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Degerli konuklar hepiniz hosgeldiniz. Ben Timug¢in Bayraktar, TEMSA fabrika direktorii.

Sunum ilk olarak bizlere geldiginde dordiincii ana sanayi kurulusu olarak bizim konusmaci
oldugumuz goziikiiyordu. Ben de onun iizerine tasarim silirecimiz nasil isliyor konusundan
farkli bir sey isleyeyim istedim.

Neden biz tedarik¢ilerimizle isbirligi yapiyoruz? Bugiine kadarki boyutumuz ne idi, bundan
sonra ne yapacagiz konusuna agirlik vereyim. Belki boylelikle herkesin anlattiklarini biz de
boyle yapiyoruz diye tekrar etmek zorunda kalmam diye diisiindiim.

Agirlikli olarak konumuz modiiler iiretim ve bunun sonucunda bizim attigimiz bir adim olarak
Adana'da yeni hayata gec¢irdigimiz tedarik¢i parkimiz AYM, “Adana Yan Sanayi Merkezi”.

Kisa bir tarih¢eyle TEMSA nedir, nereden nereye gelmistir diye baktigimizda 601 yillarin
sonunda 68 yilinda kurulmus bir sirket. Onceleri taahhiit islerini yapan, daha ¢ok holding
bilinyesindeki diger sirketlere destek olan bir sirket olarak kurulmus.

80'li yillarin baslarina geldigimizde Tiirkiye'deki otomotiv sanayiinin kabuk degistirdigi
donemde biz de daha farkli liretimlere giriyoruz. Bunlar agirlikli olarak lisansli iiretim
seklinde gelisiyor.

Mitsubishi ve Komatsu ile ortak {liretime giriyoruz. Bu ta ki biraz sonra bahsedecegim 2001
krizine kadar da bu sekilde devam ediyor. 2001 oOncesine baktigimizda, tasarimda
Mitsubishi'ye bagimli olarak faaliyet gosteren, tek markali alt yapiyla calisan, i¢ pazar
agirlikli ve seri iiretimde kendisine bir ihtisas saglamis bir sirket olarak goziikiiyoruz.

2001 yili malum, hepimiz i¢in aci derslerin yasandigi bir yil oldu. Shakespeare'in
Macbeth'inden alintiyla, “Fair is fault, fault is fair”, yani her kotiiliiglin i¢inde bir iyilik, her
iyiligin icinde bir kotiiliik arayarak, biz de 2001 sonrasi dedik ki “biz degismeliyiz”, ama ne
yonde degismeliyiz? Kendimize ¢izdigimiz adimla tasarimda bagimsiz olmak, yani kendi
markamizla faaliyet gosteriyor olmak, ¢ok markali alt yapiya girmek, i¢inde bulundugumuz
sektoriin bize sagladigi avantaji sonuna kadar kullanmak, buradan ihracat agirlikli yani
rekabeti biitiin diinyada yasayan bir sirket olmak ve o rekabet ile gelisebilmek, son olarak da
esnek bir liretime sahip olmak.

Simdi bunlar hepimizin bildigi hepimizin kullandig1 ifadeler, peki biz bundan kendimize nasil
bir yol ¢izdik ve nasil ilerledik bir par¢a da ondan bahsedecegim.

Bu bizim {iriin yelpazemiz, soyle bir baktiginizda 6zellikle hepsini tek sayfaya koyduk.
Bunlardan sadece ii¢ tanesi 2001 yilinda elimizdeydi, su anda ise dokuz tane. Esketme
sistemini kullaniyoruz. Pek ¢ogunuzun da bu esketme sistemini kullandiginizi biliyorum.
Sadece su beyaz olarak gordiigiiniiz, ortadaki Postbus olarak resmini gordiigiiniiz iiriin
“Safari” iirlinlimiiziin, 128 tane farkli varyanti var. Yani 128 tane ayr1 “Safari” iirlini
yapiyoruz kendi i¢inde. Su anda da yaklasik 275 tane farkli varyantla c¢alisiyoruz. Sadece ii¢
sene Onceye gittigimizde bu varyant sayisi bir ile siirliydi otobiiste. Sadece bir tane “Safir”
iiriin yapryorduk, ¢ok fazla farkliliklart olmayan.

