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Küresel rekabet ortam�nda sat�nalma faaliyetleri 
i� letmeler için stratejik bir önem arz etmektedir. 
Bu kapsamda yurtiçi ve uluslararas� sat�nalma 
pazar ara� t�rmas�ndan tedarikçilerin bulunmas� 
ve pazarl�k süreçlerine daha sonras�nda ise 
tedarikçi ili� kilerine kadar bir dizi faaliyet sürekli 
etkile� im halindedir.

Sat�nalma yönetimi e� itimi, sat�nalma süreç ve 
dinamiklerinin i� letme rekabet avantaj� içerisinde 
do� rudan rol oynad�� �n� vurgulama amac�na yöneliktir.

Temel Sat�nalma Yönetimi

© Doç. Dr. Murat ERDAL



2

SATINALMA YÖNET �M�

www.meslekiyeterlilik.com

www.meslekiyeterlilik.com

3

Seminer Plan�

Sat�nalma Kavram� ve Temel Çerçeve
Küresel Rekabet Ortam�nda Sat�nalma Faaliyetlerinin  De� i� en Rolü
Stratejik Sat�nalma, Malzeme Yönetimi ve Sat�nalma Planlamas�
�� letme Hedef ve Amaçlar�yla Sat�nalma Faaliyetlerini n Uyumu

Sat�nalma Departman� Organizasyonu
– Sat�nalma Bölümünün �� letme �çerisindeki �� levi
– �� letme Organizasyon � emalar�nda Sat�nalma Departman�n�n Yeri 

ve Dünyadan Örnekler
– Prosedürler ve Bilgi Ak�� lar�
– Sat�nalma Yönetici ve Çal�� anlar�n�n Nitelikleri
– Sat�nalma Yöneticisinin Sorumluluk Alanlar�

Örgütsel Pazarlarda Al�c� Davran� � �

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Tedarikçi �li � kileri Yönetimi (SRM)
Tedarikçi Hayat E � risi
Tedarikçi Seçimi, Tedarikçi De � erlemesi ve 
Tedarikçi �li � kileri

– Ara� t�rma, Bütçe, De� erleme ve Raporlama
– Tedarikçinin Mevcut Durumu; Güvenilirlik, Çal�� anlar, Co� rafya 

vb.
– Teslimat Kapasitesi; Hizmetler, Teslimat Kapasitesi, Kaynaklar, 

Co� rafya, vb.
– Süreçler; Proje Yönetimi, Muhasebe, Tasar�m, vb.
– Teknolojik Seviye; Altyap�, Geli� im Çevresi, Emniyet, vb.
– Finansal/Ticari Seviye; Sürdürülebilirlik, Entelektüel Sermaye ve 

Kapasite, vb.
– Tedarikçi Kültürü; Profesyonellik, Esneklik, Taahhütler, Aç�kl�k, 

Samimiyet, vb.

Seminer Plan�

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Sat�nalmada Pazarl�k Süreci

– Pazarl�k Kavram� 
– Pazarl�k Planlamas�
– Pazarl�� a Haz�rlanma
– Teklif Alma ve De� erlendirme
– Pazarl�kta Ba� ar� ve Ba� ar�s�zl�k Faktörleri
– Pazarl�k Sürecinde Etkin �leti� im

Profesyonellik ve Etik
Sat�nalma - Lojistik Operasyonlar� ve Tedarik Zincir i Yönetimi
Uluslararas� Sat�nalma ve Teslim � ekilleri (Incoterms) Arayüzü
�� letme Kaynak Planlamas� (ERP)

E-Sat�nalma 
– �nternet Tabanl� Sat�nalma ve Pazar Ara� t�rmas�
– �� letmeler Aras� Elektronik Ticaret (B2B)

Toplam Kalite Yönetimi, ISO 9000 Sat�nalma Standart lar� ve 
Ye� il Sat�nalma

Seminer Plan�

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Tedarikçi Fabrika                    Da � �t�m Merkezi Perakendeciler

Ham 
Madde

Süreçler

Tamamlanm� �  
ürünler

Hammaddeden Al�c�ya Malzeme Hareketi

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Tedarik Türleri

• Spot Kaynak Temini
– Günlük faaliyetlerde rutin sat�nalma.

Standart ürünler

• Sistematik Kaynak Temini
– Özel bir üretim için bir pazarl�k sonucu ve 

sözle� melerle garanti alt�na al�nm��  nitelikli bir 
tedarikçi ile ili� kiye girilmesi. Özellikli ürünler.

