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Pazarlık alım �haleler�ndek� 
artışın, ülke ekonom�s�ne 
4 m�lyar l�ralık olumsuz etk�s� 

Kamu ihalelerinde 
temel ihale usulü; 
Açık İhale Usulü ile 
Belli İstekliler Ara-

sında İhale Usulü’dür. Ancak 
bu iki temel ihale usulü ile ya-
pılan ihalelere teklif çıkmama-
sı, doğal afetler, salgın hasta-
lıklar, can veya mal kaybı teh-
likesi gibi ani ve beklenmeyen 
veya idare tarafından önceden 
öngörülemeyen olayların or-
taya çıkması, savunma ve gü-
venlikle ilgili özel durumların 
ortaya çıkması gibi nedenlerle 
Pazarlık İhalesi yapılabilmek-
tedir. Pazarlık İhalelerinde 
(özel durumlar hariç) ilan ya-
pılması zorunlu değildir. İlan 
yapılmayan hallerde en az üç 
istekli davet edilerek, ihale ger-
çekleştirilir. 

Pazarlık İhalelerinde rekabet 
oranı kısıtlı olduğundan, Açık 
veya Belli İstekliler Arasında-
ki İhale Usulleri’ne göre kırım 
oranı çok düşük olmakta bu ne-
denle de daha pahalıya mal ol-
maktadır. Kamu İhale Kuru-
mu verilerine göre 2017 yılında 
toplam 210.299.779.000 TL tu-
tarında ihale sözleşmeye bağ-
lanmış bunun 45.343.965.000 
TL tutarındaki bölümü pazar-
lık ihaleleri ile yapılmıştır. Pa-
zarlık ihalelerinin 4734 sayı-
lı Kamu İhale Kanunu kapsa-
mındaki ihalelerdeki toplam 
ağırlığı %21,56 olmuştur! 2016 
Yılında bu oran %13,96, 2015 
yılında ise %9,10 dur.

Çizelge-1’den de görüldü-
ğü üzere, 2017 yılında yapılan 

Pazarlık İhaleleri kapsamın-
daki alımlar neredeyse %100 
oranında artmıştır. Bu duru-
mun kamu maliyesine yani 
ekonomiye olumsuz etkisi bu-
lunmaktadır. Çünkü Açık İha-
le Usulü ile yapılan ihalelerde 
%20-21 oranında kırım yapı-
lırken, Pazarlık İhalelerinde bu 
oran %14 ile %9 arasında kal-
mıştır. Açık İhale Usulü yerine 
yapılan her pazarlık ihalesinin 
ekonomiye maliyeti, yapılan 
sözleşmenin %10’u civarında-
dır. Yani Açık İhale Usulü ile 
100 TL fiyatla alınabilecek bir 
iş, pazarlık ihalesi ile 110 TL ye 
mal olmaktadır.

2017 yılında Pazar-
lık İhale Usulü ile yapılan 
45.343.965.000 TL tutarında-
ki alımın, Açık İhale Usulü ile 
yapılmış olsaydı, 4.277.732,55 
TL tutarında daha ucuza alın-
ması sağlanmış olacaktı. 2017 
yılı içerisinde 4.277.732,55 TL 
tutarında kamu kaynağının zo-
runlu olarak feda edildiği doğal 
afet, acil durum gibi olaylar da, 
bildiğimiz kadar bulunmamak-
tadır. Bu yüzden, Pazarlık Alım 
İhalelerinin bir an önce terk 
edilerek, daha rekabetçi ihale 
usullerinden olan Açık ve Belli 
İstekliler Arası İhalelerin kul-
lanılması gerekmektedir. 

SERBEST KÜRSÜ
İLYAS KILIÇ
KILIÇ HUKUK BÜROSU

Robotlar �şler�m�z� ve ruhumuzu mu çalacak?

