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SEVGİ 
ÖZÇELİK

üstlenen Tekcan, Türkiye’de Güzel 
Sanatlar Liseleri’nin yapılanmasında 
da önemli bir rol oynadı. 2004 yılında 
Türkiye’nin ilk ve tek grafik sanatlar 
müzesi olan İMOGA’yı kurarak Türk 
Resim Sanatına önemli katkılar sağ-
ladı. Türkiye’den ve dünyadan birçok 
sanatçı, Tekcan’ın atölye olarak da 
kullandığı İMOGA’da sanat eserleri 
üretmeye ve müzeye eserler kazan-
dırmaya devam ediyor.

Gelecek sayımızda görüşmek üze-
re...

Tedarikçilerin finansman 
problemi

Bu sayımızda tedarikçilerimizin finansman sorunlarını ele aldık. Gö-
rüşlerine yer verdiğimiz tedarikçilerimiz, kendi tecrübelerinden çı-
karttıkları dersleri ve önerileri bizlerle paylaştılar.

Tedarikçiler, yaşanan finansman zorluklarına karşılık, borçlanma 
ürünlerini çeşitlendirmeye ve alternatif finansman ürünlerini de-
ğerlendirmeye yöneldiklerine işaret ettiler.

Bunun yanı sıra tedarikçilerimiz, düzenli nakit akışının sağlanma-
sı, etkin tahsilat yönetiminin oluşturulması ve kur riskinin minimize 
edilmesini de hassasiyetle takip ettiklerini dile getirdiler.

Geçtiğimiz günlerde derneğimiz tarafından hayata geçirilen Plat-
form Y, otomotiv tedarik sanayinin yeni nesil yöneticilerinin “sosyal 
ağ bilincini artırma” misyonumuzdan hareketle genç üyelerimizle 
bir buluşma gerçekleştirdi.

Platform Y Komite Üyesi Özge Özen Kural, yeni nesil yöneticilerin 
TAYSAD bünyesinde oluşacak sosyal ağ ile hem kendi şirketlerine 
fayda sağlayacaklarına hem de dernek çatısı altında projeler üre-
terek, Türkiye’nin sosyal, kültürel ve ekonomik refah düzeyinin art-
tırılmasında rol alacaklarına vurgu yaptı.

Yine geçtiğimiz günlerde Bursalı üyelerimiz ile bir araya geldik. 
Üye toplantımızda bir konuşma yapan Ford Otosan Genel Müdü-
rü Haydar Yenigün, “Önümüzdeki dönemin üretim sistemi mev-
cuttakinden çok daha farklı olacak. Konvansiyonel yöntemlerle iş 
yapmaya devam edilmeyecek. Gelecek, Y jenerasyonunun istediği 
gibi olacak; bizim istediğimiz gibi değil. Onun için Y jenerasyonunu 
yakalamamız lazım” diye konuştu.

Bu sayımızda farklı bir pencereden bakabilmek için, Türk resim sa-
natının ustalarından Süleyman Saim Tekcan hocamızla bir söyleşi 
yaptık. Uzun yıllar Mimar Sinan Üniversitesi Güzel Sanatlar Fakültesi 
Dekanlığı yapan, yine birçok üniversitede kurucu dekanlık görevini 
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Öngörülebilirlik,
iş kültürümüzün
bir parçası

Değerli Okuyucularımız,

O tomotiv sektöründe tedarikçi olarak şikayet 

edeceğimiz bir çok konu var. Müşterinin 

beklentilerinin gitgide artması, buna karşılık ödedi-

ği bedelin sabit kalması veya sıkça azalması, baş-

lıca şikayet konumuz. Her şeyin daha hızlı, daha 

anında, daha hassas olması ve tedarikçinin tüm bu 

ilave maliyetleri satış fiyatında yansıtamıyor olma-

sı da şikayet konuları arasında.

Ama başka sektörlere baktığımız, kendimizi başka 

sanayi dalları ile kıyasladığımızda “şükredecek”  

olumlu şeyler de görüyoruz. Bunların başında Oto-

motiv sektöründeki “öngörülebilirlik” gelmeli. Bir 

kaç ayı değişmez, daha sonrasında ise küçük oy-

namalara izin veren siparişlerimiz mevcut.  Üretim 

planlamamızı ve diğer bütün faaliyetlerimizi müş-

terinin bize sunduğu bu “öngörüye” dayandırarak 

yapıyoruz.

Müşteriye güvenince, çalışanlarımıza, tedarikçi-

mize de aynı güveni ve öngörülebilirliği aktarabi-

liyoruz. Böylece de aslında başka sektörlere göre 

ciddi zaman kayıplarından ya da gereksiz sürtüş-

melerden kurtuluyoruz.

İş kolumuzda sadece sözleşmelerden değil, aynı 

zamanda iş yapış kültüründen gelen bu karşılıklı 

öngörülebilirlik ve güvenin en etkili olduğu alan-

lardan biri de mali taraftır. Daha somut konuşmak 

gerekirse, müşterilerimizle oluşturduğumuz bu 

sistemin finansman özelinde inanılmaz avantajları 

var. Başka sanayi dallarında en büyük sıkıntıların 

başında düzgün işlemeyen nakit akışı gelir. Belir-

siz ödemeler, belirsiz vadeler, keyfi kural değişik-

likleri finansmancıların korkulu rüyasıdır.

Son 10-15 yılda Türk otomotiv sanayiinde yerle-

şen gelenek sayesinde tedarikçiler hangi gün, 

hatta hangi saat ne kadarlık bir ödeme alacaklarını 

bilmekteler. Kendi ödemelerini ve hatta yatırımla-

rını bu güvene bina ederek planlamaktalar.

Her şey böyle güllük gülistanlık mı?

Ne yazık ki değil. Ülkesel bazı sorunlar, çevre fak-

törleri, kredi kullandırmada bankaların olumsuz 

yaklaşımları gibi birçok sebepten dolayı memleke-

timizde finansman hala sorunlu bir alan.

Özellikle de küresel rekabete açık bir sektörde, 

biz Türk yatırımcısı olarak Euro bazında yüzde 4-6 

aralığında faizle yatırım kredisi kullanırken, yabancı 

rakiplerimiz yüzde 1-2 seviyesinde kredi bulabili-

yorlar. Aradaki bu fark daha yatırım aşamasında 

bir dezavantaj oluşuyor. Müşterilerimiz bu maliyet 

farkını görünce, projeleri bizlere vermekte tered-

düt edebiliyor.

Finansman oldukça önemli olduğundan dergimi-

zin bu sayısında ana konu olarak ele alındı. Üye 

şirketlerimizin Mali İşler Yöneticilerinin görüşleriy-

le derlediğimiz bu sayımızın, okuyucularımıza ışık 

tutması dileğiyle…n

TAYSAD YÖNETİM KURULU BAŞKANI

ALPER KANCA

Başka sektörlere baktığımız, kendimizi başka sanayi 
dalları ile kıyasladığımızda “şükredecek”  olumlu şeyler 
de görüyoruz. Bunların başında Otomotiv sektöründe-
ki “öngörülebilirlik” gelmeli. Bir kaç ayı değişmez, daha 
sonrasında ise küçük oynamalara izin veren siparişle-
rimiz mevcut.  Üretim planlamamızı ve diğer bütün fa-
aliyetlerimizi müşterinin bize sunduğu bu “öngörüye” 
dayandırarak yapıyoruz.
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%22 %41 %-7728
TOPLAM ÜRETİM

Ocak-Mayıs döneminde 
bir önceki yılın aynı 

dönemine göre, toplam 
üretim yüzde 22 arttı.

OTOMOBİL ÜRETİMİ
Mayıs ayında bir önceki 

yılın aynı dönemine göre 
otomobil üretimi yüzde 

41 oranında artış gösterdi. 

TİCARİ ARAÇ ÜRETİMİ
2017 yılı Ocak ve Mayıs 

aylarında ticari araç 
grubunda, üretim yüzde 7 

oranında azaldı. 

ADET BAZINDA
ÜRETİM

Toplam üretim 728 bin ve 
otomobil üretimi 507 bin 

adet olarak gerçekleşti 

BİN

A.I.O.S.
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HYUNDAI ASSAN

M. BENZ TÜRK

OTOKAR

TEMSA GLOBAL

TOYOTA

TOPLAM

FORD OTOSAN

HONDA TÜRKİYE

KARSAN

MAN TÜRKİYE

OYAK RENAULT

TOFAŞ

TÜRK TRAKTÖR
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506.747

10.580

12.269

161.704

101.257

880
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360

1.359
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5.079

6.801

1.687

841

290

185.954

120.307

1.196

63.320

93

1.875

202

670

3.871

1

1.030

21.995

21.595

400

373

401

391

1.270

105

2.027

20.572

18.545

2.222 2.201

2.027 2.322

98.715 98.665

6.954 5.976

1.012 625

1.421 949

122.222 39.262

748.569 618.951

154.169 145.530

12.269 5.240

1.702 1.731

1.030 860

161.704 147.191

164.577 146.075

18.545 22.324

Otomobil K. Kamyon B. Kamyon Kamyonet Otobüs Minibüs Midibüs Traktör 2017
Mayıs sonu
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Mayıs sonuFİRMALAR
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Üretim Mayıs’ta yüzde 23,5 arttı
Otomotiv Sanayii Derneği (OSD) verilerine göre otomotiv 
ana sanayi üretimi Mayıs ayında yüzde 23,5 artarak 
154.758 adete yükselirken, Ocak-Mayıs üretimi yüzde 22,4 
artışla 727.997 adete çıktı.

O tomotiv ana sanayi üretimi Mayıs 
ayında yüzde 23,5 artarak sektö-

rün ihracat odaklı modellerinin etkisiyle 
geçen yılın sonundan bu yana süregelen 
üretim artışının sürdüğünü gösterdi.

OSD verilerine göre otomotiv ana sanayi 
üretimi Mayıs ayında yüzde 23,5 artarak 
154.758 adete yükselirken, Ocak-Mayıs 
üretimi yüzde 22,4 artışla 727.997 adete 
çıktı.

Üretimdeki kırılıma bakıldığında, otomo-
bil üretimi Mayıs’ta yüzde 36,7 artarak 

104,653 adete, Ocak-Mayıs’ta yüzde 
41,1 artarak 506,747 adete yükseldi.

Otomobil dışında hafif ve ağır ticari araç 
üretimi ise Mayıs’ta yüzde 2.7 artışla 
50,105 adet, Ocak-Mayıs’ta yüzde 6 dü-
şüşle 221.250 adet oldu.

Sektörün ihracat adetleri ise Tofaş, Toyo-
ta ve Renault’nun geçen yıldan bu yana 
devreye aldığı yeni otomobil modelle-
rinin de katkısıyla Mayıs ayında yüzde 
33,3 artarak 125.688 adet, ilk beş ayda 
yüzde 31,9 artışla 424.922 adet oldu.

İç pazar Mayıs ayında ve beş aylık 

dönemde yüzde 9 daraldı

Oyak Renault’nun ilk beş aydaki ihra-

catı yüzde 19,2 artışla 132.928 adet, 

Tofaş’ınki yüzde 20,7 artışla 129.345 

adet, Ford Otosan’ınki yüzde 12,9 ar-

tışla 126.712 adet, Toyota’nınki üç 

kattan fazla artark 109.310 adet, Hyun-

dai Assan’ınkisi ise 89.741 adet oldu. 

Açıklanan öncü Ocak-Mayıs dış ticaret 

verilerine göre Türkiye’nin ihracatında 

kaydedilen artışın yüzde 40’ı otomotiv 

sektöründen geliyor. OSD bu yıl ana 

sanayi üretiminin yüzde 11 artarak 1,65 

milyon adet, ihracatının ise yüzde 18 ar-

tışla 1,35 milyon adet olacağını tahmin 

ettiğini Mart ayında açıklamıştı.n

Kaynak: OSD K. Kamyon: AYA 3,5-12 Ton, L. Truck: GVW: 3,5-12 Ton, B. Kamyon: AYA 12 Ton’dan Büyük, M. Truck: GVW 12 Ton And Up

OTOMOTİV SANAYİ FİRMALARININ 2017 YILI BEŞ AYLIK ÜRETİMLERİ

SEKTÖR ANALİZİ
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Otomotiv ihracatı Mayıs
ayında yüzde 28 arttı
Otomotiv endüstrisinin Mayıs ayı ihracatı yüzde 28,4 artarak 2 milyar 566 milyon dolara ulaştı.

%20,4
Otomotiv endüstrisinin

ihracattan aldığı pay

%6
TEDARİK SANAYİ MAYIS AYI İHRACATI

815 MİLYON
DOLAR

% 64
BİNEK OTOMOBİL İHRACATI
1MİLYAR 94 MİLYON

DOLAR
%
14

EŞYA TAŞIMAYA MAHSUS ARAÇ

432 MİLYON
DOLAR

OTOBÜS-MİNİBÜS-MİDİBÜS İHRACATI

155MİLYON
DOLAR

%11

İHRACAT

ROTASI Türkiye Otomotiv Sektörü Ocak-Mayıs 2017 Kümülatif Ülke İhracatı

ALMANYA
1 MİLYAR 818 MİLYON DOLAR 

İTALYA
1 MİLYAR 401 MİLYON DOLAR 

FAS
161 MİLYON 534 BİN DOLAR 

AVUSTRALYA
35 MİLYON 454 BİN DOLAR 

SUUDİ ARABİSTAN
49 MİLYON 195 BİN DOLAR 

MISIR
68 MİLYON 600 BİN DOLAR 

KUZEY VE
GÜNEY AMERİKA
635 MİLYON 89 BİN DOLAR 

ASYA-OKYANUSYA
211 MİLYON 713 BİN DOLAR 

Binek otomobil ihracatı 2017 
yılı Ocak-Mayıs döneminde 
geçen yıla göre %77 artarak 

5 milyar 75 milyon dolar 
olarak gerçekleşmişti.

Binek otomobillerin tüm 
otomotiv ihracatından
aldığı pay %43 oldu.

%43

Türkiye İhracatı Ocak-Mayıs 2017 döneminde geçen yılın aynı 
dönemine göre %10 artarak 63 milyar 146 milyon USD olarak 
gerçekleşmiştir. Bu dönemde Otomotiv Endüstrisi ihracatı %23,7 
artmış ve 11 milyar 860 milyon dolar ile Türkiye ihracatında ilk 
sıradaki yerini korumuştur. 

%10

SEKTÖR ANALİZİ





Akıllı Hareketlilik Kümelenmesi 
Ulaşımın Geleceğini Şekillendiriyor

TÜBİTAK MAM koordinatörlüğünde
2 Mayıs 2017 tarihinde Akıllı Hareketlilik 
Kümelenmesi İşbirliği Protokolü 
imzalanarak resmi olarak oluşturuldu.

T ÜBİTAK MAM 
koordinatörlüğünde 

oluşturulan ve ülkemizde 

kamu-üniversite-sanayi 

işbirliğiyle sıkışık 

şehirlerdeki hareketlilik 

sorunlarına çözüm sağlama 

vizyonuyla faaliyetlerine 

yön veren Akıllı Hareketlilik 

Kümelenmesi, akıllı araç 

prototiplerinin geliştirilmesi, 

akıllı araçların kullanımına 

yönelik şehir altyapılarının 

geliştirilmesi, nesnelerin 

interneti ve data toplamaya 

ilişkin çalışmalar yapmayı 

amaçlıyor. Kümelenmede, 

otomotiv, elektronik, yazılım 

ve robotik sektöründe 

faaliyet gösteren firmalar, 

üniversiteler, Ar-Ge 

merkezleri, yerel yönetim 

kuruluşları, Ticaret ve Sanayi 

odaları, kamu kurumları, 

dernekler, kalkınma ajansları 

yer alıyor.

TÜBİTAK MAM 

koordinatörlüğünde Mayıs 

ayında düzenlenen Akıllı 

Hareketlilik Kümelenmesi 

Çalıştayı’nda,  “2017-

2020 dönemi Ulusal 

Akıllı Hareketlilik Yol 

Haritası ve Eylem 

Planı” oluşturuldu. Bu 

doğrultuda, Akıllı Hareketlilik 

Kümelenmesi çalışmalarını,  

Elektromobilite: Elektrikli 

araçlar, şarj altyapısı, 

şebekeye entegrasyon”, 

“Akıllı araçlar: Otonom 

SAE seviyeleri (1-5)”, 

“Araç-araç ve araç-altyapı 

haberleşmesi”, “Akıllı 

ulaşım yönetim sistemleri: 
Toplu taşıma sistemlerinin 
geliştirilmesi, araç paylaşım 
modelleri, otopark yönetim 
sistemleri, big data 
yönetimi” alanlarındaki 
çalışma grupları ile 
faaliyetlerini yürütecek.

Çalıştayda, ülkemiz için 
oldukça büyük öneme sahip 
olan Akıllı Hareketliliğe 
Hazırlık Projesi'nin genel 
çerçevesi, kümelenmede 
bu konuda lider ve proje 
ortağı olmayı planlayan pek 
çok kuruluşun temsilcilerinin 
katılımıyla belirlendi. Akıllı 

Hareketliliğe Hazırlık 

Projesi çerçevesinde 

Akıllı Hareketlilik 

Kümelenmesi'nin 2017-

2023 Eylem Planı ise 

şu şekilde oluşturuldu: 

“Otonom/yarı otonom 

Araç Prototiplerinin 

Geliştirilmesi”, “Akıllı 

Hareketlilik Test Merkezi 

Kurulması”, “Akıllı 

Hareketlilik Pilot Uygulama 

Alanı Oluşturulması”, 

“Akıllı Hareketlilik Şarj 

Altyapısının Oluşturulması”, 

“Akıllı Ulaşım 

Yönetim Sistemlerinin 

Geliştirilmesi”.n

Akıllı Hareketlilik 
Kümelenmesi'nin Eylem 
Planları (2017-2023) 
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Karsan, Jest ile Avrupa'ya
açılmayı hedefliyor

Karsan CEO'su Okan Baş, "Jest, Atak 
ve Star'ı Avrupa'ya çıkarmak için tüm 
gücümüzle çalışıyoruz. Üç marka için bu 
sene Avrupa’ya 300 adetlik bir ihracat 
hedefimiz var" dedi.

YERLİLİK
ORANI

%70
Geçen yıl 1.611 adet araç 

sattı. Bu yılki hedef iç 
pazarda bin 200,

150 adet de ihracat
hedefi var.

K uruluşunun 50. 
yılını kutlayan ve 

Bursa'da yer alan 2 ayrı 
fabrikasında hem iç pazar 
hem de ihracata yönelik 
toplu taşıma ve ticari araç 
üretimi gerçekleştiren 
Karsan, yenilediği Jest+ 
ile yeni pazarların kapısını 
aralamak istiyor. Tamamen 
yeni bir model olarak şehir 
içi toplu ulaşım ihtiyaçlarını 
karşılamak üzere tasarlanan 
Jest'i ilk kez 2013 yılında 
piyasaya sunduklarını 
anlatan Karsan CEO'su 
Okan Baş, bugüne kadar 5 
bin adedi aşan bir üretim ve 
satış miktarına ulaştıklarını 
söyledi. 4 yıl aradan 
sonra yeni Jest+ ile elde 
ettikleri başarıyı bir adım 
ileriye taşıdıklarını belirten 
Baş, "Müşteriyi merkeze 
alıyoruz ve Avrupa'ya 

açılmayı hedefliyoruz. 
Jest+'nın bulunduğu 
segment Türkiye'de 
yılda yaklaşık 4 bin adeti 
kapsar. Biz geçtiğimiz yıl 
Karsan olarak bin adedin 
üzerinde satarak pazarın 
yüzde 30'unu oluşturduk. 
Bizim açımızdan yerli pazar 
sınırlı bir hacim sunuyor. 
Dolayısıyla Jest, Atak ve 

Star'ı Avrupa'ya çıkarmak 
için tüm gücümüzle 
çalışıyoruz. Şu anda başta 
Fransa, Almanya, İspanya, 
İtalya olmak üzere minibüs 
kültürünü, ara ürünlere 
yönelik alışkanlığı Avrupa'ya 
taşıyoruz. Jest, Atak ve 
Star için bu sene Avrupa'ya 
da 300 adetlik bir ihracat 
hedefimiz var" dedi.

Geçen yıl ihraç kayıtlı 
satışlar dahil 100 milyon 
dolarlık bir yurtdışı satış 

gerçekleştirdiklerini aktaran 

Okan Baş, "Ciromuzdaki 

ihracat payımız ise yüzde 

60 oranında gerçekleşti. 

Jest+'yı ilk olarak bu ay 

içinde Yunanistan'a sattık. 

Almanya, Romanya, İtalya 

ve Fransa'ya da siparişleri 

aldık. Jest Azerbaycan'dan 

Dominik Cumhuriyeti'ne 

kadar satılmış bir araç. Şu 

anda Dominik Cumhuriyeti 

havaalanında 7 Jest aracımız 

dolaşıyor. Jest + ile de hiç 

ulaşamadığımız pazarlara 

da kavuşmak arzusundayız" 

diye konuştu.

Elektrikli Jest, Madrid'e 
hazırlanıyor

Jest'in elektrikli versiyonunu 

ilk kez Hannover Fuarı'nda 

sergilediklerini ifade 

eden Okan Baş, Madrid 

Belediyesi'nin şehrin 

en yoğun ve turistik 

bölgesinde kullanmak 

üzere 18 adet araç ihalesi 

açacağını, elektrikli Jest'i, 

Madrid'in tarihi sokaklarında 

göstermek için çalıştıklarını, 

Belediyenin gerçekleştirdiği 

ilk test sürüşlerinin oldukça 

başarılı olduğunu bildirdi. n

ABD Posta Servisi’nin (USPS) “Yeni Nesil Dağıtım 
Aracı”nın prototip ihalesinde KARSAN’ın finale 
kalan 6 firma içinde olduğunu hatırlatan Okan 
Baş: “İhaleye giren şirketlerden birisi çekildi ve 
toplamda 5 adet firma kaldı. Bizden 6 adet pro-
totip araç istiyorlar. Bu yılın Eylül ayında teslim 
edeceğiz. Finale kalan firmalardan aldıkları ürün-
leri 6 ay boyunca test edecekler. Sonrasında 
araçları kime yaptıracaklarına karar verecekler. 
Proje kapsamında 10 yılda 180 bin adede yakın 
araç alınacak.

Karsan CEO'su Okan Baş ve Ticari İşler Genel Müdür 
Yardımcısı Muzaffer Arpacıoğlu
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Mercedes-Benz Türk’ten
yeni Ar-Ge Merkezi

Mercedes-Benz Türk Aksaray Kamyon Fabrikası 2018 yılında 
açacağı yeni Ar-Ge Merkezi'nin temelini attı. 215 kişinin istihdam 
edileceği yeni Ar-Ge Merkezi için 8,4 milyon Euro yatırım 
yapılacak.

50 YILDA

KAMYON

OTOBÜS ÜRETTİ

230
80

.000
ADET

.000
ADET

T ürkiye’ye ilk olarak 
1967 yılında Otomatsan 

ismiyle ayak basan 
Mercedes-Benz Türk 
yatırıma devam ediyor. 
Kurulduğu yıldan bu yana 
1 milyar euroyu aşan 
yatırımıyla dikkat çeken 
Alman devi Türkiye’deki 
50’nci yılını kutluyor. 
Geçtiğimiz günlerde 
Aksaray’daki kamyon 
fabrikasına 8,4 milyon 
euroluk yatırım yapan şirket, 
yeni bir Ar-Ge merkezi 
kuruyor. Mercedes-Benz 
Türk aynı zamanda daha 
önce Almanya’da üretilen 
prototiplerle Almanya 
yollarında yaptığı testlerin 
tamamını da Türkiye’ye 
taşıyor.

Şirket bu atılımla markanın 
uzun yol testleri yapan tek 
merkez olacak. Mercedes-
Benz Türk, Aksaray Kamyon 

Fabrikası’nda kuracağı 

yeni Ar-Ge Merkezi ile tüm 

dünyaya test ve mühendislik 

hizmeti sunan ‘Tek Merkez’ 

olacak. Bu yatırım ile 

Aksaray ili, Mercedes-Benz 

Türk’ün ana şirketi Daimler 

AG’nin Almanya, ABD, 

Brezilya, Hindistan, Çin ve 

Japonya’da bulunan küresel 

Ar-Ge merkezleri ağına dâhil 

oluyor.

Yaklaşık 40 bin metrekare 

üzerine kurulacak olan yeni 

merkezin kapalı alanı 8 bini 

kapalı 32 bin metrekaresi ise 

açık alan olacak.  Toplamda 

merkez 215 kişiye istihdam 

sağlayacak ve hali hazırda 

Ar-Ge faaliyetleri ve destek 

birimler kapsamında 140 kişi 

görev yapıyor.

Mercedes-Benz Türk Ar-Ge 

Merkezi, kamyon ve otobüs 

geliştirme bölümleri ile hem 

Türkiye piyasasına uygun 

araç konseptleri geliştiriyor, 

hem de aldığı küresel 

sorumluluklar kapsamında 

şasi, mekatronik ve iç 

tefrişat konularında inovatif 

ve yenilikçi çözümleri ile 

yurt dışına mühendislik ihraç 

ediyor.  Hoşdere Ar-Ge 

Merkezi’nin ilk kurulduğu 

günden bu yana personel 

sayısı 3 katına çıkarak 110 

kişiden 350 kişiye yükseldi.

Bu ekipte kadın çalışan 

sayısı ise yüzde 21. 

Mercedes-Benz Türk 

Direktörler Kurulu Başkanı 

Süer Sülün, “Mercedes-

Benz Türk, ana şirketimiz 

Daimler AG’nin küresel Ar-

Ge ağı içerisinde ‘yetkinlik 

merkezleri’ oluşturma 

stratejisine bağlı olarak son 

yıllarda yeni sorumluluklar 

üstleniyor” dedi.

Sülün, “Ar-Ge 

çalışmalarımızla kamyon 

ve otobüs sektörünün 

gelişmesinde önemli 

adımlar atarken, yerli 

yan sanayi firmalarının 

da Daimler AG’nin 

uluslararası portföyüne 

dâhil olmasına, böylece 

Türkiye’den dünyaya ihracat 

yollarının açılmasına imkân 

yaratıyoruz. Türkiye’den 

dünyaya mühendislik ihraç 

ediyoruz. İstanbul’dan sonra 

Aksaray’ı da dünyadaki sayılı 

Ar-Ge merkezlerinden biri 

haline getirirken, bu alanda 

çalışan profesyonellere 

istihdam da sağlıyoruz. 

Yeni Ar-Ge Merkezi’mizde 

toplamda 215 kişi çalışacak. 

Mercedes-Benz Türk 

olarak bundan sonra da 

üretim, istihdam, eğitim 

ve Ar-Ge çalışmalarımıza 

yatırım yaparak Türkiye 

ekonomisine katkı sunmaya 

devam edeceğiz” diye 

konuştu.n

2016 YILINDA

MÜHENDİSLİK
İHRACATI YAPILDI

MİLYON EURO
35
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Sanayi üretimi geçen yıla göre
yüzde 6,7 arttı

Sanayi üretiminde hem iç ve dış talepteki canlanmanın hem de 
Kredi Garanti Fonu’nun sağladığı finansman kolaylığının etkisi 
görülüyor. Nisan'da geçen yıla göre sanayi üretiminde artış yüzde 
6,7. Bu artışta en büyük katkı yatırımların habercisi sermaye 
malı üretimindeki artış ile otomotiv, savunma ve uçak parçaları 
üretimini içeren diğer ulaşım araçları imalatındaki hızlanma oldu.

Aramalı Dayanıklı
Tüketim

Enerji Sermaye
Malı

2,2

16,2

-2,5

7,5

24,7

Dayanıksız 
Tüketim

KATMA DEĞERLİ ÜRETİM ARTIŞI
(YILLIK, ARINDIRILMIŞ, %)

OTOMOTİVDE
ÜRETİM ARTIŞI

%16,9
OECD Türkiye için 

öngördüğü büyümeyi 
yüzde 3.4’e 
revize etti.

S anayi, hem verilen 
teşviklerin, hem Kredi 

Garanti Fonu ile sağlanan 
kolay finansmanın hem de 
içte ve dışta artan talebin 
keyfini sürüyor. Yılın ikinci 
çeyreğinin ilk ayı Nisan'da 
Türkiye İstatistik Kurumu 
(TÜİK) verilerine göre sanayi 
üretimi takvim etkilerinden 
arındırılmış olarak geçen yıla 
göre yüzde 6,7 arttı.

Ekonomistlerin beklentisi 
yüzde 4 artıştı. Ağustos 
2015’ten beri böylesine hızlı 
artış görülmedi. Nisan'da 
Mart'a göre takvim ve 
mevsim etkilerinden 
arındırılmış sanayi üretim 
artışı ise yüzde 2,3 oldu. Bu 
veride de beklenti yüzde 
0,3 idi.

Sanayide bu gelişmenin 
nedeni; başta ihracatın 
da yıldızı otomotiv olmak 
üzere iç pazarda vergi 
indirimlerinin uygulandığı 
beyaz eşya ve Birleşik Arap 
Emirlikleri’ne son iki aydır 
hızla artan rafine petrol 
satışından kaynaklanan 
üretim artışı. Analistler, 
ikinci çeyreğe oldukça hızlı 
başlayan sanayide yatırımları 
gösteren sermaye malı 
üretimindeki yüzde 24,7’lik 
yükselişin de iyi haber 
olduğunu vurguluyor. Ayrıca 
bu hızlanma ilk çeyreğe 
kıyasla büyümedeki ivmenin 
daha kuvvetli olacağının da 
habercisi.

Finansman imkanı

ING Bank Ekonomik 
Araştırmalar Grubu Baş 
Ekonomisti Muhammet 
Mercan, “Sermaye malları 
üretiminin sert bir sıçrama 
kaydetmesi ise, referandum 
öncesi siyasi gelişmelere 
duyarlılığın bir sonucu olarak 
ertelenen yatırım kararlarının 
uygulamaya konduğunun, 
ayrıca bu duruma KGF 
desteğiyle şirketlerin 
finansmana erişim 
imkanlarının iyileşmesinin 
de katkı sağladığının 
göstergesi sayılabilir” dedi.

Avrupa Birliği’nin talebindeki 
yükselişle gaza daha hızlı 
basan otomotivde geçen 
yıla göre artış yüzde 19,6. 
Bu üretim artışının sanayiye 
1,45 puanlık katkı verdiğini 
belirten Mercan, “Uçak 
parçaları, lokomotif ve 
savunma sanayi ürünlerini 
içeren diğer ulaştırma 
araçları yüzde 133,9 
yükselişle 2,08 puan katkıyla 
verdi. Giyim ise yüzde 
7,2’lik üretim daralması 

ile sanayi büyümesini 
0,36 puan geriye düşürdü. 
Mayıs’ta 2013 sonundan bu 
yana gözlenen en yüksek 
değere ulaşan imalat 
sanayi satın alma yöneticisi 
endeksi, küresel kriz öncesi 
dönemdeki düzeyine gelen 
kapasite kullanım oranı, 
toparlanan sektörel güven 
endeksleri ve tüketici güveni 
gibi göstergeler de bu 
eğilimin sürdüğünü ortaya 
koyuyor” dedi. Mercan, 
vergi indirimi sürdüğü beyaz 
eşyanın olduğu dayanıklı 
tüketim malında ise hız 
kaybı olduğunu söyledi.

Büyüme beklentileri 
revize edildi

Reuters’in haberine göre 
sanayi verilerinin teyit ettiği 
büyümedeki canlanma 
büyüme beklentilerine bir 

süredir yansıyor. Ekonomi 

yönetimi yüzde 4,4’lük 

büyüme hedefinin artık 

daha ulaşılabilir hatta 

aşılabilir olduğunu belirtirken 

hem ekonomistler hem 

de uluslararası kuruluşlar 

Türkiye’ye ilişkin büyüme 

beklentilerini artırıyorlar. 

OECD geçtiğimiz günlerde 

Türkiye ekonomisinde 2017 

yılında öngördüğü büyümeyi 

yüzde 3,4’e yukarı revize 

ederken, Başbakan 

Yardımcısı Mehmet 

Şimşek, büyümenin daha 

da yüksek olacağını söyledi. 

Ekonomistlerin beklentileri 

de belirgin bir şekilde yukarı 

revize ediliyor. 

