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SATIN ALMA FONSİYONUNUN DEĞİŞEN ROLÜ 
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t.Ü. İşletme Fakültesi 

G İ R İ Ş 

Günümüzün yoğun rekabet koşullarında müşterilerini memnun eden işietmelerin rekabette başarıya 
ulaştıkları büinmektedir. Müşterilerini memnun etmek isteyen işletmeîer en iyiyi üretmeye ve müşterile
rine en İyiyi sunmaya çalışmaktadırlar. En İyiyi üretme çabası içindeki işletmelerin bunu başarabilmeleri 
için, geleneksel yönetim anlayışlarını değiştirerek bazı yeni yönetim yaklaşım ve tekniklerini benimseme
leri ve uygulamaları gerekli olmaktadır. Bu nedenle, işletmeler, son zamanlarda toplam kalite yönetimi, 
esmek üretim, tam zamanında üretim, malzeme İhtiyaç planlaması gibi bazı yaklaşım ve teknikleri 
uygulamaya başlamışlardır. Yoğun rekabet ortamının bir gereği olarak satmaEınan malzemenin dolayı
sıyla satıcı işletmelerin seçiminin önem kazanması ve aynı zamanda uygulamaya konulan bu yeni yakla
şım ve tekniklerin satmalına fonksiyonuna bakış açısı, satmalına fonksiyonunun işletme içindeki önemini 
ve sorumluluğunu arttırmış görünmektedir. 

Tüm işletmeler, özellikle imalat işletmeleri, faaliyetlerini yerine getirebilmeleri için bazı araç, gereç,, 
malzeme ve hammaddeye gereksinim duymaktadırlar1. Üretime başlanmadan önce, üzerinde çalışılacak 
malzemenin hazır olması gerekmektedir. Bununla birlikte, malzemelerin istenilen kalite düzeyine ve 
kullanılan tecbihizat ve imalat sürecine uygun olması önem taşımaktadır. Bu özelliklerden herhangi biri 
sağlanamaz ise, işletmenin ürettiği mal ya da hizmetin maliyeti yükselebilmekte ayrıca, malzeme tesli
minde gecikmelere, üretimde verim düşüklüğüne ve kusurlu mamul sayısında artışa neden olabilmekte
dir. Bunların bir sonucu olarak, İşletme tatmin oimayan-memnun olmayan müşteriler İle karşı karşıya 
gelebilmektedir. İşletme için bu denli önemli olan satmalına fonksiyonun faaliyetlerini ve İşletme için
deki yerini yeniden incelemek konunun güncelliği açısından önemli görülmektedir. 

1. S A T I N A L M A F O N S İ Y O N U N U N T A N I M I V E A M A C I 

Satmalma fonksiyonu, işletmenin gereksinim duyduğu malzemelerini en iyi kay
naktan, en iyi kalitede, en iyi miktarda, en iyi fiyatla ve en iyi zamanda 

1 Bu çttmlcde adı geçen girdiler, bu çalışmada "malzeme" kelimesi ile genelleştirilmiş ve kullanıl
mıştır. 
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satınalınmasını sağlayan faaliyetleri kapsamaktadı r 2 . "En i y i " kavramı kiş iden kiyiye 
ve işletmeden iş letmeye değişebilen sübjektif bir kavram olması nedeniyle, "en i y i " 
kavramının yorumlanmas ı da sat ınalma fonksiyonu açısından önemli olmaktadır . 

"En iyi"nin seçi lmesini sağlayabi lmek için alternatif satıcı işletmelerin ürettikleri 
malzemenin cinsi, kalitesi, fiyatı ve diğer özellikleri ile satıcı iş letmenin mali , teknik 
ve beşeri unsurlarının yeterl iği , çal ışma prensipleri ile geçmiş yıl lardaki tutum ve 
uygulamalar ı incelenerek kararın bu doğrul tuda alınması gerekmektedir. 

İşletmeler için sa t ınalma fonksiyonunun amacının önceden saptanması , bu fonk
siyonu yerine getiren depar tmanın faaliyetlerini planlanması ve yürütülmesi açısın
dan önem taşımaktadır . İş letmelerde, özell ikle imalat işletmelerinde, sat ınalma 
fonksiyonunun amaçlar ını genel olarak aşağıdaki g ibi gruplandırmak m ü m k ü n d ü r 3 : 

1. Malzeme stok miktarının m ü m k ü n olduğunca minimun miktarda 
tutulması , hatta sıfıra İndirilebilmesi. 

2. Malzemelerin üretimi aksatmayacak şekilde zamanında satmalınması . 
3. Kul lanımdaki uygunluğa bağlı olarak, malzemelerin kalite s tandardının 

devamlı korunmas ı . 
4. Malzemelerin istenen hizmet ve kaliteyi düşürmeyecek şekilde en 

düşük maliyetle satmal ınması . 
5. Malzemelere ilişkin devamlı pazar araştırmalarının yapılması . 

Sat ınalma fonksiyonu, yukar ıda belirtilen amaçları , bir bütün olarak işletme ve o¬
nun diğer fonksiyonlarının başarı ile yürütülmesi İçin gerçekleştiri len önemli bir 
fonksiyondur. Satmal ına amaç ve faaliyetlerinin işletmenin ana amaç ve faaliyetleri 
ile diğer işletme fonksiyonlarının amaç ve faaliyetlerine ters düşmeyecek, onları 
tamamlayacak ve uygulanmasına yardım edecek şekilde yürütülmesi bu nedenle 
ayrıca önem taş ımaktadır 4 . 

2 Pcter J.H. Baîly, Purclıasiııg and Supply Management, Chapman and Hail, Ltd., London, 1987, 
s. 4. 

3 Michael R.Leenders, Harold E.Fcaron, Wilbur B.England, Purchasing and Materials 
Management, 7. Ed., Richard D.!rwin, Inc., Homewood, IL., 1980, s. 27-28. 

4 
Shaıuın Gregson, Frank Livesey, Management and the Organization, VVİlliam Heineman, Ltd., 

London, 1984, s. 216. 
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2. S A T I N A L M A F O N K S İ Y O N U N U N F A A L İ Y E T L E R İ 

İşletmenin gereksinim duyduğu malzemelerin satmalınması s ırasında genel olarak 
aşağ ıda belirtilen faaliyetler yerine getirilmektedir 5: 

1. Satınalma fonksiyonunun faaliyetlerine ilişkin bilgilerin kaydedilmesi ve 
depolanmsı; sa t ınalma fonksiyonunun Önemli faaliyetlerinden biridir . Bunun İçinde; 

a. Sat ınalman malzemenin cins ve miktar kayıtlarının, 
b. Fİyat kayıtlarının, 
c. Stok ve tüket im kayıt larının yapılması, 
d. Satıcılar ile i l g i l i bi lgi ler in toplanması gerekmektedir. 

2. Araştırma ve incelemelerin yapılması; en iyi kaynaktan, en iy i kalite, miktar ve 
fiyatta s a tma l ındann gerçekleşt ir i lmesi açıs ından önemlidir. Bunun için ise; 

a. Malzeme araşt ırmaları , 
b. Maliyet analizleri, 
c. Malzeme kaynak analizlerinin yapı lması , 
d. Malzeme kaynaklarının geliştirilmesi gerekmektedir. 

