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Cagimizi niteleyen hizli kitlesel ve degisimsel iretim sisteminde, ikmal, sistemin beslenme
eylemi sayuirr.

Cinki, her satig. bir satinalmanin yapilmig olmasini gerektirir. Ve her satinalma, tesebbiisin
cikarlarina ve dretim temposuna uygun olmalidir, gelecedgin darbogazlarini karsilamalidir.
Bunun bu sekilde yapilabilmesi, belirli bir ikmal stratejisinin, saptanmig bir ikmal politika
felsefesine dayandirilarak uygulanmasim gerektirir.

Avrupa Ikmal Federasyonu Eski Baskant J. DANTY-LAFRANCE, gevirisini sundugumuz
bu eserinde, bu strateji ve politika felsefesi esaslarini anlatmakta; satinalma mekanizma-
sini, galisma sekli ve ilkeleriyle izah etmektedir.

Eserin amaci, Saunalicilars. kmal Kadrolarini ve ilgili kisileri bilinglendirmek, onlara mes-
legin inceliklerini 6gretmektir. Yazar, eski kafalara, ikmal isine énem vermeyenlere, yater-
siz calisma sistemlerini sirdiirenlere ¢atmaktadir. A.B.D'deki ¢ok ileri calisma sistemlerine
de isaret etmekten geri kalmamaktadir.

Her sistemin temeli olan ahlék kurallannin ne sekilde yozlagtrildigini, ve bir satinalicinin
nastl zorla ahlék dis1 yollara itildidini, giiclii bir mizah goriisiiyle anlatan yazar, meslege
yetenekli personel yetistirme gerekleri ve yollar: lstiinde de durmaktadir.

fkmal ve Satinalmayla ilgili herkesin, bu ilging eserden genis éigiide yararlanacagin
umariz,

Dr. Siheyl GORBASKAN
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BOLOM 1.

iKMAL POLITIKASININ NEDENLERI

Bu deyimde iki s6z bulunmaktadir: Politika ile ikmal. Bu ikisinin tanimlanmasi ve izah
gerekir. )

POLITIKA :
1. Tegabbiiste politika nedir 7“

Tesebbdisle ilgili olarak politikadan séz edildidinde, séziin anlami daima anlasiimaz.

Oysa, degisik seviyelerdeki ydneticiler, bazi tiplerdeki sorunlarla karsilagtiklarinda: “"Bu
bir siyaset — politika — meselesidir” derler. Bunu sdylerken disiindiikleri., mimkin
degisik ¢6zUmler arasindan, firmanin genel tasarimlan gercevesine siamni segcmek igin,
dzel bir ydnelmenin gerektigidir.

Dolaysiyle. politika kavrami, bir hayli iggudiseldir.

Bir gerek olarak belirir, fakat genellikle bu gerek, sadece belirli birkag halde kendini hisset-
tiri. Ve bu hallerin daima aymi bitinin pargalan olduklanina dair emare yoktur.

Biz bu géristeyiz ki, genelden 6zele inmek mimkindir; ve genel bir politikanin genis
temellerini attiktan sonra, ondan esinlenerek, gittikce daha sinirh, daha kismi, — ve o
zaman da tim olarak alinacagjinda, — daha tutarli, daha tiirdes (homojen) politikalara
ybnelme olanag verilmigtir.

2. Once. "bir politika” ne demektir ?

"Politika™ herkesin aynit YONDE hareket etmesini temin etmek (izere 6nceden saptanmis
bir kurallar, ve yon verici ilkeler demetidir.

Bu modern tesebblisii sevk ve idare etmenin, (modern is idaresinin) bir unsurudur.

Gergekten, modern ig idaresi (gestion), birbirini takibeden. ve kendi etrafinda kapanan
bir harekdt gemberi olmakla karakterize edilebilir. Biz bunun sematik olarak nasil ifade
edilebilecegini anlataca§iz.; ¢lnki bu, ikmali oldudu kadar, tesebblsiin tGm fonksiyon-
lanni da ilgilendirir.



a) istenen geyin bilinmesi :

Politikalar1 saptamak ve ydneltmek; ki bunlar, dengelenmis tutumlardan, gelen segme-
lerdir.

Hedefleri saptamak, ki bunlar, is carklarindan herbirine tekabiil eden sifreli ydneltilerdir,
ve bir iradeyi dile getirirler.

Boylece. isletmenin etrafi, "hedef” sifreleriyle ¢evrilidir. Bunlar daha ¢ok veya az uzun
vadelerle, ileriyi ngdrerek, firmanin belirli ileri bir tarihte, ne gekil alacagini saptarlar.
Dolayisiyle, sézkonusu olan, pasif bir 6ngérii degildir. Clinkl, bir feldket, dngdrilebilir.
Hedef, sdozkonusu felaketi dnlemektir.

b) MUMKUN OLAN SEYIN BILINMESI:

Hedeflere ulagabilmek igin gerekli gareler envanterinin yapilmasi.
Hedeflerle careleri; ya ek imkénlan eldekilere katarak. veyahut da, iddialan sinirlayarak,
ayarlamak.

Bu safhayi gerceklestirmek igin, (rastlantisal bir unsur sGzkonusu oldugu zaman belirli
bir olanak dahilinde) ise kosulan careleri, miimkin kildiklar1 gergceklestirmelere baglayan
kanunun bilinmesi gerekir. Bu ince bir istir, tartisma konusu olabilir, gogu sefer, dakik
degildir; ancak, kaginilmaz zorunluk teskil eder. Karsi riizgér, dnlenecek firtina, inisteki
sis gibi rizikolan géze alan ugak pilotunun, yakitinin yetip yetmeyecegini bilmeksizin
ugusa gecmesi, tasavvur edilecek sey degildir pek.

c) GEREKEN HAREKET TARZININ BILINMESI :

Stratejik care kaynaklarini tiketmeyen bir hareket planinin kurulmasi, ve bu arada birbirini
takibeden taktik hareketlerinin tanimlanmas.

Bunlardan, sireleri belli, ayrintil, hareketlerin yola konacaklan yer ve anlan belli eden,
bunlann kim tarafindan nasil yapilacagini saptayan bir program kurmak. Ve de ondan
sonra, sonuglann ne sekilde kontrol edilecegini saptamak.

d) HAREKET ETMEK:

Istenen anda, hareket imkénlannin birlestirilmeleri.

Bunlann ise kosulmalarinin temini; gerekirse, ilgili yazit emirnamelerin, prosesuslerin,
herkese verilen sorumluluk cergevesi dahilinde tutulacak yol giizergah tarifnamelerinin
tevdi edilmesi. o

Surasi dikkate defer ki, bu iki ameliye, coju sefer. ayni kiginin uhdesinde toplanmazlar.
Hareket edenler, harekat sefidirler; fakat imkénlan (sermaye, isgiict, yapit, bina, makineler)
¢ogu sefer onlar igin, fonksiyonel uzmanlar tarafindan temin edilmis bulunur.

e) DURUMUN NE MERKEZDE OLDUGUNU BILMEK :

Tutulan hedefle, gerceklestirilenler arasindaki farklarin 6lgiiimesi.

Bu farklar arasindan, tim hedefi tehlikeye sokucu nitelikte olduklarindan, istisnai aymm
karakterinde olan, ve yeni kararlanin alinmasini gerektiren, farkiann segilerek takdir edil-
meleri.

Sorumlu kumanda mevkiinin durumdan haberdar edilmesi. Bu teshis fashdir.
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f) DUZELTME HAREKATLARIN! YOLA KOYMAK :

Gerekli yeni imkénlari toplamak (stratejik yedekte bulunmus olanlardir bunlar)
Bunlan, herbirinin kendi seviyesine gbre harekete gegirmek.

Belirli sel8hiyetleri ve glici olan bir sef, yeterli dizeltici carelere bagvuracak seléhiyeti
elinde bulundurmadi§ takdirde ancak, belirli bir problemi bir Gst kademeye iletmelidir,
Bu hareket tarzi, omurili§inin, beyine bagvurmadan refleks hareketler yaptirabilmesj
durumuna benzetilebilir.

Ayni zamanda gérillr ki, otomatiklesmis bir sistemin feed-back ameliyesiyle karinesi
olan bu harekdtin icabi olarak. imkénlarla sonuglan irtibatlayan kanunlann bilinmesi
gereklidir. ’

g) CEMBER KAPANDIKTAN SONRA, PRONOSTIK YAPMAK GEREKIR.

Bu, halen yiirlrlikte olan talimatlarda diizeltme yapiimadi§: takdirde, ileride ne gibi hare-
ketlerin beklenebildigini 6nceden belirtmektir.

Pronostik olumluysa, durum muhafaza edilir. Aksi halde, politika degistirmek gerekir;
ve o anda da., gene ¢ikis noktasina varlr.

3. Bir politika, bir temel opsiyondur.

Goriliyor ki, politika, gemberin (ilk veya son) unsurudur. Ancak, sifreli hedefleri sapta-
manin yeterli olacagini sanmamak gerekir.

Burada surasint belirtmek isteriz ki, zaten, hedeflere uygun olan bir is idaresinin segilmesi,
|kmalde bir hayli ender bir politikadir. Ciinkii, normal olarak alisilagelmis tarz, insanlan
"en iyi niyetle” hareket etmekte serbest birakmaktir.

Boylece, ikmalde, slire hedefi ve kalite hedefi, cogu kez, belirlenmis bulunur. Oysa, fiyat
hedefinin saptanmig olmasi. sik gériilen sey dggildir. Biz buna ileride bakacagiz.

Bu arada, maksadimiz, ilk hatta olan her sefin, her an karar alma zorunlugunda bulundu-
gunu belirtmektir. Harekat sefi, bir karar alma makinesidir. Oysa, kendisini takibetmekle
miikellef bir takimla birlikte ¢aligir. Takimin, sefi takibetmesi, kararlar karsit ve ¢ok yénli
olduklar zaman m1; yoksa, agik ve sevk verici bir politikanin sonuglan olduklarn belli olan
kararlar aldi§n zaman mi kolaylasmis olacaktir?

Sef, takimini yonetme zorunlugundadir,

Ve bu, takim mensuplan daha fazla hiirriyete sahip olacaklarindan, daha da gereklidir.
Politika, herkes tarafindan agik¢a ve iyicene anlasgilarak bilinirse, karar alma gici, alt
kademelere daha kolay olarak iletilebilecektir. Ve bundan emin olunacaktir ki, herkes
dakik ve kabul edilmis bir genel kadro dahilinde hareket edecek, ve dolayisiyle, higbir
onemli inhirafin yeralmasi kabil olmayacaktr.

4. Bir politika, bir baglantidir.

Bu herkes tarafindan kurulmus olan bir bag. verilmis olan bir teminattir. Ancak, bu, birles-
tiren bir bag olmalidir, el kol baglayan bir bag degil. Destekleyici bir korse olmalidir, yular
degil. Insanin baglanmasini temin eden bir ba§ olmalidir bu.



Herkesin politikaya baglanmasi demek, — yani politikay1 desteklemesi demek — bagin
dagimlerini kendi eliyle atmast demektir. Ve o zaman, diijimlenen ba§ hafif olur.

Aksi halde. politika, tepki yaratir. Bir fren, ayaga takih pranga gorintisini alr.
“Tiksintimizin sirn, bize hareket tarzi olarak sunulan hedeflerin sagmalijinda yatar.”

M. BARRES

5. Politika sahibi oimamak da bir politikadir.

Fazlasiyla bagh oldugundan, takimin yoniini degistirememe durumunda bulunmaktan
korkan idareciler, politikalarini gizli tutarlar, veyahut da bir politikaya baglanmamaya
¢aligirlar,

Hareket. o takdirde, an/ik kisisel esinlemeye terkedilmis olur. Her firsatta, sefe. 6zel direk-
tifler vermesi igin bagvurulacaktir. Kimse, kendini emniyete almadan hareket etmeyecektir,
ve her sey patron “huzuruna” cikartilacaktir.

Veyahut da herkes, kendi kafasina gore, hareket edecektir. O zaman, tim etkinlik, bir
toplam degil, bir sonug olacaktir.

iKMAL.

1. Ikmal ve satinalma :

a) /KMAL ILE SATINALMA ARASINDA, TICARETLE SATIS ARASINDAKINE BENZER
BIR FARK VARDIR.

Bir Ticaret Midurligi, bir Satis Servisinden daha genis bir seydir.

Séz gelmisken belirtelim; Iinsanlar “Ticaret” s6ziin(i tekele almiglardir. Satis ve Satinalma
olmaksizin, Ticaret varolabilirmiscesine...

Nedeni bilinmez ama, Satinaliciya, pasif, kendisinden her sey beklenmesi gereken, yiik-
lenilmesi, sarsilmasi, tahrik edilmesi, tevcih edilmesi, ikna edilmesi gereken, bu sayede,
kendisince o ana kadar gizli kalmis bir arzuyu kesfettirmeye konu olmasi gereken bir kigi
olarak bakilir. Ve samlir ki, kesfetti§ji bu gizli arzuyu tatmin etmek igin, hatin sayilir meb-
laglar, — Ustelik de hemen, — kurban edecektir.

Bu. Satinalicinin sadece bir “goriintasidir.”

Oysa, Profesyonel Satinalicilar arasinda, bir baska goriinth hakimdir. Buna gore, Satici,
bir ihtiya¢ aninda gagrilan, ve isi bitince, kenetlenmesin diye defedilen kisidir. Bir is igin
¢agnidiginda, sarsilacak, tevcih edilecek. canini vermedigi takdirde, kagirmis oldugu
siparig hatirasina mersiye okutulacag yolunda da ikna edilecek. Dogrusu. teslim ediniz ki,
ikinci goriintl, birincisi kadar berbat.

b) SATINALMADAN FARKLI VE FAZLA OLARAK, IKMALDE BULUNAN UNSURLAR
HANGILERIDIR ?

Basta, Satinalmadan evvel gelen (takaddiim eden) hususlar vardf}.

Satinalmayr hazirlamanin neyi gerektirdigini burada ¢abucak siradan sayalim :
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~ Tedarikciler piyasasinin hazirlanmasi :
@ isin 6nemini saptamak.
@ Piyasaya ana ihtiyaclarin tiplerini bildirmek.
— Firmanin Satinalma garkinin nasil dondiigiini, anlatmak, 6gretnlek.
— Satinalma Piyasasinin etiidi : -
— Binyeleri, dallari budaklan: monopolitik veya oligopolitik olup olmayisi vs...
- Muhtemel‘ tedarikgilerin aragtirrlmasi :

@ Teknik, ticari, mali imkanlan itibariyle, kapasiteleri bakimindan, védeleri tutmaktaki
basanlan yéniinden adamakilli taninmalarini témin igin.

— Belgelenme :
@ Dosyalanmasi, giini giiniine tutulmasi ve tamamlanmasi, tesebbls dahilinde iletil-
mesi.. dagitilmas..

Dikkate deger husus sudur ki, satinalma talep varakasi, satinalicinin masasina damlamadan
¢ok daha dnce, bu islerin hepsi yapilmis olabilir. Ve hatta, bunlann, — genellikle &cil — bir
siparisin verilmesi olayindan miustakil olarak halledilmelerine birgok sebep vardir.

c) /SIN OBUR UCUNDA, SATINALMA AKDINDEN SONRA GELEN HUSUSLAR
BULUNUR :

— Basta, stok idaresi,Satinalinan mallanin bu idare isi gok kldsik olmakla beraber, en
yabana atilanidir da.

— Dagmtim, ve kullanacak olan servislere teslimat.

— Yedekler, tamiratlar, geri gevrilen mallar. (Kullamm sirasinda mamul performans
kontrolii sonucu olarak.)

— Kmpintilarin  (hurda, artik) elden g¢ikarilmasi, vs.

Amerikalilar bu bapta ¢ok daha uzaga giderler: Farkina vanirlar ki, degisik kullamim ritimleri
nedeniyle, daha baska stoklar. tesebbiis dahilinde meydana gelmektedirler. Yan mamuller,
bekleyen pargalar, &cil durumlan karsilamaya ayrimis pargalar, is yerleri diplerinde stok-
lanmig, gecerli mamullerdir bunlar. Aralarinda, bitmis mamullere de rastlanabilir.

Bitin bu stoklann idaresi. cogu kez, ikmalin gorevi olarak gérilir. Bunun da middirine,
Amerikalilar “"Materials Manager” derler. Ve Amerikall “Purchasing Agents™ birligi, halen
ismini degistirmis bulunmakta olup, bundan bdyle, “National Association of Purchasing
Management™ olarak aniimaktadir. (N.A.P.M.) Bu, géristeki bir degisiklije isaret eder.
Artik, Satinalma uzmanlarini gruplamak sézkonusu degil, Satinalinanlarnn idaresini tetkik
etmek maksattir.

d) ANCAK. BUNLARDAN GAYRI, SATINALMA FIILININ KENDISI DE VARDIR :
Oysa, bu fiilin kendisi. son derece gapragiktir.

Bir ihtivacin ifade edilmis oldugu, ve bununla ilgili olarak, tedarikgilerle temasa ge¢menin
gerek oldugu anda baglar; mamuliin teslimiyle, kontrol edilmesiyle; makbul olarak Kabuld,
ve Odenmesiyle biter.
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— Bu, temas edilecek olan tedarikgilerin segilmesiyle baslar. Bir kisi, yok ylz kisi olabilir
bunlar. Liste, hazirlikla ilgili istihbarat seviyesinde durdurulacaktir.

— Duruma gére, teklife cagrr yapilacak, veyahut, yapiimayacak: Bunlar sonra, agilacak,
incelenecek, kiyaslanacak. analize edilecek ve ilgili istihbarat alinacaktir.

— Sonra, bir veya birkag safha halinde, miizakere-pazarlik faslina gegilecektir. (Tutulacak
olan bir veya birka¢ tedarikginin saptanmasi igin.)

— Nihayet, siparis verilecek, ve bu, tim unsurlanyla, gergek bir kontrat niteliginde ola-
caktir.

— Ozellikle, naklivat konusu belirecektir.

— Bundan sonra siparisi takibetmek icabedecek, teslimat siresi, bazi da kalite yéniiniin
(dikkate alinmasi) kontroll gerekecektir.

— Teslimat vyeraldiginda, miktar ve kalite kontro/l edilecek, — DOGABILECEK
IHTILAFLAR —- miizakere konusu olacak. halletme gerektirecek, veyahut da hukuk
islerine gidilmesini gerektirecektir.

— Fatura geldiginde. kontrol edilmesi. ve 6denmek Uzere. muhasebede siralandiriimasi,
yani 6édeme emrinin ¢ikartilmasi gerekecektir, vs.

Bu ameliyelerin ¢ogu. bazi kez, ¢ok ince, ¢cok gapragiktirlar. Bazi hallerde kolaylastiril-
malan imkani vardir, Bu bir politika meselesi olabilir. Konuyu daha sonra ele alacagiz.

2. ikmal, énemli bir faaliyettir.

a) Hafizalan zayif olanlara hatirlatmak isteriz ki, ikmallerle ilgili hesaplar, /sletme Hesa-
binin en biyik kismini teskil ederler. Bu ticari tesebblislerde bariz olarak gorilir.
Ancak, sinai isletmelerde de durum oOyledir. Yeter ki. kosekenar gézden kagmaya...

@ Ornedin. amortisman hesaplar bu kabildendirler: ¢inkii, amortisman, esasinda, fiyatin,
veyahut da bir malin tedarik kiymetinin; kullanim siresinin, muhasebe sUresini gegmesi
nedeniyle, muhtelif isletme devrelerine yaytimasindan bagka bir sey degildir, ve do-
layisiyle. bir ikmal igidir.

® Maddeler, mallar. tlketilir mamuller, ve ayni zamanda, satinalindiklari iddia edilebilen
harigten alinan hizmetler, ikmal hesabidirlar.

@ Ustelik, nakliyatin satinalmaya katilmasi hesabi da bir ikmal muhasebe hesabidir.
b

~—

Boylece. tesebblsin ikmalini temin eden kisilerin, ayni serviste toplanmis olsunlar,
veyahut da, tesebbistin hemen her yerinde gizlenmis, her tarafina dagittimis olsunlar,
tesebblUs kasasindan c¢ikan paramin en biiyik kismini harcadiklarr inkar edilemez.

¢) Rakamin dnemi kabul edilse de, fonksiyonun 6nemi inkér edilebilir.

Ornegin. iddia edilebilir ki, satinalici, biiyiik meblaglan elden gegirmekteyse de. muha-
sebecinin eflinden gegen meblaglar, gok daha biiyiiktir, ve ikmalcinin elinden buyiik
tonajlar gegmekteyse de. nakliyecinin elinden gegen tonaj daha da biyiktdr.

Ancak, burada, kelime oyunu yapmaga mahal yoktur: Satinalici dedigimiz kisi, teseb-
biisin harekéta muvaffakatini temin etme sorumlulugunu iizerine alan kisidir, Bunu,
dakik temellere dayatir. Karar veren, ister tesebblis bagkani olsun, ister basit bir depo
memuru, arada fark gozetilmez. Satinalan kisi, firmay: taahhiit altina sokmus olan
kigidir. “Evet” demis bulunan kisidir.
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d)

e)

f)

Dolayisiyle, meslek itibariyle satinalici olsunlar veya olmasinlar, satinalmanin fiili
sorumlulugunu yiklenenler, tesebbiisi, vahim ve agir taahhiitlerle kargilasgtiranlardir,
ve buyiik masraf kapisi agarlar.

Bunun sonucu sudur ki, tesebbuslerin ¢ogu i¢in, ham madde satinalimi, maliyet fiya-
unin en biyiik kismini tegkil edecektir. .

£

Bilinmektedir ki, geleneksel olarak, en azindan elli yaginda olan, ve Amerikan “direct
costing” kavraminin garip sekiilde genclestirmis oldugu bir nazariyeye gére, dolaysiz
maliyet ile genel masraflar arasinda tefrik edilir.

Biz burada. dolaysiz malivetin: degisken, spesifik, marjinal. basitlesmis veya gelig-
tirilmis bir masraf olup olmadigini; ve diger masraflann: — dolayl olarak, — genel
masraflarin, sabit masraftarin veyahut da biinyesel masraflarin kismi olup olmadiklarini
tayin etmek amaciyla terminoloji tartigmasina girme niyetinde degdiliz. Suna dikkat
etmekle yetinelim ki, dolaysiz bir masraf halinde, maddeler, bunun en dnemli kismini
teskil ederler, ve bunlar tamamen istihsal edilen miktarlarla matenasiptirler.

Bunun sonucu sudur ki, ayn: techizatla daha fazla dretilmesi halinde, bunlarnn nisb{
afirhklan artar. Esasen, tesebblisiin sabit masraflarn artmig bir istihsale dayanaca-
gindan, nisbeten tiim icinde daha az agirlikh olacaktir. Dolayistyle, ne kadar fazla satig
yapilirsa, ve satig fiyatindaki satinalma fiyatimin 6nemi ne nisbette artarsa, — ki zaten
saticilar, satislan zorlamak igin fiyat kirma yollanna bagvururlar. — ham maddelerin
satinalma fiyatlan o kadar da 6nem kazanir. )

Burada, John A. Hill tarafindan zikredilen bir 6rnedi ele alalim. Bir tesebbis, 50 mil-
yonluk bir ciro yapmakta, vergiden o6nce % 10 oraninda bir kir gergeklestirmektedir.

Satigini % 20 oraninda artirarak, vergiden sonra 10 milyon Ustiinden 500.000 kazan-
mak i¢in, herhalde bir hayli masraf etmefie yatkili olur. Ayni idare. Satinalmada % 4
oraninda bir indirimi gergeklestirmek igin aynt masraf ve zahmetleri goze almaga
hazir midir? (Siiphe konusudur.) Oysa, Satinalmalarinin timi 25 milyon civarinda
oldugundan, % 4 oraninda bir indirimin gergeklestiriimesi, vergiden sonra ayni sonuca
varilmasi demek olacaktir.

Kendi tesebbisd igin, mukabil rakamlan hesaplamak isteyecek olan okurumuza,
bunu, maliye kanun hiikimleri dairesinde yapmasini salik veririz. Ayrica, dolaysiz
masrafla, maliyet fiyati arasindaki farklari dikkate almastini &neririz. Briit haddini artiran
madde maliyetlerinde belirli bir azalma elde etmege gerekli ¢aba maliyetlerinin, atel-
yede vs. de. prodiktiviteyi artirmaya gerekli yatinmlarla hangi oranda olduklarina
bakmasin! tavsiye ederiz.

Zaten, ele almayi tasarlamis oldugumuz sorunun da temeli, esasi, budur. Oysa, 6In-
riinde sadece bir kez. bir teklif istemi agiklamig, en basitinden biraz daha ¢aprasik, ve
rekabeti normal sartlar altinda yeralan bir mamul satinalmak igin, birka¢ tedarikgi
gezmis ise, gayet iyi bilir ki, verilen fiyatlar arasindaki farklar. beklenenin gogu sefer.
¢cok fevkinde olur.

Genellikle samilir ki, sinai satinalmalar, biylk ma8azadakilere benzer, ve ameliye, etiket
Ustiine yazih fiyati ddemekten ibarettir.

ik basta, bir fiyatin bir etiket Gzerine yazilmig olmasinin, daha ucuzunun bulunmayacagina
delalet ettiine inanmak abestir. Blyilik magazalar, bunu gayet iyi bilirler. ve hatta, bazilari;
daha ucuz fiyatin bulundugunu ispat edenlere aradaki farki 6demeyi taahhiit etmektedirler.
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Ustelik, bir fiyat hesaplamig olan Saticinin, bunu biraz olsun indirme gliciine sahip
olmadifina da inanmak yanhstir. Co§u sefer, bu gii¢ ona verilmistir. Ancak, sadece
% 2-5 nisbetinde. Sefi, bundan Gteye gidebilir. Bazi durumlarda, Umum Maddir, ¢ok
daha Otesine de gider.

Ancak, heniiz mildhazanin sonuna varmis degiliz. Gergekte, goriilmektedir ki, satrnalma
sirasinda, en esash tasarruflar. fiyat dzerinden zorlamalarla elde edilen indirimlerle
degil, kiymetlerin dikkatle analize edilmesiyle elde edilir. Yersiz liksten kaginmak,
malin kullanimina gére. tedarikciye fazlasina malolacak unsurlari bulup onlardan
kaginmak gibi davraniglar buna girer.

g) Ve nihayet gozden kagmamasi gerekir ki, 0zel bir satici, basit istek {izerine, % 3 nis-
betinde bir indirim yapmay: kabul ederse, érne§in: mimkiin tim tedarikgileri elinde
tutan satinalici, vaktinin musait olmasi sartiyla, cok daha biyiik fiyat farklar tespit
edebilecektir.

Tanimlama itibariyle, Satinalmadaki ayirim, belirli bir Satici tarafindan yapiimast
kabul edilen indirime kiyasla, daima daha yiiksek olacaktir.

