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THE CHANGING CHARACTERISTIC OF PURCHASING
FUNCTION IN SUPPLY CHAIN MANAGEMENT:
STRATEGIC PURCHASING:

Abstract: Purchasing is to buy materials, equipments and
required parts to resell or use in the production in order to
realize the managerial and strategic objectives. It is an
important function since it is an effective tool to reduce costs
and operational efficiency. In purchasing, it is vital to carry
out efficiently the needs of the firms and the relationships with
the suppliers simultaneously. That dual role of purchasing
necessitated that function to integrate with the other functions
of the firm. In that study, it is aimed to explain the strategic
evolution of the purchasing function. In that scope, the
traditional purchasing approach and the strategic purchasing
approach are determined, the strategic purchasing process is
identified and the importance of strategic purchasing is put
Sforward.
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TEDARIK ZINCIRI YONETIMINDE SATINALMA
FONKSIYONUNUN DEGISEN KARAKTERI: STRATEJIK
SATINALMA

Ozet: Satinalma, tekrar satmak veya iiretimde kullanmak
tizere yonetsel ve stratejik amaglart gerceklestirmek icin arag
gereclerin, esas parcalanin  elde edilmesidir. Satinalma,
maliyetleri azaltmada ve operasyonel verimliligi saglamada
etkin bir ara¢ olmasindan dolayr Gnemli bir fonksiyondur.
Sannalmada hem firma ihtivaclarinin en etkin bicimde
kargilanmast hem de tedarikgilerle iliskilerin etkin bir bicimde
yiiriitiilmesi esasar. Satinalma fonksiyonunun bu iki yonlii
rolii, fonksivonun diger firma fonksiyonlaryla daha
biitiinlestirilmesini gerektirmistir. Bu calismada satinalma
Sonksiyonunun stratejik  gelisimi  ortaya  koymak
amaclanmaktadir. Bu baglamda satinalma fonksiyonunun
gelisimi icerisinde geleneksel yaklasim ve stratejik yaklasim
tamumlanmakta, stratejik satinalma siireci aciklanmakta,
stratejik satinalmanin dnemi ortaya konmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Tedarik Zinciri Yénetimi, Geleneksel

Satinalma, Stratejik Satinalma

I GIRiS

Degisim, ekonomiden teknolojiye, liretimden satin
almaya kadar tiim ig siireclerini sekillendiren en $nemli
faktordiir. Her ne kadar teknoloji yeni {iriinlerin dizaym
ve liretiminde 6nemli bir rol oynasa da iiriinlerin pazar
yerine ulastirilmasi dagitim aktivitesi ile miimkiindiir.
Gegmiste smirh dagitim imkanlar: firmalar1 da tiiketicileri
de kisitlamaktaydi. Zamanla karmagik ancak ucuz dagitim
sistemlerinin gelistirilmesi iiretimin etkinligini artirmus,
tiriinlerin genis bir spektrumda bulunabilirligini saglanms,
trlinlerin el degistirmesini hizlandirmus ve yasam
standartlarmi yikseltmistir. Efektif ve gelisen tedarik
zinciri sistemleri firmalarin ulusal ve uluslararas: talebi
karsilayabilmelerine olanak vermektedir. Giiniimiizde
tedarik zinciri aracilaniyla iyi iligkiler kuran sirketler
yogun rekabet ortamunda daha uzun siire faaliyetlerini
stirdiirebilmektedir. Bu baglamda, kanal ag1 ortaklarim
destekleyen zincirler yaratmak firmalar igin ¢nemli bir
rekabet araci olmugtur,

Tedarik zinciri, ihtiyag duyulan iiriin ve
hizmetleri saglamamn yam sira talebi harekete gegirmek
ve operasyonel miikemmellik saglamak igin mevcut
tirlin/hizmet akig hattinda firmalarin olusturdugu bir ag

olarak tammmlanmaktadir [1]. Bir baska deyisle, tedarik
zinciri, farkli siiregler ve aktivitelerle nihai miisteriye
tirtin‘hizmet seklinde ulasan degeri iireten akis hattimin
bag1 ve sonu boyunca yerlesmis isletmeler agidir [2].

Satmalma tedarik _zinciri  ybnetimi  igerisinde
onemli bir fonksiyondur. Uriin ve hizmetlerin etkin satin
alm dogru malzeme, dogru miktar, dogru kosullar, dogru
zaman, dogru kaynak, dogru hizmet ve dogru fiyati
gerektirmektedir. Satmalma siirecinde amaclanan temel
noktalar sunlardir [3]:

