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GIRIS

Avcilik insanoglunun yeryiiziindeki tarihi kadar eskidir. Insanlar canlarin1 korumak,
temel besin ihtiyaclarim1 ve giyeceklerini saglayabilmek ve korunabilmek i¢in binlerce yil
once avciligr kesfetmistir. Onceleri daha ¢ok bitkisel besinleri toplamakla yasamini siirdiiren
ilk insan, alet yapmaya ve kullanmaya basladiktan sonra hayvansal besinlerden de genis
olglide faydalanmaya baslamistir. Bu aletleri yapan ve onlar1 avcilikta kullanmaya baslayan
insanin beslenmesi artik farklilasmistir. ilerleyen ¢aglar boyunca insan, besin degeri yiiksek
hayvanlar1 ele gecirmek i¢in bazi av yontemleri de kullanmaya basladigini magaralara
yaptiklar1 resimlerden anlasilmaktadir. Avcilik sayesinde ihtiyaglarini gideren insanoglu daha
sonra da yigitlik, glicinii kanitlama, harbe hazirlik, spor, tutku adi altinda bu ugragini
stirdliregelmistir. Avciligin tarihsel kokenlerine bakildiginda ayn1 zamanda bir gelenek ve

milli kiiltiir 6zelligi tagidig1 goriilmektedir.

Tarihteki Tiirk devletlerinin tam yerlesik diizene geginceye kadar Ordu-Ulus tipi bir
yapiya sahip olmasi sebebiyle ulus, silahli olup bir savas ihtimali belirince ¢ok kisa siirede
ordu haline gecebilmektedir. Bu yasam sekli aslinda avlanmanin temel sartidir. Nitekim
yerlesik diizene gegilinceye, tarim ve sanayi gelisinceye kadar av baslica ge¢im
kaynaklarindan birini teskil etmistir. Avin etinden, derisinden ve kiirkiinden faydalanilmistir.
Yani sira, biiylik siirek avlari ile askeri strateji arasinda yakin benzerlik oldugundan siirek
avlari ayn1 zamanda askeri egitim araci olarak da kullanilmigtir. Hatta Orta Asya'daki bazi
Tiirk’lerde av, toplumsal yapiya da yansimistir. Erkek ¢ocuklara Alakus, Alpkus, Aksungur,
Afsin, Cagri, Cavl, Karaca, Karakus, Lacin, Togan, Tugrul... gibi avci kus isimlerinin

verilmesi bunun bir delili niteligindedir.

Avcilig1 yasa ile devlet diizenine ilk sokan Mogol Han1 Cengiz Han'dir. Cengiz Han'a
gore av "Savagin okulu" dur. Cengiz Han avin yapilisin1 ve kurallarini yasa ile belirlemisti.
Oliimiinden sonra da dort parcaya ayrilan imparatorlugun hepsinde aym yasa uygulandi.
Sultan Meliksah (Aralik 1072 - Kasim 1092) avcilik konusunda diinyada ilk bilimsel kitab1
yazdiran kisidir. Sultan Meliksah diger av iistatlarin1 da dinlendikten sonra, adamlarindan
Felhak bin Mehmed'e bir kitap yazilmasini emretti. "Saydname-i1 Meliksahi" adi1 verilen kitap
daha sonra yazilan pek cok kitaba kaynak olmustur. Farsca yazilmis olan bu eser daha

sonralar1 Fransizca'ya gevrilerek yaymlanmigtir.



Osmanli’ya bakildiginda aveiligin Oguzlar'dan beri siire gelen tore anlayisi ile
sekillendigi goriilmektedir. Fatih Sultan Mehmed'den 6nceki Osmanli padisahlari avcilig
sevmeleri, avcilik hakkinda yazilmis kitaplari okumalari hatta yazilmasini tesvik etmelerine
ragmen avi Oguz usuliince yapmislardir. Bu donem padisahlarindan 1. Murad, Yildirim
Bayezid ve Il. Murad ava merakli olup, bu padisahlarin avla ilgili hizmetkar1 da mevcuttur.
Osmanli padigahlarinin asir1 av sevgisi ve av kuruluglarinin ihtisamli varliklar1 18'inci
yiizyilin bagina kadar tam 400 sene devam etmistir. 18'inci yiizyilin basindan itibaren avciliga
ilgi azalmis, kuruluslar zamanla kaldirilmis veya isimleri sembolik olarak (19'uncu yiizyilin
ortalarina kadar) korunmustur. Bu tarihi degisikligin baslica nedeni, Sultan IV. Mehmed'in ve
oglu II. Mustafa'nin asir1 av diiskiinliikleri sebep gosterilerek tahtlarindan indirilmis

olmalaridir. (Kiiltiir Bakanligi/Atif Kahraman "Osmanli Devletinde Spor").

13. Yiizyilda, askeri alanda atesli silahlarin kullanilmaya baslanmasi ve sonra sivil
vatandaglarinda ategli silahlara sahip olmasi ve gittikce yayginlagsmasi avcilik icinde
kullanilmaya baslanmasina imkan hazirlamistir. Ancak 17. yiizyila kadar ok ve yay baglica av
silah1 olmay1 siirdiirmiistiir. 1840 ila 1850 yillar1 arasinda namludan doldurulan tiifekler
yerine arkadan doldurulan tiifekler yayginlagsmaya baslamistir. Sanayi devriminin dogal bir
sonucu olarak av tiifekleri de daha ¢ok ve daha ucuz iiretilmeye baslaninca, toplum tarafindan
daha kolay elde edilir hale gelmistir. Avciligin bir spor olarak kabul gérmeye baslamasi da bu
doénemle paraleldir. 1875'te Ingiliz Anson ile Deeley tarafindan simdiki modellere en yakin
yivsiz av tiifegi icat edilmistir. ingilizler tarafindan sémiirge topraklarinda av partilerinin
yayilmasi bundan sonra hiz kazanmistir. 20. yiizyila heniiz girerken Browning, Remington,
Winchester vb. firmalar yivsiz av tiifekleri iiretmeye baglamistir. 1. Diinya Savasi'ndan
itibaren giiniimiizde kullanilan yivsiz tiifeklerden 6 ila 10 arasinda fisek alabilen pompali
tiifekler askeriyenin envanterine de girmistir. Ulkemizde de 1900°lii yillardan bu yana av
tiifegi {iretimi mevcuttur. Sektoriin 6ncii firmalarinin bulundugu Beysehir Ilgesi’nde 1914
yilinda temelleri atilan ve 1962 yilindan beri av tiifegi iireten bir bolgedir. Bolge halki, 6zel
firmalar ve (Huglu ve Uziimlii gibi) bir araya gelerek kurduklari kooperatifler aracilifiyla bu
faaliyetlerini stirdiirmektedir. Bolgede 12, 16, 20, 28 ve 36 kalibrelik, 51, 55, 66, 68, 71 ve 76
cm namlu uzunluklarina sahip tek kirma, gifte, sliperpoze, otomatik ve yar1 otomatik pek ¢ok

tip av tiifegi iiretilmektedir.

Sektor gerek bolge gerekse lilke ekonomisine yaptigi katki ile dikkatleri iizerine

cekmekte, yani1 sira her gegen giin biiylime potansiyelini gelistirmektedir. Dolayisiyla
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sektoriin ihracat paymin artirilmasi elzem olup, savunma sanayinin hafif silah tiretimine talip

olmasi degerini ve 6nemini bir kat daha artirmaktadir.

Nitekim silahlanma artik bir iilkenin ya da birkag iilkenin tekelinden ¢ikmus,
uluslararasi bir yapiya biiriinmiistiir. Silahlanmanin ekonomiye etkileri ise lilkeden {ilkeye
degismektedir. Silah iireten ve ihra¢ eden iilkeler bu isten karli ¢ikmakta ve ekonomilerini
biiyiitmektedirler. Kendi silah sanayi olmayan ya da teknolojik ilerleme kaydedemeyen
tilkeler ise silah ithal etmek zorunda kaldiklar i¢in ekonomilerini dengeleyememektedirler.
Silahlanmadan vazgegemeyen bu iilkeler ister istemez ekonomik problemlerle karsi karsiya

kalmaktadirlar.

