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OZET

Tedarik Zinciri Yonetimi (TZY); tedarikgiler, ureticile r, dagitimcilar ve
musterilerden meydana gelen bir gda malzeme, bilgi ve finansal alglarin
yonetimini icermektedir. TZY sirecinde amag, tedarikci ile misterinin

sureclerini uyumlu duruma getirerek verimi ve etkinligi arttirmaktir. Bu

baglamda, tedarik¢inin secimi ve dgerlemesi 6nemli bir konu olmaktadir.
Basarili bir TZY’de tedarikci ve mu steri arasinda karsilikhi gtiven ve sbirli gine
dayanan uzun donemli bir sbirli gi saglanmalidir. Musteri isteklerinin,

muhendislik karakteristiklerine cevrilerek, musteriye daha kaliteli ve ucuz
drtin pazarlamak amaci ile yeni trtin tasariminda kullanilan Kalite Fonksiyon
Yayilimi (KFY), mevcut trtnlerin gelistiriimesi, tedarikg¢ilerin sec¢imi, trin
veya hizmete yonelik kritik faaliyetlerin iyilestiriimesi icin  de
kullanilabilmektedir. Bu calismada tedarikcilerin hangi masteri ihtiyaclarina
daha cok ©6nem vermesi ve hangi tedarikci Ozelliklerini iyilgtirmeleri

gerektigini tespit etmek amaci ile KFY kapmasinda bir Kalite Evi

uygulamasina yer verilmatir.



Bu yontemde misteri konumundaki dretici firmanin tedarikcilerinden
bekledigi Ozellikler tespit edilmis ve satin alma personelinin gorglerine
basvurularak, tedarikcilerin 6zelliklerini de gerlendirmeleri istenmistir. Kalite
evi uygulamasindan elde edilen veriler hali hazirda Ureticiifma tarafindan
saptanms olan tedarik¢i politikasi ile birebir benzerlik gostermedgi ortaya
ctkmustir. Bu uygulama calismasi siginda, tedarikgiler ile olan iligkilerin tekrar

gOzden gecirilmesi gerekgine karar verilmi stir.
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fonksiyon yayilimi, entropy metodu
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ABSTRACT

Supply Chain Management (SCM) includes the flow of materialinformation

and financial assets in a network consisting of suppliers, pducers,
distributors and customers. The goal of SCM is to increase tility and

effectiveness by correlating the processes of customers asdppliers. In this
context, the selection and evaluation of the supplier becomes significant
matter. For a SCM to be successful, a long term collaborationhsuld be
established between the supplier and the customer thatepends on mutual
trust among both parties. Quality Function Deployment (QFD), with is used
in developing products via converting customer demands into @meering
parameters for the sake of marketing higher quality and economiproducts to
customers, can also be used for improving existing products,leeting suppliers
and improving critical activities relating to products and cusomers. This paper
explores a study including a Quality House application in theontext of QFD
that is used as a tool for determining which customer nesdshould be given
higher priority by the suppliers and which supplier features thg have to work
on improving.



Vii

In this method the expectations of the manufacturing companyfrom its
suppliers are determined and thorough consulting with thgourchasing people
of the company, they are asked to evaluate the properties dfie¢ suppliers.
Consequently, the results obtained via Quality House applicath didn’t exactly
match with the predetermined supplier strategies of tbB manufacturing
company. In the light of this application study it is conclded that the relations

with the suppliers need to be revised.
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1. GIRIS

Tedarik Zinciri Yonetimi, tedarik zinciri icindeki tunsletmelerin performansini
arttirmak amaciyla, byletmelere aitgletme fonksiyonlari, sirecleri ve planlarinin
zincir icindeki tim gletmeleri kapsayacalsekilde yonetimidir. Bu tanimda,
isletmenin sadece kendisini gk tedarikgilerini de gz 6niine almasi gergkire
tedarikgilerinin fonksiyon, sirec¢ ve planlarinin dietime ile birlikte geltiriimesi
gerektgi vurgulanmaktadir. Cunkusletme cevresinin énemli bir elemani olan
misterilerin isletme Gzerinde ¢ok buylk etkisi bulunurkengedi 6nemli elemani
olan tedarikgilerin desietme tzerinde olumlu ya da olumsuz etkileri bulunmaktadir
[Kagnicigslu, 2007].

Uretilen trinun kaliteli olmasi ve bununla birlikte ucuza mal editeddi icin
tedarikgi  Ozelliklerinin  iyilgtirilmesi  tGzerinde  durmak gerekmektedir.
Tedarikcilerin hangi mgieri ihtiyaclarina daha ¢ok 6nem vermesi ve hangi tedarikgi
ozelliklerini iyilestirmeleri gerekigini tespit etmek amaci ile, ceitnada Kalite

Fonksiyon Yayilimi kapmasinda bir Kalite Evi uygulamasina yer vetiimi

Bu tez kapsaminda, literattrdeki tedarik zinciri yonetimi igglii arastirmalardan
farkl olarak; tedarikci 6zelliklerini iyilgtirmeye yonelik, fuzzy sayilar ve entropy

metodu kullanilarak bir Kalite Evi uygulamasi yapgtmi

Tezin birinci boliminde; tezin amaci, kapsami ve kullanilan yéntem konusunda

kisa bir bilgi verilmgtir.

ikinci bolimde, Tedarik Zinciri Yonetimi (TZY) bircok yoniyle anlatis ve

TZY'nin karar ve gamalarina dgnilmistir.

Uclincti bolimde ise, Tedarik Zinciri Yonetiminde tedarikgi secim siwrecbu

surecteki problemler ile problemlerin ¢6zimunde kullanilan yontemler amigtrl



Dordunct bolumde, Kalite Fonksiyon Yayilimi (KFY)'nin tanimi, tarihgesi
amagclari anlatiimtir. Ayrica KFY’nin TZY igindeki uygulamalarina @ailmis ve

Kalite Evi’'nin olusturulmasi da dahil olmak tGzere tim KFY slrecine yer vegiimi

Besinci boélumde ise, KFY’'nin uygulama surecinin her bgamasinda kullanilan

materyal ve metotlar detaylica anlatigtm

Altinct  boliumde, tedarikgi 0Ozelliklerinin iyikgirilmesine yonelik bir KFY

uygulamasina yer verilrgtir.

Yedinci boélimde, TZY’de tedarikci @erlemenin ve KFY’nin kullaniminin
Onemine, vyapilan uygulama gahasinin sonu¢ ve derlendirmelerine yer

verilmistir.



2. TEDARIK ZiINCiRi YONETIMI

Gunumuzsartlari, globalleme ve rekabetin artmasi nedeniylgdetimelerin Grin
fiyatlarini, dolayisiyla maliyetlerini ve verimliliklerini d& iyi kontrol etmelerini
zorunlu kilmaktadir. Bu Bgamda yuksek kalitede, giik maliyette, piyasaya hizli
bir sekilde sunulan ve ngteri memnuniyetini sglayan hizmet ya da Urlnlerin

temini 6nem kazanmaktadir.

1950’lerdeki stok yOnetimi agarmalarina dayanan “tedarik zinciri yonetimi”
kavrami, 1980’lerde, Chryslersirketinin satin alinan malzemenin rolinu
hammaddeden bitmitrine, malzeme aj yonetimine dongtirmesi ile ortaya
ctkmistir [Smock, 2003]. Yillar gectikge tedarik zincirinde bilginin butigtildmesi
modellenmesine, tedarik sogheelerinin ve talep tahminlerinin modellenmesine ve
arin tasarimi bdtindenesinin  tedarik zinciri yonetimi ile modellenmesine

donsmuUstir [Kagnicioglu, 2007].

Toplumlarin teknolojik ve ticari olarak gethedigi ortamlarda gletmeler Gridnlerini,
urettikleri fiziksel cevrelerden uzak ortamlara kolayca gondereekte ve
dolayisiyla ticari ilgkileri isletmenin kendi fiziksel pozisyonlari ile sinirli
kalmaktaydi. Bunla birlikte Uretimde kullarfgdihammaddeleri de blea yerlerden
tedarik ederken zorluklarla kalasiliyordu. Gelsen teknolojilerle birlikte gerek
dagitim gerekse de tedarik alanlari géenis ve uzak noktalardaki potansiyel

pazarlara esim mimkun olmugtur.

Tedarik zinciri yonetimi, mgteri tatminini sglamak i¢in Grinun en dgou miktarda
uretilip daitilmasini, dgru zamanda dgu yerde olmasinin gnmasi igin,
tedarikcilerin, Ureticilerin depolarin etkin bgekilde kullaniimasi icin uygulanan
yaklasimlarin bir batintddr [Ballou, 1999]. Bu tanimdan an#&cas gibi tedarik
zinciri yonetimi, tedarikci firmalardan, Uretimin gerceftigi fabrikalara, oradan da
sats noktalarina ve nihai tiketicilere kadar gtdii icin deser Ureten her noktayi

kapsamaktadir.



Tedarik zinciri, hammadde tedarikgisinden gstediye kadar uzanan bilgi ve
malzemenin akinin sglandgi sureclerden omaktadir. Ayrica, tedarik zincirinin
ardnun Uretilmesinden son drtin olarak tedarikine kadar tedarikcininkeidarden
misterinin - mterisine kadar tum c¢amalar kapsagh ileri surilmektedir
[Kannabiran ve Bhaumik, 2005]. O halde, tedarik zincirini yonetimi hgetme
icindeki bilgi akginin ve lojistik faaliyetlerinin hem de tedarik zincirine datdhiger
isletmelerin planlama ve kontrolini kapsamaktadir Bu tanimlama, tedaocki z
yonetimi kavramini, hem tedarik zinciri gturulmasi hem de ona gaislemler ve

bakimi acisindan gefetmektedir.

Bircok argtirmaci tedarik zincirindeki dgsik orgutsel yetki ve sorumlufia sahip
bagimsiz birimler icindeki koordinasyonun gereldihe dikkat cekmektedir.
Tedarik zinciri yonetimi, tedarik zincirindeksletmeler arasinda velétmelerin
kendi iclerinde dgisik dizeylerdeki koordinasyon faaliyetlerini kapsamaktadir
[Cooper ve ark., 1997]. Bir modaletmesinde yapilan camada tedarik zinciri
koordinasyonu hakkinda birimler arasindaki amiazlgin, calsanlarin beklentisi
ile karar verme yetkisindeki belirsizlik arasindaki farktan ké&laradigi sonucuna
variimistir. Ayrica, dsaridan satin alma doneminde géetmeyi pazardaki artan
rekabete hazirlamada, tedarik zinciri koordinasyonietmenin 6nemli bir
yetengidir [Lee, 2002].

Son yillarda tedarikci, Uretici ve mgtéri batinlgemesine verilen 6nemde art
gorulmektedir. Tedarikcilerin tedarik zinciri ile etkin butlgreesi, sletmelerin
rekabet gucinin artmasinda o©onemli faktérlerden birisidir. Tedarik irizinc
buttinlgmesi ile tedarik zinciri elemanlari olan géri, tedarikgi ve gletmeyi igine
alan &in olusturulmasindan s6z edilmektedir. Tedarik zincirinin butgmiesini
etkileyen bir cok dgisken bulunmaktadir. Bunlardan en énemlileri; bilgi payta,

ic butinleme, tedarikcilerle butingene, miterilerle bdtlinleme olarak

siralanabilir [Narasimhan ve Kim, 2002].



2.1. Tedarik Zinciri Yonetimini Etkileyen Unsurlar

Kiresel pazarda yoin rekabetle karlasan birgcok bgaril isletme tedarik zincirinin
her iki yondeki algini iyi anlamg isletmelerdir. Tedarik zinciri yonetimi konusunu
ortaya c¢ikaran dunya pazarlarindaki birgok buyuk sgedi sletmelerde st
yonetimin dikkatini cekmektedir. Bu getnheler arasinda 6nemli olanlargagida

siralanmaktadir [Hanfield ve Nichols, 2002]:

« Kiuresel rekabete lga olarak Griin ve hizmetin maliyeti, kalitesi, teslimati,
teknolojisi ve Uretim suresi alanlarinda surekli artagtenriitalebi,

« Isletmeler aras ifkilerde ygsun isbirliginin ortaya cikmasi ve cok fazla kabul
gormesi,

» Bilgi devrimi.

Yukarida s6z edilenlergshirlikci ve batinlgik tedarik zinciri yaklaimini Sekil
2.1’de goruldigu gibi tedarik zinciri gletmelerinin dort ana kategorisinde

desteklemektedirler.

Tedarik zincirinin bu doért kategorisslemlerin surekli devam efii bir dénguyu
isaret etmektedir. Planlamada talep tahminleri, Grtnlerin fiyatidamve izlenecek
stok yonetimi gibi planlamasi yapilacak kararlar belirlenmektediynigk kisminda,
planlamada verilen kararlarigiginda kullanilacak hammadde ve pargalarin tedarik
sekli ve miktari ve bunlarin 6densekilleri gibi kararlar verilmektedir. Uretimde ise
kaynaktan gelen malzeme bilgilerine gore Urin tasarimi, Grefngigramlanmasi,
tesisin fiziksel kapasitesi gibi kararlar alinmaktadir. Sona&lateslimat kisminda
uretim kategorisinden gelen bilgilere goére teslimat prograipayiglerin dizeni ve

sirasi gibi kararlar verilmekte ve uygulanmaktadir.



PLAN
- Talep tahmini
- Urtin fiyatlandirma
- Stok yonetimi
TESLIMAT KAYNAK
- Sipark yonetimi -Tedarik
-Teslimat -Kredi&tahsilat
programi
URETIM

-Urlin tasarimi
-Uretim cizelgeleme
-Tesis planlama

Sekil 2.1. Tedarik zinciriglemlerinin dort kategorisi [Kgnicioglu, 2007]

2.2. Baaril Tedarik Zinciri Gereksinimleri

Tedarik zinciri yonetimi, pazarlama kanalinda ortakhk fikrine tme kanaldaki
dyelerin s@lam balantilarina dayanmaktadir. Geleneksgketme modellerinde
isletmeler i¢cin 6nemli olan gelirlerini arttirirken, maliyette azaltmaktir. Bu
durum sglanirken kanaldaki g@er isletmelerin dezavantajli duruma ghiiesi dnemli
degildir. Tedarik zinciri yonetim modelinde ise amagc, pazarda retattirarak kari
blyutmektir. Rekabet edebilmek icin olasi en kisa zamanda en adiyethe
faaliyetlerin tamamlanmasi gereklidir. Bu tip amaglara Rntdarik zincirinin
tamaminin koordine edilmesi ile tedarik zincirindeki tigietmelerin toplam stok

dizeyi azaltilabilir, darbgazlar ortadan kaldirilabilir, streler kisaltilabilir ve kalit



sorunlari ¢ozulebilir. Bu nedenlgletmeler birbirlerine kaw degil, tedarik zinciri
baska bir tedarik zincirine kar rekabet etmelidir. Boylece, tedarik zincirleri
rakiplerinin tedarik zincirlerinden daha etkin maliyetliler séali isletmeler

olacaktir.

Basarili tedarik zinciri yonetiminin gereksinimleri ve tedarik Zimé pazara
baglayan kritik balantilarin ana hatlanSekil 2.2'de verilmektedir. Onemli
baglantilar tedarik ile Uretim ve Uretim ile g&m arasinda olanlardir. Bu Ug

faaliyetin her birinin 6nemli elemanlari bulunmaktadir.

Tedarik | Cm— Uretim 4P | Dazitim

- Ortaklhik - Ana o

- Gereksinim programlama -Talep yonetimi
planlama -Tam zamaninda - Hizh yanit verme
- Planlama {iretim yonetimi - Erteleme
koordinasyon - Esneklik

Sekil 2.2. Tedarik zinciri yonetiminde kritik gantilar [Kaznicigslu, 2007]

2.3. Tedarik Zinciri Yonetiminin Isletmelerdeki Rolii

Tedarik zinciri yonetiminin gletmelerin geleqg@ acisindan ¢gtli faydalar

bulunmaktadir. Orng firmanin tim operasyonlarini icerecakkilde planlama
yapabilmesi ve bu planin zaman i¢inde ayarlanarak sonuclarin openilebilmesi
isletmenin tim fonksiyonlarina butlinsel bakmasinglesaaktadir. Ancak bunu
yapabilmenin 6n kgqlu, ayr sureclerin verilerini birkgirebilen bir alt yapinin

olmasidir. Tedarik zincirleri kurumsal ya da toplu satin alngkemilerini



etkinlestiren ve bg&msiz unsurlarin da tedarik fonksiyonlarini sdrdirmelerine

olanak veren yaplilar olarak kaniza ¢cikmaktadir.

Bununla birlikte tedarik zinciri yonetimi, tedarik zinciri performansbirden ¢ok
isletmeyi g6z 6nune alarak optimize etmesingnran, her bir firmanin dagletme
hedeflerine etki etmekteditsletmenin tiirti ne olursa olsun (Uretici,gdam kanal,
perakendeci veya servis gkayicl) tedarik zinciri yonetimi sietmenin kendi
operasyonel hedeflerinismada ve bunlari hisse gpekazang gibi ilgkilendirmede
oldukca etkin olmaktadir.

Genel olarakgletmelerin satin alinan Uriin ve hizmetlere yaptarcamalar toplam
maliyetlerinin %30 ile %70’'ine denk gelmektedir. Tum malzemelgrangalarin ve
drtnlerin stoklanmasi ve gaimi da dger bir %10 ile %20 arasinda bir paya
sahiptir. Toplam datim maliyetleri satlarin ylzdesi olarak %9 (endustri Uretimi)
ile %34 (toptan tuketici Urinleri) arasindazgenektedir. Bu verilere ganen bir cok
isletme sadece verimlilik Gzerinde Jmlssmakta ve lojistik faaliyetlerini
batunlegtirmek konusunda ¢ok az ¢aha yapiimaktadir [McAdam ve McCormack,
2001]. Malzemelerin (hammaddeler, parcalar, montaj parcalabitegs Grlnler)
etkin tedariki ve bu malzemelerin Uretim ya dg@etekatan sireclerden gecerek son
misteriye ulgmasini sglayan yonetimsekli bir cok sletmenin baarili olmasinda
onemli bir etkendir. Ayrica, bu faaliyetler bir cofleétmenin kagilastigl stratejik

sorunlarda temel etkenlerdir. Bu sorunlarin bir kisgagiaaki gibidir:

« Urin ve hizmetlerin maliyetlerini gurebilmek ve en iyi katma geri
katabilmek,

* En ylUksek kalite standartlarini stirdirebilmek,

* Mdusteri hizmetlerini gektirebilmek,

* Artan cevre baskisina uyumgtayabilmek.



Tedarik zinciri yonetimi bu tip sorunlari ¢ozebilmek icin etkili larmactir. Tedarik
zincirinin anlgiimasi ve yonetimi verimlilik ve karlgn gelistirmek icin isletmelerin

gelecginde 6nemli rol oynamaktadir.

2.4. Tedarik Zinciri Yonetiminin Gelecegi

Tedarik zinciri yonetimi giin gectikce gigmektedir.ilk zamanlarda tedarik zinciri
temel olarak tedarikcileri ve tedarik yoneticilerini ilgilencken, simdilerde ‘tedarik
zinciri yonetimi'nden, ‘stratejik tedarik zinciri yonetimi'nertgecs yasanmaktadir.
Yakin bir gelecekte ise, tedarik zinciri entegrasyonurgaingda gerceklgtirebilen
firmalar verimli hale dongecek, miteri memnuniyetini sglayabilecek ve kalici
olacaktir. Zamanla zincirler arasindakskilerin ve akglarin daha karmgak bir hal
almasi da kacinilmazdir. Gitgide kagndasan bu yapi icerisindeki ihtiyacglara yanit

verebilmek icin sglikli planlamalarin yapilmasi gerekmektedir.

