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Ozet

Alict ve saticilarin mallarini degistirmek i¢in bir araya geldikleri yere pazar denilir. Bagka bir tanima
gore de pazar; bir iiriin sinifinda yer alan iiriinlere ihtiya¢ duyan ve bu iiriinleri satin alma istegine, yetenegine ve
yetkisine sahip olan bireylerden veya kuruluslardan olusan gruplardir (Pride, Ferrel, Lukas, Schembri ve
Niininen, 2015:588). Pazarlar temel olarak tiiketici pazarlar1 ve endiistriyel pazarlar olarak iki grupta ele
alinmaktadir. Tiiketici pazarlari, dogrudan tiiketime dontik pazarlar iken, endiistriyel pazarlar dogrudan tiiketime
doniik olmayan, bagka bir mal ya da hizmetin iiretilebilmesi i¢in satin alma eylemine dayali, farkli bir ihtiyacin
tiretilmesi igin kullanilmasi zorunlu olan mallarin ve hizmetlerin pazarlamasinin yapildigi, alinip satildigi yani
endiistriyel alicilarin bulundugu pazarladir (Mucuk, 1997:72). Bu 6zelligi nedeniyle endiistriyel pazarlarda satin
alma karar siireci ve bu siirecteki faktorler de farklilik gostermektedir. Genellikle rasyonel olarak alinan
endistriyel satin alma karar siireci literatiirde tanimlanmig olmakla birlikte, bu siiregteki kararlari etkileyen
faktorleri belirlemek iizere genel kabul gérmiis bir 6lgek bulunmamaktadir. Bu maksatla yapilan arastirmada
Kocaeli ilinde otomotiv yan sanayi iireticilerinin satin alma karar siireci faktorlerinin belirlenmesi iizerine temel
bir olcek gelistirmek amaglanmistir. Arastirma sonucunda elde edilen temel diizeydeki 6lg¢egin, bu alanda
yapilacak arastirmalarda gelistirilmek tizere kullanilmast hedeflenmistir.

Anahtar Kelimeler: Endiistriyel pazarlar, Endiistriyel Satin alma, Otomotiv Endiistrisi.

A RESEARCH ON THE DETERMINATION OF INDUSTRIAL PURCHASE
DECISION PROCESS FACTORS

Abstract

The place where buyers and sellers come together to exchange their goods is called the market.
According to another definition, the market; Groups of individuals or organizations that need products in a
product class and have the will, ability, and authority to purchase those products (Pride, Ferrel, Lukas, Schembri
and Niininen, 2015:588). Markets are basically considered in two groups as consumer markets and industrial
markets. While consumer markets are markets for direct consumption, Industrial markets are the markets where
the goods and services that are not directly consumption-oriented, based on the act of purchasing in order to
produce another good or service, and which must be used to produce a different need are marketed, bought and
sold, that is, where industrial buyers are present (Mucuk, 1997:72). Due to this feature, the purchasing decision
process and the factors in this process also differ in industrial markets. Although the industrial purchasing
decision process, which is generally taken as rational, has been defined in the literature, there is no generally
accepted scale to determine the factors affecting the decisions in this process. In this research, it was aimed to
develop a basic scale on the determination of the purchasing decision process factors of automotive supplier
industry manufacturers in Kocaeli. It is aimed to use the basic level scale obtained as a result of the research in
order to be developed in researches to be conducted in this field.

Keywords: Industrial markets industrial purchasing, Automotive Industry.
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1.GIRIS

Endiistriyel pazarlar, mal ve hizmet tiretmek icin baska mal ve hizmetleri satin alan veya
kiralayan tiim bireyler ve isletmeler olarak ifade edilmektedir (Tek ve Ozgiil, 2008:196). Endiistriyel
Pazarlar tiiketici pazarindan farkli olarak ¢ok daha biiyiik ekonomik degerlerin degisiminin oldugu bir
pazarlardir. Endiistriyel pazart olusturan isletmeler, imalat¢ilar, tarim isletmeleri, ulastirma ve
haberlesme isletmeleri, finans ve sigortacilik hizmetleri sunan kurum ve kuruluslardir. Endiistriyel
pazarlarda alic1 ve saticilar tiiketici pazarma goére daha az sayilarda oldugu icin alic1 ve saticilar
birbirlerini yakindan taniyabilirler. Alict ile satici arasindaki iligki bazen is iliskisin Gtesine kadar
yasam boyu uzanabilir. Bu iligski pazarlama literatiiriinde iligskisel pazarlama olarak tanimlanmistir
(Rashid ve Raj, 2006:1). Endiistriyel satin alma, genellikle bu pazarda uzmanlasmus, tecriibe sahibi
profesyonel kisiler tarafindan gergeklestirilir. Endiistriyel satin alma siirecini etkileyen faktorler
cogaldikca siirece katilan personel sayisi ve personelin bilgi seviyesi artacaktir. Dolayisiyla
endiistriyel pazarlarda ihtiyag olan bilgi ihtiyaci tiiketim pazarlarina oranla daha yiiksektir. Endiistriyel
pazarlarda genelde dogrudan satil alma yapilir, aracilar genellikle tercih edilmez. Ozellikle detayl
teknik bilgilerin gerektirdigi iiriinlerin satin alinmasinda dogrudan bu tiir mallar1 iireten firmalar ile
temasa gecilerek satin alma yapilir (Yikselen, 2016:136).

