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Bu calismada, endiistriyel satin alma ve endiistriyel satin alma kararimi etkileyen faktorler
incelenmeye calisilmistir. Endiistriyel satin alma ve satin alma siirecini etkileyen faktorler,
ilgili literatiirden yararlanilarak agiklanmaya calisilmistir. Arastirmanin yapilacagi veteriner
saglik {riinleri pazarina iligkin tanitici temel bilgiler verilmeye caligilmis, bu sektorde yapilan
arastirma ile teorik boliimde ortaya konan kavramlarin etkinlik seviyesi ve arastirma

hipotezinin dogruluk seviyesi incelenmistir.

Aragtirma bdliimiinde veteriner hekimlerin endiistriyel satin alma karar1 ve bu kararlarini
etkileyen faktorler arasindaki iligki ele alinmistir. Bu amacla, Tiirkiye’de bir¢ok bolgede
faaliyet gOsteren bir ecza deposuyla ¢alisan, veteriner saglik irtinlerini satin alarak, tiiketiciye
satan toplam 77 veteriner hekim ile anket c¢alismasi yapilmistir. Arastirmaya dahil edilen
veteriner hekimlerin, saglik iirtinlerini alirken nelere dikkat ettikleri, hangi kriterleri goz

oniinde bulundurduklar: arastirma ile ortaya konmaya calisilmistir.

Tiirkiye’nin hayvan varliginda 6énemli bir artis olmamasina ragmen gegtigimiz son 10 yilda
veteriner saglik iiriinleri tilketiminde ciddi artislar yasanmustir. Ila¢ bulundurma ve satma
yetkisinin veteriner hekimlere de verilmesiyle baslayan bu artis siireci icerisinde sektorlerinde
aract durumuna gelen veteriner hekimler, tamamen ticari kaygilarla hareket etmekte, iiriinlerin
etkinligi ve icerigi gibi ilgili faktorlerden daha ¢ok yaratilacak ekonomik art1 degeri daha
oncelikli olarak degerlendirilmekte, finansal faktorler endiistriyel satin alma siirecinde

belirleyici faktorler olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
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ABSTRACT

INDUSTRIAL PROCUREMENT AND
FACTORS AFFECTING INDUSTRIAL PROCUREMENT DECISIONS -
AN APPLICATION IN VETERINARY HEALTH PRODUCTS MARKET

Serim ARICI
Program in Business
Anadolu University Graduate School of Social Sciences, February 2010
Advisor: Prof. Dr. Necdet TIMUR
This research aims at examining the 'process’ of 'industrial procurement' itself as well as the
decision making process in 'buying.' The study has been conducted through the review of the
literature. While establishing the veterinary health products market as the main research field,

the existing data on market research was used for testing the hypothesis.

Furthermore the research investigates the relationship between the decision making process of
veterinarians and the factors influenced this decision making process. For that reason, a
survey has been conducted with the participant of 77 veterinarians operating in Turkey. The
veterinarians involved were asked about their criteria while purchasing the animal health

products.

While there has not been a significant increase in the animal stock, the last decade witnessed a
dramatic increase in the consumption of animal health products. Analyzing underlying factors
behind this phenomenon, the research argues that authorizing veterinarians in purchasing
process is the main impetus of this increase. That is, while positioning themselves as
‘intermediaries’, the animal health professionals has been concerned more about their
commercial interests rather than factors related to product, ‘ingredients, contents and
formulations' of the products. To sum up, the ‘financial concerns' have become the driving

factors of the industrial procurement process in the animal health industry.
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BIRINCI BOLUM
ENDUSTRIYEL SATIN ALMA VE ENDUSTRIYEL SATIN ALMA
KARARINI ETKIiLEYEN FAKTORLER

1. ENDUSTRIYEL PAZARLAR

1.1. Endiistriyel Pazar Kavram ve Ozellikleri

Endiistriyel pazarlar iirlin ve hizmetlerin isletmeler, hiikiimetler veya kurumlar
tarafindan alindig1 pazarlardir. Bagka bir deyisle diger lriinlerin {iretim siireclerine
girmesi, bu siireclerde kullanilmasi ve tiikketilmesi veya yeniden satilmasi amaciyla

pazarlanan iiriin ve hizmetlerin degisiminin yapildig1 pazardir.

Diger mallarin iiretiminde kullanilacak olan mallar1 satin alan isletmeler bu pazar
olustururlar. Cogu kez, liretim (sanayi) mallarinin tek alicisi olarak tiretim isletmeleri
gosterilir. Fakat liretim isletmeleri yaninda diger pazarlarin da, sanayi mallar1 satin

almas1 bu goriisii dogrulamamaktadir.'

Tarim, ormancilik, balik¢ilik, bilgisayar donanim, satis ve imalat, ulastirma, iletigim,
bankacilik, finansman, sigortacilik, emlak komisyoncular1 ve diger hizmet isletmeleri
(oteller, bilgisayar sistem, satis ve yazilim firmalari, lokantalar, giizellik salonlari,
eglence yerleri, kuru temizleyiciler, giivenlik sirketleri, sigorta firmalari, ev ve isyeri
temizleme, ilaclama sirketleri, veteriner saglik hizmetleri vs). Yeniden kullanmak,

tiketmek ya da tekrar satmak amaciyla iirlin ya da hizmet satin alan yerel ya da

" Omer Baybars Tek, Pazarlama ilkeleri ve Uygulamalari, (izmir,1991), 5.228
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uluslararas1 sirketler, hiikiimet kurumlar1 ve hastane gibi kar amaci giitmeyen

kuruluslarin olusturdugu topluluga endiistriyel pazar denmektedir.”

Endiistriyel pazarlarda satin alimlar yiiksek boyutlarda oldugu i¢in ekonomi iginde
tiiketici pazarlarindan daha yiiksek paya sahiptirler. Satin alim miktarlariin yiiksekligi
nedeniyle birebir miisteriler ve iliskileri ¢ok Onemlidir. Bazi1 firmalar sadece

endiistriyel pazarlarda faaliyet gosterebilmektedirler.

Endiistriyel pazari tliketici pazarlarindan ayiran kendine has pek c¢ok oOzelligi
bulunmaktadir. Bu 6zellikleri pazarin yapisi ve talep, satin alma birimi ve karar siireci

acisindan ayrarak siralamak uygun olacaktir.

Endiistriyel pazarda, alimlarin ve alicilarin 6zellikleri ise su sekilde siralanabilir;’

e Endistriyel iirlin pazarlamacisi, az sayida alici ile calisir. Az sayida alici,
alimlarin biiyiik bir bolimiinii gergeklestirir.

e Endiistriyel alicilarin biiylik bir boliimii, az sayida cografi bolge ve sehir de
yigilmislardir.  Ureticilerin  bu sekilde yogunlasmasi, ziyareti ve iliski
kolaylagtirarak, onlara yapilan satiglarin maliyetini diigiirmiis olur.

¢ Endiistriyel iiriinlere olan talep, tilketim mallarina olan son talepten tiiretilmistir
Dolayisiyla, son tiiketim mallarina olan talep yavaslarsa, bu tiiketim mallarinin
yapimina giren tiim endiistriyel mallara olan talep de geriler.

e Birgok endiistriyel iiriin ve hizmet i¢in toplam talebin fiyat esnekligi tersine
diistiktiir. Diger bir deyisle, toplam talep fiyat degisikliklerine ve 6zellikle fiyat
artigina etkisiz kalir.

e Endiistriyel {iriin ve hizmetlere olan talep, genellikle dalgalidir.

e Endiistriyel tirlinler uzman kisiler tarafindan satin alinir.

2 M.D. Hutt, W.T. Speh, Businness Marketing Management / Strategic View of Industrial and
Organizational Markets, (The Dreyden Press, U.S.A,1995), s.54

? [smet Mucuk, Pazarlama ilkeleri, (Besinci Basim, istanbul, 1987),s. 86-89
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e Endiistriyel alimlar dogrudandir. Alicilar, 6zellikle pahali ve teknik bakimdan
karmasik {iirlinleri dogrudan iireticisinden satin almaya ¢alisir,

e Endiistriyel pazarlarda ‘karsiliklilik’ ilkesi, yani ‘sen bundan sunu al, ben
de senden onu alayim’ anlayis1 yaygindir,

e Endiistriyel pazarlamada, leasing (kiralama) yontemi yaygin olarak
kullanilmaktadir,

e Endiistriyel pazarlarin bilgi diizeyleri yiiksektir. Alternatif arz kaynaklar1 ve
ikame mallarin nisbi istiinlikleri bilinmektedir,

e Endiistriyel pazarlarda, reklam yerine kisisel satis yaygin olarak
kullanilmaktadir,

e Genellikle siparisler biiyliktiir ve seyrek olarak verilmektedir,

e Satin alma islemi uzun stirmektedir. Birden ¢ok etkenin kararda belirleyici
olmasi, siparigin biiyiikliigii, siparise gore iiretim gerektirmesi, ihale, pazarlik
vb. buna neden olarak gosterilmektedir,

e (esitli kaynaklardan alim tercih edilmektedir. Ciinkii, tek kaynaga

basvurulmasi olumsuz sonuglar dogurabilmektedir.

Endiistriyel pazarlar, iiretici pazarlari, aracilar ve kurumsal pazarlar alt basliklari

altinda incelenebilir.
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1.2. Endiistriyel Pazar Tiirleri

1.2.1. Ureticiler Pazan

Herhangi bir iiriin ya da hammaddeyi kullanip onu iiriine doniistiiren ve bunu da
gereksinimi olan alicilara satan Orgiitler tarafindan olusturulmus pazarlar olarak

nitelendirebiliriz

Diger mallarin iiretiminde kullanilacak olan mallar1 satin alan isletmeler bu pazari
olustururlar. Cogu kez, sanayi mallarinin tek alicisi olarak iiretim isletmeleri gosterilir.
Fakat iiretim isletmeleri yaninda diger pazarlarin da, sanayi mallar1 satin almasi bu

goriisii dogrulamamaktadir.

1.2.2. Aracilar

Toptanci ve perakendeci isletmelerin olusturdugu pazarlardir. Aracilik hizmeti goren

bu isletmeler tekrar satmak amaciyla mal satin alirlar®

Aracilar, lirlin ve hizmetleri bagkalarina kar ile satmak ya da kiralamak {izere olan tiim
kisi ve oOrgiitlerdir. Aracilar daha ¢ok yer, zaman ve miilkiyet faydasi yaratirlar.
Aracilar pazari, daha c¢ok toptanci ve perakendecilerden olusur. Aracilar, yeniden
satmak ve/veya kendi faaliyetlerini yiirlitmek amaciyla {iriin ve hizmet satin alirlar.

Kendi faaliyetleri i¢in satin alimda bulunmalari onlarin iiretici roliinii ifade eder.’

*{lhan Cemalcilar, Pazarlama, (A.O.F. Yayinlari, Eskigehir, 1989), s.30-91

3 Tek, a.g.e., $.229



@) ANADOLU UNIVERSITESI

Aracilar, tireticilerden tedarik ettikleri iiriinleri, iizerinde hicbir degisiklik yapmadan
toptanci ve perakendecilere satmaktadirlar. Aracilar, ayrica dagitici roliinii oynamak,
iyi bir {iriine sahip olmak, bagimsiz hareket etmek vb. seylerden dogan 6teki tatminleri

elde eder.

Ureticilerin araci kullanmalarinin baslica ii¢ ekonomik nedeni vardir:

1) Aract kaynaklarim1 etkin ve uygun bi¢cimde kullanmak isteyen bir {iretici
isletme i¢in, daha diisiik oranda isletme maliyetiyle mallarin fiziksel dagitimini
saglar,

2) Isgiicii kaynagm en etkin bigimde kullanmak ve isgiicii pazarlariyla yakin
iliski kurmak isteyen bir iireticinin var olan dagitim kolayliklarindan
yararlanmasini daha anlamli kilar,

3) Araci, ireticiye toplam maliyeti yiikseltmeden, satislarint daha hizh

arttirabilme olanagi saglar.

1.2.3. Kurumsal Pazarlar

Kurumlar, kamuya ya da kamunun bir kesimine hizmet saglayan orgiitlerdir. Bu
orgilitler arasinda; hastaneler, kiitiiphaneler, okullar, dispanserler ve dernekler
sayilabilir. Kurumun en belirgin 6zelligi kamuya hizmet eden ve kar amaci glitmeyen
orgiit olmasidir. Kurumlarda uygun kosullarda mal satin alma 6nemlidir. Genellikle bu
tiir pazarlar, yoresel belediyeler, kdy hizmetleri ve devlete bagli kamu yararina hizmet
saglayan birimlerden olusmaktadir. Devletin merkezi ve yerel daireleri, kurumlari,
orgiitleri mallar ve hizmetler satin alirlar. Mallar ve hizmetler, fiyat, kalite ve sagladigi
hizmet bakimindan, en uygun kosullarda satin alinmali, toplumun c¢ikarlar
zedelenmemelidir. Ulke savunmasinin gerektirdigi ara¢ ve geregler, ulastirma ve
haberlesme ara¢ ve gerecleri ve hizmetleri, cesitli hizmetler icin dayamklh ve
dayaniksiz tiirlii mallar, bakim ve onarim hizmetleri, devletin tiikketim ve kullanim i¢in

satin aldigi mal ve hizmetler arasinda sayilabilir.°

6 Cemalcilar, a.g.e. , s.145
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2. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA

2.1. Endiistriyel Satin Alma Kavram

Satin alma islevi, aslinda insanlik tarihi kadar eskidir. Ilk defa, insanin kendi elinde
bulunan bir esyayr bir baskasininki ile degistirdigi an baslamstir. Ister kisisel
ihtiyaglar i¢in olsun, ister organize edilmis faaliyetler i¢in olsun, insan faaliyet ve
mutlulugu i¢in 6nem tasiyan satin alma, daima temel bir islev olmustur. Satin alma
islevini, herhangi bir ara¢ ile bir seyi elde etme olarak da tanimlayabiliriz. Mal ve
hizmet tiretimi i¢in gerekli malzemeyi ve hizmetleri saglama isini bu kapsamda ele

alabiliriz’

Satin alma anlasilmasi gii¢ bir fonksiyondur ¢ilinkii herkes o ya da bu sekilde kisisel
satin almayla karsilasmistir. Tiiketici bakis agisim1 aligveris sepeti felsefesi
aciklamaktadir. Bir kisi perakendeciye gittiginde neredeyse her {iriin i¢in birden ¢ok
tedarik¢iyle karsilasacaktir. Her bir miisteri kendi gereksinimine gore iiriin alacak ve
aldig1 trlinlin nihai kullanicis1 olacaktir. Tedarik¢inin pazarlama stratejisine gore
uriinler arasinda fiyat farklari olacaktir. Tiiketicinin irlinliin kalitesi, dogasi ve

dolayistyla da tedarik¢iyi segme 6zgiirliigii vardir.

Ticari satin alma ise ¢ok daha resmi bir islemi temsil etmektedir. Bu tip satin alimlarda
miktar ¢ok daha biiyiiktiir ve uzmanlasma gerektirmektedir. Kaynak sayist ve tiim
pazardaki miisteri sayisi daha azdir. Pek ¢ok alic1 orgiit saticidan biiyiik olgeklidir.
Para miktar1 yiiksek ve bir miisterinin yiizdesi ¢ok ©Onemli oldugundan dolay1
miisterilerle iligskiler ¢ok Onemlidir ve bu iliskileri saglikli gotiirebilmek amaciyla

farkli stratejiler kullanilmasi1 zorunludur. Miisteri gereksinimlerinin tatmini i¢in

7 Semra Akyildiz, Isletmelerde Satin Alma Yonetimi ve Rekabet Avantaji Yaratmada Satin Alma
Politikalarinin Yeri, Y. Lisans Tezi, (Marmara U., istanbul,2001), s.4
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uzmanlagsma gerekmekte ve uygun sistem ve prosediirlerin de bunlara eklenmesiyle

efektif ve kabul edilebilir bir performans ortaya koyulmaya calisilmalidir.

Satin alma neden, ne zaman olusur, tedarikg¢iler nasil secilir, satin almay1 kim yapar,
bir iiriin ya da hizmet digerlerine neden tercih edilir gibi sorular satin almanin daha iyi
anlasilmasina yardimci olmaktadir. Satin alma siirecini bu siirece katilan insanlar daha
karmagik hale getirir. Sirketlerdeki grup satin alma kararlari, etkilesim modelleri, satin
alma siirecleri, anlagmazlik ¢0ziim mekanizmalar1 ve birka¢ diger bilesenle

tanimlanabilmektedir.

Endiistriyel satin alma davranisini derinlemesine aragtirmak sadece nihai satin alma
kararin1 veren kisinin ismini ya da pozisyonunu belirlemekten ibaret degildir. Satin
alma merkezi elemanlariyla ¢aligabilmek, onlar iizerinde etki olusturabilmek ve bunu
yapabilmek i¢in kimlerin katilime1 oldugunu belirlemenin 6tesinde hangi katilimcilarin
ortak ¢ikarlar1 oldugunu, hangilerinin verilen bir ¢ikt1 i¢in ortak hareket edebilecegini

belirlemeyi kapsamaktadir.®

¥ [smet Mucuk, Pazarlama ilkeleri, Besinci Basim, (Istanbul, 1987),s. 86-89
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2.2. Endiistriyel Satin Almanin Onemi ve Amaclar

Satin alma hemen tiim sirketler i¢in hayati derecede stratejik bir dneme sahiptir. Bunun
nedeni firmanin sahip oldugu kaynaklarin 6nemli bir boliimiiniin satin alma tarafindan
yonlendirilmesidir. Tedarik¢ilerden satin almalar pek ¢ok firmanin tim maliyetlerinin
yarsindan fazlasini olusturmaktadir. Verimli satin alma birinci olarak firmanin
maliyetleri acisindan ¢ok Onemlidir. Ayrica firmanin tekliflerinin rekabetci olmasini

sagladigi icinde ¢cok dnemlidir.

Endiistriyel satin alma davranisi, diger boliimlerden izole edilmemis bir sekilde,
endiistriyel bir karar alma perspektifiyle degerlendirilmelidir. Satin alma kararinin
olustugu andan itibaren siki bir izlemeye gegilmesi, orgiitteki kritik karar noktalarini
ve ihtiya¢ duyulan bilgileri agiga ¢ikarmaya yardimci olacaktir. Satin alma planlamasi
ve sistemine uygun nitelikte ve ekonomik siparig hacimlerine uygun ozellikte bir

nakliyat ve stoklama islevi yiiriitmek gereklidir.

Uretimde kullanilan hammadde, parca ve malzemeler i¢in endiistriyel kuruluslar biiyiik
harcamalar yapmaktadir. Malzeme alimlar1 dev yatirnmlar1 gerektirmektedir. Ticari
kuruluslar ve yatirim sirketleri de biiro malzemeleri ve donatimu ile isletme i¢in gerekli
olan diger esyalar i¢in yiiksek miktarda harcama yapmaktadirlar. Herhangi bir sirketin
karlilig1 biiytik capta, ylikiimliiliiklerini ne sekilde yerine getirdigine, satin almasina ve

stok yonetimine baglidir.”

Isletmelerin ve alicilarin, neden satin aldigim anlamak igin ilk olarak ihtiyacin
anlamak gerekmektedir. Endiistriyel alict ekonomik fiyat, performans, ulasilabilirlilik,
giivenilirlilik, kullanilabilirlilik, verimlilik, uygun teslimat zamani, kalite, tedarikg¢i
giivenilirliligi ve satis sonrasi hizmet istemektedir. Biitiin bunlar tek bir amaca

yoneliktir. Endiistriyel alic1 rekabet avantaj1 yaratmanin pesindedir.

? Erol Eren, isletmelerde Stratejik Planlama ve Yon., (Bayrak Matbaacilik,istanbul,1987),s.248-252
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Alicinin amaglarini sdyle siralayabiliriz;

1. Orgiitiin faaliyetini siirdiirebilmesi i¢in malzeme, tedarik ve hizmet akisini
kesintisiz temin etmek.

2. Stok miktar1 ve kaybint minimize etmek

3. Kaliteyi saglama ve gelistirmek

4. Rekabet halindeki tedarik¢iler bulma ve gelistirmek

5. Gerek duyulan iiriin ve hizmetleri en diisiik fiyattan satin almak ve en diistik
maliyetle iiretim yapmak

6. Yonetim maliyetlerini azaltmak.

7. Firmanin rekabet¢i pozisyonunu gelistirmek.

8. Satin alinan malzemeleri miimkiin oldugu kadar standardize etmek.

9

Satin alma hedeflerini en diisiik yonetim maliyetleriyle gerceklestirmek.

Bir organizasyondaki satin almanin hedefleri firmanin satin aldigi iiriin ve hizmet
cesitlerine, organizasyonun maliyet artislarina tepkisine, maruz kalmasina,
yoneticilerin satin almay1 organizasyonun Oncelikli hedefleri arasinda nasil
derecelendirdigi ve satin almanin ne kadar profesyonelce yonetildigi gibi faktorlere

gore degismektedir.”

Herhangi bir ticari kurulus, miisterilerinin ihtiyaglarin1 karsilayabilmek icin gerekli
mallar1 satin almak durumundadir. Ayni sekilde, bir hizmet isletmesi de hizmet
sunabilmek icin konusu ile ilgili g¢esitli makine, donanim ve malzemeye ihtiyag
duyacaktir. Bu nedenle, her tiir ekonomik faaliyet dalinda bir satin alma islevi mutlaka

vardir.

' Mucuk, a.g.e.,.s. 86-94
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2.3. Endiistriyel Satin Alma Tiirleri ve Yontemleri

2.3.1. Endiistriyel Satin Alma Tiirleri

Endiistriyel satin alma faaliyetleri, yeni satin alma, dogrudan / rutin satin alma ve

gelistirilmis satin alma olarak ii¢ ayr1 sekilde ger¢eklesmektedir.

2.3.1.1. Yeni Satin Alma

Bu tiir satin almada, sorun ya da ihtiyag, orgiitteki karar vericiler tarafindan daha
onceki deneyimlerden, yani satin alinan {iriiniin 6zelliklerinden tamamen farkli olarak
ilk defa ortaya konur. Dolayisiyla sorunu ¢ozmek ve alternatif tedarik¢iler temin etmek
icin karar vericiler tarafindan ¢ok daha fazla bilgiye ihtiya¢ duyulur. Bu yontemde
yargilayici ve stratejik yeni gorev olmak tlizere, iki ayri satin alma karar1 yaklagimi

kullanilir.

[k defa satin alimda problem veya gereksinim, satin alma karar vericileri tarafindan
daha onceki tecriibelerinden farkli olarak algilandig: icin ¢cok onemli miktarda bilgiye
ihtiya¢ duyulur. Bu bilgi problemi farkli ¢6zlim yollarini arastirmak ve yeni alternatif
tedarikgileri arastirmak icindir. Hem alict hem de satict ayrintili arastirma
yapmaktadir. Alicilar {iriin 6zellikleri, fiyat limitleri ve siparig miktari, teslimat ve
servis hizmetleri, 6deme kosullar1 ve zamani gibi konular {izerinde yogunlasarak alt

kararlar almaktadir.

Secilecek olan iiriiniin teknik karmasikligmin yiiksek olmasindan otiirii orgiitleri

oldukca biiyiikk bir belirsizlik bekler. Bu belirsizligi iireten baglica etmenler, yeni
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alternatiflerin degerlendirilmesi zorlugu ve yeni bir tedarik¢i ile birlikte calismanin

tahmin edilemeyecek art1 ve eksi yonde getirilerinin olmasidir. '

2.3.1.2. Gelistirilmis Satin Alma

Daha onceki satin almalarin ve tedarik¢inin yeniden gbézden gecirilmesine
dayanmaktadir. Uriin 6zellikleri, fiyat ve diger siparis kosullar1 tekrar gézden gegirilir.

Yeni tedarik¢iler i¢in 6nemli bir firsattir.

Gozden gecirilmig tekrar satin alimda endiistriyel karar vericiler, alternatiflerin tekrar
gozden gecirilmesinden firmanin Onemli yarar saglayabilecegine inanmaktadirlar.
Satin alicilarin devam eden gereksinimleri karsilamada tecriibesi vardir ama ekstra
bilgi arastirmanin ve alternatif c¢oziimleri g6z Oniine almanin degecegini
diisiinmektedirler. Cok c¢esitli faktorler bu gozden gegirmeyi tetikleyebilir. Kalite
gelistirme ve maliyet diglirme i¢in c¢alismalart iceren firma i¢i giigler, bir
pazarlamacinin dis gii¢ olarak isimlendirilebilecek maliyet, kalite ve hizmet iyilestirme
teklifleri bu kuvvetlere 6rneklerdir. Gozden gecirilmis tekrar satin alma ile genelde
tedarik¢i performansindan memnun olunmadiginda karsilagilir. Sinirli  problem

¢Oziimii gbzden gecirilmis tekrar satin alimda karar verme stirecini agiklamaktadir.

Karar vericiler ¢ok iyi tanimlanmis kriterlere sahiptir. Miisteri isletmeler, rutin
sipariglerle tatmin olmalarina karsin her zaman elde ettikleri tirlinden daha 1yi alternatif
¢Ozlimler sunan bir iirlin ya da hizmet i¢in, ek bilgi arastirmasina girerler. Bunu, kalite
yiikseltme veya maliyet diistirme gibi faktorler etkiler. Ayn1 zamanda, herhangi bir
tedarik¢inin de kalite, maliyet ve hizmet gelismelerini tekliflerine yansitmasi bu
konuda ayr1 bir etken olur. Fakat bu tiir gelistirilmis satin alma davranisi, genellikle
misteri isletmenin mevcut kaynak firmasindan elde ettigi iirlin ve hizmetten artik

tatmin olmamasindan kaynaklanir.

" Aynys. 86-94
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Burada orgiitlerin uzun donemli ihtiyaclarina ve stratejik planlamalarina biiyiik 6nem
veren iki yaklasim ortaya cikar. “Basit gelistirilmis satin alma” olarak adlandirilan,
kiigiik bir alternatif ¢6zlim kiimesi gerektiren ve bilgi arastirmasi ile analizini kapsayan
yaklasimda miisteri isletmeler, tedarikgilerle uzun donem iligkiler iizerinde
yogunlagirlar. “Karmasik gelistirilmig satin alma” yaklasiminda ise, az miktarda
belirsizligin oldugu genis bir alternatif ¢oziim kiimesi gerekmektedir. Verilecek olan
kararin 6nemi satin almacilari; bilgi i¢in arastirma yapmaya yoneltmeye, yeni analiz
teknikleri kullanmaya ve uzun donemli ihtiyaglari dikkatli bir sekilde degerlendirmeye

dogru iter. Burada risk faktoriinii en aza indirmek, en 6nemli olaydir.

Gelistirilmis satin almada pazarlama caligsmalarinin yonii, tedarik¢inin i¢ veya dis
kaynakli olmasina baghdir. I¢ tedarikgiler genellikle, miisteri isletmelerin herhangi bir
iiriine ihtiyaglar1 oldugunda, bu iiriinii kendilerine saglayacagina inandigi, hicbir
arastirmaya yonelmeden zaten mevcut listeden yararlamip ulastiklar1 kaynak
firmalardir. D1s tedarikgi ise, iirline ihtiyaci olan firmanin daha 6nceden tanimadig,
medya ve iletisim araglar ile firmalara adin1 duyuran ya da miisteri isletmelerin, kendi
i¢c tedarikgilerinden sagladiklar {irlinlin artik hem fiyat bakimindan hem de teknik
ozellikler olarak kendilerini tatmin etmedigi durumlarda aragtirma yapilarak ortaya
cikarilan kaynak firmalardir. Eger bu, i¢ tedarik¢i ise, miisteri isletmenin biitiin
ihtiyaclarini analiz edip 6grenmeli ve bu yaklagimi dogrudan (rutin) alim ydntemine
cevirmeye calismalidir. Ayni zamanda bu i¢ kaynak, firma miisterisinin isteklerine ve

sorunlarina careler arayip, aralarinda interaktif bir iliski olmalidir. '

Di1s kaynak firma ise yaratmis oldugu alternatif tekliflerle, miisteri isletmeyi stirekli
olarak gelistirilmis satin alma konumunda tutmaya calismalidir. Bunu yaparken,
orglitlerdeki karar vericilerin diisiincelerinin alternatiflerini degerlendirirken neyin her
an degisebilecegini gdz onilinde bulundurmalidir. Dolayisiyla, bunlar tekliflerinin bir
pargast olarak, iirlinlerinin performans garantilerini de bu tip Orgiitlere sunmay1 bir

strateji olarak belirlemislerdir."