Tedarik zinciri yonetimi iki nedenden dolay! hizlagdeéme usramaktadir. Birincisi,
sistemin kendi i¢cindeki teknik ve yonetimeghagelismelerden ortaya ¢ikan gigim

baskisidir. Bu durumsagidakileri kapsamaktadir [Kaicioglu, 2007]:

» Bilgi akisinin kontroliinde kullanilan bilgisayar sistemlerinin hiz ve kabiliyetle
artmaktadir. Bu durum zaman baskisini azaltmaktadir. Cok ez ive veri
transferi kullanici taleplerine aninda &k verebilme olang sunmaktadir.
Isletmenin csitli yerlerindeki bilgisayar terminallerinin gercek zamaigiem
yapmasl planlama ve kontrolin daha esnek vegrudo olmasini
sazlayabilmektedir. Boylece, zeka yatiriminin yerine gegmektédfinesin, stok
gereksinimlerini belirleyebilen bir bilgisayar sistemi enatiystoklarinin

dizeyini azaltacaktir.

» Esnek bilgisayar sistemleri tedarik zincirindetetmelerin sorunlarini benzetim
yolu ile ¢cdézmelerine yardimci olabilir. Lojistik sorunlarinda lgiok temel

desisken bulunmaktadir. Etkifgmli ve gercek zamanh bilgisayar sistemleri,
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lojistik isleri ile ilgili degisik stok duzeyleri, depolama vyerleri ve gdr
problemlerin ¢éziminde yardimci olabilir. Bu durum lojistik kararlarinin

dogrulugunu arttirir.

e Son olarak, tim sistem icinde tedarik zincirinin sistem Gielle alim satim
islerinin potansiyel 6bnemi ortaya ¢ikmaktadir. Bu alim satimlaatapinaliyet

ve muhasebe konusunda bilgi sahibi olmayi gerektirir.

Bununla birlikte, dgisim icin tim bu baskilarin etkin olmasi detayli hiletme
sureci gerektirmektedir. Busletme sdreci, her bir 0Ozelsletme amacini
gerceklgtirebilmek icin sletme fonksiyonlar arasindaki engellegneada istekli
olmay! gerektirir. Bu durum misyon yaklani olarak da adlandiriimaktadir.
Isletmeye bu yonetim kiltéiriniin tanitiimasindaki anahtar, tedarik izkesinsunda

bilgilendirilmis stratejik yonetimdir.

ikinci neden, buylyen ekonominin gigm baskisidir. Bu durum sagidakileri
kapsamaktadir [Kgnicioglu, 2007]:

» Ekonomideki gilimler tiketici pazarlarinin blyumesinde belirsizlere yol
acmaktadir. Bu nedenle, Uretim ve perakengdietmeleri dgisik Olgulerdeki
pazarlarla ilgilenecektir. Bu amda, etkin gletme ve lojistik stratejilerinin
temelleri rekabetin ygun yaandgl kiresel pazarlarda rekabet edebilecek

sekilde esnek olmalidir.

* Pazar yapilari da dsime uramaktadir. Gejen Avrupa Birlgi ve Daogu
Avrupa pazarlari, ABD’ye ihracatin azalmasi, hizla buytyeredelr ve ileri
teknoloji pazarlari, bunlara 6rnek olarak verilebilir. Pazarlardanair sekilde
bolimlegme ve uzmankana olmaktadir. Bu okum, pazarlarda ve dolayisiyla

tedarik zinciri slevlerinde baskiya neden olmaktadir.
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 Daha secici ve titiz miferiler ile Grtnlerin ygam doénguleri kisalmaktadir.
Sonu¢ olarak, sletmelerin yeni Urlnleri pazara daha kisa sirede sunmalari

gerekmektedir. Ayrica, Urinler daha hizli ve esygide ulgtiriimalidir.

« Uretimde kitle Uretiminden esnek uretim sistemlerine sgdgslamistir. Bu
sistemler gletmenin hizla bir Gretimden farkli bir Uretime gec¢mesini
sglamaktadir. Pazarlamada ise, gdan kanallarindaki d&siklikler, alim
gucunun belirli yerlerde yiunlagsmasini ve datim dizeylerinin gefimesinin
onemini vurgulamaktadir. Ureticiler ve perakendeciler tam zamdanteslimi
desteklemek icin bilgi sistemlerini payldar. Bu felsefe gejimeye devam
etmektedir. Yalin tretim ilkeleri ilk olarak Massachusett&niodoji Enstitisu
tarafindan gedtirilmi stir. Gelecekte diinya capindaki yalin Ureticilerde, kalifiye
elemanlarin olgturdusu ekipler bulunacak, cok gidi ve az miktarlarda tretim
yapilacak, uretim esnegli olacaktir. Ayrica, bu dUreticiler toplam Kkalite
anlaysina sahip ve mileri gereksinimlerini kaglamaya yonelik 6zellikleri olan
ureticiler olacaklardir. Bu ilke d@l olarak tedarik zincirine kadar uzamaktadir

ve tum sureci destekleyen yalin tedarik kavramini yaratmaktadir.

» Pazardaki rekabet baskisi da artmaktadir. gamapazarlarda rekabet daha
saldirgan olmakta; uluslararasi pazarlamadaksmelier bu saldirgarii daha
da guclendirmektedir. Dolayisiyla bu durum, dretim ve pazarlamangerini
destekleyen sistemler Gzerinde baski yaratmaktadir. Etkin tedamiri

egitimine gereksinim zorunluluk olmaya gamaktadir.

Uzun yillardir tedarik zinciri yonetimi endustri ve ekonomiksamin énemli bir
Ozelligi olmasina rgmen ancak son yillarda ana fonksiyon @aduark edilmeye
baslanmstir dagitim faaliyetleri ulusal ekonomiyi etkileyen ¢mi ve dgal
kaynaklarin ¢ok fazla kullanimini @amaktadir. Son vyillarda, tedarik zincirinin
onemli 6zelliklerinden birisi endustri ile birlikte ggiedeki hizidir. Teknolojin
gelismesi, bilgi teknolojisinin daha iyi anjdmasini, gérevlerin sorumluluk alaninin
genglemesini ve geleneksefletme ve ilegim yetenekleriyle birlikte yeterli bir
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genel lojistik gorg acisini gerektirmektedir. Bu nedenle, tedarik zinciri yonetimi bi
dlkenin § ve ekonomik hayatinin énemli bir parcasi olarak kabul edilmektedir.
Tedarik zincirinin ekonomi ve si hayatinda 6neminin anidmasindan sonra

isletmeler bununla ilgili gitimlere bglamistir.

Tedarik zincirinde cajan yoneticilerin dgisen i¢c ve d§ cevre sartlarina goére
isletmelerinde alacaklari 6nlemlerle ilgilig&imden gecmeleri bir gerekliliktir.
Yoneticiler, tedarik zinciriyle ilgili sorunlari ¢ozebilmekinghem teorik hem de
uygulamali olaraksi ortaminda gitim almalidir. Ayrica, tedarik zincirinde ¢gén
orta ve Ust dizey yoneticiler, gaha ortamlarindan ayriimadan bitamlere

katilarak bilgi duzeylerini attirmahdir.
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3. TEDARIK ZiINCIRi YONETIMINDE TEDARIKCI SECIMI VE
TEDARIKCi DEGERLEME

3.1. Tedarikgi Secgiminin Onemi

Tedarik zinciri, daha 6nce de so6z edildigibi, hammaddenin bitmi Urine
dongimuinden, ilk tedarikciden, montaj yerine ve perakendeci gadd son
musteriye gidsine kadar gecen tim hareketler ile ilgili faaliyetleri séinetmektedir.
Bu isletmenin, oOzellikle de imalatsletmelerinin malzeme, parcalar gibi tim
kaynaklarinin yénetimi cok énemlidir. Sagelirlerinin dnemli bir kismini parca ve
malzeme tedariki icin harcayan ve malzeme maliyettgriaim maliyetin buydk bir
kismini temsil edersletmeler icin tedarikcilerle ilgili tasarruflar oldukga 6néah
[Thomas ve Griffin, 1996]. Japon Ureticilerin diinyada bu kadgarbaolmasinin
ardinda yatan gerceklerden birisi de tedarikcileri ile stkatetakliklar gelstirmis

olmalaridir [Gietzmann, 1996].

Isletmelerin sat gelirlerinin  6nemli bir kismini satin alinan malzemelere
harcanmaktadir ve bircok endiustride hammaddelerin ve alt pancalaliyeti, ana
arinidn maliyetinin %70’'ini olgturmaktadir. Yiksek teknolojiye sahip firmalarda
ise bu deger %80e cikmaktadir. Bu derlerden de anfdacags Uzere
organizasyonlarin etkirdi agisindan satinalma departmanlarinin ¢cok énemli bir roli
vardir. Satinalma departmanlarinin ise Blevierini yerine getirebilmeleri icin
dogru tedarikcilerle cagmalari gerekmektedir. Bu sebeple tedarik¢i secimi ve

deserlendirmesi firmalar acisindan c¢ok kritik bir proses olarak ele alidmal

Samimiyete dayanan tedarikci skisinden farkli olarak, tedarik¢i ortaginda
kararlar gletme ve tedarikcinin ortak karariyla verilir. Tedarikci ortgkida sletme
ve tedarikci daha genibir goris acisiyla aradaki sorun ve agit@azliklari her iki
tarafin da c¢ikarlarini gézeterek ¢oziimlemeyesighr. isletmeler icin tedarikgilerin
secimi gletmelerin gelecd agisindan 6nemlidir ¢linku tedarikgi segimi yapildiktan

sonra gletmenin faaliyetlerini planlamalara gore yurutebilmesi ig@aarikginin
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kesin dest@ne gereksinimi bulunmaktadir. Yapilan agmeya harfiyen uymali ve
tedarik ile ilgili kagilasabilecegi sorunlarda gletmeyle gbirligi yaparak yardimci
olmahdir. Hatta son dénemlerdgletmeler tedarikcilerinin calma kaullarina
yonelik belirli  standartlarr  gdamayan tedarikcilerin  sOzlmeleri  sona
erdiriimektedir. Bu amaglgletmeler cayma standartlarini iceren ve tedarikgilerini
de kapsama alan yurutme ilkeleri (codes of conducttuimaktadir. Bu bglamda,
diger secim dlciutleri yaninda cgina standartlarinin da tedarik¢i seciminde énemli

oldugu soylenebilir [K&niciaslu ve Kagnicioglu, 2007].

Tedarikcinin gletme ile iligkili faaliyetlerini aksatmasi, tim tedarik zincirinin
aksamasi anlamina gelmektedir. Bu nedenf@gudtedarikginin secilmesi satin alma
maliyetlerini azaltirken, sletmenin rekabet avantajini arttirmaktadir. Ygnli
tedarikginin - se¢cimi sletme icin ciddi glemsel ve finansal sorunlar
yaratabilmektedir. isletmelerin tedarikcileri ile siki #kileri, bu isletmeleri
tedarikcilerine baimh duruma getirmektedir ve ortak verilen kararlarda yapilan
hatalarin sonuclarsletmeyi ¢ok gi¢ durumda birakabilmektedir [De Boer ve ark.,
2001].

Rekabetin artmasina gla olarak sletmeler pazardaki paylarini arttirmaktan daha
fazla cabayl pazardaki paylarini korumak icin harcamaktadirlaknol@ik
gelismelere, ekonomik kallarin iyilesmesine, kalite bilincinin artmasina veger
isletme ici ve dyi faktorlere b@h olarak miterilerin gereksinim ve isteklerinde
desisim yasanmaktadir. Son yillardglétmeler Griin ygam dongidsunin kisalmasi
sonucunda, tedarik zincirine daha ¢ok yonglendir. Urlin caitlili gi artarken, yeni
drtnlerin en kisa zamanda pazara sunulmasi da onemli bir faktoktatima Bu
nedenle, tedarikcilerin seciminde bu faktdrler de g6z 0Oninde bulundurulmak
zorundadir. Tedarikci secimiglétmeyi Uretim maliyetinden Uretimin kalitesine,
pazara yeni Uriinlerin sunulmasindarstaiilerin tatminine kadar hemen hemen her
alan ve faaliyette etkilemektedir. Bu durumda tedarik¢i secimeirkadar énemli
ve zor bir karar oldgunun bir géstergesidir.
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Satin alma karar sirecinde tedarik¢i se¢cimi 6nemli karariabila olarak ortaya
cikmaktadir. Tedarikginin secimi ayni zamanda tedarik edilen trie¢imii de
dogrudan etkilemektedir bu durum istenilen 6zelliklerde Grin tedarikn ede

tedarikginin verimlilgi ve kalitesi konularinda 6nemli etkenlerden biri olmaktadir.

Satin alma kararlarinda goze carpan iki g@gisi bulunmaktadir:

1. Birinci goOrise gore, mukemmel Urin Kkalitesi ve ¢teéri memnuniyeti
sglanirken, drin maliyetini diirmek icin en O6nemli satin alma streci az
sayida, guvenilir ve yiksek kaliteli tedarikcileri secmekyadin iliski icinde
bulunmaktir [Muhammalaneni ve ark., 1996].

2. ikinci gorise gore ise, satin alma kararlarinin verilmesinde, 6zellikle uygun
tedarikcilerin tanimlanmasi ve onlar arasinda gparerme alanlarinda
sistematik bir yaklama cok fazla gereksinim bulunmaktadir.sBa bir deysle,
daha fazla sayida tedarik¢i arasinda sgparn etkin paylatiriimasi, hem
maliyetleri azaltacak hem de gtéri memnuniyetini arttiracaktir [Weber ve ark.,
1991].

Tedarikci secimi problemi yukaridaki kararlarin temel ozedlikli ele almaktadir.
Genel olarak 3 tip temel karar, tedarik¢i secimi problemlde ilgilidir

[Kagnicigslu, 2007]:

Hangi Urlin sipasiverilecek?

Isletmelerin blyik bir kismi tek bir Griin icin tedarikci secimi yagtadir. Bu
durumda drunler arasinda olabilecek gid& bagimlihklar g6z ©Onilne
alinmamaktadir. Orrign, bazi tedarikciler Urin g 6nemli olmadan sipayi
miktarinin  blyukligline gore o6zel indirimlerde bulunabilirisletmeler, bir
tedarikciye birden fazla trin gdi siparki verseler bile bunlarn tek tek ele alip
deserlendirme yoluna gitmektedirler.
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Ne miktarda ve hangi tedarikciden sigarerilecek?

Temelde iki tip satin alma durumu s6z konusudur: tek tedarikci ve cokkigda
Birincisinde tedarikgi alici sietmenin tum gereksinimlerini kgfar. Buna bl
olarak verilmesi gereken karar sadece en iyi tedarikcililémmektir. ikincisinde,
tek bir tedarikciye bgi olmasinin riskini (tedarik edememe gibi) azaltmak icin
birden cok tedarik¢i ile calihir. Bu durumda verilmesi gereken karar tedarikci

secimi ve her bir tedarikgiye ayrilan sigamiktaridir.

Hangi donemlerde sipanverilmelidir?

Stok miktari ve tedarik¢i segimi birbiriyle gkilidir. Tedarikgi secimi ile birlikte
verilecek sipaglerin programlanmasi planlama doneminde maliyetlerin azalmasini
sglamaktadir. Birden ¢ok planlama donemi g6z oniine ginda bir yad a daha
fazla sayida tedarik¢i her bir donem icgin secilebilir. Agrizima maliyetine
katlanarak sipagler diger donemlere tanabilir. Ekonomik sipagi miktari da
maliyeti azaltmak icin tedarik¢i seciminde ve sipamiktarinda g6z o©niune

alinabilir.

3.2. TZY'de Tedarikgi Segim Sureci

Tedarik zinciri icinde satin alma karar streci 6nemli kardaarbiridir. Buna bgi
olarak tedarik¢i secimi satin alma karar surecinin dndendeesamaklarindan biri
olurken ayni zamanda tedarik zinciri icinde bulunmaktadir. Tedardgimssureci

genel olarak gagidaki basamaklardan almnaktadir [De Boer ve ark., 2001]:

* Problemin tanimi
« Karar Olgitlerinin tanimlanmasi ve kombinasyonu
» Potansiyel tedarikcilerin 6n secimi

* Nihai se¢cim
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3.2.1. Problemin tanimi

Uriin yaam dongusinin ginimiz pazarsidtarinda giderek azalmasina gha
olarak, sletmeler Urin yelpazesini gigtirmek ya da arttirmak ve belirli donem
araliklarinda pazara yeni Urtinler sunmak zorundadirlar. Yeni UrUriegtiminde
de yeni hammadde ve parcalar gerekebilir. Bu nedefdgémieler tedarikci secimine
oncelik vermek ve yeni tedarikgileri ile gkilerinde, tam zamaninda Uretim satin
almasartlarinda oldgu gibi, olusturulan siki ilgki ortakhga ya da imtiyazl tedarikgi
iliskisine neden olabilmektedir. Bu nedenle, karar vericiler satin &lmgallarina
bagli olarak dgisik kararlar alabilirler. Secilecek tedarikgcilerslatmenin
gelecginde onemli roller oynayacak ve etkili olacaklardir. Bunglibalarak, dgru
secimi yapabilmek i¢in satin alma sureci, tedarikginin Iseginin sglayaca
katkilarin belirlenmesi ile B&amalidir.

3.2.2. Karar dl¢itlerin tanimlanmasi ve kombinasyonu

Satin alma durumuna $la olarak, dg@ru tedarikciyi se¢cmek birgok faktorden
etkilenmektedir. Bu karm&ligin en buyidk nedeni kararin ¢ok olcutli yapida
olmasidir. Tedarik¢i seciminde kullanilacak olcutler bu sirecte d@nemlyer
tutmakta ve cok sayida gleik Olcit kullanilabilmektedir. Bu olcutler icinde en
onemli olarak gorilenler arasinda kalite, maliyet ve teslinperformansi
bulunmaktadir [Verma ve Pulman, 1998]. Tedarik¢i seciminde kullanilaitléiic
kultirden kultire de farklihk gdsterebilmektedir [Cusumano ve Takel991].
Tedarikcilerin dgerlendiriimesi ve secilmesinde kullanilan o6lgutler icin yapilan e
kapsamli ve yaygin olarak kullanilan galalardan birisi de Dickson (1996)
tarafindan yapilan c¢amadir. Dickson, bu caimasinda tedarik¢i seciminde
kullanilabilecek 23 dlc¢it belirlertir. Bu 6lcttler Cizelge 3.2’de verilmektedir.

Genelde objektif ve subjektif olmak Uzere iki temel dlgut tedarggciminde
kullanilmaktadir. Objektif olanlari maliyet gibi kesin nicel oleitile 6lgulebilir.

Ancak tasarim kalitesi gibi olanlarin 6lcilebilme olgnkisitlidir. Karar vermeyi
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guclestiren diger bir konu da, bazi dlgutlerin birbiriyle gahasidir. Tedarikginin
Onerdgi maliyet en az olmasinagaen kalitesi iyi olmayabilir ya da en iyi kaliteyi
sunan tedarikci teslimati zamaninda yapamayabilir. Bu nedenlej edayikciyi
secerken cagan somut ve soyut faktorlerin kadastirilarak 6dinleme yapilimasi
gereklidir. Bazi modellerde, bir dlgutin kotu performansgkaebir 6lgitin ¢ok iyi
performansiyla dengelenerek gaelendirmeye alinir. Bununla birlikte, bazi

modellerde de her bir 6lgtt icin istenen minimungetéer bulunabilmektedir.

