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BANKACILIK VE FINANS SEKTORUNDE
SATINALMA EGiTiM PROGRAMI

Bankacilik ve Finans Sektoriinde Satinalma
Sézlesme Yénetimi ve Sektorel Kontrat incelemeleri
Stratejik Satinalma Yonetimi

Muzakere Becerileri ve Pazarlik Teknikleri
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Tedarikci Performans Yénetimi ve Tedarikgi iliskileri Yonetimi

Egitmen : Prof. Dr. Murat Erdal
istanbul Universitesi Tedarik Zinciri Yonetimi Bilim Dali Baskani

Ozgec¢mis ve Kurumsal Egitim Referanslari Ektedir.

Egitim Materyali :15 adet SATINALMA ve TEDARIK ZINCIRI YONETIMI
kitabi ( 4. Baski — 418 sayfa ) verilecektir.

1. BANKACILIK ve FINANS SEKTORUNDE SATINALMA
Egitim icerigi:

Bankacilik Sektoriu, BDDK ve Satinalma Operasyonlarina Giris
Satinalma Operasyon Cevrimi

Genel Mudurluk, Sube, Birim (ihtiyacin ortaya ¢ikmasi ve satinalma talebi)
Talep Merkezi (talebin degerlendirilmesi, stok kontrolU, arastirma)

Depo Merkezi (stokta varsa teslim edilir)

Veri Yonetisim Servisi (talep KVKK KontrolU)

Mevzuat ve Uyum Baskanligi (talep destek hizmetler kapsaminda mi?)

Risk Yonetim Baskanhgi (Teknik Yeterlilik ve Risk Analizi Raporu)
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idari isler Madurlagu (talep uygunlugu, satinalma servis yéneticisi onayi,
ihale, fiyat tekliflerinin toplanmasi, tedarikg¢ilerle pazarlik yapilmasi,
sozlesme hazirlama, imza sureclerinin yuarutulmesi)

Mali isler Madirlagi (faturanin Mudurlige teslim edilmesi, édeme )

ihale Usulleri

Kapali teklif isteme
Acik teklif isteme
Pazarhk

O
O
O
o E-ihale

Ihale islemleri ve Teminat islemleri

Tedarikci Firmalar icin ihale Davet Mektubu
- Ihale isinin Kapsami ile ilgili Teklif Tablosu
Teklif Verme Sureci ve Degerlendirme
- Kesif Gerekli ise Saha Ziyareti ve Yerinde inceleme
- Tekliflerin Toplanmasi
- Tedarikcilerden Gelen Tekliflerin Karsilastirma Tablosu
- Alinacak Hizmetler ve Ozel Maliyetlerin DékUmU
BDDK ve Destek Hizmetler Yonetmeligi
o Risk Degerlendirmesinin Yapilmasi
o Hizmet Yeterliliginin izlenmesi
Destek Hizmeti Tanimina Giren Hizmetler
Destek Hizmetleri Risk Degerlendirmesi
o Uyum Riski - Yasal Riskler
o lIslem Riski
o Sozlesme Yonetimi Riski
o Strateji Riski — Yatirim Riski
o ltibar Riski
o Bagimlilik Riski
o Yogunlasma Riski — Sistemik Risk
Bankalarda Satinalma Organizasyonu

idari isler Satinalma
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Bilisim Teknolojileri (Altyapi, donanim, yazilim vd.) Satinalma
insaat Satinalma
Sozlesme ve Takip Birimleri
Bankalarda Satinalma Operasyonlari
Yillik is Plani ve Bitce Planlama
o YeniAlimlar
o Yenileme Anlasmalari
o lIhale Takvimi
Talep Yapan is Birimleri (Talep Merkezleri) ve iliskiler
Genel Mudurliik ve Subelerle iligkiler
idari Sartname
Teknik Sartname
idari isler
-Temizlik, yemek, personel, ara¢ kiralama, bina bakim, guvenlik hizmetleri
vd. Urdn / hizmet alim kategorileri
insaat isleri
-Tadilat, kirrm, dékum, sokum vd. insaat isleri
Teknoloji Alimlari
-Bilisim teknolojileri (yazilim, uygulama gelistirme), bilgi islem yedekleme,
olaganustu durum merkezleri, is surekliligi planlari, ofis yazilimlari, lisansli
yazilimlar, veri depolama, vd. alim kategorileri
iletisim ve Marka Alimlan
-matbaa, produksiyon, ajans, danismanlik, medya planlama, patent, marka

tescil, etkinlik, sponsorluk vd. alim kategorileri
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2. SOZLESME YONETIMIi VE SEKTOREL KONTRAT iNCELEMELERI
SLA - HIZMET SEVIYE ANLASMALARI