e  Eniyi kalite

e Miimkiin olan en diigiik toplam maliyet

e Reckabetci ve giivenilir tedarikgi iligkileri
gelistirmek ve siirdiirmek

o  Stok maliyetini azaltmak

e Diger isletme fonksiyonlariyla igbirligi ve
biitiinlesme

¢ Nihai tiiketici i¢in deZer yaratmak
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Satmalma fonksiyonunun sagladigi bu avantajlar
firma igin stirdiiriilebilir rekabet avantaji noktalan
yaratilmasi agisindan olduk¢a énemlidir. Ancak satinalma
fonksiyonu, firma igerisinde genel olarak satinalmanin
kritik roliintin tam anlamiyla tanimlanmamasindan dolay
uzunca bir siire goz ard1 edilmistir. 1970’ lerde satinalma
isletme igin pasif bir fonksiyon olarak goriilmiistiir.
1980’lerin basinda satmalma iiretimi destekleyici bir
fonksiyon olmustur. Bu baglamda firmalarin odagi tedarik
kalitesinin tiiretim standartlann Kkarsilamasi olmmstur.
Ancak 1980’lerde Porter tarafindan endiistrinin rekabet
dogasim etkileyen bes gii¢ icerisinde satin alicinin
Oneminin altim ¢izmesiyle satinalma stratejisi dikkat
¢ekmeye baglamugtir. 1990’larda satinalmanm firmanm
stratejik planlama siireciyle biitiinlesik bir sekilde
yiiriitiildiigii goriillmektedir [4]. Giiniimiizde ise satinalma
yonetimi tedarik ySnetimi olarak stratejik bir fonksiyon
olarak kabul gérmekte ve firma igerisinde kritik rolii olan
bir fakt6r olarak tammlanmaktadir. Bu noktada stratejik
satmalma veya tedarik yonetimi kavramlarinm gelistigi
goriilmektedir.

Buradan hareketle, bu ¢alismanin amaci satimalma
yOnetimine iligkin degisen ve gelisen bakis agisimi ortaya
koymak, stratejik satinalma kavramim tanimlamak,
stratejik satinalma kavramunin temel karakteristiklerini
agiklamak ve bu degisim ve gelisim dogrultusunda gerek
yonetsel gerekse de akademik bir perspektif sunmaktir.

II. ISLETMELERDE SATINALMA _ _
FONKSIYONUNUN GELIiSIiM SURECI

Satmalma, 6rgiitsel amaglara ulagmak igin gerekli
hizmetlerin ve malzemelerin ahmmasidir. Dar anlamda
satmalma, bir aligveris islemidir. Genis anlamda ise,
satmalma tedarikg¢ilerin se¢imi, uygun fiyatin bulunmasi,
sartlarin belirlenmesi, siparis veya kontratn imzalanmasi
ve (riiniin teslim alinmasini icermektedir. Satmalma bir
destek fonksiyonu olmasi dolayisiyla eski bir isletme
faaliyetidir. 1960- 1970’ 1i yillarda satinalma daha g¢ok
stratejik olmayan, kaZit islerini kapsayan, taktik
seviyesinde bir faaliyetti [5]. Ancak satnalma, 1970’
lerdeki petrol krizi nedeniyle gerek 6zel gerekse de kamu
sektoriinde maliyet yapisim korumak i¢in girdilerin
dikkatli yOnetimini gerektiren rekabet baskisma kadar
yonetsel bir fonksiyon olarak goriilmemigtir. 1980° lerde
satmalma yonetsel bir fonksiyon olarak goriilmeye
baglanmustir [6].

Rekabet avantaji 1990° larda firma stratejilerinin
gelistirilmesinde ana odak noktasi olmugtur. Bu noktada
satmalma 6nemli bir maliyet faktorii olmasi nedeniyle
dikkat ¢ekmistir. Bu da satinalmanin taktiksel bir karar
olmaktan 6te stratejik bir kaynak olarak gériilmesi
yoniindeki geligsiminde kilit bir rol oynarmugtir [7]. 1990°
larda satmalmanin yami sira “temin” adiyla daha kapsaml
bir fonksiyon tamimlanmgtir, Bu baglamda satimalma,
“neyin, ne zaman ve nasil alinacainmn kararlagtiriimasi,
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satmalma isleminin yiiriitiilmesi ve gerekli malzeme ve
materyallerin gereken zamanda, gereken miktarda ve
gereken kalitede temin edilmesidir” [8].

Maliyet odakli satinalma kavramm, bir isletmenin
cekirdek faaliyetinin satinalma degil, iiriin ve hizmetlerini
pazarlamasi oldugunu goz ard: etmektedir. Karhilik sadece
maliyet azaltmayr degil aym zamanda miisteri
memnuniyeti saglamay: da  gerektirmektedir. Bu
baglamda satinalmanin kalite, fiyat, miktar ve zaman
yonleri farklilasma ve deger yaratma gibi firma
stratejilerine entegre edilmesi ve satinalmada stratejik bir
bakis acis1 yaratilarak pro-aktif hareket edilmesi
gerekliligi dogmaktadir. Endiistrinin doygunlugu, pazar
baskis1 ve rekabet baskisi satinalmanm stratejik bir
fonksiyon olarak ele ahnmasim hizlandiran unsurlardir

[9].