Bu baglamda ¢alisma da ilk olarak diinya ve Tiirkiye’de silah sektdriinliin mevcut
durumuna iliskin kisa bir bilgilendirme yapildiktan sonra ikinci boliimde ¢alismanin ana
kavramlarindan olan pazarlama kavrami ve KOBI’lerde pazarlama konusu ele almmustir.
Ucgiincii boliimde av tiifeginin genel ozellikleri ve av tiifegi iiretimi ve dordiincii béliimde
Beysehir Ilge’sinde 6zellikle Huglu ve Uziimlii kasabalarinda av tiifegi iiretimi, sektoriin
sorunlart, talepleri, giiglii ve zayif yonleri, hedefleri ele alinmis ve son olarak ¢dziim Onerileri

ile calisma hitam bulmustur.
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BIRINCIi BOLUM
SILAH SEKTORU

1.1. Diinya Silah Sektorii

Diinya silah sektorli ihracatinda ilk sirada ABD yer almakta, bu iilkeyi Kanada ve
Italya takip etmektedir. 3 milyar dolarlik ithalati ile ABD, diinya genelinde silah ve
mithimmat ithalati yapan {ilkeler arasinda lider konumunda yer almistir. Kiiresel olgekli
savunma harcamalarmin biiyiik bir kismini tek basina ABD yapmaktadir. Buna gére ABD’ nin
savunma harcamalari i¢in 2010 yilinda ayirdig biitce 698 milyar dolardir ki bu rakam tek
basma diinya genelinin % 43’line karsilik gelmektedir. Soguk Savas sonrasinda ABD de
dahil olmak iizere diinyanin hemen her yerinde iilkelerin savunma harcamalarinda 6nemli
olctide azalma (ABD % 5,3’ten % 3,1’e diismiis) olsa da 11 Eyliil Olaylar1 bu egilimin tersine
donmesi yoniinde bir etki meydana getirmistir. 11 Eyliil’den sonra ABD’de ulusal giivenlik
ve dis tehdit algilarmin degismesiyle savunma harcamalar1, 2009 yilinda GSYIH’ye gore %
4,7 diizeyine yiikselmistir (SIPRI Yearbook, 2010). Ote yandan ABD’nin diinyadaki en biiyiik
savunma tedarikgisi oldugu da goriilmektedir. ABD, 2008 rakamlarina gére % 38,4 pazar pay1
ile Ortadogu tilkeleri basta olmak iizere diinyanin biiylik kismimna silah sistemleri ve
teknolojileri ithracatinda birinci siradadir. ABD’y1 bu alanda % 17 pazar payina sahip olan

Rusya izlemektedir. Ugiincii siradaki Almanya’nin pazar pay1 ise % 9,1°dir (Grimmett, 2010).

Gelismekte olan iilkelerle yapilan gelecege doniik silah transfer anlagsmalarinda ise
ABD’nin pazar pay1 iyiden iyiye artmakta ve yine 2008 rakamlarmma gore % 70,1°e
¢tkmaktadir. Ikinci sirada % 7,8 ile Rusya, iiciincii sirada ise % 5,9 ile Fransa bulunmaktadir.

ABD disinda Fransa, Cin ve Ingiltere gibi iilkeler savunma harcamalar1 konusunda
bast ¢ekmekte, harcamalarini her yil 6nemli oranlarda artirmaktadirlar. Baska bir agidan
bakildiginda, 2010 yilinda, en ¢ok savunma harcamasi yapan ilk 10 iilkenin diinya 6l¢eginde
1,63 trilyon dolar olarak ger¢eklesen harcamalarin 1,217 trilyon dolarini, baska bir ifadeyle %
75’ini karsiladiklar goriilir. Son yillarda ataga gecen Tiirkiye ise savunma sanayine iliskin
silah satig1 liginde 2011'de sekizinci olmustur. Gelismekte olan iilkelere 700, toplamda 800
milyon dolar satisa imza atan Tiirkiye, Israil ve Ispanya gibi devleri de koltugundan etmistir.

Nitekim Israil 2011'de 11'incilige gerilemistir.



Tablo 1. Yillara gore Ulkelerin Silah Satis Oranlar

Silah Satislar

Silah Satislar
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Silah Satis Paylarn

(2004-2011) (2011) (2008-2011)
S. Ulke Tutar S. Ulke Tutar S. Ulke Yiizde
N. (Milyar $) N. (Milyar $) N. (%)
1 | ABD 145,2 1 | ABD 56,3 1 | ABD 79
2 | Rusya 72,5 2 | Rusya 4,1 2 | Bat1 Avrupa 9
3 | Fransa 25,7 3 | Fransa 2,7 3 | Rusya 5
4 | Ingiltere 23,2 4 | Cin 2,1 4 | Diger B
5 | Cin 16,3 5 | Giliney Kore 1,5 5 | Cin 1
6 | Almanya 10,2 6 | Italya 1,1
7 | Israil 8,7 7 | Ukrayna 1,1
8 Italya 8,2 8 | Tiirkiye 0,7
9 | Ukrayna 5,6 9 | Brezilya 0,3
10 | Ispanya 4.4 10 | Ingiltere 0,3
11 | Isvec 3,4 11 | Israil 0,2

(www.sipri.org)

ABD Kongresi Arastirma Departmani'nin diinya silah harcamalari tizerine hazirladig

rapora gore, Tiirk savunma sanayisi kisa siirede 14 milyar dolara ulasarak ilk kez bir sektorde

ilk 10'da yer almay1 bagarmistir. 2004 yilinda savunma sanayisinde yerlilik oran1 yiizde 15'ler

diizeyinde olan Tiirkiye, 2010 itibariyle bu oran1 ylizde 52'ye ¢ikmustir.

Kiiresel silah ticaretinin boyutlarina bakildiginda BM Giivenlik Konseyi'nin 5 daimi
tiyesinin (Fransa, Rusya, Cin, Britanya ve ABD) diinyanin konvansiyonel silah ihracatinin
%88'ini ellerinde bulundurdugu goériilmektedir. Yillik kiiresel izinli silah ihracati ise 21 milyar

dolardr.

Tablo 2. Diinya silah ve miihimmat ihracati (bin $)

Ulke Ad1 2006 2007 % Degisim
1 ABD 3.790.973 4.240.217 11,85
2 Kanada 547.106 708.535 29,51
3 Italya 506.804 612.854 20,93
4 Almanya 378.266 a57.777 21,02
5 Fransa 396.455 441.317 11,32
6 Norveg 285.105 370.070 29,80
7 Fildisi Sahilleri 352.108 319.176 -9,35
8 | Isvicre 245.613 294.750 20,01
9 Ispanya 142.122 209.203 47,20
10 | Brezilya 132.545 199.688 50,66
11 | Diger Ulkeler 1.525.959 1.849.348 21,19
TOPLAM 8.303.056 9.702.935 16,86

Kaynak: BM Istatistik Biirosu
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Ulke Ad1 2006 2007 % Degisim
1 | ABD 2.290.776 3.060.208 33,59
2 | Kanada 505.660 587.949 16,27
3 | Suudi Arabistan 329.615 487.069 47,77
4 | Avustralya 378.390 465.087 22,91
5 | Misir 374.476 424,516 13,36
6 | Giiney Kore 309.689 416.680 34,55
7 | Fildisi Sahilleri 293.038 259.477 -11,45
8 | Ingiltere 164.001 258.641 57,71
9 | Polonya 147.378 218.465 48,23
10 | Isvicre 258.886 198.797 -23,21
11 | Diger Ulkeler 3.704.556 2.971.776 -19,78
TOPLAM 8.756.465 9.348.665 6,76
Kaynak: BM Istatistik Biirosu (http://unstats.un.org/unsd/databases.htm)
Tablo 4. Ulkeler itibariyle silah ve parcalari ($)

IHRACAT (bin $)

Ulke Adi 2007 2008 % Degisim
1 | Suudi Arabistan 8.006.879 45.044.148 462,57
2 | Nijerya 14.330.000 40.469.398 182,41
3 | ABD 47.930.802 28.156.108 -41,26
4 | Hollanda 1.535.428 26.477.837 -
5 | Giircistan 14.484.546 24.741.859 70,82
6 | Kolombiya 786.452 16.049.877 -
7 | ltalya 14.295.409 16.020.506 12,07
8 | Birlesik Arap Emirlikleri 22.820.120 11.100.521 -51,36
9 | Almanya 7.263.388 8.396.692 15,6
10 | Slovenya 27.060 6.677.382 -
11 | Diger Ulkeler 75.295.045 85.833.816 14
TOPLAM 206.775.129 308.968.144 49,42

ITHALAT (bin $)

Ulke Adi 2007 2008 % Degisim
1 | Israil 142.667.453 150.567.139 5,54
2 | Almanya 55.411.821 88.867.364 60,38
3 | Italya 11.977.627 18.248.571 52,36
4 | ABD 6.823.164 11.267.053 65,13
5 | Slovak Cumhuriyeti 3.164.040 5.315.092 67,98
6 | Belgika 3.711.350 4.129.980 11,28
7 | Ispanya 3.821.771 3.838.938 0,45
8 | Bosna Hersek 2.295.653 3.617.795 57,59
9 | Avusturya 456.008 2.470.986 441,87
10 | Isvigre 1.267.371 1.692.155 33,52
11 | Diger Ulkeler 19.529.126 12.570.606 -35,63
TOPLAM 251.125.384 302.585.679 20,49

Kaynak TUIK (www.tuik.org.tr)
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Tablo 5. Diinya geneli itibariyle silah ve parcalar1 toplam ihracat ve ithalat ($)

2007 2008 % Degisim
Thracat 206.775.129 308.968.144 49,42
Ithalat 251.125.384 302.585.679 20,49

Kaynak TUIK (www.tuik.org.tr)

Giliniimiiz diinyasinda basta Batili iilkeler olmak {izere askeri harcamalara biiyiik
kaynaklar ayrilmaktadir. 2006 yilinda diinya askeri harcamalar1 1.27 trilyon dolar olup, bu
rakam 2010 yilinda 1.63 trilyon dolara ¢ikmistir. S6z konusu rakamlar, bir 6nceki yila gore %
1,3; 2000 yila gore ise % 50 civarinda bir artisa karsilik gelmektedir. Bu durum, 2008 yili
icin kiiresel dlcekte hesaplanan bir toplam hasilanin yaklasik ortalama % 2,7’sinin savunma
harcamalarina ayrildigini; tim diinyada kisi basina diisen yillik harcamanin ise 224 Amerikan
dolar1 oldugunu gostermektedir (Perlo-Freeman vd., 2010:177). 2011'de ise bir 6nceki yila
gore yiizde 0,3 artis yasanan toplam askeri harcamalar, 1,7 trilyon dolara ulagmistir. Bu
harcamalarin % 83’linli diinya niifusunun % 56’sim1 olusturan 15 iilke yapmaktadir. Bu
iilkelerin baginda, ABD, Ingiltere, Fransa, Cin, Japonya, Almanya, Rusya, Italya gibi iilkeler
yer almaktadir. Bu iilkelerin biiyiikk ¢ogunlugu, ayn1 zamanda askeri teknolojiyi gelistiren ve
ihra¢ eden {ilkelerdir. Diinyadaki en biiylik 100 savunma sanayi firmasinin 40’1 ABD, 32’si

Bat1 Avrupa, 9’u Rus firmalaridir.

