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BeNova Consulting

Genel Mudiru
Erdinc MERT:

"2023 yilinda, savunma ve havacilik
sektoriunde faaliyet gosteren daha
cok KOBI'mize ihracat danismanlig
hizmetimizi sunmayi ve onlar
Inracatta hayal bile edemedikleri
noktalara ulastirmayi hedefliyoruz.”

Tiurk savunma ve havacilik sektoru, ihracatini her

yil arttirarak uluslararasi rekabette onemli bir
oyuncu olma yolunda ilerliyor. Bu olumlu tabloda,
KOBI'lerin ihracat icindeki payi, ayrintida kalan; fakat
kritik oneme sahip bir parametre olarak one cikiyor.
BeNova Consulting Genel Mudiiru Erdin¢g Mert

ile KOBI’lerin, savunma ve havacilik sektoriiniin
ihracati icindeki payini ve bu payin nasil
arttirilabilecegini konustuk.
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MSI Dergisi: Erdinc Bey,
oncelikle Tiirk savunma

ve havacilik sektoriiniin 2022 yili
ihracat performansi ile

ilgili degerlendirmelerinizi
paylasir misiniz?

Erdinc MERT: Turkiye'nin 2022
yili ihracat verileri, yilin itk
glinlerinde, Tirkiye ihracatcilar
Meclisi tarafindan aciklandi.
Beklentimiz dogrultusunda, Ulke
olarak 250 milyar dolari astik
ve seneyi 254,2 milyar dolarlik
ihracatla kapattik. Bu da 2021
yilina gore yizde 12,9'luk bir
artis oldugu anlamina geliyor.
Bu artis, bizler icin sevindirici
olsa da KOSGEB verilerine gore,
Ulkemizdeki sirketlerin sadece
yaklasik ylizde 4’linin ihracat
yaptigini sdylememiz gerekiyor.

Savunma ve havacilik sektorinin
2022 yili ihracati ise yaklasik 4,5
milyar dolar olarak gerceklesti.
2021 yiinda, toplamda 3,2 milyar
dolar ihracat gerceklestirildigi
disunilduginde, gectigimiz
sene sektor, ihracatini ylizde

36,9 oraninda arttirdi. Bu artis,
savunma ve havacilik sektoru
acisindan cok sevindirici. Bununla
birlikte sevindirici olan bir diger
nokta da kilogram basi satis
fiyati. 2021 yilinda savunma ve
havacilik sektorinin kilogram
basina ihracati 48,4 dolar iken
2022 yilinda bu rakam 57,5 dolar
olarak gerceklesti. Ulkemizin
2022 yilindaki tim sektorler icin
kilogram basina ihracatinin 1,44
dolar oldugu duslinuldiginde,
savunma ve havacilik sektorinde
ihracat yapmanin neden cok daha
onemli oldugu acikca goruliyor.

MSI Dergisi: Savunma ve
havacilik sektoriindeki
KOBI'lerin ihracat performansi
ile ilgili neler soyleyebilirsiniz?
KOBI'ler, ihracata yeterli katkiyi
saglayabiliyor mu?

Erdinc MERT: Ne yazik ki

bu soruya olumlu bir cevap
veremeyecegim. Savunma ve
havacilik sektoriindeki ihracatin
cogunlugunu ASELSAN,
TUSAS, Roketsan gibi biyik
vakif sirketleri ve Baykar ile
BMC gibi platform ureticileri
gerceklestiriyor. Ornegin, 2021
yilinda savunma ve havacilik
sektorindeki toplam ihracatin
yaklasik %20’sinin; 2022 yilinda



ise yaklasik %25'inin Baykar
tarafindan gerceklestirildigi
goruliyor. Savunma ve Havacilik
Sanayii imalatcilar Dernegi
(SaSaD] verilerine gore, savunma
ve havacilik sektorindeki

toplam ihracatin sadece

ylizde 6's1 KOBI'ler tarafindan
gerceklestiriliyor. Sektorin
kalkinmasi ve KOBI'lerin daha iyi
ortamda is yapabilmeleriicin bu
oranin en az %10-12 seviyelerine
ulasmasi gerekiyor.

KOBI'lerimizin ihracat
performansinin disik kalmasi,
acikcasi beklenmedik bir durum
da degil. Gozlemlerimize gore,
savunma ve havacilik sektorinde
faaliyet gésteren KOBI'lerimizin
ylizde 95’inden fazlasinin ihracat
stratejisi yok. Bu ortamda, ihracat
altyapisi olusturuldugunda, ihracat
stratejileri dogru belirlendiginde
ve hedef lUlkeler analitik
yontemlerle belirlendiginde,
KOBI'lerimizin ihracatinin ciddi
anlamda artacagina inaniyoruz.

KOBI'lerin Ihracat
Yapabilmesi icin
5 Temel Aksiyon

MSI Dergisi: Daha detaya
indigimizde, KOBI'ler,
ihracatlarini arttirabilmek
icin neler yapmali?