Hi¢ bir zaman, bir patron, mistahdemine % 20 oraninda bir “dalis” yapma sel&hiyetini
vermez. Ciddi olmaz. Ancak, rekabetin, kendisine tatbik etmesi sdylenen fiyatin % 20 si
kadariyla altinda satis yaptiindan yakinan saticilara da kim rastlamadi ki?

Dolayisiyle, nasil olur da — her hafta, yazihanesinde, ates piiskiiren Ticaret Midi-
riinden, aleyhinde % 20 lik fiyat farklan tespit ettifine dair raporlar dinlemesine rag-
men — tegsebbis Baskani, bu farki, Satinalma piyasasinda bulacagint akla getirmez.
Oysa, gergek durum da budur. Coju kez, bir sinai miessese patronu, Satinalma fi-
yatlann! ancak % 1 veya 2 oraninda indirebilecegi kanaatindedir. Ote yandan. ken-
disine gelen tliccarlar. yevmen, % 10 il& 20 arasinda fiyat farkindan bahsederler.

Burada, izah1 mimkin olmayan, sistematik bir goris bozukluju mevcuttur. Bu Ustelik.
biraz ¢apragik ve yeni mamul veya ¢alismalarda, orta halli bir konjonktir durumunda.
tedarikgiler ¢ok sayida, ve birbirlerini tanimaz haldeyken, ve hele aramaya ldzimgelen
zaman mevcut iken, bulunacak olan ayinmlar daha da 6nemli olduklarindan, daha da
dogrudur. Mudrik herhangi bir satinalici, % 200’e kadar gitmis olan ayinmlan hatirlar;
ki bu. ayni malin ayni zamanda, bir ile {i¢ misli fiyatina bulunmasi demektir. Her halde,
% 50 ile 100 arasinda bir oynamaya sik sik rastlanir. Satinalicinin sanati, zaten, by
ayirthimlarn varolmalarini temin etmekur. Bu gibilerinin bulunmamasi, sadece mes-
lekten haberi olmayanlar igin bir teminat teskil eder.

h) Bu kadar uzaga gitmeden, sadece farzedelim ki, daha iyi bir ikmal politikasi sayesinde
ortalama olarak % 2 lik bir islahat saglanabilmektedir. Zaten fazlaya malolmayan bu
harekat sayesinde bir yilda gergeklestirilen tasarrufiar toplami ne olur?

i) Ikmal problerfﬂerinin 6nemi, ayni zamanda, stoklar tetkik edildiginde belirir.

2
Tegebbisiin bilangosunda, depodaki mal stoku, ve yan mamul mallar stoku, aktifin 6nemli
bir kalemini teskil ederler. Buna “iglenmekte olanlar” ve sonucu olan mamul maddeler de
eklenirse agagi yukan daima déner sermayenin en biiyiik meblagini teskil eden bir toplama
varilir.

Cirolar ¢ok yavas olan, ve hatta onyillardanberi donmeyen, dag gibi yi§ilmis stok tasavvur
etmede imkan yoktur.
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Ford derdi ki: “Hatinn sayilir bir 61U stok mevcudu toplamis olmadan ifl4s eden bir tesebbise
rastlamig degilim.”

Gergekten, bu stoklar, zaten kithg hissedilen bir mali varlii yerinde ¢akili tutarlar. Donmus
stoklara bu sekilde “yatinlmis” mebl&dlar, icabinda kér getirmesi beklenebilen baska
yaunm imkénlarini dondurmagda katkida bulunurlar.

&
Aksi yonde, seviyeler ¢ok dislik iseler, maliyeti cogu sefer zor takdir edilen bir stok kop-
masina (stokta inkita) vanlir. Bunun bir istihsal seyrini durdurmasi halinde. maliyeti ¢ok
yiuksek olabilir.

Dolayisiyle, stoklarin idaresini, ampirik metodlara, veya modern metodlara gére yetig-
tirilmemis, onlara alismamis bir kisiye terketmek, kasay: hademe kadinin emrine vermekten
vahim bir falsodur. Ciinkii, kasadar, maliyeyi idare etmez; ve zaten, kasadaki para, diikkdn-
dakinden bir hayli azdur.

3. ikmal orijinal bir fonksiyondur.

a) Bu demektir ki, tesebbisiin diger fonksiyonlariyla ilgisi irtibati yoktur.

Mamuller tasarlamak, tiretmek, denemek, satmak, teslim etmek... bunlar sinai tesebbisin
harekat carklandir.

Finansmanlarini temin etmek, insan glclni bulmak, teskiltlandirmak, bir hukuki
biinyeyi tasarlamak, is idaresini kontrol etmek..... bunlar fonksiyon cinsinden garklardir.
{kmal etmek: bu fonksiyonlardan higbirine dahil degildir.

b) Bize gore, bu, bir harekét carkidir, ¢link{, esas itibariyle, mamul olacak olan unsurlarla
ilgili olarak tatbik edilir. Savunulabilir ki — ve olmuslugu gorilmustir — bu fonksiyonel
bir hizmettir; ve diderleri gibi, harekéat carklarina imkéniar tedarik eder. Birileri bunlara
sermaye, insan, teskildt, hukuk, idare imkénlan tedarik eder...

Ikmal unsurlan ise degisik malzeme ve mamulleri temin ederler. Ancak, bunlar, sadece
¢alisma imkéanlan olmayip, ayni zamanda mamuliin unsurlandirlar da...

Ve bu anlamda, ikmal unsurlan, harekét nevindendirler. Ve ancak, makine, ve tiike-
tilebilen malzemelerle mamuller temin ettikleri takdirde fonksiyonel olarak goriile-
bilirler.

¢) Denecektir ki; “Bunun o6zellii yok, kim olsa satinalabilir.” /sin kétii yapimas: sar-
tiyla bu, mimkindiir.

Ve bu, ikmal fonksiyonunun en esas niteliklerinden biridir. Yani. sudur ki, dniine gelen,
satinalabilir. Oysa. her gelen, tasarlayamaz, lretemez, satamaz. Fakat satinalabilir.

Eglenceli bir faaliyet Ustelik! liging, heyecanli! Hele para patronun olursa, (o da gogu
kez, anonimdir, isimsiz bir patrondur!) Ama, maalesef, bu, patronun parasi dedil, mis-
terinin parasidir. Bunun tesebbiise ait bir para olmasi igin, Satici tarafindan elde edilen
fiyatla, bas saffinda Satinalmalar bulunan masraflar arasindan, siyrilarak arda kalmasi
gerekir.

Burada parantez agalim: Kocaman bir goris yaniltis: meveuttur. Bu, musteri tarafindan
getirilen paranin, tesebbisi finanse etme unsuru olacadl zehabina kapilmaktir.
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Bir saugin getirdi§i yegédne yeni finansman imkéni, bu satisin biraktigi kérdan iba-
rettir. Arda kalanin hepsi, ya sarfediimis, veyahut da sarfedilecektir. (Stoktan, veyahut
da sozlesmeye dayanarak yapilmis bir satis olduguna gore)

Bu demektir ki. satinalan: patronun degil mdiisterinin parasint sarfeder. Oysa, s6zkonusu
musteri, kendisidir. Tabii, kimse oturup da, lokomotif Ureticisi, veyahut da tuvalet
sabunlan Greticisi olarak, bu nesnelerin, gergekten, sofrada yenecek olan bonfile
fiyatinin bir unsurunu teskil ettigini disinecek kadar, sivri akilhi degildir. Oysa, siiphe
kalmasin, bu, mutlak surette boyledir. (Clnkd, sigir nakledilecektir; ¢iftgi de, tuvalet
sabunlariyla yikanacaktir...)

Buna ragmen, firmanin parasini carcur etmek, kimseye pek vahim goérinmez. Gidin
gorin, Servis sefleri, gelecek yilin bitgelerini hazirladiklarinda, neler yaparlar! Sadece
bazi masraf pusulalanni tetkik etmek yeterlidir. Arada bir, 6rnek tepeden gelir.

Ve istenir ki, gitsin, herkes, istedi§ini, geregini alsin! Ve sanilir ki, bu kolay, ve sakin-
casizdir! DUsunOimez mi ki, boylesi, hizip yaratir? (kisileri, yargrg, - yargili durumuna
sokar?) DigsanGimez mi ki, herkes, kendi nazini gegirecek, oyuncagimi en basta temin
edecek, zevklerini tatmin etmek igin yansacaktir? Ustelik diisiindilmez mi ki, kot
satinalan kigi, kendini kolaylikla affeder? Hem kasadar, hem muhasip, ayni kisinin
uhdesinde toplanirsa, ne olur canim? Evlere senlik!

d) ikmalcilik, uzmanlann igidir.

Satinalmak, herkese verilmis bir istir. Clink(, er ge¢, mal satmaga hazir biri bulunuverir.
Oysa, iyi satinalmak, agin derecede c¢etin cevizdir.

Ancak ne var ki, Satinalici, migterinin parasini ne denli iyi sarfederse, sonu¢ o denli iyi
olacaktir.

Bunun igin de, ikmalin zorluklanina aligmis: Saticilar piyasasini taniyan, stoklan idare
etmeyi bilen, belirli bir 6deme seklinin etki ve seyrini bilen (psikolojik oldugju kadar., mali
yénden), kontrol etmesini, takibetmesini, teftis etmeyi bilen, fazlalik olarak alinmig bir
tek techizatin kagca malolacagini kestirebilen, llzumsuz ambalji, bekleyen vagonu, ma-
liyet unsuru olarak takdir edebilen, bir konjonktir degisikli§i veya yeni bir kararnamenin
ne sekilde yanstyacagini bilen kisiler gerek, Zaten, bir teknisyen, bir maliyeci, bir hukuk¢u,
bir bakim uzmani olarak kabiliyetleri igin degil. satinalmayi bilmeleri nedeniyle segilmis
olacaklardir.

Ko6tl satinalirlarsa, kabahat kimdedir?

Herhalde bu is igin egitilmis olanlqrda degil; 6niine gelenin, satinalmaga ¢ikmasina mi-
saade edende. .

Bir giin — adi istemez — bir muessesede bir anket yapildi. Ve gorildi ki, servislerden
herbiri, birseyler satinaliyor. Hi¢ olmazsa muhasebecilerin buna istisna edecekleri sanil-
migsa da, ne gezer! Bunlann kendi delikli kartlanni satinaldiklari goriimustir!

iKMAL POLITIKASI :
1. Demektir ki, ikmal fonksiyonu, ana unsurdur.

Bundan evvelki kissalardan bu hisseyi ¢ikartmis olacagiz. Bunun sonucu sudur ki, lkma!
politikass, tesebblisiin basta gelen politikalarindan biridir. yani, bir digerine tabi wtulmamasi
gerekir, Gtekileriyle dengelestiriimesi sézkonusudur.
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ikmal politikasinin, teknik veya ticari politikayla nigin ve nasil dengelestirilmesi gerektigi-
nin uygun olduguna. herhalde daha sonra deginmek firsatini bulacagiz. Oysa sunu hemen
diyebiliriz ki, bu politikanin bir bagkasina tabi tutulmasi, ¢ok sik olarak goriilen bir kusur-
dur, ve bir hayli hatall hareketin kaynadi olarak belirmektedir.

™

2. Bir ikmal Politikasimin kapsami :

a) Bu iki s6ziin birlesmesinden ne sonug¢ alinir? Demistik ki, politikadan amag, harekete
yén vermektir. Daha dakik olarak ayinm yapalim.

Gergekte, sdzkonusu olan, harekete ANLAM kazandirmakur.

b) Anlam :

— Bu, hareketin finalite probleminin timidir. Niye hareket etmekteyiz? maksadimiz
nedir? gérisimiz nedir? hangi hedeflere dogru yoneliyoruz?

— Fakat burada aymi zamanda bir de ahlék (etik) sorunla kargilagilir. Finalite ile iktifa
etmek, sozkonusu degildir. Aksi halde: “Sonuca varan her yol mubahtir” durumuna
disiilir. Burada tartigiimakta olan, tim aynntilanyla, politik bir sorundur. Bazilan
fazla yumurta kirmak ister, digerleri, daha az omelet pigirmek.

c) Tevcih: (Yénelme):
Burada sozkonusu olan, tamamen degisik cinsten opsiyonlardir.

— birileri (genel) olacaktir:

fonksiyonun limitlerini tayin etmek. onu organize etmek, bagllik seviyesini tayin
etmek, politikasini digerleriyle dengelemek.

— Otekileri kismi olacaklardir:
Bir piyasayl hazirlama siyaseti bulunacak, bir tetkik ve arastirma, ihtiyaglar ifadesi.
pazarhk, stoklar idaresi vs. politikasi baglanacaktir. Ve burada, biz, bu degisik unsurlari
gdzden gecirmeyi tasarliyoruz. Eserimizin plani olacaktir bu.

Bu ilk bdlume son vermeden. havasini Gzetlemek isteriz:

ikmal, dylesine dnemli bir seydir ki, yetersiz egitim gérmiis, veya k6ti segilmis bir Satinalicy,
imkdn ve vakti de kifayet etmedigi takdirde, ancak, onu istihdam eden tesebbiisii bastirir,
ve kimse bunun farkina varmaz. Bunun 6nlenmesi igin, diinya ¢apinda meslek kistaslarini
haiz i idaresi uzmanlanni baga getirmek gereklidir, ki bu da, bunun igin ugrastisa dahi,
bulunmas: kolay bir sey degildir.

ldarecilere bu yiizden diyoruz ki: Satinalicilarinizin ¢aligma tarzlarina bir gz atiniz. Onlara
yardim edin, gerekleri olan imkénlar yoninden biraz comert davranin. Onlar, tek baslarina,
kérlannizin ana unsurlan olmayacaklardir. Onlara yardim etmezseniz eger, emin olunuz ki,
zararlartmzin  ana kayna@ini teskil edeceklerdir.

Ve ikmalcilere de diyoruz ki: Burada, ikmalcinin de gérevi, olanca gayretiyle calismak.
karar ve hareketlerinin dogrulugunu calisarak ve ¢aligirken gostermektir. Aksi halde bir
giin, patronlan. ikmalin, satinalici elinde birakilmayacak kadar énemli bir sey olduguna
kanaat getirebilirler.
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BOLUM 2.

FONKSiYONUN ANLAMI

Bu. politika rahlesinin birinci kanadi olup. ikincisi yoneltmedir.

Biz bunlan iki bélim halinde ele aldik. FINALITE (Gayenin yoni-Ereklik) ve AHLAK.
Gayet tabii, tetkik edilen her unsurla ilgili olarak olusan liste veya siranin nihai oldugu,
herseyi kapsadig: diye bir iddia olamaz. Bir tesebbis, buna, kendine has politika unsurlarini
eklemis olabilir. Vazetmekte oldugumuz doktrini veya gorislerden birini kabule zorlayict
bir durum yoktur. Aksi yapiabilir. yani gorislerimize sirt gevrilebilir. Tesebbis hirdir...
Hattd Ikmal virajim alirken alabora olmay! goze almakta bile...

FINALITE (GAYENIN YONO) — EREKLIK.

ikmal fonksiyonu ne ise yarar ?

1. Roli:

— Anlasilan, rolt, tegebblise, ihtiyaclari olanlari termin etmektir.

— Ayni zamanda. tesebbiis “ihtiyaglarini karsitamak™ da denmektedir.

— Daha sonra, bunlan sinilandirmanin gerekli oldugunu gorecegiz.

Esasinda, ikmalde karakteristik unsur sudur ki. rollinil. tesebbiisiin disina karsi, yani
genellikle tedarikei denen dgiincii kigilere karst oynar.

lcte bulunan bir geyi kullanarak ihtiya¢ karsilamak eylemi ikmal olarak disiinilemez.
Evvelden satinalinmis mamullerden ibaret, veyahut da ikmal kismi ¢abalariyla temin edilmis
olmas: hali harig; Bdylece, igten gelen bir ihtiyag karsilamasi, sadece. distan gelmis bir
eski eylemin uzatmasindan ibarettir.

Ancak, bir makingyi isletmege baglamak, bir biiroyu yerinden oynatmak veya baska yere
koymak, bir isginin igyerini de§istirmek, bir resmin gergeklegtirilmesi, bir tavsiyenin ve-
rilmesi vs. esasinda, bir ihtiya¢ karsilamaktir, bir tesebbis geredidir; ve buna rajmen,
bunlann ikmal ile iligkisi olabilecedi. kimsenin aklina gelmez.

Oysa, makineye gerekli giici temin etmek, mistahdemin yazihanesini (blrosunu) temin
etmek, is¢i isyerinin Aletlerini tedarik etmek, resim k&gidi ile Cin mirekkebini bulundurmak,
distaki misavir-mithendisle temas kurmak, bu isler kim tarafindan yapilirlarsa yapilsiniar,
iKMAL faaliyetleridirler.
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2. Odevi :

Bu isleri yaparken, ikmalciler sarfedilen her lira icin maksimal kiymeti temin etmek igin
¢aba sarfetmelidirler.

“En ucuz fiyati saglamak” gibi 6zel duruma hemen intikal ederek onu dlke addetmek.
k6td yorum olur. Daha ilk anda, bu ilkel tanimiama “en iyi sartlarin saglanmas:” seklinde
yumusatilabilir. (ima edilenler: fiyat, vade, kalite, hizmet, 6deme, ambalaj, teslimat vs.
gibi sartlar.)

Sartlarin bilesimi, alis-verisin kiymetini oldurur. Oysa, bu kiymet, sartlara gore degisir,
santlara baghidir. Ornegin. bir tulumbayi ileten motor anza yapar da. tesebbisiin galigmasi,
bu tulumbaya bagh ise: anza sonucu olarak., tesebbis durmustur. Depodan bir yenisi
getirilir, 0 da yanar.... (glincisi de dayanmaz. Bu olmus bir hadisedir: Motorlar depoda
kala kala, yan tesirlerle ise yaramaz hale gelmislerdir. S6ziin kisas:, motorsuz kalinmistir!
Satinalici tutup da, tedarikgilerini arastiracak, teklif istemeleri yayinlayacak vs. degil ya!
Bu durumda abes kagar. Ciinkii o glin, motorun gecikmesi maliyeti, saat basina milyon-
lara gikmaktadir. O anda fiyatin kiymeti kalmaz. Kaliteye, ambaléja vs.. higbirine bakiimaz.
Yeter ki acele gelsin, diger Gg¢li tamir edilinceye kadar g¢aligsin, dayansin da, ne olursa
olsun. isin sonunda, zaten, elimizdeki misalde. tamirin en &cil hal caresi oldugu anla-
stimig, dolayisiyle en fazla kiymeti olan, (en fazlaya mal olan) ¢6zim segilmigtir.

Dider bazi hallerde. mesel8, yerine gore, fiyattan fazla deger. yani agirlik, belirli bir satig
sonrasi servise, belirli bir prestije, belirli bir teslim ritmine, veyahut da belirli deme sart-
larina verilecektir.

Verilen bu agirhk, kiymet kavraminin daha kolayca anlagilmasina &mil olur. Kuskusuz,
kalitenin &nemi ¢ok biiyiktir: ve bunu, ihtiyaglann ifadesinden bahsedecegimiz zaman
ele alacagiz.

Lewis'in deyimini kabul ederek, onunla birlikte sunu vazedelim: lkmal bir “profit making
job” yani kér yapma — kér gerceklesgtirme — Gdevidir. Oysa bunun igin, ddevinin, icraci-
lan tarafindan adamakilli anlasiimis olmasi gerekir.

3. Hedefleri :

Sanilabilir ki, hedef, esasen, bu azami kiymeti temin etmektir. Ancak bu, bir tanimliama
(terminoloji) tartismasindan ibaret kalacagindan, biz bunun Ustinde durmayacagz.

Burada istedijimiz, sadece, biraz daha ileriye gitmek ve ilk iki paragrafin sinirlarini as-
maktir.

Tedarikiligini saptadik. Her lira igin belirli bir kiymeti sart kostuk. O da tamam. Ancak, ni-
¢in bdyledir bu ?

Burada. genel politikaya geri gitmek icabeder. Farzedelim ki, Kamu Sektorii sézkonusudur.
Bunun rolii, kamuya hizmet etmek, bu arada, Devlet biitgesine yiiklenecek olan yiki en
uygun seviyesine ulastirmak, halka, istek ve arzularina en yakin sekilde hizmet etmek
olacaktir. Niye? CinklU bu, tim wvatandaslann ¢ikan icabidir. Dolayisiyle, Kamu ¢rkart
Ustiinde durulacaktir. Bu nedenle, tedarikginin teghizat yéniinden ek ¢abada bulunmasi
pahasina, belki de biraz daha pahali bir fiyata nza gosterilecektir. Bu, Kamu Sektoriine
bir sey tedarik etmemis bulunacak, fakat bu nedenle, tedarik¢i, bazi piyasalara yerles
mis bulunacak. ve Devlet bundan faydalanacaktir.
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Simdi, bir Ozel tesebbis sanayiine bakahim: Temin edilen kiymetin maksimaiizasyonuna
gidilmektedir. Hangi amacgla? Ucretleri artirabilmek, kar dagitabilmek, verilen kredileri
6deyebilmek, bir futbol takimini finanse etmek igin mi? Herkes zevkine gére seger!

Oysa, biz daha genel bir formiil teklif etmekteyiz: Firmanin rekabet giici durumunu islah
etmek.

Bunun avantaji, herkesin taraftar olacagidir. Ayni zamanda s6zkonusu, takim halinde bir
calisma yapilmasidir; tek kisi harekéti dedil...

Hedefine erisirse, Satinalici, Saticinin yerini tayin eder. Ve ayni zamanda, tim diger ser-
vislerin de durumlanim da saglamlagtiracak. ilerletecek. 1slah edecektir.

4. Goriusi :

Ancak, bunlann hepsi, firma sohreti gériisi c¢ergevesinde yeralmalidir.

Kars1 goriis kolaylikla tasavvur edilebilir. Tedarikginin midesini bulandiracak sekilde
hareket eden Satinalicilarin durumudur bu... Herkes onlardan kagar, kendileriyle, ancak
care olmadi§i zaman, veyahut da satinalmalani mutlak zorunluk haline geldigi zaman
temas edilir.

Bu tip Satinalici vardir. Codu kez, patronlar bdylesini ister ve tutarlar. Sanirlar ki, kesmis
olduu tedarik¢i kafalarini boynunda asili tutarak gezdiren bu cengéver, herkesge sayi-
lacak. herkesi korkutacaktir. Bu kisa siirer. Konjonktir dondi de, piyasa kitlik devresine
girdimiydi, herkes yok olur.

Tersine, “bag Ustlinde yeri var” siyaseti de bundan iyi degdildir. Bunda, Satinalici, tedarik-
cilerinin gonillerini almak, sevgilileri olmak igin, herseyi yapar; ve bdylece, ilk basta hiz-
met géren ve en iyi hizmeti gbren kisi olacadim sanir. Bunun igin, hepsiyle hasir nesir
olur, “enseye tokat” miinasebetleri tesis eder. kimse istemeden, 6deme teklifleri yapar.

Bu cins, pazarliga tenezziil etmeyen. “bonkér” Satinalicilan da tercih eden patronlar
vardir. Sanirlar ki, boylece, firma, “efendilik”, “agahk”, “¢orbacilik” goriintiisiinde ola-
caktir. Oysa bu yanhstir. CUnki (comertligi) ugruna pesinden kogulursa da, zaaflan ne-
deniyle biraz da hor goraldr.

Firma gohreti ydoninden en iyi havayl yaratmak kolay degildir. Biz bunu gene ele alarak
sadece kargilikh hirmet havasi icinde olabildigini gérecediz. Boylece. gayet dikenli bir
konu olan Ahldk sorununa gelmis bulunuyoruz.

AHLAK:

Yapilabilen, ve yapilmasi gereken seyler nelerdir?

1. Efendilik (Nezaket)

Yapilacak ilk sey. bize gore. nazik davranmaktir. Yani efendi olarak hareket etmektir,
Burada, Satinalicinin, karsisindakinin yerine gegmesi yeterlidir. Bunu yapar da, kendini,
kendi Firmasini temsil eden bir Satict durumunda goriirse, teslim etmesi gerekecektir ki.
tedarikgileri, miisteri tarafindan nasil karsilanmak isterse, aymn gsekilde karsilamasi 14-
2imdr.

Oysa, filliyatta, durum hi¢ de bdyle degildir.
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Arza gelen Satictya. rahatsiz eden kisi goziyle bakilir. Beklenmiyordu. Co§u kez, randevu
almayr unutmus oldu§undan... Ancak, istemis olayd bile, reddedilecekti. Kot kargilanir,
ayakta tutulur, iki kapi arasinda gérlsGlir kendisiyle. Konusma edasi, bikkinhk, yorgunluk
ifade eder: "Siz, evraginiz: bize birakin, biz sizi gene arariz.” O da, bunun bdyle olmadigini
bildi§i icin, 1srar eder, can sikar, rahatsiz eder. ve nihayet ,kendisini disariya iterler.

Bu hareket tarzi, nezakete aykiridir; ve biz bunun, k6t bir politika oldu§¢7 kanisindayiz.

Cinkd, bu nedenle, tedarikgiler, Saticilanini, cliretkar, inatci. karsisindakini pohpohlayarak
dinletmesini bilen, tesir altina almasini bilen elemanlar olarak yetistirmek i¢in gayretler
sarfedeceklerdir, ve bunun da zamani uzundur. Oysa, bunlarin hepsi, zaman kaybidir.
ideal durum, isini bilen, malini ve performansiariru bilen.adamlanin tedarikgi saticis1 olarak
istihdam edilmelerinin mimkin olmasidir. Ama, bu adamlar, satiglarda bagansiz kalma-
§a mahkdm olurlar. Genellikle, o anda kapty: boylarlar.

Onun yerine, muazzam “’palavracilar” gelir: yoga gdsterileri yapmaga baslarlar. Ve boylece,
biroya malzeme satmaga caligirlar. Ama sattiklani mal hakkinda bilgileri sifirdir.

Ve ondan sonra, mal satmak isteyen, fakat firma ihtiyaclariyla ilgilenmeyen bir sirli adam,
gormekten bikmis olan ikmalci, tutar. rastgele, iletilecek ilging bir mesaji olan Saticiyi
oburleriyle birlikte. ayni gekilde, hasb—el kader, disanya atar.

Bu ki engele takilmamanin tek yolu, nazik davranmak, adamlari vaktinde kabu! etmek, dik-
katli olarak dinlemektir. Bu arada, av hikdyesi anlatmaktansa, tedarik¢inin temin edecegi
hizmetin avantajlannt anlatmalarint temin etmek, en azindan yerinde olur.

Satis tarafindakiler derler ki “Mdsteri Velinimettir.”

Oysa, “Velinimet” demek, basbeldsi veya basabuyruk demek degildir. Ve musterinin,
bu sifatindan faydalanarak, tedarikgilerine, istenen sekilde egilip bikiilebilen usak mua-
melesi yapmasi yersizdir. Onlara segcmen muamelesi yaparak. bir koltuk kurtarma zihni-
yeti iginde, her tirli vaadlerde bulunup, baskalarina hizmet etmelerini onlemege ¢alig-
manin abes olacagl kadar...