Ne yapacagiz bundan sonra diye bu 2001 yilindaki krizden sonra diye kendi kendimize oturup
soyle kagida dokmeye karar verdik, nereye gidecegiz? Buradan da dedik ki otobiis ve minibiis
iireticisiyiz, burada bagimsiz olmak istiyoruz, esnek {liretim yapmak istiyoruz, Avrupa



pazarlarinda basarili olmak istiyoruz, o zaman ne yapmaliyiz. Diisiik maliyetli, cok markali,
bagimsiz ve esnek iiretim Ozelliklerini tamamiyla hayata gecgirebilen bir iiretici olacagiz.
Kendimize koymus oldugumuz rekabet avantaj1 6zelliklerimiz bunlar.

Bunlar dis pazarda, i¢ pazara girdigimizde ise tek bir iirlin ve tek markayla degil yine {iriin
cesitliligine sahip, dolayisiyla bunun getirdigi avantajlar1 kullanan bir sirket olacagiz diyerek
yola ¢iktik. Buradan yola ¢ikarken de kendimize bazi kritik basari faktorleri kullandik ki
bugiin konugsmami1 da iizerine insa ettigim iki konu, kirmiziyla belirttigim iki kritik basari
faktoriimiizdiir.

Bunlardan birincisi tedarik kaynaklarinda risk ve maliyeti azaltmamiz gerekiyor. Bu kendi
icinde tedarikgi iliskilerimizi gézden gegirmemizi gerektiren bir konuydu. Ikincisi de kisa
siirede yeni liriin ve miisteriye 6zel ara¢ imal edebilme 6zelligi. Yine i¢inde bulundugumuz
sektor itibariyle farkli tabirler siirekli olarak giindeme geliyor ama “mass customization”
dedigimiz bir noktaya gitmeye c¢alisiyoruz. Biraz dnce bahsettigimiz 275 tane farkli tirlini
ayni1 liretim hattindan ¢ikariyoruz ¢iinkii.

Bu kadar farkli {iriinti, bu kadar farkli miisteri isteklerini ¢ok kisa siirede cevaplayabiliyor
olmamiz gerekiyor. Bunlarin bir kismini kotali olarak, bir kisminiysa seri iiretim olarak
karsilayabilmemiz gerekiyor. Bu da bizim tedarik¢ilerle iliskilerimizi gbzden gegirmemizi
gerektiren ana bir bagligimizdi.

Simdi ilk baglarda sirf maliyet odakli gidelim dedik. Bu 2001 6ncesindeki hedeflerimiz
arasinda da vardi. Malum yurt disindaki pek ¢ok biiyiik sirketi incelediginizde hepsi diyor ki
aman tedarikgilerinizle ortak c¢alisin, onlarin birtakim maliyet avantajlar1 var. Bu maliyet
avantajlarindan sonuna kadar yararlanin. Nedir, eskiden siz klima aliyordunuz, klimay:
kendiniz takiyordunuz. Siz ana sanayisiniz, sizin is¢ilik licretiniz yiiksektir, gelsin tedarikgi
kendisi taksin. Giizel bir mantik. Pek ¢ogumuzda oldugu gibi biz de bunlar yasadik. Birtakim
uygulamalar1 baslattik.

Sonra dedik ki bu kendi basina yeterli degil. Neden? Ciinkii biz 500 kisiye kadar inmis, su
anda 1200 kisinin ¢alistig1 bir sirketiz. Ama biitiin tedarik¢ilerimizi isin ic¢ine kattigimiz
zaman biz 5000 kisilik bir sirketiz. 5000 farkli beynin ¢alistigt ve TEMSA’nin iiriinlerini
gelistirmek igin stirekli olarak diistindiigii 5000 kisilik bir sirket.