Robotlar, bazen insan for-
munda bazen ise da-
ha mekanik-elektronik 
araçlar olarak ekono-

mik hayatın içindeler. Dijital çağda-
yız ve robotlar artık kendilerine veri-
len yetkinlikler sayesinde insanların 
yapabildiği şeyleri gerçekleştirebili-
yor. Robotların işsizliğe yol açacağı ve 
ekonomik eşitsizliği derinleştirece-
ği sık sık gündeme gelmektedir. Bilim 
kurgu dizi konusu olan öldüren robot-
lar ve robotun kendini yapandan daha 
akıllı robotu üretmesi savı hep endişe 
vermiştir. Ünlülerden Stephen Haw-
king, Elon Musk ve Bill Gates, otonom 
sistemler ve otomasyon nedeniyle dü-
şük-orta sınıf işlerde çalışanların bo-
şa çıkmalarının önemli sosyal ve po-
litik etkileri olacağını söylemektedir. 
Hawking, küçük bir elit grup, az sayıda 
kişiyi istihdam ederek inanılmaz ka-
zançlara imza atacak, toplumun geri 
kalanı ile uçurum artacak ikazını yap-
maktadır. Bill Gates ileri bir adımla, 
kurumları otomasyondan vaz geçir-
mek için küresel robot vergisi konul-
masını talep etmektedir. Elon Musk, 
teknolojinin getirdiği kazancın bölü-
şülmesi için evrensel gelir “baz gelir 
modeli” diye bir kavram öneriyor. Ro-
botların ana unsuru olduğu 4’üncü Sa-
nayi Devrimi’nin fayda değeri yanın-
da, birçok çalışanın yaşam standardı-
nı düşürücülüğü ve yıkıcı yan etkileri 
göz ardı edilmemelidir ve masaya ya-
tırılmalıdır.

İşler�m�z� m�?
Robotlar işlerimizi mi çalacaklar? 
Pizza Hut restoran zincirinin Uzak-
doğu halkasında Pepper adlı akıllı ro-
bot sipariş alıp para tahsilatı yapı-
yorsa sorunun cevabı evet olur. Res-
torantta robotun bunu yapması hiç 
sempatik değil ama gerçek. Bir alış-
veriş mağazasına kontrolden geçme-
den girip, akıllı telefonu okuyucudan 

geçirmek, yeni nesil makinelerle des-
teklenmiş rafl arın arasından işaretle 
ürün seçmek ve çıkarken hiç zaman 
kaybetmeden makine tarafından pa-
ketlenmiş ürünleri almak, alışveriş 
dökümünü cep telefonundan oku-
mak ve otomatik ödemek artık şaşırtı-
cı gelmiyor. Bu kasiyersiz, kuyruksuz 
hızlı alışveriş bugünlerde ABD Seatt-
le’deki Amazon Go alışveriş merke-
zinde yapılabilmektedir. Diğer çok 
ileri uygulama Şikago Üniversitesi 
Kütüphanesi’nde yaşanmaktadır. 3,5 
milyon cilt eser hareketliliği klasik ki-
tap rafl arı yerine 15 metre yükseklikte 
yer altında inşa edilmiş galerilerde ro-
bot vinçlerle yönetilmektedir. Araş-
tırmacılar basılmış eserlere veya diji-
tal kopyalara çok yüksek hızla ulaşa-
bilmektedir. Bu son iki örnek hayatı 
kolaylaştırdığı için çok itici gelmiyor 
ama yapay zeka ve robot sistemleri 
buralarda da işlerimizi almışlardır.

Robot kullanımı veya otonom sis-
tem desteği gerektiren hatta bunları 
zorunlu kılan alanlar da vardır. Bun-
lara, insan ve çevre sağlığını koruma 
boyutuyla lojistik ve imalat sanayii 
örnek verilebilir. Binlerce yıldır in-
sanlar, kayaları kırıp, mineralleri ve 
madenleri endüstrilere ham madde 
olarak sağladılar. Bunu, kazma-kürek 
veya dinamitle, kendi kas gücü veya 
hayvan gücü ile yaptılar. Günümüzde 
ise dizel kamyonla, trenle ve gemiy-
le cevherler ihtiyaç duyulan yerle-
re ulaştırılırlar. Minerallerdeki me-
tal yüzdesini yerinde yükseltmede ve 
hammaddeyi iletmede, insan yeri-
ne robot kullanma artık öne çıkmaya 
başlamıştır. Dünyanın en büyük ma-
dencilik firması Rio Tinto bu dönü-
şümü Avustralya’daki demir ve alü-
minyum madeni işletmesinde hayata 
geçirmiştir. Çıkarılan cevher, sürücü-
süz kamyonlar ve trenlerle 1700 km 
uzaklığa taşınmaktadır. Rio Tinto sü-
rücüsüz kamyonu 10 yıl önce devreye 
soktu ve otonom sistemi sürekli ge-
liştirdi. Sürücüsüz kamyonlarla nakil, 
doğal olarak verimliliği arttırmış ve 
şirketin eleman sayısı 3’te 1’e düşmüş-
tür. Bugün itibariyle, Rio Tinto’nun 
400 kamyon filosunun 76’sı otonom 

