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 Eğ � t �m  Re fe rans la r ı

Ş�şecam
Soda Sanay�� - Mers�n
Erdem�r - Zonguldak
İSDEMİR - İskenderun
PFW Havacılık-İzm�r
TUSAŞ (TAI) - Ankara
TCI Cab�n Inter�or 
Warmhaus - Bursa
PolyInnova- Gaz�antep
Çanakkale Seram�k - Çan
Berdan C�vata - Mers�n
BOTAŞ – Ceyhan
PETKİM - Al�ağa / İzm�r
LC Wa�k�k�
COLIN'S
Turkcell
Türk Telekom
Türk Standartlar Enst�tüsü (TSE)
Kastamonu Entegre - İzm�t
Oğuzkaan Kolej�
TED Ankara Kolej� -Ankara
B�l�ş�m Garajı
VSY B�yoteknoloj�
Mega Metal - Kayser�
Zorlu Tekst�l - Lüleburgaz
İSBAK
BSH - Çerkezköy
Avansas 
Yanmar  
BTC Internat�onal 
BP
MNG KARGO
Gezer Terl�k
TOKİ – Emlak Yönet�m
Temes�st - B�lec�k
Mond� Group-Çorlu
NetLog
İntercomb� 
MKS Devo
MAURİ Maya - Bandırma

Garant� BBVA
Türk Ekonom� Bankası
Ex�mbank
Z�raat Bankası
Armtek Elektr�k - Ankara
KOLUMAN Otomot�v- Adana
TOYOTA
TOSÇELİK - Osman�ye
AYVAZ Ş�rketler Grubu
Hamburger Conta�nerborad - Çorlu
Anagold Madenc�l�k - Erz�ncan
Boytaş - Kayser�
Prol�ne Enerj� - Sel�mpaşa
Makel Elektr�k
VİKO
Çuhadaroğlu Metal
Hazar Grup
Özler Plast�k
Med�tera Tıbb� Malzeme
S�egwerk Matbaa Mürekkepler�
ÜNSPED Gümrük Müşav�rl�ğ�
Türk�ye Sermaye P�yasaları B�rl�ğ�
İstanbul T�caret Odası
İstanbul Sanay� Odası
Güneydoğu Anadolu İhracatçı B�rl�ğ�
Orta Anadolu İhracatçı B�rl�ğ�
İMMİB AKADEMİ
İTKİB
Türk�ye İhracatçılar Mecl�s�
TCDD
UTİKAD
Uluslararası Nakl�yec�ler Derneğ�
İ.Ü. Turqual�ty Eğ�t�mler�
Katılım Bankalar B�rl�ğ�
Trakya Kalkınma Ajansı 

     Dış T�caret Okulu
Keşan T�caret ve Sanay� Odası
Antakya T�caret ve Sanay� Odası
İstanbul Ün�vers�tes� 

     Sürekl� Eğ�t�m Merkez�

Referans eğ�t�mler, f�rma yerler�nde çok katılımcılı gerçekleşt�r�lm�şt�r.



İstanbul Ün�vers�tes� öğret�m üyes� 

Prof. Dr. Murat Erdal, sektörel çalışmalarını

tedar�k z�nc�r� anal�t�ğ�, KPI’lar, performans

s�stemler� (SCOR) ve satınalma stratej�ler�

alanlarında sürdürmekted�r. 

Ş�rketlerle uzun döneml� tedar�k z�nc�r�

yönet�m� danışmanlık projeler�

yürütmekted�r. Tedar�k z�nc�r� tasarımı,

organ�zasyonel değ�ş�m, yen� yapının �nşa

ed�lmes� ve kalıcı hale dönüştürülmes� �ç�n

rehberl�k yapmaktadır. 
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İnsan Kaynakları Bölümü ve 
B�r�m Yönet�c�ler�yle Toplantı

Eğ�t�m Memnun�yet Anket� ve Sonuçlar

Oyun & Rol Canlandırma Ver�ml�l�ğ� 

Eğ�t�m Önces� Hazırlıklar ve Hedefler

Yönet�c�lerle “Değerlend�rme Toplantısı”

Katılımcı Prof�l� ve Eğ�t�mden Beklent�ler



D a n ı ş m a n l ı k  H � z m e t l e r �

T E D A R İ K  Z İ N C İ R İ  Y Ö N E T İ M İ

Analiz ve Değerlendirme

Strateji Planlama

Uygulama ve İyileştirme



O n e  t o  O n e  B u s � n e s s  T r a � n � n g  
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BİRE BİR YÖNETİCİ EĞİTİMİ

Yönet�m
Kuruluna Özel 

Odaklı Eğ�t�m

Profesyonel



02 03

Tedarikçi
Performans

Değerlendirme

Tedarikçi
Kalite ve
Denetimi

Sözleşme 
&

Sektörel 
Kontrat

İncelemeleri

Maliyet
ve Gider

Analizleri

SATINALMA
EĞİTİM

KATEGORİSİ
05

0706

04

Satınalma 
ve Tedarik Zinciri

Yönetimi

01

Stratejik
Satınalma

Bankacılık
Sektöründe
Satınalma

Kamu 
İhale 

Mevzuatı08



SATINALMA ve 
TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ

Sat�nalmaDerg�s�.com/eg�t�m.pdf        eg�t�m@sat�nalmaderg�s�.com



SATINALMA ve TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ 

Eğ�t�m Amacı:

Sanay� kuruluşları, artan rekabet, g�rd� mal�yetler� ve
f�yatlandırma baskıları �le karşı karşıyadır. 
Satınalma ve tedar�k z�nc�r� stratej�s�n�n odağı �şletmey� dış
etk�lere karşı koruma, r�skler� azaltma ve doğru proje �ç�n
hedeflenen değer� yükseltmekt�r. İşletmen�n �ht�yaç duyduğu tüm
kategor�lerde emt�a, tekn�k ek�pman ve h�zmet alımlarında
aşama aşama doğru yapılanma ve aks�yonlar �ç�n sürdürüleb�l�r
yol har�tası hazırlanmalıdır.

Bu eğ�t�mde, yen� dönem tedar�k z�nc�r� stratej� ve uygulamaları,
satış ve tahm�nlemeden başlayarak stratej�k kaynak (sourc�ng)
bulma, sürdürüleb�l�rl�k, sözleşme yönet�m�, satın alma ve
loj�st�kten ödemeye (P2P) kadar tüm süreçler �ncelenmekted�r.
Stratej�k tüm alanlarda mal�yet – f�yat anal�z�, değer anal�z� ve
toplam sah�p olma mal�yet� kavramları öğren�lecekt�r.

Satınalma ve tedar�k z�nc�r� yönet�m� eğ�t�m�n�n amacı,
satınalma ve tedar�k z�nc�r� süreçler�n�n �şletme rekabet
avantajının sağlanmasında doğrudan rol oynadığını
vurgulamaktadır. Küresel rekabet ortamında satınalma,
planlama, üret�m ve loj�st�k operasyonları ve bölümler arası
koord�nasyon �şletmeler �ç�n stratej�k b�r önem arz etmekted�r.
 
Eğ�t�m Süres�: 2 gün



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 1/3

-Dünya Ekonom�s� ve Tedar�k Z�nc�r� Trendler�
oPazarı Dönüştüren Makro Etk�ler
oAna Oyuncular (Ülkeler ve F�rmalar) ve Planlamalar
oRekabet �st�hbarat
oSürdürüleb�l�rl�k ve Teknoloj� Trendler�
oEmt�a/Hammadde P�yasa Hareketler�
oSatın alma Yönet�c�ler� Endeks� (PMI)
oTaşıma Mal�yetler� ve Konteyner F�yat Hareketler� 

-F�rma Üret�m ve Satış Hedefler�
oÜret�m Tes�sler�, İmalat Kapas�tes� ve Yıllık Üret�m Planlaması

-     Harcama Anal�zler� ve Planlama
o  G�der Ver� Anal�t�ğ� 
o  Emt�a Temel�nde Toplam Harcama
o  Tedar�kç� Temel�nde Toplam Harcama
o  Çeyrek Dönem (3 ay) Esaslı Toplam Harcama
o  Harcama Anal�z� Data Set�

-      Fırsat Değerlend�rme Model� 
o  Emt�a Harcama Trend Raporu 
o  Tedar�kç� Harcama Trend Raporu 
o  Harcama Dağılım Anal�zler� 

SATINALMA ve TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ 



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 2/3 

-      Satınalma Planlaması ve Operasyon Yönet�m�

o  Üret�m, Planlama, Kal�te ve Satınalma Departmanlarının Koord�nasyonu
o  Satınalma Stratej�ler�n�n Bel�rlenmes� ve Yürütme
o  Yıllık Hedefler�n Oluşturulması ve Mal�yet Azaltımları
o  Stratej�k Satınalma Yönet�m�
o  Emt�a F�yat Anal�zler�, Tahm�nleme ve R�skler
o  Emt�a Odaklı Mal�yetler
o  Mal�yet Kontrolü ve İy�leşt�rme 
o  Tedar�kç� Mal�yet Azaltımları
o  Hedef Mal�yet Bel�rleme
o  Satınalma F�yat Oynamaları (PPV) 

-      Satınalma Portföy Anal�z�

-      Kal�te ve Spes�f�kasyonlar

-      Toplam Sah�p Olma Mal�yet�

-      TEDARİKÇİ DASHBOARD 

Tedar�kç� İl�şk� Yönet�m�ne G�r�ş
-      Tedar�kç� Araştırma ve Seç�m Kr�terler�
-      Tedar�kç� Bölümlend�rme Çalışmalarının İşletmeye Katkıları
-      Tedar�kç� Performans Değerlend�rme Göstergeler�

  Tedar�kç� Performans Yönet�m S�stem�n�n Kurulması

Tedar�kç� Performans Göstergeler�

1. Kal�te Performans Göstergeler�
2. Mal�yet Performans Göstergeler�
3. Tesl�mat Performans Göstergeler�
4. Yen�l�kç�l�k Performans Göstergeler�
5. Çevre Performans Göstergeler�

SATINALMA ve TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ 



SATINALMA ve TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ 
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- Tedar�kç� Performans Değerlend�rmes�

- Tedar�kç� Gel�şt�rme
o Sonuç Odaklı Tedar�kç� Gel�şt�rme Programları
o Süreç Odaklı Tedar�kç� Gel�şt�rme Programları

Sektörel Sözleşme Örnekler� ve İncelemeler
o Üret�m Sözleşmeler�
-      Pr�vate Label / Fason Üret�m Satınalma
-      Hammadde Satınalma
o Genel İdar� İşler ve D�ğer Sözleşme Türler�
-      Tes�s Yönet�m�, Araç F�lo, Personel Taşıma, Güvenl�k vd. H�zmet Sözleşmeler�
oLoj�st�k ve Taşımacılık Sözleşmeler�

o ANALİTİK
-Satınalma ve Tedar�k Z�nc�r� Anal�t�ğ�
-Tedar�k Z�nc�r� Operasyon Referans Model� (SCOR)
-Teknoloj� Çevres� ve D�j�tal Trendler

Vaka Çalışmaları



TEDARİKÇİ PERFORMANS DEĞERLENDİRME
ve TEDARİKÇİ İLİŞKİLERİ YÖNETİMİ
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TEDARİKÇİ PERFORMANS DEĞERLENDİRME
ve TEDARİKÇİ İLİŞKİLERİ YÖNETİMİ

Bugünün rekabet ortamında tedar�kç�ler�n �şletme stratej�ler�n�n
gerçekleşt�r�lmes�ne ne ölçüde katkı sağlayab�leceğ� daha fazla
tartışılmaktadır. İşletmeler, tedar�kç�ler�n etk�n yönet�m� konusunda
s�stem kurma arayışı �ç�nded�r. Tedar�kç� performans yönet�m
s�stem�n�n kurulması, tedar�kç� �l�şk�ler� yönet�m� ve tedar�kç�
gel�şt�rme eğ�t�m� kapsamında aşağıdak� sorulara cevap
aranmaktadır:
• Tedar�kç� araştırma ve seç�m kr�terler� nelerd�r?
• Tedar�kç� bölümlend�rme çalışmalarının �şletmeye katkıları neler
olab�l�r?
• Tedar�kç� performans değerlend�rme göstergeler� nelerd�r?
• Tedar�kç�ler� kal�te, mal�yet, hız, esnekl�k ve yen�l�kç�l�k açısından
�sten�len sev�yeye nasıl get�r�leb�l�r?
• Tedar�kç�ler nasıl değerlend�r�lmel� ve yönlend�rmel�d�r? Olumsuz
yönler�n düzelt�lmes� konusunda nasıl b�r yöntem �zlenmel�d�r?
• Tedar�kç�lerle �l�şk�ler nasıl düzenlemel�d�r?

• Tedar�kç�, alıcı (müşter�) �l�şk�ler�nde güven arttırıcı ve azaltıcı
(zedeley�c�) unsurlar nelerd�r?
• Tedar�kç�lerle hang� alanlarda ve hang� sürelerle �ş b�rl�ğ�
yapılmalıdır?
• Tedar�kç� ödüllend�rme türler� nelerd�r?
• Tedar�kç� gel�şt�rme stratej�s� hang� tedar�kç� grupları �ç�n
uygulanab�l�r?
• Tedar�kç� Gel�şt�rme Programı’nda nelere d�kkat ed�l�r?

Bütün bu soruların ortak noktası, �şletme stratej�s� �le tedar�k
stratej�s� ve tedar�kç� �l�şk�ler�n�n uyumlandırılmasıdır. Tedar�kç�
performansı, �şletmeler �ç�n kr�t�k önem taşımaktadır. Tedar�kç�
performansının operasyon (üret�m veya h�zmet), kal�te ve mal�yetler
üzer�nde pek çok yönet�c�n�n düşündüğünden daha fazla etk�s�
bulunmaktadır. İy� b�r tedar�kç� performansı ve �l�şk� yönet�m�
rekabet avantajının sağlanmasında büyük katkı sağlamaktadır.