Tedarikciler hakkinda daha derinlemesine stnaa yapilmaya karar verilmesi
durumunda, kalite, maliyet ve teslimat performansi yeterli olakaadir [Suarez
Bello, 2004]. Tedarikcilerde aranangdr balica Ozellikler olarak gagidakiler

siralanabilir:

Tedarikcinin yonetim vetese

Degerlendiriimesi gereken onemli konulardandir ¢inki yonegmyuratir ve

tedarikcinin gelecekteki rekabetini etkileyecek kararlari alir.

Genel personel yetepie

Burada yonetimde olmayan personelingeitendiriimesi gereklidirlyi egitiimis,

istikrarll ve motive olmgi bir is glctiniin sglayaca fayda goz ardi edilemez.

Maliyet yapisi

Tedarikc¢inin toplam maliyet yapisinin agilenasi, alici gletmenin tedarikginin bir
arand nasil verimli Uretebilege konusunda bilgi sahibi olmasina yardimci olur.
Ayni zamanda maliyet analizi, maliyet g#lime potansiyel alanlarinin

tanimlanmasina yardimci olur.
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Degerlendirme surecinin dnemli bir pargasi tedarikginin kalite yémediirecleri,

sistemleri ve felsefesingaret eder.

Cizelge 3.1. Dickson olcutleri [Dickson, 1996]

Siralama | Olgit Ortalama Puan Deserlendirme
1 Kalite 3,508 Cok Onemli
2 Teslimat 3,147

3 Gecmg Performans 2,998

4 Garanti Politikasi 2,849

5 Uretim Tesisleri ve Kapasite 2,775 Oldukca Onemli
6 Fiyat 2,758

7 Teknik yeterlilik 2,545

8 Finansal Durum 2,514

9 Yontem Uyumu 2,488

10 Iletisim Sistemi 2,426

11 Endustrideki Yeri ve Unii 2,412

12 fs Istesi 2,256

13 Yonetim ve Organizasyon 2,216

14 Is Kontrolii 2,211

15 Tamir Hizmeti 2,187 Orta Onemli
16 Tutum 2,120

17 Isletme Etkisi 2,054

18 Paketleme Yetepe 2,009

19 Isci lliskileri Kayitlari 2,003

20 Carafi Yerlesim 1,872

21 Gecmg Donemis Miktar 1,597

22 Uruinigin Egitim Olanag 1,537

23 Kassilikli Duzenlemeler 0,610 Az Onemli
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Tedarikcinin tasarim yvetepimi iceren sirec ve teknolojik yetenek

Tedarikcinin kullandil Uretim sdreci, istenen teknoloji, insan kaynaklari yetene

ile sermaye ve donanim isteklerini tanimlamada yardimci olur.

Cevresel dizenlemelere uyum

Alici isletmeler, satin aldiklar Griine ilgili olarak halklaskiler ve potansiyel
sorumluluk acisindan  bilinen cevresel Kkirleticiler ile skiiendiriimek

istememektedir.

Finansal yetenek ve istikrar

Alici isletmelerin  bir kismi finansal derlendirmeyi tedarikcilerin detayl

deserlendiriimesinden dnceki bir kol ya da gézlem sireci olarak gorilmektedir.

Tedarikci teslimat performansini iceren Uretim programlama ve kontretrdesi

Uretim programlama kontrol sisteminin gelendiriimesinin ardindaki amag
tedarikginin  programlama ve Uretim sdreci (zerindeki kontrol dereces

belirlemektir.

Bilgi teknolojilerini kullanma yeteng@ (barkodlama, elektronik veri disimi,
CAD/CAM qibi)

Tedarikcinin bu teknolojileri kullanmasi yeni e-ticaret teknolojildéei teknolojiyi

izlediginin bir kanitidir.
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Tedarikci satin alma stratejileri, politikalari ve teknikleri

Bu olcutler bir arada g6z 6nune alinirsa tedarikci tedarik zmginlgiimasi ve

derinden incelenmesi daha kolay olmaktadir.

Uzun donemli ilski potansiyeli

Tedarik¢inin uzun dénemli gki kurma istegi ve isbirligi ile ortaklik olasiliklarinin
belirmesi sonucunda bu olclt glendirme surecinin gittikce artan bjekilde

parcas! olmaktadir.

Ayrica en 6nemli ve en fazla kullanilan karar olcgutleri olaraiks$el da&itim
konulari (zamaninda teslim ve ga siparg sureci ve teslimat), yonetim konulari
(kalite ve geljtirmeye verilen 6nem), fiyatlama konular (rekabetci fiyatiskil
konulari (guvenirlik, yanit vermekgsbirligi, profesyonellik, mgteri hizmetleri,
ahlaki degerler, zamaninda ilgim ve guvene dayal #ki), kalite konulari
(gidenlerin kalite kontroll, kalite yonetimi, siure¢ igi kalite kontnad kalite
dokiimantasyonu) ve hizmet konulart (hizli yanit vermek ve teknik rgardi
bulunmaktadir [Siguaw ve Simpson, 2002]. Bu konular tedarikcinin gletmeye
maliyet tasarrufu ve gelir arttirmasi yonindesetekatmasini sgayan en 6nemli
potansiyellerdir.

Karar dl¢utlerinin kombinasyonunda kullanilan 6lcltletetmenin yapisi, ¢evre
kosullari, pazardaki rekabetin durumu, teknolojik g@leler ve cgrafi yapi gibi pek
cok faktorden etkilenmektedir. Ayrica, tedarik¢i secimindeki 6l¢it hioasyonu
stok yonetiminden dretim planlamaya, nakitsagereksiniminden trin kalitesine
kadar pek cok faaliyeti etkilemektedir. Bu nedenle, bu kararlarinmesinde
isletmenin bircok boliminden alan bir grup ortak karar alarak hareket etmelidir
[Mobolurin, 1995].
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3.2.3. Potansiyel tedarikgilerin 6n segimi

Gunimiz Pazar kallarinda cok tedarikci ile ¢gmak giderek zorlgigl igin
isletmeler az sayida tedarikci ile gahay! tercih etmektedir. Bu nedenle, bu
basamakta amagclanan verimsiz tedarikgcileri eleyerek seszmsayida tedarikgi

arasindan yapabilmektedir.

On secimlerin yapilmasinda ggk yontemler kullaniimaktadir. Kullanilan
yontemlerden biri de *“tedarikgilerin elenmesi yontemi’dir.. Buntgin ile
tedarikcilerden her bir ol¢it icin istenen minimum 6lciler belmekte ve ger bu
Olcltlerin en az birinde bile istenen minimumgee yoksa tedarik¢i listeden

elenmektedir [Crow ve ark., 1980].

Diger bir 6n sec¢im yonetiminde, en énemli 6lctt belirlenmekte ve tilariteciler
bu Olgute goére deerlendiriimektedir. En iyi Olgut deerine sahip tedarikgi
secilmektedir. Eer yok ise, ikinci en iyi olgute gore gierlendirme yapiimakta ve
tedarikgiler belirlenmektedir [Wright, 1975].

On secimde kullanilabilecek gir bir yontem de kiimeleme analizidir. Kiimeleme
analizi ile tedarikgiler bir grup sayisal nitelik skoruna goraifandirilarak,
karsilastirilabilmektedir. Boylece bir kime icindeki tedarikcilerin rifpemans
farkhligi en az olurken kimelerin farki en fazla olmaktadir. Kiimelemeizanal
potansiyel tedarikcilerin 6n seciminde énemli bir ara¢ olmaktBdgka bir deysle,
iyi olarak nitelenebilecek tedarikcilerin 6nceden elenmesini éxngai bir
yontemdir. Bu yontem kullanilan oOlcutleri tanimlayarak segim csfire

rasyonellemesi icin kapsami gegletebilmektedir [Holt, 1998].

Tedarik¢ci 6n seciminde hangi yontem kullanilirsa kullanilsin, dikkatmedi
gereken en dnemli konu en zayif tedarikgilerin elenerek zamanrkayimlenmesi
saglanirken, ayni zamanda secilme ola&silyuksek tedarikcilerin elenmesinin

onlenmesidir.
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3.2.4. En uygun tedarikginin segimi

Tedarik¢i seciminde odaklanilan konu tim gereksinimlegilagacak tedarikci
karisimini  segmektir. Tedarik edilmesi gereken hggyin eksiksiz olarak
belirlenerek, bunlari gtayacak olan tedarikgilerin hepsinin birden secilmesi
gereklidir. Bu nedenle, bu basamakta sistem kisitlari ile tarliktel ve nitel tim
Olcutler g6z o©nune alinarak en son tedarikciler tanimlanir ve gdeyari bu

tedarikgiler arasinda geaimi yapilir. Bu konu ayrintili olarak 3.bdlumde verigtm

3.3. TZY’'de Tedarikci Degerleme

Tedarik yonunden ele alirginda, tedarik¢i yonetim sirecinde tedarik¢i algtatme
baglantisindan sorumludur. Tedarik yonetiminin nihai elemgletme stratejisi ile
belirlenir. Bu sletme stratejisinin, tedarik stratejisi, tedarik edilen Grinedartik
kaynal Uzerine etkisi bulunmaktadir. Bu duruBekil 3.3'de gdsterilmektedir
[Kagniciaglu, 2007]. Orngin, bir isletme icin maliyet en 6nemli ise, en ucuz fiyati
teklif edenden Urinu almak bir satin alma stratejisi olabikedarik edilen Grun
yoninden bu durum fiyat 6nerme, indirimler gibi 6lgutlerin cok dnemli @idun

bir gostergesidir.

Sekil 3.3'de de goruldgl gibi tedarik¢i yonetimi ¢ok basamakli bir sirecten
olusmaktadir.ilk basamaklar tedarik¢i tanimlama ve tedarik¢i kisitindaguolue
tedarik¢i 6n dgerlemeseklinde de adlandirilir. Belirli gereksinimlere ghaolarak
tedarikci tanimlama cercevesinde istenen tedarik malzemederain tedarikcilerin
tanimlanmasi 6nemli bir konudur. Bu amagla ilk olarak tedarik padanstenen
malzemeleri sglayacak potansiyel tedarikciler belirlenir [Koppelmann, 2000]. Bu
basam@in zorluzundan dolayr tim tedarikciler gerlendirmeye alinamaz ve bu

nedenle tedarikcilerde bazi kisitlamalar yapilir.
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| Tedarikci tanimime |

| Tedarikci kisit |

| Tedarikci analiz |

| Tedarikci dgerleme |

Tedarikci 6n
degerleme

»
»

Kaynak Stratejisi

| Tedarikci secin | | Tedarikci |

Isletme Stratejisi

| Tedarikci vonetim |

| Tedarikci aozetin |

| Tedarikci buttiinlemes |

| Tedarikci gelgtirme |

Tedarik Edilen Nesne ve Kayha

Sekil 3.3. Tedarik¢i yonetim streci [igaicigslu, 2007]

Ayrica, tedarikcilerden kendilerini tanitan bilgiler istenir. &gkci analizinde
tedarik aratirmasi, tedarikgilerin verdi kendi bilgileri ve dger kaynaklardan elde
edilen bilgiler son dgrleme icin gbzden gegirilir. Potansiyel tedarikgilerin
ekonomik, ekolojik ve teknik kapasitesi kisaca incelenir. Tedarikcilsuimdgu
bilgilerin yetersizlgi durumunda tedarikcilerin kontrolinden elde edilen bilgiler,

tedarikgilerin dgerlendirme ve se¢me stirecinde g6z 6ntuinde bulundurulmaktadir.

Tedarik¢ci dgerleme, yeni tedarikcilerin secimi ve kontrol edilmesi icin
tedarikcilerin verimlilgini sistematik ve gegibir deserlendirmesidir gereksinim
planlamasina k@ olarak tedarik edilen nesnenin o6zellikleri, farkli kaynaklarin
tanimlanarak deerlendiriimesi ve son karar verme sureci tedarik¢i seciminde
yapilmaktadir [Webster ve Wind, 1972].
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Tedarik¢i dgerleme, tedarikgi secimi ya da kontroli ile devam etmektedir.
Tedarik¢i kontrolu tedarikci ile alicisletme arasindaki gantinin verimlilik
yonidnden incelenmesidir. Bu kontrollerde tedarikcilerin zayif yonlelirléeip
Onlemler alinabilir. Tedarikgi gkisi yonetiminin kapsaminda var olan tedarikginin
butunlstiriimesi ve gelsmesi gergeklgiriimeye calsiimaktadir.

3.4. Tedarik¢i Seciminde Dikkate Alinan Tedarikgi Kriterleri

Tedarikcilerin yaptiklari ste uzun vadeli bilgi, beceri ve yeta&mesahip olmalari,
personelinin bu konuda uzman olmasi, teknolojik yenilikleri takip etmesi ve
isletmelerin yeni bir yatirim yaparak katlangcenaliyetten daha duk maliyetle §i
gerceklgtirmeleri  alternatif  tedarikcilere  ve  tedarikci  Ozelliklgn

deserlendirilmesine olan talebi artirmaktadir.

Ust yonetim veya sorumlularin en iyi Grin velveya hizmetilasabilecek
tedarikciye karar vermeleri icin kendilerine uygun secim Hgte gelistirmelidir.
Tedarik¢i dgerlemede dikkat edilmesi gereken oOnemli kriterlgggada ayri
basliklar altinda incelenngtir.

a) Tedarikcinin tecribesi, taninghigi ve sertifikalari; istenilen hizmet
performansini gayabilmek icin tecriibe 6nemlidir. Tedarik¢i veya personelinin bu
hizmeti s&layabilecek kadar deneyim sahibi olmasi gerekir. Bunun igin, bitin
finalist tedarikcilerin gyerleri ziyaret edilmeli, tedarikcilerin referans listede
hakkinda muhtemelen daha objektif bilgi vereceklerdir [Embleton ve Wi§i98].
Ayrica, aday tedarikgilerin endustrinin kabul g@ttstandartta sertifikalarinin (1ISO
9000, DIN, TSE vb. gibi) olup olmagiida tedarik¢inin d&rlendiriimesi agisindan

onemli bir kriterdir [Perry ve Devinney, 1997].
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b) Fiyat dizeyi;isletme temel hizmetler igin tedarikgilerin teklif eitifiyatlari
karsilastirmada dikkatli olmalidir. Tedarik¢i veregie hizmetlerde ilgili
siniflandirmaya gitmeli, fiyat indirimlerini belirtmelidir. 3&r temel maliyetler
karsilastirmaya elvegli degilse, sletme ya yeni fiyatlar talep etmeli ya da her bir
tedarikginin  kabul etfi farkli fiyatlandirma yapilarina Iga olarak toplam
maliyetleri hesaplama yoluna gitmelidir [Bragg, 1998]. Ayriba, konuda dier

isletmelerin ayni hizmetler icin ne 6dgdile ilgili bilgiler de elde edilmelidir.

c) Tedarikginin glem stili ve kiltirihem gletmenin hem de tedarikginin kalttirt ve
islem stili birbiriyle uyumlu olmak zorundadir. Bunun icigletmenin proje takimi
mimkinse tedarik¢i personeliyle keama, tedarikcinin dyerini ziyaret etme
islemleri igin bltiin aday tedarik¢i yonetimine gebir zaman ayirarak inceleme
yapmalidir. Kapasitenin etkin olaraklatilebilmesi icin, gletmenin kultird ve

amaclyla tedarikginin kiltirt ve amaci ayni olmak zorundadir [Yesulatitis, 1997].

d) Tedarik¢inin 6zglin teknik bilgi ve kabiliyetlerbazi tedarikgiler djer
tedarikgilerle kagilastirlamaz oranda yukseks@im seviyesi, patent vb. gibi belli

alanlarda uzmanliklar getirirler.

Tedarik¢inin sahip oldgu uzmanlik ile gletme ihtiyaclarinin ayni olup olmag)
onemli bir se¢im kriteridir [Bragg, 1998]. Bunun i¢in, tedarikcilemiisterileriyle
direk balantiya gecilmeli ve bu nsierilerin aldiklari hizmetleringletmeye uygun

olup olmadgl kasilastirilmalidir [Solomon, 1998].

e) Tedarikginin finansal durumuisletmeye uygun olmasi 6nemli bir faktordur
[Ketler ve Walstrom, 1993]. Tedarikcinin mali durumglsan, fiyatlari hem alici
hem de kendisi yoninden makul olmalidir. Finansal durumu zayif olan telarikc

istenen performansi kalayamazlar.
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f) Esneklik ve teknik yeterlilikesneklik, tedarikginin tasarimartlari, teslimat
tarihleri ve teslim miktarindaki gesikliklere uyum sglayabilme becerisi agisindan
deserlendirilir. Teknik vyeterlilik ise, d§ sUreclerindeki ve tasarimlardaki

iyilestirmeler acisindan dikkate alinir [Arslan, 1999].

Ishikawa ise, tedarikcilerde bulunmasi gereken 6zellikler déi iblarak sunlari
belirtmektedir [Ishikawa, 1997]:

» Tedarikci, sletmenin yonetim ilkelerini bilmeli ve sirekli aktif bir glanti

icinde olmalidir.

» Tedarikcinin dger isletmelerce de saygigh olan, tutarh bir yonetim sistemi
olmalidir. Tedarikgi teknik standartlar yuksek ve teknolojik spedélere yatkin

olmalidir.

» Tedarikgi istenilen tum ekipmanlari temin edebilmeli ve UrGrdéainin kalite

Ozelliklerine uygun olmalidir.

» Tedarikgi Uretim miktarini kontrol edebilmeli ya da gerekli Gretuarsilayacak
sekilde yatirim imkani olmalidir.

« Tedarikginin toplu cikarlara aykiri davranmay@eca givenilmelidir.isletme
sirlarini kotuye kullanmayagakesin olmalidir.

» Fiyati uygun olmali ve taahhutlerine kesinlikle uymalidir. Ayribgslanti ve
haberleme acisindan tedarikciye kolaycagi@bilmelidir.

» Tedarik¢i, sOzlgmesartlarina kesinlikle uymalidir.

Tedarikci dgerlemesi ve secimi, gunimuzin rekabetcidiinyasinda en kritik
faaliyetlerinden biridir. Yank tedarik¢i segimi alicisletmeler igin 6nemli finansal
ve operasyonel kayiplara neden olacaktir [Degraeve ve Roodhooft, 1999]. Bu
nedenle, secim surecini  kolaylmmak icin  tedarikci  ©nerilerinin

deserlendiriimesinde temel kriter listesi hazirlanmalidir. Bstelj tedarikcilerde
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aranan Ozelliklerin bulunmasi, ihtiyaclarn kéma dizeyi, sletme ihtiyaclarini

anlama ve sunduklari ¢oztmlerin sorunlari giderebilecek nitelikte haziiamma

Tedarik¢i dgerleme strecinde, tedarikginin finansal statistnin 6nemligoldu
unutulmamalhdir. Tedarik¢i sadece bir faaliyeti yapmada tecrildseweriye sahip
olmakla kalmamali, ayni zamandgetmenin amaclarini, hedeflerini, misyon ve
kultirint de anlayabilmelidir. Bu niteliklere ilave olarak tedarikigiknolojik
yenilikleri, misteri tatminini ve kaliteyi geftirmeyi sa&layacak taahhutlerde
bulunmali, bgarilarini kanitlamak igin myieri referanslarini da sunmalidir. Bir
tedarikciyi, ortalama gger bir tedarikciden Usttin ve farkh kilan, tedarik¢ingsie
hizmet kabiliyetine sahip olmasidirilave olarak, tedarikginin tim hizmet

portfoylinu sglama kabiliyeti degletme acisindan dnemlidir.

