Girisimcilik Inovasyon ve Pazarlama Journal of Research in Entrepreneurship

Arastirmalar1 Dergisi Innovation and Marketing
Y11:2019, 3(6): 75-94 Year:2019, 3(6): 75-94
Makale Tiirii: Arastirma Makalesi Gelis Tarihi / Received: 14.10.2019
Paper Type: Research Paper Kabul Tarihi / Accepted: 03.12.2019
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Perakende sektoriinde, yiiksek satis hacmi olan ve tiiketici tarafindan giinliik olarak tiiketilen et, siit
tirtinleri gibi taze gida iiriinleri, bir¢ok agidan perakendecinin dikkat etmesi gereken tirtin grubudur. Bu
nedenle, soz konusu iiriinlerde dogru tedarik¢iyle calismak kritik onem tasimaktadir. Bu ¢alismanin
amaci, taze gida tedarikgisi seciminde oncelikli olan kriterleri belirlemektir. Calismada, ilk once, biri
Mugla bélgesi yerel perakende zinciri, ikisi ulusal/uluslararasi olan ii¢ perakende zincirindeki 10
uzmanla goriigiilmiis, ¢tkan sonuglarla literatiir karsilastirilarak tedarikgi seciminde one ¢ikan kriterler
belirlenmistir. Bu kriterlerin karsilastiriimast ve onem swralarmmin belirlenmesi icin 60 uzmana
uygulanan anketin AHP yontemiyle analizi yapilmistir. Analiz sonucunda en 6nemli ana Kriterler
strastyla kalite, sevkiyat, maliyet, firma profili ve servis ¢tkmuistir.

Anahtar Kelimeler: Perakende, taze gida, tedarikgi se¢imi, AHP.

A Mixed Research on Supplier Selection Decision in Fresh Food Products

Abstract

In the retail sector, the fresh food products such as meat, dairy products etc. that have high sales volume
and are consumed daily should be paid attention by retailers in many respects. Therefore, working with
the right supplier in these products is very critical. The aim of this study is to determine the prioritized
criteria for the selection of fresh food suppliers. Initially, 10 experts in three-retail chain, one from a
local retail chain in Mugla Region, other two from national and international chains, were interviewed;
the results were compared with the criteria in the literature. In order to compare and determine the
importance of these criteria, the questionnaire applied to 60 experts and, the results were analyzed by
AHP method. As a result, quality, dispatching, cost, company profile and service arose as the most
important main criteria respectively.
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1. Giris

Tiiketiciler, bir iirlinii alirken birgok konuyu sorgular; fiyatini, bulunurlugunu, kalitesini, son
kullanma tarihini, markasini, i¢erigini, vb. kriterleri inceleyerek iiriinleri satin alirlar. Memnun
kalmazlarsa aldiklar1 tirtinden hatta gittikleri marketten bile vazgecebilirler. Bu durumda
perakendecilere, miisteri memnuniyetini ve sadakatini saglamada 6nemli rol diigmektedir.
Ancak, bu durum sadece perakendecinin performansiyla degil, tiim tedarik zincirinin etkin
yonetimiyle saglanabilir.

Gliniimiiz sartlarinda, isletmelerin pazardaki paylarin1 koruyabilmeleri ve artirabilmeleri
icin rekabet kosullarini saglayabilmeleri ve gerekli stratejileri gelistirebilmeleri gerekmektedir.
Isletmelerin basarilari, aym1 zamanda, tedarik zincirindeki unsurlarin performanslarina ve
verimli ¢aligmalarina baghdir. Bu zincirdeki en 6nemli unsur da zincirin ilk halkasi olan
tedarikgilerdir. Isletmelerin, tedarikgilerini dogru secip, onlarla uzun vadeli stratejik ortaklik
kurabilmeleri kritik 6nem tagimaktadir.

Ozellikle, giin gectikce sayilar1 artan ve satis sirkiilasyonunun ve rekabetin yogun oldugu
market zincirlerinde tedarikci se¢imi ¢ok daha énemlidir. Uriin gesitlerinin, markalarin fazla
olmasi, farkli segmentlere, farkli bolgelerde hatta iilkelerde hizmet vermeleri ve ¢ok sayida
rakiplerinin olmasi nedeniyle perakendecilerin dogru tedarik¢iye karar verebilmeleri, onlari i
ortaklart olarak gormeleri, basarilarim1 etkilemektedir. Bu asamada, perakendecinin,
ihtiyaglarini net belirlemesi, dogru kriterlere gore degerlendirme yapmasi gerekmektedir.

Bu calismada oncelikle perakende sektorii ve tedarik¢inin Onemine iliskin literatiir
calismalarina deginilmistir. Daha sonra, perakende sektdriinde tedarik¢i seciminde dikkat
edilmesi gereken kriterlerin belirlenmesi slirecinden bahsedilmistir. Analiz asamasinda hem
uzman goriismelerinin yer aldigi nitel calisma hem de anket sonuglarinin Analitik Hiyerarsi
Prosesi ile analizinin yapildig1 nicel yontem anlatilmistir. Analizler sonucunda perakende taze
gida tedarik¢isine 6zgii karar kriterleri belirlenerek, bulgular degerlendirilmistir.

2. Perakende Sektori

Modern yasamla birlikte, koylerden kentlere gocler arttik¢a, insanoglunun ihtiyacglari artmstir.
Bu ihtiyaglarin1 karsilayabilmek icin daha cok aligverise dolayisiyla da daha ¢ok tiiketime
yonelmeye baslamistir. Bu ihtiyaglarinin giderilmesi ve bir¢ok ihtiyacin zamandan da tasarruf
edilerek iireticiden tiiketiciye sunulabilmesi amaciyla perakendecilik sektorii dogmustur.

Perakendecilik, toplumdaki pazarlama, dagitim ve ekonomik faaliyetlerin tiiketici
tarafindan goriinen yiiziidiir (Yurttut, 2001:1; akt. Yilmaz, 2009:63). Gilbert’e gore (1999:6-7),
nihai tiiketici, perakendecilikte 6nemli bir kavramdir. Ona gore nihai tiiketiciyi tatmin etmeye
yonelik mal ve hizmetin pazarlanmasi s6z konusudur. Bir nevi araci ya da komisyoncu olarak
gorev almaktadirlar.

Perakendeci, nihai tiiketiciye mal ve hizmetleri ulagtiran kisi, acenta, sirket ya da
organizasyon olabilmektedir. Perakendeciler, tiiketicilerin ihtiyaclarim1 karsilarlarken aymi
zamanda uygun hizmet ya da mali uygun zamanda ve yerde tiiketiciye sunmalidir. Bu sekilde
hem tuketici memnun kalacak hem de tekrar ilgili perakendeciye yonelerek perakendeci de
fayda saglamis olacaktir.

Dagitim kanalinin son iiyeleri olan perakendeciler, hizli sekilde yayilarak, son
donemlerde markalar ve iireticiler karsisinda kar oranlarinin yiiksekligi konusunda 6nemli bir
avantaj elde etmislerdir. Ornegin, bir ayakkabx iireticisi, ayakkabiyr marka sahibine 10,60£’a,
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marka sahibi perakendeciye 27£’a, perakendeci de son tiiketiciye 50£’a satmaktadir (Bardaket,
Hasiloglu, 2008).

Gilintimiizde, Fortune Global 500 listesi incelendiginde, ilk sirada 482.130 milyon dolar
ciro ile Amerikan perakende firmasi olan WalMart oldugu goriilmektedir. Bu durumda,
perakendeciligin ekonomide ne kadar dnemli bir yer aldig1r gézlemlenebilir. Diinya ¢apinda
2017 yili e-ticaret de dahil olmak flizere perakende satiglar1 23.445 milyar dolar olarak

gerceklesmistir ve perakende satis cirolarinin artmaya devam edecegi Ongdriilmektedir
(KPMG, 2018).