Endiistriyel pazarlar pazarin yapisi, iiriin, satin alma davranisi, alici- Satict iliskileri, dagitim
kanallari, tutundurma, fiyat ve talep gibi bircok a¢idan tiiketici pazarlarindan farklidir. Endiistriyel
pazarlarda bulunan {irlinler daha ¢ok endiistriyel kullanicilara gore hazirlanan, dizayn edilen
iirtinlerdir. Vitale ve Giglierona endiistriyel pazarlar ve tiiketici pazarlar arasindaki farklar1 Tablo 1°de
goriildiigi gibi 6zetlemistir.

Tablo 1. Endiistriyel Pazarlar ve Tiiketici Pazarlar Arasindaki Farklar

Endiistriyel Pazarlar | Tiiketici Pazarlan
Pazar Yapisi
Cografi toplanma s6z konusu Cografi ac¢idan yayilmis
Goreceli olarak daha az sayida alici Kitle pazari, ¢cok sayida alict
Oligopolist rekabet Monopolist rekabet
Uriin
Teknik olarak karmagik olabilmekte Teknik olarak daha basit
Tiiketici tercihlerine gore adapte edilmis Standart iiriinle
Hizmet, teslimat ve bulunabilirlik ¢ok 6nemli Hizmet, teslimat ve bulunabilirlik goreceli
Kisisel kullanim amaci ile satin
alinmamakta Kisisel kullanim amaci ile satin alinmakta

Satin Alma Davranisi

Profesyonelce egitilmis satin alma Personeli Bireysel satin alma
Pek ¢ok diizeyde fonksiyonel katilim Aile katilim1 ve etkisi s6z konusu
Gorev giidiileri baskin Sosyal/psikolojik giidiiler baskin
Alicr- Satien fliskileri
Teknik uzmanlik dnemli Teknik uzmanlik dnemli degil
Alict ve saticilar arasinda kisiler arasi Kisisel olmayan iligkiler
Mliskiler
Taraflar arasinda yogun bilgi degisimi Taraflar arasi daha az bilgi degisimi
Duragan uzun donemli iligkiler ve sadakat egilimi Degisen, kisa donemli iliskiler, marka degistirme
egilimi

Dagitim Kanallari

Daha kisa ve genelde dogrudan dagitim | Dogrudan olmayan, ¢ok kanalli dagitim
Tutundurma
Kisisel satigsa 6nem verilmekte | Reklama 6nem verilmekte
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Fiyat
Rekabetci ihale ve karmasik satin alma Genellikle liste fiyat1 ya da 6nceden
stireci sonucunda pazarlik ile belirlenmis fiyat belirlenmis fiyat
Talep
Tiiketici talebinden tiiretilmis Dogrudan talep
Kisa dénemde esnek olmayan talep Esnek talep
Dalgali ve siirekli olmayan talep Daha az dalgalanan talep

Kaynak: Vitale ve Giglierona, 2002:10.

Endiistriyel miisteriler, mal ve hizmet iireticileri, perakendeci ve toptanci satis yapan igletmeler,
devlet kurumlar1 ve diger kurum ve kuruluglardir. Bu kapsamda endiistriyel pazarlar, iretici pazarlari,
satict igletmeler pazari, devlet pazar ve kurumsal pazarlar diye dort alt gruba ayrilir. (Mucuk,
2014:88). Endiistriyel riinler ise nihai olarak kisi ve ailelerin kullanimlari i¢in sunulacak mal ve
hizmetlerin tiretiminde kullanilan malzemeleri, hammadde ve yar1 mamul maddeleri kapsar (Mucuk,
2014:74). Literatiirde endiistriyel {irlin siniflandirilmas ile ilgili birgok tanim olsa da bu tanimlardan
en ¢ok kullanilani, mal ve hizmetlerin {iretim siirecine nasil dahil olduklari ile firmanin maliyet yapisi
tizerindeki etkilerine gore yapilan siniflandirmadir (Stanton, 1994:148; Hutt ve Speh, 1985:19; Reeder,
Brierty ve Reeder, 1987:32; Bone ve Kurtz 1989:275; Powers, 1990:14; Churchill ve Peter 1995:323;
Kotler ve Armstrong 2008:221). Buna gore, endiistriyel iiriinler ii¢ baslik altinda toplanabilir. Uriine
tamamen dahil olanlar, iiriine kismi olarak dahil olanlar ve Uriine dahil olmayanlardir
(Chisnall,1995:42).