Ayrica ticari ve lojistik operasyonlarda ortak planlamaya ketya istekli
tedarikcilerle uzun dénemli gkilerin gelistirilmesini ve tercih edilen tedarikgilerle
ile firmanin lojistik ve pazarlama gruplarinin operasyonlarsiaga, tim gereksiz
ve tekrarlanan slemlerin Onlenerek, rekabet gucinin iyilelmesi igin tim
bilgilerin paylaiimasi ve gerekli operasyonlaringigiriimesini hedeflemek dgru

olacaktir.
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3.5. Tedarikgiliskileri Yonetimi

Firmalarin migteri ile iliskilerini gelistirmeleri gibi tedarikcileri ile olan itkilerini

de gelstirmesi gerekmektedir. Bu siregte firma, tedarikcilerinden 6ngaordisi
tedarikgileri ile ileri derecede yakin birgki igine girmekte ve derleri ile daha
siradan bir iki surdirebilmektedir. Her iki gruptaki tedarikciler ile deskinin
kurallarinin tanimlanga bir Griin ve/veya hizmet anlaas! yapilmalidir. Bununla
birlikte, salikli ve ileriye donik, sdrdurtlebilir gkilerin  sglanmasi icin
tedarikgilerin yapilan bu argmaya riayet etmeleri zorunlu birakilmalhdir. Bu sireci
yoneten tedarikgi ifkileri yonetimi bu Uriin ve hizmet aglaasinin tanimlanmasi

ve yuritilmesinden sorumlu olmaktadir.

Gercek hayattasletmelerin buyik bir kismi rekabet ortamindagigden Pazar
kosullarina hizla yanit verememektedirler. Bu sorunu ¢cézmeye yonedjitsin
birimlerde yapilan d#siklikler etkin olmamakta, yerine o6rgutsel birimlerin
birbirleriyle iligkileri ve baimliliklari 6nemli olmaktadir. Geleneksel olarak alici
isletme-tedarikgi ilkisi kazang-kayigeklindedir. Benzer olarak, aliglétmeler en
distk fiyati veren tedarikci ile caimayi tercih ederler. Bununla birlikte alici
isletmeler icin dretilen Urdnlerin her zaman beklentilerskayaca konusunda bir
garanti bulunmamaktadir. Yonetim acisindan bakildaman, safi giderlerinin
ciddi bir kismini kapsayan satin almalar, algtetme-tedarikg¢i ilskisinin ne kadar

onemli old@gunun bir gostergesidir.

Gunumuzdesietmeler rekabet edebilmek icin Urin gitme slresini kisaltmaya,
arin kalitesini geltirmeye, Urin maliyeti ve dretim sdresini kisaltmaya
calismaktadirlar. Bunlari barabilmek icin tedarikgileri ile siki bir shirligi
halindeyken, bilgi akini engelleyen tim engelleri kaldirmali ve tam bir uyum
icinde calsmahdirlar. Bir kletmenin baarisi, tedarik zinciri Uyeleri arasindaki
karisik is iligkilerini koordine edebilme ve butluskgebilme yetengine balidir
[Lambert ve Cooper, 2000].
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Tedarikgi-alici gletme iliskisini guiclendirmenin dort temel nedeni bulunmaktadir
[Sheth ve Sharma, 1997]. Bunkarsekilde siralanabilir:

* Artan maliyet etkinlgi
» Artan verimlilik
» Teknolojik kolaylik

e Artan rekabet

Tedarikgi iligkileri yonetimi icin dnemli konulardan birisi de gkinin tatmin edici
olup olmadgidir. Bu iliski cok karmaiktir ve alici gletme igcinde tedarikci ile ilgili
gorisler desisik olabilir. Temel gereksinimleri gtgayan tedarikgi ile uzun donemli
iliski, gegmi ve mevcut performansa, her ikieatmedeki ksilerin iliskilerine ve
hatta gelecekteki beklentilerine gorezddendirilebilir. Bu dgerlendirme pazardaki
rekabete bzl olarak deisiklik gosterebilmektedir. Tedarik edilen Griiniin mevcut
fiyati gelismelere bgl olarak yuksek kalabilmekte ve rakip tedarikcilerden cok
daha az maliyetle tedarik edilebilme olgnartaya ¢ikabilmektedir.

3.6. Tedarik¢i Seciminde Kullanilan Modeller

Tedarikci sec¢imi bir karar verme problemidir. Ayrica tedarigec¢imi stratejik bir
karar olarak gorulse de, genel olarak optimizasyon problemi olaatiemaktadir.
Tedarik¢i secim probleminin ¢cézimuine yonelik bir cokigie model 6nerilmgtir.

Tedarik¢i secim probleminde kullanilan modeller sitfie Olcitlere  gore
siniflandinimaktadir. Bunlar arasinda tek ya da cok ol¢utigertendirmeye
alinmasi, tek ya da cok dénemi kapsamasi, Urin miktarigh bkarak fiyat

indiriminin s6z konusu olmasi bulunmaktadir gRacioglu, 2007].

Firma acisindan tedarikginin zayif ve gucli yonlerini anlamak ve bu bikgiirikci

seciminde karar verme prosesinde bir girdi olarak kullanmak énemlidir.
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Tedarik¢i seciminde kullanilan modeller satin alma kararlarietkinligini
arttirmayi, sistematik ve daha hizli bir bicimde karar vemmekanizmasinin

islemesini sglamayl amaclamaktadir.

Tedarik¢i secimi icin gedtirilen modelleri genel olarak dort anasbk altinda

toplayabiliriz:

Dogrusal girliklandirma modelleri
Toplam maliyet modelleri

Matematiksel programlama modelleri

A w0 NP

[statiksel modeller

Dogrusal agirliklandirma modellerimodelleme acgisindan en basit olanidir. Her
Olcute bir &irlik verilir ve her 6lgut icin tedarikginin performansi bgirak ile
carpilir. Bu carpimlarin toplami tedarikcinin toplam performangistagir. Bu basit
model kolaylikla tedarik¢i secgimlerinde kullaniimaktadir. Bu mode#easinda
kategorikyontem, @rlikli nokta yontemi (dgrusal &irliklandirma yontemi) ve

analitik hiyerasi streci bulunmaktadir.

Toplam maliyet modelleradindan da angddigi gibi, maliyete dayanan karmk
yontemlerdir ve maliyet hesaplamalarinda genelde sadece Urtndimifigtegil,
diger dolayli maliyet kalemlerini de g6z 6nine alirlar. Bu modeliasinda maliyet
oran yontemi (cost ratio) ve sahiph toplam maliyet yontemi (total cost of

ownership) en yaygin kullanima sahip olanlardir.

Matematiksel modelletedarik¢i seciminin karmggk yapisini temsil edebilmek
amaciyla kullaniimaktadir. Bu modeller problemdeki kisitlari medil icin diger
yaklasimlara gore ¢cok sayida kisit ile gatak cok daha kolaydir. Bu yontem ayni
zamanda mevcut durumu gostermekte ve c¢ok tedarikgili seg¢im icin de
kullanilabilmektedir. Bunlarin arasinda gtasal programlama, kark tam sayili

programlama ve hedef programlama en yaygin olanlaridir.
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Istatiksel yaklgimlarin kullanilabilmesi icin tedarikciler hakkinda g ve tam
bilgiye ulasilmasi gerekmektedir. Tedarikcilerin gegmidénem performanslari
hakkinda elde edilen bilgiler bu modellerin kullanimi icin 6énemlidir. Bu riexdle
icinde en yaygin kullanilani, tedarikgileri gruplandirmaya yardyanele analizi ve

temel bilgenler analizidir.

Ayrica matematiksel model verilerinin kesin olmamasi ve buldaniklmasi
durumunda bulanik kime teorisi de bu matematiksel modellerle birlikte
kullanilmaktadir. D@rusal programlama modelleri bulanikhk da dahil edilerek

c6zime kavgturulmaktadir.

Tdm bu modellerin dinda, birden fazla modeli bir arada kullanan butgikle
modeller bulunmaktadir. Burada kullanilan modellerin gigli yonleri 6n plana
cikarilarak ¢cozime wdmaya calgilmaktadir. Buna en iyi 6rneklerden birisi de

dogrusal programlama ile analitik hiyegsasUrecinin beraber kullaniimasidir.

Tedarikci Ozelliklerinin iyilgtiriimesi yonelik calgmada, satinlama uzmanlarinin
gorislerine bavurularak, tedarikcide bulunmasi gereken 6zellikler tespit edilecek ve
bu 06zelliklere ait goreli 6énem derecelerini belirlerken, ileridetayli olarak
anlatilacak olan “Entropy Yontemi’ni kullanarak bir “Kalite Evtiygulamasi

yapilacaktir.

Calismada kullanilacak olan entropy yonteminde, dncelikle amac¢ belineniyu

amac dg@rultusunda amaci etkileyen faktorler saptanmayasifaliBu asamada
karar surecini etkileyen tim faktorlerin belirlenebilmesnignket caklmasina veya
bu konuda uzman ¢lerin gorislerine bavurulabilir. Burada dikkat edilmesi
gereken husus, Analitik Hiyerar Prosesi'nin  (AHP) de o6lcutlerin
agirhklandinimasinda kullanilabilegedir. AHP, 1 ile 9 arasindaki derlere,

onlarin yorumlarina ve ikili karastirma matrisinin olgturulmasi icin karar

vericilerin gorilerini gerektirir.
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Karar vericilerin @irhklandinimis olan gorgleri isiginda miteri istek ve
ihtiyaclarini yansitabilen kalite evi alwrulup, ileriye donudk iyilgtirme kararlari

alinacaktir.
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4. TEDARIKCT SECIMINDE KAL IiTE FONKSIYON YAYILIMININ
KULLANIMI

Tedarik zinciri yonetimi firmalarin rekabet gucund arttirmakbie organizasyon
icerisinde imalat, lojistik ve malzeme yonetimi fonksiyonlarinin Kgwasyonunu
gelistirmek icin kendi tedarikcilerinin proseslerini, teknolojilerini yeteneklerini
nasil kullanacaklarina odaklanmaktadir [Lee ve Billington, 1992]. Bu lbaliy
misteri pozisyonundaki uretici firma, kendi Urin ve servignan iyilestiriimesi,
rekabette daha iyi ve uzun vadeli Ustunlulglamasi icin oOncelikle tedarikgi
firmanin sgladigi mamul Uretim ve servis sidreclerini iytemeye yonelik
calismalari desteklemelidir. Béylece tedarik zinciri yonetimi dade, ilk adim
olan ‘tedarik/satin alma’ suirecindeki aksakliklar giderilip, maligattdarak, tretim
ve pazarlama, gatim safhalarina daha uyggartlarda gecilebilir. Bunu gtamak
icin de miteri beklentilerini kagilamak adina tasarim, muhendislik ve Uretim
asamalarinda sistematik planlamaglsgan Kalite Fonksiyon Yayilimi metodu

kullanilabilmektedir.

Isletmeler bir yandan pazara gm zamanini ve maliyetleri dirmeyi planlarken,
diger yandan karhfiin ve etkinlgin artmasini istemektedirler. Bu dgletmeleri
gercek anlamda rekabet avantaji yaratabilmeleri icin me\exdrik zincirlerini
sorgulayarak yonetimsel, miuhendislik veskiler bazinda tekrar tanimlamalarini
zorunlu kilmaktadir. Kendi tedarik zincirlerini en etkin, ekonomik ve verioi

sekilde modelleyenler ve yonetenler pazardan daha fazla oranda pay almaktadi

KFY, misteri istek ve ihtiyaglarini; tasarimdan sagonrasi servise kadar en iyi ve
en ucuzsekilde yansitmayl gayan bir yontemdir. Boylece Kalite Fonksiyon
Yayilimi uygulayicisi gletmeler, miterilerini daha fazla memnun ederek daha
yuksek karlar elde edebilmektedirler. Tedarik¢i firmanin bu hasaslikkat etmesi,

ishirligi icinde old@gu Uretici firmanin tedarik zinciri surecinde 6nem vgrdi
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kriterlerin optimize edilmesini $gtamakta ve zincirin daha kuvvetli olarak ileriki

donemlere tanmasinda dnemli bir rol oynamaktadir.

4.1. KFY'nin Tanimi ve Tarihgesi

1966 yilinda Yoji Akao tarafindan Japonya’da ortaya atilan bir yonetetodudu
olan KFY, Urln veya hizmet gelirme maliyetlerinin dglrilmesinde, gejtirme
zamaninin kisaltiimasinda, verimgiln artirlmasinda ve mgteri memnuniyetinin

sglanmasinda buyuk yararlar sunan bir metottur.

Kalite Fonksiyonu Yayilimi sirekli gglne ve iyilame, sletme bitininde toplam
kaliteyi hakim kilma, miteri isteklerini gletmeninkilerden 6ne alma, f@iya hep
birlikte ulasma gibi felsefe ve inanclarin bir karmasi olarak ortaya glkgapdas ve
etkin bir yonetim tekrgidir. Yonetim tekngi olmasinin yaninda spesifik anlamda
yeni bir Grin gektirme ya da mevcut bir Grind iydgrme gamalarinda kullanilan

orijinal Gruin tasarimlama ve planlama aracidir.

Onceleri truin tasarimi icin kullanilgolan KFY, 1981 yilinda Japonya’da hizmet
orgutleri icin de uygulanmaya gdanmstir. Bu uygulamalar ilk olarak aghveris
merkezleri, spor kompleksleri ve perakendegazalar icin uygulanmgive daha
sonralari otel ve hastaneler icin desdra ile sonuclanan uygulamalar yapgim
Ortaya ciktgl 1960larin ikinci yarisindan bu yana Japonya’dan tum dinyaya
yayllmistir.  Oncelikle ve c¢gunlukla imalat karakterli sanayislétmelerinde
uygulanan Kalite Fonksiyonu Yayllimi yontemi artan bilgi birikime ise

yararlihginin ispatlanmasi sonucunda hizmégtimeleri tarafindan da kullanilgtir.

Kobe Tersaneleri'nde gstirilen Kalite Fonksiyon Yayilimi (KFY), alti Japon Kaniji
karakteri olan Hin Shitsu Ki No Kai'nin tercimesidir [Yenginol, 200@jpdnca’da

her kelimenin farkli anlamlari olmasindan dolay! farjeékilde Ingilizce’ye ve
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Ingilizce’den de farkli anlamlarla Tlrkce'ye tercime editini Japon Hanji

karakterleri olan “Hin Shitsu Ki No Ten Kai"nden e&n Kalite Fonksiyon

Yayilimi Cizelge 4.1'de yer almaktadir:

Cizelge 4.1. Kalite Fonksiyon Yayllimi'nin Japonca anlami [Guinta ve Praizler,

1993]
Japonca Ingilizce Tarkce
Hin Shitsu e Quality » Kalite(ler)
* Features * Nitelik(ler)
« Attributes » Ozellikler
e Qualities « Sifatlar
* Vasiflar
Ki No * Function » Fonksiyon
« Mechanization e Islev
* Mechanisms * Mekanizma(lar)
o Isleyis
e Tarz
Ten Kai » Deployment *  Yayllma
» Diffusion e Gelisme
* Development * Evrim
* Evolution * Acllma
» Gocerim

Kalite Fonksiyon Yayilimr'ni, yontemin temellerini atan Yoji Akdm kavrami,

“Musteri tatminini amaclayan, myteri gereksinimlerini tasarim hedefleri haline

getirip, bunlarin en 6nemli kalite guvenceleri olmasinilasan ve bu anlayin

Uretimin  her

gelistiriimesi” olarak tanimlamaktadir [Akao, 1990].

noktasinda kullaniimasini

gerekli

kilan,

kalite

tasarmm
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Kalite Fonksiyon Yayilimi, en genel tanimlamayla, Grin ve hilenet
planlanmasina gkin bir tasarim prosesi veya metodolojisidir. KFY, esnek yapisi ve
gucli matris @eleriyle, yeni Urin geftirme sirecinde gerekli olan pek c¢ok

karmaik analizin dokiimantasyonu ve sonuglandirilmasinda dnemli bir unsurdur.

“Kalite Fonksiyon Yayilimi [Larry, 1994,

» Mdusteri gereksinimlerine odaklanarak,

e« Tasarim amagclarini 6nceliklendirmek icin rekabet ortamini vearpaz
potansiyelini kullanarak,

» Fonksiyonlar arasinda sinerji yaratarak,

* Esnek ve ankdlmasi kolay bir dokiimantasyon kullanarak,

* “Musteri sesi” durumundaki nsteri gereksinimlerini OGlgulebilir hedeflere
dondsturdp, dgru ariin ve hizmetleri pazara daha hizli ve 6nce sokarak, yeni ya
da gelgtirilecek Urin veya hizmetleri planlamaya ve tasarlamagsayan
disiplinler arasi bir takim surecidir.”

KFY bir ara¢ dgil, isletmeye dger teknik araclarin birbirlerini destekleyecek ve
tamamlayacaksekilde etkin olarak kullaniminda ve oncelikli konularin ortaya
konmasinda yardimci olan bir planlama surecidir. stétilerin digtnceleriyle
baslayan bu sirecin en 0Onemli girdisi de yine steiilerin dilnceleridir.
Musterilerin istek ve gereksinimleri, yeni veya géfilmis Griin ya da hizmetlerin
gelistiriimesinde itici guctir. KFY, bir ekip calmasi sonucunda elde edilen bazi
girdileri ve kararlari gerektirir. Bu sebeple s6z konusu sukégtimelerde ortaya
¢tkan engellerin birggunu ortadan kaldinr ve boylece pazarlama yonetiminin
misteri ile ilgili bilgilerinin, Grin gelstirme muhendislerinin - myferi
gereksinimlerine ikkin bilgi ihtiyaci ile birletiriimesine yardimci olarak, tim

isletme uygulamalarinin tek bir amaggdoltusunda buttiinkgnesini sglar.

KFY, Urin heniz tasarimsamasinda iken kaliteyi garanti etmenin bir yoludur.
Musteri beklentilerinin, tasarim hedeflerine ve Uretimde kullanildedite glivence

noktalarina ¢evrilmesi igin bir yakjemdir [Kdksal, 1997].

KFY’nin ilk gbze carpan Ozeli, klasik tasarim anlayini ortadan kaldirngi

olmasidir. Klasik tasarimda Uretici, kendigbaileri ve kalite anlagina gére bir
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ariinuin tasarimini yapar ve bunu dretir. Daha sonra Grinin piyasadgliarisee
tiketicinin Urine olan tepkisini olcmeye eali Tuketicinin verdgi tepkiler
dogrultusunda urtin 6zelliklerini ggstiren revizyonlarla sagirakamlarindan tatmin
oluncaya kadar urini surekli olarakgdgrir. Diger taraftan KFY ile tasarimda
misteri istek ve tercihleri tasarimin $yangi¢c noktasini okturdusundan, miéteri
begenisi ilk tasarimda gtanmaktadir. Boylece zamandan ve maliyetten tasarruf

elde edilmektedir.

4.2. KFY'nin Amaglari

KFY, misterinin istek ve gereksinimlerini algilayarak en uygun Grin 6zefiikle
belirlemeye cakan bir planlama metodudur. Bu metodun amaci; var olan drtnin
lyilestiriimesi veya yeni bir trindn ge&tiriimesinin ¢aitli asamalarinda, mgierinin
istedigi kalitedeki Grind sunmak icin yapilan gahalari, mgterinin sesine kulak

vererek yonlendirmek ve gercektiemektir [Khoo, 1996].

