
nline ihale yönteminin,
sadece standart ürünle-
rin al›nabilece¤i ve sade-
ce fiyatlar›n karfl›laflt›r›la-

bilece¤i bir yöntem oldu¤una dair ço¤u
kiflinin sahip oldu¤u bir önyarg›ya siz de
sahipseniz, Ford Otosan’›n baflar› hikâye-
sini okuduktan sonra düflüncelerinizin
de¤iflece¤ine inan›yoruz.
Ford Otosan Sat›nalma Müdürlü¤ü, 108
kiflinin çal›flt›¤›, 10 bin civar› araç parças›
ve 150 bin kalem endüstriyel malzemey-
le birlikte talep edilen tüm bak›m, hizmet
ve yat›r›m al›mlar›n› yapan büyük bir
ekip. Ürün temininde yaflanacak en ufak
bir gecikme çok büyük maddi kay›plara

yol açaca¤› için, burada çal›flan uzmanlar
tasarruf etmek için özveriyle çal›fl›yor ve
zamanla yar›fl›yorlar. 
Ford Otosan ilk online ihalesini 16 Nisan
2003’te, “ifl elbiseleri” konusunda hayata
geçirdi. Al›m hacmi yaklafl›k 150 bin do-
lar seviyesindeydi ve yüzde 8 oran›nda
tasarruf sa¤land›. Sonuç Ford Otosan aç›-
s›ndan tatmin edici olmakla birlikte, hali-
haz›rda oturmufl olan bir sat›nalma pro-
sesi ile yepyeni online ihale sistemini bü-
tünlefltirme konusunda zorlan›laca¤› dü-
flünülmüfltü. Ama Ford Otosan Sat›nalma
yetkilileri ve Promena’n›n iflbirli¤i içeri-
sindeki çal›flma tutumu, yeni sisteme ge-
çifl sürecinde çok katk› sa¤lad›. 

Art›k tedarikçiler de benimsiyor
2003 y›l›n›n sonunda elde edilen yüzde
16’l›k tasarrufun yan›nda, ölçülemeyen
ama avantaj› her anlamda hissedilen iflgü-
cü ve zaman tasarrufunu da göz ard› et-
memek gerekir. Stratejik sat›nalma hiz-
metlerinin en büyük art›lar›ndan biri de,
sat›nalma yetkililerine kendi as›l ifllerine
odaklanmalar› ve ifl gelifltirmeleri için da-
ha fazla zaman b›rakmas›d›r. Uygulama-
n›n kolayl›¤›, fleffafl›¤› ve al›m sürecinin
k›salmas› sonucunda, online ihale yönte-
mi tedarikçiler aras›nda da giderek be-
nimsenen bir yöntem oldu.
2002 y›l›nda sat›nalma departmanlar›n›
stratejik sat›nalma yöntemi ile tan›flt›ran

O

Ford Otosan online
ihalede neler kazand›?
Promena, 2002 y›l›ndan bu yana Ford Otosan ile yaklafl›k 400 adet online
ihaleyi hayata geçirdi. Ford Otosan online ihaleler ile paran›n yan› s›ra 
zaman ve iflgücü de kazand›
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tratejik sat›nalma yönetimis
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ve zamanla sistemin bir parças› haline ge-
tiren Promena, Ford Otosan Sat›nalma
Müdürlü¤ü Yat›r›mlar ve Endüstriyel
Al›mlar Bölümü ile bugüne kadar yakla-
fl›k 400 adet online ihale gerçeklefltirdi.
Sehpa, fikstür ve tezgâh al›mlar›ndan, ro-
bot ve kaynak makinesi al›mlar›na kadar
çok çeflitli konularda al›mlar›n› stratejik
sat›nalma yöntemiyle gerçeklefltiren Ford
Otosan ekibi, afla¤›da bahsi geçen çok
stratejik bir projede de online ihale yön-
teminden faydalanarak, elde edilmesi zor
bir baflar›ya imza att›. Endüstriyel malze-
me al›mlar›yla bafllayan bu online ihale
süreci, giderek daha da benimsendi ve bu
yaz›da örnekleri sunulan direkt malzeme
al›mlar›nda da bu yöntem kullan›lmaya
baflland›.