O zaman bizim sadece bunu bir montaj mantigiyla degil, bu montaji biraz daha gelistirip,
ortak iiriin gelistirme caligmalarina da katilmamiz gerekir. Bunu yaparken de, kendi i¢imizde
“modiiler tiretim” adin1 verdigimiz ve ¢ogunuzun unuttugunu tahmin ettigim fakat benim ¢ok
severek okudugum Volkswagen’in Reserv Fabrikasi’ndan yola ¢ikarak kendi kendimize bir
model gelistirmeye karar verdik.

Bu modelde neler var? Simdi biraz once sdyledigim 6zellikle Alman otomotiv iireticileri
diyorlar ki, tedarik¢inizle iliskilerinizi gelistirin. Gelsinler onlar sizin fabrikanizla galigsinlar,
onlarin maliyet avantajlarindan yararlanarak siz tasarlayin, onlar iiretsinler, onlar taksinlar,
zincirinizi bu sekilde gelistirin. Klasik anlamda Avrupali iireticilerin pek ¢ogunun yaptigt bu.
Japonlarda ise genel anlamda hedef yapisindan kaynaklanan bir farklilik var. Diyorlar ki biz
ortak olarak {iretiyoruz bu iiriinii. Siz TEMSA olarak bir otobiis iiretiyorsunuz, 250 tane yerli
ve 50 tane yabanci yan sanayi ile ¢alisiyorsunuz. Aslinda 300 sirketin iiriinii. Dolayisiyla 300
sirketin de elini tagin altina koymasi gerekiyor. Beraber ¢alismaniz gerekiyor. Biz de buradan



yola ¢iktik ve yalin yonetim anlayisinin bir devami olarak neler yapabiliriz modiiler liretimde
ona bakalim dedik.

D1s kaynak kullanim kapsami Avrupali ve Japon iiretimciler arasinda farklilik géstermekte.
Ozellikle bizim daha ¢ok takip etmeye calistigimiz Japonlarin yani ikinci paragrafta goziiken,
tasarimdan montaja kadar ortak calisma. Bu farkli kapsamlarda olabilir. Her iireticiyle illa ki
tek bir sablonla ¢alisacagiz diye bir sorunumuz yok. Ama genel olarak baktigimizda biz bu
ortaklig1 sonuna kadar gotiirmek istiyoruz. Burada iiretimin montajinda biiylik bir kismini
Avrupalilar kendileri gelistiriyorlar. Japon iireticiler ise daha ¢ok bitmis halini, yani son bir
iirlin alip bunu bir serilendirerek yola ¢ikiyorlar diyerek basladik biz de ve kendi i¢imizde ilk
adim olarak bunlari attik.

Mesela ¢ok basit seylerden bir tanesi, metal iskeletin parcalarini alarak, bu metal iskeletlerden
bir noktaya geliniyor. Siingeri aliyor, kesiyor bir ara mamul iiretiyor. Kumasi aliyor
dosemelik hale getiriyor, sonunda bir koltuk iiretiyor. Simdi bu agamada da, her seyi kendi
icinde yapmakla beraber, alt1 ay bir tedarik i¢inde calisiyor. Kumas i¢in ayr1 bir sirketle
goriisiiyor, slinger i¢in ayr1 bir sirketle goriisiiyor, iskelet icin ayr1 bir sirketle goriisiiyor.

Biz de doniiyoruz diyoruz ki, biz bir tek koltuk aliriz, bitmis bir iirlindiir. Tasarim1 tamamiyla
koltuk konusunda uzmanlagmis bir sirket tarafindan yapilir, miimkiinse gelip o koltugu bizim
otobiisiin lizerine takar ve o sekilde bize teslim eder. Bu silirecin tamaminda, tek bir muhatap
ve bu konuda uzmanlagmis bir muhatapla yetinmek istiyoruz. Ciinkii otobiis dediginizde, ayni
sey otomotiv i¢in de gecerli, birbirinden farkli ylizlerce alt sistemden olusuyor. Bu yiizlerce
alt sistemin her birinde bizim uzmanlagsmamiz demek, hicbir sekilde rekabet avantaji
yaratamamamiz demek.