Stratejik satinalma giiniimiizde “malzeme, hizmet
ve bilgi tedarikinin yonetimi” ni igine alan bir kapsamda
yiiriitiilmektedir. Bu baglamda satinalma firmaya gesitli
diizeylerde deger ekleyen birbiri ile baglantili iligkileri
kapsamaktadir [5]. Satinalma fonksiyonunun performans
degerlendirmesi firmanin tedarik zinciri i¢indeki diger
tedarikgilerle olan iligkilerini de kapsayacak bicimde
genisletilmigtir. Bu baglamda performans
degerlendirmesinde tekil olarak bir firmadan degil, coklu
kaynaklardan veri toplanmaktadir. Temel olarak, iligki ve
igbirliginin degeri, stratejik ag gelistirilmesine yonelik
icsel  verimlilik  iizerindeki  taktiklerin  yeniden
yo6nlendirilmesi, ag igerisindeki ortaklarm ilgi ve arzusu
aragtirma konularim olusturmaktadr [5].

Satinalma fonksiyonuna iliskin yaklagimlardaki bu
deBisimi ve geligimi tedarik zinciri yonetimi anlayisindaki
degisim ve gelisimle agiklamak miimkiindiir. Isletmelerde
tedarik zinciri ySnetiminin gelisimine bakildiginda da bu
yonetsel fonksiyonun taktik seviyedeki bir faaliyetten
stratejik seviyeye yiikseltildigi goriilmektedir. Kald1 ki
giiniimiizde rekabet artik iireticiler arasinda degil, tedarik
zincirleri arasinda yaganmaktadir ve bir tedarik zincir en
zayif halkasi kadar giicliidiir. Isletmelerde depolama ve
lojistikten tedarik zinciri yonetimine gegiste bes temel
agama yasanmustir [10]:

Asama 1: Dagitilmis (merkezi olmayan)
fonksiyonlar (19 yy. sonlari- 1960 ortalar1): Bu
dénemde lojistik depolama ve dagitimla ilgilenen
operasyonel bir fonksiyon olarak goriillmekteydi. Karliliga
etkisi olmadig1 diistiniildiigiinden bu fonksiyona yatirmm
yapilmuyordu. Lojistik fonksiyonuyla ilgili faaliyetler
(satinalma, depolama, tagima vb.) ¢esitli departmanlar
tarafindan ytiriitiiliiyordu. Dolayisiyla lojistik diizensiz,
koordinasyonsuz ve maliyetli bir fonksiyondu. Bu durum
biraz da donemin iiretim ve tiketim &zelliklerin
kaynaklamyordu. Zira bu dénemde dagitim dongiisii
uzundu, kiiresel rekabet yoktu, kitlesel iiretim ve kitlesel
dagitim s6z konusuydu. 1960’ larda, ekonomik
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degisimler, rekabet baskisi, talep dongiisiiniin kisalmasa,
Uriin hatlarmi gelismesi, maliyetlerin azaltilmasi ve
verimliligin artiilmas: gerekliligi lojistik fonksiyonunun
roliiniin yeniden diisiiniilmesine sebep olmustur.

Asama 2: Toplam Maliyet Yonetimi (1970-
1980): Bu donemde lojistik fonksiyonuyla ilgili iki kritik
yoOnetim karar1 s6z konusu olmustur. Bunlardan birincisi
lojistik fonksiyonunun merkezi olmasi yani lojistik
faaliyetlerinin tek bir departmanda toplanmasidir. Béylece
nakliye, envanter, depolama vb. aktivitelerin bireysel
maliyetlerinden kurtulmak ve lojistik fonksiyonunun
biitiiniinde verimliligi artirmak hedeflenmistir. Tkincisi ise
lojistik fonksiyonun bir maliyet merkezi olarak goriilmeye
baslanmasidir.

Asama 3: Biitiinlesmis Fonksiyonlar (1980-
1990): Bu donemde sadece toplam maliyet iizerine
yogunlasmanin kanal yonetimine pasif bir yaklasim
oldugunu distiniilmiistiir. Lojistik yonetiminin diger
yonetim fonksiyonlariyla biitiinlestirilmesinin  sadece
maliyetleri azaltacagi degil ayn1 zamanda tiiketici degeri
yaratacagina inamlmaktadir. Firmalar rekabet avantaji
yakalayabilecekleri yeni firsatlari  degerlendirirken
biitlinlesik lojistik sistemlerinin giiclii bir pazarlama araci
olarak kullamlabilecegini kegfetmislerdir. 1980 lerin is
gevresini  defistiren yOnetim anlayisinda  Snemli
gelismeler yasanmnmstir. Bunlar, kalite yonetimi, yeni
yonetim teknikleri, tam-zamanl iiretim (JIT), toplam
kalite yonetimi (TQM) ve yalin ydnetim anlayisidir. Bu
degisimler kanal yonetiminin &neminin anlagilmasim
saglamigtir,