Yukaridaki verilerden de anlasilacagi tizere ekonomik olarak gelismis iilkeler
silahlanmaya biiyik ©nem vermektedirler. Silahlanma artik uluslararasi bir yapiya
biliriinmiistiir. Silah iireten ve ihra¢ eden iilkeler bu isten karli ¢ikmakta ve ekonomilerini
biiyiitmektedirler. Kendi silah sanayi olmayan ya da teknolojik ilerleme kaydedemeyen
tilkeler ise silah ithalatina girdiklerinden dolayr ekonomilerini dengeleyememektedirler.
Silahlanmadan vazgecemeyen bu {lilkeler ister istemez ekonomik problemlerle karsi karsiya

kalmaktadirlar.

1.2.  Tiirkiye Silah Sektorii

MarketResearch'iin  "Savunma Sanayisi 2017" raporuna gore Tiirkiye'nin silah
thracatinin 2016'da 2 milyar dolar1 yakalayacagi dngoriilmekte ve Tiirkiye'nin i¢ siparislerinin
8 milyar dolar olacag: belirtilmektedir (2017). Bilgi Universitesi STK Arastirmalar:
Birimi'nden Prof. Nurhan Yentiirk'iin Askeri Harcamalar Raporu'na gore 2010'da sektdriin
gore cirosunun yiizde 35'ini 6zel sektor, yiizde 42'sini vakif sektorii ve ylizde 23'inii kamu

kuruluglar1 gerceklestirdi. Savunma Sanayisi Imalatgilar1 Dernegi (SaSaD) iiyelerinin 2010



15

yili ciro biiyiikliigii 2.73 milyar dolar olurken ihracatlari da 634 milyon dolar olarak
gerceklesti. Firma sayisindaki artis ve Ar-ge harcamalar1 Tiirkiye'nin bu hizli yiikselisinde en
biiyiik nedenler olarak 6ne ¢ikiyor. Rapora gore Tiirk firmalarinin Ar-ge harcamalar1 2007'de
basladi. 2007'de 367 milyon dolar olan Ar-ge harcamalar1 2010'da neredeyse ikiye katlanarak
666 milyon dolar olarak gerceklesti. Diinyanin en fazla askeri harcamasini 711 milyar dolarla
ABD yapti. Washington'in harcamalarinin 2010'a gore yiizde 1,2 azalmasi dikkat ¢ekerken,
Cin askeri harcamalarini yiizde 6,7 artirarak 143 milyar dolarla diinya ikincisi oldu (Yentiirk,
2009).

Tiirkiye'nin askeri harcamalar1 2008'de 16 milyar 767 milyon dolarken bu rakam
2011'de 18 milyar 687 milyon dolara yiikseldi. Tiirkiye'nin askeri harcamalar1 2002'de 21
milyar 202 milyon dolarla rekor kirmisti. 2005'te 16 milyar dolar 537 milyon dolara kadar
diisen askeri harcamalar yeniden yiikselise gecti. SIPRI raporuna gore 1988'de gayri safi milli
hasilasinin ylizde 2,9'u askeri harcamalara giderken, bu oran 1997'de yiizde 4,1'e kadar
yiikseldi. 2002'de yiizde 3,9'a diisen askeri harcamalarin payi, 2010'da yiizde 2,4'e geriledi.
Tiirk Liras1 cinsinden ise harcamalarin siirekli artmasi1 dikkat ¢ekiyor. 2002'de 13 milyon 641

bin TL olan savunma harcamalar1 2011'de 29 milyon 934 bin TL'ye ulagsmis durumda.

Tiirkiye’nin 2010’daki harcamalar1 15 milyar 634 milyon dolar, Yunanistan ise 2010
yilinda savunmaya 9 milyar 369 milyon dolar harcamistir. Ancak Tiirkiye nin harcamalari
milli gelire oranlaninca daha diigiiktiir. SIPRI’'nin verilerine gore Tiirkiye’nin 2010’daki
askeri harcamalari milli gelirin ylizde 2,7’sini olusturuyor. Yunanistan’in askeri

harcamalarinin milli gelire orani ise yiizde 3,2.°dir.

Tiirkiye, 2007 yilinda, silah ve mithimmat ihra¢ eden {ilkeler arasinda 15. sirada yer
almaktadir. TUIK verilerine gére Tiirkiye’nin 2008 yilinda toplam silah ihracati 308 milyon
dolar olarak gerceklesirken toplam silah ithalatt 302 milyon dolar olarak ger¢eklesmistir.
Ihracatimiz bir 6nceki yila gére % 49,4, ithalatimiz ise % 20,4 oraninda artis gdstermistir.
2008 yili Tiirkiye’nin iilkeler bazinda sektor ihracati incelendiginde, 45 milyon $ ile Suudi
Arabistan’in ilk sirada yer aldig1 goriilmektedir. Tiirkiye’nin sektor ihracatinda diger 6nemli
pazarlari ise sirastyla Nijerya (40,5 milyon $) ABD ( 28,1 milyon $), Hollanda (26,5 milyon
$) ve Giircistan (24,7 milyon $) olmustur. Thracatinda diisiis yasanan iilkeler sirasiyla Birlesik
Arap Emirlikleri ve ABD olmustur. Diinya sektor ithalatinda ilk sirada yer alan ABD,

Tiirkiye’nin sektor ihracatinda ilk 3 iilke arasinda yer almistir. 2008 yilinda silah ve


http://www.milliyet.com.tr/index/T%C3%BCrkiye/default.htm
http://www.milliyet.com.tr/index/Yunanistan/default.htm
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mithimmat sektdriinde, Tiirkiye’nin baslica tedarikgisi, bir dnceki senede oldugu gibi Israil
olmustur. 2007 yilinda yaklasik 142,7 milyon $ degerinde silah ve mithimmat ithal edilen
Israil’den, 2008 yilinda yaklasik 150,6 milyon dolar degerinde sektor ithalat1 gergeklesmistir.
2008 yilinda sektor ithalatimizda ilk sirada yer alan Israil’i, 88,9 milyon $ ile Almanya, 18,2
milyon $ ile italya takip etmistir. Tiirkiye nin sektdr ithalatindaki ilk 10 iilke arasinda en fazla

ithalat artis1 gozlenen iilke Avusturya olup, onu Slovakya takip etmistir.

Tirkiye’de Milli Savunma Bakanligi’nin silah treticisi firmalarin yurtdisina direkt
satis yapmasinin oniiniin ac¢ilmasi ve her tiirlii silahin iiretimine izin verilmesiyle birlikte

sektorde 2012 yili itibariyle ihracat hacminde ilk sekiz ayda yiizde 100 artis gézlenmistir.

Savunma sanayinde ihracata odaklanan Tiirkiye, sektorde 2011°e oranla ihracatini
yilin ilk sekiz ayinda 832 milyon dolara ¢ikarip, rekor kirarak yiizde 70 biiyiime saglamistir.
2012 yilinda 1,5 milyar dolarlik ihracat yapilmasin1 éngéren Savunma Sanayi [hracatgilari
Birligi (SSI)’ne gore, sektoriin en fazla ihracat yaptigi iilke, yiizde 39,2”lik oranla ABD
olmustur. Ikinci en fazla ihracat yapilan iilke ise yiizde 9,1 payla Suudi Arabistan olurken,
sektdr BAE, Bahreyn, Irak, Italya, Ispanya, Fransa, Almanya ve Ruanda gibi bircok iilkeye
thracat gerceklestirmistir. Sadece mal degil teknoloji de ihra¢ edilen bu iilkelerin yani sira

yeni hedefler Orta Asya, Uzakdogu ve Afrika olarak belirlenmistir.

