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Son zamanlarda stratejik acidan bakildiginda, performans arttiric1 bir unsur olarak
“Pazar Yonlilik” dikkat ¢eken ve ilgi goren bir kavram haline gelmistir. Son yillarda

2

Uniinii arttiran diger bir kavram da “Tedarik Zinciri ” olmustur. Giiniimiiziin artan
kiiresel is ¢evresinde artik isletmeler arasi rekabet degil tedarik zincirleri arasindaki
rekabetten soz edilmektedir. Pazar yonlii bir pazarlama anlayisini benimseyen
isletmelerin tedarik zinciri tiyeleriyle birlikte hareket ederek tedarik zincirinin bir biitlin
olarak rekabet¢i giicliniin arttirtlmas1 miimkiindiir. Bu tezin amaci, deger cagiin gegerli
oldugu giinlimiiz pazarlarinda ¢ok Onemli olan bu iki kavrami birlikte ele alarak
aralarindaki iliskiyi ortaya koymaktir.

Bu amagla birinci boliimde tedarik zinciri ve tedarik zinciri yonetimi kavramlar
literatiir taramasi ile ayrintili bir sekilde incelenmistir. Genel kavramlarla birlikte
miisteri degeri yaratilmasinda tedarik zincirinin roliine deginilmistir.

Ikinci béliimde pazar yonliilikk kavram, degisik bakis acilarindan faydalanilarak
ayrintili bir sekilde agiklanmistir.

Uciincii boliimde ise, rekabet iistiinliigii saglamada ve miisteri degeri yaratmada
tedarik zinciri ve pazar yonliiliik kavramlar1 arasindaki iliski kavramsal olarak ele
alinmustir.

Arastirmanin son boliimiinde ise, tedarik zincirinde pazar yonliilik kavrami nitel
veri analiz  yontemlerinden faydalanilarak  ortaya  konulmustur.  Analizin

gerceklestirilmesinde NVivo 8.0 programindan yararlanilmistir.

Anahtar Kelimeler: Tedarik Zinciri, Pazar Y 6nliiliik, Miisteri Degeri



Abstract

THE IMPORTANCE OF MARKET ORIENTATION IN THE SUPPLY CHAIN
IN TERMS OF AREA BUSINESSES AND AN APPLICATION

Esra BILMEZ
Marketing Department of Business Administration
Anadolu University, Graduate School of Social Sciences, October 2010
Adyviser: Assoc. Prof. Dr. N. Figen Ersoy

As a factor increasing performance in terms of strategic perpective, ‘“Market
Orientation” has become a conspicuous and important term in the recent times. Another
term which has gained popularity is “Supply Chain”. In today’s global business world,
the competition between the supply chains has become more improtant than the
competition between the entreprises. The entrprises adopting a market orientation
operation can increase its competition power by integrating itself into the supply chain
with the other members of the chain. The aim of this thesis is to clarify and explain the
relationship between these two important terms.

For this reason, the terms “supply chain” and “supply chain management” were
searched in detail through survey of literature in the first part. The role of the supply
chain in creating customer value, together with the general terms, was dealt.

In the second part, the term “market orientation” was explained in detail through
the survey of literature and by making use of various points of view.

In the third part, the relation between the supply chain and market orientation for
providing superiority in competition and customer value was explained theoratically.

In the last part, the market orientation in the supply chain was introduced by
benefiting from qualitative analysis. The NVio 8.0, used for the analysis of the

qualitative and computer aided qualitative data, was used to hold the analyis.

Key words: Supply Chain, Market Orientation, Customer Value
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Giris

Giiniimiiz pazarlarinda ¢ok hizli ve siirekli degisim yasanmaktadir. Isletmelerin
sadece belirli alanlarda degisim ve gelisme saglama cabalar1 yeterli olmamaktadir.
Isletme yoneticileri, rekabette iistiin olmak ve karli bir isletmecilik faaliyeti yiiriitmek
icin gerekli olan degisim ve gelismenin; iiretimde, teknolojide ve kalitede oldugunu
diisiinmektedirler. Ancak basarili olmak i¢in sadece bu yeterli degildir. (Karahan ve
Varinli, 2002:5)

Bugiin, ekonomik, sosyal, teknolojik vb. alanda meydana gelen gelismeler
pazarlarin kiiresellesmesine, rekabetin daha hizli ve daha karmasik olmasina yol
acmistir. Bu nedenle isletmeler artan rekabet ortaminda etkili stratejiler gelistirmenin ve
rekabet Ustlinligii elde etmenin yollarini var giigleri ile aragtirmak/bulmak zorunlulugu
ile kars1 karsiyadir. Isletmelerin gerek ulusal gerekse kiiresel alanda rekabet {istiinliigii
saglamalar1; miisterilerin artan gereksinimlerini ve isteklerini rakiplerinden farkli ve
daha ekonomik bir sekilde karsilamalarina, miisterinin gereksinim ve isteklerini
yonlendirebilmelerine ve daha da Otesi yeni gereksinimler ve istekler yaratmalarina
baglidir. Bu durum ise isletmeleri; daha hizli, esnek, yaratict ve yenilik¢i olmaya
zorlamaktadir. (Papatya, 2006:1)

Tiim bu gelismelere bagl olarak pazar yonliiliik, iliski pazarlamasi, kalite yonetimi,
tedarik zinciri yOnetimi, miisteriye deger sunma gibi konular son donemde sik sik
giindeme gelen konular olmustur. (Anitsal, 2006:1)

Rekabetin yogun oldugu giliniimiiz pazarlarinda isletmelerin daha hizli, esnek,
yaratici ve yenilik¢i olabilmek icin pazar odakli pazarlama anlayisi ile biitlinlestirilmis

etkin tedarik zincirlerine ihtiyaglar1 vardir.



Birinci Boliim

Tedarik Zinciri Kavram

1. Tedarik Zincirinin Tanim

Tedarik zincirine iliskin pek¢ok tanim mevcuttur. Bu tanimlardan bazilarina
asagida yer verilmistir.

Tedarik zinciri; tedarikg¢ileri, lojistik hizmet saglayicilarini, lreticileri, dagiticilar
ve perakendecileri i¢ine alan ve bunlar arasinda malzeme, {irlin ve bilgi akisi olan iiyeler
kiimesidir (Kopczak, 1997:227).

Tedarik  zinciri, tedarikcinin-tedarik¢isi  asamasindan  miisterinin-miisterisi
asamasina kadar, son {rliniin iiretimi ve dagitimi igin gereken tiim ¢abalari
kapsamaktadir. (Karasu: 2006:4). Is siirecleri agisindan bakildiginda, tedarik zinciri;
satig siireci, liretim, envanter yonetimi, malzeme temini, dagitim, tedarik, satig tahmini
ve miisteri hizmetleri gibi pek ¢ok alani i¢ine almaktadir. !

Tedarik zinciri, son iirlin i¢in gerekli hammaddelerin satin alinmasiyla baslar.
Ardindan {iretim siireci, depo yonetimiyle devam eder ve iriinlerin miisteriye
ulagtirilmasiyla son bulur. Bu yonden ele alindiginda, tedarik zinciri kisaca, son
iiriinlerin, miisteriye ulastirilmasini saglayan tiim faaliyetler ag1 olarak belirtilebilir.
Tedarik zinciri kapsamu ve diizeyi igletmeler arasinda farklilik gostermekle birlikte, tim
tiretim ve hizmet isletmelerinde mevcuttur. Tedarik zinciri boyunca sadece {iriinlerin
akis1 s6z konusu olmamakta, iiriinlerin disinda, para, kagit, bilgi vb akis1 da
gergceklesmektedir. Ayrica, geri doniisiim faaliyetlerinin isletmelerde yayginlasmasi ile
birlikte, tedarik zinciri kavraminin, geriye dogru lojistik faaliyetlerini de kapsadigi
goriilmektedir (Yiiksel, 2002: 262,263).

Tedarik zinciri yapist sektoriin ve Uriinlin 6zelliklerine gore degisebilmektedir.
Bazi tedarik zincirleri kisa ve basit olabilecegi gibi bazilar1 da ¢ok uzun ve karmasik
olabilir. Miisteri taleplerini karsilamak icin tedarik zincirinin degisik kollara ayrilmast

da miimkiindiir. Ornegin, araba pargasi imal eden bir isletme bazi parcalari araba

"E. Sen, (2008). “Kobilerin uluslar aras: giiglerini arttirmada tedarik zinciri yonetiminin énemi”,
http://'www.akib.org.tr/akib/UserFiles/File/pratikbilgiler/tedarikzinciri.pdf, s.4




montaji yapan bir igletmeye, bazi parcalar toptancilara, bazi parcalar1 perakendecilere
ve bazi parcalar1 da dogrudan miisteriye satabilmektedir. Buna gore, tedarik zinciri ayni
iriin i¢in ayr1 yollara ayrilarak farkl rotalar izleyebilir ve buna bagli olarak da tedarik
zinciri duruma gore biiyliyebilmekte ve karmagiklasabilmektedir. Gergek uygulamalar
diisiiniildigli zaman, yiizlerce hatta binlerce liriin parcalari ile liretim yapilan isletmelerde
tedarik zincirinin daha da karmasiklastigi goriilmektedir (Kagnicioglu, 2007:16).

Ornegin basit bir tedarik zinciri tedarikci, iiretici ve miisteriden olusurken,
genigletilmis tedarik zincirinde bunlara ilaveten baska katilimcilar da yer alabilir. Hugos
ve Thomas (2006:17) bunlart;

e Tedarik zincirinin en basinda yer alan tedarik¢inin tedarikgisi,

e Tedarik zincirinin en sonunda yer alan miisterinin miisterisi,

e Lojistik, finans, pazarlama ve bilgi teknolojileri gibi alanlarda hizmet sunan

diger servis saglayicilar olarak siralamigtir.
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Sekil 1: Basit ve Genisletilmis Tedarik Zinciri Ornegi
Kaynak: Hugos ve Thomas, 2006:17



2. Tedarik Zinciri Ortaklari

2.1. Tedarikgiler

Tedarik zincirinin en 6nemli 6gesi tedarik¢ilerdir. Hammadde saglayan, talepteki
belirsizliklerden ilk etkilenen ve zincirin ana ¢ikis noktasi olan birimdir. Tedarikgiler,
malzeme ve parcalar nerden temin edilecek sorusuna cevap verirler. Etkin tedarik
zincirleri, tedarikgileri ile koordineli olarak calisan firmalar tarafindan olusturulur.

Geleneksel firmalar, tedarikgilerinin refahi ile ilgilenmezler. Maliyetleri, verileri
ve talep tahminlerini tedarikgileriyle paylasmazlar. Uretici-tedarik¢i arasindaki iliski
genellikle fiyat odaklidir. Bunlarin sonucu olarak tedarikgiler siparisleri karsilama
konusunda esnek olmazlar, kaybedecek bir seyleri olmadig: i¢in daha az performans
gosterirler, kalite standartlarini tutturamazlar ve tiim bunlarin sonucunda kesintili ve
sorunlu bir tedarik zinciri ortaya ¢ikar. Pazar odakli firmalar ise tedarikgileriyle bilgi
paylasimina, koordineli calismaya ve karsilikli beklentilerin yerine getirildigi saglikli
tedarikei iligkileri gelistirmeye 6nem verirler (Yiiksel, 2002:264).

Artan rekabet kosullar1 ve isletmelerin siireclerinde esnek olmalar1 gerekliligi,
isletmelerin tedarikgilerine daha fazla sorumluluk yiiklemelerini de beraberinde
getirmistir. Isletmeler, isbirligi icersinde olduklar1 tedarikci sayilarini azaltirken, ayni
zamanda tedarik¢ileriyle aralarindaki giiven unsurunu daha 6n plana ¢ikarmiglardir.
Isletmeler ile tedarikgiler arasinda uzun donemli iliskiler dnem kazanirken ayn1 zamanda
isletmeler ile tedarikgileri arasinda bilgi paylasimi 6nemli bir kosul olmustur (Chandra
ve Kumar, 2000:101). Tedarik zincirindeki isletmelerle tedarikgileri arasindaki
iletisimin hizli bir bi¢imde gergeklestirilebilmesi, tedarik zincirindeki bir¢cok ara

asamanin ortadan kaldirilmasi egilimini de kuvvetlendirmektedir (Yiiksel, 2002:264).

2.2. Ureticiler:

Ureticiler, bir iiriin olusturan firmalardir. Bu iiriin, hammadde ya da bitmis iiriin
(mamul) olabilir. Hammadde {ireticilerine 6rnek olarak; maden isletmeleri, dogal gaz ve
petrol isletmeleri sayilabilir. Ayrica tarim, hayvancilik ve balik¢ilik ile ugrasan

isletmeleri de buna dahil edebiliriz. Mamul iireticileri ise tedarik¢ilerden aldiklari



hammaddeleri bitmis iirline dontistiiriirler. Ayrica tireticiler, miizik, eglence, yazilim ve
tasarim gibi somut olmayan iiriinleri de iiretebilirler. Ayn1 zamanda {iriin bir hizmet de
olabilir. Temizlik sirketi, damigsmanlik, egitim gibi. Somut {iriin ve enddiistriyel {iriin
uireticileri genellikle isciligin ucuz oldugu yerlere dogru hareket etmektedirler. Buna
karsilik, Kuzey Amerika, Avrupa ve Asya’nin bazi bdliimlerinde hizmet {ireticilerinin
arttig1 gorilmektedir (Hugos ve Thomas, 2006:18).

Ne kadar tiretimin ne kadar siirede yapilabilecegi konusu tedarik zinciri agisindan
cok onemlidir. Miisterinin tatmin olmasi1 oncelikle istedigi tirlinleri istedigi zamanda ve

istedigi miktarda elde edebilmesine baglidir.

2.3. Dagiticilar/Distribiitorler

Distribiitorler, tlreticilerden aldiklar1 belli bir miktardaki tiriini ilgili miisterilere
ulagtiran isletmelerdir. Distribiitérlere ayn1 zamanda toptanci da denilmektedir. Clinkii
iiriinleri son tiiketicilerin alabileceginden daha biiylik miktarlarda satin alirlar ve
genellikle diger isletmelere satarlar. Bir yandan miisteri isteklerine zamaninda cevap
vermek ic¢in yiiksek envanter gerekirken Ote yandan da maliyetleri kismak igin
envanterin ¢ogalmasindan ka¢gmak gereklidir. Bu dogrultuda distribiitérler, stoklama
yaparak talepdeki dalgalanmalara kars1 iireticilere tampon gorevi yaparlar. Miisteriler
acisindan da distribiitorler, iiriinleri miisterilerin istedigi yerde ve zamanda teslim ederek
zaman ve yer faydasi saglarlar. Bunlara ek olarak, distribiitorler, promosyon faaliyetleri,
envanter yonetimi, depolama, tagimacilik ve satig sonrasi hizmetler gibi gorevleri yerine
getirebilirler. Ayrica, iireticilerden aldiklar1 iirlinlin sahipligini {lizerlerine almayarak,
tiretici ve miisteri arasinda komisyonculuk da yapabilirler. Siirekli degisen miisteri istek
ve ihtiyaglart ve artan irlin ¢esitliligi karsisinda, distribiitérler her zaman miisteri
ihtiyaclarini takip etmeye ve uygun {irtinlerle miisterilerin talebini karsilamaya devam

ederler (Hugos ve Thomas, 2006:18).



2.4. Perakendeciler

Perakendeciler, stokladiklar1 {iriinleri kiiciik miktarlarda son kullanicilara satan
islermelerdir. Bu isletmeler, miisterilerinin tercih ve isteklerini yakindan takip ederler.
Uriinlerini satabilmek ve miisterileri kendilerine ¢ekmek igin, reklam, fiyat
kombinasyonlar;, 6zel ¢ekilisler gibi faaliyetlerde bulunurlar. Ornegin, indirimli
magazalar fiyat ve genis liriin segenegini kullanarak miisteriyi ¢ekmeye c¢aligirken, bazi
0zel magazalar da essiz irlin dizisi ve yliksek kalitede hizmet sunarak miisteriyi

kendilerine ¢ekmeye c¢aligirlar (Hugos ve Thomas, 2006:18,19).

2.5. Miisteriler

Misteriler, iiriinii bagka bir {irlinle birlestirip yeniden satmak i¢in alan gruplar
olabilecegi gibi, {riinii kendi tiiketimi icin alan bireyler de olabilir. Miisteri, zincirin
hem baslangi¢c hem de bitis noktasidir.

Ormegin Kipa’dan deterjan satin alan bir kisiyi diisiiniirsek; deterjan satin almasi
karsiliginda 6dedigi para geriye dogru hammadde fireticisine kadar ulasacaktir. Boylece
miisteri zincirin bitis noktas1 olmustur. Ayni sekilde raftan deterjanin satin alinmasiyla
birlikte tedarik zincirinde geriye dogru bilgi akist olmakta ve eksilen miktarin
yenilenmesi i¢in zincir tekrar ¢aligmaya baslamaktadir. Miisteri isletmenin varlik
nedenidir, ¢linkii gergeklestirilen tiim etkinlikler, iiretilen mal veya hizmetin miisteri
tarafindan kabul gérmesine, degerli bulunmasina ve satin alinmasi amacina yoneliktir.
Isletmenin miisterileri ile iliskisi, verecegi stratejik kararlara ve uygulayacagi davranis
bigimlerine yol gosterici olmaktadir (Ulgen ve Mirze, 2004:99). Giiniimiizde miisteriyi
merkeze koyan ve pazarlama stratejilerini miisteri beklentilerine gore sekillendiren ve

uygulayan isletmeler basarili olmaktadirlar.



2.6. Servis Saglayicilar

Bu isletmeler tedarikgilere, iireticilere, distribiitdrlere, perakendecilere ve
miisterilere hizmet verirler. Servis saglayicilar, tedarik zincirinde ihtiya¢ duyulan belli
bir alana odaklanmig ve bu alanda uzmanlagmig isletmelerdir. Dolayisiyla hem
sunduklar1 hizmetler daha etkili hem de ayni hizmeti verebilecek diger gruplardan
(iiretici, perakendeci vb.) daha diisiik maliyetlidir.

Tedarik zincirinde en yaygin karsilagilan servis saglayicilar tagimacilik ve
depolama, bir bagka deyisle lojistik hizmeti sunanlardir. Bir baska kategoride finansal
servis saglayicilar vardir. Bunlar, kredi verme, finansal analiz yapma gibi hizmetleri
sunan bankalar, kredi veren diger finansal kuruluslar gibi isletmeleri kapsar. Bunlarin
disinda pazar arastirmasi ve reklamcilik, {iriin tasarimi, miithendislik hizmetleri, yasal
islemler, danismanlik gibi alanlar1 da saymak miimkiindiir. En yeni ve son on yilda en
hizli biiyliyen alan ise bilgi teknolojileridir ki isletmeler giinlimiizde kendi bilgi-islem
personeli olsa dahi yogun bir sekilde bilgisayar sistemlerini kurmasi, programlamasi ve
bir diizene koymas: icin digsaridan bu alanda hizmet veren organizasyonlari
kiralamaktadirlar (Hugos ve Thomas, 2006:19).

Yukarida sayilan tedarik zinciri i¢indeki katilimcilarin sayisi ve zincir iginde
oynadiklar1 roller degisebilmektedir. Ciinkii tedarik zinciri biitlinlesik bir yapidir ve
herhangi bir katilimcinin birden fazla rolii olabilir. Ornegin, bazi tedarik zincirlerinde
sadece birkac tane servis saglayici bulunur ¢iinkii bazi katilimcilar bu hizmetleri
kendileri yerine getirirler. Bir diger tedarik zincirinde ise, katilimcilar baz1 hizmetleri
kendileri vermektense dis kaynaklardan yararlanmay: tercih edebilir ve pekgok 6zel

servis saglayici zincire dahil olabilir.



3. Tedarik Zinciri Yonetimi Kavram

Tedarik zinciri yonetiminin kokleri 1950'lerdeki stok yoOnetimi arastirmalarina
dayanmaktadir. Bununla birlikte tedarik zinciri yonetimi kavrami, 1980'lerde Chrysler
sirketinin satin alinan malzemeyi hammaddeden bitmis iiriine yani malzeme akist
yonetimine doniistiirmesi ile ortaya ¢ikmistir. Yillar gectikce tedarik zinciri aragtirmalari,
stok yonetiminden daha merkezi bir bakis agisiyla, tedarik zinciri koordinasyon
problemi analizine, tedarik zincirinde bilginin biitiinlestirilmesi modellemesine, tedarik
sozlesmelerinin  ve talep tahminlerinin modellenmesine ve iiriin  tasarimi
biitiinlesmesinin tedarik zinciri yonetimi ile modellenmesine doniigsmiistiir (Kagnicioglu,
2007:32).

Bugiin iilkenin en iicra noktasinda bile aradigimiz bir iiriinii —hem de kalitesinden
0diin vermeden- bulabiliyorsak bu basarinin arkasinda hi¢ siliphesiz, iyi ve dogru
kurgulanmis bir tedarik zinciri yonetimi vardir. Yakin donemin efsane kahramani Harry
Potter’1 ele alirsak; filmi, kitabi, t-shirtleri, puzzle’lari, kupalari, rozetleri, boyama
kitaplari, oyuncaklar1 vb. ile ortali§1 kasip kavurmustur ve hala devam etmektedir. Bu
basarinin sirri etkili bir pazarlamanin yani sira basarih bir is modelinde gizlidir. Is
profesyonelleri bu sistemi tedarik zinciri yonetimi (supply chain management) olarak
adlandirmaktadur. 2

Tedarik zinciri yonetimi, tedarikgiler, iireticiler, distribiitérler ve miisterilerden
olusan bir ag icinde malzeme, bilgi ve finansman akiginin koordinasyonunu ve
biitiinlestirilmesini ifade etmektedir (Lee, 2000:2,3). Aslinda bu kavram, iireticinin
tiikketicilerin gereksinimine yanit verecek irlinii tasarlamasi noktasindan baslamaktadir.

Tedarik zinciri yOnetimi, malzemelerin ve tamamlanmis mallarin, saticidan
misteriye kadar olan akiginin potansiyel ara duraklar olarak iiretim vasitalar1 ve depolar
kullanilarak etkili yonetimidir. Son yillarda isletmeler, tedarik zincirine uygun

yapilanma sonucunda, miisteri hizmet seviyelerinin iyilestirebilecegini, sistemdeki fazla

2 “Yayginlik ve bilinirlik = Basarili tedarik modeli”, 28.05.2002.,
www.btvizyon.com.tr/viz_dergi_konu.phtml?konu_nox=164




envanterin azaltilabilecegini ve isletme agindaki gereksiz maliyetlerin ortadan
kaldirilabilecegini gormiislerdir.’

Tedarik zinciri yonetimi, iiriinlerin zincir dahilinde tedarikc¢ilerden {ireticilere ve
reticilerden dagiticilara hareketinin koordine edilmesini ve zincirin tiim {yeleri
arasinda satis tahminleri, satig tarihleri, promosyon kampanyalar1 vb. bigilerin
paylasimini igerir (Yiiksel, 2002:263). Bu dogrultuda tedarik zincirinin biitlinlesik
faaliyetler dizisinden olustugunu sdylemek miimkiindiir.

“Biitiinlesik Tedarik Zinciri Yonetimi” ise; oncelikle miisteriyi merkeze koyarak,
misteriye deger saglayacak gerekli tiim siireclerin yonetimi olarak tanimlanmaktadir.
Biitiinlesik tedarik zinciri yonetiminin en Onemli amaclar1 arasinda; {iriin gelistirme
calismalarin1 hizlandirmak, kaliteyi arttirmak, bitmis iiriin maliyetlerini minimize etmek
ve pazarm ihtiyaclarina zamaninda cevap vermek sayilabilir. Ornegin Amazon.com ve
Dell Computer’in basarilarinin en 6nemli nedeni biitiinlesik tedarik zinciri yonetimini
¢ok 1yi bir sekilde uygulayarak rekabet avantaji elde etmeleridir. Bunlarin disinda Ford
Motor Company, Intel, Cisco ve Whirlpool gibi isletmeler de biitiinlesik tedarik zinciri
yonetimini basartyla uygulayan isletmeler arasindadir (Johnson ve Weinstein,
2004:214,215).

Tiim bu isletmelerin basarilarinin sirrinin anlasilmasiyla son yillarda tedarik zinciri
yonetiminin énemi daha da artmistir. Bu 6nemi arttiran sebeplerden birisi de, giiniimiiz
rekabet ortaminda etkin bir koordinasyon sisteminin maliyetlerde azalmay1 saglamasidir
(Chandra ve Kumar, 2000:102). Isletmelerin tedarikgileriyle ve miisterileriyle
koordinasyon i¢inde hareket etmesi ve tedarik zinciri faaliyetlerini basarili bir sekilde
yerine getirmesi hem maliyetlerin azaltilmasina hem de rekabet avantaji saglanmasina
yardimc1 olmaktadir. Ozellikle uluslararasi alanda faaliyet gosteren sirketlerin bu
koordinasyonu saglayabilmesinde biitlinlesik tedarik zincirinin olusturulmasi oldukga

onemli olmaktadir.

* F. Cizmeci, Ocak 2002. Tedarik Zinciri
Yonetimi. .http://www.sistempatent.com/LinkClick.aspx?fileticket=dOsDiplstNg%3D&tabid=138&mid=881.,

s.15
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3.1. Tedarik Zinciri Yonetiminin Amaclar

Tedarik zincirindeki her bir isletmenin temel amaclarindan birisi, en yeni bilgiyi
zincirdeki diger firmalara iletmek ve bu sekilde daha miikemmel arz-talep dengesi
saglamaktir. Tedarik zincirinin kisa vadeli amaci, gereksiz stoklar1 ortadan kaldirarak
miisteriye cevap verebilme hizin1 artirmaktir. Uzun vadeli amaci ise, miisteri
beklentilerini dogru yerde ve zamanda teslim edilmis dogru iiriinle karsilamak ve bu
sekilde pazar paymi ve karlari artirmaktir. Tedarik zinciri igin iirlinii kaynagindan
tilketim noktasina en kisa zamanda ve en diisiik maliyetle ulastirmak esastir (Karasu,
2006:5).

Basarili bir tedarik zinciri yonetiminin en Onemli amaci miisteri yonlii olmaktir.
Bunun anlami, isletmenin miisterilerinin istek ve ihtiyaclarimi karsilamak igin tiriinlerini,
kiiltiriinii, pazarlarin1 ve siireclerini miisteriye odaklamasidir. Bu dogrultuda, tedarik
zincirinin miisteriyi merkeze koyan biitiinlesik bir yapiya biiriinmesi gerekir. Bu durum,
destek ve isbirligi icinde ele alinan yonetimsel iligkilerin yapisal degisimini de gerektirir.
Tedarik zinciri, miisteri memnuniyetini iist diizeyde tutarken ayn1 zamanda en 1yi yatirimi
elde etmeyi basararak rekabet avantaji yaratilmasina yardimci olur (Kagnicioglu,
2007:10).

Tedarik zinciri, etkin bir sekilde tasarlanip yonetildiginde isletmenin asagida
belirtilen amagclara ulasmasi hedeflenmektedir (3D Lojistik Dergisi, 2004:14).
+  Uretimi diizenli sekilde gergeklestirecek kesintisiz malzeme, servis ve bilgi akisini
gerceklestirmek,
» Stok maliyetlerini ve kayiplar en diisiik seviyede tutmak,
+  Uriiniin kalitesini korumak,
»  Giivenilir tedarikgiler bulmak ve korumak,
. Elde edilen hammadde, yardimc1 madde, par¢a ve servisi standart hale
getirmek,
. Gerekli olan hammadde, yardimci madde, pargalart ve hizmetleri en diisiik
maliyetle saglamak,
+ Isletmenin pazarlik ve rekabet giiciinii yiikseltmek,
» Tedarik zinciri i¢indeki diger gruplarla iyi iligkiler kurmak,

» En diisiik yonetim gideri ile ¢aligmak.
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Bu amaglart gerceklestirebilmek icin firmalarin, tedarik¢inin tedarikgisi ile miisterinin
miisterisi arasinda yani tedarik zincirinin biitiiniinde haberlesme ve bilgi paylagimini arttirmasi
gerekmektedir. Bilgi ve planlarin tedarik¢iler ve miisterilerle paylasilmasi tedarik zincirinin
etkinligini ve rekabet diizeyini arttirabilir (Monczka ve Morgan, 1997:69). Degisen diinyada
firmalarin birbirleriyle rekabeti yetersiz kalmaktadir. Rekabet artik firmalarin iginde yer
aldiklar1 tedarik zincirleri arasinda yasanmaktadir. Bu baglamda biitlinlesik tedarik zinciri
yonetiminin amaci, hammadde tedarik¢isinden son miisteriye kadar deger yaratmak igin gereken

tiim siiregleri yonetmek olmalidir.

3.2. Tedarik Zinciri Yonetiminin Pazarlama ve Lojistik ile Iliskisi

Siirekli degisen ¢evresel sartlar karsisinda tedarik zincirileri de stirekli yenilik ihtiyact
duymaktadir. Bu degisime ayak uydurarak tedarik zinciri araciligiyla miisteri degeri
yaratilabilmesi i¢in farkli disiplinlerin ortak hareket etmeleri gerekmektedir (Desbarats,
1999:1). Basarili bir tedarik zinciri yonetimi i¢in, iiretimle birlikte pazarlama ve lojistik
faaliyetleri arasinda tam bir igbirliginin saglanmas1 gerekir. Tedarik¢iden son miisteriye
kadar tiim siireglerin ¢ok iyi bir sekilde koordine edilmesi ve bu siire¢lerin pazarlama
stratejileri ile biitlinlestirilmesi miisteriye bekledigi degeri sunabilmek acisindan oldukga

onemlidir.

3.2.1. Tedarik zinciri yonetimi ve pazarlama

Rekabetin artmasi ve pazarlarin kiiresel hale gelmesi, 6nceleri saticilarin etkili
oldugu pazarlarda simdi alicilart etkin hale getirmistir. Bu durum, bir yandan miisterinin
karsisindaki secenekleri arttirmig, diger yandan da fretilen iirlin ve hizmetleri
performans agisindan giderek birbirine daha fazla yaklastirmistir. Bu gelismelere bagl
olarak pazarda, isletmede, teknolojide ve tiiketici davraniglarinda meydana gelen en
onemli gelismeler sunlardir (Karasu, 2006:23):

*  Miisteri ve pazar yonliiliikk anlayiginin gelismesi,

* Miisteriye 6zel {iretim yapma,
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+ Interaktif pazarlama, birebir pazarlama anlayislarmin gelismesi,
* Hizmet pazarlamasi alaninin gelismesi,

* Endiistriyel pazarlama alanmnin geligmesi,

* Pazarlama iletisimi alaninin gelismesi,

» Tiiketici davraniglar1 alaninda meydana gelen gelismeler.

Pazarlama yoOnetimi alaninda goriilen bu degisiklikler, tedarik zinciri yOnetimi
calismalarina verilen agirligin 6nemini ortaya koyacak yonde egilimler gostermektedir.
Bu egilimler asagidaki gibi ii¢ noktada 6zetlenebilir (Dedeoglu, 2001:59).

= Tedarik zinciri igerisinde miisteri anlayiginin degismesi,

e Alic1 ve satic1 arasindaki degisim anlayisinin yerini deger zinciri i¢indeki tim

iiyeler arasi karsilikl etkilesime ve iligkiye birakmasi,

e Yeni miisteriler kazanmaktansa mevcut miisterileri elde tutma c¢abalarinin

artmasi.

Pazarlama stratejilerinin  gelismesi, tiiketim kiiltiirinlin  olugmasi, miisteri
yapisindaki degismeler gibi gelismeler sonucunda isletmeler {irlinlerini farklilagtirmak ve
cesitlendirmek zorunda kalmistir. Giliniimiizde isletmelerin rekabet avantaji
saglayabilmesi i¢in miisteriye en yliksek degeri sunmasi gerekir. Bdyle bir yapinin istenilen
sekilde ve tam zamanli islemesi ise isletmenin tedarik¢ileriyle olan iligkilerine baglidir
(Min ve Mentzer, 2000:765).

Bu agidan tedarik zinciri igerisinde alici-satict iliskilerinin olusturulmasi,
stirdiiriilmesi ve arttirllmast  siirecinde igletmelerin pazar odakli bir yaklasim
sergilemeleri faydali olabilir. Ornegin pazar odakli bir firma miisteriler, tedarikgiler,
rakipler ve teknolojik trendler hakkinda bilgi toplama ihtiyaci duyacak ve boylece
misteri ihtiyaclarinin hangi tedarik zinciri ile en iyi sekilde karsilanacagi, uygun tedarik
zinciri yonetimi yapist i¢in hangi firmalarla ¢alisilacagi ve tedarik zinciri yonetiminin
uygulaniginda hangi adimlarin izlenecegi gibi sorulara kolaylikla cevap bulabilecektir.
Boylece, pazar yonlii tedarik zinciri araciligiyla son miisteriye sunulan deger de

arttirilmis olacaktir.
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3.2.2. Tedarik zinciri yonetimi ve lojistik

Genellikle “tedarik zinciri yonetimi” ve “lojistik” kavramlar1 es anlamli gibi
kullanilsa da tedarik zinciri yonetimi lojistik kavramina gére daha kapsamhidir. Ciinkii,
tedarik zinciri yonetimi, bilgi sistemlerinin biitlinlestirilmesi ile planlama ve kontrol
faaliyetlerinin koordinasyonu gibi lojistik kavrami igerisinde belirtilmeyen bilesenleri de
igermektedir. Lojistik ise, tedarik zinciri yonetimi siirecinin baslangi¢ noktasindan
tiikketim noktasina kadar miisteri ihtiyaclarinin karsilanmasi i¢in mallarin, hizmetlerin ve
ilgili bilgilerin etkin ve verimli bir sekilde akisini ve depolanmasini planlayan,
uygulayan ve kontrol eden siiregtir (Kagniciglu, 2007:8).

Bir baska deyisle; lojistik, {irlinleri olmasi gereken yere ulastirmak i¢in tasima,
depolama, gibi faaliyetleri biitlinlesik bir sekilde gergeklestiririrken; tedarik zinciri
yonetimi ise bu siireci tiim isletme faaliyetlerini ve zincirin diger iiyeleriyle olan
iligkilerini kapsayacak sekilde organize ederek daha ileri asamalara gotiiriir.

Lojistik faaliyetleri, isletme i¢ci ve dis1 islemleri kapsamasi nedeniyle giiniimiizde
olduk¢a 6nemli bir noktaya gelmistir. Miisteri tatmini saglamak ve deger teslimini en
etkin sekilde gerceklestirebilmek i¢in bir dagitim kanalinin biitiin iiyelerinin ortak
hareket etmesi gerekir. Lojistik en genel anlamiyla, bir {iriinii kaynagindan son
tiikketicisine ulastirmak i¢in gerekli tiim faaliyetler olarak tanimlanabilir (Orhan, 2003:7).

Lojistigin bilinen en 6nemli amaci dogru iirlinleri, dogru miktarlarda, (dogru
yerde), dogru zamanda ve en az maliyetle mevcut bulundurmaktir. Tedarik zinciri

yonetimi kapsamindaki dort temel alan, bu amaci temsil etmektedir (Cizmeci, 2002:51).
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Dogru driler ‘ Dogm Dogrizamanda ‘ En az maliyetle

miktarlarda
l L 2 J 1 o l
Eaneklilk Teshmat Teslim zamatn' Ervranter
glbvendlnlig Temin zamani SEVIVes

Sekil 2: Lojistigin Amacglart

Kaynak : Cizmeci, 2002:51

Lojistik sisteminin amaci, en diisiik maliyetle miisteri hizmetinin hedeflenen
diizeyde gerceklestirilmesinin saglanmasidir. Isletme &ncelikle miisterileri i¢in dagitim
hizmetlerinin dnemini arastirmalidir. Daha sonra ise her bolim igin istenilen hizmet
diizeylerini belirlemelidir. Burada isletmenin g6z oniinde bulundurmas: gereken dnemli
noktalardan birisi de katlanilmasi gereken maliyetlere karsi daha yiliksek hizmet
diizeylerini sunmanin isletmeye geri doniisiiniin ne yonde olacagt konusudur.
Glntimiizde isletmeler, lojistik performanlarindaki 1iyilestirmeyi sadece kendi
sistemlerinde yapacaklar1 diizenlemelerle degil ayn1 zamanda tedarikgilerinin ve
miisterilerinin lojistik sistemleriyle biitiinlestirmesi sonucu saglanacaginin farkina
varmiglardir (Karasu, 2006:25).

Bu dogrultuda tedarik zinciri yonetimi kavrami biitiinlesik bir yapi olarak ele
alindiginda pazarlama ve lojistik siireclerinden ayr1 diisiiniilemez. Pazarlama ve lojistik
faaliyetlerinin 1yi bir sekilde planlanarak tiim siire¢lerin koordineli olarak ¢alismasinin

saglandig1 tedarik zincirlerinin basarili olacag diistiniilmektedir.
3.3. Tedarik Zinciri Yonetimi Siirecleri
Pazarlama ve lojistik faaliyetlerinden bagimsiz olarak diisliniilemeyecegini

belirttigimiz tedarik zinciri yOnetiminin etkin bir sekilde saglanabilmesi i¢in Gnem

verilmesi gereken bazi tedarik zinciri yonetimi siirecleri vardir.
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Literatlirde bu siireglerin genis bicimde tanimina her yerde rastlamak miimkiin
olmasa da Kiiresel Tedarik Zinciri Forumu (The Global Supply Chain Forum) {iyelerinin
tanimladig1 ve genel kabul gormiis sekiz farkl tedarik zinciri yonetimi stireci asagidaki

gibi siralanmaktadir (Croxton, Dastugue ve Lambert, 2001:13):

3.3.1. Miisteri iliskileri yonetimi

Miisteri ile uzun donemli, karl iliski kurmak ve bu iligkinin devamliligini
saglayarak sadik miisteriler olusturmak her zaman gecerli olan bir amactir. Ancak, yeni
ekonomide bu amag icin izlenecek stratejilerde ve bu stratejilerin belirlenmesinde
teknoloji ile birlikte 6nemli gelismeler meydana gelmistir. Bilgisayar, internet ve
iletisim teknolojilerinde yasanan gelismeler sonucunda miisteri iligkilerini daha etkin ve
verimli yonetmek, birebir iliski kurabilmek daha kolaylasmis, daha hizlanmis ve sadece
az sayida miisteriyle degil, cok fazla sayida miisteriyle birebir iliski kurma olanagi elde
edilmistir (Peppers ve Rogers, 1999:37). Bu siiregte miisterilerle iliskilerin nasil
gelistirilebilecegi ve siirdiilebilecegi incelenmektedir.

Isletmeler miisteri iliskileri yonetimi ile miisterilerini daha yakindan tanirlar ve
hangi miisterilerin kendileri i¢in daha 6nemli oldugunu bilirler. Bdylece bu miisterilere
sunulan degeri maksimize ederek uzun donemli karliliklarin1 da maksimize edebilirler.
Ancak ¢ok sayida miisterisi olan firmalar i¢in bu ¢ok kolay degildir. Bunun igin
isletmeler oncelikle miisterilerini gruplara ayirmali ve her bir grubun ihtiyaglarini iyi bir

sekilde tanimlayarak stratejilerini ona gore tasarlamalidirlar (Wisner ve Stanley, 2008:8).

3.3.2. Miisteri hizmetleri yonetimi

Miisteri Hizmetleri Y6netimi, isletmenin miisteri ile yiiz yiize oldugu siirectir.
Bu siireg liriiniin elde edilebilirligi, yiikleme zamani ve siparisin durumu gibi konularda
misterileri bilgilendirmede birincil bilgi kaynagi olma hizmetini saglar. Miisteriye
zamaninda saglanan gercek bilgiler ile isletmenin imalat ve lojistik gibi siirecleri de

dikkate alinarak etkin miisteri yonetimi saglanabilir. Ayn1 zamanda miisteri hizmetleri
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yonetimi miisterilerle yapilan {iriin ve hizmet anlagmasinin yiiriitiilmesinden de
sorumludur (Ozdemir, 2004:92).

Miisteri hizmetleri ve miisteri iligkileri yonetimi siirecleri, tedarik zinciri
yonetiminde de pazarlamanin Onemini ortaya koymaktadir. Basarili pazarlama
stratejileri ile miisterilerle kurulan saglikli ve uzun dénemli iligkiler, tedarik zincirinin
etkinligini ve verimliligini arttiracaktir. Giinlimiizde, miisteriyi merkeze koyan miisteri
ve pazar odakl tedarik zincirleri daha ¢ok 6nem kazanmistir. Cilinkii rekabette avantaj
elde edebilmek i¢in miisteri istek ve ihtiyaclarina en hizli ve diisiik maliyetle cevap
verebilen tedarik zincirleri yaratmak gerekmektedir. Bunu gerceklestirmek zor degildir;
¢linkii, yasanan teknolojik gelismeler sayesinde oOzellikle miisteri gereksinimlerine
yonelik bilginin elde edilmesi ve tedarik zinciri i¢erisinde bilgi akisinin saglanmasi daha
kolay hale gelmistir. Bu dogrultuda tedarik zinciri icerisinde olduk¢a 6nemli bir paya
sahip olan miisteri hizmetleri ve miisteri iligkileri yonetimi siireglerinin de daha etkin

caligmasi kolaylagmistir.

3.3.3. Talep yonetimi

Talep Yonetimi Siireci, miisterilerin ihtiyaclart ile firmanin arz imkanlarini
dengelemeye c¢alisir. Talep yonetimi siireci, talep tahmini ve bu tahminle iiretim, satin
alma ve dagitimi uyumlastirmay1 kapsamaktadir. Bu siire¢ ayn1 zamanda faaliyetlerin
durdugu beklenmedik durumlara yonelik alternatif planlar gelistirmek ve bu planlar
yonetmekle de ilgilenir (Karasu, 2006:38).

Ancak taleplerdeki belirsizlikler tahmin hatalarina yol agabilmektedir. Bu hatalar
en aza indirmek i¢in miisterilerin gelecekteki satin alma planlari, gercek satis verileri ve
yeni iiriin gelistirme planlar1 gibi bilgilerini tedarikgileriyle paylasmasi gerekmektedir
(Wisner ve Stanley, 2008:9).

3.3.4. Siparis isleme

Tedarik zinciri yonetiminde kilit rol oynayan unsurlardan biri de, miisteri
ihtiyaclarinmi karsilamak i¢in siparigleri yerine getirmektir. Etkin bir siparis isleme siireci,
firmanin imalat, lojistik ve pazarlama planlarini biitiinlestirmesini gerektirir (Karasu,
2006:39). Ciinkii miisteriye ihtiyact olan iirlinii, istedigi yerde ve zamanda, arzu ettigi

fiyattan sunabilmek icin imalat, lojistik ve pazarlama faaliyetlerinin koordinasyon i¢inde
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caligmas1 gerekmektedir. Miisteri ihtiyaglarimi karsilayabilmek ve miisteriye teslim
maliyetini azaltabilmek i¢in isletmeler tedarik zincirindeki 6nemli {iyelerle ortakliklarini
gelistirmelidir. Biitiin bunlar eksiksiz yapildiginda etkin bir siparis isleme silirecinden

s0z etmek mimkun olur.

3.3.5. Uretim akis yonetimi

Uretim akis yonetimi siireci, iiriinleri {iretmek ve hedef pazara en iyi hizmet
edecek sekilde gerekli olan iiretim esnekligini tesis etmekle ilgilenir. Uretim akis
yonetimi silireci, Uretim faaliyetleri ve {irliniin elde edilmesi, liretimde esnekligin
uygulanmast ve yonetilmesi ile ilgili {iriin akis yonetimi i¢in gerekli olan biitiin
faaliyetleri kapsar (Ozdemir, 2004:92). Bu agidan iiretim akis yonetimi siirecinin de
miisteri hizmetleri yonetimi, siparis isleme ve tedarikei iligkileri yonetimi gibi diger

stireglerle uyumlu ¢alismasi gerekir.

3.3.6. Tedarikei iliskileri yonetimi

Tedarik¢i iligkileri yoOnetimi, firmanin tedarik¢ileri ile nasil iligkiler
gelistirecegini tanimlayan bir siirectir. Isminden de anlasilacag {izere bu siire¢ miisteri
iligkileri yonetiminin bir yansimasidir. Firmalarin misterileri ile olan iliskilerini
gelistirmeleri gibi tedarikeileri ile olan iligkilerini de gelistirmesi gerekmektedir. Cilinkii
isletmelerin miisteri gereksinimlerini tam anlamiyla karsilayabilmek i¢in tedarikgileriyle
koordineli bir sekilde ¢alismaya ihtiyaglar vardir. Tedarikei ile kurulan sagliklr iliskiler
ozellikle de tirlin kalitesi ve miisteri isteklerini zamaninda karsilama agisindan 6nemlidir
(Karasu, 2006:39).

Bu siirecte isletmeler genellikle, tedarik¢ilerinden 6nemli gordiigii bir alt grup ile
yakin iligkiler i¢ine girerken digerleri ile daha siradan bir iliski siirdiirtirler. Giinlimiizde
isletmeler kazan-kazan stratejisiyle bu tip énemli tedarikgilerle uzun dénemli iliskiler
gelistirmenin énemini farketmislerdir. Isletmeler 6nemli gordiikleri birkag tedarikgi ile
giiclii iliskiler gelistirerek ve hatta ortaklik kurarak tedarik zinciri igerisindeki tiim
paydaslar i¢in deger yaratmaya caligmalidirlar. Ciinkii tedarikgilerle gelistirilen yakin
iligkiler ve bilgi paylasimi yeni {iriin gelistirmeyi, maliyetlerin azaltilmasini, kalitenin
gelistirilmesini ve isletmeler acisindan uzun donemli rekabet¢i istiinlik saglamay1

kolaylastirir (Wisner ve Stanley, 2008:11).
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Ayrica, her bir tedarik¢i ile kurulan iliskide kurallarin tanimlandigi bir {iriin ve
hizmet anlasmasi yapilmalidir. Tedarikgilerin yapilan bu anlasmaya uymalar1 zorunlu
olmalidir. Bu siireci yoneten tedarike¢i iliskileri yonetimi ise, bu iirlin ve hizmet

anlagmasinin tanimlanmasi ve yiiriitilmesinden sorumludur.

3.3.7. Uriin gelistirme ve ticarilestirme

Uriin gelistirme siireci, firmanin basarisim siirdiirebilmesi igin kritik bir
Ooneme sahiptir. Yeni iirlinleri hizla gelistirip etkin bir yolla pazara sunmak isletme
basarisinin en 6nemli bir bilesenidir. Bu siirecin en 6nemli amaci pazara zamaninda
girmektir. Tedarik zinciri yonetimi, pazara yeni iiriinii sunma siiresini azaltmak amaciyla
iiriin gelistirme siirecine miisterilerin ve tedarik¢ilerin de dahil edilmesini kapsamaktadir.
Uriin yasam egrilerinin kisa olmasi nedeni ile firmalarin rekabet edebilmeleri i¢in dogru
uriinleri gelistirmeleri ve kisa zaman dilimleri ig¢inde basariyla pazara sunmalari
gerekmektedir (Karasu, 2006:40).

Bu dogrultuda iiriin gelistirme ve ticarilestirme siireci de miisteri ve tedarikgi
iligkileri yonetimi siireglerinden bagimsiz diisiiniilemez. Ciinkli miisterilerden alinan
yeni iriin fikirleri ancak tedarikcilerin de isbirligi ile en iyi sekilde uygulamaya
gecirilebilir. Tedarik zinciri yonetiminin basarili olabilmesi i¢in ise tiim bu siire¢lerin
koordineli olarak bir biitiin i¢inde ¢aligmasi gerekmektedir.

Tiim stireglerin karsilikli etkilesim ile uyum i¢inde ¢alistigi bir tedarik zincirinde
dogru {iiriiniin, dogru miktarda, dogru sartlarda, dogru yerde, dogru zamanda, dogru
fiyattan ve dogru miisteri i¢in hazir bulundurulmasi daha kolaylasacak ve bu da

isletmelere rekabette biiyiik bir avantaj saglayacaktir (Wisner ve Stanley, 2008:8).

3.3.8. iadelerin yonetimi

Bir¢ok isletme yoneticisinin Onemsizligine inanmasi nedeni ile ihmal
etmesine ragmen iadelerin yonetimi siireci de isletmelere rekabet avantaji saglayabilir.
Etkin bir iade yonetimi stireci, isletmelere verimliliklerini artirma yollarini bulmalarinda
ve projelerini gerceklestirmelerinde yardime1 olmaktadir (Rogers ve Lembke, 2001:129).
Ayrica bu siire¢ sayesinde iiriin ve hizmetler ile ilgili pronlemler daha iyi anlasilarak en

aza indirilebilir. Ozellikle miisteri iliskileri ve miisteri hizmetleri yonetimi ile elde edilen
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istek ve sikayetlerin degerlendirilmesi ile {irtin hatalar1 azaltilmasi1 miisteriye sunulan

degerin arttirilmasina yardim eder (Karasu, 2006:41).

3.4. Tedarik Zincirinde Etkinlik

Tedarik zincirinde kilit nokta, tiim tedarik zincirini es zamanh ¢alisir hale getirmek
i¢in zincir tiyeleri arasindaki biitiin akislarin yonetilmesidir.

Etkin tedarik zinciri, isletme icindeki ve disindaki bir¢ok faktére baglidir. Uyumlu
bir tedarik zinciri elde etmek icin tedarik ve talepteki belirsizlikler dikkat edilmesi
gereken en Onemli faktorlerdendir. Miisteri gereksinimlerindeki degisikligi anlayarak,
miisteriye uygun iriin ve hizmetin sunulmasinda tedarik zincirinin buna gore
tasarlanmasi, isletmelerin daha iyi rekabet edebilmesini saglamaktadir. Mevcut tedarik
zincirinin degisen misteri gereksinimlerine gore degistirilmesinde {ist yonetimin destegi
cok onemlidir. Ayrica, isletme i¢i iletisim, isletme i¢i boliimlerin karsilikli iletisim sekli
ve tedarikgilerin katilimi da etkin bir tedarik zinciri agisindan olduk¢a 6nemlidir (Rogers
ve Lembke, 2001:33).

Isletmeler artik kendilerini daha ¢ok miisteri beklentilerine ve siirekli azalan
teslimat siirelerine gore yapilandirmaktadirlar. Gegmiste sabit yatirim tedarik zincirinin
en Onemli pargasi olarak goriiliirken, giiniimiizde miisteri merkezli bir yonelim, rekabet
edebilecek bir yapinin temel tasi1 olarak goriilmektedir. Basarili ve miisteri merkezli bir
tedarik zinciri olustururken goz 6niine alinacak ¢esitli noktalar vardir (Aydin, 2005:25):

e Siparis alimi1 miisteri ihtiyacinin sadece bir béliimiidiir. Isyerleri, miisterilerine
verdikleri sozii, teslimati sirkete uygun olan yer ve zamanda degil, istenen zamanda
istendigi sekilde yaparak tutmak zorundadirlar.

e Zamanlama pazarda rekabet avantaji saglayan en onemli unsurlardan biridir.
Isletmelerin miisteri istek ve ihtiyaclarma zamaninda cevap verebilmesi igin tedarik
zinciri igerisinde kesintisiz tedarik ve bilgi akisi olmalidir.

e Maliyet diger bir 6nemli etmendir. Son iirliniin maliyetini azaltmak icin

isletmeler harcamalarini en aza indirmelidirler.
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e Tasarim siirecinin siiresini azaltmak ve hizmet kalitesi de 6nemlidir ¢iinkii bu
durum, miisterinin ihtiyacina yanit verebilme siiresini azaltacaktir.

Tedarik zincirinde etkinlik diizeyi zincirin karmasiklik derecesi ile ters orantili olarak
degisir. Tedarik zincirinin etkinlik diizeyini arttirmak i¢in belirsizlik diizeyinin azaltilmasi
gerekir. Tedarik zincirindeki belirsizlik azaltildiginda isletmelerin stok bulundurma
gerekliligi azalacak ve boylece stok maliyetleri diisecektir (Chen, 1997:8).

Dagitim miktarlar1 ayarlandigi ve es zamanli hale getirildiginde tedarik
zincirinin etkinligi artacaktir. Zincir igerisinde iletilen {irlinlerin dogru yerde ve dogru
zamanda bulunmasi tiim isletmelerin basarisimi yakindan ilgilendirir (Chen, 1997:9).
McCormack (1999:31)’a gore talep tahminlerini dogru olarak belirleyebilen isletmeler,
tedarik zincirini daha etkin olarak yonetebildiklerini belirtmektedirler.

Isletmelerin yiiksek performans elde edecegi bir tedarik zinciri olusturabilmesi icin
uygulamalar1 gereken bazi adimlar vardir. Bu adimlarin baslicalarii asagidaki gibi

stralamak miimkiindiir (Cizmeci, 2002:32):

a) Is uygulamalarinda otomasyona giderek yonetimde miikemmellige ulasmak.

b) Firmayi, tedarik zincirinin tiim {iyelerini kapsayacak sekilde yapilandirmak.

c¢) Ortak bir bilgi temeli olusturmak iizere is sistemlerini miisteri, tedarik¢i ve
ortaklarin sistemleriyle biitiinlestirmek,

d) Degisikliklere karsi isletme duyarlili@i artirmak i¢in ger¢ek zamanli karar
destek sistemleri gelistirmek

e) Is siireglerinin optimize edilebilmesi icin calisanlari, saticilari ve tedarik
zincirinin diger tiyelerini egitmek

f) Evrensel is konulariyla basa ¢ikabilecek bir firma yaratmak ve yonetmek igin

taahhtitte bulunmak.
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Ayrica etkin bir tedarik zinciri yonetimi, firmanin miisterilerine daha etkin cevap
verebilme yetenegi ve giiclii tedarikgi iliskilerinin olusturulmasi gibi pek c¢ok alanda
firmanin performansin arttirir. Tedarik Zinciri Optimizasyonuna yonelik olarak yapilan

calismalarda igletmelere saglanan katma deger Tablo 1’de 6zetlenmektedir 4

Tablo 1: Etkin Bir Tedarik Zincirinin Sagladigi Katma Deger

IYILESME SAGLANAN ALANLAR NET KATKI %
Teslim Performansinin Iyilestirilmesi % 15-28
Envanterin Azaltilmasi % 25-60
Siparis Karsilama Oranimin Iyilestirilmesi % 20-30
Talep Tahmin Basarisi % 25-80
Tedarik Cevrim Siiresinin Kisaltilmasi % 30-50
Lojistik Masraflarinin Azaltilmasi % 25-50
Verimlilik ve Kapasite Artisi % 10-20

Kaynak: Aykdse ve Giiglii, 2003.

Etkin olarak yonetilen bir tedarik zinciri, isletmelerin iiretim ve pazarlamaya
iliskin faaliyetlerini olumlu yonde etkileyerek, daha fazla miisteri memnuniyeti ile daha
etkin ve verimli sonuglar alinmasimi saglayacaktir. Bunun sonucunda, isletmeler
acisindan daha diisiik maliyetler ile daha yiiksek karlar s6z konusu olacaktir ve dengeli

bir biiylime saglanacaktir.

* M. Aykdése ve B. Giiglii. (11.12.2003). Etkin Tedarik Zinciri Yonetimi.
http://www.turk.internet.com/portal/vaziyaz.php?vaziid=8889
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3.5. Tedarik Zinciri ile Deger Yaratma

3.5.1. Deger kavram ve miisteri degeri

Uzerinde uzun yillardan beri tartisilan deger kavram, literatiirde ¢ok farkl
anlamlarda kullanilmaktadir. Bu farkliliklar, s6z konusu kavramin ¢ok ¢esitli alanlarda
kullanilmasindan kaynaklanmaktadir. Deger kavramimnin kullanimindaki bu farklilik,
yonetim literatiiriine de yansmmstir. Ornegin finanscilar, hissedar degerini; ¢evre
teorisyenleri, ¢ikar gruplar1 degerini; pazarlamacilar da miisteri degerini savunmuslardir.
Onceleri fonksiyonellik/maliyet big¢iminde formiile edilen ve sadece fiyatla
iliskilendirilen deger kavrami, sonralari daha ¢ok pazar yonliiliikk kavramiyla birlikte
telaffuz edilmeye baslanmistir (Akyildiz ve Tuna, 2007:655).

Pazarlamada miisteri degerinin 6n plana c¢ikmasi; misteri yonliiligiin, pazar
yonliiliigiin en temel bileseni olmasindan kaynaklanmaktadir (Slatter ve Narver,
1995:23).

Swenson (2003), miisterilerin bakis agisiyla degeri; “arzu, istek ve gereksinmeleri
kargilayan mal ve hizmetlerin digerlerine gore tercih edilmesine neden olan inang”
olarak tanimlamistir. Benzer sekilde Porter’in (1999) “Miisterilerin mal ve hizmetler
icin goniillii olarak 6deme yapmasini saglayan istek* seklinde yaptigi tanimda, degerin
miisterilerin algiladig1 yararlar dizisi oldugunu ifade edilmektedir (Akyildiz ve Tuna,
2007:647).

Buna gore deger; bireyin isbirligi diizeyini, segici algisini ve bilgiyi yorumlama
giiclinii etkiler, vizyon alanin1 belirler, alternatifler arasindan se¢im yapmasinda ve karar
vermesinde, problem ve catismalar1 ¢oziimlemesinde temel bir ara¢ olarak rol oynar.
Dolayisiyla degerler; bireylerin tercihlerini, ilgilerini, giidiilerini, ihtiyaglarini,
isteklerini, arzularini, amaglarini ve tutumlarini yansitan davranig bigimleri arasindan
secim yapilmasina yardim eden ve ideal davranis bi¢cimini belirleyen bir standart,
bireylerin elde etmek igin c¢alistiklari, bagvurduklari, yiicelttikleri ve benimsedikleri
herhangi bir durum veya nesne olarak islev goriir (Naktiyok, 2003:100).

Miisteri degeri yaratmanin avantajlarinin apacik ortada olmasina ragmen, bugiin
¢ogu isletme hala bunu tam anlamiyla uygulayamamaktadir. Sekil 3’te isletmelerin

deger yaratmada secgebilecegi birkag¢ farkli secenek gosterilmektedir. Model A, tercih
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edilmesi istenmeyen secenektir. Clinkii sadece iiriine odaklanmistir. Model B, miisteri
ihtiyaclar1 iizerine yogunlasmaktadir ve bu ¢alismanin ana mesajlarindan birini
yansitmaktadir. Ancak bu ihtiyaclar1 karsilamada Model B de Model A gibi daha ¢ok
iriine yogunlagsmistir. Oysa tam bir deger saglayabilmek icin isletmenin tiim islevlerini
bir biitiin olarak diistinmek gerekir. Bunun farkinda olarak Model C ise, kaynaklara
ayricalikli erisim, egemenlik ve tedarik zinciri gibi kavramlarin da deger yaratmada
onemli oldugunu goéstermektedir (Hughes, Ralf ve Michels, 1998:13).

Biitiin igletmeler aslinda miisterilerine belli bir deger vermektedir. Bu, iiriin
islevselligi ya da hizmetle birlikte miisteriye sunulan fayda ve dolgun fiyatlarin bir
bilesimidir. Agik¢a belirtmek gerekirse, basarili olmak icin, her girisim miisterinin
O0demeye istekli oldugu bir deger yaratmalidir. Maliyetlerin {izerinde uygun bir fiyatla
hedef miisteri kitlesine {istiin deger sunuldugunda isletme basaris1 garanti altina
alinacaktir. Boylece isletme, yiiksek karlilik, siirdiiriilebilir biiyiime ve gelecekteki

yatirimlar i¢in yeterli sermaye kazanabilecektir (Hughes vd., 1998:14).
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Model A: Uretim Odakh: Uriin ya da Teknolojiye Dayal Strateji

Uriinii Uriinii Uriinii
Tasarlamak Uretmek Satmak

v v ’

Nasil yapacagiz? Miisteriler nerede?

Onemli bir {iriin olabilir

Model B: Miisteri Odakli: Deger Yaratma ve Miisteri TepKkisi Stratejisi

Degeri Degeri Degeri
Tanimlamak Olusturmak Iletmek
Miisteriler ne artyor? Uriin fiyat ve islevsellik Miisteri degerini nasil
acisindan uygun mu? arttirabiliriz?

Model C: Paydas Odakli: Deger Temelli Strateji

Geri Doniisleri
Tanimlamak

Pazara Hakim
Olmak

Uriinii
Tedarik Etmek

|

Paydaslarin ilgi alaninda

ne var?

|

Pazara nasil hakim

olabiliriz?

’

Miisterilerin olumsuz tutumunu

nasil dnleyebiliriz?

Sekil 3: Tedarik Zincirinde Deger Yaratma Stratejileri
Kaynak: Hughes vd.,1998, s.13

Miisteriler, diger alternatiflerle kiyasladiklarinda kendilerine en yliksek degeri
sunacagma inandiklar1 iiriin ve hizmetleri se¢mektedirler. Isletmeler de basarili
olabilmek i¢in miisteri algilarin1 kendi iirlin veya hizmetlerinin {istiin deger yarattigi

inancina dogru degistirmeye ¢aligmaktadirlar.
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3.5.2. Tedarik zincirinde miisteri degeri yaratilmasi

Malzemeler tedarikcilerden son miisterilere dogru hareket ederken degisik
asamalardan ge¢cmekte ve bu siiregte bu malzemelere deger katilmaktadir. Tedarik
zincirinin amaci yaratilan bu degeri en yiiksege ¢ikarmaktir. Tedarik zincirinin yarattigi
deger, bitmis iirliniin miisteriye sagladig1 deger ile tedarik zincirinin miisteri istegini
karsilama ¢abas1 arasindaki farki yansitir (Kagnicioglu, 2007:12).

Tedarik zinciri liyelerince yaratilan deger sadece miisterilere degil kanal sinirlari
icerisindeki diger ortaklara da yansitilmaktadir. Ornegin, iiriinlerin iireticiden son
kullanicilara dogru akisini kolaylastirmak i¢in, perakende satig fiyatlarinin belli bir
ylizdesi kanal liyelerine gitmektedir. Dagitim kanali faaliyetleri sonucunda miisteriye
sunulan deger %25 ila %50 arasinda olurken, reklamin yarattig1 deger %3’ten daha az,
kisisel satisin yarattig1 deger ise %6’dan daha az olmaktadir (Sudharshan, 1998:122).

Sudharshan (1998:122), miisteri degeri yaratmanin iki farkli yolundan s6z
etmektedir. Buna gore isletmeler ya maliyet avantaji yaratarak ya da miisteriye
rakiplerden daha yiiksek bir fayda saglayarak deger yaratabilmektedirler. Bu iki se¢enek

dagitim kanallari i¢in de gegerlidir.

Maliyet Avantaji: Dagitim kanal faaliyetlerinde maliyetler ile yaratilan deger,
isletmelere pekgok firsat sunar ve rekabet avantaji yaratir. Ornegin, sarap iireticisi olan
Gallo, ytiksek maliyetli igki satan bayiler yerine siipermarketleri tercih ederek dagitimda
rakiplerinden daha fazla bir maliyet avantaji yakalamistir. Ancak, siipermarketlerin
sarap miisterilerine icki satan diger bayilere gore daha az hizmet vermeye
baslamasindan sonra Gallo, iirlinlerini ve miisterilerini siipermarketlere ¢ekebilmek icin
reklama agirlik vermek zorunda kalmistir. Bu durum ise, hizli bir etki yaratmis ve
siipermarketler Gallo ile rakiplerinden daha az bir kar marjiyla g¢alismay1 kabul
etmislerdir. Maliyet avantaji, pekcok {irlinii ayn1 kanal ile dagitmanin sonucu olusan
dlgek ekonomisi ile de saglanabilir. Ornegin, GE ve Whirpool yeni yap: marketlere
biiylik 6lgekli {iriin dizileri (buzdolabi, ¢camasir makinesi, bulasik makinesi vs.) sunarak

dagitim maliyetlerini azaltabilmislerdir (Sudharshan, 1998:122,123).
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Essiz Miisteri Faydasi: Dagitim faaliyetleri ile miisterilere essiz faydalar
sunulabilir. Bu faydalar genellikle yiiksek maliyetli ve rakipler tarafindan taklit edilmesi
zor olan faydalardir. Ornegin kadin, cocuk ve erkek giysileri iireten Hanes, L Eggs
marka kadin coraplariyla miisterilerine fayda sunmay1 basarmistir. Hanes, coraplari
stipermarketlere dagitmada essiz bir sistem kurarak satin almada rahatligr 6nemli 6l¢iide
gelistirmistir.  Yenilikgi ambalajlama, teshir ve siipermarketlere dogrudan teslim
programlariyla hem miisterilere hem de perakendecilere daha fazla deger sunabilmistir.
(Sudharshan, 1998:123).

Tedarik zincirinde deger yaratmada, kanal {iyelerinin birbirleriyle olan iliskileri ve
bilgi paylasimi da 6nemli bir noktadir. Bircok sirket hergiin is iliskisi i¢cinde oldugu
tedarikgileri veya bayileri kendileriyle iyi pazarlik yapilmasi gereken ve bu nedenle de
bilgi paylasiminin tehlikeli oldugu kurumlar olarak algilamaktadir. Oysa, bu igbirligi
ortaklarinin ilgi alanlari, giicii ve davraniglari, son miisteriye sunulan iiriin veya hizmetin
kalitesini 6nemli 6l¢iide belirleyen bir unsurdur. Asil rekabet, isbirligi ortaklariyla degil,
baska deger zincirleriyle olan rekabettir. Bu nedenle, tedarik zincirinin gii¢lii halkasi bu
giicli zincirin biitiinsel giliciinii gelistirmek i¢in degil de kendi halkasini giiclendirmek
icin kullanmay1 segerse kesinlikle yanilmis olur (Yiiksel, 2002:269).

Bu acidan, oncelikle bilgi paylasiminin tedarik¢ilere rekabet giicii kazandiracagi
anlayis1 benimsenmelidir. Isletmeler arasinda bilgi paylasimi genellikle iki agidan simirli
olmaktadir: (i) Bilgi sadece iki igletme arasindaki islemleri kapsamaktadir, (ii) bilgi
tedarik zincirindeki birbirleriyle dogrudan iligki iginde olan igletmeler arasinda
paylasilmaktadir. Cilinkili, isletmeler cogu zaman bilgi paylasgimmin giiclerini
kaybetmelerine neden olacagini diisiinmektedirler. Bu anlayis, tedarik zincirindeki bilgi
akisinda sorunlara neden olmaktadir (Croom, 2000:73).

Onemli baz1 bilgilerin paylagilmamasi ise tedarik zinciri iiyelerinin uyumlu bir
sekilde calisarak pazara hizli cevap vermesini engeller ve bu durum miisteriye sunulan

degeri azaltir.
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3.5.3. Tedarik zincirinde miisteri degeri algisinin degisimi

Isletmeler rekabet avantaji saglayabilmek icin sunduklari iiriin ya da
hizmetleriyle ilgili olarak miisterilerin algiladig1 degeri degistirmeye ya da artirmaya
calisirlar. Isletmeler bu degisimi saglamak igin farkli segeneklere sahiptir. Ornegin,
pazarda olusmus yeni ihtiyaglara aninda cevap verebilmek ya da ihtiyaclarin ne yonde
degistigini anlamaya g¢alisarak bu tahmini degisimler karsisinda harekete ge¢cmek bir
secenek olabilir. Ancak, burada sadece en son miisterileri diislinmemek gerekir. Tedarik
zinciri i¢inde de isletmelerin miisterileri i¢cin nasil deger yaratacaklar1 ya da algilanan
degeri nasil degistirebilecekleri konusu ozellikle iligkilerin devami agisindan 6nemli
olmaktadir.

Flint, Woodruff ve Gardial (1997:165), tedarik zincirinde miisterilerin deger
algisin1 degistirecek faktorler iizerinde bir ¢alisma yapmislar ve bu degisimi saglayan
faktorleri de tetikleyici (trigger) unsurlar olarak nitelendirmislerdir. Tetikleyici unsur,
tek bir olgu olabilecegi gibi olaylar dizisi seklinde de olabilir ve bunlar bir degisime
neden olurlar. Ornegin, miisterinin daha 6nceden farkinda olmadifi bazi firsatlar:
farketmesi gibi. Tedarik zincirinde ¢esitli tetikleyici olgularin miisterilerin deger algisini
nasil degistirecegi Sekil 4’de gosterilmektedir.

Sekilde herbir degisimle ilgili olgulara cesitli 6rnekler verilmistir ve bu olgularin
herbiri miisterilerin deger algilayisim etkilemektedir. Ornegin tedarik¢i kaynakli
degisimler iirlin niteliklerindeki degisikler (iirlin performansi, kalite vs.), hizmet
nitelikleri (hizmet kalitesi, erisilebilirlik, yonetim prosediirleri vs.) ya da kisisel
nitelikler (personel devir hizi, kalite, egitim vs.) olabilmektedir.

Miisteri kaynakli degisimler, tedarik zincirinde miisteri durumundaki isletmede
olusan degisimlerdir. Degisim, stratejik, operasyonel veya taktik seviyede olabilir.
Ornegin, stratejik seviyede sahipligin degismesi, iist yonetimin degismesi, yeniden
yapilanma vs. olurken; operasyonel seviyede yonetimin degismesi, yeni imkanlarin
acilmasi, finansal yapmin degismesi sozkonusu olabilmektedir. Taktik seviyeli
degisimler ise daha hizli gelisir ve bu degisiklikler miisterisiyle fazla ilgili olmayan
tedarik¢inin gdziinden kolaylikla kagabilir tiirdendir. Ornegin, iletisim araclariyla ilgili
isletme i¢i donanim yenilenerek tedarik¢i ile iletisim hizi arttirilabilir. Boylece, tam

zamanl bilgiye ulagsmak kolaylasir.
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Cevresel degisimler ise tedarik¢i ve miisteri firmanin disinda olusan olgu ve
olaylardir. Ornegin makro ¢evredeki degisimler (politik, teknolojik vs.), pazar temelli
degisimler (rakiplerin iiriin ve hizmetlerde yaptig1 yenilikler, fiyatma, pazarlama vs.) ve
miisteri firmanin iligkili oldugu diger kanal iiyeleriyle ilgili degisiklikler (yeni
tedarikgiler, misteriler, pazarlar vs.) ¢evresel degisikliklerdendir. Sonu¢ olarak bu
degisimler miisteri lehine gelisti§inde miisterilerin tedarikgileriyle ilgili deger algisi ve

memnuniyet derecesi artmakta ve bu da miisteriyi elde tutmayi kolaylagtirmaktadir.
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Tedarikci Kaynakh Miisteri Kaynakh Cevre Kaynakh
Degisimler Degisimler Degisimler

* Uriin * Stratejik * Makrogevre

- performans - isletme sahipligi - politik konular

- kalite - list yonetim - teknolojik yenilikler

- bulunabilirlik - Orgiitsel yap1 - dogal olaylar

- fiyat * Operasyonel * Rakipler

* Hizmet - yonetici grup - Uiriin yeniligi

- kalite - yeni imkanlar - hizmet yeniligi

- erisilebilirlik - slireg - fiyatlama

- yOnetim siireci - finansal yap1 - diger pazarlama str.

- fiyat * Taktik * Kanal Uyeleri

* [sgiicii - donanim - yeni tedarikgiler

- iggoren devir hiz1 - diger - yeni ortakliklar

- nitelik - yeni pazarlar

- egitim - yeni miisteriler
- miisteri ihtiyaglariin
degismesi

\ v

Miisterinin Deger Algisinda

/

Degisim
e Arzulanan Deger
e Algilanan Deger

Miisteri Memnuniyetindeki Degisim

A 4

Miisteriyi Elde Tutma

Sekil 4 : Tedarik Zincirinde Miisteri Degeri Algisinin Degisimini Tetikleyici Unsurlar

Kaynak: Flint vd., 1997:166
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3.6. Kiiresel Tedarik Zinciri Yonetimi

Sanayi toplumundan bilgi toplumuna gecerken, iiretici odakli sanayilesme modeli
yerini miisteri odakli isletme modeline birakmistir. Pazarin kiiresellestigi, is ve iiretim
siireclerinin paylasildigi, otomasyon ve bilisim teknolojilerinin is siire¢lerinde hiz ve
verimliligi artirdig1 bu c¢agda; farkli ve cesitli pazarlarda, farkli ve degisken miisteri
isteklerine cevap verebilmek i¢in organizasyonlarin stratejik yapilanmalarinin miisteri
odakli ve uluslararasi rekabete agik olmasi gerekmektedir (Aykose ve Giiglii, 2003).

Buna bagl olarak ¢ogu firma ig¢in tedarik zinciri yOnetimi, genellikle diinya
etrafina dagilan iiretim ag1 ve dagitim tesislerine ihtiya¢ duymaktadir (Dornier, Emst,
Fender ve Kouvelis, 1998:214). Ozellikle ¢ok uluslu isletmeler icin biiyiik bir éneme
sahip olan bu unsurlar, kiiresel ortamda basarili sekilde faaliyet gdstermek ve rekabet
avantaj1 saglamak i¢in biiyiik 6nem tasir.

Kiiresel tedarik zinciri yOnetiminin Onemi son yillarda 6zellikle diinya
ekonomisindeki kiiresellesme, ticaret engellerinin yavas yavas ortadan kalkmasi,
saticilarin ve alicilarin internet siteleriyle kiiresel erisimlerindeki kolayliklar saglamasi
nedeniyle daha da artmistir. Bununla birlikte kiiresel tedarik zinciri yonetimi; kullanilan
dilin, dokiimanlarin, paranin, zaman araliginin ve Kkiiltiiriin ¢coklugu ve ¢esitliliginden
dolay1 ulusal g¢aptaki tedarik zinciri yonetiminden daha zor ve karmasiktir (Frazelle,
2002:10,11).

Bu durum uluslararasi isletmeler agisindan konunun Onemini daha da
arttirmaktadir.  Ciinkii daha karmasik ve belirsizligin daha ¢ok oldugu kiiresel bir
ortamda pazarlama stratejilerini olusturmak ve miisteri taleplerini aksatmadan, en
kaliteli bir bicimde karsilamak i¢in etkin bir tedarik zinciri yonetimi gerekmektedir.

Kiiresel tedarik zinciri yonetiminde dort kritik pazarlama stratejisi vardir (Flint,
2004:33,45) :

1- Kritik pazar boliimleri agisindan tedarik zinciri igerisinde miisteri degerini
belirlemek.

2- Kiiresel tedarik zincirlerinde ¢evre ve miisteri degerinde meydana gelen
degisimleri anlamak.

3- Kiiresel ¢cevrede teslimatin degerini anlamak.

4- Karar verme agamasinda miisteri siirecini anlamak.
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Kiiresel pazarlarda rekabet avantaji saglamak i¢in kiiresel tedarik zinciri yonetimi
gerekmektedir. Basarili bir kiiresel tedarik zinciri yonetimi ise Sekil 5’te goriildiigii gibi
pazarlama, lojistik ve tedarik zinciri kavramlarmin iyi bir sekilde biitiinlestirilmesini

gerektirmektedir.

Lojistik Rakip
YoOnetimi Yonlilitk

Kiiresel
Isletme TZe.darl!( Miisteri
Y énetimi et Y énliilik
Yonetimi

Kapsam

Tedarik Zinciri Tedarik Zinciri
Y onetimi Koordinasyonu

Sekil 5: Kiiresel Tedarik Zinciri Yonetimi Altigeni

Kaynak: Tomas ve Hult, 2004:4

Sekilde, toplamda alt1 bilesen goriinmesine ragmen aslinda sekil dort temel
alandan olugmaktadir. Bunlar; pazarlama, lojistik yonetimi, tedarik zinciri yonetimi ve
isletme yonetimidir. Pazarlama; misteri yoOnliilikk, rakip yonliilik ve tedarik zinciri
koordinasyonunu kapsamaktadir (Tomas ve Hult, 2004:4). Buna gore; tedarik zinciri
yoOnetimi siirecinin pazar yonlii bir pazarlama anlayisiyla biitlinlestirilerek yonetim
stireclerinin buna gore tasarlanmasi basarili bir kiiresel tedarik zinciri yonetimini ortaya
¢ikarmaktadir.

Ancak kiiresel bir tedarik zincirini yonetmek kolay degildir. Tedarik zinciri
yoneticileri kiiresellesen lojistik agin belirsizlikleri ve karmasikligindan dolay1 zaman

zaman baz1 risklerle kars1 karsiya gelmektedirler (Dornier vd., 1998:224).
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Bu risklerden birincisi pazarlar arasindaki cografi uzakliklardir. Her ne kadar
teknoloji gelisse de artan uzakliklar, daha uzun ulagim siiresine yol agmaktadir. Bu
uzaklik ek maliyetler getirebildigi gibi iilkeler arasindaki mallarin nakliyesi ve
bilirokratik giimriik prosediirlerinden dolayr beklenmeyen karmagikliklara ve
gecikmelere yol agabilmektedir. Bu tiir sorunlar ise, miisterilerin ihtiyaglarina
zamaninda cevap verememe, stok maliyetleri ve yOnetim maliyetlerinde artis gibi
problemler yaratmaktadir (Tomas ve Hult, 2004:5).

Cografi olarak uzak yerlesimler ayni1 zamanda, sirketlerin farkl: kiiltiirel ¢cevrelerde
faaliyet gostermesi, farkli dilleri kullanmasi ve farkli faaliyet uygulamalarim
beraberinde getirmektedir. Ayni1 ekonomik, sosyal ve kiiltiirel diizeydeki insanlar belirli
bir sosyal grup olusturmakta ve bu sosyal gruplarin deger yargilari, tutumlari, davranis
bigimleri farkli olmaktadir (Ulgen ve Mirze, 2004:86). Bu farkliliklar, énemli iletisim
zorluklarina ve pazar degerlendirmesinde farkli tahmin ve varsayimlara yol
acabilmektedir. Bu agidan planlama i¢in yanlis bilginin kullanilmasi riski dogmaktadir.

Kiiresel tedarik zinciri acgisindan diger bir risk, farkli doviz kurlar1 ve enflasyon
unsurudur. Doviz kuru riski; girdi maliyetleri, satis fiyatlar1 ve satis hacmindeki
etkisinden dolayr yabanci alicilar, tedarikciler veya rakipleriyle baglantili olan bir
firmanin makro ekonomisini etkiler. Firmalar, uygun olmayan déviz kuru hareketlerinin
etkisini yok edebilmek i¢in kiiresel tedarik zinciri yapisindaki esnekligi kullanabilirler.
Ancak makroekonomik belirsizliklerden etkilenmemek i¢in tedarik zinciri faaliyetlerine
miimkiin oldugunca hiz katilmalidir (Tomas ve Hult, 2004:5). Ekonomik faktorlerin is
hayatina etkisi son derece yiiksektir. Bu nedenle, 6zellikle gelismekte olan ekonomilerde
faaliyet gosteren isletme yoneticilerinin, bazi 6nemli ekonomik ilkeleri bilmesi ve
bunlara dayanarak genel éngériilerde bulunabilmesi gerekir (Ulgen ve Mirze, 2004:84).

Isletmelerin, kiiresel tedarik zinciri faaliyetleriyle ilgili dikkat etmeleri gereken ve
risk olusturabilecek unsurlardan birisi de alt yap1 kaynaklari ile ilgilidir. Ornegin ulasim
aglari, telekomiinikasyon yetenekleri, isci becerisi, malzeme/tedarik¢i kalitesi, ekipman
gibi unsurlar da kiiresel tedarik zincirlerinin basarisinda énemli olmaktadir (Tomas ve
Hult, 2004:5). Ozellikle gelismekte olan iilkelerdeki altyap: eksikleri isletmeler

acisindan bir risk faktorii olabilmektedir.

33



Bu gibi risklerin etkisini azaltmak i¢in tedarik zinciri igerisinde bilgi akis1 ve
paylasiminin etkin bir sekilde saglanarak koordinasyonun kurulmasi olduk¢a onemlidir.
Gilinlimiizde artik sadece malzeme ve bilgi akisinin saglandigi tedarik zincirleri yeterli
olmamaktadir. Ozellikle sinirlarin kalkmasiyla birlikte farkli kiiltiirel gevrelerde faaliyet
gosteren isletmeler acisindan sunduklart mal ve hizmetler degil tedarik zincirleri rekabet
eder durumdadir. Ciinkii giiniimiizde miisteri beklentilerini en iyi sekilde karsilamak
kadar zamaninda karsilamak da 6nemli hale gelmistir. Bu dogrultuda miisteriyi merkeze
koyan ve buna uygun pazarlama stratejileriyle biitiinlestirilmis tedarik zincirleri

isletmelere 6nemli derecede rekabet avantaji saglamaktadir.
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ikinci Boliim

Pazar Yonliiliikk Kavram

1. Pazarlamanin Degisen Yapisi ve Pazar Yonliiliige Gegis

Pazarlama bir bilim olarak, Endiistri Devrimi’ni takiben 1900’1 yillarin basinda
ABD’de ortaya ¢ikmis ve hizli bir gelisme gostererek diger iilkelere yayilmistir. Ancak
pazarlama kavraminin tanimi, isletme fonksiyonlar1 icindeki rolii ve bir akademik
disiplin olarak ilgi alan1 zaman iginde silirekli degismis ve geliserek zenginlesmistir
(Anatsal, 2006:3).

1985 yilinda Amerikan Pazarlama Birligi’nin (American Marketing Association),
yaptig1 tanimda pazarlama, kisiler ve oOrgiitler arasinda gergeklestirilen bir islemsel
degisim olarak ifade edilmistir (Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2004:9). Ancak 2000’li
yillara gelindiginde pazarlamanin satistan daha fazlasimi ifade ettigi anlasilmis ve bu
yillar “iligkisel pazarlama” paradigmasinin pazarlama literatiiriindeki popiilaritesini en
ist diizeye cikardigi yillar olmustur. Bu anlayis, pazarlamanin taniminin yeniden
yapilmasi geregini dogurmustur. Boylece Amerikan Pazarlama Birligi, 2004 yilinda
yaptigi yeni tanimda, 1985 yilindaki tanimdan farkli olarak kar amaci giitmeyen
isletmeleri de tanima dahil etmis ve pazarlamay1 islemsel degisimden ziyade miisterilere
deger yaratan bir siire¢ ve miisteri iliskileri yonetimi olarak ele almistir.

2007 yilinda Amerikan Pazarlama Birligi tarafindan yapilan en son tanima gore ise
pazarlama; “miisteriler, alicilar, paydaslar ve toplumun biitiinli i¢cin deger ifade eden
Onerilerin gelistirilmesi, iletisimi, ulastirilmas1 ve degisimi i¢in bir faaliyet, bir dizi
kurum ve siirectir” seklinde tanimlanmaktadir (“Pazarlama Karmasi Paradigmasinda
Pazarlama Tanim1”, 2009:8,9). Yapilan bu son tanimin en 6énemli 6zelligi, pazarlamay1
bir faaliyet olarak vurgulamasi ve pazarlama kapsamina mikronun yani sira makro
diizeyi de ekleyerek pazarlamanin kapsam ve sinirliliklarini genisletmesidir.

Bu tanimlar ¢ergevesinde pazarlama anlayisinin ge¢misten bu yana epey degistigi
ve gelistigi goriilmektedir. Bu gelismeler pazarlama literatiiriinde; iiretime yonelik
anlay1s, satisa yonelik anlayis, mamule yonelik anlayis ve pazarlama anlayisi olarak dort
farkli baslik altinda toplanmaktadir. ilk {ic anlayista genellikle diisiik maliyetlerle

yiiksek tretim ciktis1 ve yiiksek karlilik elde etme hedeflenmistir. Bu donemlerde
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pazarlamanin nisbeten 6nemsiz bir rol oynadigini1 sdylemek miimkiindiir. Pazarlamanin
Onemi pazara yonelik anlayis doneminde daha i1yi anlasilmis ve bu anlayis da zamanla
geliserek “Modern Pazarlama Yaklagimi” adin1 almistir. Bu anlayis, isletme amaclarina
ulagmak icin hedef pazardaki miisteri istek ve ihtiyaclarinin belirlenmesi ve tatminin
saglanmast amaciyla isletmenin biitiin birimlerinin koordineli olarak ¢alismasini igeren
bir isletme yonetim felsefesidir (Varinli, 2006:2). Modern pazarlama anlayigsindaki
temel diisiince tiiketici tatminini saglamaktir.

Uzun yillardir miisteriye hizmet etmek rekabet¢i avantaj saglamak icin oldukga
yeterli goriinmekteydi. Ancak 21. ylizyilin yeni isletme gercegi olan kiiresellesme,
kiiresel ticareti, yeni teknolojileri ve birbirine yaklasan miisteri ihtiyaclarini
dogurmustur. Degisen pazar ¢evresi ve bu ¢evredeki rekabetci baskilarin giderek artmasi,
pazarlamanin roliinii de degistirerek Orgiitiin biitiinline hakim olan bir felsefe ve bir
yonetim fonksiyonu olarak tasarlanmasi ihtiyacint dogurmustur. Uzun vadede miisteriye
sadece hizmet etmek degil ayn1 zamanda onlar kendileri i¢in deger yaratarak elde
tutmak Onemli hale gelmis ve bunu orgiitiin biitiiniine yayilan bir sorumluluk olarak
benimsemek geregi ortaya cikmistir (Yiksel, 2007:9). Bu gereklilik ise “Pazar

yonlilik™ anlayisinin dogmasina ve gelismesine neden olmustur.

2. Pazar Yonliiliigiin Tanimi

Pazar yonliiliikk kisaca, miisteri istek ve ihtiyaglarinin en iyi sekilde ortaya
konulmasinit 6n goren bir ¢abadir. Bu agidan bakildiginda pazar yonliiliigiin, modern
pazarlama anlayiginin bir unsuru oldugu sdylenebilir (Karahan ve Varinli, 2002:4).

Pazar yonliilik kavrami yerine, pazarlama yonliiliik, miisteri yonliiliik, miisteri
odaklilik gibi kavramlar da kullanilmaktadir. Ancak, pazar yonliilik ve pazarlama
yonliiliikk arasinda bazi1 akademisyenler bir fark olmadigini belirtirken, bazilar1 da 6nemli
farkliliklar bulundugunu vurgulamaktadir. Aslinda her iki kavramin temelinde modern
pazarlama anlayis1 yatmakla birlikte, bu iki kavram arasindaki fark, modern pazarlama
anlayisinin Orglitsel bazda uygulanmasindaki farkliliktan ileri gelmektedir. Pazarlama
yonlii anlayista, isletme, modern pazarlama anlayisini sadece pazarlama boliimiiniin bir
islevi ve sorumlulugu olarak gérmektedir. Buna bagl olarak, pazarlama yonlii anlayista

pazarlama boliimiiniin temel gorevi; hedef pazardaki alicilarin istek ve ihtiyaglarmin
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belirlenmesi, biitiinlesik pazarlama c¢abalarindan yararlanilmasi, miisterileri tatmin
ederek kar saglanmasi ve diger orgiitsel amaclara ulasilmasi olarak belirtilmistir (Varinli,
2006:3).

