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Sanayi Kongrelerimizin on birincisini, 19-20 Aralik 2012 tarihlerinde “Sirdirilebilir Rekabet Giicii: Bolgesel
Uretim, Kiresel Gic” temasi ile gerceklestirdik.

1000'e yakin kisinin katildigi 11. Sanayi Kongresi ve inovasyon Sergisi'nde ikisi konuk konusmaci olmak iizere,
30 konusmaci s6z almistir. Kongrede 5 oturum gergeklestirilmis, konuk konusmaci oturumlari ile beraber toplam
7 oturuma yer verilmistir.

ilk konuk konusmacimiz Maryland Universitesi Kiiresel Strateji ve Girisimcilik Profesérii, China India Institute
Bas Danismani, Stanford Universitesi ve INSEAD Strateji Profesori Dr. Anil Gupta, “Diinya Pazarinin Degisen
Dinamikleri” basligi altinda yaptii sunumda, gelecek 20 yilda biyik degisimler yasanacagindan soz ederek,
gelisen ekonomilerin degisen agirliklarina vurgu yapmis ve bu donisim siirecinde Tirkiye'nin mevcut durumu
ve potansiyelini ele alarak, ekonominin nihai basarisi i¢in teknoloji odakli biiyimenin 6neminden bahsetmistir.

ikinci konuk konusmacimiz China Europe International Business School, China Innovation Centre Yonetim
Profeséri ve Direktorl Prof. George Yip ise “Kiresel Oyuncu Olmak” basligiyla, uluslararasi biylk bir oyuncu
olmak icin yapilmasi gerekenleri ele aldi§i konusmasinda, Turkiye'nin diinyaya acilmak i¢in saglam bir temeli
bulundugunu ifade ederek kiiresel rekabet igin inovasyonun ve “iyi” yerine artik “farkli” olmanin 6nemine vurgu
yaparak, uluslararasi ticarette uyum sorunu zorlugunu asmanin yollari ve egitim-inovasyon iliskisine deginmistir.

Sanayi Kongremiz, bu yil da sizlerden biiyiik ilgi géren bir inovasyon Sergisi'ne ev sahipligi yapmistir. Yenilikgi
ve teknoloji oncelikli Uriin veya sonuglanmis projelerin belirli tematik alanlarda tanitildigi sergimizi 54 firma ve
kurumun katilimi ile gerceklestirdik.

Bundan onceki Kongrelerimiz sonrasinda oldugu gibi, 11. Sanayi Kongremizi takiben de konusmacilarimizin
yaptiklari konusma ve sunumlari kitap haline getirerek, faydali olmasi dilegiyle ilgilerinize sunuyoruz.

C. Tanil KUGUK
istanbul Sanayi Odasi
Yonetim Kurulu Baskani
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C. Tanil KUCUK

istanbul Sanayi Odasi Yonetim Kurulu Baskani

“Siirdirilebilir Rekabet Giicii: Bolgesel Uretim, Kiiresel
Giic” temali Kongremize ve inovasyon Sergimize hos
geldiniz diyor, istanbul Sanayi Odasi Yonetim Kurulu
adina sizleri saygiyla selamliyorum.

Acilis konusmamizi onurlandiran degerli konuklar ve
iki gin boyunca bizlerle beraber olacak degerli
katiimcilar; Kongremize gosterdiginiz ilgi icin tesekkir
ediyor ve sizleri aramizda gormekten duydugumuz
memnuniyeti ifade etmek istiyorum.

Sanayi kongrelerimizin ilkini, Odamizin 50. Kurulus yil
donimu etkinlikleri cercevesinde, 2002 yilinda
gerceklestirmistik. 2002 yilindan bu yana da, araliksiz
devam ettiriyoruz ve ne mutlu ki bu yit da 11. Kongremiz
icin yine sizlerle bir aradayiz. ilgi ve desteklerinizle
Sanayi Kongrelerimizi on birinci yila tasiyabilmis
olmanin gurur ve mutlulugunu yasiyoruz.

Degerli konuklar, 2000°li yillarla birlikte, hem diinya
hem Tirkiye ekonomisinde ¢ok dnemli degisiklikler
yasandi. Bilgi ve iletisim teknolojilerinde, devrim
niteliindeki gelismelerle mesafeler, sinirlar eski
anlamini yitirdi. Thomas Friedman'in ifadesiyle, “Dinya
dizlesti”.

Kiresel ekonomide, birakin devasa sirketleri, tek tek
bireyler bile tim diinyada hareket imkanina kavustu
ki, muhtemelen 21. yizyilin ilk on yili ileride, siyasi
gelismelerden, askeri catismalardan ¢ok, muhtemelen
bu yoniyle hatirlanacak. Etkilerini hala hissettiren
kiresel kriz, bu donemin onemli kiritlma noktalarindan
biri oldu. Kriz, diinya ekonomisine yonelik algr ve
kabullerimizin, kokten diyebilecegimiz bir sekilde
degismesine yol acti. Ekonomide, glic merkezlerinin
yer degdistirdigi, Bati'"dan Dogu'ya dogru kaydigi
gercedini gindeme getirdi. Kisaca, deyim yerindeyse,
tarihte kartlarin yeniden dagitildigr, donim
noktalarindan birindeyiz.

Gelismelerin yoninu iyi kavrayan, dedisime uyum
saglamak icin gerekli onlemleri zamaninda alanlar
one gecerken, digerleri geride kalacak! Bu tabloda
llkemiz nerede diye bakacak olursak, son yillarda
makro ekonomik istikrar anlaminda onemli kazanimlar
elde ettigimiz tartismasiz bir gercgek. Diger taraftan,
sirketlerimiz, kiiresel rekabet miicadelesinde, dnemli
tecribe ve birikim edindiler. Sanayimizde, kiiresel
rekabetin gerekleri konusunda biytk bir farkindalik
olustu. Kiresel rekabet dstinliginidn en onemli
unsurlariolan, Ar-Ge ve inovasyon, sanayimizin yerlesik
kavramlari arasina girdi. Nitekim Kongremiz
kapsaminda dordincisini gerceklestirdigimiz

inovasyon Sergimiz, yerlesikligin sadece soylem
dizeyinde kalmayip gercek hayatta da karsilik
buldugunun gostergesi.

Ancak, bu olumlu gelismelerin yaninda, Ar-Ge ve
inovasyonda, maalesef heniiz arzu ettiimiz noktaya
gelebilmis dediliz. Yakin donemde Ar-Ge destekleri
konusunda ¢ok olumlu gelismeler olmakla birlikte,
Avrupa Birligi'nin, son olarak Subat 2012'de yayimladigi
Avrupa inovasyon Degerlemesi Raporu’'nda, iilkemiz
hala son siralarda yer almakta. Diger taraftan,
hatirlanacagi tUzere, Ar-Ge harcamalarini 2013 yilina
kadar %2'ye yiikseltmeyi hedeflemistik. Oysa TUIK
verilerine gore, 2011 itibariyle bu oran %0,86
seviyelerinde. Bu da 2013'te %2 hedefini yakalamamizin
¢ok zor oldugu anlamina geliyor.

Degerli konuklar, 11. Sanayi Kongremizin alt temasi,
“Bolgesel Uretim, Kiiresel Giic”. Temamizdaki
“bolgesel lretim” vurgusu, Tirkiye'deki tretimi, daha
uygun rekabet unsurlari sunan c¢evre llkelere
kaydirmak anlamina gelmiyor elbette. Buradaki amac,
merkeze Tirkiye'yi koyan entegre bir anlayisla, Uretim
ve dolayisiyla satis kapasitemizi, tim bolgemize yaymak,
dretim agimizi dallandirip budaklandirmaktir.

Ulkemiz icin, tasimacilik, ulasim ve lojistik merkezi
vizyonu sik sik dile getirilmekte. Sunun altini cizmeliyim
ki, bu vizyonun hayata gegebilmesi ve sirdirilebilir
olmasinin en onemli sartlarindan biri, giclu bir Gretim
ayagidir. Var olan dretim giicini, bélgesiyle entegre
hale getirmis, bunu lojistik ve ulasim boyutuyla da
tamamlamis bir Turkiye'nin, kiiresel sistemdeki agirligi
da, elbette buna uygun olacaktir, daha fazla olacaktir.

Dogal kaynaklar a¢isindan zengin olmamasina ragmen,
genis bir sektorel yelpazeye yayilan tretim kapasitesi
ile Tlrkiye, bolgesindeki en glicli ekonomilerden biridir.
Her zaman ifade ettigimiz gibi, halihazirda ekonomideki
ustinligind, Uretim glciinden alan Tirkiye'nin,
dinyanin ilk on ekonomisi arasina girmek gibi
hedeflerine ulasabilmesi icin, issizlik basta olmak
lzere, ekonomik ve sosyal sorunlarini ¢cozmesi icin
yapmasi gereken, iretim kapasitesini daha da artirmak,
sanayisini daha da gicli hale getirmektir.

Hal boyle iken, degerli konuklar, ne yazik ki, rakamlar
sanayimizin gi¢lenmek yerine kan kaybettigine isaret
etmektedir. istanbul Sanayi Odasi olarak, uzun siredir,
dile getirdigimiz lizere, sanayimizin GSYIH'miz icinde
cari fiyatlarla 1998 yilinda %23,9 olan payi, 2011'de
%16,2'ye gerilemistir. Dikkatinizi cekeriz, %23,9'dan
%16,2. Son olarak 2012 Gglnci ¢eyrek biyime
verilerindeki oran ise %14,4'tur ki bu gercekten daha
da diisiindiiriicii bir rakamdir. izleyebildigimiz kadariyla,
sanayinin GSYIH icindeki payinda, bu diizeyde bir
gerileme, bize benzer ulkelerin hi¢ birinde
gorilmemektedir.
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Tirkiye'de, itk defa 1982 yilinda, sanayi sektori tarim
sektorinin oniine gecerek ekonominin ana sektori
haline gelmisti ve bu konumunu halen de siirdiirmekte.
Son giinlerdeki bir calismadan hareketle, diinyada
1980°lerden bu yana, imalat sanayi katma degerindeki
paylarin nasil degistigine bakacak olursak, karsimiza
ilging veriler ¢cikmakta. Turkiye, 1980°de, diinyada imalat
sanayi katma degeri en yliksek 15 ekonomi arasinda
yer almiyor. ilk ticte ABD, Japonya ve Almanya var. On
yil sonra 1990'a gelince, Tirkiye'nin diinyada, imalat
sanayi katma degeri en yiksek onbes llke arasinda
13. sirada oldugunu goriyoruz. 2000 yilinda ise, Tirkiye
13. siradan daha onlere ilerlemek yerine listenin
sonuna, 15. siraya geriliyor. 2010'da ise, maalesef
Turkiye, son siradaki yerini de kaybederek liste disi
kaliyor.

Bizde durum boyle iken, sanayilesme yoluna beraber
¢tktigimiz Giney Kore'ye bakacak olursak, 1980'de
Tdrkiye gibi, Gliney Kore de liste de yok. Sonraki yillara
gelince, biz listeden diiserken 1990°da 11. sirada olan
Giney Kore, 2000'de 8., 2010'da ise 7. siraya yiikseliyor.

iki tilkeye daha bakalim. imalat sanayi degeri en yiiksek
onbes llke arasinda, 1980'de 7. sirada olan Cin, 2010'da
2.siraya, 1980°de 15. sirada olan Hindistan ise 2010'da
10. siraya yikselmisler.

Cin ve Hindistan'in yaninda, 6zellikle Gliney Kore'nin
basarisinin nedenlerine dair pek cok farkli analiz
yapabiliriz, yapilabilir. Ben, sadece ¢ok dikkat ¢ekici
ve aciklayici buldugum rakamsal bir veriyi sizlerle
paylasmak istiyorum. Biraz dnce, Ar-Ge harcamalarinin
GSYiH'miz icindeki payinin, 2011 yilinda %0,86'ya
yikseldigini belirtmistim. Karsilastirma yapmak lzere
Giliney Kore'ye baktigimizda, Giney Kore'de Ar-Ge
harcamalarinin GSYiH icindeki payinin 2000 yili itibariyle
%?2,30"a ulastigini goriyoruz. 2010'da ise, %3,74 ile
dinyanin en yiksek oranlarindan birine sahipler.

Tirkiye ekonomisinde dikkat ceken olumsuzluklardan
biri de i¢ tasarruflarimizin yetersizligidir. Bu sorun,
2000'li yillarla birlikte daha da derinlesmis gorinmekte.
Son olarak, 2011'de ic tasarruflarimizin GSYIH'mize
orani %14,4'ler seviyesinde idi. Bagli olarak, sanayimizin
en biylk sorunlarindan biri de, uzun vadede ve uygun
kosullarda finansman imkanindan mahrumiyettir.
Finansal kaynaklara ulasmak, ozellikle KOBI'lerimizde
sikintili oldugu gibi, sanayi kuruluslarimizin kendi
kaynak yaratma kapasitelerinde de oldukca sinirli bir
gorinim vardir.

Hal boyle iken, sanayi kuruluslarimiz kiiresel rekabetin
gerektirdigi yatirimlari ve yeniden yapilanmayi nasil
gerceklestirebilecekler? Oniimizdeki temel
sorunlardan biri de budur. Daha gticli bir sanayi icin
bu sorunun ¢oziilmesi cok 6nem arz ediyor.

jstanbul Sanayi Odasi olarak, biz de uzun siiredir, sanayi
kuruluslarimizin finansman sorununa ¢ézim
uretilmesine katkida bulunabilmenin gayreti icindeyiz.
Olumlu bir gelisme olarak, son donemde sanayi
kuruluslarimizin, sermaye piyasalari basta olmak Uizere,
alternatif finansman imkanlarindan yararlanabilmesini
saglamak adina bazi adimlar atildi. Biz de, Istanbul
Sanayi Odasi olarak, istanbul Menkul Kiymetler
Borsamiz ile, sanayi kuruluslarimizda halka arzi tesvik
edecek, hizlandiracak ortak calismalar
gerceklestirmekteyiz. Bu vesile ile istanbul Menkul
Kiymetler Borsamizin 11. Sanayi Kongremize stratejik
ortak olarak destek vermesini ve Sayin IMKB
Baskanimizin bugiin Kongremizin acilisinda bizlerle
beraber olmasinin, isbirligimizin gelecegdi adina onemli
ve Umit verici oldugunu ozellikle ifade etmek, sizlerle
paylasmak istiyorum.

Diger taraftan, sunun altini cizmek isterim ki, Ar-Ge
ile ilgili, sanayimizin GSYiH igindeki payi ile ilgili verileri
dikkatlere getirerek maksadimiz, karamsar tablolar
cizmek degil, moralleri bozmak hic¢c degil.
Hiklmetimizin Ar-Ge destekleri konusundaki gayretleri
ve yaptigi cok dnemli calismalar ortada. Ayrica, her yil
Kongremizin acilisina katilarak, sanayimize,
sanayicilerimize, sanayimizin gelecegine verdiginiz
onemi ortaya koymaktasiniz ve bizler de, sizleri
aramizda gormekten her zaman memnuniyet
duymakta, giic almaktayiz.

Hikumetimizin, makro ekonomik istikrar yonindeki
kazanimlarindan ve kiiresel krizin oniimiize getirdigi
acil sorunlarin nispeten giindemden diismesinden
sonra, sanayimize daha fazla 6nem verdigini, verilen
onemin de en azindan temel ekonomik metinlere
yansidigini da biliyoruz, goriiyoruz. Ancak, asil olan
uygulamaya gecebilmesidir. Uluslararasi
karsilastirmalar, yarismak zorunda oldugumuz diinya
icin, daha fazlasini yapmak zorunda oldugumuzu ve
¢ok daha hizli yol almamiz gerektigini soyliyor. Simdiye
kadarki nisbi yavasligimizda, 6zel sektor olarak, bizlerin
eksiklerinin de mutlaka payr vardir. Sorunlarin
olusmasinda hepimizin payr oldudu gibi, kalici
cozimlere de yine, ancak, hepimizin katkisi ile
ulasabiliriz.

Sunu ifade edelim ki, Turk 6zel sektort olarak, Turk
sanayicileri olarak bizler, kiiresel rekabet miicadelesine
devam etmekte kararliyiz. Rekabet gliclini artirmakta
kendi Uzerimize disenleri yerine getirmenin arayisi ve
gayreti icindeyiz ki, isletmelerin yapmasi gerekenler
Uzerine yogunlastigimiz Sanayi Kongrelerimiz sanirim,
cabamizin somut bir gostergesidir.

Fakat altini bir kez daha cizelim ki, tek basina odzel
sektorin cabasi yeterli olmaz, olamaz. Donusturicd,
yonlendirici makro politikalari ancak siyasi irade hayata
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gecirebilir. Turkiye'yi sanayide, dinya ¢apinda bir
oyuncuya donustirmek ve bolgesiyle entegre tretim
agina sahip kiresel bir glic haline getirebilmek icin,
dogru politikalari suratle hayata gecirmek zorundayiz.
Bunun icin de, oncelikle sanayimizin gerceklerini,
sanayimizin sorunlarini dogru tespit ve teshis etmek
durumundayiz.

Turkiye, son on yilda ekonomide, on yil once adeta
imkansiz goriinen pek ¢cok seyi basarmistir. Biraz dnce
paylastigimiz veriler, illkelerin bir ka¢ on yilda
kaderlerini, konumlarini radikal bi¢cimde
degistirebildiklerini gostermektedir ki, biraz 6nce de
ifade ettim, Tlrkiye gecmiste bunu basarmistir.
Bugiiniin Tirkiye'si de, yoneticileriyle, sanayicileriyle,
bilim insanlariyla, calisanlariyla bunu basarabilecek
bir potansiyele sahiptir. Bundan sonraki on yil icin
hedefimiz, Uretim giici daha yiksek, sanayisi daha
guclu bir Turkiye yaratmak, yaratabilmek olmalidir.
Amacimiz, cabamiz, Sanayi Kongrelerimizin bu hedef
yolunda verimli, faydali, ufuk acicr bir platform
olabilmesidir.

Eger bir nebze de olsa bunu basarabiliyorsak, ne mutlu
bizlere diyor ve sozlerimi bitirirken katiliminizdan ve
Kongremize gosterdiginiz ilgiden dolayi tekrar tesekkir
ediyor, konusmacilarimizi ve oturumlarimizi ilgiyle
takip edeceginiz inanciyla, Yonetim Kurulumuz adina
sizleri bir kez daha saygiyla selamliyorum.







Erdal BAHCIVAN

istanbul Sanayi Odasi Meclis Baskani

istanbul Sanayi Odasi Meclis Baskani olarak, dncelikle
hepinizi saygi ve sevgiyle selamliyor, Odamizin 11.
Sanayi Kongresi'ne katilarak bizleri onurlandirdiginiz
icin tesekkir ediyorum. Hos geldiniz, seref verdiniz.

Degerli misafirler, degerli sanayiciler, bizler sanayiciyiz,
isadamiyiz yani rekabet bizlerin dogasinda var. Rekabet
bizim durmamizi engelleyen, bize gelisimin ve
ilerlemenin yolunu acan en onemli unsurlardan biri.
Daha iyiyi, daha kaliteliyi, daha yeniyi, daha ucuzu
uretmek ve pazarlamak zorundayiz. Tipki bisiklete
binmek gibi; stirekli pedal cevirmezsek ne kadar dengeli
durursak duralim, er ya da gec diiseriz.

Ancak icinde bulundugumuz yiizyilda, klasik rekabet
anlayisi ve yaklasimlariyla yola devam etmek imkansiz.
Sadece 6zel sektoriin 6nlem almasi ve caba gostermesi,
mevcut kiiresel rekabet kosullari icin yeterli degil.
Etkin devlet olmaksizin ekonomik ve sosyal anlamda
surdurulebilir kalkinmanin gerceklestirilebilmesi asla
mimkdin degil. Nitekim ekonomide liberal, siyasette
guclu Ulkelerin artik cok daha hizla kalkindigina tanik
oluyoruz. Hikimetlerin yeri ve onemi artik cok daha
belirgin, dolayisiyla 6zel sektor olarak bizim de
yasadigimiz ilkelerin uluslararasi giciinden
yararlanmamiz, destek almamiz gerekiyor. Bunun en
iyi orneklerinden biri, 6zellikle de gectigimiz yillarda
sirdirdugu istikrarli ve glicld yonetimiyle Turkiye'dir.
HukUmetimizin tlke icindeki cesur adimlari ve onculik
ettigi degisim sureci ile birlikte, dis politikada da bariscil
ve gucli bir tlke profili cizmesi, hi¢ siphesiz ki bizlere
yepyeni vizyon ve pazarlar acti. Bunun icin kendilerine
ictenlikle tesekkir ediyoruz.

Ancak basari icin kalicilik, parlakliktan daha fazla
gereklidir, yani basari bir yolculuktur, bir yol degil. O
nedenle Ulke olarak, elde ettigimiz itibar ve basariyi
korumak icin gostermemiz gereken caba, bugiin her
zamankinden daha fazla olmak zorunda. Unutmamaliyiz
ki kiresel aktor olanlar, yalnizca degisen dinyayi izleyip
ona gore donistimiinl gerceklestirenler degil, degisime
yon verenlerdir.

Bu sebeple kiiresel ve ekonomik rekabet giici, belki
de diger tim islerden daha fazla gelecekle ve gelecegi
kurmakla ilgilidir. Kiiresel diinya diizeninin, ekonomileri
ve yasam sekillerini bu derece i¢ ice gecirdigi, etkiledigi
bir ortamda “biz de variz” diyerek yola ¢ikiyorsak,
basimiza ne gelirse onu yasamak gibi bir likse sahip
degiliz.

Sayin Bakanim, kiymetli misafirler, 2012 yili tim
diinyada dengelerin degistigi, taslarin yerinden oynadigi

bir yil oldu. Ozellikle komsu ilkelerimizdeki siyasi
calkantilar ve isyanlar, bizleri yalnizca ekonomik acidan
degil, vicdani olarak da kaygilandirdi ve kaygilandirmaya
devam ediyor. Son glnlerde yasadigimiz tim bu
gelismeler, 2013'Un de zorlu gececedinin sinyallerini
veriyor. Avrupa‘daki ekonomik, dolayisiyla siyasi tablo
her gecen giin daha bir belirsizlige gidiyor, bugin
Euro'nun sirdirilebilirligi bile sorgulanir halde.

Diinyadaki ekonomik giic ve kiresel rekabet Ustlinligu,
giderek gelecek vaat eden ve gelismekte olan ulkelere
dogru kayiyor. Ozetle diinya degisiyor, roller degisiyor,
gucler degisiyor. Bu degisimi ¢cok yakindan izlemek ve
tedbirlerimizi, politikalarimizi dogru belirlemek
zorundayiz. Zira rekabet gucd, yani ticari glc, 6zinde
bir stratejik bir savasa donusuyor. Ana stratejiniz
dogruysa, hicbir engel basarinin karsisinda duramaz.
Ve bu yeni doneme hazir olan, yol haritasini 6nceden
belirlemis olan Ulkeler 21. ylzyilin stiphesiz ki kiresel
aktorleri olacaklar. Biz de bu bolgede, bu cografyada
s0z sahibi olmak istiyorsak, siyasi ve de 0zellikle iktisadi
acidan gicli olmaya mecburuz. O yizden bugiin, is ve
yatirim ortamini iyilestirmek, diin oldugundan cok daha
onemlidir.

Kiresel rekabet ortaminda nasil bir Gretim yapisiyla
talebi karsilayacagiz? Bu uretim yapisiicin isglictimuzin
nasil bir bilgi ve beceriye ihtiyaci var? Nitelikli
isglicimuzu yitirmemek, beyin goclini tersine ¢evirmek
i¢in, istihdami arttirmak icin hangi tedbirleri almaliyiz?
Yabanci yatirimlari, uluslararasi ortakliklari daha fazla
cezbetmek icin neler yapmaliyiz? Teknolojiyi takip eden
mi, Ureten miolacagiz? Ar-Ge ve innovasyon konusunda
yeterli miyiz? Hepsinden énemlisi, kamu birokrasimiz,
ekonomik gerekliliklere ve hiza uyum saglamis midir,
yoksa tersine bizleri yavaslatmaya mi gayret
etmektedir?

Tim bu unsurlari en ince ayrintisina kadar disinerek,
hesaplayarak, planlayarak sanayi politikalarimizi
belirlemek zorundayiz. Tedbirimizi simdiden almak,
planlarimizi yapmak, rotamizi belirlemek zorundayiz.
Cunku sanayi politikasi olmayanin, rekabet glici de
olamaz. Ve biz bu stureci ileriye donlk bir stratejiyle
buglinden dogru yonetemezsek, bundan zarar gorecek
olan yalnizca bizler degil, gelecegimiz, cocuklarimiz
olacaktir.

Sayin Bakanim, ¢cok degerli konuklar, artik bolgesel
tretim ve kalkinma denince, aklimiza sadece kendi
sehirlerimiz, bolgelerimiz hatta lilkemiz gelmemeli.
Bugin bolgesel Uretim, icinde bulundugu cografyanin
tretim ussu haline gelen ve tim dinyaya urindndg,
fikrini pazarlayan ulkeleri ifade ediyor. Turkiye'nin
neresine giderseniz gidin, Amerikan udrinu bir
hamburgerci, italyan triini bir pizzaci gériiyorsunuz.
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Herkesin elinde benzer cep telefonlari var. Son giinlerde
tim dinyayl sarmis olan “kiyamet senaryosu” bile
bunun bir gostergesi. Binlerce yil dncesine ait bir
kehanet, bilimsel olarak dogrulugu tartismali bir iddia,
inanilmaz bir hizla yayiliyor ve dinyanin dort bir
yanindaki insanlari etkisi altina aliyor. Oyle ki kiyametin
bile bir ticareti, turizmi yapiliyor. Ciinkil artik sermaye,
bilgi, mal ve hizmetler, diinya lizerinde bugtine dek hig
olmadi§i kadar serbestce dolasiyor.

Bizler de bu oyunun izleyicisi degil, oyun kurucusu
olmak istiyorsak, bilmeliyiz ki Griinimuzd, malimizi en
kaliteli sekilde liretmek artik yeterli degil. icinde yer
almak istedigimiz pazarin beklentilerini, ihtiyaglarini,
degerlerini ve alim dizeylerini bilmek, analiz etmek
ve Uretimde kullanmak zorundayiz. Evet, belki diinya
kicullyor, ticarette sinirlar kalkiyor fakat 6te yandan
rekabet de her zamankinden daha zorlu hale geliyor.
Daha cok calismaktan, hep calismaktan baska caremiz
yok. Clinkii is ¢ok, emek ¢ok, dzveri cok ama pasta da
¢cok biyuk. Ve onemli olan kiresel pazarin icindeki
rekabetin blyukligu degil, rekabetin icindeki kiiresel
pazarin buyukluguddr.

Sayin Bakanim, degerli konuklar, kiymetli katiimcilar,
sanayi caginin simgesi “makinelesme” idi. icinde
bulundugumuz cagin simgesi ise “bilgi”. ilk caglarda
guclu olan, endistri ¢caginda ise zengin olan kazanird.
Buglin ise rekabette Ustin gelmenin en buyik kaynagi
bilgidir. Kendi halkina ve gelecegine sahip ¢ikmak
isteyen bir Glkenin en biyuk onceligi, yatirimi, egitim
dolayisiyla “insan” olmali. Biz sanayiciler de, iyi egitim
almis, 6zglvenli, diinya ile barisik, lretken, yaratici ve
yenilikci insanlara her zamankinden daha fazla ihtiyac
duyuyoruz. Ve bu yizden de bilim-sanayi isbirliginin ve
mesleki editimin gelismesi, nitelikli isgliciiniin artmasi
icin caba harciyoruz.

Ancak unutmamaliyiz ki basari, sadece inandigimiz
seyleri yapmak degil dogru olani, etik olani
yapabilmektir! Sadece kazanmak i¢in cocuklarimizi,
insanimizi temel degerlerimizden, toplumsal ve mesleki
etikten uzaklastirmamiz da bu kiresellesen diinya
sirecinde affedilemez bir hata olacaktir. En giizel 6§,
ornek olmaktir. O ylzden, en basta da bizler, hepimiz,
attigimiz her adimda, ilerledigimiz her yolda, toplumsal
degerlerimizi ve mesleki etigi ilke edinmeli, 1srarla
savunmaliyiz. Bu, ¢ocuklarimiza, evlatlarimiza karsi,
tlkemize karsli en biylik sorumluluklarimizdan birisidir.
Dahasi belki de onlara verecegimiz en iyi editimdir,
gelecedimiz icin en biylk kazanimdir.

Sayin Bakanim, yeni diinya diizeninde zenginlik sadece
topragin altinda degil, makinelerin carklarinda da degil,
az once belirttigim gibi, cesur, girisimci, yenilikgi
beyinlerde... Bakin, geng bir cocuk ¢ikiyor, bilgisayar
basinda facebook diye bir program iretiyor ve bugiin

dinyanin dort bir yanina yayilan bu fikriyle, gencecik
yasinda diinyanin en sayili zenginler arasinda yer aliyor.
Bu yeni dizen icinde, yenilikcilie hiz vermeyenler,
bilgiye yatirim yapmayanlar yok olmaya mahk{m
olacaklardir. Once, “insan” odakli olmak gerek. Cunku
bir insana, oldugu hale gore davranirsaniz, o sekilde
kalmaya devam ediyor. Givenmezseniz, dogru
yonlendirmezseniz, firsat tanimazsaniz, risk almaktan
cekinen, yaraticiligini ve cesaretini yitirenler artiyor. O
zaman da ne oluyor? Uretim azaliyor, tiiketim artiyor.
Ve siz bugiin “ne kadar biylk ekonomiyim” diye
ovinseniz de, geleceginize yatirim yapmadiginiz icin,
har vurup harman savuran bir mirasyediye
donitslyorsunuz. Genglerimizin hayal glcl ve
girisimciligini koreltmeyecek, tersine tesvik edecek bir
ortama ihtiyacimiz var. O nedenle bu sene de devam
ettigimiz Inovasyon Sergisi'ne ev sahipligi yapmaktan
ayrica mutluluk duyuyoruz.

Ayni zamanda Tlrk Sanayisinin onde gelen aktorlerinin
yani sira Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanimiz Sayin
Nihat Erglin Bey'in de buglin bu salonda bizlerle birlikte
olmasi, bu konuya devletimizin verdigi onem
bakimindan bizleri ayrica mutlu etmektedir. Kendilerine
bu hassasiyetlerinden dolayl tesekkir ediyorum.

Sayin Bakanim, degerli katilimcilar, kiymetli konuklar,
konusmamim basinda da belirttigim gibi, Sanayi
Kongremiz bu sene, etkilerini her gecen gin daha
yogun bir sekilde hissettigimiz kiiresel bir kriz ve
calkanti ortaminda gerceklesiyor. Biz lilke olarak, bu
calkantilardan mimkin oldugunca az hasar almali ve
yarisa devam etmeliyiz. Bizim hedefimiz belli:
Cumhuriyetimizin 100. yilinda, diinyanin ilk 10 glclu
ekonomik tilkesi arasina girmek istiyoruz. Bunu yapacak
glcte ve kapasitede oldugumuzu biliyoruz. Tirk
sanayicisinin kararliligini, azmini ve doktugu alin terini
biliyoruz. Gecmisten gliniimiize katettigimiz mesafenin
bilincindeyiz. Ancak, siirekli ve kalici basari icin, her
zamankinden daha fazla birlige ve beraberlige
ihtiyacimiz var. Unutmamaliyiz ki, hepimiz ayni
gemideyiz. Onyargilarla 6tekilestirmekten vazgecmeli,
saflara ayrilmak bir yana tersine saflarimizi daha fazla
siklastirmali, daha fazla dayanisma icinde olmaliyiz.
Farkliliklari one ¢ikarmak yerine blitinl disinerek
hareket etmeliyiz. Gelecekteki basarilarimizin en biyiik
teminati, iste bu birligimiz olacaktir. Cinki ancak
iceride mutlulugu istikrari yakaladigimiz an, kiiresel
guc olmak icin atacagimiz adimlar ve izleyecegimiz
politika bir anlam kazanacaktir. Hep birlikte ¢alisarak
ortak bir akil olusturacagimiza ve Tirk sanayisinin,
Tirk ekonomisinin, Turk halkinin hak ettigi eseri ortaya
cikartacagimiza inaniyorum.

Biyuk hayallerimiz var... Kararliigimiz var... Azmimiz
var... Cesaretimiz var... Birikimimiz var... Deneyimimiz
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var... Glivenimiz var... Sorumlulugumuz var... Vatanimiza
ve insanimiza duydugumuz sevgi var... Hepsinden
onemlisi, onlara vefa borcumuz var... Bugiin bu salonda
bizlerle birlikte olan ve su dakikalarda yurdun dort bir
yaninda alin teri dokenlerin, Uretenlerin hepsinin
ylreginde bu hisler, bu cosku inaniyorum ki fazlasiyla
var. Bu cosku, Ulkemizin gelecegdine isik tutacak, bizleri
de ¢ok daha biyuk basarilara tasiyacak.

Bu duygularla tekrar Kongremize hos geldiniz diyor,
sizlere, degerli katilimcilarimiza, Kongremizi
destekleyen tim sponsorlarimiza tesekkir ediyor,
saygilarimi sunuyorum.
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Dr. M. ibrahim TURHAN
iMKB Baskani

Hepinizi Istanbul Menkul Kiymetler Borsasi veya
insallah cok kisa bir sure igerisindeki yeni adiyla Borsa
istanbul adina en igten duygularimla sevgiyle ve saygiyla
selamliyorum.

Bizim icin, Borsamiz icin Sanayi Kongremize destek
olmak, Sanayi Kongremizin stratejik ortagi olmak,
herseyden evvel cok biiyiik bir onur vesilesi. Buimkani
bize bahsettikleri icin, asil ben Sanayi Odamizin ¢ok
kiymetli yoneticilerine tesekkir etmek istiyorum.
Hakikaten her ne kadar kendi kariyerim boyunca ben
fillen sanayi icinde yer almamis olsam da, 2010 yilinda
0 zaman G-20 toplantilarina Tiirkiye Cumhuriyeti adina
katilmak tizere Kore'ye ilk gittigimde beni derinden
sarsan bir manzarayla karsilasmistim. Havaalanina
indigimde ne yone gidecedime bakmak icin gozimi
ekrana kaldirdigimda, simdi ismini soylemiyorum ama
bir Kore markasi gordim. Yiiriyen merdivenlerden o
istikamette ilerledik, bizi bir terminalden digerine
tasiyacak olan hizli trene binerken géziime bu sefer
trenin markasi carpti ve o da yine hepinizin ¢ok iyi
bildigi kiresel bir Kore markasiydi. Havaalanindan
ciktigimizda bizi kongre merkezine gotiirecek olan
tasit, yolda gordigim insaat makineleri, G-20
toplantilari sirasinda kullandigimiz bilgisayarlar hep
Kore markalariydi ve su anda hepimiz, ¢cok rahatlikla,
kiresel deger haline gelmis en az bes tane Kore
markasini sayabiliyoruz. Bu beni hakikaten ¢ok derinden
etkiledi ve geri dondigumde bunu arkadaslarimla da
paylastim. Bizim onumizdeki hedeflerimizi
gerceklestirebilmemiz icin, sanayi olmazsa olmaz ve
vazgecilmez bir unsur. Dolayisiyla buna bir nebze de
olsa katkida bulunabiliyorsak, bizim icin gercekten bir
onurdur.

Kiiresel Rekabette Tiirkiye’nin Yeri
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[Resim 1] Rekabet, tabii ki ilerlemenin, gelismenin ve
piyasa ekonomisinin en 6nemli unsurlarindan bir tanesi.
Bu anlamda, bu konudaki nacizane fikirlerimi sizlerle
paylasmadan once Tirkiye'nin kiresel rekabetteki
yeriyle ilgili TUrkiye'nin kiresel rekabetgilikteki yerini
hazirlayan Dinya Ekonomik Forumu’'nun su haritasini
paylasmak isterim. Gordiigiiniiz gibi Tlrkiye, rekabet
siralamasinda yani o kategorilerde ortada yer aliyor.
Rekabetci durumumuz diinyayla mukayese edildiginde
bu merkezde. Biz, amaclarimiza ulasabilmek icin bunu
mutlaka daha yukariya tasimak mecburiyetindeyiz.
Rekabette su anki yerimiz gecmisle karsilastirdigimiz
zaman cok buyuk bir ilerlemeye isaret ediyor ama bunu
asla yeterli sayamayiz, bunu daha ileri gotirmek
mecburiyetindeyiz.

Peki rekabet glicimizl nasil artiracagiz? Rekabetci
pozisyonumuzu nasil iyilestirecegiz diye sordugumuz
zaman, iki tane onemli husus on plana c¢ikiyor.
Bunlardan bir tanesi, buglinki Kongre'nin ve Kongre
ile birlikte strdiurilen serginin de ¢ok dnemli
temalarindan biri, yani yenilikcilik; digeriyse verimlilik.

Merkez Bankasi'na baslamadan evvel, kariyerimin 13
yilinda akademik calismalar yaptim. iktisatci olarak
beni en cok heyecanlandiran soru aslinda, modern
iktisadin kurucusu olarak kabul edilen Adam Smith'in
meshur kitabini yazdigi glinden beri sordugu soruydu:
“Neden bazi tilkeler, neden bazi toplumlar, neden baz
milletler daha zengin?” Milletlerin zenginliginin
mahiyetiyle, tabiatiyla ve sebepleriyle ilgili bir arastirma
yaptigimiz zaman, bu konuda calismalariyla Nobel
Ekonomi Odiilii'ne layik goriilmiis bilim insanlarinin
soyledikleri sey 6zetle su: “Milletleri digerlerinden
daha varlikli, daha mireffeh, daha zengin yapan en
onemli husus, onlarin yenilikciligidir. Onlardaki
verimliliktir.”

Ulkelere Gére Ar-Ge Harcamalan
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[Resim 2] Peki bu konularda neler yapabiliriz? Yani
verimlilik ve yenilikciligi artirip kiiresel rekabetteki
durumumuzu iyilestirmek icin neler yapabiliriz? Tabii
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ki bunu daha evvel Sayin Yonetim Kurulu Baskanimiz
izah ettiler; arastirma ve gelistirmeye cnem vermek,
bu konuda harcama yapmak gercekten onemli bir
husus. Bu konuda yine OECD ve IMF'in yapmis oldugu
bir calismada, Ar-Ge harcamalarinin milli gelirdeki
oraninin ulkelerin gelismislik dizeyiyle ¢ok blyuk bir
korelasyon icinde oldugunu gortyoruz. Stiphesiz Ar-
Ge harcamalariisin bir tarafi, diger tarafiysa bildiginiz
gibi insan glict. Orada da yetismis insan giicd, egitilmis
insan glcu ve ozellikle bunlarin, daha onceki
konusmalar icerisinde ifade edildigi gibi, sanayiyle
Universitenin, sanayiyle Ar-Ge'nin icice olmasi ve
bunlarin tlkelerin ekonomik glictini artiracak noktalara
yonlendirilmesi, hakikaten ¢ok biylk bir 6nem arz
ediyor.

Burada dlkemizin durumuna baktigimiz zaman, gerek
milyon kisi basina diisen bilim insani ve mihendis
sayimiz bakimindan, gerek Ar-Ge harcamalarinin milli
gelirdeki yeri bakimindan yine kat etmemiz gereken
bir mesafe oldugunu goriyoruz. Fakat ne mutlu ki,
bugiin itibariyle sunu rahatlikla soyleyebiliyoruz: On
yil oncesiyle, bes yil oncesiyle karsilastirdigimizda,
Turkiye'nin bu alanlarda katetmis oldugu mesafe
hakikaten umut verici. Tabii, sadece bilimsel arastirma
ve gelistirme degil ayni zamanda kurumsal inovasyon
ve kurumsal noktada yenilikcilik ve verimlilik de ¢ok
biylik onem tasiyor. Bu anlamda da kurumsal yonetim
ve kurumsal surdirilebilirligin ne kadar onemli
oldugunun altini gizmemizde yarar var.

Yeri gelmisken, bir seyi hatirlatmak istiyorum. Bildiginiz
gibi, Borsamizda kurumsal yonetim endeksimiz var.
Derecelendirme yaptirip yedi ve Uzerinde bir notla bu
endeksin i¢ine girmeyi basaran kuruluslarimiza,
kotasyonla ilgili Borsamizda yaptigimiz destekler,
onlimizdeki donem artirilarak devam ettirilecektir.
Ayni zamanda biz istanbul Borsasi olarak, Birlesmis
Milletler'in de destekledidi, bes borsa ile hayata
gecirilen sirdurilebilirlik calismalarina destek verme
noktasinda oncu kuruluslardan bir tanesiyiz.

Borsamizin Sanayi Kongresi‘nin stratejik ortagdi olarak
yer almasinin en onemli sebeplerinden bir tanesi,
aslinda Kongremizin temel temasi olan hem
surdurilebilir biyime, hem rekabetcilik hem de
kiresel bir gli¢ olabilmek i¢in bu iki sektoriin, yani
sanayi sektori ile sermaye piyasalarinin ¢ok yakin bir
isbirligi yapmasinin bir zorunluluk olmasidir.

Simdi bunu biraz daha agmaya calisacagim. Programin
basindan bu yana, yenilikgilikten, Ar-Ge faaliyetlerinden
bahsediyoruz. Oysa hepmiz biliyoruz ki, Ar-Ge
faaliyetleri veya yeni bir trlinin ortaya c¢cikmasi
siirecinde baslangicta karlilik cok yiiksek degildir. Az
evvel, Sayin Meclis Baskanimiz Erdal Bey'in verdigi
Facebook ornegini ele alalim mesela. Ya da Googledan
tutun Dell'e kadar, Microsoft'tan Assus'a kadar bilisim
sektorindeki diger ornekleri. Bu sirketlerin

kuruluslarina baktigimiz zaman, adeta tesadduf gibi,
birkac tane universite talebesinin genellikle de bir
garajda bir araya gelerek baslattiklari girisimlerden
bu noktalara geldiklerini goriyoruz. Halbuki hepimizin
cok iyi bilebilecedi gibi, tiniversite egitimlerini birakmis
veya asklya almis, bir garajda derme ¢atma birtakim
seylerle bir seyler tretmeye calisan insanlarin, finans
sektorlne gittikleri zaman, finansman bulmalari ¢ok
kolay degildir.

Misaade ederseniz biraz gegcmisten olmakla birlikte
sistemin degdismedigi varsayimiyla hemen bir 6rnegi
paylasmak istiyorum. 1911 senesinde, bugiin
Kongremizin de sponsorlarindan olan Ford
Otomotivlerinin kurucusu, ilk treticisi Henry Ford
Michigan'da bir bankaya kredi miracaatinda bulunmus.
Kredi dosyasini inceleyen uzmanin dosyaya yazdigi
ifadeler aynen sdyle: “Efendim, atlar dururken
otomobillerin yaygin bir ulasim araci olarak
kullanilacagini disiinmek, olsa olsa bir hayal olabilir.
Otomobil, zengin bir hayal trind olan ¢ok ilgi gekici
bir oyuncak olmaktan oteye gidemeyecektir.” Sayet
Henry Ford, finansmanini saglamak icin sadece
Michigan Bankasi'na muhtag olsaydi veya Facebook'u,
Google'l, Microsoft'u tireten gencgler, Apple'i Uretenler
finansman icin sermaye piyasalari gibi bir alternatife
sahip olmasalardi, herhalde bu Grinlerin bugiin hayata
gecmesi ¢cok kolay olamazdi. Dolayisiyla Ar-Ge igin,
yenilikcilik icin, inovasyon icin, rekabetciliimizi
artirabilmemiz i¢in sermaye piyasalariyla sanayinin,
sermaye piyasalariyla isletmelerimizin yakin isbirligi
icinde olmasi, olmazsa olmaz bir zorunluluktur.

Inovasyon igin Halka Arz

+ Digik maliyet
+ Uzun vadeli finansman
* Marka bilinirligl
+ Stratejik ortak bulma firsat
. Gwlll kitlelerie lbatigim Imian
= §irketin plyasa fiyatini
belirierne
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Ortakiara kolay “gikig"”
Haum iany
Bankalar nezdinde
Mdgtertler nezdinde
Tedarikgiler nezdinde * Kurumsal Yanetim
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[Resim 3-4] Halka arzin, yeni baslangi¢ asamasindaki
sirketlerimize ya da yenilikgi fikirlere finansman
saglamanin disinda sayisiz baska yararlari da var tabii
ki. Su anda ¢ok vaktinizi almak istemiyorum, cesitli
vesilelerle bunlari giindeminize getiriyoruz zaten. Biraz
once Sayin Yonetim Kuurlu Baskanimiz ile, Sayin Tanil
Bey ile yaptigimiz sohbette onimuzdeki bir yil icerisinde,
sektorler bazinda sanayi kuruluslarimizla Borsamizin
daha yakin bir araya gelecegdi interaktif ¢calismalar
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Halka Arz mi Alternatif Finansman mi?
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yapacagimizin miujdesini aldim. Cok buyuk bir
mutlulukla bunu da size ifade etmis olayim. Halka arz
ile ilgili konu gindeme geldigi zaman hep su soru
soruluyor: “Bu halka arz cok maliyetli bir sey degil
mi?” Bakin burada bir kere daha dikkatlerinize arz
etmek istiyorum ki, halka arz yoluyla saglanan
finansmanin maliyeti, benzer finansman bulma
céziimlerinin hepsinden daha diisiiktiir. Ustelik az evvel
de arz ettigim gibi, sadece ucuz ve daha uzun surebilir
finansman saglamakla kalmaz, bunun yaninda
taninirliga, likiditeye, kurumsallasmaya, markanizin
gliclenmesine, uluslararasi yatirim imkanlarinizin
genislemesine, musteri tabaninizin genislemesine
saglayacagi katkilari da goz ardi etmemek gerekir.
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[Resim 5-6] Bu halka arz noktasinda gectigimiz
donemde neler yasandigini kisaca arz etmek istiyorum.
2012 yili dinyada halka arzlarin gergekten ¢ok ciddi
gerileme gosterdigi bir yil oldu. Yasanan kiresel krizin
etkisiyle butilin diinyada halka arzlarda kayiplar yasand.
Bir iki tanesi disinda da diinyada kaydadeger bir halka
arz gergeklesmedi. Buna ragmen Ulkemizde, yine de
300 milyon dolarin tzerinde - ki buna Halkbank'in
yaptigi 2,5 milyar dolar tutarindaki halka arz dahil
degildir - halka arzin gergceklesmesini ve halka acik
sirket sayimizin 406'ya ulasmasini, ben 2012 yili
gercekligi icerisinde kaydadeger bir basari olarak
goruyorum. Belki daha da onemlisi, itk defa gecen yil
hayata gecirilen Gelisen isletmeler Piyasamizda 50
milyon dolara yakin halka arz hasilatinin saglanmis
olmasi bence ¢ok onemli bir basari olarak gorilmeli.
Genellikle sanayi sektorimdizin bu halka arzlarda
agirlikli bir rol oynadigini goriiyoruz. Gergeklesen halka
arzlarin neredeyse yarisi sanayi sektorinde
gerceklestirilmis durumda ve halka arz bakiminda da
sanayi sirketlerimiz, toplam hasilatin yarisini saglamis
durumda.

IMKB’de Halka Arzlar
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[Resim 7] Borsamizin Sanayi Kongresi‘ne stratejik
ortak olmasindan aldigim giicle, miisaade ederseniz,
biraz sizinle dertlesmek istiyorum. Degerli sanayiciler,
biliyorsunuz Sanayi Odamizin her yil yayinlamis oldugu
“En Blylk 5007, “En Biyiik 1000” sirketimiz var. Bu
istatistik icerisinde halka acik sirketlerimizin sayisina
her baktigimda, benim acikcasi yiiregim sizliyor. Burada
ldtfen, Sayin Bakanimizin huzurunda, Sayin
Baskanimizdan, Sayin Meclis Baskanimizdan ve
sanayicilerimizden bir s6z almak istiyorum. Bu sayiyi
Ulkemize yakisir bir seviyeye ¢ikaracagiz. Aslinda bu,
yapsak mi yapmasak mi diye Uzerinde ¢ok fazla
diuslinecegimiz bir sey degil.
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IMKB’de Halka Arzlar
Yilksek Potansiyel
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[Resim 8] Bizim arkadaslarimiz, sanayi sirketlerimizle
slirekli gorismeler yapiyorlar. Yontemi biraz degistirdik
ve Borsa olarak biz sanayicimizin ayagdina gidiyoruz,
sermaye piyasalarimizi anlatip onlari borsamiza davet
etmeye calisiyoruz. 2012 yili icerisinde iSO 500'de yer
alan 68 sirketimizle goristlmis, bunlarin %444 halka
arza olumlu baktiklarini soylemisler. Ben geriye kalan
%56’ Ina sesleniyorum. Hiikkiimetimizin 2023 yili igin bir
vizyonu var: “2023 yilinda kisi basina milli geliri 25 bin
dolara ¢ikartacagiz.” Bu 2 trilyon dolarlik bir milli gelir
demek. Bir baska ifadeyle, mevcut Tirkiye'ye
onumiuzdeki 12 yil icerisinde 1,5 Turkiye daha ilave
edecegdiz demek. Mevcut Turkiye'ye 1,5 Tirkiye daha
ilave etmek demek, yatirim demek. Uretimin artmasi
icin bu olmazsa olmaz. Programin basindan bu yana
inovasyon diyoruz, verimlilik artisi diyoruz. Bunlarin
vazgecilmez unsuru yatirim. Bunlari yapabilmek igin,
bizim finansman kaynagina ihtiyacimiz var. Bu
finansman kaynagini biz bulamazsak, Tirkiye'ye 1,5
Tirkiye daha eklenirken maalesef bu yarisin gerisinde
kalma gibi bir riskle karsi karsiya kaliriz. Bu bakimdan
da, ben bitin sanayicilerimizden, siratle, gecikmeden
on sirada yer almalarini istirham etmek istiyorum.

Hepiniz takip ediyorsunuzdur, Yeni Sermaye Piyasasi
Kanunumuz ile birlikte, Borsa Istanbul adiyla yeni bir
borsa yapilanmasi olusturuyoruz. Bu yapi, sermaye
piyasalarimizda hem yatay, hem dikey entegrasyonu
saglamaya, daha etkin, daha etkili, Tirkiye'nin finans
vizyonu ile ortisen bir piyasa olusturmaya yonelik ¢ok
dnemli bir adimdir. ilk asamada insallah kanunumuzun
ylrdrlige girmesiyle beraber, diine kadar agirlikli olan
tyelerinden olusan ve Uyelerine hizmet eden Borsamiz,
artik hem ihraccilara, hem aracilara, hem yatirimcilara
hizmet eden bir sirkete donustirerek, Tirkiye
ekonomisinin onemli motorlarindan biri haline
getirecegiz. B Yeniyapida IMKB, istanbul Altin Borsasi
ile ve insallah yapilan teklif cergevesinde, istanbul-
izmir Vadeli islemler ve Opsiyonlar Borsasi ile
birlesecek. Teknolojik altyapiyi iyilestirmeye doniik
yatirimlarla birlikte daha etkin bir piyasa sistemiyle,

hem alim-satim oncesinde, hem emir karsilastirmasinda
hem de alim-satim sonrasinda son derece etkili ve
uluslararasi standartlarda bir piyasaya ulasmis olacagiz.

Donidsim slrecimizdeki son asamamiz tabii ki
Borsamizin halka arzi, Borsamizin degerini halkimizla
paylasmak olacak. Bunu yaparken, yine Kongremizin
ana temalarindan olan bolgesel uretimi, borsa iginde
gerceklestirmek icin bolge borsalariyla yakin isbirligi
icindeyiz. Su an itibariyle, Azerbaycan, Saraybosna ve
Kirgizistan borsalarinda pay sahipligimiz var. Bunu
daha da artirarak, Arnavutluk, Makedonya, Karadag,
Saraybosna, Hirvatistan ve Sirbistan’i icerecek sekilde
Bati'da, Misir, Suudi Arabistan, Filistin, Umman, Birlesik
Arap Emirlikleri'ni icerecek sekilde giineyde ve Orta
Asya cumhuriyetlerini icerecek sekilde doguda
gelistirecek bir calisma icerisindeyiz. Bunu hayata
gecirdigimiz zaman, Istanbul bu yakin bélgede, yani
Glineydogu Avrupa, Ortadogu ve Kuzey Afrika ve Bati
Asya’'nin finans merkezi haline gelecek. Buradaki
yatirimcilar o piyasalara, oradaki yatirimcilar buraya,
rahatlikla, adeta kendi piyasalarina yatirim yapryormus
gibi yatirim yapma imkanina kavusacaklar. Bizim de
bolgesel Uretim noktasinda yapmaya calistigimiz
nacizane katkimiz budur.

Peki, biz inovasyon manéasinda ne yapiyoruz?
Biliyorsunuz, iki gin sonra yeni bir piyasayl hizmete
acacagiz. Pay Senedine Dayali Vadeli islem ve Opsiyon
Sozlesmelerimiz 21 Aralik’ta insallah yatirimciyla
bulusmus olacak. Kisa bir siire sonra, Endekse Dayali
Vadeli islem ve Opsiyon Sézlesmelerimizi de devreye
almayi Umit ediyoruz, 2013 yilinin ilk ceyregi icerisinde
bu da tamamlanmis olacak. Boylelikle sermaye piyasasi
varliklarini cesitlendirme ve yatirimcilara alternatif
yatirim araglarina yatirim yaparak etkin bir risk yonetimi
yapma imkani da sunmus olacagiz.

Gectigimiz hafta kamuoyuyla paylastik; diinyanin en
buyuk borsasi olan New York Borsasi ile bir anlasma
yaptik. Bugiine kadar bizim menkul kiymetlerimiz
yurtdisinda bizim kontrolimuiz disinda alinip satiliyordu
ve acikcasl buna c¢ok fazla bir sey yapamiyorduk. Bu
anlasma ile birlikte, yurtdisindaki piyasalarin kontrolini
biz elimize almak tzere Londra'da Tirk menkul
kiymetlerinin alinip satilacagi bir piyasayi, insallah
onumduzdeki yilin itk ¢ceyregi icerisinde hayata sokmus
olacagiz.

Buyilicin cok onemli bir gelisme de, kira sertifikalarinin
devreye girmesidir. Ozellikle de Kérfez bélgesinde
meydana gelen piyasa gelismelerini dikkate aldigimiz
zaman, kira sertifikalarinin alternatif bir finansman araci
olarak onimuzdeki donemde ¢cok onemli bir rol

oynayacagini dustinudyorum. Bildiginiz gibi, Ekim ayinda
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ihraci gerceklesen ilk Hazine Kira Sertifikasi, Cumhuriyet
tarihinin en disiik finansman maliyetiyle ve cok biyik
bir basariyla gerceklesmis oldu.

IMKB’den Borsa Istanbul’a
Inovasyonu hem destekilyor hem de yagiyoruz
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[Resim 9] Sanayi Kongresi'ne gelirken biz de yaptigimiz
yenilikleri anlatalim istemistik ama ben daha fazla
vaktinizi almak istemiyorum, bunlari Borsamizin web
sitesinde bulabilirsiniz.

Beni buraya davet ettiginiz i¢in, bana ve Borsamiza
Sanayi Kongremizin stratejik ortagi olma imkani
verdiginiz i¢in, naciz distincelerimi sizlerle paylasma
imkani verdiginiz icin bir kere daha tesekkir ediyor,
Kongremizin sanayimiz icin, milletimiz ve bitin bolge
icin hayirlara vesile olmasini temenni ediyor, hepinizi
sayglyla selamliyorum.
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Nihat ERGUN
T.C. Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakani

Bugiin 11. Sanayi Kongresi ve inovasyon Sergisi'nin
acilisinda birlikteyiz. Bundan dolayi cok biyik mutluluk
duyuyor, hepinizi saygiyla selamliyorum. Hepiniz hos
geldiniz.

2002 yilindan bu yana diizenlenen bu Kongre artik
gelenek haline gelmis ve artik sanayi alanindaki
etkinliklerden birisi haline dénlismustir. "Bélgesel
Uretim, Kiresel Gic” basligiyla diizenlenen bu yilki
Kongre'nin tim katilimcilar icin oldukca faydali ve basarili
gecgecegine ylrekten inaniyorum. Bu Kongre'nin
dizenlendigi tarih, bir yandan geride biraktigimiz yilin
bir muhasebesini yapmak, diger yandan oniimizdeki
yilin hedef ve programlarini paylasmak acisindan da
onemli bir firsattir. Gectigimiz Cumartesi giind, Turkiye
Biyik Millet Meclisimizin Genel Kurulu'nda bizim
Bakanligimizin 2013 yili bitcesi gorusildu ve kabul
edildi. Tabii bu bitcenin onemli bir bolimund, tGlkemizde
sanayinin gelismesi icin kullanacagiz, bu nedenle,
bit¢cenin hayirli olmasini diliyorum. Bu hafta da
Tirkiye'de genel olarak bitcenin tamami kabul edilmis
olacak.

Degerli konuklar, Turkiye ekonomisi gercekten son on
yilicerisinde 6nemli bir degisim yasadi, adeta istikrarin
adresi haline gelmis oldu. Bir yandan makroekonomik
dengeler yerli yerine otururken diger yandan reel sektor
kaynakli ve istikrarli bir biyime dénemini hep birlikte
tecriibe ettik. Bu siirecte dogru ekonomi politikalari
kadar demokratiklesme, teknoloji ve dis politika gibi
alanlarda atmis oldugumuz adimlarin da buyik bir nemi
vardir. On yil 6nce 230 milyar dolar olan milli gelirimiz,
on yil sonra yaklasik 800 milyar dolar seviyesine ulasti.
Ozellikle 2010 ve 2011 yillarinda diinyanin en hizli biiylyen
ekonomilerinden birisi haline geldik. Ekonomimiz bu
yilin Gclncl ceyreginde %71,6 oraninda biyudu ve
kesintisiz biyiime siireci devam ediyor. Elbette bu yil
yakaladigimiz blylime rakamlari, 2010 ve 2011 ile
mukayese ettigimiz zaman, mitevazi kalan rakamlardir.
Ancak biz, 6zellikle Avrupa ekonomilerindeki gelismeler
nedeniyle bunun zaten boyle olmasi gerektigini
ongormus ve planlarimizi da buna gore yapmistik. Bugiin
geldigimiz noktada, orta vadeli programdaki hedeflerle
uyumlu bir noktada oldugumuzu ve yil sonu itibariyle
yine Avrupa’nin en hizli biyldyen ekonomilerinden birisi
olacagimizi rahatlikla soyleyebiliriz. 2012 yili bizim igin,
ozellikle gecen yil cok konustugumuz cari acik sorununun
kontrol altina almak ve ekonomideki 6nemli risklerden
birisini bertaraf etmek acisindan oldukca verimli gegti.
Nitekim yilin ilk 9 ayinda cari acigin milli gelire olan
orani %7'nin altina dismis oldu. Bugin Tirkiye

ekonomisi kamu maliyesi, bor¢ yapisi, bankacilik sektord,
Merkez Bankasi rezervleri ve Uretim temelinde
orgutlenen ekonomisiyle dis soklara karsi son derece
dinrencli bir ekonomi haline gelmistir.

Gercekten bazi seylerin degeri olmadigi zaman biliniyor,
oldugu zaman fazla bilinmiyor. Mesela simdi, rahat
rahat nefes alabiliyoruz. Nefes alamadi§in zaman nefes
almanin ne kadar énemli ve degerli bir sey oldugu
anlasiliyor. Boyle bir hastaliimiz olmayinca, nefes
aliyor muyuz, veriyor muyuz farkinda olmuyoruz,
kendiliginden oluyor bitiyor. Bir lilkede siyasi istikrar,
makroekonomik dengeler, giiven ortamini kazanabilmis
olmak, bunlara sahip olmak o kadar nemli ve degerli
seyler ki, olmadigi zaman onun ne kadar buyuk bir
kayip oldugunu goruyoruz. Hakli olarak bazi tlkelerle
mukayeseler yapiliyor. O llkelerin demokrasisi, o
tlkelerde piyasa ekonomisi, o Ulkelerde hikimet-
sanayi iliskileri, o llkelerin baska tilkelerle olan farkli
minasebetleri, bunlari hep birlikte mukayese
ettigimizde, kendi Glkemize haksizlik etmeyelim. Biz
daha birkag sene once Tirkiye'de darbe yapilir mi
endisesini yasayan bir llkeydik. Daha birkag sene dnce,
“Madem darbe yapilamadi, yargi yoluyla hikimeti
devirelim bari,” denilen bir noktadaydik. Daha yeni,
2008-2009 yilinda Turkiye bu isle ugrasiyordu. Bunlari
bertaraf etmeye calisiyordu Tirkiye. Cumhurbaskani'ni
Meclis'in secip secemeyecegdiyle mesguldi. Kibris
sorununu ¢ozime kavusturma, Avrupa Birligi stirecinde
ilerleme siyaseti izlerken baska bir kanaldan da darbe
siyasetinin izlendigi bir donemi yasadi Turkiye.

Simdi, ¢ok stikiir, Turkiye'de bunlarin hepsi bertaraf
edilmistir. Makroekonomik dengeler kurulmustur.
Bugun itibariyle Turkiye'nin dis borclart minimum
dizeye c¢ekilmistir, IMF'ye olan bor¢ neredeyse
sifirlanmistir, borcun yapisi doviz cinsinden Tirk Lirasi
cinsine cevrilmistir, Merkez Bankasi rezervleri 120
milyar dolar seviyesine ulasmistir. Bunlar ne ifade
ediyor? Bunlar, Tirkiye'nin birtakim ekonomik
operasyonlara maruz kalma riskinin cok azaldigini,
minimum seviyelere indirildigini ifade ediyor. Bir iki
milyar dolar piyasaya para siirmekle veya piyasadan
para ¢cekmekle ¢ok buyuk manipulasyonlarin
yapilabildigi bir siirecten gegtik, oyle degil mi?
Turkiye'ye birkac milyar dolar pompalasaydiniz, Turkiye
ekonomisini allak bullak edebilirdiniz. Tirkiye
ekonomisinden birkag milyar dolar ¢ekseydiniz, Tirkiye
ekonomisini allak bullak edebilirdiniz. Doviz fiyatlarinin
nereye varacagini Allah bilir. Ne olacakti sanayicinin
borcu? Bugiin kimse bunu yapabilir mi Tirkiye'ye?
Tirkiye birkac milyar dolarlik operasyonlarin
yapilabilecegi bir tilke olmaktan ¢ikmistir. Neden? 120
milyar dolar Merkez Bankasi rezervi olan bir tlkedir,
dis borcu minimum dizeye ¢ekilmis bir tlkedir, siyasi
baskilara maruz kalmaktan kurtulmus bir Ulkedir.
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Doviz patlamalariyla dlkenin ve ozel sektorin
katlanmak zorunda kalacagi risklerin azaldig! bir
Ulkedir. Bunlar o kadar degerli, o kadar onemli seyler
ki yoklugunda ancak onemi anlasilabilir, varliginda
isler nasilsa gidiyor diye algilanir. Bunlari yakalamis
olmak, boyle saglam bir zemin olusturmus olmak bizim
icin son derece onemli ve degerli.

Bir baska onemli ve dederli sey de, az once
konustugumuz gibi Turkiye'nin duslk gelir seviyesinden
orta gelir seviyesine gelmis olmasidir. 230 milyar
dolardan 800 milyar dolar milli gelire ulasti, fert basina
milli gelirimiz 3.500 dolardan 10.500-11.000 dolar
seviyesine geldi. Bu orta gelir seviyesidir. Teknolojimiz,
dustik teknoloji seviyesinden orta teknolojiler seviyesine
odaklandi. Su anda Tirkiye'deki teknolojinin yapinin
yaklasik olarak %70'i orta ve orta Ustl teknolojilerdedir,
yaklasik %26's1 dislk teknolojilerde, %4-5'i yliksek
teknolojiyle liretim yapan alanlarda; yani ortada bir
yerdeyiz. Ama on yil 6nce, tUretim yapimizin, sanayi
yapimizin %50'si disuk teknolojilerdeydi. Demokrasimiz
son on yilda dusuk standartlardan orta ve orta Usti
standartlara ulasti.

On yilda geldigimiz nokta budur. $imdi, yeni bir hamle
yapmak, yeni bir sicrama yapmak mecburiyetindeyiz.
Demokrasimizi ileri demokrasiler seviyesine, gelirimizi
yuksek gelirler seviyesine yani fert basina 25 bin dolar
ve Uzerine ve 2 trilyon dolarlik Uretim giictinin tzerine
¢itkarmamiz, teknolojimizi de yiksek teknolojik
seviyesine ¢cikarmamiz gerekiyor. Yiiksek teknolojinin
Uretim icinde, sanayi icinde ve ihracat i¢indeki payini
%?20-25"ler seviyesine c¢ikarmak zorundayiz.
Yapacagimiz is budur, atacagimiz adim budur. Bu
saglam zeminden bir gi¢lid sigrama yapmamiz lazim.
Allah'a siikir, siyasi istikrar ve makroekonomik
dengeler acisindan, gliven agisindan saglam bir zemin
yakaladik, simdi bunun izerine bir sicrama yapmak
mecburiyetindeyiz. Boyle bir zeminde oldugumuzu
sanayicimiz, is dinyamiz bilmelidir ve atacagimiz
adimlari da boyle saglam bir zemine basarak
atacagimizi gormelidir. Onemli olan bir yil degil, siirekli
gelisme ve biyime gosterebilmek, siirdirulebilir
buylimeyi saglamak, makroekonomik istikrarin, siyasi
istikrarin bunun i¢in ¢ok énemli bir zemin oldugunu
bilmektir.

Bu saglam yapimiz, sanayi sektorimuzin de rekabet
gicini artirmak icin, bizi dinyanin bircok tlkesinden
ayristiran bir yapidir. Ulkeleri birbiriyle mukayese
ettifimiz bircok kriter var, bir de bu acidan mukayese
edelim. Siyasi istikrar, makroekonomik dengeler ve
gliven acisindan mukayese edelim Ulkeleri ve bizim
tlkemizin bu mukayesede onlardan ayrilan yerine
bakalim. Evet, dezavantajlarimiz var, onlari gorelim
ama avantajlarimizi da iyi gérmemiz icap eder.

Dinya Ekonomik Forumu'nun Kiiresel Rekabet Giici
Raporu’nda gecen sene 59. siradaydik, Sayin Baskan'in
da ifade ettigi gibi, bu yil 16 basamak birden yiikseldik
ve 43. siraya geldik. Bu da orta seviyedir, yani rekabet
glicl acisindan yakaladigimiz seviye, orta gelir seviyesi
gibi, orta teknolojiler gibi bir seviyedir. Burada da bir
sicrama yapmaya ihtiyacimiz vardir. 2012 yilinin
tamamina baktigimiz zaman, ihracatimizin ve istihdamin
birlikte arttigini goriyoruz. 12 aylik rakamlarda
ihracatimiz 150 milyar dolar seviyesine gelmis, issizlik
rakamlarimiz Avrupa ortalamasinin oldukca altinda
seyreden bir noktayl yakalamistir. Gerek ihracata,
gerek istihdamda olusturdugumuz bu basarida
sanayicimizin, isadamlarimizin rold bdyiktir. 2013
yilinda Avrupa ekonomilerindeki toparlanmaya bagli
olarak, kuskusuz ihracatimiz da artmaya devam
edecektir.

Ozellikle, i¢ talebin biiyliimeye daha fazla katki
vermesiyle birlikte bliyimede daha iyi bir rakami
yakalayacagimiza inaniyorum. Merkez Bankasi'nin
dinki faiz indirimi karari, bu merkezde okunmasi
gereken bir karardir. 2013 yili, i¢ piyasa dinamiklerinin
de daha hareketli olacagi bir yila isaret etmektedir.
Ama burada llkenin bankacilik sektoriyle sanayi
sektoriniin genel hedefleri arasinda bir uyum olmasi
gerekir. Bankacilik sektord, minimum risk, maksimum
glvence esasina gore calisiyor. Hatta minimum risk
de degil sifir risk, maksimum giivence olursa bankacilik
blytk karlar edecektir. Etsin, gozimiz yok da
bankaciliginda Ulkenin yapacagi atiima gore birtakim
riskler tstlenebilmesi lazim. Glivence mekanizmasini,
risk mekanizmasini yeniden gozden gecirmesi lazim.
Sanayicinin bu atiimi yapmasi icin gerekli finansmana
ulasmasinda, finans sektordyle uUretimin sanayi
sektorunin senkronize olmasi lazim ama tabii
sanayicinin de yapacagi isler var.

iSO ilk 500, iSO ilk 1000 var. Borsa'da ne kadar sirket
var? Cok az. Niye yok, para mi lazim degil mesela?
Demek ki ilk 1000'deki sanayicilerimize yeni bir
finansman kaynagi lazim degil. Bir boyle olabilir, bu
da mimkin. Ya da bilangolar, hesaplar, kitaplar
kamuoyuna arz edecek kadar seffaf degil. Halbuki
onimuzdeki donem, gugld sirketlerin, rekabet gici
yuksek sirketlerin bu yonde de atilim yapmasi lazim.
Rekabet giicu, hep inovasyonla mi artacak, verimlilikle
mi artacak, sununla mi artacak, bununla mi artacak,
finansmana erisimle mi artacak diye konusalim ama
bir de sirketlerin hesaplarinin seffafligiyla da artacak.
Bunun da rekabet gliciine onemli bir katkisi olacak.
Temiz Uretimle artacak. Cevreci olup olmadigiyla
artacak. Oniimiizdeki yillarda rekabet giiciine etki
edecek unsurlarin neler oldugunu bu ac¢idan da
gormemiz icap eder.



Istanbul sanayicisi borsaya fazla ilgi gostermiyor da
Universite-sanayi isbirligine - onimuzdeki donem
inovasyon, Ar-Ge rekabet gliciiniin en énemli unsuru
olacaksa - gereken ilgiyi gosteriyor mu? Biz Universite-
sanayi isbirligi konusunu, gelecedimiz acisindan cok
onemli bir konu olarak goriiyoruz. Universitedeki
bilginin teknolojiye, Uretim yontemlerine donlismesi
lazim. Zenginlige donidsmesi lazim. Sanayicinin birtakim
sorunlarini Universite araciligiyla, Ar-Ge araciligiyla
¢ozlime kavusturmasi lazim. Tirkiye'nin her yerinde
Universite-sanayi isbhirligi konusunda bir arastirma
yaptik. En zayif yer neresi? istanbul, liniversite-sanayi
isbirligi en zayif olan ilimiz ¢ikti. Kimden kaynaklaniyor
bu? istanbul'daki tniversitelerden mi, istanbul'daki
sanayicilerden mi? Yoksa her ikisinden birden mi?
Hepimiz buradan bir ders cikarmaliyiz. Universite-
sanayi isbirligine, Ar-Ge'ye, inovasyona bu kadar cok
ihtiyacimiz var ama universite-sanayi ishirliginde,
Tirkiye'nin sanayisinin kalbinde, Universitelerinin
kalbinde bu isbirligi en zayif durumda. O acidan
tiniversite-sanayi isbirligi konusunu, hem Istanbul'daki
iiniversiteler hem de istanbul'daki sanayiciler, bu
vesileyle bitiin Turkiye'deki sanayiciler, bir kere daha
gozden gecirmeli. Kimde eksik var? ihtiyacimiz yok
mu? Cok érnek veriyoruz her yerde.

Basimiz agridiginda, midemiz bulandiginda, atesimiz
yikseldiginde ne yapiyoruz? Aile hekimine gidiyoruz.
0 da bakiyor, ilac yaziyor ve “ge¢mezse bir hafta sonra
ben seni uzman hekime gondereyim,” diyor. Devlet
hastanesine, arastirma hastanesine gidiyoruz, uzman
hekim bakiyor ve “Birtakim sorunlar var ama benim
bu sorunlari kalici bir ¢cozime kavusturmam icin seni
Universiteye sevk etmem lazim,” diyor. Hocanin lafini
dinleyip Universite hastanesine gidiyoruz, hocalar
toplanip bir konsiltasyon yapiyorlar, degisik alanlarda
tahlil ve tetkik yapiyorlar ve sonucta bir yol haritasi
giziyorlar. Operasyonsa operasyon yapmak lazim
diyorlar. Actyor mu adam? Acimiyor. Sen de o esnada,
“Operasyon yapilacaksa, yatayim operasyonun altina,
¢linkil iyilesmem lazim,” diyorsun. Peki sizin sirketin
basi agrimiyor mu, midesi bulanmiyor mu, basi
donmuiyor mu? Rekabet glici azalmiyor mu? Azaliyor.
Ne yapiyorsunuz? Kocakari ilaclariyla mi tedavi
oluyorsunuz? Yok. Universiteye gideceksin arkadas.
Rekabet glicimu etkileyen unsur ne? Nasil bir
inovasyon yapmam lazim? Ne var sizin elinizde?
Universite sirketlerin de basinin agrisinin, sirketlerin
de midesinin bulantisinin, sirketlerin de atesinin
ylkselmesinin tedavi olacagi yerdir ama Universitedeki
hocanin da zaman zaman sanayiye ugramasi, bilgiyi
sanayiye transfer edecek mekanizmalari kullanmasi
icap eder. Bu konuyu burada bir kere daha
vurgulamakta fayda var.

Degerli arkadaslar, bakanlik ve hilkiimet olarak biz,
makroekonomik istikrari reel sektore yansitmak ve

daha rekabetgi bir is diinyasi olusturmak igin onemtli
calismalar yapiyoruz. Turkiye'nin rekabet glcuni
teknolojide, tasarimda, inovasyonda, Ar-Ge'de aramasi
gerektigini her vesileyle vurguluyoruz. Zaten 2011
yilinda Bakanligimizin yapisini degistirirken Bilim,
Sanayi ve Teknoloji Bakanligi haline getirirken bu
dislincemizi hayata gecirmeyi amacladik. Artik ati
arabanin oniine kosmak istiyoruz. Bilimdir onde gidecek
olan, bilgidir. At arabanin 6niine kosmamiz lazim. Atin
arabanin arkasindan kosacak hali yok. Sanayiyle bir
etkilesim icinde olacak. Eger bilimle sanayiyi birbiriyle
etkilesim i¢cinde tutamazsak, evlendiremezsek, teknoloji
diye bir sey dogmaz. Bunun olabilmesi icin bilimle
sanayinin evlenmesi lazim. $Simdiye kadar gec kalmis
olabiliriz ama hizli ilerleme potansiyeline sahip
oldugumuzu da gormeliyiz.

Burada Bakanligimizin onimuzdeki siirecte yapmayi
disindigu bazi calismalari da sizlerle paylasmayi
distindyorum. Bakanlik olarak sanayimize ve biitiin
sektorlerimize artik stratejik bir yaklasim kazandirmaya
onem veriyoruz. Hem kendimiz olaylara stratejik bir
bakis acisiyla bakmak hem de firmalarin, sektdrlerin
kendilerine stratejik bir yol haritasi olusturmasini
istiyoruz. Hazirladigimiz strateji belgeleriyle hem kamu
icin hem de reel sektor i¢in yol haritalari olusturduk.
Sanayi stratejisi, kamu stratejisi ve sektor stratejileri,
otomotiv, makine-kimya stratejileri su anda uygulaniyor.
26 Aralik'ta demir-celik sektoriyle ilgili, Ocak ayi
icerisindeyse seramik, elektrik ve elektronik
sektorleriyle ilgili hazirladigimiz strateji belgelerini ve
eylem planlarini hayata gecirecegiz. Bunlar bir yol
haritasi olmasi acisindan onemli. Neyi basarabiliyoruz,
neyi basaramiyoruz? Kim sorumlulugunu yerine
getiriyor, kim getirmiyor? Hangi kurumun kapasitesinde
ne kadar eksik var? Bunlari gormek acisindan da
onemli. Yine 2013 basinda, biyik dis acik
kalemlerimizden biri olan ila¢g sektord icin
hazirladigimiz strateji belgesini ve eylem planini da
Ekonomi Koordinasyon Kurulu'na sunacagiz.

Butiin bu strateji belgeleriyle su hususa azami derecede
onem gosteriyoruz ve amacimiz Ulkemizi bir Gretim
lssi olmak yaninda bir teknoloji, bir Ar-Ge Usst haline
getirmektir. Tdrkiye'nin 2023 yilinda hedeflerine
ulasmasi icin iki alanda basariya ulasmasi lazim.
Bunlardan bir tanesi yiiksek teknoloji, bir tanesi ileri
demokrasi. Bunlar birbirini ¢ok yakindan etkileyen
hususlardir. Yaratilan zenginligin kalici olmasi
gerekiyorsa, bu ikisinin de at basi gitmesi gerekiyor.
Biz, ilkemizde Ar-Ge yatirimlarinin, inovasyon ve
tasarim faaliyetlerinin, yenilikgilik kiltirinin artmasi
icin onemli bir calisma icerisindeyiz. On yil dnce,
Turkiye'de Ar-Ge'ye ayrilan pay, milli gelirin %0,5'i
kadardi ve milli gelirimiz de o zaman 230 milyar dolard!.
On yil sonra buglin Ar-Ge'ye ayrilan pay, milli gelirin
%1'ine yaklasti, bugiin milli gelirimiz 800 milyar dolar.



Acilis Konusmalari

230 milyar dolarin %0,5'inden 800 milyar dolarin %1'ine
ulastik. Evet, 2013 yili itibariyle belki %2 hedefini
yakalamamiz zor ama onimiuzdeki on yilda buytk bir
atilim yaparak 2023'te %3'lik hedefi yakalamamiz
gerekiyor.

Bugiin yapilan Ar-Ge harcamalarinin igcte ikisinden
fazlasini kamu yapiyor, Ugcte birini veya biraz daha azini
ozel sektor yapiyor. Ama on yil sonra hedefimiz, lcte
ikisinden fazlasini 6zel sektoriin yapmasi, licte birini
kamunun yapmasidir. Hem Ar-Ge'ye ayrilan payi,
harcanan parayl %3'e ¢cikarmak hem de bunun Ugcte
ikisinden fazlasini 6zel sektoriin yapmasini saglamaktir.
On yil sonra milli gelirimizin 2 trilyon dolar olmasini
hedefliyoruz. Dolayisiyla 60 milyar dolarlik bir Ar-Ge
harcamasini Turkiye'nin yapmasi, bunun 40 milyar
dolarlik bolimunu de ozel sektoriin yapmasi bekleniyor.
Bunu saglamaliyiz. Bu kaynagi en dogru sekilde
kullanmak, bitiin kurumlarimiz, bitiin sirketlerimiz
icin 6zel bir gayret gerektirmektedir.

Biz Bakanlik olarak, Ar-Ge merkezlerinin, teknoparklarin
kurulmasi, tekno-girisim destegiyle yeni teknoloji bazli
girisimcilerin dogmasi, SANTEZ projeleriyle Universite-
sanayi isbirliginin gliclenmesi gibi alanlar olusturduk.
Artik teknoparklarin ihtisas teknoparklarina déntismesi
yoluna giriyoruz; bilisim sektoriindeki, savunma
sanayindeki teknoparklar gibi ihtisas teknoparklarina
dogru yonelmis oluyoruz.

Savunma, uzay, havacilik gibi alanlar gercekten bir
tlkenin teknolojik sicrama yapmasinda onemli
zeminler. Turkiye, bunlari vaktiyle ihmal etti, bu
konularda yapabilecegi isler varken i¢c ¢cekismeler
dolayisiyla yapamadi maalesef. iceride insanlar birbirine
farkli baktilar. Eger Nuri Demirag'in havacilik hikayesi
tamamlanabilmis olsaydi, bugiin Tirkiye havacilik ve
uzayda cok farkli bir yerde olabilirdi ama hikaye
tamamlanamadi. Niye? igerideki farkli siyasi
atraksiyonlar nedeniyle tamamlanamadi. Ne firsatlar
kacirdik. $Simdi, yeniden o kacirdigimiz firsatlari
yakalamak mecburiyetindeyiz.

KOSGEB ve TUBITAK araciligiyla da reel sektére énemli
destekler sagliyoruz. TUBITAK biinyesinde bugiine
kadar ¢cok 6enmli projeler yapilmis. Mesela, din
Goktirk-2 uydusunu Cin'den uzaya firlattik ve uydu
konusunda onemli bir asamayi daha geride birakmis
olduk. Oniimiizdeki on yil icerisinde gozlem uydularinin
yaninda haberlesme uydularini da yapan ve kendi
uydularini ve baskalarinin uydularini hem yapan hem
de firlatan Ulkelerden bir tanesi haline gelecegiz. Bugiin
yerylzinde 200 kadar tlke var, bunlardan sadece 50
tanesinin uzayda uydusu var, bunlardan yaklasik 25
tanesi kendi uydusunu yapabilme kabiliyetine sahip ki
biz de onlardan bir tanesi haline gelmis bulunuyoruz,
bunlardan 11 tanesi de hem kendi uydusunu yapma

hem de firlatma kapasitesine sahip. Oniimiizdeki on
yil icerisinde biz bu kapasiteyi de yakalayacagiz.
Simdiden calismalarimiz zaten baslamis oldu. Halbuki
biz bunlari cok daha dnce de yapabilirdik ama bugiin
daha hizli ilerleme sansimiz var, daha hizli ilerleyecek
bir kapasitemiz, bir kabiliyetimiz var. Bunlar bizim
teknolojik yetkinligimizi daha da artiracaktir.

TUBITAK biinyesinde yapilan diger bircok nemli proje
daha var ancak bunlarin sanayiciyle bulusmasi
konusunda daha fazla adim atmamiz gerekiyor. Simdi
yeni proje pazarlariyla sirketleri TUBITAK ta gelistirilmis
olan birtakim teknolojilerle ve teknolojik trlnlerle
bulusturacagiz. Orada rafta kalmayacak. Benim
TUBITAK'ta fabrika kuracak halim yok. Bunlari siz
yapacaksiniz. Orada gelistirilen bir teknolojiyi size
transfer etmek ve sizin araciliginizla hem Tirkiye
pazarinda hem de diinya pazarlarinda yer almasini
saglamak gerek. Bunun gibi bazi teknolojileri yakinda
sizlerle paylasmis olacagiz. Sizlerin TUBITAK taki bu
calismalara hem proje bazli olarak katilmaniz, hem bu
teknolojileri alip Uretime donustirmek acisindan daha
cok ilgi gostermenizi bekliyorum.

TUBITAK' da yeniden yapilandirdik, daha piyasa odakli
calismalar yapan bolimler olusturduk. Bilim bilim icin
midir, bilim toplum icin midir? ikisi de miimkiin. ikisi
de ylriyebilir. Sirf bilim olsun diye bilim yapmak da
miumkin ve gereklidir de. Bazi temel bilimlerde
ozellikle, sirf bilimin altyapisinin gliclenmesi icin bilim
icin de bilim yapilir. Bizim gibi tlkelerin 6nem vermesi
gereken bir konu daha var ki, bilim toplum i¢indir.
Toplumun menfaatine sonuglar tretilmesi daha ¢ok
bize lazimdir. Biz, artik bundan sonraki vizyonumuzu,
bakis acimizi “bilim toplum i¢indir” odakli bir bakis
acisina doniistiirdiik. TUBITAK'ta da bu alana en azindan
hassasiyetle yaklasan bir yapi kuruyoruz.

ilgilenilmesi gereken bir baska konu - ben sanayici
arkadaslarimdan istirham ediyorum - teknoparklardir.
Bugin Tirkiye'nin 47 tane teknoparki var.
Teknoparklarda muhtelif alanlarda sirketler var,
buralarda gelistirilen sirketler var. Buradaki
sirketlerden bir kisminin, bu teknolojilerini kendi
baslarina biyiutmeleri belki mimkiin degil ama sizin
teknoparklarda hangi sirketlerin hangi teknolojileri
gelistirdiklerine ilgi gostermeniz lazim. Dogrudan
dogruya sanayinin icinde olan arkadaslar, eger rekabet
glcini onemsiyorsaniz teknoparklardaki sirketlerle
diyalog icinde olmaniz lazim. 2009'da basladigimiz
tekno-girisim sermayesi destegi verdigimiz projeler,
gencler var. Evet, biz bunlari girisimci olsunlar diye
destekliyoruz ama bunlardan bir kismi arastirmacilikla
girisimcilik arasinda gidip geliyorlar. Ama ¢ok onemli,
cok giizel seyler gerceklestiriyorlar. Simdi onlarin da
sizinle bulusmasi lazim. Tekno-girisim sermayesi
destegi verdigimiz cocuklarin, genglerin hangi alanlarda



calistiklarini, hangi teknolojileri ve teknolojik Urinleri
gelistirdiklerini yakindan takip etmeniz ve bunlarla
gerekirse yeni baska ortakliklar kurmaniz icap eder.

Teknolojisi yiksek, niifusu azalan ama teknolojilerini
gelistirme kapasitelerini de ilerletmekte zorluk yasayani
hatta sirketlerini diinyaya agmakta zorluk yasayan iki
ulkeye isaret etmek istiyorum: Almanya ve Japonya.
Bence Almanya'daki ve Japonya'daki KOBI'ler, teknoloji
odakli calisan KOBI'ler, ikinci nesle sirketlerini
devretme sorunu yasayan KOBI'ler, sizin 6zel olarak
ilgi alaninizda olmali. Sanayi Odalari, Odalar Birligi o
bdlgelerdeki Sanayi Odalari ile, Ticaret Odalari ile,
Odalar Birlikleri ile 6zel bir temas halinde olmali ve o
bolgedeki insanlarimizla da 6zel temas halinde
olmalidir. Bazi teknoloji odakli ortakliklari Almanya‘da
ve Japonya'da kurabilmenin, gerekirse tlkemize veya
diinyanin baska yerlerine transfer edebilmenin yollarini
da aramalisiniz. Bu iki noktaylr ben sanayici
arkadaslarimizin 6nemli bulmasini ben sahsen
kendilerine tavsiye ediyorum.

Degerli konuklar, tlkemizde teknoloji yogun yiiksek
katma degerli yatirimlarin artmasini ¢ok istiyoruz. Son
tesvik sisteminde boyle bir dislinceyle nitelikli
yatirimlarin daha nitelikli sartlarda desteklenmesinin
imkanini da getirdik. Mesela, Bakanligimizdan,
TUBITAK'tan veya KOSGEB'ten projesi Ar-Ge destegi
almis olan yeni bir teknoloji, teknolojik trin gelistirme
noktasina geldiyse, bunun yatirimi yapilacaksa, nerede
yapilirsa yapilsin, Istanbul 1. Bélge olmasina ragmen
bunun yatirimi Istanbul'da da yapilsa 5. Bolge
tesviklerinden yararlanacaktir. Yeter ki Turkiye'de Ar-
Ge destegi almis bir projenin, bir Grinin yatirimi olsun.
Eder o yatirim yapilacaksa 5. Bolge tesviginden
yararlanacak. Bir Organize Sanayi Bolgesi'nde yapiliyorsa
bu yatirim, bir alt bolge tesviginden yararlanacak,
Istanbul'da bile yapilsa 6. Bolge tesviginden yararlanma
imkanina sahip olacak. O nedenle, teknolojik yatirimlara
bu gibi, Istanbul gibi sehirlerimizin daha cok
odaklanmalari gerekir.

Yeni tesvik sistemimizde, Anadolu’daki Organize Sanayi
Bolgeleri 6zellikle mekansal yapi haline geldiler ve
Organize Sanayi Bdlgeleri'nde yaklasik 26 milyar
dolarlik bir yatirim ortaya ¢ikmis oldu. Son alti ay
icerisinde Organize Sanayi Bolgelerimize 2108 yatirim
talebi geldi ve 84 bin kisilik istihdam olustu. Daha ¢ok
Dogu ve Guneydogu Anadolu bolgelerimizde agirlikli
olarak bu taleplerin Organize Sanayi Bolgeleri'nde var
oldugunu goruyoruz. Bu iki bolgede gelen talep, toplam
talebin yarisindan fazladir. Bu tablo, tesvik sisteminde
teknoloji yogun drinlerle ilgili hedefimizde oldugu gibi,
bolgesel farkliliklari en aza indirme hedefimize de
ulasabilme imkanimiz oldugunu bize gosteriyor.

