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tratejik sat›nalma yönetimis

rçelik, Promena ile yürüttü¤ü online “F›r›n ve
Buzdolab› Cam Parça ‹halesi”nde 2.5 milyon do-
lar net tasarruf ederek, Koç Holding Yönetim Ku-
rulu Baflkan› Mustafa V. Koç’un “De¤iflim tehdit
de¤il, f›rsatt›r” ça¤r›s›n›n do¤rulu¤unu kan›tlad›. 

Arçelik için sat›n al›rken kazanman›n yolu, kurulufllar›n tüm sa-
t›n alma ifllemlerini en uygun koflullarda yapabilmesi için al›c›
flirketlere dan›flmanl›k hizmeti veren, teknik aç›dan da bütün
sorumlulu¤u üstlenen Promena ile üç ayl›k bir ön haz›rl›ktan
geçmiflti. Projenin zorluklar› vard›. F›r›n ve buzdolab› üretimi
için “direkt malzeme” kategorisinde olan cam ürünler, ürün ka-
litesini do¤rudan etkiledi¤i için di¤er “sat›nalma” kategorilerine
göre daha stratejik öneme sahipti. Ayr›ca fiyat, teslimat süresi,
kalite ve hizmet seviyesi gibi birçok baflka unsurun da de¤erlen-
dirilmesi gerekti¤i için, online aç›k eksiltme yöntemiyle al›m› en
zor kategorilerin bafl›ndayd›. Öte yandan yüksek tutarl› “direkt
malzeme” al›mlar›, online ortamda aç›k eksiltme yöntemiyle ya-
p›ld›¤›nda, proje getirisi de ayn› oranda art›yordu.

Promena ile ilk iflbirli¤i de¤il
Bu, Arçelik’in Promena ile ilk mesai arkadafll›¤› de¤ildi. ‹lk ad›-
m›, Yat›r›mlar ve Endüstriyel Al›mlardan Sorumlu Sat›nalma
Yöneticisi R›fat Ertan, plastik enjeksiyon kal›plar› al›m›yla atm›fl-
t›. Ard›ndan Plastik Sat›nalma Yöneticisi U¤ur Öz ve Metal Sat›-
nalma Yöneticisi ‹lhan Gökalan’›n toz boya, cam ve alüminyum
hammadde al›m›, Ürün Temin Yöneticisi Kani Tibet’in yurtd›fl›
ürün al›m› gelmiflti. Bizden Haberler, dört senedir Promena ile
stratejik “sat›nalma” projeleri gelifltiren Arçelik’in en son hayata
geçirdi¤i cam ihalesinin öyküsünü, Sat›nalma Direktörü Ferhat
Erçetin, Plastik Sat›nalma Departman› Yöneticisi U¤ur Öz ile
ekibinden Murat Ergüler ve Yasemin Kaya’dan dinledi.

Genel hatlar›yla Arçelik’in stratejik “sat›nalma” projesine
yaklafl›m›n› ve geliflme sürecini de¤erlendirebilir misiniz?
Ferhat Erçetin: Arçelik, stratejik “sat›nalma” projesiyle 2007’de

toplam cirosu 114 milyon dolar› bulan 240 online ihale gerçek-
lefltirdi; bu projelerden toplam 5.7 milyon dolar tasarruf sa¤la-
d›. Yat›r›m mallar›n›n ihale süreciyle bafllayan online ihale pro-
jesi, flirket içinde sistematik flekilde yayg›nlaflt›r›ld›. Arçelik, ilgi-
li tüm tedarikçilerinin de bu projeye dahil olmalar›n› sa¤lad›.A

Arçelik’in yeni bir kazanç kap›s› var; “sat›nalma”. Teknolojideki
bafldöndürücü de¤iflimin ard›ndan koflan, dört senedir Promena ile

stratejik “sat›nalma” projeleri gelifltiren Arçelik, “F›r›n ve Buzdolab›
Cam Parça ‹halesi”nden 2.5 milyon dolar tasarruf etti 

Sat›n al›rken nas›l
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“Direkt malzeme” al›m›ndaki online
ihale deneyimlerinizi anlat›r m›s›n›z?
U¤ur Öz: Online aç›k eksiltme, çok titiz
bir ön haz›rl›k süreci gerektiriyor. ‹haleye
konu her al›m kalemi, net bir flekilde ta-
n›mlanm›fl olmal›. Bu ihalede cam al›m›n›
zorlaflt›ran faktörlerden biri, malzeme say›-
s›n›n çok olmas›yd›. 600-700 cam çeflidi
olmas› ve talebe göre tedarikçilerimizden
bu ürünlerde de¤ifliklik yapmalar›n› iste-
memiz, çok kapsaml› bir ihale haz›rl›k sü-
reci gerektiriyordu. Yaklafl›k üç ayl›k bu
haz›rl›k sonunda, ihale bilgileri ve firmalar-
dan ald›¤›m›z teklifleri Promena’ya gönder-
dik. Promena da bilgileri elektronik ortama
aktard›, ard›ndan firmalar›n sisteme adap-
tasyonunu sa¤lad›. Online ihale yönetimini
Promena ekibi yapt›, ihale sonras›nda da
raporlar›n› göndererek sonuçlar› resmilefl-
tirdi. ‹haleleri iki y›ll›k al›m için yapt›¤›-
m›zdan, toplam 39 milyon dolarl›k al›mda
yüzde 6.61’lik indirim sa¤lad›k. Yani 2 mil-
yon 577 bin dolar flirket kasas›nda kald›. 

