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Yogun rekabetin yasandig: giiniimiizde isletmelerin siirekliligi, tedarik zincirlerini planlama ve yonetme faaliyetlerinin etkili bir
sekilde yiiritiilmesine baghdir. Tedarik zinciri ihtiyacina neden olan ve bu zincirin performansim direkt olarak etkileyen
faaliyetlerin basinda kaynak kullanimi, kaynak kullanim kararlarinin en 6nemli asamasi ise tedarikgi segimidir. Bu ¢alismada
literatiirde tedarikgi secim problemlerinde kullanilan ve tek tarafli uzman goriislerine dayanan cok kriterli karar verme tekniklerine
alternatif olarak oyun teorisi yaklasumiyla tedarikgilerin rekabetgi onceliklere gore degerlendivilmesi amaglanmaktadir. Bu
anlamda ¢alisma literatiir igin ilk olma ozelligini tasimaktadir. Tiim taraflarin goriislerine dayanarak olusturulan etkilesimli bir
karar mekanizmasini igeren oyun teorisi yaklasiminin tedarikgi secim problemlerinde daha rasyonel sonuglar verecegi
diistintilmektedir. Ayrica sahada oyuncular ile birebir goriismeler yapilmas, gercek bir ortamin oyun teorisinin kurgusal yapisina
tasimmas: saglamistir. Bu sayede ¢alisma daha da 6nemli hale gelmistir. Sonug olarak bu ¢alismada tedarikgi degerlendirmesinin
oyun teorisi yaklasimiyla yapimasi amaglanmis ve sonuglarin daha rasyonel olacag: diistincesi ile alici-tedarikgi oyunlar:
kurgulanmistir. Rekabetgi oncelikleri kullanabilme yetenekleri de goz Oniinde bulundurularak olusturulan oyuncularin

stratejilerinin, rakibin stratejisine gore farklilastigi durumlar anlatilmustir.
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Game Theory Approach for Supplier Evaluation: Buyer-Supplier Game

Abstract

It is seen that businesses that can continue their activities today plan and manage their supply chains effectively. The most important
factor enabling the emergence of the supply chain is the use of resources. The most important resource use decision is supplier
selection. In this study, it is aimed to assessment the suppliers according to competitive priorities with the game theory approach as
an alternative to the multi-criteria decision making techniques used in supplier selection problems in the literature. It is thought
that the game theory approach, which includes an interactive decision mechanism based on the opinions of all parties, rather than
the techniques that are frequently used in supplier selection problems and based on one-sided expert opinion, will yield more rational
results in supplier selection problems. In addition, one-on-one interviews were made with the players on the field, and a real
environment was transferred to the fictional structure of game theory. In this way, the work has become even more important. As a
result, in this study, it was aimed to make supplier evaluation with the game theory approach and buyer-supplier games were
constructed with the thought that the results would be more rational. The situations in which the strategies of the players, which
are created by taking into account their ability to use competitive priorities, differ according to the opponent's strategy
are explained.
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1. Giris

Karar verme, dusinmek ve diisiinceyi eyleme dokmek arasindaki baglantiy1 ifade eder.
Diustinmek ve fikir iretmekten sonraki, eyleme gegmeden Onceki adimdir. Verilen kararlar ise
bir anlamda gelecegi sekillendirir. Bunun i¢in de karar vermeden 6nce diisinmek gerekir.
Insanlar yasamlarmi olumlu ya da olumsuz sekillendirecek bircok karar verirler. Dolayisiyla
insanlar i¢in diisiintildiiglinde karar verme aslinda yapacaklari faaliyetlerin diistinsel olarak son
halidir.

Hayatin bir¢ok aninda isteyerek ya da zorunluluktan dolayr yasanilan karar verme durumu
bazen bir ihtiya¢ bazen bir gereklilikten dolay1 gergceklesir. Hatta bazen karar verme eylemi o
kadar basittir ki karar verdigimizin veya boyle bir diisiinsel eylem gerceklestirdigimizin farkinda
bile degilizdir. Bazen de belirsizlik altinda ya da karmasik ve yiiksek risk iceren bir yapi
icerisinde karar vermek zorunda kalabiliriz. Burada ise kisiler, bulunduklari durum icerisinde
en iyi olan1 se¢gme egilimindedirler. Buradan hareketle aslinda karar vermenin alternatifler

icerisinden uygun olanin se¢ilmesi islemi oldugu sdylenebilir. (Donaldson ve Clifford, 1980).

Insanlar gibi isletmelerde mevcudiyetlerini siirdiirdiigii miiddetce bircok durum icin karar
vermek zorunda kalir. Isletmeler igin diigiinildiigiinde karar verme islemi, isletmelerin
belirlemis olduklar1 hedeflere ulasmasinda olduk¢a 6nemlidir (Torunlar, 2018, s.34). Cilinki
isletmelerin belirlemis olduklar1 hedeflere ulasabilmeleri ve gelecekte hayal ettikleri konumu
elde edebilmeleri verdikleri kararlara baglidir. Bu kararlar miisteri istek ve ihtiya¢larina yonelik,
isletme personelleri ya da isletmenin faaliyetlerini stirdiirdiigii pazar icerisindeki cevresel
faktorler gibi isletmeyi ve isletme basarisimi etkileyen konularla ilgilidir. Isletmeler ise
hedeflerine ulasmak icin bu tiir konular ile ilgili sayisiz sorun ile kars1 karsiya kalmaktadir. Bu
sorunlar ise isletmeleri akilci ¢éziimler bulmaya itmekte bu da verilecek kararlarda rasyonel
davranilmasi gerektigini gostermektedir. Ciinkii degisen cevresel faktorler icerisinde isletmeler
karsilastig1 problemlerle ilgili hi¢bir zaman eksiksiz ve kusursuz bir bilgiye sahip olamayacaktir.
Isletmelerde bu zorluklar icerisinde karsilastiklari problemleri sahip oldugu smirh bilgiyi
kullanarak ¢6zmek ve rasyonel karar vermek durumunda kalirlar. Bu kararlarin sonucunda
gerceklestirilen eylemler isletmenin basarisini ve faaliyetlerinin devamliligini dogrudan etkiler.

Dolayisiyla isletmelerin dmriinii belirleyen yine verilen kararlardir.

Cevresel faktorlerin ve teknoloji alaninda yasanan gelismelerin hizla degistigi ve gelistigi
giniimiizde rekabet ortami da hizli bir gelisme gostermis, bu gelismeler ise isletmelerin basaril
olmalarin1 zorlastirmistir. Gittikge artan rekabet kosullar: isletmelerin devamli olarak karsi
karsiya kaldiklar1 karar verme islevini karmasik bir stire¢ haline getirmekte, dogru ve etkin karar
verebilen isletmeler rekabet ortaminda ayakta kalarak faaliyetlerini siirdiirebilmektedirler.
Dolayisiyla karar alma isletmenin en 6nemli faaliyeti olarak sdylenebilir ve rekabet avantaji

kazanmak ve siirdiirmek i¢in gereklidir.
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Pazarlarin globallestigi, tiretim hizinin her gegen giin daha da arttigi, degisen miisteri istek ve
ihtiyac¢larina aninda cevap verebilmek i¢in isletmelerin stratejiler gelistirdigi giintimiizde tedarik
zinciri kavramiyla paralel olarak gelisen tedarik zinciri yonetimi de gittikce Onem
kazanmaktadir. Isletmeler karar siireclerinde tedarik zinciri yonetimine de gereken 6nemi
vermek zorundadir. Clinki iyi isleyen bir tedarik zinciri, isletmelerin hem rekabet tUstiinliigi

elde etmesini hem de pazar paylarini arttirmasini saglamaktadir.

Miisteri iliskilerini yoneten ve gelistiren, maliyetleri azaltan ve karar verme stire¢lerini kisaltan
tedarik zinciri yonetimi, rekabet avantaji sagladig1 icin oldukc¢a 6nemli bir kavramdir (Ozdemir,
2004, s.88; Tan, 2001, s.44). Tedarik zinciri ihtiyacina neden olan ve bu zincirin performansini
direkt olarak etkileyen faaliyetlerin basinda kaynak kullanimi, kaynak kullanim kararlarinin en
Onemli asamas: ise tedarik¢i se¢imidir. (Senkayas ve Hekimoglu, 2013, s.66; Supgiller ve
Deligoz, 2018, 5.356; Ozdemir, 2010, s.61).

Gilniimiiz kosullarinda isletmelerin isini iyi yapan tedarikgilerle ¢alismasi, isletmelerin
belirlemis olduklar1 hedeflere ulasmalar: icin biiyiik 6nem arz etmektedir. isletmeler mal ve
hizmet alimi da dahil pek c¢ok siirecte tedarik¢i firma destegine ihtiya¢ duyarlar. Bu da
isletmeleri giicli tedarikgilerle calismaya ve gli¢lii tedarikcileri segmeye zorlar. Ciinkii tedarik
zinciri Uretici, tedarikei, dagitici ve perakendeci gibi pek ¢ok tiyeden olusurken tedarik zinciri
en zayif Giyesi kadar giicliidiir. Bu da tedarik zincirinin biitiin tiyelerinin gii¢lii olmasini gerekli
kilar.

Isletmelerin tedarikgileri ile olan iliskileri hammadde, yar1 mamiil veya mamiil tedarik etmenin
Otesinde bir is ortakligma doniismistir. Tedarik¢i, maliyet basta olmak iizere iriin
performansini, lojistik performansi ve tedarik zincirinin performansini dogrudan etkiledigi icin
tedarik¢i secimi isletmeler i¢in hayati 6nem tasimaktadir. Clinki isletmeler, tedarikgilerden
saglanan mal ve hizmetlerin miisteri istek ve ihtiyaglarini karsilama kabiliyeti izerinde énemli

bir etkisi oldugunun farkina varmislardir.

Tedarik¢i degerlendirme ve secimi ile ilgili literatirde yer alan ¢alismalar incelendiginde
problemin ¢éziimiinde pek ¢ok farkli yontemin kullanildig1 goriilmektedir. Calismalarda sikg¢a
rastlanan bu yontemler ise AHP, ANP, ELECTRE, Veri Zarflama, TOPSIS, VIKOR, Bulanik
Kiimeler Teorisi, DEMATEL ve PROMETHEE gibi daha ¢ok derecelendirme, puanlama ve
siralama yapan yontemlerdir. Bu c¢alisma ise tedarik¢i degerlendirmesi i¢in oyun teorisi
yaklasiminin uygulanmasini amaglamaktadir. Calismanin bir baska 6énemli amaci ise oyun

teorisi yardimiyla tedarik zinciri performans: hakkinda da yorum yapabilmektir.

Tedarik¢i secim problemlerinde tek tarafli uzman goriisiine dayanan CKKYV tekniklerinden
ziyade tim taraflarin goriislerine dayanarak olusturulan etkilesimli bir karar mekanizmasini

iceren oyun teorisi yaklasiminin tedarik¢i se¢im problemlerinde daha rasyonel sonuglar verecegi
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diisiniilmektedir. Literatiir taramasi yapildiginda boyle bir ¢alismanin yapilmamis olmasi hem

calismanin 6nemini hem de orijinalligini ortaya koymaktadir.

CKKYV tekniklerinin kullanildig1 se¢im problemlerinde kriter ve alternatiflerin ikili
karsilastirmasi s6z konusudur. Onem diizeylerini gosteren siralama ya da puanlamalar bu ikili
karsilastirmalar sonucunda belirlenir. Oysa oyun teorisi uygulamasi hicbir karsilastirmaya
ihtiya¢ duymaksizin alternatifleri siralayabilmektedir. Ayrica oyun teorisi i¢in gerekli olan
verilerin sahada oyuncular ile birebir gériismeler sonucu olusturulmasi, gercek bir ortamin oyun
teorisinin kurgusal yapisina tasmmasini saglamis, bu sayede ¢alisma daha da 6nemli hale

gelmistir.

