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Meteksan Savunma Uluslararasi Satis
ve Kurumsal ltibar Yoneticisi Burak AKBAS:

“lhracatta basarimizin anahtari;
dogru strateji, detayli analizler
ve kullaniciya 6zel yaklasimlar.”

© MSI Dergisi

MSI Dergisi: Burak Bey, oncelikle
Meteksan Savunma’nin son donemdeki
ihracat faaliyetleri ile ilgili genel bir
degerlendirme yapar misiniz?

Burak AKBAS: Meteksan Savunma,
2006 yiinda kurulmasinin ardindan,
ozellikle platformlarin alt sistemleri
icin proje gelistiren, ileri teknolojiler
konusunda Ar-Ge calismalari yapan bir
firma oldu. Sirketin vizyonunda ve uzun
donemli stratejilerinde, yurt disi kulla-
nicilara da ¢6zim saglamak hususu,
her zaman var oldu. Bununla beraber,
baslangicta vyiritllen calismalarda,
Ar-Ge ve Urlin gelistirmenin daha énde
yer almasinin dogal bir sonucu olarak,
Meteksan Savunma, son birkac yila ka-
dar, sadece yurt ici pazarda is yapan
bir sirket oldu. Ar-Ge projeleri tamam-
lanip Uriine donustiikce ve sirket, Urin
odakli bir yapiya gecme adimlarini at-
tikca da yurt disi pazarlar icin kendimi-
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ze hedefler koyup calismalar yapmaya
basladik.

Gecmis donemde, projeleri Ustlenir-
ken, soyle bir hedefimiz vardi: Tirki-
ye'de, kimsenin el atmadigi alanlarda
calisan bir firma olmak. Uriinlesme
surecinde de benzer bir yaklasimiz var:
Her driinimizin, mutlaka bir fark ya-
ratmasi, az sayida coziimin yer aldigi
bir alana hitap etmesi, piyasada bu-
lunan muadillerinden bir adim onde
olmasi, ana kriterlerimiz. Bu kriterler
kapsaminda Uriin gelistirdikce, hem
yurt icinde hem de yurt disinda, tim
pazarlarda eliniz daha kuvvetli oluyor.
Uriin ve coziimlerimizin ortaya cikma-
siyla birlikte, 2015-2016 doneminde,
yurt disi pazarlara da odaklanmaya
basladik. Yara Savunma Similatori, bu
donemde, bizim onde gelen iriinimiz
oldu. Buna, 2016 yilinda, Retinar Cevre
Gozetleme Radar ailemiz; 2017 yilinda

Meteksan Savunma,
uluslararasi rekabetin
ust diizeye ciktigi

bir donemde, yurt
disindaki kullanici
tabanini genisleterek,
sektorun bu alanda

one cikan firmalarindan
oldu. Son 3 yil icinde,
firmanin; Yara Savunma
Simulatoru, Retinar
Cevre Gozetleme Radari
ve aviyonik urunleri,
cok sayida yurt disi
kullanici tarafindan
tercih edildi. Meteksan
Savunma’nin,

yurt disi pazarlarda;
neyi, nasil daha iyi
yaptigini, Meteksan
Savunma Uluslararasi
Satis ve Kurumsal
itibar Yoneticisi Burak
Akbas’tan dinledik.

Umit BAYRAKTAR

ubayraktar@savunmahaber.com

da Radar Altimetre iriin ailemiz katildi.
Bu irlnlerimizin hepsi ile yurt disinda
sozlesme imzalama basarisi gosterdik.
2018 yilinda ise Otomatik Kalkis ve inis
Sistemi (0KIS), Pelikan Gudimli Mer-
mi Simulatori ve YAKAMOS Karinaya
Monteli Sonar Sistemi'nin, yurt disin-
da tanitim ve pazarlama faaliyetlerine
basladik.



Retinar ailesinin iiyeleri, dniimiizdeki donemde,
Meteksan Savunma’nin, yurt disi
onde gelen iiriinleri

zarlardaki

Oniimiizdeki yillar icin hedefimiz, hem
yurt disinda satilabilir Griin sayimi-
zi arttirmak hem de yeni sozlesmeler
ile ciromuzda, uluslararasi kullanici-
lara teslim ettigimiz sistemlerin payi-
ni daha yukarilara tasimak. Bu yolda,
yapmamiz gerekenler oldugunun far-
kindayiz. Sektor olarak, bizim soyle bir
eksikligimiz var: Uriinler gelistiriyoruz;
hem de cok iyi Urinler gelistiriyoruz.
Ama markalasma noktasinda ya da sa-
tis-pazarlama noktasinda eksiklerimiz
var. Bizim oncelikli hedeflerimizden
biri, hem Meteksan Savunma’nin hem
de Retinar gibi urdnlerimizin isimleri-
nin, diinya pazarinda birer marka ha-

line gelmesi.

MSI Dergisi: Markalasma
konusunu biraz daha
acar misiniz?

Burak AKBAS: Markalasma, diger sek-
torlere kiyasla bizim savunma sanayi-
sinde cok konustugumuz konulardan
biri degil ancak surdirilebilir bir ba-
sariyaratmak, bunu her gecen giin art-
tirmak ve rakiplerimizden farklilasmak
istiyorsak muhakkak sirketlerimizin
markalasmayi stratejik bir konu olarak
ele almasi gerekiyor.

