 araliginin belirlendigi ve isteklilerden tekliflerini bu araliktan hangi
ylzdeyi vereceklerse fiyat lzerinden ona tekabll eden maddi dederi tahmini isletme
maliyeti ile toplayarak vermeleri istenmistir. Ihale mevzuati geredi alinacak sistemin
yaklasik maliyeti agiklanmamis olup T firmasi, satin alan idarenin kanun geregi fiyat aldigi
kuruluslardan fiyat sorgulamasi yapmis ve elde ettigi verilerle yaklasik maliyet analizi
gerceklestirmistir.

T Firmasi, Ar-Ge faaliyeti ve yazilim gelistirmeden dolay! devletten tesvik almakta ancak
s0z konusu Ar-Ge ve yazilimin payinin, gergeklestirdigi proje tutarinin belli bir oraninin
Ustiinde olmasi 6n kosul olarak dikkate alinmaktadir (Bu ihale icin 40.000- TL). Ayrica
Firma, sartname geredi projeyi belli bir zaman iginde bitirmek zorundadir. Aksi taktirde
satin alan idarenin adir ceza kosullarina katlanmak zorunda kalacaktir. Bu ve didger firma
ici kisitlar asagidaki sekilde yer almistir:

x, = Projeye 6zgl Ar-Ge

x, = Yazilhm

x3 = Donanim

5x1 +4x2 +3x3 < 300 (Iscilik Kisiti)
2x1 +3x2 + x3 <400 (Zaman Kisiti)
X1 + X2 > 40 (Tesvik Kisiti)

Satin alan idarenin ihale dosyasinda belirleyerek ilan ettigi fiyat disi unsurlarin en Ust
seviyeden dederlerini ulasmak istedigimiz erisim dlzeyleri (Hedefler) olarak
belirledigimizde;

4 Mustafa Ozkan, “Bulanik Hedef Programlama”, Ekin Kitabevi Bursa 2003, Sf. 179 daki ¢dziime uyarlanmistir.
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Zi =4x1 + xz2+ 2x3 = 120 (Verimlilik)
Z>= X1 + 3x2 + 5x3 =200 (Satin alma fiyati)
Z3=2x1 + x2+ 4x3 <50 (Isletme ve Bakim Maliyeti)

Elde ederiz. T Firmasi fiyat aldi§i 6 kurumun Kamu Ihale Kanununda belirtildigi gibi
aritmetik ortalamasini almig, kirim olarak belirledigi muhtemel orani rakama
doénustirerek bu rakamdan dismis ve %10 sirket minimum karini ekleyerek 200.000- TL
rakamini elde etmistir. Bu rakam, T Firmasina goére ihaleyi kazanmasi muhtemel tavan
fiyat teklifidir. Bu durumda hedef programlama problemini model (7) ye gore asagidaki
gibi belirleriz:

Min (0.40n: + 0.20n2 +0.20p> +0.40p3 )
5x1 + 4x2 + 3x3 < 300

2x1 + 3x2 + x3 <400

X1 + Xz > 40

4x:1 + x2+ 2x3 + ni-p: =120

X1 + 3x2 + 5x3 + n2-p2 =200 (8)
2x1 + X2+ 4x3 + n3-p3= 50

nixp:=20

nxp2=20

nsxps=20

X1,X2,X3,N1,N2,Nn3,p1,pz2, p3=0
Problem c¢o6zildiginde elde edilen sonuglar asadidaki gibidir:
X1 =16.37, x2 =54.55, x3 =0, n1 =0, n2=20, n3 =0, p:1=0, p2=0, p3=37.27