12 Ayni, a.g.e..s. 86-94

" Mustafa Gokhan Gokgener,Endiistriyel Pazarlarda Satin Alma Performansina Etki Eden Faktorlerden
Biri Olan Tedarik¢ilerin Incelenmesi, Yiiksek Lisans Tezi, (Marmara U., Istanbul, 1999), s. 21
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2.3.1.3. Rutin Satin Alma

Yeni alternatif ¢oziimler aranmasinin gereksiz oldugu ve yeni gelismelere yer
vermenin ¢ok fazla on planda olmadigi durumlarda, dogrudan (rutin) alim s6z
konusudur. Orgiitlerin bu yéntemle satin almada kullandiklar1 karar verme siireci, rutin
tepki davranisidir. Buradaki satin alma siireci, daha 6nceden kendi ihtiyaglarinin ne
oldugunu iyi bilen ve cogu kez {iriindeki belirtilen oOzelliklerin pek fazla digina
cikilmadan bir kag tedarikei tarafindan gergeklestirildigi metottur. Satin alinacak {iriin
ya da hizmet i¢in firmanin hicbir arastirma ya da analiz yapmadigi, sadece teklif
verilerek islemin yiiriitiildigi olagan satin alma ve ciddi bir arastirmanin yapilip
gerekli analizler gerceklestirildikten sonra kararin ortaya ¢iktigi, firmanin satin alma
talebinin diisiik oldugu iiriinler i¢in yaptig1 diisiik Oncelikli rutin satin alma, bu

yaklagimn iki farkli yontemidir.'*

Orgiitler satin alma karar1 ortaya ¢iktiktan sonra, eger dogrudan / rutin satin alma
yapacaklarsa, bunu daha onceden belirledikleri, kendi ihtiya¢ ve standartlarina hitap
eden tedarik¢ilerden olusturduklar1 listeden faydalanirlar. Secilmis olan tedarikei,
listeden olursa "i¢"; listenin disindan belirlenmis tedarik¢ilerdense "dis" kaynak firma

olarak tanimlanirlar.

Bunlardan i¢ kaynak firma olarak tanimlanan orgiitler, satici-alici iligkilerini siirekli
giiclendirmeli, miisteri isletmenin siirekli degisen ihtiyag ve beklentilerine karst
alarmda olup bunlar1 en iyi sekilde saglama yoluna gitmelidir. Dis kaynak firma ise
orgiitlerin rutin bir sekilde tedarik¢ilerinden yaptiklart alimlari kirmak igin biitiin
firsatlar1 ¢ok 1yi degerlendirip, orgiitii ayrintili bir sekilde analiz ve etiit etmelidir.
Fakat yine de miisteri isletmenin yeni bir tedarik¢iyi kabul etmesi zor bir istir. Ciinki
bunlar alisilagelmis tedarik¢i firmalarindan, bilinmeyene dogru gegisteki riski
tizerlerine almak istemezler. Fakat olumsuz durumu ortadan kaldirma igin dis kaynak

firma, miisteri isletmeye ihtiyaclarin artik degistigini ve bunlarin daha farkli yollarla

" Mucuk, a.g.e..s. 86-94
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yorumlandigint anlatmalidir. Buradaki iizerinde durulmasi gereken husus; karar
vericileri, alternatif ¢oziimleri goz Oniine almaya ve listeye yeni tedarikgilerin

katilmasina ikna etmektir.

2.3.2. Endiistriyel Satin Alma Yontemleri

Bireysel tiiketiciler gibi endiistriyel alicilar da satin alma kararlarini verirken bir¢ok
asamadan gecer ve ¢esitli psikolojik siireglerden etkilenirler. Bununla birlikte orgiitler,

satin almaya iligkin kararlarini verirken daha resmi analitik ve sistematiktirler.

Endiistriyel satin alma davranisi iiriin ve hizmetler i¢in bir satin alma grubu tarafindan
ihtiyacin olusturuldugu, belirlendigi, degerlendirildigi ve alternatif iiriin ve tedarik¢iler
arasindan se¢im yapildig: bir karar alma siirecidir. Elbette iki tiiketici ayn1 olmadigi
gibi ayn1 Orgiit ve endiistriler benzer uygulama ve prosediirlere sahip degildirler. Bazi
orgiitler daha fazla asama olusturmalarina ve digerleri daha basit siiregler
kullanmalarina ragmen, bir Orgiite hizmet eden pazarlamacilar sadece satin alma

siirecini degil, miisterilerinin satin almalarin nasil yaptiklarmni da anlamalidirlar.”

2.3.2.1. Piyasa durumuna gore satin alma

Bu yonteme gore satin almada esas, isletmenin saptanan ihtiyaglar1 olmakla beraber,
piyasa devaml bir sekilde arastirilir ve fiyatlarin uygun bulundugu zamanlarda satin
almalar yapilir. Yani isletme ihtiyact oldugu anda satin almayacak, 6rnegin yillik

ihtiyaclar saptandiktan sonra satin almalar piyasa durumuna gore yapilacaktir.'®

1> Gokgener,a.g.e., .24

'* Aym, s.24
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1.2.3.2.2. ihtiyaca gore satin alma

Her cins madde ve malzeme ihtiya¢ hissedildigi zaman az miktarda satin alinir ve hig

stok bulundurulmaz."’

2.3.2.3. Spekiilatif Satin Alma

Bu yontemde fiyatlarin diisiik bulundugu tahmin edilen zamanlarda ihtiyagtan fazla

satin alinip, ileride bunlarin bir kisminin satilmasi s6z konusudur.

2.3.2.4. Onceden Saptanan Zamanlarda Satin Alma

Bu yontemde, satin almalarin zamanlar1 dnceden saptanarak fiyatlara bakilmaksizin
saptanan zamanlarda satin almalar1 yapilir. Endiistriyel alicilarin satin alma metod
veya usulleri nihai tiiketicilerden farklilik gdsterir. Nihai tiiketiciler mallar1 tek tek
inceleyerek muayene ile satin alma yoluna giderken, endiistriyel alicilar baslica su dort

usulden bir veya bir kagim kullanirlar:'®

. Muayene ile satin alma

. Ornek (Numune) iizerine satin alma
. Tarif iizerine satin alma

. Pazarlik Yolu ile satin alma

2.3.2.5. Muayene ile Satin Alma

Muayene ile satin alma standart olmayan mallarda uygulanir. Her birimi farkli olan
mallar, alicilar tarafindan muayene edilerek satin alinir. (Sanat eserleri, sebze ve

meyveler v.b.)"

7 Aynys. 24
'8 Ayni,s. 24
¥ Aynys. 24
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2.3.2.6. Ornek Uzerine Satin Alma

Ornek iizerine satin alma mallarin standartlagmast iizerine uygulanir; Mallarin tamami
yerine, alinan kiiciik bir 6rnegin kalite 6zellikleri muayene ile belirlenir. Endiistride
iiretilen ¢esitli mamullerle, bazi islenmis madde ve pargalarin; as1 ve ilag gibi tiriinlerin
ve ayrica da bugday ve pamuk tirii mallarin aliminda kullanilir. Bu usulde, kabul

6rneklemesi yolu ile istatistiksel kalite kontroliinden de yararlamlir.”’

2.3.2.7. Tarif Uzerine Satin Alma

Tarif {izerine satin alma da, yine standartlasmis mallarin aliminda kullanilir. Malin
tamami1 veya Ornegini, alicinin gérmesine gerek olmadigi hallerde satici sartlari tarif ile
garanti eder ve buna dayanilarak alim yapilir. Bu usulde satin alma masraflar ¢ok az
olur. Ogzellikle tarim ve hayvancilik sektoriindeki ilaglarin, asilarn ve saglik

iiriinlerinin alimlarinda énemli rol oynar.”!

2.3.2.8. Pazarlik Yolu ile Satin Alma

Pazarlik yolu ile satin alma ise, alicinin tam olarak neye ihtiyact oldugunu agiklamasi
ve saticilardan tekliflerini bildirmelerini istemesi yoluyla baslayan pazarlik usuliidiir.
Saticilar tekliflerini verirler. Alict uygun buldugu teklifleri ele alip bunlarin sahipleri

ile pazarliga girer. Boylece pazarlikli sozlesmelerle sonuca ulasilabilir.

2 Aynus. 25

' Aymus. 25
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3. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA SURECI

Temel olarak endiistriyel satin alma siireci, organizasyonlarin belli karar verme
asamalarindan sonra belirledikleri ihtiyaglar dogrultusunda, cesitli hizmet ve iiriinleri

belirledikleri tedarik¢ilerden saglama esasina dayanmaktadir.
Endiistriyel satin alma, her biri bir karar asamasini olusturan basamaklardan meydana

gelmistir. S6z konusu sliregteki asamalarin tiimii her alimda gegerli olmamakta ve

tekrarli rutin alimlarda bazi asamalar izlenmeyebilmektedir.22

- > S
=« 50 « 50«

Kaynak: Philip Kotler, Gary Armstrong, Principles of Marketing, Pearson-Prentice Hall, Tenth Edition,
New Jersey, 2004, s. 224.

\

Sekil 1: Endiistriyel Satin Alma Siireci Asamalar:

Endiistriyel satin alma siireci igerisindeki karar agamalarina iliskin yaklagimlar temel
olarak benzerlikler igermesine ragmen, 6ngoriilen asamalarin sayisi, i¢erdikleri iglevler

ve slire¢ icerisinde ele aliniglar1 farkliliklar gosterebilmektedir.

> R.N. Cordozo, Modeling Organizational Buying as a Sequence of Decisions, Industrial Marketing
Management, 1983 s.12-15
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3.1. Sekiz Asamal Pazarlama Bilim Enstitiisii Modeli

Pazarlama Bilim Enstitii’sii (MSI) tarafindan ortaya konan endiistriyel satin alma

siireci modeli giliniimiizde, yeni yaklasimlar tarafinda da benimsenmis bir modeldir.

Ciinkii yapisindan da anlagilacagi iizere satin alinmasi diisiiniilen iiriin ve ne tiir olursa

olsun, satin alma siireci ihtiyacin dogusundan tedarik edilene kadar her ayrinti goz

Oniine alinarak gelismektedir. Sekiz ayr1 agsamadan olusan bu model, endiistriyel satin

alma siirecini detayli olarak ele almaktadir. **

Ik asamada 6nemli olan, ihtiyacinin belirlenmesi ve ¢dziimiin 6zelliklerini
karsilayan belirli bir iirlin ya da hizmetin bulunabilirliginden haberdar olmaktir.
Burada yeni ihtiyaclarin acgiga ¢ikmasi; orglitlerdeki stoklarin tiikenmesi,
miisterilerin yeni 6zelliklere sahip {iriinler talep etmesi ya da orgiitlerin biitiin
iiriin gruplart i¢in yeni tiirlerde gelismeler yapmaya kalkismasi durumlarinda
meydana gelmektedir. Diger ihtiyaglar ancak beklenmedik olaylar nedeni ile
ortaya c¢ikmaktadir. Bu asamada, oOrgiitteki personel bir problemin veya
ihtiyacin varligini belirlerler. Thtiyag, alimla ilgili personellerden biri tarafindan
ortaya konabilecegi gibi, satig birimi gibi satin alici birimin disindaki diger

birimlerin uyarici etkisiyle de olabilir.

Ikinci ve iigiincii satin alma asamalari, pazarlamaci agisindan ¢ok énemli olan
faaliyetlerin bulundugu asamalardir. Burada satici, ihtiyacin oOzelliklerini
belirleyen ve satin alma asamasinda karar1 veren satin alma Orgiitli {izerinde
biiyiik bir etki kurmak zorundadir. Satict gerektiginde, tarafsiz bir danigman
gibi satin alinacak {iriinlin 6zelliklerini belirlemede orgiite yardimci olmali,
ayni zamanda da, bu grubun giivenini kazanmak i¢in dogru ve Orgiitiin
menfaatlerini gozeten bilgiyi verdigini en iyi sekilde hissettirmelidir. Satici,

tlim bunlarin yani sira, son satin alma sathasinda kararin kendi lehine ¢ikmasini

2 Gokgener, a.g.e. ,s. 27
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saglamak amaciyla, stratejisini ¢ok iyi belirleyip, bu karar mekanizmasini
olusturanlarin neleri dikkate alip, iirlinde neye 6nem verdiklerini dogru bir

sekilde saptayip, bu mekanizma iizerinde olumlu ve kalic1 bir etki birakmalidir.

Dordiincii satin alma asamasinda ise talep edilen {irlin ya da hizmetin
potansiyel tedarik¢ileri degerlendirilir. Burada gz Oniine alinan en 6nemli
nokta, orgiit tarafindan talep edilen iiriin ya da hizmet konusunda, tedarikgilerin
endiistriyel agidan sahip olduklari deneyimlerdir. Bu arastirma yapildiktan
sonra da Orgiite en fazla kar1 saglayacak olan icsel ya da digsal tedarik¢inin
belirlenmesine gegilir. Ornegin talep edilen bir {iriiniin, merkezin dahil oldugu
kurum bilinyesinde ve kurum imkanlar1 kullanilarak iiretilmesi ya da temin
edilmesi, digsal tedarik¢ilerden saglanmasina gére daha diisiik maliyetli ise,
orgiitteki karar mekanizmasi, igsel tedarik¢inin lehine c¢alisacagi igin siireg
burada son bulur. Istenilen iiriiniin diger tedarikcilerden karsilanmasi yoluna

gidildiginde ancak diger asamaya gegilir.

Besinci ve altinc1 asamalarda oOrgiitler ihtiyaclarim1  karsilayacaklarini
diistindiikleri tedarikgilerden tekliflerini alirlar. Bundan sonra satin almaci
orgiit, kalite, teslimat vb. Ozellikleri fiyata paralel olarak degerlendirme
asamasina gecer ve en sonunda birbiri arasinda ayirt edilemeyecek kadar az
fark bulunan birkag¢ tedarik¢i firma karar asamasinda degerlendirilmek iizere

belirlenir.

Yedinci agama satin alma olaymin baglamasi ve siparis edilmis iirlin ya da
hizmetin teslimatinin ve oOrgiit icinde kullaniminin baslamasina kadar gecen
stireci kapsamaktadir. Miisterinin siparis ve taleplerinin tedarik¢i tarafindan

tatmin edici diizeyde karsilanmasi ile bir sonraki agsamaya gegcilebilir.

Sekizinci ve son asama ise, secilmis olan {irlin veya hizmet ile ilgili uzun
déonem performans degerlendirilmesi yapilir. Bu asamada oOrgiit i¢indeki "
kullanicilarin" satin alma merkezi iizerindeki etkisi tedarikgiler tarafindan goz

ard1 edilmemelidir. Bundan sonraki alimlarin, yine ayni kaynak saglayicidan



@) ANADOLU UNIVERSITESI

21

gerceklesip gerceklesmeyecegi ise tedarik¢inin dayamiklilik, kalite vb.

ozelliklere dayanan geri besleme performansiyla ilgilidir.

Satin alma siirecindeki asamalar arasinda islerligin devam edebilmesi icin ¢esitli
etkilesimler gereklidir. Fakat bu etkilesimli iligkilerin birbirine ¢ok yakin olmasi,
asamalarin sinirlarini belirlemeyi zorlagtirir. Bu agamalarin 6nemi, ayn1 zamanda satin

alinmasi planlanan iiriiniin 6zelligine gore de degisir.

Pazarlama Bilim Enstitii’sii (MSI) tarafindan ortaya konan endiistriyel satin alma
siireci modeli giinlimiizde, yeni yaklasimlar tarafinda da benimsenmis bir modeldir.
Ciinkii yapisindan da anlagilacagi iizere satin alinmasi diisiiniilen iiriin ve ne tiir olursa
olsun, satin alma siireci ihtiyacin dogusundan tedarik edilene kadar her ayrinti goz

oniine almarak gelismektedir.**

Endiistriyel satin alma siireci ve karar asamalar1 konusundaki diger bir goriis, siirec
icerisindeki karar asamalarini temel olarak MSI ile benzer sekilde ele almakta ancak
gergeklesme zamanlarinda gore li¢ sathada incelemektedir. 7 ayr1 asamada gergeklesen
bu yaklagima gore endiistriyel satin alma karar asamalari, satin alma Oncesi, satin

alma ani1 ve satin alma sonrasi seklinde gruplandirilmaktadir.

3.2. Uc¢ Safhah ve Yedi Asamah Model

3.2.1. Satin Alma Oncesi

e Gereksinimin ortaya cikisi ve genel olarak tanimlanmasi : Bu asamada,

orgiitteki personel bir problemin veya ihtiyacin varligin1 duyarlar. Problem,
alimla ilgili personellerden biri tarafindan ortaya konabilecedi gibi, satis
temsilcileri gibi alict orgiit disindaki kaynaklarin uyarici etkisiyle de olabilir.
Gereksinimin ya da problemin ortaya c¢ikisi, onun genel bir taniminin

yapilmasini da gerektirir.

** Gokgener,a.g.e. s.28



@) ANADOLU UNIVERSITESI

22

Uriin &zelliklerinin belirlenmesi : Ilgililer, problemin veya ihtiyacin ne oldugu

ve karsilanmasi i¢in neyin gerekli oldugunu belirler. Bu asamada kullanicilar,
teknik personel ve miihendisler gibi karari etkileyenler, spesifikasyonun
gelistirilmesi i¢in bilgi saglar ve tavsiyede bulunurlar. Gereksinimin

degerlendirilmesi ve aciklanmasi sonunda mamul spesifikasyonu belirlenir.

1.3.2.2. Satin Alma An1

Uriin arz kaynaklarmin arastirilmasi : Muhtemel arz kaynaklari arastirilip
belirlenmeye calisilir. Yani gereksinimi karsilamak igin gereken mamullerin,
kimlerden saglanacagi arastirilir. Sirket dosyalarinin incelenmesi, ticari

kataloglar ve yayinlarin takibi, saticilarla temas gibi eylemlerde bulunulur.

Arz kaynaklarinin 6nerilerini alma : Muhtemel arz kaynaklarinin 6nerilerinin

alinmasidir. Bu asamada arz kaynaklarinin satis kosullar1 giindeme gelir ve

tartisilir.

Onerileri degerlendirerek arz kaynaklarimi se¢me : Arz kaynaklarinin dnerileri

degerlendirilir. Fiyat, servis, teslim kosullari, 6deme sekli, kalite daha uygun
kosullara gore yapilan degerlendirmeler sonucunda satin alimda bulunulacak

olan arz kaynagi secilir.

Siparis verilmesi : secilen arz kaynagina satin alinacak mal siparisinin

verilmesi agamasidir. Siparis zamani ve miktar1 belirlenerek satin alma

gergeklestirilir.
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3.2.3. Satin Alma Sonrasi

e Performansin degerlendirilmesi : Satin almada bulunulan arz kaynaginin

performansi degerlendirilir. S6z konusu arz kaynagindan satin alinan malin,
gereksinime ne derece cevap verdigi, yarattigi tatmin ya da tatminsizlik

. . 25
uzerinde durulur.

Endiistriyel satin alma siirecinin 8 asamali akis semas1 Sekil 1°’de gosterilmistir. Yeni
satin alma ile kars1 karsiya olan alicilarin genellikle satin alma siirecinin biitiin
asamalarint gozden gecirir. Degistirilmis ve rutin satin alma yapan alicilar bazi

asamalar atlayacaktir.

3.3. Endiistriyel Satin Alma Siirecini Etkileyenler

Isletmelerde, endiistriyel satin alma siireci kendi aralarinda farklihk gosterir. Bu
farkliligin temel nedenleri; orgiit icinde satin alma kararmin verildigi merkezin
stratejik yapisi, tedarik¢ilerin belirlenip bu asamada uygulanacak olan yontemlerin
secimi ve satin alma aliskanliklarindaki degisiklikler seklinde siralanabilir. Isletmeler,
kendi yapilanmalarina ve stratejik yaklagimlarina bagli olarak bu ii¢ satin alma
yontemlerinden birini uygulamak yoluyla degisen teknolojik cevresel kosullara bagh
olarak ve bu yontemlerin uygulanmasinda esnek bir tutum izleyerek bir kagini birarada

kullanabilirler.

3.3.1. Satin Alma Kararimnin Verildigi Merkezinin Yapisi

Satin alma merkezi, bu faaliyeti gergeklestiren birim oldugundan dolay1 herhangi bir
iirliinlin tedarigi sirasinda uygulanacak olan yolun izlenmesi tamamiyla bu birimin
yapisina baghdir. Ihtiya¢ duyulan iiriin i¢in, tedarik¢i belirlendikten sonra, siparis

mekanizmasinin secimi ve nasil gergeklestirilecegi asamasina gecilir. Bu asama,

»* Mehmet Olug, Pazarlama ilkeleri ve Tiirkiye Uygulamalar i.U. (iktisat Fakiiltesi Yaymn
No.276,istanbul,1970), s.12
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maksimum maliyet indirimleri ve uzun donemli standardize edilmis tedarikgileri
saglamanin oldugu, biitiin islemin tek bir merkezden yiiriitiildiigli merkezilesmis satin

alma olarak adlandirilir.?

Satin alma siireci, firma ic¢indeki biitiin boliimlerin satin alma faaliyetini birbirinden
bagimsiz olarak yaptigi merkezi olmayan bir yapiya dayali olarak da
gergeklestirilebilir. Bu sistemde satin alma siireci periyodik alimlardan ¢ok, sézlesme
esasina dayali olarak gerceklesir, Tedarik¢inin, firmaya stoktan belli zamanlarda {iriin
saglayacagina dayali uzun donemli baglarin kuruldugu bu sdzlesmeler iki esasa
dayanir. Bunlardan birincisi maliyet temelli s6zlesmelerdir. Bunlar, alicinin saticiya,
saticinin maliyeti arti sézlesme siiresinin uzunluguna bagli olarak belli bir yiizde
verdigi anlagsmalardir. Pazar belirsizliginin yiiksek oldugu ve biiyiik ¢apta bir alict ile
kiigiik capta bir satict karsi karsiya geldigi durumlarda genellikle bu tip bir siireg
izlenmektedir. Aym1 zamanda buradaki alict daha genis capta oldugundan pazar
belirsizligini ortadan kaldirabilir ve pazarin ne yone dogru kaydigini1 tahmin edebilir.
Dolayistyla da, onun bu bilgisini paylagsmaya ihtiyact olan kiigiik ¢apl saticiya gore
daha fazla imtiyaza sahiptir. Bu nedenle de birgok yonden bu anlagmalar alicinin

menfaatlerini koruyacak yonde yapilir.

Kiigiik isletmelerde isletme sahibi, satin alma isini tek basma kendisi yapar. Biiyiik
firmalarda ise satin alma uzmanlasmis bir fonksiyon olup tam zamanli bir istir.
Boliimlii magazalar, siipermarketler, ila¢ toptancilar1 vb. tarafindan satin alma farkl
sekillerde yapilir hatta her grup icinde bile farkliliklara rastlanabilir. Ornegin
siipermarketlerde alicilar ¢esit gelistirme ve saticilarla temaslarda sorumludurlar. Bazi
zincir stipermarketlerde, satin alma kurulu son karar1 verir. Saticilar yeni iiriinlerini
siipermarketlere sokmak i¢in biiyiik ¢abalar harcarlar. Bu konuda tiiketici istekleri,
reklam, tutundurma, iskontolar, diger tavizler, {irliniin amaci, tavsiyeler vb. gibi

kriterler uygulanir.”’

26 Gokgener,a.g.e., s.45
T Tek,a.g.e., 5.176
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Satin alma yoneticisi, baz1 uzmanlasmis satin alma elemanlarini kontrol eder ve satis
maliyetlerinin biliyiik bir boliimiinii harcayan bu bdliimii yonetir. Gorevi, isletmenin
basartya ulasmasinda hayati bir énem tasir ve departmanin elde ettigi sonuglarin
sirketin karlihig1 tizerindeki etkisi fazladir. Gergekten iyi satin alan bir sirket iyi kar
eder. Satin alma uzmanligi biiylik isletmelerle sinirli degildir. Bir ¢ok kiigiik isletme de
biiyiik isletme personeli ile aymi derecede etkili, tek kisilik satin alma faaliyetine
sahiptir. Satin alma bdoliimiiniin genisligi biiyiikk fark yaratmaz, c¢ilinkii basarinin
gerceklesmesini saglayan kurallar ve dikkate alinan ahlak kurallar1 aynidir. Karlilik ve
etkili satin almanin ayni dogrultuda gittigi,basarili her sirketin iist kademe yonetimi
tarafindan agik¢a anlasilmistir. Satin alma bdliimiiniin gerekliliginin tek nedeni kar
oranin1 arttirmaktir. Satin alma mekanizmasindaki istatistik, saticilarla iliski, stok

kontrol, pazarhik dahil her sey kar amac1 giider.*®

Ilgili literatiiriin biiyiik kisminda, endiistriyel satin alma birimi icerisinde yer alan
roller genel olarak alt1 farkli baghik altinda incelenmistir. Bunlar; Baglaticilar
(tetikleyiciler), kullanicilar (iiriiniin 6zelliklerini veya kriterlerini belirleyenler ve
mamuliin performansinin bunlara uygunlugunu degerlendirenler). Etkileyiciler
(miihendis gibi teknik adamlar, spesifikasyonu gelistirmeye ve alternatif mamulleri
degerlendirmeye yardimci olanlar).Alicilar (fiili satin alimina yetkilisi olup, saticilari
secerek, alimin sartlariin pazarlisini yapanlar). Karar vericiler (ger¢ekte hangi
mamullerin hangi saticilardan alinacagini kararlastiranlar). Bilgi kontrolorleri (esik
tutucular) yardimer personel (satin alma merkezine dogru ve aradaki kisiler arasinda

bilgi akisini saglayan sekreterler ve teknik personel).”

3.3.1.1. Baslaticilar ve Kullanicilar

Orgiitlerde satin alma siirecinde baslatici roliinii iistlenenler genelde belli bir

ozellikteki tirtine ihtiyaclar1 oldugunu ilk fark eden kisi ya da birimlerdir. Bir ihtiyacin

ortaya c¢ikmasi; hedeflenen performansla, orgiitin mevcut performansi arasindaki

* Gokgener,a.g.e. s.45
¥ Mucuk,a.g.e., s.100
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farkin belirginlesmeye baslamasi ve orgiit i¢indeki yetkililerin bu durumla ilgilenmeye
baslamasiyla ger¢eklesir.Kullanicilar, siirecin sonunda alinmasina karar verilen {iriiniin
kullanicis1 olan personeldir. Bunlar karar verme merkezini en fazla etkileyebilecek
birimlerden meydana gelmislerdir. Ayrica satin alinacak iiriiniin teknik yonden
ozelliklerini belirleyip, satin alma merkezini bu spesifikasyonlari saglayan tedarikciye
dogru yonlendirmede de etkili olurlar. Ayn1 zamanda bazi hallerde {iriin alinmasina
karsin, kullaniminda bazi eksiklikler oldugunun farkina varirlarsa, tedarik¢iden
eksiklikleri diizeltmesine yonelik isteklerde bulunup, bir daha ki pazarliklarda satin-

alma merkezinin bu durumu g6z éniine almasini saglayabilirler.

3.3.1.2. Etkileyiciler

Etkileyici roliinde olan kisiler ise karar verme asamasinda, satin alma merkezine yazili
ya da sozlii olarak g6z oniline alinmasi gereken bir noktay1 sunduklarinda, bu merkezin
diger iiyeleri tarafindan biiyiik bir ciddiyetle dikkate alinan birimlerdir. Bunlar satin
alma kararini, genellikle alternatifleri degerlendirmek i¢in gerekli bilgiyi saglayarak ya
da satin alinacak {iriiniin 6zelliklerini kurarak etkili olurlar. Ozellikle teknik personel
bu karar lizerinde etkilidir. Bazen de yiiksek teknolojiye sahip bir {iriiniin satin
alinmas1 sirasinda disaridan saglanan teknik danigsmanlik hizmetleri, alternatifleri
genisletmede ve degerlendirmede orgiite yardimer olur ve siiregte Onemli bir etki
yaratirlar.’