Sekil 1: Dinya Genelinde Toplam Perakende Satislari, 2015-2020, Milyar USD
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Kaynak: Worldwide Retail ECommerce Sales; akt, KMPG, 2018.
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Tiirkiye’deki perakende sirketlerinden BIM Birlesik Magazalar A.S., 2017 yilinda 6.439
milyon dolar cirosuyla en iyi 250 perakende sirketi arasinda 147. sirada listede yer almistir.
2014 yilinda ise, 2008-2013 aras1 %22,8 biiyiime saglayarak en hizli biiyiiyen 50 perakendeci
arasina 17. siradan girmistir (Deloitte, 2015).

Bu raporlar incelendiginde, Tiirkiye’de de perakendeciligin pazarda 6nemli yer aldig1 ve
tiikketicilerin perakende sektoriine yonelik harcamalarinin énemli yer tuttugu goriilmektedir.
2016 yili Tirkiye hane halki tiikketim harcamalari verilerine gore en yiiksek payr konut ve kira
harcamasi, ikinci sirayr da gida ve alkolsiiz iceceklerin aldig1 goriilmektedir. Istatistikler
gostermektedir ki, 6zellikle, gida iiriinleri, Tiirkiye’de ¢cok 6nemli bir pazardir (TUIK, 2016;
akt. assets.kpmg, 2019).

Gida tiiketimlerine bakildiginda, ozellikle Y ve Z kusaklarinin spor konusunda 6nem
verdikleri bu yiizden protein agirlikli beslenmeye de yoneldigi goriilmektedir. Tiirkiye’de de
son 10 yilda siit tiiketimi %70, taze siit tirlinleri %82, et tilketimi %40 oraninda artis gostermistir
(OECD, 2019; besfin.com, 2019). Yeterli ve dengeli beslenme agisindan, her yas grubu i¢in
Ozellikle sut ve sut driinlerinin her guin 6nerilen miktarlarda tiiketilmesi gerekmektedir (Besler,
Unal, 2008). Bu sebeplerle taze gida iiriin grubu hem iiretici hem de tiiketiciler igin 6nemli gida
urunleridir.

2.1. Taze Gida

Perakende sektoriinde taze gida triinleri, miisteri sadakatinin olusturulmasinda ve magaza
trafigini tetiklenmesinde 6nemli rolii olan hem perakendeci hem de {iretici agisindan hassas ve
dikkat edilmesi gereken Uriin kategorisidir. Bu riin grubu et, stt ve sit Grinleri, unlu mamuller,
sebzeler ve meyvelerden olugsmaktadir.

Genel olarak taze gida iriinleri zincir market cirolarinin %40’ 1n1 olustururlar (Buck,
Minvielle, 2014). Bu firiin grubunun yonetimi karigiktir. Ciinkii fiyatlar degiskenlik gosterir;
uriinler cabuk bozulabilir, kalite kontrolleri detayl1 ve sevkiyatlar1 zahmetlidir. 2010’1u yillarda
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Avrupa, Orta Dogu ve Afrika’da perakendecilerle yapilan ¢aligmalarda, en basarili taze gida
perakendecilerinin, kalite yonetimi, tedarik, satis, magaza islemleri ve deger Onerisi olmak
tizere bes kritik konuda 6ne ¢iktig1 goriilmektedir (Buck, Minvielle, 2014).

Taze gida iirtin grubunu diger iiriinlerden ayiran ve en c¢ok dikkat edilmesi gereken
ozelliklerden biri sevkiyatidir. Bu tiriinler cabuk bozulan ve sicakliklarinin korunmasi gereken
triinler olduklar1 i¢in mutlaka soguk zincirle sevkiyatlarinin yapilmasi gerekmektedir.
Ozellikle et, balik, siit ve siit iiriinleri, cabuk bozulabilen ve zehirleme ihtimali yiiksek olan
irtinler oldugu i¢in de taze gida {iriinleri igerisinde bu {iriin gruplar1 daha da ayrismaktadir. Bu
tirtinlerde, “sicaklik”, Ozellikle dikkat edilmesi gereken bir degiskendir. Ciinkii sicaklik
degisikleri iriinlerin yapilarinin bozulmasimma ve mikroorganizmalarin iiremelerine neden
olmaktadir. Iste iiriinlerin tazeliklerini koruyabilmeleri igin sevkiyatindan, depolanmasina
kadar her asamada kontrollerden gecmeleri ve soguk ortamda tasinip, mal kabuliiniin yapilip,
muhafaza edilmeleri gerekmektedir. Bu islemler de “soguk zincir ag1” ile miimkiin
olabilmektedir. Sevkiyat mesafesinin, tiketim miktarinin ve iriin gesitliliginin artmasi ile
soguk zincirdeki iiriinlerin ilk sicakliklarini koruyabilmesi ve bu sekilde teslimatinin yapilmasi
gittikce dnem kazanmaktadir (Izer, 2017). Soguk zincir araglar1 “frigorifik” araglar olarak
gecmekte ve sevkiyat bu sicakligi kontrol edilebilen, soguk depolama alani olan araglarla
yapilmaktadir. Bu araglarla sicakliklar1 diizenli kontrol edilip, uzun siireli korunabilmektedir.
Araglarla depo ya da magazaya geldiginde de depo alanina gidene kadar sicakliklarinin fazla
degismemesi ve kisa siirede depo alanina ya da reyonlara sevk edilmesi iiriin kalitesi ve saglig
acisindan oldukg¢a 6nemlidir. Yine taze gida iiriinleri reyonlarda da belli sicakliklarda tutulmali
ve diizenli kontrolleri yapilmalidir. Ayn1 zamanda bu iiriinlerin 6miirleri de oldukca kisa
oldugundan son kullanma tarihlerine dikkat edilmesi ve son kullanim tarihi yaklasan {iriinlerin
mutlaka tedarik¢iye iadesinin saglanmasi gerekmektedir.

Genel olarak, taze gida triinlerinin kaliteli ve saglikli olarak tiiketiciye diizenli olarak
ulastirilabilmesi i¢in tedarik zincirinin basarili bir sekilde yonetilmesi gerekmektedir.

3. Tedarik Zinciri Yonetimi

Isletmelerin ayakta durabilmesi igin rakipleriyle basarili bir sekilde rekabet edebilmeleri
gerekmektedir. Bunun i¢in de en dnemli unsur maliyeti diistirmek ya da diisiik tutabilmektir.
Satin alinan mallar ve hizmetler, isletme maliyetlerini 6nemli 6l¢iide etkilemektedir. Bu
yilizden, giinlimiizde, tedarik siirecinin verimli olmasi isletmeler i¢in 6nemli derecede emek
isteyen bir hedef haline gelmistir.

Tedarik, isletmenin ihtiya¢ duydugu hammadde, mamul ve yar1 mamullerini saglayan
tedarikgilerin tespiti, se¢imi, degerlendirmesi ile onlarla uzun vadeli stratejik is birliginin
saglanmasi siirecidir. Satin alma bu siirecin bir alt fonksiyonudur (Akbas, 2011:3).

Yazarkan’a (2012) gore, tedarik, hedeflerin gerceklestirilmesi i¢in gerekli malzeme,
hizmet ve imkanlarin dis kaynaklardan temini ve kullanima hazir hale getirilmesidir.

