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Ozet:

Bu ¢aligmanin amaci, kiigiikk dlgekli igletmelerin rutin satinalma
kararlarinda gozoniinde bulundurduklan bilgi kaynaklan ve diger bazi
digsal faktorleri hangi kategorilerde ele aldiklarmi ve bunlara ne kadar
tnem verdiklerini ampirik olarak- aragtirmaktir. Bu amagla, aragtirmada
135’1 ¢ok kiigiik, 141°1 kiigiik isletmelere ait 276 soru kagidindan elde
dilen verilerin analizinde, fakttr analizi kullanilmistir. Digsal faktorleri
hangi kategorilerde degerlendirdikleri “faktér gruplar”na gére; ne kadar
gozonilinde bulundurduklari ise, toplam varyans igerisindeki agirliklarma
gore belirlenmigtir. Ulagilan sonuglara gore, mikro igletmeler bilgi kaynag:
olarak en fazla yakmlann énerisini dikkate alirken, kiiiik isletmeler ticari
birliklerin yaymlarim ve kataloglarini kullanmaktadirlar. Bunun yanisira,

“mikro isletmeler endiistriyel mal satinalirken sirasiyla, satict firmanin
saygmhg, saticinin bilgisi ve tecriibesi ile ddeme kogullarinin uygunlugu
faktorlerini dikkate almaktadirlar. Ancak, kiigiik isletmelerde bu faktérler,
Bnem sirasma gore, saticinin bilgisi ve tecriibesi, teknolojik yenilikgiligi
ve malin markasidir.

* Bu galisma 4. Ulusal Pazarlama Kongresi’nde sunulmustur.
Anahtar Sozciikler: Endiistriyel mal satinalma karari, kilgitk dlgekli isletmeler
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Abstract:

The Empirical Evaluation of External and Internal Factors that
Affect Industrial Purchasing Decision for Small Sized Industries

The purpose of this study is to investigate how the industrial
consumers in small sized industry classify and weight the external
information sources and some other factors. For this purpose, the data
collected with the questionnaire was analyzed by Factor Analysis. The
values of the factor loadings and communalities were used for grouping
and weighting of the external factors, respectively. It was found that micro
firms rely mainly on reference group as information sources, whereas
small firms benefit from trade association publications and catalogues. In
addition, when purchasing industrial goods, micro firms consider
supplier's reputation, supplier's knowledge & experience and payment
conditions, respectively. On the other hand, for small firms, those factors
are supplier's knowledge & experience, technological mnovatlon and
brand name.

Giris:

Mal ve hizmet iireten isletmelerin iiretim siireclerinde kullandiklars
endiistriyel malin satinalinmas birgok kisinin katilimi ile gergeklesen, géreceli
olarak uzun zaman alan bir karar siirecinin sonucunda gergeklesir. Bu siirecin
karmagiklik derecesi birtakim digsal ve igsel faktdrlere baglidir. Digsal
faktorlerden bazilar1 satinalan firmaya bilgi saglayan kaynaklar ve satict
firmalara iliskin bazi 6zellikler ile pazarlama gabalarindan olusur (Sheth 1973
Barclay 1992). Igsel faktorler ise, genel olarak, érgiite ve karar vericilere ait,
oOrgiitlin  bllyiikliigii, karar vericilerin orgiitteki pozisyonlar1 gibi bazi
demografik degiskenler olarak belirlenebilir. Bu ¢alismada, s6zkonusu digsal ve
igsel faktorlerin endiistriyel mal satinalma kararindaki etkileri kiigiik dlgekli
igletmeler icin ampirik olarak ele alinmistir. .

Endustrlyel Mal Satinalma Kararindaki Digsal ve I¢sel Faktérlerin
Kiigiik Olgekli isletmeler Aqisindan Yeniden Dégerlendirilmesinin
Onemi:

Kiigiik Igletmeler sermaye biiyiikliigii, personel sayisi, yillik satig geliri,
makine park: gibi ¢esitli degiskenler agisindan tanimlanmaktadirlar. Ulkemizde
en yaygn kullanilan tanmm ise, DIE, KOSGEB, DPT, ITO, TESK gibi
kuruluslar tarafindan da kabul edilen personel sayisina gére olan tanimidir, Bu
tanima gore, 1-9 kisi arasinda personel istihdam edenler ¢ok kiigitk (mikro), 10-
49 personel bulunduranlar kiigiik 6lgekli isletmeler olarak kabul edilmektedirler
(Miiftiioglu 1997:133; Alkibay ve dig. 1999:1-2).
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Ulkemiz imalat sanayiindeki toplam istihdammn % 60.8’ini, toplam katma
degerin %27.3’uinii olugturan (Kogak 1996:41) sézkonusu isletmeler, son
yillarda 6zellikle hiikiimetlerin de ekonomik ve politik uygulamalarinda 6n
plana ¢ikmaktadirlar.

Ote yandan, giiniimiizde bilgi c¢afimn tasarruflan ve teknolojik
gelismeler sayesinde tiiketici ihtiya¢ ve isteklerinin siirekli degismesi sonucu,
Slcek ekonomilerine dayali yigm iretim yapan isletmeler yerini yavas yavag
kiigiik isletmelere birakmaya baslamigtir. Ayrica, bu isletmeler genellikle biiyiik
igletmelerin ragbet etmedigi alan ve bolgelerde faaliyet gbstermek suretiyle
istthdamin yaygmlasmasmna katkida bulunmaktadirlar (Asomedya 1997:39).
Boylelikle, sozkonusu isletmeler iilkedeki gelir dagilimmin iyileymesine
yardimci olmaktadirlar.

Bunun yanisira, kiigiik isletmeler biiyilk isletmelerin {iretimlerinde
gerekli goriilen girdilerin iiretimini de onemli 6lgiide iistlenen tedarikgiler
konumundadirlar. Biiyiik firmalarda 1980°li yillardan sonra baslayan kalite
riizgarlan, tedarikgiler konumundaki kiigiik isletmelerin de bu Kkalite
standartlariyla ¢alismalarini gerektirmistir. Bu durum, esasen iilkemizde
optimum stok diizeyinde ¢alisilacak tam zamanh iiretim igin de ayrica alt yap
olusturacaktir. Béylelikle biiyiik firmalar, tedarik¢ilerden gelen pargalara kalite
agisindan giivenebilecekler ve iiretimlerini araliksiz devam ettirebileceklerdir
(Bozkurt, Odaman 1995:62). Oyleyse, kaynaklarm etkin kullanimi agisindan da
kiigiik isletmelerin hangi tiir egilimlerle satinaldiklari arastirilmasi gereken
tnemli bir husustur. Bu hususun arastirilmasinda ortaya konmasi gereken en
onemli nokta, bu satinalma davramglarinmm olustugu endiistriyel pazarlarm
6zellikleridir.