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Rekabette Farkl�la � t�rma �çin SATINALMA ! 

Küresel Rekabet

1980 1990 2000

1980 1990 2000

10 YIL

Teknolojinin Yay�lmas�

K�sa Ürün Hayat E � rileriFiyatlardaki Bask�

Artan Sabit Maliyetler

Kâr Marjlar�nda Daralma

5 YIL 3 YIL

Artan Sabit
Maliyetlerin 

%’si

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Rekabet Avantaj�n� Elde Etmek

Kalite

Fiyat

Zaman

Esneklik

Farkl�la� t�rma

Hizmet

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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a) Dü� ük Fiyat

b) Yüksek Kalite

c) Esneklik

d) Teslimat H�z�

e) Yeni Ürün ve 
Hizmet Say�s�

f) ...

“Dü� ük Fiyat + Yüksek Kalite + Esneklik

+ Teslimat H�z�  + Yeni Ürün ve Hizmet 

Say�s� +...    ”       

Eski Durum Yeni Durum

Rekabette Önceliklerimiz Neler ?
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• Harcamalar�n % 5 dü � mesi
• Kâr�n % 50 artmas�

D�� sal
Harcamalar

Kâr

Di� er
Maliyetler 45

50

45

47.5

5
7.5

100 100

- % 5

+ % 50

GEL�R

% 0

Sat�nalma Faaliyetlerinin �� letme Hayat�nda Stratejik Rolü

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Yeni Model Bir Arac�n Maliyeti ?

% 30
Chrysler

% 70
Tedarik
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�� letme Çevresi Trendleri

BèSeviyeBé Tedarikçinin Hedefi
Yüksek B¶kalite

B¶teslimat

Mevcut B¶regülasyon
durum

B¶miktar
Dü� ük B¶fiyat

� imdi Gelecek

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Sat�nalma, kâr/gider merkezidir. Sat�nalma maliyet merkezidir.

Kalite, mü� teri beklentilerinin 
tahmin edilmesidir. 

Kalite, mü� teri 
gereksinimlerinin tatmin 
edilmesidir. 

Kalite, çok daha geni�  bir 
tan�ma sahiptir. 

Kalite, spesifikasyonlara 
uygunluktur. 

Hayat e� risi maliyetleri 
önemlidir. 

�lk-nihai fiyat önemlidir.

Kalite, sat�nalma karar�nda 
fiyat kadar önemlidir.

Fiyat, sat�nalma karar�nda 
temel faktördür. 

Sat�nalma, stratejik bir 
konudur. 

Sat�nalma, taktiksel bir 
konudur. 

Modern Yakla � �mGeleneksel Yakla � �m

© Doç. Dr. Murat ERDAL



8

SATINALMA YÖNET �M�

www.meslekiyeterlilik.com

www.meslekiyeterlilik.com

15

S�f�r hata belirlenir.  Hatalar kabul edilebilir. 

Malzeme ve hizmet kalitesi bir 
çok yöntemle ölçümlenebilir. 

Malzeme kalitesi, hata 
seviyeleri yöntemiyle 
ölçümlenir. 

Tercihen tek tedarikçi;partner 
Ürünleri meydana getirir.  

Çok say�da tedarikçi ürünü 
olu� turur. 

Tak�m, ürünleri sat�n al�r. Al�c� veya acente ürünleri sat�n 
al�r. 

Ürünler komplekstir.Ürünler basittir. 

�� letme personeli fonksiyonlar� 
yönetir. 

Yönetici, i� levleri yönetir.

Modern Yakla � �mGeleneksel Yakla � �m 

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Teslimat, tam zaman�nda 
istenilen noktada gerçekle� tirilir.

Teslimat her zaman olabilir. 

Ürün-hayat e� risi k�sad�r. Ürün-hayat e� risi uzundur.

�leti� im elektronik tabanl�d�r.  �leti� im, ka� �t tabanl�d�r. 

Tasar�m, üretim ve sat�nalma 
esnektir. 

Tasar�m, üretim ve sat�nalma 
statiktir. 

Tedarikçi sürekli izlenir ve 
de� erlendirilir. 

Tedarikçi seçilir. 

Kalite, organizasyonda ve 
tedarikçiyle sürekli geli� tirilir.

Kalite statiktir. 

