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Degerli yoneticiler,

Eylul sayimizda bir birinden degerli makale ve roportaj-
lara yer verdik. Tum sektorel derneklerle isbirligi gelistirmeye
devam ediyoruz. Sasayder’den sonra Tusmod ile isbirligi karari
aldik. Tusmod Baskani Sn. Glrkan Hiryilmaz bu sayimizda mes-
legin gelisimi ile ilgili temel konulara deginiyor. Orglitlenmeye
dikkat cekiyor. is diinyasi tarafinda Sn. inci Ozkul, Sn. Orgun Kurt
ve sosyal sorumluluk projelerinde Sn. Zeliha Sunal roportajla-
rimizi keyifle okuyacaginizi distinGyorum. Makaleleri ile katki
saglayan 6gretim Uyelerimize ve degerli yoneticilerimize tesek-
kur ederim.

20 -21 Kasim 2019
Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi Konferansi ve
Odiil Toreni

Kurumsal pazarda Satinalma Dergisi ve BuyerNetwork s
ve Ticaret Platformu glclU bir konuma sahip. 7.500’den fazla
firma ve yonetici Uyesi ile birlikte dizenledigimiz geleneksel
konferansimiza tim arkadaslarimiz davetlidir.

 Konferansa katilim icin Buyer Network Egitim Sayfasi http://www.BuyerNetwork.net/konferans
e Tum odul kategorilerine iliskin Basvuru Formlarini http://www.BuyerNetwork.net/odul-kategorileri
indirebilirsiniz.

Odiil kategorileri icin firma ve departmanlarimizi daha fazla bilgilendirebiliriz.
Odiil kategorileri;

- Tedarik Zinciri Yonetimi Oduili

- Tedarikgi iliskileri Yonetimi Od(ilu

- Katma Degerli Lojistik Proje Odiili

- Kamu Satinalma Projesi Oduili

- Dijital D&nuisiim Oduli

- Yenilik¢i Satinalma Odiilii

- Geng Satinalma Yéneticisi Odiili

- Geng Tedarik Zinciri Yoneticisi Odili

21 Kasim 2019

Satinalma ve Tedarik Zincirlerinde Performans Yonetimi Egitimi

Konferans sonrasinda ise daha fazla ylz ylize sohbet ve soru-cevap alanlarinin da oldugu mesleki bir perfor-
mans yonetimi egitimi gerceklestirecegiz. BuyerNetwork.net tizerinden kaydinizi yaptirabilirsiniz.

Kurumsal Pazaryerinde Olmak Sizi Kararvericilere Yakinlastirir.
Sektorin alici ve saticilarini BuyerNetwork.net pazaryerinde bir araya getirdik.
Sizler de firma sayfanizi kolaylikla olusturup tim Urln ve hizmetlerinizin sektorel satisinizi yapabilirsiniz.
B2B pazarda harika bir deneyim yasayin.
Yeni donemde birlikteligin glicini tim sektorlere yaymak istiyoruz.
islerinizde bolluk ve bereket diliyorum.
EDITOR
PROF. DR. MURAT ERDAL

www.muraterdal.com
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Diinyanin Onde Gelen Forklift ve istif Makinalari Markasi Yale,
Yeni Nesil Robotik Uriinleri Hizmete Hazir

QuickLift'in Turkiye'de tek yetkili taleplerini degerlendirdikten sonra, saghyor. Geleneksel otomasyon
distributoru oldugu, dunyanin 6nde  depolara ve uretim hatlarina robotik ekipmanlannin aksine makinalarda
gelen forklift ve istif makinalan teknolojilerini getirme konusunda hem manuel hem de otomatik
markasi Yale, otomatik malzeme en buyuk engelin 6zel altyapinin olarak iki farkli kontrol modu olmas,
tasima ve istifleme ekipmanlan kurulmast oldugunu tespit etmis, makinalarin hem calisanlann yaninda
konusunda farkini ortaya koydugu kendi haritalann olusturmak igin hem de diger robotik makinalann
yeni nesil robotik Urunleri hizmete mevcut yapisal Ozellikleri kullanarak yanuinda verimli bir sekilde ¢alisimasint
hazr. gercek zamanl, kendi yer ve yonlerini - saghyor.

bulmalann saglayan birgok farkl

Otomatik malzeme tasima ve makina uretmeyi basarmustir. fkili mod tasariminin olmasy, Yale
istiflerme ekipmanlan 6zel uretim robotik urun gaminun, otomasyon
olarak imal edilmesi gerektiginden her Yale robotik urun gaminda olmayan isleri tamamlamak icin
zaman icin gerek satin alma maliyeti kablolan yere gommek veya hala manuel olarak kullarulabilecedi
gerekse kurulum surect agisindan, reflektorlert duvarlara monte etmek anlamina geliyor. Operatorler
karmasik ve kacinilmaz bir sekilde de gerekmiyor; bdylelikle kurulum bir dugmeye basip kontrolu
pahall bir urun grubu olmustur. Tum maliyeti azaltiyor ve sureklilik tekrar kazanabiliyorlar. Bu, ayn
bu etkenleri dikkate alarak, 10 yili askin  gerektiren yapisal bakimi neredeyse ekipman gereksinimini ortadan
bir suredir otomatik cozumler Uzerine  tamamen ortadan kaldwryor. kaldinrken musterilere beklenmedik
AR-GE calismalannn yuruten Yale, Yale robotik modelleri tamamen gereksinimleri karsillama esnekligi de
MO25 model dusuk seviye siparis mugterilerin calisma ortamlarna bagl, — saghyor.
toplayict, MOS50-70T akulu ¢ekici ve mevcut sureglere izl ve kolay bir
MC10-15 denge agulikl istif makineleri  sekilde entegre edilebilir bir cozum Bans CAN, sozlerint su sekilde
lle altyapt gerektirmeyen robotik olmaktadur. tamamladu: "Yale, robot bilimini
makinalarninin hazirliklarin tamamlad. musterilerimiz i¢in mumkun

Yale'de her uygulamaya yonelik  oldugunca nasil daha dusuk maliyetlt

Bir yandan calisma maliyetlerini bir robotik urun mutlaka var ve verimli hale getirebilecegimiz
dusurup verimliligi arttinrken, Mevcut MO25, MO50-70T konusunda detayl bir AR-GE sureci
diger yandan da Yale markasinin ve MC10-15 modellerine gore, yuruttu. Yale robotik cozumu,
guvenilirligini sunmak igin tasarlanan  Yale robotik modeller bir¢ok farkh musterilerimizdeki mevcut
Yale robotik urun gamu, ozellikle uygulamada verimlilik saglyor. operasyona ideal sekilde uymast
uygun fiyath otomasyon arayan Makinalar, Uretim hatlanna servis icin tek bir makinadan tutun da
musteriler i¢in ideal bir cozum olarak ~ yapmaktan, istasyonlar arasinda yuk buyuk bir filoya kadar tamamen
ortaya ¢ikiyor. tasimaya veya surekli ayr rotada Olceklenebilecek sekilde tasarlandu.

yapulan lojistik dongulerinden Gerek kurulum gerekse uygulama

Kalabaligin arasindan siyrilan bos paletleri bir paletleme icerisinde esnek kullarum kolayldn
urin gami makinesine tasimaya kadar ¢esitli sayesinde alisagelmisin disinda

Konuya iliskin aciklama tekrarlanan yuk tasima gorevlerini dusuk bir sahip olma maliyeti
yapan QuickLift Satis Muduru otomatiklestirebiliyor, sunan Yale urun grubu Endustri 4.0
Bans CAN, "Tasima ve istifleme trendi devam ettikge, Yale robotik
operasyonlanmnin kapsamu ve Entegre engel tespit sistermy, urun gami da genislemeye devam
banndirdigt degiskenliklerden makinalarnn acil durumlan onceden edecektir. Cok yakin bir gelecekte
dolayt bazt musteriler icin genis tahmin etmelerine ve tepki yuksek depolamalarda kullanilan istif
¢capl otomasyon islemleri uygun vermelerine yardimct olurken, makina — makinelerimizde de ayni teknolojileri
olmuyordu. Aymca, hali hazirda var hizirt kontrol ederek yumusak ve kullanabiliyor olacadz.”
olan is gucunu rahatlatmak, daha verimli bir sekilde hareket etmelerini

yuksek degerli islerin Gnunu agmak
adina otomatiklestirilebilecek kuguk
ve surekli tekrar gerektiren calisma
sekilleri oluyordu. Yale, bunu dikkate
alarak musterilerimiz i¢in esnek ve
uygun fiyath otomasyon hizmeti
saglamak adina robotik urun garmuru
gelistirdi.” seklinde konustu.

Sektor lideri navigasyon
teknolojisi, Yale robotik Urun gamunin
geleneksel kilavuzlu otomasyon
makinalardan farklilasmasin
saglayan en onemli 6zelliklerinden
birt oldu. Yale robotik makinalan,
ozel bir altyapiya ya da herhangt bir
kabloya, miknatisa veya reflektore
thtiya¢ duymadan bagimsiz olarak
calisabilmekte.

Bans CAN sozlerine soyle
devam etti: "Yale, AR-GE departman,
calismalan surecinde musterilerinin




Her uygulamaya

yonelik bir L
mutlaka vardir!

Yale, 1-16 ton tasima kapasiteli forklift ve
depo ici ekipmanlar ile isletmenizin ihtiyacina
uygun tasima ve istifleme cozumleri sunar.

otormotiv ahsap perakende geri donlisim kagit lojistik gida icecek insaat kimya

jas 0216 290 28 28 QuickLi

People. Products. Productivity: www.yaleturkiye.com & Jd & Makina Sanayi ve Ticaret A.S
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TURKKEP TURKIYE’DEKi BASVURU MERKEZi AGINI

GENISLETiYOR

KEP, e-Tebligat, e-Fatura,
e-Arsiv ve e-Saklama gibi hizmetler
ile sirketlerin dijitallesmesini
saglayan Turkiyenin ilk ézel
kurumu TURKKEP, Tukiye
genelindeki bagvuru merkezi agin
genisletiyor. TURKKEP, buytyen ve
gelisen e-Donusum sektoérunun
icinde yer almak isteyen herkesi
basvuru merkezi olmaya davet
ediyor.

Turkiyede dijitallesmenin oncu
firmalanndan TURKKEP, Kay1th
Elektronik Posta (KEP), e-Tebligat,
e-Fatura, e-Arsiv Fatura ve e-Saklama
gibi hizmetleriyle Turkiyenin
e-Donusumu i¢in hiz kesmeden
calismaya devam ediyor. Yaygin satis
ad1 ve 200 yakin bayisi ile kurumsal
ve bireysel musterilerine sundugu
e-Donusum hizmetlerinin tamamint
ayri noktadan saglayan TURKKEP,
basvuru merkezi agiru genisletiyor.

"Herkesi dijital diinyaya ayak
uydurmaya ¢cagiryoruz”

Kurumsallasmus bir yapt
lle birlikte e-Donusumee katku
saglamak isteyen, girisimci ruha
sahip 30 yas ustu herkesi TURKKEP
Bagvuru Merkezi (TBM) olmaya
davet ettiklerini belirten TURKKEP

D

Yonetim Kurulu Baskarnu M. Kurtulus
Nevruz, "Kanuni zoruntuluklar
sebebi ile e-Dénusum'e gegisin
hizlandign bu donemi kacirmak
istemeyen herkesi huzla buyuyen
dijital dunyaya ayak uydurmaya
cagmyoruz. TBM girisimcileri, sektor
ortalamalarinin uzerindeki komisyon
gelirlerimiz ve sektor tarafindan
taninan urunlerimizi satisa sunarak
yatmmlariun karsiigint huzlica alarak,

yuksek kazang elde etme firsatina
kavusacak” diye konustu. TBM'lerin
her kosulda yaninda olduklarinin
altinn ¢cizen Nevruz, “TBM'lerimize
egitim, dijital pazarlama, web sitesi
duzenleme gibi bircok destek
sunuyoruz” diye konustu.

TURKKEP hizmetleri hakkinda
detayli bilgi ve basvuru igin;
www.turkkep.com.tr
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Buyer Network Yonetici Yerlestirme Programi

Buyer Network, Yonetici Arastirmast,
Yerlestirme ve Insan Kaynaklan
Alaninda Benson & Partners ile
Stratejik Isbirligi Imzaladu.

7500den fazla firma ve yonetici
Uyesi ile BuyerNetworknet Is ve
Ticaret Platformu yoneticl yerlestirme
konusunda sektor lideri Benson &
Partners guglerini birlestirdl.

Buyer Network kurucu ortadu
Prof. Dr. Murat ERDAL konusmasinda,
"Platform uzerinde faaliyetlerimizi iki
kisimda topladik: ticaret-pazaryeri ve
is dimyast Uyeliklerimizi de kurumsal
(firma) ve bireysel Uyelikleri (calisan,
ogrenci) olusturduk” dedi.

“Firma ve ¢alisanlanimiza 360
derece hizmet verme prensibi ile
yolumuza devam ediyoruz.”

Prof. Dr. Murat Erdal is birligi ile ilgili
olarak su degerlendirmelerde bulundu:

Buyer Network sirket uyelerimiz,
urun ve hizmet satislann e-ticaret
pazaryeri tarafinda yuruturken tum
paydaslanimiza is bulma ve yonetici
yerlestirme imkanlan sagladik.
Ogrenme merkezimizde mesleki bilgi
seviyesini yukseltici egitim dokumanlan
hazirladik. Ayni zamanda konferans,
yUuz yuze kurumsal egitim ve pazarlama
arastirmalan konusunda yeni imkanlar
sunuyoruz.

Yonetici yerlestirme, CV
ydnlendirme, is ilanlan olmak uzere
insan kaynaklan konusunda hizl
¢Ozum Uretmekten mutluyuz.

Platform uyelerimize profesyonel
yetenek bulma ve kariyer darusmanlik
hizmetlerinin saglanmastiru istiyoruz. Bu
nedenle uluslararast is tecrubesine sahip
Benson & Partners la bir araya geldik.
Tum yonetici ve yonetict adaylanna
sektorde 1s degistirme, 1s arayislarna
profesyonel destek hizmeti verelim
istedik. Sirketlerimizin Gnemli bir bolumu
kuresel capta faaliyet gosteriyor. Bu
nedenle sadece yurtici dedil uluslararast
kariyer ve is firsatlarinin sunulmastinu
istiyoruz.

20-21 Kasim 2019'da Buyer
Network Ailesi olarak bir araya
geliyoruz. Bu etkinlikle yonetici
arastirmasi ve insan kaynaklan
danmismanhgt konusunda kapsambu bilgi
verecegdiz.

20 ve 21 Kasim 2019 tarihlerinde
tum paydaslanmuzla biraraya geliyoruz.
Programa katiimak isteyen tum firma
ve yoneticilerimiz BuyerNetwork
platformundan kayit islemlerini
yapabilirler.

Program:

20 Kasim 2019 Satinalma ve
Tedarik Zinciri Yonetimi Konferanst ve
Odul Toreni (Ucretsiz) 21 Kasim 2019
‘Satinalma ve Tedarik Zincirlerinde
Performans Yonetimi” Egitimi (Ucretli)

2017 yminda kurulan Benson &
Partners, uluslararast lider sirketlerden
alaninda 6zellesmis oyunculara
kadar genis bir musteri portfoyune,
Yénetici Arastirma ve Stratejik Insan
Kaynaklan Danismanhgt hizmetleri
sunmaktadir. Faaliyetlerint Turkiye ve
MENA bolgesinde 7 kisilik bir ekiple
yonetmektedir.

Benson & Partners, merkezi
Ispanyada olan IESF (International
Executive Search Federation)in Turkiye
munhasir ofisidir. I[ESF; dunyanin 20
ulkesindeki 80 ofisi, 200Un uzerinde
darugsmaru ile sirketlerle mukermmel
isbirlikleri kurar ve onlara en iyi hizmeti
verir. Globalde insan kaynaklan

sektorunun yon bellirleyicist Hunt
Scanlonn 2019 arastirmalarina gore,
[ESF "dunyanin en iyt 30 yonetici
arastrma sirketleri” arasindadur.

Benson & Partners, endustri, Uretim,
Insaat, lojistik ve tuketict urunlert
sektorleri basta olmak Uzere finans,
ticari, satis, pazarlama, uretim ve insan
kaynaklan fonkstyonlarinda orta ve ust
duzey yoneticiler i¢in ve nis roller igin
profesyonel hizmet saglar. Agindaki
baglantilan, pazar bilgisi ve arastrma
kaynaklan (ulusal ve uluslararast)
basansinu destekleyen guglu alanlandir.

Bunun yaru sira, Benson & Partners
sirketlerin stratejik IK ihtiyaclan igin de
darugsmanlik saglar. Sirket stratejilerini

belirleme, isletme modeli olusturma,
organizasyonel yapt ve surecler
konusunda detayl arastrma ve
gelistirme sureclerini yonetir.

Farkli sektorlerde ve farkl
kultUrlerde; tasanm, uretim, satis
ve pazarlama sureclerini kapsayan
deger zincirinin tamanminda olmak
uzere, Organizasyonel Donusum ve
Tasarnmy, Degisim Yonetimi, Stratejik
Insan Kaynaklarmin yapilandinimast,
Organizasyonel Gelisim, Yetenek
Yonetimi, Degerlendirme Merkezi Sureci,
Ucret Yonetimi, Insan Kaynaklarmn
temel unsurlannin tasarlanmast ve
yonetilmesi, Sendika Yonetimi gibi ¢ok
sayida proje gerceklestirilmistir.
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TEDARIK ZINCIiRi, URETIM TESISIMIiZIiN
HER NOKTASINA TEMAS EDIiYOR

[TL)
L ettt

N S
TR =S gt teite)
S Wi o g PR i A
S BaUANa o Bl
=l

Prof. Dr. Murat Erdal ile sekt6r sohbetlerinde konugumuz,
Gazi Metal Tedarik Zinciri MUdUri Sn. Orgun KURT.

Orgun Bey, Merhaba, Roportajimiza gegmeden once sizi kisaca taniyabilir miyiz ?

Merhaba, 1979 yilinda Sakarya'da dogdum, ilk ve orta 6gretimini Sakarya'da tamamladiktan Prof. Dr. Murat Erdal
sonra siraslyla Baskent Universitesi Bilgisayar Programciligi, Sakarya Universitesi Makine : - :
Miihendisligi bolimiiniinden mezun oldum ve Sakarya Universitesi Endiistri Miihendisligi ile Sektdr Sohbetleri
Muihendislik Yonetimi bolimiinde ytksek lisansimi tamamladim. Askerlik gorevi sonrasi

sirasiyla Airfel — Daikin firmasinda sirasiyla Uretim & Uretim Planlama Miihendisi ve Lojistik

Sefl, Tirsan Treyler A.S firmasinda Tedarik Zinciri Departmaninda Hammadde Satinalma,

Ambar ve Malzeme Planlama ile Uretim Planlama Yoneticiligi gorevlerini Ustlendim. Son

olarak Gazi Metal Mamulleri A.S firmasinda Tedarik Zinciri MiidirG olarak Satinalma, Liman

isletmesi ve Sevkiyat, Paketleme ve Ambar departmanlarinin yoneticiligi gérevine halen

devam etmekteyim. 15 yillik galisma hayatim iginde aldigim Yalin Yoneticilik egitimleri ile

gesitli iyilestirme ve geligtirme projelerinde yer almis bulunmaktayim. Evli ve bir erkek gocuk

babasi olup, iyi derecede ingilizce bilmekteyim.
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Gazi Metal firmasinda tedarik zinciri yoneticiligi

yapiyorsunuz. Gazi Metal sektoriin koklii firmasi.
Karasu'daki fabrikanin iiretim kapasitesi ve iiriin

gruplariniz hakkinda bilgi alabilir miyiz ?

Kokleri 1927 yilina dayanan Gazi Metal firmasi, Gebze
bélgesindeki Celik Servis Merkezi faaliyetlerine ilave
olarak 2014 yilinda Karasu Organize Sanayinde {retim
tesisi kurulumuna basladi. Son teknoloji ile donatiimis,
insan eli degmeden Uretim yapabilen ve EndUstri 4.0'a
uygun makineler ile kurulan fabrikanin tretim kapasi-
tesi, 1.000.000 mTon/yil sicak ve 750.000 mTon/yil
soguk malzemedir.

Uriin gurubu bazinda degerlendirecek olursak; kalite,
kalinlik ve genislik parametrelerindeki degisiklige gore
ucu agik bir (rlin yelpazesine sahip oldugumuz séyle-
nebilir.

Bende yaklasik dort yildir Gazi Metal firmasinda
Tedarik Zinciri MUdUrlligl gorevini stirdlriyorum.

Yassi gelik konusunda iilkemizin gelismiglik seviyesi
nedir ? Sektoriin biiyiimesi ve rekabeti genel hatlari ile
degerlendirebilir miyiz ?

Yassi celik sektord driinleri aslinda global pazarda;
otomotivden beyaz esyaya, ingaat sektoriinden gtinde-
lik Gridnlere kadar hemen her sektorde kullaniimakta.
Buna badli olarak ta diinya Uzerinde ciddi bir blylyen
pazar olusmakta. Durum boyle iken tlkemizdeki gelik
sektord de bu blylyen pazara karsilik vermek igin ciddi
yatirimlar ile hizmet vermeye galismaktadir. Ozellikle
de son yillarda Ulkemizde bu alan Gzerine ciddi yati-
rimlar olmakta ve pazara yeni aktorler girmekte. Ancak
bu durum sadece Uretim ile sonug bulamiyor. Yapilan
dretimi de karsllayacak bir talep olugsmasi gerekiyor ki,
2018 den bu yana yasanan ve 2019 yilinda da devam
eden i¢ piyasa sartlari ve dig pazar kar marjinin disme-
si bu talepleri 6zellikle Turkiye igin kisith birakiyor.

Ornekleyecek olursak, 2019 Ocak ayinda tretilen ham
gelik miktari 2018 yilinin Ocak ayi ile kiyaslandiginda
%19,5 oraninda bir azalma gdzlemleniyor (2,6 milyon
Ton/yil), ayni tarihler arasinda tiiketim miktarlari karsi-
lastinldiginda %43,3 ik bir azalma (1,7 milyon Ton/yil)
oldugunu gorebiliyoruz.

Bu durumda onemli olan Uretilen fazla malzemenin
ihrag edilebilmesi veya yurtigindeki gelik Griinlerinin
tuketilebildigi piyasanin aktiflestiriimesidir.

Piyasadaki genel kaniya bakacak olursak, 2019 yilinin
ikinci yarisindan itibaren Uretim girdilerinde fiyatla-

rin Uretimi destekleyecek seviyelere dénecedi ve dig
piyasadaki korumaci egilimlerin etkisini kaybetmesi ile
istenilen ihracat seviyelerinin yakalayabilecegi gibidir.
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Demir - gelik sektoriinde tedarik zinciri yapilanmasi hak-
kinda konusgursak isletme igerisinde orgiitlenmeniz hangi
ihtiyagtan bagladi ? Gereksinim neydi ?

Eylil 2019 Yil:7 Sayu: 81

Tedarik Zinciri tretim tesisinin her noktasina temas
etmekte. Hammaddenin fabrika sahasina girisi ve ka-
bultinden, stoklanmasina ve Uretime verilmesine, hatta
paketlenip musteriye sevkine; ayrica tesis i¢ musterilerin
taleplerinin satinalma isleminden ambarda stoklanip
tesise dagilimina kadar hemen her noktada tedarik zinciri
personelleri ve operasyonlari Uretilen Grtinlere hizmet
vermektedir. Bu ise bir biittinlige sahip olmayi gerektir-
mekte. iste bu noktada Tedarik Zincirinin olgusu ortaya
cikmaktadir.

Tedarik zinciri operasyonlarinizda satinalmanin agirligi
nedir ?

Gazi Metal firmasinda Tedarik Zinciri Departmanina bagli
olarak; Satinalma, Paketleme, Lojistik ve Ambar bolim-
leri mevcuttur. Bu bolimler igerisinde Satinalma onemli
bir merkez pozisyonunu almistir. Sirket igin misterilerin
talepleri dogrultusunda galisan Satinalma bolim, kimi
zaman anlasmali oldugu tedarikgilerden malzeme ihtiyaci-
ni karsilarken, kimi zaman da teklif kiyaslama ile malzeme
tedarigini gergeklestirmektedir. Malzeme tedarigini ger-
ceklestirirken, hem lojistik birimini hem de ambar bolu-
md ile koordineli olarak, sipariglerin talep eden birimlere
saglikl bir sekilde ulastinlmasi noktasinda kilit bir merkez
rolinG oynamaktadir.

Demir - gelik piyasasinda hammadde takibini nasil yapiyor-
sunuz? Alim politikalariniza yon veren etkenler nelerdir ?

Demir — Celik sektorinde hammadde alimi Stratejik Sa-
tinalma konusu olarak degerlendirilir, ki bu kisimda uygu-
lanan politikalara yon veren ¢ok fazla degisken olabiliyor.
Hele ki gintimz kosullari g6z 6ntinde bulunduruldugun-
da, oncelik misteri talebinin ¢ok oldugu malzemelerin
hammaddesini temin etmek diyebiliriz.

Tedarik zinciri operasyonlarinda lojistik operasyonlar son
derece 6nemli. Ozellikle iiretim kapasitesini etkin kullanan
igletmelerde. Siirekli bir hareket var. Sevkiyat anlaminda
nasil bir ig yiikiinii yonetiyorsunuz ?

Gazi Metal firmasi, Karasu Uretim Tesislerinden her giin
ortalama 1000 ile 1500 ton malzeme sevkiyati gergek-
lestirmektedir. Ayni zamanda gerek 6z mal (hammadde)
gerekse piyasadaki Fason islemler igin gelen 1000 ile
1500 ton malzeme kabull yapmaktadir. Bu gergevede te-
sis gtinde ortalama 2500 ile 3000 ton malzeme hareketini
karsilamaktadir. Bu durum ihracat ve ithalat sireglerinde
5000 ile 6000 ton civarina ulagmaktadir.
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Yassi gelik ihracati yapiyorsunuz ? ihracatinizi hangi iilkelere yapiyorsunuz ?

Gazi Metal firmasi Avrupa, Amerika ve Afrika gibi kitalarda bir gok firma
ihracat galismasi ylriitmektedir. Bunlarla birlikte son dnemde Orta Asya ve
Gliney Amerika Ulkeleri ile de yakin iliskiler icerisinde ihracat sevkiyatlarin
gercgeklestirmektedir.

Fabrika kurulug yerinin belirlenmesinde Karasu Limani'na yakinlik da 6nemli
rol oynadi sanirim. Limanin gelisimi ve fabrika operasyonlarina etkisi gelecek-
te nasil olacak ? Ongériileriniz nedir ?

Gazi Metal'in Uretim tesisi kurulus yerini Karasu ilgesinde segmesinin elbet-
teki birden cok stratejik noktasi var. Ornegin; Kuzey Karadeniz Sahil yolu ile
baglantili olmasi, rayli sistem tasimaciligin projelerinin ingaat asamasinda
olmasi vb. Bunlarin basinda da Karasu Limaninin, Karadeniz deki Bogazlara
en yakin liman olmasi ve Organize Sanayi Bolgesi ile komsu olmasi yatmak-
tadir. Bu gergeveden baktiginizda Liman ile Gazi Metal'in uyumlu bir birliktelik
icinde calistigini soyleyebiliriz ve bu iki dev projenin blylmesi birbirlerine
oldugu kadar, Karasu ilgesine dolayisi ile Sakarya iline ve hatta Turkiye ye
katkida bulunacaktir.

Sasayder yénetiminde yer aliyorsunuz ? Sasayder'in faaliyetleri hakkinda bilgi
alabilir miyiz ?