Bu noktada, sadece reklamlardan ve
logolardan bahsetmiyoruz. Meteksan
Savunma denildiginde, paydaslarimizin
zihninde biraktigimiz etkiden bahsedi-

yoruz. Bu, elbette uzun soluklu bir si-
rec; biz bu noktada kimligimizi kalite,
yenilikcilik ve muisterimizde yaratti-
gimiz given lcgeninde olusturmaya
calisiyoruz. Uriinlerimiz, coziimleri-
miz, kurumsal iletisim faaliyetlerimiz,
testlerde ve kullanimda gosterdigimiz
performans, kullanicilarimizla temas
kuran teknik ve idari ekiplerimizin bil-
gi ve tecribesinin yani sira kullaniciya
yaklasimlari gibi unsurlarin hepsiyle
Meteksan Savunma’nin bu niteliklerini
olusturmaya calisiyoruz.

Elbette bu ozelliklerimizi daha iyi an-
latabilmek ve gosterebilmek icin yap-
tigimiz calismalardan birincisi, tanitim
faaliyetleri. Dogru mecralarda yer al-
maya calisiyoruz. Haliyle tanitim calis-
malariicin sinirlari belli bir kaynagimiz
var ve bu kaynagi, en verimli bir sekil-
de kullanmak icin, cok secici davra-
niyoruz. Son donemde, tiim diinyada,
savunma ve havacilia yonelik etkin-
liklerin sayisi arttl. Biz ise stratejimiz
ve hedeflerimiz ile uyumlu, gercekten
fayda saglayabilecegimiz etkinliklere
katilmayi tercih ediyoruz. Benzer sekil-
de, sektorel yayinlara da boyle bir bakis
acisl ile yaklasiyoruz. Gercekten, kulla-
nicinin eline giden yayinlarla calisiyo-
ruz. Tanitim materyallerimizi, biylk
bir 6zen gostererek hazirliyoruz.
ikincisi, sosyal medyay cok aktif ola-
rak kullaniyoruz. Sektoriin ve sektori
disaridan takip edenlerin, bize karsi
biyuk bir ilgisi var. Sosyal medyadaki
calismalarimiz sayesinde, 6zellikle son
1 yildir, Meteksan Savunma, cok daha
fazla taninan bir firma haline geldi.
Uriinlerimiz, artik cok iyi biliniyor.
Sosyal medya, sadece mesaj paylasilan
bir ortam degil; bir etkilesim alani. Bize
yoneltilen sorulara, cevap yazmaya
calisiyoruz. Yaptigimiz paylasimlarin,
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etkilerini takip ediyoruz. Sosyal medya
hesaplarimiza, her giin, Grinlerimizin
iyilestirilmesi ile ilgili mesajlar geliyor.
Bu mesajlari sirket icerisinde, ilgili ar-
kadaslarimiza iletiyoruz.

Sosyal medya hesaplarimiz, bugilne
kadar, yurt icine ydnelikti; ama ingi-
lizce hesaplarimizi da yakin zamanda
faaliyete gecirecegiz. Ayrica, onimiz-
deki sene, Meteksan Gazetesi'nin in-
gilizce siirimind, bilten olarak yurt
disi baglanti noktalarimizla paylasmayi
planliyoruz.

Ozetle sirket vizyonu, misyonu, kalite
politikasi, temel degerleri, calisma il-
keleri, kurumsal iletisim faaliyetleri,
musteri ve tedarikci iliskileri, insan
kaynaklari politikalari ve sosyal so-
rumluluk ilkeleri ile butlincil bir yak-
lasim ile markalasma konusunda cali-
siyor ve hem sirket icerisinde hem de
disarida Meteksan Savunma markasini
ileriye tasimaya gayret ediyoruz.

Yara Savunma
Simiilatord’nden

Yeni Basari

MSI Dergisi: Bu yil icerisinde, sizden
yeni yurt disi sozlesme haberleri de
beklemeli mi sektor?

Burak AKBAS: Bu sdylesi vesilesi ile
ilk kez haberini vermis olayim; Yara
Savunma Simiilatord icin yeni bir yurt
disi sozlesmeyi, Haziran ayi icerisinde
imzalamis bulunuyoruz. Biliyorsunuz,
Meteksan Savunma, Yara Savunma
Simulatoru ile dinyada, rakipleri ara-
sinda, en fazla ulkeyle -Tirkiye, Um-
man ve Kore Cumbhuriyeti- sozlesme
imzalayan firma. Bu alanda, en gincel
cozlime sahibiz ve en yeni teknolojiyi
kullaniyoruz. Kullanicilarimiz, simi-
latorlerimizden son derece memnun;
bakim ve idamesi konusunda da bi-
zimle calismayi tercih ediyorlar. Tim
bunlar, Meteksan Savunma’yi, Yara Sa-
vunma Simiulatorleri alaninda, bir diin-
ya markasi haline getirdi. Fuarlarda,
farkli Glkelerin Deniz Kuvvetleri Komu-
tanlari, dogrudan standimiza gelerek,
bu simiilatord soruyorlar.

Yara Savunma Similatord icin, oni-
muzdeki 5 yillik siirecte her sene, yeni
bir sozlesme imzalama gibi bir hedefi-
miz var. Bu hedefimizi, 2017'den son-
ra, 2018 yili icin de gerceklestirmis
bulunuyoruz. Kullanicimizla sozlesme
ayrintilarinin basina aciklanmasi ko-
nusunu gorusuyoruz. Gerekli izinleri
aldigimizda, sizlere daha detayli bilgi
verebilecegiz.
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Yara Savunma Simiilatorii, bugiine kadar;
Tiirkiye, Umman ve Kore Cumhuriyeti’nin yani sira
ismi heniiz aciklanmayan bir iilke daha tarafindan tercih edildi.