Savunma Sanayi Ihracatgilart Birligi (SSI) verilerine gore, bu gelismeyle birlikte yerli
iiretim oram yiizde 54’e ¢ikmis, 6zellikle deniz araglarinda ve silah {iretiminde yerli tiretimin
pay1 giderek artmistir. SSI, sektdriin ihracat hedeflerine ulasilmasini saglamak i¢in bu alanda
iiretim yapan KOBI’leri her tiirlii destekleme karari alirken, Tiirkiye savunma ve havacilik
sanayi stratejik iletisim ve pazarlama plani’nin olusturulmasmin yani sira, KOBI’leri de tek

cat1 altinda toplayarak, organize olmus bir sekilde ihracata yonlendirme ¢abasi i¢cindedir.

Savunma ve gilivenlik harcamalar1 diinya genelinde 1 trilyon 738 milyar dolarlik
biiylikliige ulagsmis olup, diinya sektor ihracatinda ise ABD, Rusya, Almanya, Fransa,
Ingiltere'nin toplam yiizde 76 paya sahiptir. Tiirkiye ise geri kalan yiizde 24'liik dilim iginde
yer almaktadir. 2014'te 2 milyar dolar ihracat ve 4 milyar dolar ciroya ulasmayi amaglayan
sektoriin, 2023 yili hedefi ise 25 milyar dolardir. Bu anlamda savunma sanayine yapilacak her

katki son derece miithimdir ve Beysehir ilgesi de bu katkiya taliptir.
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IKiNCi BOLUM
PAZARLAMA KAVRAMI ve KOBI’LERIN PAZARLAMA ACISINDAN
USTUN VE ZAYIF YONLERI

3.1. Pazarlama Kavram

Pazarlamanin ne oldugu konusunda o6zellikle uygulamacilar arasinda fikir birligi
yoktur. Hatta iyi yetismis list kademe pazarlama yoneticileri bile “pazarlama nedir?” sorusunu
cevaplamakta tam ve belirgin bir goriis birligine sahip degillerdir (Mucuk, 1999, s.4). Ciinkii
yoneticiler pazarlamay:1 farkli sekilde tanimlamaktadirlar. Bazilar1 pazarlamadan satis ve
reklami, bazilar1 ise tiiketici ihtiyaglarmin tatmin edilmesini anlamaktadir. Pazarlama ise
satistan ve reklamdan, tiiketicilerin ihtiyaglarinin tatmininden daha genis ve sistematik bir
kavramdir (Sabuncuoglu ve Tokol, 2008, s.179). Pazarlamay1 gerek bir bilim dali gerekse bir
uygulama alan1 olarak gelistirme amaci giiden ve yaptig1 yayinlarla bu alanda 6nemli katkilar
olan bu dalin en biiyiik meslek kurulusu durumundaki Amerikan Pazarlama Dernegi’nin 1985
yilinda yapmis oldugu tanima gore pazarlama; kisisel ve oOrgiitsel amaclara ulagmay1
saglayacak miibadeleleri gerceklestirmek iizere, fikirlerin, mallarin, hizmetlerin gelistirilmesi,
fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasina iliskin planlama ve uygulama siirecidir.

(Mucuk, 2002, s.3). Bu kapsamli tanimdan su sonugclar ¢ikarilabilir (Cemalcilar, 1998, s.6);

. Pazarlama tiiketicilerin ihtiyag ve isteklerinin tatminine yoneliktir,
. Pazarlama degisimi kolaylastiran faaliyetlerdir,

. Pazarlama cesitli faaliyetlerden olusur,

. Pazarlama faaliyetleri degisken ¢evre kosullarinda yapilir,

. Pazarlama faaliyetleri planlanmali ve kontrol edilmelidir.

Isletmeler, tanimladigi ve hedef aldign pazarda yaptigi faaliyetler sonucunda,
toplumdan ve tiiketicilerden arzu ettikleri tepkiyi alabilmek i¢in bazi pazarlama karmasi

elemanlarini etkili olarak kontrol etmek ve yonetmek zorundadirlar (Tek, 1999, s.67).

Genel olarak pazarlama karmasi elemanlar1 dort ana grupta siniflandirilmaktadirlar.
Bu dért ana grup, iiriin (mal ve hizmet), fiyat, dagitim ve tutundurmadir. ingilizce pazarlama
literatiiriinde, degiskenlerin bas harflerinden olusan 4P (Product, Price, Promotion, Place) adi
ile yer alan bu degiskenler, temel pazarlama faaliyetlerinin odaklastigi unsurlardir.
Isletmelerin pazarlama faaliyetleri ile ilgili olarak, hangi mal ve hizmetlerin gelistirilip
pazarlanacagmin belirlenmesinin yani sira, mevcut mal ve hizmetlerin mi yoksa yenilerinin

mi gelistirilecegi, hangi dagitim kanallarinin kullanilacagi, tutundurma da hangi yontemlerin
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secilecegi, satis ve dagitim ekibinin yeterliligi gibi sorunlara ¢6ziim aranarak amaglara
ulasilmaya calisilmaktadir. (Ulgen ve Mirze, 2004, s.284). Pazarlama temelde, alict ve
saticilarin karsilikli olarak tatmin oldugu bir degisim islemidir. Bu degisim islemi, tiretilen
iirlinlerin veya hizmetin para karsilig1 olarak degisimidir. Giinlimiizde ise bir¢ok isletme ticari
etkinliklerini artirabilmek icin, pazarlamaya dayali teknikler gelistirmistir. Ozellikle
sanayilesme ve yogun rekabet ortaminda gelistirilen bu teknikler pazarlamanin sinirlarini1 da

genisletmektedir (Tiimer, 1999, s.17).

Pazarlamanin isletme faaliyetlerindeki en 6nemli rolii, miisteriler ile isletme arasinda
bir koprii kurmaktir. Pazarlama isletmenin iiretim faaliyetini daha verimli olarak yliriitmesine
yardimci olur. Bunun i¢in de pazarlama isletme ile tiiketiciler arasinda gerekli haberlesmeyi
saglar. Pazarlama sayesinde isletme tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarmi égrenir. Uretici pazara
ne kadar yakin olursa, o kadar basar1 saglayabilir. Cilinkii bir igletme miisterilerine ne kadar
yakinsa, onlarin isteklerini o kadar kolaylikla kesfedip o ihtiyaglari tatmin edebilir ve
miisterilerine olan ilgisini onlara hissettirebilir. Pazarlama bu yakinlig1 daha gelistirilmis bir
sekilde saglar. KOBI’ler bu agidan biiyiik isletmelere gore daha avantajlidir. Ciinkii bu
isletmelerde  pazarlamadan sorumlu olan kisiler —miisterilerle kolayca temas
kurabilmektedirler. Ama bu temas daha ¢ok kisisel iliski yoluyla olur. Biiyiik isletmeler ise
miisterilerini tanimak i¢in pazarlama arastirmalarma basvurmak zorunda kalirlar (Ozcan,
1996, s.15). Isletmelerin ana amaci her ne kadar kar olsa da, giiniimiiz rekabet kosullarinda
kar kadar, tiiketiciye ve topluma karst sorumluluk da onem arz etmektedir. Bu amaglara
ulagmak tizere gerceklestirilen iiretim, finans ve pazarlama gibi islevler i¢in disa doniik olarak
yiiriitiilen pazarlama faaliyetleri ayr1 bir 6neme sahiptir. Tim islevlerin etkin ve verimli
sekilde yerine getirilmesi ve aralarinda koordinasyonun saglanmasi énem tasimakla birlikte,
isletmenin basarisinda pazarlamanin ayr1 bir yeri vardir. Ozellikle, serbest piyasa
ekonomilerinde yasanan yogun rekabet, pazarlamanin yalniz bir isletme islevi degil, bir

yonetim felsefesi olarak kabuliinii de saglamistir (Yiikselen, 2003, s.3).

Son yillarda pazarlama konusunda girisimcilik, yenilik ve yaraticiligin, basarili bir
girisimcilik icin ise pazarlamanmn Ooneminin giderek biiylimesi, bu iki ayr1 bilim dalinin
birleserek girisimei pazarlama kavramini ortaya ¢ikarmasina neden olmustur. KOBI’lerde
pazarlama yonetiminin, isletmenin ayni zamanda sahibi olan girisimcinin kisisel 6zelliklerine
ve biiylik Olciide de pazarlama yetenegine bagli olmasi dolayisiyla da girisimci pazarlama,