Sdylemek ne gerek, piyasanin “satis”’ veya “alista” yani, Uretim fazlasi veya kithk kon-
jonktirinde olmasina gore, ayni Satinalici, s6zi edilen kisilerden biri veya Gtekisi olmaga
yatki gdsterecektir.

Ve bu, kéth bir tutumdur. Tedarikgiler, egjer, islerinin takibinde iseler, — ki genellikle
boyledirler. — hafizalan da gligli olacaktir. Ozel bir ihtiyaciniz olacak. onlara gideceksiniz.
Onlar da, sizi gérmek istemis olduklan zaman, kendilerine nasil kdtd muamele yapmig
oldujunuzu hatirlayacaklar; size, zor durumunuzda yardim etmek igin, hig¢ bir ¢aba sarfet-
meyeceklerdir.

Bir kez daha belirtelim: Istenen, aptal olmak degil. nazik olmaktr.

Tedarikgiler de normal insanlardir. Miisterinin kaderlerine bir giin ortak olma ihtimalinde
yasadiklartni midriktirler. Karacahil veya hodik olmalart durumu harig, bilirter ki, menfaat-
leri, k6tl mali fahis fiyata satmak degildir. Boyle bir tutum kisa 6murli olur. Cinki, ya
baska kapiya gidilir. veyahut da ifldsal Her iki durumda da. misteriden olurlar.

Satinalicilann namusuyla ilgili kocaman bir eser yazilabilir.
Fakat siray1 muhafaza etmek amaciyla, 6zel durumlan teker teker ele alahim:
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a) PATRONUN HABERDAR OLUP DA BILMEMEZLIGE GELMESI DURUMU:
Namuslu adamlar igin inanilir sey degildir bu ama, sanilandan sik gérilen bir durumdur.

Bir patron bana bir giin dert yaniyordu: “Saticilarima (cret ve komisyon dderim. Alicila-
nma sadece Gcret 6derim. Komisyonu Tedarikgiler 6der!”

Gayet ciddi bir gazete, yayinlamis oldugu bir arastirmada, kadrolann Gceretleri sorununu
incelemis: safiyane, Satinalici gelirlerinin, licretlerinden bagka dig kaynaklardan da geldigini
ifade etmisti. Biz buna tepki gosterdik. Onlar tepkimizi yayinladilar. Ancak, yazarin biyik-
altindan sintmig oldugu muhakkaktir.

Bu politikayr maledinen patronlar, sihirbaz yamad: roliindedirler. Firmaya kaga patla-
yacagini bilmezler. Mahkeme kapisina dismeye ramak kalincaya kadar, kaga patlaya-
bilirse, o kadanna malolur bu is...

Gergek bir dolandinici, patronun sirtindan servete konar. E§er hantalsa yakay ele vere-
cektir. Kurnaz ise eger, isini ylUritecek: supheli iliskiler sayesinde patronun bagini ilk
once beldya sokacak: sonra adetd hayatini kurtaracak; bu kurtarma ameliyesi sirasinda,
patron, ya servetini ona devredecek, veyahut da, namusundan olacaktir.

Dolayisiyle, Tegebbls yoneticilerine tavsiyemiz: Fazlasiyla sivriakilli Satinalicilardan
sakininiz, en mugkilpesent namus kurallarina riayet edilmesini isteyip saglayiniz. Adam
secerken, grafolojik, psikoteknik deneylerini yaptiriniz, ve en ufak sekilde siipheli gériinen
bir sahsi, bu ise almayiniz. Rizikonuz fazlasiyla blylk olur.

Ve nihayet, suna dikkat edilmelidir ki, tedarikgilerin agizlari lagka, ve hattd bazen fazlasiyla
lackadir. Ve béylece herkesin maldmu olacaktir ki, tesebbiis patronu, personelin el al-
tindan gelir temin etmesine; komisyon, riisvet, hediye almasina g6z yummaktadir. Bunun
tizerine. tesebblsin dijer mensuplan, bundan faydalanmaga ¢alisacaklar, ayni yoldan
gitmek isteyeceklerdir; boylece tesebbiis bir “batakhk™ (haram yiyen tekkesi) olma $6h-
retini kazanacak, itibariniz bu sayede, her yerde zedelenecektir.

b) PATRONUN NAMUSLULUK ARAMAS! DURUMU :

Bu denebilir ki, genel durumdur. Satinalici, namus faktori yoniinden segilir.

Bir tesebbis bagkan! bana diyordu ki: “'Ben satinaliciianmda iki kistas ararm: “"Namuslu”,
bir de “dayanikh olmasi”“.Arada bir, kimsenin haberi olmadan, satinalma servisine, gizli
polis yerlestiriyvordu. Zavalli bir kizcadizi, bes paralik bir hediye “kabul” etmis olma su-
cundan kapidigari ederek, Obiirlerine gézdadi vermek istedigi bile olmustu.

Patronlarin namuslu satinalicildr {zerinde durmalan genel bir durumdur. Bundan, biraz
sasirtict oldugu kadar da, belirli bu sonuca varilir: Profesyonel Satinalicilar, genellikle,
sanayide galisan diger unsurlarin ortalamasindan daha namusludurlar.

Nigin?
Cinkd, namuslu olsunlar diye, veya namuslu oldukian igin segilmis kisilerdir. Ve bdyle
olmaja devam etmis olduklan igin pozisyonlarini muhafaza etmislerdir.

c) BIR HEDIYENIN HADLERI :

Diyen olur ki, verilip kabul edilebilecek hediyenin sinirlanni gizmek gerekir. Bu makul
gOrinur; oysa bu, bir hayli zordur. Titiz olan her insan, mesleginde bahsis yoksa, 5 Lirayi
reddeder de, ¢cok daha fazlaya malolan bir puroyu, kabul ediverir.

22



Bir Satinalici, belirli bir fiyati olan bir reklam hediyesini kabu! etti§i zaman. kendisini
tesir altinda birakmaga calistiklanni aklina bile getirmez, ve kendini bu nedenle, temiz ve
namuslu hisseder; bir digeri ise. bir aperatif kabul etti diye. artik kargisindakine “hayir”
diyemez olur. Bagimsizlik siibjektiftir.

Burada teslim etmemiz gerekir ki, hediyenin kiymeti herseye ragmen bir hayli agir basar.

Bazilar, bunu, teghizatin fiyatina baglamak istemislerdir. Sagmadir B:u! Cunki bu yoldan,
komisyona, yani ylizde hesabina varilir. Ve tesebbis yerine Satinalicinin bu komisyondan,
yéni indirimden faydalanmasi karsisinda, namusun s6z kalmaz.

Ustelik, degisik iki piyasada aymi yiizdelik. gliling veyahut da: yerine gore, astronomik
rakamlarla sonuglanir.

Baz diderleri, bu kiymetin, Satinalicinin normal Ucretine baglanmasini savunurlar. Bir

hediyenin yizde $u kadardan yiksek olmasi halinde, reddi gerekecektir.
Oysa, bu da tutarli degildir:

1. Gegerli bir rakama varabilmek igin, yilda kabul edilmis olan hediyelerin toplamini
elde etmek icabedecektir.

2. Gene de. Satinalicisinin kazanglarnina g6z yuman patron durumuna varnlacaktir.

Soylenebilecek tek sey sudur ki, belirli bir kiymetin &tesinde, hediye, reklém niteligini
kaybeder, ve istekle zorlanmig yarg: yoluyla bir karan etkileme unsuru niteligine blrGnur.

Rekldm daima namuslu yollardan gitmez. Gergekler daima dile getiriimez. Ancak. Satinalici
kendini buna kaptinrsa, kasrtsiz yeralmis olur. Mamuli, daha pahaliya ve daha kotl kalite
ile satinaimasi, artik ihtivar digina girer.

Bunu isteyerek yaparsa, artik namuslu degildir. Eger. bu yolda hareket etmesinin istendigini
hissederse. bilecektir ki, baski altinda bulunmaktadir.

d) /KRAM EDILEN HEDIYENIN SEKLI

Hediyenin kiymetinden ¢ok: verilis seklinden, artik namuslu olmaktan vazge¢mesinin
istendigini anlar Satinalicl... Ve bu durumda, &ziirlerimizi arzederek deriz ki. mesul kisi
saticidir.

Arzedecek miildhazati kalmamis bu yolun daha kolay oldugu kendisine sdylenmis, veya-
hut da “bu ortamlarda bunu herkes yapar” denmis oldugundan, saldirtya gegmistir.

Genellikle ige. karsisindakini korkutmamak, ve tedricen yoklayabilmek igin, ufaktan baglar.
Vakitten tasarrufu bahane ederek yemede davet eder. Bazi Satinalicilar, tedarikgiyle
yemek yemeyi sistematik olarak reddederler. Kendilerini tebrik ederiz; ama, bize gore,
biraz fazla kagirmaktadirlar. | ziyafetleri, normal igkencelerdir. Sik sik yeralmamali, mim-
kiin mertebe iade edilmelidirler. Burada patronlara ¢agnda bulunuruz: “Fazla siki dav-
ranmayin, ona karst borglu kalmamak igin, bir tedarikgiyi dévet etmis olan Satinalicimizin
lokanta faturasini kabul ediverin.”

Ondan sonra, aleléde reklém hediyesine terfi edilir. Dolmakalem, anahtarhk, killik, takvim,
¢aki, duvar takvimi, cakmak vs. Bitiin bu ufak tefekler, ucuzdurlar, ve silinmez sekilde.
tedarikginin markasint tagirlar.

Cok az zaman sonra, bunlarla ne yapilacadi bilinmeyecek duruma digilir. Bazilan, bun-
lann kolleksiyonunu yapar. Tehlikeli bir durumdur bu; ¢linki, tutkuya kapilan kisi, bu
esyalarin esiri olur: bunlan arar, ister, peslerinden kosar; tedarikgiler ise, bunlann gok
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ender olanlanni icat ederler; dolayisiyle, bu egyalar, kendileri kiymetsiz olmakla beraber,
enderlik ylziinden gayet biyik, subjektif bir kiymete birindirler. O kadar ki, satis etkile-
yecek bir kiymet de arzedebilirler!

Sézkonusu esya, yazihane duvarinda, veya bilronun Ustlinde kalirsa, rekldm kiymetini
muhafaza eder. O zaman, sorulacak soru, tedarikcilerinin reklémini yapmada, gergexten
Satinalicinin rolii olup olmadigidir.

Ancak, gbriimektedir ki. rekldm hediyesi, milkkemmel degildir: ¢linkd, ne birinin hedef-
lerine uygun gelir, ne de otekinin ihtiyaglarina...

Gelelim hediyenin “kisisellendirilmesine”. En basit ¢oziim hali, Satinalicinin adresini
elde ederek, evine hediye gondermektir. Mikemmel bir sekildir bu... Ne gdren vardir,
ne duyan! Hediyeyi ele alarak paketi agan kisi, birgok giinah arasindan se¢gme durumun-
dadir: Gurur, ihtiras, pintilik (veyahut da bodazina digkinlik), tembellik... ve... kisisel
namusun kurban edilmesi! Tesadif bu ya? O anda adamin kansi da orada bulunur. Kadin-
lar hediyeleri severler: belki de paketi kadinin kendisi agacaktir. Ustelik. kadin, bununla
ilgili olarak, adama, belki “evet” diyecektir. Ve 0 zaman, zavallinin hali tamam olacaktir!

Demektir ki, “kisisellendirme™ ile birlikte yirliyen bir “6l¢ili davranma™ veya “gizli dav-
ranigtaki efendilik” (discretion) unsuru vardir. Ve bu, isin gizli meyve havasina katkida

bulunur.

Dolayisiyle. patronlara diyoruz ki: “‘Herhangi bir firma mensubunun, kime olursa olsun,
ev adresi_ni vermesini resmen yasaklayiniz. “Bu herseyi halletmez. Ama, yazili bu emir
kargisinda, suglu, suglulugunu bilecektir; ve bu, bir hayli frenleyici etki icra edebilir.

Ancak, “kisisellendirme” kadar, “olcllli davranig” igin daha Oteye giderler. Zevkleriniz,
meraklariniz, veyahut da kannizinkiler arastinlmaga baslanilir. Efendice davranis ve in-
sancil iliskiler bahane edilerek, balija gikmayi, ava gitmeyi, yelkenciligi, arkeolojiyi. resim
sanatini, sevip sevmediginiz sorulur. Ve o zaman verilecek hediye, Afrikada hayvan avi
gezisi tertibinden, son model motorlu tekneye kadar gidebilir!

Ancak, verilecek hediyeyi arastirmaya hasredilen vakitten, psikolojik aragtirma, incelik,
ustalik vs. den tasarruf saglamak (zere, Saticilar lehine, milkemmel sistemler uydurul-
mustur. Ornegin, Tesebbise verilecek “Hediyeler Fuan” vardir. En yeni kisisellendirilmis,
icatlan burada bulursunuz. Daha da guzeli, hediyeler katalogu arasindan biri segilir; ve
adamcagiza arzedilerek kendisine: “Buyrun se¢in!” denir. Bu sistem, en mikemmelidir!

Saticilar, her saticinin ideali olan durumu gergeklestirerek, ihtiyact yaratmiglardir! Biraz
kamufle edilir bu; ve giikran ifadesi kisvesine sokulur. Bu kamuflaj hakarete yakindi;
clinkli, Satinalici, tedarikginin ¢rkarlarini, kendi tesebbiisiiniinkilerden ¢ok savunmugs
olmak durumundadir!

e) ISRARLA [STENEN HEDIYE.

Zavalli Satinalic1, gercek edinime tébi tutulur: Bilinglisi (gizli emelleri bilindiginden) tam
zamaninda gejeni (yas gunl, evlenme yildonimd arifesinde). tim aileye hitabedecek
olant (ona kanl ko6t his kalmasin diye), aliskanlik seklini alacak olan1 (her sene yenilenen
kataloglar vardir), tamamiyle gizli ve 6lglliG olani (eve gider, zarfin Ustiinde gbnderenin
adi yoktur) gibi tirler iglenir.

Buna dayanmak igin, az gdrilen, karakteri gigli kisilerden olmak gerektir. Bazilarinda
edinim o denli giglidir ki, kabuklanndan gikarak, “1srarla isteme” durumuna gegerler.
O andan itibaren, hareket yon degistirir; kargi taraf galebe ¢almistir. Ve 0 zaman algalmanin
sinin yoktur! Oysa bu, heniiz ilk firedir!
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Satinalici surat asar. fazla yiiz vermez gériniir. Mamuliin iyi oldugunu teshm eder, fiyatin
ehven oldugunu itiraf eder! Tedarikginin “uygun durumda” oldugunu taniyacak kadar
ilerive gidecektir hatta.

“Ancak”... igte burada bir “ancak’ var ki, izah1 gi¢! Bazi Satinalicilar. bazi kamu hiz-
metlerinde, — zikretmege llizum yok — bu “ancak” durumunu sanat édinmisterdir. Ak-
deniz dlkelerinde. ve daha da 6tede, Orta Sarkta, bu israrla istemenin krallan olan kisiler
vardir. Onlarla ilgili islerde, “BAH S/S" hakimdir.

llk temas kurulduktan sonra, Satinahci, isteklerini belirtecektir. Tedarikginin mamulleri
arasindan orta kiymette bir nesne sececektir. Tedarikginin temas ettigi kisilerin sattiklan
mallardan biri olabilir bu. Hediye istemez. (Olur mu hig?) Sadece malt kendisine indirimli
olarak, toptan fiyatina satiimasini ister. Bu Satinaliciya normal goriintr. Kendi hesabina
satinalindifi zaman. Firma hesabina satinaldigr zamankinden daha ko6t performans
vermesi icin sebep yoktur. Bu raddeye kadar, adamin kétl hareket ettigini iddia etmek
yersiz olur. Oyle ya, is miinasebetlerini iyiye kullanmaktadir, o kadar! Birinin &tekisiyle ne
ilgisi var?

Fakat, Saticl, bunun suyunu cikartir; ve toptan fiyata mal temin edecegine. mal hediye
olarak temin eder. Farkini da masrafa igler, kendi komisyonunda diser; daha étede, pat-
ronuna haber verir, 0 da, “ylr( kulum® der!

Ve o zaman, devre kapanmig, ¢ark ddnmege baglamistir! Ve makdl olarak, musterinin
maliyet fiyatlan, tedarikginin maliyet fiyatlarindaki yiikselmenin kurbani olurlar. Bu seviyede,
Satinalici ile Satici arasinda, — zaten, tuhaftir, karsilikli olan — bir hor gérme havasi yer-
lesir. Bu, az zaman iginde. itimatsizlik, sonra da korkuya donlsir. Ginki, Satinalict,
ihbar edilmekten, Satici da eli daha bol bir rakip tarafindan atlatiimaktan korkar. Tesebbis
bagkanimin aradi§i hava bu ise devekusu siyaset! gitmege devam edebilir! Fakat bu, eninde
sonunda pahaliya malolur. Ciinki, tedarikciler arasindaki rekabet artik, mamullerinin
kiymeti seviyesinde degdil, hediyelerinin kiymeti seviyesinde yeralmaga baglar!

f) BASTIRICI VE ONLEYICi POLITIKA.
Buna ne care diusuUnalir?

ilk gare n&hostur: alent itham .. Bu kadar ileriye gitmis olan kisi, gercek bir dolandincidir,
ve kamu menfaati, her iki tarafin sihhati yoniinden. 8lenen suglanarak damgalanmasidir.
Polis korkusu, uslulufun baslangici oldugundan, ihtar gerektir. Bu, patron igin. bu ko-
nuyla ilgili gayet cetin bir politikanin agiklanmasi, bildirilmesi demektir.

Bu sdyle olur: Her tiirlii tedarikcinin, tam olarak namuslu ve itibarli addedildigi ilén olunur.
Ayni kabilden bildirilir ki, bu kurala kargi geldikleri ispat edilenlerin ortaya ¢ikmasi ha-
linde. ilk bagta, Satinalici, hemen o anda, tazminat da verilmeksizin iginden atilacaktir;
saniyen de, namussuzlugu yapan firma, makbul tedarikgiler listesinden cikartilacak,
ve icabinda, Ceza Kanunu mucibince takibata ugrayacaktir.

Tedbir ile korku, iki ayn seydir. Onleyici bir diger tedbir, Satnalicilarin iicret ve gelirleri
konusunda fazla tutumlu davranmamaktir. Arastirmalar, et(idler, istatistikler, ispat-
lamiglardir ki; Satinalicilar, genellikle az para alirlar. Bu esasen, kotl segilmis olmalarnna
baglanir. Fazla ise yaramayan bir adamcagiz tutuluyor, ve ona Satinalici deniyor. Meslek-
daglarim kusuruma bakmasinlar ama; gergek budur, ve bunu kendileri de bilirler!
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Bir adamdan namuslu olmasini ister, kendisine az para verirseniz, bunu kabul edecek kisi,
ancak iki cins insan tipinden gelebilir: Ya kalkip da gitme cesaretini bulamayanlar ki bunlar
Satinalicilarin en kotlsd olurlar —, veyahut da Evliyalarl..

lieri Gilkelerde, Satinalicilanin satafati, Saticilannkinden farksiz olur, ve ona gére de para
kazanirlar. Bu mertebede oturan kisiye de gelip risvet teklif etmek igin, bir hayli utanmazlik
ister! Zaten. haliyle, o kisi fiyatinin fazlasiyla yiiksek oldugunu ifade edecektir!

g) PRATIK OGUTLER :

Satinaliciya verilecek ilk 6§it, karsisindaki adamin ona ahldk digi veya kigiltiicli bir
teklif yapmasint kendiliginden menedecek bir tavir ve tutumu takinmasidir. Bu tavir ve
tutumun esasi, katilik degildir. Fakat laubélilii meneder. Anlatilan sakaya tepki, bir
gulimseme olacak, kahkaha tufani olmayacaktir. Sakalar agirlagir, fazla samimiyet kesbe-
derse, giilimsemeler tedricen azalir: sessizligje. dikkatsizlije yer verir. isten baska konusg-
malara pek yer verilmez. Bir an sGrdUrGlir ve kisa kesilir. Ve nihayet, adam anlamaz da
israr ederse, kendisine soyle dik dik bir bakilir ki, koltugunda donakalir. Bu yapilmasi
kolay bir istir. Yeter ki istensin!

Hediyeler, habersiz de gelebilir. Onemsiz olanlanm, Satinalici, bir cekmeceye kor, veya-
hut da. herkesin gorebilecedi sekilde, sekreterine verir, ofluna kullandirmasini Gnerir.
Her halde. yazihanede seref triblininde buna yer ayirmaz, ve hele, tesekkiir etmez. Hediye
edilen nesne kiymetli ise, dedisik durumlar gbzetilir:

@ Eve geldiyse, nazikéne bir yaz ile, tesekkir ederek iade edilir, aradaki havay: bu gibi
hediyelerin bozacad miinasip lisanla anlatihir.
® Yok. yazihaneye geldiyse, iki dedisik durum vardir:

— Bildirilmesi uygunsuz bir nesne ise, evvelki durumdaki sekilde iade edilir.

— "Bir kasa gise” kabilinden bir hediye ise. bir kenara konur, Yilbasi Esya Piyangosu
cesidine dahil edilir, ve gdnderene .de, personel namina bir tesekkiir mektubu yazilir,

Ki bu da, genellikle, onun hosuna pek gitmez.

Ve nihayet, buna ragmen, Satict hédiikluk eder de, “Efendim, anlatamadik, biz bunu size
sahsen gondermistik!” diye gelirse, saninz, tahkir edilmekte zorluk cekilmeyecek: ve
kendisi, durum da anlatildiktan sonra, bir ara kara listeye konarak, kapidisan edilecektir.

Satici, alinmig gorinebilir; bir hediyeyi reddetmenin, yapilacak sey olmadiini sdyleyebilir;
hareketin arkadaghida sigmadigini, -medeni olmadigini ileri slrer... Size. rekabetin bu
husustaki olumlu tutumdan bahseder... Inanmayin sakin! Diirist ve serefli bir insanla
temas etmekten alinacak kisi kimdir? Durumunuzu takdir etmiyor goriniiyorsa da; ken-
disi. veya hi¢ olmazsa, patronu, ¢ok takdir ediyordur bunu,

Patronlar ve ticaret Miidirleriyle ilgili olarak séylenmesi gereken bir sey daha var; o da
sudur ki, codu kez, tesebblsiin satis tarafindaki siyaset, satinalma tarafindaki siyasetten
cok degisiktir.

Saticilar, misterilerine hediye yapmak igin kredilerle techiz edilirler. Satinalicilarin evlerine,
onar onar sampanya sandiklarinin gonderilmesine imk&n bulurlar. Mdsterilerine, ¢esitli
efglencelere, torenlere gitmenin yerinde oldudu Uzerinde israr ederler. En liks klipleri
mugterileriyle doldururlar. BUtlin bunlar, maliyet fiyatlanni sigiren, ve namuslu ticaretin
iginde batud bir hava yaratir.
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Ancak. bununla ilgili. gayet igreng bir teferruat daha var: Gergekten, hediyeleri satinalan
Satinalicidir! Sampanya siparisini verme zahmeti ona tevdi edilir; ve hatts, “Hediyeler
Fuari’na ugrayarak, istedigi hediyeyi segmesi, kendisinden rica edilir. Kendisinden, firmanin
migterilerine yapacad hediyeler hususunda tavsiyelerde bulunmast istenir. $Uphesiz bu
durumda, adamin akhnin kotil tarafa kaymamast igin olaganlstd bir kisi olmasi gerekir.

Ve tabii, olaganiisti kisilerin sayisi gayet mahdut oldugundan, Yilbagrhediyelerinin listesi de
yapildi§i gibi, daha yilsonundan iki ay evvel, tedarikginin siparis listesi da hazirlaniverir,
olur biter!

Biz bu ylzden, Ticaret Middirlerine, ve Patronlarada, pratik 6nerilerde bulunuyoruz:

— Musterilere hediye gibi kaygan bir yola daha basindan girmeyiniz. (Bir dolandinici,
Ustelik de santajctya rastlarsaniz, sonunun nereye varacagint bilemezsiniz.)

— Biz tasvib etmeyiz ama, miisterinizin Satinalicisina, hediye vermeden yapamayaca-
gimz1 saniyorsaniz, o zaman hi¢ olmasa, miitevazi davranin, zengin hediyelerden
kaginin!

— Yok eger, son derece zengin hediyeler dagitmanin ancak ve ancak firmaniz itibarim
muhafaza edecegdi kanaatindeyseniz, o zaman da, hi¢ olmasa, alacagimz hediyeleri,
Satinalmanin degil, Satisin adamlanindan birine siparis ettiriniz!

Aksi halde, uckurun iki ucunu da kaginrsiniz, ve iflds etmezseniz, paramz gok bol demek
olur ki, onun dmri de ilernihdye slrmez!

h) MESLEK SEREFI

Avrupa Ulkelerinde, ikmal Satinalicilan Birliklerinin. {iyesi olmadan, her kisinin imza
etmesi gereken bir “Seref Yasasi” vardir. Fransiz Seref Yasasindan asagidaki pargay!
ornek olarak alalim:

“Asafiidakilerle suglanabilen her Gye, Meslek Serefine halel getirmis sayilir:
— Fonksiyonun gdrevierinden ayrilmis ,veya buna tesebbiis etmisse.

— dolayll veya dolaysiz olarak, U¢lncu sahislardan, bdyle bir aynimay husule getire-
bilecek kabilden; para olarak veya ayni olarak menfaat saglamissa, ve bunu istemis
veya kabul etmisse.

Bu sekilde suclanan her Uye, Seref Kurulu nezdinde yargilanir.”

Bu Birliklere, bir iki uyuzun kapagi atmamis oldudunu iddia edecek durumda degiliz.
Ancak, diyebiliriz ki. 1951 den bu yana, — kurulus yili — Seref Kuruluna gidilmis olmasi,
cok ender hadiselerdendir.

Bu birlikler, tehlikeleri bertaraf etmezlerse de. hi¢ yoktan gok daha iyi olan bir tedbir tegkil
ederler; bir emniyet vasitasidirlar.

Satinalici igin, bu denli bir Yasaya imza vazetmis olmak. bir nevi menfez veya balkon
parmakhgiyla gevrilmis olmagla tekabi! eder, ve dismesini zorlastinir. Kisiye onur kazan-
dinr. ’

3. Az sikhith ve incelik :

Burada ¢ok degisik bir sorunu ele aliyoruz. Bunun, sadakat ilkesi ile irtibath oldugu ka-
nisindayiz.
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a) TEDARIKCININ SIR TEVD/ ETMESI :

Bir tedarikgiyle ¢ahsildiginda, kendisinden sir tevdi etmesini elde etmek, ¢codu kez ¢ok
yararh olur. Etiid proje birosunda nelerin tasarlandigini, kaliteyi temin eden prosedelerin
hangileri oldugunu bilmek, ¢ok ise yarar. Organizasyonla ya da galisitan bankalarla ilgili
bilginin bile, bir yerde yararh@ vardir.

