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“DUNYA TEDARIK
ZINCIRINDE TURKIYE
ICIN FIRSAT ZAMANI"
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Pandemide ulkelerararasi sinirlarin kapatilmasi kuresel tedarik
zincirine darbe vurdu. Zer Genel Mudurd Mehmet Apak, krizin bu
boyutunun tlkelerin gucll ve guvenilir konumdaki yerel tedarikgileri
icin bir firsata donustugunun altini gizerken, "Maliyet odakli bakis
acisiyla yerel secenekleri dislayan, tek ulkeye, belki tek ureticiye
bagimli bir tedarik strecinin surdurulebilir olmadigini yasayarak
anladik. Cin disinda ikinci bir tedarik noktasi ya da B plani olmayan
cok sayida global oyuncu yeni arayislara girdi. Turkiye icin burada
gerek konumu gerekse de guclu ticaret kaslarimiz itibariyle bir sans
ve firsat dogabilecegini dustnuyorum” diyor.

insan kaynagl, teknoloji ve inovasyon gucu sayesinde

pandemi donemini firsata ¢evirdi. Paydaslarina deger
katma ve fayda yaratma islevini bu donemde de basariyla strduren
sirket, satin alma operasyonlarini ayni maliyet tasarrufu imkanlariyla
yoneterek musterilerine buyuk fayda sagladi. Pandemiye kadar cogu
sirket satin alma sureclerini geleneksel yontemlerle halletmeye
calisirken, pandemiden sonra hem yerel hem de kuresel pazardaki
bircok firma, artan maliyetler ve tasarruf yapma isteqi sebebiyle
dijital platform arayisina girdi. Zer'in sahip oldugu dijital yetkinlikler ve
teknolojik is yapma becerisinin bu olagantstl ortamda tUm firmalara
nefes oldugunu vurgulayan sirketin Genel Mudurt Mehmet Apak
ile pandeminin sektore etkilerini, kurumun kuresel ve uzun vadeli
hedeflerini konustuk.

T urkiye'nin ilk ve en buyuk satin alma sirketi olan Zer, yetkin

100'u askin kategoride musterisi ve 15 binden fazla tedarikcisi
bulunan bir sirket olarak pandeminin girketlerin satin alma
sureclerine olan etkilerini nasil degerlendiriyorsunuz?

Salgin, ttm dunyayi es zamanli etkisi altina alirken; is streclerini durma
noktasina getirdi. Ancak bazi sektorlerde ve alanlarda durmak gibi bir
lUksUnUz olmuyor. Satin alma sureci de bu alanlardan biri... Elbette,

tum kesimler gibi biz de pandeminin getirdigi endise ve belirsizlik
ortaminin etkilerini yogun bir sekilde yasadik. Salgin baslar baslamaz
her kurum ve kurulus kendisi icin farkli senaryolar hazirladi. Bahse
konu senaryolarda ekosistem ve tasarruf on plana ¢ikti. Sirketler yeni
durumun gerektirdigi tedbirleri hizla alma, guclu yonlerini 6ne cikararak
her tarlt zorluga ragmen ayakta kalma ve hedefleri dogrultusunda
lerleyebilme ¢abasiicine girdi.

Boyle bir belirsizlik ortaminda, kendisini saglikli ve surdurulebilir

bir satin alma ekosisteminin icinde bulan sirketler, sGreci daha az
travmayla atlatma imkani buldu. Bu donemde guvenilir tedarikgiye
ulasma, dogru sozlesmelerin yapiimis olmasi, sozlesme sartlarina
uyum sirketlerin satin alma yonetimlerinin kritik maddeleri olarak one
ciktl. Salginin hiz kazandigi gunlerde Ozellikle gumrik ve lojistik alaninda
yasanan kisitlamalar ve artan gimruk bekleme sUreleri nedeniyle
ortaya ¢ikan anlik maliyet artislari sirketlerin maliyet tablolarini olumsuz
etkiledi. Buyuk kUcuUk her sirket icin mal ve hizmet alaninin surekliligi

ile en lyi fiyati bulmak, ayakta kalmakla esdeger hale geldi. Bunun
sonucunda surdurulebilir maliyet tasarrufu daha da buyuk oncelik
haline geld..