Evet, SASAYDER yonetiminde Baskan Yardimciligi gdrevindeyim ve bunun
her anindan gok biyk keyif aliyorum. Clinki arkadaslarimizla bu yola ¢iktigi-
mizda distindigimiz ne varsa gok gegmeden uygulamaya bagladik.
llimizde Satinalma gorevi yapan arkadaslarimizi bir ¢ati altinda toplayarak
birlik beraberlik olusturalim istedik ve ¢ok kisa siirede ciddi bir tye sayisina
ulastik, giderek dye sayimiz da artmakta. Egitimlerle hem Uyelerimize hem
de Uye olmayan meslektaslarimiza kendilerini mesleki ve kisisel anlamda
gelistirme firsatlari sunmak istedik ve dernegin kurulusundan cok kisa siire
sonrasinda pespese egitimlerle meslektaslarimizin taleplerine karsilik verme-
ye basladik. Yerli ve milli satinalma konusunda projelerimize ilimizin énemli
kuruluglarimizdan ve il idari birimlerinden ciddi katkilar aldik. Bunlar gibi bir
gok projemiz de hayat bulma noktasinda, bu sayede de dogru isler planladi-
gimizi ve uyguladigimizi gormek blyik keyif veriyor.

Tedarik zinciri yoneticiligi iilkemiz-
de gelismekte olan bir kariyer alani.
Ne gibi zorluklari var. Biraz agabilir
miyiz ?

Tedarik zinciri baglica bir meslek
degil aslinda, bir meslekler gurubu.
Icerisinde Satinalma, Lojistik, Am-
bar ve hatta Planlama faaliyetlerini
icinde bulunduran buydik bir gurup.
Ve bu gurubun iginde ¢alismakta,
yonetmekte blyik bir sorumluluk
ve Ozveri istemekte.

Bilinen bir séz aslinda bu sorumlu-
lugu ¢ok glizel 6zetlemekte. “Her
zincir en zayif halkasi kadar giiglii-
diir.” Tedarik zincirinin her halka-
sinin gurubun dengesini korumak
adina en gl¢li olmasi gerekmekte,
bu nedenle de &zverili ve planli bir
calisma gerektirmektedir.

Tedarik zinciri meslegi diigiinen
geng¢ arkadaglarimiza tavsiyeleriniz
nedir ?

Bu bolime ilgi duyan arkadasla-
rima tek tavsiyem, yogun mesai
programina ve planli yagsama hazir
olmalaridir. Ancak sunu da belir-
teyim, igine girdikten sonra hayat-
larinin bir pargasi olacak ve vaz
gegmeleri gok daha zor olacaktir.

Satinalma Dergisi olarak degerli
goriisleriniz igin tesekkiir ederiz.
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Derecelendirme Sonucu ve Ozeti

UNSPED GUMRUK MUSAVIRLIGI VE LOJISTIK HIZMETLER A.S.

Q9O SNHAN

2018 DONEM REVIiZYONU

UNSPED Guimriik Misavirligi ve Lojistik Hizmetler A.S. (UNSPED) igin 05.05.2018 tarihinde, 9,01 olarak
belirlenmis olan Kurumsal Yénetim Derecelendirme notu 9,17 olarak gincellenmigtir. SAHA bu derecelendirme
galismasinda Sermaye Piyasasi Kurulu'nun Ocak 2014 tarihinde yayinladigi “Kurumsal Yénetim ilkeleri’ni baz

alan metodolojisini kullanmistir.

UNSPED Giimriik Misavirligi ve Lojistik Hizmetler A.S’nin kurumsal yénetim ilkelerine verdigi énem, bunu
surekli ve dinamik bir slire¢ olarak yurtutmekteki isteklilik ve bu dogrultuda 05 Mayis 2018 tarihinden bu yana
gecen sure iginde gergeklestirmis oldugu iyilestirmeler géz éniine alinarak, sirketin kurumsal yénetim
derecelendirme notu yukaridaki sekilde gincellenmisgtir.

Ayrica, SAHA yillik olarak Diinya Kurumsal Yénetim Endeksi yayinlamaktadir. Bu endeks Ulkeleri; hem kurumsal
yoénetim prensiplerine uyma duizeylerine hem de kurumsal ydnetimle ilgili kurumlarinin gelismislik diizeylerine
g6re siralamaktadir. Endeksin olusumunda uluslararasi kabul gérmis standartlar, kurallar, ydnetmelikler ve
Ulkeleri seffaflik, yolsuzluk, is yapma kolayligi agisindan mukayese eden endeksler dikkate alinmaktadir.
Unsped, SAHAnin 03 Eyliil 2018 tarihinde yayimlamis oldugu Diinya Kurumsal Yénetim Endeks’ine (DKYE)
gore 1. grup icinde yer almaktadir. SAHA'nin yayimladigi Diinya Kurumsal Yénetim Endeksi’'nin detaylarina
http://www.saharating.com adresinden ulasilabilir.

UNSPED WORLD
GUMRUK CORPORATE
%  MUSAVIRLIGI GOVERNANCE
. INDEX 9@
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| YETENEKLI GALISANLARIN
ISLETMEYE GCEKILMESi VE KURUM

‘ BAGLILIGININ SAGLANMASI
GIDEREK ZORLASIYOR

Prof. Dr. Murat Erdal ile

sektor sohbetlerinde konugumuz,
Avea Executive Kurucu Ortagi
inci OZKUL

inci Hanim, Merhaba, Réportajimiza gegmeden
once sizi taniyabilir miyiz ?

Merhaba, Ben Marmara Universitesi isletme Fakiil-
tesini bitirdikten sonra ODTU Felsefe bolimiinde
okudum. Daha sonra Uluslararasi End. Ve Tic. Ban-
kasinda ihracat bélimiinde galismaya basladim.
Ayniyillarda M.U. ingilizce Isletme, Orgiitsel Dav-
ranig Boliminde ytksek lisansimi bitirdim. Aras-
tirma igin gittigim Londra'dan dondtkten sonra
Garanti Bankasi'nda MT programi gergevesinde o
zaman adi Personel Mdirligu olan departmanda
uzman yardimcisi olarak galismaya basladim.

Devam eden yillarda gesitli bankalarda egitimden
organizasyondan insan Kaynaklarindan sorumlu
yonetici olarak calistim. 2000 yilinda Bankacilik
Finans sektoriindeki krizle beraber alti bankanin
birlestiriimesi komisyonunda gorev aldim. Bu zorlu
gorevin devaminda 2001 yili Mayis ayinda ayrilip
Avea danigsmanlik sirketini kurup yonetici ortagi
olarak galismaya bagladim.

Buglin 6nemli markalarimiz olan firmalara global
sirketlere kamu kurumlarina Organize sanayi bol-
gelerine Sanayi odalarina Bankalara danigmanlik
ve egitim destegi verdik. 2009 yilinda avea Execu-
tive yapilanmasini tamamladik. Dubai ve Londra'da
yapilandik.

2012 yilinda avea Executive ayri sirket olarak
yapllanmasini tamamladiktan sonra ben avea
interim ve avea Executive in galismalarina devam
ediyorum.

Beykent Universitesinde Doktora tezim igin Kadin
girisimciligi ve istihdaminin artmasina Kadin odakli
STK'larin etkisini arastiryorum.

Bu yil 2019 Subat ayinda da farkli bir model olan
sosyal girisimcilik tizerinde calisiyorum. Umra-
niye'de ilkini gergeklestirdigimiz 1 Lokal isimli
yapllanmada ise bolgesel etkinlik yaratmak kadin
ve genglerin girisimciligini destekleyecek sinerji
yaratacak bir ortam hazirlamayi hedefledigimiz
galigmalarimiz Benjamin Button kadinlarinin da
destegi ile son hiz devam ediyor.
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Réportajimizin baginda konugalim. Ulkemizde insan
kaynaklari alanindaki gelismeleri nasil degerlendiri-
yorsunuz ?

1987 yilinda kurumsal galigma hayatina dis ticaret
uzmani olarak atilmis, insan Kaynaklari Yoneticisi, Da-
nigsman ve head hunter olarak ¢alismis ve galismaya
devam eden, konuyu nerdeyse 360 derece yasayan biri
olarak soyleyecek ¢ok sey var.

Cok hizli degisen teknoloji ve dolayisiyla is yapis
sekilleri devaminda insan Kaynaklari fonksiyonlarini da
gergeklestirme sekli degisen sartlara uymak zorunda
kaliyor.

Ben insan kaynaklari fonksiyonlarinin gergeklesmesin-
de ki gelisimi ve degisimini tek basina degerlendirmeyi
gok dogru bulmuyorum. insan kaynaklari da isletme-
nin diger fonksiyonlari ile bir biittin. Ornegin hala kayit
disi bir ekonomiden bahsediyorsak insan kaynaklari
fonksiyonlarinin ise alim, performans sistemi, is de-
gerleme, is zenginlestirme, yedekleme sistemleri gibi
uygulamalarindan bu konuda ki gelismelerden bahset-
mek zorlaslyor. Her seyde oldugu gibi bir dlgek ihtiyaci
var. Ulkemizde bir yandan dijitallesmeden bahseder-
ken diger yanda ¢ok temel konulara ¢6zim ariyoruz.

insan kaynaginin artik nemli oldugunu herkes kabul
ediyor. insan Kaynaklarinda ki gelismeleri sektorel de-
gerlendirmek daha anlasilir olabilir. Hizmet sektoriinde
insan kaynaklari yonetimi nerdeyse ana is koluyken
baska bir sektorde otelenebiliyor. Ya da ytksek tekno-
lojiile ilgili is yapryorsaniz ilgili yeteneklerin yonetimi ve
daha yiiksek verimin nasil alinacagi konusu glindeme
gelebiliyor. Konu tamamen sekil degistirip yetenek
yonetimine evriliyor.

Bu arada y kusadi ile calismak zorundaysaniz nerdey-
se artik her X kusagi yoneticinin elinde bir "y kusagdr ile
birlikte calisabilme” el kitabi var.

Sonug olarak demek istiyorum ki konusu insan oldugu
igin insan kaynaklari bir derya deniz ve de degisime
acik ¢clinkd. File nereden baktiginizla ilgili

Personel yonetimi, insan kaynaklari yonetimi ve son
yillarda yetenek yonetimi. Farklar neler ? Yetenek
yonetimi denildiginde aklimiza ne gelmeli ?

Bence bu soru gok glizel ve bir dnceki soruyu tamam-
liyor. Benim 6zgegmisime bakarsaniz. Garanti banka-
sinda 1990 da ise basladigimda adi personel Mdr-
iU olan departman adi 1993 yada 1994 de insan
kaynaklari olarak degisti. Simdi de Yetenek Yonetimi
Olmasinin nedeni ihtiyaclarin degismesi. Onceleri
maliyet olarak goriilen insan zamanla kaynak olarak
gorilmustdr. Simdi ise insan igletmelerde tiiketilen bir
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kaynak dedil, isletmenin strekli gelisen ve zenginlesen
0z degeri haline gelmistir. Yetenek yonetimi yetenekli
insanlari kuruma gekme, kurumda tutmanin yaninda
kurumun hangi alanlarda kritik yeteneklere/yeterlilik
ihtiyaci oldugunu tespit edip, galisanlarin yetenek/ye-
terlilikleri ile is igin gerekli yetenek/yeterliliklerin ortds-
mesini/bltinlegsmesini saglayarak insan verimliligini
artirmak oldugu soylenebilir.

Degisen dinya, dijitallesme, robotlar, ileri teknoloji
derken isletmelerde insani daha farkli konumlandirma
ihtiyaci dogmustur.
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Artik farklih@ yaratan ne teknoloji ne sermaye ne de
dogal kaynaklardir farklilidi yaratan insandir ve insanin
yetenek ve yetkinliklerinin énemi fark edilmistir.

Isletmelerin hedeflerine ulasmada anahtar role sahip
calisanlarin ise alimi egitilmesi gelistiriimesi ve yete-
neklerinden karsilikli verim saglayabilmek igin organize
edilen sirecin bUtlinUlnd yetenek yonetimi olarak ad-
landirabiliriz. Bu yetenek yonetimi siireci bugtin insan
kaynaklari yonetiminde temel basari faktorl haline
gelmistir. Yetenekli galisanlarin isletmeye gekilmesi ve
kurum bagliiginin saglanmasinin giderek zorlastigi bir
ortamda isletmeler yetenek yonetimi stratejileri ile sa-
hip olduklari yetenekli galisanlardan isletme amaglari
dogrultusunda etkin bir sekilde yararlanabilmektedirler.
Ayrica yetenek yonetimi ile galisanlara egitim ve ken-
dilerini gelistirme olanaklari taninmakta bu da onlarin
isletmeye bagliliklarini artirarak isletmede kalmalarini
saglamaktadir.

Iste bu baglamda kullanilan stratejiler yapilan planla-
malar olusturulan projeler bitinU Yetenek Yonetimini
olusturmaktadir.

Ornegin aile sirketleriicin de (st ySnetimde yetenekli
profesyonelleri degerlendirmek igin yetenek yonetimi-
nin dnemi buylk. Bu konuda ki hassasiyeti fark ederek
avea executive 15. Yilinda "Aile Sirketleri ve Profes-
yonel Yoneticiler” adinda bir kitap gikardi. Bir gok aile
sirketinin beyaz yakali yoneticiyi ihtiyaglari ve hedefleri
dogrultusunda segme yerlestirme tutundurma verimli-
ligi saglama gibi konularda destege ihtiyaci var. Ayrica
yetenek yonetimi yapacak sistemi gelistirmeye.

Avea Executive olarak hem sirketleri hem de beyaz
yakali calisanlari dinleyip degerlendirdigimizde aslinda
her iki tarafin da ne kadar birbirini anlatmaya ve anla-
maya ihtiyaci oldugunu goériyoruz. Bu baglamda pro-
fesyonellerin yeterince iyi degerlendirilmesi ve verimli
kullanilmasi igin yetenek yonetimi sistemi kurulmasi
bu sistemin igletilebilmesi gerekiyor.

Diger yandan Ulke olarak da, kurumlar ve aileler igin
geri dondsiind en uzun stren ve en 6nemli harcama
bitgesinin egitim oldugu ddsUndlirse, yetenekleri har-
cayacak kadar zengin olmadigimizi dlisinlyorum.
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Diinyada ige alim siireglerinde bir takim degisimler
var. Bilgisayar tabanli tarama ve siirecler, uzaktan
gerceklegtirilen miilakatlar, oyunlagtirma, vd.

Bizde avea executive olarak teknolojiye uzak kalama-
yacagimizi dislintyoruz. Bu baglamda internet den
faydalanmak birgok veri tabani kullanmak arastirma
yapmak yonetici segerken en blytk destegimiz. Elbette
sinirlar birgok konuda oldugu gibi segme ve yerlestir-
me konusunda da kalkti. internet ortaminda yapilan

bir mulakatla hem zamandan hem de bitge olarak
tasarruf saglayabiliyorsunuz. Bir de dogal olarak segim
alanininiz genisliyor.

Sirketlerin isgiiciinden beklentileri nasil ? isgiicii ve
calisan pazarinin gelisimi nasil ?

Sirketleri genellemeyi gok dogru bulmuyorum. Guinkd
farkli yapilarda sirketler var tiim siregleri kurmus igle-
ten sirketler oldugu gibi diger yanda heniiz aile sirketi
olmanin kabugunu kirmaya galisan gelismeye acik
gelismekte olan sirketler var. Bunun yanina sektorel
farkliliklari da eklersek beklentiler farkliliklar gésteriyor.

Bence en 6nemli olan sirketin beklentisinin ve is
stratejisinin farkinda olmasi boylece isglictinden ne
beklediginin de farkinda olabiliyor. ise alimlarda kul-
landigimiz 360 derece 6lgim yapan “focus profile”
testini bir firmanin yonetici ortagi ile diizenledigimizde
programdan aldigimiz cevabin ozeti her yetkinlige ayni
derecede yiiksek oranda sahip bir aday olmazdi. isgi-
clinden beklenti konusunda sirketlerin is analizini dogru
ve strateji bagimli yapip bu konuya odaklanmasini gok
onemsiyorum. Bu adimi basarili yaparlarsa bir sonraki
adim olan bu isi yan kisiden beklentileri de o oranda
yerinde olacaktir,

Gelismekte olan bir tlkede yasi-
yoruz ve yetenek israfi
yapacak likse

sahip degiliz n pe
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diye disintyorum.

isglicti iki farkli uca dogru gidiyor.

Bir tarafta kendini yetistirmis iyi egitimli yetenekli ye-
teneklerinin farkinda olan genglik. Diger tarafta kisisel
farkindaligini gelistirme firsati yakalayamamis niteliksiz
is glcd.

Bunun yaninda is yagsaminin iginde hepimiz igin gegerli
olan XY Z kusaklari ve birlikte galisma yontemleri
konusunda ki basari. Yeni kusak bizden farkl x kusadgi
icin var olan motivasyon araglari y kusadi igin gecerli
degil. Y kusadi icin talepler ve beklentiler farkl hayata X
kusaginin baktigi yerden bakmiyorlar. Ben X kusaginin
bir ferdi olarak bize hem “Bayby Boomer” larla nasil ¢ali-
sacagimiz 6gretildi. Simdi gene ayni ‘X “kusaginin“y”
kusadi ile nasil calisacagdini 6grenmesi gerekiyor.

inci Hanim, Benjamin Button Kadinlar igerisinde yer
aliyorsunuz. Topluluk igerisindeki roliiniiz nedir ?
2019 - 2020 ajandaniz nasil ?

Biytk bir mutluluk Benjamin Button kadinlarriginde
olmak. Farkli yeteneklere sahip farkli konularda basa-
rilara imza atmis, bununla beraber iyi niyetli, birbirine
destek, baskalarinin farkinda olan ve gevresinde ihtiyaci
olanlara fayda saglayan herbiri farkli ayni zamanda
farkli STK'larin Gyesi kadinlar toplulugunun igindeyim.
Her kadinin kendine has bir hikayesi var bunun yarattigi
sinerji bizlere yeni ve daha gizel seyler yapma duygusu
ve enerjisi veriyor,

1 Lokal de boyle duygular ile Mart 2019 da kuruldu.
Benjamin Button bana ilham oldu. Bir Lokal de biz bir
sosyal girisimcilik ornegi gelistirmeye calisiyoruz. Ka-
dinlara ve genclere pozitif ayrimcilik yapmaya galisiyo-
ruz. Konvansiyonel veya teknolojik diye ayirt etmeden
kisi ve gruplara Gcretsiz galisma ve/
veya toplanti yapma imkani
sagliyoruz.
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TLokal'in tek gelir kaynagi verdigi kafe hizmeti. Gonul-
lilerimiz ile Umraniye'de cevre icin sosyal ve kdiltirel
anlamda destek olmaya ve girisimciligi desteklemeye
calislyoruz. Burada bir onceki soruya geri dontip ek-
lemek isterim yeni nesil, kendi yagam bigimleriigin
girisimciligi daha ¢ok tercih etmeye basladi. Bunda
girisimcilik konusunda desteklerin artmasinin da etkisi
var.

Onimiizde ki yil T Lokal ve Benjamin Button daha
etkin galisacak birlikte gergeklestirecegimiz planlanan
projelerimiz var. Ornegin Kadin ve/veya genc yazarlari
desteklemek bunlardan biri. Onlarinda girisimci oldu-
gunu distndyoruz ve ilk yazarimiz Seda Kaya Giler
kitaplarini 3 Agustos da imzalad..

Benjamin Button Kadinlarinin ¢alistigr STK' lar ile igbir-
liklerimiz olacak projeler gelistiriyoruz. 2019 ve 2020
her zamanki gibi yogun ve tempolu olacak.

Kadinlarin is hayatina katilimi, yonetim kademelerin-
de daha fazla yer alinmasinda gézlemlediginiz so-
runlar nelerdir ? Bu ve benzer sikintilarin agilmasinda
neler yapilabilir ?

Bu konuda soyleyecek o kadar gok sey var ki bence en
buylk sorun kadin hangi sektorde olursa olsun yonetim
kademelerine ytkselmek igin erkekten gok galismak
zorunda. Cam tavan sendromundan sosyal sermaye
konusunda erkeklerin daha baskin olmasindan da
bahsedersek kadinlarin ne bytk bir sirt gantasiyla
yasadigini siz dtislnn.

Ayrica kadinlarin Uzerine aile, anne baba, gocuklar, has-
taliklar evde ki sorumluluklar yikleniyor. Bu durumda
kadinlarin bu kadar gok ve farkl konuya hakim olmasi
hepsini en iyi sekilde yapmaya galismasi ciddi problem-
ler yaratiyor.

Dijital gagin bu problemleri biraz torpiledigini kadin ve
erkegi esitledigini disinmek istiyorum.

' Buyer
Network

Yonetim kadrolarinda ve yonetimde kadin sayisinin art-
mas! konusunda galisan dernekler ve sirketler verimli
isler yapiyorlar farkindalik yaratiyorlar.

En 6nemlisi yonetim kurullarinin yonetimde ki gesitlili-
gin verimlilige olumlu etkisinin farkinda olmasi saglana-
bilir. Bu konuda duyarli olan firmalarin galismalari daha
gok yayginlastiriimali ve duyurulmali. Benjamin Button
kadinlarindan KPMG Yonetici Ortagi Nesrin Tuncer ile
KPMG nin Yonetici kadinlar ve cam tavan sendromu
konusunda ki galismasini gesitli ortamlarda anlatmaya
gayret ettik. Boyle calismalar gogaltilabilir, potansiye-
linin farkinda olmayan kadina ulasilip, cesaretlendirile-
bilir.

Artik yeni bir genglik ve yeni bir kugak var. ise bakig
degisti mi ? Biraz bunu konusalim. ig talepleri, caligan
- ig iligkisi, caligma siireleri hizla degisiyor. Sirket
sayilarinda artis sinirli, is alim pazari sinirli. Bu denge
nasil saglanacak.

Biz Y kusagini anlamaya calisirken arkadan Z kusadi
geliyor. Dlnya da ilk 10 da olan sirketler hizla yerini
dijital diinya sirketleri ile degistiriyor.

Dinya hizla degisirken mavi yakalilarin yerini robotlar
aliyor. Kas glicl 6nemini yitirdikge kadinlar da is haya-
tinda gdgleniyor.

Bu kosullar altinda ev-ofis galigma talepleri artiyor.
Yada esnek calisma saatlerine olan talep artisi kiigim-
senemeyecek boyuta geldi.

Girisimcilik destekleniyor iki boyutlu; hem istihdam
artisi saglama orani biyiik ve kurumsal sirketlere gore
daha ylksek. Hem de gengler kendi yagsam beklentileri-
ne uygun kendi islerini gelistirme sansi elde ediyor.
Girisimcilik desteklenmeye devam edecek. Calisma sa-
atleri Y kusaginin talebi dogrultusunda azalacak. Bizim
su an adini koyamadigimiz meslekler gelisecek bundan
20 yil 6nce satis pazarlama arasinda ki farki anlatirken
simdi dijital pazarlamadan bahsediyoruz. Arama mo-
toru optimizasyonu (SEO) danismani diye meslek var.
Meslekler gesitlenecek bir gok yeni meslekten bahse-
derken bazi mesleklerde unutulup gidecek.

Bu bir gecis sireci sakin dikkatli ve 6zenli olmak kay-
diyla elbette ¢6zUm bulacagiz. Nepale batili gezginleri
cikaran serpanin dedigi gibi gok hizli ¢iktik bekleyelim
ruhlarimiz yetissin sonra devam ederiz. Y kusagi as-
linda bunu yapiyor telas i¢inde olan biz X kusagi igin
postmodernist yaklagmanin zamani geldi sanirim.
Cunku sirketler ve kurumlarda yeni is modellerine uyum
sag@layacak, is jargonu degisecek. Bu konuda sirketler
ve kurumlar planlarini organize etmek yeni stratejiler
gelistirmek yeni modeller planlamak durumunda.
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Giiniimiizde bir ¢cok yonetici ve uzman profesyoneli
de yetigkin issizligi kapsaminda goriir hale geldik.
Neler onerirsiniz ?

Bu sdylediginiz beni gercekten iiziiyor. is diinyasl
yetenek pesinde kosarken biz yetismis yeteneklerimizi
ve profesyonellerimizi dederlendiremiyoruz. Bizim gibi
gelismekte olan bir tlkede yetismis insan gergekten
cok degerli. Zor yetisen, insan kaynagini israf ediyoruz.
Bu profesyoneller yaslari ve bir onceki pozisyonlari
nedeniyle yeni bir ise yerlesmekte zorlaniyorlar. Diger
yandan birgok kiiguk 6lgekli sirket ihtiyag duydugu
yetenekli insan kaynagina sinirli maddi gtict ve kiiguk
olgekli yapisi nedeniyle ulasamiyor.

Bu profesyonellerin bu sirketlerde kisa sira galigmalari
sirketlerin vizyonunu olumlu etkileyecegi gibi sagladig
destek tarafsiz tutum, deneyimlerin aktarilmasi is ya-
pis bigimleri sistem kurup uygulanmasi kisa zamanda
sirketleri ziplatacak bir insan kaynagi saglanmis olur.

Interim yonetim dénemsel yonetici yerlestirme yurt
disinda uygulanan ve ciddi verim saglayan Ustelik yeni
is modelleri igin gok uygun bir yonetim bigimi.

interim latince bir kelime “meanwhile” ingilizce karsi-
li§1 ayni o0 anda o esnada anlamina geliyor. O ihtiyag
duydugumuz esnada bu yetenekli ve deneyimli profes-
yonelleri kullanma imkani veriyor. Ben Turkiye gergegi
igin insan kaynaklarini israf etmemek adina interim
yonetimi gerekli araglardan biri olarak goriyorum.

Azalan kar marijlari sirketlerin tasarruf yapmalarini
zorunlu kildi. Diger yandan, bahsedilen zorlu kosullar
altinda sirketleri yonetme kabiliyetine sahip olan yone-
ticilere olan ihtiyag fazlasiyla artmis oldu. Bir taraftan
maliyetler dUsdrilmeli; diger taraftan, tecriibeli fakat
ylksek maliyetli olabilecek yoneticilere ihtiyag var.

+ Donemsel yoneticiler var olan yipranmis ekibe uz-
man destegi saglar. Diger bir deyisle, yetersiz finansal
yonetim, eksik i¢ raporlama,
sorunlu galisan iliskleri v.b.
problemlerine akilci ¢o-
zimler getirme kabiliyetine
sahiptirler.

» DGnemsel yonetici sahip
oldugu farkli sirket dene-
yimleriile kriz anlarinda s6z
konusu sirketi bulundugu
zor durumdan c¢ikartabilir.

* DGnemsel yoneticiler bir
organizasyona farkli gegis
dénemlerinde atanabilir.
Baslangig, yeni is gelistir-
me, sirket birlestirme/sirket
alimi veya yeniden yapilan-
ma gibi sireclerde gegici
yoneticilerden yogunlukla
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faydalanilabilir.

* Aile sirketlerinde aile tyelerinden biri yeni gorev
pozisyonuna adapte olana kadar gegen adaptasyon
sirecinde destek amagli faydalanilabilir.

* Aile sirketlerindeki nesiller arasi gecgiste degerlendiri-
lebilir.

* Dnemsel yonetici, sirkete yeni Ust diizey yonetici
atanmasi esnasinda veya yeni yonetici sirkete uyum
saglayincaya kadar olusabilecek boslukta nefes alma
ve toparlanma imkani saglar.

* Yonetim ekibi kontrat bazinda ¢alisacagindan, uzun
donemli yiksek ise alim maliyetleri minimize edilir.

* Yenilik ve gelisim hedefleyen misterilerimiz, farkli
sektorlerde gorev almis gegici yoneticilerden fayda
saglayabiliyor. Orneklendirmek gerekirse; yeni fon
kanallari arayan bir STK, perakende deneyimi olan bir
uzmanla galismasi onlara yeni ufuklar agabilir. insan
kaynaklari yoneticinizi disaridan mi tedarik etmek
istiyorsunuz? O zaman o isi onceden yapmis birini ise
almak mantikl olabilir fakat ona uzun sire ihtiyaciniz
olmayabilir.

Aktif is yagami sonrasinda yeni is kurma planlari,
web sitesi agma, iiniversitelerde ogretim gorevlisi
olabilme yollarinin arastirilmasi, kogluk, mentorliik
siklikla duydugumuz yeni kulvarlar. Emeklilik donemi
igin tavsiyeleriniz nelerdir ?