Tedarik faaliyeti, isletmelerin pazar avantaj1 saglamalarinda dnemli bir yer tutmaktadir.
Gerek iiretimin ya da hizmetin kalitesinin, dolayisiyla miisteri memnuniyetinin saglanmasi
gerekse de maliyet avantaji saglanabilmesi icin tedarik siireci kritik bir role sahiptir. Bir
isletmenin maliyetlerinin biliyiik ¢ogunlugunu tedarik masraflar1 olusturmaktadir. Aym
zamanda, satin alinan mallarin ya da hizmetlerin kalitesi, iiretim hattindan ¢ikan iirlinlerin
verimliligi temin edilen hammaddelerin, mamullerin, parcalarin ya da hizmetlerin kalitesine
baghdir. Tedarik faaliyetinin zamaninda, gecikmeden yapilmasi, malzeme akisinin diizenli
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olmasi, liretimin kesintisiz olmasini, dolayisiyla miisteriye iiriin ya da hizmet ulastirmanin da
kesintisiz bir sekilde devamini saglayacak; bu durum da karlilig1 koruyacak ya da arttiracaktir.

Globallesme, teknolojik gelismeler gibi etmenler pazarda tutunabilmeyi zorlagtirmakta,
dolayisi ile satin alinan iiriinlerde maliyetlerin diisiik tutulmasi rekabette avantaj saglamaktadir.
Bu yiizden de isletmelerde tedarik fonksiyonu gerek maliyetleri diisiirmede gerek iiretimi ya da
nihai iriinii kaliteli kilmada gerekse miisteri iliskilerini giiglendirmede ve devamliligini
saglayarak pazarda pay elde etmede stratejik Oneme sahiptir.

Isletmelerdeki bu fonksiyon isletmenin gereksinimlerini ve akisini destekler niteliktedir.
Bunu yapabilmesi i¢in de hizmeti ya da gerekli malzemeleri, pazarin ya da miisterilerin
taleplerini dogru belirleyerek, dogru kaynaktan, uygun fiyatta ve zamanda, istenilen 6zellikler
ve miktarlarda temin etmesi gerekmektedir. Aslinda tedarik fonksiyonu satin almanin
yapilmasi, malzemelerin tasinip, liretime girdi olmasi, dagitimin planlamasi gibi bir sistemsel
yaklasimi kapsamaktadir. Bu yaklasimin ydnetim fonksiyonlar1 ile biitiinlesik bir yap:
olusturmas1 da tedarik zinciri ile tedarik zinciri yonetimi kavramlarini olusturmaktadir
(Monczka, Trent, 2002; Elagtz, 2006; akt. Yazarkan, 2012:4-5).

Billington ve Lee, 1993 yilindaki ¢alismalarinda tedarik zincirini, malzemenin satin
alinmasindan, ara ve son {irline donistirilerek, tiiketiciye dagitimi oldugundan
bahsetmektedirler. Tanyas’a (2015) gore, tedarik zinciri, “Bir iirliniin ilk maddesinden
baslayarak tiiketiciye ulasmasi ve geri doniisiimiinii de igceren tiim sureclerde yer alan tedarikei,
iiretici, distribiitor, perakendeci ve lojistikcilerden olusan bir biitliindiir. Diger bir deyisle bir
sonraki sirketin/birimin tedarikini saglayan sirketlerin/birimlerin olusturdugu bir sistemdir.”

Tedarik zinciri, 6zetle, hammaddenin, son tiiketiciye ulastirilana kadar gegirdigi tiim
asamalari, prosesleri kapsayan biitlindiir. Bu zincir biitiin olarak ¢ok genis ekonomileri
etkilemektedir. Bu stiregte her tiirlii bilgi akis1 desteklenmektedir. Burada 6nemli olan bu
batund verimli bir sekilde yonetebilmektir.

Handfield vd., 1998 yilinda tedarik zinciri yonetimini, hammaddenin tedarik asamasindan
son lirline kadarki tiim siireglerin yonetimini icerdigini sdylemektedirler. Ayrica, bu yonetimin
rekabeti artiracak tiim optimizasyon ve sirket ici faaliyetler ile teknoloji ve yeteneklerden
yararlanmas1  gerektigine deginmektedirler. Mchirgui ve Sadraoui, 2014 yilindaki
caligmalarinda, tedarik zinciri yonetiminin tedarikgileri ve miisterileri, iiretim ve hizmet
sektoriindeki organizasyonlarin isteklerini ve esnekliklerini artirma yoniindeki amaclarinda
entegre etmeyi saglayan rekabet¢i bir strateji oldugundan bahsetmektedirler.

Tedarik zinciri, tedarikgilerle, miisterileri arasindaki faaliyet ve fonksiyonlarin
batiinadur. Genel olarak, bir tedarik zincirinin yapisini, tedarikgiler, tireticiler, lojistik hizmet
saglayicilari, perakendeciler, miisteriler ile bunlarin arasindaki bilgi, hizmet ve malzeme akisi
olusturmaktadir.

Tedarik zincirinde en temel olarak, isletme, tedarikg¢iler ve miisteriler mevcuttur. Bunlara
ek olarak tedarik¢inin tedarik¢isi ve misterinin miisterisi yani perakendeci, miisteri ile
zincirdeki tiim firmalar icin hizmet saglayicilar1 gibi unsurlar dahil olabilir (Baym, Ozkan,
Yesilaydin, 2015:75).

Eymen, 2007°deki ¢alismasinda tedarik zincirini, Sekil 2’deki gibi “temel, genisletilmis
ve list seviye” olarak iice ayirmistir. Yapiyr olusturan tiim elemanlar arasinda karsilikli bilgi
akis1 mevcuttur. Bu bilgi akis1 fiziki olabildigi gibi finansal ya da direkt bilgi de olabilmektedir.
Yalniz bu ii¢ yapida da tedarik zincirinin temelinde siireci baglatan hammaddeyi tedarik eden
ya da elde eden bir tedarike¢i oldugu goriilmektedir. Bu sebeple bu zincirin verimli isleyebilmesi
icin Oncelikle dogru tedarik¢i se¢imin yapilmasi gerekmektedir.
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Sekil 2: Tedarik Zinciri Yapisi (Eymen, 2007:8)
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Tedarik Zinciri Y6netimi, malzemelerin, hammadde asamasindan geri doniisiimii de dahil
olmak Uzere nihai drtin haline gelmesine kadar olan sureci kapsayan, bu streg icinde rekabet
avantaj1 saglayabilmek icin tiim tedarikgilerin, hizmet saglayicilarinin teknolojileri, imkanlari
ve yetenekleri dogrultusunda, en verimli, etkin ve optimal faaliyetlerin yonetimini saglayan bir
sistemdir (Handfield vd., 1998).

Tedarik zincirinin ilk halkasi olan tedarikg¢i, bir firmanin karmni, cirosunu, kalitesini,
kisaca bir pazardaki basarisin1 belirleyen en temel unsurdur. Tedarik¢i, bir isletmenin
misterilerine uygun hizmeti sunabilmesi i¢in gerekli iiriin ya da hizmeti saglar. Aslinda
giinlimiizde, tedarik¢i, sadece hizmet saglayic1 degil ayn1 zamanda is ortagi olarak goriilmekte,
uzun vadeli planlamalarda en temel belirleyici olup, bu konuda s6z hakkina da sahiptir.
Isletmelerde iiriin veya hizmet satin alinmas1 siireci hem iiretimin aksamamas1 hem siparislerin
karsilanmasi hem de maliyet yonetimi agisindan 6nemlidir (Karakis, 2007:X).

