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1) TEDARIKCIYE SAYGI.
Tedarikgilerle iletisimi artirmak onlara deger verdigini gbstermek.
Tedarikgi isletmenin personeli herhangi bir konu i¢in aradiginda zaman
ayirabilmek, iletisimin saglanmasi. Telefon ve e-postalara zamaninda cevap

verebilmek.
Mesaj: “Ana sanayi tedarikcilerine ilgisiz degildir”.

Dikkat: Muhataplarin birer yonetici oldugu unutulmamali. isletme 6lgekleri;
¢alisan sayisi, ciro vb. farkhdir. Fakat bu durum tedarikgiyi kiguk gérmeyi
hakl géstermez.

Tehlike: Zamansizlik ve/veya kétu iletisimin sonuclari.
Biz biyuk firmayiz siz kGigik firmasiniz sendromu.

“Biz ne dersek 0”. “Ya bu isi yapin ya da gidin”

2) TEDARIKCIYLE DOGRU iLETIiSIM

Karsilikh beklenti ve taahhUtlere duyarlilik. Detaylara hakim olma.
Toplantilarin saglikl bir sekilde sonuglandiriimasi.
Tedarikgi degerlendirme kriterleri hakkinda bilgiler vermek.

Tedarik¢i performansinin yikseltiimesi konusunda yénlendirici olmak.

! Toyota Tedarik¢i Gelistirme Teknikleri Semineri, Beyin Firtinasi Calismast,
10-11 Subat 2007, Taksim.
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3)

SAHA ZiYARETLERI.

Tedarikcilere daha sik ziyaret yaparken tedarikgi takimlarinin da isletmeye

davet edilmesi. Karsilikli sorun alanlari veya basari 6rnekleri Uzerine disinme.

Saha ziyareti ile birlikte gliven ve samimiyeti artirmak, tedarikgiye yardimci olma

zihniyetini sergileme. lgili bélimlerin bir araya gelmesi, sorunlar Gzerinde iletisim

saglanmasi. Uretimcilerin Uretimcilerle, kalite kontrolciilerin kalite kontrolcilerle

bulusturulmasi ve ¢ézim igin isbirligi calismalarina hiz verilmesi.

4)

3)

Mesaj: “Senin yanindayim, sana destek icin varim” mesajl.

Tehlike: Tedarik¢i sorunlarini ana sanayi ile (musterisiyle) paylastiginda

“Problemlerimizi agiklamayalim yoksa bir sonraki siparigi alamayiz”

TEDARIKCILERIi iSLETMEYE DAVET ETMEK.

Tedarikgileri sirkete davet etmek. Beklentiler ve i¢ yapi hakkinda bilgiler
aktarmak, fabrikay! gezdirmek ve bdlimler hakkinda bilgi paylasiminda

bulunmak.

Mesaij: ilgi, seffaflik ve karsilikli giiven.

“BASARI ORNEKLERI” HAKKINDA TOPLANTILAR DUZENLEMEK

Uretim operasyonlari basta olmak {izere hata oranlarinin azaltiimasina ydnelik
olarak grup sirketleri veya tedarikciler arasindan basarili uygulamalari anlatan
sunumlar i¢in toplantilar dizenlemek.

Tedarikgileri kendi sUreclerinde yaptiklari hatalari ana sanayi ile
paylasabilecekleri ve danigmanlik alabilecekleri gliven ortamini kurmak.
Mesaj: “Biz sizden uguk seyler beklemiyoruz, bakin basari 6rnekleri var”

“Yapilabilir, gerceklestirilebilir 6rnekler”
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6) YILIN EN BASARILI TEDARIKCISi ODULU.

Yilin en basarili tedarikgisine édiil vermek. Odiliin sayginhiginin saglanmasi.
Odiilt kazanmanin yurtici ve uluslararasi alanda prestij ve ek islerin
saglanmasinda bir referans tegkil etmesi i¢in tutundurma faaliyetlerinin
yuritilmesi. Odiiliin tedarikgiler arasinda bir rotasyon degil gercek performans

kriterleri g6z énunde tutularak verilmesinin saglanmasi.
7) TEDARIKCILERI BiR ARAYA TOPLAYICI ETKINLIKLER.
BUtln bir tedarik zincirini bulusturacak etkinlikler diizenlemek. 1., 2. ve 3.
tedarikgileri bulusturmak. Sektér arasinda iletisimin artmasi, tiim is akiglarinin

gorulmesinin saglanmasi.

Mesaj : “Biz bir aileyiz”. “Rekabette bir adim énde olmak istiyorsak Tedarik

Zinciri olarak tam zamaninda ve kaliteli Gretimi gergeklestirmeliyiz.”
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