Eğ�t�m Süres�: 2 gün

Eğ�t�m Amacı:



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 1/3 

·Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m� ve Temel Evreler�
·Tedar�kç� İl�şk� Yönet�m�ne G�r�ş
-Tedar�kç�ler �ç�n doğru stratej�ler� bel�rlemek
-Sözleşme yaşam döngüsü ve �y� b�r sözleşmen�n doğruları
-Temel performans göstergeler� ve KPI’ların sözleşmeler� ve tedar�kç�
�l�şk�ler�n� nasıl etk�led�ğ�n� anlamak
-Tedar�kç� f�yatlandırma tekn�kler�n� sorgulama

·Tedar�kç� Araştırma ve Seç�m Kr�terler�
·Tedar�kç� Bölümlend�rme Çalışmalarının İşletmeye Katkıları
·Tedar�kç� Performans Değerlend�rme Göstergeler�
·Tedar�kç� Performans Yönet�m S�stem�n�n Kurulması
·Tedar�kç� Sert�f�kalandırma

·Tedar�kç� Performans Göstergeler�

1. Kal�te Performans Göstergeler�
2. Mal�yet Performans Göstergeler�
3. Tesl�mat Performans Göstergeler�
4. Yen�l�kç�l�k Performans Göstergeler�
5. Çevre Performans Göstergeler�

TEDARİKÇİ PERFORMANS DEĞERLENDİRME
ve TEDARİKÇİ İLİŞKİLERİ YÖNETİMİ



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 2/3 

Stratej�k Performans Göstergeler�
Tedar�kç� Performans Değerlend�rmes�
Tedar�kç� Gel�şt�rme
3. Sonuç Odaklı Tedar�kç� Gel�şt�rme Programları
4. Süreç Odaklı Tedar�kç� Gel�şt�rme Programları

Tedar�kç� İş Çevres� 
Tedar�kç� Denet�m� ve Sert�f�kalandırma

• Denet�m ve Sert�f�kalandırma Sürec�n�n Alıcı Tarafından Ortaya Konması
• Denet�m Sürec� İç�n Tedar�kç�ler�n Bel�rlenmes�
• Tedar�kç�lerle Gözden Geç�rme Toplantısı ve 
   Beklent�ler Konusunda Görüş B�rl�ğ�ne Varılması
• Kal�te S�stemler�n�n Geçerl�l�ğ�n�n Kabulü ve 
   Tedar�kç� Öz Değerlend�rme
• Tedar�kç�n�n İy�leşt�rme Faal�yetler�n� Başlatması
• Deneme Denet�m�
• Resm� Denet�m
• Sert�f�kalandırma Değerlend�rmes�
• Tedar�kç�ler�n Sert�f�kalandırılması
• Sürekl� İy�leşt�rme Çalışmaları ve Sürdürüleb�l�rl�k

Tedar�kç� Performans Yönet�m S�stem�n�n Kurulması

• Proje Planı ve Başlangıç
• Tedar�k Tabanlı Bölümlend�rme
• Değerlend�rme Stratej�s�n�n Gel�şt�r�lmes�
• Performans Beklent�ler�n�n Tanımlanması
• Anahtar Performans Göstergeler� (KPI) ve Puanlama S�stem� 
• Ver� Toplama Yöntemler�n�n Gel�şt�r�lmes�
• Performans Ölçütler�nden Eyleme Geç�ş Planı
• Tedar�kç� Performans Yönet�m�nde İş Süreçler�n�n Gel�şt�r�lmes�
• Tedar�kç� Performans Yönet�m� P�lot Planı, Yürütme ve Güncelleme
• P�lot Performans Yönet�m Uygulamalarının Tedar�kç�lere Yayılımı

TEDARİKÇİ PERFORMANS DEĞERLENDİRME
ve TEDARİKÇİ İLİŞKİLERİ YÖNETİMİ
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Tedar�kç� Sözleşme Örnekler� ve İncelemeler

ÜRETİM SÖZLEŞMELERİ

o Pr�vate Label / Fason Üret�m Satınalma
o Hammadde Satınalma
o Ambalaj Malzemes� Satınalma
o Tekn�k Ek�pman Satınalma Sözleşmes� 
o Rak�p F�rmadan Ürün Alımları 
o Laboratuvar Anal�z H�zmet Satınalmaları

GENEL İDARİ İŞLER VE DİĞER SÖZLEŞME TÜRLERİ

o B�na Yapı / Yapım / Tasarım / H�zmet Satınalmaları 
o Personel Taşıma, Güvenl�k H�zmet�, Personel Yemeğ�, Tem�zl�k H�zmet� vd.

Vaka Çalışmaları

TEDARİKÇİ PERFORMANS DEĞERLENDİRME
ve TEDARİKÇİ İLİŞKİLERİ YÖNETİMİ



Satınalma Yönet�m�nde 

MALİYET VE GİDER ANALİZİ
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MALİYET ve GİDER ANALİZİ

Eğ�t�m Amacı:

Mal�yet anal�z� ve f�yat anal�z�, �şletmeler tarafından b�r ürün
veya h�zmet�n gerçek mal�yet�n� hesaplamak ve en �y� satış
f�yatını bel�rlemek �ç�n kullanılan �k� öneml� prosedürdür.
İşletmeler, bu süreçler� anlayarak ve doğru b�r şek�lde
kullanarak, tekl�fler�n� f�yatlandırma konusunda b�l�nçl� kararlar
vereb�l�rler.

Mal�yetler�n ve f�yatların uygun şek�lde yönet�lmes�, �şletmen�n
nak�t akışı ve karlılığı �ç�n çok öneml�d�r.

Mal�yet anal�z�, b�r ürünün, projen�n veya h�zmet�n toplam
mal�yet�n� anal�z etme sürec�d�r. Satınalma uzmanları, b�r ürün
veya h�zmet�n toplam sah�p olma mal�yet�n� hesaplayarak
tedar�k kararlarını ver�r. İşletmeler, mal�yetler� anal�z ederek
ver�ml�l�kler�n� opt�m�ze edeb�l�r ve sürekl� karlılık sağlayab�l�r.

F�yat anal�z�, b�r ürün veya h�zmet�n makul, rekabetç� ve kâr
get�r�c� olup olmadığını bel�rlemek �ç�n f�yatlandırmasını anal�z
etme sürec�d�r. Bu genell�kle b�r ürün veya h�zmet�n f�yatını
p�yasadak� benzer ürün veya h�zmetlerle karşılaştırarak yapılır.

Bu eğ�t�mde f�yat ve mal�yet anal�z yöntemler� çok yönlü ele
alınmaktadır.

Eğ�t�m Süres�: 1 gün

https://preferredcfo.com/what-is-cash-flow-and-why-is-it-so-important/
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-Mal�yet Kavramı ve İşletme Mal�yetler�
D�rekt Malzeme G�derler�
D�rekt İşç�l�k G�derler�
Genel Üret�m G�derler�

-Hayat Eğr�s� Mal�yetler�

Toplam Sah�p Olma Mal�yet�

·Elde etme mal�yet�
o Mak�ne f�yatı 
o İdar� mal�yet
o Kurma
o Eğ�t�m
o Destek ek�pman 
o Garant�
o Taşıma (tesl�m alma) mal�yet� 
o Depolama mal�yet�

·Yıl başına �şlet�m mal�yet�
o Donanım hazırlık masrafları
o D�rekt �şgücü saat
o Zem�n-alan gereks�n�m�
o Sarf malzemeler 
o Altyapı h�zmetler� (elektr�k, su, gaz, hava) 
o Atık taşıma ve elleçleme mal�yetler�

·Yıl başına tam�r-bakım mal�yet� 
o Tam�r-bakım sözleşmeler� (tekn�k serv�s anlaşmaları) ve/veya,
o Önley�c� bakım (�şgücü saat�, mak�ne durma saat�, yedek parça mal�yet�), 
o Test ve kal�brasyon
o Düzelt�c� bakım (�şgücü saat�, mak�ne durma saat�, yedek parça mal�yet�), 
o Tam�r-bakım ek�pmanları mal�yet�

MALİYET ve GİDER ANALİZİ
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·Yen�den satım ve hurda mal�yet�
·Mal�yet anal�zler�
-Toplam Sah�p Olma Mal�yet� (TCO)

Doğrudan ve Dolaylı Mal�yet Anal�z�
TCO Hesaplamaları

-Mal�yet Anal�zler� ve Satınalma Sözleşme Türler�
Sab�t F�yatlı Sözleşme
Sab�t F�yatlı Arttırmalı Sözleşme 
Sab�t F�yatlı Pr�m Ödemel� Sözleşme
Sab�t F�yatlı Tekrar Saptamalı Sözleşme
Mal�yet / Mal�yet Paylaşım Sözleşmes�
Mal�yet + Pr�m Ödemel� Sözleşme
Mal�yet + Ödül Ödemel� Sözleşme
Mal�yet + Sab�t F�yatlı Sözleşme
Zaman ve Malzeme Sözleşmes�

-F�yat Kavramı ve F�yat Türler�
P�yasa F�yatı
B�r�m F�yat-Toptan F�yat
Sab�t F�yat-Değ�şken F�yat
Muad�l F�yat
İnd�r�ml� F�yat
L�ste F�yatı
Spot-Forward F�yat

-      G�der Anal�zler�

  •  Yıl Bazında Harcamalar
  •  Çeyrekler Bazında Harcamalar
  •  Alım Kategor�ler�
  •  G�der Anal�zler� ve Satınalma Stratej�ler�

-Satınalma ve Denet�m

MALİYET ve GİDER ANALİZİ
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Eğ�t�m Amacı:

Tedar�kç� kal�te ve denet�m� eğ�t�m�n�n amacı, 
tedar�kç� �l�şk�ler�n�n düzenlenmes�, performans
hedefler�n�n tutturulması, bugün ve gelecektek� r�skler�n
tanımlanması ve ortadan kaldırılmaya çalışılması �ç�n
kurumsal alışkanlıkları �nşa etmekt�r. 

Kal�te, üret�m, satınalma ve planlama departmanları
arasında uyum sağlanarak tedar�kç� tabanlı olumsuz
sapma ve r�skler�n önüne geç�lmes� �ç�n farkındalık
oluşturulmalıdır. 

Örnek olay tabanlı b�r eğ�t�md�r.

TEDARİKÇİ KALİTE ve DENETİMİ



 

Eğ�t�m İçer�ğ�  

Tedar�kç� Denet�m� ve Performans Yönet�m S�stem�n�n Kurulması
• Proje Planı ve Başlangıç
• Tedar�k Tabanlı Bölümlend�rme
• Değerlend�rme Stratej�s�n�n Gel�şt�r�lmes�
• Performans Beklent�ler�n�n Tanımlanması
• Anahtar Performans Göstergeler� (KPI) ve Puanlama S�stem�n�n Tanımlanması
• Ver� Toplama Yöntemler�n�n Gel�şt�r�lmes�
• Performans Ölçütler�nden Eyleme Geç�ş Planı
• Tedar�kç� Performans Yönet�m�nde İş Süreçler�n�n Gel�şt�r�lmes�
• Tedar�kç� Performans Yönet�m� P�lot Planı, Yürütme ve Güncelleme
• P�lot Performans Yönet�m Uygulamalarının Tedar�kç�lere Yayılımı

Tedar�kç� Denet�m� ve Sert�f�kalandırma
• Denet�m ve Sert�f�kalandırma Sürec�n�n Alıcı Tarafından Ortaya Konması
• Denet�m Sürec� İç�n Tedar�kç�ler�n Bel�rlenmes�
• Tedar�kç�lerle Gözden Geç�rme Toplantısı ve Görüş B�rl�ğ�ne Varılması
• Kal�te S�stemler�n�n Geçerl�l�ğ�n�n Kabulü ve Tedar�kç� Öz Değerlend�rme
• Tedar�kç�n�n İy�leşt�rme Faal�yetler�n� Başlatması
• Deneme Denet�m�
• Resm� Denet�m
• Sert�f�kalandırma Değerlend�rmes�
• Tedar�kç�ler�n Sert�f�kalandırılması
• Sürekl� İy�leşt�rme Çalışmaları ve Sert�f�kalandırmanın Sürdürülmes�

Tedar�kç� Performans Göstergeler�
• Kal�te Performans Göstergeler�
• Mal�yet Performans Göstergeler�
• Tesl�mat Performans Göstergeler�
• Yen�l�kç�l�k Performans Göstergeler�
• Sürdürüleb�l�rl�k (Çevre & Et�k)  Performans Göstergeler�

Stratej�k Performans Göstergeler�

TEDARİKÇİ KALİTE ve DENETİMİ



 

Eğ�t�m İçer�ğ�  

Tedar�kç� Performans Değerlend�rmes�

Tedar�kç� İl�şk� Yönet�m�

Tedar�kç� Gel�şt�rme

1. Sonuç Odaklı Tedar�kç� Gel�şt�rme Programları

2. Süreç Odaklı Tedar�kç� Gel�şt�rme Programları

Atölye Çalışması: 

Tedar�kç� İl�şk�ler� ve Tedar�kç� Gel�şt�rme

TEDARİKÇİ KALİTE ve DENETİMİ



SÖZLEŞME YÖNETİMİ ve 
SEKTÖREL KONTRAT İNCELEMELERİ
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SÖZLEŞME YÖNETİMİ 1. Gün

Eğ�t�m Amacı:

Sektörel katılımcıların, sözleşmeler�n kuruluşu, şekl�, genel
�şlem koşulları, ceza� şart, sözleşmeler�n �fası ve
sözleşmeye aykırılık �le temerrüt, sözleşme t�pler�; tac�r,
sözleşme tarafının tac�r olmasının özel hükümler�
hakkında v�zyonel b�lg� sah�b� olması hedeflenmekted�r. 

Öncel�kle Türk Borçlar Kanunu hükümler� çerçeves�nde,
borcun kaynakları bağlamında sözleşmeler�n kuruluşu,
sözleşmen�n �fa sürec� ve sözleşmeler�n sona ermes� ele
alınacaktır. Daha sonra sözleşmen�n �fa ed�lmemes�,
alacaklı ve borçlu temerrüdü konuları �şlenecek ve
katılımcıların get�rd�ğ� somut sözleşme örneğ�
�ncelenecekt�r. 