MSI Dergisi: Yurt disinda tanitim
faaliyetlerine basladiginiz; OKIS,
Pelikan ve YAKAMOS ile ilgili bu yil bir
gelisme beklemeli miyiz?

Burak AKBAS: Bu irinlerle ilgili faa-
liyetlere bu sene icerisinde basladik.
Savunma ve havacilik sektoriinde,
sozlesme asamasina gelmek, biraz
zaman gerektiriyor. Teklif verdigimiz,
gorismeler yaptigimiz kullanicilar var.
Bunlarin, éntimizdeki yillarda, somut
sozlesmelere donmesini bekliyoruz.

MSI Dergisi: Yurt disi satislarin,
Meteksan Savunma’nin cirosundaki
yeri genel olarak nedir? Bu konuyla
ilgili bir hedefiniz var mi?

Burak AKBAS: Az dnce de belirttigim
gibi yurt disi kullanicilara yonelik ca-
lUsmalarimiza, 2015-2016 doneminde
basladik ve 2017 yiindan onceki do-
nemde, ciromuzda yurt disi satislarin
orani, %2'nin altindaydi. 2017 yilinda,
arka arkaya imzaladigimiz ihracat soz-
lesmeleriyle birlikte, bu pay, %10°un
uzerine ciktl. Tabii bu basartile birlikte,
hedeflerimiz de biiylidi. Kisa vadede,
2020’ye kadar, bu payl %15-20 bandi-
na cekmeyi hedefliyoruz. Savunma ve
havacilik sanayisinde sirdurulebilirlik
icin ise bu payin, en az %30 mertebe-
sinde olmasi gerekiyor. 2023’e kadarki
hedefimiz de bu orani yakalamak.

Basarinin Anahtari

MSI Dergisi: Meteksan Savunma, son
donemde; Yara Savunma Simiilatord,
Retinar Cevre Gozetleme Radar

Ailesi ve aviyonik sistemleri icin, yurt
disinda bir dizi sozlesme imzaladi.
Meteksan Savunma’nin biyiikligi ve
dis pazarlarda is gelistirme calismalari
icin ayirabildigi kaynak goz oniine
alindiginda; bu basarinin altinda yatan
etmenleri, nasil siralarsiniz?

Burak AKBAS: Uluslararasi satis faa-
liyetleri, dogasi itibariyla uzun soluklu
ve ciddi finansman gerektiren calisma-
lar. Bu, tim sirketler icin gecerli bir
durum. Ozellikle Meteksan Savunma
olcegindeki sirketlerin, bu faaliyetler
icin ayirabildigi bltce ve insan kaynagi
kisitli. Bu noktada, sirketin tst yoneti-
minin ve teknik ekiplerin, bu calisma-
lara verdigi destek konusu éne cikiyor.
Yeri geldiginde, genel midirimiz ve
genel midir yardimcilarimiz, ihra-
cat calismalarina birebir destek ve-
riyor. Diger tim departmanlarimizin
da yurt disi projelerimize yonelik 6zel
bir motivasyonu var ve cok onemli bir
destek sagliyorlar. Tedarik zinciri, en-
tegre lojistik destek birimleri, miihen-
dislik birimleri, mali isler, sozlesme
yonetimi; tim bu departmanlar ile bir
takim olarak calisiyoruz, ihracat eki-
binin bir Uyesi gibi hareket ediyorlar.
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Her Grinimuzin, mutlaka bir fark yaratmasi, az sayida cozimin

yer aldigi bir alana hitap etmesi, piyasada bulunan muadillerinden
bir adim onde olmasi, ana kriterlerimiz. Bu kriterler kapsaminda

urdn gelistirdikce, hem yurt icinde hem de yurt disinda,

tim pazarlarda eliniz daha kuvvetli oluyor.

Sirket icerisinde, yurt disi ile is yapma
kiltird olustu ve giderek daha fazla
gelisiyor. Ayrica, her yeni yurt disi satis
sozlesmesi, calisanlarimiz icin de bir
gurur kaynagi oluyor.

Sirket icinde bu destekten aldigimiz
gucle, calismalarimizi, belli bir strate-
jiye gore yiritlyoruz. Ayirabildigimiz
kaynaklar g6z 6niine alindiginda; “Hadi
su Ulkeye gidelim; suradan e-posta
aldik, gorlismeye gidelim, her fuara
katilaim.” deme liksiimiiz yok. Uriin-
lerimiz ile ilgili detayli pazar analizleri
yapiyoruz ve kendimize, Urtin bazli he-
def Ulkeler belirliyoruz. Bu Glkelere git-
tigimizde, alaninda uzman ve givenilir
yerel is ortaklari ile calismaya gayret
ediyoruz. Bu konuda cok seciciyiz ve bu
secicilik, basarimizda 6nemli bir faktor.
Tabii ki devletimiz ve Savunma Sanayii
Baskanligr (SSB)'miz da tim bu faali-

oluyor.
MSI Dergisi: Pazar analizi siireciniz

hakkinda biraz daha ayrintili bilgi
verir misiniz?

i
;
|
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yetlerde bize yol gosteriyor ve destek

Burak AKBAS: Olusturdugumuz bir
sistematik var. Ulkelerin savunma

bitceleri, Turkiye ile savunma sana-
yisi Urlnleri ticareti, siyasi iliskiler,
ilgili kuvvetin blyiikligl, envanterde
bizim riinlin benzerlerinin olup olma-
digl, yakin zamanda benzer bir urin
tedarik edip etmedikleri gibi bilgiler,
bu sistematikte, rakamsal olarak si-
ralaniyor ve puanlaniyor. Uriine gdre
analiz yapiyoruz. Ornegin, Retinar icin,
ilgili Ulkedeki teror eylemlerini ve sinir
guvenligi ihtiyaclarini analiz ediyoruz.
Yara Savunma Simiulatord icinse ilgili
Ulkenin donanmasinin blyukligi ve
egitim durumu gibi kriterleri deger-
lendiriyoruz. Bu siirece; kendi yorum-
larimizin ve sektorel raporlardan elde
ettigimiz bilgilerin yani sira acik kay-
naklardan elde ettigimiz bilgileri de
katiyoruz.