“Yarattigimiz genis ekosistem ve is
birlikteligi odakli calisma modelimiz
sayesinde salgin giinlerinde tiim
paydaslarimiz icin fayda odakli ve
gtivenilir destek noktast olduk.”

Zer olarak Oteden beriisrarla Gzerinde durdugumuz, is modelimizin
kalbinde yer alan ‘is birlikteligi’, ‘'coklu projeler’ ve ‘'uzun yol arkadashgr
kavramlari bu donemde hi¢ olmadigi kadar onem kazandi. Nitekim,
yarattigimiz genis ekosistem ve is birlikteligi odakli calisma modelimiz
sayesinde salgin gunlerinde tum paydaslarimiz icin fayda odakli ve
gUvenilir destek noktasi olduk. Bir yandan surecin en zorlu gunlerinde
musterilerimizin satin alma ihtiyaclarini her zamanki iddiamiz olan
maliyet tasarrufu imkaniyla karsilayarak is surekliligini temin ettik.
Diger yandan ise faaliyetlerin kesintiye ugradigi ve satislarin dastigu
sektorlerde siparislerin azalmasiyla sikintiya giren tedarikgi icin guvenli
bir liman olduk.

Tabii biz de Zer igindeki finansal akisimizi tedarikgi ve musterilerimize
gerektiginde destek olabilecek sekilde hizlica yeniden planladik.
Likidite onlemlerini alarak, ¢ozum ortaklarimizi zor durumdan ¢ikaracak
odeme planlari olusturduk. Tedarikci finansman sistemimizi, hicbir
kesintiye gitmeden ¢OzUm ortaklarimiza sunmaya devam ettik.
Salgindan buyuk oranda etkilenen turizm, saglik ve perakende gibi
sektorlerde faaliyet gosteren is ortaklarimizin tahsilatlarinda yapilanma
planlari olusturarak kolaylik sagladik. Zer'in ekosisteminde yer alan tim
taraflarin her sekilde birbirini destekledigi, baglarimizi guclendiren bir
donem gecirdik. Sahiplendigimiz ‘is birlikteligi' kavraminin taahhuUt ettigi
uzun yol arkadasliginin gereklerini yerine getirdik.

Gectigimiz haftalardaki Bizden Haberler soylesisinde Kog¢ Holding
CEQ’su Sayin Levent Cakiroglu'nun Seref Baskanimiz Sayin Rahmi
Kog¢'tan aldigr mektuba atifta bulunarak vurguladigi gibi “Alacaklarimi
tahsil etmesem bile yukumlulUklerimi son kurusuna kadar 6demek
zorundayim” felsefesi ile hareket ettik.

ste bu noktalarda Zer olarak paydaslarimiza deger katma, fayda
yaratma islevimizi tam olarak karsiladigimizi gonul rahatligiyla
soyleyebilirim. Hizmetimizi taniyan, bilen, bizle ¢alisan musterilerimiz
belki de bizden en biyik faydayi bu ddonemde saglamis oldu. Isin
surekliligi en onemli kriter iken, satin alma operasyonlarinin ayni maliyet
tasarrufu imkanlariyla yonetilmesi musterilerimiz icin gok onemili bir
avantaja donustu. Ayrica firmalar, satin alma sureclerinde kendi konfor
alanlarindan ¢ikarak ve bize itimat ederek bu avantajl daha iyi yasamis
oldular.

Ote yandan musterilerimizin bu doneme 6zel ihtiyaclarini karsilamak
Uzere yaptigimiz anlasmalarla ¢ozum ortaklarimiz icin de yeni firsat
kapilari araladik. Talep edilen urtnler icin arastirmalarimizi hizla
gerceklestirip bu alanlardaki oyunculari Tedarikci Yonetim Sistemimiz
sayesinde suratle iceriye aldik. Boylece hem musterimizin intiyacina
yanit vermis olduk hem de tedarikcilerimiz igin yeniis firsatlari yaratmis
olduk. Diger yandan, pandemi donemindeki acil intiyaclar icin lojistik
sektorundeki tedarikgilerimiz, tum kisitlamalara ve imkéansizliklara
ragmen yaratici cozumlerle zorluklari asarak musterilerimizin
ihtiyaclarini karsiladl. Tum muUsterilerimize ve tedarikgilerimize Zer'e ve
calisma arkadaslarima olan guvenleri icin tekrar tesekkur ediyorum.