Yöntem

Program konuları ulusal mevzuat ve yargı kararları
bakımından mümkün olduğunca ayrıntılı olarak sunum
şekl�nde örneklerle ele alınacaktır. Gerek anlatım
sırasında gerek ayrılacak tartışmalar/soru-cevap
bölümünde katılımcılar merak ett�kler� konulardak�
sorularının cevaplanmasını �steyeb�lecekt�r. 



 

Eğ�t�m İçer�ğ� 1. Gün 

SÖZLEŞMELER HUKUKU

-      Borcun Kaynakları (Sözleşme, Haksız F��l ve 
        Sebeps�z Zeng�nleşme)
-      Sözleşmen�n Kuruluşu
-      Sözleşmeler�n Şekl�
-      Genel İşlem Koşulları
-      Sözleşme Konusu Ed�m�n İfası
-      Sözleşmeye Aykırılık ve Temerrüt

-      Sözleşmeler�n İçer�ğ�nde Yer Alan / Alacak Kayıtlar

-Sözleşmen�n Tarafları (Tarafların Bel�rlenmes� ve 
  İmza Yetk�ler�n�n Araştırılması) 
-Tanımlar 
-Sözleşmen�n Konusu 
-Tarafların Borçları 
-Sözleşmen�n Süres� 
-Sözleşmen�n Bedel� 
-İfa Şekl�, Yer� ve Zamanı 
-Fa�z Oranı 
-Ceza� Şart 
-Verg�ler ve D�ğer Masraflar 
-Sözleşmen�n Değ�şt�r�lmes� 
-Mücb�r Sebepler (Force Majeure) 
-G�zl�l�k 
-Sözleşmen�n Fesh� 
-Sözleşmen�n Devr� 
-Sözleşmen�n Tem�natı 
-Del�l Sözleşmes� Kaydı 
-B�ld�r�mler 
-Sözleşmeye Uygulanacak Hukuk ve Yetk�l� Mahkeme
- Arabuluculuk ve Tahk�m Şartı
-Yürürlük Tar�h� 

SÖZLEŞME YÖNETİMİ  



 

Eğ�t�m İçer�ğ� 1. Gün 

TİCARET HUKUKU – SÖZLEŞMELER HUKUKU İLİŞKİSİ

- 6102 sayılı Türk T�caret Kanunu (genel tanıtım)

- T�car� Hükümler ve Uygulama Sırası

- T�car� Örf ve Adet

- Tac�r, Tac�r Olmanın Sonuçları

-  Tac�rler Arası İhbar Ve İhtarlar

 - Fatura ve Tey�t Mektubu

- T�car� İş ve t�car� �ş olmaya bağlanan sonuçlar

- T�car� satış sözleşmes�

- Tüket�c� �şlem� (sözleşmes�) ve tüket�c�n�n korunması

SÖZLEŞME ÖRNEĞİ İNCELEMESİ

- Ş�rket�n�zce önceden sunulması şartıyla, 

sıkca kullandığınız b�r sözleşme t�p�n�n tüm hükümler� 

�le �ncelenmes�

SÖZLEŞME YÖNETİMİ  



SEKTÖREL KONTRAT İNCELEMELERİ 2. Gün

Eğ�t�m Amacı:

Sözleşme yönet�m� satınalma sürec�n�n en stratej�k
aşamalarından b�r tanes�d�r.  

"Ustaca hazırlanan etk�n b�r sözleşme lab�rentte
dolaşmaya benzet�leb�l�r."

 Sözleşme yönet�m�n�n üç temel evres�; 
- sözleşme hazırlama, 
- sözleşmen�n yürütülmes� ve 
- sözleşme �zleme ve kontroldür. 

Eğ�t�mde sözleşme yönet�m�n�n bu üç temel aşamasında
satınalma bölümünün rolü �le talep sah�b� b�r�m ve hukuk
bölümü �le olan etk�leş�mler �ncelenmekted�r. 

Sözleşme yönet�m�nde yaşanan problemler ve
sözleşmeler�n yorumlanması ayrı b�r başlık altında
toplanmıştır. Tedar�kç�lerle yaşanan anlaşmazlıkların
hang� alanlarda daha sık yaşandığı ve ne g�b� önlemler�n
alınması gerekt�ğ� konusunda �puçları ver�lm�şt�r. 



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 2. Gün 

Sözleşme Kavramı

  Sözleşme Yönet�m Sürec�n�n Tanımlanması
  İdar� Şartname, Tekn�k Şartname ve Ek Protokol Kavramı 
  İhale Usuller�, İhale İşlemler� ve Tem�nat İşlemler� 
  Bölümler Arası İl�şk�ler (Operasyon, Satınalma, Hukuk vd.)
  Takım Çalışması, Roller ve Sorumluluklar

Sözleşmen�n Temel Unsurları ve Sözleşme Türler�

Sözleşme Hazırlamada Kontrol L�steler�

Üret�m Ek�pmanları ve Ürün Sözleşmeler� İç�n 
      Kontrol L�stes�n�n İncelenmes�

Pazarlık ve Sözleşme Yönet�m�

Kr�t�k Başarı Faktörler� & KPI'lar

Ürün Sözleşmeler�nde Kullanılan Ölçütler
H�zmet Sözleşmeler�nde Kullanılan Ölçütler

Tedar�kç� F�rma ve Yönet�c�ler� �le İl�şk�ler
 
Sözleşme Hazırlama ve Planlama

Sözleşme Yürütme 

Sözleşme İzleme ve Kontrol

Sözleşme Yönet�m�nde Problemler ve 
Sözleşmeler�n Yorumlanması

Sözleşme R�skler� ve Anlaşmazlıkların Çözümlenmes�

 SEKTÖREL KONTRAT İNCELEMELERİ 



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 2. Gün 

ÜRETİM SÖZLEŞMELERİ
o Hammadde Satınalma
o Pr�vate Label / Fason Üret�m Satınalma
o Ambalaj Malzemes� Satınalma
o Tekn�k Ek�pman Satınalma Sözleşmes� 
o Rak�p F�rmadan Ürün Alımları 
o Laboratuvar Anal�z H�zmet Satınalmaları

İDARİ İŞLER & İK SÖZLEŞME TÜRLERİ

o  B�na Yapı / Yapım / Tasarım / İmalat İçeren H�zmet Satınalmaları 
o  Personel Taşıma, Güvenl�k H�zmet�, Personel Yemeğ�, Tem�zl�k H�zmet�  
o  OSGB, ISG, Çevre Danışmanlığı ve İş Yer� Hek�ml�ğ� Sözleşmes�
o  Eğ�t�m H�zmet Satınalmaları

TEKNOLOJİ VE HUKUK DANIŞMANLIK SÖZLEŞMELERİ
o  B�l�ş�m Teknoloj�ler� ve IT Danışmanlık H�zmet Satınalmaları
o  Hukuk Danışmanlık H�zmet Satınalmaları

LOJİSTİK ve TAŞIMACILIK SÖZLEŞMELERİ
o  Loj�st�k depo & antrepo sözleşmeler�
o  Şeh�r �ç� ve şeh�rler arası dağıtım sözleşmeler�
o  Yurt�ç� nakl�ye sözleşmeler�
o  Uluslararası taşıma (karayolu, havayolu, den�zyolu, dem�ryolu) sözleşmeler�

PAZARLAMA (REKLAM & İLETİŞİM) SÖZLEŞMELERİ
o  Kurumsal İlet�ş�m Satınalma Sözleşmeler� (Reklam, Etk�nl�k, vb.)

 SEKTÖREL KONTRAT İNCELEMELERİ 



STRATEJİK SATINALMA
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STRATEJİK SATINALMA YÖNETİMİ

Eğ�t�m Amacı:

Satınalma stratej�s�n�n odağı �şletmey� dış etk�lere
karşı koruma, r�skler� azaltma ve doğru proje �ç�n
hedeflenen değer� yükseltmekt�r. İşletmen�n �ht�yaç
duyduğu tüm kategor�lerde emt�a, tekn�k ek�pman ve
h�zmet alımlarında aşama aşama doğru yapılanma ve
aks�yonlar �ç�n yol har�tası hazırlanmalıdır.

Stratej�k satınalma, geleneksel olarak “en düşük f�yata”
odaklanmak yer�ne tedar�kten elde ed�len değere
odaklanır. İşletmen�n �çer�s�nde hatalı �ş alışkanlıkları
f�rmayı b�r adım öteye taşımaktan uzaktır. Rekabet
satınalma �ş çevres�nde yen� yöntemler� zorunlu
kılmaktadır.

Kurum �ş çevres� stratej�k ve takt�k düzeyde çok sayıda
müzakeren�n gerçekleşt�ğ� b�r alan. İy� sonuçlandırılan
pazarlıklar, kurumu rekabette b�r adım öteye taşımada
anahtar rol üstlenmekted�r. Pazarlıklarda öncel�kle
gereks�n�mler �le pazarlığa söz konusu olan
ürün/h�zmet�n özell�kler� ve karşı tarafın (paydaşın)
beklent�ler� arasında b�r paralell�k kurulması
gerekmekted�r.
 
Eğ�t�m Süres�: 2 gün
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- Satınalma ve tedar�k z�nc�r� gündem�
- Bel�rs�zl�k ve r�skler�n yönet�lme zorunluluğu
- Hammadde p�yasası, döv�z kurları ve planlama 
- Loj�st�k mal�yetler ve organ�zasyon
- Değ�şen Rol ve Sorumluluklar.
- R�sk yönet�m� ve değ�şen trendler
- R�sk Yönet�c�s� K�ml�ğ� �le Satınalma Operasyonlarına Bakış
- Mal�yet anal�zler� ve yönet�m� 
- Satınalma portföy anal�z�
- Ürün portföy anal�z�
- Tedar�kç� portföy anal�z�
- Toplam sah�p olma mal�yet�
- Tedar�kç� kal�te el k�tabının hazırlanması
- Tedar�kç� f�yatlandırma tekn�kler�n� sorgulama
- Tedar�kç�ler �ç�n doğru stratej�ler� bel�rlemek
- Sözleşme yaşam döngüsü ve �y� b�r sözleşmen�n doğruları
- Sözleşmelerde nelere d�kkat ed�l�r?
- Temel performans göstergeler� 
- KPI’ların sözleşmeler� nasıl etk�led�ğ�
- Tedar�k Z�nc�r� Operasyonel Referans (SCOR) Model�
- Tedar�kç� et�k kodlar
- Yeş�l Satınalma ve Yeş�l mutabakat 
- Sürdürüleb�l�rl�k ve tedar�k z�nc�r� yönet�m�

STRATEJİK SATINALMA YÖNETİMİ



 
Eğ�t�m İçer�ğ�  

-     Stratej�k Satınalma Yönet�m�

- Yıllık Satınalma Planlaması
-  Bütçe Hazırlıkları ve Bütçe Yönet�m� 
-  OPEX
-  CAPEX
-  Kısa, Orta ve Uzun Vadel� Planlamalar ve Alımlar
-  Mak�ne, Teçh�zat Yatırımları
-  Teknoloj� Yatırımları
-  Altyapı Yatırımları
-  Stratej�k Satınalma ve Sözleşmeler
-  F�nans ve Tepe Yönet�m� �le İl�şk�ler 
-  Uluslararası Satın Almalar ve Tedar�kç� Seç�m�
- G�der Yönet�m� 
-  Harcama Anal�zler�
-  Satınalma Denet�m�

STRATEJİK SATINALMA YÖNETİMİ 



BANKACILIK ve 
FİNANS SEKTÖRÜNDE SATINALMA
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Eğ�t�m Amacı:

Emt�a kr�zler�, tedar�k sorunları, jeopol�t�k gerg�nl�kler, �kl�m
değ�ş�kl�kler� ve çevre problemler�, t�car� savaşlar, resesyon,
f�nansal bel�rs�zl�kler g�b� pek çok stratej�k konu tedar�k z�nc�rler�n�
der�nden etk�lemekted�r.

Uçtan uca tedar�k z�nc�r� yönet�m� köklü b�r düşünce değ�ş�kl�ğ�d�r.
Uzun döneml� b�r çaba ve kültürel dönüşüm gerekt�rmekted�r.
İşletmen�n tüm paydaşları �le güvene dayalı bütüncül b�r bakış
açısıyla �ş b�rl�ğ�n� zorunlu kılar. Tüm ekos�stem�n rekabet
edeb�l�rl�ğ� üzer�nde kısa, orta ve uzun vadel� yol har�tası
hazırlanmalıdır. Bugün ve yarının �ş ve ekonom� dünyası üzer�ne
der�nlemes�ne anal�zler ortaya konmalıdır. 

Tedar�k z�nc�r�n�n başarısı, süreç yönet�m� anlayışı �le tüm
çalışanların katılımı �le mümkündür. Pazar ve müşter� �l�şk�ler�nden
başlayarak satış tahm�nlemeye üret�mden tedar�kç�n�n
tedar�kç�s�ne kadar tüm b�leşenler�n uyum �çer�s�nde hareket
etmes� elzemd�r.

Eğ�t�m�n amacı, bel�rs�zl�k ve r�skler�n arttığı b�r dünyada tedar�k
z�nc�r� stratej�s�n�n bel�rlenmes�, tasarımı, f�rmalar arası güven ve
yönet�m prens�pler�n� çok yönlü ele almaktır. 

Sürdürüleb�l�rl�k esaslı ürün/h�zmet akışlarını organ�ze etmek ve
uçtan uca (doğadan doğaya) �ş süreçler�n� b�r bütün olarak
görmekt�r. 

