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TÜRKIYE’NIN MAKINA IHRACATINI ARTTIRICI TEDBIRLER 
 
 
Ömer SAHINKAYA 
 
 
 
 
 
ÖZET 
 
Türkiye’nin makina ihracati son on sene içersinde yillik 548 milyon dolar’dan 2,8 milyar dolar’a 
çikmistir. Bu yükselis,Türk makina üreticilerinin dünya piyasalarinda kabul gördügünü göstermektedir. 
Bugün özellikle bati Avrupa üzerinden, tüm kitalara makinalarimiz satilmakta olup, büyüyen bir Türk 
makina ihracat piyasasi olusmustur. Bilindigi gibi, bu basarinin temelinde özel sektörümüzün son yirmi 
sene içersinde Türkiye’de olusturdugu ihracata yönelik çalisma tarzi yatmaktadir. Ancak, bugün 
ulasilan makina ihracat rakami, Türkiye’nin potansiyeline oranla yeterli seviyede degildir. Çünkü, 
üretim potansiyelimizin alt yapisina baktigimiz zaman,  yeterinden daha fazla makina parki, iyi 
yetismis is gücü ve bize rekabet yapan eski dogu blok ülkelerine nazaran daha fazla sermaye gücü 
mevcuttur. 
 
O halde yeterli seviyede olmayan sadece iki konu kalmis demektir: Bunlardan birincisi, makinanin bati 
Avrupa’daki üstün teknolojik seviyede üretilmesi; ikincisi ise yurtdisinda yapilacak satis operasyonunu, 
agir rekabet sartlari altinda, basari ile sürdürecek satis kadrolarinin olusturulmasidir. Birinci sorun, 
makinanin teknolojik komponentlerini ithal eden mümessil firmalar tarafindan, komponent ile birlikte 
sistem semasinin da getirtilmesi seklinde  çözülür. Ama ikinci sorunun çözümü, yine Türk insaninin 
içinden çikacak olan, milletlerarasi satis kadrosunun olusumuna baglidir. Bu kadronun basarisi, salt 
yabanci lisan bilgisinden ziyade, yurt disindaki nihai makina kullanicisinin bir makina alirken nelere 
dikkat ettigini tam olarak anlamasina ve bu istekleri üretim merkezine aktarabilmesine baglidir. Eminiz 
ki, bu basari bir gün mutlaka yakalanacaktir. O günü öne çekmek ise, Türk insaninin yurt disinda da 
bilinen, mütesebbis ruhu sayesinde mümkün olacaktir. 
 
 
 
 
GIRIS 
 
Türkiye’nin tüm sanayi sektörlerinde yaklasik yirmi sene önce baslayan, ihracata yönelik çalisma tarzi 
birçok sektörde bugün itibari ile basariya ulasmistir. Tekstil ve turizm sektörlerinde yasanan 
memnuniyet verici gelismeler, bu basariya örnek gösterilebilir. Bugün ulastigimiz toplam ihracat 
rakamlarinin yüksekligi, gelismis sanayisi olan ülkelere nazaran az görünse bile, Türkiye’nin 
Cumhuriyet tarihinde ulastigi en yüksek seviyededir.  Seksen sene boyunca yapilan yatirimlarin 
sonucunda bu seviyeye ulasilmis olmasi, aslinda çok  normaldir. Ancak burada altini çizmek 
istedigimiz, son derece dikkat çekici olan bir nokta vardir ki; o da, artisin özellikle son yillarda büyük 
oranlarda gerçeklesiyor olmasidir. Bir ülkede ihracat, eger sektörlerde faaliyet gösteren insanlarin is 
becerileri yeterli seviyede ise gelisir. Yatirim için finans kaynaklarinin bulunmasi, bu gelisim sürecinin 
çok daha kisa olmasini saglar. Ama, bugün geldigimiz nokta, Türkiye’de finansin yani sira, fikir üreten 
becerikli insan sayisinin arttigini göstermektedir.  
 