Tehlikeli olmayan ifsaatlar vardir. Buna karsilik 6yle sirlar vardir ki, agiklanip yayildilar
miyd:, tedarik¢iyi zor duruma sokabilirler.

iki rakip tedarikgi farzedelim. Bunlarin meziyetleri degisik. fakat birbirini tamamlar ni-
teliktedir. Birinin mamull, 6tekinde bulunmayan bir kusur ile maldldur. Oysa, Gteki, per-
formanslanindan emin degildir.

Bu durumda ideal ¢6z(iim, birbirlerine sirlanni ifsa etmeleri olurdu. Firmanin menfaati
icabt, ve hi¢ olmazsa rakiplerden bir tanesinin menfaati icabi olduguna gore, maksat,
¢ézimi dogrulamaz mi?

Sanmayiz. En iyi sey susmaktir. Mamulln yetersizliklerini siphesiz belirtmek yerindedir.
Fakat Otekinin ¢dzimini bildirmek, yersizdir. Bu bir namus meselesidir.

b) FIYATLAR :

Fiyat babinda, sorun ¢ok daha barizdir. Oyun kurahidir bu. Resmi tarifelerle baremler vs.
vardir gogu kez ama, 6zel indirimler, 6zel fiyatlar, iskontolar vs. elde edilebilir. Tedarikginin
rakibi gibi hi¢ kimse, bunu &grenmemelidir. Hele bir teklif istemi sonucunda baglanmig
olan fiyatsa, mahremiyet biisblGtin 6nem kazanir. Her Satinalici, bu gibi sirlari saklamanin
nekadar zor oldugunu gayet iyi bilir. Hele meslekten olmayan birine ifsa edilirse...

Gergekten, eJer rakip, kargi tarafin fiyatim 6grenirse, kendi de gerektigi kadar indirim
yapacak: avantaji karsidaki kagiracaktir. Oteki de isin nedenini 6§renme yollann bildiginden,
gercedi Ogrenecek, kiplere binecek, ve otomatik clarak, size karsi cephe alinmasini iste-
teyecektir. Oysa. nekadar gidiileyicidir bu. Ornegin, teknik yoni daha giigli bir teklifgi-
nin fiyatl, siparis edilmeyecek kadar yiksekse, insan kendini, yapmasi gerekli olan indirimi
ona bildirmekten zor tutar. Ustelik bu davranig. her iki firmanin da ¢ikan icabidir.

O halde ne yaptimahdir?

Pratikte sunu sOyliyelim ki, malesef. birgok halde. hicbir sey yapilmayacaktir. Clnki,
mihim bir is sdzkonusu oldugunda, rakipler pekéld anlasarak birlegebilirler. Satinalici
ise, cogu sefer, kendi menfaati hilaéfina-yeralan bu anlasmayi 6nlemek zorundadir. O zaman,
tedarikgilerden herbirine sansim serbest taniyarak, — yani igine karigmayarak — isi oluruna
birakacaktir.

Fakat, buna ragmen, bu birlesme yeralir da, farkina varnirsa; her iki taraftan da ek avantajlar
safjlamaga callsa@k. bunun mahzurlannt azaltmaga c¢abalayacaktir.

Bitin bunlar, islenmesi ¢ok ince ve nézik meselelerdir, ve taraflardan birini gagirarak:
“Bakin, rakibiniz su fiyati verdi, siz de ayni seviyeye inin, siparisi size verelim.” demek,
isin kolay tarafidir.

Ustelik bu tutumun zararl taraflan tehlikesi belirmez. Clinki, gergekten, burada, saklanmasi
bilinmemis sir meselesi vardir, yani bu bir ahldk meselesidir. Ve bu ayni zamanda, bir
“hava” meselesidir.
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Rakibinin vermis oldugu fiyatr 6grenen tedarikgi, ilk kez, memnun ve muzaffer hisseder
kendini. Oysa, az sonra. Gtekine de ayni geyin pekdld yapilabilmis oldugunu diisiinecektir.
Ustelik, kendisine belki de hakikat tam olarak séylenmemistir; ve kendisinden. liizumsuz
ek bir ¢aba sarfetmesi istenmektedir.

Tekrar ¢agnlan teklifgilerin indirimlerini hangi seviyeye kadar devam ettireceklerini bil-
meyen Satinalici, hangisinin esashi oldugunu 68renmek, ve fiyat en"di'nsﬁk tabana oturt-
mak igin, hayali bir rekabetginin fiyatini uydurmaga ve tedarikgilere bunu sdyleyerek,
tepkilerini gérmege siddetle meyleder.

Bu gibi uygulamalar, bir itimatsizlik havasi yaratirlar. Gergek sir ifsaatinin sinirlarini asar-
lar, ve tedarikgilerin kendilerine marjlar ayirmalan sonucunu dogururlar. Dider sonug,
tedarikginin rakibiyle anlagsmasi, ve bdylece rekabetin ortadan kalkmasidir. Oysa, rekabet,
insanlik ilerlemesinin bir unsurudur.

c) Miigteriler tarafindan tevdi edilen sirlar :

Satinalici, sik sik, tedarikgilerine sir ifsa etme zorundadir. (Bir mamul ile ilgili, ve tedarik-
¢inin fikriyle katkida bulunabilecedi: tedarik etmis oldugu techizatin yeni bir kullanimiyla
ilgili olug gibi...) Bu durumlarda, tedarik¢inin ketumlugundan emin olmas: gerekecektir.

Bu degerli bilgileri. bir difer miisterisine agiklamasi halinde ne olur? Ustelik, o miisteri
rakibiniz ise? ikisi de, sirtinizdan iyi bir ise konarlar.

Dolayisiyle goralmektedir ki, ketumiyet, her iki taraf icin de gereklidir. Kendisine sir olarak
tevdi edilen bilgiyi baskasina agiklayan Kisi, karsisindaki ayni seyi ilk firsatta ona yaparsa,
sasirmamalidir. Bu ylzden ketumiyet ve sir saklamak karsilikli olarak aranmali ve tatbik
edilmelidir. Satinalict sanayi casusu degildir.

Evet, firmas: iyili§i igin istihbarat toplamalidir. Fakat bunun haddi vardir, ve Otesine,
sadece, “"casus” ruhlu insanlar gider. Dolayistyle, tedarik¢iyi sigaya gekerek, ona, raki-
binizden 6grenmis olduklanini anlatmaga calismak, iyi bir siyaset degildir.

Ve eger tedarik¢i bunu yapmay: kabullenirse, size kargi da ayni seyi yapmayacagdina dair
garanti yok sayilir.
4. Dobra davramsg :

Gorligmeler sirasinda, pazarlk goérismelerinde, dolambagsiz, numarasiz, gizli kapakl
tarafi olmayan bir tutum takiniimahdir.

a) RAKIPLER, DAHA BASTA, ESIT MUAMELEYE TABI TUTULMALIDIRLAR :

Karar alinmadan, birine reddedilen bilgi, dtekine agiklanmamalidir. Bu noktay: fazla acik-
lamaga lizum yoktur saninz.

b) TAKT/K, DOGRULUK YOLUNDAN AYRILMAMALIDIR :

Bu, kozlarn agiklanmasi gerekti§i anlamina gelmez. Cenkten evvel toplann dsti agiimaz.
Tipki satran¢ oynandifi zamanki gibi, oyun, sirasiyla, agrhiklan dikkatle tartigilan, olgu-
len, ve yerine gore kullanilan disiincelerle, taktiklerle oynanmalidir; fakat, oyun kurallarina
riayet etmek, sarttr.
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Dogru yoldan giden bir gbriismede, yalani ileriye strerek, gercedi 6Grenmenin yeri yoktur.
Umitler canlandinp, bdylece imtiyaziar sajlamak. ve onlan baska yerde paraya tahvil
ettirmek vyersizdir. Anlagma imzalandiktan sonra yok olacak hayaller canlandirmakta
mé&né yoktur. Yalan yere, rekabetin daha iyi sartlar saglamis oldugunu idda etmek yer-
sizdir. imkéansiz olduklan bilinen videler iginde teslimatta israr etmek yapilacak sey
dedildir. Isteye isteye kararsizlik havasi yaratmak vs., bunlarin hepsi aykirt tutum ve hare-
ketlerdir.

Bunlar maalesef, ¢ok yaygin ticarf uygulamalardir. Bunlan yapanlarda, kendilerini magrifet-
li sanirlar, 6gandrler.

Oysa, koti séhret, bu yollardan kazanilir. ClinkQ, aligkanlik haline geldiler miydi, bu hareket
tarzlarinda sebatla israr edilir.

Saticilarin bu durumun farkina varmadiklarini sanmak safdillik olur. Bir giin aralarinda, bu
uygulamadan gina geldidi anda, dertlesecek, birbirlerine bunlari anlatacaklardir.

Bir Satig uzmani, Marcel Chapotin, kiiglik bir makalede. Satinalicilar tarafindan uygulanan
numaralarla ilgili bir yazi yazmisti. Teklif evraklarinin yazihanelerde ulu orta herkesin
g6zl 6nlne serilmesi, bunlardan biriydi. Bbylece, agizdan 18f kaginlmiyor, yalan sdylen-
miyor, Satici durumun yanhs bir yargilanmasina itilmiyor, ve ona ragmen, istihbarat nes-
rediliyordu.

Bu sekilde, Satinalici, incelik numaralan yapmak istemisti. Napoleon'un bir s6zli mes-
hurdur: “Yalan ise yaramaz. ¢iinki, bir tek kere kullanilabilir”, Satinalicilar Birligi Baskani
Paul Gros, buna uygun bir s0zi slogan haline getirmistir: “Bir Satinalici, hicbir zaman,
yalan séylerken yakalanmamalidir.”

6. Verilen sézin tutulmasi.:

Bir tdiccar, kim olursa olsun, sbziinii daima tutmalidir. Imzasi, mukaddes belge olmalidir.
Satinalici, tesebbiisiint taahh{t altina sokmaktadir. Onu temsil eder. Tutumu, firmanin
kisiligini yansitir.

Boylece, 6ngorilmiis tarihte 6deme yapmamak, sadece verilmis sdziin tutulmamasi
degil. ayni zamanda, riayet edilmeyen bir mukavele anlamina gelir. Satinalici, ne dereceye
kadar taahhiit altina girebilmesinin icabettidini anfamali ve ona gore hareket etmelidir.
Bu, programlar icin de béyledir: Miktarlarin, vadelerin degistiriimesi, dének bir konjonkti-
riin icaplan olabilir. Dolayisiyle, TesebbUsin planlarn ve niyetleri hakkinda bilgi sahibi
olmak gerektir. -
Ancak, herseye ragmen, bel_<|enmedik sartlar gerceklesir; ve taahhiitlerin degistirilmesi
icabederse, tiim pazarligin yenibastan”ele-alinarak, yeni bir anlasmaya varilmasi gerekir.
Aksi takdirde, tedarikgi bir emniyetsizlik havasinda galisacak, ve bunu, bir veya bir diger
sekilde Gdetecektir.

6. Tedarikciler nezdinde kigisel cikarlar :

4
Bir Satinalicinin, tedarikgileri nezdinde, iki durum harig, dolayh veyahut da dolaysiz mali
cikar olmamahdir. Bu durumlar sdyledir:

Son derece biyilk bir firmanin sézkonusu olmasi; ve yapilacak bir iki hisse senedi yati-
riminin ancak zararsiz bir yatinm niteliinde bulunmasi; firma ile yapilacak is hacminin,
senet basina dékiilecek temetti meblagini etkilememesi durumu gibi... Patronun, kendi-
sini ilgilendiren bir tedarikgi ile iligkilerin kurulmasini istemesi hali belirebilir. Ancak bu,
¢ok ender ve istisnai bir durumdur.
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BOLUM 3.

FONKSIYONU YONELTME (GENEL OPSIYONLAR.)

Burada, rahlenin ikinci kanadina deginecediz. Politikanin bu kismi, kararlarla, bunlarin
secilmesiyle, temel opsiyonlarla, idarecilerin istek ve iradeleriyle, ve tesebbisln nitelik
veya egilimleriyle ugragir.

Dolayisiyle, konumuz, burada, daha renkli, ve ¢ok yonlia olacaktir. Clinkl. politikalardan
bazilanina kot gozlyle bakiliyorsa da, yerine gore, ayni konuda, bircodu gecerli. makbul
ve faydali olurlar. Esast, isi bilerek bir segmenin yapilmasi, yapilan segmenin hemen hemen
herkes tarafindan bilinerek anlagilmasi, ve kabul edilmesidir.

Nazari planda iyi olan, ve fakat kimse tarafindan kabul edilmeyen bir ¢6ziim, bir ise yaramaz;
ve herhalde, orta kiymette, herkesge kabul edilen ¢ozimden daha az yararlidrr.

Biz burada, genel opsiyonlar, politikalarin dengelenmeleri, sektéryel opsiyonlar arasinda
ayinm yapmaktayiz. Bunlan bu eserin 3 cd, 4 cii ve 5 ci bélimlerinde ele alacagiz.

ORGANIZASYON FONKSIiYONUNUN ETKi SINIRLARI :

Sozkonusu olan, ikmal etmektir. Ama neyi? Hangi mamulleri, hangi hizmetleri, nasil?
ikmal Bagkani, hangi noktaya kadar gidebilir? Tabiatiyla, her tesebbis, 6zel bir durum

arzeder.

1. Satinalma.

Genellikle bir sinai igletmenin ikmal servisi. Gretim ham maddelerini satinalir. Madencilik
gibi branslarda, ziraatte, balik¢ilikta, ham madde arzdan (toprakla denizden) geldidi igin,
bunlar. béariz istisnalar tegkil ederler.

Oysa, bazi ham maddelerin, ileri bir dedisme haddinde ikmal edilmeleri sézkonusu ola-
bilir. Ornegin, énceden kaynaklanmis (kenetlenmis) pargalar, dokim pargalarl, gekim
malzemesi, bazi alt yapr malzemeleri vs...

Dodru veya yanhs, bilinmez: bazi firmalar, bu malzemeyi tedarik etmenin teknik konu
oldugunu addederek, satinalmayi bir teknikere yaptirirlar.
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Bu bizce, gayet kéti bir politikadir. Daha sonra bu konuya dedinecegiz. Sadece hatirla-
talm ki, tekniker. konusu disinda islerle ilgili olarak karar alma durumunda birakilirsa,
kéth bir satinalici olacaktir. Aldifii para. teknik bilgisi karsihgidir; Satinalmadaki mahareti
karsth@ii degil...

a)

b

—

c)
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Benzer sekilde, satinalmada, MALLAR olarak tanimlanan seylerin alinmasi, genellikle
ve normal olarak, Satinalma servisinin isi olmalidir. Ticaretlestiriimeden 6nce, hemen
hemen degisime tabi tutulmayan mallardir bunlar; veya

kendi halleriyle satilirlar, veyahut da

ufak bir ambal§j, sartlandirma, renk, veya takdim degisikliine tdbi tutulduktan sonra
strilirler.

Ugiinci sekliyle. tesebbiis tarafindan iretilen bir mamul.ile birlestirilerek satilirlar.
Camagir tozuna konan hediyelik sabun, arabaya konan ek techizat gibi...

Bir 6nceki duruma mukabil fark, gbze batar. Burada, tekniker yerine, satinalmaga
memur edilecek kisi, Satrcr olacaktir.

Gergekten, genellikle, misterisinin gereklerini bildigi iddiasinda olan odur, ve ¢ou kez
bu dodrudur. Ancak, satinalmay: gitmesine yeter sebep teskil eder mi bu?

Tiketilebilen maddeler satinalmasi fashm kisa kesece§iz. Bunda Satinalici, bakim-
dan sorumlu kisi ile rekabet halindedir. Ambald/ maddelerinin satinalinmasinda,
Irsalive sefi bu durumda olacaktir.

techizatlandirmalarin satinaliminda durum ayni olacak: burada. icabinda, Satinalici
ile Atelye Sefi, veya kurgu-catgi isleriyle ugrasan servisin sefi, yatinmlarin yapilmasint
kontro! eden kisi, rakipgi pozisyonuna gecerek, Satinaliciya kafa tutacaktir, ve ara-
larinda “politika” gorisi bakimindan farklar belirebilecektir.

Bu degisik durumlarda, tesebbisiin bir politikay: saptamasi ¢ok onemlidir. Gergekten,
Satinalicilarin eli, satinalmalarnin timiinden geri aldirlabilir! Biz bunu mizahi anlamda
sOylemiyoruz. Bu gergek, ve sik sik goriilen bir durumdur.

Nakliyelerin durumu ilgingtir :

Gergekten, ilk basta, satinalinan mamullerin nakliyesi gelir. Ister istemez, bununla
ufragacak olan adam Satinalicidir. Ya franko satinalacak, ve navlun, fiyata dahil
olacaktir; veyahut da fabrika te$/im-satinalacak, daha baska 6deme sekillerini sececek,
ve nakliyati gergeklestirmek, veyahut da ahara yaptirtmak ona kalmig olacaktir.

Cogu kez, ikmal maliyetini ikiye ayirmak. ¢ikan icabidir. Bu sayede:
tedarikgileri ayni zemine indirerek kiyaslayabilir,
mamul tedarikgileriyle ve tasimay tedarik edenlerle, ayn ayr pazarlik yapabilir,

kendi tasit imkénlanini kullanma olanagim agik tutar.

Bu son imkén nedeniyle, bazi firmalar tasit ve nakliye imkéanlarina toplu olarak bakmay!
tercih ederler. o0 zaman ""Nakliyeyi Satinalmak”la gorevli bir kigiyi tutarlar. Bir Satinalic!
nitelifinde olur bu kisi, ve sadece, sartlari kiyaslayip tartismakla kalmaz, her ameliyeyi.
o anda buldugu en uygun gart ve imkénlan kullanarak slah etme yollanni arar.



d) Bu fikrin genellestiriimesi sonucu olarak, birgcok tesebbis, harici olan her hizmetin
bir “Satinalma” ve hatta bir “ikmal” oldugu gérisiini benimsemislerdir. Ve tesebbiis
namina pazarlik yapma seldhiyet ve sorumlulugu, bunlarda, bu Satinalma disiplinine
uygun olarak egitilmig kigilere birakilmigtir. Bunlar :

— temizlik islerinden tutun, asansoriine kadar; bakim islerinin pazarlhk ve anlagma-
larini, <

— devresel olsun, devamli olsun, tali bakim iglerinin pazarlik ve ihalelerini,
— gegici personelle anlagmalarn,

— telefon, gig¢, cesitli akar unsurlan (su, havagaz, tazyikli hava, I1st veya sojuk) temin
edecek olanlarla kontratlar, o

— Devlet daireleriyle muhtelif ingaat kontratlarin,

— ve hattd hatt, sigorta, rekld8m ve misavir miihendislerle ilgili islerin kontrat. anlagsma
ve baglantilanni, pazarliklanni yaptiktan sonra, taahhiide ve anlasmaya baglar. boylece
en uygun sartlar altinda temin ederler.

Burada da marifet, rekabet, cephesel anlagsmalar, tekel durumlan, veyahut da tavsiye
edilen mesleki baremler gibi unsurlarin fazlasiyla etkisi altinda kalmamayi temin etmektir.

Biz burada, tiim kontratlarin Satinalma kismt yoluyla yapilmasini 6nerecek degiliz. Ancak
sunu belirtmek isteriz ki, kendi servisleriyle ilgili bir hizmeti temin etmek icin, disandaki
bir tedarikgiyle pazarlik edip sartlanm goriisen Servis sorumlusu, istesin istemesin, farkina
varsin varmasin, bir satinalict niteliginde hareket etmektedir. Ve bunu kendisine hatirlat-
mak, gereklidir!

Ve béyle oldudu igin, bununla ilgili olarak gartlandinimali; hic olmazsa., satinalmanin
havasini temin edecek kadariyla, bu brangta egitilmelidir.

2. Satinalmamin hazirlanmas), ihtiyaclarin ifade edilmeleri.

a) Daha ileride, ¢agdas satinalma sisteminde, hazirlamanin dnemini teferruatiyla gore-
cediz. Bu temel gerek nitelijindedir, ve bu hazirh@in unsurlan arasinda, ihtiyaglarin
ifade edilmeleri de vardir. Bu, hem ¢ikis noktasi, hem de varg noktast niteligindedir.
Cankd, daha igse baslamadan, neyin istenmesi gerektigini bilmek 18zimdir. Y&ni, siparise
sekil vermek gerekir.

Bu ifade ¢alismasi. tesebblsin diger servislerinin igbirligini gerektirir.

Bu isbirliginin derecesine gore, satinalmarun limitleri gerileyebilecektir, genisleye-
cektir, veya daralacaktir. Gormekteyiz ki. bu iki sinif, politika seviyesinde birbirlerine
baghdirlar. Bunlarin bazi gérinimlerine bir gbéz atalim:

b) Basit maddeler s6zkonusu oldudunda, Satinahct, ihtiyaclan kendi ifade edecektir.
istedigi malin spesifikasyonu standart olacak, cetrefil olmayacaktir. Hatta, bagkalannin
buna karismamasi daha iyi olacaktir. Satinalici ehil ise, yapilmasi gereken islemleri gok

daha iyi bilecektir. izah edelim:

-

Bir miktann, kalitenin, vadenin, fiyatin ve degisik ek sartlarin formiile edilmesi gerek-
mektedir. Ve bunlardan hepsini ancak profesyonel bir Satinalici disiinebilir. inisyatif
elinde degilse, ikide bir tasrihat isteme zorunda kalacaktir. Ornegin, miktar igin durum
boyledir. Miktar, tuketim, varolan stok, satinalmanin ekonomik sartlar, nakliyat¢idaki
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gruplagma, kaza rizikolari, imalat védeleri, ambal8j, ve ayni zamanda kalite, (iadesi
gerekecek olan mallar); fiyat, (mimkin risturn ve indirimler) gibi unsurlann faktord
olarak tdyin edilecektir. Ve bu sayimi uzatmaga da olanak vardir.

Uzerinde durmayalim: Bellidir ki, bir maddeyi kullanan kisi bunlann hepsini digiinerek
g6zdniinde tutamaz. isi degildir; fazla zamana malolur; ve her giin satinalma ugruna
kiymetli saatlerini heba edecektir.

c) Yok aksine, istenen mamul daha c¢aprasik nitelikte ise, ve daha basinda, istenenin
ne oldugunu saptamak icin, bir igbirligi yapmak sdzkonusu olacaksa, zorluklar ¢ika-
bilir. Ornedin, kdmiir alinmas: sézkonusudur. Basit sanilir! Ancak, istenen kdmiir ne
evsaftadir? Alevli mi, alevsiz mi yanacaktir? Kalori glici ne olacaktir? Ya kil orani,
kinlma orani, graniilometri ne oranda olacaktir...? vs Kémir satinaliminda ihtisas
sahibi eleman, neyin sartlandinimas: gerektigini bilir, fakat hangi sartnamenin tiike-
ticiye uygun olacagint bilmemis olabilir. Sartnameyi nasil deneyecegini bilir de, hangi
toleransin kabul edilebilecedini bilmeyebilir. Belirli bir isbirligi zorunlu gorilmektedir.
Fakat bu aynntilar tespit edilip de, kullanim degismedi miydi, artik bunun Ustiinde
durmagia lizum kalmaz.

d) Diger mamuller, Oylesine girift. cetrefil ve kangiktirlar ki, istenen karakteristiklerin
nesnel olarak dile getirilmeleri olduk¢a zordur. Yerine gore, bazi avantajlarin saglanmasi
halinde, bazi kusurlar kabul edilebilir. Her halde. mamulleri segme. niteliklerini saptama
fashinda ilgili servisle igbirligi yapilacak, pazarlifin bitirilmesi. ve isin ydénetimi Sati-
naliciya birakilacaktir.

Dolayisiyle, her tesebbis, degisik politikalan tespit ederek, birbiriyle Gtekilerinin, satinal-
makta ve pazarliktaki gorev, ddev ve seléhiyetlerini belirlemelidir.

3. Stoklarin idaresi :

Cajdas stok idare karakteristiklerini burada tanimlayacak degiliz. Sadece ileride, buna
bir gdz atmakla yetinecegiz. Bu sorunla ilgili uzmanhk eserleri vardir. Muntazaman, sorunu
ele alarak, yeniliklerini iglerler, bildirirler.

Bu fonksiyonun. ¢odu sefer, Satinalmaya cok yakin bir nitelikte oldugundan, ondan
ayrilamayacagi goriisindeyiz.

Bdylece, devresel siparisierle ¢alisildiinda, Satinalicilanin, kabulcilerin, ve depocularin,
seri olarak ve bir akicilik icinde ¢alisma olanaklanni bulacaklari goérisiindeyiz. Aksine,
satinalmada, ekonomik miktarlartn satinalinmasini Ongdren Satinalma ani ydniinde
calisiidigi takdirde, sorun, bazi -yonleriyle basitlesir, digerleriyle muglakiagir.

Birgok faktori gozoniinde bulundurarak (ki bunlar formile baglanabilir) bir veya difer
yolun segilmesi sorumlulugu, sistemin timinden mesul merciye ait bir karardir. Ortalama
tuketim, mukabil ayinim, yeniden ikmal vadesi gibi rakamlar, esas rakamlan tedarik ederler,
ve ¢ok muglak 6ngdri istatistiklerinin sonucudurlar, uzmanlarla temas ediimesini gerek-
tirirler. Burada, tesebbisin, mesuliyetler politikasini tasrih etmesi sdzkonusudur. Yani,
Ikmal fonksiyonunun etki simirlan saptanmalidir.

4. Kabul.

a) Genellikle miktar itibariyle kabulde zorluk yoktur. Olgl, tarti, sayim, nisbeten basit
islerdir. Depocu. bu isle goreviendirilebilir, ve genellikle olan da budur. Ancak, nitel
kabul sbzkonusu oldugunda, sorun getrefillegir.
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b) ik basta, Satinalicinin tiiketiciden bagka birini “hakem™ olarak segmesi tabiidir. Bdylece.
kendisi kadar, tliketicinin, tarafgirlik suclamasina méaruz kalmalar, dnlenmis olur. Bir
kontrol laboratuvannin bulunmasi, ve gereken kontrolii yapmasi her iki tarafi rahat-
latacaktir.

¢) Ote yandan, nitelik (kalite) kontrolii, bazi mamuller igin, kabul edilmeyecek parcalar
oraniyla ifade edilmis bir tolerans dahilinde yeralir. Ornegin, pargalardan % 96 sinin
kabul edilir olmast sart kosulacaktir: ve o zaman, evvelden yapilmis hesaplara gore
hazirlanmig tabeldlardaki rakamlara uyulacak, ve “kontrol nimunesi” alinarak, her
parti kontrol edilecektir. Bu isin uzmanlar tarafindan yapilmasi, herkesin menfaati
icabidir.

Her tesebbils, burada, her mamul tipiyle ilgili ayri bir politika saptamalt ve bunda
herkesin rolGinin sinirlarini  belirlemelidir.

5. Uretimin ayarlanmas: :

Bazi isletmelerde, ve hele A.B.D. de, ikmal idaresi (Material Management)in. yani madde
ve Uretilen mamulleri idare etmenin bir organi haline gelmektedir.