Önleme, hatalar�n elimine 
edilmesiyle ortadan kald�r�l�r.

Muayene, ürün kalitesi kontrolü 
ile sa� lan�r. 

Modern Yakla � �mGeleneksel Yakla � �m 

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Tedarik/Sat�nalma E � ilimleri 
ve Beklentiler

Malzeme
Maliyetleri

Malzeme
Maliyetleri

Pazarl�k Merkezi Sat�nalma

Sat�c� Kald�rac�

Ürün Standardizasyonu

Sat�c� Tabanl�
Gerçekle� tirme

Tahminleme

Süreç
Verimlili � i

Süreç
Verimlili � i

Faaliyet Maliyetleri

Zaman

Katma De� er Eklemeyen 
Faaliyetlerin Ortadan 

Kald�r�lmas�

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Tedarik – Anahtar Yetenekler ?

1. �� letmenin, “tedarik departman�n” öneminin 
fark�ndal� � � ve stratejik sat�nalma

2. Tedarik sistemlerinin yönetimi ve geli � tirilmesi
3. Tedarikçi de � erlemesi ve seçimi
4. Sat�nalma teknik ve yöntemleri
5. Risk Analizi ve de � er yönetimi
6. Sözle � me Yönetimi, Sat�nalman�n hukuki yönleri
7. Sat�nalma pazarl�klar�
8. Kalite yönetimi
9. Hizmet seviye anla � malar�
10. Tedarik ve sat�nalmada etik (ahlaki) davran� �
11. �li � ki yönetimi
12. Tedarikçi ve i � letme performans de � erlemesi
13. De� i� im yönetimi Doç. Dr. Murat ERDAL
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Tedarik Zinciri Yönetiminin Temel Süreçleri       
ve Sat�nalman�n Stratejik Rolü

•• ��htiyaç tan�mlamas�htiyaç tan�mlamas�:  :  malzememalzeme, , ürün, hizmet ve bilgiürün, hizmet ve bilgi
•• StrateStratejikjik sat�nalmasat�nalma (( futures, options, hedging, futures, options, hedging, stokstok y�� may�� ma ))
•• Tedarikçiler / tedarikçi yetene� iTedarikçiler / tedarikçi yetene� i, se, seçimçim & & pazarl�kpazarl�k
•• Sözle� me iyile� tirmeSözle� me iyile� tirme
•• �kmal planlamas��kmal planlamas� –– malzeme ve hizmetlerin h�zland�r�lmas�malzeme ve hizmetlerin h�zland�r�lmas�
•• Sürdürülebilir kataloglarSürdürülebilir kataloglar
•• Tedarikçi performans yönetimiTedarikçi performans yönetimi
•• Ta� �ma ve lojistikTa� �ma ve lojistik
•• Sat�nalma sistemleriSat�nalma sistemleri
•• Harcama yönetimiHarcama yönetimi
•• Sat�c� yönetimli envanterSat�c� yönetimli envanter
•• JITJIT

Sat�nalma süreçlerinin       
ne kadarl�k bir %’si,

•Merkezile � tirilmi �  ?
•Adem-i merkezi ?
•Otomatikle � tirilmi �  ?

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Stratejik Tedarik Konular�

Kalite

H�z

Gerçekle � tirebilirlik

Esneklik

Maliyet

P
er

fo
rm

an
s

A
m

aç
la

r�

Kaynak Kullan�m�

� Üret veya sat�n al ?

� Pazar tabanl� sat�nalma?

� Tedarik ortakl�� �?

Süreç Teknolojileri

Tedarik � ebeke

�li � kileri

Kapasite

R
ek

ab
et

 A
va

nt
aj

�

Kararlar Al�c� Pazar�

Sat�c� Pazar�

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Temel Sat�nalma Süreci

Spesifikasyon

Tedarikçi Niteli � i 
ve De� erleme�htiyac�n 

Tan�mlanmas�

Sözle � me 
Yönetimi ve 

Gözden Geçirme
Teklif Alma ve Teklif 

De� erlendirme

Muhasebele � tirme:
Tüm Süreç 
Maliyetleri

Finansal 
De� erleme

Finansal 
Gözden 
Geçirme

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Tedarik Evi

�nsan Kaynaklar� Yönetimi

Bilgi Yönetimi Performans Yönetimi

Stratejik
Kaynak

Tedarikçi Yönetimi
ve Geli � tirme

Günlük
(rutin)

