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ONSOZ

Bilisim Teknolojilerinin ister kamu 1ster 6zel sektor olsun saglamig oldugu
en 6nemli fayda seffaflik olgusudur. Bilginin daha hizli, daha kolay ve daha
glivenilir taginmas: sebebi ile giinlimiizde birgok 1slem internet iizerinden
yapilmaya baslamistir. Bu iglemlerin en dnemlilerinden birisi de Elektronik
Satin alma ve bu kavrama bagli olarak yapilan Elektronik fhale islemidir.
Sirketlerin, satin alma operasyonlarini daha verimli daha etkin ve maliyetlert
diisiirlicii bir bigimde yuriitmelerini saglayan Elektronik Thale kavram son
yillarda tiim diinyada yaygin olan ve iglevselligini giinbegiin arttiran bir
olgudur.

Diizgin planlanmis elektronik ihale uygulamalarn 6zellikle kiigiik ve orta
olgekli firmalarin ulusal ve uluslararast diizeyde elektronik satin alma
sireglerine daha fazla katilimimi ve bu sayede etkin rekabetin olusmasini
saglamaktadir. Aym zamanda Elektronik Ihale Sistemleri, tedarik ve satin
alma maliyetlerinde iyilesme, ihalelere katihmin kolaylagmasi, yaklasik
maliyetlerle ilgili daha 1yi bilgi saglayabilme, alic1 ve satici igin iglem
maliyetlerinde azalma ve seffaflik konularinda ¢ok biiyiikk faydalar
saglamaktadir.

“e-Ihale” bashg altinda diizenlenen bu panelde Elektronik Thale Sistemleri;
Donamim, Yazilim, Uygulama, Otomasyon ve Vergilendirme bagliklar
altinda ele alinmustir.

Bu ¢aligmanin 1lgililere faydali olmasi diler, gergeklesmesinde katkisi olan
Yildiz Teknik Universitesi Ogretim Uyesi Prof. Dr. Ibrahim Kircova’ya,
.konugmacilara ve paneli diizenleyen Bilisim Teknolojileri ve e-Ticaret
Subesi’ne tesekkiir ederim.

Dr. Cengiz Ersun
Genel Sekreter
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ACIS KONUSMASI
Dr. AHMET NACI HELVACI
Istanbul Ticaret Odas1 Genel Sekreter Yardimcis

Sayin Bagkan, degerli panelistler, saygideger misafirler, Odamzin diizenle-
mis oldu@u e-Ihale paneline hos geldiniz diyorum.

Elbette boyle uzmanlarin bulundugu ve sektdr temsilcilerinin yer aldig: bir
toplantida ¢ok uzun bir konusma yapmayacagim. Bilisim sektorinin ifade
etmis oldugu anlami hepiniz vakifsimiz. Bilisim sektorii iki boyutuyla
glinlimiizde deger kazanmustir. Birincisi kendi sektdr itibariyla tasidigi
degerdir. Diger tarafta Irlanda ornefinde oldugu gibi baz1 ekonomik
kalkinma basar1 modellerine de &rneklik eden, motor sektdr hilviyetini arz
eden, Hindistan’da ve Israil’de de ciddi anlamda agirliklarim goérdiigtimiiz ve
diger biitiin sektorlere etki eden bir boyutudur.

Bugiin artik koy haline geldigi iddia edilen diinyamizda, ticaretin kire-
sellesmesi ve bilisim teknolojilerinin hizla gelisiminin sonucunda ortaya
¢ikan Elektronik Ticaret uygulamalarimin girketlere en biiyiik katkilarn daha
seffaf, daha hizh ve daha az maliyetli 15lemler ger¢eklestirebilme 1imkénim
saglamasidir,

Elektronik Ticaret uygulamalarinm bag dondlriici bir hizda geligtigi bu
uygulamalara iligkin yepyem akimlann ve uygulamalarin her an cereyan
cdebilecegi bir ortamda, boyle bir panelin bilhassa Istanbul &zelinde,
Istanbul Ticaret Odasi’na yaklst1g1 hepimizce malumdur.

Ozellikle bizim kendi subemiz olarak Bilisim Teknolojileri ve e-Ticaret
subemiz, yeni istthdam edilen, yeni kurulan ve gelismeye haiz bir subemiz.
Bu da Odamizin ginimiizde kiiresel krizin konusuldugu, hissedildigy,
yasandigt bir ortamda, bunun astlmasi noktasinda da dénemli agilimlar
sunabilecek bir sektore verdigi deferi gostermesi acgisindan ¢ok dnemlr bir
nokta olarak gdze ¢arpmaktadir.

Dolayisiyla basta bu panelin diizenlenmesine izin veren Yonetim
Kurulumuza, ¢alismalart deruhte eden Genel Sckreterlifimiz ve ilgili
subemize tesekkiir eder, bunun yaninda bdyle bir glinde bizim davetimizi
kirmadan kabul eden panelistlere goniilden stikranlarim arzeder ve bu
panelin hayirh olmasimt dilerim. Tekrardan hos geldiniz efendim.






OTURUM BASKANI
Prof. Dr. IBRAHIM KIRCOVA

Yildiz Teknik Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Isletme
Boliimii Pazarlama Bilim Dali Ogretim Uyesi

Tesekkiirler Sayin Genel Sekreter Yardimciss, sizin de kisaca dzetlediginiz
glbl ger(;el{ten ¢ok Onemli bir sektbriin on O6nemli bir konusunu bugiin
gorligecegiz. Istanbul Ticaret Odast gibi diinyamn sayih odalarindan bir
tanesinin salonlarinda bu paneli dizenliyor olmanin gururunu benim gibi
hepinizin tasidigma inamiyorum. Buradaki arkadaslarimizin bu panelden
yararlanarak, faydali bilgiler elde ederek, bunlart hem sektdrel sirketlere hem
de scktor diginda yer alan slrketlere aktarabileceklerini ve ileride
gerceklestirecekler: uygulamalarla drnek olabileceklerini diigliniiyorum.

e-Thale konusunu ele alacagimiz bugiinkii panelimizde birbirinden degerli
konuklarimiz var. Hepsine sirasiyla soz verecegiz. Ama dnce ben ¢ok kisaca
elektronik ihale konusunda baz bilgiler vermek istiyorum. Simdi belki thale
deyince Tirkiye’de hep kamu akla geliyor. Kamunun yaptig: ihaleler akla
geliyor.

Bizde ihale kavram g¢ok sevimsiz bir kelimedir. Ihalelerle yolsuzluklar
genellikle aynt anda dillendirilir. Oysa birgok kamu ve 6zel sektor sirketinin
iginin 6nemli bir kismidir ihale kavrami. Clinkti gerek hizmet fireten, gerek
Uriin fireten firmalarin Uretim faktérlerint mutlaka bir yerlerden tedarik
etmeleri, satin almalan gerekmektedir. Takdir edersiniz ki satin alma da ¢ok
yorucu, g:ok detayl prosediirlerle gergeklestirilen zor bir 1slemd1r Ozellikle
giiniimiiz i$ diinyasinda satin alma kavrami ¢ok daha fazla 6nem kazanmus,
cok daha fazla dikkat edilmesi gereken bir alan olmugtur.

Bugiin kiiresel bir ekonomiden bahsediliyor. Kiiresel ckonomiyi en yahn
bigimde §yle anlatabiliriz. Herkes bizim pazarimiza ¢ok rahatlikla girebili-
yor. Yani hep tersinden sdylenir, her girket i¢in dilnya pazarlar agildi, iste
diinya pazarlarina gitme imkéan: var ama, dbiir taraftan bizim pazarimza da
bagka iilkelerin, baska firmalarin gelme ihtimali var. O halde rekabetsel
anlamda daha giiclii, daha saglam olmak durumunda biitiin Tlrk firmalar.
Rekabet deyince de aklimiza hemen fiyat rekabeti geliyor.

Ozellikle kriz ortaminda, fivat rekabetinin altim bir kez daha ¢izmek
gerekiyor. Biitiin pazarlama ile ilgili bildiklerimizi unuttuk, pazarlamay1 bir

9



tarafa biraktik. Pazarlamanmin biitiin diger argiimanlarini bir tarafa firlatip
attik, herkes varsa yoksa fiyatla ilgili. Daha ¢ok fiyat kiramin daha gok satfig1
bir diinyada yasiyoruz.

Fiyat rekabeti yapabilmek igin de maliyetleri mutlaka asagiya ¢ekmek
zorunlulugu var. Maliyetleri asagiya ¢ekmenin de en dnemli yontemlerinden
bir tanesi, satin almayi, akilli, saglikli, hizli ve basit ydntemlerle
gerceklestirmek. Bu asamada ciddi maliyet tasarruflar elde etmek gerekiyor.

Iste bu noktada daha hizl, daha basit, daha yalin yontemlerle, daha diigtik
maliyetlerle ve de biitiin diinya fiyatlannmi ve sektdrdeki biitiin tekliflers
dikkate alarak, olabilecek en ekonomik fiyatta liriin, hizmet ya da satin
alinmasi gereken her ne ise onu girkete kazandirmak anlaminda 1hale stireg-
lerini elektronik ortama, ag sistemlerine tasimak ayr bir anlam ve 6nem
kazaniyor.

Bunu 6zel sektor gok daha ciddi bir sekilde giindeme almali. Hizli bir gekilde
giindemine almali ve yorucu, sikici, blirokrasi gerektiren yazigmalar
gerektiren bu siiregleri, ag ortamina tasimali. Biraz sonra arkadaslarim,
degerli konusmacilar Ornekler verecekler. Maliyet tasarruflan tarafina
bakacaklar. Isin nasil hizli yapildigina, nasil basit ve hatasiz yapildigina
dikkat ¢ekecekler. O érnekleri onlara birakacagim. Ama kamu da Tiirkiye’de
bu konuda ciddi adimlar atti.

Devlet Malzeme Ofisi’nin, degisik kamu kurumlarinin, ihale ¢ahgmalarim
elektrontk ortama tasimak f{izere hareketlendiklerini gérmekteyiz. Ancak
kamuyu bir tarafa birakirsak, 6zel sektoriin bu konuyu ciddi bir sekilde
giindemine almasi, adeta bir zorunluluk haline geldi.

isin bir de yazilim tarafi var, donamim tarafi var. Siireclerin tanimlanmasi,
yeniden belirlenmesi tarafi var. Bu noktada digaridan destek almak
gerekiyor, yani e-thale siireglerini girket kendi bagina kolaylikla yapamaz.
Yapmak istese bile bu ayri bir uzmanlik alanidir, Buna bir yatirim yapilmasi
gerekiyor. Bir miktar yatirim yapilmasi gerekiyor. Yani bunun bir proje
olarak dikkate ahimrsa, bir zaman boyutu var, bir de maliyet boyutu var.

Iste burada arkadaglarim biraz sonra yapacaklari sunumlar yardimiyla
elektronik ihale konusunu tiim boyutlanyla bizlere anlatmaya ¢alisacaklar.
Biz de sorularimizla sizlerden gelecek sorularla konuyu agarak buradan
olabildigince fazla bilgiyl almak voluna gidelim derim ben size. Bu nedenle
notlar alalim liitfen.
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Konugmacilarin konugmalan tamamen bittikten sonra panelimizin soru
cevap faslinda arkadaglarimiza sorular sorarak, e-ihale siire¢lerini tanima ve
ogrenme adina ¢ok fazla bilgi edinecefimize inamyorum. Eminim aranizda
birgok arkadasimiz, kendi sirketinde bu siiregleri uyguluyordur. Bu durumda
olan arkadaslanmz da kendi siireglerini ve uygulamalarmi gelistirmek
yolunda birgok bilgi edinebilir. Ya da hig baglamamigsak, bugiinden tezi yok
bu konuda bir aragtirma, bir sorusturma, bir bilgi toplama siirecini
baglatabiliriz.

Ben simdi ¢ok fazla uzatmadan, Pratis’ten Levent Bey’e vermek istiyorum
sozu. Once biraz sirketinden bahsetsin, ne i§ yaptigindan bahsetsin, sonra da
bize e-1hale konusuyla i1lgili olarak kendi perspektifinden nasil baslanir. Daha
once bu kavramla hig¢ tanigmayan firmalar agisindan e-ihale siireglerine nasil
gegilir, ne gibi faydalart vardir konularinda bizi aydinlatsin, Kendisinden
istirhamim kisaca Ozetlemesi, ¢iinkii soru cevap kismna ¢ok daha fazla
zaman ayirmak istiyorum. 20 dakika gibi bir siire kullanmanizi rica
edecegim. Buyurun Levent Bey s6z sizde.
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LEVENT SAI-HN
Pratis.net/Bimsa

Tesekkiir ederim Sayin Baskan. Ilk basta tabii boyle bir organizasyon diizen-
lediginiz igin tesekkiir ediyorum. Yani biz sektdr olarak ilk defa bir aradayiz
herhalde. Isim olarak piyasada duyuyoruz birbirimizi ama isin bilinirligi
acisindan da bir defa daha tegekkiir ediyorum.

fsmim Levent Sahin. 2000 yilindan beri elektronik ticaretin igindeyim. 2001
yilindan beridir de elektronik satmn alma ile alakali olarak ¢alisiyorum. Bimsa
sirketinin altinda, elektronik satin alma ve satin alma ¢oziimleri biriminde
yoneticl olarak ¢aligmaktayun.

Ik basta Pratis Net nedir, ondan bahsedeyim. Cok kisa gegecegim. Pratis.net,
firmalarn, daha dogrusu alici firmalarnn satin alma siireglerini destekleyici,
satin almamn talebinin olustugu andan siparig agamasina kadar olan siireglerti,
elektronik ortamda ¢0zme igin, fonksiyonaliteyi destekleyen sistemleri
ytruten bir firma. Bu firma ayn1 zamanda normal ticari hayatta ger¢eklesen
ticaret tiplerini, satin alma stireglerine entegre cderek tamamu ile web tabanl
olarak ¢6ézme yolunda ilerleyen bir firmadir.

Bizim platformumuzdaki misgteri yapimiz, alict ve tedarik¢i firmalardan
olusmakta. Ama asil odak noktamiz, miisteri dedigimiz kisim, yani alict
dedigimiz taraftir. Alicilar Pratis.net platformunda, Pratis.net’in altindaki
fonksiyonaliteleri elektronik pazarliklari, kataloglart, elektronik bilgi
yonetimi ya da tedarik yonetimi fonksiyonalitelerini kullanarak, normal ticari
fonksiyonlarint yiiritebilirler platform igerisinde.

Aynt zamanda alicilarn, eger halihazirda bir kaynak planlama programlari
varsa, bu kaynak plan programlari, ERP dedigimiz toollarla, entegre edilerek,
satin alma taleplerinin elektronik thale, ya da elektronik satin alma sistemine
dahil edilmesi, tedarikgilerin teklif ya da sipariglerinin ertesinde satin alma
sipariglerinin yine ERP sistemlerine doniik bir bigimde otomatik olarak
sistemlerine yazmasina yarayan sistem biitiinii aslinda.

Elektronik pazarliklar dedigimiz zaman aslinda elektronik satm alma sistem-
lerinde farkly pazarlik tiplerini kullanabiliyoruz. Satin alma siireglerinde,
teklif toplamadan tutun da, elektronik ihale, acik, &rtiilii, kapali zarf ya da
farkl: tipteki pazarlik tiplerini uygulama sansimz var,
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Kataloglar modelinde ise, uzun vadeli, anlagmalarin sistemlere dahil
edilmesi ve bu katalog mantifinda aslinda btoc sitesinin listesi gibi, kurum-
lara 6zel kataloglarin yitklenmes: ve satin alma siireglerinin desteklenmesi
amaglanmaktadir. Elektronik bilgi tarafinda ise, igin daha ¢ok raporlama ve
satin alma stireglerini destekleyecek bilgileri kullanicilara iletilmesi
amac¢lanmaktadir.

Ilk e-ihale paneli lafin1 duyunca, aslinda biraz daha isin basindan baslamak
istedim, elektronik ticaret ashinda ¢ok basit manada bir bilgi paylagim:. Biz
ticarete konu olan ya da parasal olarak gergeklesecek isi destekleyici bilgi
transferini gerceklestiriyoruz. Bu bilgi nedir? Satin alma siireglerinde,
tedarik¢i se¢iminden tutun da, sipariglerin takibi, mal ve Uretim hizmetinin
teslimi, fatura teslimi ya da irsaliye gibi satin almaya konu olacak tiim
sireglerin bilgi paylasimini biz genel manada aslinda alici ve satic iligkisi ve
iligki tahsisi diye tabir ediyoruz.

Elektronik satin almanin genel faydalarmmdan bahsedecek olursak, genel
faydast aslinda ahici tarafindaki faydalaridir. Bu faydalari Gzetleyecek
olursak birincisi, ¢ok sayida se¢ilmis tedarikg¢ive tek noktadan erisme imkam
saglamaktadir. Bu nedir? Aslinda bu tip platformlarda kendi basina sistem
canlt bir sistem oldugu i¢in, tedarik¢i havuzu ister istemez olusmaktadir. Bu
referansli tedarik¢i havuzu, giren her miisteriye agildigi i¢in misteri
acisindan da tek noktadan referansh ¢ok sayida tedarik¢iye ulagma imkam
saglamaktadir,

Ikinci konu daha uygun fiyatlar igin bir ortam hazirlanmasidir. Normal
hayattan ornek vermek gerekirse, bir lojistik nakliye igini ele alalim. Bir {iriin
ve hizmeti lilke i¢erisinde pazarlarken, bir ¢ikis noktasindan farkh noktalara
tiriiniintizii gétiirmeniz ve bu 1 i¢in bir hizmet almaniz gerekir.

Bu hizmetin satin almasimi disiinecek olursamiz, tedarikgilerin segimi, her
destinasyon 1¢in de fiyat alinmasi, liriinlerin teslim stirelerinin belirlenmesi
gibi tedarikgi tarafindan bir gok bilgiyi edinmeniz gerekebilir. Ama bu tip
ortamlarda, ya da platformlarda normalde gergek hayatta 3-5 kisi ile yiiriite-
bileceginiz bir ticari 151 yuzlerce tedarikgiye ayni anda ulagarak, aym sekilde
degerlendirebilirsiniz. Bunun hem teklif toplama, hem de pazarhik kismi
ciddi manada daha kisa siirelerde sonuclanir.

Ugtincii madde, kritik olmayan satin alma siireglerinin verimliliginin artmast
ve zZamaninin Kisalmasidir. Diger onemli nokta, bir tretim sirketini ele
alirsarmiz, satin almasimi dogrudan ya da dolayli satin alma olarak ayirirsaniz,



dolayli yoldan iirlin ve hizmet alirm aslinda yaklasik olarak normal ticari
satin alma hacminin % 30’unu kapsamaktadir.

Fakat is yiikiine baktigimzda, % 100’in ilizerinden, % 70 gibi bir oran
olabilir. Buradan kastim dolayli iiriin ve hizmetlerde, kartasiye, IT sarf, gida,
temizlik gibi ya da hirdavat gibi {irlin ve hizmetlerin daha g¢ok siparig ya da
katalog mantigina ¢evrilerek, tamamyla siireglerden tasarruf edilmesinin
miimkiin olacagidir. Bu sayede kritik siireclere odaklanmak, yani ana satin
alma hacmi olan hammadde alimlarina, ya da daha bityiikk hacimli alimlara
yonelinerek elde edilecek tasarruf daha biiytik olmas: saglanmaktadir.

Diger 6nemli nokta, hizli degerlendirme ve sonuglandirma. Bu noktada
elektronik satmn alma platformlarinin sundugu en biiyiik hizmetlerden birt de
clma ilc elmanin kargilagtirilmasi, yani igin sonucunda standart bir matrisin
ya da miisterinin istegine gore raporlamanin sunularak degerlendirmenin
yapilabilmesidir. '

Beraberinde tabii ki bir arsivleme manti§1 da vardir bu tip sistemlerin. Geriye
doniik olarak bilgi ihtiyac: olmas: durumunda; 6rmek vermek gerekirse, 3
sene evvel agilmig bir X satin alma siirecinde, hangi tedarikginin verdigi
teklif nedir, ya da tedarik¢inin verdigi teklifteki ekli sartname nedir gibi
bilgilere ulagmaniz miimkiindiir. Normalde arsivleme farkli merkezlerde
yapildigi i¢in zorlugu da o ihtimalde yiiksektir.

Son madde ise geffaflik. Aslinda satin almacilara biz bunu sdyledigimiz
zaman biraz tedirgin oluyorlar. Biz geffaf degil miyiz gibi serzeniglerde
bulunuyorlar. Fakat elektronik satin alma platformlar1 yapilan isin deneti-
minin kolaylagsmasinin ve yapilan iglemin geffaf ve adil bir sekilde
yuriidiigiiniin iist ydnetimler tarafindan rahatga izlenebilmesi yoniiyle de
satin almacilar igin ¢ok dnemli bir avantajdir.

Peki bu isin tedarik¢i boyutuna, yani teklif veren tarafina bir faydast yok
mudur? Elbette ki vardir. Genig bir kurumsal firma portféyline direkt olarak
ulagabilirler. Bu nasil bir fayda saglar? Firma, tek bir biiyiik firma ile
caligirken, ayni zamanda aym sektor igerisindeki diger firmalara tek bir
kanaldan ulagma ve kendi firmasini tanitma sansina sahip olabilir. Tabii ki bu
beraberinde yeni bir satis kanali getirmektedir.

Elektronik satin alma uygulamasimin birgok firmada gerceklestirilmesi sonu-

cunda tedartkgiler acisindan gercekten ciddi anlamda bilyiik bir pazar
olusacaktir. Ayni zamanda tedarikgiler agisindan da, satis, pazarlama ve idari
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masraflarda ciddi bir azalmaya sebebiyet verecektir. Tedarikg¢i tarafl igin de
aym gekilde hizli degerlendirme ve sonuglandirma vardir. Tedarikgi firmalar
katildiklan satin alma siireglerinde bos kuyuya bir tas atmaktansa, sonug
bilgisini kaybetse dahi alici firmalarla kurmus oldugu iletisimler gelecekte
alict ve tedarik¢i arasinda gergeklesebilecek olasi bir ticaret i¢in uygun zemin
hazirlamaktadir.