Sorumlulugu itibariyle, tim stoklarnn idaresini kapsar. Ham malzeme, yan mamul madde.
yan iglenmis mamuller, Gretilmekte olan mamuller, ve bazi hallerde, bitirilmis mamuller
dahi buna dahil olurlar.

Bu rolii ifa edebilmek igin, sdzkonusu idare, dretim sirasim ayarlama sorumlulugunu
dstiine alir. Uretimi baglatma evrakini o hazirlar; ilerleyisini o tanzim ederek idare eder.
Béylece, biitiin biylik stoklarin giris ve ¢ikis vanalanni elinde bulunduran Idare, seviyeyi,
giris ve cikistaki akist idare ederek, ayarlar. '

Bu, Avrupa‘da. ikmal’e heniiz taninmamis bir roldiir. Biz bunun (stlinde duracak degiliz:
sadece belirtmis olmak isteriz ki, Amerika‘da hélen, edilim bu merkezdedir; ve Amerika’dan
Avrupa'ya gdgemiis modalar gibi, bunun da Atlanti§i gegmesi, gayet muhtemeldir!

6. Degisik konular :

ikmale daha baska sorumluluklar da yiiklemek kabildir.

a) Ikmal, genellikle. hurdalarin, artiklarin, modasi ve kullanimi gegmislerin, teknik geger-
ligi yitirilmis teghizatin sat/sryla da gorevlendirilir. Satinalicinin bu kadar kalabahgs
elden gikarmak zorunlugunda bulunmasi, stoklarin ne kadar kolayca ve stratli olarak
yigilma egilimini gosterdiklerine emaéredir. ikmalci bundan korkar: ¢iinkii, fazlaya
malolmaktadir.

b) Bir dier gorisle. bazi mamullerin aliminda, ikmal Servislerinin, tedarikci nezdinde
kontrollar yapmalar zorunlugu belirebilir. Bu sayede nakliyeden tasarruf edilir, ve
daha basta yanlis yola saptf goriilen bir istihsal veya tedarik durdurulur; sonra ya

duzeltilir; veyahut da, vakit kaybetmeden bir yenisi aranip bulunur.

~—

Bazi idareler nezdinde verilmis olan sipariglerin bu sekilde kontrol edilmeleri kabil
olmakla beraber. bunun her gesit tedarikle ilgili olarak yapilamamasi, esef vericidir.
Yerinde kontrol, ilk bakista masrafli g6ziikebilirse de, esasinda ¢ikarlidir.
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lyi kullanildig) takdirde, bu teknik, tedarikgi kiymetinin gok daha koklii olarak takdir
edilebilmesine yolagar. Ve ondan sonra, kabul muamelesi basitlestiriimis, veya bazi
hallerde, lizumu kalmadiindan ortadan kalkmis olur.

c) Bu listeyi uzatmak istemeyiz. Ufak tesebbislerin bile, politika vazetme zorunlugu
duymalanni icabettiren durumlann sayisi goktur. Bu kadariyla, ikmal'de yetki smir-
landirma sorununun varoldugunu, ve lstinde 6nemle edilmesi gerektigini, yeteri kadar
belirtmis oldugumuz kanisindayiz.

ORGANIiZASYON SEKILLERI:

1. Cografi bolgeler itibariyle merkezlestirme veya merkezden kaydirma.

a) Bu Amerika’da basta tartisilan konudur, ve orada bununia ilgili genis bir meslek ede-
biyati mevcuttur.

Sorunu ¢dziimleyecek degiliz; zaten her isletme. isine en uygun ¢d6zim yolunu seger.
Sadece, degisik ¢6zim sekillerinin olumlu ve olumsuz ydnlerini kisaca belitmek
isteyecegiz:

b

~—

Gergekten, denebilir ki, belirli bir perimetre otesine gidildiginde, merkezden kaymak
normaldir. Orta boyda bir sehrin etrafinda muhtelif fabrikalan bulunan tesebbisin
durumu budur.

Mesafe birkac kilometreyi astiginda. satinalmalardan bazilarinin yerinde yapilabilecegi
dusunilebilir. Klasik 6rnek akaryaknttir. Benzin depolannin sayisi Oylesine boldur
ki. bagka yerde benzinci veya mazotgu aramak, akil kari olmaz. Miktarla ilgili indirimler
elde edilse bile, bu indirimi, vasitalarnin yol parasi, ek sarfiyati tesirsiz birakir.

Kirtasiyecilik, nalburiye, eczahane cesitlerinin, ufak c¢apta satinalinmalan da ayni
ornek grubuna girebilir. Ancak, bununla iktifa edilmemelidir. Ve duruma gore, bu
bile ¢ikarsiz bir satinalma olabilir, etGidii gerekir. Ornegin. kdsebagindaki kirtasiyeciden
kalem satinalmak, ¢ok az kalem sarfedilmesi halinde yerinde olur. Blyik kalem mik-
tarlarinin sarfedilmesi halinde, merkezi satinalma, sarttir. Tecriibe, her durumun in-
celenmesi gerektidini gostermektedir.

[

~—

Koklesme sahasi cok biyiik bir sehir oldugu zaman, iki kargit durum belirir. Muhtelif
tedarikgilerin dedisik atelyelerin yanlarinda bulunabilmesi ihtimali daha fazladir.
Ve bu ylizden, orta boyda bir sehire kiyasla merkezden kagmaya yatki gosterilir. Tersine.
idari zaman kayiplan, bu durumda azalmig olacaklarindan, merkezcilik de baglica
mahsurundan kurtulmus olacakti: Bu bir 6zel durum sorunudur.

Ve nihayet, aradaki mesafelerin fazlasiyla blyiik olmasi halinde, cografi bélgeler
itibariyle. merkezden kaymaya yoOnelinir. Bdylece, Satinalici, kullananin yaninda
bulunur, ve idare bir hayli kolaylagsmis olur. Merkezi bir servis, ésten (yerinden) uzak
kalir, ihtiyg'clarl dogru dirlst bilmez, yavas tepki gosterir, idari sUrincemeler isini
engeller, ‘evrak daQilarak kaybolabilir, vs...

d

N

Fakat bu analiz belirleyici midir? iki nedenle bundan siiphe edilir:

— Son model ordinatorlerin belirmesiyle, idari slirincemeler hakkindaki yargilann yeni-
den g6zden gegirilmeleri, birgok firma igin gerekli olmustur. Simdi, aksine, en iyi
servisin her durumda merkezilesmis servis tarafindan deruhte edilmesi hali belirmistir.
Ve ordinatér, — yani elektronik hesap makinesi, — en iyi ¢dziimleri hesaplayarak
en kisa zamanda hazirlar ve sunar.

36



e)

Ote yandan. daginik isletmelerin teker teker tedarikgiye gorinmemelerindeki gikar
asikardir. Cografi olarak dagdmnik, fakat ayni maddeleri ortak olarak ve devamli surette
kullanan tesebbuslerin durumu: ayni tedarikgiden alinan degisik nitelikteki mamullerin
durumuyla aynidir. Her ikisinde merkeziyet, grupaji kolaylagtinr, ve sartlarin islahina
katkida bulunabilir.

Daha baska kriterlerin g0z6niinde bulundurulimalan da sbzkor:ﬁsudur. Satiglarla
ilgili durumlarda, nakliyat maliyetinin hesaplanmasi sGzkonusu oldugu zaman, el isi
yaptirmaya gerekli is gliciinin temini halinde, merkezilestirme veyahut da merkezden
kayma durumlan tartisilabilir. Ayni sekilde, ambalaj, ticari mutekabiliyet, mahalli
propaganda vs. gibi konular da ayni tartismaya yolagar.

Her tesebbls kendine uygun ¢&zimi secgmelidir.

(f) Uzaklarda tesisleri, olan tesebbdisler igin, ideal ¢6zum. kisaca denebilir ki baz! hal-

lerde mabhalli satinalmaya, bazi hallerde de merkezi satinalmaya gitmektir. Oysa bu,
ender olarak yapilmakta, genellikle, tesebbusler bir veya 6teki ¢6zim halini her duruma
uygulamaktadirlar.

2. Binye :

a) Cografi sorunla ilgili gorls: ortak mamulleri, ve aksine, uzak tesislere 6zgii mamuller
problemini ele almanin tek yoni degildir. Dolayisiyle biinyeyi de isleyecegiz. Bilesim
imkéanlarintn  bolluu kolayca hayal edilebilir.

b) ik basta, alt fonksiyonlar itibariyle biinye diginilebilir. Bu, ¢odu kez. mikemmel
bir ¢c6zim seklidir. Birka¢ Satinalici bulundurulur, ve bunlann ek gorevleri asagidaki
rutinler gibileri yaratilarak, hafifletilir:

— védelerin takibi ve kontroli.

— faturalanin siralanmasi ve kontrolQ,

— tabiatiyle, stoklann idaresi. depo, kabul, kontrol6rlerin idaresi.

— teftis, fakat aym zamanda da, tedarikgilerin 6nceden tetkik edilmeleri, satinalma pi-
yasalaninin tetkik ve etidleri, ziyaretler vs.,

— tedarikgiler nezdinde firma itibarinin muhafazas: ile ilgili propaganda g¢alismalan,
bunlarla ilgili enformasyonlarin toplanmasi,

— kiymet analiz uzmanlannin satinalicilarla isbirli§i halinde yapacaklar c¢aligmalar,

— belgeleme servisi, vs. vs..

Tim bunlar, servislerin fonksiyonel biinyelerini teskil ederler.
Sorunun bu denli aynntili olarak islendigi Amerika'ya kiyasla Avrupa’daki icraatin.
ne denli geride kalmakta oldugunu bu silama ortaya koymagda, yeterlidir saniniz.

¢) Striktlrin bir diger anlayisi, Satinaliciyi, belirli bir ihtisas dali ile ilgili olarak her telden

galar kisi haline getirmektir. ilgilendigi beliri madde veya maddelerle ilgili tim
etidleri, tim arastirmalan, enformasyonlar. tedarikgileri, yapacak, elde edecek,
takibedecek; mamuliin gelismesini bilecek, takibedecektir!..

Bu ¢odu kez, miikemmel sonuglar verir, Kisi, iyi egitilmistir; isini gok iyi bilir, istatistikle-
rini tutar, ve kendi performansini 6lgebilecegi bir kontrol vasitasini da elinde bulundurur.
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d)

e)

a)

b)
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Bu sistemin koétl yonleri sudur ki, bu denli mitehassislan kullanmak, sadece gayet
blyiik tesebbislerin kéndir. Sadece dokim demiri, veyahut da kontroplak satinalim,
bir adamin istigal kapasitesini yitirme§e veterli degildir. Ve Satinalicinin ¢ok yonlid
olmasi zorunluk haline gelir.

Hallerin ¢odunda, iki veya G¢ Satinalici dnemli kalemlerde bu sekilde uzmanlastirilir.
Geriye kalanlar arda kalan kalemlerle ¢ok yonli olarak ugrasiriar.

Birka¢ yildanberi Amerika ve Almanya’da “dikine” denen, mamu/ hattina gore (struc-
tures dites verticales par ligne de produit) ¢dzime bir yonelme vardir. Degisik ne-
denlerle, ve hele, idari bagimsizligin sa§lanmasi igin, daha rasyonel bir isletmeye
gegilebilece§i zanniyla, dikine gidilmektedir.

"Hat” sefi, ayni zamanda, aragtirmalardan, etidlerden, gelismeden, Uretimden, satig-
tan ve dolaysiyle, kendisine verilen sektoriin verecedi neticelerden sorumludur.
O halde, satinalmadan da sorumlu olabilir.

Cok iyi bir ¢oziim yoludur bu. satinalicilar, “hat” tarafindan {iretilen mamullerin hep-
sinin Uretimiyle ilgili Satinalmalann timinde uzmanlik sahibidirler. ihtiyaglan gok
iyi bilecek duruma vanrlar. Tasanm, Uretim, satisla senbioz (ortak yasanti) halinde
caligirlar. Ve bu nedenle, daha ilk anda, her degisikligin, her gelismenin, her tadilin
haberini. kokusunu alirlar. Islerine sahip gikarlar; ve bdylece, hareketleri daha dinamik,
daha tutarli, daha az daginik, ve dolayisiyle daha sevk dolu olur.

Demektir ki, burada, biz, dort faktdre deginmis oluyoruz:
— cografya

— alt fonksiyon

— satinalinan mamullerin cinsi

— faaliyet sektéri (mamul hatlari)

Her tegebbiis, ikmal biinyesini, karakterine gére segmeli ve organize etmelidir. Higbir
biinye, her yerde gecerli olarak, mutlak ¢dziim getirmez. Ustelik muhtelif biinye tip-
lerinin birbirleriyle birlikte birlestirilmesi ve beraberce kullanilmasi da, degisik ihti-
yaglarin tedarikinde bilesik ¢6zim yollan arzedebilir.

Tedarikgilerle iligkiler tekeli :

Bunu ele almigtik, gene de alacadiz, ¢link(; ikmale ne yonden bakilirsa, daima beliren
bir sorun ve durumdur.

Tayin edilmesi gereken, diger servislerin, ve Ozellikle kullanici durumda olan servis-
lerin, tedarikgilerle kargifasma olanagin1 bulup bulamayacaklandir.

“Hayirsa, is basit, mutlak tekel vardir. Fakat buna, pratikte imkan yoktur, ve ayni
zamanda, fazla basit bir ¢6zUmdir. O zaman, yapilacak sey, herkesin rollinii saptamak.
ve temasin ne sekilde yer alacagini tdyin etmektir.

Kullanici, Satinaliciya haber vermeksizin ve kendisi hazir bulunmaksizin, tedarikgilerle
temas etmekte. onlan ziyaret etmek veyshut da onlari kabul etmekte serbest ola-
cak midir ? Bu uygulandigi takdirde. sonucu, mutlak olarak kétd olur. ikmalciligin
gecmisindeki en biylik hezimetler, bu yiizden yeralmistir. Satinalma egitimi gérmemis
olan bir tekniker, yaptii isin Onemini kavrayamaz. Satinalici olarak egitim gormiigse,
durum daha iyidir. Ancak uygulama gostermigtir ki, teknikerin iyi bir satinalici olmasi
enderdir. Genellikle Satictnin kandinlanna kurban gider. Ornegin, “Taze mi?” diye
sorar. Aranizda, “‘Hayir bayattir]” diye cevap veren saticiya rastlayan oldu mu? Tipik
bir editim héatas: I...
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Bu grafik sadece bir goriantidiir. Hangi haneye bir kigi konmasi gerektigini,
hangi haneye konmamas: gerektig§ini arastirmaya yarar. Tabii, ortak (faktor)
olarak birden fazla kisi konmas: da kéabildir.
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¢) Bu gibi hezimetlerin 6nlenebilmesi igin, genellikle teknikerlere {i¢ uyarida bulunulur:

— Tedarikgiyle rastlantisal bir karsilasma aninda, sadece arastirici nitelikte sorularla
yetinmeleri, higbir kiymet takdiri ifade etmemeleri. “Ha. ne giizel!”. "iste benim
demek istedigim de bu ama, kime anlatirsin!” gibi takdirlerin ifadesi. satis "harekat”
faslini baglatmak demektir.

— Fiyat sormayacaklardir, teslimat siresiyle. ilgilenmeyeceklerdir sadece teknik
hususlarla ilgilenecek; kaliteye, icabinda da mevcut miktara bakacaklardir.

— Ugiincii kural. satinalma karar almak lazimgeldiginde. randevuyu Satinalicinin
almasii temin etmek, ve onun da pazarhk sirasinda hazir olmasini saglamak.
Bu sekilde Ugli pazarliklar, bir "susma-paslasma” havasi iginde ge¢ecedinden.
tesebbus, tedarikgiden, en uygun sartlan temin etmekte avantaj kazanir.

d) Bu politika kotlu degildir. ancak. isin sonunda kat'i baglantiyr Satinalicinin yapabilmesi
sartur. Son baglant sirasinda Satinaliciyla tedarikginin basabas kalmalari, elde
edilecek son bir itiraf veya indirimin teslimine en uygun durumdur.

FONKSIiYONU BAGLAMANIN SEVIYE VE SEKLI :

Bu soruna, Anglosakson ve Alman dlkeleri, diger Glkelere kiyasia tamamen degisik bir
genel politika ¢ozimi bulmuglardir. S6yle ki :

1. Amerika Birlegik Devletleri :

1948 de "Purchasing” dergisinin bir anketinden anlasilmigtir ki, sorguya ¢ekilen Amerikan
tesebbiislerinden % 49°u, ikmal bassorumlusu, olarak "Vice-President” (Genel Miidir
Yardimeisi) ni gostermislerdir. Bunun seviyesi, Ticaret Mudird, Teknik Mudir veya
‘Mali Mudir seviyesindedir.

1958 de ayni anket tekrarlanmig.- rakam % 77 olmus, 1968 de ise takriben % 88’e ulag-
mistir. Denebilir ki, sorguya ¢ekilen tesebblslerin hemen hepsinde, Genel Midiire (Genel
Baskana) dolaysiz olarak bagh, bir "Vice President in Charge of Purchasing” (Satmnal-
madan sorumlu Genel Miidir Yardimcist) bulunmaktaydi. Bu demektir ki, bu kisi, idare
Heyeti Uyesidir, ve bu sifatla, Heyet toplantilarina istirak eder.

2. Diger iilkelerde :

Diger Ulkelerde bu ¢6zim seklinin uygulanmasi ¢ok enderdir. Genellikle. Satinalicinin,
tesebblsiin genel politika hatélarindan haberdar olmasi lizumlu gériilmedigi gibi, baz:
hallerde, zararh g6rilir; ve kendisi . emir kulu bir gorevli muamelesine tabi tutulur. Sanayi
isletmelerinde durum budur. Daha ticari olan tesebblslerde, Satinalma Sefi, Satis Sefiyle
takriben esit bir seviyede bulunabilirse de, bu enderdir. Genellikle, daima geride kalan
adam, sonradan haberdar edilen kisi roliindedir ikmalci: ki bu da tabii, moralini, ve ondan
sonra dolaylslxle performansini etkiler; ve tesebbls, bekleyebildi§i faydayr gérmez.

3. Uretimle baglant: :

ikmal isleri Genel MidUrliigiine bagh olmadiklan takdirde. genellikle, Gretime yakin-
dirlar.

O zaman, Satinalmaya, tretime girig, lretim baslangici gdziiyle bakilir. Cinkd, istihsal
icin gerekli olan maddelerin ve unsurlarin eklestirilmesi, Satinalmadan geger. Saticilarin
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durumi ¢ok daha emniyetlidir. Artik genellikle kabul edilmis ve anlagiimistir ki, Saticinin
rolii, sadece Uretilmis mali elden gikartmak degil, fakat, hele, ve daha da énemlisi, lretimi,
istenen ve gereken yone dodru tevcih etmektir. Satinalicilarin tam karsit bir duruma geg-
melerine imkén yoktur. Tedarikgileri, Saticinin masterisini destekledigi sekilde destekieme-
lerine imk&n yoktur: ¢linki. birileri paraya malolur, 6blrleri ise para getirirler. Ancak,
tesebbisln dikkatini suna cekebilirler ki, tedarikgiler, arada bir glic kazanirlar, ve kon-
jonktlrin dondGdlu bu anlarda, sadece kendilerine yakin olan mdisterilere ikmal ya-
parlar. Satinalicilar, ayni zamanda, yeni mamuller, yeni teknikler. yeni ham malzemelerle
ilgili bilgi getirerek. idarenin gdormemis oldugu ¢dziim sekillerinin bulunmasina katkih
olabilirler. Bunlar unutulmamasi gereken gergeklerdir.

Uretimle baglantinin mahsurlarindan biri. Gretimin ¢odu kez “&cil” durumlarda bulunusu,
ve Satinalicinin da bu aceleye kendini kaptirma tehlikesinde oldugudur. Durumlara sékin
kafa ile bakildifinda, genellikle, isin hic de o kadar acele olmadigi. ve dolayisiyle fahis
bir fiyat 6demeye sebep bulunmadigi anlagilabilir.

Satinalma Sefinin ayn1 zamanda Uretim Sefi de olmasi, genellikle, fazla liks malin, 10-
zumundan fazla miktarlarda, videsinden ¢ok daha evvel tedarik edilmesi sonucunu ya-
ratabilir.

Cinkd o zaman, kendisi rollini, istihsali yuritmekte gorir; fiyat sorununu tedarikgilere
birakir, buna ¢are olmagi hiikkmune varir. Oysa, gbz agildifinda, fiyatla ilgili birgok ¢a-
renin var oldugu gorilebilir.

4. Ticaret kismiyla baglant: :

Savunuculan olan bir hal cgaresidir bu. Satis kadar Satinalmanin sorumlulugunu yiikle-
necek olan bir Ticaret Kismt yaraulir. Bu bir nevi “Disisleri Bakanhgi” gibidir.

ilk bakista, her iki ydniin bu sekilde, ayni seviyede tutulacag sanilir. Oysa, pratikte, durum
degisiktir. MUsteri (Velinimet) Kral ilén edilir. Ve iki yonli Ticaret Mdard, sattud zaman
misgteriyi basina tac etmesine kargilik, satinaldiyi zaman da kendini Kral gérecektir. So-
nunda, satista zorluk ¢ekmedigi. ve fakat tedarikle basi dertte olacadindan, bir “Ticaret
dengesi” kurulacak, satinalmalar, genellikle, ve olanaklar dahilinde. “'iyi misteriler” nez-
dinde yeralacak, Ticaret Miidirl, “iyi tedarikgiler” arama zahmetine, mimkin oldudu
kadar katlanmayacaktir. Bu kadar zit iki dert kimesinin bafdastinimasi akil kér degildir
dogrusu!

5, Maliye kistmiyla baglant: :

Bu ¢6zim daha fazla Alman Ulkelerinde gorllir. Oralarda, Satinalicinin fazlasiyla musrif
bir zat oldugu g6zéninde bulundurularak, maliyeciler. tarafindan kontrol altinda tutulmas:
gerekli gorilir. sanlir ki, kasalan bosaltiyor; mukabilinde, mallan depolara stok edip
duruyor, ve dolayisiyle, yakindan gézaltinda bulundurulmasi gerekir.

Bu durumda, sonuglamalarin tepeden inme, maliyeciler tarafindan dikte edildikleri goralur.
Ve bu ¢dzimler, iyi veya kdtl sanilabilir. Hakikatin hangi merkezde oldugunu anlamak
icin, bazi iktisat hesaplannin yapilmasi gerekir.

Ornegin ilke olarak, stoklanin azaltilarak dénmelerinin hizlandiriimasi mikemmel olmakla
beraber, pratikte, bir tedarik darbogazinin yaklagmakta oldugunun hissedildi§i anda.
hi¢ de yapilacak is degildir. Boylece, politikalarin dengelenmesi konusuna gelmis bu-
lunuyoruz,
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BOLUM 4,

POLITIKALARIN DENGELENMESI.

Bu konuya, baglanttyr ele almis oldugumuz igin geldik. Géstermege caligtik ki, Ikmal
fonksiyonunun herhangi bir diger fonksiyona baglanmasi en azindan pratik yoniyle
kdthdar: veyahut, 6nemde azalma yaratir, ve bu, ikmal fonksiyonunun hayati 6nemi kal'e
alinarak, en azindan olumsuzdur.

ikinci planda kalma durumu, madem fonksiyonun ifasi yéninden tehlikelidir. dengele-
meye gidilmeyi gerektirir. Ki bu da, takim halinde ¢alismay! temin eden gergek ¢6ziim
yoludur. Bu dengeleme, politikalar konusu olabilir, Y&ni hi¢ olmasa kismen, dnceden
saptanabilir.

Ancak burada, dncelikle ve tsrarla belirtmemiz gerekir ki, politikanin herseyi ngormesine
olanak yoktur. Daima 6zel durumlar, bir seferlik pozisyonlar, konjonktiir oyunlan belirecek;
buniar her giin, ayarlamalar, degisiklikler gerektirecektir.

Biz, bu asnin sonuna yaklastikga, elimizdeki imkénlarla, belirsizlikleri kargilamaga hazir-
laniyoruz. Cinkd, herkesin, bir sGrpriz hazirlamakta ve saklamakta oldugu, miisait anini
beklemekte oldudu, ve ilk imkéni bulunca, bunlan basimiza kakacak oldudu bir devirde
yasamaktayiz. Oysa, dnermekteyiz ki, genel politika hatlar iyi ¢izilmis olan bir tesebbs.
hazirlanmakta olan ve geleceginden kimsenin stiphesi olmamasi gereken bu kargasanin
iginden, en az zararla siyriima imkéanlarini elinde bulundurdcaktir.

TICARET POLITIKASIYLA KURULACAK DENGE :

1. Cikarlarda paralellik ilkesi :

Politikada denhge sorununu isletmenin en iyi sekli, ilk basta, saticilarla satinalicilann,
eninde sonunda. aynt gikar igin c¢abaladiklarini belirtmektir.

Kugkusuz, Satici, satisinin iyi yapiimis olmasi kaygusundadir. Ancak ehven satinalma,
rekabet fiyatin1 oldurdugundan, rahatlikla denebilir ki, “Saticiy1 satan, Satinalicidir.”

lamsiz kalir.
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2. Mamul politikas: :

Biz bu konuyu burada tiketmek niyetinde degiliz. Bu daha c¢ok, Tasarimla Ticaret ara-
sindaki dengeyi ilgilendiren bir konudur. Satinalici, buna, fiyat faktorii nedeniyle karnsir.
Clnka, fiyat, mamul politikasinin can dire§idir.

Tersine, Satinalicinin, tedarikgi piyasasini iyice hazirlayabilmesi, mamul politikasinda
tutulacak rotayi bilmesine badlidir; ve dolayisiyle, bu gelismelerden kendisinin haberdar
edilmesi gerekecektir. Bir yandan da, tliccarlarin yeni ydnler ve yonelmelerle ilgili olarak
toplamis olduklan istihbaratin ispatini, kendi toplamis oldugu bilgilerin karsilagtirmasindan
elde edecektir. Bu bilgilerle, yeni tedarikgi elde etmenin gerektirdigi yatinrm gekilierini,
ve yerlerini daha iyi tdyin edebilecektir. -

Istenen verimin yiikselmesiyle, fiyatin da yikselerek, mitenasip olmaktan ¢ikan haller
aldigi, sik sik goérilen bir durumdur. Dolayisiyle, kaliteyi islah, (maliyet) fiyat haddiyle
sinirhdir. Boylece, Satinalici ile Satici arasindaki bu istek ve imkdn bir dengenin kurul-
masina, ve asiriltklarin dnlenmesine sebep olur.

Zaten genellikle, en biyuk slrpriziere, en beklenmedik teferruatlarda rastlanir. Kdsede-
kenarda kalmig aynntilardir bunlar. (Somunun 6zel olarak sikilmasi, ambaléjin bir teferruati
vs...) Bu konuyu kiymet analizinde gene ele alacagiz. Sadece sunu belirtelim ki, Satici,
Musterinin arzuladiini bilse de, bu arzunun rakam olarak neyi ifade edebilecedini, ancak
Satinalici dofru ddirdst Dbilir.