Sat�nalma

Tedarik Organizasyonu /
Sat�nalma

Strateji
Geli � tirme

Kaynak: A. T. Kearney

© Doç. Dr. Murat ERDAL



12

SATINALMA YÖNET �M�

www.meslekiyeterlilik.com

www.meslekiyeterlilik.com

23

TEDAR�K STRATEJ �S� SORULARI

1. NE ?

-Üret veya Sat�n Al
-Standart – Özellikli Ürün 
-Kalite - Maliyet

2. KAL �TE ?

-Kalite –Maliyet Dengesi
-Tedarik Katk�s�

3. NE KADAR ?

-Büyük Miktar – Küçük Miktar

4. K�M?

-Merkezile � me veya Adem-i Merkezi
-Personelin Kalitesi
-Tepe Yönetimin Katk�s�

Doç. Dr. Murat ERDAL

5. NE ZAMAN ?
-Hemen � imdi - Gelecek
-Do� ru Al�m

6. F�YATI ?
-Standart
-Dü� ük
-Maliyet Esasl�
-Pazar Esasl�
-Kiralamak / Üretmek / Almak
- Prim 

7. NEREDE ?
-Yerel, Bölgesel
-Yurtiçi, Uluslararas�
-Çoklu Kaynak - Tek Kaynak
-Tedarikçi Say�s�
Tedarikçi �leti � imi
Tedarikçi Sertifikas�
Tedarikçi Mülkiyeti

www.meslekiyeterlilik.com
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8. NASIL ?

-Sistem ve Prosedürler
-Bilgisayarla Donatmak
-Pazarl�klar

-Rekabete Dayanan Giri � imler
-Aç�k ve kapal� sipari � ler
-Sistem Sözle � meleri

-Sistem Kontrolü
-Grup Sat�n Al�m�
-Malzeme  �htiyaç Planlamas�

-Uzun Dönemli Sözle � me
-Etik
-Agresif veya Pasif

-Sat�nalma Ara � t�rmas�
-De� er Analizi

9.NEDEN ?

-Objektiflik
-Pazar Sonuçlar�

-Dahili Sonuçlar
-D��  Tedarikçiler
-�ç Tedarikçiler

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Al�c�

Muhasebe

Operasyon

Tan�mlama

Finans

Yönetim
Bilgi

Sistemi

Ödenebilir
Hesaplar

Planlama

G
eleneksel F

onksiyonel 
O

rganizasyonel Y
akla

��m

Sat� �
Temsilcisi 

Üretim
Da� �t�m

Mü� teri
Hizmeti

Pazarlama

Finans

Yönetim
Bilgi

Sistemi

Tahsil 
Edilebilir 
Hesaplar

Ar- Ge

Üst
Yönetim

TEDAR�K FAAL �YETLER�NE 
GELENEKSEL ÖRGÜTSEL YAKLA � IM

Doç. Dr. Murat ERDAL
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TEDAR�K FAAL �YETLER�NE 
SÜREÇ ODAKLI ÖRGÜTSEL YAKLA � IM

Sat��
Temsilcisi

Al�c�

Pazarlama
Mü� teri Hizmeti
Üretim/Da � �t�m

Tahminleme
Operasyonlar
Ürün Kabul

Yönetim Bilgi Sistemi

Finans                                 

Tahsil
Edilebilir            AR-GE
Hesaplar

Yönetim Bilgi Sistemi

Finans

Planlama         Ödenebilir
Hesaplar

Üst Kademe Yönetim Üst Kademe Yönetim

Tedarikçi Mü � teri

Doç. Dr. Murat ERDAL
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�LER� TEDAR�K YÖNET�M� ve SATINALMA

• Stratejik sat�nalma çevresinde bölümler aras� koord inasyon.

• Sat�nalma departman�na ait temel i �  kavramlar�n�n incelenmesi. 

• Personel e � itimi, e � itim ve ö � renme faktörleri, sat�n alma i �  tan�mlar�. 

• Sat�nalma planlar�n haz�rlanmas�, hedef ve amaçlar� n olu � turulmas�.

• �� letme çevresindeki hangi faktörler sat�nalma kararl ar�n� etkiliyor ? 

• Sat�nalma bunlar� nas�l takip ediyor? Nas�l de � erlendiriyor? Nas�l uyumlu hale 

getirip “performans raporlar�” haz�rl�yor?