Simdi elektronik pazarhiklar diyoruz, ya da satin alma diyoruz. Bunun
kapsaminda neler var? Aslinda bu fonksiyonlar artirilabilir ama, kabaca
orneklemek gerekirse, 1lk olarak teklif toplama fonksiyonunu ele alalim. Bu
satin alma streglerinde ilk etapta herhangi bir X iiriin yada hizmet igin, cari
fiyatin piyasada belirlenmesi, aym zamanda o iiriinle alakali istemlerin,
ornek vermek gerekirse, garanti siiresi, teslim siiresi yada {iriin 6zellikleriyle
alakalr bilginin toplanmasina yonelik fonksiyondur.

Daha sonra kullanilabilecek diger fonksiyonlar, elektronik ihale modiili
altinda agik, értiili, kapal: zarf ya da farkli tipteki pazarliklar geklinde uygu-
lanabilir. Ayrica bir grup sirketi ya da bir holding diigliniin, bu holding
altindaki firmalarin ortak giderleri igin kullandiklan {iriin ve hizmetler igin
taleplerin birlestirilmesi ve 0Olgek ekonomisini kullanarak bir pazarliga
¢ikarilmas:1 siirecini yine elektronik pazarliklar altinda talep birlestirme
olarak adlandirabiliriz.

Ik etapta spot olarak yapilacak satin alma siireclerinde uzun vadeli olarak
anlagilan {iriin ve hizmetler igin katalog yapisi kullarulabilir. Tabi her firma
spot olarak ig yapmayabilir. Jartnamest ve iirin hizmeti ya da fiyatlan belli
her iirlin i¢in kataloglar olusturarak firma igerisinde tamamiyle siparig
mantigiyla, belirli olay mekanizmalart kullanilarak yap: oturtulabilir.

Satin alma dongiislinde ilk konu baslig1 olarak operasyonel verimlilik dedik.
Burada su asamaya kadar son bahsetmek istedigim nokta, aslinda gelecekte
kullanilacak satin alma modeli. Yan: ERP sistemleriyle entegrasyon
konusudur. Burada satin alma aslinda satin alma ihtiyacinin dogdugu taleple
beraber baghyor ve daha sonra uzun vadeli mi yoksa spot mu, bunun karar
verildikten sonra, firma kendi satin alma siireci icerisinde, katalogdan siparis
siirecine mi glrecek yoksa teklif toplama ya da ihale siirecine mi girecek,
bunun kararim veriyor. Bu karardan sonra aslinda isin ii¢ tane agsamas: var.
Burada alici firma, satin alma araci, programi ya da platformu diyeyim ve
tedarikgi alict tarafinda olusacak talep, bir satin alma talebine doniigur.
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Satin alma talebi firma igerisinde belirgin bir olay mekanizmasi igerisinde
doner. Onaylanan satin alma talepleri, belirli alanlarda toplanir. Aslinda bu
stirece kadar elektronik satin alma heniiz devrede degildir. Bu normalde
firmalarin kendi siirecidir. Buradan talebi onaylanmig olan kalemler,
elektrontk platforma aktarlabilir. Elektronik platforma aktarnlan kalem
metni, kalem tanim, ya da ekli dokiimana kadar tiim bilgiler otomatik olarak
platformdakl bilgiyi besler. Uzun vadeli bir anlagma ise, katalogdan siparisi
destekler. Isin sonucunda ise, olusan satin alma siparisi firmanin ERP
sisteminde otomatik olarak yaratlhr

Simdi bu sistem aslinda yavag yavas gectifimiz ve uygulamaya dahil en son
sistemdir. Peki normal ticari hayattan farkt nedir? Satin alma talebini satin
almaci el ile manuel olarak hazirlar. Onaylannug olan talepleri, ticari olarak
almak i¢in tedarikeiyi belirler. Piyasadan e-mail, telefon ya da faksla bilgileri
toplar. Bununla alakali pazarlig: bitirdikten sonra ise igi sonuglandirip bunu
kendi sirket igerisinde onaya gonderir. Eger bu onaylanmig kabul edilir bir
siparis ise sonucunda bu bilgi tedarikg¢iye déner.

Buradaki siirecin tamamiyle otomatik olarak ilerledigini diigiinlirseniz, satin
alma hem zaman hem de fiyat olarak, fiyati sadece tabii ki parasal olarak
diisiinmeyin ama, t§ birimi olarak c¢alisan maliyetinde ¢ok ciddi manada
tasarruflar saglayacaktir,

Elektronik satin alma dedigimiz olay sadece e-ihale degildir. e-Thale
elektronik satin almanin pargalarindan sadece bir tanesidir, Bunu bir puzzle
olarak dislinlirsek, satin alma talep yOnetiminden, siparig yonetimine,
teslimat, ddeme, takipten tedarik¢i performans yénetimine kadar tiim
siuregler bu puzzlet destekleyen yapilar biitliiniidir. Son olarak tiim
anlattiklarimdan aslinda elde ettigimiz faydalan dort baglikta toplayabiliriz.
Bunlar nedir?

Birincisi maliyet avantaji. Maliyet avantaji aslinda hem {iriin bazinda
olabilir hem de c¢alisan personel bazinda olabilir. Her iki anlamda da
diistinebilirsiniz.

Tkinci olarak zaman avantajl Biraz once bir lojistik nakliye igi Ornegi
vermistim. Oradaki slire¢ ciddi manada kisalmaktadir. Bu da tamiamiyle
teslimat siirecindeki tasarruftur.

Uglincit olarak esneklik avantajindan bahsedebilirrz. Esneklik normalde kul-
lanilacak ekipmanlarda firmanin normal satin alma siireglerini gelistirmesine
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degistirmesine ya da aynt sekilde satin alma platformlarinda caligan kisilerin
vermig oldugu damsmanhktan faydalanmasidir.

Dérdiinedt fayda ise Tutarhbiktir. Tutarltik, tamamiyle sistematik olarak
ilerleyen yapilar biitiiniidiir, Kim gelirse geism satin aima siireci igerising
dahil bir personel ayn1 sekilde ayni siiregieri izleyerek satin alma sireglerini
tamamlayabilir. Ben tesekkiir ediyorum dinlediginiz igin.

Bagkan: Biz tesekkiir ediyoruz sevgili Levent Sahin arkadasimiza. Levent
Bey gergekten biraz daha genig bir ¢erceve igerisinde, e-ticaretten baslayip,
e-satin almaya getirdi s6zii ve hem firma acisindan, hem tedariketier
acisindan faydalarn fizerinde durdu. Simdi burada hemen kii¢iik bir konuyu
acmak istiyorum. Biz e-ticaret deyince, sati§ ve pazarlama anlasiltyor.

Agirliklt olarak bir web siteniz olsun, orada Uriinlerinizi sergileyin, herkese
ulagin, hizhi bir sekilde satin, tahsilatlanmizi da banka dzerinden yapin
scklinde bir anlayig var. Oysa e-1s baglig altinda degerlendirecek olursak,
buglin artik finanstan, insan kaynaklarina, satin almadan satis sonrasina
kadar biitiin siirecleri, elektronik ortama tagimak miimkiin. Bu yolla rekabet
giiclini artirmak s6z konusu. Ancak biz heniiz yolun basindayiz.

Ben sasiriyorum bazen. Diinyada Facebook’u en fazla kullanan {ifke Ttirkiye
bilivorsunuz. Yamlmiyorum degil mi arkadaslar? Siz daha yakindan takip
cdiyorsunuz. Birinct sirada biz variz'yani diinyada Facebook niifusu en fazla
tilke biziz. Yine Internet iizerinde yer alan difier paylagim siteleri ve paylagim
etkinliklermnde Tiirkiye ilk begin altina hi¢ disraemekte. Ama is ticarete
gelince bu smiralama tamamen degisiyor. Bilemiyorum belki teknoloji
insamimizi rahatsiz ediyor.

Elektronik sistem vyapilanna ozellikle ticaret sektériinde KOBI’lerin ¢ok
fazla 1sinamadikiarini gortivoruz. Arkadasimiz ¢ok giizel ozetledi. Her iki
taraf i¢in ¢ok ciddi avantajlar var. Zaman tasarruflari, maliyctlerle ilgih
esneklik, tutarlilik, biraz once bizim bahsetti§imiz yolsuzluklart tamamen
ortadan kaldirtyor. Seffathk var. Yanm yaptifiniz is1 ¢ok agik, net bir sekilde
herkesin gorebilecegi bir sekilde yapiyorsunuz. Uygulamalardan da
gorecegiz. Gergekten biitiin bu sikintili stiregleri yazilimlara, donamimlara
aktarip, bu isin icerisinden en saglikh sekilde ¢ikmak miimkin.

Simdi Intengo Bilisim Teknolojilerinden Murat Talu arkadasimiza s6zi

vermek istiyorum. O da bize benzer sekilde uygulamalardan hareketle
e-ithaley1, e-satin alma igerisinde ihaleyr nasil tamimlayacagumizi, nasit
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tanimlamamiz gerektigini aktaracak. Ben bir akademisyen olarak elektronik
sistemlere adaptasyon konusunda geg kaldigimizi 6zellikle sirketlerimizin bu
sistemleri bir an Once kendi yapilarina entegre etmeleri gerektigi hakkinda
bir uyarida bulunmak istiyorum.

Gergekten hem isin ticaret tarafinda e-ticaret tarafinda, hem satin alma
tarafinda, yani hem satig pazarlama tarafinda, hem satin alma tarafinda, hem
satis sonrasi suregler tarafinda, ciddi anlamda geg kaliyoruz. Yurtdis: gezile-
rimizde gezip gorme firsatt buldugumuz sirketlerde inanilmaz uygulamalar
ile karstlasiyoruz. Bizde ise bu uygulamalarin ¢ogu hala el ile yani manuel
olarak yapiliyor,

Zaman kaybediyoruz, maliyetlerle bogusuyoruz, hatalar yapiyoruz, ¢linkii
daha ¢ok fazla insan giici kullamyoruz. Ozellikle bu alanlarda daha fazla
hata yapiyoruz. Bu nedenle miimkiin mertebe hizli bir sekilde eger bir satin
alma isimiz varsa, bir tedarik isimiz varsa, bu sistemleri girket biinyesine
kazandirmamiz gerekiyor. Evet, s6z gimdi Murat Talu’da.
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MURAT TALU
Intengo Biligim

Merhaba, ismim Murat Talu. INTENGO’nun kurucusu ve genel miidiri-
yum. Intengo 2005 yilinda kuruldu. Biz elektronik ihale ve elektronik satin
alma hizmetlerimizin alt yapistm TUBITAK destegiyle kendi biinyemizde
gelistirdik. Su anda da elektronik ihale ve elektronik satin alma hizmeti
veriyoruz. Ama burada ben konu tabii elektronik 1hale oldugu 1¢in, tamamen
size elektronik ihaleyi anlatmak istiyorum. Dolayistyla biraz daha elektronik
ithaleye spesifik bir sunumum olacak.

Simdi bizim liniversitede bir hocanuz vardi. Ilk derste bize bir otomobil
fabrikas1 ne igin kurulur diye sorardi. Otomobil liretmek i¢in derseniz, direk
eksi puani alirdik. Herhangi bir ticari igletme kir etmek i¢in kurulur. Bunu
vurgulamak isterdi. Kar bakarsak, basit bir hesapla, gelirler eksi giderler
denkleminin sonucudur. Simdi biz sirketimizin kirim artirmak istiyorsak, ya
gelirlerimizi artirmamiz lazim ya da giderlerimizi kismanuz lazim.

Glinlimiizde rekabet gittikge artiyor. Global olarak artiyor ve bu nedenle
satiglar artirmak da gittikce zorlasiyor. Ayrica satiglar artirmanin her zaman
yaninda getirdigi bazi maliyetler var. Kolay bir is degil. Dolayisiyla
elektronik thalenin de amaci maliyetleri diigiirmek, bu maliyetlerin iginde de
satin alma maliyetlerini diigiirmek, simdi maliyetleri disiirmenin kara etkisi,
satislart artirmaya gore ¢ok daha fazla.

Bir drnege bakarsak, % 10 briit kar marj1 ile galisan ¢ok ek bir firmanin
10 milyon dolar geliri olsun, 9 milyon dolar gideri olsun. Bunun % 50’sini
satin alma maliyeti olarak diigiiniirsek, siz satin alma maliyetinde % 10’luk
bir iyilestirme yapabilirseniz, yani 5.5 milyon dolardan, 4.5 milyon dolara
diigtirebilirseniz. Briit karimiz1 % 50 gibi1 artirmug oluyorsunuz. Burada vurgu-
lamak istedigim satin almada yapilan iyilestirmenin kéra etkisi, satiglar
artirmaya ¢aligmaktan ¢ok daha yogun oluyor. Peki satin alma maliyetlerini
nasil azaltabiliriz,

Burada aklimiza gelen 4 tane yontem var. Bunlardan bir tanesi satin
aldigimiz iriniin veya hizmetin meveut sartlarmm degistirirsiniz, daha az
kaliteli bir @irlin veya hizmeti daha az maliyetle alabilirsiniz. Bu tabii kabul
edilebilir bir sey degil. Yani siz bir satin alma yapiyorsaniz, mintmum bir
standardiniz vardir ve buna uymak zorundasiniz.

19



ikinci yontem, talep konsolidasyonu yapmak. Talep konsolidasyonu
dedigimiz de, periyodik olarak belli bir iiriinii aliyorsaniz eger bu tiriinii toplu
bir sekilde alirsaniz burada hacimden dolay1 bir maliyet avantaji saglanabilir.
Bunu saglamak igin oncelikle neyi, ne zaman aldiginizi bilmeniz lazim.
Bunun i¢in de ERP tarzi yaztlimlar kullaniliyor.

Ugiincii yéntem de rekabetgi ve nitelikli tedarik¢i sayiniz1 artirmak. Burada
ya sizin satin alma biriminiz bu konuda bir ¢alisma gosterebilir ya da bunu
bir hizmet olarak baska firmalardan alabilirsiniz. Doérdiinci yodntem
tedarikgilerinizin arasindaki rekabet ortamim arttirmak, ama bunu yaparken
tedarikcilerinize kars: adil ve seffaf olmak durumundasiniz. Elektronik thale
dedigimiz de tam olarak bunu saglamak i¢in tasarlanmig bir sistem ashinda.

Simdi elektronik thalenin e-satin alma igetisindeki yerine baktigimiz zaman,
elektronik 1hale, elektronik satin almanin bir bileseni, elektronik satin
almanm i¢inde bir¢ok farklt 6ge daha bulunmakta.

Bu oOgelert siralayacak olursak; bir talebin ortaya ¢ikmasindan baslayarak,
talebin sirket igerisinde onaylanmam ilk tedarik¢ilerden elektronik ortamda
bilgi ve teklif toplanmast daha sonra pazarlik olarak elektronik ihalenin
yapﬂmaSI fiyat pazarlig, katalog yonetimi, kontrat yonetimi tedarikei yone-
timi ve elektronik fatura gibi tim satin alma dongiileri sayilabilir. Iste
Elektronik satin alma kavram: tiim bu Ogelert kapsayan bir sistemdir.
Clektronik ihale de bu sistem iginde yer alan ve sizin maliyet avantaji
saglaminiza yardimei olan pazarlik aracidir.

Klasik satin alma ile farkina bakarsak cger, klasik bir satin almada, klasik
vontemlerle, faks, e-mail ve telefonla teklifler toplanir ve bir maliyet ortaya
¢licar. DOrt tane tedarik¢imiz oldugunu ve 650 bin dolarlik bir alim oldugunu
varsayalim. Tabii ki satin alma, tedarik¢ilere geri déner ve tekliflerini
yenilemelerini ister. Firmalar da sizi kirmayarak mutlaka tekliflerini revize
ederler. Tabii burada tam olarak kendi rekabetgi pozisyonlarini bilmedikleri
i¢in, tekhflerini revize ederken, sizin onlara verdiginiz bilgiler dogrultusun-
da revize ederler ve blof yaptigimizi da diisliniirler. B16f de yapilir zaten ve
bir maliyet avantajt ortaya ¢ikar.

Daha sonra belli bir tedarikgi ile anlagma yapilir ve satin almanin pazarlik ve
siparige kadar olan kismi tamamlanmig olur. Cogu zaman karsilagilan tablo
sudur; bir satin alma sonuglandiktan sonra diger tedarikgiler kendilerinin de
ayni fiyatlan verdigini ya da o fiyatlar1 verebileceklerini ama kendilerini bir
tur daha doniilmedigi seklinde sikayetlerde bulunurlar.
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Simdi elektronik ibaleye bakarsak, ilk teklifler alindiktan sonra, online
ortamda, ger¢ek zamanii bir thale yapihiyor. Bu ihalede her tedarikgi, defalar-
ca teklifini revize etme gansina sahip oluyor. Ve tedarikgilere kendi rekabetgi
durumlarint gésteriyorsunuz. Burada degisik ydontemler var. Fiyat da gdstere-
bilirsiniz. Hi¢ fiyat goéstermek istemiyorsaniz, sadece siralamalarint da
gosterebilirsiniz.

Ama bir sekilde rekabet i¢indeki durumlarim géstermeniz lazim. Onlar da
birinci olmak igin, isi alabilmek i¢in orada miiteakip sefer tekliflerini revize
edebiliyorlar. Tabii burada genellikle klasik bir pazarliga gore daha fazla bir
maliyet avantajt elde ediyorsunuz. Clinkli daha yogun bir rekabet ortami ve
daha seffaf bir rekabet ortami séz konusu. Yine ihaleden sonra en uygun
buldugunuz firma ile anlasmay yapiyorsunuz.

Herhangi bir elektronik ihale sonug¢landiktan sonra, diger tedarikgilerin artik
“biz de o sartlan saglayacaktik, biz de o fiyatt verebilirdik” gibi argiimanlar
getirmest mumkiin olmuyor. Ciink{i sonugta her sey seffaf olarak
gergeklestigi igin, elektronik ihale esnasinda bunu yapmast gerekivordu
diyorsunuz.

Simdi birkag tane 6mek vermek istiyorum. Bunlar gergek ihaleler. Bir kablo
alimu 1halesi. Firmalar birbirlerini gérerek fiyatlanm veya siralamalarini,
defalarca tekliflerini revize ederck belli bir siire igerisinde birinci olmaya
caligiyorlar. Buradan da bir tasarruf ortaya ¢ikiyor.

Bagka bir ger¢ek drnekte arag kiralama ihalesi. Beg tane filo kiralama firmasi
arasinda 102 dakikada 48 adet teklif girilerek % 9.5 tasarruf sagliyor satin
almay1 gergeklestiren girket. Bir diger ornek bir asansor ihalesi, iki firma
arasinda yapilmig, 59 dakikada 34 tane teklif ginillmis ve % 128 tasarruf
saglanmis. Bunlar 6rnekler.

Simdi bir thalenin basarli olmasi igin hangi sartlarin sqghnmqm lazim?
Aslinda elektronik ihale veya normal klasik ihale pek fark etmiyor. Oncelik-
le bir kere i5in taniminin ¢ok net olmasi lazim. Bu tanimlayan dokiimana da
zaten sartname diyoruz. Yani eksiksiz bir sartnamenin olmasi lazim, Thaleye
mutlaka kalifiye, isi yapabilecek tedarikg¢ilerin dahil edilmesi lazim.
Tedarikgilerin yarigtiklan kisilerin kendilerinin muadili oldugunu hissetmesi
lazim. Tum firmalarin thale 6ncesinde neye tcklif verdigini ¢ok nct bir
sekilde bilmesi lazim. Ve tabii ihalenin 1yi yonetilmesi lazim. Bu operasyon
asamasi.



Elektronik ihale oldugu icin tabii, elektronik ihale Oncesinde firmalarin
sistemi nasil kullanacaklarini ¢ok net bir sekilde dgrenmeleri lazim. fhale
sirasinda firmalara destek verilmesi lazim. Herhangi bir sorunlan oldugu
zaman ulasabilecekleri bir merkez olmasi lazim ve ihale sonuglandiktan
sonra, kazanan tedarik¢inin thale Oncesinde ortaya konulmusg kriterlere
gore se¢ilmesi lazim. Yani siz ihale Oncesinde birineil kriter olarak fiyat-
landirmay1 segiyorsaniz, en uygun fiyati veren firmay: ihale sonucunda da
segmeniz, 1thalenin bagarist i¢in ¢ok dnemli.

Uygulama alanlan olarak baktifimiz zaman, bir ¢ok farkli alanda elektronik
ihale uygulanabilir. Igerisinde pazarlik olan tim almlarimizda aslinda
elektronik ihaleyi kullanabilirsiniz. Bunlar yatirum malzemeleri ve hizmet-
leri, ingaat malzemeleri, hizmetleri, iiretime giren direk malzemeler, standart
malzeme ve hizmetler veya ¢ok farkli alim satim ihaleleri olarak siralanabilir.
Yani ramazan kumanyasimdan tutunda personel kiyafetinden, anahtar teslim
fabrika insaatina kadar birgok farkli alanlarda elektronik ihaleler yapilabilir.

Elektronik ihalenin faydas: nedir? Elektronik ihalenin bir numarali, en kolay
dlgiilebilir faydasi sagladigi maliyet avantajidir. [hale yapmamaniz durumun-
da {iriin veya hizmeti ne kadara mal ediyordunuz? lhale yaptiktan sonra o
rckabet sonucunda size ne kadara mal oldu. Maliyet avantajimz nedir?
Burada ortalama olarak % 10, 15 civart bir maliyet avantajindan séz
edebiliriz. Bu tabu {riinlere gore ¢ok farkliliklar gdsterebilir. Yani kimi
urinde % 45, 50 civarinda bir tasarruf yagayabilirsiniz. Kiminde ise hig
tasarruf olmayabilir.