Bu kriterleri siralayip puanladiktan
sonra, her llke icin, toplam bir llke
puani cikartiyor ve buna gore, oncelikli
hedef tlkelerimizi belirliyoruz. Bugline
kadar yaptigimiz calismalar, hep dogru
sonuclar verdi ve sozlesmelerle so-
nucland.

Bu calismalar, biitcemizi dogru kullan-
mak icin de bize yol gosteriyor. Tabii ki
yolumuza, ongoremedigimiz firsatlar
da cikiyor; farkli tlkelerin de ihtiyaclari
giindemimize gelebiliyor. Bu gibi du-
rumlara da cok hizli adapte olup, stra-
tejilerimizi olusturuyoruz.

MSI Dergisi: Yurt disi satislariniz
arasinda, ilgili tlkenin Tirkiye'ye
verdigi offset taahhiitlerinden
kaynaklananlar oldu mu?
Burak AKBAS: Yurt disinda imzaladigi-
miz tim sozlesmeleri, ilgili ihaleye gi-
rip rakiplerimizle yarisarak imzaladik.
Simdiye kadar, herhangi bir sekilde,
offset’ten faydalanarak tek kaynak
bir is almadik. Diger yandan, pa-
zar analizlerimizde, varsa ilgili
Ulkenin, Tirkiye'ye olan offset
yukumliklerini de degerlen-
diriyoruz; gelecekte, boyle bir
firsat olursa elbette kullana-
biliriz.

|

' Taktik siniftaki insansiz hava araclari dahil

genis bir spektruma hitap eden OKIS,
teknik dzellikleri ve entegrasyon kolayligi ile
farkl iilkelerin ilgisini cekiyor.
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MSI Dergisi: is birligi yaptiginiz
tilkeler, kiiltiirel olarak farkli bir
yelpazeye dagilmis durumda. is
gelistirme faaliyetlerinizde, bu
farkliliklari nasil ele aliyorsunuz?
Burak AKBAS: Her ulkeye ayni stratejiyi
uygulamaniz mimkin degil. Hedefledi-
gimiz her pazar icin, farkli pazara giris
stratejileri olusturmak gerekiyor. Bazi
llkelerde, kendimize yerel ortaklar
buluyoruz; bazi ilkelerde, ana yukle-
nicilerle calisiyoruz; bazi llkelerde ise
birebir ilgili kullanicr ile goriuslyoruz.
Kilturel farkliliklarise benim cok nem
verdigim bir konu. Eger bir ilkede is
yapmak istiyorsaniz muhakkak o Ulke-
nin kiltirind 6grenmek zorundasiniz.
Nasil yemek yenir, nasil hitap edilir,
nasil el sikilir, kartvizit nasil uzatilir?
Bunlar, her sirketin yurt disi pazarlama
departmaninin, mutlaka 6grenmek zo-
runda oldugu konular. Sektorimiziin,
bu konuda, kendini daha gelistirmesi
gerektigini degerlendiriyorum.
Gelecekte, satis ve pazarlama anla-
minda, diinya ile rekabet seviyemizi
arttirmak istiyorsak diinya pazarlarini
cok iyi analiz etmemiz; ilgili ulkelerde
ortak girisim ya da firma kurma gibi
modellerde calismaya hazir olmamiz
ve yurt disinda, cok daha yaygin ve ge-
nis bir kadroyla calismamiz gerekiyor.

MSI Dergisi: Meteksan Savunma’nin,
hangi rekabetci 6zelligi dis pazarlarda
one cikiyor?

Burak AKBAS: Biz, temelde, Tirk Si-
lahli Kuvvetleri (TSK) icin Griin gelisti-
riyoruz. TSK, cok secici bir kullanici ve
bu niteligi ile cok onemli bir referans.
Projelerimiz, SSB tarafindan cok iyi yo-
netiliyor. Boylece; teknoloji seviyesin-
den, omur devri sireclerine kadar, her
konuda cok iyi Grlnler ortaya koyabili-
yoruz ve uluslararasi pazarlara, cok iyi
bir seviyede giris yapiyoruz.

Bunun vyaninda, ozellikle az sayida
coziimin bulundugu alanlarda calis-
tigimiz icin rekabetciyiz. Fiyat-kalite
dengesini de iyi sagladigimizi diisini-
yorum. Ornegin, girdigimiz bir ihalede,
teknik anlamda en Ust puani alirken
fiyatta 3'Unciu siradaydik; ancak kulla-
nici, teknik puanlama ve fiyati birlikte
degerlendirerek bizi tercih etti. Baska
bir lilkede ise Retinar ile daha distik fi-
yat teklif eden rakiplerimizi, saha test-
lerinde eledik. Kisa listeye de teknik
olarak glcld Avrupali rakiplerimizle
birlikte kaldik ve onlari da fiyatta gece-
rek ihaleyi kazandik.

22 - Eylul 2018

YAKAMOS
sonari,
Meteksan
Savunma’nin
uluslararasi
pazarda
tanitimina
basladigi
iiriinleri
arasinda yer
aliyor.