Bir isletmenin, kiiresellesen pazarda rekabet edebilmesi i¢in, verimli tedarikgilerle
calisiyor olmasi gerekmektedir. Tedarik¢i gelistirme faaliyetleri, verimli tedarik¢i agina sahip
olup, siirdiiriilebilirliginin saglanmas1 ve rekabetin zorluklariyla basa ¢ikabilmek i¢in tedarikei
yeteneklerinin artirilmasi i¢in tasarlanmalidir (Hahn, Kim, Watts, 1990:2). Tedarik¢i ile uzun
vadeli is birligi kurulabilmesi i¢in, isletmenin tedarik¢inin performansini, kapasitesini, iiriin ya
da hizmet kalitesi, teslimat1 gibi konularinin gelistirmesi konusunda ¢aba gostermesi, iletisim
halinde olmas1 gerekmektedir.

Sekil 3: Bir Uretici Firmanin Tedarik Zinciri
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» Malzeme Akisi
MNakit AkisI <

Kaynak: Kamauff, Myhr, Spekman, 1998:55.
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Sekil 3’te de goriildiigii lizere, bir tedarik zincirinde 3 akis bulunmaktadir. Malzeme akist
tedarik¢iden miisteriye dogru olurken, nakit akisi ise miisteriden tedarik¢iye dogrudur. Bilgi
akisi da c¢ift yonlii olmaktadir (Kamauff, Myhr, Spekman, 1998:55). Bu durumda tedarik¢iden
temin edilen hammaddenin, yar1 mamuliin ya da mamuliin igerigi ile tedarik¢inin hizmet
kalitesi firmanin kazancini, pazarda tutunma giiclinii, miisteri memnuniyetini vb. etkileyen
temel faktordiir. Bu yiizden dogru tedarik¢i se¢imi, firmanin pazardaki varliginin devamin
saglayacaktir.

3.1. Tedarikgci Secgimi

Globallesen rekabet ve iliskili iiretim ortaminda, tiiketicilerin beklentileri ve talepleri daha da
artmakta etkili tedarikci secimi ve tedarik faaliyetleri hayati 6nem arz etmektedir. Bu yiizden
bu surecin etkili ve verimli yonetiminin rekabet avantaji agisindan dogrudan rolii bulunmaktadir
(Avct, Kogoglu, 2014).

Firmalarin uzun vadeli rekabet avantaji saglayabilmeleri ve performanslarini
artirabilmeleri i¢in tedarikgilerle uzun vadeli stratejik ortaklik kurmalar1 gerekmektedir. Bunun
nedenleri (Deshmukh, Jain, Wadhwa, 2007:1323):

e Globallesme ve hizlanan global rekabet

e Diinya ¢apindaki standartlarin azalmasi

e Yogun cevresel kaygilar

e Kisa {iriin yasam dongiisii ve hizli liriin gelistirme dongiisii siiresi
e Uriin karmasikligindaki artis

o Kalite bilinci

e Teknolojik degisimlerin artis1 ile miisteri taleplerinin de artmast

olarak diisiiniilmektedir. Tiim bu nedenler tedarik¢i se¢iminin 6nemini daha da artirmaktadir.
Tedarikei se¢iminde kullanilan faktdrler, tedarike¢i performanslarinin 6l¢iilmesini saglayan ama
isletme ihtiyacina gore farklilik gosteren, ayn1 zamanda da birbirleriyle ¢elisen kriterlerdir. Bir
tedarik¢i hem kaliteyi yiiksek tutmaya hem de maliyeti diisiik tutmaya calisir (Ozdemir,
2010:62-63).

Dickson, 1966 yilinda, tedarik¢i degerlendirmesi yapilabilmesi i¢in 23 kriter belirleyerek
oldukca kapsamli bir calisma yapmustir. Kriterlere 0-4 araliginda puanlandirma yaparak énem
derecelerini belirlemistir. Bu ¢alisma, daha sonra yapilan birgok ¢alisma i¢in 6nemli bir kaynak
olmustur.
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Tablo 1: Tedarikci Segim Kriterleri

Faktor Ortalama Puan Degerlendirme
Kalite 3,508 Yiiksek 6nemli
Teslimat 3417 Ortalama &nemli
Performans gegmisi 2,998 Ortalama 6nemli
Garantiv ve gikayet politikast 2,849 Ortalama &nemli
Uretim yetenekleri ve iiretim kapasitesi 2,775 Ortalama énemli
Fiyat 2,758 Ortalama &nemli
Teknik kapasite 2545 Ortalama 6nemli
Finansal pozisyon 2514 Ortalama 6nemli
Prosedurlere uyum 2,488 Ortalama &nemli
Iletisim sistemi 2,426 Ortalama &nemli
Un ve endistrideki pozisyonu 2412 Ortalama 6nemli
Is yapma istegi 2,256 Ortalama énemli
Y6netim ve organizasyon 2,216 Ortalama &nemli
Operasyon kontrol 2,211 Ortalama 6nemli
Onarim servisleri 2,187 Ortalama 6nemli
Davranig 2,120 Ortalama 6nemli
Etki 2,054 Ortalama 6nemli
Paketleme kabiliyeti 2,009 Ortalama énemli
Isci iliski kaytlari 2,003 Ortalama onemli
Cografi konum 1,872 Ortalama 6nemli
Gegmis is tutart 1597 Ortalama 6nemli
Egitim yardimlar 1,537 Ortalama &nemli
Karsilikl diizenlemeler 0,610 Diisiik 6nemli

Kaynak: Dickson,1966; akt, Akdeniz, Turgutlu, 2007:3.

Konuyla ilgili yapilan ¢alismalardan biri olan Benton, Current ve Weber de 1991
yilindaki caligmalarinda 74 adet makaleyi incelemis ve zamaninda liretim stratejileri igin
tedarikgi seciminde 11 kritere ulagsmiglardir. Bu kriterler kalite, teslimat, fiyat, lokasyon, {iretim
kapasitesi, teknik kabiliyet, tutum, yonetim ve organizasyon, paketleme, operasyon denetimleri
ve tamir servisi olup makalelerde en ¢ok kalite, teslimat ve fiyata degindiklerinden
bahsetmektedirler.

Deshmukh ve Mandal, 1993, Dickson’in belirlemis oldugu kriterlerden kalite, teslimat,
uretim tesisleri ve kapasite, fiyat, finansal durum, teknik yetenek, yénetim ve organizasyon,
nakliye ve iletisim kolaylig1, satis sonrast hizmet, tutum ve isteklilik, ¢alisan iligkileri olmak
tizere toplamda 11 kriter ile ¢alisma yapmislardir.

Bayrakeil, 2007, tedarik¢i se¢imindeki temel kriterleri fiyat, kalite, dagitim, esneklik,
teknik kapasite, performans, finansal durum, tesis 6zellikleri olarak belirlemistir.

Calvi Dain, Fendt ve Herrmann tarafindan yapilan 2010 yilindaki tedarik¢i gelistirme
programi ¢alismada, ii¢ temel baglikli bir kriter agaci yapisi ortaya ¢ikmastir:

Alicinin katilimiyla dogrudan fayda potansiyeli: Bu baglikta, fiyat indirimi, kalite
gelistirme, teslimat gelistirme, tedarik¢i bilgisi gelistirme, alicinin maliyetini  diisiirme
potansiyelleri yer almaktadir.

Proje basar faktorleri: Projeyi ilgilendiren tedarik¢i yetenekleri, tedarik¢inin taahhiitleri,
tedarikgi-alici iligkisi ve alic1 destek kabiliyetleri, projenin basari faktorleridir

Tedarikg¢inin stratejik onemi: Burada da tedarikc¢iye olan bagimlilik, rekabet yetenegi,
tedarik¢inin risk degerlendirmesi ve tedarikin baz etkileri mevcuttur.