3.3.1.3. Ahcilar

Bunlar satin alma iglemini ve iiriinii garanti altina almak icin gereken biitiin faaliyetleri
yerine getiren kisi ya da birimlerdir. Bunlarin son tedarik¢iyi segme gibi, satin alma
merkezi tarafindan verilmis yetkileri vardir. Fakat bu, alicilarin satin alma ya da
benzer, kararlar1 kendi kendilerine verebilecekleri anlamina gelmez. Bazi firmalarda,
isletme sahibi ya da miihendisler satin alma kararini alir, bunlar da belirlenen
tedarikgiye siparisi gecip islemin prosediirel kismini yerine getirirler. Bazen de alicilar,

bire bir karar1 veren mekanizma olarak da isleyebilirler. Bu durum ancak iist diizey

30 Gokgener,a.g.e.,s. 46
' Aynw,s. 47
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yoneticilerin, satin alma elemanlarini siki bir eleminasyondan gecirdikten sonra segip,

biitiin siireci onlara terk edecek kapasiteyi gordiiklerinde miimkiin olmaktadir.*

3.3.1.4. Karar Vericiler

Karar vericiler, bicimsel ya da bi¢cimsel olmayan bir sekilde de olsa satin alma kararin
veren ve tedarik¢iyi belirleyen son birimdir. Genellikle satin alinacak iiriin karmagik ve
onemli oldugunda, bu rolii iistlenenler {ist diizey yoneticiler arasindan segilir. Karar
vericilerin satin almacidan farki, satin almacilarin bu isi resmi bir sekilde
yiirlitmelerine ragmen, karar verici firma sahibi oldugunda, onun belirledigi ¢izginin
disina ¢ikamamalar1 ve sadece alinan karari yiiriitmekle miikellef olmalaridir. Fakat
bazi zamanlarda karar verici, Orgiitiin ihtiyaclarinin tek bir tedarik¢iden tam ve

eksiksiz olarak saglandigini iddia eden bir tasarim miihendisi de olabilir.*?

3.3.1.5. Bilgi Kontrolorleri

Bu rolii iistlenen kisilerin baglica gorevi, satin alma merkezine giden bilgi akisini
kontrol etmektir. Bunlar, hangi saticinin, Orgiitte hangi satin-almaci ile goriismesi
gerektigini belirleyebilirler. Boylelikle satin alma alternatifleriyle ilgili bilgi akisim
kontrol etmis olurlar. Denetleyici ve yonlendiricilerin ortaya koydugu tavri, satici igin
cok oOnemlidir. Clinkii orgiit iginde bdyle bir fonksiyona sahip kisi, dogru olarak
belirlenirse, satin alma merkezine kendisinin haricinde olan diger alternatiflerin
sunulmasini engelleyebilir. Bu da saticiya rekabet ortaminda biiyiik bir avantaj saglar.
Ayrica bu kisiler baz1 6zel vakalarda, hem etkileyici hem de satin almaci gibi rol

oynayabilirler.**

2 Aynis.47
3 Aym,s.47
* Aynu,s.48
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3.3.2. Tedarikg¢i Ozellikleri

Glinlimiizde, zamaninda teslimat olduk¢a O6nem kazandigindan tedarikciler tam
zamaninda stok sistemine hizla ge¢cmeye calismaktadirlar. Ayrica endiistriyel
pazarlardaki en onemli kriterlerden biri de satin alma hacminin tiiketici pazarlarina
gore ¢ok daha genis olmasidir. Dolayisiyla bu da satin alma uygulamalarinin daha
resmi bir yol takip edip, ne olacagina karar verilene kadar gecen zamanin uzamasina
neden olmaktadir. Bu nedenle endiistriyel pazarlarda tedarikgi ile miisteri daima uzun

stireli ve saglam iligkiler kurmak zorundadirlar.

Endiistriyel satin almanin bu 6zelliginden dolay1 da, kurumlar artik yeni gelismekte
olan endiistriyel iligki yonetimi yaklasimini benimsemeye baslamislardir. Bu
yaklagimin gelismesindeki en biiyilk etken oOrgiitlerdeki yoOnetim anlayiginin
gelismesiyle birlikte olusan miisteri isletme - tedarikei iligkisidir. Bu iliski bir 6rgiitiin
yapisi iginde gelisim i¢in gerekli olan sorumlulugu paylagma, takim caligmasi
yapilirken tedarik¢inin ¢alisanlarindan yararlanma gibi durumlarda 6n plana
cikmaktadir. Bunun gelisimi Oncelikli olarak Orgiitler arasinda saf etkilesimli
aligveriglerle (pure transactional exchange) baslar, daha sonra zamanla bu
etkilesimlerin ve firmalar arasindaki yakinligin artmasi, birbirleri arasinda isbirligi
yapmalar1 esasina kadar dayanir. Sonug¢ olarak da miisteri ve tedarik¢i firmalarin
aralarindaki sosyal, ekonomik, hizmet ve teknik ydnlerdeki baglarin giiclendigi;
maliyetlerin diisiip degerin artti§i, karliligin da maksimize edildigi ornek isbirligi

etkilesimi iliskisi yakalanmis olur.

Alicilar, tedarikgilerden aldiklari {irtinleri; kalitesine, satis sonrast hizmetlere ve kolay
bulunabilirligine gore degerlendirmeye tabi tutarlar. Bunun sonucu olarak da
endiistriyel pazardaki bir¢ok tedarik¢i arasindan uygun olanlar1 bundan sonra da olacak
siparisleri devamli olarak karsilayacaktir. Bu durum saglandiktan sonra da orgiitler
arkasindaki (miisteri-tedarikgi) iligkiler kuvvetlenecek ve sadece fiyat bazli tedarik
yonetiminden, firmalarin birbirine bagli kalmasina neden olacak baglarin kuruldugu,

diizenli tedarik yontemine gegilecektir.
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Zaten isletmeler arasindaki bu anlamli ve yakin iliski ortami yakalanamazsa uzun
donemde giiven ortaminin da saglanmasi diisiiniilemeyecektir. Bu asamadan sonra,
orgiitler arasinda iliskiler uzun donemli sozlesmeler yapilarak kuvvetli baglarin
kurulmasi esasina dayanir. Fakat bu da, satin alma biriminin, tedarik¢iyi fiyat kirma
yoniinde zorlamasina neden olur. Bunu yaparken satin almacimin en biiylik kozu,
tedarikgi rakiplerin gelisen teknolojiyle birlikte artmasi ve fiyatlarin rekabet ortaminda

stirekli asag1 dogru ¢ekilmesidir.

Bu asamada fiyatin en 6nemli fakat, tek unsur olmamasindan dolayi, miicadele yine de
uzun donem kaynak saglayan orgiitiin lehine sonuglanir. Ciinkii toplu alimlarda
isletmeler, fiyat farki olsa da, riski engellemek amaciyla uzun siireden beri ¢alistiklart
tedarikgileri tercih ederler. Tedarik¢i ile miisteri isletme arasinda boyle bir iliski
kurulduktan sonra, baglarin iyice saglamlagsmasi amaciyla ortaklik yoluna gitmeleri
miimkiin olabilir. Bu asamada da tedarikgi sayis1 en aza indirilerek mal teslimleri belli
bir programla yapilir ve tam zamaninda {iretim kavrami ortaya ¢ikar. Bunun anlami,
tedarik¢inin orgilite hammadde gibi sarf malzemeleri belirtilen tarihlerde saglamasiyla,
iiretilen iirliniin piyasaya sunulmasinda ya da siparigin karsilanmasinda herhangi bir
gecikmenin olmamasidir. Tedarikgilerin degerlendirilmesi siireci ise  asagidaki

yontemlerle gerceklestirilmektedir.”

* M.D. Hutt, W.T. Speh, Businness Marketing Management / Strategic View of Industrial and
Organizational Markets, (The Dreyden Press, U.S.A,1995), s.54
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Tedarikgileri Degerlendirmede G6z 6niline Alinan Baglica Kriterler ;36

1. Tedarik¢inin siirekliligi

2. Finansal terimler

3. Isletmelerin ihtiyaglarina cevap vermede tedarik¢inin esnekligi
4. Benzer durumlarda tedarikgi ile 6nceden yasanmis tecriibeler
5. Teknik servis imkani

6. Saticilara duyulan giiven

7. Siparisi yerine getirmedeki uygunluk

8. Uriiniin giivenilirligi hakkinda bilgi edinimi

9. Fiyat

10.  Teknik 6zellikler

11.  Operasyonel kullanim kolayligi

12.  Uriiniin birinci dereceden kullanicismnin tercihi

13.  Tedarikei tarafindan verilen egitim

14.  Egitim i¢in alinan siire

15.  Teslimat zamanindaki dogruluk ve giivenilirlik

16.  Kolay bakim

17. Satis sonrasi hizmetler

3.3.3. Satin Alma Ahskanhklarindaki Degisiklikler

Kiiltiir, teknoloji ve rekabet ortamindaki hizli degisim, biling seviyesinin degisiminin

etkisiyle satin alma aligkanliklar1 farkli sekillerde etkilenmektedir.

3% R.D. Lehmann - J. O’Shoughessy, Difference in Atribute Importance for Different Industrial
Products, Journal of Marketing , 1974 s.38

@) ANADOLU UNIVERSITESI
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3.4. Tiiketici Satin Alma Siirecine Gore Farkliliklar

Tiiketici satin alma karar siirecinde gereksinme duyus i¢-fizyolojik, psikolojik v.b. ve
digsal (gérme, duyma, dokunma v.b.) uyaranlarla baglar, endiistriyel satin alma karar
stirecinde gereksinme, Orgiitiin yeni ekipman veya yedek parca istemiyle donabilir
veya daha iyi kalite ve fiyath bir tedarik kaynagi bulmak istemesinden kaynaklanabilir.
endiistriyel alici, digsal olarak reklamlardan, fuarlardan, konugmalardan vb.'den yeni

fikirler yakalayabilir.

Endiistriyel satin alma karar siirecinde, tliketici satin alma karar siirecinden farkli
olarak {iriin spesifikasyonu, yani iirliniin teknik Ozelliklerinin ayrintili olarak
belirtilmesi asamast mevcuttur, endiistriyel alici1 arz kaynaklarini ararken iiriin

spesifikasyonundan fazlasiyla yararlanir.

Bilgi arama asamasinda, tiiketicinin baglica bilgi kaynaklar kisisel, ticari (pazarlamaci
egemenligindeki bilgi kaynaklari), kamu ve deneyseldir (dokunma, kullanma vb.).
Kisisel kaynaklardan edinilen bilgiler (aile, arkadas, komsu vb) en etkileyici olanlardir,
endistriyel satin alma karar silirecinde bilgi arama asamasina karsilik gelen iirlin, arz
kaynaklarinin arastirilmasinda, en uygun tedarik kaynacinin bulunmasi i¢in ticari
adresleri iceren rehberler taranir, bilgisayar arastirmasi yapilir, baska firmalara ticaret
ve sanayi odalarina sorulur. Yeterli miktarda iiriin ve istenen diizeyde fiziksel dagitim,

hizmetleri saglanamayacagi anlagilan firmalar listeden ¢ikarilir.

Yine arz kaynaklarinin onerilerini alma (satis sartnamesi) endiistriyel satin alma karar
stirecini tiiketici satin alma karar silirecinden ayiran bir diger noktadir. Bu asamada

saticilar satig kosullarini igeren sartnameleri endiistriyel alicilara sunarlar.

Seceneklerin degerlendirilmesi asamasinda, tiiketici degerlendirme igindeki farkl
seceneklerden markalardan segicini yapar. Tiiketici se¢cimini yaparken, bazi noktalari
g6zoniinde bulundurur. Bu noktalarin bazilari; iirin ve hizmetlerin 6zellikleri, {iriiniin
farkli 6zelliklerine verilen nisbi 6nemler, marka imaji, tiiketicinin her {iriin 6zelligi i¢in

ayrt ayr1 fayda fonksiyonlari, cesitli markalar hakkinda farkli tutum ve yargilar ile
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tercihlerdir. Endiistriyel alic1 ise, potansiyel arz kaynaklarinin degerlendirilmesi ve
se¢iminde, teknik destek hizmetleri, diizgiin teslimat, misteri gereksinimlerine kisa
siirede yanit olma, {iriin kalitesi, tedarik kaynaginin itibari, liriiniin fiyati, komple {iriin
dizisi, satis temsilcisinin kalitesi, daha iyi fiyat ve kosullar gibi noktalar1 dikkate

almaktadir.

Tiiketici Satin alma Karar Siireci >’

WV Gereksinim Duyus
Bilgi Arama
Seceneklerin Degerlendirilmesi

Satin alma Karari

€ € € €

Satin alma Sonrasi tatmin ya da tatminsizlik.

Satin alma karar1 asamasinda tliketici Uriin, marka (satic1) se¢imini, satin alma
zamanini ve satin alimacak miktar1 belirler, endiistriyel satin alma karar siirecinde bu
asamaya denk gelen siparis verilmesi agamasinda ise iiriinle ilgili teknik sartlar, miktar,
teslim zamani, beklenen teslim zamani, iade politikasi, garanti vb. istekler belirlenir.
Tiiketici satin alma karar siirecinde ve endiistriyel satin alma karar siirecinde, yap1 ve
isleyis bakimindan pek fark olmayan son agsama, tiiketici agisindan satmalina sonrasi
tatmin yada tatminsizlik, Orgiit acisindan da saticinin  performansinin

degerlendirilmesidir.

Sonugta tiiketici satin almada bulundugu markanin gereksinimine cevap verip
vermedigi Olclisiinde tekrar satin alimimi diislinecek veya satin alimi kesip, belki
markanin alternatifi sayilabilecek baska bir markanin satin alimina yonelecektir, orgiit
ise satin almada bulundugu firmadan tatmin oldugu siirece satin alimini siirdiirecek,
tatminsiz kaldig1 takdirde ise gereksinimini karsilayabilecek bagka bir marka yada

satic1 arayacaktir.

T Tek, a.g.e. , s. 149
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4. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA KARARINI ETKILEYEN FAKTORLER

Bir endiistriyel alic1, orgiitiin i¢inde ve disinda olan bir¢ok giiciin etkisi altindadir. Bu
giiclerin varligindan haberdar olmak, satic1 isletmeyi her bir etki ve olaya kars1 yeni bir
strateji kurmaya yoneltmektedir. Bu tiir stratejik planlar yapilirken, satici, iliskide
oldugu firmanin en ¢ok hangi gii¢lerin (¢evresel, grup, birey vb.) etkisinde kaldiginin
analizini yapmali, satin alma siirecinde kimlerin hangi rollerde oldugunu kesfetmeli ve
satin alma karar1 verilirken, bu karar merkezinin kimler tarafindan olusturuldugunu en
ince ayrintisina tespit etmelidir. Bu planlama evresinin her asamasinda bu giiclerin, su
veya bu sekilde ortaya ¢iktiginin goriilmesiyle birlikte, bunlarin nerelerde etkili olup,
en ¢ok kimlerin tizerinde hissedildiginin kesfedilmesi, saticilarin miicadeleye nereden

baslayacaklarina ve nasil basariya ulasacaklarina en 6nemli ipucu olmugtur.*®

4.1. Cevresel Faktorler

Endiistriyel alicilar, kararlarini izole edilmis ortamda almazlar; dis ¢evreden biiyiik
olciide etkilenirler. Is kosullarinda projelendirilmis degisimler, teknolojik gelismeler,
yeni mevzuatlar; orgiitlerin satin alma planlarina zorlayici degisimler getirebilir. Bu tip
cevresel etkiler de, endiistriyel alicilarla, saticilarin etkilesim halinde olacaklar

ortamin sinirlarini belirler.

Bugiinkii ve gelecekteki ekonomik cevre kosullan alicilar biiylik Olglide etkiler.
Ornegin, ana talep diizeyi, ekonomik goriiniim ve para maliyeti vb. ekonomide
belirsizlik arttik¢a endiistriyel alicilar stoktan eritmek amaciyla yeni tesis ve ekipman
alimini, yatirnmlar1 durdururlar. Bu durumda, pazarlama ile ugrasanlar i¢in yapacak
fazla bir sey yoktur. Temel maddelerde son yillarda ortaya ¢ikan kitliklara karsi
isletmeler daha ¢ok stok bulundurabilmek i¢in uzun vadeli sdzlesmeler yapma yolunu

tercih ederler. Endiistriyel alicilar teknolojik,politik ve rekabetci gelismelerden biiyiik

38 Gogener,a.g.e., s.65
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Olciide etkilenmektedirler. Endiistriyel pazarlamacilar bu faktérlerden dogan sorunlari

firsatlara dontistiirmeye calismalidirlar.

Endiistriyel satin alma davraniglarini etkileyen ekonomik, politik, hukuki, kiiltiirel,

fiziksel ve teknolojik olmak iizere alti gevresel etki vardir.*

4.1.1. Ekonomik Etkiler

Ekonomi kosullarin1 belirleyen genel faktorler; ekonomik gelisim, istihdam, gelir,
fiyatlardaki istikrar ile kolay bir sekilde kaynak, para ve kredi temin edilebilirligidir.
Endiistriyel talebin dogasi olarak, satici, tlim tiiketici pazarindaki talebi etkileyen

giicleri ¢ok yakindan takip etmek zorundadir.*

4.1.2. Politik ve Yasal Etkiler

Politik ¢evre; glimriik vergileri, diger iilkelerle yapilan ticari anlagmalar, secilen proje
ve programlara gore devlet fonlarinin aktarilmasiyla, devletin is ve sosyal hizmet

faaliyetlerine kars1 tavrini icermektedir.*!

4.1.3. Kiiltiirel Etkiler

Kiiltiir, kurumun iiyesi olan insanlar tarafindan paylasilan; bir nesilden digerine
aktarilan cevresel bir etken olarak disiiniilebilir. Kiiltiir; degerler, gelenek ve

gorenekler, aligkanliklar, davranig ve standartlar olarak yansir ve bunlar Grgiitlerin

39 Tek,a.g.e, s.158
40 Gogener,a.g.e., s.67

1 Ayny, 5.67
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yapisallik ve fonksiyonelliklerini etkileyecek bir sekilde orgiit liyelerinin birbirlerine

olan his ve davraniglarina yon verir.

Kiiltiir, hem demografik 6zellikleri hem de topluma egemen olan deger sistemlerini
iceren bir yapidir. Demografik nitelikleri; niifusun yas ortalamasi, gelir dagilimi, is
giicii, kirsal ve kentsel yerlesim ile go¢ olaylar1 olusturmakta, deger sistemlerini de
toplum bireylerine egemen olan gelenekler, inanclar ve is ahlaki meydana
getirmektedir. Firmalar satin alma kararlarin1 verirken; topluma arz edecekleri iiriiniin
niteliklerini ¢ok iyi belirlemeli, toplumun hangi kesimine yonelik bir ¢caligma olacagina
karar vermeli ve bu dogrultuda hem mali yonden hem de toplumsal degerler yoniinden

eksiksiz bir sonuca ulasmalidirlar.

4.1.4. Fiziksel Etkiler

Fiziksel cevre; iklim ve orgiitiin yeri gibi faktorleri kapsamaktadir. Isgiiciiniin varligs,
nitelikli hammadde, nakliyat kolayligi, bir orgiitiin kurulus yerini belirleyen baslica
kriterlerdir. Bagka bir deyisle, yakin tedarik¢iler, 6zellikle yakin alici-satici iligkisinin

saglanmasi ihtiyaci olan sistemlerin marka se¢im asamasinda avantaja sahiptir.

Tedarikg¢iler kolay bir sekilde alici firmalara ulagmak istiyorlarsa, hizmet edecekleri
sektoriin baslica firmalarinin toplanmis oldugu merkezleri ¢ok iyi belirleyip, buralara
yakin yerlerde konumlanmali ya da alicilara {irlinlerini hangi yollarla gondereceklerse

o yola elverisli bolgelerde faaliyet gostermelidirler.

Kurulus yerinin yan1 sira, tedarikcilerin ekonominin durumuna bakip, bir
degerlendirme yapmalar1 ve ileride pazarin kendi {irlinlerine ne oranda ihtiyag
duyabilecegini tahmin edip, dogru zamanda dogru miktarlarda stok tutmay1

basarmalar1 da 6nemli bir diger fiziksel etkidir.**

* Tek,a.g.e, s.156
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4.1.5. Teknolojik Etkiler

Teknolojinin hizla degisen yiizii karsisinda, endiistriyel satin almada, orgiitler
olabilecek biiylik degisimleri tahmin etmede yardimeci olacak teknolojik yontemleri
kullanirlar. Saticilar ayni zamanda teknolojik degisimlerin sinyallerini almak,
degisimleri gorilintiilemek ve yeni teknoloji ortamima uyum saglayacak satis
stratejilerini gelistirme konusunda hazirlik yapmak zorundadirlar. Ciinkii son
teknolojik degisim dalgalarinin ¢ogu tarihte dramatik sonuglar yaratmis, endiistriyel
karar vermede anlasilmasi zor olmustur ve dolayisiyla endiistrilerde, rekabetin yeni
kaynaklarinda, degisen iirlin-yasam egrilerinde ve pazarlarin globallesmesindeki artista

degisen tammlar gerektirmistir. +*

4.2 Endiistriyel Yapu ile Tlgili Faktorler

Orgiitlerin biiyiik ya da kiigiik olusu da satin alma kararlarini etkileyen endiistriyel bir
faktordiir. Biiylik isletmelerde satin alma kararlan bir ekip ¢alismasi sonucu bir birim
ya da birimler tarafindan verilirken, kiiclik 6l¢ekli igletmelerde bu kararlar genellikle
isletme sahibi tarafindan verilir. Endiistriyel faktorlerden bir baskasi da, satin alma
karan iizerinde degisik rollere sahip olan gruplarin tutumlaridir. Bu gruplarin farkl
cikarlart oldugu gibi,gruplarin ya da bireylerin birbirlerini algilamalar1 da farklidir.
Ayrica, her grup isletme amaglarina hizmet etme konusunda kendisini farkl
tanimlamaktadir. Bu da gruplar arasinda tanim birligini zorlastirmakta, zaman zaman

ise, catismalara varan fikir ayriliklarina neden olabilmektedir.**

4 Tek,a.g.e, s.156

* Ahmet H. Islamoglu, Pazarlama ilkeleri, (Karadeniz Teknik Universitesi,I.I.B.F., Genel Yaym:170
, Trabzon, 1993),s.20
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Her satin alma orgiitiiniin kendine 6zgli amaclari, politikalar1 ,yontemleri, kriterleri,
kisitlar1 ve sistemleri vardir. Son yillarda gelismis iilkelerdeki isletmelerde enflasyon
ve kitliklar nedeniyle, satin alma departmanlarinin diizeyi ylikseltilmekte, satin alma
merkezilestirme, uzun dénemli s6zlesmeler yapma egilimleri artmakta ve satin alma
performansinin degerlendirilmesi, satig elemanlarinda oldugu gibi, ikramiye, prim

vb.'ye dayandirilmaktadir.”

4.3. Kisiler Arasi Etkilesim Faktorleri

Satin alma sirasindaki kisiler arasinda ortaya ¢ikan etkilesimin ya da grup dinamiginin
satin almay1 nasil etkileyecegi belli degildir. Gruptaki her iiyenin statiisii, otoritesi,

empatisi ve ikna kabiliyeti farklidir.

Bu satin alma karar1 olusturulurken bunun i¢in harcanan zamanin uzunlugunun, grubu
olusturan tyeler arasindaki koordinasyonla dogrudan orantili oldugu unutulmamalidir.
Ciinkii firmanin basarisi, yani karlilik oraninin artmasi, bireylerin birbirini rakip olarak
degil, bir zinciri olusturan halkalar gibi gérmelerine baglhidir. Ayn1 zamanda bu yap1
icinde kararlar alinirken, konusunda en fazla bilgi sahibi olan bireyin kararlarinin
disina ¢ikilmaz ve herhangi bir uyumsuzluk sorunu yaganmaz. Hatta ve hatta firma iist
diizey yetkilileri bu tip kararlarda dogrudan kendi almis olduklarini uyguladiklarinda
calisanlar1 zorla faaliyete geciriyor izlenimi yaratmaktan korktuklarindan, olay1

tamamiyla uzmana ve onun ekibine birakmay1 ¢ok daha uygun goriirler.

Grubu olusturan bireylerin, bu tedarik siirecindeki ilgilerinin derecesi satin alim
sekline gore degigsmektedir. Basit ve rutin satin alim kararlari alinirken genelde
herkesin istegi dogrultusunda kararlari alan tek bir satin almaci etkili olurken,
karmasik yeni-alim modellerinde ise aktif olarak en iyiyi arayan bir grubun varligini

hissettirdigi bir yap1 dikkat cekmektedir.

Satin alma takimini olusturan bu kisiler arasinda kendi kararlarini etkileyecek bireysel

ve endiistriyel motivasyonlarin karmagik bir etkilesimi olacagi kacinilmazdir. Satin

* Tek,a.g.e, 5.158
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alma siirecinde kullanilacak olan sorumluluk ve aktivitelere bagli olan bilgi, sistematik
bir pazar arastirmasina dayanmalidir. Ciinkii bu sistematik ve analitik yaklasim, satin
alma kararimi verecek olan birimlerin verimli pazarlama stratejilerini planlamalarina
yardimct olacaktir.Ayrica satin alma kurul kararmi denetleme konusunda da alicinin
elinde genis yetki vardir. Kurul iiyeleri ile neyi konusacagina karar verebilecek

durumda olan alici, kurul karar iizerinde kiiciimsenmeyecek 6lctide etkide bulunur.

Kurullarda iiriin degerlendirmesi ve kararlari lizerinde 6nemli 6l¢iide dolayl etkilerde
bulunurlar. Alicilar ile saticilar arasinda bir tampon gorevi géren kurullar, alicinin satig
cabalarina karst direnmesinde bir ara¢ olduklar1 gibi, saticilarla ilgilenme ve s6z
vermelerinden ¢ekinmelerinde de iyi bir 6ziirii olustururlar. Mal, satis magazasi satin
alma kurulunca satin alinsa bile, o malin, satis magazasi vitrinlerinde biiyiik
miktarlarda yer alacagi anlamina gelmemektedir. Bir biiyiilk magaza satig yoneticisine
gore; satic1 ne kadar satarsa satsin, ya da alic1 ne kadar alirsa alsin, yeni malin en son
satis1 lizerinde en biiyiik etkiye sahip olan kisi elemanlarimin yardimini saglayan

- . e e 4
magaza yoneticisidir.*®

4.4 Bireysel Faktorler

Satin alma karar siirecine katilan her iiye kisisel motivasyonlarini,algilarimi ve
tercihlerini ortaya koymaktadir. Bu faktorler ise kisilerin yas,gelir, egitim, kisilik,
profesyonel kimlik ve riski karsi tutumlarindan etkilenir. Yasli ve deneyimliler,
saticilar ile deneyimlerine gore, gen¢ ve iyi egitilmis olanlar ise bilgisayar vb.

hesaplamalara dayanarak miizakere yaparlar.

Endiistriyel anlamda oldugu gibi bireysel anlamda da satin alma karar1 vermek
miimkiindiir. Satin alma merkezinin her iyesi belirli alanlarda edinilmis
deneyimlerden yola c¢ikarak, endiistriyel ve kisisel hedeflerin nasil en iyi sekilde

gerceklestirileceginin farkindadirlar. Onemli bir husus da, organizasyonda yer alan ve

* Tek,a.g.e.,s 159
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satin alma kararinda 6nemli rol oynadiklarmin bilincinde olan iiyelerin kendi

kendilerini motive ederek orgiitteki diger calisanlardan daha etkili ve aktif olabilmek

icin ekstra ¢aba sarf ettiklerinin aragtirmalar tarafindan ispatlanmis olmasidir.”’