Eğ�t�m Süres�: 2 gün

BANKACILIK ve 
FİNANS SEKTÖRÜNDE SATINALMA



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 1/2

Bankacılık Sektörü, BDDK ve Satınalma Operasyonlarına G�r�ş 

Satınalma Operasyon Çevr�m�
Genel Müdürlük, Şube, B�r�m (�ht�yacın ortaya çıkması ve satınalma taleb�)
Talep Merkez� (taleb�n değerlend�r�lmes�, stok kontrolü, araştırma)
Depo Merkez� (stokta varsa tesl�m ed�l�r)
Ver� Yönet�ş�m Serv�s� (talep KVKK Kontrolü)
Mevzuat ve Uyum Başkanlığı (talep destek h�zmetler kapsamında mı?)
R�sk Yönet�m Başkanlığı (Tekn�k Yeterl�l�k ve R�sk Anal�z� Raporu)

İdar� İşler Müdürlüğü (talep uygunluğu, satınalma serv�s yönet�c�s� onayı, �hale, f�yat
tekl�fler�n�n toplanması, tedar�kç�lerle pazarlık yapılması, sözleşme hazırlama, �mza
süreçler�n�n yürütülmes�)

Mal� İşler Müdürlüğü (faturanın Müdürlüğe tesl�m ed�lmes�, ödeme )

İhale Usuller�
Kapalı tekl�f �steme
 Açık tekl�f �steme
 Pazarlık
 E-İhale

İhale İşlemler� ve Tem�nat İşlemler�
Tedar�kç� F�rmalar �ç�n İhale Davet Mektubu
-      İhale İş�n�n Kapsamı İle İlg�l� Tekl�f Tablosu
Tekl�f Verme Sürec� ve Değerlend�rme
-      Keş�f Gerekl� �se Saha Z�yaret� ve Yer�nde İnceleme
-      Tekl�fler�n Toplanması
-      Tedar�kç�lerden Gelen Tekl�fler�n Karşılaştırma Tablosu
-      Alınacak H�zmetler ve Özel Mal�yetler�n Dökümü

BANKACILIK ve 
FİNANS SEKTÖRÜNDE SATINALMA
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BDDK ve Destek H�zmetler Yönetmel�ğ�
o R�sk Değerlend�rmes�n�n Yapılması
o H�zmet Yeterl�l�ğ�n�n İzlenmes�

Destek H�zmet� Tanımına G�ren H�zmetler
Destek H�zmetler� R�sk Değerlend�rmes�
o Uyum R�sk� – Yasal R�skler
o İşlem R�sk�
o Sözleşme Yönet�m� R�sk�
o Stratej� R�sk� – Yatırım R�sk�
o İt�bar R�sk�
o Bağımlılık R�sk�
o Yoğunlaşma R�sk� – S�stem�k R�sk
Bankalarda Satınalma Organ�zasyonu
İdar� İşler Satınalma
B�l�ş�m Teknoloj�ler� (Altyapı, donanım, yazılım vd.) Satınalma
İnşaat Satınalma 
Sözleşme ve Tak�p B�r�mler�
Bankalarda Satınalma Operasyonları
Yıllık İş Planı ve Bütçe Planlama
o Yen� Alımlar
o Yen�leme Anlaşmaları
o İhale Takv�m�
Talep Yapan İş B�r�mler� (Talep Merkezler�) ve �l�şk�ler
Genel Müdürlük ve Şubelerle İl�şk�ler
o İdar� Şartname
o Tekn�k Şartname

İdar� İşler  -Tem�zl�k, yemek, personel, araç k�ralama, b�na bakım,
güvenl�k h�zmetler� vd. ürün / h�zmet alım kategor�ler� 
İnşaat İşler� -Tad�lat, kırım, döküm, söküm vd. �nşaat �şler� 
Teknoloj� Alımları -B�l�ş�m teknoloj�ler� (yazılım, uygulama gel�şt�rme), b�lg� �şlem
yedekleme, olağanüstü durum merkezler�, �ş sürekl�l�ğ� planları, of�s yazılımları, 
l�sanslı yazılımlar, ver� depolama, vd. alım kategor�ler� 
İlet�ş�m ve Marka Alımları -matbaa, prodüks�yon, ajans, danışmanlık, 
medya planlama, patent, marka tesc�l, etk�nl�k, sponsorluk vd. 
alım kategor�ler�

BANKACILIK ve 
FİNANS SEKTÖRÜNDE SATINALMA



KAMU İHALE MEVZUATI
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Eğ�t�m Amacı:

Bu eğ�t�m programı �le; 
eğ�t�m programına kamu �dareler� ve 
�stekl� f�rma personel�n�n kamu �haleler� �le 
�lg�l� yetk�nl�ğ�n�n artırılması, 
�hale yöntem ve süreçler�ne uyum sağlaması, 
İstekl� f�rmaların kamu pazar paylarının ve 
c�rolarının artırılması, 
�hale süreçler�ndek� yapılacak hatalar dolayısıyla 
karşılaşab�lecek olası yaptırımlardan korunması 
aynı zamanda 4734 sayılı Kamu �hale kanunu �le 
4735 sayılı kamu �hale sözleşmeler� kanunu �le 
�lg�l� yen�l�kler ve uygulama hususları 
�le �lg�l� gerekl� donanımı kazandırılması amaçlanmaktadır.  

Eğ�t�m Süres�: 2 gün

KAMU İHALE MEVZUATI



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 

Kamu İhaleler� Temel Kavramlar, Uyulması Gereken Kurallar
Kamu İhale Mevzuatı Ortak Hükümler
Yapım, H�zmet ve Mal Alımları İhaleler� ̇Özel Hükümler�
Doğrudan Tem�n
Aşırı Düşük Tekl�fler�n Tesp�t�, Savunma İstenmes� ve Değerlend�r�lmes� 
Sözleşme İşlemler� 
Elektron�k İhale ve Elektron�k Eks�ltme
F�yat Farkı İşlemler� 
Muayene Kabul ve Haked�ş İşlemler� 
Hak Arama ve Kamu İhale Ş�kâyet Mekan�zması ve 

     Emsal KİK Kararları

KAMU İHALE MEVZUATI
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TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ
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TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ

Eğ�t�m Amacı:

Emt�a kr�zler�, tedar�k sorunları, jeopol�t�k gerg�nl�kler, �kl�m
değ�ş�kl�kler� ve çevre problemler�, t�car� savaşlar, resesyon,
f�nansal bel�rs�zl�kler g�b� pek çok stratej�k konu tedar�k z�nc�rler�n�
der�nden etk�lemekted�r.

Uçtan uca tedar�k z�nc�r� yönet�m� köklü b�r düşünce değ�ş�kl�ğ�d�r.
Uzun döneml� b�r çaba ve kültürel dönüşüm gerekt�rmekted�r.
İşletmen�n tüm paydaşları �le güvene dayalı bütüncül b�r bakış
açısıyla �ş b�rl�ğ�n� zorunlu kılar. Tüm ekos�stem�n rekabet
edeb�l�rl�ğ� üzer�nde kısa, orta ve uzun vadel� yol har�tası
hazırlanmalıdır. Bugün ve yarının �ş ve ekonom� dünyası üzer�ne
der�nlemes�ne anal�zler ortaya konmalıdır. 

Tedar�k z�nc�r�n�n başarısı, süreç yönet�m� anlayışı �le tüm
çalışanların katılımı �le mümkündür. Pazar ve müşter� �l�şk�ler�nden
başlayarak satış tahm�nlemeye üret�mden tedar�kç�n�n
tedar�kç�s�ne kadar tüm b�leşenler�n uyum �çer�s�nde hareket
etmes� elzemd�r.

Eğ�t�m�n amacı, bel�rs�zl�k ve r�skler�n arttığı b�r dünyada tedar�k
z�nc�r� stratej�s�n�n bel�rlenmes�, tasarımı, f�rmalar arası güven ve
yönet�m prens�pler�n� çok yönlü ele almaktır. 

Sürdürüleb�l�rl�k esaslı ürün/h�zmet akışlarını organ�ze etmek ve
uçtan uca (doğadan doğaya) �ş süreçler�n� b�r bütün olarak
görmekt�r. 

Eğ�t�m Süres�: 2 gün
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- Dünya Ekonom�s� ve Tedar�k Z�nc�r� Trendler�

o Pazarı Dönüştüren Makro Etk�ler
o Ana Oyuncular (Ülkeler ve F�rmalar) ve Planlamalar
o Bel�rs�zl�k ve R�sklerle Yaşamak (VUCA Dünyası)
o Emt�a/Hammadde P�yasa Hareketler� (LME)
o Satın alma Yönet�c�ler� Endeks� (PMI)
o Taşıma Mal�yetler� ve Konteyner Endeksler� (Drewry, Balt�c Exchange)
o Sürdürüleb�l�rl�k ve Kurumsal Sosyal Sorumluluk 
o Teknoloj� Trendler�

• Uçtan Uca Tedar�k Z�nc�r� Har�talarının Çıkartılması

• Üret�m ve Satış Hedefler� �le Tedar�k Ekos�stem�n�n Bağlanması

o Üret�m Tes�sler�, İmalat Kapas�tes� ve Yıllık Üret�m Planlaması
o Tedar�kç� İş İl�şk�ler� ve Hedef B�rl�ğ�n�n Sağlanması

• Tedar�k Z�nc�rler�nde Paydaşlar Arası Güven ve Değer Yaratımı

o B�rl�kte Değer Yaratma (Collaborat�on)
o Stratej�k İş B�rl�kler� (Partnersh�ps)
o Tedar�k Z�nc�rler�nde Yatay ve D�key Entegrasyon 

TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ 
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• Tedar�k Z�nc�r� R�sk Anal�t�ğ�

o Ekonom�k R�skler
o Çevresel R�skler
o Sosyal R�skler
o Jeopol�t�k R�skler

• Tedar�k Z�nc�r� Opt�m�zasyon ve Sağlamlık (Res�l�ence)

- Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m� ve Temel Evreler�

- Tedar�k Z�nc�r� Kararları

o Tedar�k Z�nc�r� Stratej�s� ve Tedar�k Z�nc�r� Tasarımı
o Tedar�k Z�nc�r� Planlaması
o Tedar�k Z�nc�r� Operasyon

• Tedar�k Z�nc�r� Süreçler�
o Tedar�k S�stem� ve Tedar�kç� İl�şk�ler� Yönet�m�
o İçsel Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m� (Tes�sler ve Depolar)
o Dağıtım S�stem� ve Loj�st�k Operasyon Yönet�m�
o Müşter� İl�şk�ler� Yönet�m� 

• Tedar�k Z�nc�r� Kurulumu ve İy�leşt�rme Çalışmaları
o Tedar�k Z�nc�r� Ön Çalışmaları
o Yol Har�tasının Oluşturulması
o Stratej�k Kaynak Stratej�s�ne Geç�ş
o Tedar�k Z�nc�r� Yazılımının Seç�lmes�

•  Tedar�k Z�nc�r�nde Koord�nasyon

o Tedar�kç� Hayat Eğr�s� Kavramı 
o Tedar�kç� Araştırması, Seç�m� ve Devreye Alma
o Tedar�kç� İl�şk�ler� Yönet�m�
o Tedar�kç� Performans Değerlemes�
o Tedar�kç� Gel�şt�rme Tekn�kler�

TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ 
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• Tedar�k Z�nc�r�nler�nde Stratej�k Uyum

o Stratej�k Uygunluğun Başarılması
§ Müşter� ve Tedar�k Z�nc�r� Bel�rs�zl�ğ�n�n Anlaşılması
§ Tedar�k Z�nc�r� Yetenekler�n�n Anlaşılması
§ Stratej�k Uygunluğun Sağlanması

o Ş�rketler Arası ve Operasyonlar Arası Odak Çalışmaları

§ Yerel Mal�yet�n M�n�m�ze Ed�lmes� Anlayışı
§ İşlevsel Mal�yet�n M�n�m�ze Ed�lmes� Anlayışı
§ Ş�rket Karlılığının Maks�m�ze Ed�lme Anlayışı
§ Ş�rket Değer�n�n Maks�m�ze Ed�lme Anlayışı
§ Çev�kl�k (Ş�rketler Arası ve Operasyonlar Arası Odak)

• Tedar�k Z�nc�r� Anal�t�ğ� (Performans Göstergeler� KPI'lar)

o Tes�sler ve Tes�slerle İl�şk�l� Ölçütler
o Stok ve Stoklarla İl�şk�l� Ölçütler
o Taşıma ve Taşıma İle İl�şk�l� Ölçütler
o B�lg� ve B�lg�yle İl�şk�l� Ölçütler
o Kaynak ve Kaynak İle İl�şk�l� Ölçütler
o F�yatlandırma ve F�yatlandırma İle İl�şk�l� Ölçütler

• SCOR (Supply Cha�n Operat�ons Reference) 
   Tedar�k Z�nc�r� Operasyonları Referans Model� 
 
• Gelecek Senaryoları

• Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m� Genel Değerlend�rme

TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ 



TEDARİK ZİNCİRİ OPERASYONLARI 
REFERANS MODELİ (SCOR) EĞİTİMİ 
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Süreçler ve Performans Yönet�m�

TEDARİK ZİNCİRİ OPERASYONLARI 

REFERANS MODELİ (SCOR) EĞİTİMİ 

Tedar�k z�nc�r� performans değerlend�rmes�n�n ana noktası, k�l�t
performans göstergeler�ne vurgu yapılması gerekt�ğ�d�r.
Tedar�k z�nc�r� �ş süreçler�n� yansıtab�len göstergeler
kullanılmalı ve bu göstergeler, yalnızca tek b�r ş�rket�n
performansını değ�l, aynı zamanda alt s�stem� ve tüm tedar�k
z�nc�r�n� yansıtmalıdır. 

Bununla b�rl�kte tedar�k z�nc�r� performans değerlend�rme
hedef�n�n genel tedar�k z�nc�r� stratej�s� hedefler�yle uyumlu
olduğundan em�n olunması gerekmekted�r. Aks� takt�rde
tedar�k z�nc�r� performansı stratej�k hedefe öneml� ölçüde
katkıda bulunmayacaktır. Eğ�t�m kapsamında performans
ölçümü ve değerlend�rme konularının çok yönlü ele alınması
amaçlanmaktadır.