Endiistriyel satin alma; firmanlarin iiretime devam etmesi i¢in y6netilmesine ihtiya¢ duyulan
iirlin, mal, hizmet, bilgi ve yeteneklerin tedarik edilmesini saglayacak sekilde firma dis kaynaklarinin
yonetilmesidir (Weele, 2014:8). Yonetilen bu siirece de satin alma siireci adi verilir. Firmalarda en
onemli faaliyetlerden biri de satin almadir. Endiistriyel satin alma iglemleri arz, talep dengesi
icerisinde etnik normlar dahilinde yapilmalidir. Endiistriyel satin almanin amaci sadece en diisiik
fiyattan satin almak degil, rekabetci bir ortamda istenilen kalitede ve zamaninda iirlin satin almaktir.
Ciinkii erken satin alinan iirlin gereksiz para ¢ikisina ve stok fazlasina, gec satin alinan iiriin stoklarin
azalmasina neden olacaktir ( Saxena, 2009: 434).

Endiistriyel satin alma siirecinde alicilar ve tedarikgiler arasindaki giiven énemlidir. Alicilar
(miisteriler) satin alirken iirlinlin kalitesine, hizmet ve maliyet gibi avantajlarin1 gozeterek alirlar.
Tedarikgiler (saticilar) ise uzun vadeli ticaret yapabilecekleri siirekli ve giivenilir siparis verebilen,
zamaninda ddeme yapan alicilar ile caligmak isterler. Giiven ortami olmaz ise uzun siireli satil alma
stiregleri devam ettirilemez, her iki tarafinda bu siirecten kazangli ¢ikmasi zorlagir. Bu yiizden
alicilarin, tedarikgiler ile arasindaki iligkiler giliglii olmalidir (Aksoy, 2013: 24).

Endiistriyel satin alma ¢ok karmasik bir yapiya sahiptir. Uzun siiren bir siire¢ igerisinde

yliksek miktarlarda para ve iirlinlin yer degistirdigi, firmalar i¢in yiiksek riskler iceren bir siiregtir.
Ayrica endiistriyel satin alma siirecinde tedarik¢i, araci, kurumlar gibi bircok farkli aktorler yer
almaktadir. Endiistriyel satin alma da firmalarin en ucuza en kaliteli iiriinii almak disinda amaglari da
vardir. Bu amaglarin bazilar rekabet avantaji saglama, iiretimde kullanilacak mamul ve yari
mamullerin kolay bulunabilirligi, yaraticilik ve satig sonrasi hizmet olarak sayilabilir. Endiistriyel satin
alma siirecinde miisteriler tedarikgilerden uygun fiyata en kaliteli mali dahi alsalar, tedarikgilerin is
siireglerine gore yaratici diisiinceler bulmalarini ve yeni arag-geregler kullanmalarini beklerler (Arslan,
2014:63).
Bazen de miisteriler tek bir tedarik¢iden biitiin {riinleri alarak karsilagilacak biitiin problemleri
gidermelerini beklerler. Genellikle devletin iletisim ve silah satin alimlart bu sekilde olur, bu satin
alma sekline “’sistem alimlari’’ denir. Bu tiir alimlarda, anlagsmalarda tedarik¢i aliciya satin alma
sonras1 bakim, onarim ve isletmemede kolaylik saglayacak kolayliklar olmak iizere bir¢cok kolayliklar
saglar. Boylelikle miisteriler ilave tedarik masraflarindan, yonetim masraflarindan, tedarikgiler ise
sabit ve azalan maliyetlerin avantajlarindan faydalanirlar (Kotler ve Keller, 2012: 1897).

Tiiketici pazarlarinda satin alma bazen ¢ok kisa siireler iginde gerceklesebilir. Yolda
arabanizla giderken akliniza gelen bir ihtiyaci satin almak i¢in yol iizerinde bir marketin yaninda
durup giderilmesini saglayabilirsiniz. Fakat endiistriyel satin alma siireci bu kadar basit olmamaktadir.
Siirece birgok calisan katilmakta ve katilan kisilerinde siire¢ igerisinde sorumluluklar1 bulunmaktadir.
Endiistriyel satin alma siirecinin tiiketicilerin satin alma siireci ile benzer oldugu diisiiniilse de
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(islamoglu ve Altunisik, 2010:289), séz konusu siire¢ iizerinde etki eden faktorler ve siirecin tamanu
incelendiginde son tiiketiciler ile arasinda 6nemli farkliliklar oldugu belirtilmektedir. Bireylerin alim
kararlarinda kisisel, cevresel faktorler ve ailelerin yapilart gibi birgok faktdriin rolii oldugu
sOylenmektedir. Bunlarin yaninda iginde yasanilan topluma ait 6zelliklerinde eklenmesinin miimkiin
oldugu ifade edilebilir (Berkowitz, Kerin, Hartley ve Rudelius, 1994:145). Endistriyel alicilar
ihtiyaglar1 olan mallar1, yedek parcalari veya hizmetleri elde etmek icin, bagka bir kurumdan alma,
kiralama ya da kendi biinyelerinde liretme se¢eneklerinden birini secerler. Eger iiretmek satin alma ya
ada kiralamaya gore ekonomik yonden daha uygunsa ve uzmanlik alanlarina giriyorsa iiretmeyi
secerler. Eger belirlenen ihtiyaclarin iiretim maliyeti yiiksek ve firmanin uzmanlik alani disinda
kaliyorsa o zaman satin alma ya da kiralama yolunu segerler. Bu noktadan sonra satin alma karar
siireci baslar. Endiistriyel satin alma siireci birbirini takip eden asamalardan olusur. Bununla beraber
siirecin her basamagi satin almanin durumuna gore farkliliklar gosterir. Bagka bir deyisle satin alma

asamalarindan bazilar1 atlanarak diger adimlara gegilebilir.