Ihracat rakamlarina daha dikkatli bakacak olursak, makina ihracatimizin son 10 sene içersinde, yani 
1994’den 2003’e kadar, 548 milyon USD’dan 2,8 milyar USD’a çiktigini görüyoruz. (Bakiniz Sekil :1.)  
Bu çikisin içersinde % 20 ve üzeri artislar vardir. Makina gibi üretimi ve özellikle satilmasi son derece 
güç bir malin ihracatinda bu sekilde bir yükselisin olmasi, ufukta çok daha cazip rakamlarin 
bulundugunun sinyallerini vermektedir. 
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Burada bahsettigimiz makina ihracati, “84’üncü fasil” in tamamina aittir ve “genel makina ve 
aksamlari”ni içermektedir. Bu fasilin içersinde yüzlerce kalem bulunmakta olup, büyük makinalari 
içerdigi gibi, hidrolik ve pnömatik olmayan aksamlari da içermektedir. Her ne kadar bu aksamlar 
kongrenin konusunun disinda gözükse bile, esasinda degildirler. Çünkü, bir aksam en basit hali ile 
genellikle sekillendirilmis demir bir parça olsa dahi, o demire o sekli verebilmek için, hidrolik veya 
pnömatik mutlaka kullanilmistir.  
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Sekil 1.  Türkiye’nin Makina Ihracati. [1] 
 
Bahis konusu olan 84’üncü fasilin içeriginde su örnekleri sayabiliriz: 
 
• Takim tezgahlari ve saç isleme makinalari. 
• Kauçuk, plastik, deri, tekstil ve kagit isleme makinalari. 
• Tarim, hadde ve yük kaldirma makinalari. 
• Içinde hidrolik ve pnömatik komponentler olan ve olmayan makinalar. 
• Ve diger yüzlerce makina ve aksam çesitleri. 
 
Ihracat rakamlari incelenirken, ithalat rakamlarinin incelenmemesi dogru olmaz. Dolayisi ile Sekil 2’de 
ayni konudaki, karsilastirilabilir ithalat rakamlari verilmistir. Aradaki farkin büyük olmasi, ihracatimizin 
yeterli seviyede olmadigini bir kere daha gözler önüne sermektedir. Bu hiç de hos olmayan gerçegi 
zaten konu ile ilgili herkes biliyor ve otuz senedir de konusuluyor; ama bugün durum çok farkli. Makine 
ihracatinda devrim niteliginde bir yükselme yakalanmistir. Hem de Türkiye’nin güçlü sermaye 
gruplarinin yatirim yapmadigi bir sektörde, Türk insaninin el emegi ve göz nuru ile yakalanmis bir 
basaridir.  
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Sekil 2.  Türkiye’nin Makina Ihracati ve Ithalati. [1] 
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DÜNYADA GERÇEKLESEN MAKINA IHRACATI 
 
Dünyada makina ihracati yapan 22 ülkenin yaptiklari ihracatin toplami 2001 yilinda 503 Milyar USD 
olarak gerçeklesmistir.[3] Bunlarin arasinda buluna ilk 10 ülke, yaklasik olarak toplamin % 80’ini 
gerçeklestirmis olup, rakamsal olarak 400 Milyar USD ihracat yapmislardir. 
 
Ülke bazinda siralama ise su sekildedir: 
 
1. Almanya :  % 20 ⇒ 100 Milyar USD. 
2. USA :  % 18 ⇒ 90 Milyar USD. 
3. Japonya :  % 14 ⇒ 70 Milyar USD. 
4. Italya :  % 10 ⇒ 50 Milyar USD. 
5. Fransa :  % 5,8 ⇒ 29 Milyar USD. 
6. Ingiltere :  % 5,8 ⇒ 29 Milyar USD. 
7. Asya Kaplanlari*: % 5,1 ⇒ 26 Milyar USD. 
(* Hongkong, Singapur, G.Kore, Taiwan) 
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Sekil 3.  Dünyada gerçeklesen makina ihracati. 2001 yili. [3] 

 
Ilk alti ülkenin sanayilesmeye basladiklari tarihleri göz önünde tutacak olursak, bizden yaklasik 60 
sene önce makina üretimine basladiklarini söyleyebiliriz. Bugün geldikleri nokta, hak edilmis bir 
noktadir. Ancak yedinci sirada yer alan ülkeler, yaklasik olarak bizimle ayni yillarda sanayilesmeye 
baslayan ülkelerdir. Asya kaplanlari olarak adlandirilan Honkong, Singapur, Güney Kore ve Taiwan 
yilda toplam 26 Milyar USD ihracat yaptigina göre, herbiri yaklasik 6,5 milyar USD mertebesinde 
makina ihrac ediyor demektir.  
 
