LOVICHY Pandemisinin Satinaima
dererine sundudu o Stratelk frsa

Satinalma
tasarruflariniz bu
donemde firmaniz
icin cok degerli

Tedarikcilerinize
sunacaginiz
kazan - kazan
¢ozumlerle orta
vadede daha cok
kazanabilirsiniz

1. Ekosistemin her bir paydasi bu durumdan etkilendi.
Paydas her firma nakit akisini ve likiditesini artirmaya
calisiyor. Ancak tiim paydaslar ayni gemide yol aliyor.
Ticaretin dogasi geregi, her firma hem alici hem de satici
konumunu koruyor. Alici pozisyonunda yapilacak hamleler,
firmanizin satici pozisyonunda oldugu durumda sizi
etkileyecektir. Kazan - kazan ¢6ziimler ureterek orta ve uzun
vadede daha kazanch cikabilirsiniz.

e  Pazarlik avantajiniza odaklanarak gunlik satinalma
operasyonlarini gerceklestirmek yerine, orta ve uzun
vadede daha ¢ok kazanacaginiz stratejik hamlelerinize
odaklanabilirsiniz.

e  QGelistireceginiz kazan — kazan ¢dzimler ile Covid-19'un
etkileri dagilmaya basladiginda tedarikgileriniz ile glvene
dayali kalici iliskiler kurabilirsiniz.

e  Vapilacak satinalma kontratlarinda 0deme kosullari ve
hizmet seviyesi anlasma detaylarinda hem alici hem de
satici tarafi rahatlatacak yontemler gelistirebilirsiniz.

e  Varaticl pazarlik yontemleri Gzerinde arastirma yapin
ve ekibiniz i¢in uygulanabilir cozimleri aksiyonlastirin.
Satinalma maliyetlerini teknik olarak disturme ve muzakere
tekniklerine odaklanin. Pazarlik masasinin karsi tarafindaki
ekibi, Covid-19 pandemisinden etkilenme seviyesine
gore detayl olarak analiz edin. Pazarlik masasindaki gorev
dagiliminizi gézden gecirin ve guncelleyin.

e  Satinalma ekibinizin dijital kanallari kullanarak is yapis seklini
degerlendirin. Yluz ylze gorismelerin yapilamadigi bu
donemde, satinalma yoneticilerinizin telekonferans ya da
video konferans Uzerinden etkili olabilmeleri icin aksiyonlar
tanimlayin.

Yerli Ureticileri
gelistirerek
Turkiye'yi guvenilir
liman tedarikgisi
ulke yapabilirsiniz

Finansal ve
analitik
yetkinliklerinizi
gelistirerek bu
donemi daha etkin
yonetebilirsiniz

Operasyonel
maliyetlerinizi
asgari seviyede
tutarak
verimliliginizi
artirabilirsiniz

2. Simdiye kadar belki de hi¢c degerlendirmeye almadiginiz
alternatif tedarikcileriniz, avantajli fiyatlar ve kampanyalar
ile sizi bekliyor. Belki de satinalma tasarruflarinizi azami
seviyeye cekebileceginiz ve firmaniz i¢in bir basar hikayesi
yaratabileceginiz donemdesiniz.

e Gecmis satinalma performansinizi analiz edin. Satinalma
harcamalarinizin buytk payini olusturan satinalma
gruplarinizi belirleyin. Ust Yonetim'in tasarruf énceliklerini
degerlendirin.

e Hacim olarak en yuksek satinalmanin yapildigi gruplarda,
fiyat avantaji elde edilmesi durumunda satinalma
tasarrufunuz buyuk olacaktir.

e  Yuksek fiyatli satinalma gruplariniz igin zamansal
degerlendirme yaparak tedarikgilerinizin kampanya
tasarimlarina girdi saglayarak fiyatlandirma konusunda
kurallari belirleyin.

e  Alternatif tedarikgilerin arastiriimasi, degerlendiriimesi,
secilmesi ve ilgili satin alma kontratlarinin yapilmasina iliskin
operasyonel sUreclerinizi gdzden gegirerek operasyonel
verimliligi arttiracak sekilde gtincelleyin; manuel efor
gerektiren sureg aktivitelerini otomatize edin, deger
katmayan surec aktivitelerini elimine edin.

e Firmaniz blnyesinde, satinalma faaliyetleriniz icin seffaf
raporlama mekanizmalari tahsis edin. ilgili Birimleri ve Ust
Yonetim'i duzenli olarak satinalma gruplariniz, satinalma
kanallariniz, tedarikcileriniz ve satinalma harcamalariniz
konusunda bilgilendirin.



3. Yerli iiretimi destekleyebilir, alt yliklenici niteligindeki
firmalannizi ya da tedarikgcilerinizi isterleriniz dogrultusunda
her alanda gelistirebilir; Turkiye'nin orta ve uzun vadede
jeopolitik konumu ile “gtivenilir liman tedarikgisi”

tilke olmasi i¢in kalici ve siirdiirtilebilir katma deger
yaratabilirsiniz.

Tedarikgilerinizi Covid-19 pandemisinden etkilenme
seviyelerine gore yeniden gruplandirin, gtglu ve zayif
tedarikcilerinizi birbirlerinden ayirin.

GuclU tedarikgileriniz ile haftalik diizende gortismeler
organize edin; onlarla iliskilerinizi gelistirin, birlikte calisma
firsatlarini degerlendirin, onimuzdeki 2 ay icin kisa donem
aksiyon plani hazirlayin.