• Tedarikçi kalitesi, verimlilik ve optimizasyon kayn ak stratejisinin belirlenmesi.

• E-ticaretin kullan�m�, internet tabanl� sat�nalma, operasyonel yönetim için      

sat�nalma kartlar�.

• Hizmet süreklili � i ve maksimum maliyet etkinli � inin gerçekle � tirilebilmesi için  

tedarikçilerle ortakla � a ili � kilerin sürdürülmesi ve korunmas�.

• Kar � �la� �lan problemler konusunda di � er profesyonellerle bilgi payla � �m�.

Doç. Dr. Murat ERDAL
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ÜST YÖNET�M FELSEFES� ve 

SATINALMA DEPARTMANINDAN BEKLENT �LER

Tepe yönetimi felsefesi

Merkezi sat�nalma etkisi

Stratejik sat�nalma yönetimi

Mükemmel sat�nalma için anahtar kavramlar, özgünle � tirilmi �  çözümler

Katma de � er yöntemleri ve en iyi örnekler

Doç. Dr. Murat ERDAL
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ÖRGÜTSEL KAVRAMLAR ve �L�� K�LER

Sat�nalmay� etkileyen faktörler

Sat�nalma Departman�n organizasyonu

Sat�nalma personelinin seçimi ve e � itimi

Al�c� e � itim program�

��  tan�mlar�n�n geli � tirilmesi

Performans de � erleme teknikleri

Doç. Dr. Murat ERDAL
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SATINALMA PLANLAMA ÇEVRES �

Çevresel faktörleri göz önünde bulundurma

Hedef ve amaçlar� olu � turma

Sat�nalma rehberi indeksi haz�rlama

Sat�nalma planlamada roller

Maliyet dü � ürme bask�s�

Doç. Dr. Murat ERDAL
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TEDAR�KÇ� KULLANIMININ �Y�LE� T�R�LMES� VE ARTTIRILMASI

Tedarikçi tan�ma bilgileri

Tedarikçi nitelendirme süreci

Tedarikçilerin s�n�fland�r�lmas� ve ili � kilerin yap�land�r�lmas�

Stratejik kaynak ve tedarik performans�

Tedarikçi performans�n�n de � erlendirilmesi ve ölçümlenmesi

Doç. Dr. Murat ERDAL
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STRATEJ�K F�Z�KSEL TEDAR �K YÖNET�M�

Tam Zaman�nda Sat�nalma (JIT) prensipleri, riskler ve faydalar

Erken tedarik katk�s�

Tedarikçi sertifikasyon programlar�

Tedarikçi ortakl� � � ve stratejik ittifaklar

Tedarikçi yönetimi tak�mlar� 

Tedarikçi güçlendirme ve tedarikçi yönetimli envant er

De� er analizleri / de � er mühendisli � i

Doç. Dr. Murat ERDAL
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E-T�CARET ve E-SATINALMA

Sat�nalma süreçlerinin bilgisayar destekli olmas�

Veri ve bilgi gereksinimleri

Ka� �ts�z sat�nalma ve etkin kanal entegrasyonu

EDI

�nternet tabanl� sat�nalma

Doç. Dr. Murat ERDAL
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ÖZELL�KL� SATINALMA ENSTRÜMANLARI ve SÖZLE � ME SÜREÇLER�

RAPORLAMA ve PERFORMANS DE � ERLEME

PERFORMANS RAPORLARI ve SATINALMA ÖLÇÜMLER �

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Ba� ar�l� Sat�nalman�n Temelleri

• Do� ru fiyat al�n.

• �� letme kâr�n� yükseltin.

• Özel sat�nalma enstrümanlar� ve sözle � meleri uygulay�n.

• Hukuki sözle � melerin temel unsurlar�n� anlay�n.

• �yi bir sat�nalma rehberi geli � tirin.

• Profesyonel ve etik olun.

• Sat�c� seçiminde temel ad�mlar� belirleyin.

• �ndirim türlerini bilin.

• Pazarl�k taktikleri için kontrol listesi kullan�n.

• Organize ve yarat�c� bir durumda maliyetleri dü � ürün.

• Deming’in ilkelerini bilin ve bunlar� sat�nalma faal iyetlerinde kullan�n.

• Yeniden sipari �  verme, sevk (ikmal) zaman� temel yönlerini bilin.

• Ürün hasar ve kay�p � ikayetleri konusunda önlem al�n.