Endiistriyel pazarlarin, belirli bélgelere yerlesmis az sayida satict
firmanin bulunmasi, dogrudan dagitimmn yaygin olmasi, mallarin karmagik
yapida olmasi ve bu nedenle satinalma riskinin yilksek olmasi gibi tipik
dzellikleri, endiistriyel mal satinalmayi nihai mal satinalimmdan farkls kilarlar.
Soyleki: pazarda az sayida olan satict firmalarn  belirli  bolgelerde
yogunlasmalari, bu bdlgelere uzak kalan miisterilerin satinahrken, saticinin
yerlesim olarak yakmlifi, malm zamanmda teslim edilmesi gibi faktorleri
gozoniinde bulundurmalarim gerektirmektedir. Yine bu pazarda, dogrudan
yahut kisa kanalli dagiim daha yaygindir. Ayrica, endiistriyel mallarin
karmagik yapiya sahip olmalan yiiziinden satis elemanlarinin verecegi bilgiler
ve satic1 firmanin bu alandaki tecriibesi de énemli olmaktadir. Bunun yanisira
alict firma, endiistriyel mal satinalimlarinda algilanan satinalma riskinin
tilketim mallarma gore yiiksek olmasi nedeniyle ISO 9000 tiirii kalite veya
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kendisi tarafindan belirlenen spesifikasyonlara' uygunluk, teknolojik yenilik,
satig sirasinda ve satis sonrasi verilen hizmetlerde (yerlestirme, bakim-onarim
v.b.) yeterlilik gibi faktorler iizerinde de titizlikle durmaktadir. Ote yandan,
alict firma, bilgi noksanhigi varsa, yine algilanan riskin yiiksek. olmasi
nedeniyle, satic1 firmanin saygmh, tanidik olmasi ve markasi gibi faktsrlere
de bzellikle 6nem vermektedir. Endiistriyel mal satinalimini etkileyen bu digsal
faktérlere verilen 6nem dereceleri, bityiik slciide, satinalma kararinin isletmede
kim/kimler tarafindan verildigine gére degisecektir. Endiistriyel mal satinalma
karar siirecinde karara kimlerin katilacagi hususundaki temel degiskenlerden
birisi érgiitiin biiyiikliigidiir (Bellizi 1981). Oyleyse, endiistriyel mal satinalma
karar siirecinde bu faktérlerin ne kadar nemli olduklar hususunun kiigiik
Olgekli isletmeler igin ayrica in¢elenmesi gerekir. ‘

Kigiik  isletmelerin ‘endﬁstriye] mal satmalma davramislarim
etkileyebilecek diger bir unsur, Sheth (Sheth 1973:51) modelinde de genel
gercevede  belirlendigi  iizere, yine dissal faktorler kapsaminda
degerlendirilebilecek 6rgiite bilgi saglayan kaynaklardir. Bu kaynaklar satig
elemanlari, gdsterimler ve ticari govlar, mesleki dergilerde reklamlar,
profesyonel ve teknik nitelikli konferanslar, ticari haberler, agizdan agiza
iletisim seklindedir. Dogal olarak, sézkonusu kaynaklar firmalara bilgi
saglamanin yamsira, onlarin satinalma davranislarini etkileyebilmektedirler.

Orgiitlere bilgi saglayan kaynaklari, endiistriyel firmalarin {iretimde
dogrudan kullandiklari mal ve hammadde igin, Moriarity ve Spekman (1984);

- satig elemanlan gibi kisisel/ticari,

- fuarlar, ticari gosterimler, ticari reklamlar gibi kisisel olmayan/ticari,

- ticari birliklerin yayinlari, kataloglar gibi kisisel olmayan/ticari olmayan,
- diger firmalarin aragtirmalari ve yakinlarm dnerisi gibi kisisel kaynaklar

seklinde siniflandirmaktadirlar. Tiirkiye’deki kiigiik ve orta &lcekli isletmeler
icin yapilan benzer bir aragtirmada (Tiirkcan 1996), yalnizca KOBI’lerdeki
bilgi edinme faaliyetlerinin genel olarak nasil yiiriitiildiigii arastirilmis ve bu
faaliyetlerin piyasa arastirmasi yapmak, yayin okumak veya fuar gezmekten
ibaret oldugu tesbit edilmistir. Ancak, ¢alismamizda Tiirkiye’deki Kiigiik
Olgekli igletmelerin satmalma kararlarini verirken, yukarida séziiedilen spesifik
bilgi kaynaklarinin Moriarity ve Spekman (1984)'in tanimina uygun olarak
gruplandirilip gruplandiriimadigi ve bu bilgi kaynaklarina ne kadar énem
verdikleri incelenmeye ¢alisilacaktir.

! ‘Spesifikasyon’ ¢ahgmada kapsanan isletme yoneticileri tarafindan ‘6zellik’ kelimesi
yerine, yaygin olarak kullaniimaktadir. )
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Diger taraftan, endiistriyel mal satinalma kararim etkileyen igsel
faktorleri katihmcilara ait Ozellikler, orgiitsel degiskenler ve iiriin’e ait
degiskenler olmak iizere gruplamak miimkiindiir.

Satinalma kararmna katilanlarin egitimleri, tecriibeleri, firmadaki rolleri,
yaglar1 v.b. gibi ozellikler, yukarida belirlenen digsal faktorlerin satinalma
egilim ve davramigim etkileme yo6nii ve giiciinii degistirebilecek 6nemli
degiskenler olarak kabul edilebilirler. Ornegin, Tek (1997:233)’e gore yash ve
deneyimliler davranis ve tutumlarinda saticinin tamidik olmasina, geng ve
egitim diizeyi yiiksek olanlar ise, teknolojik yenilik, ISO 9000 gibi rasyonel
faktorlere gore karar verme egilimindedirler.

Bunun yamsira, kiigiik olgekli isletmeler g¢ogunlukla aile girketleri
konumunda olduklarindan profesyonel yonetici ve miihendis ya da tekniker gibi
elemanlart ¢ogunlukla bulundurmamaktadirlar. Bu elemanlar bulunsa bile,
genel olarak kararlari iist ydnetim vermekte ve bu kisilere ‘karar’ yetkisi
vermemektedirler (Bozkurt, Odaman 1995:72; Asomedya 1997:39).
Dolaysiyla, kilgiik isletmelerdeki karar verme siireci az sayida katihmcimin
bulunmas: nedeniyle, biiyiikk isletmelere gore daha basit bir gdriiniim
kazanmaktadr.

Endiistriyel mal satinalmada, digsal faktorlerin satinalma egilim ve
davramginin y8nil ve boyutunu etkileyen bir diger 6nemli igsel faktor ise, iiriine
ait degiskenlerdir.

