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ÖZET 

 

TÜMER, Sercan. Endüstriyel Satın Almada Dijital Teknolojilerin Kabulü: TAM ve TOE 

Modelleri Kapsamında Havacılık Sektöründe Bir Uygulama, Yüksek Lisans Tezi, 

Ankara, 2022. 

Satın alma ve tedarik zincirinde kullanılan dijital teknolojiler, süreçlerin verimliliğinin 

artırılması, risklerin en aza indirilmesi, tasarruf sağlanması, şeffaf, güvenilir ve 

denetlenebilir bir süreç kurgulanması gibi önemli faydalar sunmaktadır. Söz konusu 

faydalara rağmen, satın almada dijital teknolojilerin kabulüne ilişkin tutum, bireylerin 

risk algısı ve teknolojinin özelliklerine yönelik değerlendirmeleri çerçevesinde farklılık 

gösterebilmektedir. Bu çalışmada endüstriyel satın alma sürecinde dijital teknolojilerin 

kabul edilmesinde etkili olan unsurların Teknoloji Kabul Modeli (Technology 

Acceptance Model, TAM) ve Teknoloji-Organizasyon-Çevre modeli (Technology-

Organization-Environment, TOE) kapsamında ortaya konması amaçlanmıştır. Bu 

çerçevede, göreceli avantaj, uyumluluk, karmaşıklık, algılanan risk ve organizasyonel 

yetkinlik değişkenlerinin algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı üzerindeki 

etkileri ile algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığının tutum üzerindeki etkileri 

araştırılmıştır. Veri, Türkiye’de havacılık sektöründe faaliyet gösteren ve satın alma 

süreçlerinde dijital teknolojileri aktif olarak kullanan işletmelerin satın alma birimlerinde 

çalışan 134 katılımcıdan anket yöntemiyle elde edilmiştir.  Hipotezlerin test edilmesi 

amacıyla Yapısal Eşitlik Modellemesi kullanılmıştır. Analiz sonucunda, uyumluluk, 

göreceli avantaj ve organizasyonel yetkinliğin algılanan kullanım kolaylığı üzerinde; 

algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan faydanın da tutum üzerinde pozitif etkilerinin 

olduğu ortaya konmuştur. Bunlara ek olarak karmaşıklığın algılanan kullanım kolaylığı 

ve algılanan fayda üzerinde; algılanan riskin, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan 

fayda üzerinde negatif etkiye sahip olduğu belirlenmiştir. 

Anahtar Sözcükler  

dijitalleşme, endüstriyel satın alma süreci, teknoloji kabul modeli, teknoloji-

organizasyon-çevre modeli, B2B pazarlama 
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ABSTRACT 

 

TÜMER, Sercan. The Acceptance Of Digital Technologies in Industrial Procurement: An 

Examination in The Aviation Industry with TAM And TOE Models, Master’s Thesis, 

Ankara, 2022. 

The digital technologies used in procurement and supply chain processes provide various 

benefits such as increasing the efficiency of processes, minimizing risks, and savings, and 

conducting transparent, reliable, and auditable processes. Despite these benefits, the 

attitude toward acceptance of the digital technologies may differ based on individuals’ 

risk perception and evaluations of the technology characteristics. This study aims to 

identify the factors affecting the acceptance of digital technologies in the industrial 

buying process with the use of Technology Acceptance Model (TAM) and Technology-

Organization-Environment model (TOE). In this context, the effects of relative 

advantage, compatibility, complexity, perceived risk, and organizational competence 

variables on perceived usefulness and perceived ease of use and the effects of perceived 

usefulness and perceived ease of use on attitude were investigated. The data gathered 

from the 134 participants working in the procurement departments of the companies that 

are operating in the aviation sector and actively using digital technologies in procurement 

processes. Structural Equation Modeling was conducted to test the hypotheses.  

According to the results, compatibility, relative advantage, and organizational 

competence have positive effects on perceived ease of use, while perceived ease of use 

and perceived benefit have positive effects on attitude. In addition, complexity has a 

negative effect on perceived ease of use and perceived benefit, while perceived risk has 

a negative effect on perceived ease of use and perceived benefit.  

 

Keywords 

digitalization, industrial buying process, technology acceptance model, technology-

organization-environment model, B2B marketing  
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GİRİŞ 

 

İşletmelerin hedeflerine ulaşmalarında önemli bir rol üstlenen satın alma birimleri, son 

zamanlarda araştırmacıların da ilgi odağı haline gelmektedir. Ayrıca, danışmanlık 

şirketleri ve sektörel birlik ve kuruluşların çalışmalarıyla satın alma birimlerinin sadece 

bir destek işlevinden ziyade çok farklı noktalarda da işletmeye katkı sağladığı ortaya 

konmaktadır. İşletmelerin bir mal veya hizmet ortaya koyabilmeleri için gerek duyduğu 

neredeyse tüm girdilerin satın alma birimlerince tedarik edildiği göz önünde 

bulundurulduğunda satın alma birimlerinde ve satın alma sürecinde yaşanacak bir 

aksaklığın işletme için önemli sorunlar oluşturabileceği ifade edilebilir. Satın alma 

birimlerinin ve satın alma süreçlerin iyileştirilmesi, geliştirilmesi ve yeniden 

kurgulanması noktasında satın almada dijitalleşme ve dijital dönüşüm önemli faydalar 

sunmaktadır. Nitekim, günümüzde dijital teknolojilerin kullanılması artık bir istekten 

ziyade zorunluluğa dönüşmekte ve sadece bireyler değil, işletmeler de pek çok farklı 

süreci değiştirmek, geliştirmek ve verimliliği artırmak gibi çeşitli sebeplerle bazı dijital 

teknolojileri kullanarak dijitalleşmeye çalışmaktadır. 

 

İşletme içerisinde neredeyse tüm birimler ile yakın iletişim ve ilişki içinde olan satın alma 

birimleri aynı zamanda işletmenin dış dünyaya açılan bir kapısını da temsil etmektedir. 

Bu sebeple satın alma birimlerinin dijital teknolojileri kabul etmesi ve etkin bir şekilde 

kullanması hem iş birimlerince hem de tedarikçilerle yakından izlenebilmekte ve tüm 

paydaşların bu süreçlere dahil edilebilmesine katkı sağlamaktadır. Bu açıdan bakıldığında 

satın alma birimlerinin dijitalleşmede veya dijital dönüşümde işletmeler ve dış paydaşlar 

için öncü rol üstlenebileceği de ayrıca belirtilebilmektedir. Dolayısıyla, satın alma 

birimleri personellerinin yeni dijital teknolojileri kabul etme ve benimsemesini etkileyen 

unsurların anlaşılması önemli olmaktadır. 

 

Ancak literatürde teknoloji kabulüne ilişkin endüstriyel pazarlara odaklanan çalışmaların 

göreli olarak daha az sayıda olduğu belirtilmektedir (Brandon Jones & Kauppi, 2018). 

Teknoloji kabulünü etkileyen faktörlerin belirlenmesini amaçlayan çalışmalar çoğunlukla 

nihai tüketiciler üzerinde yürütülmektedir (Vahdat, Alizadeh, Quach, & Hamelin, 2019; 

McKechnie, Winklhofer, & Ennew, 2006; Shukia & Sharma, 2018).  
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Bu çalışmada endüstriyel satın alma sürecinde dijital teknolojilerin benimsenmesini 

etkileyen unsurların, Teknoloji Kabul Modeli ve Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli 

çerçevesinde araştırılması amaçlanmıştır. Bu kapsamda Teknoloji Kabul Modeline göre 

algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığının teknoloji kabulüne yönelik tutum 

üzerindeki etkileri incelenmektedir. Ayrıca, Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli 

çerçevesinde algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı üzerinde etkili olabilecek 

teknolojik ve organizasyonel faktörler araştırılmaktadır. 

 

Dışsal faktörlerin yer almadığı Teknoloji Kabul Modeli’ne başka modellerin entegre 

edilmesiyle modellerin tahmin gücü ve ortaya konan sonuçların geçerliliği 

artırılabilmektedir (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015). Bu çerçevede TAM ve TOE 

modellerinin birlikte kullanılmasıyla bütünleşik bir model ortaya konan bu çalışma 

literatürdeki bilgi birikime katkı verebilecektir. Söz konusu iki modelin birleştirildiği az 

sayıda çalışmaya rastlanmaktadır (Örn; Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015; Alomar & 

de Visscher, 2017).  Ayrıca TOE modelindeki unsurların incelenen teknolojiye, ülkeye 

ve firma özelliklerine göre değişebileceği belirtilmektedir  (Gangwar, Date, & 

Ramaswamy, 2015). Bu nedenle, Türkiye’de havacılık sektöründe çalışan satın alma 

personelleri üzerinde yürütülen bu çalışma ile modellerin farklı bir bağlamda uygulanmış 

olması ampirik açıdan faydalı olabilecektir. Ayrıca, çalışmada literatürde daha az sıklıkta 

araştırılan algılanan risk ve örgütsel yetkinliğin algılanan fayda ve algılanan kullanım 

kolaylığı üzerinde etkilerinin araştırılması da mevcut bilgi birikimine katkı verebilecektir. 

 

Çalışmanın ilk bölümünde öncelikle, endüstriyel pazarların tanımlanması amacıyla 

endüstriyel pazarların özellikleri, tüketici pazarları ve endüstriyel pazarlar arasındaki 

farklar, satın alma kavramının tarihçesi ve yapısı, endüstriyel satın alma türleri, 

endüstriyel satın alma süreci ve satın alma sürecinde algılanan risk kavramları 

açıklanmaktadır. Ardından, endüstriyel satın almada ve işletmelerde dijitalleşme konusu 

ele alınmaktadır. Daha sonra, endüstriyel satın almada dijital teknolojilerin kabulünü 

etkileyen faktörlerin açıklanmasında kullanılan TAM ve TOE modelleri ve modellerin 

uygulandığı önceki çalışmalara yer verilmektedir. Birinci bölümde son olarak 

araştırmanın teorik modeli, modelde yer alan değişkenler ve değişkenler arasındaki 

ilişkiler açıklanmaktadır. 
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Çalışmanın ikinci bölümünde, araştırmanın amacı, önemi ve araştırma tasarımı 

açıklandıktan sonra analiz ve bulgular sunulmaktadır. Çalışmanın son bölümünde 

araştırma sonuçları tartışılarak, sonraki çalışmalara ve karar vericilere yönelik 

katkılarının tartışılması ile çalışma sonlandırılmıştır. 
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1. KAVRAMSAL ÇERÇEVE 

 

Bu bölümde endüstriyel pazarların özellikleri, alıcı-satıcı ilişkileri, pazara dair bilgiler, 

talep kavramı ve detayları açıklanmaktadır. Endüstriyel pazarlar ile tüketici pazarlarının 

farklılıkları, endüstriyel pazarlardaki talep kavramı, endüstriyel alıcılar ve özellikleri; 

endüstriyel satın alma kavramı ve tarihçesi; endüstriyel satın alma sürecinde algılanan 

risk kavramı; endüstriyel satın alma sürecinde dijitalleşme ve bu dijital teknolojilerin 

kullanımı ve kabulü; Teknoloji Kabul Modeli (TAM), Teknoloji-Organizasyon-Çevre 

Modeli (TOE), literatürdeki bu kapsamdaki çalışmalar ve araştırma modeli ve bu modeli 

oluşturan değişkenler bu bölümde açıklanmıştır. Endüstriyel pazarların doğasının tüketici 

pazarlarına kıyasla farklı olması sebebiyle literatürde bu konuda çok sayıda araştırma 

yapılmış ve buradaki farklılıklar ortaya konmuştur. Kavramsal çerçeveyle ilgili bu 

farklılıkların neden ve sonuçlarının tespit edilmesi ve kavramsal kısmın altyapısının 

oluşturulması amacıyla bu bölüm ortaya konmuştur.  

 

1.1. ENDÜSTRİYEL PAZAR KAVRAMI VE KAPSAMI 

 

Tüketiciler bireysel olarak istek ve ihtiyaçlarını karşılayabilmek amacıyla farklı 

amaçlarla satın alma faaliyetinde bulunmaktadır. Tüketicilerin satın aldıkları ürünlerin 

çoğu aslında henüz tüketiciler görmeden önce pek çok endüstriyel satın alım içermekte 

ve bu satın alımlar “perde arkasında” endüstriyel pazarlarda işlemektedir (Kotler, 

Armstrong, Harris, & He, 2020).  

 

Tüketici pazarından çok daha büyük olan endüstriyel pazarlarda seçici bir şekilde 

etkileşim kuran ve değişken önem ve zamana sahip ilişkiler geliştiren çok sayıda farklı 

tür ve büyüklükte işletmeler bulunmaktadır (Fill & Fill, 2005). Endüstriyel pazarlarda 

sadece tek bir müşteri dahi çok büyük seviyede satın alma faaliyeti gerçekleştirebilir ve 

endüstriyel pazarlardaki işlem hacmi, nihai tüketici pazarını önemli düzeyde aşmaktadır 

(Hutt & Speh, 2009).  

 

Karakteristik olarak tüketici pazarlarından farklı olan endüstriyel pazarlarda, alıcılar da 

farklı özellikler göstermektedir. Pazarın doğası gereği rasyonel hareket eden bu alıcılar 



5 
 

 
 

için literatürde işletmelerin/kurumların amaçlarına göre bir ayrıştırma yapıldığı 

görülmektedir. Buradan yola çıkarak endüstriyel pazarın müşterilerinin küçük aile 

şirketlerinden çok büyük satın alma bütçesine sahip olan çokuluslu holdinglere kadar 

uzanan kuruluşlar olduğu ifade edilebilir (Biemans, 2010).   

 

Her ne kadar Türkçe literatürde “endüstriyel alıcı” olarak tanımlasa da endüstriyel 

olmayan kuruluşların de bu tanım altında incelendiği görülmektedir ki bunlara 

hükümetler ve kâr amacı gütmeyen kuruluşlar örnek verilebilir. Literatürdeki bazı 

kaynakların endüstriyel alıcıları 4 grupta incelediği görülse de genel itibariyle 

araştırmacılar, endüstriyel alıcıları 3 gruba ayırmıştır (Kotler, Armstrong, Harris, & He, 

2020). Bunlar:  

- Hükümetler (devlet), 

- Ticari işletmeler (endüstriyel alıcılar), 

- Kurumsal alıcılar. 

Merkezi veya yerel düzeyde olmaları fark etmeksizin devlet kurumları, önemli düzeyde 

endüstriyel mal ve/veya hizmet satın almaktadırlar (Biemans, 2010). Herhangi bir ülke 

için devlet, önemli bir alıcıdır ve sağlık, ulaşım, iletişim, savunma, eğitim gibi konular 

için milyarlarca liralık harcama yapmaktadır (Stone & Desmond, 2007). Harcamalar 

kamunun denetimi altında olduğundan genellikle devlet kurumları yoğun evrak işleri, 

bürokrasi, karar verme süresinin uzun olması gibi sebeplerden şikayetçi olan 

tedarikçilerden çok sayıda belge talep etmektedir (Kotler, Armstrong, Harris, & He, 

2020). 

 

Kullanıcılar, satıcılar ve orijinal ekipmana üreticileri (OEM) olmak üzere 3 alt grupta 

incelenebilen ticari işletmeler de büyük endüstriyel alıcılar arasındadır. Bu kuruluşlar 

ürünleri satın almakta, işlemekte, bu süreçlere dahil olmaktadır, ancak nihai tüketiciler 

yalnızca son aşamada bu sürece dahil olmaktadır (Fill & Fill, 2005).  

 

Bir diğer endüstriyel alıcı türü ise diğer kurumsal alıcılardır. Hastaneler, okullar, yardım 

kuruluşları, müzeler, sendikalar, üniversiteler, vakıf ve dernekler gibi bu grupta yer alan 

kuruluşlar, devlet kurumlarına benzer satın alma prosedürleri uygulayabilir (Dywer & 

Tanner, 2002). Amaç ve hedeflerini gerçekleştirmek üzere satın alım yapan bu tür kurum 
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ve kuruluşlar; maliyet kontrolünün yetersizliği, fiyat üzerine kısıtlı odaklanma, yıl 

sonunda harcanması gereken bütçenin kullanılması ve merkezi olmayan satın alma 

birimine sahip olmasıyla karakterize edilmektedir (Biemans, 2010).  

 

1.1.1. Endüstriyel Pazarlar ile Tüketici Pazarları Arasındaki Farklar 

 

Pazarlama literatürü incelendiğinde “tüketici” kavramı dile getirildiğinde genel itibariyle 

“nihai tüketici”ler algılansa da tüketim eylemini sadece nihai tüketicilerin 

gerçekleştirmediği açıktır (Altunışık, Özdemir, & Torlak, 2017). Aslında büyük 

kuruluşlar, devlet kurumları ve işletmeler neredeyse her tür mal ve hizmeti satın 

almaktadır (Zimmerman & Blythe, 2013). 

 

Bazı yönlerden tüketici pazarlarıyla benzerlik göstermesine ve iki pazarın da satın 

almanın rollerini üstlenen ve kararları veren kişileri içermesine rağmen endüstriyel 

pazarlar; pazar yapısı, talep, satın alma biriminin doğası ve karar süreci gibi birçok 

yönden tüketici pazarlarından farklılık göstermektedir (Kotler, Armstrong, Harris, & He, 

2020, s. 175). Bu satın alma sürecinde bütçe, kar ve maliyet hususlarından etkilenen bir 

organizasyon söz konusudur ve endüstriyel satın alma, genel itibariyle çok sayıda insanı 

içeren bireysel ve örgütsel amaçlar arasında karmaşık etkileşimlere sahiptir (Webster & 

Wind, 1972).  

 

Endüstriyel pazarlarda dağıtım kanallarının daha kısa ve doğrudan olması, kişisel satış ve 

müzakereye vurgunun fazla olması ve satın alma süreçlerinin karmaşıklığı ile eşsiz 

tutundurma çabalarının yürütülmesi, bu pazarın benzersiz özellikler göstermesini 

sağlamaktadır (Dywer & Tanner, 2002). Bu unsurlara ek olarak endüstriyel pazarlarda 

alıcılar; organizasyonlar (işletmeler, hükümetler, kurumlar) olduğu için alıcının doğası ve 

satın alınan ürünün kullanım amacı değişiklik göstermektedir (Hutt & Speh, 2009).  

 

Endüstriyel pazarlarda alıcılar mantık temelli, rasyonel, hareket ettikleri için satıcı 

işletmeler de stratejilerini buna göre düzenlemektedir. Bu nedenle endüstriyel pazarda 

faaliyet gösteren işletmeler ile satın alma sorumlularının bilgi seviyesi yüksektir ve bu 
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durum pazardaki bilgi seviyesinin de yüksek olduğunun göstergesidir (Altunışık, 

Özdemir, & Torlak, 2017).  

 

Yazar tarafından derlenerek oluşturulan Tablo 1’de endüstriyel pazarları tüketici 

pazarlarından farklılaştıran unsurlar sunulmaktadır. Tablodan görüldüğü üzere, farklı 

araştırmacılar tarafından ortaya konan farklılıklar ortak unsurlar barındırmaktadır.  Söz 

konusu ortak unsurlar talebin yapısı, satın alma merkezi, satın alma kararını etkileyen 

faktörler ve satın alma süreci kapsamında oluşmaktadır.  Endüstriyel pazarlar ile tüketici 

pazarları arasındaki farklılıklara dair literatürde çok sayıda çalışma bulunmaktadır. Bu 

çalışmalar derlenerek oluşturulan Tablo 1’de yer aldığı üzere, pek çok unsurda 

farklılaşmanın söz konusu olduğu belirtilebilir. Örneğin Dywer ve Tanner (2002), 

endüstriyel pazarlarda alıcı ve satıcı ilişkilerinin daha çeşitli olduğunu, dağıtım 

kanallarının daha kısa olduğunu; Hutt ve Speh (2009) ise endüstriyel pazarlardaki 

alıcıların türünün ve talebin doğasının değiştiğini ve kararların bir bireyden ziyade birden 

fazla etkileyici içerdiğini belirtmektedir.  

 

Benzer şekilde Altunışık, Özdemir, ve Torlak (2017), dağıtım kanallarının daha kısa 

olduğunu ve alıcı-satıcı arasındaki ilişkilerin tüketici pazarlamasına göre farklılık 

gösterdiğini ifade etmektedir. Kotler, Armstrong, Harris ve He (2020) de alıcıların 

boyutunun ve satın alım hacimlerinin tüketici pazarlarına göre çok yüksek düzeyde 

olduğunu ve bu sebeple alıcı sayısının tüketici pazarlarına kıyasla daha düşük olduğu 

ifade edilmektedir. Bir diğer önemli unsur olarak tedarikçi değiştirilmesi dikkate 

alındığında Fill & Fill, (2005), tedarikçi değişiminin maliyetinin endüstriyel pazarlarda 

yüksek olduğunu ortaya koymaktadır.  
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Tablo 1. Endüstriyel Pazarların Tüketici Pazarlarıyla Farklılaştığı 

Unsurlar 

Yazar Tarafından Derlenmiştir 
(Dywer & Tanner, 2002) (Arslan, 2014) (Cooke, 1986) (Hutt & Speh, 2009) (Altunışık, Özdemir, & Torlak, 2017) 

- Alıcı ve satıcı ilişkileri 

daha çeşitlidir. 

 

- Dağıtım kanalları daha 

kısadır. 

 

- Kişisel satışa daha 

fazla vurgu söz 

konusudur. 

 

- Daha fazla internet ağı 

entegrasyonu söz 

konusudur. 

 

- Eşsiz tutundurma 

stratejilerine sahiptir. 

- Daha az miktarda ancak büyük 

çaplı alıcılar vardır. 

 

- Talep yapısı esnek değildir ve 

türetilmiştir ve bu sebeplerle 

değişkendir. 

 

- Alımlar herhangi bir aracı 

olmadan gerçekleştirilir. 

 

- Alıcıların bilgi seviyeleri 

yüksektir ve alıcılar mantıkla 

hareket eder. 

 

- Kişisel satış benimsenmiştir. 

 

- Mütekabiliyet esaslı ilişki söz 

konusudur. 

- Tüm satışlar, nihai tüketicilere bir 

ürün sağlayacak olan diğer işletme, 

kurum veya kuruluşlara yapılır. 

 

- Talep türetilmiştir. 

 

- Mütekabiliyet temelli ilişki vardır. 

 

- Uzun vadeli ve istikrarlı satın alma 

ilişkileri söz konusudur. 

 

- Mantık temelli satın alma sebepleri 

bulunur. 

 

- Hem müşteri sayısı hem de konum 

itibariyle yoğun ve kümelenmiş bir 

yapı bulunur. 

 

- Tüketici pazarı ile aynı pazarlama 

stratejilerini uygulamak gerçekçi 

değildir. 

- Endüstriyel pazarların müşterileri, ticari işletmeler, 

kuruluşlar ve devlet kurumlarından oluşur. 

 

- Bir ticari müşteri tarafından yapılan tek bir satın 

alma dahi, bireysel bir tüketicinin yaptığından çok 

daha büyük hacimlidir. 

 

- Endüstriyel ürünlere olan talep, tüketici 

ürünlerine gelen nihai talepten kaynaklanmaktadır 

yani türetilmiştir. 

 

- Taraflar arasındaki ilişkiler yakın ve kalıcı olma 

eğilimindedir. 

 

- Genellikle satın alma kararları tek bir karar 

vericiden ziyade birden fazla etkileyici içerir. 

 

- Üreticilerde, sadece hacmin büyüklüğüne göre 

değil coğrafi olarak da yoğunlaşma söz konusudur. 

 

- Alıcıların, ürünleri satın alma amaçları farklılık 

göstermektedir. 

- Satın alıcıların sayısı kısıtlıdır. 

 

- İşletmelerin coğrafi dağılımı belirli yerlerde 

yoğunlaşmıştır. 

 

- Yapılan işlerin hacmi genellikle büyüktür. 

 

- Satın alma faaliyetlerinin amacı mantık temellidir 

ve açıktır. 

 

- Ürünlere ilişkin teknik bilgi seviyesi genel 

itibariyle yüksektir. 

 

- Dağıtım kanalları daha kısadır.  

 

- Satın alma karar sürecine dair belirli bir yöntem 

vardır ve örgütsel süreçlere göre hareket edilmesi 

söz konusudur. 

 

- Pazardaki ürünler talep edene göre 

özelleştirilmiştir. 

 

- Alıcı ve satıcı arasında uzun vadeli ve kalıcı olma 

temelli ilişkiler söz konusudur. 
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Tablo 1. Devamı 
Yazar tarafından derlenmiştir. 

(Sheth, 1977) (Kotler, Armstrong, Harris, & He, 2020) (Fill & Fill, 2005) (Zimmerman & Blythe, 2013) 

- Endüstriyel alıcılar ile bireysel tüketicilerin karar 

verme süreçleri önemli ölçüde farklıdır. 

 

- Endüstriyel alıcıların boyutu büyük olduğu için 

hacim ve gelir açısından ölçülen satın alma büyüklüğü, 

nihai tüketicilerin alımlarına kıyasla çok daha 

büyüktür. 

 

-  Alıcı ve satıcı arasındaki karşılıklı bağımlılık 

genellikle güçlü tedarikçi sadakatinin doğmasına 

sebep olur. 

 

- Pazarlama faaliyetleri daha doğrudandır ve bu durum 

kullanılacak kaynakların dağılımında farklılığa neden 

olur. 

 

- Konum itibariyle belirli noktalarda toplanma 

(kümelenme) söz konusudur. 

 

- Endüstriyel pazarlarda hem tedarikçileri hem de 

alıcıları etkileyen çevresel etkilerin doğası farklıdır.  

 

- Endüstriyel pazardaki tüm kurum ve kuruluşlar bir 

ülkenin ekonomisi için çok önemli olduğundan, çok 

sayıda düzenlemeye tabidir.  

- Talep, nihai tüketim mallarına olan talepten 

kaynaklanır. 

 

- Pazar yapısı farklılık gösterir. 

 

- Tüketici pazarına göre daha az ancak daha 

büyük alıcılar söz konusudur. 

 

- Alıcıların verdiği kararların türleri ve karar 

süreci farklılık gösterir. 

 

- Karar sürecinde birden fazla katılımcı vardır 

ve daha uzmanlaşılmış bir satın alma çabası söz 

konusudur. 

 

- Endüstriyel alıcılar, genellikle daha karmaşık 

satın alma kararlarıyla karşı karşıya 

kalmaktadır. 

 

- Alıcı ve satıcı birbirine genellikle daha 

bağımlı halde bulunur. 

- Satın alma amacı organizasyonel ihtiyaçların 

karşılanmasıdır. 

 

- Pazarın doğası farklıdır. 

 

- Karar vericilerin sayısı tüketici pazarına göre 

daha fazladır. Satın alma karar süreci uzun ve 

karmaşıktır. 

 

- Satın alım, hacimsel ve değer olarak çok daha 

büyüktür. 

 

- Düşük kaliteli ve verimsiz satın alımların 

sonuçları potansiyel olarak kritiktir. 

 

- Ürünler isteğe göre uyarlanmış, yani 

özelleştirilmiştir. 

 

- Dağıtım kanalları basit ve kısadır. 

 

- Tutundurma çabaları ekonomik ve faydacı 

temellidir ve genellikle kişisel satış üzerine 

kuruludur. 

 

- Tedarikçi değişiminin maliyeti yüksektir. 

- İşletmenin içindeki farklı birimler birbirine 

bağımlıdır. 

 

- Ürün yönetimindeki sorumluluklarda farklılık söz 

konusudur. 

 

- Pazarlama stratejisi, genellikle kurumsal strateji ile 

aynıdır. 

 

- Kararlar çok daha mantık temellidir ve karar 

sürecinde daha fazla etkileyici bulunmaktadır. 

 

- Daha dar bir müşteri tabanı bulunmaktadır ve bu 

durumda alıcı, satıcıdan daha güçlüdür. 

 

- Endüstriyel alıcılar, nihai tüketicilerden farklı 

şekillerde karakterize edilir ve sınıflandırılır. Kişisel 

müşteri iletişimi çok daha önemlidir. 

 

- Endüstriyel satıcılar birçok farklı dağıtım kanalı 

kullanır. 

 

- Teknoloji, türetilmiş talep ve son kullanıcı 

bilgilerinin kısıtlı olması nedeniyle çevresel 

farklılıklara sahiptir. 
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1.1.2. Endüstriyel Pazarlarda Talep Kavramı 

 

Tüketici pazarları ile endüstriyel pazarların farklılaştığı noktalardan birisi talep ve talebin 

doğasıdır. İlgili literatür incelendiğinde endüstriyel pazarlardaki talebin yapısının tüketici 

pazarına nazaran farklı olduğu konusunda ortak görüşlerin söz konusu olduğu 

görülebilmektedir (Cooke, 1986).  

 

Tablo 1’de talep kavramıyla ilgili farklı araştırmacıların üç noktada odaklandığı 

görülmektedir. Bu üç nokta; 

- talebin türetilmiş olması, 

- talebin inelastik (esnek olmayan) yapısı, 

- talebin değişkenlik göstermesi yani dalgalanmasıdır. 

 

Bütün endüstriyel ürünler, doğrudan ya da dolaylı olarak bir şekilde nihai tüketici 

ürününün bir parçasıdır (Eriksson, Hedman, & Skönnegard, 2011). Bu sebeple her ne 

kadar tüketici ve endüstriyel pazarlardaki talebin yapısı farklı olsa da endüstriyel 

ürünlerin, tüketicilerin talebinden bağımsız olduğunu varsaymak doğru değildir. 

Endüstriyel ürünler için oluşacak talebin nihai tüketicinin talebine bağlı olması 

“türetilmiş talep” olarak ifade edilmektedir (Arslan, 1999). Diğer bir ifadeyle, bir 

endüstriyel ürüne olan talep, alıcının ürününe olan talepten; yani son tüketicinin 

talebinden kaynaklanmaktadır (Hillebrand & Biemans, 2005). Dolaysıyla, türetilmiş 

talep, endüstriyel bir ürüne olan talep ile tüketici ürünlerine olan talep arasındaki 

doğrudan bağlantıyı ifade etmektedir (Hutt & Speh, 2009). 

 

Endüstriyel pazarlarda talebin diğer bir özelliği inelastik olmasıdır. Endüstriyel 

pazarlardaki talep genel olarak esnek değildir ve bu durum endüstriyel ürünlerin, fiyattaki 

değişikliklere karşı nihai tüketici ürünleri kadar hassas olmadığını ifade etmektedir 

(Eriksson, Hedman, & Skönnegard, 2011). Daha açık bir ifadeyle talebin esnek olmayışı 

kavramı, fiyat artışı veya düşüşünün endüstriyel ürüne olan talebi büyük oranda 

değiştirmeyeceği şeklinde belirtilebilir (Stone & Desmond, 2007).  
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Literatürde neredeyse ortak paydada buluşulan talebe dair unsurlardan sonuncusu talebin 

dalgalanmasıdır. Talep türetilmiş olduğu için nihai tüketicilerin taleplerinde oluşacak 

değişiklikler, endüstriyel pazarları da etkileyecektir. Örneğin faaliyet gösterilen ülkenin 

ekonomik durumundaki değişiklikler nedeniyle talepte dalgalanmalar söz konusu olabilir. 

Tüketicilerin talebindeki ufak bir yükseliş ya da azalış, endüstriyel pazarlarda büyük çaplı 

etki oluşturabilir (Kotler, Armstrong, Harris, & He, 2020). Bu durum endüstriyel 

pazarlardaki talebin dalgalanmasına sebep olabilecektir. 

 

1.2.ENDÜSTRİYEL SATIN ALMA DAVRANIŞINI ETKİLEYEN 

FAKTÖRLER 

 

1.2.1.  Satın Alma Kavramı ve Tarihsel Gelişimi 

 

Küreselleşme ve küresel ticaretin ilerleme kaydetmesiyle işletmelerin başarısının yolları 

tek bir strateji ve birimle değil, bütün paydaşların dahil olmasıyla ve tüm süreçlerde 

bütüncül bir yaklaşım içinde olunmasıyla sağlanabileceği anlaşılmıştır. Satın alma tarihte 

ticaretin var olduğu günden bu yana yapılıyor olsa da bilinçli ve bilimsel bakış açısıyla 

son birkaç yüz yıldır incelenmektedir. Satın almanın tarihsel gelişimi son 150 yılı 

kapsayan 7 dönem halinde incelenmektedir (Monczka R. , Handfield, Giunipero, & 

Patterson, 2009): 

 

- 1. Dönem (1850-1900): Bazı araştırmacılar satın alma tarihinin ilk zamanlarını 

1850’den sonrası olarak tanımlasa da satın alma fonksiyonunun bundan daha önce 

ilgi gördüğüne ilişkin kanıtlar bulunmaktadır. Örneğin, Charles Babbage 1832’de 

yayınladığı çalışmasında satın almanın önemini vurgulamıştır. Ancak ilk 

dönemde satın almaya en çok ilgi 1850’lerden sonra olmuştur ve bu dönemde 

demir yollarındaki gelişmelerden sonra satın alma fonksiyonunun işletme 

performansına katkısı sebebiyle satın alma birimleri oluşturulmuştur. Bu 

dönemden önce ayrı bir satın alma biriminden söz edilememektedir (Monczka R. 

, Handfield, Giunipero, & Patterson, 2009). 
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-  2. Dönem (1900-1939): İkinci Dünya Savaşı’nın başlangıcına kadar süren bu 

dönemde endüstriyel satın alma demir yolu endüstrisi dışında incelenmeye 

başlanmıştır. Demir yolu dışında ilk satın alma kitabı bu dönemde yazılmıştır. 