Egitimde yer alan s6zlesme terim ve kavramlari satinalma yénetimi/
operasyon perspektifinden ele alinmistir. Satinalma bélumu calisanlarinin
Grdn ve hizmet alimlarinda siklikla karsi karsiya kaldiklari tedarikgi /
taseron iligkileri goz 6nunde bulundurulmustur. Dolayisiyla konuya
satinalma ydneticisi yani operasyon yuruticulsu penceresinden
bakilmasi uygun géralmustur.

Bu kapsamda s6zlesme yonetiminin temel asamalari, s6zlesmenin
temel unsurlari, s6zlesme turleri ve s6zlesme yonetiminde sikhkla
yasanan problemler ve s6zlesmelerin yorumlanmasina yer verilmistir.

Egitim icerigi

Sézlesme Kavrami
Sézlesme Yonetim Surecinin Tanimlanmasi
Takim Calismasi, Roller ve Sorumluluklar
Sézlesme Yonetimi
e SoOzlesme Hazirlama ve Planlama
e Sozlesmenin Yurutulmesi
e Sozlesme izleme ve Kontrol
Bir S6zlesmenin Temel Unsurlari
Sézlesme Yonetiminde Problemler ve Sézlesmelerin
Yorumlanmasi
Sézlesme Riskleri ve Anlasmazliklarin CozUmlenmesi

Sektdrel Sozlesmeler ve incelemeler

Genel idari isler ve s6zlesme tirleri

o BinaYapi/Yapim /Tasarim /imalat iceren Hizmet Satinalmalari

o Personel Tasima, Guvenlik Hizmeti, Personel Yemegi, Temizlik
Hizmeti ve Arac¢ Kiralama gibi hizmet sézlesmeleri

o OSGB, ISG, Cevre Danismanhdi ve is Yeri Hekimligi Sézlesmesi

o Personel Egitim Hizmet Satinalmalari
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Teknoloji ve hukuk danismanlik s6zlesmeleri

o Bilisim Teknolojileri ve IT Danismanlik Hizmet Satinalmalari
o Hukuk Danismanlik Hizmet Satinalmalari

Pazarlama (reklam & iletisim ) s6zlesmeleri

o Kurumsal iletisim Satinalma Sézlesmeleri (Reklam, Etkinlik, vs )
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3. STRATEJIK SATINALMA YONETIMI EGiTiMi

Satinalma stratejisinin odagi isletmeyi dis etkilere karsi koruma, riskleri
azaltma ve dogdru proje icin hedeflenen degderi yUkseltmektir. isletmenin
ihtiyac duydugu tum kategorilerde emtia, teknik ekipman ve hizmet
alimlarinda asama asama dogru yapilanma ve aksiyonlar i¢cin yol haritasi
hazirlanmalidir.

Stratejik satinalma, geleneksel olarak “en dusuk fiyata” odaklanmak
yerine tedarikten elde edilen dedere odaklanir. isletmenin icerisinde hatall
is aliskanliklari firmayi bir adim oteye tasimaktan uzaktir. Rekabet
satinalma is cevresinde yeni yontemleri zorunlu kilmaktadir.

Firma hedeflerine ulasmak icin benzer tedarik ve kullanim 6zelliklerine
sahip Urun veya hizmet grubu kategori olarak tanimlanmaktadir. Bu
egitimde, kategori yonetiminden baslayarak stratejik kaynak (sourcing)
bulma, sdzlesme yonetimi ve satinalmadan édemeye (P2P) kadar tum
surecler incelenmektedir. Stratejik tum alanlarda maliyet - fiyat analizi,
deger analizi ve toplam sahip olma maliyeti kavramlari 6grenilecektir.

Stratejik Satinalma tarafinda 6grenme hedefleri;

- Satinalma Yoéneticisi Kimdir ? Farkhliklarin degerlendirilmesi
- Degisen Rol ve Sorumluluklar.