Reuters’ın ocak başında 

34 ekonomistin katılımı ile 

gerçekleştirdiği ankette 

büyümenin 2017’de yüzde 

2,8’e olması beklenirken, 

bu hafta 19 ekonomistin 

katılımı ile yapılan ankette 

bu büyüme beklentisi yüzde 

3,5’e yükseldi.n

Kaynak: Hürriyet Gazetesi

Şebnem Turhan
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TEDARİKÇİNİN
FİNANSMAN İLE
İMTİHANI

Son dönemde özellikle yurt içi firmalarda ödeme vadelerinin uzadığı göz-
lemleniyor. Vadelerin uzaması, tedarikçiler açısından finanse edilmesi ge-
reken alacaklar anlamına geliyor. Bir açıdan da alacakların vadesi bir şirke-
tin işletme sermayesini etkileyen en önemli faktörlerden biri. Bu sayımızda 
tedarçiler uzayan vadeler ve kurlardaki yükselişe karşı nasıl önlem aldıkla-
rını okurlarımızla paylaştılar.

İstikrarlı kârlılık, nakit 
akışının düzenliliğini 

sağlayan önemli 
faktörlerden biri. 
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DÖVİZE
ENDEKSLİ

KREDİ KULLANMA

RİSKİ
NAKIT AKIŞINA 

GÖRE HEDGE ETMEK

HAKİM OLAN
TAHSİLAT KURU
İLE BORÇLANMA

EN GÜVENİLİR
SEKTÖR

OTOMOTİV

İşletmelerin finansman 
ihtiyacına karşılık dövize 
endeksli krediyi tercih 

etmeleri riskli ancak daha 
az maliyetli bir

yöntem.

Riskin tamamını hedge 
etmek yerine risk maliyet 
hesabı yaparak optimum 

seviyede bir hedging 
stratejisi

belirlemelidirler.

Kullanılan finansman 
aracı ne olursa olsun, 

işletmelerin hakim 
tahsilat kuru üzerinden 
borçlanmalarını daha 

doğru buluyorlar.

Otomotiv sürekliliği 
olan bir sektör, ödeme 

vadeleri de inşaat, tekstil, 
gıda ve mobilya gibi ana 

sektörlere kıyaslandığında 
çok daha düzenli.

KISA VADELİ İHTİYAÇLAR İÇİN ÖNERİLER
Yanlış planlama işletmeye kısa vadede büyük sıkıntı 
yaratabileceği gibi, uzun vadeli yanlış planlama ise maliyetleri 
artırıyor. Özellikle ihracatçı firmalara, kısa vadeli ihtiyaçları 
birkaç ayı kapsıyorsa, Eximbank kredilerini tavsiye ediyorlar.

Firmaların nakit 

akışlarının düzenliliğini 

sağlamalarında tahsilat 

ve ödeme günlerinin 

valör dengesi çok 

önemli, bunun haricinde 

ödemelerde sürpriz 

yaşamamak için bir 

miktar likitte kalmakta 

da fayda var. 

Ortalama ödeme sürelerini uzatmak için öncelikle tüm maliyetsiz ya da düşük maliyetli kaynakların kullanımı esastır. Avrupa‘da faizlerin çok düşük olması, bu açıdan bir fırsat. 

Tedarikçiler, Türkiye’de 
finans kuruluşlarının aktif 
ve yenilikçi olduğunu 
düşünüyor. Özellikle 
yaşanan krizlerden 
de ders almışçasına 
sağlamcı ve riski minimize 
etme eğilimindeler. Bu 
tutumlarının finans sektörü 
için ayakları yere basan 
bir strateji olmakla birlikte, 
özel sektör açısından vakit, 
dolayısıyla nakit kaybına yol 
açabildiğine söylüyorlar.

KOBİ’ler, piyasa koşullarına karşı işletme finansmanı 
konusunda daha hazır olmak ve hızlı hareket edebilmek 
adına finansman ve nakit yönetimlerini dijitalleştirmeye ağırlık 
vermelidir. Finansal operasyonları iyileşen KOBİ’ler verimliliği 
arttırarak tüm bu süreci yürütmede daha etkili olacaktır.

Ödeme vadeleri 
geçmişe kıyasla 

artıyor. Önümüzdeki 
dönemde 60 günün 

altında ödeme yapan 
firma kalmayacağı  

düşünülüyor.

Açık pozisyonlar 
tespit edilerek, Hedge 

yapılacak döviz gelirleri 
kadar kısım için dış 

borçlanma yapmak en 
makul yöntem.
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Dönmez Debriyaj Genel Müdürü 

Ahmet Coşkun:
“Kur risklerine karşı ihracat 
alacaklarımızı sigortalamaktayız”

Kârlılık her ticari işletmenin asıl varoluş sebebidir. Bununla 
birlikte, doğru bir nakit akışı ile yönetilmez ve takip edil-
mezse, yüksek kârlılıkla çalışan şirketler dahi geri çevrile-
meyecek finansal risklerle karşılaşabileceklerdir.

nemdeki aşırı oynaklık ve sıklıkla yaşa-

nan siyasi ve ekonomik bölgesel riskler 

sonucunda ihracat tahsilatlarının da ge-

cikmesi ve aksaması nedeniyle, döviz 

kredisi riskini almaktan çekinmekte ve 

tercih etmemekteyiz.

Kur risklerine karşın ihracat alacaklarımızı 

Türk Eximbank ihracat kredi sigortası ile 

sigortalamaktayız. Ancak, ihracatlarımı-

zın güvenlik ve güvenirlilik açısından çok 

riskli ülkelere de olması nedeniyle, alaca-

Y üzde 50’nin altında bir kaldıraç ora-
nına sahip olan şirketimiz, öz kay-

naklarının dışında orta ve uzun vadeli 

banka kredisi kullanmaktadır. Ayrıca, 

Türk Eximbank’tan sevk öncesi ihracat 

kredisi de diğer dış kaynak aracımızdır.

Finansman ihtiyacımızı karşıladığımız 

bankaların faizlerinin otomotivdeki düşük 

kârlılık oranları karşısında oldukça yüksek 

kaldığı görülmektedir. Yerli sanayicinin 

küresel rekabette desteklenmesi için 

kredi maliyetlerinin düşürülmesi mutlaka 

gereklidir. Uluslararası sermayeli rakip-

lerimizin sahip oldukları finans imkanları 

rekabette kendilerine önemli avantaj 

sağlamaktadır.

Üretiminin yüzde 40’a yakınını ihraç 

eden bir üretici firma olarak bize her ne 

kadar döviz kaynaklı kredi kullanmamız 

önerilse de; döviz kurlarındaki son dö-

ğımızı sigortalatamadığımız ve bu neden-
le peşin çalışmak durumunda kaldığımız; 
bunun sonucunda da iş kaybettiğimiz 
müşterilerimiz bulunmaktadır.

Karlılık her ticari işletmenin asıl varoluş 
sebebidir. Bununla birlikte, doğru bir na-
kit akışı ile yönetilmez ve takip edilmez-
se, yüksek kârlılıkla çalışan şirketler dahi 
geri çevrilemeyecek finansal risklerle 
karşılaşabileceklerdir. Bu nedenle, şirke-
timiz nakit akışını çok dikkatli ve özenli 
bir şekilde takip etmektedir. Gerekli fi-
nansal oranların da düzenli kontrolü ile 
nakit akışı kontrolü desteklenmektedir.

Son yıllarda, özellikle yurtiçi yedek parça 
pazarında vadelerin önemli ölçüde uza-
ması eğilimi görülmektedir. Bu gerçekle 
şirket olarak tek başımıza mücadele et-
memizin oldukça zor olduğu görülmek-
tedir. Genelde ana sanayi firmalarının 
ödemeleri daha düzenli olabilmektedir. 
Ancak bazı ana sanayi firmalarının, an-
laşılan vade şartlarını tek taraflı olarak 
uzatma kararı almaları tedarikçilerini zor 
duruma düşürebilmektedir. Yurtdışı pa-
zarlarda da ülkelerin yaşadıkları devalü-
asyonların, vadelerin dönemsel ve plan-
sız olarak yükselmesine neden olması 
söz konusu olmaktadır.

Çelik ağırlıklı bir hammadde girdisi olan 

otomotiv sektöründeki vade uzaması, 
hammadde üreticilerinin vade konusun-
daki katı ve belirleyici yaklaşımları nede-

niyle üretici firmalar olarak bizlere ilave 
finansal yük ve risk getirmektedir.n

Üretiminin yüzde 40’ına yakınını ihraç eden bir üretici firma olarak bize 
her ne kadar döviz kaynaklı kredi kullanmamız önerilse de; döviz kur-
larındaki son dönemdeki aşırı oynaklık ve sıklıkla yaşanan siyasi ve 
ekonomik bölgesel riskler sonucunda ihracat tahsilatlarının da gecik-
mesi ve aksaması nedeniyle, döviz kredisi riskini almaktan çekinmek-
te ve tercih etmemekteyiz.
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Kâr-zarar dengesi, öngörülebilir ve kontrol edilebilir bir etmendir. Na-
kit akış ise çok daha dinamik, kırılgan ve kontrolü zor bir planlamadır. 
Kısa vadede şirketleri zararın değil, nakit akış krizlerinin batırdığını 
da düşünürsek, şirketlerin nakit akış politikalarının, şirketin ve  sek-
törün gerçekleriyle örtüşen bir şekilde tasarlanması, esnekliğe 
olabildiğince kapalı olması ve adeta bir şirket kültürü halini alıp 
şirket içi ve dışı paydaşları tarafından benimsenmesi hayati önem 
taşımaktadır. 

Koluman Otomotiv Mali ve İdari İşler Müdürü  

Önder Bilir:
“Dövize endeksli kredi, riskli
ancak daha az maliyetli bir yöntem”

Ülkemizde yaşanan ekonomik iniş ve çıkışlar şüphesiz 
ödeme vadelerinin uzamasına sebep oldu. Önümüzdeki 
dönemde ekonomik istikrarın sağlanmasını ve buna bağ-
lı olarak ödeme vadelerinin en azından makul seviyelere 
çekilmesini temenni ediyoruz. Vade beraberinde risk ge-
tirdiğinden, risklerin daha az olduğu bir ticari ortam bek-
lentisindeyiz. 

kuruluşları daha efektif ve hızlı sistemler 
geliştirmeliler. 

İşletmelerin finansman ihtiyacına karşılık 
dövize endeksli krediyi tercih etmeleri 
riskli ancak daha az maliyetli bir yöntem. 
Bu riski kompanse edebilen firmala-
rın dövize endeksli kredi kullanmalarını 
mantıklı buluyoruz. Ancak yakın  zaman-
da yaşadığımız döviz kuru artışları, firma-
ları Türk Lirası cinsinden kredi kullanımı-
na da yönlendirebilmekte. 

Geçtiğimiz yıl yaşanan ve etkileri hala de-
vam eden ani kur artışları tüm sektörü, 
özellikle de ihracat tutarı düşük firmaları 
olumsuz yönde etkiledi.  Döviz cinsinden 
satılan ürünlerde ciddi kur farkı getirile-
ri oluşmasına karşın, kredi ve tedarikler 
cephesinde ise kur farkı zararları oluştu. 
Kurdaki zıplamaya hazırlıksız yakalanan 
firmaların önümüzdeki dönemde kur 
riskini azaltacak enstrümanlara yöne-
leceğini düşünüyoruz. Biz de Koluman 
Otomotiv olarak, bu riske karşı önlem 

F inansman ihtiyaçlarının karşılanma-
sında en önemli kriterin nakit akış 

kontrolü olduğunu düşünüyoruz. Nakit 

akış sistematiğini doğru kurup, mini-

mum esnekliğe sabitlemek, özellikle 

otomotiv sanayi sektörü için olmazsa 

olmaz bir araç. Destekleyici unsur olarak 

kredi kullanımı ise zaruri. Alacaklardaki 

riskleri azaltmak ya da ihalelere girebil-

mek için ise teminat mektupları, her 

firmanın zaman zaman başvurduğu bir 

finansal enstrüman.

Türkiye’de finans kuruluşları aktif ve 

yenilikçi. Özellikle yaşanan krizlerden 

de ders almışçasına sağlamcı ve riski 

minimize etme eğiliminde. Bu tutumları 

finans sektörü için ayakları yere basan 

bir strateji olmakla birlikte, özel sektör 

açısından vakit, dolayısıyla nakit kaybına 

yol açabiliyor. Kredi kullanımları öncesi 

talep edilen detaylı analiz ve bilgilerin 

temini ve bu bilgilerin değerlendirilmesi 

süreçleri uzatabiliyor. Bu konuda finans 

almayı ve özellikle forward işlemleri ile 
başlangıç yapmayı  planlıyoruz. Müşteri 
ve tedarikçilerimizin finansal durumlarını 
yakından takip ediyor, teminat araçlarını 
kullanarak olası riskleri önleme yoluna gi-
diyoruz. Önümüzdeki süreçte alacakları 
sigortalama yoluna da gidebiliriz ancak 
şu an için ajandamızda yer almıyor. 

Tartışmasız tüm şirketler kâr etmek için 
var olur. Ancak kâr-zarar dengesi, öngö-
rülebilir ve kontrol edilebilir bir etmendir. 
Nakit akış ise çok daha dinamik, kırılgan 
ve kontrolü zor bir planlamadır. Kısa va-
dede şirketleri zararın değil, nakit akış 
krizlerinin batırdığını da düşünürsek, şir-
ketlerin nakit akış politikalarının, şirketin 
ve sektörün gerçekleriyle örtüşen bir şe-
kilde tasarlanması, esnekliğe olabildiğin-
ce kapalı olması ve adeta bir şirket kültü-
rü halini alıp şirket içi ve dışı paydaşları 
tarafından benimsenmesi hayati önem 
taşımaktadır. n
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Sismak Otomotiv Yönetim Kurulu Başkanı 

Özge Özen Kural:
“Yakın takip, düzenli nakit akış için 
olmazsa olmaz kural”

Ödeme vadeleri uzadı, nakitte sıkıntılar sürüyor. Önümüzdeki yılları şimdiden kestire-
bilmek güç. Fakat bu konudaki arzumuz vadelerin kısalması yönünde, vadelerin uza-
ması piyasalarda nakit döngüsünü uzatıyor böyle olunca da özellikle finansal açıdan 
daha zayıf olan fakat üretime ciddi katkı sağlayan küçük işletmeler hayatta kalamıyor.

S ismak olarak biz, daha çok nakit akış dengemizi 
tutarak finans açığımızı en aza indirmeye çalışı-

yoruz. Nakit akışını dengede tutmak şu günlerde us-
talık haline geldi. Alım satım vadelerinde oluşan arayı 
kapatmak ve nakdi dengelemek çok kolay olmuyor. 
Tahsilat ve ödeme için kullanılan birçok argüman var; 
çek sıkça başvurulan yöntemlerden biri. Nakitte kal-
mak ve vadesinde ödeme yapmak tercihimiz olsa da, 
mevcut durumda çoğunluktaki işletmeler gibi oluşan 
açığı uygun maliyetli kredi kullanmak suretiyle kapatı-
yoruz. Finansman araçlarını kullanırken, kendi firmam 
açısından çok fazla sorun yaşamamakla birlikte,  genel 
sorunun kredilerde teminatlandırma şekilleri olduğu-
nu düşünüyorum. Yüksek maliyetleri de göz ardı et-
memek gerekiyor.

Yakın takip, düzenli nakit akış için olmazsa olmaz ku-
ral. Bunun için işletme içi oyuncuların sürece destek 
vermesi çok önemli. Zamanında alınmayan bilgi de-
ğerini yitiriyor, özellikle finansal konularda. Zamanında 
karar almak, önlem almak ve çözüm geliştirmek için 
firma içi süreçlerin iyi çalışması gerekiyor. Kârlılık iş-
letmelerin var oluş amacı ama nakit akıştaki düzeni 
sağlayamamak çok büyük tehlike. Hepimiz yüksek 
kârlılıktaki işletmelerin nakit akışlarındaki düzensizlik 
nedeniyle battıklarını biliyoruz.

Firmaların finansman ihtiyacını ne şekilde karşılaya-
cağı, firmanın çalışma şekli ile doğrudan bağlantılı, 
ihracatçı bir firma iseniz riski gözlemleyerek döviz 
de kullanmanız mümkün. Fakat ihracat yapma kapa-
siteniz yurt içi işlemlerinize oranla çok düşük ise TL 
karşılamak mantıklı olur.n
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PwC Türkiye Yönetim Danışmanlığı Hizmetleri Direktörü

Tolga Baloğlu:
“Tedarikçiler sermaye yapılarını 
güçlendirmelidir”

Firmalar kur riskine dikkat etmeli. Uygun maliyetli kredi bulduklarında alarak işletme ser-
mayesini geniş tutmalılar. Sermaye yapısını güçlendirmeliler. Mümkün olduğu kadar uzun 
vadeli kredi kullanmalılar. Borçlanma ürünlerini çeşitlendirmeli ve alternatif finansman 
ürünlerini değerlendirmeliler. Hem kur hem faiz hedging’i yapmalılar.

taylı analize dayalı, günlük, haftalık, aylık 
ve yıllık bazda iş planları yapmalıdırlar. 
İş planlarını global standartlarda, detay-
lı, düzenli ve düzgün bir şekilde yapıp, 
gerçekleşmeleri düzenli olarak takip et-
melidirler. Yapılan iş planına bağlı olarak 
kur riskini belirleyip, forward, opsiyonlar 
gibi uygun ürünlerle yönetmelidirler. 
Riski nakit akışına göre mümkün olduğu 
mertebede hedge etmelidirler. Riskin ta-
mamını hedge etmek yerine risk maliyet 
hesabı yaparak optimum seviyede bir 
hedging stratejisi belirlemelidirler.

Finansman ihtiyacı TL mi yoksa 
döviz üzerinden mi karşılanmalı?

Nakit akışına maliyet risklerine göre karar 
vermek durumundadırlar. Uzun vadeli TL 
cinsinden kredi mümkün olmadığından, 
uzun vadeli ihtiyaçlarını dolar ya da euro 
cinsinden almak durumundalar. Kısa va-
deli ihtiyaçlar ise nakit akışına göre belir-
lenmelidir. 

Türkiye cazibesini koruyor

Kısa vadede Trump etkisi, FED etkisi, 
global ekonomik yavaşlama gibi bazı risk-
ler mevcut. Ancak orta ve uzun vadede 
genç ve iyi eğitimli nüfusu, ve jeopolitik 
avantajları ile Türkiye cazibesini koruyup 
ve avantajlı bir konumda olabilir.n

Kapsamlı çözümler sunuyoruz

İ şletmelerin finansman ihtiyaçları için 
uçtan uca, kapsamlı çözümler sağ-

lıyoruz. Öncelikle ihtiyacı belirledikten 

sonra, uygun ürün, finansal kurum, te-

minat yapısı, maliyet gibi kredi şartlarını 

belirliyoruz. Sonrasında kurumlarla mü-

zakereleri gerçekleştiriyoruz. Finansman 

bitene kadar süreci destekliyoruz. Bu 

çalışmaları lokal ve global ofislerimizle 

gerçekleştiriyoruz. Proje finansmanı, Sa-

tınalma finansmanı, Exim finansmanı, ve 

hedging işlemleri konularında uzmanlık-

larımız mevcut.

Tedarikçiler uzun vadeli kredi 
kullanmalılar

Firmalar kur riskine dikkat etmeli. Uygun 

maliyetli kredi bulduklarında alarak işlet-

me sermayesini geniş tutmalılar. Serma-

ye yapısını güçlendirmeliler. Mümkün 

olduğu kadar uzun vadeli kredi kullan-

malılar. Borçlanma ürünlerini çeşitlen-

dirmeli ve alternatif finansman ürünlerini 

değerlendirmeliler. Hem kur hem faiz 

hedging’i yapmalılar.

Kur riski taşımamak için öneriler

Öncelikle gelir-giderlerin döviz cinsinden 

detaylı analizini gerçekleştirmeliler. De-
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TT Çelikyay Mali ve İdari İşler Müdürü 

Bülent İşaret:
“Müşterilerimizin finansal gücü en az 
firmamız kadar önemlidir”

Yatırım dönemlerinde uzun vadeli kredilere yöneliyoruz. 
Yüzde 50 ihracat yapan ve ağırlıklı olarak Euro bölgesine 
satışlarımız olduğundan, uzun vadeli kredilerde TL ve Euro 
cinsinden uygun maliyetli kredi araştırmaları yapıyoruz. İh-
racatı olmayan firmalara uzun vadeli döviz kredileri tavsiye 
etmiyorum. 

ödenmektedir. Fakat bu kredilerde biraz 

sıra beklemek gerekiyor. Bazen 2-3 ay 

beklediğimiz oluyor. İlk kullanım erken 

düşüp sonraki kullanımların geç düştüğü 

durumlarda yaşanıyor. Burada kredi kul-

lanım hızı biraz daha iyileştirilebilse, ih-

racatçı firmalar da bu durumdan olumlu 

etkilenecektir diye düşünüyorum.

Yatırım dönemlerinde uzun vadeli kredi-

lere yöneliyoruz. Yüzde 50 ihracat yapan 

ve ağırlıklı olarak Euro bölgesine satışla-

rımız olduğundan, uzun vadeli kredilerde 

Ş irketlerin sürekliliğini devam ettir-
mesinde karlılık ve maliyet analiz-

lerinin, satışlarının teminat altına alınma-
sının, özellikle dış kaynaklı finansman 
ihtiyaçlarının doğru ve etkin seçimi gü-
nümüz rekabet ortamında daha da önem 
kazanmıştır. 

Firma olarak; herhangi bir yatırım sü-
recimiz yoksa mümkün olduğunca dış 
kaynaklara yönelmeyip ödeme – tahsilat 
arasında bir denge sağlayarak, ortaklara 
borçlanarak ve son aşamada çok kısa va-
deli kredilerle döngüyü sağlıyoruz. Kre-
dilere yönelmeden önce alacak – borç 
durumu, devir hızı gibi kriterlere bakıp 
kredi miktarını ve süresini belirlemek 
çok önemlidir. Örneğin firmanın, bir ay 
içinde kapatabileceği bir ihtiyacını bir yıl-
lık krediyle karşılaması hata olduğu gibi, 
büyük bir yatırım yapıp kısa vadede öde-
yemeyeceği bir tutarı kısa vadeli borç-
lanması da işletmeye sıkıntı yaratacaktır. 
Bu sebeple borçlanılacak tutarı, işlet-
menin gelir-gider-alacak-borç durumuna 
göre belirlemek, borçlanma vadesini 
planlamak çok önemlidir. Yanlış planla-
ma işletmeye kısa vadede büyük sıkın-
tı yaratabileceği gibi, uzun vadeli yanlış 
planlama ise maliyetleri artırır. Özellikle 
ihracatçı firmalara,  kısa vadeli ihtiyaçları 
birkaç ayı kapsıyorsa, Eximbank kredile-
rini tavsiye ediyorum. Maliyet açısından 
uygundur, 6 aylık ve ya 1 yıllık kullanım-
lar mevcuttur. 1 yıllık kullanımlarda ilk 
ödeme 6 ay sonra diğer ödeme sonra-
ki 6 ayda olmak üzere 2 taksit şeklinde 

TL ve Euro cinsinden uygun maliyetli 
kredi araştırmaları yapıyoruz. İhracatı ol-
mayan firmalara uzun vadeli döviz kredi-
leri tavsiye etmiyorum. 

Zamansız, dövizlerdeki yüksek artışla-
ra denk gelip kapanan çok örnek var. 
İhracatı olmayan firmalara sadece dış 
kaynaklı finansman ihtiyaçlarında değil, 
tedarikçilerine olan borçlanmalarında da 
mümkün olduğunca TL üzerinden borç-
lanmaya gayret etmelerini öneririm. Bu 
mümkün değilse; dövizin aşırı oynak 
olduğu ve işletmeye sıkıntı yaratma ih-
timali olan dönemlerde bankalardan for-
ward işlemi yaparak en azından bilinilir 
bir maliyete katlanmalarını öneririm. En 
azından ürünü satarken de bu maliyetini 
bilir ve satış fiyatına ekler.

Buraya kadar anlattıklarımız bizimle ilgili 
idi, ya müşterilerimiz. Onların durumu, 
finansal gücü? En az firmamız kadar 
önemlidir. Alacaklarımızı garanti altına 
almak için teminat mektubu ve ya gay-
rimenkul ipoteği seçeneklerine yöneliyo-
ruz. Burada da bir takım sıkıntılar mevcut 
maalesef. Büyük firmalar bu işlemlere 
girmiyor. Teminat vermiyor, açık hesap 
vadeli çalışıyorsunuz. Küçük firmalarda 
ise limit sorunu var. Yıl içinde ki ticari 
döngüsü ve ya yıl içinde ki borçlandığı 
en yüksek nokta kadar bankada limiti 
olmuyor maalesef. Bu ölçek de teminat 
mektubu sunamadığı gibi, bu büyüklük-
te gayrimenkul ipoteği de sunamıyor. 
Bu konuda en iyi çözüm alacak sigortası 
fakat burada da şöyle bir handikap var. 
Alacağınızın tümüne sigorta yapılıyor. Bu 
da yüksek bir maliyet getiriyor. Örneğin 
yurtiçinde 2 müşterinize sigorta talep 
edeceksiniz, tüm yurtiçi alacağınıza si-
gorta talep ediliyor.

Tüm bu konuları özetlersek, işletme de 
nakit yönetimi kârlılıktan çok daha önem-
lidir. Çok kârlı çalışıp yanlış nakit yönetimi 
ile çok çok fazlasını kaybedebilirsiniz…n
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İnci Holding Yönetim Kurulu Üyesi

Perihan İnci:
“Döviz girdisi olmayan işlerde dövizle 
borçlanma kesinlikle yapmıyoruz”

İşletmelerin operasyonlarının para birimi bazında akışına 
ve vadeleri de dikkate alarak bilanço pozisyonlarına göre 
borçlanma para birimine karar vermeleri gerektiğini düşü-
nüyoruz. İnci Holding şirketlerinde finansman ihtiyacının 
hangi para biriminde karşılanacağının kararını bilançodaki 
yabancı para pozisyonuna göre alıyoruz.

döviz cinsinden kredi kullanıyoruz. Döviz 
girdisi olmayan işlerde dövizle borçlan-
ma kesinlikle yapmıyoruz.

İnci Holding olarak genel stratejimiz, kur 
hareketlerinden artı ya da eksi bir etki 
görmeden operasyonlarımıza odaklana-
rak sürdürülebilir şekilde karlılıklarımızı 
arttırmak. Bunun için de belirlenmiş 
hedge politikaları uyguluyoruz. Bu politi-
kanın parçası olarak da forward işlemler 
kullanıyoruz. Ayrıca operasyonlarımızda 
sürdürebilirliği hedeflediğimiz için çeşit-
li yollarla hem müşterilerimizin hem de 
tedarikçilerimizin finansal durumlarını 
periyodik olarak takip ediyoruz. Alacak 
sigortası, yalnızca yurtdışı satışlarımızda 
teminat mektubuyla güvence sağlaya-
madığımız küçük bir alanda kullandığımız 
bir enstrüman.

İstikrarlı kârlılık, nakit akışının düzenliliği-
ni sağlayan önemli faktörlerden biri. An-

cak yalnızca karlılık nakit akışının düzenli 
ve istikrarlı bir şekilde yönetilmesine ola-
nak vermiyor. Bu nedenle biz tüm ope-

rasyonlarımızda kârlılık yanında çalışma 
sermayesi yönetimine de oldukça 
önem veriyoruz. Etkin işletme ser-
mayesi yönetimi için takip sistemleri 
geliştiriyoruz.

Vadelerin uzaması, nakit akışı plan-
larımızı negatif etkilediği için ana 
sanayi – yenileme pazarı, yurt içi 
– yurt dışı satış mixlerini uzayan 
vadelerden minimum etkilenecek 
şekilde yönetmeye çalışıyoruz.

B iz grup olarak, işletme sermayesi 
yönetimine çok önem veriyoruz. 

Alacak, stok ve ticari borç yönetimi has-
sasiyetle üzerinde durduğumuz konular. 
Finansman ihtiyacımızı nasıl karşıladığı-
mızı ikiye ayırarak değerlendirebiliriz. İş-
letme sermayesi ihtiyaçlarını kısa vadeli 
krediler ve zaman zaman gayri kabulu 
rücu faktoring işlemleri kullanarak karşı-
lıyoruz. Yatırım harcamalarının finansma-
nı için de özkaynaklarımızı ve uzun vadeli 
kredileri bir arada kullanmayı tercih edi-
yoruz.

Bu araçları kullanırken İnci Grubu’nun 
yüksek kredibilitesi ve uluslararası ortak-
larımızın küresel ilişkileri nedeniyle ciddi 
sorunlarla karşılaşmıyoruz. Çalıştığımız 
finans kurumlarının güvenilir kurumlar 
olması bizim için en önemli kriter. Ay-
rıca  çalıştığımız kurumların finansman 
alanında uzun vadeli birer stratejik iş or-
tağı olduklarını hissetmek istiyoruz. Ope-
rasyonlarımızı iyi anlayıp bizlere yaratıcı 
çözümler ve önerilerle destek olabilen 
finansal kurumlar, rekabette her zaman 
bir adım önde oluyor.

İşletmelerin operasyonlarının para bi-
rimi bazında akışına ve vadeleri de dik-
kate alarak bilanço pozisyonlarına göre 
borçlanma para birimine karar vermeleri 
gerektiğini düşünüyoruz. İnci Holding 
şirketlerinde finansman ihtiyacının hangi 
para biriminde karşılanacağının kararını 
bilançodaki yabancı para pozisyonuna 
göre alıyoruz. Ancak ve ancak doğal 
hedge pozisyonumuzu desteleyecekse, 

Aftermarket piyasasındaki vadeler daha 
uzun oluyor ve ne yazık ki daha da artma 
eğilimi gösteriyor.  Bunun temel nedeni-
nin daralan likidite nedeniyle alt bayilerin 
hatta son tüketicinin bile daha geç öde-
me eğiliminde olması olarak görüyoruz. 
Ayrıca ana bayilerimizin şüpheli alacak 
olarak ayırdıkları karşılıkların da artış eği-
liminde olduğunu görüyoruz. Bu süreci, 
satış kanal ortağı olarak gördüğümüz ba-
yilerimize kendi risk yönetim mekaniz-
malarımızı yaygınlaştırarak yönetmeye 
gayret ediyoruz.

Özellikle ana sanayi satışlarında vade-
ler oldukça iyi seviyelerde. Aftermarket 
satışlarında vadeler daha yüksek ancak 
yine de ortalama tahsilat vadesi olarak 
diğer birçok sektörden daha iyi durumda 
olduğumuzu düşünüyoruz.n
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Fonu’nun (KGF) sağladığı hazine kaynaklı 

kefaletli kredileri ve KOSGEB’in maliyet-

siz kredileri KOBİ’lerin içinde bulunduğu 

finansman sıkıntısını rahatlatmak için 

başvurulan kaynakların başında geliyor. 

BDDK verilerine göre; KGF ile birlikte 

KOBİ’lerin kullandıkları krediler yılın ilk 

üç ayında yıllık bazda yüzde 12 arttı. İş-

letmeler hareketlenen piyasa ile birlikte 

elde ettikleri finansmanı alacak ve stok 

finansmanına yönlendirerek ticari öde-

meler dengesini rahatlatabilir.

İşletmelerin finansmanı

S on yılda piyasada yaşanan durgun-
luk ödemeler dengesi bakımından 

en çok KOBİ’leri zorda bıraktı.  Borçların 
ödenmesinde sıkıntı yaşayan KOBİ’ler 
teminat yetersizliğinden dolayı finans-
man bulmakta zorlandı; birçok banka 
kredilerini çağırmak zorunda kaldı. Te-
darik-ödeme zincirinde yaşanan aksaklık 
piyasayı vadelerin uzadığı, alacak den-
gesinin sekteye uğradığı bir yöne doğru 
kaydırdı. Bu koşullar altında KOBİ’lerin 
işletme finansmanı için yapabilecekleri 
kısıtlı görünse de yeni kredi modelle-
meleri, alternatif işletme sermayesi kay-
nakları ve dijital finansman yönetimleri 
KOBİ’ler için atılacak önemli adımlar ara-
sında yer alıyor.

Alacak tahsil sürelerinin uzaması ile 
faaliyet döngüsünde sorun yaşayan iş-
letmeler, burada gerçekleşen açıkları 
kapatmak adına bankalardan kredi yapı-
landırma arayışına girebilir. Bu bağlamda 
2017 yılı başından itibaren Kredi Garanti 

Düşük maliyetli kredi finansmanının öte-

sinde işletmeler ticaretin finansmanı ya 

da tedarik zinciri finansmanı da olarak 

alınan Faktoring hizmetlerinden de ya-

rarlanabilir. Alacak devrinden faydalanan 

işletmeler kısa vadeli ödemelerini ger-

çekleştirebilir. Finansman ihtiyaçlarını 

karşılamada aciliyeti olan işletmeler gö-

rece daha uzun kredi başvuru ve teminat 

sürecini beklemek zorunda kalmadan bu 

yöntemi tercih edebilir. 