Endiistriyel mal satinalma karar siirecini etkileyen iiriin’e ait en dnemli
degisken olarak satinalma tipi 6ne gikmaktadir. Literatiirde yaygin olarak yer
aldig1 sekliyle satialma tipleri, yeni satmalma, diizeltilmis satmalma ve rutin
satinalmadan olusmaktadir. Bu galigmanm ampirik kisminda, goreceli olarak
karmagik bir karari gerektiren, alicinm iiriin hakkinda bilgiye fazlaca
gereksinim duydugu ‘yeni satinalma’ kapsam diginda birakilmis, siirekli
tedarikine gereksinim duyulan ve bilyiik 6demelerin yapildigi hammadde ya da
yar1 mamiiliin satmalinmas: durumu dahil edilmistir. Siirekli tedariki gereken
hammadde ve yari mamiillerin ¢alisma kapsamima alinmasinin nedeni, kiigiik
dlgekli isletmelerde kullanilan iiretim teknolojisinin, genellikle, kesikli iiretim
yapmaya uygun olmas: ve dolayisiyla bu isletmelerin tretim i¢in siirekli girdi
satinalmak zorunda olmalaridir.

Buraya kadarki agiklamalardan ¢ikan sonug, kiigitk Slgekli isletmelerde,
satinalmayi belirleyen igsel ve digsal faktdrlerden bazilarmm ve bu faktorlerin
etkilerinin biiyiik isletmelerden farkli olmasi nedeniyle, endiistriyel mal
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satinalmay etkileyen digsal faktorlerin satinalma egilim ve davramisini etkileme
yonii ve boyutunun da farkli olacagidir. Ancak, endiistriyel pazarlarda
satinalma davranig ve egilimlerini kiigiik oleekli isletmeler igin ayrica
degerlendiren bir calismaya gerek iilkemizde ve gerekse yabanci yazinda heniiz
rastlanamamustir,

Yapilan galigmalarda, endiistriyel mal satinalma karar siirecini etkileyen
igsel faktorler kapsaminda en fazla arastirilan, karar verme merkezi (decision
center)’nin olusumu, 6zellikleri v.b. gibi konulardir. Ornegin, Silk ve Kalwani
(1982) ve McWilliams, Naumann ve Scott (1992) satinalma kararma katilan
grubun (satinalma merkezi) 6zellikleri iizerinde durmuslardir. Silk ve Kalwani
endiistriyel satmalma merkezinde satinalma siirecinde yapilacak degisimler,
alternatiflerin degerlendirilmesi ve nihai satinalma kararinda kimlerin ve ne
sekilde etkili olduklarmi aragtirmislardir. McWilliams, Naumann ve Scott,
satinalma tipi ve satinalma siireci asamalarinin satinalma grubu bilyiikliigiinii
birlikte nasil ve ne kadar etkilediklerini arastirmislardir.

Sozedilen karar vericilerin, yani, satinalma merkezindeki bireylerin
karardaki etkileri, bu bireylerin bilgi kontrolu siirecinde bulunmalarma
(Pettigrew 1975), uzmanliklarma (Kohli 1989; Thomas1982; Patchen 1974;
Spekman 1979), karardaki algilanan énemlerine (McQuiston 1989; Patchen
1974), mevkiden kaynaklanan otoritelerine (Thomas1982), &diillendirme
giiclerine (Kohli 1989; Spekman 1979), satinalma kararinin risk derecesine
(McQuiston 1989) ve satinalma grubunun buiyiikligiine (Kohli 1989) gore
degisip degismedigi test edilmis ve bireylerin satmalma merkezindeki
etkilerinin sdzkonusu degiskenlere gére degistigi saptanmigtir. Bunun yanisira
endiistriyel mallarin satinalma kararinda cesitli béliimlerin veya pozisyonlarin
etkisi ise, satinalinacak iiriiniin tipi (Bellizi 1979), Orgiitiin bityikligii (Johnston
ve dig. 1981;Wind 1978; Bellizi 1981) acilarindan ele alinmustir. Katrichis
(1998) ise, bir satinalma siirecinde farkli bdlimlerden bireylerin iletisim
oOzelliklerini, Amerika’daki 124 orta lgekli firmada belirlemeye ¢alismistir.

Diger yandan, endiistriyel mal alicisinin satinalma davramgim etkileyen
digsal faktorler gergevesinde yapilan bazi ampirik galismalar satict firma, satig
elemanlar: ile malm fiyat: ve kalitesi gibi somut; firma imaji, marka gibi soyut
ozellikler tizerinde yogunlagmaktadir. Ornegin, Shaw ve digerleri (1989) ve
Kauffman ve digerleri (1994) malin fiyat: ve kalitesi gibi objektif 6zellikler ile,
saticinin piyasadaki iin’ii gibi soyut faktorlerin etkilerini karsilagtirmah olarak
incelemislerdir.
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Mudambi ve digerleri (1997)' de endiistriyel mallar icin marka’nin
giiciinii aragtirmiglardir. Bu ¢alismanmn, aragtrmamiz agisindan ilging olan
sonuglarina gére marka’nmn yanisira, en son satmalma agamasinda fiyatin
satinalma kararim1 %70 diizeyinde etkiledigidir. Ayrica aragtirmada, teknik iiriin
spesifikasyonlarinin, giivenilirlik ve yenilik kavramlarimin, iiriin kalitesinin,
firmanin sayginlig ile birlikte algilanan iriin kalitesinin ve dagitim
hizmetlerinin anahtar niteliginde karar verme kriterleri olduklar: belirlenmistir.
Calismada fiyat, @iriin, dagitim ve satis sonrasi hizmetler gibi yukarida
belirlenen faktorlerin egit olmasi durumunda, alicinin, saticilar arasinda tercih
yapma durumunda, onlarin sayginliklan ile ilgilendikleri sonucuna varilmistir.

Benzer sekilde, Sinclair ve Seward (1988) aga¢ panellerin
markalanmasim arastrmiglardir. Yazarlar, etkili markalamanin ‘yiiksek kalite’
algilamasina yol agtig1 sonucuna varmislardir. Bunun &tesinde, fiyat ve malmn
kolay bulunabilirliginin s6zkonusu endiistriyel malin satinalinmasindaki en
dnemli iki faktdr olduklarini belirlemislerdir. Zemanek (1997) ise, iiretici firma
yoneticilerinin ve satig elemanlarinin aract miisteriler iizerinde hangi hususlarda
ve ne kadar etkili olduklarini incelemistir. Caligmada, satis elemanlarinin fiyat
arttirma/ indirme, siparis miktarini arttirma/azaltma uygulamalarnin iiriin
hatlarinin bilesimi konusunda etkili olduklarim saptamislardir. Aymi galismada
ulasilan diger bir sonug ise, imalatgi firmanin genel politikalarinin, aracilarin
iirlin hatt1 belirleme, miisteri hizmetleri, stoklama yéntem ve politikalari
tizerinde etkili olduklaridir.