Literatiir caligmalar1 da incelendiginde, tedarikc¢i se¢ciminin farkli amaglar i¢in yapilabilen
cok kriterli bir karar verme problemi oldugu goriilmektedir. Yanlis tercihlerin yapilmamasi ve
tedarik zincirinin bozulmamasi i¢in en uygun karar verme yonteminin se¢ilmesine dikkat
edilmelidir. Tedarik¢i se¢imi siireci Sekil 4’te gosterilmektedir.
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Sekil 4: Tedarikci Secim Sireci

‘ Amacm belirlenmesi ’

‘ Degerlendirme

kriterlerinin belirlenmesi

\ /

Tedarikgilerin kriter
degerlerinin belirlenmesi

l

Uygun degerlendirme
yontemine karar verilmesi

Tedarikgilerin belirlenmesi ’

A

Uygun tedarikgi(ler)
segilmesi

Kaynak: Gokalp ve Soylu, 2010:5.

Tedarikei secim siirecinde temelde izlenmesi gereken dort temel asama vardir (De Boer,
Labro, Morlacchi, 2001:77):

Amacin Belirlenmesi: Bu asamada, dis kaynak kullanimina gerek olup olmadigina gerek
varsa yeni bir tedarik¢i ile mi devam edilecegine yoksa mevcut tedarikcilerde mi geligtirme
yoluna gidilecegine, birden fazla m1 tedarik¢iye ihtiya¢ olduguna karar verilmelidir.

Kriterlerinin Belirlenmesi: Tedarik¢inin hangi kriterlere (fiyat, Uretim kapasitesi,
teknolojik kabiliyetleri, dagitim performansi vb.) gore ya da hangi tedarik¢inin secilecegine
karar verilir.

On Secimin Yapilmasi: Bir 6nceki asamada ydntem belirlenir ve karar verilen kriterlere
en uygun tedarikgiler segilir ve listelenir.

Son Se¢im Kararinin Almmast: ilk iki asamada, daha ¢ok gdzlem, beyin firtinasi gibi
yontemlerle ¢caligsmalar yapilirken, verimli ve riskin en az oldugu se¢im kararinin verilebilmesi
icin nicel yontemlerin de kullanilmasi gerekmektedir. En uygun karar verme yonteminin
secimiyle birlikte nihai tedarikgi belirlenir.

Tedarik¢i se¢imi konusunda literatiir incelendiginde, birgok yontemin kullanildig:
goriilmektedir. Tedarik¢i seciminde birgok kriter degerlendirmeye alinmalidir. O yiizden,
giinlimiizde bu konuda ¢ok kriterli karar verme yaklagimlarinin yogun bir sekilde kullanildig:
goriilmektedir. Bu konuda Dey, Ho ve Xu, 2008 yilindaki calismalarinda kullanilan
yontemlerden bahsetmis ve ¢ok kriterli karar verme yontemlerinin maliyet temelli olanlardan
daha iyi oldugu sonucuna varmislardir.
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4. Arastirmanin Amaci ve Yontemi
4.1. Arastirmanin Amaci

Bu arastirma ile perakende sektoriinde hizmet veren isletmelerin taze gida iiriinleri i¢in
calisacaklar1 tedarikgilerde Oncelikli olabilecek kriterlerin belirlenmesi amaglanmistir.
Tedarikgilerin, tedarik zincirinin tetikleyicileri ve en 6nemli halkalari olmalar1 nedeniyle
zincirin verimli isleyebilmesi agisindan kritik etkileri bulunmaktadir. Giiniimiiz rekabet
kosullarinin gittik¢e artmasi, ekonomik dalgalanmalarin fazla olmasi, teknolojinin gelismesi ve
miisteri beklentilerinin yiikselmesi gibi ¢esitli sebeplerle isletmelerin pazarda tutunabilmeleri,
kar elde edebilmeleri ve en temel hedefleri olan miisteri memnuniyetini saglamalari i¢in tedarik
zincirlerini basarili bir sekilde yonetebilmeleri gerekmektedir. Bu nedenle de dogru tedarikei
ile caligmalar1 stratejik onem tagimaktadir.

Diger bir a¢idan Tiirkiye’deki tiiketim aligkanliklarinda baslarda gida iirtinlerinin ve gida
tirtinlerinden de giinliik tiikketimde temel iiriinler arasinda yer alan siit ve siit iiriinleri, et gibi
taze gida iirlinlerinin bulunmasi ve bu iirliin grubunun iiretiminden, sevkiyatina, reyonda
bulundurulma kosullarina ve tiiketimine kadar diger ambalajli ya da kuru gida iirlinlerinden
farklilik gosteriyor olmasi nedeniyle bu iirlinlerin tedarikinde saglanmasi gereken spesifik
kosullar bulunmaktadir. Iste bu c¢aliyma ile taze gida tedarikgisine ozgii kriterlerin
belirlenmesine ¢alisiimistir.

Caligmada nitel ve nicel yontemlerin birlikte kullanilmasi da hem veri toplama
asamasinda daha fazla ve detayli veriye ulagilmasini hem de analiz yapilirken degiskenlerin en
aza indirilerek tutarli sonuglar elde edilip, isletmecilere yol gosterir bir sonuca ulagilmasi
hedeflenmistir.

4.2. Arastirma Y ontemi

Arastirmada farkli yontemlerden faydalanilarak karma yontem yaklasimi kullanilmistir. Karma
yontem, bir ¢alismada, iki ya da daha fazla veri toplama ve analizi yonteminin bir arada
kullanilmasidir (Greene, Kreider, Mayer, 2005:274-275). Farkli yontemlerin bir arada
kullanilmasmin ¢esitli avantajlar1 vardir. Mesela, farkli yontemlerle benzer ya da ayni
sonuglarin alinmasi ¢aligmanin tutarli ve giivenilir oldugunu gostererek 6nyargilarin kirllmasini
saglar. Ayn1 zamanda tek yontemle ulasilacak veriden ¢ok daha fazlasi incelenerek analiz
edilebilir. Ayrica arasgtirmaya farkli perspektiflerden bakarak, yeni bakis acilar1 gelistirilerek
yeni fikirlerin ortaya ¢ikmasina imkan verir (Greene, Kreider, Mayer, 2005:274-275). Bu
calismada da hem nitel hem de nicel arastirma yontemi kullanilmstir.

4.2.1. Verilerin Toplanmasi

Nitel Yontem: Nitel arastirma yontemi, arastirilacak konu hakkinda, bagli bulundugu ¢evrede,
toplumda gozlemler, goriismeler, dokiiman analizleri gibi yoOntemlerle veri toplayarak
tiimevaran bir sonug¢ ortaya koymayi hedefleyen bir arastirma yontemidir. Bireylerin bakis
acilarin1 dikkate alan esnek bir yaklasimdir (Ozsoy, 2001). Bu galismaya ilk olarak nitel yontem
ile baglanmustur.

[lk olarak tedarik¢i segim kriterleri icin yar1 yapilandirilmis soru formlar1 hazirlanmis ve
bu soru formlari ile uzmanlarla derinlemesine goriismeler yapilmistir. Yar1 yapilandirilmis soru
formlar1 ile yapilan goriismelerde, aragtirmact sormayi diisiindiigli sorulart 6nceden hazirlar;
ancak sorularin sirasi, igerigi, soru sayist vb. goriisme durumuna gore degisiklik gosterebilir.
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BOylece goriismecinin cevaplarini agmasi, detaylandirmasi saglanabilir. Bu tip goriismeler hem
esnek hem de belirli diizeyde standart goriismelerdir (Tiirniikli, 2000:547).