5. ENDUSTRIYEL SATIN ALMA KONUSUNDA BiR MODEL CALISMASI :

WEBSTER & WIND

Tablo 1. Webster & Wind Endiistriyel Satin Alma Modeli

1. CEVRE (SATIN ALMA DAVRANISININ CEVRESEL ETKILEYiCIiLERI)

TEKNOLOJIK CEVRE EKONOMIK CEVRE RESMI CEVRE
FiZIKSEL CEVRE POLITIK CEVRE KULTUREL CEVRE
o - . . . TICARI PROFESYONEL DIGER DIGER SOSYAL
TEDARIKCILER | MUSTERILERI | DEVLET | FIRMALAR | KURULUSLAR ‘ GRUPLAR FIRMALAR KURUMLAR
TEDARIKCILER HAKKINDA MAL VE HiZMET TEMIN i GENEL i$ KOSULLARI NORMLAR VE
BILGI EDILEBILIRLIGI DEGERLER

2. ORGUT (SATIN ALMA DAVRANISININ ENDUSTRIYEL ETKILEYiCiLERI)
ENDUSTRIYEL HAVA (FiZIKSEL, TEKNOLOJIK, EKONOMIK, KULTUREL)

ENDUSTRIYEL . . ENDUSTRIYEL GOREV VE ENDUSTRIYEL
TEKNOLOIJIL ENDUSTRIYEL YAPI AVANTAJLAR AKTORLER
SATIN ALMAYA ILISKIN | SATIN ALMA MERKEZI R . | SATIN ALMA MERKEZ]
TEKNOLOJI VE FONKSIYONLARI SATIN ALMA GOREVLERI UYELERI

3. SATIN ALMA MERKEZI (SATIN ALMA DAVRANISININ BIREYSEL ETKILEYICILERI)

SIN?gLKEﬁkcL)fg VE i _ UYELERIN OZELLIKLERI
GRUBUN TEKNOLOJIYE GRUP YAPISI GRUBUN GOREVLERI VE Ui’{gg&glﬁLERI,
OLAN DUYARLILIGI
ISLE ILGILI : FAALIYETLER, ETKILESIMLER, ISLE DOLAYLI ILGILI : FAALIYETLER,
HISLER ETKILESIMLER, HISLER

4. BIREYSEL iSTIRAKCIiLER

SATIN ALMA KARAR 1. BIREYSEL KARAR 2. GRUP KARAR S

SURECI VERME BIRIMi BiRiMI — ATIN

ALMA
KARARI

Kaynak: Chisnall,P. M.,1985 Marekting: A behavioral Analysis, McGraw-Hill Book Company Limited

" Tek,a.g.e.,s 159
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1.5.1. Cevresel Etkiler

Cevresel etkiler teshis etmenin ve 6lgmenin zor oldugu kadar ayrintili ve yayilan bir
ozellige sahiptir. Satin alma siirecini sinirlama ve firsatlar getirdigi kadar bilgi
saglayarak da etkiler. Cevresel etkiler fiziksel (cografya, iklim, ekoloji), teknolojik,
ekonomik, politik, yasal ve Kkiiltiirel etkenleri icerir. Bu etkenler tedarikgiler,
rekabetciler, politik partiler, egitim ve saglik kurumlari, ticaret oOrgiitleri ve
profesyonel gruplarin da arasinda bulundugu degisik kurumlar tarafindan ortaya konur.
Bu kurumlarin yapilan iilkelere gore degisir ve ¢okuluslu pazarlama stratejileri icin

kritik 6nem tasr.

Cevresel etkiler 4 farkli sekilde etkisini gosterir. Birincisi mal ve hizmetlerin
uygunlugunu tanimlar. Bu fonksiyon oOzellikle fiziksel, teknolojik ve ekonomik
faktorleri yansitir. lIkincisi satin alma orgiitiiniin karsi karsiya bulundugu
ekonomik biiylime hizi, ulusal gelir, faiz ve issizlik oranlan gibi genel is
kosullarmi tamimlar. Ekonomik ve politik giicler genel is kosullar1 iizerinde baskin
faktorlerdir. Ugiinciisii gevresel faktorler orgiitler aras1 ve bireyler arasi, alic1 ve saticilar
ile rekabetciler ve satin alma organizasyonlarin hiikiimet ve ticaret orgiitlerinin de
aralarinda bulundugu kurumlar arasi iliskilerin deger ve yaptirimlarini belirler. Bu
deger ve yaptirnmlar yasalarda tanimlandigi gibi Ortiili de olabilirler. Son olarak
cevresel glicler tedarik¢ilerden satin alma orgiitiine yonelik bilgi akisin etkiler. Burada
en 6nemli unsur, pazarlama iletisiminin kitle iletisim araclar1 ve diger kisisel kanallar
aracilifiyla sunulmasidir. Bilgi akist fiziksel, teknolojik, ekonomik ve kiiltiirel

faktorlerin gesitliligini yansitir.*®

Miisterileri endiistriyel satin almacilar olan pazarlama stratejistleri c¢evresel
faktorlerin degerlerini ¢ok dikkatli belirlemeli ve bu etkileri yaratan kurumlar1 hizmet
ettikleri boliime gore teshis ve analiz etmelidir. Bu analiz yeni pazarlara girerken

Ozellikle onemlidir.

* Webster ve Y. Wind, Organizational Buying Behavior, (Practice Hall, Englewood Cliffs,New
Jersey,1972) , 5.35-49
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5.2. Endiistriyel Etkiler

Endiistriyel etkiler kisisel karar vericilerin yalniz ya da baska bir kurumda olmalar
durumunda sergileyecekleri tutumdan farkli olarak hareket etmelerine neden olur.
Endiistriyel satin alma siireci orgiitiin hedefleri ¢ercevesinde giidiilenmis, finansal,
teknolojik ve insan kaynaklariyla sinirlandirilmistir. Bu degisken sinifi dogrudan isle

ilgilidir ve siniflamasini anlama konusunda Leavitt'in semasi yardimci olabilir.

Bu semaya gore bu sistem birbirini etkileyen 3 farkli degiskenden olusur:

Gorev :Orgiitiin hedeflerine ulagmasini saglayacak ¢alisma.

Yap1 :Yetki, statii, 6diil ve is akis1 gibi iletisim alt sistemleri.

Teknoloji :Firmanin kullandi§1 organizeye, planlama ve yonetime yardimc1 olan

sorun giderici cihazlar ve icatlar.

Bu alt sistemlerin herbiri birbiriyle etkilesim igindedir ve fonksiyonel olmak igin
birbirlerine gereksinim duyarlar. Bu 4 faktor birarada karar alma siirecine katilanlarin
bilgi, beklenti, hedefler, davranislar ve varsayimlarini tanimlar. Bu genel model 4 farkl
-fakat birbiriyle baglantili-degiskenleri pazarlama stratejileri acisindan go6zoniinde
bulunduruyor. Bunlar, satin alma gorevi, endiistriyel yapi, teknoloji satin alma ve

satin alma merkezi olarak siralanabilir.*

5.3. Satin Alma Gorevi

Satin alma isleri, endiistriyel islerin ve amaclarin satin alma durumunun tanimindan
evrimlesmis bir alt kiimesidir. Bunlar tanimsal olarak saf is degiskenleridir. Satin alma

sorununu ¢ézmeye doniik belirli bir is satin alma siirecinde 5 agamada sergilenir:

1. Ihtiyacin belirlenmesi,
2. Ogzelliklerin saptanmasi

3. Alternatiflerin saptanmasi

4 Webster ve Wind, a.g.e..s. 48
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4. Alternatiflerin degerlendirilmesi

5. Tedarikgilerin se¢imi.

Satin alma isleri ek olarak 4 boyutta tanimlanabilir.

1. Endistriyel ama¢ - Satin almanin amaci (destek iiriin, yeniden satis ya
da diger endiistriyel islemler igin)

2. Talebin 6zelligi - (Satin alinacak iriiniin belirlenmesinde etkili olan
yoOntem)

3. Programlanin kapsami - 5 asamali siirece iligkin rutinin neresinde yer
aldig

4. Merkezilestirmenin derecesi - satin alma yetkilisinin 6rgiit i¢indeki

operasyon yetkisinin ulagtig1 diizey.

Bu boyutlarin herbiri endiistriyel satin alma siirecinin niteligini etkiler ve pazar
firsatlarinin  degerlendirilmesinde gozoniinde bulundurulmalidir. 8u asamalarin her
birinde satin alma merkezinin farkli bir mensubu yer alabilir, degisik satin alma
oOlgiitleri kullanilabilir ve farkli bilgi kaynaklar1 degisik diizeylerde daha ¢ok ya da
daha az uygun olabilir. Pazarlama stratejisi buna uygun olarak ayarlanmalidir.
Burada zengin arastirma firsatlar1 vardir ve degisik iiyelerin satin alma merkezinde satin

alma siirecine degisik katilimina etkileri tanimlanir.”

5.4. Endiistriyel yap:

Endiistriyel yap1, iletisimin alt sistemleri olan yetki, statii, 6diil, ¢alisma akis1 gibi
onemli ig ve gorev dist unsurlardan meydana gelir. Bunlar endiistriyel satin alma
konusunda arastirma yapanlar agisindan ayr1 ayr dikkatli incelemeyi gerektirir. Iletisim

alt sistemi 4 temel fonksiyonunu yerine getirir.

1. Bilgi
2. Hakimiyet ve 6gretme

0 Aym, S.49
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3. Etkileme ve ikna
4. Biitlinleme

Pazarlamaci, miisteri orgiitlerde iletisim sisteminin satin alma merkezi mensuplarini
satin alma sorunlari, degerlendirme Olgiitleri ve alternatif kaynaklar konusunda nasil
bilgilendirdigini anlamalidir. Hakimiyet ve 6gretim siirecinin hiyerarsi i¢indeki akigini
ve Dbunun Dbireysel oyunculara sagladigi taktir ve serbestlik alanim
kavrayabilmelidir. Etkileme ve ikna modeli satin alma merkezindeki bireyler arasi
etkilesimin niteligini tanimlar. iletisimin biitiinleme fonksiyonu satin alma merkezinin

calismasinin esgiidiimiinde kritiktir ve satin alma miidiirii 6ncelikli bir rol oynayabilir.

Yetki, endiistriyel aktorlerin yargiya varma ve hakimiyet giiclinii tanimlar. Endiistriyel
satin alma siirecini anlamada yetkiden daha 6nemli bir faktor yoktur. Statii, endiistriyel
tabloyu yansitir ve hiyerarsik yapiyr tanimlar. Bu ayni zamanda kendini gayri resmi
yapida da vurgular. Resmi ve gayri resmi orgiitler her bireyin hiyerarsideki pozisyonunu
tanimlar. Gorev tanimlar1 orgiit icindeki pozisyonlari ve yetki ve sorumluluklar tarif eder.
Odiil sistemi bireysel karar vericiye sonugtaki 6diil ya da cezay: tanimlar. Cok yakin

bir sekilde sorumluluklar belirleyen yetki sistemine baghdir.

Her satin alma orgiitii yazismalarin, numune ve diger unsurlarin akisini yonetmek
icin ig bagintili siiregler gelistirir. Yazigmalarin ayrica satin alma merkezi, yetki
merkezi ve iletisim alt sistemlerinin mahiyetini yansitmak i¢in gorev dis1 taraflan

vardir.>!

5.5. Satin Alma Teknolojisi

Teknoloji hem satin alinan1 ve hem de satin alma silirecinin niteligini etkiler.
Bunun sonraki yonii teknolojinin satin alma siirecine katilmig olan bilgisayarlar ya da
yonetim bilimi yaklagimlar1 gibi yonetim ve bilgi sistemlerini tanimlamasidir. Daha
acikcasi teknoloji Orgiitiin tesisleri ve ekipmanini tanimlar ve orgiite satin alma siirecinde

anlamli alternatifler yaratr.

' Ayny, s. 49
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5.6. Satin Alma Merkezi

Satin alma merkezi endiistriyel aktdrlerin alt kiimesidir. Onceleri 5 rolden meydana
geldigi savunuluyordu. Kullanicilar, etkileyiciler, karar vericiler, satin atmacilar ve satin
alma merkezine gelen bilgileri kontrol edenler. Insanlarin biitiin 6rgiitiin bir pargasi
biciminde hareket etmeye baslamasinin ardindan satin alma merkezi {iyelerinin
davraniglar1 da satin alma isi, endiistriyel yap1 ve teknoloji gibi c¢ergevesinde

degerlendirilimektedir.’*

5.7. Sosyal Etkiler

Satin alma karar siirecinin ¢ercevesi 3 farkli degisken cergevesinde teshis
edilmelidir. Birincisi satmn alma merkezindeki roller tanimlanmali, Tkincisi satin alma
merkezi {iyeleri ile saticilar arasindaki bireyler arasi etkilesim teshis edilmeli, Ugiincii
olarak da grup faaliyetlerinin biitiin boyutlar1 gézoniinde bulundurulmahidir.
(Satin alma merkezinin rolleri kullanicilar, etkileyiciler, karar vericiler, satin almacilar ve
satin alma merkezine gelen bilgileri kontrol edenler seklinde daha once siralanmusti.)
Farkli bireyler zaman zaman ayni rolleri, diger taraftan bir birey farkli rolleri ayn1 anda
iistlenebilir, 6rnegin satin alma gorevlisi ¢ogu zaman hem satin almact hem de satin

alma merkezine gelen bilgileri kontrol eden kisi (gatekeeper) olabilir.”

5.8. Bireysel Etkiler

Son degerlendirmede, biitiin endiistriyel satin alma davranigi aslinda bireysel bir
davranigtir. Sadece birey, birey olarak ya da bir grubun mensubu olarak satin alma
durumlarmni, karar almay1 ve harekete gegmeyi tanimlayabilir ve analizini yapabilir. Bu
davranigta birey karmasik kisisel ya da endiistriyel amaclar dogrultusunda

giidiilenir, Orgiit tarafindan belirlenen ve ayiklanmig bilgiler ve politikalarla

2 Aynus. 49

> Ayni.,s.49
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sinirlandirilmis ve satin alma merkezinin diger bireylerinin etkisi altinda kalmistir.
Endiistriyel satin almacinin kisiligi grubun idrak edilen rolii, giidiiler, kavrama ve
O0grenme satin alma durumuna cevap veren psikolojik siireglerdir. Tiiketici
pazarlarinda oldugu gibi endiistriyel satin almacinin psikolojik karakteristigini,
egilimini, tercih yapisini1 ve karar modelini anlamak pazarlama stratejilerinin temelini
olusturur. Satin almaciya iliskin bazi kategorik karar verme tarzlar1 da belirlenmis
durumdadir. Bunlar, bireyi etkileyen kiiltlirel, endiistriyel ve sosyal faktorler, daha
onceki deneyimleri, davraniglar1 ve bazi belirli iiriin ve saticilara yonelimi, belirgin satin

alma karar modelleri olarak siralanabilir.>*

1.5.9. Gorevle ilgili ve Gorev Dis1 Giidiiler

Endiistriyel satin almaci ¢ok nadir durumlarda kisisel kaygilarinin satin alma
kararini etkilemesine izin verebilir. 'Diger seylerin esit' oldugu durumlarda birey kisisel
(gorev dis1) oOlgiitlerini son kararinda uygulamaya koyabilir. Benzer iirlin ve benzer fiyat
durumlarinda satin almacinin satin alma kararint vermesinde satictya yakinligi, bir

hediye ya da kisisel jest yapma arayis1 etkili olabilir.

Endiistriyel satin almacinin giidiileri hem gorevle ilgili hem de gorev dis1 boyutlara
sahiptir. Gorevle ilintili giidiiler belirgin satin alma sorununun ¢ozlimiine
doniiktiir. 'Dogru kalitede dogru miktarda dogru fiyattan dogru zamanda ulastirilacak
dogru kaynaktan satin alma' olarak 6zetlenebilir. Gorev dis1 glidiiler zaman zaman daha
onemli olabilir. Ornegin satin almacinin promosyon diiskiinliigii anlamli bir sekilde

satm alma gorevini etkileyebilir.”

> Aynus. 50
> Aynw,s. 50
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iKiNCi BOLUM

VETERINER SAGLIK URUNLERI PAZARI

Bu boliimde endiistriyel satin alma ve endiistriyel satin alma kararini etkileyen
faktorler konusunda uygulama caligmasini yapacagimiz veteriner saglik {irlinleri

pazarini tanitici bilgiler verilecektir.

Pazarin karakteristik 6zellikleri, pazarda endiistriyel alict durumunda faaliyet gosteren
veteriner hekimlerin yasal durumu, ticaretini yaptiklari veteriner saglik tirlinleri ve

pazara iligkin genel bilgiler verilerek uygulama alani tanitilmaya caligilacaktir.

1. VETERINER SAGLIK URUNLERI PAZARI

Veteriner saglik {irlinleri pazar1 hayvan yetistiriciligi ve evcil hayvanlar sektoriiniin

ihtiya¢ duydugu saglik {iriinlerinin olusturdugu pazardir.

Veteriner saglik iirlinleri pazar1 hayvan yetistiriciliginde yarattigi énemli verimlilik
artist ve evcil hayvanlarin yasam kaliteleri ve siireleri iizerinde sagladigi olumlu
katkilar acisindan vazgecilmezdir. Veterinerler tarafindan saglanan ilag ve asilar
tarimsal gelirlerin icerisinde ¢ok Onemli bir yer tutmasinin yani sira insanlar igin
yasamsal olan et, siit ve yumurta gibi hayvansal gidalarin genis 6lgekli {iretimine

imkan vermektedirler.

Veteriner saglik triinleri pazarinda iiriinler, insan saghgi ile ilgili tirlinlerde oldugu
gibi, tiimiiyle cagdas bilimsel ve teknolojik gelismeler esas alinarak cok yonli
kullanima uygun diisen bir veya daha fazla ila¢ etkin maddesini icerecek sekilde

hazirlanan belli dozaj birimleri veya farmasotik sekillerden olusurlar.
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Veteriner ilaclart sektoriinde iirlinlerin tanimlanmasina iligkin kullanilan veteriner
mistahzar kavrami; hayvanlarda hastalig1 tedavi etmek, hastaliktan korumak, tibbi bir
teshis koymak ve hayvanlardaki fizyolojik fonksiyonlar1 diizeltmek veya degistirmek
amaciyla hayvanlara uygulanan her tiirlii kimyasal ve biyolojik madde veya maddeler

ile yardime1 maddeler kombinasyonu olarak tanimlanir.

Veteriner saglik {irlinleri {iretimi hayvan yetistiriciligi ve veteriner hekimligi

mesleginin uygulama alanlarinda hayvan varligini;

. Bireysel veya toplu olarak sagaltici,

. Saglikli durumlarini koruyucu ve devam ettirici,

. Verim diizeylerini artirici,

. Bazi1 fizyolojik islevleri olumlu yonde degistirici veya diizenleyici,

. Yem hammaddesi ve karma yem ¢esitlerinin kalitesini diizeltici veya
artirici,

. Hayvansal iiriinlerin hazirlanmasini kolaylastirici, kalitesini diizeltici ve

muhafazalarini kolaylastirici,

. Hayvan hastaliklarinin tanisina destek saglayici,

. Hayvan ve cevre sagliginin korunmasinda kullanilan ¢esitli kimyasal,
bitkisel ve biyolojik iiriinleri belirli standartlara gore endiistriyel dlgekte

stirekli tireten sanayi dalidir.

Hastaliklardan korunma ve tedavinin etkin bir sekilde yapilarak hayvansal {iriinlerde
verim, kalite ve karliligin garanti altina alinmasi ilag, as1 ve yem katkilarinin ¢agdas

standartlarda optimum kullaniminin saglanmast ile miimkiin olacaktir.”®

Hayvan saglig1 alanindaki tiim faaliyetlerin ana amaci hayvansal besinlerde giivenlik,
kalite ve verimliligi artirmak ve evcil hayvanlarin daha saglikli ve uzun yasamasina

yardimci olmaktir.

*® Ender YARSAN, “Sempozyum Sonuglari“ Serbest Veteriner Hekimlik ve Veteriner Saghk
Uriinleri Sempozyumu”, 17-18 Mart 2007, Konya
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Veteriner saglik triinleri sektorii saglikli, verimli hayvancilik ve giivenli hayvansal
gida eldesinde uluslararasi standartlara uyum ig¢inde, kaliteli, giivenli ve etkin iiriinler
saglayarak ililkemiz hayvan saglig1 endiistrisine ve topluma ve ekonomimize katkida

bulunmay1 amaglar.

Sektor hayvan sagligi ile ilgili ortaya ¢ikan konulari hizla ¢ozerek cesitli alanda

faaliyet gostererek;

o Tiirkiye hayvanciliginin sorunlarina egilmek,
o Saglikli ve kaliteli hayvansal gida iiretimini desteklemek,
o Ulusal gida ve hayvan popiilasyonumuzun sagligini korumaya,

iyilestirmeye katkida bulunmak,

o Veteriner saglik iirlinlerinin AB norm ve standartlarinda iiretimi,
kontrolli, dagittmi ve kullanimina yonelik mevzuat altyapisinin olusumu ve
uygulanmasi i¢in gerekli calismalar1 yapmak,

. Veteriner saglik irlinleri sektorii i¢ ve dis satiglar ile ticaret
dengesine, istihdam yaratilmasina, hayvansal iiretimde verimliligin artmasina bagli
olarak iilke ekonomisine Onemli katkilarda bulunmak cercevesindeki hedefleri

benimsemistir.

Veteriner saglik tiriinleri ile beseri saglik iiriinler pazarlar1 arasinda énemli farkliliklar
vardir;

. AB ve ABD gibi gelismis pazarlarda veteriner saglik {irtinleri pazarinin
parasal de@eri beseri pazarin sadece %35’i civarindadir. Ulkemizde bu oran %3
diizeyindedir. Veteriner pazar1 cesitli hayvan tiirleri, bolgesel farkliliklar ve

hastaliklara gore daginik bir yapidadir.

o Veteriner saglik triinleri sektoriinde herhangi bir geri 6deme sistemi
veya ulusal saglik sigorta sistemi yoktur; tedavinin tiim maliyeti hayvan sahibi
tarafindan tstlenilir. Bu genellikle evcil hayvan sahipleri i¢in 6nemli bir problem teskil
etmemesine ragmen, ¢iftlik hayvanlarimin tedavisi, sinirli ekonomik degerleri

Olgiistindeki ekonomik kriterlere dayalidir.
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o Veteriner saglik {drlinleri sektoriinde ‘“hasta” sonunda insan gida
zincirinin bir parcasi olabilir. Tiiketicilerin hayvansal gidalarda olusabilecek zararli
kalintilar yoniinden korunmasi gerekir. Bu veteriner ilaglari i¢in belirlenen en yiiksek
giivenli kalinti diizeylerinin saptanmasi1 ve gidalarda kalint1 testleri yapilarak

gerceklestirilir.

o Cevrenin de korunmasi gerekir; tiim veteriner ilaglar1 ruhsatlandirma
esnasinda, cevresel etki degerlendirmesine tabi tutulurlar. Bu degerlendirmeler

toprakta ve sudaki kalintilar ve dogal yasama olan etkiler yonii ile detaylandirilabilir.

1.1. Pazarin Gelisim Siireci

Gergeklestirilen ticari faaliyetlerlerin belli bir seviyeye ulasmasi, beseri ilag
sektoriinden ayr1 bir sektor olarak degerlendirilmesi, serbest veterinerlik yapan

hekimlerin sayisinin artmasina paralel olarak gergeklesmis bir siirectir.

Ulkemizde serbest hekimlik, bugiinkii anlamiyla 6zel klinik hekimligin ortaya gikis
bazi istisnalar olmakla birlikte 70’li yillara dayanmaktadir. Artma trendi 80°1i yillarin
ortalarinda baslar, yurt genelinde kitlesel bir artisa ulagsmasi ise 2001 yilindan sonra
gergeklesmistir. 2009 yili itibariyle iilkemizde 4500 civarinda serbest veteriner hekim

faaliyet gostermektedir.

Ik veteriner hekim klinigi 1952 yilinda Konya’da, ikincisi ise 1965 yilinda Bursa’da
kurulmustur. i1k hayvan hastanesi 1992 yilinda, ikincisi ise 1994 yilinda Istanbul’da

kurulmustur.

1970 yilindan 6nce, klinik veteriner hekimlik hizmetleri; genel olarak Tarim Bakanlig1
teskilati ve veteriner fakiiltelerinde ¢alisan veteriner hekimler tarafindan klinik
acilmadan yapilmaktaydi. Ulkemizde serbest hekimligin bugiinkii anlamiyla &zel
klinik hekimligin ortaya cikisi,. Once Ankara, Istanbul ve Anadolu’da ¢ok az sayida

ilde serbest ticari kurallara tabi olmadan kamuda (liniversitelerde) baslamis, o zamanki



@) ANADOLU UNIVERSITESI

50

adiyla “teskilatta” calisan veteriner hekimler tarafindan da bir 6l¢lide klinik hizmeti
verilmeye baglanmistir. 1970’1 yillarda baglayan bu siirecte veteriner hekimler daha
¢ok koruyucu hekimlik hizmetlerinde calismaktaydilar. Ozellikle kiiltiir 1rki
hayvanciligin yeni yeni bagladig1 bolgelerde muayenehane agmadan klinik hekimlik

yapilmaya baglanmistir.

1980°1i yillarin ortalarindan itibaren dnce Istanbul’da baslayan evcil hayvan hekimligi
hizla Ankara, Izmir ve Bursa gibi merkezlere de sicramis, zamanla hemen hemen
Ankara’nin batisindaki bir ¢ok kent merkezinde veteriner hekimligin temel ugras: alani
haline gelmistir. Ayn1 yillarda, klinik veteriner hekimligi, serbest ticari kurallara uygun
olarak ytiriiten veteriner hekimlerin sayis1 giderek artmaktadir.

1990-2001 yillar1 arasinda veteriner klinikleri iilkenin tamamina yayilmistir.
Kliniklerde ilag bulundurma ve satma serbestliginin basladigi yillardir. 2001 yilinda

veteriner kliniklerinde ilag bulundurma ve satma yetkisi verilmstir.

flag bulundurma ve satma yetkisinin verilmesiyle birlikte veteriner klinikleri tiim
ilcelerde hatta koylerde kurulmaya baslamistir. Ancak 2001 krizi ile birlikte yeni
kurulan klinik sayisinda yavaslamalar olmus, krizin etkisiyle maliyetler ytlikselmis,

fiyatta rekabet artmis, diisiik ticretle hizmet sunumu doénemi baslamugtir.”’

1.2. Veteriner Saghk Uriinleri Pazar1 Alt Sektorleri

Sektoriin agirlikli olarak tirettigi mal ve {iriin grubuna dayanilarak 3 alt sektor halinde
degerlendirilmesi miimkiindiir; veteriner ilaglar1 sektorii, yem katkilar1 sektorii ve asi

sektoru :

37 Oktay DEPREM,” Klinisyen Ozel Veteriner Hekimligin Tarihsel Gelisimi, Sorunlar1, Céziim
Onerileri”, Serbest Veteriner Hekimlik ve Veteriner Saghk Uriinleri Sempozyumu 17-18 Mart
2007, Konya.
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1.2.1. ilac

Ozellikle besin degeri olanlar olmak {izere, her tiirden hayvanda hastaliklarin
sagaltimi, 6nlenmesi, gelisme ve biiylimenin hizlandirilmas1 ve verimin artirilmasi,
fizyolojik ve biyokimyasal olaylarin gelismesi ve hizinin degistirilmesi,
davraniglarinin olumlu yonde degistirilmesi veya diizeltilmesi, iireme etkinliklerinin
diizenlenmesi ve tan1 amaciyla uygulanan veya kullanilan kimyasal ve biyolojik madde

veya maddelerin kombinasyonudur.

1.2.2. Asi

Igerdikleri antijenik maddeler sayesinde verildikleri hayvanlarda bagisiklik sistemi
uyararak bagisiklik meydana getiren biyolojik kokenli iiriinler veya preparatlardir.
Serum, hayvanlarda koruyucu ve sagaltict olarak kullanilan ve igerisinde seckin

nitelikli bagisiklik maddelerini tasiyan biyolojik kdkenli {iriinler veya preparatlardir.