Ote yandan, Moriarity ve Spekman (1984) yine dissal faktorler
cercevesinde degerlendirilebilecek  orgiite  bilgi  saglayan  kaynaklar
incelemiglerdir. Sonuglara gére, endiistriyel mal satinalma siirecinde en dnemli
bilgi kaynagi meslekdaglar, damismanlar gibi kisisel/ticari olmayan
kaynaklardir. Ozellikle ekonomik ve performans riskinin yiiksek oldugu ve
kararda c¢atismanin ¢iktifi durumlarda, bu bilgi kaynaklari problemin
saptanmast ve alternatif saticilarin  belirlenmesi agamalarinda Snemli
olmaktadir. Bunun yanisira, oOzellikle ekonomik riskin yiiksek oldugu
durumlarda satis elemanlari, ticari gosterimler gibi kisisel/ticari olmayan bilgi
kaynaklar1 da 6nem kazanmaktadwr. Ayrica, ticari reklamlar, kataloglar gibi
kisisel olmayan/ticari kaynaklar, alternatif belirleme siirecinde; ticari birlik
yaymlarn gibi kigisel olmayan/ticari olmayan bilgi kaynaklart problemin
farkedilme ve belirlenmesi asamalarinda etkili olmaktadir.

Yukarida stzkonusu edilen arastirmalar, daha ziyade bilyiik o&lcekli
kismen de orta Glgekli isletmelerde gerceklestirilmistir. Bu ¢alismanmn amaci
kiigiik &Slgekli  isletmelerde satinalma kararini etkileyen digsal ve igsel
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faktdrlerin arastirilmasidir. Daha 6nce sézkonusu igletmeler icin yapilmis bir
¢ahgmaya rastlanmadigindan herhangi bir hipotez gelistirilmeyecek, yalmzca
genel bir profil ¢ikarilmaya ¢alisilacaktir.

Yontem:

Soru Kagidimn Gelistirilmesi ve Olgiimii

Soru kafidinin hazirlanmast agamasinda oncelikle hangi tiir mallarin
kapsanacagi belirlenmigtir. Bu baglamda, iiretilen yar1 mamiil ya da bitmis
mamiiliin deger olarak en biiyiik kismmi ve liretim ya da imalatta degigken
maliyet kalemlerini tegkil eden malzeme ya da aksamlar dahil edilmistir.
Yapilan 6ngériismelerde ‘deger’in imalat ya da iiretim siiresince siirekli (rutin)
satinalmayi gerektiren malzeme ya da aksama ddenen para olarak algilandigi
tesbit edilmigtir. Boylece arastirma ‘en yiiksek Sdemenin yapildigi siirekli
satinalinan hammadde ya da malzeme’ler ile simirlandirilmistir.

Soru kagidi ii¢ kisimdan olugmaktadir. Ik kisimda satinalinacak
hammadde ya da yari mamiil alternatifierinin belirlenmesi siirecinde etkili
olabilecek digsal etkilerin bir kismmni teskil eden, bilgi kaynaklar: dikkate
alinmistir. Bu  kaynaklar, esasen Moriarity ve Spekman (1984)’mn
¢alismalarinda yer verdikleri bilgi kaynaklarinin, Tiirkiye'deki kiiciik 6leekli
igletmeler i¢in, ©n anket asamasmda, yeniden degerlendirilmesiyle
belirlenmistir. Bunlar, satis elemanlar, fuarlar ve gosterimler, reklamlar, ticari
birlik yayinlari, kataloglar, diger firmalarin arastirmalan, meslekdaslarin ve
yakinlarin 6nerisi olarak siralanmaktadir. Bahsedilen bilgi kaynaklarinin nem
dereceleri besli Likert Olgegi ile sorulmustur.

Soru kagidindaki bu ilk kismm giivenilirlik derecesi (Chronbach o )
%77dir. Bu kismm alti sorudan olustugu dikkate aliursa, elde edilen
giivenilirlik derecesinin tatmin edici diizeyde oldugu séylenebilir.

Soru kagidinin ikinci kisminda, endiistriyel mal satinalimmi etkileyen
diger digsal faktorler ele almmigtir. Bu faktorler, literatiirden, genellikle biiyiik
Blgekli igletmeler igin aragtirlmig olanlarin, kiigiik 5lgekli isletmeler acisindan
yeniden degerlendirilmesi ve ©n anket siirecinde sézkonusu firma
yoneticileriyle yapilan goriismelerden tesbit edilmistir. Bu gériismelerden elde
edilen bulgulara gore, satinalinacak mal ya da malzeme alternatiflerinin
seciminde, ozellikle saticinin tamdik olmasi, 6deme kosullan ile vadesinde
kolaylik yapilmasi ve saticinin ithal malzeme satmasi gibi hususlara énem
verildigi tesbit edilmistir. !
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Sonugta, yapilan gériismeler ve literatiirden elde edilen bulgulara gore
faktorler; fiyat, satici firmanin sayginligi, yerlesim olarak yakmhg, tamidik
olmasi, mali zamaninda teslim etmesi, teknolojik olarak yenilik¢i olmast, satisla
ve satis sonrasi hizmetlerinin yeterli olmasi, belirlenen spesifikasyonlara uygun
ve gilvenli mal satmasi, ISO 9000 tiirii kaliteye 6nem vermesi, ithal malzeme
satmasi ve sattifi malm markast seklinde tesbit edilmistir. Miisterinin
endiistriyel mal-malzeme satinalacag: firma sayis1 azsa ve muhtemelen bu
firmalar arasinda fiyat acisindan fazlaca rekabet olmayacagindan, satmalma
davranmglarinda fiyat’a dayali bir ussaligin  olusmasi zorlasmaktadir.
Dolayistyla, fiyatin yanisira satigin vadeli yapilmasi da, enflasyon diizeyinin ve
ekonomik durgunlugun yiiksek oldugu iilkemizde 6zellikle birgok finansman
sorunlari bulunan kiigiik isletmeler (Ozgen, Dogan,1997:42; Alkibay ve dig.
1999:117)) igin, satislart ya da satinalma davramgini etkileyen Snemli bir
rasyonel kriter olarak degerlendirilebilir. O halde, endiistriyel mal satinalmada
firmalar yalmzca fiyat’a degil, 6deme kosullarina da duyarh olabileceklerdir.
Nitekim yoneticilerle yapilan Ongoriismelerde, &zellikle siirekli satmalinan
yarimamiil ya da hammadde i¢in fiyatindan ziyade édeme kosullarina énem
verildigi sonucuna varilmistir. Bunun yanisira, genellikle aile sirketi seklinde
kurulan kiigitk isletmelerde, satinalirken saticinin tamidik olmasinin zaman
zaman fiyat gibi faktdrlerden daha 6nemli oldugu saptanmistir. Ayrica,
yoneticiler tarafindan genel olarak belirtilen husus, alinan malin ithal malzeme
olmasmin malin kalitesi agisindan belirleyici bir gosterge oldugudur. Buraya
kadar belirtilen ve 13 soruda toplanan sézkonusu dissal faktorler de besli Likert
Olgegi ile sorulmus ve % 75°lik bir giivenilirlik derecesi elde edilmistir. Soru
kagidinin igiincii kisminda, buraya kadar iizerinde durulan dissal faktérlerin
etkilerinin y6nii ve 6neminin farklilagmasina yol agabilecek, firmaya ve karar
vericilere yonelik demografik degiskenler yer almaktadir. Bu demografik
degiskenler, firmada galisan personel sayisi, ne iiretildigi (yart mamiil-bitmis
mamiil), soru kagidin1 yanitlayan bireyin pozisyonu, egitim diizeyi, vas,
firmada ¢aligma siiresi (Kog¢ak 1996) olarak belirlenmisgtir.