- Risk Yoneticisi Kimligi ile Satinalma Operasyonlarina Bakis

- Maliyet analizleri ve yonetimi

- Satinalma portféy analizi

- Toplam sahip olma maliyeti

- Tedarikgi fiyatlandirma tekniklerini sorgulama

- Tedarikgiler icin dogru stratejileri belirlemek

- Sozlesme yasam déngusu ve iyi bir sézlesmenin dogrulari

- Temel performans géstergeleri ve KPI'larin sdzlesmeleri nasil

etkiledigi
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4. SATINALMA YONETiIMINDE
MUZAKERE BECERILERi VE PAZARLIK TEKNIiKLERI

Sirket is cevresi stratejik ve taktik duzeyde ¢cok sayida muzakerenin
gerceklestigi bir alan. lyi sonuclandirilan satinalma pazarliklari, isletmeyi
rekabette bir adim éteye tasimada anahtar rol Ustlenmektedir. Satin alma
pazarlklarinda oncelikle isletme gereksinimleri ile pazarhiga séz konusu
olan Urun/hizmetin 6zellikleri ve tedarikgi/satici beklentileri arasinda bir
paralellik kurulmasi gerekmektedir.

Satinalma pazarliklari,
pazarlik dncesi dénem
pazarlik oturumu ve
pazarlik sonrasi donem olarak U¢ doneme ayrilmaktadir.

Pazarhgin iyi ydnetilmesi, her U¢ asamada hangi adimlarin atilmasi ve
nelerin yapilmasi/nelerin yapilmamasi konusunda profesyonel hamlelere
baglidir.

Egitim icerigi:

MuUzakere ve Pazarlik Yonetimi
MuUzakere Yoneticiligi
- Bilgi yoneticiligi (istinbarat ), iletisim ve ikna becerileri
MuUzakere Sureci ve Strateji Olusturma
Ticari Pazarlik Tanimi
isletme ici YUrUtulen Pazarlik
Ulusal Pazarda Yuruttlen Ulke ici Pazarlik
Uluslararasi Pazarlik ve Kultur
Is Yapma Bicimleri, is Aliskanliklari, Kaltarel Farkliliklar
Pazarlik Oncesi Hazirliklar ve Pazarlik Planlamasi
1. Pazarlik konulari, yani neyin miizakere edilecegini anlamak.
2. Pazarlik konularinin bir araya getirilmesi ve pazarlik karmasinin
tanimlanmasi
3. Pazarlik suirecinde ilgi alanlarinin tanimlanmasi
- Oncelikli ilgi alanlariniz nelerdir?
- Diger tarafin oncelikli ilgi alanlari nelerdir?
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4. Sinirlarin belirlenmesi:

- Pazarlikta yer alan her konuda ileriye dénuk oyun planimiz nedir?

- Her pazarlik konusu icin asgari olarak kabul edilebilir cézim veya paket olarak
sorunlar nedir?

- Bu muUzakere basarisiz olursa, en iyi alternatifimiz nedir? (BATNA)

5. Hedeflerin, 6nerilerin ve taraflar arasinda gorus ayriliklarinin belirlenmesi
- Pazarlik konularinda tercih ettigimiz ¢cézum (-ler) ne olacak?

- Her konu icin acilis talebimiz ne olacak?

- Pazarlik masasinda ele aldigimiz maddeleri taraflar arasinda nerede / nasil degis
tokus etmeye hazirnz? Odunler neler?

6. Destek Gruplar:

Pazarlik masasinda taraflar muzakere ile ilgili gelismelerden kime karsi
sorumludur? Taraflar kime rapor verir? Taraflar muzakere sonucunu ac¢iklamak
veya savunmak zorunda mi?

7. Karsi muzakereciler:

MuUzakerede diger taraf (veya taraflar) kimdir?

- Onlar hakkinda hangi bilgilere sahibiz?

- MUzakere gundemlerinde ne var?

- MUzakere ile ilgili hangi onceliklere sahipler?

- llgi alanlari nelerdir?

- Onlarla gecmis iliskim ne idi? Ne tur bir gelecek iliskim var ?

- Pazarlik stilleri ve itibarlari ve nedir? Bunu nasil dikkate almaliyim?

8. Bir strateji belirleme:

- Hangi genel muzakere ve stratejiyi secmek istiyorum?