Pazar yonlii anlayista ise, modern pazarlama anlayisi isletmenin temel felsefesi ve
orgiit kiiltiirli olarak ifade edilir. Pazarlama yonlii bir firma, pazarlamayi bir boliim islevi
olarak ele alir ve bu konudaki faaliyetlerde etkin olmayi1 hedefler. Diger bir deyisle
pazarlama, yalnizca pazarlama bdliimii ile sinirli bir faaliyet olarak kalir. Pazar yonlii bir
firma ise, pazarlama stratejisini bir yonetim anlayisi olarak uygulamay1 hedefler (Ural,
Balikgioglu ve Yiikselen, 2002:33).

Iki kavram arasindaki bu farklilik dikkate alindiginda “pazar yonliiliik” kavraminin
kullanilmas1 daha uygun olmaktadir.

Farkli arastirmacilar tarafindan gesitli tanimlar1 yapilan pazar yonliilik kisaca;
“modern pazarlama yaklagiminin isletmenin biitiinlinde uygulanmasi” olarak ifade
edilebilir (Min, 2001:19). Pazar yonliiliikle ilgili yapilan arastirmalar incelendiginde,
ozellikle ti¢ grup arastirmaci (Kohli ve Jaworski 1990; Kohli vd., 1993; Narver ve Slater
1990; 1994; Deshpande vd., 1993) tarafindan yapilan ¢alismalarda yeni bir model ve
Olcek gelistirilmis oldugu ve bu arastirmalarin diger calismalara Onciiliik ettigi
goriilmektedir. Bilgiyi temel alan ve 0zlinde pazar bilgisi olan olan pazar yonliiliik,
yapilan ¢aligmalarda farkli agilardan incelenmistir.

Ornegin Kohli ve Jaworski (1990)’nin calismasini esas alan arastirmalar (Reukert,
1992; Jaworski ve Kohli, 1993; Diamantopoulos ve Hart, 1993; Pelham ve Wilson,
1996), pazar yonliilige yonetimsel bir perspektif kazandirmislardir. Buna gore pazar
yonliilik; “miisterinin simdiki ve gelecekteki istek ve ihtiyaclarindaki degisime iliskin
bilgilerin toplanmasi, elde edilen bu bilgilerin organizasyondaki biitiin boliimlere
ulagtirilmast ve bu bilgiler dogrultusunda pazara verilecek tepkinin belirlenmesi ve
uygulanmas1” olarak tanimlanmaktadir.

Narver ve Slater (1990)’in caligmasini esas alan calismalar (Hooley, 1990;
Deshpande, 1993; Avlonitis, 1993; Kasper, 1997) ise konuya kiiltiirel acidan
yaklagmuglardir. Kiiltiirel acidan pazar yonliililk; “lstiin misteri degeri yaratilarak
rekabet avantaji elde edilmesi icin miisteri yonliiliigiin ve rakip yonliliigin

benimsenmesi ve bdliimler arasi koordinasyonun saglanmasi” olarak ifade edilmektedir.
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Ornegin Holey vd. (1990) ve Deshpande vd. (1993) ¢alismalarinda pazar yonliigii;
“miisteri ¢ikarini ilk siraya koyan inanglar biitiinii” olarak tanimlamislardir. Deshpande
vd. (1993), Day (1994) ve Sinkula (1994)’nin yaptiklar1 ¢aligmalara gore ise pazar
yonliiliik; “kar saglamak amaciyla diger paydaslari arka planda birakmadan iistiin
misteri degeri yaratmak” seklinde ifade edilmektedir.

Pazar yonliiliigii stratejik agidan ele alan Reuekert (1992) ise kavrami; “isletmenin
miisteriden bilgi elde etmesi, bu bilgiyi kullanarak miisteri istek ve ihtiyaclarini
karsilayacak stratejiler gelistirmesi ve miisteri istek ve ihtiyaclarina en iyi sekilde cevap
verebilecek stratejiyi uygulamasi” olarak aciklamaktadir. Reuekert (1992)’1n
yaklagimina gore pazar yonlii olabilmek icin yoOneticiler dis ¢evreden bilgi almali ve
bunu yorumlamalidirlar. Baska bir ifadeyle stratejik yaklasim; miisteri istek ve
ihtiyaglarin1 izlemeyi ve bu dogrultuda miisterileri tatmin edici uygun stratejiler
gelistirmeyi gerektirir (Naktiyok, 2003:98).

Yapilan bu tanimlara gore, miisteri odaklilik pazar yonliiliigiin en 6nemli tarafi
olmustur. Fakat, pazar yonliiliiglin basarili bir sekilde uygulanabilmesi icin isletmeler,
miisterilerinin yani sira rakipler, tedarikciler gibi diger paydaslarini da gbz ardi

etmemelidirler (Ozer, Kocak ve Celik, 2006:593).

3. Pazar Yonliiliilk Kavraminin Bilesenleri

Narver ve Slater (1990:23), Sekil 6’da goriildiigli iizere isletmelerin alicilara
stirekli istiin degeri karli bir sekilde yaratabilmesinde énemli olan ii¢ temel davranigsal
unsur oldugunu ileri siirmiislerdir. Bu unsurlar miisteri yonliiliikk, rakip yonliiliikk ve
boliimlerarast koordinasyon olarak siralanmakta ve ayni zamanda pazar yonliiliigiin
bilesenlerini olusturmaktadir. Literatiirde (Deshpande, 1999:50) bu bilesenlerin yaninda

uzun vadeli olmaya odaklilik ve karlilik olarak iki kriterden daha bahsedilmektedir.
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Miisteri Yonliilitk

Uzun
donemli
karliliga

odaklanma

Boliimlerarasi
Koordinasyon

Rakip Yonliiliik

Hedef Pazar

Sekil 6: Pazar Yonliiliik Bilesenleri
Kaynak: Narver ve Slater, 1990:23

3.1. Miisteri Yonliiliik

Miisteri yonliiliikk; uzun donemli isletme karlilig1 olusturmak i¢in isletme sahipleri,
yoneticiler ve ¢alisanlar gibi paydaslar1 gozardi etmeksizin miisteri isteklerini ilk siraya
koyan inanglar dizisidir. Deshpande (1993’den aktaran Tajeddini, Trueman ve Larsen,
2006, s.534), yaptig1 arastirmalarda miisteri yonliiliigiin performans: gelistirdigini
bulmustur. Gronroos (1982°den akt. Tajeddini vd., 2006, s.534 ) ise Ozellikle hizmet
isletmelerine dikkat ¢cekerek bu isletmelerin hizmet kalitesini arttirmak icin ¢alisanlarina
“miisteri yonliiliik” kavramini benimsetmeleri gerektigini belirtmistir.

Ozellikle hizmet isletmelerinde, miisteri memnuniyetinin yaratilmasinda miisteri
beklentileri biiylik bir 6neme sahiptir. Pazar yonliiliikk, miisteri beklentileri ile isletme
yonetiminin bu beklentileri algilayls bi¢imi arasinda bir koprii olusturmaktadir.
Miisteriler, bir {iriin veya hizmet hakkindaki disiincelerini sekillendirirken gegmis
deneyimlerinden, kisisel ihtiyaclarindan ve diger miisterilerden elde ettikleri bilgilerden

yararlanirlar. Isletmelerin, miisterilerin bu diisiince ve beklentilerinin ne oldugunu
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anlayabilmesi i¢in sistematik olarak pazar bilgisi toplamasi gerekir. Bu nedenle
isletmeler miisterileriyle yakin iliskiler gelistirmeye ¢alisirlar (Ozer vd., 2006:595).

Ornegin Hyatt otellerinde, iist diizey yoneticiler miisterilere ulasmak ve onlarla
iletisim kurmak i¢in her yil bir hafta boyunca garson kiligina girmektedir.
Procter&Gamble’da iiriin mudiirii seminerlerinin bir giinii magazalarda miisterilerle
goriismeye ayrilmaktadir (Michaelson ve Michaelson, (cev:Ozer) 2007:26).

Pazar yonlii isletmeler basarili olmak i¢in miisteri istekleriyle isletmenin
yeteneklerini iyi eslestirmelidirler. Miisterinin ne isteyip ne istemedigini anlamak,
tiretimdeki atil kapasiteyi azaltir, rekabetgi stiinliigii ve verimliligi arttirir (Tajeddini
vd., 2006:534). Ancak bunu basarmak ic¢in, miisteri odakli bir sistemin asamalarmin
bilinmesi ve ortaya konulmasi da onemlidir. Asagidaki Sekil 7°de miisteri odakli yapinin
agsamalar1 gosterilmektedir (Aktan, 1997:104):
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1.Asama: Vizyon Olusturmak

1. Miisteri ihtiyaclarinin tatmin edilmesi
konusunda kararli olmak

2. Isletmede performans kriterlerini

belirlemek

Miisteri ihtiyaglarini belirlemek

4. Miisterilerle iletisim kurmak

(98]

4. Asama: Siirekli 2. Asama: Performans
Gelismeyi Saglamak Basan Diizeyini Yiikseltmek
13. Kiyaslama 5. Miisteri odakl egitim
(benchmarking) programi olusturmak
yapmak «— 6. [sletmede grup calismasina

14. Daha yiiksek onem vermek

performansa ulasmay1 7. Misteri hizmetlerine 6nem
hedeflemek vermek

8. Personelin tesviki ve
odiillendirilmesini saglamak

3. Asama: Degisimi Uygulamak

9. Kaliteyi gelistirmeye calismak

10. Miisteri ihtiyaglarini karsilayacak
yeni Uriinler gelistirmek

11. Organizasyon i¢i donanimlari
gelistirerek tliketici ihtiyaglarini
karsilamak

12. Uretici kalitesini arttirmak

Sekil 7: Miisteri Odakl Sistem ve Asamalart
Kaynak: Aktan, 1997:104.
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3.2. Rakip Yonliiliik

Isletmeler amaclarini, hedeflerini, uygulayacaklar1 stratejilerini  segerken,
rakiplerinin hangi alanlarda gii¢lii hangi alanlarda zay1f olduklarini bilmek zorundadirlar.
Isletmenin rakipleri karsisinda ne durumda oldugunu anlamak demek, hem isletmenin
hem de rakiplerin durumlarinin saptanmas1 demektir (Islamoglu, 2008:111).

Narver ve Slater (1990:21) rakip yonliiliigli; simdiki ve potansiyel rakiplerin kisa
donemli istiinliik ve zayifliklar1 ile uzun donemli yetenekleri ve stratejilerini
anlayabilmek olarak tanimlamistir. Buna dogrultuda; rekabet siddeti arttiginda,
isletmeler hem iirlinlerde hem de siireclerde yenilige gitmeli, yeni pazarlar1 arastirmali,
rekabet icin yeni yollar bulmali ve kendilerini rakiplerinden nasil
farklilastirabileceklerini arastirmalidirlar.

Bazen basit uygulamalarin birbirini izlemesi bile, rakipler i¢in yakalanmasi zor
giiclii yonleri beraberinde getirebilir. Ornegin bir¢ok insan Southwest Havayollari’ni
rakiplerine gore daha ¢ok tercih etmektedir. Kuzeydogu’da ise JetBlue havayollar1 ayni
durumdadir. Bu iki havayolu sirketinin rakiplerinden farkli olarak daha az ugak tipi ve
daha az yemek servisi vardir. Buna bagl olarak fiyat yapilar1 daha basit ve fiyatlarla
ilgili sinirlamalar daha azdir. Ancak bu isletmeler misyonlarini biitiin isgiiciine aktararak
ucaklarin zamaninda kalkmasini ve miisterilere verilen hizmeti ¢ok 6nemsemektedirler.
Ayn1 zamanda calisanlarin1 da mitkemmel hizmet duygusu ile yetistirmektedirler. Bu
nedenlerle Southwest ve JetBlue, sik ugan yolcu programlarinin en iyisine sahip olmasa
da miisteri baghilig1 yaratabilmektedirler (Michaelson ve Michaelson, (cev:Ozer)
2007:24).

Rakiplere dikkat ¢eken bir bagka arastirmaci Olsen (2005); rekabetin iistesinden
gelebilmek i¢in isletmelerin rakiplerini derinlemesine incelemesi ve buna gore kendi
amagclarina, stratejilerine, iriinlerine, kaynaklarina, yeteneklerine ve bilgi yonetimi
politikalarina odaklanmasi gerektigini belirtmistir. Rekabet edebilmek i¢in, isletmeler
rakiplerinin performansini asamasalar bile en azindan onlara denk bir performans
gostermelidirler. Olsen (2005)’a gore aslinda rakip yonliiliigiin yaraticiligi dnlemesi,
yoneticilerin dikkatini miisteri memnuniyetinden bagka taraflara ¢ekmesi ya da kacan
firsatlar1 gorebilmede basarisizlik gibi birtakim riskleri de vardir (Tajeddini vd.,

2006:536).
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Bu dogrultuda, isletmeler bir yandan rakiplerini takip ederken bir yandan da
miisteri istek ve ihtiyaglarindaki degisiklikleri ve potansiyel rakipleri de gozardi

etmemelidirler.

3.3. Boliimlerarasi Koordinasyon

Pazar yonliiliigiin tiglincii 6gesini boliimler arasi koordinasyon olusturmaktadir.
Narver ve Slater (1990:22), boliimler arasi koordinasyonu, “listlin miisteri degeri
yaratmada isletme kaynaklarinin koordineli olarak kullanilmasi” olarak tanimlamustir.
Isletme kaynaklarinin koordineli bir sekilde biitiinlestirilmesi miisteri ve rakip
yonliilikle yakindan ilgilidir. Pazar yonliiliigiin bu {i¢ 6gesi de isletme kaynaklarinin
etkin kullanim1 ve bilginin orgiit i¢inde yayilmasi iizerinde durmaktadir (Tajeddini vd.,
2006:536). Bunun basarilmasi i¢in yenilik¢i kiiltiirii benimseyen bir igletmede tiim
boliimler isbirligi iginde ¢alismali ve birbirlerinin ihtiyaglarina karsi1 duyarli olmalidir.

Pazarlamanin gercek anlamda uygulanabilmesi i¢in boliimlerarasi koordinasyon
gereklidir. Hewlett Packard’in yaraticilarindan olan David Packard’in yillar 6nce;
“Pazarlama, pazarlama birimine birakilmayacak kadar Onemlidir.” demesi de
koordinasyonun 6nemine dikkat ¢ekmektedir. Diinyada en iyi pazarlama birimine sahip
olan bir firma bile bdliimleraras1 koordinasyon olmazsa pazarlamada basarisiz olabilir.
Ornegin imalatcilar diisiik kaliteli iiriin ¢ikarabilir, yiikleme departmani isi geciktirebilir,
muhasebe departmani hatali fatura kesebilir vb. bunlarin hepsi sonucta miisteri kaybina
yol acar (Kotler, ¢cev: Sensoy, 2007:14). Pazarlama, ancak isletmedeki tiim bdliimler
koordinasyon igerisinde ve pazar yonlii bir pazarlama anlayisina sahip oldugunda

basarili olur.
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3.4. Uzun Donemli Karlihga Odaklanma

Pazar yonliiliigiin yukarida bahsedilen ii¢ bilesene ek olarak bazi kaynaklarda iki
farkl1 6geden daha s6z edilmektedir. Bunlar; uzun doénemli karlilik ve odaklanmadir.
Uzun donemli karlilik ve odaklanma, pazar yonliiliglin tamamlayici1 bilesenleridir.
Pazar yonliiliikk, hem karlilik icin hem de bilesenlerinin uygulamasi i¢in uzun donemli
odaklanmay1 gerektirir (Deshpande, 1990:50). Isletmelerin miisteri degeri yaratmak ve
rakiplerine karsi rekabet stiinliigii saglamak i¢in uzun donemli bakis agisina sahip
olmasi gerekir. Bagka bir ifadeyle, uzun donemli yatinm perspektifi, pazar yonlii
olmay1 da beraberinde getirmektedir. Narver ve Slater (1990) karliligi pazar yonli
olmanin bir bileseni olarak kabul etmesine karsin, Kohli ve Jaworski (1990) literatiir
taramasinda bir bilesen olarak tanimladiklar karlilig1, alan arastirmasi sonucunda pazar

yonliiliigiin bir sonucu olarak ortaya koymustur.

4. Pazar Yonliiliigiin Uygulams

Kohli and Jaworski (1993:54), pazar yonliiligiin birbirini tamamlayan {i¢ ayr1
adimdan olustugunu ileri siirmiistiir: Pazar bilgisinin olusturulmasi, yayilmasi ve
kullanilmasi. Diger bir ifadeyle; pazar yonlii bir firma bugilinkii ve gelecekte
olusabilecek miisteri ihtiyaclariyla ilgili olarak pazar bilgisi toplar, bu bilgiyi diger
boliimlerle paylasir ve orgiit bir biitiin olarak koordineli bir sekilde miisteri ihtiyaglarini
karsilamaya calisir.

Jaworski ve Kohli (1993°den akt. Varinli, 2006, s.6)’ye gore pazar yonliiliigiin
uygulanisi sirasinda izlenecek adimlari ii¢ grupta toplamak miimkiindiir. Bunlar; pazar
bilgisinin toplanmasi, toplanan pazar bilgisinin bolimler arasinda yayilmasi ve pazara

uygun tepkisel davraniglarin olusturulmasidir.
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4.1. Pazar Bilgisinin Toplanmasi

Pazar yonlii olabilmenin ilk asamasi, pazar ile ilgili bilgi toplanmasidir. Bilgi
dogrudan deneyimden veya oOrgiitn gecmis deneyimlerinden elde edilebilir (Yiiksel,
2007:99). Bir isletmenin miisteri degeri yaratabilmesi i¢in misterinin simdiki ve
gelecekteki ihtiyaclarinin ve beklentilerinin neler oldugunu bilmesi ve anlamasi gerekir.
Pazar bilgisi sadece miisterilere iligskin bilgilerin toplanmasi ile smirli degildir. Ayni
zamanda, miisterilerin bu ihtiya¢ ve beklentilerini etkileyen yasal diizenlemeler, rekabet
kosullari, teknolojik gelismeler gibi ¢evresel faktorlerin ve bunlarin miisteriler
tizerindeki etkilerinin de analiz edilmesi gerekir. Miisteriler ile yapilan odak grup
tartismalari, aracilar ile yapilan toplantilar, satis raporlari, tiiketici tutum analizleri vb.
pazar bilgisinin toplanmasinda yararlanilan kaynaklardandir (Varinli, 2006:6).

Ayrica, kiyaslama, ortak yatirnm veya stratejik birlesmeler gibi uygulamalar
dolayisiyla elde edilen bilgi ve 6grenme hem pazarda rakiplerden 6nce ihtiyaglar1 fark
etmede hem de bu ihtiya¢lara uygun ¢oziimler bulmada yol gosterici olmaktadir (Yiiksel,

2007:99).

4.2. Pazar Bilgisinin Boliimlerarasinda Yayilmasi

Isletmelerin  pazara uygun tepkisel davranislar olusturabilmesi igin,
organizasyonun ¢esitli birimleri tarafindan toplanan pazar bilgisinin isletme i¢inde tim
boliimler ve calisanlar arasinda paylasilmasi gerekir. Pazar bilgisinin boliimler arasinda
bu sekilde paylasilmasi, farkli boliimler tarafindan ortak bir hareket tarzinin
gelistirilmesine yardimci olur.

Ornegin pazarlamanin iiretimle veya satisin finansla olan ortak noktalari goz
Oniine alindiginda bilginin bu boliimler arasinda yayilimi, bilginin bdliimlerin
kendilerini ilgilendiren yonleri ile ele alinmasini saglayacak ve toplanmis bilginin
kalitesini de arttiracaktir (Yiiksel, 2007:100). Bilginin yayilmasinda formal ve informal
kaynaklardan yararlanilabilir. Ozellikle informal bilgi paylasimi tiiketicilerin
ihtiyaclarimi ve ozelliklerini isletme calisanlarina aktarmada yararlanilan son derece

etkili bir aractir.
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4.3. Pazara Uygun Tepkisel Davranislarin Olusturulmasi

Pazar yonliiliigiin {i¢lincii temel unsuru, pazar bilgisi 1s1ginda pazarin ihtiyaglarina
karsilik vermektir. Pazar ihtiyaclarma cevap vermedikge, pazar yonliiliigiin tam olarak
uygulandigini sdylemek miimkiin degildir. Pazara uygun tepkisel davraniglarin
olusturulmasi, hedef pazar1 se¢me, {irlin ve hizmetlerin tasarlanmasi ve sunulmasi,

dagitim ve tutundurma faaliyetlerini kapsar (Slatter ve Narver, 1995:65).

5. Pazar Yonliiliigii Etkileyen Faktorler

Narver ve Slater’m (1990°dan akt. Ozer vd., 2006, 5.596) ortaya koydugu pazar
yonliiliigiin eksik bir yonii vardir ki o da pazar ¢evresini dikkate almamasidir. Sadece
miisteri ihtiya¢ ve isteklerine cevap vermek ve rakiplerin faaliyetlerini dikkate almak,
rekabetci lstiinlligiin elde edilmesi i¢in yetersiz olabilir. Ciinkii, miisteri ve rakiplerin
disinda hiikiimet diizenlemeleri, degisen endiistri sartlari, teknolojik gelismeler gibi
cevresel faktorler de isletme performansini etkilemektedir. Ornegin Porter (1980°den akt.
Min, 2001, s.22), pazardaki bes farkli rekabetci giicten (tedarikgiler, potansiyel rakipler,
ikame iirlinler, alicilar ve rekabet) bahsederek bunu desteklemektedir. Bunlarin hepsi
birlikte herhangi bir sektdrdeki rekabetin siddetini ya da karlilig1 anlamamiza yardimei
olur. Zaltman, Duncan ve Holbek (1973 den akt. Min, 2001, s.22)’e gore de bir orgiitiin
dis cevresini miisteriler, tedarikgiler, rakipler, sosyo-politik ¢evre ve teknolojik ¢evre
olusturmaktadir. Dolayisiyla pazar, sadece miisteri ve rakipleri degil tedarik¢iler, sosyo-
politik degisimler ve teknolojik yenilikler gibi diger bilesenleri de kapsamaktadir (Min,
2001:23).

Tim bu faktorler isletmelerin pazar yonliililk derecesini etkilemektedir. Bu
faktorleri Sekil 8’de goriildiigl iizere mikro ve makro faktorler olmak {izere iki grupta

toplayabiliriz (Mason ve Harris, 2006:561):
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5.1. Mikro Faktorler

Mikro faktdrler; isletme kiiltiirii ve yonetim gibi isletmenin i¢ cevresiyle ilgili
faktorlerdir. Temel mikro faktorleri isletmenin tedarik zinciri i¢indeki konumu, liderlik
bi¢imi, list yonetimin etkisi, departmanlar arasi gilicler ve oOrgiitsel sistemler olarak

siralayabiliriz.

5.1.1. Isletmenin tedarik zinciri icindeki konumu

Isletmenin tedarik zinciri icindeki konumu pazar yonliiliigiin uygulanis
bicimini etkilemektedir. Geleneksel perakendecilerden olusan bir grupla yapilan
arastirmada igletmelere “Pazar yonlii olmalarinda firmalarin1 6nemli derecede etkileyen
cevresel faktorler” sorulmustur. Bu miisteri yonlii firmalardan %95°1 tedarik zinciri
icindeki konumlarinin pazar yonliiliigiin 6nemli bir belirleyicisi oldugunu belirtmistir.
Ciinkii tedarik zinciri, miisterilerle dogrudan iletisim kurmalarin1 ve miisterilerden
geribildirim almalarin1 saglamaktadir. Ayrica tedarik zinciri igerisinde perakendecilerin
pazarlama anlayisi ile tedarik¢i veya iireticilerin pazarlama anlayist arasinda farkliliklar
olabilir. Ornegin rekabetin yiiksek oldugu perakendecilik sektoriinde miisteri odakli bir
pazarlama anlayisinin daha uygun olacagi disiliniilmektedir (Mason ve Harris,
2006:562,563). Tedarikgiler agisindan ise iirlin veya fiyat odakli bir pazarlama anlayis1

gecerli olabilir.

5.1.2. Liderlik bi¢imi

Diger bir mikro faktér olan liderlik bicimi daha c¢ok bdliimlerarasi
koordinasyon ile iliskilidir. Ozellikle pazar bilgisinin yayilmasinda, bdliimlerarasi
koordinasyonun gerekliligini benimsemis bir liderin rolii 6nemlidir. Yapilan bazi
aragtirmalarda (Martin ve Bush 2003; Stock ve Hoyer 2002) liderlik bi¢iminin satig
elemanlarmin davramslan iizerinde de etkili oldugu goriilmiistiir. Iyi bir lider, satis
elemanlarinin karar alma yeteneklerini arttirarak, onlara yetki vererek ve uzun doénemli
miisteri memnuniyetini destekleyerek satis elemanlarini motive eder ve onlarin

etkinligini artirir. Sonugta pazarlama savasi da askeri savag gibi bir plan ve bu plam

47



uygulayacak bir lider gerektirir. Yonetici de komutan da basarili olmak i¢in bir fikre
sahiptir ve bu fikri uygulamak icin gerekli liderlik ve komuta yapisini saglamalidir

(Michaelson ve Michaelson, ¢ev: Ozer, 2007:244).

5.1.3. Ust yonetimin tutumu

Her isletmenin kendine o6zgli degerleri vardir ve bu degerlerin
sekillenmesinde iist yonetim biiyiik bir rol oynar. Ornegin, iist yonetimin calisanlari
pazar yonlii olmaya itmesi, ¢alisanlar1 pazardaki degisimi takip etmeye, pazar bilgisini
diger calisanlar ile paylasmaya ve pazarin ihtiyaglarina deger vermeye yoneltir. Boylece,
iist yonetimin pazar yonlii olmaya dnem vermesi c¢alisanlara da yansiyarak onlarin da
pazar yonlii olmasi saglanir (Jaworski ve Kohli, 1993:55).

Ust yonetimin pazar yonliiliige verdige 6nem ise miisteri hizmetlerine verdigi
Onem derecesiyle anlasilabilir. Blankson, Motwani ve Levenburg (2006:579)
calismasinda yiiz yiize goriisiilen tiim yoneticiler, rekabette basarili olmak i¢in miisteri
hizmetlerini dikkate almanin 6nemli oldugunu vurgulamislardir. Bunlardan %42’ si
miisteri hizmetlerinde olduk¢a basarili olduklarina inanirken, kalan kisim ise miisteri
hizmetlerini gelistirmek i¢in ellerinden geleni yaptiklarini belirtmislerdir. Ust ydnetimin
miisteri hizmetlerine 6nem vermesi dolayisiyla ¢alisanlara da yansimaktadir.

Ust yonetimin pazar yonliiliige bakis agisi risk almaktan kacmip kaginmamasina
gore degisir. Baz1 yoneticiler risk almaktan hoslanirken, bazilart tam tersine risk
almaktan kacinirlar. Isletmelerin degisen pazar ihtiyaclarina cevap verebilmesi icin
miisteri ihtiya¢ ve beklentilerindeki gelisimi yakindan takip etmesi gerekmektedir. Bu
gelismelere cevap verebilmek amaciyla zaman zaman yeni {irlinlerin {iretilmesi ve
pazarlanmas1 gerekir. Ancak piyasaya yeni ¢ikan iirlinlerin basarisiz olma ihtimali
genellikle yiiksektir ve bu basarisiz olma ihtimali dogal olarak iist yonetimi olumsuz
yonde etkilemektedir. BOyle bir basarisizlik yasamak istemeyen yoneticiler riskten
kaginmay1 tercih ederler ancak risk almadan basarili olunamayacagi da bir gergektir

(Jaworski ve Kohli, 1993:55).
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5.1.4. Boliimlerarasi uyum

Pazar yonliiliigii etkileyen faktorlerden ikinci grubu boliimlerarasi catisma ve
baglilik olusturur. Boliimlerarasi ¢atisma; genellikle istenen ve gerceklesen durumlarin
birbirine uymamasindan kaynaklanan gerginlik olarak tanimlanmaktadir. Catisma,
isletmelerde boltimleraras: iletisimi engelleyerek etkin bilginin boliimlerarasinda
yayilmasini da olumsuz yonde etkilemektedir. Bu durum da dolayl olarak, pazara etkin
cevap verebilmeyi ve isletmenin pazar yonliiligiinii engellemektedir.

Boliimlerarast baglilik ise; farkli bolimlerdeki ¢alisanlar arasindaki formal ve
informal iligkilerin derecesi ile ilgilidir. Baghiligin, boliimlerarasinda bilgi paylagimini
ve etkilesimi kolaylastiracagi diisliniilmektedir. Buna bagl olarak, farkli boliimlerdeki
calisanlar arasindaki iligkiler arttik¢a, bilgi paylasiminin ve ortak hareket etme
olasiligimin yiikselecegini sdylemek miimkiindiir (Jaworski ve Kohli, 1993:55,56).

Blankson vd. (2006:580), yaptiklar1 arastirmada, o6zellikle kiigiik isletmelerdeki
yoneticilerin, calisanlariyla acgik iletisim ve dostga iligkilere ©nem verdiklerini
belirtmislerdir. Bu durum ¢alisanlar arasindaki bagliligi arttirllmasina ve catigsmalarin

onlenmesine yardimei olmaktadir.

5.1.5. Orgiitsel yap1

Orgiitsel sistemler; bicimsellestirme, merkezilestirme, boliimlere ayirma ve
odiil sistemi degiskenlerinden olusmaktadir. Bigimsellestirme; yetki dagilimi, roller,
stiregler gibi konularda kurallarin belirlenme diizeyini temsil eder. Merkezilestirme; bir
organizasyonda karar alma yetkisinin dagitilmamas1 ve karar almaya orgiit tiyelerinin
katilmamas1 olarak adlandirilir. Departmanlasma ise, orgiitsel faaliyetlerin boliimlere
ayrilip daha sonra bunlarin bir araya toplandig1 departmanlarin sayisimi ifade eder.
Yapilan arastirmalarda (Deshpande ve Zaltman 1982; Hage ve Aiken 1970; Zaltman,
Duncan ve Holbek 1973°den akt. Jaworski ve Kohli, 1993, 5.56), bicimsel yap1 ve
merkezilesmenin bilginin yayilmasi ve iletisim agisindan bir engel olusturdugu ortaya

konmustur.
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Olgme ve odiillendirme sistemleri, calisanlarmn davramislarini sekillendirmede

yararlanilan diger araglardir. Pazar yonlii isletmelerin gelismesindeki en 6nemli nokta,

yoneticilerin nasil degerlendirildikleri ve nasil 6diillendirildikleri ile ilgilidir. Eger

yoneticiler kisa donemde karliliga ve satiglardaki artisa gore bir degerlendirmeye ve

odiillendirmeye tabi tutulursa, yoneticiler ¢ogunlukla bu iki faktore odaklanarak

isletmenin stirekliligi i¢in gerekli olan miisteri tatmini gibi kavramlar1 goézardi

edebileceklerdir (Poyraz, Taskin ve Kara, 2009:4). Bu nedenlerle, pazar faktorlerini

dikkate alan bir degerlendirme ve 0diillendirme sisteminin benimsenmesi, pazar

bilgisinin iiretilmesinde, yayilmasinda ve pazara uygun tepkisel davranislarin

olusturulmasinda daha etkili olabilir.

Mikro Faktorler

* [sletmenin tedarik
zinciri i¢indeki konumu

* Ust yonetimin tutumu
¢ Liderlik bigimi
® Boliimlerararasi uyum

* Orgiitsel yap1

Makro Faktorler

® Rekabet siddeti

* [sletmenin iginde
bulundugu pazar konumu
® Sektor ozellikleri

® Ekonomik gevre

® Teknolojik gevre

® Kiiltiirel ¢evre

Sekil 8: Pazar Yonliiliigii Etkileyen Unsurlar ve Pazar Yonliiliik Iiskisi
Kaynak: Jaworski ve Kohli, 1993:55; Mason ve Harris, 2006:561-565

A 4

Pazar Yonliiliik

- Pazar Bilgisinin Toplanmasi
- Pazar Bilgisinin Yayilmasi

- Pazara Uygun Tepkisel
Davranislarin Olusturulmasi

Isletme
Performansi

Sekil 8, bir igletmenin pazar yonliiliigiini etkileyen unsurlart gostermektedir.

Isletmeler icinde yer aldiklar1 i¢ ve dis ¢evre faktdrlerinden etkilenir. Sekilde mikro ve

makro faktorler olarak iki baslikta toplanan bu faktorler isletmelerin faaliyetlerini ve
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dolayisiyla pazar yonliiliigiinii kolaylastirmakta veya zorlastirmaktadir. Ornegin iist
yonetimin pazar yonliiliikk ile ilgili olumsuz tutumu veya isletme boliimleri arasinda
catismanin olmasi bilgi paylasimini azaltmaktadir. Buna karsin birbirleriyle uyum iginde
calisan boliimlere ve pazar yonliiliigii destekleyen bir iist yonetime sahip isletmelerde
bilgi paylasimi daha kolay saglanmaktadir. Bu gibi faktorler dolayli olarak isletme

performansini da olumlu veya olumsuz yonde etkilemektedir.

5.2. Makro Faktorler

Makro faktorler igerisinde oOncelikle Mason ve Harris (2006:564)’in
calismalarinda ele aldig1 sektorel faktorlerden bahsetmek miimkiindiir. Sektorel faktorler
daha ¢ok endistri ile ilgili isletme dis1 faktorlerdir. Bu faktorlerden baslicalari;
pazardaki rekabet siddeti, isletmenin i¢inde bulundugu pazar konumu ve o&zellikleri,
ekonomik cevre, kiiltiirel ¢cevre ve teknolojik ¢evre olarak siralanabilir. Bu faktorler
hemen hemen tiim rekabet odakli isletmeyi yakindan ilgilendirir ve dolayli olarak

isletmelerin pazar yonliliigiinii etkiler.

5.2.1. Pazardaki rekabet siddeti

Rekabetin siddetli olmadig1 bir pazarda faaliyet gdsteren bir isletme pazar
yonlii olmadan da faaliyetlerini iyi bir sekilde yiiriitebilir. Ciinkii bu tip pazarlarda
tiikketicilerin fazla secenekleri olmadigindan isletmeler talep sikintisi gekmezler. Siddetli
rekabetin goriildiigli pazarlarda ise tiiketiciler istek ve ihtiyaclarini karsilayacak pek ¢ok
secenege sahiptirler. Bu dogrultuda, rekabetin siddetli oldugu pazarlarda isletmenin
pazar yonliiliigliniin ona rekabet avantaji saglayacagini sdylemek miimkiindiir (Jaworski
ve Kohli, 1993:57).

Rekabetin yogunlugu isletmenin miisteri ya da rakip odakli olup olmamasina gore
de degisebilmektedir. Ornegin miisteri odakl1 firmalarda rekabet yogunlugu daha diisiik
seviyelerde goriilmektedir. Yapilan aragtirmalardan (Kohli ve Jaworski 1990; Jaworski
ve Kohli 1993°den akt. Mason ve Harris, 2006, s.564) elde edilen bilgilere gore miisteri
odakli firmalarin genellikle pazar konumlarindan memnun olduklar1 ve rakiplerinin

faaliyetlerinden korkmadiklar1 anlagilmaktadir. Ayrica bu isletmelerin kendilerini
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sektordeki kilit oyuncu olarak gordiigii ve her bes sirketten dordiiniin ise kendini pazar

lideri olarak nitelendirdigi goriilmiistiir.

5.2.2. isletmenin icinde bulundugu pazar konumu

Pazardaki degisiklikler ve isletmenin i¢inde bulundugu pazar konumu da
pazar yonliiliiglinii etkileyebilmektedir. Dinamik bir pazarda faaliyet gdsteren isletmeler
degisen tiiketici tercihlerine cevap verebilecek sekilde iirlin ve hizmetlerinde siirekli
yenilige gitmelidirler. Duragan bir pazarda faaliyet gosteren isletmeler ise ¢ogu zaman
boyle bir degisiklige gerek duymazlar. Buna gore, dinamik pazarlarda faaliyet gosteren
isletmelerin pazar yonlii olmaya daha ¢ok ihtiya¢ duyacaklarini sdylemek miimkiindiir

(Jaworski ve Kohli, 1993:57).

5.2.3. Sektorel ozellikler

Isletmelerin iginde yer aldiklar1 sektdr dzellikleri, onlarin pazar yonliiliigiinii
etkileyen diger bir faktordiir. Sektdr ozellikleri isletmelerin miigteri odakli m1 yoksa
rekabet odakli m1 davranmasi gerektigine yon vermektedir. Ornegin danigsmanlar ve
finansal hizmet saglayicilar1 gibi profesyonel hizmet veren organizasyonlar genellikle
rekabet odakli davranmaktadirlar. Ciinkii bu gibi sektdrlerde belirgin kurallar vardir ve
bu kurallar onlar1 perakende sektoriinde oldugu gibi satis ve reklam tekniklerini
kullanmaktan alikoymaktadir. Genellikle sektorde birkag¢ tane rakip vardir ve farklilik,
verilen hizmet kalitesiyle yaratilmalidir (Mason ve Harris, 2006:564). Sektorii ne olursa
olsun her isletme, rakiplerinden daha iyi, daha hizli ve daha az maliyetli is yapabilmek
icin ne yapmasi gerektigini diisiiniir ancak sektor 6zelliklerine gore yapilmasi gerekenler
degisebilir.

Gounaris ve Avlonitis (2001:372), pazar yonliiligi tiiketim ve endiistri {irlinii
ireticileri agisindan inceleyerek cesitli sonuglara ulasmislardir. Buna gore; tiikketim
irtinii iireten isletmelerin pazar yonlii olmaya daha egilimli olduklar1 goriilmiistiir. Bu
isletmeler pazar arastirmalarinda miisterilerle ilgili bilgilere daha ¢ok agirlik vermekte,
iriinlerini 6zel pazar kosullarima goére uyarlamakta, fiyatlamada sadece iiretim

maliyetlerini degil diger etkenleri de dikkate almakta ve isletmenin uzun dénemli
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planlarina yon verebilmek ic¢in pazarlamayr pazarlama departmani ile birlikte
uygulamaktadir. Endiistriyel {iriin {reticileri ise daha farkli bir durus sergilemektedir.
Onlarm davramslart ve inanglari daha c¢ok satis odaklidir. Ornegin, pazar
arastirmalarinda misterilerle 1ilgili bilgiler elde etmeye egilimli degillerdir ya da
fiyatlamada daha ¢ok iiretim maliyetlerini dikkate almaktadirlar.

Yapilan arastirmalardan da anlasilacagi iizere , isletmelerin sektorel 6zelliklerinin

onlarin pazar yonliiliige bakis agilarini ve faaliyetlerini etkiledigi sdylenebilir.

5.2.4. Ekonomik cevre

Isletmelerin  faaliyetlerini ~siirdiirdiikleri cevredeki ekonomik sartlar
faaliyetlerini biiyiik oranda etkiler. Ciinkii isletmelerin maliyetleri ekonomik ¢evreden
dogrudan etkilenir. Ornegin pazar duyarhiligi yiiksek olan bir sektdrde ekonomik
durgunluk yasayan bir firmanin dolayli olarak pazar yonliiliigii de bundan etkilenecektir.
Yapilan goriismelerde yoneticiler bu gibi donemlerde sirketlerinin daha ¢ok miisteri
odakli bir Pazar yonliiliige kaydigini belirtmiglerdir. Ayrica Martin ve Bush (2003)’a
gore ekonomik baski arttiginda liderlik bi¢imi degisebilmekte ve oOrgiitiin tiim odak
noktas1 satis takiminin davranislarina yonelmektedir (Mason ve Harris, 2006:565).
Dolayisiyla, pazar yonliiliiglin 6nem derecesinin ekonomik c¢evreye bagli olarak

degisebilecegi sdylenebilir.

5.2.5. Teknolojik ¢evre

Pazar yonliligli en cok etkileyen faktorlerden birisi de teknolojidir.
Glintimiizde yasanan teknolojik gelismeler sayesinde isletmeler miisteri ve
tedarikcileriyle daha kolay ve hizli iletisim kurabilmektedirler. Isletmelerin gerekli
bilgiye daha hizli ulasarak, miisterilerinin ihtiya¢ duydugu {iriin ve hizmetleri onlara
daha hizli ulastirmasi rekabet¢i istiinliik saglamanin en etkili yollarindan birisidir
(Jaworski ve Kohli, 1993:57). Dolayisiyla yetersiz teknolojiyle calisan bir isletmenin
hizli bir degisimle teknolojik yenilige gitmesi hem pazar bilgisi elde etmesini

kolaylastirir hem de isletmeye rekabetci tistiinliik saglar
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5.2.6. Kiiltiirel ¢cevre

Kisisel farkliliklar pazarlamaya yabanci bir konu degildir. Tiiketici
arastirmalart adi altinda kiiltiirel farkliliklarin satin alma davramisini etkiledigine dair
pek ¢ok arastirma gerceklestirilmistir. Uriin ve hizmetler diinya ¢apinda
standartlastirilirken, dogal kiiltiirler degisime kars1 direngli goriilmektedir. Bu yiizden,
kiiltirel ~ farkliliklar  yonetim ve pazarlama uygulamalarinin adaptasyonunu
gerektirmektedir (Mason ve Harris, 2006:565).

Ozellikle miisteri istek ve ihtiyaglarinin belirlenmesinde ve diger pazarlama

faaliyetlerinde, kiiltiirel 6zellikler ¢cok onemlidir ve gozardi edilemez.

6. Pazar Yonliiliigiin Sinirlar:

Pazar yonliililk ve bilesenlerini farkli ¢alismalarindan yola ¢ikilarak genis bir
bicimde tanimlanmistir. Ancak yapilan literatiir taramasinda pazar yonliiliigiin sinir1 ve
kapsaminin tam olarak ortaya konulamadigi goriilmektedir. Ciinkii pazar bilgisi ¢ok
genis bir kavramdir ve pek c¢ok seyle ilgili olabilmektedir. Ornegin pazarin genel
karakteristikleri  ile 1ilgili  olabilecegi gibi pazardaki ¢esitli oyuncularin
karakteristikleriyle de ilgili olabilir. Pazardaki oyunculardan birisi miisterilerdir.
Misteriler ile ilgili pazar bilgisi toplanmak istendiginde mevcut miisterilerin yani sira
potansiyel miisteriler ya da deger zincirini olusturan diger oyucular (tedarik zinciri
iiyeleri) da akla gelmektedir. Ornegin bir gida isletmesi sadece perakendeci ve hazir
yemek sirketleriyle ilgilenebilecegi gibi son kullanicilarla ilgili de bilgiye ihtiyag
duyabilmektedir. Pazar yonlii bir isletme icin pazardaki diger bir énemli oyuncu da
rakiplerdir. Pazar bilgisi acaba dogrudan rakiplerle mi ilgili olmali yoksa dolayli
rakipleri de kapsamali midir? Ornegin yedek parca iireticileri gibi (Grunert, Boadsgoard,
Larsen ve Madsen, 1996:12).

Bu dogrultuda, bir isletmenin pazar yonlii olabilmesi i¢in 6ncelikle pazar bilgisine
ihtiyact oldugunu s6ylemek miimkiindiir. Ancak pazar bilgisi oldukca genis ve daginik
bir kavramdir. Dolayisiyla, isletmeler genis bir bakis agisiyla deger zincirinin tiim
halkalarini bir biitiin olarak ele almali ve bunu saglamak i¢in sadece sirketler arasindaki

giinliik islemlere iligkin bilginin degil, uzun vadeli planlar, pazar tahminleri, yeni {iriin
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gelistirme faaliyetleri ile ilgili bilgileri de elde etmeli ve zincirin halkalar1 arasinda
paylasilmasini saglamalidir (Argiiden, 2000). Ayrica pazar duyarliliginin sadece
pazarlama ve satis boliimiiyle sinirlanmamasi, pazar yonliiliigiin iiretim, tedarik zinciri
ya da insan kaynaklar1 i¢in de ne ifade ettiginin ortaya konulmasi gerektigi

diistiniilmektedir.
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Uciincii Boliim

Pazar Yonlii Bakis Acisiyla Tedarik Zinciri

1. Tedarikgi Iliskilerinin Onemi

Gilinlimiiz pazar c¢evresi rekabet¢i bir yapiya sahip oldugundan, isletmeler
performanslarini arttirmak icin, is odakli pazarlama stratejilerinden uzaklasarak iligki
odakli pazarlama stratejilerine yonelmislerdirler. Isletmeler; bir yandan faaliyetlerini
siirdiiriirken bir yandan da tedarikgiler, miisteriler gibi cesitli paydas gruplariyla ¢oklu
iliskilerde yer alirlar (Winklhofer, Pressey ve Tzokas, 2006:171). Isletmelerin rekabetgi
pazarlarda elde ettikleri basar1 derecesi, bu paydaslarla olan iligkilerine verdikleri 6neme
gore degisebilmektedir.

Bu nedenle giliniimiizde tedarik zinciri yoneticileri iiriin ve hizmet satin almanin
Otesinde tedarikgileriyle iliski kurma ve bu iliskiyi yonetme konusunda daha fazla
zaman harcamaktadirlar. Ciinkii tedarikgilerle kurulan iligkilerin yonii son tiiketicilere
sunulacak iiriin veya hizmetin kalite derecesini etkilemektedir (Wisner ve Stanley,
2008:459). Bir isletmenin sadece basit bir satin alma iliskisinin oldugu tedarikgisiyle
sorun yasama olasiligi daha fazladir. Ornegin bu isletme ve tedarikgisi arasinda
muhtemelen iletisim zay1flig1 da olacagindan talep edilen malzemenin istenen kalitede
olmamasi, karsilikli ihtiyaglarin tam olarak anlagilamamasi ve tedarik¢inin degisen
sartlara ayak uyduramamasi gibi sorunlar yasanabilir. Buna karsilik tedarikgisiyle
stirekli iletisim icinde olan, bilgi paylasimmma 6nem veren ve satin alma iliskisinin
Otesinde tedarikgisiyle isbirligi igerisinde calismay1 tercih eden isletmeler daha basarili
olmaktadir. Cilinkii birbirini iyi tanima ve karsilikli ihtiyaclari iyi anlamanin getirdigi
kolaylikla tedarik¢i firma alicisim1 nasil daha mutlu edecegini iyi bilmekte ve bu da
bitmis {irliniin kalite ve basarisin1 dolayisiyla da isletmenin basarisini arttirmaktadir.

Tedarikei iliskilerinin 6nemi bu konuda yapilan aragtirmalarla da ortaya konmustur.
Ornegin Shin, Collier ve Wilson (2000:330), tedarikgi iliskilerine odaklanmanin
tedarikc¢ilerin performanst ve alicilarin rekabetci {istlinliigli iizerindeki etkilerini
arastirmiglardir. Arastirmada, uzun donemli iliskiler, isbirligi, yeni iirlin gelistirmeye
tedarik¢inin katilimi, azaltilmis tedarik¢i sayilart ve performans kalitesi gibi kavramlar

onemli belirleyiciler olmustur. Arastirma sonucunda ise tedarik¢i iligkilerine
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odaklanmanin tedarik zinciri performansi iizerinde olumlu bir etki yarattig
bulunmustur.’

Janda, Murray ve Burton (2002:413) da, ireticilerin tedarikgileriyle ilgili
goriislerini arastirarak konuya benzer agidan yaklasmislardir. liskinin kalitesini 6lgmek
icin de bes boyuttan yararlanmiglardir. Bu boyutlar; tedarik¢i esnekligi, tedarike¢i destegi,
tedarikciye saglanan bilgi, tedarik¢inin izlenmesi ve siireklilik gosteren beklentilerdir.
Bu deneysel arastirmada, alici-tedarik¢i arasindaki iyi iliskilerin {iriin kalitesini olumlu
yonde etkiledigi ve dolaylisiyla alicinin tedarikgisi ile ilgili memnuniyetinin arttig
saptanmigtir.

Kasouf ve Celuch (1997:482), otomotiv endiistrisinde orjinal parga iireticilerinin
(OEMs) tedarikgileriyle olan iligkilerini inceleyen bir arastirma yapmis ve tedarikgiler,
miisteriler ve endiistrideki diger firmalarla olan iligkilerin 6énemini degerlendirmislerdir.
Arastirma sonucunda, tedarikei iliskileri gii¢lii olan firmalarin daha kii¢iik ve endiistriyel
yetenekleri hakkinda daha iyimser olduklar1 ve hizli teknoloji degisimini tedarikgi
iligkileri zayif olan igletmelere gore daha iyi algiladiklar1 goriilmiistiir.

Kalwani ve Narayandas (1995°den akt. Langerak, 2001, s.223) tarafindan yapilan
arastirmada da tedarik¢i iligkilerinin Onemi agikca belirtilmis olup, tedarik¢i ve
miisterileriyle iyi iligki i¢inde olan iireticilerin karliliklarini siirdiirmede veya arttirmada
diger iireticilerden daha iyi olduklar1 rapor edilmistir.

Yau vd. (2000:1116,1123) ise ilk kez gegerli bir 6l¢iim araci gelistirerek, tedarikei
iligkileri ve bunun igletme performansi iizerindeki etkilerini degerlendirmislerdir.
Arastirma i¢in, Hong Kong ve Cin’de bulunan ve calisan sayisi elliden fazla olan 4000
isletme se¢ilmis ve bu isletmelerin 573 tanesinden geri doniis saglanmistir. Tedarikgi-
retici iligkilerinde pazar yonliiligiin etkisi ve bunun isletme performansina olan
katkilarin1 aragtirmiglar ve bunun i¢in de dort bilesenden yararlanmiglardir. Bu
bilesenler; baglilik, empati kurma, karsilik verme ve giiven olarak siralanmistir. Bu
bilesenlerin 6zellikle imalat sektoriinde 6nemli oldugu ve bu bilesenler i¢inde tedarik¢i-

tiretici iligkileri agisindan en 6nemli unsurun ise giiven oldugu gézlenmistir.

. (Ayrica bkz: K. de Ruyter ve M. Wetzels, “Determinants of a Relational Exchange Orientation in the
Marketing-Manufacturing Interface: An Emprical Investigation”, Journal of Management Studies, Vol. 37(2),
2000, sf. 257-276; K. Woo ve C. Ennew, “Business-to-Business Relationship Quality: An IMP Interaction-Based
Conceptualization and Measurement”, European Journal of Marketing, Vol. 38 (9/10), 2004, sf. 1252-1271)
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Yapilan ¢alismalardan anlasilacag1 iizere tedarikgilerle kurulan iyi ve uzun
donemli iligkiler isletmelerin basarisinda 6nemli bir yere sahiptir. Giiniimiizde 6zellikle
de kiiresel pazarlarda rekabet avantaji saglamada tedarik zinciri yonetiminin énemini
kavramis isletmeler tedarikei iliskilerine daha ¢ok Onem vermeye baslamislardir.
Ozellikle satin alma miktarlarinda 6nemli bir paya sahip olan tedarikgilerle daha yakin
iliskiler kurmak onemlidir. Ornegin bu konuda basarili bir érnek olarak Toyota ve
Honda, tedarikcilerine ve tedarikg¢i iliskilerine karsi sahip olduklart giiclii isletme
degerleri ile 6ne ¢ikmaktadirlar (Winklhofer vd., 2006:176). Rekabetin yiiksek oldugu
glinimiiz pazarlarinda isletmelerin, degisen c¢evre sartlar1 karsisinda daha esnek
olabilmesi ve miisteri ihtiya¢ ve isteklerine daha hizli cevap verebilmesi i¢in pazar
yonliilik anlayisinin hakim oldugu tedarik zinciri yonetimi siirecleri gelistirmeleri
gerekmektedir. Bunun i¢in de tedarikgi iliskilerine daha cok 6zen gostererek bu iligkileri

giiclendirmenin yollarini aramalidirlar.

1.1. Tedarikgi Iliskilerini Gii¢lendiren Davramslar

Davraniglar, bir isletmedeki bireylerin ve islevlerin goriiniir faaliyetleridir. Bir
isletmede ¢alisanlarin davraniglarini, o isletmede benimsenmis degerler yonlendirir.

Bir isletmenin tedarik¢ileriyle olan iligkilerindeki davranmiglar1 da Orgiitsel
degerlerden etkilenir. Soziinii tutma, tedarik¢ileri dinlemeye zaman ayirma, sorunlari
yliz yiize goriisme tedarikei iligkileri agisindan onemli unsurlardir. Carr ve Pearson
(1999:516), yaptiklar1 arasgtirmada alict firmanin tedarikgi iliskileri giiclii oldugunda
tedarik¢inin de sorumluluklarini daha iyi yerine getirdigini ve uzun dénemde alicinin
bundan fayda gordiigiinii gozlemlemistir. Tedarik¢i iliskilerine odaklanmis bir
isletmenin problemlerini ¢dzerken tedarikgileriyle diyalog iginde olmasi beklenir.
Ciinkii bu iligki taraflara bir sorumluluk yiikler ve iligkinin siirekliligini saglamak i¢in
gerektiginde ¢esitli fedakarliklar yapmak gerekir (Anderson ve Weitz, 1992:19). Tedarik
zinciri igerisinde sorumluluklar karsilikli olarak diizgiin bir sekilde yerine getirildiginde,
iligkilerin daha uzun dénemli ve saglikli olacagina inanilmaktadir.

Tedarikgi iligkilerini destekleyen bu tip olumlu davraniglar iist yonetim tarafindan
odiillendirilebilir. Odiil maddi ya da manevi bigimde olabilir. Ayrica 6diil sadece

tedarik¢ilerden saglanan maliyet tasarrufu gibi rakamlarla ifade edilen durumlar i¢in
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degil proje isbirligi ya da kalitenin gelistirilmesi gibi durumlar i¢in de gegerli olmalidir
(Winklhofer vd., 2006:177). Odiil sistemi beklenen davramslarin gergeklestirilmesinde

motive edici bir ara¢ olmaktadir.

1.2. Tedarikgi Iliskilerini Gii¢lendiren Diger Unsurlar

Bir isletmede Orgiitsel degerler disinda g¢alisanlarin davraniglarini yonlendiren
orglit ici baska unsurlar da olabilir. Mesela, hikayeler, kahramanlar ve semboller buna
ornek gosterilebilir. Homburg ve Pflesser (2000:455 ), pazar yonlii kiiltiire yon vermek
acisindan bu tip orgiitsel unsurlarin 6nemli oldugunu bulmuslardir.

Bu tip unsurlar tedarikgi iligkilerinin de olumlu yonde etkilenmesini saglayabilir.
Ornegin, tedarikgilerle ilgili basar1 hikayelerinin sirketin internet sitesinde yaymlanmasi,
isletme misyonunda tedarikg¢ilere verilen dnemin vurgulanmasi gibi. Eger bu unsurlar
dikkatle secilir ve isletmede yayilmasi saglanirsa bunlarin etkileri isletme c¢alisanlarinin
ve tedarikgilerin motive edilmesine yardimci olur. Ornegin Boeing, gegmiste odiil
kazanan tedarikcilerinin isimlerini internet sitesinde siralamigtir. Bu sayede
tedarikgilerin motive edilmesini saglanmistir. Benzer olarak, 3M, sirket yenilikleriyle
ilgili olarak hikayeler toplamak i¢in danigsmanlardan yararlanmis ve bunun tiim firmada
yayilmasini saglamistir (Buckler ve Zien, 1996:393). Bu durum ayrica yaraticilik ve
yeni liriin gelistirmede de faydali olabilir.

Siemens Medical Systems ise 1997 yilinda stratejik satinalma igin “bagkan
yardimeilig1” linvanimi yaratmistir. Bu {invan, tedarikei iligkilerinin stratejik onemini
vurgulayan giiclii bir orgiitsel semboldiir (Carbone, 2001:29).

Isletmelerde olusturulan bu tip unsurlar &rgiitsel degerlerden etkilenirler. Eger
isletmede tedarikgilerin ve tedarik¢i iligkilerinin Onemini vurgulayan degerler
sozkonusuysa, isletmede olusturulacak hikayeler ya da sembollerde de bu degerler
yansitilacaktir. Ornegin tedarikgi iliskileri ile ilgili basar1 hikayelerinin isletme iginde
yayilmasi, calisanlari motive ederek onlarin tedarikgilere karsi olan davraniglarini

etkileyebilmektedir (Winklhofer vd., 2006:178).
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2. Tedarikgi Iliskileri ve Pazar Yonliiliik

Tedarikei iligkileri konusunda pek ¢ok calisma olmasina ragmen, pazar yonliiliik
ile iliski kurup konuya bu acidan yaklasan calismalar sinirli kalmigtir. Oysa yapilan pek
cok arastirmada pazar yonliiliiglin isletme karliligi (Reukert, 1992; Slater ve Narver,
1994; Webster, 1992); calisan davraniglar1 (Jaworski ve Kohli, 1993); satis personeli
(Siguaw, Brown ve Widing, 1994) ve isletme performansi (Narver ve Slater, 1990;
Kohli ve Jaworski, 1990; Jaworski ve Kohli, 1993; Slater ve Narver, 2000; Min, 2001;
Blankson, 2006) iizerinde olumlu etkilerinin oldugu acgik¢a ortaya konmustur.
Dolayisiyla pazar yonliiliiglin kanal iligkileri iizerindeki potansiyel etkisi gérmezden
gelinemez. Pazar yonlii bir pazarlama anlayisinin hakim oldugu isletmelerin kanal
iligskilerinde daha basarili olacag1 ve dolayisiyla tedarik zinciri icerisinde daha iyi bir
performans sergileyecegini sdylemek miimkiindiir.

Smirli olmasma ragmen son zamanlarda yapilan arastirmalarda, pazar yonliiliik
anlayis1 ile biitiinlestirilmis tedarik zinciri yonetimi ile daha biiylik basarilar elde etme
potansiyeli gorlilmiistiir. Aslinda pazar yonliiliikk ve tedarik zinciri yonetimi arasinda ¢ift
yonli bir iliskiden sozedilebilir. Pazar yonliiliik firmalarin giiglii tedarikei iliskileri
yaratmasina yardimei olmaktadir (Martin ve Grbac, 2003:25). Aynm1 zamanda etkin bir
tedarik zinciri yOnetimini de, isletmelerin performansi arttirmada ve pazar yonli
davraniglarin gelistirmesinde bir ara¢ olabilmektedir. Ciinkii etkin bir tedarik zinciri tim
kanal tiyelerinin biitiinlesik bir yapida ¢aligmasini ve bilgi paylasimini desteklemektedir.
Pazar yonlii anlayisa sahip olan isletmeler bunu daha iyi bagarabilmektedirler.

Yapilan arastirmalarda da bu goriis desteklenmektedir. Ornegin bu konuda bilinen
caligsmalardan birisi olarak Siguaw, Simpson ve Baker (1998’den akt. Deshpande, 1999,
$.267), pazar yonliliigiin kanal performanst Tlzerindeki etkisini arastirmiglardir.
Arastirma sonucunda pazar yonliiliigiin giiven, isbirligi ve kanal performansi iizerinde
dogrudan ve olumlu yonde etkisi oldugu goriilmiistiir. Bu caligmada, miisteriler ve
tedarik¢ilerle uzun donemli iligkilerin olusturulup stirdiiriilmesinde pazar yonliiliigiin
olumlu bir etkisinin oldugu ortaya c¢ikmistir. Tedarik¢inin pazar yonliiliigiiniin
distribiitoriin pazar yonliiliiglinii ve performansimi arttirdi§i ve aynm1 zamanda
distribiitoriin tedarikci ile olan iliskisindeki bagliligini olumlu yonde etkiledigi ortaya

konulmustur (Siguaw, Simpson ve Baker, 1998:106).
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Bir baska caligmada ise Baker, Simpson ve Siguaw (1999:54), bayilerin pazar
yonliiliigiinlin tedarikgileriyle olan iliskilerini olumlu yonde etkiledigini ve birbirlerine
olan giiven, baglilik ve isbirligini arttirdigin1 bulmustur. Bu dogrultuda, tedarik zinciri
yonetimi ve pazar yonliiliik arasinda karsilikli bir iliski oldugu sdylemek miimkiindiir

ve bu iliski asagidaki Sekil 9’da agiklanmaktadir .

L . Pazara Karsi1 Duyarhhk
Pazar Yonlulik Bilgi - Rakiplerin faaliyetlerine
- Miisteri yonliiliik Paylasim karst duyarli olma
- Raklp‘yo'nh.l.luli ) g "| - Miisterilere kars1 duyarh
- Tedarikei yonliiliik olma
- Bolqmleraras1 - Tedarikgilere kars1 duyarl
koordinasyon olma
A 4
Isletme Performans
Tedarikci o K?.rhhk. S
iliskilerinin Giicii - Miigteri baglihg
- Satiglarda artig

Sekil 9: Isletmelerde Pazar Yonliiliik ve Tedarik¢i Iliskilerinin Isletme Performansina Etkisi
Kaynak: Martin ve Grbac, 2003:26’dan uyarlanmigtir.

Sekil 9°da tedarikgi iligkileri ve pazar yonliiliik iliskisi goriilmektedir. Buna gore
tedarikgilerle ve bunun yanisira miisteriler ve rakiplerle ilgili olarak bilgi toplamak ve
bunu en etkin bi¢cimde kullanmak tedarik¢i iliskileri agisindan 6nemlidir. Ancak
tedarikeilerle etkin bir iligski i¢in sadece bilginin elde edilmesi yeterli degildir. Elde
edilen bilgilerin ayni zamanda diger boliimlerle de (pazarlama, miihendislik vb.)
paylasilmasi yani koordinasyonun saglanmasi gerekir (Martin ve Grbac, 2003:26).
Lambert ve Cooper (2000:78) ise, orgiitler arasinda paylasilan bilginin ¢esitliligi ve
giincellenme sikhiginin tedarike¢i iliskilerinde giiclii bir etkiye sahip olugunu ileri

surmiistiir.
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Sekil 9°da; bilgi yonliiliikk ayn1 zamanda, miisteriler, rakipler ve tedarik¢ilere karsi
duyarli olmada olumlu bir etkiye sahiptir. Bilgi paylasimi ise tedarikgi iligkileri iizerinde
dogrudan ve olumlu bir etkiye sahiptir. Miisteri, tedarik¢i ve rakiplerle ilgili bilgi
paylasimi tedarikei iligkilerini gli¢lendirmekte ve bu da firmanin performansini olumlu

yonde etkilemektedir.

2.1. Pazar Yonlii Dagitim Kanalh Kavram

Isletmeler faaliyetlerini siirdiiriirken tedarik zinciri paydaslariyla siirekli iletisim ve
iliski halindedirler. Isletmelerin paydaslariyla olan bu karsilikli iliskileri ve koordineli
bir sekilde calisma yetenekleri tedarik zinciri yonetiminin performansi agisindan
oldukca oOnemlidir. Tedarik zinciri temelde iistiin miisteri degeri yaratma amacina
hizmet etmektedir. Dagitim sistemleri hem isletmeye hem de miisteriye en fazla fayday1
saglayacak sekilde tasarlanmalidir (Tenekecioglu, 1974:101). Ureticinin iistiin miisteri
degeri yaratma yetenegi, zincirdeki diger paydaslarla olan iliskisinden biiyiik oranda
etkilenir. Ciinkii iiretici bir isletme a¢isindan {irliniiniin kalitesi hammadde kalitesiyle ve
bunu kendisine saglayan tedarikg¢isiyle yakindan iligkilidir. Miisteri degeri yaratmak
acisindan {irtiniin kaliteli olmas1 da yeterli degildir. Aym1 zamanda bu kaliteli {iriini
dogru zamanda ve dogru yerde pazara sunmak esastir. Bu nedenle isletmeleri yarattiklari
deger acisindan tedarik zinciriyle bir biitiin olarak ele almak gerekmektedir.

Isletmelerin tedarik zinciri paydaslaryla saglikli iliskiler gelistirmesi ve bunu
koruyabilmesi pazar yonlii kanal kavraminmi ortaya c¢ikarmaktadir. Ciinkii saglikl
tedarikei iligkilerinin olusturulmas: ve siirdiiriilmesinde pazar yonlii bir ydnetim
anlayisinin pay1 biiyiiktiir. Tedarik zinciri igerisindeki pazar yonliiliik, temel bilesenler
acisindan benzerlikler gosterse de farkli olan yonleri de vardir. Ornegin, iiretici bir
isletmenin tedarik zinciri igerisinde hem miisteriye hem de tedarik¢iye dogru pazar
yonliligl s6z konusu olmaktadir (Langerak, 2001:222,223).

Pazar yonli kanal kavrami Sekil 10 yardimiyla daha agik ifade edilebilmektedir.
Sekle gore, yaratilan miisteri degerinin siirekliligini saglamak igin iiretici isletmenin
hem tedarik¢isine dogru hem de miisterisine dogru pazar yonliiliigii s6z konusudur.
Pazar yonliiliigiin temel bilesenleri (bilginin elde edilmesi, yayilmasi ve koordinasyonun

saglanmasi faaliyetleri), pazar yonlii kanal i¢in de gegerlidir. Tedarik zinciri igerisinde
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miisteri firmanin iyi taninmasi (miisteri yonliiliilk) ve rakipler tarafindan kullanilan
stratejilerin farkinda olma (rakip yonliiliik) acisindan {ireticinin elde ettigi bilgiler,
koordine edilmis c¢abalarla (boliimlerarasi ve isletmelerarast koordinasyon)
biitiinlestirilerek rakiplere kiyasla daha {istiin miisteri degeri yaratilmasinda faydali
olmaktadir.

Kanal igerisinde tedarik¢iye dogru pazar yonliilik de aynm sekilde bilginin elde
edilmesi ve kanal icerisinde yayilmasi faaliyetlerini kapsar. Bu agidan, tedarik¢ilerin
bilgi ve yeteneklerinin {istiin miisteri degeri yaratilmasinda nasil kullanilabileceginin
anlagilmasi (tedarik¢i yonliiliik) ve tedarikgilerin bilgi ve yeteneklerinden faydalanarak
rakiplerin kendi miisterilerine hizmet etmede kullandiklari stratejilerin 6grenilmesi
(rakip yonliilik) sonucunda elde edilen bilgiler, koordine edilmis faaliyetlerle
(bolimleraras1 ve isletmelerarast koordinasyon) biitiinlestirilerek {ireticinin {istiin

misteri degeri yaratmasinda faydali olmaktadir.
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Tedarikei

P Tedarikgiye (Geriye)
=
S (tedarikgi yonluliik) \ Dogru Pazar Yonliiliik
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[
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n
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=
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o) Miisteri Y Misteriye (ileriye)
/M Dogru Pazar Yonliiliik

(miisteri yonliiliik)

Sekil 10: Pazar Yonlii Dagitim Kanali
Kaynak: Langerak, 2001:223’den uyarlama.

Giinlimiizde miisteri merkezli olmanin énemi hemen hemen her isletme tarafindan
bilinmektedir. Bu acidan isletmeler faaliyetlerini miisteri istek ve ihtiyaglar
dogrultusunda planlamaktadirlar. Ancak isletmeler bu planlarin1 gergeklestirirken is ve
stireclerinde birtakim miisteri odakli degisiklikler yapmalar1 gereginin de farkinda
olmalidirlar. Ornegin bir isletmenin yukarida bahsedildigi gibi pazar yonlii bir dagitim
kanalint olusturulabilmesi i¢in halihazirdaki dagitim kanallarinda baz1 degisiklikler
yapmasi gerekebilir.

Miisteri odakli bir kanal sisteminin olusturulmasinda yardimei olacak adimlar

asagidaki Tablo 2’ de belirtilmistir (Pelton, Strutton ve Lumpkin, 1997:76):
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Tablo 2: Miisteri Odakli Kanal Yapisi1 Olusturma Adimlart

Adim 1: Hedef miisterilerin kanal faaliyetlerinin gerceklestirilmesi esnasinda
gergekte neye onem verdiklerini ( ekstra hizmet, rahatlik, servis destegi gibi) belirle.

Adim 2: Birinci adimda bahsedilen 6zelliklere uygun alternatif bir kanal yapist
tasarla.

Adim 3: Bu alternatif kanal yapisinin maliyetini ve uygulanabilirligini degerlendir.

Adim 4: Uretici firma yoneticisinin dagitim sistemleri ile ilgili amag ve hedeflerini
belirle. (Bu asamada 6zellikle dikkate alinmasi gereken bazi temel ilkeler olabilir.)

Adim 5: YoOnetim kritelerine uygun mevcut kanal yapisi ile miisteri idealini
yansitan alternatif kanal yapisini kiyasla.

Adim 6: Yonetimin varsayimlarini gozden gecirmesi i¢in disaridan bir uzman edin.
Bu adim yonetimin, kendi varsayimlarinin maliyetleri ve zorluklari ile degisime gitme
sonucunda karsilagabilecegi risk ve kazanglar1 daha iyi anlamasina yardimci olur.

Adim 7: Ideal sistem, ydnetimin destekledigi sistem ve gecerli olan sistem
arasindaki farkliliklar1 en aza indir. Boylece kanal yapisi misteri odakli yapiya daha
fazla yaklasacaktir. Bu gorev yonetime aittir ve bu yiizden yonetimin yapilmasi gereken
degisiklikler konusunda hemfikir olmasi ve bunu desteklemesi olduk¢a 6nemlidir.

Adim 8: Yapilacak degisikliklerin nasil uygulamaya gegirilecegini anlatan bir plan

hazirla.

Kaynak: Stern Louis W. ve Frederick D. Sturdivant, “Customer-Driven Distribution Systems”,

(July-August 1987), Harward Business Review, s.34-41°den aktaran Pelton vd., 1997, 5.76

Bu siire¢ belki de isletmenin var olan kanal yapisinda herhangi bir degisime neden
olmayabilir. Ciinkii dagitim kanallarinin degisimi zor bir siirectir. Degisim fikri
cogunlukla direngle karsilasir ya da degisim uygulansa bile bu bazen yikici risklerle
karsilasabilir.  Degisimin ger¢eklestirebilmesi i¢in Oncelikle yonetimin buna ikna
edilmesi veya yonetimin degisimin faydasina inanmasi ve bu konuda istekli olmasi
gerekir. Ancak tam anlamiyla degisime neden olmasa da yine de bu siirecin izlenmesi

var olan kanal yapisin1 genellikle miisteri odakli ideal kanal yapisina yaklagtirmaktadir.
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2.2. Tedarik Zincirinde Pazar Yonliiliigiin Uygulamsim Kolaylastiran

Faktorler

Isletmelerin rekabetci pazarlarda “tedarik zincirini kullanarak etki yaratmasi”
konusu iligkisel pazarlama literatiiriinde genisce tartisilan bir konu olmustur (Grénroos,
1995:252-254). ¢ Isletmelerin rekabet avantaji saglamada tedarik zincirini kullanarak
olumlu bir etki yaratabilmesi, kanal i¢inde diger paydaslarla giivene dayali uzun
donemli iligkiler gelistirmesine baghidir. Bir isletmenin tedarik zinciri i¢inde uzun
donemli iliskiler gelistirebilmesi ise o isletmenin pazar yonliilik derecesiyle yakindan
ilgilidir. Isletmelerin tedarik zinciri icinde pazar yonlii davranmalarim kolaylastiran bazi
unsurlar vardir. Bunlari; uzun dénemli iliskiye odaklanma, kanal liderligi, kanal giicii,
kanal iletisimi ve uyumlu teknoloji olarak siralamak miimkiindiir (Mason, Doyle ve

Wong, 2006:147).

2.2.1. Uzun donemli iliskiye odaklanma

Tedarik zinciri i¢inde ortaklarin saglikl iliskiler kurabilmesi igin giiven ve
bagliliga ihtiyaclar1 vardir. Ayrica, ayni hedef ve amaclar1 paylasmalar1 gerekir. Yapilan
arastirmalarda (Ganesan, 1994; Morgan ve Hunts, 1994; Mohr, Fisher ve Nevin, 1996;
Sirdeshmukh Singh ve Sabol, 2002), tedarik zincirinde dogru ortagi bulmanin énemi
vurgulanarak, ayn1 hedef ve amaglar1 paylasmayan ve baglilik gdstermeyen bir firmayla
calismanin sadece zaman ve ¢aba kaybina neden olacagi belirtilmektedir. Tedarik zinciri
icinde giivene dayal1 bir iliski kurulabilmek i¢in dogru ortagi bulmak 6nemlidir ¢iinkii
daha sonra bu iliskinin isbirligine doniisecegi diisiiniiliir. Bunu bagarabilmek i¢in, kanal
ici iliskilerde genellikle giiven, igbirligi ve baglilik olusturmaya odaklanilir. Bu durum

da dolayl olarak etkin tedarik zincirinin olusturulmasina katkida bulunur.

% (Ayrica bkz.: C. Gronroos, “Value-Driven Relational Marketing: From Products to Resources and
Competencies”, Journal of Marketing Management, V. 13 (5), 1997, sf. 407-419; E. Gummesson, “The New
Marketing — Devoloping Long-term Interactive Relationships”, Longe Range Planning, V. 20 (4), 1987, sf. 10-
20; E. Gummesson, “Broadening and Specifying Relationship Marketing”, Asia-Australia Marketing Journal,
1994, V. 2 (1), sf. 31-43)
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Pazarlama literatiiriinde (Andersen ve Weitz, 1992; Ganesan, 1994; Morgan ve
Hunts, 1994; Mohr vd., 1996; Sirdeshmukh vd., 2002; Farrelly ve Quester, 2003;
Caceres ve Nicholas, 2005) giiven, isbirligi ve baglilik konularina genisce yer verilmistir.
Uzun donemli iliskilerin pazar yonliiliik tizerine etkisiyle ilgili deneysel arastirmalarin
sinirli olmasina ragmen, bu iki unsurun birbirini etkiledigini sdylemek miimkiindiir.
Ciinkii, uzun donemli iliskiye 6nem veren bir isletmenin pazar yonlii davranista
bulunma, pazar yonliiliige 6nem veren bir isletmenin de kanal i¢inde uzun donemli
iliskiler gelistirme potansiyeli daha yiiksektir. Siguaw vd. (1998)’nin yaptig1 arastirma
da bunu destekler niteliktedir. Siguaw vd. (1998:106) bu arastirmada; tedarik¢inin pazar
yonlii davramiginin  sadece distribiitoriiyle olan iliskisini degil ayn1 zamanda
distribiitériin pazar yonlii davranista bulunmasini ve finansal performans acisindan
memnuniyetini etkiledigini bulmuslardir.

Bu dogrultuda; tedarik zinciri liyeleri arasinda pazar yonlii pazarlama anlayisiyla
tutarli giivene dayali iliskilerin isbirligi iliskisine doniiserek uzun vadede isletmelerin

performansi acisindan faydali olacagi sdylenebilir (Farrelly ve Quester, 2003:535).

2.2.2. Kanal liderligi

Schul, Pride ve Little (1983:22); kanal liderligini, “tedarik zinciri iginde
herhangi bir basamagin, degisik kanal faaliyetlerini kontrol altinda tutarak diger kanal
tiyelerinin stratejilerini  etkileyebilme yetenegi” olarak tanimlamislardir. Liderlik,
tedarikc¢i yonlii ya da miisteri yonlii olabilir. Kanal lideri, sahip oldugu bilgiyi etkili bir
sekilde kullanarak ve paylasarak diger kanal iiyelerine yol gosterici olmaktadir. Kanal
liderinin, kanal iginde isbirligini saglayabilmek i¢in 6zendirici iiriin ve hizmetler ile
pazarlama programlari hazirlamasi gerekir. Ekonomik iliskilerin yanisira kanal iiyeleri
ile kanal lideri arasinda davramissal faktorlerin de etkin bir sekilde izlenmesi
gerekmektedir. (Uniisan, 1997:84)

Kanal liderinin, diger kanal iiyelerinin pazarlama politikalarini engelleyebilecegini
ve kanal ¢atigmasina yol acgabilecegini belirten aragtirmacilar da vardir (Rosenberg ve
Stern, 1971:439). Boyle bir ¢atismaya yol agmamak ve basar1 elde edebilmek igin,
tedarik zincirinin etkin bir liderlik havasi icinde ve iiyelerin ihtiyaclarina uygun bir

sekilde yapilandirilmas: gerekir.
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Christensen, Raynor ve Verlinden (2001°den akt. Mason vd., 2006, s.149), deger
zinciri iginde etkili baglar gelistirerek liderlik olusturan isletmelerin daha fazla kar
saglayacagini savunmaktadirlar. Benzer sekilde Mason vd. (2006:149) de yaptiklari
aragtirmada, kanal icinde stratejik ortaklara yol gdsterici olmanin, firmalara giiclii bir
konum kazandirdigini bulmustur.

Liderler, kanal i¢inde yol gosterici olduklarindan ve diger {iyelerin faaliyetlerini
etkilediklerinden dolayi, bu liderlerin pazar yonlii davranista bulunmalar1 bir bagka
deyisle, elde ettikleri bilgileri diger kanal {iyelerine de ulastirarak iiyeler arasinda
koordinasyon saglamalari, bu liderlerin kanal i¢indeki konumlarini giiclendirmesine

yardimei1 olur.

2.2.3. Kanal giicii

1970’lerde gii¢ ve liderlik es anlamlhi kullanilmasina ragmen, 1980’lerin
ortalarinda bu iki kavramin farkli seyler oldugu belirtilmistir.

Glig, baskalarinin davraniglarin1 degistirebilme yetenegi olarak tanimlanmaktadir.
Bir firmanin giicii, genellikle onun biiyiikligii, marka giicii, rekabet¢i konumu ve pazar
bilgisi gibi sahip oldugu ¢esitli unsurlara baghdir. Yani firmalar sahip olduklar1 bazi
avantajlar sayesinde giice kavusmaktadirlar. Ayrica liderlikten farkli olarak giicte bir
zorlayicilik vardir. Giiglii bir firma digerlerinin davraniglarini kendi istegi dogrultusunda
degistirmeye c¢alisirken, lider bir firma digerlerine sadece rehberlik etmektedir (Mason
vd., 2006:149).”

Tedarik zinciri i¢inde giice sahip olmada ise en dnemli etkenin sahip olunan pazar
bilgisi oldugu sdylenebilir. Miisteriler hakkinda bilgi sahibi olmak kanal iginde
firmalara gii¢ kazandirmaktadir. Kanal giicline sahip bir firma ise, fiyatlama, reklam,
promosyon, envanter kontolii vb. iizerinde daha etkileyici olmaktadir.

Literatiirde (Ailawadi, Borin ve Farris, 1995; Bloom ve Perry, 2001) kanal giiciinii
karlilikla iliskilendirenler de vardir. Karli bir isletmenin ayni zamanda daha giicli

olacag: diistiniilmektedir. Fakat dikkat edilmesi gereken bir nokta vardir ki o da; gii¢

7 (Ayrica bkz.: K. J. Blois, “Vertical Quasi-Integration”, Journal of Industrial Economics, July 1972, sf. 253-
272; R. Wise & P. Baumgartner, “Go Downstream: The New Profit Imperative in Manufacturing”, Harvard
Business Review, V.77(5), 1999, sf.133-141)
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ancak dogru sekilde kullanildiginda sahibine avantajlar sunar. Olumlu sonuglar elde
edebilmek igin kanal giiciiniin de uygun bir sekilde kullanilmasi gerekir. Ornegin,
cezalandirma yerine odiillendirme politikalar1 secilmelidir (Mason vd., 2006:150).
Kanal giicline sahip pazar yonlii bir firmanin, bu giicli dogru sekilde kullandiginda diger
tiyelerin davraniglarini istegi dogrultusunda etkilemesi kaginilmaz olacaktir. Boyle bir

durumda kanal giiciliniin karlilik {izerinde olumlu bir etkisinin oldugu séylenebilir.

Uzun
Donemli
iliskiye
Odaklanma

Kanal
Liderligi

TEDARIK
ZINCIRINDE
PAZAR YONLULUK
= Miiseri YoOnliiliik
= Rakip Yonliiliik
» Tedarik¢i Yonliilik
= Boliimlerarasi ve
Isletmelerarasi
Koordinasyon

Kanal
Tletisimi

Teknolojik
Yenilikler

Sekil 11: Tedarik Zincirinde Pazar Yonlii Olmayt Kolaylastiran Faktorler

Kaynak: Mason vd., 2006:151
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2.2.4. Kanal iletisimi

Aragtirmacilar (Mohr ve Nevin, 1990:44; Morgan ve Hunt, 1994:21; Mohr,
Fisher ve Nevin, 1996:103; Sawhney ve Parikh, 2001:80 ) bir isletmenin hem kendi
boliimleri arasindaki hem de diger isletmelerle olan iletigiminin, isletmelerarasi
iliskilerin basarili olmasinda 6nemli oldugunu vurgulamislardir.

Ozellikle kanal iginde kurulan ortakliklarda, isletmelerin ayni dili konusabilmesi
bir ihtiya¢ haline gelmistir. Bu durum icin gerekli ortamin yaratilmasinda ise pazar
yonliliiglin biiyiik bir roliinlin oldugu sdylenebilir. Tedarik zinciri agisindan, basarilt
orneklerle daha az basarili ya da basarili olmayan ornekler karsilastirildiginda, bu
basarida iletisimin gii¢lii bir etken oldugu goriilmiistiir (Mason vd., 2006:151). Tedarik
zinciri liyeleri arasinda etkin bir iletisimin olmasi igin gerekli ortamin yaratilmasinda ise
oncelikle miisteri yonliilige ihtiya¢ duyulmaktadir. Buna gore, ticari ortakliklar yiiksek
seviyede pazar yonliiliige sahip oldugunda, bunlar arasindaki iliskinin de daha basaril
olacag1 ve tedarik zincirinin etkinliginin artacagi sdylenebilir.

Guglii iliskiler, stratejik ortakliklar arasinda bir uyum olusturmakta ve deger
yaratma ve sunma Yyetenegini arttirmaktadir. Dolayisiyla kanal iletisimi, tedarik
zincirinde pazar yonliiliiglin uygulanisini kolaylastiran bir unsur olmaktadir.

Literatlirde, kanal iletisimini; gliven (Anderson ve Narus, 1990), bagllik
(Andersen ve Weitz, 1992; Morgan ve Hunt, 1994) ve isbirligi (Anderson ve Narus,
1990) ile iliskilendirenler de olmustur. Etkin bir kanal iletigimi, kanal {iyeleri arasinda
giiven, isgbirligi ve baglilik olusmasini kolaylastirmaktadir. Dolayisiyla, tedarik zinciri

yonetiminin etkinligini de artirmaktadir.

2.2.5. Teknolojik yenilikler

Tedarik zinciri iiyeleri arasinda tam zamanl iletisim ve koordinasyonun
basarilmasinda teknoloji biiyiilk énem tasimaktadir. Iletisim teknolojileri, etkili kanal
iletisimi i¢in firsatlari arttirmaktadir.

Pazar yonliiliigiin bilesenlerinden olan boliimleraras1 koordinasyon, tedarik
zincirinde isletmelerarasi koordinasyona déniismektedir. Isletmeleraras: koordinasyonun

saglanmasinda ise Onemli bir ara¢ olarak teknolojiden yararlanilmaktadir. Goriintiilii
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goriismeler, telekonferans, e-mail, extranet ve internet gibi iletisim teknolojileri
araciligiyla kanal i¢inde bilginin yayilmasi ve paylasilmasi kolaylagsmaktadir (Mason vd.,
2006:151). Boylece boliimlerarasi ve isletmelerarasi koordinasyon saglanmakta ve
tedarik zincirinin etkinligi artmaktadir. Tedarik zinciri i¢inde iletisimin kolaylasmasi ise

pazar yonlii bir tedarik zincirinin yaratilmasina zemin hazirlamaktadir.

3. Tedarik Zincirinde Pazar Yonliiliiliigiin Etkileri

Pazar yonliiliigiin igletmelerin finansal performansi {izerinde olumlu bir etki
yarattig1 yapilan arastirmalar sonucunda genis Olgiide kabul edilmistir. (Narver ve Slater
1990; Kohli ve Jaworski 1990; Webster 1992; Slater ve Narver 1994; Ruekert 1992).
Ayrica sadece finansal performans degil, orgiitsel 6grenme ve yenilik iizerinde de
olumlu etkileri oldugu tesbit edilmistir. (Slater ve Narver 1995; Baker ve Sinkula 1999;
Hurley ve Hult 1998; Liu vd., 2003)

Bu konuda oncili ¢aligmalardan birini yapan Narver ve Slater (1990:32), pazar
yonliliglin karlhilik iizerinde 6nemli bir etkiye sahip oldugunu bulmuslardir. Baska
calismalar da, pazar yonliiliigiin ¢esitli agilardan isletme performansi lizerinde olumlu
etkiler yarattifim1 ortaya koyarak, Narver ve Slater (1990)’in ¢alismasini destekler
niteliktedir. Ornegin pazar yonliiliigiin, aktiflerin karlilig1, satislar ve yeni iiriin basarisi;
uriin kalitesi ve kiigiik isletmelerdeki karlilik; basarili irin yeniligi gibi isletmenin
finansal performansi lizerinde olumlu etki yarattigini ortaya koyan arastirmalar da
olmustur (Siguaw vd., 1998:103). ®

Kohli ve Jaworski (1990) calismasinda, firmanin pazar yonliilik derecesi ile
performansi arasinda dogrudan bir iligskinin varlig1 kabul edilmekle birlikte bu iligskinin
cesitli faktorlerden etkilenebileceginin de géz dniinde bulundurulmasi gerektigine dikkat
cekilmistir. Buna karsilik, Greenley (1995), 240 isletme iizerinde yaptig1 arastirmada
pazar yonliiliik ile performans arasinda zayif bir iliskinin varligina deginerek bu iliskiyi
azaltan degiskenleri, pazar karmasikligi, teknolojik karmasiklik, rekabet yogunlugu ve

pazar biiyiimesi olarak agiklamistir. Hart ve Diamontopoulos (1993) da, 87 isletme

¥ (Ayrica bkz: Kwaku Atuahene-Gima, “Market Orientation and Innovation”, Journal of Business Research,
Vol.35, February 1996, 93-103; Alfred M. Pelham, David T. Wilson, “A Longitudinal Study of the Impact of
Market Structure, Firm Structure, Strategy and Market orientation Culture on Dimensions of Small Firm
Performance”, Journal of the Academy of Marketing Science, Vol.24 (1), 1996, 27-43)
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iizerinde yaptiklar1 arastirmada, pazar yonliiliik ile performans arasinda zayif iligki

bulmuslardir (Ural vd., 2002:33).