 
 
 
TÜRKIYE’NIN DÜNYADAKI YERI 
 
2001 Rakamlarina göre Türkiye’nin makina ihracatini degerlendirdigimiz zaman karsimiza çikan tablo 
su sekildedir: 
 

q Türkiye’nin makina ihracati : 1,75 Milyar USD. 
q Dünyadaki toplam ihracat : 503 Milyar USD. 
q Türkiye’nin piyasa payi:  % 0,35. 
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Bu rakamlar, Türkiye’nin dünya piyasalarindaki payinin çok küçük oldugunu gösteriyor. Ancak ilginç 
olan nokta, piyasa payimizin bugün 2003 yilinda ya. % 0,56’ya çikmis olmasi ve bu artisin sürekli 
yukariya dogru yükselmesidir.  
 
Makina imalati ve ihracati sektöründe faaliyet gösteren firmalarimiz için, bu yükselis son derece büyük 
önem tasimaktadir. Çünkü, eger imalatçi firma ileriye dönük bir istikbal görmez veya yapacagi ticaretin 
hacmi yeterli seviyede olmaz ise, o zaman kapasite arttirimi için yatirim yapmaz. Iste bu noktada, 
imalatçi firma istikbali parlak bir dünya sektöründe faaliyet gösterdigini görüyor. Türkiye’de var olan 
kapasite ve ilave yatirimlarla gelecek olan kapasite, dünya devleri ile etkin bir sekilde rekabet 
yapmamiz için yeterli degildir. Yeni girisimcilerin bu sektöre girmeleri de, rakamlarin artmasi için 
sarttir. Geçmiste yasadigimiz tecrübeler, bizlere yeni girisimcilerin makina üretimi ve ihracati isine 
girmelerinin büyük bir olasilikla muhtemel oldugunu göstermektedir.  
 
Bu günkü üreticilerimizin yeni gelecek olan üreticilerden çekinmeleri için aslinda hiç bir sebep yoktur. 
Çünkü, bugün iki Türk üreticisi salt ihracati gerçeklestirebilmek için fiyat bazinda birbiri ile rekabet 
yapmaktadirlar ve bu kar marjini asagiya çekmektedir. Bu rekabet, Türk makinasinin ucuz olmasi 
gerektigini varsayan bir dünya piyasasinda gerçeklesmektedir. Ama Türkiye’nin ihracati 10 – 15 milyar 
USD seviyelerine geldigi zaman, Türk makinasinin imaji ve dolayisi ile dünya piyasalarindaki fiyat 
seviyesi yükselecektir. Iste, ulasmayi arzu ettigimiz bu noktadan itibaren, artik rekabete giren iki 
firmanin ikisi de Türk firmasi olsa dahi, rekabet salt ihracati gerçeklestirebilmek için degil, daha iyi 
marjli ihracat yapabilmek için yapilacaktir. Almanya imajindan dolayi 1960’li yillarda dünya 
piyasalarinda çok iyi fiyatlardan makinalar satarak, bugünkü güçlü yapisini finanse etmistir. Dolayisi 
ile yeni girisimcilerin de hiç vakit kaybetmeden, bu genis ufuklar vaat eden piyasaya girmelerinde 
fayda vardir. Eskilerin ise, yeni gelenlerden rahatsiz olmak yerine, yardimci olmaya çalismalari her iki 
tarafin da menfaatinedir. Ihracatimizin ne zaman 10 - 15 milyar USD seviyelerine gelecegi konusu, 
asagida yaptigimiz tahminlerde ele alinmisti. 
 