sisteme sahiptir. 
1913’te Henry Ford’un seri üretim 

sistemi, 1980’lerde Taiichi Ohno’nun 
Toyota üretim sistemine uyguladığı 
anında üretim-yalın üretim metodu 
ve son 30 yıldır yapılan robotlar des-
teği ile hızlı imalat ve montaj fabrika 
verimliliğini çok arttırmış araç fiyat-
larını düşürmüştür. Örneğin SEAT 
Martorell otomobil fabrikasında akıl-
lı robotlar günde 23.800 parça taşıyor 
ve işçilerin daha verimli çalışmalarını 
sağlayarak üretim süresini %25 kısal-
tıyor. Bugün araba üreticileri gelecek-
lerini kurtarmak için iki yolu önem-
semektedir. Biri elektrikli araç (EV), 
diğeri ise sürücüsüz araç (AV) üreti-
midir. ABD otomotiv devi GM 12 Ocak 
2018’de Cruise AV Robotaxi duyurusu 
yapmıştır. Pedalsız ve direksiyonsuz 
bu araçlar 2019’da seçilmiş şehirlerde 
trafiğe çıkacaktır. Robottaksi ekono-
miyi yanında getirecek, km başı mas-
rafl arı 2.5 kez azaltacaktır. Boston Da-
nışmanlık Gurubu 2035’te satılacak 
araçların %35’inde otonom sürücü 
sistemi olacağını öngörmüştür. 

Oxford Üniversitesi araştırması, 
gelen 20 yıl içinde ABD’de otomas-
yon işlerinin %47’sini robotların ala-
bileceğini vermiştir. Çalışmaya göre, 
kütüphane işleri, hesap işleri ve ayni-
yatta bu yer alma %98’i bulabilecek-
tir. Yeni çalışmalar, bu 3 alanda tehdi-
din daha az olacağını (%75 oranında) 
vermiştir. İyimser tahminler insanla-
rın, robotun sıkıcılığı yerine, yüz-yü-
ze ilişkileri tercih edeceklerini ve ro-
botun 20 yıl sonra, iş kapma oranının 
%47 yerine ancak %9 olabileceğini 
vermektedir. Robotların işlerimizi %9 
oranında alacağı kabulü bile milyon-
larca insanın işlerini kaybetmeleri 
anlamı taşır. Bu tartışmalı konudur ve 
kendi içinde çelişkiler vardır. Banka 
ATM’leri devreye girdiğinde Ameri-
ka’da kasiyer sayısı düşecek ve işgücü 
kaybı olacak sanıldı. Tersi oldu! Nede-
ni, ATM’ler maliyeti düşürdüğünden, 
bankalar yeni şubeler açmak için ce-
saretlendiler ve çalışan sayısını art-
tırdılar. Akıllı makineler düşük nitelik 
isteyen işleri bazı durumlarda az et-
kiler. Yüksek nitelik isteyen işleri ise 

pek azaltmazlar, aksine arttırırlar. Bu-
na robotun kendisi örnektir. Robotun 
üretimi, donanımı, bakımı ve servi-
si için çok sayıda eğitimli çalışanın iş 
sahibi oldukları da unutulmamalıdır.

Ruhumuzu mu?
Akıllı sistemlerin ve robotların yıkı-
cı yan etkilerinden korunarak, kont-
rollu birliktelikten başka çare yoktur. 
En çarpıcı alan robot yoğun akıllı ev-
lerimizdir. Örneğin, ev robotları ile 
herkese aynı yiyecek ve içeceği tekdü-
ze şekilde sunmak hiç heyecan verici 
değildir. Her insan biyolojik ve ruhsal 
olarak farklı olduğuna göre aynı kalıp-
laşmış ürün/hizmeti alma herkese ay-
nı tatmini vermez. Emek harcanma-
dan, kas-motor gücü kullanılmadan, 
duygu katılmadan edinilen mal ve hiz-
met ne kadar doyurucu olur? İnsan 
akıllı robotlar ve nesnelerin interne-
ti ile adeta edilgen bir varlığa dönüş-
mektedir. Özgüveni azaltıcı bu durum 
ne kadar insanidir? Robotik sistemde 
tefekkürsüz eylem vardır. Halbuki ey-
lem ve ilişkili düşünce anlamına gelen 
tefekkür birlikteliği olduğunda işlev-
sellik ve hoşnutluk artar. 