3.1. Performans Acisindan Etkileri

Pazarlama kavramima gore, bir isletmenin temel basarisi, miisteri istek ve
ihtiyaglarini belirleyip, bu ihtiyaclara rakiplerden daha iyi bir sekilde cevap vermekten
gegmektedir. Burada ilk etapta tiiketici pazarlar akla gelse de, endiistriyel pazarlarda da
alici-satict iligkilerinde istek ve ihtiyaglara etkin cevap verebilmek rekabetci iistiinliik
acgisindan 6nemlidir.

Gecmisten bu yana alici-satict iligkileri pek¢ok arastirmaya konu olmustur. Bu
arastirmalarda (Dwyer, Schurr ve Oh, 1987; Frazier, Spekman ve O’Neal, 1988; Helper
ve Levine, 1992; Lyons, Krachenberg ve Henke, 1990; Heide ve John, 1990; Gima,
1996; Pelham ve Wilson, 1996) genellikle uzun dénemli alici-satict iliskileri iizerinde
durulmustur. Ornegin Frazier vd., (1988:53) iireticiler ve onlarin tedarikgileri arasindaki
tam zamanl iligki iizerine odaklanmiglardir. Buna gore tedarikgilerin, {iriinleri
miisterilerine ihtiya¢ duyulan zamanda, yeterli miktarda ve istenilen kalitede teslim
etmeleri beklenmektedir.

Uzun dénemli iliski sonucunda taraflar arasinda olusan memnuniyet derecesi ve
bunun gostergelerini deneysel olarak arastiran ¢alismalar da olmustur (Heide ve John,

1990:29; Helper, 1991:568).

3.1.1. Satis seviyesi

Ureticilerle uzun dénemli iliskiler kurmak isteyen tedarikgiler, miisterilerinin
sayisinda azaltmaya giderler. Boylece birkac¢ miisteriyle beraber islerini daha yakin iligki
icinde yiiriitebilirler. Ancak sadece birka¢ miisteriye bagli olmak riskli de olabilir.
Ornegin, tedarikgilerin sadece birkag miisteriye bagli olarak calismasi, diger alternatif
miisterilerle ilgili olan firsatlar1 gézardi etmelerine neden olur. Siirekli ayni1 miisterilerin
ihtiyaclarina cevap vermelerinden dolay1r bu tedarikg¢ilerin farkli pazarlarda rekabet

etmesi zorlasir. Ayrica beraber calistiklar1 ireticilerin zamanla talep diismesiyle
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karsilasmas1 tedarikgileri de olumsuz etkileyecektir (Kalwani ve Narayandas, 1995:3).
Boyle bir durumda alternatif miisteri olmamasi tedarikg¢iyi zarara sokar.

Ancak, tedarik¢i uzun zamandir c¢alistigi ireticisiyle aralarindaki is alanini
genisleterek onun daha fazla ihtiyacina cevap verebilir. Ornegin miisterisinin ihtiyaci
olan bagka malzemeleri de onun i¢in temin edebilir. Bu durum, tedarik¢inin satig
seviyesini arttiracagindan alternatif miisterilerle ilgili olarak kacirdigi firsatlar1 da telafi
edici olacaktir (Kalwani ve Narayandas, 1995:4).

Diger yandan iiretici firmalar, liretimde kullandiklar1 pargalar: tek tek satin almak
yerine, verimlilik acisindan, monte edilmis sekilde satin almayi tercih etmektedirler.
Dolayisiyla segilen bir dizi tedarik¢i i¢inden birisi tiim sorumlulugu tistlenmektedir. Bu
durumda da tedarik¢iyle miisteri arasindaki is alani genislemekte ve tedarik¢i acisindan
satig seviyesi artmaktadir (Lyons vd., 1990:33).

Buna gore; pazar yonlii bir tedarik¢i miisterilerinin ihtiyaclarin1 daha 1iyi
anlayabilmekte ve onlara rakiplerden daha iyi cevap verebilmektedir. Boylece
miisterilerin de bu tip tedarikcilere baghligi artmakta ve aralarindaki is alani

genigleyerek tedarik¢i agisindan satis seviyesi ylikselmektedir.

3.1.2. Stoklama ve Maliyetler

Pazar yonlii bir tedarik¢inin sagladigi miisteri baglilig1 ve uzun dénemli iliski,
ona stoklar ve maliyetler konusunda da bazi1 avantajlar saglayabilir. Uzun donemli
iliskilerin bir avantaj1 olan talep belirsizliginin diisiikliigii, tedarik¢i firmanin satiglarinin
daha etkin ve verimli olmasini kolaylastirir. Buna bagli olarak stok kontrolii de
kolaylasir ve maliyetler disiiriilebilir. Sonucta gercek¢i ve yerinde tahminlere
dayanilarak yapilan uygun plan ve programlar yari bitmis iirin stogunun azaltilarak
maliyet avantaj1 yaratilmasina yardimci olur. Yine, iiretim ve teslim zamani arasindaki
uygun programlama sayesinde stok maliyetleri ve dagitim maliyetleri de azalir
(Trevelen, 1987; 21).

Diger yandan, fireticilerle uzun donemli iliski i¢inde olan tedarikgiler bazen
yuksek maliyetlerle de karsilagabilirler. Birincisi, eger iligkide taraflardan biri giic
avantajina sahipse, baski kurarak diger firmay1 c¢ikarlar1 dogrultusunda kullanabilir.

Ikincisi, tedarikciler bazi uzmanlagms yatirimlar dolayisiyla da yiiksek maliyetlerle

73



karsilasabilirler (Frazier vd., 1988:56).° Ornegin, Toyota tedarikg¢ilerinden kendi iiretim
yerlerine yakin 6zel depolama tesisleri kurmalari istemektedir. Ugiinciisii, giiniimiizde
¢ogu ireticinin tam zamaninda iiretim (JIT) sistemine ge¢cmesi, tedarikg¢ileri daha sik
teslimat yapmaya sevketmektedir. Bu da tedarik¢i firmanin dagitim maliyetlerini

arttirmaktadir (O’Neal ve Bertrand, 1991:69).

3.1.3. Satis fiyatlar

Ureticiler, tedarikgilerinden uzun dénemli iliskinin getirmis oldugu diisiik
maliyetleri fiyatlara yansitmasini beklerler. Ornegin, General Motors, Motorola ve
Xerox gibi flretici firmalar tedarikcilerinden siireklilik gdsteren fiyat indirimleri
beklemektedirler. Bu durumdan 6zellikle de tedarik¢inin satislarinda énemli bir paya
sahip olan miisteriler yararlanmak istemektedirler. Eger alternatif kaynak seg¢enekleri de
s0zkonusuysa, alicinin giicii daha da artmaktadir. Béylece, miisteri firma tedarik¢ilerini,
elde ettikleri maliyet avantaji oraninda fiyatlar1 diisiirmeye zorlamaktadir (Kalwani ve
Narayandas, 1995:5).

Ayrica, uzun dénemli bir iligkide, tedarik¢i firmanin maliyetlerinin zamanla daha
da azalmasiyla iiretici firmalar daha iyi pazarlik yapar hale gelerek tedarik¢inin kar
marjinin azalmasina neden olabilirler. Bu durum 6zellikle de otomotiv endiistrisinde
gozlenmektedir. Cilinkii biiylik otomobil ireticileri, tedarik¢i firmalarin satiglarinin
genellikle 1/3’ii ya da daha fazlasini olusturmaktadir. Ureticilerin bu giice dayanarak
yillik fiyatlarda indirim saglayabilmek i¢in ©nemli derecede ¢aba sarfettifi ve
tedarikgilere baski yapabildigi bilinmektedir. (Day, 1990)

Diger yandan, tedarikgiyi yliksek fiyatlamaya yonelten ¢esitli faktorler de olabilir.
Eger bir tedarik¢i miisterilerinin ihtiyac¢larina rakiplerinden daha iyi cevap verebiliyorsa,
miisterinin algiladig1 deger artmakta ve tedarik¢i de bundan yararlanarak daha yiiksek
fiyatlar teklif edebilmektedir. Ayrica lreticiler, yeni bir tedarik¢i bulmaktansa makul
fiyat degisikliklerine katlanarak ayni tedarik¢iyle ¢aligmay1 tercih etmektedirler. Cilinkii
yeni bir tedarik¢inin kalite, giivenilirlik, hizmet vb. agilardan belirsizligi, lireticilerin bu

riske girmesini engellemektedir (Kalwani ve Narayandas, 1995:5).

? (Ayrica bkz.: Robert F. Dwyer and Orville Walker, Jr., "Bargaining in an Asym-metrical Power Structure", Journal of
Marketing, V.45 (Winter 1981), sf.104-115; Louis Ster and Torger Reve, "Distribution Channels as Political Economies: A
Framework for Comparative Analysis", Journal of Marketing, V.44, (Summer 1980), sf.52-64.)
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Bu nedenlerle, uzun donemli bir iligkide, iireticiler diisiik maliyetlere dayanarak
tedarikcilerinden diisiik fiyatlar talep etseler dahi, pazar yonlii bir tedarik¢inin yiiksek
fiyat sunma avantaji olabilir. Ciinkii pazar yonlii bir tedarikci, iireticilerin istek ve
ihtiyaclaria rakiplerinden ¢ok daha iyi yanit verecegi i¢in iireticinin algiladigi deger
yiikselecek ve fiyat ikinci planda kalabilecektir. Ancak bu durumdaki tedarikgiler
rakiplerini de dikkate alarak yiiksek fiyatlamanin makul siirlar i¢inde olmasina dikkat

etmelidirler.

3.1.4. Karhhk

Pazar yonlii bir tedarik¢inin elde ettigi maliyet ve fiyat avantajlari, dogal
olarak karliligina da yansimaktadir. Miisteri ihtiyaclarini daha iyi anlamanin getirdigi
avantajla pazar yonlii bir tedarik¢i, daha etkili pazarlama ve yonetim becerileri
gelistirebilir (Weitz vd, 1992:18). Etkin yOnetim ve pazarlama becerilerileri ile de
zamaninda yapilamayan teslimler, miisteri memnuniyetsizligi, miisteri kaybi gibi
istenmeyen durumlar 6nlenebilir ve bdylece maliyetler azaltilabilir. Ayrica iireticisinin
ihtiyaglarini iyi bilen bir tedarikg¢i i¢in sundugu tirtinle ilgili basarisizlik riski azalmakta
ve bu da yine maliyetlere yansiyarak tedarik¢inin karliligini olumlu ydnde
etkilemektedir (Kalwani ve Narayandas, 1995:5).

Pazar yonlii olmayan bir tedarik¢i, uzun dénemli iliskiler kuramayarak siirekli yeni
miisterilerle karsilasmak durumunda kalabilir. Bu durum onun diisiik maliyetli
pazarlama ve satis avantajlarindan yararlanmasini Onler. Ciinkii yeni miisteriler elde
etmenin mevcut miisterileri elde tutmaktan daha maliyetli oldugu bilinmektedir.
Dolayistyla bu tip tedarikgilerin karlilig1 daha diisiik olmaktadir. Bu dogrultuda, pazar
yonli bir tedarik¢inin, elde ettigi avantajlar sayesinde karliligt ve dolayisiyla da
performansinin, pazar yonlii olmayan bir tedarik¢iye kiyasla daha yiiksek olacagini

sOylemek miimkiindiir.
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3.2. Kanal iliskileri A¢isindan EtKileri

Alict — satic1 firmalar arasinda kesintisiz, uzun donemli ¢aligmaya yonelik iyi
iligkiler kurulabilmesi i¢in Oncelikle her iki tarafin da tiim birimlerinin ve iggorenlerinin
uzun donemli birlikte ¢alismaya istekli olmasi gerekir. Taraflarin, iiretim ve pazarlama
islevlerini birlestirerek pazarda daha giiclii hale gelmesi miimkiindiir (Balta, 2006:15).

Taraflar arasinda bu tip uzun donemli iliskilerin olusmasinda en Onemli
unsurlardan birisi karsilikli giivenin olusmasidir. Alici-satici firma arasinda karsilikli
giiven oldugu siirece, iliski genellikle uzun donemli olmakta ve sonradan bu iligki
igbirligine doniisebilmektedir. Boylece alici-satici firma arasinda karsilikli baglilik ve

memnuniyet artmaktadir.

3.2.1. Giiven

Giiven; inanabilecegin bir ortaga itimat etme istegi olarak tanimlanmaktadir.
Bu tanimin 6nemli bir tarafi, ortakla ilgili olarak inang, duygu ya da beklenti agisindan
giiven fikri, onun uzmanhgi, giivenilirligi ve niyetinden kaynaklanmaktadir. Giiven
kavrami anlatilirken iki ayr1 bilesen ileri siiriilmektedir: giivenilirlik ve yararlilik.
Giivenilirlik; tedarik¢i ve miisterilerin, iireticinin isini etkili bir sekilde yapabilmesi i¢in
gerekli uzmanliga sahip olduguna inanma derecesine dayalidir. Yararlilik ise; tedarikei
ve miisterilerin, reticinin kendileri agisindan faydali davranislar icinde olduguna
inanmasini ifade eder (Kumar, 2007:102).

Alici-satict igletmelerin birbirlerine olan giivenlerinin artmasinda mevcut anlagsma
sartlart ve sozlerini yerine getirmeleri dnemli rol oynar. Uzun dénemli iliskiler ancak
taraflarin anlagsmada belirtilen sartlar1 yerine getirmeleri, birbirlerine giivenmeleri ve
aralarindaki iligkiden tatmin olmalar sayesinde devamli olabilir (Balta, 2006:17).

Ornegin, iiretici — perakendeci iliskileriyle ilgili yapilan bir arastirmada, iireticiye
giivenen perakendecilerin iliskiye %12 daha fazla bagli oldugu, alternatif tedarik
kaynaklar1 gelistirme olasiliklarinin %22 daha az oldugu ve iireticiye giivenmeyenlere
oranla iretici i¢in ¢ok daha yiliksek diizeyde performans gosterdikleri goriilmiistiir

(Kumar, 2007:102).
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3.2.2. Isbirligi

Isbirligi, kanala dahil olan firmalarin ortak bir sonuca varmak icin birlikte
yerine getirdikleri diizenlenmis faaliyetler biitiiniidiir. isbirligi, birbirleriyle iliski i¢inde
olan kanal ortaklarinin, basarili olabilmek icin c¢abalarini birlestirmeleri gerektigi
inancim yansitir (Langerak, 2001:224).

Stratejik isbirligi olarak adlandirabilecegimiz bu tip isbirliklerini birlesmeler, satin
almalar ve sirket ortakliklar gibi kalici degisikliklerden ayiran Ozellik isbirliginin
siiresinin  isbirligine  giden taraflarca daha esnek kurallar ¢ercevesinde
belirlenmesindedir. Baska bir deyisle, taraflar isbirliginin fayda saglayacagini
ongordiigiinde isbirligine girer ve fayda sagladigini gordiigli siirece isbirligine devam
eder. Bu tip igbirliklerinin saglayacagi faydalar iiriinlerin degerini arttirmak, kaynaklar
daha verimli kullanmak, maliyetleri diisiirmek, finansal yapiy1 kuvvetlendirmek, yeni
teknolojiler edinmek, organizasyonel 6grenmeyi saglamak ve yeni pazarlara erigsmek
seklinde siralamak miimkiindiir. (Baker vd., 1999:52)

Ayni1 deger zinciri i¢inde yer alan bir firma, tedarikcileri ve miisterileri ile degisik
sekillerde isbirligi yapabilir. Bu isbirligi belli projelere yonelik ortak proje ekibi
olusturmaktan, birlikte kiyaslama c¢alismalar1 yapmaya, iiretim, siparis ve benzeri
bilgileri paylasip ortaklasa satis tahmini ve tedarik planlar1 yapmaktan, gerektiginde
kaynaklari, siparisleri, miisterileri paylagsmaya kadar degisik sekillerde ve kapsamlarda
yapilabilir. Miisteri-tedarik¢i konumunda olan sirketlerin yaninda ayni is kollarinda
faaliyet gosteren, hatta birbirleri ile rakip olan, aynmi tedarikg¢ilerden ihtiyaglarini
karsilayarak {irlin veya hizmet sunan isletmeler de isbirligi yapabilir (Tan,
www.capital.com.tr). Bu sekilde bir araya gelen bir grup arasinda yapilan isbirligi, bu

grubun grup disindakiler karsisindaki rekabet giiciinii arttirabilir.
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3.2.3. Miisteri memnuniyeti

Kanal i¢inde, bir firmanin diger bir firmayla olan iliskisini tiim yonleriyle
degerlendirmesi sonucunda hissettigi olumlu etki onun memnuniyetini gosterir.
Memnuniyet, beklentiler ile elde edilenlerin uyum saglamasi sonucu olusan algisal bir
durumdur. Anderson ve Narus (1990:46)’a gore memnuniyet, cesitli arastirma
sonuclarinda kullanilan etkili bir degerlendirme aracidir.

Ancak, kanal iligkilerinin  degerlendirilmesinde ¢ok  ¢esitli  kriterler
kullanilmaktadir. Bunlar1 genel olarak ekonomik ve ekonomik olmayan kriterler olarak
ikiye ayirabiliriz. Dolayisiyla, kanal iligkileri sirasinda olusan memnuniyet ya da
memnuniyetsizlik de ekonomik ya da ekonomik olmayan nedenler dolayistyla olabilir.

Blesa ve Bigne (2005: 252,253)’ye gore, kanal iligkileri incelendiginde, iireticinin
pazar yonliiliigl ile distribiitériin memnuniyeti arasinda dogrudan bir iliski olmasa da
dolayl bir iliskiden sdzedilebilir. Uretici pazar yonlii oldugunda, miisteriye (distribiitore)
daha yiiksek bir deger sunmaktadir. Ciinkii iireticinin pazar yonlii olmasi perakende
satislarin1 olumlu etkileyerek, distribiitére sunulan deger yilikselmekte ve distribiitoriin
memnuniyeti artmaktadir. Dolayisiyla, kanal iginde iireticinin distribiitér agisindan
konumu 6nem kazanarak kanal icindeki giicli artmaktadir. Ayrica, pazar yonlii bir
dreticinin gerekli bilgileri elde ederek distribiitére ulastirmasi ve bu bilgiler
dogrultusunda hareket etmesi, distribiitoriin ireticiye olan bagliligini arttirdigindan
dolayli olarak memnuniyetini de arttirmaktadir. Aldrich (1979°den akt. Blesa ve Bigne,
2005:253), yaptig1 aragtirmada baglilik gelistiren iligkilerde, taraflarin fazla bigimsel
olmayan, standardize edilmis prosediirlerden uzak ve karar almada merkezilesmemis bir
iliskiye egilim gosterdiklerini gormiistiir. Bdylece daha esnek ve acik bir iliski
olusturulmakta ve bu da taraflarin memnuniyet derecesini arttirmaktadir. Buna gore,
distribiitoriin {ireticiye bagliliginin ayn1 zamanda onun memnuniyetini de arttirdigini

sOyleyebiliriz.
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3.2.4. Miisteri baghhg:

Baglilik;  bir iliskide taraflarin kalici bir iliski gelistirmeyi arzulamasi,
iliskinin stirekliligi i¢in kisa donemli fedakarliklar yapmada goniillii olmasi ve
birbirlerine giiven duymasidir. Pazar yonlii tedarikgiler, distribiitdrlerinin ihtiyaglarini
karsilamak ve onlari memnun etmek i¢in dikkate deger bir ¢aba sarfederler. Bu ¢abay1
farkeden distribiitorler de karsiliksiz kalmayarak tedarikgileriyle kalic1 iligkiler
olusturmaya calisirlar. (Baker ve Hawes, 1993:84)

Yapilan caligmalarda, pazar yonliiliik ve kanal iliskilerine baglilik dogrudan
arastirtlmadiysa da, kanal iligkilerine baglilikla yakindan ilgili diger degiskenler
aragtirma konusu olmustur. Ornegin, Kohli ve Jaworski (1990), pazar yonliilik ve
miisteri talebinin yinelenmesi arasinda nedensel bir iliski bulmustur. Narver ve Slater
(1990), pazar yonliiliik ile misteriyi elde tutma arasinda olumlu bir iliski oldugunu
bulmuglardir (Tan, 2006). Ayrica, pazar yonliilik ve calisanlarin Orgiitsel bagliligi
arasindaki iligki de deneysel olarak test edilmis ve arastirma sonucunda olumlu bir iligki
oldugu desteklenmistir. Kanal iiyeleri tam anlamiyla birbirlerinin ¢alisan1 olmasalar da,
Baker ve Hawes (1993:85), tedarik zincirinin bir organizasyon olarak diistiniilmesi
gerektigini ¢linkii zincirdeki her liyenin basarisinin digerinin basarisina bagl oldugunu
belirtmistir.

Chung, Jin ve Sternquist (2007:162), yaptiklar1 ¢alismada, tedarik¢inin pazar
yonliiliigiiniin perakendecinin bagliligini arttirabilecegini 6ne siirmiiglerdir. Pazar yonlii
tedarik¢i, ortaginin yaptigr isin degisik taraflarmi (misteriler, aligveris cevresi gibi)
Ogrenebilmek i¢in onunla daha fazla zaman gegirmeye calisir. Ayn1 zamanda tedarikgi
de, birlikte ¢alistigi perakendecinin rakipleri ve miisterilerini etkileyebilecek
makroekonomik degisiklikler, hiikiimet uygulamalari ve sosyal egilimler hakkinda
arastirma yaparak topladig1 pazar bilgisini perakendeci ile paylasir. Bdylece, pazar
yonlii  tedarik¢inin  mallar1  miisterilerin  ihtiyaglarim1  rakiplerinden daha 1iyi
karsilayacagindan perakendecilerin bu tip tedarik¢ilere bagliligi artmaktadir.

Blesa ve Bigne (2005:251) ise yaptiklar1 deneysel calismada, {ireticinin pazar
yonliiliiglintin  distribiitoriin - performansi1 iizerindeki etkilerini, pazar yonliliigiin

boyutlar1 agisindan ayri1 ayri incelemislerdir. Arastirma sonucunda, {iireticinin pazar
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yonlii davraniginin distribiitériin  bagliik ve memnuniyet derecesini olumlu yodnde
etkiledigini bulmuslardir.

Alict ile tedarikg¢i isletmeler arasinda karsilikli bagliligin olusabilmesi igin, alict
firma, satici firmanin, satis siirecinde nasil bir davramis bigimi izleyecegini,
tiriinlerin/hizmetlerin teknik Ozelliklerini ve bu ozelliklerin kendi gereksinimlerini
karsilayip karsilamayacagini bilmek ister. Ayrica, satis temsilcilerinin baglilia 6nem
vermeleri, becerikli, cana yakin ve miisteri odakli olmalari, taraflarin birbirlerine olan
giivenleri, birbirlerinin diislincelerini anlayabilme ve paylasabilme yetenekleri, karslikli
gereksinimlerini karsilamada gozterdikleri duyarlilik, karsilikli baghiligin olusmasina
temel olan 6nemli etkenlerdir (Balta, 2006:14).

Tedarik zinciri iiyelerinin birbirleriyle olan iliskilerindeki algiladiklar1 deger,
onlarin bu iliskiye baglilik derecesini etkilemektedir. Glinlimiiziin degisen pazar
cevresinde, deger yaratan unsurlarin en Onemlilerinden birisi de bilgi olarak kabul
edilmektedir. Ureticiden saglanan bilginin kalitesinin yiiksek olmasi, distribiitdriin
memnuniyet derecesini ve lireticiye baglilik derecesini arttirmaktadir. Bir bagka deyisle,
ireticinin pazar yonliliigii distribiitorlere miisteriler, rekabet ve ¢evre hakkinda bilgi
saglar. Bu bilgi sayesinde distribiitoriin faaliyetleri kolaylasir ve bu durum iireticisiyle
uzun donemli iliski gelistirmesine zemin hazirlayabilir (Blesa ve Bigne, 2005:252).

Ayni sekilde, pazar yonlii bir distribiitor de, miisteri ihtiyaglari, rekabet stratejileri
ve taktikleri, pazardaki egilimler, yeni liriinler, teknolojik gelismeler ve genel olarak is
cevresi hakkinda bilgi toplar. Tiim bu bilgilerin elde edilmesi, distribiitoriin kendi
tedarikgileri, diger tedarik¢iler, rakipler, ticaret ortaklar1 vb. ile etkin iletisim kurmasini
gerektirir. Boylece pazar yonlil bir distribiitor, i¢cinde bulundugu endiistri hakkinda ve
dolayisiyla da tedarikgileri hakkinda daha fazla bilgi sahibi olur (Siguaw vd., 1998:102).
Boylece tedarik¢i ve distribiitor arasinda karsilikli faydadan dolay1 bir baglilik olusur.
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Doérdiincii Boliim
Tedarik Zincirinde Pazar Yénliiliige liskin

Eskisehir Ilinde Bir Uygulama

Calismamizin ilk iki bolimiinde pazar yonliilik ve tedarik ziciri kavramlart ayri
ayri literatiir taramasi ile ortaya konulmustur. Ugiincii boliimde pazar yénliiliik, tedarik
zinciri ile bir biitiin olarak degerlendirilerek endiistriyel pazarlarda isletmelerin pazar
yonlii davraniglart ve bunun sonuglart yine literatlir taramasi ile incelenmistir.
Calismanin son boliimiinde ise Eskisehir ilinde yapilan bir saha arastirmasi ile tedarik
zincirinin ¢esitli asamalarinda yer alan isletmelerin pazar yonliiliigii arastirilarak

bulgular ortaya konulmustur.

1. Arastirmanin Amaci

Bu calismanin amaci, pazar yonliiliigiin tedarik zinciri igerisindeki etkisini ortaya
cikarmaktir. Kavramlar tek tek ele alindiginda bu konularda yapilmis pek ¢ok calisma
vardir. Ornegin, literatiirdeki baz1 pazarlama bilimcileri yaptiklar arastirmalarda pazar
yonliiliikk ve isletme performansi arasinda pozitif bir iliski oldugunu bulmustur. (Narver
ve Slater 1990; Jaworski ve Kohli 1993; Deshpande vd. 1993; Slater ve Narver 1994;
Day 1994; Yenilmez 2000, Ural vd. 2002)

Tedarik zinciriyle ilgili olarak da literatiirde genellikle alici-satict iliskileri ve
bunun etkin tedarik zinciri agisindan etkilerine dair calismalarla karsilasilmaktadir.
(Chen 1997; Hughes vd. 1998; Ozdemir 2001; Aykése ve Giiglii 2003) Ancak bu iki
kavramu biitlinlesik bir yapi igerisinde ele alan ¢aligsmalarin sayist sinirlidir. Ayrica pazar
yonliiliikle ilgili ¢alismalarin genellikle tiiketiciler pazariyla ilgili oldugu ve endiistriyel
pazarlardaki ¢alismalarin smirli oldugu gorilmektedir. Oysa giliniimiizde rekabet
avantaji saglayabilmek icin isletmeler, tedarik zinciri igerisinde bir biitiin olarak
degerlendirilmelidir. Dolayistyla pazar yonliiliik sadece isletmenin i¢ ¢evresiyle sinirl
kalmamal1 dis ¢evresine dogru da genisletilmelidir. S6z konusu nedenlerle bu calismada

isletmeler tedarik zinciri i¢erisinde biitlinciil bir yaklasimla degerlendirilmektedir.
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2. Arastirma Problemi

Bu arastirmanin ana problemi “Tedarik zinciri igerisinde pazar yonliiliige dnem
verilmekte midir?” sorusuyla ifade edilmektedir.

Arastirma amact dogrultusunda ve yukarida ifade edilen temel arastirma
problemine bagli olarak ortaya ¢ikan alt sorular ise sunlardir:

1. Tedarik zinciri igerisinde yer alan isletmeler arasinda pazar yonliiliige bakis
acist bakimindan farkliliklar var midir?

2. Tedarik zinciri igerisinde isletmelerin pazar yonlii olmasini destekleyen ve
engelleyen faktorler nelerdir?

3. Tedarik zinciri igerisinde pazar yonlii pazarlama anlayisina sahip isletmeler,
tedarik zincirindeki diger igletmeleri nasil etkilemektedir?

4. Tedarik zinciri igerisinde pazar yonlii olmayan bir pazarlama anlayigina sahip
isletmeler, tedarik zincirindeki diger isletmeleri nasil etkilemektedir?

5. Tedarik zinciri icerisinde pazar yonlii olan isletmeler ile pazar yonlii olmayan
isletmelerin performanslar1 arasinda bir farklilik var midir?

6. Pazar yonliiliik, tedarik zincirini olusturan isletmeler arasindaki iligkileri ne
yonde etkilemektedir?

7. Tedarik zincirinin etkinligi ile isletmelerin tedarik zinciri igerisindeki pazar

yonlii davranislari arasinda bir iliski var midir?

3. Arastirmanin Varsayimlari

Nitel arastirmada genellikle, dogrulugu veya yanlishigi test edilmek {izere 6nceden
belirlenmis bir kuram ya da hipotez yoktur. (Yildirim ve Simsek 2008, s.47) Bir baska
deyisle nitel arastirma genelleme yapmayr bir amac olarak gormez. Ciinkii nitel
arastirmacilar olay ve olgularin kesin smirlariyla alt birimlere ya da davranislara
ayristirtlamayacagini, ¢linkii sosyal olgu ve olaylar arasinda karmasik iligkilerin
oldugunu varsayarlar. (Yildirim ve Simsek 2008, s.54) Arastirmact daha ¢ok, topladig:
tanimlayici ve ayrintili verilerden yola ¢ikarak inceledigi probleme iliskin ana temalar1
ortaya ¢ikarma ve topladigi verileri anlamli bir yapiya kavusturma g¢abasi i¢indedir.
(Yildirim ve Simsek 2008, s.47)
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Dolayisiyla nitel aragtirma yontemleri kullanilarak yapilan bu calisma, asagida
siralanan varsayimlar kabul edilerek yapilmistir:

1. Tedarik zinciri iletisim ve is akis1 acisindan birbirine bagl islemelerden olusur.

2. Tedarik zinciri igerisinde isletmeler pazarlama faaliyetlerinde bulunurlar.

3. Tedarik zinciri igerisinde igletmeler birbirlerinin faaliyetlerini dogrudan ya da

dolayl olarak etkilerler.

4. Tedarik zinciri igerisinde isletmelerin birbirini etkileme ya da birbirinden

etkilenme dereceleri farklidir.

5. Tedarik zinciri igerisinde isletmeler rakiplerinin faaliyetlerinden etkilenir ve

rakiplerinin faalietlerini etkilerler.

6. Tedarik zinciri igerisinde, isletmelerin miisterileri  genellikle ticari

miisterilerden (alic1) olusur.

7. Tedarik zinciri icerisinde alici-satic1 arasinda interaktif iligkiler goriiliir.

8. Tedarik zinciri icerinde isletmelerin sahip oldugu pazarlama anlayisi,

isletmelerin rekabet durumunu etkiler.

9. Tedarik =zincirinin etkinligi, bu zinciri olusturan isletmelerin pazarlama

anlayisina gore degisir.

10. Tedarik zincirinin herhangi bir asamasindaki degisim, zincirin biitlintinii

etkiler.

11. Isletmelerin yasamlarini siirdiirebilmesi, tedarik zinciri icerisindeki sistemin

aksamadan verimli ¢alismasina baghdir.

12. Tedarik ziciri icerisinde, isletmeler arasindaki karsilikli iletisim ve etkilesim

ihtiya¢ duyulan bilgilerin elde edilmesini saglar

13. Bu bilgilerin etkin kullanimi isletmelerin rekabet iistiinliigiinii etkiler.

4. Arastirmanin Kisitlari

Bu arastirmanin yapilmasi esnasinda asagidaki kisitlarla kars1 karsiya kalinmistir:

=  Nitel arastirmalarda arastirma alaninin yakindan incelenmesi ve
verilerin miimkiin oldugunca ilk elden toplanmasi gerekir. Arastirma yapilirken
alanla ilgili 6n bilgiler edinmek, arastirma alanin1 daha yakindan tanimak i¢in
incelemelerde bulunmak {izere izinler almak, isletme yetkililerinde giiven

yaratmak Onem tasir. Ancak arastirmaya konu olan isletmelerin islerinin
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yogunlugu ve arastirmacinin bizzat isletme igerisinde incelemelerde
bulunmasinin geregi, bu arastirma icin gerekli izinlerin alinmasinda ve
aragtirmanin yapilmasinda giigliikkler yasanmasina yol agmustir.

=  Aragtirma siirecince goriisiilen kisilerin, miimkiin oldugunca en yetkili
kisiler olmasina 6zen gdsterilmistir. Bu nedenle, isletmelerin 6zellikle satinalma,
tedarik boliimlerinde calisan miidiir ya da yoneticiler ile goriismeler yapilmistir.
Yetkililerin bir kismina iglerinin yogunlugundan dolay: ulagilmasinin giigliigii,
arastirmanin bir baska sinirliligini ortaya koymustur.

=  Arastirma siirecinde, verileri aragtirmacinin kendisinin toplamasindan
dolay1 aragtirma uzun siirmiistiir. Bu durum, harcanmas1 gereken zamanin uzun

olmasi ve drneklemin kiigiik tutulmasi zorunlulugunu ortaya ¢ikarmstir.

5. Arastirma Yontemi

Bu calismada nitel arastirma yontemi kullanilmistir. Nitel arastirmayi; gézlem,
gorlisme ve dokiiman analizi gibi nitel veri toplama yontemlerinin kullanildigi, algilarin
ve olaylarin dogal ortamda gercekgi ve biitiinciil bir bigimde ortaya konulmasina yonelik
nitel bir siirecin izlendigi arastirma olarak tanimlamak miimkiindiir. Nitel arastirmada,
tutum ve davranislarin altinda yatan etkenlerin sebepleri, ayrintili bir bigimde
irdelenmektedir.

Glinlimiiz pazarlarinda etkilesim, sadece alici-satici arasinda gerceklesmemekte,
bunlarin disinda pekgok paydas da siirece dahil olmaktadir. Ayrica endiistri igletmeleri
oldukca karmasik, belirsiz, rekabetin yiiksek oldugu ve stirekli degisim gosteren bir yap1
icinde faaliyet gostermektedir. Dolayisiyla anket caligmalari bu firmalarin iginde
yasadiklar1 karmagik ve belirsiz ortamlar1 degerlendirmede yetersiz kalabilecektir. Bu
ylizden, biitlinciil bir bakis agisina sahip olmasindan dolayr nitel arastirma yontemi
uygun goriilmiistiir.

Nitel arastirma modelleri icerisinde de “durum analizi” kullanilmistir. Nitel durum
analizinde, bir veya birka¢ duruma iliskin etmenler (ortam, bireyler, olaylar, siiregler vb.)
biitiinciil bir yaklagimla arastirilir ve ilgili durumu nasil etkiledikleri ve ilgili durumdan
nasil etkilendikleri tizerine odaklanilir. (Yildirim ve Simsek, 2008, s.77)

Durum analizi; giincel bir olguyu kendi yasam c¢ergevesi iginde c¢alisan, olgu ve

icinde bulundugu icerik arasindaki sinirlarin kesin hatlartyla belirgin olmadig1 ve birden
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fazla kanit veya veri kaynaginin mevcut oldugu durumlarda kullanilan bir arastirma
yontemidir. (Yildirim ve Simsek, 2008, s.277)

Bu arastirmada da endiistriyel pazarlardaki isletmelerin kendi ¢aligma kosullari
icerisinde pazar yonliilikten etkilenip etkilenmedikleri, birden fazla veri kaynagi
(goriisme, gozlem) kullanilarak analiz edilmistir. Dolayisiyla durum analizinden

yararlanilmigstir.

6. Orneklem

Nitel arastirmalarda derinlemesine inceleme yapilmasi nedeniyle, biiyiik bir
orneklem ile ¢alisilmasi giic olmaktadir. Bu gercevede drneklem biiyiik tutulmayarak
inceleme evreninin 6zelliklerini tagidig1 diisliniilen 12 isletme secilmistir.

Arastirma amaci dogrultusunda, 6rneklem tedarik zincirinin farkli asamalarinda
yer alan isletmelerden secilerek amacgli ornekleme yontemi kullanilmistir. Amagh
ornekleme, zengin bilgiye sahip oldugu disiiniilen durumlarin derinlemesine
calisilmasina olanak vermektedir. Bu anlamda, amach 6rnekleme yontemleri pek ¢ok
durumda, olgu ve olaylarin kesfedilmesinde ve aciklanmasinda yararli olmaktadir.
(Yildirim ve Simsek, 2008, s.107)

Orneklemde arastirma problemine taraf olabilecek birimlerin cesitliligini
yansitabilmek amaciyla ise amaghi ornekleme yontemlerinden maksimum ¢esitlilik
orneklemesi yapilmistir. Bu 6rnekleme yonteminde amag , cesitliligi saglamak yoluyla
evrene genelleme yapmak degil, ¢esitlilik gosteren durumlar arasinda ne tiir benzerlikler
ve farkliliklar var oldugunu bulmaktir.( Yildirim ve Simsek, 2008, s.109) Bu 6rnekleme
yontemi, ozellikle nitel arastirmalarda dogru veri kaynagina ulasabilmede son derece

etkilidir.
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7. Veri Toplama Yontemi

Nitel arastirmalarda veriler, gozlem, gorlisme ve grup goriismeleri yoluyla
toplanabilir. Bu arastirmada, dnceden hazirlanmis ve agik uglu sorulardan olusan bir
gorlisme formu kullanilmastir.

Nitel arastirmada, nicel arastirmalardan farkli olarak elde edilen verilerle bir 6nceki
teorlyi dogrulama ya da yanlislamaya ¢aligma gibi bir amag¢ s6z konusu olmadigindan,
herhangi bir hipotez belirlenmemis, bunun yerine isletme yoneticilerinin deneyimleri ile
baglantili olarak yaptiklar1 ve sOyledikleri incelenerek, yeni bakis agilar1 gelistirilmeye
calisgtlmistir. Goriigmeler sirasinda goriislilenlerin izni alinarak ses kaydi yapilmis,
ayrica arastirmaci tarafindan da goériisme sirasinda baglami agiklayan notlar alinmistir. Her
goriigme ortalama 30-40 dakika slirmiistiir. Gorlismelerde kullanilan aragtirma soru
formu Ek 1'de verilmistir. Gorlisme sorulari test edildikten sonra, son seklini almistir.
Test sonrasinda gerekli goriilen sorulara alt sorular eklenmistir. Ayrica gerektiginde,
goriisme yapilan yetkililere sorularla ilgili agiklamalar getirilmis ve yanlis anlamalarin

Oniine gegilmesi saglanmustir.

Caligmada onceden hazirlanmis soru formu kullanilmasinin nedeni, goriisme
yapilacak isletme yetkililerinin zamanlarinin kisithi olmasi ve goériismenin amacindan
sapilmasinin engellenebilmesidir. Goriismenin arastirmacinin kendisi tarafindan yapilmasi,
sorularin herhangi birisi tarafindan gelisigiizel yanitlanmasi veya Onemsenmemesi gibi
sorunlar1 ortadan kaldirarak, arastirmanin kalite ve giivenilirligini de artirmigtir. Ayrica veri
toplamada yararlanilan sorular, analiz ve siniflandirmay1 da kolaylagtirmstir.

Gorlisme yapilacak kisilerden once telefonla randevu alinmis ve konu ile ilgili kisa
bir bilgi verilmistir. Randevu giin ve saatinde goriismeye baslamadan 6nce, yetkililer konu
hakkinda detayli olarak aydinlatilmistir. Goriisme sonucunda elde edilen verilerin
sistematik bir kayit sistemi ile tutulmast konusuna Ozen gosterilmistir. Gorligme
dokiimlerini biri arastirmaci biri de uzman olmak iizere iki kisi okumus, bu sayede

gozlemciler arasi farkliliktan kaynaklanabilecek hatalarin azaltilmasi 6ngoriilmiistiir.
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8. Arastirmacimin Rolii

Niteliksel aragtirmalarda veri toplamada anahtar arag, arastirmacinin kendisidir. Bu
calismada, goriisme ve gozlem yapilacak isletmeye izin alinarak gidilmistir. Goriisme 6ncesi
kullanilan izin ve yetki belgesi drnekleri Ek 2 ve Ek 3’te yer almaktadir. Aragtirmact olarak
isletmenin ve ¢alisanlarin giiveni kazanilmis ve arastirmanin amagclar1 dogrultusunda veri
toplamak iizere ayrintili veriler elde edilmistir. Ayn1 zamanda cesitli fotograf ve video

goriintiileri elde edilerek ayn1 gézlemlerde bulunulmustur.

9. Verilerin Analizi

Bu caligmanin analizinde, 6zellikle nitel verilerin analizinde kullanilan ve bilgisayar
destekli nitel veri analizi yapmay1 saglayan NVivo 8.0" programindan yararlanilmustir.
Nitel aragtirmalarda analizin elle yapilmasi zaman alict oldugu kadar, pratik de
olmamaktadir. NVivo 8.0 nitel arastirma siirecinde yasanan bu zorluklar1 asmaya yardimci
olacak giiclii araglara sahip bulunmaktadir ( Bas, Akturan, 2008: 127).

Ses kayitlar1 arastirmaci tarafindan kelime kelime ¢oziimlenerek ve bir uzman
tarafindan da ayrica okunarak, NVivo 8.0 Nitel Arastirma Programina isletme bazinda
vaka (case) olarak girilmigtir. Daha sonra igerik analizi kullanilarak her bir isletme sahip
oldugu ozellikler acisindan kodlanmustir. Bu kodlama sayesinde isletmelerin sorulara vermis
olduklar1 cevaplari, farkl kriterlere gore gruplandirilabilmektedir. Ardindan isletmelerle
yapilan goriisme kayitlar incelenerek, soru bazinda kodlama gergeklestirilmis, konuyla
ilgisiz ara diyologlar degerlendirme dis1 birakilmistir. Nitel arastirmada, ortaya ¢ikan
kodlar ve bu kodlar arasindaki iligkiler, verilerin altinda yatan olguyu aciklamada temel
taglar olarak gorev yapmaktadir. Son asamada ise ortaya c¢ikan kodlar ve temalar
arasindaki iligkiler dikkate alinarak her bir soruya verilen cevaplar gruplanarak

yorumlanmustir.

* NVivo; nitel verilerin analizinde yeni firsatlar sunan ve sistematik analize olanak veren bir programdir. NVivo nitel
veri analizine yonelen programlar arasinda, ileri bir gelismislik diizeyine sahip bulunmaktadir. Ayrica Bati'da
yaygin kullanim alanma sahip olmakla birlikte, Tiirk¢e metin analizine olanak veren ve kullanim kolayligina
sahip olan bir programdir (Kus, 2006: 46). Nvivo, ne tiir bir analiz yaklasimi benimsenmis olursa olsun, analiz
amaglarma gore analizin baginda, ortasinda veya sonunda verileri olabildigince esnek ve hizli bir bigimde
kodlayabilme, kiimeleyebilme, ilintilendirebilme, geri ¢agirma ve veriler arasinda baglantilar (grafik gdsterimler dahil)
kurabilme imkani sunmaktadir (Kus, 2006: 39).
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Aragtirma sorular1 kapsaminda belirlenen kodlar ve temalar Tablo 3’de

gosterilmektedir.

Tablo 3: Temalar ve Kodlar

Pazar Bilgisi Toplama Pazar Bilgisini Paylasma Tedarik Zinciri
Miisteri istek ve ihtiyaglart Bilgi paylasimi Pazar bilgisi elde etme
Geribildirim Iletisim araglar1 Faaliyet sektorii
Rakipler Periyodik toplantilar Iliski siiresi

Rakiplerdeki fiyat degisikligi Ust yonetimin bakis agisi
Pazardaki gelismeler
Is haricinde goriisme

Isbirligi

Kararlara dahil etme
Baglilik

Uzun Dénemli Tliski
Potansiyel isletmeler
Sunulan hizmetler
Beklentiler

Sorunlar
Performansa etki
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10. Bulgular

Arastirma kapsaminda endiistriyel pazarlarda faaliyet gosteren 12 isletme yetkilisi
ile derinlemesine goriisme yapilmistir. Gorlisiilen bu igletmelerin ¢esitli 6zelliklerine
gore dagilimlari asagidaki Tablo 4’te yer almaktadir.

Isletmeler biiyiikliik acisindan kiyaslandiginda; kiigiik ve orta biiyiikliikteki
isletmelerden olugsmaktadir. Buna gore; goriisme yapilan isletmelerin 5 tanesi (Argelik,
Epta, Eser, Servo, Goldpen) kiigiik olgekli isletme oldugunu belirtirken, 7 tanesi ise
(Arikan, Boyplast, Entil, Imamoglu, Izocam, Kafaoglu, Yiikselis) orta o6lgekli
olduklarini belirtmislerdir.

Isletmelerin kurulus yillar1 ise 1964 ile 2002 yillar1 arasinda degismektedir. Buna
gdre, goriisme yapilan isletmelerden en eski olanlar1 (Entil, izocam, Yiikselis) yaklasik
46 yildan beri faaliyette iken en geng¢ olani (Boyplast) ise 8 yildan beri faaliyetlerini
stirdiirmektedir.

Yine goriisme yapilan isletmelerden kiigiik 6lgekli olanlarin sahip oldugu ¢alisan
sayist 9 ila 50 kisi arasinda degisirken; orta 6lcekli isletmelerdeki ¢alisan sayisi ise 16
ila 310 kisi arasinda degismektedir. 250 kisinin tlizerinde ¢alisana sahip isletme (Arikan,
Entil, Kafaoglu) sayis1 3’ tiir.

Gorligme yapilan isletmeler son bes yildaki biiyiime oranlarina gore
degerlendirildiginde ise 3 isletme (Arcelik, Boyplast, imamoglu) %50 oraninda bir
biiyiime kaydettiklerini belirtirken, %50°nin altinda biiyiime saglayan isletmeler (Eser,
Goldpen, Yiikselis) sayis1 da iictiir. Ayrica, 1 isletme %100 biiylime sagladiklarini
sOylemis, 2 isletme ise (Arikan %110, Entil %150) %100’lin tlizerinde bir biiylime
kaydettiklerini agiklamistir.

Isletmeler, faaliyet sektdrleri ve satis bolgeleri agisindan kiyaslamaya tabi
tutuldugunda ise, goriisme yapilan isletmelerin genellikle iiretici ve araci isletmelerden
olustugu ve faaliyet sektorlerinin beyaz esya, makine, metal, kriko-sag, otomotiv, insaat,
elektronik olarak dagilim gosterdigi goriilmektedir. Satis bolgeleri acisindan da farkl bir
dagilim sergileyen bu isletmelerle ilgili detayli bilgiler Tablo 5 ve Tablo 6’da yer
almaktadir.

Ayrica, gorligme yapilan isletmelerin pazar yonliiliigiine iliskin bulgular sonraki alt

basliklarda siralanmaktadir. Bu bulgulara iligkin veriler ise Ek 6’da gosterilmektedir.
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Tablo 4: Isletmeler ile Ilgili Genel Bilgiler

. Son 5 Yildaki
Isletme Faaliyet Kurulus Cahsan
Biyiikliik Biiyiime Orani
Adi Konusu Yih Sayisi
(o)
bayi 1980 Kiigiik 9 50
Argelik
yan sanayi 1975 Orta 294 110
Arikan
yan sanayi 2002 Orta 120 50
Boyplast
. imalat 1964 Orta 280 150
Entil
yan sanayi 1984 Kiictk 50
Epta
imalat 1992 Kiigtk 45 15
Eser
. 1malat 1982 Orta 16 50
Imamoglu
. imalat 1965 Orta 40 100
[zocam
yan sanayi 1984 Orta 310 | ...
Kafaoglu
imalat 1997 Kiigtk 40
Servo
bayi 1977 Kiiciik 50 40
Goldpen
imalat 1964 Orta 45 20
Yiikselis
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Tablo 5: Isletmelerin Sats Bilgesi ve Tedarikgileriyle Ilgili Bilgiler

. . . Satis Tedarikci Tedarik¢inin | Tedarikginin| Tedarikgi ile liski Bilgi Paylasmada
Isletme Adi |~ Satis Bolgesi Subesi Sayisi Faaliyet Sektorii Tiirii Siiresi Yararlanilan Araclar
) . N Yetkili serviler,
Arcelik Eskisehir Yok 1 Beyaz Esya Uretici Uzun toplantilar, internet
Arikan Marmara Bolgesi Yok 105 Metal, Kriko-Sa¢ | Uretici, Araci Uzun internet, mail
Boyplast | T Yok | - | e e e internet
Entil Yurtii pazarlar Yok +150 Hammadde Araci Uzun internet, mail, telefon
ve Avrupa pazari
Epta | T Yok 20-25 Beyaz Egya Uretici Uzun mail, telefon
Paslanmaz sag,
endistriyel - birebir goriisme, mail
Eser Yurtdis1 pazarlar Yok 80-100 malzemeler, Uretici, Araci Uzun gorusine, ’
. yazili belge
elektrik-
otomasyon
1mamoglu Bursa, Yalova Yok | @ eeeeee | e e | s birebir gorilsme, mail,
telefon
Adana, Istanbul,
' Ankara, [zmir, léiririlrrclzcrlfe L(lt;j
Izocam Erzurum, Var | - yunu, yunu, Uretici, Aract Uzun internet, mail
kauguk, politiren
Antalya, vb)
Diyarbakir '
Kafaoglu Eskigehir Yok +170 Beyaz E§ya, Uretici, Araci Uzun msn, telefon, yazil:
otomotiv belgeler
Servo E_sk1§eh1r, Var 120 Elektronik Uretici, Aract Uzun faks, mail
Istanbul
Goldpen Eskisehir Var 15-20 Insaat Uretici Uzun teklif f'(')r'r.nlarl, birebir
goriligmeler
Yiikselis Tirkiye ve yurt Yok 100-150 Makina Uretici Uzun internet

dis1 pazarlar




Tablo 6: Isletmelerin Sans Bilgesi ve Miisterileriyle Ilgili Bilgiler

) .. . . .. . Miisterinin Miisteri ile Iliski Bilgi Paylasmada
Isletme Ad1 Satiy Bolgesi Satig Subesi | Miisteri Sayisi Faaliyet Sektorii Siiresi Yararlanilan Araglar
Arcelik Eskisehir Yok | e Son Tiiketiciler Uzun Yetkili serviler,
toplantilar, internet
Marmara Bolgesi Yok 10-15 Otomotiv Uzun internet, mail
Arikan
Boyplast | T Yok 2 Beyaz Egya Uzun internet
Yurtici pazarlar ve Degirmen makinasi,
Entil “1p Yok +150 rlizgar tribiinii, Uzun internet, mail, telefon
Avrupa pazari
pompa,vana
Epta | T Yok 2 Beyaz Egya Uzun mail, telefon
Eser Yurtdist pazarlar Yok 20-30 Gida, ambalaj Uzun birebir gorisme, mail,
yazili belge
Imamoglu Bursa, Yalova Yok +100 Firmn, perakende Uzun birebir %;)k;mfirrrlle’ mail,
Adana, Istanbul, Bayiler, otomott,
; Ankara, {zmir beyaz esya, insaat,
Izocam ’ ’ Var +81 tesisat, Uzun internet, mail
Erzurum, Antalya,
. havalandirma,
Diyarbakir .
ambalaj
< — msn, telefon, yazili
Kafaoglu Eskisehir Yok 6 Beyaz Egya Uzun belgeler
Eskisehir, Istanbul Var 32 Bayi Uzun faks, mail
Servo
Goldpen Eskisehir Var +3000 Bayi, son tiiketiciler Uzun teklif f_c'>r£nlar1, birebir
goriismeler
Yiikselis Tiirkiye ve yurt disi Yok Degisken Gida Uzun internet
pazarlar
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10.1. Pazar Bilgisi Toplama ile Tlgili Bulgular

10.1.1. Miisteri istek ve ihtiyaclar

Pazar yonliiliigiin temel sarti, Oncelikle miisteri istek ve ihtiyaglarini
belirleyip ona gore pazarlama stratejilerini olusturmaya dayandigi i¢in, goriisme yapilan
her isletmeye miisteri istek ve ihtiyaclariyla ne derecede ilgilendiklerine dair bir soru
yoneltilmistir.

Goriisme yapilan isletmelerin hepsi buna ¢ok dikkat ettiklerini ¢ilinkii, endiistriyel
pazarlarda faaliyet gosterdiklerinden dolayr bunun bir gereklilik oldugunu
belirtmislerdir. Ozellikle yan sanayi olarak calisan isletmelerden ikisi istek ve
ihtiyaglarin zaten kendilerine teknik resim ya da sartnamelerle dnceden bildirildigini ve
buna uygun iiretim yapmazlarsa misterileriyle iliskilerinin devam etmeyecegini
belirtmislerdir. Isletmelerden bir tanesi ise miisteri istek ve ihtiyaglarinin genellikle
bayilerle yapilan toplantilarda elde edildigini hatta en iyi satan {riiniiniin bu
toplantilarda elde edilen geribildirimler dogrultusunda ortaya c¢ikan iiriin oldugunu
sOylemistir. Bir baska isletme ise endiistriyel pazarlarda miisteri istek ve ihtiyaglarinin
cok Onemli oldugunu vurgulayarak kendilerinin de buna c¢ok dikkat ettiklerini
belirtmislerdir.

Bayi olarak calisanlar ise kaliteli {irlin satarak ve hemen her miisteriye uyabilecek
kampanyalar yaparak miisterilerin istek ve ihtiyaclarin1 kargilamaya ¢alistiklarini

belirtmisledir.

10.1.2. Geribildirim

Isletmelerin faaliyetlerinde basarili olmasinda ve 6zellikle miisteri istek ve
ihtiyaglarinmi etkili bir sekilde takip edilmesinde geribildirim kilit unsurlardan birisini
olusturmaktadir. Bu yiizden goriisme yapilan isletmelere geribildirim almaya yonelik bir
faaliyetleri olup olmadigt ve bunu nasil sagladiklart soruldu. Goriisme yapilan
isletmelerin yaris1 miisteri memnuniyeti anketi ve bayi memnuniyeti anketinden
faydalandiklarini sdylediler. Ayrica endiistriyel pazar geregi isletmelerin hemen hemen

hepsi zaten miisteriyle siirekli irtibat halinde olduklar1 i¢in birebir goriismeler sirasinda



s0zIli veya yazili olarak siirekli geribildirim aldiklarin1 belirtmislerdir.
Genellikle yapilan bayi toplantilarinda da gerekli geribildirimlerin saglandig1 ve sadece
iiriinle ilgili degil sevkiyat, ambalajlama gibi konularda da istek ve sikayetlere yonelik
geribildirim alindig1 belirtilmistir.

Ozellikle yatirim iiriinii iireten isletmeler, iiriiniin kurulmasi ve performansimin
denenmesi agsamasinda aninda geribildirim aldiklarin1 belirtirken, goriisme yapilan
isletmelerden iki tanesi bu is i¢in 0zel eleman c¢alistirdiklarini hatta bir tanesi miisteri
isletmede sadece bu is i¢in miisteri temsilcisi ¢alistirdiklarini belirtmistir. Bir baska
isletme ise kalite miihendislerinin periyodik olarak miisterilerle telefon goriismesi
yaptigini, bunun disinda satis agindan siirekli geribildirimlerin geldigini ve ayrica genel
miidiirlerinin de zaman zaman bayi ziyareti yaparak gerekli geribildirimleri sagladigini
belirtmistir.

Dolayistyla denilebilirki endiistriyel pazarlarda gerek tedarik¢i ile gerekse miisteri ile
daha sik goriisiildiigli icin geribildirimler de daha etkin saglanabilmekte ve ona gore

faaliyetler daha iyi planlanabilmektedir.

10.1.3. Rakipler

Gilinlimiiziin rekabet yogun pazarlarinda, isletmeler ayakta kalabilmek i¢in
miisteriler kadar rakipleri de takip etmek zorundadirlar. Goriisme yapilan isletmeler de
bunu dogrulayarak rakiplerini mutlaka izlediklerini agiklamiglardir.

Bayi olarak calisan isletmelerden bir tanesi imalatgisinin bu konuda diizenli
calisan elemanlarinin oldugunu ve sonuglar1 kendilerine de raporladigini belirtirken
diger bayi ise yakinen rakiplerini takip ettiklerini belirtmistir.

Yan sanayi olarak calisan isletmelerden bir tanesi fiyatlar basta olmak {izere ¢ogu
sartlarin miisteri tarafindan belirlendigi i¢in rakiplerle bir kiyaslama yapilmasina gerek
olmadigint sdylemistir. Onun disinda her isletme rakiplerini ¢esitli diizeylerde takip
ettiklerini belirtmistir. Ozellikle ihracat agirhkli ¢alisan ii¢ isletme ise rakiplerinin
cogunun yurtdigsindaki pazarlarda oldugunu ve onlar1 birebir takip etmeseler de genel
anlamda izlediklerini ifade etmislerdir. Bu isletmeler ayrica fiyat anlaminda rakiplerle
kendilerini kiyaslamasalar da iiriin kalitesi agisindan kiyaslama yaptiklarini ve bazen

ornekedinme yoluna gittiklerini belirtmiglerdir.
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Rakiplerin izlenmesinde en ¢ok dikkat edilen konular genellikle {iriin
kiyaslamalari, fiyat, kalite, rakiplere gore arti1 ve eksi yonler, ambalaj ve pazarlama

stratejileri olmustur.

10.1.4. Rakiplerdeki fiyat degisikligi

Glinlimiiz pazarlar1 ¢ok dinamik oldugu i¢in ve isletmeler rekabet silahi
olarak en c¢ok fiyat1 kullandiklar1 ig¢in, goriisme yapilan isletmelerin pazardaki
degisimlere nasil bir tepki verdiklerini veya ayak uydurup uyduramadiklarini ortaya
cikarmak amaciyla rakiplerinin fiyat indirimine gitmeleri durumunda ne yapacaklari
sorulmustur.

Bayi olarak calisan isletmelerden bir tanesi, sehire 6zel uyguladiklar1 kampanyalar
sayesinde bunun Oniine gegtiklerini belirtirken bir digeri ise kendilerinden 6nce verilen
en diisiik teklifin altina inerek bunu 6nlediklerini belirtmistir.

Yan sanayi olarak calisan isletmelerden iki tanesi proje bazli ¢alistiklarini ve
fiyatlarinin ana sanayi tarafindan belirlendigini ifade etmistir. Goriisme yapilan diger
isletmeler ise Oncelikle kendi maliyetlerinin ve iiriin kalitesinin fiyatlarda belirleyici
oldugunu, diger yandan fiyat indirimiyle karsilastiklarinda maliyetlerin izin verdigi
derecede buna karsilik verdiklerini belirtmislerdir. Bir bagka isletme ise yabanci rakipler
s0z konusu oldugunda bunun pek miimkiin olmadigin1 ve o&zellikle Cin karsisinda
fiyatlarla miicadele etmenin neredeyse imkansiz oldugunu vurgulamstir.

Isletmelerden sadece bir tanesi fiyat indirimiyle karsilasmalari durumunda
kendilerinin de fiyat kiracaklarmi belirtirken, iki tanesi ise fiyat rekabetine fiyatla
karsilik vermek yerine iiriinlerine ekstra bir 6zellik katarak yani {iriin farklilagtirmasina
giderek veya {irline siirekli yenilik kazandirarak fiyatlarini koruduklarini belirtmiglerdir.

Endiistriyel pazarlarda yan sanayi olarak calisan isletmelerde fiyat konusu
cogunlukla kendilerine bagli olmadig1 i¢in ¢ok dnemli olmaz iken, diger imalat¢1 ya da
tedarik¢i firmalar maliyetler ya da sartlar elverdigince fiyat agisindan rekabet

etmektedirler.
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10.1.5. Pazardaki gelismeler

Genel olarak pazardaki gelismelerle ilgili olarak isletmelerden sadece birkaci
bunu diizenli olarak yapmaya calistiklarini belirtmislerdir. Bu amagla yararlanilan bilgi
kaynaklar1 ise genellikle medya, ekonomi dergileri gibi basili yayinlar, internet, ¢esitli
endeksler ve iireticiler olmaktadir. Ureticilerden &zellikle iiriin yenilikleriyle ilgili
bilgiler saglanmaktadir.

Goriisme yapilan isletmelerden ii¢ tanesi diizenli olarak fuarlara katildiklarini ve
fuarlarin bu konularda bilgi edinmek i¢in ideal yerler oldugunu belirtmislerdir.
Isletmelerden bazilar1 ise bu isi periyodik olarak yapmasalar da aym miisteriye sahip
olmayla veya tedarik¢iler, bayiler vasitasiyla rakipler ve piyasa hakkinda bilgi
edinebildiklerini s6ylemislerdir.

Isletmelerden birkag tanesi ise bu gibi genel ve 6zellikle ekonomik bilgileri elde
etmede bu amaca hizmet eden 6zel birimlerden veya elemanlardan faydalandiklarini
ifade etmislerdir. Bir baska isletme ise proje miidiirlerinin genellikle bu tip bilgileri
edinip toplantilarda kendilerine sundugunu belirtirken bir digeri de 6zellikle yurt i¢inde
ve yurt diginda yeni trtinle ilgili bilgileri Tiirk Patent Enstitiisii (TPE) den, ilanlardan ve
reklamlardan takip ettigini belirtmistir.

Yan sanayi olarak c¢alisan iki isletme ise Ozellikle ekonomik dalgalanmalarin
kendilerini dogrudan etkilemesi nedeniyle ve miisterinin koydugu hedeflerin
tutturulabilmesi amaciyla mecburen pazardaki gelismeleri ve 6zellikle ekonomiyi takip
ettiklerini sOylemislerdir.

Gilinlimiizde pazarlar ¢cok dinamik ve rekabet de ¢ok yogun oldugundan isletmeler
ister istemez rekabet edebilmek i¢in miisterileri kadar rakiplerini ve ekonomiyi de takip

etmek zorundadirlar.

10.1.6. is haricinde goriisme

Isletmelerin is haricinde tedarikgileriyle veya miisterileriyle goriismelerine
yonelik olarak yoneltilen soruya goriisme yapilan isletmelerin yarisindan fazlasi bunu

gergeklestirdiklerini belirtmistir. Ancak bu isletmelerden iki tanesi son dénem trendi

olarak ve genellikle tedarik¢i derecelendirme amaciyla bu tip goriismelerin yapilmaya
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baslandigini ve dolayisiyla bunu ¢ok basarili bulmadiklarin1 agik¢a ifade etmislerdir.
Yine ¢ogu isletme bazen bu tip goriismelerin planli olmasa da pazar ¢ok dinamik oldugu
icin bilgi paylasimi amaciyla yapildigini belirtmislerdir.

Bayi olarak c¢alisan isletmelerden bir tanesi bolge temsilcilerinin ve iist diizey
yoneticilerin zaman zaman kendilerini ziyaret ettiklerini sdylemistir. Isletmelerden bir
tanesi miisterilerinin genellikle sehir disinda olmasindan dolay1r is haricinde
gorlismelerin pek gergeklestirilemedigini belirtirken, iki tanesi ise bu tip goriismelerin
onceden yapilmasina ragmen yonetim degisikligi, ekonomik sorunlar gibi nedenlerden
dolay1 artik yapilmadigini belirtmislerdir.

Endiistriyel pazarlarda isletmeler genellikle is haricinde tedarik¢i ve miisterileriyle
gorlismeye 6zen gostermektedir. Ancak bu bazen zorunluluktan ileri gelirken bazen de

amag bilgi ya da geribildirim saglamaya kaymaktadir.

10.2. Pazar Bilgisini Paylagma ile Ilgili Bulgular

10.2.1. Bilgi paylasim

Isletmelerin pazar yonlii olmasinda en dénemli unsurlardan birisi de elde
edilen bilgilerin paylasilmasidir. Goriisme yapilan isletmelerin  hemen hepsi
gerektiginde isletme i¢i bilgi paylasimini gerceklestirdiklerini ifade etmislerdir.
Ozellikle de isletme yararma olan konularda ilgili béliimlerle bilgi paylasimi mutlaka
yapilmaktadir. Bunlar genellikle maliyetlerin azaltilmasi, ¢esitli iyilestirmeler ve {iriinle
sorunlariyla ilgili konular olmaktadir. Goriisme yapilan isletmelerin ¢ogu firetici ve
tedarik¢i firmalar oldugundan bilgi paylasiminin dncelikle tiretim, tasarim, kalite ve
satin alma boliimleriyle gerceklestirildigi belirtilmistir.

Ornegin maliyet azaltmayla ilgili birtakim calismalar yapilacaksa 6ncelikle satin
alma ve tasarim boliimiiyle; {iriinle ilgili bir sorun varsa oncelikle iiretim ve kalite
boliimiiyle goriisiilmektedir. Yani Onemli bilgiler Oncelikle ilgili bodlimlerle
paylasilmakta sonrasinda ise iist yonetime iletilmektedir. Isletmelerden birisi elde ettigi
bilgileri genellikle iist yonetimle paylastigini belirtirken bir digeri ise kurumsal yapisi
geregi iletisime acik olduklarimi ve periyodik olarak {ist yonetimle birlikte tiim

boliimlerin katildig1 koordinasyon toplantilar1 yaptiklar: belirtmistir. Bir bagka isletme ,
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cogu bilginin dedikodudan ileri gitmedigini dolayisiyla sadece gercekligine inandiklari
bilgileri paylastiklarin1 belirtmistir. Bilgi paylasimimin genellikle toplantilarda, yazili
olarak veya internet araciligiyla saglandigi belirtilmistir.

Tedarik zinciri icinde ise genellikle isletmeler tedarikgilerle bilgi paylagimi
yaptiklarin1 belirtmistir. Yan sanayi olarak calisan firmalarda, miisterilerle ilgili bilgi
paylasmanin yasak oldugu gozlenmistir. Burada isletme yarar1 gozetilmektedir. Yani
maliyetler veya {iriiniin kalitesiyle bir sorun varsa bu oncelikle tedarik¢iye iletilmektedir.
Isletmelerden bir tanesi her bilgiyi paylasamayacaklarini — rnegin stratejik konular,
ozel iriinler vs.- cogunlukla isletme yararina olacaksa bilgi paylasima gittiklerini
belirtirken, bir digeri ise miisterisinden gelen ambalaj degisikligi istegini lojistikten
edindigi bir bilgi sayesinde etkin bir sekilde gergeklestirdiklerini belirtmistir. Bir bagka
isletme ise ortak tedarik¢iler sayesinde ozellikle fiyatla ilgili bilgileri edinebildiklerini
ve kendisinin de eger tedarikgisi aleyhine bir sey Ogrenirse onu korumak amaciyla
onunla bu bilgiyi paylasabilecegini belirtmistir. Yan sanayi olarak calisan isletmeler
genellikle aybaslarinda miisterileriyle degerlendirme toplantist yaptiklarin1 ve 6zellikle

yeni {irlin iiretilecegi zamanlarda kendilerine ilgili bilgilerin iletildigini ifade etmistir.

10.2.2. Ust yonetimin bakis acis1

Isletme politikalarinin sekillenmesinde en etkili boliim iist yOnetimdir.
Dolayisiyla tedarikei iligkilerinde tiist yonetimin etkisini ortaya c¢ikarmak amaciyla
isletmelere bir soru yoneltilmistir. Isletmelerin ¢ogu endiistriyel pazarlarda faaliyet
gosterdikleri i¢in tedarikgileriyle siirekli iletisim ig¢inde olduklarini, {ist yonetimin de
bunu destekledigini belirtmiglerdir. Genellikle isletmelerin biiyilk bir bolimii
tedarikgileriyle siirekli fikir alig-verisinde bulunduklarini ve bilgi paylagimi ile
bulunarak koordinasyon icerisinde faaliyetlerini siirdiirmeye ¢alistiklarini belirtmislerdir.
Isletmelerin birkag tanesi sorun ¢dzmeye yonelik kararlarda tedarikgilerine damistiklarini
ancak son kararin yine kendi {ist yonetimlerinde oldugunu belirtmislerdir.

Birkag isletme her tedarikgi ile iligkilerinin ayni yogunlukta olmadigini, maliyetler
icerisinde agirlikli olarak yer kaplayan hammadde tedarikgileriyle iliskilerinin diger

tedarikgilerine kiyasla daha yogun oldugunu ifade etmislerdir. Yani tedarikei iliskilerini
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iist yonetim desteklemekte ancak bu iliskilerin yogunlugunu daha ¢ok parasal konular
belirlemektedir.

Gorlisme yapilan isletmelerden sadece bir tanesi karar alma siirecinde
tedarikgilerle hi¢bir sekilde bilgi paylasiminin gergeklestirilmedigini ve her isletmenin

kendi kararlarini kendi i¢inde aldigin1 soylemistir.

10.2.3. Periyodik toplantilar

Isletmelere yoneltilen bir baska soru da, hem pazari takip edip etmedikleri
hem de bdliimlerarast koordinasyonun saglanip saglanmadigini anlamak amaciyla
giinltik toplantilar disinda periyodik olarak toplanti yapip yapmadiklar1 konusunda idi.
Buna goére goriisme yapilan isletmelerin hemen hemen hepsi belli araliklarla
degerlendirme ve gdzden gegirme toplantisi yaptiklarini belirtmislerdir.

Bu isletmelerden ii¢ tanesi en az yilda bir defa bayiler arasi toplanti yapildigini,
bunlarin i¢inden bir tanesi ise 6 ayda bir bolge toplantisi da yapildigini ifade etmistir.
Bazi isletmeler haftalik degerlendirme toplantis1 yaparken 3 ay veya 6 ayda bir gdzden
gecirme toplantis1 yaptiklarini, bazilart aylik degerlendirme toplantisi yaparken 6 ayda
bir de gbézden gegirme toplantist yaptigini, bir isletme ise her ay gdzden gegirme
toplantis1 yaptigini belirtmistir.

Gorlisme yapilan isletmelerden iki tanesi ise zaten ISO 9001 geregi en az 6 ayda
bir bu tip toplantilardan yaptiklarini belirtmislerdir. Yine isletmelerden bir tanesi sadece
ay sonlarinda bu tip toplantilarin yapildigin1 belirtirken, sadece iki tanesi haftalik
koordinasyon toplantist yaptiklarini, bunlardan bir tanesi de tiim satig-pazarlama agini
iceren pazarlama toplantis1 yaptiklarini da belirtmistir.

Sadece bir isletme bolimlerarast toplantt yapilmadigini, bunun yerine
yoneticilerin toplant1 yaptigini belirtirken, bir bagka isletme boliim yoneticilerinin kendi
arasinda ayda bir-iki kez toplandiklarini, bir isletme de periyodik olarak degil de sadece
gerektigi zamanlarda bu tip toplantilart yaptiklarini belirtmistir.

Buna gore denilebilirki, isletmeler genellikle belli araliklarla degerlendirme
toplantis1 yapmakta ve bunu takiben yine belli araliklarla nelerin gergeklestirildigine
dair gézden gecirme toplantis1 yapmaktadirlar. Ancak, sadece pazardaki gelismeleri

veya pazardaki konumlarini tartigmak amaciyla toplant1 yapanlarin sayisi oldukga azdir.
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10.2.4. Tletisim araclar

Boliimlerarasi ve isletmeler arasinda tam zamanl ya da yeterince hizli bilgi
paylasiminin gergeklestirilmesinde en ¢ok yararlanilan iletisim araglarinin internet (mail,
msn), telefon goriismeleri, birebir goriismeler ve toplantilar oldugu belirtilmistir.

Yan sanayi ve bayi olarak ¢alisanlar zaten miisterileriyle siirekli etkilesim i¢inde
olduklarindan birebir goriismelerde bilgi alig-veriginin yasandigini sdylemislerdir. Onun
disinda bir isletme 6nemli bilgiler edinildiginde aninda yapilan toplantilarla bunun sirket
icinde paylasildigini, bir baska isletme ise kendilerinin olusturdugu bir modiil sayesinde
isletmedeki herkesin ihtiyag duydugu bilgiye elektronik ortamda ulasabildigini
belirtmistir. Yine isletmelerden birkagt giinliik haberlesmede ve toplantt ve
seyahatlerden edinilen bilgileri paylagsmada genellikle mail ve msn kullandiklarim
belirtirken resmi bilgi paylasiminda yazili belgelerden yararlandiklarini séylemislerdir.
Isletmelerden sadece bir tanesi ise teyit etme imkani verdigi ve daha giivenli oldugu i¢in

internetten ziyade faks yoluyla haberlesmeyi daha c¢ok tercih ettigini belirtmistir.

10.3. Tedarik Zinciri Yonlii Olma ile flgili Bulgular

10.3.1. Pazar bilgisi elde etme

Pazar yonlii olmanin temel sartlarindan birisi de pazar hakkinda bilginin elde
edilmesi ve bu bilginin etkin paylasilmasidir. Etkin tedarik zinciri yonetiminde de bilgi
paylasimi en 6nemli unsurlardan birisidir. Bu amacla goriisme yapilan isletmelere bilgi
elde etmede tedarik zinciri tiyelerinden yararlanip yararlanmadiklari sorulmustur.

Isletmelerden cogu bu konuda &zellikle tedarikcilerden yararlandiklarimi
belirtmistir. Baz1 isletmeler, yapilan tedarik¢i degerlendirme ve gelistirme
toplantilarinda 6nemli bilgiler ve geribildirimler sagladiklarini bildirirken, bazilar1 da
ozellikle fazla sayida miisterisi olan tedarik¢ilerden faydali bilgiler elde edebildiklerini
belirtmislerdir. Bir kag isletme de kazan-kazan prensibine gore hareket ederek bilgi ve
tecriibelerini karsilikli paylastiklarini ifade etmislerdir.

En ¢ok paylasilan bilgiler ise yenilik konusunda olmaktadir. Ozellikle yeni iiriinler,

yeni teknik ve siliregler konusunda tedarikg¢ilerden bilgi saglanmaktadir. Tedarikgi

100



isletmeler ise yeni miisteriler konusunda mevcut miisterilerinden bilgi aldigini
belirtmistir.

Sadece bir isletme tedarik¢ilerden gelen bilgilerin genelde dedikodu o&tesine
geemedigini bu yiizden de o tip bilgilere ¢ok 6nem vermedigini agiklamistir. Yan sanayi
olarak c¢aligan igletmeler, anasanayinin gerekli bilgileri kendilerine sagladigimn
belirtmistir.

Dolayisiyla tedarik zinciri igerisinde genellikle tedarik¢ilerden ve en ¢ok yenilikler
konusunda bilgiler elde edilmekte ve paylasiimaktadir. Ozellikle de uzun dénemli
iligkiler s6z konusuysa tedarikgiler, imalatgisi yararina olabilecek her tiirlii bilgiyi onlara

1letebilmektedirler.

10.3.2. iliski siiresi

Tedarik zinciri yonetiminde, zincir i¢indeki {iyeler arasinda karsilikli anlayis
icinde gelisen uzun donemli iligkiler isletmelerin performansini olumlu yonde
etkilemektedir. Uzun donemli iliskiler 6zellikle de endiistriyel pazarlarin belirgin bir
ozelligi olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Goriisme yapilan isletmelerin hepsi de tedarikei
veya miisterileriyle uzun yillardan beri birlikte ¢calistiklarini agiklamiglardir.

Alinan bilgilere gore; isletmelerin birbirlerinin ¢alisma prensiplerini, politikalarini
ve Orgiit kiiltiirlerini anlayana kadar zaten belli bir zaman ge¢mektedir. Bu zaman
zarfinda isletmeler birbirini tanidik¢a eger karsilikli gliven de olusursa aralarindaki iligki
uzun yillar devam edebilmektedir. Ozellikle malzeme kalitesi acisindan giiven c¢ok
onemlidir. Bu ylizden bazi isletmeler, kendileriyle daha diisiik fiyat teklifiyle ¢aligmak
isteyenler olsa da uzun yillardir ¢alistiklar1 ortaklarindan kolay kolay vazgegmediklerini
belirtmislerdir.

Goriisme yapilan isletmelerin tedarikgileriyle olan ¢alisma siireleri ise 5 yil ile 25

yil arasinda degismektedir.
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10.3.3. Kararlara dahil etme

Tedarik zinciri iginde uyum saglanip saglanamadigini ve iiyelerin birlikte
hareket edip etmediklerini ortaya ¢ikarmak amaciyla goriisme yapilan isletmelere
tedarikgilerini veya miisterilerini zaman zaman kararlarina dahil edip etmedikleri
soruldu.

Buna dogrultuda; goriisme yapilan isletmeleden iki tanesi gerekli konularda
tedarik¢ilerinin goriislerini aldiklarin1 ancak karar1 yine kendilerinin verdiklerini
belirtmistir. Tedarik¢i isletmelerden ikisi de genellikle miisterilerinden gelen
geribildirimlere 6nem verdiklerini ve o sekilde goriislerini aldiklarini sdylemislerdir.

Ug isletme, tedarikcilerinin fikirlerine 5nem verdiklerini onlar da kararlarina dahil
edebildiklerini belirtmistir. Ozellikle de iyilestirme c¢alismalarinda ve tedarikginin
uzman oldugu konularda onlarin fikirlerini mutlaka aldiklarini agiklamiglardir. Bayi
araciligiyla calisan igletmeler ise yapilan bayi toplantilarinda birlikte karar alindigini
sOylemislerdir.

Goriisme yapilan igletmelerden birkag tanesi ise kararlar1 genellikle kendilerinin
aldigimi ve higbir sekilde tedarikgilerini kararlarina dahil etmediklerini agikca ifade
ederken bir tanesi ise isletme menfaatine olacaksa tedarik¢ilerinin de goriislerini
alabildiklerini belirtmistir.

Dolayisiyla genellikle imalat¢1 isletmeler gerekli konularda tedarikgilerinin
gorlslerini almaktatir ancak gergek anlamda onlar kararlarina dahil eden isletmelerin

sayis1 azdir.

10.3.4. Isbirligi

Goriisme yapilan isletmeler 6zellikle iirliniin sorunsuz bir sekilde pazara
ulastirtlmast  konusunda tedarik zinciri iyeleriyle isbirligi yoluna gittiklerini
belirtmislerdir. Yan sanayi olarak c¢alisan igletmeler zaten proje bazli calistiklari igin
stirekli isbirligi i¢inde olduklarini belirtmislerdir.

Diger isletmeler de gerektiginde isbirligi yaptiklarmi dile getirmislerdir.
Cogunlukla bir problem olustugunda —iiriin, sevkiyat veya tasarimla ilgili olabilir- bu

problemin ¢oziimiine yonelik olarak veya cesitli iyilestirmeler konusunda 6rnegin kalite
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ve tasarim siiregleriyle ilgili olarak tedarikgileriyle veya miisterileriyle isbirligi
yapabildiklerini agiklamislardir. Isbirligine gidilen bir baska énemli konu da yeni iiriin
iiretilmesi asamasinda olmaktadir. Yeni bir {iriin olusturulmaya calisiliyorsa en iyi
iiriinliin ortaya c¢ikarilabilmesi i¢in Ozellikle tedarik¢i ve iretici firmanin Ar-Ge
boliimlerinin birlikte calistiklart dile getirilmistir. Bu siiregte zaman zaman {triinle ilgili
olarak tedarikc¢inin {ireticiye tasarimsal anlamda 6nerilerde bulunabildigi hatta gerekirse

birbirlerinden egitim destegi aldiklarini da dile getirmislerdir.

10.3.5. Baghhk

Gorligme  yapilan  isletmelere uzun donemli iliskiler dolayisiyla
tedarikg¢ileriyle aralarinda bir baglilik olup olmadigini sordugumuzda, bu bagliligin
genellikle is iliskisinden kaynaklandigini belirtmislerdir. Manevi anlamda bir baglilik
pek goriilmemistir.

Bayi araciliiyla ¢alisan isletmeler bayileriyle iligkilerinin gayet iyi oldugunu ve
uzun yillardan beri birlikte calistiklarini sdylemislerdir. Isletmeler acisindan baghlig
yaratan temel unsurlar; igini iyi yapma, diiriist olma, kaliteli {iriin veya malzeme
saglama kisacas1t beklentilerin karsilanmasidir. Yani karsilikli beklentiler istendigi
sekilde karsilandig: siirece iki taraf da iliskilerini uzun yillar siirdiirmektedir. Tedarik¢i
ve Uretici arasinda bagliligin olugsmasini saglayan nedenler de benzerdir.

Birbirlerine karst sorumluluklarin1 yerine getirerek uzun yillardir beraber calisan
isletmeler, Ozellikle de bayi sistemiyle calisan isletmeler kendilerine daha cazip
tekliflerle gelen baska bayiler olsa da bayilerinden kolay kolay vazge¢mediklerini
aciklamislardir.

Buna gore denilebilir ki tedarik¢i ve tiretici arasindaki ya da {iretici ve bayi arasindaki
uzun donemli iligkilerden kaynaklanan baglilik daha ¢ok isin iyi yapilmasindan
kaynaklanmaktadir. Taraflar eger beklentileri istedikleri gibi karsilanmaz ise bagliliktan

s0z edilemeyecegini agiklamiglardir.
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10.3.6. Beklentiler

Goriisme yapilan isletmelere tedarik¢ilerinden ve miisterilerinden olan

beklentileri sorulmustur ve cevaplar dogrultusunda ortaya ¢ikan beklentiler sdyledir:

Tedarik¢ilerden Dbeklentiler, malzemenin zamaninda ve istenen kalitede
gonderilmesi, kalite ve fiyat agisindan belli bir diizeyin tutturulmasi, iyi bir miisteri
temsilcisi barindirmast, kendi ayaklari tizerinde durabilmesi, sorumluluklarinin 6tesinde
ekstra efor sarfetmeleri, yenilik sunmalari, verdikleri s6zleri tutmalari, teknik destek ve
servis saglamalar1 ve sunduklar1 hizmetlerin kaliteli olmast yOniindedir.
Miisterilerden beklentiler ise; kar marjlarinin arttirilmasi, reklam destegi vermeleri,
stratejik ortak gibi davranmalari, 6demeleri zamaninda yapmalar1 ve yeni miisteriler
acisindan referans olmalart yoniindedir.
Tedarik¢ilerden en ¢ok malzemeyi istenen kalitede ve zamaninda yollamalar1 ve bir de
siirekli yenilik sunmalar1 beklenmektedir. Miisterilerden ise en cok Odemelerini

zamaninda yapmalar1 beklenmektedir.

10.3.7. Sunulan hizmetler

Gorlisme yapilan isletmelere, tedarikgilerinin kendilerine malzeme saglama
disinda ne gibi hizmetler sunduklar1 soruldugunda; nakliye hizmetleri, montaj, yari
mamuliin liretiminden teslimine kadar olan siirecteki yiikiimliilikkleri iistlenme, eski
iirliniin geri alinmasi, ek garanti slirelerinin verilmesi, elektrik ve otomasyon hizmetleri,
egitim destegi ve 6zel siparislerin karsilanmasi gibi hizmetler sayilmstir.

En fazla sunulan hizmetler nakliye, satis sonrasi servis ve egitim konusunda

olmaktadir.

10.3.8. Potansiyel isletmeler

Isletmelerin tedarik zinciri icerisinde uzun dénemli iliskilere ve karsilikli
glivene ne kadar onem verdiklerini anlayabilmek i¢in halihazirda beraber calistiklari

tedarikcilere veya bayilere alternatif olabilecek potansiyel isletmeleri arastirip

arastirmadiklart sorulmustur. Goriisme yapilan isletmelerin tiimii, alternatifleri mutlaka

104



arastirdiklarin1 agiklamiglardir. Bunu, genellikle maliyet ve fiyat karsilastirmasi yapmak
amaciyla gerceklestirmektedirler. Isletmelerden bir tanesi diizenli olarak fuarlara
katilarak potansiyel isletmeleri izledigini ve kiyaslamalar yaptigini belirtmistir.

Bayi sistemiyle calisan isletmeler genellikle bayileriyle iliskilerinin ¢ok iyi
oldugunu ve kendilerine ¢ok cazip tekliflerle gelen bagka bayiler olmasina ragmen uzun
yillardir calistiklar1 ve karsilikli giiven olusturduklar1 bayilerinden vazge¢mediklerini
aciklamislardir. Diger isletmeler de alternatif tedarik¢ileri arastirdiklarini, ancak cazip
firsatlarla kargilagtiklarinda mevcut tedarikgilerinden hemen vazge¢mediklerini
belirtmislerdir. Bunun yerine, bu firsatlardan once kendi tedarikgilerine bahsederek
bunu onlardan talep etmektedirler. Eger alternatif tedarik¢ilerin sundugu firsatlar1 kendi
tedarikc¢isi sunamaz ise o zaman tedarik¢ilerinden vazgecebileceklerini belirtmislerdir.
Bir isletme ise bu tip alternatifler dolayisiyla beraber ¢aligmaktan vazgectigi tedarikgisi
eger sonradan ayni avantajlart kendisine sunarsa, onunla yeniden calisabilecegini
sOylemistir.

Bu dogrultuda, isletmeler genellikle alternatif tedarik¢ileri her zaman arastirmakta
ve eger alternatif firsatlar goriirlerse bunu Oncelikle kendi tedarikg¢ilerinden talep
etmektedirler. Mevcut tedarik¢i bu talebi karsilayamaz ise ve alternatifi de ¢ok ise o
zaman tedarik¢iden vazgecilebilmektedir. Bayi araciligiyla c¢alisan isletmelerin

bayileriyle manevi bagliliginin daha ¢ok oldugu anlagilmistir.

10.3.9. Avantaj ve dezavantajlar

Isletmelere tedarik zinciri icerisinde gelistirdikleri uzun dénemli iliskilerin
avantaj ve dezavantajlar1 soruldugunda; bunu daha c¢ok avantaj olarak gordiiklerini
ancak dezavantajlarinin da oldugunu belirtmislerdir.

Verilen cevaplar dogrultusunda, uzun dénemli iliskilerin sagladigi avantajlarin en
onemlisi taraflarin birbirlerini iyi tanimasi ve bdylece birbirlerinin ¢aligma politikalarini
ve isteklerini iyi bilmeleri olmaktadir. Bunun disinda, markalagsma, sabit miisteri
potansiyeli, ayn1 dili konugma, karsilikli giivenin olusmasi, isteklerin geri ¢cevrilmemesi,
islerin kolaylagsmas1 ve hizlanmasi, maliyetlerde iyilesme, fiyat avantajlar1 ve yatirnmin

saglikli geri doniisii gibi avantajlardan bahsedilmistir.
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Uzun dénemli iligkinin getirecegi dezavantajlar olarak; iliskiyi ayakta tutmanin
kolay olmamasi, bir siire sonra iliskinin yipranmasi ve bunun taraflarin gelisimini
engellemesi, yeni finans kaynaklari olusturmada sikint1 yasanmasi, belli bir zaman sonra
miisteriyi memnun etmenin zorlagmasi, parasal konulardaki ozellikle de ©6deme
zamanlartyla ilgili isteklerin geri c¢evrilememesi, zaman zaman iyiniyetin suistimal
edilerek fiyatlarda diiriist davranilmamasi ve alternatiflerin arastirilmamasindan dolay1
kacan firsatlar sayilmistir.