1.2.3. Yem Katkilari

Vitaminler, mineraller, aminoasitler, protein ekstreleri ve azot kaynagi olusturan
maddelerce zenginlestirilmis, yemin kalitesini diizeltmeye yonelik olarak aroma
diizeltici, istiha agict maddeler ile bitki 6zleri katilmig, liretim ve depolama
asamalarinda bozulmay1 Onleyebilecek sekilde antioksidanlar ve kiiflenmeyi
engelleyici maddeleri igeren, iiretim asamalarinda teknolojik uygulamalarin bir geregi
olarak baglayici, stabilizatér, emulgator, topaklanmay1 onleyici ve benzeri maddeler

kullanilarak hazirlanmis karma yem ¢esitleri katkili yemler olarak nitelendirilir.

Ilagli yem: Bu tanim veteriner ilacli premiks ile karistirilmis yemleri ifade eder. Buna
iligkin diizenleme Tarim ve Kdyisleri Bakanligi’nin 2005/12 sayili ilagli Yem
Tebligi’nde belirtilmistir. AB’nin 90/167/EEC sayili direktifine de uygun sekilde
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diizenlenen teblig hayvanlarda herhangi bir hastalik goriilmesi durumunda, sagaltimda
kullanilacak ilacin veya ilaglarin yemle birlikte hayvanlara verilmesi igin, veteriner
hekim recetesi ile yem fabrikalarinda ilagli yem olarak {iretilebilmesine imkan

vermektedir.>®

1.3. Veteriner Saghk Uriinlerinin Dagitim Kanah

Bu sektorde faaliyet gosteren iiretici ve ithalatgilar iirlinlerini sadece Saglik Bakanligi
tarafindan ruhsat verilmis ecza depolarina satabilirler. Gene yasal diizenlemeyle ecza

depolarinin satis yapabilecegi yerler sinirlandirilmistir.

Veteriner saglik iiriinleri sektoriinde tek denetleyici kurulus olan Tarim ve Kdyisleri
Bakanligi Koruma Kontrol Genel Midiirliigii tebligi ile 4631 sayili yasa ile degisen
dagitim yapis1 su sekilde agiklanmustir;

“10.03.2001 tarih ve 24338 sayili Resmi Gazete’de yayinlanan 4631 sayili Hayvan
Islah1 Kanunu’nun 11. Maddesi “Hayvan sagliginda kullanilan ila¢ ve miistahzarlarin
serbest veteriner hekimlerinin muayenehanelerinde ve kliniklerinde bulundurmalari,
tasimalar1 ve satmalar1 Tarim ve Kdyisleri Bakanliginin iznine ve kontroliine tabidir”
hiikmiinii getirdiginden veteriner ispengiyari ve tibbi miistahzarlar veteriner hekimler

tarafindan muayenehane ve kliniklerinde de satilabilmektedir.

Ayrica 28.04.2000 tarih ve 24033 sayili Resmi Gazete’de yayimlanan Ev ve Siisii
Hayvanlar1 Satig, Barinma ve Egitim yerlerinin Kurulus, A¢ilis, Ruhsat, Caligma ve
Denetlenme Uslil ve Esaslarina Dair Yonetmeligin 16.Maddesi (b) bendi geregince
Bakanligimizdan ruhsat almis ev ve siis hayvanlar1 satis yerlerinde veteriner hekim

recetesine tabi olmayan siis hayvanlari ilaglar1 satilabilir.

¥ Devlet Planlama Teskilat, “Dokuzuncu Kalkinma Plani ila¢ Sanayii Ozel ihtisas Komisyonu

Veteriner {la¢ Sanayii Calisma Grubu Raporu”,2007, s.175
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Bahsedilen kanunlardan anlasilacagi iizere veteriner ilaclar1 toptan olarak Saglik
Bakanligindan izin almis ecza depolarinda, perakende olarak da Saglik Bakanligi’ndan
izin almis eczanelerde ve izin almis veteriner muayenehane, poliklinik ve hayvan

hastanelerinde satilabilir.”>’

1.3.1. Ureticiler

Tiirkiye’de veteriner saglik {riinleri alaninda faaliyet gostermek iizere Tarim ve
Koyisleri Bakanlig1 tarafindan ruhsat verilmis, veteriner ila¢ ruhsatina sahip olan,

iireten veya ithal ederek pazarlayan 139 adet firma vardir.

Bu firmalardan 7 tanesi aricilikta kullanilan ilaglar, 4 tanesi antiparaziter, 8 tanesi
dezenfektanlar, 6 tanesi majistral iirlinler 3 tanesi sivi-elekrolit dengeleyicileri ve 2
tanesi homeopatik iiriinler ile ilgilidir. Geri kalan firmalar genel olarak tiim veteriner

ilaglart ile ilgili calismaktadir.

Veteriner biyolojik {iriin iiretimi ise Tarim ve Koyisleri Bakanligmma bagli 6 adet
Veteriner Kontrol ve Arastirma Enstitiisii ve 0zel sektore ait 3 adet laboratuvarlarda

gerceklestirilmektedir.

Sektorde faaliyet gosteren 8 yabanci sermayeli firmadan 4 adedinin, lilkemizde {iretim
tesisleri mevcuttur. Digerleri ilaglarini fason iiretimle ve/veya ithal ederek piyasaya

vermektedir.

Ulkemizdeki veteriner ilaglar1 iiretimi Saglik Bakanlhigindan ruhsatli beseri iiretim
yapan fabrikalarin yani sira Tarim ve Kdyisleri Bakanligi’nin onay1 ile {iretim yapan

fabrikalarda da yapilmaktadir.

 Ruhsatsiz Veteriner ilac1 Satis Yerleri Tamimi

http://www.kkgm.gov.tr/genelge/ruhsatsiz_vet ilac satis_yerleri.html, Erisim Tarihi:01.15.2010
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Tarim ve Koyisleri Bakanligi tarafindan izin verilen ve sadece veteriner ilag iiretimi
yapan 31 adet tesis bulunmaktadir. Bu tesislerin 5 tanesi steril enjeksiyonlar ve
tabletleri iiretmekte, digerleri ise, akvaryum baliklar1 i¢in {iretim yapan 2 tane firma

harig, toz ve s1vi formlarda ¢esitli iiriinlerin imalatin1 yapmaktadirlar.
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1.3.2. Ecza Depolar:

Veteriner Ispenciyari ve Tibbi Miistahzarlar Ruhsat Yonetmeligi (VITMRY) ne gore
imalat ruhsatnamesine sahip gergek ve tiizel kisiler tarafindan imal edilen ve ithal

edilen veteriner hekimligi ila¢ miistahzarlar1 toptan olarak ecza depolarinda satilirlar;
ecza depolarinin hepsi de 984 sayili kanuna gore Saglik Bakanligi’ndan ruhsathdirlar
ve Saglik Bakanligi’nca denetlenir. Kanunun 11’inci maddesinde toptan ilag satiginin

sadece eczanelere yapilacagi ifade edilmektedir.

1.3.3. Veteriner Hekimler ve Eczaneler

4631 sayili Kanun hiikiimlerine goére, muayenehane veya poliklinik ruhsati olan
veteriner hekimler Bakanlikga belirtilen esaslar dogrultusunda ilag bulundurma ve

satma ruhsat1 da alabilirler.

Muayenehane ve polikliniklerde, karma yem, mineral yem ve yemlik preparat
bulundurup satmak i¢in, Bakanlikca belirlenen esaslar dogrultusunda, 1734 sayili Yem

Kanunu ve Yem Yonetmeligine gore, ruhsat almak zorundadir.

"Hayvanlara yonelik olan her ¢esit malzeme satisi, muayenehane veya polikliniklerin
“Veteriner Hekim Muayenehane ve Poliklinik Yonetmeligi’nin 6 nc1 maddesinde

belirtilen boliimlerinin disinda ayr1 bir boliimde yapilabilir.

Veteriner ilaclarmin perakende satiginin bir kismi 6197 sayili kanuna gore Saglik
Bakanlig1 tarafindan ruhsatlandirilmis serbest eczanelerde gerceklesir; satista Veteriner
Ispenciyari ve Tibbi Miistahzarlar Ruhsat Yonetmeligi (VITMRY)’ne gére receteyi

gerektiren miistahzarlarda veteriner hekimin regetesi aranir. ®

% Veteriner Hekim Muayenehane ve Poliklinik Yoénetmeligi, Yayimlandigi Resmi Gazete Tarihi :18
Haziran 2001, Resmi Gazete Sayisi :24436
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1.3.4. Digerleri

1.3.4.1. Perakende Satis Yerleri

Veteriner hekimligi ilaglarinin perakende satisinda yasal olarak iki kanal vardir; bunlar
beseri eczaneler ile veteriner hekimlerdir; son durumda satis, serbest veteriner hekim
muayenehaneleri ve 6zel hayvan hastaneleri kanaliyladir. Veteriner Ispenciyari ve
Tibbi Miistahzarlar Ruhsat Yonetmeligi (VITMRY)’nin 21 ve 22’nci maddelerine
gore regeteyi gerektiren ilaglar regete karsiliginda eczaneler, veteriner hekim

muayenehane ve poliklinikleri ile 6zel hayvan hastanelerinde satilirlar.

1.3.4.2. Hayvan Muayenehaneleri ve Hastaneleri

Ozel muayenchanesi bulunan ve 4631 sayili kanuna gére (Madde 11) Tarim ve
Koyisleri Bakanligi’ndan izin almis veteriner hekimlere ilag miistahzar1 bulundurma,

tasima ve satma yetkisi verilmistir.

1.3.4.3. Yetistirici Birlikleri

Islah Amach Yetistirici Birliklerinin Kurulmasi ve Hizmetleri Hakkinda Y Onetmelikte
Birligin yiiriitecegi hizmetlerle ilgili gorevleri sayilirken “ilag, sperma ve benzeri
malzemeleri temin etmek, dagitmak ve pazarlama” yapacaklari da ifade edilmektedir.
Tim bu mevzuat arasinda bazi uyumsuzluklarin varligi dikkate alinarak veteriner
ilaclar ve ara iirlinlerle ilgili agik, kesin ve AB ile uyumlu diizenlemeler koordinasyon

icinde gergeklestirilmelidir.”'

' DPT ,a.g.e., s.180
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1.3.5. Uriinlere Gore Dagitim Yapilari
1.3.5.1. ilag ve As1
Bugiin veteriner saghk triinleri sektoriiniin iki alt sektoriinde (ilag ve as1) nihai

tiiketiciye liriin satisinda bulunan isletmelerin cogunlugu eczanelerden ziyade veteriner

klinikleridir.

—
URETICI-
iITHALATCI
ECZA
DEPOLARI

ECZANELER-
VETERINER
KLINIKLERI

NIHAI
TUKETICI

Sekil 2. Veteriner ila¢ ve As1 Alt Sektorlerinde Dagitim Kanal

Veteriner kliniklerine verilen ilag ve as1 satig yetkisinin ardindan, eczanelerin yaptigi
islevi iistlenen veteriner hekimler, ette ve siitte kimyasal madde kalitim siirelerine
dikkat ederek belli dozaj ve miktarlarda ila¢ kullanmak zorunda olmalarna ragmen,
ticari kaygilarla hareket ederek diger bir deyisle hekimlik etik kurallarini ¢igneyerek

gerektiginden ¢ok daha fazla ilag kullanimina sebep olabilmektedirler.

Veteriner ila¢ ve {Uriinlerinin  dagitimi  ve satist  ile ilgili yonetmeligin
bulunmamasit bu konudaki kontrol ve denetimleri aksatmakta, ilag ve iriinler ilgisiz
yerlerde satilabilmektedir. Veteriner ilaclarin pazar kontrolleri tam yapilamamaktadir.
Bu nedenle regeteli satilmasi gereken ¢ok sayida ilag, regetesiz alinabilmekte, bilingsiz

ve yanlis sekilde kullanilabilmektedir. Uygun olmayan yerlerde muhafaza edilen, yasal
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olmayan yerlerde satilan iiriinler s6z konusudur. Denetimin olmamas1 ruhsatsiz, kacak

ve sahte ila¢ sayisinda artisa neden olmustur.

Yasa koyucu tarafindan kendi alanlarinda ilaglarin kullanimina karar verdigi, tedavi
hizmetleri amaciyla ilag satis ve uygulama yetkisi verilen veteriner klinikleri, beseri
sektordeki eczanelerin islevini {istlenerek, hekimlik mesleginin icra edildigi
isletmelerden ¢ok, ila¢ stogu bulunduran ve alim-satimi ile ugrasan ticari isletmelere
doniigmiistiir. 2001 yilinda yapilan yasal diizenlemeden 6nce sadece ilag regetesi
diizenleyen ve ilaci gerektiginde tatbik eden veteriner hekimler bugiin sektorlerinde
ticari faaliyetin biiylik bir kisminmi iistlenmis olup, veteriner ilag ve asilarinin alim

satimini yapan ticari isletmelerin sahipleri durumuna gelmislerdir.

1.3.5.2. Yem Katkilan

Diger bir alt sektor olan yem katkilar1 sektoriinde eczaneler veya veteriner klinikleri
dagitim kanalinda yer almazlar. Bu sektorde iiretici ve ithalatcilar {iriinleri i¢in Tarim
ve Kdyisleri Bakanligindan tiretim/ithal izni aldiktan sonra direk olarak tiiketiciye
pazarlamaktadirlar. Herhangi bir ruhsata tabi olmayan bu {irlinlerin dagitim ve
pazarlama hizmetleri Tretici/ithalatginin  bayi ag1 ve temsilcileri vasitasiyla
yiiriitiilmektedir. Sektor icerisinde %30 civarinda paya sahip olan bu alt sektorde
alicilarin = ¢ogunlugunu  entegre hayvansal gida {retimi yapan igletmeler
olusturmaktadir. Ozellikle entegre tavuk ve yumurta iiretimi yapan isletmeler yem

katkilarinin en biiyiik alicilarini olusturmaktadir.

Veteriner ilag ve as1 sektorlerinin dagitim kanali yapisindan daha farkli yapiya sahip
olan yem katkilar1 alt sektoriindeki dagitim kanali, {irtinlerin ruhsata tabi olmamasi ve
sadece iiretim ve ithal izniyle piyasaya siiriilebiliyor olmasindan dolayi, ecza depolari
iizerinden satis zorunlulugu bulunmamaktadir. Bu sektorde {iriin {ireticileri ve

ithalatgilar tiriinlerini kurduklar1 bayii ag1 veya satis temsilcileriyle pazarlamaktadirlar.
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Hayvansal tretim sirasinda karsilasilan hastaliklar ve bunlara karsi uygulanacak
tedaviler konusunda sistematik bir mantikla kendisi karar veren hayvansal iiretim
yapan sirketler, ihtiyaglar1 olan saghk iriinlerinin tamamin1 bu kliniklerden temin
etmektedirler. Uygulanan diger bir yontem ise kendi biinyelerinde veteriner hekim

istihdam ederek bu iirtinlerin alim ve kullanimin1 yapmaktir.

URETICI SATIS EKIBI

iITHALATCI BAYii AGI

Sekil 3. Yem Katkilar1 Sektoriinde Dagitim Kanah

Hayvansal gida iiretiminde Onemli bir yere sahip olan yem katkilari, saglikli
hayvansal gida iretimi icin gilinimiizde vazgegilmez Oneme sahip bir noktaya

gelmistir.

Hayvanlarin giinliik canli agirlik artisini istikrarl olarak saglamak, hastaliklara karsi
korunma, kesim siirelerinin kisaltilmas1 gibi sebeplerden dolay1 entegre hayvansal gida

iiretimi yapan tesisler yem katkilarini1 yogun olarak kullanmaktadir.

Uretici ve ithalatc sirketler kiigiik ve orta boy hayvansal {iretim yapan isletmelere daha
cok kurduklar1 bayii agi ile ulagsmakta, biliylik ¢apli entegre tesislere kendi satis
ekipleriyle iirlinlerini direk olarak pazarlamaktadirlar. Bu satiglarda satin alma kararini
veren, biliyiik entegre tesislerde liretiminden sorumlu olan veteriner hekimler, kii¢iik ve

orta boy isletmelerde ise daha ¢ok isletme sahipleridir.
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Yasal diizenlemelerle veteriner ilag ve asilarinda perakende satis noktasi haline gelen

veteriner klinikleri iilkemizde dagitim kanalinin 6nemli bir noktasini olustururlar.

Diger tilkelerde ise uygulamalarda cesitli farkliliklar gozlense de bir ¢ok iilkede

veteriner klinikleri perakende satis yapabilmektedirler. Ancak,

yapilan toplam

perakende satis icerisindeki paylar1 eczane ve diger izinli saticilar gore iilkeler bazinda

onemli farkliliklar gostermektedir.

Tablo 2. Tiirkiye ve Baz1 Ulkelerde Veteriner flaclarinin Dagitim Yap1s162

Toptan satig Perakende satis
Ulke , S
Begeri Vet.Ecza Vet.Hek | Eczane Lzinli Satista Agirlik
depo deposu satict
Almanya + + + + +* Vet.Hek (>%85)
Izinli satic1, Eczane
A 1 + + + + +* ’ ’
vustralya Vet.Hek
Belgika + - + + +* Eczane
Danimarka + ? + + +* Eczane
Hollanda + - + + +* Vet.Hek., Eczane
. Vet.Hek.
Ingil + + + +* CL :
ngtltere - Izinli saticilar
. t.Hek.
Irlanda + - + + +%* . Ve oK.,
Izinli saticilar
Italya + - + + +* Eczane
Liiksemburg + - + + +* Eczane
Norveg + - + + +* Eczane
Portekiz + - + + +* Vet.Hek., Eczane
Tirkiye + - + + +* Vet.Hek., Eczane
Yunanistan + - + + Vet.Hek., Eczane

+*. Regeteye tabi olmayan bazi miistahzarlar. £*. Belirli miistahzarlar i¢in.

2 DPT, a.g.e., s.190
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Veteriner ilaglarmin dagitimimi {lkeler dlgeginde degerlendirdigimizde; Almanya’da
veteriner hekimler; Belgika, Danimarka, italya, Norve¢ ve Luksemburg’da eczaneler
tek kanal durumundadir; Fransa, Hollanda, ingiltere, Ispanya, Irlanda, Portekiz ve
Yunanistan’da veteriner hekimler agirlikli olarak dagitimda yer almaktadirlar. Fransa,
Irlanda, Yunanistan ve Ingiltere’de izinli saticilar ve kooperatifler de &nemli rol
oynarlar. Tirkiye’de ise perakende satis, veteriner klinikleri ve eczanelerden

yapilmaktadir.®’

2.1.4. Sektorel Biiyiikliikler

Ulkemizde ise pazarin biiyiikliigii 2006 yili sonu itibariyle iireticiden satislar olarak
205 milyon dolar civarindadir. Bu miktarin yaklasik %30’u yem katkilarindan
olugsmaktadir. Yem katkilarinin disinda kalan ila¢ ve biyolojikler pazar1 145 milyon

dolardir ve 2005 y1lina gore yaklasik %5 civarinda biiylimiistiir.

Tiirkiye Veteriner Saglik Uriinleri Pazari
Hayvan Tirlerine Gore Dagilm

O Pet hayvanlari,
6};% W Koyun, 19.5%

OKanatli, 28.3%
W Sigir, 46.0%

Toplam: 145 milyon USD (yem katkilari harig)

Kaynak : DPT Dokuzuncu Kalkinma Plani flag Sanayii Ozel Ihtisas Komisyonu Veteriner ila¢ Sanayii

Calisma Grubu Raporu S

Sekil 4. Ulkemizde Pazar Cirosunun Hayvan Tiirlerine Gore Dagihm (2006)

 Ayni, s.195
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Tirkiye’de ise evcil (pet) hayvanlarina yonelik pazar %6 gibi cok kiiciik bir paya
sahipken, pazarda tiiketilen iriinler %46 sigir, %30 kanath ve %20 koyunlarda

kullamildig: tahmin edilmektedir.®*

Diinya Veteriner Saghk Urinleri Pazari
(Toplam Ciro Milyar USD)

25

20

15

10

2002 2004 2006 2008

Kaynak : Global Animal Health Market Sales Report 2009 / Sanofi Aventis

Sekil 5. Diinya Veteriner Saghk Uriinleri Pazar

Diinya pazarinin %70’1 Kuzey Amerika ve Avrupa’dadir. 2006 yili itibariyle Tirkiye
veteriner saglik iriinleri pazari toplam diinya pazarinin yaklasik %1,3’l kadardir.
Veteriner saglik iriinleri Tirkiye beseri ila¢ pazar biiyiikliigiiniin ise sadece %3iine
tekabiil etmektedir. Hayvansal gida eldesi amaci ile yapilan hayvan yetistiriciliginde
kullanilan iiriinler global pazarin yaklasik %60’1n1 olugturmasina ragmen son 10 yilda
gergceklesen biliylimenin ana nedeni evcil hayvan (pet) segmentinin ortalama %10

oraninda biiyiimesidir.*®

%4 Ender YARSAN, “Veteriner Saglik Uriinleri“ Serbest Veteriner Hekimlik ve Veteriner Saghk
Uriinleri Sempozyumu”, 17-18 Mart 2007, Konya

% DPT, a.g.e, s.195
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Diinya Veteriner Saghk Uriinleri Pazari
Hayvan Tiirlerine Gore Dagilim

O Pet hayvanlari,
40.2%

W Koyun, 5.1%
OKanatlh, 11.2%

W Sigir, 27.2%

Toplam: 14.9 milyar USD

O Domuz 16.3%

63

Kaynak : DPT Dokuzuncu Kalkinma Plan1 ilag Sanayii Ozel ihtisas Komisyonu Veteriner ilag Sanayii

Calisma Grubu Raporu

Sekil 6. Diinya Veteriner Saglik Uriinleri Pazar

Hayvan Tiirlerine Gore Dagilim (2005)

2008 yil1 itibariyle iilkemizde faaliyet gosteren bakanlik tarafindan ruhsatlandirilmas;

3989 adet muayehane, 231 adet poliklinik, 735 adet hayvan satis ve barinma yeri ve 13

adet hayvan hastanesi bulunmaktadir.®

% Ender YARSAN, “Veteriner Saglik Uriinleri*“ Serbest Veteriner Hekimlik ve Veteriner Saghk

Uriinleri Sempozyumu”, 17-18 Mart 2007, Konya
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UCUNCU BOLUM

ENDUSTRIYEL SATIN ALMA KARARINI ETKILEYEN FAKTORLERE
ILISKIN VETERINER SAGLIK URUNLERI PAZARINDA BiR UYGULAMA

1. ARASTIRMANIN AMACI

Endiistriyel satin alma kararini etkileyen faktorlerin incelenmesi, pazar icerisinde yer
alan isletmelerin satin alma kararlarinda hangi siireclerin etkili oldugunu, isletmelerin
oncelikleri ve duyarliliklarin1  anlamada yardimci olacak verilere erismemizi
saglayacaktir. Endiistriyel satin alma kararina etki eden faktorlerin incelendigi
sektorlerin yapisal Ozelliklerinden kaynaklanan durum ve kosullarin, satin alma
kararini etkileyen faktorler iizerinde 6nemli etkisinin bulundugu, 6zellikle veteriner
saglik iriinleri sektoriiniin kendine 6zgii yapist nedeniyle, farkli onceliklerin satin

almay1 belirledigi diistintilmektedir.

Veteriner saglik triinleri sektdriiniin kendine 6zgii dinamikleri ve diger sektorlerden
ayiran Ozellikleri bulunmaktadir. Bu sektorde tiiketiciye tirlinlerin satimi i¢in alim
yapanlar ayn1 zamanda tiiketicinin hangi {iriinii kullanacagina karar veren veteriner
hekimlerdir. Veteriner hekimler hem hekimlik hem de alim-satim yapan tiiccar gibi
hareket edebiliyor olmalar1 onlara ticari faaliyetlerinde ¢ok genis imkanlar

saglamaktadir.

Hayvansal besin iiretiminde faaliyet gosterenlerin ¢ogunlugu olusturdugu tiiketici
tarafinda, kisi veya isletmelere ait tiim hayvanlarin sagligindan sorumlu olarak ¢alisan
veteriner hekimler, saglik sorunlar1 yasandiginda ya da koruyucu hekimlik faaliyetleri

kapsaminda kullanilacak ilaglarin neler olduguna karar verip tiiketiciye satmaktadirlar.
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Veteriner saglik iirlinleri konusunda aynen beseri ilaglarda oldugu gibi receteyi yazan
veteriner hekimler ayni zamanda eczanelerin yaptigi isi yaparak ilacin satisinm
yapmaktadirlar. Veteriner hekimlerin ila¢ bulundurma ve satma yetkisine sahip
olmasiyla birlikte Tiirkiye’de veteriner saglik tirlinleri sektorii son on yilda iki kattan
fazla biiyiimistiir. Hekimlik mesleginin etik kurallarina aykir1 olarak, tamamen ticari
kaygilarla hareket ederek, saglik iirlinlerinin satimindan yaratilacak arti degerin,
hekimlik hizmet gelirlerinin ¢ok iistiinde kazang getiriyor olmasindan dolayi, fazla ilag

tiiketiminin bizzat veteriner hekimler tarafindan tesvik edildigi diisiiniilmektedir.

Veteriner saglik iiriinlerinin biiyiik kismini olusturan as1 ve ila¢ grubunda, beseri ilag
sektoriinde oldugu gibi, molekiil ¢alismas1 yaparak etken maddeyi gelistiren sirket 10
yillik patent korumasina sahip olmakta, siirenin dolmasindan sonra bir ¢ok liretici ayni
etken maddeyi iceren muadil {riinleri piyasaya stirmektedir. Ar-Ge faaliyetleri icin
uzun yillar biitce ayiran ve iirlinii gelistirip, ruhsatlandirktan sonra 10 yillik patent
koruma siiresince kendilerinin belirledigi kar oranlari ile {riinleri piyasaya siiren
sirketler, koruma siiresi  bittikten sonra, muadil iirlinlerin fiyat baskisi sonucu
fiyatlarim1 degistirmektedirler. Bu fiyat diisiisiine ragmen orijinal iirlin {ireticisi ve
muadil ya da jenerik olarak nitelendirilen iirlin ireticileri arasinda anlamli fiyat
farkliliklar1 siirmektedir. Aracilarin kar oranlari ise jenerik iirlinlerde daha yiiksek iken
orijinal iiriinlerde daha diisiiktiir. Ulkemizde veteriner saglik iiriinleri pazarinda jenerik
iirlinlerin satig oranlar1 son on yil igerisinde giderek yiikselmistir. Benzer sekilde,
pazarin toplam rakamsal biiyiikleri ve kullanilan ila¢ miktarlarinda son on yillik siire

icerisinde ciddi artislar yasanmaktadir.

1999 yilinda bakanlik tarafindan ruhsat verilen {iriin sayis1 500 iken bu say1 2004
yilinda 1601°e yiikselmistir. Uretim ve satis i¢in alinan bu ruhsatlarin %69’u yerli
iretim, %31°1 ithal edilmek icin verilmistir. Pazar biiytikligi 2001 yilinda 65-70
Milyon USD seviyelerinde iken 2004 yili itibariyle 133 Milyon USD’ye 2006 yili
itibariyle de 145 Milyon USD’ye yiikselmistir.®’

 DPT, a.g.e., s.185
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Son doénemde yasanan sektorel biiylimede veteriner hekimlerin iiriin satislarindan
ettikleri kazanci arttirma kaygisinin etkili oldugunu kabul ediyor, benzer sekilde,
hekimlerin ¢ogunlukla ticari kaygilarla hareket ederek iirlinlerin satin alimini ve
satisin1  gerceklestirdiklerini, araci roliinli iistlenmis herhangi bir ticari isletme ile

benzer oncelikleri gbz 6nilinde bulundurduklarini 6ngoriiyoruz.

Satin alma siirecinde etkili olan faktorlerin Oncelik seviyeleriyle birlikte ortaya
konmasi hipotezimizin dogruluk seviyesine iligkin 6nemli sonug¢lara ulagmamizi

saglayacaktir.