isletmenin hem yoOneticisi hem de sahibi olan girisimcinin deneyimi, bilgisi, iletisim
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kabiliyeti, kisisel yargi giicii gibi yeteneklerine dayali olarak tamimlanmakta ve bu
isletmelerin pazarlama etkinligi de isletmenin sahibi ve yoneticisi olan girisimcinin bu
yetenekleri ile girisimci diisiinceye sahip olmasina bagli olmaktadir. Zira, kendini degisim
stirecinde yenileyemeyen isletmelerin ayakta kalma sansi yok denecek kadar azdir. Bu yiizden
isletmeler, siirekli olarak c¢evresinde olup bitenleri izlemek ve onlar1 isletmelerinin
gereksinimleri dogrultusunda yorumlamak zorundadir (Kilig, 2006, s.1). Geleneksel
pazarlama kavrami ise karar mekanizmalar1 rasyonel, belirli bir hiyerarsik yap1 i¢inde karar
almanin stiregler gerektirdigi, departmanlar temeline dayali ve kaynak sorunu olmayan biiyiik
isletmelere gore gelistirilmistir. Bu nedenle KOBI’ler ile ilgili pazarlama karmasi
elemanlarina da farkli agidan bakilmas: gerekmektedir. Ornegin girisimcilikle ilgili pazarlama
karmasi elemanlarinda da 4P bulunur ancak buradaki 4P farklidir. Girigimcilikle ilgili 4P
insan (person), silire¢ (process), amag¢ (purpose) ve uygulama (practices) olarak ifade
edilebilir. Bu boyutlar girisimciligin daha iyi bir sekilde anlasilmasina yonelik olarak
degerlendirilmektedir ve girisimciligin boyutlar1 ile iliskilendirilmektedir. Geleneksel
pazarlama karmasi elemanlari ele alindiginda ise bunun etkilesimli pazarlama olarak
degerlendirilmesi gerekir. Ciinkii KOBI’lerde pazarlama fonksiyonu yogun olarak isletme
sahibi tarafindan gergeklestirilmektedir. Bu sayede, hedef pazarlariyla dogrudan iligki ile
uzmanlik saglamaya calismaktadirlar. Bunun nedeni ise kisisel olmayan, kitlesel olarak
tutundurma faaliyetleri gergeklestirmek yerine, hedef pazarlarindaki kisilerle direkt olarak

iliskiyi segmeleridir (Kogak ve Ozer, 2005, s.14).

KOBI’ler ciddi pazarlama sorunlari ile kars1 karstyadirlar. Ulke ekonomilerinin diinya
ekonomileri ile entegrasyonu, diger bir ifade ile diinyanin tek bir pazar haline geldigi
giiniimiizde, uzun yillar boyunca sadece iiriinlere ve iiretim siireglerine odaklanan KOBI’ler,
pazarlama faaliyetlerini ihmal ettiklerinden dolay1 iiretimde Kkat ettikleri mesafeyi
pazarlamada ger¢eklestirememislerdir. Bu durumun bir sonucu olarak da atil kapasite ile
calisarak kit kaynaklarini israf etmektedirler. Genel olarak pazarlamayi sadece satis ile
sonlanan bir faaliyet olarak degerlendiren KOBI y&neticileri, pazarlama harcamalarini bir
yatirnm olarak degil ¢ok kisa siirede geri donmesi gereken harcamalar olarak
degerlendirmektedirler. Fakat pazarlamanin Oneminin anlasilabilmesi zaman igerisinde
ger¢eklesmektedir. Bu durumun en onemli nedeni ise yararlarinin uzun donemde ortaya
¢tkmasidir. Ozellikle KOBI’lerin gelisme asamasinda isci ihtiyaci, hammadde tedariki, iiretim
ve finansal ihtiyaglar KOBI yéneticileri tarafindan daha énemli gériilmektedir (Tiimer, 1999,
5.26).
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3.2. Pazarlama Kavraminin Gelisimi

Farkli zamanlarda yazilmis, degisik pazarlama kitaplar1 incelendiginde birbirinden
hayli farkli pazarlama tanimlariyla karsilasmak miimkiindiir. Bu nedeni, ekonomik gelismeye
paralel olarak pazarlama anlayisinin da gelismesidir. Bir ¢ok yazar ekonomik gelismeyi ii¢

asamada ele almaktadir (Can vd., 2002, s. 261):

Birinci asama talebin arza gore fazlalik gosterdigi veya arzin talebi karsilayamadigi
donemdir. Bu donemde {iiretim miktar1 talebi karsilayamadigi icin, isletme yonetimlerinin
hedefi tiretimi artirmaktir. Ciinkii tiretilen mal ve hizmetler hicbir ¢abaya gerek kalmaksizin
talep tarafindan emilmektedirler. Bunun sonucu olarak isletme yoOnetimlerine bu asamada

iiretim fikri egemen olmaktadir.

Ikinci asamada yine talep fazlah@ olmakla birlikte, isletmelerde amag, verimliligi
artirmaktir. Dolayisiyla finansman ve orgiitleme islevleri agirlik kazanmakta ve isletmelere

yonetim fikri hakim olmaktadir.

Ucgiincii asamada ise, iiretim miktarmin talebi astigi, yani {iretim fazlaliginmn
bulundugu gozlenmektedir. Bu donemde isletme yonetimlerine, pazarlama anlayisinin
egemen oldugu, bagka bir deyisle pazara dayali isletme yOnetimlerinin ortaya c¢iktigi

goriilmektedir.

3.3. KOBI’lerin Pazarlama Agisindan Ustiin ve Zayif Yonleri
KOBI’ler pazarlama agisindan iistin ve zayif olarak nitelendirilebilecek bazi

ozelliklere sahiptirler.

3.3.1. KOBI’lerin Pazarlama Acisindan Ustiin Yénleri
KOBI’ler pazarlama faaliyetlerinde her ne kadar bazi sorunlarla karsilassalar da,
pazarlama islevine iliskin bir takim {istiin yonleri de vardir. KOBI’lerin pazarlama agisindan

sahip olduklar iistlin yonler su sekilde siralanabilir (Oraman, 2004, s.209);

. Dogrudan (direkt) pazarlama,
. Kisisel miisteri iliskileri,
. Pahal1 ve karmasik satis orgiitiiniin olmamast,

. Satis giderlerinin az olmast,
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. Kiiciik pazarlarda faaliyet gosterme,

. Esneklik, yani miisterilerin ihtiyag ve isteklerine cevap verebilme.

KOBI’ler bu iistiinliikleri kullanarak pazar1 ve miisteriyi tanimlama konusunda biiyiik
isletmelere nazaran yogun ve maliyetli pazar arastirmalari yapmadan etkili pazar bilgisi elde

edebilirler (Akgemci, 2007, 5.304-305).

3.3.2. KOBI’lerin Pazarlama Acisindan Zayif Yonleri

KOBI’lerin pazarlama agisindan zayif yonleri, sinirh bir biitceye sahip olma, pazar
bilgisi eksikligi, plan eksikligi, dis pazarlara agilamama, elektronik ticaretten yararlanmama,
miisteri hizmetlerinde yetersizlik ve pazarlama karmasi elemanlarindan kaynaklanan sorunlar

ana basliklar1 altinda incelenmistir.

3.3.2.1. Simirh Bir Biitceye Sahip Olmak

KOBI’ler ¢ogunlukla iiretim odakli uzmanlik ve yapilanma igerisinde olduklarindan
iirettiklerini pazarlamada sikinti yasamaktadirlar. Bu nedenle daha ¢ok iiretim icin biitce
ayirirken, pazarlama faaliyetleri i¢in yeterli biitce ayiramamakta veya genellikle diisiik biitce
ayirabilmektedirler. Bu ylizden istenilen pazarlama faaliyetlerini gergeklestirememekte ve

nitelikli pazarlama ¢alisanlari istihdam edememektedirler (Karaman, 2005, s.385).

3.3.2.2. Pazar Bilgisi Eksikligi

KOBI’ler pazarla ilgili bilgi toplama ve degerlendirmeye yeterince Onem
vermemektedirler. Bu durum Ozellikle yeni pazarlara girislerini  engellemektedir
(Sariaslan, 1994, s.58). Pazar olusturma ile ilgili ciddi organizasyonlarin bulunmadigi

KOBI’lerde, hedef pazarlarm arastirilmasi, bulunmas ve degerlendirilmesi ile ilgili bir takim

eksiklikler s6z konudur (Oktav vd., 1990, 5.93-94).

KOBI’lerde diizenli bir pazar arastirmasi yapilamamasinin baslica nedenlerinden biri
sahip olduklar1 kaynaklarin yetersizligi, digeri ise pazar aragtirmasinin yarart konusunda
bilingsiz olmalaridir. Pazarlama kararlari, piyasa aragtirmasina dayanan gelecege yonelik talep
tahminleri yerine, isletme sahibinin sezgi ve tecriibelerine goére alinmaktadir. Bunun
neticesinde de KOBI’ler hedef pazarlarimi belirlemede basarisiziga ugramaktadirlar
(Budak,1996, s.62). Dolayisiyla pazar arastirmasina dayanan gelecege yonelik talep
projeksiyonlar1 hazirlanamamaktadir (Miiftiioglu, 2002, s.62).
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3.3.2.3. Plan Eksikligi

Pazarlama planlamasi, pazarlama kaynaklarini, belirli bir gelecek siireye doniik olarak,
pazarlama amag ve hedefleri dogrultusunda pazarlama firsatlarina tahsisini 6ngéren bilingli ve
orgiitsel bir karar ve sec¢im siirecidir. Boylesi bir ¢alisma, i¢inde bulunulan donemde alinan
kararlarin gelecegi ve muhtemel g¢evresel degismeler halinde, alternatif plani igerecektir.
Boylece, pazarlama planlamasiyla, degisen ¢evre kosullarina ve pazar firsatlarina, isletmenin

uyumu saglamaya ¢alisilmaktadir (Karabulut ve Kaya, 1991, s.15).

