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‘ Gunumuzde Tedarik Konulu Kavramlar

e Satinalma Cirosundaki Artis

e Merkezi Satinalma

e Kuresel Satinalma

e e-Satinalma

e Satinalma Yoneticisinin Onemi
e Sosyal Sorumluluk

o Seffaf Satinalma

e Surdurulebilir Satinalma

e Stratejik Satinalma

e Tedarik Zinciri Yonetimi

)
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Deger Zinciri Analizi (M.Porter)

Sirket Alt Yapisi
(Genel Yonetim, muhasebe, mali igler, stratejik pls

yetler

insan Kaynaklari Yénetimi
(ise Alma, Egitim, Gelistirme)

Teknoloji Gelistirme
(Arge, urun ve surec iyilestirme)

Tedarik
ammadde , yardimci malz.makina ve ekipman, isletme malz.satinal

=T Destek Faali

Esas Faaliyetler
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‘ Tedarik Zincirinde Kamgi Etkisi

1. Tedarikgilerin, 2.
Tedarikcilere
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‘ w e Tahmin ve butce ¢alismasi ]

. Uygun tedarik kaynaklarini belirleme

e Teklif alma ]

4 e Teklif muzakeresi ve siparis verme

e Sozlesme yonetimi

e Teslimat, 6deme ve belge yonetimi ]
| . Malzeme, fiyat ve kaynak yonetimi
v ° ° oo ° °
4 ¢ Tedarik¢i yonetimi l

&
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"Satinalma" Bolimunden Bilgi Akisi

e Maliyetler ve Bltceleme
S e Ekonomik durum
e Yatirim bilgileri

e Rekabet bilgileri
e Yeni Urln bilgileri
e Pazar bilgisi (paydaslar)

e Maliyet
e Terminler (planlama)
e Lojistik bilgileri
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"Stratejik Satinalma"nin Potansiyel Katkilari

 Planlama ve butceleme faaliyetleri ile sirketin kurumsallasmasina
katki saglama

e Tedarik maliyetinin dolayisiyla satis fiyatinin kontroli
e Envanter Donus Hizini kontrol ederek karliligi etkilemek

e Tedarik edilen malzemelerin kalitesini kontrol ederek (Uretilen
Urunun kalite dizeyini kontrol ve gelistirme

e Tedarik surelerinin kontroll ile musteriye teslim suresini belirleme
ve gelistirme
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‘ "Stratejik Satinalma"nin Potansiyel Katkilari

 Yeni Urun gelistirme konusunda tedarikcilerle isbirligi icerisinde
olarak bilgi ve maliyet tasarrufu saglama

 Tedarik maliyetlerini kontrol altinda tutarak sirketin karhligini
etkileme

e Rakiplerin hareketlerini tedarikciler araciligiyla izleyerek stratejik
bilgi kaynagi olma
e Stok kontroli yoluyla tretim verimliligini etkileme

e Sirketin marka (imaj) yonetiminin bir parcasi olarak rekabet
avantajl saglamasina katki verme

e Sirket stratejisinin ve sosyal sorumlulugunun disariya yansidigi yer
olarak vitrin gorevi gorme (Ticari itibar) ‘
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‘ "Satinalma"nin Performans Ol¢iim Kriterleri

e Yilhik Maliyet Avantajlari

— Yillik bazda toplam maliyet avantajlariniz; satinalmanizin
sirketinizin finansal basarisina sagladigi katkinin onemli bir
gostergesidir.

 Yilik Maliyet Avantajlari / Satinalmanin Kontroliindeki
Harcamalar

— Bu oran, satinalmanin lzerine dusen sorumluluklarini yerine
getirdiginin ve etkili satinalma yaptiginin bir élctsudur.

)
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"Satinalma"nin Performans Ol¢iim Kriterleri

e Satinalma Yatirimin Geri Donusii

— Nasil ki bir yatirrm yapilacagi zaman, yatirrmin geri doénus
orani hesaplaniyorsa; siz de satinalmanizdaki yatirimin geri
donus oranini hesaplamalisiniz. Baska bir ifadeyle; Yillik
Maliyet Avantajlari / Satinalmanin Operasyonel Maliyetleri

oranidir.