Tedarikçi flirketlerinizin yaklafl›m› nas›l?
Yasemin Kaya: “Sat›nalma” projesine da-
vet etti¤imiz firmalar›n bizimle çal›flabile-
cek yetkinli¤e sahip ve onay sürecinden
geçmifl olmalar› iflimizi kolaylaflt›rd›. En et-

kin pazarl›k yöntemi, rekabeti eflzamanl›
yaratmaya dayan›yor. Online teklif topla-
ma ve aç›k eksiltme yöntemleri, kat›lan
tüm tedarikçilere rekabet içindeki pozis-
yonlar›n› eflzamanl›, net ve tam olarak gös-
teriyor. Özellikle bu büyüklükteki al›mlar-
da al›c› ve sat›c› taraf›nda hiç soru iflareti
oluflmamal›. Elektronik “sat›nalma”n›n
sa¤lad›¤› fleffafl›k, “sat›nalma” ekibi olarak
bizi ve tedarikçilerimizi rahat ettirdi. Sat›c›
firmalar fleffafl›k ilkesinden emin olduklar›
ölçüde ihaleyi kazanmaya daha iyi odakla-
n›yor. Bu da Arçelik aç›s›ndan maliyet ve
zaman tasarrufuna dönüflüyor. 
Murat Ergüler: Ayr›ca yap›lan denetimler-
de de bu büyüklükte bir al›m›n elektronik
ortamda aç›k rekabete dayal› yap›lmas› ve
Promena’n›n online ihale raporu, bizim
için yararl›. ‹hale komisyonumuz da aç›k
eksiltmeyi izledi¤i için, gelinen nokta ko-
nusunda herkesin içi rahat ediyor. Online
ihale, hem iflletmelerdeki yöneticileri, hem
bizi ve yöneticilerimizi, hem de tedarikçile-
ri ayn› noktada birlefltiriyor. 

Online sat›n alma projeniz çok baflar›l›
oldu. Nelere dikkat edilmesi gerekiyor?
Murat Ergüler: Online aç›k eksiltme yön-
temi tedarikçi firmalar aras›nda rekabeti ar-

t›rd›¤› için baz› firmalar direnç gösterebili-
yor. Al›c› flirket olarak proje süresince sa¤-
lam bir durufl sergilemek gerekiyor. Yöne-
ticilerimizle birlikte, ihaleye kat›lan firma-
lar›n ciddiyetimizi anlamalar›n› sa¤lad›k.
Böylece tedarikçiler de ciddiyetle yaklaflt›.
Firma seçimi de çok önemli. Seçilen firma-
lar›n hepsi, ihaleyi kazand›¤› takdirde ifli
yapabilecek nitelikte ve birbirine denk ol-
mal›. Ayr›ca ihaleden önce firmalara, onli-
ne ihalede verebilecekleri en düflük fiyatla-
r› hesaplayabilmelerine yeterli süre tan›n-
mal›. fiartname de net ve anlafl›l›r olmal›. 

Tüm “sat›nalma” stratejiniz aç›s›ndan
online ihaleleri de¤erlendirir misiniz?
Ferhat Erçetin: Arçelik olarak yaklafl›k
5500 firmayla ifl yap›yoruz. Bunlardan
1500 kadar› do¤rudan ürünlerimizle ilgili
al›mlar; 4 bin kadar› da endirekt ve yat›r›m
mal› al›mlar›n› kaps›yor. Her alanda ka-
zanç ve risklerin yay›l›m› farkl›d›r. Bu sek-
törlerde baflar› sa¤lamak için hem kendi
içimizde hem de firmalarda haz›rl›k yap›l-
mal›. Birbirinden çok farkl› özelliklere sa-
hip sektörlerde sat›nalma yap›yoruz. Bafla-
r›y› azami k›lmak ve kaynaklar›m›z› en et-
kin flekilde kullanmak için bu sektörleri
stratejik aç›dan konumland›r›yoruz.
Stratejik konumland›rma, ilgili sektörde
yapt›¤›m›z “sat›nalma” büyüklü¤ünün top-
lam ifl hacmimize etkisi ve sektördeki “sat›-
nalma” kompleksli¤ine göre gerçeklefltirili-
yor. Biz, malzeme gruplar›n› Stratejik, Kal-
d›raç, Kritik ve Taktik olarak dört ana kü-
meye ay›r›yoruz. Bu ana kümeler için fiyat,
maliyet, risk ve de¤er yönetimi konular›n-
da alt stratejilerimizi oluflturuyoruz. Her
malzeme grubu “sat›nalma” aç›s›ndan fark-
l› çözüm ve yaklafl›mlar gerektirebiliyor.
Elektronik al›mlarda ifle, kolay kazan›m
olarak nitelendirdi¤imiz konularla bafllad›k
ve iyi örneklerle gelifltirmeye çal›fl›yoruz.
Bu konuda sa¤lanacak baflar› tek bafl›na
“sat›nalma” departmanlar›na ait de¤il. “Sa-
t›nalma” alan›nda globalleflirken, bir yan-
dan yeni ö¤rendi¤imiz alternatif kaynakla-
r› iflletmelere dahil etmeye çal›fl›yor öte
yandan eldeki kaynaklar› gelifltirerek reka-
betçili¤i art›rmaya çal›fl›yoruz. Rekabetçi-
lik, tek bafl›na hiçbir taraf›n elinde de¤ildir.
Olay›n bütününü iyi görüp en verimli re-
kabetçili¤i ortaya ç›kart›rsan›z, önde gelen-
lerin içinde yer alabilirsiniz. Bu kadar bü-
yük bir dünyada en ucuz kaynaklar›n hep-
sini bir araya getiremezsiniz. Aramak kesin
gerekli; arayacaks›n›z, gelifltireceksiniz, re-
kabete ortak edip kazanç sa¤layacaks›n›z;
kazanacaks›n›z.




