COVID-19 ile degisen yeni dengeler
doneminde tedarikcilerinizi dogru

yonettiginize emin misiniz?
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1- Tedarik¢i yonetimi neden onemlidir?
2- PwC’nin tedarikgi yonetimi yaklagimi nedir?
2-a) Tedarikgi yonetimi yapisi nedir?
2-b) Analitik hiyerarsi sureci nedir?
2-c) AHP yontemi ile tedarikgi yonetim yapisi tasarimi

3- PwC nasil yardimci olabilir?
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1- Tedarikci yonetimi

Genisleyen tedarik zincirleri operasyonel karmasikligi
ve gizli maliyetleri her gecen giin artirirken, bu
karmasik yapiy1 en dogru sekilde yonetmek objektif
degerlendirme kriterleri iceren, etkin ve seffaf
stratejilerle miimkiin olmaktadir. PwC ile Tedarik Zinciri
Yonetimi Dernegi (TEDAR) isbirligiyle hazirlanan Yeni
Nesil Satinalma Arastirmasi 2020 sonuglarina gore
katilimcilarin %79’u tarafindan stratejik dneme sahip
bir boliim olarak goriilen satinalma, 6nceki yillarda
oldugu gibi sirketler i¢in yarattig1 genis firsatlarla bu
stratejilerin odak noktasinda yer almaktadir. Sirket
ihtiyaclar1 dogrultusunda belirlenecek etkin bir
satinalma stratejisi karmasik yapilarin yonetilmesini
kolaylastirarak maliyetleri azaltacaktir.

Anket sonuclari, katilimci sirketlerin satinalma

birimi 6nceliklerinin maliyetin diisiiriilmesi, riskin
azaltilmasi1 ve hizmet seviyesinin artirilmasi
cercevesinde sekillendigini gostermektedir. Sirketlerin
siklikla karsilastigi, riskin biiyiik cogunluguna karsilik

neden onemlidir?

gelen az sayida tedarik¢inin bulundugu ve olasi

yeni tasarruf firsatlarinin kolaylikla goriilemedigi
durumlarda, riskin azaltilmasi ve maliyetin diisiiriilmesi
icin “tedarikci iliskileri yonetimi” 6n plana
cikmaktadir. Ozellikle COVID-19 ve sonrasi dénemde
sirketlerin giivene dayali seffaf yapilarla tedarikgileri

ile daha fazla stratejik is ortaklig1 kurmalar1 beklentisi
ve gerekliligi gbz 6niine alindiginda, arkasinda bilimsel
metotlar bulunan ve objektif kriterler iceren bir tedarikci
yonetimi yapisinin énemi giderek artmaktadir.

Tedarik¢i yonetimi ugtan uca biitiinsel bir sekilde

ele alindiginda; devreye alma / devreden ¢ikarma,
segmentasyon, secim, performans degerlendirme ve
isbirligi siireclerinden olusmaktadir. Objektif kriterlerle
tanimli bir “tedarik¢i yonetim yapis1”, sirketlerin
yaygin olarak karsilastig1 maliyet, risk ve hizmet seviyesi
ile ilgili zorluklara ve ilgili ihtiyaclarina etkin ¢6ziim
saglayacaktir:

Tedarik¢i segmentasyon

metodunun

uygulanmasi ile tedarikgeiler
diizenli araliklarla
degerlendirilerek farkl
stratejilerin uygulanacagi
segmentlere ayrilir.
Segmentasyon kriterleri
farkli alanlarda objektif
degerlendirmeler yapma
imkan1 sunar, bu sayede
tedarikci yonetiminde bir
taraftan standardizasyon ve
verimlilik elde edilirken diger
taraftan segment bazinda
farklilagan tedarikei yonetimi
yaklasimlar gelistirilebilir.

Tedarikci secim kriterleri
ile dogru zamanda, en yiiksek
deger yaratan alimin
gerceklesmesi saglanir.