Son olarak KOBİ’ler, piyasa koşullarına 

karşı işletme finansmanı konusunda 

daha hazır olmak ve hızlı hareket edebil-

mek adına finansman ve nakit yönetim-

lerini dijitalleştirmeye ağırlık vermelidir. 

Finansal operasyonları iyileşen KOBİ’ler 

verimliliği arttırarak tüm bu süreci yürüt-

mede daha etkili olacaktır.

Kur riskinden arınmak adına alınabilecek 

önlemlerden başta gelen opsiyon ve for-

ward tarzı türevler kullanılarak belli bir 

prim ödeyip riskten tümüyle kurtulmak 

mümkün. 

Türevler dışında bir yöntem tercih et-

mek isteyen tedarikçilerin önündeki be-

lirgin seçenekler, işletmenin yapısı ve 

operasyonların uygunluğu göz önünde 

bulundurularak yabancı para bazlı fatu-

ralandırma, fiyata yansıtma, operasyonel 

hedging ve de uygun kurda kredi kullanı-

mı olarak sıralanabilir.

Ernst&Young Türkiye Executive Direktörü

Erem Germeyan:
“Finansal operasyonlarını iyileştiren
KOBİ’ler verimliliklerini artırıyor”

Finansman ihtiyacının hangi para cinsinden kullanılacağı 
işletmenin kaynağı ne için kullanacağı, krediyi geri ödeme 
düzeni ve buna benzer birçok faktöre göre belirlenebilir. 
Bu noktada işletmenin gelir gider kalemleri arasındaki kur 
farkları, kullanılacak kredinin toplam masrafı ve piyasaların 
kur beklentileri ön planda olmalıdır.

KUR RİSKİNDEN
KORUNMAK İÇİN

Kur riskinden arınmak adına 
alınabilecek önlemlerden 

başta gelen opsiyon ve 
forward tarzı türevler 

kullanılarak belli bir prim 
ödeyip riskten tümüyle 

kurtulmak mümkün. 
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Operasyonel hedging, firmanın faaliyet 

döngüsünde çeşitli değişikliklere gide-

rek kur riskinden korunmasını amaçlar. 

Alacakları TL cinsinden fakat borcu dolar 

cinsinden olan ve faaliyet döngüsü 120 

gün olan bir firmanın faaliyet döngü-

sünde olan açığı stok tutma ve tahsilat 

sürelerini azaltarak daraltmak ve dolar 

bazında daha az borçlanmak brüt karlı-

lığı düşürebilir ama kur riskine karşı bir 

koruma sağlar. Kur hareketleri sonucu 

gelebilecek olan zarar yüksek olarak ön-

görülüyorsa bu yöntem tercih edilebilir.

Finansman ihtiyacının hangi para cinsin-

den kullanılacağı işletmenin kaynağı ne 

Bir ithalatçı firmanın tedariklerini dolar 

bazlı gerçekleştirmesi fakat faturalan-

dırmalarını TL ile yapması bu firmayı kur 

riskine maruz bırakabilir. Bu durumda 

faturalandırmaların da dolar bazlı gerçek-

leştirilmesi tedarikçi açısından bu riski 

ortadan kaldıracaktır. Fakat bu yöntem 

her koşulda uygulanması kolay bir yön-

tem değildir.

Dolar veya euro bazlı bir faturalandırma 

söz konusu olmadığında kurdaki değişi-

me yakın bir meblağ fiyata yansıtılarak 

risk azaltımına gidilebilir. Bu seçenek kur 

riskini tamamen gidermese bile belirli bir 

ölçüde korunma sağlayabilir.

için kullanacağı, krediyi geri ödeme dü-

zeni ve buna benzer birçok faktöre göre 

belirlenebilir. Bu noktada işletmenin ge-

lir gider kalemleri arasındaki kur farkları, 

kullanılacak kredinin toplam masrafı ve 

piyasaların kur beklentileri ön planda ol-

malıdır gibi faktörler dikkate alınmalıdır.

Örneğin; dolar cinsinden bir tedarik ve 

TL cinsinden bir faturalandırma söz ko-

nusu ise işletmelerin TL cinsinden kredi 

bulmaları kur riskini azaltma bakımından 

daha doğru bir tercih olacaktır. Tersi bir 

durum söz konusu ise de faturalandır-

mada kullanılan kur üzerinden bir kredi-

lendirme daha uygun olacaktır.n

“KOBİ’lerin finansman ihtiyaçlarına 
çözüm sunuyoruz”

büyütmeleri,  daha da ileriye taşımaları 
için destek veriyoruz. Hem Bankamız 
kaynakları ile hem de uluslararası finans 
kuruluşlarından temin ettiğimiz fonlarla 
da daha cazip faiz oranları ve uygun öde-
me koşullarıyla Kadın Girişimci Kredisi 
imkânı sunuyoruz.

Otomotiv sektöründeki gelişmeler

Otomotiv sektörü, son yıllarda ülkemiz-
deki ekonomik gelişime ve satın alma 
gücündeki artışa paralel,  yurtdışı ortak-
lıklarla ve yerel yan sanayi ile işbirliği 
halinde hızlı bir şekilde gelişerek ulaştığı 
üretim kapasitesi, dışa açıklık, dış tica-
ret hacmi, yarattığı ekonomik büyüklük 
ve katma değer açısından ülkemiz eko-
nomisinin lokomotiflerinden biri haline 
geldi.  

İş Bankası olarak, otomotiv sektörü 
dâhilinde değerlendirilebilecek her bir 
üretim, ticaret ve hizmet aktivitesini, iliş-
kili olduğu diğer otomotiv segmentleri 
ve kendi iç dinamikleri çerçevesinde ele 
almak ve bu ekonomik aktivitelerin her 
birinde Bankamız hedefleri doğrultusun-
da en uygun şekilde konumlanmayı arzu 
ediyoruz.  

İ ş Bankası olarak KOSGEB ile yaptığı-
mız son anlaşma çerçevesinde Maki-

ne Teçhizat Kredi Faiz Desteği Programı, 

2016 ve 2017 yılı Sıfır Faizli İşletme Kre-

disi Faiz Desteği Programları ile 2017 yılı 

Acil Destek Kredisi Programı’na aracılık 

eden bankalardan biri olduk.

Kredi Garanti Fonu (KGF) ile imzaladı-

ğımız protokol kapsamında, teminat 

eksikliği nedeniyle finansmana erişim 

güçlüğü çeken KOBİ’lere ve KOBİ dışı 

daha büyük ölçekli firmalara KGF kefalet-

li kredi desteği sunuyoruz. Bu protokol 

kapsamında, kredi tutarları krediden ya-

rarlanacak firmaların özelliğine göre fark-

lılık göstermekle birlikte, tüm KOBİ’ler 

ve KOBİ ölçeği dışında kalan firmalar 

herhangi bir bölge ve/veya il sınırı olmak-

sızın KGF kefaletinden faydalanabiliyor. 

Ekonomik ve toplumsal kalkınmanın 

sürdürülebilmesinde önemli bir dinamik 

olan kadınların hem iş gücüne hem de 

ekonomiye katılımını İş Bankası olarak 

destekliyoruz. Bu çerçevede kadın giri-

şimcilere, gerek finansal olarak gerekse 

vizyon ve ufuklarını genişletecek eğitim 

projeleri ve seminerler yoluyla işlerini 

Bu itibarla otomotiv sektörünün geliş-
mesindeki dört ana unsurun; iç pazar 
talep istikrarı, potansiyel ihracat pazarla-
rına yakınlık, nitelikli yan sanayi ve efek-
tif tedarik zinciri olduğunu düşünüyoruz. 

Halen ağırlıklı olarak üretimin montajı 
aşamasında yoğunlaşan katma değerin, 
önümüzdeki dönemde giderek ham-
madde, temel girdi/bileşenler,  ayrıca 
satış ve satış sonrası hizmetler ile bilgi 
teknolojileri faaliyetlerine kayması ve bu 
açıdan sektördeki tedarik zincirinin öne-
minin artarak  devam etmesi bekleniyor.

Dış ticarete destek İş Bankası’nda!

KOBİ’lerin faaliyetleri açısından bir diğer 
önemli alan da dış ticaret olarak öne çı-
kıyor. Dış ticaret üzerine faaliyet yürüten 
KOBİ’lerimize özel, ithalat ve ihracat iş-
lemlerinin hızlı ve sağlıklı ilerlemesi ve 
ihtiyaçlarını doğru zamanda karşılayabile-
cek yurtiçi ve yurt dışındaki yaygın şube 
ağımızla en iyi hizmeti sunmaya devam 
ediyoruz. Bölge satış müdürlüklerimizde 
KOBİ’lerimizin sorunlarına çözüm geliş-
tirilmesi konusunda faaliyet gösteren 
mevzuata hâkim dış ticaret uzmanı yö-
neticilerimiz bulunuyor..n
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Norm Civata Finansman Müdürü 

Serkan Erel:
“Hazırlanmada başarısız olursanız, 
başarısız olmaya hazırlanın”

Ortalama ödeme sürelerini uzatmak için öncelikle tüm ma-
liyetsiz ya da düşük maliyetli kaynakların kullanımı esastır. 
Avrupa‘da faizlerin çok düşük olması, bu açıdan bir fırsat. 
Avrupa’daki bankalar da Türk Bankalarına kredi açmak için 
birbirleriyle yarışıyorlar. Buradaki fırsatları bankaların da 
daha iyi anlatıyor olmasını bekleriz.

Bu çerçevede kurumların risk analizini 

çıkarmaları, tüm riskleri nasıl hedge (ko-

runma) edebileceklerine dair strateji ge-

liştirmeleri olmazsa olmazlarıdır.

Ortalama ödeme sürelerini uzatmak için 

öncelikle tüm maliyetsiz ya da düşük 

maliyetli kaynakların kullanımı esastır. 

Avrupa‘da faizlerin çok düşük olması, 

G rubumuzun finans stratejisi çerçe-
vesinde, 2014 yılından bu yana baş-

layan politik riskler, Türkiye’nin Büyüme 
ve istihdam potansiyelinin kullanılamadı-
ğına olan inancımız ve bunun doğurduğu 
olumsuz sonuçlar, reform süreçlerinin 
sekteye uğraması, finansal olmayan ke-
simin döviz açığı, bankaların açık döviz 
pozisyonları, yüksek borçlanma maliyet-
leri, dış ticaret açığımız ve maalesef tu-
rizm de de yaşanan olumsuz gelişmeleri 
öngörerek önceden pozisyon almak için 
hep arayış içerisinde olduk.

Üretim şirketleri için tabi ki en önemli 
kriter kâr etmek, bu kârı yatırıma dönüş-
türmek ve ivmelenerek büyümek olabilir 
ama finansal zorluk çeken kurumların 
nerede hata yaptığı incelendiğinde nakit 
akımı göz ardı ettikleri, tahsilat ödeme 
dengesine gerekli önemi vermedikleri, 
borçlanmada öz kaynak/dış kaynak den-
gelerinde kontrolsüz davrandıkları görü-
lebilmektedir.

bu açıdan bir fırsat. Avrupa’daki bankalar 

da Türk bankalarına kredi açmak için bir-

birleriyle yarışıyorlar. Buradaki fırsatları 

bankaların da daha iyi anlatıyor olmasını 

bekleriz.

Türkiye’de en önemli ödeme araçların-

dan birisi çekin kullanım hacmi nispeten 

azalıyor olsa da, Findeks kare kodlu çek 

uygulamaları ve bankalar tarafından te-

minatlı çekin geliştirilmesi kambiyo se-

netlerinin itibarını geri kazandıracaktır. 

Vadelerin uzamasını da dolaylı olarak 

engelleyeceği düşüncesindeyiz.

Kurumlar açık pozisyonlarını tespit et-

meli, doğal olarak hedge edebilecekleri 

döviz gelirleri kadar kısım için dış borç-

lanma yapmaları en makulüdür. Üze-

rinde bir borçlanma gerekliliği var ise 

yatırım ise vadeye uyumlu olmasına, 

yatırımın geri dönüşlerine göre de nakit 

akımlarına bakarak gerekirse vadelere 

opsiyon ve forward bağlayarak döviz 

risklerini hedge etmeleri, işlemleri par-

çalayıp küçülterek riski de küçültmeleri 

en optimum risk yönetimidir. Volatilite-

nin (Dalgalanmanın) çok yüksek olduğu 

dönemlerde Türk Lirası kullanılması, 

ya da döviz kullanıldıysa en azından bir 

kısmının TL’ye Swaplanması en uygun 

çözümlerdir. VİOP’un derinleşmesi, para 

piyasalarındaki işlem hacimlerinin artma-

ALACAKLARIN
SİGORTALANMASI

ÇEK KULLANIM
HACMİ AZALIYOR

Alacakların sigortalanması 
konusunda Türkiye’de 
faaliyet gösteren çok 

firma olması ve rekabetin 
artması bu ürünün 

gelişmesine yardımcı 
olacaktır. 

Findeks kare kodlu çek 
uygulamaları ve bankalar 
tarafından teminatlı çekin 

geliştirilmesi kambiyo 
senetlerinin itibarını geri 

kazandıracaktır. 
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bankaların Doğrudan Tahsilat Sistemleri-
nin kullanılması, riskli olduğu düşünülen 
alacakların factoring çerçevesinde sigor-
talanması, müşteri istihbaratlarının za-
manında ve sağlıklı yapılması yeni riskler 
açılmaması için esastır.

Alacakların sigortalanması konusunda 
Türkiye’de faaliyet gösteren daha fazla 
firma olması ve rekabetin artması bu 
ürünün gelişmesine yardımcı olacaktır. 
Uluslararası düzeyde 3-4 kurum çevre-
sinde dönen bu üründe piyasa koşulları-
nı belirleyen taraflar sigorta kurumları ol-
duğundan, yüksek primler, tüm cironun 

sı da opsiyon prim maliyetlerini aşağıya 
çekecektir. Bu doğrultuda kurum olarak 
tüm türev işlemlerini nakit akımlarımıza 
uygun şekilde kullanıyoruz.

Maalesef çoğu sektörde olduğu gibi hır-
davat, inşaat malzemeleri, otomotiv yan 
sanayiinde yurtiçinde ödeme vadeleri 
çok uzadı. Bu konuya alternatif ihracat 
potansiyelinin gerçekleştirilmesi için 
hepimiz el birliği ile çalışmalıyız. Yurtiçi 
satışları tabi ki göz ardı edecek değiliz 
ancak mikro veya küçük ölçekteki bütün 
KOBİ’lerde ciddi likidite sıkıntısı mevcut, 
bunların bertaraf edilmesi paralelinde 

sigortalanması, tahsilat zorlukları gibi 

nedenlerle ürünü tercih edilemez hale 

getiriyor. Buradaki gelişmeleri yakından 

takip ediyoruz.

Kısacası maruz kaldığınız riskleri tespit 

etmez, çözümleri için çaba göstermez, 

kervan yolda düzelir mantığı ile tüm pa-

rasal faaliyetlerinizi zamana bırakırsanız 

her türlü koşula hazırlıksız yakalanabilir-

siniz. Ülkemizde yaşanan geçmiş krizler-

den bu kadar tecrübe kazanmışken bu 

kazanımları iyi değerlendirmek bizlerin 

elindedir.n

Rözmaş Metal Finans Uzmanı 

Hafize Kayrak:
“Şirketlerin başarısında
sağlıklı nakit akışın büyük yeri var”
İşletmeler nakit akışının düzenliliğini sağlayabilmek adına, doğru ve zamanında veri temini 
ile güncellemelerini yaparak, önlemlerini buna bağlı en kısa sürede almalı ve riskini mini-
mize etmelidir.

H edeflediğimiz amaçlar doğrultu-
sunda faaliyetlerimizi sürdürürken, 

finansman ihtiyacımızı ağırlıklı olarak  
tahsilatlarımızdan karşılamaktayız, za-
man zaman ise kısa dönemli finansman 
ihtiyacımız doğmakta ve buna bağlı kre-
diler kullanılmaktadır. İhtiyaç duyulan 
kredilerin, firmaların tahsilatlarındaki dö-
viz cinsine göre yapılması gerektiği ka-
naatindeyim, bu durumda firma kurdan 
etkilenmeyecektir. İşletmeler nakit akı-
şının düzenliliğini sağlayabilmek adına, 
doğru ve zamanında veri temini ile gün-
cellemelerini yaparak, önlemlerini buna 
bağlı en kısa sürede almalı ve riskini mi-
nimize etmelidir. Kârlılık, eşittir nakit ba-
kış açısı olsa da, kârlılığı tek başına takip 
etmek yeterli olmayacaktır. Sağlıklı  bir 

nakit akışın şirketlerin başarısında büyük 

yeri vardır. Nakit akıştaki düzen, sağlık-

lı veri ciddi anlamda şirketin önünü aç-

makta, riskleri görmesini sağlamakta ve 

önlemler için uyarmaktadır. Bu da şirketi 

geleceğe götürecek bir süreçtir. Son za-

manlarda ödeme vadelerinin uzatıldığını 

ve bu durumun devam edeceğini düşü-

nüyorum. Vadelerin uzaması sektörleri 

çok etkilemeyecektir. Bu süre gelen bir 

süreçtir. Ana sanayi, Tier1-Tier 2 ya da 

aftermarket pazarında da vadeler birbiri-

ne bağlı olduğu için vadelerde farklılık ya-

şanmamaktadır. Diğer sektörlere kıyasla 

otomotiv sektörünün vadeleri daha iyi ol-

makla birlikte zamanında ödeme yapıyor 

olmaları önemlidir. n
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Birinci Otomotiv Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı 

Yakup Birinci:
“Kur risklerini minimize edebilecek 
araçlar kullanıyoruz”

Ana sanayinin ödeme vadeleri geçmişe kıyasla artmakta. Önümüzdeki dönemde 60 
günün altında ödeme yapan firma kalmayacağını düşünüyorum. Çoğunlukla kriz dö-
nemlerinin ertesinde bu tür geçişler yapılıyor. Ayrıca kurlardaki aşırı oynaklık da bazı 
müşterilerimizden, kur sabitleme talebi gelmesine sebep oluyor. 

Ö zellikle yatırım sürecinde ol-
mamız sebebiyle, uzun vadeli 

kredileri tercih ediyoruz. Piyasada 

yaşanan çalkantılı dönemde Sat Geri 

Kirala pratik ve makul bir çözüm ola-

rak ortaya çıktı.

Sat Geri Kirala hem şirketlerin aktifin-

deki gayrimenkulleri güncel değerine 

getiriyor hem de bilançoda yaşanan 

bu büyümeden dolayı şirkete ilave 

bir vergi yükü yaratmıyor. İşlemin ko-

laylaşması için tapu harcı da bir defa-

ya mahsus ve iskontolu olarak öde-

niyor. Şirketler mutlaka ama mutlaka 

KGF imkanlarından faydalanmalı; şu 

an için teminat sorunu yaşayan fir-

malara büyük bir olanak tanınıyor. Bu 

fırsat mutlaka değerlendirilmeli.

Kullanılan finansman aracı ne olursa 

olsun, işletmelerin hakim tahsilat 

kuru üzerinden borçlanmalarını 

daha doğru buluyorum. Ağırlıklı 

geliri TL olan bir firma için, faiz 

oranı düşük de olsa, yabancı 

para kaynak kullanımı şir-

keti riske sokabilecektir. 

Eğer böyle bir fırsat var 

ise dahi, forward yapa-

rak kur riskini minimize 

etmek faydalı olacaktır. 

Son dönemlerde, Çapraz 

Döviz Swap’ı CCS de öne çı-

kan bir araç.  

Ana sanayinin ödeme vadeleri geç-

mişe kıyasla artmakta. Önümüzdeki 

dönemde 60 günün altında ödeme 

yapan firma kalmayacağını düşünü-

yorum. Çoğunlukla kriz dönemlerinin 

ertesinde bu tür geçişler yapılıyor. 

Ayrıca kurlardaki aşırı oynaklık da 

bazı müşterilerimizden, kur sabitle-

me talebi gelmesine sebep oluyor. 

Bu tür talepler doğal olarak tedarik-

çilerin işletme sermayesi ihtiyacını 

arttırıyor. Otomotiv sanayi, diğer 

sektörlere nazaran daha düzenli fa-

kat daha uzun vadede ödeme yapan 

bir sektör.

Nakit Akışı-Kârlılık denkleminde ben 

her zaman için nakit akışı diyorum. 

Kârlılık çoğunlukla aldatıcı olabiliyor 

ve hele ki ülkemiz gibi kırılgan piya-

salarda küçük çaplı krizler dahi fir-

maları zor duruma sokabiliyor. Gelir 

tablolarında stoklar satılana kadar 

tabloya yansımaz. Hatalı stok yö-

netimi veya öngörülemeyen talep 

değişikliği olması durumunda şirketi 

ayakta tutacak tek araç pozitif nakit 

akışıdır. Belli bir süre şirket kar et-

mese dahi, sağlıklı nakit akışıyla, ve-

rimliliği arttıracak zaman kazanacak 

ve tasarruflarla kendini toparlayabil-

me imkanı bulacaktır. Pozitif nakit 

akışı için mutlaka, alıcı ve satıcılar 

vadelerini dengede tutmalı, bütçe 

disiplini içerisinde hareket edilmeli 

ve yatırım yapmadan önce, yatırımın 

geri dönüş hızı nakit akışı tablosunda 

değerlendirilmelidir.n
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Pimsa Otomotiv Mali İşler Müdürü 

Murat Akçakaya:
“Etkili alacak ve tahsilat yöntemleri 
nakit akışını düzenleyebilir”

İşletmeler finansman ihtiyaçlarında, satışlarını hangi para 
cinsi ile yapıyorlarsa kaynaklarını tahsis ederken göz önün-
de bulundurarak hareket etmelidir. Bizler satışlarımızı ya-
bancı para cinsinden yaptığımız için finansman kaynağını 
da bu yönde tercih ederek kur riskini minimize etme yolu-
nu tercih ediyoruz. 

herkesin malumudur. Münhasıran borç-
lanma maliyetlerinin yüksek olduğu dö-
nemlerde işletmelerin finansman sorun-
ları ile daha yakından ilgilenip çözümcü 
yaklaşılabilinir.

İşletmeler finansman ihtiyaçlarında, sa-
tışlarını hangi para cinsi ile yapıyorlarsa 
kaynaklarını tahsis ederken göz önünde 
bulundurarak hareket etmelidir. Bizler 
satışlarımızı yabancı para cinsinden yap-

P imsa Otomotiv olarak bu alandaki 
ihtiyaçlarımızı, özkaynaklar yoluy-

la ya da finans kurumlarına borçlanma 

yoluyla münhasıran finanse etmeyi ter-

cih ediyoruz. Esasında ihtiyaç duyulan 

finansmanın(kaynağın) hangi amaçla 

kullanılacağı belirleyici bir neden olarak 

karşımıza çıkmaktadır. Nedenine göre 

kısa, orta, uzun vadeli olarak değişiklik 

arz ediyor. 

Bölgemiz, ülkemiz ve dünyadaki ge-

lişmeler ışığında işletmelerin acil nakit 

ihtiyacı olduğu dönemlerde finans ku-

rumlarının para musluklarını kısma adına 

faizleri yüksek tutmaları firmaları sıkıntı-

ya düşürüyor, yüksek maliyetli kullanma 

yoluna gitmekten başka çare bırakılma-

yan işletmeler sancılı bir sarmalda tek 

başına mücadele etmek zorunda kalıyor. 

Bu anlamda finans kurumlarının desteği 

hissedilmiyor. 

Finans kurumları gerek yaptırdığı iş-

lemlerde gerek analizlerde, sorgulama-

larında ziyadesiyle bürokratik işlemler 

ile mükellefleri yormaktalar. Finans ku-

rumlarının kâr marjlarının yüksek olduğu 

tığımız için finansman kaynağını da bu 

yönde tercih ederek kur riskini minimize 

etme yolunu tercih ediyoruz. Forward, 

swap gibi finansal enstrümanları tercih 

etmiyoruz.

Nakit akış düzenliğini sağlamak, yapa-

cağınız cirodan veya elde edeceğiniz 

kârlılıktan daha önemlidir. İşletme bir dö-

nem yapmış olduğu faaliyetin kârı olma-

dan belirli bir süre faaliyetlerine devam 

edebilir ancak işletme nakit akışına sahip 

değil ise borç ve  sorumluluklarını yerine 

getiremez, itibar kaybına uğrar. 

Nakit akışın düzenliğini sağlamak için her 

şeyden önce bunu rapor edecek düzgün 

veriye ihtiyaç vardır, akabinde sağlıklı 

analiz gerekir. Nakit akışların uzun vadeli 

yapılması alacağınız kararlarda önem arz 

eder. 

Unutulmamalıdır ki, etkili alacak ve tah-

silat yöntemleri ile ancak nakit akışınızın 

seyri düzeyli bir hal alabilir.

NAKİT AKIŞINI
İYİ ANALİZ

EDEBİLMELİ

Nakit akışın düzenliğini 
sağlamak için her şeyden 
önce bunu rapor edecek 

düzgün veriye ihtiyaç 
vardır, akabinde sağlıklı 

analiz gerekir. 
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Alacak devir hızının düşük olması, işlet-

menin rekabet gücünün azaldığını, güçlü 

bir alacak tahsilatı yapamadığını, vadeli 

satış yapılan müşterilerde hassas dav-

ranmadığının bir göstergesidir.

Ana sanayi firmaları, Tier1-Tier2 firma-

lara göre daha uzun vadeli ödeme ya-

pıyor, bunun en büyük nedeninin, Ana 

sanayinin elinin daha güçlü olmasını 

olduğunu söyleyebiliriz. Tier1 ise Tier2 

firmaları korumak zorunda kalabiliyor, 

Son zamanlarda ödeme vadelerinin 

uzatılması yönünde müşterilerden ge-

len taleplerin olduğu bilinmektedir. Bu 

taleplerin sonraki dönemlere de sirayet 

edeceğini düşünmekteyim. Vadelerin 

uzaması işletmelerin nakit akışlarına 

olumsuz bir şekilde yansıyacaktır. Bunun 

en büyük nedeni alacak vadesi uzatılan 

firmanın bunu aynı şekilde tedarikçisine 

yansıtamaması yüzünden olumsuz etki-

leri olacaktır. 

çünkü Tier2 firmaların kaynak bulması 

daha zor olabiliyor. Diğer sektörlere na-

zaran Türkiye’de otomotiv sanayisi öde-

melerde bir miktar daha düzgün ilerliyor. 

Piyasada yaşanan çek ve senetlerin dön-

mesi, ödeme sıkıntıları gibi olumsuzluk-

lar otomotivde, en azından ana sanayi 

ve tedarikçilerde yaşanmıyor. Vadesi 

dolduğunda diğer sektörlerde olduğu 

gibi vade uzatma yöntemleri tercih edil-

miyor.  Bu anlamda daha düzgün çalışan 

bir sistem var. n

Kanca A.Ş. Mali İşler Müdürü 

Tuğrul Kırımlıoğlu:
“Vadeler, sektörün kaldırabileceği en 
uzun süreye gelmiş durumda ”

İşletmelerin mutlaka nakit akış dengesini sağlaması, sa-
dece kâr-zarar sonuçlarına göre firma yönlendirmemeleri 
son derece önemli. Firmanın fon yaratma yeteneği, önce-
likle takip edilmesi gereken alanlardandır. 

para cinsini temin etmek durumunda ka-

lınmamalı.

Biz Kanca Dövme Çelik olarak, yurt içi 

alacaklarımız Türkiye’nin ilk 10 firmasın-

daki, riski düşük müşterilerde olduğun-

dan sigorta yaptırmıyoruz ancak, yurt 

F inansman ihtiyacımızı karşılarken, 
tahsilat ve ödeme vadelerini firma 

cari hesap bazında takip ederek, nakit 

giriş ve çıkış dengesini sağlamaya ça-

lışıyoruz. Kısa ve orta vadeli ihtiyaç sü-

resine yönelik vadelere uygun, muhtelif 

finansal kurumlardan TL ve döviz cinsi 

kredi kullanıyoruz.  Finans kuruluşların-

dan beklentimiz, kredi vadelerinin uzatıl-

ması, faiz oranının veya komisyon oranı-

nın Batı ülkelerindeki rakiplerimizle aynı 

oranda olmasının sağlanmasını bekliyo-

ruz. Ayrıca krediyi kullanan firma dışında 

herhangi bir müteselsil borçlu veya kefil 

vermek istemiyoruz. 

Finansal ihtiyaçlar karşılanırken, tahsi-

lat para girdi cinsi oranına paralel olarak 

hareket etmek gerekiyor, herhangi bir 

nedenle kapatma anında girişi olmayan 

dışı alacaklarımızı Eximbank tarafından 

sigorta ettiriyoruz.

İşletmelerin mutlaka nakit akış dengesi-

ni sağlaması, sadece kâr-zarar sonuçla-

rına göre firma yönlendirmemeleri son 

derece önemli. Firmanın fon yaratma 

yeteneği, öncelikle takip edilmesi gere-

ken alanlardandır. 

Bizim sektörümüzde vadelerin, sektörün 

kaldırabileceği en uzun süreye geldiğini 

söyleyebiliriz. Vadelerin daha fazla uza-

ması halinde meydana gelecek olumsuz 

sonuçların, müşteriler tarafından bilindiği 

düşünüyorum. Bu nedenle vade uzama-

sı beklemiyorum.

Firmamız yenileme pazarı firmalarıyla 

çalışmıyor, ancak piyasaya satış yaptıkla-

rından ve kârlılıkları da daha yüksek oldu-

ğundan, tahsilat vadelerinin daha uzun 

olmasını makul buluyorum. Otomotiv 

sektörünün sağlıklı şekilde işleyebilmesi 

için vadelerin 60 günü aşmaması gerek-

tiğine inanıyoruz.n
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Murat Ticaret Finansman Direktörü 

Orhan Tuban:
“Finansman ihtiyacımızı TL olarak 
karşılama yaklaşımını benimsedik”

Zaman zaman ilk defa üretim yapılacak 
yurtdışı firmalar hakkında profesyonel 
firmaların raporlama hizmetinden yarar-
lanıyoruz. Yine sadece ana sanayi firma-
larına üretim yaptığımızdan alacaklarımı-
zı sigortalama ihtiyacı da duymuyoruz. 

Nakit akışının düzenliliğini sağlamak mı 
yoksa kârlılık mı daha önemli konusun-
da, firmaya göre her ikisinin de önemli 
olduğunu söyleyebilirim. Nakit akışı çok 
düzenli olmayan firmalarda kârlılık daha 
yüksek olabiliyor. 

B iz Murat Ticaret olarak finansman 
ihtiyacımızı genellikle çek ve kredi 

kullanarak karşılıyoruz. Kredi faiz oranla-
rının yüksekliği ve son günlerde sürekli 
artması yaşadığımız ana sıkıntılardan ba-
zıları. Firmamız günümüz koşullarını da 
göz önüne alarak finansman ihtiyacını TL 
olarak karşılama yaklaşımını benimsedi 

Sadece ana sanayi firmalarına yönelik 
üretim yapmamız ve bu firmaların da 
büyüklükleri nedeniyle çalışma süresi 
içinde ek istihbarata gerek duymuyoruz. 

Son dönemlerde özellikle yurtiçi firma-

larda vadeler uzuyor ve önümüzdeki 

dönemlerde de kısalacakmış gibi görün-

müyor. 

Haliyle vadelerin uzaması bizim açımız-

dan tarafımızca  finanse edilmesi gere-

ken alacaklarımızın artması, dolayısıyla 

da kredilerimizin artması sonucunu ge-

tiriyor. Bununla birlikte, diğer sektörlere 

kıyasla otomotiv sektöründeki vadelerin 

ortalama olduğunu düşünüyorum. n

Ünver Group Mali İşler Müdürü 

Filiz Kılıç:
“Finans kuruluşları risk paylaşmalı 
çözümler sunmalıdır”

Nakit yönetimi konusunda iyi deneyime sahip olmayan iş-
letmeler çoğunlukla ihtiyaç duydukları yatırımları yapmak-
ta zorlanır. 

B iz genellikle finansman ihtiyacımızı 
karşılamak için kredi kullanıyoruz. 