3. Malzeme satmalımı ile ilgili faaliyetlerin gerçekleştirilmesi; sa t ınalma fonksi
yonun en önemli faaliyetidir. Bunun için ise; 

a. Malzeme isteklerinin gözden geçiri lmesi , 
b. Sürekli farklı kaynaklardan satınalmak ile bell i bir yere bağ

lanmak arasında seç im yapılması , 
c. Satıcıların değer lenmesi ve seçimi, 
d. Satıcılar ile bağlantı kurulması , 
e. Sat ınalma ve teslim işlemlerinin bir programa bağlanması , 
f. Satıcılara ait satış e lemanları İle gerekli görüşmelerin yapıl

ması , 
g. Sat ınalma siparişlerinin bir programa bağlanması , 
h. Antlaşmaların yasalara uygunluğunun incelenmesi, 
ı. Teslimlerin izlenmesi, 

j . Malzeme teslim belgelerinin ile faturaların kontrol edilmesi gerek
mektedir. 

4. Malzeme yönetimi; iş letmeden işletmeye değişmekle brlikte sat ınalma fonksi
yonunun faaliyetleri a ras ında yer alır. Bu faaliyetler: 

a. Min imum stok seviyesinin korunması , 
b. Aşırı stoklardan kaçını lması , 

5 Stuart F.Heinritz, Paul V.Farrell Purchasing Principles and Applications, 6.Ed., Prentice-Hall, 
Inc.. Englevrood Cliffs, N.J., 1981. 

Recep Pekdetııir, "Yönetim Faaliyetlerinde İç Raporlama Sisteminin Yeri ve Satmalına Iç Raporlama 
Sisteminin Geliştirilmesi Bri fygulama", I.Ü.Sosyal İlimler Enstitüsü, (Basılmamış Doktora Tezi), Nisan 
1990, s. 97-99. 
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c. Stok dengesinin korunması , 
d. Malzemelerin i lg i l i departmanlara geçiri lmesi , 
e. Taş ıma kaplarının standart laşması , 
f. Geri gelecek taşıma kaplarının kayıt sistemi içinde izlenmesi 
şeklinde gerçekleşmektedir . 

Sat ınalma fonksiyonunun faaliyetleri, görev ve sorumlulukları , genel olarak yu
kar ıda belirtildiği gibi olmakla birlikte, iş letmeden işletmeye, işletmenin yönet im 
anlayışına, işletmenin organizasyon yapısına, sat ınalma elemanlarının bi lgi , beceri ve 
yeteneklerine, sat ınalınacak malzemenin kalite, miktar ve cinsine kısaca işletmelerin 
özel l iklerine göre farklılık göstermesi doğaldır . 

Daha öncede belirtildiği gibi , işletmenin gereksinim duyduğu malzemenin işlet
meye gelmesi ve İlgili departmanlara dağıt ı lması , sat ınlma fonksiyonun sorumluluğu 
alt ındadır. Bu nedenle, sat ınalma fonksiyonunun işletmenin diğer fonksiyonları ile 
yakın işbirliği içinde olması gerekmektedir 6. Ancak bu şşekilde sat ınalma fonksiyo
nunun amacı doğrul tusunda faaliyetlerinin başarı ile gerçekleştir i lmesi mümkün 
olmaktadır . 

3. S A T I N A L M A A Ş A M A L A R I 

Satmalınan malzemenin işletmeye gelmesi sağlanırken çeşitli aşamalar ve bu a¬
şamala r gerçekleştir i l irken dikkate alınması gereken hususlar söz konusudur. Söz 
konusu aşamalar ile dikkate alınması gereken hususları aşağıdaki gibi gruplandı rmak 
m ü m k ü n d ü r 7 : 

1. Malzeme ihtiyacının belirlenmesi: Gereksinin duyulacak malzemenin cinsi ve 
miktar ı , gereksinim duyulacak tarihten Önce bel ir lenmiş olmalıdır. 

2. Gereksinim duyulan malzemeye ilişkin spesifıkasyonların belirlenmesi: Ge
nellikle, malzemeye ilişkin spesifikasyonlar bir kere belirlenmeli ve bu işlem satın 
a l ınacak her yeni malzeme için yeniden yapılmalıdır . 

3. Alternatif satıcıların analiz adilmesi, satıcıların seçimi ve siparişin verilmesi: 
Satıcı işletmelerin listesi, ürettikleri malzemenin cinsi, kalitesi ve diğer özellikleri , 
sat ış iskontoları , ulaşım veya taş ıma koşul lan , çeşitli konularda gösterecekleri güçlük 
ve kolaylıklar ile geçmişteki fiyatları, tutumları , çal ışma prensipleri g ibi satıcılara ait 
bazı bilgiler değerlendiri lerek, işbirliği yapı larak satıcılar belirlenmeli ve sipariş 
verilmelidir . 

Shaun Gregson, Frank Livesey, a.g.e, s. 217. 
7 

Rovvland T.Moriarty, Industrial Buying Bchavior Conccpts, Issııes, and Applications, Lexington 
Books, i 983, s. 24. 
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4. Siparişin izlenmesi: Siparişin verilmesi anından, malzemelerin teslimine kadar 
gerçekleşt ir i len tüm faaliyetler izlenmelidir. Bu izleme; malın taşınması, siparişin 
değişt i r i lmesi , faturalama ve teslim alma ile i lg i l i unsurlara ilişkin olmalıdır. 

5. Teslim alman malzemelerin ve bunlarla ilişkin belgelerin incelenmesi: Tesl im 
alman malzemelerin cinsi, kalitesi ve miktarının sipariş verilen malzemeden farklı 
o lmasını ve bu şekilde işletmenin diğer faaliyetlerini olumsuz yönde etkilemesini 
ön l emek için, sat ınalma sürecinde, teslim alınan malzemeler ile siparişin tamamlan
masına ilişkin belgeler incelenmelidir. Bu şeki lde teslim alman malzeme İle sipariş 
edilen malzemenin aynı o lduğundan emin olunmalıdır . 

6. Faturanın ödenmesi:Teslim alman faturada ya da Ödemeye temel olacak bel
gede yer alan koşullar ile sipariş koşulları karşılaştırı lması yapılmalıdır . Bu sırada, 
malzemelere ilişkin miktar, taşıma, istonto gibi bilgiler dikkate alınmalıdır. 

7. Siparişin kapatılması: Malzemelerin teslim alınması ve fatura bedelinin öden
mesi ile ver i lmiş olan siparişin kapatı lması gerekmektedir. B u şekilde o kaleme iliş
kin sa t ınalma faaliyeti sona ermiş olmaktadır . 

G ü n ü m ü z d e , yoğun rekabet ortamı içinde faaliyet gösteren işletmelerin başarılı 
olabilmeleri için, malzeme ihtiyacının belirlenmesi ve satıcı işletmelerin değer lene
rek işbirliği yapı lacak satıcıların seçilmesi aşamalar ına daha fazla önem vermeleri 
gereği doğmuştur . Bu nedenle, bu aşamaları çalışmanın i ler iki bölümlerinde daha 
ayrıntılı olarak ele almakta yarar görülmektedir . 