 
 
 
TÜRKIYE’NIN MAKINA IHRACATINDA 10 YILLIK TAHMIN 
 
Her istatistikte oldugu gibi burada da, geçmis rakamlar bizlere ileriye dogru tahmin yürütmemizde 
yardimci olacaktir. 2003 yilinda makina ihracatini 2,8 milyar USD ile kapatacak olan Türkiye’nin 
ünümüzdeki yillarda da, bu yüksek artis oranlarina ulasmamasi için bir sebep yoktur.   
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Sekil 4.  Türkiye’nin makina ihracatinda 10 yillik tahmin. [1] 
 
Türkiye’nin bu günkü makroekonomik göstergelerinde büyük bir degisiklik olmadigi taktirde, makina 
satislari hem yurt içinde ve hem de yurt disinda artacaktir. Bunu esasinda, geçtigimiz dönemlerde 
makroekonomik göstergelerin yükseldigi zamanlardan biliyoruz. Ancak sorun, eger makroekonomik 
göstergeler Türkiye’de düserse ne olacak? Yani yeni bir kriz çikarsa ne olacak?  Yine geçtigimiz 
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yillardan biliyoruz ki, o zaman yurt içi makina satislari düser, fakat yurt disi satislari bizim krizimizden 
hiç etkilenmez. Çünkü yurt disi satislari, Türkiye’nin degil, yurt disinin konjonktürüne baglidir.  Bunu 
da bu güne kadar gördügümüz yurt içi krizlerinden biliyoruz. Hatta, makina ihracatimizin temelinde 
belki de bu krizler yatmaktadir. Gerçi hiçbir krizin iyi bir yönü olmaz, ama eger bize ihracat yapmasini 
ögretiyor ise, bunu iyi bir yönü olarak kabul edebiliriz. 
 
Sekil 4’de görülen tahminler, geçmiste gerçeklestirdigimiz artis oranlarinin ortalamasinin gelecekte de 
yakalanabilecegi varsayimi ile hesaplanmis degerlerdir. Yukarida bahsettigimiz 10 – 15 milyar dolarlik 
seviye, bu gidisle 2008 – 2010 senelerinde yakalanabilir. Asya kaplanlarinin toplaminin yarisina 
ulasmamiz gerekiyor ki, dünya klasmaninda söz sahibi olabilelim. Bu isi önünüzdeki 5 – 6 sene 
içersinde gerçeklestiremememiz için bir sebep görünmüyor. Bu tablo ayni zamanda makina ihracat 
sektörünün yatirima deger, gelecek vaat eden bir sektör oldugunu da göstermektedir.  
 
 
 
 
MAKINA IHRACATINDA TÜRKIYE’DE MEVCUT ALT YAPI 
 
Bugün yapilan makina ihracatinin alt yapisina baktigimiz zaman, dört temel ayak üzerine kurulu 
oldugunu görüyoruz. Bilgi birikimi, makina parki, is gücü ve sermaye gücü bu ayaklari olusturmaktadir. 
 
Burada bahsettigimiz bilgi birikimi, ihraç edilebilecek nitelikte makinanin üretilmesini ve en önemlisi 
yurt disinda satisini yapabilecek kadrolarin olusturulmasini organize edebilme becerisidir. Bu 1990’li 
yillarin basindan beri Türkiye’de vardi zaten, fakat yeni baslamisti ve yeterli seviyede degildi. Bu 
dönemde yapilan az miktarda ihracat, aslinda bugün saglanan bilgi birikiminin temelini olusturmustur 
ve yurt disi baglantilarinin nasil yapilacagi konusunda ihracatçilarimiza tecrübe kazandirmistir. 
Özellikle özel sektörümüzün ihracata yönelik çalisma tarzinin burada altini çizmek gerekir. Çünkü, 
onlarin dinamik yapisi ve girisimcilik ruhu, bugünkü ihracat rakamlarina ulasmamizi saglayan en 
önemli etkendir. 
 