Bu goriismeler i¢in hem Mugla ili 6zelinde hizmet veren bir magaza zinciri olan
Sevikoglu’nun hem de BIM ve Carrefour gibi ulusal ve uluslararasi zincirlerin magaza ve genel
merkezlerinde gorev alan 10 uzman ile ortalama 15-20 dakikalik derinlemesine goériismeler
yapilmigtir. Derinlemesine goriisme, arastirilan konu hakkinda birebir gériismeler yapilip agik
uclu sorular sorularak goriismecinin tecriibeleri ve bilgisinden detayli veri toplanmasini
saglayan bir yontemdir. Arastirmacinin, aldigi1 cevaplar1 siniflandirarak, konu hakkinda daha
detayli ¢aligma yapma ve esnek bir sekilde verileri detaylandirma sansi olur. Goriismecinin
duygu, diisiince, deneyim, bilgisinden faydalanilma imkani sunmasi sebebiyle derinlemesine
goriisme nitel yontemler arasinda en gii¢lii yontemler arasindadir (Tekin, 2006:101-102). Veri
toplanirken, goriismecilerin izinleri alinarak daha sonra ¢oziimlenmek iizere ses kayitlar
tutulmustur.

Nicel Yontem: Calismada nicel veri toplama yontemi olarak, anket teknigi kullanilmstir.
Anket, gozlemleri standartlastirmak tizere 6rneklemi olusturan kisilere, belli bir konuda agik ya
da kapali uclu sorular yoneltilerek, gorece olarak ¢ok sayida veriyi kolaylikla toplamak
amactyla sosyal bilimlerde bagvurulan bir yontemdir (Altunisik, Bayraktaroglu, Coskun,
Yildirim, 2010). Anket caligmasinda analizler, genel olarak bilgisayar ortaminda, uygulanma
asamas1 daha ¢ok katilimciya ve daha uzak noktalara ulasabilmek i¢in web-tabanli yapilsa da
anket formunun tasarlanmasi ve uygulamanin yapilacagi 6rneklemin se¢ilmesi uzun zaman
alabilmektedir.

Arastirmaci, anket yontemi ile bir popiilasyonu, evreni ya da drneklemi temsil eden
katilimcilardan mevcut zamandaki olaylari, fikirleri yakalamay1 hedeflemektedir (Williams,
2007:67). Genel olarak, anket uygulanirken 6rneklem biiyiikliigii ¢alismanin giivenilirligi ve
gecerliligi agisindan 6rneklem biiyiikliigi onemlidir. Ancak, AHP analizinde hem cevaplar igin
tutarlilik ol¢timleri yapildigi hem de karar verilen konu her alanda uygulanabildigi ve siirl
sayida karar verici oldugu i¢in belli bir 6rneklem biiyiikliigli olmas1 ya da ¢ok sayida kisiye
uygulanmasi gerekmemektedir (Zultner, 2005; Ozdagoglu, Tiizemen, 2006:218).

AHP anketinde Saaty tarafindan gelistirilen 1, ..., 9, ...,1 dlgegi kullanilmistir. Bu 6l¢ek
kullanilarak alt ve ana kriterlerin birbirleri ile karsilastirilmasi istenmistir. Ankette, 6 ana
baslikta toplamda 60 sorunun cevaplanmasi istenmistir. Anketlere doniislerin hizli ve kolay
olabilmesi i¢in online anket uygulamasi yapilmistir. Bunun i¢in de dncelikle domain adresi ve
adres gilivenligini saglamak icin sertifika satin alimmistir. Daha sonra anket i¢in yazilim
yapilmig ve sayfa mobil uyumlu hale getirilmistir.

Carrefour, Migros, BIM, Gratis, SOK zincir magazalar1 Genel Miidiirliikk personelleri ile
siit, et lireticisi ve perakende sektoriinde gorev almis kisilere anket yapilmigtir. Sorulara cevap
veren katilimci sayis, ilgili konuda uzman, toplamda 60 kisidir.

4.2.2. Verilerin Analizi

Nitel Analiz: Derinlemesine goriismeler yapilirken goriismecinin izni alinarak ses kayitlari
tutulmus ve bu kayitlar, goriismeler sonunda ¢oziimlenerek, goriismeciler verdikleri bilgiler
dogrultusunda perakende sektoriindeki taze gida {iirlinleri tedarikgisi se¢imi igin Kriterler
belirlenmistir. Daha sonra bu kriterler, literatiirde yer alan ¢aligmalar ile karsilagtirilmis olup
“ana kriterler” ve “alt kriterler’e karar verilmistir. Belirlenen ana ve alt kriterler Sekil 5°te
gosterildigi gibidir:
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Sekil 5: Perakende Sektorii Taze Gida Tedarikgisi Se¢im Kriterleri
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Nicel Analiz: Caligmanin nitel analizi sonucunda belirlenen kriterler nicel analiz ile de
detayli olarak degerlendirilmistir. Nicel analiz yontemi olarak da “Analitik Hiyerarsi Prosesi
(AHP)” kullanilmistir.

Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP)

Cesitli ekonomik, finansal ve endiistriyel problemlerde karar vermek bir¢ok kritere
baglidir. Bunlar arasinda, en dogru se¢imi yapabilmek zor ve karmasik bir islem oldugundan,
bu problemleri ¢ozebilmek icin farkli yontemler gelistirilmis ve ¢ok kriterli karar analizi
yontemleri baslig altinda bu yontemler toplanmistir (Balli, Karasulu, Korukoglu, 2007:139).
Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP) de bu yontemlerden biridir.

AHP, literatiirde oldukga sik kullanilan, ilk olarak 1968’de Myers ve Alpert tarafindan
ortaya atilmis, 1977 yilinda da Thomas L. Saaty tarafindan ABD Savunma Bakanligi’nin
karmagik problemlerinin ¢oziimii igin gelistirilmis bir yontemdir. Bu yontem, kriterlerin
ayrintili olarak belirlenip, hiyerarsik olarak siralanarak, karsilastirma skalasiyla 6nem
derecelerini belirleyerek karar verme konusunda kolaylik saglar.

AHP yo6ntemi gesitli asamalardan olusmaktadir (Yaralioglu, 2001:131-134):

Adim-1: Bu asamada, Oncelikle ulasilmak istenen hedef hedefe ulagsmada
degerlendirilecek alt kriterler ve alternatifler belirlenir. Karar agacina benzeyen bir yapi
olusturulur.

Adim-2: Bu agsamada, kriterler arasinda ikili karsilagtirmalar yapilir ve bu karsilastirmalar
ikili karsilastirma matrisinde gosterilir. Bu matriste, elemanlarin ikili karsilastirmalart ile
birbirlerine gore tablo 4’teki dlgege gore onem dereceleri belirlenir:
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Tablo 2: AHP Standart Olgegi

Olgek Tanim Agiklama

1 Esit derecede &Gnemli Her iki elemanin da bir Ust seviyedeki kriterlere katkisi esittir.

Tecrube ve yargi bir elemanin diger elemana gore biraz daha onemli

3 Az dnemli
oldugunu géstermektedir.
Tecribe ve yarg bir elemanin diger elemana gore cok onemli oldugunu
5 Kuvvetli derecede Gnemli - ¥ _g e gores e
gostermektedir.
Tecrube ve yarg bir elemanin diger elemana gore oldukga Snemli
7 Cok kuvvetli derecede dnemli N y g ) e g §
oldugunu géstermektedir.
9 Mutlak derecede Gnemli Bir eleman diger elemana gére mutlak Gstinlige sahiptir.

iki eleman arasindaki 6nem derecesini yukandaki 6lgekler tam olarak

24,68 |Aradegerler
T £ yansitamadig zaman kullanilirlar.