“Pandemi, bizim uzun yillardir
yatirim yaptigimiz teknoloji
kullanimli hizmet modelinin ne kadar
degerli oldugunu cok net bir sekilde
ortaya koydu. Takdir edersiniz ki,
pandemiye kadar Tiirkiye’de ve

hatta diinyada, sirketlerin satin

alma uzmanligindan yeterince
faydalandigint séylemek oldukca
gtictii.”

Pandemi sureciyle birlikte dijitallesmenin onemi daha da

artti. Bu siirecte satin alma uzmanhginin geldigi noktayi nasil
degerlendiriyorsunuz? Pandemi 6ncesi ve sonrasi karsilagtirmali
olarak anlatir misiniz?

Satin alma bir uzmanlik ve fayda alani... Satin alma islemlerinin de
teknolojinin ve inovasyonun getirdigi imkanlarla daha etkin, daha
dinamik ve daha fayda odakli hizmet etmesi gerekiyor. Pandemi, bizim
uzun yillardir yatinm yaptigimiz teknoloji kullanimli hizmet modelinin

ne kadar deg@erli oldugunu cok net bir sekilde ortaya koydu. Takdir
edersiniz ki pandemiye kadar Turkiye'de ve hatta dinyada, sirketlerin
satin alma uzmanligindan yeterince faydalandigini soylemek oldukca
guctu. Belki cogu sirket icin bu gecis gereksiz ya da erkendi. Cogu
sirket satin alma sureclerini tedarikgiler ile yuz yuze goridsme,

pazarlik yapma ve belge toplama gibi geleneksel yontemlerle
tamamlamaktaydi. Pandemiyle birlikte tim dunya evlere kapandi, islerin
bahsettigim sekilde geleneksel usullerle yonetilmesi oldukca guglesti.
Oysa islerin surekliligi icin satin alma islemlerinin devam etmesi
gerekiyordu. Ustelik artan maliyetler, tasarruf ihtiyaci ve belirsizlik
baskisi nedeniyle guvenilir, seffaf ve hizli bir sistemle satin alma
ihtiyaclarinin ¢ozUme kavusmasi her zamankinden daha da elzem oldu.
Cok net bir sekilde hem yerel hem de klresel pazardan birgok firmanin,
bu ddnemde dijital platform arayisina girdigini sdyleyebiliyoruz. Iste
Zer'in sahip oldugu dijital yetkinlikler ve teknolojik is yapma becerisi

bu olaganustu ortamda is surekliligi isteyen tum firmalar icin nefes
oldu. Dijital platformumuz Promena adeta yeniden kesfedildi. Salgin
sUrecinde halihazirda sundugumuz online ihalelerimize kesintisiz
devam ettik. Musterilerimizi en hizli ve seffaf sekilde glvenli tedarikgiler
ile bulusturduk. Sadece internet baglantisina sahip olmanin yeterli
oldugu teklif toplama, e-satin alma, tedarikci yonetimi ve harcama
analizi modullerimiz ile musterilerimizin mevcut sureclerinde aksama
yasanmadan tum sureclerini yonettik. Her zamanki vaadimiz olan
maliyet tasarrufunu musterilerimize saglayarak, bu doneme 6zgu
olusabilecek risklerden onlari uzak tuttuk.

Pandemi, dijital pazarlamada da onemli degisimleri tetikledi. YoOnetim
Kurulu'nda yer aldigim, uctan uca dijital pazarlama hizmetleri sunan
sirketimiz Ingage Uzerinden bazi tespitlerimi de burada paylasmak
isterim. Bu donemde dijital icerik tuketimi belirgin sekilde artti. Tum
markalarin dijital donusum surecleri hizlandi. Medya tuketiminde ve
online alisveriste 5 yilda beklenen degdisim, 3 ayda gerceklesti. Ozellikle
musteri temasi ve satis devamliligr agisindan e-ticaret kullanimi artti.
Ingage de musterileriicin hizli ve stratejik gozUmler uretirken, Urin ve
hizmet kapsamini kUresel trendlere paralel olarak genisletti. Bu doneme
ozel lletisim stratejilerini olustururken ve hedef kitle segmentasyonlari
yaparken, yeni degiskenleri derinlemesine degerlendirdi. Tum yaratici
olasiliklari arastirarak musterilerine hizli ¢ézumler sundu. Salgin, vermis
oldugumuz dijital pazarlama uzmanlginin degerini daha da artird..