Isletmelerden bir tanesi alternatifleri ve pazari siirekli takip ederek dezavantajlari
da avantaja ¢evirmenin kendi ellerinde oldugunu belirtmistir. Endiistriyel pazarlardaki
isletmeler uzun doénemli iliskilere olumlu bakmakta ve bunun kendilerine olumlu

getirileri oldugunu diisiinmektedirler.

10.3.10. Sorunlar

Goriisme yapilan isletmelere tedarik¢i ve miisterileriyle yasadiklar1 sorunlar
sorulmus ve en ¢ok karsilagilan sorunlar:

Tedarik¢iler agisindan; termin siiresi yani iirliniin zamaninda ulagmamasi, yanlis
irliniin gelmesi (istenenden farkli renk ve Olgiilerde iirliniin gelmesi), hammadde
sikintist (yeterli tedarik¢i olmamasi), kalitede yasanan problemler ve nakit akisinda
yasanan sikintilar olmaktadir.

Miisteriler agisindan ise; 6demelerin zamaninda yapilmamasi, isteklerinin aninda
olmasini beklemeleri, {iriinlin kullanma kilavuzunu okumamaktan kaynaklanan kullanim
hatalar1, yeterli geri bildirim alamama, yatirnmin geri doniisiinde yasanan sikintilar ve
iiretim programinin siirekli degigmesi gibi problemler yaganmaktadir.

Tedarikgilerle ilgili olarak en ¢ok yasanan sorun termin siireleriyle ilgili olurken,

misterilerle ilgili en ¢ok karsilasilasilan sorun ise 6demeler konusunda olmaktadir.
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10.3.11. Performansa etki

Arastirma kapsaminda goriislilen isletmelere tedarik zinciri igerisinde
gelistirilen pazar odakli ve uzun donemli iliskilerinin performanslarimi ne yonde
etkildegi sorulmus ve genellikle verilen cevaplar olumlu yonde olmustur.

Isletmelerden dort tanesi hem olumlu hem de olumsuz yénler oldugundan
bahsederken, geri kalan isletmeler ise uzun donemli iliskilerin performanslarini olumlu
yonde etkilediklerini belirtmislerdir.

Performansi olumsuz yonde etkileyebilecek unsurlar olarak; uzun yillardir
calisilan biiyiik miisterilerin genellikle nazli miisteriler olmasi, zamanla iligkilerin
yipranmasi ve bazi seylerin oldugu gibi kabullenilmeye baslanmasi, alternatifleri ve
yenilikleri aragtirmamaktan dolay1 kacan firsatlar gibi nedenler sayilmis ve bunlarin
gelismeyi engelleyici oldugu diigtiniilmektedir.

Ancak uzun dénemli ve pazar odakli iliskilerin isletmelere zarardan ¢ok faydasi
oldugu goriilmiistiir. Uzun donemli iligkilerin performansa olan olumlu etkileri olarak;
ayni dili konugsmaktan ve taraflarin ¢alisma politikalarini iyi bilmesinden kaynaklanan
isin kolay ve hizli yapilabilmesi, bilgi ve tecriibelerin aktarilmasi, bayi veya tedarik¢i
tarafinin etkin ¢alismasiyla iireticinin de performansinin iyilesmesi gibi unsurlardan
bahsedilmistir. Ayrica maddi yonden de bunun faydasini gordiiklerini, 6rnegin satis ve
stok maliyetlerinde iyilesmelerin oldugu, tedarikg¢ilerin yeni {riinlerde uzun yillardir
calistigt miisterilerine fiyat avantaji sagladigi, yatirnmin geri doniisiiniin mutlaka
saglandigi belirtilmistir.

Bunun yanisira, uzun dénemli ¢alismanin getirdigi manevi bir bagin da inkar
edilemeyecegi belirtilmistir. Bu dogrultuda, sdzlesmelerin ¢cogu zaman formalite icabi
yapildig1, tedarikgilerin birlikte ¢alistigi imalatginin  yararina olacak bir firsat
yakaladiginda, bunu imalat¢isina bildirdigi veya imalat¢is1 adina kendisinin
gergeklestirdigi, taraflarin arasinda karsilikli giiven olugmasi nedeniyle, yeni miisteri
bulmada birbirlerine referans oldugu da agiklanmustir.

Arastirma verilerinden elde edilen bu bulgular, Tablo 7°de tedarikei, iiretici ve

bayi konumundaki isletmeler agisindan karsilastirmali olarak da 6zetlenmistir.
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Tablo 7: Elde Edilen Bulgularin Tedarikciler, Ureticiler ve Bayiler A¢isindan Karsilastirilmast

BULGULAR

Tedarikei

Uretici

Bayi

Miisteri Istek ve ihtiyaclar

Miisteri igletme tarafindan bildiriliyor

- Miisteri memnuniyeti ve bayi
memnuniyeti anketleri

- Birebir goriismeler

- Bayi ziyaretleri

- Miisteri temsilcisi ¢aligtirma

- Kaliteli iiriin satma
- Her miisteriye uyabilecek
kampanyalar yapma

Rakipleri izleme

Fiyatlar dahil her sart ana sanayi
tarafindan belirlendigi i¢in fazla gerekli
olmuyor

-Uriin kiyaslamalar1
-Fiyat

-Kalite
-Ambalajlama

-Art1 ve eksi yonler
-Pazarlama stratejileri

- Uretici firma raporlar
- Birebir takip etme

Rakiplerdeki fiyat degisikligi

Fiyatlar ana sanayi tarafindan
belirlendigi i¢in rakiplerin fiyat indirimi
karsisinda tepkisiz kaliniyor.

- Maliyetler 6l¢iistinde
- Uriin farklilagtirmasi

- Sehire 6zel kampanyalar
- Verilen en diisiik teklifin altina
inme

Pazardaki Gelismeler ve Egilimler

Hammadde fiyatlarini dogrudan
etkilemesi sebebiyle 6zellikle ekonomik
gelismeler genellikle medya, ekonomi
dergileri gibi basili yayinlar, internet ve
cesitli endeksler araciligiyla takip
ediliyor. Ureticilerden yeni iiriinlerle
ilgili bilgiler elde ediliyor.

- Fuarlara katilma

- Tedarikgiler

- Bayiler

- Tlan ve reklamlar

- Bu amaca yonelik ¢aligan 6zel
birimler

Ozellikle yeni iiriin calismalar1 ve
alternatif tedarikgiler aragtiriliyor.

- Uretici firma raporlar

- Birebir takip etme

En ¢ok rakiplerin pazarlama ve
fiyatlama stratejileri takip ediliyor.

Is Haricinde Gériisme

Pek yok.

- Bayi ziyaretleri
- Tedarik¢i derecelendirme

Zaman zaman genel miidiiriin
yaptig1 ziyaretler

Pazar Bilgisi Elde Etme

Gerekli bilgiler iiretici firmadan
saglanmiyor. Ozellikle yeni miisterilerle
ilgili bilgiler.

Ozellikle yeni iiriinler, yeni teknik ve
stiregler konusunda tedarik¢ilerden
bilgi saglaniyor.

Uretici firma raporlari




BULGULAR Tedarikgi Uretici Bayi

Ust Yonetimin Bakis Acisi Bilgi paylasma ve uzun dénemli iliski Her tiirlii bilgi olmasa da gerekli Gerekli tiim bilgiler tireticiye
acisindan olumlu. bilgilerin paylasilmasi ve uzun iletiliyor ve uzun dénemli iligkiye
donemli iliski agisindan olumlu. bakig agis1 olumlu.
Periyodik Toplantilar Boliimleraras1 degerlendirme ve gézden | -Boéliimleraras: degerlendirme ve - Bayiler aras1 toplantilar
gecirme toplantisi gbzden gecirme toplantist - Bolge toplantisi

-Koordinasyon toplantisi
-Pazarlama toplantisi
-Y oneticiler arasi toplanti

Isbirligi Genellikle proje bazli ¢alistiklari igin Herhangi bir problemin ¢dziimiine Uriinle ilgili yasana sikintilarin
iiretici firmayla siirekli isbirligi yonelik olarak, cesitli iyilestirmeler iletilmesi ve ¢dziim yollarinin
icindedir. (kalite ve tasarim stiregleri gibi) bulunmas1 konusunda iiretici

konusunda veya yeni {iriin firmaya yardimc1 olmaktadir.

caligmalarinda tedarikgilerle
igbirligine gidilebilmektedir.

Kararlara Dahil Etme Pek yok. Gerekli konularda tedarikgilerin fikri | Bayi toplantilarinda goriisleri
almiyor fakat karar yine igletmenin almip degerlendiriliyor.
kendisi tarafindan veriliyor.

Iliski Siiresi Genellikle uzun siireli iligkiler s6z Hem tedarik¢i hem de bayilerle uzun | Uzun siireli iligkiler s6z
konusudur. siireli iligkiler s6z konusudur. konusudur.
Baghhk Tamamen ige dayali bir baglilik var. Isler iyi yiiriidiigii ve beklentiler Hem maddi hem manevi baglilik
karsilandigi siirece baglilik devam var.

ediyor. Tedarik¢ilere kiyasla
bayilerle manevi baglilik oran1 daha
fazla.
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BULGULAR

Tedarikci

Uretici

Bayi

Alternatif Isletmeler

Kiyaslama yapma amaciyla alternatifler
arastiriliyor.

Yenilikler ve fiyat kiyaslamalari
amaciyla siirekli arastiriltyor.

Alternatifler arastiriltyor.

Beklentiler

- Malzemeyi zamaninda ve istenen
kalitede gonderme

- Kalite ve fiyat acisindan belli bir
diizeyin tutturulmasi

- Iyi bir miisteri temsilcisi barindirma
- Kendi ayaklar {izerinde durabilme
- Sorumluluklarinin 6tesinde ekstra
caba sarfetme

- Yenilik sunma

- Verdigi sozleri tutma

- Teknik destek ve servis saglama

- Kaliteli hizmet sunma

- Kar marjlarinin arttirma

- Reklam destegi verme

- Stratejik ortak gibi davranma

- Odemeleri zamaninda yapma

- Yeni miisteriler agisindan referans
olma

- Uriiniin satis ve pazarlamasini en
iyi sekilde gerceklestirme
- Miisteri geribildirimlerini iletme

Sunulan Hizmetler

- Hammadde veya yari mamul saglama
- Nakliye ve montaj hizmetleri

- Yar1t mamuliin iiretiminden teslimine
kadar olan siiregteki yiikiimliiliikleri
istlenme

- Eski tiriiniin geri alinmasi

- Elektrik ve otomasyon hizmetleri

- Egitim destegi

- Ozel siparislerin karsilanmasi

- Yar1 mamulii mamule doniistiirme
- Bilgi destegi
- Reklam destegi

Uriiniin satisin1 maksimum
seviyelere ¢ikarma
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BULGULAR Tedarikei Uretici Bayi
Avantajlar - Miisteriyi iyi tanima ve boylece - Aym dili konugsma - Ureticiyi iyi tanima ve bdylece
miigterinin ¢alisma politikasini ve - Karsilikli giivenin olugsmasi iireticinin ¢aligsma politikasini ve
isteklerini iyi bilme - Isteklerin geri ¢evrilmemesi isteklerini iyi bilme
- Sabit miisteri potansiyeli - Islerin kolaylasmas1 ve hizlanmas: | - Ayni dili konusma
- Ayni dili konugma - Markalagma - Kargilikli giivenin olugsmasi
- Karsilikli giivenin olugmasi - Fiyat avantajlar - Isteklerin geri ¢evrilmemesi
- Isteklerin geri gevrilmemesi - Maliyetlerde iyilesme - Islerin kolaylasmasi ve
- Islerin kolaylasmasi ve hizlanmasi - Yatirimin saglikli geri doniisii hizlanmasi
- Maliyetlerde iyilesme - Fiyat avantajlar1
- Yatirimin saglikli geri dontisti - Maliyetlerde iyilesme
- Yatinmin saglikl geri doniisii
Dezavantajlar - 1liskiyi ayakta tutmanin kolay - Bir siire sonra iligki korliiglintin - Iliskiyi ayakta tutmanin kolay
olmamasi olusmasi ve bunun taraflarin olmamasi
- Bir siire sonra iliski korliigiiniin gelisimini engellemesi - Bir siire sonra iligki korliigliniin
olugmasi ve bunun taraflarin gelisimini | - Parasal konulardaki 6zellikle de olugmasi ve bunun taraflarin
engellemesi o0deme zamanlariyla ilgili isteklerin gelisimini engellemesi
- Yeni finans kaynaklari olusturmada geri ¢evrilememesi - Yeni finans kaynaklari
sikint1 yagsanmast - Zaman zaman iyiniyetin suistimal olusturmada sikint1 yaganmasi
- Bir zaman sonra miisteriyi memnun edilerek fiyatlarda diiriist - Bir zaman sonra miisteriyi
etmenin zorlagsmast davranilmamasi memnun etmenin zorlasmast
- Alternatiflerin aragtirilmamasindan
dolay1 kacan firsatlar
Sorunlar - Yeterli geri bildirim alamama - Termin stiresi - Kalite ile ilgili problemler

- Odeme giicliigii

- Miisterilerin isteklerinin aninda
olmasini beklemesi

- Yatirimin geri doniisiinde yaganan
sikintilar

- Siirekli tiretim programinin degismesi

- Yanlig iirliniin gelmesi

- Istenenden farkli renk ve dlgiilerde
irliniin gelmesi

- Hammadde sikintis1

- Kalite ile ilgili problemler

- Nakit akasr ile ilgili problemler

- Nakit akist ile ilgili problemler

111




11. Sonug ve Oneriler

Aragtirma kapsaminda incelenen isletmeler endiistriyel pazarlarda faaliyet
gosterdiginden pazar yonliiliikk acgisindan 6zellikle bilgi paylasimi ve uzun donemli
iligkiler 6ne ¢ikan kavramlar olmustur. Bu dogrultuda arastirma sorulart basliklartyla

tutarl1 olarak analiz edilen sonug ve Oneriler asagida verilmistir

11.1. Pazar Bilgisi Toplama

Endiistriyel pazarlarda faaliyet gdsteren ve arastirma kapsaminda incelenen
isletmelerin hepsi miisteri istek ve ihtiyaglarina dikkat etmenin bir gereklilik oldugunu
ifade etmislerdir. Ozellikle yan sanayi olarak calisan isletmeler dogrudan miisteri
talepleri dogrultusunda ¢alistiklarindan, miisteri istek ve ihtiyaglarinin zaten kendilerine
teknik resim ya da sartnamelerle Onceden bildirdigini ve buna uygun {iretim
yapmazlarsa miisterileriyle iligkilerinin devam etmeyecegini belirtmislerdir. Dolayisiyla
endiistriyel pazarlarda miisteri istek ve ihtiyaglarina uygun pazar sunumlarinin yapildig
gozlenmistir.

Bu yonde, tedarik¢i firmalar zorunlu olarak miisterilerinin istekleri dogrultusunda
iretimde bulunurken, imalat¢t firmalarin miisteri geribildirimleri dogrultusunda
iretimde bulunduklar1 saptanmistir. Misterilerden geribildirim saglamak ig¢in
isletmelerin miisteri memnuniyeti anketi ve bayi memnuniyeti anketlerinden siklikla
yararlandiklar1 belirlenmistir. Endiistriyel pazarlarda alici-satici iligkileri daha yogun
olmaktadir. Miisteriyle birebir goriigmeler yogun oldugundan bu goriismeler sirasinda
gerek Triinle ilgili gerekse de ambalajlama, sevkiyat gibi islevlerle ilgili
geribildirimlerin siirekli alinabildigi gozlenmistir. Ozellikle yatirnm {iriinii {ireten
isletmeler iriiniin kurulmasi1 ve denenmesi asamasinda aninda geribildirim aldiklarini
belirtirken, gdriigme yapilan isletmelerden iki tanesi bu is i¢in 6zel ekip kurduklarini
hatta bir tanesi ise miisteri isletmede sadece bu is i¢in miisteri temsilcisi ¢aligtirdiklarini
belirtmistir. Bir baska isletme ise tiriinle ilgili olarak kalite miihendislerinin miisterilerle
periyodik olarak telefon goriismesi yaptigini, bunun disinda satis agindan siirekli
geribildirimlerin geldigini ve genel miidiirlerinin de zaman zaman bayi ziyareti yaparak

gerekli geribildirimleri sagladigini belirtmistir.



Goriisme yapilan isletmeler rakiplerini de ellerinden geldigince takip etmeye
calistiklarim1 agiklamiglardir. Bunlardan yan sanayi olarak ¢alisanlar, fiyatlar dahil her
kosulun ana sanayi tarafindan belirlenmesi dolayisiyla rakipleri izlemenin ¢ok gerekli
olmadigini ifade etmislerdir. Thracat agirlikli calisan isletmeler ise genellikle
rakiplerinin yurt dis1 pazarlarda olmasi sebebiyle ¢ok sik olmasa da genel anlamda
rakiplerini takip ettiklerini belirtmiglerdir. Bu isletmeler, yurt disindaki rakiplerinin
ozellikle de maliyetler agisindan kendilerinden {istiin oldugundan fiyat konusunda
rekabette geri kaldiklarmi diistinmektedirler. Dolayisiyla fiyat rekabetine fiyatla karsilik
vermek yerine iirlinlerine ekstra bir 6zellik katarak yani tirlin farklilastirmasina giderek
fiyatlarim1 koruduklarini belirtmislerdir. Rakiplerin izlenmesinde en ¢ok dikkat edilen
konularin ise iiriin kiyaslamalari, fiyat, kalite, rakiplere gore art1 ve eksi yonler, ambalaj
ve pazarlama stratejileri ile ilgili oldugu ortaya ¢ikmustir.

Bugiin uluslar arasi pazarlarda Cin gibi bir rakibin olmasi ¢ogu firma ig¢in
korkutucu olmaktadir. Ozellikle plastik, ambalaj ve beyaz esya gibi belli bash
sektorlerde Cin pazan ile Tirkiye pazari arasinda maliyetler agisindan yiiksek
farkliliklar oldugu goriilmektedir. Dolayisiyla, iilkemizde bu gibi sektorlerde 6zellikle
de yan sanayi olarak ¢alisan firmalarin yurt dis1 pazarlarda rekabet agisindan ¢ok fazla
sans1 olmamaktadir.

Pazardaki gelismeler ve egilimlere bakildiginda ise isletmelerden sadece
birkaginin bunu diizenli olarak takip etmeye c¢alistig1 ortaya c¢ikmistir. Bu amagla
yararlanilan bilgi kaynaklar1 genellikle fuarlar, medya, ekonomi dergileri gibi basili
yayinlar, internet, ¢esitli endeksler, iireticiler ve tedarikciler olmaktadir. Ureticilerden
ozellikle iirlin yenilikleriyle ilgili bilgiler elde edilirken, tedarik¢ilerden rakipler veya
piyasa hakkinda bilgilerin toplandigi . Benzer sekilde, hammadde fiyatlarinin dogrudan
etkilenmesi sebebiyle 6zellikle ekonomi agisindan piyasanin siirekli takip edildigi tespit
edilmistir.

Endiistriyel pazarlarin ozelligi geregi alici-satict iliskileri daha yogun olsa da
isletmelerin sadece iliskilerini korumak adina miisterileriyle veya tedarikgileriyle is
harici gorligmelerinin, kendi sdylemleri aksine, pek gerceklesmedigi anlasilmistir.
Isletmelerden bir tanesi genel miidiirlerinin zaman zaman bayi ziyaretinde bulundugunu
belirtirken, diger isletmeler bunu, son donem trendi olarak tedarik¢i puanlama ve

derecelendirme amaciyla yaptiklarimi ancak c¢ok da basarili  bulmadiklarim
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belirtmislerdir.

Bunun bir nedeni, bugiin hala c¢ogu isletme yoneticisinin tedarik zinciri
ortaklariyla olan uzun dénemli ve saglikli iliskilerin 6nemini tam kavrayamamis olmasi
olarak agiklanabilir. Diger bir neden ise yasanan ekonomik kriz sonrasinda yeni yeni
toparlanan ve is yogunlugu artan firmalarin yasadiklar1 zarari telafi etmek i¢in daha ¢ok

uretime odaklanmasi olabilir.

11.2. Pazar Bilgisini Paylasma

Goriisme yapilan isletmelerin  hemen hepsi gerektiginde isletme ici bilgi
paylasimini  gerceklestirdiklerini ifade etmislerdir. Ozellikle isletme yararma olan
konularda ilgili boliimlerle bilgi paylasiminin mutlaka yapildig: belirtilmistir. Genellikle
maliyetlerin azaltilmasi, ¢esitli iyilestirme ¢alismalar1 —tasarim ve kalite gibi- ve iirlinle
ilgili sorunlar s6z konusu oldugunda ilgili boliimlerle bilgi paylasimina gidildigi
saptanmistir . GoOriisme yapilan isletmelerin ¢ogu iretici ve tedarik¢i firmalar
oldugundan bilgi paylasiminin Oncelikle {iretim, tasarim, kalite ve satin alma
boliimleriyle gerceklestirildigi ortaya c¢ikmustir. Ornegin maliyet azaltmayla ilgili
birtakim calismalar yapilacaksa oncelikle satin alma ve tasarim boliimiiyle; Uriinle ilgili
bir sorun varsa Oncelikle liretim ve kalite boliimiiyle goriisiilmektedir. Yani 6nemli
bilgiler oncelikle ilgili bolimlerle paylasilmakta sonrasinda ise iist yoOnetime
iletilmektedir. Isletmelerden bir tanesi elde ettigi bilgileri genellikle iist ydnetimle
paylastigini belirtirken bir digeri ise kurumsal yapisi geregi iletisime agik olduklarini ve
periyodik olarak iist yoOnetimle birlikte tim boliimlerin katildigi koordinasyon
toplantilar1 yaptiklarini belirtmistir. Bir bagka isletme ise, ¢ogu bilginin dedikodudan
ileri gitmedigini dolayisiyla sadece gercekligine inandiklari bilgileri paylastiklarini ifade
etmistir. Bilgi paylasiminin genellikle toplantilarda, yazili olarak veya internet
araciligiyla saglandigi belirtilmistir.

Tedarik zinciri i¢inde ise genellikle isletmelerin tedarikgileriyle bilgi paylagimi
yaptiklari, yan sanayi olarak calisanlarin ise miisterilerle bilgi paylasmasinin yasak
oldugu ortaya ¢cikmistir. Cogunlukla her iki taraf agisindan da faydali olacak konularda
bilgi paylasgimina gidildigi anlasilmistir. Ornegin isletmelerin en ¢ok, maliyetlerin

azaltilmasi ile iirlin ve ¢esitli siireglerle —kalite, tasarim, ambalalama, lojistik vb.- ilgili
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tyilestirmeler konusunda bilgi paylagimina giderek ortak ¢oziim aradiklar1 goriilmiistiir.

Bu acidan bakildiginda, tedarik zinciri igerisinde tam anlamiyla acik bir bilgi
paylasiminin saglanamadigir goriilmektedir. Bu konuda olumsuz diislinen ve tedarik
zinciri lyeleriyle bilgi paylagsmada ¢ekingen kalan igletmelerin sayis1 az degildir. Bunun
nedenleri arasinda; isletme yoOnetiminin yeterince seffaf olmamasi, tedarik zinciri
yonetimi acisindan bilgi elde etme ve paylasmanin dneminin yeterince anlagilmamasi,
yoneticilerin ¢alisanlarin1 ve ortaklarini bu konuda yeterince tesvik etmemesi ve
dolayisiyla biitiinlesik tedarik zinciri yonetiminin tam anlamiyla uygulanamamasi
sayilabilir.

Boliimlerarast  ve isletmeler arasinda tam zamanlhi bilgi paylasiminin
gerceklestirilmesinde en ¢ok yararlanilan iletisim araglarinin internet (mail, msn),
telefon goriismeleri, faks ¢ekme, birebir goriismeler ve toplantilar oldugu belirtilmistir.

Geribildirim saglamanin ve bilgi paylasmanin en etkin oldugu durumlardan birisi
de boliimleraras1 yapilan toplantilardir. Gorlisme yapilan isletmelerin hemen hemen
hepsi belli araliklarla degerlendirme ve gozden gecirme toplantisi yaptiklarini
belirtmislerdir. Buna gore isletmelerden {i¢ tanesi en az yilda bir defa bayiler arasi
toplant1 yapildigini, bunlarin i¢cinden bir tanesi ise 6 ayda bir bdlge toplantist yapildigini
ifade etmistir. Yine isletmelerden birisi haftalik degerlendirme toplantisi yaparken 3 ay
veya 6 ayda bir gozden gegirme toplantist yaptigini, digeri ayda bir degerlendirme
toplantis1 yaparken 6 ayda bir de gozden gecirme toplantis1 yaptigini, bir digeri ise her
ay gozden gecirme toplantis1 yaptigini belirtmistir. Goriisme yapilan isletmelerden ikisi
ise ISO 9001 geregi en az 6 ayda bir bu tip toplantilar1 zorunlu olarak yaptiklarim
belirtmislerdir. Benzer sekilde isletmelerden bir tanesi sadece ay sonlarinda bu tip
toplantilarin yapildigini belirtirken, sadece iki tanesi haftalik koordinasyon toplantisi
yaptiklarini, bunlardan bir tanesi de tiim satis-pazarlama agini1 igeren pazarlama
toplantis1 yaptiklarim1 da belirtmistir. Bir baska isletme ise boliimlerarasi toplanti
yapilmadigini ve bunun yerine yoneticilerin toplanti yaptigini belirtirken, benzer sekilde
bagka bir isletme bolim yoneticilerinin kendi arasinda ayda bir-iki kez toplandiklarini,
bir diger isletme de periyodik olarak olmasa da gerektigi zamanlarda bu tip toplantilar

yaptiklarini belirtmistir.
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Goriisme yapilan isletmeler genellikle kii¢iik ve orta biiyiikliikteki isletmelerden
olustugu icin, bu tip fazla kurumsallasmamis isletmelerde stratejik yonetim eksikligi
hissedilmektedir. Ornegin goriisme yapilan isletmelerde béliimlerarasi toplantilarmn
genellikle formalite icabi ya da cesitli politikalar geregi zorunluluktan yapildig:
anlagilmistir. Oysa biitlinlesik bir yaklagimla isletmenin tiim boliimlerine pazar yonlii
pazarlama anlayisinin benimsetilmesi ile hem bdliimleraras: toplantilarin daha verimli
gecmesi hem de tiim boliimlerin koordinasyon icinde calismasi saglanabilir. Boyle bir
yaklagim igletmenin finansal performansi ag¢isindan da olumlar sonuglar dogurabilir.

Bu agidan yaklasildiginda bir isletmede {ist yonetimin tutumunun isletme
performansi agisindan olduk¢a 6nemli oldugu goriilmektedir. Ciinkii iist yonetimin
tutumu herseyden once tedarik zinciri igerisinde bilgi paylasimini etkileyen en 6nemli
unsurlardan birisidir. Gorligme yapilan isletmelerin cogu endiistriyel pazarlarda faaliyet
gosterdikleri igin tedarikgileriyle siirekli iletisim iginde olduklarini, {ist yonetimin de
bunu destekledigini belirtmislerdir. Isletmelerin biiyiik bir boliimii tedarik¢ileriyle
stirekli fikir alis-verisinde bulunduklarini ve bilgi paylasiminda bulunarak koordinasyon
icerisinde faaliyetlerini siirdiirmeye ¢alistiklarini belirtmistir. Isletmelerden bazilari ise
her tedarikgi ile iligkilerinin ayni yogunlukta olmadigini, maliyetler igerisinde agirlikli
olarak yer kaplayan hammadde tedarikg¢ileriyle iliskilerinin diger tedarikgilerine kiyasla
daha yogun oldugunu ifade etmislerdir. Yani tedarik¢i iligkilerini iist yOnetim
desteklemekte ancak iligskinin yogunlugunu daha ¢ok parasal konular belirlemektedir.
Isletmelerin 6zellikle sorun ¢dzmeye yonelik kararlarda tedarikgilerine danistiklari
ancak son kararin yine kendi list yonetimlerinden ¢iktig1 anlasilmstir.

Anlagilacag1 lizere iist yOnetimin tutumu kadar c¢alisanlar1 yonlendirmesi de
onemlidir. GoOriisme yapilan isletmelerin ¢ogu {ist yonetimin bilgi paylagimin ve
tedarikei iligkilerini destekledigini belirtmesine karsin, iliskinin derecesinde parasal
konularin agirlig1 da hissedilmektedir. Yoneticiler, belirli tedarik¢ilerle olan iligkilere
gosterilen 6zeni diger tedarik zinciri ortaklarina da gosterilmesi ve bdylece tam bir
koordinasyonun saglanarak biitiinlesik tedarik zinciri yonetiminin gergeklestirilmesi

konusunda isletme ¢alisanlarini yonlendirmelidirler.
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11.3. Tedarik Zinciri

Gorlisme yapilan isletmelerin tedarik zinciri ig¢inde bilgi elde etmede 6zellikle
tedarik¢ilerden yararlandiklar1 saptanmistir. Bazi isletmeler, yapilan tedarikci
degerlendirme ve gelistirme toplantilarinda Onemli bilgiler ve geribildirimler
sagladiklarini bildirirken, kimisi de 6zellikle fazla sayida miisterisi olan tedarik¢ilerden
faydali bilgiler elde edebildiklerini belirtmistir. Isletmelerin genellikle kazan-kazan
prensibine gore hareket ederek gerekli bilgi ve tecriibelerini karsilikli paylastiklart
ortaya ¢ikmistir. En ¢ok paylasilan bilgilerin ise yenilik konusunda oldugu gézlenmistir.
Ozellikle yeni iiriinler, yeni teknik ve siirecler konusunda tedarikgilerden bilgi
saglanmaktadir. Tedarik¢ilerin ise daha cok yeni miisteriler bulma konusunda
miisterilerinden faydalandig1 gozlenmistir.

Bilgi saglama disinda tedarikcilerden nakliye hizmetleri, montaj, yar1 mamuliin
iiretiminden teslimine kadar olan siiregteki yiikiimliiliikkleri tistlenme, eski tirliniin geri
alinmasi, ek garanti siirelerinin verilmesi, elektrik ve otomasyon hizmetleri, egitim
destegi ve 0zel sipariglerin karsilanmasi gibi hizmetler saglanmaktadir. En fazla sunulan
hizmetler nakliye, satis sonrasi servis ve egitim konusunda olmaktadir.

Goriisme yapilan isletmeler genellikle iiriin ile ilgili konularda tedarik¢ilerden
gerektiginde egitim aldiklarini belirtmislerdir. Bu durum miisteri istek ve ihtiyaclarina
en iyi sekilde karsilik verme acisindan olduk¢a Onemlidir. Giiniimiizde, 6zellikle
endiistriyel pazarlarda isletmelerin geretiginde tedarikcisinden egitim talebinde
bulunmasi ya da talep etmeden de bunu kars: taraftan beklemesi belli konularda artik
daha bilingli olduklarin1 gostermektedir. Egitim talebinin amaci hem iiriin hatalarindan
kaynaklanan maliyetleri diisiirmek hem de miisteriye en iyi lirlin ya da hizmeti sunmak
olabilir.

Aragtirma kapsamindaki isletmelere tedarik¢ilerinden ve miisterilerinden olan
beklentileri soruldugunda ise tedarik¢ilerden daha c¢ok malzemenin zamaninda ve
istenen kalitede gonderilmesi, kalite ve fiyat acisindan belli bir diizeyin tutturulmasi, iyi
bir miisteri temsilcisi barindirmasi, finansal agidan kendi ayaklari tizerinde durabilmesi,
sorumluluklarinin Gtesinde ekstra caba gdstermesi, yenilik sunmasi, verdigi sozleri
tutmasi, teknik destek ve servis saglamasi ve sundugu hizmetlerin kaliteli olmasi

beklenmektedir. Miisterilerden ise, kar marjlarinin arttirilmasi, reklam destegi vermeleri,
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stratejik ortak gibi davranmalari, 6demeleri zamaninda yapmalar1 ve yeni miisteriler
acisindan referans olmalar1 beklenmektedir. Tedarik¢ilerden en ¢ok malzemeyi istenen
kalitede ve zamaninda ulastirmalar1 ve bir de siirekli yenilik sunmalar1 beklenmektedir.
Miisterilerden ise en ¢ok ddemelerini zamaninda yapmalar1 beklenmektedir.

Tedarik zinciri igerisinde koordinasyon ve isbirligine yonelik olarak; isletmelerin
gerekli zamanlarda ve genellikle her iki tarafin da ¢ikar1 agisindan faydali durumlar s6z
konusu oldugunda isbirligine gittikleri gdzlenmistir. Yan sanayi olarak calisan
isletmeler zaten proje bazli calistiklar1 igin siirekli igbirligi i¢inde olduklarini
belirtmislerdir. Isletmelerin dzellikle herhangi bir problem olustugunda —iiriin, sevkiyat
veya tasarimla ilgili olabilir- bu problemin ¢oziimiine yonelik olarak veya cesitli
iyilestirmeler konusunda Ornegin kalite ve tasarim siiregleriyle ilgili olarak
tedarikgileriyle veya miisterileriyle isbirligi yapabildikleri ortaya ¢ikmustir. Isbirligine
gidilen bir bagka 6nemli konu da yeni {iriin liretme siireci olmaktadir. Yeni bir iirlin
olusturulmaya calisiliyorsa en iyi iirliniin ortaya cikarilabilmesi i¢in 6zellikle tedarikgi
ve iretici firmanin Ar-Ge bdliimlerinin birlikte calistiklar1 dile getirilmistir. Yine bu
slirecte zaman zaman Uriinle ilgili olarak tedarik¢inin iireticiye tasarimsal anlamda
onerilerde bulunabildigi ve daha Once deginildigi iizere gerektiginde birbirlerinden
egitim destegi alindig1 belirtilmistir.

Tedarik zinciri igerisinde bahsedilen konularda isbirligine gidilse de karar verme
stirecinde son soziin yine isletmelerin kendisinde oldugu ortaya konulmustur. Arada
isbirligi olsun veya olmasin gerekli konularda, Ornegin iyilestirme calismalarinda,
tedarik¢ilerin de goriisii alinmakta ancak onlar1 karar siirecine dahil etme s6z konusu
olmamaktadir. Fikir alma ve isbirligine gitmenin genellikle isletme ¢ikarlar1 s6z konusu
oldugunda gerceklestirildigi anlagilmigtir.

Endiistriyel pazarlarin belirgin bir 6zelligi olarak goriisme yapilan isletmelerin
hepsi de aym tedarik¢i veya miisterileriyle uzun yillardan beri calistiklarini
aciklamislardir. Isletmelerden alinan bilgilere gore birbirlerinin ¢alisma prensiplerini,
politikalarmi ve orgiit kiiltiirlerini anlayana kadar zaten belli bir zaman ge¢mektedir. Bu
zaman zarfinda igletmeler birbirini tanidikca eger karsilikli giiven de olusursa
aralarindaki iliski uzun yillar devam edebilmektedir. Ozellikle malzeme kalitesi
acisindan isletmeler icin gilivenin ¢ok onemli oldugu gdzlenmistir. Bu yilizden bazi

isletmeler, daha diisiik fiyat teklifiyle kendilerine gelen isletmeler olsa da uzun yillardir
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calistiklar1 ortaklarindan kolay kolay vazge¢mediklerini belirtmislerdir. Goriisme
yapilan isletmelerin tedarikcileriyle birlikte calisma siireleri ise 5 yil ile 25 yil arasinda
degismektedir.

Ozellikle bayi araciligiyla calisan isletmelerin uzun yillardir beraber calistiklari
bayileriyle iligkilerinin gayet iyi oldugu gozlenmistir. Bu isletmeler, bayileriyle
aralarinda manevi bir bagliligin oldugunu belirtseler de genel anlamda isletmeler
arasindaki bagliligin sadece is iliskisinden kaynaklandi1 gozlenmistir. Isletmeler
acisindan baglilig1 yaratan temel unsurlar genellikle igini iyi yapma, diiriist olma, kaliteli
irin veya malzeme saglama kisacasit beklentilerin karsilanmasi olmaktadir. Yani
karsilikli beklentiler istenilen sekilde karsilandigi siirece iki taraf da iliskilerini uzun
yillar stirdiirebilmektedir. Ancak istekler yeterince yerine getirilmediginde ve 6zellikle
de parasal konularda olumsuz durumlar s6z konusu oldugunda uzun yillar birlikte
caligmanin pek dnemi kalmamaktadir.

Endiistriyel pazarlarda alici-satici arasinda uzun donemli iligkilerin daha ¢ok
gorlilmesinin nedeni satin alma riskine baglanabilir. Bu pazarlarda genellikle biiyiik
hacimlerde satin alma gerceklestirildiginden risk de fazla olmaktadir. Dolayisiyla
isletmeler bu riske katlanmamak igin tanidiklart ve glivendikleri isletmelerle ¢aligmay1
tercih etmektedirler.

Aragtirma yapilan isletmelerin uzun donemli iligkilere 6nem vermenin yanisira
potansiyel tedarik¢i ve miisterileri de aragtirmaktan geri kalmadiklar1 ortaya ¢ikmustir.
Alternatif tedarikgiler siirekli aragtirilmaktadir. Giiniimiizde dinamik pazar sartlarina
ayak uydurabilmek i¢in ¢evreyi ve frsatlar1 siirekli arastirarak analiz etmek zorunluluk
haline gelmistir. Bunun bilincinde olan giiniimiiz isletmeleri de alternatif firsatlar
stirekli arasgtirmaktadirlar. Ancak, maliyetler icinde genis paya sahip hammadde
tedarikgileri ile olan iliskilere ayr1 bir 6nem gdsterildigi gozlenmistir. Isletmeler,
alternatif tedarikgileri ve firsatlar1 siirekli arastirsa da cazip firsatlarla karsilastiklarinda
mevcut tedarik¢ilerinden hemen vazgegmeyerek kacan firsatlar1 6ncelikle onlardan talep
ettiklerini ifade etmistir.

Isletmelerle yapilan goriismelerde tedarik zinciri igerisinde olusturulan uzun
donemli iligkilerin hem avantajlarinin hem de dezavantajlarinin oldugu ancak
avantajlarin daha fazla oldugu gozlenmistir. Verilen cevaplar dogrultusunda uzun

donemli iliskilerin sagladig1 avantajlarin en Onemlisinin taraflarin birbirlerini iyi
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tanimasi ve boylece birbirlerinin ¢alisma politikalarini ve isteklerini iyi bilmeleri oldugu
ortaya c¢ikmistir. Bunun disinda, markalasma, sabit miisteri potansiyeli, ayni dili
konugma, karsilikli giivenin olusmasi, ¢esitli istek ve ricalarin geri ¢evrilmemesi, islerin
kolaylagmasi ve hizlanmasi, maliyetlerde iyilesme, fiyat avantajlar1 ve yatirimin saglikli
geri doniisii gibi avantajlardan bahsedilmistir. Dezavantajlar olarak ise; iligskiyi ayakta
tutmanin kolay olmamasi, bir siire sonra iliskinin yipranmasi ve taraflarin gelisimini
engellemesi, yeni finans kaynaklari olusturmada sikint1 yasanmasi, belli bir zaman sonra
miisteriyi memnun etmenin zorlagsmasi, parasal konulardaki ozellikle de ©6deme
zamanlartyla ilgili isteklerin geri c¢evrilememesi, zaman zaman iyiniyetin suistimal
edilerek fiyatlarda diiriist davranilmamasi ve alternatiflerin arastirilmamasindan dolay1
kacan firsatlar sayillmistir. Ancak isletmelerin dezavantajlar1 avantaja ¢evirmenin kendi
ellerinde oldugunun bilincinde olduklar1 da gozlenmistir.

Tedarik zinciri igerisinde yasanan sorunlara bakildiginda ise tedarikgiler ile;
termin siiresi, talep edilenden farkli iirtiniin gelmesi (farkli renk, 6l¢ii gibi), tedarikei
azligindan kaynaklanan hammadde sikintis1 ve kalite ve nakit akisi ile ilgili problemler
yasanirken; miisteriler ile daha ¢ok 0demelerin zamaninda yapilmamasi, isteklerinin
aninda olmasin1 bekleme, iriiniin kullanma kilavuzunu okumamaktan kaynaklanan
kullanim hatalari, yeterli geri bildirim alamama, yatirimin geri doniisiinde yasanan
sikintilar ve stirekli iiretim programi degisikligi gibi problemlerin yasandig1 gozlenmistir.
Tedarikgilerle ilgili olarak en cok yasanan sorun termin siireleriyle ilgili olurken,
miisterilerle ilgili en ¢ok karsilagilagilan sorunun ise 6demeler konusunda oldugu ortaya
cikmustir.

Tedarikgiler ile yasanan sorunlarin ge¢cmisten bu yana benzer olmasi, isletmelerin
belli basli sorunlarin {izerine yeterince egilmedigini gostermektedir. Glinlimiizde
teknoloji olduk¢a gelismis ve iletisim kolaylasmistir. Isletmeler bundan faydalanarak
ornegin en ¢ok karsilasilan termin siiresi problemlerine kolaylikla ¢6ziim bulabilirler.
Ayrica isletmeler zaman zaman tedarik zinciri iiyeleriyle biraraya gelerek sorunlari

izerinde tartigabilir ve ortaklasa ¢6ziim yollar1 arayabilirler.

Bu gozlem sonuglarindan faydalinarak, arastirma konusu ve sorulari dahilinde

asagida gerekli degerlendirmeler yapilmis ve ¢esitli onerilerde bulunulmustur:

120



Arastirma kapsaminda incelenen isletmeleri tedarik zinciri ig¢erisinde bir biitiin
olarak degerlendirdigimizde ve pazar yonliiliilk agisindan inceledigimizde, endiistriyel
pazarlarda faaliyet gdstermenin bir sonucu olarak miisteri istek ve ihtiyaclariyla yakinen
ilgilendikleri goriilmiistiir. Ayrica pazar yonliligliin bir geregi olarak sadece
miisterilerle ilgili degil, rakiplerle ve genel anlamda pazardaki gelismeler ve egilimlerle
ilgili olarak da arastirma yaptiklar1 ve bilgi edinmeye calistiklar1 gozlenmistir. Ancak bu
durum yan sanayi olarak calisan isletmeler acisindan gegerli degildir. Ciinkii bu
isletmeler ana sanayi tarafindan yonetilmekte ve tiim sartlar ana sanayi tarafindan
belirlenmektedir. Dolayisiyla; yan sanayi olarak faaliyet gosteren isletmelerin, iiretici
konumundaki isletmelere kiyasla pazar yonliilik konusunda daha zayif olduklar
sOylenebilir.

Arastirma kapsamina alinan igletmeler arasinda genellikle {ireticinin baskin oldugu
orneklerle karsilagilmistir. Buna gore, pazar yonli pazarlama anlayigina sahip
iireticilerin diger tedarik zinciri liyelerini etkileyebildigi ve onlarla daha yakin oldugu
sOylenebilir. Bazi isletmelerde genel miidiirlerin zaman zaman bayi ziyaretlerinde
bulunmasi ve onlarin istek ve sikayetleriyle birebir ilgilenmesi bunun en biiyiik
gostergelerinden birisidir.

Yan sanayi olarak tabir ettigimiz tedarikg¢iler ise tamamen iireticinin istekleri
dogrultusunda ve ona bagimli olarak calismaktadir. Fakat, iiretici karsisinda zayif olan
bu isletmelerin pazar yonliiliige agirlik vererek konumlarmi gili¢lendirmeleri ve
iireticinin baskisini bu sayede azaltabilmeleri miimkiindiir. Ornegin tedarikcinin cevre
ve rakipler hakkinda bilgili olmasi, miisteri istek ve ihtiyaglarinin daha iyi karsilanmasi
konusunda iireticiye talep edilmeden yardimda bulunmasi tedarik¢inin iireticinin
gozlindeki degerini artiracaktir. Boylece tedarik¢i (yan sanayi) - {iretici (ana sanayi)
iligkisinin baskic1 olmaktan ¢ikip isbirligi iliskisine donlisme olasilig1 yiikselecektir.

Uretici ve tedarikgi isletmelerin gerek yurt igi gerekse de yurt disindaki rakiplerini
takip ettikleri ve rakiplerinin faaliyetleri karsisinda tepkisiz kalmadiklar1 da goézlenmistir.
Ornegin rakiplerin fiyat indirimi karsisinda kendilerinin de maliyetler dlgiisiinde fiyat
indirimine gittikleri ya da fiyat indirimi yerine {iriin farklilagtirmasina giderek tepkisiz
kalmadiklarin1 belirtmislerdir. Gerek iiriin kalitesi gerek pazarlama stratejileri agisindan
yapilan kiyaslamalar dolayisiyla bu isletmelerin rakip yonlii olduklar1 da sdylenebilir.

Genellikle isletmelerin fiyat rekabeti agisindan yurt disindaki rakiplerinden zayif
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olmasinin, onlar1 daha ¢ok yeni {iriin c¢aligmalarina yonlendirdigi anlasilmistir. Bu
dogrultuda; rakip yonliiliiglin bir anlamda yeni iiriin ¢calismalarin1 artirdig1 sdylenebilir.
Tedarik¢i ve {iretici firmalarin, rakiplerden baska periyodik olmasa da genel anlamda
pazardaki egilim ve gelismeleri de takip ettikleri ortaya ¢ikmistir. Hammadde fiyatlarini
etkilemesi dolayisiyla en ¢ok ekonomik gelismeler ve yenilikler (yeni iriinler, yeni
teknik ve siirecler vb.) takip edilmektedir.

Tedarik zinciri agisindan degerlendirildiginde, isletmelerin  bodliimlerarasi
koordinasyonu saglasalar da, isletmelerarasi koordinasyonu saglamada ayni basariy1
gosteremedikleri ortaya c¢ikmistir. Isletmeler daha cok kalite ve tasarim siireglerinin
tyilestirilmesi, yeni iirlin gelistirilmesi ve sorunlarin ¢dziimii konusunda tedarikgileriyle
birlikte hareket etmektedirler. Yani igletmelerarasi koordinasyona daha ¢ok, bir problem
ile karsilasildiginda ihtiya¢ duyulmaktadir. Ozellikle yeni iiriin gelistirme ve iyilestirme
caligmalarinda tedarikgi-iiretici isbirliginin goriilmesi pazar yonliiliikk agisindan olumlu
degerlendirilse de rekabet avantaji saglamak i¢in daha fazlas1 gerekmektedir. Ornegin
miisteri iligkileri yonetimi ve miisteri hizmetleri yonetimine daha fazla agirlik verilerek
tedarik zinciri liyeleri arasindaki igbirligi hem tedarik¢i yonlii hem de miisteri yonlii
olarak iki yone dogru da genisletilmelidir. Tedarik zinciri liyeleri arasindaki igbirliginin
maliyetlerin azaltilmasi, {irtin kalitesinin arttirilmasi ve tedarik zincirinin bir biitiin
olarak etkinlik ve verimliliginin ve dolayisiyla da rekabet giiclinlin arttirilmasinda
faydali oldugu bilinmektedir.

Tedarik¢i zinciri igerisindeki akisa baktigimizda; isletmelerin tedarik zinciri
icerisindeki konumu ve isletmelerin faaliyet sektoriinlin rekabet derecesini dolayisiyla
da pazar yonliiliigiinii etkiledigi gozlenmistir. Ornegin makine ya da 6zel makine
pargalari liretimi yapan isletmelerde rekabet ¢ok yogun goriilmezken otomotiv ve beyaz
esya sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerde yogun rekabet oldugu goézlenmistir.
Makine sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin uluslararasi pazarlardaki rakipleri
karsisinda maliyetler agisindan rekabette zayif kaldiklar1 gozlenmistir. Ciinkii ekonomik
sartlar bu isletmeleri 6zellikle hammadde fiyatlar1 acisindan olumsuz etkilemekte ve
rakipler karsisinda giiclinii azaltmaktadir. Beyaz esya ve otomotiv sektoriindeki
isletmeler ise diger isletmelere kiyasla daha fazla rakip yonlii olmak zorunda
hissetmektedirler. Clinkii bu sektdrlerde hem rekabet ¢ok yogundur hem de pazar ¢ok

dinamiktir. Bu dogrultuda isletmelerin i¢inde yer aldiklar1 sektor, pazar sartlar1 ve
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ekonomik sartlarin onlarin pazar yonliiliigiinii etkiledigini sdylemek miimkiindiir. Bu
acidan bakildiginda; rekabetin yogun oldugu sektorlerde pazar yonliiliik tedarik
zincirinin rekabet giiclinii arttirmada bir ara¢ olarak kullanilabilir.

Diger yandan, tedarik zinciri igerisinde isletmelerin pazar bilgisi toplamada
gosterdikleri 6zeni bu bilgiyi paylasmada gdstermedikleri gozlenmistir. Uretici ve
tedarik¢i firmalar genellikle isletme ¢ikarlar1 s6z konusu oldugunda ve sadece belli
birtakim bilgileri paylasmaktadirlar. Bilgi paylasimi en cok maliyetlerin azaltilmasi,
iyilestirme calismalar1 ve yenilikler (yeni iirlin, yeni miisteri gibi) konusunda
yapilmaktadir. Isletmeler arasinda uzun dénemli iliskilerden kaynaklanan giiven ve
baglilik s6z konusu oldugunda ise bilgi paylagiminin arttig1r gézlenmistir. Tedarik zinciri
icerisinde bilgi paylasiminin genellikle ihtiya¢ duyuldugunda gerceklestirilmesine bagl
olarak, isletmeler arasinda ger¢ek anlamda bir isbirliginden s6z etmek de gii¢c olmaktadir.
Genellikle yeni {iriin gelistirme ve iyilestirme ¢aligmalarinda (iirlin, sevkiyat, tasarim vb.)
tedarikgi-iiretici arasinda isbirligi olabilmektedir. Ozellikle de beyaz esya ve otomotiv
gibi rekabetin yogun oldugu sektdrlerde buna daha ¢ok dikkat edildigi gozlenmistir.
Isletmelerin sahip oldugu &rgiit kiiltiiriiniin ve {ist ydnetimin tutumunun bilgi
paylasmada oldukca etkili oldugu gdzlenmistir. Ornegin merkezilesmenin olmadig,
bilgi paylasiminin tegvik edildigi isletmelerde béliimlerarasi koordinasyonun daha kolay
saglanabildigi anlasilmistir. Ayrica bu tutum onlarin tedarik zinciri ortaklariyla olan
iliskilerine de yansiyarak iglerin daha kolay ve hizl yiiriitiilmesini saglamaktadir.

Bu acidan degerlendirildiginde; tedarik =ziciri igerisinde isletmenin pazar
yonliiliigliniin zincirde yer aldigi asama, sektor oOzellikleri, rekabet derecesi gibi
kavramlardan etkiledigini sdylemek miimkiindiir. Ozellikle rekabetin yogun ve
degisimin hizli oldugu otomotiv, elektronik gibi sektdrlerde yenilikleri takip etmek igin
bilgi paylasimina daha ¢ok ihtiya¢ duyuldugu ve degisime ayak uydurabilmek i¢in
tedarikci-iiretici isbirligine daha ¢ok 6nem verildigi ortaya ¢ikmistir. Hem boliimlerarasi
hem de tedarik zinciri ortaklar1 arasinda etkin bilgi paylasimini gerceklestiren
isletmelerin pazardaki degisime daha hizli ayak uydurduklar1 ve pazarin ihtiyaclarina
daha etkin cevap verdikleri soylenebilir.

Ayrica tiretici konumunda olan isletmelerin tedarik¢i konumunda olan isletmelere
oranla daha fazla pazar yonlii olduklar1 gbézlenmistir. Clinkii iiretici firmalar tedarik

zinciri igerisinde ortada yer aldiklarindan hem tedarik¢i hem de miisteri yonlii olmak
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zorunda hissetmektedirler. Ayrica iiretici konumunda olan isletmelerin tedarik¢ilere
kiyasla daha baskin oldugu ve zincirdeki diger ortaklar1 yonlendirdigi gozlenmistir.
Yani iiretici pazar yonlii bir pazarlama anlayisina sahip oldugunda bu tutum onun
tedarik¢isine ya da bayilerine de yansimaktadir. Tedarik zinciri igerisinde pazar yonlii
olabilen isletmelerin bilgi paylasimi sayesinde yeniliklerden daha hizli haberdar oldugu,
degisime daha kolay ayak uydurabildigi, yeni miisteriler bulmada ve uzun donemli
iligkilerde daha basarili oldugu ortaya ¢ikmistir.

Uzun donemli iligkilerin isletme performansina olan etkisi degerlendirildiginde ise
hem olumlu hem de olumsuz yonler tespit edilmistir. Performans: olumlu ydnde
etkileyen unsurlar olarak taraflarin ayni dili konusmasi ve birbirlerinin c¢alisma
politikalarini iyi bilmelerinden dolay1 isin daha kolay ve hizli yapilabilmesi, bilgi ve
tecriibelerin aktarilmasi, bayi veya tedarik¢i tarafinin etkin ¢aligmasiyla {ireticinin de
performansinin iyilesmesi, satis ve stok maliyetlerinde iyilesmeler, tedarikgilerin yeni
iirlinlerde uzun yillardir calisti§i miisterilerine fiyat avantaji saglayabilmesi ve yatirimin
geri donilisii sayilabilir. Olumsuz yonler olarak ise uzun yillardir ¢aligilan biiytlik
miisterilerin genellikle nazli miisteriler olmasi, zamanla iligkilerin yipranmas1 ve bazi
seylerin oldugu gibi kabullenilmeye baslanmasi, alternatifleri ve yenilikleri
arastirmamaktan dolay1 kagan firsatlar ve bunun isletme gelisimini engelleyici olmasi
sayilabilir.

Elde edilen bu bilgiler dogrultusunda, tedarik zinciri igerisinde isletmeler
miisteriler, rakipler ve pazarla ilgili bilgileri takip etmeleri ve genellikle boliimlerarasi
koordinasyonu ve gerekli oldukca isletmelerarasi koordinasyonu saglamalari dolayisiyla
teorik kisimda da incelenen ve konuya kiiltiirel agidan yaklasan Narver ve Slater (1990)
Olgegine gore pazar yonlii olarak degerlendirilebilirken; pazar yonliiliigii, pazar bilgisi
elde etme, bu bilgiyi paylasma ve buna gore faaliyetleri planlama agisindan ele alarak
konuya yonetimsel agidan yaklasan Kohli ve Jaworski (1990) 6l¢egine goére ise bu
isletmelerin pazar yonlii olduklarindan pek s6z edilememektedir. Ciinkii tedarik zinciri
icerisinde isletmelerin pazar yonliiliik acisindan en énemli unsurlardan birisi olan bilgi
paylasimina genellikle ¢ok sicak bakmamalart nedeniyle bir yonetim anlayisi olarak
pazarlamay1 tam anlamiyla gerceklestiremedikleri gozlenmistir. Yeterli derecede bilgi
paylasimi1 gergeklestirilemediginden koordinasyonun saglanmasinda da zorluklar

yasanmaktadir. Tim bu durumlarin yaganmasinda ise giiniimiizde 6zellikle kiiclik ve
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orta Olgekli isletmelerde hala profesyonel yonetim eksikliginin goriilmesinin ve
pazarlama kavrammin daha c¢ok satisla G6zdeslestirilerek bir oOrgiit kiltlirii olarak
uygulanamamasinin biiyiik rolii oldugu diisiiniilmektedir.

Bu dogrultuda; yoneticilerin tedarik zinciri yapisimi iyi kavramasi, iiretim ve
pazarlamaya iliskin Oncelikleri iyi belirlemesi ve stratejik ortaklar konusunda dogru
karar vermesi Oonemlidir. Pazar ihtiyaclarini takip etmek i¢in sistemler gelistirilmeli ve
talep degisiklikleri siirekli izlenmelidir. Miisteri iliskileri yonetimine agirlik verilerek
tedarik zinciri ortaklar arasinda agik bilgi paylasimi tesvik edilmelidir. Bunun ig¢in
geleneksel yonetim aliskanliklart degistirilerek ¢agdas yonetim anlayisina uygun hale
getirilmelidir. Cagdas yonetim anlayisinda 6zellikle bilgi paylasiminin 6énemi biiytiktiir.
Bugiinkii lider kuruluslar gercek zamanli bilginin kendilerinden baska miisterilerine de
ulagmasini saglamaya caligsmaktadirlar. Faaliyetlerini seffaflastirarak miisteri iliskilerini
baska bir boyuta tasimakta ve miisteri sadakati agisindan biitiinlesik hizmetler
vermektedirler.

Cagimizda etkin tedarik zincirleri giiclii bir rekabet aracina doniisebilmektedir.
Bunu gerceklestirebilmek icin tedarik zinciri ile isletme stratejileri uyumlu hale
getirilmelidir. Daha acik bir ifadeyle; tedarik zinciri, pazarlama ve rekabet stratejileri
birbiri ile uyumlu olmali ve miisteriler kadar tedarikgilerin de bu stratejilere dahil
edildigi deger zincirleri olusturulmalidir. Tedarik zincirlerinin istenen bu yapiya

doniigsmelerinde ise pazar yonliiliik etkili bir arag¢ olarak kullanilabilir.
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Ek 1: Arastirma Soru Formu

Tedarik Zincirinde Yer Alan Isletmeler A¢isindan Pazar Yénliiliigin Onemini

Arastirmaya Yonelik Goriisme Formu

Genel Bilgiler

1. Isletmenizin faaliyet konusu nedir ve ne kadar zamandir is hayatinda varligini
stirdiirmektedir?
2. Isletmenizin biiyiikliik (kiigiik,orta,biiyiik) ve kapasitesi hakkinda bilgi verir misiniz?
3. Satis bolgeleriniz ve varsa subeleriniz hakkinda bilgi verir misiniz?
4. Isletmenizin kaynaklar1 konusunda bilgi verir misiniz?
* Insan Kaynaklari:Say1, yas gruplari, egitim durumlari, cinsiyetleri, deneyimleri vb.
= Varliklar: Arag-gerecler, bilgisayar olanaklar1 ve kullanilan programlar, depolama
olanaklar1 ve kapasitesi, siparis isleme yontemleri, stok kontrolii, lojistik ara¢lar1 vb.

5. Isletmeniz son bes yilda ne kadar biiyiidii?

Pazar Bilgisi Toplama ile Tlgili Sorular

1. Sundugunuz {iriin / hizmetlerinizin 6zelliklerinde nelere dikkat edersiniz?
Miisterilerin istek ve ihtiyaclariyla ne derecede ilgilenirsiniz?

2. Miisterilerinizden geri bildirim almaya y6nelik bir uygulamaniz var midir?
Miisterilerinizin istek ve ihtiyaclarindaki degisiklikleri dikkate alir misiniz?

3. Rakiplerinizin faaliyetlerini takip eder misiniz? (Fiyat, kalite, vb.)

4. Eger rakiplerinizden birisi fiyatlarda degisiklige giderse, bu durum karsisinda ne gibi
onlemler alirsiniz?

5. Pazardaki gelismeleri (miisteri, rakipler, ekonomi vb.) periyodik olarak takip eder
misiniz?

6. Tedarikgileriniz ve yaptiklari is hakkinda daha fazla bilgi sahibi olabilmek i¢in

onlarla zaman geg¢irmeye ¢alisir misiniz?

127



Pazar Bilgisini Paylagsmayla flgili Sorular

1. Miisteri ve rakiplerle ilgili bilgileri diger boliimlerle ve tedarik¢inizle/miisterinizle
paylasir misiniz? Oncelikle hangi béliimlerle paylagirsmiz?

2. Isletmenizde iist yonetimin, tedarik zinciri iiyeleriyle dnemli stratejik/taktik bilgileri
paylasmaya olan bakis acist nedir?

3. Elde ettiginiz bilgileri paylasmada genellikle hangi araglardan yararlanir siniz? Bu
araglar bilginin tam zamanl olarak gerekli boliimlere ulagmasini sagliyor mu?

4. Pazardaki egilimleri ve gelismeleri (miisteriler, rakipler, tedarikg¢iler vb. hakkinda)

tartismak adina periyodik olarak boliimlerarasi toplantilar yapar misiniz?

Tedarik Zinciriyle Tlgili Sorular

1. Tedarik zinciri igindeki konumunuz nedir?

2. Kag tedarikei ile caligmaktasiniz, miisteri sayiniz nedir?

3. Tedarikgileriniz/miisterileriniz hangi sektor ya da sektorlerde faaliyet gosteriyor?
4. Tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyor veya siz miisterilerinize hangi hizmetleri
sagliyorsunuz?

5. Tedarik zinciri liyelerinizle aranizdaki iliski genellikle kisa donemli mi (3-12 ay)
yoksa uzun dénemli mi (12 ay ve tizeri) dir?

6. Genellikle ayni tedarik¢iler/miisteriler ile calismay1 mi tercih edersiniz yoksa su anki
tedarik zinciri liyeleri yerine gecebilecek potansiyel isletmeleri de her zaman arastirir
misiniz?

7. Pazar bilgisi elde etmede tedarik zinciri tiyelerinizden yararlanir misiniz? Elde
ettiginiz bilgileri siz de onlarla paylasir misiniz?

8. Isletmeyle ilgili 5nemli kararlarda tedarik zinciri iiyelerinizin de goriislerini alir
misiniz?

9. Son kullanicilar agisindan iiriin / hizmetlerinizin kalitesini gelistirmek adina tedarik
zinciri liyeleriniz ile igbirligi yoluna gider misiniz?

10. Tedarikgilerinizin/miisterilerinizin size olan baglilig1 ne derecededir? Aranizdaki
iliskiyi korumak adina ne gibi ¢abalarda bulunuyorsunuz?

11. Tedarikgilerinizden/miisterilerinizden olan beklentileriniz nelerdir?

12. Tedarikgileriniz/miisterileriniz ile ilgili ne gibi sorunlarla karsilasiyor sunuz?

13. Uzun donemli iligkinin size sagladig1 avantaj ve dezavantajlar nelerdir?
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EKk 2: izin Belgesi

Saymn Katilimez;

“Tedarik Zincirinde Yer Alan Isletmeler Ac¢isindan Pazar Yénliiliigiin Onemi ve
Bir Uygulama” admi tasiyan doktora tezimi hazirlamak {iizere asagidaki formu
hazirlamis bulunmaktayim. Sizden istenen doktora tezi arastirma projesi kapsaminda

hazirlanmis olan acgik uc¢lu soru listesinin tarafinizca yanitlanmasidir.

Yanitladiginiz bu sorularin tedarik zinciri yonetiminde pazar yonliiligin
uygulanisinin isletme performansina olan etkisinin niteliksel analizini yapmada énemli

bilgiler saglayacagi beklenmektedir.

Arastirma verilerinin gilivenilirliginin saglanmasi amaciyla, aragtirma sirasinda
fotograf cekimi ve ses ve gorlintii kayitlar1 da yapilmasi gerekmektedir. Sizden
saglanacak olan tiim veriler bilimsel amagl kullanilacak olup, kimliginiz gizli

tutulacaktir.

Aragtirmaya katilim zorunlu olmayip, tamamen goniilliiliikk esastir. Bu formu
imzalamaniz goniillii olarak aragtirmaya katki saglamay1 kabul etiginizi gosterecektir.
Arastirmaya gosterdiginiz ilgi ve sagladigimiz katkidan dolayr tesekkiir ederim.

Gerektigi takdirde benimle her zaman baglant1 kurmaniz olanaklidir.

Tesekkiir ederim.

Esra Bilmez
Tel: 0530 *¥ikiix
E - Posta: esrabilmez@gmail.com

Bu formu okuyup anladigimi ve arastirmaya goniillii olarak katki saglamay1 kabul
ettigimi beyan ederim.

Tarih: Adi Soyadi ve imza
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Ek 3: Yetki Belgesi

Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Pazarlama Programi'nda “Tedarik
Zincirinde Yer Alan Isletmeler Agisindan Pazar Yonliiliigiin Onemi ve Bir Uygulama”
admi tagiyan doktora tezini hazirlayan Esra Bilmez’in arastirmasi kapsaminda, gerekli
bilgileri edinebilmesi acisindan isletmemizde miilakat ve gozlemler yapmasi, fotograf

cekmesi ve ses ve goriintii kayitlar1 almasinda herhangi bir sakinca bulunmamaktadir.

Onaylayan Yetkilinin;

Adi-Soyadi Unvani Tarih:

11’1’123.
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EKk 4: Goriisme Yapilan isletmeler ve Goriisme Tarihleri

Servo Elektronik San. ve Tic. Ltd Sti.

Tuncay Pazarlama Argelik Eskisehir Bayi

Piramit Yap1 Elemanlar1 Ltd. Sti./Goldpen Eskisehir Bayi
Imamoglu Un San.ve Tic.A.S.

Epta Elektrik End. San.ve Tic. Ltd. S$ti.

Boyplast Boya ve Plastik Malz. San. Ve Tic. Ltd. Sti.
Arikan Kriko ve Makina Sanayi Ticaret A.S.

Entil Endiistri Yatirimlar1 Ticaret A.S

Yiikselis Makina Sanayi ve Ticaret A.S

Eser Makina Ambalaj Gida Sanayi Ticaret Ltd. Sti.
Kafaoglu Metal Plastik Makina Sanayi Ve Ticaret A.S.

[zocam Ticaret ve Sanayi A.S./

Eskisehir Elastomerik Kaucuk Kopiik Tesisleri Izocam

12.05.2009

30.05.2009

02.06.2009

10.06.2009

02.02.2010

02.02.2010

04.02.2010

04.02.2010

04.02.2010

05.02.2010

05.02.2010

05.02.2010
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EKk 5: Ornek Goriisme Kaydi

- Evet birinci soru, isletmenizin faaliyet konusu nedir ve ne kadar zamandir is hayatinda
varligini stirdiirmektedir?

N. Hanim: Isletmemizin faaliyet konusu profesyonel ses sistemleri imalatidir. 1986
yilindan beri faaliyet alaninda, 1997 yilindan beri de organizedeki fabrikada..

- Fabrikada, evet..

- Isletmenizin biiyiikliik ve kapasitesi hakkinda bilgi verir misiniz? Kiiciik, orta, biiyiik
olarak diisiindiigtimiizde. ..

N. Hanim: Kii¢iik isletmeler sinifina da girer, yani kobi..

-Kobi?

N. Hanim: Hih1 dyle soyleyeyim

-Kapasitesi hakkinda..?

N. Hanim: Kapasitesi hakkinda, su an kapasite kullanimimiz yaklasik %60 seviyesinde
-Hmm %60 ..

N. Hanim: Evet %60 lar seviyesinde

- Satig bolgeleriniz ve varsa subeleriniz hakkinda bilgi verir misiniz?

N. Hanim: Satis bolgelerimiz, oncelikle iki tane magazamiz var, biri Eskisehir’de digeri
[stanbul’da..

-Anladim

N. Hanim: iki tane kendimize ait Servo Elektronik adinda iki tane magazaniz var. Onun
disinda Tiirkiye’nin bir¢ok ilinde bayilerimiz var.

-Bayiler..

N. Hanim: Bayiler agiyla is yapiyoruz. I111 dedigim gibi bir¢ok ilde var yani..

-Bir¢ok ilde var anladim..

- Isletmenizin kaynaklar1 konusunda bilgi verir misiniz? insan kaynaklar1 ve varliklari
olarak...

N. Hanim: Oncelikle sdyle.. It teknik personelimiz ve idari kadromuz dahil 40 kisiyiz..
- 40
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N. Hanim: Hihim..Bunlarin iste yas ortalamasi ortalama 30 civarinda. I %80 1
diyebilirim endiistri meslek lisesi mezunu, elektronik mezunu yani tekniker konumunda.,
hatta ¢alisanlarin bircogu taa okul déneminden, staj doneminden burda..

-Evet stajin1 yapmis, devam etmis..

N. Hanim: Evet evet stajin1 yapmis ve ondan sonra devam etmis kisilerdir.

- Cinsiyet agisindan baktigimizda agirlikli olarak?

N. Hanim: Agirlikli olarak erkek, ama sdyle sdyleyebilirim ki 12 bayan var 28 erkek var
yani bayan sayis1 da ¢ok az degil

-Evet..

N. Hanim: Orana vurdugumuzda %30 a %70 gibi..

-Dogru. Bu sektor i¢in iyi..

N. Hanim: Hihim

-Varliklar? Yani bilgisayar olanaklari, kullanilan programlar agisindan, farkli bir
program kullaniyormusunuz mesela isiniz geregi?

N. Hanim: Simdi, Ar-ge deki arkadaslarimiz ¢ok program kullaniyorlar, yani AutoCad,
iste ¢izim programlar1 ama ¢ok teknik detayda bunlari..(detaya girmek istemiyor)

-Evet evet evet..

N. Hanim: Onun disinda iste muhasebe programimiz var, depo programimiz var

- Hih1 mesela stok kontrolii i¢in ayr1 programlar?

N. Hanim: Tabi ayr1 programimiz var. Bilgisayarlarimiz yaklagik 20 taneye yakin
bilgisayarimiz var.

- Hihim evet.

- Isletmeniz son bes y1lda ne kadar bi biiyiime kaydetmistir?

S. Bey: Son bes yildaki olayda sdyle bir yani bu bes yil olmasinda sdyle bisey var bizde..
Bes yildan beri yani 111 2002 yilindan pardon 2003 yilindan itibaren yurtdisindaki tiim
fuarlar yani yurt disinda bizim sektoriimiizle ilgili Almanya’daki biiylik bir fuara
katiliyoruz Frankfurt sehrinde yapilan, bunun sayesinde son 111 yani ilk iki sene 6zellikle
2003, 2004, 2005 yillarinda higbirsey kaydedemedik yani hicbir sekilde arti bize
higbirsey getirmedi fakat birseyde tam olarak hatirlayamiyorum simdi de bir dergide
okumustum iste onunla ilgili olarak yurtdisindaki fuarlarda ilk 2-3 sene ¢ok fazla birsey
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elde edilemeyecegi fakat standin yerinin korunmasiyla ilgili bir haber okumustum tam
da hatirlayamiyorum kaynagini da..

-Evet

S. Bey: Ona istinaden gercekten 3 yildir hi¢bir sekilde yerimizi degistirmeyerek hep
ayni stantda Servo ismiyle Frankfurt’da durduk, dordiincii senede katildigimizda 1 iki
tane firmayla bir irlanda bir Yunanistan firmasiyla distribiitorliik anlasmas1 yaptik, onun
akabinde besinci sene Hollanda ve Arabistanla bir distribiitorliikk anlagmasi yaptik ve
gercekten de okumus oldugum yazinin dogruluk derecesini ordan anlamisim oldum..
-Dogru, evet..

S. Bey: Ciinkii her iki iilkede yani iki tane hatirlamiyorum su anda (?) Irlandayla
Hollanda olmasi yok pardon Arabistan olmasi lazimdi, firmalarla biz anlasma
sagladiktan sonra firmalarin dedigi iste sey biz zaten sizi 2-3 yildan beri takip ediyorduk
yani stirekliliginizi gordiikten sonra ciddi bir firma oldugunuzu anladik dediler
gercekten dogruymus, yani soruya gelcek olursak bes yildaki olay iste bu li¢ dort tane
iilkeyle olan ihracatimiz sayesinde biiyiidii ama bunu yiizde olarak su anda ¢ok fazla
telaffuz edemicem ciinkii iste son iki seneden beri olan Tiirkiye’deki o6zellikle seyde
diisiis de oldukea etkiledi, 6zellikle sey yani bu iste suanki krizin Diinyadaki etkileri..
-Krizin etkileri..

S. Bey: Ozellikle soyle birsey var bunun Diinyada oldugunu hepimiz biliyoruz sey
mesela suanda sey bu bahsetmis oldugum iilkelerden Arabistanla irlanda suanda
malzeme alimini durdurdu..

-Dogrudur..

S. Bey: Sirf krizden dolay1..Onun i¢in yani suanda tam net bi sey olmicak yiizde
veremicem

-Anladim.

- Pazar bilgisi toplamaya yonelik sorulara gegmek istiyorum ben. Sundugunuz iiriin ve
hizmetlerinizin  Ozelliklerinde nelere dikkat edersiniz? Miisterilerin istek ve
ihtiyaclartyla ne derecede ilgilenirsiniz? Onlardan gelen istekler dogrultusunda mi
hareket edersiniz acaba...

S. Bey: Onunla ilgili de hemen ¢ok kisa bir 11 yasamis oldugumuz bir anekdottan

bahsedeyim.l11 bizim miisterilerimiz birebir nihai tiiketiciler degil aslinda..
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- Hih1

S. Bey: Cok fazla (?) edemiyoruz iste Tirkiyedeki bulunan bayii agimizla onlara
ulagsmaya c¢alisiyoruz bu soruyla ilgili de 6zelliklere yani nelere dikkat ettigimiz istek ve
ihtiyaclarla ne derecede ilgilendigimiz, bizim en son ¢ikan anfimiz yani imalatim
yaptigimiz anfi bir bayi toplantisinda ortaya ¢ikti, o da sdyleydi; toplant1 esnasinda
babam yani toplantiya yardimci olarak da vardir zaten 1 toplantinin sonunda yani
serbest konugmalar boliimiinde “Nasil bir {iriin istiyorsunuz?” diye bir soru yoneltti ve o
anda da yaklasik olan 25 tane bayii toplantida bulunan 25 tane bayii herkes bir 6zelligini
sOyledi ve ortaya iste 25 tane Ozellik yani 25 bayinin istemis oldugu 6zelliklerde bir
cihaz ¢ikt1 ve sunu da sdyleyebilirim 111 su anda engok satan iirtin de bu..

-Dogru, istekler dogrultusunda gelistigi i¢in..

- Misterilerinizden geri bildirim almaya yonelik uygulamaniz varmi periyodik olarak ?
S. Bey: Hihi..Onunla ilgili de séyle simdi bu 2000 yilinda iste 9011 belgesi aldik 2000
yilinda pardon, ondan sonra iste burda pazarlama boéliimiinde miisteri sikayetleri,
miisteriyle ilgili olan 11 konugmalara yani veya iste sikayetlere (? ) cevap verebilek i¢in
son ii¢ yildan beri miisteri anket formu hazirladik. Evrak yaptik bunu fazla miktarda
bastirdik ve iste biitiin bayilerimize belli miktarlarda gonderdik 111 ve pazarlama olarak
onun geri doniisiinii de takip ediyoruz.

-Tabi

S. Bey: Yani iste bir bayimize 100 form gondermisiz hi¢ geri doniisii olmamis, onlari
ozellikle belli periyodlarla iste 3 aylik periyodlarla geri istiyoruz ve cagiriyoruz 1
kendi iste firmamizin Istanbul’da ve Eskisehir’de olan iki tane showroom ve fabrikada
bulunan fabrika satis yerinde {i¢ tane yerde iste o formlardan miktarinca bulunduruyoruz
ve bu sekilde miisterilerden bir geribildirim almay1 hih1 o sekilde yapiyoruz..

-Ve degerlendirmeye koyuyosunuz..Peki

S. Bey: Yani simdi aslinda sdyle birsey var bizim sektor gergekten ¢ok sey bir sektor
oldugu i¢cin mmm yani Tiirkiye’de ¢ok fazla bilinen ve ¢ok fazla imalatgist olan bir
sektor olmadig1 icin ¢ok fazla rakibe sahip degiliz 11 sahip oldugumuz rakipler de
genelde merdiven alti diye tabir ettigimiz tarzda atdlyede imalat yapan firmalar.
Dolayisiyla 111 onlarin yani fiyatlarini, kalitesini bi sekilde kendimize baz alma sansimiz

yok
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- Dogru

S. Bey: Ama ancak soyle; iste pazarlama faaliyetlerini takip edebiliyoruz ki onlar da iste
cok ilgin¢ yollara basvuruyolar iste 9-10 tane sattiklarinda iste bir tanesi hediye
ediyorlar falan ama onlar da bizim gibi yani biraz boyle bizim tarzimiz olmadig1 i¢in
cok fazla sey yapamiyoruz bizim rakiplerimiz daha ¢ok yurtdisindaki imalat¢1 firmalar
iste Almanya, Italya gibi iilkelerdeki imalatcilar, onlarin da yine 1m fiyat ve pazarlama
faaliyetlerini bu sefer dikkate alamiyoruz onlarin da sadece ve sadece kalitelerini baz
alarak bizde...

-Kalitelerini kiyaslama yapiyorsunuz..

S. Bey: Tabi tabi o sekilde yapiyoruz.

- Eger rakiplerinizden birisi 6rnegin fiyatlarda bi degisiklige gitti, bu durum karsisinda
siz ne yaparsiniz? Hemen 6nlem almaya yonelik biseyler yapar misiniz?

S. Bey: Higbirsey

-Higbirsey yapmiyosunuz...

S. Bey: SOyle benim 11 yani bilmiyorum bizim iste yetisme tarzimiz veya iste
ogrendigimiz esnaflikta 1 fiyati digiirdiikce burda daha da sey yapiyosunuz yani
asagilara indiriyosunuz

-Kaliteyle bagdasiyo..

S. Bey: Aynen Oyle. Onun i¢in biz 111 mesela daha onceki zamanlarda benzer birsey
yaptik ama su anda hemen aklima gelen iste A iiriiniinii baska bir firma 10 liraya satiyor
iken 8 liraya diisiiriirse, bizim o kalitedeki bir tirliniimiiz 12 liraysa o anda, onu 8 liraya
diisiirmek veya 10 liraya diisiirmek yerine 12 lira olan iiriine ekstra bir 6zellik ilave
ederek imalatci olarak ilave ederek ama fiyatini 12 lirada tutarak...

- Evet, yani tiriinii farklilastirarak, kaliteyi bozmadan..

S. Bey: Uriine ek deger kazandirip ama degeri hih1 degeri diisiirmeden daha farkli bir
strateji uygulamis oluyoruz diye diigiiniiyorum.

- Dogru, giizel.
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- Pazardaki gelismeleri, miisteri, rakipler olsun, genel ekonomik durum olsun, periyodik
olarak takip eder misiniz yoksa bi sorun oldugunda mi1 bu bilgilere basvurur sunuz?

S. Bey: Yok, pazardaki gelismeler dedigim gibi yani ancakki bunlari takip etme benim
yolum yani iste bizim sektoriimiiz ¢ok fazla bilinen ve imalat yapilan bir sektdr ve
ozellikle herkesin ihtiyaci olan bir sektérde imalat yapmadigimiz i¢in bunu ancak tek
kaynaktan bayiler aracilifiyla ancak Ogrenebiliyorum onda da ¢ok ¢ok bdyle ekstrem
birsey olursa zaten bayilerimiz de telefonla bilgi vererek yaa iste soyle bir 11 anfi
tasarlaniyor veya iste sOyle bir yeni model tasarlaniyor bizde yeni bir ataga gecelim gibi
ancak o sekilde haberimiz oluyor o sekilde sey yapiyoruz..

- Bu konuda avantajlisiniz diyebilirmiyiz o zaman?

S. Bey: Bayii agindan dolay1 evet olduk¢a avantajliyiz

- Diger bi soru; tedarikgileriniz ve yaptiklar1 is hakkinda daha fazla bilgi sahibi
olabilmek i¢in onlarla zaman gecirmeye calisir misiiz? Is saatleri ve is konusu disinda
da siirekli bilgi aligverisinde bulunur musunuz?

S. Bey: Yani simdi sdyle 11 yine ISO 9001 sertifikastyla ilgili bahsedicem, onda yer
alan tedarik¢i bilgi degerlendirme formunda zaten yani iste belli kistaslari yerine
getirmek zorundasiniz, iste bunlar da nedir: iste o anki verdiginiz siparisinizin kag
giinde elinize geldigi 111 ona gore iste istediginiz adette mi geldi az m1 geldi 11 eksik
gelmesi veya ge¢ gelmesi imalatinizi etkiledi mi, durdurdu mu, yavaslattt m1 gibi
seylerden dolay1 11 iste birkag tabloda puan kesme iste belli puanlarda diisiirme gibi
seylerimiz var fakat ben yani onlar1 ¢ok ¢ok fazla sey degil benim i¢in aslinda ben pek
fazla baz almiyorum benim i¢in dedigim gibi yani iste 100 tane isterim 11 10 liradan
alicam yani veriyordur firma o seyi malzemeyi ama derki iste elimde 40 tane var 7
liradan veririm der, o tiir onun i¢in ¢ok fazla adetlere ve rakamlara takilmam ama 111 i
hakkinda bilgi sahibi olabilmekten ziyade tedarikgilerle genelde vakit geciririz, 111 vakit
gecirme amacimiz da 11 - hepsiyle degil tabi de yani belli tedarik¢ilerde- mutlaka
onemlidir arti bu samimiyetin getirdigi giiven iste Tirk insaninin sahip oldugu
samimiyetli olan seylerden dolay1 111 her iki tarafa da art1 seyler getiriyor, yani ben iste
iic malzemeyi ii¢ ayr1 firmadan aliyor iken o tedarik¢i o an doluluktan(?) dolay1 biitiin

malzemeleri o tedarik¢iden cekebilirim o tedarik¢i de iste bana daha once 10 liraya
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verdigi malzemeyi biitiin malzemeleri ondan aldigim i¢in 8 liraya da diisiirebilir. Yani
karsilikli herkese avantaj olur..

- Hihim peki

- Miusteri ve rakiplerle ilgili topladigimiz bilgileri diger bolimlerle ve varsa
tedarik¢inizle, miisterinizle, sizin ic¢in bayiler olabilir, paylasmaya 6zen gosterir misiniz?
Oncelikle hangileri vardir?

S. Bey: Valla simdi sey yani ilging bir soru da m anladigim kadariyla miisteri ve
rakipler i¢in simdi sdyle birsey var;

-Yani onlar1 kararlariniza dahil eder misiniz bir nevi?

S. Bey: Valla simdi bu soruyu okurken yani siz okurken direk aklima sey geldi onla
ilgili birsey sdyleyim yani bir 6rnek geldi, demin dedigim gibi yani iste 5 tane rakimiz
vardir Tirkiye’de bunlar da iste merdivenalti diye tabir ettigimiz iiretim yapan
firmalardir 11 ve ortak tedarik¢ilerimiz var belli konularda yani iste 11 eger rakip
firmanin zor durumda oldugunu biliyorsam, iste ddemelerini yapmadigi ne bilim
geciktirdigini gibi birsey yapiyorsam, bilgim varsa tedarik¢ime sey yaparim yani agik
acik soylerim onu da direkt paylasirim tedarik¢imle en basitinden yani ¢iinkii burdaki
amagc rakip firmay1 kétiilemek veya zor duruma diisiirmek degil ama benim de tedarik
yani tedarik¢i oldugum firmayir korumak amaciyla yaparim ancak bunu ¢iinkii o
tedarik¢i de obiir firmadan yedigi bir darbeyle sarsilir veya yikilcak gibi olursa

- Ucu size de belki dokunabilir...

S. Bey: Sonugta bize de dokunacak yani onun i¢in sey yaparim..

- Dogru, peki

- Isletmenizde iist yonetimin, tedarik zinciri {iyeleriyle sizin i¢in dnemli stratejik/taktik
bilgileri paylasmaya olan bakis acis1 nedir? Yani kararlar1 kendisi vermeyimi tercih eder
yoksa tedarik zinciri iliyeleriyle ortak bi karar alma gibi bi bakis a¢isina m1 sahiptir?

S. Bey: Yani sey olsun kisa bir cevap olsun, ortak

-Ortak olarak...

S. Bey: Ortak karar hih1 kisa bir cevap olsun ortak..
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- Elde ettiginiz bilgileri paylasmada genellikle hangi araglardan yararlanir siniz? Bu
araclar bilginin tam zamanli olarak gerekli boliimlere ulagsmasina yardimei oluyo mu?

S. Bey: Valla...

- Yani teknolojik ne tip imkanlardan yararlaniyorsunuz? Farkli bir yararlandiginiz
yontem var mi?

S. Bey: Yani bu béliimlerarasi haberlesmede mi?

- Tabi boliimlerarasi, bayileriniz olsun, tedarik¢ileriniz olsun ayni zamanda isletme
icindeki boliimler arasinda olsun...

S. Bey: Hihim anladim..Valla sdyle birsey var 11 genelde bayiler arasinda sey yapiyoruz
11 faks yoluyla yapiyoruz bayiler arasi haberlesmeyi ¢iinkii sey 111 herkesin yani su anda
sahip oldugu ger¢i mail adresi de ¢ogu firmanin var ama faks daha da boyle sey 111 faksi
direkt ¢ilinkii teyid etme sansimiz da oluyor yani sekreteryadaki arkadagimiz direkt faksi
cektikten sonra hemen arkasindan teyid ediyor ilkin iste bu teyidi kimden aldigina dair
notunu diisliyor o bakimdan iyi oluyor, isletme igerisinde boliimler arasinda da 111 bir
formumuz var mali isler yani iste muhasebe mali isler boliimiiniin kullandig1, o sekilde
haberlesiyoruz yani..

- Hih1 anladim.

- Diger bir sorumuz; pazardaki egilimleri ve gelismeleri tartismak adina boliimlerarasi
toplantilar yapar misimiz periyodik olarak? Mesela siz bayiler arasi toplantilar
yaptiginizdan bahsettiniz, onun disinda...

S. Bey: Simdi yilda bir kere bayilerarasi bir toplantimiz oluyor zaten, onun haricinde
normalde sey 1 iste haftasonlar1 yani Cuma giinii saat 16.00 da baslayan iste 17.00,
18.00 e kadar siiren kendi aramizda yani bdliimlerarasinda yapilan bir toplantimiz vardi
fakat onu bu iste mayis ayinda ¢ikan sigara yasagindan sonra degistirdik, sdyle birsey
yaptik; soyle birsey yaptik 11 sabah 10.00 ¢ayimizi disarida bahgede i¢iyoruz sigara iste
sigara icen arkadaslar sigaralarini i¢iyor bana gdre yani dolayisiyla her sabah 10.00 a
cevirmis olduk, her sabah 10.00 da yapiyoruz daha kisa kisa toplantilar oluyor, yani
biitiin bir yogunlugu verip de dikkatimizin dagilmamas: i¢in her sabah 10.00 da kisa
kisa toplantilar giin icerisinde olacak isleri birbirimize acgiklama bilgilendirme
yaptiyoruz , 111 ¢ok ihtiya¢ duyulursa iste genel miidiir veya (?) yardimcisi dogrultusunda

Cuma giinleri de tekrar toplant1 yapabiliyoruz..
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- Bunun faydasini1 goriiyorsunuzdur..

S. Bey: Mutlaka, mutlaka..

- Tedarik zinciri adi altinda sorularimiz var. Oncelikle bu konuda, tedarik zinciri
icindeki konumunuz hakkinda bilgi verir misiniz? Yani s0yle diyim bayileriniz var,
sizin tedarik¢ileriniz vardir elbetteki. ..