- MUzakere sonucu ne kadar onemli ve diger tarafla iliskisi nasil?

- MUzakerede diger tarafin hangi stratejiyi sececegini bekliyorum?

9. Pazarlik slireci; sunum ve savunma planlanmasi:
Pazarlik Masasi

- Pazarlik konulari hakkinda tartisabilmek icin ne tur arastirmalar yapmaliyim?

- Ikna edici bilgi ve belgelere sahip miyim?

- Tercihlerimi acikca ifade edecek grafikler, cizelgeler ve sekillerim var mi ? (veya
hazirlayabilir miyim ?)

- Bilgileri hangi sira ve sirayla sunmaliyim?

- Karsi tarafin hangi argumanlarini dngérebilirim ve bunu nasil yapacagim ?

- Onlarin tekliflerine nasil karsi koymaliyim?

- Tekliflerimi sunmak veya diger tarafin argumanlarina karsi savunmak icin hangi
taktikleri kullanacagim?

- Bizi anlasmaya géturmek icin hangi taktikleri kullanacagim?
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- MUzakerede farkli kisiler hangi rolleri oynayacak?

Pazarlik Taktik ve Stratejileri
o Kazan - Kazan Taktikleri
o Kazan - Kaybet Taktikleri

Pazarlik Sonrasi Durum Degerlendirme

10. Protokol

- Nerede muzakere edecegiz?

- Ne zaman muzakere edecegdiz?

- Gercek muzakere toplantisinda kimler olacak?
- Bir ajandamiz var mi?

- MUzakere basarisiz olursa ne yapacagiz?

- Anlasmay! kim yazacak ve onaylayacak?

Pazarlik ve Etik
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5. TEDARIKCi PERFORMANS YONETIMI VE
TEDARIKGCI ILISKILERI YONETIMI

BuglUnun rekabet ortaminda tedarikcilerin isletme stratejilerinin
gerceklestiriimesine ne oOlcude katki saglayabilecegi daha fazla
tartisiimaktadir. isletmeler, tedarikcilerin etkin yénetimi konusunda sistem
kurma arayisiicindedir. Tedarikci performans yonetim sisteminin kurulmasi,
tedarikci iliskileri yonetimi ve tedarikci gelistirme egitimi kapsaminda
asagidaki sorulara cevap aranmaktadir:

e Tedarikcgi arastirma ve secim kriterleri nelerdir?

e Tedarikci bolumlendirme calismalarinin isletmeye katkilari neler
olabilir?

o Tedarikci performans degerlendirme gostergeleri nelerdir?

o Tedarikcileri kalite, maliyet, hiz, esneklik ve yenilikcilik acisindan
istenilen seviyeye nasil getirilebilir?

e Tedarikciler nasil degerlendirilmeli ve yonlendirmelidir? Olumsuz
yonlerin duzeltilmesi konusunda nasil bir ydntem izlenmelidir?

o Tedarikcilerle iliskiler nasil duzenlemelidir?

e Tedarikgi, alici (musteri) iliskilerinde guven arttirici ve azaltici (zedeleyici)
unsurlar
nelerdir?

o Tedarikcilerle hangi alanlarda ve hangi surelerle isbirligi yapilmalidir?

e Tedarikci édullendirme tarleri nelerdir?

o Tedarikci gelistirme stratejisi hangi tedarikci gruplari icin uygulanabilir?

e Tedarikci Gelistirme Programi’'nda nelere dikkat edilir?

BUtUn bu sorularin ortak noktasi, isletme stratejisi ile tedarik
stratejisi ve tedarikgi iliskilerinin uyumlandirilmasidir. Tedarikgi
performansi, isletmeler icin  kritik 6nem tasimaktadir. Tedarikgi
performansinin operasyon kalite ve maliyetler Uzerinde pek ¢cok ydoneticinin

dustundugunden daha fazla etkisi bulunmaktadir. lyi bir tedarikci

Buyernetwork.net Egitim Bolumu tarafindan hazirlanmistir. Sayfa 10

Egitim Katalogu: https:;//buyernetwork.net/egitim-katalogu.pdf




BANKACILIK VE FINANS SEKTORUNDE SATINALMA EGiTiM PROGRAMI

Prof. Dr. Murat ERDAL
istanbul Universitesi Tedarik Zinciri Yonetimi Bilim Dali Bagkani

performansi ve iliski yonetimi rekabet avantajinin saglanmasinda buyuk

katki saglamaktadir.