Orneklem Cergevesi ve Yontemi:

Arastirma 1997 Yaz doneminde, Ankara’da kiiciik ve orta odlgekli
isletmelerin bir arada ve yogun olarak bulundugu Ankara- Ortadogu Sanayi ve
Ticaret Merkezi (OSTIM)’ndeki igletmelerde uygulanmistir.

Uygulamanin ilk asamasinda Ankara'daki Kiigiik ve Orta Olgekli isletme
isim ve adreslerinin yer aldifn listeden (KOSGEB 1996) tesadiifi segilen
igletmelere posta yoluyla soru kagidi gonderilmistir; ancak, geri donme
oraninin diigiik (%1) olmas1 nedeniyle yiiz yiize anket yontemi tercih edilmistir.
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Bu amagla once, aragtirmanin uygulandigi bélgenin tamammnmn temsil
edilebilmesi i¢in bolgenin krokisi iizerinden sokaklar tespit edilmis ve her
sokaktaki ardigitk 1.3.5. ve devamma rastlayan isletmelerde yOnetici ya da
satinalma kararmna katilan ustabagi, kullanic1 v.b. diizeydeki kisilerle yiizyiize
yapilan goriigmelerle ve posta ile gelenler de dahil edilmek suretiyle 291 adet
kullanilabilir soru kagidinin uygulamasi gergeklestirilmistir. Sézkonusu 291
soru kagidinin, 135°i (%46.4) personel sayis1 1-9 kisi arasinda olan “cok kiiciik
isletmeler”e, 141’1 (%48.5) 10-49 kisi arasinda olan “kiigiik isletmeler’e ve
kalan 15 (%5.1) isletme ise, caligmanin disinda birakilan orta Gleekli
igletmelere aittir. Diger demografik bilgiler Tablo 1°de sunulmaktadir.

Tablo 1:

Arastirmaya Dahil Edilen Katihmeilar ve Isletmelere Ait Demografik Ozellikler
Oszellikler F %
Katihmcinn Pozisyonu

flk kademe yanet. 91 31.3
Orta kademe yént. 38 13.1
Ust kademe yont. 162 S5.7
Katehmcimn Egitim Diizeyi
Ilkokul 71 24.4
Ortaokul 139 47.8
Yiiksekdgrenim 81 27.8
Katilvmenin Yag
18-24 9 3.1
25-30 53 18.2
31-39 108 37.1
40-49 97 333
50 ve yukaris1 24 8.2
Katihmcimin  firmada ¢alisma  siiresi
(Yil) 33 ) 28.5
0-5 99 34.0
6-10 109 37.5
10 ve yukarist '
Firmada diretilen maln tipi - 153 52.6
Yari mamiil 138 47.4

Bitmis mamiil

Bulgular:

Aragtirmaya katilan kiigiik isletme yéneticilerinin, satinalacaklari mal
veya malzeme alternatiflerinden birine karar verme asamasinda dikkate
aldiklar1 digsal faktorlerin  agirliklart cergevesinde incelenmesine olanak
taniyacak faktor analizi, bilgisayar ortaminda SPSS (Statistical Package for
Social Sciences) paket programi yardimiyla uygulanmistir.
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Faktor analizinin, kiigiik isletme tamminda 6zellikle ayri simflandirilan
ve bu ¢aligmada yaklasik esit 8rneklem hacimlerine sahip olan 1-9 kisi ve 10-49
kisi arasinda personel istihdam eden ¢ok kiigiik ve kiigiik isletmeler igin ayri
ayr1 uygulanmasinin  gerekip gerekmedigfine Oncelikle karar vermek
gerekiyordu. Bu amagla, calismada yer alan her bir dissal faktoriin sézkonusu
igletme yoneticileri tarafindan anlamh derecede farkli degerlendirilip
degerlendirilmediklerini belirlemek iizere Tek Yonlii Varyans Analizi (One
Way ANOVA) yapilmig ve % 95 diizeyinde bazi anlamhi sonuglar elde
edilmigtir. Bu sonuglara gore, digsal faktdrlerden fuar ve gosterimler, ticari
birlik yayinlari ve kataloglar, satict firmanin teknolojik yenilik¢iligi,
spesifikasyonlara uygun mal-malzeme satmasi, ISO 9000 tiirii kaliteye Snem
vermesi ve markas: kiiciik isletmeler tarafindan daha fazla 6nem verilen
degiskenler; fiyat, satic1 firmanin yerlegim olarak yakinhg! ve tamidik olmas: ise
1-9 kisi istihdam eden olan ¢ok kiiciik isletmeler tarafindan &nem verilen
degiskenlerdir.

Yukarida belirlenen bu anlamli farkhliktan hareketle, isletme
yoneticilerinin digsal faktorlere verdikleri énem derecelerini belirlemek iizere
yapilacak faktor analizinin ¢ok kiigiik ve kiigiik isletmeler igin ayn ayn
uygulanmasina karar verilmistir.

Bu cergevede, belirlenen igletme yoneticilerinin iirettikleri yari ya da
bitmis mamiiliin deger olarak en biiyiik kismim tegkil eden hammadde ya da
malzemeyi satinalirken dikkate aldiklar1 digsal faktorleri hangi kategorilerde
degerlendirdiklerine cevap verebilecek faktor analizi sonuglari Tablo 2°de
verilmektedir.

Tablo 2’den goriilecegi iizere, her iki tiir isletme igin digsal bilgi
kaynaklar: iki grup altinda toplanmaktadir. Cok kiigiik isletmeler, agirhklar:
itibariyla fuar ve gdsterimleri, ticari birlik yaymlarini ve kataloglari, reklamlar
ve satis elemanlarimi aymi; yakinlarii ve diger firmalan ise, birlikte
degerlendirmektedirler. Oyleyse, aragtirma sonucuna gore mikro isletmeler
bilgi kaynaklarini ticari ve ticari olmayan olarak aywrmak suretiyle, Moriarity
(1984)’nin daha 6nce bahsedilen smiflandirma yontemini -kismen destekler
goriinmektedirler. Ayrica Tablo 2’deki “fuar ve gosterimler’e ait %87lik ve
‘ticari birlik yaymlari’na ait %80 lik degerler, Tirkcan (1996)’in Tiirkiye’de
KOBI’lerdeki bilgi aragtirma - gelistirme faaliyetlerinin fuar ve gosterimleri
gezmek ve mesleki yayinlar takip etmekle sinirh kaldig: seklindeki bulgularini,
kiigiik isletmeler agisindan dogrulamaktadir. Ayni sonug kiigiik isletmeler igin
de gecerlidir, yani kiiciik isletme yoneticileri aym grupta degerlendirdikleri fuar
ve gosterimler’den ve ticari birlik yaymlar1 ve kataloglar’dan elde ettikleri
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bilgilerden dnceligi ikincisine vermektedirler ve aragtirmalarinda bu kaynaklar
kullanmaktadirlar. Bunun yamsira, kiigiik igletmeler satig elemanlar,
reklamlar, diger firmalar ve yakinlarinin verdigi bilgileri aym kategorideki
bilgiler olarak degerlendirmektedirler.

