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“Online ihale, diinyada
10 senelik bir gecmise
sahip yeni bir yontem.
Her sirkette bir alisma
ve fgrenme zamani
gerekiyor. ‘Best
Practice’ paylasiminin
sagladigr en biiyitk
avantaj, sirketlerdeki
builk asamay hizla
gecmek ve stratejik
satinalma konularmin

kisa siirede proje

kapsamlna dahil
edilmesim sag]amak”
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Zagra, 2007 yihnda 700 mil-

yon dolarlik hacme ulasan

Kog Toplulugunun elektronik
satinalma ve online ihale tutarinin, bu yil
bir milyar dolar asmasmni beklediklerini
soyltyor. “Ttrkiye'deki en buiytk elektro-
nik satinalma sistemi” olarak 6 binin tize-
rinde tedarikginin bilgilerini barindiran bir
veritabanina sahip olduklarini belirten
Zagra, performans bilgilerine de dayanarak
yeni gelistirdikleri alm projelerinde nite-
likli tedarikgi sirketleri tavsiye ettiklerini ve
boylelikle katihmer sayisiyla birlikte reka-
bet diizeyini artirdiklarni séylityor. Zagra
sorularmizi yanitladu...

Satialmanin stratejik 6nemi nedir?

Sirketlerin brtit kar marj1 azaldikea satis-
lar1 artirarak karliig: strdtirmek zorlasi-
yor. Satinalma maliyetlerinde saglanacak
tasarruf, sirket karma dogrudan yansirken
satislardaki btiytime sadece kar marji ora-
ninda gelir tablosuna olumlu etkide bulu-
nuyor. Durum béyle oldugunda satinal-
ma, bir sirketin rekabet giictine en buytik

etkiyi yapan faaliyet haline geliyor. 2000
yilindan itibaren bircok sirket, satis ve ci-
ro odakli stratejik planlamadan maliyet
yapilarmi da kapsayan faaliyet kari esash
degerlendirme sistemlerine gecti. Rekabe-
tin her sektérde ve global capta ortaya
¢tkmasina paralel olarak dtinyanin her tl-
kesinde benzer bir gelisimi gormek mtm-
kiin. Iki y1l énce ABD’de gerceklestirilen
bir arastirmada, mtlakat yapilan 130 sir-
ketin yiizde 50’den fazlasimin satinalma
konusunu stratejik boyutta ele almaya
basladiklar tespit edildi. Boyle bir gelisi-
min kendiliginden ortaya ¢tkmadigr acik.
Sirketler satis tarafinda yasadiklar1 reka-
betten alim tarafinda yararlanmak ve kar
marjlarim korumak istiyorlar.

Promena Stratejik Satinalma Hizmetleri
neler?

Iki ana hizmetimiz var: “Online ihale” hiz-
metimiz tedarikciler arasindaki rekabeti
daha etkin kullanarak piyasanin verebile-
cegi en iyi alm sartlarma ulasilmasini
amagclyor. Bunun yaninda pazarlik stiresi-
nin kisaltilmasi, zaman ve isgticti tasarru-



funun saglanmasi ikinci 6nemli amag. Son
olarak seffaflik konusu 6nemli bir avantaj
olarak ortaya cikiyor. Tedarikei sirketler
ile ttim alim bilgilerinin ve rekabet seviye-
sinin ayni anda, net olarak paylasilmasi
seffaflik ilkesini pekistiriyor ve rekabeti ar-
trtyor. “Elektronik satinalma” hizmetimiz-
le ise, sirket icindeki satinalma stirecleri-
nin online ortamda ytriitiilmesini amacl-
yoruz. Elektronik satinalma projelerinin
getirisi, satinalma faaliyetinin takibinde ve
islem giderlerinin azalmasinda ortaya ¢iki-
yor. Kog ¢apinda yiirtitiilen endirekt mal-
zeme elektronik satinalma sistemi bu ko-
nudaki en énemli projemiz.

“Best practice” paylasimi nerede devre-
ye giriyor?