‹ki-üç aydan, bir- iki haftaya...
Örneklerimizden biri elektrik-mekanik-
inflaat bak›m sözleflmesi hizmetleri ihalele-
riydi. Bu ihalelerde yat›r›m, hizmet, en-
düstri malzemeleri ve makina yedek par-
çalar› söz konusuydu. Ford Otosan Sat›-
nalma Müdürü Ertan Akkan ile Sat›nalma
Müdür Yard›mc›s› Süleyman Serin, sorula-
r›m›z üzerine ihale sürecini anlatt›: 

Bu tür hizmet al›mlar›n› klasik yöntem-
lerle yapt›¤›n›z dönemde ne gibi zorluk-
larla karfl›lafl›yordunuz?
EErrttaann  AAkkkkaann:: Bu tür bak›m iflleriyle ilgili
klasik yöntemlerle teklif topland›¤›nda,
yüzlerce malzeme için birim fiyat ve iflçilik
fiyat› ayr› ayr› al›n›r, uzun süren kontrol-
lerden geçirilir ve revize fiyatlar geldi¤in-
de, tekliflerin do¤rulu¤undan emin olmak
için yeniden ayn› incelemeler yap›l›rd›. ‹ki
ya da üç ay devam eden bu süreçte iflgücü
ve zamandan kaybediliyor, dokümantas-
yon yükü ve takibi giderek a¤›rlafl›yordu.
Ancak bu al›mlar online ihale sürecine ak-
tar›ld›¤›nda, prosesi k›saltacak ve verimli-
lik yaratacak bir formül bulundu. 
Malzemeler gruplara ayr›ld› ve Excel tab-
lolar›nda her malzeme için tedarikçilere fi-
yat girdirildi. ‹halede 800 adedi malzeme
fiyat› olmak üzere, montaj/demontaj fiyat-
lar› ile birlikte 2400 adet fiyat gruplanarak
Excel tablosunda her grup için ortalama
bir fiyat hesapland›. Firmalar, Promena
sistemine bu ortalama fiyatlar› girdiler ve
ihale s›ras›nda bu fiyatlardan yapt›klar› in-
dirim oranlar› grubun alt›ndaki birim fi-
yatlara yans›t›ld›. Böylelikle nihai birim fi-
yatlar elde edilmifl oldu. 
Online ihale sonucunda elde etti¤iniz
tasarruf miktar› ne seviyedeydi?

Süleyman Serin: Haz›rl›klara bafllamam›z
ve online ihaleyi tamamlamam›z aras›nda,
bir-iki haftal›k bir zaman geçti. Eskiye
oranla çok k›sa sürede sonuç al›nd› ve top-
lam 1 milyon 750 bin YTL’lik elektrik-me-
kanik ve inflaat al›m›nda ortalama yüzde
37 oran›nda tasarruf sa¤land›. Doküman-
tasyondan ve iflgücünden elde etti¤imiz ta-
sarrufu tam ölçemiyoruz ama oldukça
önemli miktarda.

“Avantaj sadece fiyatta de¤il”
‹kinci örne¤imiz “cross carbeam” ihalesi.
Bu ihalenin al›m konusu ise sac, gövde ve
flasi parçalar›.  ‹halenin geliflimi ve avantaj-
lar›n› Ford Otosan Sat›nalma Müdürü  Yü-
cel Bilen ve yard›mc›s› ‹lker Çorgun-
da¤’dan ö¤reniyoruz...

Bize biraz bu ihale sürecinden ve sonra-
s›nda elde etti¤iniz avantajlardan bah-
seder misiniz?
Yüksel Bilen: Araçtaki ön konsolu tutan
büyük parça olan “cross carbeam” üretici-
sini seçmek için yap›lan ihalede birim fi-
yat hesaplamas›nda kullan›lan bütün tek-
nik ve ticari parametreler, Promena siste-
mine tan›mland›. Online ihalelerde sade-
ce fiyatlar›n karfl›laflt›r›lmad›¤›, fiyat d›-
fl›ndaki parametrelerin de fiyat› etkiler bi-
rer unsur olarak sisteme tan›t›labilece¤i
görülmüfl oldu. Bu ihale sonucunda, Ford
Otosan olarak bizim için önemli olan bü-
tün parametreleri karfl›laflt›rabildik. ‹hale
tarihinden siparifl tarihine yap›lmas› gere-
ken bir art›fl varsa, art›fl›n sa¤l›kl› bir fle-
kilde nas›l yap›laca¤›, parametrelerin aç›-
l›m›ndan kolayl›kla anlafl›labildi.