Özellikle hayati savaş malzemelerinin temin edilmesi çok büyük önem arz ettiği 

için Birinci Dünya Savaşı sırasında satın alma çok daha önemli bir konuma 

gelmiştir (Monczka R. , Handfield, Giunipero, & Patterson, 2009). 

- 3. Dönem (1940-1946): Satın alma kavramının tarihinde İkinci Dünya Savaşı’nın 

yeni bir dönem başlattığı söylenebilir. Birinci Dünya Savaşı’yla birlikte İkinci 

Dünya Savaşı’nda da kıtlık ve birtakım temel ihtiyaç malzemelerinin temin 

edilmesi zorunlu ancak çok güç olduğundan satın alma fonksiyonu ve satın 

almaya olan ilgideki artışı etkilemiştir. Yine bu dönemde bazı eğitim 

kurumlarında satın alma konulu dersler eğitim izlencelerine dahil olmaya 

başlamıştır (Erdal, 2018). 

- 4. Dönem (1947-1960): “Durgunluk dönemi” olarak isimlendirilen bu dönemde 

satın almanın bir masraf olarak görüldüğü belirtilmektedir. Ayrıca işletmelerin 

rekabet sonucunda fazla miktarda malzemeye ulaşabilmesi sebebiyle satın 

almanın önemi azalmıştır. Aslında normal koşullarda satın almanın öneminin 

artmasının bekleneceği bu hususlar, durgun olarak adlandırılan bu dönemde 

mevcut değildi. Ancak bunlara rağmen Ford, General Electric gibi şirketler ürün 

ve fiyat analizi yapmak amacıyla bazı çalışmalar yürütmüştür (Beker, 2020).  

- 5. Dönem (1960-1970): “Malzeme yönetimi” kavramının etkili bir şekilde 

büyüdüğü bu dönemde Vietnam Savaşı, 70’lerdeki petrol kıtlığı ve ambargolar 

nedeniyle malzeme planlama, kontrol, stok takibi gibi konular önem kazanmıştır. 

Fiyat rekabeti ve çoklu kaynak kullanımı stratejisiyle satın almacılar tedarikçileri 

katma değerli bir paydaş olarak görmemiştir (Monczka R. , Handfield, Giunipero, 

& Patterson, 2009). 

- 6. Dönem (1970-1999): Küresel çağ olarak adlandırılan bu dönemde satın alma, 

diğer dönemlerdeki gelişmelerden farklılaşmıştır. Rekabetin hiç olmadığı kadar 

yoğunlaşması, küresel işletmelerin Amerikalı rakiplerinin önüne geçmesi, 

teknolojinin gelişmesiyle ürün yaşam eğrisinin kısalması, internetin hayata 

girmesiyle dünya genelinde satın alma faaliyetlerinin koordine edilebildiğinin 

keşfedilmesi gibi sebepler bu farklılaşmanın ana unsurları olarak 



13 
 

 
 

değerlendirilebilir. Bu dönemde daha önce hiç olmadığı kadar bütüncül ve eş 

güdümlü bir bakış açısına sahip olunmaya başlanmıştır. Endüstrinin rekabet 

yapısını şekillendiren güçler arasında alıcı ve tedarikçilerin de yer alması durumu 

strateji literatüründe de kabul görmeye başlamıştır (Ellram & Carr, 1994). 

- 7. Dönem (2000’lerden sonrası): Düşmanca bir yaklaşımdan ziyade daha 

işbirlikçi bir yaklaşıma doğru yol alan tedarikçi ilişkileri ve gelişmiş ve çağdaş bir 

satın alma organizasyonu için gerekli unsurlar günümüzde farklılık 

göstermektedir. Tedarikçi geliştirme, kurumsal kaynak planlama (ERP), maliyet 

yönetimi ve internetin getirdiği imkanlar sonucunda artık değer oluşturmanın 

farklı yolları araştırılmaktadır ve satın alma kavramı dikkat çeken bir şekilde 

değişmektedir. Dijitalleşme ve Endüstri 4.0 kavramlarıyla birlikte satın almanın 

kapsamı ve yönelimi de değişiklik göstermektedir. Bazı kaynaklar, satın almanın 

bu dijital dönüşüm sonucunda 8. dönemini yaşayacağını belirmektedir (Beker, 

2020). 

 

1.2.2.  Satın Alma Merkezi 

 

Endüstriyel alıcılar, bir satın alma kararı verirken pek çok etkiyle karşı karşıya 

kalmaktadır. Bazı pazarlamacılar, satın almacıların sadece en düşük fiyatı veya en iyi 

ürünü seçeceğini düşünüyor olsa da aslında endüstriyel alıcılar hem ekonomik hem kişisel 

etkilerle karşılaşmakta ve karar alırken hem akla hem de duyguyla karar vermektedir 

(Kotler, Bowen, & Baloğlu, 2022). Grup halinde karar vermek, öznel ve nesnel pek çok 

unsurun farklı şekilde etkilediği karmaşık bir süreçtir (Brown, Zablah, Bellenger, & 

Donthu, 2012). 

 

Endüstriyel (B2B) pazarlarda risk oldukça büyüktür ve bu yüzden karar alınması uzun 

sürmekte ve çok sayıda insanı içerir (Fill & Fill, 2005). Endüstriyel alıcıların, satın alma 

işinin doğası gereği karşı karşıya kaldığı risklerin büyüklüğü dikkate alındığında bu 

alımların genel itibariyle bir ekip tarafından yapıldığı söylenebilir ve bu ekibe “satın alma 

merkezi” adı verilir (Arslan, 2014). Pek çok araştırmacı tarafından satın alma merkezi 

için benzer tanımlamalar yapılmıştır. Kısaca satın alma merkezi, satın alım kararına dahil 
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olan ve bu kararın verilmesi sebebiyle hedefleri ve aynı şekilde riskleri paylaşan 

bireylerin oluşturduğu grup olarak tanımlanabilir (Hutt & Speh, 2009). 

 

Satın alma merkezinin bir parçası olarak farklı insanların yer aldığı karar verme sürecinde 

özellikle iletişim çabalarının ilgisiz kişiler üzerinde heba edilmemesi ve doğru kişiler 

üzerinde yoğunlaşılabilmesi için, yöneticilerin satın alma merkezinde yer alacak kişileri 

doğru belirlenmesi özellikle önemlidir (Gutiérrez‐Cillán & Gutiérrez‐Cillán, 2004). Satın 

alma kararı daha karmaşık hale geldikçe, satın alma merkezindeki katılımcıların 

algılayacağı öz etki de almaktadır (Crow & Lindquist, 1985). 

 

Satın alma merkezi, beş rolden oluşmaktadır (Webster & Wind, 1972; Clark, Price, & 

Murrmann, 1996): 

- Kullanıcılar: Satın alınan mal ve hizmetleri (ürün) kullanan işletmenin 

mensuplarıdır. 

- Satın almacılar: Tedarikçilerle görüşme ve sözleşme yapma konularında resmi 

olarak yetkili ve sorumlu olan kişilerdir. 

- Etkileyenler: Satın alma sürecindeki eylemlerin değerlendirilmesi için bilgi ve 

ölçütler sağlayarak karar verme sürecini dolaylı veya doğrudan etkileyen 

kişilerdir. 

- Karar vericiler: Alternatifler, seçenekler üzerinden seçim yapma yetkisine sahip 

olan satın alma merkezi mensubudur. 

- Kilit adam (gatekeeper): Satın alma merkezine gelen veya satın alma 

merkezinden giden belge ya da bilgilerin akışını kontrol eden kişidir. Satın alma 

sürecinin çeşitli aşamalarında hayati bilgilerin yayılmasını kısıtlayabilir veya 

yardımcı olabilirler. 

Satın alma merkezinde formal bir yapı ya da fiziksel olarak bir arada olmak gerekli 

değildir ve satın alma merkezinde zamansal bölünme de söz konusu olabilir. Diğer bir 

ifadeyle satın alma merkezinde yer alan kişiler, farklı zamanlarda karar verme sürecine 

dahil olabilirler. Her ne kadar satın alma merkezinde beş farklı rolden bahsedilse de bu 

merkezde beş farklı kişinin olması gerekmemektedir; alımın kapsamına göre tek bir kişi 
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bütün rolleri üstlenebileceği gibi bir rolde birden daha fazla kişi yer alabilir (Arslan, 

2014).  

 

1.2.1. Satın Alma Kararını Etkileyen Faktörler 

 

İnsanlar organizasyonun bir parçası olarak faaliyet gösterdiği için satın alma merkezinin 

üyelerinin davranışları işletmenin yapısından teknolojiye kadar pek çok unsurdan 

etkilenmektedir (Webster & Wind, 1996). Örneğin,  (Johnston & Lewin, 1996)’in 25 yılı 

ve 165 makaleyi kapsayan literatür taraması çalışmaları sonucunda endüstriyel satın alma 

davranışını etkilediği tespit edilen unsurlar şu şekilde sıralanabilir;  

 

1. Satın almanın özellikleri 

2. Organizasyonel özellikler 

3. Gruba ilişkin özellikler 

4. Katılımcıların özellikleri 

5. Süreç veya aşamalar 

6. Satıcının özellikleri 

7. Bilgiye dayalı özellikler 

8. Alıcı-satıcı ilişkileri 

9. Çevresel özellikler 

10. Çatışma veya müzakere yöntemleri 

11. İletişim ağları 

12. Karar kuralları 

13. Görev stresi 

 

Söz konusu unsurlar çevresel, organizasyonel, kişilerarası ve bireysel unsurlar olmak 

üzere dört grupta sınıflandırılabilir (Kotler, Bowen, & Baloğlu, 2022). Söz konusu 

sınıflandırma çerçevesinde endüstriyel satın alma davranışını etkileyen unsurlar Şekil 

1’de sunulmaktadır. Örneğin, faaliyet gösterilen ülkenin büyüme verileri, siyasi olaylar 

gibi politik v ekonomik çevresel etkenler endüstriyel satın alma davranışını 

etkilemektedir. Benzer şekilde, organizasyonel etkenler de endüstriyel satın alma 

davranışını etkileyen unsurlar arasındadır. Bu kapsamda, organizasyonel teknoloji, yapı, 

amaçlar ve görevler, satın almaya ilişkin teknoloji sayılabilir (Webster & Wind, 1972). 
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Bunların yanı sıra, satın alma merkezinin yapısı, hedefleri, merkezde yer alanların liderlik 

vb. kişisel özellikleri de endüstriyel satın alma davranışı ve süreci üzerinde doğrudan 

etkiye sahiptir (Arslan, Endüstriyel Pazarlama: Rekabetsel Yaklaşım, 2014) Son olarak, 

Kişisel etkenler endüstriyel satın alma sürecinde değerlendirilen ve satın alma davranışı 

üzerinde doğrudan etkisi olduğu düşünülen unsurlardandır. Webster & Wind (1972), bu 

unsurları satın alma sürecinde yer alan kişilerin motivasyon unsurları, bilişsel yapıları, 

kişilikleri, öğrenme süreleri ve algıladıkları roller olarak sınıflandırmıştır. Nihayetinde 

her ne kadar işletmeler satın alma faaliyetlerini yürütüyor olsa da bu alımlar işletmenin 

çalışanları olan bireyler, tarafından yapılmaktadır ve buradaki odak noktası bireysel 

davranışlara olmalıdır; dolayısıyla bu kişilerin ihtiyaçlarının ve motivasyon 

kaynaklarının değerlendirilmesi önemlidir (Rajagopal, 1995). Endüstriyel satın alma 

davranışı üzerinde etkisi olan önemli etkiler Şekil 1’de belirtilmiştir. 

 

 

 

 

 

 

Şekil 1. Endüstriyel Satın Alma Davranışı Üzerindeki Önemli Etkiler  

Kaynak: Kotler, Bowen, & Baloğlu (2022) 

 

Buraya kadar sunulanlardan hareketle, endüstriyel satın alma davranışı, kişiler arasında 

gayri resmi iletişimi, birbirlerini etkileme girişimlerini içeren oldukça dinamik bir süreç 

olduğu ifade edilebilir (Ghingold & Wilson, 1998). Buradaki etkileşim, her bir 

organizasyonda benzersiz bir satın alma davranışına yol açmaktadır (Webster & Wind, 

1996).  

 

1.2.2.  Endüstriyel Satın Alma Türleri 

 

Endüstriyel pazarlarda satın alma davranışına bağlı olarak, tüketici pazarlarındakine 

benzer şekilde, farklı satın alma türleri yer almaktadır.  
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Sistemler
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İnandırıcılık
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Eğitim durumu

İş pozisyonu

Kişilik

Risk tutumu

Satın 

almacılar
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Bazı araştırmacılar endüstriyel satın alma türlerini “gündelik satın alma”, “düşük 

öncelikli rutin”, “basit değiştirilmiş yeniden satın alma”, “eleştirel yeni satın alma”, 

“karmaşık değiştirilmiş yeniden satın alma” ve “stratejik yeni satın alma” olarak 6 grupta 

incelese de (Bunn, 1993), literatürdeki genel kanı endüstriyel satın alma türlerinin 3 ana 

grupta incelenmesi yönündedir (Hutt & Speh, 2009): 

 

- Doğrudan yeniden satın alma: Satın almacının bir değişiklik yapmadan 

herhangi bir şeyi yeniden sipariş etmesi durumudur ve genel itibariyle bu faaliyet 

rutin olarak gerçekleştirilir (Kotler, Armstrong, Harris, & He, 2020). Bu satın 

alma türünde yeni bir alternatif çözümün dikkate alınması gereksizdir ve anlam 

ifade edecek bir iyileştirme sağlanması mümkün değildir (Hutt & Speh, 2009). 

Tedarikçiler bu satın alma türünde mal ve hizmet kalitesini korumak ve fiyatı 

uygun bir düzeyde tutmak amacındadır (Stone & Desmond, 2007). Rutin bir alım 

olarak değerlendirildiğinden, bu satın alma türünde bir satın alma merkezi 

kurulmasına gerek duyulmaz (Arslan, 2014). Doğrudan satın almada 

tedarikçilerle iletişim kurulmadan önce teslimat, ödeme koşulları, garanti ve fiyat 

gibi konular için esasların net bir şekilde belirlenmiş olması gerektiğinden 

uzmanlık önemli olmaktadır (Doyle, Woodside, & Michell, 1979).  

 

- Değiştirilmiş yeniden satın alma: Bir mal veya hizmetin yeniden satın alınması 

gerektiği ancak bu alımların “doğrudan yeniden satın alma”da olduğu gibi 

otomatik gerçekleşmediği durumlarda geçerli olan satın alma türüdür. 

Değiştirilmiş yeniden satın alma süreci duruma bağlı olarak doğrudan yeniden 

satın alma veya yeni satın almalara benzeyebilse de ihtiyacın tanımlanması, 

tedarikçilerin değerlendirilmesi gibi hususlar için önceden edinilmesi gereken 

bilgilerin miktarı ve türü yönünden farklılık göstermektedir (Dywer & Tanner, 

2002). Bu satın alma durumu genellikle işletmenin mevcut tedarikçinin 

performansından memnun olmadığı durumlarda oluşur ve satın almacılar 

tarafından alternatiflerin yeniden değerlendirilmesiyle anlamlı ve önemli 

kazanımlar elde edilebileceği düşünülür (Hutt & Speh, 2009). 
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- Yeni (ilk kez) satın alma: İşletmenin bir mal ve/veya hizmeti ilk kez satın aldığı 

endüstriyel satın alma durumudur (Kotler, Armstrong, Harris, & He, 2020). Diğer 

bir ifadeyle, daha önce ihtiyaç duyulmayan bir ürünün olduğu, geçmişte bir satın 

alma deneyiminin olmadığı ve bilgi ihtiyacının çok yüksek yüksek olduğu 

durumdur (Jackson, Keith, & Burdick, 1984).  Diğer satın alma türleri içinde en 

riskli satın alma türü olarak değerlendirilen yeni satın almalarda (Arslan, 2014), 

satın alma merkezinin karar vericileri mevcut sorunu veya gereksinimleri daha 

önceki tecrübelerinden farklı olarak algılar ve çözüm bulmak ve tedarikçi bulmak 

için yüksek düzeyde bilgiye ihtiyaç duyar (Hutt & Speh, 2009). Bu türde satın 

alma merkezi büyük, karar verme hızı düşüktür ve düşük fiyat veya tedariki 

garanti altına almaktan ziyade iyi bir çözüm bulmakla ilgilenilir (Anderson, Chu, 

& Weitz, 1987). Satın alma merkezinin büyüklüğü de verilecek olan kararın 

karmaşıklığı ve maliyetiyle orantılı olarak artmaktadır ve tedarikçi belirlenmesi 

süreci üst seviye müzakere ihtiva edecek şekilde uzun ve sofistike olacaktır (Stone 

& Desmond, 2007).  

 

1.2.3.  Endüstriyel Satın Alma Süreci 

 

Endüstriyel satın alma davranışı bir satın alma kararının geçmişinin izlenmesi sonucunda 

önemli karar noktalarını ve gerekli bilgi gereksinimlerini ortaya çıkaran izole bir eylem 

ya da olay değil, bir süreçtir (Hutt & Speh, 2009). Robinson, Faris, & Wind (1967), satın 

alma sürecini sekiz aşamada incelemektedir ve süreç Şekil 2’de sunulmaktadır. Şekil 

2’den görüldüğü üzere bir sorunun veya ihtiyacın tanımlanmasıyla başlayan endüstriyel 

satın alma süreci, performans geri bildirimi ve değerlendirme aşamasıyla son 

bulmaktadır.  Endüstriyel satın alma sürecinin aşamaları aşağıda açıklanmaktadır.  
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Şekil 2. Endüstriyel Satın Alma Süreci  

 

1- Bir sorunun/ihtiyacın tanımlanması: İşletme de arzulanan durum ile içinde 

bulunulan durumun ayrımların belirlenmesiyle ortaya çıkan sorun ile süreç 

başlamaktadır (Altuntaş & Tuna, 2012). Diğer bir ifadeyle, bir mal veya 

hizmete duyulan ihtiyacın tanımlanmasıyla endüstriyel satın alma süreci 

başlamaktadır (Stone & Desmond, 2007). Tüketici satın alma sürecinde olduğu 

gibi bir ihtiyaç veya soruna karşılık olarak başlanan bu süreçte, ihtiyacın 

tanımlanması sadece başlangıç adımıdır (Peter & Donnelly, 2012). 

2- Ürünün genel özelliklerinin belirlenmesi: İhtiyacın tanımlanmasının 

ardından bu ürünün genel özelliklerinin belirlendiği, tanımlandığı aşamadır 

(Kotler, Armstrong, Harris, & He, 2020). Bu aşamada ihtiyaç duyulan bilgiler 

işletmenin içinden ve dışından toplanabilir ve tedarikçi açısından da bu aşama, 

sürecin en önemli aşamalarından birisidir (Arslan, 2014). Ürün özelliklerinde 

değişiklik veya yeni bir ürün söz konusu olduğunda satın alma sürecine daha 

fazla kişi katılmakta veya sürece daha fazla dahil olmaktadır (Stone & 

Desmond, 2007). 

3- İhtiyaç duyulan ürünün özelliklerinin ve miktarının tanımlanması:  
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İşletmenin ihtiyaç duyduğu ürüne ait en iyi, ayrıntılı ve daha keskin teknik 

gereksinimlerin belirlendiği ve buna işletmenin karar verdiği satın alma 

sürecinin üçüncü aşamasıdır (Kotler, Armstrong, Harris, & He, 2020). Bu 

aşamada kalite gereksinimleri, lojistik gereklilikler, bakım özellikleri, bütçe, 

çevresel ve hukuki gereklilikler gibi hususlar detaylandırılır (van Weele, 2002). 

Satın almacıların temel görevi ihtiyaç duyulan ürünün doğru maliyetle doğru 

yerde, zamanda ve kalitede tedarik edilmesi olsa da aynı zamanda işletmenin 

aslında ihtiyaç duymadığı, gereksiz olarak nitelendirilen siparişlerin de asgari 

düzeyde tutulmasını sağlamaktır (Erdal, 2018). Endüstriyel satın almada ürün 

şartnamesi açısından tam olarak neyin gerekli olduğunu belirtmek önemlidir 

(Stone & Desmond, 2007). 

4- Potansiyel (Olası) kaynakların/tedarikçilerin aranması: İşletmenin ürün 

özelliklerini belirlemesinin ardından olası tedarikçilerden arasından hangisiyle 

ilerlemenin uygun olduğunun belirlendiği aşamadır ve bu aşama aranan ürünün 

işletmeye etkisi göz önüne alınarak tedarikçi arama aşamasına daha fazla zaman 

ve enerji harcanır (Hutt & Speh, 2009). Monczka R. M., Handfield, Giunipero, 

& Patterson (2020)’a göre ihtiyacın belirlenmesinin ardından iki durum 

gerçekleşebilir, bu aşama en önemli faaliyetlerden bir tanesidir ve bu aşamadaki 

hatalar zarar verici ve uzun süreli olabilir. 

a. İhtiyaç, satın alan işletme ile sözleşmeli bir ilişkiye sahip olan tedarikçiden 

karşılanır. 

b. İhtiyaç, yeni bir tedarikçi tarafından karşılanır. 

Bu aşamada ürünün niteliğine ve işletmeye olan etkisine göre tedarikçi ve saha 

ziyaretleri de ilgili satın almacı ve/veya satın alma merkezi üyeleriyle birlikte 

yapılabilir. 

5- Tekliflerin alınması: Satın almacıların, nitelikli olarak tanımlanan, bir önceki 

aşamada belirlenen tedarikçileri bir teklif vermek için davet ettiği aşamadır 

(Kotler, Armstrong, Harris, & He, 2020). Eğer satın alma süreci karmaşık ve 

yüksek maliyetli ise satın almacılar tedarikçilerden sadece fiyat teklifi değil, 

ayrıntılı belgeler de talep edecektir ve bu aşama tedarikçiler, kendi çözümlerinin 

rakiplerinden hangi noktalarda farklılaştığı ve daha fazla değer sunduğunu 

açıklamalıdır (Armstrong, Kotler, Trifts, Buchwitz, & Gaudet, 2017).  
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6- Tekliflerin değerlendirilmesi ve tedarikçi seçimi: İşletmeler tedarikçilerle iş 

birliğine ve uzun süreli ilişkiler içerisinde olmayı sürdürdükçe tedarikçi seçimi 

çok daha önemli bir konu haline gelmektedir (McIvor, Humphreys, & McAleer, 

1998). Satın alınacak ürünün özelliklerine ve satın alım durumuna göre satın 

alma kararı tek seferlik bir teslimatı ifade edebilir veya fiyat, teslimat ve ürüne 

ilişkin koşulları bir süreliğine düzenleyecek olabilir (Biemans, 2010).  

7- Siparişin verilmesi: Bu aşamada satın almacı, ürünün teknik özelliklerini, 

sipariş miktarını, temin süresini ve diğer idari şartları seçilen tedarikçiye 

iletilmek üzere hazırlar (Armstrong, Kotler, Trifts, Buchwitz, & Gaudet, 2017). 

Sipariş sırasında tedarikçiye iletilen bilgiler ve talimatların net olması büyük 

önem taşımaktadır (van Weele, 2002). 

8- Performans Geri Bildirimi ve Değerlendirmesi: Bu aşamada işletme hem 

ürünü hem de tedarikçiyi değerlendirerek alınan satın alma kararının 

doğruluğunu da sorgular (Arslan, 2014). Geleneksel olarak tedarikçinin 

performans değerlendirmeleri için temel kriterler fiyat, teslimat ve ürün kalitesi 

olsa da yalın üretim, bütünleşik tedarik zincirleri ve e-tedarik gibi sektörel 

gelişmeler tedarikçilerle olan ilişkinin değerlendirilmesinin kapsamını 

genişletmiş ve önemini artırmıştır (Lysons & Farrington, 2020). Satın alma 

siparişleri veya sözleşmeler ne kadar iyi kurgulanırsa kurgulansın, tedarikçiler 

teslimatta gecikme yaşatabilir, satın alınan ürünlerde sorunlar oluşabilir ve bu 

tür sorunlarla tekrar karşılaşmamak için işletmelerin bir tedarikçi raporlama 

sistemine sahip olması oldukça önemlidir (van Weele, 2002). 

Ürünlerin kontrolünün ardından ödeme yapılabilmesi için satın alma birimleri 

finans birimleriyle birlikte çalışmaktadır. (Robinson, Faris, & Wind, 1967)’in 

kabul gören endüstriyel satın alma sürecindeki aşamalara ek olarak (Erdal, 2018) 

sipariş verilen ürünlerin teslim alınmasının, kontrol edilmesinin ve faturaların 

kontrollerinin ve ödemenin yapılmasının da bu sürecin aşamaları olduğunu 

belirtmiştir.   
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Satın alma fonksiyonu, geçmişte tedarikçi ve satın almacı arasında sadece belirli işlemleri 

yapan bir ofis görevi gibi algılansa da artık birçok organizasyon için stratejik bir rol 

üstlenmektedir (McIvor, Humphreys, & McAleer, 1998). Satın almanın stratejik hale 

gelmesindeki sebep, işletmelerin zaman içerisinde değişiklik gösteren çevresel faktörlere 

adapte olmak için gelişim göstermesidir (Akturan, 2009).  Endüstriyel bir ürünün satın 

alınması zaman içinde belli bir noktada gerçekleşmediği için sürecin karar aşamalarının 

analiz edilmesi gerekir ve bu aşamalardan bir kısmı şirket içinde gerçekleşirken bir kısmı 

da şirketler arasında ilerlemektedir (Kennedy, 1982). 

 

Satın almanın türüne ve işletmelerin yapısına göre satın alma süreci farklılık 

gösterebilmektedir (Monczka R. , Handfield, Giunipero, & Patterson, 2009). Satın alma 

türüne göre değişiklik gösteren endüstriyel satın alma sürecinin aşamaları Tablo 2’de 

gösterilmiştir. Örneğin, Rutin bir alım yapılıyor olması durumunda ise performans 

değerlendirmesine gerek duyulmayabilir. Benzer şekilde sözleşmeli bir alım yapılıyor 

olması durumunda tekrar bir teklif toplanması ve tedarikçiler arasında seçim yapılması 

da gerekmeyecektir. Yeni (ilk kez) satın alma gerektiğinde endüstriyel alıcılar, satın alma 

sürecinin tüm aşamalarını uygular ancak doğrudan veya değiştirilmiş yeniden satın alma 

yapılması gerektiğinde endüstriyel satın almacılar endüstriyel satın alma sürecindeki bazı 

aşamaları atlayabilir (Armstrong, Kotler, Trifts, Buchwitz, & Gaudet, 2017). Özetle, 

endüstriyel satın alma sürecinin dinamik olduğu ve farklı değişkenlere bağlı olarak 

sürecin aşamalarının değişiklik gösterdiği ifade edilebilir.  

 

Tablo 2. Satın Alma Türlerine Göre Endüstriyel Satın Alma Süreci Aşamaları, Kaynak: 

Fill & Fill (2005) 

Süreç Aşaması 
Yeni (İlk Kez) 

Satın Alma 

Değiştirilmiş 

Yeniden Satın Alma 

Doğrudan Yeniden 

Satın Alma 

Bir sorunun/ihtiyacın tanımlanması Evet Muhtemelen Hayır 

Ürün özelliklerinin ve miktarının 

belirlenmesi 
Evet Muhtemelen Hayır 

İhtiyaç duyulan ürünün özelliklerinin ve 

miktarının tanımlanması 
Evet Evet Evet 

Potansiyel (Olası) kaynakların/tedarikçilerin 

aranması 
Evet Muhtemelen Hayır 

Tekliflerin değerlendirilmesi ve tedarikçi 

seçimi 
Evet Muhtemelen Hayır 

Siparişin verilmesi Evet Muhtemelen Hayır 

Performans Geri Bildirimi ve 

Değerlendirmesi 
Evet Evet Evet 
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Pek çok işletme standart bir süreç ile hem küçük çaplı hem de büyük çaplı alımlar 

gerçekleştiriyor olsa da literatürdeki satın alma süreçleri genel itibariyle büyük alımlar 

oluşturulmaktadır (Parikh & Joshi, 2005). Ayrıca satın alınan ürüne ilişkin endüstriyel 

alıcının deneyim ve uzmanlık düzeyi de süreçte kullanılan ölçütlerin farklılaşmasına 

neden olabilecektir (Day & Barksdale, 1994). Endüstriyel satın alma süreci başarılı 

şekilde yürütülürse bu durum hem alıcının hem de satıcının elde edeceği tasarrufları 

paylaşmasına, hem ürüne ait kalite ve teslimat detaylarının iyileştirilmesine hem de diğer 

hizmetlerin geliştirilmesine fayda sağlayacaktır (Emiliani M. B., 2000).  

 

Endüstriyel satın alma sürecinde hem dijital gelişmeler hem de pratikteki uygulamalar 

sebebiyle teori ve pratik arasında farklılıklar bulunmaktadır. Özellikle dijital 

teknolojilerin yardımı ve belge akış süreçlerinin iyileştirilmesiyle “tedarikten ödemeye” 

(procure-to-pay P2P) olarak adlandırılan süreç ortaya çıkmıştır ve bu süreçte sadece satın 

alma birimi değil, destekçi olarak finans, insan kaynakları, hukuk ve bilişim teknolojileri 

(IT) birimleri de yer almaktadır (Monczka R. , Handfield, Giunipero, & Patterson, 2009).  

 

1.3. ENDÜSTRİYEL SATIN ALMA SÜRECİNDE ALGILANAN RİSK 

 

1.3.1.  Algılanan Risk Kavramı ve Boyutları 

 

Zarara uğrama tehlikesi (Türk Dil Kurumu, 2022), kötü bir şey olma olasılığı (Cambridge 

University Press, 2022) anlamlarına gelen risk kavramı, hayatın her alanında karar verme 

süreçlerinde karar vericilerin yüzleşmesi gereken bir unsurdur. Kararın önemi ve olası 

sonuçlarına göre riskin boyutları da değişiklik göstermektedir. Satın alma kararı söz 

konusu olduğunda, risk, karara dahil olan bireyler tarafından hissedilen endişe veya stresi 

ifade etmektedir (Hawes & Barnhouse, 1987). Bu çerçevede, algılanan risk, bir kişinin, 

yanlış seçeneği tercih etmesi durumunda olumsuz sonuçlarla karşılaşabileceğine ilişkin 

inancıdır (Solomon M. R., 2015). Olası sonuçlar ne kadar olumsuz ve kötü ise ve bu 

sonuçların gerçekleşme ihtimali ne kadar yüksek olursa, algılanan risk de o kadar yüksek 

olmaktadır (Wirtz & Lovelock, 2018). Bir satın alma kararında satın alınması planlanan 

ürüne ilişkin özellikler, ürünün fiyatı gibi hususlar tüketicinin risk algısını etkilemektedir 
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(Altunışık, Özdemir, & Torlak, 2017). Örneğin, bir ürünün fiyatı yüksek veya ürün 

karmaşık ise bu risk daha fazla hissedilir (Solomon M. R., 2015). 

 

Tüketiciler satın alma sürecinin sadece bilgi arama aşamasında değil, bütün aşamalarında 

risk algılamakta ve karar süreçleri bu risklerden etkilenmektedir (Zhang, Tan, Xu, & Tan, 

2012). Farklı etkenler sebebiyle tüketicinin algıladığı riskler 6 grupta incelenebilir 

(Solomon M. R., 2015; Schiffman, Kanuk, & Hansen, 2012; Solomon, Bamossy, 

Askegaard, & Hogg, 2006): 

 

1. Finansal riskler: Ürünün maliyetine karşılık gelmeme, değmeme riskidir. 

Yüksek bütçeye sahip harcamalarda en çok bu risk algılanır. En basit ifadeyle 

gereğinden daha fazla ödeme riskidir. 

2. Fonksiyonel riskler: Ürünün beklendiği, umulduğu gibi performans 

gösterememesi riskini ifade eder. Özellikle ürünün satın alınması veya 

kullanılması için satın alan veya tüketen tarafından ek bir çaba gerektiren mal 

ve/veya hizmetlerde bu risk hassas olarak algılanır.  

3. Fiziksel riskler: Satın alınacak olan mal ve/veya hizmetin, tüketicinin kendisi 

veya başkaları için oluşturabileceği riski ifade eder. Özellikle elektronik, karışık 

yapısı olan, ilaçlar ve tıbbi cihazlar gibi ürün grupları tüketici için risk algısının 

yüksek olduğu ürünlerdendir. Bu riske satın alınan ürünün kişinin bedenine zarar 

vermesi, satın aldığı aracın frenlerinin tutmaması örnek verilebilir. 

4. Sosyal riskler: Kötü bir mal ve/veya hizmet satın alma kararının sosyal bir utanç 

ile sonuçlanması riskini ifade eder. Özellikle tüketicinin sosyal çevresi için 

görünür olan veya sembolik bir anlam taşıyan ürünler için tüketici bu yönde risk 

algılayabilir. Örneğin mücevherler, giysiler ve arabalar gibi ürünler sosyal risk 

için önemli örneklerdir. Özetle, kişinin dahil olduğu sosyal grubun bu satın alımı, 

ürünün onaylamaması riskidir. 