Ko¢ Grubu icinde sirketlerimiz tarafindan
gerceklestirilen bagarili proje konularms,
diger sirketlerimiz ile gizlilik prensipleri
cercevesinde paylasarak Grup capinda
saglanan maliyet avantajini artirmay1
amacliyoruz. Ford Otosan tarafindan ger-
ceklestirilmis bir bilgi islem yatirim ihale-
sinin Kog.net'e ¢rnek oldugunu ve basart
ile tekrarlandigini, benzer sekilde Tofas ta-
rafindan dtizenlenen doktimantasyon hiz-
meti ihalesinin Arcelik’te de gerceklestiril-
digini 6rnek olarak soyleyebilirim.

Online ihale yontemi, geleneksel pazarhk
yontemleri ile ilk bakista uyumsuz gibi go-
rillebiliyor. Bu nedenle ilk toplantilarda
yasadigimiz ancak sonradan iistesinden
gelinen bir itiraz silsilesi ile karsilastyoruz.
[k aklima gelen 6rek; tekstil sektortinde
faaliyet gosteren mitisterilerimizden biri,
iplik boyast aliminin internet ortaminda
yapilamayacagini ¢iinkit géz goze bakma-
dan tedarikg¢ilerden iyi fiyat alinamayaca-
gmuisrarla belirtmisti. Ko¢ Toplulugu i¢in-
den 6rnek vermek gerekirse, direkt malze-
me ve parca alimlarinin internet ortammn-
da kesinlikle pazarhigmin yapilamayacagi-
na dair bir 6nyarg vardi. Sadece “standart”
olarak tammlanan alm kalemlerinin ele
almabilecegi iddia ediliyordu.

Online ihale, diinyada 10 senelik bir gec-
mise sahip yeni bir yontem. Her sirkette
bir alisma ve dgrenme zamani gerekiyor.
“Best practice” paylasimmin sagladigi en
buytik avantaj, sirketlerdeki bu ilk yaklasi-
mu kirmak ve stratejik satinalma konulari-
nin kisa siirede proje kapsamina dahil
edilmesini saglamak.

Toplu satinalma stratejik satinalmanin
neresinde?
Birkac sirketin bir araya gelerek toplu sat-

nalma yapmast, ahm hacmini artiracak ve
daha iyi fiyat ve alim sartlarina ulasilmasi-
ni1 saglayacakur. Zer sirketimiz Ko¢ Toplu-
lugu icinde bu gorevi yiiklenmis durum-
da. Zer ile Promenanin ortak gelistirdigi
projelerde toplu satinalma ve online ihale
silahlarinin her ikisinden de yararlanmak
miimkn oluyor.

Promena olarak, sirketlerin kendi baslar-
na duizenledikleri miinferit ahm projeleri-
ne odaklaniyoruz. Bunun nedeni, bircok
toplu alim projesinde katlan her sirketin
alim sartlarim birlestirmek ve tek bir sart-
name olusturmanin beklenenden daha zor
ve hatta hic mimkiin olmamasi. “Best
Practice” paylasimu cercevesinde her sirket
ile ayr projeler yiirtitmek, bize Ko¢ Top-
lulugu icinde tiim uygun satinalma konu-
larim kisa stirede kapsama imkan: verdi.
Sirketlerdeki satinalma uzmanhgmdan da
bu yaklasim sayesinde daha iyi yararlandi-
gimiz1 diistiniiyorum.

Elektronik satinalma 2002 senesinden
bu yana mu isletiliyor?

Kog Grubu, herhangi bir endirekt ahm ko-
nusunu incelediginizde Tiirkiye'deki en
buyiik alict olarak karsimiza cikiyor. Bu
bilgisayar kartusundan endstriyel yag
tirtinlerine kadar boyle. Ancak bu alim gii-
ctinden yararlanmak icin toplam alim ci-
rosunun bilinmesi ve pazarliklarin merke-
zi olarak gerceklestirilmesi gerekli.
Elektronik satinalma sistemimiz tiim sir-
ketlerimiz tarafindan alimi yapilan endi-
rekt malzemelerin standardizasyonu ve or-
tak alimi amaciyla Eylil 2002 senesinde
devreye alindi. Bugtine kadar alim cirosu
artarak devam etti. Ttirkiye’deki en buiytik
elektronik satinalma sistemi oldugunu ra-
hathkla soyleyebiliriz. Yaklasik 250 adet
tedarikei sirket, 120 binin tizerinde tirtin
tammli.  Sirketlerimizden toplam 2500
kullanucr hazir tiretici kataloglarm incele-
yerek siparis verebiliyor.