Asama 4: Tedarik Zinciri Yénetimi (1990-
1999): 1990’ larda firmalar biitiinlesik lojistik
yOnetiminin pazardaki yeni gergeklerle basa gikilmasinda
yeterli olmadigim gbérmeye baslamglardir.
Kiresellesmenin hiz kazanmasi, bilgi teknolojileri,
yeniden yapilanma, tiiketicinin artan giicii isletmeleri
daha da artan bir rekabet ortamunda is yapmaya
stiriiklemistir. Bu degisimler karsisinda basarili olmak
icin firmalar lojistik ydnetiminden tedarik =zinciri
yonetimine gegmislerdir. Tedarik zinciri yénetiminin dort
temel bileseni s6z konusudur. Bunlar:

1. Strateji: Lojistik ydnetimi, giinliik dagitim
siirecinin planlanmasi, performans &lgiitlerinin ve suurl is
stratejilerinin yiiriitiilmesini igermektedir. Tedarik zinciri
yonetiminde ise lojistik yOneticileri maliyet ve kanal
operasyonlarma iliskin deger =zincirleri gelistirmeden
sorumlu stratejistler olarak goriilmektedir.

2, Kaynak ve temin: Lojistik i¢ talep, tiretim ve
satinalmanin  planlanmasi, lojistk ve depolama
maliyetlerinin minimize edilmesi ve zamaninda dagitim
yapilmast ile ilgilenmektedir. Tedarik zinciri ySnetimi
bunlara ek olarak tedarikgilerle yakin iligkilerin
gelistirilmesini de kapsamaktadir.

3. Uretim: Tedarik zinciri yonetimi bir takim
liretim avantajlar1 da saglamaktadir. Tedarik zinciri
yonetimi ile kanaldan gelen bilgiler, iiriinlerin tiiketici
ihtiyaglar1 dogrultusunda tasarlanmasi ve dolayisiyla hizh
ve esnek {iretimin yapilabilmesini miimkiin kilmaktadir.

4. Dagitim: Lojistik yonetiminin miisteri yonetimi,
bitmis drtinlerin yonetimi ve {iriin farkhlagtirma
zamanmin  belirlenmesi  ile  ilgilenmekte, Pazar
segmentleri, tiiketiciye iliskin bilgiler ve fiyatlandirma
bilgileri kanal iiyeleri ile paylagilmamaktadir, SCM de ise
lojistik maliyetleri ve kanaldaki gereksiz fazlaliklarn
azaltilmas:, ve tiiketici hizmetlerinin kanal tiyelerinin
depolama yeri, nakliye araglarn ve dagitim kapasitesi
artirtlarak etkinlestirilmesi kapsanmaktadir.

Asama 5: E-tedarik zinciri yonetimi (2000- ):
21. yiizyilda isletmelerin basa ¢ikmalar gereken bir takim
kritik problemler su yiiziine ¢ikmmgtir. Bunlar:

1. Bilgi goriiniirliigti, zamanlama ve g¢abukluk:
Talep ve arza iliskin onemli degisiklerin iletisimi iz
kazanmustir.

2. Bilginin ¢esitliligi ve dogrulugu: Giincel ve
dogru bilgi planlama i¢in gok dnemlidir.

3. Analitik ve kontrol

4. Harcama

5. Esneklik ve 6lceklenirlik
6. Firma odaklilik

Bu sorunlarin ¢oziimii, yiiksek goriiniirlik, kaliteli
bilgi akist ve kanal degiskenligini yonetecek analitik
araglarn igeren tedarik zinciri ag1 gelistirilmesi ile
miimkiindiir. Giiniimiizdeki teknolojik gelismeler ve
internet uygulamalar: operasyon ve teknoloji sinirlar olan
geleneksel Tedarik zinciri y6netiminden elektronik
Tedarik zinciri y6netimine (e-TZY) gegise olanak
tanimistir.

Lojistik faaliyetlerden tedarik zinciri yonetimine
kadar gelinen bu siiregte, satinalmammn gelisiminde
satinalma fonksiyonu pasif, bagimsiz, destekleyici ve
biitiinlesik bir fonksiyon olarak ele alinmugtir [11].

II.1. Satinalma Fonksiyonuna Geleneksel Yaklasim

Geleneksel yaklasimda satinalma, firmanin
karliifim ve yatinm dongiisiinii dolayisiyla endiistri
icerisindeki rekabet pozisyonunu dogrudan etkileyen bir
maliyet azaltma fonksiyonu olarak tammlanmaktadir. Bu
baglamda satmalma “muhasebesel satinalma” anlayigina
yani “en ucuz” malzeme ve materyalin satalmmasi
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anlayisina sahiptir. Dolayisiyla geleneksel satinalmada
alternatif kaynaklar, pazarlik, satinalma yontemleri ve
stok yonetimi iizerinde odaklanma sz konusudur [12].
Geleneksel yaklagimda satinalmanm operasyonel amaglar
rekabetci fiyatlarla, ekonomik miktarlarda, dogru kalitede,
istenen zamanda ve giivenilir kaynaklardan malzeme ve
materyallerin ahnmasidir.