Tedarikgi yeterlilik
degerlendirme, tedarikci kaydi,
tercih edilen tedarikgi belirleme
vb. siireclerin tanimlanmasi ve
uygulanmasiyla elde edilen dogru

tedarikci yonetimi sayesinde
ileriye yonelik yatirimlarin ve
isbirliklerinin olusturulmasi
saglanir ve rekabet giicii artirilir.

Tedarikci performans

degerlendirmesi
sonucunda tedarikei kaynakli
problemler (kalite, teslimat vb.)
belirlenir. Tedarikgilerle

birlikte hazirlanacak gelisim
planlart ile ilgili performans
alanlari tizerinde iyilestirmeler
tasarlanir, dogru uygulama ve
takip sayesinde gelecege yonelik
riskler azaltilarak finansal/
operasyonel kazanimlar elde
edilir.



PwC olarak Tedarikg¢i Yonetimi’ni, kritik tedarikgilerin
gelisimini siirdiirmeye odaklanan bir siire¢ olarak
tanimliyoruz. Sekil 1’de goriildiigii izere, PwCnin
Tedarikci Yonetimi Yaklasimi, merkezinde satinalma
stratejisinin yer aldig1, tedarikgi iliskilerini uctan
uca kapsayan bir yapidan olusmaktadir. Tedarikci

2- PwCnin tedarikci

yonetimi yaklasimi nedir?

segmentasyonu, risk ve performans yonetimi gibi
siirecler birbirlerini destekleyecek sekilde dongiisel
bir yapida diizenli olarak takip edilmekte ve sirket
ihtiyaglarina uygun olarak, kritik tedarikgilerle is
birligi ve gelisimi destekleyen entegre bir yaklagim
izlenmektedir.
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Tedarikgi iligkileri Performans Tedarikgi risk Tedarikgi iyilestirme
yonetimi yonetimi yonetimi ve is birligi
* Sirket ile ilgili * Hedeflere ve * Tedarikgei * Tedarikgiler icin
kritik bilgileri ve onceliklere riskinin olmasi istenen
hedefleri net bir gore kriterleri biiytklagi durum ve mevcut
sekilde paylasma ve Ol¢tim ve niteligini durum arasindaki
* Tedarikgi metodlarini net anlama farka dayali
iliskileri yonetimi olarak tanimlama * Potansiyel aksiyon planlari
programinin * KPI ‘lar1 ve 6l¢iim riskleri tanimlama
temel degiskenlerini tlirlerine gore * Tedarikci
onceliklerini tanimlama tanimlama ve gelisimini
belirleme ve * Tedarikgi gelisim siiflandirma desteklemek icin
tanimlama alanlarini * Veri yeni projeler
belirleme kaynaklarini olusturma
diizenli kontrol
etme ve risk
puanlama
sablonunu
glincelleme

Sekil 1. PwC Tedarikei Yonetimi Yaklagimi
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Tedarik¢i segmentasyonu
ve degerlendirme

* Tedarikgilerin
yeterliliklerini
sirket icin
tanimlanmig
onceliklere gore
kiyaslama

* Stratejik
tedarikcilerin
stratejilerini
anlama ve sirket
stratejisi ile
uyumlu hale
getirme

Kaynak: PwC Analizi



PwC ile Tedarik Zinciri Yonetimi
Dernegi (TEDAR) is birligiyle
hazirlanan Yeni Nesil Satinalma
Aragtirmasi 2020 sonuclarina
gore Sekil 2’de goriilecegi

iizere katilimci kuruluslarin
%24’iinde satinalma departmani
icerisinde risk yonetimi

icin ayr1 bir organizasyon
bulunurken; %11’inde finans,
%5’inde ise tedarik zinciri
departmaninin altinda bir
yapilanma bulunmaktadir.