“Zer; kendi yazilim ve teknolojilerine
sahip, ktiresel rekabet giictine
erismis, sadece satin alma degil,
deneyim ve sahip oldugu teknoloji
ile uctan uca stireci yéneten bir

yapt olarak konumlaniyor, biz de

bu konumu saglamlastirmak icin
calisiyoruz.”

Bu zorlu siirecte tiim sektorler dijitale gecisin zorluklarini
yasarken siz teknolojik bir satin alma sirketi olmanin avantajlarini
yasadiniz. Bu is akisiniza nasil yansidi?

Kog¢ Holding'in Dijital Dontstm alanindaki onculugu ile Zer yillardir
dijitale yatinm yapiyor. Teknolojik yenilikleri takip ederek kendimizi
gelistirmekle kalmiyor, bize uygun olan teknolojileri kendi is
alanlarimizda kullanmak uzere kaslarimizi devamli gelistiriyoruz. Bu da
sizin ifade ettiginiz gibi pandemi doneminde is surekliligi acisindan bize
ciddi bir avantaj sagladi. Promena kullanicisi olmak igin gelen talep
sayisinda artis goruyoruz ve bundan buyuk memnuniyet duyuyoruz.
Satin alma profesyonelleri salginin ilerleyisine bagli olarak farkili
senaryolara gore daha siki bir bicimde portfoylerini ve stratejilerini
gOzden gecgirmeye basladl. Salgin surecinde yasanabilecek tedarik
sikintilarini goz onune alarak gelecek donemler icin ihale ve teklif
toplama sureclerine dahil oldular. Promena’nin teklif toplama ve

ihale modullerine artan talep ile bu artisi net olarak gorduk. Fiyat
guncelleme, yeni sOzlesme yaratma ve onay gibi i¢ streclerimizi
dijitallestirdigimiz icin uzaktan ¢alisma doneminde iceride aksama
yasamadik, disariya da tam hizmet verebildik.

Koc¢ Toplulugu’nun “kiiltirel déonlisiim” programinin en onemli
ayaklarindan biri olan “dijital donusum”, Zer'in faaliyet alanini
cok yakindan ilgilendiriyor. Dijital donisiimiin size yansimalari
nelerdir? Verdiginiz hizmetlerde size ne gibi acilimlar saglhiyor?
Zer olarak dijital ddnusumun gereklerini yerine getirmeyi ve bu alanda
daima guncel kalmayi, 0zgun is modelimizin teminati olarak goruyoruz.
's modelimizde musterilerimizle ¢6zim ortaklarimiz arasinda bir fayda
kOprusu yaratmayi hedefliyoruz. Dijital imkanlar, teknolojik yenilikler

ve inovatif yontemlerle, tum paydaslarimiz icin en yuksek faydayi
saglamaya odaklaniyoruz. Toplulugumuzun tum sirketleriicin gecerli
olan dijital donUstm hedefi Zer'in de hep odaginda. Her isimizi bu
cercevede degerlendiriyor, hedefimize dijital dontsumu koyarak
gelistiriyoruz.

Bugun geldigimiz noktada, sahip oldugumuz ekosistemin buyuklugu ve
etkinliginin dijital becerilerimizle yakindan ilgili oldugunu soyleyebilirim.
Zer, kendi yazilm ve teknolojilerine sahip, kuresel rekabet glcune
erismis ve sadece satin alma degil, deneyim ve sahip oldugu teknoloji



ile uctan uca sureci yoneten bir yapi olarak konumlaniyor, biz de bu
konumu saglamlastirmak icin ¢alisiyoruz. Kiresel alanda rekabet eden
Iyi bir oyuncu olmak ve mevcut islerimizde daha da glclenmek icin
farkl kategorilerde mobil ve nesnelerin interneti teknolojilerini iceren
calismalar yurutuyoruz. Ayrica hata ve is gucunu azaltma hedefiyle
devreye aldigimiz RPA (Robotik Stre¢c Otomasyonu) uygulamalart ile
operasyonel verimlilik icin sifir hata ve azami hiz prensibi dogrultusunda
hizmet veriyoruz. Her gln musterilerimize yaptigimiz sevkiyatlar
otomasyon ile takip ederek gecikmelerin dnune geciyoruz. Promena,
Zervis, Aragiste, ZerOnline ve Loji Portal markalarimiz ile gerek