Bizim i¢in 6nemli olan, miisterinin goziinde bizim agimizdan daha biiylik deger kattigimiz
noktalarda uzmanlasalim, geri kalanlarda ise bu konunun uzmanlartyla ¢alisalim. Dolayistyla
hep birlikte kazanalim, hep birlikte daha iyi otobiis tiretelim diye yola ¢iktik.

Yine baktigimizda, biz kendi i¢imizde biraz sonra zaten yan sanayimizle birlikte neler
yaptigimizi gorecegiz. Biz eskiden buradaki profilleri, saclar1 vesaireleri hepsini kendimiz
alirdik. A’dan Z’ye kadar bunlar iiretirdik. Su anda gordiigiiniiz gibi burada bir otobiisii bes
parca halinde alirsak ne olur hesaplarina gidiyoruz. Herkes bunun kendi i¢inde uzmanligin
gergeklestirirse biz ne kadar avantaj saglariz, toplu olarak ne kazaniriz onlara bakiyoruz.
Buradan da yan sanayi iligkilerimizde bir reorganizasyona gitmeyi diisiiniiyoruz veya gitmeye
basladik, daha giizel bir tabir olacak.

Burada fiili olarak tanimlanan eskiden, biz burada goéziiken biitlin sirketlerle ¢alisirken simdi
bunlar1 kendi i¢inde siiflandirmaya ve birbirine yonlendirmeye ¢alisiyoruz. Diyoruz ki tier3
dedigimiz c¢ok kiiciik parcalar lireten ve bu parcalar daha sonra baska pargalarla bir araya
gelerek komponentleri olusturanlar. Biz tier3’lerle ¢alismayalim, tier3’ler tier2’lerle ¢aligsin.
Yani, ara komponent iireticileriyle. Ara komponentleri bir araya getirip bir ana komponent
haline getirecek bir tane sirket olsun. Biz tierl’lerle ¢alisalim, yani birincisi seviyede, i¢
trimle ilgili olarak muhatap oldugumuz iki tane, ii¢ tane bes tane sirket olsun. Govdeyle ilgili
olarak muhatap oldugumuz ii¢ tane dort tane sirket olsun. Toplamda biz 400 tane sirketle
muhatap olacagimiza, her biri kendi i¢inde uzmanlasmis ve kendi iginde alt sistemleri
birbiriyle daha uyumlu hale getirebilecek sekilde dizaynlarini1 yapabilecek, varsayalim 70 tane
sirketle muhatap olalim. Bu 70 sirketin kendi uzmanliklarin1 gelistirmeleri i¢in biz onlara
destek verelim, siirekli isbirligi yapalim.



Aksi takdirde, siz de takdir edersiniz, 400 tane sirketle muhatap oldugunuzda her sirkete
ayiracaginiz siire on dakikaysa, 70 sirketle muhatap oldugunuzda otomatik olarak bir saattir.
Bu basit bir matematik, ¢linkii elinizdeki kaynaklar sinirli. Bu kaynaklarla da maksimumu
elde etmeye calisiyorsunuz.

Buradan nereye gidiyoruz? Modiiler iiretim pek cok sirkette ayni avantajlari saglamiyor.
Bunun basinda da stok maliyetlerinde diisme geliyor. Ciinkii, siz uzmani olmadiginiz konuda
irlinler gelistirerek, ¢ok fazla sayida komponent veya ¢ok fazla sayida parca ile bir alt sistem
iireteceginize, bu isin uzmani olan sirketler daha esnek daha farkli iiriinlerde kullanilabilecek
mamuller iiretebiliyorlar.