• Lojistik konusunda önlem al�n.
Doç. Dr. Murat ERDAL
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SATINALMA BÖLÜMÜ ve 

�NSAN KAYNAKLARI PROF �L�
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De� i� im yönlendiricisi ve lideri
Stratejik dü � ünen
Koç ve geli � tirmeci
Çapraz fonksiyonel liderlik
Karar alma yetene � i
Tedarik tabanl� yönetim analizi
Pazar ara� t�rma / �� letme durum bilgisi
Stratejik tedarikçi seçimi/Pazarl�k
Kaynak stratejisi
Mü� teri kullan�m�n�n anla � �lmas�
Proje yönetimi
Tedarikçi geli � tirme
Problem tan�mlamas� ve çözüm
Etki ve ikna
�leti � im ve ili � kilerin boyutu
Tak�m çal� � mas�
Analitik dü � ünme yetene � i
Sat�nalma yönetimi
Risk yönetimi
K�yaslama
Tedarikçi performans de � erleme
Lojistik yetenek
Sözle� me yetene � i
Finansal/maliyet yönetimi yetene � i
Teknik uzmanl�k
Taktik pazarl�k
Bilgisayar uzmanl� � �/veri analizi
�� lem/sipari �  süreçleri 

TAKT�K

STRATEJ�K

SATINALMA
YÖNET�C�S�

ÖZELL�KLER�

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Supplier Development Engineer -
Turkey

Responsibilities;
- Sourcing project implementation
- Supplier selection and approval
- PPAP
- APQP
- Market search for potential suppliers
- Support and facilitation of sourcing projects

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Supplier Development Engineer -
Turkey

Expectation; 
- Strong project management skills
- At least 3 years of experince in Supplier Quality, preferably
for Automotive or Hydraulic manufacturer

- Knowledge of ISO TS 16949 standard and its procedures
like PPAP; APQP

- Knowledge of LEAN&Six Sigma would be a plus
- Fluent English
- Willingness to travel inside and outside Europe
- For male applicants military service should be completed
- This position requires extensive domestic and international
travel

© Doç. Dr. Murat ERDAL

www.meslekiyeterlilik.com

40

SATINALMA FAAL �YETLER�NDE KIYASLAMA 
(BENCHMARKING)

EN �Y�Y� BULMA - ÖRNEK ED �NME

DO� RU KIYASLAMA VE �Y�LE� T�RME

� B�Z NE YAPIYORUZ ? 

� ONLAR NE YAPIYOR ?

� B�Z�M SATINALMA SÜREÇLER �M�Z NASIL ?

� RAK�PLER�M�Z�N SATINALMA SÜREÇLER � NASIL ?

� B�Z ÜRÜN/H�ZMET� HANG� KO� ULLARDA SATIN ALDIK ?

� RAK�PLER�M�Z ÜRÜN/H�ZMET� HANG� KO� ULLARDA SATIN ALDI ?

Doç. Dr. Murat ERDAL
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SATINALMA FAAL �YETLER�NDE KIYASLAMA

Güvenilirlik: Sat�nalma fiyatlar�n� kar � �la� t�rabilmek için, 
her � eyden önce k�yaslama verileri do � ru, güvenilir 
ve kesin olmal�d�r. 

K�yaslanabilirlik:Sat�nalmada, i � letmeye verilen fiyat teklifleri 
ayn� i � levleri gören, özellikleri ve miktarlar� 

ayn� olan ürünler için yap�ld� � �nda anlaml�d�r.

“Elmalarla elmalar� kar � �la� t�r�n !”

Zaman Çizelgesi: Fiyatlar�n çok çabuk de � i� ti � i bir ortamda fiyat-
zaman aral� � � çok önemlidir. Fiyatlar hangi tarihte 
al�nm� � t�r ? Do � ru kar � �la� t�rma için son geçerli    
fiyatlar gözönünde bulundurulmal�d�r.

Gizlilik: K�yaslama faaliyetleri gizlilik içinde yür ütü lmelidir.                     
�� letme elde etmi � oldu � u fiyat bilgilerini korumal�d�r.

Güncelleme: K�yaslama süreci dikkatli bir � ekilde dökümante
edilmelidir. Sa � l�kl� bir k�yaslama süreci için 

i� lenmi � bilgiler, bulgular ve firmalardan sa � lanan 
veriler sürekli güncellenmelidir.