Hikimet olarak ekonominin can damari olan
KOBI'lerimize, esnaf ve sanatkarlarimiza da énemli

destekler sagliyoruz. Gecen yil baslatmistik, bu yil
memnuniyetle gordiim ki KOBI piyasasinda 11 sirket
islem gormeye baslamis. KOBi'lerin sermaye
piyasalarina girebilmeleri icin katiim maliyetlerini
neredeyse sifira indiren ¢alismalar yaptik. KOSGEB
Uzerinden cok ciddi destekler sagladik, yeter ki KOBI'ler
de borsaya acilabilsin, nitelikli KOBI'ler haline gelsinler.
Zaten onlarin niteliklerini artirmak igin ayrica KOSGEB
desteklerini de farklilastirdik; Ar-Ge desteklerine,
egitim desteklerine, niteligini artiracak desteklere
agirlik verdik. 2012 yili ierisinde 16 bin KOBI destek
beklemekteydi ve onlarin da finansman problemini
¢0zlime kavusturduk, yilbasina kadar 16 bin KOBI'miz
100 milyonun lzerinde bir rakami bu proje destekleri
icin alma imkanina sahip olacaklar. Oniimuzdeki yil,
KOBi'lerimiz icin yine dnemli manada destek
programlarimizin olacagi bir yil olacaktir. Bu kaynaklart,
onimiuzdeki yil - i¢c pazarin da hareketlenecegini,
hareketlenmesi gerektigini dikkate alarak - i¢ pazari
da destekleyici nitelikte bir destek programiyla hayata
gecirme imkanimiz olacak.

Yine Ulkemizde sinai muilkiyet haklari acisindan biyik
onem tasiyan Patent Kanunu'nu yeniledik ve bunu
Bakanlar Kurulu'na sevk ettik. Sanayicilerimiz icin
biylk 6nem tasilyan bu tasari, bu yasama yili icerisinde
insallah kanunlasacaktir. Yine yerli tretimi desteklemek
amaciyla, kamu ihale kanununda da bir degisiklik
yapacagiz. Biliyorsunuz, ihtiyari olarak %15 fiyat avantaj
saglayan firmalardan yerli Griin alinmasi geldi. Eskiden
yine fiyat avantaji vardi, biz bunu yerli Griin lehine fiyat
avantajina donistiirmustiik. Simdi de yerli trdin lehine
bu avantaji sagayan firmalardan, eger diger sartlari da
sagliyorsa, alimi mecburi hale getiren bir dizenlemenin
de Gzerinde calisiyoruz.

Oniimiizdeki donemde hayata gegirmeyi planladigimiz
diger bir proje de, Ulusal Temiz Uretim Merkezi kurmak
olacaktir, cinki temiz Uretim, cevreye duyarli Uretim,
rekabet glicini artiracak énemli unsurlardan birisi
olacak. Butin firmalar buna 6zen gostermeye bir siire
sonra mecbur kalacaklar. Sizin Grininizi isterken
insanlar, birtakim standardizasyon belgeleri istiyorlar,
belgelendirme kuruluslarindan belgeler aliyorsunuz.
istenecek o belgelerden birisi de, bircok sektor icin,
temiz Uretim belgesi olacaktir belki de. Sirketlerimizin
simdiden bu alanda bir farkindaligin icinde olmasi
gerekir. Ginimizde rekabet glcinin onemli
unsurlarindan birisinin bu oldugunu, cevreye duyarlilik
oldugunu da unutmayalim. Ulusal Temiz Uretim
Merkezi, isletmelerimizin temiz Uretim konusundaki
kapasitelerini artirmaya yonelik calismalar yaparken
isletmelerimize teknik ve finansal destek de
saglayacaktir.

Elbette burada, yapti§imiz ve yapacagimiz ¢calismalarin
hepsini paylasmak mimkin degil ancak sunu soylemek
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istiyorum ki bizim calismalarimizin tamami, ileri
teknolojili ve yiiksek katma degerli Gretim yapan ve
her acidan rekabetci bir sanayi sektori olusturmayi
hedeflemektedir. Zira, sanayimizin rekabet giiclini
artirmaya yonelik atacagimiz her adimin, bizi 2023
hedeflerimize daha da yaklastiracagina inaniyoruz.
Sanayicilerimizin kiresel kriz ortaminda uretimlerini
ve ihracatlarini artirmalarini gercekten takdirle
karsilamak gerekir. Sanayicilerimizin daha biytik isler
basaracagina kendilerinden daha ¢ok soz
ettireceklerine ben inaniyorum, bundan eminiz. Neden?
Ciinki dogru is yapiyoruz. Ulkemizin ekonomisinin
sanayiye dayanmasi gerekiyor. Ekonomisi sanayiye
dayanmayan bir lkenin ekonomisi gercek bir ekonomi
olamaz. O Ulkede teknoloji gelisemez ve bu kalici
olamaz. Onun icin mutlaka sanayiye dayanmasi
gerekiyor. Yeni alanlarda blyiik zenginlikler reten
tlkeler bile sanayiyi ihmal ettiklerini, yeniden
Ulkelerinde uretim odakli calismalar yapilmasi
gerektigini 1srarla vurguluyorlar. Gecen gin bir
Amerikan sirketinin Baskan Yardimcisi ziyaret ettiginde,
vaktiyle Cin'e tasidiklari bazi Gretim unsurlarini yeniden
Amerika'ya tasima karari aldiklarini ifade etmislerdi.
Belki bircok sirket bu sekilde ¢alismaya baslayacak.
Onun icin, sanayinin mutlaka ekonominin tabaninda,
temelinde olmasi gerekiyor. Tabii ki insanlar
Facebook'tan, twitter'dan para kazanirlar, herkes buna
cok da ilgi duyabilir ama sonunda ucaga binerler.
Sonunda birtakim araclar kullanirlar. Bunlar sanayiyle,
Uretimle olacak hadiselerdir, onun icin tretimi asla
ihmal edemeyiz; lretimi ve sanayiyi ekonomimizin
merkezine koymak mecburiyetindeyiz. Koyduk, cok da
dogru yaptik. Zaman zaman dalgalanmalar olabilir,
milli gelir icerisindeki pay! azalabilir, artabilir ama
burada bunun ihmal edilmemesi lazim.

Sanayicimizin de “Simdi isler iyi, 150 milyar dolar
ihracat yapiyoruz, nasil olsa ihracatin %95'i sanayi
drldnleri, cesitli pazarlara da yoneliyoruz,” deyip
rehavete kapilmamasi lazim. Cesitli pazarlara
yoneliyoruz ama bir noktaya da dikkat edilmesi lazim.
Yoneldigimiz pazarlar, henlz yliksek teknoloji tirtinler
talep eden pazarlar degil. Orta gelir tuzagina diismek,
mevcut zenginligin, 10-11 bin dolar seviyesine gelen
zenginligin bizi tatmin etmesi gibi bir yanlisin icine
dismek riski var. Bu yanlisin icine dismeyelim. Evet,
tabii ki yeni pazarlara acilalim, kiiresel krizler sirasinda
yeni pazarlar bizim i¢in ¢ok onemli bir acilim ama
zengin pazarlara, yiksek teknoloji Uriinu talep eden
pazarlara olan ilgimizi azaltmadan bunu yapalim, ¢inki
bizi yukariya tasiyacak olan, bizi zenginlestirecek olan
ylksek teknoloji Urinlerdir. Din firlattigimiz Goktirk-
2 uydusu 409 kilogramUlik bir uydudur. Biz bunu satin
alsaydik, muhtemelen 200-250 milyon Tirk Lirasi'na
satin alirdik. Kendimiz 140 milyona mal ettik. Kilogrami

500-600 bin Turk Lirasi ama su anda bizim ihracatimizin
kilogrami 1,5 dolar. Almanya‘nin ihracatinin kilogrami
5,5-6 dolar. Biz ihracatimizin kilogram degerini
artiracaksak, bunu daha fazla kilo satarak yapamayiz.
Bu tur drinleri daha fazla satmakla mimkin. Kilogrami
500 bin Turk Lirast, 250 bin dolar drlnleri satmakla
mumkindir. Bunlar bizim hem yiksek teknoloji
seviyemizi hem de ihracatimizin dederini artiracak olan
uridnlerdir.

Biz mevcut desteklerimizi hem nitelik, hem nicelik
olarak gelistirmeye, yeni destek programlari
hazirlamaya, sanayicilerimize her zaman destek
vermeye, yol haritalari olusturup yol gostermeye, onlara
azami derecede katki saglamaya devam edecegiz.

Konusmamin sonunda, 11. Sanayi Kongresi ve
inovasyon Sergisi'nin tiim katilimcilar icin hayirli
olmasini diliyorum. Bu 6nemli organizasyonu
gerceklestiren, 11 yildir bunu araliksiz sirdiren
Istanbul Sanayi Odasi'na ve tim katiimcilara tesekkir
ediyor, hepinizi sevgiyle ve saygiyla selamliyorum.
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Strateji, ktiresellesme ve gelismekte olan pazarlar konularinda dtinyanin énde gelen uzmanlarindan

Anil Gupta; kiresel biuylime stratejilerinin dederlendirilmesi ve yeniden tasarlanmasi, rekabet avantaji, gelismekte
olan ekonomiler ve kurumsal inovasyon ve girisimcilik konularinda dinyanin dnde gelen uzmanlari arasinda yer
almaktadir.

Prof. Gupta, calismalarinda is dinyasinin degisen dinamikleri; yeni kiiresel rakipler, blyik pazarlar, maliyetlerin
distrilmesi ve kiiresellesme yolunda basarili stratejiler gelistirilmesi ile firmalarin kiiresel varliklarini kiiresel
bir avantaja dondstirebilmek icin teknoloji ve inovasyona dayali temellerini nasil giiclendirebilecekleri konularina
yeni bakis acilari getirmektedir.

Gupta ayrica, pek cok firmanin kiiresel ekonomideki degisime neden hala kayitsiz kaldiklarina cevap aramakta,
bu donusimiin yol actidi firsatlara ve zorlayici kosullara deginmekte ve firma ve bireylerin kiiresel bir ortak akil
gelistirebilmesi icin somut yontemler onermektedir.

Anil Gupta, Cin ve Hindistan'in ylikselisini, is dlinyasinin oyun kurallarini degistiren bir unsur olarak nitelemekte,
firmalarin pazar ve kaynak firsatlarini kendi endustrilerinde kiiresel bir tistlinliik yaratmak icin nasil
kullanabileceklerine dair ¢alismalar yiritmektedir.

Bircok makale ve kitabin yazari ve editori olan alan Gupta'nin kitaplari arasinda; Getting China and India Right
(2009), The Quest for Global Dominance (2008), Smart Globalization (2003) ve Global Strategy and Organization
(2003) bulunmaktadir.

Gupta, yeni yayimlanan “Global Strategies for Emerging Asia” (2012) isimli son kitabinda; 21. ylizyilin yeni ticaret
anlayisindan fayda saglayabilmek igin firmalarin nasil stratejiler gelistirebileceklerini, Asya pazarinda nasil basarili
olabileceklerini ve diistik maliyet avantajina sahip Asya firmalarina karsi nasil bir miicadele sergileyerek galip
gelebileceklerini ele almaktadir.

Maryland Universitesi'nde Kiiresel Strateji ve Girisimcilik Profesorii olan Anil Gupta, Stanford Universitesi ve
INSEAD'da strateji alaninda misafir 6gretim gorevlisi olarak dersler vermistir.

Gupta ayni zamanda Washington merkezli arastirma ve danismanlik kurumu olan “China India Institute”de Bas
Danisman olarak da gorev yapmaktadir.

Bloomberg BusinessWeek dergisinin kose yazarlarindan biri olan Profesér Gupta'nin ayrica, The Wall Street
Journal, Financial Times, The Daily Telegraph, China Daily ve Economic Times gibi diinyanin dnde gelen medya
organlarinda yayimlanmis makaleleri de bulunmaktadir.

Arastirma ve 6gretim alaninda pek ¢ok ddile layik gorilen Gupta, ogretim Uyesi olarak gosterdigi olaganustu
basarilarindan oturu BusinessWeek tarafindan da onurlandirilmis, Management International Review tarafindan
da strateji ve organizasyon alaninda “Kuzey Amerika'nin énde gelen 20 Bilim insani” arasinda gdsterilmistir.
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Burada bulunmak gercekten biyik bir mutluluk. Ben
Hindistan'da dogdum ve bu Tirkiye'ye ilk gelisim ama
tabii son gelisim olmayacak. Bundan sonra da
Tirkiye'ye gelme planlarim var, gelecek yil Haziran ve
Temmuz aylarinda belki daha sik gelecegim. Dedigim
gibi Hindistan'da dogdum ama otuz yildir Amerika'da
yastyorum. Tarihgiler, Tirkiye ile Hindistan arasinda
biylk baglar oldugunu soylerler, bu nedenle burada
bulunmak benim icin biytk bir mutluluk.

Konusmamda kiiresel dinyay! degistiren su alti
dinamikten bahsedecegdim.

1. Iki vitesli diinya ekonomisi

2. Oniimiizdeki sarsintilar ve tehlikeler
3. Farklilasan demografik ozellikler

4. Yeni teknolojik mucizeler

5. Gida, su ve enerji

6. Glglenen birey

Daha sonra bunlarin detaylarina inecegim. Temel
konum bu olacak ama konusmamin sonunda, bu alti
dinamik nedeniyle gelecek on-on iki yilda hangi
llkelerin ozelliklerinin degisecegini kendi
perspektifimden anlatacagim. Sonra, biraz da kendimi
riske atarak Turkiye ilgili kendi gorisimden
bahsedecegim. Riske atmak dedim, ¢iinki burada bu
tlkenin uzmanlari varken bir yabanci olarak Tirkiye'den
bahsetmek bir risktir.

Biyulk trendlerle ilgili olarak, 6zellikle bizim diinyamizi
yeniden sekillendiren dinamiklere baktigimizda,
gercekten ¢cok kendine has bir on yil goriyoruz. Kiresel
yap! tamamen degisti ve bu on yil, ylzyildaki diger on
yillarla karsilastirildiinda yapisal acidan bircok
degisikligin yasandigi bir donem oldu. Ancak tabii ki
bir adim daha 6teye gecerek, gelecek elli yildaki on
yillardan da farkli oldugunu soyleyebiliriz, ¢clinkd bu
on yil bittiginde diinyanin ekonomik yapisi buzun suya,
suyun buhara donismesi gibi dontismis olacak. Bu
degisimin temel nedenlerinden bir tanesi yeni yeni
ortaya cikan pazarlardir. Biz buna iki vitesli diinya
ekonomisi diyoruz.

Aslinda kiiresel anlamda bir yavaslama var. Cin,
Japonya, Amerika, Hindistan, Brezilya, Turkiye, butun
biyuk ekonomilerde bir yavaslama sdz konusu ancak

bu yavaslama baska bir seyi hizlandiriyor. Yeni ortaya
¢ikan pazarlarla gelismis pazarlar birbirine yakinlasiyor.
2005 ile simdiki donemi kiyasladigimizda, gelismis
pazarlarla gelismekte olan pazarlari karsilastirdigimizda
ve gelismis pazarlarin biylime oranlarina baktigimizda,
gercekten bir yavaslamanin s6z konusu oldugunu
goruyoruz. Ancak gelismekte olan pazarlarda durum
farkli, onlarin biyidmeleri hizlaniyor ve gelismis
pazarlarin hizini yakaliyorlar.

Tablo 1 - Gelismekte olan ilk 8 iilkenin GSYiH ve Biiyiime Hizlar

2011 2011 Kisi GSYIH GSYIH
GSYIH |Basina GSYiH | Biiyiime Hizi| Biiyiime
(Milyar $) ($) 2000-2010 (%)
(Ort. %)
Cin 7318 5,445 10.8 9.2
Brezilya 2477 12,594 3.7 2.7
Rusya 1858 13,089 5.4 4.3
Hindistan 1848 1,489 8.0 6.8
Meksika 1155 10,064 2.2 3.9
Endonezya 847 3,495 5.3 6.5
Tirkiye 773 10,498 4.7 8.5
Arjantin 446 10,941 5.6 8.9

Ozellikle son yirmi yila baktigimizda, gelismekte olan
ekonomilerin Avrupa ve Amerika gibi gelismis pazarlar
icin bir problem yarattigini goriiyoruz. 1978'de ya da
1987'de cok bilyilk farklar yok. Aslinda bitiin bunlar
yanlis bir varsayimdan kaynaklaniyor. Bu varsayima
gore nifus genc kalacakti ve yaslanmayacakti ama
giderek daha ¢ok yaslandi. Tabii yasli kisiler, saglik ve
bakim ihtiyaclari dolayisiyla toplum icin daha maliyetli
olmaya basladi. Niifus yaslandikca da, lreten, kar
yaratan yiizdesi ve dolayisiyla GSYiH kiiciildii. Tabii bu
da daha fazla bir maliyet ortaya ¢ikardi. Bunun
sonucunda sirdirilebilir olmayan bir durum cikti
ortaya. Yasli kisiler saglik hizmetlerini alamadiklarinda
daha fazla hasta olmaya basladilar ve bu da bir maliyet
yaratti. Bazi toplumlar emeklilik yasini artirdilar ve bu
sekilde bu doniim noktasinda ayakta kalmaya calistilar.
Mesela Almanya‘da emeklilik yasi ve calisma gunleri
artiritdi. Avrupa’'nin diger Ulkelerinde de bu tir
gelismeler oldu. Ama buna ragmen surduirulebilirlik
saglanamadi. Boyle bir durumda ekonomiyi
surdirulebilir kilmanin tek yolu, 6rnegin Cin'den borg¢
almaktir. Ama Avrupa ve Amerika'da yasanan bircok
problem Cin'de de yasaniyor ama bunun Ustesinden
geleceklerdir.

Diger taraftan gelismekte olan ilkeler one ¢ikmak
istiyorlar ama ideolojik bir kayma s6z konusu. Mesela
Tarkiye'de oldugu gibi bir ideolojik kayma var ve aslinda
bunlar iyi seyler. Bu gelismeler 1970'lerin sonlarinda
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basladi. Dogu Avrupa'nin kapitalizmi benimsemesi,
Rusya‘daki degisiklik, 1991'de Cin'in ve 2000'de Latin
Amerika'nin ayni trene binmesi, yakin gecmiste
Myanmar'in, Kilba'nin agilmaya baslamasi bunlarin
ornekleridir. Bu ideolojik kayma devletten piyasaya
yansiyacaktir. Girisimciler kar etmeye ve etkili bir
bicimde Uretkenliklerini artirarak ekonomik deger
yaratmaya c¢alisiyorlar, ¢linki girisimcilerin tesvikleri
burokratlara gore daha buyuktir. Bu nedenle devletten
piyasaya yansiyan bu ideolojik kayma, bu sihri yaratmaya
devam edecektir. Bu aslinda temel anlamda, ‘cini
siseden kim cikardi ve geriye kim koyacak' tiriinde bir
oyun ve hizlanarak devam edecek.

Peki bu ne anlama geliyor? Ozellikle gelismekte olan
pazarlar blyiimeye devam edecekler ve blyiime hizlari
gelismis pazarlarin 3-4 kati olacak. Gelismekte olan
pazarlarin kiicik olmasi bir problem degil, ¢clinki
blyimeye devam ediyorlar ve gelismis pazarlarin da
onine ge¢cmeye basladilar. Gelismekte olan pazarlar,
diinyadaki GSYiH'nin %33'{inii karsiliyorlar ve 2020'de
bu oran %50'nin lzerine cikacak. iste yapisal
degisimden bunu kastediyorum. 1980'lere, 1990'lara
bakarsaniz, Avrupali ve Amerikali sirketlerin hep bir
semalari olurdu ve dinyada piyasalarin o sekilde
olacagini soylerlerdi. Hindistan, Rusya, Brezilya bu
siralamada bile yer almaz, hep disarida kalirdi ancak
simdi Cin'i, Hindistan'i, Brezilya'yl dahil etmeyen bir
sema goremezsiniz. 2020'de gelismekte olan pazarlar
diinyadaki GSYiH nin %50'sinden fazlasini karsiliyor
olacak. Tirkiye de dahil olmak lzere Asya, 2025'de
Avrupa ve Amerika'nin toplaminin étesine gegecek.
Hindistan, Rusya, Glneydogdu Asya da buylyecek.
Bugiinden sonra 10-12 yil icinde Asya'nin GSYiH'si
Avrupa kadar, Amerika kadar buyuk olacak.

Aslinda bu tabii Turkiye icin de bir sorun olacak. Ben
Tdrkiye ile ilgili bir uzman degilim aslinda ve bu da ¢ok
hassas bir konu ancak Turkiye bir Avrupa ulkesi mi
yoksa bir Asya llkesi mi olacagina karar vermesi
gerekir. Disaridan bir bakis acisiyla ben aslinda bunun
Turkiye'nin sormasi gereken bir soru oldugunu
disiniyorum.

Gelismekte olan ekonomilerin blylimesinden
kaynaklanan bir bilangco kaymasi da var tabii. Artik
yatirnmlarin yonu degisiyor ve gelismekte olan pazarlar
yine gelismekte olan pazarlara yatirim yapiyor ve
gelismis ekonomilere dokunmuyorlar. Hindistan
Afrika'ya, Afrika Hindistan'a, Gineydogdu Asya Cin’e,
Cin Glineydogu Asya'ya, Latin Amerika'ya yatirim
yapiyorlar ve gelismekte olan pazarlardan gelismekte
olan pazarlara dogru bir ticaret s6z konusu. Bu %14
ile basladi, 2010'da %25'lere geldi ve 2020°lerde bu
%40’ bulacak, yani 20 yil icerisinde diinya ticaretinde
bir kayma olacak ve aslinda bir paradigma kaymasi
gibi bir durum soz konusu olacak.

Bu durum Tirkiye'deki ticarete de, ihracatina da
yansiyacaktir. 2000°'lerin basinda Tiirkiye'nin Glney
Afrika'ya ve benzeri lilkelere ihracatinin %15-16
oldugunu goriyoruz ama bugiin bu rakam neredeyse
%30-32 civarinda. Turkiye'nin Avrupa‘ya da ihracati
cok fazla ancak Ortadogu'ya ve glineydogu Asya'ya
dogru da bir biyime, bir kayma goruyoruz.

Tablo 2 - Tiirkiye'nin Mal ihracati Yapmis Oldugu Ulkeler (%)

2001 2006 2011
Avrupa 57.8% 58.8% 48.5%
MENA 9.3% 12.7% 19.1%
CIS Ulkeleri 7.3% 9.5% 12.0%
Diger Ulkeler 25.6% 19.0% 20.4%

Ozellikle gelismis ve zengin iilkelerden dogrudan
yatirmlarin gelisen ekonomilere kaydigini gériyoruz.
2000°de bu oran sadece %11 iken, 2010 yilinda %30'dur.
2020 yilinda, gelisen ekonomilere giden dogrudan
yatirimlarin %50 olmasi bekleniyor. 20 yil icerisinde
gercekten biylk bir degisiklik olacak ve bunu
goreceksiniz. Mesela biiylik imalat¢inin kim olacagini
gorecegiz. Kanada hikimeti birkag gtin dnce Cinli bir
sirketle 20 milyar dolarlik bir anlasma imzaladi. $ahit
oldugumuz bir degisiklik s6z konusu.

Tablo 3 -Gelismekte olan 8 iilke: Yillik Dogrudan Gelen Yabanci Yatirimci/GSYiH orani (%)

2006 2007 2008 2009 2010 2011
Cin 2.6 2.4 2.4 1.9 2.0 1.8
Brezilya 1.7 2.5 2.7 1.6 2.3 2.8
Rusya 3.0 4.2 4.5 3.0 2.9 2.9
Hindistan 2.1 2.1 3.4 2.6 1.4 1.6
Meksika 2.1 3.0 2.5 1.8 2.0 1.7
Endonezya 1.3 1.6 1.8 0.9 2.0 2.2
Tiirkiye 3.8 3.4 2.7 1.4 1.2 2.0
Arjantin 2.6 2.5 3.0 1.3 1.9 1.6
Diinya 3.0 3.5 2.9 2.1 2.1 2.2




Bu dinamige bagli olarak orta sinifin yikseldigini
gorlyoruz, ¢inkl nifusun ve ekonominin biyuk bir
cogunlugu fakir ve gelisen pazarlar ortaya ¢iktikca
altta kalanlar yukari ¢ikacaklar ve orta sinif yine belirgin
hale gelecek. Bunlarin hepsi kentlesmeyle de alakali.
Amerika'da hazirlanan yeni bir rapora gore, gelecek
15 yilda daha fazla kentsel insaatlar olacak ve bu gelisen
pazarlar kentlerin olusumunda yer alacaklar. Diinyanin
%80’i zenginlesmeye baslayacak. Dolayisiyla daha fazla
gelir ortaya cikacak. Kiyafet, gida urinleri, telefon
almak icin yoksullarin ellerine bir gelir gececek ancak
¢ocuklarinin egitimi ya da daha iyi kalitede bir yemek
veya bir buzdolabi almak icin hirsli olacaklar artik. Yani
yoksullarin da ihtiyaclari bir sekilde degisecek ve
ekonomi bu sekilde hizlanacak. Aslinda biz bu
dontisimi 10 yil icinde gorecegiz.

Bu biyik glice, agirtiga ragmen, gelisen ekonomilerin
gelismis ekonomilerden daha biyuk bir hale
geleceklerini soyleyebiliriz. Bu noktada Cin, gelecek
10-15 yilda Ar-Ge'ye Amerika kadar yatirim yapiyor
olacak ancak bu, gelecek 20-25 yil icerisinde Cin'in
teknolojik olarak Amerika'yla rekabet edebilir hale
gelecedi anlamini tasimiyor, ¢linkl Ar-Ge'ye yapilan
girdi esit derecede bir teknoloji ¢iktisi yaratmiyor. Bu
nedenle Cin'in teknolojik ciktilari Amerika'nin ¢ok
altinda kalacaktir. Ben yilda 6-7 kere Cin'e giderim ve
birkac hafta geciririm, oradaki onde gelen profesorlerle,
Universitelerle, girisimcilerle goriisirim. 20-30 yil
icinde Steve Jobs ya da Mark Zuckerberg gibi birisi
Cin'den de ¢ikabilir, ¢ciinki onlar da bir teknolojik glic
gelistiriyorlar.

Bir sonraki dinamige gectigimizde, bu yayilan trende
ragmen, Dinyanin 2010'dan 2020'ye kadar bu sekilde
dedisecegdini ve dogrusal bir yikselis olacagini
soyleyemeyiz. Aslinda tabii ki bitiin biyik degisimlerin
planlanmasi zordur ama buna dogrusal bir projeksiyon
yapmak istedigimizde bunun planlanmasi gerekir.
Oniimiizdeki 20-30 yil icerisinde diinyanin bazi
yerlerinde bazi sarsintilar ve ciddi tehlikeler olacak.
Peki 10yilicerisinde neler olacak? Gelismis piyasalarda,
su anki ekonomik durumlarinin onlari icine soktugu
dalgalanmali bir ekonomik donisim olacak, ¢inki
nifuslari yaslaniyor ve imalat sektoriinde gelismekte
olan ekonomilerle de rekabet etmek zorundalar. Bu
durum, beyaz yakalilar igin de bir rekabet olusturuyor,
bu nedenle gelismis ekonomilerde biyilk bir delik
ortaya cikacak. Gelismis ekonomiler bir degisiklik
yapmak zorunda olduklari bir donim noktasina
gelecekler. Sirekli kriz yasadiktan sonra buna karsi
girisimlerde bulunacaklar. Mesela Amerika su anda
mali sikintilar yasiyor. Buradan nereye gidecekler? 20-
30 yil sonra durum ne olacak? Tabii buglinkiinden daha
farkli olacak.

Gelismis ekonomiler politik olarak istikrarli ama
gelismekte olan ekonomilere baktigimizda, ekonomik
olarak iyi durumda olduklarini ama politik problemler
yasadiklarini goruyoruz. Bildiginiz gibi, gelismekte olan
ekonomilerin hepsi diktatorliiklerden ¢cikmislar ve su
anda devletten ekonomiye dogru bir yansima var,
demokrasiye dogru bir gecis yapiyorlar. Ama iktidari
elinde bulunduranlar bu iktidari birakmak istemiyorlar
ve bu nedenle de giicl almak isteyenler ve glci
birakmak istemeyenler arasinda bir ¢cekisme soz
konusu. Tabii ki mutlak glg bir giin bitecektir ancak
cok fazla reform oldugunda da kitlesel bir yolsuzluk
ortaya ¢ikabilir. Mesela Cin ve Hindistan cok hizli
bidylyorlar ama yolsuzlugun da en cok gorildugu
Ulkeler bunlar. Bu nedenle aslinda bu zorlugu da goz
onunde bulundurmak lazim.

Politik olarak 2020°de Cin'in nasil olacagini sdylemek
cok zor, ekonomik bir demokrasi var ve kitlesel bir
teknolojik gelisme var, sosyal medya etkili, okur-
yazarlik diizeyi yiksek. Cinliler aslinda bireyseller,
Japonlar gibi toplu yasamiyorlar. Mesela Japonya'da
Tokyo Universitesi'nden bir profesérle 1991'de bir
yemek sirasinda ilgin¢ bir konusmamiz olmustu.
“Japonya‘da koministler kapitalist bir sistemde
calisiyorlar ama Cin'de kapitalistler komiinist sistemde
calisiyorlar,” demisti. Ekonomi, demokrasi diizeyi,
teknolojik duzey, okur-yazarlik oranini ve bireyselligi
bir araya koydugumuzda, Cin'deki sistemde uyum
goridlmiyor. Cin'in de kitlesel bir donlisiime ihtiyaci
var. Peki bu nasil olacak? Cin hikimetinin buna gucu
yetecek mi? Bunlara bakmak lazim. Bu noktada Cin'in
bu donlisimu nasil gerceklestirecegdi elbette merak
konusu.

Artan bir gelir esitsizligi de soz konusu. Gelismis
ekonomiler bidyimelerini durdurdular, istikrarli bir
diizeyde devam ediyorlar ve en yukaridakiler
kiuresellesme sayesinde refaha sahipler. Mesela
Detroit'teki bir fabrika Conton'daki bir fabrikayla
yarisamaz. Silikon Vadisi'ndeki sirketler, Apple,
facebook, artik kiresel olarak satilabiliyorlar. Artik
gelismis ekonomilerde kiresellesme, zengin ve cok
iyi egitimli kisiler arasinda donlyor. Ancak gelisen
ekonomilerde, iktidari elinde bulunduran kisilerin bile
bu kadar refaha sahip oldugunu sdyleyemeyiz. Gelisen
ekonomilerde bir gelir adaletsizligi, esitsizligi soz
konusu ve tabii ki bu da surekli artan yolsuzlugun
yaninda bir baska sorun.

Kiresellesme giderek artiyor. Tokyo'da bir deprem
oldugunda bunu hemen haber alabiliyorsunuz; “kelebek
etkisi” gibi. Dinyanin bir ucunda olan bir seyi haber
alabiliyoruz. Tabii bazi riskler de var. Biyuk bulasici
hastaliklar var, mesela kus gribi bir mutasyon
gecirebilir mi, buna karsi bir ilac direnci gelisebilir mi,
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bununla ilgili sikintilar var. Terorizm gibi bir sorun var
ve blyuyecektir. Mesela Mali'de olanlarin bazi kiiresel
yansimalari olmustu. Son on yilin en biiylk sorunu bu
mu olacaktir? Tabii ki olmayacaktir. Bati Asya'da bazi
askeri catismalar olabilir. iran ile, Irak ile, Filistin ve
Israil ile ilgili bazi askeri catismalar olabilir ama su
anda bilmiyoruz. Bu olasiligi ne ortaya ¢ikarir, Cin'de,
Japonya‘'da neler olur, bilmiyoruz. Japonya, Cin ve
Amerika arasinda bir siirtiisme olur mu, bunlari su
anda kestiremiyoruz. Cin ile Hindistan arasinda
herhangi bir ¢catisma olur mu, bilmiyoruz. Ama tabii ki
bunlarin hepsi ¢ok ciddi problemler ve benim
konustugum Cin'i ¢cok iyi bilen Cinli uzmanlar, Cin
hikimetinin mesruiyeti de buna bagli oldugu icin,
ekonomiyi biiylitmeye devam ederlerse bu boyle devam
eder ama ekonomisi yavaslarsa milliyetcilik tekrar
ortaya ¢ikabilir, bazi dis catismalar olabilir, diyorlar.
Yani bazi ciddi riskler s6z konusu.

Uclincii dinamige baktigimizda, demografik 6zelliklerin
degistigini goriyoruz. Demografi toplumu sekillendiren
¢ok onemli bir bilesen ve Afrika gibi, Kiiba gibi, Myanmar
gibi, Mogolistan gibi birkac kiiglk istisna disinda, bitin
diinyada insanlarin daha ¢ok refaha ulastiklarini ve
daha fazla egitim aldiklarini soylemek dogru olur.
insanlar zenginlestikce, daha egitimli oldukca
geleceklerini kendileri tayin etmeye basliyorlar. Mesela,
artik daha az ¢ocuk oliimleri oluyor, kadinlar daha
egitimli olunca is hayatinda daha fazla yer aliyorlar,
boylece de demografi degisiyor. Bunlari sirketlere ve
Ulkelere de stratejik acidan yansimalari oluyor. Bazi
bolgeler arasinda da ¢ok biyulk farklar var. Japonya
ve Rusya'ya bakacak olursak, bunlar aslinda niifuslari
azalan ulkeler ve bu demografik degisiklikler dolayisiyla
gercekten biyik risklerle karsi karsiyalar.

Diger tarafta, bir diger asiri uc olan Afrika var. Burada
ortalama yas, on dokuz ve kadin basina dort ¢ocuk
dusuyor. Afika'niin nifusu geng bir nifus ve bu gengler
teknolojiye ulasiyorlar, sosyal medyayi kullaniyorlar,
interneti kullaniyorlar ve diinyada neler olup bittiginden
haberdarlar ama bunun yaninda %25 oraninda bir
issizlik var. Bunlarin hepsini ayni kutuya koydugumuzda,
bu bir devrim gerektirir. Biz bunu goriiyoruz. Bu noktada
tabii birtakim zorluklar cikiyor, ozellikle de bu tlkelerin
hikimetleriicin. Ama bu durum diinyanin geri kalani
icin de bazi riskler ortaya ¢ikariyor.

Biz bu iki asiri uca baktigimizda, yasli niifuslarda
dedeler, anneanne ve babaanneler torunlariyla
catisiyorlar. Mesela Amerika'ya bakacak olursak, biitiin
bu dinamikler son 25 yilda aslinda yanlis politikalarla
tetiklenmis durumdadirlar. Politikalar degismedigi
i¢in, nifusun sonsuza kadar genc kalacagi disintldigu
icin ve gelismekte olan ekonomilerle rekabetle ilgili
bir onlem alinmadi§i icin, bu durum yasaniyor. Sosyal

guvenlik ve saglik, bakim giderlerini azaltmak icin
tedbirler alinmasi lazim. Burada tabii ki insanlarin
daha iyi saglik bakimi, daha az obezite i¢in bazi
tasarruflar yapmalari gerek. Mesela Cumhuriyetgiler
bunu istiyorlar. Bu noktada biylk ebeveynler ile
torunlar arasinda bir ¢atisma soz konusu, ¢iinki onlarin
masraflarini torunlari karsiliyor. Nifusu daha geng
olan llkelere baktigimizda, imalatta ¢ok biylk bir
rekabet gicleri var. Nifusun blyik bir béliminin
genc olmasi demek, daha ¢ok kisinin calismasi, daha
az kisinin yasli olmasi ve saglik bakim giderleri ile
sosyal glvenlik harcamalarinin daha az olmasi demek.
Ama ayni zamanda, bu genc nifus icin is yoksa, bunlarin
egitimi yoksa, geng niifus bir bas belasi da olabilir. Bu
nedenle, boylesi bir zorluk var ve nifusu genc olan
ulkelerin bu zorluklarla basa cikmalari gerek. Afrika
ve Asya Ulkelerinin ya da Hindistan gibi tlkelerin
karsisindaki problemlerdir bunlar. Hindistan'da
ortalama yas 24, Cin'de 34, Endonezya'da yine ¢ok
biylk bir genc niifus var.

Dinyanin ikinci biyik ekonomisinin kendine has ¢ok
farkli bir durumu var. Ozellikle biiyiime ve niifus
biyukligl acisindan baktigimizda, Cin'in tek cocuk
politikasinin bazi beklenmeyen olumsuz etkileri olabilir,
¢lnki bu nifus zengin olmadan yaslanabilir ve bunun
gerceklesme riski %50'dir. Cin bu orta gelirde sikisip
kalabilir ve Cin'deki bu biylk nifus refaha
kavusamadan fakirlesebilir ya da yaslanabilir.

Dordiinci dinamik ise yeni teknolojik mucizelerdir.
Teknoloji ve inovasyon ile ilgili bircok konuya deginildi
ve ben de bunlara kesinlikle katiliyorum. Bu alanlarda
bircok devrim gerceklestirildi. Ancak 10 yil icerisinde
ne olacagina hayat bilimleri agisindan bakmamiz lazim.
Hayat bilimlerinde kitlesel anlamda her giin cesitli
gelismeler oldugunu gorebiliyoruz. Mesela, bugiin bin
dolar vererek kisisel DNA'nizi ¢ozimletebilirsiniz. 2023
yilinda Silikon Vadisi'nde lider olan bir sirket DNA
bilgisine nasil sahip olacak? Google tabii ki buna sahip
olacak clinkii google herhangi bir yerdeki herhangi bir
kisi icin eldeki bilginin o kisinin DNA'si oldugunu
soyliyor. Kok hicre konusundaki gelismeleri ele
aldigimizda, bu konuda edinilen bilgilerin piyasada ne
sekilde kullanilabilecedine bakmak lazim. Bu bilgiler
sadece kagitta kalmayacak ve zaman icerisinde mesela
belki bir organ tretmek icin kullanilacak ve bu on yil
icerisinde ¢ok biiylk gelismeler olacaktir. Tip alaninda
da benzer gelismeler olacak. Ornegin bir kisinin meme
kanseri varsa, bunun ne tir bir meme kanseri oldugu
belirlenebilecek ve tip daha ¢ok kisisellestirilecektir.
Operasyonlarin siresi kisalacaktir, saglik bakim
hizmetleri i¢in yeni modeller olusturulacaktir.
Japonya'da, Amerika'da, Avrupa‘da kullanilan saglik
sistemleri farklilasacaktir. Ancak saglik bakim
hizmetleri bu sekilde devam ederse bunlari karsilamak
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miimkiin olmayacaktir. insanlar interneti kullanarak
nasil bir rahatsizliklari oldugunu gorebilmekte ama
tedavi olabilmeleriicin tip personeline gitmeleri gerekir.

3D dedigimiz baski editorlerin Uretimi diye adlandirilir,
¢inkl laboratuvarlarda degil fabrikalarda
gerceklestirilmektedir. Bu tamamiyle makine
parklarinda gerceklestirilen bir tGretim sekli, yani
aslinda bir teori degil, bir distince degil, bir laboratuvar
drdnd degil. 1997'de Wozniack'in Apple 3'U getirdigi
gibi, 3D baski da tamamen gercegdi bulmus durumdadir.
Cin'de halihazirda fabrikalarda bununla ilgili Gretimler
yapilmaktadir.

Genis bant kullanimi da yine bu dinamigin bir parcasidir.
%70 Hindistan'da ya da %90 Afrika'da mobil gen¢ bant
kullanimi mimkindir. Gelismekte olan ekonomilere
baktigimizda, egitimi, finansal glicii olmayan insanlar
oldugunu biliyoruz ama mobil genis banta erisimleri
oldugu zaman bu insanlar bu isleri de gerceklestirmis
olacaklardir.

Mesela bilgisayar teknolojilerinde kuantum sicramalari
gerceklesecektir. IBM, diinyadaki en biyuk bilgisayar
sirketlerinden birisi ve gecen giinlerde biytk bir devrim
yaptiklarini ilan ettiler ve onimuzdeki bes yil icinde
bunu piyasaya suirecekler. Bu bir kuantum sicramasidir,
yani oyle bir sey yapacaklar ki bu hissedebilecegimiz,
koklayabilecedimiz bir sey olacak. Mesela bir gomlek
satin almak istediginizde akilli telefonunuzdan bir
arastirma yapiyorsunuz. Ekrana dokundugunuz zaman
kumasi hissedebileceksiniz. Ben bir bilgisayar
mihendisi degilim ama bunlari 6ngorebiliyorum. IBM
gibi bilgisayar sirketleri artik bunlari yapacak.

Yine enerji sektortiinde de birtakim gelismeler olacak.
Mesela hidrokarbonun ihrag edilmesi bekleniyor. Bu
bazi tilkeler icin gercekten olumlu sonuclar doduracak.
Ancak bununla beraber zorluklar da gelecek ve bu
durum ana petrol ihracatcilari igin bir sorun teskil
edecek. Mesela birkag¢ ay once Putin, Amerika'da
hidrokarbon ile ilgili gelismelerin beraberinde birtakim
zorluklar da getirecegini soyledi. Gliney enerjisi de ayni
sekilde. Yakin zamanda Suudi Arabistan’in halihazirda
bu konuda bir proje Gzerinde calistigini, 10-15 igerisinde
Avrupa'ya elektrik satacagi aciklanmistir. Glnes
enerjisinin satildigini, bu alandaki maliyetlerin
disurdldugund, elektrigin iletildigini disundn. Suudi
Arabistan en buyik elektrik Ureticilerinden ve
Avrupa'nin elektrik tedarikgilerinden olacaktir. Bununla
beraber arabalarda, akilli telefonlarda, tabletlerde
giines enerjisinin kullanildigini disinelim. Bunlarin
hepsi bir anlamda ticaretlestirilmeye baslanan erken
bir evrimi yasamaktadir. Diinya lzerinde bu tip
¢alismalar yuritilmektedir.

Besinci dinamik, gida, su ve enerji konusudur. Metal
ve minerallerin ¢ok biyik bir sorun olacagini

dustinmuiyorum ama potansiyel olarak gida, su ve enerji
konulari buyuk bir problem olusturacaktir. Gergek
anlamda daha fazla tiketim olacaktir ve diinyanin %80'i
daha fazla tuketici konumuna gececektir. Bu mesela
daha fazla araba olacagdi anlamina geliyor. Yiksek
niifusa sahip iki Ulkeyi ele alalim: Cin ve Hindistan.
Cin'de halihazirda 75 milyon ara¢ bulunmaktadir.
Goldman Sachs, 2035 yilinda Cin'de 600 milyon arac
olacagini 6ngoriyor. Hindistan'da su anda 25 milyon
arac bulunurken yine 2035 yilinda 700 milyon arag
olmasi bekleniyor. Aradaki fark, birkag tane degil cok
¢cok daha fazla araba olacagi anlamina geliyor.
Gelismekte olan ekonomilerde ¢ok daha fazla araba
olmasi da daha fazla enerji ihtiyaci doguracaktir.
Bununla beraber, insanlar daha fazla zenginlestikce
yeme aliskanliklari da dedisecektir. Nifus artmaktadir
ama yeme aliskanliklarindaki degisiklik en fazla gida
ve su talebinde kendini gosterecektir. Mesela, sigir eti
daha fazla tiketilecek, bunu karsilamak icin de
hayvanlari beslemek icin misir gibi triinlere duyulan
ihtiyac artacak ve daha fazla problemler ortaya
ctkacaktir. Nifus artmakla birlikte tarimsal alanlar da
azalmaktadir clinki ciftliklerde fabrikalara, tarimsal
toplumlardan Uretici toplumlara gecmeye
basliyorsunuz. Ekilebilir alanlarin azalmasi, beraberinde
iklim degisikligini getiriyor. Bunlarin hepsini bir araya
getirdigimiz zaman, gida, su ve enerjinin neden ¢ok
onemli noktalar oldugunu gorebiliriz.

Bununla beraber, teknolojiye de bakmak istiyorum.
Aslina bakarsaniz, ben ¢ok tekno-iyimser biriyim ve
teknolojinin kurtaracagini ve sikintilarin teknoloji
sayesinde giderilebilecegini disiuniyorum. Toplumlar
ve sirketler bu problemleri cozecek teknolojik cozimleri
bulabileceklerdir veya olusturabileceklerdir. Lider
konumunda da izleyici konumunda da olabilirsiniz.
Mesela kurakliga karsi dayanikli tohumlar yetistirilecek.
Ayni sekilde damla sulama kullanilacaktir ya da sadece
su icerisinde yetisen Urinler olacaktir. Manhattan'in
ortasinda tamamen su icinde biylyen 30-40 metre
boyunda uriinler goreceksiniz. Ama bunlar halen ¢ok
erken donemlerinde ama zaman icerisinde
gelistirilecektir. Kanal sularinin geri donlisimu
gerceklestiriliyor ve bu da yine teknolojinin urettigi
¢ozumlerden bir tanesi. Enerjiyi verimli kullanan
otomobiller ve yapilar olacaktir. Gegen 25 yil icerisinde
herhangi bir kitlesel gelisim olmadan, elektrikli araclara
gecilmeden Amerika'daki araglarin petrole olan ihtiyaci
ikiye katlanmistir. Ancak su anda gergekten cok blyiik
bir teknolojik gelisme var.

Tekno iyimserlik konusunda geri donecek olursak,
bildiginiz Gzere 1968'de diinyada en iyi satan kitaplardan
biri “Nufus Patlamasi” idi ve bu anlattiklarimiz bu kitap
ongorilmisti. Cok iyi bilinen bir toplum bilimci
tarafindan yazilmisti ve acliin da beraber gelecegi
ongorilmuistd. Bu sorunlar yasanmaya basladiktan



Diinya Pazarinin Degisen Dinamikleri

sonra bu konuyla ilgilenmedik ¢lnku teknolojinin
bunun, acligin tstesinden geldigini gordiik. Dedigim
gibi ben tekno-iyimser bir kisiyim ve toplumlar ya da
sirketler Uzerinde muhakkak asimetrik olarak bir etkisi
olacaktir. Halihazirda hem firsat hem de sorun olan
bu durumda teknolojinin kullanilabilecegini
disliniyorum.

Altinci dinamik ise gligclenen bireydir. Cok eskiden beri
ve halihazirda da toplumda glicli olan kurumlar kilise
ve ordudur. Daha sonra birlikler ve devletlerin de glclu
oldugunu goriyoruz. Dolayisiyla giice sahip bu dort
kurum, kilise, ordu, birlikler ve devlettir. Kilise
dedigimde sadece Hiristiyanlikla ilgili olarak
bahsetmiyorum, dini kurumlar demek istiyorum. Bazen
ordu devletin altinda bazen de badimsiz olarak
davranabilir. Giciin bitin bu kurumlardan bireylere
kaydigini soylemek yanlis olmayacaktir. Bunun nedeni
teknolojidir. Global olarak internetin, donanimlarin ve
yazilimlarin, sosyal medyanin ve sosyal aglarin bilgi
gucunun bireylere kaymasi, okur-yazarligin
gelismesidir. Hi¢birimiz bunlarin higbirini durduramayiz.
Bu tamamiyle kacinilmaz bir durumdur. Bunun hem
olumlu hem de olumsuz kullanimlari olacaktir. Olumlu
kullaniminda acik kaynak inovasyonu buradadir ve
ilerlemeye devam etmektedir. Ornegin Wikipedia,
Britannica Ansiklopedisi'ni éldirmistir. Bireylerin
sahip olduklari glcin niteligini bilemiyoruz.

Ornegin Wikileaks ile sadece bir kisinin nasil bir ortam
yarattigini disinin. Anti-islamci bir kisi bir video
olusturdu ve ortalik karisti. Usame Bin Ladin ¢ok giiclu
bir kisiydi ancak herhangi bir kurumun parcasi degildi,
sadece bireysel olarak bu giici kullandi. Gordiginiiz
gibi, teknolojinin olumlu ya da olumsuz sonuglari
olabiliyor.

Bireylerin kendi baslarina giic sahibi olduklarini
disiindigiimiiz zaman, buradaki teknolojinin gelisimini
ve kisilerin okuryazarliginin arttigini gorebiliriz.
Cisco'nun Ust diizey yoneticilerinden biri, bu konulari
incelemis ve s6yle yazmistir: “Bundan on sene sonra,
her birey girisimci olacak. Sirketler var olmaya devam
edecek ama yaptiklari sey isi sozlesmeye baglamak
olacak. Bu nedenle sirketlerin, bu gelismenin insan
kaynaklari acisindan ne anlama geldigini anlamalari
gerek.”

ABD hiikiimetinin bir birimi olan Ulusal istihbarat
Konseyi'nin bir raporundan bahsetmek istiyorum. Her
dort yilda Beyaz Saray'a biylk trendleri gosteren bir
rapor sunuyorlar. Bu rapor gecen hafta yayinlandi.
Raporda soyle deniyor: “Son birkag on yildir meydana
gelen degisikliklere baktigimizda, gelecekte degisimin
hizlanacagini gosteren cok fazla bilgi var elimizde.”
Halihazirda bahsettigim bitin degisiklikler burada
bulunmaktadir ve dedisim hizla devam etmektedir.

Bu degisiklikler ne tir llkeler igin sorun yaratacaktir?
Aslinda bu istikrarla ilgili bir durum. Burada istikrari
iyi ya da kotl agidan ele almiyorum. Siz Cin'deki istikrari
begenmeyebilirsiniz ama o tir bir istikrari begenenler
de vardir. Bir ongériilemezlik vardir ve bu nedenle de
riskler ortaya cikar. Eger riskler azaltilirsa, o zaman
sirketler, yatirimcilar o ekonomiye uzun vadeli daha
fazla yatirrm yapmak isterler. Buna istikrar diyebiliriz.
istikrarin saglanmasi ve bu zor durumlarin icinden
¢tkmak icin, giglu bir egitim sistemine de ihtiyacimiz
vardir. Tabii ki ekonomiler egditim acisindan buyuk
farklilik gosteriyor. Afrika'daki ya da Latin Amerika'daki
egitimin kalitesine bakacak olursaniz, Asya'da
gelismekte olan bircok ekonomide egitimin kalitesinin
Latin Amerika‘'dakinden daha iyi oldugunu gorirsiniz.
Bu nedenle de glicli editim sistemi olan tlkeler daha
iyi yol alacaklardir.

Bir diger konu ylksek tasarruflar ve yatirimlardir.
Konusmacilardan bir tanesi, Turkiye'de tasarruflarin
disik oldugundan bahsetti. Gelismekte olan
ekonomilere ve Tirkiye'nin rakamlarina baktigimizda,
Tlrkiye'de tasarruflarin distk oldugunu gorebiliyoruz.
Mesela Cin'de GSYIH'nin %50'si tasarruf edilirken,
Turkiye'de bu oran %12-15 civarinda. Guglu bir altyapiya
ihtiyag vardir. Tlrkiye saniyorum bu konuda mithis bir
calisma yapiyor. Cin ve Hindistan da dyle.

Bakan Bey yiksek Ar-Ge yatirimlarindan bahsetti.
Mesela Cin, GSYiH'nin %1,2-1,3'linii Ar-Ge yatirmlarina
harciyor ve bu orani 2020'de %2'ye ¢cikarmaya calisiyor.
Ancak zengin ekonomilere baktigimizda, bu oranin su
anda %2-2,5 oldugunu goriyoruz. Gliney Kore'de Ar-
Ge yatirimlarinin GSYiH icindeki payi yiiksek ve bu
nedenle iyi bir rekabet glictine sahip.

“lyi yénetisim” konusuna da deginmek istiyorum. lyi
yonetisim aslinda bir¢ok anlama gelir. Mesela Cin'e
baktigimizda, Cin bugiin de aslinda bir diktatorlik ama
Cin'in bugunkd diktatorlaginu 1978'den onceki
diktatorligu ile karsilastirmak gerek. O tarihten 6nce
tek adam diktatorligu vardi ve 1937'den 1978'e kadar
ekonomik bir felaket vardi Cin'de. Mao aslinda bunu
kendisi bile bilemezdi belki ama Cin bir kisi tarafindan
yonetiliyordu. Aslinda diinyanin tarihi bu acidan ¢ok
kotid ancak son 30 yilin Cin‘ine baktigimizda burada
tek kisi tarafindan degil bir parti tarafindan yonetilen
bir Glke halini aldigini ve kurumsal bir diktatorligiin
hikim stirdigini gorldyoruz. Cin'de Daimi Komite'de
7 kisi Cin'e politik liderlik yapiyor. Tek bir kisi “Ben
bunu istiyorum,” diyemiyor. Cok demokratik olmamakla
birlikte yine de daha demokratik. Zaten hangi
diktatorluk tam demokratiktir ki? Cin'de gucler ayriligi
olan bir diktatorlik var. Yine Hindistan'da da bir
demokrasi var diye biliyoruz, ulusal diizeyde secimler
yapiliyor. Amerika‘'da da se¢im yapiliyor ama orada
belli bir tarihte yapiliyor. Hindistan'da ise yerel ve



merkezi secimler ayni anda yapilmiyor ve kaotik bir
demokrasi s6z konusu. Bunlar cok iyi islemeyen
demokrasiler veya tek adam diktatorligu olabiliyor ve
bunlarin hepsi bir felakete yol aciyor. Aslinda bunlarin
ikisinin bir melezinin olmasi gerekiyor ki istikrar
saglansin.

Kiresel entegrasyon lazim artik, izolasyon ise
yaramiyor. Teknolojiye ve piyasalara entegre olmaya
ihtiyac var. Turkiye bu anlamda gerc¢ekten cok gizel
ilerlemeler kaydetmis durumda. Ozellikle biiyiiyen,
genisleyen o6zel sektor cok onemli. Cin ve Hindistan
icin bu dnemli ve Tiirkiye de bu anlamda, ilerleme
kaydetmis durumda. Mesela Google'da Turkiye'yi
aradiginizda daha fazla ozellestirme goriyorsunuz,
Turk Telekom'u, Tirkiye Elektrik Dagitim A.S.'yi
gorldyorsunuz. Tabii bunun icin daha elverisli bir
demografik yapiya, gen¢ bir nifusa sahip olmak
gerekiyor. Ayrica elverisli bir lokasyona sahip olmak
gerekiyor. Tirkiye bu a¢idan cok avantajli. Singapur
gibi baska llkelerin de baska acilardan elverisli
lokasyonlari var.

Son olarak aslinda yumusak giic becerilerinin olmasi
lazim. Mesela su anda bu Amerika'dir ve 1990'larin
ortalarinda da, 2000'de de bu yine Amerika idi. Cin
dinyanin en biiyiik ekonomilerinden biri olmasina
ragmen Amerika'nin sahip oldugu giice sahip degil,
¢lnki Cin sadece Latin Amerika'daki, Turkiye'deki ya
da Orta Asya'da gelismekte olan ulkeler gibi degil. Tek
kutuplu bir dinyadan cok kutuplu bir diinyaya gecis
yapiyoruz ve bu ¢ok kutuplu diinyada, hiikiimetlerin
dizeyi, ozellikle bu yumusak gicu, koalisyonlari
kullanma becerileri devreye girecek. iste bunlar, kimin
bir gli¢ olarak ortaya cikacagini belirleyecek. Bununla
ilgili cok fazla soru var. Mesela Cin medyasina bakacak
olursak, Cin'in yumusak giict uygulamasiyla ilgili cok
fazla tartisma var. Bir profesor Financial Times'da
yumusak glcl tanimladi ve Cin'de bunun olmadigini,
clinkd yumusak giici sert uygulamaya calistigini
soyledi. Burada aslinda temel bir ¢eliski s6z konusu.
Mesela altiniza “Ben senin bir girisimci olmani
istiyorum. Git ol,” diyorsunuz. Bu bdyle olmuyor. Bugtin
birisine girisimci olmasini soylediginizde, o hemen
ertesi gin girisimci olmuyor. Yumusak gticu sert bir
sekilde kullandiginizda hicbir fayda saglayamiyorsunuz.
Iste bu noktada, teknoloji olsun, yumusak giiciin
uygulanmasi olsun, Amerika belki hald en biylk
olmayabilir ama bu yumusak gici kullandigi icin en
etkin olmaya devam edecek.

Tirkiye'den biraz bahsetmek gerekirse, 6zellikle son
yillarda GSYiH'nin yiikselis oranlarina bakacak olursak
Turkiye'nin de iyi bir yol kat ettigini goriyoruz.
Tirkiye'nin ihracat yoniinden bahsetmistim. Burada
bir kayma so6z konusu. Disaridan baktigimizda, gelismis

ekonomilerden daha bagimsiz bir Turkiye umuyorsunuz,
gelisen ekonomilerle daha fazla ihracat entegrasyonu
bekliyorsunuz, ¢iinkl biylimenin yonl bu sekilde. Bu
noktada Turkiye'nin resminin yine iyi oldugunu
goruyoruz. Diger gelisen ekonomilere baktigimizda,
Turkiye'nin rakamlarinin iyi ama ¢ok da farkli olmadigini
goriyoruz. Aslinda Tirkiye burada yolun ortasinda.

Kendi acimdan ozetleyecek olursam, Tirkiye 6zellikle
son 10-15 yilda iyi bir yol katetti ancak burada aklimizda
tutmamiz gereken anahtar su: Sizi buraya getiren ileriye
gotirmeyecektir. Turkiye eger son on yilda yaptigini
gelecek 10-20 yilda tekrarlarsa, ise yaramayacaktir,
cuinki 2020'de 2000°'den daha zengin olacaksaniz,
masraflariniz da daha fazla olacaktir. Dinyada bu tir
mali yapilari olan tlkeler var ve Tirkiye'nin de boyle
bir riski var. Boylesi bir orta gelir tuzagina disme riski
var. Bu noktada bilim ve teknolojiden yararlanmak
gerekiyor. Cin, Giiney Kore ve Almanya Tirkiye icin rol
modelleri olabilirler bence. Giiney Kore'nin 1,1 milyarlik
bir GSYiH'si var, niifus acisindan karsilastirdigimizda
da yas ortalamasi Tirkiye ile esit gorilebilir. Ancak
Tirkiye'de su anda, Giney Kore'nin 1980’lerin sonunda
yasadigl durum var. Gliney Kore 1980'lerde bir orta
sinif tlkesi haline geldi ve teknolojik olarak daha guclu
olan Japonya tarafindan sikistirilma riski vardi ve uzun
yillar boyunca bir orta sinif lilkesi olarak sikisip kaldi.
Bu nedenle de bilim ve teknoloji agisindan ¢ilgina
dondiler ve kendilerine tek bir misyon belirlediler:
Japonya'yi teknolojide Cin'den daha hizli yakalamak.
Cin'in isgicu maliyetleriyle ilgili bir avantaji vardi ama
eger Gliney Kore Japonya'yl teknolojide yakalayabilirse
o zaman maliyet etkinligine sahip olacakti. Gliney
Kore'nin egitim sistemine baktigimizda, Finlandiya'dan
sonra dinyadaki en iyi ikinci egitim sistemi oldugunu
gorlyoruz. Ayrica Giiney Kore daha bireyseldir ve bu
da inovasyon yaratmaktadir.

Su ana kadar yaptiklari dolayisiyla Turkiye'yi kutlamak
istiyorum. Kiiresel ekonomide ve gelisen ekonomiler
arasinda bir ¢ikis yapti. Ancak bizi buraya getiren
gelecege gotiirmeyecektir ve bir orta gelir tuzagi da
s0z konusudur. Aslinda bence burada bir rol modele
bakmak lazim. Gliney Kore bunu yapmissa Turkiye
neden yapamasin.
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Kdresel strateji, pazarlama ve uluslararasilasma konularinda diinyanin énde gelen otoritelerinden

George Yip, yonetim inovasyonu, sirketlerin stratejik donlistimd, uluslararasi rekabetcilik ve kiiresel ticaret
alanlarinda onde gelen arastirmacilar arasinda yer almaktadir.

Prof. Yip calismalarinda; firmalarin nasil kiiresel bir kimlik yaratabilecekleri, insan kaynaklari yaklasimlarinin
yerel veya kiresel boyutta mi ele alindigi ve isletmelerin birbirlerine bagli mi yoksa bagimsiz mi davrandiklari
gibi konular tzerine odaklanmistir.

George Yip ayrica, firmalarin musterileri ile iliskilerini, kiiresel bir yaklasimla yonetmeleri gerektigini ortaya
koymakta ve bu sekilde bir musteri iliskileri yonetimi programi gelistirilebilmesi ve uygulanmasi icin sistematik
bir cerceve onermektedir.

Pek cok kitabi bulunan Profesor Yip'in eserleri arasinda on dile ¢evrilen Total Global Strategy: Managing for
Worldwide Competitive Advantage da bulunmaktadir. Eser, Total Global Strategy adi ile t¢lincl baskisini yapmistir.
Kitabinda Yip, sirketlerin karsilastigi biiylk bir zorluga deginmektedir: Kiresellesme ve sonucunda ortaya ¢ikan
entegre strateji ihtiyaci nasil karsilanabilir? George Yip bu calismasinda, “kiiresel firmalarin her yerde bulunmalari
yerine, her yerde bulunabilecek bir yetkinlikte olmalarinin daha dnemli olduguna ve degerlerini yayginlastirmalarinin,
uluslararasi kaynaklara ulasabilmelerinin ve karlarini kiiresel 6l¢ekte maksimize etmelerinin gerekliligine” vurgu
yapmistir.

Yip'in diger kitaplari arasinda; Managing Global Customers (2007), Asian Advantage: Key Strategies for Winning
in the Asia-Pacific Region (1998), Strategies for Central and Eastern Europe (2000) ve Barriers to Entry: A Corporate
Strategy Perspective (1983) bulunmaktadir. George Yip'in son kitabi, Strategic Transformation ismi ile bu yil
yayimlanmistir.

China Europe International Business School, China Innovation Center Yonetim Profesorii ve Direktord olan George
Yip, 2008-2011 yillari arasinda Erasmus Universitesi Rotterdam School of Business Dekanligi gorevinde de
bulunmustur. Daha énce, Cambridge Universitesi, UCLA ve Harvard Business School'da 6gretim Uyeligi gorevi
yliriiten Yip, ayrica Imperial College Business School Misafir Ogretim Uyesi ve Advanced Institute of Management
Research Kidemli Uyesi'dir. George Yip'in Cambridge Universitesi ekonomi béliimiinden diploma ve yiiksek lisans
dereceleri ile Harvard Business School isletme ylksek lisans ve doktora dereceleri bulunmaktadir.

Akademik kariyerinin yani sira George Yip'in; uluslararasi ticaret, pazarlama ve strateji dallarinda ABD ve
ingiltere'de on iki yillik is deneyimi de bulunmaktadir.

Profesor Yip'in, “en iyi 6Gretim” ve “en iyi arastirma” dallarinda 6ddlleri ile strateji ve pazarlama lzerine Business
Strategy Review, Chief Executive, Harvard Business Review, International Marketing Review, Journal of International
Management ve Management International Review gibi diinyanin 6nde gelen dergilerinde yayimlanmis makaleleri
bulunmaktadir.
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Merhaba istanbul. Ginaydin. Burada olmaktan ¢ok
mutluyum.

Konusmamin konusu ‘Kiiresel Oyuncu Olmak'.
Tirkiye'deki sirketlere nasil uluslararasi oyuncu
olundugunu anlatmaya c¢alisacagim. Neden kiresel
oyuncu olmak zorundayiz? Diinyanin baska yerlerindeki
sirketler Turkiye'ye geliyorlar; sizlerin Amerika'da,
Almanya‘da, Cin'de rakipleriniz var. Bu noktada Tirk
sirketlerinin de kiresel olmasi ve dinyanin diger
bolgelerine gitmesi lazim. Iste benim bugiinkii temam,
sizin bunu nasil yapacaginiz.

Su anda Turk sirketlerinin ne yaptigiyla ilgili bir arka
plan arastirmasi yaptim. ihracat istatistiklerine
baktigimizda, en fazla su on kategoride ihracat yaptigini
goruyoruz:

2011-milyon $

1. Tren disindaki araclar 15.805
2. Makineler, mekanik araglar 11.563
3. Demir ve celik 11.226
4. Elektrikli makine ve ekipman 8.882
5. Orme tekstil Giriinleri, giyim esyasi aksesuarlari 8.396
6. Mineral yakitlar, sivi yaglar, damitilmis driinler vs 6.539
7. Demir ve celik esyalar 5.759

8. Orme olmayan tekstil iiriinleri, giyim esyasi aksesuarlari  5.129

9. Plastik ve bununla ilgili esyalar 4.581

10. Yenebilir meyveler, findik, vs. 3.910

Bunlar iyi midir, kotii miidiir? yidir ancak daha da iyi
olabilir. Peki uluslararasi ticaret yapmak icin en iyi
drin hatti nedir? Yiksek katma degerli Grinlerdir.
Peki, yiksek katma degerli olmayanlara, mesela
hammaddelere, tarim Urtnlerine, tekstil drlnlerine
ne olacak? Yiksek katma degerli Uriinler, otomobil
gibi nihai trinlerdir. Turkiye'de otomobilin son montaji
yapiliyor. |-Pad gibi elektronik uriinler de yliksek katma
degerlidir. Hepinizin bildigi gibi, aslinda imalatin kendisi
deger yaratmiyor. [-Pad’e baktiginizda aslinda marka
konusuyor. Etikette, Apple tarafindan California‘da
tasarlanmistir, Cin'de monte edilmistir yaziyor. Yani
Cin, %2'lik kar alirken, Apple %90'in1 aliyor. iste bu
nedenle, yiksek katma degerli Urun dretmek icin, cok
istenen ve yiiksek kar marjli triinlerin olmasi gerek.

vehicies

singlets and
F =TT
i

cotton, ket

(Resim 1) Burada karsilastirmali bir grafigimiz var.
Burada Tirkiye'nin ihracat resmini goriiyorsunuz. Bunu
Cin ve Almanya ile karsilastiracagiz. Ortadaki acgik
mavilere baktigimizda, kar araclari, golf araclari ve
benzeri araclarin %5,1, otoyollar disinda kullanilmak
Uzere tasarlamis damperli araclarin %3 oldugunu
goriyoruz. Otomobil aslinda bu disik katma degerli
drtnlerden ziyade en blyik kismi olusturuyor. Bakir
uriinleri goriyoruz. Kahverengi bolimde demir trdinleri
ya da alasimsiz celigi goriyoruz. Yesildeyse tekstil yer
aliyor. Bunlar sizin sahip olacaginiz en yiiksek katma
degerli drinler midir? Size iyi bir haber vereyim:
Dinyaya acilmak icin aslinda iyi bir temeliniz var ama
bir sonraki asamaya ge¢mek icin, ilging bir ihracat
karmaniz var. Mesela, Yunanistan ile komsusunuz ve
onlarin da belki boyle bir ihracat temeli vardi ama su
anda bu giclerini kaybediyorlar. Sarida findik gibi tarim
yer aliyor.

Gin'in Ihracat Karigimi

Resim 2
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(Resim 2) Simdi Cin'in ihracat karmasina bakalim.
Turkiye'deki mavi makinelerle, mekanikle ilgiliydi.
Cin'de basi %8,9 ile otomatik veri isleme makineleri
cekiyor. Sonra %4,1 ile telefonlar geliyor, onu radyo ve
telefonlar icin iletim aparatlari izliyor. Gorduginiz gibi
bunlar cok yiiksek katma degerli triinler. Yesil kisim
yine tekstil ile ilgili. Burada da farkli bir karma var.
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(Resim 3] Almanya'ya baktigimizda, ihracat karmasinin
%10'unu arabalar olusturuyor. Araba parcalari,
%3,6'sin1 olusturuyor. Mekanikle ilgili yiksek katma
degerli Urinler temeli olusturuyor. %4,4'Uni ilaglarin
olusturdugunu goriyoruz ki bunlar da cok ylksek
katma degerli Urinlerdir ve fikri milkiyet gerektirir.
Almanya, aslinda gida ya da hammadde ihracati
acisindan ¢ok fazla bir sey yapmiyor.

Tiirkiye ve Almanya'nin [hracat Kangimlaninin Karsilagtirmasi

Resim 4

(Resim 4) Almanya (sagda) ile Tirkiye'yi (solda)
karsilastirdigimizda, sizin misyonunuz Tirkiye'yi soldan
sada dogru kaydirmaktir. Belki bir gin, Apple
urunlerinde Turkiye'de tasarlanip Almanya’'da monte
edildigi yazar ya da Yunanistan'da biraraya getirilmistir
denebilir.

Resim 5

Tiirkiye’nin Sahip Oldugu Markalar

Yaygin olarak taninan bazi markalann sahipleri Tirk
sirketleridir,

» Godiva (Ulker)
= k) GODIVA
» Arctic (Arcelik)

» Blomberg (Arcelik)

(Resim 5] Yiksek katma deger nereden geliyor?
Markalardan. Mesela Coca Cola. Diin arkadasim Anil
Gupta'nin da dedigi gibi sizin ornek alabilecegdiniz lke
Glney Kore olabilir. Gliney Kore'nin en tnli markasi
nedir? Samsung. Onlar da sifirdan basladilar, simdi en
iyi on markaya sahipler. Sizin Samsung'unuz var mi?
Sizin kiiresel markalariniz nelerdir? Bu slaytta
gordikleriniz sizin kiresel markalariniz ama yeterli
degil. 10, 20, 30, 100 tane boyle kiiresel markaya
ihtiyaciniz var ve tabii bunlari kiiresel olarak tanitilmasi
lazim ve bu da bir sonraki zorluktur. Markalarin
gelistirilmesi ve bunlarin diinyaya tanitilmasi gerekiyor.
Peki, bir markanin yarari nedir? insanlar markalara
daha fazla para 6derler. Apple‘a geri donecek olursak,
Apple yeni bir Urin cikardiginda, bitin dinyada
dikkanlarin ontinde kuyruklar olusuyor, ¢linkl markanin
adi var. Sizin de Tirk markalariniz var ve Tirk
markalarinin da boyle kuyruklar olusturmasi lazim.

Bu zorlugu asmak icin l¢ seyden bahsedecegim.
Birincisi strateji olusturmak, ikincisi bu stratejileri
uluslararasi olarak uygulamak ve Uc¢lncusu ise,
ozellikle deger zincirini harekete gecirmek acisindan
inovasyondur.

Resim 6
Hangi Stratejiyi Kullanmali?

Stratejik Hedef

SN
5@@
Is Modeli
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(Resim 6) Oncelikle stratejiye bakalim. Ben 30 yildir
strateji 6gretiyorum ama insanlarin hala kafasi
karisiyor. Mesela en iyi pazar payina sahip olmak bir
strateji midir? Hayir, bu stratejik bir hedeftir, yani bir
buluttur. Strateji ise, o hedefe varmak icin izlenen
yoldur. Iste bu nedenle, stratejik bir hedefiniz oldugunda
bunun icin bir strateji belirlemeniz gerekir. Size bir
ornek vereyim. Liks arabalar Ureten Lexus'u bilirsiniz.
Toyota, "Bizim stratejik hedefimiz, en iyi markalar
kadar liks araba Uretmek,” dedi. Bu stratejik hedefe
ulasmak ic¢in, tabii bircok strateji tUretmeleri
gerekiyordu. Bunun icin tasarim ekibini aldilar ve
“Gelecek 12 ayda biitlin diinyayi gezecegiz, liks icinde
yasayacagiz, en iyi otellerde kalip en iyi restoranlarda
yemek yiyece§iz ve en iyi arabalari siirecegiz ki bu
liksu anlayabilelim,” dediler. Boylesi bir gorev duymus
muydunuz? Calisanlariniza hic bdyle bir gérev verdiniz
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mi? Ama Toyota'nin liks araba lretme stratejik
hedefine ulasmak icin izledigi strateji bu yondeydi.
Bunun icin bir is modeli olmasi gerekiyor ve is modeli
sizin is yapis seklinizdir. is modeli devam eder ve
statiktir ama strateji bir degdisim sirecidir, stratejide
bazi seyler degisir.

Strateji niye onemlidir? Ginlin sonunda, etkili bir strateji
daha az kaynakla size daha iyi performans getirir. Tabii
oncelikle performansa ve kaynaga ihtiyaciniz var. Eger
stratejinizi akilli bir sekilde olusturursaniz, o zaman
daha iyi bir ¢ikti elde edersiniz ve bu girdi/cikti oraniniz
da verimli olur, yani daha az girdiyle daha fazla ¢ikti
elde edersiniz. Mesela, Turkiye'nin Almanya ile,
Amerika ile, Japonya ile ya da Giiney Kore ile rekabet
etmesi gerekiyor, bunun icin de kaynaklarinizi iyi
kullanip daha yiiksek performans elde etmek amaciyla
akilli stratejilere ihtiyaciniz var.

Strateji neden zordur? Zordur, ¢inki eger
yoneticileriniz bunu bir sekilde yapacaklarsa, zaten
stratejiye ihtiyaciniz yoktur. Strateji her zaman
sirketinizin yeteneklerini degistirmenizle ilgilidir.
Mesela Toyota i¢cin Lexus'u yapmakla ilgilidir. Bu
kendilijinden olmaz, ancak bir seyleri de§istirerek
olur. Strateji her zaman degisimi gerektirir. Bu
salondaki herkesin, buradaki bitin lst dizey
yoneticilerin bu stratejiye bagli olmalari gerekir. Ancak
“iyi strateji mi, iyi uygulama mi?” dersek, bu ikisi birlikte
yiiriirler. Tabii ki ikisine de ihtiyaciniz vardir. lyi stratejik
hedefleriniz ve dogru uygulamaniz vardir ama eger
yanlis stratejiniz varsa o zaman bunu yiritmek ¢ok
zor olur. Bu nedenle yonetim ve yiiriitme problemleri
yine stratejiden kaynaklanir, ¢clinku stratejiniz sirketinize
uymuyordur. Toyota, stratejisini uygulayabildi ve Lexus'u
¢tkardi. Ancak General Motors da aynisini yapmaya
calisti ama basarili olamadi. O da liks bir araba
Uretmeye calisti ama olmadi ve iflasa giden yol da
buradan acildi, clinki iyi strateji belirleyemediler.

Benim strateji tanimim sudur: Bir hedefe ulasmanin
planlanmis, iyi disinilmis, belki de dolayli yolu. Bunu
daha belirli bir sekilde gosterebiliriz. Mesela sizin
hedefiniz eger pazar pay! a¢isindan piyasanin lideri
olmaksa, stratejik olmayan bir yaklasimla aslinda bu
para harcamaktir. Stratejik yaklasimda, coklu adimlarin
sekansi belirlenir, bazi dolayli maliyetler belirlenir ve
bunun basari sansi daha yliksektir. Size kendi kisisel
deneyimlerinden bir 6rnek vermek istiyorum. Bankada
bir milyon liraniz olsun ve bunu ¢ok pahali araclara
harcayin. “Bu pahali arabayi satin alayim mi?” diye
sordugunuzda esiniz “Hayir,” diyecektir, ¢linki bu
stratejik bir yaklasim dedildir. Bunun icin esinizle bir
galeriye gidip 6nce bu arabayi kiralayabilirsiniz, bir
siire deneyebilirsiniz ve bu da size stratejik bir yaklasim

getirir. Burada aslinda urinin reklaminin nasil
yapildigini, bunun gercege nasil yansidigini anlamis
olursunuz. Aslinda burada yine rekabetle ilgili bir durum
s6z konusudur.

Bir is Modelinin Ogeleri Resim 7

Beerge Yip. ly in Busimess 2004
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(Resim 7) Bunlarin hepsi bir araya geldiginde, is modeli
temeldir; yani is modeli, bir sirketin para kazanmak
icin, is yapmak i¢in kendini tanimlayis seklidir. is
modelinizi iyi isletmeniz gerekir, ¢linkli bu operasyonel
ilerlemeyle ilgilidir. is modelinin 6gelerine bakarsak,
bunun icerisinde girdiler, girdileri nasil
donusturdigiiniz, ¢iktilar, kanallar ve musteriler vardir.
is modeliniz bu sekilde isler. Burada birtakim sanslar
vardir. Ulusal baglamda baktigimizda, bu faaliyetlerin
bir kismini deniz asiri Glkelerde yapabilirsiniz. Mesela
dretimin bir bolimind, isglclinin daha ucuz oldugu
bir Ulkeye tasiyabilirsiniz.

Simdi uluslararasi is yapma sekline bakalim.
Uluslararasi is yapmaya basladiginizda, diger ilkede
neyin farkli oldugunu dislinmeniz gerekir. Burada en
buyuk zorluk, ne kadar adapte olacaginizi belirlemektir.
Ayni mi kalacaksiniz yoksa degisecek misiniz? Bircok
sirket, Urinlerini adapte eder. isinizin uluslararasi
baglamda ne kadar hassas oldugunu degerlendirmeniz
gerekir. Burada yine ticaret ile 6zel perakendeyi
birbirinden ayirmaniz lazim. Tirkiye'de yaptiginiz
yurtdisinda oluyor mu? Hangisi daha ¢ok ise yariyor?
IKEA ornegini ele alalim. IKEA da bircok adaptasyon
yapiyor. Genel bir ticaret yapiyorsaniz, o zaman kdiltiirle,
insanlarin nasil yedigiyle ve ictigiyle, nasil oturduguyla
daha fazla alakalisinizdir. Bu nedenle bu tir sirketler
¢cok az basarili olur. Ancak IKEA, urin kategorisini
gencler icin ve bati algisi olan insanlar igin seciyor.
Misteriler de IKEA'ya uyum sagliyorlar. Bu haliyle
glclu bir is yapiyor IKEA, ¢iinki yabancilar ona uyum
sagliyorlar. Ama tabii ki bu her zaman bdyle olmuyor.
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* s modelinizi adapte edebilir misiniz?

* Rekabetci avantajlarinizi transfer edebilir misiniz?
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(Resim 8) Burada iki kilit soru var? Is modelinizi adapte
edebilir misiniz? Rekabetci avantajlarinizi transfer
edebilir misiniz? Mesafe, iklim, demografik 6zellikler
gibi birtakim unsurlar diger tlkerden farkli olacak ve
bunlarin hepsine uyum saglamaniz gerekecek. Peki,
hangisi sizi en cok kaygilandirir? Tabii cevaplariniz
farkli olacaktir. En ¢ok yanlis yapmaktan korkarsiniz
ve bir¢ok bilinmeyen vardir, ¢iinkii yabanci tlkelerle
ilgili bilmediginiz seyler vardir. Bu nedenle, oraya uyum
saglamak icin orada vakit gecirmeniz gerekir. Bu
noktada cok fazla uyum saglamakla ¢ok az uyum
saglamak arasinda bir denge kurmak gerekir.

Turkiye'de sizi rekabetci yapan nedir? Bu rekabet
avantajlariniz uluslararasilastirilabilir mi? Bunlari
degerlendirmeniz gerekir. Eger tekrar Toyota'ya
donecek olursak, Toyota ilk uluslararasi is yapmaya
basladiginda bir rekabet avantaji yoktu ancak bir is
sistemi, bir deger zinciri vardi ve Japonya‘da disik
maliyetli isgiiciine sahipti. Uriin kalitesini iyilestirmeye
devam etti ve diinyada kitlesel iiretime gecti. Daha
sonra diinyadaki en iyi otomobil sistemini Uretti, 20-
30 yil 6nce bunu da gelistirdiler. Varliklarina ve
kaynaklarina baktigimizda, Toyota markasi aslinda
negatif bir algiya sebep olabilirdi, ¢cinku daha az para
odeniyordu bu arabalara ama su anda bu algi degisti.
Mesela California‘daki fabrikalarda hem Toyota hem
de General Motors marka arabalar Uretiyorlar ancak
Toyota %50 daha fazla satiyor. Bu gercekten ¢ok buyuk
bir marj farki. Toyota ortaklarindan da, tedarik
zincirinden de yararlaniyor. Ozellikle yurtdisina
ciktiginda, tedarik zincirlerini kullanarak Grinlerini
piyasaya siirtyor. Tabii burada dl¢ek ve kapsam da cok
onemli. Toyota, General Motors'dan daha kiclkti ve
aslinda daha az modele de sahipti ama olcek avantajini
kullandi ve her bir model icin sirime sahip olduktan
sonra farkl farkli hatlar uretti.

Uluslararasi is yaptiginizda ne oluyor? Misteri piyasasi
var. Turkiye'de misteri piyasasi nedir? Bu tiketiciler
sizin uluslararasi olmanizi saglar mi? Mesela Almanya

gibi Turklerin yogun olarak yasadiklari yerlerde sizin
drtnleriniz satilabilir ancak bu yine de size yardimci
olmayacaktir. Diin de belirtildigi gibi, yumusak giice
ihtiyaciniz var, cinkl Turk kultird cok gucli. Mesela
yumusak gii¢ en coknerede var? Amerika'da. Amerika,
diinyanin geri kalanina Amerikan yasam tarzini satiyor.
Dinyada insanlar sadece tadi glizel oldugu igin
icmiyorlar Coca Cola'yi, onu ictikleri bes dakika boyunca
Amerikali olduklarricin iciyorlar. Evet, insanlarin bazen
Amerikali olmak istedikleri zamanlar vardir. Turkiye'nin
yumusak giiciini éngorebiliyor musunuz? Bu sizin igin
Ortadogu'da bulylk firsat yaratabilir, ¢inkl ortak
yonleriniz var, ayni dine mensupsunuz. Bu nedenle de
bu bdlgedeki yumusak giic, siz olabilirsiniz ve bitin
bolgeye Tirk yasam tarzini pazarlayabilirsiniz. E§er
B2B misteriniz, sadik misteriniz ya da cok uluslu
musteriniz varsa, o zaman uluslararasi is yapmaniz
daha kolay olur.

Uluslararasi Rekabetgi Avantaj Piramidi

Refah /
Karmagikhk

Geligmig
Olkeler

4—.—b
;

Geligen dlkeler

—
Niifus BiyGkiGgi
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(Resim 9) Burada uluslararasi rekabetci avantaj
piramidini gériyorsunuz. Yukaridan asagi eksen refah
ve karmasiklik, yatay eksen ise nifus buyukliginu
gosteriyor. Yukari ciktiginizda, ulusal kimliginizi cok
vurgulamiyorsunuz ama asagl indikce bunu
vurgulamaniz gerekiyor. Mesela 1950'lerde Japonya'da
bir sirket vardi, ismini USA olarak degistirdi ve USA
markasini kullandilar ama Japonya'da bunu artik
yapmiyorlar. Piramidin yukarisina dogru ¢iktik¢a ulusal
yonlerinizden uzaklasiyorsunuz, asagi indikce de
vurgulamaya calisiyorsunuz. Ancak tabii ki yanlara
dogru da gidebilirsiniz. Mesela Afrika vs.
degerlendirildiginde daha fazla hacim elde edilir ama
burada 0grenmeye ve deneyime de ihtiyac var. Mesela
bir Hint motorsiklet sirketi Hindistan'da ve Afrika'da
etkin ama ayni zamanda Almanya gibi talep eden
tlkelerde de satiyor, ¢iinkl orada deneyim kazanmaya
ve Almanya‘dan 6grenmeye c¢alisiyor. Kendinizi en ¢ok
talep eden ulkelerde satmaya zorlayin ve buralarda
olabildigince kar etmeye bakin. Bu Almanya olabilir,
Bati Avrupa olabilir. Bunun sizin icin prestiji artiran
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bazi etkileri de olacaktir, cinkid bu en onemli ve en
talepkar Ulkelerde satis yapmak size prestij de
kazandiracaktir.

Aslinda kendinizi diinya sinifinda olarak tanimlamaniz
lazim. Ben, bir Tirk sirketinin reklamini c¢cok
begeniyorum ciinki kendisini diinya sinifinda tanimliyor.
Biliyor musunuz hangisi oldugunu? Tirk Hava Yollari.
Gercekten kendisini diinya sinifinda tanimliyor ve bunun
geregini yapabiliyor. Tlrk Hava Yollari'nin reklamlari
aslinda mithis bir gliven veriyor. Bircok gelismekte
olan ekonomilerde gliven eksikligi var ama Tirk Hava
Yollari'da bu yok. Diinyadaki en iyiler kadar iyi
olduklarini soyliyorlar ve bunu da yapiyorlar. Bu
nedenle bu yetiyi gostermek ¢ok nemli.

Uluslararasi is yapilacak Uridn ve hizmetlere
baktigimizda, burada kendine has ya da Ustin
drinleriniz olmasi lazim. Mesela elmaniz ¢ok giizel,
her yerde satabilirsiniz. Bir diger dnemli husus da her
ne olursa olsun tedarik edebilmektir. Ornegin, Cinli
bir televizyon ureticisi Afrika televizyon piyasasinda
buytk bir paya sahip. Bunu saglamak da cok onemli.
Neden bu boyle? Clinki bircok Afrika televizyonu hem
disari hem de igerideki yayinlari kullaniyor. Bunun icin
farkli isitklandirma imkanlarini kullanmak lazim. Oyle
bir yatirim yapmaniz lazim ki iceri yayin yaparken disari
acilabilesiniz. Ancak bugtin Cin'in Afrika'da daha disuk
diizeyde yayinlari var. Baska Ulkelere de gidiyorlar ve
orada cok fazla istekli olarak bu calismalari
yapmiyorlar. Bizler Bati Ulkeleriyle rekabet ediyoruz
ve mesela su orada daha yiiksek fiyatliyken yaptiklari
calismalar daha dustk fiyata alici buluyor. Unilever
gibi, Nestle gibi bircok Batili firma, baska ulkelere
girdikleri zaman yerel piyasalara cok iyi bir sekilde
adapte oldular. Biytik sirketler bati, dogu ya da Afrika
piyasalarina adapte olma konusunda ¢ok biylk
firsatlara sahipler. Daha fazla kiltirel yakinlik s6z
konusu oldugunda daha kolay adapte olabiliyorsunuz
ancak bununla beraber Almanya ya da Amerika gibi
piyasalara da adapte olmaniz mimkinddr. Japonya
gibi, Almanya gibi farkli piyasalar icin farkli uygulamalar
da s0z konusu olabilir.

Buna ek olarak, global standartta rin ve hizmet
sunmaniz gerekir. Bunu yaparken yiiksek standartlar
isteyen bir tiketici grubu oldugunu da unutmamalisiniz.
Japonya'da ¢ok ylksek standartlar isteyen boyle
tiketiciler vardir. Mesela Japonya'da para temizleme
makineleri var. Japonlar bu makineleri temiz para
kullanmak icin yapiyorlar ve bu konuda gercgekten
takintili haldeler. Japonya gibi, California gibi, Cin gibi
yerlere gitmek gercekten ¢ok onemli olabilir. Mesela
Toyota'nin mihendisleri California‘daki stricileri
izleyerek onlarin isteklerini 6grenmisler ve arabanin

icinde kahve fincani koyulacak yeri ona gore
tasarlamislar. Mercedes'te de bu ozellik ayni sekilde
belirlenmis, onlarin da mihendisleri bu arastirmalari
yapmislar.

Yerel is sistemlerinden ihracata bakacak olursak,
Tirkiye de bunu yapabilir yalniz sunun sorulmazi lazim:
Buradaki is sistemini kullanmaya devam mi edeceksiniz
yoksa diger ulkelerin daha diisik maliyetli is
sistemlerini mi kullanacaksiniz? Cevrenizdeki
komsularinizda bu tir disiuk maliyetli is sistemleri
olabilir. Bugun itibariyle sadece uretim degil arastirma
ve gelistirme de cok biyiuk dnem arz etmektedir.

Varliklar ve kaynaklara bakacak olursak, halihazirda
uluslararasi is yapar hale gelmede markalar cok
onemli. Mesela McDonalds" dedigim zaman,
Moskova'da ilk restoranlarini actiklarinda, ontinde
kilometrelerce uzayan kuyruklar olusmustu.
McDonalds' neden basarili? iyi bir is sistemi oldugu
icin degil, sistemi transfer edebilme yetenekleri oldugu
icin basarililar, cinki yerel girisimcileri franchise
yontemiyle sistemin icine aliyorlar. Rusyali musterileri
bir sekilde Uriniinlze adapte etmeniz lazim. Mesela
Rus misterilerinize “lyi giinler” derseniz, dalga
gectiginizi zannedeler, ¢linkd orada hic kimse “Hadi,
iyi glinler,” demez. Onun icin is sisteminizi onlarin
isteklerine gore adapte etmeniz gerekiyor. Buna ek
olarak Apple ya da Microsoft'un sahip oldugu gibi
teknolojilere dikkat etmek lazim. Deger zinciri icinde
¢ok uluslu firmalarin arasina girerken cesitli
adaptasyonlardan ge¢mek gerekiyor.