4. S İ S T E M Y A K L A Ş I M I A Ç I S I N D A N S A T I N A L M A 
F O N K S İ Y O N U 

Sistem yaklaş ımımma göre, sistem, genel olarak, bel i r l i bir amaca doğru yönel 
miş , birbirine bağlı ve birbir i ile ilişkili elemanlardan (parçalardan 1 ) oluşan, aynı 
zamanda bu elemanlar ın dış çevre ile ilişkileri olan bir bütün olarak tanımlanmak
tad ı r 8 . Yine bu yaklaş ıma göre , sistemi meydana getiren unsurlar, birer alt sistem 
olarak ele al ınmaktadır . Bu yönüyle sat ınalma fonksiyonunu, bel i r l i faaliyetleri olan 
işletme içi ve dışından bazı girdiler alan ve bunları bel i r l i bir süreçten geçirdikten 
sonra dışarıya çıktılar şekl inde sunan bir işletme (alt) sistemi olarak görmek müm
kündür (Şekil -1). Sat ınalma (alt) sistemi, işletme içi ve dışından edindiği çeşitli 
bilgilerin ışığında satınalımlarını gerçekleşt i rmekte ve işletme içindeki i lg i l i diğer 
(alt) sistemlere gerekli malzeme ve bi lgiyi sunmaktadır . Bu anlamda, satınalma (alt) 
sisteminin çıktıları işletme içindeki diğer İlgili (alt) sistemlerinin girdilerini oluştur-

Tiime-r Kocel, İşletme Yöneticiliği, Yönetici Gel i t irme, Organizasyon vc Davranış, BETA Ba
sım, Yayım ve Dağıtım, İstanbul, 1995, s. 157. 
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maktadır . Ancak, sat ınalma sisteminin dış çevreden satınaldığı malzeme; bir üst 
sistem durumunda o l - n işletmenin amaç ve polit ikalarına uygun miktar, kalite ve 
fiyatta olamalı , ayrıca diğer depar tmanlar ın (alt sistemlerin) amaç ve faaliyetlerini 
gerçekleşt i rmelerine yardımcı olmalıdır. 

girdiler 
süreç 

çıktılar 

hammadde 
süreç 

hammadde malzeme malzeme 
meteryal materyal 

araç-geıeç 
geri besleme 

ŞEKİL -1 : SİSTEM YAKLAŞIMI VE SATINALMA (ALT) SİSTEMİ 
Kaynak: TamerKoçel a.g.e.,s.l61 

Yukar ıda da belirt i ldiği gibi , sat ınalma (alt) sisteminin (fonksiyonunun) gerekli 
sa tma l ından yapabilmesi için işletmenin hem iç çevresiyle hem de dış çevresiyle 
sürekli ilişki içinde olması gereklidir. Bu ilişkilerin etkin ve verimli bir şekilde yürü
tülmesi , işletmenin etkin ve ver imli ça l ı şmasında rol oynamaktadır . B u nedenle, 
sat ınalma (alt) sistemine hem işletme içinden hem de işletme dışından bi lg i akışı 
sağlanabildiği gibi , sat ınalma (alt) sisteminden hem işletme içine hem de işletme 
dışına bi lgi akışı sağlanabilmelidir . Bunun içinde işletme içinde etkin bir şekilde 
çal ışabi lecek bir geri besleme mekanizmasının oluşturulması önem taş ımaktadı r 9 . 

5. Y E N İ Y Ö N E T İ M Y A K L A Ş I M L A R I - T E K N İ K L E R İ V E 
S A T I N A L M A 

5.1. Toplam Kalite Yöntemi ve Sat ınalma 

Son yıllarda tart ış ı lmakta olan toplam kalite yönetimi ( T K Y ) , Özellikle gümrük 
birl iğine girildiği bu dönemde , Türk İşletmeleri tarafından önemli ölçüde benimsen
mekte ve uygulanma çabaları sürmektedir . İşletmelerin kaliteli mal ürettiklerinin ve 
bunu sağlayan kalite sistemine sahip olduklarının göstergelerinden bi r i durumunda 
olan ISO-9000 Standart ları belgesinden birine (ISO-9001, ISO-9002, 1SO-9003) 
sahip olmak istemeleri ve bu şekilde müşteri ler ine kalitelerini ispatlamaya çal ışma
ları, toplam kalite yönet imi yaklaşımına olan i lg iyi daha da arttırmaktadır. 

Toplam kalite yönet imi , sıfır hataya dayanmaktadır . Hatalı üret imden sadece üre
t im depar tmanı değil , tüm departmanlar ve işletmede çalışan herkes sorumlu tutul-

Mıchaei R.Leenders, Harold E.Fearon, Wilbur B.England, a.g.e, s. 90. 
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maktadır . Bu durumda, hatasız üret imin gerçekleşt ir i lmesinde sat ınalma departma
nına öneml i sorumluluk yüklenmektedir . 

Toplam kalite yönet iminde , müşterinin değişen isteklerine cevap verebilmek için 
esnek üretim esas al ınmakta, sıfır stokla çal ışma ilke edinilmektedir. Bu yaklaş ımda, 
malzeme ve mamul stoku istenmeyen bir durumdur". Toplam kalite yönet iminde 
hedef, müşter iye kusursuz hatasız bir malı sunabilmektir. Yine bu yaklaş ıma göre , 
kusursuz bir malzeme ile ancak kusursuz bir üretim gerçekleştir i lmesi söz konusu
dur. Bu mant ık içinde, sıfır hatalı (hatasız) girdi ile çalışılacak, girdi kontrolünü 
minumuma düşürecek, hatta ortadan kaldıracak şekilde satıcı işletmelerle işbirliği 
içinde olunmalıdır . Bu da istenilen malzemenin istenildiği anda işletmeye kusursuz 
olarak gelişini sağ lamak anlamına gelmektedir. 

Satıcı iş letmelerden işletmeye kusursuz malzeme satışını sağlayabi lmek İçin ise, 
satıcı işletmeler son derece t i t iz l ikle seçilmeli , az satıcı ile yakın işbirliği içinde ça
lışılmalı, toplam kalite yönet iminin ruhu onlara da aşılanmalı , bu konuda satıcı işlet
melere gerekli destek ve yardımlarda bulunulmal ıd ı r 1 2 . B u sorumluluk anlayışı için
de faaliyette bulunan işletmelerde sat ınalma fonksiyonu, daha fazla önem kazanmak
ta ve i lg i l i bö lüm ya da departman daha dinamik olmak zoorunda kalmaktadır . 

5.2. Esnek Üret im ve Sat ınalma 

G ü n ü m ü z d e "müşteri memnuniyeti", yoğun rekabet ortamı içinde, işletmeler için 
bir rekabet avantajı olarak kabul edilmektedir. Müşteri memnuniyeti ise, müşterilerin 
istediği mal ve hizmeti istedikleri an, miktar, kalite ve fiyatla bulabilmeleri ile yakın
dan i lg i l id i r . Müşter i isteklerinin yerine getirilebilmesi, müşterilerin değişen taleple
rinin karşı lanabilmesi , esnek üretim anlayışının işletmeye getirilmesini zorunlu kı l 
maktadır . 