Makina parkimiza baktigimiz zaman, degisik illerimizdeki sanayi sitelerinde buluna makinalarin ne 
kadar çok oldugu dikkatimizi çeker. Hatta bu sanayi siteleri birçok ilimizde doldugu için, yenileri 
yapilmaktadir. Rakamlarda da bunlari görmemiz mümkündür. Sekil 2’de verilen ithalat rakamlarini 
toplayarak son on sene içersinde ne kadar makina ithal ettigimizi görebiliriz. Bu rakam 68 milyar 
USD’dir. Iste fabrikalarimizi ve sanayi sitelerimizi dolduran ve yeni sanayi sitelerinin yapilmasi 
ihtiyacini doguran sebep burada yatmaktadir. Yine ayni sanayi sitelerinde dikkatimizi çeken bir baska 
konu daha var. Acaba bu makina parkimizda bulunan makinalarin hepsi tam kapasite çalismakta 
midir? Görünen o ki, maalesef hayir. En azindan bir atil kapasitenin mevcut oldugu görünüyor. Belki 
tüm bu makinalar, iç piyasaya gerekli tüketim mallarinin üretimi için ithal edildi ve yasadigimiz krizler 
nedeni ile bir atil kapasite olustu, ama bu makinalarin bir kismini ihraç edilecek makinalarin parçalarini 
üretmek için kullanmamiz mümkündür.  
 
Is gücü deyince, imalatta çalisan mavi yakalilar ve idari kadrolarda çalisan beyaz yakalilar kastediliyor. 
Mavi yakalilar konusunda meslek liselerinin verdigi alt yapi destegi mükemmel yürüyor. Her türlü metal 
isleme makinalarinda çalisacak teknik eleman bulmak mümkün. Hatta CNC makinalarin isletilmesi bile 
bugün için sorun olmuyor. Ar-Ge çalismalarinda görev alan teknik kadro görevini gayet güzel yerine 
getirebiliyor, ama bunun ön sarti ihraç makina alicisinin isteklerinin dogru ve düzgün olarak 
kendilerine iletilmesidir. Bütün bunlarin planlanmasi ve idare edilmesi için gerekli idari kadrolari da 
yeterli seviyede egitim almis vaziyette bulmak mümkün. Bu noktada, tüm zamanlar için geçerli olan 
meslek içi egitim seminerlerini unutmamak gerekiyor. Çünkü günümüzde teknoloji ve insanlar 
arasindaki sosyal iliskilerde iletisim o kadar hizli gelisiyor ve ilerliyor ki, kisi gerekli egitimleri almis olsa 
dahi, bes on yil sonra ögrendikleri yeterliligini kaybediyor.  
 
Sermaye gücüne gelince, hemen hangi rakiplere göre bir karsilastirma yapilacagi tarif edilmelidir. 
Burada birinci sirada göz önünde tutulan rakiplerimiz, eski dogu blok ülkeleridir. Asya kaplanlari ile 
rekabet bizim için çok daha zor olacagi için, ikinci plana birakilmalidir. Çünkü onlar, ucuz fiyat 
politikalari ile zaten iyi bir pazar payi almislar. Bizim daha henüz fiyatlarin düsmedigi Avrupa veya 
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Amerika piyasalarinda faaliyet göstermemiz, daha uygun olur. Özellikle Avrupa piyasalarinda faaliyet 
gösteren eski dogu blok ülkelerinde yapilan makine üretiminin yaklasik tamami, bati firmalari 
tarafindan finanse ediliyor. Bugün itibari ile oralarda güçlü bir sermaye henüz olusmus degil, ama on 
seneye kalmaz olusur. Dolayisi ile bizim elimizi çabuk tutarak, hazir elimizde bir avantaj varken 
degerlendirmemiz gerekiyor. 
 
Bütün burada sayilan alt yapimizi, alt alta topladigimiz zaman, o kadar güçlü bir resim ortaya çikiyor 
ki, bu potansiyel ile simdiye kadar 2,8 milyar dolarin çok üstünde makine ihraç etmemiz gerekiyordu. 
En azindan bir Asya kaplani seviyesinde olmamiz gerekiyordu. Ama degiliz. O halde buradan  su 
sonuç çikiyor: Bugün ulasilan makine ihracati rakami, Türkiye’nin potansiyeline oranla yeterli seviyede 
degildir. 
 
 
 
 
YETERLI SEVIYEDE OLMAYAN KONULAR VE ÇÖZÜMLERI 
 
Yeterli seviyede olmayan ve dolayisiyla ileriye dönük tedbirler alinmasi gereken iki ana konu vardir. 
Bunlardan birincisi üretilen makinalarin teknolojik seviyesi, ikincisi ise yurt disi satis kadrolari. 
 