Endiistriyel satin almanin tanimi ve igerigi genel anlamda ayni olsa da satin alma siireci farkli
kaynaklarda on iki asamaya kadar farkli boyutlarda incelenmektedir. Endiistriyel satin alma siirecine
yonelik farkli kaynaklardan farkli sayilardaki agamalar Tablo 2’de goriildiigi gibidir.

Tablo 2. Endiistriyel Uriin Satin Alma Siirecleri

Robinson &

Ozanne &

Webster&

degerlendirilme
Si

Faris Churchill Wind B;g‘;'fy Vi’s';g Mller (1981) | Bunn (1993)
(1967) (1971) (1972) (1977) (1978)
(1) Ihtiyacin 1) 1) Ihtiyacin (1) Satin (1) Ihtiyaclarm | (1) Satin Alma | (1) Bilgi
Fark edilmesi Farkindalik Belirlenmesi Alma Belirlenmesi Niyeti Toplanmasi
Niyeti
(2) Ozelliklerin (2) Ilgi (2) Ozelliklerin | 2)Alternatifl | (2) Ozelliklerin | (2) (2) Analitik
Tespiti Tespiti e Tespiti Degerlendirme | tekniklerin
rin kriterlerinin kullanilarak
Taranmasi belirlenmesi degerlendirm
e
yapilmast
(3) Ozelliklerin (3) (3) 3) (3) Bilgi ®3)
Tanimlanmasi (3) Alternatiflerin Tedarikgileri | Alternatiflerin Toplanmasi Onceliklere
Degerlendirm | Belirlenmesi n tespiti aragtirilmasi Odaklanma
e
(4) Kaynaklarin | (4) Deneme 4) (4) Karar (4) Kontak 4) Tekliflerin (4) Yontem
Aragtirilmast Alternatiflerin verme ve Kurulmasi Toplanmasi Kontroli
Degerlendirme | sozlesme
Sl
5) Tekliflerin (5) Kabul (5) (5) Satin Alma (5) Tekliflerin
Toplanmasi etme Tedarik¢inin ve kullanim Degerlendirilm
/benimseme secilmesi kriterlerinin e
belirlenmesi
(6) Tekliflerin (6) (6) Pazarlik
Degerlendirilme Alternatiflerin
si degerlendirilme
S|
(7) Siparis (7) Biitge @)
Yontemlerinin uygunlugu Tedarik¢inin
Belirlenmesi se¢ilmesi
(8)Performans (8) Spesifik (8) Sozlesme
geri bildirimi alternatiflerin

(9) Pazarlik

(10) Satin Alma

(11) Kullanma

(12) Satin alma
sonrasl
degerlendirme

Kaynak: Parkinson ve Baker,1986:112.
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Tabloda goruldigi gibi tarihsel siire¢ 1967 yilinda Robinson ve Faris birlikte gelistirdikleri
sekiz agsamali sistem ile baslamistir. Bu temel sisteme zaman igerisinde ek olarak ’fiyat teklifi,
sozlesme, pazarlik yapilmasi’® gibi ara asamalar eklenmis ya da bazi asamalar ¢ikartilarak farkli
modeller ortaya atilmistir. Enddistrilere, {irlinlere, isletmelerin yapilarina gore endiistriyel satin alma
karar siireci de farklilik géstermektedir.

2. ARASTIRMANIN AMACI ve ONEMI

Aragtirmada, endiistriyel satin alma karar siireci asamalarinda satin alma karar vericilerinin
hangi degiskenleri 6nemli bulduklarini ortaya koyabilmek {izere, bu siirecin faktorlerinin belirleyicisi
olan degiskenlerin belirlenmesi amaclanmistir. Yapilan literatiir arastirmasinda endiistriyel satin alma
karar siirecindeki temel faktorler ve bu faktorlerin belirleyicisi olabilecek degiskenlerin yer aldig
bilinirligi yiiksek bir 6l¢ege rastlanmamistir. Endiistriyel satin alma karar siireclerinde karar vericilerin
kararlarinda 6nem verdikleri faktorler ve degiskenlerinin belirlenmesi, endiistriyel satin alma karar
siiregleri {lizerine yapilacak arastirmalar icin temel teskil etmesi bakimindan 6nem tasimaktadir.
Otomotiv yan sanayi endiistrisinde yapilan bu arastirmanin sonuglari, daha sonra yapilacak olan
arastirmalarda farkli endiistriler i¢in satin alma karar siireci asamalar1 ve bu asamalarda kullanilan
degiskenlerin belirlenmesi i¢in yol gosterici bir 6zellige sahip olabilecektir.