Bir gok gagdas Ulkede emeklilige hazirlik programlari
var. Emeklilikten kastedilen artik galismamaksa zaten
bu dediklerinizde aktif calismak gok yaygin degil. Bu-
nun yaninda genc emekli olmus hala is yapma yetene-
gi yUksek is hayatinin gok da iginde olan deneyimleri
kiymetli profesyoneller var. iste bu profesyoneller
mutlaka degerlendirilmeli sizin saydiklariniz yaninda
ben bir de 6zellikle kiigiik ve orta dlgekli sirketler igin
onemli katki saglayacak interim galigmayi neriyorum.
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SANAYI ISBIRLIGI PROJELERI (SIP) 2

3. Sanayi Isbirligi Projeleri Sanayi ve Teknoloji
Katilim Faaliyetleri Calisma Prensipleri (STK
Rehberi)

3.1. SIP STK Esaslan

. lhale dokiimaninda yer alan STK esaslan STB
tarafindan hazirlarur. STK esaslan; STK tekliflerinin
hazirlanmasina yonelik genel esaslan, asgart STK
yukumluluklering, yurt i¢inde gergeklestiriimesi zorunlu
faaliyetlere iliskin bilgileri, STK sozlesmesi taslad ve
eklerini icerir.

 STK esaslan kapsarmuinda STK yukumltluk orani,
fiyat teklifinin en az %50'si (yUzde elli) olmak ve sartlara
gore proje bazinda artinlabilmek kaydiyla, projenin
kapsamu ve proje konusu isin oOzelligi dikkate alinarak
STB tarafindan belirlenir.

» STK esaslan kapsaminda bir ya da birden fazla
kategoride STK yukumlulugu talep edilebilir. STK
esaslarinda, STK yukumltlugunu olusturan Kategori-A,
Kategori-B ve Kategori-C STK asgari yukumluluk
oranlan ile yan sanayi is payt ve KOBI is paymna ait
asgart yukumluluk oranlart ayn ayn belirlenebilir.
Kategori-A STK yukumliltgu kapsarminda yurticinde
gerceklestiriimesi zorunlu faaliyetler belirlenebilir.

» STK esaslannda yer alan Kategori-A, Kategori-B
ve Kategori-C STK yukumltluk oranlannin program
donemleri bazinda sunulmast talep edilir.

3.2. SIP STK Tekliflerinin Hazirlanmast

« [steklinin teklifi, idari tekli, teknik teklif ve STK
teklifinden olusur.

« STK teklif, thale dokumaninda STK teklif
degerlendirmesi i¢in istenilen tum belgelerden olusur.
STK teklifi, STK esaslanna gore hazulanr ve teklif
dosyast kapsaminda ayn bir kapal zarfta sunulur

3.3. SIP STK Tekliflerinin Degerlendirilmesi

« Istekli tekliflerinin genel degerlendirmesi
STK rehberinde belirlenen maliyet etkinlik formulu
dogrultusunda yapilr.

« STK teklifleri, STK esaslarinda belirtilen hususlar
dikkate alinarak, projenin kapsamina ve proje konusu
isin ozelliklerine uygun sekilde hazirlanan STK kriter
agaci esas alinarak degerlendirilir.

+ STK tekliflerinde sunulan Yan Sanayi Is
Pay1 ve KOBI Is Payt yUkumlultuk oranlannin
degerlendiriimesinde teklifler birbirleriyle karsilastirr.

» STK tekliflerinde sunulan Kategori-A STK,
Kategori-B STK ve Kategori-C STK yukumilultk
oranlarnmuin degerlendiriimesinde, STK rehberinde
belirlenen bu konu ile ilgili formul esas alinarak her bir
teklif icin elde edilen degerler, birbirleriyle karsilastinlr.

» STK esaslan ve eklerinde yer alan hukum ve
sartlan kabul etmeyen, kosullu ve/veya kismen kabul
eden, STK esaslannda belirtilen STK yukumlultk
oranlan ile yan sanayi is payt ve KOBI is payt
yukumiluluk oranlanndan herhangi birini saglayamayan
isteklinin teklifi degerlendirmeye ahinmaz.

3.4. SIP STK Sézlesmesi

« STK sdzlesmesi, idare tarafindan yuklenict
olarak secilen istekli ile STB arasinda, kendi hukum
ve kosullan bulunan bir sézlesme olarak imzalanur ve
imzalanmasint muteakip tedarik sozlesmesinin eki olur.

« YUklenici STK yukumlultklerini, STK sozlesmesi
hukum ve esaslan cergevesinde gerceklestirtr.

 YUklenici, STK yukumlulugunu gerceklestirirken
idare ve STBna herhangi bir mali yuk getiremez.

« YUklenici tarafindan STB veya diger idareler
tarafindan yUrtitulmekte olan ihaleler/alimlar/projeler
kapsaminda saglanan mal/hizmet/yapim isi, STK
sozlesmesinde tarumlanan STK yukumlulugune
sayllamaz.

» Tedarik sOzlesmesi bedelinin fiyat farki dahil
herhangi bir nedenle artinilmast veya azaltiimast
durumunda, yuklenicinin toplam STK yUukumliltgunun
degeri de bununla orantili olarak artinlr veya azaltilir.
Bu madde hukumleri sakl kalmak kaydwyla, STK
sozlesmesinde yer alan STK kategorileri arasinda
yukumluluk aktarimu yapilamaz.

« YUklenici, STK sozlesmesi kapsarminda STK
yukumlulugunun %6'st (yuzde alty) orarunda ve STK
yukumluluk suresinin tamamlanmasindan itibaren
en az 1 (bir) yil streyle gegerli olan bir STK teminat
mektubunu Sanayi ve Teknoloji Bakanli@mna sunar.

» STB, STK teminat mektubunu STK s6zlesmesinde
duzenlendidi sekilde nakde cevirerek alacaklarin tahsil
ve STK sozlesmesinin feshi halinde cezai sart olarak irat
kaydetme hakkina sahiptir.
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3.5. SIP STK Plaru

« YUklenici, Kategori-A kapsamindaki STK
yukumlulugunu, STK s6zlesmesinin eki olan STK plart
dogrultusunda yerine getirir.

« STK planinda Kategori-A kapsaminda yurt icinde
gerceklestiriimesi zorunlu faaliyetler yer al.

» STK plarunda yer alan sirketlerden STK
sézlesmesinin imzalandidn tarih itibanyla KOBI olanlarn
gerceklestirdigi faaliyetler, STK yukumluluk sturesince
KOBI is payt kapsaminda degerlendirilir. STK plarinda yer
almayan sirketler STB'na yapian 6n onay basvuru tarihi
itibariyle KOBI ise, bu sirketlerin gerceklestirdigi faaliyetler
STK yukimlulik stresince KOBI is pay1 kapsarminda
degerlendirilir.

* YUklenicinin kendisi KOBI ise, yuklenici tarafindan
yapllan isler de KOBI is pay1 kapsaminda degerlendirilir.

3.6. SIP On Onay

« STK planinda belirtildigi sekilde gergeklestirilen
Kategori-A STK faaliyetleri icin 6n onay alinmasina gerek
yoktur. Ancak, bu faaliyetler icin STK planinda degisiklik
olmast durumunda STB'ndan 6n onay ahnur.

« Kategori-B ve Kategori-C STK faaliyetlerinin
gerceklestiriimesine yonelik herhangi bir islem
baslatimadan once, herhangt bir sozlesme, anlasma,
siparis emri ve benzeri imzalanmadan once veya
faaliyete iliskin degisiklik olmast halinde, her bir STK
faallyeti icin on onay alin.

« On onay basvurusu kapsaminda, gerceklestiriimesi
planlanan STK faaliyetine iliskin olarak, Ek-1de yer alan
on onay basvuru tablosundaki bilgi ve belgeler, basvuru
yazist lle birlikte Bakanliga sunulur.

« On onay basvurusu, Sanayi ve Teknoloji Bakanlgt
tarafindan 30 (otuz) gun icerisinde degerlendirilir ve
sonug yazih olarak basvuru sahibine bildirili. On onay
basvurusu 30 (otuz) gun icerisinde sonuc¢landirimadigt
takdirde reddedilmis saylr.

« On onay basvurusunun kabul edilmesi halinde,
basvuruy, Ek-2de yer alan STK katsayt tablosundaki uygun
katsay1 ve STK faaliyetinin kredilendirmesinde esas
alinacak hususlar belirtilerek sonuclandinlr.

» On onay, gerekli hallerde stire, bedel, sirket,
ulke, Urun, hizmet gibt hususlar bakuimindan Bakanlik
tarafindan sinrlandirilabilir.

» Yazil &n onay ahlnmadan gerceklestirilen faaliyetler
STK olarak kabul edilmez ve kredilendirilmez.

3.7. SIP Kredilendirme Esaslan

» Gerceklestirilen STK faaliyetlerinin kredilendirilmesi
icin STK faaliyetlerinin gerceklesme durumunu belirten
STK raporlan, Ek-3'teki formata uygun olarak hazirlanarak
STBna sunulur.

« STK raporlar, STB tarafindan 45 (kirk bes) gun
icerisinde degerlendirilir ve raporda duzeltilmesi,
tamamilanmasi, agiklanmast gereken hususlar var ise
yazil olarak yukleniciye bildirilir.

« YUklenicinin, STB tarafindan talep edilen hususlar
yerine getirerek sunmasint muteakip, STK raporlarn
Bakanlik tarafindan 45 gun (kirk bes) icerisinde yeniden
degerlendirilir.

« STK raporlanndaki gerceklesmeler, ilgili ©n onayda
belirtilen gergeve ve kosullar ve Ek2'deki STK katsayt
tablosunda belirtilen katsayilardan STB tarafindan uygun
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bulunan katsay kullarularak kredilendirilir. Degerlendirme
sonucu yaptlan kredilendirme yukleniciye yazili olarak
bildirilir.

« Kredilendirmeyi muteakip, STK teminat
mektubundan, henuz gerceklestiriimeyen
yukumlultiklerin %6 (yuzde alty)'sina karsilik gelen tutar
muhafaza edilecek sekilde indirim yapilir.

« YUklenicinin STK yukumluluklerini yerine getirirken
yapmus oldugu, yukumiluluk konusuyla dogrudan ilgili
olmayan seyahat, konaklama, yemek, posta hizmetleri
gibi idart masraflar kredilendiriimez.

« STK yukimilultkleri kapsarminda Kategori-A ve
Kategori-C STK faaliyetleri, YIKD tutan esas alinarak
kredilendirilir. Gerceklestirilen STK faaliyetlerinde YIKD
tutarlannin dogrulanmast STB tarafindan gergeklestirilir.
YIKD tutarlannin dogrulanmast amactyla talep edilen tim
bilgi ve belgeler Sanayi ve Teknoloji Bakanliigina sunulur.
Yurticinden tedarik edilen ancak yurtdist menseli olan
ham madde, malzeme, Urtin, hizmet, iscilik vb. YIKD
olarak kabul edilmez.

« STB tarafindan, STK raporunda yer alan bilgi ve
belgeler ile ilgili olarak, masraft yukleniciye ait olmak
Uzere, yeminli mali musavir onay1 ve/veya ticaret ve
sanayl odast ekspertiz raporu veya sanayli odastnn
olmadidt yerlerde, ticaret odasi ekspertiz raporu
istenebilir. Bakanlik gerekli hallerde YIKD tutarlanm
dogrulatmak amaciyla, masraft yukleniciye ait olmak
uzere her turlt incelemeyi yaptirabilir.

« Kategori-B kapsamindaki STK faaliyetlerinin
kredilendirilmesinde, kazanilan teknolojinin, yatinmmn
ve Kategori-B STK taruminda belirtilen diger faaliyetlerin
gercek piyasa degeri ve/veya emsal dederi esas alinarak
soz konusu faaliyetin sadece yuklenici tarafindan
karsilanan kisrmu kredilendirilir. Bu deger ve kredilendirme
tutan, STB tarafindan belirlenur.

« Kategori-A veya Kategori-C STK kapsarmindaki
faaliyetlerin gerceklestirilmesi i¢in yUklenicl tarafindan
saglanmast gereken belge, teknik resim, egitim vb. her
turlu destek, Kategori-B STK kapsaminda kredilendirilmez.

« Kategori-B kapsaminda yurt i¢cindeki sirket/
kurum ve kurulus tarafindan kazanilan teknoloji ve/veya
yatinmlarin kullanimastyla ortaya ¢ikacak Urtin/hizmetler
icin STB tarafindan ihracat/siparis taahhudu istenebilir. Bu
kapsamda gerceklestirilen thracat, Kategori C kapsammda
aymca kredilendirtlir.

- Kategori-B kapsaminda gergeklestirilen teknoloji
kazarumu ve yatinmlar, STB onayt olmadan uguncu
taraflara devredilemez, kullarum haklan geri alinamaz,
geri cekilemez ya da herhangi bir sekilde kullanim dist
brakilamaz. Aksi halde, Kategori-B kredisi iptal edilir.

« Kategori-B STK kapsaminda gergeklestirilen
teknoloji kazanimu ve yatinmlarn uguncu taraflara
devredilmesi, kullarum haklannin geri ahnmast, gert
cekilmesi ya da herhangt bir sekilde kullarum dist
birakilmasina iliskin talepler olmast halinde, s6z konusu
talepler, Bakanlik tarafindan 30 (otuz) gun igerisinde
degerlendirilir. Sonug yazili olarak talep sahibine bildirilir.

« STB tarafindan STK faaliyetinin mukerrer olarak
kredilendiriimesi veya maddi bir hatadan dolayt
fazla kredilendirme yapilmus olmast halinde, fazla
kredilendirme, STK yukumluluk suresinin bitimini takip
eden 5 (beg) yillik strenin sonuna kadar iptal edilebilir. Bu
durum, yukleniciye bildirilir ve iptal edilen kisma iligkin
varsa eksik yukumlulugun yerine getirilmest igin STB
tarafindan belirlenen sure ve yukumiluluk konusu ilgilt
taraflara yazih olarak bildirilir.
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3.8. SIP Gecici Kredilendirme Esaslan

« YUklenici tarafindan bir program dénemindeki
STK yukumlulugu ile ilgili olarak gergeklestiriimesi
planlanan STK faaliyetleri i¢in, daha sonra kesin krediye
donusturulmek Uzere, yazih olarak gecici kredilendirme
talebinde bulunulabilir.

 Gegicl kredilendirme talebi, STK faaliyetinin 6zellidi,
takvimi ve STK sozlesmesindeki program donemleri
dikkate alinarak STB tarafindan 30 (otuz) gun icinde
degerlendirilir ve sonug yazil olarak yukleniciye bildirilir.

« Kategori-A ve Kategori-C STK kapsaminda,
yuklenicinin, STK faaliyetinden faydalanacak olan;

a) Yurt icindeki sirket/kurum/kurulusa siparis emri
vermesi veya yurt icindeki sirket/kurum/kurulus ile siparis
emirlerini iceren yazili bir anlasma imzalamast veya alt
yuklenicilik sozlesmest imzalamast,

b) Yurt i¢i sirket/kurum/kurulusa avans ddemesi
veya ara 6deme yapmast halinde gegici kredilendirme
talebinde bulunulabilir. Gecici kredilendirme talebinin
uygun bulunmast halinde, yuklenici tarafindan yurt
icindeki sirket/kurum/kurulusa yapilan 6deme tutar ve
on onay kosullan esas alinarak ve gecerlilik suresi de
belirtilerek gecict kredilendirme yapulr.

« Kategori-B STK kapsaminda, yuklenicinin, 6n
onayda belirtilen sartlan yerine getimmeye yonelik
faaliyetlerini belgelendirmesi halinde gecici kredilendirme
talebinde bulunulabilir. Gecici kredilendirme talebinin
uygun bulunmast halinde, Bakanlik tarafindan uygun
gorulen tutar ve dn onay kosullan esas alinarak ve
gecerlilik surest de belirtilerek gecici kredilendirme yapilr.

« YUklenicinin ilgili kategorideki STK yukumliltgunun
gecici kredilendirme miktarina tekabul eden kismina
lliskin dogacak gecikme cezalan, gecici kredilendirmenin
gecerlilik suresi boyunca askiya alnur.

' Buyer
Network

Eylil 2019 Yil:7 Sayu: 81

» Gecgicl kredilendirilen STK faaliyetinin, STB
tarafindan belirlenen gecerlilik suresi sonunda
gerceklestirilmemesi veya kismen gergeklestiriimest
durumunda, gerceklestiriimeyen miktara karsilik gelen
gecict kredi iptal edilir, askiya alinan gecikme cezalannin
gerceklestiriimeyen kisma tekabul eden bolumu gectkme
zammu lle birlikte yukleniciden tahsil edilir. Cezarun STK
sozlesmesine uygun sekilde 6denmemesi durumunda;
ceza STK teminat mektubundan tahsil edilir.

« Gegicl kredilendirilen STK faaliyetinin STB tarafindan
belirlenen gecerlilik suresi sonunda gerceklestiriimesi
halinde, gecici kredilendirme tutan STB tarafindan kesin
krediye donusturulur ve yazil olarak yukleniciye bildirilir.

» Gecicl krediler icin bu Rehber'in 12'ncit maddesinde
belirtilen aktanmlar uygulanmaz.

« YUklenicinin bu rehberle 9.11. maddesi ile ilgili
yukumlulugu olarak;

a) Kategori-B STK faaliyetinin tamnamlanmasinu
muteakip gegici kredilendirme talebinde bulunulabilir.
Gegicl kredilendirme talebinin uygun bulunmast halinde,
Kategori-B STK faaliyetinin yuklenici tarafindan karsilanan
kismi kadar gecici kredilendirme yapilir.

b) YUklenicinin thracat yukumlulugu gerceklestikge;
Kategori-B STK i¢in verilen gegici kredi, gerceklesen
lhracatin katsayisiz tutan ile orantili olarak, Bakanhk
tarafindan kesin krediye donusturtlur, gerceklestirilen
thracat ise Kategori-C STK kapsarminda ayrca
kredilendirilir ve yazili olarak yukleniciye bildirilir.

c) Taahhut edilen ihracatin gergeklestiriimesi gereken
miktardan daha az gergeklestiriimest durumunda,
Kategori-B STK icin verilmis olan gecici kredinin,
gerceklestiriimeyen miktara karsilik gelen tutan Bakanlk
tarafindan iptal edilir. Iptal edilen gecici krediye karsilik
gelen gecikme cezasi ve gectkme zammu ile ilgili olarak

bu Rehber'in 13" Uncu maddesi hukumlert uygulanur.
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3.9. SIP On Kredilendirme Esaslan

» Halihazirda STK yukumlulugu bulunmayan
bir sirket/kurum ve kurulus Kategori-B ve/veya
Kategori-C STK kapsaminda on onay alarak
gerceklestirecedi STK faaliyetleri icin gelecekteki
muhtemel STK yukumlultklerine sayilmak tzere on
kredilendirme talebinde bulunabilir.

» Halilhazirda STK yukumlulugu bulunmayan
sirket/kurum ve kuruluslarin on kredilendirme
talepleri, Ek-3'te yer alan formata uygun sekilde
hazirlanan STK raporlannin STBna sunulmast
ve STB tarafindan degerlendiriimesi neticesinde
sonuclandirir. On kredilendirme, bu Rehber'in 9
uncu maddesinde belirtilen hukumler esas alinarak
yapilr.

* YUklenici, STK sozlesmesi kapsarmuinda, STK
yUukUumlultk stiresi sonunda Kategori-B ve/veya
Kategori-C STK yukumlulugunun uzerinde fazladan
gerceklestirdigi STK faaliyetleri icin, gelecekteki
muhtemel STK yukumilultklerine sayilmak Uzere,
on kredilendirme talebinde bulunabilir. YUklenicinin
on kredilendirme talepleri, STB tarafindan 30 (otuz)
gun i¢inde degerlendirilir ve sonug yazil olarak
yukleniciye bildirilir.

« On kredi, &n kredi verilen taraf ile bir STK
sozlesmesi imzalanmast durumunda, ik program
donemi sonuna kadar bagvurulmast kaydiyla, kesin
krediye donusturulur. Belirli bir STK kategorist i¢in
verilmis olan 6n krediler farkh bir STK kategorisindeki
yukumlulukler i¢in kullanilamaz.

« On krediler, fazla gerceklesme tarihinden
itibaren 5 (bes) yil sureyle gecerlidir. Bu stire
icerisinde kullanimayan on krediler iptal edilir.

3.10. SIP Fazla STK Kredisi Aktarimlan

« YUklenici tarafindan, ayri STK sozlesmesi
kapsarminda bir STK kategorisindeki
yukumluligunun uzerinde gerceklestirilen fazla
STK kredisi, her bir program donemi sonunda,
yuklenicinin talebi ve STB uygun gormesi
halinde, ayni STK sdzlesmesi ve aynit STK
kategorisi kapsaminda yer alan muteakip donem
yukumlultklerine karsilik olarak kullanulabilir.

« YUklenici tarafindan, bir STK sdzlesmesi
kapsaminda Kategori-B ve Kategori-C STK
yukumlultigunun uzerinde gergeklestirilen fazla
Kategori-B ve Kategori-C STK kredisi, her bir
program dénemi sonunda, yuklenicinin talebi ve
STB uygun géormest halinde, ayni yuklenicinin taraf
oldugu farkh bir STK sozlesmesindeki ayru STK
kategorisi kapsaminda yer alan yukumluluklerine
karsilik olarak kullanulabilir.

» Aynu STK sézlesmesi kapsarmindaki fazla
STK kredisinin aktanm talepleri veya farkh STK
sozlesmeleri arasinda fazla STK kredisinin aktanm
talepleri, STB tarafindan 30 (otuz) gun igerisinde
degerlendirilerek sonuclandinlr ve yazih olarak
yukleniclye bildirilir.

« Aynt yuklenicinin farkl sozlesmeleri arasindaki
fazla STK kredisi aktarma islemlerinde, fazla STK
gerceklesmesinin olustugu STK s6zlesmesine gore
hesaplanan STK kredi degeri esas alinur.
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3.11. SIP Ceza

« YUklenicinin STK s&zlesmesinde yer alan
Kategori-A, Kategori-B ve Kategori-C STK ile yan
sanayi is pay1 ve KOBI is payt yukimitluklerinin
gerceklesme durumu, STK sdzlesmesinde belirtilen
surelerin sonunda STB tarafindan degerlendirilir.

» Gerceklestirimeyen Kategori-A, Kategori-B ve
Kategori-C STK ile yan sanayi is payr ve KOBI is payr
yukumlultikleri STB tarafindan hesaplanir ve yerine
getiriimeyen yukumlultklerin %6 (ylzde alt)'st
oranunda ve STK sozlesmesinde belirtildigi sekilde
ceza uygulamast yapu.

» Cezanin STK sOzlesmesine uygun sekilde
odenmemesi durumunda; ceza STK teminat
mektubundan tahsil edilir. Gergeklestiriimeyen STK
yukumlulukleri, bir sonraki program donemindeki
aynu kategorideki STK yukumluluklerine, STK
sozlesmesinde belirtilen sartlarda eskale edilerek
eklenir.

« STK yukumluluk suresi sonunda, tahakkuk
eden cezanin tahsil edilmesini muteakip, halen
gerceklestiriimeyen STK yukumlulukleri i¢in;

a) YUklenicinin taraf oldugu baska bir
STK sozlesmesinin mevcut olmast halinde,
gerceklestiriimeyen STK yukumilulukleri,
yuklenicinin taraf oldugu diger STK sozlesmeleri
kapsamindaki yukumlultklere eklenir. Bu ¢ercevede,
gerceklestiriimeyen STK yukumlultuklerinin hangi
kategoriye ve ne sekilde eklenecedi hususu STB
tarafindan belirlenir.

b) YUklenicinin taraf oldugu baska bir STK
sOzlesmesinin mevcut olmamast halinde,
gerceklestiriimeyen STK yukumluluklerinin
yerine getirilmesine yonelik olarak 60 (altnus)
gun icerisinde bir anlasma yapmak Uzere STB ve
yUklenici arasinda gorusmeler yapilir. 60 (altmuis)
gun i¢erisinde bir anlagma saglanamamast
veya anlasmaya ragmen STK yukumluluklerinin
gerceklestiriimemesi durumunda, yerine
getiriimeyen STK yukumlilugunun %6 (yuzde alt)'st
orarunda ve bu madde hukumleri esas alinarak ceza
uygulan.

3.12. SIP Takip ve Denetim Yetkisi

« STB, STK faaliyetlerinin takip edilmest ve
gerceklestiriimesi ile ilgili olarak gerekli gordugu her
turlu bilgl ve belgeyi talep etme, yerinde denetim
yapma veya yaptirma yetkisine sahiptir.

Kaynaklar;

« Sanayi Isbirligi Usul ve Esaslan (2018)

« Atasever M. (2019), Kamu ve Ozel Saglik Saglk
Isletmelerinde Satinalma, Tedarik Zinciri, Lojistik, Stok,
Depo ve Taginr Yonetimi
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Sanki daha dun gibi... flk
bankamatik kartlan... Internetin
hayatimiza girmesi... Web sitelert...
E-ticaretle algveris... Ve digerleri...

O gunleri bir tath hayal olarak
hatirhyoruz... Teknolojik gelisim ve
pazarlamada yasanan degisim kadar
hizh ki yetismek mumkun dedil...!
Simdi de sirketler web Uzerinden
Omnichannel uygulamalannin
kesfiyle ve pazarlamada yaygin
kullanumuyla musteriye daha yakin
olarak onemli basartlar saglyor... Nasil
mt...7 Mobil uygulamarnin, magazann
i¢cindeki gorunumune gore hisst
tematik olarak yansitiimastyla...

Web sitesinin musteriye duyarh
tasanimiyla ve musteri temas
noktalanyla... Musteriye gore
capraz kanallarla yapilan satisla...
Elbette her sey musterinin hayatina
dokunarak, onun her seyi alglayip
anlamast ve satinalma davrarust
gostermesi uzerine kurgulanyor...
Omnichannel ile musterinin duyusal
olarak hayatina dokunarak satin alma
icin harekete gegmesi... Duyusal
algilama ve biligsel olarak hareket
gec¢mesiyle... Bir musterinin her
seyi algllamast i¢in en iyl yol, kendi
verilerine ve deneyimlerine

sahip olmalarin saglamak

ve daha sonra gelecekteki her
deneyimin olusumunu ve baglarmint
yonlendirmek i¢in kullanmalarin
saglamak... Onlarin kullanacaklar
urun ve hizmet tasarimunu saglayan
Omnichannel uygulamalanyla... Best
Buy'la... Gucciyle... Starbucks'la...
Mercedes'le, Disneyland ile... ve
digerleriyle yasanan deneyimsel
olan her sey...! Omnichannel
hayatimizin tam i¢inde... Neredeyse
vazgecilmezi...! Keyifle yasadiqumuz
deneyimlerle...!
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OMNICHANNEL DA
MUSTERI DENEYIMLERIYLE KAZANMAK...!

Aslinda baktigimuz zaman
hayatimizdaki hemen her sey surekli
musteri deneyimimizden baska
bir sey dedil..! Bu deneyimlere bagh
olarak hayattaki tum iyi ve kotu seylerl
ogrenerek hafizamiza kaydediyoruz...
Deneyimlerden olumlu olanlan
tekrar tekrar yasayarak kendimize
lyilik yaparak mutlu hissedebilmek...
Olumsuz olanlan ise silerek bir daha
yasamamak... Deneyimlere bagh olarak
yasadigimiz duyusal hazlar bizim marka
tercihlerimize gore sekilleniyor... Bugun
markalar arasinda surekli olarak online
ve ofline olarak surekli bir deneyim
yasama yetenegi one gikiyor... Suphesiz
Omnichannel de sirket tarafindan
satilan ve musteri tarafindan urtnle/
hizmetle satin alinan musterinin
yeni ve farkli bir deneyim yasamasi
vaadi...

Omnichannel'i anlayabilmek...!