S. Bey: Yaa simdi zincir dedigin zaman tam ortada yer aliyoruz yani sonugta 111 bir
taraftan girdi sagliyoruz diger taraftan bayiler yani tedarik¢i vasitasiyla bir girdi
sagliyoruz imalatin1 yapip tekrar bayiler yoluyla pazarlamasini sagliyoruz, tam merkezi
konumday1z yani..

- Bu tedarikgilerinizden hani ne tip malzemeler siz temin ediyorsunuz?

S. Bey: Elektronik, yani kii¢iik bu biiyiik bir¢cok elektronik malzemeyi temin edip burda
montajini yapip sonra bir nevi nihai tiiketici degil ama bayiler yoluyla sey yapiyoruz

-Hihi anladim.

- Kag tedarikg¢i ile ¢alismaktasiniz ve miisteri sayiniz nedir? Bunu bayi sayisi olarak
alabilirsiniz siz...

S. Bey: Aktif olarak m tedarik¢imiz yaklasik olarak 11 120 civart olmasi lazim aktif
olarak aldigimiz

- 120 hih1

S. Bey: Yani ¢ok daha, tedarik¢i listemizde ¢ok daha fazla firma var ama iste bunda
edinilen verilen sey oluyor 120 civaridir 11 miisteri olarak da tekrar yani dedigim gibi

miisteriyi bayiler olarak diisiiniirsek 32 tane bayimiz var.

- Tedarikgileriniz genelde hangi sektor ya da sektorlere yonelik faaliyet gosteriyo? Yani
hani sadece sizin sektore hitap eden tedarik¢iler mi yoksa....

S. Bey: Tedarik¢ilerimiz sey genelde ithalatgi firmalar ama elektronik {izerine
elektronik malzemeler lizerine ithalat yapan un firmalar yani miisterileri arasinda tabi
bizim sektor dedigim gibi yani bastan beri ¢ok dar oldugu i¢in elektronik ile ilgili birgok
misterileri oldugunu tahmin ediyorum. Miisterilerimize gelince de miisterilerimiz
genelde miizisyen agirlikli bayilerden olusur yani ya gecmisinde miizisyenlik yapmistir

ya su anda da miizisyenlik yapiyordur 11 ya da 11 elektronikten gelmis gene miizikle
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yani tlim bayilerimizin hepsi iste 32 tane bayimizin hepsi de seydir miizisyen agirliklidir
hatta onu da sdyle bir sey yapabilirim ¢ok kisa bir drnekle sey yapayim gecen seneki
bayi toplantimizda fabrikamizin bahgesine 111 topantidan dnce daha dogrusu toplantidan
sonra bir tesisat kurduk sey miisterilerimize dinletebilmek i¢in hazir bir yani ses sistemi
kurduk dolayisiyla iste bir orkestrada kullanilabilecek iste davul, gitar, org, klavye
akliniza ne geliyorsa onlardan da kurdurduk hani herkes sesleri ona goére duysun diye
kiiciik de bir orkestra ayarladik 11 elemanlar1 seyleri calmasi i¢in fakat orkestra
elemanlar1 hicbiri miizik aletinin basina oturamadi ¢ilinkii biitiin bayiler birisi davul
calmaya bagladi, birisi klavye ¢altyor falan

- (Giiliiyorum) dogru

S. Bey: Hatta sey orkestra dedi yaa bizi niye ¢agirdiniz bosu bosuna dedi hicbirsey
calamadik dediler ki o zaman da sey oldu yani hepsi gercekten bir sekilde miizigin
icindedir..

-Evet , dogru

- Tedarikgileriniz size genelde hangi hizmetleri sagliyor veya siz miisterilerinize hangi
hizmetleri sagliyorsunuz? Yani mal alma-gonderme disinda degisik sundugunuz
hizmetler var m1?

S. Bey: Yani, tedarik¢ilerimize genelde yani genelde siirekli malzeme alimi yapiyoruz
zaten onun haricinde ¢ok ¢ok fazla yani hizmet konusunda ¢ok fazla birsey yok

-Belki sOyle olabilir mesela bayilerinizin iste daha iyi satis yapabilmesi adina ona egitim
imkanlar1 sunuyor musunuz?

S. Bey: Hih bayilerimize gelince; bayierimize yapiyoruz onu. Yani 111 o da sdyle birsey
oluyor, talep eden bayilerimiz her toplantida soruyoruz biz, talep eden bayilerimiz
istedikleri iste teknik elemani fabrikamiza gondererek iste 5 isgiinii yani bir hafta gibi
pazartesinden cumaya kadar istedikleri elemana gsey yapabiliyorlar egitim
aldirabiliyorlar o konuda birsey(?) sahibiyiz

-Hihim talep tizerine..

S. Bey: Tabi
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- Tedarik zinciri iiyelerinizle aramzdaki iliski genellikle kisa donemli mi yoksa uzun
donemli olarak mi nitelendiriyosunuz? 12 ay ve {izeri uzun dénemli olarak kabul ediliyo
genellikle...

S. Bey: Genelde uzun dénemli ¢linkii..

- Hep ayni tedarikgilerle mi..

S. Bey: Tabi yani ¢iinkii iste 111 o kadar ¢ok yani nasil sdyleyim iste sey deyimle ¢akma
dedigimiz yani sahte iiriinler o kadar ¢ok fazla var ki piyasada yani imalatin1 yapan
fabrika dahi bu {iriinii ayirt edemiyoken,

-Dogru

S. Bey: Onun i¢in m1 sey uzun donemli ve giivenilir firmalardan malzeme almak her
zaman icin ¢ok daha avantajl

-Bu tip iligkilerde zaten giiven en basta geliyor

S. Bey: Kesinlikle, kesinlikle

-Mesela teorik kisimda, pratikte de bunun dogru oldugunu sdyleyebiliriz o zaman..

S. Bey: Yani kesinlikle, kesinlikle. Hatta soyle biraz sey olacak belki yani iste
satinalmada cok giizel bir deyim vardir iste 11 “ticarette, malzeme alinirken kazanilir”
yani satarken ¢ok fazla para kazanamazsin esas alirken kazanirsin diye ¢cok hosuma
giden birsey vardir ama ben artik bunu giiniimiizde kabul etmiyorum ¢iinkii siz karsi
tarafi sikistirdiginiz siirece daha ucuza almak i¢in bir sekilde de onu tesvik ediyorsunuz
size daha kotli malzeme satmasi i¢in onun i¢in ben mesela higbir sekilde -belki
dogrudur belki yanlistir- satinalmaya baktigim donemlerde higbir sekilde higbir
miisteriyle pazarlik etmem

- Evet

S. Bey: Yani soyledigi fiyat neyse kabuliimdiir

- Zaten siz mesela bir gliven verirseniz o uzun déonemde kendiliginden gelisiyor bu fiyat
avantajl..

S. Bey: Kesinlikle, kesinlikle bir de sey yani sey deminden beri hep ayn seyi yine
sOyleyecem bu sektorde biz gergekten biiyiik ve iyi oldugumuz igin elektronik iste
tedarik¢i firmalart elektronik malzeme satan tedarik¢i firmalarinin hepsi zaten yani
inanirmisiniz giinde olmasa da abartmayim haftada en az iki-li¢ tane firmadan telefon,
mail iste sizinle ¢alisalim, malzeme verelim gibi talepler geliyo zaten..

- Evet
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S. Bey: Ama iste giivenemiyorsunuz yani {inlii bir firma iste biraz ucuza vermeyi teklif
ediyor size ama ucuza verdigi takdirde ger¢i aym1 malzemeyi kesinlikle vermeyecegi
kesin

- Evet..

S. Bey: Birebir yani hi¢ sey degil, onun i¢in dolayisiyla 11 genelde dedigim gibi uzun
donemli iligkiler ¢ok ¢ok daha saglikli.

- Evet

- Genellikle ayn1 tedarikg¢iler ve miisterilerle, yani bu baglantili diger soruyla, ¢aligmay1
m1 tercih edersiniz yoksa su anki tedarik zinciri iiyeleri yerine gecebilecek yeni
isletmeleri de her zaman arastirir misiniz?

S. Bey: Simdi sOyle, biraz yine bu da degisik bir cevap olacak, tedarik¢iyi sdyledim
zaten bir onceki soruda yani 11 siirekli olsun temiz olsun, 11 ama sdyle yani ¢ok kisa
onunla ilgili de sdyle bir sey sdyleyeyim; mesela A firmasiyla bes yildan beri siiren bir
iligkim varsa ama testler sonucunda B firmasinin vermis oldugu yeni bir firmanin
vermis oldugu hizmetin, Uriiniin kalitesinin A firmasiyla birebir ayni oldugunu
gorliyorsam ve iste B firmasi daha ucuzsa o zaman B firmasindan malzeme almak
yerine A firmasiyla konusmay1 yeglerim.

- Tabi..

S. Bey: Yani bak boyle boyle birsey var bes yildan beri ¢alisiyoruz bu yolumuzu
bozmayalim ama ayni iirlinii ayn1 kalitede bu firma daha ucuza teklif ediyor sende bu
fiyatin1 buraya c¢ek ayni kalitede devam edelim derim. Ama hi¢bir zaman yani ¢ok zor
durumda kalmadik¢a B firmasina ge¢is yapmam

- Tabi

S. Bey: Ama pazarlamada ¢ok ¢ok daha sey yani farkli bir konu var pazarlamada da
bizim sektoriimiiz yani yine dedigim gibi 1yi bir konumda oldugumuz i¢in bu sektérde
1 X sehrinde bir bayimiz var 111 bir yil boyunca 10 lira ciro yapmis, o kadar ¢ok teklif
aliyoruz ki yani ben buna sey ahlaksiz teklifler diyorum aslinda 11 o X sehrinde bir
baskas1 ¢ikiyor geliyor telefonla ya da sahsen buraya geliyor iste sey 11 gegen seneki
yapmis oldugu cironun o bayinin iste 2 katin1 20 liray1 hemen burda takdim edip 20
liralik malzeme alacagini ama bayiligi almak istedigini sdyliiyor

-Evet anladim..
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S. Bey: In kesinlikle kapaliy1z yani biz bu konularda hele bdyle bir piyasa doneminde
dahi ne olursa olsun ¢iinkii yillarimizi vermisiz yani bizim bayilerimiz dedigim gibi yani
32 tane bayinin en az 22, 23 yani 25 tanesi ¢ok rahatlikla bizim 15 yilin iizerinde
bayilerimiz yani 11 beraber bilylidiiglimiiz, ¢ok uzun bir siire. Yani 10 liraya 5 liraya iste
hemen farkli yerlere kaydirilacak gibi degil. Ancak ki ancak su kriz doneminde
maalesef iste iki tane sehirde iki bayi ile ilgili baz1 sorunlarimiz var 6deme konusunda,
onlarla dahi direkt bizzat birebir gidip kendi sehirlerinde ziyaret ettik ve dedikki yani bu
gidisat boyle boyle 1iyi degil, bor¢lari1 Odeyemiyorsun, bizim senin ig¢in
yapabilecegimiz ekstra birsey varmi. Yani ¢ilinkii artik bayilikten ziyade bir dost-
arkadas abi-kardes diyaloglari..ama eger bizim sizin i¢in yapabilece§imiz birsey yoksa
siz bizim i¢in birsey yapin

-Evet

S. Bey: Ve su anda iste bu sehirlerden talepler geliyor, biz oraya kaydiralim ki
satisimizi devam ettirelim ¢ilinkii o firma bize borcunu 6deyemedigi i¢in yeni malzeme
de alamiyor bizden, dolayisiyla yani bu pazari kaybetmek yerine sey yapalim dedik, bir
tanesinden heniiz cevap gelmedi diger tanesiyle de sOyle bir anlagsma yaptik; 111 biraz
yani tam pazarlama yani seye girecek muhasebe boliimiine girecek de, eski borcunu
dondurduk, yeni aldig1 malzemelerle ilgili de tekrar bu akis1 sagladik ve su anda
kurtuldu gibi yani ¢cok da sey ama tabi eski borcu donmus olarak duruyor, isler
acildiginda da yavas yavas onu 6demeye baslayacak diye bekliyoruz..

-Evet.. O zaman sdyle diyebiliriz yani ¢ok ¢ok zor durumda kalmadiginiz siirece siz
uzun siireli iligkilere daha ¢ok 6nem veriyorsunuz hatta yardimci oluyorsunuz bu iliskiyi
korumak adina..

S. Bey: Kesinlikle, kesinlikle

- Pazar bilgisi elde etmede tedarik zinciri iiyelerinizden yararlanir misiniz? Elde
ettiginiz bilgileri siz de onlarla paylasir misiniz? Yani bilgi paylasma durumu...

S. Bey: Oluyo yani siirekli dedigim gibi yani sektor kiigiik oldugu icin ¢ok fazla sey
degil ve siirekli bir paylagim gergeklesiyo bu tip seylerde

-Mesela iste teoride denir ki en ¢ok bu aracilar Pazar konusunda bilgi sahibidir, o
yiizden isletmeler bunlardan faydalanabilirler..

S. Bey: Hmm anladim
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-O yonde belki sizin de oluyodur yani..

S. Bey: Yani mutlaka o yonde seyler devam ediyor..

- Isletmeyle ilgili 6nemli kararlarda tedarik zinciri iiyelerinizin de goriislerini alir
misiniz? Yani kararlara katilmasina imkan verir misiniz?

S. Bey: Yani iste 1 bayilerimizle ki sey oluyosa aliyoruz yanii..hatta bu 2001 deki kriz
doneminde resmen sey yaptik aylik toplanti, yani normal iste beklenilen aydan bir ay
once aa pardon hatta iki ay once bir sey yaptik toplant1 yaptik 111 bunlarla ilgili iste o
zaman kriz donemiydi, iste herkesin ayagini yorganina gore uzatmasi, iste sey o anda
mesela ¢ok ani aldigimiz bir karar sey oldu 111 normalde satis stratejimiz iste bir ay iki
ay Uc¢ ay gibi biz vade yontemiyle calisiriz ama o donemde tiim satislarimizi pesine
cevirdik

-Pesin..

S. Bey: Ama bunun avantaj1 kendimizi korumak degil daha ¢ok bayilerimizi korumakti,
bayilerimiz de bizden pesin aldiklari i¢in pesin satmak zorunda kaldilar

-Tabii

S. Bey: Dolayisiyla onlar da agilmadi biz de agilmadik yani 10 tane malzeme
satacagimiza belki 5 tane malzeme satttk ama bir tane zayiat verdik o zaman
bayilerimizden o krizde onun haricinde herkes apacik sey yapmustir..

-Mesela benim de simdi aklima okudugum bir makale geldi bu sizin bahsettiginiz
olaydan, o tip yapilan arastirmalarda bu tip zor dénemlerde kriz donemlerinde genelde
bayileri azaltmaya gider yani kolay yoldan isletmeler ama bunu yapmayanlar yani
bayileriyle bu iliskiyi koruyanlarin uzun dénemde daha karli ¢iktigina yonelik bir
arastirma okumustum ben

S. Bey: Kesinlikle

-Siz de bunun uygulamasini yapmissiniz o zaman

S. Bey: Kesinlikle ben okumadim ama (giiliiyor) yani yine de uygulamis oldum yani
giizel..

(gliliiyoruz) evet uygulamis olmussunuz
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- Peki son kullanicilar agisindan, sizin {riiniiniizii en son kullanicak kisiler agisindan
iirliniiniiziin kalitesini gelistirmek adina tedarik zinciri iiyeleriyle isbirligi yoluna gider
misiniz?

S. Bey: Iut son kullanici, dedigim gibi zaten yani biz direkt hitap etmiyoruz ama sey
tedarik zinciri iiyelerimizle sey yaptigimiz i¢in mutlaka yani siirekli o konularda birebir
sey isbirligi halindeyiz yani her tiirlii konuda olabilecek, hatta ki ve hatta bazen sey dahi
oluyo yani aradaki zinciri kaldirip yani iste tedarik¢iyi kaldirip veya bayiyi kaldirip
direkt zaten birebir muhatap oldugumuz da ¢ok ¢ok fazla oluyo ama onlarla ilgili
olabilecek sorunlari da yani son kullanicilarla ilgilerinden olabilecek 111 son kullanicilar
iste bahsetmis oldugum goriismenin basinda miisteri anket formuyla da zaten bize
birebir son kullanicidan gelen sikayetleri ve iste hizmetlerin kalitesini gelistirmek adina
seyleri zaten bildiriyolar ve seydir yani 111 bizde de su vardir gercekten yine sdyle bir
deyim vardir ¢ok hosuma gider: “malzemeyi en iyi kullanan bilir”

-Hihim

S. Bey: Yani biz tamam iiretiyoruz, ediyoruz, yapiyoruz iste bayilerin seyini ama
gercekten kullanic1 bizim i¢in ¢ok Onemlidir. Yani kullanici yani iste atiyorum bir
elektrik siipiirgesi iiretirsiniz, hersey dort dortliiktiir sudur budur size gore siiperdir ama
bir ev haniminin eline gegmeden o {iriiniin gercekten iyi olduguna bana gore karar
veremezsiniz.

-Tabi mutlaka

S. Bey: Yani ev kullanacaktir, herseyine dikkat etmissinizdir emis giicii iyidir iste
kablosu toplaniyodur herseyi miikkemmeldir boyutlar kiigliktiir ama ergonomik degildir
iste heryere girmiyordur onu siz bilemezsiniz yapmadan once dolayisiyla 11 sey
kullanici bilir her zaman i¢in dolayistyla da dedigim gibi gergekten son kullanicilarin 11
seyl bizim i¢in 6nemli ve hatta sOyle ilging birsey sOyleyeyim; iste bu kiigiikk kayit
aletlerinden 1 iste firmamizin ii¢ ortaginda da hepimizde vardir, bunlarla sehir
dislarindaki herhangi bir bayide otururken gelen miisterinin o anki konusma anindaki
sikayetlerini aynen birebir kaydedip buraya gelip iste ilk toplantida yapilacak olan ilk
toplantida onu iste temizleyip konusup ordan dokiiman alip sey yapabiliriz ki mesela
bunun da sdyle bir avantaji oluyor tamam miisteri anket formu var ama onun haricinde
iste benim iste Tekirdag, Trakya bolgesindeki ziyaretimde olan ordaki bolgedeki

sikayeti olan miizisyenlerle iste kardesimin Antepe gittigindeki olan sikayetler babamin
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Ege Bolgesine gitmis iken almis oldugu sikayetler ¢cok cok farkli sikayetler oluyor ve
yoresel olarak gercekten direkt ulasabiliyoruz

-Bu da tabii sizin a¢inizdan 6énemli oluyor

S. Bey: Tabii

-Bu da giizel birsey aslinda hani siz birebir sikayetleri almis oluyorsunuz anketler
haricinde

S. Bey: Yani sey var yani mesela 111 seyde babamin herzaman icin sdyledigi birsey
vardir iste herkes sey yapar aman iste ¢cok diizgiin {iretmissiniz, siiper iste hersey cok
giizel falan onlar ¢ok fazla 6nemli degil zaten biz onu yapmaya ¢alistigimiz i¢in onu
yaptik. Onemli olan burda bizim daha ¢ok dinlememiz gereken miisteri kitlesi sikayeti
olan miisteri kitlesi

-Tabi

S. Bey: Obiir tiirlii tamam aaa ¢ok giizel iste birsey yapmissimz cok giizel hersey
miikemmel ee zaten o olsun diye yaptik biz onu

-Dogru

S. Bey: Tamam yani onu dinleyebilirsiniz ama iste 10 saniye 20 saniye tesekkiir
edersiniz geger ama Obiir taraftaki sikayeti olan bir miisteriye gerekirse bir yarim
saatinizi ayirip, dinleyip o hatanin nerden kaynaklandigini..o miisteriyi kaybetmemek
¢ok cok daha 6nemli..

-Dogru miisteriyi kaybetmemek onemli. Yine mesela onunla ilgili bir bilgi var teorik
acidan diyeyim ben size mesela bir memnun bir miisteri bunu en fazla 3 kisiye anlatir
diyorlar ama memnun olmayan bir miisteri en az 10 kisiye anlatir bunu o yiizden
bunlarla ilgilenmek daha 6nemli

S. Bey: Onu ben de duymustum, bir de sey onunla ilgili hatta (telefon ¢aliyor agmiyor)
birde sey vardi zaman siireci vardi yani iste memnun olan miisteri hemen iste 111 ancak
ki ancak belli bir siire zarfinda yayiyor ama sikayeti olan miisteri hemen iki giin i¢inde
dediginiz gibi ¢ok fazla sikayetini dile getiriyor

-Sikayetlerini daha fazla dile getiriyor insanlar

(telefon galiyor tekrar, konusuyor)
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- Diger bir soru yine benzer baglantili bi soru, tedarikg¢ilerinizin size olan bagliligi ne
derecededir ve aradaki bu iliskiyi korumak adina ne gibi ¢abalarda bulunuyosunuz?

S. Bey: Yani m tedarik¢ilerin baglhiligi bize olan bagliligi bana gdre sey parasal
yondedir bagka higbir sey olamaz yani sonugcta tedarik¢i bir sekilde malini sagliyo sey
yapiyo ama misterilerle olan yani bayilerle olan diyaloglar gercekten ¢ok farklidir 11
biraz 6nceki 6rnekte bahsettigim gibi biz nasil X sehirden gelen ¢ok fazla talebe dahi
yani bir bayiligi baska bir firmaya vermiyorsak ayni sekilde iste 111 ¢in mali birsiirii
ithalat yapan bizim sektorde firma var imalatcilarin disinda, onlarin taleplerine de aym
sekilde bayilerimiz red yanitin1 veriyorlar. Gergekten sey yani ama demis oldugum sey
tabi bu 32 bayi i¢in gecerli degil, biraz dnce bahsetmis oldugum iste 20-25 arasi tam da
net bilemiyorum beraber biiyiidiigiimiiz bayiler i¢in sOyliiyorum yani ¢iinkii iste
ortalama 1990 yilindan itibaren bayimiz var iste 18-20 y1l gibi bir siire zarfinda beraber
sagladigimiz karsilikli beraber biiylidiiglimiiz bu yolda 111 sey yani tam olarak seyse
kesinlikle hi¢ kimse birbirine ihanet etmiyo o konuda

-Evet, peki

- Tedarik¢ilerinizden ve miisterilerinizden olan beklentileriniz nelerdir sizin genel
anlamda?

S. Bey: Valla yani 1 tedarik¢iden ne bekleyebilirsiniz tedarik¢iden yani ben sahsim
adima sdyleyim 11 kaliteli hizmet, kaliteli malzeme; miisteriden, bayilerden 11 satig
yanii aslinda sey tedarik¢ilerden daha ¢ok kaliteli {iriin isterken miisterilerden de 6deme
istiyorsunuz para istiyorsunuz yani ama bence

-Evet, karsilikli

S. Bey: Soyle birsey var ama ticaret yapiyorsunuz ticaretten de onu da biryerden
okumustum ¢ok sey gelmisti bastan sert gelmisti okudugumda ticaret niye yapiyorsunuz,
ticaret yapmanin tek amaci ne istthdam saglamak ne iste daha bdyle popiiler olmak ne
daha fazla iste o degil yani ticaretin tek bir amaci vardir o da para kazanmaktir

-Evet..

S. Bey: Yani ancak siz para kazanirsaniz yaniizda istihdam saglayabilirsiniz iste daha
fazla kisi ¢alistirabilirsiniz ne bilim daha fazla iste farkli kollara yatirim yapabilirsiniz.
Sonugta ticarette para kazanacaksiniz ve harcayacaksiniz yani bagka tiirlii bir sey yok

ama tabi ki sey miisterilerle olan beklentilerde para haricinde tabi mutlaka sey bir
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onceki soruda bahsettigimiz iste ihanet olay iste baska malzemeleri 6n plana ¢ikartmak,
arka plana diisiirmek gibi ama su anda siikiir su anda birsey yok

-Karsilasmadiniz..

S. Bey: Yok karsilasmadik

-Mesela sizin uzun donemli iliskilere sahip oldugunuz igin soruyorum bu
tedarik¢ilerinizden bu mali agidan da beklentileriniz oluyo mu fiyatlar konusunda

S. Bey: Mutlaka, mutlaka

- Pazarlik yapmayiz dediniz ama hani...

S. Bey: Hih1 pazarlik yapmayiz dedim ama mutlaka seyler oluyo yani beklentiler oluyo
yani tabi sOyle de birsey var ¢ok uzun zamandan beri olan ¢alismalarda yani
tedarikcilerde ozellikle soyle sorunlarla karsilastik yani iste yillarca yani ¢ok basit bir
ornek vereyim; yaklasik olarak 10 yildan

beri ¢alistigimiz bir firma vardi Istanbul’da malzeme aldigimiz, 10 yil boyunca aldik
malzemeyi higbir sekilde 11 ne derler iste kalitede sorunsuz diye ama bir baktik ki ayni
malzemeyi 111 nerdeyse yar1 fiyatina aynm kalitede baska bir yerden de alabiliyormusuz
ve bunu 6grendigimizde sey hig¢ hos bir ayrilis olmadi yani 111 sey olarak oldukea sert bir
yani sert bir ayrilis oldu, onun kendine gore iste seyi fiyatlar1 kontrol etmedigiydi bizim
niye etmedigimizdi bizim de karsilikli gliven yani ¢ok fazla, anlayisimizdi

-Tabiki de

S. Bey: Ama yani dedigim gibi sey tedarik¢iden beklenti de bir sekilde kalitenin
yanisira mutlaka ve mutlaka parasal yondedir

-Parasal yonde..

- Peki bu biraz bahsettiniz ger¢i ama tedarik¢ileriniz ve miisterileriniz ile ilgili ne gibi
sorunlarla karsilastyosunuz, karsilastiginiz sorunlar var mi1?

S. Bey: Miisteriyle ilgili karsilastigimiz sorun demin sdyledigim gibi yani iste 6ddeme
zorlugu olan miisteriler, bu iste 11 kriz doneminde veya iste bu herhangi yani zor
donemlerde ¢ok rahat acilip m1 ¢ok rahat iste sey yapip Odemelerini geciktiren
miisterilerle ilgili bir sorunla karsilasiyoruz sey bir de bazen yani ¢ok fazla degil 4-5
tane miisterimiz arasinda da iste bayilerimiz daha dogrusu arasinda da sey yani bu ¢in
mallarina olan bir sey ¢in mali alip satmalar1 da rahatsiz ediyo onun disinda ¢ok fazla

sorunla karsilagsmiyoruz bayilerle. Tedarik¢ilerle de dedigim gibi yani birtek sey parasal
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yonde cok fazla giivendigimiz zaman bazen boyle ufak tefek firmalar ¢ikabiliyo
gilivenimizi suistimal eden ama diger taraftan da ¢ok da fazla sey degil yani..

-Dogru

S. Bey: Hihim

- Peki bu uzun donemli iliskinin size sagladigi avantaj ve dezavantajlar konusunda neler
sOyleyebilirsiniz?

S. Bey: Demin vermis oldugum &rnek kotii bir 6rnekti uzun donemli bir iligkide,

-Hih1

S. Bey: Yani dedigim gibi 1yiniyeti suistimal

-Fazla giiven

S. Bey: Evet, ama onun haricinde 11 bana gore her zaman i¢in avantajli yani 1
dezavantaji oldugunu yani dedigim gibi iste o dezavantaji onu kabul edersek, avantaj
olarak da; yani bir¢ok sekilde sey olabiliyor yani en basit 6rnek su anda aklima gelen:
firmayla 5 yildan beri ¢alisiyorsunuz tedarikgiyle, biitiin ddemelerinizi diizenli olarak
yapmigsiniz hi¢bir sorun yasamamis ama 11 iste iglerin kotii oldugu dénemde veya iste
bu kriz doneminde telefon acip 6demelerimizi 3 ay durdurun dediginizde ¢ok rahatlikla
olumlu cevap aliyorsunuz, ¢ilinkii o da yani olumsuz bir cevap verdigi takdirde, yani bizi
Oyle bir firma olmadigimiz1 biliyor yani 5 yildan beri tanismisligimiz var, olumsuz bir
cevap verse bizim gibi bir miisteriyi kaybedecegini biliyor ama olumlu cevap
verdiginde de 3 ay degil 5 ay da olsa bu firmanin bu sekilde bu firmada hicbir sekilde
parasinin kalmayacagini da bildigi i¢in yani sonug olarak tanisiliyor

-Tabiki de

S. Bey: Tanisiliyo, baska da birsey denilebilirdi de bana gore su andaki ticaretteki en
bliylik avantajlardan bir tanesi

-Dogru. Mesela fiyat konusunda da o tip avantajlar olabiliyor tabikide mesela 3-5
artislar falan uzun dénemli bir iliskide fazla dikkate alinmiyor

S. Bey: Tabi

-Vermis oldugu giivenden dolay..

S. Bey: Tabi, tabi, tabi, ya iste hesap kapatirken iste belli kiistiratlar1 sifirlamada iste
yeni tanistigimiz yeni bir ¢alistigimiz firma iste kurusuna kadar mutlaka 6demeyi ister.

-Hih1
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S. Bey: Hatta ki hatta bir calistigimiz tedarik¢i de sey yapar i nakit olarak calisir,
ondan sonra belli bir siire sonra iste bir aylik opsiyon, iki aylik opsiyon, ii¢ aylik
opsiyondur bizim sektorde yani, diger elektrik-elektronik sektoriinde ¢ok daha fazla
opsiyondur ama iste bizim sektdrde en fazla {i¢ aydir, bunu direkt bir firmadan zaten
saglayamazsiniz yani o firmanin sizi tanimasi i¢in mutlaka bir o siire¢ geciyor, o siireg
gecmis, o gliiveni saglamis oldugunuz bir firma da varken de

birakip yeni bir firmayla ¢alismak ¢ok da sey degil yani

-Hih1 dogru. Peki tesekkiir ediyorum verdiginiz bilgiler icin..

S. Bey: Ben tesekkiir ederim..
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Ek 6: Arastirma Sorular1 Kapsaminda Elde Edilen Veriler

Ek 6.1. Pazar Bilgisi Toplama ile Tlgili Veriler

Ek 6.1.1. Miisteri istek ve ihtiyaclari

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [1,53% Coverage]

Reference 1 - 1,53% Coverage

Goriismeci (G): Sundugunuz iirlin ve hizmetlerinizin 6zelliklerinde nelere dikkat
edersiniz? Miisterilerin istek ve ihtiyaglartyla ne derecede ilgilenirsiniz?

Cevaplayici(C): Hemen hemen her miisteriye uyacak c¢esitli farkli kampanyalarimiz var,
bu 111 eski {iriin iadesi olabiliyor, yaninda bir hediye kampanyasi olabiliyor ya da uzun
vadeli bir de kredi kartlarina her bankanin ayri sartlarda avantajli kampanyalar1 ve iste

365 gliniin her zaman var.

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [1,37% Coverage]

Reference 1 - 1,37% Coverage

G: Peki sundugunuz iirtin ve hizmetlerinizin 6zelliklerinde nelere dikkat edersiniz?
Miisterilerin istek ve ihtiyaglariyla ne derecede ilgilenirsiniz?
C: Biz birebir miisterilerimizin ihtiyaglarina yonelik ¢alisiyoruz. Yani nihai bir piyasaya

sundugumuz iiriinlimiiz yok, tamamen miisteri iytiyaglarina 6zel tasarlanmis tiriinler

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [1,87% Coverage]

Reference 1 - 1,87% Coverage

G: Peki siz sundugunuz {iriin ve hizmetlerin 6zelliklerinde nelere dikkat edersiniz?

Miisterilerin istek ve ihtiyaglarina 6nem verir misiniz?
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C: Simdi, yan sanayiciligin temel noktas1 bu zaten, yani miisteri istek ve beklentileri tam
anlamiyla yerine gelmelidir. Eger tam anlamiyla bu yerine gelmez ise zaten sézlesme
devam edecek diye bir sey yok..

G: Evet anladim..

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [1,50% Coverage]

Reference 1 - 1,50% Coverage

G: Sundugunuz firiinlerin 6zelliklerinde nelere dikkat edersiniz? Miisterilerin istek ve
ihtiyaglariyla ilgilenir misiniz, dnem verir misiniz?

C: Zaten miisteri odakli calistigimiz i¢in yani miisteriye gore iirlin iirettigimiz igin
tabiki miisterinin istek ve ihtiyaglar1 bizim i¢in alfabenin ilk harfi gibidir yani hi¢ ondan

kacinamayiz.

<Internals\epta> - § 1 reference coded [2,27% Coverage]

Reference 1 - 2,27% Coverage

G: Sundugunuz f{iriin ve hizmetlerinizin o6zelliklerinde nelere dikkat edersiniz?
Miisterilerin istek ve ihtiyaglarini dikkate alirmisiniz?

C: Tabi ilk basta miisterimizin istekleri ve onlarin eee bizden isteyip de, daha dogrusu
biz soyle c¢alistyoruz. Miisterilerimizin teknik resimleriyle alakali bilgilerimiz wvar.
Onlar1 oraya sunarak iste o depatmandaki arkadaslara konuyla ilgili bilgilerini
sunuyoruz. Eger eksik bilgileri varsa tabi tamamliyoruz bi sekilde, ama oncelikle tabi
misterinin isteklerini yapmayi istiyoruz yani..

G: Yani o yonde...

C: O yonde calismalarimiz var evet
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<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [3,10% Coverage]

Reference 1 - 3,10% Coverage

G: Sundugunuz {iriin ve hizmetlerinizin o6zelliklerinde nelere dikkat edersiniz?
Miisterilerin istek ve ihtiyaglarina da 6nem verir misiniz?

C: Kesinlikle. Ciinkii Oncelikle iiretimini yaptigimiz makinanin miisteri isteklerine
cevap veriyor olmasi lazim ki bazen bizim miisterimiz birebir biskiivi, kek imalati
yaptig1 i¢in onlarin degisik tretimle ilgili istekleri oluyor ve o isteklere gore biz
makinay1 degistiriyoruz ya da yeniden tasarliyoruz.

G: Evet

C: Ogzellikli olarak ondan sonra dikkat ettigimiz, yani &ncelikli olarak ihtiyacin
kargilanmasi, ikinci olarak da kalite.

G: Hihim

C: Kalite derken iste, gidayla ilgili oldugu i¢in paslanmaz olmasi, iizerinde kullanilan
bilgisayar programlarinda belli markalardan ve sistemlerin kullanilmasi gibi.

G: Evet

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [6,24% Coverage]

Reference 1 - 6,24% Coverage

G: Pazar bilgisi toplamayla ilgili sorular var..Eee sundugunuz {irlin / hizmetlerinizin
ozelliklerinde nelere dikkat edersiniz? Miisterilerin istek ve ihtiyaglariyla ne derecede
ilgilenirsiniz?

C: Simdi miisterilerimize anket yaptirryoruz memnuniyetleriyle ilgili

G:Hihim

C: Ee TSE belgemiz var, her tiirlii ee uygun kosullarda iiretiliyor unlarimiz

G:Hihim

C: Hijyene ¢ok 6nem veriyoruz, temizlige

G:Evet

C: Ee hangi konudan bakayim buna??
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(Gtiliimsiiyoruz)

G:Yani tabi sizin isletme miisterileriniz, o agidan, mesela onlarin sizden 6zel bazi
istekleri oluyor mu?

C: Isteklerini karsilayabiliyoruz miisterilerimizin, hepsini yapmaya ¢alistyoruz..

G: Degisik boyle hani, gerg¢i {iriin ¢esitliligi yok ama..

C: Degisik sey istiyolar iste mesela kilo bazinda iste 5 kiloluk olsa 1 kiloluk olsa daha
iyi diyorlar, biz de onu yerine getirmeye calistyoruz

G: Evet, hacim agisindan

C: Hacim agisindan

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [1,36% Coverage]

Reference 1 - 1,36% Coverage

G: Sundugunuz riinlerin 6zelliklerinde nelere dikkat edersiniz? Miisterilerin istek ve
ihtiyaclartyla ne derecede ilgilenirsiniz?

C: Biz yaliim {irlinleri iiretiyoruz, yalitim &zelliklerini kontrol ediyoruz dogal olarak
miisterimizin bizden beklendigi sey budur.

G: Hihim

C: Onun disinda iste fiyat- kalite agcisindan maliyet diisiiriicli ¢aligmalar yapiyoruz.

G: Hihim

C: Miisteri tarafindan daha ¢ok tercih edilebilir olalim

G: Evet hihim

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,60% Coverage]

Reference 1 - 2,60% Coverage

G: Miisterilerin istek ve ihtiyaclarina da 6nem verir misiniz?

C: Miisterilerin istek ve ihtiyaglar1 zaten ¢ok 6nemli. istek ve ihtiyaclarni zaten ya

teknik resimle bildiriyolar ya da sartnamelerle. Sozlesme imzalamazlarsa bizimle

calismiyolar, (giiliiyoruz) o yiizden onlarin istek ve ihtiyaglari bizim i¢in ¢ok dnemli.
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Argelik ve Demirdokiim de istek ve ihtiyaglar1 zaten yerine gelmediginde saatine 2000
euro gibi bi ceza ddiiyoruz.

G: Hmmm

C: Bant sistemini var. Uretimlerini aksatirsak yani (giiliiyoruz) yaptirimlar1 oldugu icin ..
G: Oldukgca bask1 var diyosunuz

C: Hihim

<Internals\servo> - § 1 reference coded [3,25% Coverage]

Reference 1 - 3,25% Coverage

G: Pazar bilgisi toplamaya yonelik sorulara gegmek istiyorum ben. Sundugunuz iiriin ve
hizmetlerinizin  6zelliklerinde nelere dikkat edersiniz? Miisterilerin  istek ve
ihtiyaclariyla ne derecede ilgilenirsiniz? Onlardan gelen istekler dogrultusunda mi
hareket edersiniz acaba...

C: Onunla ilgili de hemen ¢ok kisa bir m yasamis oldugumuz bir anekdottan
bahsedeyim.l11 bizim miisterilerimiz birebir nihai tiiketiciler degil aslinda..

G: Hilu

C: Cok fazla ...... edemiyoruz iste Turkiyedeki bulunan bayii agimizla onlara ulagsmaya
calistyoruz bu soruyla ilgili de ozelliklere yani nelere dikkat ettigimiz istek ve
ihtiyaclarla ne derecede ilgilendigimiz, bizim en son ¢ikan anfimiz yani imalatim
yaptigimiz anfi bir bayi toplantisinda ortaya cikti, o da soyleydi; toplanti esnasinda
babam yani toplantiya yardimei olarak da vardir zaten 11 toplantinin sonunda yani
serbest konusmalar boliimiinde “Nasil bir iiriin istiyorsunuz?” diye bir soru yoneltti ve o
anda da yaklasik olan 25 tane bayii toplantida bulunan 25 tane bayii herkes bir 6zelligini
sOyledi ve ortaya iste 25 tane Ozellik yani 25 bayinin istemis oldugu 6zelliklerde bir
cihaz ¢ikt1 ve sunu da sdyleyebilirim 111 su anda encok satan iiriin de bu..

G: Dogru, istekler dogrultusunda gelistigi i¢in..
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<Internals\goldpen> - § 1 reference coded [4,56% Coverage]

Reference 1 - 4,56% Coverage

G: Pazar bilgisiyle ilgili sorulara geg¢iyorum. Sundugunuz {iriin ve hizmetlerin
ozelliklerinde nelere dikkat edersiniz? Ozellikle miisterilerin istek ve ihtiyaclariyla ne
derecede ilgilenirsiniz?

C: Simdi herseyden once burda en 6nemli sey biz hizmet sektoriindeyiz biliyosunuz,
iiretimde olsa burda miisterinin bize eee bizden ne istedigi ¢ok 6nemli. Onun i¢in ee
tamamiyle onlara yonelik iiretim yapiyoruz yani onlar ne istiyosa onlarin ihtiyaglar
neyse o dogrultuda ama, bu pencere isine girince simdi bu sektdrde zaten ¢ok fazla
alternatifiniz yok. Onemli olan bizim bulundugumuz ilde de yalitim ¢ok &nemli.

G: Dogru

C: Bu yalitim degeri en yiiksek, en saglikli, en dinamik pencereyi liretmeye ¢alisiyoruz.

G: Hihim

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [2,23% Coverage]

Reference 1 - 2,23% Coverage

G: Peki I...... Bey siz sundugunuz iiriin ve hizmetlerin 6zelliklerinde nelere dikkat
edersiniz? Miisterilerin istek ve ihtiyaclarina 6nem verir misiniz?

C: Zaten su var yani Uretim yaptiZimiz i¢in miisterilerimizin isteklerine cevap
veremezsek iiretim yapamayiz. Yani yapariz da satamayiz. Tamamen miisteri odakli
calismak durumundayiz. Miisterilerimizden gelen siparisleri pardon sikayetleri bunlar
ozellikle ee hangi kisimlarda ne sekilde diizeltmeler yapacagimizi tartisarak bunlar1 en
kisa zamanda diizeltiriz. Yani tamamen miisteri istek ve ihtiyacina bagl olarak calisiriz.
G: Evet, endiistriyel bir pazar olunca bu bir sart oluyor.

C: Evet.
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Ek.6.1.2. Geribildirim

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [7,04% Coverage]

Reference 1 - 7,04% Coverage

C: Bizim zaman zaman oluyor fakat ....... ’in siirekli var, eee eleme usuliiyle ee her 5
kisiden birisi mutlaka araniyor, miisteri memnuniyeti, servis memnuniyeti, magaza
memnuniyeti hatta magaza icerisindeki personel bir de servis elemanlarinin kilik
kiyafetinden davranislarina kadar hepsi siirekli ....... tarafindan mutad olarak kontrol
ediliyor..

G: Evet. Bu mesela miisterileriniz tirlinde istedikleri 6zellikleri belirtiyorlar,

C: Tabi..

G: -Onlari siz iletiyor musunuz?

C: Iletiyoruz, m bizim bayiler toplantimiz oluyor genelde, hari¢ de bdlge temsilcimiz ve
il temsilcilerimiz var, fabrikalarda eee hem satis elemanlarina yonelik hem magaza
sahiplerine yonelik siirekli egitimler var, bu egitimlerle de o geri doniisleri bize
bildiriyorlar

G: -Hihim

C: Miisteri memnuniyetini de ordan takip edebiliyoruz

G: -Evet, anladim..

G: Miisterilerinizin peki bu istek ve ihtiyaclarindaki degisiklikleri dikkate alir misiniz?
C: Tabi aliyoruz. Simdi onlar bize farkli taleplerle geldigi zaman, biz miisteri
temsilcimize iletiyoruz. Genelde de piyasada olan farkli markalardaki kampanyalarda
bizde olmayan ne varsa bu talepler dogrultusunda hemen basliyoruz. Rekabetten dolay1
zaten firrmalar birbirlerini kontrol ediyorlar..

G: -Hihim anladim.
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<Internals\arikan> - § 1 reference coded [2,41% Coverage]

Reference 1 - 2,41% Coverage

G: -Evet. Peki miisterilerinizden geribildirim almaya yonelik uygulamalariniz var mi1?

C: Sadece sikayet olarak degil tabi de istek ve ihtiya¢lardaki degisikliklere yonelik
olarak da..

C: Yan sanayi olarak hizmet verdigimiz i¢in eee ¢ok fazla drift olmak zorundayiz

G: -Evet

C: Yani ¢ok, her tiirlii konuda; iiretim anlaminda, lojistik anlaminda, tasarim anlaminda
ilgili boltimlerle stirekli goriiserekten feedback aliyoruz

G: -Evet

C: Ve siiregleri o dogrultuda takip ediyoruz.

G: -Evet diyelim ki mesela ona gore liriinde gerekirse degisiklige gidiyorsunuz

C:Tabi tabi tabi. Kesinlikle

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [3,60% Coverage]

Reference 1 - 3,60% Coverage

G: Peki miisterilerinizden geri bildirim almaya yonelik uygulamalariniz var m1?

C: Simdi soyle, piyasadaki pazarlama, klasik pazarlama yontemleri gibi hani sahaya
cikip miisterilerle birebir ekipler dolasmiyor ama zaten miisteriyle her an her dakika
karsiliklr irtibat halindeyiz . Bunlar siirekli yazili olarak sozlii olarak bize geri doner
zaten. Simdi aksaklik varsa iste su Uriiniin soyle diizeltilmesi gerekiyo su {iiriin sOyle
boyle vs. onlarla ilgili oturulur bir faaliyet planlanir hani nas1 diizeltilir diye , o faaliyet
sonucunda da miisterinin beklentisi ve istegi haline getirmeye calisiriz.

G: -Evet, diyelimki bir degisiklik oldu miisteri isteklerinde bu yonde de caligsmalar
yaplyosunuz..

C: Aynen
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<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [3,27% Coverage]

Reference 1 - 3,27% Coverage

G: - Miisterilerinizden geri bildirim almaya yonelik bir uygulamaniz var m1?

C: Tabi eee bizim bir miisteri memnuniyet anketimiz var her sene diizenledigimiz. Onu
her sene sonunda mutlaka miisterilerimizden doldurmalarini rica ederiz. Onun disinda
zaten istek ve ihtiyaglar da zaman zaman biraraya gelinen toplantilarda ortaya ¢ikiyor.
G: - Yani o degisikliklere gore iiriinlerde degisiklige gidebiliyosunuz..

C: Uriinlerde miisterimizin miisterisi bir degisiklik isterse de yine bize yansiyor ama iste
iiriinlerde direkt olmasa da 6rnegin eee sevkiyatlarda iyilesmeler, paket ambalajlamada
iyilesmeler veya iste daha hizli sonu¢ almaya yonelik hareketlerde iyilesmeler, o tiir
seylerde mutlaka biraraya geliyoruz miisterimizle.

G: - Evet

<Internals\epta> - § 1 reference coded [3,09% Coverage]

Reference 1 - 3,09% Coverage

G: - Peki miisterilerinizden geri bildirim almaya yonelik bi uygulamaniz var m?
Istekleriyle ilgili de olabilir sikayetleriyle ilgili de olabilir. ..

C: Tabi yapryoruz evet. Iste miisterilerimize sey gonderiyoruz nedir eee yani onlarin iste
bizim hakkimizda neler diisiindiiklerini belirten bir eee

G: -Anklet gibi birsey mi?

C: Anket tarzinda evet bir sey gonderiyoruz ve dolayisiyla onlarin cevaplarina gore
kendimizi, ona gore ¢alismalarimiz devam ediyo

G: - Peki miisterilerinizin bu isteklerindeki degisiklikleri gozlemliyomusunuz, siz de
iriinlerinize yansittyomusunuz bu degisiklikleri?

C: Yani tabiki miisterilerimizle biz devamli diyalog halindeyiz, her tirlii diyalog
halindeyiz.

G: -Hihim
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C: Tabiki onlarin degisikliklerine biz de ayak uydurmak zorundayiz yoksa var olamayiz
yani

G: -Dogru

C: Evet

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [2,61% Coverage]

Reference 1 - 2,61% Coverage

G: - Peki miisterilerinizden geri bildirim almaya y6nelik bir uygulamaniz var mi?

C: Yani soyle, siirekli zaten iletisim halinde oldugumuz i¢in ve makinalar {iretim
esnasinda kullanildigr igin, stirekli belli araliklarla zaten goriisiiyoruz. Daha sonra belli
araliklarla makinalarin yedek parcalarinin yenilenmesi gerekiyor, onlarla ilgili
goriisiildiigli zaman bir geribildirim saglaniyor. Ayni1 zamanda da zaten ilk Once
aldigimiz geribildirim, tabiki makinay1 teslim edip, ¢alistirip, performansini yaptiktan
sonra birebir karsiliklt hem yazili olarak teyidini aliyoruz hem de birebir {iretim yapip
gOrluyoruz.

G: - Uretim yaparak gériiyosunuz.

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [5,50% Coverage]

Reference 1 - 5,50% Coverage

G: Peki miisterilerinizden geri bildirim almaya ydnelik bir uygulamaniz var m1? Istek ve
ihtiyaglardaki degisiklikleri dikkate aliyomusunuz, takip ediyo musunuz?

C: Geribildirim derken?

G: Mesela anket dediniz az 6nce, onun diginda var m1?

C:Yok.

G:Yok, hthim

C: Sikayetlerini aliyoruz, yani eger varsa tekrar degistiriyoruz ununu. Her tiirlii kolaylig1

sagliyoruz, malimizin arkasindayiz.
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G: Evet. Peki bu mesela piyasada diyelimki diger miisterilerinizin istek ve ihtiyaclarinda
bir degisiklik olup olmadigini kontrol ediyor musunuz?

C: Tabi, onlar1 da anketlerle ee her ay biz bunu yapiyoruz. Onlar isteklerini oraya
yaziyorlar o sekilde sagliyoruz ya da telefon araglariyla iste, birebir miisteri
ziyaretleriyle geribildirimi sagliyoruz

G: O derecede doniiyo zaten size..

C: Hihi doniiyo.

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [3,69% Coverage]

Reference 1 - 3,69% Coverage

G: - Peki miisterilerinizden geri bildirim almaya yonelik uygulamalariniz var mi1?

C: Miisteri memnuniyeti anketleri diizenliyoruz periyodik olarak, bayi memnuniyeti
anketleri diizenliyoruz periyodik olarak, onun yanisira tesislerde c¢alisan kalite
miihendisleri diizenli olarak biiylik miisterilerimizi arayarak ee geri bildirim alirlar

G: -Hihim

C: Ee biitiin satis ag1 zaten siirekli miisterilerle goriisiiyo.

G: -Dogru

C: Ayrica genel miidiirimiiz de sik sik bayi ziyaretleri yapar, hem yurt icinde hem yurt
disinda

G: -Hihim. Ee peki bu memnuniyet haricinde diyelimki istek ve ihtiyaglarindaki
degisiklikleri de iletebiliyolar m1

C: Tabi, tabi

G: -Bunlar da {iriine yansitiliyo mu?

C: Tabiki yani bi yine ayni bahsettigimiz izobis istemi altinda miisteri sikayetleri
prosediirii vardir.

G: -Hihim

C: Sikayet derken bu ee miisteri istekleri diye de degistirilebilir,

G: -Hihim
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C: Satis teskilatina aktarilan problemler hepsi ee lojistik konusuyla ilgili olsun, iiretimle
ilgili olsun mutlaka ........ a geri doner ve bunlarla ilgili ¢galisma yapilir. Mutlaka ve kim
hangi sorunu aktarmis, bu sorun kag giinde kapanmis. Bunlar da takip edilir.

G: -Hihim evet.

C: Bunlarla ilgili hedefler de belirlenir.

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,83% Coverage]

Reference 1 - 2,83% Coverage

G: -Peki geribildirim almaya yonelik uygulaminiz var m1 miisterilerinizden? Onlarin
isteklerindeki degisiklikleri mesela iiriinleri ona gore degistirebiliyo musunuz?

C: Evet, misterilerimizde miisteri temsilcisi tutuyoruz. Direk miisteri temsilcisi
miisterimizde ise basliyo ve biitiin mesaisini orda tamamliyo. Biitiin parcalarimizin hani
probleminden, yetisip yetismedigi her tiirlii problemi onlar takip ediyolar ve onlar
doniiyo bize.

G: -Hihim

C: Onlar ihtiya... yani miisterilerimizin ihtiyag¢larin1 da tam anlamiyla yerine getirmeye
calisiyoruz. Hani tam anlamiyla yerine getiriyomuyuz bilmiyorum ama miisterimize

sormak lazim.

<Internals\servo> - § 1 reference coded [2,68% Coverage]

Reference 1 - 2,68% Coverage

G: - Miisterilerinizden geri bildirim almaya yonelik uygulamanz varmi periyodik olarak ?
C: Hih1..Onunla ilgili de s6yle simdi bu 2000 yilinda iste 9011 belgesi aldik 2000
yilinda pardon, ondan sonra iste burda pazarlama bolimiinde miisteri sikayetleri,
miisteriyle ilgili olan 111 konugmalara yani veya iste sikayetlere cevap verebilmek i¢in
son ii¢ yildan beri miisteri anket formu hazirladik. Evrak yaptik bunu fazla miktarda
bastirdik ve iste biitiin bayilerimize belli miktarlarda génderdik 11 ve pazarlama olarak

onun geri doniisiini de takip ediyoruz.
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G: -Tabi

C: Yani iste bir bayimize 100 form gondermisiz hi¢ geri doniisii olmamis, onlari
ozellikle belli periyodlarla iste 3 aylik periyodlarla geri istiyoruz ve cagiriyoruz i
kendi iste firmanizin Istanbul’da ve Eskisehir’de olan iki tane showroom ve fabrikada
bulunan fabrika satis yerinde ii¢ tane yerde iste o formlardan miktarinca bulunduruyoruz
ve bu sekilde miisterilerden bir geribildirim almay1 hihi o sekilde yapiyoruz..

G: -Ve degerlendirmeye koyuyosunuz..Peki

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [4,52% Coverage]

Reference 1 - 4,52% Coverage

G: - Miisterilerinizden peki geri bildirim almaya yonelik bir uygulamaniz var m1?
Onlarin istek ve ihtiyaglarindaki degisiklikleri dikkate aliyo musunuz?

C: Tabiki. Zaten bizim normalde garantilerimiz var biliyosunuz iiretim sektoriinde. Ee
Sanayi Bakanligi’ndan oldugu i¢in onlarin istemedigi biseyi nasil isterlerse o dogrultuda
degistiriyoruz.

G: - Evet

G: - Bu geribildirim mesela istek ve sikayetlerine kars1 o tiir...

C: Tabiki var, 6zel bi ee grubumuz var onla ilgili. Boyle durumlarda bi ekibimiz var,
geliyolar. Soruyor ee sorunlar1 sdyliiyor tabiki miisteri, biz de ona gore gidiyoruz o
dogrultuda ne istiyolarsa onu gerceklestiriyoruz.

G: - Hihim

C: Zaten birebir almaya herzaman miisait meslek geregi..

G: - Evet

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [2,29% Coverage]

Reference 1 - 2,29% Coverage

G: - Peki miisterilerinizden geri bildirim almaya yonelik bir uygulamaniz var m1?

C: Var tabi.
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G: - Ama sadece sikayet anlaminda degil isteklerdeki degisiklikler agisindan da 6rnegin.
C: Simdi biz makine iiretiyoruz. Makineyi yapiyoruz, miisteriye satiyoruz ve miisteri
onunla ¢alistyor yani mobilya iiretmiyoruz. Ozellikle miisterilerimizin hepsini biz takip
ederiz. Bunlar, gercek anlamda kullanicilar oldugu i¢in bunlarin olabilecek sikintilari,
sikayetleri zaten bize yapmis oldugumuz hatalarda ya da yeni yapacagimiz gelismelerde
yol gosterir. O yiizden bizim i¢in dnemlidir, miisterimizin ihtiyaglarini siki sekilde takip
ederiz. Ayn sekilde sikayetlerini

G: -Hihim

Ek 6.1.3. Rakipler

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [3,40% Coverage]

Reference 1 - 3,40% Coverage

G: Diger soru rakiplerle alakal1 zaten, rakiplerinizin faaliyetlerini takip edermisiniz fiyat
olsun, kalite a¢isindan olsun...?

C: Bunu biz birebir takip etme sansimiz yok fakat ....... ’in diizenli olarak bu piyasada her
departmani takip eden rapor altina alan elemanlar1 var; onlarin teknik raporlari olsun
gozlem raporlar1 olsun bize diizenli olarak gelir, pazar pay1, miisteri memnuniyeti, hangi
iriin ne kadar satiyor, rakiplerimizdeki {iriinlerle bizdeki {iriinlerin kiyaslamalari,
onlarda olan bizde olmayan, bizim artilarimiz bizim eksilerimiz herseyi bildiricek
raporlar bize ulasiyor..

G: -Evet, anladim

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [2,09% Coverage]

Reference 1 - 2,09% Coverage

G: - Peki rakiplerinizi de takip edermisiniz? Fiyat, kalite veya uyguladiklar pazarlama

stratejileri de olabilir...
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C: Ediyoruz evet. Rakiplerimizi de takip ediyoruz, hem Tiirkiye’deki rakiplerimizi hem
Avrupa’daki rakiplerimizi. Ozellikle Tiirkiye bizim tarzimizdaki otomotiv yan sanayinin
hizmet alan1 Avrupa Birligi {ilkeleri. Yani biz burdan Asya’ya veya Afrika, Amerika’ya
hizmet vermiyoruz. Ordaki rakiplerimizi takip ediyoruz.

G: -Evet oldukga genis bir sektor olsa gerek otomotiv.

C: Evet

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [1,75% Coverage]

Reference 1 - 1,75% Coverage

G: -Peki rakiplerinizi takip ediyomusunuz fiyat ve kalite agisindan diyelimki sektordeki?
C: Ediyoruz tabi, yani bir kere hani bu sektor igerisinde ne durumdayiz, ne eksiklerimiz
var, daha iyi neler yapilmali, yatirirm anlaminda, mantalite anlaminda, egitim anlaminda
bunlar takip ediyoruz, ona gore de gardimizi almaya calistyoruz

G: -Hihim

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [2,54% Coverage]

Reference 1 - 2,54% Coverage

G: - Peki rakiplerinizi de kontrol ediyomusunuz? Fiyat, kalite olabilir, pazarlama
stratejleri olabilir...

C: Satistmizin %75°lik kisminda tiim diinyada binlerce rakibimiz var dokiimhane olarak,
dolayisiyla onlar1 takip etmek yani birebir takip etmek ¢ok miimkiin degil ama zaten
pazarn takip ettigimizden rakiplerimizi de takip etmis oluyoruz.

G: -Hihim evet

C: Dolayisiyla bunlar hani fiyat, kalite anlaminda zaten takip edilmis oluyo. Ama bir
iirlindi, satistmizin %25 lik kismi olan bize 6zel bir tirlinden bahsetmistim demin orda

rakibimizi daha yakin markajda tutuyoruz.
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<Internals\epta> - § 1 reference coded [2,65% Coverage]

Reference 1 - 2,65% Coverage

G: - Miisterilerinizin faaliyetleri disinda rakiplerinizi de takip eder misiniz fiyat kalite
acgisindan?

C: Cok rakip demiyim de yani ¢ok fazla bizim sektdriimiizde rakip olacak firma yok.
Biz endiistriyel irtinler yaptigimiz i¢in ¢ok fazla bdyle rakibimiz yok gibi bir sey yani
G: -Hihim

C: Az yani. Olsa bile yurtdisinda var rakiplerimiz, onlar1 tabi elimizden geldigi kadar
takip edebiliyoruz ama ¢ok boyle lizerine diismiiyoruz yani takip etmek acisindan.

G: -Hihim. Yani farkli farkli oluyor sonucta yan sanayi olarak calisan firma ¢ok ama
hepsinin ¢alisma alan1 farkl farkli

C: Tabi ¢ok farkli o ylizden rakip olusmuyo yani veya belki iste bizim dalimizda yok

anlaminda dedim ben.

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [1,91% Coverage]

Reference 1 - 1,91% Coverage

G: - Rakiplerinizin faaliyetlerini takip ediyomusunuz peki? Fiyat, kalite, pazarlama
stratejileri olabilir. ..

C: Tabi. Yani katildig:1 fuarlar, verdigi teklifler, goriistiigli misteriler, bulundugu
pazarlar, yani her konuda tirettigi makinalar gibi siirekli takip ediyoruz.

G: - Cok fazla rakip var midir sizin sektorde?

C: Bizden ayrilanlar var. (giiliiyoruz) evet o sekilde...

Yani rakiplerimiz bizden ayrilanlar. Var tabiki en azindan Eskisehir’de ii¢ dort tane

fabrika var.
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<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [2,08% Coverage]

Reference 1 - 2,08% Coverage

G: Peki rakiplerinizin faaliyetlerini de takip edermisiniz miisterilerin disinda? Mesela
fiyatlar1 olsun, kaliteleri olsun...

C: Tabi, takip ederiz. Rakiplerimizin ee fiyatlarini takip ederiz yani ¢ok fazla u¢ noktada
olmamak i¢in o da

G: Evet, bir baz almak i¢in kendinize

C: Tabi, baz almak igin..

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [1,68% Coverage]

Reference 1 - 1,68% Coverage

G: - Peki rakiplerinizi de takip eder misiniz? Fiyat, kalite, pazarlama stratejileri
acisindan. ..

C: Tabiki

G: -Fiyat, kalite olabilir, pazarlama stratejileri agisindan ..?

C: ya sonucta ee pazarlama tarafinda ee pazarlama sorumlular1 rakipleri o agidan
degerlendirir. Ben ee iiretim serisi sorumlusu olarak ben de {iriin kalitesi, iirlin teknik
ozellikleri ee 6rnegin ambalajlama konusunda neler yaptiklarini takip ederiz.

G: -Hihim

C: Benchmark calismalar1 yapariz periyodik olarak ve bunu raporlariz tist yonetime.

G: -Raporlarsiniz peki..

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,51% Coverage]

Reference 1 - 2,51% Coverage

G: - Rakiplerinizin faaliyetlerini takip ediyomusunuz peki? Fiyat, kalite, pazarlama

stratejileri olabilir. ..

168



C: Ya yan sanayilerle aslinda dost gibiyiz. Ama tabi hani ...fiyatlarin1 bilemem
(giilityoruz)

G: -Evet

C: Argelik’in soyle bir politikast var Demirdokiim’iin de..ilk basta bi fiyata anlasir, o
fiyata anlastiktan sonra da tekrar bi fiyat arastirmasi olmaz, fiyatlar1 kendi belirler,
biitiin artislar1 kendi yapar

G: -Evet

C: Yani bizim ¢ok fazla etkimiz olmadig1 i¢in diger rakiplerimize parga kaydirmasi gibi
herhangi bir durum ¢ok fazla olmuyo.

G: -Evet

<Internals\servo> - § 1 reference coded [3,05% Coverage]

Reference 1 - 3,05% Coverage

G: - Peki miisterilerinizin faaliyetleri disinda rakiplerinizi de takip eder misiniz fiyat,
kalite ag¢isindan 6rnegin?

C: Yani simdi aslinda sdyle birsey var bizim sektor gergekten cok sey bir sektor oldugu
icin mmm yani Tiirkiye’de ¢ok fazla bilinen ve ¢ok fazla imalatcist olan bir sektor
olmadig1 i¢in ¢ok fazla rakibe sahip degiliz 11 sahip oldugumuz rakipler de genelde
merdiven alt1 diye tabir ettigimiz tarzda atdlyede imalat yapan firmalar. Dolayisiyla 111
onlarin yani fiyatlarini, kalitesini bi sekilde kendimize baz alma sansimiz yok

G: - Dogru

C: Ama ancak sdyle; iste pazarlama faaliyetlerini takip edebiliyoruz ki onlar da iste cok
ilging yollara bagvuruyolar iste 9-10 tane sattiklarinda iste bir tanesi hediye ediyorlar
falan ama onlar da bizim gibi yani biraz boyle bizim tarzimiz olmadigi i¢in ¢ok fazla sey
yapamiyoruz bizim rakiplerimiz daha ¢ok yurtdisindaki imalatci firmalar iste Almanya,
Italya gibi iilkelerdeki imalatcilar, onlarin da yine 1 fiyat ve pazarlama faaliyetlerini bu
sefer dikkate alamiyoruz onlarin da sadece ve sadece kalitelerini baz alarak bizde...

G: -Kalitelerini kiyaslama yapiyorsunuz..

C: Tabi tabi o sekilde yapiyoruz.
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<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [7,34% Coverage]

Reference 1 - 7,34% Coverage

G: Peki rakiplerinizin faaliyetlerini takip eder misiniz? Fiyat, kalite...

C: Hepsini ¢ok yakindan, rakipler cok Onemli ¢iinkii biliyosunuz ee ¢ok sey bi
piyasadayiz nasil anlatayim tam rekabetin oldugu bi piyasadayiz. Ozellikle pencere
sektorii Eskisehir’de inanilmaz.

G: - Evet

C: Onun i¢in onlarin hangi fiyatlardan verdigi, hangi malzemeleri kullandig,
miisterilere ne zaman gittikleri, nasil sikistirdiklari, hepsini ¢cok yakindan takip etmek
zorundayiz. Ciinkii belirli bi portféyilimiiz var onu kaybetmememiz lazim. Ama bizim
piyasamiz ee biraz sey, ee kotli bi piyasa kotii bi camia dyle sdyliyim, millet ee herkes
birbirinin miisterisi pesinde. Onun i¢in ee onlar1 ¢ok yakindan bilmemiz gerekiyo ki

G: - Misteriler pek bilmiyo..ben kendi adima sdyliyim mesela baktigimda hepsi pencere
gibi dimi farkin1 géremiyoruz ¢ok fazla..

C: Cok farkli evet evet. Perakende miisteri de tabiki bizim i¢in ¢ok 6nemli yani birebir
miisterinin evine gitmek de ¢cok onemli ama insaat sektdriine girdigimiz icin, insaatlara
gidiyoruz yaklasik 50 daire, 100 daire, 20 daire eee bdyle oldugu zaman cok yiiksek
fiyatlarda tabiki, cok farkli seyler ¢ikabiliyo karsimiza..

G: - Hithim

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [1,43% Coverage]

Reference 1 - 1,43% Coverage

G: Peki rakiplerinizi de takip eder misiniz? Fiyat, kalite olabilir, uyguladiklar
pazarlama stratejileri agisindan mesela. ..

C: Tabi tabi. Rakiplerini takip etmeyen firmalar artik giiniimiizde ayakta kalamaz.
Mecbur takip etmek zorundasiniz. Cilinkii yurt i¢inde ve disinda siirekli rekabet
halindeyiz. Onlarin pazarlama stratejilerini, fiyatlarini takip etmek zorundayiz ve takip

ediyoruz.
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G: Hihim. (telefon ¢aliyor)

Ek 6.1.4. Rakiplerdeki fiyat degisikligi

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [2,70% Coverage]

Reference 1 - 2,70% Coverage

G: Peki eger rakiplerinizden birisi diyelimki fiyatlarda degisiklige giderse, bu durum
karsisinda ne gibi 6nlemler aliyosunuz?

C: Simdi bu durum karsisinda sehire 6zel kampanyalar baslatiliyor mesela farkli illerde
uygulanmayan Eskisehir’e 6zel diye bir kampanya baslatiliyor ve o Eskisehir’e 6zel
kampanya bilboardlarda, televizyonlarda, yerel basinda duyuruldugu zaman en fazla 3-5
gilin igerisinde de rakiplerin kampanyalariyla eee miicadele edebilecegimiz bir sart

olusuyor.

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [3,53% Coverage]

Reference 1 - 3,53% Coverage

G: - Eee soyle bi varsayimdan yola g¢ikalim..Eger rakiplerinizden birisi diyelimki
fiyatlarda degisiklige gitti, hani indirimle karsilagilir genellikle, bu durum karsisinda siz
ne gibi dnlemler alirsiniz veya 6nlem alir misiniz?

C: Simdi bizi ¢ok fazla soyle etkilemez; otomotiv sanayinin ¢aligma prensibi proje
bazhidir

G: - Evet

C: Eee yeni bir arag liretilecegi zaman o projedeki ihtiyaci kimlerin tedarik edeceklerini
belirler, o ara¢ hayatta oldugu siirece, yani ortalama bir projenin dmrii 5 yil ila 10 y1l
arasinda degisiyor bir aracin liretimi. Bu siire zarfinda eger major bir kalite major bir
uygunsuzluk yaratmadiginiz silirece ¢alisma ana sanayi tarafindan devam ettirilir. Tabiki
onun belirledigi fiyat kosullariyla, yani niians farklilig1 vardir biiyiik pazara direkt iiriin

verenlerle bizler arasinda bu konuda
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G: - Evet, dogru

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [7,06% Coverage]

Reference 1 - 7,06% Coverage

G: -Peki sOyle bir varsayimdan yola ¢ikarsak; diyelimki rakiplerinizden biri fiyatlarda
degisiklige gitti daha ¢ok da hani indirime gitti boyle bi durumla karsilagtiniz. Bu durum
karsisinda siz ne gibi 6nlemler alirsiniz ve ya alirmisiniz?

C: Simdi soyle, un fiyat zaten simdi rekabetteki en biiyiik yani aslinda iki tane en biiytik
baski var: fiyat ve kalite

G: -Evet

C: Simdi fiyatta da sizin belirleyebileceginiz bir nokta vardir, bunun altina inme sansiniz
yoktur. Ne kadar iyilestirme yaparsaniz yapin ne kadar iyi teknoloji kullanirsaniz
kullanin. Bunun en basta 6rnegi Cin’dir. Yani Cin’de ¢ok net olarak sdyleyim, eve biz
de bisey aldigimiz zaman bazen bakarim altina Cin mali. Simdi ben plastik¢iyim, o
adam da plastik¢i. Ben onun hammaddesini dahi alamiyorum. Yani adam Tirkiye’ye
yolluyor, distribiitorii kazaniyor, kendi kazaniyor arada pazarlamacilar kazaniyor
marketleri kazaniyor ona ragmen bizim Oniimiize gelen fiyatla biz hammadesini
alamiyoruz. Dolayisiyla gidip de bu adamla hani rekabet yapmanin da bir anlami yok,
cekilmek lazim c¢linkii olay artik firmanin kendi iyilestirmelerinin Gtesinde devletin
verdigi hani siispansiyonlar olsun destekler olsun, tesvikler olsun bunlarin hepsi bu igin
icine girer

G: -Hilu

C: Dolayisiyla da bi ¢izgisi vardir onun o ¢izgiden sonrasinda ¢ok da hani bdyle
debelenmeyiz. Hani olmayacak duaya da amin demeyiz

G: -Dogru
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<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [2,17% Coverage]

Reference 1 - 2,17% Coverage

G: - Peki rakiplerinizden birisi fiyatlarda degisiklige giderse, indirime gitti 6zellikle de,
bu durum karsisinda ne yaparsiniz 6nlem alir misiniz?

C: Hemen &nlem almak ¢ok saglikli olmaz. Once pazarin tepkisini gdrmek lazim
rakibimiz olaganiistii bir fiyat indirimine gittiyse. Ama sonugta sirketimizin belli bir
maliyet yapist var, o maliyet yapisinin O&tesinde c¢ok fazla bir hareket
gerceklestiremeyebiliriz. O sebepten dolay1 hemen direkt etkiye tepki olayimiz olmaz.

G: - Peki

<Internals\epta> - § 1 reference coded [4,75% Coverage]

Reference 1 - 4,75% Coverage

G: -Peki rakiplerimiz yok dediniz ama yine de diyelimki...

C: Yurtdisinda..

G: -Olas1 rakipler diyelim veya size rakip olabilecek diger firmalar olabilir, bunlar
diyelimki fiyatlarda bir degisiklige gitti veya iste sizi etkileyen bi degisiklik oldu
cevrenizde, bu durum karsisinda neler yapiyosunuz ne gibi dnlemler alir sin1z?

C: Simdi rakip degil de mesela sdyle bir 6rnek vereyim; bizim Amerikada ¢alistigimiz
firma tedariklerini iste kendi devlet politikast dogrultusunda %65 ini Amerika’da olmak
sartiyla dyle bir sey yapt1 dyle bir kanun varmis galiba Amerika’da. Dolayisiyla biz orda
cok biiyiik etkilendik, bu son krizde daha dogrusu. Son krizde olmustu bu. Mesela iste
onun i¢in de 6nlem alip direkt gittik iste oturduk masaya anlasmalar tekrar gézden
gecirdik mesela anlasmamiz var bizim ii¢ yillik sozlesmemiz var. Bunlar anlasmada
yazmiyor dedik yani neden bdyle yapiyorsunuz falan dyle bir seyimiz olmustu yani
rakiplerimiz derken iste yani ordan almak zoruna kaliyorlar, yani bizden almis
olduklar1 parcalarin %65 ini ordan almak zorunda kaliyorlar.

G: -Evet, ordan almak zorunda kaliyorlar...
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C: Onun i¢in gidip goriistiik yani birisiyle. Yani diizelttik ama %50-%50 su andaki
calismamiz

G: -Peki

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [1,87% Coverage]

Reference 1 - 1,87% Coverage

G: - Peki soyle diyelimki rakiplerinizden birisi fiyatlarda degisiklige gitti indirime gitti
ornegin, siz bu durum karsisinda herhangi bi 6nlem alirmisiniz veya ne yaparsiniz bu
durumda?

C: Yani o fiyatin neden degistigine ¢ok bagli. Ciinkii hani pazarina gore degisiyor,
miigterisine gore degisiyor, yaptigi lriine gore cok degisiyor, tabi Oncelikle onu
arastirtyoruz. Ondan sonra ne oldugunu Ogrendikten sonra tabiki ona gore bir karar

veriliyo.

G: - Evet

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [4,74% Coverage]

Reference 1 - 4,74% Coverage

G: Peki eger rakiplerinizden birisi diyelimki fiyatlarda degisiklige giderse, bu durum
karsisinda siz bi 6nlem alir misiniz?

C: Biz kaliteden 6diin vermemek kosusuyla elimizden kadariyla, yani o ¢ok diisiirdii
diye biz asla ¢ok diisiirmiiyoruz

G: Evet.

C: Ciinkii bizde en iyi sekilde, en iyi bugday: almaya calisiyoruz, ¢ok ucuz bugday
almadigimiz i¢in

G: Hihim

C: Fazla, yani o sekilde diisiinemeyiz olay1

G: Evet, yani fiyatlarda o zaman mesela bir indirime de gitse rakibiniz siz kaliteden

0diin vermemek igin..

174



C: Yani kaliteye oranla bir indirim yapabiliriz ama kaliteyi diisiirmeden iste rakibimiz
30 milyon yapmis ben de 30 milyon yapayim demiyoruz asla.

G: Tabiki

C: Hihim

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [3,37% Coverage]

Reference 1 - 3,37% Coverage

G: - Peki diyelimki rakiplerinizden birisi fiyatlarda indirime gitti, siz bu durum
karsisinda herhangi bi 6nlem alirmisiniz veya ne yaparsiniz bu durumda?

C: Yaa bu konuda ben bisey yapmiyorum sonucta fiyatlandirma konusu benim
sorumlulugum altinda degil,

G: -Hihim

Cioes 1 ne yaptigimi bildigim kadariyla soyliyim; ........ n da tepkisi fiyat: diismekten
yanadr.

G: -Hihim evet

C: Ama bu benim ayni1 yolu izleyecegim anlamina gelmiyo agikcasi ama su anda mevcut
durum bu.

G: -Mevcut durum bu. Ee yani bu hani mesela kalite onun kalitesini diyelimki
kiyaslamadan direk siz de bi indirime gidebiliyomusunuz yani?

C: Ciinktii eee pazar c¢ok fiyat odakl.

G: -Evet

C: Yani ee %10 fiyat diisiirtildiigli zaman bi anda sey olabiliyor talep diisebiliyo.

G: -Evet

C: Ama su anda pazarda fiyatlar1 da belirleyen ........ , ee Pazar kosullarmi da
belirleyen ........ oldugu icin
G: -Dogru...

C: Ama yine de olabiliyo, onceden 10 yil Once hi¢ rekabet yoktu yani tekel bile
diyebilirdik
G: -Dogru

C: Simdi her iirettigi iirlin gaminda ikiser iicer tane rakip olustu.
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G: -Rakip olustu, artt1 evet.

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [1,75% Coverage]

Reference 1 - 1,75% Coverage

G: - Peki rakiplerinizden birisi fiyatlarda mesela indirime gitti 6rnegin, siz bu durum
karsisinda herhangi bi 6nlem alirmisiniz veya ne yaparsiniz bu durumda?

C: Once...... degerlendiriyoruz firmamizin, yani bu fiyat neden bu kadar ucuz,
indirebildi, onu arastirtyoruz. Eger indirebiliyosak ve teknolojiye yaptig1 yatirnrm hani
bizi de kurtariyorsa o yatirimi biz de yapiyoruz.

G: -Hihim

<Internals\servo> - § 1 reference coded [2,68% Coverage]

Reference 1 - 2,68% Coverage

G: - Eger rakiplerinizden birisi 6rnegin fiyatlarda bi degisiklige gitti, bu durum
karsisinda siz ne yaparsiniz? Hemen 6nlem almaya yonelik biseyler yapar misiniz?

C: Higbirsey

G: -Higbirsey yapmiyosunuz...

C: Soyle benim 111 yani bilmiyorum bizim iste yetisme tarzimiz veya iste 6grendigimiz
esnaflikta 11 fiyat1 diislirdiikce burda daha da sey yapiyosunuz yani asagilara
indiriyosunuz

G: -Kaliteyle bagdastyo..

C: Aynen dyle. Onun i¢in biz 111 mesela daha 6nceki zamanlarda benzer birsey yaptik
ama su anda hemen aklima gelen iste A iirliniinii bagka bir firma 10 liraya satiyor iken 8
liraya dusgiiriirse, bizim o kalitedeki bir {irlinlimiiz 12 liraysa o anda, onu 8 liraya
diisiirmek veya 10 liraya diisiirmek yerine 12 lira olan lriine ekstra bir ozellik ilave
ederek imalatgi olarak ilave ederek ama fiyatin1 12 lirada tutarak...

G: - Evet, yani {irlinti farklilagtirarak, kaliteyi bozmadan..
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C: Uriine ek deger kazandirip ama degeri hih1 degeri diisiirmeden daha farkli bir strateji
uygulamis oluyoruz diye diisiiniiyorum.

G: - Dogru, giizel.

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [2,36% Coverage]

Reference 1 - 2,36% Coverage

G: - Peki rakiplerinizden birisi 6rnegin fiyatlarda degisiklige giderse, siz bu durum
karsisinda ne gibi bi 6nlem aliyosunuz?

C: Simdi ee bizde soyle bi durum var; ee biz goriismeye gidildiginde ya da bi teklif
veriliyosa bisey soruluyosa, sorulur en diisiik teklif nedir onun altina iner, bi nevi agik
ihale usulii gibi. En diisiik teklifin altina ineriz gegeriz.

G: - Anladim

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [3,21% Coverage]

Reference 1 - 3,21% Coverage

G: - Peki diyelimki rakiplerinizden birisi fiyatlarda degisiklige gitti, bu durum
karsisinda ne gibi 6nlemler alirsiniz?

C: Fiyat degisikligi art1 yonde mi eksi yonde mi?

G: -Genelde indirimle karsilasilir, diyelimki rakipleriniz indirime gitti.

C: Valla simdi olay su, 6zel bir iirlin Urettigimiz i¢in mutlaka bu fiyat farkliliklarim
takip ederiz, bunlar1 dikkate alinz. Ama bizim kendi isimizle ilgili maliyetlerin
altindaysa da yapacak biseyimiz olamaz.

G: -Hihim

C: Zaten giiniimiiz pazarlamasinda da rekabet ortaminda mutlaka inovasyon kokenli
iiriin liretmek zorundasiniz. Zaten bunu yapabiliyorsaniz o zaman zaten fiyat ¢ok fazla
onemli olmuyor. Mutlaka 6nemli oluyor ama ¢ok 6n planda olmuyor. Bu sefer yeni
cikartmis oldugunuz patentli ya da inovasyona dayali lriinlerle miicadele edebilme
sansiniz daha yiiksek oluyo. Zaten giliniimiiz sartlarinda da bu gerekli.

G: -Evet
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C: Baska tiirlii ¢ok zor
G: -Evet, farklilik yaratarak yani..
C: Evet.

Ek 6.1.5. Pazardaki gelismeler

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [2,28% Coverage]

Reference 1 - 2,28% Coverage

G: Peki pazardaki gelismeleri genel olarak periyodik olarak takip eder misiniz,
miisteriler olsun, rakipler olsun genel anlamda?

C: Tabi ekonomik verileri siirekli glinliik takip ediyoruz, hem bizdeki program hem de
iste glinlilk medyadan takip ettigimiz kadariyla fakat bizimki amatdr, tiim bu verileri
sOyledigim gibi ....... profesyonel manada bizlere iletiyor..

G: -Evet, isletme yapiyor

C: Evet..

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [2,45% Coverage]

Reference 1 - 2,45% Coverage

G: Peki bu pazardaki gelismeleri, miisteriler ve rakipler agisindan degerlendirirsek
ekonomi agisindan da olabilir , bunlar1 periyodik olarak takip etmeye ¢alistyo musunuz?
C: Diizenli olarak takip ediyoruz.

G: -Ve bunu nasil gergeklestiriyorsunuz, o bilgilerden nasil haberdar oluyorsunuz?

Yani ee siirekli tireticilerle i¢ iceyiz, otomobil lireticileriyle

G: -Evet

C: Bu iireticiler Avrupa merkezli tireticiler ve onlar da ¢ok fazla diyalogtalar. Yani en
ufak bir yeni proje olsun, {iriin degisiklikleri olsun ¢ok hizli bir sekilde bunlar bizlere
bildirilmekte.

G: -Bildiriliyor evet
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<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [5,32% Coverage]

Reference 1 - 5,32% Coverage

G: -Peki pazardaki gelismeleri siz periyodik olarak takip ediyomusunuz, rakipler
haricinde hani ekonomi agisindan da olabilir bu...

C: Mecbursunuz, zaten simdi $oyle birkere hani her dalgalanma bu enflasyon olsun
TEFE-TUFE olsun, Dolar-Euro olsun, bunlardaki biitiin dalgalanmalar petrol
fiyatlarindaki biitlin dalgalanmalar bizi burda etkiliyor. Nasil etkiliyor, 111 biitiin maliyeti
olusturan unsurlar aslinda bu enflasyon yapis1 igersinde, bu enflasyon olunca da tabiki
biz de oturup da biitce yaptigimizda sene sonunda bu Euro kuru ne olur Dolar kuru ne
olur bunu tabiki kendimiz ¢ikarmiyoruz ama atiyorum bunu dogru tahmin ettigini
diistindiigiimiiz kurullarin tahminlerini degerlendiriyoruz. Ne yapiyoruz, yatirimlari
yaparken atryorum bu sene 1 milyon dolar riske edecegiz, 1 milyon dolar riske ettigimiz
zaman bunun bize y1l sonundaki riski bize ne olur, 6rnegin 1.5 trilyonla parasal olarak
koyarim ama yil sonunda atiyorum 2 trilyona ¢ikar ne bileyim %20 risk etmis olurum,
bunlarin hepsini detayli olarak diisiiniiriim tabi.

G: -Peki

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [5,00% Coverage]

Reference 1 - 5,00% Coverage

G: - Pazardaki gelismeleri takip etmek adina yani periyodik olarak takip edebiliyo
musunuz?

C: Periyodik olarak hani DIE sitesinde yaymlandig1 gibi yaymlanmiyor tabi bu veriler
ama miimkiin mertebe biz de bu anlamda takipler yapiyoruz. Arastirmalar yapiyoruz.
Periyodik midir? Mesela 2008 yilinda hi¢ arastiramadik ¢iinkii kagmaktan
kovalayamadik, diinya dyle bir ¢i1lgin donem yasadi.

G: - Dogru

C: Ama 2009 da daha ¢ok vaktimiz var, 2010 da daha ¢ok vaktimiz var. Elbette bunu
daha periyodik olarak yapmaya calisiyoruz.
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G: - Evet

G: - Peki rakiplerinizi ve gelismeleri takip etmek adina nelerden hangi kaynaklardan
faydalanirsiniz?

C: Fuarlara katilmak mesela o anlamda bir gosterge olabilir. Bizim her sene katildigimiz
bir Hannover fuar1 var sanayi fuari. Orda pazarin durumunu ii¢ asagi bes yukari
hissedebiliyorsunuz, koklayabiliyorsunuz. Onun disinda c¢esitli endeksler var takip
ettigimiz, orda pazarin ne yoOne gittiini algilayabiliyorsunuz. Onun disinda da eee
giinliik aslinda giinlik demeyim de haftalik, aylik ekonomi dergilerinde trendin ne yone
gittigini satir aralarinda okuyabiliyorsunuz.

G: - Peki

<Internals\epta> - § 1 reference coded [1,76% Coverage]

Reference 1 - 1,76% Coverage

G: -Peki pazardaki gelismeleri takip ediyomusunuz periyodik olarak, miisteriler, rakipler,
ekonomik durum olabilir...

C: Evet, tabi tabi tabi. Onlar1 devamli internetten, ee yazili basindan devamli takip
ediyoruz. Sirketimizde ¢alisan proje mdiiriimiiz var. Dolayisiyla o genelde takip edip
bize sunar yani toplantilarda falan sunar..

G: -Yani bu konudaki degisimleri dikkate aliyorsunuz sirketle ilgili, miisteriyle de ilgili
ornegin olabilir..

C: Evet.

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [3,02% Coverage]

Reference 1 - 3,02% Coverage

G: - Peki pazardaki gelismeleri, miisteri, rakipler, ekonomik olabilir, bunlar1 periyodik
olarak takip etmeye yonelik caligmalariniz var mi1?

C: Cok sistematik bi ¢alisma yok ama tabiki sektorii her agidan takip ediyorsunuz.

Ozellikle hani ben seye inanryorum fuarlar bunlar takip etmek ve gdrmek icin en iyi
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seylerdir. Hem miisterilerinizle hem tedarikg¢ilerinizle hem de rakiplerinizle birebir
goriistiigliniiz zaman ve alanlar. Orda biitlin herseyi goriip takip edebiliyoruz.

G: - Hihim. Peki o tip bilgileri daha ¢ok goriigme yoluyla mu takip edersiniz, 6rneginiz
rakiplerinizle ilgili, yoksa 6rnek kaynaklardan mi?

C: Yani birebir goriisme yoluyla da takip edebiliyosunuz, ayni miisteriye sahip olmayla
da takip edebiliyosunuz.

(giiliiyoruz)

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [4,04% Coverage]

Reference 1 - 4,04% Coverage

G: Peki pazardaki diger gelismeleri takip ediyo musunuz? Miisteriler olsun, ekonomi,
rakipler yani periyodik olarak birseyler yapiyo musunuz?

C: Tabi, takip ediyoruz.

G: Nasil?

C: Simdi bizim bir elemanimiz var Ticaret Borsasi’na gidiyor geliyor hergiin ee bugday
altyor ordan, alim yapiyor

G: Hihim

C: Piyasay1 ordan takip ediyor

G: Hihim

C: Bugdayin ytiksek fiyatli algak fiyatli olusuna gore de bizim fiyatlarimiz degisiyor

G: Evet

C: Talep iizerine de iste yenilikler yapmaya calisiyoruz.

G: Hihim, yani bu 6zel bu isle ugrasan gorevli var.

C: Evet, hia
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<Internals\izocam> - § 1 reference coded [3,25% Coverage]

Reference 1 - 3,25% Coverage

G: - Peki pazardaki gelismeleri periyodik olarak takip eder mi ........ ? Miisteriler, rakipler,
pazardaki egilim genel olarak...

C: Ee Pazar egilimlerini mutlaka takip ediyo, bi eee Pazar projeksiyonu yapmak
zorundayiz, uzun vadeli plan yapmak zorundayiz, ee...... beklentilerini ortaya koymak
zorundayiz ona gore yatirim planlamasi yapmak zorundayiz

G: -Hihim

C: Ee siirekli dinamik bi dongii

G: -Evet, hthim

G: -Diyelimki bu bilgiler nasil elde ediliyor hani bu kiyaslama bilgilerini daha c¢ok
nerelerden topluyosunuz?