Uluslararasi is yapmak icin ortaklarla iliskilere de
dikkat etmek gerekiyor. Fabrikalarin olusturulmasi ve
bunlarin izlenmesi lazim. Bu fabrikalarla beraber
sadece ilk etaptaki miusterilerinize degil baska
misterilerinize de satis yaparsiniz. Kendinize ortaklar
bulun, onlari izleyin ve onlarin da sizi izlemelerini
saglayin. Girdiginiz pazarlada yerel ortaklariniz olmasi,
avantaj saglayacaktir.

Olcek ekonomisi acisindan bir degerlendirme yapacak
olursak, kendi tilkenizden ya da bir baska Usten ihracat
yapip yapamayacaginiza bakmalisiniz. Ayrica yeni
ulkelerin var olan uslerdeki ol¢ede katkida bulunup
bulunamayacagina bakmalisiniz. Bu noktada minimum
diizeyde bir ol¢ek ekonomisi olmasi gerekir. Mesela
otomobiller icin kiiresel diizeyde bir otomobil tretim
tesisi olabilir ancak bununla birlikte piyasadan alacagi
minimum bir pay vardir. Mesela Airbus’'tan
bahsediyorsaniz e§er, minimum %30 oraninda bir
payinizin olmasi lazim. Dolayisiyla yeni ulkelerin
pazarlarinin minimum verimli dlcekte operasyonlari
destekleyecek kadar blylk olup olmadigina
bakmalisiniz.



Kiresel Oyuncu Olmak

Gelismekte Olan Pazarlardaki "™ °

Sirketlerin Konumlanmasi

Rekabetgi Variklar

Yerel pazara uyarianmig Yuridigna ransier edilebilr

yuesek | Kaytarmaci Yangmaci

dik | Koruyucu Geniglemeci

Endistride Kiresellegme Baskis:

Kayrak: N. Diawesr and T. Frost, “Davieds Rekabet Etmek”, Harvard Business Review, Man-Nisan1999
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(Resim 10) Gelismekte olan pazarlardaki sirketlerin
konumlanmalarina bakalim. Tiirkiye olarak kendinizi
gelismekte olan ekonomiler arasinda gormek
istemeyebilirsiniz, clinkd orta ile ileri dizey arasinda
bir Ulkesiniz ancak daha ileri tasimak istiyorsunuz.
Gelisen dedigimizde ya gelisiyorsunuzdur ya da
geriliyorsunuzdur, Bati Avrupa‘da oldugu gibi. Burada
olgunlugu erismek ifadesi belki daha dogru olacaktir.
Burada yatay eksende rekabetci varliklar, dikey eksende
de sanayide kiresellesme bakisi yer aliyor. Rakipleriniz
yerel piyasaya mi hitap ediyorlar yoksa uUrlnlerini diger
ulkeler icin mi hazirliyorlar? Yerel diizenlemeler, yerel
istekler nelerdir? Yoksa kiiresel boyutta mi hareket
etmek istiyorsunuz? Burada dort temel strateji var.
Herbirinden para kazanabilirsiniz.

ANCEIBS fri# 500

Kiresellesme baskisi disiikse ve rekabetci varliklar
yerel pazara gore uyarlanmissa 'Koruyucu’
grubundasinizdir. Bu durumda para kazanmak igin,
yerel varliklarinizi uluslararasi firmalarin zayif oldugu
pazar segmentlerinde giiclendirmeniz gerekir. Mesela
Shanghai Jahwa, Cin'de kozmetik sektoriinde, Grupo
Industrial Bimbo Meksika'da gida sektoriunde, Arvind
Mills Hindistan'da pantalon malzemeleri sektoriinde
giclenmistir. Grupo Industrial Bimbo dagitim
konusunda cok glclidir ve Amerikali sirketlere dagitim
yapabiliyorlar. Lewis Hindistan'a geldiginde, oranin
ozelliklerini alip Urinlerini uyarlamislardir ve bunu
Arvind Mills catisi altinda yapmislar ve yerel piyasanin
ozellikleri dogrultusunda bir olusum
gerceklestirmislerdir. Tirkiye'de de bu tir korumaci
bir sistemin nasil olusturulabilecegdini disinmek
gerekir.

Diger bir grup, yerel pazarlara benzeyen piyasalara
yayilmaya odaklanirken yerel piyasada gelistirilmis
uzmanliklari kullanan ‘Genislemeci‘lerdir. Burada yerel
piyasa kiresel piyasa karsisinda, kendi tilkenizde
gelistirdiginiz uzmanliklar da kiresel piyasada korunur.
Mesela McDonalds' Filipinler'de bir restoran acarken
bunu Filipinliler'in istekleri dogrultusunda

sekillendirmistir. Mesela sizler Almanya‘da calisan
Turkler'in isteklerini izleyebilir ve ona gore is
gelistirebilirsiniz. Amerikali yayincilar, yayinlarini Latin
Amerika'da piyasaya siirebilecek bicimde
genisletebiliyor ve ispanyolca yayinlar cikarabiliyorlar.

Bir diger grup, deger zinciri icinde yerel yonelimli bir
baglantiya odaklanan, bir is ortakligi yapan ya da bitin
malini uluslararasi sirketlere satan ‘Kaytarmaci’
firmalardir. Bilinen sanayilere baktigimiz zaman, yerel
sirketler icin ¢ok fazla bir koruma s6z konusu olmuyor,
daha fazla kiresellesmis oluyorlar. Mesela Cek
otomobil Ureticisi Skoda'nin Mercedes ile, Volkwagen
ile rekabet edebilmesi mimkin degildi, bu nedenle
deger zinciri icerisinde yerel bir baglanti kurmustur.
Rusya acilim yapti§i zaman Vist bilgisayar uretiyordu
ama Delphi ya da HP ile rekabet etmesi mimkin
degildi, bu nedenle dagitima, satis ve satis sonrasi
hizmetlere yogunlasti ve boylelikle gelisebildi. Microsoft
Cin'e girdikten sonra oradaki yazilim sirketlerine
bakacak olursak, isletim sistemleri GUretmekten
vazgecmisler ve yazilim Uretmeye agirlik vermisler ve
Microsoft isletim sistemlerini Cince'ye gore
dizenlemistir. ABD'ye ¢ok yakin olan Meksika'daki
sirketler, yerel istekleri de g6z 6niinde bulundurarak
Amerikalilar icin tGretim yapmaktadirlar.

Son grup kiresel baskinin ¢ok yiksek oldugu ancak
rekabetci varliklarin da yurtdisina tasinabilir oldugu
Yarismaci'dir. Bunlar 6zellikle nis pazarlara tutunarak
uluslararasi firmalarla kiiresel olarak boy dlciisebilmek
icin becerilerini ve kaynaklarini iyilestirmeye odaklanirlar.
Ornegin Hindistan'daki Sundram Fasteners baglanti
parcalari Uretir ama sadece radyator kapaklari tretir,
dolayisiyla tretimin kapsamini daraltmistir. Bir diger
ornek Macaristan'daki Raba'dir. Kamyon ureten bir
firmayken kamyonlar icin aks lretimine baslamistir.
Meksika'daki Cemex cimento Ureticisidir. Insaatta zaman
cok onemlidir ve cimentonun en dogru zamanda insaata
ulastirilmasi gerekir ve Cemex bunu baslatmistir.
Hinditan'da yazilim ureten kiiresel diizeyde rekabetgi
bir firma olan Emphasis yazilim isletimi anlaminda
faaliyet gosteriyor ve cok basarili. Hindistan'da bir
operasyon gerceklestiriyorsaniz, bir¢cok dezavantajla
karsilasabilirsiniz. Bunu asmak icin bu firma kendi
uydusunu yerlestirdi ve CEO'su “Kendi uydumuzu
yerlestirdik Hindistan'da ozgurligimize kavustuk,
Hindistan'in dezavantajlarindan kurtulup avantajlarindan
faydalanabildik,” dedi. Sizin tlkenizdeki firmalar da bu
yolu izleyerek ayni sekilde gelisebilirler. Bununla beraber
sizin uydu degil de hangi sekilde esitlik
saglayabileceginize, boy dl¢lisebilecedinize bakmaniz
lazim. Portekizli Sonae Industria, ahsap panel tretiminde
onde gelen firmalardan biridir. Firmanin Portekizli



yoneticileri Almanya'daki firmalarla isbirligi icerisindeler
ve onlarin onde gelen calismalarini kullanarak
faaliyetlerini cok iyi bir sekilde devam ettiriyorlar. Yerel
sanayi dedigimiz zaman orada gecerli olan yerel
yonetmeliklerin dikkate alinmasi gerek. Ancak Cin‘de
zirhli arag Ureten Four Dimensions bunu degistirmis ve
dinya tzerindeki ihtiyaclara ve yonetmeliklere bakarak
¢alismalarini siirdiirmektedir. Mesela 100 farkli pencere
tasarimi s6z konusu olabiliyor ve bu pencereleri ¢cok
yaratici bir sekilde ve kiiresel 6lcekte rekabet edebilir
sekilde gelistirerek ve disik maliyetli mihendislik
calismalari yaparak avantajlarini kullanmislardir.
Tirkiye'deki sirketlerin uluslararasi pazarlarda yerlerini
bulmalari icin bu tarz ¢alismalari yapmalari mimkiindir.

Cin’in maliyet inovasyonunun sikistigi

alanlar
MarkalagmalAr-Ge MarkalagmalAr-Ge
f/ \\
Tasanm/mihendislik/ Tasanm/mihendislik/
dagitim dagitim
/ A
/ A\
ﬂﬁh Oretim

1980'larda, maliyet inovasyonu
sadece Uretime giryordy

2005 itibariyle, maliyet inovasyonu,
tasanm, minendiskik ve hatta
markalagma ve Ar-Ge'ye de girdi
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(Resim 11-12) Yine Cin‘den bir 6rnek vermek istiyorum.
Ben yari zamanli Cin'de ¢alisiyorum ve ABD ile
ingiltere'de yasiyorum. Dolayisiyla agirlikli olarak
Cin'den ornekler veriyorum. 1990'da Cin'de Uretimle
ilgili calismalar yirutiliyordu ve ben bir Ar-Ge ve
inovasyon merkezi kurmustum. O yillarda Cinli firmalar
ilk olarak uretim alaninda basari gostermislerdir. Daha
sonra tasarim, mihendislik ve dagitim alaninda
ilerlemisler ve son olarak da markalasma ve Ar-Ge'ye
egilmislerdir. Turkiye'nin de ayni yoldan ilerlemesi
lazim ki daha fazla kiiresellesebilsin.

Resim 13
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(Resim 13) Cin'deki sirketlerin Grinler acisindan neler
yaptiklarina bakacak olursak - Tirkiye ile bir
kasilastirma da yapabiliriz - kiiresel anlamda yer bulan,
Ar-Ge yapilabilecek oyuncak gibi trtinlerle baslamislar.
Mesela ABD'deki oyuncaklarin ¢odu Cin'de
uretilmektedir. Daha sonra giyim esyalari Gretmisler,
arkasindan elektronik alanina acilmislardir. Bunlari
otomobil parcalari, telekominikasyon ekipmanlari,
mobil telefonlar izlemis, daha sonra otomobil montajina
baslamislar, arkasindan petrokimyasallar, ilaclar, hava
tasitlari gelmistir. Turk sirketleri de baska yerlerde
tretim yaptiklari zaman, bu sekilde basarili olacaklardir.

(Resim 14) Deginmek istedigim son konu, inovasyon.
Aslinda inovasyon yapmak cok zordur. Ozellikle de
biyik firmalarda inovasyon yapmak, filleri dans
ettirmek kadar zor bir istir, clinkii inovasyonda birgok
darbogaz bulunabilir, bir fikrin olusturulmasi,
gelistirilmesi ve yayilmasi gerekir. insanlar yeterli
fikirleri olmadigini disunebilirler. Mesela Xerox birgcok
sey icat etmistir, ornedin bilgisayarlarda kullanilan
fareler Xerox tarafindan icat edilmistir ama bunu ticari
iiriin haline getirmemislerdir. Ornegin Sony, Betamax
standardi Uzerinde kontrol sahibi olmaya calismis ve
JVC'nin VHS formatinin video kayit sistemlerinde
egemen olmasina imkan tanimistir.

jancak i yon deger zincirindeb

| yon yapma i en zayif halka
kadar kuvvetlidir

— —
—
— — —
iR,
Ornek Darbogaz Tarif

| zerindeki kontrold elinde tutmaya
W!M JWC'nin VHS formatinin video kaydetme Soelliginin
n olmasina

imican tanids
Resim 14
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Cogu organizasyon igin, her asamada zorluklar vardir

Birgok Faktér Inovasyonu Engelleyebilic
- O /i - o ankl * Hzrmetlerin miras
; adanmig geni ¢aligan tabanlan oncelikleri yapis
2
3 = Birimler arasinda az Igbirligl = Hizl sonuglar ve geri dénigler * Dogrudan ulagilan
Igin bekdentiler pazariara
L_odaklanma
T— T— —

« Cahganlar ok sayida byl fikir + Segim kriterleri potansiyel clarak || + Cofrafi pazarlar ve
Gretemezler by fikirler] eleyebilir daptim
platformlannin

Etkiler

* Bir birim igin Gretilen fikirler * Yeni Urlnlerin denenmesi ve anirlaci yayima
hakkinda gegitl bakig agilar bagarsaz olmasi igin simirs
olmamast tolerans
Resim 15
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(Resim 15) Fikir olusturmak icin bircok insan
operasyonla ilgili calismalar yapiyorlar ama onlarin isi
yeni fikirler dretmek degil, dolayisiyla yeni fikirler
olusturacak insanlara ihtiya¢ vardir. Bir donlisim
gerceklestirmek gerekir ama bu noktada kisa siirede
sonuclara ulasmak mimkiin degildir. Yayilma dedigimiz
zaman, buna hizmetlerin bir mirasi olarak bakmak
lazim. Bir inovasyon sistemi kurulmasi gerekir ki bu
sistemin gercekten realist hedefleri olmasi gerekir.
Mesela Toyota'nin Lexus'u olusturmasi gercekgi bir
hedefti. Son yillarda Apple ¢ok biytik ve esnek hedefler
olusturdu. Mesela I-Pod ile ilgili bir ¢calisma yaptilar
ve |-Phone ve |-Pad gibi degisik Uriinler ortaya
cikardilar. Nokia'yr dislinecek olursak, tim dinyayi
etkisi altina aldi, daha sonra uykuya daldi ve bu arada
[-pod calismaya basladi. Nokia'nin ¢alisanlarindan bir
tanesi Apple'in Uriinlind aldi, asagr atti, Uriin kirilinca
da “Bizim bundan korkmamiza gerek yok,” dedi. Oysa
gelismelerin farkinda olmak lazim. Operasyonlarin
halihazirda ne sekilde devam ettigine bakmak lazim.
inovasyonlara dikkat etmek gerek. Nasil bir
organizasyon yapacaginiz ve inovasyonu bu yapi icinde
nasil gerceklestirecediniz cok onemlidir.

Resim 16
Inovasyonun Diger Yiizii — Bir Inovasyon Girigimini Organize Etme

Praje ekibi= Kendini adamis ekip + Paylagilan Personel

Kendini adamig ekip girtsim igin dzel olarak kurulur

F var olan ini devam ettirir ve girigimi destekler,

Govirddaraian, V veTrienbie, C (2010). Inovasyonun difer ylzd- uyguiama zoduduny coztmiems, 5. 28. Boston: HER

A CeiBs razrason

Inovasyon girigiminin galismasi devam eden operasyonlarla
paralel sekilde olmali. Resim 17

Performans Motoru
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Govindaraian, V veTrimbie, C (2010). hovisyonun diger ylzd- uypuiama zoduguny cozdmieme, 5. 28, Boston: HBR
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Girigimi kendini adamig ekip degil, Ortakiik uygular
Resim 18
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Bir Proje Plani

00r yizi uyguisma Zofuguny 5. 28, Boston: HBR

Govindaraian, V veTrimbie, C (2010). b
Press.
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(Resim 16-17-18) inovasyon sadece bir takimin kendini
adadi§ bir is olarak yapilmaz. Burada sirekli olarak
bir mihendis takiminin inovasyon yapmasi
beklenmemelidir. Tarihte yapilan en biytik is hatasinin
maliyeti trilyon dolardir. Bu hatayi IBM yapti. Bilgisayar
gelistirme birimini ayirdi ve yeni bilgisayar biriminin
IBM'in kaynaklarina erisimi yoktu. Dolayisiyla mikro
islemciden ¢ikarak farkli bir operasyona girdi ve IBM
sonunda biylk bir kar kaybina ugradi ve bu karin blylk
bolimi de Microsoft'a gitti. Dolayisiyla bu iki takim
arasinda dogru dengeyi bulmak lazim. Eger bir
ortakliginiz varsa, burada kendini inovasyona adamis
bir birim olabilir ve performansi saglayan tasarimcilarla
birlikte calisiyorsa, bunlarin birlikte calismasi ¢ok zor
olmakla birlikte cok da gereklidir. Burada bir de proje
yapma olanagi vardir. inovasyon takimi her zaman
%100 operasyondan gelen destekle calisir. Onlari sizinle
calismaya nasil yonlendirecegdiniz en ana sorunlardan
biridir. Eger onlara erisemezseniz, IBM gibi bir sonuca
varirsiniz. Burada dogru dengeyi bulmaniz lazim.
Projeye bagli olarak siki baglantilariniz olmasi gerekir.
Eger bu farkli bir inovasyonsa o zaman uzak bir iliskiniz
olabilir.

Tarihte bitik inovatorler var. Mesela Albert Einstein,
Thomas Edison, Steve Wozniack, Jack Welch gibi.
Wozniack ilk Apple bilgisayarini olusturmus kisidir.
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Jack Welch ise yonetimde inovasyon yapmistir. Butun
zamanlarin en basarili is inovatord ise Steve Jobs'tur.
Tirkiye'nin Steve Jobs'u kim olacak? Sizlerden biri mi?

Steve Jobs, nasil tim zamanlarin en basarili inovatori
oldu? Oncelikle {ivey babasi bir marangozdu ve tezgahini
ona verdi. Jobs Hindistan'a gitti. Esrar kullaniyordu.
Bitin bunlara ragmen kendisi gercekten ¢ok biyuk
bir is inovatori haline geldi. Nasil oldu?

Konusmami burada bitirmek ve sizlerin sorularinizi
almak istiyorum.

Soru ve Katkilar
Soru

Surdurdlebilirlik arastirmacilari, oncelikle liksten
kacinilmasi ve vazgecilmesi gerektigini one suriyorlar.
Bu durumda gelecegin isletme stratejilerinin yon
degistirmesi gerekmiyor mu? Gelecegin stratejisi, cevre
koruma soz konusu olunca ne olmalidir?

George YIP

Burada sorun, stratejileri cevreye nasil uyarladiginizdir.
Bu sizin icin bircok is firsati yaratabilir. Mesela Cinliler
bunu yapiyorlar. Mesela glines enerjisi panelleri
yapiyorlar. Aslinda bunu yapmak i¢in iyi bir
konumdasiniz, sizler bunu kucaklayabilirsiniz, cinku
artan bir sekilde bunu kabul etmek ve bu sekilde
yapmak gerekiyor. Tabii bir de sirdurulebilir Grinlere
sahip oldugunuza dair bir in kazanmaniz gerekiyor.

Soru
Fikri mulkiyete sahip olmanin en iyi yolu nedir?
George YIP

Fikri milkiyeti kullanmanin farkli yollari vardir. Bu bir
inis ¢ikis gibidir. Aslinda tabii ki bu ruhsati birine
verebilirsiniz, Universite size yardim edebilir ancak
kendi sirketinizi kurmak cok daha zordur. Bu size,
projenizin ozelligine ve dogru ortaga sahip olmaya
baglidir. Basarili bir sirket kurmak icin iki kisi gereklidir.
Biri teknolog olmalidir Steve Wozniack gibi, digeri de
pazarlamaci ve girisimci olmalidir, Steve Jobs gibi.
Uclinci bir kisiye de ihtiyaciniz olabilir tabii. Girisimci
aslinda mantiksiz kisidir, kaynaklarin dniine gegen
hirslari vardir. Fikri milkiyeti kullanmak icin beyniniz
var ama bazi mantiksiz ortaklarinizin da olmasi lazim.

Dogru ortaklar bir araya getirerek fark yaratabilirsiniz.
Uluslararasi anlamda da bunu uluslararasi sirketlerle
ortak olarak yapabilirsiniz. Mesela RCA televizyon

yapmisti ve bitiin diinyaya satmisti. Cok para kazandi
ama sonunda televizyon piyasasini dnce Japonlara
sonra Cinlilere kaybetti.

Soru

Elde edilmis en gelismis teknolojiye ulasmak, ondan
sonra Ar-Ge'ye yonelmek gerekir diye dislntyorum.
Dogru mudur?

George YIP

Aslinda en iyi teknolojiye ihtiyaciniz yok. Farkli bir sey
yapmak i¢in teknolojiye ihtiyaciniz var ama bunun en
iyi teknoloji olmasi gerekmez. Mesela Afrika'daki
televizyonlara bakalim. Bunlar en ileri degiller fakat
kicik bir sey yaparak degerlerini artiriyorlar. Cinli
beyaz esya ya da dayanikli iirtin tiketicileri, bunu talep
ediyorlar. Mesela ¢amasir makinelerinde sadece
camasir dedil patates yikayanlarla bile
karsilasabiliyoruz. Bu nedenle General Electric Cin'de,
Hindistan'da kardiyografi icin basit makineler Uretti.
Cok ucuz ve de cok diistik teknolojiyle uretti. Turkiye'de
de cok ucuz irinlere talep olabilir ve buna
odaklanilabilir. Buradaki amac, Almanya gibi, Japonya
gibi en iyi teknolojilerle yarismak degil amac ama en
iyi pratik Urtinl Uretmek ve buna talep yaratmak lazim.
Basit bir iiriin olmasi gerek. Ornedin Anadolu'daki
hastanelere hizmet verebilir daha sonra bunu
Amerika'ya ihrac edebilirsiniz.

Soru

Cin'de Ar-Ge calismalarinda sizin karsilastiginiz
zorluklar nelerdir?

George YIP

Tabii bircok zorluk var. Birincisi dogru kisileri ise almak,
cunki cok fazla talep var. Mesela bir ilag sirketi olan
GSK - Glaxo Smith Klein, burada bir merkez kurdu ve
Amerikan egitimini Cin'e getirdiler. Ancak Cin'de durum
farkli tabii, ayni Ucret karsiliginda daha fazla saat
calisiyorlar ve daha az birokrasi var, daha cok is
yapiliyor. Ancak tabii Cin'deki diger problemlerle ilgili
olara fikri mulkiyetinizi korumanin ¢ok zor oldugunu
soyleyebiliriz. Ar-Ge yaparken bilginizin tamamini
vermeniz gerekiyor ancak Cin'de calisan 1.200 tane
Ar-Ge sirketi oldugunu da soylemek lazim.

Soru

Bizim Tirkiye'deki uygulamalarimizda patentin sahibi
inovasyonu yapan muhendis mi olacak yoksa sirket mi
olacak, Universite miyoksa lniversitedeki profesor mi
olacak? Genelde ogretilen yol, 6zel sektordeyseniz
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sirket bunun sahibidir, Universitedeyseniz profesor
sahibidir. Bunun en iyi yolu bu mudur? Siz Singapur'da
ve Cin'de hangi yolu kullaniyorsunuz? inovasyonu yapan
muhendisin motivasyonu acisindan en dogru yol nedir?

George YIP

Sirketlerdeki uygulamada sirket fikri milkiyetin sahibi
deniyor, Universitelerde de profesordir bunun sahibi
ve Universitenin de bunu gostermesi gerekir. Ancak
en iyi uygulama dedigimizde, fikri milkiyetin profesorler
ve Universiteler arasinda paylastirilmasi, Universitenin
de teknolojinin kullanimi icin bir yer tahsis etmesi
gerekir. Mesela Kraliyet Universitesi'nin ingiltere'de
bir ofisleri var ve orada bunu ticarilestiriyorlar, boylece
Universite ve sanayi bir araya gelmis oluyor.

Soru

Egitim, yenilik¢i distiinme ve girisimcilik arasindaki
iliski nedir?

George YIP

Editim sisteminin niteligi blyuk fark yaratir.
Amerika‘deki egitim sistemi ¢ok liberaldir ve Steve
Jobs gibi kisileri tretebiliyor. Cinliler ¢ok tzuliyorlar
cunkd egitim sistemleri ¢ok kati, cok fazla zorlayici ve
cok fazla yaratici insan tretmiyor. Singapur'da da ¢cok
disiplinli ve insanlar inovatif olamiyorlar. Mesela Cin'de
yapilan bir calisma, Cin'deki basarili girisimcilerin
biylk uUniversitelere gitmediklerini gosteriyor. Bir
sinava giriyorsunuz, biyik tniversitelere gidiyorsunuz
ve orada yaraticiiginiz kayboluyor. Basarili girisimciler
daha cok standart akli sorgulayanlar arasindan ¢ikiyor,
hatta bu kisiler arasinda iyi Universitelere
gitmeyenlerden de bulunabiliyor. Ornegin Virgin'in
kurucusu karakter olarak isyankar oldugu icin
Universiteye gitmemistir ancak daha sonra egitimsiz
bir isyankar girisimci olarak yoluna devam etmistir.
Cin'de de durum bdyle, cok iyi editim almamis veya
egitim sistemine karsi olanlar arasindan basarili
girisimciler ¢ikabiliyor. Bu noktada egitim sisteminin
liberal niteligi cok onemli.

Benim size verecedim son mesaj su: Kiiresel bir sirketin
her yerde olmasi gerekmez ama her yere gidebilme
becerisine sahip olmasi gerekir ve varliklarini,
kaynaklarini buna tahsis etmesi gerekir. Mesela
Siemens, Philips, Microsoft bu sekilde hareket
etmislerdir. Yarin buraya ulasmak gerekmez, bes yil
icerisinde de ulasabilirsiniz ama hedefiniz bu olmali.

Kiresel sirket olma yolunuzda hepinize sans diliyorum
ve dikkatiniz i¢in tekrar cok tesekkir ediyorum.




- ' 7/ 11"INDUSTRY CONGR
wfﬁﬂvfs?xignig \ and INNOVATION EXHIBITION
Siirdiiriilebilir Rekabet Giicii A | Sustainable Competitivenes:

BOLGESEL URETIM, REGIONAL PRODUC

KURESEL GUC _} GLOBAL POWER
19-20 A_ra_l___lk 2012 _ : 19-20 December 2012

OTURUM 1

Yeni Pazarlar, Uluslararasi Dinamikler

¢ Diinya'da Dis Pazarlara Acilma Stratejileri
* Bolgeselden Kiiresele
* Yerel Uretim ile Pazarda ilk Olmak

OTURUM BASKANI

Dr. Yilmaz ARGUDEN
ARGE Danismanlik Yonetim Kurulu Baskani

KONUSMACILAR
Dr. Cem BOZKURT

Alvimedica Tibbi Uriinler Genel Midiiri

Levent CAKIROGLU
Arcelik Genel Muduru

izzet KARACA

Unilever Tirkiye CEO ve
Rusya, Orta Dogu, Kuzey Afrika, Orta Asya ve Kafkasya Baskani



Yeni Pazarlar, Uluslararasi Dinamikler

OTURUM BASKANI
Dr. Yilmaz ARGUDEN
ARGE Danismanlik Yonetim Kurulu Baskani

Dr. Cem BOZKURT

Alvimedica Tibbi Uriinler Genel Miidiiri

Levent CAKIROGLU
Arcelik Genel Mudurd

izzet KARACA

Unilever Tirkiye CEO ve

Rusya, Orta Dogu, Kuzey Afrika,
Orta Asya ve Kafkasya Baskani

Dr. Yilmaz Argliden, ARGE Danismanlik'in ve Rothschild (Tirkiye) Yatirim
Bankasi'nin Yonetim Kurulu Baskani'dir. Farkli sektdr ve cografyalarda bircok
sirkette yonetim kurulu tyeligi yapan Dr. Argiiden, UN Global Compact Ulusal
Temsilcisi'dir. Deneyimlerini kitaplariyla, kose yazilariyla, Bogazici ve Kog
Universiteleri'nde ve Harp Akademileri'nde strateji dersleri vererek
paylasmaktadir. Stratejik Liderlik, Ustiin Vatandaslik, Seckin Kariyer gibi
bir¢ok odil sahibi olan Dr. Argliden, yasam kalitesini ylikseltme konusundaki
calismalari nedeniyle Diinya Ekonomik Forumu tarafindan Gelecegin 100
Global Lideri arasina secilmistir.

1962 yilinda Ankara'da dogdu. istanbul Universitesi Cerrahpasa Tip
Fakdltesi'nde egitimini tamamlayan Bozkurt, Marmara Universitesi isletme
bsliimiinde yiiksek lisans derecesini almis ve doktora calismalarini istanbul
Universitesi Cerrahpasa Tip Fakiiltesi'nde tamamlamistir. s yasamina 1989’'da
Saldoz Uriinleri A.S.'de baslamis, 1995'te ISP Tirkiye'de devam etmis, 2004'te
EGE Grup Holding ve 2006'da B.Braun-Aesculap A.$.’de st dizey yoneticilik
yapmistir. Eyliil 2007 den itibaren de Alvimedica Tibbi Uriinler'de Genel
Midur olarak gorevine devam etmektedir.

1967 yilinda Ankara'da dogdu. Ankara Universitesi Siyasal Bilgiler Fakiiltesi
isletme Bolimi'nde lisans egitimini tamamlayan Cakiroglu, University of
[llinois'ten Yiiksek Lisans derecesini almistir. s yasamina 1988'de Maliye
Bakanligi'nda baslamis, 1998 yilinda Koc Grubu'na katilmis, 2002 yilina kadar
da Ko¢ Holding Mali Grup Koordinatori olarak gorev yapmistir. 2002-2007
yillarinda Koctas Genel Middrd, 2007-2008 yillarinda Migros Genel Muduri
olarak gdrev yapmistir. Ajustos 2008 yilindan bu yana Argelik Genel Midir
olan Cakiroglu 30 Nisan 2010 tarihinden itibaren bu gorevine ilave olarak
Koc Holding Dayanikli Tiiketim Grubu Baskani olarak gorev yapmaktadir.

izzet Karaca 1954 yilinda istanbul'da dogdu. Bogazici Universitesi Endiistri
Mihendisligi Bolimi'nden 1977 yilinda mezun olduktan sonra 1985 yilina
kadar katildigi Ko¢ Holding'de; 1988 yilina kadar da Otosan’'da gorev aldi.
1988'de Unilever Almanya International Audit Grup Miduri olarak Unilever'e
katildi ve 1998 yilina kadar farkli tlkelerde pek cok pozisyonda ¢alismalarini
slirdiirdd. 1998 yilinda Algida Tiirkiye Genel Mudiiri olarak kariyerine devam
etti. 2002 yilindan beri Unilever Turkiye CEO'lugunu siirdirmekte olan Karaca,
2009 yilinda bolgedeki 12 ilkeden sorumlu Baskan Yardimcisi olarak Unilever
Asya, Afrika ve Dogu Avrupa Bdlgesi Yonetim Kurulu'nda gorevlendirilmistir.
Karaca, ayni zamanda Unilever'in kiiresel baskan yardimcilarindan olusan
CEO Forumu ve GMEx (Global Pazarlar Yoneticisi) Uyesidir. izzet Karaca,
Mart 2011 itibariyle, Uluslararasi Yatirimcilar Dernegi (YASED) Baskanligi
gorevini yuritmektedir. Eylil 2011°den bu yana toplam 35 iilkeyi kapsayan
Rusya, Ukrayna, Belarus, Kuzey Afrika ve Orta Dogu ve Turkiye bolgelerinden
sorumlu Unilever Baskani olarak gérevini sirdirmektedir.
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Dr. Dr. Yilmaz ARGUDEN
ARGE Danismanlik Yonetim Kurulu Baskani

Sizlerin de gordiigl gibi cok gliclu bir panelimiz var.
Kendilerinin deneyimlerinden onemli olclde
faydalanabilecedimizi diisiiniyorum. Hepsinin ayni
zamanda ¢ok yakin dostum olmasindan dolay! da
ozellikle memnuniyet duyuyorum.

Bildiginiz gibi, en onemli sinirlar, insanlarin
zihinlerindeki sinirlardir. Ciinkd gormesi de, tamir
etmesi de zordur. Anlayis devrimi zor yasanan ama bir
sefer yasandiginda cok biytk getirileri olan hususlari
iceriyor. Birkac tane ornek vermek istiyorum. Bundan
10-15 sene once Ulkemizde, girisimciler, patronlar
kurmus olduklari sirketleri bir baskasina satmayi
genellikle biylk bir zaafiyet olarak gorirlerdi. “Ben
yonetemiyorum da baskasi mi yonetecek? Benim
buradan elde ettigim kar ne olacak?” derlerdi. Son 8-
10 sene icerisinde gerceklesen sirket evlilikleri,
herhalde birgok girisimcinin bu konudaki fikirlerini
onemli olclide degistirdi. Simdi goriyorum, dzellikle
gencler, ama genelde tim girisimciler de, “Bir an 6nce
bir sirket kurayim, hizli biyutip satayim,” diyorlar. En
¢ok paranin bu sekilde kazanilabilecegini gormeye
basladi insanlar.

Benzer sekilde, bundan yaklasik 20 sene dnce KalDer'i
kurdugumuzda da, “Kalite konusu biyiik sirketlerin
konusudur, uluslararasi sirketler bununla ilgilensin,
bizim KOBIi'de bu islere nasil zaman ve kaynak
ayiracagiz,” gibi yaklasimlar vardi. Bugln yine
memnuniyetle gordyoruz ki, degil Turkiye'nin ozel
sirketleri, birtakim hastaneleri, sivil toplum kuruluslari
bile Avrupa‘'da odil alabilecek dizeyde kalite
uygulamalarini hayata gecirmeye basladi.

Genelikle Turkiye'deki Pazar icin ¢alisan sanayicimiz,
Turgut Ozal'dan sonra ihracata 6nem vermeye basladi
ve gectigimiz 5-10 sene icerisinde yeni bir dedisim
gerceklesmeye basladi: Sadece ihracat degil, pazar
gelistirme ve o pazarlarda kalici olabilme. Bu, firsatci
olarak ihracat yapmaktan cok farkli bir anlayis
gerektiriyor, ona gore yatirim yapmak, ona gdre bir
yaklasim gelistirmek gerekiyor. Buginki
panelistlerimiz, bu konuda Turkiye'nin dnde gelen
deneyimlerine sahip kuruluslar ve bu deneyimleri
sizlerle paylasmanin Sanayi Kongresi acisindan da son
derece faydali olacagi disiincesiyle boyle bir panel
dizenlendi. Cok farkli bakis acilari getirebilecek
arkadaslarimiz var. Nispeten yeni ve yenilik¢i bir
KOBI'den, Cem Bey; Tiirkiye'nin en biiylik sirketlerinden
bir tanesi ve cok yaygin operasyonlari olan Arcelik'ten
Levent Bey; ve uluslararasi bir sirketin neredeyse lgcte
birinin sorumlulugunu Tiirkiye'den yiiriiten izzet Bey.
Bu farkli boyutlardaki deneyimlerden onemli
kazanimlar saglayacagimizi diisiindyorum.

ilk 6nce Cem Bey'e s6z vermek istiyorum. Cem Bey,
kicuk bir sirket olarak, nispeten de yeni kurulmus bir
sirket olarak, sadece ihracata odaklanmakla degil,
dinyanin dort bir kosesine gitmekle ugrasiyorsunuz.
Genellikle insanlar, “Hele bir blylyelim de, daha sonra
dinyanin uzak noktalarina gidelim,” diye distnirler.
Istatistiklerde de gordiik, Turkiye'nin ihracatinin
neredeyse yarisi - ¢ok yakin bir zamana kadar
yarisindan da coguydu - Avrupa'ya yapiliyor. Siz
Avrupa'ya degil Giney Amerika'ya, Asya'ya kosturup
duruyorsunuz. Neden boyle bir caba igerisindesiniz?
Bize biraz anlatir misiniz?

Dr. Cem BOZKURT

Alvimedica Tibbi Uriinler Genel Miidiirii

1. ONCELIKLI

HEDEF ULKELER
]
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[Resim 1] Aslinda siz, sunus konusmasi icerisinde buna
cevap verdiniz. Tim diinyada sirket yapilari artik ulusal
sirket olup ihracat yapmaktan daha kurulus aninda
uluslararasi sirket olarak kurulmaya dogru gecmek
zorunda. O ylzden biz de 2007 yilinin sonunda, daha
bes yil 6nce Alvimedica Sirketi'ni istanbul'da kurarken
Turkiye icin kurmadik. Daha ilk giin kurulus senedimizi
yazarken, ortaklarimizla beraber “bu uluslararasi bir
saglik sirketidir,” diyerek kurduk. Uretimini evet
Tirkiye'de yapiyoruz ama uriin gamimizi tamamladiktan
hemen sonra veya bu sirec icerisinde uluslararasi
yapilanmamiza basladik. Bilmeyenler icin soyleyeyim,
bizim sektoriimiz, her bir Griind Ar-Ge'de gelistirmesi
oldukca uzun (8-10 yil kadar) siiren, sonrasinda da
herhangi bir llkede satabilmek icin ruhsatlandirma
sirecleri de ulkelerde ikiser, Ucer yil siren bir
sektordir. “Peki, bes yilda nasil yaptiniz bu isleri?”
diyebilirsiniz. Birbirine biraz paralel gétiirdiik. Uretim
tesisimizi kurarken Urin portfoyimuizu olusturduk
ama ilk andan itibaren adeta departmanlarimizi bile
uluslararasi kurmayi planlamistik. Baktik ki pazarlama
departmanimiz uluslararasi pazarlama yapabilecek
bir ekibi Tirkiye'de olusturamiyor. Ne yazik ki
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Turkiye'de yeterliisglicti yok. O ylizden biz de pazarlama
depatmanimizi, yaklasik iki yil 6nce Amsterdam’a tasidik
ve Amsterdam’da Alvimedica Global Marketing diye
ayri bir sirket kurduk. Bugin biutin dinyadaki
misterilerimize pazarlama ile ilgili faaliyetlerimizi
Amsterdam’daki uluslararasi bir ekip yapiyor.

Ozellikle de bize biylime firsatini hizli getirecek
ulkelerle ilgili, yani kendisi de saglik alaninda buyuyen
tlkelerde direkt kendi operasyonlarimiza basladik.
Bunlarindan ilki, herkesin cok korkarak bahsettigi Cin
oldu. Evet, biz ilk yurtdisi sirketimizi Cin'de, Sangay'da
kurduk. Asil nedeni de oradaki ruhsatlandirma
islemlerimizi ve pazar penetrasyonumuzu kendi
kadrolarimizla yapmakti, ¢inkid Cin'de bitiin bu
ruhsatlandirmalari ve onun icin gereken klinik
arastirmalari yapacak sirketleri bulamadik. Sadece biz
degil, buytk dev Amerikali rakiplerimiz de bulamadi,
onlar da hala bizimle ayni yollardan gegciyorlar. Ama
biz, o kiclicik halimizle, bunu bastan planlayarak, o
milyar dolarlik rakiplerimizden bir adim 6ne ge¢cmeyi
basardik. Hemen arkasindan, Anil Gupta'nin belirttigi
gibi aslinda cok siratle biylyen bir baska ulkeye,
Hindistan'a gittik. Orada Ahmedabad'da lokal bir ortakla
Alvimedica India sirketimizi kurduk. Su anda orada
pazardayiz ve Hindistan'in yaklasik dokuz eyaletinde
kendi satis kadrolarimizla dogrudan hekimlere ve
hastanelere Urtinlerimizi ulastiriyoruz.

Bu arada, baktik ki Tirkiye'de yeterince Ar-Ge
yapamiyoruz, Ar-Ge icin de gerekli insan gliciine sahip
degiliz. Yaklasik iki yil 6nce Hollanda'nin kuzeyindeki
bir bolgede bir Ar-Ge merkezi kurduk. Sayin Gupta'nin
calistigr Universitenin, Stanford'in biraz asagisinda
Sillicon Valley'de yine bir Ar-Ge laboratuvari olusturduk.
Ar-Ge'miz su anda diinyanin ug¢ tarafinda, kendi
konularinda uzman kisiler tarafindan yapiliyor ve devam
ediyor.

Biz de bir yandan hizmetlerimizi diger tlkelere nasil
tasiriz diye ¢alismaya basladik. Ornegin, Giney
Amerika'da, pazarlama ve satisimizi Brezilya'da San
Paolo'da Alvimedica Brasil ile gotirirken baktik ki
dagitim i¢in en iyi sartlari Uruguay sagliyor. Uruguay'da
gectigimiz ay icerisinde kendi depomuzu serbest bolge
icerisinde tuttuk ve bitin Giney Amerika'ya artik
Uruguay'dan dagitim yapiyoruz. Benzeri bir seyi
Belcika'da yapiyoruz.

Tek tek anlatmayayim ama bir tek sey var, yabancilarin
hep soyledigi mindset, yani temelinize, DNA'niza daha
en bastan “Ben uluslararasi bir sirketim, Turkiye de
benim 10 tane, 20 tane satis yaptigim ulkeler arasinda
besincisidir, onuncusudur,” diyebiliyorsaniz ve hedefinizi
ona gore gelistirebiliyorsaniz, konu zaten ihracat
olmuyor, diinyanin bir yerinde Urettiginiz Grtnd, kendi
satis kadrolarinizla o pazarlara vermek haline geliyor.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Cok glizel. Panelimizin de ana temasi olan anlayis
farkini dile getiren guzel bir ornek.

Levent Bey, Arcelik hem Tirkiye'nin koklu
kuruluslarindan, hem de son donemlerde ozellikle en
yaygin cografi alanda dnemli basarilara imza atan bir
kurulusumuz. Arcelik'in deneyimini bizimle paylasir
misiniz? Son bir iki sene icerisinde de %20-30 gibi
biyumeler kaydettiniz. Dinyanin ge¢cmekte oldugu
boylesi zorlu bir donemde bu biylimeleri nasil
basariyorsunuz? Herhalde bitin sanayici
arkadaslarimiz bunu dinlemek isterler.

Levent CAKIROGLU
Arcelik Genel Mudiri

Cok tesekkir ederim. 2010 yilinda yine bu Kongre'de
degerli konuklara Arcelik'i bir miktar anlatma firsati
bulmustum. Bu vesileyle de bilgileri biraz giincellemis
oluruz.

Dilerseniz anlatacaklarimizin mahiyetini ifade
edebilmek agisindan Arcelik'in halihazirdaki konumunu
anlatarak baslamak istiyorum. Biliyorsunuz, Arcelik
sektorimuzde dinyanin onde gelen sirketlerinden biri.
Avrupa’'da beyaz esya sektoriinde, lclncl buylk
oyuncuyuz. Yaklasik 24 bin calisanimizla faaliyet
gosteriyoruz ve bes llkedeki toplam 14 fabrikamizla
faaliyetimiz devam ediyor. Agirlikli olarak Tirkiye
dretim merkezimiz. Tlrkiye'ye idari olmak Ulzere
Romanya, Rusya, Cin ve en son olarak da Giiney
Afrika'daki tretim tesislerimizde faaliyetlerimiz soz
konusu. Arcelik'in bu konumunda biraz da pazardaki
durumumuza deginmek istiyorum.

Halihazirdaki satis gelirlerimizin %60'in1 uluslararasi
faaliyetlerimizden elde ediyoruz. Bunu sdyledigim
zaman, bu %60 Turkiye'den ihracat anlamina gelmiyor.
Biliyorsunuz, az once ifade ettigim tim
fabrikalarimizdaki tUretimlerimizle yine uluslararasi
pazarlardaki satislarimizin sonucu. Uriinlerimiz 100'in
tzerinde Ulkede satiliyor. Bunlarin bir kismi kendi
istiraklerimiz olan satis-pazarlama sirketlerimiz
tUzerinden, bir kismi da distribttorler tGzerinden
yapiliyor. Esas itibariyle ana pazarimiz Avrupa. Bu da
Tirkiye'den ihracatin tarihsel gelisimine cok paralel.
Aslinda Argelik'in ihracati 1990°'larda basliyor ama esas
itibariyle hiz kazanmasi, Tirkiye'de ekonomik krizin
cok derin hissedildigi 2001 yilinda hizlaniyor. 2001°Li
yillarin baslarindan itibaren Avrupa agirlikli olmak
tizere ve ihracata donik calismalarimiz, daha sonra
biraz dnce bahsettigim fabrikalarin ya satin alinmasi
ya da o ulkelerde sifirdan kurulmasiyla devam ediyor.



Yeni Pazarlar, Uluslararasi Dinamikler

Geldigimiz noktada en énemli konulardan birisi, markali
blylme stratejimizin artik sonuclarini aliyor olmamiz.
Avrupa, beyaz esya sektorinun dunyadaki en buyuk
pazari. Biz, yillardan beri, 1srarli bir sekilde
markalarimizla blylimeyi hedefledik ve bunun da
basariyla devam ettigini goriyoruz. Hocamin biraz dnce
belirttigi rakamlar da bunun bir sonucu. 2011 yilinda,
%22 buyumistik, bu yil da 9 ayda %30 civarinda bir
buylime kaydettik. Bu yilki blyimenin yaklasik 6 puani
gecen yil satin alma yaptigimiz Giiney Afrika'daki yeni
sirketimizden geliyor. Geri kalani ise tamamen organik
blylime. Bu biylime hikayesi ¢cok paralel oldugu icin
vurgulamak istedim.

Simdi pazarlardaki konumumuza geri donmek
istiyorum. ingiltere'de halihazirda pazar lideriyiz. Gegen
yil buzdolabinda, ¢amasir makinesinde pazar lideri
oldugumuzu sdylemistim. Simdi toplam beyaz esya
kategorisinde, Beko markamiz bu yil ingiltere'nin pazar
lideri durumuna geldi. Bunun disinda, Romanya‘da ve
Gliney Afrika'da uzak ara pazar liderliklerimiz devam
ediyor, Romanya‘'da Arctic, satin almayla gelen
markamiz, Gliney Afrika'da da yine satin almayla gelen
markamiz Defy bu konumlari sagliyor. Uluslararasi
markamiz Beko, Avrupa‘'da son ¢ yildir pazar payini
en cok artiran marka durumunda. Almanya, ispanya,
italya, Belcika pazarlari ve Fransa pazari son {i¢ yildir
pazar payimizi dizenli ve en yilksek seviyede
artirdigimiz ulkeler.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Pazar lideri oldugunuz yerlerde fabrikanizin olmasi
onemli ile bir avantaj sagliyorsa, sizden Rusya'da da
pazar liderligini bekliyoruz yakinda.

Levent CAKIROGLU

Rusya‘da da hedefimiz, faaliyette bulundugumuz tim
pazarlarda oldugu gibi, payimizi giiclendirmek, lider
olmak, en azindan ilk G¢ markadan biri olmak. Bu
ulkelerde, Arctic'te ve Defy'da en onemli 6zellik, bu
sirketleri satin aldigimizda halihazirda pazarda onemli
paylari olmasiydi. Fakat biz satin aldiktan sonra, kendi
teknolojimizi bu sirketlere transfer ederek, o markanin
gucld oldugu kategoriye ilave diger kategorilere de
markalari genisletmek suretiyle bu guc¢li pazar
konumlarini gerceklestirdik.

Pazar paylarindan bahsederken son bir seyi daha
vurgulayip bu kismi kapatacagim. Bati Avrupa pazarinin
en bluylk pazar oldugunu soylemistim ve orada bu yil
itibariyle Beko marka en ¢ok satilan buzdolabi markasi
haline geldi. Pazar paylarindaki gelisim ¢ok onemli
tabii ama tek basina yeterli degil. Buna paralel olarak

biz, yine bu en rekabetci pazarlarda, her yil markamizin
konumunu daha da gliclendirmek Uzere faaliyetlerde
bulunuyoruz. Bu buyuk bir pazarlama stratejisiyle
yurdtiliyor ama temel olarak her yil daha Ustin
ozellikli, daha yuksek kapasiteli, kisacasi daha pahali
drtinler satmayi basariyoruz. Dolayisiyla bir yandan
pazar payimiz artarken, diger yandan sattigimiz
drdnlerin ortalama satis fiyatlari da artiyor. Daha
yuksek katma degerle bu pazarlarda satis yapma
basarisi gdsteriyoruz.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

0 konunun sirrina da bir daha ki turda gelelim
isterseniz, cinki o konular da onemli.

Simdi izzet Bey'e s6z vermek istiyorum. izzet Bey,
Bircok uluslararasi sirket, Tirkiye'yi artik bolgesel
merkez olarak kullanmaya basladi. Nitekim diinyanin
en onemli kuruluslarindan Unilever'in de bdyle bir
durumu oldugunu biliyoruz. Sizin de alaniniz herhalde
Unilever icerisinde en genis cografyayi kapsayan olabilir.
Bir tarafta Afrika'dan, digerinde Asya'ya nasil
yetisiyorsunuz, bu organizasyona nasil yetisiyorsunuz?
Bizimle biraz paylasirsaniz seviniriz.

izzet KARACA

Unilever Tirkiye CEO ve Rusya, Orta Dogu, Kuzey
Afrika, Orta Asya ve Kafkasya Baskani

UNILEVER NAMETRUB BOLGESI
DUNYA ALANININ %28’INI OLUSTURAN @
35 ULKEYI VE 780 MILYONU KAPSIYOR Unitione

Resim 1

NAMETRUB: Kuzey Afrika, Ortadogu, Turkiye,
Orta Asya, Kafkasya, Rusya, Ukrayna, Belarus

[Resim 1] Yilmaz Bey bahsetti, ben acikliga kavusturmak
icin haritayr gostermek istedim. Yesille gosterilen bolge,
North Africa, Middle East, Turkey, Russia, Ukraine,
Belarus (NAMETRUB - Kuzey Afrika, Orta Dogu, Turkiye,
Rusya, Ukrayna, Belarus) diye adlandirdigimiz, diinya
cografyasinin %28'ini kapsayan bir bolge ama tabii
icinde Sibirya ve Sahra Cold var. Onu diistigiintiz zaman
biraz daha kiclk olabilir. Ama cok onemli bir bélge
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¢lnkl bir BRIC ilkesi olan Rusya'nin Tirkiye'den
yonetilmesi, 6zellikle Unilever icinde oldukga yanki
yaratti.

Aslinda ihracat dedigimiz zaman, bundan 5-10 sene
once, “fabrikalardaki kapasite kullanimimizi elimizdeki
Urtnlerle biraz daha artiralim; ihracati bilen 3-4 tane
daha uzman arkadas gelir, biz bunlarla isi gelistiririz,”
diye dislnirken bugiin tabii cok bambaska bir yere
geldik. Hizmet verdigimiz 35 ulke igin, jstanbul'da cok
onemli bir merkeziz artik. Bunun icinde, belli
kategorilerde bu 35 llkedeki tiuketicimizin ve
musterimizin ihtiyaclarini karsilamak tzere 200 kisiye
yakin Ar-Ge ekibimiz var. “Yapilabilecek en biiyiik hata,
Tiirkiye'de bu satiyor, biz bunu iran'da da satariz, Kuzey
Afrika'da da satariz, Rusya'da da satariz,” demektir.
Birazdan kendi sektoriimizden bir-iki 6rnek verecegim.
Tabii bunu onemli bir lojistik ve bilgi islem altyapisiyla
da guclendirmemiz lazim. Bu arada Tirkiye, cok onemli
bir yonetici kaynagi olmaya baslad:.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Uluslararasi bir ilag sirketinin CEQ'suyla yaptigim bir
gorismede “Tirkiye'den en biylk ihracatimiz ilag
degil, 30 yasin altindaki yoneticiler,” demisti.
Turkiye'den en buylk ihracatlari yetismis insan
kaynagiymis .

izzet KARACA

Bizde de 67 tane orta ve Ust kademe Tiirk yonetici su
anda yurtdisinda ¢alisiyor ki bunlarin nemtli bir kismi
da o Ulkelerde hizmet veriyor yani altyapilarini
desteklemek icin oradalar.
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TURKIYE UNILEVER IGINDEKI EN ONEMLI
BOLGE MERKEZLERINDEN BIRIDIR &

Unillsves

Resim 2
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[Resim 2] Tiirkiye'de bizim 7 fabrikamiz var. iki serbest
bolge kanaliyla tim ihracatimizi yapiyoruz.

2. ONCELIKLI
HEDEF ULKELER
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[Resim 3] Misaadenizle iki hususa parmak basmak
istiyorum. Bir tanesi, global trendleri kagcirmamamiz
lazim. Ben de biraz sonuna yetistim gerci ama Sayin
Anil Gupta'nin yaptigi sunum gercekten ¢ok degerli.
Onu bir yerde tek sayfada toplamis gibi oldum adeta,
¢linkii cok biyik bir uyum var. Biz de Unilever'de 2020
vizyonuna, egilimlerin nereye gittigine baktik. 4 tane
mega trend dedigimiz 6nemli biyik trend var, bunlari
da 20 tane detayli trende baglayabildik. Ama bu trendleri
bilmeden yeni ihracat pazarlarina acilip orada neler

oldugunu goremeyiz.
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[Resim 4] Vurgulamak istedigim ikinci 6nemli nokta,
yine bizim ¢ok kullandigimiz 6P yontemi. Globalde ne
tiir trendler oldugunu tabii takip edecegiz. Ornegin,
cevre. Su bulamayacaksak camasiri nasil yikayacagiz?
Biz de o makinenin i¢in deterjani nasil koyacagiz? Boyle
bir ortak yanimizvar Argelik ile. Ama 6P’ye de bakmamiz
lazim, yani Uriin ne olacak. Turkiye'deki tridndn aynisi
ihracat pazarinda satar mi yoksa farkli bir Griin mi
gerekiyor? Fiyat nasil olacak? Clnkd fiyatlarda cok
bidylk farklliklar var. Satin alma giici endeksi ile
normal girdiler arasindaki fark zaten bunu ¢ok iyi bir
sekilde izah edebiliyor. Ambalaj cok onemli. Gittiginiz
bazi lilkelerde %80 okuma-yazma bilmeyen insan var.
Siz o insanlar icin paketin lzerine resim koymak
zorundasiniz. Yaziyla ifade ederseniz, insanlar neyi

Premaotion
(Promosyon)

Resim 4




satin aldiklarini bilmiyorlar. Benzer bir sekilde,
promosyon varsa ne olmali? Bir digeri de markanin
ana mesajl nedir? Ama o llkeye 6zgl olmak zorunda.

Biz de bunun icin, global egilimlerle lokal trendlerin
birlesmesi olarak yeni bir terim gelistirdik: GLOCAL.
En biiyiik basarilarimizi buradan elde ediyoruz. iki
ornek vererek bu kismi tamamlayacagdim. Unilever'de
2011 ve 2012'nin en blylk basarisi, ¢ok onemli bir
markamiz olan Carte D'or Maras usullu lezzet ile
birlestirmemizden geldi. Uluslararasi marka glict yerel
lezzetle birlesti ve inanilmaz gizel bir ilave ciro elde
ettik, isimizin biyimesine katki oldu. Artik yerellestirme
deyince Turkiye'yi de bir butiin olarak gormek dogru
degil. “Istanbul icin corba vakti” diyoruz, ayni sekilde
“Diyarbakir icin ¢orba vakti”, “Rize i¢in ¢orba vakti”
diyoruz yani artik biraz daha sehirlesmelere ve milli
gelir seviyelerine gore de bakmamiz lazim. Turkiye'de
¢ok poptler bir icecek olan caydan bahsedeyim.
Tirkiye'de Tirk cayi ¢ok seviliyor ama ayni Tiirk ¢ayini
oldugu gibi ihra¢ ederseniz, ne yazik ki yurtdisinda
popiiler degil ve cay cok farkli iciliyor. Mesela Iran'da
Seylan cayi iciliyor ve siz oraya Tirk cayini
gonderemiyorsunuz. Avrupali, Rainforest Alliance
sertifikasini bastirarak kendi cayini ihra¢ ediyor.
Dolayisiyla benim ana mesajim, oradaki tiiketici ne
istiyor, biz ona teknolojilerimizle ve varsa
fabrikalarimizla, Ar-Ge yapimizla ve pazarlamaci
arkadaslarimizla nasil cevap verebiliriz diye bakmamiz
gerektigidir.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Konusmaniz cok onemli mesajlar iceriyor. Hakikaten
artik neredeyse kisiye 6zele kadar inecek bu isler.
Sehre kadar indiniz, bundan sonra kisiye kadar
gideceksiniz herhalde diye distniyorum.

Cem Bey, hakikaten cok yeni bir sirket olmakla birlikte
bastaki anlayisinizin dinyada ne kadar hizli
yayilabilmenize yardimci oldugunu ¢ok net bir sekilde
ortaya koydunuz. Siz ayni zamanda Global Compact'in
de bir Gyesisiniz. Strdirilebilirlik konularina, kadin-
erkek esitligi gibi konulara da onem veren bir
sirketsiniz. Bunlar biraz sofistike konular, “Hele once
bir para kazanalim da sonra bakalim” diyen birgcok
kurulus varken siz daha yeni kurulmus bir sirkette
bunlara nasil zaman ayiriyorsunuz ve bunlar size ne
getiriyor da bunlari yapiyorsunuz? Yapmanizin bir
faydasi var mi, yoksa sadece reklam mi oluyor?

Dr. Cem BOZKURT

Bence cok faydasi var. Neden yapiyoruz? Aslinda biraz
onceki konusmamizin baslangicina geri geliyoruz. Daha
kurarken aklinizdaysa yapiyorsunuz. Sizin yakindan

bildiginiz gibi, bizim Alvimedica olarak Birlesmis
Milletler'in Kiiresel ilkeler Sozlesmesi'nde ve Womens'
Empowerment belgesinde imzamiz var. Burada kadin
isgliciniin one ¢ikarilmasi, kadin isgiictine is alanlari
acilmasi gibi bir ana prensip pesinde firmalar ve
ozellikle 6zel sektor buna destek veriyor ama biz zaten
firmamizi 2007 yilinin basinda kurarken, iki tane A4
kagida el yazisiyla cok kiguk bir sirket anayasasi
yazmistik. Onun icerisindeki maddelerden bir tanesi
de firmamizda hem kadin-erkek arasinda hem de
mimkin olan bitin cografyalarda dinler, irklar
arasinda esitlik olacak yazmistik. Tirkiye'de asil
altyapimizi kurarken de bunu uyguladik. Bizim Yénetim
Kurulumuz'un dort Gyesinden ikisi kadin, ikisi erkektir;
icra Kurulumuz'un dokuz Uyesinden besi kadin, dordi
erkektir. Orta kademe yoneticilerimiz ve hatta
iscilerimiz arasinda tam %50-%50 kadin-erkek esitligi
vardir ve aylik KPI'larimizda da takip ederiz, bir
departmanda bir sapma olup da 48-52 seklinde bir
durum olusursa Insan Kaynaklari departmanimiz o
departmanin yoneticisiyle bunu nasil dizeltecegi
konusunda gorusir. Bu tur uluslararasi parametreleri
bastan anayasa maddesi gibi kabul etmeniz, aslinda
tim yasam biciminizi uluslararasi hale getiriyor.

itk basta pek cok arkadasimiza garip gelmisti ama
sirket icerisindeki resmi yazisma ve konusma dilini
yani toplanti lisanini ingilizce olarak belirledik. Yani
Tirkiye ofisimizdeki arkadaslarimiz da herhangi bir
toplanti yaparken ya da bir yoneticilerine rapor yazarken
bunu ingilizce yapmak zorundalar. Haliyle Cin,
Hindistan, Hollanda isin igerisine girdiginde artik “Biz
bunlarla ne yapacagiz?” gibi bir sorulari yok, ¢linki
yasam bi¢imi olarak zaten uluslararasi bir firmada
calisiyorlar, zaten uluslararasi yasiyorlar.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Cok guzel. Bence ¢ok 6nemli mesajlar bu anlayista da
var. Dolayisiyla uluslararasi olmak, sadece urtin bazinda
ihracat yapacagimiz llkeleri ve misteriyi tanimakla
degil, ayni zamanda is yapis bicimlerimizle de
uluslararasi distinmekle olabiliyor. Bunun altyapisini
bastan kurdugunuzda, degisim maliyetleri daha az
oluyor ve bu altyaprya onem vermek de hizli biyimeyi
saglayan bir unsur.

Dr. Cem BOZKURT

Cok kiiclk bir ornek vermek istiyorum. Bir sirketi ilk
kurdugunuzda, yapacaginiz ilk sey, muhasebeyi vs.
tutacaginiz bir temel sistem olusturmaktir. Herkes,
sirketin boyutuna bakip, “Kicik bir sirket, yerli soyle
bir muhasebe programi kuralim,” mantigindayken biz
gidip SAP ile goristik ve SAP'nin bizim
kullanabilecegimiz tiim altyapisini, tim moddillerini
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satin aldik ve benim ¢ok yakin arkadaslarim hatta
buyuk holdinglerde yonetici olan arkadaslarimin bile
cogu bana guldu. “Hap kadar sirketsiniz, ne isiniz var
sizin SAP ile. Biz 35 yillik holdingiz, SAP filan
kullanmiyoruz,” dediler. Ama bugin Hollanda'yi,
Hindistan'i, Cin'i vs. entegre ederken o kadar rahatiz
ki, ¢clinkd daha ilk giinden bizim altyapimiz SAP uzerine
kurulu, tretimimizdeki o glin Uretilen mali bizim Sangay
ofisimizdeki arkadasimiz goriyor. Giderken daha bastan
yapiyl kurarak ilerliyoruz.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Organizasyon yapisi da dahil olmak lizere bastan bu
sekilde orgiitlemek ¢ok onemli.

Levent Bey'e baska bir konuya girmesi icin firsat
tanimak istiyorum. iki hafta once, Arcelik inovasyon
Odiilleri'ni kazandi ve biliyoruz ki Ar-Ge konusunda
senelerdir Tirkiye'de oncilik yapmis, patentler
konusunda rekorlar kirmis bir sirketimiz. Buna ne
kadar kaynak ayiriyorsunuz? Bunun size faydasini nasil
gériyorsunuz? Ileriye tasirken de acaba siz de,
Alvimdeica gibi, bazi Ar-Ge fonksiyonlarinizi yurtdisina
tasimayi disliniyor musunuz?

Levent CAKIROGLU

Arcelik'in konumunu biraz once ozetledim. Bu
konumunun, son donemdeki satis performansinin,
blylimenin arkasindaki pek cok faktor arasinda bana
gore en onemli basari faktord Arcelik'in 21 yil dnce
kurdugu Ar-Ge merkezi ve bu kilturd strdirilebilir
sekilde devam ettirmesi olmustur. Bu, Arcelik'in
tarihindeki en kritik adimlardan biridir. $oyle ki, bu
sayede Arcelik hem kendi Urin teknolojisini hem de
kendi uretim teknolojisini gelistirmistir. Bu aslinda
uluslararasi pazarlara agilmanin da anahtaridir. Uc
yonden anahtar teskil eder. Birincisi, lisans kullandiginiz
zaman, faaliyet alaninizi size bu lisansi kullandiran
sirket, “Burada benim rakibim olmani istemiyorum,
sen kendi lilkende faaliyet géster,” diye kisitlar. Ikincisi,
hicbir zaman en son teknolojiyi vermez. Uctinciisd,
verdigi teknoloji de her zaman cok pahali olur.
Dolayisiyla bizim kendi teknolojimize sahip olmamiz
en dnemli rekabetci gliglerimizden biridir ve bu konuda
da tim donemlerde, ekonomik dalgalanmalarin en
sert oldugu donemlerde dahi, Ar-Ge yatirimlarimiz
kararlilikla devam etmistir. O sayede de, sizin de ifade
ettiginiz gibi, Arcelik Tirkiye'den diinyadaki patent
liginde ilk 500 i¢cinde yer alan ve 95. siradaki tek Tirk
sirketidir. Umidimiz, Arcelik'in actigi bu yolda diger
sirketlerin de ilerlemeleri, o listede daha fazla sirketin
yer almasidir.

Bunun sonucu olarak, biz de bu teknoloji kabiliyetimizi
pazarlarda rekabetgi gii¢ haline nasil getirebilecegdimize
bakiyoruz. Trendlere, misteri ihtiyaglarina, kullanici
ihtiyaclarina bakiyoruz. Her seyden onemlisi, pazarlarda
bizzat kullanici deneyimlerini biz de paylasiyoruz, evleri
ziyaret ediyoruz, her turlu veriyi degerlendiriyoruz.
Yine en onemli yetkinliklerimizden biri de farkli
pazarlara uygun urinleri gelistirebilmektir. Biraz once,
Izzet Bey bunun 6nemini cok giizel vurguladi. Bu sayede
de buzdolabinda Turkiye'de, ingiltere'de, Romanya'da,
Glney Afrika‘da, Irak’'ta, Cezayir'de pazar lideriyiz.
Bunlar birbirlerinden cok farkli pazarlar, ihtiyaclar cok
cok farkli. Bunu da saglayan o teknolojik yetkinlik.

Bunun yaninda, trendlere baktigimizda, bizim
konumuzda surdurilebilirlikle ilgili en onemli trendler,
enerji ve su verimliligi. Bu konuda da biz, Argelik'in
konumunun geregi olarak bir sorumluluk tstlenmesi
gerektigini diistniiyoruz ve oncl faaliyetler yapiyoruz.
Sadece sorumluluk anlaminda degil ama bu bizim
rekabetci is modelimize de énemli katki sagliyor.
Dinyada enerji verimliligi, su verimliligi en ytksek
drinler gelistirerek faaliyette bulundugumuz
pazarlarda Urinumdzle fark yaratiyoruz. Farklilik
yaratmak, marka yonetiminin, pazarlardaki payimizi
artirmanin en énemli gereklerinden biri. Bu sayede
hem cazip urinler Uretip pazarlara sunmus oluyoruz
hem de sirdurilebilirlikle ilgili konuda bu hassasiyete
kendi bakis acimizla, sirketimiz ¢cercevesinde katkida
bulunmus oluyoruz.

Diger bir konu, verimlilik. Bugiinkii konusmalarda da
¢ok deginildi. Sadece drinlerde degil, tim
sireclerimizde hem inovasyon, hem verimlilik bizim
icin stirekli onlimtizde duran ve her yil daha fazlasini
basarmak Uzere onimize koydugumuz hedefler. Bunu
da basariyoruz, her yil en azindan %5-6-7 verimlilik
artisi sagliyoruz. Boylelikle, siireclerimizdeki bu
verimlilik artisiyla, sire¢ inovasyonu sayesinde maliyet
optimizasyonu gerceklestirip bir taraftan kaynak
verimliligi, bir taraftan da maliyet optimizasyonu yoluyla
daha rekabetci bir is modeline donistyor. Gegen hafta,
Sayin Basbakanimizin elinden inovasyon Odili'ni
almak, gercekten bizi ¢cok gururlandirdi. Bu konuda
faaliyetlerimize zaten ara vermeden devam ediyoruz,
bu odiller de bizi daha fazla cesaretlendiriyor,
sevklendiriyor. Faaliyetlerimiz, yatirnmlarimiz artarak
surecek.

Ar-Ge merkezleri ve faaliyetleriyle ilgili konuya gelirsek,
su anda bildigim kadariyla Turkiye'de en fazla Ar-Ge
merkezine sahip sirketiz. Gecen yil, ODTU Teknokent'te
yeni bir Ar-Ge merkezi actik. Yine gecen yilin sonunda
Tayvan'da, elektronik isimizi desteklemek Ulzere,
yurtdisindaki ilk Ar-Ge merkezimizi kurmus olduk.
Tahmin ediyorum ki bu diger ulkelere de genisleyecektir.



Dr. Yilmaz ARGUDEN

Sayin Anil Gupta'nin sabahki sunumu hakikaten son
derece detayli ve degerliydi. Ancak bir konuda hem
fikir degilim kendisiyle, o da teknolojik ilerlemenin
Bati'da kalacagl konusu. Ekonomi nerede ilerliyorsa,
tiretim nerede yapiliyrsa, teknoloji de orada gelisir. Isi
yapan adam daha ¢ok 6grenir, problemle daha ¢ok
karsilasir. Nitekim Arcelik de bunun gostergelerinden
bir tanesidir. Kim pazar payi kazaniyorsa, kim daha
¢cok sorunla karsilasiyorsa, o sorunu ¢ozmek icin de
orgutlenmesini ona gore yapiyor, yani teknoloji liderligi
de tahmin edilenden daha hizli bir sekilde Dogu'ya
dogru kayabilir. Bu nedenle, tiretimin tilkemiz agisindan
da son derece kritik bir unsur oldugunu distniyorum.

izzet Bey, Unilever, CEQ'sundan kaynaklanmak iizere,
yani oradan baslayarak surdurilebilirlik konusuna ¢ok
onem veren bir kurulus ve bunu hakikaten DNA'sina
da yedirmeye basladi, bu konuda ornek kuruluslardan
bir tanesi. Kendisi de, yanilmiyorsam, Global Compact'te
de Yonetim Kurulu tyesi ayni zamanda. Bu kavrami,
hakikaten sadece tanitim, reklam, misteriye iyi
gérinmenin otesinde bir kurumun DNA'sina nasil
kazandirdiginizi ve bundan ne avantaj sagladiginizi
paylasabilirseniz, Tirk sirketlerimiz i¢in de 6nemli bir
ornek olur diye disiniyorum. Bu konuda gorislerinizi
almak isteriz.

izzet KARACA

Cok memnuniyetle, ¢ok zevkle anlatmak istedigim bir
konu. Bir kere siirdirilebilirligi sahsen yasamak lazim.
Ben de yasiyorum. Enerji tasarrufundan, su tiketiminin
azaltilmasindan bahsedebiliriz. Bunu her alanda
yapmak lazim. Bence insanlar daha heniiz problemin
boyutunun farkinda degil. Belki kendini biraz iyi
hissetmek, “muslugu kapattim, biraz daha az su gitsin,
daha az elektrik gitsin,” demek yetmez. Tabii bunlar
guzel seyler, kendini iyi hissetmek de ¢ok glzel bir sey
ama islerimizin devamuligi i¢in stirdiirilebilirlik lazim
bize. Siirdirilebilirlik projeleri artik bir olmazsa olmaz
durumuna geldi. Birkac tane ornek vermek istiyorum.
Biraz once sudan bahsettik, hatirlayalim, istanbul'un
musluklarindan su akmiyordu ve 7-8 sene dnce
Melen'den su getirerek kurtardik isi. Su olmadigi zaman
ne camasir makinesi satabiliriz, ne deterjan satabiliriz.
Yani isimizin devamuligr icin strddrulebilirlik lazim.
Anil Gupta sunumunda bahsetti, tarim alanlarinda
azalma var ve nifusumuza milyarca insan ekleniyor.
Dolayisiyla kisi basina diisen tarim trini de azalmak
durumunda veya teknolojiyle ¢ozim getirmemiz lazim.
Bu nedenle sirdurilebilirlik cok onemli. Onun icin
bence bir numarali konu, siirdirdlebilirlige kalpten
inanmak ve bunu isimizin de devami olarak gorebilmek.
Bunu gordiglimiz zaman, gerisi corap sokigu gibi
gidiyor.

Sirkette, ciro hedefim, karlilik hedefim oldugu gibi bu
konuda da benim kisisel hedeflerim var. Su anda
Tirkiye'de 45 alt hedef ile farkli konuda
surdirtlebilirlik Gzerine calisiyorum ve bunu ayni
zamanda bolgemize de yaylyoruz. Bu sadece elektrik
ve su alaninda degil, ayni zamanda hammadde
kaynaklarinin da surdirilebilir olmasindan gegiyor.
Ornegin yaglar ¢ok onemli. Biz bu yilsonu itibariyle
Unilever'de palm yaglarin %100'lGni sirdurilebilir
kaynaklardan aliyoruz. Rize bdlgemizde, Dogu
Karadeniz'de bu sene 15 bin giftgimizi, cay Ureticisini,
surdurulebilirlik olsun ve gevreye en az zarar verilerek
ekip yapilabilsin diye egittik. Cok yanlis glbre
kullanimlari var; toprak analizi yapilmadan yanlis gibre
kullanimi hem topragi yakiyor hem de cevreye cok fazla
zarar veriyor. Yine domates, sogan, kekik alimlari Knorr
icin cok onemli. TUm bunlar icin surdirtlebilir
kaynaklara geciyoruz artik. Yani strdurdlebilirlik
deyince, sadece elektrik ve su degil, ayni zamanda
tarim Uriinlerinin de slrdirilebilir olarak saglanmasi
son derece onemli.

inandi§iniz zaman belirli hedefleri koymak lazim.
Hedeflerin de olcUlebilir olmasi lazim. O zaman, zaten
otomatik olarak basari kaydediyorsunuz.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Ozellikle daha biyuk sirketler icin su dersi de belki
sizden almak lazim. Bu strdurilebilirlik calismalari
sadece kurumun kendi icindeki faaliyetlere yonelik
degil, ayni zamanda tim tedarik zincirine yonelik
faaliyetlerle oluyor. Cinku surddrilebilirlige iliskin
en blyuk zaafiyetler aslinda tedarik zincirinin icerisinde
olusuyor, kendi fabrikanizda olusmuyor.

izzet KARACA

Bunu biraz acalim. Unilever'de surdirulebilirlik ile
ilgili bu kadar sistemsel yaklasim 4-5 yildir var. Daha
once de vardi ama biz daha cok kendi fabrikalarimizda,
dagitim agina bakiyorduk. Tum dunyada %70 satisimizi
kapsayacak kadar blylk ve ¢ok glizel bir arastirma
yapildi. Unilever'in calistigi 190 tlke var. Bu arastirmada
tespit ettifimiz sey bizi adeta soke etti. Cevreye verilen
toplam etkinin %68'si tiiketim asamasinda oluyor. Yani
hammadde tedariginde, fabrikalardaki elektrik
kullaniminda ve mallarin dagitiminda degil, tiketim
asamasinda oluyor. Bir 6rnek vermem gerekirse, biz
slrdirdlebilirlik konusunda egitimi cocuklarla
goturuyoruz, gelecedimizle goturuyoruz ¢linki biz
onlarin geleceklerinden caliyoruz. Onun icin onlari
egitip yeni nesillerle bunu kurtarmamiz lazim. Ornegin,
dis fircalarken muslugu agik tutuyor babasi, kiz cocuk
geliyor, “Babacigim, bunu kapatman lazim. Sadece
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ihtiyacin oldugunda agmalisin,” diyor. Bunun egitimini
veriyorsunuz ve bununla ilgili babadan tesekkir mesaji
geliyor. Bu tip kicuk dokunuslar neticesinde biz de
konuya ¢ok daha fazla inaniyoruz. insallah gelecek
nesillerle birlikte ¢cok daha iyi, yesil bir dinya olacak.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Dolayisiyla dnemli mesajlardan bir tanesi, olaya bitin
tedarik zinciri boyutunda bakmak meselesi. Kalitede
de biz bunu goérdik, insanlar ilk once kendi
fabrikalarindaki kaliteyi iyilestiriyorlardi ama hangi
fabrika olursa olsun, ¢ikan trinin %70'i baska yerde
yapiliyor aslinda. Tedarik zincirinde bu isi
gelistirmediginiz zaman cikan Urdiniin kalitesinin ancak
%30'unu iyilestirebiliyorsunuz. Siirdirilebilirlik de
benzer bir sekilde, dediginiz gibi, aslinda sadece tedarik
kisminda degil, tiketici kisminda da ¢ok onemli
degisikliklere firsat taniyabiliyor. Konuya tim deger
zinciri cergevesinde ve Urinidn tim hayat dongisini
kapsayacak sekilde yaklasmak gerekiyor.

izzet KARACA

Bir noktayi ilave etmek istiyorum. Aslinda is, Urin
tasarimi sirasinda basliyor. Eder biz tasarim
asamasinda, surdurulebilirlik acisindan dogru urinleri
tasarlarsak - Argelik, az enerji kullanimi gibi bu konuda
cok degerli calismalar yapiyor, biz de en az deterjan
kullanimi ile ona katkida bulunup bir ekip ¢alismasi
icinde isleri goturebiliyoruz - sanirim o zaman ¢ok daha
faydali olacaktir. Mesela en az paketleme malzemesi
ya da 30 derecede bitiin camasirlarimizi 6n yitkamasiz
yikayabiliyor muyuz? On yikama olmazsa yariya
indirebiliriz tiketimi.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Cem Bey, onlimizdeki donemde, biylime agisindan
onilinlizdeki en buyik engellerin neler oldugunu
dislntyorsunuz? Bunlari asmak i¢in ne gibi bir
yaklasiminiz var? Bu konudaki goruslerinizi bizimle
paylasabilirseniz memnun oluruz.

Dr. Cem BOZKURT

Oniimiizdeki dénemde bizim acimizdan biiyiimenin
onundeki en buyuk engel, aslinda Bati dinyasindaki
ekonomik kriz. Biz Tiirkler her zaman krizlerden, biraz
da asili oldugumuz igin sanirim, cabuk siyrilip onlari
avantaja donistirmeyi biliyoruz. Aslina bakarsaniz,
Bati diinyasi, 6zellikle de Kuzey Amerika ve Avrupa
sosyal guvenlik sistemlerinin simarttigr tlkeler

durumundalar ve bugunkdi krizin de temel nedeni
aslinda sosyal guivenlik sistemleri bana gore. Tabii
sosyal glvenlik sistemi deyince, bunun en biyuk
bolimi de aslinda saglik ve saglik harcamalarindan
olusuyor. Atlantik'in iki tarafi da bunun farkina varinca,
ellerine baltayi alip ilk kesmeye basladiklari sey de
saglik harcamalari oluyor. Bu durum, bizim is kolumuz
acisindan énemli bir zorlayici etken fakat biz bunu da
bir an 6nce firsata cevirmeye calisiyoruz. Ornegin,
Kuzey Amerika'ya girisimizi normalde 2015 yilindan
sonraya planlamistik fakat Obama ydnetimi yeni
secimden sonra sagligi yayarken harcama miktarini
distirmeye c¢alisiyor ve tabii bu durumda aradaki
katmandan pay alanlarin yavas yavas bu sektorden
cekilmesi gerekiyor. O manevralari yapmak birkag
milyar dolarlik firmalar icin ¢ok kolay degil, oysa bizim
icin daha yeni girecedimiz ve yeni yapilanmamizi ona
gore kurabilecedimiz bir pazar. O nedenle, mesela
2013 yili bizim Amerika'ya giris yilimiz oldu, planlarimiz
2 yil 6nceye cektik.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Degisim bir fisattir diyorsunuz.

Dr. Cem BOZKURT

Evet, aynen dyle. Keza Avrupa'da, yine buna ¢ok benzer
bir sekilde satis ve pazarlama kadrolarinin ve dagilim
aglarinin giderek budandigini goriyoruz. Bu tabii ¢ok
biylk bir siratle, hastanelerin alisik oldugu hizmet
seviyelerini dusurlyor. Biz yine buralarda daha esnek,
daha cabuk ve daha az kisiyle hareket edebilen dagitim
aglari ve satis kadrolari kuruyoruz, bunu da yine bir
firsata cevirmeye ¢alisiyoruz.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Levent Bey, gectigimiz seneki blylimenin bir kismini da
inorganik olarak, yani dnemli bir sirket satin almasiyla
yaptiniz. Oniimiizdeki dénem, planlariniz hakinda biraz
fikir verebilir misiniz? Hem bulundugunuz llkeler igin
satin almalar mi, organik biyime mi, hem de baska
cografyalara Arcelik'in yayilmasi konusundaki
yaklasimlarinizi paylasabilirseniz seviniriz. Bununla ilgili
merkezde yapti§iniz orgiitlenme ve kurumsallasmaya
iliskin birtakim adimlar varsa, onlari paylasabilirseniz
memnun oluruz.

Levent CAKIROGLU

Buna tam cevap vermeden odnce surdurulebilirlik
konusunda yaptiklarimizi cok kisa paylasmak istiyorum,




izninizle. Biraz once dedindim ama biraz daha
vurgulamazsam, eminim Arcelik'teki arkadaslarim
dzilurler. Biz dort yil once, sirketimizin vizyonunu
yeniledik ve vizyonumuzu ‘Dinyaya saygili, diinyada
saygin’ olarak ifade ediyoruz. Bunun arkasinda temel
olarak, bizim global biylime hedefimiz var fakat bu
biylimeyi gerceklestirirken kendimize soyle bir iddia
ve sorumluluk yikledik: Bu blyime siirecinde
kullandigimiz her tiirld kaynaga en yiiksek hassasiyeti
gosterecegdiz. Bunun basinda da insan var elbette.
Calisanimiz olarak, misterimiz olarak, tedarik¢imiz
olarak, yatirrmcimiz ve hissedarimiz olarak, tim
paydaslarimiz olarak insan var. Ondan sonra da, elbette,
kullandigimiz her tirli hammadde, malzeme bu
kapsamin icine giriyor. Bunda da, izzet Bey'in
vurguladigi gibi, isin Ar-Ge'sinden, Uriiniin tasarimindan
baslayarak kaynak verimliligini nasil daha az
malzemeyle ayni c¢iktiyr veya daha fazlasini
alabilecegimize bakiyoruz. Bizde de cevresel etkiler
aslinda urtntn kullanilmasi asamasinda daha fazla
ortaya ¢ikiyor. Bizim Urlinlerimizde, karbon saliniminin
%95'i Urdn kullanilirken ortaya cikiyor. O sebeple, enerji
verimliligi bizim trinlerimizde cok onemli hale geliyor.
Tasarimlarda da bunu gelistiriyoruz. Biraz once dedigim
gibi, bu bize pazarda rekabetci avantaj yaratmis oluyor.
Hemen degdineyim. izzet Bey ile yan yanayiz, bu
sorumluluk cercevesinde, TUSIAD ve bolgesel cevre
kurumu ile birlikte, Turkiye'nin dnde gelen sirketleri
olarak Turkiye'de iklim Platformu'nu olusturduk ve bu
platform cercgevesinde iki hafta 6nce Doha'daki iklim
Zirvesi‘'ndeki bir panelde Tirkiye'de yapilanlari, bizim
yaptiklarimizi anlatma firsati bulduk.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Caring for Climate'r imzaladiniz mi?

Levent CAKIROGLU

Global Compact’i imzaladik, ayrica gecen yil Two
Degrees Economics’i imzaladik. Bu konuda
sorumlulugu en iyi sekilde temsil ediyoruz. Tirkiye'de
yapilanlari da anlatiyoruz. Hem de global sirket olma
yolunda, Arcelik'te bunu kilttirimuzin, DNA'nin parcasi
haline getiriyoruz ve memnuniyetle goriyorum ki her
arkadasim bunu en iyi sekilde i¢sellestirmis durumda.

Esas sorunuza gelirsem eger, biyime hedeflerimiz
var. Bunu bir taraftan satin almalar yoluyla ama diger
taraftan da sahip oldugumuz gici daha da
kuvvetlendirmek suretiyle gercgeklestirmeyi
hedefliyoruz. Biraz énce soyledim, Avrupa en biyik
pazarimiz ama bizim en blylk basarilarimizdan biri
de pazarlari cesitlendirme konusunda oldu. Avrupa‘daki
o bidyiimeye ragmen, Avrupa’'nin toplam satislarimiz

icindeki payr kuculiyor, ¢inkd Avrupa disindaki
pazarlarda biydyoruz. Bu yil, Avrupa‘daki tim
pazarlarda iki haneli biyldik, oysa Avrupa pazari %3-
4 kiclldu ama Afrika'da satislarimiz ikiye tce katladi.
Inorganik kismi disarida birakiyorum. Organik olarak
blylmemiz ikiye, Gce katlanmis durumda.

Biz de mega trendleri dikkate alarak hangi pazarlarda
buylimemiz gerektigine bakiyoruz. Burada demografi
¢ok onemli; ortalama yasi, nifustaki biyime hizini
dikkate aliyoruz. Bunun yaninda, harcanabilir gelirdeki
blylme potansiyeline ve bizim Uriinlerimizin penetrasyon
oranlarina bakiyoruz. Bu degerlendirmelerden sonra
pazarlari onceliklendiriyoruz. Su anda bizim stratejik
ajandamizda, Afrika kitasi, Gineydogu Asya oncelikli
blylime alanlari.

Afrika kitasiyla ilgili olarak, Kuzey Afrika‘da zaten glclu
bir konumumuz var, Sahra alti Afrika icin de, gecen yil
Defy'i (Sahra-altindaki en blylk beyaz esya Ureticisi)
satin almak suretiyle bu sirketi platform olarak
kullanarak bu bolgede diger llkelerde de blyimeyi
hedefliyoruz.

Glneydodu Asya pazarlarina geldigimizde de, bu
pazarlari ¢ok iyi calisiyoruz. Su anda distribitorlerimizle
yaptigimiz faaliyetlerimiz var. ileride uygun sartlar
olustugunda, gerek satin alma gerek yapacagimiz
sifirdan yatirimlarla bu pazarlarda da biiyimemiz so6z
konusu olacak.

Bunu yapmak icin, global bir sirket gibi hissetmek,
buna hazir olmak lazim. Herseyden 6nce, bunu yapacak
insan kaynaginin hazir olmasi gerekir. Biz Arcelik'te
¢ok sansliyiz, gergekten ¢ok yetkin bir kadroyla
calisiyoruz. Fakat bu yetkin kadroyu uluslararasi
pazarlarda, global pazarlarda calisacak, faaliyet
gosterecek donanimla zenginlestirmek gerekiyor, bunu
yapiyoruz. Arkadaslarimiza farkli fonksiyonlarda ve
farkli pazarlarda tecriibeler kazandiriyoruz. Gene
stratejik ajandamizin en énemli maddelerinden biri bu.

Memnuniyetle sunu da ifade etmek istiyorum. Dogal
olarak biz, Tirkiye'den dogan, Turkiye'den genisleyen
bir sirket oldugumuz icin, agirlikli olarak disaridaki
gorevlendirmelerimiz, expat dedigimiz
gorevlendirmeler Tirkiye orijinliydi, simdi Tirkiye
disindaki sirketlerimizden diger sirketlerimize atamalar
yapabilir duruma geldik. Ornegin arkadaslarimiz
Romanya'dan Ingiltere'ye, Rusya'dan, Gliney Afrika'ya
gorevlendiriyoruz, Almanya‘dan arkadaslarimizi yine
benzer llkelerde gorevlendiriyoruz. Bu da biraz once
soyledigimiz o global yonetme konusundaki
hazirliklarimizdan bir tanesi.

Diger bir konu, fabrikalarin, Uretim tesislerinin yonetimi.
Hangi fabrikada uretilirse iretilsin, bizim Grdinlerimizin
ayni kalite seviyesinde olmasi gerektigine karar verdik.
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Yani Tirkiye'de Cayirova'da dretilen camasir
makinesiyle Cin'de, Rusya'da uretilen ¢camasir
makinesinin ayni kalite seviyesinde olmasi lazim. Bunu
basardik. Boylelikle, pazarlar itibariyle uretimi
fabrikalar arasinda paylastirmamiz mimkin oluyor.