Diger taraftan pazarlik siirelerinde ¢ok ciddi bir zaman tasarruf
gerceklesmekte. Ug dort tedarikei ile bir pazarlhik yapiyorsaniz, 3 tur, 4 tur
geri dontp bir teklif revizyonu istemek haftalar siirebiliyor. Fakat elektronik
thalede siz sadece oturup seyrediyorsunuz ve 20 dakika, 1 saat icerisinde,
firmalar birbirleriyle rekabet ederek, zaten inebilecekleri en son noktaya
iniyorlar.

e-Thale sistemi objektif bir sistem oldugu igin tedarikgilerin de bu a¢idan ¢ok
buiytik bir fayda gordiiklerini diigiinliyorum. Neye gore degerlendirildiklerini
biliyorlar. Kazanirlarsa, niye kazandiklarini, kaybederlerse, niye kaybettik-
lerini biliyorlar. Bu sizin sirketiniz igerisinde de tabii kurumsal bir olgu
yaratiyor.

Hem tedarik¢inin gdziinde sirketin satim almasinin degeri artmis oluyor, hem
de satin alma operasyonunun sirket igindeki kredibilitesi ylkselmis oluyor.
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Bunun yani sira raporlama, seffaflik gibi satin almanin en énemli degerleri-
ni de kayit altina alma avantajiniz var.

Simdi biz elektronik ihaleyi anlatirken, birgok farkli sorularla ve yorumlarla
kargilagtyoruz. Bu tip sorular mutlaka sizin de aklimiza gelmistir. Onlarla
devam etmek istiyorum ben. Simdi bir tanesi biitiin alimlarda elektronik ihale
yapilabilir mi? Yapilamaz. Bunu biz de iddia etmiyoruz. Kimsenin de iddia
etmemesi lazim. Cinkii burada elektronik ihaleden kastim, tabii pazarlik
kismi, yani eksiltme ihalesi. Sadece kapal1 zarf teklif toplayabilirsiniz. Ama
bir rekabet ortami her alimda yapilamaz.

Elektronik ihale yapabilmek i¢in bazi sartlarin yerine gelmesi lazim. En az
iki veya li¢ tane birbirine muadil rekabetgi tedarikginiz olmasi lazim. Fiyatin
belli bir yerde bir borsada, metal borsasinda vs. belirlenmiyor olmasi lazim
yani serbest bir piyasa olmasi lazim ki, firmalar elektronik ihaleye katilip,
fiyat anlaminda rekabet edebilsinier.

Her zaman karsilagtigimiz difer bir yorum ise su; Siz fiyat ihales: yapiyor-
sunuz. Hayir! Satin almada her sey fiyat degildir. Dogru satin almada her sey
fiyat degildir. Optimum satin alma diye bir kavram var. Yani siz dnce kaliteyi
saglamanmz lazim. Ondan sonra o kaliteye uyan firmalar arasinda fiyat
pazarhi@ yapmamz lazim. Dolayisiyla biz de diyoruz ki, satin alma birimi
fiyata odaklanmasin, satin alma birimi kaliteye odaklansm Oncelikle dogru
tedarikgiler belirlesin. Kalitesinin ne olacagini belirlesin. Uriinleri belirlesin.

Ciinkl fiyat zaten elektronik ihalede bir insanin yapabileceginden daha
rekabet¢i bir ortamda ¢oziiliiyor. Dolayisiyla énce kalitenin, sonra fiyatin
konugulmasi lazim. Fiyatin da elektronik ihale ile ¢6ziilmesi en etkili yontem
olarak gériiliiyor. Bu tabii ¢ok tartisilan bir olgu. Satin almacilar veya sirket
yetkilileri zaten ¢ok iyi pazarlik yaptiklarim ve en iyi fiyatlara ulastiklarin
iddia edebilirler. Bu olasidir ama en fazla bir veya iki sefer olabilecek bir
seydir.

Bir kere her seyden Once elektronik ihale kullanmadan en 1y1 fiyata ulagiyor-
saniz, 0 zaman pazarlikla gok zaman kaybediyorsunuz demektir. Diigtiniin ki
bir elektronik ihalede firmalar tekliflerini 20 veya 30 kere revize ediyorlar.
Siz firmalari karginiza alip bir ay boyunca pazarlik yaparsaniz, hepsine
yeniden defalarca kez doénerseniz, muhakkak ki elektronik ihale ile ayni
sonucu alabilirsiniz. Ama bu sefer de bir aymiz: kaybedersiniz.

Dolayistyla aslinda her zaman satin almada bir fiyat/zaman ikilemi var. Eger
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zamandan kazanmak istiyorsaniz, satin almantzi gabuk bitirmek istiyorsaniz
o zaman masada para birakabilirsimz. Efer gok iyl fiyata ulagmak istiyor-
saniz da ¢ok zaman harcamamz lazim. Iste elektronik ihale bu ikilemi ¢6zen
bir sistem. Sizin kisa bir siire icerisinde ¢ok fazla firmadan teklif almanizi
saglayip, hem fiyattan, hem zamandan kazanmaniz: saglyor.

Yeni tip elektronik ihale sistemlerinde fiyat disi biitlin parametreler
elektronik ihale sistemi igine entegre etmeniz miimkin. Yani size ¢ok basit
bir drnek vereyim; Bir araba aliyorsamiz, iste A marka araba ile B marka
arabayi, elektronik ihaleye koyabilirsiniz, katsayr vererek koyabilirsiniz.
Yani su tip parametreler girebiliyorsunuz, ben A marka arabay: fiyat1 % 20
fazla olsa dahi tercih ederim diyebiliyorsunuz. Dolayisiyla bu tarz katsayilar
ve optimizasyon &geleri ile sizin bir karsilagtirma tablonuz varsa, her sey
fiyat olmasa bile elektronik ihale yapilabalir.

Bir diger korku da, elektronik ihalenin tedarikgiler agisindan bakildiginda
cok acimasiz bir sistem. oldugu. Genel kan, tedarikgilerin ¢ok fazla fiyat
kirip daha sonra zarar ettikleri ama bu dogru bir yaklagim degil.

Bizim amacimiz tedarik¢ileri oldiirmek degil, isin yapiimasi. Kimsenin
amaci zaten tedarikgilerin yapamayacaklar: bir seyin altina imza atmalarini
saglamak olamaz. Ama bizim gordigumiz kadariyla, bu tarz sistemler de
artik biraz bilinmeye baglandig1 i¢in, bdyle bir problem pek ortada yok.

Her tedarik¢i hesabim biliyor ve ona goére ihale Oncesinde zaten hesabint
yaptyor. Hi¢ kimse bir ﬁrmaya 1§ yapmak i¢in 1thale sirasinda o thalenin moti-
vasyonu ile yapamayacag bir taahhtidiin altina girmiyor. Bir satin almacinin
da gorevi, tedarikcinin ,1kartni diigiiniip onun a¢isindan bakmak degildir.
Sonugta her tiiccarnin akalh olduunu varsayiyoruz.

Bizim gorevimiz burada seffaf, ctik bir ortamda rekabeti artirmaya ¢aligmak-
tan ibarct. S1mdi bir de tabii pazarliklar satin almanin ¢ok énemli bir pargas
ve satin alma tarafindan da en ¢ok sevilen pargasi. Ciinkil bire bir firma ile
diyalog halindesiniz. Pazarlik yapiyorsunuz, zevkli bir is. Satin alma
personelinde her zaman ya pazarliklar elektronik ihale ile yapilirsa, o zaman
biz ne 15 yapacagiz diye bir korku oluyor.

Bize gore satin almamin gorevi paZarhk yapmak olmamah. Stratejik satin
alma personeli olmali. Bundan kastimz da ne? Nitelikli tedarikgilerin
arastirtlmas: ve bulunmasi, kapsamh .slerin, kapsamli sartnamelerin



hazirlanmasi ve bu tedarikgilerin degerlendirilmesi olmali. Clinkil elektronik
ihale gibi araglarla zaten pazarlik igini gofu zaman ¢dzebiliyorsunuz.

Tabii bir de her konuda elektronik ihale yapilamaz demistik. Sizin satin alma
personeliniz elcktronik ihaleye uygun konulart elektronik ihalede ¢ozduigi
i¢in, geri kalan alanlarda daha g¢ok zaman harcayip, bir tedarik¢isi olan veya
fazla tedarikgisi bulunmayan islere daha ¢ok konsantre olabilir. Sistem ne
kadar katsayilar ve karsilagtirma parametreleri bulunsa da tabi ki fiyat odakl:
bir sistem ve amag fiyatlar1 asagiya digiirmek.

Yine baska bir dislince su, insanlar elektronik ihale sistemlerinde; belli bagly
iirlinlerin ihaleye ¢ikariimasi halinde sistemin kolay isleyecegini ama daha
kompleks alimlarda yani hizmet alimlarinda biraz daha zor olacagim
diigiiniiyorlar. Burada tabii haklihk payr var. Fakat bunun dogrulunun tek
sebebi lirlinlerin tanimlanmasimin hizmetlere gore daha kolay yapimasi.
Yani bir iiriin aliyorsaniz, o iriinlin markasi, modeli, teknik 6zellikleri vb.
gibi niteleyicl tim ozellikler1 bellr.

Urlin geldigi zaman, gergekten geldi mi, ne geldi? Sizin istediginiz nitelik-
lerde mi geldi? Bunlan degerlendirmek belli. Uriinlerde daha kolay
yaptlmasinin sebebi de bu. Dolayisiyla daha kompleks alimlarda ¢rnegin
hizmet alimlar1 gibi konularda yapilmasi gereken sartnamenin g¢ok tyi
hazirlanmasi, yani tanimin yapilmasi. En son olarak da bunu sodyleyccegim.

Tabii tedarikgiler intemet lizerinden teklif veremezler gibi de bir diisiince
var. Artik bu pek gegerli degil. Giinlimiizde iste facecbook en ¢ok kullanilan
site gorityorsunuz Tiirkiye'de. Artik her tedarikgi internet iizerinden telif
verebiliyor.

Burada tabii bir elektronik ihale hizmet saglayicist olarak bizim gorevler-
mizden bir tanesi de¢ internete ¢ok asina olmayan firmalari, egitmek, hazir
duruma getirmek. Dolayisiyla bu elektronik ihalenin éniinde bir engel degil.
Benim séyleyeceklerim bu kadar. Tesekldir ediyorum.



Baskan: Cok tesekkiirler. Sevglll Murat Talu gercekten Orneklerle de siisle-
digi konugmasinda enteresan sonuglara goze Qarpmakta Elektronik Ihale
Sistemlerinde benim en ¢ok ilgimi geken taraf daha 6nce de gordiigim
drneklerde siireclerin ¢ok kisalmasi. Birkag saat igerisinde tekliflerin siirekli
revize edilip en iyi fiyata ulagiimas:.

Normalde is diinyasinda klasik satin almalarda sirketlerin, tedarikgileri tabiri
caizse kafa kafaya tokugturarak fiyat asagiya ¢gekmek konusunda bir iddiasi
vardir. Ama bu giinler hatta haftalar siirer, ¢lnkit klasik ydntemlerle,
fakslarin ¢ekilmesi, telefonlarn edilmesi, tekliflerin toplanmas: revize
edilmesi velhasil olduk¢a zaman alacak uzun bir sliregtir. Elektronik Ihale
sisteminde ise bu siire¢ kendiliginden kisalmaktadir. Birkag uygulamadan
ben de hatrrlryorum. Oncelikle siralama veya fiyatlar bu sistemde net olarak
gorilebiliyor. Herkesin fiyatum revize etmesinden sonra, sirketler en uygun
fiyat seviyesine gelen tedarik¢iden satin almasini yapabiliyor. Bu sistemlere
secis yapmak arkadagimizm da bahsettifii gibi, artik bir zorunluluk haline
geldi. Ben sozlerime 6éyle baglamigtim.

Ben bagka bir konuya daha vurgu yapmak istiyorum. Rekabet etmek istiyor-
sanuz fiyatlari asafiya ¢ekmek zorundasimz. Nasil satin almada fiyat odaklh
bir sistem olugmug ise, digsarida da fiyat odakli bir rekabet sistemi olusmus
durumda. Biitiin slrketler plan yapiyor, program yapiyor, strategjik planlar
ortaya konuyor. Hep belli bir satig fiyatindan, belli bir satig miktarindan ve
belli bir kar marjindan bahsediliyor.

Sene sonunda, su kadar kir elde etmeyi hedefliyoruz deniliyor. Eger o kara
ulagilamazsa performans degerleme sistemleri ¢alisiyor. Ya ydneticiler
gidiyor, ya birim sorumlular1 gidiyor, ya da sirket yonetim kurulu yerinden
oluyor. Dolayisiyla o kir hedefine ulasmak i¢in mutlaka ¢ok satmak duru-
mundasiniz Ve de ¢ok satabilmek igin de fiyatinizi rakiplerinizin altinda
belirlemek durumundasiniz. Bunu yaptifinizda ise kidr hedefinden
uzaklasiyorsunuz, ciro hedefinden vzaklagiyorsunuz. Clinkii maliyetler sizi
sikistirtyor.

Iste malivetleri asagiya gekmenin en énemli ydntemlerinden bir tanesi, satin
alma sistemlerinizi, elektronik ortama tagimak ve onaylanmig tedarikgilerle
biraz Once bahsedilen silirecleri c¢alistirarak satin alma islemlerinizi
gergeklestirmek. Boylece hem zaman agisindan, hem maliyetler agisindan
ciddi tasarruflar edinmeniz s6z konusu.

Simdi bir konusmaciya daha soz verecegiz, Sektdriin &nde gelen sirket-
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lerinden birisinden, Promena’dan sevgili Glirsan Ergiileg’e. Daha 6nce bdyle
bir seminer daha yaplmstlk burada, Promena yine katilmisti. Ama o zaman
“Elektronik Ticaret” diye bir seminerimiz vardi. Orada sadece satin alma
tarafim anlatmisth Promena. Bu ikinci bulugmamiz.

Bugiin ise tamamen elektronik ihaleyt konusuyoruz ve sektdrin temsilcileri-
ni bir araya getirmis olmaktan ve ayrica bunu ilk defa Istanbul Ticaret Odast
olarak bizim yapnus olmamizdan bilylik mutluluk duydugumu ifade etmek
istiyorum. Sayin Girsan Ergiile¢’ten ricam biraz daha béyle bu sistemlere
asina olmayan sirketler nasil baglamali sorusuna da cevap olabilecek agikla-
malar yapmast. Buyurun Sayin Erglileg sz sizde.
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GURSAN ERGULEC

Promena

Sayin Genel Sekreter Yardimc.s1, Saym Baskan, Degerli Konuklar, hepiniz
hos geldiniz. Adim Mehmet Gursan Ergiileg. Satin alma konusu ile ilgili
konusacagim. Satig ve pazarlama dircktoritytim. Oncelikle ¢ok kisa olarak
sirketimizden bahsetmek istiyorum. Biz sirket olarak bu 151 aymi zamanda
global olarak da yapiyoruz. 2001 senesinde kurulduk. Siz de biliyorsunuz ki,
bu sistem ashinda 1990 larda baglamig bir sistem. Tiirkiye’ye gelisi internetin
biraz daha yayginlagmasiyla ancak 2001 senesinde oldu.

Iki farkli noktada Tiirkiye’de hizmet veriyoruz. Onun disinda Amerika’da
Los Angeles’ta ve Suudi Arabistan’da satis ofislerimiz var. Biraz daha detay
vermek gerekirse, yaklagik olarak 1.5 milyar dolarlik bir ticaret hacmi yillik
olarak bu sistem ilizerinden gegtyor. Bu degeri ozellikle belirtmek istiyoruz.
Ciinki bu sistemin hem glivenilirligini, hem de yayginligini gdstermek adina
onemli bir gostergedir. Yine burada degerli konugmacilarin da séyledigi gibt
sistemin en Onemli katma degerlerinden bir tanesi de kayith tedarikei
sayisidir.

Sirketimiz sisteminde yaklasik olarak 8 bin tane tedarikgisi bulunmaktadir.
Biraz Once de bahsettigim gibi, biz operasyonumuzu biraz daha global
anlamda yapiyoruz. Turkiye’de ¢ok farkli miisterilerle ¢alistigimiz gibi, yurt
disinda da birtakim miisterilerle ¢alisiyoruz. Yurt disindaki miisterilerin
oradaki alimlarini da kapsayabilecek bir sistemimiz var. Aslinda burada ikili
bir agilim saghyoruz.

Bir noktada bakarsamz burada calistifimz firmalar, yurt disinda baska
miugterilerin tedarikg¢ileri de olabiliyor. O yizden de ikili sekilde
digtinebilirsiniz aslinda verilen hizmeti. Bugiin siz bir noktada alic1 firma
olursunuz. Yarin yurt disinda baska bir noktada tedarik¢i olarak
katilabilirsiniz. O noktada da aslinda bakarsaniz, elektronik ihale hizmeti,
kurumsallagmak isteyen veya kurumsal yapida olan firmalar igin son derece
katma degerli bir yap1 olabiliyor.

Biraz daha detay vermek gerekirse, sektorel olarak baktiginizda ne
yaptyoruz? e-lhale ydntemi dedigimiz bir hizmet veriyoruz. Burada kisaca
belirtmek istedigimiz, alici ile satictnin canli bir ortamda bulustugu bir
hizmeti veriyoruz. Ama bu hizmetin ashinda goriinen son noktast.
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Aslinda bir satin alma departmaninin basarisinin da bir gostergesi oluyor bu
sistemle gergeklestirilen satin alimlar. Biz burada yalmzca bir destek hizmeti
veriyoruz. Aslinda sekidr olarak bakarsamz bizim tamamiyle konumumuz,
satin alma departmanlarim destekleyen bir hizmet. Buna biraz daha global
anlamda da bakacagiz birazdan, ama dncelikle sayin baskanin da biraz once
belirttigi gibi, bu silire¢ nasil bir siirectir? Oncelikle ondan biraz bahsetmek
gerekiyor.

Bir firmada, bir alim 6ncesinde, alim kaleminin ilk énce olusturulmasi lazim.
Alim kalemine yonelik de bir sartname hazirlanmasi gerekiyor. Ashinda
bizim verdigimiz hizmet de bu asamadan itibaren basliyor.

Alim kalemi belirlenirken, sonugta gegmis tecriibelerinizden yararlandirarak,
firmayr daha hizh bir sekilde alima hazirlayabilirsiniz. Sartname destegi
verebilirsiniz. Daha sonraki siireglerde, bu sartname desteginin sonrasinda
firmanin tabii ki bu bilgileri tedarikgileri ile paylagmasim belklersiniz.

O asamada da rekabeti arttiric1 olarak tedarikcl Onerebilirsiniz ki sonugta
bugiin baktiginizda, nitelikli tedarik¢i bulmak belli islerde son dercce
zorlagmaya basladi. Bugiin daha ¢ok globale de agilabilecek kalite, fiyat fark:
ve fiyat performansi yaratabilecek tedarikeiler:t de sistem icine almak,
sonugta sizin aliminizi da maliyeti azalticr bir sekilde kullanabileceginiz bir
yOntem olarak gdze ¢arpmakta. Sonucta teklifleri siz toparhiyorsunuz.

Tekliflert toparladiktan sonra da doZal olarak agik eksiltme ortamint biz size
veriyoruz. Bu noktada agik eksiltme ortarm biraz dnce bahscttigim platform-
daki sistemde yer alivor. Sonucta alict firmalarin birtakim tekliflert var. Bu
teklifler agilig tekliflert oluyor. Ve kisa bir siirede tekliflerint revize ederek,
en nthayetinde en son noktada kimse teklif vermedigi andan itibaren de
kapants siirecine giriyor ve orada olusan kazanimi da, biz tasarruf olarak
nitelendiriyoruz. Dogal olarak bunun bir raporu size 1let111yor Raporun
iletilmesi ve sizin degerlendirmenizden sonra da siparig siirecini siz
tedarikgilerle devam ettirtyorsunuz.

Kisaca bakarsaniz aslinda biz bu siireglerin tamaminda yer ahiyoruz. Bu
noktada da bizi hangi asamasinda kullanmak isterseniz o noktada da bizi
kullanabilirsiniz diyoruz. Aslinda biraz daha genel bir perspektiften bakmak-
ta fayda var. Biz biraz daha bu konuya ydnelik bir sunum hazirladik. Nereden
geldik, nereye gidiyoruz?
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Elektronik lhale Sistemi Amerika’da baslamis bir sistem. 1990’1 yillarda
internetin kullanimiyla ilk uygulamalar gdriilityor. Daha ilk etaplarda satin
alma, siparis ve fiyat toplama bire bir pazarhkla yapilmasi, ve hissedar
baskisi, kalite gibi birtakim baskilarla dig kaynak kullammi gibi zaman ve
maliyet dezavantaj: yaratan sorunlar asilmaya baslanmis ve 1iste
kiiresellesmenin getirdigi bir yapiyla da bire birden bire ¢oklu bir yapiya
doniilmiis.

Tabii bu sistem yine yeterli olmamig. Cilinkii gerek globallesen bir yaptda
rekabetin artmasi, ve farkly birtakim arayiglardan dolayi, bu sistem su anda
globalde baktigimizda en iist seviyede takip ediliyor.