Calismanin bundan sonraki boéliimlerinde sirasiyla kavramsal gerceve ve literatiir arastirmasi
yer almaktadir. Daha sonraki boélimde arastirmanin amaci, 6nemi, veri seti ve Ozelliklerini
anlatan arastirma bolimi tanimlanmaktadir. Bu boliimii takiben yapilan analizler sonucunda
elde edilen bulgular yer almakta, son olarak sonu¢ bolimine yer verilerek calisma

tamamlanmaktadir.

2. Kavramsal Cerceve

Calismanin bu boliimiinde ¢alismanin kavramsal gergevesini olusturan tedarik zinciri yonetimi,

tedarikei se¢im kriterleri ve oyun teorisi konular1 agiklanmistir.

2.1 Tedarik Zinciri Yonetimi

Tedarik kavrami, isletmelerin ihtiya¢ duyduklar1 hammadde, yar1t mamul veya mamullerin
saglanmasi, bulunmasi anlamina gelmektedir. Giiniimiizde isletmeler i¢in tedarik, isletmenin
mevcut ihtiyaglarinin istenilen yer ve zamanda kullanima hazir bir sekilde temin edilmesini

saglayan bir isletme organizasyonudur.

Tedarikgi, isletmeye tiretim girdileriyle mal ve hizmet saglayan kisi ve/veya kuruluslar olarak
tanimlanabilir (Simsek, 1998, s.51). Tedarikgiler, isletmelerin satin aldiklart hammadde, yar1
mamul, mamul veya hizmetleri tiretirler. Gliniimiiz rekabet piyasasinda tedarik¢iler isletmeler
icin olduk¢a 6nemlidir. Ciinkii bir Uriintin sahip oldugu degerin ortalama %50’si tedarikgiler
tarafindan yaratilmaktadir (Altuntas ve Tiirker, 2012, s.45). Bu nedenle isletmelerin hedeflerine
ulasmalar1 i¢cin gerekli olan uygun tedarikgilerin se¢imi de her gecen giin daha da 6nem
kazanmaktadir. Dolayisiyla tedarikgiler isletmelerin performanslarini etkilemektedirler ve
tedarikei secim kararinin isletme i¢in stratejik bir karar oldugu sOylenebilir. Segilecek tedarikei,
isletmenin hedeflerine ulasmasi i¢in belirlemis oldugu stratejiye uyum gosterebilmelidir
(Muralidharan vd., 2002, s.22).

Tedarik zinciri ise, ortaklar, tedarikgiler, imalat¢ilar, perakendeciler ve misteriler arasinda
iletisimi gelistirmek, ortaklasa calisma, misteri isteklerini karsilama, kaynaklari etkin ve

verimli kullanma, planli, hizli ve esnek bir tedarik, liretim ve dagitim zinciri kurma temelleri
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iizerine ortaya ¢ikmis bir kavramdir (Giiles vd., 2012, s.6). Tedarik zinciri ile ilgili literatiirde

birgok tanim yapilmistir. Bu tanimlardan bazilari,

Tedarik zinciri, eldeki hammaddenin nihai tiriine dontiisiinceye kadarki asamalari kapsayan ve
bu iiriinlin miisteriye ulasincaya kadar gegen siire¢ ve gerceklesen yontemleri kapsayan bir agdir
(Beamon, 1998, 5.282).

Tedarik zinciri, Griiniin kaynagindan baslayarak en son tiketildigi zamana kadar iriin i¢in

deger yaratan islemlerin yOnetildigi, dagitim ve tedarik kanallarindan olusan sistemdir
(Cavinato, 1992, 5.285).

Tedarik zinciri, iriine doniistirmek i¢in gerekli olan hammaddelerin teminini saglayan, iiriine
doéniistiiren ve bu iriinlerin miisterilere dagitimini saglayan bir organizasyondur (Lee ve
Billington, 1992, s.33).

Bu tanimlar dikkate alinarak tedarik zincirini; hammaddeleri temin ederek katma degeri olan
driinlere doniistiiren, bu trilinleri misterilere dagitan, zincir igerisinde tedarik¢i, dagiticr,
perakendeci ve misteriler arasinda gergeklesen siireci koordine eden ve bu sistemin uyum i¢inde
calismasini saglayan bir sistemler biitiinii olarak tanimlayabiliriz. Zincir igerisinde yer alan tim
elemanlarin performanslarini arttirmak ve zinciri en etkin sekilde yonetmek amaglanmistir.
Tedarikgilerden baslayarak miisterilere kadar uzanan bu siireg; iiriin, hizmet ve bilgi akisini
kapsamaktadir (Xia ve WU, 2007, s.496). Tedarik zinciri igerisindeki bu siire¢ asagidaki Sekil
1’de gosterilmistir.

Sekil 1: Tedarik Zinciri Siireci

Tedarikgiler > Ureticiler | Dagiticilar » | Perakendeciler Miisteriler
< < S <
(«—» Bilgi Akist) (—» Malzeme Akist) («—— Para Akis1)

Kaynak: Min ve Zhou, 2002, 5,232

Degisen ve gelisen piyasa kosullari ile birlikte isletmeler, tiiketici odakli ¢alismaya baslamistir.
Endistrideki hizli degisim rekabet kosullarinin artmasina neden olmus, isletmelerde rekabet
kosullarinda avantaj saglayabilmek i¢in bu degisime ayak uydurmak zorunda kalmistir.
Pazarlarin globallestigi, liretim hizinin her gegen giin daha da arttigi, degisen miisteri istek ve
ihtiyaclarina aninda cevap verebilmek icin isletmelerin stratejiler gelistirdigi giintimiizde tedarik
zinciri kavramiyla paralel olarak gelisen “Tedarik Zinciri YOnetimi” de gittikce Onem

kazanmaktadir. Bu sayede isletmeler dis c¢evresine de odaklanarak tedarikgciler ile
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biitiinlesmekte, zincir boyunca bilgi akisim1 saglayarak mevcut kaynaklari en uygun sekilde

kullanmay1 amaglamaktadir.

Tedarik zinciri yonetimi konseyi (The Council of Supply Chain Management) tedarik zinciri
yOnetimini (TZY), “Misteri ihtiyac¢larini karsilamak tizere her tlirlii irlin, servis hizmeti ve bilgi
akisinin, baslangi¢c noktasindan (kaynagindan), tiiketildigi son noktaya (nihai tiiketici) kadar
olan tedarik zinciri i¢indeki hareketinin etkili ve verimli sekilde planlanmasi, uygulanmasi,

tasinmasi, depolanmasi ve kontrol altinda tutulmasi” olarak tanimlamaktadir.

Tedarik zinciri igerisinde yer alan tedarikgiler, tireticiler, dagitim merkezleri gibi bir¢ok isletme,
TZY sayesinde tek bir isletmeymis gibi kaynaklarini ortaklasa, etkin ve verimli bir sekilde
kullanarak miisteri memnuniyeti saglarlar. Bu sayede yiiksek kalitede, disiik maliyetli ve
piyasaya hizli bir sekilde sunulan triinler ile miisterilerinin istek ve ihtiyaglarimi karsilarlar.
TZY, misteriler i¢in en iyi lirinii sunabilmek adina zincirde yer alan isletmelerin tiimi izerine

yogunlasmaktadir.

Tedarik zinciri yonetimi ile ilgili literatirde yapilan tanimlar incelendiginde tanimlarin

birbirlerine yakin olduklar goze ¢arpmaktadir. Bu tanimlardan bazilar ise:

Tedarik zincirinde olusan maliyetleri asgari diizeye indirerek, sistem icerisinde yer alan biitiin
isletmelerin (elemanlarin) entegrasyonunu saglayarak, miisteri istek ve ihtiyaglarini istenilen
miktarlarda, istenilen zamanda saglayarak misteri memnuniyetini arttiran faaliyetler
biitiniidiir (Waters, 2003, s.172-173).

Tedarik zinciri yonetimi, tedarikgiler, tireticiler, dagitim merkezleri, bayiler ve perakendeciler
gibi isletmelerden olusan ve bunlar arasinda malzeme, hizmet ya da iiriin ve bilgi akisinin

oldugu bir kiime olarak tanimlanabilir (Kopczak, 1997, s.227).

Tedarik zinciri yonetimi, hammadde ve malzemelerin ¢esitli iretim safhalaridan gecerek nihai
iriine donistiiriilerek tim dagitim merkezlerine ulastirildig: faaliyetlerden olusan biitiin bir
sistemdir (Ghiani vd., 2004).

Teknolojinin hizla gelistigi ve tiiketici odakli isletmelerin yayginlastigi giiniimiizde rekabet
kosullar1 da her gegen giin zorlagsmaktadir. Isletmeler piyasalarda biiyiik pazar paylarina sahip
olabilmek i¢in miisteri istek ve ihtiyaglarina yonelik hareket etmek zorundadir. Bunun i¢in de
maliyetlerini diistirerek uygun fiyat ve kalitede ve dogru yer ve zamanda trtnleri miisterilere
saglayarak pazar paylarmi ve karliliklarmni arttirmayr hedeflemektedirler. Bu durum ise
isletmelerin beraber calistiklar isletmelerle yogun iliskiler igerisinde olmasini saglamistir.
Tedarik¢iden misteriye ya da hammadde ve malzemeden nihai riiniin tretilerek son
kullanicrya dagitimina kadar gegen siirecte yer alan isletmeleri kapsayan tedarik zinciri yonetimi

ihtiyaci ortaya c¢ikmistir. Bu zincirde yer alan tiim isletmeler uzman olduklar1 islere

86



Safa HOS & Omiir DEMIRER

yogunlasarak en iyi bildikleri isleri yaparlar. Tedarik zinciri yOnetiminde ortak hedef ise

zincirde yer alan tiim isletmelerin kazanmasidir.

Tedarik zinciri yonetimi, uzmanlik alanlar1 farkli pek ¢ok isletmenin bir araya gelerek farkl: ig
faaliyetlerinden olusan ve sonunda miisteri istegine cevap verebilme yetenegini arttirmayi
hedefleyen bir sistem olarak tanimlanabilir. Katma degeri yiiksek iriinlerin tretilmesini

saglayarak miisteri memnuniyet seviyesini arttirmak da bir baska hedef olarak séylenebilir.

2.1.1 Tedarik¢i Se¢cim Kriterleri

Tedarik zinciri igerisindeki en 6nemli stratejik konulardan birisi de satin alma islevidir. Clinki
yapilan calismalar gostermektedir ki, bir driinlin toplam maliyetinin %80’nini o {riiniin
dretilmesi i¢in gerekli olan materyallerin satin alinmasi maliyeti olusturmaktadir (Rahaman,
2017, s5.19). isletmeler bu maliyetleri minimuma indirmeye calismaktadir. Bu nedenle uygun
olan tedarikgilerin piyasadan bulunarak ya da secilerek anlasilmasi bunun i¢in de tedarikei
secim kriterlerinin belirlemesi gerekmektedir.

Bu alanda referans ¢alismalardan olan Dickson (1966) ¢alismasinda, satin alma personellerinin
gorlslerini dikkate alarak tedarikciler icin 23 se¢im kriteri belirlemistir. Bu kriterleri,
arastirmaya katilanlarin degerlendirmeleri sonucunda Onem diizeylerine gore siralamistir.
Calismanin sonucunda en 6nemli iki tedarik¢i se¢im kriterinin kalite ve teslimat oldugunu ifade
etmistir. Yine Crosby ve arkadaslarinin (1990) yapmis oldugu calismada fiyat, kalite ve teslimat
kriterlerinin en 6nemli kriterler oldugu belirtilmistir. Dickson tarafindan belirlenen 23 tedarikg¢i
secim kriteri 1991 yilinda Weber ve arkadaslan tarafindan 74’e ¢ikarilarak incelenmis, One
¢ikan kriterler ise fiyat, teslimat ve kalite olarak bulunmustur (Akdeniz ve Turgutlu, 2007, s.3).