Biraz once teknolojiye vurgu yaptim, teknolojinin
paralelinde sahip olmamiz gereken en onemli
yetkinliklerden biri de o kalite seviyesinin
sirdurdlebilirligidir. Kalite dedigimiz zaman, sadece
fonksiyonel kaliteden bahsetmiyorum, bunu tasarimla
birlestirmek ¢ok onemli bir hale geliyor. Giris
boliminde marka yonetimine vurgu yaptim, marka,
katma degerli Griin satmak icin en énemli sartlardan
bir tanesi ama marka olabilmenin en onemli sarti da
sahip oldugunuz teknolojiyi tasarimla birlestirebilmek.
Inovasyon glicimiizi tasarim konusunda da devreye
soktuk, o konuda da calismalar yapiyoruz. Grnegin,
algilanan kaliteyle ilgili olarak 3 yil 6nce 400'Un Gzerinde
proje actik. Tek tek ¢ok kiclk konular. Onlar
sonuglandi. Bitin bu bahsettigimiz performansin
gerisinde aslinda ytizlerce farkli is var. Bunu da iste
global bir bakisla, global bir kiltir icerisinde faaliyette
bulundugumuz tim Ulkelerde, ayni anlayisla yapmak
gerekiyor. Ofislerimizde 13-14 ayri dil konusuluyor. 15
ayri para birimiyle faaliyette bulunuyoruz. Dolayisiyla
ortak kultir onemli. Biz de yazismalarimizi hem Tiirkge,
hem ingilizce yapiyoruz, standart raporlarimizin hepsi
oyle cikiyor, uluslararasi arkadaslarimizin oldugu
toplantilar dogal olarak hep ingilizce oluyor. Biitiin
kadrolarimizi da global pazarlarda is yapacak sekilde
gelistiriyoruz, hazirliyoruz.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

izzet Bey, bu kadar biiyiik cografyada elbette ki ¢ok
genis kaltur farkliliklari var, cok biyilk gelir farkliliklar
var. Sizde de masallah urin sayisi ¢cok genis. Bu kadar
karmasikligi nasil yonetiyorsunuz? Uriinlerinizi bu
segmentlere yonelik olarak nasil farklilastiriyorsunuz?
Bu konuda da dinleyicilerimizi biraz aydinlatabilirseniz
memnun olacagiz.

izzet KARACA

Tabii ki Ulkelere tek tip tiketici, tek tip misteri varmis
gibi bakmamiza imkan yok. Bunun en ¢arpici 6rnegi
olarak Cin'e baktiginiz zaman 1,5 milyar insan var ama
en zenginine baktiginiz zaman Tirkiye'den daha fazla
zengin c¢ikabiliyor. Tabii bunun yaninda gunlik geliri
1-2 dolar olan insanlar da var. Bunlara gore farkliliklar
var.

FIYAT STRATEJILERI:

HERKESE HER KESEYE ALGIDA ﬁ

Cafe Zero

Ben & Jerry's
Magnum Double
Magnum Temptation
Magnum Core
Cometto in Love
Calippo

Cometto Classico
Twister

Fruttare

Rainbow
Mainsticks
Minimilk

Apolio

Resim 5

[Resim 5] Fiyat stratejileri cok 6nemli. Bu, bizim Algida
Tirkiye stratejisi. En altta 25 kurusa da Urin var, bu
arada enflasyona ragmen bunun fiyatini 15 yildir
degistirmedik. Ama Ustte 5 liraya da Urin var. Ayni
kabinden bunlari alabiliyorsunuz. Dolayisiyla yapilacak
olan pazar gelistirme ¢alismalarinda mutlaka her keseye
ve herkese uriin yapmaniz gerekiyor. Tabii bunlarin
kendi icinde karliliklari da dengelemeniz gerekiyor, 25
kurusa sattiginiz driinden de 5 liraya sattiginiz Griinden
de para kazanmaniz lazim. Fiyat politikalari son derece
onemli.

Bir de, en basta bir miktar degdindigim bir hususu biraz
acmakta fayda olabilir. Biz ayni zamanda gida isindeyiz.
Lezzet farki cok. Ornegin Tiirkiye'de Knorr ezogelin ya
da tarhana ¢orbamizi alip diger 35 llkedeki pazarlara
satamazsiniz, mimkin degil. Veya demin fotografta
gosterdigim Maras usuli dondurmayi Avrupalilar hig
yemez ¢lnkii onlara cok sert gelebilir. Dolayisiyla oradaki
lezzeti yakaladiginiz anda is cok buyuk bir sekilde gidiyor.

Organizasyon olarak bu Ullkelerde zaten genel
organizasyonlar var. Bunlarin bazilari distributorlik
asamasinda, cok kiclk Ulkeler de var bunlarin icinde.
Ancak Rusya oldukca blylk bir pazar, ¢ok biyuk bir
teskilatimiz var ve icinde pazar arastirmasi bolimimiiz
de var. Her tirlu tiketici bilgisi arastirmalari oradan
yapiliyor. Ayrica ayni anda 10-15 farkli alanlarda
projelerimiz de var. Kategori organizasyonlarimiz var
globalde, érnedin cay kategorisi diinya baskani var ve
Tirkiye'de bir temsilciligi var, benzer sekilde Rusya‘da
bir temsilciligi var. Dolayisiyla bitin bu yerel bilgiler
globalde birlesip teknoloji girdisiyle beraber optimize
ediliyor. Aslinda isin sirri, burada. Belki ¢ok karmasik
gibi goziiklyor ama siz organizasyonlarinizi kategoriler
ve llke ekseninde dogru bir sekilde yapabilirseniz, sonra
bu karmasikligi asmak ¢ok zor olmuyor.
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Dr. Yilmaz ARGUDEN

Boylesine degerli konusmacilarimiz varken
dinleyicilerimizden de birkag soru alalim diye diistindiik
birka¢ soruluk zamanimiz var.

Soru ve Katkilar
Soru

Sirketiniz Tiirkiye merkezli mi? itk kurdugunuzda ne
kadar Tirk vardi? Calisan sirketlerin hepsi Tirkiye'deki
sirkete bagliysa eger, kag tane Tirk genci ¢alisiyor?
Daha dogrusu personel yapinizi merak ettim. Tesekkdr
ederim.

Dr. Cem BOZKURT

Sirketimiz kurulurken yaklasik 20 ortagimiz vardi. 20
ortagimizin tamami Tirk'td, fakat biyik bir cogunlugu
yurtdisinda yasayan is ve bilim insanlariydi. Aslinda
Turkiye'de saglik alaninda bir yatirim yapmak icin kendi
aralarinda bir fon olusturmuslardi ve Turkiye'de
sirketimizi o fikirle kurduk. Sirketimizin merkezi
Tirkiye'dir. Su anda ortak sayimiz dorde indi, dordimiiz
de Tiirkiye'de ve istanbul'da yasiyoruz. Su anda biitiin
diinyada yaklasik 350 personelimiz var.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

En son birkac ay once beraberken personel sayisi 200
civarindaydi ve sirket de KOBi'ydi, artmis.

Dr. Cem BOZKURT

Evet, artti. Bu 350 kisinin igerisinde yaklasik 250 tanesi
Turk, geri kalanlari yabanci fakat karsilikli olarak
sirketlerde calisanlar da var. Ornegin Hollanda'daki Ar-
Ge merkezimizde ¢alisan Tirk de var ya da pazarlama
sirketimizde calisan Turk de var, Hollanda'da yasayan
bir Turk arkadasimiz da var, buradan gonderdigimiz de
var. Ya da Catalca'daki fabrikamizda calisan Hollandali
mihendislerimiz de var. Farkli insan gruplarini sirket
icerisinde biz de karistirarak olabildigince gelistiriyoruz.

Soru

Sorum Cem Bey'e olacak. Ben taniyorum ama kusura
bakmasinlar, ne Urettiklerini cogu arkadas burada merak
ediyor. Ikincisi, Tiirkiye'de liretim merkezleri var diye
biliyorum, bunun disinda nerelerde tretim merkezleri
var? Uclincii olarak da sadece bir katkida bulunmak
istiyorum. Tirkiye'de Ar-Ge personeli bulamamalarini

sahsen ben kabul edemiyorum. Bir i¢ anlasmazlikla
alakali olabilir. Tesekkir ediyorum.

Dr. Cem BOZKURT

Biz, kardiyoloji alaninda kullanilan kalp stentleri ve
yine girisimsel kardiyolojide kullanilan cesitli kataterler
uretiyoruz. Bunlar, yaklasik 13-14 farkli drindir ve
Tirkiye'de Uretiyoruz. Tek Uretim merkezimiz
Tirkiye'de ve Turkiye'den biitiin Ulkelere gonderiyoruz.
Bu bir ic strateji de§il su anda. Daha once, Amerika‘'da
bir ¢esit katater Ureten bir fabrikayi satin aldik ama
Amerika‘da Uretimi devam ettirmek ¢ok fizibil olmadigi
icin Amerika'daki fabrikayi Catalca'ya tasidik ve oradaki
tesisimizi de kapattik. Bundan sonra da satin almalar
yoluyla yurtdisinda fabrika alabiliriz, orada da devam
ettirebiliriz, yine teknolojisini Tlrkiye'ye tasiyip
Tirkiye'de de sirdurebiliriz. Bu, bastan verilmis bir
karar degil.

Ar-Ge konusuna gelince, bizim de gonlimiiz cok istiyor
fakat az once belirtildigi gibi, Ar-Ge sadece
Universitelerden ogretim uyelerini toplamak ve onlara
bir proje vermekle ne yazik ki olmuyor. Ar-Ge bir kiltir
meselesi ve bizim is alanimizda o kiiltliriin olusabilmesi
icin o grubun kendi icerisinde en az bir on sene birlikte
calistyor olmasi lazim. Bizim alanimizda da urin hicbir
zaman bir kez piyasaya verilip oyle kalmiyor, ¢clnki
alan doktor ameliyathanede bu Griind kullanirken bir
ay sonra “Bunun ucunu biraz daha soyle yapsaniz,
stentin sertligini biraz daha artirsaniz” diyor. O bilgi
birikimini kendi Ar-Ge gruplarinizda tutamazsaniz, o
zaman diinyada rekabetci olamiyorsunuz. Ne yazik ki,
Turkiye'de ilk defa yapilan bir is bizimki. Keske
etrafimizda bizimle yani isi yapan birkag firma olsa da
akil alip versek birbirimize, personel alip versek
birbirimize. Catalca'da ilk Ar-Ge merkezimizi kurduk,
universitelerden ve yurtdisindan gelen belirli bir grup
arkadasimizla olusturduk ama kendi is kolumuza gore
biraz fazla hevesliyiz herhalde, ¢inki bir anda Ar-
Ge'mizde otuza yakin Uriin projesi olustu. Bunlarin
yaridan fazlasi da su anda diinya lizerinde olmayan
drtnler, yani birinin tGrinine bakarak, kopya ¢ekerek
burada gelistirmeye calistigimiz Griinler degil, su anda
diinyada hi¢ kullanilmayan drtinler. O ylzden akil ve
bilgi neredeyse oraya gitmek zorunda kaldik. Bunu da
en yakinimiz Avrupa‘da bir yerde yapmak zorundaydik.
lyi sartlar saglayan iilkelerden biri Hollanda'ydi ve
Hollanda'da kurduk.

izzet KARACA

Ar-Ge'yi bence ikiye ayirmak lazim. Bir kesif Ar-Ge'si
ve bu dinyanin herhangi bir yerinde olabilir. Bence
ikincisi ¢ok daha onemli Tirkiye icin, ¢inkd ikincisi
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sahaya slirme Ar-Ge'si yani bir hammaddeyi
kesfetmekten degil bir Grini meydana getirmekten
bahsediyoruz. E§er biz bunu gicli kilmak istiyorsak,
bunun yanina pazarlamayi koymamiz lazim, ¢linki artik
Turkiye katma degerli Griin satmak zorunda, katma
degerli Urin satmak icin marka gerekiyor, bu markayi
da pazarlamacilar olmadan tek basina Ar-Ge'ciler
yapamaz. Dolayisiyla Ar-Ge ve pazarlamanin bir ekip
halinde ¢alismasi lazim.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

izzet Bey Ar-Ge konusuyla kariyeri boyunca ic igice
oldu. ikimiz de kariyerlerimize Koc'un Ar-Ge
boliminin kurulus asamasinda baslamistik.

Dr. Cem BOZKURT

Evet. Mutlaka Ar-Ge ile pazarlamayi birlestirip bu
ulkelere hizmet vermemiz lazim.

Soru

Bir tekstil firmasinda danismanlik yapiyordum.
Yoneticiler kendi kendilerine aralarinda ingilizce
konusmaya karar verdiler ama alt kademeden o kadar
tepki aldik ki bu karardan vazgectik. Bunu paylasmak
istedim.

Soru

Levent Bey'e bir soru sormak istiyorum. Afrika ¢ok
popller ve gelismekte olan llkeler su anda devlet
tarafindan da cok destekleniyor. Ne kadar yatirim
yaptiginizi, memnuniyet durumunuzu, kag kisilik bir
ekiple basladiginizi sdyleyebilir misiniz? Bizler acaba
buna yonelelim mi? Clinkl gelismekte olan llkelerde
de yer almak lazim, Avrupa sikinti icerisinde. Fakat
belli bir kalip icerisindeyiz. Sizin gliciiniz daha farkli,
biz daha orta boyda bir sirketiz. Organizasyon olarak
biz burada yapabilir miyiz? Sizden butceyi, ne biyuklikte
bir ekiple ¢alistiginizi ve memnuniyetinizi 6§renmek
isterim.

Levent CAKIROGLU

Genel olarak, neden Afrika'yl onceliklendirdigimize
kisaca deginmistim aslinda. Sunu da eklemek lazim:
Afrika sirekli yeni minerallerin, dodalgaz ve petrol
yataklarinin, maden yataklarinin kesfedildigi bir kita
ama tabii kesifler, kaynaklar tek basina yeterli degil.
Diger bir énemli konu, genel olarak baktigimizda

yonetimlerin de gittikce istikrar kazandigini goriyoruz.
Boyle baktigimizda, aslinda daha dnceden buradaki
potansiyelin belki de c¢cok iyi anlasilamadigini
dusuniyorum. $Soyle ki, onceki yillarda Afrika denildigi
zaman, hep kuraklik gortntilerini bilirdik. Hatirlarsaniz,
Etiyopya'da hep aclik ve kuraklik vardi, hatta diinyada
yardim kampanyasi diizenlendi, konserler verildi. Benim
kafamda Etiyopya ile ilgili boyle bir resim vardi ama
pazarlari daha yakindan tanidigimda, Etiyopya'da
sulanabilir tarim yapilabildigini gérdiim. Oyle su
kaynaklari var ki, orada hidro-elektrik santralleri
kurulup o potansiyel degerlendirilse, Afrika'nin lcte
ikisine yetecek elektrigi Uretecek bir potansiyel var.
Dolayisiyla potansiyel daha iyi anlasilmis durumda,
yonetimler biraz daha istikrar kazaniyor, nifus cok
geng, Uriinlerin pek ¢ogu icin penetrasyon oranlari ¢ok
disuk. Dolayisiyla bir potansiyel var ama gene de llke
tlke ihtiyaci ve riskleri iyi degerlendirip en dogru giris
stratejisini belirlemek gerekir. Bir ortaklik yapmak
gerekir miveya sizi orada kim temsil edecek, bir sirket
mi kurmaniz gerekiyor, en dogru insanlar kimlerdir?
Bunlara karar vermek gerekiyor.

Biz gecen yil Defy sirketini satin aldik, toplam satin alma
bedeli 325 milyon dolar seviyesindeydi.

Soru

Sosyal Sorumluluk Enternasyoneli gibi, icerisinde
iscilerin, tiketicilerin, firmalarin oldugu gibi
enternasyoneller gibi gruplara Uye olup da siz kendiniz
sosyal sorumluluk standartlarina sahip olmak ister
misiniz? Genel olarak etik ticaret hakkinda boyle benzer
calisma var mi?

Levent CAKIROGLU

Sosyal sorumlulukla ilgili calismalarimizi iki grupta
ifade etmem dogru olur. Birincisi Ko¢ Toplulugu
binyesinde yaptigimiz sosyal sorumluluk calismalari.
Bunlarr egitim, kultir ve saglik konularinda
siniflandirabiliriz. E§itim konusunda, “Meslek Lisesi
Memleket Meselesi” projemiz var, tim sirketlerimiz
destekliyor. Biz Arcelik olarak, ¢cok gonil verdik bu ise,
hem sirket olarak katildigimiz bir proje hem de
calisanlarimiz ve bayilerimiz gonilld olarak bu proje
icerisinde yer aliyorlar. Su ana kadar meslek liselerinde
elektrikli araclarin egitimi ve bu araclarin uzmanlik
egitimine iliskin dort laboratuvar actik. Bunlarin sayisini
artirmay diisiiniiyoruz. Ulke capinda yaptigimiz, “Ulkem
icin” projelerimiz var. Gegen yil, kan bagisiyla ilgili bir
bilin¢g olusturmaya calistik ve bu konuda herhalde
tarihteki en buiyuk kan bagisi gerceklesti. Yine bunu
da bayilerimizle, calisanlarimizla, tedarikcilerimizle
birlikte yaptik. Bu yil, engellilere dénik bir projemiz
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basladi. Yine burada da engelli yasamanin zorluguna
dikkat cekip engelli vatandaslarimizin hayatlarini nasil
kolaylastiracagimiz, topluma nasil kazandiracagimiz
uzerinde ¢alisiyoruz. Arcelik olarak, egitim konusunda,
“Meslek Lisesi Memleket Meselesi” projesinin yaninda
uzun yillar yatili bolge okullarina dontiik projeler yaptik.
Oradaki cocuklarin 6zellikle de cevre konusundaki
bilinclerini artirmaya gayret ettik. Resim, siir, muzik
yarismalari yaptik. Onlari istanbul'a getirdik,
fabrikalarimizi gezdirdik ve hakikaten cok guzel fikirler
ortaya ¢iktigini gorduk.

Arcelik binyesinde destekledigimiz diger konu spor.
Spor, toplumsal acidan yine lzerinde durdugumuz,
genclericin cok onemli buldugumuz bir konu. Burada
Turkiye Basketbol Ligi'ne verdigimiz destedin
paralelinde bu konuda yapti§gimiz calismalari one
¢ikararak, hatta bir reklam kampanyasiyla beraber
sporun glzelliklerini vurgulamaya calistik. Bunu da
Tirkiye ile sinirli tutmuyoruz, Tirkiye'nin disinda
Almanya, Rusya, italya, Litvanya'da da basketbol
liglerinin sponsoru olduk.

Soru

Oncelikle 11. istanbul Sanayi Kongresi'ni yiirekten
kutluyorum. Fevkalade guzel konular konusuluyor ve
tartisiliyor. Sorum biitiin konusmacilara olabilir ama
oncelikle Arcelik'in yetkilisi Levent Bey'e olacak.
Sirdurdlebilir rekabet giictini destekleyen tasarim ve
Ar-Ge calismalarinin altyapisinda, temelinde calismalari
yapan tasarimcilarin ve Ar-Ge calismalarini yapan
muhendislerin adlarinin manevi olarak desteklenmesi
konusunda ne distinldyorlar? Onlarin tescilleri ve
patentleri alinirken isimleri kullaniliyor mu? Bunu ¢ok
merak ediyorum ve ¢ok da 6nem veriyorum.

Levent CAKIROGLU

Cok 6nemli bir noktaya degindiniz. Herseyden once bu
arkadaslarimiz bizim basimizin taci. Onlar, isimleri
olsa da olmasa bunu gayet iyi biliyorlar. Biz Universite
ile isbirligi konusunda da cok etkin calisiyoruz.
Tirkiye'de 100'den fazla Universitede cok kiymetli
hocalarimizla yirdttigiimuz projeler var. Onun disinda
hem master hem doktora ¢calismasi yapan arkadaslari
destekliyoruz, onlarin tez c¢alismalarini bizde
yapmalarina, uzmanlasmalarina firsat veriyoruz. Bu
sayede de bu soyledigim patentler ortaya cikiyor.
Arcelik'in bir onemli 6zelligi de, Ar-Ge'deki onciliginin
yaninda patent olusturma konusundaki cok ileri
uzmanlik seviyesidir.

Dr. Yilmaz ARGUDEN

Cok tesekklr ederiz, herhalde konusmacilarimizla cok
doyurucu bir iki saat gecirdik ben dinleyicilerimize de
tesekkur ediyrum ve sizlerin adina konusmacilarimizi
da kutluyorum.
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Hakan Gildag, 1961 yilinda istanbul'da dogdu. Egitimini istanbul
Universitesi'nde Gazetecilik, Bogazici Universitesi'nde Tarih Bélimleri'nde
tamamladi. 1987 yilinda Diinya Gazetesi'nde Dis Haberler Servisi'nde ¢alismaya
basladi. 1992 yilinda Cumhuriyet Gazetesi'nde calisti. Ayni yil Caddas
Gazeteciler Dernegi Yilin Gazetecisi Odili'nii aldi. 1996 yilinda Sabah Grubu'na
bagli Power Dergisi Genel Yayin Yonetmeni oldu. 1999'da yeniden Diinya
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Sermaye Genel Mudird olarak gorevini stirdirmektedir.
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hizmetlerine devam etmektedir.
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Elektra Elektronik Yonetim Kurulu Uyesi
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calismalarini Ohio Devlet Universitesi'nde Malzeme-Metaliirji Miihendisligi
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1993 yiinda POSCOQ'ya katildigindan bu yana; Uretim Tesisleri, Arastirma
Merkezi, inovasyon Ofisi ve Pazarlama Departmani gibi bir cok farkli alanda
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getirildi. Jong-Won Kwon, 2011 yilindan bu yana POSCO ASSAN TST'de CEO
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istanbul Sanayi Odasi'nda Meclis Uyesi, Tiirk Elektronik Sanayicileri Dernegi
(TESID) Yoénetim Kurulu Baskan Vekili, Rayli Ulastirma Sistemleri ve
Sanayicileri Dernegi (RAYDER) Yénetim Kurulu Uyesi ve Esenyurt Sanayici
ve Is Adamlari Dernegi (ESIDER) Yénetim Kurulu Uyesi'dir.
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Hakan GULDAG

Diinya Gazetesi Genel Yayin Yonetmeni

Oturumumuz esnasinda cok onemli bir basligi tartisiyor
olacagiz: Turk sanayinin kiiresel basari stratejileri neler
olabilir? Cok degerli konuklar var. Stiremizin de bu konu
icin biraz kisitli oldugunu goz oniune alarak, fazla
uzatmayacagim ve sézii hemen Sayin ibrahim Uslu'ya,
Ekonomi Bakanligi Tesvik Uygulama ve Yabanci Sermaye
Genel Midirimize birakmak istiyorum.

ibrahim USLU

T.C. Ekonomi Bakanligi Tesvik Uygulama ve Yabanci
Sermaye Genel Midiiri

Tirk sanayinin Uretim stratejileri ve devletin roliyle ilgili
olarak bir sunum yapacagim. Sunumumda dncelikle
ulkemizin genel ekonomik gorinimiinden, bolgesel glic
olma yolundaki hedef ve stratejilerimizden, bu kapsamda
Ekonomi Bakanligimizin uygulamakta oldugu
programdan bahsedecedim. Bu program kapsaminda
yatirbm ortamimizin iyilestirilmesi, uluslararasi
anlasmalarimiz, serbest bolge uygulamalarimiz ve en
onemlisi yeni uygulamaya koydugumuz yatirim tesvik
sistemini anlatacagim.

Bilindigi gibi Ulkemiz, bolgesel ve kiresel gli¢ olma
baglaminda onemli gelismeler kaydetmistir. 2011 yili
itibariyle Turkiye'nin gayri safi yurtici hasilasi 774 milyar
dolar, biiyiime orani % 8,5, kisi basina disen milli
gelirimiz 10.500 dolar, en biyiik ekonomiler arasindaki
siralamamiz 16, ihracatimiz 135 milyar dolar ve
ithalatimiz 241 miyar dolari asmis durumda, kamu
borcunun gayri safi milli hasilaya orani %39, gecgen yil
itibariyle dogrudan yabanci sermaye girisi 16 milyar
dolari asmis durumda, buna mukabil issizlik orani 2011
yili i¢cin %9,8 fakat su an itibariyle bu oran %8,8'e
gerilemis durumda. 75 milyonluk bir niifusa sahibiz ve
ortalama yas 29. Bu verileri dikkate aldigimizda tilkemiz
¢ok onemli bir avantaja sahip ve ulkemizin kiiresel
rekabet glicti 2012 itibariyle 144 Ulke arasinda 43. sirada.

@ EKONOMI BAKANLIGI  4-SAATLIK UGUS MESAFES

AVRUPA e 5 RUSYA FEDERASYONU
GSMH: 18,3 TRILYON $ >
NOUFUS: 660 MILYON =

~ GSMH: 1,2 TRILYON $
NOUFUS: 142 MILYON

ORTA ASYA VE
KAFKASLAR

GSMH: 230 MILYAR $
NOFUS: 80 MILYON

[Resim 1] Tirkiye'nin cografi konumu da siiphesiz
ekonomik anlamda inanilmaz firsatlar sunmakta. 4
saatlik bir ucus mesafesi icerisinde, Avrupa, Kuzey
Afrika, Ortadogu, Orta Asya, Kafkaslar ve Rusya
Federasyonu'ndan miitesekkil bir hinterland icerisinde
1,5 milyarlik bir nifus ve 22 trilyon degderindeki bir
cografyaya hakim durumdayiz. Konumumuzun bolgesel
dretim Ussi olma anlaminda ¢ok dnemli oldugunu
disliniiyoruz ve bu firsati 6zel sektor ve kamu isbirligi
ile cok iyi dederlendirecedimize ve o yodnde
ilerledigimize de inaniyoruz.

Bu ¢ercevede, ililkemizin konumuna yakisir énemli
hedeflerimiz de mevcut. Malumunuz, 2023 yili icin milli
hedefimiz en biyik ilk on ekonomiden birisi olmak,
500 milyar dolarlik mal ihracati, 25 bin dolarlik kisi
basina milli gelir ve orta ve yuksek teknolojili Urtinlerde
de Avrasya'nin lUretim Ulssi olmak bizim temel
hedeflerimiz arasinda.

Diger taraftan sanayi strateji belgemizde de buna
benzer hedeflerimiz yer almakta. Bu cergevede,
becerilerini sirekli gelistirebilen sirketlerin
ekonomideki agirtiginin artirilmasi, orta ve yiiksek
teknolojili sektorlerin Uretim ve ihracat icerisindeki
agiruginin artirilmasi, disuk teknolojili sektorlerimizde
katma degeri yuksek urinlere gecilmesi, hedeflerimiz
arasindadir. Tabii ki bu hedeflerin gerceklestirilmesi
ve bu asamada katedilen yol, Glkemizin Gretim ssi
olma ve rekabet glicinin artirilmasi anlaminda son
derece onemli hususlardir.

(@ EE Y

ﬁ OTKK Yaturim Ortamn byileytirme Koordinasyon Kuruly

Resim 2

BAKANLAR KURULU
Yatinm Ortamini lyilegtirme Yatinm Danigma
Koordinasyon Kurulu (YOIKK) Konseyl (YDK)
Yénlendirme Komitesi Oigme ve Degeriendirme
Galigma Gruplan

GITES ve Sektérel Yatirim Yeri, Gevre ve Imar
Lisanslar J izinleri J

Sirket Kurulugu ve Kurumsal J

Yénetim

T | (enrene]

Fikri ve Sinai Milkiyet Haklan ve | | Yatirim Ortami Mevzuati ve
ARGE _J Istihdam Hukuksal Sregler J
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.umMusnmmJ_ Altyapi J

[Resim 2] Bu cercevede, kamunun yonlendiriciligi ve
destekleri baglaminda Ekonomi Bakanligi'nin degisik
katkilari soz konusu. Bunlardan ilki Yatirim Ortamini
lyilestirme Koordinasyon Kurulu'nun (YOIKK) sekreterya
ve baskanlik gorevini siirdirmesi hususudur. Kamu-
ozel sektor isbirligi icerisinde yatirim ortamini
iyilestirecek ve uluslararasi rekabet guclinu artiracak
gerekli dizenlemeleri yapmak ve politika onerileri
gelistirmek; ulusal ve uluslararasi yatiricimlarin
karsilastiklari yapisal, yasal ve birokratik sorunlari
belirleyerek bunlara ¢ozim aramak; ozel sektor



faaliyetlerini gliclendirerek is ve istihdam olanaklarinin
yaratilmasini ve ihracat odakli Uretimin artirilmasini
desteklemek YOIKK'in temel amaclari arasinda yer
almaktadir.

Eder biz lilke olarak bolgesel uretim Ussiu haline
geleceksek, bu konuda rekabetci oldugumuzu iddia
ediyorsak, Uretim i¢in yatirim kacinilmaz bir unsur ve
bunun onindeki gerek yasal gerekse birokratik
engellerin oncelikle tespit edilip daha sonra bertaraf
edilmesi, 6zel sektor-kamu isbirligi icinde bu calismanin
yapilmasi son derece nemli ve bu calisma da YOIKK
platformu icerisinde yerine getirilmektedir.

Bu platform icerisinde yine kamu, 6zel sektor ve sivil
toplum orgutlerinin birlikte ¢calistigi on teknik komite
icerisinde bu degerlendirme yapiliyor. Yatirim yeri,
cevre ve imar izinleri, ticaret ve gimrikleme,
finansmana erisim, vergi ve tesvikler ile istihdam gibi
on farkli komite altinda yatirimlarin oniindeki biirokratik
ve yasal engeller tartisilmakta ve bunlara ¢6zim
aranmaktadir.

(@ EE I

Gok Uluslu Sirketlerin Ulkemizdeki Bslgesel Merkezlerinden
Yonettikleri Olke Sayilan

M Coca Cola 94
[3¢] . GE Healthcare 80
- Microsoft 80
(ntel  Intel 67
W Unilever 36
el 4
g vem‘one_ . 30
S GlaxoSmithiline 30
SRR sehneider Electric 27
ERICSSON Z  Ericsson 22
Cargill 20
Pfizer 20
Volvo 18
d BASF 18
PepsiCo 14 Resim 3
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[Resim 3] Yine bélgesel tretim tssl olma yolunda bir
diger husus, faaliyetleri Bakanligimiz tarafindan
dizenlenen irtibat birolari ve bdlgesel yonetim
merkezleridir. Uluslararasi sirketlerin Tirkiye'ye
yonelik is ve yatirim hedeflerini gergeklestirmek iizere
pazar arastirmasi yapmak yaninda Uriin ve hizmetlerin
tanitimi gibi hizmetleri yerine getirmek Uzere
yurtdisinda yerlesik kisi veya kuruluslarin ticari
faaliyette bulunmamak kosuluyla llkemizde actiklari
irtibat burolari, Bakanligimizin izni dahilinde
kurulmaktadir. Diger taraftan, cokuluslu sirketlerin
birden fazla llkedeki faaliyetlerine yonelik irtibat
birolarina da bolgesel yonetim merkezi denilmektedir.
Bolgesel yonetim merkezleri son donemde ciddi sekilde
onem kazanmis olup bu ¢ercevede son donemde
Bakanligimiz tarafindan yapilan diizenleme ile irtibat
birolariicin bes yillik izin siireleri, bolgesel yonetim
merkezleriicin on yila ¢ikartilmistir. Bolgesel yonetim

merkezlerinin sayisi hizli bir sekilde artmaktadir.
Uluslararasi firmalarin iilkemizdeki belli basli bolgesel
yonetim merkezlerini burada gorebilirsiniz. Coca Cola,
Microsoft, Unilever gibi degdisik firmalar, neredeyse
her birisi 100'e yakin ilkeyi lilkemizde kurduklari
bolgesel yonetim merkezlerinden idare etmektedirler.
Bu da tabii kiiresellesme ve bolgesel giic olma
baglaminda Glkemizin roliind ve onemini bir sekilde
ortaya koymakta ve tescil etmektedir.

Benzer sekilde, sanayicilerimizin, yatirrmcilarimizin,
ithalat ve ihracatcilarimizin hak ve cikarlarinin korunmasi
baglaminda degisik uluslararasi anlasmalar da
imzalanmistir. Bunlarin gorismeleri ve miizakereleri
yine Bakanliimiz tarafindan yiritilmektedir. Bunlar
arasinda 85 Ulke ile imzalanmis olan Yatirimlarin
Karsilikli Tesviki ve Korunmasi anlasmalarini, 19 tilkeyle
imzalanmis olan Serbest Ticaret Anlasmasi'ni, 76 tlkeyle
Cifte Vergilendirmeyi Onleme Anlasmalarini ve Avrupa
Birligi ile akdetmis oldugumuz Gimruk Birligi'ni
sayabiliriz. Bu cercevede, yine yatirimcilarimizin ve
ithalat-ihracat isiyle ugrasan firmalarimizin haklari ve
problemleri bir sekilde garanti altina alinmis durumdadir.

Yatirimlarin Karsilikli Tesviki ve Korunmasi anlasmalari
ile uluslararasi dogrudan yatirimlarin kamulastirmaya
karsi hukuki glivence altina alinmasi ve ev sahibi llke
icerisinde milli muamele ve en ¢ok kayirilan ulus
muamelesine tabi tutulmasi, kar ve diger gelirlerinin
engellenmeksizin transferine misaade edilmesi ve
herhangi bir problemin vuku bulmasi halinde tahkim
mekanizmasinin isletilebilmesi garanti altina alinmis
oluyor. Bunlar da uluslararasi yatirimcilarin yatirom
kararlarinda son derece énemli hususlar.

{C-) EKONOMI BAKANLIGI YKTK Anlasmalari Ag:

A 2 b i
- Resim 4
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[Resim 4] Bu harita, Glkemizin YKTK anlasmasi
imzaladigi llkeleri gostermektedir. Koyu renkte
gosterilen Ulkelerle mevcut YKTK anlasmasi var, biraz
daha acik renkli Ulkelerle mizakereler devam ediyor
ve gorildigu tzere Afrika ile Gliney Amerika'daki
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ulkeler disinda neredeyse tim dinya cografyasinda
bu mizakereler ya sonuclandirilimis ya da devam ediyor.
85 lilke bu kapsamda anlasma imzalamis durumda.

{C- ) EKONOMI BAKANLIGI STA
Yiiriiriiikteki Anlagmalar Miizakeresi Devam Edenler
1. EFTA 1. Malezya
2. lsrail 2. Kolombiya
3. Makedonya 3. Ekvator
4. Hirvatistan 4. Kamerun
5, Bosna Hersek 5 Moldova
6. Filistin 6. Kongo Demakratik Cumhuriyeti
7. Tunus 7. Ukrayna
8. Fas 8 Libya
9. Suriye 9. KK
10. Misir 10. Seygolier
11, Amavutiuk 11. MERCOSUR .
12, Gircistan 12 Faroe Adalani Resim 5
13. Karadag -
14, Sibistan Miizakere Girigimi Yapilan Ulkeler
15 Sl
16, Ordin
17, Libnan
18, Morityus
e
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[Resim 5] Diger taraftan ihracatcilarimizin hedef
pazarlara erisimi, rekabet glciiniin artirilmasi ve
onlindeki engellerin kaldirilmasi amaciyla Serbest
Ticaret Anlasmalari akdedilmis durumdadir. Bu
kapsamda 19 lilkeyle imzalanan STA anlasmasi halen
yurdrlikte, 12 tilkeyle miizakerelerimiz devam ediyor
ve 10 Glkenin de mizakere yapmak lizere girisimleri
s0z konusu.

[@ EKONOMI BAKANLIGI SERBEST BOLGELER

Serbest Bolgeler, iilkede gegerli ticari, mali ve iktisadi alanlara iligkin
hukuki ve idari dizenlemelerin uygulanmadigi veya kismen
uygulandigl, sinai ve ticari faaliyetler icin daha genis tegviklerin
tanindigi ve fiziki olarak (lkenin diger kisimlarindan ayrilan
yerlerdir, Halen 19 adet serbest bdlge bulunmaktadir.

1
Tegvik Uygulama ve Yabana Sermaye Genel MOdOrig0 22

[Resim 6] Yine Bakanligimizin faaliyet alani icerisinde
tlkemizin bolgesel ve kiiresel gii¢ olmasi yolunda sinai
ve ticari faaliyetlerin artirilmasi amaciyla kurulmus
serbest bolgelerimiz mevcut. Toplam 19 adet serbest
bolgede - bu bolgelerin 6zelligi Ulke siniri icerisinde
olmakla birlikte giimriik sahasinin disinda akdedilmesi
nedeniyle giimrik mevzuatina tabi olmamasi ve icinde
cok farkli mekanizmalarin uygulanmasi s6z konusu -
hem ulusal hem de uluslararasi yatirimcilarimiza
serbest bir sekilde, bir kisim blirokrasiden arinmis bir
sekilde faaliyet gosterme ve Uretim yapma, dolayisiyla
yine bolgesel gii¢ olma anlaminda ciddi katki saglayan
bir yapilanma mevcuttur. Serbest bdlgeler icerisinde

yapilan Uretim ve ticari faaliyetler, vergisel destekler
agirlikli olmak Uzere degisik araclarla destekleniyor.
Bu uygulamanin, ozellikle uluslararasi firmalarimizin
yatirim kararlari acisindan da ¢ok cazip bir imkan
sunacagi ve sundugu kanaatindeyiz.

(C)exonomisakanie |
YENI TESVIK SISTEMI
pOLGEsEL Tesvik J| BUYOK OLCEKL STRATEJIK

- KDV Istisnas: - KDV lstisnas - KDV Istisnas: - KDV Istisnas:

- Glimrilk Vergisi - Glimritk Vergisl - Glmrik Vergisi - Glimrilk Vergisi
Muafiyeti Muafiyeti Muafiyeti Muafiyeti

= Vergi Indirimi - Vergl Indirimi - Gelir Vergisl Stopaj

- Sigorta Primi lgveren - Sigorta Primi lveren Destegi (6.80LGEDE)
Hissesi Destel Hissesi Destefi

= Yatinm Yeri Tahsisl - Yatnm Yeri Tahsisi = Yatunm Yeri Tahsisi

- Falz Destegi = Gelir Viergisi Stopaji - Falz Destofi

- Gelir Vergisi Stopaji Destei (6.80LGEDE) W _ oy ladesi
Destedi (6.8OLGEDE) - Sigorta Primi Destegi

- Sigorta Primi Destegi (6.BOLGEDE)
(6.BOLGEDE)

GENEL TESVIK
UYGULAMALARI

= Vergl Indirimi

- Sigorta Primi lgveren
Hissesi Destodi

- Gelir Vergisi Stopaji
Destedi (6.BOLGEDE)

- Sigorta Primi Destegi
(6.BOLGEDE)
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[Resim 7] Son baslik olarak, bir konuya daha deginmek
istiyorum. Uretim (issii olacaksak, rekabet giiciimiiz
artacaksa, bunu saglamanin tek yolu yapilacak
yatirimlardir. Uretmedigimiz bir mali satamayacagimiz
gibi katkl saglamadigimiz, desteklemedigimiz,
yonlendirmedigimiz konularda da bu yatirimlari yaptirma
sansimiz so6z konusu olamaz. Bizim Ulke olarak, kamu
olarak, yatirimcilarimizin oniini agmak, onlarin yatirim
kararlarini kolaylastirmak, belirli sektorlere ve bdlgelere
kanalize etmek birincil gorevimiz. Bu baglamda, Ekonomi
Bakanligi tarafindan 2012 yili icerisinde daha onceden
beri uygulanmakta olan tesvik sistemi revize edildi ve
yeni bir yatirim tesvik mevzuati Haziran ayi itibariyle
yururlige girdi.

Yatirim tesvik mevzuatinin hedefleri ve amaclarindan
da ¢ok kisa bahsedelim. Ozellikle cari acigin azaltilmasi
amaciyla ithalat bagimlisi oldugumuz urinlerin
dretiminin artirilmasi ve bu konudaki yatirimlarin
ozendirilmesi, teknolojik donlsimi saglayacak ylksek
veya orta-yuksek teknoloji iceren yatirimlarin
desteklenmesi ve bolgesel gelismislik farkliliklarinin
azaltilmasi, sistemin temel hedeflerinden ve
amaclarindandir. Tesvik sistemi icerisinde yatirimin
bolgesine, sektorine ve buylkligine bagli olmak
kaydiyla, tamami veya bir kismi uygulanan toplam
dokuz adet destek unsuru bulunuyor. Yatirimlarimizi,
sunumda gormis oldugunuz dokuz destek unsuruyla
destekliyoruz. Bunlar katma deger vergisi istisnasi,
guimrik vergisi muafiyeti, vergi indirimi, faiz destegi,
yatirim yeri tahsisi, sigorta primi isveren hissesi destegi,
sigorta primi isci hissesi destegi, gelir vergisi stopajl
destegdi ve KDV iadesidir. Bunlarin tamami bir kisim
yatirimlara uygulanabildigi gibi, diger yatirrmlara da
bir kismi uygulanmaktadir. Sistemimiz dort temel esas
Uzerine kuruludur. Bunlar bolgesel tesvik uygulamalari,
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buyuk olcekli yatirimlar, stratejik yatirimlar ve genel
tesvik uygulamalaridir. Hangi uygulama kapsaminda
hangi desteklerin s6z konusu oldugu hemen basliklarin
altinda yer aliyor. Bu dort sistemden ozellikle iki tanesi
sanayimizin rekabet glicimdizin artirilmasina yonelik
olarak tasarlanmistir. Bunlar biyik ol¢ekli yatirimlar
ve stratejik yatirimlarin desteklenmesidir. Diger ikisi
ise, temel olarak Uretim kapasitemizin artirilmasi ve
bolgesel gelismislige katki saglamak anlaminda
kurgulanmis destek uygulamalaridir.

{C) ExonomrBaranLiG
SEGE 2011 6 BOLGE

Resim 8

[Resim 8] Kisa bir sekilde bunlarin tizerinden gecmek
gerekirse, bolgesel uygulamalar, iller arasindaki
gelismislik farklliklarini azaltmak, illerin tretim ve
ihracat potansiyellerini artirmak tzere tasarlanmis bir
sistem. illerimiz bu cercevede Kalkinma Bakanligimiz
tarafindan hazirlanmis olan sosyo-ekonomik gelismislik
endeksi dikkate alinmak suretiyle alti bolgeye
ayrilmistir. Haritada gormis oldugunuz alti bolgede
destekler, gerek oranlari, gerek sireleri itibariyle farkl
farkli uygulanmaktadir. Dodu ve Gineydogu
bolgemizdeki 15 il en az gelismis bolge olarak dikkati
cekerken Ankara, istanbul, Bursa, izmir, Antalya gibi
illerimiz yani kirmizi renkli olanlar sosyo-ekonomik
anlamda en fazla gelismis illerimizdir. Diger renkler
de kademeli olarak farkli gelismislik seviyesini
gosteriyor.

[@ EKONOMI BAKANLIGI

Resim 9
BOLGESEL TESVIK UYGULAMALARINDA SAGLANAN DESTEK UNSURLARI

BOLGELER
Destek Unsurian
KDV fstisnas: VAR | VAR | VAR | VAR | VAR | VAR
Giimriik Vergisi Muafiyeti VAR | VAR | VAR | VAR | VAR | VAR
Yaunme |OSB Digt| 15 20 25 30 40 50
Vergi indirimi | Katki Oram
©e)  |OSBlgi 20 25 30 40 50 55

Sigorta Primi Isveren Hissesi |05BDist| 2wl | 3y | syl | 6y | 73 | 10w
Destefi OsBlgi | 3y | syl | 6yi | 7w [ 10w1 | 1241
Yatinm Yeri Tahsisi VAR VAR VAR VAR VAR VAR

I Kredi 3 Puan | 4 Puan | 5 Puan | 7 Puan
Sivia T Doviee Endeksii| YOK | Yok
O o ovtzs Eadeial 1Puan | 1Puan | 2 Puan | 2 Puan

Faiz Destefi

Sigorta Primi Iyci Hissesi Destegii YOK | YOK | YOK | YOK | YOK | 10y
Gelir Vergisi Stopaji Destefii YOK | YOK | YOK | YOK | YOK | 103l

[Resim 9] Bu tabloda bélgesel destek uygulamalarini
goruyoruz. Bunlarin ¢ok farkli oranlari ve sireleri var.
Temel olarak, yapilan yatirimlarin %55'ine varan
oranlarda vergi indirimi, 12 yila kadar uygulanabilen
sigorta primi isveren hissesi, yatirim kredilerinin kredi
faizinin 7 puanina kadar olan kisminin Bakanlik
tarafindan karsilanmasi ve yine 10 yila kadar sigorta
primi isci hissesi ile gelir vergisi stopajinin Bakanlik
tarafindan 6denmesi onemli destekler diye distiniyoruz.

{C-) EKONOMI BAKANLIGI

BUYUK OLGEKLI YATIRIMLAR

Asgari Sabit Yatinm

Yatinm Konulan Tutarlan (Milyon TL)

Rafine Edilmis Petrol Urilnleri Imalat
Kimyasal Madde ve Urinlerin Imalat
Liman ve Liman Hizmetleri Yaurimilari 200
Motoriu Kara Tagilannin Imalan Yatinmlan
Motorlu Kara Tagitlan Ana Sanayi Yaurimlan 200
Motorlu Kara Tagitlan Yan Sanayi Yaurimlan 50
Demiryolu ve Tramvay Lokomotifleri ve/veya Vagon Imalat
Yatirimlar

Transit Boru Hattiyla
Elekironik Sanayi Yaurimlan
Tibbi Alet, Hassas ve Optik Aletler Imalan Yaunimlan

Tiag Uretimi ¥

Hava ve Uzay Tasulan ve/veya Pargalan Imalau Yaurimlan
Makine (Elektrikli Makine ve Cihazlar Dahil) Imalat: Yaurimlar:
Metal Uretimine Yénelik Yaurimlar:

Maden Kanununda belirtilen IV/e grubu metalik madenlerin cevher
ve/veya konsantresinden nihai metal dretimine yonelik yatirimlar (bu Resim 10
tesislere entegre madencilik lan dahil)
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[Resim 10] Biyiik 6lcekli yatirimlarin tesviki kapsaminda
ise Ar-Ge kapasitesini artiracak ve uluslararasi alanda
rekabet Ustinlugu saglayacak yatirimlarin desteklenmesi
amaclanmistir. Bu sistem igerisinde yedi ayri destek
s0z konudur. Hangi yatirimlarin biyuk 6lcekli yatirmlar
kapsamina girdigi de sliphesiz 6nemlidir. Bunlar
OECD'nin yiiksek ve orta-yiiksek teknoloji kategorisinde
yer alan sektorlerimizdir; Rafineri, kimya, liman
yatirimlari, motorlu kara tasitlari, elektronik sanayi, ilag
uretimi ve makine imalati gibi 12 yatirim konusu. Bu
yatirimlar karsilarinda gormus oldugunuz sekilde belirli
buyuklikte bir yatirim yapilmasi halinde, biytik olgekli
yatirnmlar kapsaminda destekleniyor.

(@ EE T

Resim 11

BUYOK OLGEKLI YATIRIMLAR IGIN SAGLANAN DESTEK UNSURLARI
BOLGELER

Destek Unsurian

KDV istisnas: VAR VAR VAR VAR VAR VAR
Giimriik Vergisi Muafiyeti VAR | VAR | VAR | VAR | VAR | VAR
Yatirima OSB Dist 25 30 kL 40 50 &0
Vergi Indirimi  |Katky Oram R e
(%) 0SB Igi 30 35 40 50 60 65

Sigort Primi Isveren Hissest |05BDm| 201 | 3 [ syt | 6y | 7w | 10y
bEete 0sBlgi | 3wl | Syd | 6ya | 7yn | 10w | 12w
Yatim Yeri Tahsisi VAR | VAR | VAR | VAR | VAR | var

Sigorta Primi Iyci Hissesi Desteii YOK | YOK | YOK | YOK | YOK | 10wl

Gelir Vergisi Stopaji Destegi YOK | YOK | YOK | YOK | YOK | 10wl
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[Resim 11] Bu tabloda da, yine buytk dlcekli yatirimlar
icin uygulanan destekler yer aliyor. Bir éncekine ¢ok
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benziyor fakat oranlar biraz daha artirilmistir. Desteklerin
her bolge i¢in kademeli olarak degistigini goriyoruz. Bir
sonraki sistemimiz, bu yil yirirlige giren stratejik
yatirnmlarin tesviki. Gecen yil 77 milyar dolara kadar
ulasan cari a¢igin kapatilmasina katki saglamak amaciyla
ya da onimuzdeki donemlerde buna katki saglayacak
olan yatirimlarin 6zendirilmesi ve desteklenmesi
baglaminda kurgulanmis bir sistem. Burada onemli olan
yatirimin bolgesi degil, o yatirimlarin yapiliyor olmasi.
Hangi sektorin, hangi triinin, hangi yatirbmin bu
kapsamda desteklenecedi hususu da kriterlerle
belirlenmis durumda. Dort adet kriterin tamaminin
saglanmasi durumunda, bunlarin yerine getirilmesi
durumunda, bu yatirmlar stratejik yatirimlar kapsaminda
mutalaa ediliyor. Belirli biytklikteki, belirli katma deger
ureten bir yatirim olmasi ve en énemlisi, tretilecek triinde
yurtici Uretim kapasitesinin ithalatimizdan az olmasi
durumunda, bu urtnler stratejik yatirim olarak mitalaa
ediliyor. Bu yatirimlarin diger sistemdeki desteklere gore
farki, bolge ayrimi olmaksizin ister istanbul'da, ister
Hakkari'de yapilsin ayni desteklere tabi olmasidir. Bizim
icin onemli olan bu yatirimin hangi bolgede yapilacagi
degil, bu Uretim konusunda yatirim yapilmasidir.

C- HJEKONOMI BAKANLIGI
ONCELIKLI YATIRIMLAR

5. Bolge desteklerinden yararlanan yatirim konulari.

L
! Madencilik Yatirnmlari
Demiryolu ve denizyolu ile yiik
veya yolcu tagimaciligina yonelik
Test merkezleri, riizgar tiineli ve ».
benzeri nitelikteki yatirnmlar, ‘/f

yatirimlar,

Resim 12

[Resim 12] Cok kisa bir sekilde dordiinci tesvik sistemimiz
olan genel tesvik uygulamalarindan bahsetmek istiyorum.
Diger Uc¢ uygulama igerisinde yer almayan hususlarin bu
kapsamda degerlendirilmesi ve desteklenmesi s6z
konusudur.

LC: EKONOMI BAKANLIGI
ONCELIKLI YATIRIMLAR
| BOLGELER
Destek Unsurlan | | I
KDV lstisnas: VAR
Giimriik Vergisi Muafiyeti VAR
Yatirima Katki Oram (%) 40
Vergi Indirimi - -
\fcql Indlnrn (%} 80
Sigorta Primi Isveren Hissesi Destefti Tl
Yatinm Yeri Tahsisi VAR
Ig Kredi 5 Puan
Faiz Destegi = - = =
Daoviz / Dovize Endeksli o
Kredi 2Pu Resim 13

[Resim 13] Bir alt basligimiz da 6ncelikli yatirimlar
kavramidir. Bizim icin, tGlkemiz icin 6nem arz eden,
muhteviyati, yeri veya teknolojisi itibariyle cogu zaman
yatirnmcinin tercihine birakilmayan, belirli bolgelerde
bulunmasi zorunlu olan yatirimlar, ayrima tabi
tutulmaksizin yine Tirkiye'nin her yerinde 5. Bolge
desteklerinden yararlanmaktadir. Burada da
onceligimiz bu yatirmlarin tlkeye kazandirilmasi ve
yatirim yerinin ¢ok fazla onemli olmadigi seklindedir.
Madencilik yatirimlari, demiryolu ve denizyoluyla
tasimacilik yatirimlari, otomotiv-uzay ve savunma
sanayiyle ilgili olarak test merkezleri, uluslararasi fuar
alani yatirimlari, kdltdr ve turizm koruma ve gelisim
bolgelerindeki turizm konaklama tesisleri, 6zel sektor
tarafindan gerceklestirilecek ilkokul, ortaokul ve lise
egitim yatirimlari, Ar-Ge projeleri sonucu gelistirilen
yeni drdnun ticarilestirilmesine yonelik yatirimlar,
belirli ila¢ yatirimlari ve savunma sanayine yonelik
yatirimlar dncelik arz eden yatirim konulari olup, yore
ve bolge farki olmaksizin yine 5. Bolge desteklerinden
yararlanmaktadir. 5. Bolge destekleriicin bu tabloda
gorilen rakam ve oranlar uygulanir.

(@ E I

Uluslararasi Dogrudan Yatinm Girisimleri

w 15
5
10
s 3“ I II I
-
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Resim 14

[Resim 14] Uluslararasi dogrudan yatirimlara da
dedinmek istiyorum. Bolgesel giic olma yolunda,
sUphesiz uluslararasi dogrudan yatirimlarin 6nemi ve
katkisi inkar edilemez. Bu kapsamda 2002 yilina kadar
tlkemize gelen uluslararasi dogrudan yatirim miktari
14,6 milyar dolarken, 2003 ve sonrasinda gelen miktar
120 milyar dolara ulasmistir. 2009 ve 2010 yilinda krizin
de etkisiyle bir dalgalanma olmakla birlikte, belirli bir
seviyeyi yakalamis durumda. Sadece 2011 yilinda gelen
uluslararasi dogrudan yatirim miktari 16 milyar dolardir
ve bugine kadar gelen tim yabanci sermayeli
yatirimlarin %73'0 AB Ulkelerindendir. Gegen yil 16
milyar dolar olan yabanci sermaye girisleri, Ekim ayi
itibariyle 10,6 milyar seviyesindedir. Turkiye'de kurulu
yabanci sermayeli veya uluslararasi sermayeli sirket
sayisi 31 bini asmis durumda ve sabit bir sekilde artiyor.
Bunlarinyine %51'i AB'den gelmistir. 2012 yilinda, 2011
yilina gore gerek OECD, gerek G-20 Ullkelerinde
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dogrudan yabanci yatirmlar diiserken Tirkiye'de bu
halen artmaya devam ediyor. Sirket sayisi, 2011 yilinda
29 binin lzerindeyken, su an Ekim ayi itibariyle 31.154e
ulasmistir.

Kiresel bir oyuncu olmak istiyorsak, bolgesel bir Us
olmak istiyorsak, sanayimizin rekabet glicinu artirmak
istiyorsak, stiphesiz katma degeri yliksek olan yiksek
teknolojili Uriinler konusunda yatirimlarimizi artirmamiz
gerekiyor. Lokomotif tabii burada her zaman dzel
sektordir ama sadece ozel sektorimuizin kendi
imkanlariyla yapilmasi ¢ogu zaman mimkin degildir.
Bu konuda kamunun, devletin katkisi kacinilmaz ve
Bakanligimiz da bu konuda degdisik mekanizmalarla ve
diger kamu kurumlarinin da degisik katkilari ve
destekleriyle birlikte buna hizmet etmekte ve
sanayimizin, sektdrlerimizin, firmalarimizin oninu
acmaktadir. Hepimizin, kamu-6zel birlikte ortak amaci
ve hedefi, kiiresel anlamda bir oyuncu olmaktir.
Oniimiizdeki donemde, daha dogrusu kisa vadede bu
konuda da ¢ok fazla yol kat etmek bizleri mutlu edecektir.
Bu vesileyle hepinize katiliminiz igin tesekkiir eder
saygilar sunarim.

Hakan GULDAG

Gercekten son donemde sanayide belli
hareketlenmelerin oldugunu inkar etmek mimkuin degil,
disariya bir hayli acilmalarimiz var, 6nemli anlasmalar
yaplyoruz ama o0zellikle stratejik yatirimlar konusunda
verilen tesvikleri, sanayinin gelismesi a¢isindan kendi
adima ¢ok onemsiyorum ama bir yandan da bazi
konularda gecikiyor muyuz diye bir endise de tasiyorum
dogrusu. Birazdan belki bunu tartisiriz. Ozellikle ileri
elektronikte treni kaciriyor muyuz diye bir soru isareti
var ciddi sekilde kafamda. Biraz dnce siz de ifade ettiniz,
bir an 6nce bu konuda yeni yatirim alanlarina belki farkl
tesviklerin de giindeme gelmesinde fayda var. Kamu-
ozel sektor birlikteliginin, birlikte ¢ozim lretmesi
gerekiyor ¢linkd yari iletken dediginiz zaman 5 milyon
dolardan asagi bir yatirim olmuyor. Her babayigidin de
hemen ortaya cikip yatirim yapmasini beklemek zor. O
noktada, bahsettiginiz degisik mekanizmalarin da neler
olabilecegine iliskin olarak panel icerisinde belki hep
beraber bir sohbet de ederiz.

Siz Tirkiye'nin bolgesel Uretim stratejileri hakkinda
epey aydinlatici genis bilgiler verdiniz bize. Aramizda
Giiney Koreli bir konugumuz da var. Sayin Jong Won
Kwon, Posco Assan Celik Sanayi'nin Genel Mudurd.

Jon Won KWON
Posco Assan TST Celik Sanayi Genel Middiri

Bu ulkede iki sene bulundum ve Tirkiye'nin bolgede
nasil lider olabileceginden ve kiresel liderler arasina
nasil girebilecedinden bahsetmek istiyorum.

ilk olarak Posco Assan TST'yi tanitacagim ve neden
Tirkiye'de yatirim yapmaya karar verdigimizi
anlatacagim. Tirkiye'nin kiresel anlamda glg¢
kazanmasi i¢in bolgesel stratejilerine bakmak
istiyorum.

. Tiirkiye ve Kore arasinda bir is ortakhdi

- en rekabetci celik girketi
(WsD 2011)
+ Fortune 500 ‘de 146. sirada
(2012)
= - Metal sanayinde en
~ begenilen sirket (Fortune)

i
\ B
pOSCOHSSﬁISFJ r h

‘9t . - Global Ticaret:

*

POSCO

+ Aliiminyum, Celik !

‘_‘ :— v.;. |
L J Resim 1

- Ticaret Holding
- insaat

[Resim 1] Posco Assan TST'nin Tiirkiye'den ve Giiney
Kore'den toplam li¢ ortagi var. En rekabetci celik sirketi
ve Fortune 500'de 146. sirada yer aliyor. En dinamik
sirketlerinden bir tanesi ve Fortune dergisi tarafindan
tim celik sanayinde en begenilen sirket olarak
belirlenmistir. Kibar Holding, tretim sirketlerinden
biridir. Aliminyum, celik, otomotiv, insaat ve ticaret
alanlarinda falliyet gostermektedir. Uluslararasi
Daewoo ise, Posco'nun kiresel ticaret sirketidir ve
100'den fazla kiresel agin tyesidir.

. POSCO — Kore'nin Ekonomik Biiyiimesinin itici Giici

Gemi yap tomobiller, ele ik aletler vs ile izl biiyiime
lenmemis
l?u:mm Simdi
(milyon ton) 2000
{ Ozellestirili

4 2011
37.3 Milyon Ton

1992

. —— 1994
Kwangyang Celik fabrika: NY Stock Exchange'de Kote oldu

(21 mil ton) (ilk Korn sirketi)
1983
| Pohang Celik fabrikas:
-:::‘r:m (9 mil ton)
|  — N
1970 1980 1990 2000 Resim 2

[Resim 2] Posco, Kore'nin ekonomik gelisiminin itici
guclerinden biri olmustur. Posco, 1968'de kuruldu ve
o donemde Kore diinyadaki yoksul tlkeler arasinda
yer aliyordu. Posco’nun hizli bir sekilde biytiimesi, gemi
insaasl, otomobil tUretimi, elektronik trtnlerin Gretimi
vs. gibi baska alanlarda faaliyet gosteren sirketlerin
bldyimesini de etkilemistir. Posco bir devlet sirketi
olarak kurulmus ve 2000 yilinda ozellestirilmistir.
Topluma katkida bulunmaya halen daha devam
etmektedir. Gerceklestirdigimiz bitin denizasiri
operasyonlarimizda bu prensibimizi uygulamaya
calisiyoruz.
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Resim 3

B POSCO Global Ag
POSCO ASSAN TST Avrupa’daki ilk POSCO iiretim fabrikasidir

o Uretim Fabrikasi
o lsleme Merkezi
“ |rtibat Birosu

[Resim 3] Posco'nun diinyada 19 tane iiretim tesisi
bulunuyor. 51 tane isleme merkezimiz, 7 tanede irtibat
biromuz var. Posco Turkiye disinda, BRIC tilkelerinde,
ornegin Cin'de, Vietnam'da, Endonezya'da, Hindistan'da
yatirim yapmistir. Posco Assan TST ilk Gretim tesisini
Avrupa‘da kurmustur.

Resim 4

Nisan 2013

Bitis tarihi

(soguk cekme
, paslanmaz celik
iretimi kapasitesi

Eyliil 2011 200 kt)

Temel Atma

k 2011

JVA'nin
lanmasi

The Groundbreaking Ceremony of
POSCOASSANTST Steel Industry
=

[Resim 4] Bizim sirketimiz operasyonlarina 2013 Mayis
ayinda baslamayi planlamaktadir. Bu proje, yatirim
karari 2 yil once alindiktan sonra ¢ok hizli bir sekilde
gelismistir. 2011 yili Ocak ayinda ortaklik anlasmasi
yapildi, Mart 2011'de sirket kuruldu, Eyldl ayinda da
temel atildi ve insaat Nisan 2013'te tamamlaniyor
olacak.

Posco Assan TST yiiksek kalitede paslanmaz celik
tretmektedir ve normal celikten bes kat daha pahalidir.
Bu celigin farkli uygulama alanlari bulunmaktadir,
ornegin beyaz esya, mutfak esyalari, sanayi parcalari
ve insaat malzemeleri.

Neden Tirkiye'de yatirim yapmayi disindigimduzu
aciklamaya calisacagim. Uc ana neden var. Bunlardan
birincisi, Turkiye'nin kendi cekiciligi, ikincisi iyi bir yerel
piyasasinin bulunmasi ve lg¢lnclisiu de komsu
pazarlarin da iyi olmasi. Tirkiye'yi ¢ekici yapan ana
unsurlar ekonomisi, jeopolitik acidan 6nemli bir yerde

bulunmasi ve nufus buyukligu ile geng isgucidur.
Tirkiye'nin ekonomisi son 10 yildir tutarli bir biylime
kaydetmistir ve gelecekte cok parlak olacagi
gorulmektedir. Jeopolitik olarak cok 6nemli bir konuma
sahip ve Avrupa, Bagimsiz Devletler Toplulugu ve
Ortadogu ile Kuzey Afrika Ulkeleriyle arasinda baglanti
noktasindadir. Nifusunun kalabalik olmasi ve ortalama
yasin 29 olmasi nedeniyle geng bir isglicline sahiptir.

Simdi paslanmaz gelik agisindan Tirkiye'nin yerel
pazarinin o0zelliklerine deginmek istiyorum. Bu alanda
biyiimekte olan bir talep bulunuyor ve 2011 yilinda 307
bin ton iken 2015 yilinda 380 bin ton talep olmasi
beklenmektedir. Bununla beraber, diger sanayilesmis
ulkelerle karsilastirildigi zaman Turkiye'deki paslanmaz
celik tiketimi oldukga disiktir. Almanya’'nin tiketimi
21 bin ton, Glney Kore'nin 30 bin ton iken Tirkiye'nin
4 bin tondur.

Neden'l‘"""' =

B 1yi Yerel Pazar

P Talep: 307 bin ton (2011) — 380 bin ton
(2015)
2 Kisi basina tiiketim (kg)
Artan ~
Talep .?'urlti\re 14
ya 1T T 1 1 121
GKwe| ™ T 17 [ T 1 [ [ 130

Ir Miisterinin Yerel Tedarikten Saglayacag:
r » Faydalar

Baskin * Kisa teslimatia stoiun azalmast
ithalatiar « Degisken nikel piyasasinin risklerini azaltmak

Resim 5

[Resim 5] Tirkiye'nin yerel piyasasinin biyime
potansiyeli 5 kattan daha fazladir. Ayrica Tirkiye hakim
oldugu bircok alanda ithalat yapmaktadir. Kisa sireli
teslimatlarda tiketicilerin stoklari azalacaktir. Bununla
beraber dedisken nikel piyasasinda bir istikrar
saglanacaktir.

. iyi Komsu Pazarlar

Yiiksek Bilyiime Potansiyeli olan gelismekte
olan pazarlar

{ st
' e::& ,? “ffm‘.:.'.

e

)

GSYiH 10 Trilyon §

Niifus 1 Milyar

I ~
Kisi basina GSYIH 10,0008 N aiomi
\.“ _/"
Resim 6
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[Resim 6] Tiirkiye'nin komsulari da iyi birer piyasadir.
Dogu Avrupa, BDT ve Ortadogu ve Kuzey Afrika Ulkeleri
arasinda yiksek blylime potansiyeline sahip yeni
gelismekte olan ulkeler vardir. Bu iilkelerdeki toplam
GSYiH 10 trilyon dolar, niifus 1 milyar, kisi basina GSYiH
ise 10 bin dolar civarindadir ve bu badlgeler paslanmaz
celik agisindan biylk bir avantaj saglamaktadir. Bu
piyasalarda artan taleple beraber tedarikci oldukca
distktir. Bununla beraber tedarik yetersizdir. 2011
yilinda 550 bin ton acik varken 2015'te bu acigin 800
bin ton olmasi beklenmektedir. Bu durum bizim

acimizdan blyuk bir firsata isaret etmektedir.

B Bolgeselden Kiiresele

® Bilgede Tam Lider

Resim 7

[Resim 7] Simdi, son iki senedir burada edindigim
deneyimler dogrultusunda genel olarak bolgesel
stratejiden bahsetmek istiyorum. Bizim bodlgesel
stratejimiz, bolgede lider konumuna gelmektir. Posco
Assan celik konusunda bolgesel bir “hub” olmayi
amaclamaktadir ve bununla beraber ¢ asama
ongorilmektedir. Halihazirda yapilan yatirim, ilk asama
yatirimdir ve 600 milyon dolarlik bir yatirimdir. Bununla
beraber, entegre olarak 1 milyar yatirim yapmayi
planliyoruz ve eger bolgesel bir lider olursak o zaman
ongordigumiz hedefe ulasmis olacagiz. Bu bolgenin
onemini goz onuinde bulunduracak olursak, ayni benzer
stratejiler 6zel sektére ve diger is alanlarina da
uygulanabilir.

Kiiresel Gilg icin Bélg

B Bélgesel Lider olmak icin Resim 8
1. Hiz onemlidir: Vakit Biiyiik Para Demektir!
(___insaat Olcegi | (___ingaatDénemi
Kaaik 3,400 oA Hedef:
sivil  insaat demiri 7,800 ton 20 ay
Beton 80,151 m?
Makine 10,854 ]
Meka. Ktusazton Tepkiler:
Imkansiz!
Kablo 854,230 m 3~avil

1 ay daha kisa: Gelirde 50 milyon $ ve Karda 3 milyon $ artig

[Resim 8] Buna ek olarak, iyi bir stratejinin hizi da ¢cok
onemlidir. Mesela, bizim ¢ok buytk alana yayilmis bir
insaatimiz var. Kaziklari diktik, ¢cimentoyu doktik, agir
makinelerimiz var, kablolari dosedik. Bu insaatin 20
ay icerisinde bitirilmesi planlaniyor ancak halihazirda
yerel sirketlerden bir¢ok tepki aldik, bunun imkansiz
oldugunu, boyle bir insaatin tamamlanmasinin 3-4 yil
siirecegini soylendi. Su anda insaatimiz %75 oraninda
tamamlanmis durumda ve bu cizelgeye gore bitirmek
icin son cabalarimizi gosteriyoruz. Daha kisa siirede
bunu gerceklestirebilirsek biyik bir finansal kazang
saglayacagiz. Eger bir ay daha az siirede bitirebilirsek
50 milyon dolarlik bir gelir ve 3 milyon dolarlik bir kar
artisi saglayacagiz.

B Bolgesel Lider olmak igin
2. Hiz icin Altyapiy: iyilestirmek
istanbul'da..
Niifus 13,5 milyon
Otomobil 3 milyon
Boiaz'da sadece 2 kbprii
Ulastm Yetersiz yollar ve metro
Ortalama 2 mbit/saniye
Internet Hiz: Telephon hatti, Fiber optik yok = Resim 9

[Resim 9] Hiz ydnetimi icin sosyal yapinin iyilestirilmesi
¢ok onemli. Bunu yapabilmek icin de devletten bir
destedin gelmesi gerekmektedir. Halihazirda hepinizin
bildigi Gzere, ulasim ¢ok onemlidir ve bu biyiik sehirde
Istanbul'da sadece iki kopri bulunuyor. Yollar ve metro
agl, Londra gibi benzer sehirlerle karsilastirildiginda
yetersizdir. Ornegin Seul'de, ayni sekilde istanbul gibi
sehri ikiye bolen Hun Nehri Gizerinde 20'den fazla kopri
bulunmaktadir. internet hizi da bir sorun olarak

gérinmektedir. Turkiye'de internet baglantisi icin
telefon hatlari kullaniliyor ama Kore'de fiber optik
kablolar on yildan bu yana kullaniliyor.
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[Resim 10] Bununla beraber, burada iyi bir ornek
gérdim. Bu resimde Osmanli Imparatorlugu’'nun
Avrupa‘daki ayagini Rumeli Hisari'ni goriyorsunuz.
Hisarrilk gordigimde 3 icerisinde yapildigini 6grendim
ve ¢cok sasirdim. Eger Tirkiye, insaat konusunda hizini
artirabilirse, Turkiye'nin kiresel liderler arasinda yer
almasi kacinilmazdir.

Suna guiclu bir sekilde inaniyorum ki, iyi stratejiler hizli
gerceklestirilirse o zaman Turkiye'nin kiiresel liderler
arasinda olmasi kacinilmaz olacaktir.

Hakan GULDAG

Ben gelmeden 6nce biraz rakamlara baktim. 1979'da
Guney Kore kisi basina milli gelir agisindan Tiirkiye'nin
gerisindeymis ama ondan sonraki 30 yili askin sire
icerisinde cok ciddi bir fark olusmus durumda ve 30
bin dolar civarinda bir kisi basina milli gelire dayanmis
durumdalar. 1975-2009 arasinda, bir kriz yili yasadik,
2002'de ¢ok yuksek bir biiyime kaydettik ama rakamlar
¢ok degismedi. 1975-2009 arasinda Tirkiye'nin
ekonomik biiyimesi ortalama yilda %3,4, Giiney
Kore'nin ise ayni donemde %6,4. O siirec icerisinde biz
alti tane ekonomik kriz yasamisiz, bes tane de
durgunluk yiimiz var. Ayni siirede Giiney Kore'nin bir
ekonomik krizi, iki de durgunluk yili var. Tabii bunlarin
da mutlaka etkisi var ama sadece Gliney Kore degil,
Cin cok blytk bir ekonomik gii¢ olarak ortaya ¢ikti,
Tayland da ayni sekilde. Biz 16. bliylik ekonomi olup
Hollanda'yr gecme planimizda ilerliyoruz ama
Endonezya nifusuyla ve ekonomik gelismesiyle geldi
ve bizi gecti ve on sekizincilige dogru itti.

Hepimiz soyliyoruz, ekonomik gu¢ ciddi sekilde Bati'dan
Dogu'ya dogru kayiyor ama biraz énce Sayin Kwon da
Osmanli cografyasindan bahsetmisken yeni firsatlarin
da ortaya ciktigi bir siirec var. Simdi Durmus Bey'e
sormak istiyorum: Acaba, bu siirec icerisinde yeni ipek
Yollari’'nin Tirkiye'nin bu yeni tasimacilik, yeni lojistik
gelismesinde roli neler olabilir?

Durmus DOVEN
Reysas Tasimacilik ve Lojistik Yonetim Kurulu Baskani

Lojistik nedir, ondan baslayalim. Niyetiniz var, paraniz
var, yatirim yapacaksiniz, tesvik de verdiler. Once
nereye yapacaksiniz? Hammaddeyi nereden
getireceksiniz, Urettiginizi nereye gotiireceksiniz ve bu
maliyet sizi kurtaracak mi? Siyasetciler Tlrkiye'nin
jeopolitik bir bolgede oldugunu soyliyorlar ama benim
icin jeolojistik bir bolgedeyiz. Uc tarafimiz deniz, g
kitada 1,5 milyar insan, 22 trilyon dolarlik bir pazar

icerisinde deniz, hava, kara, demiryollarinin kesistigi,
lc kitaya 1 saat icerisinde 1.000 kilometre, 4 saat
icerisinde hepsini ele gecirdiginiz bir bélgedesiniz.
Tabii biz Osmanli veya Tirkiye Cumhuriyeti olarak
yasadigimiz krizleri daha iceri donik bir vaziyette
yasadik. Simdi, son 10 yillarda, 20 yillarda Tirkiye
cephesini acti, daha liberal bir ticarete basladi ve
bundan dolayl da bdlgeleri kat etmeye basladi.

Bir lojistikte esasinda, bir maden ya da mermer gibi
11 kere elle isliyorsunuz, otomotiv, elektronik gibi 37
kere elle isliyorsunuz ve bir maddenin minimum %17'si
lojistiktir. Mermer, tas gibi derseniz %17, otomobil,
elektronik gibi derseniz %30-35'lere c¢ikiyor. Bir
otomobil aldi§iniz zaman, cam sektord, plastik sektord,
metal sektoru, kimya sektori vs. bir maddeden cikip
celik olmasi, celikten cikip preslenmesi, boyanmasi,
takilmasi gibi islemleri su anda bizim sirketlerimiz de
yapiyor, ylzlerce islemden geciyor. Gecenlerde bir
kanalda pizzayi anlattim, 20 dakika sirdi: Bugday, un,
unu paketliyorsunuz, getiriyorsunuz, icine bir zeytin
gelecek, et koymak i¢in inek alacaksiniz
besleyeceksiniz, keseceksiniz, salam yapacaksiniz,
paketlediginizde paket sektord, kagit sektori geliyor,
ambalajliyorsunuz, bunu goétiiren motorsikletli igin
benzin lazim, yolda bir de sigara icti, onu getireceksiniz
ve o da titline kadar gidiyor. Yani evinize gelen 10 liralik
pizzanin icerisinde 6 liralik lojistik var.

Tirkiye Cumhuriyeti'nin 750 milyar dolarlik pazarini
kabul edersek, minimum %10 diyelim - %17'yi de
demeyelim - 70 milyar dolarlik pazari bir organize ve
organize olmamis halde yapiyoruz. Belki ¢ok ilging
olacak ama Turkiye'de 400 bin lojistik isi yapan, bireysel,
kurumsal veya kooperatif var, T milyon 100 bin de arac
var. Araclarimizin 236 bini 35 yasinda lzerinde yani
dolasan miuzeler halindeyiz Tirkiye'de.

Siz lojistiginizi ¢cozemediginiz zaman, her tirld
imkanlariniz ortada kaliyor. Lojistik esasinda dogumla
baslar, 6limle biter. Dogdugu gin cicek geldi, pasta
geldi, yine lojistik olacak; son nefeste de yine cikolata,
pasta gelecek. Bunu cok iyi hareketlendirmek lazim.
Biraz once Sayin Kwon anlatti, fabrika kuracak, yan
ulkelere goturecek, nasil gotiurecek. Mesela biz
sirketimizde bugiin Gana, Guyana ve Mozambik'e mal
getirip gotlriyoruz. Ben bunu haritadan baksam zor
bulurum ama Tirk sirketleri oralarda yatirim yaptigi
icin oralara insaat malzemesi gotiiriyoruz. Bundan on
sene once olsaydi, gotiremeyecektik, biyik ihtimalle
o bolgeden alacaklardi.

Turkiye'nin gayri safi milli hasilasi icinde 70 milyar
dolar oldugu yerde yan Ulkelerin oldugu bolgeleri
hareketlendirmeniz lazim. Mesela, tekstilde sadece
kendi bolimimizde haftada 400 tir yiklerken son
yillarda 1 tira, 2 tira distik. Son birkac yildir tekstil
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tekrar Tirkiye'de hareketlendi, clinki Cin'den
Almanya'ya veya Avrupa'nin herhangi bir yerine gitmek
13-15 giine ¢ikinca Tirkiye'den karayolu ya da benzer
sistemle 3 giinde gidiyor olmaniz tekrar cazip hale
getirdi. Tabii ayni zamanda kalitenin de etkisi var.

ipek Yolu dediniz. Artik ipek Yolu'nun Hindistan'in veya
Cin’in bir yerinden deve sirtinda iran Gzerinden vs.
gelen hatlar kapandi. Bizim de son zamanlarda
calistigimiz, o yatirm icinde bulundugumuz yeni diinya
dizenegdinde, Umman’'dan Muskat'tan dort ginde
Iskenderun'a gelen tren hatlari doseniyor ama Suriye
nedeniyle biraz kesintiye ugradi. Distnin, Cin'den ya
da Hindistan'dan, Kore'den veya Japonya‘'dan gelen
gemilerin Siiveys Kanali Gzerinde gecip Akdeniz'den
istanbul'a gelmesi neredeyse 30-35 giinleri bulurken
simdi yeni hatlarla Muskat'tan bu tarafa gelen bir yol
bu. Tirkiye'nin i¢ sorunlar vs. nedeniyle kaybettigi
Avrupa'dan gelip tren hattiyla yeni tiinelden gegip iran
Uzerinden Afganistan‘a kadar giden hattin su anda
kurulmasi Romanya ve Bulgaristan lzerinden Poti
Limani'ni gecerek Rusya'nin ortalarina dogru gidiyor.

Tirkiye esasinda bir lojistik merkezi.

Hakan GULDAG

Bu cok onemli. Kopri mi olmaya devam edecegiz, yoksa
gercek anlaminda bir lojistik merkezi olabilecek miyiz?
Cunki koprd olanlar genelde pek zenginlesemiyorlar,
mallar oradan oraya tasiniyor ama merkez oldugunuz
zaman, biraz énce Sayin Kwon'un da bahsettigi bolgesel
isbirlikleriyle burayi bir merkez haline getirmekte
lojistigin rolu ne olabilir.

Durmus DOVEN

Cok dogru bir sey sdylediniz. Biz kdpriiden ¢ikiyoruz
ama bunu biz istedigimiz icin yapmiyoruz, Samsung,
LG veya Sony gibi akilli yatirimcilar yapiyor. Mesela
Sony'nin deposunu Istanbul'da tutuyoruz, buradan
Ukrayna, Bulgaristan, Romanya, Moldova gibi tlkeleri
buradan besliyoruz. Tirkler cok isteyerek, planli bir
sekilde, “biz de buraya bir lojistik merkezi kuralim,
para kazanalim,” diye degil akilli insanlarin Tirkiye'nin
¢ok yere daha yakin olmasi, demokratik, liberal,
yatirimci, isgicu, bankacilik sistemlerinin tamamen
oturmus olmasi nedeniyle Tirkiye'yi tercih etmesi
nedeniyle Tirkiye gercekten hizla bir lojistik Ussi
olmaya basliyor.

Lojistik esasinda savas, baris vs. dinlemiyor. Mesela
Irak savasinda bizim sirketimiz Iskenderun'dan Irak'a
183 bin sefer petrol, yiyecek, su vs. tasidi. Lojistik
ulkenin hayat damarlari demektir. Biliyorsunuz askerler
cok kullanirlar lojistik kelimesini. Simdi lojistik

ekonomiye dayandi, ¢inku sizin gidecek yolunuz
kalmadi. Her is adami elektrigi veya hammaddesini
uretemiyor, istedigi fiyata alamiyor, bu durumda tek
bir sey kaliyor, lojistik. Cok iyi ambalaj, daha ucuza
ambalaj veya iyi bir depolama. Mesela bizim
kiicikligimuizde Erzincan tulum peyniri sadece
Erzincan'dan geliyordu, simdi marketlerin acilmasi
nedeniyle paketleme ve depolama sayesinde
Erzincanlilar istanbul'da da alabiliyor, hatta
Amerika'daki Erzincanlilar da Erzincan tulum peynirini
istedigi zaman bulabiliyor. Yoresel Uretimleri, lojistik
baska bolgelere transfer edebiliyor. O zaman karpuzu
sadece Temmuz ayinda yiyecedinize Ocak ayinda
yemeye basladiginiz zaman depolama ve soguk hava
depolari ihtiyaci doduyor, bunun paketlenmesi
gerekiyor. Bizim ki¢lkligimuzde 5 kilo elma dediginiz
zaman bunu fileye koyarlardi, simdi elmalar tane tane,
kutu kutu. Bu, ambalaj sektorind destekliyor, Gretim
sektorinli destekliyor. Cope atmak yerine
donduruyorsunuz. Aslinda lojistik her konuda ¢ok derin
bir konu ve tiptan tarima, endistrisine kadar lojistigini
cozemeyen bir iilke, ne mal alir, ne satar ne de urettigini
dagitabilir. Buglin Tirkiye hafif de olsa, Tiirk toplumun
seyahat etme asklari nedeniyle, sanayicilik yerine
lojistikciligi sevmeseniz de, Turkiye lojistikte ilerliyor.

Hakan GULDAG

Anladigim kadariyla Tirkiye bu sirecte, biraz once
Sayin Uslu'nun da ifade ettigi gibi, daha fazla pazarlara
bakmak zorunda. Ozellikle yani basimizda Avrupa bir
hayli sikintiliyken ve bu sikintinin onimuizdeki yillarda
da biraz daha devam edecegini dustiniirsek, size cok
is disecek gibi goriindyor.

Ben Sayin Armagan $Sakar'a donmek istiyorum. Bitin
bu tartistigimiz cercevede, KOBI'ler bakimindan biyiime
ve yayilma firsatlarini nasil goriyorsunuz? Siz Elektra
Elektronik'in Yonetim Kurulu Uyesi olarak, kiiresel
basariyi nerede yakalayabiliriz diye disiindyorsunuz?

Emin Armagan SAKAR
Elektra Elektronik Yonetim Kurulu Uyesi

Esas konumuza girmeden once, daha once bircok sivil
toplum kurulusunda da dile getirilmis bir konuyu dile
getirmek istiyorum. Bu salondaki biitin meslektaslarim
da bana katilacaklardir. Biraz énce ibrahim Bey'in
tesviklerle ilgili cok guzel bir sunumunu izledik. Bize
dinya kadar tesvik dagitiyorlar, sag olsunlar, onlarin
tesvikleri sayesinde sanayimiz ileri gidiyor ama bize
verecegi en blylk tesvik, kaynak kullanimi destek
fonunun vadeli ithalatta en azindan sanayiciler icin
ortadan kaldirilmasi olacaktir. Biz Ankara'ya
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gittigimizde, her seferinde bunu anlattik ama maalesef
Ankara bunu anlamamakta hala israr ediyor. Nasil
rekabet edecediz? Benim dinyada yurtdisindan
buldugum kredilerden, kaynaklardan devlet hala neden
komisyon aliyor, ben bunu anlayabilmis degilim.
Herhalde buradaki sanayici arkadaslarim da hala
anlayabilmis dedgildir. Burada yakalamisken, bunu
Ibrahim Bey'e bir mesaj olarak vermek istiyorum.

Hakan GULDAG

Gordigim kadariyla ibrahim Bey de notunu aldi.

Emin Armagan SAKAR

Yizlerce kez dinlemistir ama ben burada bir kere daha
soyleme firsati buldum.

Konumuz sirdirilebilir rekabet giict. Ben de Durmus
Bey'e katiliyorum, siz de biraz dnce soylediniz, Turkiye
artik kopru degil. Ben konusmami kendim de klasik bir
KOBI oldugum icin KOBI cercevesinden ve son otuz yildir
yasadiklarimi, érnekleriyle bugiine nasil geldigimizi
anlatmak istiyorum.

Klasik bir KOBI'yim diyorum ama esasinda bu KOBI lafi
son zamanlarda bende alerji yapmaya basladi, duydukca
sinirleniyorum. Clnki televizyona bakiyorsunuz, sozde
KOBI dostu bir siirii banka var ama yok esasinda boyle
bir sey. Devlet “KOBI igin variz,” diyor ama yok boyle bir
sey.

Esasinda KOBI'yi de yeniden tarif etmek lazim. Devlet
KOBI icin soyle bir tarif yapmis: 0-50 is¢i ¢calistirana
kicik olcekli, 50-250 isci calistirana orta olcekli, 250
ve Uzerinde isci calistirana buyik olcekli firma denir.
Ben kendi firmam acisindan bunu degerlendirmeye
aliyorum, bende 125 isci calisiyor, demek ki istihdam
acisindan orta olgekli bir sirketim. Kullandigim
teknolojiye bakiyorum, pazarima bakiyorum, diinyadaki
durumuma bakiyorum, ben Avrupa capinda, diinya
capinda bir firmayim, demek ki orta él¢edi gecmis bir
firmayim. Sanayide ara mamul drettigim icin, yaptigim
ciroya bakiyorum, kicik bir isletmeyim. Bu celiskiler
icinde gidip geliyoruz.

30 yil once iki ortagimla beraber yola ¢iktigimiz zaman,
Tirkiye bize yetiyordu. Kendi sektorimi de biraz
anlatarak konuya girmek istiyorum. 80'Li yillarda
Tirkiye'de ¢ok az yerli Uretici vardi. Biliyorsunuz Sayin
Ozal'in zamaninda telekomiinikasyona cok agirlik verildi,
ciddi telekominikasyon altyapi yatirimlari yapildi ve
bunlarin yapilmasi da bizim gibi firmalarin ortaya
ctkmasina vesile oldu. Ben transformator Ureten bir
firmanin ortaklarindan bir tanesiyim. Asagi yukari 90°Li

yillara kadar Tirkiye'deki bu pazar payi bizi cok gizel
idare ediyordu. Gerek hizmet teskilati, gerek firmalari
bu tretimleri yaparak idare ediyordu. Fakat 90°li yillara
geldigimizde bu bize yetmemeye basladi. “Acilmamiz
lazim. Once Avrupa'ya, sonra diinyaya acilmamiz lazim,”
dedik. Bunuyapmanin yollarini arastirdik. Bunun icin
oncelikle bizim is kolumuzda Avrupa'nin onde gelen
firmalarinin neler yaptiginin arastirmasina girdik ve
ornek Ulke olarak da Almanya'yi aldik. Kendi konumuzda
gercekten Alman sanayisi diinyaya yon veren bir sanayi.
Kendi is kolumuzda faaliyet gosteren Alman firmalarin
kapilarini calmaya basladik. Turkiye'nin gelismekte olan
bir firma oldugunu, iyi bir pazar oldugunu, elektronik
sektorinin gelecekte iyi bir yere gelecegini anlattik
onlara, isbirligi yapma tekliflerinde bulunduk. Bazi
firmalari ikna ettik, bazilari kapilarini kapatti. Sonunda
bir firmayla anlastik ve bu firma uzun yillar bize gerek
teknik olarak, gerek teknolojik olarak destekte bulundu
ve bu firmaya biz on seneden fazla ihracat yapma imkani
bulduk. Tamamen o firma adina Uretim yaptik ve bu
benim icin bir 6§renme devresi oldu. Sadece Avrupa'ya,
onlarin standartlarina gore nasil Uretim yapilir,
Avrupa‘'daki teknolojiye nasil sahip olunur diye baktik.
Bu firma ile yasanan iyi diyaloglar neticesinde bu bilgileri
kendimize transfer etme imkani bulduk.

Ama bu arada biz de bos durmadik ve arastirmalarimiza
devam ettik ve mihendislik kadromuzu genisleterek
diinya standartlarinda, Avrupa standartlarinda tretim
yapmanin yollarini arastirdik. Almanlarin da bu konuda
bize ¢ok blylk destedi oldu. Ancak sizin de demin
soylediginiz gibi 5 kere durgunluk, 6 kere ekonomik
kriz yasadik ve bunlar Avrupali firmalarin bize bakis
acilarini biraz degistirmeye basladi. 2001 yilinda bu
yaptigimiz isbhirligine maalesef son vermek
mecburiyetinde kaldik. Benim icin ¢ok acidir, Alman
bana soyle demisti: “Mister Sakar, sana gliveniyorum
ama Turkiye'ye givenmiyorum.” 2001 krizinde bu bana
cok agir geldi.

Ondan sonra nasil bir hayat sirebilecegdimizi
arastirmaya basladik. itk olarak sektorel fuarlara
katilma yoluna gittik ve 2002'den itibaren Avrupa'ya
yapilan bitin sektorel fuarlara, genel fuarlara degil
mesledimizi ilgilendiren fuarlara katilmaya basladik.
ilk bes yil hicbir basari elde edemedik ama sabirla
gitmeye devam ettik. 5 yilin sonunda Avrupali bakti ki
Turkler'in gidecegdi yok, bizimle is yapmaya baslamaya
karar verdi ve bizimle isbirli§i yapmaya basladilar. Bu
arada Avrupa'ya acilma sayesinde oradaki malzeme
ve hammadde kaynaklarina da ¢ok kolay ulasir olduk.
Benim en biyik felsefem “bugiin Gretebildigin kadar
uret, yarin ne yapacagdimiza bakariz” ve biz de bu felsefe
uyarinda kaliteden 6diin vermeden ¢ok Ureterek maliyet
avantaji elde etme yoluna gitmeye basladik. Yavas yavas
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Avrupa pazarinda bir yer edindik. ikinci safhada, cok
iretim yapmak i¢in yeni makineler almak
mecburiyetinde kaldik. Bunlari yaptiktan sonra daha
fazla pazara ihtiyacimiz oldu, bunun icin de sektorel
fuarlari daha cok takip etmeye basladik. Bu sayede

Avrupa pazarinda yavas yavas bir yer edindik.