Tablo 2 :
Cok Kiigiik ve Kiigiik Isletme Yoneticilerinin Endiistriyel Mal Satinalirken
Etkili Olabilecek Digsal Faktorleri Gruplandirmalart

Dissal faktorler Faktér (Cok Kugik Isl.) Faktor(Kiigiik {sl.)
1 2 3 4 1 2 3

Bilgi Kaynaklari* /

Satis elemanlan 10.604 0.648

Fuar ve gosterimler 0.866 0.847

Reklamlar 0.656 0.509 0.740

Ticari bir.yay.ve katalog, 0.796 0.903

Diger firmalarin 0.834 0.768

aragtirmalari

Yakinlarin 6nerisi 0.898 0.828

Diger faktorier**

Fiyat 0.460 - 0.490 0.729

Satici firmanin sayginlig 0.874 0.717

Saticimin bilgisi ve tecriibesi 0.836 0.841

Saticinin yerlesim yakinhgi 0,760 0.622

Saticinin tanidik olmasi 0.714 0.489 0.485

Odeme kosullarinin 0.656 0.746

uygunlugu

Zamamnda teslim 0.592 0.754

Teknolojik yenilikgiligi 0.720 0.677

Satig hizmetlerinin yeterliligi 0.696 0.583

Spesifikasyonlara uygunlugu -0.615 0777

[SO9%000 tirii kaliteye 0.517 0.592

sahiplik

Markasi 0.562 0.527 0.792

[thal mal satmas1 0.710 0.483
* Bartlett test (CK) = %73; (K)= %70 **Bartlett test (CK)=%79; (K)=%71

Bunlarm yamisira, Tablo 2’nin ilk kismindan g¢ikarilabilecek ilging bir
sonug, reklamlar’in mikro isletmeler igin her iki grupta da anlamli simirlar
igerisinde yer aldigidir. Yani, reklamlar’in 6nemi herhangi bir kategoride
degerlendirilebilecek kadar belirgin degildir.

Tablo 2’nin ikinci kisminda yer alan diger dissal faktérlerin nasil ve ne
kadar birlikte degerlendirildiklerine gelince : Cok kiigiik igletmeler firettikleri
yart mamiil ya da bitmis mamiiliin deger olarak en biiyiik kismini teskil eden
hammadde ya da malzemenin satinalimmasinda dikkate aldiklari faktsrleri dort
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grup altinda toplamaktadirlar. ilk grupta agirliklar: itibariyla saticinn yerlesim
olarak yakmlig1, tanidik olmasi, 6deme kosullarinin uygun olmasi ve belirlenen
spesifikasyonlara uygun malzeme vermesi seklindeki degiskenler yer
almaktadir. Bunun anlami, mikro isletmelerin girdilerini tamidiklan1 ve
dolayistyla fazlaca iliskide bulunduklan yakin isletmelerden vadeli demelerle
temin ettikleri seklinde yorumlanabilir. Ayrica, spesifikasyonlara uygun mal
verilmesi degiskeninin eksi(-) isaretli olmasi, yakinlik ve deme kosullarimin bu
degiskene gore daha fazla tercih edildigi anlamina gelmektedir. Bunun yanisira,
mikro isletmeler satmalirken, satici firmanin saygnligini, alaninda bilgili ve
tecrilbeli olmasi ve driin markasi’m birlikte degerlendirmektedirler.
Dolayisiyla, satici firmanin bilinen marka malzemeyi satmasinin ve bilgili ve
tecriibeli olmasinin, alici tarafindan sayginlik olarak algilandigi seklinde
yorumlanabilir. Diger taraftan, mikro igletmeler, teknolojik olarak yenilikgi
olan firmalarin satis ve satig sonrasi hizmetleri goreceli olarak daha iyi
verdiklerini ve mali zamaninda teslim ettiklerini diisinmektedirler. Bunlarin
yanisira, mikro isletmeler, eger ithal mal alacaklarsa diigiik fiyat 6demeye raz
olacaklarmi1 kismen ifade etmektedirler. Nitekim, ¢alismanin soru kagidinda
ayrica bulunan ‘ithal malzeme kalitelidir’ seklindeki ifadeye ¢ok kiigiik igletme
yoneticilerine ait katilma derecesinin diisiik ortalama degere (2.34) sahip olmasi
_da bu sonucu dorular niteliktedir. Tablo 2’nin ikinci kisminda dikkati geken bir
diger husus, mikro isletmeler i¢in fiyatin herhangi bir faktdre anlamli sinirlar
icerisinde dahil olmadig; marka’nin ise, ikinci ve dérdiincii faktoriin her
ikisinde de anlamli sinirlar igerisinde yer aldigidir. Bu durum, fiyatin 6neminin
yeterince belirgin olmadigi, marka’nmin ise kismen ithal iiriinle ve kismen de
satici firmanin sayginlig ile birlikte degerlendirildigi seklinde yorumlanabilir.

Yukarida ¢ok kiigiik igletmeler igin bahsedilen digsal faktorler kiigiik
isletmeler tarafindan séyle degerlendirilmektedir : Kiiciik isletmeler, bilgili ve
tecriibeli olan satici firmalarin saygin, teknolojik olarak yenilikgi olduklarin,
taminmig markali malzeme sattiklarini ve satig hizmetlerini yeterli verdiklerini
ve diisiik de olsa ISO9000 tiirii kaliteye 6nem verdiklerini diisiinmektedirler.
Ayrica, kiigiik isletmeler belirlenen spesifikasyonlara uygun ve zamaninda
teslim edilmesi kriterlerini birlikte degerlendirmektedirler. Bu durum esasen,
kiigiik isletmelerin, zamamnda ve belirli kalitede iiretim yapma konusunda,
mikro isletmelere gore, daha duyarli olduklarmi gostermektedir. Bunlara ilave
olarak, kiigiik isletmeler satnalirken ddeme kosullarinmn iyi olmasim fiyatin
uygun olmas: anlaminda degerlendirmektedirler.