bizim gerek musterilerimizin gerekse tedarikcilerimizin is sureclerini
kisaltip verimliligi artirmaya calisiyoruz. Teknolojik ¢ozumlerimizi cagin
gereklerine gore surekli yenileyerek daha iyi hizmet sunmak istiyoruz.
Yakin zamanda gerceklestirdigimiz bir guncelleme, kapali devre
siparis yonetim sistemimiz ZerOnling'in altyapisini ve tasariminda
oldu. Daha hizli ve pratik bir satin alma sureci icin sistemimizi yeniledik.
Yeni donemde Topluluk sirketlerinin yani sira Topluluk disindan
musterilerimizin de hizmetine sunacagiz.

éé Hedefimiz, satin alma sureclerinde
seffaf, siirdiiriilebilir ve rekabet avantaj
saglayan is birliktelikleri kurmak. g¢

Turkiye'nin lider satin alma sirketi olmanizin yani sira kuiresel
pazarlarda da onemli bir aktor olma hedefinde ilerliyorsunuz.

Bu acidan yurt disindaki konumunuz ve sahip oldugunuz
musterilerinizle ilgili bilgi verir misiniz?

KUresel pazarlarda etkin bir satin alma sirketi olmak oncelikli
hedeflerimiz arasinda yer aliyor. Farkli cografyalarda is yapan

sirketleri bulunan, buyUk bir toplulugun mensubu olmak, yurt disi

aciim hedeflerimiz agisindan bizim icin dnemli bir avantaj teskil

ediyor. Topluluk sirketlerimizin kiresel pazarlardaki ayak izini takip
ederek, faaliyet gosterdikleri Ulkelerde benzer is modellerini onlarla
birlikte kurmakla baslayan yurt disi atilim strecimiz, Topluluk disindaki
musterilerimizin yurt disi lokasyonlarina vermeye basladigimiz
hizmetlerle hizlanmis durumda. Son donemde yogun olarak ¢alistigimiz
kuresel sirketlerle de is birliktelikleri gelistirerek yakin cografyalarda
calismaya basladik. Salgin donemi Ozelinde yurt disindaki birgok sirkete
maske, vizor, tulum gibi trunleri sunduk. Bizim yurt disi acilimimizda

en kuvvetli oyuncumuz Promena... Su an Promena'’ya yeni gelen
potansiyel, aday musterilerin yaklasik yarisinin yurt disindan oldugunu
Ozellikle belirtmek istiyorum. Azerbaycan'dan Amerika'ya, Hindistan'dan
Meksika'ya kadar cok farkli cografyalarda musterilerimiz var. Mevcut
durumda Promena cirosunun yuzde 10'u yurt disi mUusterilerimizden
olusmaktadir. Bu orani arttirmak igin gerekli planlamalari yaptik ve adim
adim ilgili plani devreye almaktayiz.

“Cesitli vesilelerle ifade ettigim gibi,
tiim planlarimizi bes yil icinde is
hacmimizin yiizde 10’unun kiiresel
pazarlardaki faaliyetlerimizden
gelmesi hedefi dogrultusunda
yaptik.”

Zer A.S. olarak verdiginiz hizmetleri global dizeye tagsima
vizyonunuzu kararhlhkla surdiireceginizi vurguladiniz. Bugiin
geldiginiz noktada hedeflerinize ne kadar yaklasabildiniz ve
global pazarlarda vadettiginiz faydalar neler?

Yurticinde elde ettigimiz basarili sonuclar kadar, yurt disi faaliyetlerimiz
de bizi heyecanlandiryor ve gelecek hedeflerimizde dnemli bir yer
tutuyor. Kuresel olcekteki is hacmimizi artirma konusunda kararliyiz.
Daha once de ¢esitli vesilelerle ifade ettigim gibi, tum planlarimizi

bes yil icinde is hacmimizin yuzde 10'unun kuresel pazarlardaki
faaliyetlerimizden gelmesi hedefi dogrultusunda yaptik. Bu planlamaya
uygun olarak faaliyet gosterdigimiz lojistik, malzeme ve medya satin
alma alaninda is birliktelikleri olusturuyoruz. Ornek vermem gerekirse,
yakin zamanda Arcelik'in Romanya fabrikasinin deniz yolu tasimalarini
yapmaya basladik. Hacmimiz her gegen gun artiyor. Bu noktada