3. ARASTIRMANIN YONTEMIi

Aragtirmada ikincil ve birincil veri toplama yontemleri kullanilmis olup, alan arastirmasi
asamasinda nitel ve nicel ydntemlerden yararlamlmistir. ikincil veri kaynak taramasi asamasinda
endiistriyel satin almaya yonelik temel kavramlar, endiistriyel satin alma karar siirecinin tiiketici
pazarlarindan farki, bu siirecin asamalar1 gibi konular arastirilmistir. Yapilan literatlir taramasi
sonucunda bu aragtirmada endiistriyel satin alma karar siireci agamalar1 ve bu asamalarda dikkate
alinan degiskenlerin belirlenmesinde 1967 yilinda Robinson ve Faris’in birlikte gelistirdikleri sekiz
asamali sistem kullamlmistir. Ihtiyacin Fark Edilmesi, Ozelliklerin Tespiti, Ozelliklerin
Tanimlanmasi, Kaynaklarin Arastirilmasi, Tekliflerin Toplanmasi, Tekliflerin Degerlendirilmesi,
Siparis Yontemlerinin Belirlenmesi, Performans Geri Bildirimi temel siirecleri esas alinmigtir. Bu
siireg asamalar1 Kocaeli ilinde faaliyet gosteren 11 otomotiv firmasinin yetkili satin alma uzmanlari ile
yapilan nitel veri toplama tekniklerinden derin goriismeler ile sekillendirilmis ve bu asamalarin
isimleri ve altindaki alt degiskenler belirlenmistir. Derin goriisme sonuglarina igerik analizi yapilmis,
degiskenlerden benzerlik gosterenler birlestirilmis ve derin goriisme katilimcilarinin belirttigi tiim
degiskenler ile soru formu olusturulmustur. Katilimecilar ve temsil ettikleri igletmelerin demografik
Ozelliklerine yonelik sorularin da eklendigi anket formunun anlagilirligini belirlemek ve son seklini
vermek lizere, Kocaeli ilinde faaliyet gosteren isletmelerin satin alma yetkililerinden, derin goriisme
katilimcilarindan farkli 11 kisiye anketler uygulanmistir. Son diizenlemeler yapilarak ankete son sekli
verilmistir. Anket formlar1 2021 yili Ocak-Subat ayinda Kocaeli Sanayi Odasi’na kayith otomotiv yan
sanayi Ureticisi olan igletmelere ¢evrimici olarak gonderilmis, bu isletmelerden goniillii olanlardan 1
ay icerisinde doldurulan 66 anket arastirmaya dahil edilmistir.

Anketlerden elde edilen verilere, satin alma siire¢ faktorleri altindaki degiskenler icin
dogrulayict faktor analizi uygulanmis, yapisal olarak uygunluk gostermeyen degiskenler elenmis,
modikifaksyon sonrasi model uyum degerleri uygun olan degiskenler faktorler altinda yorumlanmustir.

4.VERILERIN ANALIZi ve TARTISMA

Aragtirmaya katilan cevaplayicilarin tamami Kocaeli ilinde faaliyet gésteren otomotiv yan
sanayi Ureticisi isletmelerde ¢alisan satin alma konusunda karar verme yetkisine sahiptir.
Katilimcilarin ¢alistiklart isletmelerin %25,8’1 10 yilin altinda faaliyet siiresine sahip olup, %45,2’si
10 yil ile 20 y1l arasinda faaliyet siiresine sahiptir. isletmelerin %30’u ise, 20’yilin {izerinde faaliyet
yilina sahiptirler. Cevaplayicilarin %18,2’si kadin, %81,8’1 erkektir. Egitim diizeyleri incelendiginde,
%7,6s1 ortadgretim, %71,2’si tiniversite, %21,2’sinin lisansiistii egitime sahip oldugu gorilmiistiir.
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4.1.Verilerin Giivenilirligi ve Gecerliliginin Testi

Nitel veri toplama yontemleriden derin goriismeler ile elde edilmis olan satin alma siirecine ait
63 degiskenin giivenilirlik analizi yapilmis ve Cronbach’s Alfa degeri %94,7 olarak belirlenmistir.

Aragtirmada kullanilan 6lcegin gecerliligini belirlemek {izere dogrulayici faktdr analizi
uygulanmig, modele uygunluk gostermeyen, hata katsayisi yiiksek olan degiskenler elenmis (Hair,
Anderson, Tatham ve Black, 1998), analiz sonuglar1 Tablo.3’de sunulmustur.