Ama burada bizim maliyetlerimizi ylikselten bir sorun
¢ikti karsimiza. Avrupa ve Amerika'nin ¢ok gizel bir
uygulamasi var, koyduklari standartlarla bir nevi
glimrik duvari uygulamasi olusturuyorlar. O zaman
sirketimizde bir standardizasyona gitmemiz gerektigini
disiindik ve kadrolasarak, gerek mihendis gerekse
mavi yakali kadrolarimizi gelistirerek standartlarimizi
yikseltmeye ve Avrupa standartlarini elde etmeye
basladik. Daha sonra bu da rekabetci bir unsur
olmamaya basladi, ¢linkl Urettigimiz trinl herkes
uretiyordu. Bunun uzerine urinlerimiz icinde spesifik
olanlara yénelmemiz gerektigine karar verdik. Is kollari
yaratmamiz gerektigini disindik ve son dort senedir
Urettigimiz Uriinlerde birtakim ozel ihtisas konularina
onem verdik. Mesela diinyada son 4-5 senedir enerji
verimliligi konusu 6nem kazanmaya basladi ve biz de
enerji verimlilii konusunda Uretim yapmaya basladik.
Bu sekilde enerji kalitesi elektronigine girdik. Daha
sonra, Turkiye'de biyik bir eksiklik olan toplu ulasim
alaninda rayli ulasim sistemleri elektronigine girelim
dedik. Boylelikle bir branslasma yoluna gittik. Kendi
kadromuzu bu sekilde egittik, dlinyadaki standartlara
bu sekilde ulasmaya basladik.

Bunlarin hepsi tabii bir maliyet. Bu standartlari elde
ederken rakiplerinize Ustinliik sagliyorsunuz ama
neticede Uriininlzl satarken maliyet ve birim fiyat
yine 6ne ge¢mis oluyor. Bunlari piyasaya anlatmak cok
zor ama Tirkiye bunlari asti.

Hakan GULDAG

Anlattiklarinizdan soyle bir sey sekillendi kafamda:
Eski ayaginizi yorganiniza uzatma isi bu yeni kiiresel
rekabet doneminde biraz geride kaliyor, artik yorgani
ayaga gore uzatmak, yeni is firsatlarini 6nceden gorip,
sezip ona gore yorgani da uzatmaya calismak lazim; o

atikligi, o esnekligi de gostermek gerekiyor.

Emin Armagan SAKAR

Literatiire bakarsaniz Tirkiye ekonomisinin %95’ini,
meclis lyesi oldugum Istanbul Sanayi Odasi'nin da
%95’'ini KOBI'ler teskil ediyor. istihdamin da %85-90"Ina
yakinini da KOBI'ler sagliyor ama iSO'nun 1000 sirket
siralamasina baktiginiz zaman da bunun dnemini
gériiyorsunuz. KOBIi'lerin en biiyiik avantaji esnek

olabilmeleri, teknolojiye cabuk adapte olabilmeleri.
Bizim gibi firmalarda hantal bir yapi yoktur, cevreye
ve yeni teknolojilere ¢cabuk uyum saglariz ve arastirmayi
cabuk yapariz. Karar mekanizmasi kendimiz oldugumuz
icin karar verme siiremiz kisa oluyor.

Biz bu girisimleri yaparken 2008 yilinda ben kafayi Cin'e
taktim ve ayni yil istanbul Sanayi Odasi'nin diizenlemis
oldugu bir geziyle Cin'e gittim. Bilhassa benim sektdriim
yillarca Cin kabusu gordd, “Hersey Cin'den geliyor, Cin
ile rekabet edemezsiniz, onlarla basa ¢itkamazsiniz,”
diye. Ben de bunu yerinde gormek istedim ve gordikten
sonra “Ben buraya gelmeliyim,” dedim. 2009'dan beri,
Cin'de yapilan elektronik sektori ihtisas fuarlarina
katillyorum ve bunlara katilan tek Turk firmasiyim.

Hakan GULDAG

Uretim yapiyor musunuz?

Emin Armagan SAKAR

Birinci sene yavas gecti. Sonra Cinlilier de “Geliyor
buraya, bunda bir sey var,” dediler. Konusmamin
basinda da soyledigim gibi spesifik urilinlerle gittim,
herkesin yaptigr trinlerle gitmedim, teknoloji
gerektiren, mihendislik gerektiren urinlerle gittim,
standardi ve sertifikasi olan drinlerle gittim. Bugin
Cin Demiryollari'nin hizli trenlerinde kullanilan bircok
Uruni uretecek duruma geldim ve satiyorum. Cin'de
bir ofis actim ve Cinli mihendis alarak Cin pazarinda
drlinlerimi yavas yavas tanitmaya basladim. Demek ki
korkmayacagiz, kagcmayacagiz, calisacagiz, gidecegiz.
Tabii bu arada devletimizin de ¢ok blyik destekleri
var.

Bizim karsimiza cikan en biyik engellerden birini de
yine ibrahim Bey buradayken Ankara'ya bir mesaj
olarak gondermek istiyorum. Bu hafta Tirkiye
Akreditasyon Kurumu'nun Genel Kurulu'na da katildim,
bunu orada da dile getirdim. Hikimetimiz, “2023 yilinda
500 milyar dolar ihracat yapacagiz,” diyor, yeni pazarlar
gosteriyor, Afrika ve Amerika pazarini gosteriyor. Su
anda Afrika pazarinda bir sikinti yok. Yine ben burada
tesekkiir etmek istiyorum, ihracat Birlikleri ve Ekonomi
Bakanligi bircok sektorel gezi diizenliyor. Yizylze
gorusmelerle Afrika pazarlari, Uzakdogu pazarlari,
Asya pazari gibi pazarlara acilma imkani veriyor.
Amerika kitasi blytiik tehlike, ¢clinkii maalesef elektrik
ve elektronik sektorinde ¢ok tutucu bir pazar ve kendi
standartlari var. Bu standartlar bir nevi gizli gimrik
duvari olarak bizim karsimiza cikiyor. Standartlari
oradan almadiginiz muddetce, bizim oraya mal
satmamiz elektrik ve elektronik sektorl acisindan
biylk sikinti. Ben bu vesileyle bunu da dile getirmek
istedim.
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Hakan GULDAG

Aslinda onunla ilgili bir calisma varsa, ibrahim Bey'den
sicagl sicagina bir yanit da alabiliriz.

Ben de bir hususu eklemek istiyorum. Gimrik
duvarlarindan bahsettiniz. Gegenlerde Gliney Afrika'ya
gittik. Gliney Afrika Avrupa Birligi ile bazi anlasmalari
yapmis, orayla olan ticaretinde giimrukler bir hayli
azalmis durumda ama Tirkiye olan ticaretinde
Turkiye'nin online ¢ok ciddi bir gimrik duvari ¢ikiyor.
Oysa onlar bize bir seyler sattiginda, Gimrik Birligi
dolayisiyla avantajli konumda oluyorlar. Meksika icin
de zannediyorum, bu ayni sekilde gecerli.

Emin Armagan SAKAR

Meksika'yr anlatayim. Gecen sene Meksika'da bir fuara
katildim. Meksika'da bizim sektdrde Tirk drinlerine
karsi gimruk duvarlari, gimrik vergileri oldukca
yliksek ancak rakibimizin Avrupa olmasi bizi
cesaretlendirdi. Biz orada Ticaret Ateseligi ile uzun
toplantilar yaptik. Sektorel dernekler vasitasiyla bunu
Ankara'daki toplantilarda da dile getirdim. Meksika
hikimeti maalesef Tirkiye ile Gimrik Birligi
Anlasmasi'ni AB ile oldugu gibi tanimak istemiyor.
Esasinda 1996 yilinda Gimrik Birligi Anlasmasi
yapilirken Ankara bir noktayi atlamis. AB'nin U¢unci
llkelerle yapacagi anlasmalara Turkiye'yi katmamislar,
uymak mecburiyetinde olmadigina dair bir madde var
zannedersem. O maddeyi Latin Amerika Ulkeleri cok
guzel kullaniyor. Mesela Brezilya'ya adim atamiyoruz
bu ylzden.

Hakan GULDAG

Guney Afrika'daki ornek de buydu. Sayin Uslu'nun buna
iliskin soyleyecegi bir sey var midir?

ibrahim USLU

Malumunuz bu sektoriiniiz tarafindan da cok bilinen bir
husus. GUmrtk Birligi cercevesinde bizim Ustlendigimiz
bir husus. AB'nin herhangi bir Ulkeyle serbest ticaret
anlasmasi imzalamasi durumunda, biz ona dolayli olarak
taraf olmakla birlikte o llkeyle ticaretimizde o hakkimiz
kullanamiyoruz. Zannedersem Cezayir icin de benzer
sey s6z konusu. AB Uzerinden bize gimriksiz mal
gelirken bizden oraya mal giderken onlarin gimrik
duvarlariyla karsilasiliyor. Az once ifade ettigim gibi, su
an 19'a ulasan serbest ticaret anlasmalarinin tim bu
ulkelerle de yapilmasi lazim fakat bu ¢ok uzun soluklu
muzakereleri iceren bir siire¢. En son, birkac ay dnce
Guney Kore ile imzalandi, parlamentolarda onaylanacak.
Biz de bu Ulkelerin her biriyle tek tek serbest ticaret

anlasmasi imzalamadigimiz sirece maalesef bu
olumsuzluklar devam edecek. Bu uzun bir slrec.

S6zi almisken birkac hususa daha dedinmek istiyorum.
KOBI'lerimizin esneklik anlaminda cok bilyiik avantajlari
var, blylk firmalar gibi cok fazla kurumsal
olmadiklarindan cok hizli pazar degistirebiliyorlar, trtin
degisikligine gidebiliyorlar ama kii¢iik kalmalari, KOBI
cercevesinde kalmalari da tabii arzu edilen bir husus
degil. Bizim amacimiz her halikarda bu firmalarimizi
buyutmek.

Bir diger husus, KOBI'lerimizin ok konvansiyonel olan
bildigimiz Urdnlerin Uretimine devam etmelerinden
ziyade yenilik¢i olmalari, Ar-Ge'ye dayali yiksek katma
degerli, yuksek teknolojili Grinlere yonelmeleri son
derece onemli. Bakanligimizin yapmis oldugu bir
calismaya gore, bizim tim ihracatimizin ortalama
kilogram fiyati 1,46 dolarken gelismis Ulkelerde bu
rakam 3,5 ile 4 dolar seviyesinde.

Hakan GULDAG

Giliney Kore'nin 3 dolar civarinda.

ibrahim USLU

Evet, 4 dolara cikan llkeler var. Bizim bu dlkelerle
rekabet edebilmemiz ve ihracatimizi artirabilmemiz icin,
ihracatimizi miktar olarak 3 katina ¢cikarmamiz ¢cok
mantikli ve dogru da degil. Burada yapilmasi gereken
daha degerli, daha kaliteli, daha katma degerli Griinler
uretip bunlari ihrac etmek ve bu sekilde rekabet
guicimdiizy artirmaktir. Aksi takdirde, konvansiyonel bir
yolla devam ettigimizde cok fazla rekabet edebilecegimizi
zannetmiyorum. Biz kii¢lk firmalarimizi, KOBI'lerimizi
her sekilde koruyup kollamak durumundayiz fakat
onlarin biyidmesi icin de elimizden gelen gayreti sarf
etmeliyiz ve es zamanli olarak da tretim gaminin daha
degerli, daha katma degerli yiksek Urinlere
donistirilmesi cercevesinde de Ar-Ge, inovasyon ve
her tirld destekle bunu takip etmemiz ve arkasinda
olmamiz gerekli diye disiindyorum.

Hakan GULDAG

Tam bu asamada, bunu onemli ol¢ide basarmis bir
ornek olarak Gliney Kore'ye donecek olursak, Sayin
Kwon'a su soruyu sormak istiyorum: Kiiresel basari
stratejileri gelistirmek icin, dinya genelinde hangi
temel egilimlere bakiyorsunuz? Fark yaratmak icin
hangi yollari deniyorsunuz? Su bulundugunuz asamada
oninuzdeki siirece bakarken hangi yontemlerle hangi
fark yaratma araclarini kullanarak ilerliyorsunuz?
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Jong Won KWON

Guney Kore'de, 10-20 yil 6nce, cok dnemli bir slirecten
gectik. O donemde karsilastigimiz birgok engeli, llke
icerisindeki bitlin sektorlerin, is kollarinin, sanayinin
katilimiyla astik. Dinyada lider endustri olmak icin iki
plana odaklandik. Mesela Posco icin, iki celik
isletmemizi kurduk ve bunlar da diinyanin en biyuk iki
isletmesiydi. Samsung icin en blyik ve en ¢ok begenilen
yari iletken urin tesislerini kurdular. Bunlari yaparken
tabii cok blyuk bir devlet destegi aldik ve bununla ilgili
olarak devlet planlamasi yapildi. Ozel sektor de elinden
geleni yapti.

Ben burada bir konuyu daha vurgulamak istiyorum:
Yirutmenin hizi. Bizler, ¢cok erken egitildik okullarda,
hatta ilkokuldan itibaren bu konuda egitilmeye basladik.
Bir isi zamaninda bitirmeyi ilkokulda 6grendik. E§er
bir isi zamaninda bitirmezseniz cezalandirilirdiniz. Ben
Tirkiye'nin herseyini cok seviyorum ama insanlar hizla
ilgili ok comertler yani hedefi kacirirsaniz mazeret
Uretebiliyorsunuz ve digerleri de onu ¢ok comert bir
sekilde karsiliyor ve affediyorlar. Bu nedenle, bence
bu bizim aramizda c¢ok bilylk bir fark ve Kore'nin
basarisinda bu cok onemli bir faktor. Umuyorum ayni
seyi gelecekte de yapabiliriz.

Hakan GULDAG

Size herhalde diinyayl uzaydan gormis tek Tirk
diyebiliriz, degil mi? Kusbakisi degil de daha uzaktan
bir bakisla, size gore, sadece lojistigi kastetmiyorum
ama kuresel anlamda Turkiye'nin basarisi icin hangi
adimlari 6ncelikli olarak atmasi gerekir?

Durmus DOVEN

Biraz once Afrika'da, Meksika'da yasandigi soylenen
sorunlari biz her tlkede yasiyoruz. Tirkiye'nin Avrupa'ya
900 bin ile 1 milyon arasinda tir ihracati var, 1 milyon
100 bin civarinda da ithalati var. Bizim durumumuzu
disinin, herkes uretti, malini gotiirecek ki bugiin
malina gore 20 ton, 10 ton igin 4-5 bin avrolara gelen
bir maliyet 6deyeceksiniz. En ¢ok kendi llkenizden
dayak yiyorsunuz ve ben bir tir sahibi (1700 tirimiz var)
Tirk olarak, Avrupa'ya gideceksiniz. Avrupa’nin seyahat
siiresi on bes glin ve soforiiniize de 15 giinlik vize
veriyorlar. Bulgaristan'dan izin alacaksiniz, Romanya,
ya Sirbistan ya Macaristan lzerinden gideceksiniz,
Avusturya ve trenle ge¢cmek zorundasiniz. Bu kadar
tlkeden izin alip geciyorsunuz ve bu kadar llkeden izin
alip geliyorsunuz. Ama bir Alman tiri olarak Tirkiye'ye
istediginiz zaman geliyorsunuz.

Hakan GULDAG

Ekonomi ve Ticaret Bakanligi 1 Aralik’tan itibaren o
slireyi bir hayli kisaltan bir uygulamayi getirdi.

Durmus DOVEN

Olabilir de, siz dayagi yeyip yere yikildiktan sonra size
masaj yapmalari, vitamin vermeleri, sizi ne kadar
dinamik tutar bilmiyorum. Pazarinizin %20’si zaten
artik Avrupall, Sirplar, Yunanlar gelip gidiyor. Avrupali
hicbir tane tir karnesi 6demiyor ama biz tir karnesi
kullaniyoruz ve 130-140 avro veriyoruz ama Alman
kullanmiyor. Carpin 1 milyon 100 bin gidip dondsd,
130-140 avro ile, o kadar para odiyorsunuz. Alman
olarak 2 avroya ya da 3 liraya yakit aliyorsunuz, Tirk
olarak 5 liraya aliyorsunuz.

Gemicilige bakalim. Bizim Brezilya-Amerika ¢alisan
gemimiz var. Niye biz Malta, Panama bayrakli
calisiyoruz? Clinkd Tirk bayragi olursaniz Tirk istihdam
etmek zorundasiniz. Ben Tirkid Meksika'da nerede
bulayim, Amerika‘'da kac¢ tane Tirk var gemide
calisacak? Ya da SSK'li olmak zorunda. Bir tane eksik
olursa geminizi bagliyorlar. Turkiye bunu asamadi.
Ingilizlerin Marshall Island gibi bir tane ada bulup,
bayrak dikip orayi yaparsiniz, ¢ok uluslu calistirirsiniz,
¢cok zor degil. Dinyada oyle Ulkeler var ki. Mesela
benim gemimin bir tanesi Madagaskar’in kuzeyinde,
1700 nifuslu bir Glke, ben yerini haritada bulamadim,
yedi bayraktan olusuyor, onu yanlis diktik diye italya'da
gemiyi bagladilar. Ucuza bayrak veriyor orasi ama
Panama ve Malta pahall.

Havayoluna gidiyorsunuz, size ucus saatlerinizi
vermiyorlar. Tren deseniz, iran’in zaten Tiirkiye'ye karsi
genetik bir sikintisi var. Orta-Asya'ya ihracat
yapacaksiniz, yillarca bu aciyi ¢cektik, Humeyni dogdu
15 glin izin, Humeyni 6ldd 5 giin izin, Kum Kenti'ne gitti
dokuz glin kapali, sonugta Tirkmenistan'a 19 giinde
geciyorsunuz. Kendi tilkesinde motorin fiyati 300 dolar,
bana geldigi zaman 2 bin dolar. Ondan sonra “Bunlar
icerler, bunlar kacarlar, Turk sofori burada yatar,
burada kalkar.” Bir sey ihrac edeceksiniz, basiniza
gelenlere bakin. Havadan gitseniz inis yok, karadan
gitseniz ka¢ tane belge aldiniz, Orta-Asya'ya gitseniz
darmadaginik, U¢-bes tane kotu soforidn adini
kullanarak sizin oradaki ihracatinizi, bekleme
slrelerinizi etkiliyorlar. Nakliyecinin gercekten sorunu
var. Son yillarda tren iyi ve biz de Reysas olarak Avrupa-
Tirkiye hattina ve Turkiye igerisine biylk yatirim yaptik.
Bildigim kadariyla TCDD'den sonra en biyuk yerli Tiirk
yatirimini biz yaptik. Orada da zaten yabanciya ihtiyac
yok, Turklerle ugrasmak yetiyor, her giin bir sorunla
karsilasiyorsunuz.
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Lojistigini cozmemis bir Ulke savasamaz bile. Biz
Basra'da ¢ gun yakit gotiremedik, Amerikan ordusu
durdu. Demek ki Amerikali olmak yetmiyor. Petrol
ihtiyaciniz varsa savasa girersiniz ya da yurticinizi
hareketlendirirsiniz ya da civar llkeye gidersiniz.
Tirkiye'de bence lretim ya da tesvikler yeterli degil.
Mesela demiryolu tesvigimiz var ama ithalat yasagimiz
var, Turkiye'de de demiryolu Uretilmiyor. Tesvik verseniz
ne yapacagiz? Tesvik nedir ki, birisi para filan getirmiyor.
Verdiniz, vagon yok. Lokomotifin tanesi 5 milyon, tlkeyi
sanki ele gecirecediz diye daha 6nceki Cumhurbaskani
zamaninda iki kere veto edilmisti. Lokomotif alip da
Turkiye'yi nasil ele gegiririm, hep merak ediyorum.
Biliyorsunuz demiryolu su anda kamu milkiyetinde ve
ozel sektore yasak. Demiryolunda sadece lokomotif
kiraliyorsunuz, yiiklemeye gidiyorsunuz, TCDD'de de
Uc kisiyi memnun edeceksiniz, yalvarip yakaracaksiniz
ki size lokomotif versin. Zaten, yanilmiyorsam, 80'li
yillarda bir ingiliz arastirma sirketi Turkiye'nin
demiryolunun 6zellestirilmesi konusunda “Siz vagonlari
degil de calisanlari raylara dizip elden ele dolastirsaniz
daha ucuz ve daha hizli gider,” demisti. Bu bizim icin
cok gecerli. Su anda biraz daha hizi artti, ¢linkd artik
kamu tarafindan daha fazla kullanildig igin yolcu
yatirimlari fazla oluyor, Konya-Ankara-Eskisehir vs.
icin bindigim zaman, seyrettigim zaman cok da keyif
aliyorum.

Bugiin petrol olmayan ilkede petroliin artirilmasi igin
tesvik uyguluyoruz ama tesvik derken Daire'nin
uyguladigi degil. Mesela gecen ay gordiyseniz, butin
tircilar yolu kapatti, benim zamanim olsa ben de
kapatirdim. Konteynerlerin boyu dlculiyor ve 4 metre
1 santimetreyi gecince ithalat, ihracat, limanlar durdu,
neyse ki Bakanlik Mart'a kadar erteledi. 4 metreyle
filan isimiz yok bizim, petrol Uretmiyoruz. Mesela
otomobil tasimada simdi tek kata indik ama ingiltere'de
Uc kat tasiniyor ve Tirkiye'de iki kat yasaklandi. Yilda
bir milyon arabanin satildigini, 5 ticari vasitanin
tasindigini disiinirseniz, tek kata indiginizde iki kat
daha fazla gideceksiniz.

Mesela, Tirkiye Euro-dizele girdi, ben buna karsiyim.
Dinyadaki Kyoto Anlasmasi'na tabi ama dereden
ciktiktan 50 metre sonra su icemediginiz bir tlkeyiz.
Kyoto'ya girmeyen Uc Ulke yani Amerika, Cin ve Rusya
petrol Uretiyor ama Euro-dizel degil GP8 dedigimiz
daha alt segmentte bir yakit kullaniyor. Biz bugtn,
cevreyi iyilestirmek icin Euro-dizel yliziinden %12-13
daha fazla para odlyoruz. Ticaret aciginiz 94 milyar
dolar, 46 milyar dolar enerji ithalati var ve bizim Euro-
dizel yuziinden ihracatimiz 3,5 milyar dolar daha artt.
Tirk olarak, benim icin ¢evre filan biraz hikaye geliyor,
benim icin once Ulkem kalkinsin. Kalkinan Ulkeler
zaten egitime, sagliga onem verir, ¢ok fakir bir Glkenin
egitilmis insaninin ya da hastanesinin kime ne faydasi
var.

Nakliyecilerin, daha dogrusu lojistik¢ilerin once
tilkesinden siyrilmasi lazim. Ulkeme karsi oldugum
seklinde algilanmasin, ¢ok daha oni acilmali ¢inkd
malinizi gotiureceksiniz. Cin'e mal Uretiyorsunuz, neyle
gotureceksiniz, nasil gotireceksiniz, nasil ithal
edeceksiniz? Bugin Tiurkiye hammadde ithalati yapan
tilke konumundadir ve bugin herkes dis ticaret
acigimizin araba, giyim vs. ile olustugunu zannediyor
halbuki bizhammadde alip, isleyip, mamul, yari-mamul
hale getirip ihrag eden llkeyiz. Biz 0 zaman limanlariyla
vs. ¢ok gelisen bir Glke olmaliyiz. Tabii son yillarda
hersey takdir edilecek boyutta gelisti ama yeterli degil.

Hakan GULDAG

Daha cok tartisiriz ama vaktimiz biraz kisitli ama cok
kisaca cevre de ¢ok onemli ve egitim de cok onemli
diye en azindan bahsedeyim.

Durmus DOVEN

Biraz niktedanlik maksadiyla sdyledim, ¢evreye ve
egitime onem verdigim i¢in kendi okulum, kendi
tniversitem olan birisiyim. Orada demek istedigim o
degildi tabii.

Hakan GULDAG

Bir yandan da benim soruma farkli bir agidan cevap
vermis oldunuz. Belki de boyle makro diizeyde strateji
tartismalarinin yani sira mikro diizeyde reformlari da
bir yandan ciddi sekilde ele almamiz ve tartismamiz
gerekiyor. Cok tesekkir ediyorum.

Soru ve Katkilar
Soru

Paslanmaz ¢elik i¢in ferro-krom tretimini Tirkiye'de
mi yapacaklar? Eger oyleyse, kararlarini vermelerinde
Tirkiye'deki isglcl vs. maliyetlerinin etkisi ne oldu?
Bu konuda ne disinlyorlar? Cinkid su anda Gliney
Afrika ve Hindistan krom ihracatlarini kisitlamaya
gittiler ve ferro-krom ihracati yapmaya yoneldiler. Oysa
Tirkiye'de biz, maliyeti disurip krom fiyatlarimizi bile
gerekli seviyede tutamadik. Bu konuda fikirlerini almak
isterim.

Jong Won KWON

Turkiye'de ferro-krom Gretimine giriyoruz ama bununla
ilgili bazi kosullarimiz var. Oncelikle fizibilite ¢calismalari
yapmamiz gerekiyor ve krom yataklarinin icerigiyle,
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boyutlariyla ilgili olarak da fizibilite olmasi lazim. Ayni
zamanda elektrigin fizibilitesini belirlememiz gerekiyor.
Bu faktorlerle birlikte fizibilite calismasinin sonucu
olumlu olursa, yeterince karli goriiniirse, o zaman
krom madenlerinin rafine edilecegi tesislerin kurulmasi
konusuna daha fazla ilgi duyacagimizi disinidyorum.

Soru

Oncelikli yatirimlar kavramini acarak anlattiniz.
Oncelikli yatirimlar, stratejik yatirimlarin bir parcasi
midir? Degilse, ayriysa, stratejik yatirimlarin
kapsaminda neler vardir, biraz agmanizi rica edecegim.

ibrahim USLU

Yeni tesvik sistemini dort kategori altinda anlattim:
bolgesel, biylk olgekli, stratejik ve genel tesvik
uygulamalari. Daha sonra da oncelikli yatirimlar
kavrami altinda sekiz tane basliktan bahsettim. Aslinda
oncelikli yatirimlar bolgesel sistemin altinda yer alan
fakat bolge ayrimina tabi tutulmayan yatirim konulari.
Bunlar 6zellikleri itibariyle oncelikli addedilip nerede
yapilirsa yapilsin 5. Bolge destedinden yararlanacak
olan yatirim konulari. Bunlar tanimlanmis konular,
yani bu konular i¢in ayrica bir degerlendirmeye, farkli
kriterler uygulamaya gerek kalmaksizin orada
siralanmis konularda yapilacak olan tretim yatirimlari
bu kapsamda desteklenecek.

Stratejik yatirimlar, oncelikli yatirimlardan biraz daha
fazla desteklerden yararlanan fakat adi (listesi)
konulmamis yatirimlardir. Dort tane kriterden bahsettim
ve bu kriterlerin her birini ayni anda saglayan yatirimlar
da stratejik yatirim olacak. Bugtn itibariyle stratejik
kapsamina girmeyen bir konu, yarin kapsama
girebilecegi gibi, bugin Gretim acigimizin oldugu, daha
fazla ithalat bagimlisi oldugumuz bir konu birkac tesisin
isletmeye girmesiyle yarin kapsamdan cikabileceginden
esnek bir yapi ongorildi. Asgari tesis i¢i %40 katma
deger saglanmasi ve 50 milyon TL'nin tzerinde yatirim
tutarinin olmasi ve tabii en onemlisi ithalat
bagimuligimizin yuksek oldugu bir konuda bu kapsama
giren yatirimlar, stratejik olarak addediliyor. Dinamik
bir yapi olmasi hasebiyle boyle bir uygulamaya gidildi
ve bu sebeple orada sektor siralanmadi.

Mertebe olarak ikisini kiyasladigimizda, stratejik
yatirimlar en yliksek oranda desteklerden yararlanan
grup fakat hemen onun altinda gelen grup oncelikli
yatirimlar.Bu ikisinden sonra bolgesel tesvikler olsun,
biyik 6lcekli yatirimlarin tesviki olsun, bulundugu
bolgenin, bulundugu ilin desteklerinden yararlanan
yatirimlar geliyor. Fakat bu iki grupta, hem stratejik

hem de dncelikli yatirim konularinda bizim onceligimiz
onlarin hangi il'e yapildigi degil o yatirimlarin tlkeye
kazandirilmasidir. O sebeple tek oran ve tek siire
ongorildd ve boyle bir yapilanmaya gidildi. Aslinda
oncelikli yatirimlar icin, sistemin besinci ayadi da
diyebiliriz.

Soru

Lojistikle ilgili cok fazla sey bilinmiyor. Genellikle de
biz 6grenciler tarafindan ¢ok fazla bilgi edinilmedigi
gibi cok fazla bu alana yonlendirilmiyoruz. Benim de
lojistik hakkinda ¢ok fazla bir bilgim yok ancak
yonlenmek istiyorum. Bu konuda etkinlikleriniz varsa
nereden takip edebiliriz? Bilinen bir tek Beykoz Lojistik
Universitesi var. Bizim tiniversitemizde lojistik bolimii
yok ve bolimler ¢ogaltilmadi. Bunun hakkinda bilgi
edinebilecedimiz ya da takip edebilecegimiz bir web
sitesi ya da programiniz var mi?

Durmus DOVEN

Lojistik esasinda son yillarda ¢ok konusulan, birka¢
Universitede de bolimleri acilan, her sirketin, her
kurumun mecbur oldugu bir alan ve bunu istihdam
etmek ya da ¢cozmek zorunda. Lojistigi tek seferde
soyleyeni ise aliyoruz, ¢linki lojistigi kimse anlamadigi
i¢in fazla talep olmuyor ama esasinda bitiin sirketlerde
tedarik zinciri, satin alma, tasima, nakliye, depolama
vs. altinda toplaniyor. Bizimle alakali bilgi almak
istiyorsaniz, Reysas internet sitesinden bulabilirsiniz.
Cok daha detayli bilgi almak isterseniz bizim bu
bolimde departmanlarimiz var. Egitim veren bir sirketiz
ve miracaat etmek isterseniz ¢cok da ihtiyaci olan
sirketler arasindayiz, isbirligi yapariz.

Soru

Gercekten KOBI'ler icin ciddi destekler gordiik. Sadece
bir sorunumuz var, %70'lere varan fuar desteklerinin
bizlere geri 6demesi artik bir yili da gecer oldu. Bununla
ilgili bir gordsleri var mi? Fuar desteklerinin geri
ddemeleri KOBI'ler icin gercekten bir finans kaynagi
sorunu yaratiyor.

ibrahim USLU

Fuar desteklerinin ge¢ 6denmesi konusunu dondigim
zaman ihracat Genel Miidiirimiiz ile hemen istisare

edecedim. Su an detaya vakif olmadigim icin bir cevap
veremeyecegim ama gider gitmez bu konuyu iletecegim.



Turk Sanayiinin Kuresel Basari Stratejileri

Hakan GULDAG

Sayin $Sakar, bu asamada ilave etmek istediginiz bir
sey var midir?

Emin Armagan SAKAR

Herseye ragmen biz calisiyoruz. Yikiini biz tasiyacagiz,
kosacagiz, kapi kapi dolasacagiz, lretecegiz. Bizim
baska bir isimiz yok.

Hakan GULDAG

Hakikaten bugin soylediginiz hemen hemen her
argliman yeni bir panel konusu olabilir. Onun icin izin
verirseniz ben burada toplantiyr kapatacagim.

11. Sanayi Kongresi'ni ve tabii oturumu diizenleyen
herkese, tim konusmacilarimiza, bu saate kadar bizi
izleyen basin mensubu sevgili meslektaslarima ve
sabirla dinleyen siz degerli katilimcilarimiza cok
tesekkilr ediyorum. Her ne kadar siirci lisan ettiysek
affola.
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Bolgesel Pazarlara Yenilik¢i Bakis

« Kiiresel Olcekte Yeniden Sekillenen Uretim
¢ Asya - Cin

¢ Rusya ve Kafkasya

o Afrika

e Dogu Avrupa ve Orta Dogu

OTURUM BASKANI
A. Rona YIRCALI
DEIK icra Kurulu Baskani
KONUSMACILAR

M. ibrahim AYBAR
Renault-MAIS Genel Muduru

Vedat MIMAROGLU
Cimtas Grubu Yonetim Kurulu Baskani ve CEO

Alejandro JIMENEZ
Efes Bira Grubu Baskani

Tamer TASKIN
DEIK Afrika Is Konseyleri Koordinatér Baskani

Mehmed EVYAP

Evyap Holding icra Kurulu Baskani, Yonetim Kurulu Uyesi
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OTURUM BASKANI
A. Rona YIRCALI
DEIK icra Kurulu Baskani

M. ibrahim AYBAR
Renault-MAIS Genel Midiru

Vedat MIMAROGLU
Cimtas Grubu Yonetim Kurulu Baskani
ve CEO

1944 dogumlu olan Rona Yircali, Ekonomi ve is idgresi konularinda yiiksek
o6grenimini Amerika Birlesik Devletleri'nde Miami Universitesi'nde yapmistir.

Halen, Diinya Odalar Federasyonu (WCF) Baskani, Dis Ekonomik iliskiler
Kurulu (DEIK) icra Kurulu Baskani, Milletlerarasi Ticaret Odasi (ICC) Yonetim
Kurulu Uyesi ve Diinya Konseyi Uyesi, Milletlerarasi Ticaret Odasi - Tiirkiye
(ICC Tirkiye) Milli Komite Baskani olarak gorev yapmaktadir.

Sahip oldugu Yircali Grup kuruluslarinda, eneriji (transformator, hidroelektrik
ve riizgar enerijisil, gida, yem, tekstil, sentetik elyaf Gretimi, turizm ve finans
sektoriinde faaliyet gostermektedir.

1953 senesinde Nazilli, Aydin'da dogdu. 1974 yilinda istanbul Teknik
Universitesi'nden Makine-Ucak Mihendisi olarak mezun oldu. Ayni
Universiteden 1976 yilinda Yiiksek Mihendis tinvanini aldi. Daha sonra 1978-
1980 yillari arasinda A.B.D.'ye giderek doktora calismasi yapti.

1980-1985 yillari arasinda yurtdisinda ve 1985-1988 yillarinda Tiirkiye'de 6zel
sektorde profesyonel is yasamini sirdiirdi. 1988-1991 yillari arasinda
Basbakanlik'ta calistl. 1991-1992 yillari arasinda Basbakanlik Miistesar
Yardimciligi, ayni yillarda Siimerbank Holding A.S. Yénetim Kurulu Uyeligi
ve Baskan Vekilligi yapti. 1992 yilindan 2000 Eylil ayina kadar Varan Turizm
Genel MUdiirt ve Uluslararasi Yolcu Tasimacilari Dernegi (UYTAD) Yénetim
Kurulu Baskani olarak gorev aldi.

Ekim 2000'den itibaren Renault-MAIS Genel Midiriu olarak gorevini
sirdirmektedir. 2008 ile 2010 yillari arasinda Otomotiv Distribitorleri Dernegi
Yonetim Kurulu Baskanligi'ni yapmistir. Halen, YASED Yonetim Kurulu Uyeligi
yapmaktadir.

Vedat Mimaroglu 1958 yilinda istanbul’'da dogdu. 1981'de Fransa INSA de
Lyon Makine Yiksek Mihendisligi egitimini, 1982'de Fransa IAE Grenoble
isletme Yiiksek Lisans egitimini tamamlamistir.

Calisma hayatina 1982 yilinda Enka Arabia, Riyad, Suudi Arabistan Kralligi'nda
Teklif Miihendisi olarak baslayan Mimaroglu, 1983 yilinda Enka Dubai'de Is
Gelistirme MUhendisligi, 1984'te Cimtas (Enka) Enerji Santrali Saha Mihedisligi
ve 1986'da Cimtas (Enka) Satinalma Genel Midir Yardimciligi gorevlerini
ylUriatmuistir. 1988 Yilinda Cimtas (Enka) Genel Midiri olan Mimaroglu,
2000 yilinda Yénetim Kurulu Uyeligi ve Genel Miidiir gérevlerini tistlenmistir.

Vedat Mimaroglu 2002 yilindan bu yana Cimtas Grubu Yonetim Kurulu Baskani
ve CEO olarak gorevini sirdirmektedir.
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Alejandro JIMENEZ
Efes Bira Grubu Baskani

Tamer TASKIN
DEIK Afrika is Konseyleri
Koordinator Baskani

Mehmed EVYAP
Evyap Holding icra Kurulu Baskan,
Yonetim Kurulu Uyesi

1950 Kosta Rika dogumlu olan Alejandro Jimenez, Texas Universitesi Kimya
Mihendisligi mezunudur. 1973 "te The Coca-Cola Company-Kosta Rika'da
calisma hayatina baslamistir. The Coca Cola Company-Porto Riko ve The
Coca-Cola Company-Atlanta'da st diizey pozisyonlarda gorev almistir. 1991-
1993 yillari arasinda Meksika'nin ikinci en blyiik Coca-Cola siseleme firmasi
olan Panamco Mexico'nun CEO ve Baskanlik gorevinde bulunmustur. 1994
yilinda Latin Amerika'nin en biiyik Coca-Cola siseleme firmasi olan
Panamerican Beverages (Panamco)'da Baskan, COO ve Yonetim Kurulu
Uyeligi gorevlerini Gistlenmistir.2002 yilinda tiiketici iriinleri ve fast-food
restoranlari firmasi olan DINESA'nin Ortagi ve Yonetici Direktorlugi gorevine
gelmistir. Fonseca, 2007 yilindan bu yana istanbul'da, Efes Bira Grubu Baskani
ve CEO olarak gorevini yiritimektedir. Coca-Cola icecek, Coca-Cola Siseleme
Tirkiye, Orta Asya, Pakistan ve bir ¢cok Ortadogu tilkesinin Yonetim Kurulu
Uyesi de olan Jimenez, ayni zamanda icecek iireticisi Etap firmasinin Yonetim
Kurulu Uyeligi gérevini de siirdiirmektedir.

1951 istanbul dogumlu olan Tamer Taskin, egitimini Ege Universitesi Tekstil
Mihendisligi bolimiinde tamamlamistir.

DEIK Tiirk Giiney Afrika Is Konseyi Baskani ve DEIK Afrika is Konseyleri
Koordinator Baskani olarak gorevine devam etmektedir. Ge¢cmis donemde
Ege Bolgesi Sanayi Odasi (EBSO) Baskanligi ve Tiirkiye Odalar ve Borsalar
Birligi (TOBB) Yonetim Kurulu Uyeligi gorevlerinde bulunmustur.

Istas ve Petrofer firmalarinin Kurucusu ve Yonetim Kurulu Baskani olan
Taskin ayni zamanda Giiney Afrika Cumhuriyeti izmir Fahri Bas Konsolosu'dur.

1976 Istanbul dogumlu olan Mehmed Evyap, Robert Kolej ve Kog Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Isletme Bélimii'nden mezun olmustur.

Calisma hayatina 1997 yilinda Evyap International Dis Tic. A.S. pazarlama
boliminde baslayan Evyap, 2000 yilinda Proje Midurldgu gorevini, 2001
yilinda Finans, Tirkiye Satis ve Satin Alma bélimlerinin yonetimini
tstlenmistir. 2003 yilinda Pazarlama, Tirkiye Satis, Finans ve Bilgi
Sistemlerinden Sorumlu icra Kurulu Uyesi gorevlerini yiiriiten Evyap, 2004
yilindan beri Evyap icra Kurulu Baskani olarak gdrevini siirdiirmektedir.
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A. Rona YIRCALI
DEIK icra Kurulu Baskani

Dis Ekonomik iliskiler Kurulu icra Kurulu Baskaniyim.
Ayni zamanda Dinya Odalar Federasyonu'nun da
Baskanligini yuritiyorum. Buglinki toplantimiz,
bildiginiz gibi, istanbul Sanayi Odasi tarafindan
diizenlenen 'Sirdurdlebilir Rekabet Glcl: Bolgesel
Uretim Kiiresel Gii¢' basligi altinda yapilan calismalarin
bir kismi. Biz de burada, bdlgesel pazarlara yenilikgi
bir bakis olarak buginki panelimizi yapmaya
calisacagiz.

11. Sanayi Kongresi, her yil oldugu gibi bu yil da basta
KOBi'ler, sanayiciler, kamu yoneticileri, is dinyasi,
Universite ve sivil toplum kuruluslarinin temsilcilerini
bir araya getirmeyi basariyor. Tabii bu arada Kongre'yi
diizenleyen degerli dostum Tanil Baskan'a ve onunla
beraber calisan tim arkadaslara bu girisimden, bu
organizasyondan dolayi tesekkiir etmek istiyorum.

Yasadigimiz hizli kiiresellesme sirecine paralel olarak
bitln dinyada giic dengeleri yeniden sekillenirken,
bu dinyadaki sistem de ¢ok kutupluluga dogru
ilerlemektedir. Bu giic dengeleri i¢inde Tirkiye gibi
yukselen piyasa ekonomileri icinde Ulkemizin agirlig
gittikce artmakta ve bu yiikselen ekonomilerin arasinda
rekabet olsun, isbirlikleri olsun ekonomik diizene ve
bunu takip eden siyasi dizene bir yenilik, degisik bir
akis getiriyor. Turkiye sahip oldugu fiziki ve sosyal
sermayesi, Italya ile Cin ve Hindistan arasindaki bolgede
en blyik serbest piyasa ekonomisine sahip olmasi ve
demokratik yapisiyla bolgesinde bir cazibe merkezi
olmaya devam etmektedir. Bu da, son ekonomik
gelismelerde Tirkiye'ye gelen kiresel yabanci
sermayeden dolayi da zaten belli oluyor. Bu tablo icinde
sirketlerin de kendilerini bu degisime adapte etmeleri
ve bu degisimin yaratmis oldugu firsatlari iyi
degerlendirip risklerini iyi yonetmeleri gerekmektedir.
Bunun i¢in de tabii planlarimizin, lretim
modellerimizin, dagitim kanallarimizin yeni ve akilci
yaklasimlarla dizenlenmesi gereklidir.

Kiresel ekonominin agirlik merkezi Atlantik'ten Asya-
Pasifik bolgesine kayarken Afrika ekonomileri de dogal
kaynaklari, hizli biylyen ekonomileri, kiiresel
oyunculariyla Turkiye i¢in oldugu kadar bitin diinyada
daha cazip bir kita, bir pazar haline gelmektedir. Bu
bolgelerde Turk sirketlerinin pazarlara yenilikgi
bakislarla kiiresel zincirdeki konumlarini ileri noktalara
almak icin yaklasim gelistirmelerinde biyik fayda
oldugunu dislniyorum.

DEIK olarak, biz 109 is konseyimizle, Afrika olsun,
Asya-Pasifik olsun, Gliney Amerika olsun, bu yeni
piyasalara yonelen arkadaslarimiza onculuk, destek,
yeni imkanlar saglamak icin ¢alismalarimizi
sirdirmekteyiz.

Bu oturumda da Tiirk sirketlerinin bolgesel pazarlarda
nasil yenilikci bakislara ihtiya¢ oldugu ve bunlarin ne
kadarinin tatbik edilebildigi, ne eksiklerimiz oldugu ve
ne yapilmasi lazim geldigi Gzerine tecribelerini ve cok
onemli goruslerini paylasacak bes onemli arkadasimiz
var.

ilk konusmacimiz Sayin ibrahim Aybar. Kendisinden
hem diinya pazarlari, hem 6zel sektor, hem sivil toplum
kuruluslari hem de kamunun bakisini belki toplu olarak
degerlendirmesini alma imkanimiz olacaktir.

M. ibrahim AYBAR
Renault-MAIS Genel Midiiri

Ozellikle bu firsati bana verdigi icin Sayin Baskan'a ve
Sanayi Odasi Baskani'na tesekkiir ediyorum. Zamanimin
¢ok kisa oldugunun bilinciyle size bugiin, diinyada
onumizdeki 15 yil icin otomotivde ne gibi egilimlerin
oldugunu, Uretimin ve tercihlerin nereye dogru gittigini
kisaca anlatmaya calisacagim.

Bildiginiz gibi, 1900°lu yillarin basindan beri diinyada
motorlu tasit seri iretimi devam ediyor. Onceleri cok
az sayida yapilan tretim 1960°l yillardan itibaren yillik
16-18 milyon mertebelerine ulastiktan sonra
gunimuzde 80 milyonluk tretime kadar geldi. 2012'de
82-83 milyon arasi ¢ikacak gozikiyor. 2013'teyse 88
milyon hedefleniyor. 2020 itibariyle de yillik 100 milyon
rakami konusulmakta.

Cesitli sinai calismalar, organizasyon ve ozellikle
modern yasamin gerekliligini yerine getirirken bircok
cevre problemi de maalesef gindemimizde yerini
bulmakta, hepimiz geyet net yasiyoruz ve cevre
konusundaki hassasiyetimiz de artmaya devam ediyor.

GELECEK 15 YIL ICiN ENDUSTRIDEKI EN ONEMLI EGILIMLER
L Ty p——— Resi m 1
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[Resim 1] Bu sinai gelismeler, cevreyle ilgili sikintilar
devam ederken, onumiizdeki 15 yila bir perspektif
koydugumuzda birtakim yeni egilimleri de artik
gormeye basliyoruz. Ben bunlari lU¢ asamada
degerlendirecedim. Bunlardan birincisi, cevre ile ilgili
konular. Artik Gretimde, ozellikle otomotiv sektord,
cevreyi onplana cikaran yeni gelismeleri takip etme
geredini yakaladr ve bu dogrultuda Gretimler
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gelistirmeye basladi. Ornegin, bildiginiz fosil yakiti
kullanan icten yanmali motorlarda kiculmeler basladi,
down-size dedigimiz kapsamda motorlar ortaya
¢tkmaya basladi ve bugiinlerde piyasada da
gordidgimiz otomobillerde artik 1 litrenin altinda
motor-silindir hacimleri var, yiiksek glg¢lerde - 900
CC, 950 CC - ama 90-95 beygir giici alabiliyorsunuz
ylksek torklarda. Buradaki en biylk avantaj hem yakit
ekonomisi hem de cevreye birakilan zehirli gazlar ve
karbondioksitin cok disik seviyelere indirgenebilmesi.

ikinci gelismeyse, daha hafif, malzeme olarak daha
karbon-fiber agirlikli otomobiller ¢ikmaya basladi.
Bunlar da yine yakit ekonomisi ve ¢evre standartlarinin
gelismesine dayali olarak ¢ikan yenilikler. Bu arada
yine ¢evreye duyarli olacak sekilde alternatif enerjiyi
kullanan otomobilleri de yollarda gormeye basladik.
Birkac yildan beri hibrid otomobilleri goriyorduk, daha
sonraysa sadece elektrik motoru kullanan elektrikli
otomobilleri gormeye basladik.

Bu gelismeler devam ederken sehirlerde de bazi
gelismeler olmaya basladi. Ozellikle trafik sikisikliginin
ve sehirlerde yasam zorlugunun getirdigi yeni sartlarda
ozel olarak yeni park alanlarinin dizenlenmesi,
otomobil tasariminda kalabalik sehirlere uygunluk gibi
kriterlerin gézetilmesi giindeme geldi. Ozellikle ic
mekanlarinin daha genis ama dis boyutlarinin daha
kiicik olmasi tizerinde durulmaya baslandi.

Uclincii olarak da 6zellikle tiiketicilerin davranislarinda
dedisiklikler gormeye basladik. Tuketiciler
otomobillerde daha fazla elektronik aksam arar oldular.
Navigasyon standart hale geldi, onun 6tesinde artik
multimedia sistemleri gelismeye basladi.
Otomobilinizden internet baglantisi saglayabiliyorsunuz,
her tirld iletisiminizi yapabiliyorsunuz, gideceginiz
yerlerle ilgili her turlu bilgiyi alabiliyorsunuz. Artik bu
noktalar, otomobillerde teknolojik olarak saglanmaya
baslandi. Tabii butiin bunlar olurken de ozellikle
baglantili ¢cozim dedigimiz, ornedin onceden
yapilabilecek rezervasyonlari otomobilden yapabilmek,
dinlemek istediginiz birtakim bilgileri otomobilde sesli
olarak alabilmek gibi yeni teknolojik gelismeleri de
gormeye basladik.

PAZARLAR TAHMIN EDILENDEN DAHA HIZL! BiGCIMDE
BIRIBIRINE BENZIYOR Resim 2
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Aragtirmaya katilanlanin %75'l 2025 itibanyla gelisen pazarlarin geligmis ilkelerin
kargilagtign ayni firsat ve sorunlaria kargilagacagina inamyor.

[Resim 2] Biraz daha detaya girecek olursak, yapilan
anketlerde de ¢ok net ¢citkmaya basladi ki artik diinyanin
her noktasinda pazarlar da birbirine benziyor, yani
eskisi gibi gelismis Ulkelerle gelismekte olan dlkelerin
pazarlari arasinda ciddi farkliliklar yok. Yapilan butin
anketlerde de bu gercegi gorilyoruz. Oniimizdeki 15 yil
icinde olgun pazarlarla gelismekte olan pazarlarin
sartlarinin demografik a¢idan da birbirine ¢cok yakin
oldugunu gorecegiz.

OTOMOTIV DEGER ZINCIRINDE TUKETICI SATIN ALMA
KARARLARINI 2025 YILINA KADAR ETKILEYECEK ALANLAR

etektrik aksars | Y 5%
Hafif malzemeler — 17%
Biligim Teknolojileri - 1%
Pazara yeni giren OEM'ler A =
Tasanm ve geligtirmede ARSGE destegi - 6%

Mobilite hizmet saglayicilan W s
Resim 3
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[Resim 3] Bunlar gerceklesirken 2025 yilinda tiiketici
davranislarinin nasil degisecedi konusunda, yine
uluslararasi anketlerden derlenen bilgiyi size aktarmak
istiyorum. Ozellikle musteri, tiketici tercihini
etkileyecek birinci aksam, araclardaki elektrik-
elektronik aksami olacak. Burasi son derece onemli
ki yapilan anketlerde katiimcilarin %54'Unin tercihi
olarak ¢ikiyor. Hafifi malzemeler 6nemli oalcak ¢inki
orada cevreci ve daha ekonomik ¢ozimler var. Bilisim
teknolojileri cok onemli olacak. Diger konularsa
nispeten daha az énemli olacak. Yeni giren birtakim
markalar ve firmalar olabilir, Ar-Ge imkanlarinin
avantajlari yine bu konuda tercih sebebi olabilir, mobilite
hizmeti saglayicilar yine tercih sebebi olabilir ama ilk
i¢madde lUzerinde dzellikle durmak istedim.

YENI TEKNOLOJI ALANINDA ANA YAPI TASLARINI
OLUSTURAN OYUNCULAR

igten yanmalh motor aktarma organlan /
Tahrik sistemleri teknolajisi

§

E-aksamlar
(Bataryalar, glig elektronigi, e-motoriar vs.)

Hafif malzemeler Or. Karbon fiber - L od

b
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[Resim 4] Bu noktada yeni ana yapi taslarini olusturan
oyuncularda ise, az 6nce de belirttigim gibi, motor
aksami olanlari son derece onemli ¢clinki ¢cok daha
kiicik boyutta, cok daha az yakit tiiketen ama cok cok
daha g¢evreci motor arayislari, ozellikle alternatif
enerjiler gindeme geldikce cok daha rekabetci boyutta
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olacak. Keza elektrik tahrikiyle ¢alisacak araglardaysa,
guc elektronigi, elektrikli motolarin kapasitesi, onlarin
yeterliligi, 6zellikle pillerin gelecekte nasil gelisecegi
- glinimiuizde bir sarjla 150-200 kilometre
gidilebilmekte - sarj etmeden daha uzun mesafeler
gidebilme yetenegi, bunlar cok daha fazla etkili olacak.
Tabii ozellikle hafif malzemeler, az once de lzerinde
durdugum gibi, cok etkili olmayi sirdirecekler.

YENI TEKNOLOJI : ELEKTROMOBILITE Resim 5

« Elekirikli Teknolojilerin net bir galibi
yok.

fe e ok rirgteri tabebind cekecek clan elektrikl arag teknolojsi

« ABD pazarinda Figli Hibrit araglar ile
menzil uzaticili bataryali elektrikli
araglann, elektrik motorlu araglarin
daha dnlnde olacad,

*+ Gin'de ise bataryadan giig alan
elektrik motoriu araglann
tiketicilerden en ylksek talebi
alacad) beklenmektedir.

*+ Gin 12, beg yillik planinda 2015
tibanyla 1,5 Milyon elektrikli arac
Uretmeyi ve e-mobilite teknoloji lideri

olmay hedefliyor.
ORAT THE CHANGE @

[Resim 5] Birkag dakika da elektromobiliteye ayirmak
istiyorum. Elektrik tahrikli araclarda ginimuzde net
bir Ustunlik soz konusu degil. Net Ustiinlikle sunu
ifade etmek istiyorum: Acaba yakit pilli mi olsun yoksa
sadece batarya mi kullanalim yoksa sadece hibrid mi
gidelim, tercih onlara dogru mu gidecek, bu konular
¢ok net degil. Agirliklar esit dagiliyor. Ancak su bir
gercek ki, oniimizdeki 15 yilda petroliin disindaki enerji
kaynagini daha fazla kullanan araclari yollarda fazlasiyla
gorecediz, bu konuda hicbir siiphe yok, ¢linkd Cin‘in
biyik bir atagi var. Cin'de petrol yok ama Cin, diinyanin
en biyiik Ureticisi, bu yil 20 milyonu gecti, oniimuzdeki
15 yil icerisinde yillik tGretimin 30 milyonu asacagi
soyleniyor ve Cin petroli olmadigi icin tamamen petrole
bagimli olmak istemiyor. Dolayisiyla Cin'de tim
kalkinma planlari hep bu alternatif enerjiyle ¢alisan,
ozellikle elektrikli otomobillere karsi yogun bir ilgiyi
ortaya getiriyor ki 2020 yili itibariyle yillik Gretimlerinin
5 milyonu asacagina dair tahminler yapiliyor. Su anda
uyguladiklari kalkinma planina gore 2015 yili icin
hedefleriyse, yillik 1,5 milyon.

2026 ITIBARIYLA ELEKTRIKLI ARAG TESCILLERININ PAYI

BATI AVRUPA 6-10

IAPONYA 25 'ten ylksek
CiN 11-15
HINDISTAN 6-10
BREZILYA 6-10
RUSYA 1-5

Resim 6
Kaynaic LMC Actomothve Kamim 2011 g @

[Resim 6] 2025 yilini bitirirken acaba tescillerde ne gibi
pazar paylari olacagl konusunda yine uluslararasi

anketten bir sonucu vermek istiyorum. Gorildigu gibi
toplam satislarin %10°u mertebesinde bir rakamin artik
herkes tarafindan rahatlikla kabul edildigini goriyoruz.
Yani onimizdeki 15 yil icerisinde her satilan yiz
otomobilin onu elektrik motorlu olacak.

IGTEN YANMALI MOTOR TEKNOLOJISININ ELEKTRIK MOTORLU
ARAG TEKNOLOJISINE OLAN USTUNLUGUNE INANMA ORANI

L L

Resim 7

e,

[Resim 7] insanlar bu gelismeyi, bu degisimi nasil
algiliyorlar, nasil kabul edecekler? Su an icin herkesin
agirtikli dislincesi, icten yanmali motorlarin etkisinin,
agirliginin ve Ustinligiunin devam edecedi yoniinde
ancak bu giderek azalmakta. Ozellikle éniimiizdeki 15
yillik doneme baktigimizda, 5 yil sonra bu ustunligu
devam ettirecek diyenlerin sayisi %28, belki 10 yilicinde
biraz daha fazla ama kesinlikle 10 yildan sonra bu
Ustinligu artik gormeyecegdimizi soyleyenlerin sayisi
cok daha fazla olacak. Bu konuda da anketler bitin
tlkelerde boyle ¢ikiyor.

GELISEN PAZARLARDA MEGAKENTLER

Araglann kullanilacagi gehirerin
aragiardaki boyut, seki ve
teknolgjiler etkileyecedi anlagiliyor.

Resim 8
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[Resim 8] Peki bu degisim, yani artik petrole dayali
olmayan araclarin, daha degisik tasarim sartlarini
tasiyan araclarin gelisimiyle megakentlerde neler
olacak? Megakentler, bu araclarin tasarimlarinda
degisiklikler getirmeye devam edecek, bilhassa boyut
ve sekil degisimi olacak. Lizumsuz yere ¢ok kisiyi
tasiyan otomobiller degil, gerekmiyorsa sadece bir ya
da iki kisiyi tasiyan degisik araclar, quatro-cycle'lar,
tri-cycle'lar gindeme gelecek. Bunlari 6zellikle birkag
yil icinde kendi yollarimizda da gorecedimizden hi¢
stiphe yok.
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MEGAKENTLERDE ULASIM : MOBILITE Resim 9

Diinyada otomobil sahibi olma
anlayigindan otomabil kullamicisi olma
anlayigina dogru bir gegig var,

Mmoo b S s gt

Mobilite sehifegme sorunlanina en iyi
am gozim olsa da otomobil sahiplijinden
vazgecmek goniisizce olacaktir,

Yine de 2025 yilinda ndfusun %15'inin
u arag sahibi olmaktansa sunulan
hizmetleri tercih edecegi
angorilmektedir.

YENI TEKNOLOJI : MOBILITE

Resim 10

ABD 42 1-5
BATI AVRUPA 375 6-15
IAPONYA 244 6-15
CiN 513 6-15
HINDISTAN 306 6-15
BREZILYA 115 25
RUSYA 36,5 6-15

[Resim 9-10) Nifusun gelisimine bakacak olursak, su
anda dinyada nifusun %50'den fazlasi sehirlerde
yasiyor, Turkiye'de bu oran c¢ok daha fazla, biz
sehirlesmeyi ¢cok daha basarmis goriniyoruz ve
sehirlesme oldukca da insanlarin otomobilleri
sahiplenme degil - burasi cok dnemli - otomobilleri
kullanma istedi ortaya c¢ikiyor. “Otomobili
sahiplenmesem de olur, alirim istedigim yerde,
istedigim zaman, istedigim yere kadar gétiiririm ve
orada birakirim; onun yakitiyla, bakimiyla, sigortasiyla,
parkiyla ugrasmam” seklinde bir insan tercihi geliyor.
Dolayisiyla onimuzdeki donemde bu tercihi de iyi
kullanacak pazarlama teknikleri basarili olacaktir.
Burada da gortindigu gibi, ozellikle sehirlerde yasayan
insanlarin hala onemli bir bélimindn otomobili yok
ve bu insanlar giderek otomobil almaktansa bu sekilde
kullanacak, hatta otomobili olanlar da satip bu yone
dogru gitmeyi diisiinecekler. Dolayisiyla yeni otomobil
tasariminin da bu ihtiyaci karsilamasi gerekiyor.

SURUCULERIN BAGLANTIDA KALMA ISTEGI Resim 11

[Resim 11] Ozellikle insanlarin otomobilde her an
hayata bagli olmak isteginin cok agir bastigi glinimizde
ve onimizdeki 15 yil icinde, yine otomobillerde
yapilacak birgok elektronik dedisimden de tekrar
bahsetmek istiyorum. Bununla ilgili cesitli calismalar
var ama en onemlisi bu teknolojileri koyarken insanlari
mutlaka kendi tarafiniza cekebileceginiz bir cevreciligi
ve albeniyi de yaratmaniz gerekiyor. Su cok net ki, yeni
neslin bekledigi bizim dnimizde son derece onemli
bir tercih sebebi, yani herkes kendi istedigi tiirde,
kendisine 6zgii bir ¢6ziim yasayacak. iste biz teknolojik
olarak bunu da basaracak gorinimleri ortaya ¢ikarmak
ve bunu ozellikle internet ortaminda, sosyal paylasim
aglarinda iyi pazarlamayi basarmak mecburiyetindeyiz.

OEM’'LERIN YENI TEKNOLOJI VE URUNLERE ERISIM
STRATEJILERI Resim 12

34%

ta ArBGa icin uygun  Sirket iginde Atk Ge
patntimat,

Hdsdtarioriak wiratejik birsase urun blum:lwn |In;l sabcilar yoluyla diy uzman
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OEM'LER ICIN TERCIH EDILEN YATIRIM VE TICARET
STRATEJILERI
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Sirket alim ve stratejik tageronlar
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Resim 13

—

[Resim 12 -13] Tim bunlari yaparken, tabii diinyada
belli bir kapasite var. Bu kapasitede belli bir Gretim
sayisi lazim ki bu kapasiteler verimli olarak hayatlarini
devam ettirebilsinler. Ancak maalesef, onimuzdeki
slrecte, kapasitelerin fazla kullanilamayacag!
goruliyor. Su anda diinyada kapasiteler yaklasik
olarak %25 civarinda bos ama gidisat onimuzdeki 15
yil sonra kapasitenin %35-36 oraninda bos olacagini
gosteriyor. O zaman rekabet ¢cok daha yogun, bu
kapasiteleri barindiran markalari yasama sartlari son
derece kisitli olacak. Bu durumda bazi yeni gelismeleri
de beklememiz gerekiyor. Ornegin, teknoloji
ortakliklariyla stratejik ittifaklar bekleyecegiz.
Markalarin birlesmelerini, tedarikgileriyle
birlesmelerini ve stratejik birtakim yeni gelismeleri
de, ozellikle ortaklik gelismelerini de bekleyecegiz,
onlimizdeki 15 yil i¢ginde. Bu yeni OEM'lerin
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stratejilerine girecek olan sirket alimlari ve
birlesmelerin ortak girisimlerin son derece dikkatli
izlenmesini ben o6zellikle tavsiye ediyorum.

BRIC ULKELERI 2016’'DA YILLIK SATIS HACMI BEKLENTISI

BREZILYA 5-6 4-5

RUSYA 3-4 2-3

Resim 14

—

BRIC ULKELERI OYUNCULARI IGIN GELISEN PAZARLARDA
EN CAZIP ULKELER

Bati Avrupa tarafi

LT

Tarkiye Mger leam Fas. Difjaster

Resim 15

——

ot Armptracs e tsieren Uikien 0 | merkay ki grenien yuies
Sk KAG Lirmsan tmesie Torates Aewpaermas 307

2016'YA KADAR URETIM KAPASITESINI EN FAZLA
ARTIRACAK ULKELER

Digerter) ' 25 2016 yilina kadar kiiresel Gretim
hacminin 100 milyon adeti agmasi

Orta ve Giinay Amarika{Makalka dahil) ' i bekleniyor.

Kiiresel Otomotiv pazan 2016'ya
Bati Avrupa . 2.50% kadar %20 ila %30 aras: Uretim
fazlasi verecektir.
saponya - =
ABD ve Kanada -“"

Asya{Japonya Gin harig) -"M
. S -

—

Resim 17

oz
2011
DRRVE THE CHANGE

[Resim 14-15-16-17] Bilhassa BRIC Ulkeleri, ontimuizdeki
10-15 yila kalmadan hatta, Uretim ve satislarinda ortaya
¢ikacak kapasite fazlaliklarini asabilmek icin yeni tlkeleri
¢ok daha fazla kullanmak isteyecekler.

BRIC llkelerinde yapilan analizler, Tirkiye'nin énplana
ciktigini, Kuzey Afrika'nin da keza Avrupa'ya yakin
bolgeler olarak énplanda oldugunu gosteriyor ama
kapasiteyi artiracak en buylk tlkenin de onimuzdeki
donemde Cin oldugunu da soyleyelim. Demek ki Cin'den
Ulkemize daha fazla trafigin olacagini da gormemiz
lazim. Sonucta, ¢ozim olarak, bu birlesmeleri, bu
stratejik ittifaklari onimuzdeki birkac yil icerisinde
daha fazla yasamaya baslayacagiz.

Sonug olarak énimiizdeki donemde elektromobiliteyi,
elektrik motorlu otomobilleri, hibridlerin gelismekte
oldugunu gorecegiz. Yeni kentsel mobilite imkanlari
ortaya ciktikca yeni park alanlarini, yeni sehir
tasarimlarini gordiikce bu teknolojileri cok daha yaygin
kullanabilecegiz. Yerel yonetimlerin de bunlara ¢ok
onemli destekler vermeleri gerekiyor. Baglantili arac
¢ozlimleri, 6zellikle her an internet ortaminda diinyayla
baglantili olma ihtiyaci, yeni birtakim ¢oziimleri de
glindeme getirecek. Bunu pazarlayacak yeni finansman
¢ozimleri yine giindemimizde olacak ve dzellikle
kapasite fazlaligi icin, yeni ittifaklarin, yeni pazar
imkanlarinin getirdigi birlesmeleri de unutmayalim.
Oniimiizdeki 15 yili bu dogrultuda yasayacagimizi
soyliyor ve s6ziimi tamamliyorum.

A. Rona YIRCALI

Sayin Aybar’a ¢ok tesekkdir ediyoruz. Hepimizi cok
yakindan ilgilendiren otomotiv sanayinde ve onun bir
uzantisi olarak sosyal hayatimizi, sehirciligi yakin
zamanda ilgilendiren ve bilhassa dnimuzdeki 15 senede
%710 gibi bir rakama ¢ikmasi 6ngoruldigine gore -
beni sasirtan bir rakam oldu- hepimizin hayatini ¢ok
yakindan ilgilendirecek bir konu oldugu asikar. Cok
tesekkdr ediyoruz.

ikinci konusmacimiz Vedat Mimaroglu. Asya ve Cin'deki
deneyimlerini bizimle paylasacak.

Vedat MIMAROGLU
Cimtas Grubu Yonetim Kurulu Baskani ve CEO

Ben bugin sizlerle, dis pazarlara acilirken fark
yaratabilir miyiz, nasil yaratabiliriz temasi dahilinde,
bizim bu sene onuncu yilina basmis olan Cin tecriibemizi
paylasmaya calisacagim.

Bizim Cin tecribemiz genelde duyduklarimdan ve
okuduklarimizdan farkli ve onemli olciide olumlu olmasi
hasebiyle size ilk once bunun hangi sartlarda
olustugunu ve gelistigini birkac cimleyle ifade etmek
istiyorum ki Cin hikdyemizi daha rahat konumlandirip
bundan istifade edebilesiniz.




Biraz once sizin de soylediginiz gibi, Cimtas, ENKA
insaat grubu sirketlerinden bir tanesidir. Cimtas'in
esas faaliyet alani celigi islemek, bundan kopri, yliksek
binalar, basincli kaplar, boru sistemleri, riizgar kuleleri
gibi cok cesitli Urtinler Gretmektir. Ancak onemli tarafi,
bu Gridnlerin hicbirisinin Cimtas'in Urinleri degil
Cimtas'in musterilerinin Urlinleri olmasidir. Dolayisiyla
Cimtas esasinda bilyik bir sanayi sirketi olmakla birlikte
bir Grdnd olmayan bir hizmet sirketidir. Cimtas kendi
icinde, Uc tanesi Gemlik'te, bir tanesi Cin'de olmak
Uzere dort tane fabrika, Golciik'te bir tersaneden olusan
on sirketli bir grup. Turkiye'deki buylk yatirimlarin,
yani enerji santralleri, rafineriler ve endustriyel
tesislerin azligindan dolayi, uzun senelerdir, 20-30
senedir zaten ihracata yonelmis, dolayisiyla dis
pazarlarda kime ne uriin verebilecegi lizerinde calisan
bir mihendislik ve lretim sirketidir. Bu nedenle dis
pazarlar hem ihracat anlaminda bizim aliskanliklarimiz
arasinda olan bir husus, diger taraftan da bagli
bulundugumuz grup dinyanin ¢esitli yerlerinde
sicagindan soguna gostermis oldugu miiteahhitlik
faaliyetleri dolayisiyla da yurtdisina gitmeyi, is yapmay!
ve arkasindan da isleri bitirince donmeyi bilen ve buna
alisik olan bir karaktere sahiptir.

2002 senesine geldigimizde, bizim biyik
miusterilerimizden bir tanesi - diinyanin en blylk
firmalarindan General Electric - bize Cin'de birtakim
ihtiyaclari oldugunu, bunu Cin pazarindan karsilamasi
gerektigini ancak karsilayamadigini, dolayisiyla kisa
zaman icinde kendilerine gostermis oldugumuz yliksek
performanstan dolayl benzer bir performansi Cin'de
gostermeyi dustintp distinmeyecedimizi sordular. Bu
2002 Mart ayinda yapilmis bir telefon konusmasiydi.
Telefonda konusurken cevabimiz belli olmasina
ragmen, biz ertesi glin cevap verecegdimizi soyledik ve
ertesi gun bir arkadasimiz ucakta yerini ayirtmis
bavulunu yapmak tzereydi. Dolayisiyla bir iki glin icinde
ilgilendigimizi soyleyerek yola ¢iktik.

Bu firma icin Tirkiye'de yapmakta oldugumuz isler
boru sistemleriyle ilgiliydi. Bunlar biyik gaz
turbinlerinin, blyik bubhar tirbinlerinin boru aksamlari,
boru sistemlerinin agirlikli olarak paslanmaz
borulardan mamul drtnleriydi. Cin‘deki beklentileri
de yine bu kapsamda boru sistemlerinin imalati, Cin
piyasasinda kullanilmasi ve oradan da diinyanin farkli
yerlerine ihrac edilmesiydi. Dolayisiyla bizim hig
aklimizda, gindemimizde olmayan, herhangi bir hazirlik
ya da planlama yapmamis oldugumuz bir konu,
birdenbire oniimuize acilmis oldu. Arkadasimiz bir hafta
calistiktan sonra, ikinci hafta ben de kendisine eslik
ettim, Cin'e giderken esim de yanimdaydi. Havaalanina
ayagimizi bastiimiz andan itibaren birkag dakika icinde,
hicbir sekilde lisanini konusmadigimiz, hicbir yazisini
okuyamadigimiz ve hakkinda da fazla bir ilgimiz

olmayan Cin'de is yapilabilecegi, yatirim yapilabilecegi
ve orada ayakta kalinabilecegi seklinde bir intibayi
aldigimizi hatirliyorum. Aradan yaklasik on sene gecmis
olmasina ragmen bu intibamiz hicbir sekilde degismedi.
Dolayisiyla bu sekilde baslayan bir hikdyemiz var.

iki haftalik bir calisma neticesinde, Cin'de cok farkli
lokasyonlarda, kuzeyde, iceride, Sangay ve civarinda
olmak Uzere bes alti yeri gezme ve gorme firsatini
bulduk ve o seyahat neticesinde strateji gelistirdik,
¢clnki bizim her zaman hem grup olarak hem de onun
icinde Cimtas grubu olarak kendi tarzimiz, given
duydugumuz bir is yapma seklimiz vardir. Dolayisiyla
Cin'de de hep nasil fark yaratabilecegdimizi, fark yaratip
yaratamayacagimizi gindeme getirdik ve
duyduklarimizi, gordiklerimizi bu sekilde
degerlendirdik. Sonug itibariyle ve simdi baktigimda ki
0 zaman da bunun kismen adini koyup uygulamaya
baslamistik, bize ne sdyleniyorsa tersini yapalim
seklinde ozetlenecek bir stratejiyle girdik. Bu nedenle,
kitaplardan veya internetten okuduklarimiz ya da
danismanlardan ve daha dnce bu isi yapmis olanlardan
duyduklarimiz, érnegin “Cin'e muhakkak Hong Hong
tzerinden girin” demesine ragmen, biz dogrudan
Cin'den girmeyi tercih ettik. “Muhakkak yerlesik ve
koklu bir yerli ortakla gidin® denmesine ragmen,
mevzuatin o glinlerde dedismis olmasi hasebiyle %100
kendi basimiza girmenin bizim icin daha dogru
olacagina karar verdik. Akabinde “$angay civarinda
organize olun” denmesine ragmen, $angay'in disinda
ama uzaginda olmayan bir lokasyonda bu isi yapmaya
karar verdik. Daha sonra gordiik ki, gercekten Cin'de
yabanci sermayeye kirmizi hali serildigi bir gercek,
sadece soylentide kalmiyor.

Dolayisiyla ikinci veya lglincl seyahatimizde Sangay'in
guneyinde Ningbo kentinde bu yatirimi yapmaya karar
verdik. Bunda en dnemli faktor karsimiza ¢ikan serbest
bolge otoritesi ve yerli makamlarin ciddiligi,
profesyonelligi ve soyledikleriyle gliven yaratmis
olmalariydi. O giinlerde bize pazarlama anlaminda ne
soyledilerse yaptilar, hala yapmaya devam ediyorlar,
soylemedikleri hichir seyi de yapmadilar. Dolayisiyla
kendi iclerinde bu kadar tutarli bir yerel otoriteyle
muhatap oldugumuzu o giinden hissettik ve akabinde
de kanitlandi. Biz sadece yerel otorite degil fabrikamizi
kiralarken de karsimiza cikan ozel sirketlerin yine ne
dedilerse yaptiklarini, sozlerini tuttuklarini orada hayli
hissetmis olduk, akabinde de gormis olduk.

Kirmizi hali uygulamasina gelince, gercekten yabanci
sermayenin 0zellikle o glinlerde oniinde bitiin kapilar
acikti. Biz Ningbo'da sirketi kurmaya karar verdikten
sadece iki-U¢ ay sonra, %100 Tirk sermayeli Cintas
sermayeli bu sirketi iki-lc saat gibi kisa bir sire icinde
oturmus oldugumuz masadan hi¢ kalkmadan, vergi
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dairesi, KDV ile ilgili daire, sosyal sigorta ile ilgili daire,
banka, gimruk vs hepsinin gecerek bize imza attirmasi
suretiyle sirketimizi kurduk. Temmuz ayinda kiralamis
olduumuz binayi bir Gretim tesisine donistirme
faaliyetlerine basladik. Esasinda bu kolay bir tretim
degil, celik isliyoruz, yizey isleme, boya, asitle yikama
vs. gibi cevreyi de iceren unsurlar var ki bunlar Cin'de
sandiginizdan ¢ok daha ciddiye alinan unsurlar, bitin
onlarin izinleri, sertifikalari vs. de alinmak suretiyle
sadece bes ay icinde Uretim tesisini calisir duruma
getirdik ve Aralik ayinda gerektigi gibi ve s6zimuzu
verdigimiz gibi General Electric'in ilk ihracatini yapacak
hale geldik. Boyle baslayan tecriibe aynen bu sekilde
devam ediyor.

Tirkiye ile kismen kiyaslamali bir iki sey soylemek
istiyorum. Ornegdin, mevzuat konusuna baktigimiz
zaman, bizim o glinlerde hem Turkiye'de bir serbest
bolgede kurdugumuz bir tesisimiz ve sirketimiz vardi,
hem de Cin'de kurdugumuz bir tesisimiz ve sirketimiz
vardi. $oyle bir baktigimda, Cin'de o giinden bugline
serbest bolge mevzuatinda islerimizi zorlastiracak
asagi yukari hicbir mevzuat degisikligi olmamakla
birlikte Turkiye'de neredeyse hersey degisti. Diger
taraftan yerel otoriteyle ilgili bir ornek vermek
gerekirse, ki bizim yoneticilerle, valiyle, vali
yardimcisiyla vs. hi¢bir alacagimiz-verecegimiz
olmamasina ragmen, oradaki faaliyet ve tarzimiz
dolayisiyla, orada tanistigimiz vali yardimcisi Avrupa'ya
bir seyahatinde buraya geldi. Biz Tirkiye'den alisik
oldugumuz Uzere, biirokratlarla veya yerel otoriteyle
konusurken “Su soyle, bu boyle, cok memnunuz, cok
glizel” dedikten sonra -bunlar da zaten dogru bilgilerdi-
benim s6zUmu kesti ve “Bana bunlari anlatma, bana
problemleri anlat. Benim isin sizin onunizdeki
problemleri cozmek. Digerleri 6nemli degil,” seklinde
daha basladigimiz ilk glinlerde bize gliven verecek
birtakim sozler de etmisti.

insan kaynaklarina gelince, tabii ki bambaska bir kiiltdr,
tabii ki cok farkli beklentileri ve davranis tarzlari olan
bir kiltir. Biz oraya ilk gittigimizde, yine bdtin
aliskanliklarin ve bilinenlerin tersine, ilk ihracati
yapacagimiz o alti aylik streyi tutturabilmek icin yirmi
tane isci dahil oraya gittik. Bitiin trendler aslinda
tersine, Cin'in ucuz isciligini kullanmak tzeredir ama
biz bunu yapmak zorundaydik. Arkasindan oradaki
tesisi bir Uretim tesisine donustirirken, ignesinden
ipligine kadar bitin makineler, sarf malzemeleri vs.
hepsini Tirkiye'den gotirdik ki zaten baska turld
yapamazdik. Ama sunu gonul rahatligiyla soyleyebilirim,
%95 ithal malzeme ve ithal makineyle basladigimiz
operasyon, 2-3 sene icinde %95 yerel insan kaynaklari,
yerel ham malzemeler, yani teknolojik olarak yiiksek
kaliteli malzemeler, bitiin sarf malzemeleri ve bugiin
itibariyle bitin makine ekipmani Cin'den temin

edebiliyoruz. Ayrica hicbir zaman, yine stratejik olarak
Cin'in ucuz isciliginden yararlanmak, bunu gibi
kullanmak gibi bir yol izlemedik, dolayisiyla Cin'de
muadil bir sirketin verdiginin en az 2-2,5 misli
maliyetlerle isgiciimiizi olusturmaya basladik. Ama
bu demek degil ki en yiiksek Ucreti biz veriyoruz. Bizim
de 2-3 mislimizi veren, o6zellikle baska yabanci firmalar
var. O giinle bugiini kiyaslayacak olursak, Cin'de bitiin
iscilik maliyetleri asagi yukari 2-3 misli, hatta 3-4 misli
artmis durumda. Diger taraftan, beyaz yaka bulmak ve
tutmak zaten her zaman bir sorun ancak son senelerde
mavi yakayl bulmanin da zorlastigi bir ortamdayiz. Bu
nedenle insan kaynaklarina dikkatli yaklasmak ve 6zen
gostermek gerekiyor ve tim maliyetler artiyor.

Biz esasinda glivenebilecedimiz bir Grinimiz
olmamasina ragmen, tamamiyla misterinin siparisine
ve Urinlne bagli olmamiza ragmen, sadece bir is
tarzimizin, bir Gretim seklimizin olmasi sayesinde Cin
gibi cok farkli, hi¢ bilmedigimiz, alisik olmadigimiz bir
mekanda fark yaratabilecegdimizi, ayakta
kalabilecegimizi 10 sene gectikten sonra gorebiliyoruz.
Burada bizim avantajlarimiz, Tirk insani olarak girisimci
tarafimiz var, cesaretli tarafimiz var ve ozellikle de
Asya'ya dogru gittigimizde Bati'dan gelenlere kiyasla
hicbir sekilde lisanini okuyamamak ve yazamamak
durumunda olmamiza ragmen bir anlayabilme ve
problemlerin istlinden gelebilme 6zelligimiz var. Bu
konuda da Cinlilerin son derece yardimci olduklarini,
mevzuatin da esasen buna imkan verdigini bir ciimleyle
daha ifade ederek bitirmek istiyorum. Cin'de de
esasinda mevzuatlar bitln kenarlari, koseleri, noktasi,
virguld baglanmis mevzuatlar degil, yani birtakim
bosluklari muglakliklar: var. itk bakista bu Bati'ya
kiyasla bir endise yaratabilir, halbuki onun arkasinda
cok farkli bir konsensis yaratma ve problem ¢ozme
gibi bir felsefe ve derinlik yatiyor, bunu kavramak lazim.
Cinkl Cin'de o bosluklar hep girisimcinin lehine
kullanilabilen bosluklar yani bir bosluk oldugu zaman
duvara carpmiyorsunuz, hemen taraflar oturuyorlar,
bu boslugun icinde bu problemi nasil ¢cozeceklerine,
nasil asacaklarina bakiyorlar. Dolayisiyla hem yerel
otoritesi, hem mevzuati, hem insan kaynaklari bir
girisimi ayakta tutmanin arayisi icinde. Bu nedenle,
disaridan bakildiginda, ozellikle bir Tlirk mevzuatina
aliskin olanlar veya bunlarla ayakta kalabilen
girisimciler, eder bir trtinleri varsa, bir vizyonlari varsa,
bir kararliliklari varsa rahatlikla Cin gibi cok farkli bir
mekanda da fark yaratip ayakta kalabilirler.

A. Rona YIRCALI

Sayin Mimaroglu'na tesekklr ediyoruz. Sayin
Mimaroglu, konusmaniz sirasinda Cin‘deki gelismeleri
anlatirken fark ettiyseniz bir gilimseme oldu, insanlar
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“dogru mu duyuyoruz?” diye disiindiler galiba.
Bilhassa biirokrasiyle olan miinasebetlerde. Sizin
saydiginiz maliyetler, mesela gumriukle ilgili olanlardan
bir tanesi arasira bize ugrasa memnun oluruz.

Simdi sozl Sayin Tamer Taskin’a verecedim. Kendisi
bizim ¢ok yakin dostumuzdur. Sayin Taskin, ayni
zamanda Giiney Afrika Cumhuriyeti izmir fahri
konsolosudur. Bu takdimden de anlasilacag gibi,
kendisi Afrika kitasiyla ilgili gozlemlerini bizimle
paylasacak. Tamer Bey'in, Afrika kitasini cok yakindan
bildigini, orada uzun zamanlar gecirdigini, devamli
oraya seyahat ettigini biz DEIK olarak yakindan biliyoruz
ve DEIK'in 2013 yili icinde yapacag yeni is konseylerinin
hazirliklarini da kendisi yiiritmektedir.

Tamer TASKIN
DEIK Afrika is Konseyleri Koordinatér Baskani

Sayin Baskan, degerli panelistler, degerli konusmacilar,
benim su anda bir gorevim var, Afrika'ya pazarlamak.
Bugun birkac kisinin aklini celebilirsem, bu aksam
ucaga binip Afrika'ya gitmelerini saglayabilirsem, ne
mutlu bana.

Afrika’nin Diinya Ekonomisindeki Yeri

+  Niifus: 943.715.000

* GSYIH: 1,6 trilyon dolar

+ Ticaret Hacmi: 783 milyar
dolar

* Diinya Ticaretindeki Pay::
%2,8

+ Afrika'ya Yonelik
Dogrudan Yatinmlar ve
Diinya Dogrudan
Yatinmilan igindeki Pay::
52,982 milyon dolar / %
28

Resim 1

[Resim 1] Sevgili dostlar karsinizda bir kita duruyor
fakat biz bunu bir kelimeyle konustugumuz igin, kotu
seyler koca bir kitaya mal ediliyor, iyi seyler de pek
duyulmuyor. “Gidecegiz Afrika'ya da, nereden
gidecegdiz?” dediginiz zaman, burada bir ders calismaniz
lazim. Nerelere gitmemiz lazim? Tirkiye'ye gelmek
icin nereden girebiliriz? izmir'den girebiliriz, limandir.
Istanbul'dan girebiliriz, limandir. Mersin'den girebiliriz,
limandir. Demek ki dnce limani olan ve ondan sonra
da geriye dogru yol imkanlari olan - otoyollari yok tabii
- llkelerden Afrika'ya varmaya calismamiz lazim. O
bakimdan Dogru Afrika hedeflerimizden bir tanesi
Tanzanya, Kenya; bu yolla oralara ve arkadaki lkelere
girebiliyoruz. Obir tarafa gittigimiz zaman, Kuzey
Afrika'yl zaten taniyoruz, Fas'tan Misir'a kadar. Bu

tarafa geldigimiz zaman Gana, Togo, Nijerya, hem
limanlariyla, hem kendi pazarlariyla hem de arkadaki
Nijer, Cad gibi ic Ulkelerle bizlere yeni pazarlar sagliyor.
Ekvator'un altina gittigimiz zamansa, girebilecegimiz
standartlari, potansiyeli, bankacilik sistemi en yiiksek
olan ulke de Guney Afrika Cumhuriyeti. Giney Afrika
Cumhuriyeti'nde is yaptiimiz zaman, buralarin
yollarinin disinda bizi destekleyen bir konu daha var.
0 da, oralarin ticcarlari bizi oralara ulastiriyor.

Afrika Pazarn Analizi icin Bakilacak Gostergeler

+  GSYIH (nominal)
+  GSYIH artig hiz (5)
+  Nifus

+  Fert Bagi Milli Gelir
+  Onemii Sektérier

+  Siyasi Istikrar

+  GOmrilk Bariyerieri
+  Odeme Alma Riski

iigili Afrika @ |Ilql(|uJ
-almoﬂn Kredi mnglémllnm Rnin , Commercial Rating, Hiikime!
i, Politik Istl konomik Poll ar, Kanunlar, Bankacilik smnml

"Iummd Gegmig Tarihi, Standard and Pours, ammnn Ulke Raporu)
+  Kominikasyon
+  Bankacilik
«  [lthatat

Inmat

Resim 2

[Resim 2] Tabii buglin ¢ok 6zet gegiyorum, sanayi
odalarimizda daha ayrintili isliyoruz bu konulari.
Dersimizin basinda dnce nifusa bakiyoruz. Nifusu 170
milyon olan Nijerya var, 50 milyon olan Giiney Afrika
Cumbhuriyeti var, 2-3 milyon olan Gambia da var. Demek
ki bu kararimizi vermekte ntfus bizim icin onemli bir
potansiyel. Akabinde o tlkenin ithalat rakamlari geliyor.
100 milyar dolar ihracat yapan Gliney Afrika
Cumhuriyeti'ne mi gidelim, 100 milyar dolar ithalat
yapan baska bir tlkeye mi, 3 milyar dolar ithalat yapip
da 2 milyar dolari petrol olan bir tilkeye mi? O bakimdan
bu derslerimizi cok iyi calismamiz lazim.