Prahinski ve Benton 2004 yilinda tedarik¢i performansinin degerlendirilmesi ile ilgili olarak
yapmis olduklar1 calismada kalite, fiyat, teslimat ve esneklik kriterlerini rekabette basari
kriterleri olarak siniflandirmistir (Prahinski ve Benton, 2004, ss.42-43).

Pi ve Low 2006 yilinda tedarik¢i degerlendirmesi ve secimi ile ilgili yapmis olduklari
calismalarinda tedarik¢ileri degerlendirmek ve se¢cim yapmak igin fiyat, kalite ve teslimat
kriterlerini kullanmislardir (Pi ve Low, 2006, s.625).

Chang ve ark. 2011 yilinda tedarik¢i Kriterlerini gelistirmek igcin yapmis olduklar
calismalarinda elektronik endustrisinden ¢alisan 17 satin alma personeli goriislerini alarak bir
degerlendirme yapmislar ve tedarik¢i segim Kriterleri igerisinden 6n 6nemli kriterin teslimat
kriteri olarak bulmuslardir (Chang vd., 2011, s.1850).

Tookey ve Thiruchelvam 2011 yilindaki ¢alismalarinda 1966-2010 yillarini arasinda tedarikei

secimi ile 1ilgili yapilmis olan ¢alismalart incelemislerdir. Bu yillar arasinda yapilan
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calismalardan 118’inde fiyat kriterinin, 111’inde teslimat kriterinin ve 108’inde kalite

kriterlerinin kullanildigini tespit etmislerdir (Tookey ve Thiruchelvam, 2011, s.443).

Tedarik¢i segimi konusunda yapilan ¢alismalar incelendiginde tedarikgileri degerlendirebilmek
icin ¢ok sayida kriterin kullanildigi gorilmektedir. Dickson’in (1966) belirlemis oldugu 23
tedarike¢i se¢im kriteri daha sonra degisen piyasa kosullarina gore giderek artis gostermesine
ragmen bazi tedarikgi se¢im kriterlerinin genellikle 6nem diizeyi en yiiksek kriterler oldugu goze
carpmaktadir. Bu anlamda onem diizeylerine gore tedarik¢i secim kriterleri icin literatiir
incelendiginde sira gozetmeksizin fiyat, kalite, teslimat (hiz) ve esneklik kriterlerinin ¢ogu

calismada kullanildig: ve en 6nemli kriterlerden oldugu anlagilmaktadir.

Turnbull ve Cunningham i¢in rekabet, bu kriterlere gore rakiplere kiyasla gosterilen
performanstir. Bu nedenle fiyat, kalite, teslimat (hiz) ve esneklik kriterleri rekabet¢i 6ncelikler
olarak tanimlanmaktadir (Sarmiento vd., 2008). Isletmelerin faaliyetlerini siirdiirdiikleri
pazarlarda ayakta kalabilmesi ve gelisebilmesi bu kriterlere ne kadar uyum sagladig: ile
dogrudan iliskilidir. Yogun rekabet ortaminda avantaj yakalamak isteyen isletmeler
stratejilerini bu kriterler dogrultusunda gelistirdikleri siirece rakiplerinin 6niine gegebilirler. Bu
sebeple calismada tedarik¢i secim kriterlerinden fiyat, kalite, teslimat ve esneklik kriterlerine yer

verilmistir.

2.2 Oyun Teorisi

Oyun teorisi, bir karar verme yontemidir. Karar ise mevcut alternatifler arasindan en iyi olani
se¢me islemi olarak tanimlanabilir. Karar vericiler, kendi ¢ikarlar1 dogrultusunda optimum
sonuca ulasmay1 amaglarlar. Dolayisiyla oyun teorisi, belirlenen hedeflere ulasmak isteyen
rasyonel taraf ya da karar vericilerin bulundugu sistemi inceleyen matematiksel bir karar verme
yontemidir. Rasyonel karar vericiler ya da taraflarin aralarindaki rekabete veya isbirligine iliskin
matematiksel bir modeli ifade eder (Myerson, 1991, s.1). Rasyonellik kavrami ile anlatilmak
istenen aslinda akilci davramiglardir. Rasyonel davranan kisiler, taraflar veya karar vericiler,
tim alternatifleri sistematik bir sekilde degerlendirerek kendi menfaat ve karlarini maksimum
yapacak sekilde karar vermelidir.

En az iki karar verici tarafin oldugu oyun teorisinde, karar vericiler birbirlerinin hangi stratejiyi
sececegini bilmeden, kendi menfaatleri dogrultusunda en rasyonel stratejinin ne olacag: ile
ilgilenir. Taraflar kendi verdikleri kararlar ile diger tarafin kararlarini da aslinda etkilemektedir.

Bundan dolayi da etkilesimli bir karar verme siirecinden bahsedilebilir.

Gilintimizde iktisadi, siyasi, askeri gibi pek ¢ok alanda gesitli problemlerin ¢6zliimii, mevcut
durumun analizini gerektirmektedir. Bu tarz durumlarda birbirlerine kars: taraf olan en az iki
veya daha fazla karar verici vardir. Bu taraflardan birinin yapacag1 hareket veya sergileyecegi
davranis, kismen karsi tarafin verecegi kararla beraber gerceklesebilecek muhtemel sonuglara

baglidir. Bu tarz durumlar etkilesim durumunu ifade etmektedir. Bu etkilesim durumlarinin
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analizi i¢in ise oyun teorisi kullanilir. Taraflarin akli hareket yollarini (rasyonellik) inceleyerek

sonu¢landirilmasi oyun teorisi ile miimkiin olabilmektedir.

Oyun teorisinde taraflardan herhangi biri, diger taraf hangi davranisi sergilerse sergilesin,
kendisi icin maksimum kazang¢ ya da minimum kaybi hedefleyerek optimal strateji belirleme
cabasindadir.

Opyun teorisinde taraflar etkilesim igerisinde olduklarindan, taraflarin aldiklar kararlar birlikte
dusiintilerek analize dahil edilmelidir. Bu yaklasim oyun teorisi yaklagiminin temelini
olusturmaktadir. Taraflarin menfaatleri icin akli hareket etmeleri ve birbirlerinin kararlarini
etkileyebilmeleri yani etkilesimli bir karar siirecine sahip olmalari, oyun teorisi i¢in rasyonellik
ve bagimlilik varsayimlarinin oldugunu gostermektedir. Luce ve Raiffa 1957 yilindaki
calismalarinda oyun teorisi igerisinde yer alan taraflarin kazanglarini arttirma ¢abalarinin, karsi
tarafin se¢imlerine bagl oldugunu ve dolayisiyla oyun kuraminin etkilesimli yani interaktif bir
stire¢ oldugunu ortaya koymustur. Buradan hareketle oyun teorisinin rasyonel davranislari, bu

davranislarin etkilesimlerini ve muhtemel sonuglar1 inceledigi sonucuna varilabilir.

Opyun teorisi i¢in yayimnlanmais ilk eserlerden biri olan “ Theory of Games and Economic Behaviour”
da yer alan tanima gore de oyun teorisi, kurallar, taraflar (karar vericiler), stratejiler ve
hamlelerden olusur. Bu hamleler maksimum fayda veya minimum kayb1 saglayacak

hamlelerdir.

Oyun teorisi temelinde verilen kararlar sonucu elde edilen kazan¢ ya da kayiplart inceler.
Dolayisiyla etkilesimli kararlarin sonuglarini ifade eder. Kararlarin uygulandigi olaylar ya da
kurgular da bu teoriye ismini veren bir oyundur. Oyun denildiginde akla ilk gelen, belirli kurallar
dahilinde kisi veya kisilerce oynanan iyi ya da eglenceli vakit gecirmek i¢in tasarlanmis
faaliyetler aklimiza gelmektedir. Oyun teorisine gore ise oyun aslinda karar vericilerin birlikte
bulundugu sosyal bir etkilesimi ifade eder denilebilir. Oyun teorisinde karar vericiler ise
oyunculardir ve bir oyunda en az iki oyuncu olmak zorundadir (Shubik, 1983, s.16). Burada
oyuncular bireyler olabilecegi gibi, kurumlar ya da tamamen kurgusal olarak hazirlanmis karar

vericiler olabilir. Kurgusal oyuncular da genellikle “Doga” olarak adlandirilir.

Oyun ve oyunculardan sonra oyun teorisi i¢in bir baska 6nemli kavram ise stratejilerdir. Oyun
teorisi i¢in strateji, oyuncularin oyun i¢inde verecegi kararlardir. Oyunculardan her birinin
verecegi her bir karar bir stratejisini, kararlarinin tamami ise oyuncularin stratejiler kiimesini
olusturmaktadir. Daha kisa bir tanim yapmak gerekirse oyuncularin oyun igerisindeki segimleri
olarak da ozetlenebilir.

Genel olarak degerlendirildiginde oyuncular, bu oyuncularin uyguladigi stratejiler ve bu
stratejilerin getirileri oyun teorisinin temel unsurlaridir. Oyun teorisinin tiim unsurlar: aslinda

oyunun amacina hizmet eder. Dolayisiyla her oyunun bir amaci, her oyuncunun bir hedefi ve
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bu hedefe ulasmak i¢cin oyuncularin stratejileri vardir. Oyuncu i¢in asil olan hedef, oyunun
amacina diger oyunculardan daha ¢abuk ulasmak oldugu soylenebilir. Burada aslinda
oyuncular kazanglarin1 maksimum yapmak i¢in ya da daha ¢ok kazanabilmek i¢in en iyisini
yaptiklar varsayillmaktadir (Cinemre, 2004, s.287).

Stratejiler oyuncularin tercihini belirtir ve oyun teorisi i¢in 4 farkli strateji tiiri vardir.
Literatiirde bu stratejiler saf stratejiler, karma stratejiler, zayif stratejiler ve baskin stratejilerdir.
Saf strateji, bir oyuncunun ne kadar ¢ok stratejisi olursa olsun tek bir stratejiyi oynadigi
durumdur. Oyuncu kesin olarak belirlenmis stratejiyi oynar. Dolayistyla oyuncunun mevcut
stratejiler kiimesinden yiizde yiiz oynama ihtimalinin oldugu strateji saf stratejidir (Romp, 1997,
s.19). Karma stratejiler ise belirli olasiliklara sahip stratejilerdir. Baskin strateji bir oyuncu igin,
oyundaki diger oyuncularin hangi stratejiyi sectiine veya sectigindeki muhtemel getirisine
bakilmaksizin oyuncunun stratejisinin, diger kendi stratejilerinden daha fazla getiri sagladig:
stratejidir. Yani baskinlik diger oyuncularin stratejilerine karsi olan degil, kendi stratejisinin
diger kendi stratejilerine olan baskinlig1 ifade eder.

Stratejiler uygulandiktan sonra oyuncusuna bir kazan¢ ya da kayip saglar. Oyun sonunda
oyuncunun uyguladig: stratejilerin neticesinde oyuncunun elde edecegi durum, kazang veya
kayip durumunu ifade eder. Yani sonug¢ta oyuncu kazanabilir (+), kaybedebilir (-) ya da oyun
basladig1 gibi bitebilir (n6tr). Kazang¢ kavrami akillara para gibi nakde dontistiiriilen varliklar
aklimiza getirse de, oyun teorisi i¢in kazang sayisallastirilabilen her tiirli fayda (beklenen fayda)
olarak tanimlanabilir ve kazan¢ matrisinde gosterilebilir. Boyle durumlarda oyuncu stratejisini,
stratejilerin sahip olduklar1 beklenen faydalarinin biiyiikliiklerine gore secer (Colak ve Bekmez,
2007, s.9).