Dusunsenize bir sehre ugmak
uzere havaalanina geldiniz... Ve
uc¢mak Uzere check in yapmak i¢in
kuyrukta saatlerce beklemek mi...!
Veya akilli telefon, tablet veya bilgisayar
uzerinden check in yaparak ve ucakta
istediginiz yeri secerek beklemeden
islemleri yapmak mu...! Hangisi daha
kolay ve rahat...? Elbette online check
yapmak (elbette bilgisayar okuryazan
olmak kaydyla)...! Omnichannel
bir ag (networking) yapilanmasina
bagh pazarlama kanallan bileseni...
Omnichannel hayatimizdaki bizim
(musteri) yolculugumuza gore temas
noktalanyla (connection) birlikte
dijital dunyada hayatimizin bir pargast
oluyor... Aligveris merkezine sadece
bir mustert kartiyla girerek istedigimiz
urunleri alarak aligveris yapmak ve
kasada higbir islem yapmadan ¢ikip
gitmek... Veya bir kitap¢t da istedigimiz

kitaplan secerek alip gtkmak....!
Odemelerin Omnichannel ile temas
noktalannda kartimizla otomatik
olarak yapimast... Tum bu ve benzeri
ornekler su anda Amazon ve diger
Omnichannel teknoloji sirketlerinde
uygulamaya gecti bile...!

Peki tum bu kolayliklarina ragmen
biz Omnichannel'i hayatimizdaki
gelisim surecini yeterince anlayabildik
mi...? Omni kelimesi, Latince
‘Omnis” olarak; her sey, her yer, her
zaman ve herkes i¢cin manasina
gelir.. Omnichannel; tum fiziksel
kanallarnn (¢evrimdisi) ve dijital
kanallarn (¢cevrimici) birlestirilerek
ve musteriye deneyim sunmak... Her
seyi, her yerde, her zaman ve herkese
sunarak satabilmek... Omnichannel
cok kanal stratejisi olarak; tuketicilere
her zaman, her yerde essiz alisveris
deneyimi yasatan bir dagitim stratejisi...
Gunumuzde Turkge'de Omnichannel,
cevrimdist (ofline) ve ¢evrimici (online)
ve olarak birlesik kanallarla (¢ok
kanalli) satis yapimast manasina
geliyor... Bir bakima Omnichannel,
musterilere Urun ve hizmet pazarlamast
amacuyla farkli dagitim ve tanitim
kanallannuin kansimi... Gunumuzde
kullanildigt sekliyle Omnichannel,
surekli olarak, essiz ‘musteri deneyimi”’
yasatilarak farklilastirmaya dayal
yenilik¢l pazarlama... Omnichannel,
deneyimsel pazarlama baglaminda
musteri deneyimini gelistirmek Uzere
kullanilan kanallar aras: stratejisi...

Sirket icin kanallann farkli hedefleri ve
buna gore butceleri var... Markadan
cok, kanalin musterisi kavrami 6nem
kazanuyor... Bu baglamda magazalardan
yapilan satislar (offline) ile internetten
yapilan satislar (online) genellikle
birbirleriyle rekabet halindedirler...
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Eskiden urtnun satisinda
musterinin marka ile karsilastigt

ik an onemliydi... Her sey buna
gore kurgularyordu... Tum ¢abalar
o "Ik an’a gore tasarlanarak alis
verisin yaptmast saglantyordu...
Kisaca ilk bakista ask (etkilesim)
onemliydi... Teknolojideki
gelismelere bagh olarak satislarda
meydana gelen degisimle birlikte
urinin/nizmetin deneyimlenerek
kullandign an dnem kazanrmustir....
Mustert icin artik aru yasamak”

diye sloganlasan cumleyle birlikte
yasanan ‘deneyim’ one gikiyor...
Boylece ¢ok yonlu etkilesime dayall
olarak ilk karsillasma ve sonrasinda
yasanan deneyim bir butun olarak
duygusal baga donusuyor... Sosyal
medyanin yaygimnlasmast sonucu
mustert aligveris deneyimlerinin
paylastlarak cok yonlu etkilesimin
artmast... Artan etkilesimle birlikte
bu deneyimlerin musteri tarafindan
yasanmak istenmesi... Ve yasanarak
deneyimlenmesi... Onemli

olan Omnichannel ile islemleri
kolaylastirarak musteriyle temas
edebilmek...

Suphesiz musteri yolculugunda
Omnichannel, ¢cok kanall olmanin
otesinde anlamlar ifade edebiliyor...!
Bunlardan birisi her an, her yerde
mustert yasamunun aynlmaz bir
parcast olmak... Bu baglamda
mobil ve online olarak musteri
yolculugunda onlann yasamlannda
cevrimici (online) ve cevrimdist
(offline) zamanlan rotalara gore
musteri temas noktalanni haritalamak
gerekiyor... Musterilerin hayatinda
yolculuga gore dagiim kanallannn
temas noktalan olusturarak ve
onlann hayatina dokunarak onlan
satin almast kurgulantyor... Ormedin;
musterinin seyahati, alisverisi, yemek,
eglence, sosyal etkinlik turlerine gore
urun siparisleri ve hizmet talepleri
sunulabiliyor... Urlin ve hizmet
uretim ve pazarlama sureclerinin
tasanmlannda musterilerin online ve

offline zamanlanru ve aralanindaki
gecisleri haritalayarak pazarlama

ve dagiim sistermini musteri temas
noktalanna gore kurgulamak sthirli

bir musteri deneyimini saghyor...
Eglence devi Disney World'e seyahat
ettiginizde oradaki her animzda
teknolojiyi kullanarak Omnichannel
ile size sihirli bir musteri deneyimi
yasatwyor... Disney, sizinle yolculuk
suresince hayatiniza gore temas
edebilecek noktalar tasarhyor...
Disneyland’a geldiginiz andan itibaren
otele girisinizle Omnichannel seruvent
baslyor... Sonra eglence parklarina
bilet alisiniz ve bu parklara girisinizle
Uglli temas noktalan tasarlanuyor...
Sonra da her sey yemek molalannz
ve hediyelik alisverislerinize gore
kurgularuyor... Size Omnichannel ile
Disney World'de sihirli bir musteri
deneyimi yasatarak duygusal bag
kuruluyor... Dolaysiyla, musteri
yolculugunun buyuk veriye gore
haritalanmastyla birlikte musterinin
bu sureglerde online-offline arast
gecislerdeki temas noktalarina gore
Omnichannel ile temast saglanuyor...

Gegmisten gunumuze ¢ok kanall
(multichannel) satis yaklasiminda
her bir kanal, mustert iliskisine gore
letisimin basladidinu kabul eder... Buna
gore her bir kanalin ayn bir fiyatlama,
reklam, ve Urune gore iletisim stratejist
ortaya ¢ikiyor... Pazarlamada her sey
musterinin satin alma davraruslarnin
bilinmesine bagl ve surecin kanalda
ona gore tasarlanmasina bagl...
MUsterinin satin alma yapmak tzere
bir alsveris surect genellikle duygu
yogunluklu psikolojik davranislarla
gerceklesiyor... Elbette bu satin alinan
urun niteligine gore de degisebiliyor...
Ormegin; musteri igin prrlanta satin
alirken satin alma davrarus duygusal
davrarust ile tuz satin alma duygusal
davrarust ayru olmasa gerek... Bir
alisverls isleminde musterinin satin
alma davranislan streci; algilama,
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hissetme, dusunme ve "harekete
gecme” olarak gergeklesiyor... Mustert
davranuslan sureci, Omnichannel

lle Urinun musteri tarafindan cazip
ve guzel bulunarak urune karst
duyulan “algillamamin heyecaniyla
baslyor... Burada urunun cazibesi,
dikkat cekmesi ve ilgi uyandurmast
sureci etkileyen bilesenler... Sonraki
asamada musterinin hizmet aldigu
ortamun ve urununu kullanarak
yasadidi essiz bir deneyimle olusan;
duygulart, ruh hali, hazz, keyfi,

huzur ve mutlulugunu “hissetme”
si... Daha sonra tuketicilerin duyusal
haz ve tatminiyle birlikte olusan
duyguyu yoneterek duyusal baga
donusturmek tzere mesajlarla

lliski kurarak satin alma durtulerini
harekete gegirmek Uzere “"dustiinme”
faktoru... Son asamada tuketicilerin;
yasam bicimleri, zevkleri, tercihleri,
kulturel ozelliklerine gore tasarlanan
urun ve servisleri satin almak tzere
davranislan “harekete gecme ve
satis”... Kisaca satis yapmak uzere
tuketicl satin alma surect; algilama,
hissetme, dusunme, harekete gegcme
ve satis... Bu sureclerin isleyisi
tuketicinin; dikkatini cekme, ilgisini
uyandirma, satin alma arzusunu
yaratma, harekete gecerek satis
olarak gerceklesiyor... Omni-channel,
butun bu surecleri daha kolay

hale getiriyor... Ormegin; klasik bir
Volswagen'e sahip olan musteri ayn
zamanda “Klasik Volswagen Klubu;
topluluguna da tye saywyor... Benzer
sekilde Harley Davidson'a sahip olan
bir musteri, ayni zamanda "Harley
Davidson” topluluga da Uye sayiyor...
Topluluk tyesi olmak musteri ve
marka agisindan ¢ok énemli bir unsur
olarak kabul ediliyor... Zaten sirketler
musterilere Uyelik kartlan vererek
onlarla iliski yakinhd ile duygusal bag
kurmak istiyorlar... Bunlar musteri ile
marka arasinda kurulan Omnichannel
ille duygusal baga (Lovemark)a
dénusuyor...
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Musteriyle temas noktalarin
yayginlastirabilmek...

Mustert ihtiyaclann karsilamak
uzere mobil ve online dijital dunyayt
kullartyor... Dijital dunyay: ¢ekici hale
getirerek onu musterinin thtiyaclarnn
karsilamak Uzere musteriye fayda
saglayacak sekilde tasarlarsaniz
mustert offlinedan online gegerek
ahsveris yapacaktir... O vakit yapiumast
gereken, musteri temas noktalarnn
ve kanallan yaygmnlastirmak... Dijital
teknoloji temas noktalan artinlarak
thtiyact daha huzl karsiltyorsunuz....
Onemli olan musteri yolculuguna
gore musteriyle temas noktalann
yayginlastirarak musterinin thtiyaciru
en hizl, kolay, sade ve faydal
sekilde sunabimek... MUsterinin
sunulan urun ve hizmete bir kere
termas ederek faydasi gormest
sonucunda hizmetten tekrar
yaralanmast sureklilik kazanyor...
Ornegin; bir otel yolculuguna
bagh olarak turistik tesise giden bir
musterinin beklentist bir an 6nce otel
odasina girebilmektir... Ayru sekilde
musterinin bir baska beklentisi, otelin
eglence parklan, lokanta ve spor
merkezlerinde en az sure kuyrukta
beklemektir... Mustert icin onemli
olan yolculugunu yorgunlugunu
atmak uzere bir an 6nce otel odasina
girerek odayt kullanmaktir... Bu
amacla Omnichannel ile rezervasyon
ve odeme islemleri yapilarak otele
gelmeden online islemlerle suregler
yonetiliyor... Otele gelindiginde her
sey hazir oluyor... Mustert kuyrukta
beklemiyor... Zaman ve enerji kaybt
yok... Islemler kolay ve rahat bir
sekilde yapilarak musterinin hayatinu
kolaylasturtyor... Artik tum sistemler bu
sekilde kurgulanarak tasarlaruyor...

Online ve offline olarak
musteri temas noktalarnyla
surecin sesini dinlemek... !

Gelisen teknolojilere bagl
olarak sanal olarak dijital dunya,
musterilerin zevk ve tercihlerine gore
thtiyaclann daha hizl, kullansh, anlik
ve etkili olarak karsiyor... Online
ve offline gecisler Omnichannel
pazarlama ile musteri temast sonucu
mustert yakinhigina bagh olarak
sekillentyor... Bu baglamda surecin
sesi dinleniyor...! Surecin sesi bir
bakima musterinin Omnichannel ile
temas noktasina gore sekilleniyor...
Orada ise musterinin sesi dinleniyor...
Surecin online ve offline gegislerinin
uygunlugu ve dengesi satis basarisinu
dogrudan belirliyor... Cok basit olarak
ornegin; musterinin bir eglence
merkezindeki tum yolculugu
onun kullanacagt bir kart veya
bir bileklik ile haritalanarak onlara
eglenceli ve hos kisisel bir deneyim

yasatiabiliyor... Musteri karti veya
bir bilekligi otelin edlence parklarnna
girislerde, otel odasina girislerde,
fotograf cekimlerinde, hediye
magazalarnnda, lokantalarda, icecek
ve ylyecek satin alirken ddemelerde
ve otelin parklanna girislerde
kullanilabiliyor... Strecin sesine gore
islemlert ve algverisi gozlemleyerek
Omnichannel'in eksik veya aksayan
yonleri iyilestiriimeli... Omnichannel
lle benzersiz bir deneyim yasayan
musteri nezdinde marka onemli

bir rekabet avantaji saghyor...
Omnichannel ile musterinin kendi
urunu tasanmy, kullanacagt hizmeti
tasarnimu yasatarak benzersiz

bir deneyimle markanin guven
kazanmast sonucu olusan duygusal
bag marka askina (lovemark) acilan
kapt oluyor... Burada markanin sesi
dinlentyor... Omnichannel ile yapian
mustert yolculugunu ile duyusal
olarak tatmin olan muster, bilissel
olarak iligkisel, duyusal ve kulaktan
kulaga pazarlama yapacaktir...

Deneyimsel pazarlamanin
cekiciligi...

Omnichanneln temeli
deneyimsel pazarlamaya dayanur...
Deneyimsel pazarlama musteri
deneyimlerine odaklaruyor...

Musteri deneyimi gegcmiste
yasananlar olabilecedi gibi o0 anda
yasanabilecek anlik ta olabilir...
Ornegin; yeni cikan ks bir otomobil
test surusuyle estetik, konfor

ve guvenlik ile surus rahathgint
yasamak... Kaliteli bir kahveyi guzel
ve rahat ortamda sohbet esliginde
keyifle yudumlamak... Deneyimsel
pazarlamaya gore, musteriler

daha once edindikleri deneyimler
dogrultusunda yaptiklar goruse
gore aligverls tercihlert yapyorlar...
Bu baglamda Omnichannel,
musterilerin deneyimlerint anlamaya
odaklanuyor... Bu deneyimlere gore
urunun fonksiyonel ozellikleri ve
yararlan tasarlanarak dne ¢ikanhyor...
Mustert deneyimlerine gore ‘essiz
deneyim tasarimi” amaciyla; Insanlar
bir urunu guzel ve ¢ekict bulduklan
icin mi aliyorlar... ? Urlin onlarn
yasam stillerini yansitiyor mu...? gibi
sorularnn yarutlan aranwyor... Amag,
Omnichannel ile Lovemark'a giden
yolu bularak musterilerin trtnun
hangi ozelliklerinden hoslandiklarnn
ortaya cikartmak... Marka degeri ve
marka bilinirligini artirarak Lovermark
olabilmek... Musteriyle iliskisel olarak
kurulan duygusal bag ile uzun sureli
isbirligl yapabilmek... Bu amagla
marka ve tuketicl arasindaki interaktif
olarak pozitif iliskiler kurulur...
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Omnichannel musterilere essiz
bir deneyim yasatarak hizmet sunan
¢cok kanall bir pazarlama yaklasimu...
MUstertye mobil ve mobil olmayan
cthazlarla online ve ofline olarak
bagimsiz agik ve erisilebilir entegre
sistemle mustert deneyimi yaratmayi
hedefliyor... Dijital ve fiziksel
dunyada musteriye temasla yasanan
gecislerle... Omnichannel teknolojik
llerlemenin gunluk yasamimiz
entegre pazarlama uygulamalan...
Bu uygulamalar gun gegtikce
giderek hayatumizi daha kapsayict
hale gelecek... Siz su anda bu yaziyt
okurken gunltk hayatimizin icinde
erisime acik internet baglantit bir¢ok
cthaz ille Omnichannel ile bircok
pazarlama deneyimi yasayabilirsiniz...
Endustri 40" da Pazarlama 4.0'daki
yenilik¢t pazarlama uygulamalan
teknoloji gelismelerle birlikte
gunltuk yasamumizin énemili bir
parcast oluyor... Ve olmaya devam
edecek... Akill ve mobil teknolojideki
gelismeler gittikge ¢evrimici olarak
yaptigimuz ve gercek hayatta
yaptigimuz pazarlama uygulamalarn
arasindaki farki ortadan kaldinyor...

Artik markalar mustert
deneyimini tasarumunt ¢ok iyt
dusunmeliler... Sizin mevcut ve
potansiyel musterileriniz rakiplerin
musterilert kimler...? Sosyal medya
diyalog ve etkilesimli olarak tki
yonlu ¢ok kanalll sosyal medya
ve aglarla lletisimi saghyor...
Mustert iliskisinin gelisiminde ilk
asama mesajlasma icin medya
secimi urun arastirmasiyla se¢im
islemi ve ddeme... Kuresel olarak
mobil cihazlarla evrensel olarak
kullanilan kisisel tercihlerle marka
cok kanall olarak pazarn firsatlarn
degerlendirebilir... Strekli olarak
tuketicilerin zevk ve tercihlerini
karsilayarak éncu marka olma
firsatint yakalayabilir...

Omnichannelde musteri
oncelikli... Kanal ise, sadece
musteriye ulasmanmn bir yolu...
Omnichannelde mustert
deneyiminin bir kanaldan baslayp,
digeriyle devam ediyor... Bir baska
kanalda sonuglanabiliyor... Cevrimici
ve cevrimdist mustert iliskilerinin
surekli akisimuin oldugu kesintisiz bir
surec... Musteri odakl yaklasima
dayal alis veris surecleri tasarimu...
Omnichannel Omnichannel;
capraz kanallarla, kanallar arast ve
kanallar ustu alis veris sistemi... Her
seyin musteriye gore kurgulanarak
tasarlandigu... Ve musteri tepkilerinin
olculdugu... Tasarnmn sesini
dinlemek...
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Deneyimsel pazarlama
Omnichannel ile musterilerin
urunu satin almadan énce
denemelerine, urun hakkinda
bilgi sahibt olmalanna, arkadaslan
ve yakinlarnyla Urun hakkinda
konusmalarina ortam hazirhyor...
Kulaktan kulaga... lliskisel olarak
alisveris deneyimleriyle paylasilan...
Bu baglamda Omnichannel, kuresel
pazardaki yenti iliski, deneyim ve
kalite standartlanin pazarlamast...
MdUsteriler ¢cevrimici, mobil,
telefon ve magaza i¢i deneyimler
arasinda kolayca hareket ederek
¢ok kanalli yasam suruyor...

Elbette pazarlamada buna uygun
olarak Omnichannel donusumu
yastyor... Omni-channel pazarlama
lle muUsterilere kisisellestirilmis
pazarlama secenekleriyle deneyim
yasatiyor... Omnichannel ile
musteriler marka ile sectigi
herhangt bir kanalda etkilesime
girerek Urun ve servis deneyimleri
yasayabiliyor... Musteri kanallar
arasinda sorunsuz bir sekilde gecis
yaparak karsiikli degisim ve verilen
sozlerin tutulmasint deneyimliyor...
Basaril bir Omnichannel iliskisinin
duygusal bag olusumunu

temeli liskiye bagllik ve guven...
MUsterinin urunde deneyimlemis
oldugu marka ile mustert arasindaki
bagllik ve guven uzun sureli iliskinin
temelini olusturuyor... Omnichannel
lle olusan iliskilerin suresi, kurulusun
karhliguni dogru etkiliyor... Amac,
¢cok kanalla musterti ille her an iliskide
olabilmek... Bu iliski ne kadar uzarsa
satislar ve karlilik da o kadar artiyor...

Orneklerle Omnichannel ile

yasananlar...

Omnichannel, musterilerin
istedikleri zaman kullanabilecekleri
c¢ok yonlu araglarla butunsel bir
deneyim yasamastyla birlikte
lliskisel pazarlama ile duygusal
bag saghyor... Ornedin: musteriler
bir masaustu cithaz, mobil cihaz
veya telefonla anlik olarak bir
ciftlikten sut, tereyady, kaymak
peynir alisverisi deneyimiyle birlikte
marka guveni ve sadakatine giden
deneyimi yastyorlar... Omnichannel
markalarina &émek olarak; Disney,
Starbucks, Chipotle ve Sephora
verllebilir... Omnichannel pazarlama
deneyimi i¢in; urun, pazarlama,
satis, mustert destegi, mustert
liskilert verileri kullanulabilir...

Kahve zinciri devi Starbucks,
Omnichannel seruveni Starbucks
6dul uygulamastyla bashyor...
Mustert ilk dnce, bir satin alma
islemi yaparken kullanabilecediniz
Starbucks 6dul uygulamast Ucretsiz

bir hediye karti alarak ise bashyor...
Starbucks 6dul uygulama kartt akilh
cep telefonuyla sirket web sitesiyle
entegre magaza i¢i uygulamalar
var... Musteri bir kahve almak i¢in
swrada beklerken yeterli bakiyeyi
kontrol edebiliyor... Starbucks,
Omnichannel uygulamalan bircok
musteri tarafindan en tyilerden birisi
oldugunu dusunuyor... Her an, her
yerde, ¢cok kanalla en iyl hizmeti
almanun konfor ve rahathdu...
Disney; Omnichannel, musteri
seyahat planlama web sitesi mobil
cihazlarla ortaklasa calistyor... Bir
seyahat rezervasyonu yaptiktan
sonra, tum seyahatinizi planlamak
i¢in Fast Pass'inuiz ile yemek
yiyecediniz yerleri planlamak i¢in
My Disney Experience aracint
kullanabilirsiniz... Disney Parkta,
mobil uygulamanizi gormek
Istediginiz turistik yerleri bulmak
ve her birt i¢in tahmini bekleme
suresini goruntulemek igin
kullanabilirsiniz... Disney Eglence
sirketi, Magic Band Disney
karakterleri ile ¢cektiginiz resimler
icin fotograf saklama ayqiti ve
yemek siparisi araci olarak islev
gorur. Aynca, tatilinizi devam
ettirmek i¢in Fast Pass uygulamast
var... Disney ¢ok yonlu bir deneyim
lle musterilere ayncalik sunuyor... Bu
uygulamalar Disney'e musterilerle
lliskisel pazarlamaya dayal
Omnichannel avantaji saglyor...
Edlence dunyasinda Omnichannel
lle keyifle ve heyecanla essiz bir
deneyim yasamanin hazzi...

Chipotle Restoran
uygulamastyla, online olarak siparis
edilen yemek restorana gelindiginde
hazirlanmis olarak satin alma
islemiyle tamamlanuyor... Chipotle,
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Omnichannel ¢cevrimigt sistemi

ve mobil siparis uygulamastyla
nerede olursariz olun, siparis
vererek cevrimicl deneyimi
yasatiyor... Chipotle sistemine

bir hesap acarak kaydolarak en
sevdiginiz yemek siparislerini huzl
ve sorunsuz bir sekilde vererek
deneyim yasanabiliyor... Chipotle,
Omnichannel uygulamast
musterinin hayatint mumkun
oldugunca kolaylastinyor... Bunlar
Chipotle musterilerine cok kanall
deneyimler yasatarak iliskisel
pazarlamayla birlikte onemli satis
avantajlan saglyor... Beklemeden,
kaliteli ve konforlu bir yemedi keyifle
tadabilmenin ayncalgt...

Guzellik devi Sephora,
Omnichannel ile alisveris yapanlann
cevrimigi satin alimlarimi magaza
zlyaretlerine gore ¢ok kanalll bir
deneyim sagliyor... Sephora,
guzellik atolyelerinde musteriler
alsveris yaparken * Beauty Bag
" hesaplanna eriserek magaza ¢t
tabletler ile musterilerin urunlert
denemeleriyle begendiklert
urunlert talep listesine ekleyerek
satin alabilirler... Sephora, Beauty
Bag ozelligini magdaza icl alisveris
lletisimi kanalyla buttnlestirerek
musterilerin se¢im yaparak satin
almak istedikleri Urunleri takip
etmelerini saglyor... Boylece
Sephora musterilerine cevrimici
ve cevrimdist uygulamalarla cok
kanall pazar deneyimleri yasatiyor...
Heyecanla, kaliteli ve konforlu bir
guzellik deneyimi yasayarak kendini
mutlu hissetmenin vazgecilmezUlgi...
Tum bunlar Omnichannel ile essiz
ve sihirli bir musteri deneyimiyle
yasananlar...
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Musteri alis verig
islemleri; miisterinin urline
dokunarak temas ettigi

‘ andan itibaren baslayar

o 4

Omnichannel ile kazanmak...

Elbette gelisen teknolojiler
insanlann davraruslann da
degistiriyor... Daha onceleri hentz
varhdt bile bilinmeyen cep telefonlan
artik akilh ve mobil uygulamalarla
birlikte online olarak bir ¢ok islemi
yapabiliyor... Ustelik bu islemleri daha
kolay, daha hizl, hatasiz ve daha
dusuk maliyetle... Pazarlama dagitim
kanallannda yasanan bu degisim;
urun, fiyat, reklam, islem, musteri,
fiziksel kosullar gibi pazarlamann
7P'sini degistirdi... Bu degisim
Omnichannel olarak sekilleniyor...
Yasanan degisimle birlikte anlik
verl akist saglayan sistemlerle
pazarlamacilar ve saticilar degisen ve
gelisen Omnichannel araclanndaki
teknolojilerle musteriye daha hizh ve
kolay ulasabiliyor... Ornegin; masaustil
cthazlarla yasanan alisveris deneyimi,
akill cep telefonu mobil deneyimi,
tabletle yasanan deneyimsel
pazarlama ve Apple uygulamalan
deneyimleri gibt...

Omnichannel ile ¢ok cesitli
kanallarda big datay: en iyi sekilde
analiz ederek yorumlayan ve tum
musterileriyle anlambl iliskiler
kurabilen markalar kazanyorlar...
Omnichannel, mustert tercihlert
ve satin alma davraruslannda ¢ok
kanall lletisime ve iliskiye dayal
yeni bir boyut... Mustert satin alma
kararlannda; fiyat, iliski, hizmet ve
sureklilik onemli bilesenler olarak
mustert iliskilerini cok kanallt olarak
etkiliyor... Mobil pazarlama bilesent
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4

olarak Omnichannel, mobil cthazlar
arasinda urun renkleri, secenekleri

ve mesajlann igerigini eslestirerek
cok kanall olarak iliskisel olarak
duygusal badt kuran ag yapillanmasmna
(networking) dayanyor... Bu fikrin
gerceklesmesi i¢in onaylanmast
gereken birka¢ anahtar ipuglarn...
Markanin musteriye sunmast
tasarlanan deneyimleri kuresel bilgi
aglanna aktararak kullanima sunmasi...
Deneyimsel pazarlamaya dayal big
data verileriyle markann musteri
profil verilerint kullanmayt saghyor...
Musterinin ¢evrimdist ve ¢cevrimicl
olan tum deneyimleri Omnichannel
lle bireyin kendini tercihlerine erisime
firsat vererek kendisini markayla
tanumlamasinu saghyor... Markayla
tarumlamaya dayalt kurulan duygusal
bag ve marka askt...