Bu alanda en çok karşılaştığımız sorun-

lar, yüksek faiz oranları ve istikrarsız pi-

yasa koşulları oluyor. Finans kuruluşları, 

risk paylaşımlı bir tutum ve uzun vade-

lerle çözümsel yaklaşımlar sergilemeli.  

İşletmeler, satışlarını hangi döviz cinsin-

den yapıyorsa borçlanmayı da aynı para 

birimi üzerinden yapmalıdır. Biz, kur ris-

kini minimize etmek için, bu yöntem ile 

finansman ihtiyacımızı karşılıyoruz.

Nakit yönetimi konusunda iyi deneyime 

sahip olmayan işletmeler çoğunlukla 

ihtiyaç duydukları yatırımları yapmakta 

zorlanır. Böyle bir durumda daha fazla 
borçlanmaları ve bu nedenle ek risk de 
yüklenerek faiz ödemeleri gerekir. Yani 
işletme yaşamında kârlılık ancak nakit ile 
anlam kazanır.

Alacakların vadesi ise, şirketin işletme 
sermayesini etkileyen faktörlerden bir 
tanesidir. Uzayan vadeler, işletmelerin 
finansman ihtiyaçlarını faiz yükü ile birlik-
te katlamalarına ve maliyetlerini yükselt-
melerine sebep olur. Sektör de yükselen 
fiyatlar, büyüme rakamlarını da olumsuz 
etkiler. Yenileme pazarındaki firmalar 
daha uzun vadeli ödeme yapmaktalar. 
KOBİ’lerdeki teminat ve nakit akış yö-
netimi sıkıntısı domino etkisi yaratmakta 
ve piyasanın kurallarını oluşturmaktadır. 
Otomotiv sektöründe kârlılık diğer sek-
törlere kıyasla daha düşük; buna bağlı 
olarak vadeler ise daha kısadır.n
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Doğu Pres Finans Direktörü 

Tekin Ekinci:
“Vadelerin uzaması firmaların yatırım 
yapma arzusunu azaltıyor”

Genel itibarı ile Türkiye’deki bankalar,  yurtdışından sendi-
kasyon ve sermaye benzeri uzun vadeli kredileri alırken, 
ülke risk primi yüksek olduğundan, döviz cinsi kredi fonla-
malarında maliyetler çok yüksek oluyor. Bu da yatırım yap-
mak isteyen sanayicinin önündeki en büyük engel. 

kat tahsilatlarımız ve ödemelerimiz çok 
büyük oranda aynı para cinsinden oldu-
ğundan forwrad işlemleri yapmıyoruz. 
Müşterilerimiz dünya çapında faaliyet 
gösteren firmalar olduğundan alacak en-
dişesi yaşamıyoruz, tedarikçilerimizle de 
vadeli çalıştığımızdan ötürü finansal bir 
risk taşımıyoruz. Avans ödemeli işlemle-
rimizde ise ciddi hukuki bağlayıcılığı olan 

G ünlük finansman ihtiyacımızı çok 
büyük ölçüde nakit akışımız ile sağ-

lıyoruz. Müşterilerimiz sektöründe dünya 
devi olan kurumsal firmalar olduğundan 
ödeme vadelerine uyum gösteriyorlar. 
Tahsilat vadelerine göre de ödemeleri-
miz ayarlandığında sıkıntı yaşamıyoruz 
ancak; valörü tutturamadığımız ender 
durumlarda ise bankalarda tanımlı, dü-
şük faizli kmh limitlerimizi kullanıyoruz. 
Tahsilatlar sağlandığında tekrar kapatıyo-
ruz. Yatırımlarımız ise çok büyük ölçüde 
uzun vadeli eşit taksitli, hatta makine 
tesliminin uzun süre alması durumunda 
da ödemesiz dönemi de bulunan kredi-
lerle çözüyoruz.

Genel itibarı ile Türkiye’deki bankalar,  
yurtdışından sendikasyon ve sermaye 
benzeri uzun vadeli kredileri alırken, ülke 
risk primi yüksek olduğundan, döviz cin-
si kredi fonlamalarında maliyetler çok 
yüksek oluyor. Bu da yatırım yapmak 
isteyen sanayicinin önündeki en büyük 
engel. Ayrıca son on yıl dikkate alındığın-
da eskisine nazaran faiz spread’lerinin ve 
dolayısı ile faiz gelirlerinin düşmesi sebe-
bi ile işlemlerden ve hesaplardan alınan 
komisyon oranlarında normalden çok 
daha agresif davranıyorlar.

Bir birey veya işletme ne olursa olsun 
finansman ihtiyacını mutlaka kazandığı 
döviz cinsi üzerinden yapmalıdır. Yapa-
mıyorsa da hedge işlemleri ile mutlaka 
açık pozisyonunu kapamalıdır.

Firmamız kur riski almamak için forward 
işlemleri yapılabilmesine yönelik gerekli 
altyapımız mevcut. Şirketimize uygun 
enstrümanları da değerlendiriyoruz, fa-

sözleşmelerle ilerliyoruz. Bu nedenlerle 

alacaklarımızı da sigortalamıyoruz. 

Firmaların nakit akışlarının düzenliliğini 

sağlamalarında tahsilat ve ödeme günle-

rinin valör dengesi çok önemli, bunun ha-

ricinde ödemelerde sürpriz yaşamamak 

için bir miktar likitte kalmakta da fayda 

var. Nakit akışının düzenliliği mi, karlılık 

mı konusunda ise ben karlılığın aslında 

daha önemli olduğunu söyleyebilirim. 

Karlı satıyorsanız otomatik olarak nakit 

akışı da düzende olacaktır, ama buradaki 

nüans karlı satabildiğiniz ürünün bedelini 

de anlaştığınız vadede tahsil edebilmek-

tedir. Tahsilatını yapamadığınız satışı, 

ne kadar karlı satarsanız satın bedelinin 

vadesinde şirkete girmesi gerekir. Batak 

verme riskinizin yanında zamanında ya-

pamadığınız tahsilattaki paranın zaman 

değerini de hesap etmek gerekir. 

Ticarette küreselleşmenin giderek art-

ması ile birlikte rekabetçi piyasa ortamı 

kâr marjlarını daha da düşürüyor. Hal 

böyle olunca da  nakit akışını sağlam-

laştırmak ve  paranın zaman değerini 

hesaba katarak, hiç olmazsa vadeden de 

kâr etmek amacıyla vadeler de uzuyor. 

Vadelerin uzaması firmaların finansman 

maliyetlerini artırırken, yatırım yapma iş-

tahlarını da azaltıyor. 

Normal piyasa koşullarında yukarıdan 

aşağıya doğru inildiğinde sermaye bi-

rikimiyle ters orantılı olarak vadeler de 

uzuyor, fakat ekonominin durağanlaştığı 

durumlarda ana sanayi daha fazla likitte 

kalabilmek veya sıcak parayı koz olarak 

kullanıp alım fiyatlarını düşürebilmek için 

vadelerini açabiliyor. Otomotiv sürekliliği 

olan daha stabil bir sektör, ödeme vade-

leri de inşaat, tekstil, gıda ve mobilya gibi 

ana sektörlere kıyaslandığında çok daha 

kısa ve düzenli.n

FİNANS
İHTİYACI

Bir birey veya işletme ne 
olursa olsun finansman 

ihtiyacını mutlaka kazandığı 
döviz cinsi üzerinden 

yapmalıdır. Ya da hedge 
işlemleri ile mutlaka açık 

pozisyonunu
kapamalıdır.
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Bir ülkenin geleceği
sanatıyla bağlantılıdır

PROF. DR. SÜLEYMAN SAİM TEKCAN

Türk sanatında öncü karakteriyle büyük açılımlar yaratan Süleyman 
Saim Tekcan’ın yapıtlarında kullandığı at imgeleri, onu dünya çapında 

bir çizgiye taşıyan karakteristik özellikleriyle öne çıkıyor.

PROF. DR. SÜLEYMAN SAİM TEKCAN, ÜLKEMİZDE ÖZGÜN BASKI RESİM DENİNCE İLK 
AKLA GELEN İSİM. SANATSAL ÜRETİMİ VE EĞİTİMCİLİĞİNİN YANI SIRA TÜRKİYE’DE 

ÖZGÜN BASKI RESMİN GELİŞİMİNE SAĞLADIĞI KATKILARLA VE BU SANAT DALINDA 
YAKALADIĞI ÖZGÜN SANAT ANLAYIŞI İLE AYRICALIKLI BİR YERE SAHİP.
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Ülkemizde sanat eğitimi

B en Mimar Sinan Üniveristesi’nde 
uzun yıllar eğitim verdim. Orada de-

kanlık yaptım, arkasından önce Yeditepe 
Üniversitesi Güzel Sanatlar Fakültesi’nin 
sonra da Işık Üniversitesi Güzel Sanatlar 
Fakültesi’nin kurucu dekanı oldum. Gü-
zel sanatlar liselerinin projesini de ben 
hazırladım.

Sanat eğitimi ile bir ülkenin kendine 
saygın bir yer edinebileceğini düşünü-
yorum. Bu açıdan sanat eğitimine çok 
önem veriyorum. Bugün Türkiye’de 80 
civarında Anadolu Güzel Sanatlar Lisesi 
bulunuyor. Anadolu Güzel Sanatlar Li-
selerinin hayata geçirilmesinde büyük 
katkılarım oldu, bu projenin mimarlığını 
yaptım. 

Türkiye’de sanat eğitimcisi yetiştirmek 
çok kolay bir iş değildir. Keza sadece 
sanat eğitimcisi değil, sanatın ve mes-
leklerin her dalında üstün nitelikli insan 
yetiştirmek zorluğu yaşanmaktadır. 80 
milyon nüfusu olan bir ülkenin sanat eği-
timinin bugün geldiği noktanın batı ile kı-
yaslandığı zaman gerçekten üzülecek bir 
durumda olduğunu düşünüyorum.

Eğer insan, sanata bulaşmadan 
ölüyorsa o insan gerçekten yaşamış 
sayılmaz

Sanat eğitimi veren okul sayısı az olsa 
da verilen eğitimin çok kaliteli olduğunu 
söyleyebilirim. Bu da çok önemli bir şey, 
ama yeterli değil; insanların daha fazla 
sanata bulaşması lazım. Birçok hasta-
lıkları olan bir toplumda yaşıyoruz ama 
bunlar arasında en az olan şey “sanat 
hastalığı”. Bunları insanlara bulaştırmak 
lazım çünkü en mutlu ölünen hastalık 

da sanat hastalığıdır. Eğer insan, sanata 

bulaşmadan ölüyorsa o insan gerçekten 

yaşamış sayılmaz.

Dünyada bugüne kadar binlerce devlet 

kuruldu ama onlardan belki yirmi tane-

sini sayabilirsiniz ki bunlar da bıraktıkları 

sanat eserleri ile akıllarda kalmışlardır. 

Sanat bırakmayan devletler, tarihin ka-

ranlığına gömülüyorlar. Onun için yarınla-

ra kalmak istiyorsak sanat yapmak, üret-

mek, sanat eseri bırakmak zorundayız.

Dünyada hangi ülke olursa olsun eğer 

sanatla iç içe yaşamıyorsa sanat eseri 

üretmiyorsa o ülke yaşamaya hak kazan-

mıyor demektir. Dünya üzerinde kendin-

den hala söz ettiren Roma, Mısır, Yunan 

ve Osmanlı gibi uygarlıklar var oldukları 

çağlara eser bırakan devletler.

Ülkemizin gelecekte varolmasının 
yolu sanat, tasarım ve düşünce 
eğitiminin iyi yapılmasından geçiyor

Avrupa’nın Ortaçağ’dan Rönesans’a 

geçiş döneminde sanatçılar büyük rol 

oynamıştır. Sanatçılar ve yaratıcılar daha 

doğru bir tanımlama olur. Sanat, yarat-

ma ve düşünce olmadan ilerlemeden 

bahsedemeyiz. Ülkemizin gelecekte iyi 

olmasının en doğru çözümü Türkiye’deki 

sanat, tasarım ve düşünce eğitiminin iyi 

yapılmasından geçiyor.

Sanattaki en büyük eksikliğimiz

En önemli eksikliği halkın müze alışkan-

lığı edinmeli. Türkiye’nin Batı ölçeklerine 

ulaşabilmesi için sanatçılar olmazsa ol-

mazları. Saymakla bitmeyecek kadar çok 

değerli sanatçımız var. Türkiye’de ulus-

lararası boyutta yapılan çalışmalar par-

makla sayılacak kadar az. Ancak eğer bir 
ülke kendini uluslararası boyutta layıkıyla 
temsil etmezse sanatçıların da kendini 
göstermeleri zorlaşıyor. Bugün birçok 
Avrupalı veya Amerikalı sanatçının arka-
sında ülke desteği var.

Bir ülkenin kariyeri sanatıyla bağlantı-
lıdır. Sanatın olmadığı ve yaşanmadığı 
bir ülkede kamu ve özel kuruluşların bu 
konuya biraz daha hassas davranmaları-
nı bekliyoruz. Londra’da açılan Türklerin 
Bin Yıllık Yolculuğu 600 – 1600 sergisine 
çok büyük bir ilgi oldu. Bunun arkasın-

İMOGA - İSTANBUL GRAFİK SANATLAR MÜZESİ

Türkiye’de pek çok üniversitede özgün baskı atölyelerinin kurulmasını 
sağlayan sanatçı ve eğitimci Prof. Dr. Süleyman Saim Tekcan, 1974 yılında 
Türkiye’nin ilk profesyonel atölyesini kurmuş. Tekcan, başlarda sadece ken-
di üretimi için düşündüğü atölyesinin kapılarını çok geçmeden sanatçı ar-
kadaşlarına da açmış ve onların da burada özgün baskı resim yapmalarına 
olanak sağlamış. 1984 yılına gelindiğinde atölye, genişleyen imkânları ile 
Artess Özgün Baskı Atölyesi ismi ile yeniden inşa edilmiş. Atölyede fikir alış-
verişinde bulunan ve üretim yapan sanatçılar, buradaki çalışmalarına kar-
şılık bedel ödemek yerine, baskılarından bir bölümünü atölyeye bırakmış.

Artess Özgün Baskı Atölyesi, 2004 yılında biriken eserler ve daha büyük bir 
tecrübe ile yeniden inşa edilerek yeni ismine kavuşmuş: IMOGA İstanbul 
Grafik Sanatlar Müzesi. IMOGA İstanbul Grafik Sanatlar Müzesi, özgün baskı 
resimler yapılması amacıyla kurulmuş olan bir müze.

Sanat uzun bir maraton. Sabır-

lı olmayı ve sürekli çalışmayı 

öneriyorum. Öyle bir iki yılda 

bir yerlere gelmek mümkün 

değil. Sanat bir ömür boyu sü-

rüyor. Leonardo da Vinci’nin 

çok önemli bir sözü vardır. 

Hasta yatağında ölürken diyor 

ki; “Ben tam resim yapmayı 

öğrendim, şimdi ise ölüyo-

rum.“ Yani devamlı çalışmak 

ve bir şeyler katmak gerekiyor 

yaşamak için.
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larını da yitirirler. Dolayısı ile Türkiye’yi 
kendi değerleri, kendi tecrübeleri, kendi 
kültürel kodları üzerinden okumak ve 
anlamak gereği vardır. Toplum dediğiniz 
olgu, canlı bir organizmadır ve organik 
bir yapıdır. Bedenine yabancı bir dokuyu 
giyinmez ve üzerinde tutmaz, tutsa da 
iğreti durur, sakil durur. Bu tür kavramlar 
toplum dinamiklerinden doğdukları süre-
ce, o topluma ait bir kavramı ifade eder-

da tanıtım ekibi vardı. Biz aynı tanıtımı 

kendi ülkemizde yapsak binlerce insanı 

Türkiye’ye çekmiş oluruz diye düşünü-

yorum. Ancak bizim şu anda arkeoloji 

müzelerimiz iyi birer depo bile değil.

Ülkemizi kendi değerleri, tecrübeleri 
ve kültürel kodlarıyla yeniden 
anlamalıyız

Modernleşme, günümüzde artık anlamı-

nı yitirmiş, içi boşaltılmış bir kelime, bir 

kavramdır. Gerçeklikte karşılığı bulun-

mayan kavramlar anlamlarını ve bağlam-

ler ve ancak toplum genelinde, bir süreci 

bu şekilde yaşamın içine dâhil eder.

Sanat da eğer toplumda, insanın doğa-

sına ait bir yaşamsal ihtiyaçsa, mutlaka 

bir karşılık bulur ve aranır, yani sevgi 

dediğimiz ilişki eylemli duygu, yapay bir 

şekilde güdümlenemez, varsa vardır, 

yoksa da belki bir süre iğreti bir biçimde 

var(mış) gibi görünür ama zamana karşı 

yenik düşer ve yok olur. Dolayısı ile eğer 

sanat kavramını, insanın yaradılışının bir 

bağlamı olarak anlıyor isek, şekilsel sınır-

lar ve kısıtlar ile anlamıyor isek, sanatı 

sevdirmek gibi bir derdimiz de olamaz. 

Ha eğer, sanat diye, belirli bir tavrı, belirli 

kalıpları, kabulleri diretiyor, bunun dışını 

dışlıyorsak, bu zaten bir zorlama olur, de-

minde dediğim gibi bu elbise o vücuda 

olmaz, bir süre sonra, o canlı organizma 

bu yapay dayatmadan kurtulur, ve ken-

di dinamiğine uygun olanı yerine ikame 

eder. Sanatı sevdiremezsiniz, ancak 

sevme biçimini manipüle edebilirsiniz ki 

bu da ne denli samimi ve etik bir anla-

yıştır, bu ayrı bir konu. En dürüst olanı, 

bana göre sevginin akışını izlemek ve bu 

sevgiyle hayatı, üretimi kesiştirmekten 

geçer.

Küçük bir atölyeden müzeye 
dönüşen İstanbul Grafik Sanatlar 
Müzesi 

İstanbul Grafik Sanat Müzesi, önceleri 

kendim için kurduğum bir atölye ile baş-

layan bir serüvendir. Atölyem bir süre 

PROF. DR. SÜLEYMAN SAİM TEKCAN, TÜRK SİNEMASININ ÖNEMLİ FİLM-

LERİNDEN BİRİ OLAN SEVMEK ZAMANI’NDA BAŞAR ROLÜNÜ OYNAMIŞTI

Bir sanatçı sadece tuval boyayarak sanatçı olmuyor. Düşünce ve kültür çok 

boyutlu bir şey. Eğer siz müziği, tiyatroyu bilmiyorsanız, sinemayı bilmiyor-

sanız, dünya kültürünü bilmiyorsanız iyi bir sanatçı olmanız mümkün değil. 

Ben sinemayla da  tiyatroyla da uğraştım. Sevmek Zamanı gençlik döne-

mimde oynadığım bir film. Metin Erksan da Türk sinemasında önemli bir 

yönetmendir.

Uzun yıllar Mimar Sinan Üniversitesi Güzel Sanatlar Fakül-

tesi Dekanlığı yapan, yine birçok üniversitede kurucu de-

kanlık görevini üstlenen Tekcan, Türkiye’de Güzel Sanatlar 

Liseleri’nin yapılanmasında da önemli bir rol oynadı. 2004 

yılında Türkiye’nin ilk ve tek grafik sanatlar müzesi olan 

İMOGA’yı kurarak Türk Resim Sanatına önemli katkılar sağla-

dı. Türkiye’den ve dünyadan birçok sanatçı, Tekcan’ın atölye 

olarak da kullandığı İMOGA’da sanat eserleri üretmeye ve 

müzeye eserler kazandırmaya devam ediyor.

sonra birçok kişinin ilgi odağı olmaya 
başladı. Başta Nurullah Berk, Bedri Rah-
mi, Erol Akyavaş, Burhan Doğançay, 
Burhan Uygur olmak üzere neredeyse 
aklınıza gelebilecek tüm sanatçılar “Bu 
atölyede biz de bir şeyler yapalım” dedi-
ler ve oluşan bu kolektif bilinç sayesinde 
müzenin temelleri atıldı. 

Sanatçılar, o sevimli atölyede hem dü-
şünsel anlamda birçok şeyi konuştular 

Benim tüm eserlerimde Ana-
dolu topraklarının kokusu 
vardır. Bu Türkiye’de yaşayan 
tüm sanatçılar için de büyük 
bir şanstır aslında. Çünkü, 
Hitit’ten Osmanlı’ya kadar 
Anadolu topraklarındaki bü-
tün uygarlıklar sanatımızı etki-
lemiş, o uygarlıklardan bizlere 
ulaşan görsel şölen bir şekilde 
sanatımızla buluşmuştur.
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Prof. Dr. Süleyman Saim Tekcan, 
1940 yılında Trabzon’da doğdu. 
1963’te Ankara Gazi Eğitim Ens-
titüsü Resim-İş Bölümü’nden 
lisans diploması aldı. İstanbul 
Devlet Güzel Sanatlar Akademisi 
(Mimar Sinan Üniversitesi) Resim 
Bölümü’nden lisans ve Mimar Si-
nan Üniversitesi’nde Güzel Sanat-
lar Fakültesi’nde Sanatta Yeterli-
lik eğitimini tamamladı. 1968 ve 
1975 yılları arasında Atatürk Eğitim 
Fakültesi’nde eğitim görevlisi ola-
rak çalıştı. 1970’de bir yıl boyunca 
Almanya’da baskı eğitimi üzerine 
araştırmalarda bulundu. Daha son-
ra 1975 yılında Mimar Sinan Üni-
versitesi Güzel Sanatlar Fakültesi 
öğretim kadrosuna girdi. 1985’te 
profesör oldu ve aynı yıl Grafik Sa-
nat Dalı Başkanlığı görevine atan-
dı. Yugoslavya’da Sarajevo Sanat 
Akademisi ve Ankara’da Bilkent 

Üniversitesi’nde özgün baskı semi-
nerleri verdi. 1991 yılında Almanya, 
Bonn’da Türk Grafik Sanatı’nda 12 
Sanatçı ve Çağdaş Türk Resmi’nden 
Bir Kesit başlıklı iki ayrı konferans 
verdi. 1994-1995 yılları arasında 
Mimar Sinan Üniversitesi Dekanlık 
görevini, Grafik Bölümü Başkanlı-
ğı ile beraber yürüttü. 1996 yılında 
Büyükada’da eğitime başlayan Ye-
ditepe Üniversitesi Güzel Sanatlar 
Fakültesi’ni kurdu ve ilk eğitim yılı 
süresince Dekanlık görevini yürüttü. 
2007 yılında, Işık Üniversitesi Güzel 
Sanatlar Fakültesi Kurucu Dekan-
lığı görevini yürüttü. 2008 yılında, 
1.Uluslararası Özgün Baskıresim Bi-
enali Jüri Üyeliğin de bulundu. 2004 
yılından bu yana İMOGA-İstanbul 
Grafik Sanatlar Müzesi Kurucu Yöne-
tim Kurulu Başkanı olarak çalışmala-
rına devam etmektedir.

artık kendi elinde değil, izleyicinin elinde 

olduğunu bilir. Sanat, sanatçı ile izleyici-

sinin birlikte yol aldıkları, böyle bir yolcu-

luktur. Bu yolculuk bizi büyüler ve sınırın 

‘öte yanı’ na, orbidin dışına kadar sürer 

gider; ondan sonra da hep sürer.

Sevmek Zamanı

1960‘lı yıllarda sinema ve tiyatro benim 

ilgi alanımdı. Çünkü sanat bir bütün ve 

farklı sanatların içerisinde gezindiğinizde 

algılama gücünüz bir şekilde gelişiyor. 

hem de işler ürettiler. Kısa sürede bir 
sanatsal üretim ve paylaşım mekânına 
dönüştü. “Sanat eseri”nin üretildiği bir 
yerdi orası. Oradan birçok eser çıktı ve 
bugün müzeyi oluşturdu.

İstanbul Grafik Sanatlar Müzesi bir 
sonuçtur

Biz ilk günden itibaren paylaşmak üzeri-
ne kurulu bir yaşam ve üretim anlayışını 
benimsedik. Yıllar içinde sayısız sanatçı 
bu yapının olanakları içinde biçim aldı ve 
biçim üretti. 

En önemlisi hem 
mekânı, hem olanak-
ları, hem tecrübeleri, 
hem heyecanları, hem 
üretilenleri, kısacası 
sanatla dolu bir ha-
yatın tüm evrelerini 
paylaşarak çoğalttık 
ve çoğaldık beraberce. 
Bu çoğalmanın sonucu 
da bizi bir müze boyu-
tuna ulaşmaya ve dö-
nüşmeye mecbur etti. 
IMOGA bu hareketin bir sonucudur.

Bir sanat eseri bana bir fikir, bir konu, bir 
olay, bir toplum veya bir mesaj olarak 
gelmez, bir insan olarak gelir. Belli bir 
uzaklıkta, çoğunlukla kendi sanatsal ya-
ratısında olan insan olarak görünür. Sa-
nat oradadır, kişi oradadır. O insan ben 
değilimdir, o sanat eserini ben yapmamı-
şımdır; onu yapan da yapıt da oradadır. 
Benim işim o yapıta ve o insana gitmek-
tir. Benim o sanat eserinde gördüğüme 
yaklaşma, ulaşma çabalarım olmalıdır. 
Çünkü sanat kendini hemen ele vermez, 
sanat izleyicisinden emek ister, sevgi is-
ter, sanatına bakılmasını ister.

Sanatçılar güzel bir şeyi uzaya fırlatıp 
sonra da onun yanarak düşmesini sey-
retmeye alışıktırlar. Yapıt kendi başına 
havalanıp sanatçının tasarlayıp hayal etti-
ğinden çok ötelere, bildiğini bile bilmedi-
ği yerlere uçtuğunda, sanatçı denetimin 

Tiyatro yaparken, dostlarım ittiler bu 
işe beni. Ses mecmuası yarışmasında 
ikinci oldum ve birçok film teklifi aldım. 
1965 yılında Metin Erksan’ın yönettiği 
“Sevmek Zamanı” filminde oynadım. O 
film Türk sinemasının başyapıtlarından 
biridir. O filmde oynamak benim için 
bir şanstı ve bunun gibi birkaç filmde 
daha oynadım. Sevmek Zamanı filminin 
İstanbul’da 50. yıl galası yapıldı. O filmin 
galasında yaşayanlardan bir tek ben var-
dım. Metin Erksan öldü, Müşfik Kenter 
maalesef aramızda yok. O film, 50 yıl 
içerisinde her yıl yapılan sinema filmleri 
arasında ilk ona giriyor. Böyle bir filmde 
baş oyunculardan biri olmak gibi bir şans 
elde ettim. n

Selçuklu ve Osmanlı’nın olağanüstü zenginliklerle dolu hat, tezhip, min-

yatür gibi alanlarda bizi bugüne kadar etkileyen birçok eserleri var. Dün-

yada sayısız devlet kurulmuş bu devletlerin içerisinde 10 tane devlet 

sayabiliyoruz. Bu devletler sadece eser bırakan devletlerdir. Eser bırak-

mayan devletlerin çoğu yok olup gitmiştir. Sanatçı çok önemli bir varlık. 

Düşünceyi çok ileri taşıyan, insanları düşünmeye sevk eden yaşam biçimi-

ni zenginleştiren bir yaratıktır.

PROF. DR.  SÜLEYMAN SAİM TEKCAN
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ALPER KANCA

“Araç teknolojileri geliştikçe, 
Yenileme Pazarı da hızla gelişiyor. 
Yenileme Pazarı’nda varlığını 
sürdürmek isteyen firmalarımızın, 
yeni teknoloji ve eğilimleri 
yakından takip etmesi önemlidir.”

TAYSAD Yönetim Kurulu Başkanı

Yenileme pazarımızı otonom araç 
teknolojisine göre revize etmeliyiz

Bu yıl 8’inci kez düzenlenen “Aftermarket Konferansı” ala-
nında uzman konuşmacıları ve çok sayıda davetliyi ağırla-
dı. Konferansın açılış konuşmacılarından TAYSAD Başkanı 
Alper Kanca, Türk otomotiv tedarik sanayinin küresel Yeni-
leme Pazarı’nda varlığını sürdürebilmesi için otonom araç 
teknolojisine göre dönüşmesi gerektiğinin altını çizdi.

ORHAN SABUNCU

“Ar-Ge merkezlerinin yaklaşık 
beşte biri otomotiv sektöründe 
faaliyetlerini sürdürmektedir. 
Ülkemizdeki ortalama araç 
yaşının yüksek olması aftermarket 
pazarının önemini ve büyüklüğünü 
giderek artırmaktadır”

OİB Yönetim Kurulu Başkanı

EYAL TARABLUS

“Otonom sürüş, araç paylaşma 
ve mobilite çözümleri, teknolojik 
veriler ile oluşan yeni rekabet, 
akıllı ev ile bağlanabilir araçlar 
arasında köprü oluşturma, 2025 
Satış Sonrası Pazarı'nın ana 
başlıkları içerisinde yer alacak”

OSS Başkan Yardımcısı

ELEKTRONİK
AKSAM KULLANIMI

2030 YILINDA

Yenileme Pazarı’nda varlığını 
sürdürmek isteyenler, yeni 

teknoloji ve eğilimleri
yakından takip etmeli.

% 50 ’NİN ÜZERİNDE
SEYREDECEK

1,3’ünü temsil ediyor. Mevcut durumda 

5 milyar dolarlık hacme sahip olan Tür-

kiye Yenileme Pazarı’nın 2020’de 6,5 

milyar dolara ulaşması öngörülüyor. Türk 

otomotiv tedarikçileri olarak uluslararası 

standartlara uygun üretim yapma kabi-

liyetimiz oldukça yüksek. Bu konudaki 

çalışmalarımızın birçoğu ile ilgili uluslara-

rası otoritelerden ve OEM firmalarından 

ödüller de aldık. Bu başarının sürdürüle-

bilir olması için, sadece OEM veya OES 

parçalarında değil, aynı zamanda IAM 

seyrediyor. İç pazarda yaşanan daralma 

ya da gelişmenin yenileme pazarı üze-

rindeki etkisi büyük oluyor. Örneğin araç 

teknolojisi geliştikçe, yenileme pazarının 

da aynı yönde ve hızda gelişmesi, hatta 

dönüşmesi gerekir. Bugün itibariyle yak-

laşık yüzde 30-40 seviyesinde olan elekt-

ronik aksam kullanımı, 2030’larda yüzde 

50’nin üzerinde seyredebileceği öngö-

rülmekte. Dolayısıyla özellikle Yenileme 

Pazarı’nda varlığını sürdürmek isteyen 

firmalarımızın, yeni teknoloji ve eğilimleri 

yakından takip etmesi önemlidir.”

Yenileme pazarına ilişkin rakamsal ve-

rileri aktaran Kanca, “Dünyada kulla-

nılmakta olan araç sayısı 1,21 Milyar 

adedi aştı. Türkiye ise bu pazarın yüzde 

T ürk tedarik sanayinin ülke ekono-
misine katkısı noktasında özellikle 

TAYSAD üyesi kurumların aktif rol aldı-

ğını belirten Başkan Alper Kanca, “TAY-

SAD 380 üye, yaklaşık 23 milyar dolar iş 

hacmi, 8 milyar dolar doğrudan ihracata 

ve 150 bin’in üzerinde istihdama sahip 

40’ıncı yılına yaklaşmış köklü bir sivil 

toplum kuruluşu. Dolayısıyla ekonomiye 

katkı sağlama konusunda da çok önemli 

bir yere sahip” dedi ve konuşmasını şöy-

le sürdürdü:

“Türkiye, araç parkı konusunda diğer 

dünya ülkeleri arasında ortalamanın al-

tında bir seyir izlemekte. Ülkemizde kişi 

başına düşen otomobil sahipliği, özellik-

le Avrupa ortalamalarının oldukça altında 
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“Bu sene küresel ticarette %5’lik artış 
bekleniyor. Bu büyüme büyük ölçüde 
Kuzey Amerika, Batı Avrupa, Çin’de 
bekleniyor. SUV tipi araçlar, özellikle 
Avrupa’da bu büyümeyi artıracak.”

JONATHON POSKITT
LMC Otomotiv Direktörü

“Renault olarak yeni 
iş yaklaşımımız, satış 
sonrası piyasasındaki 
pazar payının ve müşteri 
muhafaza oranının 
artırılmasıdır.”