KOBI’lerde ise pazarlama yoneticileri, pazarlama planlamasmna pek &nem
vermemektedirler. Plan yapmadan da islerin basarili bicimde yonetilebilecegine inanirlar.
Ayrica pazar kosullarinin hizla degismesi, nakit, zaman ve harcama kisitliligi nedeniyle de
plan yapilamayacagi kanisindadirlar (Cemalcilar, 2000, s.258; Karaman, 2005, s.385).
Tiirkiye’de yapilan bir arastirmada da arastirma kapsamma giren KOBI’lerin %64’iinde

pazarlama planlamasi ¢aligmalarimin yapilmadigi belirlenmistir (Ozcan, 1996, 5.105).

3.3.2.4. D1s Pazarlara A¢illamama

KOBIl'ler yerel pazarmda geleneksel bir pazarlama anlayisi iginde, sorunlarla
karsilasmadan mal ve hizmetlerini satan bir firma konumundadirlar. Fakat dis pazarlar1 da
yerel pazariyla aym kategoriye koyduklarinda, ¢esitli zorluklarla karsilasmaktadir (Minibas,
2007, s.1).
Biitiin {ilkeler diinya ticaretinden daha fazla pay alabilmek icin bir rekabet igerisindedirler.
Ozellikle gelismis iilkelerdeki biiyiik isletmeler cirolarinin ve karlarmin biiyiik boliimiinii iilke
disindaki iiretimlerden ve pazarlama faaliyetlerinden elde etmektedirler. i¢ pazarda talebin
azalmasi, cesitli nedenlerle atil kapasite ortaya ¢ikmasi, i¢ pazardaki rekabetten kurtulmak ve
riski azaltmak, mamul hayat egrisini uzatmak, dis pazardaki vergi ve tesvik avantajlarindan
yararlanmak, doviz girdisi saglamak, i¢ pazarda daha giiclii hale gelmek ve isletmenin

etkinligini artirmak isteyen isletmeler dis pazarlara a¢ilmak istemektedirler.

Thracat iilke ekonomisi ve isletmeler agisindan biiyiik bir éneme sahiptir. Ayrica,
ekonominin yeterli derecede ihrag edilebilir mal {iretmesi, hem ihracatin gelismesinde hem de
beklenen faydalarin saglanmasinda kilit faktdr olarak hizmet etmektedir. Ancak KOBI’lerin
etkin bir bicimde ihracat yapabilmeleri, daha iyi donatilmalari, hizmet almalar1 ve
egitilmelerine baghdir. Ozellikle de bilim ve teknolojideki hizli gelismeleri yakindan takip
edebilmeleri ve gerekli uyumu saglayabilmelidirler (Kendirli ve Kilig, 2003, s.41).
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KOBI’lerin dis pazarda rekabet giiciinii etkileyen temel sorunlar ise sunlardir (Celik ve
Akgemci, 1998, s.91; Demirci, 2003, s.78);

. Biirokratik engeller ve mevzuat sorunu,

. Kalite diistikliigii,

. Dis fiyatlamada yanlisliklar,

. Rakiplerin yeterince taninmamast,
. Ihracat konusunda bilgi ve eleman eksikligi,
. Ihracata yonelik iiretim igin kapasite yetersizligi, zor ve riskli olarak kabul

edilen dis pazarlar konusundaki psikolojik engeller,

. Standart saglamada yetersizlik,
. Dis ticaret organizasyonlarinin destek yetersizligi,
. Olumsuz Tiirk Mal1 imaj1.

3.3.2.5. Elektronik Ticaretten Yararlanmama

Elektronik ticaret KOBIlerin, diinyanin her kosesine cografi bir kisitlama olmadan
ulasabilmesini, klasik yontemlerle ulasamadig1 yeni miisterilere ulagarak {iriin ve hizmetleri
icin yeni miisteri portfoyili yaratip pazarini biiyiitmesini, iirinlerin satisint ve hizmetini
uzaktan yapabilmesini, miisteri hakkinda bilgi derlemesini, miisteriden iiriin ve hizmetleri
konusunda yanit alabilmesini, markasini1 tanitabilmesini, satis kanallarina bir yenisini
eklemesini, miisteri hizmetleri ve destegini hizlandirarak miisteri sadakatini artirmasini, satis
ve destek icin harcanan genel giderleri azaltmasini, rakipler ve miisteriler hakkinda elde
edecegi bilgiler sayesinde yeni iirlin ve hizmetler gelistirmesini saglar (Yalgin, 2005, s.135).
KOBI’ler gerek bilgi gerekse alt yap: yetersizlikleri nedeniyle giiniimiiz is diinyasinda énemli

bir rekabet araci olan e-ticaretten yeterli olarak istifade edememektedirler.

Kiiresellesmenin yasandiglr giiniimiiz diinyasinda yerel Olcekte faaliyet gosteren
isletmeler, hem yerel rakipleri hem de kiiresel Olgekte faaliyet gdsteren isletmelerle rekabet
etmek zorunda kalmaktadirlar. KOBI’ler ise bu yeni doneme adapte olamazlarsa kiiresel
iretim ve satis yapan firmalar karsisinda caresiz kalacaklardir. Bu noktada elektronik ticaret
KOBI’lere etkili ve ucuz bir pazarlama kanali sunarak tiim diinyada milyonlarca kisi ve
kurulusu hedefleyebilme firsat1 saglamaktadir. Elektronik ticaret ile KOBI’ler, yiiksek yatirim
ve harcama yapmak zorunda kalmadan bir¢cok pazara girebilme, bu pazarlarda hizli, ucuz ve

kaliteli lirlin sunabilme avantaj1 elde edebilirler (Bulut vd., 2006, s.151).
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KOBI’lerin pazarlama sorunlarmin ¢oziimii ve bilgi ¢agmi yakalayabilmeleri icin
internet altyapilarinin giiclendirilmesi, bilisim sektdriiniin de KOBI’lere daha fazla énem
vermesi gerekmektedir. KOBI’lerin bilisim teknolojilerinden yararlanabilmeleri, bu
teknolojilerin onlarin sorunlarina ne diizeyde c¢oziim getirecegini ve verimliliklerini
artiracagini bilmelerine baglidir. Bu da ancak isletme ¢alisanlarinin ve yoneticilerin elektronik
ticaretin yararlart ve uygulanmasi konularinda bilinglendirilmeleri ve egitim ile miimkiin

olabilir.

3.3.2.6. Miisteri Hizmetlerinde Yetersizlik

KOBI’ler daha ¢ok iiriinlerini geleneksel usule gore tasarlayip iiretmektedirler. Oysaki
cevrede meydan gelen degisme ve gelismeleri takip ederek bu degisimleri de goz Oniine
alarak iirlinlerini belirlemeli ve sonugta miisteri tatmini saglanmalidir. Bir isletmenin basarili
olmasinda dlgiit ise, mutlu ve memnun miisterilere sahip olmakla miimkiindiir. KOBI’lerin
miisteri memnuniyeti saglayabilmeleri i¢inde etkili bir hizmet politikast ile satig sonrasi

hizmetlerini gelistirmeleri gerekir (Yalgin, 2005, s.24).

3.3.2.7. Pazarlama Karmasi Elemanlarindan Kaynaklanan Sorunlar
KOBI’lerin pazarlama karmasi elemanlarindan kaynaklanan sorunlari iiriin, fiyat,

dagitim ve tutundurma ile ilgili sorunlar basliklar1 halinde incelenebilir.

3.3.2.7.1. Uriin ile flgili Sorunlar

Uriin kavramu isletmelerin tiim pazarlama faaliyetlerinin baslangicini olusturur. Once
bir {irin diistincesi olusur, sonra bu {iriin i¢in uygun bir pazarin olup olmadig: arastirilir ve
nihayet olumlu sonug elde edildiginde {iirlin planlamasi1 yapilarak {riin gelistirme iglemine
gegilir (Simsek, 2004, s.267). Bu nedenle iirlin pazarlama karmasinin en 6nemli elemanidir ve
diger pazarlama karmasi elemanlar1 ile birlikte pazarlama faaliyetlerinin odak noktasini

olusturur.

KOBI’lerde ise iiriin gelistirme, iiriin cesitliligini artirmada biiyiik isletmeler
karsisinda yetersiz kalmaktadirlar. Daha ¢ok biiyiik isletmelerin {riinlerini taklit ederek
yasamlarini siirdiirmeye caligsalar da 6zellikle yeni iiriin gelistirme noktasinda sahip olduklar1
esneklik avantaji1 ile yeni fikirleri yaraticiliga doniistiirebilirler. Ciinkii 6lcek ekonomilerinden
cesit ekonomisine geg¢is siireciyle birlikte yenilik yaratma giiniimiiz rekabet kosullarinin en

onemli unsuru haline gelmistir (Bagriagik, 1989, s.155). Ozellikle gelismis iilkelerdeki sanayi
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isletmeleri yliksek teknolojiye sahip olma avantajlarim1 da kullanarak teknolojik yenilikleri
gelistirip uygulamaya koyarak bu konuda biiyiik yatirimlar yapmaktadirlar. Sonug olarak da
bir¢ok igletme satiglarinin ve karlarinin énemli bir boliimiinii daha 3—5 y1l 6ncesinde mevcut

olmayan iiriinlerden saglamaktadirlar (Mucuk, 2005, s.248).