Teknolojik seviye denince, makinanin hareketlerini saglayan komponentlerin üreticilerinin önerdigi yeni 
teknoloji anlasilmalidir. Rakip makina üreticilerinin kullandiklari teknoloji her zaman en iyi seviyede 
olmayabilir. Çünkü o rakip üretici de, makinasinin bir üst seviyeye çikmasi için, komponent üreticisinin 
gelistirdigi yenilikleri uygulamaktadir. Ama bu, karsilikli fikir alisverisi seklinde yapilir; makina üreticisi 
bu sekilde isleyen sistemin bir parçasi konumuna gelmistir. Komponent üreticisini yeni teknolojilerin 
esas ana kaynagi konumuna getiren etken, sistemin bu isleyis tarzidir. Türkiye’de bu sistem bu 
sekilde isliyor mu? diye kendimize bir sormamiz gerekiyor. Durum onu gösteriyor ki, kismen evet. Ama 
yeterli seviyede ve yayginlikta degil.  
 
Türkiye’de yukarida anlatilanlardan farkli da olsa söyle bir çözüm bulunmus: Makina üreticisi yapmayi 
hedefledigi makina tipini komponent üreticisinin Türkiye temsilcisine aktariyor ve ondan, makinanin 
yurt disindaki modellerinde halen kullanimda olan sistem semasini aliyor. Eger semada bir degisiklik 
yapmadan uygulamaya sokarsa, iyi bir teknolojik seviye yakaliyor. Ama bu hiçbir zaman üstün bir 
teknolojik seviye yakalandigi anlamina gelmez. Çünkü üstün olmak, rakiplerin bir adim önünde olmak 
manasindadir.  
 
Yurt disi satis kadrolari, tüm ilgili konularin kesistigi ortak ana noktadir. Dolayisi ile bu noktada görev 
alacak kadroya, müsterinin taleplerini tam olarak algilamak, bunlari üretim merkezine aktarmak ve bu 
arada da agir rekabet sartlari altinda satis yapmak gibi son derece önemli bir görev düsmektedir. 
Satis kadrolarinin üretim merkezine aktarmak durumunda oldugu konularin basinda, nihai makina 
kullanicisinin bir makina alirken nelere dikkat ettigini tam olarak anlamak gelir. Bunu yapabilmesi için, 
önce kendisinin o makina tiplerini çok iyi taniyor olmasi sarttir.  
 
Müsteri ile imalatçi arasinda köprü görevini üstlenebilmek için, köprünün her iki tarafini da iyi tanimak 
gerekir. Gerçekten de, mesela Almanya’daki büyük makina üreticilerinin satis kadrolarina baktigimiz 
zaman, hepsi satis görevine baslamadan önce, detayli bir seminerden geçiriliyorlar. Bu seminerlerin 
asil amacinin satilacak mal hakkinda detayli bilgi vermek olmasina ragmen, ikinci önemli amaç da, 
bilginin geriye dogru sihhatli akisini saglamaktir. Türk makina üretiminin gelisme safhasinda oldugunu 
göz önünde tutacak olursak, bu iki amacin bizde siralamada yer degistirmesi gerektigini söyleyebiliriz. 
Yani nihai makina kullanicisinin bir makina alirken nelere dikkat ettigi konusunun, üretim merkezine 
tam olarak aktarilmasi, birinci sirada olmalidir.  
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ÖNÜMÜZDEKI BES YILDA NELER YAPILABILIR ? 
 
Eski rakamlara baktigimiz zaman, ihracatin 1997 yilindan 2002 yilina kadar, yani son bes senede iki 
misli arttigini görüyoruz. Bu artis hizi ile ileriye dönük bir hesap yaparsak, 2007 yilinda ihracatin dört 
misli artacagini tahmin edebiliriz. Yani 8 milyar USD’a ulasabiliriz. Bu rakamlar aslinda makina imalati 
sektörünün Türkiye’de yildizi parlayan bir sektör oldugunu gösteriyor. Geçmis deki artis oranlari da, bu 
sektörde hatiri sayilir büyülükte bir ticaret hacminin olusacagina isaret ediyor. Dolayisi ile önümüzdeki 
yillarda bilinçli hareket etmemiz halinde, hem Türkiye’nin ve hem de bu sektörde faaliyet gösteren 
firmalarin, dünyada su anda var olan pastadan hatiri sayilir oranda bir pay almalari mümkün olacaktir.  
 