MSI Dergisi: Sektorde, kendi tilkesinde
kullanima girmemis Urtinlerin yurt
disina satisinin cok zor olduguna

dair genel bir kani var. Diger yandan,
Meteksan Savunma, Yara Savunma
Simiilatori’'nt, Deniz Kuvvetleri
Komutanligi icin insa siirecindeyken;
Retinar Cevre Gozetleme Radar
Ailesi’ni, heniiz Tlrkiye'de kullanima
girmeden; aviyonik sistemini de yine
heniiz Tiirkiye'de kullanima girmeden
ihrac etmeyi basardi. Meteksan
Savunma, bunu nasil basardi?

Burak AKBAS: Belirttiginiz gibi, kendi
ulkesinde kullanima girmemis Griinle-
rin ihrac edilmesinin ¢cok zor oldugu-
na dair genel bir kani var. Elbette TSK
referansi cok onemli bir konu. Bize
de yurt disina gittigimizde, ilk olarak;
“Kendi silahli kuvvetleriniz bu siste-
mi kullaniyor mu?” diye soruyorlar.
Bu sorunun cevabi hayir ise yapmaniz
gereken farkli seyler var. Kullanicinin
size glivenmesi gerekiyor. Bu da hem
kendinizi hem sirketinizi hem de Uru-
niiniizi nasil lanse ettiginiz ile ilgili.
Kullanicinin driine gliven duymasi icin,
onlara bir ornegini veriyoruz ve test edip
kullanmalarini talep ediyoruz. Geri bes-
lemelerivarsa onlari dikkate alip, mim-
kiin oldugunca talepleri karsilamaya
gayret ediyoruz. Boylece, akillardaki
soru isaretlerini ortadan kaldiriyoruz.

Gelistirdigimiz teknolojilere, gercek
anlamda ihtiyaci olan dlkelere gidiyo-
ruz. Bu ulkelerde, giiven verdikce ve
nitelikli isler cikardik¢a, onimiizin
acildigini gordik ve basariyr yakaladik
diyebilirim.

MSI Dergisi: En son yurt disi satis
haberiniz, Retinar Cevre Gozetleme
Radari’nin, bir Avrupa lilkesi
tarafindan secilmesi oldu. Tiirkiye,
savunma ve havacilik alaninda;
ozellikle Orta Dogu, Orta Asya ve

Uzak Dogu pazarlarinda oldukca

aktif. Fakat Avrupa ve Kuzey Amerika,
Tirkiye'nin, offset ylikimliilikleri
disinda, 6zgiin coziimleri ile cok
giremedigi pazarlar. Meteksan
Savunma’nin bu basarisini nasil
yorumlamaliyiz? Bu basarinin devami
gelecek mi; ozellikle Avrupa’da,

size yeni kapilar acabilecek mi?

Burak AKBAS: Ozellikle Amerika ve
Avrupa, platform ve sistem ihracati
icin gercekten zor pazarlar. Ozellikle
Avrupa’da, zaten savunma sektorin-
de daralan bir ic pazar var ve oradaki
sirketler, biylk olclide yurt disina yo-
nelmis durumda. Bu yizden, firma-
larin ihracat oranlari da cok buyik.
Bu pazara ozel bir strateji izlememiz
gerektigine karar verdik ve eger Av-
rupa'ya satis yapmak istiyorsak ileri



teknolojili ve maliyet-etkin coziimler
arayan ana ylklenici sirketlerile is bir-
ligine gitmemiz gerektigini disiindik.
Retinar 6rneginde, Avrupa’da, entegre
havaalani guvenligi cozimleri ile iyi
bir pazar payina sahip bir sirkete ken-
dimizi anlattik. Onlar da bizi, aldiklari
bir ihalede, radar sistemi coziim ortagi
olarak sundu ve boylece sozlesmemi-
zi imzaladik. S6z konusu sirket ile is
birligimizi genisletmek istiyoruz. Boy-
lece, onlar Avrupa’'da veya diger cog-
rafyalarda is aldikca, biz de Retinar ile
o projelerde yer alacagiz.

Bu ana ylklenicinin, yogun rekabet al-
tinda yaristigi bir ihalede, hem tekno-
loji hem de maliyet-etkinlik kriterlerini
goz oniine alarak, dinya genelindeki
alternatifleri arasinda Retinar’i secmis
olmasi, driinimdzin ne kadar iyi oldu-
gunu da gosteriyor.

Amerika ve Avrupa icin diger Urlnleri-
mizde de oncelikli hedefimiz ayni: Ana
entegrator veya platform Ureticileri ile
birlikte takim olarak ihracat yapmak.
Bu stratejimizle basari elde etmemiz
ile ilgili vurgulamak istedigim bir konu
dahavar. Eger, elimizde Retinar gibi bir
urin var diye biz de entegre givenlik
c6zimd isine soyunsaydik bir ana yiik-
leniciyle boyle bir is birligi modelinde
calisamazdik. Dolayisi ile sirketlerin
calisma alanlarinin sinirlarini iyi ciz-
mesi de yurt disi satis calismalarinda
belirleyici olabiliyor. Bu konu da stra-
tejilerimizi belirlerken dikkat ettigimiz
hususlar arasinda yer aliyor.