5. Psikolojik riskler: Kötü bir mal ve/veya hizmet seçiminin tüketicinin egosuna 

zarar verme riskini ifade eder. Tüketicide suçluluk duygusu oluşturacak çok 

pahalı, lüks kişisel eşyalar veya kullanımı fedakârlık gerektiren ürünler tüketicinin 

risk algısını artırmaktadır. 
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6. Zaman riski: Tüketicinin satın aldığı mal ve/veya hizmetin umulduğu gibi fayda 

sağlamaması durumunda bu ürünün aranmasın ve satın alınması sırasında 

harcanan zamanın boşa gitmesi riskini ifade eder. Tüketici, satın aldığı ürün için 

harcadığı tüm zamanın ve çabanın tekrar yaşanması ihtimalinden endişe duyar ve 

burada risk algılar. 

 

Sonuç itibariyle algılanan risk, tüketiciye, ürüne veya içinde bulunulan duruma bağlıdır 

ve bir tüketiciden diğerine, üründen ürüne veya bir durumdan başka bir duruma göre 

değişiklik gösterebilir (Hawkins & Mothersbaugh, 2010). Tüketiciler bir satın alma 

sürecinde algıladıkları riskleri en aza indirgeme eğilimindedir (Peter & Donnelly Jr, 

2015). 

 

1.3.2. Endüstriyel Satın Almada Algılanan Riskin Boyutları 

 

Risk algısı sadece bireysel satın alma sürecinde değil, aynı zamanda endüstriyel satın 

alma sürecinde de önemli bir yere sahiptir. İşletmenin yapısından satın almacının 

karakterine kadar çok farklı etken satın alma karar sürecini etkilemektedir. Tüzel 

kişilikler adına bireylerin yürüttüğü endüstriyel satın alma faaliyetleri, tüketici 

pazarlarının aksine çok daha karmaşık ve riskli unsurlar barındırmaktadır. Satın alma 

faaliyetleri sırasında sayısız gerilimle karşılaşan satın alma yetkilileri, satın alma kararı 

verirken farklı nedenler ve etkenlerle risk algılamaktadır (Hawes & Barnhouse, 1987). 

Endüstriyel satın almada algılanan riskin satın alma sürecinde ve satın alma merkezinin 

yapısında önemli etkiye sahip olduğu kabul edilmektedir (Juha & Pentti, 2008). 

Endüstriyel satın alma özelinde algılanan risk üzerine yapılan çalışmalarda algılanan risk, 

iki değişkenin bir işlevi olarak görülmüştür; Satın almanın önemi ve Satın almanın 

sonucuyla ilişkili belirsizlik miktarı   (Henthorne, LaTour, & Williams, 1993) 

 

Tüketici ve endüstriyel pazarlar için algılanan risk açısından farklılık söz konusudur. 

Tüketici için algılanan risk satın alınan ürünün kullanımından doğan potansiyel olumsuz 

sonuçları içermesine rağmen endüstriyel satın almada satın almacı çok nadiren satın 

aldığı ürünün kullanıcısıdır ve bu sebeple endüstriyel satın almada bireysel ve kurumsal 

sonuçlar incelenmelidir (Hawes & Barnhouse, 1987).  
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Endüstriyel satın alma sürecinde ortaya çıkabilecek riskler farklı çalışmalarda farklı 

şekilde sınıflandırılmaktadır. Endüstriyel satın alma sürecinde yer alan risklere ilişkin 

literatürdeki farklı kaynaklara göre oluşturulan karşılaştırma Tablo 3’te yer almaktadır.  

 

Tablo 3. Endüstriyel Satın Almada Algılanan Risk 

 

 

 

 

 

 

 

Tablo 3’te görüldüğü üzere, Johnson & Flynn (2015), endüstriyel satın alma sürecinde 

riskleri üç grupta incelemiştir; operasyonel risk, finansal risk ve itibar riski.   

1. Operasyonel Risk: Mal veya hizmetin kesintiye uğraması riskidir. Tedarikçi 

seçimi aşamasında dikkatli olunması durumda operasyonel olarak sorunlar 

oluşturabilecek unsurların etkisinin azaltılması mümkün olabilir.  

2. Finansal (Mali) Risk: Satın alınan mal veya hizmetin fiyatının önemli oranda 

değişmesini ve buna bağlı riskleri ifade etmektedir.  

3. İtibar Riski: İşletmenin imajına, itibarina yönelik riskleri ifade emektedir. 

İtibar riski, finansal veya operasyonel risklerden daha önemli ve tehlikeli 

olabilir zira işletmenin iflasına kadar farklı sorunlara yol açabilir. Yasal 

ve/veya etikle ilgili konular işletmenin itibarına risk teşkil edebilir. 

 

Diğer bir çalışmada (Mitchell, Moutinho, & Lewis, 2008), endüstriyel satın alma 

sürecindeki riskleri satın almacıların kişisel risk algılarıyla birlikte değerlendirilerek 3 

grupta incelenmektedir; finansal risk, zaman riski ve psikososyal risk.  

1. Finansal (Mali) Risk: Satın almacının, bağlı bulunduğu işletmenin, 

organizasyonun, para kaybetmesine ilişkin algıladığı riskleri ifade etmektedir. 

(Johnson & Flynn, 

2015) 

(Mitchell, Moutinho, 

& Lewis, 2008) 

(Michel, Naude, Salle, & 

Valla, 2003) 

Operasyonel Risk Finansal (Mali) Risk Teknik Risk 

Finansal (Mali) Risk Zaman Riski 
Mal ve/veya Hizmetin Temin 

Riski 

İtibar Riski Psikososyal Risk 
Mal ve/veya Hizmetin 

Kullanılmasına İlişkin Risk 

 Finansal (Mali) Risk 
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2. Zaman Riski: Satın almacının, işe bağlı eksikliklerin, yanlışlıkların düzeltilmesi 

için yeterli zaman olmamasına ilişkin algıladığı riskleri kapsamaktadır.  

3. Psikososyal Risk: Satın almacının kişisel memnuniyetsizliğine ilişkin algıladığı 

risklerdir.  

 

Bir diğer sınıflandırmada (Michel, Naude, Salle, & Valla, 2003), endüstriyel satın almaya 

ilişkin riskler dört ana grupta incelenmiştir; teknik risk, mal veya hizmetin temin riski, 

mal veya hizmetin kullanılmasına ilişkin risk, finansal risk  

1. Teknik Risk: Teknik şartnamenin hazırlanma becerisi, ürünün kullanımına 

ilişkin yetkinlikler ve ürünün kalitesi gibi unsurları içeren riskleri ifade 

etmektedir. 

2. Mal veya Hizmetin Temin Riski: Satın alınan mal veya hizmetin talep edilen 

zamanda ve tasarlanan sürece uygun şekilde teslim edilmemesine ilişkin 

risklerdir. 

3. Mal veya Hizmetin Kullanılmasına İlişkin Risk: Satın alma öncesinden satış 

sonrasına kadar bütün süreci kapsayan yardımlar, müşteri taleplerine dönüş süresi 

gibi unsurları içine alan riskleri ifade etmektedir. 

4. Finansal (Mali) Risk: Ürünün fiyatından ödeme vadesine, döviz kurlarındaki 

hareketlilikten değişen mali politikalara kadar bütün finansal riskleri ifade 

etmektedir. 

 

Yukarıda açıklanan farklı türdeki riskleri tetikleyen veya ortaya çıkmasına neden olan 

içsel ve dışsal etkenler olabilmektedir. Örneğin finansal risk, döviz kurları, krediler, faiz 

oralarındaki beklenmeyen değişimler gibi dış etkenlerden kaynaklanabilir. Yasal 

düzenlemelerdeki bir değişiklik operasyonel risk algısını etkileyebilir (Baily, Farmer, 

Crocker, & Jessop, 2022). Organizasyonun yapısı, çalışanların tecrübeleri ve 

motivasyonları da risk algısını etkileyebilir (Chandler & Johston, 2012). Risk algısını 

etkileyebilecek içsel ve dışsal etkenler aşağıda listelenmektedir (Baily, Farmer, Crocker, 

& Jessop, 2022): 

 

Dışsal etkenler  

- Faiz oranları, 
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- Döviz kurları, 

- Krediler 

- Rekabet 

- Müşteri değişiklikleri 

- Sektörel değişiklikler 

- Müşteri talebi  

- Yönetmelikler 

- Sözleşmeler 

- Doğal olaylar, afetler 

- Tedarikçilerin çevresi 

- Kültür 

 

İçsel etkenler  

- Likidite ve nakit akışı 

- Araştırma ve geliştirme (AR-GE) 

- İşe alımlar 

- Tedarik zinciri 

- Bilgi sistemleri 

- Çalışanlar 

- Mal ve/veya hizmetler 

 

Bu çalışmada, içsel etkenler kapsamında bilgi sistemlerindeki değişim sonucu 

oluşabilecek, satın alma süreçlerin dijitalleşmesine yönelik algılanan riske 

odaklanılmaktadır.  

 

1.4. ENDÜSTRİYEL SATIN ALMA SÜRECİNDE DİJİTALLEŞME 

 

İşletmelerin rekabet üstünlüğünün elde edebilmesinde yönetsel stratejilerinin 

geliştirilebilmesi için gerekli bilgi akışının oluşması ve sistemleştirilmesi amacıyla dijital 

teknolojilerin kullanımı ve benimsenmesi önemli olmaktadır (Lazarevna & Nikolaevna, 

2020). Günümüzde internet sayesinde insanlar ve makineler internet bağlantısı olan 

herhangi bir yerden iletişim kurabilmekte, birbirleriyle bilgi paylaşabilmekte ve 
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dolayısıyla, işlerin büyük bir kısmı insanları ve işletmeleri birbirine bağlayan ağlar 

vasıtasıyla sürdürülmektedir. Dünya genelinde 2021 yılı itibariyle 4,66 milyar insan, yani 

nüfusun yaklaşık %60’ı, interneti aktif bir şekilde kullanmaktadır (Kemp, 2021). Böyle 

bir dünyada işletmeler dijital unsurlarla kendilerini geliştirmekte ve dönüştürmektedir. 

Örneğin, dijitalleşme müşterileri yakından ilgilendiren kavramları büyük oranda 

değişime uğratmış ve artık gerek pazarlamacılar gerek araştırmacılar müşterilerle 

iletişime geçmek için yeni yollar araştırmaya yönelmiştir (Armstrong, Kotler, Trifts, 

Buchwitz, & Gaudet, 2017). Bu kapsamda bu bölümde dijitalleşme kavramı, işletmelerde 

ve endüstriyel satın alım süreçlerinde dijital teknolojiler ele alınmaktadır.  

 

1.4.1.  Dijitalleşme Kavramı ve Dijitalleşmenin Araçları 

 

Dijitalleşme, bir iş modelini değiştirmek ve işletme için yeni bir gelir ve değer ifade eden 

fırsatlar oluşturmak için dijital teknolojilerin kullanılmasını ifade etmektedir (Gartner, 

2022). Diğer bir ifadeyle dijitalleşme, işletmelerin mevcut unsurlarını, dijital 

teknolojilerin beraberinde sunduğu faydaları değerlendirerek finansal açıdan ve/veya 

katma değer açısından gelişim sağlayacak sonuçlara dönüştürdüğü süreçtir (Toker & 

Köksalan, 2017). Dijitalleşme Endüstri 4.0 ile birlikte gelişen, hızlanan ve işletmelerin 

bütün süreçlerini doğrudan etkileyen, çok yönlü organizasyonel etkilere sahip bir süreç 

olarak değerlendirilmektedir (Lasi, Fettke, Kemper, Feld, & Hoffmann, 2014). 

Endüstriyel gelişimin dördüncü evresi olan Endüstri 4.0 fiziki varlıkların dijital 

teknolojilerin bütünleşmesiyle akıllı üretim tesisleri yapılması amacıyla Almanya’da 

başlayan dönemdir.  Endüstriyel gelişimin dört evresi şu şekilde özetlenebilir 

(Dalenogare, Benitez, Ayala, & Frank, 2018): 

 

1. Sanayi Devrimi: Buhar makinesi, 1760 ve 1840 yılları arasında ilk sanayi 

devrimini ifade etmektedir.  

2. İkinci Sanayi Devrimi: 19. yüzyılın sonlarında elektrik endüstriyel amaçla 

kullanılmaya başlanınca yeni bir dönem başlamıştır. 

3. Endüstri 3.0:  1960’lı yıllardan itibaren endüstriyel otomasyonun kullanılmasıyla 

birlikte ortaya konan yeni dönemi ifade etmektedir. 
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4. Endüstri 4.0: Fiziki varlıkların dijital teknolojilerin bütünleşmesiyle akıllı üretim 

tesisleri yapılması amacıyla Almanya’da başlayan dönemdir. Yüksek teknolojili 

stratejilerin uygulanmasını ve fiziksel ve dijital dünyaları birleştirmeyi amaçlayan 

sistemler olarak da ifade edilebilir. 

 

Endüstri 4.0, işletmelerin hem üretim süreçlerinin hem de ürünlere ilişkin özelliklerin 

yüksek performans ile sürdürülmesine destek olacak bir endüstriyel dönem olarak kabul 

görmektedir (Dalenogare, Benitez, Ayala, & Frank, 2018). Bu teknolojik gelişmelerin de 

sadece insanların günlük yaşantılarında değil, işletmecilikte de etkilerinin ve katkılarının 

olmaktadır. Özellikle 2000’li yılların başından itibaren internet tabanlı teknolojilere olan 

yatırımın önemli oranda artması; Çin, Avrupa ve ABD’li teknoloji işletmelerinin 3G, 4G 

ve şu anda 5G gibi teknolojilere ilişkin önemli geliştirmeler yaptıkları göz önüne 

alındığında asıl gelişimin son 20 yılda olduğu anlaşılabilir. 2000’den itibaren akıllı 

cihazların önemini artırmasıyla birlikte işletmeler değişen müşteri beklentilerini 

karşılayabilmek amacıyla köklü değişiklikler yapmaya başladılar ve dijital teknolojilerin 

katkısıyla gerçek zamanlı iletişimin dijital olarak da mümkün olduğunu fark ettiler 

(Schallmo & Williams, 2018). Ancak artık dijital teknolojilerin yardımıyla fiziksel 

sınırların da ortadan kalkması, işletmelere bir yerde fiziki olarak bulunmasalar dahi 

faaliyet gösterebilme imkanı sunmuştur. Dijitalleşmenin ana itici unsuru dijital 

teknolojilerdir ve son zamanlarda bu teknolojilere yapılan önemli yatırımların sayesinde 

işletmelerin farklı amaçlarla kullanabilecekleri ve sistemlerine entegre edebilecekleri 

muhtelif dijital teknolojiler bulunmaktadır (Urbach & Röglinger, 2019). Bu kapsamda 

blok zincir teknolojisi, bulut kavramı, nesnelerin interneti, büyük veri ve 5G teknolojisi 

aşağıda ele alınmaktadır.  

 

1.4.1.1. Blok Zinciri (Block Chain) Kavramı 

 

Blok zinciri teknolojisi, kuruluşlar için bir merkezi otoriteye ihtiyaç duyulmadan güvenli 

işlemler yapılmasına imkan veren yeni bir teknolojik araçtır ve bu araca ilişkin ilk fikirler 

1990’ların başında ortaya çıkmıştır (Yaga, Mell, Roby, & Scarfone, 2018). Bu teknoloji, 

her unsura özel bir anahtar tanımlar ve diğer unsurlarla bilgi paylaşımı yapılabilmesi 

adına ortak bir anahtar kullanır (Pilkington, 2016). Blok zinciri teknolojisi, finans sektörü 



31 
 

 
 

tarafından öncelikli olarak kullanılıyor olsa da diğer sektörler tarafından da ilgi çekici 

bulunmakta ve farklı projeler kapsamında değerlendirilmektedir (Nofer, Gomber, Hinz, 

& Schiereck, 2017).  Blok zincir teknolojisinin mevcut geleneksel iş modellerinin 

değişmesine, gelişmesine ve hatta yeni modeller ortaya çıkmasına sebep olabileceği ve 

böyle bir durumda yıkıcı etkileri olacağı değerlendirilmektedir (Nofer, Gomber, Hinz, & 

Schiereck, 2017).  

 

Özellikle tedarik zincirindeki uçtan uca takibin bu teknoloji ile sağlanabilmesi tedarik 

zincirindeki risklerin öngörülmesinden anlık aksiyon alınabilme fırsatına kadar pek çok 

noktada fayda sağlayabilir. Bu teknoloji tedarik zincirindeki bir unsurun kime ait 

olduğunun belirlenmesini ve takip edilmesini sağlayacak bir kayıt oluşturabilecektir. 

(Pilkington, 2016). Şifreli, kripto ilkeler üzerine kurulan bu teknolojinin kullanımının 

henüz erken aşamalarda olduğu rahatlıkla söylenebilir (Yaga, Mell, Roby, & Scarfone, 

2018).  

 

1.4.1.2. Nesnelerin İnterneti (Internet Of Things, IoT) Kavramı 

 

Nesnelerin interneti kavramı çok farklı alanlarda ve konularda bir hedefe ulaşabilmek için 

iletişim kurma yeteneğine sahip olan, bilgi ve veri paylaşabilen, birbirine bağlı olan cihaz, 

nesne, insan ve hizmet topluluğunu ifade etmektedir (Mahmoud, Yousuf, Aloul, & 

Zualkernan, 2015). Bir diğer ifadeyle nesnelerin interneti, internet üzerinden başka cihaz 

ve sistemler ile bilgi alışverişi yapmak için sensörler, yazılımlar gibi teknolojilere sahip 

olan “nesnelerin” oluşturduğu ağı tanımlamaktadır (Oracle, 2022). İnternete bağlı 

cihazların farklı otomatik sistemler ile birleştirilmesiyle bilgilerin toplanması, analiz 

edilmesi ve buradan edinilen bilgilerin öğrenilmesiyle harekete geçirilmesi mümkün 

olmaktadır (Wired & Burgess, 2022). Nesnelerin interneti, sanal bir dünya ile gerçek 

dünyadaki fiziksel faaliyetler arasındaki köprü olarak da ifade edilebilir (Küfeoğlu, 

2021).  

 

İnternetin dünya genelinde yaygınlaşması ve her geçen gün daha erişilebilir olması 

internete bağlı cihaz sayısının artmasına ve aynı zamanda internet tabanlı teknolojilerin 

gelişmesini sağlamaktadır. Ancak her ne kadar akıllı cihazların birbirileriyle iletişim 
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kurabilmeleri son teknoloji bir unsur olsa da nesnelerin internetini oluşturan bu 

teknolojiler yeni değildir (Farooq, Waseem, Mazhar, Khairi, & Kamal, 2015). Dünyada 

bugün 7 milyarı aşkın internet erişimine sahip “nesnelerin interneti cihazı” bulunmaktadır 

ve bu cihaz sayısının 2025 yılı itibariyle 22 milyarı geçeceği tahmin edilmektedir (Oracle, 

2022). Evinizde bulunan çay makinesinden sokaktaki trafik ışıklarına kadar; 

fabrikalardaki otomasyon sistemlerinden robot süpürgelere kadar neredeyse internete 

bağlı tüm cihazlar bir nesnelerin interneti cihazı olarak geliştirilebilir. Amazon Echo gibi 

sesli komut asistanları, Apple Watch gibi giyilebilir ürünler, trafik ya da park yerleriyle 

ilgili nesnelerin interneti çözümleri kullanan Barcelona gibi şehirler cihaz ve çözümlere 

örnek olarak verilebilir (Meola, 2022). Amazon, Microsoft, Intel, IBM, Google gibi 

başlıca işletmeler nesnelerin internetine ilişkin pazardaki önemli oyunculardandır ve gün 

geçtikçe yeni işletmeler de ortaya çıkmaktadır (Meola, 2022).  

 

İşletmeler için nesnelerin interneti, operasyonel süreçleri kolaylaştırmaya, yeni gelir 

kaynakları elde etmeye ve maliyetleri düşürmeye destek olabilir ve işletmeler için 

verimlilik artırıcı bir fırsat tanımaktadır (Arm, 2022). Nesnelerin interneti kapsamında 

daha fazla cihaz birbiriyle bağlantı kurdukça, işletmelerin süreçleri de tam otomatik hale 

dönüşecek ve gelişime destek olacaktır (Clark & IBM, 2022). Ancak nesnelerin interneti 

kapsamındaki cihazların güvenlik tehdidi ve riski göz ardı edilmemelidir. Zira internete 

bağlı olan herhangi bir şey saldırıya uğrayabilir ve nesnelerin interneti de bundan muaf 

değildir (Wired & Burgess, 2022). Gelişmeye devam edecek olan bu kavram için 

güvenlik ve gizliliğe ilişkin risklerle mücadele edebilmek amacıyla önemli çalışmalar 

gerekecektir (Farooq, Waseem, Mazhar, Khairi, & Kamal, 2015). 

 

1.4.1.3. Bulut (Cloud) Kavramı 

 

Bulut bilişim kavramı, ağlar, sunucular, uygulamalar ve hizmetler gibi yapılandırılabilir 

teknolojik kaynakların gerçek zamanlı ve anlık dağıtımını sağlayan ve kullanıma göre 

ücretlendirme yapılan bir modeli ifade etmektedir (Berman, Kesterson-Townes, 

Marshall, & Srivathsa, 2012). Farklı bir şekilde ifade edilecek olursa, hızlı, esnek şekilde 

ölçek ekonomisi sağlamak için sunucu, depolama, yazılım, yapay zeka gibi bilgi işlem 

hizmetlerinin internet, bulut üzerinden sağlanması olarak tanımlanabilir (Azure, 2022).  
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Özellikle kullanım temelli bir ödeme imkanı sunduğu için işletmeler açısından sabit bir 

gider oluşturmak yerine, bulut bilişimde ihtiyaçlara ve sağlanan hizmete istinaden bir 

faturalandırma söz konusu olmaktadır. Bu şekilde bir teknoloji ile işletmeler fiziki bir 

depolama ve sunucu gibi cihaza yatırım yapmadan ihtiyaç duyduğu hizmetlerden 

faydalanabilmektedir. Bu sayede bulut bilişim işletmelere çeviklik, esneklik, maliyet 

tasarrufu sağlamaktadır (AWS, 2022). Bu faydalara ek olarak hız, performans artışı, 

güvenilirlik, güvenlik ve küresel ölçekte bir hizmet sağlamaktadır (Azure, 2022). 

 

Sonuç olarak bulut hizmetleri, ihtiyacın kadar kullan, kullandığın kadar öde mantığıyla 

işletmelerin sadece maliyet tasarrufu elde etmelerini değil, aynı zamanda bilgi 

teknolojileri işletmelerini de mevcut işlerini geliştirmeleri ve genişletmeleri konusunda 

imkan sağlamaktadır (Miller, 2021). Ancak bu noktada işletmelerin bu teknoloji ile 

faaliyetlerini ve süreçlerini dönüştürebilmesi ve olası faydalardan yararlanabilmesi için 

bulut hizmet modelini nasıl kullanacaklarını iyi bilmeleri gerekmektedir (Berman, 

Kesterson-Townes, Marshall, & Srivathsa, 2012). 

 

1.4.1.4. Büyük Veri (Big Data) Kavramı 

 

Büyük veri, boyutu itibariyle mevcut ve tipik veri toplama, yönetme, depolama ve analiz 

etme yeteneğinin ötesinde olan veri kümelerini ifade etmektedir (Manyika, ve diğerleri, 

2011). Çevrimiçi işlemlerden sağlık kayıtlarına kadar; bilimsel verilerden cep 

telefonlarındaki bilgilere kadar çok çeşitli kaynaklardan elde edilen büyük veri günümüz 

işletmecilik dünyasının merkezinde yer almaktadır (Sağıroğlu & Sinanc, 2013). 

İşletmeler geleneksel yollar ile ayrıştırılması ve analiz edilmesi mümkün olmayacak 

büyüklükte bir veriye sahiptir (Davenport, Barth, & Bean, 2012). Bu sebeple işletmelerin 

doğru veriler üzerine odaklanması ve operasyonlarını bu veriler temelinde 

gerçekleştirmesi için sahip olunan verilen ayrıştırılması ve sınıflandırılması önemlidir. 

Hükümetler, telekomünikasyon, finans ve satın alma gibi çok farklı sektörlerde ilgi çeken 

büyük veri sebebiyle işletmeler verileri depolaması, işlemesi ve analiz etmesi için yeni 

teknolojilere ihtiyaç duymaktadır (Buhl, Röglinger, Moser, & Heidemann, 2013). 

McKinsey Küresel Enstitüsü’nün çalışmasına göre büyük veri, işletmeler için rekabet ve 
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büyüme yolunda önemli bir temel oluşturmak ve verimliliği artırmak gibi farklı yollarla 

değer sağlamaktadır (Manyika, ve diğerleri, 2011).  

 

İşletmeler için veriye dayanan kararlar daha sağlıklı kararlar olarak değerlendirildiğinden 

büyük verinin doğru kullanımı işletmeler için çeşitli faydalar sağlamaktadır 

(Brynjolfsson, 2012). Büyük veri, aslında sadece işletmeler için değil, aynı zamanda 

ülkelerin de rekabet üstünlüğü sağlaması ve gelişmesi hususlarında da önemli bir rol 

üstlenebilir (Brown, Chui, & Manyika, 2011).  

 

1.4.1.5. 5G Teknolojisi Kavramı 

 

Hücresel iletişimin gelişmesi tüm dünya için değişimin temel taşlarından birisi olmuştur. 

Hızla gelişen teknoloji sayesinde, akıllı telefonlar, tabletler, bilgisayarlar ve hatta arabalar 

bile artık bir sim kart vasıtasıyla internete bağlı durumdadır ve nüfusun büyük oranı bu 

cihazlara erişim imkanına sahiptir. Bağlantı hızlarının artırılması, yüksek çözünürlüklü 

ses aktarımı imkanı sağlaması, görüntülü görüşme imkanı vermesi gibi özellikler için 

zamanla 2G, 3G ve 4G teknolojileri geliştirilmiş ve insanlığın kullanımına sunulmuştur. 

Endüstri 4.0 için kritik bir araç olarak tabir edilen 5G teknolojisi, 3G’den 4G’ye geçiş ile 

benzer bir değişimi değil, dünyanın nadiren gördüğü bir dizi değişikliği ifade etmektedir 

(Rommer, ve diğerleri, 2020). Örneğin akıllı şehirler, sürücüsüz arabalar, akıllı tarım gibi 

yapıların temel taşı olacak olan nesnelerin interneti kavramı, 5G teknolojisi ile uygulama 

alanlarını ve kendisi daha da geliştirecektir (Küfeoğlu, 2021). Bu sebeple beşinci nesil 

teknolojiler, yüksek hız, güvenilir bağlantı ve veri yetenekleri sebebiyle önemli bir fark 

oluşturabilir ve dünyaya 4G’de olduğundan çok daha fazla değer katabilir (Kachhavay & 

Thakare, 2014). Bir diğer ifadeyle 5G, çok fazla sayıda akıllı cihazın yer ve zaman 

kavramından bağımsız olarak birbirleri arasında iletişim kurmasına imkan vermesiyle 

ileride yaşanması muhtemel zorlukların ortadan kaldırılması için yeni bir çözüm 

sunmaktadır (Taboada & Shee, 2021).  Hız açısından mevcut teknolojilerden 100 kata 

kadar daha iyi sonuçlar veren 5G teknolojisinin, nesnelerin interneti, bulut, büyük veri, 

yapay zeka ve blok zinciri gibi teknolojilerin birleştirilmesinde önemli katkıları olacağı 

düşünülmektedir (Noohani & Magsi, 2020). 
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Önceki nesil teknolojik gelişmelere benzer şekilde 5G teknolojisinin  hayatın her alanında 

önemli etkisi olacağı, iletişim dışında çeşitli sektörlerde de çalışma şeklinin temelden 

değişmesine destek olacağı tahmin edilmektedir (Campbell, ve diğerleri, 2017). Ancak 

5G teknolojisi her ne kadar daha hızlı ağlar ve düşük gecikme süreleri sunması gibi 

avantajlara sahip olsa da bu avantajların sağlanabilmesi için gereken teknolojinin 

karmaşık ve maliyetli olması bir sorun olarak değerlendirilmektedir (El-Shorbagy, 2021).  

 

1.4.2.  İşletmelerde Dijital Teknolojilerin Kullanımı 

 

Günümüz işletmecilik dünyasında iş birimlerinin birbirinden bağımsız çalışması, 

işletmenin hedeflerine bütüncül bir şekilde yaklaşmasının önünde büyük bir sorun olarak 

değerlendirilmektedir. Özellikle büyük ölçekli işletmeler için farklı birimler arasındaki 

entegrasyonu ve iletişimi doğru şekilde sağlayabilmek önemli bir ihtiyaçtır (Eshlaghi, 

Asadollahi, & Poorebrahimi, 2011). İşletmenin genel hedef ve stratejilerinin tüm 

birimlerce bütüncül şekilde uygulanması, hedeflere ulaşılabilmesi için birimlerin de 

birbirleriyle iletişim ve etkileşim içinde olması önemlidir. Günümüzde, eş zamanlı karar 

verme, ürünlerin doğru zaman ve yerde verimli bir şekilde tedarik edilmesi, muhasebe ve 

insan kaynakları gibi işlevler arasında bilgi akışı gerektiren süreçler daha karmaşık hale 

gelmektedir (Hossain, Patrick, & Rashid, 2001). Bu doğrultuda, işletmeler, içinde 

bulunulan dijital dönemde uygulamak istedikleri iş modellerini gerçekleştirebilmek için 

süreçleri sadece iş birimleri temelinde değil, tüm sistemi kapsayan bir düşünce içerisinde 

tasarlamalıdır (Urbach & Röglinger, 2019). Bütüncül yaklaşım için işletmelere ve diğer 

kurumlara destek olunması için devletler bölgesel ve/veya ulusal çapta strateji 

oluşturmakta ve işletmelerin dijital dönüşümünü teşvik etmek için önemli katkılar 

sunmaktadır (Legner, ve diğerleri, 2017). İşletmeler dijitalleşme ve dijital dönüşüm 

çabalarına yönelik yatırımlar planlasa da (Gurumurthy & Schatsky, 2019)  dijital 

dönüşümleri gerçekleştiren işletme sayısının düşük olduğu belirtilmektedir (Kane, 

Palmer, Phillips, Kiron, & Buckley, 2017).  

Her ne kadar işletmeler bu dönüşüm için stratejiler geliştirse, planlar ortaya koysa ve 

yatırımlar yapsa da işletmelerin dijital çözümlere yönelik benimseme dereceleri 

birbirlerinden farklılık göstermektedir. İşletmelerin dijital dönüşüme hazırlık durumlarını 

tanımlamak ve dönüşüm için yol göstermek amacıyla çeşitli dijital olgunluk modelleri 
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geliştirilmiştir; Deloitte Dijital olgunluk modeli, Forrester Dijital olgunluk modeli 4.0, 

PEC dijital olgunluk modeli gibi.  

 

Örneğin, PWC’nin araştırmasında işletmeler için yedi boyutta 4 aşamalık dijital olgunluk 

seviyesi tanımlanmaktadır. Şekil 3’te görüldüğü üzere işletmeler dijital acemilik, dikey 

integrator, yatay işbirlikçi ve dijital şampiyon olmak üzere 4 aşamadan birinde 

bulunabilir. Olgunluk seviyesine göre işletmelerin nasıl değerlendirmeler yapmaları ve 

ne tür eylemler uygulamaları gerektiği farklılaşmaktadır.   
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Şekil 3. PWC Olgunluk Modeli 

Kaynak: Geissbauer, Vedso, & Schrauf (2016) 

Dijital İş 

Modelleri ve 

Müşteri Erişimi 

Ürün 

Tekliflerinin 

Dijitalleştirilmesi 

Dikey ve Yatay 

Değer Zincirinin 

Dijitalleştirilmesi 

ve Entegrasyonu 

Uyum, Güvenlik, 

Hukuk ve Vergi 

Organizasyon, 

çalışanlar ve dijital 

kültür 

Temel Yetenek 

Olarak Veri ve 

Analiz 

Çevik BT 

Mimarisi 

İlk dijital 

çözümler, 

ayrılmış 

uygulamalar 

Ana ayrıştırıcı 

olarak yazılım, 

ağ (M2M) ve 

veri içeren dijital 

ürün portföyü 

Yenilikçi ürün 

portföyü ile 

yıkıcı iş 

modellerinin 

geliştirilmesi 

Tedarik zinciri 

sınırları boyunca 

birleşmiş müşteri 

çözümleri ve dış 

ortaklarla iş birliği 

Çevrimdışı 

kanaldan ayrılan 

çevrimiçi yapı, 

müşteri odaklılık 

yerine ürün 

odaklılık 

Çevrimiçi ve 

ç.dışı kanalların 

beraber 

kullanımı çok 

kanallı dağıtım; 

konumlandırılmı

ş veri analizi 

Değer zinciri 

ortaklarıyla 

kişiselleştirilmiş 

müşteri yaklaşımı 

ve etkileşimi. 

Paylaşılan, 

entegre arayüzler 

Müşteri empatisi 

ve CRM ile tüm 

dijital pazarlama 

ve satış 

kanallarında 

birleşmiş müşteri 

deneyimi idaresi 

Dijitalleştirilmiş 

ve otomatize alt 

süreçler. Üretim 

dahil veya dahili 

ve harici 

ortaklarla kısmi 

entegrasyon. İş 

birliği için 

standart süreçler 

Şirket içi dikey 

dijitalleşme, 

standartlaştırılmı

ş ve uyumlu hale 

getirilmiş iç 

süreçler ve veri 

akışları; dış 

ortaklarla sınırlı 

entegrasyon 

Müşteriler ve 

harici ortaklarla 

süreçlerin ve veri 

akışlarının yatay 

entegrasyonu, ağ 

genelinde tam 

entegrasyon 

yoluyla yoğun 

veri kullanımı 

Temel yeteneğe 

odaklı, kendini 

optimize eden, 

sanal süreçlere 

sahip tamamen 

dijitalleştirilmiş, 

entegre iş ortağı 

ekosistemi; 

merkezi olmayan 

bağımsızlık. 