2. ARASTIRMA YONTEMIi

Arastirma durum belirleyici bir arastirma olup, veteriner saglik iiriinleri igerisinde
aract durumunda faaliyet gosteren veteriner hekimlerin satin alma kararina etki eden

faktorlerin, etki seviyeleri ile birlikte, ortaya konulmasi amaglanmustir.

Bu aragtirmada s6z konusu amaglara ulasabilmek i¢in anket yontemi uygulanmustir.
Calismanin yapilacagi ecza deposu miisterilerinden “basit tesadiifi 6rnekleme metodu"
esas alinarak, "piyango yontemi" ile 77 adet veteriner hekim denek olarak belirlenmis

ve bire bir goriisme ile anket sorularinin cevaplandirilmasi saglanmaistir.

Ankete katilanlara satin alma karar1 verirken hangi faktorlerin daha etkili oldugu
sorusu sorulmustur. Her bir faktdre dnem derecesine gore “1 ile 5 arasinda bir deger
vermeleri istenmistir. Onem derecesi 5 degerinden 1 degerine dogru azalmaktadir. Bu
faktdrleri “Ecza Deposu Kurumsal Faktorler”, “Satis Elemanlarina Iliskin Faktorler”,
“Uriine lliskin Faktorler”, “Fiyata Iliskin Faktorler”, “Tutundurma Faaliyeletleri”,
“Lojistik/Satis Sonras1” ve “Finansal Faktorler” olmak iizere 7 ana bashik altinda

incelenmistir.
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3. KAPSAM VE SINIRLILIKLAR

Arastirmanin ana kiitlesi, veterine saglik iirlinleri sektoriinde tedarik¢i olarak faaliyet
gosteren Ankara Giines Ecza Deposu’nin ¢alistigr veteriner klinikleridir. Secilen
isletmenin Tiirkiye geneline yayilmis 654 adet veteriner klinigi miisterisi mevcuttur.
Sirket 32 sehirde faaliyet gostermektedir. Sirketi biinyesinde bulunduran Giines Ecza
Depolari’nin veteriner saglik iiriinleri pazarinda dagitim alaninda 6nemli dagitim

gruplarindan birisidir.®®

Bu kiitlenin icinden ise "basit tesadiifi 6rnekleme metodu" esas alinarak, "piyango
yontemi" ile 77 adet bayi se¢ilmistir. Maliyet, zaman ve personel yetersizligi oldugu
durumlarda, ana kiitle 1000'den kii¢iikse (N<1000) 6rnek hacmi n= N x 0.10 ya da n=

N x 0.20 bigiminde hesaplanan érnek hacmi ile dogru sonuglara varilabilmektedir®.

Bu diisiinceden hareketle, maliyet ve zaman kisitlar1 s6z konusu oldugundan, ana
kiitlenin yiizde yirmisi ile calismanin giivenli olacagi kabul edilerek ve geri
doniisiimdeki kayiplar da gbz oniine alinarak 77 bayi ile 6rneklem olusturulmus ve bu

orneklem iizerinde anket ¢aligmasi yapilmistir.

68 Ejder OZKAN, Veteriner Saghk Uriinleri Sektorii hakkinda goriisme, Ankara 2010
% Kazim Ozdamar, Biyoistatistik, (Bilim Teknik Yaymevi, istanbul: 1989), 5.65
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4. VERILERIN TOPLANMASI VE ANALIZi

Veterinerlerin anket formundaki (EK2) sorulara verdikleri cevaplar SPSS for
Windows Paket programinda degerlendirilmis ve EK 1'de gosterilmistir. Buradan elde
edilen wveriler, anlagilabilir olmasi amaciyla, SPSS c¢iktilarina benzer sekilde

tablolastirilmis ve yorumlanmustir.

77 adet anket formu yiizyiize goriisme yontemi ile cevaplandirilmistir.

Degerlendirilmeye uygun bulunan anket formalarindaki verilerin analizinde SPSS for
Windows 15.0 (Sosyal Bilimler I¢in Istatistik Paketi) kullanilmistir. Analize
baslamadan once veriler kodlanmis ve degiskenler tanimlanmistir. Verilerin analizinde
istatistiki analiz tekniklerinden yiizde analizi, anlamlilik analizi ve korelasyon analizi

kullanilmastir.

Arastirmada satin almay1 etkileyen faktorlerin 6nem seviyelerini belirlemek icin
sorular sorulmus ve sorulardan elde edilen veriler SPSS paket programinda
degerlendirilmistir. Veriler arasindaki istatistiksel iligkiyi test etmek i¢in korelasyon

analizi uygulanmstir.

Korelasyon katsayisi, Olctimle belirtilen iki degisken arasindaki dogrusal iliskinin
kuvveti ve yonii hakkinda bilgi verir. Orneklem korelasyon katsayisi r ile gosterilir.
Korelasyon katsayist +1 ile -1 arasinda degisir. Korelasyon katsayist -1 degerine
yaklasirken iki degisken arasindaki negatif yonlii iliskinin kuvveti artarken +1 degerine
yaklastik¢a pozitif yonlii iliskinin kuvveti artar. Korelasyon katsayisi, her iki yonde 0'a

yaklasirken iliskinin kuvveti azalir.
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5. ARASTIRMA SONUCLARI VE YORUMLANMASI

CINSIYET

BAYAN
6%

Sekil 7. Ankete Katilanlarin Cinsiyeti

Ankete katilanlarin %93,5°1 Erkek, %6,5°1 Kadindir.

YAS
frokis) (21-30)

12%

Sekil 8. Ankete Katilanlarin Yas Dagilima

Ankete katilanlarin %11,7’°si 21-30 yas araliginda , %50,6’s1 31-40 yas araliginda,
%32,5’1 41-50 yas araliginda, %5,2’s1 51-60 araligindadir. Ankete katilanlarin biiytik
cogunlugu 31-50 yas araligindadir.
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FAAL ALIM YAPILAN ECZA DEPOSU

4-6 I

Sekil 9. Ankete Katilanlarin Faal Olarak Alim Yapilan Ecza Deposu Sayisina
Gore Dagilim

Ankete katilanlarin %57,1°1 1-2 ecza deposundan, %37,7’si 2-4 ecza deposundan,

%23,2’s1 4-6 ecza deposundan alim yapmaktadir.

YILLIK ALIM CiROSU

Sekil 10. Ankete Katilanlarin Yillik Alim Cirosu Toplamina Gore Dagilimi

Ankete katilanlarin yillik alim cirosu toplamina gore dagilimina baktigimizda %40,3’0

50.000TL altinda, %59,7’si 50.000TL {istiinde alim yapmaktadir.



@» ANADOLU UNIVERSITESI

71

Ecza deposu kurumsal faktorleri ana basligindaki ilk soru ecza deposunun pazardaki

kurumsal imajinin satin alma kararlari tizerindeki etkisini 6l¢gmeyi amaglamaktadir.

ECZA DEPOSUNUN PAZARDAKI iMAIJI

Sekil 11. Ecza Deposunun Pazardaki Imaji

Ecza deposunun pazardaki imaj1 faktoriiniin satin alma kararindaki etkinlik seviyesi ve
onem derecesine, ankete katilanlarin ankete katilanlarin %10,4’li pek 6nemli degil,

%35,1°1 dnemli, %27,3’1 ¢ok onemli, %27,3’1 son derece dnemli cevabini vermistir.

Verilen cevaplart incelediginde ecza deposunun pazardaki imajinin ¢ok 6nemli bir

kriter oldugunu goriilmektedir.
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Ikinci soruda ecza deposunun finansal giiciiniin, is ge¢misi ve deneyiminin etkileri

anlasilmaya caligilmistir.

ECZA DEPOSUNUN FINANSAL GUCU,
iS GECMISi VE DENEYiMI

Sekil 12. Ecza Deposunun Finansal Giicii, Is Gecmisi ve Deneyimi

Ecza deposunun finansal giicii, is ge¢misi ve deneyimi faktoriiniin satin alma
kararindaki etkinlik seviyesi ve Onem derecesine, ankete katilanlarin %10,4°1i pek
onemli degil, %31,2’si 6nemli, %29,9’u ¢ok Onemli, %28,6’s1 son derece Snemli

cevabini vermistir.

Cevaplar incelediginde ecza deposunun finansal giicli, is ge¢misi ve deneyiminin satin

alma kararinda 6nemli bir faktor oldugu goriilmektedir.
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Bu grup i¢indeki son soruda ecza deposu sahiplerinin siyasi/dini tercihleri, etnik koken
vb. gibi sosyal ve kisisel oOzelliklerinin satin alma kararlar1 {izerindeki etkisi

sorgulanmistir.

ECZA DEPOSU SAHIBININ KiSISEL VE
SOSYAL OZELLIKLERI

B SONDERECE
ONEMLI 2.6%

B COK ONEMLI 6.5%

Sekil 13. Ecza Deposu Sahiplerinin Siyasi/Dini Tercihleri, Etnik Koken vb.
gibi Sosyal ve Kisisel Ozellikleri

Ecza deposu sahiplerinin siyasi/dini tercihleri, etnik kdken vb. gibi sosyal ve kisisel
ozellikleri faktoriinlin etkilnlik seviyesi ve Onem derecesine ankete katilanlarin
%57,1’1 hi¢ onemli degil, %24,7’si pek onemli degil, %9,1°1 6nemli, %6,5’1 ¢ok
onemli, % 2,6’s1 son derece Onemli cevabin1 vermistir. Cevaplar1 inceledigimizde
ankete katilanlarin biiyiikk bir c¢ogunlugu (%81,8) bu faktorii Onemsiz olarak
gormektedir. Ecza deposu kurumsal faktorler ana bashigini inceledigimizde ecza
deposunun finansal giicli, i deneyimi ve ge¢misi ile ecza deposunun pazardaki
imajinin  6nemli oldugunu fakat ecza deposu sahiplerinin sosyal ve kisisel

ozelliklerinin 6nemsiz oldugu goriilmektedir.
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Satis elemanlarma iligkin faktorler ana bashigindaki ilk soruda satis elemanlarinin

kisisel ve sosyal 6zelliklerinin satin alma kararlar1 lizerindeki etkisi sorgulanmaistir.

SATIS ELEMANLARININ KiSISEL VE
SOSYAL OZELLIKLERI

= PEK ONEMLi DEGIL
3.9%

Sekil 14. Satis Elemanlarimin Kisisel / Sosyal Ozellikleri

Satis elemanlarinin kisisel ve sosyal ozellikleri faktoriiniin satin alma kararindaki
etkinlik seviyesi ve 0nem derecesine ankete katilanlarin %3,9°’u pek onemli degil,

%26’s1 donemli, %32,5’1 ¢cok onemli, % 37,7’si son derece 6nemli cevabini vermistir.

Cevaplar inceledigimizde ankete katilanlarin %3,9°’u 6nemli degil cevabini verirken

%97,1°1 onemli cevabini vermistir.

Cikan bu yiksek oran ecza depolarimin satig personellerinin kisisel/sosyal
ozelliklerinin satin alma karar1 verilirken ¢ok kritik bir faktér oldugunu

gostermektedir.
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Bu grubun ikinci sorusu ile satis elemanlarinin iiriinler hakkinda bilgi seviyesi ve

tanitim kabiliyetinin satin alma kararina etkileri anlasilmaya caligilmistir.

SATIS ELEMANLARININ URUNLER HAKKINDA
BiLGi SEVIYESi VE TANITIM KABILIYETi

® Hi¢ ONEMLI DEGIL
2.6%

Sekil 15. Satis Elemanlarimin Uriinler Hakkinda Bilgi Seviyesi ve Tamitim
Kabiliyeti

Satis elemanlarinin iiriinler hakkinda bilgi seviyesi ve tanitim kabiliyeti faktoriiniin
satin alma kararindaki etkinlik seviyesi 6nem derecesine ankete katilanlarin %2,6’s1
hi¢ 6nemli degil, %14,3’1 pek 6nemli degil, %26’s1 6nemli, % 44,2’si ¢ok Onemli,

%131 son derece dnemli cevabini vermistir.

Cevaplar inceledigimizde ankete katilanlarin %16,9’u 6nemli degil cevabini verirken

%44,2’s1 cok 6nemli cevabini verdigi goriilmektedir.

Ankete katilanlarin biiyiik bir cogunlugu bu faktorii 6nemli bulmaktadir.
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Grubun son sorusunda ise satig elemanlari ile kurulan iletisimin seviyesinin satin alma

kararina etkileri arastirilmistir.

SATIS ELEMANLARI iLE KURULAN SOSYAL
ILETISIMIN SEVIYESI VE KALITESI

Sekil 16. Satis Elemanlari ile Kurulan Sosyal fletisimin Seviyesi ve Kalitesi

Satis elemanlari ile kurulan sosyal iletisimin seviyesi ve kalitesi faktoriiniin satin alma
kararindaki etkinlik seviyesi ve 6nem derecesine ankete katilanlarin %13’i pek 6nemli
degil, %26’s1 onemli, %27,3’lii ¢cok Onemli, % 33,8’1 son derece Onemli cevabini

vermistir.

Cevaplar1 inceledigimizde ankete katilanlarin %87’sinin 6nemli cevabini verdigi
goriilmektedir. Bu sonug satis elemanlart ile kurulan sosyal iletisimin seviyesi ve

kalitesinin satin alma karar1 vermede son derece 6nemli oldugunu gostermektedir.

Sonuglart inceledigimizde satis elemanlarinin satin alma kararinda 6nemli bir kriter
oldugu goriilmektedir. Satis elemanlarinin kisisel ve sosyal ozelliklerinin diger iki

faktore gore daha 6nemli oldugu goriilmektedir.
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Uriine iliskin faktdrler ana bashigindaki ilk soruda iiriin cesitliligi ve diizenli/yeterli

stok bulundurulmasinin satin alma kararlar1 {izerindeki etkisi sorgulanmistir.

URUN CESITLILIGI VE
DUZENLi/YETERLi STOK BULUNDURULMASI

= PEK ONEMLI DEGIL
2.6%

Sekil 17. Uriin Cesitliligi ve Diizenli/Yeterli Stok Bulundurulmasi

Uriin cesitliligi ve diizenli/yeterli stok bulundurulmasi faktoriiniin satin alma
kararindaki etkinlik seviyesi 6nem derecesine ankete katilanlarin %2,6’s1 pek énemli
degil, %13’ 6nemli, %37,7°si ¢cok Onemli, % 46,81 son derece Onemli cevabini

vermistir.

Cevaplar inceledigimizde ankete katilanlarin sadece %2,6’s1 dnemli degil cevabini

verirken %97,4’linlin 6nemli cevabini verdigi goriilmektedir.

Bu sonuglar iiriin ¢esitliligi ve diizenli/yeterli stok bulundurulmasimin satin alma

kararinda son derece dnemli bir faktor oldugunu gostermektedir.
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Diger bir soruda triinlerin kalite/maliyet dengesinin etkileri arastirilmastir.

URUNLERIN KALITE MALIYET DENGESI

= PEKONEMLI DEGIL
2.6%

Sekil 18. Uriinlerin Kalite / Maliyet Dengesi

Uriinlerin kalite/maliyet dengesi faktdriiniin satin alma kararindaki etkinlik seviyesi
onem derecesine ankete katilanlarin %2,6’s1 pek Onemli degil, %23,4’i Onemli,

%45,5’1 ¢ok 6nemli, % 28,6’s1 son derece dnemli cevabini vermistir.

Cevaplar inceledigimizde ankete katilanlarin %45,5’1 bu faktorii ¢ok 6nemli olarak

degerlendirirken sadece 2 kisi bu faktorii onemsiz olarak degerlendirmistir.
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Diger soruda {iriinlerin tiiketiciler tarafindan taniniyor olmasinin satin alma kararindaki

etkileri arastirilmistir.

URUNLERIN TUKETICILER TARAFINDAN
TANINIYOR OLMASI

® Hi¢ ONEMLI DEGIL
3.9%

Sekil 19. Uriinlerin Tiiketiciler Tarafindan Taniniyor Olmasi

Uriinlerin tiiketiciler tarafindan taniniyor olmasi faktoriiniin satin alma kararindaki
etkinlik seviyesi dnem derecesine ankete katilanlarin %3,9’u hi¢ 6nemli degil, %19,5’1
pek onemli degil, %31,2°si 6nemli, % 31,2’si ¢ok dnemli, %14,3°1li son derece dnemli

cevabini vermistir.

Cevaplar1 inceledigimizde ankete katilanlarin bilylik bir c¢ogunlugu {iriinlerin

tiiketiciler tarafindan taninmasinin satin almada 6énemli bir kriter olarak gérmektedir.
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Bir sonraki soruda iirlinlerin sagladigi kazang¢ seviyesinin satin alma kararindaki

etkileri arastirilmastir.

URUNLERIN SAGLADIGI KAZANC SEVIYESI

B PEK ONEMLI DEGIL
1.3%

= HiCONEMLI DEGIL
® ONEMLIi5.2%

2.6%

Sekil 20. Uriinlerin Sagladig1 Kazang Seviyesi

Uriinlerin sagladig1 kazang seviyesi faktoriiniin satin alma kararindaki etkinlik seviyesi

onem derecesine ankete katilanlarin %2,6’s1 hi¢ onemli degil, %1,3’i pek Onemli

degil, %5,2’si 6nemli, % 50,6’s1 ¢cok Onemli, %40,3’ son derece 6nemli cevabini

vermistir.

IVERSITESI

Cevaplan inceledigimizde ankete katilanlarin 90,9’unun ¢ok 6nemli ve son derece

onemli cevabii verdigi gorilmektedir. %3,9’u ise iriinlerin sagladigi kazang
seviyesinin 6nemsiz oldugunu diisiinmektedir. Bu sonuca gore liriinlerin sagladigi

kazang arttik¢a o {irline olan satin alma isteginin arttig1 gortiilmektedir
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Bu grubun son sorusunda ise iirlinlerin etkinlik ve kalite seviyesinin satin alma

kararindaki etkileri arastirilmistir.

URUNLERIN ETKINLIK VE KALITE SEVIYESI

= PEKONEMLI DEGIL
3.9%

= ONEMLI 9.1%

Sekil 21. Uriinlerin Etkinlik ve Kalite Seviyesi

Uriinlerin etkinlik ve kalite seviyesi faktoriiniin satin alma kararidaki etkinlik seviyesi
onem derecesine ankete katilanlarin %3,9’u pek onemli degil, %9,1’i 6nemli), %

40,31 ¢ok dnemli, %46,8°1 son derece dnemli cevabini vermistir.

Cevaplart inceledigimizde ankete katilanlarin %96,1’inin 6nemli cevabimi verdigi
goriilmektedir. Uriinlerin etkinlik ve kalite seviyesinin satin alma kararnda énemli bir
kriter oldugu goriilmektedir. Etkinlik ve kalitesi yiiksek olan {iriinlerin daha ¢ok tercih
edildigi yorumunu yapabiliriz. Sonuglari inceledigimizde iiriine iliskin faktorlerin satin
alma kararinda etkili oldufu yorumunu yapabiliriz. Uriine iliskin faktdrleri ana
basligini inceledigimizde iiriin ¢esitliligi ve diizenli/yeterli stok bulundurulmasi faktorii

diger faktorlere gore daha 6nemli olarak degerlendirilmistir.
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Fiyata iliskin faktorler ana basliginda ilk soruda fiyatlarin pazara gore rekabet

seviyesinin (ayni ve muadil iiriinler ile karsilagtirmali olarak) etkileri incelenmistir.

FIYATLARIN PAZARA GORE REKABET SEVIYESI

® PEK ONEMLI DEGIL
2.6%

Sekil 22. Fiyatlarin Pazara Gore Rekabet Seviyesi

Fiyatlarin pazara gore rekabet seviyesi faktoriiniin satin alma kararindaki etkinlik
seviyesi onem derecesine ankete katilanlarin %2,6’s1 pek onemli degil, %19,5’1

onemli, %48,1’1 ¢ok 6nemli, % 29,9’u son derece 6nemli cevabini vermistir.

Cevaplar inceledigimizde ankete katilanlarin %48,1°1 ¢ok 6nemli cevabini verirken

sadece %2,6’s1 onemli degil cevabin1 vermistir.

Bu sonug fiyatlarin muadil iirlinlerin fiyatlariyla ayn1 olmasinin satin alma kararinda

onemli bir faktor oldugunu gostermektedir.
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Ikinci soruda giincel fiyat politikasmin (fiyat degisikliklerinin aminda yansitilmasi)

etkileri incelenmistir.

GUNCEL FiYAT POLITIKASI

Sekil 23. Giincel Fiyat Politikas1

Glincel fiyat politikas: faktoriiniin satin alma kararindaki etkinlik seviyesi ve dnem
derecesine ankete katilanlarin %16,9°u pek 6nemli degil, %36,4’1i 6nemli, %28,6’s1

cok 6nemli, % 18,2°si son derece 6nemli cevabini vermistir.

Cevaplar inceledigimizde ankete katilanlarin %83,1’inin bu faktorii 6nemli olarak

degerlendirdigi, %16,9’unun da 6nemsiz olarak degerlendirdigi goriilmektedir.

Fiyat degisikliklerinin hemen yansitilmasinin satin almada 6nemli bir kriter oldugu

yorumunu yapabiliriz.
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Ugiincii soruda siparis biiyiikliigiine gore 6zel iskonto uygulamasmin satin alma

kararina etkisi arastirilmistir.

SiPARIS BUYUKLUGUNE GORE OZEL

ISKONTO UYGULAMASI
B PEK ONEMLI
DEGIL 5.2% = ONEMLI 9.1%

Sekil 24. Siparis Biiyiikliigiine Gore Ozel Iskonto Uygulamasi

Siparig biiytikliigiine gore 6zel iskonto uygulamasi faktoriiniin satin alma kararindaki
etkinlik seviyesi ve onem derecesine ankete katilanlarin %5,2°si pek dnemli degil,
%9,1°1 6nemli, %31,2’si ¢ok onemli, % 54,5’1 son derece dnemli cevabini vermistir

vermistir.

Ankete katilanlarin biiylik bir ¢ogunlugu bu faktérii son derece Onemli olarak

degerlendirmistir.

Fiyata iliskin faktorler satin alma kararinda ¢ok énemli yorumunu yapabiliriz. Siparis
bliylikliigiine gore 6zel iskonto uygulamasi satin alma kararinda 6nemli bir kriter

yorumunu yapabiliriz.
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Tutundurma faaliyetleri ana baghiginda ilk soruda tedarik¢i firmanin {iriinler ile ilgili

reklam, promosyon vb. faaliyetlerinin etkisi arastirilmistir.

TEDARIKCI FIRMANIN REKLAM,
PROMOSYONVB. FAALIYETLERI

B HiCONEMLI
DEGIL 6.5%

= SONDERECE
ONEMLI 11.7%

Sekil 25. Tedarik¢i Firmanm Uriinler ile ilgili Reklam,Promosyon vb. Faaliyetleri

Tedarike¢i firmanin {iriinle ile ilgili reklam, promosyon vb. faaliyetleri faktoriiniin satin
alma kararindaki etkinlik seviyesi ve onem derecesine ankete katilanlarin %6,5°1 hig¢
onemli degil, %28,6’s1 pek onemli degil, %24,7°si 6nemli, % 28,6’s1 ¢ok Onemli,

%11,7’si son derece 6nemli cevabini vermistir.

Ankete katilanlarin ¢ogunlugu bu faktorii dnemli olarak degerlendirmesine ragmen

%?35,1 yliksek bir oranda bu faktorii 6nemsiz olarak degerlendirmistir.

Bu sonuca gore tedarik¢i firmanin iriinler ile ilgili reklam, promosyon vb.

faaliyetlerinin satin alma kararinda etkili bir faktér yorumunu yapamayiz.
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Ikinci soruda iiretici/ithalat¢r firmanin iiriinler ile ilgili reklam, promosyon vb.

faaliyetlerinin etkisi arastirilmistir.

URETICi/ITHALATCI FIRMANIN URUNLER
ILE ILGILI REKLAM, PROMOSYON VB.
FAALIYETLERI

B Hi¢ ONEMLI
DEGIL 1.3%

Sekil 26. Uretici/ithalat¢l Firmanm Uriinler ile lgili
Reklam,Promosyon vb. Faaliyetleri

Uretici/ithalatgt firmanm iiriinler ile ilgili reklam, promosyon vb. faaliyetleri
faktoriiniin satin alma kararindaki etkinlik seviyesi ve Onem derecesine ankete
katilanlarin %1,3’1 hi¢ 6nemli degil, %14,3’i pek 6nemli degil, %26’s1 6nemli, %

41,6’s1 cok onemli, %16,9’u son derece 6nemli cevabini vermistir.

Uretici/ithalat¢1 firmanin {iriinler ile ilgili reklam, promosyon vb. faaliyetlerinin satin
almada énemli bir rol oynadig1 yorumunu yapabiliriz. Uretici/ithalat¢1 firmanin yaptig
reklam, promosyon vb. faaliyetlerin tedarik¢i firmanin yaptig1 reklam, promosyon vb.

faaliyetlerden daha etkili yorumunu yapabiliriz.
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URUNLERIILE iLGILI TANITIM VE EGITIM
TOPLANTILARININ DUZENLENMESI

= HiCONEMLI
DEGIL 1.3%

Sekil 27. Uriinler ile lgili Tanitim ve Egitim Toplantilar1 Diizenlenmesi

Uriinler ile ilgili tanitim ve egitim toplantilar1 faktdriiniin satin alma kararmdaki
etkinlik seviyesi ve Oonem derecesine ankete katilanlarin %1,3’ti hi¢ 6nemli degil,
%15,6’s1 pek onemli degil, %37,7’si onemli, % 27,3’ ¢ok Onemli, %18,2’si son

derece 6nemli cevabini vermistir.

Cevaplan inceledigimizde iriinler ile ilgili tanitim ve egitim toplantilarinin satin alma

kararinda etkili oldugunu soyleyebiliriz.

Tutundurma faaliyetleri satin alma kararinda 6nemli bir kriterdir yorumunu yapabiliriz.
Ankete katilanlar tedarik¢i firmanmin driinler ile ilgili reklam, promosyon vb.

faaliyetleri diger faktorlere gore daha az 6nemli olarak degerlendirmistir.
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Lojistik/satis sonrast hizmetleri ana bashginda ilk olarak ecza depolarinin belirli

bolgelerde dagitim merkezlerinin bulunmasinin etkisi arastirilmistir.

ECZA DEPOLARININ BELIRLI BOLGELERDE
DAGITIM MERKEZLERININ BULUNMASI

B Hi¢ ONEMLI

- :
SON DERECE DEGIL 10.4%

ONEMLI 10.4%

Sekil 28. Ecza Depolarinin Belirli Bolgelerde Dagitim Merkezlerinin Bulunmasi

Ecza depolarinin belirli bolgelerde dagitim merkezlerinin bulunmasi faktdriiniin satin
alma kararindaki etkinlik seviyesi ve 6nem derecesine ankete katilanlarin %10,4°1 hig
onemli degil, %14,3’i pek onemli degil, %32,5’1 6nemli, % 32,5’i1 ¢ok 6nemli,
%10,4’1i son derece 6nemli cevabinm1 vermistir. Ankete katilanlarin %24,7’si bu faktorii

onemsiz olarak degerlendirirken %75,3’1i 6nemli olarak degerlendirmistir.
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Ikinci olarak firmalara siparis edilen {iriinlerin zamaninda ve eksiksiz olarak teslim

edilmesinin satin alma kararlarinda etkileri arastirilmistir.

URUNLERIN ZAMANINDA VE
EKSIKSIiZ TESLIMATI

= ONEMLI5.2%

Sekil 29. Siparis Edilen Uriinlerin Zamaninda ve Eksiksiz Teslim Edilmesi

Siparis edilen iirlinlerin zamaninda ve eksiksiz olarak teslim edilmesi faktoriiniin satin
alma kararindaki etkinlik seviyesi 6nem derecesine ankete katilanlarin %5,2’si dnemli,

% 33,81 cok 6nemli, %61°1 son derece dnemli cevabini vermistir.

Ankete katilan herkes bu faktorii 6nemli olarak degerlendirmistir.
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Son olarak satilan {iriinler ile ilgili satis sonrasi teknik bilgi/destek saglanmasinin satin

alma karar1 lizerindeki etkileri arastirilmustir.