Yurt Disi Satislarda,
Platform ve Sistemler
Agiruk Kazanmali

MSI Dergisi: Sosyal medya
hesaplarinizda, siklikla, sektor ve yurt
disi satis calismalari ile ilgili farkli ve
dikkat cekici konulari paylasiyorsunuz
ve boylece, takipcilerinizde,

bir farkindalik yaratiyorsunuz.
Ozellikle ihracat konusunda,

sektor neleri iyilestirebilir? Sizin
degerlendirmeleriniz alabilir miyiz?
Burak AKBAS: Savunma ve havacilik
sektorinin 2017 yili cirosu, 6,7 milyar
dolar olarak gerceklesti. Bu cironun,
1,7 milyar dolari yurt disi satislar; geri
kalan kismi da yurt icindeki pazar bi-
yukligu diyebiliriz. Hepimiz, sektorin
daha fazla blyuyebilmesive stirdirile-
bilirligini saglayabilmesi icin, yurt disi
satislarin artmasi gerektigi noktasinda
hemfikiriz. Ancak sektoriin genelin-
de, yapilan yurt disi satislarin cirodaki
payinin, istenilen seviyede olmadigini

Meteksan Savunma, Yara Savunma Simiilatdriinii tercih eden iilkelere, Deniz Kuvvetleri Komutanligina

teslim ettigi gibi, Yangin Simiilatorii ile entegre bir coziim sunmayi giindeme aldi.
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2017 yilinda, radar altimetre
iiriin ailesi ile de yurt disi
satis basarisi yakaladi.

goriyoruz. Bu durum, ana yuklenici-
lerden KOBI'lere, tim oyuncular icin
gecerli.

Diger yandan, 1,7 milyar dolarlik yurt
disi satisin, hem savunma hem de sivil
havaciligi icerdigini; onemli bir kismi-
nin, offset’ten kaynaklanan ucak ve he-
likopter aksam ve parcalari oldugunu
biliyoruz. SaSaD’in 2017 raporunda da
son kullaniclya yaptigimiz satislarin,
toplam yurt disi satislardaki payinin,
%38 seviyesinde oldugunu gorebiliyo-
ruz. ABD ve Avrupa’ya yapilan satislar,
%60 seviyesinde. Zaten son 5 yilda en
cok satis yaptigimiz ilkeler arasinda,
ilk sirada hep ABD var. ilk 10 icerisin-
de de muhakkak 3 veya 4 Avrupa Ulkesi
bulunuyor. Yani aslinda, son kullani-
clya platform veya sistem ihracatinda
istenilen basari diizeyinden heniiz sz
etmek mimkin degil.

Bunlari ortaya koydugumuz zaman,
Tirkiye'nin savunma ve havacilik sek-
torindn yurt disi satislarinda, offset’in
onemli bir agiriginin oldugunu gori-
yoruz. Bu, bir durum tespiti; bir eles-
tiri degil. Hepimizin, bunun bilincinde
olmasi ve bunu acikca ifade edebilmesi
gerekiyor. Sorunlarin Uzerine, ancak
o zaman dogru bir sekilde egilebilir;
platform ve sistem ihracati konusunda,
olmak istedigimiz konuma, heniiz ula-
samadigimizin farkina varabiliriz.
Diger yandan, 2018 yilinda, bu konu-
da onemli adimlar attik. Hem Katar’'in
baskenti Doha’'da 12 - 14 Mart 2018
tarihleri arasinda diizenlenen DIMDEX
2018 Uluslararasi Deniz Savunma Fu-
ari ve Konferansi'nda imzalanan soéz-
lesmeler hem de akabinde Pakistan’a
gerceklestirilen T129 ATAK helikopteri
ve MILGEM korvetleri satislari ile sek-
torimiiz énemli bir atiim yapti. Ozel-
likle platform satislarina ayri bir deger
veriyorum; ciinkli bunlarin Uzerinde,
pek cok diger firmanin da driinleri ve
alt sistemleri var. Platform satislari,
tum sektorde pozitif etki yaratiyor.
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2018 yilini, bir milat olarak goriiyorum.
Bundan sonra, platformlar basta ol-
mak Uzere, yurt disi satislarda, hizla
yukari c¢ikan bir Tirkiye hedefine iler-
ledigimizi distniyorum.

MSI Dergisi: Bu dogrultuda, sektor,
onimiizdeki donem icin sizce neler
yapmali?

Burak AKBAS: Savunma ve havaci-

Uk sanayisinde, basarili yurt disi satis

hikayeleri yaratabilmek icin, yapbozun

tim parcalarini bir araya getirmek
gerekiyor. Bir lkeye gidip de “Benim

Uriinim cok iyi!” demeniz veya sadece

fuarlarda boy gostermeniz yeterli ol-

muyor:

m Oncelikle hedef pazar ve
rekabet analizlerini dogru
yapmaliyiz.

m Muhakkak ya alaninda uzman
ve guvenilir yerel is ortaklarimiz
olmali ya da hedef lilkede
aktif calisan bir ofisimiz.

m s gelistirme ekiplerinin,
ulkelerin kilturiine ve satin alma
dinamiklerine hakim olmasi
gerekiyor.

m Kredi mekanizmasi, ihracat
tesvikleri, lobi faaliyetleri ve
ataseliklerin faaliyetleri gibi
devlet destekleri cok anemli.
Ornegin, sadece kredi vermek
yeterli olmuyor; o kredinin
cazip olmasi da gerekiyor.

m Artik her llke, olabildigince yerli
sanayisini gelistirmek istiyor.