oncu markamiz Promena ile Amerika irtibat ofisimizi agtik. Amerika
pazarindaki musteri egilimlerini gozlemliyor, olasi satis firsatlarin
degerlendiriyoruz. Ayrica ingiltere'de de 'pazara giris stratejisi’
calismalarina basladik. Bunlarin yaninda, Promena’nin 10'dan fazla

dil desteqi ile ¢esitli cografyalarda bulut Gzerinden yeni musterilere
hizmet sunabiliyoruz. Farkli dil destegi taleplerine iki hafta gibi kisa bir
strede yanit verebiliyoruz. Bu da bizim daha genis bir cografyaya hitap
etmemize imkan taniyor.

ABD'de kurulan satin alma ag1 SpendMatters’in 2020'de acikladigi
“Diinyada izlenmesi Gereken 50 Sirket” listesinde stratejik satin
alma platformunuz Promena da yer aliyor. Bu listeye giren ilk ve
tek Turk platform saglayicisi olmanizin geri planinda neler var ve
bu durum global hedeflerinizde size ne gibi avantajlar sagladi?
Bu listede yer almak bizim i¢cin ¢cok degerli. DUnyanin pek cok
Ulkesinden ¢ok sayida satin alma profesyonelinin yakindan takip
ettigi bir liste ve burada yer almak, hele de kuresel hedefleri olan bir
sirket icin her zaman bir avantaj. Ozellikle yurt disi faaliyetlerimizin
gelisiminde onemli bir referans oldugunu simdiden soyleyebilirim.
Gidecek ¢ok yolumuz oldugunu biliyoruz ama geldigimiz noktayi

da azimsamiyoruz. Promena markamizin kendi bunyesinde Urln
yonetimi, yazim gelistirme, satis, pazarlama ve musteri yonetimi gibi
alt fonksiyonlari var, yine kod sahipligi de Zer'de. Tum fonksiyonlariyla
her gecen gun Uzerine konularak, gelistirilen bir yapidan s6z ediyoruz.
Ornegdin simdiden 2021 yilinda hangi modillerin gelistirilecegi belli.
Cevik metodolojiile streclerin dizayn edilmesi, tum trin ve yazilim
ekibinin bu metotla ¢alisiyor olmasi da bize inaniimaz hiz kazandirmis
durumda. Amacimiz yeni yazacagimiz ve yenileyecegimiz modullerle,
Urdn gamimizi zenginlestirmek ve Promena'nin kuresel alanda Zer'in
lokomotifi olmasini saglamak.

Zer'in gelecege yonelik beklentileri, hedef ve stratejileri nedir?
Uzun vadede sirketin hedeflerinden bahseder misiniz?
Turkiye'ninilk ve en blyUk satin alma sirketi olarak maliyet azaltmada
uluslararasi bir mukemmellik merkezi olarak konumlanmak istiyoruz.
Bu noktada gelecek hedeflerimizi hem Kog¢ Toplulugu sirketleri hem
de Topluluk disi mUsterilerimizi kapsayacak sekilde kisa ve uzun

vade olmak Uzere tespit ettik. Kisa vadede Turkiye'de Koc¢ Toplulugu
sirketlerine daha genis kategorilerde hizmet sunmayi ve mevcut
islerimizi inovatif cozumlerle farklilastirarak daha fazla deger yaratmayi
hedefliyoruz. Ote yandan Topluluk disi misterilerimizle yUrittigumuz
faaliyetlerimizin payini ttm is hacmimizin yuzde 45'i seviyesine kadar
buyUtmek de hedeflerimiz arasinda yer aliyor.

BUtUn bu hedefleri belirlerken, dunyanin icinde bulundugu sartlari da
g0z ardi etmiyoruz. Sadece sirketler, sektorler bazinda degil; Ulkeler

ve hatta tUm dunya Olgeginde zorlu bir donem bizleri bekliyor. Zer
olarak biz 6Gnimuzdeki donemde halihazirda siki sikiya bagli oldugumuz
birlikte is yapma anlayisimizi, is birlikteligi onceligimizi koruyacagiz.
Ortak faydaya odaklanmaya devam edeceqiz. Basta saghgimiz olmak
Uzere sahip oldugumuz her seyin kiymetini bilerek, tim paydaslarimiz
icin deger yaratmaya devam edecegiz.