Birgok uluslar arasi firmada satin alma midiirli yerine satin alma genel
miidiir yardimcist gibi bir seviyede artik ig takip ediliyor. Bu da satin almanin
ne kadar énemli oldugunun bir etkisi. Tabi1 ki bu da yeterli degil. Bakiyor-
sunuz su anda geldifimiz noktada, ¢ok daha farkh birtakim parametreler
ortaya ¢tkiyor.,

Sektorel olarak birtakim alim konularina firmalann daha farkl: bir sekilde
bakarak bu konularda tedarik¢i havuzundan yararlanmasima “gokludan
¢okluya” diyoruz. Yani goyle diigiiniin, enerji sektdriinde bulunan birtakim
firmalar, enerji sektériinde kendilerinin ulasamadig diger tedarikcilere de
ulagarak, g¢oklu, coklu, cokludan g¢okluya bir alimin saglanabilmesini
miimkiin kiliyor ki bu ontimiizdeki donemlerde Tirkiye’de de son derece
tazla gérebileceginiz bir yapiya biirlinecek.

Su anda yurt diginda biz bu uygulamalan gériiyoruz. Onun diginda tabii ki
farkli parametreler var. Siirdiirilebilirlik diye bir kavram var. Iste karbon
kullanimina yonelik birtakim alimlar yurt diginda son derece titiz bir sekilde
takip ediliyor. Oniimiizdeki senelerde de géreceksiniz, Tiirkiye’de de buna
yonelik bir ¢alisma baslayacak. Yani nitelikli tedarik¢i olmak yetmeyecek,
tedarik¢inin satm almaciya sundugu diriin kalitesinin de belli bir siirecten
geemesi dogal olarak birtakim mevzuat ve uygulamalardan dolayr zorunlu
tutulmaya baslanilacak.

Biraz daha devam etmek gerekirse, biraz Once de bahsetmistim.
Kiiresellesme sonugta, satin alma kriterlerini daha ¢ok zorluyor. Krizin de
ortaya gikmasi, satin alma maliyetlerini belli bir seviyede asagiya ¢ekmeyi
getiriyor.

Dogal olarak bu da satin almann takip seviyesini daha yiiksek bir noktaya
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cikartiyor. O yiizden baktifimizda su anda ¢alistifiniz miusterilerde dahil
olmak lizere en list seviyede takip s6z konusu.

Ozellikle de 2009 krizinde biz bunu ¢ok ciddi anlamda hissettik. O yiizden
de satin alma gitgide daha 6nem tasiyan bir noktaya geliyor. Dogal olarak
rekabet var, ¢ok kisa siirede cevap verilmesi bekleniyor. Bu sebeple tedarigi
¢ok daha hizh bir sekilde yapmamz isteniyor. Ve maalesef baktigimizda iste
borsaya agik birtakim firmalar da bu krizlerde sirketin sonugta kitap degeri
diistiigii i¢in, karhihik igin sirket 1¢i kaynak eksikliginin de belli sekillerde
farkll noktalardan giderilmesi bekleniyor. Bu noktada da en ¢ok kérlihig:
vurgulayabileceginiz sey, satin alirken kazanmanin énemini belirtiyor. Biraz
once de bahsettiim gibi, tedarik zinciri yonetimi karmagiklagiyor.

Sonugta belli birtakim alim konularinda farkli parametreler ortaya ¢ikiyor ve
bu parametrelerin de siiregte takip edilmesi bekleniliyor ve bunlar da
mevzuat ve uygunluk kurallartyla daha siki bir sekilde takip ediliyor. Burada
biraz daha aslinda miigteri bazl bakarsaniz elektronik ihale gelisim egrisi, o
kadar hizl1 bir gekilde bir misteride gelismiyor. Aslinda bunun i¢in uzunca
bir slire gegiyor. Clinkii dyle veya boyle, sirket igindek: birtakum direnglerin
zaman i¢inde kirilmasim bekliyorsunuz.

Ik etapta sirketler sistemi gok daha ufak alimlarla deniyor. Bdylece sistemi
tartmaya c¢aligiyorlar. Ciinkii tamamen giiven zincirine dayali bir hizmet
veriyorsunuz. Bu siire¢ yaklagik olarak bir sene kadar siirebiliyor. Ama
zaman iginde siz kendi tecritbenizi artirdikga, firmaya eger dogru sekiide
bilgiler1 aktarabilirseniz, bu stire¢ de daha kisalabiliyor.

Verdigim drneklerde gorebileceginiz gibi, ¢ok daha kisa stirelerde, ¢ok daha
yilkli ve bliyiik miktarda alimlar1 yapabiliyorsunuz. Ama krizin etkilerini,
dogal olarak bir firmada ¢ok rahatlikla da gorebiliyorsunuz. Mesela 2008 ile
2009 aralifina bakarsaniz, bir anda son derece agagiya inmis olabiliyor.

Farkli parametreler derken, bunlara 6zet olarak, kriz, bugiin ekonominin
durumu, secimler, farkh birtakim konular da alimlara ¢ok direk olarak etki
edebiliyor. Aym sekilde biz diyoruz ki, bu uzun bir stireg, bir miisterideki
ortalama ihale hacmini artirmak da zaman i¢inde olabiliyor. Ama bu zaman:
dogru uygulamak i¢in de miisteriyi dogru sekilde yonlendirmeniz gerekiyor.
Bu noktada da baktigimzda, aslinda bizim vermek istedigimiz, daha dogrusu
sizin izlemeniz gereken yol, stratejik satin almalari da bu sistem tizerinden
yapabilmeniz.
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Baktigimizda 2002°den 2009 senesine kadar geldigimiz noktada musterilerde
bizim gordiigimiiz genel durum, ilk etapta standart malzemelerle
basladiklar1 ve daha diigiik tutarda 1hale hacimlerini crerg:cklestlrdﬂderl risk
orani daha az birtakam alimlart yaptiklart. Ama 2009 senesine dogru
geldigimizde, daha stratejik alimlar yapiliyor ki bu stratejik alimlar direk
malzemeye etken olabilecek alimlar oluyor. Buna ornek olarak otomotiv
sektoriinde bir arag tamponu, 6n gogis diyebilecegimiz stratejik satin alma
tarafinda degerlendirilen bire bir yiiklii miktardaki alimlart verebiliriz.

Genelde standart malzemeler dedigimiz, basit birtakim alim konulan
bulunuyor. Bunlar: ¢ok rahatlikla yapabiliyorsunuz, bir kirtasiye olsun, bir
matbua olsun, gida iirlinler1, ig elbiselert olsun bu tarz alimlarmn genelde
sartnamelert basit, tedarikg¢ilert daha fazla. Biraz daha asagiya inerseniz,
hammaddeler var, bunlar icerisinde kimyasallar, demirleri sayabilirsiniz,
kémiir tozu alabilirsiniz. Biraz daha kompleks bir yapida ingaat projeler: var.
Bunlart anahtar teslimi proje olarak da diistinebilirsiniz. Bunlarin hepsi ¢ok
rahathikla bu sistem lizerinden yapilabiliyor.

Onemli olan burada ilk 6nce sartnameyi dogru bir sekilde hazirlayabilmek.
Sartnameye uygun tedarikgileri segip, ondan sonra da teklifleri toparlaya-
bilmek. Acikgas: daha sonrasindaki siiregte de ¢ok kisa bir siirede sonucu
gorebiliyorsunuz. Miisterilerimizin genelde en c¢ok zorlandigi kisumlardan
biri de, yatirun konular. Miisteriler derken yanlis anlamayin burada hani
sonugta panel katilimeilarina da hitap etmesi i¢in sdyliiyorum.

Bu ahm konularimn ¢ogunlukla bltlin kismim siz de kapsiyorsunuz, O
noktada da yatirnm konular1 ¢ok cazip konulardir. Bu konular her zaman
almmi yapilmadigt i¢in, tedarikgi tarafindan da son derece rekabet kosullarinin
olusturuldugu konulardir. O ylizden bunlar1 da ¢ok rahatlikla yapabilirsiniz.
Burada da ¢ok ciddi tasarruflar elde edebilirsiniz. Hizmet alimlar: biraz énce
diger konusmac: arkadaglarimizin da bahsettigi gibi, aslinda zor alimlardir.
Ama bu alimlarda zaman i¢inde oturmustur.

Artik burada hizmet alimlanna teklif veren tedarikgiler de talepleri ¢ok dogru
bir sekilde ydnlendirebilmektedirler. O noktada da ¢ok rahatlikla bu tip
alimlarinizi da yapabilirsiniz. Dedigim gibi en son gelmek istedigimiz nokta,
direk malzemelerdir. Bu da sizin Gretim alaninizdaki veya faahyet1n12dek1
ana urtintiniizii kapsar. Bu tip alimlar1 da gok rahatlikla, bu sistem iizerinden
yapabilirsiniz.

Biz 3 tane ana getirisini gérdiik zaman igerisinde, biraz 6nce de zaten hepsi
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tekrarlanmigt1 ama satin alma maliyetlerini ciddi oranda azaltan bir sistemdir
bu. Zaman ve is giicli tasarrufu saflar. Aslinda buradaki zaman kazanci
tamamiyle agik eksiltme ortamindaki kazancinizdir. Biz bunu agik eksilt-
meye gelmeden 6nceki 6n hazirlifinizi uzun tutmaniz kosuluyla zaman ve is
gilicli tasarrufu olarak nitelendiriyoruz. Ciinldi iyl bir hazirhk yapildig:
takdirde elektronik ihale bagarili gegebiliyor.

Eger ¢ok hizli bir sekilde ¢ikilip, detaylar goz ardi edilirse, uygulama hem
basarisiz oluyor, hem de tedarikgiler tarafinda problem yaratabiliyor. O nok-
tada da ¢alisacaginiz firmalar ve segeceginiz nitelikli tedarikgilerin 6nceden
degerlendirilmesini ¢ok ciddi bir sekilde yapmamz bekliyoruz.

Dogal olarak da 3’{incii ana getiri, seffaflik ve raporlama. Her tedarik¢iyle
ayn1 mesafede olmak. Sonugta tedarikgilerin bu sisteme olan giiveni ve
sistemde eZer 1y1 bir teklif kosulu saglarsa ihaleyi alabilecegini bilmesi, bir
sonraki alimimzi ¢ok daha hizli ve daha bagarili bir sekilde tamamlamanizi
saghyor.

Tabii ki en 6nemli seylerden bir tanesi de raporlama. Aslinda biz bu raporla-
may1, seneler iginde kendi: datamiz tlizerinde analiz yapabileceginiz bir
noktaya da tastyabiliyoruz. Bu noktada da bakarsaniz, raporlamalar énemli.
Belki ilk etapta bir sene olsun, 1ki sene olsun, gok fazla gz ardi edilmese de,
5 sene, 6 senedir ¢calishigimiz birtakim firmalarda, tedarik¢i bazinda birtakim
datalar iizerinden analizlerini yapabiliyorlar.

Biz bu analizleri kendilerine verebiliyoruz. Bu noktada dogal olarak siz de
kendi tedarik¢i deferlendirmenizi yapabiliyorsunuz. En son olarak da
elektronik ihalenin bagarisi i¢in, biraz o6nce de belirttifim gibi, denk Uriinlerin
ve hizmetlerin kargilastirilmasi lazim.

Aslinda burada sektor olarak en biiylik gorevlerden bir tanesi bize diisliyor.
Sektdriin basgarisi i¢in, burada satin almacilara ve tedarikgilere dogm
yonlendirmeleri yapmamiz gerekiyor. Rekabette fiyat dig1 birtakim krierler
de siirece dahil edilecekse, onlarin da diizgiin yaratilmasi ve yansitilmasi
gerekiyor. Bu noktada efer yanlis yapilan bir uygulama olursa, bu hem
sisteme olan giiveni sarsiyor, hem de miigteri memnuniyetsizligi yaratiyor.

Burada ashinda miisterilerle, tedarikgiler sektorde hizmet veren firmalar igin
aynt konumda, ¢linkii tedarikgileri sisteme kargi yasayacaklar kirginliklar,
bir sonraki baska migsterinizle vapacaginiz alunda da sizin igin bir negatif
puan olarak yaziyor.
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O vyiizden de sisteme gitven en énemli sey, bu sisteme gliveni yaratabilmek
i¢in de miigteri ile tedarik¢inin dogru bir sekilde pozisyonlanmasi gerekiyor.
Ve en son sey de tabii ki alimin gekiciligi, eger bu ¢ekiciligt de saglayabilir-
seniz bu hizmeti ¢ok rahatlikla verebilirsiniz ve basarili sonuclar elde
edebilirsiniz. Tegekkiir ediyorum. Biraz kisa bir sunum oldugunun
farkindayim.

Bagkan: Ben tesekkiir ediyorum. Kisa ama giizel bir sunum gergeklestirdiniz.
Soru cevap kisminda saniyorum sorular gelecektir. Panelin buraya kadar olan
kisminda yapilan konusmalart sOyle bir toparlayacak olursak, satin alma
sistemlerini ag ortamlarina tagimanin yarattigi faydalar {izerine, katma deger
tizerine odaklandik.

Hizh, kolay, basit, maliyet tasarrufu saglayan bir sistemden bahsediyoruz ve

buna ek olarak sisteme bir an 6énce gegme zorunlulugundan stz etti biitiin

konugmacilar. Ciinkii, rekabet ortaminda, 6zellikle kiiresel rekabet ortaminda

bagarill olmak istiyorsaniz her tiirlii rekabetsel tstinliik saglayabilecek

faktorii dikkate almak durumundasimz. Buras: da sirketler i¢in dnemli bir is
alani, dnemli bir kritik bir siire¢ satin alma siireci.

Sirketin biitiin faaliyetleri igerisinde, hem biirokrasiyi azaltma ag¢isindan hem
satin alma siirecinin zorlugunu, gii¢lifiinii minimuma indirmesi agisindan,
hem de yarattig1 tasarruf kazanci agisindan elektronik satin alma sistem-
lerinin getirecedi degerler ¢ok fazla. Ama kat edilmest ¢ok daha fazla yol
oldugunu distiniiyorum. Ciinkii buras1 ger¢ekten ¢ok fazla dikkat edilmesi
gereken bir alan. Yani sirketlerin satin alma faaliyetleri, toplam islerinin
dnemli bir kismint olugturuyor.

Oyle bir ¢alisma var mt bilmiyorum ama, isimizin ne kadarmi satin alma
siire¢lerine harciyoruz diye bir 6lgsek, is siireclerimizde zamanimizin gok
ciddi bir bolimiini satin alma olgusuna harcadigimizi, ozellikle bizim
tarzimizda, yani Tiirk usulii satin almada islerin biraz daha uzun karmasik
oldugunu, gereksiz tekrarlarin ¢ok fazla yapildigini sdyleyebiliriz.

Ben gahsen elektronik ihaleyi, elektronik satin alma sistemlerimizi sirketle-
rimize, Ozellikle kobilerimize bir an 6nce duyurmamiz gerektigini
dugtiniiyorum. Biz de akademisyenler olarak bu konuda gereken katkiy:
yapmaya hazinz.
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Ben bu kadar 6nemli bir konu olmasindan hareketle, oniimiizdeki ay
verecegim dergi yazimi, e-ihale konusunda yazmaya karar verdim. Temmuz
sayisin e-ihalenin ne anlama geldigine ayiracagim. Bir ekonomi dergisinde
yazl yaziyorum. Nagizane bdyle bir katki saglamayr planhyorum sektére.
Simdi szl Pinkare Bilisim’den Timugin Resat Acar arkadasimiza vermek
1stiyorum. Buyurun sz sizde Timugin bey.
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TT_MUC]N RESAT ACAR
Pinkare Bilisim

Herkese oncelikle hes geldiniz demek istryorum. Istanbul Ticaret Odasi
nezdinde bu panele einegi gegen ve panelin hazirlanmasinda katkilari olan
basta Ibrahim bey olmak iizere bizi bir araya getirip bdyle panellerle
elektronik ihale ve elektronik tedarik sistemlerini tiim kurum ve kuruluslara
tanitmayt amaglayan herkese tesekkir ediyorum. Bizim de ¢ok hosumuza
gitti ilk duydugumuz zaman. Umariz tekrarlantr, devam eder.

e-Thale getirileri ¢ok yiiksek olmasina ragmen, firmalarin ¢ok fazla sayida
faydasimi gdrecek olmasina ragmen, Tiirkiye’de ¢ok {izerine dusulmeyen
degerlendirilmeyen, faydalarindan yararlanilmayan bir sistem olarak goze
carpiyor. ITbrahim Bey’in de sdyledigi gibi, Facebookta birinciyiz, cep tele-
fonu kullanimmda da birinciyiz, ama is ticarete gelince, nedense elektronik
ortami ve onun getirisini, yiiksek kazang ve maliyet avantajlarini, tasarrufiar
bir kenara birakabiliyoruz.

Umariz bu paneller sayesinde birgok firma bu ve benzer elektronik sistem-
lerin kendilerine ne kadar faydali, ne kadar tasarrufa yonelten, ekonomiye ne
kadar katkida bulunan sistemler oldufunu gorir ve yaygin kullammu
saglanir.

Ben sizlere oncelikle Pinkare firmasini anlatmak istiyorum. Pinkare firmasi
2004 yilinda kuruldu. Miisterilerine donanim, damigmanlik hizmeti vererek,
teknoloji alaninda hizmetler sunmaktadir o yildan bu yila. 2006 yilinda da
elektronik tedarik ve elektronik satm alma alanlarinda tiriinler gelistirerek,
¢Oziimler sunmaktayiz.

Diger arkadaslarimizin da ifade ettigi gibi, elektronik ihale aslinda elektro-
nik tedarik slirecinin bir fonksiyonu, ¢ok énemli bir fonksiyonu. Ciinkii en
yiiksek tasarrufun saglandigi ve tedarikgilerle olan temasin yliksek oldugu bir
konu oldugu igin, son derece hassas, Tiirkiye’de biliyorsunuz insanlar son
derece pazarhg seven ya da pazarhk konusuna ¢ok dnem veren bir profile
sahiptir. Isin bu tarafini elektronik ortama almak, gergekten gok yiiksek tasar-
ruflar saglatabiliyor. Bunlarm nasil yapildigin az sonra sizlere aktaracagim.,

Ben de daha once 6zel bir bankada 14 yilt asan bir siiredir teknoloji satin
alma yoneticilifi yaptim. Gérevim sirasinda satin alma ile ilgili birgok sorun
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ve problem yasadim. Bunlara zamaninda kendimizce ¢ozlimler getirmeye
calistik.

Bugiin olusturdugumuz e-tedarik iiriinii, yani elektronik tedarik, elektronik
ihaleyl de kapsayan e-tedarik iirliniimiiz, tiim bu tecriibelerin firmamizda
calisan diger arkadaslarin da kendi alanlarindaki tecriibelerini kullanarak,
olusturdugu daha ¢ok Tiirkiye sartlarina 6zgi, Tirkiye’deki miisterilerin
ihtiyaglan dogrultusunda yénlendirilmig bir iiriin.

Panelimizin konusu olan e-tedarik ve e-ihale konusuna geldigimiz zaman, e-
thale sistem saglayicilan satin alma siireglerinde maliyet ve zaman tasarrufu
sagladiklarini iddia etmektedir. Yani buna diger arkadaglarim da muhakkak
katilacaktir. Elektronik ihalenin iddiasi, satin alma siireglerinde maliyet ve
zaman tasarrufu saglatmasidir.

Bunun nasil yapildigini hep birlikte gorelim. Oncelikle e-ihale, genel anlam-
da nedir ona bir bakalim. Gelencksel satin alma ve miizakere, yani pazarlik
slireglerini elektronik ortama aktariyoruz. Internet {izerinden ihaleleri gergek-
lestiriyoruz. Basit anlamda bu sekilde tarif edebiliriz.

Peki e-ihale stiregleri nelerdir? Yine ¢ok basit anlamda anlatiyorum. Bir tablo
diisiiniin, Tablonun sol tarafinda iirlinler ve hizmetler var. Tanimlanabilen,
irlin kodu, {iriin adi, ya da belirli sartnameleri olan iirin ve hizmetler,
isterseniz elektronik kataloglar vasitasiyla kataloglanabiliyor. Ayni zamanda
firmalar1 da tipla {irinler gibi kataloglayabiliyor, hangi iirlinlerin hangi
firmalardan alinabilecegini bu sistemde tanumlayabiliyorsunuz, Buradan
talepleriniz olusturulabiliyor. Talepleriniz firma igerisindeki belirli inceleme
ve onay mekanizmalarima sokularak sizin ihtiya¢larimz dogrultusunda
firmalara teklif isteme geklinde talep gdnderme islemi gergeklegtiriliyor.

Birgok firma kigciuk alimlarimi bu sisteme sokarak ihaleye sokmadan da
sonuglayabilir. Ama ihaleye sokmak isin tasarruf tarafinin daha da bliyiime-
sine imkan saglayacaktir. O yiizden bizim firmalara tavsiyemiz belli miktar-
daki tim alimlarini, elektronik ihalelere sokarak daha fazla tasarruf etme
sansin1 kacirmamalaridir. Tiim bu sireglerin tek tek hepsinin birden ente-
grasyonu ve tek bir yapida olmasi nedeniyle de sistemden c¢ok etkin ve efek-
tif bir raporlama alinabilmest miimkiin.

Kisacas: biz e-ihale siirecini de kapsayan elektronik tedarik siirecini bu

sekilde tanimliyoruz. e- -Ihaleye nigin ihtiya¢ duydugumuza bir kez daha
bakmak istiyorum. Diger arkadaslarimizin da laf arasinda soyledigi gibi,
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firmalar artik operasyonel malivetlerine odaklanmak zorundalar. Neden?
(unki artik pazar daraliyor, rekabet arttyor.

Krizler yaganan, bunalimlar yaganan bir piyasadayiz. Herkesin hayatin
siirdiirmesi i¢in, kendi operasyonel maliyetlerine katlanmasi lazim. Tabii bu
malivetler ne kadar diigiik olursa, hayatta daha uzun sitre kalmak ve krizi
atlatmak, satiglari artirmak, kérli olmak, kérliliga sahip olmak daha da
mimkin hale geliyor.