EMRE ÖZCAN
OYAK RENAULT
Satınalma Satışsonrası Müdürü

“Kârlı bir IAM işini sağlamak 
için artan rekabet baskısına 
rağmen; rekabetçi teklifle satış 
hacminin büyütülmesi, makul 
fiyatlandırma stratejisi ile 
marka konumlandırma, hem 
ekonomi hem de premium 
segmentlerde eksiksiz ürür 
yelpazesi hem de, çoklu marka 
bilinci oluşturma önemli.”

ONUR ÖZYAPICI
MANN+HUMMEL
Satış Direktörü

DÜNYADA
KULLANILAN
ARAÇ SAYISI

Türkiye bu pazarın
yüzde 1,3’ünü
temsil ediyor.

1,21MİLYAR
ADET

“Yenileme Pazarı’nda tehditler ölçü-
sünde fırsatlar da var”

Açılış konuşmacılarından Otomotiv Sa-
tış Sonrası Ürün ve Hizmetleri Derneği 
(OSS) Başkan Yardımcısı Eyal Tarablus, 
“Akıllı teknoloji ve bağlanabilirlik olguları, 
yapay zeka, haritalandırma ve otonom 
sürüş, araç paylaşma ve mobilite çö-
zümleri, teknolojik veriler ile oluşan yeni 
rekabet, akıllı ev ile bağlanabilir araçlar 
arasında köprü oluşturma, 2025 Satış 
Sonrası Pazarının ana başlıkları içerisin-
de yer alacak. 

Dolayısıyla veri ekonomisinin hakim 
olacağı ve otomotiv pazarını etkileye-
ceği günler çok yakın. Satış Sonrası 
Pazarı’nda işlerimizi korumamız ve geliş-
tirmemiz için tehditler ölçüsünde fırsat-
lar da var” diye konuştu.

“Küresel ticarette yüzde 5 artış”

Yakın ve uzak gelecekte otomotiv sektö-
ründe neler olacağının yanı sıra otonom 
araçlar konusuna değinen LMC Otomo-
tiv Direktörü Jonathon Poskitt, “Bu sene 
küresel ticarette %5’lik artış bekleniyor. 
Bu büyüme büyük ölçüde Kuzey Ameri-
ka, Batı Avrupa, Çin’de bekleniyor. Orta 
vadede ise Hindistan’da ve Afrika’da iyi-
leşme beklentisi mevcut olmakla birlikte 
İran’ın toparlanma sürecine girmesi ve 
Güney Afrika’nın da belli düzeyde bir iyi-
leşme göstermesi öngörülüyor. SUV tipi 
araçlar, özellikle Avrupa’da bu büyümeyi 
artıracak. Ağır ticari taşıtlarda Çin yüzde 
30 oranında söz sahibi. 

2017 yılında ağır ticari taşıtlar için öngö-
rülen büyüme de yüzde 8 oranında. Öte 
yandan otonom araç parkı büyümesini 
sürdürecek ve otomotiv sektörünün 
küresel ticaretteki payını büyük ölçüde 
etkileyecek. Otonom araçlar trafik konu-
sunda da ciddi bir rahatlama sağlayacak” 
dedi. 

tiv Sektörü, sadece bir üretim merkezi 

olmayı değil aynı zamanda Avrupa’nın 

en gelişmiş Ar-Ge Merkezlerinden biri-

si olmayı hedeflemektedir. Bu nedenle 

katma değeri yüksek ürünler üretmek, 

Ar-Ge ve inovasyona yatırım yapmak 

endüstrimiz açısından vazgeçilmezdir. 

Ülkemizdeki Ar-Ge merkezlerinin yakla-

şık beşte biri otomotiv sektöründe faali-

yetlerini sürdürmektedir. Ortalama araç 

yaşının yüksek olması aftermarket pa-

zarının önemini ve büyüklüğünü giderek 

artırmaktadır. Destekleyicisi olduğumuz 

Aftermarket Konferansı, Yenileme paza-

rındaki güncel sorunları, fırsatları, uygu-

lamaları küresel boyutta değerlendirebil-

me ve tartışma fırsatı sunması açısından 

oldukça değerli bir platformdur” dedi.

(Independent Aftermarket) parçalarında 

da stratejik olarak belirlenmiş kalite se-

viyesinin sürdürülmesi gerekmekte. Ay-

rıca Türk tedarikçilerin, sadece standart 

ürünleri üretmeyip, katma değeri yüksek 

ürünlere yönelmelerinin mümkün oldu-

ğunu görüyoruz. Bu teknolojik alt yapı 

ve Ar-Ge kabiliyeti firmalarımızda bulun-

makta” diye konuştu.

Türkiye ihracatta yeni rekorlar kırma-
yı hedefliyor

Açılış konuşmacıları arasında yer alan 

Otomotiv İhracatçıları Birliği (OİB) Başka-

nı Orhan Sabuncu, “Otomotiv endüstrisi 

açısından 2016 yılı başarılı bir yıl olarak 

geride kalmıştır. Otomotiv endüstrisi İh-

racatı 2016 yılında önceki yıla göre %13 

artarak 23,9 milyar dolar olarak gerçek-

leşmiştir. Ülkemizin ihracat şampiyonu 

olan otomotiv endüstrisi, aynı zamanda 

1,9 milyon adetlik üretim kapasitesiyle 

Avrupa’nın en önemli üretim merkezle-

rinden birisidir. 

2016 yılı üretim verilerine göre ülkemiz 

Avrupa’nın en büyük ticari araç üretici-

si olma konumunu da sürdürmektedir. 

Hem üretimde hem de adet bazında 

ihracatta yeni rekorlar öngörüyoruz. Bu 

yılın üçte biri geride kalırken otomotiv ih-

racatımız %23 artmış ve 9,3 milyar dola-

rolarak gerçekleşmiştir. Türkiye Otomo-
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“Mercedes-Benz Telediagnosis 
Çözümleri, aracın bozulma 
riskinde, çağrı merkezi müşteriyi 
telefonla bilgilendirir ve aracın 
rotasında servis ve bakım 
atamalarını düzenler. Potonsiyel 
arızaları önler, müşteriye bakım 
organizasyonu konusunda 
avantaj sağlar.”

CAN BALABAN
MBT, Kamyon ve Otobüs 
Müşteri Hizmetleri Bölüm 
Müdürü

"Yapay zeka, bulut ve sis 
bilişim, blockchair, I0T ağları 
gibi gelişen teknolojiler ve 
yeni kullanım örneklerini 
etkinleştirmemiz gerekiyor.”

MUSTAFA AYHAN
Bosch Türkiye
I0T - Endüstri 4.0 Koordinatörü

“İran’da bir sürücü yılda 17 bin kilometre, 
Hindistan’da 9 bin kilometre yapıyor. 
Avrupa’da yıllık kilometrede azalma söz 
konusu. Türkiye G5’in biraz daha altında 
kalmakla birlikte yaklaşık 12 bin kilometre 
yapıyor.”

FRANCOIS PASSAGA
GIPA Aftermarket Kurucu Ortağı

“Otonom araç teknolojisi tedarik 
sanayini büyütecek”

Roland Berger Kurucu Ortağı Alexan-
der Brenner, “Son birkaç yıla bakacak 
olursak; küresel ticarette ve dolayısıyla 
otomotivde daralmalar oldu fakat geli-
nen noktada toparlanma sürecine girildi. 
Mevcut durumda Avrupa’da otomotiv 
sektörü dalgalı bir seyir izliyor. Öngörü-
de bulunmayı zorlaştıran bir tablo söz 
konusu. Diğer taraftan ABD’de Trump’ın 
başkan seçilmesiyle birlikte Meksika’ya 
uygulanan ambargo işin seyrini değiş-
tiren etmenlerden. Dolayısıyla ABD 

ülkeler büyüyecek? Bu noktada 4 büyük 

zorluktan bahsedebiliriz. İlki satış hacmi 

zorluğu. Bu kapsamda ‘Gelecekte nere-

de olmamız, nerelere yatırım yapmamız 

gerek?’ sorularına yanıt verebilmeliyiz. 

Her pazarda bulunmak mümkün değil. 

Kâr sağlayacak alanları bilmek gerekli. 

İkinci zorluk ise birleşme ve satın al-

malar. Burada önemli olan teknolojiye 

erişim, mekanik yeterlilik, network oluş-

turabilme, yeni pazarlara girebilme gibi 

fonksiyonları iyi analiz etmek. Üçüncüsü 

ise finansal değer yaratma zorluğu. Son 

olarak şunu söylemeliyim; otomotiv te-

darik sanayi büyüyecek. Fakat bu işin 

kazanan ve kaybeden tarafları olacak. Di-

zel üretim yapanlar kaybeden tarafta yer 

alırken, otonom üretim yapanlar kazanan 

tarafta yer alacak. Bu nedenle ölçek hac-

minin ötesine geçip; insana, teknolojiye 

yatırım yapma gereği doğuyor” diyerek 

sözlerini tamamladı.

“Türkiye ve Avrupa yaşlı taşıt 
parkına sahip”

Konferans konuşmacıları arasında yer 

alan GIPA Aftermarket Kurucu ortağı 

Francois Passaga, “Kendi yaptığımız 

anket çalışmalarına dayalı verilerden 

bahsetmek istiyorum. Bu araştırma kap-

samında G5 ülkeleri, İran ve Hindistan 

üzerinden hammadde, taşıt parkı ve sü-

rücü konularında bir kıyaslama gerçek-

leştirdik. Taşıt parkına ilişkin sonuçları 

değerlendirecek olursak; Avrupa’da ka-

demeli olarak taşıt parkında bir yaşlanma 

söz konusu. Bu yaşlanma yüzde 20’nin 

üzerinde. Çin hala en genç taşıt parkına 

sahip ülke olarak karşımıza çıkıyor. İran 

ise G5’e göre daha genç taşıt parkına 

sahip. İran’da taşıtların yüzde 32’si 10 

yaşından daha yaşlı. 

Türkiye de Avrupa’ya benzer bir durum 

var fakat yapısal farklılıklar gösteriyor. 

pazarına ilişkin öngörüde bulunmak da 

mümkün görünmüyor. Bu ve bunun 

gibi konular ticarete ilişkin kısa vadeli 

tahminleri dahi imkansız hale getiriyor. 

Tabi ki büyümeler olacak ancak, hangi 

HER PAZARDA
BULUNMAK 

MÜMKÜN DEĞİL

Kâr sağlayacak alanları bilmek 
gerekli. Teknolojiye erişim, 
mekanik yeterlilik, network 

oluşturabilme, yeni pazarlara 
girebilme gibi fonksiyonları iyi 

analiz etmek gerekiyor.
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 İnternetten en çok aksesuar gibi 
parçalar satın alınıyor. Sonuç olarak 
odaklanılması gereken konuların şunlar 
olduğunu söyleyebilirim; potansiyel, 
müşteriler ve pazarı etkileyenleri 
etkilemek.”

KAUSHIK MADHAVAN
Frost&Sullivan MENESA Direktörü

Otomotiv tedarik sanayi büyüyecek. 
Fakat bu işin kazanan ve kaybeden 
tarafları olacak. Dizel üretim yapanlar 
kaybeden tarafta yer alırken, otonom 
üretim yapanlar kazanan tarafta yer 
alacak.”

ALEXANDER BRENNER
Roland Berger Kurucu Ortağı

ELEKTRONİK
AKSAM KULLANIMI

2030 YILINDA

Yenileme Pazarı’nda varlığını 
sürdürmek isteyenler, yeni 

teknoloji ve eğilimleri
yakından takip etmeli.

% 20 ’NİN ÜZERİNDE
SEYREDECEK

Türkiye’deki taşıtların yüzde 19’u 10 

yaşından yaşlı. İran ise Türkiye’ye göre 

daha genç taşıt parkına sahip. Öte yan-

dan sürücü davranışlarına ilişkin sonuçla-

rı değerlendirecek olursak; İran’da bir sü-

rücü yılda 17 bin kilometre, Hindistan’da 

9 bin kilometre yapıyor. Avrupa’da yıllık 

kilometrede azalma söz konusu. Türkiye 

G5’in biraz daha altında kalmakla birlik-

te yaklaşık 12 bin kilometre yapıyor. 

1991 ve 2016 verilerine göre, ortalama 

25 senelik dönemde 62 bin kilometre-

den 132 bin kilometreye yükselme söz 

konusu. Hindistan’da sürücülerin çoğu 

hala ilk yani sıfır olarak aldıkları araçları 

kullanıyor. Türkiye ve Avrupa ise ikinci 

el araç kullanıyor. Türkiye’de aftermar-

ket alanında internet kullanımı çok kısıtlı 

düzeydeyken, Hindistan aftermarket ko-

nusunda interneti tercih ediyor” diyerek 

sözlerini tamamladı.

Hindistan yenileme pazarını
dijitale taşıdı

Konuşması sırasında Hindistan pazarı-

na ilişkin değerlendirmelerde bulunan 

Frost&Sullivan MENESA Direktörü Ka-

ushik Madhavan şunları söyledi: “Yüz-

de 7,5 oranında büyüyen Hindistan, 

Birleşik Krallık ve Fransa’yı geride bıra-

karak beşinci büyük ekonomi olacak. 

Hindistan’ın üretim merkezi olma viz-

yonunu yerine getirmesi durumunda, 

Almanya’nın yerini alabileceğini ve 2020 

yılına gelindiğinde en büyük 4. Ekonomi 

olacağını söyleyebiliriz. Hindistan’da mo-

bil ticarette çok büyük patlama yaşandı. 

Bu durum otomotiv sektörüne de etki 

etti. 2017 Mart sonu itibariyle satışlar 5 

milyona ulaştı. Bir kaç sene önce inter-

nette yedek parça satışı yüzde 1 iken, 

bir kaç sene içerisinde yüzde 5 seviye-

lerine gelecek. Bu gelişmeleri destekle-

yici bir takım gelişmeler var. Bunlardan 

biri OEM’lerin çok markalı servis modeli 

geliştirme çalışmalarına start vermiş ol-

ması. Bu demek oluyor ki, sadece kendi 

ürettikleri markalara değil, diğer markala-

ra da servis hizmeti sağlanacak. Bir diğer 

gelişme ise Hindistan pazarında, ürün ve 

hizmetler mevzuatı devreye sokuldu. Ar-

tık yedek parça ve tedarikçiler daha az 

vergi ödeyecek. 

Ödeme konusunda da kolaylık sağlana-

cak. Hindistan’daki aftermarket pazarının 

esas problematiği ise internetten ürün 

satın alanların ödemelerini hala ‘kapıda’ 

gerçekleştirmesi. Yani en zor olan şey 

müşterilerde güven oluşturma. Çünkü 

tüketici aldığı ürünün orijinal olup olma-

dığını nereden anlayacağını düşünüyor. 

İnternetten en çok aksesuar gibi parça-

lar satın alınıyor. Sonuç olarak odaklanıl-

ması gereken konuların şunlar olduğunu 

söyleyebilirim; potansiyel, müşteriler ve 

pazarı etkileyenleri etkilemek”n
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Otomobillerin giderek “elektronik 
cihazlaştığının” farkında mıyız?

Bursa’daki üyelerin bir araya getirildiği toplantıda, otomo-
tiv sektörünün geleceğine ışık tutacak sunumlar yapıldı. 
Ford Otosan Genel Müdürü Haydar Yenigün, 150 yıl kadar 
önce “mekanik” birer cihaz olarak doğan otomobillerin na-
sıl elektronik cihazlara dönüşmekte olduğunu anlattı. 

Konvansiyonel yöntemlerle iş yapmaya 

devam edilmeyecek. Gelecek Y jeneras-

yonunun istediği gibi olacak, bizim iste-

diğimiz gibi değil. Onun için Y jenerasyo-

nunu yakalamamız lazım” dedi.

Otomotiv tedarik sanayi 4’üncü 

bölge imkânlarından yararlanabiliyor

Toplantıda konuşan T.C. Ekonomi Ba-

kanlığı Teşvik Uygulama ve Yabancı 

Sermaye Daire Başkanlığı Dış Ticaret  

Uzmanı Alper Kürşad Alkan ise otomo-

tiv tedarik sanayi sektörü temsilcilerine 

yararlanabilecekleri teşvik paketlerinden 

bahsetti. “Yatırım teşvik sistemi 2012 

yılında revize edildi” diyen Alkan, “Artık 

otomotiv tedarik sanayi, Türkiye’nin ne-

resinde olursa olsun eğer İstanbul dışın-

daysa 4’üncü bölgelerde sağlanan tüm 

imkânlardan yararlanabiliyor.

Bu imkanları şöyle sıralayabiliriz: Ya-

tırımlarınızın yüzde 30’unu kurumlar 

vergisine indirebiliyorsunuz. 6 yıl kadar 

iade istihdamınıza sigorta prim işveren 

hissesi desteği sağlanıyor. Yatırım yeri 

hissesi eğer ilin valiliği tarafından uygun 

görülüyorsa sağlanıyor. TL kredilerde 4 

puan döviz kredilerde 1 puan faiz deste-

ği sağlanıyor. 4’üncü bölgede ya da di-

ğer bölgedeyseniz destekler daha fazla 

olduğu için kendi bulunduğunuz bölge 

desteklerinden faydalanabiliyorsunuz” 

şeklinde konuştu.

Kullanılan teşviklerin oranlarından da söz 

eden Alper Kürşad Alkan, “Otomo-

tiv sektöründe son dönem 

verilen teşvik istatistik-

lerine baktığımızda 

aslında 2012 yılından 

2017 yılına doğru 

bir artış var. Teşvik 

oranları 2012-2016 

arasında yatay se-

yirde giderken 2017 

yılı ile beraber yükseli-

şe geçmiş” dedi.n

Bursa’daki buluşmada, Ford Otosan 
Genel Müdürü Haydar Yenigün de, oto-
motivde değişen trendler ve Y kuşağının 
etkileri hakkında bilgi verdi. Y kuşağının 
ihtiyaçları doğrultusunda araç içerisin-
deki elektronik aksamında da artması 
gerektiğini ifade eden Haydar Yenigün, 
“Araçların içindeki elektronik miktarı 
bugün itibariyle yüzde 30. Bundan 10 
yıl önce neredeyse yoktu. Bu demek-
tir ki 2030’da bir aracın içindeki yazılım 
ve elektronik miktarı yüzde 60 olacak. 
Yani insansız araç teknolojileri önümüz-
deki dönemde büyük bir öneme sahip 
olacak. Akıllı telefonlardaki uygulamalar 
artık araçlarda da olacak. 

Bugün Ford’un yaptığı araçlarımızın içeri-
sindeki sistemler de açık inovasyona im-
kan veren, belki sizin de kendi geliştirdi-
ğiniz aplikasyonları ekleyebileceğiniz bir 
hale geldi. Artık software mühendisliği 

gelişiyor” şeklinde konuştu.

Y jenerasyonunu
yakalamamız lazım

Yenigün, “Önümüzdeki 
dönemin üretim siste-

mi mevcuttakinden 
çok daha farklı 

o lacak . 

T AYSAD, geçtiğimiz günlerde ge-
leneksel üye toplantılarından birini 

daha gerçekleştirdi. Bursa’daki otomo-

tiv üreticileri ile bir araya gelen TAYSAD 

Başkanı Alper Kanca, ‘Tasarım-Teknoloji-

Tedarik gücüyle dünyada ilk 10’ hedefi 

kapsamında yurt içi ve yurt dışında dü-

zenledikleri etkinlikler hakkında bilgi ver-

di. Yurtdışında Türkiye algısının güçlen-

dirilmesi gerektiğini vurgulayan Kanca, 

“Biz TAYSAD olarak Türkiye’nin mevcut 

ülke algısını kuvvetlendirmek ve ülke-

mize yeni yatırımlar çekmek için yurtdı-

şındaki temaslarımızı sürdüreceğiz. Bu 

kapsamda sık sık küresel ana sanayi fir-

malarıyla bir araya geliyoruz” dedi.

Ford Otosan Genel Müdürü
Haydar Yenigün ve
TAYSAD Başkanı Alper Kanca

GELECEĞİN
İŞ YAPMA BİÇİMİ

Haydar Yenigün, “Önümüzdeki 
dönemin üretim sistemi 

mevcuttakinden çok daha farklı 
olacak. Konvansiyonel yöntemlerle 
iş yapmaya devam edilmeyecek. 

Gelecek Y jenerasyonunun istediği 
gibi olacak, bizim istediğimiz gibi 
değil. Onun için Y jenerasyonunu 

yakalamamız gerek”
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C. Aslı Kısacık 
TT Çelikyay Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı
Her sektörün, her faaliyetin, gün geçtikçe gelişen teknolojiye bu kadar entegre olması gereken günlerde bence 
kadrolardaki genç kuşaklara duyulan gereksinim daha çok hissediliyor. Tam da bu noktada Platform Y gibi, 
TAYSAD’ın genç nesline tanışma ve faaliyetlerde bulunma imkanı veren bir grubun ortaya çıkması gurur veri-
ci, bir o kadar da faydalı.  Özellikle Türkiye’nin ihracatını sırtlayan otomotiv sektöründe yer alan her şirket, 
bu ülkenin üstün bir değeri  ve bu değerlerin genç nesille daha da ileriye doğru yönlenmesini sağlamak 
hem ikinci veya üçüncü kuşakların hem de genç profesyonellerin görevi. İçinde bulunduğumuz bu çağda 
bilgiye ulaşmak çok kolayken, bu bilgiyi kullanma ve tecrübeler edinme imkanı zaman zaman kısıtlana-
biliyor. Platform Y’nin, bu amaçla bünyesindeki yeni nesillere, kendilerini daha açıkça ifade etme 
ve fikir alışverişi olanağı sağlayacağına, ayrıca güçlü bir öğrenme aracı olacağına hiç kuşkum yok.

Otomotiv sektörünün
yeni nesil temsilcileri bir arada

TAYSAD tarafından hayata geçirilen Platform Y, otomotiv 
tedarik sanayinin genç kuşak temsilcilerinin “sosyal ağ bi-
lincini artırma” misyonuyla etkinlikler düzenlemeye devam 
ediyor.

ket etmesi, gelecekte sektörümüzün 
bugünkünden çok daha iyi bir seviyeye 
ulaşacağı konusundaki umudumuzu artı-
rıyor” diye konuştu.

“Doğal oryantasyon sürecini daha 
planlı hale getirmeyi amaçladık”

“Platform Y ile birlikte yeni nesillerin 
birlikteliğine, gelişimine ve paylaşımına 
katkıda bulunmak istiyoruz” diyen Plat-
form Y Komite üyelerinden Ertan De-
mirdüzen, çalıştığı şirketlerin geleceğine 
yön verecek, bunun için gerek yönetim-
sel gerekse sosyal yönlerden gelişime 
açık genç yöneticileri Platform Y’de yer 
almaya davet etti. Platform Y Komite 
üyesi Yakup Birinci ise, bu proje ile geç-
mişte büyüklerin genç kuşak temsilcileri 
dernek yaşantısına alıştırmak ve onların 
nezaretinde süreçlere tanık olunmasını 
sağlamak amacıyla yapmış oldukları do-
ğal oryantasyon sürecini, daha planlı bir 
şekilde yürütmek istediklerini dile getir-
di.

Bir diğer Platform Y Komite üyesi Özge 
Özen Kural, yeni nesil yöneticilerin TAY-
SAD bünyesinde oluşacak sosyal ağ ile 
hem kendi şirketlerine fayda sağlayacak-
larına hem de dernek çatısı altında proje-
ler üreterek, Türkiye’nin sosyal, kültürel 
ve ekonomik refah düzeyinin arttırılma-
sında rol alacaklarına vurgu yaptı.

Platform Y, önümüzdeki dönemde İzmir-
Alaçatı’da ve Bursa-Uludağ’da düzenle-
yeceği buluşmalarla faaliyetlerine hız 
kazandıracak.n

de yeniliklere öncülük etmek ve Türk 
otomotiv tedarik sanayini dünya lideri 
sektör konumuna yükseltmek için genç 
nesille birlikte topyekûn hareket etmek 
zorundayız” dedi.

“Genç kuşak hızlı ve sonuç odaklı 
hareket ediyor”

Dünyanın, gün geçtikçe daha çok sosyal 
ağ odaklı olmaya başladığının altını çizen 
TAYSAD Başkanı Kanca, “Başarı tama-
men odaklanma ve sosyal ağ meselesi. 
Biz de TAYSAD olarak söz konusu deği-
şime ayak uydurmak ve mevcut ağımızı 
geliştirmek için üye firmalarımızın genç 
temsilcileri ile biraraya gelerek Platform 
Y isimli bir yapı kurduk. Yeni nesillerin, 
bizden daha hızlı ve sonuç odaklı hare-

P latform Y toplantısı kapsamında 
konuşma yapan TAYSAD Başka-

nı Alper Kanca, “Seneye 40’ıncı yılına 

girecek olan TAYSAD şimdiye kadar 

birçok misyonu yerine getirmiş önemli 

bir dernek olmayı başardı. Üyelerine kat-

ma değer yaratmasının yanı sıra ihracat 

odaklı strateji ve söylemlerle ülke eko-

nomisinde de etkin bir role sahip oldu. 

Böylesine önemli bir yapının korunması, 

güçlenmesi ve sürdürülebilirliği bizlerin 

yegane amacı. Bu amaca hizmet ede-

ceğine inandığımız yeni bir yapı kurduk: 

Platform Y. Bu yapı sayesinde otomotiv 

tedarik sektörünün genç temsilcilerini 

de sektöre katkı sunma noktasında ak-

tif hale getirmeyi amaçlıyoruz. Sektör-
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Metaforlar önemlidir. Bir şeyin anlamını başka birinin tanıdık terminolojisine atıfta bulunarak 
açıklamak, dünyayı nasıl kavrayacağımızı şekillendirir.

Otonom araçlar çağında, 
kuruluşunuz sürücüsüz olabilir mi?

Otomotiv metaforları çoğunlukla kont-

rol çağrışımları da taşıyorlar. İnsanların 

kariyer ilerlemeleri için “sol şerit” kul-

lanılırken, emekliliğe yaklaştıkça azalan 

sorumluluklara ise “vites küçültme” 

diyoruz. İşin başındaki kişi “direksiyo-

nun başındaki kişi” ya da şirketi ileriye 

taşıyan “kaptan” oluyor. Jim Collins’in 

iş dünyasında hayli bilinen metaforunda 

şirketiniz otobüs, siz ise duraklayan oto-

büsü yeniden yola koyacak olan şoförsü-

nüzdür. 

Bu metaforda esas olan otobüsün gitti-

ği yer değil, otobüste kimlerin ve hangi 

rollerin, yani koltukların bulunduğudur. 

Bu önümüzdeki dönemde de geçerli 

kalacak olsa bile insanların birlikte çalış-

M etaforlar fiziksel niteliklerle değil, 
gömülü varsayımlarla da gelir. 

İki organizasyonun birleşmesini, tren 
kazası gibi nitelendirirsem, siz her bir 
organizasyonu haşatı çıkmadan önce, 
parkurunda sabit, hızını ya da gidiştını 
değiştiremeyen veya değiştirmek iste-
meyen bir şekilde hayal edersiniz. Bunu 
eğri büğrü bir enkaz içerisinde tamir edi-
lemez bir felaket olarak düşünmeniz için 
çok fazla detaya ihtiyacınız yoktur. 

Bir kez başladığınızda da metaforlar 
devam etmeye eğilimlidirler. Örneğin, 
pek çok çağdaş kuruluş yapılarını iki 
süregelen metafora borçludur; standar-
dizasyonu, lineer iş akışları ve verimlili-
ğine vurgu yapılan montaj hattı ile açık-
ça belirlenmiş görevleri, safları, komuta 

zincirleri ve otoritelerin çekinceleri ile as-

keriye. İş yapış biçimleri artık yaratıcılığa 

ve yeniliğe bağlı bir işbirliğine ve bilgiye 

dayalı hale gelse de hala pek çok yöneti-

ci ve çalışan, çeviklik için gerekli kaynak 

ve fikirlerin akışına değil kontrol odaklı hi-

yerarşilere takılı olarak hareket ediyorlar. 

Peki, iş metaforlarının önemli bir kayna-

ğı başa döndüğünde ne olur? Bu kuru-

luşların kendilerini görüş biçimlerini ya 

da işlevlerini nasıl gördüklerini değiştirir 

mi? Sürücüsüz otomobiller hayatımız-

da yer buldukça bunu anlamaya başla-

yacağız. Otomobil metaforları yirminci 

yüzyılın ikinci yarısının başından itibaren 

otobanlar kadar genişledi ve uzadı. İşleri 

hızlandırmak için “gaz pedalına” bası-

yorken, işlerin birbirine karışmaması için 

her takımı “kendi şeridinde kalmayı” 

öneriyoruz. Ünlü fiyaskonun altmış yıl 

sonrasında bile hala tepetaklak giden bir 

ürünü tanımlamak için “Edsel” tabirini 

kullanıyoruz. 

Otomotiv metaforları çoğunlukla kontrol çağrışımları 
da taşıyorlar. İnsanların kariyer ilerlemeleri için “sol şe-
rit” kullanılırken, emekliliğe yaklaştıkça azalan sorum-
luluklara ise “vites küçültme” diyoruz. İşin başındaki 
kişi “direksiyonun başındaki kişi” ya da şirketi ileriye 
taşıyan “kaptan” oluyor. 

Eric J. McNulty
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farklılık uygulayabilir ancak bunu neden 

yaptığını iyice açıklamalıdır. Teknoloji 

onları önyargılardan koruyup, daha geniş 

bir bilgi tabanına yönlendirirken, insanla-

ra en iyi oyunlarını sergileme şansı ve-

rilir. 

Sürücüsüz otomobiller, daha fazla insa-

nın bir araca sahip olmak yerine araba 

paylaşım hizmetleriyle pek çok aracı kul-

landığı bir dönemde ortaya çıkıyor. Bir 

otomasyonun bizi varış noktamıza götür-

düğü esnada araçta yaptığımız şeylerin 

çeşitliliği arttığı için düşünce yapımız da 

genişleyebilir. Ve Collins’inkine benzer 

koltukların belirli olduğu monolitik bir 

otobüs yerine organizasyonu insanların 

müşteri sorunları için teklif verdiği, tah-

sis edildiği esnek bir filo gibi algılamaya 

başlayabiliriz. Bir çeyrekte satınalma 

sistemini elden geçiren bir minibüste 

çalışırken, bir çeyrekte hızla giden bir ye-

nilikçi ürün takımının bir parçası olabiliriz.  

Sürücüsüz organizasyon, farklı tecrübe-

ler, yeni perspektifler ve her takımdaki 

gerekli yetenekleri zaman çizelgesi ve 

teşviklerle birlikte optimize etmek için 

geniş bir yelpazede bireylerin yetenek 

ve arzularının ayrıştırılmasını otomatik 

hale getirecektir.

Bu bilimkurgu değil. Harvard Business 

School’dan Amy Edmonson, artan takım 

oluşturma ihtiyacı, hızla gelişen zorluk-

larla başa çıkma ekipleri kurma ve dağıt-

ma becerisi üzerine yazmıştı. Sürücüsüz 

organizasyon bunu yalnızca daha yük-

sek, daha hızlı ve daha hassas seviyeye 

taşıyacak. 

Sürücüsüz araçlar geliyor. Bir büyük 

üretici beş yıl içinde tam üretim yapa-

caklarını iddia ediyor. Ve zaman çerçe-

vesi çok tartışma konusu olsa da, yakın 

tarihli bir araştırmaya göre Amerikalıların 

yüzde 70’i bir tane denemek için hazır. 

Yolda yaşamı değiştirecek olsalar da, 

bir şeyden sorumlu olmak ve bir şeyi 

kontrol etmekle ilgili düşünce paradig-

malarımızı da değiştirecekler. Metaforlar 

ortaya kondukça, dünyayı ve sosyal ve 

kurumsal yapılarımızı nasıl algıladığımızı 

da etkileyecekler. Bunun siz ve şirketiniz 

için ne anlama geleceğini düşünmek için 

erken değil. n

Eric J. McNulty, Ulusal Hazırlık Liderliği 
Girişimi araştırma direktörü olup, liderlik 
ve değişime ayak uydurma hakkında ya-
zılar yazmaktadır.

ma yöntemleri sürücüsüz araçlar, yapay 

zeka ve otonom cihazlar hayatımıza gir-

dikçe değişebilir. 

Sürücüsüz araçlarda, tıpkı sürekli kul-

landığımız müzik uygulamalarında bir 

kategoriyi belirledikten sonra şarkıların 

o temelde seçilmesi gibi bir çok temel 

tercih, rota ve hız çerçevesinde bireyler 

değil algoritmalar tarafından yapılacaktır. 