Hedeflerimizin gergceklesmesinde yetkin insan kaynagi, teknoloji ve
inovasyonu en onemli kuvvet noktalarimiz olarak goruyoruz. Dolayisiyla
insan gelisimine yatirim yapan, kendi yaziim teknolojisine ve yenilikci
vizyona sahip olan, cesaretle yeni pazarlarda is baglantilari kuran bir
Zer hedefliyoruz. Satin alma alaninda yikici teknolojilerin pesindeyiz ve
erken asama olmayan, ilerlemis girisimleri surekli olarak takip ediyoruz.

Kuresel tedarik zinciri, pandeminin bu alanda payi en buyuk ulke
olan Cin'den baglamasi nedeniyle gectigimiz aylarda olumsuz
etkilendi. Ardindan alinan onlemlerle bu sikintilar agiimaya
basladi. Su anda devam eden aksamalar var mi?

Salginin ilk evresinde, yani bir bakima -krize yanit verme surecinde-
birgok sirket zorluk yasadi. Lojistik ve malzeme satin almalarini
acisindan konuyu degerlendirdigimde su an sikintilarin asildigini
soOyleyebilirim. Karantina uygulamalar ve faaliyet durdurma sebebiyle
durgunluk oldu, sevkiyatlar gecikti, lojistik maliyetleri artti. Sirketler
alternatif satin alma stratejileri, lojistikte yeni metot ve rotalar ve
alternatif tedarikci arayisinda yerele yonelerek bu sikintilari asti.
Ozellikle salginin ilk giinlerinde maske sikintisi bas gosterdi, ancak
yeni Ureticilerin devreye girmesi ile problem asildi. DUnyanin en buyuk
tedarikcisi Cin ile birlikte Bati ulkelerinde de normallesme sureci
basladi. Yine de her seyin yerine oturmasi, arz talepte pandemi oncesi
doneme ulasmak zaman alacak; tum ongoruler bu yonde... Kaldi ki
pandemide yeni dalgalarin olusmasi intimalini de Ulkeler hesapta
tutmaya devam ediyor. Dolayisiyla benzer sikintilarin yasanmamasi
icin Zer'in de temsilcisi oldugu dijitallesme, saglikli ve strdurulebilir
bir ekosistem icinde is birliktelikleri yaratma hedefi Uzerinde ¢okca
durmak gerektigini dusuntyorum. Alternatif tedarikgiler, alternatif
Ulkeler uzerinde ¢alismak, B ve C planlarini olusturmak gerekiyor.
Ornegin Cin'den tedarik streleri halen cok uzun, Ustelik Ulkede Uretim
gerceklestiren tesislerde kapasite kullanimi pandemi dncesindeki
seviyelerin altinda. Ozellikle Cin'e karsi hassasiyeti olan sektorlerin
gelecege farkli sekilde hazirlanmalari, satin alma uzmanligimizdan daha
fazla yararlanmalari gerekiyor.

“Amacimiz yeni yazacagimiz ve
yenileyecedimiz modiillerle, tirtin
gamimizi zenginlestirmek ve
Promena’nin kiiresel alanda Zer’in
lokomotifi olmasint saglamak.”

Tedarik konusunda kuresel olgcekte bulunurluk ve fiyat acisindan
pandemiden en fazla zarar goren sektorler hangileri oldu? Bu
sektorlerde nasil bir toparlanma ongoruyorsunuz?

Pandemi her anlamda bir altust olus ve bunun neticesinde etkisi

farkli siddette de olsa kiresel travma yasatti. Is diinyasinda pandemi
travmasini her sektor farkli sekilde yasadi. Bazilari bunu firsata, sansa
cevirirken bazilari da kaginiimaz olarak bu surecten olumsuz etkilendi.
Ornegdin teknoloji ve elektronik ticaret sektorleri icin salgin bir firsata
donusurken turizm, yeme-icme, eglence, perakende, havayolu,

