
romena Genel Müdürü Levent
Za¤ra, 2007 y›l›nda 700 mil-
yon dolarl›k hacme ulaflan
Koç Toplulu¤u’nun elektronik

sat›nalma ve online ihale tutar›n›n, bu y›l
bir milyar dolar› aflmas›n› beklediklerini
söylüyor. “Türkiye’deki en büyük elektro-
nik sat›nalma sistemi” olarak 6 binin üze-
rinde tedarikçinin bilgilerini bar›nd›ran bir
veritaban›na sahip olduklar›n› belirten
Za¤ra, performans bilgilerine de dayanarak
yeni gelifltirdikleri al›m projelerinde nite-
likli tedarikçi flirketleri tavsiye ettiklerini ve
böylelikle kat›l›mc› say›s›yla birlikte reka-
bet düzeyini art›rd›klar›n› söylüyor. Za¤ra
sorular›m›z› yan›tlad›...

Sat›nalman›n stratejik önemi nedir?
fiirketlerin brüt kâr marj› azald›kça sat›fl-
lar› art›rarak kârl›l›¤› sürdürmek zorlafl›-
yor. Sat›nalma maliyetlerinde sa¤lanacak
tasarruf, flirket kâr›na do¤rudan yans›rken
sat›fllardaki büyüme sadece kâr marj› ora-
n›nda gelir tablosuna olumlu etkide bulu-
nuyor. Durum böyle oldu¤unda sat›nal-
ma, bir flirketin rekabet gücüne en büyük

etkiyi yapan faaliyet haline geliyor. 2000
y›l›ndan itibaren birçok flirket, sat›fl ve ci-
ro odakl› stratejik planlamadan maliyet
yap›lar›n› da kapsayan faaliyet kâr› esasl›
de¤erlendirme sistemlerine geçti. Rekabe-
tin her sektörde ve global çapta ortaya
ç›kmas›na paralel olarak dünyan›n her ül-
kesinde benzer bir geliflimi görmek müm-
kün. ‹ki y›l önce ABD’de gerçeklefltirilen
bir araflt›rmada, mülakat yap›lan 130 flir-
ketin yüzde 50’den fazlas›n›n sat›nalma
konusunu stratejik boyutta ele almaya
bafllad›klar› tespit edildi. Böyle bir gelifli-
min kendili¤inden ortaya ç›kmad›¤› aç›k.
fiirketler sat›fl taraf›nda yaflad›klar› reka-
betten al›m taraf›nda yararlanmak ve kâr
marjlar›n› korumak istiyorlar. 

Promena Stratejik Sat›nalma Hizmetleri
neler?
‹ki ana hizmetimiz var: “Online ihale” hiz-
metimiz tedarikçiler aras›ndaki rekabeti
daha etkin kullanarak piyasan›n verebile-
ce¤i en iyi al›m flartlar›na ulafl›lmas›n›
amaçl›yor. Bunun yan›nda pazarl›k süresi-
nin k›salt›lmas›, zaman ve iflgücü tasarru-
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“Online ihale, dünyada
10 senelik bir geçmifle
sahip yeni bir yöntem.
Her flirkette bir al›flma
ve ö¤renme zaman›
gerekiyor. ‘Best
Practice’ paylaflımının
sa¤ladı¤ı en büyük
avantaj, flirketlerdeki
bu ilk aflamayı hızla
geçmek ve stratejik
sat›nalma konular›n›n
k›sa sürede proje
kapsam›na dahil
edilmesini sa¤lamak”
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funun sa¤lanmas› ikinci önemli amaç. Son
olarak fleffafl›k konusu önemli bir avantaj
olarak ortaya ç›k›yor. Tedarikçi flirketler
ile tüm al›m bilgilerinin ve rekabet seviye-
sinin ayn› anda, net olarak paylafl›lmas›
fleffafl›k ilkesini pekifltiriyor ve rekabeti ar-
t›r›yor. “Elektronik sat›nalma” hizmetimiz-
le ise, flirket içindeki sat›nalma süreçleri-
nin online ortamda yürütülmesini amaçl›-
yoruz. Elektronik sat›nalma projelerinin
getirisi, sat›nalma faaliyetinin takibinde ve
ifllem giderlerinin azalmas›nda ortaya ç›k›-
yor. Koç çap›nda yürütülen endirekt mal-
zeme elektronik sat›nalma sistemi bu ko-
nudaki en önemli projemiz.