Eger ki bunu bir de yurt iginde veya hemen fabrikanizin iginde, yaninda bir yerlerde
yapabiliyorsaniz, o zaman tedarik silireniz de kisaldigi i¢in iyice stok planlamanizi son
noktaya kadar cekebilip, ‘just in time’a kadar gidebiliyorsunuz. Uretim hizinizin artmas1 ve
esneklik kazanmaniz s6z konusu oluyor.

Yan sanayi kendi uzmanliginda ¢ok daha ¢abuk hizlanip, ¢cok daha ¢abuk yavaslayabiliyor.
Aksi takdirde siz uzun bir zamanda ¢alisiyorsunuz, herhangi bir kriz ortamina girdiginizde de
siz frene bastiginizda, biitiin parcalarin gelmesi de yaklasik alti ayin sonunda son buluyor.
Boylelikle biiyiik bir stokla kars1 karsiya kalabiliyorsunuz. Parga takibinin kolayligi, biraz
once bahsettigim tierl, tier2, tier3 gibi farkli kademelerdeki tedarikgilerle ¢alismak yerine,
cok daha az sayida tedarikg¢iyle ¢alismaktan geciyor.

Maliyet diistirme, bizim uzmani olmadigimiz konularda bir takim dizaynlar yapip
verimsizlige yol agmamiz yerine, uzmani oldugu yerde herkesin daha etkin dizaynlar
yapmasint sagliyor. Tedarik¢i sayisindaki azalma isimizi kolaylagtirtyor. Son olarak da
karmasik satin alma sistemi yerine satin almanin ana hedeflerine yogunlasilmasini saglayacak
daha etkin bir kaynak kullanimina gitmemiz s6z konusu oluyor. Bunlar da ii¢ asagi bes yukari
ayni1 seyler. Fakat son iki tanesi riskin paylasilmasi.

Yani biz kendi i¢imizde soyle diisiiniiyoruz, ben otobilis satamiyorsam benimle beraber
herkesin neden satilmadigini diisiiniiyor olmasi lazim. Yoksa herkes, ‘ben parcami yolladim’,
‘cam gitti, napayim taksalardi’ veya ‘iste yolladik, uymuyorsa kendi sorunlaridir’ diye
diisinmemeli. Biz 300 sirket olarak tek bir otobiis iiretmek i¢in diistinmeliyiz ve kendi
icimizde de birbirimize destek olmaliyiz. Bunu yaparken de es zamanli miihendislik
caligmalari, her sirkette oldugu gibi bizde de yiiriiyor.

Geliyoruz Adana Yan Sanayi Merkezi’ne. Neden biz boyle bir ise kalkistik? 2001 yil1 krizi
sonrasinda biz sadece yurt i¢inde iiretim yapabilecegimiz bir is makineleri sektoriinde ¢ok
basarili olamayacagimizi gordiik. Bunun iizerine, o donem lisansli liretim yaptigimiz sirketle
tekrar goriistiik. Thracat pazarlarinin acilmasi vesaire gibi konular1 zorladigimizda, onlarin da
benzer kaygilar1 oldugu ve dolayisiyla bize bu hakki tanimayacagi ortaya ¢ikti. Yani otobiiste
attigimiz adimin ne kadar saglikli oldugunu 3 sene sonra gorebiliyoruz aslinda.

Madem ki biz lisansh tiretimle sadece Tiirkiye i¢inde {iretim yapabiliriz ve bagka higbir yere
satis yapamayip bu iilkenin biitiin risklerini tagimak zorundayiz, o zaman biz bu iiretimi
yapmak istemiyoruz dedik. Bunun iizerine bir fabrikamiz bosa ¢ikti. O zaman Adana’da pek
cok yerel televizyon bununla ilgili kétii yaymlar yapmisti. Sabanci fabrika kapatiyor, su
oluyor bu oluyor diye ama bizim hep aklimizin bir kdsesinde biz bu fabrikay1 tekrar
kullanacagiz diye bir diistince vardi.