Tam bu noktada elekfronik tedarik ve elektronik ihale sistemleri devreye
girmektedir. Bunlar devreye girerek, sizin operasyonel maliyetlerinizi
mumkiin oldugunca diigiirerek, 6zellikle de alimlarimzdan kaynakli tasarruf
saglayarak, kendi 1§ gliciiniizii, insan kaynaklanmizi daha 1y1 yoneterek, ve
biraz sonra agiklayacagim bazi konularda da fayda saglayarak operasyonel
maliyetlerinizi diiglirmekte ve size kérlilik saglamaktadur.

Kisa basliklarla e-thale neler saglar diye bakarsak, oncelikle miisterilere,
miisteriden kastimiz, burada bu sistemi kullanarak bu sistem tizerinden iiriin
ve hizmet temin eden firmalardir. Miisterilere Oncelikle zaman ve maliyet
tasarrufu saglamaktadir,

Bizim 6lglimlerimize gdre, bu kazammlar minimum % 10, maksimum % 40
arasinda degisiyor hatta zaman zaman bu rakamlarin ¢ok daha fazla {izerine
gikilabiliyor. Biraz dnce anlattgimiz gibi, operasyonel maliyetleri diigiirii-
yor. Bir ¢ok kisinin yapabilecegi 15 yiiki, tek bir kisi tarafindan ¢ok rahat bir
sekilde, ¢ok hizli bir sekilde haftalarca stiren pazarliklar, teklif alma, defalar-
ca tedarikgilere donerek alinan teklifleri revize etme islemleri olmadan gok
kisa siirelerde, birkag gilinde, hatta birkag saatte halledilebiliyor.

Kontrol dis: alimlar ve etkin merkezi satin almayi birlikte konusmak isterim.
Birden ¢ok subesi, ya da birden ¢ok satin alma merkezi olan sirketler bunlarn
yonetmekte, buralardan ‘talep toplamakta ve bunlan degerlendirmekte
oldukga zorlanir. Hatta bazen onlara kendileri bazi yetkiler tanimlayarak,
“s1z basimizin caresine bakin, glinkii bu operasyonel yiik bize agir geliyor”
seklinde yaklagimlarda bulunabilir.

Boyle bir sistemi kullanarak bu sekilde zorlanan firmalar, belirli subelerinden
bu sistem lizerinden taleplerini toplayip, satin almalarini yapip, o subelere
tekrar thtiyaglannt génderebilirler. Bu da kontrol disi alimlari, suistimalleri,
herkesin kendine gore, kendt sahsi becerisine gére bir satin alma yapmasim
engeller. Son derece standart ve etkin bir satin alma saglar.
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Bu iglemleri elektronik ortama aktarmanin getirdigi en biiylik avantaj detayl
raporlama imkamdir, Bildiginiz gibi herhangi bir muhasebe igini bile, bir
defterden, kitaptan kurtarip elektronik ortama aktardigimiz zaman, raporlama
imkanmiz belki 100 kat artiyor. Aym mantik bunda da gegerli.

Is stireglerinizi ne kadar elektronik ortama aktarirsamz ve ne kadar birbiriyle
entegre ¢calistirirsaniz, bu siirecler izerinden aldiginiz raporlar o kadar etkin,
etektif ve ayni stire¢ler fizerinden belli fizibilite galigmalari, belli stratejik
kararlar alinabilecek sekle sokulabiliyor. Tabii tiim bunlar, slreclerde
verimlilige neden oluyor. Sireglerin verimliligi, hic ummadiginiz faydalar
saglayabiliyor siziere.

En sonda diger arkadaslarin da defalarca séyledigi gibi, seffat ve denetime
agik bir ortam, herkesin yetkisi dahilinde sisteme girigler yapabilecegi,
hangi teklifler kimlerden alinmig, hangi ihaleler nasil bir performansla
sonuglanmig, kimlere verilmig vb. gibi ge¢mige doniik tiim verilerin de
kontrol edilebilecegi ve denetim agisindan da degerlendirilmenin miimkiin
kilinaca@i bir sistem sizlere sunuluyor.

Tabii sadece miisterilere mi fayda sagliyor elektronik satin alma sistemleri?
Hayir diger arkadaglar da yine bahsettiler. Aslinda isini iyi yapan
tedarik¢ilere de faydalar saghyor sistem. Sistemin tedarikgiler agisindan en
biiyiik faydasim1 kemiklesmig, girilmesi zor olan piyasalara, ¢ok daha kolay
girlg imkam saglamasi olarak goriiyoruz biz.

Takdir edersiniz ki, eger satin almacilar varsa aramizda, bilirler. 3 ya da 4
firmamn diginda ¢gok fazla firmalarla ugrasmak istemez satin alma personeli.
Bir 15 1gin, on firmadan teklif alinmaz. Bunun en biiyiik nedeni, operasyonel
yikii. On kigiye telefon et, on kisiden faks al, on kisi size birtakim seyler
sorsun. Bunlar haftalar sirer, hi¢ kimse memnun olmaz. Herkes kendinin
biraz daha o6ne c¢ikarilmasin ister.

Birtakim kisiler kendilerinin niye geriye atildigini sorgularlar. Oysa ki boyle
bir sistemde, artik satin almacilar ya da satin alma operasyonu vapan kisiler,
2, 3,5, 10, 20 civarindaki tedarikgi ile bu sistem tizerinden ¢ok glizel yonete-
biliyorlar. Tekliflerini alabiliyorlar. Onlar igin teklifler 3 kisiden alinmus,
yada 10 kisiden alinmig artik bunun herhangi bir 6nemi kalmiyor. Bu ylizden
daha rekabet¢i bir ortam olusuyor.

Bu rekabet¢i ortamin getirdigi tasarruf da yiiksek oluyor miisteri agisindan.
Tedarikgiler de “bu alima beni de ¢afirin, ben de teklif vereyim size, neden
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sadece oradan aliyorsunuz, benden de alin gibi” miisterilerle bu tarz
diyaloglari sonlandiriyorlar.

Tedarik¢ilerin bu sistemde kendilerine gelen ig taleplerini, ya da teklif
taleplerini degerlendirmeleri yeterli oluyor. Bu durumda tiim alimlardan da
zamaninda haberleri oluyor. Sadece fiyat alip digerlerini kirdumak igin
ugrasacaklarim degil, gergekten iyi bir fiyat verirlerse kazanabilecekleri
rekabetg1 bir savas ortaminda olduklarim biliyorlar. O yiizden daha agresif
daha etkin bir sekilde igleme giriyorlar.

Tabii tedarikgiler igin bu sistem yeni bir satig kanal anlamina da geliyor.
Diigiiniin ki, bir tedarikgl, bir firmaya kendi Uriiniinden vermis ve kendini
sisteme kaydetmis. Bagka bir miisteri de ayni iirin igin, o tedarikgiyi sistem-
den bularak, kendisi i¢in de teklif vermesini isteyebiliyor.

Bu da tedarikg¢inin higbir aktivite yapmadan, sadece kendini sisteme kayitla-
yarak o sistemi kullanan diger miisterilere de ¢ok etkin bir sekilde ulasmasini
sagliyor. Bu da tabii o kigilerin pazarlama maliyetlerinin diigmesine neden
oluyor. Bir pazarlamaci ya da bir reklam mercii kullanarak o miisterilere
ulagmaktansa, sistem iizerinden bilgilendirmek yoluyla miisterilerine ulagtif
i¢in ¢ok daha kolay bir sekilde bu tiir yerlere teklif verebilmekteler.

Bir de bu sistemleri kullanmak i¢in ne gerekiyor, ona da bir bakmak lazim.
Takdir edersiniz ki, kimse gok harcialem yatirtmlar yaparak bu tiir sistemlere
gegme 1htiyaci igerisinde olmayabilir. Zaten biiylik firmalar, ¢ok uluslu
kuruluglar bu konunun oldukga farkindalar. Birgogu kendi 6zel sistemlerine
entegre sistemler arayist igerisindeler. Ya da bizlerin sundugu hizmetleri
kendi sistemlerine entegre ederek kullamyorlar.

Kiigtik ve orta dlgekteki firmalar igin, e-ihale sistemlerinin birgofu sadece
biigisayar ve internet gerektiriyor. Bunun diginda higbir yazilim, donanim,
damismanhiga ihtiya¢ duyulmuyor. Egitim de sadece telefonla 5 dakikalik, 10
dakikalik egitimler geklinde alinabiliyor. Bu durum da hi¢bir 6n yatirnmimz
olmadan bu tarz bir sisteme giri§ yaparak, tamyarak, gorerck, devam
edebilirsiniz. Kontrollii bir sekilde gidebilirsiniz.

Teknolojinin en korkulan yanimn bu oldugunu diigliniiyorum ben sahsen.
“Bir yatinm yaptik, ya kullanamazsak, ya fayda saglayamazsak, ya heba
olursa” diisiincesiyle insanlar bu tiir geylerden imtina etmekteler. Halbuki
mevcut piyasadaki elektronik ihale sistemlerinin, elektronik tedarik
sistemlierinin bir¢ogu artik internet ortaminda. Sadece bir kullanici adt ve
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sifresi girerek, biitiin iglemlerinizi internet tizerinden yapabiliyorsunuz. Biz
konuya yaklagimda bir de KOBI baglig1 atmak istedik.

KOBI’ler igin e-ihale ne demek, ya da nasit KOBI’ler faydalanabilir bu konu
hakkinda konugmak istiyorum. Biiyiik firmalar dedifim gibi belki gok
uluslu olduklarindan, belki de yurt digindan edindikleri tecriibelerle bu 1§in
zaten ¢ok farkindalar. Tiirkiye’de de ¢ok uzman satin almactlar, ya da satin
alma gruplan olustugu i¢in, onlann arastirip bulduklan sistemlerle iglerini
gorebiliyorlar. Ama KOB/I’lerde bu ¢ok daha sinirli.

Simdi KOBI'lerin sorunlarina biraz girmek istiyoruz. Bizim yiiz yiize
gorustiigumiz birgok KOBI’de, ¢ok farkls sorunlarla karsilastik. Sorunlarin
en biiyiigii, KOBI’ler kendi ana faaliyetleri alaninda ¢ok ¢ok tyiler. Onlarla
ilgili hammadde ya da farkl satin almalarim belki ¢ok 1y1 yapiyorlar. Onlara
cok fazla bagka kisileri bulagtirmak istemiyoriar.

Ancak ana faaliyet alam disindaki lojistik ve satin alma iglerinde, oldukga
yetersiz gordiik onlar. Bunlarin da nedeni, uzman satin alma personeli istih-
daminin KOBI’ler i¢in ¢ok zor olmasi, gok maliyetli olmasi. Bu viizden
KOBI’lerin gogu bu tarz 6nemli satin almalarin 6zellikle firma ortaklarmdan
biri, sahibi, ortag1 ya da iist diizeyde gilivenilir, prosediirii agag1 yukar: bilen
kigilerle ylirtitmeyi tercih ediyorlar.

KOBI’lerin satin alma operasyonlarim bildik yontemlerle ylriitmelerinin
sebebi KOBI’lerin satin almayl iyl yapmaktan ziyade, “suistimal olmasin,
bildik kisilerle bu is yiiriisiin” zihniyetinin bir sonucu. Halbuki burada
suistimal olmasini 6nlemek isterken maliyet ve zaman kazanimlar: tamamen
kaybolma tehlikesiyle karg1 kargiya kaliyor. Boyle bir durumda o yéneticinin,
yada o kisilerin, igin uzmam olmadiklar igin, yiiksek maliyetlerle satin alma
yaptigini da gdriiyoruz.

Tabii KOBI’ler biiyiik firmalar gibi tasarruf saglattiran her tiirlii {iriine hemen
agtlamiyorlar, ya da inceleme sanslar1 olmuyor. KOBD’lerin ikna olup bu
sistemi kullanmasi igin, incelemesi gereken ya da kullanmasi gereken sistem-
lerin ¢ok diigiik maliyetli, ya da girig maliyetinin sifir oldugu sistemler olmasi
gerekiyor.

O ylizden genelde ¢ok diisiitk maliyetli sistem tercihleri var ve bu asamada da
elektronik ihaleler son derece basit kullanimli, herhangi bir yaturima gerek
duymadan, ilk baglangig maliyeti olmadan onlara sunuldugu i¢in, ¢ok etkin
bir sekilde yararlanabileceklerini dilgiiniiyoruz.
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Tabii her yigidin ayr: bir yogurt yiyisi var, KOBI’ler de satm almalarini ve
tedariklerini, kendi siiregleriyle kendi yontemlertyle gergeklestirtyor. Bu
baglamda clektronik satin alma sistemleri onlar: belli bir standarda sokabilir.
Ya da gergekten siiregleri o sekilde olmast gerekiyorsa, bu siiregleri
kendilerine gére uyarlayarak kullanmalarini saglayabilir.

Elektronik tedarik ve elektronik ihale sistemlerinin, her alanda uzman satin
almaciya gereksinim olmadan, diisiik maliyetli, son derece hzli, net,
raporlanabilir, bir sistem olarak KOBI’lerin bu yondeki ihtiyaglarni
karsiliyor oldugunu diisiiniiyoruz.

Elbette bu sistem Tirkiye’de ¢ikmis bir sistem degil. Sektériin diinyada ve
Tilrkiye’de ulastigi noktaya bir bakacak olursak sistem Avrupa’da ve
Amerika’da teknolojinin yaygin kullammi ile ¢ok onceleri ¢ikmus,
Tiirkiye’de alt yapiun geligmesi, teknolojinin, internetin gelismesi ile belli
bir zaman sonra uygulamalar1 olmug ve sistem gelismeye baglamis. Yani
kisacas1 zaten daha once denenmis, faydalan kanitlanmus, test edilmis,
getirisi ¢ok bilinen bir sistem.

Yurt disina baktiimiz zaman, sektorel olarak uzmanlagsmay1 da goriiyoruz.
Her ne kadar bu iglemler tek bir standartta yapilsa da bazi sektdrler kendile-
rine gore, farkli uygulamalar, uyarlamalar talep edebilmekteler. Bunlarin
yavas yavas Turkiye’de de aym sekilde paralel olarak takip edecegini
diisiiniiyoruz.

Diger bir konu da miisterinin ihtiyaglarina gore uyumlastirma. Bu sektorel
olarak uzmanlasmanmin disinda, o firmaya 6zgii bazi istekler seklinde de
karsimiza ¢ikabiliyor. Bunlari da artik elektronik thale ve tedarik firmalar,
kisilere &zel, migterilerine 6zel bazt ekranlar, tasanmlar, siiregler yazip
sunarak kargiliyorlar. Tabil firmalarin en biiyiik istedikleri ve ulagmak
1stedikleri nokta da, diger ig siirecleri ile entegrasyon saglanmasi, bu da ¢ok
onemli bir konu.

Firmalar bir yerde stireci kesip, bagka bir siirece sokup, tekrar o siireci kesip,
kendi siireglerini girmesinden dolayr bazt is yiikleri, ya da operasyonel
yilkler olacagimi diisinmekteler. Bu yonden bakildiginda Elektronik Thale
Sistem Saglayicist firmalarn aragtirma gelistirme ARGE yapilan, tiim bu
problemleri ortadan kaldiracak, yeni siiregler yazacak, bu uygulamalar
mevcut siireglere entegre edecek diizeyde.
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Sektorde farkli yeniliklere, uygulamalara gelecek olursak da satin alma
damsmanlig: ve tedarik¢t temini konulart hemen Sniimiize ¢ikiyor.

Bu tarz hizmetleri zaten su andaki ihale firmalan az ¢ok vermekte. Ancak
ileride biz bunlarin daha da artig gosterecegini diigiiniiyoruz. Ozellikle satin
alma damsmanlifinin ¢ok yayginlasacagini, firmalarin sadece c¢ok 06zel
alimlarini satin alma departmanlarniyla ¢dzeceklerini diigiinityoruz. Bunun
digindaki tiim standart satin almalarim, third part firmalara outsource edecek-
ler, sadece raporlarim alip, gozlemleylp, en iyl fivati alip almadigm: oradan
test edecekler. Bu da kendi maliyetlerini, operasyonel yiiklerini azaltacak ve
insan kaynagi yoOnetimini son derece etkilt bir gekilde yapmalarnm
saglayacalktir.

Mevcut ig sliregleriyle entegrasyonu yine konugmustuk, yurt disinda bu
sekilde yapilmakta. Tiirkiye’ye de yavag yavag geliyor. Biz de birgok miigte-
rimizde buna rasthyoruz. Artik gok kolay bir sekilde meveut is stireglerinizde
elektronik thale ve elektronik tedarik sistemler1, entegre edilebilir durumda.

Bunun bir sonrakt agamasi da, aslinda tiim 1ig stire¢lerinin, aym, elektronik
ihale ya da elektronik tedarik gibi, hizmet olarak saglanmasidir, Nedir bu ig
stireglert diye sorulacak olursa; Planlama ve biitgelemeden baslayip, talep,
elektronik satin alma, elektronik ihale, siparis takip, fatura takip, envanter
takip, tedarik¢i degerlendirmesine kadar akla gelebilecek ¢ok sayida siirecin,
firmalarm kendi taraflarinda higbir yazilim donanim yatirimi yapmadan,
higbir 6zel personele ihtiya¢ duymadan, internet iizerinden bu hizmetleri,
belli bash standartlarda alabilmesinin saglanmasi cevabr verilebilir.

Biz sektdriin bu tarafa dogru gidecegini de diisiinliyoruz. Aynt zamanda da
tedarikgiler igin bu tarz sistemler {izerinde sanal magazalar olusturularak,
miisterilerin ¢ok daha kolay tedarikg¢ilere ulasip, onlar hakkinda bilg:
edinmesinin saglanacad: kanaatini tagiyoruz.

Tiim bu konusmalar1 sonug olarak bir daha 6zetlersek, Ne sagliyor e-thale
sistemleri ve e-ihale firmalari; satm alma iglemlerinde ytiksek oranda tasar-
ruf sagliyor. Etkili ve etkin bir satin alma yonetimi sunuyor. Operasyonel
maliyetleri azaltiyor. Kapsamli onaylama ve denetleme imkini sunuyor.
Hizli degerlendirme ve sonuglandirma imkani saghyor. Detayli raporlamay:
mimkiin kiliyor. En énemli kazanmu: ise higbir yatinm yapmadan dugik
maliyetli kullanim imkénu. .

Biz firmalara diyoruz ki, ilk alimimizi sistem Tlizerinden higbir taahhiide gerek
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duymadan, higbir iicret 6demeden yapin, goriin sistemi, taniyin, belki ileride
yaparsiniz, belki konu hakkinda herhangi bir fikir olusturup, belli bir zaman
sonra bu sisteme gecersiniz. Ama er ya da geg firmalar bu sisteme gececegi
Bu nedenle firmalara bu sekilde tamamen tcretsiz ve taahhtit igermeden 1lk
alimlariny, sistem iizerinden yapmalarimi 6nertyoruz. Benim konugmam bu
kadar, herkese ¢ok tesekkiir ediyorum.

Bagkan: Biz de tesekkiir ederiz, sevgili Timugin arkadagimiza, biraz da biittin
konusmalar dzetleyen bir konusma gibi oldu. Vurgular hep ayni, “ge¢
kalmayalim, bir an 6nce bu e-ihale nimetlerinden yararlanalim” seklindeydi.
Son olarak Hesap Uzmanlan Kurulu Bagkanligindan Bag Hesap uzmani Akin
Bey’e sozil vermek istivorum. Kendisi Elektronik Ihale uygulamalarinda
vergilendirme konusunda bizleri aydinlatacak. Buyrun Sayin Akbulut, soz
sizde.
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AKIN AKBULUT
Maliye Bakanli1 - Bag Hesap Uzmam

Tesekkiirler sayin hocam, hepinizi saygiyla selamliyorum. Elektronik ihale
tabii sanal ortamda oldugu i¢in, biz de sanal olarak para kazandiklarini
diistinerek bakalim neler oluyor senaryomuza gére. Sunumumu ¢nce genel
olarak, sonra gelir agisindan neler olabilir, sonra da teslim ve hizmetler
acisindan, Katma Deger Vergisi’ne konu neler olabilir, o agidan ele almak
istiyorum.

Thale kavrami kanunlarimizda miizayede olarak gegiyor, o agidan en genel
tanimyla, artirma veya eksiltme yoluyla verilen teklifler iginden en yiiksek
veya en diislik teklif verene satigin yapildigi igleme miizayede adi veriimek-
tedir.

Miizayede ile ilgili olarak ne vazik ki ¢ok sayida yasal diizenlememiz yok.
Miizayede ile ilgili ¢ok sayida yasal diizenleme olmayinca, online miizayede
veyahut da elektronik ihaleler konusunda da ¢ok fazla diizenleme kargimiza
cikmiyor. Ama yine de Avrupa Birligi diizenlemelerinden 2005 tarihli KDV
direktifinde, elektronik olarak yapilan hizmetler arasinda online miizayede-
ler de sayilmis durumda. 5070 sayili Elektronik Imza Kanunu gibi, elektro-
nik ortamda yapilan soézlesmelerin 1slak imza ile yapilan sozlesmeler gibi
hiikiim 1fade edecegine yonelik diizenlemeler var.

En 6nemli miizayedeye iliskin dizenleme, 828 sayilt Borglar Kanunu’nun
225 1le 231 inct maddeleri arasinda yer aliyor. Tasan halindeki Borglar
Kanunu’ndaki yine aym husus, sadece Tiirkgelestirilerek korunmus.

Bu ¢ergevede Borglar Kanunu’na gore, sézlesmenin kurulmasinda, birbirine
uygun irade beyanlari olan icap ve kabul birlikte aranmakta. Bu agidan online
miizayede platformundaki sisteme, satilacak mala iligkin yeterli bilgilerin
girilmesi, icaba davet niteliginde kabul edilmektedir. Ikinci olarak, ihalenin
veya reddinin artirmadan hemen sonra yapilmast gerekiyor.