Tablo 3. Satin Alma Siire¢ Olgeginin Gegerliligine Iliskin Uyum Degerleri

Uyumluluk Modifikasyon | Modifikasyon | Kabul Edilebilir
indeksi Oncesi Sonrasi Uyum
Mutlak Uyum Degeri
Ki-Kare (X% 15616.59 2042.07
Serbestlik 1870 467
Derecesi
Ki-Kare/sd 8,35 4.37 1-5
GFI 0.38 0.93 0,90<GFI<0,95
AGFI 0.33 0.89 0,85<AGFI<0,90
RMSR 0.12 0.063 0,05<RMSR<0,08
RMSEA 0.160 0.079 0,05<RMSEA<0,08
Artan Uyum Degeri
CFl 0.32 0.95 0,95<CFI<0,97
NNFI 0.31 0.96 0,95<NNFI<0,97
NFI 0.29 0.95 0,95<NFI1<0,97

Satin alma karar siireci Olgegindeki 8 boyut ve 63 degiskenden olusan Olgegin ikincil
dogrulayict faktor analizi yapilmis, biitiin degiskenlerden modele uyum gostermeyen toplam 31
degisken elenmistir. Satin alma karar siireci dlcegi 8 boyut ve 32 degisken ile dogrulanmistir. Olgek
degiskenlerinin belirlenmesinde yapilan derin goriisme siirecinde temel alinan Robinson ve Faris
(1967)’in satin alma siire¢ asamalari ile arastirmada dogrulanan asamalar birbiriyle ortiismektedir.

Ikincil dogrulayic1 faktdr analizi sonucunda kalan degiskenlere ait standart deger, regresyon
katsayilari, hata varyansi, t degerleri ve Cronbach’s Alfa degerleri Tablo.2’de gosterilmistir.

Tablo 4. Satin Alma Karar Siireci Degiskenlerinin Degerleri

Degiskenler Standart R’ Hata t Cronba
Deger Varyans1 | Degeri ch’s
Alfa
SATIN ALMA KARAR SURECI 94,7
Satin Alma Gereksiniminin Belirlenmesi 72.2
Miktar bazli tedarik¢i anlagmalari Elendi
Miisteri talepleri
Satis temsilcilerinin Pazar verileri 046 [021 ] 091 | 893
Rakiplerin stok yapilarinin izlenmesi Elendi
Enflasyon veya fiyat artig ihtimali
Yeni bir siparisin alinmasi ile dogan tedarik ihtiyact 0,34 0,12 0,60 6,48
Uretim departmaninin talebi 0,60 0,36 0,27 11,79
Stok seviyelerinin otomatik satin alma teknikleri ile Elendi
kontrolii
Stok seviyelerinin geleneksel yontemlerle kontrolii 0,72 | 0,52 | 0,31 I 14,67
Pazardaki geligsmeleri takip etmesi (fuar vb.) Elendi
Miktar bazli tedarik¢i anlagmalari
Uriin veya Hizmetin Niteliginin Kararimn Verilmesi 79.1
Uriin kalitesi ve vaat edilen kalite uygunlugu 0,12 0,02 0,15 2,62
Uriin kalitesinin pazarda kabul edilirligi 0,46 0,21 0,27 7,52
Uriin kalitesi ile fiyatlarm orantili olmasi Elendi
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Stok edilecek mekanin (depo, raf) uygunlugu

0,52

| 0,27 |

0,45

| 824

Uriin ve Hizmetin Niteliklerinin ve Gereksinim Duyulan Ayrintilarin Betimlenmesi 78.7
Uriiniin gdriintiisiiniin cekiciligi (boya, kaplama vb.) 0,33 0,11 0,90 6,49
Uriiniin dis ambalajimin koruyucu zellige sahip 0,59 0,35 0,39 11,50
olmasi
Uriiniin ambalajinin dizayninin gekiciligi Elendi
Uriinlerin etiketli ve barkodlu olmasi 0,48 0,23 0,52 9,47
Uriin ambalajinda triine iliskin ihtiya¢ duyulan tiim 0,49 0,24 0,29 9,60
aciklamalarin bulunmasi

Olasi Tedarik Kaynaklari ve Elzem Ozellikleri i¢in Arastirmanin Gerceklestirilmesi 75.3
Uriin ¢esidi (referans sayis1)’nin yeterliligi 032 [o010] o041 | 693
Uriin teknolojisinin giincelligi Elendi
Uriin fiyat politikasinin, bizim politikalarimiz ile 0,49 0,24 0,45 10,26
uyumlulugu
Firmanin basili bir iiriin listesinin olmasi 0,63 0,39 0,77 13,11
Giglii ve etkin bir stok yapisinin olmasi 0,48 0,23 0,74 10,11
Kurumsal yapisinin girketimiz ile uyumlu olmasi Elendi
Giivenilir bir sirket olmasi
Prestijli bir sirket olmasi
Isbirligine acik bir sirket olmasi
Miisteri iligkilerine 6nem veren bir sirket olmasi
Finansman yapisinin gii¢lii olmasi
Nitelikli insan kaynagina sahip olmasi
Yenilik¢i ve ¢agdas bir sirket olmast
Tedarik¢inin Miisteri profilinin sirketimiz ile
uyumlu olmasi
Sirketin cirosal biiyiikliigiiniin bizim ile uyumlu
olmast
Sirketin yonetim politikalarinin bizim ile uyumlu 0,39 0,16 0,90 8,42
olmasi
Tekliflerin Bir Araya Getirilmesi ve Sentez 70.1
Yapilmasi
Uriin garantisi sistemi beklentilerimize cevap 0,57 0,32 0,26 10,95
verebilecek diizeyde olmasi
Uriin listesindeki bilgilerin agik ve net olmas1 0,70 0,50 0,35 14,13
Firmanin iade prosediiriiniin sirketimizin iade 0,70 0,48 0,26 13,92
prosediirii ile uyumlu olmasi
Ihtiyag duydugumuz bilgilerin dogru ve zamaninda Elendi
bize sunuluyor olmasi
Ihtiyac oldugu durumlarda yetkili kisiye her zaman
ulasabiliyor olmak
Uriiniin bulunabilirligi konusunda sorun
yaganmamasi
Tedarik¢i firmanin rakiplerimiz ile ¢alisiyor olmasi