Bu diisiince 2003 yilinin sonunda tekrar hayata gecti. 2004 yilinin Ocak ayinda biz bunun net
olarak calismalarina bagladik. Dedik ki biz yan sanayimizi yanmimizda istiyoruz. Biz bu
iiretimi Adana’da yapiyorsak, yan sanayimiz de Adana’da olmali. lla ki Adanali yan sanayi
olmak zorunda degil, Tiirkiye'nin neresinde olursa olsun, bizimle isbirligi yapacak olan
sirketlere biz dogrudan bir adres gosterecegiz. Burada koordinasyonu c¢ok daha rahat
saglayacagiz, bu koordinasyonun dogal bir sonucu olarak da, kazan kazana ¢ok daha rahat
ulasacagiz.

Bu, bizim “Adana Yan Sanayi Merkezi” olarak adlandirdigimiz eski is makineleri fabrikamiz.
31000 metrekare kapali, 36000 metrekare agik alan olan, halihazirda 12 firmanin yerlesik
olarak faaliyet gosterdigi ve 220 kisinin istihdam edildigi alanimiz. Altta da hangi firmalarin
nerede yer aldigiyla ilgili kii¢lik bir resmimiz daha var. Bu firmalar bizim dogrudan birinci
seviye tedarik¢ilerimiz. Halihazirda igeride yapmakta oldugumuz, yurt disindan temin
etmekte oldugumuz ne kadar par¢a varsa biz buraya tasiyoruz. Bunun sonucunda da
sirketlerin ¢ok daha uzmanlastiklarin1 ve bizim halihazirda yasamakta oldugumuz sorunlara
cok daha net ¢Ozlimler vermis oldugunu goriiyoruz. Dolayisiyla kendi i¢gimizde on aylik
tecriibenin sonucunda goriiyoruz ki saglikli bir adim atmisiz, bunu daha da biiyiitmek
istiyoruz.

Hatta belki bir adim sonrasini da diisiinmek gerekirse, halihazirda, Adana'ya gelenler bilir, biz
Mersin yolu iizerindeyiz. Yan Sanayi Merkezi olarak tanimladigimiz is makineleri fabrikasi
da Ceyhan yolu iizerinde. Yani Adana'nin dogusu ve batisinda. Aramizda 20 km. fark var. Su
anda diyoruz ki, gelmek isteyen varsa, biz kendi fabrikamiz iginde de yer verebiliriz veya
kendi fabrikamizin i¢inde yeni kii¢iik fabrikalar agmaya da son derece acgigiz. Yeter ki ortak
caligma prensipleri lizerine mutabik kalalim, dizaynimizi beraber yapalim, parca azaltma, iste
dizayn sonrasinda miisteri sikayetleri karsisinda kisa siirede cevap verebilme vs. gibi
konularda ayni prensipleri paylasalim, ayn1 riski beraber tasiyalim.

2004 y1li i¢inde neler elde ettik, neler elde ediyoruz diye baktigimizda, yaklasik 14.000 adam
saatlik is giicii kazanc1 sagladik. Biz igeride yaptigimiz, ¢ok fazla uzman olmadigimiz
konulari, daha uzman yan sanayiden alarak, 30.700 Euro maliyet kazanc1 sagladik. Daha bu
hemen hemen altinct ay sonu rakamlari aslinda. Tek tek temin edilen 42.500 adet parca 1800
parcaya dustriildli, yine reel rakam olarak. Giinliikk sevkiyat sonucu ambarda stok orani
kazanci saglandi.

Adana Yan Sanayi Merkezi'yle biz ‘just in time’ {iretim prensibi iizerinde ¢aligiyoruz. O giin
iiretilecek olan araglarin komponentleri geliyor, onun haricinde hicbir stok tagimiyoruz.
Dolayisiyla planlamamizi da aslinda ortak yapiyoruz AYM ile. Uretim kapasitemizde de
%16’k bir artis sagladik. Mevcut oranimizda ¢ok daha rahat, ¢ok daha fazla sayida bitmis
iiriin iiretebiliyoruz.

