Satin alirken nasil

rsiniz?

Arcelik’in yeni bir kazan¢ kapisi var; “satinalma”. Teknolojideki
basdondiiriicii degisimin ardindan kosan, dort senedir Promenaile
stratejik “satinalma” projeleri gelistiren Arcelik, “Firin ve Buzdolab:

Cam Parca ihalesi"nden 2.5 milyon dolar tasarruf etti

rcelik, Promena ile yuritttigti online “Firn ve  toplam cirosu 114 milyon dolar1 bulan 240 online ihale gercek-
Buzdolabi Cam Par¢a Thalesi’nde 2.5 milyon do-  lestirdi; bu projelerden toplam 5.7 milyon dolar tasarruf sagla-

lar net tasarruf ederek, Ko¢ Holding Yonetim Ku-  di. Yatiim mallarnin ihale stireciyle baslayan online ihale pro-
rulu Baskani Mustafa V. Ko¢'un “Degisim tehdit  jesi, sirket icinde sistematik sekilde yayginlastirildi. Arcelik, ilgi-
degil, firsattir” cagrisimn dogrulugunu kanitladi. li ttim tedarikgilerinin de bu projeye dahil olmalarini sagladi.

Arcelik i¢in satin alirken kazanmanin yolu, kuruluslann ttim sa-
tin alma islemlerini en uygun kosullarda yapabilmesi icin alict
sirketlere damismanhk hizmeti veren, teknik acidan da biitiin
sorumlulugu tstlenen Promena ile ti¢ aylik bir 6n hazirhktan
gecmisti. Projenin zorluklart vardi. Firmn ve buzdolabr tiretimi
icin “direkt malzeme” kategorisinde olan cam tirtinler, tirtin ka-
litesini dogrudan etkiledigi icin diger “satinalma” kategorilerine
gore daha stratejik éneme sahipti. Ayrica fiyat, teslimat stiresi,
kalite ve hizmet seviyesi gibi bircok baska unsurun da degerlen-
dirilmesi gerektigi icin, online actk eksiltme yontemiyle alimi en
zor kategorilerin bagindaych. Ote yandan ytiksek tutarh “direkt
malzeme” alimlari, online ortamda agtk eksiltme yontemiyle ya-
pildiginda, proje getirisi de ayni oranda artiyordu.

Promena ile ilk isbirligi degil

Bu, Arcelik'in Promena ile ilk mesai arkadaghg degildi. 1k adi-
mi, Yatrimlar ve Endtstriyel Almlardan Sorumlu Satinalma
Yoneticisi Rifat Ertan, plastik enjeksiyon kaliplart almiyla atns-
t. Ardindan Plastik Satunalma Yoneticisi Ugur Oz ve Metal Sau-
nalma Yoneticisi [lhan Gokalan'n toz boya, cam ve aliminyum
hammadde alim1, Urtin Temin Yoneticisi Kani Tibetin yurtcist
irtin alimi gelmisti. Bizden Haberler, dort senedir Promena ile
stratejik “satinalma” projeleri gelistiren Arcelik’in en son hayata
gecirdigi cam ihalesinin dyktistinti, Satinalma Direktorti Ferhat
Ercetin, Plastik Satmalma Departmant Yoneticisi Ugur Oz ile
ekibinden Murat Ergtiler ve Yasemin Kaya'dan dinledi.

Genel hatlartyla Argelik’in stratejik “satinalma” projesine
yaklagimim ve gelisme siirecini degerlendirebilir misiniz?
Ferhat Ercetin: Arcelik, stratejik “satinalma” projesiyle 2007°de




“Direkt malzeme” alimindaki online
ihale deneyimlerinizi anlatir misiniz?
Ugur Oz: Online acik eksiltme, cok titiz
bir 6n hazirlik stireci gerektiriyor. Ihaleye
konu her alim kalemi, net bir sekilde ta-
mmlanmis olmali. Bu ihalede cam alimim
zorlagtiran faktérlerden biri, malzeme sayi1-
sinin ¢ok olmastydt. 600-700 cam cesidi
olmas! ve talebe gore tedarikgilerimizden
bu trtinlerde degisiklik yapmalarinm iste-
memiz, ¢cok kapsamli bir ihale hazirlik sii-
reci gerektiriyordu. Yaklasik t¢ aylik bu
hazirlik sonunda, ihale bilgileri ve firmalar-
dan aldigimz teklifleri Promena’ya gonder-
dik. Promena da bilgileri elektronik ortama
aktardi, ardindan firmalann sisteme adap-
tasyonunu sagladi. Online ihale yonetimini
Promena ekibi yapti, ihale sonrasmnda da
raporlarim géndererek sonuclart resmiles-
tirdi. Thaleleri iki yilik alim i¢in yapug-
mizdan, toplam 39 milyon dolarlk alimda
ytizde 6.61lik indirim sagladik. Yani 2 mil-
yon 577 bin dolar sirket kasasimnda kaldz.