“Best practice” paylafl›m› nerede devre-
ye giriyor?
Koç Grubu içinde flirketlerimiz taraf›ndan
gerçeklefltirilen baflar›l› proje konular›n›,
di¤er flirketlerimiz ile gizlilik prensipleri
çerçevesinde paylaflarak Grup çap›nda
sa¤lanan maliyet avantaj›n› art›rmay›
amaçl›yoruz. Ford Otosan taraf›ndan ger-
çeklefltirilmifl bir bilgi ifllem yat›r›m ihale-
sinin Koç.net’e örnek oldu¤unu ve baflar›
ile tekrarland›¤›n›, benzer flekilde Tofafl ta-
raf›ndan düzenlenen dokümantasyon hiz-
meti ihalesinin Arçelik’te de gerçeklefltiril-
di¤ini örnek olarak söyleyebilirim. 
Online ihale yöntemi, geleneksel pazarl›k
yöntemleri ile ilk bak›flta uyumsuz gibi gö-
rülebiliyor. Bu nedenle ilk toplant›larda
yaflad›¤›m›z ancak sonradan üstesinden
gelinen bir itiraz silsilesi ile karfl›lafl›yoruz.
‹lk akl›ma gelen örnek; tekstil sektöründe
faaliyet gösteren müflterilerimizden biri,
iplik boyas› al›m›n›n internet ortam›nda
yap›lamayaca¤›n› çünkü göz göze bakma-
dan tedarikçilerden iyi fiyat al›namayaca-
¤›n› ›srarla belirtmiflti. Koç Toplulu¤u için-
den örnek vermek gerekirse, direkt malze-
me ve parça al›mlar›n›n internet ortam›n-
da kesinlikle pazarl›¤›n›n yap›lamayaca¤›-
na dair bir önyarg› vard›. Sadece “standart”
olarak tan›mlanan al›m kalemlerinin ele
al›nabilece¤i iddia ediliyordu.
Online ihale, dünyada 10 senelik bir geç-
mifle sahip yeni bir yöntem. Her flirkette
bir al›flma ve ö¤renme zaman› gerekiyor.
“Best practice” paylafl›m›n›n sa¤lad›¤› en
büyük avantaj, flirketlerdeki bu ilk yaklafl›-
m› k›rmak ve stratejik sat›nalma konular›-
n›n k›sa sürede proje kapsam›na dahil
edilmesini sa¤lamak.

Toplu sat›nalma stratejik sat›nalman›n
neresinde?
Birkaç flirketin bir araya gelerek toplu sat›-

nalma yapmas›, al›m hacmini art›racak ve
daha iyi fiyat ve al›m flartlar›na ulafl›lmas›-
n› sa¤layacakt›r. Zer flirketimiz Koç Toplu-
lu¤u içinde bu görevi yüklenmifl durum-
da. Zer ile Promena’n›n ortak gelifltirdi¤i
projelerde toplu sat›nalma ve online ihale
silahlar›n›n her ikisinden de yararlanmak
mümkün oluyor. 
Promena olarak, flirketlerin kendi bafllar›-
na düzenledikleri münferit al›m projeleri-
ne odaklan›yoruz. Bunun nedeni, birçok
toplu al›m projesinde kat›lan her flirketin
al›m flartlar›n› birlefltirmek ve tek bir flart-
name oluflturman›n beklenenden daha zor
ve hatta hiç mümkün olmamas›. “Best
Practice” paylafl›m› çerçevesinde her flirket
ile ayr› projeler yürütmek, bize Koç Top-
lulu¤u içinde tüm uygun sat›nalma konu-
lar›n› k›sa sürede kapsama imkân› verdi.
fiirketlerdeki sat›nalma uzmanl›¤›ndan da
bu yaklafl›m sayesinde daha iyi yararland›-
¤›m›z› düflünüyorum.

Elektronik sat›nalma 2002 senesinden
bu yana m› iflletiliyor?
Koç Grubu, herhangi bir endirekt al›m ko-
nusunu inceledi¤inizde Türkiye’deki en
büyük al›c› olarak karfl›n›za ç›k›yor. Bu
bilgisayar kartuflundan endüstriyel ya¤
ürünlerine kadar böyle. Ancak bu al›m gü-
cünden yararlanmak için toplam al›m ci-
rosunun bilinmesi ve pazarl›klar›n merke-
zi olarak gerçeklefltirilmesi gerekli.
Elektronik sat›nalma sistemimiz tüm flir-
ketlerimiz taraf›ndan al›m› yap›lan endi-
rekt malzemelerin standardizasyonu ve or-
tak al›m› amac›yla Eylül 2002 senesinde
devreye al›nd›. Bugüne kadar al›m cirosu
artarak devam etti. Türkiye’deki en büyük
elektronik sat›nalma sistemi oldu¤unu ra-
hatl›kla söyleyebiliriz. Yaklafl›k 250 adet
tedarikçi flirket, 120 binin üzerinde ürün
tan›ml›. fiirketlerimizden toplam 2500
kullan›c› haz›r üretici kataloglar›n› incele-
yerek siparifl verebiliyor. 