Sene sonuna kadar daha neleri kazanmay1 diisiiniiyoruz, 7200 adam saatlik daha kapasite
artist saglayacagimizi diisiiniiyoruz. 33.500 Euro maliyet diislisii daha. 15.500 par¢anin 310
adet parcaya disiiriilecegini ve ekstradan %9’luk bir kapasite artisina gidilecegini
diisiiniiyoruz.

Isin sonunda da biraz once ¢ikardiklarimizin toplamlar1 ¢ikiyor. Mevcutta ayda 90 arag
iiretebilirken, sadece AYM'nin katkisiyla beraber 115 araglik siirecine ulastik. 60 otobiisten
75 otobiise ¢iktik, toplamda otobiis minibiis segmentinde de 150’den 190 araca ¢iktik. Bu da
yaklasik 9%25’lik bir kapasite artigina ulastigimizi gosteriyor.



Benim sunumum bununla smirli, akliniza takilan, sormak istediginiz her tiirli soruya da
elimden geldigince cevap veririm.

Soru:
Bu siirecte 6zellikle motivasyonda nerden nereye geldiniz?

Timucin Bayraktar:

Normal kosullarda biz kendi devrettigimiz isleri devredis siirecimiz var. Bu siirecin i¢inde de
bizim daha Once yaptigimiz her seyi A’dan Z’ye gidiyoruz, dnce Ogretiyoruz. Beraber
iiretiyoruz. Geldiginde herhangi bir hata ¢iktig1 zaman bunu gézden geciriyoruz. Bu hatalari
bildiriyoruz. Bir ilk numune onayr yapiyoruz. Numune onaylandiktan sonra, seri iiretime
oradan almaya basliyoruz.

Dolayisiyla kendi agimizdan baktigimizda, kalitede higbir diislise izin vermeyen bir
sistemimiz var. Ama onun da istiine giderek baktigimizda, yine kalite seviyesinde artis1 da
goriiyoruz. Daha oOnce giris muayeneleri reddedilen {iriinlerin pek ¢ofunun artik
reddedilmeden dogrudan tretime geldigini goriiyoruz. Giris muayenesi yapilan malzeme
sayisini azaltip, bunlarin hepsini dogrudan banda alacak sekilde yaklasik %25-%30’luk bir
gelisme sagladik sadece AYM’den gelen pargalarla.

Soru:

Iki sorum olacak. Birincisi, siz riskinizi kendi kapasitenizi arttirmak amaciyla yan sanayiye
mi bakiyorsunuz yoksa yan sanayi de bu isten memnun mu? Ikincisi, kendi ‘core expert’inizi
nasil tanimliyorsunuz? Neler disarida, igeride kaliyor?

Timucin Bayraktar:

Birinci soru, yan sanayi bundan memnun mu. Aslinda c¢ok detayli bir maliyet analizi
yapiyoruz biz. Kendi i¢imizde ne iiretiyoruz, disarida ne lretilebilir, ne kadar kar olacak vs.
Hepsini gz oniinde bulundurup duruyoruz ve ona gore bir parcanin devri sirasinda zaten yan
sanayinin de kabul etmesi gerekiyor. Aksi takdirde, kendisi uygun gormedigi takdirde o
parcay1 almiyor veya en azindan fiyat gériismeleri tekrar tekrar sifirdan bashiyor. Ama genel
anlamda baktigimizda, yan sanayi, 6zellikle uzmani oldugu konuysa bundan ¢ok daha kisa
siirede yararlaniyor ve kendi maliyetini ¢cok daha ¢abuk asagiya ¢ekebiliyor ve karini ¢ok kisa
stirede arttirabiliyor. Clinkii {irlin fiyatlamasi malum yan sanayi iliskilerinde bir eskelasyon
iizerinden anlasip o sekilde gotiirliyoruz.