Opyun teorisinde bir baska 6nemli nokta ise oyun kurallaridir. Oyun kurallari, oyun baslamadan
Once belirlenmistir ve oyuncular bu kurallar ¢cergevesinde oyunu oynar. Oyun kurallari oyun
basladiktan sonra degismez ve oyuncular oyunun kurallarinin tamamini bilmektedir. Oyundaki
her oyuncuda bu kurallarin diger oyuncular tarafindan da tamamen bilindigini oyun

baslamadan 6nce bilmekte ve kararlarini ona gore vermektedirler (Dutta, 1999, s.18).

Oyun teorisinde oyunlar iki farkli sekilde gosterilebilir. Bu gosterim sekilleri normal form ve
yaygin form olarak adlandirilir. Normal form literatiirde matris form, yaygin form ise literatiirde

oyun agaci olarak da isimlendirilmektedir.

Bu calismada ise oyunlarin gosterimi i¢in normal form kullanilmistir. Bu nedenle sadece
oyunlarin gosterim bigimlerinden normal form agiklanmistir.
2.2.1 Normal Form

Normal form, oyuncularin stratejilerini ve bu stratejileri uyguladiklarinda elde edecekleri
kazang ya da kayiplar1 tek bir tabloda gosterir. Bu sekilde karmasik goriinen olaylarin veya
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durumlarin hem analiz edilmesi hem de anlasilmasi daha kolay olur. Normal formu ifade etmek

icin kullanilan semboller ise asagida gosterilmistir (Gintis, 2014, s.33).

i: -inci oyuncu
N: oyuncu sayis1
S;: i-inci oyuncunun stratejiler kiimesi

si: Strateji kimesinde yer alan i-inci strateji (s; € S;)

YV V V V V

(s1,S2,..,Sp): 1. oyuncunun stratejisinden n-inci oyuncunun stratejisine kadar olan

stratejileri birlesimi, her bir oyuncunun stratejilerinin birlesiminden olan strateji profili

A\

u;(s;): i-inci oyuncunun kazanci

A\

u;(sq, Sz, ..., Sp): oyuncularin (sq,S,,...,S,) stratejilerine karar vermeleri sonucunda i-inci
oyuncunun kazanci

Yukarida bir oyunun normal formda ifade edilebilmesi i¢in kullanilan semboller ve tanimlari

yapilmistir. Bu sembollerle olusturulacak normal formda bir oyun asagidaki gibi ifade edilebilir.

OYUNCU 2
Strateji 1 (S;) Strateji 2 (S;)
oyuncui Ol U (51,51), Uz (51,51) Ui (51,52), Uz (51,52)
Strateji 2 (S;) Uy (S2,51), uz(s2,51) U1 (82, 52), Uz (S2,52)

n oyunculu bir oyun; G = (S;, Sy, ..., Sp; Us, Uy, ... Uy,) seklinde listelenir. Oyle ki, Vi € N =
{1,2,...,n} ic¢in, S;: i-inci oyuncu i¢in mevcut stratejiler kimesidir. S;: S;xS,x ... xS,, = R i-inci
oyuncunun fayda fonksiyonudur. Burada, S;xS,x ...xS,, tim oyuncularin tim stratejilerinden
olusabilecek stratejiler kiimesidir.

Oyun teorisinin tarihsel gelisimi bizlere oyunlar hakkinda bilgiler vermektedir. Baslangicta bir
tarafin kazandig1 ve diger tarafin kaybettigi “Iki Kisilik Sifir Toplaml: Oyun” olarak ortaya ¢ikmis,
ardindan bir sans oyunu olan kart oyunu ve satrang oyunu i¢in durumlar analiz edilmistir.
1940’11 yillar ile “Isbirlikei Oyunlar” da literatiire kazandirilmistir. 1950’11 yillarda ise John F.
Nash “Sifir Toplamli Olmayan Oyunlar” ve “Isbirlikci Olmayan ya da Isbirligi Yapilmayan Oyunlan”
degerlendirmistir. 1950’11 yillarin sonlarina dogru ise, Lucce ve Raiffa “Tekrarianan Oyunlar”
oyun teorisi literatiiriine kazandirmistir. Oyun hakkindaki tiim bilgilerin oyuncular tarafindan
eksiksiz bilindigi varsayimini Harsanyi daha da gelistirmis ve “Eksik Bilgili Oyunlari” oyun

teorisi literatiiriine yeni bir kavram olarak kazandirmaistir.

Bu bilgiler 15181nda oyun teorisi i¢in oyunlarin siniflandirilmasin,

» Sifir Toplamli Oyunlar

» Sifir Toplamli Olmayan Oyunlar
» Tam Bilgili Oyunlar

» Eksik Bilgili Oyunlar
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> Isbirlik¢i Oyunlar
> Isbirligi Yapilmayan Oyunlar
» Tekrarlanan Oyunlar

seklinde yapmak miimkiindiir (Karabacak, 2016, s. 17). Yukarida belirtilen oyun ¢esitleri i¢in,
oyuncularin strateji se¢imini es zamanli yapmalar1 ya da stratejilerini sirayla se¢meleri
onemlidir. Oyuncularin strateji segimlerini sirayla yaptiklar1 oyunlara “Dinamik (Ardisik)
Oyunlar”, strateji se¢cimini ayni anda yaptiklari oyunlara da “Statik (Eszamanli) Oyunlar”
denilmektedir. (Miller, 2003;49). Bilgi esasli oyunlarda dinamik veya statik siniflandirmalari
yapmak da miimkiindiir (Tam bilgili dinamik oyunlar- Tam bilgili statik oyunlar).

2.2.2. Nash Dengesi

1950’11 yillara kadar 6zellikle sifir toplamli oyunlar tizerine gelismeye devam eden oyun teorisi,
John Forbes Nash ile birlikte isbirlik¢i olmayan oyunlar Gzerine de yogunlasmistir. John F.
Nash’in oyun teorisindeki “Nash Dengesi” kavramini1 ispatlamast ile birlikte bu alana olan ilgi
artmis ve oyun teorisi alanindaki gelismeler hizlanmistir (Sayin, 2012, s.8). Nash dengesi
kavrami ortaya ¢iktiktan sonra isbirlik¢i olmayan ve sifir toplamli olmayan oyunlarda oyun
teorisi kapsaminda degerlendirilmeye baslanmistir. 1951 yilinda John F. Nash tarafindan
yaymlanan “Non-Cooperative Games (Isbirlikei Olmayan Oyunlar)” isimli eser ile birlikte, bu
oyunlardaki denge kavramini da ortaya koymustur (Nash, 1951).

Opyun igerisinde yer alan her oyuncunun stratejisinin diger oyuncularin stratejilerine karsi en iyi
oldugu strateji profili Nash Dengesi’dir. Oyuncu kendisi i¢in maksimum getiriyi saglayacak
stratejisini degil, diger oyuncunun se¢mis oldugu strateji karsisinda kendi getirisini en iyi yapan
stratejisini secer. Nash dengesinde, oyunda yer alan tim oyuncularin i¢in uygun stratejiler
secilerek oyuncularin beklentileri karsilanir (Karabacak, 2016, s.37).

Nash dengesi oyunda yer alan tiim oyuncularin her biri i¢in diger tiim oyuncularin oynayacagi
stratejileri 6ngorebildikleri ve kendisi i¢in optimal olan stratejiyi sececegi varsayimina dayanir.
Dolayisiyla oyuncular birbirlerinin kararlarmi dikkate almak zorundadirlar ya da bir oyuncu
diger oyuncunun kararlarini dikkate almadan kendi getirisini maksimizde edemez. Oyunculular
bu kosullar altinda oyun igerisinde bir noktada bulusurlar ki bu nokta denge noktasidir.

3. Literatiir Arastirmasi

Bu calismada tedarik¢i se¢cim problemi i¢in oyun teorisi yaklasimimnin uygulanmasi
amaglanmaktadir. Bu amaca uygun olarak ¢alismanin literatiir kismini tedarik¢i segiminde
kullanilan yontemler olusturmaktadir. 2000 yilindan sonra literatiirde tedarike¢i secimi ile ilgili
ulasilabilen c¢alismalar incelenmis ve tedarik¢i seciminde kullanilan yontemler ig¢in bu

calismalardan bazilar1 asagida belirtilmistir.
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Liu vd. (2000) calismalarinda imalatgt bir firmanin tedarikg¢ilerinin performanslarini
degerlendirmek igin VZA teknigini 6nermislerdir. Tam ve Tummala (2001) ¢alismalarinda bir
telekomiinikasyon sirketinin tedarik¢i segim problemi igin AHP teknigini kullanmislardir. Chan
ve Chan (2004) ¢alismalarinda yari iletken ekipman imalat1 yapan bir firmanin tedarikgilerinin
degerlendirmesinde yine AHP tekniginden faydalanmistir. Wang vd. (2004), tedarik¢i segim
problemi icin AHP ve Oncelikli Hedef Programlama (OHP) tekniklerini birlikte
kullanmislardir. Yang ve Chen (2006) ise bilgisayar iireticisi bir firmanin tedarik¢ilerini AHP
ve gri iliskisel analizi (GIA) tekniklerini birlestirerek degerlendirmislerdir. Chen vd. (2006),
yiiksek teknolojiye dayali imalat yapan bir firmanin tedarik¢i segcim problemi i¢cin bulanik topsis
yontemini kullanmislardir. Chan ve Kummar (2007), Se¢gme ve Ozdemir (2008) ile Chan vd.
(2008) yapmis olduklar ¢alismalarinda tedarik¢i se¢im problemi igin Bulanik AHP yontemini
kullanarak tedarik¢i degerlendirmesi yapmislardir. Dagdeviren ve Eraslan (2008), elektrikli ev
aletleri treten bir isletmenin tedarik¢ilerini PROMETHEE yontemini kullanarak
siralamuslardir. Sevkli (2010) ise bir imalat firmasinin tedarik¢i segim problemi icin ELECTRE
ve Bulanik ELECTRE yontemlerini kullanarak yontem karsilastirmas: yapmistir. Kuo ve Lin
(2012), tedarikgi se¢im problemi icin AHP ve VZA tekniklerini kullanmislardir. Ar vd. (2015)
calismalarinda ¢ok uluslu firmalardan olusan kablo tedarik¢ilerini DEMATEL, Analitik Ag
Streci (ANP) ve VIKOR yontemlerini birlikte kullanarak degerlendirmislerdir. Pitchipoo vd.
(2015) calismalarinda elektrokaplama sektoriinde faaliyet gosteren orta 6lgekli bir firmanin
tedarikeilerini GIA yéntemini kullanarak degerlendirmislerdir. Kumar vd. (2018), demir celik
sanayisinde iiretim yapan bir firmanin tedarikcilerini Bulanik TOPSIS yontemiyle
degerlendirmislerdir. Kog¢ (2019) calismasinda tekstil sektoriinde uluslararasi piyasalarda
faaliyet gosteren bir isletmenin tedarik¢i segim problemine Bulanik Dematel yontemi ile ¢6ziim
aramustir. Kabaday1 ve Cirpin (2020) ¢calismalarinda hazir giyim ve moda sektoriinde faaliyet
gosteren bir tekstil firmasinin tedarik¢i secim problemi icin gri iliskisel temelli TOPSIS
yontemini kullanmislardir. Rouyendegh vd. (2020), tedarik¢i seg¢im problemine Bulanik
TOPSIS yontemi ile ¢oziim aramislardir. Kusi-Sarpong vd. (2021) calismalarinda tekstil
sektoriinde Uretim yapan bir firmanin tedarik¢ilerini en iyi-en koti yontem ve VIKOR
yontemini birlikte kullanarak degerlendirmislerdir. Kiling ve Yagmahan (2021) ¢alismalarinda
otomotiv sanayisinde faaliyetlerini siirdiiren bir isletmesinin tedarik¢i se¢imi problemi ¢ézimi
icin Gri Iliskisel Analiz (GIA) ve Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP) ydntemlerini birlikte
kullanmislardir. Hos ve Bagc1 (2021) ¢alismalarinda ise makine imalat sanayinde faaliyetlerini
siirdiiren bir firmanin tedarik¢i se¢cim problemini bulanik esnek kiimeler teorisi ile ¢dziime

ulastirmislardir.