Unutulmamalidir ki musteri alig
veris islemlert; Musterinin urune
dokunarak temas ettigi andan
ltibaren baslayan... Musterinin
farkindalik asamastyla devam eden...
Deneyimlerle yasanan... Satis ve
servisle gelisen... Sonrasinda musteri
sadakatiyle sureklilik kazanan...
Birbirlerine bagh ve etkilesimli
zincirleme sureclerden olusuyor...
Butun bu sureclerde musterinin
markalarla temasinu saglayan ¢ok
sayida Omnichannel temas noktast
var... Mesele Omnichanneli etkin
kullanarak marka etkilesimiyle alis
verisi yonetebilmek... Omnichannel
pazarlama tasanminda musteri
deneyimi surekli olarak marka
etkilesimi kurgularur... MUstert
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marka etkilesimti; bazen dijital olarak
e-posta, sosyal medya ve sirket web
siteleri araciigiyla ve bazen de yuz
yuze etkilesimle oluyor... Pazarlama
Omnichannel ile birlikte ttm

kanallar butunsel olarak algillanmak
uzere yonetiliyor... Omnichannel,
musteriye satin alma sureciyle tum
pazarlama kanallan arasinda ahengi
saglayarak kesintisiz bir deneyim
sunmayt da amaghyor... Her seyden
once musteriye Omnichannelda

bir deneyim yasatmak... Ve bunu
surdurebilmek... MUsteriyle empati
kurarak hayal muhendisligiyle onun
hayatina dokunmayla mumkun...
Mobil cihazlarla birlikte bagimsiz olarak
satin alma davrarigt yapan musterinize
Omnichannel ile online ve offline
reklam, sunum ve promosyon

ile cok kanaldan (Multichannel)
ulasabilirsiniz... Omnichannel; musteri
temas noktalannin tasanmla satis...!
Ve daha fazlast... Musteri deneyim
haritasina dayal ¢capraz satis
kanallariyla musterinin hayatina
dokunabilmek...! Her seyle... Her an...
Her yerde... Herkese... Sturekli... Ve
cok kanalla... Kolayligi secerek ve
konforu yasayarak deneyimlemek...
Bu, mustert i¢in bir irunden

¢ok daha fazlasinu ifade ediyor...
Omnichannel musteri deneyimleriyle
kazanmanin en onemli yolu...! Belki
de Omnichannel, internet caginda
akul aracglarla musteriye sthirlt bir
deneyimi yasamanin ve yasatmanin
vazgegilmezi...! Ve marka askinin
(Lovemark) da...! Ne dersiniz...?
Sevgiyle ve saglicakla kalinz...
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LOJiSTIK HIZMETLER VE DIS KAYNAK
KULLANIMI

Gectigimiz yluzyilin son ¢geyredinde yapilan arastirmalar
21, yuzyilin en hizh gelisen sektorlerinin basinda
“Lojistik” sektorunun olacagun ongormustur. Gegen 20
yila baktigimizda lojistik sektéoruntn hizla buyuduguni
ve tedarik zinciri iginde ayn bir yere yerlestigini
goruyoruz. Prof Martin Christopher'in "Gelecekte
kurumlarin rekabeti urettikleri Urtnlerde veya tuketilen
Ulkelerde dedil, kullandiklan tedarik zincirleri arasinda
olacaktir” sdzune artik inaruyoruz. Teknolojinin

hizla degdistigi ve ¢ok ¢cabuk kopyalanabildigi bir

cagda yastyoruz. Gegmiste her 2-3 yilda bir pazara
surulen yeni otormobil modellert gunumuzde

3-4 ayda sunulabilir hale gelmistir. Teknolojik
gelismeler ureticilerin degil darusman sirketlerin

veya universitelerin faaliyet alanu icine girmistir artik.
Boylece her yenilik aninda piyasada herkes tarafindan
uygulanabilmektedir. Uretim teknolojilerinin birbirine
benzedigdi, uretim olgeklerinin birbirine yakinlastigt
kuresel uretim ortaminda hammadde, isgucu ve
sermaye maliyetleri de esitlenmistir. Uretilen triinler de
icerik ve ambalaj olarak da birbirlerine benzemektedir.
Fiyatlann da birbirine yaklastigi bu ortamda rekabette
one gecmek icin ya lojistik maliyetlerinizi azaltacak ya
da yeni urun gelistireceksiniz.

Rekabet artik daha ucuz ham madde teminiyle, daha
ucuz enerji kullanimuyla veya daha ucuz is gucu
bulunmastyla, urun maliyetinin indirilmesiyle elde
edilemiyor. Rekabet son satis noktasinda urunun

hazwr bulunmasy, son satis fiyatinda pay olan tasima,
depolama, ambalajlama, dagitim gibi gider kalemlerinin
azaltiimast ile satis fiyatimin asadn gekilmesiyle

elde edilebilmektedir. Kisaca lojistik giderler diye
nitelendirecedimiz bu vazgecilmez giderleri minimuma
Indirebilecek olan kuruluslar pazarda buyuk payt
alacaklardr.

Lojistik giderler Ureticilerin temel is konusu degildir.
Dunya uzerinde ana is konusu lojistik olan 3PL

(3. Parti Lojistik) kuruluslan kendilerini bu alanda
thtisaslandirmus ve gerek alt yapilar, gerek sektor
bilgileri ve is tecrubeleri ile tuketiciye ulasan urunun
en uygun zamanda, en uygun sartlarla, en uygun
flyata ulasmastini garanti altina almaktadirlar. Lojistik
giderlerini azaltan, urtnlerinin bulunabilirlidi artan ve
mustert memnuniyetleri cogalan ureticl kuruluslar

da pazarda liderligt saglamus ve saglikli buyume
periyoduna girmuslerdir. Lojistik bu sayede 20 yida 5
kata ulasan bir buytme hizt yakalamustr.

Lojistigin bu derece buyumesindeki katalizor lojistik
hizmetlerin uretict veya ticari kuruluslar tarafindan
dedil, lojistik hizmet vermek uzere kurulmus kuruluslar
tarafindan yerine getirilmesi, yani bir outsourcing
islemidir. Fortune 500 kuruluslan arasinda yapilan
arastirmalarda Dunyanin en buyuk 500 kurulusu
arasinda outsourcing isleminin hizla artmakta
oldugunu son 15 yilda ki misline yakin bir buytume
oldugunu ortaya ¢ikartnustir.

Dunya Bankast varsayimlarnna gore 2018 yihina gore
784 Milyar Dolarlik GSMH karsiiginda 102 Milyar Dolara
yaklasan Turkiye lojistik potansiyelinin sadece 40-43
Milyar dolan pazar haline gelebilmistir. Bu yaklasimla
ulkemizde % 40 orarunda bir outsourcing oranindan
sOz edebilmekteyiz. Avrupa birligi normlanna gore

bu potansiyelin 60 Milyar dolarlara ¢ikmast yani
pazann 1.5 kat buyumesi soz konusudur. Bu buyume
de sadece uretici kuruluslann lojistik hizmetleri
kendilerinin yapmast yerine disaridan temin etmeleri ile
gerceklesebilecektir.

Outsourcing genel olarak dis kaynak kullanumu olarak
dilimize ¢evrilmistir. Tasimacilik ve lojistik hizmetler
alaninda gunumuze kadar “Tedarikgiden saticlya giden
urun hareketinin bu amagla yapilanmus kuruluslar
tarafindan yerine getirilmest” seklinde kullanunustr.
Gunumuzde sadece hizmetin disaridan temin

edilmesi outsourcing olarak nitelendiriimemektedir.
Outsourcing lojistik alaninda bilgi akisiny, planlamayn,
olgmeyl, kontrol etmeyy, elde edilen sonuglardan

sure¢ analizleri ve yeniden yapilandirmalarla arti deger
yaratmay1 éngormektedir. Ureticiler icin yeni depo
kiralamak, zaman zaman ilave kamyon bulmak, deniz,
hava ve demiryolu nakliyelerini baskasina yaptirmak bir
outsource olayr degildir. Lojistik alaninda outsourcing
‘Lojistik hizmetlerin musteri memnuniyeti ve artt
deger yaratmak amacuyla, ana is konusu lojistik olan
kuruluslar tarafindan yerine getiriimesi icin, uretici
kuruluslarla yapilan uzun sureli, stratejik is ortakiidudir”
seklinde tarumlanmaktadir. Bir stratejik is birligi
calismast olarak degerlendirilir.
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Lojistik hizmetlerin outsource edilmesi
ureticilere su avantajlan saglamaktadir;

1- Ureticilerin temel isi Uretmektir. Bu nedenle
uretim disindaki islerin outsource edilmesi ile ana is
kollarinda konsantre olma sanst kazanur. Zamanlann,
kaynaklarini ve konsantrasyonlanni uretime
yonlendirebilirler.

2- Maliyetlert degisken maliyetten c¢ikar ve
sabit maliyet haline gelir. Bu sayede sattiklan Urun
uzerindeki net lojistik giderlerini bilerek kampanyalarin
veya fiyat artislanm gerceklestirebilirler.

3- Outsource edilen hizmetler 3PL kuruluslannda
birlestirilerek daha buyuk olceklerde hizmet Uretilmest
ve verimliliklerin arttinlarak maliyetlerin azalmast
saglanu. Mevsimsel veya donemsel sapmalarnn
getirdigi kaynak yetersizligi veya verimsiz calisma
sorunlan biter. Her durumda en verimli ¢alisabilme
ortamina kavusurlar.

4- Temel isi lojistik olan kuruluglar bu konudaki
yatinmlan ve hizmet anlayislan ile kalitelerini artinr ve
musteri memnuniyett yaratirlar.

5- 3PL kuruluslar yeni teknolojiyi daha iyi takip
etmelerl ve yatinm yapmalarn sayesinde verimililigi
arttinp kaliteyl yukseltebileceklerdir.

6- Uretici kuruluslar yeni depo, yeni arac, IT alt
yapist gibt kar merkezli olmayan yatinmlara kaynak
aywrmayacaklar, mevcut islerine yatinm yapacaklardur.
Mevcut ekipmanlarn, depo araglarnnn, nakliye
araclann 3PL kuruluslara satiimast da sirketlere yeni
kaynak girist saglayacaktr.

7- Lojistik hizmetleri isletme icindeki uretim
hizmetlert ile karsilastinidiginda daha dusuk degerli
islemlerdir. Bu nedenden dolayt iscilik Ucretleri arasinda
buyuk fark olusmaktadir. Bu fark da yonetimde
sorunlar yaratmakta isgiler arasinda surtusmelere
neden olmaktadwr. Dusuk degerli hizmetlerin outsource
edilmesi is¢l sorunlarini da azaltmaktadir.
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8- Lojistik hizmetler 3PL kuruluslan tarafindan
yerine getirilirken kontrol altinda hizmet verilmekte
ve duzgun raporlamalar elde edilebilmektedir. Diger
kuruluslarla benchmarking yapilabilmesi de saglanan
avantajlardan birisidir.

Her seye ragmen ulkemizde outsource kolay
bir islem degildir. Her kurulus zaten depolamasiny,
tasimasint ve deger katicl islemleri su veya bu sekilde
kendisi yapmakta veya kismen disaridan temin
etmektedir. Yapilan isin en uygun sistemde yapildigina
Inanmus bir isletmenin lojistik hizmetlerinin daha baska
sekilde yerine getirilmesini kolay kolay kabullenmest
mumkun olmamaktadir.

Ureticiler genellikle disandan temin ettikleri
hizmetleri yeteri kadar degerli gdrmemekte ve hizmeti
alacaklan kurumlan taseron veya muteahhit gozu ile
gormektedirler. Bu durumda da birlikte proje yapmak,
bilgi paylagsmak gibi lojistigin temelini olusturan
sistemler kurulamarmaktadr. Ureticilerin degisiklige
olan tepkileri de outsource surecini etkilemektedir.
Hizmet alacaklan kisi ve kuruluslara guven duyulmast
da gereken bir faktordur.

Hizmet surelerinin ciddi bir kontrata baglanmanus
olmasy, teklifler seklinde gerceklesmes, kisa sureli
anlasma yapiumast da ciddi sorunlann basinda
gelmektedir.

Tum zorluklanna ragmen outsourcing lojistik
pazarinin hizla gelismesine etkisi olacak, tedarik
zincirl veriminti arttiracak en buyuk faktordur. Tum
3PL kuruluslar i¢in gelecek 5 yil outsourcing't anlatma
ve yayma suresi olarak degerlendirilecektir. Tum
Ureticiler ve ticari kuruluslar bu zaman i¢inde kapilarn
outsourcing ¢alismalarina agmalidirlar.




Yurtdisi Alicilara Kolay Ulasin

B2B tekliflerin %50'si cep telefonlar Uzerinden
iletiliyor. Alim 6ncesi mobil uygulamalardan firma
arasgtirma ve teklif isteme egilimi artiyor.

isletmenize Ozel Uygulama

Uygulama magazalaninda firmaniza 6zel isim ve
agiklamalar ile yer alin.

Mobil ihracat Stratejisi

Geleneksel stratejilerinizin yanina mobil
stratejilerinizi ekleyin.

Giivenli ve Sorunsuz Kullanim

%100 givenli ve sorunsuz yapisi ile kurumsal
yapiniza tam uyum saglar,

www.tinova.com.ir

Mobil ihracat
Cozumlerimiz ile
Uluslararasi
Pazarlara

Kolay Acilin.

Mobil ihracat Uygulamasi Nedir ?
Yurtdigi Pazarlarda Nasil Avantajlar Saglar ?

Mobil ihracat uygulamasi, yurtdisi pazarlarda satiglarinm
arttirmak isteyen isletmelere 6zel gelistiriien, hedef Ulkenin
uygulama magazalarina yiklenerek sirketin yurtdisi satis
ekiplerinin isini kolaylastiran bir mobil uygulama ¢oziimidir.

Sirketinize 6zel mobil inracat uygulamasi ile isletmenizin yurtdis!
pazarlarda daha goruntr olmasini saglayabilirsiniz. Hedef alicilarin
rahatlikla teklif isteginde bulunabilecegi, trin ve hizmetlerinizi
inceleyebilecedi mobil uygulama ile uluslararasi ticarette bir adim
éne gegin.

Isletmenizin mobil dlinyada varligini glivence altina almak icin
Tinova’nin mobil uzmanhgi ve deneyiminden siz de faydalanin.

Tinova Bilisim Teknolojileri A.S.
Istanbul Entertech Teknokent, No:105
Aveilar / Istanbul

www.tinova.com.tr - info@tinova.com.tr
+90 212 509 56 56
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MEKIK RAF SISTEMI




IK RAF SISTEMI NEDI €¢o tomesist
MEKIK RAF SISTEMI NEDIR? sirketler grubu
Mekik Raf Sistemi, forkliftlerin depo koridorlarinda gezinmesine gerek kal-

madan otomatik tasiyici ile drlnlerin raflar boyunca ylklenmesini ve
bosaltilmasini saglayan yuksek yogunluklu depolama sistemidir.

—& Klasik ¢cozimler ile
karsilastirildiginda drive-in drive
throuhgt one ¢gikmaktadir.

Operatorlere %50 zaman kazandirir.

Operator kullanim hatalarinin riski
disuktdr.

Forklift islemlerindeki manevralari
azaltir.

Operatore ihtiyag olmadan otomatik
versiyonda c¢alistirabilirsiniz.

Komutlari depo yonetim siteminden
(WMS) alabilir.

Mekik ayarlandiktan sonra serbestce
hareket eder.

—& Soduk oda depolarinda -30 dereceye

f kadar calisabilir.
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DIS CEPHE GIYDIRME RAF SISTEMIi NEDIR?

Giydirme raf sistemi, depo icin gerekli olan cati ve dis cephe ihtiyaciniz
ortadan kaldirir ve binasiz raf sistemi kurmaniza olanak saglar.

—& Cati ve dis cephe ihtiyacinizi
ortadan kaldirir ve binasiz raf
sistemi kurmaniza olanak saglar.

—&® Bu sistemle dnceden bina insasina
gerek duyulmamaktadir.

—& Raflar istenilen yiikseklikte
yapilabildigi icin kullanilacak
alandan maksimum faydayi
saglayarak yer kaybini
onlemektedir.

Degistirme gibi durumlarda
kolayca baska bir yere
tasinabilmekte ve

montaji yapilabilmektedir.

Depolar anahtar teslimi olarak
teslim edilebilmektedir.
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Giydirme raf sistemi, depo icin gerekli olan cati ve dis cephe
ihtiyacinizi ortadan kaldirir ve binasiz raf sistemi kurmaniza olanak
sa@lar. Bu sistemle dnceden bina insasina gerek duyulmamaktadir.

Giydirme raf sistemi, insa yatirim yapmayi gerektirmez, bu nedenle
%18 ile %30 arasinda fiyat avantaji saglamaktadir. Bina icin gerekli
olan kolonlar ve kirislerden dogan alan kayiplarinin online gecer.

www.temesist.com
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Girkan HURYILMAZ
TUSMOD Yénetim Kurulu Baskani

www.tusmod.org

TUSMOD’UN 2019 YILI GUNDEMI

Anayasamizin 135 maddesine gore;
kamu kurumu niteligindeki meslek
kuruluslan ve Ust kuruluslan (odalar);
bir mesledin en ust duzey temsil
orgarudr. GUGlU bir temsil i¢in bir
mesledin olmazsa olmazi meslek
odasidwr. Meslegimiz i¢in bu buyuk ve
dnemli adim TUSMOD ile atilrmis oldu.

Bu kapsamdaki sorumlulugunun

bilinct ile mesleki ust kurum olarak,
oncelikle daginik vaziyetteki satinalma
organizasyonlarn ve satinalma meslek
Insanlarint ayni ¢ati altinda toplamaya
bashyoruz.

‘Satinalma ve Tedarik Yonetimi” bashdu
lle uluslararast mesleki kuruluslar ile
tam uyumlu hale getirerek; meslek
odast olma yolundaki calismalarimizin
yaninda yurtiginde 10.0001nin
Uzerinde, yurtdisinda 1000'in
uzerindeki meslektasimiz ile dncelikle
Turkiye'nin 12 sanayi sehrinde, daha
sonra Avrupa, Amerika ve Asyada sube
acarak Turkiye'yi satinalma ve tedarik
yonetimi alanuinda dunyada temsil
eden ik ve tek mesleki kurum olmayt
hedefliyoruz.

Surdurulebilir Kalkinma igin Birlesmis
Milletler tarafindan belirlenen 17
Kuresel Hedefi, Satinalma ve Tedarik
Yonetimi alaninda yorumlayan ve
uyum taahhurtu veren dunyadaki ik ve
tek mesleki kurum olduk.

ATO ile birlikte olusturdugumuz
guncel mesleki trendlere gore revize
edilen meslek standartlanna uygun
meslek insanlan yetistirmek i¢cin

lgili universiteler ile 2019 yiinda
sertifika programlan baslatacagz.
Bunun yaninda mesleki akademik
programlarin agimast igin
calismalarumuza devam edecegiz.

Meslegin ust duzey darisma

kurulu olan ve meslege 25 yilinda
uzerinde deger katan duayen
meslektaslarimizdan olusan Yuksek
[stisare Kurulumuzu olusturduk.
Yiksek Istisare Kurulumuz ile meslegin
gelecegini yonlendirecek adimlar
atacagz.

TUrkiyenin sektorlerinde dnde

gelen firmalann ust duzey satinalma
yoneticilerinin yer aldigi sektorel
baskanliklanimizt olusturmaya devam
ediyoruz. Sektdrel Baskanlarimiz

le sektorlerin satinalma ve tedarik
acisindan dinamiklerini ve sorunlarinm
ele alarak, cozumler uretmek istiyoruz.

Tedarikcl Cesitliligi ve Kapsayacilik
calismalanmuz ile Kadin Girisimcilerin
ve Geng Girisimcilerin kurduklar
sirketlerin desteklenmesi icin calismalar
yapacadiz.

Meslegin gelisim ihtiyact olan "Dijital
Doénusum’, “Surdurulebilirlik” gibi
konularda komite baskanliklarimizt
olusturduk.

Yurtici ve yurtdisindaki onde gelen
firmalarda gorev yapan Turk ve
yabancl satinalma meslektaslanmiz

lle yapilan gorusmeler neticesinde bir
yandan Ulkemizdeki Ureticilerin ihracat
potansiyelint arttiracak, diger yandan
ithalati azaltacak ¢calismalan hayata
gegiriyoruz.

Satinalma ve Tedarik Yonetimi
konusunda dunyadaki yent trendlerin
ulkemizdeki meslektaslanmiza
aktarnimasint saglayacak etkinliklerde
yer almaya ve bu tarz etkinlikler
organize etmeye calisacagiz.

Mesleki yaymn organlarn ile birlikte
mesledin thtiyact olan konulann ve
verllerin yayimlanmasmna destek
oluyoruz. Satinalma ve Tedarik
Yonetimi alaninda aylik olarak
yayimlanan en genis kapsamh Emtia
Fiyat Endeksi verl takip ve izleme
kuruluslan tarafindan duyuruluyor.

Uluslarast uyumlu mesleki itke ve
degerler ile meslektaslarnmizin haklann
korumaya devam ederek, ilerleyen
donemlerde meslektaslanimiza Unvan
kazandirmayt amaglhyoruz.

Meslegin ust duzey temsilcisi olarak
gili devlet kurumlar, ticaret ve sanayi
odalan destedi ile, meslektaslarimizin
ve ulkemizin gelisimi i¢in ulusal
satinalma ve tedarik politikalan

Uretecegiz. Meslektaslanmizi yakindan
llgilendiren onemli isbirliklerini
onumuzdeki aylarda agiklayacagiz.

Daha guglu bir Turkiye i¢cin tum
meslektaslarmuzi, STK'lanmuzt,
universitelerimizi ve kurumlarinuzt
bu yolculukta bizlerle olmaya davet
ediyoruz.

Turkiye son iki yildir ekonomik
olarak zor bir stirecten geciyor.
Maliyetleri kontrol etmek her
zamankinden daha énemli. Bu
durum satin alma stratejilerine nasil
yansiyor ?

Satinalma sektoru son donemde bir
yandan artan maliyetlerin ve diger
yandan kuresel faktorlerin etkileri

lle stratejilerini maliyet dusurme,
globallesme, farklilagsma ve risk
yonetimi yonunde yenilemek zorunda
kaldilar.

KUresel ticaret savaslarin ve

ticareti koruma onlemlerinin arttigy,
Cin ekonomisindeki buytumenin
yavasladidi, Brexit'in gundeme geldidi,
tedarik darbogazlarnin olustugu son
dénemde; gumruk vergilerindeki
artislar, Turk Parast Kiymetini Koruma
Hakkindaki 32 Sayih Karara iliskin
Teblig'nin etkilerinin yaruswra doviz
kurlarinda gorulen ortalama 7% 74Uk
artisin etkisi; sirketlerin ve dolayistyla
satinalma stratejilert maliyetlerin
dusurulmesine, globallesmeye,
farklilagsmaya ve risklerin yonetimine
dogru odaklanmasina neden oldu.
TUSMOD Satinalma Fiyat Endeksine
gore son iki yilda %50.58 ile Enerjt,
%4349 ile Hizmet ve %2091 ile Metal
basta olmak Uzere ortalama %28.55'lik
flyat artislan sonucunda satinalma
stratejileri alisila geldigi uzere maliyet
dusurmeye odaklandl. Deloitte
tarafindan yapilan Global Satinalma
Yoneticileri anketine gore satinalma
birimlerinin 2019 il stratejileri% 78

lle Maliyet Dusurme, %58 ile Yeni
Urlin Gelistime, %54 ile Risk Yénetimi,
%48 ile Organik Satinalma, %40 ile
Nakit Akisinin Arttinlmast ve %34 lle
Kurumsal Sosyal Sorumluluk yonunde
sekillendL
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2019 yilinda satin alma sektérunin
gundeminde ne olacak, éne ¢ikan
trendler nelerdir ?

20001 yilann baslamast ile stratejik hale
gelen satinalma sektoru, global tedarik
agint yonetmeye calisirken, gunumuzde
dyjital donusum ile karst karsiyalar. Bulut
(Cloud) teknolojisi, buytk very (big data),
[oT giderek yayginlasirken; yapak zeka,
ogrenen makinalar, sohbet robotlan
(Chatbots) ve Blok Zinciri (blockhain) gibi
yeni dijital araclar bizi degisime zorluyor.

Bu yaklasimi dogrular sekilde,

farklt kurumlar tarafindan yapian
arastirmalarda, Satinalma Sektorunun
gundeminde en Ust sirada “Satinalma’nin
Dijital Donusumu” yer aliyor. Dunya
genelindeki onde gelen firmalann

466 satinalma yoneticisinin %83.9'u
satinalma performansinn tyilestirilmest
icin dijitallesmeyi cok dnemli veya
zorunlu goruyor. Bunu, ‘Dijital
Donusume Uygun Yeteneklerin
Kazanimast’, "Tedarikci {liskilerinin
Dijitallesmest ve Seffaflasmast’, "Risk
Yonetimi’, "Surdurulebilirlik” ve "Endirekt
Harcamalara Odaklanma” takip ediyor.
Sirket i¢inde artan stratejik dnemi ile bu
y1l, satinalma islevi, dijital donusume

ve tedarikci sinerjilerine yogunlasirken,
geleneksel maliyet tasarrufu saglamaya
devam edecek. Genel olarak 2019,
satinalma i¢in Ustlenilmesi gereken
zorluklarla ve firsatlarla dolu bir yil
olacak. Satinalma birimleri zorluklan
firsata cevirme konusunda, giderek
daha fazla artan ve yeni isler yapmak
Isteyen potansiyel tedarikciler karsisinda
sirketlerinin satinalma gucunu en iyi
sekilde kullanarak, ayru fiyata daha kaliteli
urun ve/veya hizmeti; ayn kalitede triin
ve/veya hizmeti daha uygun fiyatlarla
tedarik edeceklerdir. Global tedarikcilerin
dahi gorusme masasina o¢dun verecek
sekilde oturabilecedi unutulmamaldar.

Satinalma Sektorunde en 6ne cikan
dijital donusum ile %21 oraninda
Satinalma Sureclerinin Otomasyonu,
%17 oraninda Veri Kalitesinin Iyilesmesi,
%16 oraninda Maliyet Tasarrufunun
Arttinimasy, %14 oraninda Tedarik¢i
Uyumlulugunun Arttinlmas, %12
oraninda Gelisiguzel Harcamalarin
Azaltilmasy, %11 orarunda Risklerin
Azaltilmasi ve %9 oraninda Tedarikci
Inovasyonunun Arttinlmast amaclanyor.

Satin alma rolu sirketlerde nasil bir
degisim gosterdi ?

Satinalma birimleri &zellikle maliyetlerin
dusurulerek karlihgin arttinimasy,

yeni urun gelistiriimesine destegi ile
rakiplerden farklilasmanin saglanmasi,
surdurulebilir rekabet igin nakit akisiun
lyilestiriimesi ve tedarik risklerinin
azaltilmast ile sirketlerin rekabetciliginin
arttinlmasinda her gegen gun daha
fazla rol aliyorlar. Onceleri sadece
birim fiyata odaklanirken, sonrasinda
sure¢ maliyetine ve talep yonetimine

odaklanan satinalma i¢in simdi ise
dyjital donusum rolu ustleniimis
durumda. Talep yonetiminin e-butce ile
desteklendidi, tedarik¢i ve Urtin/hizmet
arastrmalariun bulut kataloglardan
yapldidy, fiyat tekliflerinin online olarak
alindwgy, tedarik¢t uyumlulugunun
blockchain Uzerinden kontrol edildidi,
e-Sozlesmelerin e-imza ile hayata
gectigl, tedarikgilerin es zamanl

takip edildigi ve yonetildigt, harcama
analizlerinin ve raporlann anlik olarak
alindigt ve surecin P2P (Procure-to-
Pay) ,S2P (Source-to-Pay) lle ugtan uca
dijitallestigi yeni bir satinalma yonetimi
bizi bekliyor.

Satinalma birimleri; inovasyon ve

dijital donusumundeki yine rolu ile
kurumsal hedefler icin itict gu¢ olma,
surdurulebilir tedarik ile kurumsal itibarnn
ve marka algisinin arttinlmasina katku
saglama, pazaryerleri uygulamalan ile
alict ve saticilar arasindan B2B ticaretin
arttinlmasinda oncu olma, hiper
baglantili ekosistemler ile cevik tedarik
zincirini olusturma, tedarikcileri ve dis
kaynaklan isgucunu is ortagt haline
getirme, ekosistemler ile yenilik¢iligi

ve ortak deger yaratmay1 hedefleyen
muzakerelert yonetme konularnndaki
yeni rolu ile gercek zamanl veriler,
ongorucu analitik yaklasim, blockchain,
yapay zeka, 6grenen makinalar gibt dijital
araclan kullanarak; her zamankinden
daha yalin, daha akul ve daha stratejik
olacaklar.