Ters Degerler|1/3, 1/5, 1/7 vh. Elemanlarnn sirasi degistirildiginde elde edilecek degerler

Kaynak: Aktas, Doganay, Gazibey, Gokmen, Tiiren, 2015:203.

Adim-3: Bu asamada, kriterlerin 6ncelikleri belirlenir. Bu kriterlere gore de alternatiflerin
hatalar test edilerek, tutarlilik 6l¢iimleri yapilir.

Adim-4: Son asamada da kriterlerin 6nem dereceleri ile alternatiflerin 6nem dereceleri
carpilarak agirlikli degerler bulunur. Bu islem, en yiiksek degeri alan alternatif bulunana kadar
devam eder ve en yliksek degeri alan alternatif en iyi alternatif olarak belirlenir (Saaty,

2008:85).

Literatlirde, tedarik¢i se¢imi karari icin, AHP yontemi kullanilarak yapilmis bir¢ok
calisma bulunmaktadir. Bu ¢alisma icin de nitel arastirmadan ¢ikan sonuclar kullanilarak AHP
anketi uygulamasi yapilmis; sonuglar AHP yontemi ile analiz edilmistir.

4.3. Bulgular

Yukarida da belirtildigi iizere calismada, nitel yontem olarak goriismelerden, nicel yontem
olarak da Analitik Hiyerarsi Prosesinden faydalanilmistir. AHP analizinde toplamda 5 ana
kriter ve 22 alt kriter kiyaslanmistir. Degerlendirmeler Microsoft Excel ile yapilmistir.

[lk olarak ana kriterler kendi iginde karsilastirilmistir. Bu kriterlerin karsilastirilmasinda
tutarlilik oranina bakildiginda 0,10 degerinden (0,016 < 0,10) kiigiik oldugu goriilmiis olup, bu
degerlendirmenin giivenilir oldugu sonucuna varilmaktadir. Analize gore 0,4247 ile en yiiksek
goreli oncelik degerini alan “kalite” kriteri en 6nemli kriter olarak belirlenmistir.

Tablo 3: Ana Kriterlerin Karsilagtirilmasi

. . 5 5 . - ) W (Goreli

KRITERLER Maliyet Kalite Sevkiyat Firma Profili Servis . N
Oncelik)

Maliyet 1,00 0,53 1,03 0,92 1,16 0,1599
Kalite 1,89 1,00 3,56 3,24 3,74 0,4247
Sevkiyat 0,97 0,28 1,00 1,21 1,84 0,1604
Firma Profili 1,09 0,31 0,83 1,00 1,23 0,1423
Servis 0,86 0,27 0,54 0,81 1,00 0,1126
Tutarlilhik Orani 0,016

Maliyet ana kriterinin alt kriterlerinin kiyaslanmasinda tutarlilik oran1 0,058 < 0,10
olup, degerlendirme giivenilir ¢ikmistir. Maliyet alt kriterlerinden en 6nemlisi “alig fiyat1”
cikmustir.
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Tablo 4: Maliyet Alt Kriterlerin Karsilastirilmasi

KRIiTERLER Alig Fiyati Raf Fiyati Promosyon Vade W (Goreli

Destegi Oncelik)
Alig Fiyati 1,00 2,86 1,90 1,69 1,8625
Raf Fiyati 0,35 1,00 1,51 1,25 1,0274
Promosyon Destegi 0,53 0,66 1,00 1,89 1,0196
Vade 0,59 0,80 0,53 1,00 0,7302
Tutarlilik Orani: 0,058

Kalite alt kriterlerinden “Uretim yeri hijyeni” en 6nemli alt kriter olarak ¢ikmis olup,
goreli Oncelik degeri 0,2895 olarak hesaplanmistir. Tablo 7’de de goriildiigii lizere, bu
karsilastirmada tutarlilik orani 0,028 oldugu i¢in, degerlendirmenin oldukg¢a giivenilir oldugu
gorulmektedir.

Tablo 4: Maliyet Alt Kriterlerin Kargilagtiritlmasi

e Kalite Uretim Yeri R S Dagitim Agi Urun Raf w (Goreli

Sertifikalari Hijyeni Hijyeni Omrii Oncelik)
Kalite Sertifikalari 1,00 1,24 1,48 1,14 1,59 0,2410
Uretim Yeri Hijyeni 0,81 1,00 2,43 1,58 2,79 0,2895
Kalite Sistemi 0,68 0,41 1,00 1,16 2,13 0,1756
Dagitim Ag1 Hijyeni 0,88 0,63 0,86 1,00 2,30 0,1909
Uriin Raf Omrii 0,63 0,36 0,47 0,43 1,00 0,1030
Tutarhlik Orani 0,028

Sevkiyat alt kriterleri ikili karsilastirmalarinin yer aldig1 Tablo 8’in “soguk zincir ag1”
oncelikli alt kriter olarak degerlendirilmistir. Analizin tutarlilik oran1 da 0,032 ¢ikmis olup,
giivenilir olarak degerlendirilmistir.

Tablo 6: Sevkiyat Alt Kriterlerin Karsilastirilmasi

. .. Aragtan Minimum Uretimden L
KRITERLER Soguk Zincir B Siparis Zamaninda Teslimata W (Goreli
Ag1 ) N Teslimat | Kadar Gegen Oncelik)
Teslimat Hizi Miktan .
Siire
Soguk Zincir Ag1 1,00 4,72 3,51 2,08 2,11 0,4120
Aragtan Depoya Tesli Hizi 0,21 1,00 2,60 0,93 1,22 0,1661
Minii Siparis Miktari 0,28 0,38 1,00 0,60 0,58 0,0929
Z da Tesli 0,48 1,08 1,67 1,00 1,09 0,1704
Uretimden Teslimata Kadar Gegen Siire 0,47 0,82 1,72 0,92 1,00 0,1585
Tutarhlik Orani 0,032

Firma profili alt kriterleri karsilastirildiginda Tablo 9’da “referanslar” diger alt
kriterlerden daha 6nemli ¢ikmistir. Analizin de tutarlilik orani 0,026 < 0,10 oldugundan
sonuclar glvenilirdir.
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Tablo 7: Firma Profili Alt Kriterlerin Karsilastirilmasi

Uretim
KRITERLER Referanslar Yerinin Uretim Gegmisg W (Goreli
Magazaya Kapasitesi Deneyimi Oncelik)
Mesafesi
Referanslar 1,00 3,77 2,49 1,29 0,4280
Uretim Yerinin Magazaya Mesafesi 0,27 1,00 0,98 0,74 0,1531
Uretim Kapasitesi 0,40 1,02 1,00 0,92 0,1800
Gegmis Deneyimi 0,78 1,35 1,09 1,00 0,2389
Tutarlilik Orani 0,026

Son olarak da servis alt kriterleri Tablo 10°da kiyaslanmis ve “iade kabul etme” alt kriteri
en ylksek degeri almistir. Bu analiz de 0,022 tutarlilik orani ile giivenilir ¢ikmistir.