Tedarikgi sirketlerinizin yaklasim nasil?
Yasemin Kaya: “Satinalma” projesine da-
vet ettigimiz firmalarin bizimle ¢ahsabile-
cek yetkinlige sahip ve onay stirecinden
gecmis olmalart isimizi kolaylastirdi. En et-

kin pazarlik yontemi, rekabeti eszamanl
yaratmaya dayantyor. Online teklif topla-
ma ve actk eksiltme yontemleri, katilan
tum tedarikgilere rekabet icindeki pozis-
yonlarimi eszamanli, net ve tam olarak gos-
teriyor. Ozellikle bu biiytikliikteki alimlar-
da alici ve satic tarafinda hic soru igareti
olusmamali. Elektronik “satinalma’nin
sagladign seffaflik, “satinalma” ekibi olarak
bizi ve tedarikcilerimizi rahat ettirdi. Satici
firmalar seffaflik ilkesinden emin olduklar
olctide ihaleyi kazanmaya daha iyi odakla-
niyor. Bu da Arcelik agisindan maliyet ve
zaman tasarrufuna dontistiyor.

Murat Ergiiler: Ayrica yapilan denetimler-
de de bu biiytiklikte bir alimin elektronik
ortamda actk rekabete dayali yapilmasi ve
Promenanin online ihale raporu, bizim
icin yararl. Thale komisyonumuz da acik
eksiltmeyi izledigi icin, gelinen nokta ko-
nusunda herkesin ici rahat ediyor. Online
ihale, hem isletmelerdeki yéneticileri, hem
bizi ve yoneticilerimizi, hem de tedarikgile-
ri ayn1 noktada birlestiriyor.

Online satin alma projeniz ¢ok basarih
oldu. Nelere dikkat edilmesi gerekiyor?
Murat Ergiiler: Online actk eksiltme yon-
temi tedarikgi firmalar arasinda rekabeti ar-

trdid icin bazi firmalar direnc gosterebili-
yor. Alict sirket olarak proje stiresince sag-
lam bir durus sergilemek gerekiyor. Yone-
ticilerimizle birlikte, ihaleye katlan firma-
lann ciddiyetimizi anlamalarni sagladik.
Boylece tedarikeiler de ciddiyetle yaklasti.
Firma secimi de cok énemli. Secilen firma-
larin hepsi, ihaleyi kazandigi takdirde isi
yapabilecek nitelikte ve birbirine denk ol-
mali. Ayrica ihaleden ¢nce firmalara, onli-
ne ihalede verebilecekleri en diistik fiyatla-
11 hesaplayabilmelerine yeterli siire tanin-
mali. Sartname de net ve anlasihir olmali.

Tiim “satinalma” stratejiniz agisindan
online ihaleleri degerlendirir misiniz?
Ferhat Frcetin: Arcelik olarak yaklasik
5500 firmayla is yapiyoruz. Bunlardan
1500 kadart dogrudan trtinlerimizle ilgili
alimlar; 4 bin kadar1 da endirekt ve yatirim
malt alimlanm kapsiyor. Her alanda ka-
zang ve risklerin yayihm farkhdir. Bu sek-
torlerde basar saglamak icin hem kendi
icimizde hem de firmalarda hazirlik yapil-
mali. Birbirinden cok farkh 6zelliklere sa-
hip sektorlerde satinalma yapiyoruz. Basa-
r1y1 azami kilmak ve kaynaklarimizi en et-
kin sekilde kullanmak icin bu sektorleri
stratejik acidan konumlandirtyoruz.
Stratejik konumlandirma, ilgili sektdrde
yaptigimiz “satinalma” buiytkligtniin top-
lam is hacmimize etkisi ve sektordeki “sati-
nalma” kompleksligine gore gerceklestirili-
yor. Biz, malzeme gruplarmi Stratejik, Kal-
dirac, Kritik ve Taktik olarak dort ana kii-
meye ayiriyoruz. Bu ana ktimeler icin fiyat,
maliyet, risk ve deger yonetimi konularm-
da alt stratejilerimizi olusturuyoruz. Her
malzeme grubu “satinalma” acisindan fark-
Il ¢oztim ve yaklagimlar gerektirebiliyor.
Elektronik alimlarda ise, kolay kazamm
olarak nitelendirdigimiz konularla basladik
ve iyl orneklerle gelistirmeye calistyoruz.
Bu konuda saglanacak basari tek basmna
“satinalma” departmanlarina ait degil. “Sa-
tinalma” alaninda globallesirken, bir yan-
dan yeni grendigimiz alternatif kaynakla-
1 isletmelere dahil etmeye calistyor ote
yandan eldeki kaynaklar1 gelistirerek reka-
betciligi artirmaya calistyoruz. Rekabetci-
lik, tek basmna hicbir tarafin elinde degildir.
Olayn bittiniint iyi gortip en verimli re-
kabetciligi ortaya cikartirsaniz, énde gelen-
lerin i¢inde yer alabilirsiniz. Bu kadar bu-
yuk bir diinyada en ucuz kaynaklarm hep-
sini bir araya getiremezsiniz. Aramak kesin
gerekli; arayacaksiiz, gelistireceksiniz, re-
kabete ortak edip kazan¢ saglayacaksimiz;
kazanacaksiniz. GR