Geniş işlevsel 

bilgi setine eş 

zamanlı erişim 

Çoğunlukla yarı 

manuel veri 

özetine dayalı 

analitik yetenek; 

olay yönetimi 

olmadan seçilmiş 

izleme ve veri 

işleme 

İzole merkezi iş 

zekası sistemi 

tarafından 

desteklenen 

analitik 

yetenekler, 

standart olmayan 

karar destek 

sistemleri 

Tüm dahili/harici 

bilgi 

kaynaklarını, bazı 

tahminlere dayalı 

analitikleri 

birleştiren 

merkezi iş zekası 

sistemi, Belirli 

karar destek, olay 

yönetim 

sistemleri 

Gerçek zamanlı 

iyileştirme için 

tahminle analizin 

merkezi 

kullanımı; akıllı 

veri tabanıyla 

otomatik sorun 

giderme, etki 

analizi, karar 

desteği veren öz 

öğrenim işlemi 

Kurum içinde 

parçalı BT yapısı 

Kurum içinde 

homojen BT 

yapısı. Gelişen 

farklı veri küpleri 

arasında bağlantı 

İş ortağı ağındaki 

eş BT mimarileri. 

Yüksek 

performanslı 

mimariye sahip 

birbirine bağlı tek 

veri havuzu 

Harici veri 

birleşimi, esnek 

kuruma sahip tek 

veri havuzu. İş 

ortağı servisi, 

güvenli veri 

değişimi 

Odağında 

dijitalleşme 

olmayan 

geleneksel yapılar 

Bilinen ancak 

detaylı 

incelenmeyen 

dijital zorluklar 

İş birliği 

ortaklarıyla tutarlı 

bir şekilde ele 

alınan yasal risk 

Uyum, güvenlik, 

hukuk, vergi için 

değer zinciri ağı 

optimizesi 

“Silolarda” 

fonksiyonel odak 

Tutarlı 

oluşturulmamış 

işlevler arası iş 

birliği 

Şirket sınırları, 

kültürü/ paylaşım 

teşviki arasında iş 

birliği 

Ana değer 

yaratıcı olan iş 

birliği 

1.Dijital 

Acemilik 

2.Dikey 

İntegratör 

3.Yatay 

İşbirlikçi 

4.Dijital 

Şampiyon 
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Deloitte ise işletmelerin dijital olgunluk seviyelerinin belirlenmesi ve dijital dönüşüm yol 

haritasının tanımlanması kapsamında beş boyutlu bir model önermektedir. Deloitte’un 

olgunluk modeli Şekil 4’te yer almaktadır.  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Şekil 4. Deloitte Dijital Olgunluk Modeli 

Kaynak: Deloitte (2018) 

 

Müşteri, strateji, teknoloji, operasyonlar ve organizasyon ve kültür olarak belirlenen 

boyutlar aşağıda tanımlanmaktadır.  

1. Müşteri: İşletmenin bir dijital ortak olarak görüldüğü bir deneyimin sağlanması 

için müşterilerin tercih ettiği çevrim içi ve çevrim dışı bir etkileşim kanalını 

kullanılması ifade edilmektedir.  

2. Strateji: İşletmenin dijital araçlarla rekabette üstünlük sağlayabilmek için nasıl 

dönüştüğüne, çalıştığına odaklanır ve işletmenin genel iş stratejisinin bir 

parçasıdır. 

3. Teknoloji: İşletmenin ürünlerinin müşteriler için düşük maliyetle 

karşılanabilmesi amacıyla eldeki verilen oluşturulması, incelenmesi, saklanması, 

emniyete alınması gibi konularda destek olarak dijital stratejinin başarılı olması 

için fayda sağlamaktadır. 

Müşteri 

Organizasyon

& Kültür 
Strateji 

Teknoloji Operasyon 

Dijital 

Olgunluk 

Modeli 
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4. Operasyonlar: Stratejik yönetimi sağlamak, verimlilik ve etkinliğin artırılması 

amacıyla dijital teknolojilerin kullanılarak süreçlerin sürdürülmesi ve 

geliştirilmesi ifade edilmektedir. 

5. Organizasyon ve kültür: Dijital olgunluğun tüm süreçleri ve aşamaları boyunca 

gelişmeyi sürdürmek ve diğer hedeflere ulaşmak amacıyla yönetim ve yetenekler 

için bir organizasyon kültürü belirlemek ve geliştirmek önemlidir.  

 

Dijital olgunluk modelinde yer alan beş boyut (müşteri, strateji, teknoloji, operasyon, 

organizasyon ve kültür) doğru ve bütüncül şekilde değerlendirildiği takdirde belirsizliğin 

ortadan kaldırılmasında ve hedeflenen sonuçlara erişebilmek için iyi bir temel 

oluşturulmasında katkı sağlayacağı ifade edilmektedir (Deloitte, 2018): 

 

 

1.4.3.  Endüstriyel Satın Alma Sürecinde Dijital Teknolojilerin 

Kullanımı 

 

Satın alma birimleri için en önemli üçüncü stratejik öncelik dijital dönüşüm olarak 

değerlendirilmektedir (Karakış, Roux, Gaurois, & Tue, 2020). Satın alma faaliyetlerinin 

işletmeler için maliyetli duruma gelmesiyle, işletmeler internet gibi teknolojik gelişmeleri 

benimseyerek bu maliyetleri düşürmeyi amaçlamaktadır (Abu-Elsamen, Chakraborty, & 

Warren, 2010). Satın alma birimleri de benzer şekilde, satın alma süreçlerinin 

kısaltılması, maliyet tasarrufuna gidilmesi, bütüncül bir yaklaşım ele alınması ve risklerin 

minimize edilmesi gibi temel sebeplerle dijital teknolojilerden faydalanmaya 

çalışmaktadır (Herold, Cwiklicki, Pilch, & Mikl, 2021). Gelişmiş kategori yönetimi, daha 

etkili kaynak bulma stratejileri ve gelişmiş tahmin gibi sebeplerle de dijital teknolojiler 

kullanılmaktadır (Radell & Schannon, 2018). Özellikle Covid-19 salgını da işletmelerin 

iş yapış şekilleri üzerinde değişikliklere sebep olmuş ve dijitalleşme ve dijital dönüşüme 

yönelik planlarında hızlanmaya yol açmıştır. Söz konusu teknolojik gelişmeler satın alma 

özelinde sadece operasyonel verimlilik artışı sunmakla kalmamakta, daha iyi çözümler 

sunarak hem planlama hem stratejileri hayata geçirme hem de bunları takip etme 

anlamında faydalarını artırmaktadır (Vivek, 2009). Teknolojinin bilgi alışverişini 
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destekleyecek şekilde gelişmesi de hem satın alma hem de tedarik zinciri açısından 

sürekli bir iyileştirme sağlamaktadır (Herold, Cwiklicki, Pilch, & Mikl, 2021).  

 

İşletmelerin satın alma birimlerinin en çok kullandığı teknolojiler arasında blok zincir, 

yapay zeka, veri analitiği, otomasyon, S2P (satın almadan ödemeye) ve endüstri 4.0 

araçları bulunmaktadır.  1965’te ilk elektronik veri değişimi (EDI) transatlantik teleks 

manifestosundan bu yana yapay zeka, robotlar ve endüstri 4.0’ın araçlarının 

kullanılmasıyla satın alma dijitalleşmede önemli gelişim kaydetmiştir ve bu dijital 

teknolojik araçların sağladığı katkılara göre dijitalleşmenin kapsamını genişlemektedir. 

İşletmelerin veri kullanımı her ne kadar yeni bir durum olmasa da işletmelerin süreçlerini 

dijitalleştirme çabaları son dönemlerde önemli seviyede ilgi görmektedir (Ritter & 

Pedersen, 2020). İşletmelerin ihtiyaçları nedeniyle kurumsal kaynak planlaması (ERP) 

olarak adlandırılan yazılımların, çözümlerin temeli 1960’lı yıllara kadar uzanmaktadır. O 

dönemde teknolojik ürünlerin satışlarını artırmak isteyen üreticiler, işletmelerin de fayda 

sağlayacağı malzeme ihtiyaç planlaması (MRP) yazılımları geliştirdiler ve karışık verileri 

kolaylıkla işlenebilir hale getirmeyi amaçladılar (Kurbel, 2013). Kurumsal kaynak 

kullanım (ERP) çözümleri, daha önce malzeme ihtiyaç planlaması ve malzeme kaynak 

planlaması gibi kavramların devamı niteliğinde kabul görmektedir (Kurbel, 2013). 

Kurumsal kaynak planlama sistemleri işletmenin birbirinden farklı birimlerinin 

bütünleşmesini ve işletmenin bir bütün olarak uyumlu şekilde çalışmasına katkı 

sağlamaktadır (Edwards, Peters, & Sharman, 2011). Farklı araştırmacılarca kurumsal 

kaynak kullanımı (ERP) tanımlanmış olsa da özetle kurumsal kaynak kullanımı 

sistemleri; üretim, finans, satın alma, insan kaynakları gibi temel kurumsal işlevlerin 

otomatize edilmesi, daha gelişmiş bir kontrol sunması, karar verme süreçlerinin 

iyileştirilmesi ve işletmenin operasyonel maliyetlerinin düşürülmesi gibi önemli özellik 

ve faydalara sahiptir (Su & Yang, 2010). Diğer bir ifadeyle kurumsal kaynak kullanımı 

(ERP) sistemleri, işletmeleri satın alma, finans, üretim, insan kaynakları gibi farklı 

işlevlerin eskiden bağımsız şekilde ilerlettikleri bilgisayar sistemlerinden kurtarıp tek bir 

birleşik ve bütüncü bir yazılım çözümüyle değiştirme imkanı sunmaktadır (Ghani, 

Zainuddin, & Ghani, 2009). İşletmeler, satın alma ve tedarik zincirini de kapsayan 

neredeyse bütün işlevleri günümüzde daha büyük ve kapsamlı kurumsal kaynak kullanımı 

(ERP) sistemleriyle yürütebilmektedir (Sehgal, 2009). İşletmeler mevcut ERP 
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sistemleriyle bütünleşmiş (entegre) ve uyumlu şekilde çalışan ancak satın alma ve tedarik 

zinciri yönetiminde daha güncel ve ihtiyaçlara uygun çözümler sunan farklı yazılımlar 

kullanmaktadır. İşletmelerin mevcut ERP sistemlerine tam entegrasyona gerek olmadan 

yeni araçlar çoğu ERP sistemine oturtulabilmektedir (Radell & Schannon, 2018). Bu 

yazılım çözümleri, işletmelerin mevcutta kullandıkları ERP sistemlerine bir ön yüz olarak 

entegre edilmekte ve aslında bu ön yüz çözümleriyle yürütülen satın alma süreçlerinin 

arka planda mevcut ERP sistemlerine aktarılması mantığıyla çalışmaktadır. Bunlara 

örnek olarak Tedarikçi oluşturmadan sözleşme oluşturup yönetmeye kadar tüm süreçleri 

kapsayan yazılımlar veya stok yönetimi, e-fatura süreçleri, sözleşme yönetimi gibi farklı 

seçenekler sunan yazılımlar gösterilebilir.  

 

Dolayısıyla, satın almada dijitalleşme fırsatları, işletmeler kapsamlı süreçler içermektedir 

(Abu-Elsamen, Chakraborty, & Warren, 2010). Talep yönetiminden teklif toplanmasına; 

ihale düzenlemeden katalog oluşturmaya, sözleşme oluşturmadan yönetmeye kadar satın 

alma süreçlerinin neredeyse tamamı için çözümler sunan dijitalleşme, işletmeler için 

şeffaflık, maliyet verimliliği, müşteri odaklı olma, çeviklik ve etkili karar verme gibi 

önemli katkılar sağlamaktadır (CIPS, 2019).  

 

Her ne kadar bu teknolojiler ilgili çekici olsa da günümüzde işletmelerin %10’undan azı 

büyük veri analizi, nesnelerin interneti veya blok zinciri teknolojisi gibi dijital araçları ve 

çözümleri kullanmaktadır (Radell & Schannon, 2018). İşletmeler ihtiyaçları, mevcut 

durumları, yetenekleri, planları ve dönüşüme hazır olma durumları gibi farklı 

değişkenlere bağlı olarak bu farklı teknolojik araçları farklı zamanlarda 

kullanabilmektedir. Daha önce yaşanan olumsuz deneyimler, yatırımın geri dönüş süresi, 

satın almanın stratejik öneminin farkında olunmaması gibi sebeplerle işletmeler, dijital 

teknolojilerin süreçlere dahil edilmesi ve dönüştürülmesi konusunda yavaş hareket 

etmektedir (Radell & Schannon, 2018). Dijital satın alma uygulamalarının önündeki 

başlıca engeller, işletmelerin gelişmeleri süreçlerine uygulamalarının zorluğu, kurulum 

maliyeti ve geliştirme sürelerinin uzunluğu olarak sıralanmaktadır (CIPS, 2019). 

 

Satın alma birimleri dijitalleşme veya dijital dönüşüm kararı alırken dört ana noktayı 

dikkate almalıdır (Choi, Li, Rogers, Schoenherr, & Wagner, 2022) 
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● Öncelikli olarak teknoloji değil, iş yapış şekli dikkate alınmalıdır. Bir teknolojiye 

yatırım yapılmadan önce sorunların detaylı ve açık şekilde belirlenmesi 

gerekmektedir. Mevcut verilerin doğru şekilde değerlendirilmesi ve geliştirilmeye 

açık alanların belirlenmesi önemlidir. Bu şekilde yola çıkıldığında başarılı bir 

uygulama gerçekleştirilebilir.  

● Teknolojik araçlardan istenen verimin alınabilmesi için sisteme entegre edilecek 

verilerin olabildiğince temizlenmesi, anlamlandırılması, kodlanması, 

standartlaştırılması ve bağlanması gerekmektedir.  

● Teknolojinin çıktısını ve performansını takip edebilmek ve herhangi bir sorun 

durumunda çözüm bulabilmek için bu durumlara karşı tepkilerin önceden iyi bir 

şekilde belirlenmiş olması önemlidir. 

● Her ne kadar dijital teknolojiler işletmeler için önemli bir yere sahip olacak olsa 

da dijitalleşmede başarı için insanlar önemlidir.  Bu açıdan bakıldığında satın alma 

birimlerinin bu teknolojik çözümlerin memnun bir şekilde kabul de etmesi 

gerekecektir (GEP, 2018). 

 

Sonuç itibariyle dijitalleşme, satın almaya başarı ve başarısızlık arasında bir yön sunuyor. 

Satın almada dijitalleşmenin sağladığı fırsatların yakalanması ve bu fırsatların elde 

tutulması için sahip olunan yetenekler, şirketlerin hangi yöne doğru yol alacağını 

belirleyecektir. Dijital bir satın alma yapısı kurmak ve bunu devam ettirmek, sadece satın 

almanın mevcut önemini korumakla kalmayacak aynı zamanda etkisini de artırmasını 

sağlayacaktır.  
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1.5. ENDÜSTRİYEL SATIN ALMA SÜRECİNDE DİJİTAL 

TEKNOLOJİLERİN KABULÜ 

 

Bu bölümde teknoloji kabulünün açıklanmasında yaygın olarak kullanılan modellerden 

TAM ve TOE modeli açıklanmakta ve bu modellerle ilgili önceki çalışmalar ele 

alındıktan sonra çalışmanın modeli sunulmaktadır.  

 

1.5.1. Teknoloji kabul modeli (Technology Acceptance Model-TAM) 

 

Teknolojinin kullanıcılar tarafından kabul edilmesi 30 yılı aşkın bir süredir önemli bir 

çalışma alanı haline gelmiştir. Özellikle 1970’li yıllarda artan teknoloji ihtiyacı ve 

işletmelerin sistemleri benimsemesindeki başarısızlıkların artması, teknolojik sistemlerin 

kullanımı konusu birçok araştırmacının ilgisini çekmiştir (Chuttur, 2009).  

 

Bilgi sistemlerinin (IT) geçmişten bugüne gelen sorunlarından birisi, başkaları tarafından 

geliştirilen ve uygulanan sistemlerin insanlar tarafından kabul ve kullanımına neden olan 

etkenlerin belirlenmesidir (King & He, A meta-analysis of the technology acceptance 

model, 2006). Araştırmacılardaki bu ilginin sonucu olarak teknoloji kabulü ve 

teknolojinin etkin bir şekilde kullanımına dair birçok teori ve model geliştirilmiştir. 

Çalışanların algılarının, yeni sistemlerin başarısını etkilemede önemli rol oynadığı da 

giderek daha fazla kabul görmektedir (Brandon Jones & Kauppi, 2018). 

 

Fred Davis, 1985 yılında MIT Sloan School of Management’taki doktora tezi ile 

Teknoloji Kabul Modeli’ni ortaya koymuştur. Bu çalışması ile Davis, sistemin 

kullanımının kullanıcı motivasyonu ile açıklanabilen veya tahmin edilebilen bir yanıt 

olduğunu ve bu yanıtın da sistemin özellik ve becerilerinden oluşan dış bir uyarıcıdan 

doğrudan etkilendiğini öne sürmüştür (Chuttur, 2009). Teknoloji Kabul Modeli’nin 

ortaya konduğu zamandan bu yana bu model, kullanıcıların bir teknoloji kabul etmesini 

etkileyen etkenlerin araştırılması konusunda hakim bir model olmuştur (Marangunic & 

Granic, 2015).  
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Teknoloji Kabul Modeli, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda olmak üzere iki 

değişkenin teknolojinin kullanımını öngördüğünü ileri sürmektedir (Masrom, 2007). Bir 

diğer ifadeyle Teknoloji Kabul Modeli, sistemin özellikleri ile potansiyel sistem 

kullanımı arasındaki karmaşık ilişkide, algılan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda 

olarak isimlendirilen iki değişkenin rolü olduğunu varsaymaktadır (Marangunic & 

Granic, 2015). Buradan yola çıkarak Teknoloji Kabul Modeli’nin amacının, kullanıcıların 

bilgi sistemlerini kabulünü açıklamak ve tahmin etmek olduğu söylenebilir (Szajna, 

1996). Teknoloji Kabul Modeli’ne ilişkin değişkenler Şekil 5’te yer almaktadır. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Şekil 5. Teknoloji Kabul Modeli 

Kaynak: Davis (1989) 

 

(Davis, 1989) tarafından geliştirilen TAM’a göre, dışsal etkenlerden etkilenen algılanan 

fayda ve algılanan kullanım kolaylığı, kullanıma yönelik tutum üzerinde; algılanan fayda 

ise aynı zamanda davranışsal kullanım niyeti üzerinde etkiye sahiptir. Bir diğer ifadeyle 

dışsal değişkenler, algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı üzerinden tutum, niyet 

ve sonunda sistem kullanımını etkilemektedir.  Teknoloji Kabul Modeli’nde yer alan 

değişkenlere dair tanımlamaların birbirleriyle çok benzer olduğu görülmektedir (Chuttur, 

2009).  

 

- Algılanan fayda: Kullanıcının bir teknolojiyi kullanmanın iş performansını 

artıracağına inanma derecesini ifade etmektedir (Masrom, 2007). Bir diğer 

ifadeyle, bir bireyin belli bir sistemi kullanmasının işindeki başarımını 

yükselteceğine dair güvenidir (Davis, 1989). 
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- Algılanan kullanım kolaylığı: Modeldeki diğer değişken olan algılanan kullanım 

kolaylığı ise bireyin belirli bir sistemi kullanmasının çaba gerektirmeyeceğine 

inanma derecesi olarak tanımlamaktadır (Davis, 1989). İşletme çerçevesinde 

değerlendirildiğinde bir çalışan için bir teknolojiyi kullanmanın ne kadar 

zahmetsiz olacağını algıladığını ifade etmektedir (Masrom, 2007).  

 

Teknoloji Kabul Modeli, çeşitli kontrol değişkenleri eklenerek (cinsiyet, örgüt yapısı vb.) 

farklı örneklemler (IT çalışanları, öğrenciler vb.) ve farklı teknolojiler (e-posta, 

bankacılık, hastane bilgi sistemleri, web siteleri vb.) üzerinde uygulanmıştır (Lee, Kozar, 

& Larsen, 2003). Birçok farklı bağlamda test edilen ve istatistiksel olarak güvenilir 

sonuçlar verdiği kanıtlanan Teknoloji Kabul Modeli, teknolojik sistemlerin kullanımına 

dair davranışların açıklanmasına ve anlaşılmasına yardımcı olan faydalı bir teorik 

modeldir (Legris, Ingham, & Collerette, 2003). Yapılan araştırmaların sonucunda elde 

edilen bulgulara dayanılarak Teknoloji Kabul Modeli’nin, teknolojilerin kabulünü tespit 

etmek için uygun ve güvenilir bir model haline geldiği belirtilmektedir (Salloum S. , 

Alhamad, Al-Emran, Monem, & Shaalan, 2019). Zaman içerisinde model, başka 

değişkenleri de içerecek şekilde güçlendirilmiş, diğer araştırmacılarca eklemeler 

yapılmıştır ve sürekli olarak geliştirilmiştir (Granic & Marangunić, 2019).  

 

Her ne kadar jenerik bir model olması sebebiyle farklı alanlar için kolay uygulanabilir ve 

güvenilir bir model olarak tanımlansa da Teknoloji Kabul Modeli’ne yönelik bazı 

kısıtların bulunduğu bazı araştırmacılarca belirtilmiştir. Örneğin, örgütsel ve sosyal 

faktörleri içeren daha geniş kapsamlı bir modele entegre edilmemesi durumunda 

Teknoloji Kabul Modeli ile yapılacak öngörülerin kabiliyetini artırmanın zor olacağı 

belirtilmektedir (Legris, Ingham, & Collerette, 2003). Ayrıca, kullanıcıları bir yeniliği 

benimsemeye yönlendiren maliyet ve yapısal zorunluluklar gibi bazı unsurların Teknoloji 

Kabul Modeli ile fark edilememesi konusunda eleştiriler de bulunmaktadır (Malatji, Eck, 

& Zuva, 2020). Modelin uygulanmasının kolay olması sebebiyle araştırmacılarca sıklıkla 

kullanılan Teknoloji Modeli’nin, gerçek uygulamaları da dikkate alacak şekilde farklı 

değişken ve modellerle birlikte değerlendirilmesi fayda sağlayacaktır (Ajibade, 2018). 

Yeni teknolojilerin benimsenmesini etkileyen etmenlerin belirlenmesi için Teknoloji 
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Kabul Modeli’yle başka modeller birleştirilebilir ve daha detaylı ve bütünleşik bir model 

ortaya konabilir (Gümüşsoy, 2009).  

 

1.5.2.  Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli (Technology-

Organizaton-Environment-TOE) 

 

Bir teknolojik yeniliğin işletmelerce kullanılmaya başlanması ve benimsenmesini 

açıklamak amacıyla Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli, Tornatzky ve Fleischer 

(1990) tarafından geliştirilmiştir. Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli, bir işletme 

düzeyinde benimseneme kararının üç farklı unsur tarafından etkilendiğini öne süren 

örgütsel düzeyde bir teoridir. Tornatzky ve Fleischer, teknolojik yeniliklerin 

benimsenmesini incelemek amacıyla bir işletmenin yenilikleri benimseme ve uygulama 

sürecini etkileyen 3 farklı unsurun olduğunu belirtmektedir (Zhu, Kraemer, & Xu, 2002). 

Söz konusu unsurlar teknolojik unsur, organizasyonel bağlam ve çevresel bağlamdır (Pan 

& Jang, 2008). 

 

1- Teknolojik Unsur: İşletmeyle ilgili olan hem iç hem dış teknolojileri ifade eder. Bu 

teknolojiler hem ekipmanları hem de süreçleri içerebilir (Bradford, Earp, & Grabski, 

2014). Bir başka ifadeyle teknolojik bağlam hem işletmenin mevcutta kullandığı hem 

de pazarda mevcut olan ancak şu anda kullanılmayan teknolojiler olmak üzere 

işletmeyle ilgili tüm teknolojileri tanımlamaktadır (Baker J. , 2012). Bu unsur, 

teknolojik bağlamın ana odak noktasının, teknoloji özelliklerinin işletmenin 

teknolojiyi benimseme sürecini nasıl etkileyebileceğiyle ilgili olduğunu ifade 

etmektedir (Leung, Lo, Fong, & Law, 2015). Göreli avantaj, karmaşıklık, maliyet, 

karlılık, uyumluluk ve denenebilirlik gibi unsurlar da bazı araştırmacılarca bu 

bağlamda değerlendirilmiştir (Bhattacharya & Wamba, 2018). 

 

2- Organizasyonel Unsur: İşletmenin büyüklüğü, yönetim yapısı, kapsamı ve iç 

kaynaklar, kurumsallaşma derecesi, insan kaynakları ve çalışanlar arasındaki 

bağlantılar gibi işletmeye ait özellikleri ve kaynakları kapsamaktadır (Bradford, 

Earp, & Grabski, 2014).  Organizasyonel bağlam, yeni bir teknolojiyi başarılı bir 
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biçimde benimsemek ve uygulanabilir hale getirmek için işletmenin bünyesinde 

barındırdığı özellik ve kaynakları belirtmektedir (Leung, Lo, Fong, & Law, 2015).  

 

3- Çevresel Unsur: İşletmenin faaliyetlerini sürdürdüğü alanı ifade etmektedir. Bir 

diğer ifadeyle, işletmenin faaliyet gösterdiği sektör, rakipleri ve devletle olan 

ilişkileri buna örnek verilebilir (Bradford, Earp, & Grabski, 2014). Bazı kaynaklarda 

teknoloji hizmet sağlayıcıların varlığı veya yokluğu gibi hususlar da bu bağlamda 

incelenmiştir (Baker J. , 2012). Organizasyonel davranış ve stratejik yönetim 

çalışmaları dikkate alındığında, teknolojinin benimsenmesinde çevresel faktörlerden 

de etkilenildiği söylenebilir ve bu sebeple işletmelerin faaliyet gösterdiği kurumsal 

çevrenin anlaşılması son derece önemlidir (Bhattacharya & Wamba, 2018). Çevresel 

bağlam bir işletmenin inovasyon ihtiyacını yorumlama biçimini, inovasyonu 

sürdürmek için gerekli kaynaklara sahip olma yeteneğini ve inovasyonu uygulama 

kapasitesini etkileyebilmektedir (Angeles, 2014). 

 

Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli, her ne kadar kurumların sistem benimseme 

davranışına dair faktörleri genel olarak sınıflandırmış olsa da bu belirli faktörlerin ne 

olduğu hakkında bir bilgi vermemektedir (Jia, Guo, & Barnesb, 2017). Literatürde farkı 

bağlamlar için farklı değişkenlerin araştırıldığı görülmektedir. Farklı çalışmalarla üç 

bağlam için tanımlanan faktörler değişiklik gösterse de Teknoloji-Organizasyon-Çevre 

Modeli, sağlam bir modele, tutarlı bir deneysel desteğe ve teknolojik inovasyona dair yeni 

alanlara uygulanması konusunda önemli bir model olarak kabul edilmektedir (Zhu, 

Kraemer, & Xu, 2002). 

 

Literatürde yer alan araştırmalar, Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli’nin geniş bir 

uygulanabilirliğe ve çok farklı teknolojik, endüstriyel ve ulusal/kültürel unsurlarda 

açıklayıcı güce sahip olduğunu belirtmektedir (Baker J. , 2012). Teknoloji-Organizasyon-

Çevre Modeli, teknolojik yeniliklere yönelik benimseme davranışını açıklamak için 

oldukça kullanışlı ve uyarlanabilir bir modeldir (Jia, Guo, & Barnesb, 2017).  Zira 

yeniliklerin benimsenmesi bir işletmenin içindeki organizasyonel, teknolojik ve çevresel 

unsurlardan açıkça etkilenmektedir ve bu durum göz önünde bulundurulduğunda 
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Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli’nin araştırmacılar ve uygulayıcılar için yararlı bir 

çerçeve sunmaya devam edeceği belirtilebilir (Baker J. , 2012). 

 

1.6. ENDÜSTRİYEL SATIN ALMA SÜRECİNDE TAM VE TOE MODELİNİN 

UYGULANDIĞI ÖNCEKİ ÇALIŞMALAR 

 

Literatürde, Teknoloji Kabul Modeli ve Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli’nin 

teknoloji kabulünü açıklamak amacıyla kullanıldığı çalışmalara sıklıkla rastlanmaktadır. 

Önceki çalışmalar, diğer araştırma alanlarında olduğu gibi, genel itibariyle nihai 

tüketicilerin teknoloji kabul veya benimseme davranışına odaklanmaktadır (Vahdat, 

Alizadeh, Quach, & Hamelin, 2019; McKechnie, Winklhofer, & Ennew, 2006; Shukia & 

Sharma, 2018). Endüstriyel satın alma kapsamında ise göreli olarak daha az sayıda 

çalışmaya rastlanmaktadır. Ancak yine de bazı teknolojik sistemlerin benimsenmesi 

üzerine yapılan çalışmaların, araştırma modeli oluşturma ve bir metodoloji geliştirme 

anlamında örnekler sağladığı ifade edilebilir (Soares-Aguiar & Palma-dos-Reis, 2008). 

Tablo 4’te endüstriyel pazarlarda teknoloji kabulünü TAM ve TOE modeli ile açıklamayı 

amaçlayan çalışmalardan bazıları sunulmaktadır. 

 

Tablo 4. Endüstriyel Pazarlarda Teknoloji Kabulünü TAM ve TOE ile açıklayan 

çalışmalar yazar tarafından derlenmiştir 

Amacı/İncelenen Değişkenler Çalışma Kullanılan Model 

Teknoloji-Organizasyon-Çevre 

Modeli’nin ortaya konması 

(Tornatzky, ve 

diğerleri, 1983) 
TOE 

Teknoloji Kabul Modeli’nin ortaya 

konması 
(Davis, 1985) TAM 

E-satın alma, satın alma 

konsorsiyumu, talep toplama 

(Huber, Edward, 

& Austin, 2004) 
TOE 

Satın alma sürecinin dijitalleşmesi, 

satın alma sürecinin performansı 

(Mishra, 

Prabhudev, & 

Anitesh, 2007) 

TOE 
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E-satın alma, üretim işletmeleri, 

teknolojinin benimsenmesi,  
(Li Y. , 2008) TOE 

E-satın almanın benimsenmesi 

(Soares-Aguiar & 

Palma-dos-Reis, 

2008) 

TOE 

E-satın almayı kullanma niyeti ve 

tutumu, e-satın almanın 

benimsenmesi 

(Aboelmaged M. , 

2010) 
TAM 

E-işletmecilik adaptasyonu, bilgi 

ve iletişim teknolojileri, Avrupa 

Birliği 

(Oliveira & 

Martins, 2010) 
TOE 

E-hazırlık, teknoloji 

benimsenmesi, e-bakım 

(Aboelmaged M. 

G., 2014) 
TOE 

E-satın alma hizmetleri, yönetimsel 

müdahaleler  

(Ramkumar & 

Jenamani, 2015) 
TAM 

E-satın alma kullanımı, yeniliğin 

yayılımı teorisi 

(Daoud & 

Ibrahim, 2017) 
TOE 

Teknoloji-Organizasyon-Çevre 

Modeli, E-satın alma, teknoloji 

kabulü 

(Alomar & de 

Visscher, 2017) 
TAM + TOE 

E-satın almayı kullanma niyeti ve 

tutumu, e-satın alma kalitesi 

(Brandon-Jones & 

Kauppi, 2018) 
TAM 

Sistem kalitesi, e-satın alma 

hizmetleri, değer, tatmin 

(Ramkumar, 

Schoenherr, 

Wagner, & 

Jenamani, 2019) 

TAM 

E-satın alma ve teoriler kapsamında 

literatür taraması 

(Nandankar & 

Sachan, 2020) 
TAM 

Kamu e-satın alması, 

implementasyon zorlukları 

(Mohungoo, 

Brown, & 

Kabanda, 2020) 

TOE 

Blok zincir teknolojisi, tedarik 

zinciri 

(Maden & 

Alptekin, 2021) 
TAM 



50 
 

 
 

Algılanan değer, algılanan 

kullanım kolaylığı 

(Saygılı, 

Yalçıntekin, & 

Çakırsoy, 2022) 

TAM 

 

Tablo 4’te görülüğü üzere, çalışmalarda sıklıkla kullanılan model TAM’dır. Önceki 

bölümde belirtildiği gibi Teknoloji Kabul Modeli, anlaşılabilirliği basitliği ve 

güvenilirliği nedeniyle bu alanda en yaygın kullanılan model olmuştur (Chuttur, 2009). 

Tam literatürde sıklıkla uygulanmakla birlikte çeşitli sınırlılıklara da sahiptir. Örneğin, 

kullanıcıları bir yeniliği benimsemeye yönlendiren maliyet ve yapısal zorunluluklar gibi 

bazı unsurların Teknoloji Kabul Modeli ile fark edilememesi konusunda eleştiriler 

bulunmaktadır (Malatji, Eck, & Zuva, 2020). Modelin uygulanmasının kolay olması 

sebebiyle araştırmacılarca sıklıkla kullanılan TAM’ın, gerçek uygulamaları da dikkate 

alacak şekilde farklı değişken ve modellerle birlikte değerlendirilmesinin fayda 

sağlayacağı belirtilmektedir (Ajibade, 2018). E-stok kullanıcılarının niyeti, e-ihalelere 

ilişkin kullanıcı kabulü, self-servis teknolojilerin benimsenmesi gibi çok farklı konularda 

ve alanlarda TAM’ın kullanıldığı ifade edilebilir (Chen, Li, & Li, 2011).   