İşgücü, barınma, beslenme ve ko-
runma insanı yaşama bağlayan unsur-
lardır. Önümüzdeki 100 yıl boyunca, 
yapay zeka ve robot sistemleri insan 
hayatı için gerekli olan yapıları/hiz-
metleri üreterek emek ve iş alanların-
da daha baskın olacaktır. İnsanlar ge-
çim dertlerinden uzaklaştıklarında, 
dikkatlerini, ilgi ve korkularını nereye 
odaklayacak? Kendi amaç, anlam ve 
değerlerimizi (dini ve moral değerler 
dahil) yeniden mi tanımlayacağız? To-
runlarımız, bahçe ile uğraşmak ve ye-
mek pişirmek gibi meşguliyetlere sa-
hipseler çok şanslı sayılacaklardır. Bu 
iki uğraş bugün bile zorunluluk olmak-
tan çıktı, seçenek oldu, bazılarımız ise 
sanal ikizleri ile tatmin arıyor. Akıllı 
makinelerimiz bizi her zamankinden 
daha çok görevden kurtarırken, dikka-
timizi neye yönlendireceğiz? Bu, önü-
müzdeki yüzyılın belirleyici sorusu 
olacak. Geleneksel amacından kopa-
rılan insan herhalde, daha entelektüel 
ve ulvi değerlerle uğraşacak.

2017 21,56

2016 13,95

2015 9,10

2014 9,52

2013 11,51

(Not: Veriler www.kik.gov.tr 

sitesinden alınmıştır.)

Pazarlık �haleler�n�n 4734 
sayılı Kamu İhale Kanunu 
kapsamında yapılan 
�halelere oranı (%)  Ç�zelge 1

Açık �hale usulü ve pazarlık �haleler� �le yapılan 
alımlardak� kırım/tenz�lat oranları (%)     Ç�zelge 2

Yıllar Pazarlık ihaleleri Açık ihalelerde Aradaki fark

2017 14 20 6

2016 12 20 8

2015 9  21 12

2014 10 20 10

2013 12 25 13

(Not: Veriler www.kik.gov.tr sitesinden alınmıştır.)

SERBEST KÜRSÜ
PROF. DR. FEVZİ YILMAZ
Fat�h Sultan Mehmet Vakıf Ün�vers�tes�

Yen� araştırmalar “Güven her zaman 
moda kalacak” d�yor

Güven sağlıklı her iliş-
kinin temelini oluş-
turur. Peki, şirketler 
müşterileriyle iliş-

kilerini bu temel erdem üzerine 
kurmakta neden bu kadar zorla-
nıyorlar? 

Dünya genelinde müşterilerin 
sadece yüzde 22’si alışveriş yap-
tıkları şirketlerin kendilerinin ih-
tiyaçları, tercihleri   ve geçmişte-
ki etkileşimleri hakkında derin 
bir anlayışa sahip olduklarını dü-
şünüyor. Öte yandan müşterile-
rin yüzde 40’ı, ihtiyaçları teknolo-
ji aracılığıyla çok iyi tahmin edil-
diğinde endişeye kapılıyor; yüzde 
43’ü, şirketlerin kendileri ve aile-
leri hakkında çok fazla bilgiye sa-
hip olmasından kaygılanıyor.  

Bu noktada güven devreye giri-
yor. Müşteriler kişisel verilerinin 
nasıl işlendiğini, verilerini pay-
laşmanın güvenilir olup olmadığı-
nı ve bu verileri paylaşmanın kar-
şılığında ne alacaklarını bilmek 
istiyorlar. 

Eğer markaya güvenmiyorlarsa 
bilgeleri istendiğinde paylaşmı-

yorlar, aksine daha çok güvendik-
leri şirketlere yönelebiliyorlar. 

Yapılan araştırmalar geçtiği-
miz sene şirketlerin güven eksik-
liğinden dolayı 765 milyar dolar 
kaybettiğini ortaya koyuyor. Bu 
kaybın bir kısmını, güven eksikli-
ğinden dolayı marka değiştirdiği-
ni söyleyen yüzde 41 oranındaki 
müşteriler oluşturuyor. Bu nokta-
da değer alışverişi fikri önem ka-
zanıyor. 