Tablo 8: Servis Alt Kriterlerin Karsilagtirilmasi

. iade Kabul | Garantiler | Paketleme Uriin W (Goreli

KRITERLER . . AT = n
Etme (Taahhiit) Yapabilme Cesitliligi Oncelik)

iade Kabul Etme 1,00 1,96 2,98 2,82 0,4341
Garantiler (Taahhiit) 0,51 1,00 3,25 2,49 0,3100
Paketleme Yapabilme 0,34 0,31 1,00 0,99 0,1233
Uriin Raf Omrii 0,63 0,36 0,47 0,43 0,1325
Tutarhhk Oram 0,022

Sonug olarak tiim analizler incelendiginde, perakende sektoriinde taze gida tedarikgisi
seciminde en 6nemli ana kriterler sirasiyla “kalite, sevkiyat, maliyet, firma profili ve servis’tir.
Alt kriter karsilastirmalarinda da; kalite alt kriterleri i¢in “liretim yeri hijyeni, kalite sertifikalari,
dagitim ag1 hijyenti, kalite sistemi, {iriin raf 6mrii”, sevkiyat alt kriterleri i¢in “soguk zincir agi,
zamaninda teslimat, aragtan depoya teslimat hizi, iiretimden teslimata kadar gecen siire,
minimum siparis miktar1”, maliyet alt kriterleri i¢in “alis fiyati, raf fiyati, promosyon destegi,
vade”, firma profili alt kriterleri i¢in “referanslar, gecmis deneyim, iiretim kapasitesi, iiretim
yerinin magazaya mesafesi”, servis alt kriterleri i¢in de “iade kabul etme, garantiler
(taahhtitler), lirlin raf 6mrii, paketleme yapabilme” 6nem siralamalar1 sonuglarina varilmstir.

Tablo 9: Servis Alt Kriterlerin Karsilastiriimast

Ana . Alt .
Kriter Ar:a Kriter Ana Kriterler Kriter A!_t Kriter Alt Kriterler
Siras: Agirhiklarn Siras: Agirlhiklar:

1 0,2895 Uretim Yeri Hijyeni
2 0,2410 Kalite Sertifikalan

1 00,4247 KALITE 3 0,1909 Dagitim Agi Hijyeni
a 0,1756 Kalite Sistemi
5 0,1030 Uriin Raf Omri
1 0,4120 Soguk Zincir Ag:
2 0,1704 Zamaninda Teslimat

2 0,1604 SEVKIYAT 3 00,1661 Aractan Depoya Teslimat Hizi
a 0,1585 Uretimden Teslimata Kadar Gegen Siire
5 0,0929 Minimum Siparis Miktan
1 1,8625 Ahs Fiyati

q 2 1,0274 Raf Fiyati

3 0,1599 MALIYET —
3 1,0196 Promosyon Destegi
4 0,7302 Vade
1 0,4280 Referanslar

N P 2 0,2389 Gecmis Deneyimi

a 0,1423 FIRMA PROFILI = = = =
3 0,1800 Uretim Kapasitesi
a 0,1531 Uretim Yerinin Magazaya Mesafesi
1 0,4341 iade Kabul Etme

" 2 0,3100 Garantiler (Taahhut)

5 0,1126 SERVIS — = =
3 0,1325 Urin Raf Omri
a 0,1233 Paketleme Yapabilme
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5. Sonug

Perakende sektorii, her gegen giin cirosunu artiran ve market zinciri ¢esidi ve sayisi olarak da
artis gosteren bir sektdr durumundadir. Bu gelisim hem yerel, bolgesel hem de uluslararasi
olarak devam etmektedir. Bu sebeple de rekabet, sektérde yogun bir sekilde hissedilmektedir.
Ayni zamanda, tiiketicilerin iiriinler, kalite, fiyat vb. konularda bilinglenmis olmasi, iiriin
cesitliliginin fazla olmasi ve sektoriin bu dinamik yapisi nedeniyle, perakendecilerin rekabet
avantaji saglayabilecekleri basarili stratejiler gelistirmeleri gerekmektedir. Bunun i¢in de en
kritik unsur uzun vadeli stratejik ortalik da kurabilecekleri tedarik¢ilerle verimli is birligi
yapmalaridir. Burada da dogru tedarik¢iye karar verebilmeleri 6nem tasimaktadir.

Calisma gida tedarik¢isi se¢imi ile ilgili olmasi nedeniyle sonug olarak, “kalite” ana
kriterinin en 6nemli ¢ikmas1 beklenen bir sonu¢ olmustur. Her ne kadar isletmeler i¢in maliyet
de kalite gibi 6nemli olsa da miisteri memnuniyeti, sadakati agisindan oncelikli olarak kaliteli
urdin sunumu saglik, giivenilirlik ve miisteri memnuniyetinin saglanmasi i¢in ilk sirada 6nem
tasimaktadir.

Bu calismada da tedarik¢i se¢imi yaparken, dncelikli olarak degerlendirilmesi gereken
kriterlerin belirlenmesi amaglanmistir. Yalmiz uygulama, taze gida tedarikgisi secimi
izerinedir. Bunun sebebi, taze gida {irlin gaminin hem saglik agisindan hem iretimi,
depolanmas1 hem sevkiyati hem de reyonlarda bulundurulma kosullar1 agisindan farkli olmasi
ve ¢ok dikkat edilmesi gerekmesidir.

Uygulama yapilirken hem uzman goriismeleri ve literatiir karsilastirmalari ile nitel hem
de yapilan anketin degerlendirmesinde AHP ydnteminin uygulanmasi sebebiyle de nicel
yontemlerden faydalanilmistir. Bu durum da sonuglarin daha giivenilir olmasin1 saglamistir.
Nicel analiz sonucunda ¢ikan sonucglarin uzmanlarla yapilan 6n goriismelerle de tutarli
oldugunu gostermistir.

Bundan sonraki asamada da perakende sektoriinde taze gida iirlinleri konusunda
uzmanlarla, bulgular hakkinda fikirlerini almak ve 6nerileri ya da yorumlari ile ¢alismaya katki
saglamak ve sonuglar1 daha giiclendirebilmek icin tekrar goriismeler yapilmasinin faydali
olabilecegi diisiiniilmektedir.
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EXTENDED ABSTRACT
A Mixed Research on Supplier Selection Decision in Fresh Food Products

Even though investment diversity increases day by day, financial concerns and risks arise due
to the fluctuations in the economy; even in some sectors, shrinkage occurs. However, when the
sectors around the world are analyzed, it is seen that the retail sector has a very large share in
the market economy. Researches show that the sector will continue to have high shares in the
future and even different retail trends will emerge.

In the retail sector, fresh food products, such as meat, dairy products, which have an important
place in the sales volume and consumed on a daily basis by the consumer, differ according to
the other food products from their production, shipment, shelf life, storage conditions and
quality standards, product group. In this product group, it is critical to work with the right
supplier to ensure the relevant conditions.

Both Turkey and the economic conditions in the world, considering the conditions of
competition of enterprises can provide long-term competitive advantage and be able to improve
their performance, there is an important role of suppliers. At the same time, with the
advancement of technology, the expectations and demands of the consumers are increasing and
the enterprises are not only evaluating the suppliers for purchasing activity but also as a business
partner. Therefore, it is very important for the firms to make the supply chain management
efficiently in order to be able to maintain their assets successfully in the sector and to make the
right decision for the suppliers which constitute the most important link of the supply chain.

In this study, it is aimed to determine the criteria for choosing fresh food suppliers. First of all,
10 experts working in three different retail chains, one of which is Mugla region local retail
chain and the others are international chains, were interviewed. The results from the interview
were compared with those in the literature. The most important criteria were determined as a
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result of this comparison. To determine importance level of them, the questionnaire applied to
60 experts. In order to minimize the variables and uncertainties that may occur after the survey
and to present a systematic solution, the results of the questionnaire were analyzed by AHP
method. The analysis was concluded as the most important main criteria were quality,
dispatching, cost, company profile and service, respectively.

In the next stage, it can be beneficial to make new interviews with the experts, working in retail
sector or have enough knowledge and experience about fresh food sector, by using these results.
Their ideas, suggestions or comments about the results may contribute and give a different

perspective to the study and strengthen the results.
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