Yine Borclar Kanunu’nda artirma kosullarinda aksi kararlastiriimamuigsa,
ihale bedelinin pesin Gdenmesinden s6éz ediyor. Ayrica istege bagl ozel
artirmalarda ¢iinkti bir cebri artirmalardan soz ediyor, bir de 1stege bagl dzel
artirmalarda, milkiyetin ge¢gmesi, genel hiikiimler cergevesinde olacaktir
diyor.
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Ayrica yine girisimeinin sorumluludu agisindan, 1stege bagh agik artirmalar-
da satici, satilanin zaptindan ve ayiplarindan sorumludur diyor Borglar
Kanunu. Ancak aldatma durumu disinda artirma kosullarinda agikga belirtip,
duyurmak suretiyle, bu sorumluluktan kurtulunabilir, Bitin sorumluluk
aliciya aittir gibi, ibareler gorebiliyorsunuz kimi tirlinlerde.

Vergi kanunlan ag¢isindan en énemli diizenleme, Katma Deger Vergisi'nde
yer aliyor. Katma DeZer Vergisi Kanunu’nun birinci maddesinin 3 d alt
bendinde, miizayede mahallinde yapilan satislardan séz ediliyor. 23 d
maddesi de onun beyanma iligkin hiikiimleri igeriyor ve 4 tane teblig
¢ikanlmis bu durumun diizenlenmesiyle 1ilgili olarak. Miizayede mahali
kavramindan s6z edildiginde, bu kavramin gerek vergi kanunlarinda, gerek
ozel kanunlarda tammlarm bulamiyoruz.

Ancak 1580 sayil: Belediyeler Kanunu’nda buna iliskin hiikiimler yer aliyor.
Bir de 2886 sayili Devlet Thale Kanunu’nda da yine miizayedelerden s6z
ediliyor. Gelir Vergisi, Kurumlar Vergisi, Vergi Usul Kanunu agisindan,
elektronik ihale girketleri ve vergilemesine bakacak olursak, eger suf bu
amag 1¢in kurulmus ise bu girket bunun normal bir strketten higbir fark: yok.
Normal bir girket gibi ige basladiklarim bagh bulunduklar: vergi dairesine
bildirecekler. Miikellefiyetlerini tesis edecekler ve Vergi Usul Kanunu’nda
belirtilen, defter tutma mecburiyetine tabi olacaklar.

Eger bu sirketler tam miikellef girketler ise, yani Turkiye’de faaliyet gostere-
cek ve Tirkiye’de kurulmusg bir sirket ise, internette ihale yapip, komisyon
almak icin web sitesi agmig ve bu siteler aracilifityla eger kazang elde
etmeyi amaglamigsa, bunu bir gergek kisi yapryorsa, Gelir Vergisi Kanunu
agisindan, ticarl kazang hiitkiimlerine tabi.

Bunu bir Kurumlar Vergisi miikellefi, bunu bir kurum yapiyorsa, tiizel kisilik
yapryorsa da Kurumlar Vergist agisindan miikellefiyeti sdz konusu. Burada
elektronik ihalelerde bazi durumlara dikkat etmek gerekiyor.

O da kimi bireysel saticilarin elektronik ihale girketleri aracilifiyla, trlinler
satmaya c¢aligmas: durumunda, eger bu miikellefiyeti olmayan bireysel
saticilar, bir mikellefiyet tesis ettirmeden, devamli bir sekilde piyasadan
topladiklan {riinleri, bu platformlar araciligiyla alicilara ulagtiriyorsa, bu
durumda ticari kazang elde ettikleri hitkmii dogar ve bu vesileyle miikelle-
fiyet tesis ettirmeleri, defter tutmalan, Katma Deger Vergisi hiikiimlerine
tabi olmalar1 gerekir. Bu hususa dikkat etmek gerekiyor.
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Eger elektronik ihale sirketi bir dar mikellef ise, bu durumda Kurumlar
Vergisi Kanunu’nun 3 tncii maddesine gitmek gerekiyor. Buna gore dar
miikellefiyet kanunun birinci maddesinde sayili kurumlardan, kanuni ve ig
merkezlerinin her ikisi de Tiirkiye’de bulunmayanlarin, sadece Tiirkiye’de
elde ettikleri kazanglar tizerinden vergilenirler, yani Tiirkiye’de daimi igyert
olan veya daimi temsilci bulunduran yabanci kurumlar, yani yabanci
elektronik ihale sirketleri tarafindan, bu yerlerde veya bu temsilciler
vasitasiyla yapilan islerden elde edilen ticari kazanglar Tiirkiye'de elde
edilmig saytlir ve vergtlendirilir.

Bunun i¢in ne gerekiyor? Igyeri veyahut da daimi temsilei olmasi gerekiyor.
Oyleyse tersinden bakacak olursak, Tiirkiye’de 1syeri veya daimi temsilcist
bulunmayan, kanuni ve ig merkezi yurt diginda bulunan, yabanc elektronik
ihale girketlerinin ticari nitelikteki faaliyetlerinden elde etmis olduklan ticari
kazanglari, Tiirkiye’de vergilenemiyor.

Yabanci girketlerin islem yaptigi Tiirkiye’deki sunucular, serverler, tek
baglarina daimi temsilci olabilirler mi? Gelir Vergisi Kanunu'nun § inci
maddesinde gegen daimi temsilci tanimina internet servis saglayicilarin duru-
mu girmemektedir.

Bu nedenle, serverler, tek baglarina daimi temsilci niteliinde degildirler.
Ayni sekilde bir barindirma hizmeti yani hosting isleminden yararlamliyorsa,
bu durumda da yine tek bagina barindirma hizmetinin de daimi temsilci
statiisii yoktur. Ancak bu Tiirkiye’deki bir acente ile birlikte saglaniliyorsa, o
durumda daimi temsilcilik vasfi saglanmig olmaktadir.

Peki yabanct elektronik ihale girkety, Tilrkiye’de bir sube agmigsa, bu
durumda ne olacaktir? Yabanci sirketlerin Tirkiye’de sube agmalan ve
Tiirkiye’den gelir elde etmeleri halinde, bunlarin yikimlilikler: agisindan
Tiirk sirketlerinden bir farki olmayacaktir. Tirkiye’de elde ettiklen
kazanglari dolayisiyla yillik beyanname vereceklerdir. Az 6nce mallarmn
tesliminin bu agidan daha kolay oldugu soylenildi. Hizmetler agisindan da
ozellikle yazilimlar agisindan bu ihalelerin yapilmas: s6z konusu
olabilmektedir.

Elektronik thaleden eger bir bilgisayar programi satin aliniyorsa, yabanci
e-ithale sirketinden bir bilgisayar programu satin alintyorsa, bu durumda ne
olacaktir? Genel durum agisindan tevkifatt yapmak zorunda olan kisiler,
Kurumlar Vergisi Kanunu’nun 30 uncu maddesinde tanimlanmistir.

47



Bunlar iizerinden bir tevkifat yiikiimliil{igii kargimuza ¢ikmaktadir. Buna gore
dar miikellef kurumlar tarafindan, Kurumlar Vergisi’nin 30 uncu maddede
sayilan kazang ve iratlarin saglanmasu durumunda, bu kazang ve iratlan
avanslar dahil olmak iizere, nakten veya hesaben ddeyen veya tahakkuk
ettirenler % 20 oraninda tevkifat yapmak durumundadirlar. Bununla birlikte,
alman iilkenin Tiirkiye ile ¢ifte vergileme anlasmasi yapilip yapﬂmadlgmm
da gdz Sniinde bulundurulmasi gerekir. Ikinci olarak paket programlarimmn
ithalinde tevkifat uygulamasi olabilir mi?

Ornegin, bir elektronik ihale sirketinden, yabanci elektronik ihale sirketinden
binlerce paket program satmn alinip, bu paket program oldugu gibi piyasaya
stiriilme amaci giidiilebilir. Bu durumda ticari faaliyetler kapsaminda, ticari
kazanca yonelik bir uygulama oldugu i¢in Kurumiar Vergisi Kanunu’nun 30
uncu maddesinde de ticari, zirai kazanglar dolayisiyla elde edilecek
gelirlerden tevkifat olmadig: igin, bu durumdaki yazilimlardan tevkifat
yapilmayacaktir.

Bununla birlikte, gogaltma hakkim igeren bir bilgisayar programu ithal edil-
migse, eger yabanct sirketten, elektronik ihale sirketinden ¢ogaltma hakkint
elde edecek bir program ithal edilip de bu gogaltilarak piyasaya stiriilmesi
amaglaniyorsa, bu durumda bir hak edinimi s6z konusudur.

Hak edinimi sdz konusu oldugunda da s6z konusu madde uyarinca, % 20
oranminda tevkifat yapmak gerekir, Kurumlar Vergisi agisindan, yine gifte
vergilemeyi 6nleme anlagmalarina dikkat ederek, genelde ¢ifte vergilemeyi
onleme anlagmalann bu gergevede % 5 ile % 10 arasinda vergileme
ongorityor. :

Online miizayedelerin Katma Deger Vergisi Kanunu’nun kargisindaki duru-
muna gececek olursak, oOncelikle bu uygulamamn katma defer vergisi
agisindan, online muzayedelerm gerek Amerika, gerekse ABD uygula-
malarinda yer aldifim belirtmek isteriz. Tiirkiye’deki katma deger vergisi
uygulamasina bakacak olursak, Katma Deger Vergisi'nin dncelikle bir temel
yapisini vurgulamak gerekiyor.

Katma Deger Vergisi’nin Tiirkiye’de cari bir vergi oldugunu, malin Tiirkiye
simrlarma girdiginde vergilendigini ve Tiirkiye sinirlarini ¢iktifinda da
vergisinden armndirildigini bilmemiz gerekiyor,

Temel uygulama, ticari sinai, zirai ve serbest meslek faaliyet gergevesinde
teslim ve hizmetlerin Katma Deger Vergisi’ne tabi oldugu scklindedir.
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Bununla birlikte, kanuni hiikiim olarak, mal ve hizmetlerin ithalatinda da
ister bireysel kisi ithal etsin, isterse bir kurum ya da mikellef ithal etsin,
ithalatinda da malin giimriikten gegtifinde, Katma Deger Vergisi'ne tabi
olmast, hizmetin de Tiirkiye’de yararlanilmasiin baglamasi ile Katma Deger
Vergisi’ne tabi olmasi gerekir.

Bunun yani sira Katma Deger Vergisi Kanunu’nun birinci maddesinde, diger
faaliyetler adi altinda yine Katma Deger Vergisi’ne tabi unsurlar sayilmistir.
Iste bu diger faaliyetler igerisindeki bir hiikiim de miizayede mahallerinde
yapilan satiglarin Katma Deger Vergisi’ne tabi oldugunu belirtmistir.

Burada temel argiiman, miizayede mahallinin ne oldugu ve burada
gergeklestirilen satisin Katma Deger Vergisi'ne tabi olup olmadig: lizerine
yogunlagiyor. Oyle ise, biz online miizayedelerden, ya da ihalelerden s6z
ediyorsak, online miizayede platformlari, miizayede mahalli olarak kabul
edilebilinir mi?

Hemen sunu belirtmek gerekir ki, gelir idaresi, miizayede mahalli kavramini
genig yorumlamig durumda. Tebliglerinde bu konu yapilan diizenlemede,
ozellikle 15 seri numarali tebliginde, gibi ibaresini kullanarak bu konuda bir
sinirlama getirmedigini belirtiyor.

Bununla birlikte 1 seri numarali tebligde, miizayede wyapilan yerin
miinhasiran, yani oraya has miizayede yapimina tahsis edilmig olup olma-
mas1 durumunu degistirmeyeceginden sdz ediyor.

15 numarah tebli§ cebri icra, 1zale-1 suyu, ipotedin paraya ¢evrilmesi, tasfiye
gibi nedenlerle miizayede mahallerinde yapilan, agik artirma pazarlik ve
diger sekillerdeki satiglarin, Katma Deger Vergisi’ne tabi oldugunu belirtmis
ve satiglarin gergeklestigi mekanlarda miizayede mahalli olarak kabul
edilmigtir. Bununla birlikte, bir miizayede mahalli tamimu1 yine géremiyoruz.

Konuyu siirdlrecek olursak, 1580 sayili Belediyeler Kanunu’nun 15 ici
maddesinin 64 numarali bendinde, miizayede salonlar1 agmak ve igletmekten
s6z ediyor. Yani bunu beledivenin faaliyetleri arasinda yer aliyor. Yine 2886
sayill Devlet Thale Kanunu uyarinca ihale yapilan yerlerin bu satiglarin
ozelligl nedeniyle, miizayede mahalli niteliinde oldugu belirtiliyor.

Oyle ise bundan sdyle bir sonug ¢ikarabiliriz. Miizayede diizenlemeye tahsis

edilmig ister fiziki, ister sanal mekanlarin, miizayede mahalli olarak kabul
edilmesi gerekecektir. Bu agidan online mizayedelerin gergeklestirildigi
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miizayede diizenlemeye tahsis edilmis, miuzayede platformlarinin da
miizayede mahalli olarak kabul edilmesi ve burada ger¢eklesen satiglarin da
Katma Deger Vergisi’ne tabi olmasi gerekir. Online miizayede yoluyla
yapilan satiglarda Oyleyse miikellef kim olacaktir?

Miizayede dilizenleyicisinin alict veya satict tarafa verdigi aracilik hizmeti
a¢isindan degerlendirildiginde, hizmet ifasindan dogan, Katma Deger
Vergisi’nin miikellefi her durumda hizmeti ifa eden taraf olan mizayede
diizenleyicisi olacaktir. Eger miizayede diizenleyicisi ya da elektronik ihale
diizenleyici girket, bir komisyon aliyorsa, bir pay aliyorsa, bu kendi hizmeti
dolayisiyla tabii ki bu hizmetini katma degerli olarak sunacaktir.

Ote yandan 15 ve 48 seri numarali Katma Deger Vergisi genel tebliglerinde
de miizayede mahallinde yapilan satiglarda verginin miikellefinin satist
diizenleyen Ozel veya resmi kisi veya kuruluslar oldugu belirtilmistir.

Oyleyse iki tane sapkasi var, miizayede diizenleyici sirketin. Bir sorumluluk
sapkas1 bu miizayede duzenledlgl Uriiniin, satig bedeli fizerinden katma deger
vergisi hesaplayacak ve bunu amnda vergi dairesine yatiracak. Ikincisi de
kendisinin aldifii komisyonlar dolayisiyla katma degerli bir fatura diizenleye-
cek, bunu da normal siireg igerisinde vergi dairesi ile iligkilendirecek.

Bir 6rnek vermek gerekirse, bay X kullanilmig iki adet televizyonu satma
karart almigtir. Bay X televizyonlardan birini Bayan C’ye satmig, digerini de
antika deger1 oldugu gerekgesiyle online miizayede sirketi B anonim girketi
araciligiyla satma karar almigtir. Bay X’in Bayan C’ye olan satisinda, Katma
Deger Vergisi Kanunu’nun birinci maddesine goére ticari faaliyeti
kapsaminda bir teslim olmadifi i¢in, s6z konusu teslim Katma Deger
Vergisi’ne tabi olmayacaktir.

Ote yandan B Anonim Sirketinin online miizayede platformu yoluyla satilan
televizyonunun teslimi ise, Katma DeZer Vergisi Kanunu’nun 1/3 d
¢ergevesinde miizayede mahallinde yapilan satig oldugu gerekgesiyle Katma
Deger Vergisi’ne tabi olmas1 gerekir. S6z konusu iglemde KDV miikelle-
fiyeti, miizayede diizenleyen konumunda olan B Ancnim Sirketinde olacak.
B anonim girketi tarafindan miizayedeye konu malin kesin satig bedeh
lizerinden aliciya diizenlenmesi gercken fatura da KDV hesaplanmasi
gerekecektir. Ancak burada bay X’in KDV miikellefiyeti sdz konusu
olmayacaktir,

En son olarak bu platformlarda ortaya ¢ikan satin almalarda, iste e-fatura
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kullanabilirler mi? Onu disiinmek gerekir o6rnegin, elektronik fatura
konusunda ¢ok mesafe kat edilmemis durumdadir. Bu nedenle de elektronik
fatura siirecinde ancak 5 kadar firma su an elektronik fatura kullanma hakki
elde etmigtir.

Elektronik fatura siireci ne yazik ki biraz yogun prosediire dayandirtlmak-
tadir. Bu nedenle de iste KOBI seklindeki firmalarin online ihalelerden temin
ettikleri tiriinlerin, gergek faturalarniyla birlikte ete almalart 6nerilir. Her ne
kadar Gelir Idaresi, 6demenin de belgelendirilmesi sartiyla bunu kabul
ettigini belirtse bile, ikinci olarak Gumriik Vergisi agisindan deginmek
gerekir. Onu da yine vurgulamak istiyorum. 4458 sayilh Glimriik Vergist
Kanunu egya iizerine kurulmug bir kanundur.

Yani giimriikten sadece egyalar geger. Bu nedenle, bir yabanci elektronik
thale girketinden satin aldiklan iriinlerin Giimriitk Vergisi’ne tabi olacagmni
ve giimrikte de KDV hesaplanacagini bilmeleri gerekir. Bununla birlikte,
hizmetler Giimrilk Vergisi'nin kapsaminda defildir. Bu nedenle online
indirdikieri tirtinlerde, Giimriikk Vergisi olmayacaktir.

Ancak bu KDV hesaplanmayacag anlamma gelmemektedir. Bu nedenle
Katma Deger Vergisi Kanunu’nun 9 uncu maddesinde sorumluluk uygula-
mas1 vardir ve satin alicilarin bu sorumlulugu bilmeleri ve iki numarahh KDV
beyannameleriyle bu satin aldiklan iirlinlerin de bu elektronik Urlinlerin de
KDV sorumluluklarinin oldugunu, isletmeler agisindan bunu bir numaral
KDV beyanlaniyla indirilecek KDV olarak dikkate alabileceklerini
vurgulamak istiyorum.

Bagkan: Peki. Sayin Akbulut’a ¢ok tesekkiir ediyoruz. Simdi toplantinmin soru

cevap kismina geldik. Konusmacilara sorulartmiz varsa, bunlari alalim.
Konuyu biraz daha agmaya ¢aligalim. Buyurun.
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SORU - CEVAP

Soru: Tesekkiir etmek istiyorum. Adim Ozhan Aslan Tungeli. Bir bilisim
derneginden geliyorum ben. $imdi bu konu ¢ok yeni bir konu hakikaten.
Gergekten KOBI’lere bu konuda nasil farkindalik yaratmak lazim. Simdi ben
arkadaglarima sdyle bir sey sormak istiyorum. Bu sorulara belki miistereken
cevap verebilirler. Tek tek de cevap verebilirler. 3 soru altinda topladim
merak ettiklerimi.

Birinci sorum soyle, Hazirladifimz giizel ¢alismalarinizi, vitrininize
koydunuz, KOBDlleri ayagimza mu bekliyorsunuz? Bu soruya cevap
vermelerini istiyorum. Sivil toplum kuruluslan ile irtibatimiz var mi?
Gordiigiim kadariyla Istanbul Ticaret Odasi’yla var, Ikincisi yaptiginiz
c¢aligmalarda elektronik imza uygulamasinmi, ihale sorumlusu olarak
kullandinnyor musunuz? Elektronik fatura kullandinyor musunuz? Bu
sorulara cevap istiyorum,

Bir de miigteriler adina kalite konusunda, fiyat konusu zaten ortaliga gikiyor
ithaleden de, kalite konusunda, katalog konusunda, gézetim hizmeti konusun-
da katkilanmz oluyor mu, yani bir firma size bir ihaleye girdigi zaman, o
firmayla ilgili tedarikgilerle ilgili, sizden liste bulabiliyor mu? Katalog
listesi. O listeye ait, o firmann kalite standartlarina haiz oldugu hakkinda bir
dokiiman bulab111y0r mu? Dolayisiyla se¢imde miisteriye bdyle bir yarar
saglayic1 katkilar sagliyor musunuz? Bunlar i¢in tesekkiir ederim.

Bagkan: Biz tesekkir ederiz. Sorunuzu biitiin konusmacilara yonelttiginiz
i¢in birer ciimle ile yanitlamalarini ya da kendi aralarinda bir gorev béliimii
yapmalarini isteyelim. Ilk soru ilging bir soruydu, ayaginiza KOBI’leri
bekliyor musunuz sorusuydu. Isterseniz onu cevaplandirin énce, burada bir
elestiri var, aslinda gizli bir elestiri var. Nigin KOBI’ lere gidip, bu

aligmalart sunmuyorsunuz, anlatmiyorsunuz elestirisi var. Yani kim lizerine
aliniyorsa, cevap versin.

Cevap 1: Mecrhaba, tegekkiirler sorulariniz igin, simdi elektronik ihalenin
biraz gelisiminden bahsetmek isttyorum. Diinyadaki gelisimine baktigimz
zaman 90’11 yillarin sonundan beri, 98-99 yillarinda elektronik ihale ve elek-
tronik satin alma uygulamalari bagladt Amerika’da. 2001°¢ kadar bayag: ilgi
cekici bir olayd: bu. 2001°de dot.com girketleri batinca, elektronik ihale de
ashnda bundan zarar gordii. Ve biraz daha yavas bir sekilde gelismesini
stirdiirdi.
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Simdi Tirkiye’de ise, herhalde burada sektoriin ilk iki firmasi, Kog¢ grubu ve
Sabanct Grubu olacal(tlr yaniliyor olabilirim, ilk kim b11m1yorum 2001
yilinda basliyor ve Intengo nun kurulusu 2005 y111 simdi diinyada baktigimz
zaman, gGIISIml her zaman biiylik sirketlerden, kiiglik girketlere dogru bir
yayllma soz konusu, yani oncelikle bilyiik miktarda satin alma yapan daha
kurumsal $1r1<etler1n elektronik ihaleyi kullandigini, daha sonra KOBJ’lere
dogru yayildigim goérityoruz.