Doç. Dr. Murat ERDAL
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SATINALMA PAZAR ARA � TIRMASI �Ç�N B�LG� KAYNAKLARI

Veri toplama
(birincil derece)

Veri De� erlendirme 
(ikincil derece)

Tedarikçilerin önerileri

Tedarikçilerin y�ll�k raporlar�

Resmi istatistikler

Referans kitaplar� / Veri Taban�

Uzman dergileri

Vb.

Kendiniz ara� t�r�n
Ürün sitelerini ziyaret edin
Tedarikçi anketleri
Tecrübelerin payla� �lmas�
Ticari fuarlar�n ziyaret edilmesi
Bilgi almak için soru sorun/teklif verin

Üçüncü parti ara� t�rmas�
Dan�� man acenteler
Ticaret odas�
Acenteler
Vb.

Pilot al�mlar, numune al�m

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Tedarik Zinciri Entegrasyonu

Strateji Geli � tirme

Mü� teri Hizmetleri

Sistemler ve Bilgi

Sat�nalma Prosedürleri

Görev De � i� imi

Sat�nalma Fonksiyonumuzun 
Oda� �

Odaklanm� �  Kaynaklar

Sat�nalma Vizyonu

Performans Ölçümü

Amaç BelirlemeYetenek Geli � tirme

Sat�nalma Fonksiyonun 
K�yaslanmas�

�stenilen Düzeyler
Gözlemlenen Düzey

Doç. Dr. Murat ERDAL

ISO 9000 VE 
SATINALMA STANDARTLARI
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7.4 SATINALMA

7.4.1 SATINALMA PROSES �

Organizasyon, sat�n al�nan ürünün belirlenmi �  sat�nalma � artlar�n� 

kar � �lamas�n� sa � lamal�d�r. 

Tedarikçiye ve sat�n al�nan ürüne uygulanan kontrol ün tipi ve kapsam� 

sat�n al�nan ürünün birbirini izleyen ürün gerçekle � tirmesi veya nihai 

ürün üzerindeki etkisine ba � l� olmal�d�r.

Organizasyon, tedarikçileri, organizasyon � artlar�n� kar � �layan ürün 

sa� lama yeterliliklerini temel alarak seçmelidir. 

Seçme, de � erlendirme ve tekrar de � erlendirme kriterleri belirlenmelidir. 

De� erlendirmelerin sonuçlar� ve de � erlendirme sonucu ortaya ç�kan 

gerekli faaliyetler ile ilgili kay�tlar muhafaza ed ilmelidir. 

Doç. Dr. Murat ERDAL
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7.4.2 SATINALMA B �LG�S�

Sat�nalma bilgileri, uygun durumlarda,

a)Ürün, prosedürler, prosesler ve ekipman�n onaylan mas� için � artlar, 

b)Personel niteli � i için � artlar, ve 

c)Kalite yönetim sistemi � artlar� da dahil olmak üzere sat�n alacak ürünü 

tan�mlamal�d�r.

Organizasyon, tedarikçilere iletilmelerin önce, bel irlenmi �  sat�nalma 

� artlar�n�n yeterlili � ini sa � lamal�d�r. 

Doç. Dr. Murat ERDAL
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7.4.3 SATINALINAN ÜRÜNÜN DO � RULANMASI

Organizasyon, sat�nal�nan ürünün belirlenmi �  sat�nalma � artlar�n� 

kar � �lamas�n�n sa � lanmas� için gerekli muayene veya di � er faaliyetleri 

olu � turmal� ve uygulamal�d�r.

Organizasyon veya mü � terisi, tedarikçinin yerinde do � rulaman�n 

yap�lmas�n� talep etti � inde, organizasyon sat�nalma bilgilerinde, talep 

edilen do � rulama düzenlemeleri ve ürünün serbest b�rak�lma me totlar�n� 

belirtmelidir. 

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Ürün, Hizmet ve Bilgi Ak� � �

2.

Tedarikçi

1.

Tedarikçi

1. Mü� teri

A � irketi �çin

�çsel Tedarik � ebekesi

Orta Tedarik � ebekesi

Toplam Tedarik � ebekesi

B �� RKET�

C �� RKET�

X

X

X

XX

Tedarik Taraf� Talep Taraf�
A �� RKET�

2. Mü� teri

Doç. Dr. Murat ERDAL
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Doç. Dr. Murat ERDAL

merdal@istanbul.edu.tr (0212) 440 02 45, (0533) 218 37 56

SORULAR ?


