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AILE iISLETMELERINDE STRATEJiK SATIN ALMA!

Omer Demirel2, Gokben Bayramoglu3

OZET

1960’lardan itibaren diinya genelinde yogun bir bicimde goriilmeye baslanan rekabet ortama, isletmeleri
siirdiiriilebilir ve yenilik¢i ¢6ziimler aramaya zorlamigtir. Yasanan kiyasiya rekabet, aile isletmelerindeki
satin alma sistemin, igsletme amaclariyla entegre olmus stratejik satin alma islevine doniistiiriilmesini
gerektirmektedir. Ancak ulusal ve uluslararasi literatiirde stratejik satin alma siireclerini, aile isletmeleri
ozelinde inceleyen calismalar oldukca yetersizdir. Bu tespitten hareketle aile isletmelerinde stratejik
satin alma siireclerine iligkin durum saptamasi yapmayr amaclayan bu calismanin literatiire katki
saglamasi beklenmektedir. Arastirmanin modeli, niteliksel arastirma yontemlerinden goriismeye dayali
tlimevarim analizi yontemidir. Sosyal gercekligin kisiden kisiye ve durumdan duruma degistigi icin
gercekligin aragtirllmadigi ve yalnizca belli bir durumun o6zellikleri betimlenmeye calisildigi nitel
aragtirma yonteminin, calismanin amacina daha uygun olacagi diisiiniilmiistiir. Arastirma kapsaminda
Corum OSB bolgesinde faaliyet gosteren on aile isletmesinin satin alma departmanlarinin yoneticileriyle
goriismeler yapilmistir. Goriismeler sonucunda stratejik satin alma siireclerinde; ongoriilii hareket
etme, fiyat istikrarsizliklarindan korunma, taleplerin dogru ve tam olarak tanimlanmasi ve tedarikgilerle
entegrasyonun stratejik satin alma siireglerinde etkili unsurlar oldugu tespit edilmistir. Ayrica sektore
iliskin deneyime sahip ve isletmenin igleyisindeki aksakliklari tespit ederek gerekli 6nlemleri kisa siirede
alabilen kurucu/sahip konumdaki yoneticilerin, satin alma siirecinin etkinligini artirirken; aile tiyeleri
arasindaki catismalarin siirecin aksamasina neden oldugu da tespit edilmistir.
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STRATEGIC PURCHASING IN FAMILY BUSINESSES
ABSTRACT

The competitive environment that has become intense around the world since the 1960s has forced
businesses to seek sustainable and innovative solutions. The fierce competition requires transforming
the purchasing system in family businesses into a strategic purchasing function integrated with business
objectives. However, it seems that there is a lack of studies in the national and international literature
examining strategic purchasing processes specifically for family businesses. Based on this
determination, this study, which aims to determine the situation regarding strategic purchasing
processes in family businesses, is expected to contribute to the literature. The model of the research is
the interview-based inductive analysis method, one of the qualitative research methods. Since social
reality varies from person to person and from situation to situation, it was thought that the qualitative
research method, in which reality is not investigated and only the characteristics of a certain situation
are tried to be described, would be more suitable for the purpose of the study. Within the scope of the
research, interviews were held with the managers of the purchasing departments of ten family
businesses operating in the Corum OSB region. As a result of the interviews, in strategic purchasing
processes; It has been determined that acting with foresight, protection from price instability, accurate
and complete definition of demands and integration with suppliers are effective elements in strategic
purchasing processes. In addition, founder/owner managers who have experience in the sector and can
detect disruptions in the operation of the business and take the necessary measures in a short time, while
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increasing the effectiveness of the purchasing process; It has also been determined that conflicts
between family members cause disruption of the process.

Keywords: Purchasing, supply management, family businesses

Jel Codes: L1, L26, L21
GIRIS

1990’ yillardan itibaren igletmelerin, i¢ siireclerini yeniden yapilandirma
caligmalarina bagladiklar1 goriilmektedir. Arastirmacilar ve uygulayicilar 6niimiizdeki
yillarin, miisteri talebinin baglayarak tasarim, tiretim, lojistik ve hizmet yoluyla son
tiiketiciye kadar tiim deger zincirinin yeniden diizenlenecegi bir donem olacagini
ongormektedir. Gelecegin pazarinin kazananlar1 ise kendi icsel iistiinliiklerini
tedarikgilerin sahip oldugu avantajlarla birlestirerek daha hizli, daha cevik ve sonugta
rakiplerin deger zincirinden daha karli ve giiclii bir deger zinciri olusturabilen
baglantili isletmeler olacaktir (Moser, 2007: 1).

Tedarik yonetiminin bir parcasini olusturan satin alma, “liriiniin tedarik¢iden temin
edilmesi ve fiilen kullanildig1 yere ulastirilmasi icin gereken tiim faaliyetler” olarak
tamimlanabilmektedir (Quayle, 2005: 2). Bu calismada Ellegaard (2006: 273)
tarafindan yapilan satin alma tanimi benimsenmis ve satin alma, tedarik tabanim
rasyonellestirme ve tedarik tabanim1 se¢me, koordine etme, performansin
degerlendirme ve tedarikgilerin potansiyelini gelistirmeyle ilgili yoniinii olusturan
tedarik yonetimi anlaminda kullanilmistir. Bu siirecte pazarin aragtirilmasi, alternatif
tedarikcilerin dogru tespit edilmesi son derece 6nem tasimaktadir. S6z konusu stireg,
isletmenin tedarikcilerden alinan techizat, parca gibi unsurlar1 satin alma talebi ile
baslamakta ve iirtin-hizmetlerin teslimi sonrasinda tamamlanmaktadir (Kogoglu ve
Avcl, 2014: 36).

Aile isletmeleri Tiirkiye’de ve diinya da hem yeni is yaratama potansiyeli hem de
istihdama katkilar1 nedeniyle ekonominin basat unsurlarindan biridir. Ancak mevcut
satin alma ve tedarik yonetimi literatiiriinde aile isletmeleri 6zelinde gerceklestirilmis
calismalarin eksikligi kolaylikla fark edilebilmektedir. Satin alma ve tedarik
yonetimine iliskin calismalarin daha c¢ok biiyiik isletmeleri kapsadigi ve diger
calismalarin da aile isletmelerinden ziyade KOBI'lerde satin alma iizerine yogunlastig:
(Arend ve Wisner, 2005; Ellegard, 2006; Jayaram vd., 2014) goriilmektedir. Bu durum
Maloni vd. (2017) tarafindan yapilan ¢alismada da vurgulanmis ve akademisyenlere
aile isletmeler baglaminda arastirma ve inceleme yapma cagrisinda bulunulmustur.
Benzer sekilde Tiirkee literatiirde de aile isletmelerinde satin almaya islevine iliskin
caligmalar yetersizdir. Konuya iligkin yapilmis olan ¢alismalarin azhigi, Maloni vd.
(2017) tarafindan da belirtildigi iizere potansiyel varyasyon kaynaklarimin gozden
kacirilmasina neden olmakta ve konuya iliskin yonetsel ilgiyi kisitlamaktadir. Aile
isletmelerinde stratejik satin alma siirecine iligkin durum tespiti yapmay1 amaclayan
bu calismanin literatiirdeki bu eksiklige katki saglayacagi diisiiniilmektedir.
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2. AILE iISLETMELERI

Aile isletmeleri genel itibariyle akrabalik bag1 bulunan bireylerin hizmet veya mal
tiretimi amaciyla bir araya gelmesiyle kurulan ve kar amaci giiden orgiitleri ifade
etmektedir. Aile isletmeleri, ailenin geciminin saglanmasimi ve miras dagiliminin
onlenmesini amaclayan, ailenin gecimini saglayan kisi tarafindan yonetilen, yonetim
kademelerinin iist basamaklarinda aile fertlerinin yer aldigi; karar alma agsamasinda
aile iiyelerinin biiyiik oranda etkili oldugu ve aileden en az iki kisinin kurumda
istihdam edildigi isletmeler” olarak tanimlanabilir (Alayoglu, 2003: 14).

Aile isletmelerinin sahipleri, isletmenin hayatta kalmasi icin yeni pazarlara girmesi
gerektigini ve yeni pazarlara girmenin de mevcut faaliyetlerin canlandirilmasina ve
rekabet giicliniin artirllmasina bagli oldugunu bildikleri i¢in daha girisimeci bir yap:
sergilemektedir. Diger bir deyisle aile tarafindan kontrol edilen isletmeler,
siirdiiriilebilir yeteneklerini gelistirmek icin stratejik yatirnmlar yapma konusunda
uzun vadeli bir yonelime sahiptir ve yiiksek diizeyde bagimsizliga sahip olduklar: i¢in
daha riskli stratejileri takip edebilirler (Jayaram vd., 2014: 473). Buna karsin biiyiik
isletmelerle kiyaslandiginda 6zellikle KOBI niteliginde aile isletmeleri; az sayida iiriin
cesidi/miisteri/islem hacmine sahip olmak, deneyim ve 6grenme kapasitesinin
yetersizligi, sinirh rasyonellik, daha yiiksek sermaye ve islem maliyetleriyle ¢alismak,
reaktif bir yapiya sahip olmak, pazarlama becerilerinde yetersizlik, kurucunun pazar
giiclerine iligkin algilarina yiiksek diizeyde bagimhlik ve genel olarak daha savunmasiz
olma gibi dezavantajlara da sahiptir (Arend ve Wisner, 2005: 409). Ayrica KOBI
niteliginde olmanin yarattigi sakincalara ek olarak aile isletmelerinin, yasanan
sorunlarin oniine ge¢meyi saglayan bicimsel bir yapiya sahip olmamasi durumunda
isletmenin el degistirmesi ya da aile bireyleri arasinda catigsmalar yasanmasi gibi
kendisine 6zgii sorunlar da ortaya ¢ikabilmektedir. Tablo 1°de, aile isletmelerinin iistiin
ve zayif yonleri siralanmagtir.