Geleneksel yaklagimda satinalmanin firma igi rolii
Onemlidir. Bu durum, toplam en diigiik maliyeti elde
etmek igin malzemelerle ilgili cesitli faaliyetlerde
planlama ve analiz yapilmasmi gerektirmektedir. Ornegin,
“merkezi satmalmalar”, “malzeme planlamasy/ yénetimi”
ya da “uluslararas: satinalma biirolarr” igsel planlama ve

analizler igin kullanilan ydntemlerdir [12].

Geleneksel satmalma yaklasiminda tedarik ag
igerisindeki tekil olarak bir firmammn igsel etkinligini
gelistirmek,  artrmak  {izerine  odaklamlmaktadir.
Satinalmada verimlilik ve etkinli3i artirmada satinalma
faaliyetleri ile iligkili olarak asagidaki faktorler tizerinde
durulmaktadir [5]:

. Uretim i¢in gerekli dogrudan veya
stratejik malzeme ihtiyaci

. Firmanin glinlitk faaliyetlerini
yliriitmede  ihtiyag duyulan- bakim, onarim ve

operasyonlar i¢in gerekli- dolayli olmayan malzeme
ihtiyaci

Bu baglamda satimalmada performans
degerlendirmede, tekil olarak firmanmn satmalma
departmanmnimn ~ performans:  deferlendirilmekte  ve

degerlendirme kriteri olarak “maliyet kazanci” na dikkat
edilmektedir.

I1.2. Stratejik Satinalma
Strateji, bir igletme tarafindan secilen yonii
gostermektedir. Strateji, isletmenin gelecegi ya da
gelecekteki isi ile ilgilidir. Stratejik planlamada firma icin
gelecekteki en iyi secenekler belirlenir ve bu gergevede
mevcut kararlar planlanir ve iyilestirilir. Stratejik yénetim
bir stiregtir. Bu siirecin agamalar sunlardir [13]:

e (Cevrenin analizi

e Amaglarin belirlenmesi

e Stratejik seceneklerin analizi

e Stratejik secenekler arasinda segim yapilmasi

o Stratejilerin uygulanmast

¢ Kontrol ve degerlendirme

106

Buradan hareketle, stratejik satinalma, stratejik
yonetimin bir pargas1 olarak goriilmekte ve stratejik
yonetim gibi bir siireci kapsayan bir kavram olarak
degerlendirilmektedir. Stratejik satinalma, satmalma
fonksiyonunun tiim faaliyetlerine ydnelik kararlarm
firmanin uzun vadede hedeflerine ulagabilmesi igin
firmanin  kapasitesiyle uyumu ve tutarh firsatlar
dogrultusunda planlanmas, uygulanmasi,
degerlendirilmesi ve kontrol edilmesidir [14]. Bu
baglamda, stratejik satinalma firmanin  rekabet
edebilirligini artran 6nemli bir faktdr olarak ortaya
¢tkmaktadir.

Genel olarak literatiirde “stratejik satinalma” ve
“satmalma  stratejisi” kavramlarmin aym anlamu
tasidiginin  diigtintildiigii gériilmektedir. Ancak bu iki
kavram birbirinden farklidir. Satmmalma stratejisi
satmalma  fonksiyonu ve satinalma  amaglarinmn
karsilanmasina yonelik olarak “belirli faaliyetler” le
iligkilidir. Ornegin, bir firmanmn tedarikgileriyle uzun
vadeli iliskiler kurmaya karar vermesi bir satinalma
stratejisidir.  Stratejik satinalma ise, satmalmanin
stratejik yonetim siirecinin bir pargasi olarak bir planlama
slireci izlemesidir. Stratejik ydnetim siireci, hedeflerin
belirlenmesi, stratejilerin tanimlanmasi, ¢evrenin analiz
edilmesi, stratejilerin degerlendirilmesi ve stratejilerin
uygulanmas1 ve kontrol edilmesini igermektedir.
Dolayisiyla stratejik satmalma, satinalma stratejisinden
farkh olarak ve satinalma stratejisini de kapsayan bir
anlayisla ele alimmalidir [4].

Stratejik  satinalma  bir  siiregtir.  Stratejik
satmalmada amag, satmalma fonksiyonunun tiim
faaliyetlerinin firmamin uzun vadeli hedefleriyle tutarh
olarak yonetilmesidir. Bu baglamda kaynak kararlarmin
planlanmasi, degerlendirilmesi, yiiriitiilmesi ve kontrol
edilmesi stratejik satmalma siirecini olugturmaktadir. Bir
bagka deyisle satmalma, firmamn stratejik planlama
siireci igerisinde yer almalidir [14]. Satinalma
fonksiyonunun stratejik bir anlam kazanmasi satmalmay:
daha pro-aktif bir fonksiyon haline getirmistir. Yani,
satnalma uzun vadeli, firma hedefleriyle uyumlu ve
biitinlesik ~ bir  islétme fonksiyomu  olarak
degerlendirilmeye baglanmigtir. Satinalmamn stratejik bir
faktor olarak kabul edilmesi, bu fonksiyonun uzun vadede
firmanin bagarilarina katkida bulunacak bir faktor olarak
tanimlanmasi anlamina da gelmektedir [6].