Dogal olarak tum bu yeni roller
Ustlenecek satinalma meslek insanlarnna
da ithtiyag artacak. The Hacket Group
arastrmasina gore, satinalma meslek
Insanlarinun; bilgi islem bolumilert

lle daha yakin calisarak analitik
yeteneklering, insan kaynaklan ile

daha yakin ¢alisarak yeni gerekliliklere
gore becerilerin, tedarikciler ile daha
yakin ¢alisarak iletisim ve etkilesim
alaninda inovatif yaklasimlann, teknoloji
saglayicilar ve egitim kurumlan ile daha
yakin ¢alisarak daha huzh satinalma
kararlan ahnmasint, satis — proje —
tasanim bolumlert ile daha yakin ¢alisarak
musterilerin dijitallesme isteklerini
anlayp tedarikcilerine aktarmasint
saglayacak sekilde kendilerini
gelistirmelert gerekiyor.

Dijitallesme satin alma rolunt nasil
etkiledi? Sirketler bu degisime ayak
uydurabildi mi ?

Gelecek 2-3 yil icinde her iki satinalma
meslek insanindan biri dijital donusume
girmis olacak. Yeni organizasyon
yonetim modeli Holakrasi yaklagimu ile
kendi kendine yonetilen calisma ekipleri
arasinda onemli olgude farkl etkinlikler
gerceklestirecekler. Problem ¢ozuculer
olacak, ¢evik calisma yontemleri
gelistirecekler ve surekli yenilik ve
performans tyilestirmeleri konusunda
hareket edecekler. Gelecegin satinalma
meslek insanlanindan beklenen ozellikler
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ise is zekasy, ceviklik ve degisime uyum,
verlt uzmanlg, yenilik¢ilik ve yaraticilik,
liski yonetimi ve stratejik bakis agist
olarak karsimiza gikiyor.

Ancak, satinalma dijital donusum
ajandalan bu konuda yetersiz gorunuyor.
Global Satinalma Yoneticileri anketine
gore satinalma birimlerinin ancak

%151 yapay zeka, makina ogrenimi, 3
boyutlu yazict veya diger teknolojilerden
yararlaniyor. 180 buyuk sirketi inceleyen
bir rapora gore, 2019 yilinda yoneticilerin
sadece% 32'st dijital bir strateji uygularmus
durumda. Arastirmaya gore satinalma
yoneticilert gunluk ¢alismalannda

yapay zeka, robotic sure¢ otomasyonu,
blockchain biri yeni teknolojileri
kullanmakta tereddut ederken, %511
ekiplerinin dijital satinalma stratejilerini
yurutebilecek yeterlilige sahip olmadigint
dusunuyor. Satinalma yoneticilerinin
dijital donusum konusunda karsisindaki
en buyuk engellerin butcedeki
kisitlamalar, vert yonetimi yetersizligi ve
yetenek kithdr oldugu goruluyor. Yapilan
arastirmada, sektorlere gore farkl dijital
¢cOzumlerin Onplana ¢iktigt gorunuyor.
Ornegin, saglik, kimya ve perakende
sektérunde "Robotik Sure¢ Otomasyonu
RPA”" yaziim sektorunde "Yapay Zeka”

ve "Sohbet Robotu, lletisim sektériine
“aKill sozlesmeler’, lojistik sektérince
‘ongorucu analitik’, otomotivide ‘dijital
kiz" lle "3D yazicl”", finans sektorunde
"blok zincirl” teknolojileri dne cikiyor. The
Hackett Group 2019 yili arastirmasina
gore Satinalma bolumlerinin genis
tabanl olarak dijital teknolojileri kullanma
oranlart; Bulut Tabanl Uygulamalar i¢in
%25, Vert Goruntuleme Araclan, Mobil
Uygulamalar ve lleri Analitik icin %17,
Sosyal Medya icin %13, Ana Veri Yonetimi
icin %10, Robotik Sture¢ Otomasyonu ve
Sanal Asistan & Sohbet Robotlart icin %6,
Bilissel Hesaplama&Yapay Zeka icin %2
olarak karsimuza gikiyor. Aynt arastirmaya
gore Satinalma'ya ozel teknolojileri
kullanuimu ise e-Satinalma igin %37,
e-Fatura icin %29, Sézlesme Yasam
Dongusu Yonetimi icin %24, Tedarikei
Nliskileri Yonetimi icin %14 ve Harcama
Optimizasyonu Analitigi & Dashboard
I¢in %14 oldugu goruluyor.

Satinalma yoneticilerinin dijital
donusumune ayak uydurmada zorluk
cektikleri gorulmek ile birlikte gelecek
dénem satinalma stratejilerinde bu
acigin kapatilmast ongoruluyor. Aynt
arastrmaya gore satinalmada gelecek
doénem dijjital teknolojt kullarumunun,
Harcama Optimizasyon Analitigi &
Dashboard icin %61, Tedarikci {liskileri
Yonetimi icin %40, S6zlesme Yasam
Dongusu Yonetimi igin %25, e-Fatura icin
%23 ve e-Satinalma i¢in %20 oraninda
arttinlmast ongoérulurken; Robotik Sureg
Otomasyonu 1-2 yl icinde yaklasik 2.3
kat artis gosterecek. fleri Analitik %60,
Ana Veri Yonetimi %57, Bulut Tabanl
Uygulamalar %44, Mobil Uygulamalar
%34 ve Veri Goruntuleme Araglan %24
oraninda artacaktr.
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Berat AYDIN
Buyer Network Akademik Kurul Uyesi

ULUSLARARASI SATINALMA VE PAZARLIK SURECI

Gunumuz ticaret kosullarinda
rekabetin artmast ve uluslararast
ticaretin gittikce 6nem kazanmasi,
uluslararast satinalma kavrarmrn
gelismesinde etkili olmaktadur.
Uluslararast satinalmada en
onemli faktorlerden biri, satinalma
uzmanunun farklt tlkelere gidip saha
zlyaretlerinde bulunmast ve o ulkeye
ait kulturel yapilan inceleyip yerinde
degerlendirmeler yapmasidr.

Uluslararast satinalma kavrarmiru
uluslararast yapan bazi faktorler
bulunmaktadir. Bunlar; urun veya
hizmetin i¢ satinalma yoluyla temin
edilememesi, fiyat avantajy, kalite,
teslimatin hizy, teknoloji, avantajh
uretim bolgeleri ve rekabet olarak
sayilabilir.

Satinalma ve uluslararast
satinalmada en dnemli kriterlerden
birl de, pazarlik surecinin iyl
yonetilmesidir. Pazarlik, iki veya
daha fazla taraf arasinda gergeklesen
bir veya birden fazla konunun
herkes tarafindan kabul edilebilir
bir sonuca ulagsmak i¢in sure¢
icerisinde bulunan herkesin ortak
calismasidirt. Pazarlik, bir konuda
anlasmaya varmak demektir. Yani siz
istediginizi alirken karst tarafin da bir
sey almasi gerekmektedir. Aslinda

‘

siz karsi taraftan daha avantajlisinizdir
ancak esas pazarlik her iki tarafin da
kazandigint hissetmest ile olur. Bu
sayede de taraflar anlagsmaya varmis
olacakt.

Ancak, pazarlk i¢cin dedismez
bir gercek vardur ki, o da pazarlik
surecinde her isteginizi elde
edemeyebilirsiniz ya da anlasmaya
varma konusunda tamamen
basarisiz da olabilirsiniz?. Bir sirket,
satinalma pazarhginda iyi bir sonug
elde etmisse, o sirket rekabet
avantaji kazanmada dnemli bir adim
atrmus demektir. Pazarlik surecinde
arz-talep dengesi, hammaddeler,
guncel ekonomik durumlar, alict
ve satict arasindaki iligkiler ve ticart
yapy, pazarlik surecini etkileyen
kavramlardir. Uluslararast satinalmada
gecen pazarlik surecglerinde, ek
olarak yasal durum, kotalar, vergiler,
incoterms (teslim sekilleri) ve siyast
gelismeler de dnem arz etmektedir.

Uluslararast satinalmada
gerceklesen pazarlik sureci, genelde
yuzyuze yapilabilmesinin yaninda,
teknolojinin de gelismesi ile birlikte,
Internet, telefon ve e-mail ile de
gerceklesebilmektedir. Ancak, bu
surecte dil, din, etik ve kulturel
farkliliklar da pazarlik surecinde

.
Order Pick Time -
-
- 3

etkili olabilmektedir. Bu noktada,
pazarldu yuruten kisinin 6zelliklert
oldukga énem arz etmektedir. Burada
onemli olan husus, her Ulkenin
kendine ait bir deger yargist ve is
etiginin olmasidir. Bu durum pazarlik
surecinde goz ardi edilmemesi
gereken hususlardan biridir.

Bir pazarliga baslanmadan
once, pazarlik edilecek tarafin
(tedarik¢i/saticy) iyt analiz edilmesi
gerekmektedir. Gerekirse alternatif
tedarikciler de belirlenmelidir.

Daha sonra, pazarhda girecek

ekibin hazirlanmast ve amaglarn
belirlenmesi gerekmektedir. Bu
amaclara uygun eylem planlan
yapildiktan sonra, pazarlik

ortamunin yaptlacagi toplanti odast
hazurlanmalidir. Pazarlik surecinde
zamann lyl kullanilmasi ve herhangti
bir duygusal durumun (sinirlerin
gergin olmasy, zayiflik belirtisi, asir
istekli olma vb.) agiga ¢tkmamast

da onemlidir. Pazarhdin verimli
olmasy, her iki tarafin da bu pazarlik
surecinden memnun ayrimasina
baghdr. Pazarlik sonrasinda,
anlasmaya varlan konulann, net ve
anlasilir bir sekilde yazilmast ve her
ki tarafa da imzalamalan icin birer
nusha iletiimelert gerekmektedir.
Burada, pazarlik surecinde konusulan
tum konulann, anlagsmaya varilan
tum maddelerin, imzalanacak
metinde yazill halde bulundugundan
emin olunmaldwr. Her pazarlik
ortamuinda basansizlik ihtimali vardr.
Ancak, onemli olan, bir pazarlik
sureci sonunda, her iki tarafin da
kazanmus, anlasmaya varmus bir
sekilde pazarliktan ¢cikmasidir.

Kaynaklar

1 Murat Erdal, "Satinalma ve Tedarik
Zincirt Yonetimi’, Beta Yaywnlar, [stanbul,
2014, s:153

2 Patrick Collins, "Pazarlikta Sen
Kazan’ Pegasus, fstanbul, 2017 s:7
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Check Up Business

Satinalma Check Up ile sirketinizin satinalma ve tedarik uygulamalarinin mevcut durumunu
Olctimleyebilirsiniz. Check Up sonrasi sorunlu alanlarin tespit edildigi rapor tarafiniza gdnderilir.
Sirketinize 6zel kapsamli rapor icin check up sonrasi kurumsal olarak iletisime gecebilirsiniz.

- Prof. Dr. Murat ERDAL, Buyer Network, murat.erdal@buyernetwork.net

SKORUNUZU OGRENIN

www.buyernetwork.net/checkup
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Is ve e-Ticaret Platformu

www.BuyerNetwork.net
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Prof. Dr. Murat Erdal
ile Sektor Sohbetleri

Zeliha SUNAL
Mdzisyen, Cevre Aktivisti,
Youtuber

Sosyal Sorumluluk sohbetlerinde konugumuz Sn. Zeliha SUNAL.

Zeliha Hamim, Merhaba, Roportajimiza gegmeden once sizi kisaca taniyabilir miyiz ?

Bursa dogumluyum. izmir de biiylidiim ve miizik hayatim izmir'de basladi. TRT gocuk saatiyle basla-
yan mikrofon ile arkadasligim bugtine kadar geldi.

Ankara ‘da uzun zaman Cumhurbaskani Ozal'in yabanci konuklarinin agirlanmasinda calistm ve
yabanci dillerde sarkilarimin sayisini orada gogalttim. Su an 42 farkli tlke dilinde sarki séyldyorum.
Bu nedenle yillarca yabanci kaynakli firmalar, uluslararasi kongreler, futbol federasyonu, genelkur-
may gibi 6nemli kuruluglarin gecelerinde sahne aldim.

2005 yilindan itibaren albiim galigmalarina basladim 6 albim ve 5 single galigmam var. Biri sigara
digeri gevre ile ilgili iki proje sarkim da mevcut.

Youtube ta 50000 ne yakin abonesi olan ve upcycle anlatan bir kanalim var. “Handcraft tv “nin 10
milyon Gzerinde izleyicisi var.

2014 yilindan bu yana GEVKO, TURGEV. Akademi Gevre gibi kurumlarla gevre igin bilinglendirme ve
farkindalik yaratma galismalari yapiyorum. Bu konuda ikisi sanayii olmak tizere 4 6ddl aldim.



Eylil 2019 Yil:7 Say: 81

Satinalma

www.satinalmadergisi.com

Tiim diinyada gevre bilinci artiyor. insanlarda duyarlilik
seviyesi yiikseliyor. Bu geligimi nasil yorumlamaliyiz ?

Egitimde cevre bilinci artti. Gelismis Ulkeler ozellikle
cocuklarin tizerinde daha cok duruyor. internet saye-
sinde plastik ve tim atiklarin diger canlilarin hayatini
nasll tehlikeye attigini cok rahat gozlemleyip sosyal
medya yoluyla tepkilerini aninda ortaya koyabiliyorlar.
Ulasim kolaylasti. Greenpeace gibi 6rgttler gcogaldi.
Ulkeler gelecegin tehlike altinda oldugunun farkina
vardi. Farkindalik galigmalari diinyanin her yerinde
artik. Ancak ¢ok atik Uretenlere yetismek biraz zor.
Ornegin biz yilda 37 milyon ton atik Uretiyoruz. Bu 5
milyon ¢op kamyonu demektir. Diinyanin ¢evresini
dolasir. Bizim gibi, hatta bizden biytk 179 tane daha
ulke var. Hayal gliciinlize birakiyorum.
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Cevre yonetimi konusunda ¢ok degerli calismalara
imza atiyorsunuz. Siz bu konuda hayli aktif bir
sanatginiz. Nasil vakit buluyorsunuz ?

Bir sanat¢i toplumdan aldigi kadar vermesini de
bilmelidir. Sosyal sorumluluk projeleriyle basla-
yan aktivitelerim sonunda beni aktivist haline ge-
tirdi. Adeta ikinci bir meslek haline geldi. Zaman
yaratmak zorunda kaliyorum. Glinkd ayni zaman-
da bir aile hayatim da var. Ben de her Tiirk kadini
gibi yemek yapip bulasik yikarim. Cok disiplinli
oldugum igin iyi bir diizenleme herseyi halledi-
yor. Uykumdan fedakarlik ediyorum. Kisa yollar
yaratiyorum. ikisi de bir arada yiiriiyor valla
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Benjamin Button Kadinlari ig diinyasinda onemli projelere imza atiyor.
Cevre galigmalari adina neler yapiyorsunuz ? Ogrenebilir miyiz ?

Benjamin Button kadinlari sadece iyilik yapmak ve farkindalik olus-
turmak igin biraraya gelmis egitimli is insanlaridir

Bir sdylesiicin gittigim UNISPED 'de Fazilet Batur hanim ile tanis-
tim. Bana bu gruptan soz etti. Tanistigimizda kadinlarin igbilir ve
aydinlik kisilikleri beni ok etkiledi. Fazilet Batur ve Fatma Aydog-
du'nun yardimiyla énce bilinglendirme galismalari yaptik. Gevko bize
ambalaj atiklar, Deha ‘'da atik yag ile ilgili soylesiler yapti. Ogliv'de
file stisleme atolyesi yaptik. Bir bagka Benjamin kadini inci Ozkul

ile Atagehir Emlak konut ortaokulunda soylesiler yaptik. Bu okulun
s0zU ve mizigini yaptigl ‘Hedef sifir atik’ sarkisini pop miizik sarkisi
haline dondstdrdp ilk geri dontisim sarkisini aranjor Murat Yeter ile
yaptik. Yazili ve gorsel basin 6zel ilgi gosterdi. Okul zili olmasi igin
galismalarimiz surlyor.

21 Eylil Dinya temizlik giininde Yesilkoy sahilini temizleyecegiz.
Daha giizel bir gevre igin gonulltleri bekliyoruz.

Sirketler tarafinda gergeklesen gevre temali projeleri daha fazla gor-
mek isteriz. Sirketlerin siirdiiriilebilirlik baghginda yiiriittiigii caligma-
lar gergekten amaca yonelik mi ? Yoksa reklam kismi zaman zaman
on plana mi ¢ikiyor?

2014 ten beri sirketlere sadece event projeleri degil gesitli sosyal
sorumluluk projeleri de tretiyorum. iginde egitim ve farkindaligi da
barindiran eglenceli gevre projeleri bunlar. Dolayislyla pek cok yere
giderek neler yapildigini gdzlemliyorum. Sirketlerin gevre ile ilgili
politikalarinin gogu ne yazik ki mutlu sona ulagmiyor. Strdurtlebilir
olmadi gerekir. is yerlerinde uygulanacak bir kac diizenleme diin-
yayi daha giizel hale getirebilirler. Ornegin ¢op kutunuzu ayaginizin
altindan yok edin. CoptiniizU koridordaki kutulara ayristirarak atin.
Yemekhanelerde tekli kullanimlara son verin. Ambalajli seker, tuz,
kirdan, 1slak mendil, pipet almayin. Kahvelerinizi kagit veya plastik
bardakla icmeyin. Fincan veya matara tasiyin. Su sebilleri kullanin.
Bu kadar bina yapilirken gevre diizenlemeleri ‘peysaj’ olarak makyaj-
laniyor.

Aslinda yagmur oluklarindan akan suyu bahge sulamasinda, yemek-
hanedeki ¢ig yemek artiklariyla kompost giibre, glines enerjisi ile
aydinlanma ve isitma sistemleri uygulamaya koyulabilir. Geri donus-
tdrdlebilir atiklarin neden énemli oldugunu gosteren bilgilendirmeler
yerlestirilebilir.

Bu konu igsellestiriimedikge uygulamada kopukluklar yasanir
Tirkiye'de glizel seyler de oluyor elbette. 2017 yili sonunda uygu-
lamaya giren “Sifir Atik” projesi ile devlet binalarinda zorunlu olarak
atik yonetimine baglandi. Bu isin yukaridan yonetilmesi prosedire
uyma zorunluluguyla birlikte geldigi igin gevremiz adina gok blyik
bir adim atilmistir. Okullarda, is yerlerinde, fabrikalarda, stadyumlar-
da, avm lerde “Sifir atik” a gegtikleri zaman ¢ok sey degisecek.

Bu arada bazi firmalarin da hakkini yememek gerekir. Yaptiklari mi-
nik degisiklikler cok sey degistiriyor. Ambalaj hafifletiyorlar drnegdin.
Onlara kocaman alkis...
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Tedarik zincirlerinin yegillenmesi konusu tiim
diinyada c¢alisilan bir alan. Yesil satin alma, yesil
iiretim, yegil dagitim. Bu alanlarda neler yapilabilir ?

Tedarik zincirleri sistemin sadece bir pargasi. Ben
bu sonsuz dongtndn her noktasinin yesil olma-
sindan yanayim. Bizdeki halka ne yazik ki nihai
tiketicide kirihyor. Oradan hammadde olarak geri
dondst yok. Bu nedenle eksiklerimizi yurt disindan
gideriyoruz.

Uretim bantinda barkod sistemiyle ¢ikan Giri-

niin ambalaji da depozitolu olmali. Ben fritolays
ambalaj kartonlarinda bu ibareyi gérdim ve gok
hosuma gitti. Yurt disinda beyaz esya ve tv amba-
lajlarinda da depozito ve barkod olmasi. Bu Uretici
kadar saticlyr da sorumlu kiliyor.

Keske abartili tiketmesek, keske tikettiklerimizin
ambalajlarini dontisime saglikl bir sekilde vere-
bilsek, keske sokak toplayicilari olmasa da aracli
kurumlar yeterli para kazanarak bu sisteme daha
gok yatirim yapsalar, keske anne ve ¢ocuk egitilse
de atik, ¢op ayrimini mutfakta yapsalar, keske
okullarda gevre zorunlu ders olsa, keske hayvan
sevmeyi sadece evcil hayvan sevme olarak gérme-
sek, keske yeniden hobilerimiz olsa, gigek kurut-
sak, pul biriktirsek.

Gelecekte bireyin doga ile iligkisi ne sekilde olacak?
Hangi gergevede ilerleyecek ? Nasil yorumluyorsu-
nuz ? Ongoriileriniz neler ?

Gelecek icin kaygiliyim. Dinya nifusu 8 milyar
kisi ve biz 12 milyarlik yemek tiketiyoruz. Hala 2,5
milyar insan aclik ¢ekiyor. Glzel Tirkiye'miz en
fazla 40 yil sonra kurak bir Ulke olacak. Akdeniz'i
en ¢ok kirleten Ulke biziz. Biz de plastik yiyoruz
baliklarla ... ineklerimiz basibos ugusan posetlerle
besleniyor. Yiyeceklerimizin igindeki kimyasal
ilaglar ve mikro plastikler yiziinden 7 kadindan biri
meme kanseri.

Sigaraya baslama yasi 8 oldu.

2050 yilinda denizlerde canli kalmayacak.

O son balik da yok oldugunda beyaz adam paranin
yenilecek bir sey olmadidini ¢ok geg farkedecek.

Ben Zeliha Sunal. Atiksiz Yagam platformu olarak
elimizden gelen herseyi yapmaya devam edecegiz.
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Resat BAGCIOGLU
Rblecturer Dis Ticaret Egitimi
Kurucu, Egitimci
resat.bagcioglu@rblecturer.com

DIS TICARETTEKI RISKLER - VI

Gecen ayki sayimizda ele aldigim vesaik mukabili ile ilgili dis
ticaretteki riskler kismina devam ettigimizde, mal mukabili islemlerden

sonra riski ¢ok fazla olan vesaik mukabilini gormek mumkundur. Riskler

dis ticaretin her asamasinda vardur. Inracatcimin deposundan cikan
mallarn, ithalatgiun eline varasiya kadar;

» Mala ait riskler

 Tasima riskleri

« Plyasa riskleri

« Tahsllat riskleri

» Diger etkenlerden olusan riskler

Seklinde swralamak mumkundur.

Yukanda saydigumiz riskleri sigorta yaptumak sureti ile bertaraf
etme yoluna gidebiliriz. Risklerimizi tamamen sifirlayamasak
da, azaltmarmiz mumkundur. Ancak oyle riskler vardir ki, sigorta
yaptrmamuzin da etkili olmayacagt kesindir. Bu riskler alict ve saticinin
karsiiklh niyetleridir. Bir dis ticaret isleminde alict veya saticimin niyetleri
bozuksa, birbirlerint carpmayt kafalarina koymuslarsa, hangt sigorta
etkili olabilir sdyler misiniz? Risklerden bahsederken vesaik mukabili
islemlerdeki riskler her asamada su yuzune cikabilmektedir. Vesaik
mukabil islemlerde riskler alict ve satict arasinda paylasimustir. Hem
alicinin, hem de saticinun riskli oldugu vesaik mukabili islemlere hangi
yonden bakarsaniz bir riskin var olabilecegini géormeniz mumkundur.
Makalemizde vesaik mukabiline iliskin pek ¢ok vakaya yer verecegiz.
Hepsi yasanmis gercek vakalardir. Hatayt yapan yalrnizca ahct veya
satict degildi, bankalann da hata yapmasi olasidw.

Bir yasanmus vakadan bahsedecedim. Asagida ele aldigim vaka
gergek yasanmus bir vaka olup, kahramanlann isimleri, yer isimleri,
banka isimleri tamamen takma olup, olayin anlasimast icin olayin
gercek kahramanlanna birer isim verilmistir.

VESAIK MUKABILI GERGEK YASANMIS VAK'A

Burada kullandigim isimler, rakamlar ve emtealar, vakadaki gercek
firma isimlert olmay1p sadece vakay1 anlatabilmek adina gergek
olmayan farklt isimler kullanilinustur.

[thalatct . Firsatct Dis Ticaret Ltd. Sti. Mersin
[thalatct firma sahibi - Joseph Bey

[thalatciin sekreteri s Janet Harum

Thracatct - Che Yong Ltd. China

[hracatct firmarun sahibi © Mr. Che Yong

Mal cinsi - Kuru fasulye
Mal bedeli - USD.6.750.000-
Odeme sekli - Vesaik mukabili

[hracatgiin bankast

[thalatcinin bankast

: Bank of China Shangai / China
- Karabank Mersin Serbest Bolge Subesi

Vaka soyledir:

Firsatgt Dis Ticaret Ltd Mersin firmast dis
ticaret islemleri ile istigal etmektedir. Hem
ithalat, hem de thracat yapan bir potansiyelt
vardrr. Yurt disindan ithal ettigi urunleri gerekli
islemlerden gegirdikten sonra yine yurt disina
satmaktadur. Ithalatci firma kuru fasulyesi
bol olan Cinden fasulye ithal etmeye karar
verlr. Cinde faaliyet gosteren Che Yong Ltd.
China firmast ile Firsatci Dis Ticaret Ltd. Sti
Mersin firmast satin alinacak mallarla igili ahm
satim kontrati duzenler. Taktik alisagelmis
bir taktiktir. Once karsidakinin guivenini
kazanmak 1¢in pesin para gonderip mallanmt
talep edecek. Bununla ilgili olarak Firsatct Dis
Ticaret Mersin firmast pesin para ile alacag
maln ik partist i¢in asagidaki aim satim
kontratinu duzenler.

Alim satim kontrat1 detay1 kisaca soyle;

Mal cinsi - Kuru fasulye

Toplam kontrat tutan : USD.220.000-

Odeme sekli . Pesin

Mallann gelis yeri - Cinden Mersine

Konsimento - Consignee: Firsatcl
seklinde olacak

Ithal vesaiki - Dogrudan ithalatgt

firma adresine
kargo ile
gonderilecek.

[thalat¢ firma Firsatct Dis Ticaret Ltd. Sti.
Mersin firmasi, kendi bankasina giderek ithal
edecedi kuru fasulyelerin kontrat bedeli olan
USD.220.000- Tk tutann Cindeki ihracatginin
emrine swift ile gondermek i¢in talimat verir.
Swift havale tutan olan USD.220.000- ik
parayl bankaya yatiran ithracatcgi Firsatct Dis
Ticaret Ltd. $ti Mersin firmasi, swift havalesinin
yapilmasin sadlar. Para {thalatc firma olan
Che Yong Ltd. China firmasinin banka
hesaplanna géonderilmistir. Pesin (payment in
advance) alisverisin ilk adimi tamamlanmus
ve Firsatg Ltd $ti. firmast Che Yong China
firmasina duydugu guveni gostermistir. Taktik
islemeye baslamustt ashnda.
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Che Yong Ltd. China firmasi ¢cok gecmeden
kontratta yazih olan zamandan ge¢ olmayan bir vakitte,
kontrat muhteviyati mallarint hazirlamus, konteynerlere
koymus ve bir Cin gemisi ile Mersin Limanima
gondermis. Mallann gemiye yuklenmesini muteakiben
Uglli evraklar olan; fatura, deniz konsimentosu, sigorta
sertifikasy, kontrol belgesi, ¢eki listesi ve diger talep
edilen evraklan ithracat¢t konumundaki Che Yong Ltd.
China firmast kargo ile direk olarak Firsatc Ltd. $ti
Mersin firmast adina géndermis. Che Yong Ltd. China
firmast dogru olant yaprrustr. Bir sure sonra kargo
sirketi yuklemeye ait evraklan Firsatct Ltd. Sti Mersin
firmasina ulastinr. Birkag hafta sonra da Cin gemisi,
Mersin Limarnina ulastr, yuklerini liman sahasina bosaltr.
Mallann gelisi sorunsuzdur. Firsatgt Ltd. Sti. Mersin
firmast elindeki evraklarla mallan gumrukten ¢eker,
Mersindeki deposuna getirir. Mallar tam Firsatct Ltd. Sti.
Mersin firmasinin istedigi gibidir. Mali satan da, alan da
memnundur.