HAREKETE GEC! @O NESA NS

Powarad by Ronesans

)



DRANUrtaAnadolu HHSSERih
’ Kalkinma Ajansi _?‘0 S

DAGANZE SAAY BOLGES.
Middle Anatolia Development Agency %

"Satinalma'"nin Performans Olgiim Kriterleri

e Tedarikci Zamaninda Teslimat Orani (Hedef : %100)

— Bu kriter satinalmanin yonettigi tedarikcilerin, talepleri ne
derece zamaninda yerine getirebildigini gosterir.

e Tedarikci Hata Orani (Hedef : %0)
— Bu oran satinalmanin yonettigi tedarikcilerin dogru secilip,
secilmedigini; surekli iyilesme egiliminde olup, olmadigini
gosterecektir.

)
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"Satinalma"nin Performans Olg¢iim Kriterleri

e ¢ Miisteri Memnuniyet Derecesi (Hedef : %100)
— Bu puan; satinalmanizin ic mdusterilerin taleplerini dogru
sekilde vyerine getirip, getirmediginizi gosterecektir. Anket
seklinde duzenlenir.

e Satinalma Cevrim Suresi
— Satinalma cevrim siresi; satinalma surecinin baslangici ile
bitisi arasinda gecen ortalama zamandir. Bu oran,
satinalmanizin verimliligini gbsterecektir.
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‘ Ust Yonetimin "Satinalma"dan Beklentileri

 Maliyet Dusiirme : Tum maliyet avantajlarinizi yilhik olarak kayit
altina alin ve toplam avantajinizi Gst yonetime sunun.

 Verimlilik : Daha az kaynakla daha cok is yapmak. (Satinalma
calisani basina dusen siparis sayisi, kisi basina disen maliyet
kazanci.)

e Destekler : Sirketin vizyon ve misyonuna uygun destekler. (Yiksek
kalite, kisa temin suresi, daha iyi servis, distk maliyet v.s.)
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Ust Yonetimin "Satinalma"dan Beklentileri

e Misteri Memnuniyeti : Kesintisiz tedarigin saglanmasi. Musteri
isteklerinin yerine getirilmesi.

e Pozitif Nakit Akisi : Nakit akisinin belirlenen limitler icinde
yonetilebilmesi.
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"Satinalma"da Kurumsal Motivasyon

Odemelerin diizglin yapilmasi,
Alinacak malzeme ya da hizmetin tarifinin dizglin yapilmasi,

Sektorde oturmus fiyat fikri ve vadesini asiri  zorlamak
motivasyonu en ¢ok bozan islemdir.

MUmkuin oldugunca inisiyatif kullanimi motivasyonu arttirir,

Satinalmaci'nin  Ucretinin  tatmin ve takdir edici olusu
satinalmaci'yi motive eder.

)
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"Stratejik Satinalmaci"nin Bireysel Ozellikleri

* Vizyoner,

e Ddrust,

e Guvenilir,

e Adaletli davranan,

e Etik acidan yuksek degere sahip,

e Sistematik calisan,

 Gelismeye acik,

o lliskileri koruyup, gelistirebilen,

e |letisim yetenegi, motivasyonu
yuksek,

&
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‘ "Stratejik Satinalmaci"nin Bireysel Ozellikleri

e Diinyadaki degisimleri takip eden ve ayak
uydurabilen,

e ileri gorusly,

e Yaratici,

e insanlari taniyan,

e Olumsuz kararlar alma 6zelligine sahip,
e Egitici ve gelistirici,

 Ozgliveni yiiksek ve temsil yetenegi olan.
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Stratejik Satinalma Siireci icin ipuclar

e Talep tahmininden baslayarak tedarik tahminlerini belirleyin

e Detayli tedarik butcesi hazirlayin

e Tedarik edilecek trtne 6zel 6zellikleri tanimlayin

e Devamli bir alimsa standardize etme firsatlarini anlamaya
calisin

e Fiyat, Teslim, Vade ve Odeme Araci hedeflerinizi belirleyin

e Hedefi ulasmanizi saglayacak kritik basari faktorlerini belirleyin

)
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Stratejik Satinalma Siireci icin ipuclar

e Malzeme, Fiyat, Teslimat, Vade ve Odeme Araclari
konularinda verileri guncel tutun ve edindiginiz verileri farkl
kanallardan teyit edin

e Pazarlardaki trendleri takip edin
e Yeni tedarikcileri ve cozimleri takip edin
e Bilgi talep formlari gelistirin ve aktif olarak kullanin (RFI)

e Imzalanmis uzun vadeli sézlesmeleri hedeflerinize uygun
yonetin
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‘ Stratejik Satinalma Siireci icin ipuclar

e Toplam sahip olma maliyetini géz onine alarak rutin alimlar icin
stratejinizi belirleyin