En çok yanl›fl anlafl›lan konu nedir?
En çok yanl›fl anlafl›lan konu, sundu¤u-
muz hizmetin bir yaz›l›m projesi olarak
görülmesi. Yapt›¤›m›z ilk toplant›larda
mutlaka görüfltü¤ümüz flirketin BT yöneti-
cisi de yer al›yor. Oysa BT ile ilgili herhan-
gi bir konu konuflmuyoruz. Sonraki top-
lant›larda durum aç›kl›¤a kavufluyor. Yaz›-
l›m de¤il tecrübe sat›yoruz.
Di¤er taraftan, özellikle online ihaleyi bir
yaz›l›m projesi olarak görmek flirketleri
baz› tehlikeli çukurlara düflürebiliyor. On-
line ihale, yanl›fl uygulanmas› çok kolay

olan bir yöntem. Özellikle Amerikan paza-
r›nda yap›lan yanl›fl uygulamalar netice-
sinde birçok sektörde bu yöntemin ismi
kötüye ç›km›fl. Baflar›l› bir proje için flart-
name haz›rl›¤›, tedarikçi seçimi, bilgi pay-
lafl›m› gibi ön çal›flman›n eksiksiz yap›lma-
s› gerekir. Promena olarak yaklafl›m›m›z
haz›rl›k aflamas›ndan bafllayarak flirketler
ile beraber çal›flmak ve online ihalenin
do¤ru düzenlenmesini sa¤lamak.
Hizmet felsefemizi flu flekilde vurgulayabi-
lirim; flirketler ad›na sat›nalma yapt›¤›m›z›
iddia etmiyoruz, sat›nalma konular›n› flir-
ketlerin kendi sat›nalma ekibinden daha
iyi kimsenin bilemeyece¤ini savunuyoruz.
Dolay›s›yla “sat›nalman›z› bize outsource
edin” fleklinde bir yaklafl›m›m›z yok. Pro-
mena olarak tecrübemiz, sundu¤umuz
online ortam ile s›n›rl›. Bu nedenle flirket-
ler ile beraber çal›flmak, üzerinde ›srarla
durdu¤umuz ana felsefemiz. 

Promena için yeni geliflim alanlar› neler?
Koç Toplulu¤u online ihale ve elektronik
sat›nalma hacmimiz geçen y›l 700 milyon
dolara ulaflt›. Bu y›l 1 milyar dolar› aflaca-
¤›n› tahmin ediyoruz. Geldi¤imiz nokta-
n›n önemli oldu¤unu düflünüyorum.
‹leriye yönelik bizi heyecanland›ran birkaç
konudan bahsedebilirim. ‹lk olarak yurt-
d›fl›ndan tedarikçilerin kat›ld›¤› sat›nalma
projelerinin say›s› giderek art›yor. Örnek
olarak, bir kimyasal hammadde al›m› için
Çin, Güney Kore, Türkiye ve Avrupa’dan
tedarikçilerin rekabet ettikleri bir projeyi
geçti¤imiz ay sonuçland›rd›k. Eskiden sa-
dece Türk distribütör firmalar›n kat›ld›¤›
ihalelere art›k yabanc› oyuncular da kolay-
l›kla kendi ofislerinden internet arac›l›¤› ile
ifltirak ediyor. Rekabet de bu ölçüde art›-
yor. ‹kinci olarak, giderek al›m tutar› daha
yüksek; dolay›s› ile bir flirket için daha
stratejik konulara do¤ru ilerliyoruz. Ham-
madde al›mlar›, üretim ile ilgili cihaz yat›-
r›mlar›, inflaat projeleri ve direkt malzeme-
ler bu kategoriler aras›nda. Ortalama pro-
je tutar›n›n her sene giderek yükseldi¤ini
memnuniyetle söyleyebilirim. 
Üçüncü bir geliflme, tedarikçi veritaban›-
m›z ile ilgili. Bugüne kadar projelerimize
davet edilen 6 binin üzerinde tedarikçinin
bilgilerini bar›nd›ran bir tedarikçi verita-
ban›m›z var. Her flirketin geçmifl perfor-
mans›n› kat›ld›klar› projelerden takip ede-
biliyoruz. Bu bilgiye dayanarak yeni gelifl-
tirdi¤imiz al›m projelerinde nitelikli teda-
rikçi flirketleri tavsiye ediyoruz. Amac›m›z
kat›l›mc› say›s›n› ve sonuç olarak rekabet
seviyesini art›rmak.
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