 

Bu çerçevede, literatürde TAM’ın genişletilmesi veya farklı değişkenlerle model 

kurgulanması şeklinde araştırmalar yer almaktadır. Örneğin, (Brandon-Jones & Kauppi, 

2018), çalışmalarında TAM’a ek olarak kullanılabilirlik ve profesyonellik 

değişkenlerinin de bu kabulü üzerinde etkisinin olduğunu ortaya koymuştur. Ayrıca, 

organizasyonel bağlamın da teknoloji kabulünü etkileyebileceği için sonraki çalışmalarda 

değerlendirilmesi gereken bir faktör olduğu belirtilmiştir. Araştırmacılar, çok çeşitli 

araştırmaların sonucunda TAM ve TOE Modellerinin teknolojinin benimsenmesini 

açıklamada önemli ve baskın bir role sahip olduğunu ortaya koymuştur ve bu sebeple 

bilgi teknolojilerinin benimsenmesine yönelik araştırmalarda TAM ve TOE Modellerinin 

entegre edilmesini önermişlerdir ve bu şekilde modellerin tek başına sahip olduğu 

sınırlılıkların önüne geçilebileceği belirtilmiştir (Gangwar, Date, & Raoot, 2014). 

 

Diğer bir çalışmada (Ramkumar, Schoenherr, Wagner, & Jenamani, 2019), TAM’ın ana 

değişkenleri olan algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığına ek olarak algılanan 

değer ve tatminin etkileri de incelemiştir. Çalışmanın sonuçlarına göre, algılanan değer 
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satın alma profesyonellerinin dijital teknolojilerin kullanımına ilişkin tatmini ve bir dış 

etmen olarak algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığını etkilemektedir. 

 

Diğer bir çalışmada (Aboelmaged M. , 2010), satın almada dijital teknolojilerin 

benimsenmesinde hem teknolojik hem de sosyal etkinin öneminin belirlenmesi amacıyla 

TAM ve Planlı Davranış Teorisi ile birleştirilerek bir araştırma modeli geliştirilmiştir. 

Çalışmada dijital satın alma teknolojilerine yönelik davranışsal niyetin, tutum, öznel 

norm ve algılanan faydadan etkilendiği ortaya konulmuştur. Çalışmada sadece teknolojik 

unsurların değil, sosyal etkilerin de kabül sürecinde etkili olduğu belirtilmiştir. 

 

Benzer amaçlı diğer bir çalışmada (Ramkumar & Jenamani, 2015), TAM’a ek olarak, üst 

yönetimin desteği, kullanıcı eğitimi ve teknik destek olmak üzere üç yönetsel unsurun 

etkileri de araştırılmıştır. Çalışmanın sonuçlarına göre, kurumsal alıcıların e-tedarik 

hizmetlerini kabul etmeye yönelik davranışsal niyetlerinin doğrudan etkileyen faktörler 

algılanan fayda, algılanan kullanım kolaylığı, algılanan karmaşıklık ve güvendir. Öte 

yandan, kullanıcı eğitimi, üst yönetim desteği ve teknik destek gibi yönetsel unsurların 

davranışsal niyetleri üzerinde doğrudan bir etkisi tespit edilmemiştir.  

 

Havacılık sektöründe dijital teknolojilerin benimsenmesi üzerine yapılan çalışmalar 

incelendiğinde literatürde kısıtlı sayıda çalışmanın olduğu ifade edilebilir. Bu kapsamda 

(Li, Lai, Yang, & Yuen, 2021)’nin çalışması, TAM Modeli kullanılarak havacılık 

sektöründe blok zincir teknolojilerinin benimsenmesi üzerinedir ve bu çalışmada 

algılanan risk ve algılanan kullanım kolaylığının, blok zincir teknolojisinin 

benimsenmesindeki niyeti üzerindeki etkisi araştırılmıştır. Yapısal eşitlik modeli 

kullanılan bu çalışmada algılanan kullanım kolaylığı ile blok zincir teknolojisinin 

benimsenmesindeki niyet arasında pozitif bir ilişki olduğu; aynı şekilde algılanan 

kullanım kolaylığının da algılanan fayda üzerinde belirgin ve pozitif yönlü bir ilişki 

olduğu ortaya konmuştur. Ancak bu çalışmanın kısıtı olarak sadece TAM Modeli’nin 

algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda değişkenlerinin kullanılması söylenebilir. 

Zira (Li, Lai, Yang, & Yuen, 2021) de bu durumu bir kısıt olarak belirtmiş ve diğer önemli 

değişkenlerin araştırma modelinde kapsanmadığını ifade etmiştir. Bu kapsamda 

değerlendirildiğinde TAM, TOE veya literatürde kabul gören herhangi bir teknoloji kabul 



52 
 

 
 

modeli çerçevesinde bütünleşik bir model kullanılarak farklı unsurların etkisinin 

görülmesi mümkün olabilecektir.  

 

Endüstri 4.0’ın benimsenmesine ilişkin TAM ve TOE Modellerini birleştiren (Chatterjee, 

Rana, Dwivedi, & Baabdullah, 2021), dijital üretim bağlamında çevresel, teknolojik ve 

sosyal faktörlerin etkisini ortaya koymaya çalışmıştır. Bu kapsamda algılanan kullanım 

kolaylığı ve algılanan fayda aracılığıyla organizasyon kapsamında organizasyonel 

yetkinlik, organizasyonel karmaşıklık, organizasyonel hazırlık düzeyi ve organizasyonel 

uyumluluk; dış çevre kapsamında ise rekabet avantajı ve paydaş desteği değişkenleri 

kullanılarak teknolojinin benimsenmesindeki niyet araştırılmıştır. TOE Çerçevesi’nin 

benimseme kararını etkileyen faktörleri kapsamlı bir şekilde açıklayabileceği 

belirtilmiştir ve nedenle TAM ve TOE’nin birleştirilerek bir teknolojinin benimsenmesi 

için tüm iç ve dış öncüllerin kapsanması mümkün olmuştur (Chatterjee, Rana, Dwivedi, 

& Baabdullah, 2021). Bu model kapsamında farklı büyüklükteki işletmelerden 340 

katılımcıdan veri toplanmıştır. Sonuç olarak algılanan kullanım kolaylığı üzerinde 

organizasyonel hazırlık, organizasyonel uyumluluk ve paydaş desteği dışındaki tüm 

ilişkilerin, benimsenme bağlamında anlamlı olduğu ortaya konmuştur. 

 

Genişletilmiş bir şekilde TAM ve TOE Modellerini entegre eden Gangwar, Date, & 

Ramaswamy (2015), nite analiz yöntemiyle bulut bilişimin (cloud IT) benimsemesiyle 

ilgili bir çalışma ortaya koymuştur. Bu çalışma kapsamında göreceli avantaj, uyumluluk, 

karmaşıklık, organizasyonel hazırlık, üst yönetim desteği gibi 12 değişken ile nitel analiz 

sonuçlandırılmıştır. Bu 12 değişken, göreceli önem derecelerine göre kritik, önemli ve 

çok önemli değil ancak değerlendirilmelidir şeklinde sıralanmış ve sınıflandırılmıştır. 

 

Benzer şekilde Raut, Priyadarshinee ve Jha (2017), Hindistan’daki işletmelerin bulut 

bilişimi benimsemelerini ele almak için bazı risk yapılarının da dahil edildiği TAM ve 

TOE Modellerinin birleştirilerek kavramsal bir model oluşturmuştur. Bu model, yapısal 

eşitlik modeli ile analiz edilmiştir. Özellikle bulut bilişimde riskin hem dış kaynak 

kullanımı hem de teknolojinin benimsenme kararını etkileyen en önemli faktörlerden 

birisi olduğu ve bu değişkenin literatürdeki daha önce yapılan çalışmalarda riskin 

incelenmesinin yetersiz kaldığı belirtilmiştir. Çalışmada, teknolojik değişkenler olan 
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teknoloji inovasyonu ve teknoloji kullanımının ilişkiye pozitif aracılık ettiği, örgütsel 

değişken olan sektör kullanımının ilişkiye negatif aracılık ettiği ve çevresel değişkenler 

olan yönetim tarzının ilişkiye pozitif aracılık ettiği, güvenin ise aracılık etkisinin olmadığı 

tespit edilmiştir. Risk ve güven unsurlarının, teknolojinin benimsenmesinin önündeki 

engel olarak tespit edilmesi sebebiyle işletmelerin bu kriterler üzerinde odaklanması 

gerektiği belirtilmiştir (Raut, Priyadarshinee, & Jha, 2017). 

 

Bir diğer bulut bilişimin benimsenmesi üzerinde çalışan Chiniah, Mungur, & Permal 

(2019), birbirini tamamladıklarını ifade ederek TAM ve TOE Modellerinin 

birleştirilmesiyle bütünleşik bir model ortaya koymuştur. Bu çalışmada Mauritius’ta 

faaliyet gösteren bilişim işletmeleri örneklem olarak seçilmiştir. Bu çalışmanın sonuçları 

itibariyle güvenliğin artık bulutun benimsenmesi için en büyük endişe kaynağı olmadığı; 

işletmelerin daha ziyade bulutun işlerine sağlayabileceği faydalarla ilgilendiği ortaya 

konmuştur ve artan avantaj, yeni teknolojiye erişim ve rekabet gücü en yüksek puanları 

alan değişkenlerdir (Chiniah, Mungur, & Permal, 2019). 

 

Hashim, Bin Hassan, & Hashim (2015) çalışmalarında işletmelerde bulutun 

benimsenmesindeki en önemli faktörlerin güvenlik ve gizlilik, göreceli avantaj, 

uyumluluk, karmaşıklık ve kullanım kolaylığı olduğunu ortaya koymuştur. TAM 

Modeli’nin teknoloji merkezli yapısını geliştirmek için diğer yapıları TAM’a entegre 

ederek, bir diğer ifadeyle TOE Çerçevesi’yle birleştirerek bu iki modelin büyük bir 

verimlilik elde etmesini hedefleyen Awa, Ukoha, & Emecheta (2012), özellikle tutumun 

diğer faktörlerin etkilediğini ortaya koymuştur. Bireysel farklılılar, kolaylaştırıcı koşullar, 

kuruluşun misyonu, algılanan güven ve algılanan hizmet kalitesi değişkenlerinin teknoloji 

benimseme değişkenleriyle birleştirilmesiyle literatürde bir farklılık oluşturulduğu ve 

insan dışı ve sosyal unsurların modele dahil edilmesiyle teknoloji benimseme davranışını 

açıklamada farklı bir teorik temel sunulduğu belirtilmektedir. 

 

Diğer bir çalışmada Daoud & Ibrahim (2017), Teknoloji-Organiasyon-Çevre Modeli ile 

Yeniliklerin Yayılımı Teorisi’ni birleştirerek bir model oluşturmuş ve güç değişkeniyle 

e-satın alma teknolojilerini kullanımını açıklamaya çalışmıştır. Burada güçten kasıt, bir 

kuruluşun başka bir kuruluşu belirli bir şekilde davranması için etkileme kapasitesidir; 



54 
 

 
 

bir diğer ifadeyle başka bir işletme üzerinde güce sahip olan işletme, o işletmenin 

eylemlerini ve kararlarını etkileme kapasitesine sahiptir (Daoud & Ibrahim, 2017). 

Ürdün’deki işletmeler üzerinde yapılan bu çalışmanın sonucunda gücün, göreceli 

avantajlar ile e-satın alma teknolojilerinin kullanımı arasındaki ilişkiyi olumlu yönde 

etkilediğini; uyumluluk ile e-satın alma teknolojilerinin kullanımı arasındaki ilişkiyi 

olumlu yönde etkilediğini; karmaşıklık ile e-satın alma teknolojilerinin kullanımı 

arasındaki ilişkiyi olumlu yönde etkilediğini; organizasyonel yetkinlik ile e-satın alma 

teknolojilerinin kullanımı arasındaki ilişkiyi olumlu yönde etkilediğini ortaya koymuştur.  

 

Literatür taraması kapsamında Mohungoo, Brown, & Kabanda (2020) tarafından 

oluşturulan çalışmada, kamu e-ihale uygulamalarını engelleyen temel zorluklar 

Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli kapsamında incelenmiştir. Teknoloji-

Organizasyon-Çevre Modeli’nin alt başlıkları kapsamında inceleme yapılan bu çalışmaya 

göre teknolojik bağlamda siber güvenlik; kabul ve kullanımla ilgili sistemin karmaşıklığı, 

kullanıcı dostu olmaması gibi sebeplerle yaşanan sorunlar; organizasyonel bağlamda 

paydaşların durumu, yöneticilerin davranışları, yetkin ve nitelikli çalışan sorunları ve 

değişime direnme gibi sebeplerle yaşanan sorunlar; çevresel bağlamda ise düzenleyici 

çevreler ve ülke faktörü sebepleri açıklanmıştır. 

 

Bir diğer çalışmada  Bryan & Zuva (2021), TAM veya TOE Modellerini kullanan veya 

inceleyen yüz on yedi makaleyi gözden geçirmiştir. Bu makale ile, iki modelin 

kullanışlılığı, sınırlamaları ve eleştirilerinin yanı sıra TAM ve TOE Modelleri’nin genel 

bir çerçeve kullanılarak bütünleşik bir modele nasıl entegre edilebileceğinin ele alınması 

noktasında katkı sağlandığı belirtilmiştir. Birbirini tamamlayan iki model olarak 

adlandırılan TAM ve TOE ile, TAM’ın dış değişkenlere karşı esnekliği; TOE’nin ise 

teknoloji kabul ve benimsenmesi üzerindeki teknik, çevresel ve organizasyonel unsurların 

kabul edilmesi ögeleri vurgulanmıştır (Bryan & Zuva, 2021). Özetle bu iki modelin 

evliliği, TAM ve TOE’nin daha kapsamlı bir düzeye taşınarak bilgilendirme ve öngörme 

noktalarının ilerletilmesini sağlamakta ve benzersiz bir gelişmiş yeniden tasarım ortaya 

koymaktadır. 
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Mevcut literatüre göre değerlendirilen ve teknolojinin benimsenmesine dair teorik 

modellere dayanan bir kavramsal model öneren Alone (2017), e-öğrenim teknolojilerinin 

yüksek öğretim kurumlarındaki benimsenmesine yönelik çalışmalarda bu modelin katkı 

sağlayacağını belirtmiştir. Önerilen bu model ile özellikle ülkelerin gelişmişlik 

düzeylerindeki farklılıklar nedeniyle teknoloji benimseme modellerinin, ülkelere özgü 

özelliklerin dikkate alınmadan genelleştirilemeyeceği ve yorumlanamayacağı ortaya 

konmuştur.  

 

Avrupa Birliği üyesi ülkelerde faaliyet gösteren yaklaşık 7000 işletme üzerinde çalışma 

yapan Oliveira & Martins (2010), işletmelerin teknoloji kabulünü Teknoloji-

Organizasyon-Çevre Modeli kapsamında incelemiştir. Bu kapsamda teknoloji kabulünü 

karakterize eden en önemli faktörün, işletmenin faaliyet gösterdiği sektörün kendine özgü 

özellikleri ve işletmenin faaliyet gösterdiği ülke olduğu belirtilmiştir. 

 

Bir diğer çalışmada  Alomar & de Visscher (2017), Teknoloji Kabul Modeli, Teknoloji-

Organizasyon-Çevre Modeli ve Yeniliklerin Yayılımı Teorisi ile oluşturulan model 

kapsamında Belçika’da faaliyet gösteren 700’ün üzerinde özel işletmeyi incelemiştir. 

Teknolojilerin kabulüne dair büyüklük, değişime karşı tutum, rekabet baskısı, paydaşların 

baskısı ve organizasyonel hazırlık düzeyi olmak üzere beş ana değişken ortaya 

konmuştur. Literatürdeki diğer çalışmalardan farklı olarak bu çalışmada göreceli avantaj 

ile teknolojinin kabulü arasında anlamlı bir ilişki bulunamadığı belirtilmiştir. 

 

Buraya kadar sunulan bulgulardan görüldüğü üzere, literatürde TAM modelindeki dışsal 

değişkenlerin belirlenmesi ve böylece TAM modelinin genişletilmesine yönelik 

çalışmalara rastlanmaktadır.  TAM modelindeki dışsal değişkenlerin ortaya konması 

bakımından TOE modeli faydalı bir tamamlayıcı model olarak değerlendirilebilmektedir. 

Örneğin, Ramkumar & Jenamani (2015)’in çalışmasında ele alınan kullanıcı eğitimi, 

algılanan karmaşıklık ve güven TOE modelinde teknoloji ve organizasyon bağlamları 

kapsamında yer almaktadır. 

 

TAM ve TOE modelini birleştirdikleri çalışmalarında Gangwar, Date, & Ramaswamy 

(2015), teknolojik, organizasyonel ve çevresel etkenlerin algılanan kullanım kolaylığı ve 
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algılanan faydayı etkilediği tespit edilmiştir. Çalışmada teknolojik etkenler kapsamında 

göreceli avantaj, uyumluluk ve karmaşıklık; organizasyonel etkenler kapsamında 

yetkinlik, eğitim ve öğretim ve üst yönetimin desteği; çevresel etkenler kapsamında 

rekabet baskısı ve ticaret ortağının desteği değişkenleri ele alınmıştır. Ayrıca 

organizasyon yapısı, organizasyonun büyüklüğü ve zaman gibi değişkenlerin teknoloji 

kabulüne ilişkin etkileri de değerlendirilmiştir (Pudjianto, Zo, Ciganek, & Rho, 2011). 

Bu çalışma ile, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda aracı değişkenler olarak 

kullanılarak, göreceli avantaj, uyumluluk, karmaşıklık, kurumsal hazırlık, üst yönetim 

bağlılığı ve eğitim ve öğretim, bulut bilişimin benimsenmesini etkileyen önemli 

değişkenler olarak belirlemiştir (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015). 

 

TOE kapsamında yürütülen bir çalışmada Soares-Aguiar & Palma-dos-Reis (2008), 

işletmenin BT altyapısı ve uzmanlığı, bilgi birikimi, işletmenin büyüklüğü ve paydaşların 

teknoloji benimsenmesine hazırlık durumları ve rakiplerin bu benimsemeler konusundaki 

başarısı gibi unsurlar, bir işletmenin elektronik satın alma sistemlerini benimsemesinde 

kolaylaştırıcı olarak değerlendirilmiştir. Çalışmada dijital satın alma teknolojilerinin 

kabulunda etkili olan beş etmen belirlenmiştir; organizasyonun büyüklüğü, teknolojik 

yetkinlik, işletmenin rakiplerinin dijital satın alma teknolojileri başarısı hakkındaki algısı, 

rakipler arasındaki benimseme derecesi ve paydaşların dijital teknolojiler üzerinden işlem 

gerçekleştirmeye hazırlık dereceleri. Çalışmada ayrıca, ana faaliyet alanı alım-satım olan 

işletmelerin, üretim veya hizmet sektörlerindeki işletmelere kıyasla dijital satın alma 

teknolojileri benimseme eğilimlerinin daha fazla olduğu belirlenmiştir. 

 

İşletmenin bilgi teknolojileri (BT) altyapısı ve uzmanlığı, bilgi birikimi, işletmenin 

büyüklüğü ve paydaşların teknoloji benimsenmesine hazırlık durumları ve rakiplerin bu 

benimsemeler konusundaki başarısı gibi unsurlar, bir işletmenin elektronik satın alma 

sistemlerini benimsemesinde kolaylaştırıcı olarak değerlendirilmiştir (Soares-Aguiar & 

Palma-dos-Reis, 2008). Bu sebeple Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli ve Teknoloji 

Kabul Modeli özellerinde değerlendirildiğinde, teknoloji kabulü ve benimsenmesini 

etkileyen faktörlerin tespit edilmesi ve değerlendirilmesi, işletmelerin başarılarını 

etkileyecektir. Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli de yeniliklerin benimsenmesini ve 

uygulanmasını etkileyen faktörlerin tespit edilmesine katkı sağlayacağı için özellikle 
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teknolojik, çevresel ve organizasyonel bağlamlardaki zorlukların tanımlanmasıyla 

çalışmalar için önemli bir başlangıç noktası sunma görevine sahiptir (Mohungoo, Brown, 

& Kabanda, 2020).  

 

Mohungoo, Brown, & Kabanda (2020) çalışmalarında, Teknoloji-Organizasyon-Çevre 

Modeli kapsamında bir yeniliğin benimsenmesindeki zorluk ve sorunları aşağıdaki 

şekilde ortaya koymaktadır: Teknolojik kapsamda; kabul ve kullanıma bağlı sorunlar, 

dijjital imza, yıkıcı yenilik algısı ve bilgi sistemlerinin güvenlik konuları; organizasyonel 

kapsamda proje liderinin eksikliği, değişime karşı direnç, departmanlaşma, 

organizasyonel güç ve politikalar, paydaşların durumu, liderlerin davranışları, eğitilmiş 

ve yetkin personelin eksikliği ve çevresel kapsamda ise düzenleyici çevre, ülke faktörü. 

 

Buraya kadar sunulanlardan TOE modeli uygulanan çalışmalarda ise sınırlı sayıda 

değişkenin incelendiği, TAM ve TOE modelinin bir arada incelendiği, kapsamlı ve 

bütünleşik bir modelin test edildiği çalışmaların sayısının endüstriyel pazarlar için göreli 

olarak daha az olduğu sonucuna varılabilmektedir.  
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1.7.ARAŞTIRMA MODELİ 

 

TAM Modeli tüketim pazarı ve endüstriyel pazarlarda, TOE Modeli özellikle endüstriyel 

pazarlarda teknoloji kabulü açıklamak amacıyla yaygın olarak kullanılan modellerdir.  

Teknoloji kabul modelinde algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı 

değişkenlerinin teknoloji kabulünde ve teknolojilerin kullanımına yönelik tutumlarda 

etkili olacağı belirtilmiştir (Davis, 1985). Farklı sektörlere ve katılımcılara yönelik 

yapılan çalışmalarda diğer çalışmalara benzer şekilde algılanan fayda ve algılanan 

kullanım kolaylığının dijital teknolojilerin benimsenmesine yönelik tutumda etkisinin 

olduğu ortaya konmuştur (Özer, Aktaş, Özcan, & Aktaş, 2010). Öte yandan, TAM 

modelinde yer alan algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı değişkenlerinin 

teknoloji kabulünün yaklaşık %40’ını açıklayabildiği, dışsal değişkenlerin ise net olarak 

ortaya konamadığı belirtilmektedir (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015). Dışsal 

değişkenlerin ortaya konması noktasında TOE modeli tamamlayıcı bir model olarak 

değerlendirilerek iki modelin birleştirilmesi ve böylece TAM modelinin genişletilmesi 

mümkün olabilecektir.  

 

Bu kapsamda bu çalışmada dijital teknolojilerin kabul edilmesini açıklamak amacıyla 

TAM ve TOE değişkenleri dikkate alınmıştır ve araştırma modeli Şekil 6’da yer 

almaktadır. Araştırma modeli ile, TOE Modeli’nden alınan göreceli avantaj, karmaşıklık, 

uyumluluk, algılanan risk ve organizasyonel yetkinlik değişkenlerinin, TAM Modeli’nin 

ana unsurları olan algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda değişkenleri üzerinden 

teknoloji kabulüne yönelik tutuma etkisinin belirlenmesi hedeflenmiştir. TAM 

Modeli’nin unsurlarından algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda değişkenleri, 

bağımlı değişkenler olarak kullanılmıştır ve tutumu, TOE Modeli’nin değişkenlerine 

bağlı olarak etkilemektedir. 

 

TOE modelinde teknolojik, organizasynel ve çevresel etmenlerin teknoloji kabulünü 

etkilediği varsayılmaktadır. Söz konusu etmenlerin kapsamı incelendiğinde farklı 

çalışmalarda farklı değişkenlerin ele alındığı ortaya çıkmaktadır. Bu doğrultuda TOE 

modeli değişkenlerinin net olarak ortaya konması mümkün olmamaktadır. Bu çalışmada 

Gangwar, Date, & Ramaswamy (2015)’e benzer şekilde daha önce anlamlı etkisi sıklıkla 
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ortaya konmuş değişkenlerle birlikte daha az sayıda çalışmayla etkisi desteklenen 

değişkenler bir arada yer almaktadır.  Bu çalışmada TOE (teknoloji, organizasyon ve 

çevre modeli) kapsamında incelenen değişkenler şunlardır: Teknolojik unsurlar 

kapsamında göreceli avantaj, uyumluluk, karmaşıklık, algılanan risk; organizasyonel 

unsurlar kapsamında organizasyonel yetkinlik. TOE Modeli kapsamında çevresel 

unsurların bir dijital teknolojinin benimsenmesi üzerinde doğrudan etkisi olduğu ifade 

edildiği için bu araştırma modelinde çevresel değişkenlere yer verilmemiştir (Gangwar, 

Date, & Ramaswamy, 2015). 

 

 

Şekil 6: Araştırma Modeli   
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Bu amaçlarla test edilen hipotezler aşağıda sunulmaktadır: 

 

H1: Endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin göreceli avantajı, 

algılanan kullanım kolaylığı üzerinde pozitif etkiye sahiptir. 

 

H2: Endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin karmaşıklığı, 

algılanan kullanım kolaylığı üzerinde negatif etkiye sahiptir. 

 

H3: Endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin uyumluluğu, 

algılanan kullanım kolaylığı üzerinde pozitif etkiye sahiptir. 

 

H4: Algılanan risk, endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin 

algılanan kullanım kolaylığı üzerinde negatif etkiye sahiptir. 

 

H5: Endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin göreceli avantajı, 

algılanan fayda üzerinde pozitif etkiye sahiptir. 

 

H6: Endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin karmaşıklığı, 

algılanan fayda üzerinde negatif etkiye sahiptir. 

 

H7: Endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin uyumluluğu, 

algılanan fayda üzerinde pozitif etkiye sahiptir. 

 

H8: Algılanan risk, endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin 

algılanan faydası üzerinde negatif etkiye sahiptir. 

 

H9: Organizasyonel yetkinlik, endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital 

teknolojilerin algılanan kullanım kolaylığı üzerinde pozitif etkiye sahiptir. 

 

H10: Organizasyonel yetkinlik, endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital 

teknolojilerin algılanan faydası üzerinde pozitif etkiye sahiptir. 
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H11: Algılanan kullanım kolaylığının satın almacıların endüstriyel satın alma sürecinde 

kullanılan dijital teknolojileri kabul etmesine yönelik tutumu üzerinde pozitif etkisi 

vardır. 

 

H12: Algılanan faydanın satın almacıların endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan 

dijital teknolojileri kabul etmesine yönelik tutumu üzerinde pozitif etkisi vardır. 

 

Modeldeki değişkenler aşağıda açıklanmaktadır:  

 

1.7.1.  Algılanan Fayda 

 

Algılanan fayda kullanıcının bir teknolojiyi kullanmanın iş performansını artıracağına 

inanma derecesini ifade etmektedir (Masrom, 2007). Bir diğer ifadeyle, bir bireyin belli 

bir sistemi kullanmasının işindeki başarısını yükselteceğine dair güvenidir (Davis, 1989). 

Önceki bölümde tanımlandığı üzere bir teknolojinin algılanan faydası, teknolojinin 

üretkenliği, etkinliği ve kullanıcı performansını artırmaya yönelik genel faydaları ile 

ilgilidir (Tahar, Riyadh, Sofyani, & Purnımı W, 2020).  

 

Algılanan fayda, bir teknolojinin kabulü için önemli ve belirleyici bir husus olarak 

dikkate alınmaktadır (Fenech, 1998). Bu sebeple algılanan fayda, teknolojiye yönelik 

tutumu ve kullanmaya yönelik niyeti etkilemektedir (Un Jan & Contreras, 2011). Bir 

teknolojiye dair temel özelliklerin kullanılması ve dikkate alınması durumunda ise 

algılanan faydanın teknoloji kabulündeki etkisi, algılanan kullanım kolaylığına göre daha 

etkilidir (Kim, Mannino, & Nieschwietz, 2009). Burada temel özelliklerden kasıt bir 

teknolojinin karmaşık olmayan, yüzeysel düzeyde sunduğu özelliklerdir. Temel özellikler 

dikkate alındığında algılanan kullanım kolaylığı yüksek olacağı için kullanıcı, algılanan 

fayda üzerine daha fazla odaklanmaktadır. 

 

Literatürdeki araştırmalar değerlendirildiğinde algılanan faydanın tutum üzerindeki 

etkilerine yönelik farklı çalışmaların yapıldığı görülmektedir. Örneğin Mohd Amir, 

Mohd, Saad, Abu Seman, & Tuan Besar (2020), algılanan faydanın tutum üzerinde 

olumlu bir etkisi olduğunu ortaya koymuştur. Bir başka çalışmada ise Shao (2020) 
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çevrimiçi öğrenme üzerinde çalışmış ve algılanan faydanın tutum ve sonrasında 

kullanıcıların davranışsal niyeti üzerindeki etkisini ortaya koymuştur. Bir diğer çalışmada 

(Ambong & Paulino, 2020) da benzer şekilde algılanan faydanın tutum üzerinde pozitif 

yönde bir etkisi olduğu tespit edilmiştir. Hindistan’daki işletmeler üzerinde araştırma 

yapan (Ramkumar & Jenamani, 2015) de kullanıcıların teknoloji kabulüne yönelik 

niyetlerinin algılanan faydadan etkilendiğini ortaya koymuştur. Söz konusu bulgular ve 

önceki bölümde sunulan çalışmalar doğrultusunda algılanan fayda bir teknolojinin kabulü 

için önemli ve belirleyici bir değişkendir (Fenech, 1998). 

 

1.7.2.  Algılanan Kullanım Kolaylığı 

 

Modeldeki diğer değişken olan algılanan kullanım kolaylığı, bireyin belirli bir sistemi 

kullanmasının çaba gerektirmeyeceğine inanma derecesi olarak tanımlamaktadır (Davis, 

1989). İşletme çerçevesinde değerlendirildiğinde bir çalışan için bir teknolojiyi 

kullanmanın ne kadar zahmetsiz olacağını algıladığını ifade etmektedir (Masrom, 2007). 

Algılanan kullanım kolaylığı için de literatürde yapılan tanımlamaların birbirine çok 

benzediği ifade edilebilir. Bu kapsamda Teknoloji Kabul Modeli’nin oluşturucusu 

(Davis, 1985)’in ortaya koyduğu tanımlamanın farklı şekillerde ifade edilmesiyle 

literatürde tanımlamalar yer almaktadır.  

 

Teknoloji Kabul Modeli’ne göre, kullanıcıların algıladığı kullanım kolaylığı, bir 

teknolojiyi kabul etmeleri üzerinde etkili olan en önemli unsurlardan birisidir (Tahar, 

Riyadh, Sofyani, & Purnımı W, 2020). Birey, bir teknolojiyi kullanmanın kolay olduğuna 

inanırsa onu kullanma olasılığı daha yüksek olur ve bu durumun tam tersi de geçerli 

olmaktadır (Harryanto, Muchran, & Ahmar, 2018). Dolayısıyla, algılanan kullanım 

kolaylığı tutumu pozitif yönde etkilemektedir (Lee M.-C. , 2009). 

 

Algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı değişkenleri, teknoloji kabulünde 

belirleyici unsurlar olarak belirtilmektedir (Fenech, 1998). Algılanan fayda için belirtilen 

durumun aksine, bir teknolojiye dair gelişmiş özelliklerin dikkate alınması ve 

kullanılması durumunda algılanan kullanım kolaylığının teknoloji kabulündeki etkisi, 

faydaya göre daha etkilidir (Kim, Mannino, & Nieschwietz, 2009).  
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Aboelmaged M. (2010), algılanan kullanım kolaylığının hem tutum hem de algılanan 

fayda üzerinde önemli bir belirleyici rol oynadığını belirtmiş ve bu durumun da e-satın 

almada kabul derecesinin artmasına katkı sağladığını ortaya koymuştur. Bu nedenle e-

satın alma teknolojisini oluşturan bireylerin, daha kullanıcı dostu, daha kolay kontrol 

edilebilir, hızlı erişime ve kısa işlem sürelerine sahip sistem oluşturarak sistemin 

çekiciliğinin artırması gerektiği ifade edilmiştir. Benzer şekilde (Ramkumar & Jenamani, 

2015) algılanan kullanım kolaylığının davranışsal niyet üzerinde pozitif yönde anlamlı 

bir etkisi olduğunu ortaya koymuştur. Bu bulgular ve önceki bölümde sunulan TAM 

kapsamında yürütülen çalışmaların bulguları doğrultusunda algılanan kullanım 

kolaylığının teknolojinin kabulüne yönelik tutum üzerinde belirleyici olduğu sonucuna 

varılabilmektedir.  

 

1.7.3.  Göreceli Avantaj 

 

Göreceli avantaj bir yeniliğin, yerini aldığı fikirden daha iyi olarak algılanma derecesi 

anlamına gelmektedir (Taylor & Todd, 1995). Göreceli avantaj, bir kullanıcının herhangi 

bir teknoloji hakkındaki öznel değerler olarak kabul edilmektedir ve teknolojinin 

özellikleriyle birlikte kullanıcıların kişilikleriyle belirlenen bu değişken, algılanan 

faydayı olumlu yönde etkilemektedir (Zhang, Xunhua, & Guoqing, 2008). 