 Hedef maliyet stratejisi ile proje alimlarinizi yonlendirin
 Alinabilecek ek hizmetler icin alternatiflerinizi belirleyin

e Tedarikgiiliskilerinde izleyeceginiz stratejinizi belirleyin
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Stratejik Satinalma Siireci icin ipuclar

e Tedarikcilerden gelecek detay sorular ve ek bilgileri
degerlendirin

* Gelen teklifleri teklif degerlendirme sablonlarina aktarin
 En uygun teklifi degerlendirme kriterlerine gore secin

e Final pazarlik ve s6zlesme detaylarini tedarikciyle netlestirin

)
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Stratejik Satinalma Siireci icin ipuclar

e "Genel Satinalma Sozlesmesi" hazirlayin

e Sozlesmenin hukuki ve is sureclerine uygunlugundan emin
olun

e Tedarikgci performansinin nasil degerlendirilecegini
tedarikcilerinizle iliski baslangicinda acikca gorisin

e Tedarikcilerinizle  duzenli performans  degerlendirme
toplantilari yapin

)
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Tedarik Turleri ve Stratejileri
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‘ Tedarik Turleri

e Spot kaynak Temini;

e Standart Urinler.

e Gundelik faaliyetlerle rutin satinalma.
e Sistematik Kaynak temini;

e Ozel Grinler.

e Ozel bir Uretim icin bir pazarlik sonucu ve sozlesme ile

garanti altina alinmis, secilmis nitelikli bir tedarikci ile
iliskiye girme.

)

HAREKETE GEC! (7 P
e ¢ @O NESA NS



Kraljic Matriksi

Tedarik ve Kar boyutu
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Kar Etkisi

Diisiik Yuksek

Tedarik Riski
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‘ Kraljic Matriksi

KALDIRAC STRATEJIK

Cok sayida tedarikei Secilmis tedarikciler
Orta derecede baglilik Yiksek derecede baghlik
Rutin Urunler Kritik/Yuksek alimh Grinler
Alici daha giicli Esit tedarikci/alici dengesi
ONEMSiz _ |DARBOGAZ
Kolay tedarik Az sayida/tek tedarikgi
Isle odakli iliski/az baghlk Orta derecede bagllik
Rutin Grtnler Ozel Grinler
Esit tedarikci/alici dengesi Tedarikci daha glicli
"\f{’v“AEEKE’E CEG! @ONESANS
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‘ Kraljic Matriksi

KALDIRAC STRATEJIK

Fiyat teklifleri ile calis Uzun vadeli s6zlesme
Hedef fiyatile calis Erken tedarikci katilimi
lhale/acik eksiltmeyle calis Kollektif alim imkani

ONEMSIZ_____________| DARBOGAZ

Satinalma zamanini dusur Tedarik garantisi sagla
Harcama maliyeti distr Bagimlilig azalt (alternatif)
Tasima maliyeti dusur Stogu yonet (fazla stok)
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‘ Kraljic Matriksi

e Onemsiz triinler

e Tedarik riski olmayan ve karllik etkisinin de dusik oldugu
urtnler

e Kaynaklarin minimum oranda ayrilmasi gereken alandir

e Satinalma sdreci mumkin oldugunca basitlestirilmeli ve
otomatize edilmelidir.

e MUmkun oldugunca onaylardan ve merkezilesmekten uzak bir
satinalma politikasi izlenmelidir.

)
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‘ Kraljic Matriksi

« Kaldirag Uriinler
e Karlilik Gzerinde en yuUksek etkisi olan Grinlerdir
e Dusuk tedarik riski ve genellikle bir ¢cok tedarikci vardir
e Kuicuk tasarruflar karliliga yiuksek katki saglar (Kaldirag Etkisi)

e Tedarikciler arasinda rekabetle maliyet azaltmaya
odaklanmalidir.
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Kraljic Matriksi

e Stratejik Urunler:
 Musteriicin en kritik Granler
 Toplam maliyet icinde en buyuk bilesen fiyattir
e Genellikle tek tedarikci vardir

e Uzun vadeliiliskiler /Ortakliklar kurulmalidir.
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Kraljic Matriksi

Dar Bogaz Uriinler

Yiksek tedarik riski yaratan ancak karlihga etkisi dustk
urunler.

Genellikle, Griun  maliyetinin  6nemli  bir  kismini
olusturmazlar.

Genellikle, glic tedarikciler tarafindadir.

Tedarigin devamliliginin gerekirse biraz daha yuksek
maliyete ragmen karsilanmasi esastir.