Stratejik satmalmada performans degerlendirmesi,
satmalmamn tedarik zinciri yonetimine entegre edilmesi
ve firmanm stratejik yonetim plamyla uyumlagtiriimasi
nedeniyle sadece maliyetin degil karsihkli iligkilerin de
degerlendirilmesini kapsamaktadir [5]. Stratejik ve daha
rekabetci olmak “dogru” tedarikgilerin se¢imi ve bu
tedarikgilerle iligkilerin yiiriitiilmesini gerektirmektedir.
Bu noktada zayif ya da problemli iligkilerin tanimlanmasi
ve bu problemlerin ¢oziilmesi pro-aktif bir yaklagimdir
[9]. Stratejik satinalma anlayis1 kapsaminda rekabetgi ve
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biitiinlesik bir strateji gelistirme siireci ii¢ temel agamadan
olugmaktadir. Bunlar [15]:

e Girdilerin analiz edilmesi: Bu asamada
firmanm igsel ve digsal ¢evresinin farkinda olmak
onemlidir. Dolayisiyla bu asamada bilgi toplama iizerine
odaklanilmaktadir. Stratejik planlamada pro-aktif bir
yaklagim igerisinde olunmasi ve stratejinin basaris1 dogru,
giincel ve ilgili bilgi dogrultusunda hareket edilmesine
baghdir. Keza bilgi toplama risk tamimlamasi ve risk
yonetiminde de 6nemli rol oynamaktadir. Bu noktada
satinalma bilgi sisteminin kurulmasi ve gelistirilmesi
oldukga faydalidir. Bilgi toplamada i ve dis cevre ile
igletmenin mikro ve makro gevresi ve uluslararas: gevre
dikkate alinmalidar.

¢ Faaliyetlerin baslatilmasi: Faaliyetlerin
baglatilmasinda iki asama s6z konusudur. Bunlardan
birincisi ilgili faaliyetlerin tanimlanmas: ve ikincisi ise bu

faaliyetlerin  satmalma plamyla biitiinlestirilmesidir.
Tamimlama asagidaki noktalar dogrultusunda
yiiriitiilmelidir:

i. Amaglarin tanimlanmasi
ii. Materyallerin simflandirilmasi ve tanimlanmasi
iii. Tedarik¢i tabaninm tanmlanmasi

iv. Firmanin  pazarlilk  giiclinin @~ ve  kritik

tedarikeilerin giiciiniin tanimlanmas:

v. Stratejik karar verme hiyerarsisinin tanmmlanmasi

vi. Strateji  gelistirmedeki siireg  unsurlarinin
tanimlanmasi

vii. Strateji gelistirmede Orgiitsel  yapmin
tanimlanmasi

viii. Strateji gelistirmede davramigsal unsurlarin

tanimlanmasi
ix, Stratejik araglarin tanimlanmasi

Faaliyetlerin baglatilmasinda ikinci temel asama
biitiinlesmedir. Biitinlesme firma igerisinde, firmalar
arasinda, tedarikgiler arasinda ve satinalma stratejisinin
entegre bir bigimde yiiriitilmesidir. Bu baglamda,
bilginin,  hedeflerin, i¢  fonksiyonlarm, lojistik
operasyonlarm ve stratejik satinalma planlarmun firma
icinde ve disinda biitiinlesik bir bicimde ele alinmasi
gerekmektedir.

¢ Eylemsizligin onlenmesi: Eylemsizligin
Onlenmesi “sabit durmamak” anlamuna gelmektedir. Zira
siirekli gelisen dinamik bir rekabet ortamunda sabit

kalmak ya da gelismelere reaktif tepkiler vermek firmanmn
rekabetgi avantajim kaybetmesine yol acacaktir.

Sekil.1’ de stratejik satmalma anlayisiyla rekabetgi
satmalma stratejileri gelistirme modeli detayli olarak
goriilmektedir.

Satmalma fonksiyonunun stratejik
biitiinlesmesinde bilgi teknolojilerine yapilan yatmrmmlar
performans artis1 saglamaktadir. Tedarikgilerle iligkilerin
yiriitiilmesinde, degerlendirilmesinde, lojistik
faaliyetlerde saglanan iyilesme, satmalmamn maliyet,
kalite, giivenilirlik ve esneklik noktalarinda performansini
artirmaktadir [16].

Stratejik satinalmada geleneksel satinalmadan
farkh olarak tedarik¢i ve satinalmaci arasinda birden gok
kontak noktasi mevcuttur. Tedarikgilerle olan iliskiler
bakimindan satinalmanin degisen karakteri Sekil.2’ de
goriilmektedir [17].