 

Göreceli avantaj, kullanıcıların bir teknolojiyi benimsemesiyle yakından bağlantılıdır ve 

teknolojiyi benimseme ile pozitif bir korelasyon içerisindedir (Jin, 2014). Ayrıca, göreceli 

avantaj, kullanıma yönelik tutum üzerinde doğrudan bir etkiye sahip olduğu; ancak 

kullanım niyeti üzerinde doğrudan bir etkiye sahip olmadığı belirtilmektedir (Gangwar, 

Date, & Ramaswamy, 2015).  

 

Algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığıyla karşılaştırıldığında göreceli avantaj 

ve uyumluluk değişkenlerinin kullanıcılarının kişiliği, teknolojinin özellikleri ve 

benimsenmenin gerçekleştiği ortamın dış koşullarıyla daha yakından ilişkili olduğu ifade 

edilmektedir (Zhang, Xunhua, & Guoqing, 2008). Jin (2014) araştırmasında uyumluluk 

ve göreceli avantajın algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı değişkenleriyle ilgili 
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olarak mal ve hizmetleri kullanma niyeti üzerinde anlamlı pozitif ve doğrudan etkisi 

olduğunu ortaya koymaktadır. Ancak literatürde göreceli avantajın, algılanan kullanım 

kolaylığı değişkenini olumlu yönde etkilemediğini belirten çalışmalar da yer almaktadır 

(Jin, 2014). Ayrıca yine farklı şekilde, göreceli avantajın doğrudan tutumu pozitif ve 

anlamlı şekilde etkilediğine dair çalışmalar da literatürde yer almaktadır (Ambong & 

Paulino, 2020).  

 

Bir teknolojiyi benimsemede göreceli avantajın, benimsemeye dair niyetin en güçlü 

belirleyicisi olduğuna dair araştırmalar ve ifadeler literatürde yer almaktadır 

(Junnonyang, 2021). (Tongnamtiang & Leelasantitham, 2019), göreceli avantajın 

algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda üzerindeki etkisini test etmiş ve bunun 

sonucunda göreceli avantajın, söz konusu iki unsuru belirgin şekilde pozitif yönde 

etkilediğini ortaya koymuştur. Benzer şekilde (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015) de 

göreceli avantajın, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda üzerinde pozitif bir 

etkisi olduğunu belirtmektedir. 

 

Literatürdeki çelişkili bulguların varlığına rağmen, önceki bölümde sunulan, TAM ve 

TOE modelini birleştiren çalışmaların bulgularıyla beraber değerlendirildiğinde göreceli 

avantajın algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığını olumlu yönde etkileyeceği 

teorik varsayımı yapılabilmektedir.   

 

1.7.4.  Uyumluluk 

 

Uyumluluk, bir yeniliğin mevcut değerler, tecrübeler ve benimseyecek olası kişinin 

ihtiyaçlarıyla ile tutarlı olarak algılanma derecesini ifade etmektedir (Jin, 2014). 

Literatürde uyumluluk ile ilgili yapılan tanımlamaların birbirine çok yakın olduğu ifade 

edilebilir (Çalışır, Altın Gümüşsoy, & Bayram, 2009).  

 

Yeniliğin yayılması teorisine göre uyumluluğun, bir teknolojiyi benimseme veya 

kullanma niyeti gibi teknoloji kabulüne ilişkin sonuçlar üzerinde doğrudan bir etkiye 

sahip olduğu belirtilmektedir (Karahanna, Agarwal, & Angst, 2006). Örneğin, 

uyumluluğun bir teknolojinin kabul edilmesinde davranışsal niyet üzerinde istatistiksel 
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olarak anlamlı bir etkisi olduğu belirtilmektedir (Ibrahim & Syah, 2021). Güney 

Sulawesi’de finansal bilgi teknolojilerinin kabulü üzerine yaptıkları bu çalışmada 

(Ibrahim & Syah, 2021), algılanan fayda, algılanan kullanım kolaylığı, algılanan 

güvenlik, algılanan güvenilirlik, göreceli avantaj, uyumluluk, hizmet kalitesi, maliyet 

azaltma ve zaman tasarrufunun teknoloji kullanma niyeti üzerinde pozitif ve istatistiksel 

olarak anlamlı bir etkisinin olduğunu ortaya koymuştur. 

 

Uyumluluğun doğrudan etkisinin yanı sıra, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan 

faydayı pozitif ve istatistiksel olarak anlamlı şekilde etkilemekte olduğu belirtilmektedir 

(Mokhtar, Katan, & Hidayat-ur-Rehman, 2018). Buna göre, bireylerin uyumluluk, 

kullanışlılık ve kullanım kolaylığına ilişkin değerlendirmeleri arasında nedensel 

bağlantılar bulunmaktadır (Agarwal & Karahanna, 1998). Benzer şekilde, uyumluluk, 

algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan faydayı pozitif ve istatistiksel olarak anlamlı 

şekilde etkilemektedir (Mokhtar, Katan, & Hidayat-ur-Rehman, 2018).  

 

Örneğin (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015), uyumluluğun algılanan fayda ve 

algılanan kullanım kolaylığı üzerinde pozitif bir etkisinin olduğunu belirtmektedir. 

Hindistan’daki bilişim teknolojileri, üretim ve finans sektörlerinde 280 işletmeden veri 

toplayarak bulut bilişimin kabulüne yönelik araştırma yapan (Gangwar, Date, & 

Ramaswamy, 2015), algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan faydayı aracı değişkenler 

olarak kullanmış ve uyumluluk, karmaşıklık, üst yönetim bağlılığı gibi değişkenlerin 

teknolojinin benimsenmesi üzerinde istatistiksel olarak anlamlı etkisinin olduğunu ortaya 

koymuştur. Bulut bilişim mevcut teknolojik mimari, mevcut format, arayüz ve diğer 

yapısal verilerle tutarlı olduğu için algılanan fayda üzerinde pozitif ve güçlü bir etkisinin 

olduğu da belirtilmiştir.  

 

Ancak literatür detaylı şekilde incelendiğinde uyumluluğun algılanan kullanım kolaylığı 

ve algılanan fayda üzerindeki etkisinin anlamlı ve belirgin olmadığı yönünde çalışmalar 

olduğu da görülebilmektedir. Örneğin (Tongnamtiang & Leelasantitham, 2019), 

uyumluluğun algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda üzerinde anlamlı bir etkisi 

olmadığını ortaya koymuştur. Buradan yola çıkarak uyumlulukla ilgili olarak sürekli 
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şekilde yeni araçlar ortaya çıktığı için eğitim kalıcı bir süreçtir ve fayda ve kullanım 

kolaylığı, uyumluluğa bağlı olarak değişmeyebilir (Un Jan & Contreras, 2011). 

 

1.7.5.  Karmaşıklık 

 

Karmaşıklık, bir sistemi anlamanın ve kullanmanın algılanan zorluk derecesi; bir diğer 

ifadeyle, yeniliklerin anlaşılmasındaki zorluk seviyesi ve son kullanıcı tarafından 

algılanan kullanım kolaylığı olarak tanımlanmaktadır (Sonnenwald, Maglaughlin, & 

Whitton, 2001), (Al-Rahmi, ve diğerleri, 2019).  Farklı araştırmacılar tarafından ortaya 

konan sonuçlara dayanarak karmaşıklığın, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda 

ile ters orantılı olduğu, bir diğer ifadeyle negatif etkiye sahip olduğu ifade edilmektedir 

(Jin, 2014).   

 

Bir teknolojinin özelliklerinin karmaşıklığı arttıkça, algılanan kullanım kolaylığı 

düşmektedir ve bu sebeple teknolojinin kullanımı da aynı şekilde azalmaktadır (Kim, 

Mannino, & Nieschwietz, 2009). Literatürdeki farklı çalışmalar incelendiğinde yeni bir 

teknolojinin karmaşıklığının, bu yeni teknolojiye yönelik kabul davranışının 

belirlenmesinde önemli bir faktör olduğu ifade edilebilir (Tongnamtiang & 

Leelasantitham, 2019).  Buradan yola çıkarak karmaşıklığın algılanan fayda ve algılanan 

kullanım kolaylığı üzerinde etkisinin olduğu belirtilebilir; ancak bu etki negatif yönlüdür 

(Chatterjee, Rana, Dwivedi, & Baabdullah, 2021).  Chatterjee, Rana, Dwivedi, & 

Baabdullah (2021)’ın söz konusu çalışmasında bir teknolojide karmaşıklık söz konusu ise 

çalışanların bu karmaşık sistemi kullanırken sorunlar yaşayacağı ve yeni sistemin 

faydalarını fark edemeyeceği belirtilmiştir. Daha açık bir ifadeyle, kullanıcıların bir 

sistemi kullanmayı zor bulmaları halinde, sistemin işe yaramaz olduğu ve zahmetsizce 

kullanılamayacağını algılayacakları ortaya konmaktadır. Benzer şekilde algılanan 

kullanım kolaylığı ve algılanan fayda üzerinde olumsuz bir etkiye sahip olduğunun 

belirtildiği bir çalışma da (Min, Fung So, & Jeong, 2018) teknolojilerin tüm kullanıcılar 

tarafından kullanılabilmesi için işlevlerin daha az karmaşık ve daha kullanışlı şekilde 

tasarlanması gerektiği ortaya konmuştur. Bir başka araştırmaya (Gangwar, Date, & 

Ramaswamy, 2015) göre benzer şekilde bulut bilişim kullanımında, algılanan 
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karmaşıklık düzeyi algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda üzerinde negatif yönlü 

bir etkiye sahiptir.  

 

1.7.6.  Algılanan Risk 

 

Her satın alma kararında olduğu gibi endüstriyel satın alma süreçlerinde de algılanan risk 

önemli bir faktör olarak değerlendirilmektedir. Bu riskler satın alma ve dolayısıyla tedarik 

zinciri risklerini içeriyor olmakla birlikte satın almacının, süreçlerin dijitalleşmesine 

yönelik algıladığı riskleri de ifade etmektedir. Algılanan riskin tanımı artık müşteri 

davranışlarındaki değişim ve çevrimiçi sistemler nedeniyle değişmiştir. Bir diğer 

ifadeyle, daha önce algılanan risk, dolandırıcılık veya ürün kalitesiyle sınırlıyken, 

günümüzde bir e-hizmet kullanırken istenen sonucun peşinde giderken kayıp potansiyeli 

olarak ifade edilmektedir (Mutahar, Mohd Daud, & Ramayah, 2018). Çok benzer şekilde 

(Lee M.-C. , 2009) de algılanan riski, istenen sonucun peşinden giderken olası bir kayıp 

olarak açıklamaktadır. 

 

Bu anlamda sistemin benimsenmesi ve kullanımının olumsuz sonuçlarının bir diğer 

ölçütü de algılanan kullanım riskidir (Featherman, 2001). Bu sebeple algılanan risk, sitem 

kabulünde önemli bir faktör olarak kabul edilmektedir ve algılanan faydanın bir öncülü 

olarak değerlendirilmektedir (Im, Yongbeom, & Han, 2008). Ayrıca algılanan riskin 

çalışanların, liderlerin ve paydaşların teknolojiyi kabulüne yönelik direncinden 

kaynaklandığı da belirtilmektedir (Forsythe & Shi, 2003). 

 

Literatürde algılanan riskin çeşitli dijital teknolojilerin kabulü üzerindeki etkisini 

inceleyen çalışmalara rastlanmakla birlikte (Xue, Zhang, Ling, & Zhao, 2013; 

Jayashankar, Nilakanta, Johnston, Gill, & Burres, 2018; Seyedghorban, Samson, & 

Tahernejad, 2020) çalışmaların kısıtlı olduğu da belirtilmektedir (Wibowo & Mubarak, 

2020). Algılanan risk yüksekse değere ilişkin bilincin azaldığı ve dolayısıyla 

benimsemede bir tereddüt olacağı ifade edilebilir. Algılanan risk üzerine yapılan kısıtlı 

çalışmalara dayanarak yeni teknolojilerin benimsenmesinde kullanıcıların algıladıkları 

riskin önemli bir faktör olduğu söylenebilir (Mutahar, Mohd Daud, & Ramayah, 2018). 

Benzer şekilde riskin önemli bir değişken olduğu da yine farklı araştırmacılarca ifade 
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edilmektedir (Laukkanen & Kiviniemi, 2010).  Algılanan risk üzerine yapılan çalışmalara 

dayanarak yeni teknolojilerin benimsenmesinde kullanıcıların algıladıkları riskin önemli 

ve olumsuz etkisi olan bir faktör olduğu söylenebilir (Thang Ha, 2020). Söz konusu 

olumsuz etkinin yanı sıra (Mutahar, Mohd Daud, & Ramayah, 2018) çalışmalarında 

algılanan riskin, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda üzerinde negatif etkiye 

sahip olduğu ortaya koymuştur. Bir diğer çalışmada (Meyliana, Fernando, & Surjandy, 

2019) Endonezya’daki finansal teknolojiler üzerine odaklanmıştır ve kullanıma yönelik 

tutumu algılanan risk üzerinden ölçmüştür. 

 

1.7.7.  Organizasyonel Yetkinlik 

 

Yöneticilerin, kurumlarının bir teknolojiyi benimsemek için farkındalığa, kaynaklara, 

bağlılığa ve yönetişime sahip olduğuna inanma derecesine ilişkin algıları ve 

değerlendirmeleri olarak kurumsal hazırlık anlamına gelmektedir (Gangwar, Date, & 

Ramaswamy, 2015). Bir başka ifadeyle, organizasyonel yetkinlik, işletmelerin bir 

teknolojiyi benimsemek için farkındalığa ve kaynaklara sahip olduğuna inanma derecesi 

olarak tanımlanmaktadır (Tan, Tyler, & Manica, 2007).  

 

Bir işletmenin kaynakları ve özelliklerinden oluşan organizasyonel yetkinlik kavramına 

işletmenin üst yönetiminin desteği, işletmenin büyüklüğü ve teknolojik hazırlık düzeyi 

örnek verilebilir. (Dalbehera, 2018), organizasyonel yetkinliğin algılanan kullanım 

kolaylığı ve algılanan fayda üzerinde pozitif ve belirgin bir etkisinin olduğunu ortaya 

koymuştur. Benzer şekilde (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015) de organizasyonel 

yetkinliğin algılanan fayda üzerinde pozitif bir etkisinin olduğunu belirtmektedir. Bunun 

sebebi olarak etkin bir altyapıya, uzman çalışanlara ve finansal desteğe sahip işletmelerin, 

teknolojilerin faydasını artırdığını düşünmeleri olarak belirtmişlerdir. Bunun sonucunda 

literatürdeki diğer çalışmaları destekleyecek şekilde bulguları ortaya koymuşlardır 

(Oliveira & Martins, 2010). Bir başka çalışmada (Haryanto, Gandhi, & Sucahyo, 2020) 

organizasyonel yetkinliğin algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda üzerindeki 

etkisini ortaya koymaya çalışmıştır. Buradaki araştırmanın amacı, bir teknolojiyi 

benimseyecek işletmelerin bu benimseme için yeterli kaynağa sahip olmaları durumunda 

eğilimlerinin belirlenmesidir. 
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Özetle bu değişkenle ilgili olarak organizasyonun, teknolojinin algılanan faydası, 

algılanan kullanım kolaylığı ve davranışsal kullanım niyeti üzerinde olumlu etkisinin 

olduğu belirtilmektedir (Esen & Kaya Özbağ, 2014). Bir organizasyonun teknoloji 

uygulama stratejisi ve bunun unsurlarındaki artışın da çalışanların teknoloji kabulünde 

artışa yol açtığı ifade edilmektedir (Wraikat, Bellamy, & Tang, 2017). 
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2. YÖNTEM VE UYGULAMA 

 

Bu bölümde çalışmanın amacı, araştırma tasarımı, analiz ve bulgulara yer verilmektedir.  

Bu doğrultuda, öncelikle, çalışmanın amacı, uygulamanın havacılık sektöründe 

yapılmasının nedenleri, soru kağıdı ve örneklem süreci açıklanmıştır. Ardından verilerin 

analizi ve bulguları da bu bölümde yer almaktadır. 

 

2.1. ARAŞTIRMANIN AMACI VE ÖNEMİ  

 

Bu çalışmanın amacı endüstriyel satın alma sürecinde dijital teknolojilerin kabul 

edilmesini etkileyen faktörlerin teknoloji kabul modeli ve teknoloji-organizasyon-çevre 

modeli çerçevesinde araştırılmasıdır. Bu kapsamda teknoloji kabul modeline göre 

algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığının teknoloji kabulüne yönelik tutum 

üzerindeki etkileri incelenmektedir. Ayrıca, teknoloji-organizasyon-çevre modeline göre 

algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı üzerinde etkili olan teknolojik ve 

organizasyonel faktörler araştırılmaktadır. Burada teknolojik faktörler olarak göreceli 

avantaj, karmaşıklık, uyumluluk ve algılanan risk; organizasyonel faktör olarak ise 

organizasyonel yetkinlik değişkenleri yer almaktadır.  

 

Literatürde endüstriyel satın alma süreçlerinde dijitalleşmenin kabulünün açıklanmasına 

yönelik çalışmalara rastlanmakla birlikte (Monczka R. , Handfield, Giunipero, & 

Patterson, 2009) bu alandaki çalışmaların kısıtlı sayıda olduğu belirtilmektedir (Brandon 

Jones & Kauppi, 2018). Benzer şekilde, satın alma sürecinde kullanılan dijital 

teknolojilerin kabul edilmesi sırasında algılanan risklere yönelik çalışmalar da göreli 

olarak az sayıdadır (Ramkumar, Schoenherr, Wagner, & Jenamani, 2019).  Çalışmanın 

önceki bölümünde sunulan mevcut literatür değerlendirildiğinde teknoloji kabul 

modeline dair çalışmaların B2B alanından ziyade B2C için yapıldığı ve araştırmaların bu 

kapsamda gerçekleştirildiği görülmektedir (Pelaez, Chen, & Chen, 2019).  En çok 

kullanılan endüstriyel satın alma davranış modelleri olan Webster ve Wind’in, Lilien ve 

Choffray’ın, Sheth’in ve Josthon ve Levin’in modelleri henüz dijitalleşme kavramı ortada 

yokken geliştirildiği için dijital teknolojilerin kabul edilmesine ilişkin bir davranış modeli 

ortaya koyamamaktadır.  
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Dışsal faktörlerin yer almadığı Teknoloji Kabul Modeline başka modellerin entegre 

edilmesiyle modellerin tahmin gücü ve ortaya konan sonuçların geçerliliği 

artırılabilmektedir (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015). Bu çerçevede literatürde 

TAM ve TOE modellerinin birleştirildiği az sayıda çalışmaya rastlanmaktadır (Örn; 

Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015; Alomar & de Visscher, 2017). Tablo 4’te yer 

aldığı üzere literatür, TOE Modeli kapsamında incelendiğinde e-satın alma adaptasyonu, 

ERP adaptasyonu, e-imza adaptasyonu, e-ticaret kullanımı, web hizmetleri adaptasyonu 

gibi temel konular üzerinde çalışmalar yapıldığı görülmektedir.  Ancak, TOE 

modelindeki unsurların incelenen teknolojiye, ülkeye ve firma özelliklerine göre 

değişebileceği belirtilmektedir  (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015). Ayrıca, TOE 

modelinde teknolojik, organizasyonel ve çevresel etmenlerin jenerik olduğu ve 

kapsamının henüz tam olarak ortaya konamamış olduğu ifade edilmektedir.  

 

Bu noktalardan hareketle, TAM ve TOE modellerinin birlikte kullanılmasıyla bütünleşik 

bir model ortaya konan bu çalışma literatürdeki bilgi birikime katkı verebilecektir. 

Öncelikle, Türkiye’de havacılık sektöründe çalışan satın alma personelleri üzerinde 

yürütülen bu çalışma ile modellerin farklı bir bağlamda uygulanmış olması modelin 

ampirik olarak desteklenmesi açısından faydalı olabilecektir. Ayrıca havacılık 

sektöründeki rekabetçi ortam işletmeleri maliyet, güvenlik, müşteri deneyiminin 

iyileştirilmesi gibi nedenlerle dijital yeniliklerin satın alma süreçlerine uygulamasını 

gerektirmektedir (Heiets, ve diğerleri, 2022). Satın alma fonksiyonunun değer 

zincirindeki etkisi dikkate alındığında havacılık sektöründeki dijitalleşmenin satın 

almacılar tarafından kabulü ve nasıl algılandığının anlaşılması sektör için de önemli 

olmaktadır. Bunların yanı sıra literatürde daha az sıklıkta araştırılan algılanan risk ve 

örgütsel yetkinliğin algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı üzerinde etkilerinin 

araştırılması da TOE modelindeki değişkenlerin daha spesifik olarak ortaya konması 

açısından mevcut bilgi birikimine katkı verebilecektir. 
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2.2. ARAŞTIRMA YÖNTEMİ, TASARIMI VE SORU FORMU 

 

Bu çalışmada, modelin ve hipotezlerin test edilmesi amacıyla birincil veri kullanılmış ve 

çalışma için gerekli olan veriler çevrimiçi anket yöntemi ile toplanmıştır. Bu bölümde, 

soru kağıdının hazırlanması; değişkenlerin ölçümleri ile soru kağıdının ön testi, soru 

kağıdının uygulanması ve örnekleme ilişkin bilgilere yer verilmektedir. 

 

2.2.1.  Uygulamada Havacılık Sektörünün Seçilmesinin Nedenleri  

 

Havacılık, ekonomik büyüme sağlar, istihdam oluşturur ve uluslararası ticaret ve turizmi 

kolaylaştırır. Bir kişiyi ya da yükü bir noktadan başka bir noktaya taşımak için gereken 

sürenin kısaltılması; maliyetlerin azaltılması ve riskin azaltılarak yolcu güvenliğinin 

artırılması gibi sebeplerle havacılığa yatırımlar yapılmaktadır (Jorge-Calderón, 2016). 

Havacılığın küresel ekonomiye katkısı yaklaşık Birleşik Krallık’ın toplam GSYH’sine 

eşittir ve bu anlamda havacılık sektörü, hava yolları, havalimanları ve hizmet sağlayıcıları 

ile önemli derecede iş kolları oluşturmaktadır (International Civil Aviation Organization 

(ICAO), 2019). Bu kapsamda Dünya Bankası’na göre hava taşımacılığı, küresel 

ekonominin entegrasyonunu sağlar ve bölgeselden uluslararasına kadar çok geniş 

kapsamda hayati bir bağlantı sağlar (The World Bank, 2022).  

 

Havacılık sektörünün dünya ekonomisi ve diğer hayati hususlar için bu kadar önemli 

olması sektörün kendisi içerisinde de işletmelerin yatırım kararlarını etkilemektedir. 

Doğrudan 10 milyondan fazla kişiye istihdam sağlayan havacılık endüstrisi, küresel ve e-

ticaretin itici gücüdür ve küreselleşmeye katkı sağlar (International Civil Aviation 

Organization (ICAO), 2019). 

 

Havacılık sektörünün gelişmesiyle birlikte rekabetin artması da kaçınılmaz olmuştur. Bu 

kapsamda rekabetin çok yüksek olduğu havayolu sektöründe, teknoloji ve pazarlama için 

sunulan farklı çözümlerin kullanılmasıyla müşterilere hızlı ve güvenli bir kullanıcı 

deneyimi sunmak ve seyahat deneyimini farklılaştırmak amacıyla çeşitli yatırımlar 

yapılmaktadır (Karaağaoğlu & Çiçek, 2019). Sektör, rekabet durumu, maliyet yapısı ve 

güvenlik ihtiyacı nedeniyle müşterilerin deneyimini ve finansal durumlarını 
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iyileştirebilmek için dijital yeniliklere etkin şekilde katılmaktadır (Heiets, ve diğerleri, 

2022). 

 

2016 ve 2025 yılları arasında havacılık, seyahat ve turizm sektörlerinde dijitalleşmenin 

sektör için 305 milyar Amerikan dolarına kadar değer oluşturması tahmin edilmektedir 

(World Economic Forum, 2016). Daha güvenli ve daha verimli hale getirmek amacıyla 

operasyonlarını yeniden tasarlamak ve inşa etmek için havacılık sektöründe faaliyet 

gösteren işletmeler, dijitalleşmenin çok büyük öneme sahip olduğunu kabul etmektedir 

(Cigniti Technologies, 2022). Dijitalleşmenin faydaları tartışılmaz durumdadır ancak 

önemli olan hangi türden dijital teknolojilerin havacılık sektörünün faydasına olacağının 

ve verimliliği artıracağının belirlenmesidir ki işletmeler dijitalleşme stratejilerini buna 

göre ortaya koyabilsin (Heiets, ve diğerleri, 2022). Her sektörde olduğu gibi havacılık 

sektöründe dijitalleşmenin de insanlar üzerinde belirli etkileri olacaktır. İnsanların yeni 

bir teknolojiyi kabul etmesinden bu yeniliğin yayılmasına kadar pek çok unsur ayrıca 

değerlendirilmelidir. Nitekim, teknoloji kabulünde “insan” unsuru başarılı olma yolunda 

en önemli unsurlardan birisidir ve olmaya da devam edecektir (Choi, Li, Rogers, 

Schoenherr, & Wagner, 2022). 

 

Sonuç itibariyle, bu çalışmanın önceki bölümlerinde detaylıca belirtildiği üzere değer 

zincirinin önemli bir aktörü olan ve işletmenin finansallarına doğrudan etki eden satın 

alma fonksiyonu da havacılık sektöründeki dijitalleşme çalışmalarından etkilenmektedir. 

Bir başka ifadeyle, satın alma, genellikle bir firmanın maliyet yapısındaki en büyük gider 

kalemlerinden birini temsil ettiği için değer zincirinde stratejik bir oyuncu olarak kabul 

edilir (Aboelmaged M. , 2010). Bu sebeple dijitalleşme çabalarının satın alma ve 

dolayısıyla satın almacılar üzerinde etkilerinin olacağını söylemek mümkündür. Bu 

yüksek lisans tezi ile hedeflenen, havacılık sektöründe faaliyet gösteren işletmelerin satın 

alma birimlerinin dijitalleşme çabaları içerisinde yeni teknolojileri benimsemelerinin 

Teknoloji-Organizasyon-Çevre ve Teknoloji Kabul Modelleri çerçevesinde 

değerlendirilmesi ve sonuçlarının farklı değişkenlere bağlı olarak ortaya konulmasıdır.    

 

2.2.2.  Soru Kağıdının Hazırlanması 
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Araştırmanın amacı ve hipotezlerinin test edilmesi amacıyla toplanacak veriler için 

oluşturulan soru kağıdı 7 bölümden oluşmaktadır: 

 

İlk bölümde dijital tedarik zinciri uygulamalarının neler olabileceğini açıklamak amacıyla 

bilgilendirme yapılmıştır. Bilgilendirmede “Satın alma faaliyetleri sırasında satın alma 

portalları, sözleşme araçları, kurumsal kaynak planlama (ERP) çözümleri, yapay zeka, 

blok zincir, RPA vb. dijital tedarik zinciri uygulamaları kullanılabilmektedir.” ifadesi yer 

almaktadır. Ardından dijital tedarik zinciri uygulamalarının kullanım düzeyi ve kullanılan 

dijital tedarik zinciri uygulaması sorulmuştur. Tanımlayıcı amaçlı olan bu bölümde 5’li  

Likert ölçeği kullanılmıştır (1 = Hiç kullanmıyorum, 5- Çok yoğun kullanıyorum).  

 

İkinci bölümde kullanım kolaylığı değişkenini; üçüncü bölümde algılanan fayda 

değişkenini ölçmek amacıyla 8 ifade için (Venkatesh & Davis, 2000) tarafından 

geliştirilen ölçek kullanılmıştır. Dördüncü bölümde, tutum değişkeni (Bollweg, Lackes, 

Siepermann, & Weber, 2020) tarafından geliştirilen 4 ifadeden oluşan ölçek kullanılarak 

ölçülmektedir. Beşinci bölümde, algılanan risk değişkeninin ölçümü amacıyla (Xue, 

Zhang, Ling, & Zhao, 2013) tarafından geliştirilen 4 ifadeden oluşan ölçek kullanılmıştır. 

Algılanan riskin ölçümü bireysel düzeyde sorulmuştur. Altıncı bölümde, göreceli avantaj, 

uyumluluk ve karmaşıklık değişkenleri için Gangwar, Date, & Ramaswamy (2015) 

tarafından geliştirilen ve 19 ifadeden oluşan ölçek kullanılmıştır. Yedinci bölümde ise 

organizasyonel yetkinlik değişkeni için Chatterjee, Rana, Dwivedi, & Baabdullah (2021) 

tarafından geliştirilen ve 4 ifadeden oluşan ölçek kullanılmıştır. Ölçek ifadeleri, dil 

birliğini sağlamak amacıyla “dijital tedarik zinciri uygulamaları” şeklinde uyarlanmıştır. 

Araştırmada kullanılan ölçeklere ait bilgi aşağıda Tablo 5’te belirtilmiştir: 

 

Tablo 5. Ölçek Listesi 

DEĞİŞKEN 
İFADE 

SAYISI 
KAYNAK 

Algılanan Kullanım kolaylığı 4 (Venkatesh & Davis, 2000)  

Algılanan fayda 4 (Venkatesh & Davis, 2000)  

Tutum 4 
(Bollweg, Lackes, Siepermann, & Weber, 

2020)  

Algılanan risk 4 (Xue, Zhang, Ling, & Zhao, 2013)  

Göreceli avantaj 7 (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015)  



75 
 

 
 

Uyumluluk 8 (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015)  

Karmaşıklık 4 (Gangwar, Date, & Ramaswamy, 2015)  

Organizasyonel yetkinlik 4 
(Chatterjee, Rana, Nripendra, & 

Baabdullah, 2021)  
 

Soru kağıdının ikinci ve üçüncü bölümlerinde algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan 

risk  (Venkatesh & Davis, 2000) tarafından geliştirilen 8 ifadeden oluşan 5’li Likert tipi 

ölçek ile ölçülmektedir (1= Kesinlikle katılmıyorum, 5= Kesinlikle katılıyorum). Ölçekte 

algılanan kullanım kolaylığı için “Dijital tedarik zinciri uygulamalarıyla bulunan 

etkileşimim açık ve anlaşılırdır.” benzeri 4 ifade ve algılanan fayda için “Dijital tedarik 

zinciri uygulamalarını kullanmak işimdeki performansımı artırır.” benzeri 4 ifade yer 

almaktadır.  

 

Soru kağıdının dördüncü bölümünde tutum, Bollweg, Lackes, Siepermann, & Weber 

(2020) tarafından geliştirilen 4 ifadeden oluşan 5’li Likert tipi ölçek ile ölçülmektedir (1= 

Kesinlikle katılmıyorum, 5= Kesinlikle katılıyorum). Ölçekte tutum değişkeni 

kapsamında “Dijital tedarik zinciri uygulamalarını öğrenmeyi kolay bulurum.” benzeri 4 

ifade yer almaktadır. 

 

Algılanan risk değişkeni, beşinci bölümde Xue, Zhang, Ling, & Zhao (2013) tarafından 

geliştirilen 4 ifadeden oluşan 5’li Likert tipi ölçek ile ölçülmektedir (1= Kesinlikle 

katılmıyorum, 5= Kesinlikle katılıyorum). Ölçekte “Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarının hayata geçirilmesinin riskli bir proje olduğunu düşünüyorum.” ve 

“Şirketimizde dijital tedarik zinciri uygulamalarının uygulanmasında teknolojik bir 

belirsizlik olduğunu düşünüyorum.” benzeri olumsuz temelli 3, olumlu temelli 1 ifade yer 

almaktadır. 

 

Göreceli avantaj, uyumluluk ve karmaşıklık değişkenleri Gangwar, Date, & Ramaswamy, 

(2015) tarafından geliştirilen ve 19 ifadeden oluşan 5’li Likert tipi ölçek ile ölçülmektedir 

(1= Kesinlikle katılmıyorum, 5= Kesinlikle katılıyorum). Göreceli avantaj için “Dijital 

tedarik zinciri uygulamalarını kullanarak bilgiye her an her yerden erişebiliriz.”; 

uyumluluk için “Dijital tedarik zinciri uygulamaları, şirketimin mevcut teknolojik 

altyapısı ile uyumludur.”; karmaşıklık için ise “Dijital tedarik zinciri uygulamalarını 
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kullanmak, beni bilgisayar arızalarının ve veri kaybının savunmasızlığına maruz bırakır.” 

Benzeri 19 ifade yer almaktadır.   

 

Organizasyonel yetkinlik Chatterjee, Rana, Dwivedi, & Baabdullah (2021) tarafından 

geliştirilen 4 ifadeden oluşan 5’li Likert tipi ölçek ile ölçülmektedir (1= Kesinlikle 

katılmıyorum, 5= Kesinlikle katılıyorum). Organizasyonel yetkinlik değişkeni için 

“Şirketimde, dijital tedarik zinciri uygulamalarını öğrenmek için tüm kaynaklara 

sahibim.” benzeri 4 ifade yer almaktadır. 

 

Soru kağıdının son bölümünde katılımcıların demografik özelliklerine ilişkin genel 

bilgilerin edinilmesi amacıyla genel nitelikli, kişisel veri içermeyen demografik sorular 

yer almaktadır. Bu demografik sorular cinsiyet, yaş aralığı, eğitim seviyesi, istihdam 

durumu, çalışma süresi, mevcut pozisyon sorularını içermektedir. 