Tablo 1: Aile isletmelerinin iistiinliikleri ve zayifliklar:

USTUNLUKLER ZAYTFLIKLAR
e Uzun donemli bakis acis1 e Sermaye piyasalaria sinirli erisim
e Faaliyet Serbestisi e Karmasik orgiitsel yap1

e Menkul kiymet piyasalarinin | ¢ Daginik yap1

midahalesi az ya da yok e Gorev dagiliminda belirsizlik

e Sirketin ele gecirilme riski az veya e Akraba kayirma
yok
e Aile  Oncekilerinin  isletmecilik

e Aile kiiltiirti gurur kaynag: e e .
gereklerinin 6niine gecmesi

* Istikrar e Yeteneksiz ve yetersiz iiyelere
¢ Giiclii aidiyet duygusu tolerans
e Liderlikte siireklilik e Ksitsiz odiil sistemi
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e Zor donemlerde esneklik e Siddetli catisma

e Elde edilen gelirin yeniden yatirima | ¢ Cok hizli karar alma

doniistirilmesine yonelik isteklilik | Aile ici anlasmazhiklarin is ortamina

e Sinirh kisisellik ve biirokrasi yansitilmasi

e Esneklik e Otokratik/babaerkil kurallar

e Ekonomik cikarlar e Degisime direnme/gizlilik

¢ Biiyiik basar1 kazanma imkani1 e Ekonomik zorluklar

e Kapsaml is bilgisi e Aile bireylerinin isletmeyi kisisel

e Aile tiyeleri icin erken egitim siireci gikarlar icin kullanim

e Veliaht seciminde sorunlar

Kaynak: Sadri, 2013: 26.
3. STRATEJIK SATIN ALMA

Quayle (2005:3), satin almay1 “bir isletmenin ya da organizasyonun is hedeflerini
gerceklestirmesi icin gerekli mal ve hizmetleri elde etmek iizere ticiincii taraflarla
sozlesme yaptigu siire¢” olarak tanimlamaktadir.

Isletmelerde satin alma dénemlerinin erken tespiti, iiretim faaliyetlerinin planlanmasi
ve yiriitiilmesi bakimindan son derece 6nemlidir. Bu agidan satin alma fonksiyonu,
“isletmenin gereksinim duydugu malzemelerin en iyi kalitede, en iyi kaynaktan, en
uygun miktarda, en iyi zamanda ve en tyi fiyatla satin alinmasun iceren faaliyetlerin
tamanmum” ifade etmektedir (Kocoglu ve Avcel, 2014: 36).

Satin alma; stok miktarlarinin giincel olarak bilinmesi, malzemelerin aksakliga yol
acmayacak zaman araliklarinda temin edilmesi, kullanim uygunlugu cercevesinde
kalite standartlarinin saglanmasi, siirekli olarak malzemelerle ilgili pazar arastirmalar1
yapilmasi gibi amaclara sahiptir. S6z konusu amaclarin isletmenin diger amaclarina
paralel bicimde yiiriitiilebilmesi i¢in biitiinciil bir yapida olmasi ve isletmenin genel
gidisatina uygun adimlar icermesi gerekmektedir (Pekdemir, 1996: 36).

Satin alma yonetimi, tedarik zinciri icinde son derece onemli bir yere sahiptir. Bu
nedenle satin alma yonetimi incelenirken tedarik zinciri yonetiminden de so6z edilmesi
gerekmektedir. Tedarik zinciri, “hammaddeden, tamamlannus iirtiniin tiiketiciye
sunumuna dek kullamci ve tedarikci isletmeleri ilgilendiren, tiiketicilere mal ve
hizmet saglayan deger zincirinin meydana getirildigi isletme ici ve dist islemlerin
tamami” olarak tamimlanabilmektedir (Kogoglu ve Avcl, 2014: 39). Bir sistem olarak
tedarik zinciri yonetiminin basarisi; isletmenin tedarikgcilerle giivene dayali bir iligki
gelistirmesine, tedarik zincirinin koordinasyonunun saglanmasina, belirsizligi ve stok
seviyelerini azaltmak igin iletisim becerilerinin gelistirmesine, teslimatin zamaninda
saglanmasina ve rekabet giiciiniin gelistirebilmesine baghdir (Jayaram vd., 2014: 473).
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Satin alma yoneticisi, satin almaya yonelik maliyetlerin diisiiriilmesi, isletmenin sahip
oldugu maliyet yapisinin muhafaza edilmesi, uzun vadeli tedarik kaynaklarinin
giivende tutulmasi ve tedarikgi ile stratejik iligkiler kurulmasi gibi gorevlere sahiptir.
Onceki donemlerde tedarikei ve isletme arasinda sadece araci konumunda olan satin
alma birimi, 1980’1 yillardan itibaren olusan rekabetin etkisiyle onem kazanmaya
baslamistir. Rekabet {iistiinliigli elde etmek isteyen isletmelerin, kar elde etmek icin
yuriittiikleri faaliyetler kadar satin alma siirecinde saglanacak tasarruflarin da onemli
bir katki saglayacagini fark etmeleriyle birlikte satin alma fonksiyonu daha fazla dikkat
cekmeye ve tedarikgilerle iligkilerin gelistirilmesi, tedarik yonetimi ve rekabet giicti
saglamaya yonelik stratejiler 6n plana ¢cikmaya baslamistir. Bu durum sonucunda satin
alma yonetimi, insan kaynaklar1 yonetimi, pazarlama yonetimi, iiretim ve finans
fonksiyonlarina orgiit hiyerarsisinde esit bicimde yer ve onem verilmesi gerektigi
ortaya ¢ikmistir. Daha etkili bir satin alma ve tedarik zinciri yonetimi icin satin alma
islevi igletmeler icin baglayic1 6zellige sahiptir (Kafkash Cicos, 2018: 17). Bu baglamda
tedarik zincirinin gliniimiize kadar gectigi asamalar Sekil-1’de gosterilmektedir.

Reaktif Mekanik .
: . Proaktif
(1'267((1&'111:;11?1n (lg(é%a}f (;Ilfin Tedarik Stratejik Tedarik
sonuna i (1990'larin (Simdi/Gelecek)
kadar) kadar) sonuna kadar)

. Biitiinlesik tedarik
Odak satin alma islem odakl: Proaktif yaklagim

Isletme stratejinin
parcasi

uzun donemli
e sozlesmeler
Biiro gorevi Spot satin alma Stratejik maliyet

kontrolii

Islem maliyetlerine

odaklanma Stratejik ortaklik

=
=N

Reaktif islev
Fiyat odaklu

Kaynak olarak Satin alma

tedarikgiler

stratejilerinin
gelistirilmesi

Diisiik seviye
raporlama

Eksik veri

Temel yeteneklere
odaklanma

Capraz fonkisyonel
yaklagimlar

Fiyatlara degil
sonuglara odaklanma

Tedarik risklerini " .__.
azaltma Bilgi teknolojilerinin

kullanim
E-ihale

Diisiik seviye

raporlama Orta diizey raporlama

Performans 6l¢iimii

Sekil 1. Stratejik satin almanin evrimi
Kaynak: Moser, 2007: 57

Cevredeki degisikliklerin baskisiyla isletmeler, pasif bir satin alma anlayisindan
uzaklasarak, uzun vadeli isletme hedefleri ile uyumlu stratejik bir yaklasim
benimsemeye baslamigtir. Stratejik satin alma, satin almaya yonelik uygulamalarin
isletmenin uzun vadeli amag¢ ve hedeflerine paralel bigcimde planlanmasini ve
uygulanmasimi saglamaktadir (Kafkash Cicos, 2018: 31). Stratejik satin alma, tedarik
zincirinde biitiinlesme icin temel unsur olan iletisimi yapilandirmakta ve
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hizlandirmaktadir. Tletisim siireclerinin etkinligi, orgiitsel yap1 icinde yiiriitiilen rutin
islerin ve orgiit yapis1 disindaki stratejilerin siirdiiriilmesinde olmazsa olmaz bir
unsurdur (Chen vd, 2004: 507). Bu baglamda stratejik satin alma; maliyet avantajinin
elde edilmesine, miisteri memnuniyetinin saglanmasina, degisken kosullar karsisinda
isletmenin esnek bir yapi kazanmasina ve dolayisiyla isletmenin genel performansina
dogrudan katki saglamaktadir (Kafkash Cicos, 2018: 31).

Tedarik zinciri yonetimi stratejik bir ara¢ olmakla birlikte isletmeler icin belirli
zorluklar dogurmaktadir. Bunlarin basinda ¢ok lokasyonlu bir iiretim ag1 genelinde
koordinasyon saglamak ve miisterilerin giderek karmasiklasan talepleriyle basa
cikabilmektir. Bu durum sadece kiiciik isletmeleri degil aym zamanda biiyilik
isletmeleri de etkilemektedir. Biiyiikk isletmeler dahi tedarik siirelerindeki
belirsizlikten, kalite sorunlarindan ve tedarik tabaninda yer alan isletmelerden
zamaninda yanit alamamaktan mustariptir (Jayaram vd., 2014: 473).

4. AILE SIRKETLERINDE SATIN ALMA SURECLERININ
ISLEYiSI

Stratejik satin alma cercevesinde siparis sistemleri, tedarikcilerle yakin iligkiler
kurulmasi, bilgi edinme ve bilgi paylasimi gibi tedarik acisindan onemli unsurlar 6n
plana ¢ikarilmaktadir. Uzun vadeli stratejik amaclarla paralel olarak gelistirilen satin
alma stratejileri, kaynaklarin etkin ve verimli bicimde kullanilmasin saglamaktadir
(Akturan, 2009: 109). Ayrica isletme stratejisi- performans: iligkisini dogrudan
etkilemekte, pazarlama ve inovasyon gibi islevleri kolaylastirmakta, isletmenin
stratejik ihtiyaclarimin karsilanmasina ve cevresel durumlara uyum saglanmasina
yardime1 olmaktadir (Chen vd., 2004: 507).