Amac fonksiyonunda yer bulan ni, nz, p> ve pz sapma degerlerine baktigimizda ni, p: ve
p2 sapmalarinin 0 dederini aldigini, yani bu hedeflerin doyuruldugunu, herhangi bir
sapmanin olmadigini gériyoruz. Bu durumda n: ve p: sapmalarinin yer aldigi “verimlilik”
hedefine ulasildigi anlasildigindan bu unsur icin en yiksek seviyeden dederi yani 120
rakamini teklif olarak verebiliriz. Satin alma fiyati hedefini bir esitlik olarak yazdigimizdan
dolay! n2 ve p2 degerlerine ayni anda bakmamiz gerekir. Fiyat unsuru icin teklif olarak
mUmkln olan en distk rakami teklif etmek ihaleyi kazanma sansini o kadar artiracaktir.
Normalde bu bir minimizasyon yonll kisittir. Fakat yukarda agiklanan nedenle yani daha
iyi bir teklif firsatini kacirmamak icin esitlik olarak yazilmis ve hem negatif hem de pozitif
yondeki sapma gorilmek istenmistir. Bu nedenle burada buldugumuz n> =20, p> =0
dederleri hedefledigimiz rakam olan 200.000-TL den 20.000-TI daha dustk yani 180.000-
TL fiyat teklif edebilecedimizi gdstermektedir. Son unsurumuz olan isletme ve bakim
maliyetleri icin amag¢ fonksiyonunda yer alan ps Gn aldigi dedere baktigimizda 37.27
oldugunu goéririz. Bunun anlami aslinda bir minimizasyon kisiti olan isletme ve bakim
maliyetlerinde bu deder kadar olumsuz sapma oldugu ve bunun sonucunda hedeflenen
50.000-TL maliyet yerine 87.270-TL maliyetin teklif edilebilecedidir.

6.Sonu¢
Bu calisma ile Tirk Kamu Ihale Kanununda “Fiyat ve fiyat disi unsurlarin da dikkate
alindigi ihale” ye girecek olan tedarikgilere ihalede tanimlanmis olan goklu unsurlar igin

uygulayacaklar ve de onlarn s6z konusu ihaleyi kazanma konusunda iddiali duruma
getirecek teklifleri hazirlama stratejisi uygulamali bir dérnekle gésterilmistir. Ornekte,
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fiyat haricinde iki unsur icin daha teklif istenmis ve bu teklif parametreleri kanun geregi
ihale sartnamesinde beyan edilerek tedarikginin ulasmak istedigi hedefler halinde
yazilmistir. Tedarikgi bu hedeflere ulasmada uymasi gereken kendi kisitlarini da ¢d6zim
modeline ekleyerek ideal tekliflerden sapmalarini gérmis ve bu sapmalar kadar dislk
teklif hazirlamistir. Hedef Programlamanin bir optimum ¢6zim sunmamasi tedarikginin
teklif hazirlarken nerede durmasi gerektigine dair ideal bir karar destek unsuru 6zelligidir.

Bu arastirma ayni zamanda, adi gecen ihale tirinG kullanan idarelere, tedarikgilerin teklif
verme stratejisini gosterecedinden dolayl asiri distk bulunan tekliflerden sonra yazili
aciklama istemede [5] de hem idareye hem de katiimcilara kolaylik saglayacaktir.
Cozimde uygulanan Hedef Programlama yontemi tedarikginin i¢ kisitlari hakkinda satin
alan idareye bir fikir vereceginden dolay fiyat ve fiyat disi unsurlar icin tekliflerin nasil
olustugu hususuna da aciklik getirecektir. Tedarikgiler acisindan ise bu yontem, hem ig
hem de dis kisitlarini dogru tespit ederek bu dogrultuda satin alan idarenin ihaleden
beklentilerini karsilayacak bilingli teklifler olusturmaya imkan verdidi igin ihaleden
beklenen kazanmak ve belli oranda kar elde etmek amaclarini saglamaya yakin
durmaktadir.

Kaynakca

[1] Tiarkce Genel Basvuru ve Bilgi Sitesi, http://www.turkcebilgi.com/sozluk/ihale, 4
Eyltl 2012.

[2] L. Sehwail, Implementing Business-to-Business Online Reverse Auctions, Doktora
Tezi, Oklahoma State University, USA, 2006.

[3] C.B. Cheng, Solving a Sealed-Bid Reverse Auction Problem by Multiple-Criterion
Decision-Making Methods. Computer and Mathematics with Applications, 56, 3261-
3274 (2008).

[4] M.R. Mullen, T. Dinev, J. Hopkins, D. Kehoe, Evidence of Revenue Equivalence in
B2B Open, Reverse e-Auctions and First Price Sealed Bids. Journal of Global
Business Management, 4, 1, 1817-3179 (2008).

[5] 4734 Sayil Kamu Ihale Kanunu (Degisiklikler islenmis),
http://www.ihale.gov.tr/Mevzuat.aspx, 11 Aralik 2013.