Esnek üret im, müşteri isteklerine mümkün olan en kısa sürede cevap verebilecek, 
yeterli bir esnekl iğe sahip olmak demektir 1 3 . Bunun yanında, müşteri istek ve talep
lerine uygun olarak üretilen malların çeşidinin arttırılması, yeni mallar ın piyasaya 
sunulması , aynı makine ve teçhizatta çeşitli malların üreti lmesi de esneklik kavramı 

, İçinde yer a lmak tad ı r 1 4 . 

111 Kaoru Ishıkavva, Toplanı Kalite Kontrol, (Çeviren: T.Şişe ve Cam Fab.A.Ş., Altınyıldız Mensu
cat Fab.A.Ş.) Sistem Ofset, İstanbul, s. 87-89. 

u Işıl Pckdcmir, "Değişen Yönetim Anlayışı, En İyiyi Üretme ve Toplam Kalite Yönetimi", İşletme 
İktisadı Enstitüsü Yönetim Dergisi, Yılı 6, Sayı: 22, Ekim 1995. 

1 2 Donald A.Sanders, Richard H.Johnson ve Dig., ISO 9000 Nidir, Niçin, Nasıl ?, (Çev.: Gönül 
Yenersoy) Rota Yayın Yapım Tan., İstanbul, 1994, s. 37, 115-118. 

1 3 Ernest C.Huge, Alan D. Anderson, The Spirit or Manufacturing Cxcllcncc, Dow Jones-Irwin, 
1988, s. 11-13. 

1 4 Işıl Pekdemir, a.g.m. 
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Esnek üret im anlayışı içinde faaliyetlerin yerine getirilmesi, işletmelerin 
sa t ınalma fonksiyonuna ilişkin görev, yetki ve sorumlulukların geniş lemesine neden 
olmaktadır . Müşterinin değişen istek ve arzularına göre üretim yapan bir işletme, 
zaman zaman sat ınalma gereksinimi duyduğu malzemelerde miktar, kalite ve cins 
açıs ından değişiklikler aramaktadır . Bu nedenle, farklı malzemelere yönelebi lmek-
tedir. Yine aynı şekilde üretilen mal çeşidinin arttırılması ihtiyacı, sat ınalınacak 
malzeme çeşidinin ar tmasına neden olmaktadır . Bu durumda, sat ınalma falliyetleri 
daha karmaşık bir hal almakta ve satmalına fonksiyonu (depar tmanı) dinamik ve 
esnek olmak durumundadır . 

5.3. Malzeme İhtiyaç Planlaması ve Satınalma 

Son yı l larda malzeme ihtiyaç planlaması (M1P), Sat ınalma faaliyetlerinin yürü
tülmesinde yarar lanı labi lecek önemli bir teknik olarak kabul edilmektedir. Özel l ikle , 
"Hangi malzemeden, kaç tane gerekir" gibi sorulara cevap verebilme öze l l iğ i 1 5 , bu 
tekniği sa t ınalma için gerekli hale getirmektedir. 

Malzeme ihtiyaç planlaması tekniği , esas itibariyle bilgisayar destekli bir stok 
planlama ve kontrol tekniğidir. Bu teknik, son mamulden geriye doğru giderek ge
rekli malzemeleri tam gereksinim duyulduğu anda hazır bulundurmak için kullanıl
m a k t a d ı r 1 6 . Ancak son mamul için hazırlanan üretim programından gereksinim du
yulan malzeme programına dönüştürülerek satmalına planlarının hazır lanmasında, 
siparişlerin düzenlenmes inde de bu teknikten yararlanılmaktadır . Bu teknik yardımı 
ile, gereksinim duyulmasından kısa bir süre önce malzemeyi satmalmak mümkündür . 
Bu şeki lde, özell ikle, sat ınahnan kalemlerin çok olduğu işletmeler için gereksinim 
duyulan malzemelerin zamanında sat ınahınması mümkün olmaktadır . 

M1P tekniği kullanılarak, 

- Sat ına lma planı gel iş t i rmek, 
- Sat ına lma siparişlerini hazır lamak, 
- Planlanan üretimi gerçekleşt i rmek için gereksinim duyulan malzemelerin işletmeye 
zaman ında gelmesini sağlamak, 
- Stokları minimuma indirmek ya da azaltmak, dolayısıyla stok maliyetlerini düşür
mek, 
- Sevkıyat faaliyetlerini planlamak, 
- Gerekli kapasite planlaması yapmak mümkündür . 

1 5 Bülent Kolin, Üretim Yönetimi, Avcıol Basım-Yaym, İstanbul, 1994, s. 308. 
I f t Ernest C.Huge, Alan D.Amlerson, a.g.e., s. 31. 
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Kısaca M I P kullanarak pazardaki değişimlere kolay uyum sağlanması mümkün 
olabilmektedir 1 7 . 

MlP 'n ın başarı ile uygulanabilmesi için satmalına kaynaklarının güvenil ir ve hızlı 
çal ışması çak önemlidir . Bu uygulamada gecikme payları çok az o lduğundan 
sat ınalma faaliyetlerinde en küçük aksaklık tüm üret imin dunnsna neden olabilmek
tedir. Bir başka önemli konu ise, MlP ' s ınm uygulanabilmesi için o ldukça büyük bir 
bi lgi işlem kapasitesi gerekmektedir. Bu nedenle, bu tekniği kullanmak isteyen iş
letmenin gerekli bilgisayar donanımına sahip olması zorunlu o lmaktad ı r 1 8 . 

5.4. T a m zamanında Üret im (Just In Time - J I T ) ve Sat ınalma 

Üzer inde son yıl larda o ldukça söz edilen bir başka kavram, tam zamanında üre
t im sistemi veya yaklaşımı (Just In Time Production - J lT)dır . JIT, işletme içindeki 
her türlü israfın (katma değeri olmayan her türlü maddi, mal İ ve beşeri unsurların) 
ortadan kaldır ı lmasına yönel ik bir yönet im felsefesidir 1 9. Tam zamamda üretim dü
şüncesinin tam anlamı ile başar ıya ulaşabilmesi , tam zamanında sat ınalma düşünce
sinin uygulanmasına önemli ö lçüde bağlıdır. JIT düşüncesinin sat ınalma faaliyetleri
ne uygulanmasında, bu faaliyetlere ilişkin olarak her türlü israfın ortadan kaldırı lma
sı, katma değeri olmayan her türlü faaliyetin, maddi ve beşeri unsurun elimine edil
mesi, sat ınalma faaliyetlerini daha etkin, verimli ve kaliteli olarak yapılması İmkanını 
doğurmakta , aynı zamanda sat ınalma faaliyetlerine İlişkin maliyetleri düşürücü rol 
oynamaktadır . 