3. Programlar.

a) Satinalicitann temel ihtiyaci, satinalmalan gereken miktar, kalitenin nitelikleri ve
védenin ne oldugu, ile ilgili bilgilerdir. '

Saticilar pekéld bilirler ki, Satinalici, istenen vadede gerekli mallar temin etmekte
basarnisiz olursa, musterilerinin elleri bos kalacaktir. Genellikle, bu nedenle, Satinalicilan
bilinglendirmeyi kabul ederler. Ama bunu yapmayi bilmezler!

Cofu kez, “"aceleniz ne? Biz halen tereddutteyiz. Siparisler kat'i degil, biraz sallantida
galiba...” derler. Ama, is kapatldi§i anda, gerekli maddelerin de hemen hazir bulun-
malan gerekecektir. Ve birden, Satic! sagkinhikla gorecektir ki, gere@inin teslim siresi,
bes ile alu ay arasindadir. Vakit ge¢mis olacad icin, tetkik, arastirma vs. gibi hazir-
layici ¢alimalardan vazgegilecek; bir an iginde satinalma yapllacaktlr ki bu da, sadece,
malin fazlaya malolmasi anlamina gelir.

b) Burada olanca giiciimizle belirtelim ki, Satinalici, asla fazla erken haberdar edilemez.
Ketum davranmasi kat'i baglanti yapmamasi gerektiginin tenbihine diyecek yoktur.
Fakat birakilsin, dogru dirist bir Satinalmay! hazirlayabilecek zamani elinde bulun-
dursunl.

Amerika'da, ve Ozellikle otomobil sanayiinde, {i¢ yil sonra ¢ikacak olan arabanin veya
modelin Satnqalmasmm yapilmasi, olagan bir durumdur. Avrupa’da bu sekilde ¢alisan
tesebbislerin sayist parmakla gosterilebilecek kadar azdir.

c) Burada denecektir ki, bu sekildeki ¢alisma, sadece blyik sayida ve gapta bir Uretim
s6z konusu oldugunda gegerli olabilir, ve siparig Gzerine yapilan mallarda bunun yeri
yoktur.
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Oysa, kiguk veya orta boylu siparislere gore satinalma ayarlamalan yapmak, ve israrla,
siparisin gelmesini beklemek. satinalmada istikrarsizlik doguracaktir; ve, siparigin bir
glin verilip, ertesi giin iptal edildigini goren Tedarikgi. musterisine olan emniyetini yiti-
recek, maymun istahli gérinmesi nedeniyle, onu ciddiye almayacaktir. Ve bu da, teseb-
bilisi er ge¢ zarara sokacaktir. Avrupa’da, genis ¢apta buna benzer bir durum h&kimdir.
ve siparig videleri tutulmamaktadir. Bunun nedenini, biraz da, bu sekildeki hatdh ikmal
politikalarinda aramak gerekir!

Védelerin tutulmadig bir ortamda, Satinalici, gelmeyen mahn yerine yenisini bulmak igin,
Online gelene siparis vermek zorunda kalir; ve bunun zararlarini da Tesebbis gorur.

Dolayisiyle, gegerli bir politika, Satici-Satinalicilanin devamii olarak. karsiiklr haberles-
melerini temin etmektir.

4. istihbarat deg§is tokusu :

Satinalma kadar Satis da diga doniiktirler. Biri kadar Gtekisi de, iktisadiyat: yoklamaktadir.
Ikisi de konjonktiire dikkat etmektedir. Her iki taraf da, ilerisini gérmede calisir. Dolayrsiyle
bu iki kismun ayn ayri toplamis  olacadr istihbaratin degis tokug edilmesinde gayet biyiik
fayda vardir.

Ve bu arada, unutulmamalidir ki, Satinalici Saticiya satis imkanlan gosterebilecedi gibi,
Satict' da Satinaliciya, yeni tedarik imkanlar hakkinda icabinda bilgi verebilecektir.

Ancak, esefle soylemek gerekir ki, bu sorun ¢odu kez, daha esastan bozuk g¢dziimiere
baglanir. Burada aranan, kargilikli hosgériy ve igbirligi havasidir; “Karsithktr,”

5. Ticari kargithk :

a) /ki tesebbiis birbiri karsisina gectiginde. yani aralarinda karsilikhi olarak satinalma ve
satisin yeralmasi halinde. daima, bir an gelir ki. biri 6tekine: “’Siz benden fazla alirsaniz,
ben de sizden o oranda fazla alinm™ der! Veyahut da. tersine “Benden almazsaniz,
ben de., sizden siparisi keserim!” diyebilir.

Fakat karsidakilerden birinin, “Alin size benden de bukadar”. diye mukabele etmesi.
¢ok ender gérulen bir durumdur. Cinkd, genellikle, bunlardan biri. satinalmanin bir
kismini bagka tarafta tedarik ettijinden, kendini zayif pozisyonda bilir ve dolayisiyle
agzini agamaz. Ustelik Satinalici, tek tarafli baglanip. her seyi bir yerden bekleme
durumunda olmak istemeyecegdinden. durum getrefillesir, hele hele, o da ayni zamanda
misteri olursa!

Bu yilan hikdyesinden kurtulmak igin, bir politika gereklidir. En basiti, sistematik
olarak, ve sonuglarn ne olursa olsun, bu gibi bir baskiya méaruz kalmay reddetmektir.
Rizikolu bir politikadir bu, fakat mantiki tarafi vardir. '

o

b) Tersine, bazi tesebbisler, sistematik olarak iyi misterilere siparis verme prensibini
glderler. Ancak, eninde sonunda, bu. mevcut daha iyi Satinalma sartlarindan fay-
dalanamama anlamina gelebilir ki, bu da, tesebbiisiin zarar etmesi demektir.

Bu gibi hallerde garip prosedeler uygulanir. Satinalmada bu sekilde kaydedilen zarar.
Saticinin bltgesine sokulur; ki, bu da, dodru degildir, ve uygulamada asmiliklara
yolagabilir.
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c)

b

—

Aranan mali verebilecek birden fazla misterinin bulunmasi halinde, siparigin bélin=~
mesi ve hepsine dagdiilmasina ne denir? Satinalicilar genellikle bunu tasvip ederler.
Oysa. bu yoldan hareket edilmesi halinde, gliliing sonuglara vanlabilir. Malin de§isik
menseli olusu, her kisminin bir digeri yerine kullanilamamasi, yani degisimsel olmamasi
SORUCUNU verir.

Oysa, iyi bir tedarikginin iyi bir misteri olmasi durumu da dﬁsﬁrfﬁlebilir.

Baz1 tesebbusler. satinalmalarinin giiciind, satigi zorlamak i¢in kullanma yoluna gitme
siyasetini guderler. Ve o zaman da, satiglarin, Satinalicilar yoluyla yapimas: durumuna
varilir.

Biz bu goristeyiz ki, mahalli miisteriye doniik olanlar haricindeki Tesebbuslerin tima,
asagida esashianni siralamakta oldujumuz bazi temel konularla ilgili olarak, politika
ve tutumlarn belirleme zorundadiriar:

Muisteri, tedarikgi olabilir. Daima misaveresine bagvurmak sart midir?
Bir miisteri, miisaveresine basvurulmasini ister. Bu daima yapilir mi?

Tedarikgi bir musteri. istisaredeki durumunu anlamak ister. Kendisine ne cevap veri-
lecektir?

Tedarik¢i bir misteri, pratik olarak, miigteri olmayan bir tedarikgiye kiyasla, ¢cok az
bir avantaj gérdigl kanisindadir. Hangi ayinm oranindan itibaren kendisine 6ncelik
verilmelidir?

Tedarikgi bir masterinin durumu iyi degildir. Kendisine bir pay ayirmak gerekir mi?

O ana kadar tedarikgilik yapmamig bir misteri. bir siparisi almakta israr etmektedir.
Geleneksel tedarikcilere bir pay aynlacak midir?

Tedarik¢i bir misteri, siparigsin gelmedigine sasmakta, sirketin, makbul tedarikgiler
listesinde silinecedini beyan etmektedir. Ne yapilir? '

Musteri olamayan bir tedarikgi, Tesebblsimizin rakibi bir firmanin malzemesini
ihtiva eden bir mamul teklif etmektedir. Kendisinden, bunu, Tegebbilsiimizin ma-
mulleriyle degistirmesi istenmeli midir?

Satinalici, Ticaret MUdurlGganl, misterilere vermis oldudu tiim siparislerden haber-
dar etmeli midir? Veya, mdsteri olmayip da, olmalan muhtemel olan ve siparigini
vermig oldugu tedarikgileri Ticaret MiidUriGglne bildirmeli midir? Veyahut, her ikisini
de yapmali midir?

Satinalict, Ticaret MadarlGgine, iyi bir misteriyi, tedarik¢i olarak niye tutmadig
hakkinda hesap vermeli midir?

Satinalici, tedarikgileri aramali, tegebbisln satinalma rakamlanini kendilerine usul
usul hatirlatmali midir? Veyahut da, bu mil8hazanin 6ne suriilmesi abes midir?

Ve hele, satinalmanin gigli ve bilingli olarak yapilmasina yardimci olacak istatis-
tiklerin yapilmasi ve tutulmasi ve bunlarla firmanin gi¢li veya glesiiz mi oldudunun
tespiti gerekli midir? Daha da 6tede, tedarikginin biylk misteri mi, yoksa misteri-
nin blyiik tedarikgi mi oldugunu saptamakta anlam var midir?

Kriz aninda kargithk mil&hazas: kullanilmal midir? Ve bununla, daha fazla satis yap-
maga. veyahut da biyik mal tedariki elde etmege c¢ahigiimali midir?

Kisacas! karsithk muildhazasi, kullanilmali midir, ona boyun edmek gerekli midir?
Red edilmesi mi daha dogrudur? Veyahut da, Genel Midirln fikri mi sorulmalidir?
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@) Bu sorunu yeterince isledik saninz. Cok ince bir konudur. Daima “trampa’ya déna-
sebilecek bir durumdur. Biz burada, sailam bir politikanin vazedilmesi gerektigi, ve
tutulmasi ldzimgeldigi kanisindayiz. Karsidan gelmesi hos olmayan bir tutumun,

. kargiya kargi uygulanmamasi da en azindan, gereklidir.

6. Tutumlarda simetri :

a) Dedik ki, Satici kadar Satinalici, disa déniktarler. Kamu oyu, onlar gozlemektedir.
Tutumlannda zithik gérilirse, Tesebblislin itibari sarsilir. Dolayisiyle, bir dengeleme
yerinde olur.

b) Ormegin. ddeme babinda. Satict, bazi 6deme sartlan Ustiinde 1srar edebilir. Ote yandan,
Satinalici, buna tamamen 2it ddeme sartalarinin kabul edilmesi i¢in baski icra edebilir.
Biz burada simetrik tutumunun kaginilmaz bir zaruret oldugunu vazetmiyoruz. Ger-
¢ekei olmayan kat bir géris olur. Demekteyiz ki, iki tarafin gorislerinde bir dengeleme
lizumlu gérilebilir.

¢) Ayni sekilde firmanin tammnmishés seviyesinde, Satinalicilar, ¢odu kez, en azindan
Saticilar kadar, ve arada bir, onlardan da ¢ok, firmanin temsilcileridirier. Dista. bir
miigteri olarak karsilanmakta, tutum, hal ve gidigleri, firmayi, olumlu veya olumsuz
olarak etkilemekte, itibarini ona gore degistirmektedir.

. Oysa, bu degisikligin etkisini hemen Saticillar hisseederler. Satici kadar Satinalici,
halkla miinasebetlerde, birbirlerine ortak durumlardadiriar.

Oysa. bu degisikligin etkisini hemen Saticilar hissederler. Satici kadar Satinalici, halkla
minasebetierde, birbirlerine ortak durumiardadirlar.

TEKNIK POLITIKA ILE KURULACAK DENGE :

1. Bu dengenin acik¢a gerekli olusu :

Teknikerlerin sorunlari, her an, iki politikay! birbiri karsisina diken sorunlardir.
Teknikerin, Satinalicinin basbeldsi oldufu cok sdylenmistir. Gergekten, bu ¢ok sik
boyledir. Satinalici, eski bir tekniker olsa dahi, birden Satinalmanin sorumluluklanyla
kargilastiinda, hemen hemen daima. kotu olarak ¢bzimledidi sorunlarla karsilagir. Biz
burada konuyu tiiketecek degiliz; sadece bazi noktalarina de§inecegiz:

2. Tasarimcinin, Satinaliciya, ve hattd tedarik¢iye ihtiyaci vardir:

a) Mihendisler, aragtirmacilar, bilginler, ne kadar ileri ve teskilatlandinimis, veyahut da
caliskan olurlarsa olsunlar, yeni buluslan tam olarak takibedemezler; teknik ilerlemeyi
yeteri kadar degerlendiremezler. Bir yeni mamul, prosede, veya usul, piyasaya ¢ik-
ti§inda, bunun haberini herhalde alacaklardir. (Ama, belki de, kendi galigmalar ken-
dilerini fazlasiyla mesgul ettiginden, is isten gectikten sonra). Ayni sekilde, yaptiklari
isler sonunda. hangi tasanimlarinin gergeklesebilecedi, piyasa durumuna da badh
bulundugundan, bu yonden de. Tedarikg¢iye muhtagtirlar; onun istihbaratina ihtiyag-
lart vardir. Ve burada, araci roliini Satinalici oynamalidir. Satinalicidan bunu daima
istemek, belki de kabil olmaz ama, herhalde, haberdar edilmesinin istenmesi, ve tek-
nikerlerden de, teknigi gegmemege dikkat etmesinin istenmesi. gayet yerinde olur.
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b)

c)

d

-

e)

Karsihkh olarak, Satinalici, teknikeri daima belgelendirmeyi, 6grendiklerini bildirmeyi
temin etmelidir.

Uygun politika, karsihikh ve devamii bir belgelemenin yeralmasidir.

Piyasaya yeni bir mamulin ¢ikmasiyla, Satinalici ve Tekniker, bununla ilgili karsit
gorlste olabilirler. Biri, mamuli gok iyi bulabilir; dteki. daha saflam olarak yerles-
memis oldudunu zannedebilir. Veyahut da tersi yeralir; Satinalici mamula avantajh
gorir, Tekniker mahsurlul..

Genellikle bu sorunla ilgili agik politikas: olan Tesebbls pek yoktur. Oysa, biz bunun
¢ok kotl bir durum olduu kanaatindeyiz. Clnkd, iki taraf ¢atigmakta serbest birakilir
da. anlagmalanna karisilmazsa, tekniker daima galebe ¢alacaktir. Ve o anda, Satinalici,
kendini savunma olanaini bulmayacaktir.

Amerikahlann en olumlu tutumlarindan biri. yeni bir ¢ozumu, fikir olarak tartismaya
sunmak, ve yapici yonden elestirmeyi basarmaktir. Amerikalilardan ¢odu. “iginize
kariginiz” tutumuyla, yeni bir teklifi veya fikri, geriye gevirmezler. Gelen yenilik teklifine
tamamen karsi olabilirler, Ancak, “Let us try” (Bir bakahm) diyerek. buna yasama
sansi tanir, ve onu denerler. Bu sekilde, teklif tutar veya olumlu gorilirse; mahcup
olmadan, basariyi hemen sémurirler. Yok basarisiz olursa, teklifgiye karsi hi¢c olmazsa,
erkekce davranmis olurlar, ve “temiz oyun kurallanni” uygulamis olurlar.

Amerika diginda, bu tutum yoktur. Birseyler bildigi sezilen Kisiyi bastirmak igin, herkes
elinden geleni yapar. Ve bu yiizden Satinalici da kargit tutumda olur, ve kendisine.
birgeyler hatirlatmaga ¢alisanlari, kendisine birseyler 63retmek isteyenleri batirmak
icin mildhaza hazrlar, uydurur ve kullanir. Igbirligi yeralmaz.

Bu nedenle, diyoruz ki, bazt teknik sonuglar kargisinda saskinhk ve sliphe arzetmek,
tenvir olmak istemek, ve gereken izahati elde edinceye kadar, her seviyeye bagvurmak,
Satinalicinin sadece hakk: degil, ayn1 zamanda gérevidir de. Bu tesebbisleri basa-
nsizliya yolagarsa, Satinalici, birkag kere bunu denedikten sonra, kaderine boyun
efer; “salla bagint al maasini” havasi iginde, istenen siparigleri gergeklestirir, kimseyi
rahatsiz etmez, ve her sorumdan siynimaga calisir.

Daha da ileriye gitmemiz icabeder.

Biz. Satinalicinin, arastirma ve etiidlerden bazilarinin belirli bazi safhalarina istirak
etmesi gerekti§ini Onermekteyiz,

Bazi tesebbiisler, bu isi, laboratuvarlara, muhtemel tedarikcileri aramagda memur kigi
tahsis etmekle halletmislerdir. Ancak bu ¢6ziim, kendi icine kapanma yaratmaga
yatkil oldugundan, sakincahdir.

Arastirma Ozetlerinin takdim edilerek tartisildidi. oturumlar tertipleyen. ve bunlan
muntazam devrelerle olduran firmalar vardir. Bu oturumlara lkmal kismi temsilcile-
rinin hepsi istirak eder. Ve o zaman, her iki taraf, imkanlanni ortaya sermek olanagini
bulduklanindan, asgari mistereklerde birlesmeleri miimkin olur. Bu metod. sorunlari,
aninda halletme olanaklarini artirdiindan, ¢ok daha olumludur.

Bu oturumlarda tartisilan nedir? Satinalicinin etkisi kendini ne sekilde hissettirecektir?

ik basta, maliyetler, rakamla ifade edilir. Teknikerlerin pahali ¢ozimlere gitmeleri
Onlenir, yersiz genislemelere set cekilir. Ressam, resminin maliyetini anlayinca, gok
daha mitevazi bir resim gizmekle yetinmeyi bilecektir.
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f) Muazzam masraf kapisi agan “ismarlamanin” Oniine gegilir. Er ge¢, normalizasyona
gegmek, yani saptanmig normlara uygun olarak ¢alismak, en ekonomik ¢6ziim yoludur.
Bunda. nitelemek, bireylemek, yalinlatmak (specifier, unifier, simplifier) Satinalicinin
tic temel egilimine tekabill ederler.

Bu yveralmadid: takdirde, stok ¢esidi artacak, bunu temin edecek tedarikgilerin sayisi1 da
artacak, tedarik imkéanlan ve sartlan getinlesecek, yedekleri temin etmenin zahmetleri
artacaktir, ve dolayisiyle, ortada kalma ihtimalleri bollagacaktir. Satinalicl, bunu daima
g6zoninde bulundurur.

g) Kiymetler analizi teknidi, yeni veya varolan mamullerin arastinimasi ve gelistirilmesi
isi icin son derece etkilidir. Satinalicilar, hareket veren unsur olabilirler. Bu sahada.
Amerika'da, etidleri yapmig olanlar, Satinalicilardir. Profesor Lewis, 1956 ve 1958 de
Avrupa'ya gelerek 1.ci Satinalicilar Avrupa Kongresinde bu konuyu islemistir. O zaman,
Avrupa'da "Value Analysis” yapan firmalarin sayisi parmakla gdsterilecek kadar azdi.
Oysa Amerikall “Purchasing” dergisi, her sene bir nishasini  “V. A, issue”olarak,
Kiymetler analizine hasreder. (Amerika'da, sadece bagharfleri kullanilir. Satinalici
icin, bu bilinen bir tekniktir.)

Buradaki géris, satinalinanin, parga, adet veya malzeme degil, bir tespit fonksiyonudur,
bir ara pargadir. yani bir gérev yapmasi beklenen bir nesnedir. Ve Satinalici burada,
istenen fonksiyonel unsurun, kalitesi, ve fiyatlanni bildirerek, kiymetleri belirtmekte,
temel unsur olur.

h

(>4

Satinalicinin bir diger miidahalesi, tedarikgilerin dretim prosedelerine uymay: gergek-
lestirmeye katkisi seklinde yeralacaktir, Satinalinan nesnenin yapimindaki teknolojik
esaslar bilindi§i takdirde, onlann degistiriimesi, veyahut da onlardan daha biyik
faydanin elde edilmesi yollan daha iyi belirir, ve tesebbis bundan faydalani. Bazi
hallerde, tedarik¢i, mihendisin yanina c¢agnlip, teknolojik imkanlan tartisilir.

i) Bunlanin hepsi. Satinalicilarin, sartnamelerin yapirmina katkida bulunmalar ilkesinin
birer pargalaridirlar.

Bu politika, ok zaman tasarrufu saglar. Ve genellikle, takim halinde calismaga alisik.
isbirligini bilen, takimlann yaratiimasi sonucunu dourur. Teknik (sartnameler) spesifi-
kasyonlar. 0 zaman ok daha iyi yapilmis, daha dakik, daha tam ve noksansiz, ve hele,
daha objektif olurlar. Satinaliciya. rekabeti oynatabilecek bir marj tannlar. Istekleri,
gergekten mimkin olanlarla kisith hale getirirler.

3. Satinalma ve iiretim : ‘

Burada klésik sorun, liretimle satinalma arasindaki segmeyi yapma sorunudur, {Make or
Buy). Genellikle, ilgili olarak, a¢ik bir politika saptanmaz. Oysa, gereklidir. Bu sorunun,
degisik goruntileri vardir:

— Sadece mamuliin ilerleme durumu agisindan ele alinabilir.

— Atelyenin fazla yiik altnda kalnig olmasi halinde onu takviye etme durumu sdzkonusu
olabilir

— (etin bir ekonomik sorun niteligini arzadebilir. CinkiG masraf ve v8de unsuru burada
birlegir. Oysa, varolan bir Uretimi artirmanin veya sona erdirmenin, veyahut da, ol-
mayan bir Gretimi baslatmanin masraflanni veya faydalarnni tahmin ederek hesaplamak,
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¢ok girift istir. muglaktir, cok yonli etldler gerektirir. Zorluklar, birbirlerine dylesine
girerler ki, genellikle hesaplarn bir uzmana, ve sorumluluk seviyesi gere§ince yiiksek
bir gérevliye yiiklenir. Buna eklenen yer meselesi, yani kiralama veya satinalma seg-
mesinin yapilmasi geredi, zorluklara zorluk katar.
4. Satinalma ve teknik kontrol. d
Kontrol politikasinin geredine dedinmis bulunuyorduk. Bir “hakemin’ kalite takdirlerinde
goreviendirilebilmesi gerelinden de sOzetmistik. Ancak, Satinalicinin, alinan malin per-
formasiyla ilgili istihbarati elde etmesi lizumu Uzerinde durmaliyiz. Satinalic, kullanan,
ve kontrol eden arasindaki isbirli§i, appriori veya stbjektif (6znel) takdirlerin Gnin@ ala-
caktr, ’

MALIYE POLITIKASIYLA KURULACAK DENGE :
1. Sorunun durumu :

Satinalict. en biyiik israfgi oldugundan, yani en biyiik masraf kapisinin bekgisi oldugundan,
maliyecinin onunla ilgilenmemesine imkan yoktur.

Roliiniin bilincinde olan ikmal Bagkani, tesebbiisiin maliyecisiyle temasa gegmeyi ara-
maldur. istemelidir. Genellikle, maliyeci, kendini bagka siniftan gorir, haklidir da, ¢linkd
aralaninda efitim farki vardw. Ikmalci, bu yiizden, igbirligi yapmalarindaki avantajlan
uygulama ile gostermelidir. Maliye. bir yandan, paralarin idaresiyle finansmanin temini,
Ote yandan da idarenin kontroll, planlann, programlann ve bitcelerin hazirlanmasi olarak
iki ana fonksiyondan ibarettir, — ki bu, salt maliye problemi degildir zaten — ve Satinalics,
veya Ikmalci, bunlardan ikisiyle de ilgilidir, ikisiyle de isi vardir.

2. Odeme sgekilleri sorunu :
a) Satinalicinin taahhiit altina girmesinden dodan borcu Tedarikgiye Muhasebe &der.

Oysa. ddeme gseklinin pazarlikla saptanmasi satinalma pazarliklaninin bir pargasidir.
Faturanin ibrazi (zerine, mal kontrol edilmeden, ddemek veyahut da, 90 giin vade
ile ay sonunda Gdemek, gelecek ayin 10'unda ddemek arasinda farklar vardir; ve
bu maliyeti etkileyen bir unsurdur, fiyati degistirir!

Satinalici burada en genis yetkiyi ister. lyi tedarik¢i temin etme ve saklamanin bir
yolu iyi ddemektir. Acele 6deme yapan bir tesebbiis, daima itibarlidir. hiirmet goriir.
Ve Satinalict bunu, iskontolu satinalmak i¢in silah olarak kullanir.

Ote yandan, maliyeci, videsiz ddemenin fazlaya maloldugu gorisiinde olabilir. Ve
bdylece, bir dengelemenin yeralmasi geredi belirir.
Yabanc: iilkelerle ilgili satinalmalarda, déviz problemleri de belirecektir.

b) Odeme sartlan konusu birgok bélimdiir:

— Odeme sekli (mal olarak, gek, bono, emre havale, protestolu fatura, dolayh iskonto vs.)
olarak yapilabilir.

— Esnek veya kati vadeli olabilir. (Fatura ibrazinda pesin, Fatura kontrolinden sonra
pesin. kontrol ay1 sonunda pesin, kontrol ayini miiteakip ayin 10°da pesin) GorGli-
yor ki, “pesin”in de cesidi vardir.
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Cok daha az katr olan 30 ginlik, 60 ginilk, 90 ginliik sistemler mevcuttur.
— Kaparolarin, avans olarak 6denmeleri geklinde uygulanabilir.
— Nihal 6deme ile ilgili. bir ayarlama formillu saptanmis olabilir.
— Teslimat kademeli olabilir.

— Iskontolar veya ajyolar. 90 giin igin. resmi haddin ¢eyredi kadar olabilirler. Genellikle
daha yiiksektirler.

— lthalétlérla ilgili olarak segilen “hesap dovizi” incelenebilir.

Sartlardan herhangi biri veyahut da bunlann timi, maliyeci tarafindan tek basina segi-
lemez. Herkesin menfaati hesaba katiimalidir. Aksi halde, Satinalici, 6demede, tedarikgiyi
fazla kollamaga yatki gosterir, ve bu nedenle ginin birinde, Maliyeci, kendini likidite
zorluklanyla bagbasa bulabilir.

3. Satinalma taahhiitleri.

Maliye bu zorluklari énlemek kaygusundadir. Satinalmanin taahhltlerini rakamla bil-
dirmesini ister. Her trampanin, ayn ayn, videsinde gerektirecedi giderlere isaret etmesini
derpis eder.