Buraya kadar ¢ok kiigiik ve kiigiik igletmelerin hammadde ve malzeme
~ satinalirken gozoniinde bulundurabilecekleri bilgi kaynaklar ve diger bazi
digsal faktorlerden hangilerini ne kadar birlikte ele aldiklari ve hangi gruplar
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gergevesinde degerlendirdikleri Tablo 2°deki verilere gre incelenmistir. Ancak
Tablo 2' deki verilere gore, bir faktor igerisinde yer alan degisken ile diger
faktorler igerisinde yer alan degiskenleri, herhangi bir agidan karsilastirmak
mitmkiin degildir. Halbuki, tiim degiskenler birlikte ele alindiinda, birbirlerine
gore ne kadar Snemli olduklari bu galismada incelenmesi gereken bir husustur.
Dolayistyla, bahsedilen faktorlerin birbirlerine gére ne kadar dnemli olduklari,
diger bir ifadeyle, satmalma kararindaki agirhklar da ayrica incelenmistir. Bu
amagla, calismamin degiskenleri arasindaki korelasyonlarn yiiksek olmasi
halinde (Bkz.Tablo 2 dipnot) hesaplanabilen ve faktér analizinde bir yan sonug
olarak ortaya cikan, degiskenlerin toplam varyans igerisindeki paylarim
gosteren degerler (communalities) (Hair ve dig. 1995) olarak Tablo 3°de
sunulmustur, /

Tablo 3:
Cok Kiigitk ve Kiigiik Isletme Yoneticilerinin Endiistriyel Mal Satinalma
Kararlarinda G6zoniinde Bulundurduklari Faktorlerin Agirliklari

Dissal faktorler Cok Kiigiik Isletmeler Kiiciik Isletmeler
: Agirhk Sira Agirhk  Swra
Bilgi Kaynakiar:
Satig elemanlart 0.424 6 0.473 6
Fuar ve gésterimler 0.761 2 0.816 2
Reklamlar 0.689 4 0.649 4
Ticari bir.yay.ve katalog. 0.633 5 0.817 1
Diger firmalarin arastirmalan C O 0.760 3 0.648 5
Yakinlarin énerisi 0.807 1 0.712 3
Diger faltdrier
Fiyat 0.455 12 0.554 8
Satici firmanin sayginhigs 0.791 1 0.541 10
Saticinin bilgisi ve tecriibesi : 0.785 2 0.724 1
Saticinin yerlesim yakinhg 0.648 5 0.466 12
Saticinin tanidik olmasi 0.596 8 0.580 7
Odeme kosullarinin uygunlugu 0.692 3 0.627 5
Zamaninda teslim 0.663 4 0.628 4
Teknolojik yenilikgiligi 0616 7 0.721 2
Satis hizmetlerinin yeterliligi 0.560 10 0.542 9
Spesifikasyonlara uygunlugu 0.464 11 0.623 6
1809000 tiirii kaliteye sahiplik 0.446 13 0.483 1
Markasi 0.642 6 0.643 3
fthal mal satmasi 0.569 g 0.266 13

Tablo 3’den izlenebilecegi iizere mikro isletmeler ilk sirada
yakinlarindan elde ettikleri bilgiyi gézoniinde bulundururlarken, kigiik
isletmeler ticari birlik yaymlan ve kataloglardan elde ettikleri bilgiye tnem
vermektedirler. Her iki igletme tiirli igin ikinci ve iigiincii sirada yer alan bilgi
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kaynaklari da dikkate alindiginda cok kiigiik isletmeler igin referans gruplarinin
daha 6nemli, kiigiik isletmeler igin daha az 6nemli oldugu séylenebilir. Bunun
yanisira, satis elemanlar en son sirada yer alan bir bilgi kaynagidir. Halbuki
firmalar i¢in en yiiksek degeri tasiyan malin satinalinmasinda ekonomik riskin
yilksek olmas1 nedeniyle, mal hakkinda daha bilgili oldugu varsayilan satis
elemanlarinin dnemli bir bilgi kaynagi olmasi beklenmekteydi.

Ote yandan, mal satinahrken gozéniinde bulundurulan faktsrlerden, satici
firmanin saygimnligi, saticinin alaninda bilgili ve tecriibeli olmasi ve ddeme
kosullarinin uygun olmasi c¢ok kiigiik isletmelerin ilk ii¢ sirada énem verdikleri
faktorler iken, bu siralama kiigiik igletmeler i¢in, saticinin bilgili ve tecriibeli
olmast, teknolojik yenilik¢iligi ve markast geklindedir. Bu sonug, mikro
isletmelerin soyut faktdrlerden daha fazla etkilenen ve daha muhafazakar, buna
kargin kiigiik igletmelerin objektif faktdrlerden daha fazla etkilenen ve daha
yenilik¢i olduklarinit gostermektedir. Ayrica, her iki grup isletme y&neticilerinin
mahin fiyati yerine 6deme kosullarina kars1 daha duyarli olduklan da dikkati
cekmektedir. Bu sonug ise, biiyllk miktarda 6deme yapilmasi gereken
endiistriyel mallar i¢in, ¢alismanin konusunu teskil eden isletmeler agisindan
esasen beklenen bir sonugtur ve Mudambi ve dig. (1997)’nin biiyiik isletmeler
icin elde ettikleri 'fiyatin satinalma kararini Snemli diizeyde etkiledigi'
yoniindeki sonucu desteklememektedir. Bu arada, isletmelerin satig
hizmetlerine son siralarda 6nem verdikleri goriilmektedir. Esasen, satig
hizmetlerine O6nem verilmemesi, satis elemanlarma fazlaca gereksinim
duymadiklar seklindeki yukandaki sonugla drtiigmektedir. Bunun nedeni kiigiik
isletmelerdeki yoneticilerin referans gruplarla olan siki iletisimlerine ve ayrica
kendi ifadeleriyle ‘gekirdekten yetisme® olduklari igin sézkonusu mali ¢ok iyi
tanimalarina baglanabilir. Ayrica, mikro isletmelerin malm ithal olmast hususu
ile, kiiciik isletmelere oranla daha fazla ilgilenmeleri, kiigiik isletmelerin bu
acidan daha rasyonel davrandiklar1 seklinde yorumlanabilir.

Buraya kadar agiklanan digsal faktorlerin, endiistriyel mal
satmalimindaki etkilerinin isletmeye ve karar vericiye ait bazi demografik
degiskenlere bagh olup olmadiklarimi belirlemek iizere Tek Y&nli Varyans
Analizi (ANOVA) uygulanmis ve %95 diizeyinde bazi anlamh olan sonuglar
elde edilmistir. Bu sonuclar agsagidaki sekilde belirtilebilir:

-Bitmis mamiilii siirekli iiretenler, diger bir ifadeyle yari mamiilii stirekli
satinalan isletmelerdeki karar vericiler, hammadde satinalanlara gore daha fazla
sayida bilgi kaynagma duyarlidirlar. Bu kaynaklar satis elemanlari, fuar ve
gosterimler, reklamlar, diger firmalarin arastirmalar1 ve yakmlarinin
onerileridir. Ayrica, bu tiir igletmeler satinalirken, satict firmanin saygmhgi,
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bilgisi ve tecriibesi, yerlesim olarak yakmhgi, teknolojik yenilikgiligi, satis
hizmetleri, ISO9000 tiirii kalitesi ve markasi’na anlamli derecede daha fazla
Onem vermektedirler. Ancak bu gruptaki isletmelerin sézkonusu bilgi
kaynaklarina daha fazla duyarli olmalarinin nedenleri bir baska calismanin
konusu olabilir.