Eğ�t�m Süres�: 2 gün

Eğ�t�m Amacı:



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 1/3 

Performans, Performans Ölçümü ve Performans Değerlend�rme Kavramları
Stratej�k Amaç, Hedef ve KPI Kavramları
Hedef Bel�rleme ve OKR’lar
Satınalma, Loj�st�k ve Tedar�k Z�nc�r�nde Performans
Performans Ölçümünün Gel�ş�m�
·Geleneksel Mal�yet Muhasebes� S�stemler� (1980 Önces�)
·Gel�şm�ş Mal�yet Muhasebes� S�stemler� (1980-1990)
·Karma S�stemler (1980-1990)
·Dengel� Entegre S�stemler (2000 Sonrası)
Performans Ölçüm Yöntemler�
·F�nansal Göstergeler �le Performans Ölçümü
o  Faal�yet Tabanlı Mal�yetleme
o  Ekonom�k Katma Değer
·F�nansal Olmayan Göstergeler �le Performans Ölçümü
o  Fonks�yon Tabanlı Ölçüm S�stemler�
o  Boyut Tabanlı Ölçüm S�stemler�
o  H�yerarş�k Tabanlı Ölçüm S�stemler�
o  Arayüz Tabanlı Ölçüm S�stemler�
o  Perspekt�f Tabanlı Ölçüm S�stemler�
o  Etk�nl�k Tabanlı Ölçüm S�stemler�
o  Tedar�k Z�nc�r� Operasyonları Referans Model�
o  Tedar�k Z�nc�r� Dengel� Skor Kartı
oJener�k S�stemler
Sıkça Kullanılan KPI Örnekler� ve Değerlend�rme

Süreçler ve Performans Yönet�m�

TEDARİK ZİNCİRİ OPERASYONLARI 

REFERANS MODELİ (SCOR) EĞİTİMİ 
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1.SÜREÇ YÖNETİMİ
2. SCOR (Supply Cha�n Operat�ons Reference: Tedar�k Z�nc�r�
Operasyonları Referans) Model� Tanıtımı

3. SCOR Model� Yapısı ve Özell�kler�
Süreç Tabanlı Düşünme
Sürekl� İy�leşt�rme
Kıyaslama

4. SCOR Model�nde Tedar�k Z�nc�r� Süreçler�
Planlama
Tedar�k
Üret�m
Tesl�mat
Ger� Dönüş
Yönet�m

Süreçler ve Performans Yönet�m�

TEDARİK ZİNCİRİ OPERASYONLARI 

REFERANS MODELİ (SCOR) EĞİTİMİ 
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5. SCOR ve Tedar�k Z�nc�r� Performans Ölçümü
Güven�l�rl�k
Esnekl�k
Çev�kl�k
Mal�yet
Varlık Ver�ml�l�ğ�

6. SCOR Tedar�k Z�nc�r� Uygulamaları
Mevcut (Emerg�ng)
En İy�
Standart
Redded�len (Decl�n�ng)

7. SCOR Model�nde İnsan Kaynaklarına Bakış
Yetenekler, Deney�m, Eğ�t�m, Yetenek ve Yeterl�l�k Düzeyler�
Organ�zasyonel Tasarım

Süreçler ve Performans Yönet�m�

TEDARİK ZİNCİRİ OPERASYONLARI 

REFERANS MODELİ (SCOR) EĞİTİMİ 



DEPO ve STOK YÖNETİMİ 
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Depo ve Stok Yönet�m� 

Eğ�t�m Amacı:
Loj�st�k depo ve stok yönet�m� eğ�t�m�n�n amacı, tedar�k
z�nc�r� yönet�m� perspekt�f� �çer�s�nde �şletme depolama ve
dağıtım faal�yetler�n�n etk�n ve ver�ml� çalışmasına yönel�k
temel depo ve stok operasyon konularının �ncelenmes�d�r.
Örnek olay (vaka) çalışmasına dayalı b�r eğ�t�m yöntem�
�zlenmekted�r.

Eğ�t�m Süres�: 2 Gün
Eğ�t�me K�mler Katılmalı?
Loj�st�k yönet�c�ler�, planlama, depo ve sevk�yat personel�

Loj�st�k Depo ve Stok Yönet�m� eğ�t�m�nde aşağıdak�
temel sorulara cevap aranmaktadır.
• Tedar�k z�nc�r� operasyonları �çer�s�nde loj�st�k ve
depolamanın yer�
• Stok yönet�m�n�n temel prens�pler�
• Stok yönet�m�nde kullanılan anahtar performans
göstergeler�
• Ş�rket ulaştırma / loj�st�k / sevk�yat / depo departman
organ�zasyonu nasıl olmalı?
• Loj�st�k B.lümü �ç�n en uygun organ�zasyon yapısı
hang�s�d�r?
• Depo Yönet�m�nde; yer, b�na, araç, donanım, �nsan ve
teknoloj� faktörler�nde ver�ml�l�k
nasıl sağlanır?
• Sevk�yat, yükleme, �st�fleme, dağıtım ve depo yönet�m�nde
özell�kl� noktalar nelerd�r?
• Sevk�yat yönet�c�s� ve sürücüler�n görev ve sorumlulukları
nelerd�r?
• Satınalma, taşeronla çalışma veya araç k�ralamanın fayda-
mal�yet anal�z� ned�r?
• Dış kaynak kullanımında nasıl b�r yöntem terc�h ed�lmel�?
• Loj�st�k ş�rketler� �le �l�şk�lerde nelere d�kkat ed�l�r?



Eğ�t�m İçer�ğ�:
Temel Tanım ve Kavramlar
•  Loj�st�k, depo, stok
•  3. ve 4. Part� Loj�st�k
•  Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m�
•  Perakende Loj�st�ğ�, Üret�m (fabr�ka) Loj�st�ğ�, İhracat /
İthalat, Dağıtım
•  Ş�rket Araç Sah�pl�ğ� ve Kurumsal Araç F�losunun Yönet�m�

Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m�nde Depo İşlevler�
•  Konsol�dasyon
•  Ürün Ayrıştırma Operasyonları ve Çapraz Sevk�yat
•  Dağıtım Organ�zasyonu ve Perakende S�stem�n
Desteklenmes�
•  S�par�ş Göre Ürün B�rleşt�rme – Yen� Ürün Hazırlama
•  Üret�m� Destekleme
•  Stok Tutma; Koruma ve Saklama

Depo Tanımı ve Depo Türler�
Temel Depo Kararları
•  Mülk�yet B�ç�m�
•  Depo Yer Seç�m�
•  Depo Boyutları
•  Deponun N�tel�ğ� ve Ek�pman Seç�m�

Depo Operasyon Yönet�m�
Depo Süreçler�
•  Doğrudan Sevk�yat
•  Çapraz Sevk�yat
•  Ürün G�r�ş�; Mal Kabul ve Depo İç� Sevk�yat
•  F�z�ksel Depolama
•  S�par�şler�n Alınması ve Operasyonel Planlama
•  Ürün Toplama Faal�yetler� ve S�par�ş Hazırlama
•  Ürün Çıkışı; Yükleme ve Sevk�yat
•  İade ve Dönüşler�n Toplanması

Depo ve Stok Yönet�m� 



Depo Tasarımı

Depo F�z�k� Yapısı
•  Depo Zem�n�
•  Havalandırma S�stem�
•  Depolamada Sıklıkla Kullanılan Çatı T�pler�
•  Rampa Tasarımı

Depo Yönet�m Aşamaları
•  Stratej�k Yönet�m
•  Takt�ksel Yönet�m
•  Operasyonel Yönet�m
•  Performans Yönet�m�

Depo Bölümü ve İşletme İçer�s�ndek� Yer�
•  Sevk�yat (F�lo) Bölümü �le İl�şk�ler
•  Üret�m Bölümü �le İl�şk�ler
•  Satınalma Bölümü İle İl�şk�ler
•  Pazarlama ve Satış Bölümü �le İl�şk�ler
•  Muhasebe Bölümü �le İl�şk�ler
•  İnsan Kaynakları Bölümü �le İl�şk�ler

Depo Yönet�m S�stem� (WMS)

Depo Emn�yet�

Depo R�sk ve Tehl�keler�
Depolamada ve Taşımada Kullanılan İşaretler Depolarda
İlaçlama ve Dezenfekte İşlemler�

Depo Yönet�m�nde Mal�yet ve Performans Yönet�m� 
Mal�yet Yönet�m�
Performans Yönet�m�

Örnek Olay (Vaka) Çalışmaları

Depo ve Stok Yönet�m� 



Stok Yönet�m� Prens�pler�-I

Perakende stok yönet�m�n�n temel prens�pler� ve anahtar
performans göstergeler�:

o   Toplam depo mal�yet�n�n net satışlara oranı (%)
o   Stok Gün
o   Stok sayım farkı değer�
o   Stok sayım farkı oranı
o   Antrepodak� F�z�k� Stok İle Stok Kayıtlarının Eş Olması
o   Mal Kabulden Sevk�yata Çevr�m Süres�
o   Depo operasyonu gec�kmes� nedenl� stoksuz kalma
durumu
o   S�par�ş hazırlama çevr�m zamanı
o   Geç�len S�par�şler�n Zamanında ve Doğru Olarak
Karşılanması
o   Sevk�yat planına uyum
o   Kullanılab�l�r Depo Stoklama Kapas�tes�
o   Elleçlemeden Dolayı Malzeme Hasarı Yüzdes�
o   Inspect�on Süres�
o   Inspect�on’dan Tedar�kç�ye İade Oranı
o   F�rel� ve 2. Kal�te Stok Oranı
o   Sorter Kapas�tes� Kullanım Oranı
o   Fazla Mesa� %s�
o   Cross-dock Oranı
o   Yerleşt�rme (Put-away) Oranı
o   Ürün Kabul/Saat
o   Inspect�on/Saat
o   Yerleşt�rme/Saat
o   Toplanan S�par�ş Veya Ürün Aded�/Saat
o   Sort Ed�len Adet/Saat Sevk Ed�len Adet/Saat

Depo ve Stok Yönet�m� 



Depo ve Stok Yönet�m�

Stok Yönet�m� Prens�pler�-II

Genel stok yönet�m�nde kullanılan anahtar performans
göstergeler�:

o   Ş�par�ş karşılama oran
o   Stok Satış Oranı
o   Satış Oranı
o   S�par�ş Karşılama Oranı
o   Talep Tahm�n Doğruluğu
o   Get�r� oranı
o   Ürün Satışları
o   B�r�m Başına Gel�r
o   B�r�m Başına Mal�yet
o   Brüt Kar Oranı
o   Depoya g�r�ş süres�
o   Tedar�kç� Kal�te Endeks�
o   Kayıp Satış Oranı
o   Mükemmel S�par�ş Oranı
o   Beklenmeyen Stok Azalması
o   Ortalama envanter
o   Stok Taşıma Mal�yet�
o   Müşter� Memnun�yet� Puanı
o   Doldurma oranı
o   Brüt Marj Yüzdes�
o   S�par�ş Döngüsü Süres�
o   Tükenm�ş Stok Oranı
o   Serv�s sev�yes�
o   Tesl�m süres�
o   Ölü Stok / Bozulma
o   Mevcut Envanter Doğruluğu
o   İç Depo Yönet�m S�stem� (WMS) Ver�ml�l�ğ�
o   Envanter Metr�kler�: Çalışan KPI'ları
      Parça Başına İşç�l�k Mal�yet�
      Saat Başına



DAĞITIM ve FİLO YÖNETİMİ
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DAĞITIM ve FİLO YÖNETİMİ EĞİTİMİ

 
Eğ�t�m�n Amacı 

F�lo yönet�m� eğ�t�m�n�n amacı, f�lo �ş süreçler�n�n operasyonel ve yönet�msel olarak anal�z
ed�lerek; �şletme araçlarının etk�n ve ver�ml� kullanımı, sefer ve güzergah planlaması, sefer
prosedürler�, bölümler arası koord�nasyon, sürücü yönet�m� ve f�lo performans
değerlend�rmes� konularının çok yönlü �ncelenmes�d�r. 

Prat�k �ş hayatından gelen y�rm�den fazla örnek olay (vaka) çalışması yapılarak uygulama
ağırlıklı b�r eğ�t�m planlaması hazırlanmıştır.

Eğ�t�mde f�lo, ulaştırma ve �dar� �şler (satınalma) personel�n�n meslek� yetk�nl�ğ�n�n
artırılması hedeflenmekted�r.
 
Eğ�t�me K�mler Katılab�l�r ?
 
İşletme f�lo, loj�st�k ve sevk�yat bölümü yönet�c� ve çalışanları, �dar� �şler, satınalma, depo
bölümü yönet�c� ve çalışanları. 
 
Eğ�t�m Süres�: 2 gün



Stratej�k Başlıklar

F�lo yönet�m� eğ�t�m�n�n amacı aşağıda yer alan
stratej�k konulara açıklık get�rmekt�r.

•F�lo departman organ�zasyonu nasıl olmalı ?

•Ş�rket araç parkının (b�nek, serv�s, loj�st�k) dağılımı, 

  tahs�s�, sevk ve �dares�nde stratej�k konular nelerd�r?

•Özmal ve k�ralık araçların yönet�m�nde nelere d�kkat 

  ed�l�r?

•Ş�rket operasyonları �çer�s�nde f�lo bölümü, ulaştırma, 

  loj�st�k ve depolamanın yer� ned�r? 

•F�lo yönet�m�nde; yer, b�na, araç, donanım, �nsan ve 

  teknoloj� faktörler�nde ver�ml�l�k nasıl sağlanır ?

•Sevk�yat, yükleme, �st�fleme, dağıtım ve depo 

  yönet�m�nde özell�kl� noktalar nelerd�r ?

•F�lo yönet�c�s� ve şöförler�n görev ve sorumlulukları 

  nelerd�r ?

•Satınalma, taşeronla çalışma veya araç k�ralamanın 

  fayda-mal�yet anal�z� ned�r ?

•Dış kaynak kullanımında nasıl b�r yöntem terc�h ed�lmel� ?