 

Soru kağıdında yer alan ölçekler İngilizce orijinalinden Türkçeye çevrilmiştir ve geri 

çeviri yöntemiyle ana dili Türkçe olan bir bağımsız akademisyen tarafından kontrol 

edilmiştir. 

 

2.2.3.  Soru Kağıdının Ön Testi 

 

Hazırlanan anket formundaki ifadelerin anlaşılırlığını ve uygunluğunu test etmek 

amacıyla ana kütle ile aynı özelliklere sahip 30 kişilik bir pilot gruba ön test uygulaması 

yapılmıştır. Ön test kapsamında anket ifadelerinin güvenilirliği analiz etmek için 

Cronbach Alfa değerleri SPSS 22.0 paket programı kullanılarak incelenmiştir. Sonuçlar 

Tablo 6’da sunulmaktadır: 

 

Tablo 6: Ön Test için Güvenilirlik Analizi Sonuçları 

Değişken Cronbach Alfa 

Algılanan Kullanım Kolaylığı (AR) 0,850 

Algılanan Fayda (AF) 0,941 

Tutum (T) 0,891 

Algılanan Risk (AR) 0,497 
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Göreceli Avantaj (GA) 0,520 

Uyumluluk (U) 0,720 

Karmaşıklık (K) 0,520 

Organizasyonel Yetkinlik (OY) 0,850 

 

Sonuçlara göre, ölçeklerdeki ifadelere ait değerlerin çoğunun 0,50 ile 0,95 arasında 

olduğu ve kabul edilebilir seviyede güvenirlilik gösterdiği ifade edilmektedir (Charlotte, 

Isabella, & Cozens, 2004). Algılanan risk ölçeği 0,50’nin altında olduğu için her bir 

ifadenin değerine bakıldığında üçüncü ifade için alfa değerinin kabul edilebilir seviyenin 

altında olduğu ve ifadenin çıkarılmasının ardından ölçeğin güvenilirliğinin 0,764 

değerine yükseldiği tespit edildiğinden bu ifade soru kağıdından çıkarılmıştır. 

 

2.2.4. Örneklem 

 

Çalışmanın katılımcıları, şu anda Türkiye’de havacılık sektöründe faaliyet gösteren 

herhangi bir işletmede aktif olarak çalışmakta olan satın alma personelleridir.  Daha geniş 

katılımcı kütlesine ulaşması ve kolaylık sağlaması açısından veriler kolayda örnekleme 

ve kartopu örnekleme yöntemleriyle toplanmıştır. Kolayda örnekleme kapsamında 

araştırmacının erişmesi kolay olan satın alma personellerine anket formu iletilmiştir. 

Ardından bu satın alma personellerinin bağlantıları ile erişilen Türkiye’de çalışmakta olan 

diğer havacılık sektörü satın alma personellerine soru kağıdının yönlendirilmesiyle 

kartopu örnekleme yöntemi uygulanmıştır. 

 

Çoklu regresyon analizi için gerekli örneklem büyüklüğünün alt sınırı aşağıdaki formülle 

hesaplanabilmektedir (Tabachnick & Fidell, 2013):  

n ≥ 50 + 8m 

n= Örneklem hacmi  

m= Bağımsız değişkenlerin sayısı  

 

Çalışmada 7 adet bağımsız değişken bulunduğundan örneklem büyüklüğü 106 

olmaktadır. Ancak hesaplanan örneklem büyüklüğünün ana kütle içindeki oranının 
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%5’ten daha büyük olduğu durumlarda aşağıdaki formülle hesaplanan düzeltme faktörü 

ile çarpılarak düzeltme yapılması önerilmektedir (Kurtuluş, 2006). 

 

Düzeltme faktörü = (N – n) / (N-1)  

N: ana kütle büyüklüğü  

n: örneklem hacmi  

 

Havacılık sektöründe satın alma birimlerinde çalışan satın alma uzmanlarının sayısına 

ilişkin bir bilgiye ikincil kaynaklarda rastlanamadığından sektör uzmanlarıyla 

görüşülmüştür. Sektördeki 12 adet uzmanla yapılan görüşmeler sonucunda sektörde 

çalışan satın almacıların yaklaşık 300 kişi olduğu ortaya konmuştur. Bu durumda 

düzeltme faktörü 0,64 olmakta ve düzeltme uygulandığında en düşük örneklem 

büyüklüğü 68 olmaktadır.  

 

2.2.5.  Soru Kağıdının Uygulanması 

 

Çalışmada, toplam 134 kişi katılımcıdan olasılıklı olmayan örnekleme yöntemlerinden 

kolayda örnekleme yöntemi ve kartopu örnekleme yöntemi ile veri elde edilmiştir.  

 

Katılımcıların demografik özellikleri aşağıda yer alan Tablo 7’de gösterilmiştir:  

 

Tablo 7: Katılımcıların Demografik Özellikleri 

 N Yüzde 

CİNSİYET 

Kadın 

Erkek 

134 

51 

83 

100 

38,1 

61,9 

YAŞ 

26-30 

31-35 

36-40 

134 

44 

50 

29 

100 

32,8 

37,3 

21,6 
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41-+ 11 8,3 

EĞİTİM DURUMU 

Lise  

Önlisans 

Lisans 

Yüksek Lisans 

134 

1 

1 

85 

47 

100 

0,7 

0,7 

63,4 

35,2 

İSTİHDAM DURUMU 

Tam Zamanlı Çalışma 

134 

134 

100 

100 

TOPLAM ÇALIŞMA 

SÜRESİ(YIL) 

2-10 

11-19 

20-+ 

134 

87 

43 

4 

100 

64,9 

32,0 

3,1 

KURUM ÇALIŞMA 

SÜRESİ(YIL) 

1-5 

6-10 

10-+ 

134 

109 

18 

7 

100 

81,3 

13,4 

5,3 

MEVCUT POZİSYON 

S.A. Direktörü 

S.A.K. Müdürü 

S.A.K. Uzmanı 

S.A. Müdür 

S.A. Takım Lideri 

S.A. Uzman Yardm. 

S.A. Uzmanı 

Şirket Müdür 

134 

2 

2 

42 

2 

17 

9 

59 

1 

100 

1,5 

1,5 

31,3 

1,4 

12,7 

6,7 

44,0 

0,7 

 

Yapılan analizler doğrultusunda, anket çalışmasına katılan 134 kişinin %38,1’inin kadın 

katılımcı, %61,9’unun ise erkek katılımcı olduğu belirlenmiştir. Katılımcıların yaş 
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grupları incelendiğinde %32,8’i 26 ile 30 yaş aralığında, %37,3’ü 31 ile 35 yaş aralığında, 

%21,6’sı 36 ile 40 yaş aralığında, %8,3’ü ise 40 yaş ve üzerinde olduğu belirlenmiştir. 

Anket çalışmasına katılan katılımcıların çoğunun %63,4 oranıyla lisans mezunu, 

%35,2’sinin yüksek lisans mezunu, 1 kişinin lise ve dengi bir okuldan ve son olarak 1 

kişinin ise önlisans eğitim düzeyine sahip bir örneklem olduğu belirlenmiştir. 

Araştırmaya katılan katılımcıların tamamı tam zamanlı olarak çalışan bireylerden 

oluşmaktadır. Çalışmaya katılan katılımcıların sektörde çalışma süreleri incelendiğinde 

katılımcıların %64,9’u sektörde 2 yıl ile 10 yıl arasında çalışmakta, %32’si 11 yıl ile 19 

yıl arasında bu sektörde çalışmakta, %5,3’ü ise 20 yıldan daha fazla süredir çalışan 

bireylerden oluşmaktadır. 

 

2.3. ANALİZ VE BULGULAR 

 

Bu bölümde yapılan anket çalışmasında elde edilmiş olan verilerin analiz yapılmaya 

uygun olup olmadığı bakılıp, uygun olmayan verilerin çıkarılması veya uygun hale 

gelmesi için yapılacak olan ön analizler bulunmaktadır. Bu çerçevede bu kısımda 

güvenirlilik analizi, cevapların bağımsızlık ve tesadüfilik analizi, tanımlayıcı istatikler, 

normallik testi ve faktör analizi yapılmıştır. 

 

2.3.1. Cevapların Bağımsızlığı ve Tesadüfilik Testi 

 

Anket çalışmasına katılan katılımcıların yöneltilen ifadelere karşılık ifade ettikleri cevap 

seçeneklerinin birbirlerinden ayırt edilip edilmediğini ve verilen cevapların 

alternatiflerinin birbirlerinden ne kadar bağımsız olarak değerlendirdiklerini test etmek 

amacıyla Ki-kare testi uygulanmıştır. Ki-Kare analizi sonucunda, p değerinin 0,00 olması 

istenen bir durumdur. Bu değerin en fazla 0,05 olması, katılımcıların anketteki cevap 

seçeneklerini birbirinden bağımsız değerlendirdiğini göstermektedir. Bir diğer ifadeyle, 

ölçek fark etmeksizin değişkenlerin arasındaki ilişkinin ve birbirlerinden bağımsızlık 

durumlarının belirlenmesi amacıyla kullanılan Ki-Kare analizi tekniği, sonuçların en 

fazla 0,05 olması sonucunda anlamlı kabul edilmektedir (Kavak, 2013). Ki-Kare 

değerinin 0,05’ten küçük olması verinin değerlendirilebilmesi ve anlamlı kabul 

edilebilmesi için önemlidir (Kılıç, 2016). Ki-Kare analizinin sıklıkla kullanıldığı yerlere 
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iki değişken arasındaki bağın belirlenmesi, elde edilen verilerin dağılımının teoriye uygun 

olup olmadığının belirlenmesi örnek gösterilebilir (Güngör, 2008). Analiz sonuçları 

Tablo 8’de sunulmaktadır. 

 

Tablo 8’de gösterilen Ki-Kare testi sonuçlarına göre “p” değerleri 0,05’ten küçük olduğu 

için anket ifadelerine verilen yanıt seçeneklerinin %95 güvenilirlik düzeyinde anlamlı 

olarak ayırt edebildikleri sonucuna varılmaktadır. Başka bir ifadeyle, 5’li likert tipi 

ölçeğinde kullanılan “1- Hiç kullanmıyorum, 2- Kullanmıyorum, 3- Kararsızım, 4- 

Kullanıyorum, 5- Çok yoğun kullanıyorum ve 1- Kesinlikle katılmıyorum, 2- 

Katılmıyorum, 3- Kararsızım, 4- Katılıyorum, 5- Kesinlikle katılıyorum” ifadelerinin yer 

aldığı soruların cevaplarının %95 güvenirlilik düzeyinde anlamlı olarak ayrıt edildiği 

görülmektedir. 

 

Elde edilen verilerin istatistiki analize uygunluğunun kontrol edilmesi amacıyla verilerin 

tesadüfilik özelliği gösterip göstermediğini test etmek amacıyla Runs testi uygulanmıştır 

(Kavak, 2013). Runs testi sonuçları Tablo 8’de sunulmaktadır. Tablo 8’de sunulan analiz 

sonuçlarına göre katılımcılara yönlendirilen 40 ifadenin 35 tanesinin Z değerleri ±1,96 

arasında %95 güven aralığında 5 tanesi ±2,58 aralığında dağılım gösterdiği için %90 

güven aralığında bulunmaktadır. Sonuç olarak elde edilen anket verilerinin tesadüfilik 

özelliği gösterdiği belirlenmiştir.  

 

Tablo 8: Cevapların Bağımsızlık Kontrolü ve Tesadüfilik Testleri 

İfadeler 
Ki-Kare 

(Bağımsızlık) 

P- değer 

(Bağımsızlık) 

Runs Sayısı 

(Tesadüfilik) 

Z Değeri 

(Tesadüfilik) 

P 

(Tesadüfilik) 

KS 74,776a 0,000 26 -1,852 0,064 

AKK1 85,761a 0,000 33 0,914 0,361 

AKK2 47,373a 0,000 39 -1,516 0,071 

AKK3 113,152b 0,000 41 -0,797 0,426 

AKK4 27,731a 0,000 69 1,600 0,110 

AF1 63,481c 0,000 45 0,602 0,547 

AF2 72,023c 0,000 37 -1,318 0,187 

AF3 76,448a 0,000 35 -1,259 0,208 
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AF4 90,060a 0,000 67 -0,109 0,913 

T1 84,448a 0,000 23 -2,048 0,041 

T2 41,343a 0,000 47 -0,650 0,516 

T3 244,284d 0,000 53 -0,523 0,601 

T4 69,284a 0,000 35 -0,468 0,640 

AR1 55,179d 0,000 45 -1,905 0,820 

AR2 95,478d 0,000 43 -1,143 0,253 

AR4 69,060d 0,000 44 -2,068 0,072 

GA1 43,090d 0,000 39 -1,385 0,166 

GA2 66,746d 0,000 57 -0,958 0,338 

GA3 109,209d 0,000 40 -0,811 0,418 

GA4 206,962e 0,000 39 -0,325 0,281 

GA5 6,672d 0,014 61 -1,023 0,306 

GA6 147,493d 0,000 41 1,025 0,305 

GA7 124,925a 0,000 19  -0,754 0,647 

U1 126,821d 0,000 31 -0,438 0,661 

U2 125,835e 0,000 54 -0,448 0,654 

U3 21,746d 0,000 60 -1,387 0,165 

U4 107,045d 0,000 59 -0,682 0,495 

U5 101,939b 0,000 51 -1,193 0,233 

U6 57,104a 0,000 39 -1,089 0,276 

U7 109,134d 0,000 35 -0,883 0,377 

U8 109,657d 0,000 36 -0,565 0,572 

K1 67,269d 0,000 53 -1,814 0,070 

K2 63,836d 0,000 72 0,694 0,488 

K3 68,612d 0,000 64 -0,391 0,696 

K4 133,910d 0,000 15 0,661 0,509 

OY1 103,836d 0,000 31 -2,188 0,195 

OY2 71,746d 0,000 48 -2,026 0,243 

OY3 122,827e 0,000 23 -2,088 0,187 

OY4 100,701d 0,000 39 -0,767 0,443 
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2.3.2. Normallik Testleri ve Tanımlayıcı İstatistikler Analizi 

 

Normallik testleri ve tanımlayıcı istatistikler, anket formunda bulunan ölçeklerin normal 

dağılım gösterip göstermediğinin kontrol edilmesi amacıyla kullanılmaktadır ve aynı 

zamanda, analiz sonuçlarının ana kütle için genellenebilmesi açısından da önemli bir 

göstergedir (Kavak & Tunçel, 2017). Jondeau & Rockinger (2003)’a göre alt boyutların 

normal dağılım parametrelerinde uygun şartlar taşıması için çarpıklık ve basıklık 

değerleri -3 ve +3 değerleri arasında olmalıdır. Verilerin bu değerler arasında olmadığı 

durumlarda, analizler tutarsız ve yanıltıcı sonuçlar vermektedir. 

 

Normallik analizine ilişkin sonuçlar Tablo 9’da gösterilmiştir. Analiz sonuçlarına göre 

Çarpıklık ve basıklık değerlerine bakıldığında ifadelerin çoğunluğu -3 ve +3 değerleri 

arasında bulunması sebebiyle normale yakın dağılmaktadır. Verilerin normale yakın 

dağılması sebebiyle, çalışmanın analiz yönteminde normal dağılım şartı aranmayan en 

küçük kareler yapısal eşitlik modellemesi kullanılması uygun bulunmuştur. 

 

Tablo 9: Normallik Testleri ve Tanımlayıcı Analizler 

İfadeler Ortalama 
Standart 

Sapma 
Çarpıklık Basıklık 

KS 4,25 0,073 -1,124 1,032 

AKK1 4,21 0,065 -0,718 0,445 

AKK2 3,89 0,073 -0,493 -0,117 

AKK3 3,98 0,079 -0,923 0,72 

AKK4 3,82 0,083 -0,347 -0,749 

AF1 4,05 0,073 -0,712 0,22 

AF2 4,03 0,072 -0,794 0,528 

AF3 4,06 0,072 -0,855 0,713 

AF4 4,38 0,074 -1,416 1,594 

T1 4,37 0,062 -0,809 -0,003 

T2 4,01 0,081 -0,733 -0,142 

T3 4,59 0,071 -2,545 2,360 

T4 4,15 0,07 -0,868 0,667 
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AR1 3,30 0,106 -0,635 -0,562 

AR2 3,91 0,091 -1,156 1,117 

AR4 3,62 0,104 -0,761 -0,351 

GA1 2,48 0,107 0,721 -0,268 

GA2 3,86 0,083 -0,445 -0,347 

GA3 3,99 0,082 -1,093 1,138 

GA4 1,44 0,064 2,112 0,746 

GA5 2,98 0,122 0,105 -1,244 

GA6 3,98 0,078 -1,274 2,297 

GA7 1,52 0,070 1,371 1,013 

U1 4,18 0,075 -1,336 2,564 

U2 3,73 0,078 -0,944 1,146 

U3 2,53 0,107 0,350 -0,793 

U4 3,64 0,078 -0,633 0,400 

U5 3,72 0,085 -0,885 0,744 

U6 4,14 0,070 -0,559 -0,325 

U7 2,30 0,092 1,017 0,613 

U8 2,31 0,093 1,044 0,716 

K1 3,66 0,089 -0,448 -0,632 

K2 2,75 0,093 0,467 -0,661 

K3 2,93 0,087 0,515 -0,601 

K4 2,49 0,079 1,123 1,232 

OY1 4,15 0,077 -1,045 1,052 

OY2 3,83 0,086 -0,702 0,117 

OY3 4,27 0,084 -1,560 2,477 

OY4 4,19 0,081 -1,101 0,838 

 

2.3.3. Güvenirlilik Analizi 

 

Çalışmada kullanılan ölçeklerin güvenilirliklerinin test edilebilmesi amacıyla her bir 

ölçek için Cronbach Alfa değerleri incelenmiştir. Cronbach Alfa güvenirliği ölçmek için 

araştırmalarda yaygın olarak kullanılan bir yöntemdir (Chritsmann & Van Aelst, 2006).  
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Cronbach Alfa değeri (0 – 1) aralığındadır ve bu değer ne kadar yüksekse ölçeğin 

güvenilirliği o kadar yüksek olmaktadır. Genel olarak 0,70'ten yüksek değer tatmin edici 

olarak kabul ediliyor olsa da ifadelere bağlı olarak 0,50 değerinin de tatmin edici ve 

dolayısıyla kabul edilebilir olduğu literatürde farklı kaynaklarda belirtilmiştir (Dall'oglio, 

ve diğerleri, 2010). Aynı şekilde, 0,50 ile 0,70 arasındaki Alpha değerlerinin kabul 

edilebilir seviyede güvenirlilik gösterdiği ifade edilmektedir (Charlotte, Isabella, & 

Cozens, 2004).  Çalışmadaki ölçekler için hesaplanan Cronbach Alfa değerleri Tablo 

10’da yer almaktadır:  

 

Tablo 10: Cronbach Alfa Güvenirlilik Analizi Sonuçları 

İfadeler Cronbach Alfa 
İfade Çıkarıldığında 

Cronbach Alfa   

Algılanan Kullanım 

Kolaylığı 

0,844  

AKK1  0,841 

AKK2  0,844 

AKK3  0,755 

AKK4  0,751 

Algılanan Fayda 0,932  

AF1  0,924 

AF2  0,888 

AF3  0,889 

AF4  0,942 

Tutum 0,801  

T1  0,732 

T2  0,784 

T3  0,763 

T4  0,729 

Algılanan Risk 0,764  

AR1  0,518 

AR2  0,373 
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AR4  0,356 

Göreceli Avantaj 0,653  

GA1  0,429 

GA2  0,393 

GA3  0,475 

GA4  0,525 

GA5  0,337 

GA6  0,472 

Uyumluluk 0,845  

U1  0,649 

U2  0,563 

U3  0,662 

U4  0,551 

U5  0,554 

U6  0,954 

U7  0,593 

U8  0,575 

Karmaşıklık 0,642  

K2  -,352a 

K3  -,388a 

K4  -,104a 

Organizasyonel 

Yetkinlik 

0,889  

OY1  0,857 

OY2  0,854 

OY3  0,879 

OY4  0,837 

 

Yapılan güvenirlilik testi sonucunda “göreceli avantaj” ölçeğinin 7. ifadesi ve 

“karmaşıklık” ölçeğinin 1. İfadesi ölçeğin  Cronbach Alfa değerini düşürdüğü için sonraki 

analizlere dahil edilmemiştir.  Yapılan güvenirlilik analizlerinin sonuçlarına göre 

ölçeklerin Cronbach Alfa değerleri, algılanan kullanım kolaylığı (0,844), algılanan fayda 
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(0,932), tutum (0,801), algılanan risk (0,764), göreceli avantaj (0,653), uyumluluk 

(0,845), karmaşıklık (0,642), organizasyonel yetkinlik (0,889) şeklinde hesaplanmıştır. 

Sonuç olarak, çalışmada kullanılan tüm ölçeklerin alfa değerlerinin yüksek güvenilirlikte 

olduğu görülmektedir. 

 

2.3.4. Faktör Analizi 

 

Öncelikle verinin faktör analizine uygunluğunu belirlemek amacıyla Kaiser-Meyer-Olkin 

(KMO) ve Bartlett testleri yapılmıştır. KMO değerinin 1.00’e yakın olması ve Bartlett 

testinin istatistiksel olarak anlamlı olması (p<0.01) durumları verinin faktör analizi 

yapmaya uygun olduğunu göstermektedir (Büyüköztürk, 2002).  Ölçeklerin yapılan 

KMO testi ve faktör analizi Tablo 11’de gösterilmiştir. Tablo 11’de görüldüğü gibi tüm 

ölçekler için KMO ve Bartlett değerlerinin kabul edilebilir sınırlarda olması nedeniyle 

verinin faktör analizine uygun olduğu sonucuna varılmaktadır.  

 

Tablo 11: Faktör Analizine Uygunluk için KMO ve Barlett Testleri 

Algılanan Kullanım Kolaylığı  

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 

Değer Yeterliliği 

Bartlett's Testi 

                                                      Ki Kare 

                                                         df 

                                                         Sig. 

 

0,765 

 

252,289 

6 

0,000 

Algılanan Fayda  

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 

Değer Yeterliliği 

Bartlett's Testi 

                                                       Ki Kare 

                                                         df 

                                                         Sig 

 

0,829 

 

522,205 

6 

0,000 

Tutum  

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO)  
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Değer Yeterliliği 

Bartlett's Testi 

                                                      Ki Kare 

                                                         df 

                                                         Sig 

0,750 

 

173,728 

6 

0,000 

Algılanan Risk  

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 

Değer Yeterliliği 

Bartlett's Testi 

                                                       Ki Kare 

                                                         df 

                                                         Sig 

 

0,614 

 

34,883 

3 

0,000 

Göreceli Avantaj  

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 

Değer Yeterliliği 

Bartlett's Testi 

                                                       Ki Kare 

                                                         df 

                                                         Sig 

 

0,637 

 

88,665 

15 

0,000 

Uyumluluk  

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 

Değer Yeterliliği 

Bartlett's Testi 

                                                       Ki Kare 

                                                         df 

                                                         Sig 

 

0,670 

 

633,692 

28 

0,000 

Karmaşıklık  

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 

Değer Yeterliliği 

Bartlett's Testi 

                                                       Ki Kare 

                                                         df 

 

0,778 

 

46,969 

3 
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                                                         Sig 0,000 

Organizasyonel Yetkinlik  

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 

Değer Yeterliliği 

Bartlett's Testi 

                                                      Ki Kare 

                                                         df 

                                                         Sig 

 

0,749 

 

344,781 

6 

0,000 

 

Faktör Analizinin uygulanmasında asal bileşenler (principle components) yöntemi ve 

maksimum değişkenlik (varimax) yöntemi kullanılmıştır.  Her bir ölçek için yapılan 

faktör analizi sonuçlarına göre (Tablo 12) tüm ölçekler tek boyutlu bir yapıdadır.  Analiz 

sonucunda faktör yükleri 0,5’ten küçük olan ifadeler olan U6, U7, AF3, OY3 ifadeleri 

analiz dışında bırakılmıştır. 

 

Tablo 12: Faktör Yükleri ve Açıklanan Varyans Değerleri 

İfadeler Faktör Yükü Açıklanan Varyans Değeri 

Algılanan Kullanım Kolaylığı  68,410 

AKK1 0,675  

AKK2 0,659  

AKK3 0,630  

AKK4 0,569  

Algılanan Fayda  83,355 

AF1 0,552  

AF2 0,515  

AF3 0,449  

AF4 0,841  

Tutum  63,537 

T1 0,829  

T2 0,668  

T3 0,626  
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T4 0,727  

Algılanan Risk  53,844 

AR1 0,661  

AR2 0,514  

AR4 0,919  

Göreceli Avantaj  69,647 

GA1 0,819  

GA2 0,794  

GA3 0,678  

GA4 0,574  

GA5 0,524  

GA6 0,502  

Uyumluluk   65,018 

U1 0,654  

U2 0,609  

U3 0,536  

U4 0,658  

U5 0,608  

U6 0,480  

U7 0,403  

U8 0,819  

Karmaşıklık  53,028 

K2 0,762  

K3 0,685  

K4 0,619  

Organizasyonel Yetkinlik  75,196 

OY1 0,546  

OY2 0,534  

OY3 0,412  

OY4 0,710  
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2.3.5. Korelasyon Analizi 

 

Çalışma modelindeki değişkenler arasındaki ilişkilerin istatistiksel olarak anlamlılığını 

ve gücünü ortaya çıkarmak amacıyla korelasyon analizi yapılmıştır ve sonuçları Tablo 

13’te gösterilmiştir.  

 

Tablo 13: Korelasyon Analizi 

Korelasyonlar 

  AKK AF T AR GA U K OY 

AKK Pearson 

Correlation 

1 ,658** ,741** ,390** ,445** ,455** -,277** ,600** 

Sig. (2-

tailed) 

  0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,001 0,000 

N 134 134 134 134 134 134 134 134 

AF Pearson 

Correlation 

,658** 1 ,777** ,525** ,446** ,598** -,382** ,614** 

Sig. (2-

tailed) 

0,000   0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 

N 134 134 134 134 134 134 134 134 

T Pearson 

Correlation 

,741** ,777** 1 ,488** ,402** ,564** -,337** ,640** 

Sig. (2-

tailed) 

0,000 0,000   0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 

N 134 134 134 134 134 134 134 134 

AR Pearson 

Correlation 

,390** ,525** ,488** 1 ,343** ,466** -,177* ,437** 

Sig. (2-

tailed) 

0,000 0,000 0,000   0,000 0,000 0,041 0,000 

N 134 134 134 134 134 134 134 134 

GA Pearson 

Correlation 

,445** ,446** ,402** ,343** 1 ,506** -,255** ,390** 
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Sig. (2-

tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000   0,000 0,003 0,000 

N 134 134 134 134 134 134 134 134 

U Pearson 

Correlation 

,455** ,598** ,564** ,466** ,506** 1 -,291** ,502** 

Sig. (2-

tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,000   0,001 0,000 

N 134 134 134 134 134 134 134 134 

K Pearson 

Correlation 

-

,277** 

-

,382** 

-

,337** 

-,177* -

,255** 

-

,291** 

1 -,187* 

Sig. (2-

tailed) 

0,001 0,000 0,000 0,041 0,003 0,001   0,031 

N 134 134 134 134 134 134 134 134 

OY Pearson 

Correlation 

,600** ,614** ,640** ,437** ,390** ,502** -,187* 1 

Sig. (2-

tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,031   

N 134 134 134 134 134 134 134 134 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. +A1:J28Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

Tablo 13’teki kısaltmalar belirtilen anlamları ifade etmektedir: GA: Göreceli avantaj, AR: 

Algılanan risk, K: Karmaşıklık, OY: Organizasyonel yetkinlik, U: Uyumluluk, AKK: 

Algılanan kullanım kolaylığı, AF: Algılanan fayda, T: Tutum. 

 

Tablo 13’te görüldüğü gibi algılanan kullanım kolaylığı ile algılanan fayda arasında 

pozitif ve güçlü bir ilişki (r=.658);  tutum arasından pozitif ve güçlü bir ilişki (r=.741); 

algılanan risk arasında pozitif ve orta derece bir ilişki (r=.390); göreceli avantaj arasında 

pozitif ve orta derece bir ilişki (r=.445);  uyumluluk arasında pozitif ve orta derece bir 

ilişki (r=.455); karmaşıklık arasında negatif ve zayıf derece bir ilişki (r=-.277) ve 

organizasyonel yetkinlik arasında pozitif yönlü ve güçlü bir ilişki (r=.600) bulunmaktadır.   
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Analiz sonuçlarına göre, algılanan fayda ile tutum arasında pozitif yönlü ve güçlü bir 

ilişki (r=.777); algılanan risk arasında pozitif yönlü ve güçlü bir ilişki (r=.525);  göreceli 

avantaj arasında pozitif ve orta derece bir ilişki (r=.446); uyumluluk arasında pozitif 

yönlü ve güçlü bir ilişki (r=.598);  karmaşıklık arasında negatif yönlü orta derece bir ilişki 

(r=-.382); organizasyonel yetkinlik arasında pozitif yönlü ve güçlü bir ilişki (r=.614) 

bulunmaktadır.   

 

Tutum ile algılanan risk arasında pozitif yönlü ve orta bir ilişki (r=.488);  göreceli avantaj 

arasında pozitif yönlü ve orta bir ilişki (r=.402); uyumluluk arasında pozitif yönlü ve 

güçlü bir ilişki (r=.564); karmaşıklık arasında negatif yönlü orta bir ilişki (r=-.337); 

organizasyonel yetkinlik arasında pozitif yönlü ve güçlü bir ilişki (r=.640) bulunmaktadır.  

 

Algılanan risk ile göreceli avantaj arasında pozitif yönlü ve orta bir ilişki (r=.343); 

uyumluluk arasında pozitif yönlü ve orta bir ilişki (r=.466); karmaşıklık arasında negatif 

yönlü zayıf bir ilişki (r=-.177), organizasyonel yetkinlik arasında pozitif yönlü ve orta bir 

ilişki (r=.437) bulunmaktadır.   Son olarak, göreceli avantaj ile uyumluluk arasında pozitif 

yönlü ve güçlü bir ilişki (r=.506); karmaşıklık arasında negatif yönlü ve zayıf bir ilişki 

(r=-.255); organizasyonel yetkinlik arasında pozitif yönlü ve orta bir ilişki (r=.390) 

bulunmaktadır.  

 

2.4. HİPOTEZLERİN TESTİNE YÖNELİK ANALİZ VE BULGULAR 

 

Çalışma modelinin ve hipotezlerinin test edilmesi amacıyla AMOS (Analysis of Moment 

Structures) 26.0 programı ile yapısal eşitlik modellemesi kullanılmıştır. Öncelikle ölçme 

modelini test etmek için modeldeki 8 değişken ve 38 ifadeden oluşan en yüksek olabilirlik 

(maximum likelihood) yöntemi kullanılmış ve ardından yol analizi gerçekleştirilmiştir.  

Ölçüm modelinin uyum iyiliği değerleri Tablo 14 sunulmaktadır.  

 

Tablo 14’te yer alan uyum endeksleri değerlerinin kabul edilebilir sınırları içerisinde 

olduğu tespit edilmesiyle (χ2/sd=2,298, GFI=0,894, AGFI=0,925, NFI=0,905, 

CFI=0,927, RMR=0,043 ve RMSEA=0.079), modelin elde edilen verilerle uyumlu 

olduğu sonucuna varılabilmektedir. Modelin uyum iyiliğinin iyileştirilmesi amacıyla 
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göreceli avantajın 1 ve 3. ifadeleri arasında, karmaşıklığın 2. ve 4. ifadeleri arasında, 

uyumluluğun 1. ve 2. ifadeleri arasında ve tutumun 1. ve 3. ifadeleri arasında ilişki 

kurularak düzeltme yapılmıştır.  

 

Şekil 7: İlk Ölçüm Standardize Yüklerin Gösterim Modellemesi 

GA: Göreceli avantaj, AR: Algılanan risk, K: Karmaşıklık, OY: Organizasyonel 

yetkinlik, U: Uyumluluk, AKK: Algılanan kullanım kolaylığı, AF: Algılanan fayda, 

T: Tutum 
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Tablo 14: İlk Ölçüm Modeli Doğrulayıcı Faktör Analizi Sonuçları 

Uyum Endeksi Kabul Edilebilir Değer Sonuçlar 

x2/sd X2/sd ≤ 3 2,298 

GFI 0,9<GFI<1 0,894 

AGFI 0,9<AGFI<1 0,925 

NFI 0,9<NFI<1 0,905 

CFI 0,9<CFI<1 0,927 

RMR 0,00<RMR<0,05 0,043 

RMSEA 0,00<RMSEA<0,08 0,079 

 

Bunların yanı sıra Tablo 15’e görüldüğü üzere, uyum iyiliğinin değerlendirilmesi için 

kullanılan SRMR (Standardized Root Mean Square Residual -Standardize Ortalama 

Hataların Karekökü) değerinin 0,8’den düşük olması (Henseler, Geoffrey, & Ray, 2016) 

da modelin uyum iyiliğini göstermektedir.  