2000 yilindan sonra yapilan ¢alismalar incelendiginde tedarikg¢iyi segecek olan tarafin uzman
goriislerine dayanan AHP, Topsis, Vikor, Promethee, GIA ve Bulanik AHP gibi yontemlerin
siklikla kullanildig1 goérilmektedir.
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Fakat tedarik zinciri yonetimi agisindan diisiintildiiginde hem alic1 hem de tedarik¢i bu zincirin
birer iyesidir. Zincirde ise tim iyelerin kazanmasi arzu edilmektedir. Dolayisiyla sadece
alicinin tedarikgiyi degerlendirmesi, tedarik zinciri agisindan dogru fakat eksiktir. Ciinkii burada

tedarik¢inin goriisleri ihmal edilmektedir.

Bu ¢alismada ise yukarida belirtilen yOntemlere alternatif olarak tedarik¢i se¢ciminde oyun
teorisinin uygulanabilecegi gosterilmis ve sonuglarin daha rasyonel olabilecegi anlatiimaya

calisiimistir.

4. Arastirma

Bu bolimde c¢alismanin amaci, Onemi, veri toplama asamasi ve kullanilan yOntem

anlatilmaktadir.

4.1 Arastirmanin Amaci ve Onemi

Calismada oyun teorisi yaklasimi kullanilarak bir isletmenin tedarikgilerinin degerlendirilmesi
amaclanmaktadir. Ayrica tedarik¢i secimi ile ilgili literatiirde yapilan diger calismalar
incelendiginde, bu ¢alismanin kullanilan teknik ve kurgusal yapist bakimindan farklilastigi
anlasilmakta ve alanda yapilan ilk ¢alisma olarak goze carpmaktadir. Bu da ¢alismanin 6nemini
ortaya koymakta ayrica tedarik¢i se¢im problemlerine yeni bir bakis agis1 kazandiracagindan

literatiire katki saglayacagi diisiiniilmektedir.

Ozellikle tedarik¢i secim problemlerinde siklikla kullanilan ve tek tarafli uzman goriisiine
dayanan CKKV tekniklerinden ziyade tiim taraflarin goriislerine dayanarak olusturulan
etkilesimli bir karar mekanizmasini igeren oyun teorisi yaklasiminin tedarikei
degerlendirmesinde kullanilacak olmasi, ayrica oyun teorisi i¢in gerekli olan verilerin sahada
oyuncular ile birebir goriismeler sonucu olusturularak gercek bir ortamin oyun teorisinin
kurgusal yapisina tasinacak olmasi, oyun teorisinin de varsayimlarindan olan daha rasyonel
sonuglarin ortaya cikabilecegini gostermekte ve bu da c¢alismanin orijinalli§ini ortaya
koymaktadir.

Oyun teorisinin uygulanabilmesi i¢cin Oncelikle hedef, oyucunlar ve stratejilerin belirlenmesi
gerekmektedir. Bu nedenle ¢alismada 1994 yilinda Corum OSB’de kurulmus olan ve enerji,
makine, otomotiv ve havacilik gibi sektorlerde diinya markalari ile ortaklasa calismalar yiiriiten
bir firma ile ¢alisilmistir. Ayrica firma Ticaret Bakanliginin yetkinlik projeleri kapsaminda
kuresel tedarik zinciri programinda hibe destegi alan ve bolgede lider firmalardan olan bir
isletmedir. Bu isletmenin yetkilileri ve uzman personelleri ile yapilan goriismeler ile 6 tedarikg¢i

isletmenin degerlendirilmesi kararlastirilmistir.

Calismada oyuncular, tedarikgileri degerlendirecek yani tedarik hizmetini satin alacak olan
taraf alic: ve diger taraf tedarikci olarak belirlenmistir. Alict ve tedarik¢inin tedarik zincirin birer

iyesi olmasi ve alici-tedarik¢inin beraber kazanacag: bir strateji profilinin belirlenecek olmasi
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diisiincesinden dolayr bu oyunun hedefi “Tedarik Zinciri Performansmu Arttirmak” olarak
kurgulanmistir. Alic1 ve tedarikgilerin stratejileri ise literatiirde tedarik¢i secim problemlerinde
tedarik¢i segim kriterleri olarak siklikla kullanilan fiyat, kalite, esneklik ve hiz (teslimat)
kriterleri g6z Oniinde bulundurularak olusturulmustur. Calismanin bundan sonraki
boliimlerinde fiyat, kalite, esneklik ve teslimat kriterlerinden rekabet¢i Oncelikler olarak
bahsedilecektir.

Alic1 (Uretici) Stratejileri;

Rakiplerimizden daha diisiik fiyatl: Griinler sunariz.
Miisterilerimize dayanikli ve giivenilir iriinler sunariz.

Miisteri ihtiyaglarini karsilayacak iiriin ¢esitliligi sunariz.

YV V. V V

Miisterilerimize Ongoriilen teslim tarihleri vererek lrlinlerimizin zamaninda teslimatini

saglariz.
Tedarikei Stratejileri;

Fiyatlarimiza dayali rekabet ederiz.
Uriinlerimizin kalitesine gore rekabet ederiz.

Uriin ile ilgili degisen miisteri isteklerine iyi cevap veririz.

YV V V VY

Uriinlerimizi zamaninda ve eksiksiz olarak miisterilerimize ulastiririz.

4.2 Veri Toplama ve Yontem

Oyun teorisi uygulamasi i¢in oyun matrislerinin olusturulmasi, iki adimdan olusmaktadir.
Calismamiz i¢in 6ncelikle hem alici hem de tedarikei i¢in iki ayr1 oyun anketi hazirlanmastir.
Oyun anketi sayesinde taraflardan biri, diger tarafin herhangi bir stratejisini oynadigi durumda
kendi stratejilerini degerlendirebilecek ve etkilesimli bir karar verme siireci saglanacaktir. Oyun
anketinin yani sira yine alict ve tedarikgiler i¢in kendilerini rekabetci Onceliklere gore
degerlendirebilecekleri bir rekabetgi dncelikleri degerlendirme anketi hazirlanmistir. Oyun anketinde
yer alan stratejiler, tedarik¢i se¢iminde kullanilan kriterlerin bir gostergesi olarak hazirlanmaistir.
Degerlendirme anketi ise oyundaki oyuncularin fiyat, kalite, esneklik ve teslimat kriterlerini
kullanabilme becerilerini hesaplayabilmek i¢in tasarlanmistir. Bu sayede bir oyuncunun se¢mis
oldugu stratejiyi ne Ol¢iide kullanabildigi iki anket yardimiyla a¢iklanmis olur. Taraflardan
birinin alict digerinin tedarik¢i oldugu yukarida hedefi ve stratejileri belirtilen tam bilgili statik
bir alici-tedarik¢i oyunu kurgulanmistir. 6 ayr tedarikgi ile oynanacak 6 alici-tedarik¢i oyunun
sonuglar tartigilacaktir.

Hem alic1 hem de tedarik¢inin yeteneklerini 6l¢mek i¢in uyarlanan ankette yer alan ifadeler ve

kaynakgasi asagidaki Tablo 1’de gosterilmistir.

Tablo 1: Rekabet Yetenekleri Olcegi
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KRITERLER IFADELER KAYNAK

Rekabetgi fiyatlar sunuyoruz.

Fiyat Fiyatlarimiza dayali rekabet edebiliyoruz.
Biz rakiplerimizden daha diistik fiyatlar sunabiliyoruz.

Kaliteye gore rekabet edebiliyoruz.
. Giivenilir dirinler sunuyoruz.

Kalite L
Dayanikli iiriinler sunuyoruz.

Miisterilerimize yiiksek kaliteli iriinler sunuyoruz.

Uriinle ilgili degisen miisteri tercihlerine iyi cevap veriyoruz.
Uriin ile birlikte sunulan hizmetler (egitim hizmetleri, tamir-bakim
hizmetleri, garanti hizmetleri vs.) ile ilgili degisen miisteri tercihlerine

1yi cevap veriyoruz. Tracey vd
*)

Miisteri ihtiyaglarini karsilayacak iiriin gesitliligi sunuyoruz. 1999; 425

Esneklik

Miisteri taleplerine gore triinlere yeni Ozellikler ekleyebiliyoruz.

Miisteri siparislerindeki bekleme siiremiz diistik.

Miisterilerimiz eksiksiz iriin gébndermemizden dolayr memnun.
Miisterilerimizin istedigi zamanda tiriinlerimizi teslim edebiliriz.
Miisteri siparislerinin zamaninda teslim edilmesini sagliyoruz.

Hiz Ongoriilen nakliye tarihleri veriyoruz.

Ongoriilen teslim tarihlerini veriyoruz.

Miisterilerimiz teslimat sikligimizdan memnun.

Kabul edilebilir bir teslimat programi gelistirmek i¢in her miisteriyle
birlikte ¢alisiyoruz.

Bu calisma ile birlikte bazi 6nemli sorulara cevap aranmaktir. Bu sorular ise arastirma

problemini ifade etmektedir. Bu sorular soyle siralanabilir:

» Taraflarin en iyi olduklari kriter, taraflar i¢in en yliksek getiriyi saglayacak kriter midir?
» Taraflarin en yiiksek getiriye sahip olduklar stratejiler tercih edilen stratejiler midir?

Calismamizin uygulama kisminda bu sorulara cevap aranacak, bulgulara ayrintili olarak yer
verilecektir.

5. Bulgular

Alic1 firmanin uzman personelleri ile yapilan ¢alisma sonucunda firmanin rekabet¢i 6ncelikleri

kullanabilme yetenekleri degerlendirilmis ve sonuglar1 asagidaki Tablo 2’de gosterilmistir.

Tablo 2: Alici Firmanimn Rekabetci Oncelikleri Kullanabilme Becerileri
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Rekabetci Oncelikler Puanlar
Fiyat 3,4583
Kalite 4,3436
Esneklik 4,1563
Teslimat 4,2969

Bu sonuglara gore firma kendini kaliteli olarak tanimlamaktadir. Diger firmalarla rekabet
etmekte en ¢cok kullandig1 rekabetci Onceligin kalite oldugunu sdylemektedir. Kalite, teslimat ve
esneklik kriterleri yakin degerler almis, alici firma rekabet i¢in en az sahip oldugu becerinin fiyat

oldugunu ifade etmistir.

Alicl firmani 8 uzman personeline daha sonra oyun anketi uygulanmistir. Oyun anketinde
alici firmaya, tedarik¢isinin piyasada rekabet stratejisini bilmesi durumunda kendi stratejisinin
ne olacagi sorulmustur. Burada kendisini kaliteye dayali rekabet eden bir firma olarak
tanimlayan firmanin, tedarik¢isinin yetenegine gore kendisinin farkli bir strateji belirleyip
belirlemeyecegi 6l¢iilmek istenmistir.