Hali hazırda bağlantılı araçlarda teknoloji 

olası bir çarpışmayı farkettiğinde aracı-

nızı yavaşlatıyor ve onu sizin için park 

edebiliyor. Bu teknolojiler kontrol etmeyi 

umduğumuz ve otomatik olarak gerçek-

leşmesi için mutlu olduğumuz şeyleri 

şekillendirecek.

Aynı yapay zeka ofislerimize de ulaş-

maya başladığı için yakında sürücüsüz 

organizasyonlar ortaya çıkmaya başla-
yacak. Hız limitini takip etmek, sinyal 
vermek ya da göstergeleri izlemek gibi 
bir aracı kullanırken yaptığımız işlere eş-
değer pek çok rutin yönetici görevi hızla 
ortadan kalkabilir. Bu controller, gün-
celleme toplantıları, hantal performans 
yönetim süreçleri ve sıkıcı proje planları 
yapay zeka dahil oldukça insan katılımını 
azaltacak. Sürücüsüz bir araç gibi, orga-
nizasyonlar da herkesi şeridinde tutmak 
ve stratejik hedeflerine odaklanmak için 
sürekli farket ve düzelt yeteneklerine sa-
hip olacaklar. 

Araştırmalar, iş tatminin üç ana unsu-
runun yetkinlik, özerklik ve bir takımın 
parçası olmaktan geldiğini gösteriyor. İyi 
haber, teknoloji sıradan idari işleri devra-
lırken, yöneticiler de daha insan odaklı 
geliştirmeye odaklanarak özgürleşebi-
lirler. Ancak, bu aynı zamanda iş haya-
tımızda empati ve nuans yoksunu iş ku-
rallarıyla daha fazla haşır neşir olmamız 
anlamına da gelebilir. İşine gidip gelen 
pek çok kişi, kendi içgüdüleri ya da de-
neyimlerinden ziyade rota optimizasyo-
nu sunan uygulamalara güveniyorlar. Bu 
durumda bağımsız araçlarda olduğu gibi 

Yapay zeka ofislerimize de ulaşmaya başladığı için ya-
kında sürücüsüz organizasyonlar ortaya çıkmaya baş-
layacak. Hız limitini takip etmek, sinyal vermek ya da 
göstergeleri izlemek gibi bir aracı kullanırken yaptığı-
mız işlere eşdeğer pek çok rutin yönetici görevi hızla 
ortadan kalkabilir. 

yöneticilerin de önemli sonuçlar doğu-

rabilecek – ya da sıradan- kararların ön-

yargılar ve kör noktalar için incelenmesi 

adına süper akıllı makineleri seçmesi - ve 

hatta belki de yatırımcıların da bunu ta-

lep etmesi – ne kadar zaman alacaktır? 

Otomobilde ya da işte, bu koşullarda 

önemli olan, teknolojiye işleri ne zaman 

devredeceğimizi, insan katkısını ne za-

man sağlayacağımızı bilmek olacaktır. 

Bu fikir yavaş yavaş dillenmeye başlan-

dı. Çalıştığım sağlık sektörü temsilcile-

rinden birisi hemen her kanser türü için 

sanal tedavi protokollerine sahip. Bunlar 

herhangi bir doktorun deneyiminden çok 

daha geniş bir veri kümesi olarak, sis-

teme dahil olan her bir vakanın incelen-

mesiyle elde ediliyor. Doktor protokolde 

Sürücüsüz organizas-
yon, farklı tecrübeler, 
yeni perspektifler ve her 
takımdaki gerekli yete-
nekleri zaman çizelgesi 
ve teşviklerle birlikte op-
timize etmek için geniş 
bir yelpazede bireylerin 
yetenek ve arzularının 
ayrıştırılmasını otomatik 
hale getirecektir.
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ERTAN DEMİRDÜZEN:  “Kitabı sürükleyici ve hızlı şekilde okurken, 
QR kodları ile bağlandığınız videoları seyretmeye başladığınızda ara 
sıra kitaptan kopup gelecek ile ilgili düşüncelere dalıyorsunuz. Viz-
yon açma konusunda çok faydalı olduğunu düşünüyorum fakat vide-
olara daldığınızda kitabı bitirmeniz biraz zaman alıyor.”

T-İNSAN
UFUK TARHAN

TKG OTOMOTİV
YÖNETİM KURULU ÜYESİ

ERTAN
DEMİRDÜZEN

T -İnsan, Türkiye’nin ilk kadın fütüristi 
ve dünyanın en etkili 100 kadın fü-

türisti arasında tek Türk olan Gelecek 
Tasarımcısı ve İş Avatarı Ufuk Tarhan ta-
rafından, daha iyi bir gelecek yaratmak, 
daha başarılı, kazançlı ve mutlu olmak 
için devrim niteliğinde ipuçlarını anlat-
mak, yepyeni bir kişisel dönüşüm modeli 
olan T-İnsan hakkında bilgi vermek için 
kaleme alınmış.

Yazar, kitapta ‘Artırılmış Okuma-Aug-
mented Reading’ adını verdiği, daha 
önceki okuma deneyimlerimizde pek 
rastlamadığımız tekniği başarılı bir şekil-
de kullanıyor. Bu teknikte kullanılan QR 
kodları sayesinde, kitabın içerisindeki 
anlatımları destekleyen birçok internet 
sitesi ve videoya akıllı telefonunuz veya 
tabletiniz ile ulaşabiliyorsunuz. Bu yüz-
den, kitabı okumak için elinize aldığınızda 
telefon veya tabletinizi de yanınıza aldığı-
nızdan emin olmanızı tavsiye ederim.

Kitabı sürükleyici ve hızlı şekilde okur-
ken, QR kodları ile bağlandığınız videoları 
seyretmeye başladığınızda ara sıra kitap-
tan kopup gelecek ile ilgili düşüncelere 
dalıyorsunuz. Vizyon açma konusunda 
çok faydalı olduğunu düşünüyorum fakat 
videolara daldığınızda kitabı bitirmeniz bi-
raz zaman alıyor.

Kitabın başında Ufuk Tarhan’ın hayat 
hikayesi ve nasıl Fütürist Ufuk’a dönüş-
tüğünü anlatan bölümde sizi şaşırtacak 
şekilde yazar hakkında bilgi sahibi olacak-
sınız. Sonrasında yazar, farkındalık olarak 
tanımladığı bölümde bizleri dönüşüm 
öncesine hazırlamak üzere çeşitli payla-
şımlarda bulunuyor. Bu bölümde farkın-
dalık; ‘herhangi bir değişim, ilerleme için 
mutlaka olması gereken ilk katman’ ola-
rak tanımlanıyor. Bu tanımlamanın, kitabı 
okurken işimize yaradığı kadar, iş haya-
tında da uygulayabildiğimiz ölçüde bize 
katkı sağlayacağını düşünüyorum.

Kitabı okurken birçok yeni kelime duyabi-
lirsiniz. Bunlarla ilgili olarak kitabın sonun-
da yazar ‘Kendimce Bir Sözlük’ adında bir 
bölümde tanımlamalarda bulunmuş. Bu 

farkındalığını arttırmaya yönelik bilgiler 
vererek, bizleri gerçekten yaşadığımız 
dünya gerçekleri hakkında düşünmeye 
başlatıyor.

Bir sonraki bölüm olan Geleceğe Hazır-
lıkta, yaşadığımız bugünün dünyasında 
bizlerin herhangi bir kriz ya da basit bir 
trend yaşamadığımızdan, ciddi anlamda 
bir evrime şahit olduğumuzdan verdiği 
örnekler ile çok güzel bahsediyor. Bu bö-
lümde verdiği örneklerden birinde Prof. 
Roubini’nin sanayi devrimi ile birlikte ge-
leceğin fabrikalarında 1 işçi çalışacağını, 
doğru politikalar uygulanmazsa dünyanın 
büyük bir işsizlik problemi ile karşı kar-
şıya kalacağını söylediği tahminini pay-
laşıyor. Bu tahmin, sürekli otomasyona 
yatırım yapan biz tedarik sanayinin de 
geleceği hakkında bizlerin aklına çeşitli 
fikirler getiriyor...

Kitabın son bölümünde, kitaba ismini 
veren T-İnsan konseptini ve bizlerin ne-
ler yapması gerektiği yönündeki yorum-
larını paylaşıyor. Bu paylaşımda beni en 
çok mutlu eden nokta, TAYSAD Strateji 
Yol Haritasında üzerinde durduğumuz 
Teknoloji, Tedarik ve Tasarım konularının 
T-İnsan konseptinin de “olmazsa olmazı” 
olması ve TAYSAD’ın bu stratejiyi şimdi-
den uygulamaya başlamış olmasıdır.

Kısaca bahsedebildiğim T-İnsan kitabı, 
okuyan herkesin, aldığı faydalı bilgilerle, 
iş ve özel hayatlarının geleceği hakkında 
düşünmeye başlamasını tetikleyecektir. 
Kitabı okurken ve videoları izlerken keyif 
alacağınızı umuyorum. Değişime ayak 
uydurmak istiyorsanız bu kitabı okumanı-
zı tavsiye ederim.. n

kelimelerden biri; ‘Yönder, Likable (Se-
vilen)’. Yazar, yeniçağın başarılı insan ta-
nımının Yönderlik’ten geçtiğine inanıyor 
ve bunun sebeplerini bizlere anlatıyor. 
Otomotiv tedarik sanayinin geleceğini 
düşünen ve şekillendiren bizlerin de sa-
dece birer yönetici veya lider olmaktan 
çıkıp hem işleri yöneten hem de insanları 
peşimizden sürükleyen birer ‘yönder’ ol-
ması gerekir düşüncesindeyim. (Yönder 
= Yönetici + Lider)

Yazar, farkındalık konusunda düşünce-
lerini paylaştıktan sonra, farkındalık için 
bugün yaşadığımız dünyaya başka bir 
gözle bakmamızı sağlayan bir bölüme 
yer veriyor. Bu bölümün başında günü-
müz dünyasını şu şekilde tanımlıyor; ‘Bu 
korku ile dünya duracak diye sindirilen, 
aslında savaş-silah endüstrisinin pazarla-
ma yöntemi olan terör korkusu ile birbiri-
ne düşürülen, savaşan, göç eden, huzur 
arayan insanlık...’. Sonrasında insanlığın 

Sayfa Sayısı : 280
İlk Baskı Yılı :2017

Dili: Türkçe
Yayınevi: Ceres Yayınevi 
ISBN: 9786054910809

Yazar:
Ufuk Tarhan
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VAROL
KARSLIOĞLU

Eşikaltı (Subprime) Otomobil Kredileri: 
Yeni bir finansal bomba mı?

sahipken bu oran 2015 sonu itibariyle yüz-
de 28’e ulaştı. Leasing ilk anda, otomobil 
üreticilerinin satışlarını ve kazançlarını ar-
tırmasına yardımcı olmasına rağmen, kira-
lama dönemi sonunda ikinci el piyasasına 
sunulan bu araçlar, kullanılmış otomobil 
fiyatlarını düşürüyor ve dolayısıyla yeni araç 
fiyatları ve satışları üzerinde de bir baskı 
oluşturuyor.

Ancak piyasa mekanizmaları ve piyasa 
aktörleri, bu gelişimi düzeltmek için de 
adımlar atıyorlar. Artan faizleri de dikkate 
alan finansal kurumlar yeni otomobil alım-
ları için kredi seçiminde daha seçici olmaya 
başladılar. Connecticut’taki Stamford’da bir 
endüstri danışmanı olan Maryann Keller, 

“Birkaç yıldır parti veriyorduk ve çok eğlen-
dik. Ancak borç verenler artık özlerine geri 
dönüyor.” Şeklinde konuştu.

 Ancak yine de, bu yıl milyonlarca otomobil 
kredisinin temerrüde düşebileceğini öngör-
mek karamsarlık sayılmaz. Son dönemde, 
ABD’nde yaygınlaşan bir başka uyugulama 
da, düşük kredi puanlı ve daha yüksek riskli 
borçluların araçlarını genellikle GPS tekno-
lojisi ve “öldürme anahtarları” ile donat-
mak ve takip etmek. “Acımasız” bankalar 
ve kredi kuruluşları, kredinin vadesi bir gün 
bile geçse bu cihazları etkinleştirerek kre-
dilendirilen aracı hareketsiz hale getirebili-
yorlar. Bu amaçla iki milyondan fazla araca 

“engelleyici donamım” yerleştirildiği tah-
min ediliyor. Federal Ticaret Komisyonu bir 
yandan bu cihazların, kişisel bilgilerin gizli-
liği kuralını ihlal edip etmediğini araştırıyor.

General Motors’un geçen yılın Aralık ayın-
dan bu yana 4 bin 600 kişiyi işten çıkarması, 
Ford’un işgücünü yüzde 10 kadar azaltma 
projesi ve henüz sonuçlarını göremediği-
miz kapsamlı üst yönetim değişikliği, hem 
ABD hem de Meksika’daki bazı yatırımların 
iptalinin gündemde olması, belki de daha 
büyük bir fırtınanın habercisi.

Detroit merkezli Amerikan otomobil üre-
ticileri yılın ilk çeyreğinde zayıf bir perfor-
mans gösterdi. FCA’nin satışları yüzde beş, 
Ford’un satışları ise yüzde 7,2 oranında 
düştü. General Motors ise sadece yüzde 
1,6’lık bir artış gösterebildi. Yıllık bazdaki 
ABD toplam satış projeksiyonu da 17,3 
milyon yerine 16,63 milyon olarak milyar 
düzeltilmiş yıllık bir oranda arttı.

2017, sektördeki oyuncular için hafif ya da 
daha şiddetli sancılı bir küçülmeye tanık 
olacak gibi görünüyor.n

eşikaltı kredi mekanizmasını giderek artan 
bir cesaretle kullanmaya başladılar.

Parasal genişleme ve faizlerin sıfıra yaklaş-
tığı bir ortamda, yüksek faizle düşük gelirli 
kesime araç kredisi sağlmak, hem “açgöz-
lü” bankalar, hem de otomobil üreticileri 
için giderek daha cazip bir hale geldi. Hem 
yeni hem de ikinci el araç satışı aynı zaman-
da bu krediler sayesinde 2009’dan 2016’ya 
kadar düzenli olarak arttı. Ve satışlar sürekli 
arttıkça, bu araçlar üzerinde oluşan negatif 
varlıkları sektör görmemezlikten geldi veya 
yeterince önemsemedi. Yedi yıla varan va-
delerle satılan araçların, dördüncü, hatta 
üçüncü yıldan itibaren, amortisman nede-
niyle bankanın kredi alacağından daha dü-
şük bir değere inmesi ve bankaların portfö-
yünde negatif özvarlık yaratmasını, satışlar 
artarken sektör fazla önemsemedi. Buna 
karşılık, bu yılın ilk çeyreğinde, satışlardaki 
düşüşün bir önceki yıla göre yüzde 12’yi 
bulması, endişeleri arttırıyor.

Araç finansmanında, kredilendirme dışında, 
finansal kiralama (leasing) cephesindeki 
gelişmeler de, tabloyu daha vahim hale ge-
tirmekte. Leasing, otomobil finansmanında 
2009 yılında sadece  yüzde 13.2’lik bir paya 

Geçtiğimiz ay Michigan’daki Valley Sta-
te Credit Union’ın tasfiyesi ve varlık 

ve borçlarının Elga Credit Union’a devri, 
dünyanın 10 yıl kadar önce gördüğü kor-
ku filminin yeni bir versiyonunun fragmanı 
da olabilir. Ancak bu kez filmin konusu, ev 
(mortgage) değil otomobil kredileri.

 Geçen yıl iflas koruma kanunu kapsamına 
alınan Valley State, portföyündeki “eşikaltı” 
(subprime) otomobil kredileri nedeniyle bu 
noktaya sürüklendi. Bankanın vadesi 30 ila 
59 gün arasında gecikmiş kredilerin oranı 
bir yıl içinde 57 milyondan, 1 milyarı aşan 
bir düzeye ulaştı.

Araba kredilerindeki 30 günü aşan gecik-
meler 30 Aralık ayı itibariyle bir yıl önceye 
göre yüzde 14 arttı. 2016 yılı sonunda, 6 
milyondan fazla borçlu aracın ödemelerin-
deki gecikme ise 90 günü aşmıştı.

30 gün veya daha fazla süreyle tahsili ge-
cikmiş otomobil kredisi alacakları, 2016 yılı-
nın dördüncü çeyreğinde veya tüm otomo-
bil kredilerinin yüzde 3,8’ine ve tutar olarak 
23 milyar düzeyine yükseldi. Bu tutarın 90 
günün üzerinde kısmı ise 8.4 milyar doları 
buluyor.

Bu tablo, yeni bir finansal krizin 
habercisi olabilir mi?

Otomotiv endüstrisi analistleri, regüle edil-
memiş olan otomobil kredileri piyasasında 
geçmişten ders almayarak yüksek getiri 
arayan yatırımcıların tetiklediği eşikaltı araç 
kredilerinin yeni bir finansal balon oluştur-
duğuna dair endişeleri körüklüyor Geçen 
yılın dördüncü çeyreğinde ABD’ndeki oto-
mobil kredilerinin hacmi 1,16 trilyon dolara 
ulaştı.

2008 mali krizinin ardından gelen durgun-
luktan otomobil sektörü de ağır bir pay 
almıştı.General Motors ve Chrysler’in ifla-
sına yol açan kriz, doğal olarak otomobil sa-
tışlarını da çok olumsuz etkilemişti. Ancak 
federal ve eyalet hükümetlerinin kurtarma 
operasyonlarının ardından hayata dönen 
otomotiv şirketleri, satışlarını arttırmak için, 

Otomotiv endüstrisi analistleri, regüle edilmemiş olan otomobil kre-
dileri piyasasında geçmişten ders almayarak yüksek getiri arayan ya-
tırımcıların tetiklediği eşikaltı araç kredilerinin yeni bir finansal balon 
oluşturduğuna dair endişeleri körüklüyor. Geçen yılın dördüncü çeyre-
ğinde ABD’ndeki otomobil kredilerinin hacmi 1,16 trilyon dolara ulaştı.
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Geleceğin Ar-Ge mühendisleri
Tofaş Akademi’de yetişiyor

Bursa başta olmak üzere Türkiye’deki Ar-Ge personeli ihti-
yacını karşılamak ve donanımlı Ar-Ge personeli yetiştirmek 
üzere hayata geçirilen “Ar-Ge Mühendisi Yetiştirme Prog-
ramı” hız kesmeden devam ediyor. Başvuruları yılbaşında 
yapılan, OİB ile BUSİAD’ın işbirliğinde ve Tofaş Akademi’nin 
koordinatörlüğünde gerçekleşen program, Martur, Bosch 
ve Coşkunöz’ün de aralarında bulunduğu komite tarafın-
dan yürütülüyor. 

teorik ve uygulamalı derslerden oluşu-

yor. 

Hafta sonları Bursa’da Tofaş Akademi 

bünyesinde gerçekleştirilen eğitim prog-

ramı Makine Mühendisliği, Otomotiv 

Mühendisliği, Endüstri Mühendisliği ve 

Mekatronik Mühendisliği bölümlerinde 

en az lisans 3. sınıf ve yüksek lisans ya-

pan öğrencilere yönelik hazırlandı. Mart 

ayı itibariyle başlayan eğitim, Aralık 2017 

sonuna kadar devam edecek. 

Ücretsiz İngilizce kursu

Katılımcı öğrencilere program süresince 

isteğe bağlı ücretsiz İngilizce kursu da 

verilen programı tamamlayanlar Tofaş 

Akademi tarafından sertifikalandırılacak. 

Program ile ilgili görüşlerini dile getiren 

Tofaş İK Direktörü Burhan Çakır “Bursa 

bugün Türkiye sanayinin büyük bir bö-

lümünü bünyesinde barındırıyor. Geli-

şen bölgelerin en büyük ihtiyaçlarından 

biri de donanımlı eleman bulabilmektir. 

Tofaş olarak 1990’lü yıllardan bu yana, 

Ar-Ge’ye büyük önem veriyoruz. Bugün 

Türkiye’nin Ar-Ge’ye en çok yatırım ya-

pan şirketiyiz. 

Ayrıca Bilim, Sanayi ve Teknoloji 

Bakanlığı’mız tarafından iki yıldan bu 

yana üst üste ‘Türkiye’nin En İyi Ar-Ge’si 

seçiliyoruz. Tofaş Ar-Ge’mizde edindi-

ğimiz tecrübeyi, yine kendi çatımız al-

tındaki Tofaş Akademi aracılığı ile yeni 

nesle aktarıyor olmaktan büyük mem-

nuniyet duyuyoruz. BUSİAD’ın öncülüğü 

ve OİB’in de finansal desteği ile oluşan 

bu programın gençlere yeni ufuklar aç-

tığına inanıyoruz. Bu öğrencilerin ileride 

Ar-Ge alanında Türkiye’nin geleceğini 

şekillendirmesi ise en büyük hedefimiz” 

dedi. n

B ursa’da faaliyet gösteren 40’dan 
fazla Ar-Ge merkezinin ihtiyaçları 

değerlendirilerek oluşturulan “Ar-Ge 
Mühendisi Yetiştirme Programı” tüm hı-
zıyla devam ediyor. Otomotiv Endüstrisi 
İhracatçıları Birliği (OİB) ile Bursa Sana-
yicileri ve İşadamları Derneği’nin (BUSİ-
AD) işbirliğinde, Tofaş Akademi koordi-
natörlüğünde, bu yıl ikincisi düzenlenen 
‘Ar-Ge Mühendisi Yetiştirme Programı’, 
Martur, Bosch ve Coşkunöz’ün de ara-
larında bulunduğu komite tarafından yü-
rütülüyor. 

Programa, 12 farklı firmanın İnsan Kay-
nakları ekiplerinin değerlendirmeleri 
sonucunda, başvuru yapan 782 öğren-
ci arasından seçilen, 32 öğrenci katılım 
gösteriyor. Program kapsamındaki eği-
timler akademisyenler ve sektörün de-
neyimli Ar-Ge profesyonelleri tarafından 
veriliyor. Program toplamda 300 saatlik 

Programa, 12 farklı firmanın İnsan Kaynakları ekiplerinin değerlen-
dirmeleri sonucunda, başvuru yapan 782 öğrenci arasından seçilen, 
32 öğrenci katılım gösteriyor. Program kapsamındaki eğitimler aka-
demisyenler ve sektörün deneyimli Ar-Ge profesyonelleri tarafın-
dan veriliyor.

Tofaş İK Direktörü 
Burhan Çakır
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Geleceğin
mühendislerine destek

+90 3B Dijital Fabrika, Yıldız Teknik Üniversitesi’nin Racing 
Kulübü mühendislerinin tasarladıkları yarış arabası için 3D 
yazıcıda üretim yaptı. Ayrıca FDM teknolojisini kullanarak 
yüksek sıcaklığa ve benzin gibi kimyasallara dayanımı yük-
sek malzemeden manifold üretti.

1.Tasarım: Karmaşık bir manifold tasa-
rımının 3D yazıcıda geometri bağımsız 
olarak kolaylıkla üretimi.

2. Zaman: 1 gecede 3 boyutlu yazıcıdan 
alınan manifold üretiminin diğer yöntem-
lere göre hızlı olması.

3. Gerçek Mühendislik Malzemesi: 
Kimyasal dayanımı (Mazot, benzin vb.) 
yüksek olan gerçek mühendislik malze-
mesi, PPSF’ten FDM teknolojisi kullanı-
larak manifold üretimi.

4.Tolerans: Manifold tasarımının üzerin-
deki detay ve formları 3B yazıcıda çok 
düşük toleranslarda üretme.

5. Tek Parça Üretim: Kaynak, montaj ve 
birleştirme olmaksızın 3B yazıcı ile tek 
parça manifold üretimi.

6. Dijital Üretim: Hata riskini minimu-
ma indirecek şekilde insan müdahalesi 
olmaksızın 3B yazıcıda manifold üretimi.

İlaveten, 3B yazıcımızdaki tek parça 
manifold üretiminde cıvata somun gibi 
bağlantı elemanlarına da ihtiyaç kalma-
maktadır. Bu sayede, çok daha hafif ve 
dayanıklı yapıda manifold üretebiliyoruz.

+90 3B Dijital Fabrika olarak, aynı za-
manda üretim teknolojileri ve kullanıla-
cak malzeme için ücretsiz danışmanlık 
hizmeti veriyoruz. Üretilecek parçaların 
çalışma şartları ve kullanıcının bu parça-
lardan ne beklediği bizim için çok önem-
li. Bu durum,  teknoloji ve malzeme 
seçimimizi etkiliyor. YTU Racing ile 
yaptığımız detaylı araştırma sonucunda, 
aracın emme manifoldu için uygun mal-
zemenin PPSF, üretim yönteminin de 
FDM olduğuna karar verdik. Bu sayede 
oldukça hafif bir komponent üretmekle 
kalmayıp, hem istenilen mukaveme-
ti elde ettik, hem de benzin buharıy-
la tepkime vermeyecek bir malzeme 
kullandık.n

foldunun tasarımı, motor tork ve gücü-

nün istenilen devir aralığına taşınmasını 

sağlar. Bu sebeple, manifoldun üretim 

tekniği bilgisayar ortamında tasarlanan 

modeli uygulayabilmek için önem taşır. 

Formula student yarışında en yaygın 

üretim teknikleri; alüminyum işleme ve 

kaynak, vakum infüzyon ile karbonfiber 

ve 3D yazıcı ile termoplastik malzeme-

lerden üretimdir. Bu üretim yöntemlerini 

kıyasladığımızda; alüminyum malzeme 

ile üretimde maliyetler düşük olmasına 

rağmen, 3B CAD data ürüne tam olarak 

aktarılamamaktadır. Karbonfiber malze-

meden üretimde ise karmaşık 3B CAD 

datanın uygulanabilirliği hem kalıp hem 

de uygulama anlamında ciddi zorluklar 

ve yüksek maliyetler içermektedir.

+90 3B Dijital Fabrika olarak, tam bu 

noktada devreye giriyoruz. Dijital fabri-

kamızda profesyonel 3D yazıcılarımızda 

üretilen manifold diğer üretim teknikle-

rine kıyasla birçok avantaj sağlıyor. Bu 

avantajları aşağıdaki gibi sıralayabiliriz:

+ 90 3B Dijital Fabrika olarak, gelece-
ğin mühendislerine inanıyoruz. Ya-

ratıcı ve girişimci gençlerin her yıl sayısız 

projesini teslim alıyor ve inceliyoruz. Bu 

sene bilime ve gençlere katkı alanında-

ki sponsorluğumuzu Türkiye’nin önde 

gelen üniversitelerinden biri olan Yıldız 

Teknik Üniversitesi YTU Racing Kulübü 

kazandı. Hedefleri Formula Student ya-

rışlarında daha hafif ve daha güçlü bir 

araç yapmak olan genç mühendis aday-

ları, bu doğrultuda araç üzerindeki her 

bir komponentin ağırlığını azaltmak ve 

motordan daha fazla güç alabilmek için 

çalıştı.

Motordan alınan gücü en fazla etkileyen 

parçalardan biri, emme manifoldu! Araç 

üzerinde motora bağlı bir parça olan ve 

motora giren havayı yönlendirip motorun 

belirtilen kısıtlamalar dahilinde istenilen 

gücü almasına yardımcı olan emme 

manifoldunun, motora girecek havayı 

yönlendirdiği için motor gücü üzerinde 

doğrudan etkisi bulunur.  Emme mani-

TAYSAD,  IAEC’16 sonrası otomotiv sanayinin yeni teknolojilerini,
üniversite öğrencileri ile buluşturdu.

IAEC’16 Uluslararası Otomotiv Mühendisliği Konferası’na katılımımızın 
ardından, TAYSAD bünyesindeki firmaları inceleyerek iletişime geçtik. 
2017 yılı için tasarladığımız Formula aracımızın emme manifoldunun 3D 
yazıcı ile üretimi konusunda +90 firması ile teknik görüşmeler yaptık. 
Emme manifoldunun geometrisi, araçta çok büyük önem taşıyor. İdeal 
geometriyi sağlamanızdaki en büyük engel üretim kabiliyetidir. +90 fir-
ması ve biz mühendis öğrenciler birlikte, manifoldumuzu 3D yazıcılar 
yardımıyla ürettik. Sonucunda manifoldda istediğimiz geometriyi ve 
hafifliği sağladık. YTU Racing ekibi olarak, dünyanın en büyük mühen-
dislik yarışması olan Formula Student’a bu destek ile katılıyoruz.
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Şahin Motor Yatakları (SMY) Yönetim Kurulu Başkanı ve CEO'su

Erol Aysu:
“Yeni teknoloji ürünlere odaklandık”

Şahin Motor Yatakları 1955 yılından beri motor yatağı 
üretiminde faaliyet göstermektedir. Şirket bugün 
1000'den fazla motor yatağı kalıbına sahip olup, dünyada 
kullanılmakta olan pek çok benzinli ve dizel araç motoruna 
ürün sağlamaktadır. 

olarak, aynı ürünü test otosunda test 
ederek yol testi sonuçlarını da elde ede-
ceğiz. Yapılan test platformu sayesinde, 
farklı tip motor yatağı malzemelerinin ve 
kaplamaların gerçek araç üzerinde test 
edilmesi ve kontrollü şartlar altında araç 
testlerinin gerçekleştirilmesi sağlanmak-
tadır.

Son üç yılra yapılan yatırımlar

Miba firmasından, transfer hattı olarak 
ifade edilen, dünyanın en iyi motor yatak 
hatlarından olan yeni bir hat satın aldık. 
Bu proje, kalite yönünden firmamızı en 
üst seviyeye taşımıştır. Ayrıca yeni hatla 
üretim kabiliyetimizi de 90mm çaptan 
130mm çapa kadar arttırmış olduk.

Yeni jenerasyon motorlarda, yeni yatak-
lar karşımıza çıkmaktadır. Dolayısı ile bu 
yeni yatak çeşitlerinin kalıplarını yapmak 
için, kalıphane kapasite ve teknolojileri-
ni arttırdık. Pazarda ağır ticari diye ifade 
edilen, daha çok yük taşıyan kamyon, 
çekici, otobüs gibi vasıtalar ile iş maki-
nalarına ait motorların motor yataklarını 
yapabilme imkanına kavuştuk. Buna 
bağlı olarak iç ve dış pazarlarda yeni pa-

zar paylarına sahip olacağız.  
Lazer markalama ma-

kinası yatırımı yaptık. 
Kalite bölümünün 

birçok makinasını 
tribolojik ölçüm-
ler yapabilecek 
hale getirdik.n

Yeni jenerasyon motorlara karşı 
SMY’nin aksiyonları

1 990’lı yılların sonunda ortaya çıkan 
küresel ısınma problemi ile ilgili ya-

pılan araştırmalarda, karbon emisyonları 

salınımlarının ısınmayı arttırdığı tespit 

edildikten sonra, bu konuda otomotiv 

sanayini bağlayan bazı regülasyonlar ya-

yınlanmaya başlandı. Bu kapsamda, mo-

torlar ve vasıtalar yeniden sınıflandırıldı. 

Belirli aralıklarla daha az karbon emis-

yonu salınımı olması için düzenli olarak 

çalışmalar yapıldı ve benzer çalışmalar 

halen devam etmektedir. Ayrıca, çev-

re kirliliği ve insan sağlığına zararlı bazı 

metallerin kullanımı da yasak kapsamına 

alındı. 

Ürün grubumuz olan motor yatakları da 

bu regülasyonlardan en başta etkilenen 

ürünlerden bir tanesidir. Kurşun yasak-

landığı için kurşunsuz (kompozit) ham-

madde ve kurşunsuz kaplamalar ortaya 

çıkmıştır. Şu anda bu kurşunsuz malze-

melerden üretilmiş yataklarımız bulun-

maktadır. Bunlarla ilgili test süreçlerimiz 

devam etmekte olup, Euro 5 ve Euro 6 

gibi motor tiplerinin bulunduğu, gelişen 

dünyanın ihtiyaçlarına uygun olan kur-

şunsuz yatakları iç piyasa taleplerine 

göre yakın bir gelecekte ülkemize sun-

mayı planlamaktayız.