Ozellikle KOBI niteligindeki aile isletmelerinin dis kaynaklara bagimlihgi nedeniyle
satin alma siireci oldukca onemlidir. Kiiciik isletmelerde satin alma, isletmenin genel
isleyisine entegre edilmis ve cogu zamanda isletme sahibi/yoneticinin sorumlulugunda
gerceklestirilmektedir (Ellegaard, 2006). Birinci nesil aile isletmelerinde yetki, biiyiik
oOlclide girisimcide olup satis, satin alma, ise alma, kayit tutma, egitim vb. konular
dogrudan girisimci tarafindan gerceklestirilmektedir. Bununla birlikte isletmenin
biiyiimesiyle birlikte girisimcinin tiim islere yetismesi olanaksiz hale gelmekte ve
profesyonel bir satin alma yoneticisi istihdam edilmeye baslamaktadir. Profesyonel
yonetici ile calisildiginda dahi girisimcilerin 6nemli bir kismi igletme faaliyetlerini aktif
bicimde yiirlitmeye devam etmektedir. Her ne kadar bu durum miisteri artisim
saglayarak miisterinin isletmeye baglanmasina yardimci olsa da girisimci ve miisteri
arasindaki iliskinin bireysellikten c¢ikarilarak kurumsal bir yapiya donitistiiriilmesi
gerekmektedir (Biiyiikcebeci, 2012: 20).

Isletmenin biiyiimesiyle aktif hale satin alma siirecinin asamalar1 sdyle siralanabilir
(Kocoglu ve Avel, 2014: 36):
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Satin alma talebi, satin alma departmani tarafindan alinmaktadir. S6z konusu
talep istenen malzemenin aciklamasini, kalitesini, miktarini, teslim tarihini,
talepte bulunanlarin ismini ve teslim yerini icermektedir.

Talep edilen mallarin alinabilecegi tedarikciler satin alma departman
tarafindan tespit edilmektedir. Tedarikcilerin degerlendirilmesi ve siralanmasi
bu asamada 6nemli hale gelmektedir.

Tedarikg¢iye satin alma departmani tarafindan siparis verilmekte, bu asamada
ayni zamanda tedarikgi ile pazarhik yapilmaktadir.

Siparisler satin alma departmani tarafindan takip edilmektedir. Gecikme
olasiligi halinde durum ilgili boliime iletilmektedir. Ayni sekilde siparise yonelik
degisiklikler de tedarikgiye iletilmektedir.

Tedarikciden temin edilen iirtinler miktar ve kalite acisindan kontrol edilmekte
ve teslim almmaktadir. Uriinler istenen kosullara sahip degil ise iadesi
gerceklestirilmekte ya da daha detayli muayene edilmektedir. Her iki durumda
da tedarikci degerlendirme dosyasina islenmektedir.

Satin alma islemi gerceklesen {riinlerin maliyetlerinin azaltilmas1 ve
performanslarinin yiikseltilmesi icin test ve deger analizi yapilmaktadir.

Ozetle soylemek gerekirse aile isletmesini, diger isletmelerden ayiran farkliliklar
tedarik yonetimini derinden etkilemekte ve potansiyel olarak kaynak bulma stratejisi,
tedarikci entegrasyonundan risk ve siirdiiriilebilirlik uygulamalarina kadar tiim satin
alma siireclerini bicimlendirmektedir. Maloni vd. (2017) yaptiklar1 arastirma
sonucunda aile isletmelerinin satin alma siireclerine iligskin saptamalar1 Tablo-2’de
verilmigtir.

Tablo-2: Aile isletmelerinin satin alma siirecleri

Stratejik
satin alma

Aile isletmesi olmayan isletmelere kiyasla aile isletmelerinin tedarik
yonetimi ve isletme finansmani arasindaki iliski daha diistik olacaktir.
Isletmenin biiyiikliigii, tedarik yonetimi ve isletmenin finansal
performansi arasindaki iligskiye aracilik etmektedir. Bu iligki kiiciik aile
isletmelerine kiyasla biiyliik aile isletmelerinde daha yiiksek olacaktir.

Kaynak
stratejisi

Diger isletmelere kiyasla aile isletmelerinin, daha az dis kaynak
kullanim1 daha azdir.

Biiyiik aile igletmeleri, kiiciik aile isletmelerine nispetle daha fazla dig
kaynak kullanacag igin isletme biiyiikliigliniin, aile isletmelerinin dig
kaynak kullanim diizeyi lizerinde aracilik etkisi s6z konusudur.

Aile isletmeleri, diger isletmelere oranda daha az offshore (bir
yatirnmcinin kendi iilkesi disinda var olan aktiflerini yapilandirmay1
amaclayan stratejilerin bir araya getirilmesi) yapacaktir.

Biiyiik aile isletmeleri, kiiciik aile isletmelerine nispetle daha fazla
offshore yapacaklarindan, isletme biyiikligii aile isletmelerinin
offshore seviyeleri iizerinde aracilik etkisine sahiptir
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Aile isletmeleri, aile isletmesi olmayanlara gore kaynak bulma
kararlarinda fiyat ve yenilige daha az buna karsin kalite, yonetimsel
uyum ve siirdiiriilebilirlige daha fazla 6nem vermektedir.

Tedarikgi
iligkileri

Aile isletmeleri, diger isletmelere oranda tedarikcilerle entegrasyona ve
ortakliga cok daha 6nem vermektedir.

Daha yash aile isletmeleri, genc aile isletmelerine gore daha yiiksek
seviyede entegrasyon ve ortaklik tesis edeceginden isletme yas,
tedarikcilerle ortaklik ve entegrasyon siirecinde aracilik etkisine
sahiptir.

Aile ait alicilar ile aileye ait tedarikciler arasindaki tedarikei
entegrasyonu ve ortaklik daha giiclii olmaktadir.

Isletme yasi, aile sahibi alicilar ile aile miilkiyetindeki tedarikciler
arasindaki entegrasyonu ve ortakliklarin giiciinii azaltmaktadir.
Ciinkii, daha yash aile isletmeleri, genc aile isletmelerine gore daha
yiiksek diizeyde entegrasyona ve ortakliga yonelmektedir.

Diger isletmelere kiyasla aile isletmeleri, tedarikcileriyle daha uzun
omiirlii iligkiler kurabilmektedir.

Iligki siiresi, yash aile isletmelerinde genc aile isletmelerine kiyasla
daha wuzun olacagindan isletme yasi, aile isletmelerinin igin
tedarikcilerle siirdiiriilebilir iliski kurmasinda aracilik etkisine sahiptir.

Surdiirtilebi
lirlik

Diger isletmelere kiyasla aile isletmelerinin tedarik zincirlerine
siirdiiriilebilirligi entegre etme olasiliklar1 daha yiiksektir.

Siirdiirtilebilirlik entegrasyonu yash aile isletmelerinde, gencg
isletmelere kiyasla daha fazla olacagindan isletme yagi, aile
isletmelerinde tedarik zincirinin siirdiiriilebilirligin entegrasyon
diizeyi lizerinde aracilik etkisine sahiptir.

Belirsizlik,
risk

Diger isletmelere kiyasla aile isletmesinin tedarik zinciri aksakliklara
kars1 daha savunmasizdir.

Aile isletmesinin tedarik zincirinin kirillganligy, isletmenin yasina gore
egrisel olabilir. Geng aile isletmeleri icin kirilganlhk yiliksek diizeyde
iken igletmenin yasina bagli olarak azalacaktir. Ancak yeni nesiller, ise
dahil oldukg¢a yash aile igletmeleri icin kirilganlik eninde sonunda
yeniden artmaya baslayacaktir.

Aile isletmelerinin tedarik zincirleri, diger isletmelere gore daha
dayanikhdir.

Isletme yas1, aile isletmeleri icin tedarik zinciri esnekligi seviyesi
iizerinde araciik etkisine sahiptir. Cilinkii esneklik, yash aile
isletmelerinde geng aile isletmelerine kiyasla daha fazla olacaktir.

e-ithale

Iliskisel e-satin alma uygulamalar1 diger isletmelere kiyasla aile
isletmeleri tarafindan daha fazla benimsenecektir.

e- satin almanin rekabetci uygulamalari, aile isletmeleri tarafindan aile
isletmesi olmayanlara oranla daha az benimsenmektedir
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5. UYGULAMA

Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu arastirmanin amaci; aile isletmelerinde stratejik satin alma siirecinin Corum
ozelinde incelenmesidir. Bu baglamda satin alma faaliyet ve siireclerinin aile
isletmelerinin performansina etkisini ve aile isletmesinde calisan profesyonellerin soz
konusu siireclere bakis acisinin tespit edilmesi amaclanmaktadir.

Diger isletmelerden farkli olarak aile isletmelerinde, aile isin miilkiyetine sahiptir ve
dogrudan kontrollerle isi biiyiitme arzusu daha baskindir. Bu sahiplik yapisi,
isletmenin kurumsal yoOnetimini, stratejik karar almasin1 ve performansini
etkilemektedir. Bu calismanin hareket noktasini, aile isletmelerinin yapisinin tedarik
zinciri yeteneklerini nasil etkiledigi ortaya koyabilmek olusturmaktadir.