‹lker Çorgunda¤: fieffaf bir ortamda elde
edilen fiyatlar sabitlendi¤i için, seçilen yan
sanayi firmas›yla uzun vadeli birlikteli¤i-
mizi daha sa¤lam temellere oturtmay› ba-
flard›k. Bu durumu flöyle özetleyebiliriz.
Online ihale, teknik ve ticari olarak eflit
durumda olan yan sanayi firmalar›n›n re-

kabet edebilecekleri bir ortam ve bu orta-
m›n ticaretteki kaygan zemine karfl› koru-
yucu özelli¤i var.

“Bürokrasi azald›”
Üçüncü örne¤imiz V227 na-mca ›p kal›p-
lar› ihalesini Ford Otosan Sat›nalma Mü-
dür Yard›mc›s› Cem Sancak ve sat›nlama
mühendisi Zekeriya Uzak’tan dinliyoruz.

Online ihaleye haz›rlan›rken nelere dik-
kat ettiniz?
Cem Sancak: “Ip kal›plar›” dedi¤imiz
malzemeler, yeni üretece¤imiz, Avrupa ile
beraber ilk defa Amerika’ya da ihraç edile-
cek Ford Transit Connect arac›n›n içinde-
ki ön konsolu oluflturan parçalar›n kal›pla-
r›d›r. Ön konsol, yaklafl›k 30 farkl› plastik
enjeksiyon kal›ptan ç›kan parçalar›n bir-
leflmesiyle oluflan büyük ve oldukça
kompleks bir parçad›r. Toplam büyüklü-
¤ü yaklafl›k 2 milyon 500 bin euro olan
ihalede, mebla¤ çok büyük  oldu¤u için
riskimiz de büyüktü. Her ad›m›m›z› do¤-
ru atmam›z gerekiyordu. Öncelikle bütün
teknik, ticari ve idari flartlar› içeren çok de-
tayl› bir flartname haz›rlad›k. Firmalara bu
flartnameyi verirken, her firmaya eflit me-
safede durdu¤umuzu, ihale sonucuna gö-
re firma seçimini yapaca¤›m›z› gösterdik.
Çünkü gerçekten de davet etti¤imiz bütün
firmalar, bu ifli yapacak kapasitedeydi. Bu
durum zaten ihaledeki rekabeti de olumlu
yönde etkiledi. Sonuç olarak bu online sis-
tem, teknik ve ticari aç›dan herkese eflit
mesafede durmam›z› kolaylaflt›rd›¤› gibi,
yüzde 7.83 oran›nda indirim de sa¤land›. 

Zekeriya Uzak: Online ihalenin, kurum
içindeki bürokrasiyi ve ka¤›t ifllerini azalt-
t›¤›, onay mekanizmas›n›n h›zl› ifllemesini
sa¤lad›¤› bir gerçek. Promena’n›n ihale s›-
ras›ndaki imalatç›larla olan iletiflim ve ça-
l›flmalar› ayn› zamanda ihale bittikten son-
ra gönderdi¤i raporunun bizi bu aç›dan
oldukça rahatlatt›¤›n› da eklemeliyim. 
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Stratejik sat›nalman›n en büyük art›lar›ndan biri de,
sat›nalma yetkililerine as›l ifllerine odaklanmalar› ve 
ifl gelifltirmeleri için daha fazla zaman b›rakmas›.
Uygulaman›n kolayl›¤›, fleffafl›¤› ve al›m sürecinin
k›salmas› nedeniyle online ihale yöntemi, tedarikçiler
aras›nda da giderek benimsenen bir yöntem oldu