- Yar1 mamiil iireten isletmeler fiyata karsi daha fazla duyarlidiriar.

- Universite .mezunu, calisma siiresi 10 yildan daha az olan karar
vericiler, ISO9000 tiirii kaliteye, satigla ve satig sonrasi hizmetlere digerlerine
gore daha fazla 6nem vermektedirler. Bu durum, goreceli olarak, daha yash
karar vericilerin kendi belirledikleri kalite standartlarina giivendikleri, bu
yiizden yeni gelismelere kapali olduklari ve mal hakkinda kendi bilgilerine
giivendiklerinden dolay: satig sonrasi hizmetlere fazlaca énem vermedikleri
seklinde yorumlanabilir.

- Fuar ve gosterimlerden elde edilen bilgiler ile saticinin teknolojik
olarak yenilik¢i olmasi, yiiksek Ggrenimli orta diizey ydneticiler igin,
digerlerine gore daha 6nemli faktorlerdir. Ayrica egitim diizeyi yiiksek olanlar
ticari birlik yayinlari ve kataloglara daha fazla agirlik vermektedirler.

- Satig elemanlarinin verdigi bilgi ile satici firmanin saygmligi, bilgi ve
tecriibesi ve satmalinan iiriin markasi, sirasiyla orta diizey ve iist diizey
yoneticiler tarafindan 6nem verilen faktorlerdir. Bunun nedeni ilk kademenin
karar verirken orta ve iist kademedeki ydneticilere bagimli olmasi seklinde
agiklanabilir.

Sonuglar:

Bu caligmada, kilgiik isletmelerin en bilyik 6demeyi yaptiklan
hammadde ve yar1 mamiilii satinalirken hangi dissal faktérleri gézoniinde
bulundurduklar, 1-9 kigi arasinda personel istihdam eden ¢ok kiigiik isletmeler
(mikro) ve personel sayist 10-49 kisi arasinda olan kiigiik isletmeler
cergevesinde ampirik olarak aragtirilmis ve bu gergevede ulagilan sonuglar
agagida sunulmustur :

Cok kiigiik igletmeler bilgi kaynaklarmi referans gruplar ve diger
kaynaklar seklinde iki grupta degerlendirmektedirler. Agirliklan itibariyla en
fazla gézoniinde bulundurduklar kaynaklar; yakinlarmmnin énerileri (0.807),
diger firmalarin aragtirmalar ((0.760) ve fuar ve gosterimler (0.761)dir.
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Kiigiik igletmeler ise, ticari birlik yaymlari- kataloglar ile fuar ve
gosterimleri aym grup, diger kaynaklari ise, farkli gruptaki kaynaklar olarak
degerlendirmektedirler. Bu kaynaklardan satmalma kararinda en 6nemli
-olanlan ise, agirhiklan itibartyla, ticari birlik yaynlari-kataloglar (0.817), fuar
ve gosterimler (0.816) ve yakinlari (0.712)dir. Her iki tiir isletmenin en az 6nem
verdikleri bilgi kaynag ise, satis elemanlaridir.

Bunlarin yanisira, mikro igletmeler girdilerini tanidiklan ve dolayisiyla
fazlaca iliskide bulunduklart yakm isletmelerden vadeli 6demelerle temin etme
egilimindedirler. Calismanin bulgularina gére, bu kosullari karsilayan saticinin
spesifikasyonlara uygun iiriin vermese dahi tercih edilebilecegi sonucuna
varilmigtir. Ayrica, mikro isletmeler satici firmanin bilinen markaya sahip
malzeme satmast ve bilgili-tecriibeli olmasini saticinin sayginhigi olarak
degerlendirmektedirler. Diger taraftan, aymi isletmeler i¢in fiyat'm Onemi
yeterince belirgin degildir. Bu isletmeler, markali iiriinlerin genelde ithal
iiriinler oldugunu diigiinmekte ve bu tiir iiriinleri diisiik fiyath olmalan halinde
satinalmaktadirlar. Bunun yanisira, teknolojik olarak yenilik¢i olan saticilarin

satis hizmetlerini yeterli verdiklerini ve ISO9000 tiirii kaliteye 6nem

verdiklerini diisiinmektedirler. Bunlara ilave olarak, mikro isletmeler satinalma
kararimi verirken, agirliklari itibartyle satict firmanm sayginligina 0.791, bilgili
ve tecriibeli olmasmna 0.785 ve &deme kosullarinin uygunluguna 0.692
diizeyinde 6nem vermektedirler. ISO9000 tiirii kalite, fiyat ve spesifikasyonlara
uygunluk kriterlerine ise, goreceli olarak ¢ok az 6nem vermektedirler.

Yukaridaki siralama, kiigiik isletmeler igin, saticinin bilgili ve tecriibeli
olmas1 0.724, teknolojik yenilikgiligi 0.721 ve markas1 0.643 seklindedir.
Satinalma kararinda en diisiik agirlifn olan faktdrler ise, mahn ithal olmas
(0.266), saticinin yerlesim olarak yakinhgi (0.466) ve ISO9000 tiirli kalite
(0.483)dir. Bu isletmeler fiyat ve 6deme kosullarmi birlikte degerlendirilmesi
gereken faktorler olarak ele almaktadirlar. Yani, ddeme kosullarinin iyi
olmasimi fiyatin uygun olmasi anlaminda degerlendirmektedirler. Ayrica,
satinalimacak malin spesifikasyonlara uygun ve zamaminda teslim edilmesini
birlikte; diger tiim faktorleri aymi grup icerisinde degerlendirmektedirler. Bu
sonug, kiigiik isletmelerin zamaninda ve belirli kalitede iiretim yapma
konusunda mikro igletmelere gore daha duyarh olduklarmi gostermektedir.
Bunun yanisira, kiigiik igletmeler bilgili ve tecriibeli olan satici firmalarmn
saygin, teknolojik olarak yenilikgi, satis hizmetlerini yeterli veren firmalar
olduklarini  diigiinmektedirler., Dolayisiyla, kiiciik isletmeler, sayginlik
kavramini mikro isletmelere gére daha genis yelpazede degerlendirmektedirler.
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Diger taraftan, karar vericilerin pozisyonu, egitim diizeyi, yasi gibi
demografik degiskenlerin; isletmede bitmis ya da yari mamiil iiretiliyor olmasi
gibi faktdrlerin satinalma kararinda dissal faktorlere verilen onem derecelerini
etkiledikleri diger bir bulgu olarak saptanmistir.

Ote yandan, bu tiirden bir aragtirma, sektorel ayrimlari yapmak suretiyle
gelecek galigmalarin konusunu teskil edebilecektir,
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