C: Miisterilerden elde edilebilir, tedarik¢ilerden elde edilebilir, ee tedarikgiler kismina
giriyor yani makine imalatgilari olabilir, genelde iki temel bilgi kaynag1 var; miisteriler,
bayiler ve makine, hammadde tedarikgileri

G: -Mesela hani fuarlar falan da faydali oluyomu?

C: Ee gayet tabi seye giriyor iste makine hammadde tedarik¢ileri kismina giriyo fuarlar.
G: -Hihim, hithim

C: Yani bi firmaya gittiniz goriisliyosunuz 6greniyosunuzki sizin rakibiniz onla bi fiyat
anlagsmasi yapmak lizere goriigmiis 0rnegin.

G: -Hihim

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [4,01% Coverage]

Reference 1 - 4,01% Coverage

G: - Peki pazardaki gelismeleri, miisteri, rakipler, ekonomik olabilir, bunlar1 periyodik
olarak takip etmeye yonelik caligmalariniz var mi1?

C: Oyle ¢aligmalarmmz siirekli olarak yok.

G: - Evet, ihtiya¢ duydukca mi1 oluyo?
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C: Ihtiya¢ duydukca oluyor. Bu ihtiyact da miisterimiz yaratiyor genellikle. Her sene
sonunda %3 bir indirim hedefi var,

G: -Hihim

C: Yani bu %3 indirimi yapin ya da yapmayin direk indirir o, biz de ona uyabilmek i¢in
mecburen..(giiliiyoruz) yil sonlarinda ya da yilbaslarinda bdyle arastirmalar yapiyoruz.
G: -Evet, hihim. Diyelim ki nerelerden daha ¢ok bilgi rakiplerinize yonelik mesela iste
rakipleriniz nerede siz nerede bunu Ogrenmek i¢in ee ne tip kaynaklardan bilgi
edinebiliyosunuz?

C: Miisterimizden gene bilgi aliyoruz.

G: -Yine miisterilerden..

C: Miisteri kiyaslamasini ¢ok sever..(giiliiyoruz)

G: -Evet ordan Oniiniize geliyor biitiin seyler o zaman..

C: Hihi..

<Internals\servo> - § 1 reference coded [2,21% Coverage]

Reference 1 - 2,21% Coverage

G: - Pazardaki gelismeleri, miisteri, rakipler olsun, genel ekonomik durum olsun,
periyodik olarak takip eder misiniz yoksa bi sorun oldugunda m1 bu bilgilere bagvurur
sunuz?

C:Yok, pazardaki gelismeler dedigim gibi yani ancakki bunlar1 takip etme benim yolum
yani iste bizim sektoriimiiz ¢cok fazla bilinen ve imalat yapilan bir sektdr ve ozellikle
herkesin ihtiyaci olan bir sektdrde imalat yapmadigimiz i¢in bunu ancak tek kaynaktan
bayiler araciligiyla ancak 6grenebiliyorum onda da ¢ok ¢ok bdyle ekstrem birgey olursa
zaten bayilerimiz de telefonla bilgi vererek yaa iste sdyle bir 11 anfi tasarlaniyor veya
iste sOyle bir yeni model tasarlaniyor bizde yeni bir ataga gecelim gibi ancak o sekilde
haberimiz oluyor o sekilde sey yapiyoruz..

G: - Bu konuda avantajlisiniz diyebilirmiyiz o zaman?

C: Bayii agindan dolay1 evet olduk¢a avantajliyiz
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<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [4,46% Coverage]

Reference 1 - 4,46% Coverage

G: Peki pazardaki gelismeleri, miisteri, rakipler, ekonomik olabilir, bunlar1 periyodik
olarak takip ediyo musunuz?

C: Simdi periyodik derken tabiki kaliplagmis bi sekilde her Pazartesi sunu yapalim, her
Sali sunu yapalim gibi biseyimiz yok. Bizim sektoriimiiz biraz boyle degil yani yili ii¢
takvime ayiriyoruz agikgasi, yaz sezonu var, 6zellikle bahar sezonu var sonbahar ekim,
kasim aralik o aylar ¢ok onemli, kis sezonu var. Kis sezonunda zaten yapilabilecek ¢ok
bisey yok

G: - Dogru

C: Eee taban fiyatlara inilir, herkes en diisiik karlarla giliniinii dondiirmeye c¢aligir ama
yazin ve 0zellikle sonbaharda eee islerin ¢ok yogunlastig1 bi donemde herkes fiyatlarini
en list noktaya ceker

G: - Bu tip..

C: Evet.

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [5,93% Coverage]

Reference 1 - 5,93% Coverage

G: - Peki bu pazardaki gelismeleri takip etmek adina, miisteriler olabilir, rakipler olabilir,
genel ekonomik durum agisindan, periyodik olarak takip etmeye calistyomusunuz
diizenli olarak?

C: Tabiki. Simdi tiim pazarla ilgili gelismeleri, simdi bununla ilgili ¢alisan kisimlarimiz
var, arkadaglarimiz var. Stirekli olarak yapilan yenilikleri, rakiplerimizin yurt i¢i olsun
yurt dis1 olsun yapmis oldugu {irlinleriyle ilgili yeni sunumlart hatta patent falan varsa
bunlart biz siirekli takip ediyoruz. Ciinkii kendi konumumuzu, durumumuzu rekabet
acisindan ¢ok 1yi check etmemiz gerekiyor.

G: -Evet.

C: Tabi bunu siirekli takip halindeyiz.
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G: -Peki bu bilgileri elde etmede genellikle hangi araglardan faydalaniyorsunuz yani
nasil elde ediyorsunuz?

C: Simdi ilk basta su var; biz TPE ne aboneyiz. TPE nin aylik olarak bize ee endiistriyel
tasarim ve patent haberleri geliyor.

G: -Evet

C: Simdi yeniliklerle ilgili miiracat edilen ve alinan patentler orda yayinlaniyor.
Bunlarla ilgili yapacagimiz itirazlar varsa bun lar1 da yazili olarak TPE’ne itirazlarimizi
yapiyoruz. Arti zaten kanunla ilgili herhangi birisinin miiracatini eee elimize aldigimiz
zaman 1iyi olarak neler yaptigini ve biz bunlardan daha iyi ne yapabilirizi tartigip
¢itamiz1 bu sekilde belirliyoruz. Elimizde kullandigimiz en iyi araglar bu. Iste bunu
yaninda da ee rakiplerimizin dis pazarda Ozellikle vermis olduklar1 dis ilkelerdeki
ilanlar, yaynlar, reklamlar, -¢iinkii bizler de bu sekilde reklamlar falan veriyoruz, ilanlar
veriyoruz- bunlar1 takip ediyoruz. Iste burdaki sunumlari, yani ne tiir sunumlar
yapiyorlar, liriinleri ne sekilde sunuyorlar, buralarda yeni iiriinler var m1 yani buna gore
yeni arastirmalar yapiyoruz.

G: -Hihim, evet giizel.

Ek 6.1.6. is haricinde goriisme

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [2,85% Coverage]

Reference 1 - 2,85% Coverage

G: Diger bir sorumuz, tedarik¢iniz ....... diyelimki bu is haricinde de sizinle vakit
gecirmeye 0zen gosteriyo mu?

C: Gosteriyor, ziyaretler yapiyorlar her seviyede, iste iist diizey yonetici seviyesinde,
bolge temsilcileri seviyesinde zaman zaman genel miudiirler seviyesinde, 111 bizim bilgi
formlarimiz onlarda mevcuttur, hangi alanlarda ne isler yapiyoruz, hatta ekonomik
durumumuzdan 6deme tablomuza, bize geri doniislerdeki miisteri 6demelerine kadar
onlar herseyimizi takip ediyorlar.

G: -Hihim anladim.
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<Internals\arikan> - § 1 reference coded [3,70% Coverage]

Reference 1 - 3,70% Coverage

G: - Peki siz miisterileriniz ve varsa sizin de tedarikgilerinizin yaptiklari is hakkinda
daha fazla bilgi sahibi olabilmek i¢in onlarla ekstra bi zaman geg¢irmek icin cabada
bulunuyo musunuz? Hani sadece is yiirlitmek icin mi goriisiirsiiniiz i haricinde de
goriismeleriniz oluyo mu?

C: Is haricinde de diizenli goriismelerimiz var. Sistem ¢ok dinamik oldugu icin eee
siirekli bir yeni proje pesinde kosuyoruz

G: -Hihim

C: Yani otomotiv yan sanayinde bir projeden kopmaniz demek sizin otomatikman
geriye gitmeniz demek

G: -Evet

C: Yani Tiirkiye’de kim hangi otomobil ya da hafif ticari, agir ticari liretim yapiyorsa
birebir o projelere girmek zorundayiz

G: -Dogru

C: Girdigimiz taktirde de eee bunlarin tamamini bizim yapmamiz séz konusu degil. Bu
dogrultuda her yeni bir projeyi tedarikc¢ilerimizle de paylasiyoruz ve yatirim konusunda
onlar1 yonlendirmeye calisiyoruz.

G: -Hihim, peki

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [4,09% Coverage]

Reference 1 - 4,09% Coverage

G: -Peki siz miisterilerinizin yaptiklari is hakkinda daha fazla bilgi sahibi olabilmek i¢in
onlarla vakit gecirmeye calisir misiniz? Mesela Arcelik yan sanayi oldugunuzu
diistintirseniz?

C: Bu sorular bize c¢ok birebir ortiisen sorular ¢iinkii yaptigimiz iste sonugta nihai
miisteriye giden bir dolap var, diinya pazarlarina giden dolap var. Dolayisiyla burda

iiriiniin hani benim trettigim tirliniin misterinin elinde hangi stoklar yaratacagini zaten
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miisteriden daha iyi biliyor durumundayim. Dolayisiyla da bdyle bir tasarim anlaminda
tasarimsal anlamda gerek iiretimsel anlamda sikintilar oldugu zaman, oranin Ar-Ge siyle,
Ur-Ge siyle oturup yani bunun olmamasi gerektii ya da tasarimlarinin o sekilde
yapilmamasi gerektigi konusunda onlara skecler veriyoruz

G: -Hihim, bir isbirligi var yani

C: Var

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [3,13% Coverage]

Reference 1 - 3,13% Coverage

G: - Peki tedarikgileriniz ve siz daha ¢ok miisterilerle ¢alistyosunuz, miisterilerinizin
hakkinda, daha dogrusu yaptiklari is hakkinda daha fazla bilgi sahibi olabilmek adina
onlarla bu rutin isler haricinde de vakit ayiriyomusunuz, zaman gecirmeye calisiyo
musunuz?

C: Rutin islerimiz disinda elbette. Bir defa miisteri ziyaretlerimizde mutlaka eee
miisterinin Urliniiyle ilgili bilgi aliriz. Ciinkii biz bir ara mamil iretiyor olsak da
misterinin sundugu pazarlarla ilgili bilgi almak isteriz, sundugu iiriiniin 6zelliklerini
ogrenmek isteriz ee bunlar1 yapariz bu anlamda. Hani bilingli degil ama hani illa
soralim diye degil ama mutlaka zaten tanigma esnasinda gelisiyo bu..

G: - Evet gelisiyo.

<Internals\epta> - § 1 reference coded [4,83% Coverage]

Reference 1 - 4,83% Coverage

G: Peki miisterilerinizin yaptiklart is hakkinda daha fazla bilgi sahibi olabilmek i¢in
onlarla zaman gecirmeye calisir misiniz? Bu sey acisindan da olabilir hani ortaya
¢ikacak {iirlin agisindan da miisterilere daha faydali olma agisindan da daha fazla vakit
gecirmeye c¢alistyo musunuz?

C: Simdi ee yani Argelik olarak konusayim, iste biz yan sanayiyiz

G: -Hihim
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C: Dolayisiyla genelde yilda bir-iki kez toplantimiz olur yani firmayla yani Argelik ile.
Ama burda zaten ay igerisinde bile belki 3-4 kez goriistiigiimiiz, iste bize aktaracaklar
seyler oluyor. Orda da konustugumuz seyler oluyor yani miisterilerimizin istekleri
dogrultusunda gidiyoruz yani bunlar1 degerlendiriyoruz..

G: -Evet

C: Paylastyoruz baz1 seyleri

G: - Peki bu istekler disinda is haricinde de goriismeler oluyo mu aradaki iligkiyi
stirdiirmek adina?

C: Bir ara oluyordu ama su an yok..

G: -(Giiliiyoruz) Bunun sebebi nedir?

C: Yani su an yok derken, aradaki yani ee nedir insani iligkiler diyelim daha dogrusu
biraz zayiflamis gibi goziikiiyor yani dyle o anlamda..

G: -Hihim, bu sey hani

C: Karsiliklidir

G: -Karsidan m1 kaynaklaniyor daha ¢ok?

C: Yani karsidan kaynaklantyor evet biraz soguk davraniyorlar. Yeni yoneticiler falan
atandig1 icin dolayisiyla biraz soguk

G: -Hihim evet

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [1,72% Coverage]

Reference 1 - 1,72% Coverage

G: - Peki siz miisterilerinizin ve varsa tedarik¢ileriniz de olabilir, yaptiklar1 is hakkinda
daha fazla bilgi sahibi olabilmek i¢in onlarla rutin igler disinda da vakit ge¢irmeye ¢aba
gosterir misiniz?
C: Gosteririz, kesinlikle gosteririz.
G: -Yani is haricinde de goriismeler olabiliyo..
C: Yani genellikle is dahilinde oluyor ama bazen is haricinde de goriisiip ee bilgi
aldgimiz ya da bilgi paylastigimiz oluyo.

G: Hihim
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<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [3,59% Coverage]

Reference 1 - 3,59% Coverage

C: Peki siz tedarik¢i konumundasiniz tabi. Miisterilerinizle is haricinde de vakit
gecirmeye ¢alistyo musunuz? Yani onlarin da yaptiklart ise bi nevi yardimci olmak
i¢in...

C: Miisterilerimiz..

G: Bursa’ya mesela satis yaptyoruz dediniz

C:Evet

G: Ordaki diyelimki iste hangi isletmelere satis yapiyosaniz ee sadece mesela isle ilgili
mi goriismeler yaparsiniz yoksa is haricinde de iligkilerinizi korumak adna..

C:Iliskimiz iyi, iliskimiz iyi, ziyaretlerde bulunuyoruz

G: Ziyaretlerde bulunuyorsunuz

C: Hihim

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [2,43% Coverage]

Reference 1 - 2,43% Coverage

G: - Peki siz tedarik¢ilerinizin yaptiklar is hakkinda daha fazla bilgi sahibi olabilmek
i¢in onlarla rutin isler disinda da vakit gegirmeye caba gosterir misiniz?ls haricinde de
gorlismeler olabiliyomu diyelimki...

C: Eee yani normalde ........ da ee bu da tabi eee .......... son donemlerin hani eee..

G: -Evet..

C: Giincel énemli konularindan olmasi itibariyle baslatildi. Iste tedarikgileri de
periyodik olarak ziyaret edelim

G: -Hihim

C: Onlar derecelendirelim, puanlayalim gibisinden

G: -Evet

C: Eee yapiliyo ama ee tirnak iginde sOylityorum kendi ana sorumlulugum olmadig: i¢in,

cok basarili oldugunu sanmiyorum.
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:-Evet

: Ama yapiliyo yani yapiliyo.

: -Yapiliyo en azindan calisiliyo

: Calisiliyo. Derecelendirme var, tedarik¢i derecelendirme, degerlendirme yapliyo.

: -Hihim

Q O o Q Q

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,58% Coverage]

Reference 1 - 2,58% Coverage

G: - Peki siz miisterilerinizin, siz daha ¢ok tedarik¢i konumundasiniz, yaptiklar is
hakkinda daha fazla bilgi sahibi olabilmek icin onlarla rutin isler disinda da vakit
gecirmeye ¢aba gosterir misiniz? Veya miisterileriniz bunu yapiyo mu?

C: Miisterilerimiz daha 6nce yapiyodu. Ama suu son zamanlarda yapmiyo. Hatta
esantiyon bile yapmiyolar. (giiliiyoruz) Bu sene esantiyon bile kalkti.

G: -Sebebi ne acaba, krizle bi baglantist var m1?

C: Walla krizle bir baglantis1 vardir, herkes gergekten bi nakit akisi sikintist iginde,
ondan dolay1 olabilir.

G: -Hihim, evet.

<Internals\servo> - § 1 reference coded [4,50% Coverage]

Reference 1 - 4,50% Coverage

G: - Diger bi soru; tedarikgileriniz ve yaptiklar1 is hakkinda daha fazla bilgi sahibi
olabilmek i¢in onlarla zaman gecgirmeye ¢alisir misiniz? Is saatleri ve is konusu disinda
da siirekli bilgi aligverisinde bulunur musunuz?

C: Yani simdi soyle 11 yine ISO 9001 sertifikastyla ilgili bahsedicem, onda yer alan
tedarik¢i bilgi degerlendirme formunda zaten yani iste belli kistaslar1 yerine getirmek
zorundasiniz, iste bunlar da nedir: iste o anki verdiginiz siparisinizin kag¢ giinde elinize
geldigi 111 ona gore iste istediginiz adette mi geldi az m1 geldi 11 eksik gelmesi veya gec

gelmesi imalatiniz1 etkiledi mi, durdurdu mu, yavaslatti m1 gibi seylerden dolayi 11 iste
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birka¢ tabloda puan kesme iste belli puanlarda diisiirme gibi seylerimiz var fakat ben
yani onlar1 ¢ok cok fazla sey degil benim i¢in aslinda ben pek fazla baz almiyorum
benim i¢in dedigim gibi yani iste 100 tane isterim 111 10 liradan alicam yani veriyordur
firma o seyi malzemeyi ama derki iste elimde 40 tane var 7 liradan veririm der, o tiir
onun i¢in ¢ok fazla adetlere ve rakamlara takilmam ama 1 is hakkinda bilgi sahibi
olabilmekten ziyade tedarik¢ilerle genelde vakit geciririz, 11 vakit gegirme amacimiz da
m - hepsiyle degil tabi de yani belli tedarik¢ilerde- mutlaka Onemlidir artt bu
samimiyetin getirdigi gliven iste Tiirk insaninin sahip oldugu samimiyetli olan seylerden
dolayr 1 her iki tarafa da art1 seyler getiriyor, yani ben iste lic malzemeyi ii¢ ayri
firmadan aliyor iken o tedarik¢i o an doluluktan dolayr biitliin malzemeleri o
tedarikciden ¢ekebilirim o tedarikg¢i de iste bana daha 6nce 10 liraya verdigi malzemeyi
biitiin malzemeleri ondan aldigim i¢in 8 liraya da diisiirebilir. Yani karsilikli herkese
avantaj olur..

G: - Hihim peki

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [3,79% Coverage]

Reference 1 - 3,79% Coverage

G: - Peki tedarikgileriniz ve yaptiklari is hakkinda daha fazla bilgi sahibi olabilmek igin
onlarla zaman gecirmeye c¢alisir misiniz, ayni sekilde sizin tedarikgileriniz ig haricinde
de sizle vakit gegirmeye 6zen gosterir mi?

C: Simdi sdyle sdyliyim bizim tedarikcilerimizin ¢ogu sehir disinda, Istanbul’da,
Bursa’da onun i¢in ¢ok fazla birebir ee her zaman goriisme olanagimiz olmuyo.
Yaklasik 10 giinde bir 15 giinde bir kendileri gelirler 6yle bi yemege ¢ikilir tarzinda ama
bunun disinda siirekli siparislerimiz olur tabiki, onlar faks yoluyla, normal nakliye
yoluyla ulasir.

G: - Dogru, peki.
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<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [2,69% Coverage]

Reference 1 - 2,69% Coverage

G: - Tedarikgileriniz ve miisterilerinizin yaptiklari is hakkinda daha fazla bilgi sahibi
olabilmek icin onlarla daha fazla zaman gecirmeye c¢alisir misiniz? Yani rutin igler
dolayistyla m1 goriisiirsiiniiz sadece yoksa is harici de goriismeler oluyo mu?

C: Simdi tedarikg¢ilerden kastiniz bizim malzeme, mal aldigimiz yerler. Simdi bunlarla
ilgili bizim satin alma boliimiimiiz var. Ozel malzemelerle ilgili olan kisimdaki
tedarik¢ilerimiz var bunlarla birebir goriismelerimiz oluyor. Tabi bizi ziyaret edenler de
oluyor. Yemeklerde biraraya geliyoruz, tabi belli ortamlarimiz oluyor, maksat zaman
zaman ee gerekli durumlarda (telefon caliyor) ee bunlarla ilgili olan ortak toplantilar
veyahut da fuarlar falan varsa oralarda takildigimiz zamanlar oluyor.

(telefona cevap veriyor)

Ek 6.2. Pazar Bilgisini Paylagsma ile ilgili Veriler

Ek 6.2.1. Bilgi paylasimi

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [5,33% Coverage]

Reference 1 - 5,33% Coverage

G: Pazar bilgisini paylagmayla ilgili sorular var.. Miisteri ve rakiplerle ilgili bilgileri
diger tedarikcinizle paylastyo musunuz? Oncelikle hangi boliimlerle irtibata
geciyosunuz?

C: Simdi zaman zaman biz de kendi ¢capimizda bir anket yapiyoruz mesela Eskigehir’de
35.000 kisiye tek tek kapi galarak eee hem bizi hem servislerimizi hem de ....... genel
marka olarak memnuniyet ve sikayetlerini belirten bir anket yaptik, bu anket verilerini
Tiirkiye’de ilk ve tek biz yapmistik bu kadar biiyiikk capta, bu sonuclar1 onlarla
degerlendirdik gayet de giizel neticeler aldik, eee burda %95’in iizerinde bir miisteri

memnuniyeti kayitsiz vardi, bu %95’den geriye kalan %4°’i 5 i de eee %1’ lik kism
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da ....... ’1 ilgilendiren problemler idi, ee bu miisterilerimizden yaklasik 100-150 kadarini
bir ....... yetkili servisimiz garanti kapsaminda olmamasina ragmen higbir {icret talep
etmeden eee giderdi. Bu da bizim i¢in 111 giizel bir gelismeydi.

G: -Evet, peki..

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [2,72% Coverage]

Reference 1 - 2,72% Coverage

G: - Eee peki miisteri ve rakiplerle ilgili elde ettiginiz bilgileri sirket icinde diger
boliimlerle de paylasmaya gider misiniz? Oncelikle hangi béliimlerle paylagirsimiz?

C: Oncelikle satin alma ve tasarim boliimiiyle paylasiriz. Satin alma tarafinda siirekli
ozellikle maliyet azaltma konusunda goriisiiriiz.

G: -Hihim

C: Eger eee maliyet azaltma satin alma tarafindan belli bir seviyeden sonra
ilerleyemiyor ise bunu iirlin degisikligi ile saglama konusunda {iriin gelistirme ile
calisiriz

G: -Evet

G: -Peki elde ettiginiz bilgileri sirket disinda tedarik¢i veya miisterilerinizle de paylasma
yoluna gider misiniz?

C: Tabi tedarikgilerimizle de paylasiriz.

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [4,73% Coverage]

Reference 1 - 4,73% Coverage

G: - Peki diyelimki bu miisteriler dediginiz nihai miisteriler olabilir veya rakiplerinizle
ilgili Onemli bilgiler elde ettiniz, bunlari siz sirker icindeki diger boliimlerle
paylasirmisiniz veya ayni sekilde miisterilerinizle paylasir misiniz?

C: Bi daha alabilirmiyim soruyu?
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G: -Tabi..Miisteri veya rakiplerle ilgili onemli bilgileri diyelimki hani burda {ist
yonetimden mi bi sekilde karar bigciminde c¢ikiyo yoksa bunu biran 6nce diger
boliimlerle de paylasmay1 mu1 tercih edersiniz?

C: Simdi, bir¢ok sey tabi dedikoduya acik seylerdir. Yani bu seylerin ne kadar gergegi
yansitip yansitmadigt ¢ok onemli. Bir ikincisi de hani alevi durduk yere harlandirmanin
da bir anlam1 yok. O bilgiden eminseniz hani atiyorum X bir rakibiniz birseyden
cekilecek orada bir bosluk dogacak tabiki orda o pastadan nasil bir pay alnir diye
diistintiliir ama higbir sey yokken de duyumla bu hareket tarzi olmaz, dogru degil zaten

G: -Evet..

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [5,00% Coverage]

Reference 1 - 5,00% Coverage

G: Misteri ve rakiplerle ilgili elde ettiginiz bilgileri diger bdliimlerle ve
tedarik¢inizle/miisterinizle paylasir misiniz? Oncelikle hangi béliimlerle paylasirsiniz?
C: Paylasiriz, hangi boliimlerle paylasiriz, kalite ve iiretimle paylasiriz. Kalite
boliimiiyle ilgili dikkat edilmesi gereken hususlar veya par¢anin kullanildigi alandaki
hassasiyeti aktarmaya calisiriz. Uretimle ilgili de daha énce mutlaka bu pargalari, bizim
ileride iiretecek olan pargalarimizi daha once satin aldiklar1 yerlerde karsilastiklar:
sorunlari1 iletmeye caligiriz. Bu anlamda iiretim ve kaliteyle de mutlaka bir paylasim olur.
G: - Evet. Peki sirket disindan tedarik zinciri i¢indeki miisterilerinizle ve
tedarikcilerinizle de boyle bi bilgi paylasimi yapiyo musunuz?

C: Tedarik¢ilerimizle yapiyoruz. Ornegin bazen iiriiniimiize 6zel bir tedarikgi
kullaniyosak sadece o iirline 6zel bir tedarik¢i kullantyosak hata o tedarik¢iyle birlikte
bir toplant1 organize edip miisteriye gitmekten tutun da iste eger olanagi yoksa direkt
karsilasilabilecek sorunlarla ilgili ve beklentilerle ilgili mutlaka biraraya geliyoruz.

G: -Hihim

C: Mutlaka

194



<Internals\epta> - § 1 reference coded [2,21% Coverage]

Reference 1 - 2,21% Coverage

G: - Peki bu sizin miisterilerinizle veya rakiplerle ilgili bilgileri siz sirket icinde diger
boliimlerle veya miisterilerle de paylasabiliyomusunuz?

C: Diger miisterimizle paylagmamiz yasak zaten, onlarla goriismelerimiz. Ama iste eee
firma i¢indeki diger boliimlerle tabiki paylasiyoruz, zaten bir zincir halindeyiz

G: -Evet

C: Satin alma, iiretim iste kalite beraber ¢alismak zorunda zaten..

G: -Tiim boliimler

C: Tiim boliimler. Herkesin bilgisi oluyor yani o konuda.

G: -Hihim

C: Yazili olarak da dagitilabiliyor, internet vasitasiyla da dagitilabiliyor yani goriismeler

G: -Evet

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [5,38% Coverage]

Reference 1 - 5,38% Coverage

G: - Peki miisteri ve rakiplerle ilgili 6nemli bilgileri sirket i¢inde Oncelikle hangi
boliimlerle paylasirsiniz ya da paylasiyo musunuz?

C: Paylasiyoruz, oncelikle ilgili boliimle paylasiyoruz. Yani pazarlamayla mi ilgili, satin
almayla mu ilgili, Ar-Ge’yle mi ilgili yoksa iiretimde herhangi bir makinanin
caligmastyla mu ilgili oncelikle departmanla goriisiiliiyor, daha sonra {ist yonetim ve
genel toplantilarda da, cok 6nemli bir detaysa ya da ¢éziimii gereken bir problem ise,
karar verilmesi gereken bir sey ise o sekilde toplantilarda da genel olarak tartisiliyor.

G: -Hihim. Peki bu tip bilgiler tedarik zincirini diislintirsek bu zincir iginde c¢alistiginiz
diger tiyelerle tedarikgilerle veya miisterilerle de paylastiginiz oluyo mu? Yani onlarla

da bilgi paylasirmisiniz onlarin da kararlarina 6nem verir misiniz?
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C: Ozellikle bunu tedarikgcilerimizle yapiyoruz. Ciinkii biz tedarikcilerimizle ¢alistigimiz
zaman, esas mesleki geregi yapmamiz gereken isi biz miisterimizden aliyoruz ya da
miisterimizden gelen birseyi yaptigimiz iiretimle goriiyoruz. Onu tabiki tedarik ettigimiz
kisilerle ya da degistirmesiyle, ya da iste bazen direkt miisterimizden de talep geliyor
bunun nasil olmas1 gerektigiyle ilgili tedarik¢inin fikrini alip ona gore karar veriyoruz.

O yiizden bu tamamen zincirleme bir sey iletisim var.

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [3,15% Coverage]

Reference 1 - 3,15% Coverage

G: Misteri ve rakiplerle ilgili bilgileri siz diger boliimlerle ve miisterilerinizle paylagir
misiniz? Oncelikle hangi boliimlerle...?

C: Miisterilerimizle ilgili bilgileri yonetimle paylasiriz

G: Yonetim hithim

C:lscilerimize de agiklariz iste miisterimiz sunu istiyor, bundan sonra bdyle olalim diye,
aramizda irtibat iyi. Toplantilar diizenleriz aylik

G: Hihim

C:Bu toplantilarda konusuyoruz

G: Miisterilerinize de iletiyorsunuz

C: Tabi, tabi

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [6,61% Coverage]

Reference 1 - 6,61% Coverage

G: - Peki miisteri ve rakiplerle ilgili 6nemli bilgiler sirket iginde paylasma yoluna
gidiliyomu veya oncelikle hangi boliimlerle paylasiliyo?
C: Tedarikgilerden alinan bilgilerden mi bahsediyosunuz?

G: - Bilgiler evet veya miisterlerinizden elde ettiginiz bilgiler..
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C: Bir 6rnek var mesela su 6rnegi verebilirim eee bi ¢cok kisa dnce yasanan iyilestirme
imkan1 ortaya koyuldu. Lojistik agisindan bu ortaya konuldu. Ee yeni {iriin talep eden bi
miisteri, bizden ee ambalaj seklinin degistirilmesini istedi.

G: - Hihim

C: Lojistige bunu aktardik gerekli detaylari incelesin diye. Ee tam ¢oziime dogru
giderken kars1 firmanin baska bi ¢oziimii 6nerdigini aktardi bize lojistik. Bunu tiim iiriin
gam1 i¢in eee yayginlastirdik. Yani bi sekilde miisterimizin yaptig1 iyilestirmeyi biz
lojistik araciliiyla alip tiim siireclere ee aktarmis olduk.

G: - Evet

C: Sorunun cevabi oldu mu bilmiyorum ya da tam iyi anlayamadim..

G: - Yani o tip hani bitakim kararlar ayr1 ayr1 boliimlerle ortaklasa bi karara m1 varilir
yoksa iist yonetimden alinan kararlar direk iletilir mi yoksa sadece?

C: Valla ........ n yapisi, ........ eski Kog¢ kurulusu

G: - Tabi

C: Ee su anda da bir-iki y1l oluyo, iki y1li gegiyor, yabanct kurulus oldu. Bagli oldugu
grubun ee diinyadaki 100 ana biiyiik gruptan biri oldugunu sdyleyebilirim

G: - Hihim

C: Cok daha kurumsal kemiklesmis bi yapist var. Eee patrona bagh bir kisiye bagl
yOnetim tarzi egemen degil

G: -Degil

C: Degil

G: -Hihim

C: Temel olarak siirecler ee iist yonetimin disinda lojistik, tiretim—planlamadan, tedarik
zincirinden, lojistikten sorumlu iiretim var ve mithendislik siiregleri var

G: - Evet

C: Temel iiretimle ilgili siiregler bunlar. Insan kaynaklari, bilgi islem, muhasebe,
finansman gibi destek eeee departmanlari disinda, bu birimler birbirleriyle siirekli
goriiserek karar alirlar

G: - Evet

C: Calisma grubu vardir, art1 iist yonetimin i¢inde oldugu koordinasyon toplantisi, bu
sOyledigim departmanlarin sorumlular1 tarafindan her hafta, her hafta bulusurlar

goriigiirler,
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C: Gortgtirler hihim peki E...... Bey yani otoriter bir yap1 olmadigini sdyliiyorsunuz iist
yonetimde

QG: - Tabi tabi

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [5,56% Coverage]

Reference 1 - 5,56% Coverage

G: - Peki miisteri ve rakiplerle ilgili 6nemli bilgileri sirket icinde paylagma ihtiyaci
duyuyomusunuz veya oncelikle hangi boliimlerle paylasiyosunuz?

C: Hangi bilgileri ?

G: -Ee oOnemli sayilabilecek mesela karar almaya yardimci olabilecek bilgiler,
miisterilerle ilgili olabilir, rakiplerle ilgili...

C: Aybaslarinda genellikle bi onceki aym biz degerlendirmesini yapariz, ya da boyle
acil durumlarda, bizim odamiz1 gérmiissiinlizdiir zaten, genellikle kalite, tiretim,...

G: -Evet

C: Planlama, hepimiz ayni1 odadayiz.

G: -Hihim

C: Bu tarz durumlarda hemen toplanti masasina oturup paylasabiliyoruz bitakim
bilgileri.

G: -Hihim

C: Ama diizenli yaptigimiz KYS toplantilarimiz var, o da aybaslarinda. Bir 6nceki ay1
topluca degerlendirebiliyoruz raporlarla.

G: -Hihim. Peki eee sdyle diyim mesela miisterileniz bazi kararlarda siz de dahil ettigi
oluyor mu veya miisteriniz sizinle bilgilerini paylasabiliyor mu yeri geldiginde?

C: Paylasiyor, genellikle eger yeni bir par¢a tasarimi yapacaksa ya da tasarimini yaptigi
isi bitirmis de olabilir, bunun kalibinin gerceklesip gergeklesemeyecegi konusunda
bizden bilgiler alabiliyor.

G: -Hihim

C: Ya da tasarim sirasinda bizden numuneler isteyebiliyo.

G: -Evet

C: Mmm yani bu tarz paylagimlar var.
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<Internals\servo> - § 1 reference coded [3,43% Coverage]

Reference 1 - 3,43% Coverage

G: - Misteri ve rakiplerle ilgili topladiginiz bilgileri diger boliimlerle ve varsa
tedarikc¢inizle, miisterinizle, sizin i¢in bayiler olabilir, paylasmaya 6zen gosterir misiniz?
Oncelikle hangileri vardir?

C: Valla simdi sey yani ilging bir soru da 111 anladigim kadariyla miisteri ve rakipler igin
simdi sOyle birsey var;

G: -Yani onlar kararlariiza dahil eder misiniz bir nevi?

C: Valla simdi bu soruyu okurken yani siz okurken direk aklima sey geldi onla ilgili
birsey sOyleyim yani bir 6rnek geldi, demin dedigim gibi yani iste 5 tane rakimiz vardir
Tirkiye’de bunlar da iste merdivenalt1 diye tabir ettigimiz iiretim yapan firmalardir 11
ve ortak tedarikcilerimiz var belli konularda yani iste 11 eger rakip firmanin zor
durumda oldugunu biliyorsam, iste ddemelerini yapmadig1 ne bilim geciktirdigini gibi
birsey yapiyorsam, bilgim varsa tedarik¢ime sey yaparim yani agik agik sOylerim onu
da direkt paylasirim tedarik¢imle en basitinden yani ¢iinkii burdaki amag rakip firmay1
kotillemek veya zor duruma diisiirmek degil ama benim de tedarik yani tedarikei
oldugum firmayr korumak amaciyla yaparim ancak bunu c¢iinkii o tedarik¢i de Obiir
firmadan yedigi bir darbeyle sarsilir veya yikilcak gibi olursa

G: - Ucu size de belki dokunabilir...

C: Sonugta bize de dokunacak yani onun i¢in sey yaparim..

G: - Dogru, peki

<Internals\worldpen> - § 1 reference coded [3,30% Coverage]

Reference 1 - 3,30% Coverage

G: - Peki miisteri ve rakiplerle ilgili bilgileri sirket i¢cinde diger boliimlerle ve

tedarikginizle paylasir misimz? Oncelikle hangi béliimlerle paylasirsiniz?
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C: Tabiki paylasiriz ¢iinkii bizim tedarik¢ilerimizdeki en 6nemli sey fiyatimiz tabi
biliyosunuz onlardan malzeme aliyoruz, ee tabiki rakiplerimizle ilgili bi gelisme olursa,
yaa iste biz su fiyata aldik, sizde niye boyle, bunu yapmamiz lazim piyasada birinci
sirada olmamiz gerekiyo tarzinda tabi siirekli bi baski sistemimiz var agikcast karsi

tarafa dogru..

<Internals\ylikselis makina> - § 1 reference coded [4,81% Coverage]

Reference 1 - 4,81% Coverage

G: - Miisteri ve rakiplerle ilgili elde ettiginiz bu bilgileri irket i¢inde diger bdliimlerle de
paylasir misiiz? Oncelikle hangi béliimlerle paylasma yoluna gidersiniz?

C: Yani bizim sirketteki boliimleri mi kastediyorsunuz?

G: -Evet hih1

C: Tabi yani simdi sirkette bu bilgilerle ilgili hangi boéliimler varsa zaten bu bilgiler
aninda bu boliimlere iletilir. Ona gore biz de kendi pozisyonlarimizi test ederiz ve
almamiz gereken tedbirler varsa o tedbirleri de aliriz.

G: -Hihim, hthim

G: -Peki tedarik zinciri igerisindeki diger iiyelerle de paylagsma yoluna gider misiniz?
Sizin tedarikgileriniz veya calistiginiz diger iiretici firmalar olabilir.

C: Rakiplerimizi mi kastediyorsunuz?

G: -Yok rakipler degil is yaptiginiz hani sizin iirliniiniizii sattiginiz veya sizin malzeme
aldiginiz firmalar, bunlarla da bilgi paylasimina gider misiniz?

C: Ha bizim tedarikgilerimizle ilgili

G: -Hihim

C: Aa bu biraz stratejik bir konu bu. Ee paylastigimiz kisimlar olur paylasmadigimiz
kisimlar olur.

G: -Evet

C: Herseyi paylasmayiz.

G: -Hihim tabiki

C: Cinkii baz1 yurt disindan elde ettigimiz 06zel iirlinlerimiz var. Bunu higbir

miisterimizle paylagsmayiz.
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G: -Tabikide.

C: Imalat stratejik bir konudur. Bizim iiriinle ilgili olan baz1 hassas malzemeler var bu
kisimlar1 paylasmayiz ama ¢ok onemli olmayan herkesin ulasabilecegi nitelikte olan
durumlarda, bunlar1 da farkli bir sekilde arzederiz.

(imza, onay i¢in birisi geliyor)

Ek 6.2.2. Ust yonetimin bakis acis1

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [2,27% Coverage]

Reference 1 - 2,27% Coverage

G: Peki iist yonetim genellikle sizinle veya diger subelerle olsun bu starejik, taktik bilgi
diyebilecegimiz 6nemli bilgileri paylagir mi1?

C: Her alanda paylasiyorlar, ee hatta fikir aligverisi yapiyorlar, bizden yazili ee
onbildirim raporlar1 génderip ee bayiler toplantisinda degerlendirilmek iizere ee 24 saat
48 saat siiren toplantilar yapiliyor ve geri doniisler degerlendiriliyor..

G: -Evet anladim..

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [3,74% Coverage]

Reference 1 - 3,74% Coverage

G: Peki st yonetim sirketinizdeki {styonetimin tedarik zinciri {yeleriyle
tedarikgilerinizle veya miisterilerinizle olan iliskiye bakis a¢ist nedir? Yani bilgi
paylasmaya a¢ik midir yoksa sizin istekleriniz mi 6n plandadir?

C: Eeee sistem ¢ok dinamik oldugu i¢in iist yonetim de her tiirlii stratejik taktik bilgileri
eee tim boliimlerle paylasir. Eee siirekli yeni proje odakli ¢alistigimiz icin yeni proje
icin ilk basta bir finans kaynagi ihtiyact vardir bunu ¢ok hizli bir sekilde maliyet-
muhasebe boliimiiyle paylasir, ya da finans bdliimiiyle, eee mevcut kapasitenin yetip

yetmeyecegi konusunda iiretimle paylasir, yeni ihtiyaclar varsa tasarim, kalip-
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imalathaneyle paylasir, mevcut liretim programi i¢in de iste yapilabilir mi yapilamaz mi1
diye planlama, lojistikle calisir..
G: -Yani dinamik bir sektor oldugu i¢in biitiin boliimler koordinasyon i¢inde

C: Evet koordineli ¢alisir

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [2,83% Coverage]

Reference 1 - 2,83% Coverage

G: -Peki sizin sirketinizde iist yonetimin, tedarik zinciri iiyeleriyle bilgi paylasimina
olan bakis acis1 nedir?

C: Simdi bilgi paylasimi hemen hemen her alanda vardir

G: -Hilu

C: Bilgi paylasimi olmadan, yani bizim kisa-orta-uzun vadeli tiim yatirimlarimizda
miisterimizle oturup veya onlarla iste yillik sdzlesme zamaninda kafamizin 6niindeki
arkasindaki bir¢ok seyi ortaya koyuyoruz ama, tabiki sirketinizin ¢ok ¢ok 6zel noktalari
vardir yani onlar tabi ¢cogu zaman paylasilmaz.

G: -Hihim

C: Yani gerekli bilgi gerektigi sekilde paylasilir

G: -Paylasilir peki

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [3,54% Coverage]

Reference 1 - 3,54% Coverage

: - Ust yonetimin, tedarikilerle olan iliskiye bakis acis1 nedir?
: Tedarikgiler derken bizim tedarik¢ilerimiz mi?
: - Evet tedarik¢ileriniz veya miisterilerinizle de ilgili olabilir ayni sekilde.

: Soruyu tekrar alabilirmiyim?

Q O 0 a Q

: -Tabi. Tedarikgileriniz ve miisterilerinizle olan iligskinize iist yonetimin bakis agisi
nedir? Yani bir takim kararlar sadece iletilir mi yoksa ortaklasa onlarin da goriislerini

alarak mi karara gidilir?
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C: Tabiki giindelik hayatt1 etkileyebilecek seylerde iinite miidiirleri o anlamda serbesttir.
Eee ama stratejik gelecekle ilgili veya belli bir biiyiikliikle ilgili verilecek kararlarda
mutlaka Once iist yonetimin bilgisine sunulur,

G: -Hihim

C: Eee yorumumuz yapilir. Ama bazi kararlar vardir ki {ist yonetimin almasi gerekir.
Orda ortak ¢alisilir.

G: -Evet anladim

<Internals\epta> - § 1 reference coded [1,87% Coverage]

Reference 1 - 1,87% Coverage

G: - Ust yonetimin, diger tedarik zinciri iiyeleriyle bilgi paylasmaya olan bakis agisi
nedir?

C: Yani onlar zaten istiyolar 6zellikle

G: -Hihim

C: Simdi ben de yonetimde oldugum i¢in ben de istiyorum zaten. Genelde iste kalite
boliimiimiiz biraz agirhikli tedarikgilerin seyleriyle ilgili, gerci satin alma boliimii bir
derece mal teminiyle alakali goriinse de iste problemleri yine kalite bolimii ¢oziiyo.
Dolayistyla igbirligi yapiyoruz yani i¢imizde de zaten.

G: -Hihim

C: O sekilde yani

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [3,00% Coverage]

Reference 1 - 3,00% Coverage

G: - Peki iist yonetimin bu tedarik¢i iliskilerine bakis acis1 nasildir? Onemli mesela
stratejik sayilabilecek bilgileri de paylasma yoluna gidebilir mi?

C: Baz1 konularda gidebilir.

G: -iliskiye bakis acis1 genelde agik diyebiliriz o zaman.
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C: Yani tabi. Ciinkii sonugta sey yapiyorsunuz, diyelimki hani komple bir hat, bizim
isimizin {izerinden gidelim, komple bir hat iiretirken, yaptiginiz bazi seylerde ee
outsourcing yapiyorsunuz. Ya da bazi seylerin programlanmasiyla ilgili disaridan
kullandiginiz programin bilgilerini bir miithendisten aliyorsunuz. Birseye karar verirken
de bu kisilerin fikirlerine 6nem vermek zorundasiniz. O yiizden kalkip stratejilerinizi ya
da yapmak istediklerinizi agik¢a konusuyorsunuz.

G: -Hihim dogru.

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [2,16% Coverage]

Reference 1 - 2,16% Coverage

G: Isletmenizde iist yonetimin, diger tedarik zinciri iiyeleriyle nemli stratejik/taktik
diyebilcegimiz bu uzun donemli bilgileri paylasmaya olan bakis agis1 nedir? Eee onlar1
da hani kararlara dahil eder mi?

C: Tabi kararlar alinirken hepimizi baz alir

G: Herkesin goriisii alintyor..

C: Evet goriisii alinir evet

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [4,01% Coverage]

Reference 1 - 4,01% Coverage

G: - Tedarikgilerle iliskilere bakis agis1 nasildir peki iist yonetimin? Mesela 6nemli
stratejik bilgileri de paylasirmi yeri geldiginde tedarikgileriyle de onlar1 da kararlarina
dahil eder mi?

C: Eee simdi ........ 1n Uretimini yaptig: tirtinleri diisiincek olursaniz eee iki temel {irlin var
aslinda; hammadde ve malzemelerin ¢ok agirlikli oldugu maliyetin icerisinde, bunlar
plastik tiirevi ee iriinlerdir, bu tesiste de plastik tlirevi iriinler dretilir kauguk ve
poletiden, bir de mineral yiin, cam yiini, tas yiinii, hammaddelerin ya da malzemenin,
ambalajin ¢ok Onemli olmadigi maliyeti igerisinde ¢ok biiyiikk bi eee yer tutmadigi

iiriinler vardir. Bu tiriinlerde tedarikg¢ilerin ee 6nemi ¢ok dnemli degildir.
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G: - Hihim

C: Mineral ylinlerde. Ciinkii onlarin 6nemi maliyet igerisinde yeri ¢ok fazla tutmuyo.
Ama plastik tarafinda maliyetin daha dogrusu miisterilerin bizi tercih etmesinde ana
kriter oldugunu diisiindiigiimiiz fiyat noktasinda, fiyat belirleme noktasinda onemli
oldugunu diisiindiigiimiiz, hammadde fiyat1 da ¢ok dnemli oldugu i¢in onlarla iligkiler
¢ok sik1 olmak durumunda

G: - Evet

C: Ee tek tedarikgiyle ¢aligmay1 istemeyiz ee birden fazla olmasini tercih ederiz ee
kiyaslamak, rekabet ortami1 yaratmak agisindan.

G: - Hithim, hihim

C: Ee bunlar1 sdyleyebilirim

G: - Evet

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [3,06% Coverage]

Reference 1 - 3,06% Coverage

G: - Peki list yonetimin bu tedarikgi iliskilerine bakis agis1 nasildir? Bunlara 6nem verir
mi uzun donemli iliskilere 6nem verir mi?

C: Tedarikgilerimizin kalitesi bizim kalitemiz, az 6nce telefonda da yasadim biliyosunuz,
irsaliyeye istedigim malzemeyi yazmislar ama gelen malzeme farkli malzeme, bdyle
hani bitakim problemler olabiliyor ama bu siirekliye dondiigli zaman tabi bizim i¢in de
cok biiyiik bi problem

G: -Hihim

C: Tedarikgilerimiz sonugta bizim is ortaklarimiz olarak goriiliiyo..

G: -Hihim. Bir ortak goziiyle bakiliyor..

C: Yani onlarin bana vermis oldugu soze istinaden ben miisterime s6z veriyorum, onlar
sOziinii tutmazsa ben de miisterime sdzlime tutamryorum.

G: -Evet
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<Internals\servo> - § 1 reference coded [1,02% Coverage]

Reference 1 - 1,02% Coverage

G: - Isletmenizde iist yonetimin, tedarik zinciri iiyeleriyle sizin icin &nemli
stratejik/taktik bilgileri paylasmaya olan bakis acist nedir? Yani kararlar1 kendisi
vermeyimi tercih eder yoksa tedarik zinciri tiyeleriyle ortak bi karar alma gibi bi bakis
acisina mi sahiptir?

C: Yani sey olsun kisa bir cevap olsun, ortak

G: -Ortak olarak...

C: Ortak karar hih1 kisa bir cevap olsun ortak..

<Internals\worldpen> - § 1 reference coded [5,26% Coverage]

Reference 1 - 5,26% Coverage

G: Isletmenizde iist yonetimin, tedarik zinciri iiyeleriyle 5nemli stratejik/taktik bilgileri
paylasmaya olan bakis a¢is1 nedir?

C: Simdi sdyle soyliyim, ee lst diizeyde zaten siirekli goriismeler var, demin de
sOyledigim gibi..

G: - Hihim. Diyelimki tedarik¢ileriniz sizin de 6nemli kararlara katilmanizi isterlermi
isletme olarak bi karar alcaklar1 zaman?

C: Yo 0Oyle bisey pek olmaz ¢iinkii dedigim gibi bizim tedarik¢ilerimizden bitanesi ve en
biiylik olan1 zaten .......... ......... kendi bilinyesinde ee ¢ok biiyiik bi firma, hani bole ¢cok
kararlar1 agikgasi bizle goriigmezler mesela bizim de bayilerimiz var, demin de
bahsetmistim, biz de onlara sormayiz agikgasi, herkes kendi kararlarimi kendisi aliyo
ama bisekilde birbirimizle uymak zorundayiz, onlara saygi duyuyoruz, biz de bu
dogrultuda sekil aliyoruz agikgasi..

G: - Hithim
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<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [1,87% Coverage]

Reference 1 - 1,87% Coverage

G: - Evet eee peki iist yonetimin, tedarik zinciri iiyeleriyle iligkiye olan bakis agis1 nedir?
Bilgi paylasma, iletisim olabilir. Diyelimki kararlar alinip onlara iletilir mi yoksa ortak
karar almaya yonelik iligki bazli daha uzun déneml iligkiler var midir?

C: Var tabi. Yani o da simdi hepsi de tabi aynmi sekilde degil. Yani 6nemli, stratejik
tedarik¢ilerimizle ilgili yeri geldigi zaman bazi1 konular birlikte tartigir birlikte karar
Veririz.

G: -Hihim

C: Ama bu tabi yani bu hepsi i¢in gecerli bir sey degil tabi.

G: -Hihim, hihim tabikide.

Ek 6.2.3. Periyodik toplantilar

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [4,74% Coverage]

Reference 1 - 4,74% Coverage

G: Peki bu pazardaki gelismeleri tartismak adina periyodik olarak toplantilar yapiliyo
mu bayiler aras1 diyelimki?

C: Bayiler arasinda da var genel olarak da var, bolge olarak da var 11 bizim baglh
oldugumuz bolgede eee yaklasik 6-7 il var onlarla bazen oluyor bazen de Tiirkiye
genelinde oluyor. ....... firmas1 ne zaman ihtiya¢ duyarsa bu hem periyodik oluyor
harigten de periyodik zincirin haricinde ee 6zel ¢agrimlarla 6zel toplantilar oluyor.

G: -Anladim. Bu periyodik mesela ne kadar zamanda bir genelde toplant1 oluyor?

C: Simdi yillik Tirkiye genelinde bayiler toplantist oluyor, 6 ayda bolge toplantisi, bu 3
aya diisebiliyor ve 6zel durumlarda da eee Eskisehir’ deki tesislerin bolge servis
sefliginin ve fabrikanin burda olmasinin avantajiyla 2 ayda bir yaklasik ¢esitli vesilelerle

toplantilar yapiliyor.
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G: -Anladim peki..

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [4,11% Coverage]

Reference 1 - 4,11% Coverage

G: - Peki pazardaki egilimleri ve gelismeleri takip etmek ve tartigmak adina periyodik
olarak boliimlerarasi toplantilar yapiyo musunuz?

C: Diizenli toplantilarimiz var. Her Pazartesi biitiin boliimlerin katilimiyla bir imalat
toplantist yapiyoruz. O haftaki iiretimin durumu ve sonraki Ongdriilen ihtiyaglarin
durumunu tartistyoruz. Her Sali giinii, bunlar standart terminli toplantilardir, her Sali
kalite toplantis1 yapiyoruz, yine biitlin boliimlerin katilimiyla tirettigimiz {irtinlerin kalite
seviyeleini tartistyoruz.

G: -Hihim

C: Bunun yaninda o6zel toplantilarimiz var. Her ay eee yOnetimi gbzden gegirme
toplantis1 yapiyoruz, bir onceki aym tiim sevkiyat, kalite performanslari agisindan
durumumuzu, maliyetlerimizi, rakiplerimizin durumunu ve tedarik¢ilerimizin
performanslarini degerlendirdigimiz bir toplantimiz var.

G: -Hihim

C: Bu toplant1 en kapsamli toplanti, her boliimiin hazirladigi yaklagik 40-50 sunulu
slaytlar s6zkonusu, bunlarin sunuslari yapiliyo.

G: - Peki

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [2,53% Coverage]

Reference 1 - 2,53% Coverage

G: -Pazardaki gelismeleri tartismak adma boliimleraras: toplantilar yapiyo musunuz?
Periyodik olarak yapiyomusunuz veya bunu?
C: Yapiyoruz

G: -Mesela ne kadar surede bir ?
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C: Bizim haftalik toplantilarimiz var, degerlendirme toplantilarimiz. Bir de 3 aylik ve 6
aylik gézden gegirme toplantilarimiz var. Ne yaptik, haftalik konustuk iiste kararlar
aldik, bu kararlarin 3 ay sonrasinda olayin neresindeyiz ne yapiyoruz diye oturup
bunlarin degerlendirmesini yapiyoruz sayisal ifadelerle..

G: -Tabi

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [3,36% Coverage]

Reference 1 - 3,36% Coverage

G: - Peki bu pazardaki egilimleri ve geligsmeleri tartigmak admna periyodik olarak
boliimlerarasi toplantilar yapar misiniz?

C: Evet, aylik rutin eee aylik degerlendirme toplantimiz vardir. Orda her birim o ay
karsilastig1 sikintilarla ilgili veya diistinceleriyle ilgili mutlaka s6z alir.

G: - Sz alir. Peki mesela sadece pazar1 degerlendirmek adina mesala siz nerdesiniz
sektorde ne yone dogru gidiyorsunuz bunu degerlendirmeye yonelik 6zel toplantilar da
yapiliyor mu?

C: Ona yonelik 6zel toplantilar yilda iki defa yapilir. O da biri sene sonunda biitge
toplantis1 dncesinde dyle bir degerlendirme toplantisi yapilir, bir de senenin ortasinda
biitiiniin degerlendirilmesiyle ilgili toplantida da yine o bahsettiginiz konulara deginilir.

G: -Evet

<Internals\epta> - § 1 reference coded [2,08% Coverage]

Reference 1 - 2,08% Coverage

G: - Peki bu pazardaki gelismeleri takip etmek adina normal bu operasyonel islemler
hari¢ sadece gelismeleri tartigmak adina boliimlerarasi toplantilar yapar misiniz?

C: Boliimleraras: toplantt olmuyor genelde. Yani ee pazardaki seylerle ilgili mesela,
direkt isletme miidiirlimiizle ben belki satinalma miidiirii olarak devam edebiliriz ama
diger seyler nedir diger boliimler yani onlar yonetimde olmadig1 i¢in ¢ok onlara bilgi

verilmiyor yani.
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G: -Hihim
(telefon ¢calmaya devam ediyor)

C: Onlarla toplant1 yapilmiyor yani.
G: -Hihim peki

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [3,59% Coverage]

Reference 1 - 3,59% Coverage

G: - Pazardaki egilimleri ve gelismeleri tartismak adina boliimlerarasi periyodik olarak
toplantilar da yapiliyo mu?

C: Yapiliyo.

G: - Mesela ne kadar zamanda bir yapiliyordur?

C: Ayda bir kere mutlaka boliimleraras1 yani pazarlama, satin alma, {iretim arasinda
rutin islerin takibi acisindan ya da alinmasi gereken kararlar agisindan, zaten ISO 9001
geregi belli araliklarla iist yonetim toplantilar1 elli araliklarla boliimlerarasi toplantilar
yapmamiz gerkiyor. Biz de bu prosediire uyup, zaten artik bir sey haline geldi, ki bazen
bu toplantilar hergiin bile olabiliyo, haftada bir olabiliyo, iki giinde bir olabiliyo..

G: - Tabi rutin islerle ilgili toplantilar mutlaka oluyor da, hani pazarda biz nerdeyiz, ne
durumday1z, ne yone gitmekteyiz buna yonelik de...

C: Tabi, en azindan ayda bir kez iki kez bunlar boliim yoneticileri tarafindan toplanilip
degerlendiriliyor.

G: - Hihim

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [2,00% Coverage]

Reference 1 - 2,00% Coverage

G: Peki bu pazardaki egilimleri ve gelismeleri tartismak igin, takip etmek igin
boliimlerarasi toplantilar yapilyo mu periyodik olarak?

C: Periyodik olarak yapiyoruz tabi. Belge aldigimiz igin.

G: Mesela ne kadar zamanda bir?
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C: 6 ayda
G: 6 ayda bir genellikle
C: Hihim evet.

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [3,08% Coverage]

Reference 1 - 3,08% Coverage

G: - Pazardaki egilimleri ve gelismeleri tartismak adina, hani pazarda ne durumdayiz,
hangi yone dogru gitmekteyiz bunu gérme amaciyla boliimlerarasi periyodik olarak
toplantilar da yapiliyo mu?

C: Boliimlerarasi ee derken boliimlerin biraraya gelip

G: - Biraraya gelerek evet

C: Koordinasyon toplantis1 her hafta yapilir ve koordinasyon toplantis1 giindemi
belirlenir. Bu giindemi de belirleyen o ilgili departmanlardir. Mesela bi talep ee
herhangi bi departmanin bi sikintis1 varsa bunu giindem maddesi olarak o haftaki
giindeme yazdirabilir. Bunun disindaki periyodik yapilan diger toplantilar var, daha
genis, tim katilimceilar igeren

G: - Hihim

C: Mesela bi pazarlama toplantis1 var, tim satis agini eee igerir, tiim katilimcilari,
pazarlama genel miidiir yardimcisi da olur, teknik pazarlama da olur, Adana bdlgesinin
Diyarbakir subesinde ¢alisan satis miihendisi arkadas da olur,

G: - Evet, bunlarla ilgili yani pazarlama adina ¢aligmalar var

C: Tabiki, tabiki, kesinlikle

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,67% Coverage]

Reference 1 - 2,67% Coverage
G: - Pazardaki egilimleri ve gelismeleri tartismak adina boliimlerarasi periyodik olarak

toplantilar da yapiliyo mu? Hani rutin toplantilar disinda biz pazarda ne durumdayiz,

hangi yone dogru gitmekteyiz bunu ortaya ¢ikarmaya yonelik toplantilar da oluyo mu?
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Ay sonlar1 disinda olmuyo. Yani ay sonlar1 derken, giinliik raporlar ¢ikartiyoruz, giinliik
raporlar derken iste giinliik cirolar, giinliik masraflar karsilastiriliyor. Unite seklinde
bizim yonetim kurulu bagskanimiza gidiyo.

G: - Hihim

C: Ama ay sonlarinda birlikte toplaniyo ve toplu sekilde birlikte goriisiiyoruz

G: - Hihim, peki.

<Internals\servo> - § 1 reference coded [3,06% Coverage]

Reference 1 - 3,06% Coverage

G: - Diger bir sorumuz; pazardaki egilimleri ve gelismeleri tartigmak adina
boliimlerarasi toplantilar yapar misiniz periyodik olarak? Mesela siz bayiler arasi
toplantilar yaptiginizdan bahsettiniz, onun disinda. ..

C: Simdi yilda bir kere bayilerarasi bir toplanttimiz oluyor zaten, onun haricinde
normalde sey 11 iste haftasonlart yani Cuma giinii saat 16.00 da baslayan iste 17.00,
18.00 e kadar siiren kendi aramizda yani boliimlerarasinda yapilan bir toplantimiz vardi
fakat onu bu iste mayis ayinda ¢ikan sigara yasagindan sonra degistirdik, sOyle birsey
yaptik; sdyle birsey yaptik 111 sabah 10.00 cayimiz1 disarida bahgede i¢iyoruz sigara iste
sigara icen arkadaslar sigaralarini ig¢iyor bana goére yani dolayisiyla her sabah 10.00 a
cevirmis olduk, her sabah 10.00 da yapiyoruz daha kisa kisa toplantilar oluyor, yani
biitiin bir yogunlugu verip de dikkatimizin dagilmamasi i¢in her sabah 10.00 da kisa
kisa toplantilar giin igerisinde olacak isleri birbirimize agiklama bilgilendirme
yapiyoruz , 11 ¢ok ihtiya¢ duyulursa iste genel miidiir veya yardimcist dogrultusunda
Cuma giinleri de tekrar toplanti yapabiliyoruz..

G: -Bunun faydasini goriiyorsunuzdur..

C: Mutlaka, mutlaka..
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<Internals\worldpen> - § 1 reference coded [3,10% Coverage]

Reference 1 - 3,10% Coverage

G: - Peki pazardaki egilimleri ve gelismeleri tartismak adina periyodik olarak
boliimlerarasi toplantilar yapar misiniz?

C: Evet her Pazartesi saat saat 10.00 da zaten toplantimiz var, siirekli kendi i¢imizde
bunun tartismalarini ve goriismelerini yapiyruz. Ozellikle su geldiginmiz ekonomik
sartlarda ekonomik kosullarda eee ¢ok fazla ince eleyip sik dokuyoruz ne yapmamiz
gerektigini.

G: - Mesela bayileraras toplantilar falan...

C: Tabi yapiliyo ayda bir bayi toplantimiz vardir

G: - Hihim

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [2,10% Coverage]

Reference 1 - 2,10% Coverage

G: - Pazardaki egilimleri ve gelismeleri tartigmak adina diizenli olarak toplantilar
yaparmisiniz boliimlerarasi?

C: Yapmaya gayret ederiz

(giiliimsliyorum)

G: -Yani diizenli her ayin su gilinlinde toplanalim gibi bir sey?

C: Yok yok, ee durum gerektirdigi zaman, arkadaslardan bir talep geldigi zaman
kisimlarla ilgili, o zamanlar sey yapariz. Yani bu konu hakkinda su giin su saatte
toplantilarimiz olcak diye bir sey yok. Simdi belirli kisimlarda belirli toplantilarimiz hep
olur zaten ama bir yer daha detaya inildigi zaman arkadaslardan da talep geldigi zaman
onlarla ilgili toplantilar yapariz.

G: -Hihim peki.
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Ek 6.2.4. Tletisim araclar

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [3,31% Coverage]

Reference 1 - 3,31% Coverage

G: Peki bu elde ettiginiz bilgileri diyelimki miisterilerden falan gelen geribildirimleri
hangi araglardan yararlaniyosunuz? Veya bunlar iste diger isletmeye gonderirken hangi
araglardan faydalantyosunuz?

C: En ¢ok yetkili servislerimizle irtibat halinde oluyoruz, yetkili servislerimize bize
ulagmayan tiim bilgiler ulagiyor. Zaman zaman onlarla bir araya geliyoruz, bolge servis
sefligi tarafindan diizenlenen toplantilara bayi ve servisler beraber istirak ediyoruz, hem
bize hem onlara yansiyan problemleri ve bilgileri ortak paylasiyoruz, ona gore de

degerlendirmelerini yapiyoruz.

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [2,55% Coverage]

Reference 1 - 2,55% Coverage

G: - Elde ettiginiz bilgileri paylasmada hangi araglardan faydalanirsiniz, dinamik bi
sektorde faaliyettesiniz zaten, bu bilgilerin tam zamanli olarak gerekli yerlere ulagsmasi
icin ...

C: Cok yogun bir mail tarfigimiz vardir. Isletmemizde tiim calisan arkadaslarimizin mail
adresleri mevcuttur.

G: -Evet internet..

C: Internet ¢ok yogun bir sekilde kullanilir. Tiim uygulamalar, tim veri alis-verisi
internet lizerinden yOnetilir ve tiim yazigsmalar mail ortaminda yapilir. Eee yani su an en
dinamik sistem bu.

G: -Dogru

C: Hem ana sanayilerimizle hem kendi i¢imizde iletisimi bu sekilde sagliyoruz

G: -Evet peki
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<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [2,02% Coverage]

Reference 1 - 2,02% Coverage

G: -Peki bu onemli bilgileri diyelimki hani {ireticinizle paylasmaniz gereken sizin de
tedarik¢iniz varsa onlara ulagtirmaniz gereken 6nemli bilgilerin tam zamaninda yerine
ulagmasi i¢in ne tip araglardan yararlaniyosunuz veya bunun i¢in 6zel bi kullandiginiz
yontem var m1?

C: Valla ¢ok, iste giiniimiiziin en 6nemli seyi internet.

G: -Internet giiniimiizde yeterince hizli

C: Evet. Internet yeterli.

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [1,71% Coverage]

Reference 1 - 1,71% Coverage

G: - Peki bu onemli bilgilerin tam zamanli olarak yerine ulagsmasini saglayabiliyo
musunz? Bunun i¢in hangi araglardan faydalaniyosunuz?

C: Genellikle yaptigimiz seyahatlerden ya da telefon goriismesinden elde ettigimiz
notlari, iste toplant1 notlar1 veya telefon goriismesi notlarini kritik gérdiigiimiizde yani
onemli gordiiglimiizde mail ortaminda herkesin dikkatine agiyoruz.

G: -Evet

<Internals\epta> - § 1 reference coded [2,69% Coverage]

Reference 1 - 2,69% Coverage
G: - Peki bu bilgi paylasimini tam zamanli olarak gerceklestirebilmek icin hangi

araglardan faydalaniyosunuz? Mesela Onemli bilgiler gitmesi gereken yerlere tam

zamanli olarak ulasabiliyo mu?
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C: Hihim, hihim evet. Biz zaten ona ¢ok 6nem veriyoruz. Hemen aninda, just in time
yapiyoruz zaten. Goriisme biter bitmez akabinde hemen bir toplanti diizenleniyor
fabrika icerisinde

G: -Evet

C: Yani {ist yonetim dediginiz gibi diger boliimlerle beraber hemen acil toplantilarla,
bunu hemen giindeme aliyoruz yani o konuda

G: -Simdi mesela teoride de benim yaptigim arastirmalarda bilgi hep 6ne ¢ikiyor bilgi
ve bilginin paylasimi, bu sizde de gecerli o zaman..

C: Tabi muhakkak

(Telefon caliyor..)

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [1,21% Coverage]

Reference 1 - 1,21% Coverage

G: - Peki siz 6nemli bilgileri tam zamanl olarak ulagmasi gereken yere, tedarik¢inize
veya baska bi boliime olabilir, ulasmasini saglayabiliyo musunuz veya bunun i¢in hangi
araclardan faydalaniyosunuz?

C: Yani birebir goriisme oluyor, mail oluyor, yazili oluyor yani her kosulda iletilebiliyo.

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [2,23% Coverage]

Reference 1 - 2,23% Coverage

G: Peki 6nemli sayilabilecek bilgileri tam zamanli diger boliimlere ya da miisterilere
ulagmasini saglayabiliy musunuz?

C: Saglayabiliyoruz

G: Bunun i¢in mesela hangi araglardan faydalantyorsunuz genellikle?

C: Mail ¢cekmek, telefon etmek, birebir goriismek, o tiir

G: Evet. Interneti falan kullaniyorsunuz

C: Tabi
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<Internals\izocam> - § 1 reference coded [3,11% Coverage]

Reference 1 - 3,11% Coverage

G: - Peki Onemli bilgileri tam zamanli olarak ulagmasi gereken yere ulasmasi
saglanabiliyomu ve bunun i¢in hangi araclardan faydalaniyo daha ¢ok?

C: Tedarikcilerden alina bilgilerden mi bahsediyorsunuz?

G: -Tedarikgilerinizle olan iletisim olabilir veya sizin iste ulastirmaniz gereken 6nemli
bilgiler, {irtin sundugunuz miisterileriniz olabilir, bayilerinizle olan iliskileriniz olabilir.
Bunlar tam zamanli saglanabiliyormu yani aksamadan yoksa sorun yasantyo mu?

Simdi ee gilinlimiizde biliyosunuz yani internet ee imkani heryerde var. Ya bu su an
bizim bayilerimiz de yani ........ i kendi sistemine girip atiyorum iiriin eee kendi
aradiklari, istedikleri {irtin ilgili .....ambarinda mevcut bulundugunu gorebiliyor,
siparisleri hangi noktada bunu gorebiliyo, bu noktaya kadar gelmis. Ayn1 sekilde mail
araciliyla da edindikleri bilgiyi paylasmak miimkiin

G: - Dogru evet

C: Eeyani........ da en altta ¢alisan bi isci bile mesaj yazabilir, bunda bi engel bisey yok
G: - Evet hthim peki

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,19% Coverage]

Reference 1 - 2,19% Coverage

G: - Peki siz 6nemli bilgileri tam zamanli olarak ulagsmasi gereken yere ulagmasini
saglayabiliyo musunuz veya bunun i¢in hangi araglardan faydalaniyosunuz?

C: Genellikle ee msn ile goriismelerim ¢ok fazla, ama bu tabi gayri resmi goriigmelerim.
Resmiyete doktiiglim zaman satin alma s6zlesmeleri seklinde ya da yazili, imzali ee
belgeler seklinde birbirimize sevkler verebiliyoruz.

G: -Hihim, bunlarla..

C: Ama siirekliligi msn ile sagliyorum ya da telefonla..

G: -Evet, hithim peki.
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<Internals\servo> - § 1 reference coded [2,88% Coverage]

Reference 1 - 2,88% Coverage

G: - Elde ettiginiz bilgileri paylasmada genellikle hangi araglardan yararlanir siniz? Bu
araclar bilginin tam zamanli olarak gerekli boliimlere ulagsmasina yardimei oluyo mu?

C: Valla...

G: - Yani teknolojik ne tip imkanlardan yararlaniyorsunuz? Farkli bir yararlandiginiz
yontem var mi?

C: Yani bu boliimlerarasi haberlesmede mi?

G: - Tabi boliimlerarasi, bayileriniz olsun, tedarik¢ileriniz olsun ayni zamanda isletme
icindeki boliimler arasinda olsun...

C: Hihim anladim..Valla sdyle birsey var 11 genelde bayiler arasinda sey yapiyoruz 1
faks yoluyla yapiyoruz bayiler arasi haberlesmeyi ¢linkii sey 111 herkesin yani su anda
sahip oldugu ger¢i mail adresi de ¢ogu firmanin var ama faks daha da boyle sey 111 faksi
direkt ¢linkii teyid etme sansimiz da oluyor yani sekreteryadaki arkadasimiz direkt faksi
cektikten sonra hemen arkasindan teyid ediyor ilkin iste bu teyidi kimden aldigina dair
notunu diisliyor o bakimdan iyi oluyor, isletme igerisinde boliimler arasinda da 11 bir
formumuz var mali isler yani iste muhasebe mali igler boliimiiniin kullandigi, o sekilde
haberlesiyoruz yani..

G: -Hihi anladim.

<Internals\worldpen> - § 1 reference coded [3,65% Coverage]

Reference 1 - 3,65% Coverage

G: - Peki elde ettiginiz bilgileri paylagsmada genellikle hangi araglardan yararlanir sini1z?
C: Bunlar bilginin tam zamanli olarak gerekli boliimlere ulasmasini sagliyor mu?

Simdi soyle soyliyim, ee bizde teklif formlarini aliriz en énemli seyimiz budur, yani
misteriye verilmis, kars1 tarafa verilmis, kag¢ lira fiyat verilmis, hangi malzemeden

verilmis, bunlar1 bi sekilde elimize gecirmeye c¢alisiyoruz. Bunu da genelde zaten
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siparisi verecek olan eee miisteri sdyliiyo, diyoki iste ben sundan su teklifi aldim buyrun
fiyatlar diyo, ee o sekilde 6greniyoruz yani..

G: - Anladim

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [1,74% Coverage]

Reference 1 - 1,74% Coverage

G: - Peki hangi araglardan yararlanirsiniz diyelimki bir bilgiyi tam zamanli olarak
gerekli yere ulastirmak i¢in hangi araclardan daha ¢ok faydalanirsiniz?

C: Burdaki ara¢ kasti1 nedir 6zel olarak mi?

G: -Yok hani internet olabilir veya sizin 6zel olarak gelistirdiginiz sirketi¢i iletisimi
saglayan bir program olabilir.

C: Yok genelde internet iizerinden. Yani tedarikg¢ilerimizle satin almayla ve diger
boliimlerle ¢alisma sekli o sekilde

G: -Evet internet zaten iletisim i¢in yeterince hizli sanirim

C: Evet

Ek 6.3. Tedarik Zinciri Yénlii Olma ile Tlgili Veriler

Ek 6.3.1. Pazar bilgisi elde etme

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [3,83% Coverage]

Reference 1 - 3,83% Coverage

G: Peki bu pazar bilgisini elde etmede diger tedarik zinciri igindeki diger iiyelerden
faydalaniyo musunuz ve siz de elde ettiginiz bilgileri onlarla paylasiyo musunuz?

C: Paylasiyoruz, sOyle eee 0zellikle ee batak miisteri diye tabir ettigimiz miisteriler yani
bir magazada O6demesini yapmayan ya da icralik olan miisterileri 11 birbirimize

iletiyoruz.
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G: -Hihim...

C: Bu durumda yani bir bayiyi dolandiran bir tiiketici diger bayilere zarar vermemesi
acisindan, bu alanda yapiyoruz. Ondan sonra depoda elimizde stoklarimizda eksiklik
oldugunda diger bayilerle bazen becayis yapiyoruz bazen de emanet alma yoluna
gidiyoruz, tiikketicinin magdur olmamasi igin.

G: -Hihim anladim..

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [2,48% Coverage]

Reference 1 - 2,48% Coverage

G: - Peki siz bilgi etmede bu tedraik zinciri iiyelerinizden de faydalanir misiniz? Yani
iireticilerden diinya dolusu sOylediniz, siz de onlara 6nemli bilgiler sunuyomusunuz
diyelimki?

C: Tabiki. Yani ¢ok fazla interaktifiz bu konuda. Diizenli olarak tedarikg¢ilerimizle
goriisliriiz, hatta tedarikgi gelistirme ve degerlendirme adi altinda bir organizasyonumuz
da vardir. Diizenli toplantilar yapilir, biz onlardan feedback alir1z siirecimizi iyilestiririz,
biz onlara beklentilerimizi aktaririz. Yani bulundugumuz sektor itibariyle tedarikgisiz
bir sey yapmak s6z konusu degil.

G: -Dogru.

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [3,06% Coverage]

Reference 1 - 3,06% Coverage

G: -Peki siz yine bu pazarla ilgili bilgi etmede diyelimki diger tedarik zinciri
tiyelerinden yararlantyo musunuz? Ureticinizden ornegin siz de onemli bilgiler
saglayabiliyomusuinuz size faydali olabilecek ?

C: Tabiki sagliyoruz sonucta eee bir etkilesim s6z konusu bir fayda yani burda kazan-
kazan prensibi s6z konusu. Yani karsinizda bir bilgi, tecriibe varsa onu aliyoruz, bizde

de biriken tecriibe varsa onlar aliyorlar. Sonugta orada bilgiyi paylasmamak ya da
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saklamak kimsenin ¢ikarina degil yani herkesin ¢ikarina olan ortalikta hizmet etmek o
da nedir bilginin ortak paylagimi
G: -Dogru

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [3,90% Coverage]

Reference 1 - 3,90% Coverage

G: - Pazar bilgisi elde etmede tedarik zinciri iiyelerinizden yararlanirmisiniz veya siz de
onlara bilgi sunuyomusunuz?

C: Hayir. Biz onlara bilgi sunariz ama tedarik¢ilerimizden gelen dedikodu otesinde
degildir. Dolayisiyla ¢ok saglam bilgiler degildir.

G: -Degildir diyorsunuz.

C: Dolayisiyla ben satin alma miidiirii olarak onlara ¢ok kulak asmam.

G: -Evet

G: - Peki siz miisterilerinizden veya onlar sizden faydalaniyor mu bilgi paylasimi
acisindan? Mesela en ¢ok bilgiye tedarikgiler sahiptir denilir teoride.

C: Oyle ama o anlamda ¢ok ketumuz. Ciinkii ayn1 sektérde birkag tane firmaya hizmet
ettigimizden dolay1 onlar da piyasada rakipler. Bu sebepten dolay1 ¢ok ketum olmak
zorundasiniz yok her biitiin miisterileri kaybedersiniz. Dolayisiyla onun bilgisini ona,
onun bilgisini ona veya pazar hakkinda bilgi vermek o anlamda bize avantajdan ¢ok
dezavantaj getirir.

G: -Evet

<Internals\epta> - § 1 reference coded [2,29% Coverage]

Reference 1 - 2,29% Coverage

G: - Pazar bilgisi elde etmede tedarik zinciri iiyelerinizden yararlanir misiniz? Elde
ettiginiz bilgileri siz de onlarla paylagir misiniz?

C: Tabi tabi, evet evet. Yani simdi dedigim gibi hani basta da sdyledim. Bizle ¢alisan

firma mesela buzdolab1 sektoriinde calisiyorsa ¢amasir makinesinin sektoriinde de
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calisiyor. Daha dogrusu o yonde de caligmalar1 oluyor genelde, biz onlardan bilgiler
alabiliyoruz bazen iste su parcayi nereye veriyorsunuz bu parcayi nereden aliyorsunuz
falan gibi. O bilgileri alabiliyoruz ve paylasiyoruz yani genelde bilgiler paylasiliyo.

G: -Hihim evet.

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [4,74% Coverage]

Reference 1 - 4,74% Coverage

G: - Peki siz Pazar bilgisi elde etmede tedarik¢ilerinizden de faydalandiginiz oluyomu
onlarin da size bilgi sundugu oluyo mu?

C: Evet sunuyorlar.

G: -Pazar hakkinda diyelimki ne gibi bilgilerde faydali olabiliyorlar?

C: Yani, birincisi zaten pazarin igerisinde olduklart i¢in, mesela ben sadece birkag
miisteriyle goriisiirken onlar belki yiiz miisteriyle goriisiiyolar, o ylizden hani piyasa
hakkinda daha ¢ok bilgi sahibi oluyolar, bunlar1 karsilastitip paylasiyoruz. Bir ikincisi
eger lrlinlerinde ya da yaptiklart teknolojide yenileme olursa zaten bunu birebir
paylasiyolar

G: -Evet

C: Bu da bizim i¢in kullandigimiz teknolojiyi degistirmek ya da yenilemek gibi firsat
sagliyor

G: -Hihim

G: -Siz ayn sekilde miisteri firmaniz sizden bu sekilde bi fayda sagliyor mu?

C: Tabi, kesinlikle sagliyor. Eger, clinkii eee genellikle Ar-Ge olarak yaptigimiz senelik
zaten hedeflerimiz arasinda her sene bir ya da iki tane {irlin, yeni iiriin ya da gelistirme
hedefimiz var ve su ana kadar hep bunu ger¢eklestirdik. Bunu yaptigimiz zaman da
mevcut miisterilerimize ya yaptigimiz {iriinii ya da yaptigimiz teknolojiyi her zaman
uygulamaya ¢alistyoruz.

G: -Uygulamaya calisiyosunuz. Peki.
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<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [4,57% Coverage]

Reference 1 - 4,57% Coverage

G: Peki pazar bilgisi elde etmede tedarik zinciri iiyelerinizden yararlanir misiniz? Siz de
miisterilerinizden diyelimki yararlanirmisiniz siz de elde ettiginiz bilgileri onlarla her
zaman paylasir misiniz?

C: Misterilerimizden ne sekilde faydalanabiliriz, ee bir miisteri yeni bir miisteriyi de
cekebiliyor, tanidiklarina sdyliiyor, o vasitayla miisterilerimizden faydalaniriz..

G: Hihim

C: Bu sekilde oluyor

G: Referans oluyor

C: Referans oluyor evet

G: Mesela Pazar konusunda onlar daha bilgili olurlar tabi miisteriyle birebir irtibatta
olduklari igin.

C: Tabi

G: Mesela onlar o tip bilgileri sizle paylastyorlar mi1?

C: Paylastyorlar miisterilerimiz

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [3,59% Coverage]

Reference 1 - 3,59% Coverage

G: - Peki bu pazarla ilgiyi bilgiyi elde etmede siz tedarik zinciri liyelerinden faydalaniyo
musunuz? Mesela siz bayilerden eminim biiyilik oranda faydalaniyosunuzdur son
misterilerle onlar daha ¢ok irtibatta oldugu icin...bu tip mesela tedarik¢ilerin de size
onemli bilgiler sundugu oluyo mu?

C: Eee tedarikgilerden (telefon ¢aliyor) ee daha ¢cok eee ben suna cevap vereyim
Telefonda problemimiz var da...

G: - Evet Pazar bilgisiyle ilgili soruda kalmistik. Bu tip pazar bilgisi elde etmede

tedarikg¢ilerinizden de faydalaniyomusunuz yani onlarin da size zaman zaman faydali
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bilgiler sundugu oluyo mu? Siz bayilerinizden de topluyosunuzdur 6zellikle benim
disiindiigim tiiketicilerle ilgili. ..

C: Hihim, hihim. Tedarikg¢ilerden daha ¢ok eee yenilik anlamindaki bilgileri aliyoruz.
Gelistirilen yeni bir ee ambalaj malzemesi, kaplama malzemesi, yeni bi teknik, yeni bi
proses imkani oldugunda ee bilgi alabiliyoruz. Ya da farkli kullanicilarin gelistirdigi
sistemleri biz baska miisterimize “boOyle {riinler de veriyoruz, siz de bunu
kullanabilirmisiniz” seklinde bilgiler aldigimiz olabiliyor

G: - Hihim,hithim

(Odaya birisi giriyor..)

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [3,79% Coverage]

Reference 1 - 3,79% Coverage

G: - Peki siz pazar bilgisi elde etmede tedarikgilerinizden de faydalaniyomusunuz
mesela onlardan faydali bilgiler elde ettiginiz oluyomu? Veya siz miisterilerinize bu tip
bilgiler sunuyo musunuz?

C: Pazar bilgisi konusunda miisterilerim bana sunuyo.

G: -Evet

C: Genellikle zaten fiyatlarimizi kendimiz belirlemiyoruz, fiyatlarimizi miisterimiz
belirliyo

G: -Evet

C: E o fiyat1 belirlerken tabi hammadde malzemesinden, is¢ilikten tutun herseyi bilmek
zorunda. Ee isciligi zaten biliyoruz asgari iicreti kabul ediyolar...... geriye kaliyor
hammadde fiyati, hammadde fiyat1 eger benim hammadde fiyatlarimin seviyesini
yiksek buluyolarsa kendileri hammadde tedarikg¢isi bulup beni o tedarik¢iyle ¢alismaya
zorluyolar

G: -Evet, hthim

C: O fiyat1 da bizlere yansitiyolar

G: -Evet

C: O ylizden fiyatlarim gene belli olmus oluyo..

G: -Dogru. (giiliiyoruz)
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<Internals\servo> - § 1 reference coded [1,44% Coverage]

Reference 1 - 1,44% Coverage

G: - Pazar bilgisi elde etmede tedarik zinciri {iyelerinizden yararlanir misiniz? Elde
ettiginiz bilgileri siz de onlarla paylasir misiniz? Yani bilgi paylasma durumu...

C: Oluyo yani siirekli dedigim gibi yani sektor kiiciik oldugu i¢in ¢ok fazla sey degil ve
stirekli bir paylasim ger¢eklesiyo bu tip seylerde

G: -Mesela iste teoride denir ki en ¢ok bu aracilar pazar konusunda bilgi sahibidir, o
ylizden isletmeler bunlardan faydalanabilirler..

C: Hmm anladim

G: -O yonde belki sizin de oluyodur yani..

C: Yani mutlaka o yonde seyler devam ediyor..

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [2,70% Coverage]

Reference 1 - 2,70% Coverage

G: - Pazar bilgisi elde etmede tedarik zinciri liyelerinizden yararlanirmisiniz ve siz de
elde ettiginiz bilgileri siz de onlarla paylasir misiniz?

C: Tabiki paylasiriz. Ciinkii onlar da bize onerebiliyo farkli seyler sdyleyebiliyolar, biz
de aym sekilde. Bazen goziimiizden kacan noktalar olabiliyo veya onlarin bulundugu
ilde ¢ok giizel cok biiyiik isler olabiliyo, tabiki biribirimizle siirekli paslasma halindeyiz.
G: - Hthim

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [2,41% Coverage]

Reference 1 - 2,41% Coverage

G: - Pazar bilgisi elde etmede siz yine tedarikg¢ileriniz mesela size 6nemli bilgiler

sunabiliyo mu veya miisterileriniz sizden birtakim bilgiler konusunda yararlanabiliyolar

mi1?

225



C: Tabi yararlantyoruz.

G: - Mesela genellikle hangi yonde oluyor sizin agimzdan? Uriinle mi ilgili daha ¢ok...
C: Valla o ¢ok yénlii olabiliyor. Ozellikle uzun siireli calismis oldugumuz miisteriler
pardon tedarik¢ilerimiz yani bu sektorle ilgili kendilerinin yapmadiklari, kendi
sunmadiklar1 bize arti katki saglayabilecek yeni birtakim {iriinler varsa bunlarla ilgili
bize bildiride bulunuyolar

G: - Evet

C: Yani ama bu tabi uzun siireli ¢alistigimiz tedarik¢ilerimizle oluyor. Bu konuda bize
bir artilar1 oluyo yani.

G: -Evet

Ek 6.3.2. liski siiresi

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [2,26% Coverage]

Reference 1 - 2,26% Coverage

G: Bu tedarik zinciri iiyelerinizle aranmizdaki iliski genellikle kisa donemli mi yoksa
uzun doénemli mi ?

C: Iste dedigim gibi 3 ayda da var 6 ayda da var 12 ay yani periyodik olan da var
degisken olan da var, donem dénem eee o giiniin sartlarina gore degisen bir durum..

G: -Hihim. Sizin i¢in uzun dénemli diyebiliriz..

C: Tabi

G: -Yani 30 yildir burdasiniz, 30 yildir ....... ile beraber..

C: 30 yildir..
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<Internals\arikan> - § 1 reference coded [4,42% Coverage]

Reference 1 - 4,42% Coverage

G: - Peki sizin bu calistiginiz tedarikgilerinizle iliskiniz veya miisterilerinizle olan
iliskiniz kisa dénemli midir yoksa uzun dénemli midir?