Afrika’daki Bolgesel Ekonomik Olusumliar
+ BATIAFRIKA'DA: + DOGU VE GUNEY AFRIKA'DA
+ WAEMU, 1994 + COMESA, 1994
+ ECOWAS, 1975 + EAC, 2004
+ MRU + IGADD, 1986
+ MERKEZ| AFRIKA'DA: + 10C
+ ECCAS + SADC
+ CEMAC, 1999 SADU
+ CEPGL, 1976 . KUZEYAFRIKA
. AMU
+ CENSAD
©DEIK
' Resim 3
I

[Resim 3] Afrika kitasinda bizim Avrupa Gumrik Birligi
gibi gimrik birlikleri var, isbirlikleri var. Bunlarin bir
tanesine girdiginiz zaman mallariniz diger ilkelere de
gidiyor ama yol olmadigi icin gidemiyor, o bakimdan
ancak arkadaki tlkeye gidebiliyor.
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Tiirkiye ile Afrika iilkelerin arasindaki Vize,Biiyiikelgilik ve Ugus durumu
Tiirkiye
L] Ubaran
201 Ticaret asTIH topm
Turkiym Turkiye' Haemi Thalats
Inscion raton Shon "Soval THY
e | dean | dd  Nihaibi) - (Dolad Vize Duruma Biyikekith Uguy detad
e I 13 40T EISERM 512400 8500  Ueaemie Y Ve ST
Camnp 1471080 1300038 2T 3540833 M40 7O Upubemim Var Ve A3 B
Gurary Adriy S00504 19%88  TAM10S0  ARENATT HM800 V1000 Viesz Var L -1 -]
Fa ROTE aMe LMOTIT R W00 S0 Veee Var Ve 34
T MO TR 1DRILE0  10THIS00 WATDO S50 Ve Ve Ve 2340
I 1TE]  BTAN  ATHAN 280 WA0  Vems Vi Ve 00
Ty WAL 05544 THLME  TOAZITA) 414200 2800  Uygulaesis Var Ve BT
Gana IMI MM SATIS BN T 110 Lypaewe Var Ve 1
[ IS AT 1A MBS MTSD LI Uyaewka Var Ve B
M3 8370 BT M0ETD F0 100 Ugeaesis vor Ve gt
Aroois e W WM IBOMHTT NLN0 A0 Unnarmm o Yo M
Kamym 193200 WME LMD 4001 0880 1700 Unguissewia Var Ve 1AM
Filsy Kopn T 1RNT 40T N0 WON0 10 Unebewie Var e T
Tarzars 10780 JTE MM ALNTHE A340 1SN0 Unpehmeka e Ve B8
Moz i WL TLOOT  ITASM ZASISSN A0 100 Unpuiseska Var Yo 1848
Borkna Faso M) MANT  MLM0 RN IR0 1A Uguewke Var Yk 2%
Seregal 15045 2508 TELEH 12S0RA08 25400 1500 Uppulewls e Ve 5
amann W0A4B0 41T IS MIMMTE 1120 230 Uppaewm Var Ve aem
e &158 113487 THRASE  TAN0SAM 11530 1800 g mwan Ve Ve LY}
Toge 0000 4130 NTON 630043 03N M0 Uviews ok Yor 140
Kangn Combumat 8372 24,908 WAE 462 15300 480 Unvarma Vor Yok 3737
Montams TSSO GR0ST MM IMBNS T 2200 Upaewa Var Ve 28m
Ser CTHR T .85 BENTET  MATED 1500 Upvamskm i Yok 2130
Leerm #1294 300 a7 INTES BN M0 Uvaema e o ™
Resim 4
Elrustoe Gomen Qe e 3738 3881 M0 1300 Uypelesshts Yo Yo e
Madagathar M ran B 23T 00 0 Uygsbees sbts Var Yo 3
Mants dasay Ty S1.887 1312063 10 15000  Vieesk (30 gine kader) Yo Yo s
Dok ath
NI wan sa.re TIMEAN0 2430 300 Uyglem akts Var Var L
S ma Leans £41 083 8703 3453958 L9000 Uyt akta Yok You %3
Cabrte aam oam TTA2ES T4 7600 Uygsbem abts Yok Var a
Somab Msab 2483 L6103 HOGEEN BN G0 Upgubmalta Var Var
Gine WA 185 A ENANSE 11330 1900 Uygaler skts Var Yok 1T
Gambga L 40384 RS 1TTe e Uyt skt Var Yo )
Ona Abeibs
Cumpartyet s o0 s SESTION  METD B0 Upgulesita Yah ra
Guban BT 34 v U3 L0 W0 Uygubmakts var Yo 39
el N e s 33ATIIN 4300 1300 Uyfrstee shts Var Var am
Hamamar 13002 13287 AN T4 " Lm0 Uygstees sbts Yok Yo ny
Hhjer a3 v T4odss 1TATREN L300 B8O Uy psiam shts Var Yah 1933
ey ey 120 I Uraumakts You Yo %0
Ml 230 Vs ATRE A0 LT 800 Ulygalee skts Tk Yo 1684
- 8525 140 127 NN BN 1300 Uyt skt ar Yo T2
$390 5768 TS 1610600 3316 M0 Upgutmakta Var Yo am
ity T80 3 To 178 T80 Upgetamakts You Yoo AT
Burund 335 1 588 A8 I M0 Uppelemakts Tou Yo s
Ruareds a6 1 amar TLEREM 11460 1200 Urgum abta. Yok Var LT
{~1)] 2835 0 LR TOATIEEE  TREM 1800 Uygubes akts Var Var 146
Capw Verse 3w 221 sen B T - ——, You Yo
Hamby 2 13 se1 LWSEN 10500 7300 Upgulemsiss var You o S8
Gine Divsau Tago Tat 1AM 1338 e Uypsler skt Yok Yo ny
S0 Tome ve Prin 1351 4 13% TLTE 306 2000 Urgobmakta You Yo m
vana 11 1m JoMMME MOM 300 Uypadsmakts Yok Yok Lare
Seaziand o-n “s 1380514 4020 5200 Vitesis (30 gune kadar] Yok Yok 2838
Lesaihe -y s “®3 150453 1872 14 Tk Yo 2333
Gy Budan AT Uyl aita ar Yok
Resim 5

[Resim 4-5] Demek ki bunlar ¢calismalarimizi yaparken
ele alacagimiz konular. Su anda bizim ¢ok mutlu bir
seyimiz var, biyukelgilikler. Bundan 6-7 sene evvel 9
biyikelciligimiz varken su anda 33'e geldi, 39'a gidiyor.
ikincisi Tiirk Havayollarimiz var. Bu hafta Nijer agiliyor.
Nijer neresi, kim biliyor? Tirk Havayollari ile
Istanbul'dan 6 saatte Nijer'e ulaslyorsunuz, yarim saat
sonra Burkina Faso'dasiniz. Gecen hafta Burkina
Faso'ya gidene kadar Vogadugu diye bir baskent
oldugundan haberim yoktu. Demek ki 6grenecegimiz
¢cok sey var, sevgili dostlar. Derslerimizi ¢alisirken
glvenlik sorunu, hastalik vs. bir slri sey oniiniize
c¢ikiyor. Litfen bunlara takilmayin, bunlara takilirsaniz
zaten is yapamazsiniz. Bunlar sizi ilgilendirmiyor.

Resim 6

Ticari iligkiler

Tiirkiye-Afrika Ticaret Hacmi (milyar $)

15

10 -

@DEIK

2001 2003 2005 2007 2009 201

[Resim 6] Bakin 2002'deki 4 milyar dolarlik is hacmimiz
20 milyar dolara geldi. Peki Brezilya nereye geldi? 2000
yilinda 2 milyar dolardan basladi, su anda 27 milyar
dolar. Adini duyuyor musunuz Brezilya'nin?
Duymuyorsunuz. Sadece Gin'in adini duyuyorsunuz,
belki Hindistan'i duyuyorsunuz. Halbuki obir taraftan
da, bizim Yunanistan gibi, karsi komsu Cin geliyor.

Tiirkiye-Afrika Yatirim lligkileri
Tiirk Firmalarina Yonelik is Olanaklari (1)

Tirk firmalarinin Afrika’ya Yénelik Yatinmlan yaklagik 600 milyon dolardir.

Firmalanna y&nelik ig olanaklan gunlardir :

Okullar, Yollar)
Tarnimsal sanayl, tanim aletleri, tanim llaglan
Gida sanayi {un, gigek yafi vb.)

Balikgihk

Tekstil ve hazirglyim

Dericilik

Ingaat malzemeleri(Gimento-Demir)

Enerji

Otomotiv (trakidr, damperli araglar, ¢op yangin
aragian)

Resim 7
——

Tiirk Firmalarina Yonelik Is Olanaklan (2)

* Elektronik egyalar

* Dayamkh tiiketim mallan
Eczacilik driinleri
Mobilya

Beyaz esya
Transformatoér
Jenerator

Hazir kapi

Sehir Igiklandirmasi
Salga fabrikasi

Kablo

. Celik halat

@DEIK Yedek parga

Resim 8

[Resim 7-8] Cok imkanimiz var. isin basinda mal
satacaksiniz. Hammaddenizi ve potansiyelinizi
gordiikten sonra da yatirim yapabilirsiniz. “Peki ne
satabilirim?” demeyin litfen. Tarim var, hayvancilik
var, maden var. Guney Afrika hari¢ bunlarin disinda
hi¢cbir sey yok. O bakimdan ne gotiiriirseniz satarsiniz.
Tabii ki siralamanin basinda insaat malzemeleri var,
gida malzemeleri var, un var, otomotiv yedek parcasi
var. Eski arabalarimizi satamayiz, bizde eski araba bile
pahali, onlar Avrupa‘dan geliyor. O bakimdan yeter ki
gidin, gidin, gidin, Afrika'yr taniyin.

Lojistik pahali. Cin'den konteyner 1000 dolara geliyor,
Giliney Afrika'dan 2500 dolara geliyor, belli llkelere
daha pahali, ¢ciinkd hacim olmadigi icin mallarimiz belli
yerlerde indi-bindi yapiyor ve pahali gidiyor.
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Tiirkiye-Afrika Yatinm lligkileri
Tiirk Firmalarina Yonelik is Olanaklari (1)

Tiirk firmalaninin Afrika'ya Yonelik Yatinmlan yaklagik 600 milyon dolardir.

Firmal, yonelik ig olanakl lardir :

*  Miteahhitlik hizmetleri{Hastaneler,Okullar, Yollar)
+  Tanmsal sanayl, tanim aletleri, tarim ilaglan
+  Gida sanayi (un, gigek yagi vb.)
+  Balikgilik
*  Tekstil ve hazirglyim
Dericilik

+  Ingaat malzemeleri(Gimento-Demir)

+  Enerji

+  Otomativ (traktér, damperli araglar, ¢&p kamyonlan, yangin séndirme
araglan)

Resim 9
——

i Turkey - Africa: Significant Increase in Trade

$z =

Turkey-Adrica Trade Smm (1896 - 2010}

Turkay-Africa Trade
o
Over the last 15 years number of 12,000 ot
countries Turkey trades with is more 10000 L

o T ==

than doubled 000 = -
000 =
Existing relationships got doeper a0
crossing USD1BN mark in Nerthern ’“’;
P

Africa

In S8A; Angola and RAS became
dominant partnors

Resim 10

T

[Resim 9-10] 2013'e geldik. Bu 2010 yilinda yapilmis
bir projeksiyon, rakamlarin nereye gidecegini gayet
glizel gosteriyor. Buglin Afrika, ylikselen bir yildiz
olarak bitin tlkelerin ilgisini cekiyor. Bakin haritamizin
nasil koyulastigini goriyorsunuz. Turkiye'nin rengi
koyulasan rakamlar, 1 milyar dolarin tzerinde olan is
hacimleri. Tirkiye her giin Afrika ile olan is iliskilerini
gelistiriyor. Neye ragmen? O koyu rakami olusturan
Cezayir, Misir, Libya, Gliney Afrika, Tunus, Nijerya, Fas.
Bakin daha Kuzey Afrika'dayiz, Nijerya'ya biraz, Gliney
Afrika'ya biraz gitmisiz, Afrika'nin gerisinde yokuz. Yok
olmamiza ragmen 20 milyar dolar ihracat yapiyoruz.
Buglinden sonra bu rakamlarin cok biylyecegini
biliyoruz.

Bt " Vizvon |
| + VIZYON
*  STRATEJI
R T
o + TOPRAK
Africa is Huge! + INSAN
KAYNAKLARI
The following countres TURIZM
] Alrica: s + TARIM
e v B * MINERALLER
United States 3,618,770 *  ALTYAP1
India 1264595
Europe 1,905,000
Argenting 1,045,189
New Zealand 103726
11,664,680 33, mi
30,211,551 km
Alrica’s area: 11,707,000 sq. mi.
30,321,130 km?
TETT 16

[Resim 11] Hi¢ Afrika'ya boyle baktiniz mi? Bir tane
kita, yaninda Madagaskar, kiclcik bir sey ama o
Madagaskar'in ingiltere'den biyiik oldugunu hig fark
ettiniz mi? Uzerinde bunca insanin yasadigini hic fark
ettiniz mi? Onun igin lutfen her yere gitmeye calisin.
Afrika bu kadar biyik bir kita iste.

DEIiK'te bizim su anda 17, yilbasindan sonra 27, yilin
sonunda da 37'ye varacak olan is konseylerimizde daha
detaylarda sizlere, Tirk sanayicilerine hizmet sunmaya
calisiyoruz. Oradan gelen heyetleri, buradan giden
heyetleri ve isadamlarini organize ediyoruz. Ben
bununla buyidim. Avrupa'li bana dedi ki “Gitme,
pisirilirsin.” Kazanin icinde ben yoktum ki, sen vardin.
Niye gittin? Demek ki benim gitmemem icin benim
suuraltima her seyi koydu. Simdi sizin suuraltiniza ne
koyuyor? “Yolsuzluk var, ihtilal var, kacakgilik var,
olaylar var, gitmeyin,” diyor. Yok arkadas oyle bir sey.
Koca bir kitayr konusuyorsunuz, 1 milyar adam yasiyor,
54 tane ulke var. Elbette ki problemlisi var, problemsizi
var. Siz de problemsize gidin. Tirkiye'nin her kosesine
gidiyor musunuz? Orada da gideceginiz yer var,
gitmeyecegdiniz yer var. O bakimdan bunlara litfen
takilmayin.

Resim 12

[Resim 12] Afrika ac, susuz diye bir sey yok. Somali'nin
bir bolgesinde diktatéri bir sey yapiyor, aclar, ne
yapalim. Tabii ki yardim ederiz, ayri mesele ama bunu
bir kitaya mal etmemek gerek. Afrika ne a¢, ne susuz,
Istanbul Bogazi'ndan daha biiyiik nehirler akiyor. Bu
fotograf 10 bin metreden cekildi.
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Orada bizim gitmemizi istemeyen beyazlar var. Akilli
adamlar var. [Resim 13] 10 bin metreden cekilmis bu
yuvarlaklarin buyukliginin ne olabilecegini hayal
edebiliyor musunuz? Bunlar tarim arazileri. Peki bu
Afrika'nin, Zambia'nin tam ortasindaki bu gidalar nasil
gidiyor? Kenarinda bir tane havaalani var, ucak geliyor
hepsini ylkleyip Avrupa'ya gotiriyor. Onun igin 12 ay
sabit fiyatla marulu da yiyor, meyveyi da yiyor. Afrikal
ac olabilir ama Avrupali Afrika sayesinde a¢ degil.
Bunlari bilmek gerek.

[Resim 14] Nerede benim tekstilcilerim? Afrika'da
herkes ag, susuz, ciplak degil. Orada da moda var,
orada da insanlar liks giyiniyor, orada da araba var,
orada da festivaller var. Brezilya festivali var ama
Kalamar festivalini kimse bilmiyor ama 10 sene sonra
ogrenecekler.

[Resim 15] Dogu'dan girersek, Kenya, istikrarli bir tlke.
Ticaretin kaynagi olabilecek bir tlke, turizmi olan bir
tlke. Onun altinda Etiyopya var. Bu resimde, iki kizimiz
var. Soldaki Turkiye'de mezbaa acmis, sakatat satiyor.
Kirk sene dislinseniz akliniza gelir mi? Sagdaki de bir
profil fabrikasinin genel miduri. Afrika'ya gidilmez,
glvensiz diyorsunuz ama bakin bayanlar gitmisler
fabrika idare ediyorlar orada, haberiniz olsun. En biylk
zenginligimiz, gencler.

® T

Diin DEiK'te tam 75-80 tane Afrikali 6§renciyi davet
ettik, bugiin de buraya gelmelerini rica ettim. Sevgili
dostlar Afrika'ya gitmeye korkuyor musunuz? iste
elemanlar duruyor, ingilizce biliyor, Tiirkce biliyor,
Fransizca biliyor. Daha ne istiyorsunuz? Sizi taniyor,
agabeysisiniz. Onlar da mutlular ¢iinkl bugline kadar
kimse merhaba dememis onlara. istanbul'da okuyorlar,
master yapiyorlar. Alin onlari staj yaptirin, Afrika'ya
gonderin, pazarlama elemani yapin, yarinki ortaklariniz
olsunlar. Bundan daha bedava bir sistem yok. Kimse
farkinda degil. Diin DEIK olarak onlari topladik, hepsinin
adreslerini aldik. Sinav zamani oldugu icin hepsi
gelemedi. 300 kadar Afrikalilar. Tam 22 tlkedendi din
gelen arkadaslar. Litfen onlardan faydalanin.

Uganda'nin Afrika2nin Kalbindeki Stratejik Konumu
PAZAR
Uganda
32* milyon
Dogu Africa-
130* milyon

Bolgesi-190* milyon
COMESA

- 19 iiye iilke

= 400 milyon
insan

- 170 milyar
dolanin iistiinde
ithalat
AGOA - ABD
AB - EBA
Gin — Kolay Erigim
Japonya -173'iin
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Resim 17
T

[Resim 16] iste Uganda. Bana esimle gitmememi
soylediler. “Esini yok etme projesi mi ylrGtiyorsun?”
dediler. [Resim 17] Orada da Rotary Kulip var.
Gidiyorsunuz, konusuyorsunuz, herkesi taniyorsunuz.
Soldaki Merkez Bankasi Midurl, randevu alsaniz
alamazsiniz ama Rotary Kuliibe Uye. Afrika'dan
faydalanin.



Bolgesel Pazarlara Yenilik¢i Bakis

Resim 18

[Resim 18-19] Burasi Klimanjero, Tanzanya'nin dibinde.
Safari'nin oldugu yer. Yani Turkiye'de Agri daginin dibini
gosteriyorum. Burasi Agri Dagi'nin dibinde bir alisveris
merkezi. Hersey var. Dondurmasi da var, saraplari da
var, makarna var, un var, zeytinyagi var, ketcap var.
Peki bu kim? Bu Guiney Afrikali zincir. Burada Migros'a,
Tansas'a bir sey satmaya giderken kime gidiyorsunuz?
Satin almasina gidiyorsunuz. Johannesburg'a gidip
Gliney Afrikali zincirin satin almasindan gectiginiz
zaman, Afrika'ya binlerce magazasiyla sizi sokacak.

Namibya'da sozu birakiyorum. Yeniden imkan kalirsa
devam ederim. Tesekkir ederim.

A. Rona YIRCALI

Tamer Bey'e bu glizel konusmasi icin tesekkir ediyoruz.
Fakat herkes Afrika'ya giden ilk ucagi yakalamaya
calismadan once Mehmed Evyap Bey'e gecelim.

Mehmed Evyap Bey, Evyap Holding icra Kurulu Baskani
ve Yonetim Kurulu dyesidir. Bizimle Dogu Avrupa ve
Ortadogu'daki tecribelerini paylasacak.

Mehmed EVYAP

Evyap Holding icra Kurulu Baskani, Yénetim Kurulu
Uyesi

Bugtiinki toplantiya davet edilmekten ¢cok mutlu oldum
¢inkl bu cok ilgimi ceken bir konu. Nedenini biraz
ilerleyince anlayacaksiniz. Toplantiya gelmeden once,
Google'da bir arama yaptim: Global A.$. Kiresel A.S.
ve Bolgesel A.S. Gordim ki Turkiye'de kiiresel ve global
adiyla pek cok sirket var. Kuresel Hafriyat't goriyoruz,
insanin aklina “yoksa 72 llkede ¢ukur kazan bir
sirketimiz mivar?” sorusu geliyor. Kiiresel YMM var,
“Acaba 72 millette vergi kanununu bilen, uygulayan,
takip eden mali misavirlerimiz mivar?” sorusu geliyor.
Global Lojistik, istemediginiz kadar var. Kiresel
Hirdavat A.$. var. Global Holding A.$. var, Bolgesel
Holding A.S. yok. Global Isi var, herhalde global isinmaya
¢ozUm Uretecek. Bolgesel A.S. diye aradigimizda,
bolgesellik, bolgesel sanayi bolgesi, bolgesel kalkinma,
bdlgesel amator lig, Bursa Merinos A.$.'yi bulduk.
Bolgesel ve A.S. kelimelerinin yanyana geldigi ilk
google aramasli sonucu bu oldu. Bir de SAVEK Samsun
Bolgesel Kalkinma A.S.'yi bulduk. Saniyorum bizim
buglin bahsettigimiz bolgesel dedil ama saglik olsun
sonucta bolgesel.

Degerli misafirler, Turkiye'de kiresel sirket hususuna
ve dinya markasi konusuna fazlasiyla takilmis
durumdayiz. Oysa bu panelin konusu olan, bélgesel
olmak, bélgesel pazarlar, Istanbul sanayisi icin bence
cok daha makul, cok daha dogru hedef. Neden? Bir
kere basarilabilir bir hedef. Global kelimesi, arkasinda
olmasi gereken emek, sistem, altyapi, adamlar vs. her
ne varsa onu ¢ok fazla dikkate almadan c¢ok sik
kullandigimiz, harci alem haline getirdigimiz bir kelime
ve globalin hakkini vermek hic kolay degil. Herkesin
oldugu yeri bilmesi lazim. Bence bizim icin, istanbul
sanayisi icin bolgesel sirket olmak basarilabilir bir
hedeftir. Bunun oncelikli hedefimiz olmasi lazim.
Yeterince zorlayicl, ¢ciinkl globalin altyapisiicin lazim
olan cok sey, ayni zamanda gercek bir uluslararasi
sirket olma basligi altinda zaten bélgesel sirket olmak
icin de gerekli. Geri donis hizi yiiksek. Cok rahat iddia
edebilirim ki bolgesel olmaya yapilan her tiirld yatirim,
kaynak globalden ¢ok daha hizli donecektir. Dolayisiyla
bolgesel sirket olmak gercekten de dogru hedef.

TURK SANAYiiyjN.-BﬁLGESi

* Rusya disi
* Afrika
* Arap Yarimadasi
* Merkez Dogu Avrupa
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[Resim 1] Tiirk sanayinin bolgesine bakacak olursak,
zaman kaygisindan dolayi hizli geciyorum ama burada
bir tek iran, Irak ve Suriye'nin altini cizecedim. Bu
ulkelerde evet savas var, i¢ savas var, ithalat zorlugu
var, iran'da giimriikler bir agiliyor, bir kapaniyor ama
bu ¢ Ulke Tirkiye'nin hemen yaninda. Turk sanayisi
bu Uc¢ Ulkeye erisimde rakipsiz ve burada bir sermaye
birikimi, bir servet birikimi var fakat ayni zamanda
karsilanmamis ihtiyaglar var. Tiirk sanayisiicin, istanbul
sanayisi i¢in ¢ok onemli bir firsat.

1997 yiinda Evyap International'da c¢alismaya
basladifimda, ziyaret ettigim ilk Ulke Ukrayna olmustu
ve dindyle ve bugiinlyle biraz Ukrayna‘'dan bahsetmek
istiyorum. O zamanlar Ukrayna'da perakende, tim CIS
tlkelerinde, Rusya‘'da oldugu gibi, a¢ik pazarlar
odakliydi, dagitim yok sayilirdi; misteriler perakendeci,
toptanci, distribitor musteri blylk toptan satis
merkezlerine, buytk toptancinin ayagina gelir mal
alirdi. Perakendeye hizmet gétiirmek gibi bir kavram
o zaman yoktu. 15 yil 6ncenin en blylik konulari Karakoy
satislari, Laleli satislariydi. Gimriklere soru isareti
koydum, c¢iinkd o glinlerde varligiyla yoklugu belli
degildi. Yereller, bilgi olarak, sermaye olarak ¢ok
zayiflardi, devler de daha hazir degildi, diizenli ordularini
henliz kurmamislardi. Tiketici de herseye talipti.
Odessa’da 7. Kilometre isminde bir ticaret merkezi
vardi, Ukrayna ticaretinin nerdeyse yarisi buradan
gecerdi ve Turk mallariyla doluydu, Cin mallari heniiz
giris asamasindaydi. Rami ve Tahtakale'nin bilesimi
gibi bir sey distinebiliriz. Goz alabildigince uzayan bir
alanda binlerce konteyner, kapaklari acilmis satis
yapiliyor. Ukrayna‘'da o zamanlar reklam oldukca
ucuzdu. 20 bin dolar maliyetle Dinamo Kiev'in oynadigi
bir Sampiyonlar Ligi aksaminda 6 tane reklam birden
girebildigimizi hatirliyorum, gergekten sudan ucuzmus.
0 zamanlar Ukrayna‘'da tamamen biitce ve fiyat odakli
bir tiketici vardi. Tuketici egilimleri de oldukca basitti,
sabunun elmalisi, deterjanin limonlusu ¢cok popdlerdi.

TURKLERIN UKRAYNA’DA

LIDER OLDUGU iSLER (1990’lar)
L,

* Sampuan
* Mesrubat (gazsiz)
* insaat malzemeleri

e
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[Resim 2] Gelelim Tirklerin o zamanlar Ukrayna'da
lider oldugu islere. Tek kelimeyle sunu sdyleyebilirim
ki o zamanlar Ukrayna Tiurk sanayinin arka bahgesi
gibi bir tlkeydi.

2010'larda ne oldu? Su anda acik pazar hala var ama
belirleyici degil. Miisteriye vade oldukc¢a azaldi.
Ukrayna‘'da ve diger Dogu Avrupa Ulkelerinde
perakende, bir kismi tam organize modern perakende
olmak Uzere, isin en az Ugte ikisini yapiyor. Dagitim,
artik perakendeye hizmet ediyor, kimse bliylk toptan
merkezine gidip alisveris yapmiyor. Rusya‘'da Araplarin
temizlik Grini satisi yaptigi bir yer vardi, 15 yil 6nce
toplam Rusya ticaretindeki payr %40-50 iken bugin
%?2-3 ya vardir, ya yoktur. Gimrikler artik disiplin
altina alindi. Dev rakipler bolge merkezi fabrikalarini
kurdular, satis ekiplerini kurdular, ticari ekiplerini
kurdular. Yereller de artik gliclendi ve bilgilendi.
Tiketici artik secici, herseye talip ve her urine, her
hizmete ac degil.

2010°'larda Turk tiketim drlnlerinin Ukrayna'da nerede
olduguna bakarsak, 7. Kilometre Cin istilasina ugradi,
tamamen Cin Gritnlerinin showroom'u, biylk bir satis
merkezi konumunda. Ukrayna‘'da su anda Turklerin
lider oldugu isler, sabun, tras kremi/képiigi ve baklava.
Orada sabun ve tras kopuginde liderligimiz oldugunu
cok oviinerek soyleyemeyecedim, bir Tirk sanayicisi
olarak uzllerek soyliiyorum. O kadar genis bir liderlik
listesinden sadece bu listeye kadar diismis olmamiz
tzlcu. Halbuki bu pazar konteynerin birkac ginde
gittigi, ucakla 1-2 saatte ulasabildigimiz, kendi sanayisi
kismen gelismis, bizim icin ¢ok buyuk firsat olan bir
yer. Boyle bir pazarda biz maalesef 15 yil icerisinde
adeta bir erime yasadik. Gecen ay Rusya'da,
Moskova'daydim. Orada Carousel Hipermarket'te
detayli bir market gezintisi yaptim ve listeli hangi Turk
markalari olduguna baktim. Bu arada Carousel,
Rusya’'nin en bilyiik perakende zinciri olan X5 Grubu'nun
bir hipermarketi ve hiper oldugu icin 50-60 bin mal
bulunuyor. Maalesef Uc¢ tane kategoride Turk
markalarinin listeli oldugunu gérdim. Bira, sabun ve
tras urunler disinda maalesef baska listelenmis Tirk
markasi bulamadim.

Peki neden boyle oldu? Kalici basari icin ne yapmamiz
lazim? Hizli girislerin ardindan erimemek icin ne
yapmamiz gerek? Once kendi gercegimizi gérmek
gerekiyor. Tirk milleti gocebelik ve yerlesiklik kararini
cok zor vermistir. Unli Dogu Goktlirk Veziri Tonyukuk,
“Biz Cinlilerin %1'i kadariz, bir sehir kurup oturursak
orada disman bizi yok eder. Halbuki gezici hayatimizi
sirdirirsek zayif oldugumuz zamanlarda gezinir, gliclu
oldugumuz zamanlarda ilerleriz,” demistir. Bizim
DNA'larimizda var. Bizim gec¢misimizden,
DNA'larimizdan, millet olarak kokimuzden gelen bir
akinci ruhumuz var. Ama cok onemli bir zaafimiz var,
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istisnalar olabilir ama biz ortalamada planlama o6zurlu
bir milletiz. Bu 6zelliklerimizle hizli ve erken basarilarin
arkasini getirmekte zorlaniyoruz. Aramizda ¢ok iyi
planlama yapan bireyler, sirketler olabilir ama bunu
sizleri biraz da tahrik etmek ve distndirmek icin
soyliiyorum. Biz ortalamada akinci ruhlu, planlama
ozurld bir milletiz.

Ulusal sanayi sirketlerimizin ¢ogu, ayni zamanda
gelismekte olan pekcok lilkede oldugu gibi bir fabrika
veya urlinln etrafinda toplanmistir veya kurulmustur.
En glicli kaslarimiz retici kaslarimizdir. Parayi tGretimi
toplamaktan ve satin almadan kazanmaya talibiz. Kendi
calisma hayatima basladigim yillardan beri kendi aile
buyiklerimden defalarca “Evladim, para iyi satin
almadan kazanilir, iyi calisan fabrikadan kazanilir,”
sozlerini ylzlerce kez duydum ama bir kere bile
satistan, pazarlamadan kazanilir dendigini
hatirlamiyorum. Oysa bizim sunu bilmemiz lazim:
Bugunki ortamda, bdlgesel, global ya da ulusal
ortamda, sanayiden para kazanmak icin mutlaka sanayi
disi kaslarimizi gelistirmemiz gerekiyor. E§er bélgesel
bir sanayici olmak istiyorsak da onun arkasina bir tercih
koymak gerekiyor.

Biz son yillarda, Evyap'ta su iki secim arasinda bir
tercih yapmamiz gerektigini gordiik: Guzel bir ihracati
olan ve bir de Misir'da fabrikasi olan bir Tirk sirketi
mi olacagiz yoksa bolgesel olarak planlanmis, bolgesel
hedefleri olan ama gercek manada bir uluslararasi bir
kisisel bakim sirketi mi olacagiz. O tercihi ikincisinden
yana kullandik ve o tercihten sonra baska konular
geliyor. is modeli konusu cok kritik. Hedef pazarda bizi
basariya gotirecek is modeli Uzerinde cokca
disinmemiz lazim. Son yillardaki kendi tecriibemden
gordidgim kadariyla, eder bir pazarda is modeli
arizaliysa, ¢ok iyi urin, cok iyi ve kuvvetli marka o
arizay giderip para kazanmayi saglayamiyor. is modeli
tzerinde ¢okc¢a disinmemiz lazim ve standart
ihracat/ithalat is modelinden musteriye en yakin
olacaginiz is modeline ge¢cmemiz lazim. Bu, yerel
Uretimse yerel Uiretim de olabilir ama yerel liretim sart
degil. Yerel satis ve pazarlama organizasyonu olabilir,
lisanslama olabilir, ortaklik olabilir. Misteriye en yakin
olacagimiz is modeli neyse ona gore hareket etmemiz
gerek. Sahada yerellerden olusan kaliteli satis ve
pazarlama takimlari kurmaliyiz ve bu takimlara yetki
vermeliyiz.

is hayatina ilk katildifim, Rusya'ya ve Ukrayna'ya ilk
gittigim yillarda, Tirkiye'de her toplantida en geng, en
tecribesiz insan bendim ama orada hepsi benim
yasimdaydilar. Ust kusak komiinizmden kapitalizme
gecisi kacirmisti ve otuz yasinda insanlar milyar
dolarlar, yiiz milyar dolarlar tizerinde karar veriyorlardi.
Oradaki muhataplar, bu genc liderlerin is anlayisi
bizimkilerden cok farkliydi ve konsantrasyonlarini 45
dakikadan fazla koruyamiyorlardi. Bir iki toplantida bir
isin olup olmayacagina karar veriyorlardi. Turk ve

Avrupali arasindaki bir ishirligine aylarca siiren
toplantilarla karar verilirken Ruslarla yapacaginiz
isbirliginin ¢ok hizli bir sekilde baglanmasi lazim.
Dolayisiyla, “Hele bir durun, ben bir istanbul'a sorayim,
yetki alayim,” diyen bir lideri ve takimi sahaya koyarsaniz
muhatap nezdinde bitin sayginliklarini kaybediyorlar
ve sonra zaten sayginligini kaybetmis olan sahadaki
ekip basarili olamiyor. Biz bunu yasadik. Ukrayna'da
yerel yetki olmadigindan dolayi, orada bir donem
baslattigimiz fabrika girisimimizde ayni yangin plani
icin Ug kere itfaiye midiriine bahsis vermek zorunda
kaldigimizi hatirliyorum, diger problemlerle beraber.

Markay! yoneten ve tiketenin arasindaki mesafeyi
azaltmamiz, sifirlamamiz lazim. Bu llkelerdeki
insanlarin psikolojisi farkli. Cok kisa bir anekdot
anlatacagim. Batili bir grup Ukrayna'da sunum
yaparken tepegodz kullaniyor. Tepegoze yanlistikla yan
yaziyor ama farkinda degil. Bir on dakika sonra sunumu
izleyenlere baktiginda herkesi yan bakarken goruyor.
On dakika o sekilde dinlemisler ve kimse bir sey
soylememis. Disaridan gelen insan bu psikolojiyi
anlamakta zorlanir, bu nedenle onlarin icinden gelen
bir pazarlama takimiyla calismak lazim. isletmede
herseyin fazlasi sorun olabilir, ger¢ek musteri bilgisi
haric. Gercek misteri bilgisi icin yerel takim, yerel ekip
ve hedef kitleyi pazar arastirmasiyla vs. anlamaya
calisan degil hedef kitleyle organik bagi olan pazarlama
grubuyla, yonetim grubuyla ¢calismak gerek.

IRAK’TA TURKLERIN BUGUN LiDER
OLDUGU iSLER...

Fe?
s

* Sampuan
* insaat-taahiit
* Otelcilik

* Beyaz Esya

* Mobilya

* Yeme-igme

* Giyim

Simdi bir sonraki llkeye, Irak’a ge¢cmek istiyorum.
Ukrayna'daki siirecle kiyaslayalim. Irak bakkal ve acik
pazarlardan olusan bir pazar su anda. Misteri gelip
toptan aliyor ve satis da dolarla yapiliyor. Irak’ta
ithalatgilarin doviz riski sifir. Yereller, aynen eskiden
Ukrayna'da oldugu gibi, su anda yok, cokuluslu
firmalarsa henliz organizasyonlarini tamamlamadilar.
Servet birikimi var ama ihtiyaglar karsilanmamis.
[Resim 3] Bu resim, Bagdat'tan bir toptan pazar
gordnumd. Turklerin lider oldugu isler de bu slaytta
yer aliyor. Bagdat'ta da 1997'de Ukrayna'dakine ¢ok
benzeyen bir liste oldugunu goriyoruz.



Bolgesel Pazarlara Yenilik¢i Bakis

Irak 2023 ile ilgili bir vizyon, bir tahminde bulunuyoruz.
Tutar ya da tutmaz bilemiyoruz tabii ama bu arada
yarin diinyanin sonu olacagl ongorisinden daha
gercede yakin bir ongori oldudunu size
garantileyebilirim. Perakende %50'yi gececektir, Ulke
capinda musteriye servis baslayacaktir, yerel Ureticiler
olacaktir, uluslararasi ordular diizenli ordularini
kuracaktir, orta siddet - orta ylkseklikteki gimrik
duvarlari bizi bekleyecektir ve misteri de secici hale
gelecektir.

IRAK 2023

Yerel iireticiler
Giimriik duvarlari (Orta)
Hazirlanmis dev rakipler
Segici misteri

&>

Resim 4

[Resim 4] Irak'ta 2023 yilinda Tirklerin lider oldugu
isler ne olacak? Bunun cevabini ben bilemem. Burada
Sayin Baskan dahil alti tane konusmaci konustu,
yorumlar yapildi. Bundan sonra top sanayicide, istanbul
sanayicisinde. Bizim bundan sonra yapacagimiz
calismalar, Ukrayna ve Rusya vakalarindan ders alip
almadigimiz ve gosterecedimiz, Uzerinde durdugumuz
yerellesme gibi, is modeli gibi, kendi gercegdimizi gorip
ona gore organize olmak gibi konularda bizim
gosterecedimiz performans, Irak'ta 2023 yilinda
Turklerin hangi islerde lider oldugunu gosterecek.
insallah liderlikler buglinkiinden azalmaz ve karsimiza
aynen bu resimde oldugu gibi ¢ok blyik coskuyla
kutlanacak basarilar ve liderlikler ¢ikar. Hepinize
tesekkdr ediyorum.

Soru ve Katkilar
Soru

32 llkeye ihracat yapan, sektortin lider kuruluslarindan
biriyiz. Tamer Bey'e bir soru sormak istiyorum ama
Mehmet Bey'in sunumundan yola ¢ikarak bir seyi de
belirtmek istiyorum. 7. Yiizyilda O§uz Kan “Gokytizii
kubbemiz, diinya vatanimiz, giines bayragimiz,” diyor.
Dolayisiyla biz Tiirkiye olarak ¢ok biiyiik isleri yapabiliriz,
¢lnki bizim diinyamiz gokyuzindn oldugu yer ve bu o
tarih icin cok hos bir vizyon. Sizlerin de bu vizyona katki
vermis olmalari beni ¢cok mutlu ediyor, ¢linkii bu aslinda

14 ylzyil once konusmus bir vizyon ve bizler onun
surduriyoruz.

Tamer Bey, Rotary Kullplerinden, gelis-gidislerinden
bahsettiler. Bizim sahsen, 32 lilkeye ihracat yaparken
istifade ettigimiz bir unsur var. Bugiin 150 Tirk
okulumuz var ve bunlarin icinde gonulld, cok samimi
insanlar var. Hicbir karsilik beklemeden elinizden tutan,
size destek olan insanlar var. Bu insanlarla bir
diyalogunuz var mi, onlardan istifade ediyor musunuz?

Tamer TASKIN

Tirk okullari Afrika kitasinin her tlkesinde var ve ben
de ziyaret ediyorum. Gercekten Tirkiye'ye cok biyuk
bir imaj kazandiran, cok basarili bir sistem. Onlarla bir
is yapmis degdilim ama. Gecen hafta gittigimde de
Burkina Faso'da, Gabria‘'da, Togo'da, Fildisi Sahili'nde
hep geldiler, tanistik, beraber olduk. Cok basarililar.
Tirkiye'ye, Turkiye'nin imajina olan faydalari tartisilmaz.
ilk konusmacimizin soyledidi bir sey vardi. Biri beni
Afrika'da marka yapmis. Afrika'da “Tirk mali kalitelidir,
Avrupa mali kalitesindedir, %20 ucuzdur,” diye biliniyor.
Allah razi olsun, onu kim yaptiysa. Boyle hazir bir
pazara gidiyorsunuz. Disarida haritalarimiz var,
giderken onlari da alip odalariniza asin ve Afrika'ya
hep bakin.

Soru

Vedat Bey'e bir sorum olacak. Herhangi bir alanda
yatirim yapmak istiyorsunuz, pazarlama arastirmasini
yaplyorsunuz, bu pazarlama arastirmasinin sonuglarina
gore karar veriyorsunuz. Bu karara diger pazarlarin
tepkisi nasil dlguliyor ve nasil onlemler aliniyor?

Vedat MiMAROGLU

Maalesef sizin disiindiginiz anlamda bir pazar
arastirmasi ve degerlendirmesi yapamiyoruz, ¢iinki
bizim bir Grtinimuz yok. Dolayisiyla biz islerimizi almak
icin, o sektorln birinci ligine ¢itkmak zorundayiz ve bu
da tamamiyla referans ve bitirdigimiz islerle oluyor.
En kaliteliyi tam zamaninda ve kabul edilebilir maliyete
yapip bunun sayisini artirdikca, musterilerimizin bundan
haberdar olup bizi bulmalarini bekliyoruz. Maalesef
muhendislik ya da tretim dedigimiz zaman Turkiye ilk
akla gelen tedarik lokasyonu olmamasina ragmen,
orada bir zorluk olmasina ragmen, iyi isler yapildigi
zaman, farkli bir seyler yapildigi zaman musteriler bir
sekilde sizi arayip bulabiliyorlar.

Soru

Yalova Universitesi'nde ingilizce isletme Bolimii 2.
Sinif 6grencisiyim. Sorum Sayin ibrahim Aybar'a olacak.




Yakindan takip etmeye c¢alisiyorum ama su anda
glindemden dismis gibi dursa da takipgisinin
giindeminden pek diismiyor. Yerli otomobil konusunda
birkac sey soyleyebilir misiniz? Sizin boyle bir calismaniz
var mi? Diinya Uzerinde tescillenen hibrid elektrikli
otomobillerin %10 civarinda oldugunu soylemistiniz.
Eger boyle olacaksa bizim de bunda bir payimiz olmasi
gerekmiyor mu? Sizce otomobil Uretsek, hibrid olmali
m1? Bir melez otomobil de biz liretmeli miyiz? Bor
teknolojisinden de bahsediliyor, bunu kullanabilir miyiz?
Calismalariniz var mi?

M. ibrahim AYBAR

Geng¢ arkadasima sorusu icin ¢ok tesekkir ediyorum,
ozellikle bizim sektorde ¢cok populer olan bir konuya
degdindi. Mehmet Bey, konusmasinda planlama 6zurlu
oldugumuzdan bahsetmisti. Biz planlamalarimizi iyi
yapmak zorunda oldugumuz icin bugiin bazi sonuclari
alabiliyoruz. Cinkd iyi planlama yapmazsak bu iste ¢ok
daha kolay, cok daha ¢abuk devre disi kalacagimizi
biliyoruz, cinki yaptigimiz is ¢ok pahali.

Her tirll enerjiden otomobil yapabilirsiniz ama onu
kaga satacaginiz onemli. Eger insanlarin alabilecegi
bir fiyata bir Grind gelistiremiyorsaniz, o fiyati
bulamiyorsaniz bu isi yapamazsiniz ve piyasaya
¢itkamazsiniz. Bugin hidrojen enerjisini kullanan, bor
teknolojisi kullanan ornekler duyuyorsunuz, fuara
gittiginizde onlarca goriyorsunuz ama niye piyasada
degiller, nicin seri Uretimde degiller? Cinkl henlz o
fiyata gelemediler. Planlar onu henlz ortaya koyamadi.
Dolayisiyla icten yanmali petrole, dojalgaza ya da
LPG'ye dayali motorlarla ¢alisanlarin yaninda elektrik
enerjisiyle calisanlar devreye girdi, onlar piyasaya cikti,
clinki alinabilir fiyatlara geldiler. Ustelik mevcuttan
daha ucuz alinabilir ve daha ucuza isletilebilir olmasi
mimkdin oldugu icin bugiin satilabiliyor, baska tiirli
imkani yok. Bizim yeni tiretmeye calistigimiz Fluence
elektrikli, bugtinlerde yaklasik 45-50 bine alinabilir
durumda, benzinlileri piyasada 60 bine filan bulunuyor.
Ekonomik buiyiklik cok onemli.

Yerli otomobil yapabilir miyiz? Elbette yapariz. Herseyi
yerli yapmak da gerekmiyor. Bugin artik global bir
sektorde farkli farkli ilkelerden daha avantajli olarak
aldiginiz parcalari birlestirin, yerli otomobili Uretin.
Ama su ana kadar neden yapamadik? Bir kere ¢ok ciddi
bir rekabet ve konusmamda da sdyledigim gibi yliksek
bir kapasite fazlaliliginin icinde, o rekabette planlarimiz
bize ekonomik ve piyasada yer edinebilecek bir
otomobili henliz daha ortaya koyamadi. Yerli otomobil
icin elbette bizim bir markaya sahip olmamamiz gerek,
onun icin ilk once bize ait bir tasarimimizin olmasi,
yani tum fikri ve sinai miilkiyet hakkinin elimizde olmasi
lazim. Bunu bulabilir miyiz? Cok tasarimci var, bir
tanesini aliriz, hi¢ problem degil. Bunu yapariz da,
tlkemizde su anda 1,5 milyon Uretim kapasitemiz var.

Bircok model gelistiriyoruz, dinyaya bircok ihracatimiz
var. Hepsini yapariz ama bunu yaptigimiz zaman, diyelim
istanbul markasi, diyelim Mehmetgik markasi, bu
markay Turkiye'de satabilecegdimiz, hatta Turkiye pazari
olcek olarak yetmediginden disarida satabilecedimiz
pazarlari bulabiliyor muyuz? Bu planlari yaptigimiz
zaman goruyoruz ki o otomobili o pazarlarda satin
alinabilir sekilde satamiyoruz. Onun i¢in bugiine kadar
yapamadik. Yoksa ileride sartlar uygun oldugu zaman
yapilmayacak bir sey yok. Bir otomobil bugiin 25-30
bin liraya alinabiliyor ama bu otomobili ortaya
¢tkarmanin bedelinin birkac milyar lira oldugunu
unutmayalim. Yapacaginiz planlar, sizi mutlaka sonuca
gotlrecek, sizi ayakta tutabilecek ki siz o planlari hayata
gecirin. Baska turlt imkani yok.

Soru

Ozellikle Rusya'da, daha dogrusu SSCB'den dagilan
Ulkelerdeki demokrasinin gelisimi goz onlne
alindiginda tuketici haklari ve tikecinin korunmasi
konusundaki durum nedir? Bunu Mehmet Bey'in
yanitlamasini rica ediyorum.

Mehmed EVYAP

Acikcasi CIS llkelerinde o Ulkelerin ginesi Rusya,
oradaki gelismeler trendi belirliyor. Tuketici haklari
bir yana diger genel haklar anlaminda da cok onemli
gelismeler olmadi bugiine kadar. Yatirimci haklari da
oyle ¢ok ilerlemis noktada degil. Dolayisiyla tiiketici
haklari konusunda Rusya‘'da marka sahiplerinin
ureticilere, ithalatgilara baski yapan bir ortam heniiz
olusmadi. Rusya ozellikle, biliyorsunuz uzun siredir
BRIC (Brezilya, Rusya, Hindistan, Cin) kapsaminda
olmasina ragmen altyapi gelisimi olmamasi nedeniyle
biytk elestiri aliyor. Bu ozellikler itibariyla, tiketici
haklari konusunda ¢cok 6nemli bir gelisme goremiyoruz.

Soru

Cin UrlUnleri bizim Urlnlerimizi cok kotu bir sekilde
etkiliyor ve bircok konu da Cinli Greticilere terk edilmis
durumda ve bu devam ediyor. Vedat Bey, Cin'de artik
Ucretlerin yukseldigini ve mavi yakali kisileri bulmakta
zorlandiklarini soyledi. Acaba bir siire sonra bu durum
gececek mi? Cin'in bu ezici rekabetinden kurtulacak
miy1z?

Mehmed EVYAP

Cin'in eskisi kadar fiyat acisindan rekabet¢i olup
olmadigi konusuldu. Cin'in maliyetleri yikselebilir -
Vedat Bey daha iyi bilecektir tabii bunu - ama yiikselse
de ylkselmese de ucuzun sonu gelmez, baska biri
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gelecek pazara. Cin pahalilasabilir ama arkada
Endonezya gibi diger bir tlke var, 240 milyonluk nifusu
var, biz konusurken de niifus artiyor, 250-260 milyon
da olmustur. O nifusuyla, son derece ucuz isgiiclyle
dretim yapiyor. Orada bir fabrikayi gezerken gordim,
0Gle yemegi sefertasiyla evden geliyor, motosikletlerle
gidiliyor, servis maliyeti filan yok. Ucret 138 dolar, 150
dolar. Cin'in rekabet glici biraz zayiflar, kurtuluruz
diye diisinmeyelim. Cin yoksa Vietnam var, Endonezya
var, geliyorlar. Bizim mutlaka fiyat disinda kuvvetli
onermesi olan pazarlama planlari olusturmamiz lazim.
Cin gider, baska Cin gelir.

Vedat MIMAROGLU

Mehmed Bey'in soylediklerinden biraz farkli seyler
soylemeye calisacagim. Siiphesiz maliyetler artiyor.
Bunun iki li¢ tane sebebi var. Bati'ya a¢ilmis durumda
ve Bati'nin drinlerini tiketmek isteyen bir insan kitlesi
var ve bu buyuyor, dolayisiyla talepler ve ihtiyaclar
artiyor ve bu da maliyetleri artiriyor. Bunun disinda
demografik nedenleri var. 20 sene once sanayi
sektorinde calisan yas ortalamasi 25°'lerdeyken bugiin
bunlarin 35-37'ye geldigi soyleniyor. Demek ki bir on
sene daha gectigi zaman, Cin sanayi sektori sanki
genc calisan bulmakta ve tutmakta guclik cekecek
gibi gorunuyor. Hic sihesiz birtakim trinler su anda
Vietnam, Endonezya, Filipinler veya Hindistan'a kaymis
durumda ama bunlarin yakin bir gelecekte ikinci ya da
dcinci bir Cin olmalari cok mimkin degil diye
dislnlyorum, cinkd Cin‘in muazzam bir kararlilig,
altyapisi ve Ustyapisi var. Dolayisiyla bu ucuz iscilikle
birlikte inanilmaz bir sinerji ve rekabet yaratiyordu.
Diger saydigimiz tlkelerin yakin gelecekte ancak ucuz
iscilikleri olacak ama altyapi ve lstyapr konusunda
Cin'i yakalamalari s6z konusu degil. Dolayisiyla Cin
herhalde bir 5-10-15 sene daha ama azalan giiciyle
bu rekabeti siirdirecek. iyi Urdnlerimiz varsa, kalite
onemliyse sanmiyorum arkasindan ikinci bir Cin gelsin.

Soru

Gergekten ¢ok iyi konusmalar dinledik. Sorum Sayin
Mimaroglu'na olacak. Gercekten ¢cok biyiik bir cesaret
gostererek, biylk bir risk alinarak ya da alinmayarak
Cin'e yatirim yapilmis. ilk adim General Electric’in
davetiyle atilmis. Bu yatirim yapilirken biraz da General
Electric'e glvenilip de onunla belli bir anlasma yapildi
mi yoksa tamamen cesaretle “0O olmazsa da ben
arastirdim, su sekilde orada Uretip satabilirim,” seklinde
fizibil gordldd mid? Bu konuya bir agiklik getirirseniz
memnun olurum.

Vedat MiMAROGLU

Bizim Cin hikdyemiz ve Cin'e gidisimiz tamamiyla
farkliydi, bir pazar arastirmasi neticesinde verilmis bir
karar degil. Mevcut bir misterimizin ihtiyacini
karsilamak uzere ¢ikilmis bir yol. Ancak ne yazik ki
musteri de hazir degildi, gerci biz de bunu bir sart
olarak kosmamistik. Hi¢cbir taahhit, hicbir baglayici
s0z olmamasina ragmen, vizyonumuz ve stratejimizle
uyumlu buldugumuz icin riskini alarak gittik ama ayni
misteriye artan bir hacimle on senedir calistigimiz
gibi benzeri U¢-dort tane daha yine dinya capinda isim
sahibi firmaya da, Avustralya olsun, Japonya olsun, bu
arada hizmet veriyoruz.
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OTURUM BASKANI

Sadi 6ZDEMIR

Hirriyet Gazetesi Ekonomi Editori

Sami KARIYO

Penti Giyim Yonetim Kurulu Baskani

Biilent CELEBI
AirTies Kablosuz Aglar Yonetim Kurulu
Baskani ve Kurucu Ortak

1967 Tokat dogumlu olan Sadi Ozdemir 1993 yiinda Marmara Universitesi
iletisim Fakiiltesi’nden mezun oldu ve ayni iiniversitenin Sosyal Bilimler
Enstitisii'nde Gazetecilik Anabilim Dali'nda Yiksek Lisans yapti. Halen
istanbul Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Gazetecilik Anabilim Dali'nda
Doktora calismalarini siirdirmektedir. Gazetecilige istihbarat muhabiri
olarak baslayan Ozdemir, 1989 yilinda Gazete Gazetesi'nde, 1990 yilinda
Businessman Dergisi'nde calisti. 1991-2001 arasinda Tirkiye Gazetesi'nde
once istihbarat sonra ekonomi servisinde calisti. 2001 yilinda Hirriyet Gazetesi
ekonomi servisine gecen Sadi Ozdemir, halen Hirriyet Gazetesi Ekonomi
Midiir Yardimcisi olarak gazetecilik hayatina devam etmektedir. Sadi Ozdemir
ayrica 2003 yilindan itibaren Huirriyet Gazetesi'nde her hafta yayinlanan Ekobi
Sayfasi'nin da editoridir ve bugiine kadar Tirkiye genelinden farkl
sektorlerden 500'Un Uzerinde girisimci ile yaptigi roportajlar bu sayfada
yayinlanmistir. Trkiye Gazeteciler Cemiyeti ve Ekonomi Gazetecileri Dernegi
liyesi olan ve meslek drgiitlerince bircok ddiile layik goriilen Ozdemir’in,
¢ogu girisimcilik Gzerine yayinlanmis 7 adet kitabi da bulunmaktadir.

Sami Kariyo, 1958 yilinda istaqbul'da dogdu. Ogrenimini sirasiyla Robert
Kolej, Amerika'da Columbia Universitesi ve Turkiye'de Cerrahpasa Tip
Fakultesi'nde siirdirdd.

Calisma yasamina 1984 yilinda aile isletmesi olan Ogretmen Corap Fabrikasi
A.S.'de baslayan Sami Kariyo, kisa bir siire sonra sirketin basina gecerek,
1994 yilindan beri sirketin Yonetim Kurulu Baskanligi gorevini Ustlendi.

Gegtigimiz donemlerde Corap Sanayicileri Dernegi (CSD) Baskanlik ve istanbul
Sanayi Odasi (iSO) Corap Sanayii Meslek Komitesi Baskanlik gorevlerini
yapmis olan Sami Kariyo, halen Tirkiye Giyim Sanayicileri Dernegi (TGSD)
Baskan Yardimcisi, Birlesmis Markalar Dernegdi (BMD) Yonetim Kurulu
Baskan Yardimcisi ve E§itim Komitesi Baskani'dir.

Bilent Celebi Kaliforniya Universitesi, Berkeley'de aldigr Elektronik ve
Bilgisayar Miihendisligi egitiminin yani sira Stanford/AEA yonetici programina
katilmistir.

Mihendis olarak bir siire calistiktan sonra Hong Kong'daki National
Semiconductor’da Asya Pazarlama Direktori olarak gorev almistir. Daha
sonra ABD'ye donmiis ve cok islevli yazici/faks/tarayici cihazlarina olanak
taniyan teknolojinin arkasindaki itici gui¢ olmustur. National Semiconductor'dan
sonra Celebi, Analog Devices'ta Baskan Yardimcisi ve Genel Midiir olarak
hizmet vermis ve sonrasinda da VC destekli Scenix/Ubicom'un CEQ'su olarak
calismistir. Celebi'nin teknik yeniliklerdeki basarisi, bilisim endustrisinin en
saygin basvuru kaynaklarindan biri olan Red Herring Magazine tarafindan
“Ilk 10 Yenilikci" arasinda kabul edilmesine neden olmustur.

Bilent Celebi, halen 2004 yilinda ortaklari ile birlikte kurdugu AirTies
firmasinin Yonetim Kurulu Baskanligi'ni sirdirmektedir.
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Yaman KOC
Plus Expo Center Danismanlik Koordinatori

1956 yilinda Ankara'da dogan Yaman Kog, Ankara Universitesi DTCF Tiyatro
Bolimd'nl bitirmistir.

1994'ten beri firmalara ve kurumlara uluslararasi pazarlama ve ticari istihbarat
sistemleri Gzerine danismanlik ve egitimler veren Kog, halen Agro Plus
Danismanlik firmasinin Plus Expo Center Proje Koordinatori olarak gorev
yapmaktadir.

Yaman Koc'un cok sayida pazar arastirmasi ve “Ticari Istihbarat ve Cagdas
ihracatin Stratejisi” isimli bir eseri bulunmaktadir.
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Sadi 0ZDEMIR
Hirriyet Gazetesi Ekonomi Editori

Konumuz 'Kiiresel KOBI'. Biz kiiclik ve orta dlcekli
isletmelerin resmi tanimlarina riayet etmiyoruz tabii,
0 ayri bir sey. KOBI olcedini de asmis ama cok biylk
olmayan kiiresel sirketlerimiz var, cok kiclk olanlar
var. Ben de sahsen Anadolu’da birgok vilayetin Anadolu
Kaplanlari tabirine girmis KOBI'leri ile de goriistiyorum,
sik sik roportajlar yapiyoruz. Aslinda kiiresel KOBI
olmanin ilk sarti ihracat. Ihracati yiikselen, belli bir
noktayi gecen illerde gok sayida kiiresel KOBI olusmaya
basliyor. Pesi sira oraya bir yabanci ilgisi oluyor. Bunun
sonucunda son donemlerde ¢ok hizlanan bir fon girisi
var Turkiye'ye. Avrupa‘'dan, Amerika‘'dan hatta
Uzakdogu'dan yatirim yapmak i¢in geliyor bu fonlar.
Bircogu goriismeler yapiyor, bircogu ortak oluyor, sizler
de okuyorsunuz gazetelerden. Kiiresel KOBI nasil
olunur? Aslinda yararli midir, zararli midir? Bizim
sirketlerimizi yabancilar komple aldiklarinda bazen de
tziliyoruz ama bence tzilmemek lazim, bizim
girisimcilerimiz sirketlerini satsalar da rahat
durmuyorlar, is daha da biytyor, yeni ve farkli alanlara
giriyorlar.

Once Sayin Sami Kariyo ile baslayalim. Kendisi Penti
Giyim Yonetim Kurulu Baskani. Penti, biraz once
soyledigim kavrama hem yabanci yatirimi hem de fon
nedeniyle tam anlamiyla uyan bir drnek.

Sami KARIYO
Penti Giyim Yonetim Kurulu Baskani

Once bir par¢a kendi konumumu ortaya koymaya
calisacagim, ¢iinki KOBI'lerden bahsedildi. Biz artik
kesinlikle KOBI 6lciilerinin ¢ok disindayiz ama yine de
ornek teskil edebilecedimizi disinidyorum, ¢inki
bundan 20 sene evvel, ben bu ise ilk basladigimda
kesinlikle KOBI kapsami icerisindeymisizdir diye
disinidyorum ama su anda, biraz sonra gosterecegim
rakamlarla da KOBIi noktasinin ¢ok otesinde
oldugumuzu belirtmek isterim. Bunun ornek bir yol
olabilecegini distintyorum.

Uc tane s6z yazdim buraya.

“Go6z odur ki dagin arkasini gore, akil odur ki basa
gelecedi bile.” Tlrk Atasozi

“Deve bir akce, deve bin akce.” Arap Atasézi

“Sokaklar kan goli oldugunda satin al.” Rothschild

Rothschild’in bu sozinin devaminin da oldugunu
soylerler: “"Kendi kanin olsa bile satin al.”

Burada sunu sodylemeye c¢alisiyorum: Bizim
sanayimizde, KOBI'lerimizde, kuruluslarimizda cok
temel bir eksiklik var ve farkli kiltirlerden gelen bu
¢ s0z, cok onemli bir seye isaret ediyor. Zamanin nasil
kullanilmasi gerektigine isaret ettikleri icin bu iic s6zi
oldukca anlamli buluyorum. Ozellikle de birincisini,
¢clnki orada baska bir seyi daha soylemeye calisiyor,
bir hareket tarzini ortaya koyuyor. Bunu is diinyasina
aktarmamiz gerektigini distindigimde, is diinyasinda
artik stratejik distnmeye ihtiyacimiz var diye anliyorum.
Gindelik diisinmeden ziyade uzun vadeli planlar yapip
- stratejinin tanimi bu zaten - bu uzun vadeli planlari,
daha dogrusu uzun vadeli hedefi yerine getirmek tzere
yol haritamizi belirlememiz gerekir. Artik bu noktaya
Tiirkiye'deki kuruluslarin gerek KOBI seviyesinde olsun,
gerek daha buyiik seviyelerde olsun, bu noktaya gelmis
olmasi gerektigini distinliyorum.

Niye bizim stratejik bakisa, yani uzun-vadeli bir plan
yaparak o plan dogrultusunda ilerlemeye ihtiyacimiz
oldugunu dustundigimde, aklima ¢ tane temel neden
geliyor. Birincisi, firmalarimizin belli bir biytklige
ulasmasi sonucunda, “Bugln karsima bu ¢ikti, bunu
halledeyim; yarin sunu halledeyim,” gibi bir yaklasimin,
yani gerilla tarzi is yapmanin arttk mimkiin olmadigini
disindyorum. Neden? Clnki bir isletmede hepimizin
cok net ve iyi bildigi gibi, en blyik sorun, o isletmenin
icerisindeki cesitli bireyleri, ¢cesitli birimleri bir yone
dogru yonlendirmek o firmanin en temel sorunlarindan
bir tanesidir. Mesela, finanstaki bir insana ya da
pazarlamadaki veya satistaki bir insana, “Bu firmanin
temel hedefi nedir? Siz firma olarak nereye gitmek
istiyorsunuz?” diye sordugunuz zaman, emin olun ki
cok farkli cevaplar alirsiniz. Hatta bir onceki seneki
cironuzu sorun; “Bu sene nasil bir ciro
hedefliyorsunuz?” diye sordugunuz zaman bile, ¢ok
farkli cevaplar alirsiniz. O ylzden, bir firmanin temel
dertlerinden bir tanesi, ayni bakis acisini bitin
birimlerine yayabilmektir. O nedenle gerilla tarzi is
yapmak gecerli degildir.

ikinci neden, su an icinde yasamakta oldugumuz
diinyanin daha dnce yasadigimiz dinyadan ¢ok ciddi
bir farki oldugunu disinliyorum. Dinyada artik
belirsizlikler ve kirilganliklar asiri safhada. Su son iki
senedir ya da U¢ senedir diinyada yasadigimiz olaylari,
bir on sene evvel tahayyil etmemiz bile mimkin
degildi. Avrupa'da izlanda'nin, irlanda’nin, ispanya’nin,
Yunanistan'in iflas noktasina gelebilecegini, Amerika'nin
en biyik bankalarindan bir tanesinin batabilecegini
aklimiza bile getiremezdik. Bu sadece diinyada
yasadigimiz orneklerle sinirli degil. Mesela, bundan
iki-t¢ hafta evvel, Turkiye'de okullarda giyim serbest
birakildi ve bu, birtakim firmalari ¢cok ciddi bicimde
olumlu ve olumsuz olarak etkileyecektir. Biitiin bunlar
artik bize ginlik is yapmanin mimkin olmadigini
gosteriyor.
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Uclincii ve en 6nemli neden - ben bu nedenin bundan
sonra deger olarak ylkselecegini disiniyorum - ¢cok
farkli bir tiketiciyle karsi karsiyayiz. Burada bizler,
muhtemelen ureticileriz ve belki ticaretle ugrasan
insanlariz ama ureticiyiz, burasi Sanayi Odasi. Artik
bilmemiz gerekiyor ki karsilastigimiz ya da
karsilasacagimiz tuketici, cok gli¢clenmis bir tiketicidir
ve bizim bundan sonraki hayatimizi belirleyecek olan
sey, bizim bundan sonra o cok gii¢lenmis tiiketiciye
nasil hizmet edecedimizin planlaridir. O ylizden ¢ok
uzun vadeli bir stratejik dislinceye ihtiyacimiz var.

Cok glzel bir ornek var. Glclenmis tiketiciden neyi
kastettigimi ifade etmeye calisayim. Bu giclenme
nereden geliyor? internetten geliyor, yani bilginin artik
bu kadar akisik olmasindan, bilgiye ulasmanin artik
bu kadar kolay olmasindan geliyor. Bunu nasil
kullaniyor tiketici? Cok gizel bir fotograf var. Bir
teknoloji magazasinda bir tiketici bir satis elemaniyla
konusuyor. Bir yandan da elindeki telefondan ayni
Urind bir baska rakip magazada daha ucuza bulup
bulamayacagini kontrol etmeye calisiyor. Boyle bir
tuketiciyle karsi karsiyayiz. Butun bunlar bize, islerimize
artik cok farkli bir sekilde yaklasmamiz gerektigini
soyliyor.

’Pe.vd.-.‘ PENTI CORAP-SATISLARJTL)
|

Resim 1

[Resim 1] Simdi ¢ok kisaca size Penti'yi tanitmak
istiyorum. Reklam amacli degil ama bu biraz evvel
anlatmaya calistigim seyleri uygulamasi agisindan
bence cok 6nemli birtakim rakamlar var. Biz i¢ giyim
ve ¢orap ureten ve satan bir firmayiz. Su rakam cok
onemli: 2011 ve 2012 cirolarimiza bakin, i¢ tane ayri
birimin cirolarini koydum. Mor olan bizim Penti markali
satislarimiz, %10°luk bir artis var; ihracat %8-9 gibi;
sonuncu rakam ise bizim perakende ciromuz ve 90'dan
140'a ¢ikmis. Digerlerinde %10'luk bir artis varken
perakende tarafinda %60-65'lik bir artis soz konusu.
1950°lerde kurulmus 60 senelik bir firmayiz, ben ikinci
jenerasyonum ve buna ragmen, size Uretimden daha
az bahsedecegdim, perakende tarafimizi daha fazla
gostermek istiyorum.
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[Resim 2] Bu grafik trlin dagilimlarimizi gésteriyor.
2008'de 21 magazamiz varken bugin itibariyle 168
madgazaya ¢iktik. Tlrkiye'nin her bir tarafindayiz. Sadece
perakende tarafimizda 2008'de 86 calisanla yola ciktik
ve su an 824 kisiyiz ve tim Penti yaklasik 2000 kisiyi
istihdam ediyor, yani KOBI boyutlarinin cok tesindeyiz.

YURTDISI MAGAZA DAG)M

[Resim 3] Turkiye'deki magazalarimizin sayisini ve
hinterlandimizi yani Tiirkiye disina mevcut oldugumuz
diger tlkeleri bu grafiklerde gorebilirsiniz.
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[Resim 4] Bu tabloda da magazalarimiz olan dlkeler
ve bu llkelerde kagar magazamiz oldugu yer aliyor.
Bu grafikte gorildugu gibi 2010'da 10 magazamiz
varken iki sene icinde 38 magazaya ¢ikmisiz.

Biraz daha konumuza geri gelmek istiyorum.
Tirkiye'deki ihracatcl KOBI'lerin Giretim stratejileri ne
olmalidir? Yasayabilmeleri i¢in - dikkat edin
yasayabilmeleri icin diyorum c¢ilinki buglinlerde
ihracatci KOBI'lerimizin sorununu bir hayatta kalma
sorunu olarak da disinmek mumkin - bence dort
tane temel faktor var: Fiyat, surat, tasarim ve kicuk
siparis yapabilme yetenegi. Ne demek istedi§imi biraz
daha agacagim.

KOBI'lerimiz icin rekabetci fiyatlarla iiriin ¢ikarabilmek
en temel hedeflerden bir tanesidir. Bunu nasil
yapacaklar? Bunu yaparken ucuz isguciine dayanmak
gibi bir zorunlulugumuz var, oradan basliyoruz.
1985'lerde biz ihracata basladiimiz zaman,
dayandigimiz esas nokta ucuz isglciydu. Turkiye'de
isglict yavas yavas pahalilasmaya basladigi zaman,
Tirkiye'deki ihracatgi firmalarin bir kabuk degisikligine
gitmeleri ya da kapanmalari gerekti. Bu kabuk
degistirme sirecinde ortaya ¢ikan dzellikleri bir parca
ele almaya ¢alisayim. Bir tanesi tabii ki sirat.
Tirkiye'nin temel avantaji, Avrupa pazarlarina
yakinligindan dolayi, Cin ve Gliney Asya Ulkelerine yani
rakiplerine gore ¢cok daha kisa bir siire icerisinde Urin
temin edebilmesidir. Tirkiye'nin temel avantajlarindan
bir tanesi budur fakat bu noktayi ihracatci Tirk
KOBI'lerinin gittikce daha fazla kullaniyor olmasi lazim.
Karsisindaki firma gittikce ondan daha suratli bir
bicimde mal alma konusunda onu iki yonden
sikistiracaktir. Birincisi daha fazla fiyat indirimi
isteyecektir, ikincisi daha siratli bir bicimde mal
teminini saglamaya calisacaktir. Tirkiye'nin Vietnam'a,
Kambocya'ya, Laos'a vs gore - Cin'e artik gecti - temel
avantaji budur.

Peki Turkiye'deki firma ne yapabilir? Bu fiyat baskisini
sonuna kadar Ustlenmek zorunda miyiz? Bu siratli
calismayi sonuna kadar tolere etmek zorunda miyiz?
Kismen evet, kismen hayir. Fiyatimizi biraz
yukseltebilmek, kendimiz bir parca daha cazip hale
getirebilmek icin, iki sey yapmamiz gerek. Bunlardan
birincisi, cok ufak miktarlarda siparisleri yerine
getirebilme yetenegdini kendi icimizde halletmemiz
lazim. Bu, ¢cok daha iyi bir yonetim tarzi demek, yani
Uretim birimlerimizin icerisinde ¢cok daha kuvvetli
olarak bu birimlere sahip olmaniz, hakim olmaniz
anlamina geliyor. Cok daha yetenekli insanlarla calisiyor
olmaniz anlamina geliyor.

Bir diger nokta da, hep konustugumuz seylerden bir
tanesi olan tasarim. Size eskiden, bundan 20 sene
evvel, yurtdisindaki perakendeciler gelip “Bana bunu
yapar misin?” diyorlardi. Biz de onu milyonlarca olarak

yapip onlara veriyorduk. Durum degisti. Simdi, yapitmasi
gereken sey, o perakendeci Turkiye'ye geldigi zaman,
onun ne isteyecegdini onceden bilip ¢ok hazir bir
koleksiyonla muhtemelen istedigi seyleri sunabilmektir.
Buna stratejik ortaklik diyoruz. Yani artik bizim, ihracatc!
KOBi'ler olarak, miisteriden ziyade stratejik ortaklara
ihtiyacimiz var; bizim stratejik ortaklar olusturmak gibi
bir projemizin olmasi gerekiyor. 20 yasindaki bir cocuk
sokaga ciktigi zaman gezebilecegi bir siirt kiz bulabilir
ama 30yasina geldigi zaman artik durum biraz farklidir,
daha uzun sireli birlikte olabilece§i bir insan aramaya
baslar. Artik firmalarimizin bu olgunluk seviyesinde,
stratejik ortaklara ihtiyaci var.

Size net olarak bir sey sdyleyeyim. Belki sdyleyecedim
sey biraz korkutucu gelebilir. Bundan iki hafta evvel
ismini vermeyece@im bir Asya Ulkesindeydim. Orada
dretime girdigim zaman tamamen yalin Uretim tzerine
kurulu harika tesisler gordim, gozlerim acildi, ¢ok
sasirdim. Ustiine Ustliik, bu tretim tesislerinin ayni
zamanda ¢ok kuvvetli tasarim bolimleri vardi. Bu
firmalar mayo uretiyordu. Bana anlattiklarina gore, en
biylk musterileri Amerika'daki en blyik musteri. Bu
uretici firma, pazar arastirmasi yapiyor, pazarin
ihtiyaclarini tespit ediyor, bir koleksiyon olusturuyor,
firmadan insanlar geldikleri zaman, bitiin koleksiyonu
ortaya koyuyor ve bu firma tim koleksiyonunun yaklasik
%50-60"in1 Uretici firmanin hazirlamis oldugu
koleksiyondan temin ediyor. Diger %40'in1 da, bence
ayip olmasin diye, “Surasini séyle yap, burasini boyle
yap,” diyorlar. Bu, perakendeci tarafinda bu firmanin
¢ok ciddi bir ihtiya¢ haline geldigini ortaya koyuyor.
Burada amac, ¢ok basit bir ifadeyle, eder siz Uretici
olarak karsinizdaki musterinizi ne kadar tembel hale
getirebilirseniz, o kadar daha fazla fiyat alabilirsiniz ve
o kadar daha fazla yasama sansiniz var.

Tirkiye'den de bir ornek vereyim. Tirkiye Giyim
Sanayicileri Dernegi'nin Baskan Yardimcisi'yim. Bizim
toplantilarin birinde isadami bir tanidigim bize ¢ok
glizel bir hikaye anlatmisti. Satin almacilar Bursa'ya
geldigi zaman, onlari dogrudan Uludag'a yollarmis.
Onlar Uludag'da bir giin kayak filan yaparlarmis ve geri
geldiklerinde firmanin tasarimcisi, Ureticinin
tasarimcisi, perakendecinin tasarimcisi, 12 saatin icinde
zaten bitlin koleksiyonunu hazirlamis olurmus ve satin
almacilar da imzalar giderlermis. Bu, ¢cok onemli bir
strateji. Karsinizdakini mimkin oldugu kadar
tembellestirebilmeniz gerekiyor.

KOBI'lerimizin izleyece§i yollardan bir tanesi, stratejik
ortakliklar gelistirmek. En temel seylerden biri ve kolay
bir is degil. Burada iletisim ¢cok temel noktalardan bir
tanesi. Ureticiyle perakendecinin iletisiminin kuvvetli
olmasi gerekiyor. Bu izlenebilecek yollardan bir tanesi.
Bir yol daha var, ben buna teknoloji seviyesi yiiksek
drinler yapabilmek diyorum. Bu cok glizel bir sey ama
bizim DNA'mizda Ar-Ge, Ur-Ge, yuksek teknoloji,



teknolojiye cok uzun sire yatirim yapmak gibi seyler
yok, biz islerimizin ¢cok daha ¢abuk bitmesini tercih
ediyoruz. Ar-Ge, Ur-Ge, ¢ok daha uzun soluklu isler
demek, buralara ¢ok daha uzun siireli yatirim yapmak
gerekiyor. Bu bir yol olmakla birlikte, ben ¢ok fazla
ornegdini gormedim. Turkiye'de tek bir ornegini gordim,
ishak Alaton'un bir firmasi var, kalp stentleri yapiyorlar,
cok yiiksek teknolojide ve yiiksek duyarlilikta birtakim
urunler yapiyorlar. Buylk yatirim, buyuk bilgi yatirimi
ama Tirkiye'de cok fazla drnedi yok bunlarin.

KOBI'lerimizin yapabilece§i baska bir sey daha var,
ben Penti'yi biraz once o ylizden gdsterdim. Bence
bizim icin en anlamli ve en dogru seylerden bir tanesi
bu, yani marka ekonomisinin bir parcasi olmak, yani
Turkiye'de artik gittikce artmakta olan organize
ticaretin, organize perakendenin parcasi haline
gelebilmek. Marka ekonomisinden kastim, markali
birtakim triinler yapip bu markali Griinleri cesitli satis
noktalarinda satmak ya da bizim yaptigimiz gibi kendi
madgazalarinizi olusturarak kendi urdinlerinizi bu
magazalarinizda degerlendirebilmek. Tirkiye'de
organize perakende pazari, 2005 senesinde toplam
perakende pazarinin %39'unu, 2011'de %60'ini
olustururken 2030°da %85'ini olusturacagi seklinde bir
ongord var. Buradan, markali ekonominin Tirkiye'de
gittikce daha hakim olacagini net olarak gorebiliyoruz.
O ylizden benim ozellikle Ureticilere birinci dnerim, bu
markali ekonominin pargasi haline gelmek seklinde
olacaktir. Markali ekonominin avantaji, tiketiciye yakin
olmaktir. Siz tiiketiciye ne kadar yakinsaniz, tiiketicideki
birtakim degisimleri o kadar daha iyi ve cabuk anlarsiniz
ve bunlari degerlendirme konusunda elinizde ¢ok
onemli birtakim firsatlar olusur.

Deger zincirine baktiginiz zaman, yani Uretim-toptan-
perakende diye baktiginiz zaman, deger zincirinde en
fazla pay alan sektorin perakende sektoru oldugunu
cok net olarak gorirsiiniz. Cok glizel bir ornek daha
vermek istiyorum. Zannedersem bir sene evvel filandi,
Cin'in Baskani Cin'in o biyiik parlamentosunda eline
bir tane iPad aldi ve “Bu iPad'in perakende satis fiyatinin
ne kadar oldugunu biliyor musunuz?” diye sordu.
insanlar belki biliyordu, belki bilmiyordu, o kadar onemli
degil. 800-900 dolar filandi satis fiyati. Arkasindan
“Tuketicinin verdigi bu 800 dolarin ne kadarinin Cin'de
kaldigini biliyor musunuz?” diye sordu. Biliyorsunuz
iPad'lerin montaji Cin'de yapiliyor. insanlar bilmiyordu
ya da bilmek istemiyordu. Arkadaslar, o 800 dolarin
sadece 10 dolari ya da 12 dolari Cin'de kaliyor. Geri
kalan bitin deger, onu tasarlayan ve onu satan
insanlara dogru gidiyor. O ylizden, kuvvetle tavsiyem,
bu organize pazarin icerisinde yer alabilecek olusumlari
ortaya koymanizdir.

Biraz evvel, temel dertlerimizden bir tanesinin gli¢clenmis
tuketici oldugunu soylemistim. Bu giclenmis tiketiciye

karsi bizim nasil bir oyun plani gelistirecegimize dair
hedef icin cok glzel bir 6rnedim vardi ama belki onu
sonraya birakmam lazim. Perakendeci oldugunuz zaman
bu oyun planini cok giizel gelistiriyorsunuz. Ozetle
soylemek istedigim, yaptiginiz is tiketiciye ne kadar
yakinsa, kendi kaderinizi o kadar elinize alirsiniz.
Yaptiginiz is deder zinciri icerisinde tiketiciye ne kadar
uzaksa, deger zincirinden o kadar az pay alirsiniz. Bence
bu bir kuraldir.

Sadi 0ZDEMIR

Sami Bey'in vurguladigi konular hep glindemde zaten.
Ozellikle perakendede tiiketiciyle iliski icinde olmak
ya da tuketicinin bildigi bir tretici olmak ¢cok onemli.
Biliyorsunuz, iki tip Uretici var aslinda. Bir tanesi, son
tuketiciye pek bir sey Uretmez, Uretse de o baska bir
marka altinda gider. Bir de son tiiketiciye Uretenler
var. Bir de hem perakendesi olan hem de ayni zamanda
fason Uretim yapanlar var. Onlar tabii daha avantajli.
Perakende olunca hem bircok seyi kendileri
gorebiliyorlar ve kontrol edebiliyorlar hem de ihracatta
daha basarili oluyorlar. Ama ben ozellikle interneti, e-
ticareti vurgulamak istiyorum. Orada artik cok biyik
sirketler olusmaya basladi ve yeni bir perakende
mecrasi olustu. Cok biyik markalar, cok biiylik magdaza
yatinmlari yapmak yerine, internet kanalini kullanarak
one citkmaya basladi. Yabancilar da gelip Turkiye'deki
projelere ortak oluyorlar. Ornegin, ¢ok bilinen bir e-
ticaret sitesi - ben de roportaj yapmistim - 1,5 yilicinde
¢cok buyuk bir ciroya ulasmisti. Kurulusunun altinci
ayinda da yabanci bir fon ortak olmustu. Tamamen bir
perakendeci mantidiyla gidiyordu ama bu arada sattigi
dridnlere baktigimizda, Tirkiye'de Uretici bircok
KOBI'nin riinleri bu yeni perakende mecrasi sayesinde
deger buldu, tiiketiciyle bulustu. O mecrayi da bence
unutmamak lazim.

AirTies't hepimiz biliriz. Ben de 6nceden biliyordum,
sonradan Bilent Bey ile tanisip roportaj yapmistik. Cok
basarili. Onun oykisl Amerika'da basladi, sonra bir
anlamda Turkiye'ye yatirimci olarak geldi. Simdi bolgeye
yayiliyor. Kendisi pazarlama stratejisi lzerine
konusacak. Bir anlamda birtakim Ureticilerin,
isletmelerin nasil bir strateji izlemesi gerektigini onun
ornedinden de anlamis olacagiz.

Biilent CELEBI

AirTies Kablosuz Aglar Yonetim Kurulu Baskani ve
Kurucu Ortak

Ben sizlere kisaca AirTies'in drinlerinden
bahsedecedim. Ancak esas yurtdisina acilirken
yaptigimiz birtakim hatalari, oradan edindigimiz



Kiiresel KOBI

tecribeleri anlatacagim. Sonra da en son duruma
gelirken neleri daha diizglin yaptigimizi anlatmak
istiyorum.

Kisaca, AirTies 2004 yilinda kuruldu. Ar-Ge ekibimiz
ve yonetim ekibimiz agirlikli olarak Amerika'da tecriibe
edinmis kisiler. Su anda 240 kisiye ulastik. Gegen sene
ortalama 8 milyon dolar Ar-Ge yatirimi yaptik.
Tirkiye'de de Ustin teknoloji gelistiren firmalar da var.
Turkiye'de daha cok modem ureticisi olarak taniniyoruz
ama yurtdisinda agirlikli olarak kablosuz ag Gzerinden
farkli televizyonlara yayin yapan bir ag kuruyoruz ve
internet Uzerinden televizyon yayinlari yapan cihazlar
uretiyoruz. Sahada ortalama olarak 8 milyon miisteriye
ve son kullaniciya ulasabildik. Tirkiye'de hem
perakende hem de Tirk Telekom gibi operatorler
tzerinden gidiyoruz. Su anda Turkiye'deki pazar payimiz
%50.

Bildiginiz klasik ADSL modemler lretiyoruz ama bunun
ust seviyede, daha yuksek performansli cihazlari var.
Bizim asil farkliigimiz ev iginde kablosuz ag kurabilmek
ve beton binalarda yiiksek kapsama alani saglayabilmek
ve Wi-Fi tzerinden farkli televizyonlara video dagitimi
yaplyoruz. Bu konuda diinya ¢apinda lider konumdayiz.
Televizyonlara takilan alici cihazlarimiz da var. Eger
Tirkiye'de Tivibu servisini biliyorsaniz, onun cihazlari
ve altyapi teknolojisi bizden geliyor.

Misteri portfoylne bakacak olursaniz, son dort senedir
yurtdisina acilmaya calisiyoruz. Gegen sene kontratlar
yaptik, bu sene de ciddi bir sekilde bunun meyvelerini
yemeye basladik. icinde bulundugumuz dérdiincii
ceyrekte yaklasik 24 milyon dolar ciro yapiyoruz. Bunun
%60-65"1 yurtdisindan geliyor. En nemli misterilerimiz
ingiltere'nin Digiturk'i, Swisscom isvigre'nin Tiirk
Telekom'u, Orange France Fransa Telekom'un markasi
ve ayni zamanda ufak operatorlerle de ishirligi
yapiyoruz. Sami Bey, daha evvel is ortakliklarindan,
stratejik ortakliklardan bahsetmisti. Hakikaten bu
konuya ben cok katiliyorum. Swisscom, Orange gibi
firmalarla hakikaten is ortagl seklinde calisiyoruz.
Bunlarla beraber Griind tanimlayip onlarin isteklerine
ve ihtiyaclarina gore Uriin ve tamamiyla yeni teknolojiler
gelistiriyoruz.

Biraz da bu noktaya nasil geldigimizden bahsetmek
istiyorum. ilk baslangicta, herkesin aklina geldigi gibi
biz de yeni gelisen llkelere gitme karari aldik. Rusya'ya,
Ukrayna'ya, Hindistan'a, Yunanistan'a, Azerbaycan’a,
Dubai'ye gittik ve buralarda cok biylk operatorlerle
kontratlar yaptik. Milyonlarca dolar satis, pazarlama,
destek yatirimi yaptik ama buradan iyi bir geri donus
alamadik ve hatta bu Ulkelerden geri doniyoruz.
Yunanistan ve Ukrayna‘daki pazar durumunu hepiniz
biliyorsunuz. Satis elemanlarini istanbul'dan
gotlriyorduk, o da pek basarili olmadi. Ondan sonra
Ulkelerde birtakim satis elemanlari ve destek

elemanlarr aldik, o da ise yaramadi. Bazen rusvet gibi
olaylar oluyordu, hatta paramizi alamiyorduk. Eninde
sonunda bunlarin hicbiri calismadi ve bu llkelerde
misteriler daha cok fiyat odakl, kaliteye ve ileri gelismis
teknolojilere de pek énem vermiyorlardi. Onun igin
hem karsiz, hem tatsiz birtakim isler oluyordu. Aslinda
eninde sonunda bakacak olsaniz, bizim burada
yaptigimiz en blyik hata, bizim tGrinimizin oradaki
pazara uymamasidir. Uriinlerimiz cok iist seviyede,
ustun teknolojili Uriinler. Son kullanicinin evinde 2-3
tane televizyonu yoksa, elinde iPad ya da Laptop'u
yoksa bizim kablosuz farkli farkli televizyonlara yayin
yapmamizin ne anlami var, adamin televizyonu yok ki.
Bu kadar basit bir konu ama boyle bir ¢eliski vardi.
Onun icin orada kazandi§imiz misteriler de kendileri
basarili olamadilar. Onun icin stratejimizi degistirdik.

Ondan sonra Bati Avrupa'ya odaklanmaya karar verdik
¢lnki bizim trdn gamimiz buraya daha uygundu. Bati
Avrupa'da ekonomik kriz var ama yeni pazarlar da var
ve yeni pazarlar ¢cok hizli bir sekilde buytiyen pazarlar
oluyorlar. Pazarin kendisi kiigllse de yeni sektorler
hizli gecis yapabiliyorlar. Burada bizim gelistirdigimiz
teknoloji o musterilerin ihtiyaglarina ¢ok daha uygundu.
Cok ileri teknoloji gelistirdigimiz ve ciddi sekilde farklilik
yaratabildigimiz i¢cin, cok kaliteli musterileri
kazanabildik. Her zaman herkesin yaptigi gibi fuarlara
katildik. Ama baslangi¢ta dnemli bir iki misteri
kazanana kadar, dogrudan ben ve ikinci kurucu ortagim,
satis elemani gibi calistik. Gittik musterilerle kendimiz
goristik ve musterileri ciddi olarak bizler kazandik.
Bunun ana sebeplerinden birisi de, kaliteli bir satis
elemani tutacaksaniz ilk sorusu “Nasil basaracaksin?
Basari érnegdin var mi?” oluyor. Eger elinde bir koz
yoksa, kaliteli bir satis elemani gelip sizde calismak
istemiyor. Ama drnek olarak bir iki yerde is
kazanmissaniz, o zaman “Ben bu UrinU satabilirim ve
boyle satabilirim,” diyor. Bunu yaptiktan sonra ¢ok
kaliteli insanlari alabildik.

Problemlerin birisi de, nereye gitsek karsimiza ¢ikan
“Tirkiye'den teknoloji ¢ikar mi?” sorusu oldu. Bununla
surekli karsilasiyoruz. Ama urtintiniiz ve verdiginiz servis
yeterince kaliteliyse, onun da ontine gecebiliyorsunuz.
Bu cok kaliteli misteriler kazandikc¢a onlar da bizim icin
referans musterisi oldu. O zaman onlara benzer daha
farkli musteri de kazanabildik. Sanayi fuarlarinda arka
arkaya birkac tane 6diil kazandik ve boylelikle gittikce
cok glizel ve cok kaliteli misteri tabanina sahip olabildik.
Konulari ozetleyecek olursak, tirtinde farklilik olmasi
kesinlikle sart. Sadece fiyatla giderseniz Cin'le ve gelisen
diger Ulkelerle rekabet etmek ¢ok zor. Ayni zamanda
da gelistirdiginiz tridnde yarattiginiz farklilikla
hedeflediginiz pazarinin birbirine cok uyumlu olmasi
lazim. Gireceginiz bélgede en azindan bir tane referans
musteri lazim.
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Pazarlama ve marka gelistirme ¢ok zaman alan ve
sirekli yatirim yapilmasi gereken konular. Kurucu
kimse, yani firmanin genel midirid kimse onun direkt
satisla ilgilenmesi cok onemli . Onun arkasindan ¢ok
kaliteli satis elemanlarini tutabilirsiniz.

Sadi 0ZDEMIR

Bilent Bey'e ozellikle tesekkiir ediyoruz ¢inki
Turkiye'de genellikle basari Uzerinden ornekler olur
ama o pazarlamada basarisiz olduklari noktalari da
anlatti. Aslinda bitin oykdilerin icinde ya yanlis baslanan
bir is oluyor ya arada kapanan veya batirilmis bir is
oluyor ya da is suirecinde de inisler-cikislar oluyor. Bu
pazarlama stratejisi cok dnemli. Son yillarda goridyorum
ki bitiin Uretici KOBIi'lerde artik “Bizi kesfettiler”
hikayesi bir kenara gidiyor, aktif olarak kendi kurduklar,
ihracatla ilgili bir birim var ve genellikle de iyi elemanlar
aliyorlar. isi 24 saat cevirebilecek bir birim
olusturuyorlar. Bir bakiyorsunuz birka¢ sene iginde
hem cironun biyik bélimu ihracattan oluyor, hem de
ciro ¢ok artmis oluyor. Hangi pazara, hangi trin cok
onemli. Ozellikle de giyim de ¢cok onemli. Mesela,
Uzakdogu'ya niye bir sey satamiyoruz? Onlarin
anatomisi ¢ok farkli bir kere. Ne yapmak lazim? Eger
firsat varsa baska bir sey yapmak lazim. Avrupa’'da
rekabet ediyoruz. Sami Bey'in anlatti§i gibi Avrupa'daki
yakinlik avantajimiz, hizli Gretim cok sik koleksiyon
yapabilme avantaj oldu ama yine de ne kadar dikkat
edilirse edilsin, baskalarinin hatalarindan érnek almak
bence en az maliyetli olan. Hata yapilabilir, bu da moral
bozmasin.