KFY’de amag yalniz mgieri beklentilerinin kayilanmasi dgil, ayni zamanda bu
beklentilerin Gzerine c¢ikilmasidir. Her bir KFY ekibi tasarlan@&iiniin mevcut
drinden ve rakip firmalarin trtnlerinden daha cazibeli ve cekici feiamgk icin
caba sarf eder. Bunun icin gtérinin beklemedii ama kagilasinca bgenecgi

Ozellikler bulunur ve bunlar Griinin ggirilmesi ssamasinda kullanilir.

James L.Bossert'a gore KFY'’yi farkh kilan; yontemin oncelidiagzinin migteri
gereksinimleri olmasidir. Sireg, teknolojideki yeniliklere goresildemusteri
gereksinimleri dgrultusunda ydrumektedir. Buna gha olarak da, miterinin
gercekten ne isteginin tespit edilmesi bu yontemin temel amacidir [Koksal, 1997].

4.3. KFY’nin Asamalari

Kalite Fonksiyon Yayillimi tanimdan da agilacgs gibi 6zellikle Grin gektirme

surecinde sistematik bir tasarim ve planlamglasaaktadir. Bu tasarim sureci,
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musterinin Urdnd kullandii yerde yapilan gozlem ve analizlerleslanakta ve
buradan cikarilan ngteri ihtiyaclari “Kalite Evi” adi verilen bir yapi ile tasm

Ozelliklerine cevrilerek ilgili planlama matrislerine d@tiiriIimektedir.

Yeni bir Grandn planlanmasinda muhendisler, daima benzer mevcut Urinlerin
gecmi donemlere ait imalat ve performans verilerini incelerler. Latuar veya
saha testlerinden elde edilen verileri kullanarak, Urlnlerini rakifinlerle
kiyaslarlar. Bu bilgilerin buyuk gunlugu eksiktir ve destekleyici veya ters sei
diger verilerle kagilastiriimaksizin, bireysel veriler olarak ele alinirlar. Kie¥' ise
bircok hususu iceren bir matris formati kullaniimaktadir. Mevcut Ibiligi cok

yonll incelendii genel bir ¢cerceve ofturulur.

KFY Sireci dort gamadan olgur. ilk asama 0 ile gosterilmektedir. Busamada
KFY uygulamasi igin gerekli on hazirhklar yapilir. Bu hakidrin
tamamlanmasindan sonra KFY slrecinin uygulanmasina gecilir. KFégirgsnel

hatlariyla aagidaki gibi gerceklgmektedir [Akbaba, 2000]:

4.3.1. Planlama gamasi (gama 0)

Orgutsel desggn saslanmasi, amaclarin belirlenmesi, gtéri grubuna karar
verilmesi, zaman ufkunun belirlenmesi, Urtin / hizmet kavramina kardmest,
takimin kurulmasi, KFY surecinin tasarlanmasi ve gerekli mallezlaetesisin

sglanmasi konularini igerir.
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Organizasyonel desim saslanmasi

KFY projesinde organizasyonel deste sgslanmasi, bgarinin temel anahtaridir.
Organizasyonel destek, yonetimin dgstefonksiyonel destek ve KFY teknik

destginden olyur.

Yonetimin destgi, 6rgutiin tepe yonetiminin KFY projesinin tamamlanmasi igin
gerekli olan para ve zamanin tahsisi, stefi isteklerinin toplanmasi, KFY
kolaylastiricisinin  belirlenmesi, takimin gfiwrulmasi ve istenilen sonu¢ elde
edilene kadar KFY projesini yuritmesi icin geraddrtlarin olgturulmasini kapsar.
KFY vyaklasiminin baariyla uygulanmasi icin tepe ve orta dizey yodnetimin

destginin sgzslanmasi temel okiurur.

Fonksiyonel destek, KFY sirecine katilacak ilgili gruplarin (sdtna, imalat, kalite
givence saf] hizmet, gitim, pazarlama, finans) ihtiya¢ oldu Olgide KFY

projesini desteklemelerini icerir.

Teknik destek ise, KFY’nin uygulanabilmesi icin, her takim UyesiKIRY
prensiplerini biliyor ve en azindan bir seminer almimalari gerekgi konusunu,
KFY kolaylastiricisinin takimi yonlendirebilmek i¢cin KFY’nin farkh uygularaal,
secenekleri ve elemanlarini biliyor olmasi gerektili ifade eder.

Amagclarin belirlenmesi

Kolaylastirici, projenin yuratilmeye BEnmasindan 6nce, eldeki kaynaklarin en
cok hangi amaglar lzerine Sunlastirilacazina karar verir.isletmenin oncelik
vermek isteyebilegg amaclar; méteri istek ve ihtiyaclarinin anddmasi, triin ya
da hizmet icin kalite vesletme hedeflerinin belirlenmesi, hizli Griin planlama,
projenin yarisindan geriye doénerek projeye yenideglabea riskinin minimize

edilmesi gibi amaglardir.
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Musterilerin belirlenmesi

Musterinin en bstan acik birsekilde tanimlanngi olmasi, takimin bundan sonra
yapacg@! calsmalarda fikir birlgi icinde calsmasini beraberinde getirecektir.
Musterilerin belirlenmesi sureci iki samadan olgur. ilk olarak bitiun olasi

musteriler tanimlanir ve sonra ikincg@ma olarak, ana ngiieri gurubu tanimlanir.

Hedef migteri grubunun belirlenmesi icin 6ncelikle butin olasistetilerin bir
listesi olyturulur. Bu ki genellikle KFY planlamacilari veya pazar giramacilari
yaparlar. Miterilerin belirlenmesi bazen gercekten kagrkair strec olabilir ama
organizasyonel Barinin sglanmasi igin 6nemlidir. Busamada pazarlama boélimi

ile calgilmalidir.

Musterinin kim old@gunu belirlemedsu gibi sorulardan yola ¢ikilabilir;

« Uruin kimin igin tasarlaniyor?

 Urunden kim etkilenecek?

» Tasarimi son kullanici i¢cin mi yoksa zincir icindeki herkes iciryapmak daha

uygundur?

Musteriler genellikle ¢ grupta toplanabilir:
e Nihai misteriler
* Ara migteriler

« Icsel migteriler

Nihai misteriler, ya da dier bir deyimle son kullanicilar, bir Griin ya da hizmeti
kendi Ozel ihtiyacglar icin kullanan kesimdir. Ara gtgriler, genellikle Grandn
dagitimini yapan toptanci ve perakendecilerdigsel migteriler ise orgitiin icinde
yer alan ve birsekilde hem ara myberilerin hem de son kullanicilarin tedarikgisi
durumunda olan kesimdir. Bu wtéri gruplarinin tamami sg 6neme sahiptir.
Ancak bu migteri gruplarina bir dérdincistint daha eklemek gereklidir ki bunlar da

kayip ya da potansiyel mggrilerdir. Firma kendi mgierilerinin ihtiyaclarini
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belirlerken, bu gruptakilerin nicin firmanin Grinund kullanmadiklari ya danni
rakip Urdnu tercih ettikleri konusundagtayacaklari bilgiler, yeni Griint tasarlarken

firmaya sIk tutacaktir.

Butun olasi migteri gruplarinin tanimlanmasindan sonra yapilmasi gerg&gn
anahtar mgteri grubuna odaklanmaktir. Uriin tasarimi bust@ti grubunu tatmin
edeceksekilde yapilacak ve bu ngieri grubuna olabild@ince fazla sayida mgteri
dahil edilmeye c¢agilacaktir.

Zaman ufkunun belirlenmesi

KFY projesinin agik¢a belirlenmibir zaman planlamasinin olmasi, planlamanin
daha gercekci olmasini @ar. Bu sayede takim Uyelerinin ayni hedefler Gzerine

odaklanmalari gganms olur.

Uriine karar verilmesi

En 6nemli KFY prensiplerinden biri, detayh Grlin tasariminin mimkdongahca

ertelenmesidir. Béylece takim uzun sire sadece amaclara calakiabhu amaclara
ulasmada gerekli ¢cozumleri Uretmekieggrasir ve detayll bir tasarimin getirege

kisitlardan kurtulmsiolur.

KFY takiminin kurulmasi

Bazi durumlarda KFY projesi, sadece ¢ok kiguk gruplar etkileyecguttadir.
Boyle durumlarda KFY takimi sadece dgnanlardan ya da kolaarici ve birkag
yoneticiden olgur. Béyle durumlarda genkapsamh bir takim kurma catnasina

gerek yoktur.

Ancak ¢@u zaman KFY cajmasi buatin bir 6rgitin camalarini etkileyecek

boyutlarda olabilir ve buydk bir takimin Kalite Evini eturmada cadmasi
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gerekebilir. iki tip KFY takimi vardir; yeni Grin veya mevcut Grin gélime
takimi. Takimlar pazarlama, tasarim, Kkalite, finans ve Uretimintékinin
Uyelerinden olgur. Mevcut UrinU gedtirme takimlari genellikle daha az sayida
Uyeye sahiptir, cunki KFY projesinin yalnizca uyarlanmasi s0z kolous
[Besterfield vd., 1999].

KFY’nin basarisi, proje yoneticisi ve KFY ekibinin Gyelerinin bgeiyeterince
zaman ayirmalarina padir. Ozellikle uygulamanin ilk evrelerinde cok gun bir
calsma yapilmasi gerekebilir. Ekip Uyelerinin zaman ayarlanralaryi
yapabilmeleri icin, projenin o6ncelikleri belirlenmeli ve bunlar kuguh tim
bolumlerine iletiimelidir. Ekibin ne amacla kurulgluna dair ortaya cikabilecek
siphe ve sorularnn oOnlemek amaciyla, projenin faaliyet alanin keknako
belirlenmesi faydali olacaktifletisim KFY’nin en 6nemli araglarindan biridir.

KFY de biri yeni trin Uzerine geri de varolan trindn gsliriimesi amaciyla
kurulmus iki farkh ekip vardir. Ekipler pazarlama, tasarim, kalite, fisiave Gretim
bolimlerinden gelen elemanlardan gluulur. Zaman ve ekipler arasi ilgin
dikkat edilmesi gereken iki 6nemli husustur. Projenin planlanan zamanda
tamamlanmasi icin etkin bir zaman yodnetiminin gereklilsu go6tirmez bir
gercgektir. Ekipler arasi ilgim ise dnceden tahmin edilemeyen sorunlarirsrobu
ihtimalini azaltacak ve projenin aksaksiz yirumesigissacaktir.

Ekip toplantilari KFY cakmalarinin énemli bir parcasini gturur. Ekip liderleri
toplantilarin - verimli  bir sekilde yapildgindan ve uyelerin dgu olarak
bilgilendirildiginden emin olmalidirlar. Toplantinin gindemi KFY tgsfan dgru
uygulanip uygulanmagh sorusunu icermeli ve ayni zamanda gulngattlarin
deserlendirilebilmesini sg@layacak sekilde esnek olmalidir. Toplantinin stresi
tyelerin nereden geldiklerine ga olarak degisim gosterebilir. Ulusal captaki bir

toplanti glinlerce surerken, yerel bir toplantinin siresi birkag saat olabilir.
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KFY uyqulama cizelgesinin hazirlanmasi

KFY projesi zaman gerektiren bir projedir. Projenin kapsaihiin veya hizmetlere
bagll olarak proje iki-lU¢ gun de surebilir, aylar boyunca da devdebiér. Ancak

projeye bglamadan 6nce bu sirenin mutlaka hgmaa icin planlanmasi gerekir.

KFY slrecinin planlanmasi ve diuzenlenmesi, takim liderinin amaalagdre
olusturulacak matris sayisinin belirlenmesi, sirecin bir parcaseplaistunulen

diger faaliyetlerin de detayl bir bicimde planlanmasi KFY kagtyticisi tarafindan
yapilir.

Gerekli malzeme ve tesisinsgt@anmasi

Yukarida da belirtildii gibi, KFY slreci birka¢ giin ya da birkac ay strebilir. Ancak
her durumda takimin proje cahalar icin bir yer gereklidir. Konsantrasyon
yogunlugunun sglanmasi igin genellikle takim dyelerinin normal ¢ala

yerlerinden farkli bir yer KFY ortami olarak segilir.

4.3.2. Misteri ihtiyaclarinin belirlenmesi (asama 1)

taraf haline gelmgilerdir. Serbest piyasa ekonomisinin gefii ve yosun rekabetin
yasandgl piyasalarda myierilerin sesi eskisine oranla ¢ok daha gur ¢ikmaktadir.
Ayrica, migteri parasal fedakagh yapmanin yaninda trinle en uzun sirg tima
kalacak k§i oldugundan dgal olarak bazi beklenti ve isteklere sahip olacaktir.
Musterinin neyi dgundigund, istediini, hayal ettgini, nelerdersikayetci oldigunu
ogrenmek KFY’de “Misterinin Sesini Toplamak” olarak adlandiriimaktadir.

Yeni bir Grinin tasarimina ya da ggtilmesine balamadan 6nce o6rgutler
misterilerinin  dlncelerini  @renmek zorundadirlar. Bir kez hedef pazar
belirlendikten sonragirket ya da 6rgut artik ngterilerin isteklerini ve ihtiyaclarini

belirlemeye ve tatmin etmeye yonelik olarak faaliyetlerini strdUicinel
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KFY musteri ihtiyag ve beklentileri Gizerine odaklarybir uygulamadir. Bunun igin
misteri beklenti ve ihtiyacglarini belirlemek icin gerekli olan simranalara, &irlik

verilmelidir.

KFY’nin yonlendirici kuvveti, migterinin belirledgi Grin nitelikleridir. Misteri
memnuniyeti, yalniz mgieri beklentilerinin kagilanmasi ile sglanabilir. Msterinin

isteklerini belirtmek icin kullangy tim ifadeler mgterinin sesidir.

Odak gruplari, incelemelegikayetler, dargmanlar, standartlar ve mevzugairtlari,
misteri beklentilerini belirlemek icin kullanilan kaynaklardir. Meéri beklentileri
genellikle, genel ve usti kapali bir bicimde ifade edilrkavramlardir. KFY
ekibinin gorevi bu kavramlari daha 0zel maddelere indirgemektir. giami
yapilirken miteri beklentileri tam manasiyla 6zimsenmeli, bu beklentiler

yoneticilerin beklentilergekline dénigttriimemelidir.

KFY mdusteri beklentilerinin  piyasa agarmasi yapilarak belirlenmesiyle ghar.
Veriler toplanirken KFY ekibi ¢caymalari sirasinda en azindagg@daki sorulara

cevap vermelidir.

* Mdusteriler gercekte ne istiyor?
» Mausterilerin beklentileri neler?
* Mausterilerin beklentileri uygulamayi yonlendirebilir mi?

* Mdasteri memnuniyetini kazanmak igin tasarim ekibi neler yapabilir?

4.3.3. Kalite evinin olyturulmasi (asama 2)

“Kalite Evi” matrisi KFY'nin en ¢ok bilinenseklidir. Kalite evi matrisi, pazar
argtirmalari ve kiyaslama (benchmarking) verilerinden elde ediledibi misteri
isteklerini, yeni bir Grin veya hizmet tasarimiyla skanacak makul sayida
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onceliklendirilmig muhendislik hedeflerine dostilirmek icin ¢ok sayida disiplinden

uzmanlarin katihmiyla okmus bir takim tarafindan yurataltr.

KFY Metodu uygulanirken ilk dnce birgok matrisin Rifai olan KFY Matrisi
(Kalite Evi) hazirlanir. Bu matrislerdeslétmenin mevcut durumu, ngiérilerin
gereksinimleri, Urlnlere ait teknik tanimlayicilar belirlekenakip firmalarla

kiyaslamasi yapilir ve bu bilgilegiginda gelecge dontk planlar okiurulur.

Kalite Evinin genel yapisi KFY projesi surecinde tamamlanan 6 pargadan
olusur:

« Mausteri Istekleri Kisminin Olgturulmasi

» Planlama matrisinin okturulmasi ve Analizi

» Kalite Karakteristiklerinin Belirlenmesi ve Analizi

« liski Matrisinin Olusturulmasi ve Analizi

» Teknik Korelasyonlarin Belirlenmesi ve Analizi

* Teknik Kiyaslamalarin Yapilmasi ve Hedeflerin Belirlenmesi

“Kalite Evi'nin nasil olwturuldusu, ayrintili olarak, bir sonraki bdlimde

anlatilacaktir.

4.3.4. Kalite evi analizi (gama 3)

Kalite Fonksiyon Yayilimi sirecinde “Kalite Evi”’nin glurulmasi ikinci gama ve
Analiz sgamasi Ucuncli sama olacaksekilde ayri ayri goOsterilmgi olmalarina

ragmen, analiz sureci hegamanin icine yayilngtir [Akbaba, 2000].

Kalite Evinin standart bdlumleri oturulduktan sonra, karar vermeyi
kolaylastirmak icin taban bolimune ilave satirlar eklenebilir. Bunlar,deteknik

karakteristgin gelistiriimesinin maliyetini, guclik derecesini, yasal engelleri,
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cevresel engelleri gosteren satirlar olabilirler. Bu satnl eklenmesinden sonra
kalite evi son halini alngiolur . Kalite evinin olgturulmasi sirasinda, bu bdlimde
anlatilan buttin bolumlerin adturulmasina bazen gerek olmayabilir. Hangi bolimdin
gerekli old@guna karar vermek icin, KFY takimi oncelikle yapilan gahnin
getirecgi fayda ile, bu caymayr yapmak icin harcanacak zaman ve parayi
karsilastirmalidir.  Soézgelimi bazi durumlarda sadece korelasyon matrisini
olusturulmasi aylar surebilmektedir. Rik oranda bir fayda elde etmek icin, yuksek

maliyetli calsmalar yapmak anlaml dedir.

Kalite evi olwturulduktan sonra KFY ¢aimasinin tamamlangh distintilmemelidir.
Bir tasarim faaliyetinde sadece gtari isteklerine kanlik gelen teknik
karakteristiklerin belirlenmesi yeterli olmamaktadir. Bu teknikrakteristiklerin
hangi parcalar, sirecler ve uretim planiyla gerggkilecegini de belirlemek ve
misteri isteklerinin, tasarim, getirme, 0Uretim ve hizmetteki her samaya

aktariimasinin sganmasi gereklidir.

Birbiriyle buttnlegen bu doért gamali yaklaim, msteri ihtiyaclari ve her @smada
batinlgmis 6nem duzeylerinin kullanimiyla gosterilen 6ncelik oranlari, imalat
asamasinda kaliplanmiolanin, makine kullanarak yapilgniolanin, kaplanmi
olanin, doldurulmg olanin, bir araya toplansmolanin, dglanms olanin vb. gibi,
musterilerin Urdnd aldiklarinda ihtiyaglarini ve gereksinimleriniskayacaindan
emin olmay! sglar. Bu ileri kalite planlamasi icin temelistél eder. Analiz
sureklidir ve bu dért samanin herhangi birinde durdurulabilir. Ancak, Japon
sirketlerinin tecrubeleri, en iyi karin, biUtinsanalar tamamlaninca ve sire¢
birbiriyle butunlemis bir sekilde yapildginda olgaca yonundedir. Acikga her
asamanin kendine ait bir kullanigekli ve deeri vardir ancak sadece bigaana
kendisiyle ilintili olarak miteriyle olan etkilgmesiyle sinirlidir. Bu ylzdensama
1'deki kalite evi miteri ihtiyaclarini anlamak ve onlarin anahtar énceliklerini tam

olarak belirlemede ¢ok yararldir.
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Tasarim Ozellikleri igerisinde getirilen ihtiyaclar, miterilerin gorigleri ve rakip
artnler arasindaki katastirmalardan secilen hedefgkleri belirlemek icin ¢ok iyi
bir firsat sglamaktadir. Fakat, Griin ve sure¢ tasarimsggadlari birbiriyle uyumsuz
ise butin o dretilen bilgi ve tanimlamalar drandnsoiaunda guvenilirlik ve

maliyet problemlerine sebep olabilir.