Gunler sonra Firsatct Ltd. Sti. Mersin firmast tekrar
Che Yong Ltd. China firmasin arayarak, mallardan
memnun kaldigint bahisle, tekrar mal siparisi vermek
isedigini soyler. Odeme sekli yine pesin. Bu sefer
USD.400.000- hk mal siparisi veren Firsatct Ltd.Sti.
Mersin firmast taktiksel oyunu devam ettirir. Ayru sekilde
USD.400.000- Ik tutar pesin ithalat bedeli olarak Che
Yong Ltd. China firmast lehine transfer edilir, ihracatct
firma isleyen surecte mallan hazirlar, ithalatgt emrine
gemi ile gonderlr, sonrasinda sevk evraklarnn kargo ile
Firsatc1 Ltd Sti Mersin firmast adina géonderir. flerleyen
surecte kargodan gelen evraklan alan Furrsatg Ltd.Sti.
Mersin firmasi, birkag hafta sonra Cin gemisi ile Mersin
Limani'na gelen mallarnni ¢eker ve mallanna kavusur.

Taktiksel oyunun sahnelenmesi farkli gunlerde
USD.525.000-, sonrasinda USD.750.000- ve
USD.1.100.000- seklinde pesin para transfer edilerek
mallann ithalatt saglanmustir. Simdi burada Che Yong
Ltd.Sti. China firmasina verilmek istenen ana temanin
“Firsatc Ltd. Sti. Mersin firmast son derece sorunsuz,
kendilerine pesin para gondermek suretiyle cok
miktarda mal almus, 1yl, buyuk ve guvenilir bir tacir”
oldugu gergegdi konusunda hem fikiriz sarunm. Taktiksel
oyun buraya kadar sorunsuz devam etmistir. Bundan
sonra onunun son perdesi sahneye konulacaktl. Simdi
neler sahnelendigine bakalm;

Firsatct Ltd Sti. Mersin firmast thracatct firma olan
Che Yong Ltd. China firmast ile tekrar temasa gecer. Mal
siparisini su sekilde verir.

"Katldigimuz bir gida thalesinin lehimize
sonuglanmast Uzerine bizlere bol miktarda kuru fasulye
gereklidir. Biz thale konusu mallan yine firmarnizdan
almay1 planladik.

Siparisimiz su sekildedir;

Mal cinsi - Kuru fasulye
Kontrat tutan - USD. 6.750.000-
Yukleme - Kontrat tarthinden itibaren 15

gun i¢cinde
. Deniz konsimentosu, fatura,
ceki listesi, sigorta belgesi,
analiz Sertifikasy, diger evraklar
- Consignee Bankaniz adina
tanzimli olacak,

Istenen evraklar

Konsimento

' Buyer
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- Vesaik mukabili
- Karabank Mersin Serbest
Bolge subesi

Oderme sekli

[thalatguuin bankast
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Bu thaleyi kazanmamiz ansizin oldugundan, sizlere
siparisimiz konusu tutar olan USD.6.750.000-"lik bedeli
bu defa pesin para olarak gonderemiyoruz. Lutfen bu
seferlik mal siparisimizi vesaik mukabili (Cash against
documents) seklinde kabul etmenizi rica ederiz. Fursatct
Dis Tic Ltd. Mersin adina Mr. Joseph. Sirket sahibi”

Che Yong Ltd.China firmast firmanin gegmis
performanslarnna baktiginda, gliven veren bir gorunum
¢izdiging, pesin para gondermek sureti ile kendi
firmalanna guveni birincl planda tuttuklarnini dusundu.
Ancak Pesin satislarda ihracatct agisindan hicbir risk
olmamasina karsilik vesatk mukabilinde muhtemel
risklerin var olabileceginin de farkindaydt. Siparis rakanmu
buytk, kacinimayacak firsat gibi gorunuyor ama ¢deme
seklinin vesaik mukabili oldugu ve risk tasidigt gercegini
goz onunde bulunduran firma mal almak isteyen
Fursat¢t Ltd. Sti. Mersin firmasina bir mesaj gondererek
soyle demuistir;

“yeni isbirligi talebinizden dolay: tesekkur ederiz.
Calisma kurallanmiz icinde daima pesin para ile satis
yapma ilkesini benimsemis durumdayiz ancak sizlerin
gecmisteki siparis performansinizt inceledigimizde,
hi¢bir sorun yasamadigimiz gozlenmistir. Sizlere
yardimcl olabilmek adina % 40 pesin, bakiyesi vesaik
mukabili olmak Uzere siparisinizi onaylamaya karar
verdik. Bu konudaki mutabakatinizt ve/veya &nerilerinizi
bekliyoruz. Her zaman sizlerle olmak arzusundayiz. Che
Yong Ltd. China”

Firsatc Ltd Sti Mersin firmast adeta karst ihracatgidan
gelecek her yarut i¢in farkh alternatif fikirlert adeta
kumpasla olgmus gibi senaryosunu isletmistir. Firsatct
Ltd.Sti. Mersin firmast ¢cok ge¢ olmayan bir zamanda
thracat¢t firmaya su cevabt mesaji gondermistir:

‘Guda thalesinin firmarmizda kalmast nakit akisimizt
beklenmedik sekilde yavaslatrustir. Yurt disindaki
alacaklanimuzi tahsil ettigimizde sizlere gonderdigimiz
siparisimizi pesin para ile almamizda sikintt olmayacakt
ancak yurt disindaki alacaklarimizin tahsilat zamanlan
gelmemistir. Iyi bir isbirligimizin devarm agisindan
vesaik mukabilt teklifimizin kabul edilmesini rica ederiz.
Diger taraftan sevk evraklan olan vesaikin sizin bankaniz
araclidu ile Turkiye'deki bizim ¢alistigirmz bankaya tahsil
kaydi ile gonderecegdiniz ve deniz konsimentosunda
consigneenin kendi bankanuz olarak yazilacagindan
dolay1 firmarmiz 6deme yapmadan vesaiki bankadan
alamayacak ve mallan gumrukten ¢cekemeyecektir.
Durum boyleyken vesaik mukabili olarak evraklarnn
kendi bankaruz araciiu ile kendi calistigumuz banka
olan Karabank Mersin'e gonderilmesinde ne gibi riskler
var olabilir sizce? Paray1 ddersek vesaiki alinz, parayt
odemez isek vesaiki alamayiz ve mal yine sizindir”

Che Yong Ltd. China firmast konuyu enine boyuna
dusunmus. Gegmiste buyuk tutarl siparislerin bedelini
guvene dayal olarak Pesin gonderen Firsatct Ltd.

Sti Mersin firmasina vesaik mukabili ©demeli mal
gondermenin o kadar riskli olmayacagt gorusu hakim
olmus ve bunun Uzerine Che Yong Ltd. China firmast su
cevabt yazar;
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“Ikili iyt iliskilerimizin devanindan yanayz ve sizin
siparisiniz olan USD.6.750.000- Ik mallan talep ettidiniz tarinte
yUklemeye, sevk evraklarinu ise kendi bankarmuz olan Bank of
China, Shanghai / China araciid ile ¢calismakta oldugunuz
Karabank Mersin Serbest Bolgesi subesine tahsil kayd ile
gonderilecektir. Her zaman sizinleyiz.”

Sorun kalmamus gorunuyordu. Che Yong Ltd.China
firmast kontrat hukumlerine bagh kalarak, mallan 15 gun icinde
gemiye yuklemis ve sevk evraklan da Bank of China, Shangai
/ China aractidn ile TUrkiye'deki Karabank Mersin Serbest
Bolge Subesine gonderilmistir. Dokumanlar bir hafta icinde
Turkiye'deki ithalatgiin bankasina ulagmustir. Tahsil talimatinda
yazill talimatlara harfiyen uymak zorunda olan Turkiye'deki
ithalatgiun bankast olan Karabank vesaikin alindigiru
thracat¢inin bankasina bildirmis ve ayni zamanda vesaikin
bedelinin 6denmesi ve vesaikin cekilmesi icin Fursat¢t Ltd. Sti
Mersin firmasina da yazil ihbarda bulunmustur. Aradan makul
bir sure gegmesine ragmen ithalat¢t Firsatct Ltd. Sti Mersin
firmast vesaikin bulundugu banka olan Karabank Mersin
Serbest Bolge Subesine muracaat edip bedeli ddememis,
vesaik bankada 6denmeden beklemektedir.

Thracatcinin bankast olan Karabank Mersin Serbest Bolge
Subesi, ithalat¢ firmaya kinct bir yazili tihbarda bulunmus.
[thalatgidan kendi bankasina geri dénus yapimanustir
Thracatcinin bankast swrastyla tictinctl ve dordunctl yazil
thban yapmus ICC — International Chamber and Commerce
Brochure No: 522 Uniform Rules for Collectionsnin ilgili
kurallarnina gore. Her thbar suresi arasinda makul sure olan
5 ila 7 gunluk bir sure oldugu dusunuldugunde aradan 35
gunu askin bir sure gegcmistir. Bu arada mallan getiren Cin
gemisi Mersin Limani'na yanasmus, mallan gumruk sahasina
indirmistir. Mallann Turkiye'ye gelmesi de tamamlanmis ancak
Karabank Mersin Serbest Bolge Subesinin defalarca ihbarna
ragmen vesaik bedeli ©denmemis, mallar da gumrukte
bekletilmistir. Karabank Mersin'in sube yoneticisi bir defasinda
da firma sahibt Joseph Bey lle telefonla da gorusmus, vesaikin
alinmadigini da ifade etmistir.

Joseph Bey'in yaruti nettir, soyle ki "Ben vesaiki
bankanizdan alacagim tarihi biliyorum, sizin defalarca
hatirlatma yapmaniza gerek yoktur” Gergekten net bir yarut.

Karabank yapmast gerekeni yaprustir ashnda. ICC -
International Chamber and Commerce Brochure No: 522
Uniform Rules for Collections'nin madde 26 / C-iii aynen
soyledir:

ini belirlemeye calisacak ve sonucu tahsil tali-
matirt aldig bankaya gecikmeksizin duyuracaktir. ibraz
bankast 6dememe ve/veya kabul etmeme bildirimini tah-
sil talimatini aldigt bankaya gecikmeksizin gondermelidir.
S6z konusu bildirimin alinca gonderi bankast belgelerin
bundan sonra tabii tutulacad islem hakkinda gerekli
talimat1 vermelidir. S6z konusu talimat ibraz bankasinin
odememe ve/veya kabul etmeme bildiriminden sonraki
60 gun icinde bu bankaca alinmadidi taktirde belgeler
ibraz bankasimin herhangi bir sorumlulugu olmaksizin
tahsil talimatinin alindid bankaya iade edilebilir.”

' Buyer

Network

Karabank Mersin Serbest Bolge Subesi uluslar
arasi teamulleri gayet iyi biliyor ve gerekeni de
yapmustir. Vesaiki génderen Bank of China, Shangai /
China'ya bir swift akibet mesaj cekerek su ifadelere
yer vermistir;

‘Gonderdiginiz vesaik ile ilgili olarak falan
tarinlerde 4 defa yazil, bir defa da sézlU ihbarda
bulunulmustur. Ancak vesaikin bedelinin denmesi
ve vesakin ¢ekilmesi konusunda ithalat¢umiz
pek istekli gorunmemektedir. Vesaik nezdimizde
bekletilmektedir. Vesaiki ne yapacagurmuz konusunda
yeni talimatinizin tarafimiza ivedilikle iletilmesini rica
ederiz. Karabank.”

Kuskusuz ki Bank of China, Shangai / China
Karabank'dan gelen bu mesaja bir yanut vermek
durumundadur. Yarut verebilmest igin de thracatgt
firma olan Che Yong Ltd. China'dan yeni bir
talimat almak zorundadir. Oncelikle Karabank'in
gonderdigi 6denmeme thbar yazisint ihracatcl
firma ile paylasir ve "yeni talimatiruzi” bekliyoruz
derler. Bu iste bir tuhaflik vardi. Che Yong Ltd. China
firmast olaylan soyle etraflica dustnur... Ik siparisin
gecildigi zamanda yurt disindan thale kazarildigint
ve bu mala acilen ihtiyaclan oldugu bahisle
mallanin hemen gonderilmesini isteyen Firsatgt
Ltd. Sti mersin firmasy, mallar gumruge, vesaik
de bankasina gelmesine ve bedelini ddediginde
hemen mallarnn sahibi olmasint bilmesine ragmen
vesaikin cekilmemesini pek normal karsilamarrustur.
Daha da emin olmak i¢cin mallann Mersin Gumruk
sahasinda olup olmadigint tasimaciigt yapan China
Shipping Agency firmasina sorarak, mallarin ordino
karsihdt teslim alinmadiging, hala gumruk sahasinda
gunlerdir beklemekte oldugunu 6grenmistir. Sorun
ne olabilirdi acaba? Mal bedeli de oldukga fazla, bir
an once ¢oézum bulunmast gereklidir. Sorunu bizzat
yerinde gorup ¢cozmeye girisiminde bulunan Che
Yong Ltd China firmasinin sahibi karannu verir, ugcaga
atlar ve Istanbul'a, oradan da Adana Havaalari'na,
oradan da Mersin Serbest Bolgesindeki Firsatct Ltd.
Sti firmasinin ofisine gelir. Kendisini ik karsilayan
sirket sekreteri Janet Hanimdur. Che Yong Ltd.

Sti. China firmasinun sahibi olan Che Yong biraz
bekletilir. Sekreter Janet Harum hemen firma sahibi
Joseph Bey'e Che Yong'un geldigini haber verir.
Joseph Bey, sekretert Janet Hanumun verdigi bilgiden
pek memnun olmarmisgasina yuz sekli degismis,
surati istemsiz olarak asilmustir ancak teee Cinden
Mersindeki ofisine gelen Che Yong'u da karsilamak
zorundaydt degil mi? Aynen oyle yapti, odasindan
disan ¢ikty, geleneksel Turk Misafirperverligi edast ile
sanki kik yulik dostunu karsiyormuscasina kollarn
ki yana acarak, son derece pozitif ve guler yuzle
Che Yong'u bagrnna basmus, kendi calisma masasina
davet etmis, cay, kahve biraz da icki ikraminda
bulunmus. Anlayacaduniz Firsatg Ltd. $ti. Mersin
firmasinin sahibi Joseph Bey konukseverligini
gostermeye calistyordu. Joseph. Che Yong konuya
girmek istediyse de, Joseph Bey Che Yong'u
konusturmarmus ve soyle demis;

"Simdi konusmayalm, dnce dinlenin, sonra
sizinle birlikte olur oncelikle Mersinimizi gezer, raki
balik yapar sohbetimize orada devam ederiz”
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Che Yong'u yakinlarda turistik
lUks bir otele yerlestirirler, Che
Yong o gece dinlenir, ertesi gun
1se Joseph Bey 6gleden 6nceki
bir vakitte otele gider, Che Yong'u
otelden alir, adeta turizm gonulltlert
gibi Mersin'in tum tarihi ve turistik
yerlerini gezdirir 3-4 gun boyunca.
Joseph gercekten iyi misafirperverlik
yapuyor ve Che Yong'u gezdiriyordu
bikmadan. Bes gun sonra
gezmelerin sonu geldiginde,
Mersin'in batt kisrinda sahilde yer
alan Narlikuyu denilen oldukga
otantik, denize nazu, serin havasy,
buyuleyici, etrafin balik ve kalamar
kokulanyla kendine cezbeden pek
¢ok balik lokantalanrn dizi dizi yer
aldwg yerdir.
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Ini yemeye karar verirler. Deniz
enarmdakl masa balik, meze,
meyve cesitleriyle donatumustur.
Kus sutu eksikti masalannda.
Kuskusuz ki ickiler de dolu sise
! geliyor, bos sise gidiyor. Sudan
I daha fazla icki icilmis. Che Yong
|

é Narlikuyuda aksam yeme-
L]

Ise raky, balik, mezeler, salatalar
ve Ozellikle rakimiza bayilmus ola-
cak ki sunger gibt i¢cki icmis.. Raku
masasinda her sey konusulmus

teee gecenin ge¢ vaktine kadar.

En sonunda Che Yong asil sohbete girer ve;

"Hersey ¢ok glizel Mr Joseph, tarini yerleriniz, raky, balik harika. Simdi sizin sipari-
siniz olan mallan konusalim. Vesaik yaklasik 50 gundur bankaruzda, mallar ise bir ay1
askin bir zamandir Mersin Gumrugu'nde beklemektedir. Ancak bankanizin bizim calis-
tigimiz banka olan Bank of China Shanghal'ye gonderdigli mesajda, vesalkin alnmans
konusunda degisik zamanlarda size 4 defa ihbar yapildid halde siz vesaiki almaya
yanasmanmussiniz. Vesaikler hala bankanizda ddenmeden beklemektedir. Daha da kot
olan mallarimiz da Mersin Gumrugu'nde beklemekte, bunun sonucunda ardiye ve de-
muraj ucreti ddenmesi de s6z konusu olacaktr. Bu mallan ne zaman almay1 dusunu-
yorsunuz Mr. Joseph?” der..

Che Yong ne de guzel dzetledi sorunu. Ama gozden kacirdidt bir seyler vardi elbet.

Firsat¢t Ltd. Sti Mersin firmasiin sahibi Joseph Bey, sakince dinledikten sonra,
once yere, sonra gozlerini havaya diker. Bir insan sizin gozlerinize ve yuzunuze bakma-
dan konusuyorsa, o insana dikkat edin, art niyetlidir. Ve cevabiru verir;

“Biz thaleyl kaybettik, dolayistyla bu malrizi alamayacagiz. Maliniz gumruklerde,
vesaikiniz ise bankamizda bekliyor. Dilemeniz halinde maliruzi kontrol edebilirsiniz. Hat-
ta bu mali bagskasina da satabilirsiniz, biz bu mali almaya istekli degiliz bu kosullarda... *

' Buyer
Network

Bu yarut karsisinda Che
Yong neye ugradiguru sasirr
adeta. Joseph'e tekrar ettirir
yanls anlasimalann énune
gecmek adina. Evet Joseph Bey
mal alamayacagint soyluyordu.
Che Yong kendisini soke eden
bu aciklama karsisinda ne ya-
pacadgin, neye karar verecegdini
bilemez. Joseph'e bakarak;

‘Nasul olur Mr. Joseph, vesa-
Ik mukabili dediniz, sizi kirma-
mak adina kabul ettik ve mallan
buraya gonderdik. Bu mallan
ben ne yapabilirim simdi. Gum-
ruklerdeki ardiye ve demuraj
Ucretleri de maliyetimi olumsuz
yonde etkileyen faktorlerdir.
Daha yapict akstyon alinmasin-
da yarar gormekteyim.”

Joseph Bey sanki bu sozleri
duymarus giblydi. Tabagin-
daki meyveleri yiyor, ickisint
yudumluyordu. Malum raki -
balik masasindalar...Joseph Bey
stkinti icindeki Mr. Che Yong'un
yuzune dahi bakmiyordu. Che
Yong yine konusmalanm sur-
durdy;

‘Mr.Joseph, lutfen bir seyler
yapwuz.” der...

Joseph Bey dunya yan-
sa kil kiprrdamayacak tarzda,
tepkisiz kalmaya devam etti.
Ancak Mr. Che Yong'un konus-
malan daha da caresiz bir sekle
burundu.

‘Mr. Joseph, bir ¢care bulma-
L1z, size olan guvenimizi de-
vam ettirmenizi istiyoruz ve bu
konuda bize yardimct olunuz”
diye sozlerine devam eder.

Joseph Bey en sonunda
konusmaya karar verir, Che
Yong'a bakarak sdyle der;

"bu mal geri goturebilirsiniz
veya bir baska alict bulup biraz
daha dusuk fiyata malinizi ona
satabilirsiniz”

Che Yong caresizligini yast-
yordu adeta;

‘Mr.Joseph, ben bu mall
gerl goturemem, tahmil, tahliye,
sigorta, navlun, demuraj ve
ardiye Ucretlerinin ne olabilece-
Jini dusunuyor musunuz? Daha
farkh cozumler olusturmalt.”
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Joseph Bey

"Hakl olabilirsiniz ama her gegen gun demuraj ve
ardiye agisindan sikintiniz buyuyecektir.” der.

Her gecen dakika Che Yong'u daha fazla telaglandumus,
bir seylerin mutlaka yapiumast gerektigini Joseph Bey'e
aktarmus, adeta sikintidan yerinde oturarmyor, telash ve
sikintih ses tonuyla konusmasina devam etti.

"Mr. Joseph lutfen benim i¢in bir seyler yapiruz, ben
Ulkenizde sizden bagska ithalat¢t tanwmiyorum, bu mallan da
Turkiyede satmam gerek, bir baska ulkeye goturmek ciddi
kaywplara yol acar”

Joseph Bey suskunlugunu nice sonra bozar, biraz biyik
altindan gizli tebessum eder ve Che Yong'a sdyle der;

‘Mr, Che Yong, bunca zamandur ikili iyt iliskilerimizi
birlikte surdurduk, karsiikl menfaatlerimiz oldu. Beni bir
dostunuz olarak biliyorsaruz ben sizin gézunuzden kagan
bir takim seyleri de sizinle paylasmak istiyorum. Ulkemizde
mallarin gumruklerde bekleme surest 45 gundur. 45 gun
icinde mallar gumrukten ¢ekilmez ise, devletimiz gumruk
yonetmeligince mallara el koyar, acik arttirma ihalesi acarak
mallan satar, elde ettigi paray1 da hazineye irad kaydeder.
Sizin mallar gumrtk sahasinda 43 gundur beklemektedir.
Baska bir ifade kullanacak olursam 45 gunluk surenin
dolmasina sadece 2 gun kaldu. Siz iki gun daha bu malin
sahibisiniz, ancak ki gunden sonra bu mal devletin eline
gecgecek ve malin sahibi siz dedil, devletimiz olacaktr.
GUmruklerimizde bdyle bir yasa var. Siz bu yasadan
haberdar misiiz?

Mr. Che Yong adeta hayatinin sokunu yasadt bir an igin.
"Aman Tannm, iki gun mu dediniz? Korkung. Felaket.
Lutfen Mr. Joseph bir seyler yapiz, bir seyler yaparsaniz bu
ylliginiz size baska sekilde geri doner, inanin bana. Lutfen’

Joseph Bey'in bakislan masumiyetini kaybetmis
ve sinsilik hakim olmustu... Tekrar konusmaya baslar.

Konusmast tane, tane, 6zenle secili kelimelerle...

Joseph Bey : "Mr. Che Yong, beni dostunuz olarak
goruyor musunuz?

Che Yong: "Elbette goruyorum”

Joseph Bey: “Benden simdiye dek zarar gordunuz mu
Guveninizi zedeledim mi?”

Che Yong: "Hayir zedelemediniz, size guveniyoruz.”

Joseph Bey: "O zaman simdi de guveneceksiniz, size
yardim edecegim.”

Che Yong: “Tamam guvenelim, ne yapmarmzi istersin?”

Joseph Bey: "‘Gumruk mevzuatimiz geredince devletin
gumrukteki maliniza el koymaya iki gun var. Ya bana

guvenir, ya da malruzin tamamu devletin mulkiyetine geger.”

Che Yong: "Anladim, ne yapmam istiyorsun soyle”

Her sey Joseph Bey'in istedigi gelisti ve olgunlasti adeta.
Che Yong caresizlikten kivraruyordu. Adeta bir zehirli yilan
Che Yong'u sokmus, zehirini zikretmis ve Che Yong son
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dakikalann yastyor gibiydi. Zehirin etkisinde kalmus gibiydi.
Joseph Bey i¢in aradidn firsat ayadina gelmisti.
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‘Che Yong, simdi hemen sirketinizin ortaklarn arayin,
bankarniza bir talimat versinler, bu talimatta Karabank'da
bekleyen USD.6.750.000- ik 6denmeden bekleyen vesaikin
bila bedel (bedelsiz) olarak bana yani Firsat¢t Ltd Sti.

Mersin firmasina teslim edilmesini saglayan bir talimatin
bankaniz Bank of China Shanghai / China tUizerinden benim
calistigim banka olan Karabank Mersin Serbest Bolge
subesine swift talimat ile aktanimiz. Su anda saat farkindan
dolay1 ortaklanniz boyle bir talimati bankaniza verdirebilir,
sabahleyin de bu talimat benim calistigim bankaya
ulasmus olur. Beraberce bankaya gider, vesaiki ben teslim
alr, mal gumrukten ¢eker, depoma gotururum. Depoma
goturdugum mal en kisa surede satma yoluna gider, tahsil
ettigim paray1 da 10-15 gunden daha ge¢ olmayan bir
surede firmaruzin hesabina transfer ederim. Bana guvenin,
baska seceneginiz gorunmuyor su anda’

Che Yong biraz dusunur ama yapacak baska alternatifi
de gorunmuyordu gergekten. Telefonu ile Cin'deki sirket
ortaklanru arar, durumu anlatwr, acilen vesaikin bila bedel
(6deme yapimaksizin) olarak Firsat¢t Ltd.Sti. Mersin
firmasina teslim edilmesi i¢in kendi bankalarnna bir talimatin
lletiimesi gerektigini sdyler. Che Yong'un talimati Uzerine,
Cindeki sirket Bank of China Shanghai / China'ya gereken
talimatlan verirler. Che Yong konusmasinu bitirdikten sonra
Joseph Bey istedigini elde etmis edasiyla Che Yong'a
donerek;

“Vakit gec oldu, seni oteline gotureyim, dinlenin, yarnna
yapacak ¢ok isimiz var” der.. Joseph Bey, Che Yong'u alr,
konakladiqi otele goturur, otel lobisinde bir aksam kahvest
ictikten sonra Mr. Che Yong odasina ¢ikmak Uzere ayaga
kalkar.

Joseph Bey : “Ben seni yann sabahtan alinm Mr. Che

Yong. lyi istirahatler”

Ertesi gun, Joseph Bey otele gider, Che Yong'u sevecen,
yapmacik gulus icinde bir tavirla alir, oncelikle Karabank
Mersin Serbest Bolge subesine giderler. Sube yoneticisi
Joseph Bey'i karsilar, Bank of China, Shanghaiden gelen
talimat Uzerine USD.6.750.000- ik vesaiki bila bedel olarak
Joseph Bey'e teslim eder. Joseph Bey, gereken gumruk
formaliteleri de tamamlayarak mallan gun icinde gumrukten
ceker, Mersin Serbest Bolgesi'ndeki deposuna koyar. Daha
sonra Che Yong'a donerek;

"Bugun ¢ok calistik, ¢ok is cikarttik. Mallan en kisa
surede satip size parasini transfer edecegim. Sizi de Adana
Havaalanina ben birakayim, ucaginiza ge¢ kalmayuz”

Joseph Bey, Mersin'in 6zel tatlanndan Mersin
Cezeryesini de alip Che Yong'a vermeyi de ihmal etmez.
Malum iyl bir misafirperverdir Mr. Joseph. Sonrasinda Che
Yong'u havaalanina bwrakur, vedalasir ve Mersine doner, Che
Yong ise énce Istanbul'a oradan da baglantil seferle Cin'e
doéner. Che Yong mallann satiimasini ve paranin hesaplanna
gonderilmesini beklemektedir. Aradan makul bir sure geger.
5 gun, 10 gun, 15 giin. Joseph Bey'den gelen para yok. Isin
llging yant haber de yok. Che Yong biraz telasl, biraz da e
olabilir acaba?” dusuncest ile Joseph Bey'i ve ondan gelecek
parayl dusunuyordu. Daha fazla beklemek istemeyen
Che Yong telefonu alir, numarayt ¢cevirlr ama bu numara
kullanilmamaktadir sinyali alir, sonrasinda ofis telefonunu
arar, ancak ofis telefonu cevap vermiyor.
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Bu iste farkl bir terslik var diye dusunen Che Yong, Cinden
tekrar ucaga biner, Istanbula, oradan da aktarmal olarak
Adana'ya gelir. Adanada kendi olanaklan ile Mersin Serbest Bol-
gesine gelen Che Yong, hemen Firsat¢t Ltd. Sti. Mersin'in ofisine
kosar adimlarla gelir. Ofise vardiginda o guzelim ofis kapaly,
kendisini daha 6nce kapida karsilayan guzel ve aiml sekreter
Janet Harum ve sirket sahibi Joseph Bey yoklardi Oylece kala
kald1 ofisin kapisinda. Ne yapabilirdi ki? Che Yong ani bir kararla
sirketi, Mersin Serbest Bolge Emniyet Mudurlugune sikayet
etmeye karar verir, bolgede bulunan Emniyet Mudurligune
giderek sikayetini yapar.