Yukarida sayilanlarin hepsi kale alinir. Dakik olarak 6deme véadelerini tespit edip tutmak,
gayet ince bir istir. Satinalicilar, gogu kez, buna bos verirler, veyahut da yapmazlar; ve
Maliyeciler onlarin yerine bu isi yuklenirler. Siparis, teslimat. ve fatura unsurlan, aymi
anda belirlenmediklerinden, teferruatlarini takibetmek. genellikle zor olmaktadir. Kismen
yapilan teslimatlar, ve sartlarda, pazarliktan sonra yeralan degigiklikler, isin zorunlugunu
artirict  niteliktedirler.

Muhasebe evrakinin dakiklijine glivenme olanadi verilmemigse, istatistikler tutularak,
gereken likiditeyle ilgili muhtemel ihtiyaglar tahmini yapilabilir, Bu tahminlerin (Bir taahhiit
politikasinin sonuglan, belirli olarak pahaliya malolabilir). alelacele yapilabilmeleri. ¢ok
yerde, tesebbiisi kurtarma yoniinden gereklidir, ve hayati 6nem tagir.

4. Stoklarin dénmesi.

Maliyeci, aktif hesaplarin dénmesi kaygusundadir. Ddnmeyen stoklar., tutuklu kalmig
hazine demektir. Dolayisiyle, Maliyecinin istedigi. tutuklu kalmis olan bu stoklarnin depo
ve atelye kenar koselerinden gikmalari, ve gene faal hale gelmelerinin teminidir.

ikmal Baskami da ayni kaygudadir; ama, o. stoku nigin meydana getirmis oldugunu bil-
mektedir. Bu bir hesaba dayanmakta, iktisadi bir goriisten giic almaktadir; ve Ikmalci
bilmektedir ki, sartlann dedismemesi halinde, stokta azalma, malzemesiz kalma rizikosu-
nun artmast demek olacaktir.

Bu iki gorisin dengelenmesi gerekir.

-

5. lkmal servisine has mesarif :

Bu safhada idare kontroll ise kangir. Bir ikmal ve Satinalma subesi kaga mal olmaldir?
Biz genellikle diyebiliriz ki, bu masraf., ikmal edilen mamuller fiyatlarinin (toplammnin) % 3
ile 10°u arasinda olmahdir. Bu limitlerin Stesinde bulunan vakalar da vardir. Bunlar, biraz
ozel nitelikte olan: gok buyik partiler halinde, veyahut da tam tersine, fazla teferruath
olarak mal alan tesebbduslerdir.
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% 3 ile 10 arasindaki bu marj bir hayli genistir! Gergek, ne merkezdedir? Her ikmal sefi,
calismasi kiymet ve maliyetini, — yani randimanini — kontrol edebilmesini temin eden bir
formtld elinde bulundurmalidir. Bu sahada.idare kontrolorlerinin yardimi gok faydah
olur; ve idare imkanlarina ayrilan meblaglann dengelenmesi saglanmis olur.

Sozkonusu formilin esas itibariyle su unsurlan kapsamasi gerekir:
— her mamulin alig toplam meblag,

— tedarik¢i basina ahis toplam meblagi,

— musteri olan tedarik¢i basina ahs toplam meblag,

— satinalici bagina toplam alis meblagi, =~ -

— resmi endekslere kiyasla fiyatlardaki inhiraf,

— konjonktir unsurlannin tima,

— mamul basina stok.

— mamul basina ciro,

— her unsurun servise maliyeti vs. vs...

PERSONEL POLITIKASIYLA KURULACAK DENGE :
1. Ikmal servisleri personeli.

Personele, ii¢ cinsten mesai icra eden kisi dahildir:
— Cesitli kidemde Satinalici,

— Biro personeli,

— AIlt fonksiyonlarda uzmanlik sahibi Kkisiler.

— Birincileri, Alict, Bag Alici. ikmal Bagkani. Satinalma Kismi Bagkant gibi kisilerdir.
Belirli klasta olmalan icabeder.

— lkincileri, sekreterler, yazicilar, muhaberatgilar, argivcilerdir. Ozelliksizdirler.

— Ugiincileri, degisik nitelikte olabilirler: Stok idarecileri, depocular, istatistikgiler,
kontrolorler, tedarik¢i nezdinde kontrolér, maliyet fiyat hesap uzmanlan, metod uz-
manlan. Bunlar ve sayilan, fonksiyon icin kabul edilen politikaya gore degiseceklerdir.
Biz sadece birinci siniftakilere deginecediz. Otekilerin yeterlikleriyle ilgili uzmanl-
gimiz yoktur.

2. Satinalicilarin secilmesi :

.

Genellikle, Satinalic), hicbir yerde basan gOsterememis elemanlar arasindan segilir.
Oysa, bu, tehlikeli bir segmedir! Hi¢ bir yerde basan gGstermemis kisiye harcamalarin
en azindan yarnisini teslim etmek kadar goriugsiazlik olamaz.

b) Satinalicinin ne tipte insan oimasi gerektigiyle ilgili kesin ilke ve bilgileri, her tesebbds,
kendi binyesine uygun olarak saptamalidir. Ancak. aranacak belirli nitelikler ne
olursa olsunlar, biz Satinalici olacak kisinin, en azindan, {i¢ vasfi haiz olmasi gerektigini
savunacagiz:
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— Bilgi genisligi: Satinalici, her sey hakkinda birseyler bilmek, bir stirii meslekten birseyler
anlamak zorundadir. Kendi isine karigan bir ¢ok disipline kanismaga mecburdur,

— Sebatkdrlik: Satinalici sebatkdr olmali, Saticinin tesiri altinda kalmamalidir. Firmasinin
cikarlanm savunacak karakter yeterlifinde olmalidir. Aragtirmayr sevmesi gerekir,
her hususu bikmadan usanmadan tartismaya yatkili olmalidir.

Ve bunun igin de, kisinin sithhatli ve optimist (iyimser) oimasi, mizah mizacinin bulun-
masi gerekir. Clinkid, genellikle. gayretini takdir edenlerin sayisi pek muhduttur.

— Namuslu olma: Bunu yeteri kadariyla belirtmis bulunuyoruz.

Bu nitelikler, genellikle birbirine uyarlar. Dilbilgisi de gereklidir, ve Gnemlidir. Ayrica,
tecriibe. kadinlarin gayet iyi satinalici olabildiklerini gdstermektedir.

3. Egitim:

Egitimin en iyisi, Satinalmayi bilen bir kisinin yaninda staj gérmektir. Ancak ¢ok uzundur
bu. Giinkd, Satinalic yola gikar; déndiginde, isi basini agsmistir. Egitime vakit hasredemez.
Daha baska usullere de basvurulmaktadir. Satinalici ve ikmal okullan vardir. Ticaret okul-
lan, her kademede Ikmalci ve Satinalici yetistirirler. Teknik okullar, ve Mhendis okullan da.
Satinalmanin teknik ydnlerini isler ve faydali Satinalici yetigtirebilirler. Bazi Universite-
lerde. Ikmal ve Satinalma Kurslannin tertiplenmesine Avrupa’da daha yeni baglanmaktadir.
Yakin' gelecekte bir arastirma merkezinin kurulacadi 6ngdriilmektedir.

Bundan gayn, muhtelif tesebbiis ve kurumlar, ikmal ve Satinalma seminerleri tertiplemekter
ve ilgili kisilerin, bunlar siresince, en son gelismelerle hasir nesir olmalarini salamaktadirlar.
Bazi Ulkelerde, Satinalici ve ikmalci Kurumlar ve Cemiyetleri. kendi seminer ve kurslann,
tertiplemektedirler.

4. Terfi ve meslek hayati.

Avrupa Ulkelerinde, heniliz, Satinalicilikla ikmalcilik, pesinden kogulan itibarlr meslekler
dedillerdir. Oysa, yaziktir bu; ve saflam karakterde, ise yarayan insanlarin meslege atil-
malar isteniyorsa, buna uygun paranin verilmesi gerekecektir. Bu bir politika meselesidir.
Pek isi becermedigi sanilan bir Satinaliciyi takviye etmek igin, genellikle, bagina teknik
bolimden tefrik edilen bir eleman, sef olarak dikilir. Yaratilan ikilik, sinirlendirici nitelik-
tedir, ve altta kalan elemanin sadece ezilmesine yarar. Belki de iyi bir elemandir, ve egitim
noksani tek hatasidir. fyi egitim, ve iyi bir staj, bu gibi usullerden daha yararhdr.

Bize gdre. Ikmal ve Satinalma icin en iyi elemanlar, satis sorumlulugu yiklenmis olan ve
0 sahada tecribesi bulunan. tekniker-tiiccarlar arasindan gelirler.

lyi bir okul egitimi olan gayet geng elemanlar, hele ticaret okulundan gikma iseler. bir
iki yil miiddetle usta satinalicilann yanina girak olarak verilirler! Cesitli ¢alisma metodiarini
gbrdikten soﬁ'ra. orta sorumluluklarla gorevlendirilecekler, piyasa arastirmalan yapacaklar,
muhabaratla pazarlik safhasina kadar ylkseleceklerdir. Bu sekilde gegmis olan bes yillik
bir meslek hayatindan sonra, istidatlar oldugu goérildiginde, buniar, bir yillik bir Yiiksek
ikmal kursuna gonderilebilirler. Ondan sonra, ikmalciligin gesitli yonleriyle ilgili seminerlere
gb6nderilirler. Yabanci Ulkelerde staj yapma olanad da kollanmalidir. On yil kadar zamani
bu sekilde gegiren kigi, mesul ve midrik bir Satinalma ve lkmal adami olma durumuna
gecebilecektir.
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Bu egitim, adamin ilerleyecedi, ve ilerlemesine imkan taninacag: kale alinarak, yaptinl-
malidir. Bu sahada acele ile adam yetistirmege calismak. diizeni bozar; ve zararli eleman-
lanin is bagina gecgerek. miesseseyi batirmalarina yol agar. Aynca, kdtd kisinin yerine
bagkasi getirileceginden, servislerin c¢alismalarinda istikrarsizlik yaratir.

Unutulmamalidir ki. dis temaslarda bulunan kisi. firmay: temsil eder. Se¢cmede, Ozellik,
kistas olmalidir. -

5. Degisik sorunlar,

ikmal ile Personel arasinda gekistirilen bir konu da. personel igin yapilacak satinalmalar
konusudur. Bu, saptanmasi gereken bir politikadir. Degisik ¢ozim sekilleri vardir. Ancak,
personelin firmaya daima bor¢lu olmasi. kagimilacak bir durumdur.

Personel ve mali sorunlara bagl bir konu, imzalar sorunudur. Codu kez, imza seldhiyet-
lerinin, isin kiymetine gére kademelenmis oldudu goérilir. Bunu yapmakla, bir kontrol
unsuru yaratmis olduklanni sanarlar, yanilirlar. Ginki, imza sorumlusu, yapilmis isle
kargtlasinca, genellikle, imzay) basmaktan baska care gdremez. isi bastan izah ettiremez,
bastan vaptiramaz. En iyisi, isi yapanin sorumlu olmasi, ve imza etmesidir.

Ciink isi o yapmistir, girdisini ciktisini o bilir. Problemlerini o miidriktir. imzanin bagkasi
tarafindan atiimast neyi halleder?

Cok ince diger bir sorun, Satinalicilara kumandanin kim tarafindan edilece§idir. Clnkd,
Satinalictya kumanda etmek zordur. Satinahici. kafa tutmak igin egitilmis bir insandir;
ve usta bir kumanda tarafindan idare edilmesi gerekmektedir. Kumandada ustalik olmazsa.
Satinalici, ya inatgi veyahut da asi olur. Yani, zor elemandir.

HUKUK POLITIKASIYLA KURULACAK DENGE :
1. Siparig, bir kontrattir.

imzalanan satinalma kontrati, bir satis kontrati kadar mesuliyetli seydir. taahhiit yaratir.
Dolayisiyle Hukuk islerinin, ilgili kontratlan ve anlagsmalan kontrol etmeleri c¢odu kez
yerinde olur.

Dolayisiyle burada da. dengelenmesi gereken bir politika konusu vardir.

2. Satinalma genel sartlarimin siklar: :

Biz burada verilmis bulunan siparigin hukuki sonuglanni timiyle incelemege niyetli
degiliz. Bununla ilgili bol uzmanlik edebiyati vardit. Su kadarini séyleyelim:

Satinalma sartnamesi genel sartlarinin, bir hukukc¢u tarafindan hazirlanmis oilmast ve
formiil halinde matbu olmasi uygundur. Ozel durumlara gére degisiklikler, gériilen lizum
karsisinda yapilabilirler.

3. intilaflar :

Hukuk isleriyle satinalma arasindaki dengenin en birinci nedeni, ihtil&flan Snlemektir.
Pazarlikla teslimat ve ddeme arasinda aksama olmadi§i takdirde, isler yolunda gitmistir.

ihtilaf cikarsa. genellikle, hakeme basvurulur; ve eger, hakikaten kéti niyet yoksa, bir
uzmanlasmaya vanlir. Aksi halde mahkemelik olunmasi kaginiimaz hal ahr, ihtilaflara
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yol acan nedenlerin basinda, red (geri gevirme) gelir. Tedarik edilmis bir malin geri gev-
rilmesi, tam anlamiyla bir feldkettir. Her iki taraf, bu raddeye gelinmeyecegini imid eder:
ve her iki taraf da, bir uzlagma imkéni bulmaga ¢aligir. Nihayet, bir glin, Satinalici, bikiverir,
ve dosyay! hukuk islerine génderir. Codu sefer, bu hadde gelmis olmakta, anlasmazliklann
etkileri bayiiktir. Satinalmada c¢ok sozli gegen bir sey, ceza — vyéni tazminat — tir.
Hangi hususlarda tazminat istenece§ini saptamak. ince etidi gerektirir, ve politika me-
selesi olarak, tesebbiis tarafindan ele alinarak prensiplere baglanmahdir.

DIGER POLITIKALARLA KURULACAK DENGELER :

Politikalarin dengelenmelerini icabettiren hallerle ilgili 6rnekler listesini fazla uzatmak
istemiyoruz. Her firma. kendi igin hangilerinin 6nemli oldujunu saptamali ve onlar ele
alarak ilkeye baglamalidir.

Gimriiklerle ilgili sorunlar. sigorta sorunlan, ihtira beratlari problemleri, vergilendirmenin
idari yénleriyle ilgili sorunlar, ayn ayn ele alinmali, Satinalma ile kesigmelerinin nerede
olabilecekleri belirtiimeli, ortaya gikabilecek olan sorunlarin ve zorluklann ¢ézimlenme-
lerinde 6ngorilecek genel politika tanimlanmalidir. Bu sayede, bir kismin bir digerini
mesgu! edecek, ve tesebbiisli zarara sokacak davraniglarda bulunmasi 6nlenmis olur.

Muhtelif kisimlar arasindaki dengelemenin yeralmasi, ve firmanin harmonik bir tim olarak
islenmesi, bir takim calismasinin ve igbirliginin geligtiriimis olmasina badlidir. Ve bunu
gerceklestirmek, Kisim Seflerinin ddevidir.

‘e

54



b}

BOLUM 5.

SEKTOR POLITIKALARI.

Sektor sorunlannda, yani ikmalin alt fonksiyonlan babinda. politik olani harekét olandan,
yani stratejik olani taktik olandan ayirdetmek daha zordur. Bu nedenle, bu fash daha kisa
kesecegiz.

Bu, konulann énemsizlii demek degildir. Aslinda, en Gnemlileridir. Fonksiyonun tek-
nigiyle ilgili olmalarindandir ki, bu da, bu kitabin esas amaci Otesine gider. Ve 0 zaman
meslek edebiyatina bakilmasi gerekir.

IKMAL TETKiKLERi :

Avirupada ikmal tetkikleriyle ugrasan kigilere az rastlanir. Ozel sahalarda ozel etiidler
vapanlan goérilirse de, bunun bir genellik arzetti§i sGylenemez. Amarika'da bu boyle
degildir; ancak orada, tesebbuslerin ¢ap1 da bambagkadir, ve oradaki dev firmalar, Avrupa‘da
emsali gbrilmeyen ¢aptadirlar.

Tesebbiste, kim olursa olsun. herkesle esit seviyede tartisabilecek olan bu etid biiro-
larinin  hedefleri nedir?

Bunlar, tesebbiisii geligtirircesine, tedarikgi piyasasini gelistirmekle g&revlidirler. Bunun
icin yapilmas) gereken seyler:

— ihtiyaglan bilmek

— piyasayl hazirlamak,

— piyasay! tetkik etmek

— piyasay) igletmektir.

2. ihtiyaglari bilmek :

a) Aranan kalite ile ilgili olarak. spesifikasyon (niteleme) teknigi. baz: diger tekniklerle
baglantiidir. Normalizasyon, Kiymet analizi vs. gibi. Ve bu belirtmis oldugumuz Gzere,
Satinalici — teknisyen igbirligini gerektirir. Tedarikgiler bu nitelemeye uygunlukla
segilirler.

55



b) Miktar ve vadeyi bilmek, programcilarin ve orta veya uzun védeli hareket planini
hazirlayanlann igidir. Satinalici, isini ona gore diizenler, ve stoklarin dénmesini temin
eder.

¢) Ek elemanlari bilmek; Ambalaj, nakliyat, vs. gibi unsurlardir bunlar; énemsiz gorile-
bilirler, fakat sasirtici tutumlarin gergeklestirilebilmesini saglarlar.

d

-

Fiyat sorunu : Fiyatla ilgili olarak, Satinalictya gayet genis yetkiler verilir. En uygun
fiyati temin etmenin Satinaliciya ait bir is oldugu kabul ve takdir edilir, ve onun isine
kangiimaz. Bu gok yerinde bir tutumdur, ancak, sézkonusu olan, daha Satinalmadan
dnce, Tesebbls ihtiyaglarini bilmektir. Oysa. Tesebbisin ihtiyaci, bir fiyat plafonunun
otesine gecilmemesidir. Yoksa, maliyet, haddini asacak; mamul satilmaz olacaktir.
Fivatla ilgili ihtiyag ifadesinde kiymet Analizi ¢ok ise yarar. CUnkd, bir mamuli ele-
manlarina ayirir. Ve o zaman, her eleman igin ayri ayri olarak, fiyat haddinin ne olacagi
tespit edilebilir.
N

Bu fiyat haddi. veyahut da elde edilmesi gereken fiyat kavrami gayet ilgingtir. Aymi
2zamanda, son derece capragiktir da. Bununla ilgili ve buna giren birgok temel bilgi
vardir:

— Gegerli fiyatlarin bilinmesi,

— Konjonktiir gelisme bilgisi,

—_ Tedar.ikcinin maliyet fiyatinin bilinmesi,

— Az dnce sozedilen hedeflerin bilinmesi,
Bu aragtirmanin baslica iki faydasi vardir:

— Satinalici, fiyat hedefini bilirse, imkénsizlik halleri haricinde, bunun 6tesine gitmege
calismayacaktir.

— Satmalici, bir fiyat hedefleri serisini elinde bulundurmasi halinde. hepsini tutamasa
bile, bir ortalamasini tutturmada calisacaktir.

3. Piyasay: hazirlamak :

Bu, tedarikgilere, firmanin ihtiyaglarini bildirmek, bu arada da. firmanin kendisini tanitmak
eylemidir. Supplyers Relations (Tedarikgilerle iliskiler) politikasidir bu. Bunda, kidsik
olmaga yatki gbsteren bazi imkdn ve teknikler kullanilir, Baslicalan sunlardir;

Tedarikgilere mahsus bir “Hoggeldiniz”* brosiiri hazirlanir, ve kendilerine verilir. Halkla
iliskiler bolumuiyle isbirligi halinde hazirlanacak olan bu broglr, firma subelerini, muhtelif
adreslerini, 6deme sartlanni, kargilama saatlerini, velhasil, tedarikginin firma ile temaslanni
kolaylastinc) her tirl bilgiyi kapsar.

Yéani, bu brosirdeén beklenen firmayr misteri olarak tanitmasidir.

Tanitmanin bir diger sekli, ziyaretlerin tertiplenmesidir. Tedarikgilere, fabrikalar ziyaret
ettirmek, ve isletmeyi tanimalanini temin etmek. olaganiistl bir sey dedildir pek. Bu ziya-
retler sirasinda, tedarikgiler, bilmedikleri birgok seyi &drenirler, ve bunun neticesi olarak,
cok kez, tutumlanim degistirirler. Mamullerinin ne sekilde kullanildigin1 gordikleri zaman,
codu kez sasinirlar; ve o zaman, kendileri de, bazen ¢ok ise yarayan fikirler ortaya atarlar.
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Tedarikgilerin islerini yapmalarini kolaylagtirmak Uzere alinacak daha birgok tedbir, ve
tesvik metodu vardir. Esas tutum, tedarikgiye, yardim edilmesi gereken bir ortak goziiyle
bakmaktir, itl&f edilmesi gereken bir digman goziiyle degil... Bu havanin yaratiimasi, bir
politika meselesidir.

©

4. Piyasay! tetkik etmek :

Bu piyasa tetkik ve arastirmasi. tedarikgilerin arastinlmasi ve metodlannin incelenmesi.
kesfedilmesinden ibarettir. Bu iste usta tesekkillere gidilerek, istenen o6renilebilir. Bu
bilgi, bir iki ek temasla tamamlanacaktir. Ornegin, ana ticaret devreferi (gemberleri-circuits
commerciaux) bilinecek, her meslekteki satrs.metodlar: iliskiler, teknik baglantilar, yabanct
tedarikgilerin imkanlan Ogrenilecektir. Zaman alan bu ¢alisma, beklenmedik kesiflerin
vapiimasini, ve umulmadik faydalarin sadlanmasini temin eder.

Bununla paralel olarak, daha bagka arastirma metodlan da kullanilabilir. Rak/dmiarin
sistematik olarak toplanmasi ve saklanmasi bunlardan biridir. Anglosakson ilkelerinde.
bu politika ¢ok iyi sonug vermistir. Amerika’da, yeterince rekldm yapmayan bir tedarikgi,
musteri tarafindan taninmamisg kalmada mahkdmdur. Satinalict, “Ginahi boynuna” der.
ve pesinden kosmaz.

Fuarlar ve sergiler de ayni gbrevi ifa ederler. Biraz uzmanlasmis fuar ve sergiler, Satina-
hcilar nezdinde revagta olur. Ciink{, aradiklanni buralarda bulmalan ihtimali ¢oktur.
Ustelik, burada. kendilerini ilgilendiren madde. brans veya hususta uzman kisilerle sorun-
larini goriigme imkanlarim bulurlar.

Yilliklar da diger bir tanitma unsurudur. lyi olanm vardir, miikkemmel olani yoktur. Gene de
ise yararlar.

Tedarikcilerin aragtiiimasi, onlarla ilgili bilgilerin toplanmasi demektir. Bu bilgiler. bir
liste halinde (check-list) swralanirsa. galisma kolaylasmis olur. Ogrenilmege cahsilacak
hususlardan bazilarimi siraliyalim :

— Techizat, istihsal kapasitesi, darbogazlar, modern makine ve malzemeler,

— Varolan veya mimkdn imké&nlarin kontroll, icabinda yapilabilen, fiiliyatta yapilan,
— Uretim prosedeleri,

— Vadelerin tutulmasindaki dakiklik.

— Cevreleri gorusilyle ticari itibarlan,

— lstikrar ydniinden durumlarn. giivenirlikleri,

— Kendilerine ne sgekilde hizmet edilebilecedi.

— Onlardan numune elde etme imkanlar.

Bu calisma ¢ok zaman gerektirir, ve gok metodik bir galismanin Griini olabilir ancak.
Bu ettidlerin sonuclan saklanarak belgelemeyi oldururlar, dosyalarla figlere girerler. Mamul
veya UrGn basina dosya veya fig kutularinin tutulmasi ¢ok uygundur. Halen ordinator,
bununla ilgili olarak ¢ok daha genis imkanlar yaratmakta, istenen nitelikte tedarikginin,
bu yapilmis ve saklanarak tasnif edilmis etidlerin sonucu olarak bulunmasini gok kolay-
lagtrmaktadir. Burada kolay bir usul ,bilgi fislerinin tedarikgilerin kendileri tarafindan

doldurulmalaninin teminidir. Bunu yapmadiklan takdirde, tedarikgilere, dosyaya ge¢me-
yecekleri bildirilir,
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5. Piyasay: iglemek.

Daha iyi sartlarin elde edilmesi, malin toplu olarak alinmasina ¢ok bagli oldugundan,
— zaman,

— mekén,

— standart tip, asgarl ¢esitleme,

— tedarikgi sayisinin asgariye indirilmesi itibariyle, bir “merkezlestirme” galismasinin
yapilmasi gerekir.

Bu bir politika meselesidir. Bu temerkizd, tedarikgi iretiminin baglici kismini teskil edecek
dereceye kadar ileriye gotirmek ne kadar yerinde olur?

Bu sekilde baglanacak bir tedarikgi. ihya edilebilir, imha edilebilir de... Dolayisiyle, kaderi-
nizi ona bag@lamis olursunuz, ve engellenirsiniz. Bu, avantajlar oldudu kadar, sakincalan da
olan bir politikadir. Tedarikgi, emrinize 4made olabilir. Ote yandan bir emniyet gorintisiine
kapilarak derin uykulara dalabilir. Tersine, satinalma miktariniz ilging degilse. tedarikgi
sizinle udrasmaz, ve geregince hizmet etmez.

Tedarikgilerin tekel meydana getirmelerini 6nlemege calismakla ilgili, tutulmasi vazedilen
yol ve uygulamasi akla yakin olan metodlar goktur, Ancak, burada, Satinalicinin, gene,
saptanmig bir politikaya gdre hareket etmesi garttir.

Satinalicinin en onemli roll, tedarikgi fivatimin inmesini temin etmesidir, satinalicl, teda-
rikgiyi bu yolda tesvik edebilir, igini daha ¢ikarly olarak organize etmesine yardim edebilir
onu, kendi dertlerini agarak, fiyat sorununu birlikte incelemeyi temin etmege kadar gide-
bilir. Eninde sonunda, tedarikginin, hangi unsurun pahali olmasi nedeniyle fiyatini indir-
emedigini saptamasi halinde, aradigi indirimi oldurabilir. Bunda basarn olabilmek igin
ikmalci, kendini biraz “tedarikci tesebbis” olarak goérmeli ve kargisindakinin problem-
lerini anlayabilmesine uygun bir hava yaratmalidir.

Bu gérisle tedariki 1slah etme yolunda sarfedilecek ¢abalann timiine satinalma promos-
yonu denir.

SATINALMA SIRASINDA PAZARLIK :
1. Kaynaklann segilmesi,

ihtiyaglanin ifadesi isi bittikten son‘ra, satinalmanin yapilmasi fashna gelinir. Bununla ilgili
politikalar muhteliftir.

Mahalli tedarike mi gidilecektir? Gegici mi, kati mi olacaktir bu? “Yerli mali” politikasi
kabul edilmigse, hangi hadden sonra yabanci piyasalara y6nelinecektir? Bu Satinalmanin
kendisiyle ilgili.mildhazalardan bazilandir.