Ayrica teknoloji acisindan da bir sey soylemek istiyorum.
Teknoloji Uretiminde de Turkiye ¢ok iyi noktalara gidiyor.
Bunun drneklerinden biri AirTies. Bircok alanda Ar-
Ge projeleri de yapiliyor, patentler de aliniyor.
Turkiye'nin Ar-Ge harcamalari ve patent basvuru
sayilarina baktiginizda katlanarak giden bir trend
oldugunu goriyorsunuz. Orada da moralleri bozmaya
gerek yok.

Simdi Plus Expo Center Danismanlik Koordinatori
Yaman Kog, bize ozellikle yatirimlar ve dis ticaret
stratejileriyle ilgili bir sunum yapacak.

Yaman KOC
Plus Expo Center Danismanlik Koordinatori

isin basindan beri, aslinda rekabet ve stratejiyi
konusuyoruz. Rekabet ve strateji konusunda farkli bir
acidan soyle bir yaklasim gostermek istiyorum.
Dinyadaki mevcut durum su anda en iyi sekilde nasil
tanimlanabilir? Bunun yeni bir adi var, 'hiper rekabet'.
Literatirde yeni yeni bunu telaffuz etmeye basladilar.

Dinyada su anda hiper rekabet egemenligi var,
dolayisiyla hiper rekabetin oldugu her yerde baska
sistemleri ve istihbarat sistemlerini kullanmak
zorundayiz. Rekabet normal dizeydeyken bilgi
sistemleri yeterli olabilir ama rekabet hiper diizeye
yiukseldigi zaman elimizde baska araclarin olmasi
lazim. Bunun adi, istihbarat teorisi. Yani ticaret
istihbarati su andaki mevcut durumda KOBi'lerin ve
biylk firmalarin olmazsa olmazi konumunda.

HIPER REKABET

Resim 1

#

[Resim 1] Bu harita Istanbul'un yogunluk haritasi.
Keske canli verebilseydik bunu. Su anda mevcut anda
istanbul'un bitiin akislarini gorebiliyoruz. Kirmizi olan
yerlerde yogun trafik var. Kameralar var ve gerektiginde
bu kameralara baglanarak oradaki akis hizini
dlcebiliyorsunuz. Ayni zamanda istanbul'da, nemli bir
trafik radyosu var, navigasyon cihazlari var ve bunlari
kullanarak aslinda yuiksek diizeyde bir rekabeti asmaya
calisiyorsunuz. Burada aracinizin iyi olmasi énemli
dedil. Burada yollarla ilgili istihbarata anlik olarak
sahip olup olmadiginiz, esas belirleyici nokta.

Dolayisiyla diinyadaki hiper rekabet ortamiyla
istanbul'daki yogunluk haritasi birebir ortiisiiyor.
Istanbul'un yogunluk haritasina bakmadan yola
¢ikarsaniz daha uzun sirelerde gidiyorsunuz. Dinyadaki
akislari da bilmezseniz sisli bir ortamda gemide basibos
yolcusunuz demektir. Yolcu olmaya da devam
edeceksiniz.

DONEMI

Resim 2
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[Resim 2] Diinyada hiper rekabet doneminde, sektérel
bir analiz yapmanin devri kapandi, artik tiriin bazinda
analizler yapmamiz gerekiyor. Gorduginiz gibi
diinyanin degisik bolgelerine bir Griin konusunda akislar
var. Bu akislari dogru tespit edebilirseniz ve bunu
istihbaratla destekleyebilirseniz, o akislara gore hedef
pazarlara odaklanarak ¢ok kolay isler yapabilirsiniz.
Burada bizim esas yardimcimiz ticaret istihbarat
sistemleri.

Resim 3

H_ARiTASI
(TAZE KIRAZ - YILLAR)

DUNYANIN KIRAZ ITHALATI

TURKIYE'NIN KIRAZ IHRACATI

| lthalat Ithalat |
Ihracat Ihracat Il:leglslm Degeri  Deferl | pegigim
Dederi2010 Deferi2011 | Miktan 2010 201 Miktan
Ithalatgilar  (000USD)  (000USD) |.(000USD) Orant |_I||a|at;|1ar (000USD) [D0OUSD) | [po0USD

Danya 31 -1 Danya 1598121 311,734
sVec 2843 4885 2,242 85 sveg 4555 kil 0
Moldova 245 2076 183 741 _ Moldova 4,088 3,056 206

Fransa 556 2,003 1.447 260 Fransa 26,297 8319 55
Giney Giney

Afrika 219 346 127 59 Afrika 254 357 103 4
Finlandiya 118 59 51 43 Finlandiya | 2656 | 2643 43 0
Tspanya 2 4 139 6950 _lspanya | 14351 | 15484 1133 §
Biesik Birlasik

Arap Arap

Emirikleri 4 o7 93 2325 Emidken | 4700 1389 2303 49

HARITASI resim €

(TAZE KIiRAZ - CEYREKLER)

DUNYANIN KIRAZ ITHALATI

TURKIYE'NIN KIRAZ THRACATI

Inracat Itracat | Degigim |
Degeri2010 Degeri2011 | Miktan 201
lthalatgilar  (DOOUSD]  (0O0USD) | (000USD] Oman% | hihalatgilar  (DOOUSD)
147.828 A -16. - 1.508.121 311,734
51614 | X 161561 T2 B
137.109  -17.314 -1
B4t 118 -12

22.725
25.2M ¥ i
524 31.413 414 1
B50 77675 11,004 17
5] [
& 8
157 11677 58
147 914 2220 3
745 088 305 206
556 5.297 9319 55
857 1,080 16
205 299 16
-11528 94

[Resim 3-4] Burada kirazla ilgili yaptigimiz bir
arastirmanin sonuglarini goruyoruz. Kurulus olarak
hem arastirmalar yapiyoruz, hem danismanlik veriyoruz
hem de ticari bilgi sistemleri tretiyoruz. Burada 6nemli
nokta, Tirkiye'nin kiraz ihracatiyla diinyanin kiraz
ithalatini tek tabloda karsi karsiya getirdiginizde
Tlrkiye'nin rekabet gliclini 6l¢me imkaniniz doguyor.
Bu 6lgme imkanina gore operasyon yapiyorsunuz.
Dolayisiyla oncelikle yapmamiz gereken, diinyada ticari
akislar temelinde bir hedef pazar ya da hedef pazarlar
tespit etmektir. Bu hedef pazarlari tespit ettigimiz
anda, ornegdin burada nerelerde rekabetci oldugumuz
ve nerelerde olamadigimiz ve olabilecegimize dair
bilgiler tretmek mumkun.

EYALETLER BAZINDA
ITHALAT RAKAMLARI

Data obtained from Statistics Canada and the U.S,
Census Dureau (U.5. Department of Commaerce)

Titla Canadan Total Exports
Products. M5 680291 - WORKED MONUMENTAL/BUILDING STONE NES - MARDLE,
TRAVERTING AND ALARASTER
Origin Distribution by Provincs
ALL COUNTRIES (Detaded)
Pariod vear to Date - Current Year ve. Pravious Year
Units value in U.5, Dollars

Jan-Sep
ELTE]

) 24,419,337
nada

TOTAL (ALL COUNTRIES
Source of data; Statistics Ca
Raport Date: 02-Dec-2012

Resim 5

#

[Resim 5] Ticaret istihbarati su anda diinyada eyaletler
ve sehirler bazina kadar geldi. Bu liste, Kanada'nin yine
tek bir triindeki, traverten ihtalatinin hangi bolgelerde
seneler ve aylar itibariyla ne kadar oldugunu bize
gosteriyor. Dolayisiyla, artik birakin artik hedef lkeler
secmeyi, hedef sehirler, hedef eyaletler segebilme
imkanina sahibiz. Bu istatistikler artik bizim iki ay
oncesine kadar gelen istatistiklerimiz. Tahmin ediyorum
ki belki bir sene sonra, onceki giin ne oldugunu, diinyada
hangi ticari akislar oldugunu, hangi Ulkelerden hangi
tlkelere corap satildigini, ne kadar Coca Cola satildigini,
ne kadar traverten satildigini gorebiliyor olacagiz.

Bunlarin birim fiyatlari da dahil olmak Uzere.

ITHALAT-BIRIM FIYATLAR fesm®
(TAZE KIRAZ - CEYREKLER)

List of importers for the sslected product

oo A
LEHEE »

[Resim 6] Bu tabloda Tiirkiye'nin diinyada hangi tilkelere
hangi birim fiyattan kiraz sattigini, hangi tdlkelerin
bizden alip kag liradan baska yerlere sattigini gériyoruz.
Ticari akislari gordiigliiniiz zaman, stratejileriyle Ustin
hale gelmis olan bircok tlkeyi bypass etme stratejilerini
hayata gecirebilirsiniz.
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Resim 7

DUNYA YATIRIM HARITASI

QA eem——— . o s
Hlie B e b 2 TN bl B g il s T MMl et bt [ bty *

B eoavscecuen

[Resim 7] Diinya yatirim haritasi 6nemli bir harita ¢linkd
ihracat yapamadiginiz korunmus pazarlara ihracat
yapmanin yolu, oralarda yatirim yapmaktan geciyor.
Su anda diinya ¢apindaki biitiin yatirimlari tek kalemde
izleyebilecegdiniz bir haritadan s6z ediyoruz. Burada
hangi rakip firmaniz, hangi tilkede kimlerle ortak olarak
ne yatirimi yapmis, tek bir haritada bunlari
gorebiliyorsunuz.

Rekabetcilikten bahsediyorsak, Tirkiye'yi dogru
konumlandirmamiz gerekiyor. World Economic
Forum'un hazirladigi The Global Competitiveness
Report isimli calisma, cok onemli bir ¢alismadir. Burada
aslinda gercekligi ne kadar dogru tespit edebilirsek,
ona gore operasyonlar yapmamiz mimkin olacaktir.
Tabii bu devletin isi ama biz firmalar olarak buradaki
yerimizi dogru netlestirmek zorundayiz. Bu raporda
carpici veriler yer aliyor. Ornegin 140 iilkede yapilmis
bir arastirma. 140 Ulkenin rekabetcilik acisindan
analizini yapiyor. Turkiye belirli konularda, 6rnegin
devlet destekleri konusunda 19. siradayken matematik
ogrenimi konusunda 100. sirada, emek piyasasi
konusunda 127. sirada. Bu siralari 6grenebilirsek
gerekli stratejileri Uretebiliriz. Strateji Gretmenin birinci
olmazsa olmazi, mutlaka ve mutlaka gercekligin dogru
kavranmasidir, bunu yapabilirsek buradan gecebiliriz.

Hiper rekabetle bas edebilmek icin, glic sanati olan
strateji, ticari bilgi, ticaret istihbarati ve rekabet
istihbaratini kullanmak zorundayiz. Eskiden ticari bilgi
yetiyordu, artik ticari bilginin bir Ust boyutunda ticaret
istihbarati kullanabiliriz. $Simdi birkac konuya aciklik
getirmek istiyorum.

Bunlardan birisi data (veri], yani bilgi parcacigi.
Information dedigimiz sey, modellenmis verilerden
Urettigimiz bir bilgi tird. Intelligence (istihbarat),
bilgileri yorumlanmis, siziilmis, organize edilmis, 6ze
iliskin ve giincel olan operasyonel bilgidir. Bitin bunlar
nasil yapacagimiza dair de knowledge dedigimiz bir
know-how'dan, bir yapma bilgisinden soz edebiliriz.

Devletlerin yatirim ve dis ticaret konusunda stratejileri
olmak zorunda. Kurumlarin yani ticaret odalarinin,
sanayi odalarinin, derneklerin ve firmalarin, 6zellikle
KOBI'lerin dis ticaret stratejileri olmak zorunda. Hiper
rekabet ¢aginda, istihbaratsiz bir strateji ve stratejisi
olmayan bir istihbarat diistintilemez. Bunlar artik bir
paranin iki yuzl gibi ikiz kardesler niteligindedir.

- GUCLU STRATEJISI OLAN
DEVLETLER

Unit : US Dollar
thousand

Exported value Exported value

In 2009 in 2010
World 12.394.450.263 | 15.113.947.126 | 17.579.205.293  2.465.258.167 16
China L201.646.758 | 1.577.763.751 | 1.B96.388.435 320624.634 20
United States of

America 1.056.712.078 | 1.277.109.162 | 1.479.730.169 202.621.007 16
Germany 1.119.817.326 | 1270.957.594 | 1473144841  202.186.847 16
lapan 580.718.734 769.835.386 823.292.454 53.453.068 7
Netherlands 497.831.432 574.307.171 561.542.389 87235218 15
France 454.112.811 511.651.043 581541871 65.890.828 14
Republic of Korsa| 363.531.063 | 466380620 | 555.208.808 BREIRITE 15
Il 406.479.137 446.835.830 523.179.069 76.339.229 17

Russian |
Federation 301.796.059 400.100.000 478.005.197 77.509.157 19
Beleium 369.950.052 411.084 820 477925236 B6.840.416 16

Resim 8
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[Resim 8] Giicli stratejisi olan devletler var mi? Var.
Bunlardan en onemlisi Hollanda. 2011 yilinda 660 milyar
dolar ihracati var ve bunu yapan 16,5 milyon insan. 2010
yilina gore 87 milyar dolar artmis. Biz 135 milyar dolariz
ve onlarin ihracati bir senede neredeyse bizim yarimiz
kadar artmis. 500 milyar dolari hedefledigimizi
soyliyoruz, kiigliciik Belgika 477 milyar dolar ihracat
yapiyor ve bir senede 67 milyar dolar artis kaydedebiliyor,
bliyime hizi %16. Bu nasil oluyor? Bu, strateji ve
istihbarat olmadan asla ve asla basarilamayacak bir
sey. Bizim en biiyik eksikliklerimizden birisi, ticari bilgi
istihbarat sistemlerinde devletin hi¢bir yatiriminin
olmamasidir.

Ticaret fazlasi da cok onemli. Bizim cari acigimiz biyuk
onem tasliyor. Hollanda'nin 62 milyar dolar fazlasi var,
Belcika'nin da 12,7 milyar dolar fazlasi var. Bu cok
onemli bir bilgi. Belcika ve Hollanda kendi llkelerinde
bu yatirimlari yapmiyorlar, gelismekte olan ilkelerde
yapiyorlar ve tum devlet ve kurum stratejileri de buna
gore insa ediliyor. Bu llkelerden aldiklari drtnleri
belirli bir katma deger katarak diinyaya satiyorlar. Biz
kuru kayisida ¢ok net yasadik. Tiirkiye ortalama 3,5
dolar fiyatla Almanya'ya kuru kayisi satiyor, Almanya
bu kuru kayisiyi aliyor ve 8,5 dolara isvec'e satiyor.
Aradaki gidis tarzi, ticaret istihbarati acisindan bize
sunu gosteriyor: Araci Ulkeleri bypass etme stratejisi,
Turkiye acisindan kacinilmaz bir stratejidir, yani bizim
Hollanda'yl, Belgika'yl nasil bypass edecegimizi
konusmamiz lazim.
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'~ ABD DEVLET KURUMLARINDA
“REKABET ISTIHBARATI” KAYNAGI
25,600 ADET DOKUMAN
“USA.gov..
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Resim 9
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[Resim 9] istihbarat kavrami Tiirkiye'de yok ama diinya
da oyle mi? Dinyada cok yaygin. Bu resimde
gorduiglniz usa.gov sitesi, Amerikalilarin tim devlet
kurumlarindaki bilgiyi tarayabileceginiz bir arama
motoru. Buraya yazdiginiz herhangi bir kelimeyle tim
Amerikan devlet sistemindeki yayinlari tarama
imkaniniz var. Buraya competitive intelligence yani
‘rekabet istihbarati’ yazdiginizda, Amerika‘'da 25.600
tane kaynaga ulasabiliyorsunuz. Lutfen gidince Google'e
Turkce olarak ‘rekabet istihbarati’ yazin, kac tane
Turkce kaynak ciktigina bakin, sonuc inanin tzintd
verici. Sabahki oturumda da konusuldu, Cinliler
2003'ten beri rekabet istihbaratcisi yetistirmeye
basladilar ve 2010'a kadar 15 bin tane rekabet istihbarat
elemani yetistirdiler ve bu mithis bir rakam. Tiirkiye'de
bu 150 milyar dolar ihracati yapan aktif firma sayisi 15
bin, yani Cinliler alti senede bizim yaptigimiz ihracati
yapabilen firma kadar 6zel kuvvet yetistirdiler. Bu ¢ok
onemli. Dinya ¢apinda rekabet istihbarati konusunda
akademik diizeyde de tartismalar siiriiyor. Ozellikle
Cinliler, Japonlar, Amerikalilar, Hollandalilar bu isin
uzmanlari.

LA TOIND: BLGILER]

1 AIRLIE 11470 KG
1 sEvEIvATBLOLER

l_i MAKAPNA PAEET BILGILER] |
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LADING) iCERIiCi

+ lhracatginin adi ve adresi

+ [thalatginin ad1 ve adresi

* Paketleme bilgileri: kg olarak afirlik ve miktar (kag torba)
+ Nakliye Bilgileri:

* Gemi ismi

* Cikig limam

* Vans limam

* Vans Tarihi:

- K hmini bedeli : ABDS
* HS Numarasi

+ Uriin ad1

* Diger Bilgiler Resim 11

[Resim 10 - 11] Devletlerin ¢ok net, a¢ik ve gelismis
rekabet stratejileri var. Bunlar cagimiza damga vuran
ve bence hiper rekabetin dnemli unsurlarindan biri olan
Amerikalilarin yaptigi bir calisma var. Amerikalilar,
1996-1997 yiinda tim gimriklerindeki bilgiyi acik hale
getirdiler yani su anda biz Amerikan gimrigine girerek
oradaki bitiin konsimento bilgilerine ulasabiliyoruz.
Dolayisiyla sizin, su anda burada olan sanayicilerin
Amerika'ya sattiginiz bitin urdnler, isin uzmanlari
tarafindan giriliyor ve bu bilgiler legal. Yani kime hangi
tarihte kag liradan mal sattiginiz bilgisine ¢ok kolay
ulasilir bir diinyadayiz artik. Ama bu Amerikalilarin bir
stratejisiydi. Kendi ithalat¢isina nasil stratejik tstiinlitk
yaratabilmek icin, kendi gimrigunu acik ve taranabilir
hale getirdi. Cok basit bir gerceklik var ortada: Ben gider
rakibimin kime kac liradan, hangi tarihte, hangi gemiyle
ne satisi yaptigini gorebilirim ve onun altina girebilirim.
Dolayisiyla, bu Amerikali ithalatclyr mithis bir stratejik
Ustinliuge oturtur, ¢ciinkl Amerikali ithalat¢i kendisine
bir siiri imalatcilar bularak tstln olarak satin almalar
yapar. Turkiye'de ithalat veri tabani acik mi? Hayir,
Turkiye'de ithalat bilgileri ¢ok gizli tutuluyor, devlet 3-
4 sene once bu bilgileri veriyordu ama artik vermiyor.
Amerikan gumrikleri, Amerikan ihracatcilarinin
bilgilerini vermekle birlikte, bunlari diinyada kime
sattiklarinin bilgisini vermiyor, yani sizin o hatti izleyerek
Amerika'nin musterilerine mal satmanizi da engelliyor.

Su anda 20 Ulkede konsimento bilgilerine
ulasabiliyorsunuz. Su anda rakiplerinizin kime, hangi
tlkelerde, kac liradan ve kac¢ adet mal sattiklarinin
butiin detaylarini siizebilecek durumdayiz. Cinki diger
Ulkeler de, stratejik tstinlik yaratma meselesinde
devlet stratejisi olarak buna katildilar.

Bir konsimentoda su bilgiler bulunuyor:

e lhracat¢inin adi ve adresi

e lthalatcinin adi ve adresi

» Paketleme bilgileri: kg olarak agirlik ve miktar (kac
torba)



e Nakliye Bilgileri:
e Gemiismi
e Cikis limani
e Varis limani
e Varis Tarihi:
e Kargonun tahmini bedeli : ABD$
e HS Numarasi
e Uriin adi
e Diger Bilgiler

Sizin butiin aksiyonlarinizin acik halde bulunuyor
diinyada. istihbarat sistemini kullananlar, sizinle ilgili
bu verileri kullanarak sizin misterilerinizi hedefliyor.

EDEN FIRMALARIN AGIRLIKLARA GORE
RAPORLANMASI
I waight valus  froequancy wem]
A0 OPUMW TPIND 355,601.00 0.00 21 S84
000 METASPYT 341.628.00 0o 19 945
000 TPAHIWT TREMD 289.453.90 0.00 42 801
000 OPYKT NOMUCTUK 200,407 00 0.00 15 555
Q00 NMNOACED OBOLUHAR BA3A
NOAMOCKOBLE 172.185.00 0.00 &2 ATE
000 “Muwesan komMnamna
“PycnpoauunopT” 115.102.00 0.00 4 319
000 “TPAH3WT TPERA £83.731.00 0.00 10 232
NPOUKD TATEAHA HHKONAEEHA WN 75.648.20 000 20 209
WMNYNLE DPYT 000 73.905.00 0.00 17 205
NOPIHCA 000 T3.670.00 0.00 7 204
000 "METADPYT 70.603.70 0.00 4 1.55
000 ATRAC £6.000.00 0.00 3 183
TAD "RPALHOT GPCRWE JTERAFCTBEHHBIE
CPEQCTBA™ £5.272.50 0.00 3 181
Resim 12
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[Resim 12] Bu, aslinda cok stratejik bir tablo. Rusya'da
meyve ithal eden firmalari, asagidan yukariya kilogram
ve siklik ylizdesi olarak gosteriyor, yani meyve alan
hangi Rus firmasi ka¢ kez almis ve bu Rusya'nin meyve
ithalatinin kacta kagini kapsiyor, bir sene icinde kag
adet operasyon yapmis. Tim bunlari tek kalem halinde
gorebiliyorsunuz. Bu tabii enteresan. Bircok firma o
pazarlardaki bayiisinin en iyi bayii oldugunu zannediyor.
Boyle bir performansi 6lcmek icin, birincisi istatistiksel
bilgiye ihtiyacimiz var, yani o Ulkeye o Urtinden ne kadar
ithal edilmis ve sizin bayiiniz bunun ne kadarini
gerceklestirmis. ikincisi, firmalar dizeyinde bir bilgiye
ihtiyaciniz var. Bu da, en buytk ithalatgilar ve sizin
bayiinizin burada kacinci sirada oldugu bilgisi bu. Firma
isimleri bunlar. Burada siz ancak bayiinizin
performansini 6lcebilirseniz onu yonetebilirsiniz, aksi
takdirde bir yonetim s6z konusu olmaz.

- KOLOMBIYA GUMRUK BILGILERI
ORNEK

Importer Company  Contact  Address Telephone Fax  Emall  Supplier Company  Suppller Address

Kiresel

[Resim 13] Cok daha carpici bir 6rnek géstermek
istiyorum. Kolombiya'da yayinlanmis bir gimrik bilgisi
bu. ithalatcinin ismi, kontakt kisinin ismi, adres, telefon,
faks, e-mail bilgileri var. Ondan sonra da ihracatginin
adi, adresi, e-mail'i, HS numarasi, tarihi, bankasi,
odeme bigimi var. Mesela burada 6demenin pesin
yapildigini goriiyoruz. Bir yerde de akreditif diyor. iste
bu, tam tamina istihbarat. Buradaki Antonio ile
gorisurken fiyat ve 6deme konusunu goristrken, “Giro
directo, Antonio” diyeceksiniz, clinkii madem herkese
giro directo, size de oyle olmasi gerekiyor. Dolayisiyla
bu 6nemli bir bilgi.

- KOLOMBIYA GUMRUK BILGILERI
ORNEK

Freight  insurance  TOTAL Guantity 1

TOTAL Gross Welght (Kg)  TOTAL FOB Value (US$)  TOTAL CIF Value (US$)  TOTAL bundies

LY H 1BEI55 w01e s
13088 L) LI 1660
»n s e (111
PREEH RLELE 13501 e
A 115 EEEEE ] e

Resim 14 4

[Resim 14] Devam ettigimizde, gimriikteki malin hangi
gimrik deposuna geldigi, gimrigd yapan firmanin
ismi, nakliye firmasi ve nakliyenin bedeli, sigorta,
toplam miktar, toplam brit agirlik, toplam FOB degeri,
toplam CIF degderi ve toplam paket sayisi bilgilerini
gorlyorsunuz.

Bu 20 Ulkede acik. Buna siz mi dnce ulasacaksiniz,
sizin rakipleriniz mi dnce ulasarak bunu bir operasyon
silahi olarak kullanacaklar, bu sizin ticari bilgi ve
istihbaratta aldiginiz yola bagli. Hiper rekabet ¢caginda
istihbaratsiz gidemezsiniz. Gidersiniz ama bir yere
kadar gidersiniz.

Uriin bazinda dért ana sey tanimliyoruz. Birincisi, KOBI,
hedef pazarlari segcmek zorundadir. Bizim acimizdan
basit bir hedef pazar tanimi var: Sizin rekabet
edebileceginiz, sirdirilebilir karli ihracat. Bitiin amag
slirdlrilebilir karli ihracat yapmaktir. Dolayisiyla siz,
diinyada 230 pazardan hangisine sirdirilebilir karli
ihracat yapabileceginizi masa basinda analiz edebilirsiniz.
Dinyadaki bilgi sistemi bizim bu analizi yapmamizi
kolaylastiriyor ve bu analize dayanarak istihbarat
Uretebiliriz. Ondan sonra hedef urin geliyor. Hangi
iilkede hangi tiriinii iretmemiz gerekiyor? inanin bunlari
da masa basinda uretebilirsiniz. Ondan sonra da hedef
rakiplere bakmalisiniz. $oyle bir slogan gelistirdik biz:
Bana dovebilecedim bir hedef rakip ver, o rakibin 30
Ulkedeki musterilerini tespit edebilip onlara girebileyim.



Kiiresel KOBI

Dovebilecegdiniz bir rakip tespit etmekle bile ticaret
istihbaratini hayata gecirebilirsiniz. Onemli olan
dovebilecek bir rakip bulmaniz ve bol miktarda da var.
Su anda belirli kuruluslar arastirmalar yapiyorlar ve
“Ingiltere'de 180 tane imalatci var, bunun 30 tanesi
batmaya yakin, asagi dogru inise ge¢cmis durumda,”
diyor. Bu 30 firma batarsa bunlarin musterileri acikta
kalacak ve onlar almaya hazir, istekli misteriler. Yeter
ki sizin girdiginiz firma, rekabet edebileceginiz bir firma
olsun. Hedef musteri de cok onemli. Turk firmalar, kime
satarsak satalim mantigiyla gidiyorlar. Bu dogru degil.
Hedef olarak toptanci mi, perakendeci mi, hangi gruba
hitap edecedimizi bastan cok iyi bilmemiz gerekiyor.

STRATEJIK YOL HARITASI

Resim 15

#

[Resim 15] Stratejik yol haritasi, aslinda gok basit bir
harita. Diinyada hedef pazarlarimizi segecegiz. Kendi
tlkemizin rekabet edebildigi ve edemedigi pazarlari
dogru tespit edecegiz. Bu bilgileri yorumlayacagiz yani
buradan bir istihbarat Uretecegiz. Bu istihbarata
dayanarak hedef lilkeyi, hedef sehri ve hedef bdlgeyi
secece(iz. Artik bolgeler diizeyinde tartismamiz
gerekiyor. Siz Londra'yl hedef olarak secip 20 tane
firmayi 30 kilometre capinda bir yere konumlandirir ve
bunlari on giinde ziyaret ederseniz, satis yapmama
ihtimaliniz yoktur. Biitin mesele, bu 20 alici firmanin
adreslerine dogru sekilde ulasarak bunlari dar bir cografi
bolgede konumlandirmaktir. Bitiin ana mesele budur.
Ondan sonra da hedef misterilerimizi ve dogru zamani
sececegiz.

DIS TICARETIN OZEL KUVVETLERI

INFORMATION BROKER
By TICARET ISTIHBARAT VE
OPERASYON ELENANT EEITIMI
TEMEL Otf TICARET EGTTIMI
Resim 16

[Resim 16] Tirkiye'de dis ticaret yapan 15 bin aktif
firmamiz var. Dis ticaret elemani, bence Tirkiye'nin
en onemli sorunlarindan bir tanesidir. Turkiye'de daha
once temel dis ticaret egitimini almis insanlar var. Bu
firmalarda birer tane ihracat elemani oldugunu
varsayarsak, bu 15 bin ihracat elemani temel piyade
egitimi almis elemanlardir. Bunlar firmalarla
yazisiyorlar, iletisim kuruyorlar, gumruk islerini ve
banka islerini hallediyorlar. Bu, temel dis ticarettir
ama bunun bir kademe Ustinde bir uluslararasi
pazarlama elemani dizeyi var. Bunlar komandoya
benzetilebilir. Daha nitelikliler, yetenekleri var, tek bir
urdnd alip pazarlayabiliyorlar. Bunlarin bir Ustiindeyse
dis ticaret istihbarati ve operasyon elemani var.
Bunlarsa 6zel kuvvetler yani piyade ve komandodan
daha becerikliler. Helikopterle ucuyorlar, denizin altina
daliyorlar, her tirld silahi kullaniyorlar ve en biyik
ozellikleri nokta atisi yapiyorlar yani yuzlerce mermi
atmiyorlar, tek atis yapiyorlar ve vuruyorlar. Bunlarin
ustlinde de information broker ve rekabet istihbaratcisi
dedigimiz elemanlar var.

Cinlilerin alti senede 15 bin tane bu elemanlardan
yetistirdiler. Bizde var mi? Yok. Cin devletinin stratejisini
uretmek icin yetistirdikleri, istihdam ettikleri, strateji
uretebilen niteliklere sahip eleman sayisi 10 binden
fazla. Turkiye'de ticari bilgi konusuna kag kisi bakiyor?
Su anda ihracat bilgi platformunda, IGEME kapandiktan
sonra 10 kisi yoklar. Turkiye'nin ticari bilgi enformasyon
sistemi su anda 10 kisiyle yuruyor. Devletin hakikaten
cok gizli bir ticaret istihbarati var mi, bilemiyorum.
Belki vardir ve biz bundan haberdar degilizdir. Buna
bir sey diyemem. Varsa cok gizli ve hig bilgi sizmiyor,
o yuzden de bilemiyor olabiliriz. Biitin mesele, Turkiye
ne zaman dis ticaret istihbarat elemani, ne zaman dis
ticaret rekabet elemani yetistirecek. Biz yetistiriyoruz,
isimiz bu. ingilizce konusan, yabanci dil bilen gencecik
insanlari aliyoruz, ¢ok sik editimlerden gegiriyoruz ve
bunlar calistiklari firmalarda ¢ok kisa siirelerde milyon
dolarlara ulasan ihracatlar yapiyorlar. Cinku bu
dinyada ticaret istihbarat silahini dogru kullanirsaniz
isimiz kolay.

Turklerin ¢ok biytk bir yetenegi var: iletisim. Biz Turk
ihracatcilarindan ¢ok sey ogreniyoruz. Turk
ihracatcilarinin en biyik avantaji nedir? iletisimi asma
becerileridir. Turk ihracatcilar iletisimi muhtesem
astyorlar. iletisim kurmaktan bahsetmiyorum.
Amerikan kitaplarinda communication olarak gecen
sey degil bu. iletisim asilarak farkli dizeyde bir iliski
bicimi yaratiliyor, Turklerin iletisim tarzi bu. Bunun
ustline stratejik istihbarati eklerseniz, bizim onimizde
kimse duramaz. Ama Turkler'de stratejik disinme
yetenedi var mi diyecek olursaniz, cok az var, ¢linki
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bizim tiyatromuz bile emprovize bir tiyatro. Metin yok,
ana bir sey var, cikip oynuyorlar ama ne oluyor? Her
gece farkli bir oyun oynaniyor. Alman oynayabilir mi
bunu? Onlar her gece ayni oyunu oynuyor. Her gece
farkli oyun oynayabilme yetenedi bizim
ihracatcilarimizda da var. Her pazarda farkli
oynayabiliyorlar. Mithis risk alma kabiliyetimiz var
ama bunu biraz strateji ve istihbarat becerisiyle
desteklersek, su elemanlari da yetistirirsek muthis
isler basarabiliriz. Ozet olarak, dis ticaret elemant,
pazarlama elemani, istihbarat elemani, information
broker ve rekabet istihbaratcisi yetistirmeliyiz.

Yapilacak seyler arasinda, kendi deneyimlerimiz i¢cinde
bizim yapacaklarimiz da var. Biz, firmalar diizeyinde
ticari bilgi ve istihbarat sistemleri kuruyoruz. Bu
firmanin biyikligine bagli bir sey degil, sadece fimanin
karar mercilerinin ticari bilgi ve istihbarat sistemiyle
cok iyi ilerleyebileceklerine karar vermeleri gerekiyor.
Bu, bilgi navigasyon sistemi yani bunu kullanmaya
basladigin zaman bu sistem isliyor ve seni dogru
pazarlara glc tasarrufu yaparak gotiruyor. Fuarlara
katilmak dogru bir yontem, konvansiyonel bir ara¢ ama
istihbarat kullanan bir firma, buradan arttirdigi
paralarla diinyada her sene 5, 6, 7 pazara girebilir. O
bitcelerle on pazara bile girebilir.

Dolayisiyla, Tirkiye'de devletin desteklerini hedef
pazarlar dogrultusunda daha ciddiye almasi lazim.
Diinya ticaretinde llkeleri ve firmalari bypass etme
stratejileri uygulamamiz gerekiyor. Ticari operasyon
yapacak ihracatin 6zel kuvvetlerini yetistirebilme
meselesi vardir. Bunu yetistirseniz eger, KOBI'lerin iic
senede, bes senede, on senede girebildikleri pazarlara
¢cok hizli sekilde girebileceklerine inaniyoruz. Turk
KOBI'leri ticari bilgi ve istihbarat sistemleriyle inanin
dinya capinda buylk islere imza atacaklardir.

Dinlediginiz icin tesekkir ediyorum, iyi gtinler diliyorum.

Sadi 0ZDEMIR

Yaman Bey'e ¢ok tesekkdir ediyoruz, cok énemli bir
konu bu. Biz de gazeteci olarak, tabii her seyi
yorumlama ihtiyaci hissediyoruz. Kiraz ihracati dedi,

Yaman Bey. Mesela on sene once bizim Rusya'ya hig
kiraz ihracatimiz yokmus, 30 bin tona ¢cikmis, yillik
toplam kiraz ihracatimiz 60 bin ton. Rusya yanimizdaki
bir pazar. istihbaratla ya da baska tirlu; Tirkler kiraz
ihracati yapabileceklerini kesfetmisler.

Eyalet, sehir bazinda pazarlamadan bahsettiniz. Bu
cok kritik, yeni yeni bu noktaya geliyoruz ve en onemli

ornegdi de Amerika. Cok glincel, hatta buglin de okumus
olabilirsiniz, bizim gazetede de var, eyalet bazinda dis
ticareti gelistirmek gerektigini iki taraf da kabul etmis
durumda ciinkii Amerika'nin 14 trilyon dolar GSMH'si
var ve dis ticarette diinya birincisi ama sadece 5 milyar
dolara yakin bir ihracatimiz var, onlarsa bize 15 milyar
dolarlik mal satiyorlar. Aradaki mesafe mazeretse,
onlar icin de dezavantaj bu.

Bunun disinda, yatirim yapilmasi gereken pazarlardan
bahsetti Yaman Bey ve bu ¢ok dnemli. Biz uzun
zamandir bunu asamadik, yurtdisinda yatirim yapan
isadamlarina ¢ok kotl gozle bakiyoruz, hain olduklarini
dustniyoruz. Halbuki oyle bir sey yok. Tirkiye'ye ihracat
yapanlarin gelip burada yatirim yapmalarini istiyoruz
ve yaptiktan sonra da sempatiyle bakiyoruz onlara.
Onlar da basarili oluyorlar, kar ediyorlar ve karlarini
g6turiyorlar. Bircok llke bunu arzu eder. “Gel burada
uret, daha rahat imkanlara kavusursun,” der. Dolayisiyla
biz de artik yurtdisinda yatirim yapanlara koti gozle
bakmayalim.

Raporlar cok 6nemli, arastirmamiz gerekiyor ama yine
de ben bazi uluslararasi raporlarin objektif
olmadiklarini, eksik olduklarini disindyorum.
isadamlari sizlersiniz ama gazeteciler olarak biz bunu
kendimiz gittigimizde de goriyoruz. Mesela Suudi
Arabistan'da is yapabilme imkani ve ortami, raporlarda
Turkiye'den daha iyi gosteriliyor ama ben Suudi
Arabistan’da is yapmanin nasil bir sey oldugunu birkac
isadamindan biliyorum. Ya bitin harcadiginiz parayi
birine kefaletle o her an bu paraya el koyabilecek
sekilde emanet edip giriyorsunuz ya da ¢ok sikinti
¢ekiyorsunuz. Dolayisiyla raporlari incelerken biraz
daha ayrintili istihbarat yapmak zorundalar, yani sadece
raporlara bagli kalmamallar.

Soru ve Katkilar
Soru

Turkiye'nin konjonkturuyle birebir uyan bir sirketin
buraya gelisi, beyin gocl ve geldigi ginden bu yana
yakinen tanimaktan ve takip etmekten seref duydugum
bir insan. Tilrkiye hep “Tasarimda Ar-Ge'ye 6nem
verelim, daha onemli seyler yapalim. On ton findik ihrag
edecegimize U¢ ton ¢ip gonderelim,” diyor. Siz de bunu
yapiyorsunuz. Peki oniintz a¢ik mi? Rahat misiniz?
Rahat calisabiliyor musunuz? Bir taraftan hikimet,
“Gelin size karsiliksiz paralar verelim,” diyor ve veriyor
da, bunu da gériyorum. Birokraside ve piyasada
éniiniz acik mi? Oniimizdeki on sene icin planiniz ne?
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Biilent CELEBI

Hem acik, hem de bazi konularda sikintilar var. Genel
olarak devlet Ar-Ge yatirimini, teknoloji Gretimini cok
guzel destekliyor ama bugin Apple't Tirkiye'ye
getirelim, bu tesviklerden faydalanamaz, ¢iinktu Cinli
bir firma iretiyor bunu. Cin'de biraktigi katma deger
10 dolar ama Urtini 800 dolara satiyor. Turquality'den,
Eximbank'tan faydalanmak istiyorsaniz illa Tiirkiye'de
tretim yapmaniz gerekiyor. Bu, teknoloji firmalariicin
tam ters bir durum.

Soru

Tesisat malzemeleri, musluk vb. Griinler Uretiyoruz ve
32 Ulkeye ihracat yapiyoruz ve sektoridn lider
kuruluslarindan bir tanesiyiz. Ben oncelikle tesekkdr
ediyorum. Sadi Bey ozellikle sizlere, reel sektore,
KOBI'lere verdiginiz desteklerden 6tiirii cok tesekkiir
ediyorum. Bizimle ilgili yaptiginiz bir soyleside verdiginiz
cok glzel baslik, bize gercekten cok iyi geldi. Ben
inantyorum ki bir¢ok arkadasimiza da iyi gelmistir.

Sami Bey'e bir sey sormak istiyorum. iki kusak dediniz,
ozellikle ikinci kusaga geciste ne tir problemler var?
Nasil astiniz bunlari? Daha sonraki gelecek acisindan
¢ocuklarinizla nasil iletisim kuruyorsunuz?
Perakendelesme acisindan baktigimizda, her firmanin
urind perakendeye cok uygun degil. Onlara ne tiir bir
strateji onerirsiniz?

Sami KARIYO

Cok 0zel bir durumum oldugunu disinlyorum ve bu
herkes icin gecerli olmayabilir. Ben yurtdisinda okudum,
1985 senesinde Tirkiye'ye geri geldigim zaman, bir
sene gibi kisa bir gecis doneminden sonra - gecis
donemlerinin her zaman ¢ok kolay olmadigi yoniindeki
tespitiniz ¢cok dogru - biraz sert bir bicimde yonetime
el koydum. Darbe gibi bir sey yaptim. Genellikle bu
kolay degil, sancili oluyor, bazen yumusak bazen de
sert oluyor. Bizimkisi biraz sert oldu. Bizim
firmalarimizin temel 6zelliklerinden bir tanesi liderliktir.
Liderlik, bir firmayi bir yerden bir yere gotirmektir.
Hep stratejiden bahsediyoruz. Bu strateji denen sey,
surekli izlenmesi gereken ve sirekli ince ayarlar
yapilmasi gereken bir yol. Bu nedenle liderlerin sirekli
uyanik olmasi gerekiyor. Eger bu liderlik fonksiyonu
firmalarda dogru dirust yuriyorsa, basarili ve dogru
bir yere gotlirme imkaniniz var gibi geliyor. Bizimkinin
basarili oldugunu galiba rakamlar da soyluyor.

ikinci soylediginiz sey daha 6nemli: Bundan sonra ne
olacak? Beyefendi agiklamaya calisti. Tlrkiye'de bence
yeni bir donem geldi. Eskiden bizim firmalarimizin pazar

degeri yoktu. Ben olusturdugum firmayr ancak ve ancak
cocuguma birakmak, yegenime birakmak durumunda
kaliyordum ama artik Turkiye'de durum degisti. Belirli
firmalarin, ozellikle de perakende firmalarinin yani
tiketiciye yakin firmalarin pazar degerleri olustu.
Bunlardan bir tanesi biziz. Biz Turkiye'de, 2012 icerisinde
Tirkiye'deki 7-8 perakendeciyle birlikte hisselerimizin
belli bir bolimind, yurtdisindaki fonlara sattik. Hatta
bazilari yurtdisinda degildi. Bence Turkiye'nin son u¢
senedir gelmis oldugu en biyik asama budur. Bes sene
sonra ben artik “Kusura bakmayin ben cok calistim,
benim firmamin bir pazar degeri var. Firmami su fiyata
satiyorum. Var mi alan? %5 de iskonto yaparim, sorun
degil,” deyip kendi hayatimi baska bir sekilde
degerlendirme sansina sahibim. Eskiden boyle bir sansa
sahip degildim. Babam bana birakti, bana birakmasaydi
firma batacakti. Ama ben bunu profesyonel bir yapi
olusturup satabilecek bir duruma getirdim. Strateji
burada. Ben su an 2017'yi distnliyorum. 2017'de
gerekirse ¢ikis yapabilecegim bir ortami nasil
yaratabilecedimi distniyorum.

Soru

Cocuklarin gelecege hazirlanmasi i¢in benim babamin
yaptigi bir uygulama var. Ben de bir seyler uyguluyorum.
Babam Amerika‘'da calismis. Dikkani ilk actiginda
benim adima acmis. Bu bizi cok motive etmisti. Ben
de cocuklarimi ortaokul ¢agindan itibaren evin kasasi
yaptim. Onlar ev ekonomisini 6grendiler. Evin,
agabeylerinin, annelerinin paralarini tamamen cocuklar
idare ettiler. Bu onlara ¢ok biyuk bir 6zgiiven verdi.
Bir tanesi Marmara Ingilizce'yi bitirdi, bir tanesi endustri
muhendisligini bitirdi ve su anda fabrikada butin isleri
onlar yuritlyorlar. Dolayisiyla ben biitliin sanayici
arkadaslarimiza, kicik yasta cocuklarina
glivenmelerini, onlara firsat vermelerini tavsiye
ediyorum, ciinki hata yapila yapila 6greniliyor yoksa
ogrenilemiyor. Bir de cocuk babasini gegerse, baba da
basarili, cocuk da basarili demektir. Gecemezse her
ikisi de basarisiz olmustur. Biz basarili olmak istiyoruz.
Cocuklara da simdiden kasayi giivenle vermemizin ¢ok
dogru oldugunu distindyorum.

Sami KARIYO

Cok 6nemli bir sey soylediniz, ben de bir ekleme yapmak
istiyorum. Bundan dort ay evvel babami kaybettim ve
babami kaybetmeden yaklasik 1-2 hafta evvel biraz
once bahsettigim satis islemini hemen hemen
bitirmistim. Firmanin degerini babama aktardigimda
kendisi bundan inanilmaz derecede mutlu oldu. Boyle
bir degerin ortaya cikabilmis olmasi onu cok mutlu
etti. Tabii bu beni de ¢cok mutlu etti.



Kiiresel KOI

Soru

Sorum Sami Bey'e. Cok meshur uluslararasi bir firmaya
tretim yapan bir Asya firmasindan bahsettiniz, isini
cok giizel yapiyordu. Peki sizce neden bu firma kendi
markalasmaya gitmedi de o firmaya Uretim yapmayi
tercih etti? Bir avantaji var miydi markalasmamasinin?

Sami KARIYO

O Ulkenin konumu ¢ok onemli. O Ulke, bir Asya iilkesi.
Biraz onceki konusmamda en onemli seyi unuttum,
hatirlattiginiz icin ¢ok tesekkiir ederim. Bu benim
gordigim ve ornek aldigim, Turkiye'de ornegini cok
fazla gormedigim ulkede, Ucretlerin 500 dolar, 700
dolar, 800 dolar oldugunu disiiniyorsunuz, degil mi?
O Ulkedeki ortalama ticret 100 dolardi arkadaslar. 100
dolar ucret aldiklari bir Glkede o insanlar bir vaha
yaratmislardi. Niye kendi Glkelerinde yapmadilar? O
pazar 100 dolarlik bir pazar. O llkede oyle bir pazar
yok. Kendi markalarini olusturup baska komsu bir
iilkede onu satmaya calisiyorlar. icinde bulunduklari
pazar ve Ulke onu gerceklestirecek yapiya sahip degil.
Bizim sansimiz burada. Tirkiye'nin en blylk sansi,
70-75 milyonluk bir pazara sahip olusudur. Bu ¢ok
onemli bir avantaj. KOBI'lerimizin, herhangi bir
sirketimizin baslama noktasi Turkiye olabilir ve
genellikle de oyle oluyor. Burada kendini ispat ettikten
sonra, daha rahatlikla yurtdisina gidebilme imkanina
sahip oluyor.

Sadi 0ZDEMIR

Buna tek bir ciimle eklemek istiyorum. Ulkelerin milli
gelir durumu ve sektdrlerin evrim gegirerek o tlkelerde
gelistigini unutmamak lazim. 70°li yillarda ve 80°Li
yillarda, tekstil ve giyim acisindan Avrupa icin Cin
gibiydik. Avrupa‘daki ureticiler bize Cin muamelesi
yapiyorlardi, “Bunlar bizim markalari taklit ediyor, ¢ok
ucuza Uretiyor,” diyorlardi ama Tirkiye bir evrim gegirdi
ve artik lcrete dayali ve fiyata/maliyete ¢ok dayall
rekabetten uzaklasiyor. Katma degeri daha ylksek
drunler, markalasma ve magazalasma, diinyaya oyle
yayilma gibi hususlar s6z konusu oluyor ve bizim
firmalarimiz baska Ulkelerde Uretim yaptirmaya
basliyor. Bu da saglikli bir durum. Ulkeleri kendi
durumlarina gore kiyaslamak lazim.

Soru

Oncelikle bu oturumu yoéneten size ve diger
konusmacilara tesekkur ediyorum. Benim egitimciligim
¢ok daha eski ancak 2002 yilindan beri KOBI'lerle
isbirligi yapan endustri Grinleri tasarimi egitimcisiyim.
KOBI'lerle isbirligi yapmaya basladigim zamanlarda
KOBI'ler genelde tasarimi hi¢ tanimiyor gibiydi, hatta
kendileri kendi distinceleriyle bir seyler olusturmaya

veya yurt disinda gorduklerini kopyalayarak, orasini
burasini kicilterek, kenarini kdsesini degistirerek
girisiyorlardi. Son zamanlarda tasarimi, benim
dernedim endistri drlnleri tasarimi kurulusu olan
ETMK'nin gayretiyle de tasarimi endistrilere ve 6zellikle
de KOBi'lere daha iyi tanitacak duruma gelmeye
calisiyoruz.

Benim sorum her l¢ konusmaciya, hatta oturumu
yoneten size de olabilir. Kiiresel KOBI oturumun genel
adi olduguna gére, isletmecilerin ihracat yapan KOBI'ler
olarak ya da diger isletmeciler olarak, tasarima bakis
acilari nedir? Bu Kongre'nin basindan beri sirekli
tasarim konusuluyor ama tasarimda anladiklarini birer,
ikiser cimleyle 6grenebilirsem ¢ok sevinecegim.

Sami KARIYO

Ben zaten Uretimden neyi kastettigimi net olarak
soyledim. Tekrarlamaya gerek oldugdunu
disinmuyorum. Tasarim, bugin itibariyle firmalarin
bundan sonra var olabilme kosullarinin basinda
gelmektedir.

Biilent CELEBI

Ben de o konuya tamamiyla katiliyorum. Bizim
gelistirdigimiz Urunlerin hepsinde dis gorinim tasarimi
cok onemli, clinkl eninde sonunda insanlarin evinin
icine giriyor. Bu sart. Tasarimin bir boyutu da Ar-Ge
deyince, hepsi zaten tasarim oluyor. Bunu yapmadan
Tirkiye'nin rekabet¢i olmasi bence imkansiz.

Sadi 0ZDEMIR

Hem Turkiye'de, hem diinyada durum boyle. Tasarimin
da bir istihbarati vardir herhalde.

Yaman KOC

Elbette var. istihbarata cok vurgu yaptim belki ama
oraya odaklamaya calistim, ¢tinkl Turkiye'de eksik bir
husus bu. Tasarimda da oyle, hangi pazari
hedeflediyseniz, o pazara gore bir tasarim yapmak
zorundasiniz. Her pazara ayni tasarimla girmek
mumkin degil ve her trin icin gegerli bu. O pazar igin
gerekli olan tasarim neyse, onu yapip girmeniz gerekir.
Paketleme icin de ayni sey gecerli. Bunun pazarin
ozeline dair bir sey oldugunu disintyorum.

Sadi 0ZDEMIR

On yil icinde 500'e yakin KOBI ile réportaj yaptim.
iclerinde 6zel bir tasarim, yaptigi tek bir kiyafetle, tek
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bir Grinle bilerek ya da bilmeyerek kaldira¢ bulmus o
kadar cok drnek var ki. isim verebilirim ama reklam
yapmis olmayayim. Tek bir elbiseyi iki sene boyunca
binlerce satmis, fenomen olmus, baskalari onu taklit
etmis. Ayni sekilde baska uriinlerde de var.

Soru

Bilent Bey'e kisa bir sorum var. AirTies, ¢ok akilli
kutular, benim evimde de var. Basinda okudum, sagliga
zararli midir? Bir soru da Sami Bey'e sormak istiyorum.
Bir tespit yapacagim, Yaman Bey'in sunumunda da
vardi. Dinya daralmasina ragmen, diinya ticareti 17
milyar dolari asti yani %15 artti. Bir de DMD'nin
etrafinda bir federasyon olustu. Buradan hareketle,
bireysel girisim yapan KOBI'lerin disindaki KOBIi'ler
icin bir Gretim kimelesmesi gibi bir pazarlama
kimelesmesi, bir grup hareketi - ¢clinki cok hizli
hareket etmek lazim - uygun bir strateji midir?

Biilent CELEBI

0 konuda cok calisma yapildi. Wi-Fi, su cep telefonunun
%1'i. E§er kablosuzun sagliksiz olabileceginden siiphje
ediyorsaniz, ilk once cep telefonunu birakmaniz lazim.

Sami KARIYO

Cevap verebilir miyim, bilemiyorum. KOBI'ler birlikte
nasil hareket edebilir bilemiyorum. Uretimde tabii
birlikte bir seyler yapilabilir, cesitli dernekler var, cesitli
kuruluslar var. Mesela Corap Sanayicileri Dernegi‘nin,
bir donem bir sird corapciyla yurtdisina gidip, oralarda
bir satis faaliyeti icerisinde bulundugunu ve bir siri
sektorin bunu yaptigini biliyorum ama pazarlama
diyorsaniz, bence olmaz, ¢unkdi KOBIi'nin bu noktada
biraz daha satis odakli disindugu fikrindeyim. Bu
federasyon agirlikli olarak perakende lzerine kurulu
bir seydir. Turkiye'de cok ciddi perakendeciler ortaya
¢tkmaya basladi. Mesela LCW, 2 milyar dolarlik bir
firma. Zara'nin onda biri olabilir, Mango'nun dértte biri
olabilir ama biyiimeye c¢ok acik bir firma. LCW gibi,
bizim gibi perakendecilerle KOBI'lerin stratejik ortaklik
anlaminda birlikteliklerini disiinmek gerektigini
diisiiniyorum. Bence KOBIi'lerin esas olarak
yapabilecedi sey, dogru yapilanmalari kurmak.

Tasarimdan bahsediyoruz, iPhone’lar filan var ya,
herkes 800-900 dolarlari bayiliyor bu aletlere. Bu aletler
iki seyden olusuyor. Bir tanesi fonksiyon, bir tanesi
tasarim. O oyle glizel, beyaz bir sey olmasaydi siz ona
900 dolar vermeyecektiniz, sadece 500 dolar
verecektiniz.

Sadi 0ZDEMIR

Aslinda agirlik ve malzeme olarak hesaplarsaniz, ¢ok
disik bir maliyeti var.

Sami KARIYO

Steve Jobs bunun tasarimini dzellikle ortaya cikardi.
Steve Jobs bir sey icat etmedi, var olan bir seyi
insanlarin ¢cok daha basit bir sekilde kullanmasini
saglayacak bir tasarim yapti. Umarim bu tasarim
konusunda soyledigim sizin icin rahatlatici olmustur.

Soru

iki tane sorum var. Amerika'daki miihendislerin -
Bilent Bey cok iyi bilir - motivasyon beklentileri ile
senelerdir Turkiye'de Turk mihendislerin motivasyon
beklentileri ayni seviyede. Hangi taraf daha zor?
Tlrkiye'ye bitin Uretimini kaydirmadan once,
Tirkiye'den bolgesel bakimdan bir beklentileri vardi.
Su anda gercek durum, o beklentilerin Uzerinde mi
oldu, altinda mi oldu?

Biilent CELEBI

Tirkiye glzel mihendis yetistiriyor. Bu mihendisleri
Amerika'ya goturiyorsunuz, ¢ok basarili bir sekilde
calisiyorlar. Bu insanlarin neden orada basarili olup
burada olamadiklari sorusunun tek cevabi yonetim.
Eger surecleri dogru yaparsaniz, eger uriin gelistirme
konusunda bu insanlara iyi firsatlar verirseniz, basarili
olurlar. Bizim firmamizda bitiin ¢alisanlar hissedardir.
ileriye déniik bir pazar degeri geldiginde, o insanlar
da bunun bir parcasina sahip olurlar. Bunlarin hepsi
motivasyon. Bir miihendis i¢in aslinda en biylik
motivasyon, Uzerinde ¢alistidi Uriini pazarda gormektir.
Bunun Ustiine daha biyik bir motivasyon yok. Boyle
bir ortam olusturursaniz, herkes ¢ok glzel bir sekilde
calisiyor.

Tirkiye ile ilgili beklentilerimizi asagr yukari
karsiladigimizi soyleyebilirim. Turkiye'de bizim
pazarimiz biraz daha blylk olsa, daha iyi olur tabii.
Tirkiye'deki operatérler maalesef ingiltere'deki gibi
degiller, hep fiyat odakli gidiyorlar. ingiltere'deki
insanlar, “Siz bu isten para kazaniyor musunuz?” diye
soruyor. Ortak nasil calisabilecedimize bakiyorlar. Bu
farkli Tirkiye'de ama baslangicta ¢ok glizel bir pazar
oldu, tecribe kazandik, yurtdisindaki misterilere
giderken referansimiz oldu.



Kiiresel KOBI

Soru

Tasarim konusunda soylenilenlerin hepsi dogruydu
ama en son Sami Bey'in soyledigi dogrunun da Ustliine
¢iktl. Ben izin verirseniz tasarim konusunu boyle bir
camiada bir iki cimleyle kisacik tanitmak isterim.

Tasarim, ilk etapta nesnenin bigimini olusturmak demek
degildir. Bunu sakin isletmeciler yanlis anlamasinlar.
Nesnenin insanla olan iletisimini kurmaktir, tasarim.
Bu iletisim kavrami icinde herseyden once guvenlik,
islevsellik, kolay kullanim, verimlilik, ekonomik olmak
son derece onemlidir. Tabii ki zevkli bir kullanim da
buna ek olursa, o trln her bakimdan yerini bulur.
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OTURUM BASKANI
Ali AGAOGLU

Fortune Turkiye Dergisi
Genel Yayin Yonetmeni

Cemal Ertan AKIS
Ulker Uluslararasi Operasyonlar
insan Kaynaklari Baskan Yardimcisi

Biiyiikel¢i Bozkurt ARAN
TEPAV Ticaret Calismalari Direktoru

1963 yilinda Ankara'da dogdu. Bogazici Universitesi isletme Bolimii'nden
1986 yilindaki mezuniyetinin ardindan Anadolu Kredi Kartlari A.S."de Bolim
Yoneticiligi gorevinde bulunmustur. Sonrasinda Standard Chartered Bank
istanbul, WestDeutsche Landesbank istanbul ve Moskova subelerinin Hazine
Bolimlerinde gorev almistir. 1998-2002 yillarinda Egebank ve “Birlesik
Simerbank” Hazine Bolim Yoneticiligi ve TMSF biinyesinde bankalardaki
mevduatlarin devredilmesi ve sorunlu kredilerin ¢6ziimlenmesi konularinda
danismanlik yapan Adaoglu, ARAMS biinyesinde Yonetici Ortak olarak
bulunmustur.

Farkli kurumlarin finansal piyasalardaki risklerinin yonetilmesi konularinda
da danismanlik gorevi lstlenen Agaoglu, 2009'dan bu yana sirdirdigu
Fortune Tirkiye Yoneticiliginin yani sira, 2004 yilindan itibaren Vatan
Gazetesi'nde, 2010 yilindan itibaren de CNBC-e televizyonunda finansal
piyasalardaki gelismelerle ilgili glinlik yorumlar yapmaktadir.

Cemal Ertan Akis, 1959 yilinda istanbul'da dogdu. Galatasaray Lisesi'nden
mezun olduktan sonra Bogazici Universitesinde Kimya Miihendisligi ve MBA
programini tamamladi. Calisma hayatina Purina Tiirkiye'de baslayan AKIS,
daha sonra Lafarge Tiirkiye'de insan Kaynaklari ve iletisim Koordinatdrliigi
ve Bati Turkiye COO gorevlerinde bulundu. Kariyerine daha sonra Lafarge
Fransa'da devam eden Akis, Paris'te Strateji Direktorligl, Pazarlama
Direktorliigii ve CIS bolgesi is Gelistirme Direktorliigi yapti. 2006'da Dublin
merkezli CRH Group ile Denizli Cimento'nun birlesmesinin ardindan Denizli
Cimento Yénetim Kurulu Uyesi, ayni zamanda Tiirkiye, Ortadogu ve BDT
Bolgesi'nde is Gelistirme'den sorumlu oldu. 2008'de Yildiz Holding'e katild!.
Operasyon Baskan Yardimciligi ve Ulker International’in Avrupa ve Amerika
bolgesinden sorumlu Baskan Yardimciligi gorevlerinden sonra bugin hala
siirdirdigii Ulker Uluslararasi Operasyonlar insan Kaynaklari Baskan
Yardimcisi gorevine getirildi.

Ankara Universitesi Siyasal Bilgiler Fakiiltesi'nden 1971 yiinda mezun olan
Bozkurt Aran, 1973 yilinda Disisleri Bakanlii'nda ¢alismaya basladi. Aran,
Salzburg , Kuala Lumpur ve Washington Biyiikelcilikleri'nde gorev yapti.
Ardindan Diisseldorf Baskonsolosu olan ve Pakistan ve iran'da Biiyiikelcilik
yapan Aran, UNESCO-Paris ve Diinya Ticaret Orgiitii (DTO)-Cenevre nezdinde
Turkiye Daimi Temsilcisi olarak calisti.DTO'de Ticaret Politikalari Gézden
Gecirme Kurulu Baskanligi, Ticaret ve Cevre Komitesi Baskanligi ile Belarus
Katilim Calisma Grubu Baskanligi gorevlerini Ustlendi. Aran, merkezde
Avrupa Siyasi isler Genel Miidiir Yardimcisi olarak gorev almasinin ardindan
ikili Ekonomik isler Genel Miidiirii ve Ortadogu Siyasi iliskiler Genel Miidiirii
olarak da calisti. Bozkurt Aran halen, Ajustos 2012 tarihinde TEPAV'da
kurulan Ticaret Calismalari Merkezi‘nde Direktor olarak gorev yapmaya
devam etmektedir.




Bolgesel Oyunda Basari, Tiirkiye ve istanbul Sanayii

Cineyt Yavuz, Robert Kolej'i bitirdikten sonra, Bogazici Universitesi
Uluslararasi iliskiler B6limii'nden mezun oldu. Ardindan Amerika'da, Johns
Hopkins Universitesi'nde yiiksek lisansini tamamladi.

1992'de Procter&Gamble'da calismaya baslayan Ciineyt Yavuz, 1992-2003
yillari arasinda Gillette, Duracell, Oral-B ve Braun markalarinda Tirkiye,
Balkanlar ve Israil bolgelerinden sorumlu farkli yéneticilik pozisyonlari
Ustlendi. 2003-2008 yillari arasinda Polonya ve Baltik tlkelerinden sorumlu
satis direktord olarak calisti.

Ciineyt YAVUZ
Mavi Giyim Genel Miduri Cuneyt Yavuz 2008'den bu yana Mavi'de Genel Miidir olarak gorev almaktadir.

1963 Istanbul'da dogdu. Eskisehir Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler
Fakiltesinden mezun oldu.

Egditim slreci icerisinde ve sonrasinda, 55 yillik bir kurum olan aile
isletmelerinden Yilmaz Rediktor, Mes Dokim ve Elk Motor'un hemen hemen
tim birimlerinde gorev ald.

Ender Yilmaz, profesyonel yasami siiresince; ISO Meclis iiyesi, iSO Mevzuat
Komisyon Baskani, KASIAD Genel Baskan Yardimciligr yapmistir. Cesitli
sosyal dernek ve spor kuliplerinde, bir kismi halen devam eden, yoneticilik

Ender YILMAZ gorevlerinde de bulunmustur. Yilmaz; farkli sektorlerde arastirma, yatirim
Yilmaz Redukt6r Yonetim Kurulu olanaklarinin arastirilmasi ve uygulanmasi konularinda halen icraatin
Baskan Yardimcisi icerisinde gorevine devam etmektedir.
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Ali AGAOGLU
Fortune Tirkiye Dergisi Genel Yayin Yonetmeni

Bu oturumda bolgesel oyunda Tirkiye'nin nasil basarili
olabilecedini konusacagiz. Bir yandan bu konuda ciddi
adimlar atmis olan panelistlerimizle hem basarilarini
hem de basarisizliklarini konusalim istedik. Dilimiz
dondigince, buradan giderken yaninizda bir seyler
kalsin istiyoruz. Ben, kendi adima yaziyorum, giziyorum.
Késemde de okurlarin; mimkin oldugu kadar
okuduklarindan, yanlarinda bir seyler goturebilecekleri
sekilde yazmaya calisiyorum.

Once, izin verirseniz, benimle birlikte panelde konuyu
tartisacak olan degerli arkadaslarimi tanitmak
istiyorum. Ertan Bey, Ulker'in uluslararasi
operasyonlarinin basindaydi, halen daha da bu gorevi
devam ettirmenin yaninda insan Kaynaklari Baskan
Yardimcisi olarak da calisiyor. 2008'den bu yana Yildiz
Holding'te gdrev yapiyor. Operasyon Baskan
yardimciligi, Ulker International Avrupa ve Amerika
Bolgesinden sorumlu Baskan Yardimciligl
gorevlerinden sonra bugiin hala siirdiirdigi Ulker
Uluslararasi Operasyonlar insan Kaynaklari Baskan
Yardimcisi gorevine devam ediyor.

Sayin Bozkurt Aran’i televizyonlarda ¢ok sik gordim,
goriyorum. Uzun sire yurtdisinda ¢alistim, o donemde
Disisleri ile temasim oldugunda once Urkiyordum ama
televizyonda gordugim birkac isimden biriydi kendisi
ve bana hep sicak gelmistir. Burada bizimle oldugu
icin kendisine hakikaten c¢ok tesekkiir ediyorum.
Boylelikle burada kendisiyle tanistim ve cok da memnun
oldugum tanidigima. Ankara Universitesi Siyasal Bilgiler
Fakiltesi mezunu (birgok hariciyecimiz gibi) 41 yil
Disisleri Bakanligi'nda ¢alismis, bu siire zarfinda dort
Buyukelcilik, iki Genel Mudirlik ve bir Baskonsolosluk
gorevlerini yerine getirmis. Son olarak da Diinya Ticaret
f)rgUtU nezdinde daimi temsilcilik gorevini Ustlenmis.
Su anda TEPAV'da Ticaret Arastirmalari Merkezi
Direktory olarak gorev yapiyor. TEPAV, Ankara Ekonomi
Universitesi'nin biinyesinde. Benim de cok yakindan
izledigim, cok onemli akademik calismalara imza
atiyorlar. O yiizden ben kendisinden merak ettigim bazi
seyleri bize aktarmasini rica ettim. Atladigim bir seyler
olursa, eminim Sayin Aran tamamlayacaktir.

Cineyt Yavuz. Ben hatirlamakta zorluk ¢cekmistim,
kendisinden hatirlatmasini rica ettim. Ritmini
hatirliyorum da sozlerini tam olarak hatirlamamistim.
“Ayni mali deme George, ayni mali deme,” diyen bir
reklamlari vardi, Amerikalilari oynattilar ve bence Mavi
Jeans ondan sonra hem Tirkiye'de hem de diinya
olceginde ¢ok yol katetti. Kendisi Mavi Jeans'in Genel
Midird. 1992'de Procter&Gamble, 1992-2003 arasinda
da Gilette, Procell, OralB ve Braun markalarinda
Tirkiye, Balkanlar ve Israil bélgelerinden sorumlu

farkli yoneticilik pozisyonlari Ustlenmis. 2003-2008
yillari arasinda Polonya ve Baltik tlkelerinden sorumlu
satis direktoru olarak gorev yaptiktan sonra da 2008'den
bu yana da Mavi Jeans’te Genel Miidlr olarak gorev

yapiyor.

Ender Bey, galiba cekirdekten Istanbul Sanayi Odasi
temsilcisi. Ben kendisiyle yakin zamanda tanisma firsati
buldum ve cok da memnun oldum.

Simdi Ender Bey'den rol ¢alip kendimi anlatayim. Ben
eski bankacryim. 17 yil bankacilik yaptim. Bir ara batik
kredilerle ugrasmak utzere bir sirket kurdum. Bayag
yol kat ettik, ciddi bir is yaptik ama ben para
kazanamadim, oyle bir problem oldu. Arkasindan 3 yil
once bana Fortune Dergisi‘nin Genel Yayin Yonetmeni
olmami teklif ettiler. Hayir, dedim ama beni
dinlemediler. “Eskiden medya isinde gazetecilikten
gelenler genel yayin yonetmeni oluyorlardi, ama artik
devir degisti. Sektorin icinden gelenler, ilgili sektor
dergilerinin genel yayin yonetmeni oluyorlar. Sen bu
isi iyi yaparsin,” dediler ve iteklediler. Girdim,
¢ilkamadim. Su anda bir taraftan medyayla ugrasiyorum
ama - eski fon yoneticisiydim ve o zaman da firsat
buldukca yapardim - gercekten tretim yapan insanlarla
tanismayi, hatta onlarin fabrikalarini ziyaret etmeyi
cok seviyorum. Insallah bir giin Ender Bey'lerin de
fabrikasini ziyaret etme sansina sahip olacagim.

Ender Bey, su anda 55 yillik bir aile isletmesi olan
Yilmaz Rediktor'in Baskan Yardimcisi olarak gorev
yapiyor. iSO Meclis iiyesi, iSO Mevzuat Komisyonu
Baskani, KASIAD Genel Baskan Yardimciligi gorevlerini
yurutmius. Farkli sektorlerde arastirma, yatirim
olanaklarinin arastirilmasi ve uygulanmasi konularinda
da firmanin yonetiminde gorev almaya devam ediyor.
Benim gordiigim kadariyla hakikaten kalben iSO'lu,
bayagi isler yapmis ve yapmaya da devam ediyor
yanilmiyorsam.

Cin, Diinya Ticaret Orgiitii'ne Uye oldu, sonra da Rusya
tye oldu diye biliyorum ya da olmak lizere. Ben (¢ sene
Rusya'da gorev yaptim. Oradaki is akisini, bankacilik
tarafindan biraz biliyorum. Cin‘e gitmeyen var mi
burada? Cin'e giden herkesi tebrik ediyorum. Ben ¢ok
biiyiik bir hata yapmisim daha 6nce gitmemekle. ilk
defa Kasim sonunda gittim Cin’e. Bltln is insanlarinin
mutlaka Cin'i gormesi lazim, ¢iinkli bambaska bir
dizen, bambaska bir llke. Sadece kilturel degil,
ekonomik olarak da ¢ok farkli bir yerde. Onlarin da
Diinya Ticaret Orgiiti'ndeki tyelikleri birgok seyi
degistirir, degistirecek.

Sayin Aran, bunlarin hepsini bir araya getirdigimizde,
firsatlar ve riskler acisindan Tirkiye'nin dinya
ticaretinde nerede oldugu ve bizi neler bekledigi
konusunda engin tecribelerinizden bizi faydalandirir
misiniz?



Biiyiikel¢i Bozkurt ARAN
TEPAV Ticaret Calismalari Direktord

Cok tesekkir ediyorum, fevkalade glzel bir aciklama
yaptiniz. Diinya Ticaret Orgiitiini, tlkelerin bir araya
gelip kuralli ticareti olusturmak icin karsilikli oturup
anlastiklari bir platform olarak ta tanimlayabiliriz. II.
Dinya Savasi'ndan sonra IMF, Dinya Bankasi ve
Uluslararasi Ticaret Orgiitii kurulmasina gayret edilmis
anacak, o tarihlerde Amerika tek basina belirleyici gli¢
olmasi dolayisiyla Uluslararasi Ticaret Orgiitii ortaya
cikamamis. Sonunda DTO'niin kurulusu 1995 yilina
kadar uzamis. Avrupa Ticaret Orgiitiini, Avrupa
Birligi'nden cok iyi bildigimiz gibi bir kurallar butinu
olarak kabul etmemiz gerekiyor. Bu kurallar devamli
suretle degisiyor, degistiriliyor ve ¢agin gereklerine de
uyduruluyor. Yine Avrupa Birligi'nde, hep beraber belki
de biraz tzintiyle ve sikintiyla bildigimiz gibi, bunlara
uyma geredgi var, bu nedenle de llkelerin bu kurallari
kabul etmesi, yani i¢sellestirmesi ve uygulamasi
gerekiyor. Birinci sorunun cevabini bu sekilde
dusunmek lazim.

Ancak Rusya gibi biylk bir devin Dinya Ticaret
Orgiitii'ne girmesi 19 yili aldi ve bu siire zarfinda yapilan
miizakerelerde Diinya Ticaret Orgiitii'niin akisini kabul
etmek ve bunu kendi yasalari haline getirmek ve
meclisinden yasa olarak gecirmek zorunlulugu var.
Bitldn bunlar uzun bir siireg aliyor. Cin igin de ayni sey
s6z konusu. Cin de diinyada ticaretin en biyik bir ortagi
olmasina ragmen, Diinya Ticaret Orgiiti'ne iye
olabilmek icin boyle bir siire¢ten, ayni sinamalardan
terleyerek gecti.

Diinya ticaretinin neredeyse yarisini teskil edecek kadar
biiyiik iki tilke neden Diinya Ticaret Orgiiti'ne girmek
istediler? Bunun anlasilmasi gerekir. Diinya Ticaret
Orgiitii, kural koyan bir 6rgiit. Kural koydugu icin uyulan
izlenen, kural koyarken muizakere sureg ini olusturan
bir orgut. Hep beraber oturulup, dusunilup, belli ticaret
kurallari belirleniyor.Daha sonra firmalarimizin
yaptiklari ticaret dolayisiyla karsilastiklari
anlasmazliklarinda bu kurallar bir kader veya bir
sanssizlik gibi karsilarina cikiyor. Daha sonra bunlarin
degdismesi, degistirilebilmesi lazim. Degisebilmesi icin
de bunlarin hep beraber incelenmesi ve elden
gecirilmemiz lazim. Kurallari degistirirken bizim de
katkimizin olabilmesi gerek. Rusya bakimindan en
onemli husus, yeni Uye olarak; 700 sayfalik bir
miktesebati kabul etmesi, bunlari kendi yasasi haline
getirmesi ve meclisinden gecirmesidir. Hersey bir
tarafa, bunun bizim acimizdan onemi nedir? Bizim
Rusya ile ticaret yapan arkadaslarimizin uymak
durumunda olduklari, ayni sekilde Rusya'nin bizim
arkadaslarimizin ihracatina uygulamak durumunda
oldugu kurallarin denetlenebilmesi ve o kurallarin
seffaf ve anlasilir olabilmesi saglanmistir. Rusya, orada

kabul ettigi kurallarin disinda bir kural uygularsa bize,
bizim buna itiraz etme hakkimiz var ve bu nedenle de

bu konudaki haklarimizi bilmemiz lazim. Rusya'nin
Tirkiye ile disa ticaretinde uyguladigi kurallara iliskin
olarak once bu kurallari 6§renmemiz lazim, ikinci
olarak da bu kurallar ihlal edildi§i zaman itiraz
edebilmemiz lazim. Oniimiizdeki dosnemde TEPAV'
Rusya'nin DTO'ye tyeliginin Tiirk-Rus ticaretine etkileri
konusunda uluslararasi bir toplanti yapacak. Bu
toplantiya hepinizi bekleriz.

Ali AGAOGLU

Size tekrar donecedim ama ben uluslararasi yatirim
yapan bir sirketin temsilcisi olarak Ertan Bey'in
tecribelerini almak istiyorum. Ertan Bey, yatirim
yapacaginiz iilkeleri nasil seciyorsunuz? Ulkeden cok
pazarlari demek daha dogru herhalde, ¢linki pazarlar
her ne kadar aralarinda iilke siniri olsa da birbirlerine
benziyorlar ve bazi pazarlar da farkl farkl karakterleri
kendi icinde barindiriyor. Clinki sizin daha dnceden
de Lafarge tecriubeniz var. Bize hem Lafarge tarafindaki
tecriibelerinizden hem de Ulker'in yasamis oldugu
tecribelerden yola ¢ikarak, neye dikkat etmemiz
gerektigini anlatabilir misiniz? Nerede bu isten daha
hizli faydalanabiliriz?

Cemal Ertan AKIS

Ulker Uluslararasi Operasyonlar insan Kaynaklari
Baskan Yardimcisi

Cok klise bir baslangi¢ yapacagim ama bir kere sirketin
boyle bir maceraya hakikaten hazir olmasi lazim. Bu
anlamda bir vizyonu, bir hedefi ve stratejisi olmasi
lazim. Bunu daha sonra bir iki 6rnekle aciklayacagim.

Basarili oldugumuz orneklerden yola cikacak olursak,
biz stratejimizi belirlerken diinya cografyasini onimize
aldik ve ilk hedefimiz global degil bolgesel bir aktor
olarak ontimizdeki, cevremizdeki 52 lilkeyi masanin
tzerine yatirdik. Bunu yaparken tabii klasik stratejik
cazibe analizini yaptik ve 52 Ulkeyi once 22 llkeye, daha
sonra da 10 stratejik pazara indirgedik. Sonra da bu
pazarlarda basarili olmak icin gereken temel taslari
tanimladik. Bunlar neydi? Odaklanma geregiydi. Yildiz
Holding'e ya da Ulker'e bakarsaniz, bizim su anda
icinde bulunmadigimiz kategori yok. Bizim icin dnemli
olan kategorilerden gercekten o pazarlarda basarili
olacagimiz kategorileri sectik ve biskuvi kek, sakiz,
cikolata ve sekerlemeye odaklanmaya karar verdik.
Marka sayisina odaklanmaya karar verdik. Az sayida
ama ¢ok daha gti¢li markalarla ilerlemeyi sectik. Sinirli
saylda cografyaya, sinirli sayida kategoriye, sinirli sayida
markaya odaklandik ve ondan sonra da oyunda basarili
olmak icin o pazarlarda basariyi getirecek kriterleri
koymaya basladik.
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Bunlardan onemli bir tanesi, pazara, tuketiciye ulasim
modeli veya Ingilizce tabiriyle go to market modelleri.
Mesela Misir 6rnedi, o anlamda ¢ok glzel bir 6rnek
olacak, ¢cunku Misir'da ilk basladigimizda, pazara son
giren aktorlerden biri oldugumuz icin, klasik herkesin
yaptigi gibi distribiitorler tzerinden pazara ulasmaya
calistik. Baktik ki ilerleyemiyoruz; pazara ulasim
modelini degistirip Misir sartlarina adapte edilmis bir
dogrudan dagitim modelini hayata gecirdik. Son (g
yildir, yillik blylime hizimiz ortalama %95 ile %120
arasinda. Sifirdan baslayip tc yilda 50 milyon dolarlik
bir is hacmine ulastik.

Kazanma kiltird veya kazanma inanci, burada
inanilmaz etkileyici bir faktor ve bunu birkag tlkede
cok net yasadim. Mesela Romanya érneginde, uzun
yillar bir tirld cizgisini kiramayan ve Romanya
pazarindaki genel sikintiyla her sene biraz daha kiculen
bir operasyonumuz vardi. Burada 6zellikle ekibin, bunun
yapilabilecegine inanmalari ve kendi inisiyatiflerini
almalari gerekliydi, cinki Romanya pazarinda ¢ozimin
Tirkiye'den gelemeyecedi dogrultusunda uzun bir
calismamiz oldu ve ekibimiz orada hakikaten son derece
basarili bir Grin kampanyasi dizenledi. Az once
bahsettigim gibi, pazara ulasma modelini degistirerek
son dort yildir asagi dogru inen ¢izgiyi, son dort ayda
¢cok ciddi bir sekilde yukari c¢ikarttilar. Romanya
ekonomisi genel olarak kotiiye giderken onlar, tam
kriz sonrasi bir cikis gibi, grafigi yukari dogru
yukselttiler. Dediginiz gibi, basari basariyi cekiyor ve
o inancin gelmesiyle birlikte 6zgiiven kazaniliyor. Ayni
ekip kaybeden ekip olmaktan kazanan ekip dinamizmine
girdigi icin, simdi yeni heyecanlarin pesindeler ve artik
onlar bizi zorluyorlar.

Ali AGAOGLU

“Cok oluyoruz” diyordunuz galiba reklamin sonunda.
Cok oldunuz galiba. Sizin de basardiginiz cok onemli
seyler var. Yillardir Tirkiye'nin dinya markasi
¢cikaramadigi tartismamiz var. Artik cikarsak hakikaten
iyi olur. Clnkd Giney Kore'nin yanilmiyorsam benim
bildigim on tane global markasi var. Hemen hemen
yakin zamanlarda yola ¢ikmis iki Ulke olarak bu onemli
bir fark. Bence siz 6nemli adaylardan birisiniz. Buraya
nasil geldiniz? Sizin bundaki katkinizi 6grenmekten de
memnun oluruz ama Mavi'deki kilturle beraber bizimle
paylasirsaniz ¢ok seviniriz.

Ciineyt YAVUZ
Mavi Giyim Genel Midiru

Herkes iyi koti markamizi biliyor, cok da seviyor ve
markamiza sahip ¢ikiyor. Bu da bize biyik bir
sorumluluk ydkliyor tabii. 1991 yilinda, diinya

markalarina (Tommy Hilfiger, Boss, Burberry, Zegna
vs.) blue jean Ureten bir fabrikadan basliyor hikdyemiz
ve Akarlilar ailesinin bir vizyonuyla, bir katma deger
yaratma askiyla, tutkusuyla belli bir konumlandirma,
misyon ve vizyon cercevesinde aile meclisi kuruluyor
ve blue jean’e Tirkce ne diyebileceklerini dusinip,
¢ok da aramadan Mavi Jeans diyebileceklerine karar
veriyorlar. Isim hikayesi de gayet basit. Bu sekilde Mavi
Jeans ile yola cikiyor ve sizin bahsettiginiz “Cok
oluyoruz” reklamiyla da ¢cok onemli bir pazarlamayla,
Tirkiye'de kiilt reklam sayilabilecek bir asamayla da
Turk tuketicinin kalbine taht kuruyor. Yaklasik 15
senedir de Turkiye'de blue jean'de Turkiye'nin pazar
lideri olarak yerimizi koruyoruz.

Fakat gecen siire icerisinde sirketin kimligi bir degisime
ugradi. Biz Uretici toptanci ve tek urinld, kahraman
drinld bir sirketten bugiin, 21 yil sonra bir moda
perakendecisi kimligine birtindik. Artik bugiin Mavi
Jeans dedigimiz zaman, sadece blue jean'i ile anilan
degil, 500 m2'ye kadar magazasi olan, icinde blue
jean’leri kadar Ust ve alt gruplari, aksesuarlari, dokuma
gruplari, orme gruplariyla beraber bir moda oncu
markasi olarak da bir yolculugumuz var.

Bu yolculuga cikarken hep yakin cografyadan ziyade -
o ¢ok olma size ve sirkete de yapisiyor herhalde - ilk
yolculugunu Amerika Birlesik Devletleri'ne giderek
yapiyor. Dogu'ya degil Bati'ya gidiyor. Aslinda bu
reaksiyon da iyi ve sagliki bir reaksiyon cunki blue
jean pazari Amerika. Yani kahraman urtin blue jean ve
stratejik olarak bizim pazar konumlandirmamizda
acabilecegdimiz bir yer de vardi. O yillar icin iyi de tretim
yapiyorduk. Bir diger gurur noktamiz da, bugtin hala
Mavi Jeans Ureten fabrikamizda diger dinya
markalarina da tretim yapiyoruz. Bu da, bizim kimseden
bir sey calmadigimizi, kendi modamizi yarattigimizi,
yani yaratim ve tasarimin da bize ait oldugunu diger
markalarin da bize teslim ettigini gosteriyor ki bu cok
onemli bir nokta. Aksi takdirde diger markalar, “Benim
urinimu calip kendine uyguluyorsun,” diyebilirdi. Biz
bunu da surdurebildik.

Bizim icin en cok konusulan ve gurur kaynagi olan
Amerika Birlesik Devletleri ¢clinki o tarihte bir fabrika
var, bir Urlin var ve satilacak kanal da toptan kanal yani
department store’lar, ¢ciinku oyle bir Grin yapisindasiniz.
Boyle bir durumda Amerika Birlesik Devletleri,
department store yani dagitim kanali olarak da cok
uygun bir kanal. Buradan baslayarak Amerika ve Kanada,
Mavi'nin tarih yazdigi bir yer oluyor.

Biyuk bir basarisi daha var ama cok az konusuluyor.
Ayni tarihte Almanya'da da sirket baslatiyoruz. Bu
konusulmaz, ctiinkli Amerika'nin bu konudaki iddial
durumu Almanya icin yok. Ben bugin, moda
konusuldugu zaman Milano desem, Paris desem olur
belki. Burada teknoloji, kimya konusuldugu zaman



hemen Almanya'dan bahsediliyor ama modadan
bahsedince insanlarin aklina Almanya gelmiyor. Aslinda
Amerika Birlesik Devletleri'nden sonra diinyanin en
buytk denim pazari Almanya ve biz 15 yildir orada da
pazar faaliyetindeyiz.

2010 yilinda, 1991'de baslayan perakende toptan
kimlikten perakendecilige dondik, yani ilk defa
perakendede para kazanir hale geldik.
Perakendeciligimiz ¢cok yeni, iki Gc yillik bir perakende
bebegiyiz ve bu konuda da iyi olma yolunda iddialiyiz.
Almanya‘da su anda kadin pazarinda lc¢lincl siradayiz,
erkekte ilk on marka arasindayiz. Yine orasi da toptanla
baslamis bir hikaye. Tiirkiye'deki perakendecilik know-
how'imizi, is yapis tarzimizi, is kaltirimuizu, blue
jean’imizi degil is yapma seklimizi oraya ihrac ediyoruz.
Su anda yedi tane magazamiz var, bunlari yeni actik.
Oniimiizdeki donemde de bir perakendeci olarak bu
pazarda, ozellikle Almanya pazarinda ilerlemeye devam
edecegiz.

Burada bizi yurtdisina ne itti? Urtn, pazarlarin denim’'e
uygun olmasi, bir de is yapilabilme olasiligr itti.

Az 6nce Rusya konusuldu, ondan da bahsedeyim. 2009
yilinda Almanya stratejimizi yenileyip perakendeci olma
kimligimize girdikten sonra Hollanda'ya gittik ¢clinki
G-star ve Tommy Hilfiger gibi markalarin merkezi
Hollanda'da. Hemen gittik, yanlarina ofisimizi actik,
bir de bayragimizi diktik. Bir dinya markasi denim
sirketi olacaksak bu pazarda da olmaliyiz dedik. O simdi
iyi gidiyor. Rusya ayri bir fasikil olusturur. Sizin TEPAV
toplantinizi heyecanla bekliyorum. Ben Mavi‘'de
calismaya 2008 yilinda basladim ve hemen hemen her
ay gittim Rusya'ya, oraya nasil girebilecegimizi bulmak
icin. Bir de glizel bir rakibimiz var, Colins. 250-300 tane
magazasi var, bir Tirk markasi olarak orada yol agmis.
Biz Bati'da dolanirken o yakin cografyalari bizden énce
fethetmis. lyi de bir rakibe ihtiyaci var, yalniz kalmis.
Gidelim, onun pastasindan biraz biz de sebeplenelim,
actigi yolda yuriyelim dedik. Oraya girmek, pazar olarak
zor oldu ama orada da sdyle bir durum var: Uriin var,
kanal var, girmek zor. Bir KPM tarafindan denetlenen,
dort tarafi mamur, her seyiyle diizgin bir sirket olarak
girmek zor. Basimizi dik tutuyoruz. Bitin
mucadelelerimizi verdik, her seyiyle beraber bir seneyi
biraz gecti. Sirketimizi actik, ilk Mavi perakende
noktamizi actik. Onu da Colins'in yaninda actik. Colins
de hemen magazasini kapatti, tadilata girdi. Cok sik
bir rekabet ortamiyla da gidiyoruz. Su anda 26 tane
franchise'imiz var. Orasi da Almanya, Avustralya,
Kanada'nin yaninda bir bebek. Simdi Rusya'da 25'e
yakin franchise'imiz var, bir tane kendi magazamiz var.
Orayi da bir Tirkiye yapma sevdamiz var. Buradaki
know-how'a ve pazara uyuyor. Kanal a¢isindan
Turkiye'deki AVM gelisimi orada da var. Markamizi alip
orada da 300'Un Uzerindeki AVM'nin icinde olan bir
perakendeci olmak icin yola ciktik.

Ali AGAOGLU

Rusya'da da perakendecisiniz, Almanya'da da
perakendecisiniz, degil mi?

Ciineyt YAVUZ

Perakendecilesiyoruz. Vites degistiriyoruz.

Ali AGAOGLU

Amerika'da halen daha toptandasiniz. Fakat
reklamlardaki dikkan Amerika'da diye biliyorum.

Ciineyt YAVUZ

Evet, Amerika'da. Yalan yok. Kanada'da ve Amerika'da
toplam Ug¢ tane perakende noktamiz var. Siralamayi
soyle yaptik: 2008'de Tiirkiye'nin perakende altyapisini
kurduk, Almanya o tarihlerde her yere herseyi satan
firsatci bir pazardi. 2009'da Frankfurt'taki ofise gitmek
icin ilk ugaktan indigim zaman, “Her yeri kesiyorsunuz,
bir tane pazariniz var, Almanya,” dedim. Orada biraz
kavga girilti oldu. DAH (Almanya, Isvi¢re, Avusturya)
diye anlastik. “Peki, Almanca konusulan bir pazar
olsun,” dedim ve odaklanmayi oraya cevirdik. O tarihte
yaptigimiz cironun u¢ misli ciro yapiyoruz, tamamini
bu bdlgede yapiyoruz ve su anda bir kimligi olan bir
marka olarak yola devam ediyoruz. Bir rafta bir fiyati
dolduran bir triin degil, iceri girdigi zaman bir tiiketiciye
bir sey ifade eden, kalbine de hitap eden, modasina da
hitap eden bir Grin olarak hizla ilerliyoruz. Perakendeyi
de yanina koyduk.