Tedarik¢inin fiyat stratejisini oynamasi durumunda alici firmanin stratejileri hakkinda vermis

oldugu cevaplara gore almis oldugu degerler asagidaki Tablo 3’te gosterilmistir.

Tablo 3: Tedarik¢inin Fiyat Stratejisini Oynamasi Durumunda Alici Firmanin Stratejileri

Stratejiler Puanlar
Rakiplerimizden daha diisiik fiyath diriinler sunariz (F) 3,7500
Miisterimize dayanikli ve giivenilir tirtinler sunariz (K) 4,0000
Misteri ihtiyaglarini karsilayacak iiriin gesitliligi sunariz (E) 3,0000

Miisterilerimize Ongoriilen teslim tarihleri vererek driinlerimizin zamaninda teslimatini 41250
saglariz (T) ’

Bu sonuglara gore tedarikgisinin piyasada fiyata dayali bir strateji belirledigini bilen alic1 firma,
kendi stratejisi i¢in en 6nemli rekabetci Onceligin feslimat olacagini ifade etmistir. Alict firmanin
teslimat stratejisine vermis oldugu puan ile teslimat rekabet¢i Onceligini kullanabilme becerisi
puani ¢arpilarak oyun matrisi i¢in gerekli olan degerler hesaplanmistir. Boylece bu stratejiyi ne
Ol¢tide kullanabilecegi daha rasyonel bir degerle ifade edilmis olur. Tedarik¢inin fiyat stratejisini
oynamasi durumunda alici firmanin oyun matrisinde alacagi degerler asagidaki Tablo 4’te
gosterilmistir.

Tablo 4: Tedarik¢inin Fiyat Stratejisini Oynamasi Durumunda Alic1 Firmanin Oyun Matrisi Degerleri

Stratejiler Puanlar

Fiyat 3,7500x3,4583=12,9686
Kalite 4,0000x4,3436=17,3744
Esneklik 3,0000x4,1563=12,4689
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Teslimat 4,1250x4,2969=17,7247

*Virgiilden sonra dort basamak alinarak degerlendirme sonuglari yazilmistir.

Bu sonuglara gore alici-tedarik¢i arasinda oynanan bir oyunda rakipleriyle fiyat stratejisine gore
rekabet eden bir tedarikciyle calisan alici firmanin, kendi rekabet stratejisini tesl/imat lizerine
belirleyecegi anlasilmakta ve oyuna gore 17,7247 birimlik bir kazang elde edecegi
varsayilmaktadir.

Oyun matrisi igerisinde tedarik¢i firmanin se¢mis oldugu stratejiye gore alici firmanin sececek
oldugu stratejilerin getirisinin nasil hesaplandig1 detayli olarak anlatilmigtir. Bu asamadan sonra
tedarike¢i firmanin se¢mis oldugu stratejiye gore alici firmanin segecegi stratejilerin getirileri tek
bir tabloda birlestirilmistir.

Tablo 5: Tedarikc¢inin Kalite, Esneklik ve Teslimat Stratejilerini Oynamast Durumunda Alict Firmanin

Oyun Matrisi Degerleri

Kalite Puanlar

Fiyat 2,8750x3,4583= 9,9426
Kalite 4,1250x4,3436=17,9173
Esneklik 3,8750x4,1563=16,1056
Teslimat 4,1250x4,2969=17,7247
Esneklik Puanlar

Fiyat 3,0000%3,4583=10,3749
Kalite 4,1250x4,3436=17,9173
Esneklik 3,7500x4,1563=15,5861
Teslimat 4,2500x4,2969=18,2618
Teslimat Puanlar

Fiyat 3,1250x3,4583=10,8071
Kalite 3,8750x4,3436=16,8314
Esneklik 3,2500x4,1563=13,5079
Teslimat 4,0000x4,2969=17,1876

*Virgiilden sonra dort basamak alinarak degerlendirme sonuglar: yazilmstir.

Tedarik¢i firmanin kalite, esneklik ve teslimat stratejilerini segmesi durumunda alici firmanin
segecegi stratejilerin oyun matrisi degerleri Tablo 5’de gosterilmistir. Yukaridaki sonuglara gore
tedarik¢inin kalite stratejisini segmesi durumunda alici firmanin da kalite stratejisini segecegi ve
17,9173 birimlik bir getiri elde edecektir bulunmustur. Tedarik¢inin esneklik stratejisini segmesi
durumunda ise alic1 firmanin teslimat stratejisini sececegi ve 18,2618 birimlik getiri elde edecegi
sonucuna ulasilmistir. Son olarak tedarik¢inin teslimat stratejisini oynamast durumunda alici
firma diger firmalarla rekabet stratejisinin teslimat tizerine olacagini belirtmis ve bu stratejiyi

se¢mesi durumunda 17,1876 birimlik getiri elde edecegi sonucuna ulagilmistir. Alic1 firma kendi
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yeteneklerini degerlendirdiginde kalite kriteri izerinde durmasina ragmen, oyun igerisinde daha
¢ok teslimat kriteri iizerinde yogunlasmis ve rekabet stratejilerini daha ¢ok teslimat kriteri
iizerine kurmustur. Yukarida elde edilen sonuglar kullanilarak alici firma i¢in elde edilen oyun
matrisi ise asagidaki Tablo 6’da gosterilmistir.

Tablo 6: Alici Firma igin Oyun Matrisi Degerleri

F K E T
12,9686 9,94261 10,3749 10,8071
17,3744 179173 17,9173 16,8314
12,4689 16,1056 15,5861 13,5079
17,7247 17,7247 182618 17,1876

ALICI
HE R

Oyun matrisine gore rakipleriyle fiyat stratejisini kullanarak rekabet eden bir tedarik¢i firma ile
calisan alici firmanin en makul stratejisi teslimat stratejisi olmaktadir. Kaliteye dayali rekabet
stratejisi benimseyen bir tedarik¢i firma ile ¢alisan alici firmanin ise yine kaliteye dayali bir
rekabet stratejisi benimsemesi diger stratejilere gore daha fazla fayda saglayacaktir. Esneklik
stratejisi ile rekabet eden bir tedarik¢i ile galistiginda ise alict firmanin stratejisi teslimat
olmalidir. Tedarik¢i eger teslimat stratejisini segerse alict firma da teslimat stratejisini
se¢melidir. Boylece tedarik¢inin segebilecegi tiim stratejiler karsisinda alici firmanin oynayacagi
stratejilere karsilik elde edecegi getiriler hesaplanmis ve alict firma i¢in oyun matrisi degerleri

olusturulmustur.

Calismada tedarikgilerin degerlendirmesinin yapilabilmesi icin ise her tedarik¢inin 3 uzman
personeli ile calisilmis ve toplam 18 kisinin gorisleri toplanmistir. Tedarikgiler i¢cin de 6nce
“rekabetgi oncelikleri degerlendirme anketi” uygulanmis ardindan “oyun anketi” ile tedarikgilerin
stratejileri degerlendirilmistir. Oyun matrislerinin olusturulmasit uygulamasi alict firmada

yapilan uygulama ile ayni oldugundan tedarikgiler i¢in sadece sonuglar paylasilacaktir.

Tedarikei firmalarin rekabet¢i Oncelikleri kullanma yetenekleri degerlendirilmis ve sonuclari
asagida Tablo 7’de gosterilmistir.

Tablo 7: Tedarikgilerin Rekabetci Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Tedarik¢i A Puanlar Tedarik¢i B Puanlar Tedarik¢i D Puanlar
Fiyat 1,8889 Fiyat 2,7778 Fiyat 2,8889
Kalite 4,6667 Kalite 4,1667 Kalite 4,25
Esneklik 4,2500 Esneklik 4,0833 Esneklik 4,0833
Teslimat 4,7083 Teslimat 4,25 Teslimat 4,375
Tedarik¢i E Puanlar Tedarik¢i F Puanlar Tedarik¢i H Puanlar
Fiyat 3,5556 Fiyat 1,8889 Fiyat 2,7778
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Kalite 4,1667 Kalite 4,1667 Kalite 4,0833
Esneklik 4,0833 Esneklik 43333 Esneklik 3,5000
Teslimat 4,2083 Teslimat 4,2083 Teslimat 4,125

*Virgiilden sonra dort basamak alinarak degerlendirme sonuglari yazilmistir.

Tedarik¢i A kendi yetenekleri dogrultusunda en iyi olduklari durumun iiriin veya hizmetin
teslimati1 ile ilgili oldugunu fakat diger tedarikcilerle fiyat konusunda rekabet
etmediklerini/edemediklerini ifade etmistir. Bu durumda Tedarik¢i A diger tedarikgilerle
rekabet ederken en iyi oldugu stratejinin teslimat ve en az kullanabildikleri stratejinin fiyat
oldugunu belirtmistir. Benzer sekilde diger tedarikgiler i¢in elde edilen sonuglar incelendiginde
Tedarik¢i B, Tedarik¢i D, Tedarik¢i E ve Tedarik¢i H’nin en iyi oldugu stratejinin teslimat ve
en az kullanabildikleri stratejinin fiyat oldugu anlasilmaktadir. Tedarik¢i F ise en iyi oldugu

stratejinin esneklik ve en az kullanabildikleri stratejinin fiyat oldugunu ifade etmistir.

Tablo 8: Tedarik¢i Firmalar igcin Oyun Matrisi Degerleri

Tedarik¢i A Tedarik¢i B
F K E T F K E T
F 50370 23,3333 99166 21,9722 F  4,6297 19,4447 12,25 21,25
K 5,0370 23,3333 18,4166 21,9722 K 6,4813 20,8335 12,25 18,4165
E 25185 20,222 19,8333 20,4027 E 11,1111 18,0555 17,6943 19,8334
T 25185 21,972 15,5833 20,4027 T 92591 20,8335 16,3333 19,8334
Tedarlkg:i E Tedarik¢i F
F K E T F K E T
F 17,7780  9,7221 13,6108 15,4305 F 2,51851 9,7222 18,7777 15,4305
K 16,5929 19,4447 13,6108 16,6668 K 6,2962 16,6666 20,2222 16,8333
E 82962 18,0555 19,0555 18,2358 E 5,0370 9,7222 18,7777 18,2361
T 94817 19,4447 14,9722 16,8332 T  8,8148 9,7222 17,3333 14,0277
Tedarik¢i H Tedarik¢i D
F K E T F K E T
F 12,9629 14,9721 11,6666 19,25 F  3,8518 9,6296 17,6943 16,0416
K 10,1851 19,0554 11,6666 15,125 K 9,6296 17 19,0554 17,5
E 10,1851 14,9721 16,3333 19,25 E 7,7037 99166 19,0554 18,9583
T 11,1111 19,0554  9,3333 16,5 T 13,4814 99166 10,8888 20,4166

*Virgiilden sonra dort basamak alinarak degerlendirme sonuglari yazilmistir.

Alicl firmanin fiyat, kalite, esneklik ve teslimat stratejilerini segmesi durumunda tedarikg¢i

firmalarin sececegi stratejilerin oyun matrisi degerleri yukarida Tablo 8’de gosterilmistir.

Tedarike¢i firmalar i¢cin hazirlanan oyun matrisi degerleri incelendiginde Tedarik¢i A, alict
firmanin rekabet stratejisi olarak fiyat: segmesi durumunda kendisi kalite stratejisini segmelidir.
Eger alic1 firma kalite stratejisini secerse Tedarikei A’da kalite stratejisini tercih etmeli, alici firma

esneklik stratejisini segerse Tedarik¢i A getirisi en ylksek olan teslimat stratejisini segmelidir.
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Alic1 firmanin teslimat stratejisini se¢mesi durumunda ise Tedarik¢i A i¢cin makul olan strateji

yine kalitedir.