C: Uzun donemlidir. Burda temel prensip uzun soluklu bir siirectir. Clinkii ee iiretimin
yaninda ¢ok fazla beklentiler vardir hem kalite yoniiyle hem lojistik yoniiyle ve
kullanilan veri iletisim sistemleri sebebiyle yani bunlar hemen kurulup ¢ok kisa bir
siirede isletilebilecek sistemler degillerdir. Yani biz 1975’den beri faaliyet gosteriyoruz,
Bursa’daki Renault firmasiyla nihayet yolarimiz kesisti ve yani su an devreye giris i¢in
yaklasik bir 8 ay planlandi.

G: -Hihim

C: Yani burdan algilanmasi agisindan soOyliiyorum, biz hemen iiriin verebilecek
durumday1z ama o sirketin kiiltiirlinii anlamak, uygulamalarini anlamak

G: -Dogru

C: Ciinkii hepsi ekol ekol. Tofas’ta italyan ekolii vardir, Ford’da bir American, Ingiliz
ekolii vardir, Renault’ta Fransiz ekolii vardir. Sistemler birbirine ¢ok paraleldir ama bir
niians farkliligi vardir. Dil yoniiyle farklilik vardir, o yilizden temel prensip uzun

donemli.

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [1,15% Coverage]

Reference 1 - 1,15% Coverage

G: Tedarik zinciri iiyelerinizle aranizdaki iligki sizin iireticinizle olan iligki diyelimki
genellikle kisa donemli mi yoksa uzun donemli midir? 12 ay ve iizerini uzun dénemli
diisiinebilirz. ..

C: Uzun donemlidir, uzun dénemlidir.
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<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [1,00% Coverage]

Reference 1 - 1,00% Coverage

G: - Tedarik zinciri igindeki {iyelerinizle aranizdaki iligski genellikle kisa donemli mi
yoksa uzun dénemli midir?

C: Uzun donemlidir.

G: -Ne kadardir mesela ortalama tedarikgilerinizle olan ¢alisma siireniz?

C: En az bes yildir.

<Internals\epta> - § 1 reference coded [1,90% Coverage]

Reference 1 - 1,90% Coverage

G: - Tedarik zinciri liyelerinizle aranizdaki iligki genellikle kisa donemli mi yoksa uzun
donemli midir? 1 yil ve listiinii uzun dénemli diigiinebiliriz. ..

C: Hihum evet. Uzun donemli. Evet, evet.

G: - Miisterilerinizle ?

C: Miisterilerimiz ile uzun donemli tedarikgilerimiz ile de uzun dénemli diisiiniiriiz.

G: - Mesela Arcelik ile kag yildir birlikte ¢alistyorsunuzdur?

C: Arcelik iste 1984°den beri Argelik ile ¢aligsiyoruz.

G: - 1984’den beri!!

C: Evet A sinifi tedarik¢isiyiz biz su anda Argelik’in.

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [1,04% Coverage]

Reference 1 - 1,04% Coverage

G: - Tedarik zinciri liyelerinizle aranizdaki iligski genellikle uzun dénemli midir yoksa
kisa donemli midir?
C: Yok uzun donemlidir.

G: - Ortalama kag yildir mesela ayn1 tedarikg¢iyle ¢alisma siireniz?
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C: Ayn tedarikg¢iyle ¢alistigimiz heralde 4-5-6 yillik var.

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [2,77% Coverage]

Reference 1 - 2,77% Coverage

G: Peki tedarik zinciri iiyelerinizle aranmizdaki iliski genellikle kisa donemli mi yoksa
uzun donemli midir? Uzun donemli dedigimiz 12 ay ve {izeri, miisterilerinizle olan iligki
ozellikle...

C: Uzun donemli

G: Ne kadar mesela stireliktir miisterileriniz? Mesela ne kadar zamandir birlikte
calistyorsunuz siz ayni miisteriyle?

C: Cok, ¢ok uzun siireli

G: Cok uzun hihim

C: Miisterilerimizi kaybetmedik

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [1,83% Coverage]

Reference 1 - 1,83% Coverage

G: - Peki E...... Bey tedarikgilerinizle aranizdaki iligkileri genellikle uzun donemli midir?
G : Veya sizin bayileriniz var yogun bi sekilde bu bayilerinizle iliskileriniz nasildir,
uzun donemli midir sik sik degisir mi?

C: Bayilerle olan iligkimiz ee ¢ok uzun donemlidir, degismez.

G: - Ortalama kag y1l mesela?

C: Ee yani ben ........ agireliee ...... 15 y1l oldu, ee benden, ben girdikten sonra eklenen
bayi oldu ama degisen bayi ancak su durumda oldu; ticari sdzleesme geregini yerine
getiremeyen ddemelerini yapamayan, batan (giilityoruz) bayiler oldu farkli sebeplerle

G: - Dogru
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<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [7,28% Coverage]

Reference 1 - 7,28% Coverage

G: - Tedarik zinciri liyelerinizle aranizdaki iligski genellikle uzun dénemli midir yoksa
kisa donemli midir?

C: Genellikle uzun donemlidir. Ama 12 ayin sonunda ben bi degerlendirme yapiyorum,
G: -Hihim

C: Tabi bu aralikli olarak da bakiliyo ¢ok fazla renkler oldugu zaman hani 12 ay
beklenmeden de degerlendirilebiliyo. Ama 12 aym sonunda kalitesel konuda ee
verdigim termin siiresi konusunda ve fiyat konusunda degerlendirmeye calistyorum.
Fiyat konusunda degerlendirmeyi aslinda her verdigim sipariste gizli de olsa yapiyorum.
G: -Yapiyorsunuz evet.

C: Eger fiyat yiiksek geliyorsa ilk 6nce firmama doniiyorum, fiyatiniz ¢ok yiiksek hani
diisebilirmisiniz, eger diisemeyiz derlerse o firmayla ¢alismaya devam ediyorum ama
uygun fiyath olandan da numuneler alip

G: -Tabi

C: Kiigiik partiler seklinde ¢alismaya basliyorum. 12 ayin sonunda da bu firmayla
calismaya devam ediyorum ya da etmiyorum karar1 veriyorum.

G: -Evet ona gore karar veriyosunuz..

C: Hihim.

G: -Mesela ortalama kag senedir calistiginiz firmalar var? Yani uzun siireli iliskileriniz
kac¢ yilliktir ?

C: Ben bu firmaya basladigimdan beri c¢alistigim firmalar da var. 2000 senesinde
calismaya basladim, onun daha Oncesinde olanlar da var mesala bizim otomat
boliimiimiiz var, otomat boliimii kruldugundan beri calisti§imiz bi firma ve su anda da
halen calisiyor.

G: -Hihim

C: Ha bunlarla hi¢ mi problem yasamiyoruz? Yoo tabiki zaman zaman yaganiyo ama
karsilikli bunlar1 ¢ozmeye c¢alisiyoruz. Fiyatlarda benim istedigim seviyelere iniyolar,
onlar beni lizmiiyolar, ben onlara 6deme konusunda tizmemeye calistyorum.

G: -Evet bu sekilde devam ediyor..
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<Internals\servo> - § 1 reference coded [5,87% Coverage]

Reference 1 - 5,87% Coverage

G: - Tedarik zinciri liyelerinizle aranizdaki iligki genellikle kisa donemli mi yoksa uzun
donemli olarak mi1 nitelendiriyosunuz? 12 ay ve iizeri uzun donemli olarak kabul ediliyo
genellikle...

C: Genelde uzun donemli ¢linkii..

G: - Hep ayni tedarikgilerle mi..

C: Tabi yani ¢iinkii iste 111 o kadar ¢cok yani nasil sOyleyim iste sey deyimle ¢akma
dedigimiz yani sahte iirlinler o kadar ¢ok fazla var ki piyasada yani imalatin1 yapan
fabrika dahi bu {iriinii ayirt edemiyoken,

G: -Dogru

C :Onun i¢in m sey uzun donemli ve glivenilir firmalardan malzeme almak her zaman
icin ¢ok daha avantajh

G: -Bu tip iliskilerde zaten giiven en basta geliyor

C: Kesinlikle, kesinlikle

G: -Mesela teorik kisimda, pratikte de bunun dogru oldugunu sdyleyebiliriz o zaman..

C: Yani kesinlikle, kesinlikle. Hatta sOyle biraz sey olacak belki yani iste satinalmada
cok giizel bir deyim vardir iste 11 “ticarette, malzeme alinirken kazanilir” yani satarken
cok fazla para kazanamazsin esas alirken kazanirsin diye ¢ok hosuma giden birsey
vardir ama ben arttk bunu giinlimiizde kabul etmiyorum ¢ilinkii siz karsi tarafi
sikistirdiginiz siirece daha ucuza almak i¢in bir sekilde de onu tesvik ediyorsunuz size
daha kotii malzeme satmasi i¢in onun i¢in ben mesela higbir sekilde -belki dogrudur
belki yanlistir- satinalmaya baktigim donemlerde hicbir sekilde hicbir miisteriyle
pazarlik etmem

G: - Evet

C: Yani sOyledigi fiyat neyse kabuliimdiir

G: - Zaten siz mesela bir giiven verirseniz o uzun donemde kendiliginden gelisiyor bu
fiyat avantaji..

C: Kesinlikle, kesinlikle bir de sey yani sey deminden beri hep ayni seyi yine

sOyleyecem bu sektorde biz gercekten biiyiik ve iyi oldugumuz icin elektronik iste
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tedarik¢i firmalar1 elektronik malzeme satan tedarik¢i firmalarinin hepsi zaten yani
inanirmisiniz giinde olmasa da abartmayim haftada en az iki-li¢ tane firmadan telefon,
mail iste sizinle ¢alisalim, malzeme verelim gibi talepler geliyo zaten..

G: - Evet

C: Ama iste glivenemiyorsunuz yani Unlii bir firma iste biraz ucuza vermeyi teklif
ediyor size ama ucuza verdigi takdirde ger¢i aynm1 malzemeyi kesinlikle vermeyecegi
kesin

G: - Evet..

C: Birebir yani hi¢ sey degil, onun i¢in dolayisiyla m1 genelde dedigim gibi uzun
donemli iligkiler ¢ok ¢ok daha saglikl:.

G: - Evet

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [1,69% Coverage]

Reference 1 - 1,69% Coverage

G: - Tedarik zinciri liyelerinizle aranizdaki iligki genellikle kisa donemli mi yoksa uzun
dénemli mi ? 12 ay iizeri uzun dénemli olarak...

C: 12 ay iizeri tabiki ¢ogu calistigimiz firmayla ¢ok uzun yillar ¢alisiriz

G: - Stirekli ayn..

C: Siirekli tabiki de galigtyoruz hihi..

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [2,33% Coverage]

Reference 1 - 2,33% Coverage

G: - Peki bu tedarik zinciri i¢inde ¢alistiginiz iiyelerinizle aranizdaki iliski genellikle
kisa donemli mi yoksa uzun donemli midir? Eee mesela miisterilerinizin degisken
oldugunu sdylediniz ama tedarik¢ileriniz de degismekte mi stirekli?

C: Valla genelde uzun donemli ¢aligmaktay1iz ama dénem donem degisenler de oluyo
tabi. Piyasa sartlarina gore, bize sunmus olduklar1 hizmetlerde de farklilagsanlar oluyor

ama genelde oldukca uzun yillardir ¢alistigimiz tedarikgilerimiz var.
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G: -Ortalama kag yildir mesela hani uzun yildan kastiniz?
C: Valla bazilar1 var mesela 20 yildan beri ¢alistikarimiz var, 10 yil, 15 yil, 5 yil yani bu

sekilde calistigimiz tedarik¢ilerimiz var.

Ek 6.3.3. Kararlara dahil etme

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [1,70% Coverage]

Reference 1 - 1,70% Coverage

G: Peki isletmeyle ilgili 6nemli konularda 6rnegin tedarik¢iniz de sizin gorislerinizi
aliyo mu?

C: Aliyo fakat bir yaptirimlar1 olmuyor genelde karar merci biz oluyoruz.

G: -Hmm Anladim. S6yle mesela ....... olarak siz de Onerilerde bulunuyorsunuz, onlari
dikkate aliyorlar..

C: Tabi, tabi..

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [1,65% Coverage]

Reference 1 - 1,65% Coverage

G: Peki sirketiniz icin 6nemli kararlar alirken de yine tedarik¢ilerinizin goriislerinden de
faydalanirmisiniz yoksa sadece kararlar1 m iletirsiniz?

C: Hayir. Birebir onlarla da diyalog halindeyiz, onlarin da fikrini aliriz. Biz ana sanayi
ile tedarikc¢ilerimiz arasinda bir koprii oldugumuz igin eee dengeyi ¢ok iyi korumak
durumundayiz

G: -Dogru

C: Bu sebeple siirekli iletisim i¢indeyiz.
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<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [1,10% Coverage]

Reference 1 - 1,10% Coverage

G: -Peki herhangi bi yine sirket i¢in Onemli sayilabilecek kararlarda tedarik zinciri
icindeki diger iiyelerden goriis alma gibi bi uygulamaniz var mi1 yoksa kararlar sizden mi
cikar?

C: Yok, yok. Oyle birseyimiz yok.

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [2,78% Coverage]

Reference 1 - 2,78% Coverage

G: - Sizin i¢in 6nemli sayilabilecek kararlarda tedarikgilerinizin goriislerini de alir
misiniz?

C: Tedarikgilerimiz degil ama miisterilerimizden feedback almaya calisiriz.

G: - Yani kararlara onlar1 da dahil eder misiniz?

C: Etmeyiz ama mutlaka ve mutlaka onlarla yapilan toplantilar neticesinde veya
iligkinin siireci itibariyle bir isleme yatirnm yapilacaksa eger, eee bizim ig¢in
konusuyorum su anda, eee iste onlarin parga isletip isletmeyecegi, bizde olsaydi ne gibi
bir avantaj yaratip yaratmayacagimizi sorariz, her zaman sorariz. O anlamda bilgilerini
aliriz ama karar siirecine dahil olurlar m1? Hayir

G: - Evet

<Internals\epta> - § 1 reference coded [2,19% Coverage]

Reference 1 - 2,19% Coverage

G: - Peki yine hani benzer bi soru belki ama 6nemli sayilabilecek sizin sirketiniz igin
diyelim stratejik kararlar uzun dénemli kararlar aliyosunuz , bunlarda da tedarik zinciri
iiyelerinizin goriislerini alir misiniz yoksa sadece sirketlenbir karar alip tedarik¢ilerinizi

bilgilendirirmisiniz yoksa karar 6ncesinde onlarin da goriiglerini alir misiniz?
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C: Genelde tedarikgilerimizin goriislerini almayiz yani. Bizim kendi kararimiz yani
sirket karari

(gtiliiyoruz)

C: Yonetim kararini uygulariz yani tedarikgilerin karar1 pek degerlendirilmez yani.

G: - Hihim

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [2,46% Coverage]

Reference 1 - 2,46% Coverage

G: - Isletmeyle ilgili énemli kararlarda tedarik zinciri iiyelerinizin de goriislerini
aldiginiz oluyo mu? Yani tedarikgilerinizle ortak bi karara vardiginiz oluyo mu yoksa
alinan kararlar sadece iletilir mi?

C: Tedarikgilerimiz aldigimiz kararlar derken yeni

G: -Yani ee olabilir yani triinle ilgili bir degisiklik karar1 olabilir, yani ortaklasa bir
karara m1 varilir hani tedarikgilerinizin de fikri alinir m1 onlar ne diisiiniir bu konuda?

C: Genellikle onlarin fikri alinir ve daha sonra o fikir kendi i¢imizde tartisip karar
veriyoruz

G: -Hihim. Tabi yine son karar...

C: Son karar1 yine kendimiz veriyoruz.

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [2,87% Coverage]

Reference 1 - 2,87% Coverage

G: Isletmeyle ilgili énemli sayilabilecek kararlarda tedarik zinciri iiyelerinizin de
gorlslerini alir misiniz? Kararlara katilmasini saglar misiniz?

C: Miisterilerimizin mi?

G: Hilu

C: Onlarin taleplerine gore ee biz yonetim olarak karar alabiliriz o sekilde olur ancak

G: Hmm onlarin adina, diyelim ki mesela hani miisterilerinizin de dahil oldugu

toplantilar
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C: Yok, hi¢ olmadi
G: Olmuyo
C: Olmad1

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [2,10% Coverage]

Reference 1 - 2,10% Coverage

G: - Peki bu isletmenizle ilgili kararlarda, isletmenizle ilgili 6nemli kararlarda diyelimki
zaman zaman tedarik zinciri i¢indeki liyelerin de bu kararlara dahil oldugu olabiliyo mu?
Tedarikgilerinizle ortak karar aldiginiz olabiliyo mu mesela bayileriniz ayni sekilde
olabilir...

C: Ee genelde bi iyilestirme ¢aligmasi yapacagimiz zaman eger bu ambalajsa, ambalaj
tedarikcilerini de ¢agirip onlarla beraber bu ¢alismay1 yapariz. Kendimiz, sonugta o isi
onlardan daha iyi kimse bilemeyecegi i¢in onlar1 ¢gagirip onlarla beraber eee ¢alisiriz.

G: - Caligilir, yanii sey...

C: Mutlaka o siirecin i¢cine sokmamiz lazim.

G: - Hihim, karara dahil oluyolar

C: Mutlaka, mutlaka

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,38% Coverage]

Reference 1 - 2,38% Coverage

G: - Calistiginiz tedarik i¢indeki diger tiyelerin goriislerini aldiginiz da oluyo mu?

C: Oluyo

G: -Ortaklasa kararlar olabiliyor yani

C: Evet

G: -Ne tip konularda oluyor mesela

C: Ne tip konularda..ee uygun yani lriine uygun hammadde bulabilme agisindan bize
cok yardime1 oluyolar. Bir analiz gonderiyolar, ya analiz yeterli kalmiyosa numuneler

gonderiyolar
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G: - Hihim
C: O tarz ¢alismalar oluyor. Hatta Argelik bizden bir destek istediginde bizim bilgimiz

yetersiz kaldiginda biz de tedarik¢imize yonelebiliyoruz bu konuda

G: - Hihim

<Internals\servo> - § 1 reference coded [4,21% Coverage]

Reference 1 - 4,21% Coverage

G: - Isletmeyle ilgili dnemli kararlarda tedarik zinciri iiyelerinizin de gdriislerini alir
misiniz? Yani kararlara katilmasina imkan verir misiniz?

C: Yani iste 1 bayilerimizle ki sey oluyosa aliyoruz yanii..hatta bu 2001 deki kriz
doneminde resmen sey yaptik aylik toplanti, yani normal iste beklenilen aydan bir ay
once aa pardon hatta iki ay Oonce bir sey yaptik toplant1 yaptik 111 bunlarla 1lgili iste o
zaman kriz dénemiydi, iste herkesin ayagini yorganina gore uzatmasi, iste sey o anda
mesela ¢ok ani aldigimiz bir karar sey oldu 111 normalde satis stratejimiz iste bir ay iki
ay U¢ ay gibi biz vade yontemiyle ¢aligiriz ama o donemde tiim satislarimizi pesine
cevirdik

G: -Pesin..

C: Ama bunun avantaji kendimizi korumak degil daha c¢ok bayilerimizi korumakti,
bayilerimiz de bizden pesin aldiklari i¢in pesin satmak zorunda kaldilar

G: -Tabii

C: Dolayistyla onlar da agilmad:i biz de agilmadik yani 10 tane malzeme satacagimiza
belki 5 tane malzeme sattik ama bir tane zaiyat verdik o zaman bayilerimizden o krizde
onun haricinde herkes apacik sey yapmustir..

G: -Mesela benim de simdi aklima okudugum bir makale geldi bu sizin bahsettiginiz
olaydan, o tip yapilan aragtirmalarda bu tip zor donemlerde kriz donemlerinde genelde
bayileri azaltmaya gider yani kolay yoldan igletmeler ama bunu yapmayanlar yani
bayileriyle bu iligkiyi koruyanlarin uzun donemde daha karli ¢iktigina yonelik bir
arastirma okumustum ben

C: Kesinlikle

G: -Siz de bunun uygulamasini yapmigsiniz o zaman
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C: Kesinlikle ben okumadim ama (giiliiyor) yani yine de uygulamis oldum yani giizel..

(giilityoruz) evet uygulamis olmugsunuz

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [0,97% Coverage]

Reference 1 - 0,97% Coverage

G: - Eee isletmeyle ilgili nemli kararlarda tedarik zinciri tiyelerinizin de goriislerini alir
misiniz?
C: Almayiz. Isletmemiz tamamiyle bize ait.

G: - Peki

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [1,66% Coverage]

Reference 1 - 1,66% Coverage

G: - Peki siz isletme icin onemli sayilabilecek bilgileri ve 6nemli kararlar alinirken bu
kararlar i¢ine tedarik zinciri liyelerinizi de dahil edermisiniz? Tedarikgiler olabilir....

C: Yeri geldigi zaman. Yani uygun ortami sirketin menfaatlerine arti bir katkis
olacaksa oluyor.

G: -Evet

G: -Yani kararlar sadece iletilir mi yoksa gerektiginde ortaklasa bir karara da
gidilebiliniyor mu?

C: Evet gidiliyo. Sirketin menfaati acisindan gerekirse gidiliyo.

(giilityoruz)

G: -Peki anladim.
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Ek 6.3.4. isbirligi

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [1,50% Coverage]

Reference 1 - 1,50% Coverage

G: Peki son kullanicilar agisindan iiriin ve hizmetlerinizin kalitesini gelistirmek adina
diger iiyelerle isbirligi yoluna gidiyo musunuz?

C: Onlarin 11 raporlarinda ya da giindemlerinde olan ne varsa bizim lehimize her tiirlii
arglimani kullantyoruz.

G: -Hihim anladim..

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [3,98% Coverage]

Reference 1 - 3,98% Coverage

G: - Son kullanicilar agisindan {iriiniiniiziin kalitesini gelistirmek adina tedarik zinciri
icinde tedarikgileriniz veya miisterilerinizle isbirligi yoluna da gider misiniz? Hani yeni
bi iirlin diyelimki ¢ikarilacak, ¢ikarilmak isteniyor, tedarik zinciri i¢indeki tiim tiyeler
buna dahil olur mu sizin ¢alistiginiz diyelimki?

C: Evet, ee en yakin 6rnek Renault’u vereyim, su an c¢alistigimiz i¢in. Renault 2010
itibariyle yeni bir arag¢ liretimine basladi. Su an bir tedarik kaynagi var ve o tedarik
kaynagi ile sikintilar1 var zaten ona alternatifen biz devreye girecegiz. Bu asamada
tasarimdan {irlin sevkiyatina kadar olan siire¢ planlandi, biitiin boliimlerin katlimiyla
ayni sekilde hem Renault’da hem de ... tarafinda, ....... tarafinda aslinda
tedarik¢ilerimiz de igin i¢inde, diizenli toplantilar yapiyoruz. Yani bir proje planimiz var,
o proje planindaki biitiin terminlere uygun faaliyetlerimizi yonetiyoruz.

G: -Hihum giizel gercekten.
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<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [6,96% Coverage]

Reference 1 - 6,96% Coverage

G: -Son kullanicilar agisindan iiriin ve hizmetlerinizin kalitesini gelistirmek adina
miisterinizle isbirligi yoluna gidiyo musunuz?

C: Cok fazla

G: -Oldukga yani

C: Cok fazla gidiyoruz

G: -Bunun igin neler yapiyorsunuz peki ?

C: Neler yapiyoruz eee nihai olarak sonugta pazarda kullanilan bir esya var, sonugta
insanlar bunlar1 kullaniyorlar, o beyaz esyanin iistiinde benim {irettigim parcalar da var
ve montaj yapan bir isletme var. Dolayistyla miisterinin rahatsiz oldugu seyler yani her
iki firmanin da gerek benim gerekse miisterimin oturup ¢dzmesi gereken problemler,
bununla ilgili gerek tasarim gerek siire¢ yapilar1 gerek kalite siiregleri bunlar1 gdzden
gecirmek gerekiyorsa oturulup bunlar gozden geciriliyor. Ona gore de faaliyetler
planlaniyor.

G: - Evet. Ornegin diyelim ki yeni bir iiriin ¢gikarilmak isteniyor, yeni bir beyaz esye
diyelim, bu konuyla ilgili sadece pazarlama mi ilgilenir yoksa gerekli tiim boliimler
biraraya gelip gortisleri alinir m1?

C: Zaten simdi eee yeni bir iirlin ¢ikacagi zaman ya da Oyle bir talep geldigi zaman ece
o talebin bir backroundu vardir, bu backroundda hangi boliimler yer aliyorsa isletme
icerisinde o boliimlerin tamami isin icine ortak olur. Ha paylar1 farkli olabilir, iste
atiyorum iste liretim boliimiiniin pay1 diistik olabilir tasarimin pay1 daha yiiksek olabilir
ama hepsinin bu iste pay1 vardir.

G: -Hihim peki
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<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [2,40% Coverage]

Reference 1 - 2,40% Coverage

G: - Son kullanicilar agisindan tiriiniin kalitesini arttirmak adina tedarik zinciri
iiyeleriniz ile igbirligi yoluna gittiginiz oluyo mu? Diyelimki miisteriniz sizinle isbirligi
kurabiliyomu hani gerektigi zaman ? Stratejik isbirligi de olabilir kisa dénemli isbirligi
de olabilir?

C: Oluyo ama sey ee parga lrettigimiz i¢in parcanin iyilestirilmesine yonelik zaman
zaman Oyle talepler oluyo. Orda da biz eger bir tedarik¢i kullaniyor isek mutlaka ve
mutlaka yapilabilirligi ile ilgili taraflar1 biraraya getirdigimiz oluyo.

G: -Hihim

<Internals\epta> - § 1 reference coded [4,77% Coverage]

Reference 1 - 4,77% Coverage

G: - Peki son kullanicilar agisindan {iriiniiniiziin kalitesini gelistirmek adina igbirligi
yoluna gidermisiniz miisterilerinizle veya sizin tedarikg¢ilerinizle?

C: Tabiki, baz1 seyler 1 miisterilerimizle zaten hep diyalog halinde oldugumuz i¢in,
bazi seyler onemlidir. Ozellikle mesela bazi seyler oluyodu firmada, bunun iste
misterimize c¢ok yararli olacagni diisiinlip mesela Oneri olarak sunuyoruz yani
kendilerine de. Onlarin taleplerine gore ya uygulamaya geciliyo ya da iste reddediyo. O
sekilde calistyoruz yani onlarla da.

G: - Evet.

G: - Diyelimki hani yeni bi iirlin ¢ikarmay1 diisiinliyo iireticiniz, bu plana sizi de dahil
ediyomu, sizin de fikirlerinizi, gériislerinizi aliyo mu?

C: Evet. Simdi zaten A smifi tedarik¢i oldugumuz i¢in yeni bir {iriin yapacaklar1 zaman
kendi Ar-Ge boliimii ve Ur-Ge boliimii ¢alistyor biryerde. Bir yerde de iste bizden bir
bilgi olarak bizim Ar-Ge boliimiimiizle de diyaloga geciyorlar. Hani bu parcay1 séyle

yapsak daha iyi olur mu? Sizin iiretiminizi ne kadar etkiler ? Daha ne kadar kisa siirede
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iiretebilirsiniz ? Bunlar1 sorguluyolar yani, onu da istiyolar. Bizden de yardim aliyolar o
konuda da miisterilerimiz.

G: -Hihim bir igbirligi var yani..

C: Var. Ozellikle Argelik.

G: -Hihim

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [3,47% Coverage]

Reference 1 - 3,47% Coverage

G: - Son kullanicilar agisindan, nihai bi {iriin iretmiyosunuz yatirim iiriinii {iretiyosunuz
ama, Urlnilinliziin kalitesini gelistirmek adma isbirligi yoluna gittiginizde oluyomu
tedarikgilerinizle veya sizin misterilerinizin sizinle isbirligi yoluna? Hani bu stratejik
isbirligi de olabilir belli bi donemlik de olabilir...

C: Evet oluyo, yani ee Ozellikle yeni bi teknoloji ya da yeni farkli bi uygulama
yapmamiz halinde...

G: - Yani diyelim ki yeni bir {iriin ortaya ¢ikarilcak..

Yeni bi iirlin yapmamiz halinde kimi zaman miisterinin....¢link{i nihai kullanici o

G: - Evet

C: Kimi zaman onun fikirleri onun istekleri dogrultusunda kimi zaman tedarik¢iden
aldigimiz iste bunu boyle yapmamiz lazim bunu bdyle kullanmamiz lazim gibi hepsini
birlikte karsilikli goriistiigiimiiz oluyor

G: -Hihim

C: Bazen tedarik¢i ile miisteriyi goriistiiyoruz

G: -Evet (giilimsiiyoruz)

G: -Dogru
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<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [2,67% Coverage]

Reference 1 - 2,67% Coverage

G: Peki son kullanicilar agisindan iiriiniiniiziin diyelimki kalitesini gelistirmek adina
tedarik zinciri iiyelerinizle 6rnegin miisterinize isbirligi yoluna gider misiniz? Beraber
bitakim uygulamalar yapmak konusunda....

C: Biz onlarmn istekleri dogrultusunda calismayi tercih ediyoruz yani o sekilde bir
toplantimiz olmadi ama..

G: Hihim, onlar geribildirim sagliyo

C: Evet, geribildirim sagliyo

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [2,16% Coverage]

Reference 1 - 2,16% Coverage

G: - Peki son kullanicilar agisindan, nihai kullanicilar agisindan iirliniiniiziin kalitesini
gelistirmek adina isbirligi yoluna gittiginizde oluyomu tedarik¢ilerinizle?

C: Bu konuda daha ¢ok ee yalitim, nihai yalitm yani konutlardaki yalitim
amaciyla ........ n ee Otesinde miisteriden gelebilecek bi bilgi oldugunu diistinmiiyoruz.
Zaten uygulayan kisinin nasil uygulamasi gerektigini de tanimlayan ......... Ancak, bi
firin imalat¢ist eger firinin yalittminda ........ in lrlinlinii kullaniyosa, kendi tasarimini
iyilestirmek adina ee bizimle goriisebilir.

G: - Evet

C: Biz onun beklentilerini nasil istedigini daha i1yi anlayip ona ¢oziimler iiretebiliriz.

G: - Hihim, o sekilde olabiliyo.
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<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,27% Coverage]

Reference 1 - 2,27% Coverage

G: - Son kullanicilar agisindan {iriiniiniiziin kalitesini gelistirmek adina isbirligi yoluna

gittiginizde oluyomu tedarik¢ilerinizle veya sizin miisterilerinizin sizinle igbirligi yoluna?

C: Evet misterilerimizle ee miisterilerimizin miisterileri, bazen sikayetlerde
bulunabiliyolar
G: - Evet

C: Bu sikayetler eger bizimle alakaliysa bu sikayetleri bize iletiyolar. Bu sikayetlerin
neden kaynaklandigini beraber igbirligi yoluyla bulabiliyoruz
G: - Hihim, hihim. O sekilde birlikte ¢alismayla buunabiliyo

<Internals\servo> - § 1 reference coded [10,79% Coverage]

Reference 1 - 10,79% Coverage

G: Peki son kullanicilar agisindan, sizin iirliniiniizii en son kullanicak kisiler ag¢isindan
iriiniiniiziin kalitesini gelistirmek adina tedarik zinciri iiyeleriyle isbirligi yoluna gider
misiniz?

C: In son kullanici, dedigim gibi zaten yani biz direkt hitap etmiyoruz ama sey tedarik
zinciri iiyelerimizle sey yaptigimiz i¢in mutlaka yani siirekli o konularda birebir sey
isbirligi halindeyiz yani her tiirlii konuda olabilecek, hatta ki ve hatta bazen sey dahi
oluyo yani aradaki zinciri kaldirip yani iste tedarik¢iyi kaldirip veya bayiyi kaldirip
direkt zaten birebir muhatap oldugumuz da ¢ok ¢ok fazla oluyo ama onlarla ilgili
olabilecek sorunlar1 da yani son kullanicilarla ilgilerinden olabilecek 111 son kullanicilar
iste bahsetmis oldugum goriismenin basinda miisteri anket formuyla da zaten bize
birebir son kullanicidan gelen sikayetleri ve iste hizmetlerin kalitesini gelistirmek adina
seyleri zaten bildiriyolar ve seydir yani 11 bizde de su vardir gergekten yine sOyle bir
deyim vardir cok hosuma gider: “malzemeyi en iyi kullanan bilir”

G: -Hihim
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C: Yani biz tamam iiretiyoruz, ediyoruz, yapiyoruz iste bayilerin seyini ama gercekten
kullanici bizim i¢in ¢ok Onemlidir. Yani kullanici yani iste atiyorum bir elektrik
siipiirgesi iiretirsiniz, hersey dort dortliiktiir sudur budur size gore siiperdir ama bir ev
hanimmnin eline ge¢meden o {riiniin gergekten iyi olduguna bana goére karar
veremezsiniz.

G: -Tabi mutlaka

C: Yani ev kullanacaktir, herseyine dikkat etmissinizdir emis giicii iyidir iste kablosu
toplaniyodur herseyi miikkemmeldir boyutlar1 kiigiiktiir ama ergonomik degildir iste
heryere girmiyordur onu siz bilemezsiniz yapmadan 6nce dolayisiyla 111 sey kullanict
bilir her zaman i¢in dolayisiyla da dedigim gibi ger¢ekten son kullanicilarin 11 seyi bizim
icin 6nemli ve hatta sdyle ilging birsey soyleyeyim; iste bu kiiclik kayit aletlerinden 111
iste firmamizin {i¢ ortaginda da hepimizde vardir, bunlarla sehir diglarindaki herhangi
bir bayide otururken gelen miisterinin o anki konusma anindaki sikayetlerini aynen
birebir kaydedip buraya gelip iste ilk toplantida yapilacak olan ilk toplantida onu iste
temizleyip konusup ordan dokiiman alip sey yapabiliriz ki mesela bunun da sdyle bir
avantaji oluyor tamam miisteri anket formu var ama onun haricinde iste benim iste
Tekirdag, Trakya bolgesindeki ziyaretimde olan ordaki bolgedeki sikayeti olan
mizisyenlerle iste kardesimin Antepe gittigindeki olan sikayetler babamin Ege
Bolgesine gitmis iken almis oldugu sikayetler cok cok farkl sikayetler oluyor ve yoresel
olarak gercekten direkt ulasabiliyoruz

G: -Bu da tabii sizin aginizdan dnemli oluyor

C: Tabii

G: -Bu da giizel birsey aslinda hani siz birebir sikayetleri almis oluyorsunuz anketler
haricinde

C: Yani sey var yani mesela 111 geyde babamin herzaman i¢in s0yledigi birsey vardir iste
herkes sey yapar aman iste ¢ok diizgiin iiretmissiniz, siiper iste hersey cok giizel falan
onlar ¢ok fazla énemli degil zaten biz onu yapmaya ¢aligtigimiz i¢in onu yaptik. Onemli
olan burda bizim daha c¢ok dinlememiz gereken miisteri kitlesi sikayeti olan miisteri
kitlesi

G: -Tabi

C: Obiir tiirlii tamam aaa ¢ok giizel iste birsey yapmussiniz ¢ok giizel hersey miikemmel

ee zaten o olsun diye yaptik biz onu
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G: -Dogru

C: Tamam yani onu dinleyebilirsiniz ama iste 10 saniye 20 saniye tesekkiir edersiniz
gecer ama Obiir taraftaki sikayeti olan bir miisteriye gerekirse bir yarim saatinizi ayirip,
dinleyip o hatanin nerden kaynaklandigini..o miisteriyi kaybetmemek cok ¢ok daha
onemli..

G: -Dogru miisteriyi kaybetmemek onemli. Yine mesela onunla ilgili bir bilgi var teorik
acidan diyeyim ben size mesela bir memnun bir miisteri bunu en fazla 3 kisiye anlatir
diyorlar ama memnun olmayan bir miisteri en az 10 kisiye anlatir bunu o yiizden
bunlarla ilgilenmek daha 6nemli

C: Onu ben de duymustum, bir de sey onunla ilgili hatta (telefon ¢aliyor agmiyor) birde
sey vardi zaman siireci vardi yani iste memnun olan miisteri hemen iste 111 ancak ki
ancak belli bir siire zarfinda yayiyor ama sikayeti olan miisteri hemen iki giin i¢inde
dediginiz gibi ¢ok fazla sikayetini dile getiriyor

G: -Sikayetlerini daha fazla dile getiriyor insanlar

(telefon caliyor tekrar, konusuyor)

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [4,23% Coverage]

Reference 1 - 4,23% Coverage

G: - Peki son kullanicilar agisindan iiriin ve hizmetlerinizin kalitesini gelistirmek adina
bu iiyelerle isbirligi yoluna gider misiniz?

C: Tabiki gidebiliriz yani bdyle bisey oldugu zaman. Ama su an zaten {irlin kalitesi {ist
safhada, ......... dedigim gibi ¢ok iyi bi firma, ¢ok giizel malzemesi herseyi ¢ok iyi, bizim
kendi tiretim sistemimiz de ¢ok farkli, su an Eskisehir’deki en biiyiikk pencere hattina
sahibiz. Bunun i¢in ee su an i¢in bisey yapmiyoruz ama tabiki egerki yiikselmemiz
gerekiyosa veya lretimimizi biraz daha arttirmamiz gerekiyosa, kapasitemizi ve
kalitemizi arttirmamiz gerekiyosa, her sekilde onlardan da destek alabiliriz bu
dogrultuda.

G: - Peki
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<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [2,97% Coverage]

Reference 1 - 2,97% Coverage

G: - Son kullanicilar agisindan iiriiniiniiziin kalitesini gelistirmek adina tedarik zinciri
iiyeleriniz ile igbirligi yoluna gittiginiz oluyo mu? Miisterilerinizle olabilir sizin mesela
veya tedarik¢ileriniz...

C: Ee tabiki. Yani daha oOnce de sOyledigim gibi yani yeri geliyor bazi
tedarikgilerimizden egitim destegi dahi oluyor. Yani iiretmis olduklari ya da sunmus
olduklar1 bu iirtinler hakkinda, yeni teknolojiye uygun iirlinleri bize sunduklar1 zaman
bu konuda, yani siirekli tabi onlardan mal alan pozisyonunda oldugumuz i¢in, bu
konuda hem teknik destek hem egitim destegi aldigimiz oluyor.

G: -Hihim

C: Eee bu konuda tabi bayag bir tedarik¢imiz var isbirligi yaptigimiz.

G: -Evet

C: Ve yeri geldigi zaman birlikte karar aldigimiz, yeni bazi liriinlerimiz hakkinda
destek aldigimiz tedarik¢ilerimiz var tabi.

G: Hihim.Bunun da uzun dénemde faydasini gériiyorsunuz.

C: Tabi

Ek 6.3.5. Baghhk

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [4,25% Coverage]

Reference 1 - 4,25% Coverage

G: Eee tedarik¢iniz ve miisterilerinizin size bagliligi konusunda neler sdyleyebilirsiniz
ve aranizdaki bu iligkiyi korumak adina ne gibi ¢abalarda bulunuyo sunuz?

C: Tabi bu 30 senenin vermis oldugu birikimle gerek firmayla ee gerekse
miisterilerimizle aramizda ¢ok saglam baglar hatta dostluk otesi baglarin olustugu bir
vaka. Bu da 30 yilin vermis oldugu bir tecriibedir. Birgok miisterimiz vardir ki buraya

yalnizca gezmeye, cay igmeye, muhabbet etmeye, vakit gecirmeye, c¢arsiya indiginde
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ugrayacak konumda olan bir¢ok miisterimiz var. Bu 30 yillik karsilikli saygi, sevgi ve
karsilikli ee birbirimizden faydalanmadir. ....... camiasinda da hem ee ticaret harici
ziyaretler oluyor hem ticaret harici dostluklar, muhabbetler bunlar devam ediyor.

G: -Evet

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [4,81% Coverage]

Reference 1 - 4,81% Coverage

G: - Peki tedarikgilerinizin size olan baglili§i ne derecededir ve bu aradaki iliskiyi
korumak adina ne gibi c¢abalarda bulunuyosunuz veya tedarik¢ileriniz bi c¢abada
bulunuyo mu siz ayni sekilde miisterilerinizle olan iliskiyi korumak adina neler
yaparsiniz?

C: Yani biz OEM’lerin ihtiyaclarina gore kendimizi yapilandirtyoruz. Yani onlarin tim
beklentilerine cevap vermek gibi bir ¢alisma prensibimiz var. Olmazsa olmazimiz
yoktur.

G: -Hihim

C: Yani biz bunu yapamiyoruz, bu bizde yok, bunu su giin karsilayamiyoruz gibi
birseyimiz yoktur.

G: -Evet yapmaya calisiyorsunuz.

C: Kesinlikle birebir. Ciinkii lokasyon itibariyle Eskisehir’deyiz, islerin ¢ogunlugu
Marmara Bolgesi’ndedir, Tiirkiye i¢in konusuyorum, yani isin o bolgeden bu tarafa
transferi i¢in ekstra eforlar sarfetmemiz gerekiyor. Yani otomotiv ve yan sanayi arasinda
cok yogun bir diyalog, iletisim var ama biz bunun da {izerine ¢ikmaya ¢alistyoruz. Hem
kalitemizle, hem fiyatimizla, hem hizmet kalitemizle, Eskisehir’e is transferi igin.

G: -Hihim

C: Ayni beklentileri tedarik¢ilerimizden de istiyoruz yani bunlar1 diizenli olarak

aktartyoruz ee onlardan bekliyoruz yani.
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<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [3,17% Coverage]

Reference 1 - 3,17% Coverage

G: -Peki sizin, tedarik¢i oldugunuz i¢in o sekilde sorayim, sizin iireticinize olan
baghligimiz ne derecededir? Aramizdaki is iliskisini korumak adina bitakim g¢abalarda
bulunuyo musunuz mesela hani uzun dénemli bi iliskiniz oldugunu sdylediniz...

C: Ee simdi sonucta miisterinin de size verdigi hedefler var. Yani sizin miisterinizin size
verdigi hedefler var. Nedir bu hedefler? Kalite hedefi olabilir, performans olabilir,
maliyetle ilgili hedefler olabilir, zaten bu hedefler tarafimizdan saglanmak zorunda yani
ona gore de faaliyetler planlanmak zorunda aksi halde zaten miisteriyle masaya
oturamazsiniz.

G: - Dogru

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [3,89% Coverage]

Reference 1 - 3,89% Coverage

G: - Peki tedarik¢ilerinizin size olan baglhiligi ne derecededir? Ayni sekilde sizin
miisterinizle olan iliskide baglilik ne derecededir?

C: Baglilik her zaman eee beklentiler karsilandig1 stirece baglilik devam eder. Yani
tedarik¢ilerimizin ~ ve  misterilerimizin  beklentilerini  karsiladigimiz  siirece
karsilayabildigimiz siirece, sonugta herkes bir ticarethane yonetiyo veya ayakta tutmaya
calistyo, o neticededir.

G: -Evet. Peki ticari bagliligin disinda manevi bir bagliligin oldugunu da diisiiniiyo
musunuz?

C: Zaman zaman bazi tedarik¢ilerimizin arasinda ee gergi onlar dyle iddia edebilir ama
ben dyle ¢ok manevi bir bag duymuyorum. Esimle aramda manevi bir bag var ama
tedarikgilerimizle eee hani ben ona ¢ok inanmam.

(giilityoruz)

C: Yani ¢cok manevi bagliyiz deyip de 3 hafta para 6demezseniz manevi bag ortadan

kalkar. O ylizden yani ben ona ¢ok inanmam.
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G: - Peki

<Internals\epta> - § 2 references coded [9,69% Coverage]

Reference 1 - 2,30% Coverage

G: - Tedarikgilerinizin ve miisterilerinizin size olan baglilig1 ne derecededir? 1984 den
beri ¢alistyosunuz, bunu daha da ileri gotiirmek adina bi ¢cabaniz var mi1?

C: Yani diiriist ¢alistyoruz, zamaninda teslim ediyoruz, kalitemize de giiveniyoruz.
Avyrica fiyatlarda zaten mecburen anlasiyoruz.

G: ~(gtiliiyoruz) Mecburen ?

C: Yani Arcelik belirliyo fiyatlar1 genelde, artislar1 onlar belirliyorlar biz de uymaya
calistyoruz genelde. Simdi bu zamana kadar beraber calismissiniz, ¢ok kiiciik seylerde
bile sey vermiyoruz yani...(telefon caliyor)

G: -Evet yani kii¢iik sorunlar olabiliyor..

C: Evet evet

Reference 2 - 7,39% Coverage

G: - Peki miisteri baglilig1 ne derecededir tedarikgilerinizin size olan baghlig1 veya sizin
Argelik’e ve diger iiretilere olan bagliliginiz?

C: Yani biz tedarik¢ilerimizle de sozlesme yapiyoruz. Dolayisiyla biz karsi tarafla
s0zlesme imzalarken tedarikg¢ilere de sdzlesmelerini gonderiyorum zaten. Yani onlarin
da ayni sekilde bizle ¢aligmasini istiyoruz. Onlar da zaten isin bilincinde oldugu i¢in bir
zincir zaten o bana ben ona, Argelik’e sorumluyuz, sorumluluklarimiz var ve onlar1 da
g6z Onilinde bulundurarak tabiki anlagmalar1 sagliyoruz yani ¢ok kisa bir siirede
anlasabiliyoruz.

G: Peki is zorunlulugu disinda manevi bir bagliliktan da s6z edebilir miyiz?

C: Muhakkak, muhakkak dogru sOyliilyorsunuz, manevi baglilik da var. Hatta baya bi
oldu birka¢ yil 6nce oldu. Argelik bizim iirettigimiz iirlinii iste yurtdisindan almaya

kalkisti, yani bizim tirlinlimiizii daha ucuza mal etmeye calisti. O da basarili olamadilar.
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Ciinkii Tiirkiye’deki malzeme yani kalitesi de ¢ok iyi. Onlar Cin’den almaya kalktilar
hatta aldilar getirdiler, bayagi1 bir motorlar1 ¢ope attilar.

G: -Pisman mi oldular..

C: Pigsman oldular yani pigsman oldular. Hatta o zaman babam da demisti siz de bundan
sonra kablo vermeyin o zaman demisti yani . Orda birakin. Yani onlar sizi gegip
Cin’den malzeme almaya kalkiyorlarsa vermeyin dedi yani ¢ok zor degil. Oyle
birseyimiz olmustu ama sonra da dondiiler, 6ziir bile dilediler

G: -(giiliiyoruz) Oziirlerini de dilediler..

C: Dilemediler de yani tekrar almaya basladilar. Hatta o zaman biz sey demistik tamam
kota koyalim biz Argelik’e, sey 3 milyon adet kablo veriyoruz. Bunu diisiiriin dediler
1.5 milyona, 1.5 milyon da nerden baksan az degil dedilier. Oyle yani.

G: -Orda aslinda giiciiniizii kullanma durumu olabilirdi sizin.

C: Tabi dyle bir sey yapalim dedik ama uygulamaya ge¢medi sadece sdzde kaldi. Zaten

onlar da geri dondiiler zaten Cin’den alamadilar basarisiz oldular.

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [5,18% Coverage]

Reference 1 - 5,18% Coverage

G: - Peki tedarikgilerinizin size olan baglilig1 ne derecededir? Bu uzun donemli iligkiyi
korumak adina ne gibi ¢abalarda bulunuyolardir? Veya siz bu yurt disindaki
misterilerinizle aranizdak iligkiyi korumak adina bitakim c¢abalarda bulunuyo musunuz?
C: Yani tabiki siirekli kendi miisterimiz agisindan bakarsak ee her zaman bi iletisim
halindeyiz herhangi bir ihtiyaclar1 oldugu zaman her tiirlii gerek eleman gerek hizmet
gerek bilgi olarak bunlari paylasiriz

G: -Hihim

C: Ee oncelikle tabi isteklerine uygun seyler yaparak bunu saglamaya c¢alisiriz

G: -Hihim

C: Tedarikgilerle ilgili olarak da tedarik¢ilerimiz zaten eee sOyle sdyliyim hani her
zaman acik satinlama ve acik tedarik zincirini yonetiyoruz. O yilizden de bizim
calistigimiz tedarikgiler alternatifleri her zaman biliyo oluyolar

G: -Hihim
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C: Bu alternatifleri her zaman acik bi sekilde konusup tartisiyoruz

G: -Hihim

C: Bu nedenle de onlar hani bizim i¢in ne yapabilirler ya da ne nasil olur, onlar da
bunun i¢in ¢aba sarfediyolar. Kimi zaman ziyaretimize geliyolar, kimi zaman bi
istegimiz i¢in bi projemiz i¢in bizimle birlikte burda ¢alisiyolar.

G: -Evet, yani rekabet yogun bi ortam olunca

C: Aynen oyle. Kimi zaman fiyatta bi diizeltme yapiyolar kimi zaman verdikleri serviste
bi diizeltme yapryolar.

G: -Evet

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [6,49% Coverage]

Reference 1 - 6,49% Coverage

G: Miisterilerinizin size olan baglilig1 ne derecededir?

C: Ne derecedir!! (giiliimsiiyor) Unumuz iyi oldugu siirece siireklilik saglar bence

G: Onlar mesela neye dikkat ederler? Kalite mi daha ¢ok yoksa fiyat m1?

C: Kalite, hijyen, fiyat, fiyatimiz da uygundur tabi, onu hep birlikte saglamak
zorunday1z

G: Evet

C: Hizmet, giileryiiz..

G: Oo hepsini birarada bekliyorlar

C: Hepsi var, hepsini birarada bekliyorlar yani birbirine baglantili

G: Hihim. Siz peki bu hani uzun siiredir ¢alisiyoruz diyosunuz, iligkiyi korumak adina
farkl1 bir cabaniz var m1?

C: Mutlaka calisiyoruz

G: Yoksa giivenilir olmak yeterli mi?

C: Giivenilir olmak yeterli tabi de yani miisteriyi de hos tutmaya ¢alisiyoruz.

(mtisteri geliyor)

G: Yani ee degisik bir hani ¢aba miisterinizi kaybetmemek adina?

C: Dilriist olmay1 tercih ediyoruz

G: Hihim her zaman dirtst
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C: Her zaman diiriist olmak lazim, ¢iinkii diiriist olan asla yikilmaz yani

G: Hihim

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [6,37% Coverage]

Reference 1 - 6,37% Coverage

G: - Peki miisteri ve tedarikg¢ilerinizin size olan baglilig1 ne derecededir ve aradaki o
uzun donemli iligkileri korumak adina bitakim ¢abalarda bulunuluyo mu, bunlara 6zen
gosteriliyo mu?

C: Ee tabi yani deminden ee bi siiredir bahsettigim her konu aslinda bi miisteri bagliligi,
tedarik¢i bagliligr yaratacak konular

G: - Hihim

C: Eee tedarik¢i agisindan sonugta en biiyiik baglilik yaratacak konu ne kadar onlar i¢in
karli oldugumuz

G: - Dogru

C: Odemelerin sonsuz olmasi. Bayiler acisindan da onlar icin yine ne kadar karl
oldugumuz, nihai miisteriye hangi oranda ne kadar hacimde is yapabildikleri

G: - Hihim

C: Bu sekilde kendi ticari faaliyetlerini siirdliirmelerine yetcek ee karliligi sagliyosak
devam ediliyo

G: - Devam ediliyo

C: Tabi, tabi

G: - Peki bu hani maddi baghligin disinda manevi baghlik da olusuyo mu? Yani su
tedarik¢imizden asla vazgegmeyiz veya su bayimizden asla vazgegmeyiz dediginiz var
mi?

C: Eee agikcasun yani eee tercih edilen bayiler ve tercih edilen tedarikgiler oldugu
dogrudur. Ama bunun altinda yatan neden o bayinin ya da o tedarik¢inin kosullarinin
digerlerine gore daha iyi olmasidir. Uzun yillardir onunla calisilmasi, fiyatlarinin,
sartlarinin daha 1yi olmasi, kalitesinin, terminlerinin diizenli, sonsuz olmasi bi goniil

bag1 yaratir tabiki.
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G: - Yani belki hani fiyat konusunda tedarikj¢iniz, sizin calistiginiz tedarik¢iniz, belki
piyasanin biraz iistiinde olabilir ama verdigi hizmetle falan sizin giiveninizi kazanmustir,
hani bu tip hani hizmet dolayisiyla fiyatin arka plana atildig1 tedarik¢iler de olabiliyo mu
mesela?

C: Ee tabiki olabiliyo ee yani sadece fiyat, ben simdi fiyat olarak da konustum fiyat
pazar fiyat odakli dedim ama, sonugta her zaman da fiyata gore karar verilmiyor
mutlaka tabiki.

G: - Hihim

C: Ee yani termin olsun, hizmet kalitesi olsun {i¢ii belli bi ritimde olmak zorunda.

G: - Tabi

C: Ama fiyat ne olursa olsun hizmet kalitesi yukarida olsun demek de her zaman
miimkiin degil

G: - O da miimkiin degil

C: Ciinkii ee optimum seviyede olmasi gerekiyo

G: - Hihim

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,48% Coverage]

Reference 1 - 2,48% Coverage

G: - Peki tedarikgilerinizin size olan baglilig1 ne derecededir sizce?

C: Odemeye bagli. (giiliiyoruz)

G: - Yani bu maddiyat diginda da baglhlik oluyor mu?

C: Maddiyat disinda da baglilik var tabi. Ama 6zellikle ee bu seneler uzun sene boyunca
calistigimiz tedarik¢ilerimiz de var. Ama ne kadar uzun calisirsaniz ¢alisin yani sonunda
yine hersey maddiyata dokiiliiyo.

G: - Bi sekilde donebiliyo diyosunuz

C: Yani ben zamaninda 6deme yapmiyosam, aksatmalarim ¢ok fazla oluyosa maalesef

tedarik¢iniz de ona gore davranmaya basliyo.

G: -Tabi, tabikide.
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<Internals\servo> - § 1 reference coded [3,07% Coverage]

Reference 1 - 3,07% Coverage

G: - Diger bir soru yine benzer baglantili bi soru, tedarik¢ilerinizin size olan bagliligi ne
derecededir ve aradaki bu iliskiyi korumak adina ne gibi ¢abalarda bulunuyosunuz?

C: Yani m tedarik¢ilerin baglilig1 bize olan baglilig1 bana gore sey parasal yondedir
baska higbir sey olamaz yani sonugta tedarik¢i bir sekilde malin1 sagliyo sey yapiyo ama
miisterilerle olan yani bayilerle olan diyaloglar gercekten ¢ok farklidir 11 biraz dnceki
ornekte bahsettigim gibi biz nasil X sehirden gelen ¢ok fazla talebe dahi yani bir bayiligi
bagka bir firmaya vermiyorsak ayni sekilde iste 111 ¢in mali birsiirii ithalat yapan bizim
sektorde firma var imalatcilarin disinda, onlarin taleplerine de aym sekilde bayilerimiz
red yanitin1 veriyorlar. Gergekten sey yani ama demis oldugum sey tabi bu 32 bayi i¢in
gecerli degil, biraz 6nce bahsetmis oldugum iste 20-25 arasi tam da net bilemiyorum
beraber biiylidiigiimiiz bayiler i¢in sdyliiyorum yani ¢iinkii iste ortalama 1990 yilindan
itibaren bayimiz var iste 18-20 yil gibi bir siire zarfinda beraber sagladigimiz karsilikli
beraber biiylidiiglimiiz bu yolda 11 sey yani tam olarak seyse kesinlikle hi¢ kimse
birbirine ihanet etmiyo o konuda

G: -Evet, peki

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [3,76% Coverage]

Reference 1 - 3,76% Coverage

G: - Tedarikgilerinizin/miisterilerinizin size olan baglilig1 ne derecededir? Aranizdaki
iliskiyi korumak adina ne gibi ¢abalarda bulunuyorsunuz?

C: Ee su an tabiki goriinen boliimiine bakarsak, tabiki herkes birbiriyle ¢ok iyi durumda,
herkes birbirini ¢ok seviyo. Ama 111 miimkiin oldugu kadar saglama almaya calistyoruz
kendimizi, onlarin yanindayiz, destegiz her zaman, ama iste dedigim gibi yani su
ekonomik sartlarda acikcasi pek dostluk kalmadi artik desem yeri var yani

G: - Dogru

C: Sadece maddiyatla bakiyoruz ise, dikkat ediyoruz verdigimiz kisiye aldigimiz kisiye
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G: - Hthim
C: Bu sekilde

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [5,34% Coverage]

Reference 1 - 5,34% Coverage

G: - Peki tedarikgilerinizin size olan baglilig1 ne derecededir? Aradaki iligkiyi korumak
adina bitakim ¢abalarda bulunuyolar mi1?

C: Simdi tedarikgilerimizin biz miisterisiyiz. Mutlak surette tabi bu miisteriyi kaybetmek
istemeyeceklerdir higbir zaman.

(cep telefonu caliyor)

ayni sey bizim i¢in de bizim miisterimiz i¢in de gegerli. Ee karsilikli iligkileri korumak
her iki tarafin da menfaatinedir. Tabi simdi o bir is iliskisi oldugu icin genelde
menfaatler 6n planda.

G: - Evet

C: Eee uzun vadeli bir birliktelik icin de yeri geldigi zaman boyle her iki taraf da
menfaatlerinden fedakarlik yaparak isbirligi i¢inde calistiklar1 siirece iki tarafin da
faydasina olabiliyor.

G: - Evet

C: Boyle birlikteliklerimiz de ¢ok aktif bir sekilde devam ediyor bizim.

G: - Dogru

G: - Tabikide menfaat agisindan bir baglilik olabiliyor ama manevi agidan 6rnegin biz
su tedarik¢imizden asla vazge¢cmeyiz diyebileceginiz bagliliklar da oluyor mu?

C: Tabi olabiliyo. Ama su var o sekilde olan tedarik¢ilerimiz var fakat sirkete zarar
verme boyutuna gelirse de vazgegmek kaginilmaz.

G: - Tabi

C: Ama sirkete bir zarar1 olmayip da en azindan bugiiniin sartiyla art1 bir de gelecekte
faydasin1 gorebilecegimiz bir durum varsa zaten burda duygusal bir baglilik mutlaka
etken oluyor.

G: - Hihim
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C: Yani ee kisa anlik kararlarla veyahut da biiyiik kararlarla ee baz1 seyleri daha ucuza
mal edebilmek i¢in tedarik¢ilerle iligkimizi hi¢bir zaman bozmayiz. Olduki boyle
durumlarda da zaten belli bir oranda duygusal bagliliklarin 6n plana ¢iktig1 durumlar
oluyor zaten.

G: - Evet

Ek 6.3.6. Beklentiler

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [2,35% Coverage]

Reference 1 - 2,35% Coverage

G: Eee sizin bu tedarik¢inizden veya miisterilerinizden olan beklentileriniz nelerdir ?

C: Tabi tedarik¢ilerimizden her firma gibi beklentilerimiz; kar marjlarinin arttirilmasi,
kampanyalarin siirekli ve tiiketici lehine olmas1 ve reklam desteginin verilmesi

G: -Evet

C: Ee miisterilerimizden bir beklentimiz tabiki bizden aligveris yapmalaridir baska bir
beklentimiz olamaz..

G: -(Giiltimsiiyoruz) Dogru

C: Yanii

<Internals\arikan> - § 2 references coded [4,90% Coverage]

Reference 1 - 3,70% Coverage

C: Yani biz OEM’lerin ihtiyaclarina gore kendimizi yapilandirtyoruz. Yani onlarin tim
beklentilerine cevap vermek gibi bir ¢aligma prensibimiz var. Olmazsa olmazimiz
yoktur.

G: -Hihim

C: Yani biz bunu yapamiyoruz, bu bizde yok, bunu su giin karsilayamiyoruz gibi

birseyimiz yoktur.
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G: -Evet yapmaya calisiyorsunuz.

C: Kesinlikle birebir. Ciinkii lokasyon itibariyle Eskisehir’deyiz, islerin ¢ogunlugu
Marmara Bolgesi’ndedir, Tiirkiye i¢in konusuyorum, yani isin o bdlgeden bu tarafa
transferi i¢in ekstra eforlar sarfetmemiz gerekiyor. Yani otomotiv ve yan sanayi arasinda
cok yogun bir diyalog, iletisim var ama biz bunun da {izerine ¢ikmaya ¢alistyoruz. Hem
kalitemizle, hem fiyatimizla, hem hizmet kalitemizle, Eskisehir’e is transferi i¢in.

G: -Hihim

C: Ayni beklentileri tedarik¢ilerimizden de istiyoruz yani bunlart diizenli olarak

aktariyoruz ee onlardan bekliyoruz yani.

Reference 2 - 1,19% Coverage

G: - Peki tedarik¢ilerinizden baska beklentileriniz de varmi?

C: Temel beklenti fiyat, kalitede belli bir diizeyi tutturmasi. Bunun yaninda eee sik1 bir
miisteri temsilcisi barindirmasi ve bizimle tedarik¢imiz arasinda koprii goérevini gorecek
organizasyonun yapilmasi.

G: - Hihim peki

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [4,50% Coverage]

Reference 1 - 4,50% Coverage

G: -Sizin miisterilerinizden olan beklentileriniz nelerdir genel olarak?

C: Miisterilerimizden beklentiler nelerdir, tabiki de bu hani herseyin sonu paraya
doniiyor

G: - Evet paraya doniiyor

C: Ee simdi diyoruz yaa her zaman kazan-kazan sonucu pek c¢ikmiyor, gecerli de
olmuyor bazen, bazen kazandirdiginiz kadar kazanamayabilirsiniz iste bu vadeyle
ilgilidir, tiriiniin kendisiyle ilgilidir, satisla ilgilidir vs. ee miisterilerden tabiki de ne
beklersiniz marjlarin artmasini beklersiniz.

G: -Maddi beklentilerin disinda da beklentileriniz oluyo mu?

C: Yani sonugta bu ticaret isi hersey kapital lizerine kurulu dolayistyla hani ¢ok da beni

sevsin falan gibi bdyle bir anlayis yok, yani eee hani o manevi iligkiler bir sekilde
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devam ediyor zaten ama sonugta hersey doniiyor siz ne kadar iyi olursaniz olun maddi

olarak gerekli rekabeti yaratamadiginiz siirece bunun higbir anlami yok,

<Internals\Entil makina> - § 2 references coded [9,15% Coverage]

Reference 1 - 4,43% Coverage

C: G: - Sizin bu tedarikgilerinizden olan beklentileriniz nelerdir?

Tedarik¢ilerimizden olan beklentiler ee nelerdir?

G: - Para diginda..(giiliiyoruz)

C: Tedarikg¢iden kastiniz simdi benim miisterierim degil ben pazarlama, satig-satin alma
miidiiriiylim burda.

G: — Miisterileriniz a¢isindandan da yonelticem ayni1 soruyu..

C: He miisterilerime de yoneltirseniz...Tedarik¢gilerden olan beklentim 111 biz
yonlendirmeden ortaya birseyler ¢ikarsalar bir inavasyon getirebilseler olaya cok daha
mutlu oluruz. Onun disinda 11 farkli miisterilerle birlikte ¢aligtiklar taktirde bizim daha
rahat ¢alisacagimizi tahmin ediyorum ben. Ama Eskisehir’de drnegin ¢ok bize baglh
calisan insanlar var, bu da zaman zaman bizdeki is diisiisiinden kaynakli zamanlarda
onlar1 da strese sokuyor bizleri de stresi sokuyor dolayisiyla. O yiizden daha kendi
ayaklari iizerinde duran tedarikg¢ilerle calismay1 yeglerdim.

G: - Hthim

C: Ama Eskisehir’de en azindan hani kiigiik tedarik¢ilerimizden bahsederken bu ¢ok

miimkiin degil.

Reference 2 - 4,72% Coverage

G: - Evet. Miisterilerinizden olan beklentileriniz nedir veya onlarin sizden beklentileri?

C: Beklentiler, ee ayni dili konusabiliyorsak eger ¢cok uzun siireli bir iligski yasayabiliriz.
Ama biz hi¢bir zaman miisteriye miisterilik taslatmak istemedik. Yani biz bir ortaklik
diye bakariz her zaman olaya, uzun vadeli diisiiniiriiz. Ama miisteri ben miisteriyim sen

tedarikcisin noktasina ¢ektigi anda iliskiyi o zaman c¢ok saglikli yiirlimedigini
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farkediyoruz islerin. Ama bize bir stratejik ortaklik gibi ortak gibi bakarsa daha saglikli
ylriiyor bu is.

G: -Evet

G: -Yani ¢ogu firma diyorki parami1 zamaninda 6desin yeter.

C: Yok yaa

G: -Yani bunun disinda da bir beklenti olabiliyor mu maddiyat disinda?

C: Tabiki yani parami zamaninda hani herseyin kurali vardir, parayr mutlaka alirsiniz.
Zamaninda alamazsaniz yapacaginiz g¢esitli aktiviteler vardir. Ama onun disinda daha
onemli bir sey miisterinin sizi belli bir noktaya tagimasi, sizin miisteriyi belli bir noktaya
tasimaniz.

G: -Evet

C: Ve karsilikl1 beklentilerin bence daha uyumlu ¢aligmasini getirir.

G: - Hihim

<Internals\epta> - § 1 reference coded [3,33% Coverage]

Reference 1 - 3,33% Coverage

G: - Tedarikgilerinizden ve miisterilerinizden olan sizin beklentileriniz nelerdir? Maddi
ve manevi olabilir...

C: Yani...(giiliiyoruz)

G: - Maddi oluyor genelde ama manevi de oluyo mu?

C: Tedarikgilerimizden olmuyor da maddi, miisterilerimizden genelde hep maddi
problemlerimiz var zaten. Tedarik¢ilerimizden de iste zamaninda malzemeleri
gondermeleri, kaliteli bizim istedigimiz sekilde sorunsuz gondermelerini istiyoruz ama
miisterimizden de para istiyoruz..

(gtliliiyoruz)

C: Hep para istiyoruz.

G: -Para disinda maddi olmayan beklentiler de var mi1?

C: Yani, miisterilerimizden aslinda referans da istiyoruz, zaten referans oluyor Argelik
bize ¢ogu zaman, referans olmalarini istiyoruz. Baska da iste dedigimiz gibi bizden ¢ok

sey istemedikleri siirece...
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G: -Yeni miisteriler agisindan da bir beklenti olabiliyor yani..
C: Evet, evet. Tabi muhakkak, muhakkak
G: -Hihim

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [8,23% Coverage]

Reference 1 - 8,23% Coverage

G: - Sizin tedarikgilerinizden olan beklentileriniz nelerdir genel anlamda?

C: Yani genel anlamda oncelikli olarak 1111 {iriin aldigimiz i¢in aldigim iirliniiniin diizgiin
olmasi, herhangi bir problem yasamamasi, garanti siiresince higbir problemle
karsilasmamis olmak ya da tedarik¢inin bana vadettigi seyi dogru zamanda ve dogru
sekilde gergeklestirmesi

G: -Evet, soziinde durmasi...

C: Soziinde durmasi evet

G: - Eee yine miisterilerinizle olan beklentileriniz yine ayni sekilde onlarin sizden
beklentileri...?

C: Eee miisterilerin bizlerden beklentisi her zaman degisiyo

(gtiliiyoruz)

C: Yani degisiyo derken ¢ok genis bir beklenti. Tabiki dncelikli olarak iglerine karsilik
vermek

G: -Evet

C: Eee makinenin diizgiin bi sekilde calismasi, dogru zamanda teslim edilmesi, ee
kaliteli olmas1 bunlarin hepsi onlarin bizden beklentileri. Aslinda beklenti demeyelim
zaten bizim yapmamiz gereken seyler bunlar.

G: -Dogru

C: Onun disarisinda bizden beklentileri ne oluyo iste herhangi bi yenilik, herhangi bi
bilgi paylasimu,

G: -Hihim

C: Iste biraz once bahsettigim gibi “know-how” kisminda eee egitim vermemiz,

bunlarin hepsi extra onlara sagladigimiz seyler oluyo.
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G: -Yenilik sanirim en ¢ok istenenler arasinda gibi goriiniiyo benim de su ana kadar
yaptigim goriismelerde

C: Evet ozellikle de tedarik¢ilerim acisindan bakarsak, eee ilk istedikleri kaliteyi daha
uygun fiyata alabilmek,

G: -Hihim

C: Tabi zaten kalite zaten net biseydir. Diger bi ikincisi de kendi bulunduklari
rakiplerinden onlar1 bi adim 6ne goétiirebilecek ya da fabrikasinda on tane ¢alistirdigi
eleman yerine bir eleman c¢alistirarak yeni teknolojiyi satin alabilmek..

G: -Evet yani birbirini gelistirmesini de istiyo benim anladigim tedarikgiler, tedarik¢i —
iiretici iliskilerinde

C: Evet 0zellikle su an bu sene igerinde mevcut olan miisterilerimizin en ¢ok beklentisi,
ki ozellikle iste bizim calistigimiz pazarlarda iste Rusya, Ortadogu, Afrika pazarlarini
diistinecek olursak ee insan giiciinii azaltic1 taknolojiyi kullanarak yapilcak yenilikler.

G: -Hihim

C: O sekilde..

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [3,00% Coverage]

Reference 1 - 3,00% Coverage

G: Peki miisteilerinizin sizin miisterilerinizden olan beklentileriniz nelerdir?

C: Miisterilerimizden olan beklentilerimiz; unumuzu kullanmalar1 ee dogru bir sekilde
G: Hihim

C: Bizi tercih etmeleri

(giilityoruz)

G: Mesela hani farkli bir beklentiniz var mi1?

C: Yoo farkli bir beklentimiz yok, yani miisterimiz bize unumuzu aldig1 siirece,
odemelerini yaptig1 siirece..

G: Hihim diizenli sekilde..

C: Evet en iyi miisteridir
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<Internals\izocam> - § 1 reference coded [4,91% Coverage]

Reference 1 - 4,91% Coverage

G: - Peki beklentileriniz nelerdir sizin miisterilerinizden ve tedarik¢ilerinizden?

C: Ee iicli var yine iste, fiyat, kalite, termin, teslim siiresi

G: - Bu konular degigmiyor yani, onlarin diginda art1 bi beklentiniz oluyor mu?

C: Art1 beklenti su oluyo, su sirada onu ben ee istiyorum , goriisiiyorum; ee genelde ben
farkli biseyler arastirip ee farkli tedarikei, farkli proses, farkli siire¢ gelistirip biseyler
yapmaya basladigimda, onlardan da “bunu biz de yapariz seklinde” ee yaklagimlar
oluyo. Onlardan, yani diyorum bunu bu sekilde yapmayalim, ben size gelmeden siz hani
bunu birazcik

G: - Dogru

C: Ee yapin. Ciinkii ben yaptiktan sonra bi faydasi olmuyo.

G: - (glliiyorum) anlami1 kalmiyor

C: Aynen Oyle.Glinlimiizde artik sey ee karlilig1 saglayan sey (telefon caldi) ee satig ben
bi konusayim...

G: - Tabi.

G: - Evet bu tedarikgilerinizden olan maddi beklentiler disindaki beklentilerinizden
bahsediyodunuz..

C: Hee seyi anlatiyodum, bugiin ee karli olmanin 6n kosulu, ee alim noktasinda karl
olmak. Yani eger siz hizmetlerinizi, malzemelerinizi tedarik¢ilerinizden uygun fiyata
almryosaniz zaten karlili§iniz ee kocaman bi soru isareti.

G: - Dogru

C: Gegmiste boyle degildi ama gegmiste dyle degildi. Gegmiste bi sekilde kar marjlar
cok fazlaymis zaten,

G: - Hmmm

C: O zaman ee yani misteri iligkileri ¢ok 6nemli degilmis ama bugiin mutlaka o {riinii
iiretmek i¢in girdiler neyse onu uygun fiyath almaniz lazim

G: - Hmmm

C: Ciinkii artik rekabet yogunlasiyo, rekabet artiyo
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G: - Rekabet ¢ok yogun..
C: Maliyetleri birazcik soyle ¢ekmeniz lazim asagiya

G: - Dogru

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [5,49% Coverage]

Reference 1 - 5,49% Coverage

G: - Sizin tedarikgilerinizden ve miisterilerinizden olan beklentileriniz nelerdir? Temel
beklentileriniz...

C: Miisterilerimizden ee...... tedarik¢ilerimden beklentim ee kalite,

G: -Evet

C: Termin siiresi, bunlar benim i¢in ¢ok dnemli, yani bunlarin uyumu. Bunun digindaa,
ee tedarik¢imdeki miisteri temsilcisinin yani benimle gdriisen kisinin asil bana karsi ee
tavr1 da ¢ok Onemli. Yani bana karsi tavri derken bana tavri firmama tavri, ilgili mi
ilgisiz mi, verdigi cevaplarin hani samimiyeti, ya da benim sorunum oldugunda
sorunuma yaklasim tarzi, bu tarz seyler ¢ok 6nemli.

G: -Evet

C: Miisterilerimi derken ayni sekilde ben tedarik¢ilerimden ne bekliyosam miisterilerim
de benden onu bekliyo

G: -Onu bekliyo ayni sekilde. Zincirleme gidiyo..

G: -Evet. Mesela art1 ekstra bi hizmet bekledikleri de oluyomu kaliteli iiriin disinda?

C: Oluyo. Kendi iiriinleriyle ilgili yanlis bi malzeme yapiyolar, bunun atryorum deligi
yok delik delinmesi lazim, malzemede c¢apak ¢ikmis ¢agapin alinmasi lazim, benimle
hig alakali bi durum degil ama benden boyle bi destek istiyo

G: -Istiyebiliyo evet.

C: Yani bu istegi karsilamak. ..zorunda hissediyoruz biz kendimizi.

G: -Evet

C: Yani bu iyi iliskiler saglamamiza neden oluyo .

G: -Hihim
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<Internals\servo> - § 1 reference coded [6,50% Coverage]

Reference 1 - 6,50% Coverage

G: - Tedarikgilerinizden ve misterilerinizden olan beklentileriniz nelerdir sizin genel
anlamda?

C: Valla yani 1 tedarik¢iden ne bekleyebilirsiniz tedarik¢iden yani ben sahsim adima
sOyleyim 11 kaliteli hizmet, kaliteli malzeme; miisteriden, bayilerden 11 satis yanii
aslinda sey tedarik¢ilerden daha cok kaliteli iiriin isterken miisterilerden de 6deme
istiyorsunuz para istiyorsunuz yani ama bence

G: -Evet, karsilikl

C: Soyle birsey var ama ticaret yapiyorsunuz ticaretten de onu da biryerden okumustum
cok sey gelmisti bastan sert gelmisti okudugumda ticaret niye yapiyorsunuz, ticaret
yapmanin tek amaci ne istihdam saglamak ne iste daha boyle popiiler olmak ne daha
fazla iste o degil yani ticaretin tek bir amaci vardir o da para kazanmaktir

G: -Evet..

C: Yani ancak siz para kazanirsaniz yaninizda istthdam saglayabilirsiniz iste daha fazla
kisi calistirabilirsiniz ne bilim daha fazla iste farkli kollara yatirim yapabilirsiniz.
Sonugta ticarette para kazanacaksiniz ve harcayacaksiniz yani bagka tiirlii bir sey yok
ama tabi ki sey miisterilerle olan beklentilerde para haricinde tabi mutlaka sey bir 6nceki
soruda bahsettigimiz iste ihanet olay1 iste bagska malzemeleri 6n plana ¢ikartmak, arka
plana diisiirmek gibi ama su anda stikiir su anda birsey yok

G: -Karsilasmadiniz..

C: Yok karsilasmadik

-Mesela sizin uzun donemli iligkilere sahip oldugunuz ig¢in soruyorum bu
tedarik¢ilerinizden bu mali agidan da beklentileriniz oluyo mu fiyatlar konusunda

C: Mutlaka, mutlaka

G: - Pazarlik yapmayiz dediniz ama hani...

C: Hih1 pazarlik yapmayiz dedim ama mutlaka seyler oluyo yani beklentiler oluyo yani
tabi soyle de birsey var ¢ok uzun zamandan beri olan ¢aligsmalarda yani tedarik¢ilerde
ozellikle sOyle sorunlarla karsilastik yani iste yillarca yani ¢ok basit bir 6rnek vereyim;

yaklasik olarak 10 yildan
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beri ¢alistigimiz bir firma vardi1 Istanbul’da malzeme aldigimiz, 10 y1l boyunca aldik
malzemeyi higbir sekilde 11 ne derler iste kalitede sorunsuz diye ama bir baktik ki ayn1
malzemeyi 111 nerdeyse yari1 fiyatina ayni kalitede baska bir yerden de alabiliyormusuz
ve bunu 6grendigimizde sey hi¢ hos bir ayrilis olmadi yani 11 sey olarak oldukga sert bir
yani sert bir ayrilis oldu, onun kendine gore iste seyi fiyatlar: kontrol etmedigiydi bizim
niye etmedigimizdi bizim de karsilikli gliven yani ¢ok fazla, anlayisimizdi

G: -Tabiki de

C: Ama yani dedigim gibi sey tedarik¢iden beklenti de bir sekilde kalitenin yanisira
mutlaka ve mutlaka parasal yondedir

G:-Parasal yonde..

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [3,56% Coverage]

Reference 1 - 3,56% Coverage

G: - Sizin ee tedarikgilerinizden ve miisterilerinizden olan beklentileriniz nelerdir?

C: Simdi tedarikg¢ilerimizden bekledigimiz zaten su an yerine geliyo, tabiki ee kaliteyi
bozmamalar1 gerekiyo, biz onlarin aldigi1 iriinii satiyoruz burda, pazarlamasini
yapiyoruz, eger ki yapabilecekleri en kiiclik bi hatada dogal olarak miisteriler onlar1
degil beni buluyo. Onun i¢in de iiretimlerini asla degistirmemeleri gerekiyo, onlarin da
zaten boyle bisey yaptig1 yok. Miisterilerimizden zaten bi beklentimiz yok. Odemeleri
yaptigi siirece..

G: - Odemeler..(giiliiyoruz) peki

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [3,98% Coverage]

Reference 1 - 3,98% Coverage
G: - Peki bu tedarikgilerinizden olan sizin beklentileriniz nelerdir?

C: Valla giiniin sartlarina gore tedarik¢ilerimizin de siirekli kendilerini yenilemeleri,

eger birsey iiretiyorlarsa siirekli yeni bir {iriin bize sunmalar1 ya da bunun pazarlamasini
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yapiyorlarsa piyasa ve pazar sartlarina gore, onlarin da ¢ok iyi aragtirma yapip ee en
kaliteliyi en uygun fiyata bize sunmalari. Daima saniyorum herkes de bunun pesindedir.
G: -Evet

C: Bizim misterilerimiz de aynm1 seyin pesinde oldugu i¢in biz de tedarik¢ilerimizden
bunu bekliyoruz.

G: -Hihim. Peki miisterileriniz sizden baska neler bekliyolar?

C: Biz simdi diretim isi yaptigimiz i¢in yani yatinm {rlinleri yaptigimiz igin
miisterilerimiz de bizden malin kaliteli olmasini, maldan geri doniisleri ve kendi
beklentilerini karsilayabilmesini isterler, tabi belli bir zamanda yatirim mali oldugu i¢in,
bunun teknik destek ve servisinin gonderilmesini. Bu konuda zaten bizde her satilan
iirlin, Uretilen {irtin ondan sonraki {iriin i¢in bir reklam vasitasidir. O konularda biz de
onlar1 ee siirekli takip edip sikintilarini, ihtiyaglarini gidermeye ¢alisiriz. Onlarin
beklentileri de bunlardir bizlerden.

G: -Evet

Ek 6.3.7. Sunulan hizmetler

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [4,71% Coverage]

Reference 1 - 4,71% Coverage

G: Tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyor veya siz de miisterilerinize hangi
hizmetleri sagliyo sunuz?

C: Tedarik¢imiz bize iiriiniin depomuza kadar gonderimini nakliyesini sagliyor. Ondan
sonra yetkili servislerimizle olan eee yine Asist programi {izerinden sevk ve teslimat
zincirini montaj zincirini sagliyor. Internet iizerinden yapiyoruz biitiin bu faaliyetleri.

G: -Evet, siz miisterilerinize?

C: Biz miisterilerimize ee bizden istedikleri ee 6zel ekstra bir, satis ve teslimatin
haricinde, istekleri olursa onlar1 not aliyoruz bilgisayarimizda. Ornegin eski iiriiniin

alinmas1 ya da ek garanti siirelerinin uzatilmasi, servisle olan diyaloglarda araci
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olmamiz konularinda ya da servise gidemeyen miisterilerimiz {riinlerini bize
birakiyorlar biz takip ediyoruz, onlar adina teslimatlar1 montaji biz takip ediyoruz.

G: -Hihim anladim..

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [2,25% Coverage]

Reference 1 - 2,25% Coverage

G: Peki tedarik¢ileriniz size hangi hizmetleri sagliyo genellikle ?

C: Bize agirlikli olarak yar1t mamul iiriin tedarik ediyolar. Biz “Make or Buy” analizi
dedigimiz kendi i¢inde iiret ya da sat analizlerini siirekli yapiyoruz. Biitiin projeleri biz
tedarik ediyoruz. Igimizde feasible olmayanlari da disaridan tedarik etme yoluna
gidiyoruz. Eee yani bu dogrultuda bizim ihtiyaglarimiz paralelinde nasil otomobil
iireticilerinin ihtiyaclarini biz tedarik ediyorsak bizim ihtiyaclarimizi da tedarik¢ilerimiz
bize sagliyolar.

G: -Evet

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [1,83% Coverage]

Reference 1 - 1,83% Coverage

G: -Siz miisterilerinize ne gibi hizmetler sagliyo sunuz?

C: Valla miisterilerimize ne tiir hizmetler sagliyoruz, iriiniin burda {iretilmesinden
dolaba takilip bitmesine kadar gecgen biitiin siiredeki biitiin yiikiimliiliikkler bize ait. Yani
biitiin kalite ve liretim hizmetleri bize ait. Dolayisiyla orda dogmus, dogabilecek biitiin
olaylarin i¢ginde firmalar vardir.

G: -Evet
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<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [3,48% Coverage]

Reference 1 - 3,48% Coverage

G: - Peki tedarikcileriniz size hangi tip hizmetler sunuyo? Siz de ayni sekilde
miisterilerinize ne gibi hizmetler sunabiliyosunuz?

C: Miisterilerimiz kismindan baslayalim. Biz miisterilerimize dedigim gibi yarimamiil
veriyoruz. Belki bazen bir step One ge¢ip yarimamulii iglenmis olarak veriyoruz. Eee
boyalt parca veriyoruz yani ee hedefimiz montaja hazir parga vermek. Ee
tedarikg¢ilerimiz ise bize...

(telefon galiyor)

Tedarikgilerimizle ilgili aldigimiz hizmetler aslinda ara mal irettigimizden dolay1 ¢ok
farkl degil. Sadece mamiil veren tedarik¢ilerimiz ile ilgili olarak mamiillerinin kaliteli
ve beklentilerimize uygun olmasi, onun disinda da iste bazi islemeci tedarikg¢ilerimiz var,

isleme hizmeti aliyoruz ama onun diginda hani dyle farkli bir hizmet almiyoruz.

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [2,91% Coverage]

Reference 1 - 2,91% Coverage

G: - Peki tedarikgileriniz size genelde hangi hizmetleri saglarlar? Yani iiriin saglama
disinda da hizmetleri olabiliyo mu?

C: Ogzellikle elektrik ve otomasyon konusunda oluyor. Ee dedigim gibi iste
programlama yapilabiliyor ya da baz1 seylerin elektrik tesisi oluyor o asamada hani {iriin
degil hizmet satin aliyoruz.

G: - Peki siz yine ayni sekilde miisterilerinize ne tip hizmetler..?

C: Biz miisterilerimize hem hizmet veriyoruz hem firiin tedarik ediyoruz. Makine iiretip
veriyoruz, makinadan sonra da know-how kismiyla ilgili de eleman yetistirilmesi,
sistemin gosterilmesi, formiillerin ya da iste iiretimin yapilmasiyla ilgili de hizmet
veriyoruz.

G: - Yani egitim hizmeti diyebiliriz dimi.

C: Evet egitim hizmeti
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<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [3,70% Coverage]

Reference 1 - 3,70% Coverage

G: Peki siz bir tedarik¢i olarak miisterilerinize hangi hizmetleri sagliyosunuz?

C: Biz tedarikg¢i olarak, burdan 11 un almasii sagliyoruz, ulasimda bazen nakliyeyi iste
nakliyede yardime1 oluyoruz, nakliyesini buluyoruz géonderiyoruz

G: Hihim

C: Her tiirlii kolaylig1 sagliyoruz, ulasim agisindan

G: Dogru, sizin i¢in en 6dnemli nakliye sanirim iiriinii diislindiigiimiizde..

C: Evet, evet. Genelde de burdan gelip kendileri aliyorlar, sehirdislarina da nakliye ile
gonderiyoruz

G: Nakliye ile siz gonderiyorsunuz

C: Biz gonderiyoruz

<Internals\servo> - § 1 reference coded [2,29% Coverage]

Reference 1 - 2,29% Coverage

G: - Tedarikgileriniz size genelde hangi hizmetleri sagliyor veya siz miisterilerinize
hangi hizmetleri sagliyorsunuz? Yani mal alma-gonderme disinda degisik sundugunuz
hizmetler var mi1?

C: Yani, tedarik¢ilerimize genelde yani genelde siirekli malzeme alim1 yapiyoruz zaten
onun haricinde ¢ok ¢ok fazla yani hizmet konusunda ¢ok fazla birsey yok

G: -Belki soyle olabilir mesela bayilerinizin iste daha iyi satis yapabilmesi adina ona
egitim imkanlar1 sunuyor musunuz?

C: Hih bayilerimize gelince; bayilerimize yapiyoruz onu. Yani m o da soyle birsey
oluyor, talep eden bayilerimiz her toplantida soruyoruz biz, talep eden bayilerimiz
istedikleri iste teknik eleman1 fabrikamiza gondererek iste 5 isgiinii yani bir hafta gibi
pazartesinden cumaya kadar istedikleri elemana sey yapabiliyorlar egitim

aldirabiliyorlar o konuda birsey(?) sahibiyiz
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G: -Hihim talep iizerine..

C: Tabi

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [4,01% Coverage]

Reference 1 - 4,01% Coverage

G: - Tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyo veya siz misterilerinize hangi hizmetleri
sagliyosunuz?

C: Simdi tedarik¢ilerimiz bize su hizmeti sagliyo; birincisi ee ulasim hizmetini onlar
sagliyo yani nakliye tamamiyle onlara ait. Bununla beraber 6zel siparisleriniz olabiliyo,
her sekilde karsilaniyo, ee ¢ilinkii tabikide prosediir boyle cok sey gibi de goriinse,
tekdiize yapilabilecek hig¢bisey yok gibi de goriinse, ¢cok farkli varyansyonlar ¢ok farkli
sekiller olabiliyo. Eee ayni sekilde biz de bunu miisterilerimize sagliyoruz, ne istiyolarsa
o dogrultuda sekil aliyoruz.

G: - Evet mesela satis sonrasi servisi falan..