4.4. KFY Uygulamalari

KFY yaklasimi, yeni Urinler tanitmanin ginda mevcut Urinleri gézden gecirmek
icin de bir ara¢ olarak kullanilabilir. Elde bulunan bir GrinlU kitenede KFY
kullanildiginda ekip mevcut prosesler tarafindan sinirlandirilir fakat aynil&ura

gecerlidir.
KFY, yeni 0rin gektirme senaryolarina uygulanabilen gtcli ve esnek bir
yaklasimdir. KFY’yi uygulamak Gizere inceleyen organizasyonlar 6zellddlangic

asamalarinda dagmanlardan faydalanmalidirlar.

KFY uygulamalarinda énemli kararlar hakkinda dikkat edilmesi gerékesuslar

sunlardir:

Yonetim konulari

» Surec¢ kidemli yonetici tarafindan yonlendirilmelidir

« Kaynaklarin uygunluklari veggim hazirliginin, yonetim tarafindan ayriimaya
ve harekete gegcirilmeye ihtiyaci vardir

» Bir KFY sampiyonu ve yoneltici komite karastariimak

« Biriletisim araci olarak davranmak icin bir proje yonetimi sistemi kullaniimasi
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Proje konulari

« Sinirlandirilmg bir zaman diliminde ilk projeyi ve erken gaanin sansini
secmek

» Baslangigta proje icin bir zaman dilimi belirlemek ve onu korumak

* Agik bir proje tanimlamasi ve proje amaglari belirlemek; psojerlarini ve
islem kisitlarini belirlemek de ayrica 6nemlidir

* AgcIk bir pazar tanimlamasi vgmodeli gelgtiriimesi

» KFY surecinde kullanmak Gzere bir terimler s@iliedinmek

KFY takimi

« Mumkuin old@gunca belirlisirket drneklerini kullanarak takim olarakigimek

e Cok disiplinli, 5 ila 7 ksiden olgan cekirdek takim okturmak

« Takim toplantilarini mumkin olgunca kisa tutmak

* Toplanti dginda detayli cagma yapma ve toplantilari analizler icin ve karar
vermek icin kullanmak. Takim elemanlarinin proje icin 6nemli zaman
fedakarlilarinda bulunmaya hazir olmalari 6nemlidir.

* KFY’nin kose talarindan biri de mgteri sesidir — bu sesi dinlemeyi iceren veri
toplama sirecinin bir parcasi olmak takim elemanlari igin en iyisidir.

» Cok zaman alir ama oybigiyle alinan kararlar en iysieyenlerdir.

« Takim enerjisisunlara dikkat edilirse yaratilir: yon, yapi, proje yonetimi, insan

sorunlari

Calisma metotlari

* Ayni anda mumkin oldiu kadar azsi yapmak (6rn: mevcut Uriin ve sureg
tasarimlariyla rakiplerle benchmarking)
+ Kalite evine neyin gitmesi gerefine karar vermek icin nsieri ihtiyaclarini

planlama matrisi yaratilmasi; bazi araclara gelenekselraiaha iyi ulglir
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* Mdusteri ihtiyaclari hakkinda belirlenen detaylara gercekci bikiacisini
korumak. Onemliye, zora ve yeniye odaklanmak.
* Mdusteri sesini kullanmak ve temel karar verici olarak en iyiyasrabk icin

karsilastirmak.

4.5. Uygulamada Kasllasilan Guclukler

KFY uygulamalari ¢gu zaman karmgk bir calsmaya dongebilmektedir.

Uygulamanin en Banda d@ru gozlemcilerin ve kaynaklarin, ga sekilde

belirlenmesi ve cajmada kullanilacak en uygun metodolojinin secilmesi

gerekmektedir.

KFY uygulamasinda gorulngiiemel giclikler gagidaki gibidir:

* Mdasterinin kim old@gunu belirlemek ve onlarin ihtiyaclarini belirlemek;
Ozellikle, ezer pazar yeniyse, ngieriler ne istediklerinden emin gi&ir ve
pazar hakkindaki bilgi olduk¢a eksiktir. Ayrica bunaglbaolarak tedarik
zincirindeki ¢agitli seviyelerde dgisik musteri intiyaclar uzlatirihr.

« KFY'nin butiin miteri ihtiyaglari tanimlanmadan gayamayacgn hakkindaki
inang, bu da momentum kaybina yol acar.

* Yalnizca pazarlama departmani tarafindan toplananstemi bilgileri,
muhendislere miferi ihtiyaclarini yorumlamakta zorluk ¢ikartir.

» Dustnulen projeye en ¢ok hangi ggh uydusuna karar vermek

* ‘NFE’ler ile ‘NASIL'lar1 ve ‘NASIL'lar ile ‘NE’lerin kari stirilimasi

* Bazi adimlari atlamak ve detaylara 6nem vermemeninligan 6demek

» Toplantilarda devam zorunlygu aramama ve 6ncelikleri 5Gnemsememek

* Kapsamin ¢ok gegiolmasi dolayisiyla odaklanmanin zgraasi

» Bulgularin igsel geribildiriminin olmamasi

* Csitli matrislerin analizinden ortaya c¢ikan konulara tam anlamiyla

basvurmamak
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Zorluklarin tustesinden gelebilecek konu tipleri isasadaki gibidir:

* Proje Uzerinde takim bazl ¢aha dsardan bir uzman tarafindan izlenen dizenli
kolaylastirma

* Musteri bilgilerinin toplanmasinin mantiksal sistemi

» Yeterli analizin miteri ihtiyaclarinin tam aratini tizerine almasi

* Mdasteri ihtiyaglarint  ve gereksinmelerini  belirlemedeki herhangir
eylemsizlgin Ustesinden gelmek icin takim elemanlarinin  uzmanhklarini
kullanmak

» Hedef ozelliklerini geltirmek icin garantisikayetleri, alan hatalari, 6nceki
artnler ve rekabetci verilerin tam olarak kullanilasi

» KFY grafiklerinin ve matrislerinin organizasyon sistemleriyle kiitdmesi

» Verileri bolerek ve sonradan gelen gterilerle olan kongmalarla analizi tasfiye

etmek.
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5. KFY’N IN UYGULANMA SUREC INDE KULLANILACAK MATERYAL
VE METOD

Bu boélimde Kalite Evi'ni olgturmada kullanilacak olan materyal ve metot
ayrintilari ile anlatiimgtir.

5.1. Musteri Isteklerinin Belirlenmesi

Yeni bir Orinin tasarimina yada gghiimesine balamadan Once orgutler
misterilerinin  dlncelerini  @renmek zorundadirlar. Bir kez hedef pazar
belirlendikten sonra,sirket yada oOrgut artik nsterilerin isteklerini (M) ve
ihtiyaclarini  belirlemeye ve tatmin etmeye yonelik olarak liyaderini

surdurmelidir.

Bilginin iki temel sekilde toplanmasi stz konusuduilk olarak; dgrudan
misterinin kendinden elde edilen bilgiler (direkt telefon hatlari, alagtiamalari,
tiketici testleri, ticari testler, mngteri deserlendirmeleri, Grin satin alma
argtirmalari vb.) kullanilirikinci olarak; migterinin Giriine balgt hakkinda dolayli
yollardan (say elemanlari, gtim programlari, toplantilar, ticari dergiler, ticari
fuarlar, tedarikciler, akademik cevre, firma gahlari vb.) bilgi toplanabilir. Her iki
sekilde de toplanan bilgi nicel veya nitel karakterli, sisteknateya rasgele
toplanms olabilir.

Varsayalim ki; uygun yontemlerle K tane gtéri secilmg ve M tane de myferi
ihtiyaci belirlenmg olsun. Bu M tane mileri gereksinimi sonradan anlamh
kategorilere ayrilmak tzere MW, ..., Wy olarak gosterilmektedir [Chan ve Wu,
2001].
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5.2. Musteri Onem Derecelerinin Belirlenmesi ve Kiyaslama Yapiimasi

Bu ssamada belirlenmi gereksinimler icin mgterinin verdgi 6nem dereceleri ve
arindin rakip firmalar ile karlastirimasini iceren pazar gerlendirmeleri yapilir.
Rakip firmalar ile kagilastirma, Grindn mgteri géziande nasil gerlendirildigini ve
belirli bir mUsteri gereksinimlerini katlamada rakipleri arasindaki gliciini gosterir.

Uygun olcutlerin belirlenmesinden sonra, bu olgttler 6nem dereceleriree gor
siralanmalidir. Yapilacak olan gahada goreli 6nem derecelerini belirlerken,
ileride detayh olarak anlatilacak ol&mtropy Yontemkullanilacaktir. Bu yontemde
oncelikle amacg belirlenir ve bu amagc gdaltusunda amaci etkileyen faktorler
saptanmaya caliir, bu a&amada karar sdrecini etkileyen tim faktorlerin
belirlenebilmesi icin anket ¢camasina veya bu konuda uzmasilkrin gorislerine
basvurulabilir. Burada dikkat edilmesi gereken husus, Analitik Hiygfrosesi'nin
(AHP) de odlgutlerin girhklandiriimasinda kullanilabilegedir. AHP, 1 ile 9
arasindaki dgerlere, onlarin yorumlarina ve ikili kalastirma matrisinin
olusturulmasi igin karar vericilerin goglerini gerektirir. Bununla birlikte, Entropy,
karar vericinin Olcutleri dgrudan dgerlendirmesini zorunlu kilmaz [Sopadang,
2002]. Bir baka deysle, karar vericiler, tedarikcilerin gerge yakin performans
deserlerini kullanma imkanina sahip olurlar. Sonu¢ olarak Entropy yodntemi,

Olgutlerin &irliklarini (bnem derecelerini) Uretir.

5.2.1. Fuzzy (Bulanik) sayilarin kullanimi

Insanlarin niteliksel bakimdan ifadeleri tarafli ve 6zensiz, tiikiggine ve hikim
verdiklerine dair soOzel ifadeleri belirsiz, agilenaz olabilmektedir. Bu durumlarda
tarafsiz, net ve 6zenli sayilar (crisp sayilar) kullanmakisgélciide benimsenmi
olsa da pek makul g@édir. Belirsiz stzel ifadelere bir aralik atamak dahyoasl
bir yaklgsimdir. Orngin 7 ile ‘6nemli’, 9 ile ‘cok onemli’ ifade edilmeye

calisilirken [6,8] ve [8,10] araliklari bu iki sb6zel ifadeye atfedilebiBu fikir
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matematikte fuzzy (bulanik) kiime teorisi ve uggensel fuzzy sayiliFS) ile
insanlarin tarafli yorumlarini ifade etmede kullanilabilmektddhan ve ark.,
1999].

Fuzzy Kime Teorisi

Ik Zadeh (1965) tarafindan tanitilan fuzzy kiime teorisi; tatadlirsiz ve 6zensiz
aktivitelerin, goOzlemlerin ve hidkumlerin tanimlamalarinin  ¢ézimu igin
gelistirilmi stir. ‘Fuzzy’ terimi genellikle net olarak sinirlar agiklanayan aktivite
veya gorgleri ifade etmek icin kullaniimaktadir. Orgia 22 yaindaki bir Kiiyi
‘geng’ insan sinifina kolayca koyabiliriz fakat 35symlaki bir ksiyi bu sinifina
koyup koyamayacgamiza karar vermek o kadar kolay gddir. Cunki ‘geng’
ifadesinin net bir sinir yoktur. Bu gibi belirsiz durumlara (‘Onénmhusteri
ihtiyaclari, ‘glzel’ araba modelleri vb.) gunluksgatimizda sik¢a rastlanmaktadir.
Bir kimeye dahil olan veya tam olarak dahil olamayan siniflanthrnggleneksel
kime teorileri ile uygun olarak aciklanamamakla beraber, flZirge teorisi ile
ifade edilebilmektedir [Chan ve ark., 1999].

X={x} real sayilardan olgan bir geleneksel nesne kiimesi ols#infuzzy kiimesi,
F={(x), u#x), X(OX} seklinde belirtilen [0,1] dger aralgindaki ve X'deki her bir
eleman ile ilgkili p #(x) fonksiyonu tarafindan nitelenmektediry(x)=0 iken, x, F
kimesinin iginde kesinlikle bulunmamaktadirsx)=1 olmasi x’'in ¥ kumesine
dahil oldygunu gostermektedir. Ber kasullar O ile 1 arasinda derler almaktadir.
Atanms olan bir dger, F kumesindeki x’in derecesini belirtmektedir. [0,1]

aralginin kullanimi elvegli bir derecelendirme imkani gamaktadir. Dikkat
edilmelidir ki; hassas olan Uye ghrler bulunmamaktadirlar ve genellikle her bir
durumda tarafli olarak @erlendirilir veya atanirlar. Bundan dolayi genel fuzzy
kimeleri pratikte nadiren kullanilmakta ve gedlgude kullanilan t¢ggensel fuzzy
sayllarl gagida anlatiimaktadir.
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UFS ile misterilerin disiincelerinin ifade edilmesi

Bir fuzzy sayisi, X'in dger aldg R -0 < x < 4o reel d@rusunda 6zel bifF =
{(%), L AX), xO RY¥fuzzy kiimesidir ve |4(x) R"den [0,1] kapali arafinda siirekli
eslesme durumundadir [Dubois ve Prade 1978, 1980]. Fuzzy sayilari, ‘7’ye yakin’,

‘8 ila 9 arasinda’, ‘yaklgk olarak 5 vb. belirsiz sayisal kavramlar icin
kullaniimaktadir.

1 |kelz)
03
0,8
07
05
05
04
03
02
O * + | » . o o F

a b B

Sekil 5.1. Ucgensel fuzzy sayilavl = (a,b,c)[Chan ve ark., 1999]

Ucgensel bir fuzzy sayisi,<ab < ¢ iken M = (a,b,ckeklinde gosterilen 6zel bir
fuzzy sayisidir. Bu da M = ‘yaldk olarak b’ kavramini ifade etmektedir
[Kaufmann ve Gupta 1985, Laarhoven ve Pedryzy 1983a@daki uggensel tip

ili ski fonksiyonuna sahiptir (Cizelge 5.1).

0 X aveyax c
HA(X) = (x-a)/(b-a) gax<b

(c-x)/(c-b) b<x<c.
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Cizelge 5.1. Sozel ifadelerin fuzzy say! kiimesi ile gosterimi

My [1.1.2] g?llt(amsiz
M, [1,2,3]

Msj [2,3,4] Onemsiz
My [3,4,5]

Ms [4.5.6] g:;[:mde
Mg [5,6,7]

M- [6,7,8] onemli

Mg [7,8,9]

Mg [8,9,9] ¢ok dnemli

Fuzzy kime teorisi ¢almasinda; 1-9 arasinda belirli bir sayr atamaktansa, ‘cok
onemli’ den ‘cok 6nemsiz’'e kadar olan gtéri yaklgimlarini, M; = ‘yaklasik
olarak 1'denMg = 'yaklglk olarak 9'a kadar siralamak uygun goruktiii. Chen ve
Hwang (1992)'nin ¢atmasini takip ederek , Cizelge 5.1'de gori@ililizere, bu

fuzzy kiimeleri uygun tcgensel fuzzy sayilarina atanabilmekigekil (5.2).

ugw(X) pok dnemsiz Atietnsiz otta dnem dereceli dremli gok Gnemli

039
0,8
0,7
0g
0,5
0,4
0,3
0,2

0.1

0 1 2 3 4 3 [ 7 g 9

Sekil 5.2. Fuzzy kiime gosterimiig = ‘yaklasik olarak 1'denMg = 'yaklagik olarak
9'a kadar) [Chan ve ark., 1999]
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5.2.2. Asirliklandirma hesaplarinda kullanilan yéntemler

Cok kriterli karar verme durumunda, esas olarak, ikitgeteliklere airlik atama
yolu vardir [Zeleny, 1982]. Birincisi ngterilerin direkt s6zel yorumlarini almak ya
da ilgili niteliklere dair tarafli yorumlarini sayisal dneterecelerini elde etmek
seklindedir. Bu @irhk kiimesi direkt, tarafli, harici ve nispeten istikrarhdir. RH
(Analitik Hiyerasi Prosesi] analizi bu kategoriye dahil edilebilinsanlarin tarafli
yorumlarinin her zaman belirsiz ve 0zensiz olmasi sebebi ilegddgmada
belirsizligi ve 06zensizii yansitmak icin fuzzy sayilari kullanilgtr. Sayisal
deserler haricinde, uygun fuzzy sayilari kullanilarakstetilerin sdzel ifadelerinin
aciklanmasi ve cevrilmesi @anmstir. Niteliklerin goreli 6nem derecelerine dair
nihai fuzzy dereceleri, geleneksel sayisal derecelerdenligenelaha tarafsiz ve
gercekcidir.

Sats Noktasi Yontemi

Bir satg noktasi, her bir mgierinin memnuniyetini daha iyi &yacak Grin ya da

hizmeti satabilme becerisini karakterize eden bilgileri icerir [Cohen 1995]

Diger bir deysle; “bir sats noktasi, firmaniza benzersiz bir sateklifi verecesi
ihtimali sebebi ile Gzerine titremeniz gereken faydir. Siz ve rakipleriniz bir
NE'yi basarisizlikla gercekigirirken, siz bunu teknolojik bir engel olarak
zannedebilirsiniz. Hizmetinizi gatirebilmek icin sizin bir teknolojik bulga
ihtiyaciniz var” [Kaniciaslu, 2007].

Pratik olarak belirtmek gerekirse, bir sonrakamada her bir firma @ik baari
gosterirken, bir dncekisamada onemli bir myeri gereksinimi Wigin ‘gugld’ bir
sats noktasl tahsis edilmektedir. ‘orta dereceli’ bir satoktasi, goéreli 6nem
derecesinin fazla yiksek olmgdc veya rekabet olagenin yeterince olmagdini
ifade eder. Saginoktasi ‘yok’ olmasi, ¢ok az ticari olapa bulund@gunu belirtir.
En sik atanan satnoktasi dgerleri: 1 — sal noktasi yok, 1,25 —orta dereceli sati
noktasi ve 1,5-gucli satnoktasiseklindedir. Bu sa$l noktasi dgerleri ile, her bir

musteri ihtiyacinin nihai 6nem derecelesagidaki formul ile elde edilir:
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Nihai 6nem derecesi = goreli 6nem derecesi % saiktasi (5.1)

Entropy Metodu

Yukarida 6zetlenen satnoktasi kavrami, sikga kullaniimasin&meen bir miktar
taraflidir ve uygulanabilirfii azdir. Dier taraftan, saginoktasi kagilastirmali Gnem
derecelerini de ayrica hesaba katticin, ssitlikte (5.1) tekrarli hesaplamalar
meydana gelebile@ge uzmanlar tarafindan tagtimaktadir [Cohen, 1995]. Bundan
dolayi, daha tarafsiz ve inandirici olagaket performans derecelerini analiz etmek
icin geleneksel satl noktasi kavraminin yenilenmesi veyagati metotlarin
uygulanmasi gerekmektedir [Chan ve ark., 1999]. Gelenekse saktasi
yontemini gelgtirmek zor olacgindan ve hatta gatirilse bile taraflilg1 ve keyfiligi
giderilemeyecgnden, firmanin rekabetgi analizini yuratmek igin, bu gahda

mevcut ve tarafsiz olaentropy metodiullanilacaktir.