Yine iiriin ¢esitliginin arttig1 giiniimiiz rekabet ortaminda, tiiketicilerin bilinglenmesi,
kaliteye olan duyarliklarinin artmasi isletmeleri duyarli olmaya ve ¢agdas miisterilerin karsina
cagdas iiretici olarak ¢ikma zorunlulugu getirmektedir. KOBI’lerde ise ¢ogu kez kalite
faaliyeti sadece malin nihai safhasi olarak gérmektedir. Halbuki modern pazarlama anlayisina
gore kalite faaliyeti malin iretimi i¢in girdi temininden baslayip, lirin haline getirilmesi,
etiketlenmesi, ambalajlanmas1 ve tiiketiciye ulastirilmasina kadar olan siireci igermektedir

(Bagriacik, 1989, s.155).

3.3.2.7.2. Fiyat ile Tlgili Sorunlar

Isletmelerde pazarlama yéneticilerinin en 6nemli gorevlerinden biri fiyatlamadir.
Tiiketicilerin satin alma giiclindeki degisiklikler, is sartlari ve rakiplerin tepkisi gibi
durumular nedeniyle de fiyatlama zor bir istir. Bu durumlar isletmelerde fiyatlamaya iliskin
karar vermeden oOnce de bir dizi caligmalar yapilmasi zorunlulugunu dogurmaktadir.
Yapilacak c¢aligmalar ise isletmelerde iirlinlerini dogru fiyatlamasina yardim etmektedir. Bir

fiyatlama c¢alismasinda baslica su asamalardan gecilmektedir (Dinger ve Fidan, 1995, s.238);

. Fiyatlama hedeflerini belirleme,

. Hedef pazar1 degerleme,

. Talebin 6l¢iisiinii tahmin etme ve esnekligini inceleme,
. Fiyat, talep, maliyet ve kar iliskisini inceleme,

. Rakiplerin fiyatlarini inceleme,

. Fiyat politikasini belirleme,

. Fiyatin hesaplanmasi,

. Fiyatin kararlastirilmasi.

Uygulamada ise fiyatlama isletmeler tarafindan genellikle maliyet esasmna gore
yapilmaktadir. Bu uygulama seklinin yaygin olarak kullanilmasinin nedenleri; maliyet
hesaplamanin, talep tahminlerinden daha kolay ve belirsizliginin az olmasi, tiim endiistride
kullanilmasi1 halinde maliyetler ve kar marjlarinin birbirine benzemesi nedeniyle fiyatlarin

birbirine yakin olmasinin fiyat rekabetini azaltmasi seklinde ifade edilebilir (Mucuk,2002,
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5.90). Yan sanayi olarak biiyiik isletmelere yar1 mamul ve parca imal eden KOBI’ler ise i¢ ve
dis pazarlardaki ekonomik istikrarsizliklar nedeniyle maliyet artiglarini diizenli olarak
fiyatlarina yansitamamaktadirlar. Talep tekeline sahip biiyiik isletmeler karsisinda bazen
maliyetlerinin altinda bir fiyat1 bile kabul etmek zorunda kalan KOBI’ler, hammadde ve
malzeme siparislerinin diisiik kalmas1 nedeniyle de biiyiik siparisler verildiginde yararlanilan
iskonto imkanlarindan faydalanamamaktadirlar. Bu durum ise KOBI’lerin rekabet giiclerini

onemli Olgiide etkilemektedir.

3.3.2.7.3. Dagitim {le Ilgili Sorunlar

Genis anlamda dagitim, iriinlin iretildigi yerden, tiiketilecegi yere gotiirmek igin
gerekli ¢abalardan olusmaktadir. Isletme diizeyinde ele alindiginda dagitim, isletmelerin, bir
iirliniin tiiketiciye ulastig1 yollarla ilgili olarak aldiklar1 kararlar ve davranislar1 icermektedir
(Can vd., 2002, 5.293). KOBI’lerin dagitim fonksiyonu ile ilgili problemleri, daha gok fiziksel
dagitim konular1 iizerinde yogunlasmaktadir. Bu konularla ilgili baslica problemleri sdylece
siralayabiliriz (Torlak, 1997, 5.208);

. Uygun araci kurumlarin temin edilememesi,

. Arac1 firmalara fazlasiyla bagimli kalinmasi ya da aracilarin fazlaca baski
altinda tutulmalari,

. Aracilarin performanslarinin degerlendirilememesi,

. Depolama faaliyetlerinin  uygun ve yeterli diizeyde yerine getirilememesi

veya depolamada gereksiz maliyetlere katlanilmasi.

3.3.2.7.4. Tutundurma ile Tlgili Sorunlar

KOBI’lerde satis gelistirme, reklam ve tutundurma cabalarinin arastirilmasi ve
planlanmasi 6nemli bir sorundur (Budak, 1996, s.25). Bu isletmeler reklam, fuar, sergi gibi
organizasyonlara katilmak, brosiir ve katalog hazirlama gibi tanitim ¢alismalar1 yapmak, satis
sonrast hizmetler gibi temel tutundurma unsurlar1 hakkinda yeterli bilgiye sahip degildirler.
Ayrica ilgisizlik, s6z konusu unsurlarin neminin yeterince kavranamamis olmasi ve maliyet
artiric1 etkilerinin olmasi dolayistyla tutundurma faaliyetleri, KOBI’lerin giindemine ciddi bir

sekilde girememektedir (Oktav vd. 1990, s.90).

3.4. KOBI’lerde Egitim Ihtiyac
Gelisen endiistriyel yapilanmalar, kiiresel rekabet, degisen tiiketici zevk ve

aliskanliklar1 nedeniyle isletmelerin yeniligi ve degisimi yakalamalari ancak egitilmis
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insanlarla miimkiindiir. Oysa KOBI’lerde genelde deneyimsiz ve egitim diizeyi diisiik insanlar
caligmaktadir. Ayrica KOBI’lerin egitim konusunda kaynaklarinin yetersiz olmasi egitim
faaliyetlerine dar bir bakis acgisiyla yaklagsmalarina neden olmaktadir. Giiniimiizde ise bilgi
isletmelerin basarisinda Onemli bir hale gelmistir. Yenilige agik olmayan, hizli hareket
etmeyen isletmeler ise uzun siire piyasada kalamazlar, biiyliyemeyip kiigiik isletme olarak

kalirlar (Kaya, 2004, s. 158-159).

KOBI’lerde ¢alisanlarin egitimi, isletmenin amaclarina uygun olan davranislarin ve
faaliyetlerin elde edilmesi ve beceri kazanmasi i¢in gergeklestirilen diizenli egitim islemleri

ve siireglerini ifade etmektedir. Bu tanimin dért Snemli ayrintis1 vardir (Oren, 2000, s.72);

. Diizenli olarak yapilan egitim faaliyetlerinin sistematik olmasi, rastgele
olmamasi,

. Beceri kazandirmak i¢in 6grenmeyi kolaylastirma ve anlasilir hale getirme,

. Davraniglarda istege uygun miispet degisiklikler gergeklestirme yani ¢alisanlar,

aldig1 egitimden sonra farkli, bilingli ve verimli is gorebilmeli,

. Isletmenin amaclarina uygun hareket etmek.

3.4.1. KOBI’lerde Egitimin Amaci

KOBI’lerde egitimin temel amaci, hem isletme hem de personel yararina olacak bilgi,
beceri ve davrams degisikliklerini yaratmaktir. Isletmelerin yasamlarmi siirdiiriip
biiyliyebilmeleri hizla degisen giiniimiiz kosullarina ayak uydurabilmelerine baglidir. Bu
nedenle miisterilerin kalite, ¢esit, esneklik, uygunluk ve zamanla ilgili ihtiyaglarina da cevap
verebilmelidirler. Bu ihtiyaclar karsilayabilmek i¢in, teknik olarak ve egitilmis olmanin yan
sira, isle ilgili sorunlar1 analiz edebilen ve ¢ozebilen veya ¢ozliim Onerisi getirebilen, grup
icinde verimli calisabilen, degisik isleri yapabilen personele ihtiya¢ duyulmaktadir. Buna
bagh olarak da, bir¢ok isletmede egitim faaliyetleri geleneksel amaglarinin yani sira iki farkl
amac¢ i¢inde kullanilmaktadir. Birinci olarak, calisanlara sorun ¢d6zme, iletisim ve ekip
caligmalarin1 gelistirme gibi yeni beceriler kazandirmak, ikinci olarak da, personelde
sorumluluk duygusunu gelistirmektir. KOBI’ler de egitimin diger amaclar ise su sekilde
siralanabilir (Karakaya vd., 2007, s.26-27);

. Bilim ve teknolojinin getirdigi yeni gelismeleri Ogreterek personelin
bulunduklar1 alanlardaki bilgilerini yenilemek,

. Calisanlan iist gorevlere hazirlamak,

. Yeni personelin isletmeye, i arkadaslarina ve isine kars1 uyumunu saglamak,
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. Isletmede disiplini saglayarak, personel arasindaki anlasmazliklar1 ve

devamsizliklar1 6nlemek,

. Calisanlart motive etmek ve moralini yiikseltmek,

. Is kazalarimi azaltmak ve is giivenligi saglamak,

. Calisanlar arasinda igbirligi ve koordinasyonu saglamak,

. Calisanlarin sorun ¢6zme becerilerini gelistirmek, gerektiginde kendi kararlarini

verebilmesini tesvik etmek,

. Kurum kiiltiirtinii gelistirmek,

. Personelin isine kars1 olumlu davranislar gelistirmesini ve gorevini daha etkin
yapmasini saglamak,

. Yetenekli personelin ilgisini ¢ekerek, isletmede kalmasini tesvik etmek,

. Personeli grup ¢aligmasina yoneltmek.