Uzun vadeli kontratlar yapilmasi ya da stok tasinmasi
uygundur (Bazen ikisi de gerekebilir)
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Tedarikgi Sayisini Belirleme
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Tedarikgi Sayisi Arttiran Ana Faktorler

e Malzeme listelerindeki artis (Komplike trinler)
e Urin tiplerinin / modellerin cogalmasi
e Uretim hatlarinin cogalmasi

 Musteri tercihlerindeki artis ve farklilasma
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Tek ve Cok Kaynak Kullanimi

Tek kaynak Cok kaynak

Daha iyi kalite ve kalite Rekabetci ihale satin
guvence sistemi aliciya fiyat avantaj
Giliclii, uzun sireli isbirligi saglayabilir

Bir tedarik¢i aksadiginda

Avantajlar disarind -
Daha biiyiik bagimlilik daha 'gerinden yarariantiir
fazla katihm gerektiriyor Genis bilgi ve uzmanlk

kaynagi

Sakincalar | Tedarik aksamalarina Katilim zor
hassaslik Kalite glivence sistemi
Bireysel saglayici miktar gelistirmek daha zordur

dalgalanmalarindan etkilenir | yani siireglere yatirim

Alternatif olmadiginda fiyat yapma isteksizligi
baskisi
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70-30 Yaklasimiyla 2 Tedarik¢i Kullanimi

e |s Hacminin %70’i bir tedarikcive kalan 30% ikinci bir
tedarikciye verilir.

e Buyuk tedarikciden olcek ekonomisi saglanir.

e Kiicuk tedarikci rekabet saglar.

e Kicuk tedarikci, buyuk tedarikcide problem olmasi.
durumunda yvedek tedarikci gorevi de gordr.

)
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Tedarik¢i Secimi
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‘ Satinalmanin Alti Dogrusu

Etkili ve verimli satinalma'nin 6 dogrusu;

1. Kaynak
2. Miktar
3. Fiyat
4. Kalite
5. Zaman

6. Odeme araci

Bu dogrular icerisinde ‘kaynak’ yani tedarikgi, diger 5 faktéra de
etkilediginden, en 6nemli nokta olarak sayilabilir.

)
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Tedarikci Secimi

e Satinalma karari verildikten sonra pazardaki potansiyel
tedarikciler kapasite, kalite yonetimi, teknoloji, Gretim verimliligi,
maliyet analizi, pazardaki yeri, referanslar, genel yonetimi vb
basliklara gore analiz edilmelidir.

e Secim esnasinda gelecekte de bu durumunu koruyabilecek veya

bu duruma gelebilecek durumdaki potansiyel firmalar
secilmelidir.

)
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Tedarikei Secimi

e Degerlendirilecek firmalarin; is deneyim siresi, firma yapisi,
odenmis firma sermayesi, calisan sayisi, hakkinda bilgi saglar, is
yapisi ve sektordeki durumu, finansal kapasitesi, uygulanan
kalite sistemi, cevre yoOnetim sistemi, uygulanan guvenlik
programi, guncel yasal kisitlar da karar mekanizmasinda etkin

olmalidir.
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‘ Secimde Onemli Kriterler

e Tedarikcinin tecribesi
e Fiyat duzeyi
e Tedarikcinin islem stili ve kiltara

e Tedarikcinin sahip oldugu uzmanlik ve ihtiyaclarin ayni
olup olmadigi

e Sertifikalari
* Finansal durumu ve teknik yeterliligi
e Piyasa referanslari

e Kararhlik ‘

)
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‘ Pazarhik Stuirecinde Dikkat Edilecekler

e Fiyat onemli bir teklif parametresidir. Ancak karar vermek icin
tek belirleyici olmamalidir. Bazen en ucuz fiyat, en pahal
maliyetlere yol acabilir. Tedarikcinin verdigi fiyatin alici ve
kendi yénlinden tutarli ve makul olmasi gerekir.

e Tedarikcilerden gelen teklifleri mimkin oldugunca kolaylikla
degerlendirebilecegimiz "tek tip" teklif isteme formatlarinda
talep etmeliyiz.

e Bu formati her Grln grubu icin ayrica degerlendirmeliyiz.