Isletmelerin uzun vadeli basarisina katk: saglayabilecek firsatlar1 degerlendirmek icin
satin alma fonksiyonunun planlanmasi, degerlendirilmesi, uygulanmasi ve kontrol
edilmesini iceren stratejik satin alma, strateji-performans iligkisini dogrudan
etkilemektedir. Bu cercevede stratejik oneme sahip olan satin alma fonksiyonun
faaliyetlerinde herhangi bir aksamaya yol acacak risklerin tespiti ve onlenmesi
isletmenin stratejik hedeflere ulasma basarisi iizerinde onemli bir etkiye sahiptir.
Ancak ilgin¢ bir durum olarak birbirinden bagimsiz olarak ele alindiginda aile
isletmeleri ve satin alma-tedarik yonetimi siirecleri oldukca popiiler arastirma
konular: olmakla birlikte dogrudan aile isletmelerinin stratejik satin alma siireclerine
odaklanan cok az sayida calisma bulundugu tespit edilmistir. Bu calisma aile
isletmelerinde dogrudan satin alma siirecleri ve isletmenin rekabet {istiinligi
arasindaki baglar1 aciklamaya odaklanmasi nedeniyle literatiirdeki bu boslugun
doldurulmasina ve uygulayicilara katki saglamasi beklenmektedir.

Yontem

Arastirmanin modeli, niteliksel arastirma yontemlerinden goriismeye dayali
timevarim analizi yontemidir. Niteliksel arastirma, birey davraniglarinin dogal
ortamlarda gozlendigi, kaydedildigi ve yorumlandig:1 arastirmalardir (Baltaci, 2019:
369). Nitel Arastirma; gozlem, goriisme ve dokiiman analizi gibi nitel bilgi toplama
yontemlerinin kullanildigi, algilarin ve olaylarin dogal ortamda gergekgi ve biitiinciil
bir sekilde ortaya konmasina yonelik nitel bir siirecin izlendigi arastirma olarak
tamimlanabilmektedir (Yildirim, 1999). Arastirmanin basinda genel sorular, arastirma
ortami ve veri toplama takvimi belirlenir. Veriler toplandik¢a analiz edilir ve arastirma
modeli bu siire¢ icinde sekillenir. Sosyal gercekligin kisiden kisiye ve durumdan
duruma degisigi icin gerceklik arastirilmaz. Yalnizca belli bir durumun o6zellikleri
betimlenmeye calisiimaktadir.

Aragtirma siirecinde toplanan veriler genellikle betimsel, igerik, sOylev ve metin analizi
gibi farkli ayristirma islemlerine tabi tutulmaktadir. Bu calismada veriler, icerik analiz
yontemi, tiimevarim (kod-kategori- tema-yorum) tiiriiyle analiz edilmistir. Icerik
analizi, toplanan verilerin daha ayrintili incelenmesini ve verileri aciklayan kavram,
kategori ve temalara ulagilmasini gerektirmektedir. Icerik analizinde toplanan verilere
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odaklanilmakta, veri setinde siklikla tekrarlanan ya da katihmcilarin yogunlukla
vurguladig1 olay ve olgulardan kodlar cikarilmaktadir. Kodlardan kategorilere ve
kategorilerden de temalara ulasilmaktadir. Kisaca soylemek gerekirse birbirine
benzedigi ve birbiriyle iligkisi oldugu tespit edilen veriler (kodlar), belirli kavramlar
(kategoriler) ve temalar cercevesinde bir araya getirilerek yorumlanmaktadir. Icerik
analizinde katihmcilarin  goriiglerinin  muhtevas1  sistematik  bir  sekilde
ayristirilmaktadir (Baltaci, 2019: 377)

Verilerin Toplanmasi

Literatiirde yer alan bilgilerden hareketle hazirlanan goriisme sorulari ti¢c grup halinde
diizenlenmistir. Ik boliim isletme ile ilgili tanimlayici sorulari, ikinci béliim satin alma
ve tedarik siirecine iliskin sorular1 ve son boliim ise stratejik yonetim ve rekabet
istiinliigiine yonelik sorular1 icermektedir. Goriismelere baslanmadan once gerekli
etik izin alinmistir.

Tablo 3: Goriisme sorulari

Iliskili Goriisme Sorusu
oldugu
amac

1. Isletmenizde satin alma departmaninin yiiriittiigii siireclerin ve
faaliyetlerin basarili olmasmma yonelik ne gibi caligmalar
yapiyorsunuz? Siirecin basarili bicimde siirdiiriilmesi icin orgiitsel
acidan aldigimiz onlemler nelerdir?

2. Satin alma departmaninin ne gibi problemleri bulunmaktadir?
Problem yasadig1 temel konular var midir?

3. Satin alma yOnetiminin isletmeniz i¢in yeterli diizeyde uygulama ve
faaliyete sahip oldugunu diisiiniiyor musunuz?

4. Satin alma departmanin da iiriin/hizmet ihtiyaclarinin tespiti nasil
yapiliyor?

Satin alma

ve tedarik | > Tedarikg¢inin degisiklikler de geri doniis siiresini, teklif verme hizini

ve devreye alma hizin1 nasil degerlendirirsiniz?

6. Satin alma siirecinde tedarikgilerin genel yaklasimi ve aradaki
iletisim nasildir? (ulasilabilirlik muhatabin alternatifi vb.) var mi1?

7. Satin alma ve tedarik yonetimi arasinda iletisim sorunlar1 bulunuyor
mu? Bir anlasmazlik durumunda isletme yoneticileri (aile iiyeleri)
nasil bir ¢oziim onerisi sunuyor?

8. Genel itibariyla Isletmenizde satin alma veya tedarik yonetimi
alanlarinda degismesi, diizenlenmesi, iyilesmesi gereken durumlar
oldugunu diisiiniiyor musunuz? Bunun i¢in ne gibi Onerileriniz
bulunuyor?
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9. Isletme yonetiminde tiim aile iiyeleri yonetim siireclerinde seffaf
davranmakta midir?

10.Isletmenizde hangi stratejik yonetim araci/araclari
kullanilmaktadir?

11.“Isletmemizde biz duygusu hakimdir” ifadesi isletmeniz icin ne
derecede gecerlidir?

12.Kararlar birlikte alimir ve uygulamaya gecilir” ifadesi isletmeniz icin
ne derece gecerlidir?

13.Aile iiyeleri birbirini daha iyi tamidig i¢in daha iyi ve takim ruhuna
uygun bir isletme iklimi vardir ifadesi Isletmeniz icin ne derece
gecerlidir?

14.“Aile tyeleri isle ilgili catismalarin1 ve problemlerini yiiz yiize
konusarak ¢ozmeye calisirlar” ifadesi isletmeniz icin ne derecede

Strate.jik gecerlidir? Aile iiyeleri arasindaki catismalar is siireclerini etkiliyor
yonetim mu?
ve

rekabet 15.Yoneticiler yonetim konusundaki birikimlerini ve degerlerini ailenin
diger nesillere aktarma konusunda isteklidir ifadesi isletmeniz i¢in ne

tstlinligi
derece gecerlidir?

16.Bir onceki ve bir sonraki neslin yonetim tarzlar1 arasinda farkliliklar
mevcut mudur, mevcut ise sizce bunun sebebi nedir? Nasil
coziilebilir?

17.Bu aile isletmesinin gelecek kusaklara devredilme olasilig1 hakkinda
ne diislinliyorsunuz?

18.Aile isletmesi olmanin, rakiplere karsi hangi konularda iistiinliik
saglamasina yardimei olacagini diisiiniiyorsunuz? Cevabiniz evet ise
isletmenizde rekabet iistiinliigii elde edilmesinde ne gibi calismalar
ylritiilmektedir?

19.Aile isletmelerinde satin alma fonksiyonunun aile isletmesi
olmayanlara gore daha basarih yiiriitiildiiglinii ifade etmek miimkiin
miidiir? Sizce arada ne gibi farklhiliklar bulunmaktadir?

Bu arastirma kapsaminda, Corum OSB’de yer alan aile isletmelerinin satin alma
departmaninda yonetici konumunda olan 10 kisi ile goriisme yapilmigtir.
Verilerin Analizi

Verilerin analizinde eldeki mevcut cevaplar, desifre edilerek Word programina
aktarilmistir. Ardindan MAXQDA nitel veri analiz programina aktarilarak icerik analiz
yontemi, tiimevarim (kod-kategori- tema-yorum) tiiriiyle analiz edilmistir. Veriler
once kodlandirilmig, birbiri ile iligkili kodlar aym kategori altinda toplanmis ve
tablolastirilarak yorumlanmistir. Tablo-4’de kod ve kategorilere yer verilmektedir.
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Tablo 4. Kodlar ve kategoriler

Kategori Kodlar
ERP programi kullanimi 2
Saglikl iletisim 1
Eksik siparis 1
Takip 1
Saghkl ve Ongoriilii hareket etme 3
Siirdiiriilebilir ihtiyac | Karsilastirma yapma 1
Tespiti Alternatif tedarikci 1
Fiyatlandirma 3
Yeniliklere uyum saglama 1
Koordineli ¢alisma 2
Yanlisg iirtiniin se¢imi 1
Satin Alma Bask e !
Departmaninda Geg g.e - qonus 2
Sorunlar G?Q s'1p§r1§. ~ !
Niteliksiz iiriin 1
Ekonomik istikrarsizlik 5
Tedarik siirecinin gecikmesi 2
Yetkili kisiler tarafindan 5
Uriin/Hizmet ihtiya¢c | Malzeme ihtiyac planlamasi yontem 1
Tespiti ERP sisteminden talep olusturularak 3
Uriin agac1 sistemi 1
Satin alma ve tedarik | Maliyet kaynakli 1

yonetimi arasinda —
sorunlar Urlin temininde yasanan sorunlar 1
Hizli iletisim 3
oy e Yavas iletisim 2
Tedarikciye Ulasim Resmi iletisim :
Sik sik bulusma 1
Aile Sirketlerin Evet 4
Yonetim Siirecinde Hayir 4
Seffaflik Kismen 2
Delphi teknigi 1
Stratejik Thale yontemi 1
Yonetimde Kullanilan | ERP (IFS)Programi 1
Araclar Portf6y Analizleri 1
Nominal Grup 1
Onceki Nesilile [ 2on DY 3
Sonraki Nesil Yonetim Baliz a(;llar?nda degisim 1
Farkliliklar: e

Degisen ihtiyaclar 1
Hizlh karar alma 2
Aile Sirketlerin Tecriibe 1
Avantaj ve Problemleri ¢6ziime kavusturma 1
Dezavantajlari Birlikte hareket etme 2
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Sadakat 3
Kurumsal yapinin bozulmasi 1
Aile ici catigma 3

Bulgular

Bu boliimde isletmenin ve katihmcilarin demografik bilgileri, satin alma ve tedarik
siirecleri ve stratejik yonetim/ rekabet iistiinliigiine iliskin bulgular analiz edilmistir.