%57 ile katilimcilarin biiyiik bir
cogunlugunda ayr1 bir satinalma
risk yonetimi organizasyonu
bulunmamaktadir. Bu alanda en
yiiksek olgunluga sahip endiistri
%100 oraninda (%67 satinalma,
%33 finans icerisinde) satinalma
risk yonetimi organizasyonuna
sahip otomotiv end{istrisidir.
Sekil 3’te goriilebilecegi gibi
katilimeilarin %73’iinde
tedarikgiler belirli ya da tiim
kategoriler icin risk siniflarina
gore segmente edilmis olarak

Kurulusunuzda satinalma risk yonetimi i¢in
ayr1 bir organizasyon/birim bulunuyor mu?
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yonetilmektedir. Genel ortalama
olarak ankete katilan kurumlarin
%27’sinde tedarikgilere iligkin
risk siniflandirmasi bulunmadigi
goriilmektedir. Otomotiv sektorii
bu alanda da %100 oraniyla
(%67 tiim kategoriler icin, %33
belirli kategoriler icin) olgun bir
yapiya sahip olmasiyla 6n plana
cikmaktadir.

w7 Genel ortalama

e Endistriyel Gretim (Yap, kimya,
: metal, ambalaj, orman Granleri vb.)

s saglik e ilag

=30 Enerji, altyap ve dogal kaynaklar
© Perakende ve tiketici driinleri
¢ Otomotiv

Gayrimenkul ve ingaat

© Telekominikasyon, teknolaji,
i edlence ve medya
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Sekil 2. Satinalma Risk Yonetimi Organizasyon Yapilanmasi Sekil 3. Risk Siniflarina Gére Segmente Edilmis Tedarikgi Yoénetimi




2-a) Tedarikci yonetimi yapisi nedir?

Tedarikci yonetimi yapisi; tedarikei segmentasyonu, tedarikci secimi ve tedarikei performans degerlendirme

olmak {izere 3 ana baslik altinda incelenebilir:

1. Tedarik¢i segmentasyonu:

Firmanin mevcut tedarik¢i havuzu uygun kriterler
cercevesinde (risk puanlamasi da dahil olmak {izere)
degerlendirilir. Tedarikgiler, iki eksende aldiklar1
puanlar dogrultusunda konumlandirilir ve daha sonra
farkli yaklagimlarla belirlenebilen “tedarik¢inin firma

Pazar Kompleksitesi ve Tedarik Riski

icin stratejik 6nemi” ve “tedarik¢i pazar1 karmasiklig1”
gibi eksenlerdeki konumlarina gore segmentlere
ayrilir. Her bir segment altindaki ilgili stratejiler
tedarikgiler icin uygulanir. Tedarikci segmentasyonuna
iliskin bir 6rnek Sekil 4'te verilmektedir.
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20 Tedarikgi 7 B Tedarigi 11
10 Tedarikg 2
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Rutin islemsel Operasyonel Stratejik
* Islem * Fonksiyonel  Alternatif * Uzun siireli
verimlili§inin verimliligi 6n plana tedarikgilerle tedarik tedarik iligkileri
artirlmasina cikaran tedarik riskini diistirmeyi ile risk azaltimi
yonelik strateji stratejisi amaclayan strateji * Daha fazla iiriin/
* Katma degeri ¢ Ozellesme seviyesi * Tedarik zinciri hizmet alabilmek
diisiik standart diistik iriin ve entegrasyonu icin gerekli
tirtin/hizmetler hizmetler * En iyi uygulamalara birlikteligin
* Degisimi kolay * Ust segmentlere yonelik limitli olusturulmasi
tedarikgiler gore daha yeni bilgilerin paylasimi * Kaynak taahhiidii
ve kendini * Belirli bir 6lciide * Eniyi
kanitlamamig iiriin gelistirme uygulamalara
tedarikgiler katma degeri, iliskin bilgilerin
inovasyonda yer paylasilmasi
alma