enerji, otomotiv ve dayanikl tuketim sektorleri kisitlamalar ve tedarik
zincirindeki olumsuzluklar nedeniyle kapasite kullanim dusukligunden
ve maliyet artisindan etkilenen sektorler oldu. Talep agisindan bakilirsa
tum dUnyada tuketicilerin ihtiyaclari ani bir degisiklik gosterdi ve bazi
Urdin ve hizmetlere olan talep artarken bazilarina olan talep ciddi olarak
azaldi. Sektorlerde toparlamanin belirsizligi devam ediyor. Normallesme
her sektor icin ayni hizda olmayacak. Havayolu sektorunde kisitlamalar
halen devam ediyor, dolayisiyla bu alandaki tasimacilik maliyetleri

hala yuksek. Bu da acil ithal Grlnlere ihtiyac duyan sektorleri zorluyor.
Yine de pandemide ikinci veya uguncu dalga yasanmadigi muddetce
normallesme ile dogacak ekonomik canlanma ve klresel tedarik
zincirindeki rahatlama sektorlerin toparlanmasinda etkili olacaktir.
Ayrica planli sekilde devam edecek devlet tesvikleri de sektorlerin bu
travmayi atlatmasina yardimci olacaktir.

“Pandemi, tiim ekonomik aktorlere
satin alma stirecleriyle ilgili 5nemli
mesajlar verdi. En ucuz tedarik¢iyi
degil, uygun maliyetli ama ayni
zamanda gtivenilir tedarikciyi
bulmanin dnemi cok net bir sekilde
ortaya ¢ikti. Bunun yani sira yerel
kaynaklarin 6nemini hatirladik, kritik
malzemelerde yerli alternatifleri de
listede tutmanin gerekliligini fark
ettik.”

Pandemiyle kuresel tedarik zincirinde yasanan tikaniklik,
beraberinde bu zincirlerin kisalmasi ve cografi olarak
yakinlagsmasi gerektigi yoniinde argimanlar da getirdi. Bu
yonde bir egilim basladi mi? Tlirkiye bu yaklasimi bir firsata
donusturebilir mi?

Bu sorunun son derece dnemli bir noktaya temas ettigini
distnuyorum. Pandemide ulkeler arasi sinirlarin kapatilmasiyla
birlikte kuresel tedarik zincirinin darbe almasi, tlkelerin lokal
tedarikcileriicin bir firsat yaratti. Nasil ki sirketler BT alaninda muchbir
sebep yedeklemesiicgin 'disaster recovery’ planlari olusturuyor,
tedarikte de benzer bir yedekleme plani gerekiyor. Ayni yaklasimla
pandemi doneminde tUm sirketler global tedarikgilerin yaninda yerel
tedarikgileri de portfoylerinde bulundurmalari gerektigini daha iyi
kavradilar. Pandemi, tim ekonomik aktorlere satin alma sUrecleriyle
ilgili onemli mesajlar verdi. En ucuz tedarikciyi degil, uygun maliyetli
ama ayni zamanda guvenilir tedarik¢iyi bulmanin nemi ¢ok net

bir sekilde ortaya ciktl. Bunun yani sira yerel kaynaklarin dnemini
hatirladik, kritik malzemelerde yerli alternatifleri de listede tutmanin
gerekliligini fark ettik. Farkli rota ve tasima yontemlerinin ¢alisiimadigi,
dikkate alinmadigi bir lojistik hizmet alim yapilanmasinin nelere mal
olabilecegini deneyimledik. Bunun yani sira ihtiyac halinde alternatif
tedarikciye ulasabilme kabiliyetinin dnemi bir kez daha ortaya cikti.
Maliyet odakli bakis acisiyla yerel secenekleri dislayan, tek ulkeye,
belki tek Ureticiye bagimli bir tedarik strecinin surdurulebilir olmadigini
yasayarak anladik. Cin disinda ikinci bir tedarik noktasi ya da B plani
olmayan ¢ok sayida global oyuncu yeni arayislara girdi. Turkiye icin
burada gerek konumu gerekse de guclu ticaret kaslarimiz itibariyle
bir sans ve firsat dogabilecegini dusuntyorum. Turkiye olarak
cografi konumumuz, genc nufusumuz ve kuvvetli girisimci profilimiz
sayesinde, iyi ve hizli bir planlama ve disiplinli bir yaklasim ile dinya
tedarik zincirinde Cin'e alternatif ulkeler potasina girebiliriz.