Benzer gekilde, her mamul igin, onun, {ireticiden mi, yoksa toptancidan mi alinmasi gerek-
tigi, saptanmalidir. Piyasa etidiniin sonuglar, bu kararin alinmasina etkili olacaktir.

Kaynaklar bazi hallerde mahdut olabilir; hattd miinhasir karakterdedir. Baz! tesebbdsler,
bu se¢cmelerin sonunda, kabul edilen tedarikgiler listesi gikanrlar. Bbylece, listede olmayan
tedarik¢i, bazi garantileri temin etmesi, bazi sartlara uymasi 18zim geldigini bilecektir.

4
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Biraz miskulpesent bir tutum olabilir bu; ama, gayet agiktir. Ve birgok anlasmazlifi ve
zaman kaybini Gnler. Ancak bu, bir “listeye kabul” politikasinin formile baglanmasi ve
uygulanmasini gerektirir. Oylesine saptanmalidir ki bu politika, listeye girmeyenlerden
mal alma zorunluju basgOstermeye!.. Aksi halde, liste, anlamimi kaybeder, ciddiyetle
bagdasmayan bir duruma gegilir.

Her mamule, ve mevsime gore, ka¢ tedarikciye baglaniimas: gerektigi, yeni bir politika
karanyla saptanmalidir, ve bunu herigletme. kendi goris ve ihtiyaglarina gére yapmalidir.

Ote yandan, tedarikgilere siparig verirken takinilacak tutumla, iligkiler degisir. “Oncelikli”’
tedarikgi olabilir; “imidi kesilmemesi gereken” tedarikgi de olabilir. Bunlann hangi esaslara
gore muameleye tébi tutulacaklarnint saptamak, temel amactir. Bu politikalar degisken
niteliktedirler. Bu nedenle sdzliin gelisi sirayir sadakattan bahsetmede getirmistir:

2. Sadakat (Baghlik):

Satinalmanin en O6nemli sorunlarindan biridir bu. Cok yonliidir.

Satinalmanin étesine giden bir siyaset nedeniyle, Genel Miidiirliik, bir madde satinalmasinin,
zorunlu olarak, sadece bir firmadan yapilmas: gerekecedini derpis ederse, mesele kalmaz.
Ancak, bir “distan gelen” yardimiyla, s6zkonusu tedarik¢inin rekabet gergevesi dahilinde
kalip kalmayacagin1 kontrol etmek gerekir.

Tedarikginin, aynt grupa dahil bir firma olmasi halinde. politika, grup mensubunun, dig-
taki tedarikgilere kiyasla, hangi yonden avantajli olacadini saptamaktir. Ve bunun yel-
pazesi, tam tekel ile tam serbest rekabet arasinda yayilr.

Bu politikalar, yerine gore degisirler. Ornegin, sube mamuliiniin ayird edici isaret tasimasi
halinde, tekelci tedarik¢i oldugu, ve malin miinhasiran kendisinden alinacag kararlag-
tinlabilecegi gibi: ayni durumda olan sirket mal veya mamuliiniin, tanimiayici isaret tasi-
mamas) Gzerine, tam serbest rekabet halinde. tedarikgilik igin yarismasi gerektigi karar-
lastinlabilir. ikinci durumda, keyfiyet ilan edilebilir; ve diger rekabetgilerin, sube firmanin
imtiyazli oldugunu sanmalan onlenebilir.

Kisacasl. esas sorun, sadakatin gecerli genel ilke olup olmayacagini saptamaktir.

Oysa, bu kadar basit olarak vazedilmis haliyle, problem yanlis bir g6riistedir. “’Siz rekabete
kafa tuttukga, biz de size sadik kalinz.” demekle yetinilemez; ¢iinkli, sorunun degisik
ybnleri vardir!l Soyle ki:

Birkéc tedarikgiye sadik kalinabilir, ve ihtiyaglar, onlar arasinda bolustirilebilir. Temkinli
bir sadakattir bu. Her tedarik¢i rekabete devam etme zorunluunda bulunacak, ihtiyag-
lann timd, bir tedarik¢inin keyfine baglanmamig olacaktir.

Bir sadakat politikast, belirli bir ayinmdan sonra, onun tekrar gbzden gegirilmesi ilkesini
kabul etmektir. Bu arada bunu yaparken secilecek hareket tarzinin da tasrih edilmesi
kabildir. Ihtar verilip verilmeyecegi, iliskilerin ne zaman kesilecedi belirtilir.

Sadakate karsilik istenecek olan avantajlar hangileri olacaktir? idari basitlestirmeler.
pazarhkiarda kolayliklar hep bunlardandir. Sadakat, tedarikgiye kolaylik ve avantaj saglar.
Musteri igin, birlikte yasama ve karsilikli uygun hareket tarzlari nedeniyle gikarhi olmalidir.
Uzun védeli ethdlerin bu nedenle birlikte yapilmalarina imkén bulunmalidir.
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Orta derecede islenmis bazi temel iiriinler icin, ve bunlann "on yillar” boyunca takibedilmis
olmalan halinde, satinalma 6zel bir sorun arzeder. Ma&mul pahalidir, esas tegkil eder,
durum néziktir; ve burada, tedarikgiyle birlikte ve derinlemesine calismakta gdzetilecek
olan kér ¢ok blylktir. Bu durumda, Satinalici, sanayici durumuna geger, ve adeta teda-
rikginin patronu kisvesine barindr. Isinin etGdini, maliyetlerini, ¢alisma sekillerini ve
metodlarini, ¢esidini onunla birlikte etid edecektir. Deneme dretimleri tertipleyecek,
kontrollar yapacak, ayarlamalar yapacak, en uygun istihsal sartlarini bulacaktir. Ve bu
sekilde, ister istemez sadik o/ma zorunda kalacaktir. Bu durumdaki tedarikgi, Satinaliciy
elinde simsiki tutar. Satinalici tedarik¢i dedistirmekte serbesttir; ancak, pratik olarak
bu imkan ona veriimemigtir. Ve burada sadakat, rutinle aligkanhidin, tembelli§in sonucu
olmadi§ina gore, bunda utanilacak bir husus da yoktur. Ancak bu sadakat durumunun
peyda olmasi, sadece temel unsurlarla ilgili olarak oldurulmalidir. Standart olmayan, biliyik
miktarlarda satinalinmasi gereken temel unsurlara minhasir olmalidir bu. Ve ancak bu
durumlarda, tedarikgiye bu sartlar sonucu olarak sadik kalmak, optimal satinalmay: ol-
durabilir. Bu gibi durumlarda, tedarik¢inin satinalinmasi da bir ¢éziim yoludur. Ancak, bu
motoru bozabilir. GClinkl, satinalinan yani misterisini garantilemis olan bir atélye, gayreti
elden birakiir, hantallasir, ve istenen kalite ve randimani vermemege baslar.

3, Teklife cagr.

Teklife ¢agn normal bir usul olmakla birlikte, en fazla kullanilani degildir; ¢linkii, fazlaya
malolacag birgok ufak tefek satinalmalar vardir; vaktin dar olup buna misait olmadig
birgok durum mevcuttur; ve nihayet, mahremiyetin daha uygun olacag! birgcok durum
bulunur.

Bazi hallerde, teklife ¢agn kagimimaz zorunluk niteligindedir. Standart ve dakik olarak
sartnameleri yapilabilen mamuller igin, genis bir piyasasi olan mamuller halinde, getin
bir rekabet konusu olan mamuller igin, bu boyledir.

Teklife gagrinin ne sekilde yeralacadi. bir politika konusudur. il&n mi verilecektir, belirli
bir vade ile mi cagn yapilacakur? ildn verilecekse, hangi gazetelerde. ne kadar siire ile
verilecek, teklif icin ne mihlet taninacaktir?

Bu arada, tedarikgilerin aralannda anlagmaya varmalan rizikosu vardir. Bunu 6nlemek
icin Satinalici, bir politika ilkesi olarak, teklif verme vadelerinin uzatilmalarn, ondan sonra
pazarliklara bagvurulmasi prensibini saptayabilir. Bunlanin ne dereceye kadar etkili ol-
duklari piyasaya baghdrr.

idari tipte ihaleye mi gidilecedi. veyahut da, en biiyiik eléstikiyetin mi muhafaza edilecegi.
her firma tarafindan, uzun uzun ve inceden inceye tartigilmasi gereken bir husustur.

4. Satinalma veya pazarhk tipinin secilmesi :
Bu teknik bir sorundur. Satinalma ve pazarligi yapmanin birgok g¢esidi vardir. Yéni bir
isi kapatmanln:gﬁrlﬁ yollar vardir. Bazilanimi sayalim:

— Basit siparis, fiyat sabit. vide, spesifikasyon (kisa veya uzun), ddeme. teslim sekilleri.
nakliyatla ilgili belirleme, vs. siparig formdlerinin arkasinda, satinalmanin genel sartlan.

— acele siparis (ki bu genellesmege ylz tutmaktadir).
— kademeli teslimatli siparig, fiyat sabit.
— fivati revizyona tabi, kademeli veya kademesiz teslimat.
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— Ozel bir siparis karsisinda teslimatlar yeralan, tim tonaji evvelden belirtilmis olan
satinalma.

— tonaji degil. sadece bir boyut Olgisi verilmis olarak, agik satinalma. (open order)

— belirli bir tonajin yil iginde erisilmesi halinde risturn yapilmasi sartiyla agik satinalma
(blanket order).

— sonradan teyid edilecek telefonlu siparis.

— telefonla verilen, numarasi telefonla bildirilen. sonradan teyid edilmeyen, sadece
numaranmin faturada tasrih edildi§i siparis.

— acik cekle birlikte verilen siparis. (GCek bir plafona kadar gegerlidir. Ornegin. plafon
300 Liradir, Banka, bunu gegen ceki reddeder, geri gevirir.)

— elektronik hesap makinesi tarafindan verilen siparis. Daha Amerika'da bile ender olan
bu metod. genellesmeye yiiz tutmaktadir. Bunda ihtiyaglar, sartlar, mal icin tedarik-
¢iler tarafindan verilen teklifler. hep elektronik hesap makinesine bildirilmistir.

Makine bu bilgileri degjerlendirerek, en uygun tedarikgiyi secer, siparisi verir; alindiyi
ve O0deme cekini de .hazirlar. Bunun insanlik disi oldu§u sOylenecektir, ve buna itiraz
edilecektir. Ancak gelecedin bu sekilde tecelli edecedi bellidir.

5. Spekiilatif pazarhk ve satinalmalar.

Spekiilatif hareket, piyasanin belirli bir konjonkturiini tahminle yapilan piyasa hareketidir,
bir nevi kumardir.

Tesebbiislerden bazisi. bu gibi kumar tamamen yasaklar, rizikonun izalesini ister. vadeli
satinalma taraftant degildir.

Otekileri, Satinalicilanini, zam hissettikleri halde 6nceden satinalmaya, diigme hissettikleri
takdirde satinalmay: durdurmaya tesvik ederler.

Bazi tegebbiisler, bu gibi kararlar alinmadan, Genel Midurlik goriigiiniin alinmasi geregi
uzerinde dururlar.

6. Satinalma pazarhiinin kendisi :

Ne. ne zaman. kaga. nekadar, ve nasil satin alinacag saptanmis olduktan sonra, Satinalici
ile satici karsi karsiya gelirler. iki usta pokercinin bu kargilasmasindan kimin kazangh
cikacagl, o esnada olup bitenlere baglidir. Pazarh§in bir sanat oldugu sodylenir. Ancak,
Satinalici, cambaz degildir, kendisini bdyle gobrse bile.

Pazarligin bes safhasi vardir:

1. Tedarikgilerin /stihbarat igin davet edilmeleri: Bu bir gérismedir. Tedarikgi konug-
turulur. Limitleri yoklanir.

2. Sonra tetkik (etiid) fash gelir. Bunda. kogsularak teklif edilen sartlann yumusatiima
yollari aranmalidir.

3. Ugiincli safhada, "sadede” gelinir. Etid bitmistir. Tedarikginin, maksimal gayretini
gOstermesi istenir. EJer. istenen hedef, bir veya birka¢ teklif¢iyle anlagsmaya vanlarak
erisilmigse, pazarlik bitmis addedilmelidir. Aksi halde devam etmek, veyahut da isin
timind bastan baglatmak gerekir.
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4. Ancak, devam edilmesi halinde, ufalama (laminage) faslina gegilir. Bu, dikkatle hazir-
lanmasi gereken bir harekéttir. Cofu kez, buna, teknikerler, maliyeciler. planlama
uzmanlan, muameleciler, hukukgular da kansir.

Burada e@er degerse, tim psikolojik oyunlara basvurmanin yeri vardir. (brainstorming
vs. gibi.) Ve hele, miladhazalann dikkatle ele alinmalan, sildhlarin ustalikla kullanil-
malan gerekir. Unutulmamalidir ki, mistakbel tedarik¢i de, masanin obiir tarafinda,
ayni oyunlara bagvurmaktadir.

5. Besinci ve son merhale. is/ kapatma merhalesidir. Buna “son darbe” ani, (sisleme) de
denebilir. Ancak. kim kimi vurmustur? Kisiler karsilikh olarak, birbirlerini vurmak is-
temigler, sonunda. ortada bulusmuslardir. Herneyse, kaginilmaz zorunluk, agik ve
karsiliklt bir anlagsmanin yeralmis olmasidir.

Biz, pazarh§ bu sekilde goriiyoruz. Her tesebbis, kendi pazarhk anlayiginin ilkelerini,
bir pazarlik politikasi halinde saptamaldir. Istendigi takdirde bu tehlikeli oyunu oyna-
maktan vazgegcilebilir. istendigi takdirde aksine, ¢ok daha ileriye gidilerek, heniiz karanlk
ve bilinmeyen bir saha olan satinalma miilahaza serisine gére (argumentaire d'achat)
sinir harbine gegilir.

7. Siparig ve takibi :

Anlagmaya varilip siparis kontrati da imzalanip verildikten sonra; siparisi, gergeklestiril-
mesi yolunda, takibetmek gerekir. Bununla ilgili hususlarin ¢ofunu daha dnce ele almis
bulunuyoruz. Biz burada, malin gelmis oldugunu, ihtiléflarin 6nlenmis olduklanni, ve-
vahut da halledilmis olduklarini, malin da depoya girmis oldugunu addediyoruz.

SATINALMADAN SONRA, STOKLARIN IDARESI VE SONUGLARIN
KONTROLU :

Bu konuyla ilgili sahane meslek kitaplan bulundugundan, biz burada, stok idare teknigini
isleme niyetinde de§iliz. Ancak, pratik gostermektedir ki, stok idare nazariyesi biliniyorsa
da, uygulanmasi genis aksamalar gdéstermektedir.

Bize gore aksamanin iki nedeni vardir:

Ik bagta, ikmalin kesin olmayan parametreleri kapsamas: gelir. Bunian sayalim:

s

— kalemin tiketimi (ki degiskendir), (c)

— siparisi verme maliyeti, (ki piyasa tipine gbre degisir (p)
— bir stoku elde bulundurma rayici, (ki bu, tesebbiisiin para rayicine gore degisir) (t)
— kalemin birim fiyati, (satinalinan miktara, ve konjonktir gibi diger faktérlere baglidir) (v)
— ikmal védesi, (ki bu ¢ok ¢abuk degisebilir.) (d)

Bu degisik parametreler, bazi limitler dahilinde degisebilirler. Bazilarinin gorintd olarak
hesaplanmasi gerekir, ve bu idareyi zorlastinr.

ikinci neden sudur ki, her tesebbiis. yizlerce veya binlerce kalemi stokta bulundurur;
ve nazariyeye gore, her biri igin bu hesaplarin yapiimasi gerekmektedir,

Sunu belirtelim ki, bugiin, elektronik hesap makineleri, bu hesaplari yapmay: bilmektedirler.
Onlara gére hazir programlar satinalinabilir. Bir ordinatdriin time sharing (zaman dagitimi)na
ayak uyduramayacak kadar kigik olan tesebbusler i¢in sorun ¢dziimlenmis addedilebilir.
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Birkag yil sonra, idareciler, stoklanni gere§ince idare etmemis olmanin téhmetinden
kurtulmanin kagamagini bulamama durumunda olacaklardir. Dolayisiyle, stoklann idare
etme politikalarinin simdiden saptanmasinda herkesin ¢ikan vardir.

Az sézle, bu idarenin ilkelerini belirtelim:

Aktif stoklarla, yedek stoklar vardir. Yedek stoklar, ikmal gecikn:\eleri sirasinda kullanil-
mak, ve isletmenin devamini saglamak igin yapilmiglardir.

Aktif stok. sifirla maksimal bir miktar arasinda oynar. Bu maksimum en azindan, (gelis
aninda) siparis edilmis olan miktara esittirler.

Siparigin vaktinde verilmesi. ve aktif stokun ikmal slresi boyunca sifir altina dismesinin
onlenmesi gerektir: ihtar stoku = emniyet stoku+ (cxd)

Siparis miktarlarinin bliyGk olmasi sonucunda, stok blylk olur, fakat “elde bulundurul-
mast” pahaliya malolur. Ufak miktarlarda siparis verildi§i takdirde. her siparis igin akizisyon
(elde etme-tedarik) masraflan yapilir, (teslimatiarla kabullerden ibaret) ve bunlar siparis

adediyle artar.

Dolayisiyle, kolayca gorilmektedir ki, elde bulundurma maliyeti ile elde etme masrafi
esit oldugunda, optimal erigilir. Siparis edilen miktann fonksiyonu olarak, birincisi, gizgi-

sel olarak degisir [ax formundan]: ikincisi ise, hiperbol olarak degisir [(%) formundan].

Ve bu durumda,

x2 =

oo

igin, x + % asgaridir.

Bu sekilde, ekonomik satinalma miktar formilid bulunur :

2cp

Q (miktar, yani M) = T

Oysa, degisken sirelerle sabit miktarlar siparis etmektense, bir siparis siyasetinin saptan-
masi, ve buna gore, hafifce dedisken miktarlann sabit vadelerle siparis edilmesi daha kolay-

dir. O halde, formul kolayca sekil dedistirir. ¢iinki yildaki siparis sayist N = -—g— ve rakami
yuvarlatmak vyeterli olur.

Pek tabiidir, pratikte, idare muglakiasarak capragir; ¢lnkl, yedekteki stoklarin, verilmis
sipariglerin, muhteme! degisikliklerin, veya istatistik dlizeltmelerinin kal’'e alinmalan ge-
rekir, Oysa, biz bu sorunlarn, burada Gzetleme iddiasinda degiliz.

Satinaliciyi, satin aldigi mallann 8kibetinden haberdar etmek. temel bir politika unsurudur.
Mallan kullananlarin mal hakkindaki takdirleri, Satinaliciya kendi goriislerinin ve olumiu
veya olumsuz katkilarinin negatifleri seklinde kendisine geri gelirler.

Bu gorus, bir satinalma kiymetinin faydasina oranla bilinmesine sebep olur. Fayda (kullanim)
yani kullanimin kiymetle oranlamasiyla, kullanimin bir 6lglUsi arastinhir. Bu, her zaman
kolay degildir. Fakat, basit haller vardir; ve bunlarin ele alinmasi faydali olur. (iskartalarla
fireler, kirpintilar, veyahut da Olgilebilen performanstaki yetersizlikler)

63



—

BiR STOKUN NAZARi GELISMESI

olmayan
stok

azaml stok -
£ I
X
€
£
8
7] =
kS 3
Y £ intar stoku @
Siparigi o =
verme noktas & -
. a
1 ®
i
! ! ‘yedek stok »
i AN
] [N
1 HEAN b3
H : N C]
o F——r =
ikmal emniyet zaman
siresi siresi
(vadesi)  (vadesi)
QA oA
Ortalama
"k': Ortalama
sto stok 1
Q Q
2 2
Pt >t
Buylk miktarh Miktanh az
ender siparigler sik siparigler
A .
Q \ Q4
a3
1
1 |
1 »T l T

Degisken vadeli (sareli)
Sabit miktarh siparigler

Sabit vadeli (sireli)
dedisken miktarh

siparigler



5
©
(3
asgari
maliyet
1
]
)
1
!
'
'
t
'
]
i
-
a e >
ekonomik edilen miktar
siparis miktan
Q . N
iy (Ortalama aktif stok) elde tutma maliyeti
Qo w u = birim fiyati
2 t = stoku elde tutma rayici

— bir yil sireyle elde etme (akizisyon) maliyeti =-g-

C P C = vyillik tiketim

Q p = her siparigin maliyeti

. Q C
— tam maliyet — ut + —
vet 3 o)

Q = Jﬂ olmasi halinde asgari (minimum)
ut

65



BOLUM 8.

SONUGC

Bu eserin bitiminde, tek iddiamiz, bazi bariz gergekleri kisaca belirterek saptamaktir.
Biz bunlan ii¢ agidan elde alarak, sorunun timuine toplu bir bakis atacak. ona i1sik tutmaga
calisacadiz. Soyle ki:

SATINALICININ ALDIGI, SADECE INSAN VAKTIDIR.

Insanlik hayati ve ilerlemesi, galismanin bir GriinGdiir. Ve insanhk hayati, ilerlemesi, “emek-
ekmek™ sisteminin randimanin i1slah etmekten ibarettir. Bu, azami tatmini, asgari zah-
metle elde etmek anlamina gelir. Clnk{, insan giich dedismez, oysa insan, kafasimt kul-
lanarak ilerler.

Son derece saygideder insan faaliyetleri vardir ki, randimani islaha donik degildir. Mun-
zeviler, feylozoflar daha baska bir tatmin pesindedirler. ve insanlik dengesindeki rollerini
kiigimsemeye imké&n yoktur. Ancak. bizim burada islemis bulundugumuz sorunlar, sadece
ekonomik niteliktedir. Insancil degerlerin yeniden disinilmesi pesinde degiliz.

Biz, sadece, ekonomik ilerleme icabinin, insan g¢alisma siresinin tasarrufu oldugunu
belirtmis olmak isteriz.

Oysa, ikmal, bir ekonomik i/erlemc-:1 vasitast olmalidir.

Dolayisiyle, [kmal Sefi, bu "insan vakti”ni tasarruf etmelidir; ki bu, satinaldij nesnelerde
mevcuttur. Tedarikgi iscilerinin, kendi kadrolarinin, satictlannin, mithendislerinin, kontro-
l6rlerinin, muhasebecilerinin, her tlrlG iggisinin, zamanint (vaktini) tasarruf etmelidir.
Bu insan vakti tasarrufu, ekonomik zincirin bir ucundan &teki ucuna kadar etkisini sir-
dirlr; madenden cevheri cikaranlardan son tlketiciye kadar uzanir.

Tedarikginin karnna gelince, — ki bu da ufak bir yizdelikti, — o da ilerlemek, yatinm
yapmak, hayati idame ettirmek igin gereklidir.

Tam bu insan vakitlerini, Satinalici krssmak igin elinden geleni yapmalidir. Bunu yaparsa,
insanlik &bidesine, ufak da olsa kendi tasiyla katkida bulunmus olacaktir.
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SATINALICI TAKIM HALINDE CALISMALIDIR.

Ancak, bu calisma c¢ok degisik uzmanhklarin bir kisi uhdesinde toplanmalanni gerektirir.
ikmalin icaplarini anlamak. tesebbiisiin tekniginden anlamak demektir. iktisat, hukuk,
organizasyon bilmek: sef, maliyeci olmayi gerektirir. Ustelik her tiirlii girdisi ¢iktisiyla ticcar
olmay: gerektirir. Nazari olarak, tedarik¢i firmalanin hepsi., basindaki menecerlerden dahi
iyi menecer olmak 18zimdir, Bu sayede, zaaflari teshis edilir, ve fayda temin etmeleri saglanr.

Tedarikgilere karsi takinilan menecer rold, bir kiginin tek bagina altindan kalkabilecedi
yik degildir. Ancak, ikmal Sefi, kendi tesebbiisiindeki uzmanlan ve mitehassislan ise
kosabilir, onlardan faydalanabilir. Béylece, biraz da, degisik gii¢ ve uzmanhktaki kisileri
idare ederek, &henk iginde galigtiran bir erkestra sefine benzer. Bu sekilde calisabilirse,
tek kisilik orkestra olma durumundakinden daha iyi bir randiman vermesi kabildir. Codu
sefer, diger kadrolar, Satinaliciyr bir nevi "av kopegi” olarak gorirler. Bir’git getir” unsurudur
sadece. Bilmezler ki, takviye edilse, tenvir edilse, kendisiyle devamli olarak isbirliJi yapilsa
herkesin isi bir o kadar kolaylagmis olur, ve firmanin gikarlanina katkida bulunulmus olunur.

Satinalicinin mesle§ji, — esas mesledi, — sadece en iyi sartlar altinda siparisler vermek
degil, herkesin yardimiyla tedarikgilerin, her sahada randimanlarini arttirmalan yéninde
¢caba sarfetmektir. Unutmayalhm ki, tedarik¢iler piyasas: biziz. Ve kendi arzularimizi, istik-
balde geredince ifade edemedigimiz oranda, tedarikgilerimiz de, kendi piyasalarinin
gegerli bir etidini yapma olanagindan yoksun kalacaklardir. Ve bu nedenle, ilerleme
kaydetmeyecediz.

MODORIYET, POLITIKASINI TANIMLAMALIDIR.

Ancak, Tesebbiis Mudduriyetinin — yéni sevk ve idare heyetinin — sorunu bu agidan
gormemesiyle, hi¢ bir sey ger¢eklesemez olur. Avrupa’da islerin ¢cok yavas ilerlemesi, bu
denli olumsuz hareket edilmesinin bas nedenlerinden biridir.

Tesebblis Baskanlan (Ydnetmenleri), yeni politikalanini saptamali, tanimlamalidiriar,
Bunu yapmaga baslamis olanlara tektiik rastlanmaktadir. Bazi tegsebbuslerin Satinaima
El Kitaplarinda, buna benzer ilkelerin vazedilmekte oldu@ju. yavas yavas gorilmektedir!
Baslicalan sunlardir:

— Genel MOdUrligan katr bir yén saptamasi.

— Degisik bolimlerde ele almis oldujumuz hususlarla ilgili politikalarin agiklanmasi.

— Ikmal servislerini, ve diger servislerle iligkilerini gosteren, ve fonksiyon tanimlamala-
riyla organigramlar kapsayan, bir Organizasyon bolimu.

— Dedisik satinalma usullerine isaret eden, stok idare sistemini anlatan, kontro! sistem-
lerini izah eden, kullaniimakta olan formlan izah eden bir Usu/ bolimua.

— Hedefleri saptayan bir Pldn bélami.

Bu sekilde yazil olarak saptanmis bir ikmal politikasiyla, sarfedilecek gabalarin ayni yon-
lerde olmast sadlanir; ayni zamanda, temaslarda kolaylik ve ciddiyet saglanmig olur.

Bu eserin, mesajini yeteri kadanyla iletmis olacag. ve okuyucuyu, kendi yetenekleri ile
ileri Grgltlerdeki ikmalcilik arasindaki hendegin Ustiine “k6prii kurmaga” sevkedece§ini
imidetmekteyiz.
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