Bu doğrul tuda tam zamanında sa t ınalmanm genel olarak iki temel amacı va rd ı r 2 0 : 

1. Malzeme ve diğer stokların hem maliyet hemde miktar olarak minimize edil
mesi, hatta sıfır girdi stoğu ile çalışı lması, 

2. Satıcılardan tedarik edilen unsurların kalitelerinin iyileştirilmesi. 

Teknolojide ilerlemeler meydana geldikçe, gerek girdilerin, gerekse çıktıların da
ha karmaş ık ve maliyetli olduğu bilinmektedir. Dünya pazarlar ında faaliyet gösteren 
iş letmelerden önemli bir kısmının tam zamanında üretim ve tam zamanında 
sat ınalma düşüncesini bitikte uygulamaya koyarak bu dezavantajlı durumu ortadan 
kaldır ıp rekabet avantajı elde etmiş oldukları gözlenmektedir . Bu iş letmelerde, ku
surlu ürünlerde kabul edilebil ir l ik onbinde bire kadar düşürülmüş, üretilen mamulle
rin gerek kalitesinin iyileştiri lmesinde gerekse maliyetlerinin düşürülmesinde satıcı-

1 7 Sang Jin Yoo, "An Information System for Just-In-Time", Long Range Planııing, ,Vol. 22/6, No. 
118, December 1989. 

'* Bülent Kobıı, a.g.e., s. 308. 
l y VVilliam AVVheclcr III, "Straight Talk On Just- In-Time", Konferans notu, 1989. 

2 ( 1 Russell M.Barefîeld, S.Mark Yoııng, Interııal Audi ti ng In A Just-In-Time Manufacturing 
Em. ironıncııt, Institute of Interııal Aııditors Research Foundation, 1988, s. 47. 
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larırı desteği al ınmış ve stok seviyelerinde önemli azalışlar elde edilmiştir. Hatta sıfır 
stokla ça l ı şmak hedef haline gelmiştir. 

Bu gelişmelerin geleneksel yaklaşımlar altında gerçekleşmesi güç görünmekte 
dir. Geleneksel yaklaş ımlarda , sat ınalma depar tmanı ya da bölümü, satınalınan mal
zemeleri teslim alırken, zamanının çoğunu örnekleme yoluyla bu malzemelerin kabul 
edilip edi lmeyeceğini kontrol etmekle harcamak zorunda kalmaktadır . Bu anlayışla 
çal ışma, kusurlu ürünler in kabul edilme oranları onbinlerle, yüzbinlerle ve hatta 
milyonlarla ifade edilmeye başlanması ile birl ikte girdilerde kontrol edilecek örnek 
hacminini daha büyük olarak belirlenmesi durumu ortaya çıkacaktır. B u durumda 
örneğe ilişkin kalite kontrol güçleşecek ve kusurlu girdiler üret im hatt ına gelebile
cektir. 

Benzer şeki lde bu konudaki güçlüklerin bir diğeri de, genel olarak satıcılar ile 
kurulan kısa vadeli ilişkilerdir. Kısa vadeli ilişkilere dayanan alıcı-satıcı ilişkilerin
de, alıcıların ürünler inde meydana gelen değişiklikler ve gelişmeler ile i lg i l i satıcı
ları İkna etmesi ve bu değişikliklerin sağlanması kolay olmayabilecektir 2 1 . Ayr ıca 
kısa vadeli ilişkiler içeris inde istenilen anda, istenilen miktar ve kalitede malzemeyi 
satıcılardan elde etmek, mümkün olmayabilecektir. Bu tür sakıncaları ortadan 
kalIdırabilecek olan tam zamanında sat ınalma felsefesinde yatan temel ilkeleri şu 
şekilde s ı ra lamak m ü m k ü n d ü r 2 2 : 

* Daha az sayıda satıcı ile uzun vadeli çok yakın, ortaklığa benzer işbirliği için
de olmak. 

* Kabul edilebilir kusurlu ürün oranlarının milyon içinde ifade edilmesini sağ
lamak. 
* Az miktarlarda ve çok sayıda sipariş vermek. 
* Ürünlerin tasar ımı aşamasında satıcıların destek ve katılımını sağlamak. 
* Satıcıların, ürün stoklarının daha aza indirilmesini sağlayacak şekilde, 
onların tam zaman ında üretim felsefesine geçmeler ini desteklemek. 

Ancak, tam zaman ında sat ınalma felsefesinde yer alan bu ilkeler doğrul tusunda 
çal ışma zorunluluğu, sat ınalma fonksiyonun eski rolünden daha fazla sorumluluk 
üst lenmesini ve sat ınalma faaliyetlerinin yeniden gözden geçirilmesini gerekli kıl
mıştır . 

2 1 Russell M.Barefield, S.Mark Yoııng, a.g.c, s. 48. 
1 2 Paul Zipkin "Docs Manufacturing Need a JIT Revolution?", Harvard Business Rcvicw, January-

Fabuary, 1991. 
Sang Jin Yoo, a.g,m. 
Nesiı.ıı Erkip, "Tam Zamanında üretim Felsefesi ve Tekstil Ensdüstrisinde Uygulaması", Üretim 

Yönetimi İlke vc Uygulamalarında Son Gelişmeler vc Tekstil Sanayiinde Uygulanan Çağdaş İma
lat ve Stok Sistemlerinin Türk Tekstil İşletmelerinin Değişikliklere Uyum Sağlayacak Bazı önlem
ler Semineri, 25-27 Ekim 1993. 
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6. S A T I C I İ Ş L E T M E L E R İ N S E Ç İ M İ 

Yoğun rekabet or tamıda faaliyet gösteren işletmelerin ve dolayısıyla sa t ınalma 
depar tmanlar ın ın satıcı işletmelerden bazı beklentilerinin olması doğaldır . B u bek
lentileri aşağıdaki gibi gruplamak m ü m k ü n d ü r 2 3 : 

- Sıfır hatalı , 
- Düşük maliyetl i , 
- Gereksinim duyulan malzemenin gereksinim duyulduğu anda satmalınması . 

İşletmelerin satıcı işletmelerden olan bu beklentilerinin karş ı lanması , geleneksel 
yöne t im anlayışı içinde faaliyet gösteren işletmeler için zordur. Yukar ıda kısaca 
açıklanan yönet im yaklaşım ve teknikleri, işletmelere satıcı işletmelerle yakın işbir
liği içinde çal ışarak beklentilerine cevap bulmalarına yardımcı olabilecektir. 

Daha önceden belirtildiği gibi , günümüz koşullarında, satıcı iş letmelerden gerek
sinim duyulduğu anda, gereksinim duyulan miktar, kalite ve maliyetteki malzemeyi 
teslim edilmesi önemlidir . Bu nedenle, sat ınalma departmanı , kendi işletmesi için 
satın alımlarını yapacağı satıcı işletme ya da işletmelerin çal ışma ilkelerini, özellik
lerini, kalite kontrol konusundaki çalışmalarını yakından incelemeli ve işbirliği 
yapacağı satıcıları bu araşt ı rma ve incelemelerden sonra belirlemelidir 2 4 . 

Satıcı işletmelerin seçiminde, satıcıların çeşitli açılardan değer lenmesi önemli 
olmaktadır . Örneğin satıcı işletmelere ilişkin özelliklerin değer lemesinde aşağıda yer 
verilen sorulara al ınacak cevaplar yararlı olabilecektir 2 5 . 

1. Satıcı , a lanında teknoloj iyi yakından takip etmekte ve uygulamakta mıdır? 
2. Satıcının satış personeli her zaman alıcıya hizmet verebilecek durumda mıdır? 
3. Satıcının tüm çalışanlarını da içerecek şekilde sürekli faaliyet gösteren bir kal i 

te kontrol programı var mıdır? Bununla i lg i l i olarak; 
a) Süreç kontrolleri otomatik olarak hataları ortaya koymakta 

mıdır? 
b) İmalat faaliyetlerinin performansı kaydedilmekte midir? Bu kayıt

lar, kalite bi lgi ler ini de kapsamakta mıdır? 
c) Satıcı, İşyeri temizlik ve bakımına önem vermekte midir? 
d) Satıcı , siparişleri zamanında teslim etmekte midir? 