Tekliflerin Analizi ve Tedarik¢inin Belirlenmesi 80.1
Odeme kosullar1 ve seklinin beklentilerimize cevap 0,70 0,49 0,23 14,02
verebilecek diizeyde olmasi
Firmanin listesinde kros referanslar ve/veya OEM 0,34 0,11 0,77 6,04
numaralarinin olmasi
Firmanin sirketimiz i¢in uygun kampanyalariin 0,62 0,38 0,44 12,06
olmasi
Firmanin bonus sisteminin sirketimiz igin Elendi
uygunlugu
Siparis ve teslimat zaman araliginin uygunlugu
Fikirlerimiz ve onerilerimizin dikkate aliniyor ve 0,51 0,26 0,41 9,57
uygulaniyor olmasi
Terminli ¢aligmalar1 ve termin seklinin sirketimize Elendi

uygun olmast
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Sirketimize 6zel alternatifler sunmasi (fiyat, servis 0,74 0,55 0,24 15,17
vh.)
Sozlesme ve Siparis Metodlarinin Secilmesi 82,3

Sipariglerimizi karsilama oraninin kabul edilebilir 0,66 0,44 0,23 13,50
diizeyde olmasi
Etkin bir iletigim sisteminin olmasi 0,67 0,45 0,19 13,73
Biirokratik islemleri kabul edilebilir diizeyde olmasi 0,67 0,45 0,48 13,71
(Gereksiz prosediirlerin olmamasi)
Tiim faaliyetlerimizin kayit altina alinda olmasi 0,31 0,10 0,77 5,83
Finansman biriminin uygunlugu ve onay1 0,60 0,36 0,46 11,93
Ust yénetimin onay1 Elendi
Satin alma uzmaninin pazarlik giicii

Performans Analizi ve Geri Bildirim Yapilmasi 80,8
Miisterilerimizin {iriin kalitesinden memnuniyeti Elendi
Uriinlerin miisteriden gelen iade oran diisiik olmasi 0,51 0,26 0,31 9,83
Uriin teslimatinin eksiksiz olmasi 0,58 0,34 0,21 11,57
Uriin teslimatinin vaad edilen zamanda 0,76 0,58 0,08 16,26
gerceklesmesi
Tasima ambalajlarinin 6zenli ve giivenilir olmasi 0,94 0,88 0,08 22,29
Teslimatta yasanacak problemlerin firma tarafindan Elendi
en kisa zamanda ¢6ziilmesi

Aragtirma degiskenlerinin degerleri incelendiginde, birbirlerine yakin degerlerde olduklari, en
yiiksek t degerinin oldugu faktoriin performans analizi ve geri bildirim kisminda oldugu goriilmiistiir.
Satin alma karar siirecinde karar vericilerin siirecin sekiz asamasini da benzer derecede 6nemsedikleri
belirlenmistir. Derin goriismeler esnasinda belirlenen karar degiskenleri yaklagik olarak yar1 yariya
elenmistir. Bu durum, isletmelerin ya da karar vericilerin farkli 6zelliklerine gore farkl degiskenlerden
etkilendikleri ile ilgili olarak degerlendirilebilir.

SONUC VE ONERILER

Kocaeli ilinde otomotiv yan sanayi imalat alaninda faaliyet gosteren isletmelerin satin alma
karar siireci faktorleri ve bu faktorlere etki eden degiskenlerin belirlenmesi amaciyla yapilan
arastirmada, satin alma karar siirecinin sekiz asamada gerceklestigi belirlenmistir. Bu asamalarin
istatistiki degerleri incelendiginde, tiim asamalarin birbirlerine es deger oldugu soylenebilir. En biiyiik
farklihgin performans degerlendirme ve geri bildirim agamasinda oldugu goriilmiistiir. Genel olarak
degiskenler incelendiginde, somut kanitlarin 6nem tasidigi, 6zellikle vaad edilenin yerine getirilmesi,
tiriinlerin beklenen kriterlere sahip olmasi, i¢ ambalaj ve tasima ambalajlarinin 6zenli olmasi, orijinal
olmalari, ihtiyag duyulan siire igerisinde teslimatinin yapilmasi, tiiketim sonrasindaki hizmetlerin
kalitesinin biiylik 6nem tasidigi anlagilmaktadir. Satin alma karar siirecinde geleneksel yontemlerin
halen hakim oldugu, gegmis tecriibe ve deneyimlerin 6nemli oldugu belirlenmistir.