Demografik Faktorlere iliskin Bulgular
Katilimcilara iligkin tanimlayici bilgiler Tablo-5’te asagida yer verilmektedir:

Tablo 5. isletmeye iliskin veriler

Katitlimcilarin Faaliyet Hukuki | Kurulus | Personel | Isletmedeki | Yonetici Katilimcinin
Yer Aldig Sektorii Yapi Yih Sayis1 Aile Uyesi Kusak Calisma
isletmeler Sayis1 Siiresi
1. Isletme Seramik- AS. 1992 120 6 2. Kusak 5yl

Vitrifiye
2, Isletme Kimya AS. 2003 116 3 2. Kusak 3yl
3. Isletme Metal Kimya AS. 1960 180 7 3. Kusak 2y

4. Isletme Makina AS. 1954 500 3 2. Kusak 2y
5. Isletme Makina AS. 1954 250 3 2. Kusak 8yl

6. isletme Vitrifiye AS. 1992 120 6 2. Kusak 5,5 y1l

Uretimi
7. isletme Makina AS. 1954 480 4 2ves. gyl
Kusak

8. Isletme Makine A.S. 1954 500 3 2. Kusak 24 y1l

9. Isletme Celik LTD. 2000 140 3 1. Kusak 8 ay

konstriiksiyon

10. Isletme Metal ve A.S. 1959 60 5 3. Kugak 6 yil

Kimya

Tablo-5ten de goriilecegi tlizere katilimcilarin biiyiik cogunlugu 2. ve 3. Kusak aile
isletmelerinde ¢alisan yonetici pozisyonunda c¢alisan kigilerdir. Bu baglamda hem aile
isletmelerinde yasanan sorunlara hem de satin alma fonksiyonuna iliskin detayl bilgi
alinmasina uygun bir orneklem yapisi oldugu ifade edilebilmektedir.

Satin Alma Islevine iliskin Bulgular

Satin alma islevi ve tedarik siirecine iligkin sorulan sorular araciligiyla saghkh bir
ihtiya¢c tespiti ve satin alma/tedarik siireci/satin alma departmaninda ortaya
cikabilecek sorunlara iligkin veriler elde edilmistir. Bu cercevede elde edilen sonuclar
Tablo-6’da verilmektedir.
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Tablo 6. Saghkl ve siirdiiriilebilir ihtiyaclarin tespitinde kullanilan
yontemler

Kategori Kodlar

ERP programi kullanimi

Saglikli iletisim

Eksik siparis

Takip

Saglikl ve Siirdiiriilebilir Ongoriilii hareket etme
Ihtiyac Tespiti Kargilagtirma yapma

Alternatif tedarikgi

Fiyatlandirma

Yeniliklere uyum saglama

Koordineli ¢alisma

N[=R[W[R|[R|[W|R|R|~=|N]|"

Saghkh ve Siirdiiriilebilir Thtiyac Tespiti kategorisi ERP program kullanim,
Saghkh iletisim, Eksik siparis, Takip, Ongoriilii hareket etme, Karsilastirma yapma,
Alternatif tedarikei, Fiyatlandirma, Yeniliklere uyum saglama, Koordineli calisma
kodlarindan olusmaktadir. Bu kodlardan en sik tekrar eden kod ongortilii hareket
etme (f:3) ve fiyatlandirma (f:3) kodlaridir. Bu kodlara iligkin yoneticilerin goriisleri
su sekildedir:

Goriisme 4, 5,7, 8 ve 9’da katilimcilar, 6ngoriilii hareket etimeye 6nem verdiklerini
ifade etmektedir. Bu kodlara iliskin yoneticilerin gortisleri su sekildedir:

“Zam gelecek malzemelerin 6ncesinden ongoriisiinii yaparak toplu ve erken
siparis yontemini kullanmak.” (Goriisme 7)

“Toplu siparigler verilerek fiyattan kacinma, olas1 zamlardan kac¢inma
yapiyoruz.” (Goriisme 8)

“Thtiyac olabilecek malzemelerin 6nceden ongoriilebilir olmasi. Tedarikei
yonetim sisteminin devreye girmesi.” (Goriisme 9)

“Fiyat kargilagtirmasi yapilarak rekabetgi fiyat seciliyor.” (Gortisme 4)

“Emtia degerlerini diizenli takip ediyoruz Boylece olas1 zamlardan onceden
haberdar olup daha planl siparisler aciyoruz.” (Goriisme 5)

“Bir malzeme veya hizmetin dogru zamanda dogru fiyatta tedarik¢iden temin
etmeye calisiyorum.” (Goriisme 9)

Bu baglamda piyasadaki emtia degerlerini ve fiyatlarim siirekli gézden gecirerek, zam
gelme olasiliklarimi takip ettiklerini ve gerekli gordiikleri durumlarda toplu ve erken
siparig yontemini kullanarak maliyetleri kontrol etme yoluna gittiklerini
vurgulamaktadir. Ekonomide yasanan fiyat istikrarsizliklar: isletmeleri 6nemli 6lciide
etkilemektedir. Bu baglamda yoneticilerin, isletme icin gerekli olan girdileri en uygun
zamanda, en uygun miktarda ve optimum bir fiyattan almaya Onem vererek
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istikrarsizliklarindan kaynaklanan olumsuzluklara karsi onlem almaya calistiklar
ifade edilebilmektedir.

Bu kodun ardindan en sik tekrar eden kodlar ise, ERP programu kullanmina (f:2) ve
koordineli calisma (f:2) kodlaridir. Bu kodlara iliskin yoneticilerin ifadeleri su
sekildedir:
“Kullanilan ve talep edilen iiriinlerin dogru satin alma yapilmasi i¢cine ERP
programi aktif kullanilmaktadir.” (Gortisme 1)

“ERP tizerinden hizl bir sekilde karar alinmasi gerekmektedir.” (Gortisme 6)

“Hem iiretim ekibi ile hem tedarik¢i kanaliyla koordinasyonlu calisma
yiiriitiilmektedir.” (Goriisme 1)

“Tedarikgi ile iyi iligskiler kurmak tedarik¢i yonetmek en onemli etkendir.”
(Gortlisme 6)

Goriisme 1 ve 6’dan elde edilen bilgiler dogrultusunda kullanilan ve talep edilen
tiriinlere iliskin dogru satin alma yapilabilmesi icin ERP programindan aktif olarak
yararlanildig1 bilgisine ulagilmistir. Saghkh ve siirdiiriilebilir ihtiyac¢ tespiti i¢in
yoneticilerin hem iiretim ekibi hem tedarik¢i kanaliyla koordinasyonlu bir calisma
yiiriitmesi ve ERP tizerinden hizli bir sekilde karar alinmasi gerektigi de belirtilmistir.

Bu kodlarin ardindan, saghkh iletisim, eksik siparis, takip, karsilastirma
yapma, alternatif takipci ve yeniliklere uyum saglama kodlar1 gelmektedir.
Goriisme 2, 8, 9 ve 10’da katilimecilar talep ve istekleri (temin, 6deme vs.) satin alma
personeline agik ve net bir sekilde iletmeye onem verdiklerini belirtmektedir.

“Talep ve isteklerimizi (temin, 6deme vs.) satin alma personeli ile acik ve
bilgili bir sekilde iletmeye calisiyorum.” (Goriisme 10)

“Malzeme onayindaki imza siiresinin uzun olmasi, acil malzeme talebinin
verilmesi, projeden eksik malzeme talebi gelmesi.” (Goriisme 9)

“Proje bazl calistigimiz icin zaman ¢ok 6nemli siparisin hazirligim yakindan
takip ediyorum.” (Goriisme 9)

“Alternatif tedarikgi ile karsilastirmalar yapiyor.” (Goriisme 8)

“Globallesen diinyada ki yenilikleri takip zamanin getirdiklerine uyum
saglama kendini giincelleme malzemenin diinyadaki durumunun
takibi ve gelisen ekonomik olaylarin takibi ile birlestirerek bir hareket
plani gerc¢eklestiriyoruz.” (Gorlisme 2)

Ozellikle proje bazli calismalar olmak iizere 6nemli ya da acil malzeme talebinin
gelmesi ve malzeme onayindaki imza siireclerinin uzun olmasi bu anlamda ciddi bir
zorluk yaratmaktadir. Yoneticiler kullanilan malzemelerin diinyadaki durumunun
takibine ve diinyadaki yenilikleri takip ederek zamanin getirdiklerine uyum saglamaya
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ve gelisen ekonomik olaylarin takibiyle birlestirerek bir hareket plani gerceklestirmeye
onem verdiklerini ifade etmislerdir.
Tablo-7 satin alma departmaninda karsilasilan temel sorunlara yer vermektedir.

Tablo 7. Satin alma departmaninda karsilasilan sorunlar

Kategori Kodlar F
Yanlis iiriiniin se¢imi 1

Baski 1

Satin Alma Gec geri doniis 2
Departmaninda Geg siparis 1
Sorunlar Niteliksiz tirtin 1
Ekonomik istikrarsizlik 5

Tedarik siirecinin gecikmesi 2

Satin Alma Departmaninda Sorunlar kategorisi, yanls tiriintin secimi, baski,
gec geri doniis, gec siparis, niteliksiz iiriin, ekonomik istikrarsizhk ve tedarik
stirecinin gecikmesi kodlarindan olusmaktadir.