 

Tablo 15: Yapısal Modelin Uyum İyiliği Sonuçları 

Uygunluk Göstergeleri Model 

SRMR 0,069 

Chi-Square 1060,2 
 

Yapısal eşitlik modeli analizinde, bağımsız değişkenlerin bağımlı değişken üzerindeki 

varyansı hangi düzeyde açıkladığını ifade eden R² değerlerine bakılması önerilmektedir 

(Hair, Black, Babin, & Anderson, 2010). R² değeri için literatürde farklı düzeyler 

bulunmaktadır. (Chin, 1998)’e göre R²= 0,19 değeri, modelin açıklayıcılar düzeyinin 

düşük; R² =0,33 değeri için orta ve R² = 0,67 değeri ve üzeri için yüksek olduğu ifade 

edilmektedir. (Cohen, 1988)’e göre ise R²= 0,26 değeri ve üzeri olduğu durumlarda 

modelin açıklayıcılık düzeyinin yüksek olduğu, 0,13 değerinin orta ve 0,02 değerinin ise 

düşük olduğu ifade edilmektedir. İşbu araştırmada, literatürde sosyal bilimler için kabul 

gören R² değeri (Cohen, 1988)’in çalışmasına göre dikkate alınmıştır ve bu değerlere göre 

incelenmiştir. Bu çalışmada kullanılan araştırma modelinin değerlendirilmesiyle R² 

değeri 0,735 olarak ortaya konmuştur ve dolayısıyla yukarıda verilen bilgilerle araştırma 

modelinin açıklama gücünün yüksek seviyede olduğu belirtilmektedir. 

 

Model iyi uyum gösterse de parametre tahminlerinin istatistiksel olarak anlamlı olup 

olmadığı incelenmelidir. İyi uyum gösterimi sağlandıktan sonra her parametrenin sağında 
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faktör yükleri tahminleri, standart hata ve kritik oran bulunmaktadır.  Hipotezlerin analiz 

sonuçları Tablo 16’da gösterilmiştir: 

 

Tablo 16: Model Yol Katsayıları Sonuçları 

 

 

Tablo 16’da yer alan analiz sonuçlarına göre, GA değişkeninin AKK değişkeni üzerinde 

istatiksel olarak anlamlı düzeyde pozitif bir etkisi bulunmaktadır (β=0,331; p=0,043). 

Buna göre endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin göreceli 

avantajının, algılanan kullanım kolaylığı üzerinde pozitif bir etkisi olduğu 

belirlendiğinden H1 hipotezi desteklenmiştir.  Analiz sonuçlarına göre K değişkeninin 

AKK değişkeni üzerinde istatiksel olarak anlamlı düzeyde negatif bir etkisi 

bulunmaktadır (β=-0,192; p=0,019). Buna göre endüstriyel satın alma sürecinde 

kullanılan dijital teknolojilerin karmaşıklığı, algılanan kullanım kolaylığını negatif 

etkilemektedir ve H2 hipotezi desteklenmiştir.  Yol analizi sonuçları U değişkeninin AKK 

değişkeni üzerinde istatiksel olarak anlamlı düzeyde pozitif bir etkisi olduğunu 

göstermektedir (β=0,115; p=0,039). Sonuçlar doğrultusunda endüstriyel satın alma 

sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin uyumluluğunun, algılanan kullanım kolaylığı 

üzerinde pozitif etkisi olduğu şeklinde belirlenen H3 hipotezi desteklenmiştir. Tabloda 

yer alan analiz sonuçlarına göre AR değişkeninin AKK değişkeni üzerinde istatiksel 

olarak anlamlı düzeyde negatif bir etkisi bulunmaktadır (β=-0,178; p=0,049). Bu 

sonuçlara göre algılanan riskin, endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital 

Yapısal İlişki 
Standartlaştırılmış 

Regresyon Katsayıları (β) 
Standart Sapma P 

Hipotez 

Numarası 

GA          AKK 0,331 0,138 0,043 H1 

K             AKK -0,192 0,143 0,019 H2 

U             AKK 0,115 0,22 0,039 H3 

AR          AKK -0,178 0,127 0,049 H4 

GA             AF 0,110 0,169 0,035 H5 

K             AF -0,228 0,189 0,038 H6 

U             AF 0,153 0,281 0,20 H7 

AR             AF -0,24 0,196 0,049 H8 

OY          AKK 0,35 0,073 *** H9 

OY              AF 0,156 0,097 0,041 H10 

AKK            T 0,189 0,082 0,026 H11 

AF            T 0,825 0,087 *** H12 
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teknolojilerin algılanan kullanım kolaylığı üzerinde negatif etkisi olduğunu ifade eden H4 

hipotezi desteklenmiştir. 

 

Endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin göreceli avantajının, 

algılanan fayda üzerinde pozitif etkiye sahip olduğunu belirten H5 hipotezi GA 

değişkeninin AF değişkeni üzerinde istatiksel olarak anlamlı düzeyde pozitif bir etkisi 

tespit edildiğinden (β=0,110; p=0,035) desteklenmiştir. Yol analizi sonuçları K 

değişkeninin AF değişkeni üzerinde istatiksel olarak anlamlı düzeyde negatif bir etkisi 

olduğunu göstermektedir (β=-0,228; p=0,038). Bu durumda “endüstriyel satın alma 

sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin karmaşıklığının, algılanan fayda üzerinde 

negatif etkiye sahiptir” şeklinde belirlenen 6 hipotezi desteklenmiştir. Tabloda yer alan 

analiz sonuçlarına göre U değişkeninin AF değişkeni üzerindeki pozitif bir etkisi 

istatistiksel olarak anlamlı değildir (β= 0.153; p=0.202). Bu nedenle H7 hipotezi 

reddedilmiştir. Analiz sonuçları AR değişkeninin AF değişkeni üzerinde istatiksel olarak 

anlamlı düzeyde negatif bir etkisini göstermektedir (β= -0,240, p=0,049). Buna göre 

“algılanan risk endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin algılanan 

faydası üzerinde negatif etkiye sahiptir” şeklinde geliştirilen H8 hipotezi desteklenmiştir. 

 

H9 hipotezinin test edilmesi amacıyla OY değişkeninin AKK değişkeni üzerindeki etkisi 

incelenmiş ve etkinin istatiksel olarak anlamlı düzeyde pozitif olduğu belirlenmiştir 

(β=0,350; p<0,01). Buna göre H9 hipotezi desteklenmiştir. Benzer şekilde, OY 

değişkeninin AF değişkeni üzerinde istatiksel olarak anlamlı düzeyde pozitif bir etkisi 

bulunmaktadır (β=0,156; p=0,041). Buna göre organizasyonel yetkinliğin, endüstriyel 

satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojilerin algılanan faydası üzerinde pozitif 

etkisi olduğu belirlendiğinden H10 hipotezi desteklenmiştir.  

 

Tabloda yer alan analiz sonuçlarına göre AKK değişkeninin T değişkeni üzerinde 

istatiksel olarak anlamlı düzeyde pozitif bir etkisi tespit edilmiştir (β=0,189; p<0,01). 

Buna göre algılanan kullanım kolaylığı endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital 

teknolojileri kabul etmesine yönelik tutumu pozitif etkilemektedir ve H11 hipotezi 

desteklenmiştir. Analiz sonuçları AF değişkeninin T değişkeni üzerinde istatiksel olarak 

anlamlı düzeyde pozitif bir etkisi olduğunu göstermektedir (β=0,825; p<0,01). Buna göre 
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algılanan fayda endüstriyel satın alma sürecinde kullanılan dijital teknolojileri kabul 

etmesine yönelik tutum üzerinde pozitif etkiye sahiptir ve H12 hipotezi desteklenmiştir. 

 

Standartlaştırılmış β katsayıları dikkate alındığında organizasyonel yetkinliğin, algılanan 

kullanım kolaylığı üzerindeki etkisinin göreceli avantaj ve uyumluluğa göre daha yüksek 

olduğu belirtilebilir. Algılanan kullanım kolaylığını negatif yönde istatistiksel olarak 

anlamlı şekilde etkileyen karmaşıklık ve algılanan risk değişkenleri dikkate alındığında 

ise her iki değişkenin etki derecelerinin birbirine yakın olduğu ifade edilebilir. Benzer 

şekilde modelde yer alan değişkenlerin algılanan fayda üzerindeki etkileri incelendiğinde 

algılanan riskin negatif yönde diğer değişkenlere kıyasla algılanan faydayı daha güçlü bir 

şekilde etkilediği ifade edilebilir.  Algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda 

değişkenlerinin tutum üzerindeki etkileri değerlendirildiğinde, standartlaştırılmış β 

katsayılarına bakılarak algılanan faydanın etki derecesinin, algılanan kullanım 

kolaylığına göre daha yüksek olduğu ifade edilebilir. 

 

Hipotezlerin kabul/ret durumuna göre çalışmanın ampirik modeli Şekil 8’de 

sunulmaktadır: 

 

Şekil 8: Ampirik Model  

 

Analiz sonuçlarına göre, hipotez test sonuçları Tablo 17’de özet olarak sunulmuştur.   
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Tablo 17: Hipotez Özet Tablosu 

HİPOTEZLER KABUL/RET 

H1 Kabul 

H2 Kabul  

H3 Kabul  

H4 Kabul 

H5 Kabul 

H6 Kabul  

H7 Ret  

H8 Kabul  

H9 Kabul  

H10 Kabul 

H11 Kabul 

H12 Kabul  
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SONUÇ 

 

Bu çalışma endüstriyel satın alma sürecinde dijital teknolojilerin kullanımına ilişkin kabul 

davranışlarını etkileyen unsurların belirlenmesi için geçerli bir yanıt aramıştır. Kavramsal 

çerçeve kapsamında endüstriyel satın alma kavramı, tarihçesi ve süreci, endüstriyel satın 

alma sürecinde algılanan risk, endüstriyel satın alma sürecinde dijitalleşme, dijitalleşme 

araçları ve işletmelerin bu teknolojileri kullanımı ve son olarak endüstriyel satın alma 

sürecinde dijital teknolojilerin kabulü konuları detaylıca araştırılmış ve bir araya 

getirilerek literatüre katkı sağlanması hedeflenmiştir. Çalışmanın yöntem ve analizine 

bağlı olarak araştırmanın amacı ve yöntemi açıklandıktan sonra hipotezlerin test ve 

analizlerine yer verilmiştir. 

 

Bu yüksek lisans tezinin araştırma modeli değerlendirildiğinde Teknoloji Kabul 

Modeline (TAM) ek olarak Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modelinin (TOE) seçili 

değişkenlerinin birleştirilmesiyle oluşturulan model ile teknoloji kabulüne ilişkin 

etkenlerin daha geniş kapsamlı değerlendirilmesi sağlanmıştır. Ayrıca, çalışmanın 

havacılık sektörüne uygulanmasıyla farklı bir bağlamda modellerin ampirik olarak 

desteklenmesine katkı sağlandığı düşünülmektedir. Bu sayede teknolojinin kabulü ve 

benimsenmesinde organizasyonel, çevresel ve teknolojik unsurların ne düzeyde ve nasıl 

etkisinin olduğu ortaya konması da mevcut bilgi birikime katkı verebilecektir. Nitekim, 

literatür incelendiğinde endüstriyel satın alma sürecinde dijital teknolojilerin 

benimsenmesine dair kısıtlı çalışma bulunduğu ifade edilebilir. Ayrıca Türkiye’de satın 

almada dijitalleşme ve bu dijital teknolojilerin benimsenmesine yönelik çalışmaların 

sayısının da kısıtlı olduğu belirtilmiştir (Nandankar & Sachan, 2020). Bu kapsamda 

değerlendirildiğinde çalışmanın ulusal literatüre olası katkılarının yanı sıra Türkiye’de 

faaliyet gösteren, dijitalleşme hedefine sahip işletmeler için yol gösterici olması 

bakımından çalışmanın sonuçları sektörel bağlamda da katkı verebilecektir.  

 

Çalışmada test edilen bütünleşik model ile sadece kullanıcıların algıladıkları kullanım 

kolaylığı ve algılanan fayda değil; aynı zamanda karmaşıklık, uyumluluk, göreceli 

avantaj, algılanan risk ve organizasyonel yetkinlik gibi teknolojik, organizasyonel ve 

çevresel faktörler de dikkate alınmıştır ve bütüncül bir yaklaşım ile teknoloji kabul süreci 
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açıklanmaya çalışılmıştır. TAM’da yer alan algılanan fayda ve algılanan kullanım 

kolaylığı değişkenlerinin teknoloji kabulünün yaklaşık %40’ını açıklayabildiği, dışsal 

değişkenlerin ise net olarak ortaya konamadığı literatürde kabul görmektedir ve bu 

sebeple bütünleşik bir model ortaya koyan bu çalışma ile literatürdeki boşluğun 

doldurulmasına katkı verilmeye çalışılmıştır. Nitekim, özellikle dışsal faktörlerin yer 

almadığı TAM’a başka modellerin entegre edilmesiyle modellerin tahmin gücü ve ortaya 

konan sonuçların geçerliliği artırılabilmektedir. Bu çereçevede, TOE ve TAM Modeli, 

yapılarının birbirlerini tamamlaması nedeniyle çok iyi bir şekilde harmanlamakta ve 

modellerin bazı sınırlılıklarının üstesinden gelmek için iç ve dış faktörlerin ve 

organizasyonların rolünün etkisini ortaya koymaktadır (Gangwar, Date, & Raoot, 2014). 

 

Çalışma için ihtiyaç duyulan veriler, çevrimiçi anket yöntemiyle 134 katılımcının 

cevaplarıyla sağlanmıştır. Çalışmada yer alan 12 hipotezin test edilmesi ve analizlerinin 

yapılması amacıyla Yapısal Eşitlik Modeli (SEM) kullanılmıştır. Bu analizin sonucunda 

elde edilen verilere göre, 12 hipotezden 1 tanesi reddedilmiştir. Yapısal eşitlik modeli 

(SEM) kullanılarak yapılan hipotez analizleri kapsamında, bu çalışmanın kavramsal 

çerçeve bölümünde de yer verilen literatürdeki çalışmaların sonuçlarını destekleyecek 

şekilde bulgular elde edilmiştir (Masrom, 2007; Salloum S. , Alhamad, Al-Emran, 

Monem, & Shaalan, 2019). Masrom (2007)’un çalışmasını destekleyecek şekilde 

algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan faydanın, tutumu pozitif yönde etkilediği ortaya 

konmuştur. Benzer şekilde (Salloum S. , Alhamad, Al-Emran, Monem, & Shaalan, 

2019)’un çalışmasını destekleyecek şekilde, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan 

faydanın teknoloji kabulüne yönelik tutum üzerinde pozitif bir etkiye sahip olduğu 

doğrulanmıştır. 

 

Algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda değişkenlerinin tutum üzerindeki etki 

dereceleri dikkate alındığında, tutum üzerinde algılanan faydanın daha yüksek etki 

gösterdiği ifade edilebilir. Bu durum, kuruluşların iş süreçlerinde rekabet avantajı elde 

etmek için karmaşık kurumsal sistemlere milyonlarca dolar harcamasının nedeninin, 

sistemin algılanan kullanım kolaylığından ziyade algılanan faydasının dikkate 

alınmasından kaynaklanıyor olabilir (Ramkumar & Jenamani, 2015). 
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Karmaşıklık değişkeniyle ilgili olarak (Parveen & Sulaiman, 2008)’in çalışmasını 

destekleyecek şekilde, algılanan fayda ve algılanan kullanım kolaylığı üzerindeki etki 

doğrulanmıştır. (Ramdani, Kawalek, & Lorenzo, 2009)’in araştırma sonuçlarını 

destekleyecek şekilde, göreceli avantajın teknoloji kabulüne yönelik pozitif yönlü etkisi 

doğrulanmıştır. Göreceli avantajın, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda 

üzerinde; organizasyonel yetkinliğin, algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda 

üzerinde; uyumluluğun, algılanan kullanım kolaylığı üzerinde ve sonuç olarak algılanan 

kullanım kolaylığı ve algılanan faydanın, dijital teknolojilerin kabul edilmesine yönelik 

tutum üzerinde pozitif etkisinin olduğu ortaya konmuştur. Aynı şekilde, karmaşıklığın 

algılanan kullanım kolaylığı ve algılanan fayda üzerinde; algılanan riskin, algılanan 

kullanım kolaylığı ve algılanan fayda üzerinde negatif etkiye sahip olduğu belirlenmiştir. 

 

 Diğer taraftan, dijital teknolojilerin uyumluluğunun, algılanan fayda üzerinde pozitif bir 

etkiye sahip olmadığı belirlendiği için reddedilmiştir. Literatürde, uyumluluğun, 

algılanan faydayı pozitif yönde etkilediği belirtilmektedir (Jin, 2014). Benzer şekilde 

(Kanchanatanee, Suwanno, & Jarernvongrayab, 2014; Altın Gümüşsoy, Kaya, & Özlü, 

2018) de yaptıkları çalışmalarda uyumluluğun algılanan fayda üzerinde pozitif bir etkisi 

olduğunu belirtmiştir. Literatürde uyumluluğun teknoloji kabulüne ilişkin doğrudan bir 

etkiye sahip olduğu belirtilse de dijital araçların sürekli yenilenmesi ve geliştirilmesi 

sebebiyle kullanıcıların sürekli şekilde eğitim sürecine girmeleri gerektiği 

belirtilmektedir (Karahanna, Agarwal, & Angst, 2006). Bu kapsamda uyumluluk 

değişkeninin dijital teknolojilere bağlı olarak farklı sonuçlar verebileceği 

düşünülmektedir. Katılımcılar, kullandıkları dijital teknolojilere ve bu teknolojilere 

yönelik eğitim durumlarına bağlı olarak uyumluluk değişkeninin algılanan faydaya bir 

etkisinin olmadığını düşünmüş olabilir ve böylece hipotezin test edilmesi sonucunda bu 

iki değişken arasında pozitif bir ilişki tespit edilememiş olabileceği değerlendirilmektedir.  

Ayrıca, teknolojinin de artık çok hızlı şekilde gelişmesiyle, uyumluluk, kullanım 

kolaylığı, fayda ve erişilebilirlik düzeylerinin kullanıcılar için önemli bir kısıt ya da 

endişe kaynağı olmadığı, çünkü teknolojilerin birbirine çok benzer olması sebebiyle bu 

teknolojilerin benimsenmesi ve bunlara uyum sağlanması konusunda kullanıcıların 

aşinalık seviyelerinin yüksek olduğu söylenebilir (Indarsin & Hapzi, 2017). Buradan yola 

çıkarak mevcut literatürden farklı bir sonuç elde edilmiş olmasının da bir katkı 
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sağlayacağı açıktır. Zira örneklem, çalışma kapsamı ve modelin literatürdeki 

çalışmalardan farklılaşmasıyla ortaya anlamlı bir katkı sağlanması hedeflenmiştir. Bu 

farklılaşma ile oluşturulduğu ifade edilebilir. 

 

Türkiye’de havacılık sektöründe faaliyet gösteren işletmelerin satın alma personellerine 

odaklanılmasıyla dijitalleşmeye büyük önem verilen bir sektörde çalışma ortaya 

konmuştur. Literatür dikkate alındığında havacılık sektöründe faaliyet gösteren 

işletmelerin endüstriyel satın alma sürecinde dijital teknolojileri kabul etmesine yönelik 

çalışmaların da kısıtlı olduğu ifade edilebilir. Bu sebeple literatüre yapılan katkının önemi 

buradan da anlaşılabilecektir. Havacılık sektörünün dijitalleşme planları ve hedefleri 

doğrultusunda son yıllarda dijitalleşmenin hız kazandığı açıktır. Satın alma birimlerinin, 

işletmelerin hem iç müşteriler hem tedarikçiler hem de paydaşlar çevresinde yoğun ve 

bağlantılı şekilde faaliyetlerini yürütüyor olması sebebiyle, işletmelerin dijitalleşme 

planlarında da önemli bir role sahip olduğu belirtilebilir. Buradan yola çıkarak bu 

çalışmada satın alma birimlerinin dijital teknolojileri kabulüne yönelik unsurların 

belirlenmesi ve analiz edilmesiyle elde edilen sonuçların, bu alanda dijital teknolojileri 

kullanma planı olan havacılık sektöründeki yöneticilere ve karar alıcılara farklı yönlerden 

yol gösterici olabileceği ifade edilebilir. Örneğin, literatürdeki farklı görüşlere rağmen bu 

çalışmayla elde edilen dijital teknolojilerin uyumluluğunun, algılanan fayda üzerinde 

pozitif bir etkiye sahip olmadığı sonucu, farklı teknolojilerin değerlendirilmesi ve 

seçilmesi konusunda fikir verebilecektir. Özellikle yapısı ve doğası gereği benzer 

teknolojilerin kullanıldığı havacılık sektöründe, çalışanların bu uygulamaların 

uyumluluğuna dair endişelerinin düşük olması beklenebilir ve bu sayede pratikteki 

uygulamalarda ve karar süreçlerinde farklı bir yol açabilir. 

 

Sadece karar vericiler, uygulayıcılar ve kullanıcılar için değil, aynı zamanda endüstriyel 

satın alma süreçlerine yönelik olarak teknoloji geliştiren işletme ve bireyler için de bu 

çalışmanın yol gösterici olacağı düşünülmektedir. Zira bu çalışma sonuçlarına göre 

algılanan kullanım kolaylığından ziyade algılanan fayda üzerinde odaklanmak doğru bir 

yaklaşım olabilecektir. Mevcut sistemlere uyumlu ve kullanımı kolay teknolojiler 

geliştirmek bir yöntem olmakla birlikte, algılanan kullanım kolaylığı ve uyumluluktan 

ziyade algılanan faydaya odaklanan çalışanlar için bu unsurlar daha düşük önem 
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derecesine sahip olabilir. Bir diğer ifadeyle, bu çalışmanın sonuçlarına bağlı olarak 

uyumluluğun algılanan fayda üzerinde bir etkisinin olmadığı ve algılanan kullanım 

kolaylığının da tutum üzerindeki etkisinin algılanan faydadan daha düşük olduğu 

belirlendiğinden bu çalışma, odaklanılması gereken noktaların belirlenmesinde teknoloji 

geliştiricileri açısından yol gösterici olabilecektir. Bir işletmeye bir dijital teknolojinin 

tutundurma faaliyetlerinin yürütüldüğü süreçte algılanan kullanım kolaylığı ve mevcut 

sistemlere uyumluluktan ziyade algılanan fayda üzerinde durulması satışçılar için önemli 

olabilecektir.  

 

Diğer taraftan, karar vericiler ve etkileyiciler için de bu çalışmanın sonuçları dikkate 

alındığında, mevcut sistemlere uyumluluğun istatistiksel olarak anlamlı olmaması ve 

algılanan kullanım kolaylığının da algılanan faydaya kıyasla daha düşük etki derecesine 

sahip olması, satın alma personelleri tarafından sistemlerin kabulü düşünüldüğünde karar 

noktasında önemli ve faydalı bir bilgi sunabilecektir. Bir diğer ifadeyle, algılanan fayda 

üzerine odaklanmak ve kararları buna göre vermek, karar verici ve uygulayıcılar için 

önemli ve katma değer sağlanması açısından yol gösterici olabilir.  

 

Ayrıca rekabetin çok yoğun olduğu havacılık sektöründeki işletmelerin de değer 

zincirinde önemli bir halka olarak değerlendirilen satın alma biriminin işletme 

finansallarına etkisi göz önüne alındığında, satın alma birimi çalışanlarının teknolojilerin 

kabulüne dönük sonuçların değerlendirilmesiyle rekabet avantajı sağlanmasına giden 

yolda alınacak kararlar için de katkı sunabilecektir. Dijital teknolojilerin uyumluluğunun 

algılanan fayda üzerinde pozitif bir etkiye sahip olmadığının ortaya konması da havacılık 

sektörü için faydalı bir bilgi olabilir. Zira satın almadan finansa, yer işletmeden uçuş 

operasyonlarına, bilgi teknolojilerinden müşteri ilişkileri yönetimine kadar çok farklı 

alanlar için birden fazla teknolojik araç ve çözüm kullanılan havacılık sektöründe, satın 

alma birimlerinin kullanacağı dijital teknolojilerin, işletmenin mevcut altyapısına ve 

sistemlerine doğrudan uyumlu olması gerekliliği de ayrıca sorgulanabilecektir. Olası bir 

sistem geçişi kararı alınırken buradaki endişelerin giderilmesi ve algılanan fayda üzerinde 

odaklanılabilmesi amacıyla bu bilgiler yöneticiler ve karar alıcılar kadar, uygulayıcılara 

da yol gösterici olabilecektir. 
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KISITLAR VE GELECEK ÇALIŞMALAR İÇİN ÖNERİLER 

 

Bu çalışmanın bazı kısıtları bulunmaktadır. Bunlardan birincisi, katılımcıların yaklaşık 

%70’inin 26 ile 35 yaş aralığında olması sebebiyle örneklem, belirli kümedeki bir yaş 

grubunu daha çok temsil etmektedir. Aynı şekilde katılımcıların yaklaşık %80’inin 

uzman/kıdemli uzman pozisyonlarında çalışıyor olması itibariyle örneklemin belirli bir 

poziyonu daha çok temsil ettiği söylenebilir. Bu kapsamda sektörel ortalamalar da göz 

önüne alınarak yaş düzeyinin ve pozisyonların genişletilmesi durumunda sonuçlar 

farklılık gösterebilir. Özellikle yöneticilerin ve yaşı yüksek çalışanların teknoloji 

kabulüne dair görüşleri alınan sonuçlarda farklılığa yol açabilir. Sonraki çalışmalarda 

örneklemin farklılaştırılması faydalı olabilecektir. 

 

İşbu çalışmada kullanılan modelde teknoloji kabulüne ilişkin literatürde yaygın şekilde 

kullanılan iki model olan Teknoloji Kabul Modeli (TAM) ve Teknoloji-Organizasyon-

Çevre Modeli (TOE) belirli değişkenler kullanılarak birleştirilmiştir. Bu modelde yer 

verilmeyen değişkenlerin (sektör karakteristikleri, teknoloji desteği, yasal zorunluluklar, 

pazar yapısı, organizasyon yapısı ve büyüklüğü vb.) farklı çalışmalarda kullanılmasıyla 

bu çalışmanın sonuçlarından farklı bulgular elde edilebilecektir ve literatüre katkı 

sağlanabilecektir. Aynı zamanda bu değişkenlerin, bu çalışma ile ortaya konan sonuçlara 

olan etkisinin de görülmesi mümkün olabilecektir. 

 

Ayrıca, 2020 yılı itibariyle dünyadaki ticaret ve özellikle havacılık sektörü üzerinde yıkıcı 

ve yoğun etkilere sebep olan Covid-19 pandemisi sebebiyle işletmelerin dijitalleşmeye 

dair stratejileri değişmiş veya hızlanmış olabilir. Aynı şekilde, işletmelerin teknolojik 

çözümleri kullanmayı hızlandırmasıyla veya kapsamı genişletmesiyle çalışanların 

buradaki kabüle dair tepkilerinin Covid-19 öncesi ve sonrası olmak üzere karşılaştırılması 

literatüre ayrıca katkı sağlayabilecektir. Burada Teknoloji-Organizasyon-Çevre Modeli 

(TOE) çerçevesinde pazarın yapısı ve sektörün karakteristik özellikleri önemli olarak 

değerlendirilebilecek ve sonuçları değiştirebilecektir. 

 

Bu çalışmada sadece Türkiye’de havacılık sektöründe faaliyet gösteren işletmelerin satın 

alma personelleri hedeflenmiştir. Mevcut model, yurt dışındaki satın alma personelleri 
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için de uyarlanabilir. Böylece ülkesel bazda bir farklılığın olup olmadığı, kısaca benzer 

ve farklı yönler ortaya konabilir. Sadece sistemsel açıdan değil, kültürler arasında 

teknoloji kabulüne ilişkin farklılıkların da tespit edilmesi, çalışmanın farklı ülkelere 

uyarlanmasıyla mümkün olabilir ve literatüre benzersiz katkı sağlayabilir. 

 

Katılımcılara iletilen anket formunda yer alan soruların, “kullanmakta olduğunuz dijital 

tedarik zinciri uygulamalarını (satın alma portalları, sözleşme araçları, kurumsal kaynak 

planlama (ERP) çözümleri, yapay zeka, blok zincir, RPA vb.) göz önünde bulundurarak” 

cevaplandırılması talep edilmiştir. Dolayısıyla burada birden fazla dijital uygulamanın bir 

arada düşünülmesi istenmiştir. Bu sebeple her bir dijital uygulama özelinde teknoloji 

kabulüne dair değişkenlerin etkisinin farklı olup olmayacağının belirlenmesi amacıyla 

ayrıştırma yapılarak bir çalışma yapılması literatüre katkı sağlayabilecektir. 

 

Sonuç itibariyle bu çalışma ile havacılık sektöründe teknoloji kabulünü etkilediği 

düşünülen çok sayıda faktörün bulunduğu belirlenmiş ve bu faktörlerin birbirleriyle olan 

ilişkileri ortaya konmuştur. Yukarıda belirtildiği üzere kapsamın genişletilmesi ve 

geliştirilmesiyle teknolojilerin kabulüne ilişkin araştırmaların yapılmaya devam 

edilmesinin hem teorik açıdan literatüre hem de karar vericilere katkı sağlayacağı 

düşünülmektedir. 
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uygulamalarını (satın alma portalları, sözleşme araçları, kurumsal kaynak planlama 

(ERP) çözümleri, yapay zeka, blok zincir, RPA vb.) göz önünde bulundurarak aşağıda 

bulunan soruları cevaplamanızı rica ederim. Bu bölümde 5’li likert ölçeği kullanılmış 

olup “1-Kesinlikle katılmıyorum”, “5-Kesinlikle katılıyorum” ifadeleri arasında 

cevaplarınızı verebilirsiniz. 

 

Soru 

Hiç 

Kullanmıyoru

m 

 

Kullanmıyorum 

 

Kararsızım 

 

Kullanıyoru

m 

 

Çok Yoğun 

Kullanıyoru

m 

 

1 2 3 4 5 

Yukarıdaki dijital tedarik 

zinciri uygulama örneklerini 

dikkate alarak satın alma 

faaliyetleriniz sırasında 

dijital teknolojileri ne 

sıklıkta kullandığınızı 

belirtiniz.           

Satın alma portalı olarak 

kullandığınız dijital tedarik 

zinciri uygulamasını 

belirtiniz.  

 

Kesinlikle 

Katılmıyorum 

 

1 

Katılmıyorum 

 

2 

Kararsızım 

 

3 

Katılıyorum 

 

4 

Kesinlikle 

Katılıyorum 

 

5 

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarıyla bulunan 

etkileşimim açık ve 

anlaşılırdır.           

AKK2 
          

AKK3 

          

AKK4 
          

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarını kullanmak 

işimdeki performansımı 

artırır.           

AF2 
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AF3 

          

AF4 

     

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarının iyi 

olduğunu düşünüyorum. 

     

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarını öğrenmeyi 

kolay bulurum. 

     

T3 

     

T4 

     

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarının hayata 

geçirilmesinin riskli bir 

proje olduğunu 

düşünüyorum. 
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AR2 

     

AR3 

     

AR4 

     

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarına sadece 

benim kullandığım kadarını 

öderiz. 

     

GA2 

     

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarını kullanarak 

bilgiye her an her yerden 

erişebiliriz. 
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GA4 

     

GA5 

     

GA6 

     

GA7 

     

Herhangi bir uyumsuzluk 

sorunu olması durumunda, 

sistem sağlayıcısından 

entegre hizmetler sunmasını 

isteriz. 

     

Dijital tedarik zinciri 

uygulamaları, şirketimin 

mevcut teknolojik altyapısı 

ile uyumludur. 
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U3 

     

U4 

     

U5 

     

U6 

     

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarından verileri 

içe aktarmada zorluk 

yoktur. 

     

U8 
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K1 

     

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarını kullanmak, 

beni bilgisayar arızalarının 

ve veri kaybının 

savunmasızlığına maruz 

bırakır. 

     

Dijital tedarik zinciri 

uygulamalarını 

kullandığımızda mevcut 

çalışmaları bu sistemlerle 

entegre etmekte zorlanırız. 

     

K4 

     

OY1 

     

Şirketimde, dijital tedarik 

zinciri uygulamalarını 

öğrenmek için tüm 

kaynaklara sahibim. 

     



150 
 

 
 

Şirketimde farklı eğitim 

yöntemleri (sanal, yüz yüze 

vb.) vardır. 

     

OY4 

     

 

 

47. Cinsiyetiniz: 

 Kadın 

 Erkek 

 

48. Yaşınız: 

_____________ 

 

49. Eğitim seviyesi  

 Lise veya eşdeğeri 

 Ön lisans 

 Lisans 

 Yüksek lisans 

 Doktora 

 

50. İstihdam durumu: 

 Tam zamanlı çalışma 

 Yarı zamanlı çalışma 

 Çalışmıyor 

 Emekli 
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51. Toplam çalışma süresi: 

_____________ 

52. Şu anda çalıştığınız işletmedeki çalışma süreniz: 

_____________ 

 

53. Şu anki pozisyonunuz: 

 Satın Alma Uzman Yardımcısı 

 Satın Alma Uzmanı 

 Satın Alma Kıdemli Uzmanı 

 Satın Alma Takım Lideri 

 Satın Alma Müdür Yardımcısı 

 Satın Alma Müdürü 

 Satın Alma Kıdemli Müdürü 

 Satın Alma Direktörü (CPO) 

 Diğer (Lütfen belirtiniz): ___________________________ 
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EK 2. ORİJİNALLİK RAPORU 
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EK 3. ETİK KURUL KOMİSYON İZNİ 
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