Sekil 4. Ornek Tedarikgi Segmentasyon Yaklagim1

Kaynak: PwC Analizi



2. Tedarikci secimi:

Tedarikci segmentasyonunun
tamamlanmasinin ardindan farkli
segmentler icin farkli agirliklara

sahip olacak sekilde tedarikci

secim kriterleri belirlenir. Pazar
arastirmasl ve gecmis tecriibelere
istinaden tedarikci uzun listesi
olusturulur. Bu listedeki tedarikcilerin
belirlenen kriterler dogrultusunda
verileri toplanarak yeterlilik
degerlendirmesine hazirlanilir. Uzun
listedeki tedarikgiler, olusturulan
puanlandirma yapisiyla degerlendirilir
ve tedarik¢i uzun listesinin kisa

listeye indirgenmesi sonrasi kisa liste
iizerinden uygun tedarik¢i secimi
gerceklestirilir.
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3. Tedarikei performans degerlendirme:
Farkli segmentler i¢in farkli

agirliklara sahip olacak sekilde,

sektor dinamikleri ve firma
ihtiyaglarina uygun olarak performans
degerlendirme kriterleri tanimlanir.
Tedarik¢i se¢imi tamamlanip secilen
tedarikgi ile birlikte belirli bir siire
calisildiktan sonra, performans
degerlendirmesi yapilarak skor
kartlari olusturulur. Tedarikginin

one cikarak rekabetten ayristig1
noktalar ve gelisim alanlari belirlenir.
Belirlenen gelisim alanlari {izerinden
olusturulan tedarikgci gelisim plani
sayesinde uzun dénem performans
iyilestirmesi saglanir.

Tanmimlanan her tic siire¢ de ihtiyac halinde
veya belirli araliklarla tekrarlanarak saglikli
bir tedarikci yonetimi saglanir. Bu ii¢ siirec
her ne kadar girdi ve ¢iktilar bakimindan
birbirinden ayrissa da her bir siirecte belirli
kriterler tizerinden degerlendirme yapilmasi
ve degerlendirme sonucuna gore uygun
aksiyonlar alinmasi ortak noktalardir. Etkin
ve uzun vadede basarili olacak bir yapinin
farklilasan en 6nemli 6zelligi, kullanilan

kriterlerin ve ilgili agirliklarin objektif

ve analitik bir yaklasimla belirlenmis
olmasidir. Bu amac¢ dogrultusunda tedarikgi
yonetim asamalarinda PwC olarak bu konuda
bilimsel acidan da en sik kullanilan yontem
olan Analitik Hiyerarsi Siireci (AHP) ni
kullaniyoruz....




2-b) Analitik hiyerarsi siireci nedir?

edilir:

Kriterlerin ve agirliklarin
objektif ve analitik bir
yaklasimla belirlenmesi
asamasinda giliniimiizde en
onde gelen yontem Analitik
Hiyerarsi Siireci (AHP) dir.
AHP ile kriter ve agirlik
belirleme, 4 ana adimdan
olusmaktadir ve bu ydontemin
uygulanmasi sonucunda
hiyerarsik kriter yapisi elde

1- Kriterlerin belirlenmesi

Agirliklandirmasi yapilacak
kriterler i¢in bir uzun liste
olusturulur. Bu kriterler daha
sonra sektor ve firma ihtiyaclarina
uygun bir sekilde kisa listeye
indirgenir ve hiyerarsik yapiya
oturtulur.

Hiyerarsik yapinin belirlenmesinin
ardindan biitiin kriterler

birbirleri arasindaki gérece 6nem
derecelerine gore puanlandirilir.

3- Agirliklarin hesaplanmasi

Kriterlerin 6nem derecelerine gore
puanlandirilmasinin ardindan
yontemin gerektirdigi matematiksel
islemler yapilarak kriter agirliklari
elde edilir.

4- Tutarhilik hesaplamalarinin
yapilmasi

Olusturulan agirlik matrisinin
tutarlilik endeksi hesaplanir.
Rassal gozlemler icin karsilik gelen
tutarlilik sabiti ile karsilastirilarak,
yapilan degerlendirmelerin
tutarlilik dogrulamasi
gerceklestirilir.