[6] K.M. Tsai, F.C. Chou, Developing a Fuzzy Multi-attribute Matching and Negotiation
Mechanism for Sealed-bid Online Reverse Auctions. Journal of Theoretical and
Applied Electronic Commerce Research, 6, 3, 85-96 (2011).

[7] B.V. Rhee, How to Buy in B2B: Reverse Auctions in Supply Chain Management.
Poms Chronicle, 11, 3-4 (2004).

[8] W. Wicrey, Counterspeculation, Auctions and Competitive Sealed Tenders.
Journal of Finance, 16, 1, 8-37 (1961).

[9] E. Kjerstad, S. Vagstad, Procurement Auctions With Entry Bidders. International
Journal of Industrial Organization, 18, 1243-1257 (2000).

[10] R. Luton, R.P. Mc Afee, Sequential Procurement Auctions. Journal of Public
Economics, 31, 181-195 (1986).

[11] J. Shachat, First Price Sealed Bid or English Auction?. Marketing Science, 1, 2, 195-
197 (2012).

[12] Y.K. Che, Design Competition through Multidimensional Auctions. Rand Journal of
Economics, 24, 668-680 (1993).

68


http://www.turkcebilgi.com/sozluk/ihale
http://www.ihale.gov.tr/Mevzuat.aspx

N.Ozcakar, H.Yurdakul / Istanbul Universitesi Isletme Fakiiltesi Dergisi 43, 1, (2014) 55-69 © 2014

[13]

[14]

[15]

[16]

[17]

[18]

[19]

[20]

[21]

[22]

[23]

[24]

[25]
[26]

M. Bichler, “Decision Analysis - A Critical Enabler for Multi-Attribute Auctions”.
12th Electronic Commerce Conference, Bled, Slovenia, 1998.

M. Bichler, M. Kaukal, A. Segev, “Multi-Attribute Auctions for Electronic
Procurement”, First IBM IAC Workshop on Internet Based Negotiation Technologies,
Yorktown Heights, NY, USA, 1999.

J. Teich, H. Wallenius, Multiple-Issue Auction and Market Algorithms for the World
Wide Web. Decision Support Systems, 26, 49-66 (1999).

Y. Kovalchuk, “Seller's Strategies for Predicting Winning Bid Prices in Online
Auctions”, International Conferences on Computational Intelligence for
Modelling, Cimca, 1-6, 2008.

W.T. Huhy, Mult-Unit Procurement Auctions,
dspace.library.cornell.edu/.../1/TR001401, 12 Aralik 2013.

0. Compte, The Winner's Curse with Independent Private Values, Working Paper
ERAS-ENPC (2002).

Z.Y. Hong, W.D. Wei, “"Bidding Strategies in Sealed-Bid Reverse Multi-Attribute
Auctions”, Northeastern University, Control and Decision Conference (CCDC),
Shenyang, China, 2011.

Y. Tan, L. Shen, W. Lu, Q. Shen, Multiple-Objective Bidding Strategy Using Goal
Programming Technique. Management Decision, 46, 4, 656-672 (2008).

H. A. Taha, Ybneylem Arastirmasi, GCevirenler: S.A. Baray, $. Esnaf,
Istanbul Universitesi, Isletme Faklltesi, 6. Basimdan cgeviri, Literatir Yayincilik,
Istanbul, 2000.

4734 Sayil Kamu Ihale Kanunu Mal Alm 1Ihaleleri Uygulama Y&netmeligi
(Degisiklikler islenmis), http://www.ihale.gov.tr/Mevzuat.aspx, 11 Aralik 2013.

S. Kameshwaran, Multiattribute Electronic Procurement Using Goal Programming.
European Journal of Operational Research, 179, 518-536 (2007).

E. Demirelli, Topsis Cok Kriterli Karar Verme Sistemi: Turkiye'deki Kamu
Bankalari Uzerine bir Uygulama. Dokuz Eylil Universitesi IIBF, Girisimcilik ve
Kalkinma Dergisi, 5, 1, 101-112 (2010).

M. Ozkan, Bulanik Hedef Programlama, Ekin Kitabevi, Bursa, 2003.

M. Timor, Yéneylem Arastirmasi, Tirkmen Kitabevi, Istanbul 2010.

69


http://www.ihale.gov.tr/Mevzuat.aspx