URUNLERLE iLGILi SATIS SONRASI
TEKNiIK DESTEK/BILGI SAGLANMASI

Sekil 30. Satilan Uriinler ile lgili Satis Sonras1 Teknik Bilgi/Destek Saglanmasi

Satilan triinler ile ilgili satig sonras1 teknik bilgi/destek saglanmasi faktoriiniin satin
alma kararindaki etkinlik seviyesi dnem derecesine ankete katilanlarin %15,6’s1 pek
onemli degil, %33,8’1 3 6nemli, % 33,8’1 ¢cok onemli, %16,9°’u son derece Snemli
cevabin1 vermistir. Ankete katilanlarin  %84,4°ti bu faktérii Onemli olarak

degerlendirmistir.

Lojistik/satig sonrast hizmetleri genel olarak satin alma kararinda etkilidir yorumunu

yapabiliriz.

Siparis edilen {rilinlerin zamaninda ve eksiksiz olarak teslim edilmesi ve teslimat
sonrasi teknik destek saglanmasini satin alma kararinda son derece énemli bir kriter

olarak yorumlayabiliriz.
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Finansal faktorler ana baslhiginda ilk olarak tedarik¢i firmanin genel vade politikasinin

satin alma kararinda etkileri arastirilmustir.

TEDARIKCi FIRMANIN
GENEL VADE POLITIKASI

= HICONEML _ w pey oNEMLI
DEGIL2.6%

DEGIL2.6%

Sekil 31. Tedarik¢i Firmanin Genel Vade Politikasi

Tedarike¢i firmanin genel vade politikasinin satin alma kararindaki etkinlik seviyesi ve
onem derecesine %2,6’s1 hi¢ 6nemli degil, %2,6’s1 pek onemli degil, %23,4’1i 6nemli,

% 24,7’si ¢gok 6nemli, %46,8’1 son derece dnemli cevabini vermistir.

Tedarik¢i firmanin genel vade politikasinin satin alma kararindaki etkisine sadece 4
kisinin Onemsiz cevabini vermesi bu faktdriin Onemli bir faktér oldugunu

gostermektedir.
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Ikinci olarak alimi yapilacak iiriinlere dzel vade uygulamasinin satin alma kararma

etkileri ararstirilmistir.

ALIMI YAPILACAK URUNLERE
OZEL VADE POLITIKASI

= Hi¢ ONEMLI
DEGIL 2.6%

= PEK ONEMLI
DEGIL 3.9%

Sekil 32. Ahmi Yapilacak Uriinlere Ozel Vade Uygulamasi

Almmi yapilacak iiriinlere 6zel vade uygulanmasi faktoriinlin satin alma kararindaki
etkinlik seviyesi ve Onem derecesine ankete katilanlarin %2,6’s1 hi¢ onemli degil,
%3,9’u pek onemli degil, %24,7’si 6nemli, % 28,6’s1 cok dnemli, %40,3’1 son derece

onemli cevabini vermistir.

Cevaplar1 inceledigimizde iirlinlere 6zle vade uygulamasinin satin alma kararinda

etkili bir faktor oldugunu gostermistir.
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Ugiincii soruda genel olarak firmaniza 6zel vade belirlenmesi faktorii arastirilmistir.

FIRMANIZA OZEL VADE BELIRLENMESI

= PEK ONEMLI
B HiCONEMLI DEGIL3.9%
DEGIL1.3% " ONEMLI 2.6%

Sekil 33. Genel Olarak Firmamza Ozel Vade Uygulamasi

Genel olarak firmaniza 0zel vade belirlenmesi faktoriiniin satin alma kararindaki
etkinlik seviyesi ve Oonem derecesine ankete katilanlarin %1,3’i hi¢ 6nemli degil,
%3,9’u pek onemli degil, %2,6’s1 6nemli, % 31,2°si ¢ok dnemli, %61°1 son derece

Oonemli cevabini vermistir.

Cevaplar inceledigimizde ankete katilanlarin %94,8’inin bu faktérii dnemli olarak

degerlendirmistir.
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Son soruda tahsilatlarda kolaylik saglanmasinin satin alma kararindaki etkileri

arastirilmstir.

TAHSILATLARDA KOLAYLIK SAGLANMASI

= PEK ONEMLI
= HiCONEMLI - DEGIL2.6%
DEGIL1.3%

= ONEMLI11.7%

Sekil 34. Tahsilatlarda Kolayhk Saglanmasi

Tahsilatlarda kolaylik (esneklik anlaminda) saglanmasi faktoriiniin satin alma
kararindaki etkinlik seviyesi ve 6nem derecesine ankete katilanlarin %1,3’{i hi¢ 6nemli
degil, %2,6’s1 pek onemli degil, %11,7’si 6nemli, % 31,2’si ¢ok dnemli, %53,2’s1 son

derece dnemli cevabini vermistir.

Ankete katilanlarin %84,4°1 tahsilatlarda kolaylik saglanmasinin satin alma kararinda

cok onemli bir faktor olarak degerlendirmistir.

Finansal faktorleri genel olarak inceledigimizde firmaniza 6zel vade belirlenmesi ve
tahsilatlarda kolaylik saglanmasit diger faktorlere gore daha Onemli olarak

degerlendirebiliriz.



IVERSITESI

@) ANADOLU UN

Tablo 3. Tanimlayici Istatiksel Analizler / Anlamhlik Degerlendirmesi

95

Satin Alma Kararini Etkileyen Faktorler Minimum | Maksimum | Anlamhhk | Standart
(0-5) Sapma
Uriinlerin zamaninda ve eksiksiz teslim edilmesi 3 5 4,56 0,596
Firmaniza 6zel vade belirlenmesi 1 5 447 0,836
Siparis biiytlikliigline gore 6zel iskonto 2 5 4,35 0,855
uygulamasi
Tahsilatlarda kolaylik saglanmasi 1 5 4,32 0,880
Uriinlerin etkinlik ve kalite seviyesi 2 5 4,30 0,796
Uriin gesitliligi ve diizenli/yeterli stok 2 5 4,29 0,792
bulundurulmasi
Uriinlerin sagladigi kazang seviyesi 1 5 4,25 0,830
Tedarikgi firmanin genel vade politikasi 1 5 4,10 1,021
Fiyatlarin pazara gore rekabet seviyesi 2 5 4,05 0,776
Satig elemanlarinin kisisel ve sosyal 6zellikleri 2 5 4,04 0,895
Uriinlerin kalite/maliyet dengesi 2 5 4,00 0,795
Alim1 yapilacak {iriinlere 6zel vade uygulanmasi 1 5 4,00 1,026
Satig elemanlari ile kurulan sosyal iletisimin 2 5 3,82 1,048
seviyesi ve kalitesi
Ecza deposunun pazardaki imaj1 2 5 3,77 0,985
[Ecza deposunun pazardaki imaji 2 5 3,71 0,985
Uretici/ithalat¢1 firmanin iiriinler ile ilgili reklam, 1 5 3,58 0,978
romosyon vb. faaliyetleri
Satig sonrasi teknik bilgi/destek saglanmasi 2 5 3,52 0,954
Satig elemanlarinin iriinler hakkinda bilgi 1 5 3,51 0,982
seviyesi ve tanitim kabiliyeti
Giincel fiyat politikasi 2 5 3,48 0,982
Uriinler ile ilgili tamtim ve egitim toplantilar: 1 5 3,45 1,007
diizenlenmesi
Uriinlerin tiiketiciler tarafindan tanmiyor olmas1 1 5 3,32 1,069
Ecza depolarinin belirli bolgelerde dagitim 1 5 3,18 1,132
merkezlerinin bulunmasi
Tedarikgi firmanin tirtinler ile ilgili reklam, 1 5 3,10 1,142
promosyon vb. faaliyetleri
Ecza deposu sahiplerinin sosyal ve kisisel 1 5 1,73 1,047

ozellikleri
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Anlamlilik diizeyleri incelendiginde lojistik, finansal, fiyat ve {riine iliskin faktorlerin
satin alma karar1 verilirken Onem seviyesine gore {ist siralarda yer aldig

gbzlemlenmistir.

Siparis edilen {irlinlerin zamaninda ve eksiksiz olarak teslim edilmesinin (4,56) satin
alma kararn verilirken en onemli faktor oldugu goriilmektedir. Genel olarak firmaniza
ozel vade belirlenmesi (4,47) faktorii ve Siparis biiylikliigline gore ozel iskonto

uygulamasi faktorleri de satin alma karari verilmesinde énemli birer kriterdir.

Ecza deposu sahiplerinin siyasi/dini tercihleri, etnik kdken vb. gibi sosyal ve kisisel

Ozellikleri satin alma kararlar iizerinde en 6nemsiz etken olarak bulunmustur.

Tedarik¢i firmanin {iriinler ile ilgili reklam, promosyon vb. faaliyetleri ve Ecza
depolariin belirli bolgelerde dagitim merkezlerinin bulunmasi faktorleri de satin alma

kararlar iizerinde diisiik seviyede 6neme sahiptir.



IVERSITESI

@) ANADOLU UN

97

Tablo 4. Yillik Alim Cirosu Toplami < 50.000TL i¢in Tanimlayici Istatiksel

Analizler / Anlamhlik Degerlendirmesi

Satin Alma Kararin Etkileyen Faktorler MinimumMaksimumAnlamllllk Standart
(0-5) Sapma
Ecza deposunun pazardaki imaji 2 5 3,58 0,992
[Ecza deposunun finansal giicii, is ge¢cmisi ve deneyimi 2 5 3,58 0,958
Ecza deposu sahiplerinin sosyal ve kisisel 6zellikleri 1 5 1,65 0,915
Satig elemanlarmin kisisel ve sosyal 6zellikleri 3 5 3,90 0,831
Satis elemap!aru}m iirtinler hakkinda bilgi seviyesi ve 1 5 3.48 0.962
tanitim kabiliyeti
Satis e:'lerr}anlarl ile kurulan sosyal iletisimin seviyesi ) 5 3.58 0.992
ve kalitesi
Uriin gesitliligi ve diizenli/yeterli stok bulundurulmasi 2 5 3,90 0,831
Uriinlerin kalite/maliyet dengesi 3 5 3,87 0,670
Uriinlerin tiiketiciler tarafindan tanintyor olmasi 1 5 3,19 1,078
Uriinlerin sagladigi kazang seviyesi 2 5 4,13 0,763
Uriinlerin etkinlik ve kalite seviyesi 2 5 4,39 0,761
Fiyatlarin pazara gore rekabet seviyesi 2 5 3,81 0,873
Giincel fiyat politikasi 2 5 3,23 0,920
Siparis biiytlikliigline gore 6zel iskonto uygulamasi 2 5 4,13 0,846
Tedarlkgl ﬁrman1n iiriinler ile ilgili reklam, promosyon 1 5 3.29 1270
vb. faaliyetleri
Uretici/ithalatg1 ﬁrrpamn 1.1runler ile ilgili reklam, 5 5 3.58 0923
romosyon vb. faaliyetleri
U"runler ile 11g111 tanitim ve egitim toplantilar > 5 3.52 0.996
diizenlenmesi
Ecza depo'la.rlmn belirli bolgelerde dagitim 1 5 3.03 1,224
merkezlerinin bulunmasi
Uriinlerin zamaninda ve eksiksiz teslim edilmesi 3 5 4,48 0,570
Satig sonrasi teknik bilgi/destek saglanmasi 2 5 3,58 0,848
Tedarikg¢i firmanin genel vade politikasi 1 5 3,65 0,950
Alim1 yapilacak iriinlere 6zel vade uygulanmasi 1 5 3,52 0,962
Firmaniza 6zel vade belirlenmesi 2 5 423 0,669
Tahsilatlarda kolaylik 2 5 4,03 0,836
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Tabloyu inceledigimizde yillik alim cirosu <50.000TL i¢in en dnemli faktor iirlinlerin
zamaninda ve eksiksiz teslim edilmesi (4,48) oldugu goriilmektedir. Daha sonra
firmaniza 6zel vade uygulanmasi, siparis biiylikliigiine gore 6zel iskonto uygulamasi
ve lrlinlerin sagladig kazang seviyesi faktorleri 6nemli olarak siralanmaktadir. Ecza
deposu sahiplerinin sosyal ve kisisel Ozellikleri faktorii satin alma kararinda en

onemsiz faktordiir yorumunu yapabiliriz.
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Tablo 5. Yillik Alim Cirosu Toplami > 50.000TL i¢in Tanimlayici Istatiksel

Analizler / Anlamhlik Degerlendirmesi

Satin Alma Kararini Etkileyen Faktorler Minimum | Maksimum | Anlamhhk | Standart
0-5) Sapma

Ecza deposunun pazardaki imaji 7 5 3.80 0.980
[Ecza deposunun finansal giicii, is gecmisi ve ) 5 3.9 0.994
deneyimi i ’
Ecza deposu sahiplerinin sosyal ve kisisel 1 5 178 1.134
ozellikleri i ’
Satig elemanlarinin kisisel ve sosyal 6zellikleri ) 5 4.13 0.934
Satig elemanlarinin tirtinler hakkinda bilgi
seviyesi ve tanitim kabiliyeti ! > 3,52 1,005
Satig elemanlari ile kurulan sosyal iletigimin ) 5 3.8 1.064
seviyesi ve kalitesi i ’
Uriin gesitliligi ve diizenli/yeterli stok 3 5 4.54 0.657
bulundurulmasi ’ ’
Uriinlerin kalite/maliyet dengesi ) 5 4.09 0.865
Uriinlerin tiiketiciler tarafindan tanintyor olmasi 1 5 341 1.066
Uriinlerin sagladig1 kazang seviyesi | 5 433 0871
Uriinlerin etkinlik ve kalite seviyesi 2 5 4.4 0.822
Fiyatlarin pazara gore rekabet seviyesi 3 5 4.2 0.664
Giincel fiyat politikasi 2 5 365 0.994
Siparis biiylikliigline gore 6zel iskonto ) 5 4,50 0.837
uygulamasi
Tedarik¢i firmanin prunle.r ile ilgili reklam, 1 5 2,98 1,043

romosyon vb. faaliyetleri
Uretici/ithalatg1 firmanin iiriinler ile ilgili reklam,

romosyon vb. faaliyetleri ! > 3,59 1,024
Uriinler ile ilgili tamtim ve egitim toplantilar: | 5 3.41 1.024
diizenlenmesi i ’
Ecza depolarinin belirli bolgelerde dagitim 1 5 398 1.068
merkezlerinin bulunmasi ’ ’
Uriinlerin zamaninda ve eksiksiz teslim edilmesi 3 5 4.61 0.614
Satig sonrasi teknik bilgi/destek saglanmasi ) 5 348 1,027
Tedarikg¢i firmanin genel vade politikasi 1 5 441 0.956
IAlim1 yapilacak tiriinlere 6zel vade uygulanmasi | 5 433 0.944
Firmaniza 6zel vade belirlenmesi 1 5 4,63 0.903
Tahsilatlarda kolaylik 1 5 4.5 0.863
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Tabloyu inceledigimizde yillik alim cirosu >50.000TL i¢in en 6nemli faktor firmaniza
ozel vade belirlenmesi (4,63) oldugu gériilmektedir. Uriinlerin zamaninda ve eksiksiz
teslim edilmesi, iirlin ¢esitliligi ve diizenli/yeterli stok bulundurulmasi ve tahsilatlarda

kolaylik faktorleri de satin alma kararinda 6nemli etkiye sahiptirler.

Iki tabloyu inceledigimizde yillik alim cirosu toplami arttikca satin alma kararinda

finansal faktorler daha 6nemli birer kriter oldugu yorumunu yapabiliriz.
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Tablo 6. Yillik Alim Cirosu Toplamu ile Faktorler Arasindaki Istatistiksel Tliski

r p
Satin Alma Kararm Etkileyen Faktorler N (Korelasyon (Anlamhhk
Katsayisi) Katsayisi)
Ecza deposunun pazardaki imaji 77 0,100 0,386
Ecza deposunun finansal giicii, i gegmisi ve 77 0,147 0,203
deneyimi
Ecza deposu sahiplerinin sosyal ve kisisel 6zellikleri 77 0,012 0,917
Satis elemanlarinin kisisel ve sosyal dzellikleri 77 0,151 0,189
Satig elemanlarinin tirtinler hakkinda bilgi seviyesi 77 0,016 0,892
ve tanitim kabiliyeti
Satis elemanlar ile kurulan sosyal iletisimin seviyesi| 77 0,200 0,081
ve kalitesi
Uriin gesitliligi ve diizenli/yeterli stok 77 0,406 0,000
bulundurulmasi
Uriinlerin kalite/maliyet dengesi 77 0,162 0,159
Uriinlerin tiiketiciler tarafindan tanintyor olmasi 77 0,125 0,279
Uriinlerin sagladig1 kazang seviyesi 77 0,175 0,127
Uriinlerin etkinlik ve kalite seviyesi 77 -0,093 0,427
Fiyatlarin pazara gore rekabet seviyesi 77 0,240 0,036
Giincel fiyat politikasi 77 0,198 0,084
Siparis biiylikliigiine gore 6zel iskonto uygulamasi 77 0,263 0,021
Tedarikgi firmanin tiriinler ile ilgili reklam, 77 -0,140 0,225
romosyon vb. faaliyetleri
Uretici/ithalatc1 firmanin iiriinler ile ilgili reklam, 77 0,006 0,957
romosyon vb. faaliyetleri
Uriinler ile ilgili tanitim ve egitim toplantilart 77 -0,045 0,695
diizenlenmesi
Ecza depolarinin belirli bélgelerde dagitim 77 0,114 0,321
merkezlerinin bulunmasi
Uriinlerin zamaninda ve eksiksiz teslim edilmesi 77 0,136 0,240
Satig sonrasi teknik bilgi/destek saglanmasi 77 -0,039 0,739
Tedarik¢i firmanin genel vade politikasi 77 0,425 0,000
IAlim1 yapilacak iiriinlere 6zel vade uygulanmasi 77 0,432 0,000
Firmaniza 6zel vade belirlenmesi 77 0,427 0,000
Tahsilatlarda kolaylik 77 0,345 0,002
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Sonuglar1 inceledigimizde korelasyon katsayisi (r) ve anlamlilik katsayisi (p)
degerlerine bakarak 7 faktoriin yillik alim cirosu toplamu ile pozitif yonlii anlamli bir
istatistiksel iliski oldugunu sdyleyebiliriz. Diger faktorler ile ilgili anlamli bir

istatistiksel iliski bulunamamustir.

Yillik alim cirosu toplamu ile iirlin ¢esitliligi ve diizenli/yeterli stok bulundurlmasi
faktorii arasinda pozitif yonlii anlaml bir istatistiksel iliski bulunmustur (r=0,406 p=
0,000). Bu sonucu yillik alim cirosu toplami arttik¢a satin alma kararinda {iriin
cesitliliginin fazlaligi ve yeterli/diizenli stok bulundurulmasinin 6nem seviyesi artiyor

seklinde yorumlayabiliriz.

Yillik alim cirosu toplamu ile fiyatlarin pazara gore rekabet seviyesi faktorli arasinda
pozitif yonlii anlaml1 bir istatistiksel iliski bulunmustur (r=0,240 p= 0,036). Yillik alim
cirosu toplami arttikca satin alma kararinda fiyatlarin pazara gore rekabet seviyesi

faktoriine verilen 6nem seviyesinin arttig1 goriilmektedir.

Yillik alim cirosu toplami ile siparis biiyiikliigiine gore 6zel iskonto uygulanmasi
faktorii arasinda pozitif yonlii anlamli bir istatistiksel iliski bulunmustur (r=0,263
p=0,021). Yillik alim cirosu toplam1 arttik¢a siparis biilyiikliigiine gore 6zel iskonto

uygulanmasi faktoriiniin satin alma kararindaki 6nem seviyesi artmaktadir.

Yillik alim cirosu toplamu ile tedarik¢i firmanin genel vade politikas1 faktorii arasinda
pozitif yonlii anlamli bir istatistiksel iliski bulunmustur (r=,425 p=,000). Yillik alim
cirosu toplami arttikca tedarik¢i firmanin genel vade politikasindaki diizenlemelerin

satin alma kararindaki 6nem seviyesi artmaktadir.

Yillik alim cirosu toplami ile alimi yapilacak iirlinlere 6zel vade uygulanmasi faktorii
arasinda pozitif yonlii anlamli bir istatistiksel iliski bulunmustur (r=0,432 p=0,000).
Yillik alim cirosu toplami arttikga alimi yapilacak iiriinlere 6zel vade uygulanmasi

politikasi satin alma kararinda 6nemli hale gelmektedir.
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Yillik alim cirosu toplami ile genel olarak firmaniza 6zel vade belirlenmesi faktorii
arasinda pozitif yonli anlamli bir istatistiksel iligki bulunmustur (r=0,427 p=0,000).
Yillik alim cirosu toplami arttik¢a firmalara yapilan 6zel vade islemlerinin satin alma

kararinda 6nemlilik seviyesi artmaktadir.

Yillik alim cirosu toplamu ile tahsilatlarda kolaylik saglanmasi faktorii arasinda pozitif
yonlli anlaml bir iliski bulunmustur. Yillik alim cirosu toplami arttik¢a tahsilatlarda

kolaylik saglanmasi faktoriiniin satin alma kararindaki 6nem seviyesi artmaktadir.

Faktorlerin yillik alim cirosu toplami ile anlamli iligki seviyelerini siraladigimizda
birinci sirada alimi yapilacak iiriinlere 6zel vade uygulanmasi, ikinci sirada genel
olarak firmaniza 6zel vade uygulanmasi ve {igiincii sirada tedarik¢i firmanin genel vade
politikas1 oldugunu gérmekteyiz. Bu sonuca gore firmalarin yillik alim cirosu toplami
artttkca satin alma kararlarinda finansal faktorlerin son derece Onemli oldugu
yorumunu yapabiliriz. Yillik alim cirosu toplami yiiksek olan firmalar finansal agidan

kendilerine kolaylik saglanmasini istemektedirler yorumunu yapabiliriz.

Sonuglar1 inceledigimizde {iretici/ithalat¢i firmanin irlinler ile ilgili reklam,
promosyon vb. faaliyetleri, ecza deposu sahiplerinin sosyal ve kisisel 6zellikleri ve
satis elemanlarinin iriinler hakkinda bilgi seviyesi ve tanitim kabiliyeti faktorleri ile
yillik alim cirosu toplami arasinda anlamli bir istatistiksel iliski bulunmamistir. Bu
sonuca gore yillik alim cirosu artisinin satis alma kararinda Uretici/ithalatg1 firmanin
iirtinler ile ilgili reklam, promosyon vb. faaliyetleri, ecza deposu sahiplerinin sosyal ve
kisisel ozellikleri ve satis elemanlarinin {iriinler hakkinda bilgi seviyesi ve tanitim
kabiliyeti faktorlerinin 6nem seviyesinde herhangi bir artis ya da azalma olmamaktadir

yorumunu yapabiliriz.
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SONUC

Tiketim {riinleri pazarlarinda oldugu gibi endiistriyel pazarlarda da isletmeler,
hedeflerine ulagmak, varliklarini siirdiirmek ve her seyden 6nce karliliga ulasmak icin
etkin pazarlama yontemlerini ve stratejilerini uygulamak zorundadirlar. Bu durum
Endiistriyel (Orglitsel) pazarlarin, gelisen teknoloji, rekabet, ekonomi ve biitliniiyle

diisiince sistemlerinin etkisi altinda 6neminin artmasina yol agmustir.”’

Endiistriyel satin alma ve bu siireci etkileyen faktorler incelendiginde, satin alma
faaliyetlerinde One c¢ikan amagclarin; karliligi arttirmak, maliyetleri diisiirmek ve
isletmenin sorumluluklarini yerine getirmek olarak sayabiliriz. Tamamen ticari
kaygilar ve sorumluluklarin belirleyici oldugu bu siire¢ isletmeler i¢in hayati 6neme

sahiptir.

Veteriner saglik iirlinleri sektorii igerisinde endiistriyel satin alma yapan veteriner
hekimlerin, hem hekim hem de iirlin saticis1 olmalarindan dolay1 6zel bir durumlar
bulunmaktadir. Yasal diizenlemeyle {iriin bulundurma ve satma yetkisine sahip olan
veteriner hekimler, mesleklerini icra ederek kazandiklari hizmet gelirine ilaveten,
misterilerine saglik iriinlerini satarak, hizmet gelirlerinden daha yiiksek gelire
kavusmuslardir. Tiiketiciler tarafindan hangi tirlinlerin kullanilacagina karar veren de,
bu triinleri miisterilerine satarak kazang¢ saglayan da veteriner hekimlerdir. Veteriner
saglik triinleri pazarinda ilag dagitimi %76 oraninda veteriner hekimler araciligi ile

yapilmakta, eczanelerin agirhig: giin gectikce azalmaktadir.”'

Veteriner saglik iirtinleri sektoriinde triinlerin ¢ogunlugu hayvansal gida iiretiminde
kullanilmakta, evcil hayvanlara yonelik {riinler, diinyadaki durumun aksine,
iilkemizde diisilk pazar paylarina sahiptir. Bu durum veteriner saglk {iriinleri
sektorliniin  6nemini ortaya koymaktadir. Hayvansal gidalarin insan sagligi i¢in
vazgecilemez Oneme sahip olmasi, kaliteli ve saglikli {riin {iretimini zorunlu

kilmaktadir. Veteriner saglik triinleri saglikli ve kaliteli iirlin tretimi i¢in zorunlu

0 Nezihe Figen Balta, Endiistriyel Pazarlama, (istanbul, 2005), s. 3-5

" Veteriner Saghk Uriinleri Sanayicleri Dernegi, “Pazar Arastirmasi”, Ankara, 2007,
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olmakla birlikte, dogru {iriinleri dogru miktarlarda ve kalitim gozetilerek kullanim

sarttir.

Pazarda yeni iistlendikleri araci pozisyonuyla yeni bir fonksiyona kavusan veteriner
hekimlerin, miisterilerine satacaklar1 {iriinlerin satin alimin1 yaparken goz Oniinde
bulundurduklar1 kriterlerin belirlenmesi, iistlendikleri yeni fonksiyona iligkin

durumlarini ortaya koymak agisindan son derece 6nemlidir.

Ticari bir faaliyetin s6z konusu oldugu bir durumda belirleyici olan etkenlerin ticari
olmas1 elbette beklenen bir durum olmasma karsin, pazardaki iiriinlerin etkinlik
seviyesi, kalinti seviye ve siireleri, etken maddelerin 6zellikleri, iirlinlerin iiretim
teknolojileri ve birbiriyle uyumlu kullanim zorunluluklar1 gibi konular gozetilmeden,
dolayli olarak insan saglhigini etkileyebilecek ozelliklere sahip olan veteriner saglik
iirlinlerinin (ilag, as1 ve yem katkilar1), satis1 yapilirken ticari olmayan mesleki bazi

etik kurallarinin gegerli olmasi ayrica beklenilen bir durumdur.

Arastirma verileri incelendiginden ankete katilanlarin ¢ogunlugu (%57) bir veya iki
ecza deposu ile ¢alisirken, %38 lik bir kisim iki ile dort farkli ecza deposundan {iriin
tedarik etmektedir. Sektor verilerine gore dagitim kanalinda iki biiyiik ecza grubunun
bulundugu ve bunlarin toplam dagitimin  %80’nine yakin bir orani

gerceklestirmektedirler.”

Tek noktadan tedarik yerine birden ¢ok noktadan firiin tedarik edilmesi, satin alma
stirecinin dogrudan rutin alim seklinde yiirimedigi ve {iriin alimlarinda, kosullara gore
farkli tedarik noktalariyla anlagarak {iriin tedarik edildigini ortaya koymaktadir.
Veteriner hekimlerin ikiden ¢ok tedarik¢iyle caligmalarinin ticari dnceliklerin ne kadar
oncelikli  oldugu  konusunda  fikir ~vermesi acisindan anlamli  olarak

degerlendirilmektedir.