Aragtirmada satin alma karar siirecindeki degiskenlerin belirlenmesi i¢in yapilan derin
gorlismelerdeki degiskenlerin yaklasik olarak yarisi gecerlilik analizinde elenmistir. Bu durum, her bir
isletmenin ya da her bir karar vericinin satin alma karar siirecinde farkli faktorlerden etkilendigini
gostermektedir. Bu nedenle, satin alma karar siirecini etkileyen kararlarin belirlenmesinde firma
ozellikleri ve karar verici kisilere ait bazi ozelliklerin de arastirmaya dahil edilerek farkliliklarmn
belirlenmesi ile 6nemli veriler elde edilebilecegi diisiiniilmektedir.

Buradan hareketle, gelecekte bu alanda arastirma yapacak olan arastirmacilarin, satin alma
karar siirecine etki edebilecek firma ve karar verici 6zellikleri tizerine ¢aligmalar1 Onerilebilir. Satin
alma karar siirecini etkileyen faktorlerin her bir asamay1 nasil etkiledigini ortaya koyabilmek karlilik,
verimlilik ve isletmelerin siirdiiriilebilirliginde olduk¢a O&nemli bir yere sahip olan satin alma
faaliyetinin daha etkin bir sekilde gerceklestirilmesi ve kaynak verimliligi agisindan yol gosterici
olarak biiyiik katki saglayabilecektir. Ayrica, her bir endiistri ya da endiistrilerin igerisindeki farkli
isletmelerde benzer calismalar yapilarak, satin alma karar siireglerindeki farkliliklarin ortaya
konulmasinin da énemli bir arastirma konusu oldugu diisiiniilmektedir.
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EXTENDED ABSTRACT

The place where buyers and sellers come together to exchange their goods is called the market, this
concept is also used for all buyers and sellers working on a certain product group. According to
another definition, the market; Groups of individuals or organizations that need products in a product
class and have the will, ability, and authority to purchase those products (Pride, Ferrel, Lukas,
Schembri and Niininen, 2015:588). Markets are basically considered in two groups as consumer
markets and industrial markets. While consumer markets are markets for direct consumption,
Industrial markets are the markets where the goods and services that are not directly consumption-
oriented, based on the act of purchasing in order to produce another good or service, and which must
be used to produce a different need are marketed, bought and sold, that is, where industrial buyers are
present (Mucuk, 1997:72).
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In general, the number of buyers in the industrial market is less than in the consumer market.
Therefore, buyers and sellers have the opportunity to get to know each other better. In addition,
Industrial users gather in certain regions. Industrial goods demands are mostly dependent on the goods
and services purchased by consumers. Industrial goods demands are inelastic, meaning they are not
very sensitive to price increases. Demand for industrial goods is discontinuous compared to consumer
goods. Demand increases during the period when production is active, and decreases to a large extent
when it decreases. Industrial goods are generally purchased directly and without intermediaries.
Especially for the goods required by the technical information, the purchasing method is chosen by
contacting the relevant company directly. They make small but frequent purchases..

Industrial users buy goods and services for various purposes; profits, reducing costs and meeting
social and legal obligations. More people are involved in purchasing processes and purchasing
responsibility is shared between different departments. Buyers are usually made by considering the
principles and rules for the purchasing process. Due to this feature, the purchasing decision process
and the factors in this process also differ in industrial markets. Although the industrial purchasing
decision process, which is generally taken as rational, has been defined in the literature, there is no
generally accepted scale to determine the factors affecting the decisions in this process.

From this point of view, it is aimed to develop a basic scale on the determination of the purchasing
decision process factors of the automotive supplier industry manufacturers operating in Kocaeli. For
this purpose, in-depth interviews were conducted with the purchasing decision makers of 11 different
businesses, and the stages and variables of the purchasing process were determined in the light of the
literature. The questionnaire prepared with these variables was applied to the purchasing decision
makers of the enterprises operating in Kocaeli. In line with the data obtained from the research, the
purchasing process consisting of eight stages compatible with the literature and the variables involved
in this process were determined. These factors are; Identifying the purchasing requirement, deciding
on the quality of the product or service, conducting research for possible sources of supply and
essential features, assembling and synthesizing an offer, analyzing the offers and identifying the
supplier, selecting contract and order methods, performing performance analysis and feedback.
appropriately named. It is aimed to use the basic level scale obtained as a result of the research in
order to be developed in researches to be conducted in this field.

Keywords: Industrial markets, Industrial Procurement, Automotive Industry.
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