Bu kodlar i¢inde en sik tekrar eden kod ekonomik istikrarsizlik (f:5) kodudur.
Bu koda iliskin olarak 2, 4, 5 ve 8. goriismelerde yoneticiler; mevcut ekonomik
istikrarsizlik, fiyatlarin belirsizligi ve siirekli degisiminin kendileri i¢in biiyiik bir engel
tegkil ettigini ifade etmektedir. Bu koda iligkin yoneticilerin vermis oldugu yanitlar
asagida siralanmistir:

“Su anki Mevcut durumda ekonomik istikrarsizlik fiyatlarin belirsizligi ve
siirekli degisimi.” (Goriisme 2)

“Piyasada olan fiyat politikasinin diizgiin olmamas1 siirekli degisken
fiyatlarin bulunmasi.” (Goriisme 4)

“Ulkenin ekonomik kosullarina bagh fiyatlarda diizensizlik olmasi fiyatlarin
takibini zorlastirmaktadir.” (Goriisme 5)

“Piyasada olusan fiyat dengesizligini minimum seviyeye indirmeye
calistyoruz.” (Goriisme 8)

Ekonomideki fiyat istikrarsizliklari, fiyat takibini 6nemli ol¢lide zorlastirmaktadir. Bu
nedenle yoneticiler miimkiin oldugunca piyasada olusan bu fiyat dengesizligini
minimum seviyeye indirmeye calhistiklar: ifade etmektedir.

Ardindan en sik tekrarlayan kodlar ge¢ geri doniis (f:2) ve tedarik
stirecinin gecitkmesi (f:2) kodlandir. 1, 2, 6 ve 9 numaral goriismelerde konuya
iliskin olarak yasanan giicliikler arasinda sistem {izerindeki taleplerle ilgili
yoneticilerce zamaninda geri doniis yapilmamasi, malzeme onayindaki imza siirecinin
uzun olmasi, malzeme tedarik siirelerinin uzunlugu, 6deme kosullarinin degismesi ve
zorlagmasi, finans ve 6deme, asgari stok yonetimi ve malzemenin depoda zamaninda
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sarf edilmemesi olarak tanimlanmistir. Bu kodlara iliskin goriisler su sekilde ifade
edilmistir:

“Sistem iizerindeki taleplerle ilgili yoOneticilerce zamaninda geri doniis
yapilmamasi.” (Goriisme 6)

“Malzeme onayindaki imza siliresinin uzun olmasi.” (Goriisme 9)

“Finans ve 0deme, asgari stok yonetimi, malzemenin depoda zamaninda sarf
edilmemesi.” (GoOriisme 1)

“Malzeme tedarik siirelerini uzunlugu o6deme kosullarinin degismesi ve
zorlasmasi.” (GOriisme 2)

Son olarak ise yanhs iiriin secimi, bask, gec siparis ve niteliksiz iiriin kodlar:
gelmektedir. Bu kodlara iligkin yonetici goriisleri su sekildedir:

“Dogru iiriin talep edilmemesi ve satin alma yaptiktan sonra iade siireci
yasanmasi ve zaman kaybi1.” (Goriisme 1)

“Acil ve aciklayic1 olmayan taleplerin yerine getirilmesi i¢in baski yapilmasi.”
(Gortlisme 10)

“Erp Sistemine talep girislerinin zamaninda yapilamamasi.” (Goriisme 6)

“Thtiyac sahibinin ihtiyacim1 tam olarak nitelik acisindan iletememesi.”
(Goriisme 6)

Goriisme 1’de dogru iiriin talep edilmemesi nedeniyle iade siirecinin zaman kaybina
neden oldugu ifade edilmistir. Benzer sekilde Goriisme 6’da ERP Sistemine talep
girislerinin zamaninda yapilamamasinin ve gereksinim duyulan iiriiniin niteliklerinin
tam olarak iletilmemesinin yarattig1 sorunlara vurgu yapilmistir. Goriisme 10’da da
acil ya da aciklayic1 olmayan taleplerin yerine getirilmesi icin baski yapilmasinin da
departman icerisinde yasanan sorunlardan biri oldugu ifade edilmistir. Ozetle
soylemek gerekirse yanls iirtinlerin siparis edilmesi, sipariglerin acil olmamasina
ragmen baski yapilmasi ve iirtinlerin sahip olmasi gereken niteliklerinin tam olarak
istenilen belirtilmemesi satin alma departmanda sorun yaratmaktadir.

Tablo-8, iiriin ve hizmetlerde ihtiyaclarin tespitinde kullanilan yontemlere iligkin bilgi
verilmektedir.

Tablo 8. Uriin ve hizmetlerde ihtiyaclarin tespitinde kullanilan yéntemler

Kategori Kodlar

Yetkili kisiler tarafindan

Uriin/Hizmet Thtiya¢c | Malzeme ihtiyac planlamas1 yontem
Tespiti ERP sisteminden talep olusturularak

Uriin agac1 sistemi

=W =1 |
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Uriin/Hizmet Thtiyac Tespiti kategorisinde, yetkili kisiler tarafindan, malzeme
thtiyac planlamast yontem, ERP sisteminden talep olusturularak, tiriin agaci sistemi
kodlar1 yer almaktadir. Bu kodlarda en sik tekrarlayan kod yetkili Kkisiler
tarafindan tespit edildigi (f:5) kodudur.

Bu koda iliskin olarak 1 ,2, 3, 6 ve 9 numarah goriismelerde yoneticiler,
malzemelere iligkin talebin, kullanacak birim, kisiler ya da iiriin ihtiyaclar1 planlama
departmani tarafindan olusturuldugu ve daha sonra satin alma biriminin fiyat
arastirmasina basladigi belirtilmistir. Bu koda iliskin yonetici goriisleri su sekildedir:

“Ihtiyaclar malzemeleri kullanan birim ve kisiler tarafindan
olusturulduktan sonra fiyat arastirmasi i¢in satin almak birimine
gelmektedir.” (Goriisme 1)

“Tlgili birimin sorumlusu ihtiyaci belirler sonrasinda yetkin kisiler tespiti
yapar ihtiya¢ gerekli ise talep edilir ve satin alma siireci baglar.”
(Gortisme 2)

“Tlgili birimlerin ihtiyac talebi olusturulmasi ile satin alma siireci
baslamaktadir.” (Goriisme 3)

“Uriin ihtiyaclar1 planlama departmani tarafindan tespit edilip ilgili dsnem
icerisinde ise birimlerce revize edilmektedir.”( Goriisme 6)

“Proje hazirhgindaki teknik personel malzeme listeleri projeye gore
hazirliyor. Elimizdeki mevcut stok diistiikten sonra satin alma
sorumlusuna mail ortaminda talep gonderip satin alma siirecine
baslaniyor.” (Goriisme 9)

Goriilecegi iizere iriin ihtiyaclarin belirlenmesinde en aktif kisi yetkili Kkisiler
olmaktadir. Alaninda uzman Kkisiler, ihtiyaclar1 yerinde tespit ederek siireci
kolaylastirmaktadirlar.

Bu kodun ardindan en sik tekrarlayan kodlar ise; malzeme ihtiyac planlamast
yontemi, ERP sisteminden talep olusturma ve iiriin agact sistemi
kodlaridir. 4, 5, 7 ve 8 numaral goriismelerde ERP ve malzeme gereksinim planlar:
dogrultusunda talep olusturulabilecegi ifade edilmistir.

“Ihtiyaclar ERP sisteminden talep olusturularak yapiliyor.” (Goriisme 4)

“Thtiyaclar ERP sistemine giriliyor siparisler buradan olusturuluyor.” (Goriisme
5)

“ERP Sistemi ile talep ve siparisler olusturuluyor.” (Goriisme 8)
“Malzeme ihtiyac planlamasi yontemi ile projeye gore yapiliyor.” (Goriisme 7)

Tablo-9’da ise satin alma ve tedarik yonetimi arasindaki sorunlar yer almaktadir.
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Tablo 9. Satin alma ve tedarik yonetimi arasinda sorunlar

Kategori Kodlar F
Satin alma ve tedarik yonetimi Maliyet kaynakl 1
arasinda sorunlar Uriin temininde yasanan sorunlar 1

Satin alma ve tedarik yonetimi arasinda sorunlar kategorisi maliyet kaynakh
ve liriin temininde yasanan sorunlar kodlarindan olusmaktadir. Bu koda iliskin olarak
sadece 2. Goriismede maliyetten ya da temin siiresinin uzunlugundan kaynakl olarak
sorunlar yasandigi ifade edilmistir.

“Sorun ya maliyet kaynakli ya da temin siiresinin uzunlugu.” (Goriisme 2)
“Temin siiresinin uzunlugu.” (Goriisme 2)

Tablo-10’da tedarikciye ulasim kategorisine iliskin bulgular yer almaktadir.

Tablo 10. Tedarikc¢iye Ulasim

Kategori Kodlar
Hizl iletisim

Yavas iletisim
Resmi iletisim

Sik sik bulugsma

Tedarikc¢iye Ulasim

NG|

Tedarikciye Ulasim kategorisi hizh iletisim, yavas iletisim, resmi iletisim,
stk stk bulusma kodlarindan olusmaktadir. Bu kodlar icinde hizh iletisim (f:3)
kodu en ¢ok tekrar eden koddur. 2, 3, 9 numarah goriismelerde tedarikgi gelistirme
programlariyla iletisimin canh ve iyi tutulmasina 6nem verildigi belirtilmistir.
Genel itibariyla tedarikei gelistirme programlan ile iletisimimizi hep canh
ve iyi tutariz. fletisimimiz iyi ulasimi kolaydir.” (Goriisme 2)

“Tedarik¢i mail ile geri doniislerde biraz yavas olsa da telefonla ulagsmada
sikint1 olmamaktadir.” (Gorlisme 3)

“Glinlimiiziin rekabet¢i ekonomik kosullarini tedarikgiler bildikleri icin
iletisimde yardimeci oluyorlar ve gerekli hassasiyeti gosteriyorlar.”
(Gortlisme 9)

Benzer sekilde rekabetci ekonomik kosullarini iyi bilen tedarikgilerin de iletisime 6nem
verdikleri ve gerekli hassasiyeti gosterdikleri ifade edilmistir. Bu kodun ardindan
yavas iletisim (f:2) kodu gelmektedir.