Sikayet konusu sdyledir;

“Firsat¢1 Ltd.Sti Mersin firmast USD.6.750.000- ik malumu
gasp etmis, parami 6dememistir. Sirket hakkinda su¢ duyuru-
sunda bulunuyorum.”

Sikayetin ana temast boyledir.

Bolge emniyet mudurlugu, sikayetini alir, inceler, kendile-
rinde daha dnceden bulunan istinbarat bilgilerini de dosyaya
dahil ederler. Konuyu suratle savciliga ve mahkemeye intikal
ettirirler. Mahkeme gereken incelemelerini tamamladiktan
sonra Che Yong'a su yant verir.

“Bizlerin yaprmus oldugu arastirmalarda ve istinbarat bilgt
toplama islemleri sonrasinda Firsat¢t Ltd.Sti. Mersin firmasimin
herhangi bir su¢ unsuruna, sug yaratacak cebir eylemi icinde
olmadidina, gasp seklinde bir olay yasanmadigina, mallann
teslimine ait belgelerin zorla alimmayp, siz kendi nzanizla
bankaya talimat verdirerek, Turkiye'deki ithalatcuun bankast
olan Karabank'ta bulunan vesaiki ithalatg1 Firsatgt Ltd.Sti. Mersin
firmasina teslim ettirdiginiz, mallarin gumrukten cekilip, depoya
getirilmesine kadar surec i¢cinde siz Che Yong olarak kendiniz
refakat ederek isbirligi icinde oldugunuzu gostermis durumda-
siniz. Firsater Ltd. $ti Mersin firmasiun her hangt bir sugu sabit
gorulmemistir. Bu tespitlerimiz neticesinde sizin sikayetinizi
yerinde bulmayip mahkememiz bu dosyay: takipsizlik karan
vererek kapatrmustir”

Anlasilan Serbest Bolge Emniyet istinbarat birimlert olduk-
¢a ciddi ve ince calisma icine girmisler ve Che Yong'un neler
yaptigina ait tum bilgiler, telefon kayitlanna varastya kadar her
bilgiyi elde etmislerdir.

Che Yong sok uzerine sok yastyordu. Gergekten Firsatct
Ltd. Sti Mersin firmast gasp yapmanus, adeta oyunu kurali-
na gore oynamasini bilmistir. Firsatct Ltd. Sti Mersin firmast
ulkemizdeki kambiyo ve dis ticaret mevzuatina tam anlamiyla
hakim, bilgi donanumu yerinde, her islemdeki acik kapilann ne
oldugunu kolaylikla tespit edebilen yapida bilgili bir firmadur.
“Bilgi guctur” lafindaki gug unsuru bu defa farkl amaglar i¢in
kullanuldh ve ihracatgt firmanuin bilgi noksanligy, Joseph Bey'in
de asin kwvrak zekal olusu olaylan nereden nereye getirdi.

Joseph Bey piyasanuin tilkisidir desem yeridir. Son derece
stratejik ve kurnazca kararlar almasiru biliyor. Bu tilkinin tuzagt-
na sadece Che Yong dusmemistir. Tilkinin tuzagina mutlaka saf
kuzular dusecektir. Joseph Bey onceleri guven enjekte etmek
Icin pesin para lle ithalat yapty, karst tarafa net bir guven verdi
ve sonra stratejik oyununu sergileyip vesaik mukabili olarak
yuklu bir siparis verdi ve amact malt almayip gumruge terk
ettirmek ve gumrukten de mali dusuk bir bedelle almakt. An-
cak isler beklediginden daha guzel sonuglandt ve higbir bedel
odemeden mallan almastru bildi.

Turk filmi gibt anlatmaya ¢alstim-
sa da olaylarnn nereden, nereye nasil
gelistigini ortaya koymaya calstim.

Bir dip not daha eklemek gerekir-
se Che Yong Ltd. China firmasi Firsatgt
Dis Ticaret Ltd. Sti. Mersinin ilk kur-
bant degildi. Daha 6nceki kurbanlan
arasinda; saf Anadolu ¢iftgisi, tacirler,
yurt dist firmalar ve en ilging olaru
sayist hi¢ de azimsanmayacak kadar
bankalar yer almaktaydu. Bir llave daha
yapayim sozlerime: Firsatct Dis Ticaret
Ltd. Mersin firmasinun sahiplerinin
kurdugu 6. Firma olup gecmisten
bu gune kadar her kurduklan firma-
nin basinda filli olarak Joseph Bey
ve ailesi yer almakla birlikte sirketin
tuzel kisiligini olusturan, imza yetkili
mudurleri, sirkette calisan personel,
sekreter, sofdr, caycl veya baska kisi-
lerden olusmaktaydu Sirketlerin ticari
omru fazla degildi. Sirket kuruluyor,
aktif hale geliyor, 4-5 sene sonra bir
nedenle feshediliyor veya kapatiyor,
sonrasinda bagka isim altinda yeni
sirket kuruluyor. Sirketin sahipleri
aynt kalmak uzere, sirketin ismi, kagit
uzerinde ortaklik yapist farkli oluyordu.
Sizce sirketin siklikla kapatilip, yeniden
kurulmasy, sirket mudurunun sirket-
teki ¢calisanlardan olusmast risk degil
midir?

Boylest sirketlerin niyetleri agik bir
sekilde ortadadr. Iste bu tur sirketler
plyasanin tokatq sirketleridir. Piyasada

halledemeyecekleri is yoktur.
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DIS TICARETTEKI RISKLERIN ONLENMESI

[sin realitesinde dis ticarette risk her asamada vardir. Adeta
bilek guresine benzer. Hele hele bir tarafin bilgisi, az, diger tara-
finda iyl niyeti ortadan kalkmus ise, risk kosa kosa geliyor demek-
tir. Her zaman sOyledigin bir cumleyi tekrar etmek istiyorum;

Dis ticarette en buyuk risk taraflarin niyetleridir.

Dis ticarette risk her zaman vardir. Ancak ¢esitli onlemler
lle bu riskleri azaltmarmiz mumkundur. En fazla sikinti yasadi-
gumuz konu alacaklarimuizin tahsilatinda yasanan riskler degil
midir? Malimuzi satabilelim diye ¢ogu kez vade yaptigumiz da
olur. Vade uzadik¢a alacak tahsilatinda maalesef zorlaninz. Vade
yapmadigumuz taktirde ise malimizi satmada zorlanip, muhtemel
pazarnimuzt kaybetme riski ile karst karsiya geliriz.

KISA VADELI IHRACAT KREDI SIGORTASI — ADETA iHRA-
CAT BEDELI ALACAGIMIZIN KASKOSU

Thracatcilann bir yil icinde Tirk Eximbank tarafindan kap-
sama alinan ulkelerdeki ¢esitli alicilarnina gerceklestirdigi ve fiill
ihrag tarininden itibaren 360 gune kadar vade tanidigt tum sev-
kiyatlan ticari ve politik risklere karst teminat altina almaktadur.

Thracatcilann her bir sevkiyat icin farkh sigorta sozlesme-
st duzenlemesine gerek kalmaksizin Turk Eximbank'ca kabul
edilen ulkelerdeki limitleri onaylanmus alicllara yapilacak tum
sevkiyatlar tek bir polige ile sigorta kapsarmina dahil edilmekte-
dir. Program kapsarmina 238'den fazla ulke girmektedir. Tazminat
orani ise dogacak zarann % 901dur.

-
F

- AAREERY

PA!!E L) IZ_

=

Uzun vadeli satislarda Turk Exim-
bank adeta alacagin kaskosu niteliginde
sigorta yapmaktadir. Gerekli incele-
meler sonrasinda size alacak garantisi
veren kurulus
Turk Eximbank'tir.

KISACA TURK EXIMBANK IHRACAT
KREDI SIGORTASI;

« Sizin adiniza mal satacaginiz ithalatci-
nin istinbaratint yapar,

 Alacak garantisi verir

« Uzun vadeli satis olanagunn destek-
lenmesini saglar

« Ihracat kredi sigorta policesinin temi-
nat gosterilerek ticari bankalardan finans-
man kolayldu saglar

Gelecek ay

« Turk Eximbankin fhracat Kredi Sigor-
tast ve thracatcilannuzin aklindaki sorular,

« Vesaik mukabili isleminde belli bash
kurallar ve yapilan hatalar,

» Vesaik mukabilinde yasanmuis vakalar

konulann ele aliyor olacagiz.

Bu ayki yazimuizda da bilginin gucunun
tartismasiz her seyin uzerinde oldugunu
gorduk. Egitimin her zaman gerekli oldugu-
nu ve gucumuze bilgimizle gug¢ katabilece-
gimiz gergedi ortadadur.
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DEGISIMIN KAYNAGI VE GUVENCESI:
SATINALMA VE TEDARIK ZINCIRI

Gunumuzde isletmelerin hayatinda en
onemli gundem, devamulik i¢in varliklarn
gelecege tagimaktir. Sanayi ve ticaretin temel
tast ne kadar saglam oturtulursa oturtulsun,
dedisen yerel ve kuresel ekonomik ve siyasi
trendler sirketleri birden bire hazirhksiz
yakalayabilmektedir. Bu beklenmeyen
gelismelerden, sadece maddi ve maddi
olmayan varliklaninda yedekleri olanlar
basaryla ¢ikmaktadirlar.

Sahip olduklan mevcut degerleri
guglendirerek gunu yakalamak, yarin
planlamak, yakin gelecedi tahmin etmek ve
daha Otesini de hayal etmek, artik sirketlerin
en énemli cabast olmustur. Isletmelerin
bilinen temel fonkstyonlanmn arasina is
gelistirme, degisim yonetimi, lojistik ag ve
tedarik yonetimi gibl yeniden tarumlanmus
islevler katilarak, isletmelerin gelecege guvenle
tasinmast hedeflenmektedir.

Geleneksel yapida olan pazar payt
yuksek ya da hakim konumda olan sirketler,
kendilerini guglu hissederek bu yeni islevlere
donemsel trend gozuyle bakarak cok onem
vermemektedirler. Zaman icerisinde ellerindeki
tecrubeli kaynaklar azaldikca, degisen ve
gittikge daha cok dijitallesen Dunya'da
kaybetmeye mahkum olmaktadirlar, ya da
direnme maliyetleri cok artmaktadur.

Ozellikle 21. ylUzylla girdigimizden bu
yana, bir cok yerli ve kuresel buyuk marka
ve sirketlerin yok oldugunu ya da yok olma
yolunda olduklarint gérmekteyiz. Dunyada bir
anda internet Uzerinde saniyeler i¢inde yayilan
bilgiler, sirketleri ¢ok ani ve siddetli olarak
etkilemektedir. Degisen yasam tarzy, gittikge
en onemli meta haline gelen maddiyat, artan
Ozenti ve zayiflayan manevi degerler hem
aile ve toplumun hem de sirketlerin yapilanr
temelden sarsmaktadir.

Degisen
yasam tarzi,
gittikge en
onemli meta
haline gelen
maddiyat,
artan ozenti
ve zayiflayan
manevi de-
gerler hem
aile ve top-
lumun hem
de sirketlerin

yapilarini
temelden
sarsmaktadir.

Astrlik sirketlerin bile 6nlem almakta
zorlandign bu durumlar icin, devletler
ekonomik destekler ve korumalar
yapsalar bile yapisal onlemlerini
zarmaninda alamanus sirketler ¢ok agw
darbeler yiyebilmektedirler (adinda
genel sifati tagtyan global bir sirketin
ayru kelimenin devlet anlaminda
nitelendirilmesi 6rnegi).

PEKi; NE YAPMAK GEREKLI ?

Sirket, bugun, yann ve yakin
gelecedi icin mevcut bilgili, tecrtbeli,
bircok badireler atlatrrus her alandaki
kidemli personelini cemberler seklinde
elinde tutarak sirket kendini korumahdr.
Bir yandan da bu kidemli kadrolarla
genglert ayrnu ¢calisma ortanmunda birlikte
yetistirip onlann hayal kurabilmeleri icin
onlerint agmalidur. Hayalleri olmayan
sirketler mevcudu dahi koruyamayip
yok olmaya mahkumdurlar.

Insana ve tecriibeye yatinm, maliyet
olarak gorulmemeli ve gelismenin ik
etabt olmalidr. Isyerinde yasanrnus
ve bedeli ddenmis tecrubelerin
yeniden tekrarlanmast hem zaman
kaybedilmesine hem de kazanglarn
kaybolmasina yol acar. En buytk gizli
kaybt ise araliksiz yatiim yapan ve buna
bagh olarak gorunurde bir buytume var
sendromunu yasayan sirketler dder. Ust
uste binen yatinmlann etkisini olgmek
mumkin olamamaktadir. Ustelik eleman
sirkulasyonu da var ise reel kayip
daha da yuksektir. Donemsel olarak
yuksek taleple de birlesince satislarin
konjonkturden dedil de yatrimdan
geldigi zannedilir. Halbuki reel buyume
ve gelisme dogru degerlendirilmelidir,
birbirinden ayiklanmaldur.
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Buradan is gelistirmeye gecersek, sirket
genelinde sabit kriterlere gore buyumeyi
baz alan bir strateji saptanmalidur. Gergek
buyume, yatinm, konjonkturel talep artisy,
faaliyet dist gelirler vb etkenlerden arindinlarak
strateji ve hedefler saptanmall ve bu paralelde
olculmelidir. Dogru stratejiler buyuk calkantilan
onler, daha istikrarh gelismeye yol verir. Ne
olursa olsun S$irketin birbirini takip eden yllar
Utibariyle buyuk degisimler gostermesi dogru
stratejiler ile yonetiimediginin bir gostergesidir;
mutlaka arastinimahdur.

Satinalma
islevinin sirket
blnyesine
uygun dogru
yapilandi-
rilmasi ile
dogru satinal-
ma yapilarak
yaratilacak
fayda sadece
ekonomik
degil ayni
zamanda
sinerjik bir
dinamizm
etkisidir. Bu
dinamizm sir-
ket ici diger
boltmleri
pozitif hizlan-
dirici olarak
etkileyecektir.

s gelistirme dogru tanimlandigt andan
ltibaren ¢alisanlara reel, basanl ve zevkli bir
islev olmaya baglayacaktwr. Basart basarnmn
kaynadu olacak, yaraticlhgin ve hayallerin onu
acilacaktir. Tabii ki bu gelisme sureci, pragmatik
insan kaynaklan sureci ve gelecege yonelik
egitimlerle de desteklenmelidir. Bu baglamda
degdisim surecine farkinda olmadan baslanmus
ve uygulamada adim adim basari olma
yonunde yola ¢ikilmus olacaktr.

Degisim, tecrubeli personel ile birlikte yeni
kisilerin de sisteme girmesiyle, hizirt kendisi
ayarlayarak dogal seleksiyon seklinde kendini
gostermeye baslayacakt. lyi ve tecriibeli
kisilerin elinde ve i¢cinde bulundugu bir degisim
surect en tyl sonucu verecek ve sirketin
hayatini uzatmakla kalmayp, ileriki donemlere
de tasinmasinin onunu acacaktr.

Degisim dinamiklerinin genel yonetimi,
sirket igerisinde tum islevsel bolumlerin
oncelikle kendl i¢lerinde katilacagt bir
uygulama olmaldir. Kendi dinamiklerini bir
yandan en iyllemeye calisirken bir yandan da
ust cati olarak kurulacak liderlik takumy, sirket
icinde koordinasyonu saglamalidr. Sirketin
organizasyonuna gore bir basarn ddullendirme
yontemleri de uygulanmaldir. Boylece hem
genel katiim saglanmis hem de herkesi
memnun eden, gelecekten umutlu takumlar
yaratimus olacaktir. Hayal kurma oturumlan da
duzenlenerek beklenenden ¢ok daha fazla ve
guzel sonuclar ¢ikarnlabilecektir.

[s gelistirme ve degisim streclerinin
koordineli ve basarih bir sekilde gelismesi,
sirketin icerisindeki hizi ve is tatminini de
arttirarak, calisanlann aidiyetini cok daha guclu
duruma getirecektir. Baghigin artmasi, calisma
ortamu ve ailelerin de dahil edilecedi yontemler
lle desteklendiginde kalict olmaya baslayacak
ve sirket kultUrt haline donusecektir.

Bu calismalann yapiumast i¢in gereken
kaynaklar hem sirketin daha iyt gelir elde
etme sonuclarndan hem de satinalma
islevlerinden gelecektir. Maliyet yapist
icerisinde para harcayan en etken faktorun
satinalma oldugunu goz onune alusak, isin
odak noktasi kendiliginden ortaya cikmaktadir.
Sirketin faaliyet konusu ve yapisina bagh olarak
tum harcama tek elden koordine edilmelidir.
Oncelikli stratejiler saptanarak, strekli dlctiimeli
ve hedeflerle aylik karsilastinlmahduwr. Hedef -
uygulama - sonug gelisiminin izlenmedigi bir
ortamda yaratilan kaynaklann takibi mumkun
olamayacaktur.

' Buyer
Network

Satinalma, gunumuzde sirketin yasamina
ve varolus sebebine bagh olarak tum mal ve
hizmetlerin en uygun kosullarda kesintisiz
olarak tedarik edilmesi anlaminda bir zincir
islevine donusmustur. Halkalarn gucu ttm
gucu yaratmakta, en kuguk bir uyumsuziuk
tum sonucu ve basarnyt etkilemektedir. Bu
yapwyt kurabilen ve basanl sekilde ¢alistirabilen
sirketler ihtiyaclan olan finansal kaynaklan da
en lyl sekilde saglayacaklardir. Paranuin ne kadar
pahall bir meta oldugunu goz onune alirsak
artik satinalma islevi tamamen profesyonel
tecrubeli ve guglu bir takim tarafindan
yénetilmelidir. Ihtiyaclar miktar, fiyat, zaman,
stok ve diger bir ¢ok benzer etkenlere gore
temin edilerek, tasarruf edilecek her kurusun
finansmana pozitif katkist saglanmahdir.

Satinalma islevinin sirket bunyesine
uygun dogru yapilandinimast ile dogru
satinalma yapilarak yaratilacak fayda sadece
ekonomik dedil ayri zamanda sinerjik bir
dinamizm etkisidir. Bu dinamizm sirket ici
diger bolumleri pozitif huzlandinct olarak
etkileyecektir. Bayrak yarnsina tum sirket
yapisiun dahil olmast topyekun degisim,
lterek ve ¢ekerek surekli lleriye tasiyacaktr.

Bu da Sirket ici hayaller kurulmasint provoke
edecektir. Sinerjik bir dinamizm dis kaynaklann
ve is ortaklannin da sisteme uyum saglamasint
gerektirecektir. Iste tam burada satinalma
tedarik zinciri ve yonetimi devreye girmektedir.
Malzeme ve stok yonetimi ile optimum
ihtiyaclar tahmin edilecek; tedarik sureleri,
mevsimsellik, donemsellik, yerel ve kuresel
ekonomik konjonktur, finansal maliyetler,
yatinm faaliyetleri, bakim ve onanm planlan

vb duzenlemeler yapilarak son yillik plan
kesinlestirilecektir. Her ug ayda bir yeniden
revize edilen minimum 18 aylik kesintisiz bir
plan, dis mal ve hizmetlerin tedarikcilerine ve
1s ortaklarnna bildirilecektir. Geri bildirimleri

de alinan tedarik¢i ve is ortaklan ile baglayict
sorumluluk ve tazminat yukumlugu iceren
sozlesmeler yapilacaktr. Kriz yonetim planlart
ve alternatif tedarikciler ile de desteklenerek
sirketin kesintisiz ve duzgun calismast
kurulmus olacaktur.

Bu sistematik calisma sirket bunyesine
uygun kabul gormus kurumsal kaynak
planlama (ERP), stok yonetimi, elektronik
satinalma ve tedarik zincirt programilan ile
desteklenmeli, izlenmeli ve raporlanmaldir.
Bu sekilde i¢ ve dis tedarikciler ile birlikte
kurulmus olan sinerjik yapt sirketin yasarmun
devamini garanti altina alacaktir. Diger taraftan
yeni urun ve hizmet arasturma gelistirme,
proje ve ¢alismalarina guvenle girilmesini de
saglayacaktr. Bu yaziimlar, ayni zamanda
yetki devri ve kullanumy, kayit altina alinma,
surekli izlenebilme gibi seffaflik unsurlann da
saglamaktadir; aynca iyt dizayn edildiginde
hedeflere gore performans olgebilmekte,
kritik seviye uyarilanru verebilmekte, takip
edilmesi istenen tum bilgi ve belgeleri de
saglayabilmektedir. Kisilere is yapabilmelerinde
buyuk kolaylik ve ceviklik getiren yaziimlar
hata yapma thtimallerini minimize ederek
sirketlere buyuk guvence vermektedir.



YASAM:

Gunumuzde kompleks yapilara sahip
otomotiv, uzay, savunma, deniz ve hava
araglan, film yapumy, insaat firmalan gibi
isletmeler, binlerce malzemeyi bir araya getiren
her islemin ve malzemenin planlara uygun
zaman ve sekilde tedarikini saglayan en carpict
orneklerdir.

Insaatt devam eden ve 2020 de bitmesi
beklenen 1000 metrelik Jeddah Towern,

458 metrelik 4.2 milyon varil kapasiteli dev
efsanevi tanker Knock Nevis'in,

1 dakikarun altinda bir surede hattan inen
her Mercedes'in,

Milyonlarca Km oteden gelen Uzay
goruntulerinin,

285 ton agirhgindaki Antonov'un,

Uydulann, yapuma surecindeki satinalma
ve tedarik zincirl yonetimint dusunursek isin
onemini ve neden bugun sirketlerin en énemii
yasam islevi haline geldigini daha iyi anlanz.

18 Yuzyilda baslayan sanayi devrimi Uretim
islevini,

19. Ylizyilda gelisen seri Uretim planh
muhendislik ve kitle uretimini,

20. Yuzyilda artan uretim ve talebin
zamaninda karsillanmast pazarlama ve satis
fonkstyonunu sirketlerde en dnemli bolumler
ve ¢alisanlan olarak ortaya gikarmustir.

Dunya genelinde devlesen sirketlerin
beraberinde cok ciddi finansman inhtiyact
getirmesi ile finans ve bankacuik on plana
¢tkrmus ancak son yasanan 2008 dunya finans
plyasalan krizinden sonra tum islevler yerine
oturmustur.

GUnumuzun en onemli sirket islevi de
satinalma, lojistik ve tedarik yonetimi olmustur.

Sanayi ve ticarette siurlann ve sulann
kalmadigy, internet kullanmminin neredeyse
1 yasin altina dustugu Duinyamizda artik
dogru mal ve hizmeti, dogru maliyetle dogru
miktarda ve dogru fiyatla uretip global satisa
sunabilmek sarttir.

Herhangi bir
tdketicinin
Duinya’nin

en uzak
kosesinden
aninda mal
alip en geg
1-2 glin
icerisinde
kendisine
ulagmasini
saglaya-
bilmesi,
mali yapan
kisinin de
sirketin de
ayni beceriyi
kazanma-
sina sebep
olmustur.

Bu durumda dogru fiyattan dogru miktar
ve dogru zamanda kesintisiz surekli tedarik, isin
temell haline gelmistir.

Herhangi bir tuketicinin Dunyamin en uzak
kosesinden aninda mal alip en geg 1-2 gun
icerisinde kendisine ulasmasiri saglayabilmesi,
mal yapan kisinin de sirketin de ayni beceriyi
kazanmasina sebep olmustur.

Icinde bulundugumuz iletisim cady, her gecen
gun daha da gelisen yazihmlar ile;

yatay ve dikey entegrasyon, sirket
gruplasmalan, internet Uzerinde sirket birliktelikleri,
uzaktan yonetim, becerikli holdinglesme ve
benzeri sinerjik etkiler ile; c¢evik bir yaplasmay 21.
Yuzyin vazgegilmezi yapnustir.

Sirketlerin de bu degisime ayak uydurmast
bir tarafa, daha da dne gecmesi geregini ortaya
ckarmustr.

Unutmamak gerekir ki, insanlik tarihi
boyunca lojistik ve tedarik;
imparatorluklar yaratan veya batiran,
savaslar kazandiran veya kaybettiren,

caglan acan veya kapatan en 6nemli islev
olmustur.

Bugun de ayni noktaya gelen Dunyada bu
gelismeyi basarabilen sirketler kendilerini gelecege
tastyabileceklerdir.

Sirketlerin amact kar etmek ve yasamak
olduguna gore bu gercekleri bir an 6nce hayata
gecirmekte geg¢ kalmayarak onlem alanlar tabil
ki rakiplerine karst cok dnemli derecede ustunluk
kazanacaklardur.

Sonraki say1 ve yazilanmizda dedisik baghklar
lle bu konuda daha detaya inecegiz. Diger
sirket i¢l islevlerl de inceleyerek organizasyon
icerisindeki yerine oturtacagiz.

Sorularniz, Egitim ve Darusmaniik
htiyaclannz i¢in bizimle iletisime gegebilirsiniz




Tedarik Zinciri Yonetimi
Mobil Uygulamasi

= muraterdal.com

Q o
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Bilgi Kaynag
Tedarik Zinciri Yonetimi Hakkinda Hersey !
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Satinalma ve TZY Egitimi
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TINOVA BILISIM TEKNOLOJILERI A.S.

istanbul Universitesi istanbul Teknokent B Blok Ofis Na:105

www.tinova.com.tr info@tinova.com.tr

0(212) 509 56 56

Ozellikler

Akademik

Satinalma, Tedarik Zinciri
Yonetimi ve Lojistik ders
icerikleri hafta hafta
izlenebilmektedir.

Trendler ve Analizler

Sektdrel satinalma ve tedarik
zinciri yonetimi trendlerine
iliskin yazilar ve analizler
uygulama icerisinde
paylasiimaktadir,

.muraterdal.com

, 34320 Avcilar /Istanbu

Tedarik¢i Performans
Degerleme ve
Tedarikgi Gelistirme
Egitimi

3 glin dnce

MURATERDAL.COM 2>
Ziyaret Edin

@ 0 yorum

Egitimler & Kitaplar

Satinalma, Lojistik ve Tedarik
Zinciri Yonetimi alaninda
egitimler ve kitap tanitimlar
yayinlanmaktadir.

Anlik Bildirimler

Satinalma ve Tedarik Zinciri
dinyasindan duyuru ve
etkinlik bildirimleri
gonderilmektedir.
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Randevu alamadiginiz yoneticilere,
neden otomasyonla ulagsmiyorsunuz ?

satlnalma cep = ®satinalmaCep Q &
Akill Satinalma Asistani || & rexifamakisiyorom

SEREINIZ INDIEAN WIM| Uriin ve Hizmetler

Tedarikgi Uyeligi 1 TL/Giin o
. N o Firs
Is Ortakligi Uyeligi 750 TL/Ay

Q Is Ortaklarimiz
% Tedarikciler

Akilli Satinalma Asistani
Satinalma Cep

Q Tedarik Hizmetleri

Direkt ve endirekt alim kategorilerinize destek oluyoruz. Satinalma
Asistani Satinalma Cep Mobili ticretsiz cihazlariniza indirebilirsiniz.

Hemen Teklif Alin

Alm talebinizi girerek baslayabilirsiniz. ﬂ
£} Tedariksi iligkileri
Satinalma Cep Akilli Satinalma Asistani Uriin ve hizmet alimlarinizda dogru tedarikgilerle bulusturuyoruz.

ile, en iyi tedarikgilerden hizh teklif alin. E- T e . —— :
tekif alrmak arbk gok kolay. Alim talebiniz) Tiirkiye'nin her yerinden tedarikgilerimizle entegre galigiyoruz.

ileterek baslayabilirsiniz.

Q Teklif Toplama Kolayhigi

Urtin, hizmet ve tedarikgi aragtirmalarinda zamandan tasarruf.
7 giin 24 saat ¢oziim Uretiyoruz.

TINOVA BILiSIM TEKNOLOJILERI A S.
Kurumsal Tedarik Hizmetleri

0 AbpStore A, Cagn Merkezi: 0 (850) 81112 41
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