4. Satıcı, üretim hacminde değişikl ik yapmak durumundakald ığ ında yeterli ka
pasiteye sahip midir? 

2 3 PeterJ.H.Baily, a.g.e„ s. 4. 
2 İ Kaoru Ishikavva, a.g.e., s. 158. 
2 j Alp esin, "Kalite Sağlama Sistemi İçin Yönlendirici Sorular", İstanbul Sanayi Odası Kalite 

Kontrol Ve ISO-9000 Standartları Seminerleri, İstanbul, 10-11 aralık 1992. 
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5. Satıcının personel kalitesi gene! olarak yeterli midir? 
6. Satıcı , al ıcıdan gelecek öneri lere karşı ne derece açıktır? Satıcı, alıcıların dü

şünceler ine itibar etmekte midir? Satıcı sahip olduğu imalat yöntemler i hakkında 
tar t ışmaya açık mıdır? 

Genellikle, sat ınalman malzemelerin satış fiyatı, alıcı ile satıcı arasındaki antlaş
maya bağlı olarak belirlenmektedir. Bu durum, aynı zamanda taraflar aras ında ortak
lık ilişkisine benzer bir işbirliğini gerekli kılmaktadır. Bilindiği gibi , satıcının satış 
fiyatı, alıcının elde ettiği mamule ilişkin maliyetinin bir unsurunu oluşturmaktadır . 
Rekabet or tamında maliyetlerin düşürülmesi çoğu zaman işletme İçin bir avantaj 
yara tmaktadır . Bu nedenle, satıcıların maliyetlerini düşürme konusundaki durumla
rının belirlenmesi önemlidir . Bu doğrul tuda satıcıların değer lenmesinde uygulanabi
lecek kriterler, aşağıdaki gibi gruplandır ı lmaya çal ış ı lmışt ı r 2 6 . 

1. Satıcının maliyet yapısı nedir? İşletme maliyetleri kabul edilebilir düzeyde 
midir? 

2. Malzemeler üzer inde değişiklikler yapıldıkça satıcı imalat sürecinde değişik
likler yapabilecek midir? 

3. Satıcıların müşteri lerinin mamulleri tasar lanmasında geçmişte katkıları o lmuş 
mudur? 

4. Satıcı , işletme olarak fînansal ve yönetsel açıdan istikrarlı mıdır? 

Satıcı işletmelerin değer lenmesinde önemli olan bir başka faktör, siparişlerin tes
l im edilmesidir. Bu konuda uygulanabilecek kriterler ise aşağıdaki gibi 
g ruplandı r ıhn ış t ı r 2 7 . 

1. Satıcı , yeterli kapasiteye sahip midir? Satıcının tesisleri değişiklik yapmaya 
uygun mudur? 

2. Satıcı , alıcıya coğrafık olarak yakın mıdır? Değil ise, birlikte çalışabileceği d i 
ğer satıcılara yakın mıdır? 

3. Satış personeli sürekli bir şekilde müşterilerinin hesaplarım takip etmekte 
midir? 

4. Satıcı , malzemenin uygun ve hazır olması konusunda güven vermekte midir? 

Yukar ıdaki unsurları satıcı işletmenin taşıyıp taşımadığından emin olmak için 
sa t ınalma depar tmanı tarafından alternatif satıcı işletmeler ziyaret edilmeli ve gerekli 
denetlemeler yap ı lmal ıd ı r 2 8 . Satıcı işletmenin yönet im felsefesi, yönetici ve perso
nelin kişilikleri , bi lgi ler i , yönet im tarzları ve kalite anlayışları, satıcı işletmenin 
geçmiş i ve mevcut durumu, ürünleri , çeşitleri, Özellikleri, kaliteleri, malın tesliminde, 

Russell M. Baran el d, S.Mark Yoııng, a.g.c„ s. 51-52. 
Rııssell M.Baretlekl, S.Mark Youııg, a.g.c, 52. 
Donalcf A.Senders, Riclıard H.Jolmson, vc dig.. a.g.e., s. 1 î 7. 
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kabulünde , üretim sırasında ve son kontrolde ürünün performansı ile i l g i l i kayıtları 
ile satıcı işletmenin malzeme alımları incelenmelidir. 

Bu incelemelerin yapılabi lmesi için satıcı işletmelerin seçiminde satıcı işletme ile 
sat ınalma depar tmanı sürekli ilişki içinde olmalıdır. İşbirliği yapı lacak satıcı işletme
lerin seçi lmeside sat ınalma depar tmanı tarafından aşağıdaki temel ilkelere dikkat 
edilmesi önemli bir konudur 2 9 : 

- Satıcı işletmenin tutarlı bir yönet im sistemi olmalıdır. 
- Satıcı işletmenin teknik standartları yüksek ve teknolojik gel işmelere uygun olma
lıdır. 
- Satıcı işletme istenilen malzemeleri miktar ve kalite açısından sağlayabilmelidir . 
- Satıcı işletmenin süreç yeterliliği bu amaca uygun olmalı, değilse geliştiri lmelidir. 
- Satıcı iş letmenin sırları kötüye kul lanmayacağından emin olunmalıdır . 
- Fiyat uygun olmalıdır. 
- Tesl im tarihine kesinlikle uyulmalıdır . 
- Satıcı işletme anlaşma koşullarına uymalıdır . 
- Satıcı , alıcı iş letmeye özen göstermelidir . 
- Satıcı iş letmenin teçhizatı ve üretim olanakları yeterli olmalıdır. 
- Satıcı işletmenin kalite güvencesi sistem, kalite kontrol eğilim ve uygulamalar ı 
yeterli olmalıdır . 
- Satıcı işletme kendine gelen siparişleri hemen üretim programına almalıdır. 
- Satıcı işletmenin üretim programlarındaki değişikliklere kolayca uyum sağlabi lecek 
bir sistemi olmalıdır . 
- Satıcı , alıcının İstediği kaliteyi sağlamalıdır . 
- Satıcı , alıcının istediği bilgileri vermelidir. 

Ayr ıca ; 
- Satıcı işletmedeki olup bitenlerden haberdar olmak için ve karşılıklı güven oluştu
rabilmek için sorumlu kişilerle sıkı bir işbirliği kurulmalıdır. 
- Satıcı iş letmenin fabrikasında klite kontrol denetimi uygulanmalı ve Önemli kalite 
unsurları üreticiye ileti lmelidir. 
- Satıcı iş letmeye malzemeye ilişkin konularda öneriler götürülmeli ve satıcı işlet
menin sorunlarının çözümünde yardımcı olunmalıdır . 
- Satıcı iş letmelere kalite kontrol uygulamaları için ödül sistemi geliştirilmeli, yo l 
gösteri lmelidir . 
- Satıcı işletmeler için sürekli eğitim programlan hazır lanmalı ve bunların harcama
ları üstlenilmelidir . 