Neler yapilmasi gerekir konusuna gelince, her iste oldugu gibi, insan faktörü hemen ön plana çikiyor. 
Çünkü, yurt disinda agir rekabet sartlari altinda faaliyet göstermek, herkesin kolaylikla halledebilecegi 
bir is degildir. Bu konuda yetismis is gücünün son derece az olmasi, ileriye dönük yapilacak planlarda, 
egitimin seminerler seklinde ön görülmesini gerekli kilmaktadir. Bu seminerler, ikiser haftalik sürelerle 
mühendisçe düsünme yetenegine sahip kisilere verilebilir ve kisa süreler içersinde birbirini takip 
edecek sekilde yürüyebilir. Bu egitimin bitmesi hiçbir zaman söz konusu olamaz. Çünkü, teknolojideki 
gelisme hiçbir zaman durmaz. Bizim için su anda önemli olan, yurt disindaki rakiplerin bir adim 
önünde olmak, olduguna göre, önce bu güne kadar gelismis olan teknolojiyi ögrenmemiz ve yeni 
gelismeleri de aninda takip ediyor olmamiz gerekir. Iste bu kadro, piyasa ile imalatçinin arasindaki 
köprüyü olusturmalidir. 
 
Ayrica bir de CE normlarinin uygulanmasi konusu var. Bilindigi gibi son yillarda bu konuda iyi 
sayilabilecek bir mesafe kaydettik. Ama bu mesafe, çogunlukla makinada çalisacak operatörün zarar 
görmemesi yönünde oldu. Halbuki CE, çever, enerji tasarrufu ve ses seviyesi gibi konulari da 
kapsamaktadir. Eger Avrupa bu konularda da duyarli davraniyor ise, ki davraniyor, bizimde mutlaka 
duyarli olmamiz gerekir. 
 
 
 
 
OTOMASYON ÜRÜNLERI 
 
Günümüzde her fabrikanin mümkün oldugu kadar az insan sayisi ile çalismasi gerektigi gerçegi, tüm 
sosyal ve iktisadi yönleri ile karsimizda duruyor. Yöneticilerin hepsi de yatirimlarini bu baski altinda 
yapmak zorunda. Dolayisi ile nihai makina kullanicisi, mümkünse hiç isçi gerektirmeyen, tamamen 
otomatik çalisan bir makina arayisi içersindedir. 
 

 

Hidrolik Elektrikli
tahrik ve
kontrolü

Dogrusal
hareket

Pnömatik

Otomasyon ürünleri

  
Sekil 5.  Otomasyon ürün gruplari. [2] 
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Özellikle bati Avrupa’da istihdamin çok pahali bir yatirim araci olmasi, güncel teknolojinin müsade 
ettigi en üst seviyede otomatik makinalara olan talebi arttirmaktadir. Otomasyonu saglayacak ürünleri 
tanimak, bu sebepten ötürü önemlidir. Ana hatlari itibari ile otomasyon ürünlerini dört grupta toplamak 
mümkündür. Bunlarin basinda halen hidrolik komponentler gelmekte olup, elektronik tahrik sistemleri 
de günümüzde çok önemli roller üstlenmektedir. Ayrica dogrusal hareket ve pnömatik komponentleri 
de yaygin olarak kullanilan otomasyon ürünleri arasinda yer almaktadir. Sekil 5 bu gruplari 
göstermektedir.  
 
Bu gruplarin arasinda hidrolik ve pnömatik, birkaç sene evveline kadar klasik makina imalatinin 
temelini olusturmustur. Ancak son yillarda elektronik kontrollu, özellikle servo motor kontrollu 
tahriklerin çok pratik çözümler sunmasi, makina imalatçilarini bu ürünleri kullanmaya itmistir. Servo 
motorlar günümüzde, sadece hidrolik ile elde edilebilen çok büyük kuvvetler hariç, bir çok uygulamada 
kullanim alani bulmaktadir. Buna bagli olarak, dogrusal hareket ürünleri olan vidali miller ve yataklari 
otomasyonun vazgeçilmez parçalari olmuslardir. 
 