En ¢ok yanls anlasilan konu nedir?

En ¢ok yanls anlagilan konu, sundugu-
muz hizmetin bir yazihm projesi olarak
gorilmesi. Yapugimiz ilk toplantilarda
mutlaka gorustiigtimiiz sirketin BT yoneti-
cisi de yer aliyor. Oysa BT ile ilgili herhan-
gl bir konu konusmuyoruz. Sonraki top-
lantularda durum acikhga kavusuyor. Yazi-
lim degil tecriibe satiyoruz.

Diger taraftan, ozellikle online ihaleyi bir
yazihm projesi olarak gormek sirketleri
bazi tehlikeli cukurlara diistirebiliyor. On-
line ihale, yanhs uygulanmast cok kolay

olan bir yontem. Ozellikle Amerikan paza-
rinda yapilan yanhs uygulamalar netice-
sinde bircok sektdrde bu yontemin ismi
kotitye cikmus. Bagarili bir proje icin sart-
name hazirhg, tedarikei se¢imi, bilgi pay-
lasimu gibi ¢n calismanin eksiksiz yapilma-
st gerekir. Promena olarak yaklasimimiz
hazirlik asamasindan baglayarak sirketler
ile beraber calismak ve online ihalenin
dogru diizenlenmesini saglamak.

Hizmet felsefemizi su sekilde vurgulayabi-
lirim; sirketler adina satinalma yaptigimizi
iddia etmiyoruz, satinalma konularin sir-
ketlerin kendi satinalma ekibinden daha
iyi kimsenin bilemeyecegini savunuyoruz.
Dolayistyla “satinalmanizi bize outsource
edin” seklinde bir yaklagimimiz yok. Pro-
mena olarak tecritbemiz, sundugumuz
online ortam ile smuirll. Bu nedenle sirket-
ler ile beraber calismak, tizerinde 1srarla
durdugumuz ana felsefemiz.

Promena i¢in yeni gelisim alanlar1 neler?
Ko¢ Toplulugu online ihale ve elektronik
satinalma hacmimiz gecen yil 700 milyon
dolara ulasti. Bu yil 1 milyar dolar asaca-
gm tahmin ediyoruz. Geldigimiz nokta-
nin 6nemli oldugunu diistintiyorum.
[leriye yonelik bizi heyecanlandiran birkac
konudan bahsedebilirim. ilk olarak yurt-
disindan tedarikgilerin katldigr satinalma
projelerinin sayisi giderek artiyor. Ornek
olarak, bir kimyasal hammadde alimu icin
Cin, Guney Kore, Ttirkiye ve Avrupa'dan
tedarikgilerin rekabet ettikleri bir projeyi
gectigimiz ay sonuclandirdik. Eskiden sa-
dece Tirk distribtitor firmalarm kauldigt
ihalelere artik yabanci oyuncular da kolay-
likla kendi ofislerinden internet aracihig ile
istirak ediyor. Rekabet de bu ¢lctide arti-
yor. [kinci olarak, giderek alim tutar: daha
ytksek; dolayist ile bir sirket icin daha
stratejik konulara dogru ilerliyoruz. Ham-
madde alimlari, tiretim ile ilgili cihaz yau-
rimlarl, ingaat projeleri ve direkt malzeme-
ler bu kategoriler arasinda. Ortalama pro-
je tutarmun her sene giderek ytikseldigini
memnuniyetle sdyleyebilirim.

Uctincti bir gelisme, tedarikgi veritabani-
miz ile ilgili. Bugtine kadar projelerimize
davet edilen 6 binin tizerinde tedarik¢inin
bilgilerini barindiran bir tedarikgi verita-
banimuz var. Her sirketin ge¢mis perfor-
mansimi katildiklari projelerden takip ede-
biliyoruz. Bu bilgiye dayanarak yeni gelis-
tirdigimiz alim projelerinde nitelikli teda-
rikgi sirketleri tavsiye ediyoruz. Amacimiz
katihmear sayisini ve sonug olarak rekabet
seviyesini artirmak. Vo)