Belirli bir mesaji icermesi beklenen bilgiyi dlgen bir v&timesinde kullagh bir
yeri olan Entropy, sosyal bilimlerde 6nemli bir kavram olmaysalaoastir
[Capocelli ve De Luca 1973, Nijkamp 1977]s,.B,pc  seklinde farklh olasilik
dagihmlar ile ifade edilen belirsizlik veya veri miktariing bir olgittir ve az
degiskenli dgzihmlara nazaran daha fazla veri icergnofarak ¢ok dgiskenli bir
dagihmi belirtmektedir [Jaynes 1957, Hwang ve Yoon 1981]. Teorik olarak, bhu ve
Olcimu Shannon ve Weaver (1947) tarafindarsekilde verilmektedir [Chan ve
ark., 1999J:

0<E (p,..., i) < 2'in sgzlandgl durumdag = 1/In(k) pozitif bir sabit dger iken,

E (p,-.., &) = - ¢ Z p.In(p) dir. (5.2)
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Suna dikkat edilmelidir ki; E (..., i) degeri ne kadar buylrse,p., p‘den o
kadar az veri elde edilir ve bu “0 entropy” maksimum veri iken “Irogyt

minimum veri anlamina gelmektedir [Chan ve ark., 1999].

Entropy metodu ile rekabet 6ncelik derecelendirme

Performans derecelendirme matisi k firmalar icin, m méteri ihtiyaclarina dair
belirli bir miktarda veri icermektedir. Bu nedenle entropy steii ihtiyaglarini tayin
etmede bir arag olarak kullanilabilmektedir [Zeleny 1982, Nijkamp 19¥§|nda
entropy fikri, insanlarin daha duyarli ve hassas davrandiklarikietét alakal olan
pazar argtirmasi bulgulari ile tutarlidir [Alpert, 1971]. Attarmalar gosternstir ki;
niteliklere 6zgl yargilarin goreceli dnemleri veya oncelikignicekten de bu veri
kavrami ile ilintilidir [Moinpur ve Wiley, 1974].

Performans derecelendirme matgSin j.satirinin, W misteri ihtiyacina tekamul
k

eden x,..., X i¢in, X = iji , W, ile ilgili toplam puani vermektedir. Normalize
i=1

edilmis olan, i = 1,...k i¢in p= X;/X; dereceleri Wicin ‘olasilik dgihminr’

gosterecektir. Bygekli ile Wi'nin entropisi gagidaki formdil ile elde edilmektedir:
k k

EW)=-¢ >, pjiln( pji) = @ (X %) In(x; %) (5.3)
i=1 i=1

Diger tum firmalarin performans derecelerj (X,%<) ayni oldgu zaman (6rn&n;
Wj'nin sifir deseri alirken) E(W) maksimum dgeri olan 1'e ulamaktadir.
Dolayisiyla E(W) kasilastirmali rekabet avantajlarini yansitmada ve bdoylelikle
W;'nin onceliklendirilmesinde kullanilabilmektedir.

Eger G firmasi bir migteri ihtiyacinin dgerlerinden daha énemli olup olmgdha

dair bir bilgisi yoksa, yukarida elde edilen Ej\Wegerleri gagidaki formal ile
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normalize edildikten sonra ;Cfirmasi icin uygun g@rhk kimesi olarak

deserlendirilebilir.

j=1,...miken;
g=E(W)/ Zm:E(Wj) "dir. (5.4)
j=1

e = (a,...,6n) agirhk kiimesi, miteri ihtiyaglarinin rekabetci dncelik dereceleri

olarak adlandiriimaktadir.

Varsayalim ki; méteri gereksinimi olan W icin , k muterisi (karar vericisi) 1-9
Onem skalasina gore,giliskisel 6nem derecesini vergnolsun . Sonrasinda W

icin, nihai ortalama ikikisel 6nem derecesu sekilde bulunur [Chan ve Wu, 2001].
On = (gn1+ Gn2 + ... + Gn) / K m=1,2,...,M. (5.5)

Kullanishlik agisindan, M méteri ihtiyaglarinin ilskisel 6nem dereceleri M-boyutlu

bir vektor, g= (a1, @, ..., 9u) olarak tanimlanabilir [Chan ve Wu, 2001].

Surekli calgilan tedarikgi firmay! @ olarak belirleyelim. Varsayalim ki, L-1 kadar
rakip tanimlansin ve bunlar,C..,C. olarak gosterilsin. Sonrasinda bu L kadar
firmanin drdnlerinin ilgkisel performansi hakkinda K tane gtérinin digtincelerini
ele alalim. @in performansina dair k ngterisinin %,k derecesini verdini farz

edelim. Bu durumda Wmisteri ihtiyaci ile ilgili C; firmasinin performans dl¢isu,

Xl = KXt ¥ Xz + ... + %k ) /K m=1,2,., M, I=12..,L (5.6)
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seklinde olacaktir [Chan ve Wu, 2001].

Dolayisiyla, firmanin mgieri ihtiyaclarina dair performans dereceleri, steti

kargilastirma matrisi adi verilen MxL matrisi ile gosterilebilmektedir.

Ci C C

Wy [ X1 Xz .. X12 ]
X = W> Xan Xz .. X22
Ww Xmr Xm2 Xm2

L _J

MxL

Bu X deserleri, saty duzeyi adi verilen ve tarafli olan bir metot ile elde
edilmektedir. Bu yontemde, bir saultizeyi, firmaniza 6zel bir pozisyongsayan
bir tir olasiliktir. Soyle ki; ‘gucli’ bir sats duzeyi, 6nemli NElere dair her
karstlastirilan firmanin Grinin Barisizlikla derecelendiriimesi ile elde edilir. 'Orta’
bir sats dizeyi, firmanin Grinin 6nem derecesinin veya rekabet @lanacok
fazla olmadgini belirtir. ‘Sifir satg duzeyi, firmanin Grininin piyasada higlgir i
imkaninin olmadiini ifade eder. Sayisal olarak, 1.5, 1.25 ve gederi, sirasiyla

glcld, orta ve sifir olan satiiizeylerini temsil etmektedir [Chan ve Wu, 2001].

Yukaridaki X verisine dayanarak,; Girmasinin NElerine dair olan, rgigrilerin
oncelikli rekabet derecelerie = (e, &, .. , &) vektoriseklinde godsterelim. Farz
edelim ki, miteri ihtiyaci olan W, icin uygun bir performans hedefi olap -9
skalasina gore tespit edilgmlsun. Boylece firma myderi ihtiyaclarina daia = (a,

&, .. , &) seklinde gosterilen bir hedef performans vektoriine sahip olsun. Birgok
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durumda her bir amag¢ performans duzeyi mevcut durumdaki performans
dizeyinden dgilk olmamalidir. Béylelikle firmanin Wicin gelsim orani olan w =

am | Xm1 Yi belirliyoruz. Su kesin ki, gekim orani ytkseldikce, firma s6z konusu
‘NE’ icin daha ¢ok cakmalidir. Firma i¢in miteri ihtiyact W, ye dair son 6nem
derecesi, ifkisel 6Gnemi olan g, rekabetci 6ncedi olan em ve gedim orani olan i

degerlerinin ortaklamasi ilesu sekilde elde edilir [Chan ve Wu, 2001]:

fm = Un X On X &y m=1,2,..,M. (5.7)

Musteri ihtiyaclarina yonelik olan son 6énem derecelering (fy, fo, .. ,f) vektori

ile gosterelim.

5.3. Muhendislik Karakteristiklerinin (Teknik Ozelliklerin) B elirlenmesi

Ortaya cikan mgieri isteklerini kagilayac&ina inanilan driin kontrol 6zellikleri
belirlenir. Muhendislik Karakteristikleri, rakip firmalar veya Uiter itibariyle

kiyaslanacak sekilde segilir. Bir KFY Planlama Matrisinin rgieri kismi

belirlendikten sonra matrisin teknik bilgi kismi géhlir. Bu teknik bilgiler

muhendislik karakteristikleri (MK) diye adlandirilir.

Muhendislik karakteristiklersirketin, misterilerin talep ve ihtiyaglarina nasil cevap
verecgini temsil eder. Miteri ve teknik kisimlarin kegigi yer olan matrisin
merkezine Miéteri Istekleri ile Mihendislik Karakteristikleri arasindakiskinin

glcu sembollerle kaydedilir.

Temel olarak KFY matrisinin kalemleri “ne", “nasil", ‘4kiler” ve “ne kadar™dir.
Muhendislik karakteristikleri arasindaki ski yine sembollerle kaydedilir ve bu

KFY matrisinin en Ust kisminda yer alir.
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Varsayalim ki; H, Hy, .., Hy seklinde N tane teknik 6lgu gstirilmis olsun. Olg
birimlerinin ve firmanin teknik rekabet analizini kolayca yoneteb#ini sglayan

gelisim yonlerinin de belirlenmesi gerekmektedir [Chan ve Wu, 2001].

Niteliklerin goreli 6nem derecelerine dair nihai fuzzy deletegeleneksel sayisal

derecelerden genellikle daha tarafsiz ve gercekgidir.

5.4. Mi ile MK Arasindaki iliski Matrisinin Geli stirilmesi

Planlama Matrisinin, Mgteri Istekleri ve Muhendislik Karakteristikleri

belirlendikten sonrakismmada, birbirleri arasindakigki matrisi geltirilir.

Teknik 6lct olan Hile misteri gereksinimi W, icin iliski degeri 1-9 skalasina gore

rm olsun. Boylelikle NASILIar ve NEler arasindakiski matrisi aagidaki gibi

olusturulur:

Hi Hy ki
W, 1 12 e M
W, 21 22 e PN

R =
Ww 'm1 vz 'MN
L _]
MxN

NASILIarin ilk teknik dereceleri, NElerin son 6nem derecelezi NASILlar ve
NEler arasindaki ifki olmak Uzere 2 faktor ile karasfarilir. Bu dereceler
genellikle basit toplumsalgaliklandirma ilesu sekilde hesaplanmaktadir [Chan ve
Wu, 2001]:
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NASILIarin ilk teknik derecelerinit = (i, t,, .., &) vektoru ile gosterilsin.

5.5. Muhendislik Karakteristiklerinin Rakip Uriinler Tle Karsilastiriimasi

Bu @&amada, muhendislik karakteristikleri icin rakip firmalara kigesh
(Benchmarking) yontemi uygulanir. Mtéri ile kendi dgerlendirmemiz arasinda
herhangi bir cefki olup olmadgina karar vermek icin pazar gkrlendirmesi,

artntin kontrol ozellikleri dgerlendirmesi ile kaulastirilir.

C, firmasinin H, teknik 6l¢istiine dayanan Urinunin teknik parametresini veya
performans puaniniyyolarak tanimlayalim. Boylelikle, firmanin NASILlarina dair

artnlerin teknik kiyaslama(benzerlik) matrisini gurabiliriz [Chan ve Wu, 2001].

C (&) C
Hi Yii Y2 yiL
H> Yo1 Y22 YoL
Y : 'R 'R 'R 'R
Hn YNI O YN2 YNL
- _

NxL

Elde edilmg olan bu Y verisinden NASILlara dair teknik rekabetci 6zellik
derecelerini Uretici firma icin bulabiliriz. Bu dereceler (z, z, ...,zy) vektorl ile

gosterilsin.
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5.6. Muhendislik Karakteristiklerine Ait Hedef Degerlerin Belirlenmesi

Bu aamada her bir mihendislik karaktergsticin hedef dgerler belirlenir. Bu
hedefler, Gzerinde ardan saty kriterlerine, migterinin verdgi 6nem derecesine ve

su andaki trindn kuvvetli ve zayif taraflaringldir.

Varsayalim ki, firma gecerli trin icin,kolarak bir hedef performans derecesi
belirlesin. Bdylelikle teknik performans hedef vektorimiz = (by, by, .. ,)
seklinde olacaktir [Chan ve Wu, 2001].

5.7. Matrisin Catl Kisminin Olusturulmasi

KFY'nin catisi, muhendislik karakteristiklerinin gigik tuketici beklentileri
uzerindeki, birbiriyle cagan etkilerinin dgerlendirilerek 6dunleme (trade-off)
kararlarinin olgturulmasina olanak gkar. Bu gamada ayrica her bir muhendislik

karakteristginin gelisme yonu konusunda da bir karara varilir.

Teknik performans hedeflerini {pkiyaslayarak, firmanin gecerli triine dair mevcut
performansi igcin ygelisme oranlarini tanimlayabiliriz [Chan ve Wu, 2001]:

Vi = max {yn,bn} / min {y na,bn} (5.9)

Son teknik derecelerit teknik rekabetci 6ncelik derecelerjxe gelsim oranlari
(vn) yuksek olan NASILlar, Uretici firmaya daha iyi rekabesditn vermektedir. Bu
baglamda, tim bu faktdrler g6z 6nine alinarak, son teknik derecsgdgrdaki

formule gore hesaplanmaktadir [Chan ve Wu, 2001]:
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Si=Vn X th X Z, n=1.2,..,N. (5.10)

Boylelikle s = (s, 9, ... ,%) olmak Uzere son teknik dereceler vektorini elde ederiz
[ Chan ve Wu, 2001].

Olusturulmasi planlanan Kalite Evi (Planlama Matrisi) EK-3'de iegr detayli
olarak gosterilmitir ve bu planlama matrislerine dair bahsedilen tugg s#tenler ve

formulasyonlari ayni ekte 6zetlenytii.
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6. UYGULAMA

Bu boélimde insanli ve insansiz hava platformlarinin tasarimgtigefiesi, imalati,
entegrasyonu, modernizasyonu ve ssaonrasi hizmetleri alanlarinda gata
gosteren birdetmede yapilan uygulamaya yer vergtini Bu ¢alsmada “miteri”,
tedarikci firmanin dGrtin sati yaptgl bir “Uretici firma” olarak yer alngtir. Musteri
konumunda olan dretici firmanin temin gttialiminyum plakalarin temininde
gorevli 4 tedarikci firmanin (g} tedarikgi 6zellikleri incelenmgi ve iyilestirilmesi
amaclanmgtir. Tedarikci 6zelliklerini saptarken ngigri firmada ¢akmakta olan ve
ayni grup malzemeyi temin etmekle sorumlu 3 ayri satinalnsopelinin tedarikgi

firmalar hakkinda gorilieri alinmstir.

Suan surekli cafilmakta olan ¢ firmasi iken, déer firmalar potansiyel tedarikgi
firmalardir. Uygulamada £ firmasinin Ozellikleri dier firmalarinki ile
karsilastirilarak, tedarikcilerin 6zellikleri hakkinda iyidgrme calsmasi icin veriler
toplanmgtir. Buradaki asil amac¢ tedarik¢i firmalarin 6zelliklerinyilestirerek,
surdarulebilir tedarikgi ikkilerini saslamaktir. Bununla birliktesuan potansiyel
olarak dgerlendirilen bir tedarikci firma ile 6zelliklerini iyikdirdigine kanaat

edilirse, uzun vadeli bir cama gerceklgtirilebilir.

Uygulamanin ilk gamasinda, Uretici firmanin satinalma yetkilileri ile giitérek,

firmanin tedarikcilerinde aragh baslica 6zellikler saptanngtir. Bunlar:

o Geri donen (iade edilen) malzeme miktari az olmal (tek defdratasiz
malzeme gigi saglanmali)

» Fiyat dizeyi dgik olmal (satinalma maliyeti duk olmal)

o Kararlgtirilan temin zamanina uyulmall (depoya malzemesiggamaninda
sgglanmali)

» Alternatif dggitim kanallari olmali (lojistik ve teslimatin zamaninda ve kotirol

sglanabilmesi icin birden fazla gaim secengi sunabilmeli)



68

 Vadeli saty imkani sunabilmeli (uzun vadeli sdairla finansal kolaylik
sglayabilmeli)

* Mesafe yakin olmali (6zellikle acil ihtiya¢ durumlarindgsmadik olarak kolay
ulasilabilir bir mesafede olmali)

+ Istenilen sertifikalara ve sektérde iyi deneyimlere sahipablrfgerekli kalite
guvencesini ve mgierinin beklentilerini kagilayabilecek dizeyde bir sektorel

tecrtibeye sahip olmali)

Cizelge 6.1. Tedarikgide aranan dzellikler (NEler)

W, | Geri donen malzeme miktari

W, | Fiyat duzeyi

W; | Kararlgtirilan temin zamanina uyum
W, | Alternatif dggitim kanallar

W5 | Vadeli satg imkani

We | Mesafe yakinfil

W, | Gerekli sertifikalar ve deneyim

Ayni malzemeyi tedarik etmekle gorevli 3 satinalmaci giisulerek, Cizelge
6.1'de verilen tedarikcide aranan belli sha7 0zellik (NEler) belirlenmytir.
Tedarik¢i firmalara dair verilerin ve g&il@rin toplanmasinda Ek-1'deki cizelge
kullaniimistir. Bununla birlikte tedarikgi firmalarin siparialabilmesi igin gerekli
alimsartlar EK-2’de verilmtir.

7 ihtiyaca yonelik 3 satinalmaci ile yapilan géimeler dikkate alinarak, tedarikci
Ozelliklerine (NElere) dair ifkisel 6nem dereceleri Cizelge 6.2’de verilen 1-9
onem skalasi kullanilarakagidaki gibi hesaplanmiir ve gc vektort elde edilnstir.

Oc1, Crisp sayilarla bulunan ; gdegeridir; ¢1 ise fuzzy sayilar kullanilarak

bulunmaktadir.



Cizelge 6.2. 1-9 6nem skalasi
NElere
NElere dair dair NEler ve
. A NASILIlar
Crisp Fuzzy ili skisel mevcut )
. arasindaki
sayilar sayilar 6nem ve hedef il ski
dereceleri |performans d"s .
o : Uzeyi
degerleri
1 [1,1,2] | cok bnemsiz cok dilkk | cok zayif
2 [1,2,3]
3 [2,3,4] | 6nemsiz chiilk zayif
4 [3,4,5]
5 [4,5,6] | orta bnemdd normal ortagldli
6 [5,6,7]
7 [6,7,8] | 6nemli yuksek guclu
8 [7,8,9]
9 [8,9,9] | cok bnemli | cok yiksek cok glgll

Ger = 9+9+9/3 =9

g =(90,83,73,50,6,7,7,0,7,0)

on = ([8,9,9]+ [8,9,9]+ [8,9,9]) / 3=[8,0, 9,0, 9,0]

69

o = ([8,0, 9,0, 9,0}, [7,3, 8,3 ,9,0], [6,3, 7,3, 8,3], [4,0, 5,0, 6,0], [5,6, 6,6, 7,6],

[6.,0, 7,0, 8,0], [6,0, 7,0, 8,0] )

Cizelge 6.3. NElere dair gkisel 6nem dereceleri

('\\I/I\/E:n'";r 1.Satinalmaci| 2.Satinalmacy 3.Satinalmagi Ilgsekrlsigr(‘;)m
crisp| fuzzy | crisp| fuzzy| crisp fuzzy crigp fuzzy
W, 9 [8,9,9] 9 [8,9,9] 9 [8,99] 9.0 [8,0,9,0,9,0]
W, 9 [8,9,9] 8 [7,8,9] 8 [7.89] 83 [7,3,8,3,9,0]
W3 7 [6,7,8] 8 [7,8,9] 7 6,781 7.3 [6,3,7,3,8,3]
W, 5 [4,5,6] 4 [3,4,5] 6 [5.6,7] 54 [4,0,5,0,6,Q]
Ws 6 [5,6,7] 7 [6,7,8] 7 [6,7,8] 6,4 [5.6,6.,6,7.4]
We 8 [7,8,9] 6 [5,6,7] 7 [6,7,8] 7.4 [6,0,7,0,8,0]
W 7 [6,7,8] 6 [5,6,7] 8 [789] 7.0 [6,0,7,0,8,0]
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Suanda siklikla ¢cajilmakta olan @ firmasidir ve dierleri potansiyel tedarikci
firmalardir. Ug¢ satinalmacidan bu firmalarin urtnlerinirskibel performansi

hakkinda 1-9 6nem skalasina gore gt alinmstir (Cizelge 6.4).