Bugün imal edilen birçok makinada bu gruplarin tümünün kullanildigini görüyoruz. Sekil 6’da görülen 
CNC isleme merkezi, tüm gruplarin birbirlerini nasil tamamladigina güz el bir örnek teskil etmektedir.  
 

 
Hidrolik 

Pnömatik 

Dogrusal hareket 

Elk. tahrik ve kontrolü 

 
Sekil 6.  CNC isleme merkezi. (örnek). [2] 

 
 
 
 
SONUÇ 
 
Globallesmis bir dünyada, makina ihracatina elli senelik bir gecikme ile girmeye çalisan Türkiye’nin, bu 
imkani bugün yakalamis olmasi, Türk insaninin milletlerarasi ticari piyasalari dogru algiladigini ve 
kendisini dogru yönlendirdigini göstermektedir. O halde gidilen yolun yönü dogrudur, sadece yolun 
genisligi arttirilmalidir. Bu genisligi de, müsteri düsüncelerini derinlemesine arastirmakla elde 
edebiliriz. Makina alan müsterilerin, bir makina alirken tercihlerini ne yönde kullandiklari son derece 
önemli bir konudur. Ama, bu tercihlerin ne sekilde siralandigi daha da önemlidir. Mesela bir makinanin 
fiyati her zaman önemlidir; fakat dördüncü sirada gelmektedir. Birinci sirayi makinanin fonksiyonlari, 
ikinci sirayi markasi, üçüncü sirada ise otomasyon ürünleri geldigi için, fiyat dördüncü siraya kadar 
gerilemistir. 
 
Buradan da su sonuç çikiyor: Makinanin fiyati ne kadar ucuz olursa olsun, fonksiyonlari ihracat 
piyasasi müsterisinin isteklerini karsilamiyor ise, o makina satilamaz. Burada fonksiyon denince, ayni 
tip makinalarin birbiri ile karsilastirilmasi durumunda, makinanin hareketlerindeki islevlik, hiz veya 
kapasite gibi özellikler anlasilmalidir.  
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Üçüncü sirada görülen otomasyon ürünleri, müsterinin kararini % 30’luk bir pay ile etkilemektedir. Bu 
nokta Türkiye için ayri bir önem tasimaktadir. Bilindigi gibi, makinanin çelik gövde kismi her imalatçi 
tarafinda özenle yapiliyor ve olmazsa olmaz bir konu oldugu için basari ile uygulaniyor. Müsteri dis 
görünüs itibari ile makinayi begendikten sonra, makina dairesine bir göz atiyor. Burada eger kendi 
deger yargilarina göre, kabul edebilecegi otomasyon ürünleri görürse, makinayi almak için % 30 karar 
veriyor. Burada bahsedilen “müsterinin kendi deger yargisi” aslinda, üç degisik olgudan olusmaktadir. 
O makina hakkinda bilgi sahibi olan uzman müsteri, geçmis dönemlerden mutlaka otomasyon ürünleri 
hakkinda da tecrübe sahibidir ve o ürünlerin kalitesi hakkinda kafasinda bir fikir vardir veya bir 
uzmana danisabilir. Bu ürünleri kendisinin test etme imkani olmadigi için, ya kendi fikirlerine veya 
uzmanininkine göre karar verir. Iste bu noktada kalite güvencesi, teknolojik üstünlük ve bulunabilirlik 
olgulari önem kazanir.  
 

 
Sekil: 7. Makina alan müsterilerin tercih siralamasi. [2] 

 
Satisa sunulan makinanin markasi, yani makina imalatçisinin kendisi, tercih siralamasinda ikinci 
sirada bulunmakta olup, müsterinin kararini % 20 oraninda etkilemektedir. Piyasada çalisan 
makinalarinin sayisi, onlari kullananlarin verecekleri referanslar, fuar ve diger marketing çalismalari 
neticesinde olusan imaj, bu tercih siralamasini etkileyen en önemli unsurlardir. 
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