SMY’de Ar-Ge çalışmaları

Yeni ürünler için hammadde ve kaplama 

tarafında kapsamlı ve devamlı bir çalış-

ma yapılabilmesi amacıyla, Ar-Ge bölü-

münü Mühendislik bölümünden ayırarak 

bağımsız bir müdürlük yaptık ve Ar-Ge 

bölümümüze bütçe gelirimizin %3’ü 

kadar bir kaynak ayırdık. Bu bölümü son 
teknolojiye uygun ölçüm ve test cihazla-
rı ile de zenginleştirdik. Bahsedilen ça-
lışmaların yapılabilmesi için kurulan yeni 
Ar-Ge laboratuvarımızda; laboratuvar tipi 
kaplama cihazı, Hull-cell cihazı, birtakım 
kimyasal ve fiziksel ölçüm cihazları ve 
muhtelif laboratuvar ekipmanları bulun-
maktadır. Yapılan çalışmaların daha sağ-
lıklı analiz edilebilmesi için metalografi 
laboratuvarımız da tamamen yenilene-
rek son teknolojiye uygun hale getiril-
miştir. Çalışmaların ölçüm ve analizleri, 
metalografi ve kimya laboratuvarlarımız-
la eş zamanlı olarak yürütülmektedir.

Şu anda hammadde tarafında bitmiş 
bir kalay-nikel kompozit kurşunsuz ürü-
nümüz mevcuttur. Ayrıca kaplama tara-
fında yine kurşunsuz polimer kaplama 
projemiz gerçekleşmiştir. Diğer yü-
rüttüğümüz kurşunsuz hammad-
deler ve kurşunsuz kaplama ça-
lışmaları da sonuçlanmıştır. Bu 
vesile ile Bronz esaslı kurşun-
suz ürün üretme kabiliyetine 
ulaştığımızı kamuoyu ile pay-
laşmaktan gurur duyuyoruz.

Yeni yaptığımız hammadde ve 
kaplamaları öncelikle test ma-
kinamızda test etmek-
teyiz. Buna ilave 
olarak bir Test 
otosu hazırla-
dık ve bunun 
verimli çalı-
şabileceği bir 
test alanı yap-
tık. Test maki-
nasına paralel 
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KITA
5CBI, Ford'un Mustang 

fabrikasına fren 
gönderecek

Chassis Brakes 
International (CBI), Tofaş 
Fiat, Ford, Toyota'nın yanı 
sıra Renault'nun 2019 
başında çıkaracağı yeni 
Clio 5 modelinin frenlerini 
de üretmeye başlayacak. 

V erimlilik ve maliyet avantajı sa-
yesinde OEM’lerin yurt dışında 

yaptırdıkları frenlerin üretimini Türkiye 
fabrikasına kaydırmayı başaran CBI, 
Tofaş Fiat, Ford, Toyota’nın yanı sıra 
Renault’nun 2019 başında çıkaracağı 
yeni Clio 5 modelinin frenlerini de üret-
meye başlayacak. Toyota’nın CHR aracı 
için Japonya’ya dahi fren gönderen CBI, 
Transit ve Mustang’in üretildiği Ford 
fabrikasına da Ağustos ayından itibaren 
fren yollayacak.

Chassis Brakes International (CBI), dün-
yanın önemli fren ve fren parçaları üre-
ticileri arasında yer alıyor. Bursa’da 20 
bin metrekare alana kurulu tesislerinde 
260 çalışanla üretim yapan CBI, oto-
motiv ana sanayi üreticilerine ve çeşitli 
satış sonrası kanallarına; disk frenler, 
kampana frenler ve otomatik park freni 
gibi orijinal ekipman üre-
timi yapıyor. CBI Bursa 
fabrikasının en önemli 
özelliği ise yurt dışında 
devam eden OEM pro-
jelerini Bursa fabrikasına 
alma başarısı. Verimlilik 
ve maliyet avantajı sa-
yesinde İtalya fabrika-
sının işlerini Bursa’ya 
kaydırmayı başaran CBI 
Bursa, ayrıca Fiat’ın Alfa 
Romeo araçlarının İtal-
ya, Sırbistan, Polonya’da 
üretilen ürünlerini de 
transfer etti. Fiat Duca-
to, Alfa Romeo Mito, 

Fiat 500 gibi modellerin de frenlerini 
üretmeye başlayan CBI Bursa fabrika-
sı, Ford, Tofaş Fiat ve Toyota’nın yanı 
sıra Renault’yu da üretim ağına kata-
cak. CBI Genel Müdürü Ahmet Yağcı, 
mevcut fabrikalarının yüzde 50 daha 
büyüme kapasitesi bulunduğunu, dev-
reye girecek yeni projelerle çalışan sa-
yısının 283’e ulaşacağını, hedeflerinin 
Bursa’da ikinci bir CBI fabrikası açmak 
olduğunu söyledi.

Türkiye ekonomisinin son yıllarda yaka-
ladığı pozitif yöndeki bü-
yüme alışkanlığı, geçtiği-
miz yıl yaşanan jeopolitik 
sorunlar ve küresel eko-
nomideki dalgalanmalar-
dan ötürü birtakım sıkın-
tılarla karşı karşıya kalsa 
da, 2017 yılının başından 
itibaren ihracat anlamın-
da yine önemli atılımla-
ra tanıklık ettiğini ifade 
eden Ahmet Yağcı, bu 
süreçte hem istihdamın 
arttığını, hem de sektö-
rün küresel ölçekteki bü-
yüme ivmesinin devam 
ettiğini belirtti. n

2017 YIL SONU
CİRO HEDEFİ

Disk ve kampana fren gibi 

orjinal ekipman üretimi yapan 

Chassis Brakes International 

Türkiye, 2017 için hedef 

büyüttü. Chassis Brakes, yıl 

sonuna yüzde 30'luk büyüme 

ve 120 milyon Euro'luk bir ciro 

hedefi koydu

MİLYON EURO
120

CBI Genel Müdürü 
Ahmet Yağcı

CBI Genel Müdürü Ahmet 
Yağcı,”Bursa’da, 20 

bin metrekarelik üretim alanı 
üzerindeki 12 bin metrekare 
kapalı alanda, 260 çalışan 
istihdam ediyoruz. Daha çok 
otomasyonun yoğun olduğu, 
CNC makinaların ve robotların 
çalıştığı bir fabrikayız. Chassis 
Brakes International, 5 kıta ve 
23 lokasyonda, 15 fabrikada 
faaliyet gösteren, dünyanın en 
büyük 3 otomotiv fren ve fren 
parçaları üreticisinden biridir. 
Chassis Brakes International 
Türkiye olarak hedefimiz, 2020 
yılında sadece Avrupa’nın değil, 
dünyanın en iyi Chassis Brakes 
International fabrikası olmak. 
Bu kapsamda ciddi bir atılım 
içerisindeyiz.Otomotiv sanayisi 
için ihtiyaç duyulan çözümler 
ile yenilikçi fren sistemleri 
geliştiren ve üreten Türkiye 
fabrikasıyız. Türkiye’de binek 
otomobillere fren üreten tek firma 
konumundayız" dedi.

Ahmet Yağcı: "Chassis 
Brakes International 

Türkiye, gerek üretim ve istihdam 
kapasitesiyle, gerekse de Bursa 
ve Türkiye ekonomisine olan 
katkılarıyla önemli bir misyona 
sahip. Ar-Ge merkezi olmakla ilgili 
altyapı çalışmalarımız tamam. 
Ar-Ge ağırlıklı inovatif ürünler 
geliştirerek, sektöre önemli 
kazanımlar sağlamaya devam 
etmek istiyoruz. Fransa'da çok 
güçlü bir Ar-Ge merkezimiz var. 
Burada çağın gerekliliklerine 
uygun, nitelikli ve katma değerli 
ürünler geliştiriliyor."

FABRİKA
15

LOKASYON
23
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Cavo Otomotiv çalışanları ve aileleri, 
Aile Günü’nde buluştu

CMS’den İzmir’e
310 milyon TL’lik dev yatırım

lendirmelerde bulanan CMS Jant Yöne-

tim Kurulu Başkanı Bertuğ Ösen, artan 

yurtiçi ve yurtdışı talep üzerine yeni ya-

tırım kararı aldıklarını söyledi. CMS’nin 

İzmir’deki mevcut üretim tesisinde yıllık 

9 milyon adet jant üretimi gerçekleştir-

diklerini aktaran Bertuğ Ösen, yeni tesi-

sin de yardımıyla her yıl ortalama yüzde 

10’un üzerinde kapasite artışı yakalama-

yı hedeflediklerini ve 2022 

yılında 12 milyon adet jant 

üretimi gerçekleştirmeyi 

planladıklarını belirtti. n

Berat Ösen: "Mercedes, 
BMW, Volkswagen, Audi, 

Bentley, Porsche, Seat, Skoda, 
Toyota, Ford, Fiat Grubu, Renault, 
Nissan, Honda, Dacia, Lexus ve 
Suzuki markalarına jant üretiyoruz. 
Geçtiğimiz yıl başta Avrupa olmak 
üzere dünyanın çeşitli yerlerine 7 
milyon adet jant ihraç ettik. 2016 
ciromuz yurt içi satışlarla birlikte 
1.2 milyon TL'ye ulaştı. Bu yıl 
hedefimiz 1.4 milyon TL ciroya 
ulaşmak. Geçtiğimiz yıl Başta 
Ar-Ge çalışmaları olmak üzere 
66 milyon TL'lik yatırım yaptık. 
Bu yılda 84 milyon TL'lik yatırım 
yapma planımız var."

2016 yılında 7 milyon
jant ihraç etti

C MS, İzmir’e 310 milyon TL’lik 
yatırım yapacak. İzmir Atatürk 

Organize Sanayi Bölgesi’nde bu-
lunan mevcut jant üretim tesisinin 
yanına yeni bir fabrika inşa edecek 
şirket, 600 kişiye yeni istihdam ola-
nağı sağlayacak. 38 bin 385 metre 
kare alan üzerine kurulacak yeni te-
sis yılda 2,5 milyon adet jant üretim 
yapacak. Fabrikanın yapımına baş-
lanmış ve 2018 ilk yarısında kadar 
da tamamlanması 
bekleniyor.

Konuyla ilgili değer-

C avo ürünlerinin otomobillerde kul-
lanıldığını çocuklara anlatmak üze-

re çeşitli faaliyetler gerçekleştirilen Aile 
Günü’nde, çocuklar için ayrı ayrı hazır-
lanan oyun kutularından çıkan demonte 
araba setleri, çocuklar ve ailelerin yardı-
mıyla birleştirilerek arabaya dönüştürül-
dü. Ardından yaş gruplarına ayrılıp fab-
rika turu yaptırılan çocuklar, makine ve 
ürünlere karşı yoğun ilgi gösterdi. Böy-
lece presler, robotlar onların dünyasın-
da ve ileriye yönelik hayallerinde gerekli 
yeri aldı. Çocuklara yönelik bir menü ile 

hazırlanan öğle yemeğinin sonunda, 

günün en duygu dolu faaliyeti başladı. 

Daha önceden provaları gerçekleşen ve 

tamamen Cavo çalışanlarının çocukla-

rından oluşan Cavo Çocuk Korosu ha-

rika bir konser verdi. Birbirinden güzel 

şarkılar söyleyen koro, güne neşe kattı.

Daha sonra çocuklar için hazırlanan ve 

şirketi anlatan ‘Bizimkiler Cavo’da Çalı-

şıyor’ isimli çocuk kitabı çocuklara dağıt-

tıldı ve toplu bir Cavo aile fotoğrafı ile 
gün sona erdi.

Bu güzel günün sonunda Cavo ailesi-
nin bir üyesi olmak çalışanlar için ol-
duğu kadar aileleri için de mutluluk ve 
gurur verici bir durum haline geldi.

Günün sonunda birçok çocuk “Ben 
büyüyünce Cavo’da çalışacağım” dedi 
ve bu söz günün, hedefine ulaştığının 
en büyük kanıtıydı. n

2017’nin “Farkındalık Yılı” 
olarak kabul edildiği Cavo 
Otomotiv’de, farkındalık 
konusunda güçlenmek 
istenilen temalar arasında 
aile önemli bir başlık. 
Bu amaçla, çalışanların 
ailelerinin Cavo’yu daha 
yakından tanıması ve 
benimsemesini sağlamak 
üzere Cavo Aile Günü 
düzenlendi.
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PPG'ye, John Deere'den
'2016 Yılın Tedarikçisi' Ödülü!

PPG, iş ortaklığı yaptığı John Deere tarafından "Yılın Te-
darikçisi" Ödülü'ne layık görüldü.  John Deere markasının 
Mükemmele Ulaşma programı kapsamında, tedarikçiler 
belirli kriterlere göre derecelendirilirken, PPG'nin, en yük-
sek tedarikçi unvanı olan "iş ortağı" düzeyinde konumlan-
dırılması ve bu unvanla 2016 yılı Yılın Tedarikçisi ödülü-
nü kazanması, PPG’nin dünya çapındaki başarısını bir kez 
daha gözler önüne serdi.  

T üm dünyada 60’dan fazla ülkede 
üretim tesislerine ve bağlı şirket-

lere sahip olan, boya ve özel ürünler 

endüstrisi alanında önde gelen bir ku-

ruluş olarak dikkatleri üzerine çeken 

PPG, Mükemmele Ulaşma Programı’na 

katılan tedarikçiler arasında, “iş ortağı” 

unvanıyla 2016 yılı Yılın Tedarikçisi ödü-

lünü kazanan marka oldu. John Deere 

Tedarikçi Yönetimi, 1991 yılından bu 

yana tedarikçilerin gelişimini sürekli 

hale getirmek ve sağlıklı geri bildirim-

ler almak adına Mükemmele Ulaşma 

Programı’na katılan tedarikçileri değer-

lendirmeye tabii tutuyor. Katılımcılar, 

kalite, maliyet yönetimi, teslimat, teknik 

destek ve geri bildirim gibi farklı katego-
rilerde gösterdikleri performans üzerin-
den not alıyor.  

Bütün operasyonlarında elektro kapla-
ma, sıvı-toz boya ve ön işlem kimyasal-
ları gibi ürün ve hizmetleri yüksek kalite 
standartlarından asla ödün vermeden 
hayata geçiren PPG’nin bu ödüle layık 
görülmesinde, araştırma ve geliştirme-
ye verdiği değerle, sürekli değişim ve 
gelişime açık olması büyük önem taşı-
yor. Geniş bir endüstriyel kaplama ve 
renk yelpazesine sahip olan PPG, yük-
sek teknik uzmanlığı ve çözüm odaklı 
uluslararası müşteri destek ağı da başa-
rısını taçlandırıyor. n

Yüzyılı aşkın süredir 
hayatı kolaylaştıran 

sayısız yenilikçi ürünün 
mucidi olan PPG, 1994 
yılından bu yana Türkiye’de 
100’den fazla çalışanı ile 
faaliyet göstermektedir. 
PPG Türkiye; Otomotiv, 
Otomotiv Tamir, Endüstriyel, 
Havacılık, Marin, Koruyucu, 
Paketleme Boyaları 
çözümleri ve otomotiv, 
inşaat, kimyasal üretim gibi 
onlarca sektörde sunduğu 
endüstriyel ürünleriyle 
müşterilerine yaratıcı 
çözümler sunar. Türkiye’de 
üretim faaliyetlerini de 
gerçekleştiren PPG, 1999 
yılından itibaren faaliyete 
başladığı Bursa fabrikasında, 
otomotiv, paketleme ve 
ana sanayi gibi birçok farklı 
sektöre yönelik ürünlerin 
yanı sıra, boya,macun, 
astar ve çeşitli kaplama 
malzemelerinin üretimi 
yapmaktadır.

PPG Türkiye hakkında

Assan Hanil'e "En fazla kadın 
istihdam eden şirket" ödülü

K ibar Holding grup şirketlerin-
den Assan Hanil, İşkur tarafın-

dan verilen “En fazla kadın istihdam 
eden şirket” ödülünün sahibi oldu.

Assan Hanil, en fazla kadın istihdam 
eden şirket ödülüne layık görüldü. İzmit 
Belediyesi ile İŞKUR ortaklığında dü-
zenlenen etkinlikte ödülü, Assan Hanil 
İSG ve Çevre Birim Yöneticisi Çiğdem 
Aksu, İzmit Kent Konseyi Başkanı Cafer 
Kozluca’dan aldı.

Assan Hanil Genel Müdürü Okan Gedik, 
halen bünyelerinde mavi yakalı 65, be-
yaz yakalı 38 olmak üzere toplam 103 
kadın çalışan bulunduğunu ve Assan 
Hanil’in 20 yılda elde ettiği başarılarda 
kadınların azminden büyük destek aldık-
larını belirtti. n

Assan Hanil Genel Müdürü 
Okan Gedik, " Şirket 

mottomuz olan 'Bugün için daha 
iyi. Yarın için daha ileri…' derken 
kadınlarımızdan daima büyük güç 
alıyorum. Kadınlarımızın toplumda 
ve iş dünyasında taşıdığı pek 
çok sıfatı, benzersiz duygusal 
zekalarının da katkısıyla en iyi 
şekilde hayata geçirmelerini 
hayranlıkla izliyorum. Kadınların 
toplum, iş dünyası, eğitim, spor, 
üretim, sanat, bilim gibi alanlarda 
yarattıkları değer sayesinde 
dünyanın daha güzel, üretken ve 
yaşanır bir yer olduğuna yürekten 
inanıyorum" dedi.

Bugün için daha iyi.
Yarın için daha ileri
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Kanca'ya öğrenci yağmuru

K anca A.Ş. her yıl olduğu gibi 
teknik gezilerle eğitime des-

teğini bu senede sürdürdü. Nisan 

ayında Koç Üniversitesi’nin Makina 

Mühendisliği bölümü öğrencilerini 

fabrikasında ağırladı. Mayıs ayında 

İTÜ Makina Mühendisliği bölümü 

öğrencilerini ve son olarak kurucusu 

olduğu KTÜ Sürmene Abdullah Kanca 

Meslek Yüksek Okulu’ndan 30 öğren-

ci ve öğretim elemanını, 12-13 Mayıs 

2017 tarihinde Kanca’nın üretim tesis-

lerinde misafir etti.

KTÜ Sürmene Abdullah Kanca Meslek 

Yüksek Okulu öğrencileri Kanca A.Ş.’ye 

ilave olarak TOSB içinde 5 ayrı tesisi 

daha ziyaret etti. Geleneksel hale ge-

len teknik gezide TOSB içerisinde bu-

lunan ve konularında Türkiye’deki lider 

kuruluşlar arasında olan Çelikel döküm, 

Hasçelik, Has Parlak, Cengiz Makine, 

Schneider Elektrik ve Kanca Dövme 

Çelik firmalarını ziyaret eden öğrenciler, 

derslerde gördükleri birçok konunun 

sanayideki uygulamasını ve inceliklerini 

öğrendiler. n

Kanca A.Ş. Genel Müdürü 
Alper Kanca öğrencilerin  

ziyareti sırasında  yaptığı 
açıklamada, Sürmene Abdullah 
Kanca Meslek Yüksek Okulu'nda 
okuyan öğrencilerin stajlarını 
Kanca A.Ş.’de bitirmelerini 
destekleyeceğini belirtti. Meslek 
Yüksek Okulundan mezun 
olan öğrencilere Kanca A.Ş. 
veya TAYSAD Organize Sanayi 
Bölgesi'ndeki diğer fabrikalarda 
bölümlerine uygun alanlarda 
referans olarak iş bulmak 
için yardımcı olmaya devam 
edeceklerini söyledi. Başarılı ve 
ihtiyaç sahibi öğrencilere burs 
verdiklerini ve vermeye devam 
edeceklerini aktardı.

Nitelikli eleman yetişmesi için 
her türlü desteğe hazır

Delphi, araç veri sektöründe
üç yeni ortaklığa adım attı

Delphi, araç üreticilerine bağlantılı araç konusunda sun-
duğu ürün ve hizmetlerini geliştirmek için araç veri sek-
töründe 3 yeni ortaklığa imza attı. Delphi Ürün ve Hizmet 
Çözümleri Başkan Yardımcısı, Chad Smith, bu durumun, 
tamir atölyelerinin kendilerini hazırlamaları gereken araç 
veri teknoloji tipleri ile ilgili bir gösterge olduğunu belirtti.

D elphi, yüksek hızlı veri aktarım ka-
biliyetini geliştirmek için Almanya 

merkezli Rosenberger ile ortaklık imza-
ladı. Rosenberger, otomotiv dahil olmak 
üzere birçok uygulamada radyo frekansı 
(RF) bağlantı sistemleri konusunda uz-
mandır. Firma, ileri düzey sürücü yar-
dım sistemleri (ADAS), otonom sürüş 
ve bağlantılı araç platformları için bağ-
lantı sistemleri sağlamaktadır. Delphi ve 
Rosenberger, ulaştırma ve taşımacılık 
pazarı için yüksek hızlı Ethernet çözüm-
leri konusunda bir işbirliğine imza attı.

Rosenberger, otomotiv dahil olmak 
üzere birçok uygulamada radyo frekansı 
(RF) bağlantı sistemleri konusunda uz-

mandır. Firma, ileri düzey sürücü yar-
dım sistemleri (ADAS), otonom sürüş 
ve bağlantılı araç platformları için bağ-
lantı sistemleri sağlamaktadır. Delphi ve 
Rosenberger, ulaştırma ve taşımacılık 
pazarı için yüksek hızlı Ethernet çözüm-
leri konusunda bir işbirliğine imza attı.

Delphi, bu ortaklığa ek olarak; sinyal iş-
leme konusunda uzman, İsrail merkezli 
Valens’a yapmış olduğu stratejik yatırı-
mını açıkladı. Valens, amacı tek kablo 
ile tüm cihazları birbirine bağlamak olan; 
ethernet kablosu üzerinden ses ve gö-
rüntü aktarımı sağlayan ve yeni nesil 
ses ve görüntü aktarım teknolojisi olan 
kabul edilen HDBaseT geliştiricisidir. 

Firma bağlantılı araçlarda kullanılmak 

üzere HDBaseT Otomotiv teknolojisi-

ni sunmuş; Delphi ve Valen, araç içi 

bağlanabilirlik konusunda tercih edilen 

teknoloji olan bu uygulamanın hayata 

geçirilmesini hızlandırmak adına bir iş-

birliğine karar vermişlerdir.

Delphi, bağlantılı araç hizmetleri ko-

nusunda uzmanlaşmış bir başka İsrail 

firması olan, otonomo ile de işbirliği 

yapmıştır. Firmanın bağlantılı araç 

pazarı teknolojisi; araç üreticilerinden 

gelen araç verilerini; sigorta şirketleri, 

filo operatörleri, tamir servisleri ve acil 

yardım servisleri gibi birçok hizmet 

sağlayıcısına kusursuz bir şekilde bağ-

lamaktadır. Delphi, son zamanlarda 

veri analitiği ve yönetimi alanındaki 

varlığını güçlendirmiş durumdadır. 

Bu yılın başında, kablosuz iletişim 

sistemi (OTA) yazılım güncellemesi 

ve veri yönetimi konusunda uzman 

Movimento’yu bünyesine katan Delp-

hi, 2 yıl önce veri analitiği uzmanı 

Control-Tec’i de satın almıştı. n
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Hasparlak yatırımlarına
devam ediyor

Faydasıçok Holding şirketi olan, otomotiv sektörünün ih-
tiyaç duyduğu soğuk işlem görmüş vasıflı çelik çubukları 
üreten Hasparlak, yeni yatırımlarına devam ediyor. 

H asparlak’ın 2012 yılından 2014 yılı-
nın sonuna kadar safha safha  yeni 

hatların devreye alınmasıyla kurulan bir 
tesis olduğunu anlatan Hasparlak Genel 
Müdürü Gökhan Haymana, yatırımları 
kapasite artırıcı yatırımlar olarak değil, 
ürün kalitesini iyileştirici ve verimliliği 
arttırıcı yatırımlar olarak planladıklarını, 
yine de bu yatırımların Hasparlak için 
yaklaşık 2-3 milyon Euro’yu bulan yatı-
rımlar olduğunu belirtti. Paketleme hat-
ları, yeni çatlak kontrolü, özel boy kes-
me üniteleri gibi yatırımlar yaptıklarının 
bilgisini veren Haymana, “Bu yatırımlar 
sayesinde otomotivin beklediği hizmet 
standartlarına ulaşmaya devam ettik.” 
dedi.

2017 ve 2018 yılı için daha üst seg-
mentte üretim ve büyüme hedeflerinin 
olduğunu bildiren Gökhan Haymana, 
büyümede özellikle otomotiv endüst-
risini hedef aldıklarının, çözüm ortağı 
olma felsefemiz ile ulusal ve uluslarara-
sı müşteriler için vazgeçilmez bir teda-
rikçi olmayı öngördüklerinin altını çizdi.

2017 yılında yaklaşık yüzde 16’lık bir bü-
yüme hedeflediklerini ifade eden Hay-
mana, “Hedefimiz, hem iç hem de dış 
pazarda OEM’e malzeme üreten glo-
bal üreticiler ile iş birliği içerisine girip, 
onaylı tedarikçi listelerinde yer almaktır. 
Bu konuyla da ilgili ürün kalitesini daha 

da iyileştirici ve kalite sürekliğini sağla-
yıcı çalışmalarımıza hızla devam ediyo-
ruz.” dedi.

İhracat pazarlarının kendileri için önemli 
olduğunu vurgulayan Gökhan Hayma-
na, hedef pazarlarında yeni dağıtım 
merkezleri, yeni ofisler öngördüklerini 
ve böylelikle üreticilerin yanında var ol-
mak istediklerini söyledi.

2017 yılından itibaren kendilerini bir 
çelik üreticisi olarak değil, bir otomo-
tiv yan sanayi firması olarak değerlen-
dirdiklerini ve bakış açılarını bu şekilde 
değiştirdiklerini aktaran Haymana, şun-
ları kaydetti: “Türkiye’de otomotiv sek-
törünün büyüklüğü, sektörde yapılan 
yatırımlar zaten belli. Otomotiv Ana ve 
Yan Sanayide Yeni yatırımlar olduğu, 
mevcut iç pazarın ve otomotiv sektörü 
büyüdüğü sürece biz de iç pazarda bü-

yümeyi hedefliyoruz.  Özellikle, Yurtdı-
şından Türkiye’ye aktarılan projelerde, 
otomotiv yan sanayicilerimize çözüm 
ortağı oluyor ve onların yurtdışında 
üretilen yedek parçaları yerlileştirme-
sine katkı sağlamaya artan bir ivme 
ile devam ediyoruz. En büyük hedefi-
mizden biri de iç pazara yurtdışından 
ithal gelen parlak vasıflı çelik ürünlerin 
ikamesi olup, bu malzemelerin Türki-
ye’deki onaylı üreticisi olmaktır.”

Haymana, 2020 yılı ve sonrası ile ilgili 
olarak da mevcut aktif olan 13 üretim 
hattını ilavelerle 16’ya çıkartmayı, do-
layısıyla da buna bağlı kapasite artışı 
planladıklarını belirtti.

Hasparlak’ın ISO TS 16949 sertifikası-
na sahip bir tesis olduğunu hatırlatan 
Gökhan Haymana, “Otomotiv sektö-
rünün özellikle mekanik aksamlarında 
kullanılan mühendislik çeliği kalitele-
rindeki soğuk çekim, kabuk soyma, 
taşlama ve çatlak kontrolü işlemlerin-
den geçmiş çelik çubuklar konusunda 
uzmanlaşmış bir firmayız. Hasparlak 
ve Hasotomat markalı ürünlerimiz ile 
pazarda markalaşıyoruz. 30 bin m2 ala-
na kurulu Avrupa’nın en modern ve en 
büyük tesisleri arasında olan yıllık 170 
bin ton üretim kapasiteli tesisimizde 
170 kişiyi istihdam ediyoruz, 5 yıllık 
süreç sonunda ise yeni yatırımlarla 
kapasitemizi 240 bin tona çıkarmayı 
hedefliyoruz.” dedi.n

HASPARLAK
GENEL MÜDÜRÜ 
GÖKHAN HAYMANA

2017 yılının ilk çeyreğine 
kadar Hasçelik San. Ve Tic. 
A.Ş. bünyesinde olan şirket, 

Hasçelik’in Faydasıçok 
Holding dönüşümünden 
sonra “Hasparlak” olarak 
işletme hayatına devam 

etmeye başladı ve kendine 
uzmanlık olarak otomotiv 

tedarik sanayini seçti.

YILLIK
ÜRETİM

KAPASİTESİ

ISO TS 16949 sertifikasına 
sahip bir tesiste

170 personel çalışıyor

170 BİN
TON
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Exact Systems Türkiye'den
kişisel ve mesleki eğitime katkı

Exact Systems Türkiye Bursa’da Kalite Akademisi’nin açı-
lışını gerçekleştirdi. Kalite Akademisi meslek liseleri ve 
yüksek okulları, üniversite öğrencileri ile firmaların per-
sonellerine kalite konularında sertifikalı eğitimler vermeyi 
hedefliyor.

E xact Systems 13 ülkede 5 binin 
üzerinde personelle müşterilerinin 

kalite kontrol, tamir, mühendislik alanla-

rında hizmet veriyor. Şirket 2004 yılında 

Polonya’da faaliyetlerine başladı. 2012 

yılı itibariyle Türkiye’de çalışmalarını 

sürdürmektedir.

Bursa’da açılan Kalite Akademisi ile ilgili 

bilgi veren Exact Systems Türkiye Ticari 

Müdürü Kerem Aslan, “Bursa’da Kalite 

Akademisinin açılışını gerçekleştirdik. 

Ülkemizin geleceğinin gençlerimizin 

elinde olduğuna inanıyor ve onların 

geleceği için yatırım yapıyoruz. Kurdu-

ğumuz kalite akademisi sadece kendi 

personellerimizin gelişimi için değil, 

meslek lisesi, meslek yüksek okulu ve 

üniversiteden mezun olan gençlerimizi 

kalite algısını ve otomotiv endüstrisinin 

kalite beklentileri konularında eğiterek, 

yetişmiş personel istihdamına katkıda 

bulunmaktır” dedi.

Bursa’da faaliyet gösterecek Kalite 

Akademisi sayesinde kendi persone-

linin eğitim eksiklerini tamamlamanın 

yanısıra, meslek liseleri, meslek yüksek 

okulları ve üniversite öğrencileri ile fir-

maların personellerine kalite konuların-

da sertifikalı eğitimler vermeyi ve oto-

motiv endüstrisine yetişmiş personel 

sağlamak hedefleniyor. Exact System 

Türkiye bu eğitimlerin ücretsiz olarak 

verileceğini duyurdu.

Verilecek eğitimler sayesinde şirketler-

de yeni işe başlamış ve oryantasyon 

sürecinde olan personelin yaptığı işin 

teknik gereklilikleri ve alt yapısı anlamın-

da geliştirerek, ilk iş günü itibariyle tec-

rübeli personelleri sahada çalıştırmak 

ve hizmet kalitesini en üst seviyeye 

çıkartmak hedefleniyor. Kerem Aslan, 

Kalite Akademisi’nin bu işlevinin yanısı-

ra öğrenimi devam eden veya tamam-

lamış ancak mesleki alanda kendisini 

geliştirmek isteyen gençlerin mesleki 

eğitimde belirli alanlara yönelmelerini 

teşvik etmek, kişisel ve mesleki eği-

timlerine katkıda bulunmak amacıyla 

kurulduğunu dile getirdi.

Kerem Aslan, “Ülkemizde endüst-

rinin en büyük sorunlarının başında 

yetişmiş personel eksikliği ve üretici-

lerdeki yansıması olarak meslek lisesi 

mezunu ve sanayide çalışmak isteyen 

iş gücü eksikliği oluşturmaktadır. Gü-

nümüzde gençler teknik okul mezunu 

olsalar dahi, üretimde vardiyalı çalış-

mak yerine, daha sosyal iş imkanları-

nın sağlandığı AVM’lerde yada benzer 

alanlarda çalışmayı tercih edebiliyor. 

Biz, bu meselenin mesleki eğitimle 

çözüleceğine inanıyoruz. Onlar gele-

ceğin iyi yetişmiş çalışanları ve ülke-

mizdeki bütün sektörlerin taze kanı” 

diye konuştu.

Teknolojiyi takip eden, sosyal medya-

da aktif olan gençlerin sanayiye kazan-

dırmanın en büyük faydasının ülkeye 

olacağını dile getiren Kerem Aslan, 

“Mevcutta dünya ortalamasının çok 

altında olduğumuz yüksek teknolojili 

ürünler üretimi ve ihracatı konusunda, 

diğer ülkeler ile rekabet edebilen bir 

ülke olmanın, teşvikler ve Ar-Ge ya-

tırımlarının yanısıra kadrosunda kalite 

algısı yüksek, yetişmiş personelere 

sahip bir işletmeler ile yapılabileceği-

nin bilincinde olmalıyız” dedi. n

KALİTE 
AKADEMİSİ

Öğrenimi devam eden veya 
tamamlamış, mesleki alanda 
kendisini geliştirmek isteyen 
gençlerin mesleki eğitimde 
belirli alanlara yönelmelerini 

teşvik etmek, kişisel ve mesleki 
eğitimlerine katkıda bulunmak 

amacıyla kuruldu..