Erdinc MERT: KOBI'lerin
ihracatlarinin arttirabilmesi icin
BeNova Consulting olarak, 5 temel
aksiyon éneriyoruz. Birinci olarak,
mevcut ihracat konumu analiz
edilmelidir. Burada sorulmasi
gereken temel sorular; “ihracata
baslamak icin / ihracati arttirmak
icin hazir miy1z?”, “Mevcut bir
ihracat mekanizmamiz var mi?”,
“Buna uygun ekibimiz var mi1?” gibi
sorular olmalidir.

Mevcut ihracat konumu analiz
edildikten sonra, ihracat stratejisi
ve aksiyon plani olusturulmalidir.
Burada rekabetci konum
belirlenmeli, hangi tUrin ve
cozdmlerin yurt disi pazarda

en iyi performansi gosterecegi
netlestirilmelidir. Bu noktada
hedefler koymak ve hedefleri
sonraki donemlerde takip etmek
de ihracatin basarili olabilmesi
adina cok onemlidir.

Uclincii aksiyon olarak; hedef
bolge ve ulkeler analitik
yontemlerle secilmelidir.
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SaSaD verilerine gére Tiirk savunma ve havacilik sektériinde faaliyet gtsteren KOBI'lerin 2021 yiindaki yurt disi

satis gelirlerinin, alt sektdrlere gére kinimi.

Tidm dinyaya odaklanmak
mimkin olmadigindan, ilk
asamada odaklanilacak ulkeler
iyi secilmelidir. Hedef ulkeler
dogru secildiginde, yanlis
Ulkelere yatirim yapma ihtimali
azalacak ve uzun vadede cok
daha basarili olunacaktir. Ayrica
hedef bdlge ve Ulkeler basta
olmak Uzere mutlaka fuarlara
katilim saglanmali; buralarda
potansiyel rakipler, tedarikciler
ve miusterilerle tanisma firsati
edinilmelidir. Seyahatlerin
maliyetini dislrmek icin devletten
alinabilecek hibe ve destekler de
mutlaka arastirilmatidir.

Hedef Ulkeler secildikten sonra,
mutlaka her hedef lilkeye

6zel “pazara giris stratejisi”
gelistirilmelidir. Bu stratejiler
gelistirilirken yerel kurallar

ve kiltlrel tercihler dikkate
alinmalidir. Almanya’ya giris
stratejisi ile Tayland'a giris
stratejisinin farkli olmasi
gerektigi asikardir. Yurt
disindaki misterilere daha

kolay ulasabilmek icin temsilci
ve bayiler kullanilabilir, is
ortakliklari gelistirilebilir, yerel
bir ofis acilabilir; hatta yerli bir
sirket ile ortak Uretim yapilabilir.
Bu nedenle mutlaka her llkeye
ozel bir strateji gelistirilmelidir.
Ayrica hedef lilkelere gore, bazen

drin ozelliklerinin degistirilmesi

de pazarda daha rekabetci bir hale
gelinmesini saglayabilir.
Bahsettigim aksiyonlara ek olarak,
bu alanda deneyimli bir danismanlik
sirketiyle calismak, islerin cok daha
hizli yirimesini saglayacak, hata
yapilmasi ihtimalini azaltacaktir.
Biz de BeNova Consulting olarak
KOBI'lerimizin ihracatina destek
olabilmek icin azami gayreti

sarf ediyoruz.

MSI Dergisi: BeNova
Consulting olarak, KOBIi'lerin
ihracatinin arttirilmasina
yonelik kurguladiginiz “ihracat
danismanligi” hizmetinizden de
kisaca bahseder misiniz?

Erding MERT: KOBI'lere

ozel tasarladigimiz “ihracat
danismanligi” hizmetimiz,

3 asamadan olusuyor. Birinci
asamada firmanin mevcut
durum analizini yapiyoruz.
Burada firmanin trunlerini,
gecmiste yaptiklari ihracatin
verilerini, tanitim kanallarini ve
organizasyonel yapilarini detayli
olarak inceliyoruz. Sonrasinda,
yurt icindeki ve yurt disindaki
onemli rakiplerini arastiriyor,
satis stratejilerini inceliyor ve en
iyi uygulamalari (“best practices”)

cikartiyoruz. Kiyaslama (benchmark])

calismalarini yaparak markanin
mevcut ihracat konumlandirilmasini

Ocak 2023 - 41

eses ©




‘ / SOYLESI

analiz ediyor, web sitesi ve
sosyal medya kanallarindaki
icerik eksikliklerini de ihracat
bakis acisiyla tespit ediyoruz.