Bütün bunların gerçekleşt ir i lebilmesi için; 

Kaorıı Ishikavva, a.g.e.; s. 155-165. 
Alp Esin, "Sağlayıcıların Değerlendirilmesi", İstanbul Sanayi Odası Kalite Kontrol ve ISO-

9Û0Ü Standartları Seminerleri, İstanbul, 10-11 Aralık 1992. 
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- Alıcı üret im programım çok sık değişt irmemelidir . 
- Alıcının satıcıya yol ladığı siparişler açık ve hataya yer b ı rakmayacak şekilde anla
şılır olmalıdır . 
- Alıcı ve satıcı işletmeler birbirlerinin bağımsızl ığına önem vermelidir. 
- Alıcı ve satıcı kalite, miktar, fiyat, teslim ve ödeme koşullarında anlaşma yapmalı 
ve buna uymalıdır . 
- Alıcı ve satıcı malzemenin özellikleri, ö lçme ve değer leme yöntemleri hakkında 
önceden anlaşmaya varmalıdır . 
- Sorun halinde anlaşmazlığı kolayca çözebi lmek için gerekli sistem ve yollar anlaş
maya konulmalıdır . 
- Taraflar daha iy i kalite sistemi için sürekli bi lgi alış verişinde bulunmalıdır . 
- İlişkiler düzenlenirken tüketici çıkarları gözönünde bulundurulmalıdır . 

Satmalına bö lümü tarafından belirtilen İlkeler doğrul tusunda seçilecek işletmele
rin sayısının az olması , başka bir ifade ile, az sayıda satıcı İşletme ile çalışması , satıcı 
işletmelerle daha rahat işbirliği yapmasını sağlayacağı g ibi denetim açısından da 
kolaylık getirecektir. 

7. S A T I N A L M A S İ S T E M İ N İ N İ Ş L E T M E D E K İ Y E R İ 

Sat ınalma fonksiyonu, işletme faaliyetlerinin etkin ve ver imli bir şekilde yürü
tülmesinde önemli bir role sahiptir. Bu nedenle, sat ınalma depar tmanı , işletmenin 
temel amaçlar ı doğru l tusunda diğer faaliyetler ile yakın ilişki İçinde olmak zorun
dadır. Günümüzdek i yoğun rekabet ortamı, işletmelerin en iyi kaynaktan, en i y i 
kalitede, en iyi miktarda, en iyi fiyatla ve en iyi zamanda satınalımlarının gerçekle-
şebilmeleri için, satmaldıkları malzemelere ve işbirliği yaptıkları işletmelere karş ı 
daha t i t iz olmalar ını gerektirmektedir. Bu anlayışla çal ışma ve bu anlayışın gerekle
rini yerine getirebilmek için uygulanan bazı yeni yönet im yaklaşım ve teknikleri, 
sat ınalma depar tmanına örgüt içinde çok daha fazla rol ve sorumluluk yüklemekte
dir. 

Sat ına lma depar tmanının bu artan önemi ve sorumluluğu karşısında nasıl örgüt
leneceği, işletme içindeki yerinin nerede olacağı akla önemli bir konudur. Her işlet
me ve onun sat ınalma departmanı için tek bir uygun örgüt lenme şekli m ü m k ü n de
ğildir. Sat ınalma depar tmanının örgüt lenmesi ve işletme İçindeki yeri; işletmenin 
büyüklüğüne , faaliyetlerinin kapsamına, sa t ınahnan malzemenin özelliği ve miktarı
na, yönetici ler in tutum ve davranışlarına, sat ınalma problemlerine, benimsenen 
yönet im yaklaşım ve tekniklerine göre farklılık gös terebi lmektedi r 3 0 . Belirti len bu 
Özellikler doğru l tusunda , işletmelerin ve sat ınalma departmanlarının uyulmada farklı 
şekillerdeki örgüt lenme modelleri karşımıza çıkmaktadır . 

Shaun Gregson, Frank Livescy, a.g.e., s. 217. 
Erol Eren, Yönetim ve Organizasyon, Beta Basım Yayın ve Dağıtım, İstanbul, 1993. s. 209-210. 
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Sat ınalma faaliyetleri, gerekleri önceden belir lenmiş ve kısa sürede az sayıda kişi 
ile yerine getirilebilen rutin faaliyetlerden oluşuyor ve benzer malzemelerin 
sat ınalması sağl ıyor ise, bu durumda sat ınalma fonksiyonu, işletme içinde dar kap
samlı olarak yer almaktadır . İşletme büyük ve satınalınan malzeme çok ve çeşitli, 
dolayısıyla, sa t ınalma faaliyetleri o ldukça karmaşık, uzun zaman alan ve çok fazla 
kişinin çal ışmasını gerektiriyor ise, bu durumda satınalma fonksiyonu, işletme iç inde 
daha örgüt lenmiş bir şekilde faaliyet gös termetedi r 3 ' . 

Tepe 
Yönetici 

Satınalma 
Yöneticisi 

Üretim 
Yöneticisi 

Pazarlama 
Yöneticisi 

Diğer 
Yöneticiler 

Satınalma 
Stok kontrol 

Üretim Kontrol 
Ambarlar 

ŞEKİL - 2: ÜST YÖNETİMİNE BAĞLI SATINALMA DEPARTMANI 
Kaynak: Erol Eren, a.g.e., s. 209. 
Peter J.H.Bally, D.H.Farmer. a.g.e., s. 16. 

Tepe 
Yönetici 

Üretim 
Yöneticisi 

Satınalma 
Yöneticisi 

Satınalma 

Pazarlama 
Yöneticisi 

Diğer 
Yöneticiler 

ŞEKİL - 3: ÜRETİM YÖNETİCİSİNE BAĞLI OLARAK SATINALMA 
Kaynak: Erol Eren, a.g.e., s. 209. 

Genel olarak, sat ınalma fonksiyonu, sat ınalma faaliyetlerini yerine getirebilecek 
sayıda e lemanın atandığı ve b a ş m a sorumlu bir kişinin getirildiği bir departman şek
linde işletme iç inde yer almaktadır . İşletmelerin çoğunda Şekil - 2'te görüldüğü g ib i , 
sa t ınalma depar tmanı bu şekilde örgüt lenmekte ve doğrudan üst yöne t ime bağlan-

3 1 Peter H.J.Bally, D.H.Farmer, Purchasing Principles and Management, Pittman, London, 1985 
s. 14-16. 
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maktadı r . B u tür iş letmelerde sat ınalma fonksiyonundan sorumlu yönet ici , d iğer 
fonksiyonel yönet ic i ler ile aynı seviyede yer almaktadır . 