 

DAĞITIM ve FİLO YÖNETİMİ EĞİTİMİ
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FİLO BÖLÜMÜ İŞ SÜREÇLERİ ve İŞLETME İÇERİSİNDEKİ YERİ                   
                                                                                                                                      
F�lo Yönet�m�nde Temel Tanım ve Kavramlar  
                                                   
F�lo Bölümü Organ�zasyon Yapısı ve Sorumluluk Alanı
 

Araç; bakım, last�k, resm� g�derler�n yönet�m� ve kayıt altına alınması, raporlama,
Resm� kurum �şlemler� �fası (K taşıma belges�, taşıt kartı, fenn�-egzoz muayene...),
Yol güvenl�k uygulamaları (araç tak�p s�stem�, f�lo yönet�m�, güvenl� sürüş
uygulamaları, araç-şoför denet�mler�...),
Personel hak ed�ş yönet�m� (maaş, fazla mesa�...),
Şoförlü veya şoförsüz araç k�ralama h�zmet alımları (m�n�büs, kamyon, b�nek...)
Araç satınalma-elden çıkarma süreçler�n�n yönet�m�
Personel ulaşım sevk ve �dares� (fabr�ka �le şeh�r merkez�, b�r�mler �le şeh�r
merkezler� arası),
Malzeme nak�l sevk ve �dares� (fabr�ka �le b�r�mler arasında, haf�f veya ağır
malzemeler, kamyonlar �le taşıma, �ş mak�neler� nakl� vd.),
Yüklen�c� şoför, operatör sevk ve �dares� (serv�s aracı, kamyon, �ş mak�nes�...),
Şoför/sürücü, operatör yetk�nl�k değerlend�rmes� (serv�s aracı, kamyon, �ş mak�nes�
kullanıcıları...).

                  

DAĞITIM ve FİLO YÖNETİMİ EĞİTİMİ
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-  F�lo Bölümünün Temel Yapıtaşları 
-Operasyon B�r�m� ve İş Süreçler� 
-Araç Planlama, Tahs�s� ve İş Süreçler� 
-Araç Tak�p B�r�m� ve İş Süreçler� 
-D�spoz�syon B�r�m� ve İş Süreçler� 
-Tam�r-Bakım B�r�m� ve İş Süreçler� 
-Yükleme Güvenl�ğ�
-Temel Last�k B�lg�ler�
Örnek Olay (Vaka) Çalışmaları

FİLO BÖLÜMÜNÜN İŞLETME BÖLÜMLERİYLE İLİŞKİLERİ               
İdar� İşler & Satınalma Müdürlüğü �le İl�şk�ler (malzeme-h�zmet alımları
talepler�m�z�n karşılanması, haked�ş ödemeler�, malzeme depolama, şartname
hazırlama noktasında ek�p çalışması, görüş ver�lmes�, vd.)
Hukuk Müdürlüğü (görüş talepler�, karşılıklı b�lg�lend�rme)
Muhasebe F�nans Müdürlüğü (f�rma ödemeler�, mutabakat ve kontrol) 
İnsan Kaynakları ve Eğ�t�m Müdürlüğü (yetk�nl�kler�n bel�rlenmes�, eğ�t�m planlama
vb.) 
B�lg� Yönet�m Müdürlüğü (yazılım �ht�yacının karşılanması, uygulamalarda destek...) 
Depo-Antrepo Bölümü İle İl�şk�ler                                                             
Gümrükleme Bölümü İle İl�şk�ler                                                              
S�gorta Bölümü İle İl�şk�ler                                                                          

DAĞITIM ve FİLO YÖNETİMİ EĞİTİMİ
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• OPERASYON PLANLAMASI 

Operasyon Planlamasını Etk�leyen Makro D�nam�kler 
Ulaştırma / F�lo Operasyon Yönet�m�
İşletme Araçlarının Yönet�m�                                                                                  
Araçların Sefere Hazır Hale Get�r�lmes� ve Etk�n Araç Dağıtım Planlaması  
-      Sefer Önces� Hazırlıklar                                                                             
-      Sefer Sırasındak� Sorumluluklar                                                             
-      Sefer Sonrası Prosedür                                                                              
Alt Nakl�yec� (Taşeron) İl�şk�ler�
Taşıma İşler� Organ�zatörü (Forwarder) İl�şk�ler�
Güzergâh Mal�yet Anal�z�                                                                                         
Performans Değerlemes�                                                                                         

FİLO YAZILIMLARI VE RAPORLAMA

FİLO BÖLÜMÜ ve İNSAN KAYNAĞI

·F�lo Yönet�c�l�ğ�
oF�lo Araç Operasyon Sorumlusu
oF�lo Araç Operasyon Yetk�l�s�
oF�lo Saha Şoförü
oF�lo Saha Operasyon Yetk�l�s�
oF�lo Yasal Evrak İşlem Yetk�l�s�
oF�lo Anal�z Uzmanı
oF�lo Operasyon Destek Yetk�l�s�
oF�lo Planlama Yetk�l�s�
oF�lo Şoförü
·Şoför Hesapları Yönet�c�l�ğ�
oŞoför Hesapları Yönet�c�s�
oŞoför Hesapları Uzmanı
oŞoför Hesapları Yetk�l�s�
·Şoför İşe Alım ve Eğ�t�m Yönet�c�l�ğ�
oŞoför İşe Alım ve Eğ�t�m Yönet�c�s�
oŞoför İşe Alım ve Eğ�t�m Uzmanı

DAĞITIM ve FİLO YÖNETİMİ EĞİTİMİ
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MEVZUAT

-Ulaşımla �lg�l� mevzuatlar
-Ulaşımla �lg�l� yetk� belge türler�
-Sürücü ehl�yet sınıfları
-Sürücü meslek� yeterl�l�k belgeler�
-Araç sınıfları-araçlarla �lg�l� tanımlar
-Araç s�gorta türler� ve kapsamları
 
ŞOFÖR YÖNETİMİ

-İnsan Kaynakları ve Eğ�t�m Müdürlüğü İle Koord�nasyon
-Şoför İşe Alım Sürec�
-Şoför �le İl�şk�ler 
-Şoför çalıştırma süreçler�
-Şoför Performans Değerlemes�
-Şoför Eğ�t�m Planlaması
-Araç, Belge ve Taşıma-Operasyon B�lg�s� 
-Kurum ve Çevreye Karşı Tutum ve Davranışlar 
-İş Ahlakı ve Profesyonell�k 
Kurum Kültürünün Kazandırılması

DAĞITIM ve FİLO YÖNETİMİ EĞİTİMİ
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ULAŞTIRMA & FİLO YÖNETİCİSİ

-Profesyonel F�lo Yönet�c�s� K�md�r ?
-Ulaştırma / F�lo Yönet�c�s�n�n Görev ve Sorumlulukları 
-Ulaştırma / F�lo Yönet�c�s�n�n Temel Özell�kler� 
-Ulaştırma / F�lo Yönet�c�s� ve L�derl�k
-Ulaştırma / F�lo Yönet�c�s� ve İlet�ş�m Becer�ler�
-D�ğer Departmanlar ve Sürücülerle İl�şk�ler

                                                                                                                                      
FİLO MALİYET YÖNETİMİ VE DENETİM PLANI 

-F�lo Yönet�m�nde Mal�yet Türler� 
-F�lo Yönet�m�nde Mal�yet ve Performans Ölçümü 
-F�lo Araç Yen�leme Pol�t�kası ve Stratej�ler
-F�lo Denet�m Planı

DAĞITIM ve FİLO YÖNETİMİ EĞİTİMİ
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Eğ�t�m Amacı:

Eğ�t�m�n amacı, dış t�carette tüm taşıma türler� ve
operasyonlarına �l�şk�n araç, eşya ve belgeler�n fonks�yonlarını
�ncelemekt�r.

Bu kapsamda uluslararası ve yurt�ç� taşıma planlaması, taşıyıcı
seç�m� ve müşter� �l�şk�ler� �rdelenmekted�r. Loj�st�k �şletmes�, alt
taşıyıcı, h�zmet alanlar ve kamu kurumları arasındak� etk�leş�m
çok yönlü ele alınmaktadır. Gümrük operasyon ve uygulamaları,
uluslararası tesl�m şek�ller� (�ncoterms) �ke s�gorta konuları
üzer�nde durulmaktadır.

Eğ�t�men: Prof. Dr. Murat ERDAL
İstanbul Ün�vers�tes� Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m� B�l�m Dalı Başkanı

Eğ�t�m Süres�: 2 gün

DIŞ TİCARETTE LOJİSTİK,  
SÖZLEŞMELER ve KPI'lar 



 
Eğ�t�m İçer�ğ�  (1. gün)

Küresel T�caret Hac�mler� ve Uluslararası Taşımacılık Sektörü 
İmalat ve H�zmet Sektörler�nde Loj�st�k ve Taşıma Operasyonları
Taşımacılık ve Loj�st�ğ�n Ekonom�dek� Yer�
Temel Taşıma Türler� ve Özell�kler�

Havayolu Taşımacılığı (haval�manları, hava taşıyıcıları)
Karayolu Taşımacılığı
Dem�ryolu Taşımacılığı
Den�zyolu Taşımacılığı (konteyner hatları, l�manlar, term�nal �şletmec�ler�)
Komb�ne Taşımacılık

Loj�st�k İş Çevres� ve Loj�st�k İşletme Faal�yet Alanları
Loj�st�k İşletmeler�nde Yönet�m ve Organ�zasyon
Taşıma Organ�zasyonu ve Planlaması
Taşıma Türünün Bel�rlenmes� ve Taşıyıcı Seç�m�
Taşıma Araçları: uçak, gem�, vagon, çek�c�, römork, konteyner t�pler�
Eşya Türler� (genel kargo, tehl�kel� madde, gıda, tekst�l, elektron�k, vd.)

Gönder�c�, Taşıyıcı ve Forwarder İl�şk�ler�
Müşter� İl�şk�ler� Yönet�m�; Gönder�c� ve Alıcı Taraflar
F�yatlandırma ve Sözleşme
Taşıma Planlaması
Araç-Yük-Güzergah Değerlend�rmes�
Zaman ve Mal�yet Anal�z�
Taşıma Yönet�m�nde Performans Ölçümü
İşletme Araçlarının Yönet�m�

Sefer Önces� Hazırlıklar
Sefer Sırasındak� Sorumluluklar
Sefer Sonrası Prosedür

Hukuk� Sorumluluklar ve Yasal Çerçeve
Uluslararası Örgütler (FIATA, IRU, IMO, IATA, ICAO, vb.) ve Konvans�yonlar
Uluslararası Taşımacılık ve Loj�st�k Belgeler� (CMR, AWB, CIM, SMGS vb.)
4925 Sayılı Karayolu Taşıma Kanunu ve Yönetmel�ğ�

Vaka Çalışmaları

KÜRESEL TİCARET ve
TAŞIMACILIK YÖNETİMİ



 
Eğ�t�m İçer�ğ� (2. gün)

Uluslararası Taşımacılık ve Dış T�caret Aktörler� 
o  Loj�st�k Yönet�m�nde Taraflar
o  Loj�st�k Sektöründe Karşılıklı Beklent�ler
o  Ürün ve H�zmet Farklılıkları
o  Entegre Loj�st�k H�zmet Yönet�m�

Müşter�ler�n Loj�st�k H�zmet Satınalma Sürec�
o  Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m�nde Loj�st�k Ortak Seç�m Kr�terler�
o  Müşter�ler�n Loj�st�k H�zmet Algılamaları
o  Loj�st�k H�zmet Kal�tes�n�n Temel B�leşenler� 
o  Loj�st�k Sektöründe Müşter� İl�şk�ler�
o  Müşter� İht�yaçları ve Loj�st�k H�zmet Sunumları

Loj�st�k Sektöründe Anahtar Performans Göstergeler� (KPI)

Loj�st�k & Taşımacılık Sözleşmeler� ve Operasyonel R�skler

H�zmet Sev�ye Anlaşmaları (SLA) 
o  H�zmet Sev�yeler� ve R�skler�n Bel�rlenmes�
o  Loj�st�k depo & antrepo sözleşmeler�
o  Yurt�ç� nakl�ye ve dağıtım sözleşmeler�
o  Uluslararası taşıma (karayolu, havayolu, den�zyolu, dem�ryolu) sözleşmeler�

DIŞ TİCARETTE LOJİSTİK SÖZLEŞMELER



Müzakere 
Teknikleri

Yönetici 
Adayları 

için
Oyunlu
Pazarlık 

Becerileri

 MÜZAKERE 
EĞİTİM

KATEGORİSİ
0201



-Örnek olaylar

-Senaryo rol tabanlı 

  oyun çalışmaları

E ğ i t i m i n  A m a c ı

Müzakere Teknikleri
ve Pazarlık Becerileri

Kurum iş çevresi stratejik ve taktik düzeyde çok sayıda
müzakerenin gerçekleştiği bir alan. İyi sonuçlandırılan
pazarlıklar, kurumu rekabette bir adım öteye taşımada
anahtar rol üstlenmektedir. Pazarlıklarda öncelikle
gereksinimler ile pazarlığa söz konusu olan
ürün/hizmetin özellikleri ve karşı tarafın (paydaşın)
beklentileri arasında bir paralellik kurulması
gerekmektedir.
 
Temel pazarlıkları;
·        pazarlık öncesi dönem
·        pazarlık oturumu ve
·        pazarlık sonrası dönem olarak üç döneme
ayrılmaktadır.
 
Pazarlığın iyi yönetilmesi, her üç aşamada hangi
adımların atılması ve nelerin yapılması/nelerin
yapılmaması konusunda profesyonel hamlelere
bağlıdır.

satinalmadergisi.com



Müzakere ve Pazarlık Yönet�m� Kavramları
Yönet�c�l�k, L�derl�k - Değ�şen Rol ve Sorumluluklar

Müzakere Yöneticiliği 
-      B�lg� yönet�c�l�ğ� (�st�hbarat), �let�ş�m ve �kna
becer�ler�
Müzakere Süreci ve Strateji Oluşturma
T�car� Pazarlık Tanımı
İşletme İç� Yürütülen Pazarlık
Ulusal Pazarda Yürütülen Ülke İç� Pazarlık
Uluslararası Pazarlık ve Kültür 
 İş Yapma B�ç�mler�, İş Alışkanlıkları, Kültürel Farklılıklar

• Pazarlık Masasında Nasıl Kazanılır?
Gücünüzün farkında olun. Pazarlık st�l�n�z� gel�şt�r�n
• İy� müzakere ederken nelere d�kkat ed�lmel�d�r?
Sıklıkla yapılan hatalar nelerd�r?