EXACT SYSTEMS TÜRKİYE
TİCARİ MÜDÜRÜ KEREM ASLAN

www.taysad.org.tr98 Mayıs-Haziran 2017

ÜYELERDEN HABERLER



H er yıl Verimlilik Haftası nedeniyle 
geleneksel hale getirilerek dü-

zenlenen Verimlilik proje ödüllerine 6 

ayrı kategoride 157 proje başvurdu.

Projeler 31 bağımsız denetçiden olu-

şan 14 değerlendirme komitesi tara-

fından ön elemeye tabi tutuldu. Bun-

lardan 70 üzerinde puan alan 92 proje 

yerinde saha ziyareti yapılarak incele-

meye alındı.

Son aşamada yarışma jürisi, Büyük Öl-

çekli işletmeler, Orta Ölçekli İşletme-

ler, Mikro Ölçekli İşletmeler ve Kamu 

sektörü olmak üzere 4 ayrı kategoride 

5’er adet finalist belirlenerek final jüri-

sine kaldı. Her gruptan finale kalan 5 

firmadan 3 tanesi Birincilik, İkincilik ve 

Üçüncülük olmak üzere ödüllendirldi.

Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı’nın, 

her ölçekteki işletmelerin verimlilik 

artışlarını desteklemek ve bu alanda 

gerçekleştirilen projeleri teşvik etmek 

amacıyla 4 yıldır düzenlemekte oldu-

ğu Verimlilik Proje Ödülleri’nde bu yıl, 

Dönmez Debriyaj 3 projesiyle finale 

kalma başarısını elde etti. 

Dönmez Debriyaj Genel Müdürü Ah-

met Coşkun, Verimlilik Ödülleri ile ilgili 

olarak TAYSAD Dergisi’ne yaptığı açık-

lamada, “Bu başarıyı, Büyük İşletme 

Süreç İyileştirme Kategorisi’nde Tür-

kiye üçüncüsü olarak taçlandırmış ol-

Dönmez Debriyaj'a
Verimlilik Ödülü

Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı Verimlilik Genel Mü-
dürlüğü tarafından düzenlenen 2017 Verimlilik Haftası’nın 
açılışı ve Verimlilik Proje Ödülleri Töreni 8 Mayıs’ta 
Ankara’da gerçekleştirildi. Dönmez Debriyaj, Büyük İşlet-
me Süreç İyileştirme Kategorisi’nde Türkiye 3.sü oldu.

maktan gurur duymaktayım.  TAYSAD 

üyesi bir şirket olarak, özellikle otomotiv 

ana sanayi ve büyük ölçekli beyaz eşya 

firmalarımızın arasında 3. olarak bu ödü-

le hak kazanmak, tüm çalışanlarımızın 

verimlilik çalışmalarındaki azim ve karar-

lılığına çok ciddi oranda pozitif katkıda 

bulunmuş ve tüm Dönmez Debriyaj ai-

lesinin motivasyonunu artırmıştır” dedi.

“Verimlilik artırma mavi yaka dahil 
olmak üzere kültür olarak yerleşti”

Ahmet Coşkun, “Verimlilik artışlarına 

işletmelerde çok önem verilmesinin 

temel sebebi, verimlilik artışlarının mev-

cut dönemdeki maliyetleri azaltma veya 

üretimi artırmanın yanısıra sağlanan 

avantajın gelecek dönemlere de yansı-

yacak olmasıdır. 

Esasında, verimlilik artışı kısa dönemde 

istihdam azalmasına neden oluyor gibi 

görünse de, kaynakların verimli kullanıl-

ması ile artan kârlılık düzeyi ve bunun 

sonucunda yatırımların artması işgücü 

talebi de doğuracağından, orta ve uzun 
vadede istihdama pozitif katkı sağlaya-
cağı öngörülmektedir.

Rekabetin her sektörden daha da zorlu 
duruma geldiği otomotivde global oyun-
cuların finansal, teknolojik ve kurumsal 
tecrübe üstünlükleri karşısında Dönmez 
Debriyaj gibi yerli sermayeli şirketlerin 
verimliliklerini hızla ve sürdürülebilir bir 
şekilde iyileştirme dışında çıkar yolları 
yoktur.

Şirketimiz, son yıllarda büyük ağırlık ver-
diği verimlilik artırma faaliyetlerini, tüm 
çalışanlarımızı dahil olmaya teşvik etti-
ğimiz maliyet azaltma çalışmaları dışın-
da, gruplar halinde proje ekipleri olarak 
yürütülen çok etkin kaizen çalışmaları 
yolu ile sürdürmektedir. Bu kapsamda, 
ulusal ve uluslararası çeşitli platformlar-
da söz konusu çalışmaları sunmakta ve 
takdir kazanmaktayız. 2014 yılı ortala-
rında başladığımız kaizen çalışmaların-
da 2 yılda 600’ü aşkın kaizen faaliyeti 
tamamlanmış olup; bu faaliyetlerin so-
nucunda, 1 milyon TL’den fazla kazanç 
elde edilmiştir. Hepsinden önemlisi, 
şirketimizde, verimlilik arttırma mavi 
yaka dahil olmak üzere kültür olarak 
yerleşmiştir”diye konuştu.n

KAIZEN 
ÇALIŞMALARINDA

İKİ YILDA

bu faaliyetlerin sonucunda,

1 MİLYON TL’den
fazla kazanç elde edildi. 

600 ‘ÜN ÜZERİNDE
FAALİYET YAPILDI
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DİSA OTOMOTİV ÜRÜNLERİ SAN. TİC. A.Ş. 
1990 yılında kurulan Disa Otomotiv, otomotiv ana ve yan sanayindeki müşterileri için yüksek kalitede dişliler, 
farklı otomotiv parçaları ve öntakım rot rotil grubundaki parçaların üretimini yapar. 2017 yılı itibariyle satışları 

%90 Avrupa ve %10 Kuzey Amerika ülkelerine ihracat olarak gerçekleştirmektedir. Üretim tesisi Ergene, 
Tekirdağ’da 28.000m² açık, 14.000m² kapalı alanda bulunmaktadır. ISO/TS16949 ve ISO9001 belgelerine 

sahiptir. Kalite sistem altyapısı VDA 6.1 ve VDA 6.3 şartlarına uyumludur. 

www.disaotomotiv.com

BAŞLICA
ÜRÜNLER

DÜZ VE KONİK DİŞLİLER,
ŞAFT VE MİLLER,

FLANŞLAR,
ÖN TAKIM PARÇALARI 

(VİRAJ ROTLARI, ROTİLLER, 
ROT BAŞLARI, ROT 

MİLLERİ)

YILLIK YENİ ÜRÜN
DEVREYE ALMA KAPASİTESİ

TÜBİTAK-TEYDEB PROJESİ

USPTO - AMERİKAN PATENT 
OFİSİNDEN ALINAN PATENT

100

2

1

1953 yılında İstanbul’da kurulan Belgin Madeni Yağlar; endüstriyel yağlar, gresler ve otomotiv yağları iş 
kollarında 1.000’den fazla ürünü ile Gebze OSB’deki 25.500 m2 kapalı alanda faaliyet göstererek 3.000’den fazla 

firmaya hizmet vermektedir.
EPDK’nın ilk madeni yağ lisansına sahip olan Belgin, aynı zamanda bugün EFQM Türkiye Mükemmellik 

Modelinde de 5 yıldız alan ilk madeni yağ firması olmuştur. Belgin ürünleri Amerika’dan Çin’e, Hindistan’dan 
İsveç’e kadar 50’den fazla ülkeye ihraç edilmektedir. 

Özellikle talaşlı imalat sektörüne yönelik olarak geliştirilen, akışkanların online verim takip sistemi Fluid 
Management ile müşterilerin operasyonel maliyetlerinde çok önemli tasarruflar sağlanmaktadır.

www.belginoil.com

AR-GE
Yıllık satış hacminin %8’ini 

Ar-Ge ürünlerinin oluşturduğu, 
üstün standartta, özgün, yaratıcı 
ve ekonomik değerler sağlayan 

Belgin; 125 adet uluslararası 
test yapılabilen laboratuvarı 
ile de müşterilerine hizmet 
vererek teknik bilgi birimini 

aktarmaktadır.

KALİTE
BELGELERİ

 ISO 9001, 
ISO 14001, 

OHSAS 18001, 
TSE 17025,

TURKAK Akreditasyon 
Sertifikası
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TAYSAD DERGİ
TÜRK OTOMOTİV SANAYİNİN SESİ

0216 345 99 20 firtina@mavitanitim.com.trİlan irtibat: Fırtına Arısoy

Okur Kitlemiz
Otomotiv ana ve tedarik sanayi 

firmalarının üst yöneticileri, 
Ankara elitleri, bürokratlar, sivil 

toplum kuruluşları, sanayi ve 
ticaret odaları ve sektör 

temsilcilerine iletilen TAYSAD 
Dergi aynı zamanda TAYSAD'ın 

yurt içi ve yurt dışındaki katıldığı 
tüm etkinliklerde 

dağıtılmaktadır.

HABERLERİNİZ
TAYSAD üyelerinin, başarı haberlerini dergimiz
sayfalarında ücretsiz olarak yayınlıyoruz. 
Yeni sayılarımızda sizi de aramızda görmek istiyoruz.

İLANLARINIZ
Dergimize ilan vererek, şirket tanıtımınızı yapabilirsiniz..

SİZİ DE
ARAMIZDA 
GÖRMEK İSTİYORUZ!



Tedarik Zinciri Yönetimi konusunda uzmanlaşmış bir yazılım geliştirme ve servis sağlayıcı firma olan ITG, 20 
yılı aşkın süredir konunun uzmanı kadrosu ile bu alanda hizmet veriyor.  ITG, Otomotiv sektörü başta olmak 
üzere özellikle ana sanayi üretim firmalarına ve perakende sektörüne, Tedarikçi İlişkileri Yönetimi konusunda 
çözümler sunuyor. vSRM (virtual Supplier Relationship Management) ITG tarafından geliştirilen Türkiye’nin 
yanı sıra, başta ABD, Brezilya ve Avrupa ülkeleri olmak üzere birçok ülkede, çok sayıda Ana firma tarafından, 

onbir farklı dilde uluslararası düzeyde kullanılan bir platformdur.

www.itg.com.tr

1986 yılında Bursa’da hava süspansiyon körüğü üretimine başlayan Meklas; otomotiv, ağır vasıta ve treyler 
üreticileri, makine, raylı sistemler, hafif ticari ve binek araçlar için 30 yılı aşan tecrübesi ile günümüzde hava 

süspansiyon körükleri ve titreşim sönümleyiciler üretmektedir. Meklas, Türkiye’de 2 farklı lokasyonda üretim, 
Amerika ve Avrupa’da dağıtım olmak üzere, toplam 4 farklı lokasyonda global dağıtım kanalları ile 5 kıtada 

80’den fazla ülkeye 1200’ün üzerinde ürün çeşidinde ihracat gerçekleştirmektedir.

www.meklas.com

AR-GE
ÇALIŞMALARI

5 TÜBİTAK PROJESİ
(3 tanesi tamamlandı, 2 tanesi devam ediyor)

1 SAN-TEZ PROJESİ (tamamlandı)
1 BEBKA PROJESİ (devam ediyor)
1 KOSGEB PROJESİ (tamamlandı)

7 PATENT
(başvurusu yapıldı araştırma sürecinde)

13 FAYDALI MODEL
1 ENDÜSTRİYEL TASARIM TESCİLİ

Ar-Ge Merkezi Çalışan sayısı:

34

İHRACAT YAPILAN
ÜLKE SAYISI

KALİTE
BELGELERİ

 AVRUPA VE AMERIKA BAŞTA OLMAK 
ÜZERE  80’İN ÜZERİNDE ÜLKE

ISO/TS 16949:2009 
ISO 9001:2008 

ISO 14001:2004 
OHSAS 18001:2007 
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PENTA ELEKTRONİK
1989 yılında İstanbul’da kurulan PENTA ELEKTRONİK, Tuzla’daki 5.000 m2’lik üretim tesisinde, 300 deneyimli 

personeli ile elektronik üretim hizmeti sağlayıcısı olarak faaliyette bulunmaktadır. PENTA ELEKTRONİK, yüksek 
teknolojili üretim hatlarında günde 8 milyon elektronik komponent işleme kapasitesi ile otomotiv, beyaz eşya, 

telekomünikasyon ve endüstriyel elektronik sektörlerine hizmet vermektedir. PENTA ELEKTRONİK, sürekli 
iyileştirme yaklaşımı ve müşteri odaklı çalışmayı firma kültürü olarak benimsemiştir. Öncelikler;  yüksek kaliteli 

üretim, müşteri taleplerinin zamanında karşılanması ve müşteri memnuniyetidir.

www.pentaelektronik.com

AR-GE
Ar-Ge bölümümüz, 30 yıla yaklaşan 

bilgi birikimi ve deneyimi ile elektronik 
devre/ürün tasarımı, prototip yapımı, 
üretim aşamalarında kullanılan test 

sistemlerinin yazılım ve donanım 
olarak tasarımı, geliştirilmesi ve 

üretimini elektronik laboratuvarında 
gerçekleştirmektedir. Ar-Ge 
bölümümüzde hali hazırda

bir TEYDEP projesi
yürütülmektedir.

REFERANSLAR

KALİTE
BELGELERİ

TOYOTA/FARBA, ARÇELİK                                                                                                                                          
   ALCATEL-LUCENT/NOKIA                                                                                                                   

İSBAK, PAVOTEK

ISO 9001, ISO 14001,                                                                                                                                           
 OHSAS 18001, ISO/TS 16949                                                                                                                                           

MUNDO KİMYEVİ MADDELER A.Ş. 
Mundo Kimyevi Maddeler A.Ş. 1992 yılından günümüze istikrarlı büyüme trendi ile müşterilerine hizmet 

vermektedir. Alman Rampf Gruppe firmasının Türkiye distribütörü olarak dozajlama makineleri ve poliüretan, 
silikon ve epoksi kimyasallarının satışını gerçekleştirmektedir. Aynı zamanda üretim tesisinde otomotiv ağırlıklı 

müşterilerine poliüretan conta( FIPFG) dökme hizmeti vermektedir.

www.mundo.com.tr

BAŞLICA
ÜRÜNLER

 POLİÜRETAN DÖKME 
CONTA

SİLİKON DÖKME CONTA
ELEKTRO DÖKÜM 

REÇİNELERİ
PU-CLEANER

REFERANSLAR

KALİTE
BELGELERİ

    FARPLAS •  SA-BA
ASELSAN • A-PLAS
BALAP • KAPLAM

ISO 9001:2015
IATF 16949:2016
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TAYSAD, üyelerinin, sosyal fayda üreten sivil toplum çalışmalarına da ortak olması için 
işbirliği çalışmaları başlattı…

Sosyal sorumluluk projesi üretmenin 
doğru metotları nelerdir?

şirketlerin kendi projelerini kendilerinin 

üretmesi; diğerinin ise, proje üreten 

STK’ların projelerine katkıda bulunmaları 

olduğunu belirtti. Panelin bir amacının da 

bu yolların avantaj ve dezavantajlarının 

fark edilmesine katkıda bulunmak olaca-

ğını söyleyen Ersen, “1993 yılında vakıf 

ve derneklerin bir araya gelerek kurduğu 

bir vakıf TÜSEV. Amacımız, sivil toplum 

sektörünün daha elverişli şartlarda çalış-

masını sağlamak ve bunun için de sek-

törler arası diyaloğu, işbirliği imkânını 

geliştirmek. Bu kapsamda yaptığımız 

çalışmalardan bir tanesi de Türkiye’de 

Değişim İçin Bağış projemiz. Bu proje-

nin amacı bağışçılığın, kurumsal sosyal 

sorumluluk çalışmalarının daha stratejik 

yapılmasının önünü açmak ve bu konu-

da destek vermek. TAYSAD’la da bu 

bağlamda bir araya geldik. Bugün sivil 

toplum sektörünün özel sektörle yaptığı 

iyi örneklerden bahsetmeye çalışacağız” 

dedi.

Panelin sonraki konuşmacısı, kurumsal 

gönüllülük programlarını yapılandırmak 

ve proje uygulamak konusundaki uz-

manlıklarını özel sektör ile paylaşmak 

amacıyla kurulan, Özel Sektör Gönüllü-

leri Derneği ÖSGD Koordinatörü Başak 

Güçlü oldu. Derneklerinin, çalışanların 

gönüllü olarak topluma katkısı olan ça-

lışmalarda bulunması ve gönüllülüğün 

kurum kültürüne yerleştirilmesi için faa-

liyet gösterdiğini, Türkiye’de gönüllülük 

kavramının gelişmesine ve iyi uygulama 

örneklerinin ortaya çıkmasına katkıda bu-

lunmaya çalıştıklarını anlattı. Başak Güç-

lü, çalışanların dahil edilmediği sosyal 

sorumluluk projelerinin beklenen faydayı 

sağlamadığına; çalışanı da dahil eden 

projelerin, çalışanın hayatına da anlam 

ve değer katarak iş yerinde verimliliği 

artırdığına işaret etti.  Güçlü, “Biz der-

nek olarak firmalara sosyal sorumluluk 

T AYSAD üyesi şirketler artık sadece 
kar etmek; daha çok ihracat yap-

mak; müşteri memnuniyeti yaratmak 
değil, topluma sosyal fayda ile de katkı 
sunmak istiyor. Üyelerinin yüzde 25’inin 
sosyal sorumluluk çalışmalarını aktif yü-
rütüyor olması ve konunun yeni çağın ih-
tiyaç çalışması olarak sektörde fark edilir 
olması üzerine TAYSAD, “sosyal sorum-
luluk projesi üretmenin” doğru metotla-
rını keşfetmek amacıyla üye şirketlerinin 
ilgili birim yöneticilerini, STK  ve uzman 
STK yöneticileriyle buluşturdu.

Bu amaçla, Türkiye Üçüncü Sektör Vak-
fı TÜSEV işbirliğinde Özel Sektör – Sivil 
Toplum İşbirliği Paneli  geçtiğimiz gün-
lerde TAYSAD’da yapıldı. Panelde TAY-
SAD üyeleri arasında yapılan sivil toplum 
çalışmalarının sonuçları paylaşıldı. TAY-
SAD üyesi şirketler, sosyal sorumluluk 
projeleri içerisinde yer almayı “olmazsa 
olmaz” olarak görüyor.

Panelde, özel sektör- sivil toplum iş bir-
liğinin öneminden bahsedilerek bu tür 
işbirliklerinin sosyal fayda yaratmadaki 
rolüne değinildi. Kurumsal sosyal so-
rumluluk çalışmalarının geleceğine dair 
öngörülerin de paylaşıldığı oturumda, 
TAYSAD üyelerine ilham verebilecek iş-
birlikleri, ortaklıklar ve modeller üzerinde 
duruldu.

Panelin açılış konuşmasını yapan TAY-

SAD Genel Koordinatörü Süheyl Bayba-

lı, sanayicilerin ancak belli bir aşamada 

sosyal sorumluluk konularıyla ilgilenme-

ye başladıklarına vurgu yaparak, TAY-

SAD üyelerinin bu aşamaya çoktan 

geldiklerini ve bu konuda daha önemli 

roller almak için arayış içinde olduklarını 

söyledi. TAYSAD’ın çalışma hedeflerin-

de doğrudan sosyal sorumluluk projeleri 

olmamasına rağmen; iki sosyal sorumlu-

luk projesi yürüttüklerini aktardı.

Panelin ilk bölümünü yöneten Türkiye 

Üçüncü Sektör Vakfı TÜSEV Genel Sek-

reteri Tevfik Başak Ersen, sosyal sorum-

luluk projeleri yapmanın şirketler açısın-

dan iki yolu olduğuna, bunlardan birinin 

Norm Civata Yönetim Kurulu Genel Sekreteri
Tolga Atay

“Biz de bir aile şirketiyiz. 44 yaşındayız. Şirketimizin sosyal sorumluluk 
projeleri tarihinde 2000’li yılların başı, bir dönüm noktası.  Onursal Baş-
kanımız Nedim Uysal, yurt dışına yaptığı bir ziyarette gittiği bir fabrika-
da görmüş olduğu bir meslek lisesinden esinlenerek yurda dönüyor.  
Türkiye’de yapılabilir mi diye araştırılıyor. Ve 2000 yılında İzmir’de ilk 
meslek eğitim birimimizi kuruyoruz. Bir model olarak aldığımız bu eğitim 
sistemi tamamen Milli Eğitim Bakanlığı’na bağlı olarak görev yapıyor. Şu 
anda İzmir Salihli ve Ordu’da bu model çalışıyor”.

TAYSAD
ÜYELERİNİN

%25'i
SOSYAL 

SORUMULUK
PROJESİ

ÜRETİYOR
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dünyada “68 çocukta 1 çocuk” şeklinde 
kabul görmüş bir “otistik çocuk” istatis-
tiği bulunmasına rağmen, vakfın ilk ku-
rulduğu 2003 ve sonrası 5 yılda, bırakın 
sıradan insanı, pek çok kurum yönetici-
sini, otizmin bir Amerikan toplumu has-
talığı olduğu yaygın yanılgısı içinde bul-
duklarını söyledi. Otizmin, tüm dünyada 
çocukların yaşadığı bir sorun olduğunun 
fark edilmesinin bile uzunca bir süreçte 
mümkün olabildiğine; bunun fark edil-
mesinin sağlanmasının da fonlanması 
gereken bir sosyal sorumluluk faaliyeti 
olduğuna dikkat çekti. Şirketlerin vakfın 
hangi projelerine ne tür destekler verdik-
lerinin örneklerini gösterdi. 

Panelin en ilgi gören anlatımlarından biri 
de, Borusan Holding Kurumsal İlişkiler 
Direktörü Şule Yücebıyık’ın konuşma-
sı oldu. Çok sayıda sosyal sorumluluk 
projesi içerisinde yer alan Borusan’ın 
bu projeleri seçerken dikkate aldığı kri-
terlere değinen Yücebıyık, Borusan’ın 
personel seçiminde “burada çalışmak is-
tiyorsan,  sosyal sorumluluk projelerine 
katılmalısın” anlayışını insan kaynakları 
hedeflerinin en başına koyduklarını söy-
ledi. Grubun 9 bin çalışanıyla Borusan’ın 
sosyal sorumluluk projelerine çok büyük 
katkıda bulunduklarını anlattı. Yücebıyık, 
“Yaptığınız iş, hayatın anlamı olmuyor. 
Bazen yaptığınız işten sıkılabiliyorsunuz; 
çünkü hepimizin günlük rutinleri var ve 
bunlar da çoğu zaman sıkıcı tekrar işler. 
Ancak çalışanlar sosyal sorumluluk pro-
jelerine, bizzat şirketleriyle birlikte katkı-
da bulunmaya başladıklarında hayatları-
na da bir anlam katmış oluyorlar. Hayata 
katılmış bu anlamın iş yeri verimliliğine 
o kadar büyük katkısı oluyor ki; o katkı 
yapılan ölçümlemelerde ciddi bir oranla 
kendisini gösteriyor” dedi. n

projelerinin en başında çalışanlarıyla bu 
konuda nasıl çalışacaklarına dair yol gös-
terme gibi bir amaca sahibiz. Bu yüzden 
şirketler bize üye oluyorlar ve bu bağın 
kurulması konusunda birlikte çalışıyoruz. 
Şirketin her kademesi, birlikte üretip bir-
likte geliştirmenin hazzını yaşıyor. Her 
şirkette uygulamada farklı yolar izliyoruz. 
Koç Holding’in ‘meslek lisesi memle-
ket meselesi’ mottosunu hemen hepi-
miz biliyoruz. Biz bu mottoyla başlayan 
projenin 2012 yılında gönüllülük ayağını 
devraldık; 50 şirketin çalışanlarının katıl-
dığı bir program yaptık. Her şirketten 2 
kişi, meslek lisesi öğrencilerine giderek 
tamamen kişisel gelişim niteliğinde iş 
dünyası tecrübelerinden bahsediyorlar. 
Yani bu öğrencilere bir tür koçluk yapı-
yorlar. 50 şirketin katıldığı 1500 kişinin 
görev aldığı program 2 sene sürdü. Müt-
hiş güzel sonuçlar aldık” dedi.

Türkiye Eğitim Gönüllüleri Vakfı TEGV 
Genel Müdürü Mete Meleksoy, vakıf 
olarak her yıl 167 bin çocuğa ulaştıklarını, 
matematik, sanat, bilişim gibi konularda, 
çoğu üniversite mezunu 8 bin gönüllü ile 
bu çocuklara eğitim verdiklerini anlattı. 3 
konuda fonlamaya ihtiyaç duyduklarını 
ve fonlamaya ihtiyaç duyulan alanlarda 
şirketlerle işbirliği yaptıklarını belirtti. 
Bir STK’nın hangi konularda fonlama 
ihtiyacı olabilir? TEGV, eğitim giderleri; 
operasyon giderleri ve gönüllülerin ih-
tiyaç duydukları giderler olmak üzere 3 
başlıktaki ihtiyaçlarını şirket destekleriyle 
karşıladıklarını belirtti. Fakat vakıf olarak 
sadece kurumsal desteğe değil bireysel 
desteğe de çok önem verdiklerini duyur-
du. Meleksoy, 600 bin civarında irili ufak-
lı bağış yapan bireysel destekçilerinin 
olduğunu; projelerinin fonlanmasında bu 
bireysel destekçilerin çok büyük katkıla-
rının olduğunu belirtti.

Tohum Otizm Vakfı Genel Müdürü Be-
tül Selcen Özer ise, bir STK olarak de-
neyimlerinden örnek olaylar anlattı. Tüm 

Şirketlerin, desteklemek istedikleri sosyal sorumluluk projelerinde önce 
“duygu” aradıkları; ama işin ilerleyen bölümünde, iş dünyası terimleriy-
le ölçülebilir fayda ve verimlilik beklentisi içerisine girdikleri belirtildi. 
Türkiye Eğitim Gönüllüleri Vakfı TEGV Genel Müdürü Mete Meleksoy, 
Türkiye’de 1 milyon civarında kayıtlı şirket olduğuna; ancak bunlardan 
borsada işlem gören 300 kadarının uluslararası normlarda şeffaf ve de-
netimli hesaplar ortaya koyabildiklerine vurgu yaparak; şirketler nezdin-
deki bu durumun STK’lara da aynen yansıdığını; pek çok STK’nın sosyal 
faydalarını ölçülebilir ve verimli hale getiremediğini söyledi.

Aisin Otomotiv Genel Müdürü
Mehmet Murat Ayabakan

“Aisin bir Japon firması. Dünyada 190 lokasyonda faaliyet gösteren 100 
bin çalışanı olan bir firma. Haliyle kurumsal kimliği, kurumsal politikaları 
Japonya merkezde belirleniyor. Bizlere şirket yöneticileri olarak verilen 
eğitimlerde işimizin yüzde 33’lük kısmının topluma fayda sağlamak ol-
duğu anlatılıyor. Yani şirket sadece kar amacı gütmüyor. Biz 2004 yılında 
Türkiye’de kurulduğumuzdan bu yana, üretimimizi belirli bir standarda 
getirmeye çalıştık. Ne zaman ki firmamız belli bir olgunluğa geldi ve 
o bebeklik çağından yürümeye başladı, artık toplum için de bir şeyler 
yapalım dedik ve Japonya’daki örneklere baktık. Japonya’daki örnekler 
şöyle işliyor: Japon sistemlerinde sendika yok. Kendi iç sendikaları var. 
Kendi iç sendikalarında da çalışanlarla iletişim toplantıları yaparak sosyal 
sorumluluk projeleri geliştiriyorlar. Biz de aynı yöntemi benimsedik”.

Türkiye Eğitim Gönüllüleri 
Vakfı TEGV Genel Müdürü 
Mete Meleksoy

“Sivil toplum kuruluşunun 
illa profesyonel olarak yöne-
tilmesi gerekmiyor; Çünkü 
duygu ve ruh olmadan sivil 
toplum olmaz. Ama duygu-
nun yanına bilim ve matema-
tiği eklemezseniz sivil toplum 
yine olmaz. Her TEGV etkin-
liğinde duygulanır ağlarsınız. 
Ama iş orada kalmaz. Biz me-
zunlarımızı TEGV’den çıktık-
tan sonraki 10 yıl ne yapmış 
diye takip ediyoruz, onların 
etkisini ölçüyoruz. Akade-
misyenleri şaşırtan bir ölçüde 
kuvvetli bir etki çıkıyor. Biz 
bu etki analizi çalışmasını 
yaptığımız için Harvard bizim 
vakfımızın faaliyetlerini vaka 
çalışması olarak okutuyor. 
İşin özeti, uluslararası nitelik-
te iş yapmak, etkiyi ölçmek 
matematiği ve duygusallığı 
bir araya koymak; bunları ya-
parsanız, şeffaf olabilirseniz, 
o zaman özel sektörle iyi bir 
diyaloğa girebilirsiniz”.
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Sürücüsüz araçlar denilince genelde 
akla özel ve lüks otomobiller geliyor. 
Ancak Volvo yaptığı çalışmalarla bu algıyı 

değiştirecek gibi görünüyor. Renova ve 
İsveç atık ve geri dönüşüm uzmanları ile 
yapılan ortak çalışmayla sürücüsüz çöp 

kamyonları geliştirildi.

Volvo sürücüsüz çöp 
kamyonu yaptı!

Mercedes, paneller ve türbinler ile 
üretilen enerjinin depolanmasını 

sağlayan, enerji depolama üniteleri 
geliştirdi. Çoklu sistem, 20 kWh 

depolama kapasitesine
ulaşılabiliyor.

Halka açık alanlarda otonom araç 
testlerinin yapılmasına onay veren 
Almanya, otomobil üreticilerin bu 

testleri gerçekleştirmek için uymakla 
yükümlü olduğu bir dizi kuralı da 

duyurdu.

Mercedes, enerji 
depolama üniteleri 

geliştirdi

Almanya otonom
araç testlerine onay 

verdi
.... ....

Güney Kore Ulaştırma Bakanlığı 
da otonom araç teknolojisine 

olan ilgiyi arttırmak ve bir an önce Gü-
ney Koreli şirketlerin de bu alanda elle 
tutulur ürünler ortaya koyması için test 
şehrini duyurdu. K-City ismi verilen ve 
ülkeye toplam maliyeti 11 milyar won 
olacağı tahmin edilen şehirde sadece 
otonom araçların test çalışmaları ya-
pılacak ve otonom araçlar için günlük 
hayatta karşılaşılabilecek tüm senaryo-
lar hazırlanacak.

Güney Kore'den otonom 
araçlar için dev test 
şehri: K-City

Porsche önden kazalarda olası A sütununa 
kafayı çarpma durumunun önüne geçmek adına 

yeni bir güvenlik önlemi geliştirdi. Firma, A sütununa 
konumlandırılan hava yastığının patentini aldı.

Porsche, A sütununda yer alan
hava yastığının patentini aldı

BMW ortaklığıyla kurdukları 
otonom araç filosunun 

yollara çıktığını duyuran Intel, hız 
kesmeden bu alanda yatırımlar 
yapmaya devam ediyor. Mart 
ayında MobilEye’ı, otonom araç 
sektöründe rekor olacak şekilde, 
15.3 milyar dolar karşılığında 
satın alan İntel şimdi de otonom 
sürüş çalışmalarını desteklemek 
için Silikon Vadisi’nde bir 
araştırma merkezi açtı.

Intel, otonom araç 
yatırımlarını artırıyor

Qualcomm’un geliştirdiği dinamik şarj sistemi, elektrikli 
araçları yüksek hızda giderken şarj edebilecek. DEVC isimli 
teknoloji Fransa’daki 100 metrelik özel pistte sergilendi.

Elektrikli araçlar sayısının yavaş bir şekilde arttığı bölgelerden 
birisi olan Avrupa, Bloomberg tarafından paylaşılan bir rapora 

göre bu senenin ilk çeyreğinde elektrikli otomobillerin en çok ilgi 
gördüğü bölgelerden birisi oldu. Geçtiğimiz sene elektrikli otomobillerin 
sayısı ortalama olarak yüzde 2.9 yükselirken, geride bıraktığımız 
çeyrekte bu oran yüzde 38’i gördü.

Qualcomm elektrikli araçları yolda giderken şarj edecek

Avrupa’daki elektrikli araç sayısı hızlı bir şekilde yükseldi
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