Egitim icerigi:

e Tedarikci iliski Yonetimine Giris

e Tedarikci Arastirma ve Secim Kriterleri

e Tedarik¢i Bélumlendirme Calismalarinin isletmeye Katkilari
e Tedarikci Performans Degerlendirme Gostergeleri

e Tedarikci Performans Yonetim Sisteminin Kurulmasi

e Tedarikci Sertifikalandirma

e Tedarikci Performans Gostergeleri

p—

Kalite Performans Gostergeleri
Maliyet Performans Gostergeleri
Teslimat Performans Gdstergeleri

Yenilikgilik Performans Gostergeleri

CEFNENNEEN

Cevre Performans Gostergeleri

e Stratejik Performans Gostergeleri

e Tedarikci Performans Degerlendirmesi

e Tedarikci Gelistirme
1. Sonuc Odakli Tedarik¢i Gelistirme Programlari
2. Surec¢ Odakli Tedarik¢i Gelistirme Programlari
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(Ozgecmis)

Prof. Dr. Murat Erdal, istanbul Universitesi Tedarik Zinciri Yénetimi Bilim Dali
Baskanidir. " Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi” alanlarinda dersler
vermektedir. Sektdrel calismalarini satinalma stratejileri, muzakere ve
pazarlik yonetimi, tedarik zinciri yénetimi performans degerlemesi,
tedarik¢i performans degerlemesi ve tedarikci gelistirme teknikleri,
uluslararasi  tasimacilik  ve lojistik, depo ydnetimi alanlarinda
surdurmektedir.

9. yilinda 100. sayisina gelen SATINALMA DERGISi
(http://www.satinalmadergisi.com ) editériadur.

Eserler:

- Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi, (M. Erdal), 3. Baski, 2019.

- Entegre Lojistik Yonetimi, (M.Erdal, vd.) BETA Basim Yayin, 2019.

o Tedarik Zinciri Yonetimi Basari Hikayeleri, BETA Basim Yayin, 2017.

- Depo Yénetimi, (M. Erdal, O. Gércun, M. Saygili), UTIKAD Yayinlari, 2010.

Kurumsal Egitim Referanslari:
e Ziraat Bankasi

e Katillm Bankalar Birligi

e Sisecam

e Soda Sanayii
. ISDEMIR

e Erdemir

e Toscelik

o« TUSAS (TAI)
« PETKIM

e LC Waikiki

e Turkcell

e Turk Telekom

e Turk Standartlar EnstitUsu (TSE)
e Anagold Madencilik

e Kastamonu Entegre

e Ted Ankara Koleji

e Berdan Civata

e VSY Biyoteknoloji

e Mega Metal
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e Zorlu Tekstil

o ISBAK

« BSH

e Toyota

e Yanmar

e BTC International
« BP

e GezerTerlik

e Temesist

e TCI Cabin Interior

e Kale Nobel (Mondi Group)

e NetlLog

« Intercombi

e Canakkale Seramik

o Ozler Plastik

e« Cuhadaroglu

« BOYTAS

« Karden insaat

« BTS (BAKU TIFLIS CEYHAN) INTERNATIONA

. TIM

« UTIKAD

« UND

. ITKIB

« TCDD

« TRAKYA KALKINMA AJANSI DIS TICARET OKULU

« ISTANBUL UNIVERSITESI Turquality egitimlerinde gorev
almaktadir.

Istanbul Universitesi SBF Satinalma Komisyon Baskani'dir. Bilim ve
Teknoloji Politikalari Kurulu ve istanbul Universitesi Teknoloji Transfer ve
Uygulama Merkezi Yénetim Kurulu Uyesidir. 2014 yilinda istanbul
Teknokent icerisinde Tinova Bilisim Teknolojileri A.S.'nin kurucu ortagidir.

Prof. Dr. Murat ERDAL
Tedarik Zinciri Yonetimi Yiuksek Lisans Program Baskani

Istanbul Universitesi, Siyasal Bilgiler Fakultesi, isletme Balum
Uretim Yoénetimi ve Pazarlama Anabilim Dali Baskani Fatih - istanbul
Tel: (0533) 218 37 56

E-Posta: merdal@istanbul.edu.tr

Web:
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