C: Evet

<Internals\ylikselis makina> - § 1 reference coded [1,52% Coverage]

Reference 1 - 1,52% Coverage

G: -Peki tedarikgileriniz size hangi hizmetleri saglamaktadir? Ornegin hani iiriin satist
disinda da hizmetleri oluyor mu? Tagima olabilir, depolama olabilir..

C: Eee belli bir oranda o dedikleriniz oluyor da bazilarmin da egitim konusunda dahi
destekleri oluyor.

G: -Egitimde de destek verdigi oluyor hthim

C: Evet

G: -Sizin de ayn1 sekilde miisteri firmalariniza?

C: Evet aym sekilde ayni hizmetleri veriyoruz, vermek de zorundayiz zaten.

G: -Peki
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Ek 6.3.8. Potansiyel isletmeler

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [5,83% Coverage]

Reference 1 - 5,83% Coverage

G: Genellikle aym tedarikgilerle mi ¢alismay1 tercih edersiniz yoksa potansiyel
isletmeleri de her zaman arastirir misiniz? Ya da onu sOyle soralim ....... potansiyel
bayileri hep arasgtirir m1 yoksa sizinle mi hep caligir?

C: Bizim daha once birka¢ subemiz ve magazamiz vardi, Vestel’in de ornek bayisi
idik, ........ de ornek bayisi idik, eee bize ikisinden birisini segmemiz tercih etmemiz
gerektigi soylendi, tabi biz de o zaman hem marka biiytikliigii hem is potansiyeli hem de
taninmighik olarak ve satis sonrasi hizmet olarak bu servis aginin Tiirkiye’deki
yaygiligindan dolay1r ve pargalarinin ucuz olmasindan, miisteri memnuniyetinden
dolay1 Vestel’i biraktik ee ....... markasi lizerinde yogunlastik ve ....... ’y1 tercih ettik.
Yine bir Yatas bayiligimiz vardi, ....... mobilya sektoriine de girdi ........ olarak ve biz
yine ....... ’y1 tercih ettik ve Yatas’i yani bu biraktigimiz markalar da yine Tiirkiye nin
dev markalar1 fakat biz ....... ’y1 tercih ettik ¢linkii kiyaslanmayacak kadar bizim lehimize
idi sonug.

G: -Hihim anladim..

<Internals\arikan> - § 1 reference coded [5,69% Coverage]

Reference 1 - 5,69% Coverage

G: - Peki genellikle, tabi ayni tedarik¢i ve miisterileri tercih eder gibi goriiniiyosunuz
ama, bunun yaninda hani potansiyel olan isletmeleri de, potansiyel tedarik¢ileri de
siirekli arastirir misiniz?

C: Siirekli arastiririz, diizenli olarak fuarlara katilim saglariz. Ozellikle hep bir maliyet
karsilatirmas1  agisindan  ihtiyacimiz  var ama temel prensibimiz  tedarik

kaynaklarimizdan daha ucuz kaynak bulmus olsak dahi hemen onlara yonelmeyiz.
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Bunun yerine kendi tedarikg¢ilerimizin o seviyeye gelmesini talep ederiz. Yani Eskisehir
sanayisine katki saglamak gibi bir misyonumuz da vardir.

G: - Evet. Yapic1 davraniyorsunuz yani.

C: Evet yani olabildigince yatirnm yoniiyle de tedarik¢ilerimizi iyi seviyelere getirme
gibi bir idealimiz var.

G: - Hithim, hihim

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [2,11% Coverage]

Reference 1 - 2,11% Coverage

G: Genellikle ayni miisteriler ile calismayr mui tercih edersiniz yoksa potansiyel
isletmeleri de her zaman degerlendirir misiniz?

C: Degerlendiriyoruz, ordaki kasit sudur hani 6yle hani saatlik tiretimlere ¢ok bakilmaz,
toplu tiretimler bizim i¢in esastir. Hani ¢ok parga parga kiigiik saatlik is yapan firmalarla
cok ¢alismiyoruz ama duvar gibi kapasitede belli bir pay alici firmalarla goriisiiriiz tabi.

G: -Hihim

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [4,51% Coverage]

Reference 1 - 4,51% Coverage

G: - Peki genellikle hep calistiginiz tedarikgilerle devam etmeyi mi tercih edersiniz
yoksa potansiyel tedarikg¢ileri de siirekli arastirir misiniz?

C: Arastiririz yani her zaman arastiririz. Ama maalesef dedigim gibi {ilkenin
kisitlarindan dolay arastirmalar ¢ok uzun stireli olmuyor.

G: -Hihim

C: Avrupa’da bir dokiimhane olsaydik ¢ok daha fazla tedarik¢imiz olurdu ve eee ¢oktan
se¢meli ¢cok daha iyi bir hizmet alabilirdik

G: -Evet
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G: - Peki oyle bir varsayimdan yola ¢ikarsak diyelimki ¢ok tedarik¢i var, ¢ok asiri
olmamak Tlizere az bir fiyat farki dolayisiyla da kendi tedarik¢ilerinizden vazgeger
miydiniz?

C: Tedarik¢iden hemen o anda vazgegilmez ama zaten kalite standartlarimiz geregi en
az iki tane tedarik¢i kullanmak durumundayiz. Eee bu oranlarda degisikliklere sebep
olur. Yani birisinden %70, birisinden %30 alirken, yeni tedarik¢iyle de %10 olarak
baslanir ve %70’den kisilir. Belli bir siireden sonra belli bir donemden sonra eee
oranlarda degisiklikler olabilir, tedarik¢i lehine.

G: - Hithim

<Internals\epta> - § 1 reference coded [3,97% Coverage]

Reference 1 - 3,97% Coverage

G: - Peki simdi siz tabi ayni tedarikgilerle ¢alismis goriiniiyosunuz ama, hep bu
politikayr devam mui ettirirsiniz yoksa bunun yaninda potansyel misterileri ve
tedarikgileri de arastirirmisiniz?

C: Tabi. Eee arastirdigimiz tedarikgiler oluyor, tabi bazi iiriinlerde fiyat sadece gecerli
degil. Sistemler degisiyor, sirketler degisiyor yani bazi degisiklikler oluyor. Bunlar1 da
gdz onlinde bulundurarak yeni tedarikgiler, yeni miisteriler, yeni sektér daha dogrusu
olusturabiliyoruz

G: -Evet hithim

C: Olusturduk su anda. Bir sirket daha..

G: -Hihim. Yeni seyler eklebilir tabi, yeni tedarik¢iler veya yeni sektorler agilinabilir de,
mesela is yaptiginiz tedarikgilerinizden diyelimki kolay kolay vazgecermisiniz herhangi
bir sorun oldugunda ?

C: Kolay kolay vazge¢gmiyoruz. Yani herhangi bir ufak bir problem yasandi, hemen
vazgecelim gibi tabi bir sey olmuyor. Yapici oluyoruz genelde biz yani “sunu soyle
halledebilirmisiniz gibi. Onlar da zaten anlayisla karsiliyap bize o sekilde cevap
verebiliyolar.

G: -Evet, peki
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<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [4,77% Coverage]

Reference 1 - 4,77% Coverage

G: - Peki ee siz genelde mesela o uzun siireli ¢alistiginiz tedarikgilerle yine onlarla yola
devam etmeyimi tercih edersiniz yoksa bu potansiyel isletmeleri de her zaman arastirir
misiniz?

C: Potansiyel tedarikg¢ileri her zaman arastirir degerlendiririz.

G: -Hihim. Ufak bir farklilik da olsa eski tedarik¢inizi degistirmenize neden olabilir mi?
C: Cok ufak farkliliklarda olmaz. Ama benim tedarikg¢ilerimle ¢alisma politikam veya
kendi acisindan sdyleyim, eger ufak farklilik varsa, zaten benim uzun siiredir ¢alistigim
tedarikgim bunu bilir ve o ufak farkliligi ortadan kaldirir. Eger kaldirmazsa zaten
alternatif seylere....

G: -Dogru

C: Yoneliriz.

G: -Ya da sOyle bir sey sorayim; maddi, daha ¢ok iste maddi olanaklar yani fiyatlar
acisindan tedarikgiler kiyaslanir, bu fiyat farki diyelim, fiyat farki var ama yine de sizin
eski tedarikgilerinizden eee vazgecemediginiz tedarik¢ileriniz var mi ya da dyle diyim?
C: Fiyat farki olmasina ragmen, ¢ok uguk olmamak sartiyla tabi.

Cok ucuk olmazsa belki evet hani, calistigim her zaman calistigim firmay1 tercih
edebilirim. Ama hani bu ¢ok ¢ok az degil de bir fark varsa, o zaman tercih edebilirim.

G: -O zaman evet.

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [4,23% Coverage]

Reference 1 - 4,23% Coverage

G: Uzun donemli dediniz tabi...Genellikle ayni miisterilerle mi ¢aligirsiniz yoksa hani...
C: Buna soyle diyebilirim; 20 yildir 25 yildir ¢alistigimiz firincilarimiz var
G: Evet, baya uzun. Bunlara giiveniyoruz diyorsunuz tabi

C: Evet gliveniyoruz
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G: Yine de mesela potansiyel isletmeleri de her zaman arastirir misiniz? Diger, mesela
su anki miisterileriniz yerine gecebilecek..

C: Tabi, tabi her zaman acik. Bir de perakendemiz de hazir bizim, yeni miisterilerimiz
her zaman ¢ogaliyor

G: Cogaliyor.

C: Tabi

G: Ama giivendiklerimizle de devam ederiz diyorsunuz

C: Evet, giivendiklerimizle devam ederiz.

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [6,21% Coverage]

Reference 1 - 6,21% Coverage

G: - Peki tedarikgiler agisindan bakarsak, bayiler agisinda da olabilir, genellikle hep ayni
tedarikgilerle mi ¢alismay1 diisliniirsiiniiz yoksa potansiyel tedarik¢ileri de hep arastirir
misiniz?

C: Ee tedarikgilerle de ........ uzun donemli anlagmalar yapmayi tercih ediyor. Ee genelde
1 yillik anlagmalar yapilir, ama ee herhangi bir sebeple kalite, ee fiyat avantaji yaratmak,
ee termindeki siireli azaltmak adina miisteriden ya da ee i¢ siireclerden gelen talepler,
fikirler, oneriler ile ee belki tedarik¢i degisikligine gidilebiliyo

G: - Hithim

C: Degistirilebiliyo

G: - Evet

C: Ee yani bunu yasiyoruz, tedarik¢i degisikligini yapiyoruz, ¢esitli sebeplerden otiirii...
G: - Tabiki oluyodur ama seydir mesela hani, sorun bir sorunla karsilagtiginizda hani
burda yapic1t m1 davranir daha ¢ok yoksa kolay kolay vazgecebiliyo mu?

C: Boyle, ........ ee tedarikgiler agisindan da ¢ok degerli bi firma. Ee 6deme problemi

olmaz, saglamdir, herkes bilir ¢ekle senetle ugrastirmaz kimseyi

G: - Hithim
C: Ee ... m faturay1r kesip kesilen faturanin 6demesini ilgili giinde vade sonu
yapilacagini her firma bildigi i¢in herkes ........ la calismak ister. Ama ...

tedarikgileriyle olan iliskide herhangi bi sorun yasiyosa dnce bunu karsi tarafa aktarir
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G: - Aktarir

C: Kars1 taraftan olumlu bi yaklasim goriiyosa devam eder. Alternatif gelistirdigi
noktada yine eski tedarik¢isine doner, ben bdyle bi alternatif sundum, bununla ilgili ne
diisiiniiyosun dendiginde, eski tedarik¢isi de ayni yaklagimi gosterirse onla ¢aligmayi
yine diislinlir. Ama ayni sartlar1 saglayamiyorsa degistirir.

G: - Bi siireye kadar..

C: Anlagma 1 yillik yapilir, attyorum ambalaj malzemesi, poletiren torba, 1 yillik yapilir,
ama bir y1lin igerisinde herhangi bi sorun olmasi durumunda gozden gegirilir

G: - Gegirilir

C: Ee kargo sirketi, 1 yillik yapilir, ama herhangi bi sorun olmasi durumunda gézden
gegirilir ya da daha cazip sartlarin olusmas1 durumunda yine gdzden gegirilir

G: - Hihim, tabiki de

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [5,63% Coverage]

Reference 1 - 5,63% Coverage

G: -Peki G..... Hanim alternatif tedarikgileri arastirdiginiz1 sdylediniz aslinda bi sonraki
sorumla ilgili olarak eee onu ben sdyle sormak istiyorum. Mesela hani su tedarikgimden
asla vazgecemem dediginiz oluyor mu veya miisterilerinizin de sizin hakkinizda Gyle
diisiindiigii oluyor mu? Ya da kolayca vazgegebileceginiz tedarik¢ileriniz de var mi?

C: Kolayca vazgegebilecegim tedarikgilerim var.

G: -Hihim, hihim.

C: Alternatifleri ¢cok fazla olan tedarikgiler.

G: -Evet

C: Bi de alternatifleri az  olan tedarikcilerim var, onlardan da kolaylikla
vazgecemiyorum. Bi de hizmetinden gercekten cok memnun oldugum tedarik¢ilerim var,
alterantifi c¢oktur ama hizmet konusunda gergekten alternatifi azdir, onlardan
vazgecemiyorum.

G: -Evet benim de ortaya ¢ikarmaya calistigim o

C: Ama, yaa satin alma m1 diyim bdyle bisey yoksa ben kendimmi ¢ok cimriyim

bilmiyorum, benim i¢in hani kalite ger¢ekten dnemli, ama fiyat. Eger fiyatta ille ben ¢ok
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yiksegim, senin istedigin seviyelere inemem olursa vazge¢gme konusunda ¢ok
tedbirliyim o konuda.

G: -Evet, tabi yani ¢ok fazla fark olursa tabi ama, hani bu az 6nce bahsettiginiz gibi
hizmet dolayistyla fiyatin arka plana kaldig: tedarik¢iler de oluyor sanirim.

C: Az da olsa oluyo. (giiliiyoruz)

<Internals\servo> - § 1 reference coded [8,86% Coverage]

Reference 1 - 8,86% Coverage

G: - Genellikle ayni tedarikciler ve miisterilerle, yani bu baglantili diger soruyla,
calismay1r mi tercih edersiniz yoksa su anki tedarik zinciri tiyeleri yerine gecebilecek
yeni isletmeleri de her zaman aragtirir misiniz?

C: Simdi sdyle, biraz yine bu da degisik bir cevap olacak, tedarik¢iyi sdyledim zaten bir
onceki soruda yani 11 siirekli olsun temiz olsun, 11 ama sdyle yani ¢ok kisa onunla ilgili
de soOyle bir sey sOyleyeyim; mesela A firmastyla bes yildan beri siiren bir iligkim varsa
ama testler sonucunda B firmasinin vermis oldugu yeni bir firmanin vermis oldugu
hizmetin, {irliniin kalitesinin A firmasiyla birebir ayn1 oldugunu goriiyorsam ve iste B
firmas1 daha ucuzsa o zaman B firmasindan malzeme almak yerine A firmasiyla
konusmay1 yeglerim.

G: - Tabi..

C: Yani bak boyle boyle birsey var bes yildan beri ¢alistyoruz bu yolumuzu bozmayalim
ama ayni Urlinli ayn1 kalitede bu firma daha ucuza teklif ediyor sende bu fiyatin1 buraya
cek aymi kalitede devam edelim derim. Ama hi¢bir zaman yani ¢ok zor durumda
kalmadik¢a B firmasina gecis yapmam

G: - Tabi

C: Ama pazarlamada ¢ok ¢ok daha sey yani farkli bir konu var pazarlamada da bizim
sektoriimiiz yani yine dedigim gibi iyi bir konumda oldugumuz i¢in bu sektdrde 11 X
sehrinde bir bayimiz var 1 bir yi1l boyunca 10 lira ciro yapmis, o kadar ¢ok teklif
aliyoruz ki yani ben buna sey ahlaksiz teklifler diyorum aslinda 11 o X sehrinde bir

baskas1 ¢ikiyor geliyor telefonla ya da sahsen buraya geliyor iste sey 11 gegen seneki
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yapmis oldugu cironun o bayinin iste 2 katin1 20 liray1 hemen burda takdim edip 20
liralik malzeme alacagini ama bayiligi almak istedigini sOyliiyor

G: -Evet anladim..

C: In kesinlikle kapaliy1z yani biz bu konularda hele bdyle bir piyasa doneminde dahi ne
olursa olsun ¢iinkii yillarimizi vermisiz yani bizim bayilerimiz dedigim gibi yani 32 tane
bayinin en az 22, 23 yani 25 tanesi ¢ok rahatlikla bizim 15 yilin iizerinde bayilerimiz
yani 111 beraber biiylidiiglimiiz, cok uzun bir siire. Yani 10 liraya 5 liraya iste hemen
farkli yerlere kaydirilacak gibi degil. Ancak ki ancak su kriz doneminde maalesef iste
iki tane sehirde iki bayi ile ilgili bazi sorunlarimiz var 6deme konusunda, onlarla dahi
direkt bizzat birebir gidip kendi sehirlerinde ziyaret ettik ve dedikki yani bu gidisat
boyle bdyle iyi degil, bor¢larin1 6deyemiyorsun, bizim senin i¢in yapabilecegimiz ekstra
birsey varmi. Yani c¢linkii artik bayilikten ziyade bir dost-arkadas abi-kardes
diyaloglari..ama eger bizim sizin i¢in yapabilecegimiz birsey yoksa siz bizim i¢in birsey
yapin

G: -Evet

C: Ve su anda iste bu sehirlerden talepler geliyor, biz oraya kaydiralim ki satisimizi
devam ettirelim c¢iinkii o firma bize borcunu &deyemedigi i¢in yeni malzeme de
alamiyor bizden, dolayisiyla yani bu pazar1 kaybetmek yerine sey yapalim dedik, bir
tanesinden heniiz cevap gelmedi diger tanesiyle de soyle bir anlasma yaptik; 111 biraz
yani tam pazarlama yani seye girecek muhasebe boliimiine girecek de, eski borcunu
dondurduk, yeni aldigi malzemelerle ilgili de tekrar bu akist sagladik ve su anda
kurtuldu gibi yani ¢ok da sey ama tabi eski borcu donmus olarak duruyor, isler
acildiginda da yavas yavas onu 6demeye baslayacak diye bekliyoruz..

G: -Evet.. O zaman sdyle diyebiliriz yani ¢ok ¢ok zor durumda kalmadiginiz siirece siz
uzun siireli iligkilere daha ¢ok dnem veriyorsunuz hatta yardimei oluyorsunuz bu iliskiyi
korumak adina..

C: Kesinlikle, kesinlikle
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<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [4,10% Coverage]

Reference 1 - 4,10% Coverage

G: - Eee diger soru da benzer; genellikle ayni tedarikgilerle mi ¢aligmayi tercih edersiniz
yoksa su anki iiyeler yerine gegebilecek potansiyel isletmeleri de her zaman arastirir
misiniz?

C: Ee arastirmak dedigin soyle tabiki bigey alirken bika¢ firmamiz var onlara soruyoruz,
ama cok cazip fiyatlar geldigi zaman degistirebiliriz de yani bdle bi kaliplagmig
kuralimiz yok, baskasina asla gegmeyiz diye. Ciinkii 6nemlli olan burda fiyattir. Tabiki
ee insan iligkileri de ¢ok 6nemli yillarin getirdigi birliktelik, beraberlik, onlara da 6nem
veriyoruz ama burda fiyat da agikg¢asi ¢ok belirleyici bi unsur. Yani %80 gibi bi orant
kapsiyo

G: - Hihim

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [2,28% Coverage]

Reference 1 - 2,28% Coverage

G: - Peki genelde siirekli ¢alistiginiz su anda da halihazirda calistiginiz tedarikgilerle
ilerde de ¢alismay1 mu1 tercih edersiniz yoksa siirekli potansiyel tedarikgileri de arastiriyo
musunuz?

C: Siirekli arastirtyoruz. Ciinkii ee alternatifler her zaman icin, simdi orda sunu
yapiyoruz; alternatif tedarikgileri siirekli arastiririz, siirekli calistiklarimiza bu
alternatiflerden almig olduklarimizi onlarin 6niine sunariz yeri geldigi zaman, eger bize
belli birtakim giiniin kosullarina gore daha iyi imkan ve sartlar1 saglarlarsa eskisi gibi
devam ederiz. Genelde yapmis oldugumuz strateji budur yani.

G: -Evet yani yapici ¢aligtiginizi sdyleyebiliriz.

C: Hihim
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Ek 6.3.9. Avantaj ve dezavantajlar

<Internals\arcelik> - § 1 reference coded [5,39% Coverage]

Reference 1 - 5,39% Coverage

G: Peki bu uzun dénemli iliskinin size sagladig1 avantaj ve dezavantajlar nelerdir? Yani
tedarikgi acisindan da miisteri acisindan da yanitlayabilirsiniz. ..

C: Bir kere bunun dezavantaji yok yani mutlaka avantaji vardir. Simdi 30 yildan beri
ayni noktada bir marka oldugunuz zaman ee bir sabit miisteri potansiyeliniz olusuyor,
bu sabit miisterinin lizerine degisken miisteriler iste sehir disindan yeni gelenler gidenler
bir de ee ister istemez isminiz bir markalasma yoluna gidiyor ve daha c¢ok
taniniyorsunuz bu sayede de hepimize getiri art1 oluyor. SOyle bir 6rnek vereyim; ee bir
asker arkadagim beni bulmak i¢in Eskisehir’den rasgele bir numara ¢evirmis ee 7 haneli
demis ki Tuncay Pazarlama’nin numarasini verirmisiniz, tereddiitsiiz ezberden rasgele
cevirdigi

G: -Vermisler mi!!

C: Bir miisterimiz ¢ikmis ve numaray1 vermis, yani bu 30 yilin bize saglamis oldugu
seylerden bir tanesi.

G: -Dogru . Olduk¢a taninmisiz diyorsunuz yani..

C: Yani, evet.

<Internals\arikan> - § 2 references coded [5,16% Coverage]

Reference 1 - 2,90% Coverage

G: - Peki son olarak, tedarik¢ileriniz ve fireticilerinizle olan, iireticilerinizle olani
sorayim sizin i¢in, uzun donemli iligkinin sagladigi1 avantajlar ve dezavantajlar varsa
onlar da nelerdir?

C: Uzun dénemli iligki ¢ok yonlii bir avantaj sagliyor.

G: -Mesela satis fiyatlarina, maliyetlere falan da etkisi oluyor mu?
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C: Tabiki. Maliyet yoniiyle siirekli bir iyilesme var. Yani, 5 yillik bir silirecin birinci
yiliyla besinci yili arasinda ciddi bir iyilestirme yapilmis oluyor. Yatirinmin geri dontisti
saglikli olmus oluyor. Cok fazla eee amagsiz para harcamis olmuyorsunuz uzun
donemli olunca hep koydugunuz birseyin karsilig1 oluyor.

G: -Evet geri doniislerini toplamaya basliyorsunuz.

Reference 2 - 2,26% Coverage

C: Ama karlilik oran1 ¢ok diisiik bir sektor. Dezavantaji ee gene karliligin diisiik olmasi
(giiliimstiyoruz)

Bu kadar yogun iletisim, bu kadar yogun teknik kadrolarin kullanildigi bir
organizasyonda rekabet¢i olmak adina maliyetlerin yiiksek olmasi satig fiyatinin diisiik
olmas1 ee bize yeni yatirimlarda biraz sikinti yaratiyor. Yeni finans kaynaklari
olusturmada biraz sikint1 yasiyoruz.

G: -Hihim

C: Patronumuzun da 6zel bir birikimi olmadig1 i¢in hep ¢alisarak bir deger olusturup
yatirim yap1yoruz.

G: -Hihim

C: Sikintilarimiz onlar.

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [4,04% Coverage]

Reference 1 - 4,04% Coverage

G: -Peki bu miisterinizle olan bu mmm, siz sadece iki miisteriyle ¢alisiyoruz dediniz ve
uzun zamandir ¢alistyosunuz anladigim, bunun size sagladigi avantajlar veya
dejavantajlar da olabilir var m1?

C: Var, simdi ne seyi var. Avantajlar derken iste miisteriyi taniyorsunuz, hem de
istedigini iyi biliyorsunuz. Dezavantajlar1 tabiki de miisterilerin birtanesiyle
anlasamayabilirsiniz sonugta ticaret isi yapiyorsunuz , riskleri biiylik. Cok miisteriyle
calistiginiz zaman ee ¢ok miisteriye dogru hitap edebilirmisiniz iste hepsini memnun

edebilirmisiniz ya da ne bileyim hepsine gerekli ilgiyi gosterebilirmisiniz. Bu seye
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benziyor iste tek ¢ocugunuz varsa ilgi hep onun lizerindedir ¢ocuk dort tane oldugu
zaman ister istemez paylasir ilgiyi hani aynen bunun gibidir.

C: (Giiliyoruz) dogru

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [4,49% Coverage]

Reference 1 - 4,49% Coverage

G: - Peki bu uzun doénemli iligkinin size sagladigi avantaj ve dezavantajlar nelerdir?

C: Uzun donemli iligkilerin sagladig1 avantaj, ee 6nce dezavantaji soylersem; hani insan
bir isletmeye girer belli bir siire gectikten sonra isletme korii olur.

G: -Evet

C: Burda da bir iliski korligli s6z konusu olabilir. Eee ve hi¢ beklemediginiz bir anda
hi¢ beklemediginiz bir konudan dolay1 iligkileriniz yipranmaya basliyor. Ciinkii ¢ok
uzun donemli bir iligkiyi ayakta tutmak, yeni bir iliskiyi ayakta tutmaktan daha ¢ok
performans gerektiriyor. Bu sebepten dolay1 arada sirada refresh yapmak lazim. Belki
biiyilk kavga etmek lazim, belki daha farkli birsey yapmak lazim. Hani ¢ok kolay
degildir uzun donemli iliskiyi ayakta tutmak. Eee avantaji ise tabiki ayni dili konusmak,
ortak bir gegmisin ve ortak bir yasanmisligin getirdigi dialog problemsizligi vardir. Ama
arada sirada eee bir ¢izgi ¢ekip yeniden basgliyormus gibi hareket etmek bdyle uzun

donemli iligkilerde daha sagliklidir diye diisiiniiyorum.

<Internals\epta> - § 1 reference coded [3,28% Coverage]

Reference 1 - 3,28% Coverage

G: - Peki bu uzun donemli iligkinin size sagladigi avantajlar ve varsa tabi dezavantajlar
nelerdir?

C: Uzun siireli ¢alisirken iste anlagmalar ¢ok énemli yani anlagma metnindeki kalemde
yazan seyler ¢ok 6nemli. Uzun siireli anlagsma tabi herkes ister

G: -Evet
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C: Ciinki bir yatirim yapiyorsunuz. Dolayisiyla bunun iste ¢ok kisa siirede geri doniis
cok zor oluyor. Ama uzun vadeli olursa biraz daha mantikli oluyor bizim agimizdan da.
Ozellikle biz mesela Brezilya’daki bir firmayla goriismelerimiz devam ediyo ve anlasma
yapmak istemiyolar.

G: Hihim

C: Biz dedikki hani en az 3 yillik anlagsma yapariz demistik ondan sonra onlarda biz
anlagsma yapmiyoruz falan dediler o zaman biz kalkalim masadan dedik. Onlar da
tamam oturun falan dediler ve 1 yillik anlagsma yaptilar. O sirada da kriz bagladi ve
durdu.

(giilityoruz)

C: Kriz basladi is durdu

<Internals\eser makina> - § 2 references coded [3,64% Coverage]

Reference 1 - 0,39% Coverage

C: uzun siireli ¢aligmanin getirdigi hani lakayitlik mi denir hani nasil olursa olsun

diislincesi,

Reference 2 - 3,25% Coverage

G: - Peki uzun dénemli iligkinin size getirdigi avantaj ve dezavantajlar neler olabiliyo?
Performansinizin tizerine etkisini de diisiintirsek..

C: Ee yani tedarik¢ilerimiz agisinda diislincek olursak, zaman igersinde tedarike¢i birebir
bizim ne is yaptigimizi anliyo, biliyo, dolayisiyla bize yonelik iirlin sunmak, bize
yonelik Pazar arastirmasi yapmak eee bize yonelik ¢calismalar1 gelisiyo

G: -Hihim

C: Ee ya da programlarmi herseylerini ona gore ayarlayabiliyolar. Bu da tabiki bizim
isimizi daha da kolaylastirtyo daha da hizli ilerleme sagliyo ve ayni sekilde bu da bizim
miisterimize yansiyo. Daha Onceleri mesela iste bir ayda teslim ettigimiz bir makineyi
iic haftada teslim edebiliyoruz ya da daha uygun fiyata verebiliyoruz

G: -Hihim
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C: Ya da daha fazla yeniliklerle teklif gotiirebiliyoruz.

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [3,71% Coverage]

Reference 1 - 3,71% Coverage

G: Peki bu uzun donemli iligkinin sizin sirketinize sagladig1 avantaj ve dezavantajlar
nelerdir?

C: Avantaj, giivenilir oldugunu biliyorsunuz yani mutlaka 1 Ttcreti 6der diye
diistinliyorsunuz. Yani mali sikintida olsa da seninle bir dostlugu var onun

G: Hihim

C: Ee adamin kisiligini anliyorsunuz uzun vadenin seyi bu..Dezavantaji da (giiliiyor)
yani parasi olmasa da kiramiyorsunuz onu

(giilityoruz)

G: Dogru dimi, yani karsilikli bir anlayis gelisiyor maddi de manevi de olsa..

C: Evet, dostluk gibi.

G: Bu sekilde karsi ¢gikamiyorsunuz

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [2,69% Coverage]

Reference 1 - 2,69% Coverage

G: - Peki son soru E...... Bey. Bu uzun siireli iliskilerin size getirdigi avantaj ve
dezavantajlar nelerdir?

C: Dezavantaj olarak bisey sOyleyemem ¢iinkii ee dezavantaj olarak gérmiiyorum uzun
siireli baghligl. Baglilik yani 6le bu hani bi sey ask iliskisi degilki hani ben o kadar yili
ee..

G: - Yoo hani sey oluyo iste hani nazin1 gekme oluyo, yani o tip olabiliyo..

C: Hee yani tabi ben dogru o kismen oluyo, yani ben 10 yildir sizlen ¢alistyorum, yani
niye 10 yillik emegimizi karsilikli muhabbetimizin hatrina olabilir tabi de, bi dezavantaj

olarak gérmiiyorum onu bi avantaj olarak bakiyom ee tanisik olmak. Ciinkii ee ........ mn
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da ee dogru firma oldugunu biliyoruz, tedarikgilerin tercih ettigi firma oldugunu
biliyoruz
G: - Evet
C: Bi dezavantaj yok. Avantaj da zaten kendisi, uzun dénemli bi isbirligi, ee herkes

birbirini daha iyi taniyo,

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [2,25% Coverage]

Reference 1 - 2,25% Coverage

G: -Hih1 yani avantaj ve dezavantajlarini diistiniirsek ne gibi avantajlar..?

C: Aa bence kesinlikle avantaj. Nas1 avantaj..ee beyninizde belli sorumluluklar olmadig:
zamanlarda yani biseye ihtiyacim vardir, ama seni onu senin yapma sorumlulugun
yoktur. Ama bana sirf faydasi olsun diye bu tarz seyleri yapabiliyor tedarik¢ilerim, ama
bu uzun iliskilerden kaynaklaniyor. Kisa iligkiler de genellikle daha fazla maddiyata

yonelik oluyo. Uzun iliskilerde biraz da maneviyat giriyor isin i¢ine.

<Internals\servo> - § 1 reference coded [5,81% Coverage]

Reference 1 - 5,81% Coverage

G: - Peki bu uzun donemli iligkinin size sagladig1 avantaj ve dezavantajlar konusunda
neler sdyleyebilirsiniz?

C: Demin vermis oldugum 6rnek kotii bir 6rnekti uzun dénemli bir iliskide,

G: -Hilu

C: Yani dedigim gibi iyiniyeti suistimal

G: -Fazla giiven

C: Evet, ama onun haricinde 11 bana gére her zaman i¢in avantajli yani 111 dezavantajt
oldugunu yani dedigim gibi iste o dezavantaji onu kabul edersek, avantaj olarak da; yani
bir¢ok sekilde sey olabiliyor yani en basit 6rnek su anda aklima gelen: firmayla 5 yildan
beri ¢alistyorsunuz tedarikciyle, biitiin 6demelerinizi diizenli olarak yapmigsiniz higbir

sorun yasamamis ama 111 iste islerin kotii oldugu donemde veya iste bu kriz doneminde
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telefon agip 0demelerimizi 3 ay durdurun dediginizde ¢ok rahatlikla olumlu cevap
altyorsunuz, ¢iinkii o da yani olumsuz bir cevap verdigi takdirde, yani bizi dyle bir firma
olmadigimizi biliyor yani 5 yildan beri tanismighigimiz var, olumsuz bir cevap verse
bizim gibi bir miisteriyi kaybedecegini biliyor ama olumlu cevap verdiginde de 3 ay
degil 5 ay da olsa bu firmanin bu sekilde bu firmada higbir sekilde parasinin
kalmayacagini da bildigi i¢in yani sonug olarak tanigiliyor

G: -Tabiki de

C: Tanigiliyo, baska da birsey denilebilirdi de bana gore su andaki ticaretteki en biiyiik
avantajlardan bir tanesi

G: -Dogru. Mesela fiyat konusunda da o tip avantajlar olabiliyor tabikide mesela 3-5
artislar falan uzun dénemli bir iliskide fazla dikkate alinmiyor

C: Tabi

G: -Vermis oldugu giivenden dolayi..

C: Tabi, tabi, tabi, ya iste hesap kapatirken iste belli kiisiiratlar1 sifirlamada iste yeni
tanistigimiz yeni bir ¢alistigimiz firma iste kurusuna kadar mutlaka 6demeyi ister.

G: -Hilu

C: Hatta ki hatta bir ¢alistigimiz tedarik¢i de sey yapar 11 nakit olarak ¢aligir, ondan
sonra belli bir siire sonra iste bir aylik opsiyon, iki aylik opsiyon, ii¢ aylik opsiyondur
bizim sektorde yani, diger elektrik-elektronik sektoriinde ¢cok daha fazla opsiyondur ama
iste bizim sektorde en fazla li¢ aydir, bunu direkt bir firmadan zaten saglayamazsiniz
yani o firmanin sizi tanimasi i¢in mutlaka bir o siire¢ geciyor, o siire¢ gegmis, o giiveni
saglamis oldugunuz bir firma da varken de birakip yeni bir firmayla ¢alismak ¢ok da sey

degil yani

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [3,50% Coverage]

Reference 1 - 3,50% Coverage

G: -Peki tedarik¢inizle bu uzun dénemli iliskinin size sagladig1 avantaj ve dezavantajlar
nelerdir?
C: Simdi sdyle soyliyim uzun dénemli iliskinin her zaman avantaji vardir. Ee nedir o

dostluktan ileri geldigi icin, ee birbirimizi ilizmemeye kirmamaya ¢alisiriz ama
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dezavantaji da biraz fiyatta vurulabiliyo. Tabi bu benim icin yillardir ¢alistifim firma
hani beni birakmaz her zaman beni tercih eder deyip bazen basiniza gelebiliyo tabi.
Onun i¢in de siirekli bagka firmalardan da her zaman bi akreditif aliyoruz, bu yonde
karsilasiyoruz

G: -Anladim

<Internals\yiikselis makina> - § 2 references coded [5,03% Coverage]

Reference 1 - 4,23% Coverage

G: - Peki uzun donemli iliskinin size getirdigi avantaj ve dezavantajlar nelerdir
degerlendirirseniz?

C: Valla yani simdi bu aslinda tabi ¢ok detay. Yani uzun siireli iligkinin avantaji da var
dezavantaji1 da var. Eger tedarikgiler agisindan diisiiniirsek biz kendimiz yeni iiriinlerle
ilgili art1 fiyatlar konusunda yeni bir arastirma yapmadan siirekli ayn1 tedarik¢iye bagl
olursak ¢ok biliylikk hata yapariz. Ciinkii farkli bir sekilde alternatif olarak
bulabilecegimiz fiyatlar1 bilemeyiz birincisi. Ikincisi yeni iiriinler ¢ikmissa daha
teknolojik bunlar1 da bilemeyiz. O yiizden biz uzun siireli de olsa eger biz tedarik¢imizle
birlikte isek fakat bunun yaninda siirekli alternatifler arastirdigimiz ig¢in eger bizim
tedarik¢imiz bu yeni alternatifleri bize sunamiyorsa hem fiyat acisindan hem teknolojik
acidan biz o tedarikgi ile isimize devam etmiyoruz zaten.

G: -Evet

C: Bu sefer dezavantajli duruma donmiis oluyor avantajimiz olmuyor. O yiizden biz
bunlar1 o sekilde, yani uzun donemli birlikteliklerimiz su anda zaten uzun siireli
birliktelikler anca size yeni birseyler sunuyorlarsa esitlik saglayabiliyorsunuz. Ondan
sonra iste duygusallik daha geri planda kaliyo. Mutlaka etkisi oluyor ama daha geri
planda kaliyo.

G: -Evet
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Reference 2 - 0,80% Coverage

C: ¢ok uzun siiredir bir tedarikei ile ¢alistyor oluyorsunuz onun ¢ikardigt yeni bir iirlin
oluyor, yeni ¢ikarttig1 bu iiriinde bu sefer uzun siireli birlikteliginiz oldugu igin size
giizel fiyat avantaji sunuyor bagka firmalara nazaran.

Ek 6.3.10. Sorunlar

<Internals\arcelik> - § 2 references coded [6,26% Coverage]

Reference 1 - 3,74% Coverage

G: Peki bu tedarik¢iniz ve misterilerinizle yasadiginiz sorunlar, ne gibi sorunlarla
karsilagiyosunuz?

C: Misterilerimizle, tedarik¢imizle pek sorun yasamiyoruz da, miisterilerimizle bazen
iste az Onceki ankette de sOyledigim gibi ee %95 ciddi bir memnuniyet var, o %4 de
4,5-5 arasindaki memnuniyetsizlik de gerek servis yogunlugundan bazen {iriiniin
zamaninda gitmemesi, bu zamaninda {iriin gitmemesi derken diger firmalarla
kiyasladigimizda bizde bu saatlik bekledikleri teslimati baska markalarda giinliik
haftaliga yaydiklar1 halde marka ....... oldugu zaman alo deyince gelmesini istiyor, alo

deyince montajinin yapilmasini istiyor bazen bu tiir seyler yasiyoruz.

Reference 2 - 2,51% Coverage

C: geri donen sikayetlerin yani %90-95’in de tiiketicilerin kullanma kilavuzunu
okumamasindan, yanlis kullanmalarindan ve yeterli bilgi sahibi olmamalarindan
kaynaklanan geri doniisler oldugu i¢in genelde de %90 oraninda tiiketici kaynakl
hatalar oluyor. Miisterilerimizden ee yani beklentimiz bizim 1 kullanma kilavuzlarimi
okuyup kitapcikta yazdigi gibi hareket etmeleridir, bunlar1 telkin ediyoruz ve
miisterilerimizden de bunlar bekliyoruz.

G: -Evet

289



<Internals\arikan> - § 2 references coded [4,82% Coverage]

Reference 1 - 1,89% Coverage

G: - Peki hig, illaki karsilasiyosunuzdur, ne gibi sorunlarla karsilagiyosunuz
tedarik¢ilerinizle veya miisterilerinizle ilgili olarak?

C: Tedarikgilerimizle ilgili olarak hammadde yoniinden sikinti yasiyoruz, ozellikle
temel girdimiz sag¢, Tirkiye’de Erdemir iiretici, arz ve talep arasinda ¢ok biiylik
dengesizlik var. Fiyat anlaminda ve termin anlaminda performansi ¢ok kétii oldugu igin
bu da sikint1 yaratiyor. Eee en biiylik derdimiz bu.

G: -Evet

Reference 2 - 2,93% Coverage

C: Bizim miisteriyle olan siirecimiz de paralel. Yine en biiyiik sikinti hammadde konusu.
Hammadde konusundaki sikintilar1 agmak i¢in su an farkli bir calisma sistemine gidildi.
Bunun performansini takip ediyoruz daha yeni.

G: -Evet

C: Insallah en temel sikintiy1 ¢dzecegiz. Bunun yaninda eee amortismanlarla ilgili biraz
sikintimiz var, yani bir proje atiyorum 5 sene 6 sene hayatta kaliyor, bu siire boyuca
stirekli ayni iiriinden iiretiyorsunuz. Bu donemde 6zellikle kalip dmiirleri konusunda
aramizda sikint1 oluyor. Ciinkii kalip ¢ok ciddi yatirim gerektiren ekipman. O yatirimin
karsilanmasi konusunda donem dénem sikint1 yasiyoruz.

G: -Hihim

C: Bunun haricinde bagka bariz bir sikintimiz yok

<Internals\boyplast> - § 1 reference coded [4,12% Coverage]

Reference 1 - 4,12% Coverage

G: - Peki sorunlar? Miisterinizle sorunlar yastyomusunuz daha ¢ok ne gibi sorunlarla

karsilasiliyo?
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C: Yasaniyor tabi, simdi ben Toyota’y1 6rnek verdim, sonugta Toyota gibi bir firma 8
milyon araci geri ¢agirabiliyorsa bizim yagsamamamiza imkan yok. Sonugta iiretim zor
bir istir, yani iiretim mesakkatli sikintili bir istir. Yani isinize hakkatten miicadele,
ozveri gerektirir ve ¢ok dikkat gerektirir. Kagirdiginiz noktada tabiki problemler ¢ikar,
ee Onemli olan miisteriye bu problemleri ne kadar yansitiyorsunuz eee ne siklikta
yansitiyorsunuz . Yoksa hani firma olarak bizim de hi¢bir zaman sifir hata hedefimiz
yok ¢iinkil yapimiz ona uygun degil.

G: -Hihim

C: Uretim isletmelerinde her zaman bdyle seyler olabilir. Ama 6nemli olan iste bunu
minimize edebiliyor muyuz? Bunun derdindeyiz.

G: -Dogru

<Internals\Entil makina> - § 1 reference coded [3,49% Coverage]

Reference 1 - 3,49% Coverage

G: - Peki ne gibi sorunlarla karsilastyosunuz? Tedarikgilerinizle, miisterilerinizle iki
yonlii de olabilir...

C: Tedarikgilerle; 6rnegin ekonomik durumlarin ¢ok ee nakit akiglarimizin bozuldugu
donemlerde, ki 2009 yili ona ¢ok giizel bir ornektir, ee herkes panik igerisinde tabiki
once alacag ile ilgili sikintilar yasadi. Sonra herkes alacagr ile ilgili sikint1 yasarken
borglariyla da ilgili sikintiy1 arttirdi. Bu sebepten dolayr hem tedarik¢ilerimzle hem
miisterilerimizle zaman zaman nakit akislarindan dogan sikintilar yasadik. Ama onun
disinda en kotii sey projeksiyon alamamak miisteriden ve bu projeksiyonu da tedarikg¢iye
verememek. Dolayisiyla herkesin bir belirsizlik igerisinde iiretim yapmasi perfprmansi
ciddi anlamda diisiiriiyor.

G: -Belirsizlik sorun diyosunuz.
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<Internals\epta> - § 1 reference coded [7,25% Coverage]

Reference 1 - 7,25% Coverage

G: - Peki ne gibi sorunlarla karsilagiyosunuz tedarikgilerinizle veya miisterilerinizle
ilgili?

C: Yani misterilerle ilgili yani onlarin, tabi miisterinin istekleri bitmiyo da ama
tedarikgilerimizden de biz ¢ok sey istiyoruz. Yani ozellikle iste gelisen ekonomik seyde
pazarda istenen ¢ok fazla seyler var. Ozellikle belge konusunda biz bayag: bir sikinti
yastyoruz Tiirk miisterilerimizden. Mesela roche belgesi, ISO belgesi gibi ¢esitli
belgeler istiyoruz yani bunu da miisterimiz bizden istiyo ¢iinkii.

G: -Dogru

C: Bunlan alamayinca tabiki biraz zorlaniyoruz, ozellikle belge konusunda biraz
sikintimiz olusuyo

G: -Hihim

C: Belge istiyoruz. Yani malin nerede iiretildigine dair iste nasil iiretildi hangi sartlarda
iiretildigi bizim i¢in ¢ok Oonemli. Miisterimiz de zaten bunu bizden bu sekilde istedigi
icin, yine tagima sekilleri, ambalaj sekilleri bizim i¢in ¢ok 6nemli mesela iste zamaninda
gelmesi cok dnemli fiyati cok 6nemli. Yani ozellikle fiyat tabiki, yani ilk basta fiyat
geliyor daha sonra kalitesi daha sonra da zamaninda teslimi geliyor. Bunlar1 istiyoruz
yani.

G: -Bu hani daha ¢ok maddi ve operasyonel sorunlar disinda diyelim ki hani giivenle
ilgili birtakim sorunlarla da karsilasilabiliyor mu?

C: Hihim, hihim. Miisterimizle 6zellikle, Amerika’daki miisterimiz bu giivenlik
konusunda ¢ok fazla sey nedir hassas. Fabrikanin kag¢ kapist var onu bile soruyolar yani
G: -(Giiliyoruz)

C: Kag tane girisi var, kag tane ¢ikisi var, kag tane bekgi var onlari bile soruyolar
ozellikle kendileri agisindan, stratejik iiriin yapiyoruz biz de Amerika’ya dolayisiyla
onlar1 bizden istiyolar yani sonugta miisterimiz, giivenlik konusu ¢ok énemli onlar igin.
G: -Evet

C: Ve anlasma metnini de soyle bir 400-500 sayfalik falan bir anlasma metni var. 3

yillik da anlagma yapiyorlar o kadar metne kars1 3 yillik s6zlesme yapiyolar.
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(Giiliiyoruz)
G: -Dogrudur.

<Internals\eser makina> - § 1 reference coded [6,28% Coverage]

Reference 1 - 6,28% Coverage

G: - Peki sorunlarla karsilastiginiz da oluyomu tedarik¢i ve miisterilerinizle ilgili olarak?
I1laki oluyodur da...

C: Oluyor.

G: -Daha ¢ok ne gibi sorunlar 6rnegin?

C: Eee tedarikgilerimizle diisiincek olursak bazen temkin siireleriyle ilgili problemler
yasayabiliyoruz bazen gelen iiriinlerin istedigimiz gibi olmamastyla ilgili problemler
yastyoruz, ki onlar1 da ya uyararak ya da tedarik¢i degisitirerek diizeltme yoluna
gidiyoruz. Ya da onlarla birebir, biraz 6dnce dedigim gibi, konusarak ¢6ziim bulmaya
caligarak devam ediyor. Miisterilerimizle ilgili ise oluyo tabiki, yani bazen makinenin
performansi istedigi gibi olmuyo onu diizeltmeye ¢aligiyoruz,

G: -Hihim

C: Ya da degisiklik yapmak ya da zaman seye slirmek 11 herhangi bir operasyondaki
tiim igleri ¢aligir hale getirmek bazen zaman alabiliyor..

G: -Hihim peki

G: -Sizin sektorde peki hani, her sektore gore degisebiliyor da, {iretici baskin oluyor
bazen, bazen de tedarik¢i baskin olabiliyor, sizin sektérde de boyle bir durum varmidir?
Sizin sezdiginiz oluyor mu ya da? Ureticinin sizin {izerinizde bi baskis1 oldugunu
diisiiniiyo musunuz?

C: Yoo yani genellikle miisterimizin bizden istedigi seyler ¢ok kesin ve net oluyo ve
acikcasit eee hani yaptigimiz sey yatinm {riinii ve geri doniisii olmayan seyler,
dolayistyla bunlar1 6nlemek i¢in zaten anlagma ve sozlesme Oncesinde biitiin detaylari
tek tek konusuyoruz.

G: -Hihim

C: Neyin nasil olmasi gerektigiyle ilgili bunlari ¢ok net belirliyoruz ki demin

bahsettigimiz seylerle karsilagsmayalim ama tabiki karsilasilabiliyo
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G: -Tabiki
C: Yani

<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [3,07% Coverage]

Reference 1 - 3,07% Coverage

G: Peki ne gibi sorunlarla karsilagiyosunuz miisterilerinizle?

C: Simdi biz kalite ve hijyene énem verdigimiz i¢in pek bir sorunla karsilasmiyoruz
daha dogrusu yani unumuz geri bile gelmiyor

G: Geri gelmiyor

C: Evet

G: Diyelim ki hani sizin istemediginiz yonde bir davraniglar1 olabilir mi?

C: Olursa bile gene de iyi davranmaya ¢alistyoruz onlara, 11 bir danisman gibi onun
sordugu sorular1 yanitliyoruz yani hi¢ sinirlenmeden

G: Evet

<Internals\izocam> - § 1 reference coded [3,26% Coverage]

Reference 1 - 3,26% Coverage

G: - Peki ne tip sorunlarla karsilasiyosunuz miisteri ve tedarikgilerinizle? Bayilerinizi
diisiinebilirsiniz miisterileriniz olarak veya ¢alistiginiz isletmeler...

C: Miisterilerle ne gibi sikintilar ee yani tedarikg¢ilerden yasadigimiz sikintilar iste temin
ettigimiz hammadde olsun, yardimci malzeme olsun, ee Kkalitelerinde sikinti
yasayabiliriz.

G: - Hihim hihim

C: Ee termin siirelerinde gecikme yasayabiliriz. Ama bdle ¢ok nadir yani su an
yasadigimizi sOyleyemem agikcasi

G: - Termin siiresindeki sikinti, yani benim de her gittigim firmada duyuyorum da, bunu
onlemeye yonelik hi¢cbir ¢calisma yok mu yani 6niine gecilebilir aslinda..

C: Gegilebilir tabi deee
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: - 1llaki oluyodur tabi de

: Sonugcta bunlar hep sey ¢orap sokiigii gibi birbirini etkileyen seyler

: - Dogru

: - Yani benim de her firmada aldigim cevap bu da o yiizdem merak ettim..
: Ee yani hayatin kendisi o (giilityorum)

: - Dogru

O Q@ Q O @ Q QO

: Kesinlikle iyilesme yapilabilir de giinliik hayatta 6yle degil. Ee o hani egitim sart
derler ya o oraya ¢ikiyor onun sonu (giiliiyoruz)

G: - Dogru

<Internals\kafaoglu> - § 1 reference coded [8,47% Coverage]

Reference 1 - 8,47% Coverage

G: - Peki ne gibi sorunlarla karsilasiyosunuz? illaki karsilasiysonuzdur. ..

C: Tedarikgilerim en fazla sorunum termin siiresi,

G: -Termin

C: Hihim. Siire agisindan bir ay sonrami géremiyorum ben.

G: -Hihim

C: Argelik bana 3 aylik {iretim miktarlarin1 verse de higbir zaman uymuyo. Hatta
Argelik’i de duymussunuzdur Argelik’le Demirdokiim, siirekli tiretim programi degisir
hatta giinde 3 defa degistigi oluyo.

G: -Hihim

C: Ya ¢ok asint stoklu gidicem, burda 1,5 aylik stoktan bahsediyorum, e bi de iiriin
cesitliligimi de hesap ederseniz tonajim ¢ok fazla oluyo

G: -Evet

C: Ya da bana cok kisa siirede cevap verebilen tedarik¢iler bulacam. Ya ikisinin
ortasinda bi ortak nokta bulmaya c¢alistyorum hani ikisinin ortasinda durmaya
calisgtyorum ama bazen oluyo; ee atiyorum gene bi Ornek olarak veriyorum, bi
malzememden 1.5 ton malzemem var ve emniyet stogum bir ton. 1.5 ton yetiyor. Ama

iiretim programi bi degisiyo, Oniimiizdeki 1.5 hafta boyunca full o malzemeden
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kullanilacak ve bana 6 ton malzeme lazim. Bana acilen 4 ton malzeme bulabilecek birisi
lazim.

G: -Evet

C: Anyorum firmami, diyoki tamam ben sana Pazartesi yetisitiririm. Pazartesi
yetistiremedigi zamanlar ¢cok fazla. Hani bunda firmami su¢lu buluyomuyum eee tek
suclu nokta, acil durum hani acil durumuma cevap vermeye ¢alistyo ama bana Pazartesi
s0zii veriyor ve ben pazartesiye giivenerek miisterime karsi koz vermis oluyorum .

G: -Peki hani, tabi iireticinin bu program degismesi de 6nemli, hani iiretim programi,
buna yonelik bi ¢calismasi yok mu sizin miisterilerinizin acaba dnceden haber verme gibi
sizin de ona gore onlem alma...?

C: 3 ay, 3 aylik iste programlarini bildiriyolar ama genelde 3 aylik {iretim programlari
tutmuyor.

G: -Tutmuyo, degisiyo

C: Hihi..Hatta ay i¢inde bile ¢ok fazla degisebiliyo.

G: -Bu konuda demekki....

C: Bu konuda en iyi ¢6ziim ¢ok stok iiretmek.

G: -Dogru mecbur olunca stok

C: Evet

<Internals\servo> - § 1 reference coded [2,42% Coverage]

Reference 1 - 2,42% Coverage

G: - Peki bu biraz bahsettiniz ger¢i ama tedarik¢ileriniz ve miisterileriniz ile ilgili ne
gibi sorunlarla karsilasiyosunuz, karsilastiginiz sorunlar var mi?

C: Miisteriyle ilgili karsilastigimiz sorun demin sdyledigim gibi yani iste 6deme zorlugu
olan miisteriler, bu iste 111 kriz déneminde veya iste bu herhangi yani zor dénemlerde
cok rahat acilip 111 ¢ok rahat iste sey yapip ddemelerini geciktiren miisterilerle ilgili bir
sorunla karsilasiyoruz sey bir de bazen yani ¢ok fazla degil 4-5 tane miisterimiz arasinda
da iste bayilerimiz daha dogrusu arasinda da sey yani bu ¢in mallarina olan bir sey ¢in
mal1 alip satmalar1 da rahatsiz ediyo onun disinda ¢ok fazla sorunla karsilasmiyoruz

bayilerle. Tedarikgilerle de dedigim gibi yani birtek sey parasal yonde ¢ok fazla

296



glivendigimiz zaman bazen boyle ufak tefek firmalar ¢ikabiliyo giivenimizi suistimal
eden ama diger taraftan da ¢cok da fazla sey degil yani..

G: -Dogru

C: Hihim

<Internals\Goldpen> - § 1 reference coded [4,48% Coverage]

Reference 1 - 4,48% Coverage

G: - Peki tedarikgileriniz ve miisterilerinizle ilgili ne gibi sorunlarla karsilasiyor sunuz?
C: Mesela soyle bisey oluyo tedarik¢ilerimizle ilgili; siparisi veriyoruz yanlis iiriin
gelebiliyo, farkli bisey gelebiliyo, Olcilisii tutmayabiliyo eee veya renk
tutturamayabiliyoruz. Cilinkii bizim tabi renkli secenekler de oldugu icin, &zel
iretimlerle yaptigimiz ig¢in, 6rnegin yesil bi dograma {iretmemiz gerekiyo ama o
dogramayla kolunu ya da mentesesini tutturamayabiliyoruz.

G: - Hihim

C: Ya iiste contasini tutturamayabiliyoruz, bu gibi problemler yasanabiliyo tabiki.
Miisterilerle de bununla ilgili fiyat1 problem olabiliyo, ee agilip kapanmakta pencerenin
sorunlar ¢ikabiliyo, bu tarz klasik seyler..

G: - Evet

<Internals\yiikselis makina> - § 1 reference coded [2,51% Coverage]

Reference 1 - 2,51% Coverage

G: -Peki sorunlarla illaki karsilagiyosunuz da...

C: Tabi mutlaka karsilagiyoruz.

G: -Peki ne tip sorunlarla karsilasiyosunuz tedarik¢ileriniz ve miisterileriniz ag¢isindan?
C: Valla genelde sorunlar giiniimiiziin ekonomik kosullarinda karsilagilan sorunlar ilk
basta parasal konular olur

G: -Evet
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C: Her sattig1 malin karsiliginda anlagsma kosullar1 neyse ona gore parasinin 6denmesini
bekler. Ayni sekilde bizim tedarikgilerimiz bizden onu bekliyorlar biz de
miisterilerimizden onu bekliyoruz. Simdi tabi bu zincirleme bir olgu bu. Buna benzer ee
ufak tefek sorunlar tabi bugiine kadar ¢ok siikiir biiyiik sorunlar ¢ikmadi ama ufak tefek
de olsa sik sik yasadigimiz sorunlar oluyor yani. Ekonomik bir takim gelismelerden
kaynaklanan.

G: -Evet

Ek 6.3.11. Performansa etki

<Internals\arikan> - § 2 references coded [3,72% Coverage]

Reference 1 - 2,42% Coverage

G: -Uzun vadeli evet. Bunun peki performansiniz lizerinde bir etkisi oldugunu
diisiiniiyor musunuz?

C: Kesinlikle. Yani uzun dénemli ¢aligmak ¢ok daha verimli oluyor.

G: -Siz peki bu iireticilerle ne kadar zamandir ¢caligmaktasiniz?

C: Tofas ile Fiat-Tofas ile 1975’den beri, Ford-Otosan ile 1999 dan beri ¢alisiyoruz.
Ford’un Avrupadaki tesisleriyle 2001°den itibaren ¢alisiyoruz. Tiirkiye’de otomotiv yan
sanayi olarak ilk ihracati1 yapan firma biziz.

G: -Hihim

C: Eee 2007’den itibaren Volvo ile calisiyoruz, 2010 itibariyle de Renault ile insallah
calisacaz.

G: -Evet ingallah.

Reference 2 - 1,30% Coverage

G: -Peki bunlar diginda yani maddiyat disinda uzun dénemli iliskinin miisteri bagliligi,
giiven, isbirligi gibi konularda da bir etkisi oluyor mu?

C: Oluyo diyebilirim.

G: -Diyelim ki hani bagli oldugunu diistinliyormusunuz tedarikgilerinizin size?
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C: Diisiinliyoruz tabi. Ciinkii temel prensip uzun soluklu bir ¢aligma.

<Internals\boyplast> - § 2 references coded [8,70% Coverage]

Reference 1 - 1,60% Coverage

G: -Bunun isletme performansina bir etkisi oldugunu diisiiniiyor musunuz uzun dénemli
iligkilerin?

C: Ee tabiki oluyor, nasil oluyor, sonugta bir hata yaparsiniz ona gore yatiriminizda
biitcede pay alirsininz ama uzun doénemli oldugunuzda ona gore gereklilikleri

diisiiniirsiiniiz ayiracaginiz paylari ona gore diisiiniiriiz.

Reference 2 - 7,10% Coverage

G: -Peki bu uzun donemli iliskilerin satis seviyelerine, fiyatlara veya maliyetlere de
etkisi oluyor mu?

C: Maliyetlerde zaman zaman oluyor zaman zaman da tam tersi oluyor. Yani Tam tersi
de olabiliyor ¢iinkii bazen bir isle ilgili miisteriniz vardir ona ¢ok seyrek is yapar hani
ona stok tutmak mecburiyetiniz yoktur ama oOteki tarafta siirekli is yaptiginiz bir
miisteriniz var , onun iiretim yapisini biliyorsunuz dolayisiyla oraya bir para baglamaniz
gerekiyor. Dolayisiyla biiylik miisteri nazli miisteri oluyor bu miisterileri memnun etmek
kolay olmuyor vs. vs.

G: ~(gtiliiyoruz) Anladim

G: -Peki manevi a¢idan da avantajlar olabiliyor mu?

C: Yani simdi tabiki ahde vefa diye bir sey vardir, tamamen ticari degildir olaylar, zaten
tamamen ticari bir olay ¢ok yiirliyebilen yani bu bir tiiccarlik degil sanayicilik.
Tiiccarlikta hani en fazla naz hani ¢ekimi bir ay daha uzat abi dersin, ama &teki tiirlii
bizde her sisteme giren iirlin kar getirecek diye bir kaide yoktur. Yani yiiz {irlinliniiz
vardir kimisinde yirmi tanesinden zarar edersiniz seksen tanesinden para kazanirsiniz
onu arada finanse ettirirsiniz ve miisteriye yansitmamaya ¢alisirsiniz. Dolayisiyla tabiki

burda manevi bir sey vardir. Bu gitgide Tiirkiye genelinde hani seye dogru gidiyor ciddi
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bir ticariye dogru gidiyor. Hani bu hos bir seymidir, bence degildir yani gelisim i¢in

engelleyici bir sey diye diisliniiyorum bunu.

<Internals\Entil makina> - § 2 references coded [10,00% Coverage]

Reference 1 - 3,02% Coverage

G: -Peki bunun performansiniza bir etkisi oldugunu diisiiniiyor musunuz? Uzun siireli
iligkilerin..

C: Uzun siireli iligkilerin bizim performansimiza mi1?

G: - Evet sizin sizin

C: Eee diisiiniiyorum. Aslinda bunun artis1 da var eksisi de var. Ornegin; artik bazi
seyler kabullenilmis oluyor bu dezavantaj yaratiyor. Ama her zaman ayni tedarikg¢iyi
kullanmak avantaj da sagliyor; ayni dili konusuyoruz, daha ¢abuk anlasabiliyo, belli bir
eee siire tasarrufunda bulunuyoruz. Ama bana sorarsaniz maalesef Tiirkiye’nin
kisitliligindan dolay1 ayni tedarikgileri kullanmak durumundayiz. Ciinkii ¢ok fazla bu

anlamda sanayimiz ¢ok gelismedigi i¢in istedigimiz kadar tedarik¢i kullanamiyoruz.

Reference 2 - 6,98% Coverage

G: -Dogru. Peki bunun performansiniza ne yonde bir etkisi olmaktadir uzun dénemli
iliskinin? Satis seviyeleri, satis fiyatlari, maliyetler a¢isindan 6rnegin olabilir.

C: Uzun donemli iliskilerde gozlemdigim su; ge¢miste hep daha iyi yillar oldugu i¢in, o
anda yasanilan yil hi¢gbir zaman iki tarafi mutlu etmiyor. Bu sebepten dolay1 az dnce
cizgi cekilip yeni stratejiler gelistirilmesi gerektigini sdyledim. Ee ¢iinkii hep gecmiste
daha iyi yillar yasanmistir. Yani bizim 15 senedir ¢alistigimiz bir firma var 6rnegin son
bes senedeki rakamlarina baktigimizda ¢ok ciddi diislisler vardir. 1995 lerde ¢ok iyi
calismisiz, 1997 lerde ¢ok iyi calismisiz ama o yillar tekrar geri getirmek, pazardaki o
boslugu tekrar yaratmak ¢ok kolay degil. Dolayisiyla isletmeler de ee zaman gectikge
biraz yaslaniyor, dolayisiyla iligskiler de yaslaniyor. Bu sebepten yeni ekiplerle yeni
pazarlar yakalanamadig: siirece de bu performansi kotii etkiliyor.

G: -Hihum. Bir firsat kagis1 da oluyor bir yandan..
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C: Evet.

G: -Peki bu maddi gostergeler disinda miisteri baglilig1 gibi, giiven olugmasi gibi bu
yonde de bir etkisi oluyor mu sizce performansiniza?

C: Uzun dénemli ¢aligmanin mi1?

G: -Hihim

C: Kaliteli oldugunuz siirece isterseniz alt1 aydir ¢alisin, isterseniz yirmi yildir ¢alisin
kalitenizi belli bir noktada tutabildiginiz siirece siire cok dnemsizdir. Siz yirmi sene ¢ok
kaliteli bir tedarik¢i olabilirsiniz ama yirmi birinci sene kalitenizde bir sikinti
yarattiginiz takdirde hi¢ ee soru sormaya gerek yoktur. Yani yirmi senenin kimse

g0ziiniin yasina bakmaz.

<Internals\epta> - § 2 references coded [7,25% Coverage]

Reference 1 - 4,79% Coverage

G: - Peki bunun performansiniz lizerine bir etkisi var m1 A sinifi dediniz ger¢i ama..?

C: Yani eee devamli malzeme alinacak firmalar arasindayiz biz. Yani mesela B, C
siniflar1 da var mesela onlarla da kisa siireli malzeme tedarikleri yapiliyor. Biz A sinifi
tedarikgisiyiz Argelik’te su anda. Biz de tedarikg¢ilerimizi segerken tabiki iste uzun
doénemli calismak igin tedarikgiler seciyoruz. Oyle kisa donemli tedarik¢i olmuyor zaten
bizde de. Yaklasik ¢alistigimiz firmalar 10 yili gegkin 30 yila yakin ¢alistigimiz firmalar
da var yani.

G: - Hihim. Peki bu A smifi tedarik¢i olmanizi saglayan ne gibi 6zelliklerdir sadece
eskiden beri is yapmaniz midir ?

C: Tedarikgilerimiz ile mi?

G: -Hihim, hem de Argelik ile..

C: Tedarik¢i iligkilerimiz dediginiz gibi eskiye dayamiyor ama bu bizden de
kaynaklantyor, tedarik¢imizden de kaynaklaniyor. Tedarik¢imiz bizim politikamizi
biliyor, biz de onun nasil ¢alistigini biliyoruz ve sonugta biryere bir {iriin veriyoruz ve
kars1 taraf da yani tedarik¢imiz de Argelik gibi bir firmanin tedarik¢isinin tedarikgisi
oluyor ve onu bilerek ona gore davrandigi i¢in herhangi bir problem yasamiyoruz. Haa

tamam kii¢iik problemler olsa bile onlar1 halledebiliyoruz yani bir sekilde.
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Reference 2 - 2,46% Coverage

G: -Peki bu uzun doénemli iliskileri performansiniza olan etkilerini degerlendirecek
olursak, satis fiyatlariza, maliyetlerinize, stoklar agisindan olan etkileri nasildir?

C: Tabi tabi. Eee Oniinilizii gorerek giderseniz dolayisiyla iste dediginiz gibi stok
maliyetlerini diisiirlirsiinliz, satis maliyetlerinizi disliriirsiiniiz, her tiirlii maliyetleri
diisiirebiliyosunuz ama uzun vadede olmayip da ¢ok kisa vadeli bir anlasma yaparsaniz
bunlar1 yapmaniz ¢ok zor. Yani yapamazsiniz yani bu sekilde calisgamazsiniz.

G: -Yani siirekli degistigi i¢in tedarikgiler..

C: Tabi tabi o da bir sorun. Miisterimizden de biz uzun vadeli isteriz genelde.

<Internals\eser makina> - § 3 references coded [8,70% Coverage]

Reference 1 - 2,30% Coverage

G: - Peki bunun performansiniz iizerinde etkisini gorliyormusunuz uzun doénemli
iligkilerin?

C: Yani evet. Aslinda avantaji da var dezavantaji da var.

G: - Evet

C: Iki firmanm birbirini bilmesi, ne istedigini birebir bildigi icin iste zaman, hizmet,
dogru iiriin almak konusunda tabi ayn1 zamanda fiyat konusunda, ¢iinkii hizli hareket
edebiliyorsunuz. Ama diger taraftan da uzun stireli calismanin getirdigi hani lakayitlik
mi denir hani nasil olursa olsun diisiincesi, eger zaten bdyle birseye doniistiigli zaman
da alternatif tedarikciler devreye giriyolar.

G: - Evet

Reference 2 - 2,83% Coverage

G: -Fiyatlara yansiyo yani ben onlar1 sorcaktim mesela satis fiyati ya da maliyetler
iizerinde de bi yansimasi olabiliyo mu?

C: Oluyo, kesinlikle oluyor. Mesela sey acisindan da soyle sdyleyim bizim isimizin

icerisinde ¢ok fazla elektirik, otomasyon ya da yenilik i¢eren seyler oldugu i¢in, bazi
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makinelerde insan giiciine diyim ya da ustaya ya da iste 20 senedir bu sektérde olan
kisilerin isi bilmesine dayali bazi iiretimler var

G: -Hihim

C: Mesela bunlart elektronik hale getirerek hem makinenin seyini verimliligini daha
yiiksek hale getiriyosunuz hem isgiicii olarak yani yapilma saati olarak maliyetini
diisiiriiyosunuz

G: -Hihim

C: Bunlarin hepsi birer tabiki iiretime ve fiyata yanstyor

G: -Dogru

Reference 3 - 3,57% Coverage

G: -Peki bu maddi gostergeler diginda miisteri bagliligt gibi diyelimki arada bi
isbirliginin olusmasi gibi buna yonelik birtakim katkilar1 oldugunu da diisiiyomusunuz
yine bu uzun siireli ¢caligmalarin?

C: Evet, kesinlikle ee c¢ilinkii uzun siire igerisinde de bi ¢alisma igerisine girdiginiz
zaman misterinizle ee ileriye yonelik yapilcak planlarda birlikte calisma olanagi
yaratiyosunuz

G: -Hih1 hihi

C: Ee siz ona yillardir mevcut olan tecriibenizi aktararak ki hani sektore yeni girmis
birine tavsiyelerde bulunarak onu ileriki donemlerde yapacagi islere fayda sagliyorsunuz.
Ayn sekilde o da size yaptig1 iiretimle ya da gerceklestirdigi seylerle ya da satislarla
size bi geridoniisiim sagliyor

G: -Evet. Peki hani sdyle su tedarik¢imden asla vazgegmem dediginiz tedarikgileriniz de
varmi sizin?

(giilityoruz)

C: Yaa sdyle belki iki tane bir ya da iki. Ug degil ama. (giiliiyoruz)
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<Internals\imamoglu> - § 1 reference coded [3,16% Coverage]

Reference 1 - 3,16% Coverage

G: Giizel. Peki bunun mesela igletmenizin performansi iizerine bir etkisi var mi o
konuda?

C: Tabi, yani bizim eee

G: Siirekli ayn1 miisteriyle calismanin size ne gibi avantajlar1 var mesela?

C: Onu taniyoruz, daha iyi tanityoruz, bdylelikle iste 6demesinin nasil oldugunu
biliyoruz, diiriistliigiinii biliyoruz, o da bizim malimizi taniyor

G: Hihim

C: Ee iste hijyene 6nem verdigimiz icin ve kaliteye dnem verdigimiz i¢in basta, bizi
tercih ediyor

G: Evet

<Internals\izocam> - § 3 references coded [13,77% Coverage]

Reference 1 - 3,13% Coverage

G: - Bu mesela bayilerle olan iliskileriniz, tedarik¢iler de olabilir daha az sayida da olsa,
ee bunlarla uzun donemli iligkinin sirket performansi {izerine bi etkisi oldugunu
diistinliyo musunuz?

C: Bayilerin mutlaka ki ........ i performansi listiinde bi etkisi var, clinkii satig agimiz
onlarla sekilleniyo. Onlarin ne kadar etkin olmasi ee bizim performansimiz iyilestiriyo
ya da kotiilestiriyo

G: - Evet yani mesela uzun siiredir ayn1 degismeyen ayni bayilerle ¢calismanin da bi arti
getirisi..

C:Ee..... n o ee giiglii yonii

G: - Ee yani politikalarinda var midir?

C: Tabi, giiclii yonii dedigimiz konulardan bitanesi genis, yaygin ee ve oturmus bayi
agidir.

G: - Evet
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C: Hani “core computance” denir ya o bayi ag1

G: - Yani mesela krizde bile bayilerden vazgegcmeme gibi bisey oluyor mu?

C: Yo yo yo dyle bisey soz konusu degil. ........ ee krizi de ¢ok fazla gérmez, insaat
sektorii kiigiilmesine ragmen, ........ bliylimesini siirdiiriir. Yalitim sektorii ¢iinkdi.

G: - Dogru. Onii ¢ok agik bi sektor

C: Evet

Reference 2 - 2,14% Coverage

G: - Hihim hihim. Mesela bunun performansiniza da yansimalar1 oldugunu diisiiniiyo
musunuz? Satis fsyatlarinda olabilir, maliyetlerde olabilir..

C: Eeee mutlaka oluyodur, mutlaka oluyodur.

G: - Olumlu yonde diyosunuz

C: Mutlaka oluyodur

G: - Uzun siiredir ¢alistiZiniz tedarik¢i maliyet ee fiyatlar konusunda size biraz daha sey
yapabiliyomu indirim yapabiliyomu zaman zaman diyelimki?

Cinen. 1 tantyan bi firma, bilen bi firma, bu yurt i¢i ve yurt disinda da, ee ........ a daha ee
1yi kosullar 6ne siirebiliyo

G: - Hihim

C: Ya da termin siirelerini daha kisa verebiliyo ........ icin mesela.

G: - Hihim hihim tabi

C: Aman ........ 1 izmeyelim, ........ sOyle firma diyebiliyo

Reference 3 - 8,51% Coverage

G: - Ee yine peki bu hani maddi gostergeler disinda bitakim manevi gdstergelerin de
performansiniz iizerinde bi etkisi oldugunu diisiiniiyo musunuz? Iste bu miisteri baglilig,
uzun streli iligkilerin getirdigi giiven, iste isbirligine gitme, bunlarin da performansinizi
olumlu yonde etkiledigini diisiinliyo musunuz?

C:Ee........ yani yalitim sektoriinde yani ¢ok uzun yillar tekel bi firma oldugu igin
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C: Ee kemiklesmis bi miisteri portfoyii var.

G: - Evet

C: Eee ancak ee su anda her {iriin {irettigi her iiriin gaminda rekabet gittikce artiyo. Iyi
de bi sektor. Ee her gelen firma ........ dan biseyler gdtiirmeye basliyo, bu da asikar,
rekabetin kagimnilmaz sonucu. Ee ....... da bunlarla daha farkli ee rekabet etmeyi
Ogreniyo

G: - Hihim

C: Eeee...

G: - Bu konuda. Yani siz hani anladigim bayilerden de kolay kolay vazgegcmeyen..

C: Yap1 var evet

G: - Yapt var. Iste bunun uzun dénemli faydasmi goriiyosunuz o zaman benim
anladigim performans agisindan..

C: Ee mutlaka goriiyoruz. Ben soruyu kagirdim yaa bu arada tam olarak soru neydi?

G: - Evet, yani iste bu uzun dénemli iliskiler performansi yine baktiginizda, zamana
yaydiginizda olumlu etkiliyo mu? Uzun siireli ilisikilerin belki zaman i¢inde zorluklarini
cekiyosunuz ama uzun doneme yaydiginizda bunun geri doniisii oluyomu gercekten
performansiniza dair? Karliliginiza dair?

C: Mutlaka oluyodur, mutlaka oluyodur.

G: - Hihim

C: Ee demin bisey soylicektim onu baglayamadim basindan..

G: - Bayilerle ilgili olabilir iste bayilerden vazgegmeme gibi bi politikamiz var dediniz
ya

C: Hihim

G: - Onun getirisini gorliyomusunuz 6rnegin mesela? Yoksa siirekli yeni yeni stirekli
boyle yeni bayilerle ¢alismak..

C: Yo yo yo oyle Oyle bisey soz konusu degil, 6yle bisey s6z konusu degil. Eee
normalde eee ha miisterilerdeki baglilik yaratma konusu vardi; sadece fiyat degil de

diger manevi olabilir manevi acidan, ee ben ¢ok ee firma biliyorum ki sirf rekabet

olustugunda bile hani ........ tirtiniinii tercih etmek isteyen.

G: - Evet

C: Isteyen. Ya da sorun yasamasina ragmen ya bunu ancak ee ........ yapar diyip ........
iirlinti alan, ya da ee farkli tedarik¢ilerden, iiriin, malzeme aliyo, ama ........ inkini alip
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digerleriyle gosterip “biz boyle istiyoruz” diyen de bicok firma var. Sey yani tamamen
Tiirkiye’de yalitimi sekillendiren firma

G: - Dogru

C: Herkes onu hedefliyo ve kullanan kisiler de ee onu bildikler i¢in hep onun ee dyle
olmasi gerektigini sdyliiyolar.

G: - Hihim

C: Ama bu ilerde degisebilir, degisebilir. Eee yurt disindaki islerde ee bdyle
olmayabiliyo

G: - Hihim hihim

C: Cilinkii orda ee ........ m Oniindeki firmalar var, bagh oldugumuz grup var 6rnegin.

Ama ........ n kalitesiyle disaridaki iireticilerin kalitesi arasinda bi sorun yok.

<Internals\kafaoglu> - § 2 references coded [10,44% Coverage]

Reference 1 - 5,47% Coverage

G: - Peki bu uzun doénemli iligkilerin sizin performansiniza etkisi oldugunu diisiiniiyo
musunuz? Yani ne yonde etkisi oldugunu diisiiniiyosunuz veyahutta?

C: Miisterilerimle mi?

G: -Hih1 yani avantaj ve dezavantajlarini diisliniirsek ne gibi avantajlar..?

C: Aa bence kesinlikle avantaj. Nas1 avantaj..ee beyninizde belli sorumluluklar olmadigi
zamanlarda yani bigeye ihtiyacim vardir, ama seni onu senin yapma sorumlulugun
yoktur. Ama bana sirf faydasi olsun diye bu tarz seyleri yapabiliyor tedarik¢ilerim, ama
bu uzun iliskilerden kaynaklaniyor. Kisa iligkiler de genellikle daha fazla maddiyata
yonelik oluyo. Uzun iliskilerde biraz da maneviyat giriyor isin igine.

G: -Hihim.

G: -Mesela bu hani satig, uzun donemli iligkilerde beraber ¢alismanin getirdigi bi
iliskiden dolay1 satis fiyatlarina veya maliyetlere de yansiyo mu? Satis fiyatlarin1 gerci
tireticinin belirledigini sdylediniz.

C: Satis fiyatlarina aslinda ¢ok fazla yansimiyo, ¢ilinkii eger uzun siireli bi miisteri ya
tedarikciyle c¢alisiyosam, baska tedarik¢i uygun donemli tedarik¢iyi yok etmeye
caligmak i¢in giizel bir fiyat verebiliyo
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G: -Hmmm
C: Ama kalite agisindan benim beklentilerimi anlayabilmesi agisindan uzun dénemliyi

tercih ederim.

Reference 2 - 4,97% Coverage

G: -Evet bunu da aragtirmak lazim, sonugta sadece fiyata bagli olmamak lazim. Peki
maddi birtakim etkilerin disinda miisteri baglilig1 gibi, veya giivenin olugsmasi mesela
iste igbirliginin olugmasi gibi bunlara da etkisinin oldugunu diisiiniiyomusunuz uzun
donemli iliskilerin?

C: Onu da kesinlikle diisiinliyorum. Mesela bana derler iste tedarikgilerinle sozlesme
yap, tedarikcilerimle sézlesme yapmay1 bi kenara birakin tabiki yapilacak onlar ISO
geregi yapilacak, ama kesinlikle sizin bahsettiginiz gibi miisteri bagliligi, gliven ve
isbirligi bunlar ¢ok 6nemli. O s6zlesme kesinlikle faso fiso kaliyo.

G: -Evet

C: Yani hatta birakin, normalde hani tabiri caizse derler ya acik senet imzalatin
kargindaki insan bunu 6dememeyi kafaya taktiysa eger miimkiin degil alamazsaniz. O
sozlesmeler de tamamen bi yani ISO geregi yapilan bisey

G: -Evet

C: Uzun donemlerde giiven, isbirligi, miisteri bagliligi ¢ok 6nemli

G: -Evet. Miisteri memnuniyeti hani bunlarin uzun donemli iligkilerde daha rahat
gelistigine dair tabi teoride bunlar sdyleniyo ama uygulamada da bunlar olusuyo
demekki..

C: Evet. Zamanla.

<Internals\yiikselis makina> - § 3 references coded [18,51% Coverage]

Reference 1 - 1,43% Coverage

G: -Hihim. Peki bu uzun dénemli iligkilerin sizin performansinizin iizerinde olumlu bir

etkisinin oldugunu diisiiniiyor musunuz?
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C: Ee simdi hangi acidan baktiginiza bagli. Olumlu etkisi de olabiliyor olumsuz etkisi
de olabiliyor.

G: -Evet

C: Tabi biz olumsuz yonlerini azaltabilmek i¢in ¢esitli girisimlerde bulunuyoruz. Fakat
uzun, saglikl bir birlikteligin daha fazla faydasinin olduguna inaniyoruz.

G: -Hihim, hthim

Reference 2 - 7,27% Coverage

G: -Peki bunun performansiniza bir etkisi oldugunu da diisiiniiyor musunuz? Yani satis
fiyatlar1 acisindan, maliyetler agisindan da bir etkisi oluyor mu?

C: Yani simdi olay su; birkere burda kendi firmamiz 6nemli, kendi firmamiz siirekli
alternatifleri arayan bi firma ise bunlar hi¢bir zaman bize dezavantaj olmuyor avantaj
oluyor. Ama alternatifleri aramiyorsaniz belli bir noktadan sonra dezavantaj olacagi
kesindir zaten.

G: -Evet

C: O ylizden yani ee uzun donemli iligkiyi avantajli duruma ¢evirmek bizim elimizde.

G: -Tabikide

C: Yani yoksa gergekten alternatif aramazsaniz bu sefer onlarin vermis oldugu fiyatlara
mal aliyorsunuz, o kaliteniz daha {istli varmu yokmu bilmiyorsunuz. Yani en iyi olarak
onu kabul etmis oluyorsunuz. Iste boyle benim sunmus oldugum iiriin agisindan benim
rekabet sansim azaliyor.

G: -Evet

C: Siirekli alternatifleri siirekli arastiririz. Hem teknolojik olarak hem piyasa olarak
stirekli arastiririz. Clinkii glinimiizde de zaten globallesen diinyada heryerde yani dyle
bir rekabet var ki yani sdyle sdyleyebilirim vahsi bir rekabet var.

G: - Evet dogru

C: Yani ¢ok ciddi bir rekabet var, yani bunu basarabilmek de hakkatten kolay degil. Biz
de tedarik konularinda bizim de biraz tabiri caizse vahsice hareket etmemiz lazim.

G: - Evet dogru

C: Yani o ylizden bunlar stirekli aragtirmaliy1z. Yani bunlar iste siirekli kendi aramizda

yaptigimiz toplantilarda arkadaslara ee bu konularda siirekli telkinlerde bulunuyoruz.
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Onlarin gorislerini de aliyoruz. Ciinkii sahada onlar bu konuda bilgi sahibi oldugu i¢in,
yani bu islerin art1 yonlerini eksi yonlerini. Ama tabi uzun stireli iliskilerin yeri geldigi
zaman $0yle avantajlar1 da oluyor. Baz1 {iriinler oluyor , ¢ok uzun siiredir bir tedarikei
ile calistyor oluyorsunuz onun ¢ikardigi yeni bir {iriin oluyor, yeni ¢ikarttig1 bu tiriinde
bu sefer uzun siireli birlikteliginiz oldugu icin size giizel fiyat avantaji sunuyor bagka
firmalara nazaran. Bunlar da uzun siireli birlikteliklerin boyle birtakim avantajlar1 olmusg
oluyo.

G: - Avantajlart hithim.

C: Yani ee iste dedigim gibi dezavantajlar1 da avantaja ¢cevirmek bizim elimizde.

G: - Dogru dogru

Reference 3 - 9,81% Coverage

G: - Evet. Peki bu maddi gostergeler disinda miisteri bagliligi, giiven ve isbirligi
olusturma gibi konulara da bir etkisi oluyor mu uzun dénemli iliskilerin?

C: Oluyor tabi, mutlaka oluyor. Bizim kendi miisterilerimizde de sunlar olabiliyor, eger
miisteriniz sizden almis oldugu iirlinden, yapmis oldugu yatirrmdan memnun ise ee o
bolgede ya da o iilkede yeni iiriinler satmaniza da biiyiik katki sagliyor. Cilinkii bizim her
yaptigimiz is bizim i¢in art1 ya da eksi yonde bir ekrandir.

(telefon galiyor)

C: Eger miisteri memnun degilse bu kotii yonde etkiliyor memnunsa iyi yonde etkiliyor.
G: - Evet dogru.

C: O ylizden biz o konuda gayret sarfediyoruz.

G: - Hani derler ya iyi yonleri miisteri bir kere sdylerse kotii yonleri {i¢ kere sdylermis.
C: Oyle tabi. Simdi o herkes i¢in gegerli hakkatten yani simdi 6zellikle ziyaretten
ziyarete iiretim yapanlar ic¢in is hakkatten ¢ok zordur. Ciinkii bir {iriin iiretiyorsunuz,
iiretmis oldugunuz iirlin 6zellikle karsi tarafin siirekli ¢aligmasi gereken bir {iriin ise ve
miisterilerinizin beklentisi yiiksek ise iginiz zorlasiyor tabi. Sizin bu konuda ¢ok daha
titiz olmaniz gerekiyor.

G: -Hihim

C: Ee bu vermis oldugunuz iirlinlin yedek pargasi konusunda, servis konusunda

miisterinin beklentilerini yerine getirebilmeniz gerekiyor. Tabi bu da bizim gibi kobileri
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ozellikle yurt disinda oldukga zorluyor. Iste o oranda ancak ee yerel olarak belli
birtakim partnerlerle ¢alisarak bu isi ¢dzebiliyoruz. Iste temsilcilerimiz oluyor orda,
temsilcilerimiz orda yedek parca ve bazi bakim-hizmet seylerini iistlendikleri zaman o
iilkelerde problem yasamiyoruz.

G: - Evet

C: Bunun haricinde eger o lilkelerde boyle bir ayagimiz yoksa tabi onun sikintisini
yastyoruz. Bulundugumuz iilkeden desteklemek zorundayiz, o da tabi kolay olmuyor.
Hem miisterimiz agisindan hem bizim a¢imizdan kolay olmuyor tabi belli birtakim
zorluklart var. Ama bize gelecek agisindan tabi mutlaka yani hangi iilkede olursa olsun
sirketin gelecegi agisindan, bunlar tabi yeri geliyor stratejik kararlari alintyor. Mesela
simdi biz kendi kararimizla bazi iilkelere mal satmay1 planlamiyoruz, bunlarin genelinde
tabi buna benzer konular yatiyor. Yani iyi satis yapabiliyormuyuz basta eger orada
gercekten ciddi olarak belli birtakim hizmetleri veremiyecekseniz o mal1 yeri geliyor
satmamaniz daha faydali oluyor. Tabi bunlar1 da ¢ok iyi bir platformda arkadaslarla
birlikte tartisip, o isin o giinkii sartlarin1 gdze alip bunlari ¢ok iyi check etmek gerekiyo.
G: - Evet

C: Yani firmaniz1 gelecege tasimak istiyorsaniz bdyle ama giinlik kararlarla, kisa
zamanlarla yani ben bugiin paray1 kazanayim da ondan sonra ne olursa olsun gibi bir
strateji giidliyorsaniz o zaman bu tip seyler 6nemli olmayabiliyor. Ama genelde bizim
gibi firmalar tabi uzun vadeli diisiiniiyor , simdiden tedbirlerimizi almamiz lazim ama

hic kolay degil tabi gercekten kolay degil ¢cok zor.
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