Ancak malzeme alımlarını sat ınalma departmanının sorumluluğuna bazen uygu
lamada m ü m k ü n olmamaktadır . Sat ınalman malzemenin cins ve miktar ının az oldu
ğu küçük bir iş le tmede, sat ınalma depar tmanı bir yönet ic i ve b i rkaç yard ımcıdan 
oluşabi lmekte , bu durumda sat ınalma faaliyetleri bir başka depar tmanın faaliyetleri 
a ras ında yer alabilmektedir. Bu tür küçük işletmelerde sat ınalma fonksiyonunu üre
t im , malzeme ya da pazarlama - satış depar tmanlar ından bir inin faaliyetleri aras ında 
g ö r m e k m ü m k ü n d ü r 3 2 . Şekil 3'te gösterildiği gibi , sat ınalman malzemelerin üret i le
cek olan mal ın miktar ve kalitesi ile yakından i l g i l i o lması nedeniyle bazı işletmeler
de sa t ına lma faaliyetleri, üret im departmanının bir parçası olabilmektedir. Sat ınalma 
faaliyetlerinin piyasa bi lg i ler i ve ticari işlemleri gerekt irdiği düşüncesiyle bazı işlet
melerde ise, bu faaliyetleri, pazarlama ya da satış depar tmanın faaliyetleri a ras ında 
gö rmek m ü m k ü n d ü r 3 3 . Şekil - 4'te görüldüğü gibi sat ınalma faaliyetleri malzeme 
yönet ic is inin yöne t im ve denetimi al t ında da yer alabilmektedir. 

Tepe 
Yönetici 

I 

Üretim 
Yöneticisi 

Malzeme 
Yöneticisi 

Satış 
Yöneticisi 

Diğer 
Yöneticiler 

Üretim Kontrol 
Ambarlar 
Stok Kontrol 
Satınalma 
Taşıma 

ŞEKİL - 3: MALZEME YÖNETİCİSİNE BAĞLI OLARAK SATINALMA 
Kaynak: Peter J.H.Bally, D.H.Farmer. a.g.e., s.15. 

Ayn ı anda değiş ik alanlarda faaliyet gösteren büyük iş letmelerde ise, 
sa tmalmanın yönetsel ve yürütsel faaliyetleri ayrı ayrı örgütlendiğini g ö r m e k m ü m 
k ü n d ü r 3 4 . Genellikle, bu tür iş letmelerde, işletmenin genel sat ınalma depar tmanı 
iş letmenin genel merkezinde yer almakta ve danışmanlık hizmeti sunmaktadır . Ge
nellikle bu departman, üst yönet ime satınalma' konular ındaki poli t ikaların belirlen
mesinde danışmanl ık yapan ve sat ınalmaya ilişkin eği t im programlar ım yöne ten bir 

Peter J.H.Bally, D.H.Farmer, a.g.e., s. 16. 
Erol Eren, a.g.e, s. 207-209. 
Stııart F.Heinritz, Paul V.Farrel, a.g.e., s. 79. 
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deparman du rumundad ı r 3 . Sat ınalma faaliyetleri ise, bölümler in ya da bağlı kuruluş
ların kendi bünyeler inde yer alan sat ınalma departmanları tarafından yürütülmekte
dir. 

Sat ınalma fonksiyonuna ilişkin departman ya da bölümün büyüklüğü ve işletme 
içindeki yeri; daha öncede belirtildiği gibi , işletmelerin özell iklerine, çal ışmakta 
olduklar ı faaliyet koluna, içinde bulunduklar ı piyasanın durumuna, rekabet or tamına, 
ürettiği mallara ilişkin olarak gereksinim duyduğu malzemelerin cins, çeşit, miktar ve 
kalitesine, sat ınalma problemlerine, satınalma sorumluluğunun kapsamına, malzeme 
kontrol , taşıma ve ambarlar gibi sat ınalma ile i l g i l i faaliyetlerin sat ınalma departma
nına ait olup o lmadığına göre değişebilmektedir . 

Ayrıca , işletmenin yönet im anlayışı ve yöneticilerin tutumu da sat ınalma fonksi
yonun (depar tmanının) işletme İçindeki yerinin ve rolünün belirlenmesinde Önemli 
bir konudur. Son yı l larda tartışılan yeni yaklaşımlar ve bunların bir sonucu olarak 
uygulamaya konulan bazı teknikler ve çalışanların katılımı, kalite çembeler i , kalite 
gruplar ı , ekip çalışması gibi çalışanların kararlara katılımını öngören bazı kavramlar, 
yönet ic i ler in yetki devretme ve kararları o işle i lg i l i kişilere a ldı rma yönündeki 
eğilimlerini artırmıştır . Bu durum, işletmenin genel organizasyonu ve sat ınalma or
ganizasyonu üzer inde e tki l i olmaya başlamıştır . Kararların bir merkezde toplandığı 
örgüt yapı lar ından ziyade kararların i l g i l i mevki yada kişilere bırakıldığı yapılar 
hakim olmaya başlamışt ır . 

G ü n ü m ü z işletmeleri , yeni yöne t im yaklaşım ve tekniklerinin ışığında, müşter i le
r i n i memnun edebilmek ve müşteri lerin istediği değişimlere hemen cevap verebilmek 
için esnek ve mevki temeline dayanan biyerarşik örgüt lenmeden ziyade bi lg i ve be
ceriye dayalı bir örüt lenme torzım benimsemektedirler. Ayrıca, katma değer yarat
mayan her tür lü faaliyet, maddi ve mali unsuru elimine etmeye hatta gereksiz mevki
leri ortadan kaldırarak örgüt yapılarını basi t leşt irmeye çahş ı lmak tadn . 

B u yapılar içinde sat ınalma depar tmanı , eskisine oranla işletme içinde daha fazla 
yetki ile donanan, kendi faaliyetlerine ilişkin kararlar ı alan , katma değer yaratma
yan her türlü faaliyet ve unsuru ortadan kaldıran, değişimlere hemen cevap verebile
cek nitelikte esnek, b i lg i ve beceri temeline dayanan, ekip çal ışmasına önem veren 
bir departman durumunda olmalıdır. Ancak, bu şekilde örgütlenmiş işletmelerin 
g ü n ü m ü z rekabet or tamında başarıya ulaşmaları , müşteri lerinin istek ve ihtiyaçlarım 
karş ı lamalar ı ve onları memnun etmeleri m ü m k ü n görülmektedir . 

Recep Pekdemir, a.g.t... s. 107. 
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S O N U Ç 

Günümüzde , gerek rekabet ortamının bir gereği , gerekse son yı l larda uygulanma
ya başlanı lan yeni yönet im yaklaş ım ve tekniklerinin etkisi ile, işletmelerin sat ınalma 
fonksiyonlarının yetki ve sorumluluklar ı ar tmış, başka bir ifade ile rolleri değişmiştir . 

Sat ına lma fonksiyonunun değişen rolüne uygun alarak amacı ve faaliyetleri ile 
işletme içindeki yerinin yeniden gözden geçiri lmesi , bu fonksiyonun etkin çalışabil
mesi ve ro lünün üstesinden gelebilmesi için önemlidir . T ü m işletmeler ve sat ınalma 
depar tmanlar ı için tek bir uygun örgüt lenme modeli olmamakla birlikte, müşteri 
memnuniyetini ö n plana alan, esnek, b i lg i ve yeteneğe önem veren, işi bizzat yapan 
kişilerin işleriyle i l g i l i kararları verebildiği bir organizasyonda, sat ınalma depart
manının sa t ınalman malzemenin de özelliklerine bağlı olarak esnek, daha fazla yetki 
i le donat ı lmış , ekip çalışmasını temel alan, b i lg i ve yeteneğe Önem veren, gereksiz 
her türlü faaliyet ve unsuru ortadan kaldıran bir yapıda olması beklenmektedir. 
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