Bu dinamikleri unutmamamiz
gerekiyor. Firmalarimizin,
devletimizin izin verdigi olclide
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Herhalde en kritik soru, “Satacak malimiz var mi?” Satacak
maliniz, Ar-Ge ile, inovasyon ile olacak. Siz, musterinin ihtiyaclarini
g6z onlinde bulundurup yenilikci trtinler gelistirebilirseniz dogal
olarak, zaten yurt disi satislarin kapisini aralamis oluyorsunuz.

ve gerektiginde, teknolojilerini,
diger llkelere gotiirmeye ve ortak
calismalar yapmaya hazir olmasi
gerekiyor.

m Son donemde gordiik ki;
platformunuz 6zgin olsa bile
alt sistem bazinda ihracat lisansina
tabi uriinler olabiliyor. Bugtn,
bir takim 6zgin platformlarimizda,
ne yazik ki yurt disina bagimli
oldugumuz kritik alt sistemler
var. Bunlar, yurt disi satislarda
engel olusturabilir. Bu sebeple
eger tam bagimsiz 6zglin
platformlardan bahsetmek
istiyorsak kritik alt sistemleri,
SSB'nin koordinasyonu ve TSK'nin
ihtiyaclari dogrultusunda, 6zgiin
hale getirmemiz gerekiyor.
Bu yolda, tabana yayilmis bir sanayi
de biyik énem tasiyor.

m Herhalde en kritik soru,
“Satacak malimiz var mi?”
Satacak maliniz, Ar-Ge ile,
inovasyon ile olacak. Siz,
musterinin ihtiyaclarini gz oninde
bulundurup yenilikci triinler
gelistirebilirseniz dogal olarak,
zaten yurt disi satislarin kapisini
aralamis oluyorsunuz. Gelismis
ulkelerin bazilarinin savunma
biutcelerindeki daralmalar,
o Ulkelerin oyuncularini,
dis pazarlara daha cok acilma
durumuna getirdi. Cin'in artan

bir ihracat rakami var. Rekabet

kosullarinin daha da zorlasacagi

bir gercek. Bu ortamda; nitelikli,

farkl, yenilikci ve maliyet-etkin

urinler yaratabilen, farklilasabilen

devletlerin rekabet glicl artacak.
Bunlar, Turkiye'nin, onimuizdeki do-
nemde gelisme gostermesi gereken
alanlar. Bu gelisimi saglamadan, cok
buyuk yurt disi satis basarilari elde
edemeyiz. Son donemde, ozellikle kara
araclarinda, yurt disi satislarimiz artti.
Bu basari; uzun yillardir bu sektorde
calisan ve kaliteli Uriinler gelistiren fir-
malarimiz sayesinde oldu. Bu firmalar,
uzun yillardir yurt disi kullanicilari ile
temas halindeler. Bir ulkeye gitme-
leri, orada ofisler kurmalari ve yerel
ortakliklar olusturmalari da bir sire-
cin sonunda oldu. Sektorde, yurt disi
satislari, boyle sabirli ve hassas sirec-
lerle saglayabiliriz. Kara araclarindaki
basariyi, tim sektore yaymamiz lazim.

MSI Dergisi: Cizdiginiz gelecekte,
offset’in yeri ne olacak?

Burak AKBAS: Bildiginiz Uzere, off-
setler ile yiklenici yabanci firmalara,
Tirkiye'de ustlendikleri projeyi yerine
getirirken yerli firmalarimiza, kendi
ilgi alanlari dahilinde is verme veya
bu firmalarimizin ihracat yapmalarina
destek olma yukiumliligl getiriyoruz.
Bu offset uygulamalari, gercek anlam-
da degerlendirildiginde, yerli sanayiye,
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ciddi yurt disi satis firsatlari acabiliyor.
Ornegin, offset kapsaminda yaptiginiz
bir alt sistemin, ana Uretici tarafindan
tiim diinyaya satilmasi, oldukca 6nem-
li bir ihracat potansiyeli yaratabiliyor.
Ayrica, yabanci Uretici tarafindan gelis-
tirilen ana platformun bir alt sistemini
tretirken bilgi transferi de sagliyorsu-
nuz. Kendinizi gelistiriyor, yabanci fir-
malarla is yapma kiltiriind arttiriyor-
sunuz. SSB, offset uygulamalart ile cok
onemli adimlar atti; sektoriin gelisimi-
ne biylk katki sagladi.

Tabii son yillarda, tGlkemizdeki yerlilik
oraninin artmasi ile birlikte, offset yi-
kimluluklerinin de giderek azaldigini
soyleyebiliriz. ihtiyaclarimizi yerli {ire-
ticiler Uzerinden karsiladik¢a, dogal
olarak, yurt disi firmalarin offset yi-
kimlulikleri de azaliyor. Bu firmalar,
yerli sanayinin yetkinliginin artmasi
sebebiyle de offset ylikimlulikleri gibi
bir zorlamaya gerek kalmaksizin, dogal
nedenlerle de is birligi noktasinda Turk
firmalarina ilgi duymaya basliyor. Bu-
nun da daha saglikli bir gelisme oldu-
gunu soyleyebiliriz.

Sirada Afrika Var

MSI Dergisi: Yurt disi satislar
cephesinde, oniimiizdeki donemde,
bolge ya da lilke olarak hedefleriniz
var mi?