© MSI Dergisi

ikinci asamada, dncelikle
hedef tlkeleri belirliyoruz.
Burada, kendi gelistirdigimiz
analitik metodolojiyle

hem potansiyeli yiksek

hem de satis yapmakta

cok zorlanmayacagimizi
disindigumuz 5 dlke
belirleniyor. Bu ulkeleri
belirlerken firmayla devamli
iletisim halinde oluyoruz

ve karsilikli mutabakat ile
ilerliyoruz. Sonrasinda, her
Ulkeye ozel pazara giris
stratejilerini ve marka iletisim
planini olusturuyoruz. ilk
asamada gozlemledigimiz
eksikliklere yonelik olarak da
ihracat odakli satis hunisini
(“sales funnel”) olusturuyor,
web sitesi ve sosyal medya
kanallarini ihracat odakli
olarak glincelliyoruz. Sektdre
0zgl olan ve firmanin
katilmasi gereken uluslararasi
hedef fuar ve etkinlikleri
belirliyoruz. istenmesi

Oniimiizdeki donemde, ihracat yapabilmek cok biiyiik

onem kazanacak. ihracat yapamayan firmalar, yakin halinde, ihracata yénelik firma
donemde yok olma tehdidiyle karsi karsiya kalabilir. sunumunu da hazirliyor veya
0 nedenle 2023 yili, tim KOBI'lerimiz icin guncelliyoruz. Ikinci agama
k& li bi Lol K bittikten sonra, “Pazar Analiz
cok onemu DIT yIt otacak. Raporu ve |hracat Odakli Yol

Haritasi”ni firmaya sunuyoruz.
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Uclincii asama ise uygulama
asamasl. Burada firmamiz

icin mimkun oldugunca fazla
potansiyel musteri bulmaya
calisiyoruz. Tamamen bu alanda
calisan bir ekip olusturmaya
basladik. S6z konusu ihracat
ekibimiz, firmanin bir calisani gibi
potansiyel musteri adaylarina
ulasiyor. Oncelikli olarak yurt disina
yonelik potansiyel satis kanallarini
degerlendiriyor; sonrasinda

da potansiyel musterilerle ilk
temasi sagliyoruz. Tekliflerin
iletilmesini koordine ediyor,

teklif sonrasi satis slireclerini de
takip ediyoruz. Haftalik diizenli
toplantilar ile mevcut sirecle ilgili;
gorisulen sirketler, génderilen
teklifler, tekliflerin son durumu ve
benzeri konularda bilgilendirme
yapiyoruz. Bu asamada, hem

sahsi baglantilarim hem de
danismanlarimizin baglantilarini da
kullaniyor, bu sayede cok daha fazla
potansiyel musteriye ulasabiliyoruz.
Savunma ve havacilik sektorindeki
deneyimimiz ve giicld agimiz bu
alanda bizi one cikariyor.

Tim bu sirec, firmanin buyukligine

gore, 6-12 ay arasinda degisiyor.
Bu surecte, hem firmanin ihracat
altyapisini olusturmus oluyoruz
hem de ilk asamada firmaya destek
olarak uygulama alaninda nasil
basarili olunabilecedini bizzat biz
gosteriyoruz. Ozetle firmaya “Bunu

yapin!” diyerek kenara cekilmiyoruz;

nasil yapilacagini da uygulamali
olarak gostermeye calisiyoruz.

ihracat danismanligi hizmetimizi,
KOBI'lere 6zel olarak maliyet etkin
bir sekilde veriyoruz. Firmalarimiz
acisindan danismanlik almak, bu
konuda deneyimli bir ihracat uzmani
istihdam etmekten cok daha uygun
bir maliyet olusturuyor. 2023 yilinda,
savunma ve havacilik sektorinde
faaliyet gdsteren daha cok KOBi'mize
ihracat danismanligi hizmetimizi
sunmayi ve onlari ihracatta hayal
bile edemedikleri noktalara
ulastirmayi hedefliyoruz.

MSI Dergisi: Eklemek istediginiz
baska bir konu var mi?

Erdinc MERT: Oniimiizdeki donemde,
ihracat yapabilmek cok biyik onem
kazanacak. ihracat yapamayan
firmalar, yakin donemde yok olma
tehdidiyle karsi karsiya kalabilir. O
nedenle 2023 yili, tim KOBI'lerimiz
icin cok onemli bir yil olacak.
Umuyorum ki 2023 yilinda savunma ve
havacilik sektorinin ihracati 5 milyar
dolar seviyesinin cok daha lzerine
cikar ve KOBI'lerimiz de bu ihracatta
onemli bir rol oynar.

Bize glvenip bu yolda bizimle

birlikte yiriyen tum firmalara, cok
degerli calisma arkadaslarima ve

bizi hic yalniz birakmayip devamli
destekleyen MSI Dergisi'ne cok
tesekkir ediyorum. 2023 yilinda,
sektdr olarak cok daha yiksek ihracat
verilerine ulasmayi diliyorum.

BeNova Consulting Genel Miidiirii
Erdin¢c Mert'e, zaman ayirip
sorularimizi cevaplandirdigi ve verdigi
bilgiler icin, okuyucularimiz adina
tesekklir ediyoruz. ®
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Elektro - Dinamik Sarsicilar
Sok Test Sistemleri
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J?‘ Santrafdj / ivmelendirme Test Sistemleri

Dlasme Test Sistemleri
SRS Test Sistemleri
Pyro - Shock Test Sistemleri
iklimlendirme Kabinleri / Odalari
Termal $ok [ ESS Kabinleri

Titresim Test Kabinleri

Vakum | irtifa Test Kabinleri
Solar Radyasyon Test Kabinleri
Toz Test Kabini
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