Oyun matrisi incelendiginde Tedarik¢i B, alic1 firmanin rekabet stratejisi olarak fiyar: segmesi
durumunda kendisi teslimat stratejisini se¢melidir. Eger alici firma kalite stratejisini segerse
Tedarikei B’de kalite stratejisini tercih etmeli, alic1 firma esneklik stratejisini secerse Tedarik¢i B
getirisi en yiiksek olan teslimat stratejisini segmelidir. Alici firmanin feslimat stratejisini segmesi

durumunda ise Tedarike¢i B i¢cin makul olan stratejisi yine kalitedir.

Yukaridaki sonuglara incelendiginde Tedarik¢i D, alict firmanin fiyat stratejisini segmesi
durumunda esneklik stratejisini oynamali, kalite stratejisini se¢mesi durumunda ise yine esneklik
stratejisini oynamalidir. Alici firmanin esneklik stratejisini segmesi durumunda Tedarik¢i D’ye
en yiiksek getiriyi saglayacak strateji esneklik stratejisi iken alici firmanin feslimat kriterini

se¢mesi durumunda Tedarik¢i D’de teslimat stratejisini se¢melidir.

Alic1 firmanin fiyat stratejisini segmesi durumunda Tedarik¢i E i¢in en iyi strateji fiyat, kalite
stratejisini segmesi durumunda en iyi strateji kalitedir. Alici firmanin esneklik stratejisini segmesi
durumunda Tedarik¢i E’de esneklik, teslimat stratejisini segmesi durumunda ise kalite stratejisini

secmelidir.

Tedarikgi F i¢in hazirlanan oyun matrisi incelendiginde alic1 firma hangi stratejiyi secerse segsin
Tedarik¢i F her zaman esneklik stratejisini sececegini ifade etmistir. Son olarak Tedarik¢i H, alict
firmanin fiyat stratejisini se¢mesine karsilik feslimat stratejisini se¢melidir. Alict firma kalite
stratejisini secerse Tedarikci H’de kalite stratejisini secmeli, alici firma esneklik stratejisini secerse
Tedarikei H teslimat stratejisini segmelidir. Alict firmanin feslimat stratejisini segmesi durumunda
ise Tedarikci H kalite stratejisini secmelidir.

Hem alic1 firma hem de tedarikg¢iler icin oyun matrisi degerleri hesaplandiktan sonra, alici-
tedarikci oyunu ve sonuclar1 incelenmistir. Oncelikle Alici ile Tedarik¢i A arasinda alici-
tedarik¢i oyun matrisi normal form seklinde asagida Tablo 9’da gosterilmistir.

Tablo 9: Alici-Tedarik¢i A Oyunu

Tedarik¢i A
F K E T

12,9686 | 5,0370 | 9,94261 | 23,3333 | 10,3749 9,9166 10,8071 | 21,9722
17,3744 | 5,0370 | 17,9173 | 23,3333 | 17,9173 | 18,4166 | 16,8314 | 21,9722
12,4689 | 2,5185 | 16,1056 | 20,2222 | 15,5861 19,8333 | 13,5079 | 20,4027
17,7247 | 2,5185 | 17,7247 | 219722 | 18,2618 | 15,5833 | 17,1876 | 20,4027

Alic1

H| m| R

Alic1 ile Tedarik¢i A arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununda her iki oyuncunun da kalite
stratejilerini sectigi durum oyunun ¢6zimu yani Nash dengesidir. Yukaridaki oyuna gore alict
firmanin kalite stratejisini se¢mesi durumunda getirisi 17,9173 birim, Tedarik¢i A'nin kalite

stratejisini segmesi durumunda getirisi 23,3333 birim olacaktir. Bu sonuglara gore oyunun
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degeri de 41,2506 birim olarak hesaplanmistir. Oyunun degeri ayni zamanda tedarik zinciri
performansmn da bir géstergesi olarak kullanilacaktir. Dolayistyla “kalite-kalite” strateji profili ayni
zamanda oyunu hedefe ulastiran strateji profilidir.

Alic1 firma ile Tedarik¢i B arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida Tablo
10’da gosterilmistir.

Tablo 10: Alici-Tedarik¢i B Oyunu

Tedarik¢i B
F K E T
F | 12,9686 | 4,6297 | 9,94261 | 19,4447 | 10,3749 12,25 10,8071 21,25
K | 17,3744 | 6,4813 | 17,9173 | 20,8335 | 17,9173 12,25 16,8314 | 18,
E | 12,4689 | 11,1111 | 16,1056 | 18,0555 | 15,5861 | 17,6943 | 13,5079 | 19,8334
T

17,7247 | 9,2591 | 17,7247 | 20,8335 | 18,2618 | 16,3333 | 17,1876 | 19,8334

Alic1

Alici ile Tedarik¢i B arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununda her iki oyuncunun da kalite
stratejilerini sectigi durum oyunun ¢dziimi yani Nash dengesidir. Yukaridaki oyuna gore alici
firmanin kalite stratejisini se¢gmesi durumunda getirisi 17,9173 birim, Tedarik¢i B’nin kalite
stratejisini segmesi durumunda getirisi 20,8335 birim olacaktir. Bu sonuglara gbére oyunun
degeri de 38,7508 birim olarak hesaplanmistir.

Alic1 firma ile Tedarik¢i D arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida Tablo
11°de gosterilmistir.

Tablo 11: Alici-Tedarik¢i D Oyunu

Tedarik¢i D
F K E T
F 12,9686 | 3,8518 | 9,94261 | 9,6296 | 10,3749 | 17,6943 | 10,8071 | 16,0416
5 K | 17,3744 | 9,6296 | 17,9173 17 17,9173 | 19,0554 | 16,8314 17,5
é E 12,4689 | 7,7037 | 16,1056 | 9,9166 | 15,5861 | 19,0554 | 13,5079 | 18,9583
T 17,7247 | 13,4814 | 17,7247 | 9,9166 | 18,2618 | 10,8888 | 17,1876 | 20,4166

Her iki oyuncunun da teslimat stratejilerini sectigi nokta oyunun ¢6ziim noktasidir ve oyunun
degeri 37,6042 br olarak bulunmustur.

Alic1 firma ile Tedarik¢i E arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida Tablo
12’de gosterilmistir.

Tablo 12: Alici-Tedarik¢i E Oyunu
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Tedarik¢i E
F K
F 12,9686 | 17,7780 | 9,94261 9,7221 10,3749 | 13,6108 | 10,8071 | 15,4305
5 K 17,3744 | 16,5929 | 17,9173 | 19,4447 | 17,9173 | 13,6108 | 16,8314 | 16,6668
i E 12,4689 | 8,2962 | 16,1056 | 18,0555 | 15,5861 | 19,0555 | 13,5079 | 18,2358
T 17,7247 | 9,4817 | 17,7247 | 19,4447 | 18,2618 | 14,9722 | 17,1876 | 16,8332

Alic1 ile Tedarik¢i E arasindaki oyun incelendiginde oyun “kalite-kalite” strateji profilinde
dengeye ulasmistir. Oyun sonucuna gore alict 17,9173 birim ve Tedarik¢i E 19,4447 birim getiri
saglamistir. Ayrica Alici- Tedarik¢i E oyununun degeri 37,3620 birim olarak hesaplanmastir.

Alic1 firma ile Tedarik¢i F arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida Tablo
13’de gosterilmistir.

Tablo 13: Alici-Tedarik¢i F Oyunu

Tedarik¢i F
F K E T
F 12,9686 | 2,51851 | 9,94261 9,7222 10,3749 | 18,7777 | 10,8071 | 15,4305
5 K 17,3744 | 6,2962 | 17,9173 | 16,6666 | 17,9173 | 20,2222 | 16,8314 | 16,8333
i E 12,4689 | 5,0370 | 16,1056 | 9,7222 15,5861 | 18,7777 | 13,5079 | 18,2361
T 17,7247 | 8,8148 | 17,7247 | 9,7222 | 18,2618 | 17,3333 | 17,1876 | 14,0277

Alic1 firma ile Tedarik¢i F arasinda oynanan oyun incelendiginde oyunun “esneklik-esneklik”
strateji profilinde dengeye geldigi Nash dengesi oyunun ¢6zimiidiir. Ayrica oyunun degeri
35,5951 birim olarak hesaplanmustir.

Alic1 firma ile Tedarik¢i H arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida Tablo
14’te gosterilmistir.

Tablo 14: Alici-Tedarik¢i H Oyunu

Tedarik¢i H
F K E T
F 12,9686 | 12,9629 | 9,94261 | 14,9721 | 10,3749 | 11,6666 | 10,8071 19,25
5 K 17,3744 | 10,1851 | 17,9173 | 19,0554 | 17,9173 | 11,6666 | 16,8314 | 15,125
:E E 12,4689 | 10,1851 | 16,1056 | 14,9721 | 15,5861 | 16,3333 | 13,5079 19,25
T 17,7247 | 11,1111 | 17,7247 | 19,0554 | 18,2618 | 9,3333 17,1876 16,5

Alic1 firma ile Tedarik¢i H arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununu incelendigine oyunda

Nash dengesi bulundugu, oyunun “kalite-kalite” strateji profilinde dengeye ulastigl

gorilmektedir. Alici- Tedarik¢i H arasinda oynanan oyunun degeri ise 36,9727 birim olarak
hesaplanmuistir.
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Opyun teorisi yaklasimiyla hesaplanan oyun degerlerine gore tedarikgiler siralanmis ve sonuglar

asagida Tablo 15’te gosterilmistir.

Tablo 15: Tedarikg¢ilerin Oyun Degerlerine Gore Siralamasi

Sira | Tedarik¢iler | Oyun Degerleri
1 Tedarik¢i A 41,2506
3 Tedarik¢i B 38,7508
4 Tedarik¢i D 37,6042
5 Tedarik¢i E 37,3620
6 Tedarik¢i H 36,9727
7 Tedarik¢i F 35,5951

Alici-Tedarik¢i oyununda elde edilen oyun degerleri, oyun matrisinde alict ve tedarik¢ilerin
getirileri toplamidir. Tedarik zinciri tim iyelerinin kazanmast prensibini benimsediginden,
uyeler ne kadar ¢ok kazanirsa tedarik zinciri de o kadar gii¢liidiir yorumu yapilabilir. Buradan
hareketle oyun degerleri bir anlamda tedarik zinciri performansinin da bir gostergesi olarak

diistinilebilir.

Oyun teorisi yaklasimiyla yapilan tedarik¢i degerlendirmesine gore etkilesimli bir karar

ortaminda en basarili tedarik¢i A firmasi, en basarisiz tedarikgi ise F firmasi olmustur.

6. Sonug

Bu calismada Corum OSB’de 28 yildir calismalarini siirdiiren ve bolgedeki en giiclii firmalardan
biri olan firma, c¢alismada alici firma olarak tanimlanmistir. Alict firmanin yetkili
personelleriyle yapilan goriismeler sonucunda firmanin 6 tedarikgisi, tedarikgiler olarak
belirlenmistir. Alici firmadan 8, tedarikgilerden ise 18 ve toplamda 26 uzman personel ile
goriismeler yapilarak veriler toplanmistir. Calismada 26 uzman personelin timi ile ayr1 ayr
gorusiilerek degerlendirmeler yapilmis, gorislerin toplanmasi noktasinda olduk¢a hassas
davranilmistir. Hem alici firmanin hem de tedarik¢ilerin uzman personelleri ile ayri ayri
goriismeler yapilarak alici-tedarik¢i oyunu igin veriler toplanmis, oyun teorisi yaklasimi ile

tedarikgiler degerlendirilmistir.