“Genel yaklasim iyi, aradaki resmiyet korunuyor alternatif muhatap her
zaman oluyor.” (GoOriisme 7)

“Tedarikgilerle sik sik bir araya gelmeye calisiyoruz fiyat takibi daha dogru
oluyor.” (Goriisme 4)

“Tedarik¢i mail ile geri doniislerde biraz yavas.” (Gortisme 3)
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“Iletisim problemi her zaman yasaniyor. Empati kurulmadigi icin. Bu
durumlarda aile iiyeleri her zamanki gibi olaya el atip isleri daha
karmasik hale getiriyorlar.” (Goriisme 10)

Gorilisme 10’da yonetici, tedarikcilerle karsilikli empati kurulamadig: ya da aile
iiyelerinin yanlis miidahaleleriyle siirecin karmasik hale geldigi durumlarda
iletisimde zorluklar yasanabildigini ifade etmistir. Ayrica yazl iletisim
siireclerinin (mail vb.), sozlii iletisim yontemlerine (yiiz ylize, telefon vb.) oranla
daha yavas isledigi de belirtilmistir.

Aile Isletmelerinde Stratejik Satin Almaya Iliskin Bulgular

Aile isletmelerinde stratejik satin almaya iligkin yoneltilen sorularla aile isletmelerinde
seffaflik, nesiller arasi yonetim farklhiliklari, stratejik yonetimde kullanilan araclar ile
ilgili sorulara yamit aranmistir. Bu cercevede elde edilen sonuclar Tablo-11'de
verilmistir.

Tablo 11. Aile isletmesi yonetiminde seffaflik

Kategori Kodlar F
Evet 4

Aile igletmelerinin Yonetim Siirecinde Seffaflik | Hayir 4
Kismen 2

Aile icinde seffaflik ile ilgili olarak katihmcilarin %401 evet %401 hayir %20’si ise
kismen cevabini vermistir. Aile isletmelerinin stratejik yonetiminde kullanilan aracglar
ise Tablo-12’de verilmistir.

Tablo 12. Stratejik Yonetimde Kullanilan Araclar

Kategori Kodlar

Delphi teknigi

Thale yontemi
Stratejik Yonetimde Kullanilan Araclar ERP (IFS) Program
Portfoy Analizleri
Nominal Grup

e i s |

Stratejik yonetim cercevesinde standart bir stratejik yonetim uygulamasinin olmadig
ve isletmeler arasinda stratejik yaklagimlarin degistigi goriilmektedir. Tablo-13’de ise
kusaklar arasindaki yonetim farklhiliklarina yer verilmektedir.

Tablo 13. Nesiller arasindaki yonetim farklhiliklar:

Kategori Kodlar F
. Egitim Diizeyi 3
Onceki Nesil ile Sonraki Nesil Yonetim Degisen Kosullar 1

Farkliliklar Bakis acilarinda degisim 1
Degisen ihtiyaclar 1
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Nesiller arasindaki yonetim farkliliklar: kategorisi, egitim diizeyi, degisen
kosullar, bakis acilarinda degisim ve degisen ihtiyaclar kodlarindan
olusmaktadir. Bu kodlar arasinda en sik tekrar eden kod Egitim diizeyi (f:3) kodudur.

Goriisme 1, 2, 3, 5 ve 6 numarali goriismelerde nesiller arasinda egitim ve ¢agin
ozelliklerinden kaynakli olarak farkliliklar bulundugu ve 6zellikle 3. kusak yoneticilerin
akademik alanda da kendini gelistirdikleri i¢in farkli bir bakis agisina sahip olduklari
ifade edilmistir.

“Kesinlikle farklar var. 3. kusakla gelen yoneticiler akademik alanda da
kendini gelistirdikleri icin diger kusaklara gore kurumsal yapiya daha
fazla 6nem vermektedir.” (Goriisme 1)

“Farkliliklar vardir egitim ve kusak farki yeni nesle yetki devri ile
coziilebilir.” (Gortisme 3)

Bunun isletmeye en 6nemli yansimasi ise diger kusaklara gore kurumsal yapiya daha
fazla onem vermeleri seklinde olmaktadir. Tablo-14, aile isletmelerin iistiinliik ve
zayifliklarina iligkin bilgi verilmektedir.

Tablo 14. Aile isletmelerin avantaj ve dezavantajlari

Kategori Kodlar

Hizli karar alma

Tecriibe

Problemleri ¢oziime kavusturma
Birlikte hareket etme

Sadakat

Kurumsal yapinin bozulmasi
Aile ici catisma 3

Aile isletmelerin Avantaj
ve Dezavantajlar

= W[N] =|N |

Aile isletmelerin iistiinliikleri ve zayifliklar1 kategorisi, hizh karar alma,
tecriibe, problemleri ¢oziime kavusturma, birlikte hareket etme, sadakat, kurumsal
yapimn bozulmasi, aile i¢i catisma kodlarindan olusmaktadir. Bu kodlarin i¢inde en
sik tekrar eden kodlar aile i¢i catisma (f:3) ve sadakat (f: 3) kodlaridir.

“Aile igletmelerinde yapilmasi gereken satin almanin aile ici
catismadan dolayr askida kalabildigini goriiyoruz Bu durum da islerin
aksamasina neden olmakta ve dogru zamanda dogru iiriiniin alinmasina
engel olmaktadir.” (Gorlisme 1)

“Aile iiyeleri genellikle birbiriyle anlagamiyor takim ruhu s6z konusu degil.”
(Gortisme 7)

“Gecerli degildir catismalar is siireclerini olumsuz etkiliyor.” (Goriisme 10)

“Biz duygusu bizde fazladir calisan ve isveren sadakati vardir.” (Gortisme 2)
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“Sirketimizde uzun yillar calisanlar vardir ve aileden gibidirler.” (Goriisme
2)

“Degildir ciinkii isletmeye gelisen ekonomik sorunlari- nedeniyle sadece
maas olarak bakan yoneticiler artmaktadir. Bu ylizden aileden biri
olarak daha verimli ve etkin biri aileden olunca daha cok fayda
saglanmaktadir.” (Goriisme 2)

1, 2, 7 ve 10 numaral1 goriismelerde yoneticiler, aile isletmelerinde yapilmasi gereken
satin almanin aile i¢i catismadan dolay1 askida kalabildigini ve bu durumun da dogru
zamanda dogru iriiniin alinmasina engel teskil ederek islerin aksamasina neden
oldugu ifade edilmistir. Buna karsin hem aile igerisinde hem de ¢alisanlar arasinda “biz
bir aileyiz” duygusunun yogun olmasi ise aile isletmelerin iistiinliikleri arasinda
sayillmaktadir. Bu sayede yapilan is, sadece maas beklentisiyle degil aym1 zamanda
samimi duygularla da yapilmaktadir. Ancak sadakatin varhig, catismalarin
yasanmasimna engel olamamaktadir. Ozellikle aile {iyeleri arasinda maddi
problemlerden kaynaklanan catismalar, ise yansimakta ve is siireclerini uzatarak
olumsuz sonuglara sebep olmaktadir.

Bu kodlarin ardindan hizli karar alma, tecriibe, problemleri ¢oziime kavusturma,
birlikte hareket etme ve kurumsal yapimin bozulmasi kodlar1 gelmektedir. Aile sirketi
olmanin {iistlin yonlerinden birisi, hizli karar almadir. Bu konuda yoneticilerden su
bilgiler alinmistir.

“Kararlar1 hizli ve saglikli alinmasi icin 6nemli oldugunu diisiiniiyorum.”
(Gortisme 1)

“Yonetimde bulunan kigilerin oOteden beri gelen deneyimleri kurum
hakkinda daha fazla bilgiye sahip olmalar1 eksikligi net olarak
bilmeleri iistiinliik saglayacaktir.” (Goriisme 2)

“Her sey acik agik konusulur eger orada bir problem varsa isletmen
yansitmadan c¢oziilmeye calisilir.” (Gortisme 2)

“Toplantilar yapilir glindeme alinir ve o isle ilgili karar hep birlikte verilir.”
(Gortlisme 2)

“Olumsuz yanitlarin kurumsal yapiy1 bozduguna inanmaktayim.” (Goriisme
1)

1 ve 2 numaral goriismelerde, aile isletmelerinde yonetimde bulunan kisilerin 6teden
beri gelen deneyimlerinin, kurum hakkinda daha fazla bilgiye sahip olmalarinin ve
isleyisteki aksakliklar1 net olarak bilmelerinin kararlarin daha hizl ve saghkl bicimde
alinmasma katki sagladign vurgulamaktadir. Isletme iiyelerinin siirekli birbirleriyle
iletisim halinde olmasi tecriibe aktarimimi kolaylagstirmakta ve hizh karar verme
siirecini desteklemektedir.
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TARTISMA VE SONUC

Aile isletmeleri yaratiklar: is hacmi ve istihdam acisindan iilke ekonomisinin 6nemli
bir kismini olusturmaktadir. Aile isletmelerinin siirdiiriilebirliginin ve rekabet
giicliniin artmasi, ekonominin dinamolarindan birisini olusturacaktir. Bu baglamda
maliyet avantaji saglayarak aile isletmelerinin siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii elde
etmesine katki saglama potansiyeline sahip olan satin alma islevi biiyiik bir 6nem
tasimaktadir. Ozellikle isletme stratejilerine entegre edilmis stratejik satin alma
faaliyetleri, strateji-performans iliskisinde dogrudan etkili olabilmektedir. Bu nedenle
aile isletmelerinin satin alma departmanlarinin dijital caga ve rekabet piyasasina
uygun bir bicimde stratejik bir satin alma siirecine doniistiiriilmesi ve satin alma
uzmanlarinin teknik ve temel yeterliliklerinin stratejik satin alma siirecine uygun bir
diizeye getirilmesi gerekmektedir.