Tiirkiye’de de buna benzer bir siireg 1zleniyor. 2001-2005 aras1 Kog grubu,
Sabanci grubu gibi dev markalar elektronik ihaleyi kullanmaya bagliyor ve
gittikge bu gruplar igerisinde yayginlagiyor. Fakat dediginiz gibi, ¢ok fazla
digartya agilmiyor bu sistemler. Tiirkiye’de bu sistemin tanitilmasi, taninmasi
ve digariya agilmasimin mazisi gok eski degil.

Elektronik 1hale sistemlerinin gelisiminin de once buyiik sirketlerden
baslayip, daha sonra KOBI’lere dogru olacagim diigiiniiyoruz. O yiizden ilk
etapta bu sistemi duyuracak olan daha biiylik ve kurumsal sirketlerdir
kanimca. O yiizden KOBI’lerin ayagimza gelmesini beklemiyoruz tabii ki.
Ama oncelikle biiyiik sirketlerin On ayak olmast gerektigini diiglintiyoruz.

Cevap 2: Tesekkiirler sorunuz igin. Tabii miigterinin ayaga gelmesi ¢ok giizel
olurdu ama bu piyasa sartlarinda bunu beklemek hayalcilik olurdu. Cok
haklisimz. Biz KOBI’lerle ¢ok icli dish olduk aslinda, onlarin sorunlarim
dinledik. Neler oldugunu gorditk. Ama diger arkadaslarlmlzm da belirttigi
gibi, bu maalesef biraz daha biiylik 6lgekli firmalarin farkindaliklarindan
¢ikiyor. Bliytk firmalar plyasadakl kosullara bakarak, bu tarz sistemlerin ne
kadar faydali oldugunu gérme konusunda biraz daha ilerideler KOBI’lere
kiyasla.

KOBI'lerde soyle bir dezavantajmz var. Tek tek gergekten ugrasamiyor-
sunuz. Cunkii herkesin bakis agis1 farkl:. Herkesin mantalitesi ¢ok degigik.
Sunu goriiyoruz bu tarz platformlar onfar igin belli bir standardi yakalamayt,
bellt bir konunun farkindaligina vardirmayi belki saglayacak. Direk bunlari
kullanabilecegini ve KOBI'lerden herhangi bir bizim agimizdan bir kirlilik
yada fayda saglanabilecegini kisa siirede diiginmityoruz ama, ileriki
siireglerde bu ig bdyle yapiliyormus, bu igin dogas1 buymus dlyebﬂmelenm
istiyoruz agikgasi.

Tabii KOBI’lerle bireysel olarak gidip goriismek ya da onlarla ilgili birtakim

pazarlama faaliyetleri bulmak ¢ok zor. Ama bildiginiz gibi sektdr ¢ok yeni,
onlarla ilgili planlarimiz var, umarniz yakin bir zamanda da tiim KOBI’lere
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ulasip, genelde biiyiik reklamlarla KOB!'lerin farkindaliklarinin arttirila-
bilecegini diigiiniiyoruz. Bire bir gériigmelerle ¢ok zor olacag: kanisindayim.
O nedenle bahsettigim bilyiik reklamlar neticesinde daha fazla KOBI’nin bu
ige girecegini, daha farkinda olacaklarimi diigiiniiyoruz.

e-Imza ve e-fatura ile de ilgili sorunuz vardi, ona da cevap vermek isterim.
e-Imza devlette de yeni yeni uygulanmaya baslanan ve su an herkesin
kullanmadig1 ama ¢ok yakin gelecekte kullanabilecegini diigiindigimuz,
zaten kullanilacagi Ongériilen bir yapr. Her ihale firmasi bu uygulamayi
muhakkak sistemlerine dahil edecektir ve streclert yeterince giivenilir ve
yaygin oldugu zaman stireglerine dahil edecektir, ama takdir edersiniz ki,
yeni ¢ikan bir Uriinii hemen sisteme koyup onun ¢aligmasint beklemek cok
ZOr.

Insanlarin bu konuda bilingli olmast, belli bir alt yapinin olugmas1 gerekmek-
te. Bu elektronik faturada da ayni sekilde. Bu altyapt olustuktan sonra,
bunlarin sisteme entegrasyonu g¢ok kolay. Zaten elektronik sistemlerin en
biiyiik avantaji bu. Yeni teknolojilere cok rahat uyum saglayabiliyorlar. Yeni
¢ikan fonksiyonlar: eklemek, onlan uyumlastirmak gok daha basit, ¢ok daha
kolay, ¢ok daha yaygin bir sekilde miimkiin.

Kalite konusunda ve gozetim konularinda da; Firmalara bir know-how
transferi yapiyoruz bu vesileyle, biz satin alma damigsmanhgr venyoruz.
Ormegin, bir firma hakkinda hig¢ bilgisi olmadig1 bir tirlind alma talebi ile
geldiginde, o iirliniin sartnamesinin hazirlanmasindan tutunda, bir taahhiitna-
menin nasil hazirlanacagina bir s6zlesmenin nasil hazirlanacagina varana
kadar her konuda yardime1 oluyoruz.

Ornegin, bir firma bir kagt {iriinii almak istiyorum dedigi zaman, “bu kagid
nerede kullanmak istersiniz, hangi tir makine kullamyorsunuz, bu {irinii
depolayacak misiniz, parga parga mi alacaksiniz, depolarsaniz bu sekilde
sorunlarimz olabilir. Kagid: depolamakta sikintt olabilir” gibi, birtakam
bizim o konularla ilgili kendi bildi§imiz, o liriinlerle, o sektorle ilgili yillarca
ugrasmamizdan kaynakli tecriibelerimizi miisterilerimizle paylasiyoruz.
Onlar da yan bir uzman satin almaci goriisiiyle iiriinlerini aliyorlar.

Katalog derken, ben elektronik kataloglari anliyorum. Her tiirlii {iriin ve
hizmet, sistemler igerisinde elektronik olarak kataloglanabiliyor. Bu talep
olugturma agamasinda da herkesin belli bir standartta tedarik¢iye kadar
ulagan, aym dili konugturan bir yapryr kullandigini gérityoruz. Satin
almacilar ¢ok iy1 bilir, bir kisi kalem istiyorum der, ama ne tarif edebilir, ne
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iiriin kodunu verebilir. Ne rengini sdyler. Bu defalarca konusulur. Iste bu
muydu, su muydu gibi.

Ama elektronik kataloglarda bunlar resimleriyle, gerekirse sirkete ozel
agiklamalanyla, iste sekreter kalemidir, y6netici kalemudir. Kirmizi, resmi
sudur, kodu sudur gibi kataloglanarak taleplerde ve tedarikgive giden teklif
isteklerinde dahi bu tarz detayda ulasabiliyor. Boylece herkes ne istiyorsa,
onu almis oluyor. Istedigi sey ile, gelen sey farkhlagmiyor. Tesekkiirler.

Cevap 3 : Simdi KOB/'lerle alakali konularda arkadaslar zaten detayh bilgi
verdi. Farkli bir bilgi vermeyecegim ama sunu eklemek 1stiyorum. Biz 2001
yilinda ilk sektore giktigimizda bir Pazar yert mantifiyla ¢iktik. Yani Pazar
yeri mantigt suydu aslinda, bir alici aymi zamanda tedarikgt, bir tedarikgi de
ayni zamanda alici olabilirdi. Ama biz bunu siirdiiremedik. Ciinki
sirdiiriilebilir bir yap1 degildi o zaman. Hem gelir agisindan, hem de sirketin
gelecegl agisindan.

Simdi biz cok gilizel seyler anlatiyoruz ama, aslinda isin ticari bir
baglayicilig1 yok hicbir taraf icin ve Akin beyin de bahsettift gibi, 5070
numarali ashnda 1slak imzanin yerine gegen Elektronik imzanmin devreye
girmesiyle beraber, biz bunu tedarikgi sdzlegmelerini, teklif onayini, teklifle
beraber gonderllen sartnamelerin imzalanmasina, satin alma siparisine
¢evrilen iglerin siparig siirccindeki onayina kadar her bélgeye koyduk ve su
an mobil imza devrede bizde e-imza modiiliiyle beraber.

Katalog tarafina gelecek olursak biz aslinda onu karsiliksiz ckledik zaten.
Ciinkii yasal olarak bir dayanag: olmasi lazim bu isin ve bir sekilde zaten o
yone dogru gidiyoruz. Dolayisiyla biz o tarafta hazir olmak istiyorduk bu
konuda. Ve ekledik bu tarafi. Ikinci olarak firma listesinden bahsettiniz.

Yine Ocak 2009°da ekledigimiz tedarik¢i performans modiiliimtiz vardir. Bu
modiil detayli olarak 3 tane iiretim, 2 tane hizmet girketinin satin alma
birimleriyle ¢aligilarak, tedarikgi se¢im kriterleri, ne oldugu ve nasil bir
degerlendirme asamalarindan gegildigl incelenerek yapildi. Bunun igeriginde
sOyle bir yapis: vardir ashinda. Simdi burada iki bilgiyi paylasabilirsiniz.

Birinci bilgi platform igerisinde dénen sayisal bilginin, tedarikgi tarafinda
verilebilir tarafi. Bir de satin alma tarafi, yani alict tarafinda paylastlamayan
tarafi, yani kendi i¢ siireglerindeki degerlendirmeleri s6z konusu. O tarafta da
bakacak olursaniz bir anket yapis1 vardir. Buradaki anket yapisinda da tabii
siz bir satin almay: baslattigimzda, satin almacimin degerlendirmesi,
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muhasebenin degerlendirmesi, ya da depoya liriiniin tesliminde degerlendiril-
mesi, farkll olabilir. Agirliklan farkli olabilir.

Bu sekilde bir agirliklandirma vardir sistem igerisinde ve biz bunu tiye olan
firmalarla paylasiyoruz. Sivil Toplum Kuruluglan ile ilgili bir bag var mi
dediniz. Evet birgok Sivil Toplum Kurulusuyla irtibatimiz bulunmakta. Diger
bir elestiriniz KOBI’lerle ilgili olandi. Bu elestirinizde hak veriyorum size.
Su ana kadar dedigim gibi, yani tamamiyle fokusumuz biyiik odakli satin
alma girketlerine doniik oldugu igin, bunu biraz gézard: ettik, kendi platfor-
mumuz agisindan konusuyorum.

Ama tabii ki ileride ne olur bilinmez, ¢iinkii bizim tedarikgi diye
adlandirdigimiz firmalar, aslinda satin alma hacmi biiyiik olabilecek
potansiyel firmalan da barndirtyor. O goézliikkle de ileriki donemlerde
bakacagimizi umuyorum. Ama yani su anda bir bagimiz yok.

Cevap 4 : Bilisim dernegi degil ama farkh platformlarda biz zaten hem sek-
toriin tapitimi 1¢in hem de hizmetlerimizin tamtimi ig¢in ugragiyoruz. Bunu
¢ok farkli sekillerde hani organize sanayi bélgelerindeki birtakim yerlerde
olsun veya igte Ege Bolgesi Sanayi, Ankara Sanayi Odasi, iste [stanbul
Ticaret Odas: gibi farkl platformlarda hep tanitmaya ¢alisiyoruz. Veya iste
ozelliklerini anlatmaya galigtyoruz. Yine Tiirk Egitim Gondilliileri Vakfi ve
benzeri yerlerde de belli ¢aligmalarimiz var.

Buradan da miimkiin oldugunca KOBI'lere de bir sekilde ulagmaya
caligtyoruz. Ciinkli ancak oyle bir toplulufu, bdyle bir platform altinda
yakalayabiliyorsunuz, hatta biz bunun i¢cin Manisa’ya kadar da gittik. Yani
farkl: farkh illerde de bu ¢aligmay: vaptik ve bunlarin da meyvelerini zaman
igerisinde goriiyorsunuz. Normalde bakarsamz, bu is ilk etapta biyik
firmalarda basliyor. Belli bir tecriibe edinmeniz gerekiyor. O biiyiik firmalar,
kendi ¢alistiklar: alt firmalan disipline ediyorlar.

(uinkii bu i boyle bir hiyerarsik yapiya doniisiiyor. Siz ne kadar alt platform-
lan belli bir noktaya getirebilirseniz, o alt firmalar da dogal eolarak kendi
hizmetlerini alacaklar1 firmalan disipline ediyorlar. Bu sekilde boyle bir
zincir halinde devam ediyor. O yiizden buradaki firmalarin da gogunlugu, ilk
once biiylik firmalarla galismistir, ama su anda bakarsaniz bizim icin de en
onemli odak noktasi KOBI'lerdir.

Onlara yonelip oradan birtakim kazanimlar saglamak i¢in de elimizden
geleni yapiyoruz. Diger sorularla ilgili zaten arkadaglar yamt verdikleri igin
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cok fazla girmeyecegim ama, hepimiz benzeri hizmet verdiZimiz igin, zaten
ortak bir benzerligimiz var diyebilirim.

Bagkan: Peki ¢ok tesekkiir ediyoruz. Bagka sorusu olan var m1? Buyurun.

Soru : Merhaba, {s Bankasi’ndan geldik, sorum su. ERP sistemlerine bir
enfegrasyondan bahsedildi sanirim. Bir damisman vasitasiyla mi konusgturu-
yorsunuz ERP programi ile, yoksa web servisinizi agiyorsunuz da sirketten
mi bekliyorsunuz? Bu nasil gergeklesiyor bunu 6grenmek istiyorum ben.
Tesekkirler.

Cevap 1: Simdi bizim teknik alt yapimizda, ilk yola c¢ikista kullandigimz
platformlarin entegre olmamasi scbebiyle, web servisleri yardimiyla biz
bunu gergeklestiriyoruz. Tki agamast vardir entegrasyonun. Ilk asamasi satin
alma talep entegrasyonu, tkinci agsamasi satin alma siparis yada teklif modili
entegrasyonudur.

Yani efer satin alma igerisinde kullanilan ERP yaziliminda eger bir teklif
modiillii varsa, biz platformda donen teklif toplama olabilir, ihale olabilir
bunlanin sonucu ile ilgili teklif raporunu, web servisleri yardlmlyla teklif
modiline goénderebiliriz. Ya da efer ortada bir siparig varsa, siparig
yaratmasi igin ilgili datay1 web servislere yollayabiliriz. Ama burada bir ayri
bir parantez var tabii o da su.

Simdi bazi firmalar 1sin sonuglandilip siparis onayr alinmasindan sonra
bilgiyi tedarik¢iye gonderebilirler. Bdyle bir yap: da olabilir. Béyle bir yapi-
da da biz yine firmalarin i¢ siirecinde igi tamamladiktan sonra, web servisleri
yardimiyla bilgiyi ¢ekip isi sonu¢landinp, tedarik¢iye mail, sms veya faks
yoluyla bilgiyi gonderiyoruz. Ama burada biz esnck bir yapiya sahibiz.

Web servislerini artirip azaltabilir konumdayiz su anda. Dolayisiyla satin
alma siirecindeki yapiniz ne gekilde ise, o sekilde bir entegrasyon yapiyoruz.
Biz BIMSA olarak aymi zamanda, ERP sistem entegrator firmasiyiz.
Dolayisiyla hem yazilim gelistirme tarafinda bir ekibimiz var. Hem de
ERP entegrasyonda kendi ckibimiz var halihazirda. Dolayisiyla siireg
danmiymanlanindan da yardim alarak, sizlerin de tariflemesiyle beraber ortaya
entegrasyonu ¢ikartabiliyoruz. Tesekkurler

Cevap 2: Ben de bir ekleme yapmak istiyorum. Normalde baktiginizda gok

farkli firmalarla ¢alisiyorsunuz, her firmanin farkli ERP programi var. Dogal
olarak da sizin de bunlara bir sekilde entegre olmamz gerekiyor. Bu ERP
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programlar1 hem topluluk iginde, hem topluluk disinda farkl platformlarda
olabilir. Bu Oracle, SAP, Maksimo akliniza gelebilecek herhangi bir ozel
yazilim da olabilir.

Siirecin baginda ortasinda veya sonunda yani belli bir noktasinda baglanti
kurulacaksa, bu entegrasyonu ¢ok rahathikla yapabiliyoruz. Onemli olan ilk
once bilgi 1slemde hangi asamada, hangi noktada nasil bir platform altinda
ve nasil bir gorsellikte olacagi, datanin nereye aktarilacag konusudur.
Sonugta entegrasyon kisminda tamamiyle esnek bir yapimiz var.
Tegekkiirler.

Bagkan: Tesekkiirler. Bagka sorusu olan dinleyicimiz? Bir soru da orada var.

Soru: Merhaba Satin alma Tirkiye adma buradayim. Ismim Giirkan
Hiiryilmaz, aynt zamanda stratejik satin alma egitmeniyim, Oncelikle size
boyle bir panel agtifiniz igin tegekklr ederim. Ayrica panelistlere giizel
sunumlar yaptig: i¢in tesekkiir ederim. Simdi boyle bir hizmetin taraflarca
kullanilabilmes: 1¢in, hepinizin takdir edecegi gibi, oncelikli giivenilirlik ve
kazan-kazan modelinin devreye alinmasi gerekir.

Gilivenilirlik konusunda satin almacilar agisindan baktigimizda, émegin
boyle bir hizmet kullandiginda maksimum fayday: elde edece@ini bilmesi
gerekir. Maksimum fayday1 elde edecegini bilmesi i¢in de ihale sonug
tivatinin bedelinin diyelim, satin almaci igin en uygun sekilde kapanmasini
isteyecektir. Bu konuda bir ¢alismaniz var mi1? Birinci sorum bu. Parantez
i¢inde o tedarik¢ilerin dnceki performansiari, veya dnceki ihalelerde goster-
mis oldugu minimum fiyatlar konusunda bilgl paylasimimiz var mi? Bunu
soruyorum.

Ikinci konu, tedarikgiler agisindan yaklastigimizda, tedarikgiler agisindan
§Oyle bir soru igareti olabilir. Sahte tedarikgi ve sahte fiyat. Yani ihaleyi agan
firmanin, thaleyi kizigtirmak igin kullanacag: bir X firmasi. Bu X firmasim
ortadan kaldirmak 1¢in nasil bir tedbiriniz var ve iigiincii soru da bu ihale
sonuglandiginda, kanuni bir baglayicihgi var midir?

Yani, ihale siirecini takip ediyorsunuz, tamam ama sonucunda bir sdzlesme
yaplhyor mu, yapilmiyor mu? Bunun takibi mi var, yoksa béyle bir ¢alisma,
Ornek olarak sadece fiyat toplamak i n;m mi agllm1$7 Yoksa haktkaten bir satis
yapmak ve sdzlesmeye bagiamak igin mi agilmig? Bu konuda yani ihale
sonrasinda bir sozlesme takip silireciniz var mi1? Tesekkiir ederim.

58



Cevap 1: Tesekkiirler, sorular igin. Satin alma personeli nasil elektronik
ihale neticesinde en 1yi fiyati aldigindan emin olacak? Orada, anladigim
kadariyla tedarik¢inin veya ayni konuda yapilan ihalelerin sistemde olusan
fiyatlarini paylagsmak, karsilastirmak gibi fonksiyonlar var mi bunu
Ogrenmek istiyorsunuz.?

Simdi satin almada ortaya cikan fiyatlar, her zaman o giin o an, ihaleyi
yaptiginiz an, veya alimi yapacagimiz anda, alim: yapan firmaya oézel
fiyatlardir. Dolayisiyla bunlari kargilagtirmak bir fikir verebilir ama, kesin
sonuglar vermesi ¢ok zor. Agikcas: boyle bir gey yapmiyoruz. Yapmay1 ¢ok
dogru da bulmuyoruz.

Bir kere satin alma tarafindan giivenilirlik dediginiz zaman, bir de igin
gizlilik boyutu var. Bu sistem iizerinde sirketin biitlin satin alma datasi, ve
neyl nereden kaca aldigi fiyat bilgisi var. Dolayistyla bu datalann bagka
firmalarla paylagilmasini dogru bulmuyoruz. Nasil emin olacak satin aimac1?

Elektronik thale aracinin nasil kullanilacagi satin almaciya bagl. Isterse satin
almact sunu da yapabilir. Biitiin firmalarla pazarhklarim yapar.
Getirebilecegi yere getirir fiyatlan. Ondan sonra elektronik ihale agar,
Dolayisiyla orada bir tasarruf saglanimrsa bu tasarruf gergekten elektronik
thalenin yani bu siirecin gergek bir basaris: olarak dlgiilebilir.

Hicbir tasarruf saglanmazsa da iyi fiyatlara ulagildigi garanti edilmis olur,
yant bir kayip olmasi bir kere sz konusu degil.

Ikinci sorunuza gelince, tabii tedarikeilerin simdi bu sistemlerle ilgili en
biiyiik endiselerinden bir tanesi, bu sistemde sanal bir firma var m? Iste buna
tavsan firma diyoruz biz. Hani evet, yani birisi nden indirimlen yapip,
asagiya mi ¢ekiyor fiyatlari? Simdi bir kere bunu yapmaya calissa bile satin
alma personeli ikinci ihalesine hig¢bir tedarik¢i bulamaz. Ciinkii bu hemen
duyulur. Yani stirdiiriilebilir bir sey degil.

Biz Intengo olarak aract oldugumuz yani ihalesini gergeklestirdigimiz
musteriler i¢in, tedarik¢ilerine bunun olmayacaginin taahhiidiinii veriyoruz
ve tabil sonugta bizim g¢alistifimiz miisteriler devamii satin almalarini bu
sistem izerinden yaptiklari igin, bu tarz hani ginii kurtarmak ig¢in, etik
olmayan yollara da bagvurmuyorlar. Ciinkll ¢ok daha kotii sonuglar
dogurabiliyor. Ama tedarikgilerde bu endiseyi kesinlikle yenmek lazim.