Kendi core competency’miz nedir derseniz, biz {irliniin biitiiniinli dizayn etmekte ve biitliniinii
iiretmekte bagariliyiz. Ama spesifik olarak bir plastik iiretiminde higbir zaman igin bir plastik
malzeme tireticisi kadar basarili degiliz veya iste motor iireticisi olarak motor iiretmedigimiz
icin motor {ireticisi kadar basarili olamayacagimizi da diisiiniiyoruz. Bizim rekabet
avantajimiz, ¢ok kisa siirede iirlinlerimizde degisiklik yapabiliyoruz, kendi iiriin dizaynimizi
modiiler tiretime uygun hale getirebiliyoruz.

Dolayisiyla iiriin degisikliklerinde ¢ok biiyilik stoklara vesairelere yer vermeyecek sekilde
iiriin hattimiz1 gelistirebiliyoruz. Miisteriden gelecek olan gerek sikayetlere gerek taleplere
kars1 ¢ok duyarliy1z ve kendi yan sanayimizi bu sekilde organize edip yonlendirebildigimizi
diisiiniiyoruz. Kendi avantajimizi da orada goriiyoruz. Cilinkii otobiis olarak baktigimizda
bizim hedefledigimiz pazar Avrupa pazari, yaklasik yilda 25.000 araclik bir pazar. Yani
25.000 tane otobiis lizerine odaklanmig 52 tane firma var Avrupa'da iiretim yapan. Bu 52
firmanin hepsinin kullandig1 alt yap1 ii¢ asagr bes yukar1 birbirine benziyor veya



komponentler olarak baktigimizda, %60 aynit komponentleri kullantyoruz. Dolayisiyla bizim
burada yaratabilecegimiz tek sey, biz ¢ok daha kisa siirede degisikliklere ayak uydurabilecek
bir yetkinlik gelistiriyoruz kendi i¢gimizde. Dolayisiyla rekabet avantajimiz oluyor.

Soru:

Timugin Bey, belki biraz daha endiistriyel a¢i, sizin dalimizdan ayri olabilir de. Japon
modelini 6rnek aliyoruz dediniz, onu kendimize uyarladik dediniz, bu sizin otomotive hatta
otobiise 0zel bir sey mi? Yoksa ben Japon firmalar1 taniyorum, baska alanlarda calisiyorlar,
her seyi kendileri yapiyorlar, yillik 30 milyar dolar cirosu var ve en kiigiik seyi bile kendisi
yapiyor. Karin1 m1 arttirtyor bilmiyorum ne amagla yapiyor. Belki teknolojisini de kendisi
gelistiriyor. Bir kars1 6rnek olarak aklima geldi de, onu merak ettim, onu sormak istedim size,
Japonlari iyi tanidiginiz igin.

Timucin Bayraktar:

Evet, simdi normalde bu modiiler {iretim yaklasimlar1 olarak baktigimizda, Almanlarla
Japonlarin farkliliklar1 var. Japon modiler iiretim yaklasimindan biz kendimize gore 6rnek
seciyoruz ve diyoruz ki, tasarimindan montajina kadar aslinda bir kisinin sorumlulugu iizerine
yiiriimeli. Baktiginizda bu Japonlarin “keretsu” mantig1 i¢cinde, Toyota’nin kendi i¢indeki 20-
25 tane yan sanayi ile ortakligi, organik iligkileri var ve Toyota hisseleri var ellerinde. Ama
kendi iirettigi iirlinlerinin tasarimindan, iiretiminden, Toyota’ya temininden Densu kendisi
sorumludur. Baz1 noktalarda bazi Japon iireticileri bunun montajina kadar da verebiliyor. Yani
Toyota’nin disinda da farkli sirketlerin ¢alisanlarinin ortalikta dolagmasi gibi. Ama otobiis
sektoriine baktigimizda dogrudan modiiler tiretime gecenler var. Volkswagen’in ticari araglari
da ayni sekilde Brezilya'daki iiretim tesislerinde dogrudan bu uygulama var.

Bagka soru yok herhalde. Cok ¢ok tesekkiir ediyorum.