Literatiirde tedarik¢i segcim problemlerinde c¢ok kriterli karar verme teknikleri siklikla
kullanilmaktadir. Cok kriterli karar verme teknikleri tek tarafli uzman goriisiine dayanmaktadir
ve uzman gorisi olduk¢a 6nemlidir. Fakat burada ortaya c¢ikabilecek bazi olumsuzluklar da
olabilmektedir. Oncelikle secim problemlerinde hizmet alacak tarafin uzman personelleri,
kriterlere gbére mevcut alternatifleri siralar. Burada alternatiflerin objektif bir sekilde
degerlendirilecegi varsayilir. Fakat alici firmadaki uzman personellerin ikili iliskilerinin gii¢li
oldugu taraflara avantaj saglayacak puanlamalar yapma ihtimali, uzmanlarin tim

tedarikgilerine esit mesafede olamama veya tedarikgilerin iginde bulunduklari durumu tam
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olarak anlayamama gibi eksikliklerde yasanabilmektedir. Buradan hareketle tek tarafli bir karar
mekanizmasindan ziyade etkilesimli bir karar mekanizmasinin daha gergeke¢i sonuglar verecegi
dusinilmis, tedarikei se¢im kriterleri kullanilarak bir alici-tedarik¢i oyunu kurgulanmis hem
alict hem de tedarikgilerin goriislerine bagvurularak her iki taraf i¢in uygun ¢oztimler elde
edilmistir. Alic1 ve tedarikg¢inin birlikte kazandiklar1 durumlar analiz edilebildiginden bu durum
bize tedarik zinciri hakkinda yorum yapabilme avantajini da saglamistir. Sadece bu yoniiyle bile
yani tedarikc¢ileri degerlendirmekle kalmayip tedarik zinciri hakkinda yorum yapabilme
avantajin1 da sagliyor olmasi, diger karar verme tekniklerine gore yapmis oldugumuz

uygulamay1 daha da 6nemli kilmaktadir.

Alici-tedarik¢i oyunlari igin oyun matrisi igerisindeki getirilerin hesaplanmasi 2 adimdan
olusmaktadur. {1k olarak firmalarin rekabetci 6ncelikleri kullanabilme becerileri degerlendirilmis
daha sonra firmadan oyundaki diger firmanin bir stratejiyi se¢mesi durumunda kendi
stratejilerini degerlendirmesi istenmistir. Firmanin se¢mis oldugu stratejiyi kendi yetenekleri
Ol¢lisiinde oynayabilecegi diisiincesi ile her iki degerlendirme skorlar1 ya da puanlari ¢arpilarak
oyun matrisi degerleri elde edilmis ve bu degerler oyuncularin getirileri olarak kurgulanmistir.

Alici firma en iyi kullanabildigi rekabet¢i Onceligin kalite oldugunu ifade etmistir (4,3436). Alict
firmanmn oyun matrisi degerlerine bakildifinda tedarikcinin “esneklik” stratejisini se¢mesi
halinde eger kendisi de ‘feslimat” stratejisini secerse maksimum getiri elde edecegi
goriilmektedir (18,2618). Tedarikei firma “kalite” stratejisini segmedigi siirece alici firma i¢in en
fazla getirinin oldugu strateji her durumda ‘teslimar” stratejisidir. Bu sonuglar ise alici firmanin
rekabetci Oncelikleri kullanma becerisine gore strateji segmesi gerektigini degil, tedarik¢isinin
stratejisine gore kendi stratejisini belirlemenin daha iyi sonuglar verecegini gdstermektedir.
Burada 6nemli olan nokta ise hangi tedarik¢inin hangi stratejiyi sececegidir. Ornegin
tedarik¢inin “fiyat” stratejisini segmesi durumunda alici firma “teslimat” stratejisini oynamalidir
ve 17,7247 birimlik bir getiri saglamalidir. Bu sonug ise alici firmanmn 18,2618 birimlik ve
17,9173 birimlik getirilerden vazgegecegini gostermektedir ki bu durum, etkilesimli karar

vermenin bir sonucudur.

Tedarik¢i A i¢in oyun matrisi degerlerine bakildiginda ise alici firma “esneklik” stratejisini
secmedigi sirece Tedarikci A, “kalite” stratejisini se¢melidir. Oysa Tedarik¢i A rekabetci
Oncelikler igerisinde en iyi kullanabildigi 6nceligin “feslimar” oldugunu ifade etmistir (4,7083).
Alict firma ile Tedarik¢i A arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununda ise oyunun ¢6zimi her
iki tarafin “kalite” stratejisini sectigi durumdur. Tedarik zinciri performansmin bir gostergesi
olarak alict ve tedarikcilerin getirilerinin toplanmasi Onerilmistir. Dolayistyla oyunun degeri

41,2506 birim olarak hesaplanmistir.

Tedarik¢i B’nin rekabetgi Oncelikleri kullanabilme becerilerine bakildiginda teslimat'in en
onemli rekabet¢i Oncelik olarak ifade edildigi goriilmektedir. Tedarik¢i B i¢cin oyun matrisi
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degerlerine bakildiginda ise alici firmanin “fiyat” ve “esneklik” stratejilerini segmesi durumunda
Tedarik¢i B “feslimat” stratejisini se¢meli, alici firmanin ‘“kalite” ve ‘“teslimat” stratejilerini
secmesi durumunda ise Tedarik¢i B, ‘“kalite” stratejisini se¢melidir. Firmalarin rekabetci
oncelikleri kullanabilme becerilerine bakildiginda alict firmanin kalite, Tedarik¢i B'nin ise
teslimat stratejilerini oynamasi beklenmektedir. Fakat etkilesimli bir karar ortami igerisinde
oyuncular “kalite-teslimat” strateji profilini hi¢cbir sekilde tercih etmemektedir. Alicit firma ile
Tedarik¢i B arasindaki alici-tedarik¢i oyununa bakildiginda oyunun “kalite-kalite” strateji
profilinde dengeye geldigi goriilmektedir. Tedarik zinciri performansinin bir gdstergesi olarak

oyunun degeri ise 38,7508 birim olarak hesaplanmaistir.

Tedarik¢i D’nin en iyi kullanabildigi rekabet¢i oncelik teslimat’tir (4,375). Tedarik¢i D igin
olusturulan oyun matrisine bakildiginda ise alic1 firma “feslimat” stratejisini se¢medigi stirece
Tedarik¢i D’nin oynamasi gereken stratejinin “esneklik” stratejisi oldugu gorilmektedir. Oysa
esneklik, Tedarik¢i D’nin rekabetci Oncelikleri kullanabilme becerisi agisindan 3. siradadir. Alict
firmanin sadece “feslimat” stratejisini segmesi durumunda Tedarik¢i D’de “feslimat” stratejisini
oynamali ve getirisini maksimize etmelidir. Alici ile Tedarik¢i D arasinda oynanan alici-
tedarik¢i oyununa bakildiginda oyun denge noktasina ‘feslimat-teslimat” strateji profilinde

ulasmistir

Alial firma ile Tedarik¢i E arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyunu incelendiginde oyunun
“kalite-kalite” strateji profilinde dengeye ulastigi goriilmektedir. Tedarik¢i E kendisinin en iyi
kullanabildigi rekabet¢i Onceligi teslimat olarak ifade etmesine ragmen ‘kalite” stratejisini
oynamalidir. Oyun denge noktasina ulastiginda oyunun degeri 37,3620 birim olarak

hesaplanmastir.

Tedarik¢i F’nin rekabetci Oncelikleri kullanabilme becerisi incelendiginde en iyi kullandigi
rekabetci Onceligin esneklik oldugu goriilmektedir (4,3333). Tedarik¢i F'nin oyun matrisi
degerlerine bakildiginda ise alic1 firmanin oynayacagi stratejiye bakmaksizin esneklik stratejisini
segmesi gerektigi anlasilmaktadir. Alict firma ile Tedarik¢i F arasinda oynanan alici-tedarikei

oyunu da ‘feslimat-esneklik” strateji profilinde dengeye gelmis ve oyun ¢6ziime ulasmistir.

Son olarak alic1 firma ile Tedarik¢i H arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyunu incelendiginde,
Tedarik¢i H'nin en iyi kullanabildigi rekabetci 6nceligin teslimat olmasma ragmen oyunun
“kalite-kalite” strateji profilinde dengeye ulastig1 goriilmektedir. Oyunun degeri ise 36,9727 birim

olarak bulunmustur.

Sonug olarak bu ¢alismada tedarik¢i degerlendirmesinin oyun teorisi yaklasimiyla yapilmasi
amaglanmis ve sonuglarin daha rasyonel olacagi diisiincesi ile alici-tedarik¢i oyunlari
kurgulanmistir. Rekabetci Oncelikleri kullanabilme yetenekleri de gz 6niinde bulundurularak

olusturulan oyuncu stratejilerinin, rakibin stratejisine gore farklilastigr durumlar anlatilmastir.
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Yine her bir alici-tedarik¢i oyunu igin tedarik zinciri performanslari hakkinda c¢ikarimlarda

bulunulmus ve zincir performanslarina gore tedarikgiler siralanmastir.

Bu calismanin bir baska 6nemli katkisi ise alici firma ve tedarikgileri biinyesinde barindiran
tedarik zincirlerinin performanslart hakkinda yorum yapabilme avantaji saglamasidir. Bir
tedarik zinciri en zayif halkas: kadar gii¢liidir (Benton ve Maloni, 2004, s.2; Blomkvist ve
Uppvall, 2012, s.3; Hausman, 2004, s.4; Spekman vd., 1998, s.5). Dolayistyla bir tedarik zinciri,
iyeleri ne kadar giiclilyse o kadar gilicliidiir. Calismada alici-tedarik¢i oyununun da taraflarin
getirileri hesaplanmistir. Oyunun hedefi ise tedarik zinciri performansini arttirmak olarak
belirlenmistir. Tedarik zinciri performansinin bir gostergesi olarak oyun degeri ifadesi
kullanilmis ve oyun degerinin hesaplanmasi i¢in alici firmanin getirisi ile tedarik¢i firmanin
getirisi toplanmistir. Tedarik zincirinin, tiim iiyelerinin kazanmasini hedefleyen “kazan- kazan”
prensibini benimsemesi ve tedarik zincirinin giicli i¢in en zayif Giyenin dikkate alinarak yorum
yapiliyor olmasi, oyun degeri hesaplanmasindaki mantigin temel gostergelerini olusturmustur.
Bu sebeple bundan sonra yapilacak bu tarz ¢alismalar i¢in tedarik zinciri performansinin bir

gostergesi olarak alic1 ve tedarikgilerin getirilerinin toplanmasi Onerilmektedir.

Calismada toplam 26 kisi ile birebir goriisiilmiis, konunun detayli bir sekilde anlatiimas: ve
verilerin toplanmasi yaklasik 3 ay stirmiustiir. Dolayisiyla ¢ok fazla sayida tedarik¢inin ve
uzman personelin oldugu bir se¢im problemi i¢in oyun teorisi yaklasimini uygulamak hem

zaman hem de maliyet agisindan bu uygulamanin bir dezavantaji olarak goérilmektedir.

Bu tarz bir ¢alisma i¢in daha hassas 6l¢iim teknikleri veya farkli strateji kombinler ile daha
rasyonel sonuglarin c¢ikabilecegi diisiincesi ile c¢alismanin ileriki donemlerde daha da
gelistirilebilecegi ongorilmektedir. Literatiire baghi temeli saglam olusturulmus bir kurgu ile

hazirlanan karar problemleri oyun teorisi yaklasimiyla sonuca ulastirilabilir.
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