IL3. Stratejik Satinalmamn Onemi

Stratejik satinalma bugiin igletmeler i¢in hayati
Onem tagtyan bir fonksiyon olmustur. Bunun en &nemli
nedeni stratejik satmalmanmn dogrudan ve dolayh
etkilerinin firmamn karlilig1 ve rekabet avantaji iizerinde

etkili  olmasindan  kaynaklanmaktadir.  Satmalma,
isletmenin uzun vadeli biiyiime ve basarisinda kilit bir
role sahiptir [18]. Satinalmanm stratejik planla

uyumlagtirilmasi igletmenin ortaya gikabilecek herhangi
bir i¢ ve dis degisime kars1 daha hzli ve esnek hareket
etmesine imkan vermektedir.

Stratejik satinalma, tedarik zinciri genelinde etkin
bir biitlinlesme saglanmas: konusunda kritik bir faktor
olan iletisimi yapilandiran ve hizlandiran bir yaklagima
sahiptir. Etkin iletisim, orgiit i¢i rutin faaliyetlerin
yiriitilmesinde Snemli oldugu gibi 6rgiit dist stratejik
iligkilerin de yiiriitiilmesinde anahtar konumdadir [19].

Stratejik satmalmada simrh sayida tedarikgiyle
yakmn iligkiler gelistirilmesi anlayisina dayanmaktadir.
Bu, firmamn tedarik¢i tabanmmin daha etkili ve verimli
kullamlmasma imkan vermektedir [11]. Tedarik zinciri
ortaklar1 arasinda giiven, giivenilirlik, igbirlifi ve
karsilikly baglilik stratejik deger iireten unsurlardir. Bir
bagka deyisle, tedarik =zincirinde iliski temelli bir
yaklasim, islem temelli bir yaklasima kiyasla uzun vadeli
hedeflere ulagilmasinda daha etkilidir. Tedarik zinciri
tiyeleri arasinda yakin iligki bilginin oldugu kadar risk ve
kazanglarin da paylasilmas: anlamini tagimaktadir [20].
Tedarik zinciri ySnetiminde amag¢ bir takim lojistik
faaliyetleri yerine getirmekten ote, tedarik zinciri boyunca
tim kanal iyeleri igin bir de@er yaratmaktir, Tedarik
zinciri sadece mallarin degil bilgi ve hizmet akiginin da
oldugu sistemlerdir [21].
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Sekil.2. Satinalma ve Tedarik¢i Arasindaki liski

Kaynak: Mclvor, R.; Humpreys, P. & McAleer, E. (1997). The Evolution of The Purchasing Function. Strategic Change, 6(3), 171 [17].

lletisim, uzun vadeli iliskiler ve smrh sayida,
giivenilir tedarik¢iyle ¢alismak, operasyonel etkinligin
artirmakta ve dolayisiyla nihai tiiketicilere daha iyi bir
hizmet verilmesini saglamaktadir. Zira bu yaklasim
satinalma fonksiyonun da etkinligini ve verimliligini
arttrmaktadir [22]. Bu temelde stratejik satinalma dolayli
olarak tiiketiciye uyumlulugu da etkilemektedir [19].

Stratejik  satmalma etkin kaynak ydnetimi
yapilmasmm da saglamasi agisindan o6nemlidir. Zira
igletmenin uzun vadeli stratejik planlanyla uyumlu

Urlin/ hizmetlerin zamaninda, istenen miktarda ve istenen
yerde bulundurulmasi, tersine lojistik hizmeti tiiketici
istek ve ihtiyaglari dogrultusunda hareket edilmesini
miimkiin kilmaktadir. Tiiketici memnuniyeti ve tiiketici
degeri yaratmak ise dogrudan firmamn karlihgim ve
performansim etkilemektedir.

ytiriitiilen satmalma stratejileri etkin kaynak kullammina

da olanak vermektedir. Bu da toplam maliyetlerde bir
kazang saglamaktadir,
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Bunlara ek olarak stratejik satinalma pro-aktif bir
yaklagim olmasi nedeniyle igletmenin rekabet avantajina
katkida bulunmaktadir [11]. Yine, tedarikgilerin etkin
ybnetimi ve tedarikgilerle olan iligkilerin gelistirilmesi
igletmeler i¢in rekabet avantaji saglayan noktalardan
biridir [17].

M. SONUC

Satinalma giiniimiizde 6nemli ve stratejik bir
igletme fonksiyonu olarak goriilmektedir. Satmalma
fonksiyonuna iliskin bu stratejik yaklasim isletmelerin
degisen gevre kosullarna uyum saglamak igin gegirdikleri
evrimin bir sonucu olmustur. Zira satmalma 1980’ li
yillara kadar satmalma operasyonel, taktik seviyede ve
pasif bir faaliyet olarak gdriilmektedir. Ancak 1970’L
yillanin ortalarmdan itibaren is diinyasinda yasanan
Snemli degisimler yasanmstir.

Soguk Savagin sona ermesi, Dogu Avrupa ve
Asya’ da yeni pazarlarin gelisimi, iletisim ve
tagimaciliktaki gelismeler, diinyada ekonomik
aktivitelerin entegrasyonu ve endiistrilesmis iilkelerde
pazarm doygunlufu firmalarmn kiiresel olarak faaliyet
gostermelerine imkan tanmugtir. Bunlara ek olarak
internetin ve bilgi teknolojilerinin gelisimi diinyanmn her
yerindeki tiiketiciye rahatca ulagilmasim saglamustir. Bu
kiirese] trend ise rekabeti daha da artumustir.