Zayif tedarikcilerinizi 6zerk bir yaklasim ile degerlendirin.
Zayif tedarikcilerinizi gelistirmek icin hafta basinda

ve sonunda olmak Uzere gorismeler organize edin;
onumduzdeki 2 ay icin kisa donem aksiyon plani hazirlayin

Tedarikgi listenize yeni giren, yerli Uretici niteligindeki alt
yUklenici firmalariniz ya da tedarikgileriniz ile sanki sizin
ekibiniz bir parcasiymiscasina birlikte galisin. Onlari Gretim
planlama, Uretim, yeni Urtn gelistirme birimlerinizdeki ilgili
Yoneticileriniz ile tanistirin. Firmanizin tedarikgi iliskileri
yonetiminde tekil mercii oldugunuzu hatirlayin ve tim iliskiyi
kendi Uzerinize alin; alt yUklenici ya da tedarikci bazinda,
onumduzdeki 2 ay icin kisa donem aksiyon plani hazirlayin ve
bu plana ilgili tim birimlerinizi dahil edin.

4. Satinalma Ekipleri icin evden calismak operasyonel
verimlilik yaratir. Ekibinizin operasyonel maliyetlerinin, bu
donemde asgari seviyede oldugunu hatirlayin.

Ekibinizin teknolojik altyapr ihtiyaglarini gézden gegirin. ERP
sisteminizdeki ek gelistirmeler, ekibinizin mobil ihtiyaglari,
vb. kritik aksiyonlar icin ivedi bir sekilde Ust Yonetim ile
gordsun.

Ekibiniz ile her sabah ve her aksam duzenli telekonferans
gorlsmeleri organize edin. Sabah telekonferanslarinda
calisma gununu planlayin ve gorev atamalarini yapin. Aksam
telekonferanslarinda ise guntin gorev tamamlanmalarini
go6zden gegirin ve bir sonraki ¢calisma gununu planlayin.

5. Finansal ve analitik yetkinliklerinizi gelistirerek bu
donemi daha etkin yonetebilirsiniz.

Ekibinizin finansal yetkinliklerini arttirmaniz, Mali isler ve
Finans Birimleri ile ayni dili konusmanizi saglayacaktir.
Boylece satin alma tasarruflarini siki bir sekilde takip
edebilir, mal grubu bazinda fiyat karsilastirmalarini etkin bir
sekilde yapabilir, tedarikci maliyetlerini detayl anlayabilir,
tedarikgilerin Uretim surecindeki bazi maliyetleri ortadan
kaldirabilirsiniz.
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Analitik ongoru gelistiren modelleriniz, boylesi pandemi
durumlarinda calismayacaktir. Malzeme ihtiyac

planlama modultinuzun Urettigi ¢iktilari, olduklar gibi
kullanamayacaksiniz. Bu noktada, manuel efor ile Uzerinde
calisarak satin alma planinizi revize edin. S6z konusu
manuel eforunuzu sistematik bir yaklasimla yapabilmek icin
ek kontrol mekanizmalarinizi ilgili operasyonel surecleriniz
Uzerinde tahsis edin.

Tedarik operasyonlarinin “tedarik grubu + tedarikgi +
kaynak Ulke" tekil gruplari bazinda Covid-19 pandemisinden
etkilenme seviyelerine gore skorlayin. S6z konusu etkiyi
satinalma grubu bazinda asgari stok seviyeleri, satinalma
talebinin satinalma siparisine ¢cevrim suresi, satin alma
siparisinin gevrim suresi, lojistik maliyetleri toplami,

lojistik maliyetlerindeki degisim orani, vb. parametreleri
kullanarak sayisallastirabilirsiniz. Musteri kredi risklerinin
yonetiminde kullanilan analitik modellerin benzeri analitik
modellerin tedarikci bazinda gelistiriimesi, bu noktada temel
yaklasimdir.

Ekibinizde kur, faiz, EMTIA riski ve hedging uygulamalarina
iliskin yetkinlikleri artirm. Hammadde fiyat riskinin
yonetilmesine iliskin aksiyonlari tanimlayin. Fiyatlama
teknikleri ile ilgili uygulamalarin (Bloomberg / Reuters
Uzerinden, Excel bazli, vb.) kullanimini yayginlastirin.
Baslangic ve surdurme teminati degerlerini, tedarikgi
sozlesmeleri bazinda; riske maruz degeri ise mal grubu
bazinda hesaplayin.

Mevcut tedarikci ve musteri kontratlarinda taniml olan
hizmet seviyelerinin sistemsel takibi saglanmalidir. Hizmet
seviyelerinin saglanamamasina bagl olarak, yasal olarak
mevcut kontratlar ile uyumun saglanamadigi durumlarda
ilgili merciiler (Hukuk Birimi, Firma'nin dis hizmet alimi
yaptigl Hukuk Firmasi ya da Firma'nin avukati, vb.) otomatik
olarak yine sistem Uzerinden bilgilendirilebilir. Bu noktada,
Ozel durumlari mevcut sigorta kontratlari ile capraz
degerlendirin.

Tedarik operasyonlarinin izlenebilmesi igin ilgili teknolojik
altyapinin kurgulanmasi, tedarikci portalinin gelistirilmesi vb.
aksiyonlari da ek gelistirmeler kapsaminda degerlendirin.
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