™ Ejder OZKAN, Veteriner Saghk Uriinleri Sektorii Hakkinda goriisme, Ankara 2010
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Arastirmaya katilan veteriner hekimlerin biiyiik bir kisminin (%60) yillik ilag alim
miktarlar1 50.000 TL’nin {izerindedir. Bu durum veteriner hekimlerin ticari faaliyet

yogunlugunu ve araci pozisyonlarini ortaya koymak agisindan énemlidir.

Tedarikei, liriin, fiyat, tedarik siireci ve finans basliklar1 altinda sorulan sorulara verilen
cevaplar ciro aralig1 gozetilmeksizin degerlendirildiginden ve anlamlilik katsayisina
gore ilk bes kriterin ilki tedarik siirecine iliskin olurken, takip eden 3 faktor finansla
ilgili olarak belirtilmis (firmaniza 6zel vade, siparise gore iskonto ve tahsilatlarda

kolaylik), son faktor iiriine iliskin etkinlik ve kalite seviyesi olarak belirlenmistir.

Ciro araliklarina gore yapilan analizde; 50.000 TL altinda ciroya sahip olan veteriner
hekimlerin ilk bes kriteri; iirlinlerin zamaninda ve eksiksiz teslim edilmesi, iirlinlerin
etkinlik ve kalite seviyesi, firmaniza 6zel vade belirlenmesi, tirlinlerin sagladig1 kazang
seviyesi, siparis biiyiikliigiine gore 6zel iskonto uygulamasi ve tahsilatlarda kolaylik

olarak siralanmaktadir.

Hayvansal gida iiretiminde veterinerlik hizmetleri sunan, bunun yani sira ilag satan
isletmelerin yogun oldugu diisiiniillen bu ciro araliginda {iriinlerin zamaninda ve
eksiksiz teslimati ve triinlerin etkinlik ve kalitesi oncelikli kriter olarak belirlenirken,

onem siralamasina gore diger oncelikli faktorler finansal konularla ilgili olmustur.

50.000 TL f{izerinde olan isletmeler ise yogun olarak aracilik faaliyetinde bulunan
veteriner hekimlerden olugmaktadir. Bu grup i¢in oncelikli kriterlere bakildiginda ilk
kriterin 6zel vade belirlenmesi olmasit dikkat c¢ekidir.  Tahsilatlarda kolaylik
saglanmasi ve siparislere 6zel iskonto uygulamasi da oncelikli faktorler olarak yer
almakta, zamaninda eksiksiz teslimat ve iriin ¢esitliligi oncelikli faktorler olarak

belirtilmistir.

Ciro aralig1 yiikseldiginde finansal konularin 6nemi artmakta, iirlinle ilgili tanitim
faaliyetlerinin, tedarik¢i ecza deposunun pazardaki imajinin, satig elemanlariyla
kurulan iletisimin 6nemi azalmaktadir. Yiiksek ciro grubunda 6zel vade ve iskontolarin

daha 6nemli olarak degerlendirilmesi, fiyata ve finansal konulara iligkin hassasiyetin
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artmasi, veteriner hekimlerin aracilik faaliyetlerinde g6z Oniine bulundurduklar

oncelikleri anlamak agisindan énemlidir.

Aragtirmaya katilan veteriner hekimlerin sorulara verdikleri cevaplar ile ortaya
koyduklar1 kriterlerin arastirma hipotezimizi dogrular nitelikte oldugunu sdyleyebiliriz.
Endiistriyel satin alma siirecinde etkileyici faktorlerin ciro araligi yiikseldik¢e fiyat ve
O0demeye iliskin konularin agirlik kazanmasi, zamaninda ve eksiksiz teslimat gibi
konularin 6nemli kriter olarak belirtilmis olmasi, satis elemanlartyla olan iletigim
seviyesi, Urline iligkin tanitim faaliyetleri ve tutundurma faaliyetlerinin ciro araligi
yukseldikge daha azalan Oneme sahip kriterler olarak belirlenmesi, veteriner
hekimlerin satin alma kararimi verirken ticari kaygilarla hareket eden aracilar gibi

hareket ettikleri hipotezimizi dogrulamaktadir.

Farkli biiytikliikte olan veteriner hekim isletmelerinin farkli Onceliklere sahip
olmalarina ragmen, zamaninda ve eksiksiz teslimatin tiim veteriner hekimler icin
onemli bir kriter olmasi, bu alanda yapilacak faaliyetler goz 6niinde bulundurulmasi
gereken bir husustur. Tedarik siirecinde zamaninda triinlerin ulastirilmast ve siparis
edilen triinlerin eksiksiz olarak teslim edilmesi 6nem verilmesi gereken bir husus

olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Siparislere 6zel iskonto uygulamas: ile belirli biiyiikliikte verilen sipariglere 6zel
iskonto uygulamasina verilen énemin, toplu siparis verilmesi durumlarin1 6zendirici
iskonto uygulamalarinin tedarik¢iler i¢in avantajlar saglayacagini diisiindiirmektedir.
Satin alma faaliyetleri daha ¢ok rutin alim statiisiinde olan veteriner hekimler toplu
siparislerde alacaklar ilave iskontolarin kendilerine saglayacagi kazang ve rekabet
avantajin1 onemsemektedirler. Kar marjlar1 ve fiyatlama siireci yasal mevzuat ile kesin
kurallara baglanmis olan sektdrde toplu siparisler sayesinde alinacak ilave iskontolarin
fiyat rekabeti acisindan 6dnemli avantajlar sagladigr ve karlilik seviyesini arttirdigindan
veteriner hekimler tarafindan Onemli kriter olarak belirlendigi diistiniilmektedir.
Tedarik¢i ecza depolarinin belirli siparis seviyelerinin {izerinde uygulayacaklar1 6zel

iskonto ve vade uygulamalar 6nemli avantajlar saglayabilecektir.
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Miisterilerine iirtin ¢esitliligini sunabilen ve eksiksiz sevkiyati zamaninda saglayan
tedarik¢i ecza depolari, miisterileri ile istikrarli iligkiler kurabilme imkanina sahip
olacabilecegi, miisteriye ve siparise 6zel vade ve iskonto uygulamalarinin miisteri

veteriner hekimler tarafinda ragbet gorecegi degerlendirilmektedir.

Uriinlere iliskin kazang seviyesinin onemli kriter olarak degerlendirilmesi, orijinal
iiriinlerden daha yiiksek kazang seviyesi olan jenerik {iriinlerin son dénemde pazar
paylarint arttirmasina paralel bir durumu ortaya koymaktadir. Ayni etken maddeleri
kullanarak, orijinal iirtinlerden daha ucuza ve araciya daha kazang saglayan jenerik
irlinlerin kullanilmas1 bazi tartigmalara sebep olmaktadir. Etken maddesi ayni
olmasina ragmen, etkinlik seviyesi daha diisiik olan bu {iiriinler ile sonu¢ almak i¢in
daha yiiksek dozlarda kullanim gerektiginden ila¢ kullanim miktar1 artmakta bu durum
beraberinde hayvansal gidalarda kalitim sorunlarin1 beraberinde getirmektedir. Yiiksek

dozlarda ilag ve as1 kullanimi kalint1 siire ve seviyelerini etkilemektedir.

Aract duruma gelen veteriner hekimlerin kullanilacak veteriner saglik {iriinleri
konusunda daha bilingli hareket etmelerini saglamak insan sagligi i¢in son derece
onemli bir durumdur. Uriinlerin kazang seviyesini, fiyat ve finansal kriterleri dnemli
faktorler olarak satin alma siirecinde belirleyen veteriner hekimler tiim faaliyetlerinde
ticari kaygilar1 oncelikli olarak gozetmeleri durumunda, hayvansal gida {iretiminde
yiiksek dozlarda ilag ve as1 kullanimi insan saghigini tehdit eden durumlarin
olugsmasina sebebiyet verebilecektir. Gereksiz, yanlis ve fazla {irtin kullanimi, et ve siit
iiriinlerinde kalitima sebep olmakta, kalitim siirelerine uyulmadan yapilan kesim ve
iiretim sonucu piyasaya siiriilen hayvansal gidanin denetimine gerekli 6nem

verilmelidir. Bu halk saglig1 icin ¢cok dnemli bir konudur.

Veteriner saglik iiriinleri pazarinda, aract durumunda olan veteriner hekimlerin ortaya
koyduklar1 hassasiyetler ticari kaygilarin oncelikli oldugunu ortaya koymakta ve
hipotezimizi desteklemektedir. Tla¢ ve as1 alaninda yasal olarak tek tedarik¢i olan ecza
depolarinin operasyonel giderlerini diisiirerek elektronik ticarete yonelmeleri B2B
uygulamalar gelistirerek diisiik operasyon giderlerinin sagladig1 avantajlar1 miisterileri

ile paylasarak onemli avantajlar saglayabilecekleri diisiiniilmektedir.
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Veteriner saglik tiriinleri sektoriinde pazarlama faaliyetler satis elemanlar1 vasitasiyla
yapilmaktadir. Uretici ve ithalatcilarin satis elemanlar1 ile ecza depolarinin satis
elemanlar1 kolektif calisarak pazarlama faaliyetlerini siirdiirmektedirler. Bu durum
yliksek operasyon giderlerine sebebiyet olmaktadir. Ecza depolar yiiksek operasyonel

giderlere sahip isletmelerdir.”

Ecza depolarinin maliyetlerini diisiirecek uygulamalara gitmeleri, miisterileri icin
onemli kriter olaran fiyat ve finansal konularda avantajlar saglamak i¢in kendilerine
imkan saglayacaktir. Bu tiir uygulamalara yapilacak yatirimlarin uzun vadede ecza
depolarinin lehine sonuglar verecegi degerlendirilmektedir. Maliyet diisiiriicli

uygulamalara 6nem verilmelidir.

7 Ejder OZKAN, Veteriner Saghk Uriinleri Sektorii hakkinda goriisme, Ankara 2010
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EK 1

SPSS Tablolar:
Cinsiyet
Say1 Yiizde Gergek Yiizde Toplam
y u ¢eR TUZEC | Yiizde
Gergek BAY 72 93,5 93,5 93,5
BAYAN | 5 6,5 6,5 100,0
Toplam | 77 100,0 100,0
Yas
Say1 Yiizde Gergek Yiizde Toplam
y ¢ Yiizde
Gergek 21-30 9 11,7 11,7 11,7
31-40 39 50,6 50,6 62,3
41-50 25 32,5 32,5 94,8
51-60 4 52 5.2 100,0
Toplam | 77 100,0 100,0
Faal Olarak Alim Yapilan Ecza Deposu Sayisi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde Toplam
Yiizde
Gergek 12 44 57,1 57,1 57,1
2-4 29 37,7 37,7 94,8
4-6 4 52 52 100,0
Toplam | 77 100,0 100,0
Yillik Alim Cirosu Toplami
Say1 Yiizde Gergek Yiizde Toplam
Y ¢ Yiizde
Gergek <50.000TL 31 40,3 40,3 40,3
>50.000TL | 46 59,7 59,7 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
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EczaDeposunun Pazardaki Imaji

Say1 Yiizde Gergek Yiizde T;E izr:
Gergek  pek onemli degil 8 10,4 10,4 10,4
onemli 27 35,1 35,1 45,5
cok onemli 21 27,3 27,3 72,7
son derece onemli 21 27,3 27,3 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Ecza Deposunun Finansal Gucu, Is Gecmisi ve Deneyimi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TOP lam
Yiizde
Gergek  pek onemli degil 8 10,4 10,4 10,4
onemli 24 31,2 31,2 41,6
cok onemli 23 29,9 29,9 71,4
son derece onemli 22 28,6 28,6 100,0
Toplam 77 100,0 100,0

Ecza Deposu Sahiplerinin Siyasi/Dini Tercihleri, Etnik Koken vb. Gibi Sosyal ve Kisisel

Ozellikleri
Say1 Yiizde Gergek Yiizde Tczplam
Yiizde
Gergek  hic onemli degil 44 57,1 57,1 57,1
pek onemli degil 19 24,7 24,7 81,8
onemli 7 9,1 9,1 90,9
cok onemli 5 6,5 6,5 97,4
son derece onemli 2 2,6 2,6 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Satis Elemanlarinin Kisisel ve Sosyal Ozellikleri
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TOP lam
Yiizde
Gergek  pek onemli degil 3 3,9 39 39
onemli 20 26,0 26,0 29.9
cok onemli 25 32,5 32,5 62,3
son derece onemli 29 37,7 37,7 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
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Satis Elemanlarinin Urunler Hakkinda Bilgi Seviyesi ve Tanitim Kabiliyeti

. . Toplam
Say1 Yiizde Gergek Yiizde Yiizde
Gergek  hic onemli degil 2 2,6 2,6 2,6
pek onemli degil 11 14,3 14,3 16,9
onemli 20 26,0 26,0 42,9
cok onemli 34 442 442 87,0
son derece onemli 10 13,0 13,0 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Satis Elemanlari ile Kurulan Sosyal iletisimin Seviyesi ve Kalitesi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde Toplam
Y ¢ Yiizde
Gergek  pek onemli degil 10 13,0 13,0 13,0
onemli 20 26,0 26,0 39,0
cok onemli 21 27,3 273 66,2
son derece onemli 26 33,8 33,8 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Urun Cesitliligi ve Duzenli/Yeterli Stok Bulundurulmasi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde Toplam
Y ¢ Yiizde
Gergek  pek onemli degil 2 2,6 2,6 2,6
onemli 10 13,0 13,0 15,6
cok onemli 29 37,7 37,7 53,2
son derece onemli 36 46,8 46,8 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
‘» S ,
LLI Urun Kalite/Maliyet Dengesi
=
w . . Toplam
o’ Say1 Yiizde Gergek Yiizde Yiizde
g Gergek  pek onemli degil 2 2,6 2,6 2,6
Nl onemli 18 23,4 234 26,0
cok onemli 35 45,5 45,5 714
son derece onemli 22 28,6 28,6 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
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Urunlerin Tuketiciler Tarafindan Taniniyor Olmasi

Say1 Yiizde Gergek Yiizde T;E izr:
Gergek  hic onemli degil 3 3.9 3,9 3,9
pek onemli degil 15 19,5 19,5 23,4
onemli 24 31,2 31,2 54,5
cok onemli 24 31,2 31,2 85,7
son derece onemli 11 14,3 14,3 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Urunlerin Sagladigi Kazanc Seviyesi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TO.P lam
Yiizde
Gergek  hic onemli degil 2 2,6 2,6 2,6
pek onemli degil 1 1,3 1,3 3,9
onemli 4 5,2 5,2 9,1
cok onemli 39 50,6 50,6 59,7
son derece onemli 31 40,3 40,3 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Urunlerin Etkinlik ve Kalite Seviyesi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TOP lam
Yiizde
Gergek  pek onemli degil 3 3.9 3,9 3,9
onemli 7 9,1 9,1 13,0
cok onemli 31 40,3 40,3 53,2
son derece onemli 36 46,8 46,8 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
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Fiyatlarin Pazara Gore Rekabet Seviyesi

Say1 Yiizde Gergek Yiizde T;E izr:
Gergek  pek onemli degil 2 2,6 2,6 2,6
onemli 15 19,5 19,5 22,1
cok onemli 37 48,1 48,1 70,1
son derece onemli 23 29,9 29,9 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Guncel Fiyat Politikasi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TOP lam
Yiizde
Gergek  pek onemli degil 13 16,9 16,9 16,9
onemli 28 36,4 36,4 53,2
cok onemli 22 28,6 28,6 81,8
son derece onemli 14 18,2 18,2 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Siparis Buyuklugune Gore Ozel iskonto uygulamasi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TO.P lam
Yiizde
Gergek  pek onemli degil 4 52 52 52
onemli 7 9,1 9,1 14,3
cok onemli 24 31,2 31,2 45,5
son derece onemli 42 54,5 54,5 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Tedarikci Firmanin Reklam Promosyon vb. Faaliyetleri
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TOP lam
Yiizde
Gergek  hic onemli degil 5 6,5 6,5 6,5
pek onemli degil 22 28,6 28,6 35,1
onemli 19 24,7 24,7 59,7
cok onemli 22 28,6 28,6 88,3
son derece onemli 9 11,7 11,7 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
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Uretici/Ithalatci Firmanin Reklam Promosyon Faaliyetleri

Say1 Yiizde Gergek Yiizde T;lll) ;ren
Gergek  hic onemli degil 1 1,3 1,3 1,3
pek onemli degil 11 14,3 14,3 15,6
onemli 20 26,0 26,0 41,6
cok onemli 32 41,6 41,6 83,1
son derece onemli 13 16,9 16,9 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Urunler ile Ilgili Tanitim ve Egitim Toplantilari Duzenlenmesi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TO.P lam
Yiizde
Gergek  hic onemli degil 1 1,3 1,3 1,3
pek onemli degil 12 15,6 15,6 16,9
onemli 29 37,7 37,7 54,5
cok onemli 21 27,3 273 81,8
son derece onemli 14 18,2 18,2 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Ecza Depolarinin Belirli Bolgelerde Dagitim Merkezlerinin Bulunmasi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TOP am
Yiizde
Gergek  hic onemli degil 8 10,4 10,4 10,4
pek onemli degil 11 14,3 14,3 24,7
onemli 25 32,5 32,5 57,1
cok onemli 25 32,5 32,5 89,6
son derece onemli 8 10,4 10,4 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
‘»
ﬂ Siparis Edilen Urunlerin Zamaninda ve Eksiksiz Olarak Teslim Edilmesi
2 Say1 Yiizde Gergek Yiizde T;lll) ;ren
g Gergek  onemli 4 5,2 5,2 5,2
o— cok onemli 26 33,8 33,8 39,0
son derece onemli 47 61,0 61,0 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
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Satis Sonrasi Teknik Bilgi/Destek Saglanmasi

Say1 Yiizde Gergek Yiizde T;E izr:
Gergek  pek onemli degil 12 15,6 15,6 15,6
onemli 26 33,8 33,8 49,4
cok onemli 26 33,8 33,8 83,1
son derece onemli 13 16,9 16,9 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Tedarikci Firmanin Genel Vade Politikasi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TOP lam
Yiizde
Gergek  hic onemli degil 2 2,6 2,6 2,6
pek onemli degil 2 2,6 2,6 5,2
onemli 18 23,4 23,4 28,6
cok onemli 19 24,7 24,7 53,2
son derece onemli 36 46,8 46,8 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Alimi Yapilacak Urunlere Ozel Vade Uygulanmasi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TO.I.) lam
Yiizde
Gergek  hic onemli degil 2 2,6 2,6 2,6
pek onemli degil 3 3.9 3,9 6,5
onemli 19 24,7 24,7 31,2
cok onemli 22 28,6 28,6 59,7
son derece onemli 31 40,3 40,3 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
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Firmaniza Ozel Vade Belirlenmesi

Say1 Yiizde Gergek Yiizde T;E izr:
Gergek  hic onemli degil 1 1,3 1,3 1,3
pek onemli degil 3 3,9 3,9 5,2
onemli 2 2,6 2,6 7,8
cok onemli 24 31,2 31,2 39,0
son derece onemli 47 61,0 61,0 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Tahsilatlarda Kolaylik Saglanmasi
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TO.P lam
Yiizde
Gergek  hic onemli degil 1 1,3 1,3 1,3
pek onemli degil 2 2,6 2,6 3,9
onemli 9 11,7 11,7 15,6
cok onemli 24 31,2 31,2 46,8
son derece onemli 41 53,2 53,2 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
Tedarikci Firmanin Reklam Promosyon vb. Faaliyetleri
Say1 Yiizde Gergek Yiizde TOP lam
Yiizde
Gergek  hic onemli degil 5 6,5 6,5 6,5
pek onemli degil 22 28,6 28,6 35,1
onemli 19 24,7 24,7 59,7
cok onemli 22 28,6 28,6 88,3
son derece onemli 9 11,7 11,7 100,0
Toplam 77 100,0 100,0
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Tammlayic istatistikler

119

kisisel 6zellikleri

Standart
N Minimum | Maksimum | Ortalama Sapma
Urlinlerin zamaninda ve eksiksiz 77 3 5 4,56 0,596
teslim edilmesi
Firmaniza 6zel vade belirlenmesi 77 1 4,47 0,836
Siparis biiylikliigiine gore 6zel iskonto 77 2 4,35 0,855
uygulamasi
Tahsilatlarda kolaylik saglanmasi 77 4,32 0,880
Uriinlerin etkinlik ve kalite seviyesi 77 4,30 0,796
Uriin ¢esitliligi ve diizenli/yeterli stok 77 4,29 0,792
bulundurulmast
Uriinlerin sagladigi kazang seviyesi 77 1 4,25 0,830
Tedarikgi firmanin genel vade 1 4,10 1,021
o 77
politikas1
Fiyatlarin pazara gore rekabet seviyesi | 77 4,05 0,776
Satis elemanlarinin kisisel ve sosyal 77 4,04 0,895
ozellikleri
Uriinlerin kalite/maliyet dengesi 77 2 4,00 0,795
Alimu yapilacak tiriinlere 6zel vade 77 1 4,00 1,026
uygulanmasi
Satis elemanlari ile kurulan sosyal 77 2 5 3,82 1,048
iletisimin seviyesi ve kalitesi
Ecza deposunun pazardaki imaj1 77 3,77 0,985
Ecza deposunun pazardaki imaj1 77 3,71 0,985
Uretici/ithalate1 firmanin iiriinler ile 3,58 0,978
ilgili reklam, promosyon vb. 77
faaliyetleri
Satis sonrasi teknik bilgi/destek 77 2 5 3,52 0,954
saglanmasi
Satig elemanlarinin iiriinler hakkinda 1 5 3,51 0,982
Lo e 77
bilgi seviyesi ve tanitim kabiliyeti
Giincel fiyat politikasi 77 2 3,48 0,982
Uriinler ile ilgili tamtim ve egitim 1 3,45 1,007
> . 77
toplantilar1 diizenlenmesi
Uriinlerin tiiketiciler tarafindan 77 1 5 3,32 1,069
taniniyor olmasi
Ecza depolarinin belirli bolgelerde 1 5 3,18 1,132
- . 77
dagitim merkezlerinin bulunmasi
Tedarikgi firmanin tirtinler ile ilgili 1 5 3,10 1,142
. . 77
reklam, promosyon vb. faaliyetleri
Ecza deposu sahiplerinin sosyal ve 77 1 5 1,73 1,047
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Tammlayic istatistikler
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Yillik Alim Standart

Ciro N Minimum | Maksimum Ortalama Sapma

<50.000TL EczDepPazlmaj 31 2 5 3,58 0,992
EczDepFinGucDen 31 2 5 3,58 0,958
EczDepSahKisiOzel 31 1 5 1,65 0,915
SatEleKisiSosOzel 31 3 5 3,90 0,831
SatEleUrunBilTanyKabi 31 1 5 3,48 0,962
SatEleSoslletSevKal 31 2 5 3,58 0,992
UrunCesYetStok 31 2 5 3,90 0,831
UrunKalMalDen 31 3 5 3,87 0,670
UrunTukTani 31 1 5 3,19 1,078
UrunSagKazSev 31 2 5 4,13 0,763
UrunEtkKalSev 31 2 5 4,39 0,761
FiyPazRekaSev 31 2 5 3,81 0,873
GunFiyPol 31 2 5 3,23 0,920
SipBuyOzelisk 31 2 5 4,13 0,846
TedFirRekProFaal 31 1 5 3,29 1,270
UrelthFirRekProFaal 31 2 5 3,58 0,923
UrunTaniEgiTop 31 2 5 3,52 0,996
EczDepBelBolDagMer 31 1 5 3,03 1,224
SipUrunZamEksikTes 31 3 5 4,48 0,570
SatSonTekDes 31 2 5 3,58 0,848
TedFirGenVadePol 31 1 5 3,65 0,950
AlYapUrunOzelVade 31 1 5 3,52 0,962
FirOzelVade 31 2 5 4,23 0,669
TahKol 31 2 5 4,03 0,836
Valid N (listwise) 31

>50.000TL EczDepPazlmaj 46 2 5 3,80 0,980
EczDepFinGucDen 46 2 5 3,89 0,994
EczDepSahKisiOzel 46 1 5 1,78 1,134
SatEleKisiSosOzel 46 2 5 4,13 0,934
SatEleUrunBilTanyKabi 46 1 5 3,52 1,005
SatEleSoslletSevKal 46 2 5 3,98 1,064
UrunCesYetStok 46 3 5 4,54 0,657
UrunKalMalDen 46 2 5 4,09 0,865
UrunTukTani 46 1 5 3,41 1,066
UrunSagKazSev 46 1 5 4,33 0,871
UrunEtkKalSev 46 2 5 424 0,822
FiyPazRekaSev 46 3 5 422 0,664
GunFiyPol 46 2 5 3,65 0,994
SipBuyOzelisk 46 2 5 4,50 0,837
TedFirRekProFaal 46 1 5 2,98 1,043
UrelthFirRekProFaal 46 1 5 3,59 1,024
UrunTaniEgiTop 46 1 5 3,41 1,024
EczDepBelBolDagMer 46 1 5 3,28 1,068
SipUrunZamEksikTes 46 3 5 4,61 0,614
SatSonTekDes 46 2 5 3,48 1,027
TedFirGenVadePol 46 1 5 441 0,956
AlYapUrunOzelVade 46 1 5 4,33 0,944
FirOzelVade 46 1 5 4,63 0,903
TahKol 46 1 5 4,52 0,863
Valid N (listwise) 46
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2130 [ ] 3140 [ | 4150 [ ] 5160 || 65+

FAAL OLARAK ALIM YAPILAN ECZA DEPOSU SAYISI

1-2 [ ] 2-4 [ ] 46 [ ] 8-10 [ ] 10+

YILLIK ALIM CiROSU TOP. 50.000 TL ALTI (] 50.000 TL USTU

Hic Onemli Degil ‘ Pek Onemli Degil Onemli Cok Onemli Son Derece Onemli

1 2 3 4

ECZA DEPOSU KURUMSAL FAKTORLER

CEVAP

Ecza Deposunun pazardaki imaj1 ve itibari (kurumsal imaj)

Ecza Deposunun finansal giicii, is ge¢misi ve deneyimi

Ecza Deposu sahiplerinin soysal ve kisisel dzellikleri

SATIS ELEMANLARINA ILISKiN FAKTORLER

Satig elemanlarmnin kisisel ve sosyal 6zellikleri

Satig elemanlarinin iiriinler hakkinda bilgi seviyesi ve tanitim kabiliyeti

Satig elemanlart ile kurulan sosyal iletisimin seviyesi ve kalitesi

URUNE ILISKIN FAKTORLER

Uriin ¢esitliligi ve diizenli / yeterli stok bulundurulmas:

Uriinlerin kalite / maliyet dengesi

Uriinlerin tiiketiciler tarafindan taniniyor olmasi

10

Uriinlerin sagladigi kazang seviyesi

11

Uriinlerin etkinlik ve kalite seviyesi

FIYATA ILISKIN FAKTORLER

12

Fiyatlarin pazara gore rekabet seviyesi (Ayni ve Muadil {iriinler ile karsilastirilmali olarak)

13

Dengeli ve giincel fiyat politikasi ( Fiyatlama politikasinin istikrarli ve diizenli olmasi)

14

Siparis biiytikliigiine gore 6zel iskontolu fiyat uygulamasi

TUTUNDURMA FAALIYETLERI

15

Ecza Deposunun iiriinler ile ilgili reklam, promosyon vb. faaliyetleri

16

Uretici / ithalat¢1 firmanin iiriinler ile ilgili reklam, promosyon vb. faaliyetleri

17

Uriinler ile ilgili olarak tamitim ve egitim toplantilarinin diizenlenmesi

LOGISTIK / SATIS SONRASI

18

Ecza Depolarinin belirli bolgelerde dagitim merkezlerinin bulunmasi

19

Siparis edilen iiriinlerin zamaninda ve eksiksiz olarak teslim edilmesi

20

Satilan iiriinler ile ilgili satis sonrasi teknik bilgi/destek saglanmasi

FINANSAL FAKTORLER

21

Ecza Deposunun genel vade politikasi

22

Alimu yapilacak iiriinlere 6zel vade uygulanmasi

23

Genel olarak firmaniza 6zel vade belirlenmesi

24

Tahsilatlarda kolaylik (esneklik anlaminda) saglanmasi
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