Gegmiste tiriine ve hizmete iligkin tiim kararlar
tiretici ve dagtic1 tarafindan belirlenirken gliniimiizde
tikketicinin artan  glici =~ pazaryerini yeniden
sekillendirmigtir. Degisen pazaryeri degerleri tiiketici ve
tiretici/dagitimer arasindaki dengeleri de degistirmis ve
firmalarn rekabet edebilmek igin biitiinlesik tedarik
zinciri yaratmalarmni gerektiren bir hal almagstir,

Tiiketicilerin talep zaman dongiisii kisalmistir.
Firmalarin bu déngii igerisinde hareket etme zorunlulugu
ise firmalari hem ¢evik hem de efektif olmaya
zorlamaktadr. Dikey biitiinlesme bir strateji olarak
azalrken dig kaynak kullammi, fason iiretim, hizmet
saglama ve ligiincti parti lojistik Snem kazanmaktadr.

Bilgi ve iletisim teknolojilerindeki gelismeler
kanal yapisinda degisme ve gelismelere neden olmustur.
Tiim gelisme ve de@ismeler tiiketici gereksinimlerini
yakalayabilme ve gergek-zamanda -istenen zamanda-
kargilayabilme, yeni iriin gelistirme, esnek iiretim,
dagitim, bilgi siiregleri ve bu siireclerin rekabet 6ncesi
tamamlanmasinda. iz kazanma ve tiiketiciye 6zel bir
miisteri hizmeti sunma hususlarinda  isletmeleri
zorlamaktadir. Bu gelismeler igletmelerin i§ yapma
anlayislari ve islevsel ve yonetsel fonksiyonlarmi tekrar
gozden gegirmelerini gerekli kilmugtir. Maliyetlerin
azaltilmas, siireglerin iyilestirilmesi, rekabet avantaji
saglanmasi ve tiiketiciye bir deger sunulmas isletmelerin
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bu degisen cevrede faaliyetlerini siirdiirebilmesi igin
onemli olmustur.

Is ¢evresinin bu baskis1 ile yeniden tammlanan
igletme fonksiyonlar1 arasinda satmalma faaliyetinin de
stratejik Onemi kesfedilmis ve geleneksel, pasif bir
satmalma anlayigindan stratejik, isletmenin uzun vadeli
planlartyla biitiinlestirilmis bir satinalma anlayigma gegis
yasanmigtir. Bu gecis siireci lojistik faaliyetlerin de
tedarik zinciri yonetimi olarak tammlanmasi ile paralellik
gostermektedir. Bu baglamda satmalma gelisim siireci
icerisinde pasif, bagimsiz, destekleyici ve stratejik bir
fonksiyon olarak tammlanmstir.

Stratejik  satinalmada, satnalma faaliyetlerin
stratejik yonetim siireciyle iligkili olarak, firmamn uzun
vadeli hedefleriyle uyumlu olarak planlanmas: ve
yiriitiilmesi séz konusudur. Stratejik satmalma, maliyet
avantajt saglamasi, tiiketici memnuniyetini
etkileyebilecek olmasi, isletmenin degisen kogullara pro-
aktif bir bicimde cevap vermesine imkan saglamasi
dolayistyla firmanin performansim ve bagarisim etkileyen
bir faktordiir. Bu nedenle stratejik satmnalma isletmeler
i¢in hayati Snem sahip bir fonksiyondur.

Bu ¢ahgmada, satmalmamn pasif bir faaliyetten
stratejik bir faktor olarak tamimlanmasina gecis siireci
ortaya konmugtur. Bu baglamda satinalma fonksiyonun
taribsel gelisimine deginilmis, geleneksel ve stratejik
satmalma  yaklasimlari  tanimlanmis  ve  stratejik
satmalmanin Snemi agiklanmmstir. Bu kapsamda tedarik
zinciri  ybnetimine ve tedarik zinciri  yonetimi
anlayigindaki tarihsel gelisime de deginilmistir. Bu
caligmanin  tedarik zinciri yonetiminde satmalma
fonksiyonunun degisen karakterini ortaya koymasi
acisindan gerek bu konuda galisacak akademisyenlere
gerekse de yonetsel agidan isletmelere faydah olacagma
inanilmaktadir.

Satmalma ve satmnalmanm isletmelerdeki roliine
iligkin olarak yiiriitiilecek ileriki galigmalarda satinalma
fonksiyonuna iliskin olarak gelismekte olan iilkelerde ve
az gelismis tilkelerdeki yaklagimlarin ortaya konmasimn
Gnemli ¢ikarimlar saglayacagi diistiniilmektedir. Bu
tilkelerdeki satmalma anlayismin diizeyde oldugunun
belirlenmesi bu genel gelisim gercevesinin oturtulmasinda
yararli olacaktir,
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