• Pozitif ve Negatif Pazarlık Oturumları
• Kazan-kazan ve kazan-kaybet takt�kler� nelerd�r?
Dürüst tekl�fler, örtülü tehd�tler, zaman ve f�yat
baskıları…

Oyun Çalışması
Oyun Hazırlıkları ve Katılımcıların Bel�rlenmes�
Satınalma Pazarlık Oyunu 
Satıcı-Alıcı İl�şk�ler�, Stratej� ve Takt�kler

Eğ�t�m İçer�ğ�  1. Gün

Müzakere evren�ne hoş geld�n�z

Sayfa 2
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Tact�cs are
behav�ors

Every behav�or
commun�cates



Pazarlık Öncesi Hazırlıklar ve Pazarlık Planlaması 
1. Pazarlık konuları, yan� ney�n müzakere ed�leceğ�n�
anlamak. 
2. Pazarlık konularının b�r araya get�r�lmes� ve pazarlık
karmasının tanımlanması
3. Pazarlık sürec�nde �lg� alanlarının tanımlanması
• Öncel�kl� �lg� alanlarınız nelerd�r? 
• D�ğer tarafın öncel�kl� �lg� alanları nelerd�r?
4. Sınırların bel�rlenmes�: 
• Pazarlıkta yer alan her konuda �ler�ye dönük oyun
planımız ned�r? 
• Her pazarlık konusu �ç�n asgar� olarak kabul ed�leb�l�r
çözüm veya paket olarak sorunlar ned�r? 
• Bu müzakere başarısız olursa, en �y� alternat�f�m�z
ned�r? (BATNA) 
5. Hedefler�n, öner�ler�n ve taraflar arasında görüş
ayrılıklarının bel�rlenmes�
• Pazarlık konularında terc�h ett�ğ�m�z çözüm (-ler) ne
olacak? 
• Her konu �ç�n açılış taleb�m�z ne olacak? 
• Pazarlık masasında ele aldığımız maddeler� taraflar
arasında nerede / nasıl değ�ş tokuş etmeye hazırız?
Ödünler neler?
6. Destek Gruplar: 
Pazarlık masasında taraflar müzakere �le �lg�l�
gel�şmelerden k�me karşı sorumludur? Taraflar k�me
rapor ver�r? Taraflar müzakere sonucunu açıklamak veya
savunmak zorunda mı?

Eğ�t�m İçer�ğ� 2. Gün

Başarının sırrı "pazarlık becer�ler�"

Sayfa 3
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Money �s always
on the table



7. Karşı müzakerec�ler: 
 Müzakerede d�ğer taraf (veya taraflar) k�md�r?
• Onlar hakkında hang� b�lg�lere sah�b�z?
• Müzakere gündemler�nde ne var?
• Müzakere �le �lg�l� hang� öncel�klere sah�pler?
• İlg� alanları nelerd�r?
• Onlarla geçm�ş �l�şk�m ne �d�? 
  Ne tür b�r gelecek �l�şk�m var?
• Pazarlık st�ller� ve �t�barları ve ned�r? 
  Bunu nasıl d�kkate almalıyım?

8. B�r stratej� bel�rleme:
• Hang� genel müzakere ve stratej�y� seçmek �st�yorum? 
• Müzakere sonucu ne kadar öneml� ve 
  d�ğer tarafla �l�şk�s� nasıl?
• Müzakerede d�ğer tarafın hang� stratej�y� seçeceğ�n�  
  bekl�yorum?

9. Pazarlık sürec�; sunum ve savunma planlanması:

Pazarlık Masası
• Pazarlık konuları hakkında tartışab�lmek �ç�n 
   ne tür araştırmalar yapmalıyım?
• İkna ed�c� b�lg� ve belgelere sah�p m�y�m?
• Terc�hler�m� açıkça �fade edecek graf�kler, ç�zelgeler 
  ve şek�ller�m var mı? (veya hazırlayab�l�r m�y�m ?)
• B�lg�ler� hang� sıra ve sırayla sunmalıyım?

Eğ�t�m İçer�ğ� 2. Gün

Başarının sırrı "pazarlık becer�ler�"

-Do � trust them?
-Do they trust me?

Sayfa 4
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• B�lg�ler� hang� sıra ve sırayla sunmalıyım?
• Karşı tarafın hang� argümanlarını öngöreb�l�r�m ve
bunu nasıl yapacağım?
• Onların tekl�fler�ne nasıl karşı koymalıyım?
• Tekl�fler�m� sunmak veya d�ğer tarafın argümanlarına
karşı savunmak �ç�n hang� takt�kler� kullanacağım?
• B�z� anlaşmaya götürmek �ç�n hang� takt�kler�
kullanacağım?
• Müzakerede farklı k�ş�ler hang� roller� oynayacak?

Pazarlık Takt�k ve Stratej�ler�
o Kazan – Kazan Takt�kler� 
o Kazan – Kaybet Takt�kler� 

Pazarlık Sonrası Durum Değerlend�rme

10. Protokol
• Nerede müzakere edeceğ�z? 
• Ne zaman müzakere edeceğ�z? 
• Gerçek müzakere toplantısında k�mler olacak? 
• B�r ajandamız var mı? 
• Müzakere başarısız olursa ne yapacağız?
• Anlaşmayı k�m yazacak ve onaylayacak? 

Pazarlık ve Et�k

Eğ�t�m İçer�ğ� 2. Gün

Başarının sırrı "pazarlık becer�ler�"

Fight or Flight ?

Sayfa 5
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YÖNETİCİ ADAYLARI İÇİN
OYUNLU PAZARLIK BECERİLERİ

Sat�nalmaDerg�s�.com/eg�t�m.pdf        eg�t�m@sat�nalmaderg�s�.com



 
PAZARLIK OYUNLARI & ROL CANLANDIRMA ÇALIŞMALARI

Bu özel eğ�t�mde l�derl�k becer�ler�n�z� ve problem çözme yeteneğ�n�z� 
yükseltmede �nterakt�f eğlencel� öğrenme yöntem� uygulanmaktadır.

Yönet�c� adayları b�re b�r senaryo tabanlı 
pazarlık oyunlarında rol almaktadır.

Pazarlık Stratej� ve Takt�kler�

o İk�şerl� veya üçerl� �k� ayrı grup oluşturulur. Satıcı ve alıcıya a�t kısıtlar, 
   ş�rket prof�ller�n� �çeren met�nler gruplara dağıtılır.
o Gruplar b�rb�r�nden habers�z farklı odalarda “pazarlık oturumuna” hazırlanır.
o Daha sonra pazarlık oturumuna geç�l�r.
o Oturum sonrası pazarlık hakkında değerlend�rmelerde bulunulur.
   Oturum sonrası olumlu yönler ve hatalar tartışmaya açılır.

Oyunun 3 Aşaması

1. Pazarlık Önces� Hazırlıklar
Satıcı ve alıcı f�rma ek�pler�n�n oluşturulması, pazarlık met�nler�n�n 
ek�plere dağıtılması ve ek�pler�n uyum/rol hazırlıkları

2. Pazarlık Oyunun Başlaması
Moderatörün ek�pler� ve d�nley�c�ler� koord�ne etmes�. 
Gen�ş b�r oda, ortada masa ve ek�pler�n yerleş�m düzen�. 
Oyuna akt�f katılmayan d�nley�c�ler�n poz�syonları.

3. Oyun Sonrası Değerlend�rme Toplantısı

Tüm tarafların oyun sonrasında olumlu ve olumsuz buldukları 
tutum, davranış ve takt�k hamleler� sağduyulu b�r b�ç�mde değerlend�rmeler�.

YÖNETİCİ ADAYLARI İÇİN
OYUNLU PAZARLIK BECERİLERİ



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 1. Gün  Her saat b�r vaka / oyun / rol canlandırma 

 1. Vaka Çalışması: Porto B�lg�sayar
(Konu: Pazarlık Hazırlıkları ve Yönet�m�)

2. Vaka Çalışması: Tr�o İnşaat ve Yazılım Alımı
(Konu: Tekl�fler�n Anal�z Ed�lmes� ve Karşılaştırma)

3. Vaka Çalışması: Danışmanlık H�zmet Alımı
(Konu: Tekl�fler�n Anal�z Ed�lmes� ve Karşılaştırma)

4. Vaka Çalışması: Alternat�fler
(Konu: Satıcı/Müşter� İl�şk�ler�)

5. Vaka Çalışması: Romanya Pazarına G�r�ş
(Konu: Uluslararası Satış ve Kültür)

O y u n  &  R o l  C a n l a n d ı r m a

YÖNETİCİ ADAYLARI İÇİN
OYUNLU PAZARLIK BECERİLERİ



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 1. Gün Temel Konuları

Pazarlık Yönet�m� ve Pazarlık Takt�kler�

o Müzakere ve Pazarlık Tanımı
o İşletme İç� Pazarlık
o Ülke İç� Pazarlık
o Uluslararası Pazarlık
o Pazarlık ve Et�k

• Pazarlık Yönet�m�

o Pazarlık Planlaması
o Pazarlık Önces� Hazırlık
o Pazarlık Takt�k ve Stratej�ler�
o İlet�ş�m ve Davranış Becer�ler�
o Pazarlık Sonrası Durum Değerlend�rme

O y u n  &  R o l  C a n l a n d ı r m a

YÖNETİCİ ADAYLARI İÇİN
OYUNLU PAZARLIK BECERİLERİ



 
Eğ�t�m İçer�ğ� 2. Gün PAZARLIK GRUP OYUNU

Toplam Katılımcı Sayısı ve Uygulama:

Eğ�t�me katılacak personel maks�mum 15 k�ş� olmalıdır. 
Pazarlık eden ek�pler�n sesler�n�n tüm d�nley�c�ler tarafından 
rahatlıkla duyulab�lmes� �ç�n katılımcı sayısı sınırlandırılmalıdır.

15 k�ş� üzer�ndek� sınıflarda gürültü ortaya çıkab�lmekte 
kontrol zayıflamakta mot�vasyon düşeb�lmekted�r.

Ek�pler�n Oluşturması:

T�car� pazarlık oyunu �ç�n en az �k� taraf olmalıdır. Gönüllülük esastır.

- Satıcı F�rma İç�n Satış ek�b� (2-3 k�ş�)
- Alıcı F�rma �ç�n Alıcı ek�b� (2-3 k�ş�)

Oyunda yer almayan d�ğer katılımcılar pazarlık oturum süres�nce not alırlar.

Eğ�t�m Salonu: 

Oyun, yüz yüze b�r masa etrafında ek�pler tarafından oynanmaktadır.

Kamera Çek�m� (İsteğe Bağlıdır):

Tüm oyun sürec�n�n kamera �le kayıt altına alması pazarlık yürütücüler�n�n
doğru hamleler� ve hatalarını görmeler�nde yararlar sağlamaktadır.

YÖNETİCİ ADAYLARI İÇİN
OYUNLU PAZARLIK BECERİLERİ

O y u n  &  R o l  C a n l a n d ı r m a
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Kurumsal Pazarda
Satış Eğ�t�m�

“ M ü ş t e r �  � l e  t e m a s t a  
o l a n  h e r k e s  s a t ı ş t a d ı r . ”  

R O L  C A N L A N D I R M A  &  S A T I Ş  O Y U N L A R I

S a t ı ş  M ü h e n d � s l e r � n � n  K e y � f  A l a c a ğ ı  E ğ � t � m



Satış Oyunları

& Rol

Canlandırma 

E ğ i t i m i n  a m a c ı

Kurumsal Pazarda
Satış Yönet�m�

Rol canlandırma ve vaka çalışmalarına dayalı eğitimin
amacı, endüstriyel satış konularını uygulama ağırlıklı
işleyişle ele almaktır. Eğitim içerisinde etkileşim ve satış
oyunlarına katılım teşvik edilmektedir. 

 Sanayi kuruluşları, artan rekabet ve fiyatlandırma
baskıları ile karşı karşıyadır. Satınalma yöneticileri alım
sürecinde kapsamlı araştırma ve verilerle donatılmıştır.
Alıcıların satış görüşmelerinden ve olası anlaşmalardan
beklentileri her geçen gün artmaktadır. Yeni dönem,
satıcıları teknik iş birliği, kalite, operasyonel destek ve
birlikte değer yaratma konularında çözüm esaslı anlayış
geliştirmeleri konusunda zorlamaktadır. 

Satış mühendislerinin teknik konulardaki uzmanlıkları,
tek başına yeni müşteri edinme ve yüksek satış rakamları
için yeterli değildir. Satışçılar yeni uzman alıcı
profillerine uygun yaklaşım biçimlerini ve müşterilerine
sağladıkları değeri yeniden düşünmelidir. Yeni fikirlere
liderlik eden satışçılar bir adım önde olacaktır.  

R O L  C A N L A N D I R M A  &  S A T I Ş  O Y U N L A R I



“If you target
everyone, 
you target 

no one”
- Dünya Ekonom�s� (Dönemsel Değerlend�rme)
o Pazarı Dönüştüren Makro Etk�ler
o Ana Oyuncular (Ülkeler ve F�rmalar) ve Planlamalar
o Emt�a/Hammadde P�yasa Hareketler�
o Satın alma Yönet�c�ler� Endeks� (PMI)
o Taşıma Mal�yetler� ve Konteyner F�yat Hareketler� 

-F�rma Üret�m ve Satış Hedefler�
o Üret�m Tes�sler�, İmalat Kapas�tes� ve 
   Yıllık Üret�m Planlaması

-İşletme Stratej�s� �le Satış Stratej�ler�n� Entegre Etmek
o Satış Kültürü ve Kurumsal Yapı Refleksler�
o Başarı İç�n Satış ve Üret�m Arasında Koord�nasyon

oPazarlama ve Satış Planlarının Uyumlandırılması
o B�r�mler Arası İş B�rl�ğ� 
o Yıllık Pazarlama ve Satış Planları Nasıl O luşturulur?