Burak AKBAS: Birinci dnceligimiz,
mevcut satis yaptigimiz Glkelerdeki
varligimizi, arttirarak korumak. Urin-
lerimizin teknik kapasitelerinin yani
sira hem teslimata kadar musteri ilis-
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Savunma ve havacilik sektoriinde, 6zellikle satis sonrasi destek
konusunu daha da ileriye tasiyabilirsek pazarimizin gelismesi ve
var olan pazarin korunmasi icin cok etkili olacaktir diye distiniyorum.
Biz, yurt disindaki projelere, uzun vadeli bakmak zorundayiz.

kileri hem de satis sonrasi destek ko-
nularina, biyidk onem veriyoruz. Mi-
hendislik birimlerimiz, proje yonetimi
ve ELD ekiplerimiz, bu konuda cok iyi
bir is cikartiyor. Savunma ve havaci-
Uk sektoriinde, ozellikle satis sonrasi
destek konusunu daha da ileriye tasi-
yabilirsek pazarimizin gelismesi ve var
olan pazarin korunmasi icin cok etkili
olacaktir diye dustiniyorum. Biz, yurt
disindaki projelere, uzun vadeli bak-
mak zorundayiz. Amacimiz, tek bir pro-
je yapip o llkeden cikmak dedgil. Aksi-
ne, varligimizi, farkli projelerle sirekli
kilmayi ve o llkelerin ¢cozim ortagi ol-
maya devam etmeyi hedefliyoruz.

Afrika Glkeleri, onlimizdeki seneler
icin  hedefledigimiz pazarlar olmali
diye distiniyorum. Afrika kitasinin sa-
vunma alimlarina baktiginizda; Rusya,
%39 ile birinci; Cin, %17 ile ikinci; ABD
ise %11 ile Uclincl sirada. 5 yil 6nceye
gore, Cin, pazar payini, 2 kattan fazla
arttirmis. Biz, hem maliyet etkin hem
de teknolojik olarak ileri seviye urin-
lerimiz ile Afrika kitasinda basarili
olabiliriz. Sektor olarak Cezayir, Fas
ve Nijerya basta olmak lizere, kitadaki
savunma is birligi calismalarini arttir-
mamiz gerekiyor. Bu dogrultuda, baz
on calismalar yapmaya basladik; ama
dogru bir sekilde pazara girmemiz ge-
rekiyor. Calismalarimizi strdiriyoruz.
Onumiizdeki donemde, hedefledigimiz
pazarlardan biri, bu bélge olacak.

MSI Dergisi: Yine gelecek donemde,
hangi coziimlerinizin dis pazarlarda
one cikmasini bekliyorsunuz?

Burak AKBAS: Retinar urin ailemizin,
OPUS ve KAPAN dahil tim yelerinin,
yurt disindaki tanitim faaliyetlerine
devam ediyoruz. Oniimiizdeki 2 yillik
siirecte, sozlesme imzalamayi hedef-
ledigimiz, en az 2 iilke var.

OKIS, YAKAMOS ve PELIKAN Giidimlii
Mermi Simiilatori gibi yeni Urinleri-
mizle ilgili calismalarimiz da devam
ediyor. Bunlar arasinda, YAKAMOS un,
mutlaka bir platform ile birlikte pazar-
lanmasi gerekiyor; o ylizden farkli bir
konumda.

Yurt disi satislarimizin amiral gemisi,
su anda Yara Savunma Simiulatord. An-
cak bu, her ulkeye birden cok satabile-

ceginiz, genis bir pazari olan bir Urin
degil. Bu noktada, Urlinimizd tercih
eden Ulkelerde, Deniz Kuvvetleri Ko-
mutanligina teslim ettigimiz gibi, Yara
Savunma Similatord’'niin yanina, Yan-
gin Simulatori'nid de entegre etmeyi
giindeme aldik. Oniimiizdeki donemde
bir diger hedefimiz de kullanicilarimi-
za, hem yara savunmayi hem de yangin
egitimini iceren komple egitimi cozdm-
leri sunmak.

Bu tabloda, yurt disi satislarimizda,
Yara Savunma Simiilatori'nin liderli-
gini, onimduzdeki donemde, Retinar’in
alabilecegini degerlendiriyoruz.
Bunlarin disinda, yeni drinlerimiz de
ortaya cikmaya basliyor ve bunlar da
2019 ve sonrasina, biyik beklentilerle
bakmamizi sagliyor. Tabii tim bu yurt
disi satis faaliyetlerinin, zorlu ve uzun
soluklu sirecler oldugunu hatirlat-
mam gerekiyor.

MSI Dergisi: Eklemek istediginiz baska
bir konu ya da konular var mi?

Burak AKBAS: Savunma ve havacilik
sektoriindeki sirketlerimiz, yurt disi
pazarlar icin, muhakkak kendi arala-
rinda da is birligi yapmali. Aslinda he-
pimiz yurt disina gittigimizde, sadece
kendi Grtnlerimiz ile ilgili degil, diger
firmalarimizin da isine yarayacak, ti-
cari istihbarat bilgileri aliyoruz. Bun-
lari kendi aramizda paylasacagimiz bir
yapinin olusturulmasi gerektigini de-
gerlendiriyorum. Biz, sirketler ve sir-
ketlerin uluslararasi satis calisanlari
olarak birbirimize destek olmaliyiz.
Sektordeki mevcut kurum ve kurulus-
lar, boyle bir ihtiyaca gore yapilandiril-
madigindan, belki de bunu basarmak
icin, yeni bir yapilanma gerekecek.
Sektor olarak bu konuya egilmemiz
ve firmalar arasi koordinasyonu art-
tiracak bir yapilanmaya gitmemiz, cok
onemli.

MSI Dergisi'ne ve tim ekibine, bu giizel
soylesi icin tesekkdir ederim.

Meteksan Savunma Uluslararasi
Satis ve Kurumsal [tibar Yéneticisi
Burak Akbas’a, zaman ayirip
sorularimizi cevaplandirdigi ve verdigi
bilgiler icin, okuyucularimiz adina
tesekkdiir ediyoruz.
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