Aile isletmelerinin kendine has yapis1i satin alma ve tedarik siireclerin
sekillendirilmesinde etkili olmaktadir. Ozellikle kurucunun sahip oldugu yonetsel
tutum ve risk alma toleransi, strateji seciminde uzun donemli oryantasyona ve riskli
alternatiflere yonelme diizeyini etkileyebilmektedir. Ayrica tedarikgilerle karsilikh
giivene dayanan siirdiiriilebilir iligkiler kurma potansiyeli agisindan da aile isletmeleri
daha avantajli bir konuma sahiptir. Buna karsin kaynak bagmlihigi ve olgek
ekonomisinden yararlanma konusunda dezavantaja sahip olan aile isletmeleri tedarik
zincirindeki aksakliklara karsi ¢cok daha duyarh olmaktadir. Bu noktadan hareketle
caligma, ¢ok yonlii ve stratejik Oneme sahip satin alma islevini, aile isletmeleri 6zelinde
detayh bir sekilde incelemeyi amaglamaktadir.

Aragtirma kapsaminda Corum OSB bolgesinde bulunan on aile isletmesinin satin alma
departmanlarinin sorumlular1 ile gériismeler yapilmistir. Ornekleme dahil olan
isletmeler cogunlukla orta ve biiyiik isletme statiisiindedir. Metal ve kimya sanayi
sektoriinde faaliyet gosteren 10. Isletme haric tiim isletmelerin calisan sayis1 100
kisinin iizerindedir. Bu anlamda igleyis bakimindan nispeten daha kurumsal igletmeler
oldugu soylenebilmektedir.

Orneklem dahilinde isletmelerin saghkli ve siirdiiriilebilir ihtiyac tespiti kategorisi
kapsaminda katihmecilarin en ¢ok vurguyu ongoriilii hareket etme koduna iligkin
yaptiklar1 goriilmektedir. Calismanin bircok yerinde vurgulandigi iizere tedarik
zincirinin bir parcasi olan satin alma, isletmenin maliyetlerini ve dolayisiyla rekabetgi
diizeyini etkileyen 6nemli bir islevdir. Ozellikle iilke ekonomisinde son dénemlerde
yasanan fiyat istikrarsizligi, satin alma departmanin bu islevini daha kritik bir noktaya
tasimaktadir. Bu baglamda gereksinim duyulan girdilerin en uygun zamanda, en
uygun miktarda ve optimum fiyattan satin alinmasimi saglamak amaciyla piyasa
arastirmalar1 yapmak, yoneticilerin onceligi durumuna gelmistir. Ayrica yoneticiler,
kritik onem tasiyan girdilere iligkin olarak yurt dis1 pazarlar1 da takip etmekte ve olasi
degisiklikleri tespit ederek uyum saglamaya onem verdiklerini de belirtmistir. Bu
kategori kapsaminda elde edilen bir diger bilgi ise ERP vb. programlarin saglikh ve
siirdiiriilebilir ihtiyac tespitinde olumlu sonuclar verdigidir.
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Diger birimlerin gereksinim duydugu girdileri temin etmekle sorumlu olan satin alma
departmanin, dogru tiriinlerin alimimi gerceklestirebilmesi her seyden once talep
edilen iirtinlerin nitelik ve nicelik bakimindan dogru tamimlanmasina baglidir. Bu
acidan yazili ya da ERP programi iizerinden verilen siparislerin basar1 oranin daha
yiiksek oldugu; bunun tam tersi durumda ise siparis verme ve iade siireclerinde 6nemli
Olciide zaman kayb1 yasandig: belirtilmistir. Gereksinim duyulan girdilerin tespitinin
biiyiik oOlciide yetkili kisiler tarafindan yapildigi bunun yani sira ERP ve malzeme
gereksinim planlar1 ya da iiriin agaci sisteminin de kullanildig: tespit edilmistir.

Aragtirma kapsaminda vurgulanan bir diger konu, tedarikgilerle kurulan iletisim
aginin  6nemidir. Tedarik zinciri, sahiplik yiikiimliiliiklerine girmeden dikey
entegrasyonun avantajlarindan yararlanmaya olanak saglayan bir sistemdir. Ancak
sistemin beklenen performansa ulasabilmesi tedarikgilerle iletisimin giiciine baghdir.
Bu anlamda satin alma yoneticilerinin, gii¢lii bir tedarik¢i networkii kurulmasina 6nem
verdikleri ifade edilebilmektedir.

Katilimeilar; kusaklar arasindaki egitim farkliliklari, diinya goriisii ve is yapma
sekillerine bakis acilarindan kaynaklanan kusaklar arasindaki yonetim farkliliklarinin
satin alma departmanin islevlerini dogrudan etkiledigini ifade etmektedir. Kimi zaman
aile iiyeleri arasindaki paradigma farkliliklarindan dogan catismalar nedeniyle
olumsuz etkileri olsa da genel olarak aile iiyesi yoneticilerin ge¢misten gelen
deneyimleri, isletmenin yapisin1 daha iyi tanimalari ve isleyisteki aksakliklarin hizhi bir
sekilde tespit ederek diizeltilmesini saglayabilmeleri kararlarin daha hizh ve saghkli bir
bicimde alinabilmesine olanak sagladig: ifade edilmistir. Ayrica aile isletmelerinin
tistiin yonlerinden biri olan sadakat duygusu da caligma tarzina yansimaktadir. Bu
baglamda gorevler, sadece maas beklentisiyle degil ayn1 zamanda samimi duygularla
yapilmaktadir. Ancak sadakatin oldugu ortamlarda da catismalar yasanabilmektedir.
Bu durum, is siireclerini uzatarak olumsuz durumlara sebep olabilmektedir. Aile
sirketi olmanin diger bir avantaji ise hizhi karar almadir. Isletme iiyeleri birbirileriyle
hizh iletisim halinde olacak ve bu durumda da kararlarini hizh alabileceklerdir. Ayni
zamanda iletisimin hizli olmasi tecriibe aktarimini da kolaylastirmaktadir. Elde edilen
bu sonuclar, Jayaram vd., (2014: 479) alt1 isletmede niteliksel arastirmayla elde
ettikleri sonuclarla benzerlik gostermektedir. S6z konusu ¢alismada, kurucu-destekgi
vizyonu, inanglar1 ve tutumlari organizasyonun alt katmanlarmma sizarak is
performansi ve miikemmelligi sagladig ileri siiriilmektedir.

Elde edilen bulgular dogrultusunda tedarikgilerle sik sik ve yiiz yiize iletisim yoluyla
koordinasyon saglanmasimna onem verildigi ve boylelikle satin alma siirecindeki
aksama ve hatalarin oniine gecilmeye calisildig tespit edilmistir. Miisterilere deger
yaratmak amaciyla endiistri ortaklar1 arasindaki temel is siireclerinin entegrasyonu
olan tedarik zinciri, endiistrideki deger zincirinin birbirini takip eden bircok unsurunu
siki bir sekilde birbirine baglamaktadir. Bu acidan satin alma, bir gereksinim olusmasi
durumunda uygulamaya gecen degil, gereksinimi 6ngoren, proaktif konumda bulunan,
eylem ve strateji meydana getiren bir fonksiyon haline gelmesi gerekmektedir.
Jayaram vd., (2014: 482) aile isletmelerinin bilgi sistemlerine ve teknoloji altyapisina
yatirim yaparak tedarik zinciri yonetimlerini gelistirebileceklerini ifade etmektedir.
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Aile isletmelerinde satin alma siireclerinin stratejik agidan ele alinabilmesi ve ayni
zamanda satin alma siirecglerinin stratejik bir cergevede isletmeye katma deger
saglayabilmesi icin aile iiyeleri arasindaki catismalarin c¢oziimlenmesi 6nceliklidir.
Aym1 zamanda yonetici konumundaki aile iiyeleri arasinda bilgi ve deneyim
aktariminin da daha kapsamli bir hale getirilmesi gerekmektedir. Bunlara ek olarak,
yapilan arastirma sonucunda elde edilen veriler dogrultusunda su Onerilerde
bulunmak miimkiindiir:

— Talep sisteminin aktif ve dogru calismasimi saglayacak degisimlerin yapilmasi
gerekmektedir. Bu siire¢ dogru bir sekilde islediginde satin alma birimi dogru
triinlerin, gereken zamanda ve uygun maliyetlerle satin alinmasina olanak
saglayabilecektir. Bunun icin herkesin sistemin dogru ve eksiksiz bir sekilde
uygulanmasina katki saglamasi gerekmektedir.

— Tletisim sorunu yasanmamasi icin isteklerin sozlii yerine yazih olarak talep edilmesi
ve sozli olarak teyit edilmesi Onem tasimaktadir.

— Sistem tizerinden gelen talepler dogru ve eksiksiz gelmelidir. Ciinkii bu tiir
yanligliklar zaman kaybina yol agmaktadir.

— lyilestirmelerin de operasyonel siirecte yer alan personelin talepleri dogrultusunda
yapilmas1 gerekmektedir.

— Satin alma departmani, isletmenin stratejik plan siireclerine etkin bir sekilde
katilmali, belirlenen stratejiler dogrultusunda kaynak temininde yapilmasi gereken
degisiklikler konusunda proaktif bir yaklasim sergilemelidir.

— Satin alma biriminin, isletmenin boliimleri ve tedarikgileri arasinda bir aracilik
gorevi bulundugu diisliniiliirse, satin alma yoneticilerinin iletisim ve empati
becerilerinin gelistirilmesi biiyiik 6nem tasimaktadir.

— Ayrica daha sonraki calismalarda satin alma biriminin sagladig1 maliyet avantajlar
ve rekabet iistlinliigiine katkis1 finansal analizler yardimiyla incelenebilir.
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