Müşteriler kişisel verilerini an-
cak karşılığında algılanan değer 
kazanacaklarını düşündüklerin-
de şirketlerle paylaşıyorlar. Tüke-
ticilerin yüzde 58’i harcamaları-
nın yarısını veya daha fazlasını, 
deneyimleri kişiselleştirmede da-
ha başarılı olan ve bunu yaparken 
güven ilişkisinden ödün verme-
yen şirketlere yöneltebilecekleri-
ni belirtiyor. 

Yine yapılan araştırmalara gö-
re; tüketicilerin yüzde 87’si şir-
ketlerin özel bilgilerinin koru-
masının kritik olduğunu, yüzde 
73’ü bir şirkete kişisel bilgilerin 
korunması konusunda güvene-
memenin en büyük huzursuzluk 
kaynağı olduğunu belirtiyor. Bu 
anlamda şirketlerin topladıkları 
bilgiler konusunda müşterilerine 
karşı sorumlu ve güvenilir hare-
ket etmeleri oldukça önemli. 

“Değer alışverişi” konsepti, 
müşterilerinin karşılıksız olarak 
bilgilerini paylaşması beklentisi 
içerisinde olan şirketler başta ol-
mak üzere birçok şirket için hala 
yeni bir konsept. Müşterileri veri 
paylaşmaya teşvik eden (örn. an-
ketler aracılığıyla) şirketler bi-
le, veriye neden ihtiyaç duyduk-
larını ve bu verilerle ne yapmayı 
planladıklarını vurgulamıyorlar. 
Kısacası müşteri beklentilerinin 
arttığı bu ortamda, katma değer-
li hizmetler veya deneyimler su-
namayan şirketler rekabette geri 
kalmaya mahkum olacak. 

Teknoloj� ve güven
mükemmel b�rleş�m
Şirketlerin hiper-kişiselleştir-
me etrafında güven oluşturması 3 
yoldan geçiyor:

Geleceğe bakın: Artık gele-
neksel müşteri yolculuğu ba-
kış açısı yeterli değil. Fark yarat-
mak için gerçek zaman veri kulla-
nımının katma değer yaratacağı 
alanlara öncelik vermek gereki-
yor. Örneğin, uçuşunu kaçıran bir 
müşteriye ne gibi teklifl er verile-
bilir? Bu da ancak spesifik verile-
ri toplamak ve müşteriye özel ki-
şiselleştirilmiş anlar yaratmakla 
mümkündür.

Eskiyi bırakın:  Hiper-kişi-

selleştirmeye önem veren şirket-
lerin artık betimleyici analitiğe 
bel bağlamalarına gerek kalma-
dı. Bunun yerine tahminsel ana-
litiğe yönelmek, müşteri yolculu-
ğunu daha iyi anlamak ve onlara 
fayda sağlamak için belirli nok-
talara odaklanılmasına yardımcı 
oluyor. Bununla birlikte, müşte-
rilere verilerinin güvende olduğu-
nun açıkça belirtilmesi önemli bir 
adım. Şirketlerin, verilerin kulla-
nımını kontrol ettiklerini ve ay-
nı verileri birden fazla istemedik-
lerini müşterilerine yansıtmaları 
gerekiyor.

Güven her zaman çok önem-
li: Verilerin önemini anlayan bir 
marka, aynı şekilde güven ilişki-
sinin de büyümeyi sağlayan en 
önemli unsurlardan biri olduğunu 
anlamalıdır. Kişisel verileri kar-
şılığında müşterilere vaat edilen 
deneyimlerin yerine getirildiğin-
den emin olunmalı. Hiper-kişisel-
leştirme ile ilgili bulgularınızın 
etkinliğini ölçmek için şirket için-
deki fonksiyonlar arası bir yöneti-
şim yapısı oluşturun.

Son olarak CEO’ların yüzde 
73’ü, markalarının tüketicilere 
anlam ifade etmesi gerektiğini an-
lamış durumda. Şimdi ise asıl me-
sele iyi niyeti uygulamada müşte-
riye aktarabilmek. 

SERBEST KÜRSÜ
ALPAY AKDEMİR
Peppers&Rogers Group Türk�ye Ülke Müdürü
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