-Üret�m ve Endüstr�yel Satışın Zorlukları
o Uzun Satış Döngüler�n� Yürüteb�lmek
o  Güçlü Alıcılar Dönem�
o  Satış Toplantılarında Alıcı Beklent�ler� Artıyor 
o  Danışmanlık ve Uzmanlığa Dayalı D�yalog
o  Doğrudan Müşter�ye Satış
o  Dağıtım Kanal Üyeler�ne Satış

Eğ�t�m İçer�ğ�  1. Gün

Kurumsal Pazarda Satış Yönet�m�



 
- Yerleş�k Müşter�ler ve Yen� Müşter� Kazanma

- Müşter� Yolculuğu

- Endüstr�yel Pazar Özell�kler� ve Alım Sürec�n� Anlamak
  o Küçük Satışlar - Büyük Satışlar: Farklar ve Stratej�ler
  o Uzun Satış Döngüler�n� Yürüteb�lmek

- Kurumsal Pazarda Bölümlend�rme ve F�rmograph�cs 

- Stratej�k Müşter� Yönet�m� (Key Account Management)

- Kurumsal Pazarda İş Yapmanın Sırrı Ned�r?

o Yen� Ürünler ve Çözümler Konusunda Müşter� �le İş B�rl�ğ� (Co-Creat�on)
o Kurumsal Pazarda İl�şk� Gel�şt�rmek (Network�ng) 
o Karar Alıcılara Ulaşmak ve Sürec�n Yapısı 
o Müşter� Karar Alma H�yerarş�s� 
o Tepe Yönet�m� ve Satın Alma Yönet�c�ler� �le Etk�n İlet�ş�m Kurma 

Eğ�t�m İçer�ğ�  1. Gün

Müşter� Yolculuğu



- Değer Tekl�f�n�n Gel�şt�r�lmes� ve Güven İnşa Etmek
- Satış Ek�b�n�n Gel�şt�r�lmes� ve Etk�n Yönet�m

o Satış Departmanı; Organ�zasyon, Hedefler ve Roller
o Yen� Yetenekler�n Bel�rlenmes� ve Kadro Planlama
o Bölgeler ve Sektörler Bazında Satışlar

- Satışçı Prof�ller� ve Uygun Yapıyı Oluşturma
o Profesyonel – Amatör Satışçı
o Avcı - Ç�ftç� Satışçı 
o G�r�ş�mc� Anlayışın Tabana, Tüm Çalışanlara Yayılması
o Satış Mühend�s� ve Tekn�k Uzmanlık

- Endüstr�yel Satış Yönet�m�
Satış Çevr�m� ve Satış Müzakere Sanatı
Stratej� Bel�rleme, İş Düzen� ve D�s�pl�n
Satışçının İlet�ş�m Becer�ler�

o Müşter�ler ve Sektör Paydaşları �le İlet�ş�m
o Kurumsal K�ml�k, Tems�l�yet ve Mot�vasyon

- Satış Mühend�s�n�n Ajandası ve Hareket Tarzı?
oİş Düzen�; Ajanda ve Çalışma S�stemat�ğ� 
o Müşter� Saha Z�yaretler� ve Görüşme Planlaması
o Ön Hazırlıklar ve Tekl�f Hazırlama 
o Tekl�f Verme ve Tak�p
o Değer Odaklı Müzakere Becer�ler� ve Pazarlık 
o Yen� Alışkanlar Ed�nmek; Planlama ve Satış Kültürü
o Araştırma Soruları Nasıl Gel�şt�r�l�r? İht�yacı Anlamak
o Güven�l�r B�r Açılış Poz�syonu Nasıl Oluşturursunuz?
o Müzakere Kartları Nasıl Hazırlanır?
o Kazan-Kazan Çözümler�
o İş Anlaşmazlıkları, Çatışmalar ve Çözümler�
o Müşter� İl�şk�ler�, İş B�rl�kler� ve Ortaklıklar
o Güvene Dayalı İl�şk� Yönet�m�

“to speed up 
the sale, 

you must slow
down”

Eğ�t�m İçer�ğ� 2. Gün



-Anal�t�k

oPerformans Yönet�m� ve Göstergelerle Dost Olmak
oSağlıklı “Lead Generat�on” Nasıl Oluşturulur?
oMüşter� İl�şk�ler� Yönet�m� (CRM) ve Anal�zler
oMüşter� Datası ve Müşter� Yolculuğu
oSatış KPI’larının Bel�rlenmes� ve İzlenmes�

-Satış Müzakereler� ve Pazarlık Tekn�kler�
oMüzakere Sürec� ve Stratej� Oluşturma
oPazarlık ve Kültür 

Pazarlık Masasında Nasıl Kazanılır?
İy� Müzakere Ederken Nelere D�kkat Ed�lmel�d�r?
Sıklıkla Yapılan Hatalar Nelerd�r?
Poz�t�f ve Negat�f Pazarlık Oturumları

-Pazarlık Takt�k ve Stratej�ler�

o Kazan – Kazan Takt�kler� 
o Kazan – Kaybet Takt�kler� 
o Pazarlık Sonrası Durum Değerlend�rme

-Et�k Kodlar
o Rekabet, Satış ve Et�k
o Dürüst Tekl�fler, Örtülü Tehd�tler
o Zaman ve F�yat Baskıları
o Et�k Kodlar ve Değerler

Eğ�t�m İçer�ğ� 2. Gün

"Tact�cs are
behav�ors

Every behav�or
commun�cates"
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SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK ve 

RAPORLAMA EĞİTİM KATEGORİSİ



KURUMSAL SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK 
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Eğ�t�m İçer�ğ� :

I. Sürdürüleb�l�rl�k Kavramı

Sürdürüleb�l�rl�k Ned�r? Önem�
Sürdürüleb�l�r Kalkınma Amaçları (SKA) & 10 Prens�p 
Küresel R�skler

II. Reel Sektör ve Sürdürüleb�l�rl�k Sürdürüleb�l�rl�k Neden Öneml�?

Dekarbon�zasyon 
Zorluk ve Fırsatlar

III. Ulusal ve Uluslararası Gel�şmeler

AB Yeş�l Mutabakatı ve Sanay� Stratej�s�
AB Yasal Mevzuatları Özet
55’e Uyum Paket�
Em�syon T�caret S�stem�
Sınırda Karbon Düzenleme Mekan�zması(SKDM)
Alman Tedar�k Z�nc�r� Yasası
AB Kurumsal Sürdürüleb�l�rl�k Durum Tesp�t� D�rekt�f�(CSDD)
Döngüsel Ekonom� Eylem Planı
Türk�ye’n�n Sürdürüleb�l�rl�k Adımları

KURUMSAL SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK 



 
Eğ�t�m İçer�ğ� :

IV. Sürdürüleb�l�r F�nans

Sürdürüleb�l�r F�nansman Ned�r? 
F�nans Sektörünün Rolü ve R�sk Yönet�m�
AB Taksonom�s� 
Sürdürüleb�l�r F�nans Araçları 
ESG Ned�r?
Sürdürüleb�l�rl�k Raporlarının Faydaları ve Etk�ler�?
Entegre Raporlama Ned�r? Faydaları?

V. Ufuk Avrupa Destek Programları, Yatırım Teşv�k S�stem�

Ufuk Avrupa Destek Programları(Hor�zon Europe)
Yatırım Teşv�k S�stem�
Yatırımlarda Devlet Yardımları Hakkında Karar
Proje Bazlı Teşv�k S�stem�
Teknoloj� Odaklı Sanay� Hamles� Programı
Caz�be Merkezler� Programı

KURUMSAL SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK 



SÜRDÜRÜLEBİLİR 
TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ
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SÜRDÜRÜLEBİLİR
TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ

Eğ�t�m Amacı:

Bu eğ�t�mde tedar�k z�nc�r�n�z�n daha yeş�l ve et�k b�r temele
taşımak �ç�n yen� f�k�rler öğreneceks�n�z. Sürdürüleb�l�rl�k; çevre,
�nsana saygı  ve döngüsel ekonom� popüler b�r anlayış değ�l b�r
zorunluluktur. Olmazsa olmazdır.

Eğ�t�m�n amacı, uçtan uca tedar�k z�nc�r� yönet�m� �çer�s�nde
bütün süreçler�n “sürdürüleb�l�rl�k” esaslı yen�den tanımlanmasını
anal�z etmekt�r.

Bugün ş�rketler çevre ve paydaşları �le �l�şk�ler�ne daha fazla
özen göster�yor. Tedar�kç�, satıcı, alt yüklen�c�, fason, taşeron
�l�şk�ler� yen�den değerlend�r�l�yor. Yen� dönem, �l�şk�ler� farklı b�r
zem�ne taşıyor. Temel farklılık sürdürüleb�l�rl�k ve �novasyon
alanlarındak� köklü değ�ş�m.

Tüm tedar�k z�nc�r� boyunca çevre ve �nsan ön planda olmak
zorunda. Müşter�ler, f�rmalarımızın çalışma koşulları, et�k kodlar, 
hak ve özgürlükler, fırsat eş�tl�ğ�, ayrımcılık, tac�z, çocuk �şç� g�b�
pek çok konudak� uygulamalarını sorguluyor. 
Kend� ş�rket�m�zden başlayarak ekos�stem�n öncel�ğ�n� çevre ve
�nsana saygı odaklı kurgulamalıyız. 

Ürün ve h�zmet aldığımız tedar�kç�lerden başlayarak ürün ve
h�zmet sattığımız tüm müşter�lere kadar etk�leş�mler�m�z�
sürdürüleb�l�rl�k çerçeves�nde gözden geç�rmel�y�z. 

Tedar�kç�ler�n �ş ortamı, çalışanları ve çevre �le �l�şk�ler� artık
b�z�m gündem�m�zde. Sosyal uygunluk kr�terler� temel�nde sosyal
performans göstergeler�n� yapılandırmak mecbur�yet�ndey�z. 

Ekoloj�k tasarımdan, yeş�l satınalmaya, çevreye duyarlı üret�mden
yeş�l loj�st�k uygulamalarına kadar tüm tedar�k z�nc�r� boyunca
sürdürüleb�l�rl�k kültürünü �nşa etmel�y�z.  

Eğ�t�m Süres�: 2 gün
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o Uçtan Uca Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m�
o Sürdürüleb�l�rl�k Kavramı
o Sürdürüleb�l�r Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m�
o Küresel Regülasyonlar (Yeş�l Mutabakat vd.) ve Uygulamalar
o Bütünsel Yeş�l Yönet�m ve Döngüsel Ekonom�
o Kurumsal Sosyal Sorumluluk ve Et�k

SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK “FIKIR AŞAMASINDAN DOĞAYA” 

Sürdürüleb�l�r Tedar�k Z�nc�r�

o Sürdürüleb�l�r Hedefler ve İş Modeller�
o Sürdürüleb�l�rl�k Kültürünü İnşa Etmek
o Sürdürüleb�l�r Satınalma Pol�t�kaları ve Stratej�ler�
o Yeş�l B�r Tedar�k Planı Gel�şt�rme
o Tedar�kte Kurumsal Sosyal Sorumluluk 
o Çevresel ve Sosyal Etk�ler
o R�sk Har�talandırma
o Et�k Kodlar
o GRI Küresel Raporlama G�r�ş�m� 
o Sosyal Sorumluluk Yönet�m S�stem� SA 8000 
o Sosyal Performans Göstergeler� ve Uygunluk Kr�terler�
o Sürdürüleb�l�rl�k Değerlend�rmes�
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Tasarım ve Ar-Ge

o Eko-İnovasyon ve Ekoloj�k Tasarım Kültürü 
o Çevre Dostu Ürün Gel�şt�rme
o Ürün Kal�tes� ve İnsan Sağlığı
o Malzeme Azaltma, Yalınlaştırma 

LCA Hayat Eğr�s� Değerlend�rme

İmalat

o Yeş�l Üret�m ve Operasyon
o Üret�m Prosesler�; Atık ve Artıklar
o Atık H�yerarş�s�
o Çevre Yönet�m S�stem� ISO 14001
o Tes�s Yönet�m� ve Ş�rket Çevre Kültürü
o Sürdürüleb�l�r Çalışma Koşulları
o İş Sağlığı ve Güvenl�ğ� Yönet�m S�stem� OHSAS 18001
o Ger� Dönüşüm ve Yen�den Üreteb�l�rl�k
o Yeş�l OSB
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Kaynak Yönet�m�

o Sürdürüleb�l�r Tedar�k ve Yeş�l Satınalma ISO 20400
o Tedar�kç� İl�şk�ler�nde Çevre ve İnsan
o Tedar�kç�lere Rehberl�k Etme ve Sürdürüleb�l�rl�k Hedefler�n� Tedar�kç�lerle Paylaşma
o Tedar�kç� Et�k Kodları (Davranış Kuralları)
o Tedar�kç� B�lg� Formları (Sürdürüleb�l�rl�k Maddeler�n�n Eklenmes�)
o Sürdürüleb�l�rl�k; Tedar�kç� Araştırması ve Seç�m�nde Yen� Dönem
o Tedar�k Ekos�stem�, Profesyonell�k ve Kurumsallaşma
o Tedar�kç� Saha Z�yaretler� ve Yer�nde Denet�m
o Sözleşmeler Üzer�nden Sürdürüleb�l�rl�k Yayılımı ve yen� KPI’lar
o Tedar�kç� Performans Değerlend�rme Kr�terler� ve Çevre
o Tedar�kç� Kal�te El K�tabı (Çevre ve İnsan Boyutunda Yen� Düzenlemeler)
o Sürdürüleb�l�rl�k Esaslı Tedar�kç� Gel�şt�rme Yolculuğu 

Loj�st�k Yönet�m�

o Yeş�l Loj�st�k
o Paketleme ve Ambalajlama 
o Taşıma ve Regülasyonlar
o Depolama; Tes�s ve Operasyon Yönet�m�
o Dağıtım Operasyonları
o Sahadan Örnek Olay ve Vakalar

Pazarlama ve Satış

o Pazarlama Trendler�
o Yeş�l Aklama
o Pazarı ve Müşter�y� Anlamak
o Paylaşım Ekonom�s�, Tüket�m� Azaltmak

Sürdürüleb�l�rl�k Raporları

Sahadan Örnek Olay ve Vakalar
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