)
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‘ Pazarhik Suirecinde Dikkat Edilecekler

e Her satinalmaci optimal fiyati yakalamaya calissa da, maliyet
fiyati, kalite, GrUnin/hizmetin siparis ve stok hizi, dissal ve
icsellikler, o©lcek ekonomisi maliyetleri efektif fiyata etkili
olacaktir.

e Malzemenin stoklardaki mevcudu, minimum stok miktari, stok
devir hizi, tedarik ve teslim sureleri, tedarikin aciliyeti, ilerideki
olasi fiyat hareketleri pazarlik giicinu ve maliyetlerini etkileyen
unsurlardir.
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Tedarikcinin Pazarlik Glicu

e Tedarikcinin pazarda tek Uretici olmasi veya Urlnlerinde farkhlik
yaratmis olmasi

e Baska tedarikcilere gecis maliyetinin yuksekligi

e Tedarik¢cinin Urunlerinin  ikame mal olarak alternatifinin
bulunmamasi

e Tedarikcinin toplam satis cirosu icinde isletmenin faaliyette
bulundugu sektore olan satislarinin 6nemli bir yer tutmamasi

)
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‘ Alicinin Pazarhik Gilicu

e Alicinin alim miktar isletmenin cirosunda 6nemli bir orana
sahipse

e Tedarikcinin Urlnleri standartsa ve alternatifleri kolayca
bulunabiliyorsa

e Alici sektor ve diger mal satan isletmeler hakkinda gerekli
bilgiye sahipse

e Alicinin, tedarikciyi degistirme veya baska birinden satin alma
maliyetinin olmamasi ya da ¢ok dusitk olmasi halinde

)
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Pazarhk Sureci

e Satinalma pazarliklarinda tim muzakerelerde oldugu gibi yikici
degil yapici muzakerelerde bulunmak 6nemlidir.

e Taraflar amac¢ ve hedeflerinin birlestirilebilecegini veya en
azindan yakinlastirilabilecegini dustnuarler. Bu nedenle her iki
taraf da isbirligi yaparak cikarlarini ortaklasa olarak arttirmaya
calisirlar. Literatirde bu tir muzakerelere “kazan-kazan”
yaklasimi adi verilmistir.
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Pazarlik Sureci
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‘ On Hazirhk

|.  Hedefler

Il.  Gucln ve ihtiyaclarin tespiti

Ill. Baslama noktasi

V. Kabul edebilecek kalemler

V. Tedarikciye sunulacak alternatifler
VI. Gucli oldugumuz yonler

VII. Sure

VIII. Nakit akis ve finansman

basliklari dikkatlice incelenip hazirlanilmalidir. ‘
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Pazarhk

e Sorusorun

e Olumsuz konusmayip, karsinizdaki kisiyi itmeyin.
e Duygu ve hislerinizi 6fke ve kaygi duymadan iletin
e Hayir diyebileceginizi gosterin.

e lyidinleyin

e Sabirli olun ve yonetilebilir riskleri alin.

e Vicut dilinizi iyi kullanin
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Dikkat!!!

 Tedarikciye gizli bilgileri vermek, rakiplerin fiyati, formduller,
uretim yontemleri, cizimler, sirket stratejik planlari, calisanlara
ait kisisel bilgiler, eldeki alternatif tedarik kaynaklari, musteri
listeleri ve bilgilerin tedarikciye verilmesi etik degildir.

 Ayrica tedarikcilere vyanhs bilgiler verip asiri miktarlarla
pazarhga girmek ve fiyati miktar coklugundan vyararlanarak
indirdikten sonra miktari disurmek, tedarikcinin teklif
hatalarindan yararlanmak etik olamaz.

)
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‘ Bazi Pazarlik Taktikleri

Asiri baslangic talebi taktigi

e Bitcemiz kisith taktigi

e Fazla zamanimiz yok taktigi

e |ster kabul et ister etme taktigi

e Teklifinizi onaylatmam gerekiyor taktigi
e lyi adam — kot adam taktigi

e Tehditle sonuc alma taktigi

e En disuk fiyatiniz nedir taktigi

e “eger....7" taktigi ‘

)
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‘ Temel Pazarlik Taktikleri

e Tirmandirma taktigi

e Ekistemler yada “ ¢coplenme “ taktigi
e “istedigimi secerim kardesim” taktigi
e Gorusmecileri degistirme taktigi

e Uzmanlarin gbézdagi vermesi taktigi

e Saticiyr ¥ hafife alma “ taktigi

e Glc gosterisi taktigi
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Tesekkiir ederiz ©

Ceyhun YESILSERIT
Ronesans Degisim ve Yonetisim Bilimleri Enstitiisii
c.yesilserit@rdbe.com.tr
www.hareketegec.com
www.rdbe.com.tr
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