PwC yaklasimi, olusturulan yapinin uzun stireli kullanimini
desteklemek ve seffaflig1 artirmak amaciyla tedarikci yonetim
yapisinin biit{in adimlarinda kriterlerin ve agirliklarin
belirlenmesi icin AHP yonteminin kullanilmasini icermektedir.



. o

=
1

B
-
-
-
-
-
-
I
-1
-
-
a

n f

2-c) AHP yontemi ile tedarikci yonetim yapisi tasarimi

AHP yontemi, alanlarinda lider firmalar icin PwC
tarafindan basariyla uygulanmakta, kriterler ve
agirliklarin analitik ve objektif bir sekilde belirlendigi
tedarikci yonetim yapilari olusturulmaktadir.

Projeler kapsaminda ilk olarak anket calismalar1 ve
iist yonetim toplantilari sayesinde sektor dinamikleri
ve firma ihtiyaclar1 anlasilmakta, bu ihtiyaclar PwC
uzmanlig1 ve tecriibesiyle birlestirilerek kriterler

ve hiyerarsik yapilar tanimlanmaktadir. Belirlenen
kriterler AHP yontemiyle agirliklandirilmakta ve bir
kez daha firma ihtiyaclarina gore ayristirilarak farkl
kategoriler, segmentler ve {iriin gruplar1 6zelinde
farklilastirilmaktadir. Proje kapanisindan 6nce
modeller mevcut tedarikgi verileri ile calistirilmakta,
tedarikci segmentleri ve kritik tedarikgiler icin

performans degerlendirme sonuclari elde edilmektedir.

Yapilan projeler incelendiginde tedarikci se¢imi ve
performans degerlendirmesinde en 6nemli kriter ana
kategorileri; Yeni Nesil Satinalma Arastirmasi 2020

o

sonuclarina paralellik gostererek; “kalite”, “hizmet

seviyesi”, “maliyet” ve “tedarikci yetkinligi” olarak
sekillenmektedir.

Elde edilen sonuglar kullanilarak hem uzun vadede
diizenli olarak kullanilmaya devam edilebilecek hem de
bir satinalma yazilimina entegre calisabilecek analitik
tedarikgi yonetim modelleri tasarlanarak firmalarla
paylasilmaktadir. PwC'nin proje yaklasimi, belirlenen
tedarik¢i segmentlerine gore kategori yonetimi

iligkili farkliliklar da goz 6niine alinarak tedarikci
secme ve degerlendirme yapisi (kriterler, agirliklar,
onem dereceleri ve skor kartlar) tasarlanmasini

ve bu farkl segmentler bazinda Tedarikgi iliskileri
Yonetimi (Supplier Relationship Management —

SRM) konseptinin uygulanmasi i¢in gerekli altyapi
olusturulmasini icermektedir.
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yardimeci olabilir ?

PwC'nin satinalma ¢6ziimleri, alanindaki en iyi
uygulama orneklerini olusturmaya devam etmektedir.
Tedarikci yonetimi yapisinin tasarlanmasinda Analitik
Hiyerarsi Siireci yontemi; bilimsel, objektif ve seffaf bir
yaklasim saglayarak bu alandaki en yiiksek olgunluk
seviyesini olusturmaktadir. PwC, AHP yontemini
satinalma alanindaki uzmanlig ve tecriibesiyle
birlestirerek projelerinde basariyla uygulamaktadir.

Proje ¢alismalarimiz esnasinda sirketler icin hem mevcut
hem de gelecek is ihtiyaclarina yonelik 6zellesmis ve
farklilagmis tedarikgi yonetim modelleri gelistiriyor ve

sirketlere 6zgii olarak gelistirdigimiz modelin detaylarini
aktararak PwC ile calisma dénemi sonrasi da kullanimini
ve sirketler icin fayda {iretmeye devam etmesini
sagliyoruz...

Tedarikcilerinizi analitik temellere dayal: sistematik bir
yaklasim ile objektif olarak yonetebilmek ve bu konuda
daha detayl bilgi almak i¢in bizimle iletisime ge¢in.
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