Diger sorunuz da kanuni bir baglayiciligt var m1? Kanum bir baglayiciligy

59



yok. Ama etik bir baglayicilify var. Sonugta yani kamu ihalesi, kamu ihale
kanununa tabi bir ihale olmadi! igin, sonugta bu proje iptal de edilebilir.

Hi¢ satin almasi da yapilmayabilir. Fakat etik olarak bu igin siirmesi,
elektronik ihalenin devaminin gergeklesmest ig¢in, bir elektronik ihale
yapiyorsaniz, basta koydugunuz kriterlere uygun olarak, sonucunda alm
yapmaniz lazim. Biz de bu konuda kendimiz ¢alistifimiz miisterimiz
dedifimiz yani alim yapan firmalarla, sdzlesme yapiyoruz. Yani etik
olmayan kullanimin 6nilne gegmeye c¢aligtyoruz. Ben tegekkiir ederim.

Cevap 2: tesekkiir ederim sorularmiz igin, ¢ok giizel sorular. Aslinda bu
panelde deginilmeyen biiyitk firmalar genelde bu isi kendileri de yapmak
isteyebilirler. Yani bir ihale firmasim kullanabildikleri gibi, aslinda kendileri
de bir elektronik ortamda tedarikgilerini yangtirarak bir alim yapabilirler.

(Cok giizel 1k soru geldi. Ashinda bu iki soru da firmalarnin elektronik ihale
islemlerini neden kendilerinin yapmamalari gerektigi sorusunu o6zetliyor.
Birincisi neden yapmamalar: gerekiyor? Ciinkii kendi ihale tecriibeleri higbir
zaman piyasada olan yillarca bu isle ugrasmis olan kisilerin tecriibesine
erisemeyecek. Simdi soyle dzetleyelim.

Bir sanal ihale ag¢tifiniz zaman, ihalenin siliresinden tutun, uzatmalarin
rakamlarina, miktarlarina, ihalenin tarzina hangi fiyatlarin goziikecegine,
hangi firmalarin géziikecegi, bu firmalarin siralarnmn m kendilerinin mi
goziikecegi ile ilgili, ihale firmalarmin gok giizel 6zel tecriibeleri var. Bu
fiyatlara son derece etki eden bir faktér.

Bir ihale agarsimz, fiyat belli bir yere gelir. Ama dogru tarzda agarsamz, gok
daha agagilara inebilir. Bu ihale firmalarmm yillarca olusturdugu tecriibeden
kaynaklamir. Ama firmalar bunlar kendi baslarina yaptiklan zaman, bu tiir
tecrlibelerden mahrum kaldiklart igin, genelde son derece standart verilerle
bu igi yapacaklardir. O yiizden kendi kendilerine ¢ok iyi fiyatlara ulasa-
mazlar. Bir dnceki fiyatlarla kiyaslamayr da yine miisteri kendi yapabilir.
Demin de ifade edildigi gibi, ¢ok dogru olmayabilir bu. Clinkii X zamanda
en iy1 fiyat: bulmak, ashinda mantik. O zamana kadar ki en iyi fiyati bulmak
degil. Ciinkii sartlar degisiyor.

Stoklar, sene sonlari, mali yillar her sey devreye giriyor ve o anda bir fiyat
olusuyor. O anda fiyati o zamanki en iyi fiyat olarak gérilyoruz. Ama bu bir
thale firmasinin katkilanyla ¢ok daha iyiye gotirilebilir. Bazi stratejik
ayarlamalarla, ihale tanimlariyla daha da iyiye gotiriilebilir.
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Ikinei bir konu da sahte ya da tavsan dedigimiz tiirdeki satim, tedarikgilerin
de sisteme dahil olmasi. Takdir edersiniz ki eger misteri kendi yapiyorsa,
bundan daha gok stiphe duyulabilir. Tedarikgiler diyebilir ki, onlar kendileri
yapiyorlar, hani istedikleri kadar tedarikgi ekleyip, bize sanki gergekmig gibi
gosterebilirler.

Thale firmalarinin burada da bir tarafsiz bir rolii var. Cok giizel bir sckilde
bunu digariya aldiginiz zaman, firma ile tedarik¢i arasinda bir tarafsiz bdlge
koymug oluyorsunuz. Demin de ifade edildigi gibi, belki bizi de bir kere
kandirabilir.

Cunkii oradaki kigiler kayitlantyor, telefonlan araniyor, yedek, o olmazsa
bagkasi. Nasil teklif verilecek anlatihyor her seferinde. Bu kisilert farkl:
farkli firma olarak bizimle temas kurup, kendilerini kaydetmesi, bizim
internet lizerinden buniar arastiriyoruz, eminim herkes de bu sekilde hassas
zaten tedarikgileriyle ilgili hassasiyetleri vardir.

Satin alma Personelinin internet sayfasi olusturup bize sanki boyleymis gibi
gostermeleri ¢ok daha zor. Imkansiz m1 hayir elbette degil bir iki kere
yapilabilir, ama tigincii de kesin olarak anlagilir. Ama dedigim gibi eger
musten kendi yapryorsa bunlari, bunu disariya higbir gekilde yansitmayacagi
icin, tigiinct bir partide tarafs:zhgl olmadig1 igin, ¢ok daha kolay yapabilir
diye disiiniiyoruz.

Bu nedenle firmalarin bunlar kendisinin yapmasindan ziyade, ihale firmalan
tzerinden yapmas: ¢ok daha etkin ve efektif, hem tedarikgilerin goziinde,
hem de daha 1yi bir fiyat performansi saglanmasi i¢in ¢ok daha etkili olacagi
kanismi tagimaktayiz.

Yasal bir baglayicilifi var mi diye sormugtunuz. Ona yine elektronik imza ile
mobil imza ile bu yasal baglayiciliklan: belki artacak ama, simdi gecici
¢Oziim olarak eger bir yasal baglayicihk olmast gerekiyorsa, aym standart
islemlerde yapildigi gibi, 1slak imzali olarak oraya ekler yapilabiliyor.
Onceden bir sekilde dokiimanlar gonderilebiliyor. Bazi taahhiithameler
imzalatilabiliyor.

Ornegin ihaleden 6nce bazi teminatlar yatirilmas: istenebiliyor firmalarm.
Bunlar normal klasik yontemde yapilan iglerin bir gekilde elektronik sistem-
lere entegre olmasi. Ama tabii ki bunun dogrusu, e-imza ve/veya mobil imza
ile gergekten tamamen 1slak imzayi, dokiimantasyonu ortadan kaldirmak ve
bu sekilde yapmak, ama bu ¢ok yakin bir gelecekte olacagin: diisliniiyoruz.
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Diger taraftan yasal baglarin olmamasimn da istendigi durumlar olabiliyor.
Yani sadece teklif alip, piyasa aragtirmasi yapmak isteyen firmalar da hani
bunun herhangi bir yasal baglantisinin olmamasi tercih edebiliyorlar. Bu
tamamen miigterinin taleplerine gore sekillendirilebilir. Tesekkiir ediyorum.

Bagkan: Diger sorulara gegelim liitfen. Evet bir soru daha oradan var.

Soru: Hemen ben sorularima gegecegim miisaadenizle. Simdi bir tarafta
miisteri bir tarafta da tedarik¢i var. Alacagim mal igin siz bana tedarik¢iyi
buldunuz. Ama yiiz ylize karsilastiriyor musunuz, birinci sualim.

Tedarik¢inin benim s6z konusu mala veya hizmete ihtiyacim oldugundan,
benim firmamn ihtiyaci oldugundan habert oluyor mu, iki. Yoksa siz
tedarik¢iden mall alip bana mu satiyorsunuz bu liglinclii sorum? Dordiinci
sual, yoksa siz tedarikgi ile beni karg1 karsiya getiriyorsunuz, igin sonunda,
tedarlkgl faturayi bana kesiyor, siz arada komisyon mu aliyorsunuz?

Bir sualim daha. Simdi eger ben 100 bin dolarlik bir mal alimi yapmak igin
mesela tedartkgt buldum. Ondan sonra da esasinda benim niyetim 600 bin
dolarlik bir alimdi. 600 bin dolarlik alim da eger siz komisyon aliyorsaniz
ddeyecegim rakam daha fazla olacakti. Siz bana 100 bin dolarlik bir alim
ayarlayip istedigim tedarik¢iyi de tesadiifen buldunuz, ondan sonra ben size
haber vermeden diger 500 bin dolarlik aligverisimi sizden habersiz yaptim.

Cevap 1: Soyle, simdi genel olarak siz ilk dnce tedarik¢i istemisseniz bizden
biz size tedarikginin iletisim bilgilerini gdnderiyoruz. Biz herhangi bir
sekilde aract olmuyoruz. Siz sonugta temasa gegmek isterseniz kendisiyle
gorligliyorsunuz, ama biz eger siz izin verirseniz dnceden, hangi miisteri
oldugunu, yani sirket isminizi deklare ediyoruz tedarikgiye.

Ondan sonra da bizim sizden ricamiz, kendisini ¢agirip referanslarini kontrol
etmeniz. Ciunkii sonugta biz sizin adlmza sizin aliminiza herhangi bir sekilde
taahhiit veremeyiz. 1lk énce sizin o tedarlkc;lyl de diger tedarikgilerle ayni
kriterlere sokup, degerlendirmenizi bekliyoruz. Akabinde eger siz uygun
goriirseniz, o firmadan da teklif alir, ondan sonra da onu ihaleye davet ede-
bilirsiniz. Birinci soruyu ben vermis olayim. Yani sonugta hepsi aym gekilde
devam edecegi igin. Tesekkiirler.

Cevap 2: Biraz dnce agiklandigr gibi, tedarik¢iye aslinda ihale firmalar,

genelde garanti vermiyor, sadece damsman olarak size bazi Onerilerde
bulunuyor. Bu firma bazi satin alimlarini gergeklestirmistir sistem tizerinden,
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basartyla ve bunu kullanmak isterseniz, iletigim bilgileri sudur ve bu konuda
da istediginiz sizin kendinize 6zgl bazi denetlemeleriniz yada sizgegleriniz
olabilir.

Bunlart kullanarak bu tedarikg¢iyi stizgecinizden gegirin ve tedarikgi olarak
istiyorsaniz bunu da ihaleye davet edelim diyoruz. Yani, orada higbir sekilde
bir faturalama yada araya girip de ondan alip ona vermek gibi bir seyle
ugragsmiyor ihale firmalar. Sadece yapilan buradaki operasyonel islemi,
elektronik ortama aktararak, oradaki islemlerin diizgiin bir sekilde
yapilmasim saflamak. Yani o tedarikgiyi siz kontrol ediyorsunuz, biz
Oneriyoruz sadece.

Diger sorulardan birine daha cevap vermek istiyorum. Yani orada komisyon
olarak da firmalar ¢ahisabiliyorlar. Siz 500 bin dolarlik bir alima ihtiyacimz
oldugu halde 100 bin dolarlik bir alim yaptifimiz zaman, ihaleyi de 100 bin
dolar agacagimz i¢in, tedarikgilerin o yere verdigi fiyatlar, ona gore olacaktir.
Yani 100 bin dolarhk bir ithaleye verdigi indirimle, 500 bin, 600 bin dolarlik
verdigi ihaleye verdigi indirim farkly olabilir. Bu sizin zararimza olabilir.
Ama eger siz volume ya da tasarruf iizerinden komisyon vermekten ziyade,
benim rutin iglerim var, bunlan bir gekilde halletmek istiyorum.

Bu komisyonlari bu sekilde vermek istemiyorum derseniz o zaman da ihale
firmalarinin bazi Onerileri oluyor size, 6rnegin belli aylik veya yil bazh ticret
ddemeleriyle veya yazilim iicretiyle hizmet alabiliyorsunuz.

Durum béyle olursa siz 500 bin degil, 500 milyon dolarlik thale de agsaniz,
verdiginiz sabit bir deger olabiliyor. Bunlar tamamiyle ihale firmalariyla
anlagmaniza bagli. Sizin yapimiza bagh, yilda ka¢ tane thale yaptiZiniza,
hangi hizmetleri onun iizerinden aldiginiza bagli. Yani tek bir kural yok bu
thale sisteminde. Miigterinin avantajina, miigteriye daha cok tasarruf
saglayacak ve onun normal siireclerine engel olmayacak, oradan tasarruf
saglayacak sekilde sunuluyor. Diger sorulara arkadaslarima birakiyorum.

Cevap 3: Simdi ben bagtan gegeyim sorularin iizerinden. $imdi bizim kendt
platform yapimiz ifibariyle biz hizmet veriyoruz diye bakiyoruz ise.
Dolayisiyla satin alma yapan firmanin yapmig oldugu satin alma, bizim
1simiz degil. Biz orada bir satin alma ¢6ziimi satiyoruz.

Basta aslinda sunumlarimda da bahsettifim, ihtiyacin dogdufu andan,

trliniin depoya teslimine kadar olan kismu, elektronik ortama aktanyoruz ve
bu hizmeti veriyoruz. Bu gézliikle de baktifiniz zaman sizin 100 bin dolarlik
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bir tiriin i¢in, pazarlik agip, 600 bin dolarlik alma insiyatifiniz de yine sizde
saklidir. Ciinkii biz standart bir licret politikasiyla aslinda yaklasiyoruz
firmalara. Dolayisiyla bu gozliikle baktigimzda bdyle bir problem ¢ikmiyor.

Tedarikgi tarafinda baktiginizda, platformdaki iiyelik mantiginda da biz bir
referans sistemi kullaniyoruz. Bu nedir? Platformdaki lyelik islemi igin
bagvuran bir firmaya, baz1 soru setleri gonderiliyor. Bunu web {stiinden
kendileri dolduruyor aslinda. Ve bu setler icerisinde aslinda firmamin hangi
firmalarla ¢alistigindan, biiyiikliigiine kadar farkh soru tipleri yéneltiliyor.
Buradaki amag su, bir firmanin sisteme ya da platforma iiye olmasi, aslinda
sadece diger firmalara ulagsmasi agisindan degil, referansh bir tedarikei
havuzuna da sahip olunmasi demek.

Diger arkadaslarin da belirttigi gibi, biz ticarette bir taraf degiliz. Ama
burada, gergeklesecek isi destekleyici hizmeti sunuyoruz. Baglayicilik
tarafinda bagta biraz evvel sbyledigim gibi, mobil imza ve e-imza
uygulamasini devreye soktuk ama, yine arkadaslanin belirttigi gibi, etik bir
baglayicilif var.

Cinkii tedarikgilerin ¢aligmig oldugu alict firmalar, bilyiik firmalar ve
dolayisiyla sizin vermis oldugunuz bir taahhiidl, “hayir ben yapmiyorum”
gibi kestirip atma gans1 pek olmuyor. Bu agidan bu sekilde bir yaptirimu var.
Su an benim sdyleyeceklerim bu kadar. '

Bagkan: Tesekkiir ediyoruz. Basgka sorusu olan var m1? Giizel sorular geldi,
agiklayici sorgulayict sorular geld:. Arkadaslarim da hem sunumlariyla, hem
de cevaplariyla konuyu etrafli bir sekilde agiklamaya galigtilar. Ben
katithmlarimiz igin g¢ok tesekkiir ediyorum, bagka bir benzer panelde
seminerde tekrar goriigmek tizere, hepinize 1yi glinler diliyorum. Hoggakalin.
Tesekkiir ediyoruz.
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Cozume Yonelik Beklentilen

[stanbul’da Gayrimenkul Pazari

Tiirkive Ekonomisinde Son Yillarda Yasanan Yiiksek Oranh
Bilyiime Rakamlarinm I¢ Piyasa Uzerindeki Etkileri

Tirkiye’de Katilim Bankacilig

Sorularla Agiklamali Giincel Kambiyo Mevzuati

Tirkiye’de Yaymn Hayati (Tiirkge)

Tirkiye’de Yayin Hayat1 (Ingilizce)

Tlrkiye’de Yayin Hayati1 (Almanca)

Rakamlarla Turkiye Ekonomisi (Tiirkge)

Rakamlarla Tlrkiye Ekonomisi (Ingilizce)
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2008-65

2008-66
2008-67

2008-68

2008-69
2008-70
2008-71

2008-72
2008-73
2008-74
2008-75
2008-76
2008-77
2008-78
2008-79
2008-80
2008-81
2008-82
2008-83
2008-84

2009-1
2009-2
2009-3

2009-4
2009-5

2009-6

2009-10
2009-11
2009-12
2009-13
2009-14
2009-15

Yer-Yiizey, Havuz Suyu Kimyasallar1 Mevzuat, Sorunlan ve
Co6zum Oneriler:

2007 Yili Istanbul Kiigiik Sanayi Kapasite Kullanim Aragtirmast
Tilirk Tekstilinin Altyapisinin Yagamasi i¢gin Alinmasi Gereken
Onlem ve Coziimler

Trafik Kaza Tutanaklari ile Ilgili Uygulamada Karsilasilan
Sorunlar ve Céziim Onerileri

Sosyal Giivenlikte Yeni Diénem ve [stihdam Paketinin Getirdikleri
Bir Zamanlar Istanbul: Sehir Mektuplari

Yargitay Kararlar1 Isiginda Sorularla 4857 Sayih I Yasast
(gncl.2.bs)

Hamdim...Cizdim...:Mesnevi’den Cizgiler

Tiirkiye’de Tarimsal Kooperatifcilik ve AB Modeli

Istanbul’un Esnaf Lokantalari (Cook Book)

Basarili Vergi Miikellefleri 2007 (kitap-cd)

2023 I¢in 13 Geng Fikir

Elektronik Ticaretin Vergilendirilmesi

Ottoman Hospitality and Its Impact on Europe

Bagarilt Thracatgilar 2007 (kitap-cd)

Istanbul’un Ekonomik ve Sosyal Gostergeleri

istanbul’un Ekonomik ve Sosyal Gostergeleri (Ing)

Tiirk E1 Halicihig Sektor Aragtirmast

Ekonomik Rapor: 2008

‘Economic Report:2008

ITO YAYINLARI (2009)

Ziiccaciye-Turizm Sektdrleri Ekonomik Etkilegimi
Ziccaciye-Turizm Sektdrleri Ekonomik Etkilesimi (zet)

Organik Tarim Bakimindan Tiirkiye'nin Potansiyelr, Bugiinki
Durumu ve Gelecegi

Sosyal Giivenlik ve Vergi Mevzuatindaki Diizenlemelerin Etkileri
Ticari Mutfak ve Yemek Servisi Ekipmanlari Igin Avrupa
Direktifleri ve Standartlarmin Uygulama Rehber:

Haberlerden Yansiyan ITO

Tiirkiye’de Optometrik Uriinler Sektdrii

Sektorler Itibariyle Istanbul’daki Meslek Liseleri

Fiyat Indeksleri

Istanbul Balik Hali’nin Pazarlama ve Satis Durumu

Tirkiye’de ve Diinyada Tanmsal Destekleme Politikas:
Turkiye’de Madencilik
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2009-17
2009-18
2009-19
2009-20
2009-21
2009-22
2009-24
2009-25
2009-30
2009-31

Istanbul’da Kirk Yillik 40 Lezzet (Tilrkge-Fransizca)
Tiirkiye’de Otelciligin ve Kongre Turizminin Gelistirilmesi
Halkla iskiler Ydnetimi '

Gegmigten Giiniimiize Istanbul Hanlan

Herkes [¢in Ekonomi

Makroekonomik Gostergeler

Oziirliler Vadisi )

Telif Hukukunda Yayin Sézlegmesi Omekleri

Diinden Bugline Kapalicars:

Yasayip Unuttugumuz [stanbul

* Agustos itibariyle.

Not: 2004 y1l1 ve sonrasi ¢ikan biitiin yaymlarimiza internet sitemizden tam
metin olarak ficretsiz ulagilabilmektedir.
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e-iIHALE

Global rekabetin her gecen giin artiid1 giiniimiiz is diinyasinda
sirketlerin kar marjlanni koruyarak ticari islemlerini stirdiirmeleri
giderek imkansiz hale gelmektedir. Uriinler ve hizmetler, piyasa
kosullarimin belirledidi fiyatlarda sunulmakta ve sirketlerin
hedefledikleri satis ve kar rakamlarina ulasmalarinin maliyeti
(Personel, Reklam vb, giderler sebebiyle) agir olmaktadir.

Ticaret diinyasinin satis tarafinda yasanan bu rekabet, satin alma
faaliyetlerinde bulunan firmalar icin maliyetlerini kisma ve
karhhkiarini arttirmayi zorunlu kilmaktadir. Elektronik ihale Sistemleri,
sirketlere, satin alma islemlerinde, zaman ve maliyet avantaji
sunarken ayni zamanda seffaflik ve denetlenebilirlik kavramlarini
da getirmektedir.

“e-lhale” isimli bu yayinda, Elektronik ihale ve Elektronik Satin
Alma Sistemlerinin Sirketlere saglamis oldugu faydalar tiim
yonleriyle ele alinmstir. Ayni zamanda Elektronik ihale Sistemlerinin
vapisl, bu sistemlere iliskin yazihm uygulamalar, sistem donanimlari,
sistemin kullanilisi, sistemin diger sistemlerle entegrasyonu ile
ilgili bilgiler verilmektedir. Ayrica Sirketlerin Elektronik ihale
Sistemlerini nasil kullanacaklan ve sistemin Tedarik Zinciri Yonetimi
kavrami icerisindeki hayati dnemine dikkat cekilmis, sistemle ilgili
denenmis drnekler verilmistir.

{Elektronik) I1SBN 978-0944-60-511-3

ISBN 978-9944-60-507-6

ISTANBUL TiCARET ODASI “ ”I H‘

7899447605076
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