2010'da Rusya ve Hollanda girdi, kismet olursa 2013
sonbaharindan ve 2014 SS sezonundan itibaren
Amerika, Kanada'nin da perakende altyapilarini kurduk,
oraya da bu Tiirkiye know-how'ini gotiirecegiz. Onemli
olan tilkemizde basarili olmamiz, bu basariyi oraya
tasimak Uzere yapilaniyoruz. Bir yolculuga ciktik, daha
yolun basindayiz ama iyi bir temelimiz var, markamiz
biliniyor. Bunlar gic¢li yanlarimiz. $Simdi drdndn
etrafindaki o denim merkezli moda coskusunu verip o
pazarlarda da bayragi dalgalandirmak Uzere gidiyoruz.

Ali AGAOGLU

O pazarlara daha sonra doneriz ama ben aramizdaki
en talihsiz kisinin Yilmaz Makina'dan Ender Bey
oldugunu disintyorum. Sayin Aran hakikaten
Ustadimiz, onu ayri bir yere koyduk. Clineyt Bey'ler de
tiketicinin bildigi, kullandigi bir seyleri satiyorlar,
Adriana Lima gibi guzel glizel yildizlari oynatiyorlar
reklamlarinda, ¢ekiyorlar, cezbediyorlar, ¢ocuklarla
vs. cok glizel seyler yapiyorlar. Ama siz oyle bir sey
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yaplyorsunuz ki gorinmuyor hicbir yerde. Adriana
Lima'yr oynatsaniz satislariniz artar mi bilmiyorum
ama sizin yaptiginiz is biraz degisik bir is. Tanistigimiz
sirada sordum, cehaletimi bagislayin ama rediktorin
ne oldugunu anlamam biraz zaman aldi.

Ender YILMAZ
Yilmaz Rediktor Yonetim Kurulu Baskan Yardimcisi

25 yillik evliyim, esim bile hald bana “Ne is yapiyorsun?”
diye soruyor. Boyle bir is yapiyoruz. Rediktorin ne
oldugunu herkes sorar genelde, ¢ok bilinen bir sey
degil. Bir Ulker gibi, yenilen icilen bir gida tiriinii degiliz.
Biz endistriyel sanayi Urtiniyiz.

Ben sirketimizi anlatmaktan ziyade baska kavramlar
uzerinde durmak istiyorum ama kabaca da ne is
yaptigimizin bilinmesi gerekiyor. 55 yillik bir aile
sirketiyiz ve biutin aile kalbiyle, goniyle bu isin
icerisinde. Endistriyel disli kutulari, diger adiyla
sanziman Uretiyoruz. Vinglerde, kaldirma unitelerinde,
glc olan her yerde biz variz. Bir seyin donmesinde, bir
makinanin donmesinde biz variz. Bir bayan sanatci bir
yerde bana “Rediktor ne?” diye sormustu. Bunu
anlatmaniz lazim ama ne anlatacaksiniz? Anlayacag
bir dilde ifade etmeniz gerek, onun icin “Bastiginiz
halida biz variz, dudaginizdaki rujda biz variz, elinizdeki
ojede biz variz” deyince, “Nasil olur? Rediktor nedir
ki?" dedi. “Elinizdeki ruj sonucta bir boyadir, boyanin
karistirilmasi gerekiyor, bunu saglayan biziz, disli
yapiyoruz ¢uinkl. Halinin dokunmasi icin makinanin
donmesi gerekiyor, bunu biz sagliyoruz” dedim. Sonucta
biz sanayiciyiz. Sanayicilerin makinalari ve iscileri olur.

Basari hikayesine gelince, biz 55 yildir gordiik ki basari
icin birinci sart kaliteli Gretim ve strdurulebilir kaliteli
bir Griin. Eger bunlariniz yoksa, basari ve markalasma
icin hi¢chir sansiniz yok demektir. Bu stirekli ve
surdurulebilir olmali. Bunun arkasindan diger klasik
seyler, servisler, garantiler vs. geliyor. Teknoloji
tlkelerine marka ve basari yaratmak i¢in belli tavizlerle
de girmek zorundasiniz, dogal olarak belli tavizler
veriyorsunuz. Sizi Avrupa Ullkesi yerine koymadiklari
yerlerde, teknolojik olan illkelere mal satmaniz
gerekiyor. Bizim ihracatta baslangic noktamiz, diinyanin
en onemli teknoloji Ulkesi Almanya'dir. Teknoloji
llkesine teknolojik bir triin satarsaniz, bunu diinyanin
her yerine satarsiniz. Boyle bir yol haritasi belirledik
ve ilk ¢ikis noktamiz Almanya'yaydi, uzun sureler orayla
ugrastik. Bizim Griinimiz, “al bunu giy” ya da “al bunu
ye” demeyle olmuyor, uzun soluklu denemeler
gerektiriyor.

Birkac yil bir referans olusturmaniz gerekiyor. Bunun
sonucunda birer ikiser mal satmaya ve sonra da
blyutmeye basliyorsunuz. Zarar etmeyi goze almaniz

gerekiyor. Ben bircok arkadasima “ilk girdiginiz
pazarlarda belli miktar ve tutarlari zarar etmeyi goze
alin, bunu ongérin” diyorum. E§er 6ngdrmezseniz,
pazar hep kar edecedim mantigiyla girerseniz
kazanamazsiniz ve o pazara da giremezsiniz.
Almanya'ya %35 civarinda zararla girdik, yaklasik dort
sene zarar ettik. Ama hic olmadiginiz bir pazarda,
cironuzun icerisinde %0,5-1 kadar ihracat yaptiginiz
distniln, toplam cironuzun icerisinde %1'in icerisinden
%30 zarar etseniz ne olur? Bunu kabul edilebilir
degerlere kadar cekmek gerekiyor. Bu her firmaya
gore degisir. Sonucunda biz Almanya pazarina girdik,
uzun senelerdir Almanya en iyi pazarimiz ve teknoloji
tlkesine teknolojik bir trin satiyoruz. Bunu kabul
ettirmeniz cok zordur.

Bu bizim icin, farkli tilkelere referans olusturdu. isvicreli
aradi, kime mal sattigimizi sordu. Almanya'daki X
firmaya sattigimizi soyleyince onlara telefon acti ve
onlardan referans aldi. Bizim sektorimuzde Avrupa'da
insanlar sizin verdiginiz referanslarla yetinmeyip o
kisileri arayip gorusuyorlar. Bu ulkelere Urin sattiginiz
zaman Ortadogu'ya mal satmak ¢ok daha rahat oluyor,
daha karli satiyorsunuz ve kabul goriiyorsunuz. Bizim
basari hikayelerimizden birisi de iran'dir. iran pazarinda
%?70'in Gzerinde bir hakimiyet sagladik, yani tamamini
ele gecirmek gibi bir noktaya gidiyoruz. Burada dogru
zamanda, dogru kisiyle olmak da ¢ok onemli.

Ali AGAOGLU

Ender Bey, gerek Almanya'ya, gerek iran'a kendi
markanizla mi gittiniz yoksa yerel marka mi yarattiniz?

Ender YILMAZ

Guzel bir soru. Bizim yaklasimimizi bir ornekle
anlatayim. Fransa distribitorligind veriyorduk. Oradaki
arkadaslarimiz Turkiye'ye geldiler, biz gittik, dolastik
vs. “Benim markami vurur musunuz?” diye sordular.
Tiurkiye'de en sikintili islerden bir tanesi de budur.
“Vururuz, problem yok, plaka yaratiriz ama %5 daha
az iskonto veririz. Benim markamla satarsaniz, benim
markamin bir degeri var ve size %5 daha fazla iskonto
yaparim” dedik. Fransa'dan birisi aradiginda "Git
Albes’ten al” diyemem, ¢linki baska bir markayi ona
empoze etme sansina sahip degilim. Bizim markamizla
satmayi kabul ettiler ve yaklasik 12 senedir bizim
markamizla satiyorlar. Bu bir marka olusumu igin ¢cok
onemli. Arkasinda durabilmek onemli. Bu bir direng
ve gu¢ meselesi. Salt rlin satmak icin yola ¢iktiginizda
bir yere varamiyorsunuz ve marka olusturamiyorsunuz.

Herkesin farkli bir pazarlama sekli var ve bolgelerin
de farkli pazarlama sekilleri var. Mesela Ortadogu



ulkeleriyle is yaparken oradaki insanlar aile iliskilerine
¢cok onem verirler. En kritik noktalardan bir tanesi
budur. Orada coluk, ¢cocuk, aile birbirine karisir.
Kurumsalliin disinda bir seyden bahsediyorum. Bu
kiltir oyle ama Almanla, Kanadaliyla, Fransizla boyle
calisamazsiniz ancak aile sirketiyseniz ve orada da ayni
sicak aileyi yakaladiysaniz sonuna kadar gidin. Onlari
Tirkiye'ye davet edin. Burada ¢ok biiylk bir avantajimiz
var, dinyanin en giizel Ulkesindeyiz, bodaz var. Bogazda
bir tekne turu yaptirdiniz mi zaten herseyi satiyorsunuz.

Ali AGAOGLU

Misaadenizle tekrar Sayin Biylkel¢gime donmek
istiyorum. Zaten burada bu isi basarmis veya o coskuyla
yapmaya devam eden katilimcilarimiz var. Ben eminim
salonda da hem sanayide Uretim basarilari yakalamis
olan, hem uluslararasi piyasalara ¢ikmis ve orada
kendini kanitlamis olan dinleyicilerimiz vardir. Sizin
gozlemleriniz, yapmis oldugunuz arastirmalardan
sonra, dinya ticaretinde ilk donemde bizi bekleyen
kisitlar, kistaslar, tehditler neler olacak? Cin'i gordikten
sonra, rekabetin; 0zellikle de sertlesen; Cin rekabetinin
oninde durmanin hayli zor olacagina inandim. Belki
engel ¢ikartmak isterseniz, ¢evre kosullarini biraz
zorlayip oradan belli sartlari saglayamayanlari
almayarak mi saglarsiniz bilemiyorum ama, bizi
bekleyen ¢ok sert bir rekabet var. Biraz onceki
sunumlarin bir tanesinde hiper rekabet kavrami vardi,
ben cok sevdim o kavrami. Bu hiper rekabete biz nasil
dayanabiliriz? Bizi ne gibi tehditler bekliyor? Bunlari
sizin gorius ac¢inizdan duyabilir miyim?

Biiylikelci Bozkurt ARAN

Tirkiye'nin dinyadaki konumuna baktigimiz da, itk fark
edilen husus yukselen bir ekonomi olmasidir. Yikselen
bir ekonomi olmasi dolayisiyla Tirkiye ile ilgili
beklentiler cok yiiksek. Diinyanin ilgisini ceken Ulkelerin
icinde yer aliyor. BRIC llkeleri tanimlamasinin ardindan
Goldman Sachs'in icat ettigi yeni bir betimleme de
“next eleven”. Endonezya, Meksika, Tirkiye, Glney
Kore, Giney Afrika, artik bundan sonraki biyuyen,
emerging market olarak kabul edilen tlkeler arasinda
sayiliyor. Bunun tabii bir avantaji var: Glven ifade
ediyor. insanlar yatirimlarini ya da ticari iliskilerini
daha bir glivenle tanzim ediyor. Bir kotu tarafi var:
insanlar k daha titiz davraniyor. Kéti anlamda
soylemiyorum ama, kiicik bir bakkalin hatasina goz
yumulabilirken blyuk bir marketin yapmis oldugu bir
hata vahim bir hata olarak degerlendiriliyor ve bu da
hukuki sonuglar doguruyor. Bizim i¢cinde bulundugumuz
durumu, g6z ardi edilebilen fakat biylyen bir
ekonomiden g6z ardi edilmeyen, ylkselen bir ekonomi
haline ge¢mek seklinde ozetlemek olasi. Bunun
sonucunda avantaj olmakla birlikte bazi dezavantajlari

da var. Biliyoruz ki kurallara uymak geregi artik daha
keskin olarak ortaya ¢ikiyor.Kurallara uymazsak bunun
sonuglari daha vahim olmaya basliyor. Temel olarak
bunu sdylemek istiyorum. Tirkiye'nin konumunu uzun
bir siire daha ylkselen ekonomi olarak le devam
ettirmesi bekleniyor.Gegici bir basari olarak
disinilmiyor. Konumu itibariyle en bariz sekilde
ortaya cikan husus ta,, insanlarin yapisi ve
girisimciligidir.

Cin'den bahsettiniz. 1980'li yillar, Amerika'nin iki tehdit
algiladigi zamanlardi. Birinci tehdit s r ekonomik tehdit
olarak Japonya dan kaynaklanmaktaydi., Dis ticarette
onemli miktarda acik veriyordu. ikincisi, o zamanki
Sovyetler Birligi'nden kaynaklanan askeri tehdit.
Gintumizde, Amerika bu iki tehdidi bir arada Cin'den
kaynaklandigini algiliyor. Ote yandan Cin ile iliskileri
de son derece girift. Bir taraftan Cin, donanmasini
gelistiriyor, Pasifik'te askeri bir varlik haline geliyor,
Amerika donanmalarini génderiyor, orada denge
saglamak istiyor. Diger taraftan, ekonomik bakimdan
da Trans Pacific Partnership diye anlasmalarla bir nevi
yeni bir dizen ortaya cikartmaya calisiyor. Bolge
llkeleriyle son derece derinligine anlasmalar yapmaya
¢alisiyor. Bu anlasmalarin icinde yer alan en onemli
husus da hizmet ticareti. Onilimizdeki dénemi
belirleyecek hususlardan birisi de bence ABD'nin
Pasifik de ulasmaya c¢alistigi yeni dizen.

Biz 19 tane serbest ticaret anlasmasi yaptik, 16'si
yurirlikte. Bizim bdlgemizde Karadeniz Ekonomik
isbirligi, Balkanlar'da Regional Cooperation Council,
islam Konferansi Orgiitii, iran-Afganistan-Pakistan’s
icine alan Ekonomik Isbirligi Teskilati EKO var. Biitiin
bunlarin bize sagladi§i faydalari iyi niyet ifadesi olarak
nitelendirilebilecegini distniyorum. 2010 ile 2011
yillari arasinda serbest ticaret anlasmasi yaptigimiz
Ulkelerle ihracatimiz bes kat artmis, serbest ticaret
anlasmasi yapmadigimiz Ulkelerle 4,5 kat artmis. %0,5
az bir sey degil ama cok da bir sey degil, daha fazla
olmasini beklersiniz, degil mi? O zaman bizim bu ticaret
anlasmalarini daha derinlik saglayacak bir hale
sokmamiz, karsilikli iyi niyetin dtesine gecirmemiz
gerektigini distiniyorum.

Ali AGAOGLU

Buradaki sanayicilerimiz arasinda uretiminde bakir
kullanan ya da bakirla isi olan var mi1? Sizin igin bir
kotl haberim var. Bununla ilgili olarak Sayin Aran‘a
tekrar donecedim ama bunu paylasmak istiyorum. Ben
bakir isiyle ugrasmiyorum ama finansal piyasalarla
ugrastigim icin, finansal piyasalarda en onemli
endustriyel metallerin basinda bakir geliyor ve bakirin
fiyati diger endistriyel metallerin fiyatinin hemen
hemen referansi olan bir metal durumunda. 8. Asya
Bakir Zirvesi diye ¢ok enteresan bir zirveye gittim.
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Cinliler ve aslinda Sililerin beraber diizenledikleri bir
konferansti. Sililerin orada ne isleri var diye diistindim
ama Sili Merkez Bankasi Baskani'nin bir konferansi
vardi. Sili GSMH'nin %60°'ini maden ihracati, maden
ihracatinin %60’ da bakir olunca Sili Merkez Bankasi'nin
tek isi bakir fiyatlari ve onlari tahmin etmek ve de bunu
“satabilmek”. SESCO diye bir kuruluslariyla ortak
duzenlemisler. Burada ¢ok ilging bir konusma dinledim,
daha sonra devami da geldi. Cin‘de 2011 senesinde 1,1
milyon ton kayit disi bakir varmis. Kayit disi bakirin
nasil oldugunu anlamadim gergi. Bakir katot dedikleri,
islenmis ve her an kullanima hazir bakir. Bu yil itibariyle
de bu rakam 5 milyon tona ¢tkmis. 5 milyon ton rakami,
20 milyon tonluk diinya bakir Gretiminin iginde ¢ok gok
ciddi bir rakam, clinki %25'i kayit disi demek. Aslinda
kayit disi beraberinde bircok tehlikeyi getiriyor. Bunlarin
basinda, bu fiyatlarin olusumunda Cin'in istedigi zaman
midahil olabilmesi, isterse bunlari bir anda kayit altina
alip disurebilir ya da orada tutup baska bir zamanda
baska bir sekilde karsimiza cikartabiliyor.

Cin'den bir baska ilgin¢ gelismeyi daha sizlerle
paylasmak istiyorum. Dinyadaki metal fiyatlarinin
belirlendigi, daha dogrusu referans alindigi London
Metal of Exchange, kisa adiyla LME olarak anilan bir
piyasa var ve bu ingilizlerin sahip oldugu bir piyasaydi.
SEC altinda olan bu piyasayi Hong Kong Borsasi satin
almis durumda. Bunda ne var diyeceksiniz. Birincisi,
ben bilancosuna baktim, o fiyata herhangi bir mali satin
almazsiniz, defter degerinin 60-70 katina filan alinmis
durumda. Diinya Uzerinde boyle bir islem yok. Cinlilerin
bunu almasinin sebeplerinden bir tanesi ilging.
Londra‘da veya New York'ta, hatta Tirkiye'de
manipllasyon bir su¢ ama Hong Kong Borsasi'nda
maniptilasyon bir suc degil. Siz, LME'yi Honk Kong
piyasasinin altina tasidiginiz zaman, su an 8 bin dolar
civarinda olan bakir fiyatini, 100 dolar diyemeyecegim
ama 1000, 1500 dolara da diisurebilirsiniz, 20 bin dolara
da yikseltebilirsiniz. Bunun oniindeki engeller, en
azindan benim baktigim finansal piyasalar tarafindan
olduk¢a az gorindyor.

Sayin Aran, son zamanlardaki gelismelerle finansal
piyasalarin diger piyasalar lizerinde biraz daha fazla
agirigr olmaya basladi. Ben bu kadar zamandir
izledigim icin haddini de asmak lzere oldugunu
disiindyorum ama yine de boyle bir durum var ortada.
Buna hikimetler bazinda ya da sizin de edindiginiz
tecriibeler bazinda nasil engel olunabilir? Hikkiimetler
buna herhangi bir zamanda engel olunmali diye
bakiyorlar mi? Ben en ¢ok ikinci sorunun cevabini
merak ediyorum aslinda.

Biiyiikelci Bozkurt ARAN

Cok Ozet olarak ifade edeyim. Bu esasinda
dizenlenmemis bir alana giriyor. Dinya Bankasi ve

IMF arasinda denge saglama gorevi Dunya Ticaret
Orgiitii'niin fakat DTO'niin bu gérevi yapma kabiliyeti
sinirli.. Ustelik de bu kur oranlariyla oynamak suretiyle
ihracatta énemli bir fayda saglandigi iddialari da son
derece ciddi alinan konu. Brezilya Amerika'nin, Amerika
Cin'in kurlarla oynadigini iddia ediyor. Bunun uluslar
arasi planda dizeni heniiz kurulmadi, bu yondeki
calismalar halen devam ediyor. Biraz 6nce de dedigim
gibi, o kurallar konulurken bizim de orada olmamiz
lazim, ona ilgi gostermemiz lazim ve onu hem onceden
bilmemiz hem de kendi 6zel hayati menfaatimiz
bakimindan da yonlendirebilmemiz lazim. Bunu
yapmaya muktediriz, yeter ki burada bir niyet yani irade
olmasi lazim. Ozel sektérimizin, sanayicilerimizin de
bu konuda talepleri olmasi lazim.

Ali AGAOGLU

Bu talebin olusabilmesi icin bu sorunlarla karsilasilmasi
lazim gibi geliyor bana. Bu sorunlarin bir kismi simdilik
hayali gibi gortintyor bana, ama yakin zamanda bunlarla
birebir karsilasacagimizi disinidyorum.

Simdi diinyadan biraz daha yere basan konulara geri
donelim istiyorum. Marka meselesini bir tartisalim.
Gegenlerde bana da markalasmayla ilgili sorular
sordular, “Ben o isten hi¢c anlamam,” dedim. Varsa
dolar, euro, TL, kur ne olacak gibi sorulariniz, dilim
dondigunce ¢ bes kelime ahkam kesebiliyorum ama
marka meselesi hakikaten benim uzmanliim degil,
bilgi alanimin disinda. Ender Bey, sizin orada
yaptiklariniz nelerdir? Sonra sirasiyla Mavi'den ve
Ulker'den de bu konudaki deneyimlerini bizlerle
paylasmalarini rica edecedim.

Ender YILMAZ

Marka konusuna kabaca giris yaptim az dnce. Yine
basa donersek, marka olusumunun temel sarti
surdurilebilir, stirekli bir kalite, Grlin ve tretim kalitesi.
Eder bunlariniz yoksa, hi¢ markayl konusmayalim,
yaratamazsiniz. Mutlaka altinin doldurulmasi gerekiyor.
Bugilin dinyada baktiginizda, mesela Nike'i diinyanin
en biylk markalarindan bir kabul edersiniz ama
fabrikasi yoktur ve buna ragmen surdurdlebilir ve
surekli kalite pesindeler. Onlar da fason uretimlerini
stirekli kontrol ediyorlar, farkli bir boyutlari var. Bizim
gibi sanayiciler, reticiler, stabil olmak zorundayiz. Biz
kendi sektorimuizde her pazar icin ayri kalitede trin
tretme liksine sahip degiliz ve surekli inovatif
yaklasimlarla, Ar-Ge ile urin gelistirmelerimizde
drdndn tzerine koymak zorundayiz. Hele bizim gibi
ulkelerde, gelismekte olan Ulkelerde buna cok daha
fazla ihtiyac var, clinkid gelismis olan ulkeleri de
yakalamak zorundayiz. Bu arada marka olusumu
yaratmak icin en onemli donemlerden biri de kriz



donemleridir. Mesela bizim sirket olarak
politikalarimizdan bir tanesi, kriz donemlerinde yatirim
yapmak oldu, ¢linkii gelismis Ulkeleri yakalayabilmenin
tek kosulu kriz donemlerinde sizin yatirim yapip bir
adim one cikmaniz, onlara yaklasmaniz, makasi
daraltmaniz. Baska sansimiz yok, ¢linkii onlar bir adim
atarken sizin U¢ ya da dort adim atmaniz gerekiyor.
Bunun igin finansal kaynaklarinizin, siyasi ortaminizin,
cografi pozisyonlarinizin, bir siiri olanaklarinizin
ortismesi gerekiyor. Tiirkiye'de sanayiciler, son
zamanlarda, son on yilda ¢ok ciddi bir yatirim igerisine
girdiler. Bunun nedeni kriz donemlerini yakalamis
olmamiz. 2001'i yakaladik. 1994’4 saymiyorum, o
farkliydi ¢inki ama 2001'den sonra, Turkiye'deki
sirketlerimiz cok daha yukari dogru bir firlama yaptilar.

Buglin artik kendiniz marka olusturamiyorsaniz,
diinyadaki biiyik markalari satin alma pozisyonuna
geldiniz. Biz daha once adini dahi anamadigimiz
markalari bugin nasil satin alabilecegimizi tartisiyoruz.
Gecenlerde bir sirket toplantimizda, bir Alman firmasini
satin alma asamasina geldik, su anda onun gorismesini
yaplyoruz. Bizim sektorimuizden baska bir firma geldi,
onlari satin almamizi teklif etti, onu da tartisiyoruz.
Cok enteresan bir noktaya geldi Tirkiye artik. Marka
olusumu oyle bir sey. Ulkenin de markasinin olusmasi
gerekiyor. Sadece sizin sirketinizin markasi yetmiyor.
Dinyaya acildiginizda tlkenin de markasinin sizinle
paralel olarak ylikselmesi gerekiyor. Su anda
Tirkiye'nin markasi yukari dogru hareket halinde,
bizim onun oninde kosmamiz, girisimci olmamiz
gerekiyor.

Ali AGAOGLU

Markaya ben yine uzmanlik alanim gibi goriinen bolgeden
yaklasayim. Ulke notu meselesi vardir ya, hicbir sirketin
notu, teknik olarak tlke notunun lzerinde olamaz.
Burada da aslinda urinlere baktigimizda - mutlaka
istisnalari vardir ama - tlke notu ya da tilke markasi ne
kadar yukarida olursa, onunla birlikte o da yukari
cekiliyor. Made in Japan bir dénem kot bir seydi, “Japon
mali ucuz” deniyordu, sonra Made in Japan dnemli ve
saglam bir sey oldu. Sonra bir donem Made in China
deyince herkes kagar oldu.

Ender YILMAZ

Biz sirketler olarak da birbirlerimizi desteklemek
zorundayiz. Ben Ulker'in iriiniinii yemek, Mavi Jeans'i
giymek zorundayim ve bunu gostermek zorundayim.
Biz makinanin icerisinde bir yardimci malzemeyiz,
bizim Urinimiz tek basina bir is yapmaz ama bizim
drdnimiz olmadan da makina hicbir ise yaramaz,
¢linkd donmesi gerekiyor. Boyle oldugu noktada, o

makinanin sizi, sizin de o makinayl one ¢ikarmaniz
gerekiyor. Birbirimizin markasini 6ne atmamiz lazim.
Bu kolektif bir oyundur. Bitin icerisinde birbirimizi
desteklemezsek, X drind baska markalari one
¢tkarmaya baslarsak olmaz. Temel sikintimiz suydu,
halad da var ama bunu cok kirdik: “Alman mali iyidir,
Tirk mali soyledir; yabanci mali olsun biz onu
kullanalim” deniyordu. Bir ara yerli mali haftalari vs.
yaptik. Gerci o dénemi gectik ¢ok sikiir, o noktada
degiliz artik. Uretim kalitemiz yiikseldi, bilincimiz artti
ve insan kaynaklarimiz yiikselmeye basladi. Mesela
Godiva ¢ok iyi bir ornektir. Biz gurur duyuyoruz su anda
onunla.

Ali AGAOGLU

Bu bir marka icin aslinda zor bir durum. Godiva'yi satin
Almaniz hakikaten cok dnemli bir seydi. Bana gore
Fatih Terim ornedi kadar onemli orneklerden biri,
boylesi bir dinya markasini satin almak. Bunun
alinmasinin arkasinda mutlaka bir mantik, bir silsile
var, onu nasil yonetiyorsunuz? Ulker'in kendi markalari
var ve belki de Ulker'in kendisi, girdigi piyasalarda
yerel markalar yaratiyor. Buradaki marka stratejiniz
nedir? Godiva ve Ulker'den baslayip asagi dogru inelim.

Cemal Ertan AKIiS

Bastan beri tim konusmacilarin bahsettigi sekilde,
kalici basarilar icin farklilasma sart ve marka da bunun
en onemli elemanlarindan biri, olmazsa olmazi ama
sadece ¢ok satan marka degil, markanizla tiketiciniz
arasinda ve kanaldaki bireyler arasinda bir iliski
olusturmaniz gerekiyor. Duygusal bir bag
olusturabildiginiz vakit, o alandaki rekabetinizde cok
onemli bir adim atiyorsunuz. Aslinda Godiva bu anlamda
kendi acisindan ¢ok biylk bir basari érnegi. Godiva,
kendisini oyle bir konumlandirmis ki cok ciddi bir fark
yaratabilmis. Yildiz Holding Godiva'yl satin aldiginda,
Godiva ayri yonetildi. Bu yonetim tarzi, Harvard Business
Review'a da bir makale olarak girdi. Dediginiz gibi, Ulke
markaniz yeterince guclu degilse boyle bir sirketi
aldiginiz vakit o sirketin tiim calisanlari, hatta tiketicileri
sizin Ulke markanizla satin alinan marka arasindaki
kopuklugu goriyor. Yildiz Holding bu durumu ¢ok
basariyla yonetti. Bunu yaparken de Ulker markalarini
uluslararasi pazarlarda cok ciddi olarak destekledi.

Su anda, her sene uluslararasi operasyonlar olarak
cok ciddi marka yatirmlari yapiyoruz. Marka yatirimini
yaparken de o markayl dogru konumlandirmaniz
gerekiyor tabii. Aslinda dogru tiketiciye hitap etmeniz
ve bunun sirekliligi olmasi lazim. Bu sabah bir
konusmaci sabir ve bir yatirim olmasi gerektigini
soyledi. Tiurkiye'de ihracat istatistikleri stirekli
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takibinizde. Bizim sektorimuzde, bizim ihracatimizin
birim fiyati; biskivide %20, cikolatada %40 ile
Tirkiye'nin ortalama ihracatinin Gzerinde. Bu, tabii ki
sadece marka farki degil, secilen urln farki. Siz en
basit Uriinle, standart lrinle, rekabete girdiginizde
elinizdeki enstriiman sadece fiyat olur. Ancak bunu
marka ile, farklilastirilmis ve belki kaliteli trlnle
desteklediginizde bu fiyat farkini ve kaliciligi
saglayabiliyorsunuz. Yoksa en ufak bir krizde, para
birimlerindeki en ufak bir oynamada, pazardan ¢ok
suratli bir sekilde ¢ikmak durumunda kaliyorsunuz..

Ali AGAOGLU

Hemen ¢ikmaniz gerekiyor mu yoksa orada bir zarar
yazip kalmaya devam mi ediyorsunuz? Her seferinde
¢ikip gitmiyorsunuzdur herhalde.

Cemal Ertan AKIS

Stratejik pazarlarda bu dediginiz oluyor ama
oportunistik pazarlarda zaten onimuzdeki 20 yil igin
bir firsat beklemiyorsunuz yani stratejik bir dnemi yok
o pazarin. Bu sebeple, bastaki stratejiniz, yol haritaniz
belirlerken pazarlarin ne derece stratejik, ne derece
oportunistik oldugunu tanimlamaniz nemtli. Oportunist
bir pazarda zararina mal satmiyorsunuz ama stratejik
bir pazarda markanizin arkasinda duruyorsunuz,
gerekirse bir siire zararina da mal satiyorsunuz. Uriiniin
konumlandirmasiyla veya gramajiyla oynayarak tekrar
belli bir noktayi yakalamaya c¢alisiyorsunuz.

Suudi Arabistan’da para birimi ¢ok enteresan. 1 Riyal
var, ondan sonra bizim kurus hesabina gore 50 kurus
var ve bunun katlari seklinde gidiyor. 1 Riyal ¢ok kritik
bir para birimi orada. Napoliten orada ¢ok tutulan bir
Urdiniimiz ve 1 Riyal'e satiyor idik. Orada kolada pazar
lideri acik ara Pepsi Cola ve o da 1 Riyal'e satiyor
kutusunu. 2009'daki maliyet artislarindan dolayi trlinde
ciddi bir fiyat baskisi olustu ve biz 1 Riyal'den 2 Riyal'e
¢tkmak zorunda kaldik. Pepsi Cola uzunca bir sire
dayandi, 1.5 Riyal'e cikti ve satislari %30 distd. Pepsi
Cola gibi bir markadan bahsediyorsunuz ve pazar payi
Suudi Arabistan'da Coca Cola ile mukayese kabul
etmeyecek bir konumda. Bu para birimi oynamasinda
o da %30 dustl, biz de %30 distik. Ama biz bu arada
o Urlne alternatif olarak baska markali bir Grin
cikarttik, boylece dusuk fiyat hassasiyeti olan musteri
kitlesini o duslk fiyatli Urin ile yakaladik. Zaman
icerisinde Napoliten markali trinimuzdeki disus
tekrar kendini toparladi ¢inki tiketici o dridntn
kendisine verdigi tatmini ariyor neticede. Pepsi Cola
ise fiyatini TRiyal'e diisiirdi ancak 330 cc'lik Grinini
de 250 cc'ye dislrdi ve pazarda tekrar kendi dengesini
sagladi.

Ali AGAOGLU

Ayakta kalmak igin her pazara uyum saglamak zorunda
kallyorsunuz. Kag tilkede kendi markanizla varsiniz, kac
llkede lokal markayla varsiniz?

Cemal Ertan AKIS

Biz bulundugumuz biitiin lilkelerde Ulker markasiyla
variz. Ayrica Yildiz Holding olarak; Halk, Karsa, Misbis
diye ikinci markalarmiz da var. Pazar sartlarina gore
bu iki markayi kullaniyoruz. Bunun disinda bir tek Misir'da
ve oradaki firmamizin adi altinda oraya 6zel bazi 6zel
drinler de satiyoruz. Ama bulundugumuz butin
pazarlarda onceligimiz Ulker markasiyla yerlesmek...

Ali AGAOGLU

U harfi sorun ¢ikariyor mu?

Cemal Ertan AKIS

U harfi zorluk ¢ikartmiyor. Bizim yénetim kurulumuzda
cok basarili bir Fransiz is adami var. O ¢ok giizel bir
6rnek vermisti. isim konusunda cok tartisiyorduk. Mesela
Pakistan'da Peki markasiyla cikiyoruz, ¢ok tartisildi.
“Paki” malum ingilizlerin biraz asagilayici bir ifadesidir.
Peki'yi kullanmasak mi diye ¢ok tartistik. 0 “Fransa'da
Hairs and Shoulders marka olabiliyorsa her sey her
yerde marka olabilir” dedi. Fransizcayi bilenler anlayabilir
ama esprisini biraz aciklamam gerekiyor. Fransizlar H
harfini kullanamaz, telaffuz edemez. Hairs and
Shoulders'i Fransizin ifade tarzi “Er end Sulder”
seklindedir. Bu Fransa'da marka oluyorsa, hersey her
yerde marka olabilir yeter ki triin ve iletisim sekli dogru
olsun.

Ali AGAOGLU

iletisim konusunda hakikaten iyi bir ornek de Mavi.
Burada kendi izlenimlerimi paylasiyorum ama distribitor
olarak gitseniz bile galiba siz sadece kendi markanizla
varsiniz. Alt markalariniz var mi? Tek marka misiniz?

Ciineyt YAVUZ

Hayir, alt markamiz yok. Tek markayiz.

Ali AGAOGLU

Peki bunu oturtma meselesi bayagi bir bir zordur herhalde.
Hele hele 200'den fazla magazasi olan iyi bir rakip
karsisinda Rusya'da basiniz bayagi bir beladadir diye
disunuyorum. Ben orada calistim ¢unkd.




Ciineyt YAVUZ

Bence herkese orada is var. Marka konusu ¢ok genis
bir konu.

Ali AGAOGLU

Benzer sikayetlerin ben salondan da gelecegini
disuniyorum. Turklerin rekabette birbiriyle rekabet
etme meselesi var. Bunu ozellikle fiyat acisindan yapma
konusunda birbirlerinin canini yakma, ayaklarina basma
hikayesi var. Bu tartisilan konulardan bir tanesi. Biz
bunu asabilir miyiz? Sizin oradaki tecribelerinizi de
bizimle paylasir misiniz?

Ciineyt YAVUZ

Eger Tirklerin global arenadeki rekabetinden gidecek
olursak, ben Birlesmis Markalar Dernegi'nde Yonetim
Kurulu Uyesiyim. Yakin gelecekte konfederasyon altinda
yeniden yapilanmak icin ¢alismalarimizi ylritiyoruz.
Burada c¢ok buylk bir sinerji var. Bizden onceki
sunumda Sami Bey Penti'yi anlatiyordu. Markali
ekonomide, dzellikle tekstil ve moda giyimcileri
arasinda, Turkiye'de ender bulunan bir sicaklik ve
sohbet ortaminin oldugunu disiniyorum. Ayni
zamanda alt komitelerden egitim ve ekonomide
calistyorum. Bir de yurtdisina acilma calismalarinin da
baskanligini yapiyorum. Biz dizenli olarak kendi
grubumuz olarak markalari bir araya toplayip best
practice’leri, benchmark’lari, hatalari ve sevaplari bir
arada acik yireklilikle paylasiyoruz. Dort yildir bu
camianin i¢indeyim ve sizin sdylediginiz ya da
baskalarinin yaftalayacagi anlamda olumsuz higbir
seyle karsilasmadim. Rusya'ya giderken Colins’e de,
Eroglu ailesine de danistim, sordum. Yilmaz Yilmaz'a
gidip Koton'un orada izledigi yollari da konustum. Eren
Holding Lacoste'u orada tanitiyor, mimessilligini
yapiyor. Aydinli Grup Cacharel'i franchise ve lisans
altinda orada satiyor. Beraber konusmadan, tecribeleri
paylasmadan ilerleme imkaniniz yok zaten. Bence bu
platformda, en azindan icinde bulundugum tekstil
perakendecileri ya da moda giyim perakendecileri igin
soyleyeyim, dyle bir sikintimiz yok.

Denim 0zeline geldigimiz zaman, bir Tirkiyecilik beni
aldi gotirdi. Mavi'nin tarihine bakarsak, bir miiddet
biz iki tane kahraman Grinimuzle bilindik. Bir tanesi
blue jean’lerimiz, digeri de Istanbul tisortlerimiz. Diger
kahraman uriinlerimiz bu perakendelesme siirecinde
yeni yeni geliyor. Biz Istanbul'u cok sahiplenmek istedik
clinki Istanbul'un 6nemli bir marka degeri var. Kendi
markamizin yanina bir carpan etkisini neyle bulabiliriz
diye dusindik. 5 bin yillik gecmisiyle, tarihiyle, kultirel
gecmisiyle, ilham olabilme kapasitesiyle bize de cok
biylik itham kaynagi oldu.

Ancak global arenada yavas yavas bir degisim
geciriyoruz ve Istanbullu 6zelligimizden Tirkiyeli
ozelligimize geciyoruz. Cok mikrofon uzatiliyor:
“Nerelisiniz? Tirk sirketi oldugunuzu séylemek istiyor
musunuz? Moda markasi oldugunuz icin Tirk kimliginizi
sakliyor musunuz?” Almanya'da, Amerika‘da fuarlara
gittigim zaman buna ¢ok sik rastliyorum. Kosarak
geliyorlar, “Aaa, bu Tirk markasi mi?” diye soruyorlar.

Bir kere sundan ¢ok gurur duyuyorum ve bunu sizlerin
huzurunda da tekrar dile getirmek istiyorum. Diinyanin
en iyi denim kumaslari Turkiye'de Uretiliyor. Bu tlkeden
LCW gibi, Colins gibi, Mavi gibi ¢cok 6nemli denimler
treten ve satan markalar ¢cikmis ve yol aliyorlar. O
yizden ben diyorum ki Bavyera’da BMW varsa
Tirkiye'de de blue jean var. O ylizden bir seyin etiketinin
arkasinda Made in Turkey goriyorsaniz tereddiitsiiz
alin, markasi ne olursa olsun. Tabii Mavi ise biraz daha
iyi olabilir, biraz daha moda olabilir ama surada bir
Tirkiye yolculugu var.

Bizim de markayi dogru yere oturtup oturtmadigimizi
degerlendirmek icin altin bir formilumuz var, biz ona
Perfect Fit Philosophy diyoruz. Buna da Fits Your Body,
Fits Your Wallet, Fits Your Life Style diyoruz. Biraz
Anglosakson bir sirket gibiyiz, kusura bakmayin,
Tirkiye'den gittik Amerikalilastik belki biraz ama.
Bununla sunu kastediyoruz: Yaptiimiz tiriin oncelikle
misterinin viicut ve kesim anlaminda ihtiyaci olan “aha
factor” dedigimiz, soyunma odasina girdiginizde, olup
olmadigina baktiginiz gerceklik aninda “ooo bu bana
oldu” demesidir. ikincisi, bu Griiniin o Uriin kalitesiyle
dogru fiyatli olmasi lazim. Uclinciisii de, biz moda isinde
oldugumuz icin sattigimiz drinin sattigimiz kitlenin,
tuketicinin nihayetinde ihtiyaci olan hayat stiliyle bir
dengesi olmasi lazim. Ben onu da Micheline reklamina
benzetiyorum. Reklamda bir tekerlek geliyor, sonunda
Michelin adam godzyaslariyla Urininu fabrikadan
ugurluyor. Bizim de her Grinimuziin o formile uymasi
lazim. Kalitesiyle, teknik olarak yapilis tarziyla ve hayat
tarzina uyumuyla yani pazarlama yonuyle kalbine ve
gonlliine, o an moda olan dzelliklere uymasi lazim. Biz
de bunun gayreti icindeyiz. Orada miyiz? Belki yolumuz
var ama her sabah kalktigimizda bu t¢gen formiille
daha iyi nasil olabilecegimizi disiiniyoruz.

Kiltir konusuna da kisaca dedinmek istiyorum.
Almanya c¢ok gectigi icin soruluyor bize, misteriniz
Turkler mi diye. Misterimiz Alman kadin, maalesef
Tirkler alamiyor, pahali geliyoruz, fiyat olarak cok
daha yukarida bir kategorideyiz. Biz kurdugumuz
sirketleri - stratejik olarak ikincil pazarlardan
bahsedildigi icin sdylemek istiyorum - aslinda tercihen
bir hukuksal girisim olarak o sirketle o pazarda olmak
istiyoruz, yani bir distribitor Uzerinde olmak
istemiyoruz. Amerika'da, Kanada'da, Almanya'da,
Hollanda'da, Avustralya'da, Rusya'da ve Tirkiye'de
kendi istiraklerimiz var. Burada bir is yapis kulturu
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olusturuyoruz. Kultur farkliigindaysa orali bir sirket
kuruyoruz, yani Amerika'daki sirketimiz Amerikali bir
sirket, Kanada'daki sirketimiz Kanadali bir sirket,
Almanya'daki sirketimiz de Alman bir sirket. iceri
girdiginiz zaman, Istanbul sirketiyle ayni havada, ayni
kultirde, ayni sekilde diisiinen, ayni sekilde strateji
belirleyen bir sirket ama orali bir sirket. Orada ve oraya
ait, ¢ciinkd oranin misterisine satiyorsunuz. Cin'den
bahsedildigi icin soyleyeyim, ¢ok blyik bir pazar ama
bizim oraya gidememe sebeplerimizden biri, 6zimseyip
oraya transfer edebilecek ve iiretimi yapabilecek o
ticgendeki teknigin su anda disinda oldugumuzdan
dolayi bizim i¢in bayagi zor bir pazar. Bayagi biliyoruz
bu isiama onun yerine Brezilya'ya gitmeyi tercih ederim.

Hem daha seksi, hem de fena bir niifus yok.

Ali AGAOGLU

Distlnsenize Clneyt Bey, her Cinli bir Mavi giyse, ne
olur?

Ciineyt YAVUZ

Hayalini kuruyoruz ama onun altyapisi yok.
Olabilecegdiniz var, olamayacaginiz var. Tercihler var.
Soylendi ama, ben de tekrar edeyim. Bu is bir yolculuk,
zarari goze almaniz lazim. Ben Rusya'da para
kazanmiyorum, bir miiddet daha da kazanmayacagim
ama bu bizim is planimizda var. Bunu belli bir pazar
payina oturtana kadar ylridtmemiz lazim, o sabri
gostermemiz lazim. Cin deryasinda su halimizle
boguluruz ama Rusya'da Turkiye modelimizi bildigimiz
icin, yakinligi bildigimiz icin, is ahlakini ve kiltirind
bildigimiz icin, orada iyi bir isletmeyle bu isi
yapabilecedimize inaniyoruz. Belli tercihleri de o
anlamda yapmak durumundayiz.

Ali AGAOGLU

Orayi siz stratejik goriyorsunuz.

Ciineyt YAVUZ

Firsatlar var ve Rusya bizim icin kesinlikle ¢ok stratejik
pazarlardan bir tanesi.

Ali AGAOGLU

Guzel konusuyoruz, hos konusuyoruz, iyi konusuyoruz
da bunlarin hepsi basari hikayesi degil. Simdi oraya
gelelim, samimi olalim, biraz da itiraf edelim. Bunlarin
bazilarindaki tokezlemeler ve bunlardan alinan

derslerden yola ¢ikarak, yardimci olacak birtakim
tecribeler var. Hepsinde basarili olundugunu
zannetmiyorum. Mesela lokalkiltiirle basarili olma
meselesi de var. Cin kiltiird, Dogu kiltird gercekten
farkli. Aslinda Tirkiye olarak bizim yakin oldugumuzu
distiniyorum, o6zellikle misafirperverlik vs. konularinda
birtakim ortak noktalarimiz var. O ylizden kendimizi
biraz daha Dogu'ya yakin kabul ediyorum ama
baktiginizda is yapma biciminde farkli kiltirlerde
ayakta durma meselesi var. Bir de bunlarin bazilari
calismiyor. Evdeki hesap carsiya uymuyor, bazi
basarisizliklar da oluyor. Biraz da itiraflarda da
bulunalim. Oteki tiirlii yaldizlarla siisliyoruz ama, su
halinin altindakileri de ¢ikaralim diyorum.

Ender YILMAZ

Cok somut olmuyor, degil mi? Mutlaka. Basarinin
altinda mutlaka basarisizliklar da vardir. Basariyi elde
etmek i¢in mutlaka basarisizliklar da yasarsiniz. Gizel
bir atas6zi vardir: “Basari bilgi, beceri ve tecriibenin
sansla bulustugu noktadir.” Sansiniz olacak. Sans nedir
diye sorarsaniz, o ¢cok baska bir kavram. Bizim
basarisizligimiz Rusya'da oldu. Orada urinlerimizi
pazarlamak icin ortak bir sirket kurmustuk, daha énce
iyi referanslari olan bir sirketti. Buradan kendi
elemanimizi ve urinlerimizi gonderdik ve pazarlamaya
basladik. Fuarlara katildik vs. ama kiltur farkliligi var,
mentalite farkliligi var. Once gittiginiz pazarlari iyi
bilmeniz gerekiyor. Arastirdik zannediyorsunuz ama o
insanlari ancak ¢alisirken taniyorsunuz. Yerine yeni
insan gonderiyorsunuz, o da olmuyor. Biz yaklasik dort
sene filan dayanabildik. Pazarlama acisindan orada
montaj yapma noktasina tasidik ama bir tirli olmadi.
En sonunda orayi ortagimiza belirli bir sire icinde
devretmeye karar verdik, zaten bastan anlasmamiz da
oydu. Bu gittigimiz Ulkelerde ve bdlgelerde bizim
stratejik bir yapilanmamiz. Oradaki ortaklarimiza
“Sizinle X siire kadar bu sekilde calisacagiz, o siire
sonunda sartlar olusursa burayi size devredecegiz,”
diyoruz. Rusya'yl kapatmaya karar verdik, ortagimiz
devam etmek istedi, biz de ona devrettik. Halen daha
devam ediyor ama 31.12.2012'de sézlesmesini iptal
ediyoruz, ciunki yapamadi, olmadi, kendi de
beceremedi. Simdi orada farkli bir yapilanmaya girdik.
Fuarlara kendimiz gidiyoruz ve daha basarili
olduumuzu hissediyorum. Farkli kiltirlerde, farkli
anlayislarda o enternleri dogru yakalamak lazim. Bir
de dogru zamanda dogru kisiyle calismak lazim.

Ali AGAOGLU

Mavi‘de var mi basarisizlik? Aslinda sadece basarisizlik
hikayesi de aramiyorum. Mesela suna dikkat etseydik
ya da sunu daha onceden bilebilseydik bunu yapmazdik



Ciineyt YAVUZ

Ben de nereden drnek vereyim diye diisiniyordum.
Elbette size ben de su llkeye soyle gittik basarisiz
olduk, soyle bir perakende actik basarisiz olduk
diyebilirim.

Ben nerede yavasladik veya nerede hiz kaybettik diye
disindigim zaman, ¢linki hep ayni tempoda ve
momentumda kosmak mimkin olmuyor donem
donem, ne zamanki sirketin i¢c dinamikleri, i¢ enerjisi
disarida harcanacak enerjiyi yemeye basliyor, o zaman
yavasladigimizi ve kaybettigimizi goriyorum. Ic
pazarlama faaliyetleri, departmanlar arasi pazarlama
faaliyetleri veya suclu arama faaliyetleri ya da bir isin
niye iyi gitmedigini arama faaliyetleri, yani insan boyutu,
organizasyon ve is slireclerindeki tikanikliklar ve vizyon
kaybi bizi yavaslatiyor. Enerjinizi nereye harcarsaniz
oray! blyitiiyorsunuz. icerde pozisyon almayi
biydtirseniz, icerideki birtakim imparatorluklari,
departmanlar ya da kisiler arasi gindemleri buyiutmeye
basliyorsunuz. Ne zaman ki icerideki sirecleri daha
derli toplu hale getirdik, ne zaman ki is akisini,
organizasyon semasini, is tanimlarini, bayrak yarisini
(tasarimda basliyor, iretime veriyor, kategori planliyor,
perakende magazaya giriyor, raftan disari satiliyor,
miusteriden sikayet geliyor) bitin sireci 360 derece
ele aldik ve daha buyuk bakmaya basladik, o zaman
havalanmaya basladik. Clinki 20 yil bir perakendeci
olmak i¢in ugrastik. Aslinda ona bakiyorum, hersey bir
anlamda bagimsiz.

Bahsetmistim, bir Gretimden ve bir pantolondan
baslayan yolculugun, 500 m2'de icinde 2000 tane urin
olan, her ay yeni urinlerin geldigi bir yere donismesi
kolay olmamis. Benden dnceki, 2008'den onceki slirecte
bunun arayislari var ve Mavi zaten orada bir ara,
karanlik demeyim ama sahnede daha az oldugu bir
donem yasiyor ¢linkd Tirkiye bir yol ayrimina geliyor.
Bir yanda gelisen ekonomiyle beraber inanilmaz bir
alisveris merkezi yatirimi var. Tirkiye'deki belki
banliydlerin yerini alacak bir TOKI kentsel déniisiim
ve toplu yerlesim aliskanligi ve bir ev, bir araba ve
haftasonu gidilen bir alisveris merkezi beraberinde biz
markalara da bir buylime firsati ¢ikiyor. Ciinki kisitli
bir apartman alti, sokak perakendeciliinden organize
bir perakendecilik firsati var. Buyuk bir yatirim cesareti,
vizyon cesareti istiyor ve Mavi o noktada kimlik olarak
aslinda Uretici bir sirket. Bir Uretici sirket actigi
perakendecilerde de basarisiz o noktada ve siirekli
iceride kimin hatali olduguna dair bir tartisma stiriyor.
Neyin eksik oldugu sorulmuyor, niye olmadigi sorusu
uzun bir slire kendi icimizde dénmds. Sonra resmin
disina ¢ikip “Biz ¢ok iyi bir Grln yapiyoruz, dinyada
satiyoruz hem de 200-250 dolara satiyoruz, diinya
insanlari Amerika'da, Almanya'da bu fiyatlari bu triine
veriyor, Turkiye'de de veriyor. Neyi yanlis yapiyoruz?

Perakendeciligi tanimlayip masaya yatirmamaniz
gerekir,” dendi. 3-4 yildir bunun tzerinde ¢ok hararetli
calisiyoruz.

Bir donem, bir magazaya gidip o glinki ciroyu
alabilirseniz, bir de hava durumunun satislara etkisi
kisminin otesine ¢cok gegme kapasitemiz yoktu. Bugiin
bir madazaya kac kisi giriyor, bu girenlerin kacina mal
satiyoruz, ka¢ adet mal satiyoruz, iceride metre kareye
disen Urdn cinsimiz ne, metre kare karlilik oranlarimizi
nerede tutuyoruz, envanter dondsim oranlarimiz neler,
kadin-erkek musteri portfoyimiz nerede, kadin-erkek
denim ve non-denim Urin dagilimimiz ne oranda
gorebiliyoruz. En iyi satan ve en koti satanin arkasina
mithis bir ilim koyduk. Rakamlar konusmaya
baslayinca, one-minute meeting'lerden aylik
toplantilara kadar dizenler kurunca bayagi bir donisum
oldu ve su anda havalandik.

Ozetle i¢ pazarlama faaliyetleri ivmeyi geri ¢ekiyor,
dolayisiyla i¢ pazarlama faaliyetleri dis pazarlama
faaliyetlerinden disik olmali. Sirketin ici akmali, “Ben
baktim, sizi anladim,” olmali, ne yapilacagi bilinmeli
ve herkesin is tanimi gitmeli. Bunu yakaladik mi, mithis
bir dans, miithis bir folklor. Ama ne zaman iceride bir
tikanma var, o is sirecleri ve organizasyon aksiyor, o
zaman bu durum son misteriye kadar yansiyor. Ben
ekibime hep onu sdylerim . Bugin de ¢ikinca yilbasi
yemegine gidiyoruz, ‘Bir insan bin aile’ toplanacagiz.
Kar-kisa ragmen insallah variyorlardir, 21. yilimizi
kutlayacagiz. Bizim merkez ofisimizde 300 kadar kisiyiz,
biz mutluysak Van da mutlu, Van'daki misteri de mutlu,
¢unkl oradaki kilcal damarlara kadar uzuyor bu. Biz
burada mutsuzsak, belki oradaki misteri de mutsuz
oluyor. Hazir kiyamet olmadan su isi bir yapalim dedik.
Hayirlisiyla bu aksam 21. yilimizi kutlayacagiz.

Ali AGAOGLU

Mutlu yilar diyelim. Bozkurt Bey, sizin bu konuda bizimle
paylasacaginiz seyler var gibi bir hisse kapildim ben.

Biiyiikelci Bozkurt ARAN

Cok kisa bir sey soyleyecedim. Tahran'da Biyiikelgi
iken Turkiye'nin en namli firmalarindan birisinin orada
bir ortakligi vardi ve ortaklifi neredeyse Tirkiye'deki
buyikliginin UGcte birine ulasmisti. Fakat ondan sonra
bazi hukuki sorunlar vs. yasadilar. Ciddi zararlar soz
konusu oldu. Belki tek konuya saplanmis gibi bir
gorintd veriyorum ama, bitin bu islerde hukuk ve
kurallara ¢ok dikkat edilmesi lazim. Onu ihmal etmeyip,
“Orasi kapaliysa Burkina Faso'dan gecelim veya
Ozbekistan degil de Tacikistan'dan oraya gidelim,” gibi
yollari benimsemek uzun vadede hep sikinti yaratiyor.
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Ali AGAOGLU

Litfen kendinize haksizlik etmeyin. Biz sizi bu bilgi
birikimlerinizden faydalanmak icin davet ettik. Biraz
diplomatik bir dille konusuyorsunuz, anliyorum, cok
naziksiniz. Ben sozii Ulker'e birakayim.

Cemal Ertan AKIS

Yildiz Holding ve Ulker olarak, gerek yatirim anlaminda,
gerek klasik anlamda pazardaki mevcudiyet acisindan
cok basarili olmayan hikayelerimiz de var. Bunu dért
ana madde olarak disiniyorum. Bir tanesi, isin
oportunistik firsat cazibesine kapilmadan stratejik
uygunluk olup olmadidina iyi bakmak. Bazen sizin is
haritanizda olmayan bir firsat ¢ikiyor karsiniza ve buna
kapilabiliyorsunuz. Tamam esnek olalim ama esnek
olurken de o filtreyi koyalim. Bu benim stratejime
uyuyor mu, uymuyor mu? Eger bu benim stratejime
uymuyorsa, buginin firsati yarin benim ayak bagim
oluyor. ikincisi, sizlerin de bahsettigi gibi, gerek yatirim
anlaminda gerekse distribitor anlaminda dogru is
ortagi ¢ok kritik bir se¢cim. Bizim yasadigimiz yatirim
sikintilarindan edindigimiz en biylk tecriibe bu oldu.
Cok gtizel 6rnekleri de var, kot sonuclanan ornekleri
de. Bu anlamda dogru is ortagdi cok cok kritik. Ugiinciisi,
benim yarim hamilelik sendromu dedigim durum. Yarim
hamile olunmaz, ya hamilesiniz ya degilsiniz. Bir ise
girdiginiz zaman, kurum olarak kaynaklarinizla gereken
adimlari atmalisiniz, yarim adim ileri bir adim geri
yapmamaniz gerekir. Sonuncu madde de, bir taraftan
bunun devami olan bir husus. Az once degisik is
kiltirlerinden bahsettik... Sizin eger degerler
semsiyenizin altina giriyorsa o kultlrlere adapte
olmanin bircok yolu var ve bunlarin biri de dogru insan
kaynagi. Bu, gerek binyenizde kendinizden
yetistirdiginiz insan kaynaklari - bu kiltirlere adapte
olabilecek insan kaynaklarini Tirkiye'de bulmak
oldukca mimkin artik - gerek bulundugunuz
Ulkelerden kendi biinyenize entegre edeceginiz insan
kaynagi yoluyla olacaktir.

Belki ¢ok kisa ve 6z oldu ama ben konuyu bu dort ana
baslikta toparliyorum. Edindigim tecribelere
baktigimda bu dort ana husus hakikaten basarinin
cizgisini belirliyor.

Ali AGAOGLU

Biz bunlari dogru saptamadigimiz takdirde yari yolda;
yarim hamilelik gibi, vazgecelim gibi bir durum olursa;
basimiz belaya girebilir diyorsunuz. Ben anladim! Bu
noktalardan dolayi basiniz belaya girdi ama siz siz olun
bunlara dikkat edin hissesiydi bu. Tesekkiir ederiz.

Disariyla bayagi bir ugrastik ama sonucta burasi
istanbul Sanayi Odasi ve biz istanbul sanayini pek fazla
konusmadik gibi goriniyor. Biraz da oraya deginelim
istiyorum, ¢linkl kentsel doniisiim ve gelisim, istanbul
sanayinin sehir icinde kalan kisminr artik pek iceride
barindirmak istemiyor. Bunun da beraberinde getirecegi
birtakim zorluklar, birtakim firsatlar, birtakim
maliyetler var. Ben burada Bozkurt Bey'i disinda
tutuyorum ama isin icinde olanlar arasindan Erdal
Bey'den baslayarak konu hakkindaki goruslerinizi
alalim. Ne yaptiniz siz, iceride ve disarida durumunuz
nedir? Saniyorum siz de istanbul disina ¢iktiniz ve onun
da birtakim sorunlari, avantajlari ve dezavantajlari var
galiba.

Ender YILMAZ

Bizim yolculugumuz 1958'de Persembe pazarinda
basliyor. Tam sehrin igindeyiz ve 0 zaman baska sanayi
yok zaten, kendi yaptiginiz torna tezgahinizla
basliyorsunuz. 1970'te Bayrampasa'ya gectik, 1987'de
Beylikdlizi Kirac'a gectik. Bu gittigimiz yerlerde hic
kimse yoktu, 6zellikle Kirag aycicek tarlalariyla doluydu.
insaati yaparken, 1986'da bitirme dénemlerimizde cok
kar yagmisti, jandarma calisan ustalara helikopterle
ekmek atti. Boyle bir yerdeydik. Bugiin TUYAP'in oldugu
yeri hepiniz biliyorsunuzdur tahmin ediyorum. Kapi
karakolu vardi, asker durdururdu bizi, nereye gittigimizi
sorardi, isyerine gittigimizi soyleyince birakirdi da dyle
gecerdik. Buralara gitmek i¢in cesaret gerekiyordu.
Bir oyle ongordik, ihtiyaclarimiz vardi cinki. Temel
prensip, bir yerden bir yere tasinmaniz icin dnce
ihtiyacinizin, cesaretinizin ve ongorilerinizin olmasi.
Burasi bitti ve simdi yeni bir maceraya basladik.
Cerkezkdy'de 2008'de yeni bir fabrikaya basladik ve
oraya ge¢mek zorunda hissediyoruz kendimizi.

2 yil 6nce Istanbul biiyiiksehir Belediyesi 1/100.000'lik
imar planlari yayinladi. Bu plan cercevesinde bizim
bulundugumuz bdlge sanayi bolgesidir, 80°Li yillarda
ilan edilmis, sanayi sicil belgelerinizi almissiniz, bir
surd insan calistiriyorsunuz. Birileri masa basinda plan
yaptilar ve bulundugumuz bolgedeki 27 fabrikayi yesil
alan ilan ettiler bir gecede. Bunlarin icerisinde ¢ok
biylk kuruluslar var. Hesapladik, 8 bin calisan var, 10
milyon dolar civarinda bir ciroya sahip ve diger katma
degerler, ihracatlar vs. var. Miracaatlarimizi yaptik.
Bizim yesil alan oldugumuzu séylediler ama “Burada
calisabilirsiniz,” dediler. Tuhaf bir durum var. “Ama
bir ilave yapamazsiniz,” dediler. Bankadan kredi alacak
olsaniz, nasil alacaksiniz? Cinki gayrimenkulu
yiktiginiz anda hicbir sey yapamazsiniz. Sonra bir siird
itirazlar, istanbul Sanayi Odasi'nin girisimleri vs.
sonucunda diizeldi gibi goziiklyor su anda. Ama biz



zaten onlemimizi almistik, Cerkezkoy'de yeni bir fabrika
kurmustuk ama bu bizim i¢in 9ngoriydl ve ongérmeyen
bir sirli sanayici arkadasimiz var.

Turkiye'de maalesef yarin sabah kalktiginizda ne
olacagini bilemezsiniz. En biylk tezatlardan bir tanesi
de, ozellikle yonetimlerin, merkezi yonetimlerin
yatirimlar konusunda “0SB'lerin icerisinde olursaniz
size %5 daha avantaj sagliyoruz,” demeleri. Cok biyik
tezat. Yan tarafini sanayi bélgesi ilan etmissiniz, 1slah
sanayi bolgesi diyorsunuz, sanayi bolgesi diyorsunuz,
sonra obur tarafta bir kiimelenme. 100-200 firmay: bir
araya getiriyorsunuz, sonra da %5 verdiginizi
soyliyorsunuz. Sahsi gorisimi soyliyorum. Yurtdisina,
sanayi bolgelerine giden bircok arkadasimiz gormustur,
ozellikle Almanya'da her koyde 3-5 fabrika var ve
aralarini 5-10 kilometre mesafelerle bolmusler ve
sanayiyi rahatlatmislar. Biz de maalesef ayni noktaya
birbiriyle hi¢c alakasi olmayan firmalari topluyoruz,
ondan sonra da ne o sanayi yaplyoruz, bir de getirip
ekstradan %5 veriyoruz. Boyle bir tezat ancak bizim
gibi Ulkelerde oluyor. Ama maalesef kendimizi korumak
icin ve disarida yerimiz oldugu halde biz de tercihimizi
0SB icinde yaptik. Kendinizi korumaya almak
zorundasiniz. Turkiye'de sehircilik planlarimizi
olusturamadigimiz icin, ki bu bitin iller icin gecerli,
boyle bir sikinti var.

Mesela istanbul Sanayi Odasi’'ndan bircok arkadasimin
fabrikasi Istanbul'un disinda, burada merkez ofisleri
var, onunla idare ediyorlar. Burada istanbul'u tek basina
istanbul Sanayi Odas! diye gérmemek gerekir diye
disiiniiyorum. istanbul ¢linkii artik ¢ok biiyiik. Komsu
sehirlerimiz artik Istanbul'un bir ilcesi gibi oldu.
Cerkezkoy Tekirdag'a bagli ama Istanbul'un bir ilcesi
gibi, her giin gidip geliyoruz. Kocaeli ayni, Bursa deseniz
ayni. Diger illeri ben istanbul'un bir ilcesi gibi
goriyorum. istanbul'u Marmara bélgesinin tamami
gibi kabul etmek gerek. Burada bulunanlar istanbul
Sanayi Odasi degil aslinda, ben Cerkezkoy'deyim, Mavi
Cerkezkaoy'de, Ulker her yerde ama hepimiz istanbul
Sanayi Odasi'ni temsil ediyoruz. Boyle de enteresan
bir durum var. istanbul Sanayi Odasi her yerde var.
Sehircilikle ilgili sikintilari boyle goriyorum ben.

Bizim oradaki yatirimlarimizdan da bahsedeyim. Biz
yeni fabrikamizda verimli enerjili elektrik motorlari
Uretiyoruz. Su anda yeni bir tasarim yaptik. Dokim
fabrikamiz var ve arkasindan gelecek en onemli
yatirimimiz riizgar triblnleri. Su anda Tirkiye'de riizgar
triblnleri yatirimi yok heniiz. Bu konuda yaklasik 8-10
yildir bir arastirma yapiyoruz ve know-how alma
noktasina geldik. Altyapisinin ve insan kaynaklarinin
olusmasi gerekiyor ve bulundugunuz bdlgede lokasyon
secerken de buna cok dikkat etmek gerekiyor.
Cerkezkoy'l segmemizin temel prensiplerinden birisi
de calisan elemanlarimizi daha kolay tasiyabilmekti.

Su anda sehirden tasiyabiliyoruz. Gittiginiz yerde
insanlari tutma, barindirma sansiniz ¢cok zayif.

Son bir 6rnek vermek istiyorum. Aydin'da bir miisterim
var. Biliyorsunuz Aydin, izmir'e 45 dakika. “Burada
mihendis ¢alistirma sansim hic yok,” diyor. “Nasil
olur? Aydin ¢ok gelismis bir yer ve izmir cok yakin. Her
gin bile ise gidip gelebilir.” Maksimum bir yil
tutabildigini, bir yil sonra mutlaka Izmir'de ya da baska
bir yerde daha disiik maasla kendisine is buldugunu
soyllyor. Sadece insanlara is vermek yetmiyor, onlarin
kultirel ihtiyaclari, cocuklarinin egitimi vs. hepsinin
bulusmasi gerekiyor. O nedenle yatirim yapilacak yeri
secerken, is kolunuza gore hangi lokasyonda is
yapacaginiz cok onemli.

Ali AGAOGLU

Calisanlarin sosyal ¢evrelerini olusturmak da gergekten
¢ok onemli. Bu konuda aslinda Mavi'yi de kisaca
dinleyelim istiyorum. Mutlaka onlarin da tecribeleri
vardir bu disari tasinma konusunda. Siz de disari
ciktiniz!

Ciineyt YAVUZ

Aslinda soylenenlere ¢ok bir ilavem yok. Bizim de hem
Cerkezkoy'de hem de Bayrampasa'da fabrikamiz var.
iki sirketiz biz, Mavi Giyim perakendeye bakiyor, ben
de onun genel mudurldyim ama icinde bulundugumuz
Mavi'ye ve diger markalara Uretim yapan fabrikamiz
Erak’in merkez ofisi Bayrampasa'da, fabrikanin kendisi
de, istirakimiz Cerkezkoy'de. Cerkezkoy'den de bu
arada memnunuz. Calisan, is¢i, yapi, altyapi anlaminda
fabrikamizin oldugu yer iyi bir yer. Ancak istanbul'a ne
kadar yuklenildigi, nereye kadar daha yuklenilecek,
hersey istanbul'a ne kadar daha getirilmeye calisilacak
gibi konularin tabii daha kapsamli ve uzun sire
konusulmasi gerekiyor. Mithis bir emlak yatirimi da
var. Bir donlisim de var ama gidemediginiz bir yol da
var. Kapasite planlamasi nasil yapilacak? Cikip evden
bir yere gidemedigimiz gin mu aklimiz basimiza
gelecek? Onu merak ediyorum tabii. iste simdi kar
yagiyor, hepimiz nasil gidecedimizi distintiyoruz. Bir
plan yapmamiz lazim, eve ulasmak i¢in bir stratejimiz
var.

Ali AGAOGLU

Ben kiicticik “Maslak niifusunda kayitli birisi olarak”
trafik meselesini gercekten anlamiyorum.
Yanilmiyorsam 2002'den beri Maslak'ta altinci ofisi
degistiriyorum. Maslak siirekli olarak yikseliyor, yol
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hep ayni, hakikaten anlamiyorum. Ben ¢6zimu buldum,
geliyorum, arabayi ofisin otoparkina birakiyorum,
sadece metro hattiyla nereye gidilebiliyorsa oraya
gidiyorum. Onun disinda hicbir yere gitmiyorum. Sadece
hafta sonlarinda becerebilirsem gidiyorum.

Siz Turkiye'yi, istanbul'u biraktiniz, dinyaya c¢iktiniz,
fabrikalari toptan tasidiniz.

Cemal Ertan AKIS

Tasima degil de daha ¢ok yatirim olarak ele aliyorum.
Ciddi yurtdisi yatirrmlarimiz siirliyor. Bunu yaparken
de Urldnl sattiginiz yerde lretebilmek onemli. Bir de
yatirim stratejinizi belirlerken katma degeri daha diisik
olan drlnlerin yatirimini pazara yakin yerlerde
yapiyoruz. Katma degeri daha ylksek Urinlerimizi,
mesela cikolatayr halen Tirkiye'den ihrac¢ ediyoruz.
Potibor Uretimimizde hem Suudi Arabistan'a hem
Misir'a yaptigimiz yeni hat yatirimlariyla buradaki yiiku
azaltmis olduk. Gerek i¢ pazar gerek yurtdisindaki
bliyimemize baktigimizda, Turkiye'deki ihracat
hacmimiz azalmiyor belki ama driin karisimi degisiyor,
disik katma degerli Urlinlerden cok daha yiksek
katma degerli Urtinlere gecis yapiyoruz.

Ali AGAOGLU

Bu da alinmasi gereken derslerden bir tanesi.

Soru ve Katkilar
Soru

Ilk sorum Ciineyt Bey'e. Reklamlar olmasaydi, bu kadar
hizli bir tanitim ve verimli bir sonu¢ alip satabilir
miydiniz, diyecektim. Saniyorum reklamlari belirlerken
koyduklari kriterler de bu t¢gen formilin icinde yer
aliyor diye distiniyorum. Kendisinin diyecegi varsa
yine de memnun olurum.

ikinci sorum Ender Bey'e olacak. Siirdiiriilebilir kalite
konusunda arastirma mutlaka yapiyorlar. Uriinlerini
celik malzemeyle yaptiklarini distindyorum. Sfero celik
belki onplanda ya da baska bir malzeme. Son yillarda
Japonlarin buldugu bir seramik tird var ki makine
parcasi olarak kullaniliyor, yliksek dizeyde isiya ve
sirtinmeye son derece dayanikli. Japonlar bunu
bicakta, makasta, makina parcasinda kullaniyorlar.
Reduktorlerinizde bu malzemenin tretim degeri olabilir
mi? Yenilik agisindan, rediktorlerin gelismesi hic de
kolay bir sey degil. Ne tirld yenilige dogru gidiyorsunuz?
Boyle bir malzemenin kullanilmasi s6z konusu olabilir
mi?

Ender YILMAZ

Disli kutulari konusunda ¢ok uzun surelerdir calismalar
var. Belki belli bir zaman sonra rediktorler omurlerini
dolduracaklardir. Bununla ilgili strtciler yapildi, devir
ayarlayicilar vs. yapildi ama disli kutularinin,
sanzimanlarin yerini hentiz daha baska bir sey
dolduramadi. Daha 6nce de poliyemit malzemelerle
birtakim disliler denendi, seramik malzemelerle
denendi ama bizim yaptigimiz endistriyel disli
kutularinda su ozellik var: Karbonu az olan malzemeler
kullanabilirsiniz. Ciinkd karbonunun az olmasi demek
celige su vermeniz anlamina gelir ve celigi belli oranda
sertlestiremezseniz o zaman problem yasarsiniz. Su
anda uzay sanayine bile disli yapabilecek teknolojiye
sahibiz. Disliler birbirine siirtinmemek zorundadir ve
bunu mikron bazinda, cok ince hassasiyetle yapmaniz
gerekiyor. Aralarinda yag molekulleri olusur ve yag
molekilleri Gzerinde sirekli donerler. Eger sirtinme
varsa, bilin ki hem ses hem de omiirden kaybedersiniz.
Bu nedenle ¢ok hassastir disli kutulari ve ¢ok yiksek
teknoloji ve yiiksek kaliteli malzeme isterler. Arabanizda
belli dmirlerde yag kullanirsiniz, bunun sebebi yag
molekdullerinin par¢alanmasi, surtiinmenin baslamasi
ve arabanizin yavas yavas problem ¢ikartmasidir.
Dislilerde de ayni sistem vardir ve mukavemet
konusunda celige belli bir derinlige, belli bir rokvele
kadar su vermeniz gerekiyor. Biz buna 60-62 rokvel
deriz. Derinlige su verebilecek en iyi malzeme de su
anda butun arastirmalarin neticesinde 8600 semente
celigidir.

Ciineyt YAVUZ

Tabii ki reklam bizim icin vazgegilmez ve biz kesintisiz
musteri iletisimine inanan bir sirketiz. Baslangic
noktamizi da “Cok oluyoruz” reklami olusturuyor fakat
Mavi'yi Mavi yapan tek basina bir reklam midir derseniz,
onu az once anlattigim udg¢genin icine ve etrafina
kuracaginiz misteri iliskisine dayandirmaniz gerekir.
Bugiin 3 milyonun tizerinde CRM kartli misterimiz var,
yani musterilerimizi ¢ok iyi taniyoruz. 800 binin lzerinde
facebook takipcimiz var. Hi¢cbirine kampanya yapmadan
Mavi takipcisi yapmis durumdayiz. Bu 800 bin ile denim
dalinda dunyanin en cok facebook takipcisi olan yedinci
markasiyiz. Takip edilme oraninda ilk bir veya iki
numarall markayiz yani iletisim halindeyiz. O ylizden
tuketici bize ne zaman geliyor, kim ne istiyor biliyoruz.
Kivanc't bulup reklam yapmiyoruz, reklam serisini
belirleyip Kivanc'i buluyoruz, ¢iinkl sorular bazen
cahilce geliyor-yanlis anlamayin-"Eee, Adriana ise
yaradi mi1?” gibi. Adriana ise yaramiyor, Adriana ile
vermek istedigimiz mesaj yerine ulasiyor. Cok blylk
unli katliami da yasanabiliyor Turkiye'de. Mesele
nliyle ¢ozllebilecek kadar kolay olsaydi, birkag tnliyu
koyardiniz herkes marka olurdu diyorum.



Bdlgesel Oyunda Basari, Tiirkiye ve istanbul Sanayii

Soru

Ertan Bey ve Ciineyt Bey'e sorum olacak. Godiva'yi
satin aldiktan sonra marka algisinda bir degisiklik
yaptiniz mi, yapmayi disintyor musunuz? Mavi
Amerikan pazarina girdiginde “Cok oldu bu Mavi” deyip
karsi atak yapan oldu mu?

Cemal Ertan AKIS

Godiva'nin marka algisinda herhangi bir degisiklik
yapilmadi, yapilmasi da ciddi anlamda dusinuilmuyor.
Zaten Godiva'nin marka algisi siiper liks, sliper
premium kategorisinde. Bunu daha genisletme
imkanini inceliyoruz, arastiriyoruz ama Godiva'nin
marka algisi stiper premium olarak devam edecek.

Ciineyt YAVUZ

Mavi Amerika'ya girdigi zaman, Amerika‘daki pazar
konumlandirmasini piramidin Ust tarafina yani karli ve
yiksek fiyatli olabilecek moda tarafina segmente etti,
onu da sirdiriyoruz. Biz o tarihlerde 60-70 dolar fiyat
bandina satiyorduk, biyik fiyat bandina giriyordu,
bugiinlerde 130-140 dolar bandina satiyoruz. Bir ikinci
markamiz var, onu 250-300 dolar bandinda satiyoruz.
Ortaklik icinde oldugumuz bir baska markamiz var,
onun da baska bir konumlandirmasi var. Bu anlamda
bugiiniin denim konumunda J-Brand, Seven, Citizen'in
girdigi pazar segmentine girdik ve orada kendimizi
gosterdik. Aslinda orada degistirmek istedigimiz
denklem, tek lrinle kahraman olma strekliliginiz
kisitli ve gtidik olabiliyor. Belli bir yerde yildiz olduk
ama belli bir yerde varlifimizi sirdirmekle beraber o
tarihlerde sattigimiz 3-4 milyon blue jean'i bugiin
satmakta zorlaniyoruz ¢iinki yenilenen ve department
store’larda ihtiyac duyulan yeni satar, yeni bir denim
markasi gelir konsepti var. O ylzden bizim,
konusmamin basinda da anlattim, hizli bir dénisimle
Mavi'nin iyi bilinen markasinin yaninda denim
perakendeciligini, moda perakendeciligini katma
zorunlulugumuz var.
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C. Tanil KUCUK

istanbul Sanayi Odasi Yonetim Kurulu Baskani

Sayin konuklar, Kongremize yurtdisindan ve
yurtdisindan katilan ¢ok degerli konusmacilar, kiymetli
basin mensuplari;

Sirdurulebilir Rekabet Giici, Bélgesel Uretim, Kiiresel
Giic temali 11. Sanayi Kongremiz ve inovasyon
Sergimizin sonuna geldik.

Birlikte gecirdigimiz bu iki ginde degerli konuk
konusmacilarimizi ve ¢ok degerli oturum
konusmacilarimizi dinleme imkani bulduk, goriislerinden
faydalandik. Bilgi ve deneyimlerini bizlerle paylasan tum
konusmacilarimiza tesekkir ediyoruz.

Degerli konuklar,

11. Kongremizde Bélgesel Uretim, Kiiresel Giig
temasini ele aldik. Bunu yaparken oncelikle uluslararasi
karsilastirmalar isiginda Uretimde hangi noktada
oldugumuza baktik.

Daha gliclu bir sanayi ve Uretim yapisiicin, daha yiksek
bir rekabet giicu icin neler yapilmasi gerektigini,
nerelerde eksiklerimiz oldugunu ve bunlari nasil
giderebilecedimizi konustuk.

Uzun siredir kiiresel rekabet miicadelesinin i¢cinde
olan Turk sanayi, Turk sirketleri onemli bir deneyim
ve birikim edindiler ama simdi hedef, daha ileriye
gidebilmek, ulkemizin avantajli cografi konumundan,
genis ticari ve kultirel hinterlandindan daha iyi
faydalanabilmek...

Gorlyoruz ki daha biylk hedeflericin kiiresel pazarlara
acilirken, oncelikle diinyanin nereye gittigini anlamaya,
global trendleri iyi analiz etmeye calismamiz gerekiyor.

Deyim yerindeyse acilacagimiz okyanuslardaki hava
durumu hakkinda bilgilenmek ve rotamizi ona gore
tayin etmek, hazirliklarimizi ona gore yapmak gerekiyor.

Kongremiz kapsamindaki her iki konuk konusmacimiz
da diinyadaki biyik resme, global trendlere yogunlasan
son derece faydali ve ufuk ac¢ici sunumlar yaptilar.

Kiresel vizyonumuza onemli katkilarda bulundular,
kendilerine tesekkir ediyoruz.

Kongremizin programini hazirlarken “basarili bir
uygulama drnedgi yiizlerce teoriden daha etkili olabilir”
gerceginden hareket ederek, bolgesel Uretimi basariyla
hayata geciren firma orneklerine 6zellikle yer vermek
istemis, onlarin deneyim ve basarilarinin diger
firmalarimiz icin de ikna edici olacagini, 6rnek olacagini
distinmustik.

Gercekten de konusmacilarimiz, yola nasil ¢iktiklarini,
karsilastiklari sorunlari, Urettikleri ¢ozimleri ve
ulastiklari noktayr buyuk bir acik yireklilikle ortaya
koyarak, ornek oldular. Bolgesel uUretim hedefine
yonelik ¢ok kiymetli, son derece yol gosterici bilgi ve
deneyimlerini bizlerle paylastilar. Bolgesel ve kiiresel
hedefleri olan sirketlerimiz, deyim yerindeyse bir gesit
rehberlik yaptilar, cesaret verdiler.

Konusmacilarimizin ifadelerinden, pazarlar ve tiketici
profili giderek birbirine benzese de, basari igin gidilen
tlkedeki yerel tiiketicinin taleplerini, zevklerini, alim
guclni dikkate almak, ihtiyaglarina kulak vermek ve
urtnleri ona gore gesitlendirmek gerektigini anladik.

Gidilen Ulkede ortaklar, yerel liderler, yerel takimlar
olusturabilmenin, yerel pazara uyum saglamanin
onemini gordik.

Personel yapisi, konusma dili gibi, belki ilk anda
aklimiza gelmeyen ama pratikte biyiuk onem tasiyan
konularda politikalar retmek, ¢ozimler gelistirmek
gerektigini fark ettik.

Kiresel rekabet glici icin, sosyal sorumluluk, ¢evre
ve sirdirilebilirlik gibi kiiresel tiiketici hassasiyetlerine
uygun dretim zorunlulugunu bir kez daha hatirladik.

lyi ticari istihbaratin, iyi diinya analizine dayali saglam
bir dis ticaret politikasinin gidecedimiz tlkeleri dogru
tespit etmekte ne kadar dnem tasididini teyit ettik.

Bircok risk Ustlenmek pahasina, zaman, emek ve
maliyet pahasina elde edilmis bu kiymetli deneyimleri
bizlerle paylasan kiymetli konusmacilarimiza ictenlikle
tesekkdr ediyoruz.

Daha onceki kongrelerimizde oldugu gibi, 11.
Kongremizde de Ar-Ge ve inovasyon yine en cok
gonderme yapilan konular olarak karsimiza c¢ikti.
Konusmacilarimiz Ar-Ge ve inovasyonu, gidilen
tlkelerdeki yerel ihtiyaclara cevap vermek boyutuyla
da glindeme getirdiler.

Degerli konuklar,

Bolgesel Uretim, kiresel gili¢ vizyonu hazirlik
gerektiriyor. Sunu hatirlatmak isterim ki, firsatlar
hazirlikla sansin kesistigi kdse basinda ortaya ¢ikarmis
ki, hazirliklarinin en 6nemlisinin fikri hazirlik oldugu
kuskusuzdur.

Einstein'in “dnyargilari kirmak atom cekirdegini
parcalamaktan zordur,” sézinl distindigimuzde fikri
hazirligin, zihinlerde yeni fikir ve anlayislara yer
acabilmenin dnemi ve zorlugu daha iyi gorilecektir.

Bizler, en basindan itibaren tim kongrelerimizde,
sanayicilerimizin var olma mucadelesi verdikleri
kuresel rekabet sartlarini daha yakindan tanimalarina
yardimci olabilmeyi hedefledik.



Kapanis Konusmasi

Kiresel ekonominin giderek karmasiklasan, hiper
rekabet ortamindaki firsat ve tehditleri tespit
etmelerine, bu tespitler dogrultusunda zihinlerde yeni
fikir ve vizyonlara yer acilmasina katkida bulunabilmeyi
amacladik.

11. Kongremizde de, amacimiz, hedefimiz yine buydu.

Deryadaki bir damla kadar bile katkimiz olduysa ne
mutlu bizlere diyor, bu duygu ve disiincelerle sozlerimi
bitirirken, tim konusmacilarimiza, oturum
baskanlarimiza ve iki giin boyunca bizlerle birlikte olan
siz degerli katiimcilara Kongremize gosterdiginiz ilgi
icin tesekkdr ediyoruz.

inovasyon Sergimiz kapsaminda bizimle birlikte olan
firmalarimiza, Kongremizin iceriginin genis kitlelere
ulasmasini saglayan kiymetli basin mensuplarimiza
ilgi ve katkilariicin tesekkdir ediyoruz.

Kongremizin gerceklesmesine imkan taniyan program
komitemize, stratejik ortagimiza, sponsorlarimiza,
Kongremizin organizasyon ve hazirlik calismalarina
emek veren Odamiz calisanlarina tesekkir ediyor ve
gelecek Kongremizde bulusabilmek dilegiyle Yonetim
Kurulumuz adina sizleri saygiyla selamliyorum.




INOVASYON SERGISI

BILGi
FiKiR VE PROJE




Inovasyon Sergisi

iSO 11. Sanayi Kongresi siiresince gerceklestirilmis olan inovasyon Sergisi'nde, sanayi kuruluslari, Gniversiteler
ve arastirma kurumlarinin yenilik¢i Griin ve sonuclanmis projeleri ile inovasyonun finansmanina aracilik eden
destek hizmetleri bir araya gelmistir. Firmalar ve kurumlar, sergiye konu uriin veya sonuclanmis projelerini

“Bilgi”, “Fikir ve Proje” ve “inovasyon” tematik alanlarinda yer alan standlarda sergilemislerdir.

Bu tematik alanlar; bilim ve teknoloji alaninda Turkiye ve yurtdisinda uretilmis en giincel bilgi ve uzmanligin
paylasildigi oturumlarin, bilgi standlarinin ve inovasyon destek hizmetlerinin bulundugu “Bilgi”; tiniversite ve
arastirma kurumlarinin, sanayide uygulanabilir, sonuclanmis projelerinin ve yenilikgilik yarismalarinda dereceye
giren ¢calismalarin sergilendigi “Fikir ve Proje”; pazara sunulmus olan veya tretilmek lizere prototip asamasinda
bulunan yenilik¢i iiriin ve inovasyonun finansmanina aracilik eden kuruluslarin yer aldigi “inovasyon” bélimleri

olarak yapilandirilmistir.

Bugline kadar 3 defa gerceklestirilen ve 121 kurum ve kurulusun 295 proje ile istirak ettigi inovasyon Sergisi'nde
bu sene “Bilgi” tematik alaninda 13 adet, “Fikir ve Proje” tematik alaninda 13 adet ve “inovasyon” tematik alaninda

11 adet olmak Uzere toplam 37 adet kurum ve kurulus 96 proje ile katilim saglamistir.

“Bilgi” tematik alaninda yer alan olan kurum ve kuruluslar;
e Eskisehir Sanayi Odasi
e ITU Ari Teknokent
e KOBI Girisim Sermayesi Yatirim Ortaklig
e Kiiclik ve Orta Olcekli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme idaresi Baskanligi (KOSGEB)
e Mersin Ticaret ve Sanayi Odasi
e Milli Savunma Bakanligi Savunma Sanayi Mistesarligi
e T.C. Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanligi
e TUBITAK 7. GP Ofisi
e TUBITAK Marmara Teknokent
e TUBITAK Teknoloji ve Yenilik Destek Programlari Baskanligi (TEYDEB)
e Tirkiye Kalite Dernegi (KALDER])

e Tirk Patent Enstitisi (TPE)

e Tiirk Standardlari Enstitlisii (TSE)




inovasyon Sergisi

“Fikir ve Proje” tematik alaninda yer alan olan kurum ve kuruluslar;
e Ankara Universitesi Kék Hiicre Enstitiisii
 Bogazici Universitesi Hidrojen Arabasi Takimi (BUHAR)
e [stanbul Teknik Universitesi Endiistri Uriinleri Tasarimi Bolimii
e Istanbul Universitesi
e Kocaeli Universitesi Lazer Teknolojileri Arastirma ve Uygulama Merkezi (LATARUM)
e Mersin Universitesi ileri Teknoloji E§itim, Arastirma ve Uygulama Merkezi (MEITAM)
e Mimar Sinan Giizel Sanatlar Universitesi Endiistri Uriinleri Tasarimi Bolimii
e Orta Dogu Teknik Universitesi
 Orta Dogu Teknik Universitesi Endiistri Uriinleri Tasarimi Bolimii
e Sabanci Universitesi
e TUBITAK Marmara Arastirma Merkezi (MAM)
e Ulusal Bor Arastirma Enstitiisii (BOREN)

e Yildiz Teknik Universitesi

“inovasyon” tematik alaninda yer alan olan kuruluslar:
e Aslandag Ahsap ve ins. San. Tic. Ltd. Sti.
e Dirinler Makina San. ve Tic. A.S.
e ENTES Elektronik Cihazlar imalat ve Ticaret A.S.
e Esan Eczacibasi Endistriyel Hommaddeler San. Tic. A.S. - Nanokil Projesi
e Kaleseramik Canakkale Kalebodur Ser. San. A.S.
e Mir Arastirma ve Gelistirme San. Tic. A.S.
e Optitek Bilisim Teknolojileri Ltd. Sti.
e OTAM Otomotiv Teknolojileri Arastirma Gelistirme San. ve Tic. A.S.
e PRM Yazilim ve Danismanlik Tic. Ltd. Sti.

¢ Royal Hali Tekstil Mobilya San. ve Tic. A.S.

e Turas Gaz Armatirleri San. ve Tic. A.S.
















www.iso.org.tr/kongre
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