Cizelge 6.4. NElere dair glkisel kagilastirma matrisi

Mu steri
NEler | 1.Satinalmaci 2.Satinalmaci 3.Satinalmaci | Karsilastirma
(W) Matrisi (X) G
G G G GG G G GG & G GG 6 G G

Wils o 8 4|6 o9 o 3| 6 8 o 4 567 86867 367|01423
Walg 5 5 ol s 6 4 8| 8 5 6 o9 800 53800 867| 0145
Ws ls 8 o 5|5 8 8 4| 6 o 8 3 567 83833 40001437
Wals g 8 3| a 7 7 2| 5 8 7 3 a0 76733 26701393
Ws s 7 8 6| 9o 6 6 4| 7 7 7 5 800 66700 500]0,1466
We |9 8 9o 3| o 8 8 2| 8 o 8 1| 867 83833 20001367
Wo 17 8 8 6| 8 o9 8 5| & o 8 5 700 86800 53301464

Xl = X11+tX1o+HX13+X14 = 5,67+8,67+8,67+3,67 = 26,67
P11 = %11/ X1 = 5,67 / 26,67 = 0,21 1p= 8,67/ 26,67 = 0,33

p1s= 8,67 / 26,67 = 0,33 1= 3,67 /26,67 =0,14

Yukaridaki X verisine dayanarak,; Girmasinin NElerine dair olan, ngigrilerin
oncelikli rekabet dereceleri {¢ asagidaki gibi hesaplanmive Cizelge 6.4'de

verilmistir.
E(W)=-® 4 i P, In( p1|)

= -[0,21In(0,21)+0,33In(0,33)+0,33In(0,33)+0,14In(0,14)] / In(4) =0,9612

(E(Wy),E(W2),....E(W;)) =(0,9612, 0,9795, 0,9702, 0,9407, 0,9902, 0,9232, 0,9888)
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e=E(Wy) / 3 E(Wr) = 0,9612 / 6,7538 = 0,1423

m=1

e=(e,&,...,6) = (0,1423, 0,1450, 0,1437, 0,1393, 0,1466, 0,1367, 0,1466, 0,1367,
0,1464)

C, tedarikci firma icin hedef performans gleri (a,) uzman kgiler tarafindan
Cizelge 6.5’deki gibi belirlenmgtir ve ayni tabloda galine oranlari hesaplangtr.

Cizelge 6.5. NElere dair hedefgtzler ve geime oranlar

M steri Kar silastirma Hedef | Gelisme
Matrisi Degerler | Oranlari
C G G G, an Um=8m/Xm|
5,67 8,67 8,67 3,67 9 2,455
8,00 5,33 5,00 8,67 8 1,600
5,67 8,33 8,33 4,00 9 2,250
4,00 7,67 7,33 2,67 7 2,625
8,00 6,67 7,00 5,00 7 1,400
8,67 8,33 8,33 2,00 8 4,000
7,00 8,67 8,00 5,33 9 1,688

Her bir tedarik¢i 6zelffii icin son 6nem derecesisagidaki formul yardimiyla

hesaplanngive normalize edilerek Cizelge 6.6'da gostershini
for= U1 X Q1 X e =2,4550 x 9,0 x 0,1423 = 3,1445

fc=(3,1445, 1,9337, 2,3704, 1,8280, 1,3688274 1,7299 )

Bu f deserlerinden yola cikarak, NEleri 6nem derecelerine géagidaki gibi

siralanmgtir:

We> W1>W3z>Wo>W,>W7>Ws
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Cizelge 6.6. NElere dair son 6nem dereceleri

NEler son One(rfn )Derecelen Cizelgelenmi Son Onem Dereceleri
m,

(W)

crisp fuzzy crisp fuzzy

W1 3,1445 [2,7951, 3,1445, 3,144%] 0,8216 [0,6390, 0,7189, 0,7189]

W, 1,9337 [1,6939, 1,9259, 2,0884] 0,5052 [0,3872, 0,4403, 0,4774]

W3 2,3704 [2,0364, 2,3596, 2,6828] 0,6193 [0,4655, 0,5394, 0,613d]

W, 1,8280 [1,4624, 1,8280, 2,1936] 0,4776 [0,3343, 0,4179, 0,5019]
|
|
|

Ws 1,3684 [1,1495, 1,3547, 1,5600] 0,357% [0,2628, 0,3097, 0,3566
We 3,8274 [3,2807, 3,8274, 4,3742] 1,0000 [0,7500, 0,8750, 1,000
W, 1,7299 [1,4828, 1,7299, 1,977 ] 0,4520 [0,3390, 0,3955, 0,452(

Bu durumda altinci tedarik¢i 6zgdlien oncelikli ele alinmasi gereken unsurdur.
Sonrasinda tedarik¢i Ozelliklerine dair ¢teéri ihtiyaclari, H muahendislik
Ozelliklerine cevrilmgtir. Musteri firma tarafindan mevcut ve potansiyel tedarikci
firmalarin  Ozellikleri g6z ©6nunde bulundurularak, gwsii ihtiyaglarini
karsilayabilmek Uzere yedi teknik gereksinim (NASILlar) belirlgmve bu

deserlerin artirllmasi veya azaltilmasi uygun gorigtiiil (Cizelge 6.7).

Cizelge 6.7. NElere dair muhendislik 6zellikleri (NASILIar)

H, Uriin performansi (%) Artmali
H, [Satinalma maliyeti ($) Azalmali
Hs Terminlere uyum (gin) Azalmall
H, Dagitim kanallarinin etkinfii (%) Artmal

Hs [|Finansal durum ($) Artmal
He Cografi konum (km) Azalmal
H, Sektorel tecriibe (yil) Artmali

Kararverici uzman ki, NEler ile NASILIar arasindaki gki derecelerini 1-9

skalasina gore Cizelge 6.8'deki gibi belirlgtimi
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Cizelge 6.8. NASILlar ve NEler arasindakikisel matris

NEler /
NASILlar

Hs

He

Hy

W,
W,
Ws
W,
Ws
We
W7

O W WkE PP Wwo

© N 0 NN © N
N NN © oA

A 00O OO © N W W

N WO w o1 e

w O w U N 01w

© P NP W

NElere dair olan son dnem dereceleg) (le NASILlar ve NEler arasindaki gki

degerleri () dikkate alinarak, NASILlara dair fangi¢c teknik dereceleri

asagidaki gibi hesaplanmatir ve Cizelge 6.9'da gosterilgiir.

t1 = 27: fXrme

m=1

= (3,1445x9+1,9337x3+2,3704x1+1,8280x1+1,3684x3+3,8274x3+1,7299x8)

=67,73

t=(67,73122,11 93,47, 94,03, 71,86, 88,58, 54,59)

Cizelge 6.9. NASILlara dair ilk teknik dereceler

Ik Cizelgelenmi
NASILlar | Teknik | i ?eknik §

(Hp) Dereceler

(t) Dereceler

n

H, 67,73 0,55
H, 122,11 1,00
Hs 93,47 0,77
Ha 94,03 0,77
Hs 71,86 0,59
Hs 88,58 0,73
H- 54,59 0,45
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Bu t degerlerinden yola ¢ikarak, NASILlari 6nem derecelerine ggagidaki gibi

siralanmgtir:

H,>Hs;>Hs>Hg>Hs>H; > Hy;

C; firmasinin teknik agidan rekabet analizini yapabilmek icin tiedarikgi
firmalarin yedi NASILlarina dair, benzer Ozelliklerinde geicetan deerleri elde

edilmistir ve teknik rekabet dncelik dereceleri)(belirlenmitir (Cizelge 6.10).
E(Hy) =
-[80/335In(80/335)+85/335In(85/335)+80/335In(80/335)+90/335In(90/335)] / In(4)

= 0,999

7
z; = E(H) / D E(Hn) =0,999/ 6,652 = 0,150

n=1

z= (0,150, 0,149, 0,150, 0,150, 0,132, 0,124, 0,145)

Musteri firmadaki uzman kiler, Grtin 6zelliklerinin hedef performansgilerini ve
gelisim oranlarini (w) belirlemilerdir (Cizelge 6.10). Orrgn H, teknik
gereksinimi icin mevcut derin minimize edilmesi planlaniyordu, bu ytzden
mevcut dgerin hedef dgere bolinmesi ile bir geim orani elde edilmstir
(8/6=1,33). H icinse maksimizasyon edilmesi planlghddan, hedef dgrin
mevcut dgere bolinmesiyle gagim orani elde edilngtir (90/80=1,13).

Son teknik derecelerit teknik rekabetci 6ncelik derecelerjxe gelsim oranlari
(vn) yuksek olan NASILlar, tedarik¢i firmaya daha iyi rekabetatirsvermekte;

bdylece miteri firmanin memnuniyetini arttirmakla, surekli tedarikcisi agansini
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sglamaktadir. Bu bglamda, tim bu faktérler gbz 6ntne alinarak, son teknik

dereceler gagidaki formile gore hesaplangtir:

S=viXt1xz=1,13x 67,73 x 0,150 = 11,44

s=(11,44, 24,32, 17,49, 16,12, 15,88,85 11,01 )

Cizelge 6.10. NASILlara dair hedefgirler ve geime oranlari

Teknik Kiyaslama Teknik
Olgii Rekabet | 4, o -
NASILIar Birimi Oncelik _ Deger Gelisim
Derecesi Orani
C, G G Cy (z0) (Vn)
H % 80 85 80 90 0,150 a0 1,13
H. $ 8 9 7 10 0,149 6 1,33
Hs gin 5 4 5 4 0,150 4 1,25
H, % 70 65 75 80 0,150 80 1,14
Hs $ 3000 1500 1000 5000 0,132 500( 1,67
Hs km 400 100 50 250 0,124 50 8,00
H7 yil 18 25 10 20 0,145 25 1,39

Son teknik dereceler dikkate alinarak muhendislik gereksinimiagidaki gibi

siralanmgtir:
He > Hz > Hz > Hy > Hs > Hy >H7

Bu durumda iyilstiriimesi ve 6nem verilmesi gereken ilk faktorin tedarikci
firmanin dretici firmaya olan mesafesi ofglu anlgiimistir. Bu da tedarik
zincirindeki satinalma maliyetini arttiran nakliye masraflsgmindeki gecikmeden
kaynakli dger masraflari azaltmaya buyuk o6lgtide yardimci olacaktgerDinemli
faktoriin ise malzemenin satinalma maliyeti @aubelirlenmgtir. Bu sebeple
tedarikci firmanin biran evvel Urin satmaliyetlerini azaltacak tedbirler almasi

gerekmektedir.
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7. SONUC

Rekabetin ygun yaandgl gunumuz gletmelerinin ekonomik olarak hayatta
kalabilmesi icin tedarik zinciri yonetiminin etkin bigekilde kullanilarak
musterilerin memnun edilmesi ¢ok 6nemlidir ve tedarik zincirinin Hemaninag
dismektedir. Bu sebeple, ginimigetmeleri ayakta kalabilmek ve buylyebilmek
icin isletmeler arasi ikilerin 6énemini kavramy ve hem tedarikcileri ile hem de
msterileri ile olan ilgkilerini karsilikl isbirligi ve glivene b#i olarak yeniden
sekillendirmeye bglamistir. Tedarikgiler ile geftirilen siki birliginin  Grtin
kalitesinin artmasi, satin alinan drtnlerin maliyetiningtnilmesi, dretim ve
dagitimda esnekfiin sglanmasi ve en onemlisi rst@éri memnuniyetinin artmasi

gibi konularda sgladigi olumlu katkilar da g6z ardi edilemez.

Tedarik¢i secimi ile hedeflenengletmenin gereksinimlerini kabul edebilir bir
maliyet ile surekli kagilayan etkin tedarikcilerin tanimlanmasi géetme tarafindan
belirlenmg Olcutlere gore tedarikgilerin derinlemesine skiagtirilmasidir. Burada,
isletmenin i¢c ve di kosullari ile birlikte belirlenen dlgitler de dikkate alinarak,

uygun bir yontem belirlenir ve tedarikgi(ler) secilir.

KFY surecinde, sletmenin tedarikgi 6zelliklerine dair gereksinimlerini o6lgutlere
donistirmek kolay bir ¢ degildir, ¢ciinkli genelde niteliksel kavramlarla ifade edilen
konusu dgildir. Olcltlerin hazirlanmasindan sonra potansiyel tedarikgiler
belirlenmeye cagilmaktadir. Olgltlerin hazirlanmasinda ve potansiyel tedarikgiler
degerlendirilerek belirlenmesindgletme dahilinde birgok bélimden gelenilarin
olusturdusu bir takim cakmasi yapilabilmektedir. Bdylece konuletmeyi
ilgilendiren her yoniyle incelenebilmg@nsi bulmakta ve hata yapma olgsiftok

daha az olmaktadir.

Bu tez kapsaminda diizenli ve malzeme ve bilggiaksalamak adina mevcut ve

potansiyel tedarikcilerin 6zelliklerinin iyifgirilmesine yonelik bir Kalite Evi
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calismasi yapilmgtir. Oncelikle, hangi mgieri ihtiyaclarinin daha 6nemli olgu
saptannmy, O6nem sirasina gore bu ihtiyaclar mihendislik karakteristiklerine
cevrilmigtir. Sonrasinda da tedarikgiden istenen hedefeder satinalma
gorevindeki uzman kilerce tespit edilmi ve teknik 6zellikler derecelendirilstir.
Calisma sonucunda; iyikgirilmesi ve 6nem verilmesi gereken ilk faktoriin tedarikgi
firmanin dretici firmaya olan mesafesi ofglu anlgiimistir. Bu da tedarik
zincirindeki satinalma maliyetini arttiran nakliye masraflsgmindeki gecikmeden
kaynakli dger masraflari azaltmaya buyiuk olgtide yardimci olacaktgerDinemli
faktoriin ise malzemenin satinalma maliyeti @alubelirlenmgtir. Bu sebeple
tedarikci firmanin biran evvel Urin satmaliyetlerini azaltacak tedbirler almasi

gerekmektedir.

Bu calsmada yeni veya mevcut ariintn ozelliklerinin iytlelmesine dgil, triine
etki eden malzemelerin teminini @ayan tedarikgilerin 6zelliklerin iyilgirilmesi
icin bir Kalite Evi uygulamasi yapiltir. Bu kapsamda £firmasinin 6zellikleri
diger firmalarinki ile kagilastirilarak, tedarikcilerin 6zellikleri hakkinda iyggrme
calismasi igin veriler toplanngtir. Elde edilen bu sonuglarin hali hazirda uretici
firma tarafindan saptanmi olan tedarik¢i politikast ile birebir benzerlik
gostermedii ortaya ¢ikmgtir. Bu uygulama ¢ajmasi giginda, tedarikgiler ile olan

ili skilerin tekrar g6zden gegcirilmesi gerekitie karar verilmgtir.

Gelecekteki cagmalarda ¢ok 6lgutlt bir karar verme problemi olan tedarik¢i Segim
ve dezerlemesinin, crisp sayilara nazaran dalihldasonuclar veren fuzzy sayilari
kullanilarak, literatirdeki gder cok olcutli karar verme metotlari ile Kalite Evi

uygulamalar yapilip, uygulama sonuclarigkiagtirilabilir.
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EK-2 Tedarikgi 6n sozkgne orngi

THIS PURCHASE ORDER CONSISTS OF TOTALLY .... PAGES.

IF NOT ADVISED BEFORE, NUMBER OF CASES, GROSS WEIGHTS, SIZES AND
PACKING TYPE OF GOODS SHALL BE ADVISED TO ... SEVEN DAYS PRIOR TO
SHIPMENT.

MARKINGS TO BE PLACED ON ALL BOXES (CASES) & DOCUMENTS:

... PART NUMBER(S) OF EACH ITEM SHOULD BE INDICATED ON BOX(ES) OR
CASE(S).

DELIVERY : THE DELIVERY TERM USED IN THIS ORDER TO DESCRIBE THE
SELLER'S OBLIGATIONS, SHALL HAVE THE MEANING ASSIGNED BY THE CURRENT
EDITION OF THE INTERNATIONAL RULES FOR THE INTERPRETATION OF THE
TRADE TERMS, PUBLISHED BY THE INTERNATIONAL CHAMBER OF COMMERCE.

THE GOODS COVERED BY THIS ORDER SHALL BE DELIVERED TO ...'S FREIGHT
FORWARDER EXPEDITORS INTERNATIONAL BY AIR FREIGHT FOR SHIPMENT
AGAINST ITS CERTIFICATE OF RECEIPT.

PAYMENT : PAYMENT SHALL BE MADE BY BANK REMITTANCE IN 60 (SIXTY) DAYS
LATEST, STARTING FROM THE DATE OF SELLER'S INVOICE(S) OF WHICH A COPY
SHALL BE SENT TO ... VIAFAX NOT LATER THAN 7 (SEVEN) DAYS AFTER SHIPMENT
OF GOODS. ALL ADDITIONAL COSTS & RISKS TO BE OCCURED DUE TO DELAYS IN
SENDING THE INVOICE(S) TO ... WILL BE SELLER'S ACCOUNT.

DOCUMENTS TO BE SUBMITTED TO FREIGHT FORWARDER :

1.COMMERCIAL INVOICE 1 ORIGINALLY SIGNED AND 3 COPIES INDICATING
PURCHASE ORDER NUMBER & ITEMIZED PRICES.

2.PACKING LIST IN 1 ORIGINAL AND 2 COPIES. THE ORIGINAL SHALL BE
SUBMITTED TO FREIGHT FORWARDER AND ONE COPY SHALL BE PLACED IN
BOX(ES)/CASE(S), 1 COPY SHALL BE ATTACHED ON THE BOX(ES)/CASE(S).

3.ATR MOVEMENT CERTIFICATE WHICH SHOULD BE ISSUED AFTER THE DATE OF
INVOICE (EUROPEAN COUNTRIES ONLY).

DOCUMENTS TO BE SENT TO PROCUREMENT DEPARTMENT BY FAX;

1.FORWARDER'S CERTIFICATE OF RECEIPT, 1 COPY.
2.TEST REPORTS AND CERTIFICATIONS, 1 COPY.

MANUFACTURER OR DISTRIBUTOR OF THESE MATERIALS SHOULD BE ISO 9001-
2000 OR EQUIVALENT APPROVED SOURCE. MATERIALS SHALL BE STENCILED
ACCORDING TO ITS SPECIFICATION. MANUFACTURER COC & TEST REPORTS
SHALL BE SUPPLIED WITH THE MATERIALS.
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