3.4.2. KOBI’lerde Personel Egitiminin Faydalar:

KOBI’lerde galisanlar icin egitim ve gelistirme faaliyetlerinin yapilmasi gerekli ve
zorunluluktur. Calisanlarin isleri kendiliginden 6grenmesini beklemek tutum ve davranislarini
kendiliginden degistirecegini beklemek, hemen tecriibe kazanacaklarini varsaymak, hem ¢ok
zaman alir, hem de maliyetleri ¢ok yiikseltir. Egitimin saglayacagi temel faydalar ise sunlardir
(Simsek, 2002, 142-143; Ergiil, 2006, s.55);

. Egitim 0grenme zamanini kisaltir, ise yeni girenlere ve eski c¢alisanlara yeni

isleri, tecriilbe kazanmaya gore ¢ok daha kisa bir zamanda 6gretir,

. Egitime katilanlar, daha fazla bilgiyi kafalarinda tutabilir ve uygulamaya
koyabilirler,

. Calisanlarin ise yaptiklar1 hatalar en diisiik diizeye iner; bilgi ve becerileri artar,

. Calisanlarin kendisine olan giiveni artar; sorunlar1 daha kolay ¢dzer; mesleki

becerileri gelisir,

. Calisanlar islerini daha fazla sever ve egitimde Ogrendiklerini islerine
uygularlar. Mevcut uygulamalarin etkinligi ve verimliligi artar,

. Yetenekli kisileri ise almak ve iste tutmak daha kolay olur. Boylece isgiicii

devir hiz1 diiser,

. Y 6netimin denetim ve kontrol maliyeti azalir,
. Isletme dis ¢evresine karsi da isletme imajini giiclendiren ¢alisanlari ile
cikabilir,

. Pazarlama faaliyetlerinde rakiplerine kars1 tistiinliik saglayabilir.
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3.4.3. KOBI’lerde Egitim Yatirimin Onemi

KOBI yoneticilerinin bircogu egitime harcanan paralarm bosa gittigini, bir masraf
oldugunu, isletmenin karlar1 tizerinde fazla bir etkisinin olmadigini ve egitimi ¢ogunlukla bir
yatirim olarak degil, bir maliyet unsuru olarak gormektedirler. Bu diisiincenin nedeni ise,
yoneticilerin bircogunun egitim ve karlilik arasinda dogrudan bir iliski kuramamasidir.
Gergekte uygun becerileri gelistirmek ve muhafaza etmek yonleriyle calisanlara yatirim
yapmak, isletme stratejilerinin hayati bir pargasidir. Isletmeler ancak calisanlara yapilan
yatirimlar1 artirarak onlarin becerilerini gelistirebilirler. Egitimin yapisinda da bir yatirim
olma gercegi vardir. Yani, gerek kisi ve gerekse isletmesi igin egitim, faydalarini uzun
donemde yansitir. Egitim yatiriminin degerlendirilmesine mantikli olarak bakabilmek igin,
egitim biitgesini bir harcamalara olarak diisiinmeyi birakmak ve isletmenin basarisi igin,
egitimin hayati bir unsur olduguna yoneticileri inandirmak gerektirmektedir (Taskin, 2001,

5.88-89).

3.4.4. KOBI’lerde Mesleki Egitim

Egitim bireylerin belirli bir isi yapmak amaciyla bilgi ve becerilerinin artirilmasina
yonelik sistemli uygulamalardir. Egitim ile bireyin davraniglarinda bilingli olarak istenilen
degisme meydana getirmek amaclanmaktadir (Ertlirk, 1974, s.12). Egitimin niteligini

olusturan dort durum ise sunlardir (Basaran, 1984, s.17);

. Egitimi kisiden istenilen davranislari olusturma isidir,

. Insan bir davranis1 ancak yasayarak kazanabilir,

. Egitimle olusturulacak davranis 6nceden belirlenen egitim amaglarina uygun
olmalidir,

. Insanda davranisin olusturulabilmesi, planlanmis bir egitim siirecinden

gecmesine baghdir,
. Mesleki egitim ise bireye meslek hayatinda meslegi ile ilgili bilgi, beceri ve is
aliskanliklarim1 kazandiran ve bireyin yeteneklerini ¢esitli yonleri ile gelistiren bir siirectir

(Orhaner ve Tung, 2001, s.201-202).

KOBI’lerde, 6zellikle mesleki egitim biiyiik ©nem tagimaktadir. Buradaki
sanatkarlarin ¢ogu cirakliktan yetismektedir. Bu isletmelerde c¢alisan idari ve tiretimdeki
personele, giinlin sartlarina uygun olarak bilgilerin aktarilmasi ancak egitimle
saglanabilecektir. Ancak, gerek finansal engeller, gerekse de egitime gereken Onemin

verilmemesi, hem yoneticiler hem de personelin pek ¢ok degisikligi geriden takip etmelerine
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ve dolayisiyla bu da, verimliligin azalmasina neden olmaktadir (Ozgen ve Dogan, 1998, s.1).
Isletmelerin mesleki egitim ihtiyaglari ise ii¢ seviyede ele alinmaktadir (Ozkan, 2003, s.1);

1- Egitime Oncelikle ve en ¢ok gereksinim duyan departmanlara yonelik
egitimler.

2- Gorev profilinin gerektirdigi yetkinlikleri saglamaya yonelik egitimler.

3- Kisilerin eksik olduklart yetkinlikleri saglamaya yonelik egitimler.

KOBI yoneticilerinin bu tiir egitim programlarina katihmin1 saglamak ise onemli bir
sorun olarak goriilmektedir. Bu durum, birgok KOBI yoneticisinin alt diizeyde bir formal
(bicimsel) egitime sahip olmasmin bir sonucudur. Genellikle, egitimlerinin KOBI ydnetimi ile
ilgisiz, herhangi bir sekilde tesvik edici, pratik deger tasimadign da gozlenmektedir. KOBI
’lerin bu Ozellikleri dogal olarak, kurslardan ziyade fabrika ig¢i, isbasi egitime egilim
gdstermelerine yol agmaktadir. Ote yandan, onlara yonelik kurslarin fazlaca teorik ve
akademik nitelik tagimalar1 nedeni ile, yaratici ve atilgan yatirimcilar olmalar1 gerekirken,
biirokratik ve riskten kagan bir davranis bi¢imi gelistirmelerine neden olmaktadir (Ozgen ve

Dogan, 1998, s.1).

3.4.5. KOBI’lerde Egitim Cahsmalar:

KOBI yéneticilerinin ve KOBI’lerde ¢alisan personelin niteliklerinin gelistirilmesi,
sinirlt kaynaklara sahip, hizla degisen pazar kosullarina uyum saglamak zorunda olan
KOBTI’ler icin isletme performansmi artirmak acisindan olduk¢a onemli bir konudur. Bu
baglamda KOBI’lere yonelik egitim politikalar1 i¢in iilke genelinde galismalar yapilmali ve
isletmeler incelenerek egitim ihtiyaclari tespit edilmeli ve bu ihtiyaglara cevap verecek egitim
programlar1 hazirlanarak hayata gegirilmelidir. Yapilan arastirmalara gore KOBI’lerin egitime
ihtiya¢ duyma nedenleri genel olarak su sekilde tespit edilmistir (Karakaya vd., 2007, s.25-
26);

. Isletme sahibinin  veya  yoneticilerin  uzun stresidir ~ egitim
almadiklarini fark ederek bir seyleri kagirma korkusuna kapilmasi,

. Cevre kosullarinda, firsat veya tehdit olusturan 6nemli degisiklikler olmasi,

. Rakiplerden kaynaklanan baskilar,

. Miisteri, tedarik¢i ve diger paydaslardan gelen degisiklik talebi,

. Aile isletmelerinde nesil degisimden kaynaklanan baski,

. Y o6netim kurulu veya danigmanlarin etkisi,

. KOBI’lere yonelik imkan ve kaynaklardan yararlanma istegi.
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3.5. KOBI’lerin Pazarlama Sorunlarinin Céziimiinde Egitimin Onemi

Hizla degisen ve gelisen pazarlara uyum saglamak zorunda olan KOBI’lerde
yoneticilerin ve her diizeyde ¢alisan personelin beceri ve niteliklerinin gelistirilmesi, isletme
performansini artirmak agisindan anahtar rol oynayan konulardan biridir. Arastirmalar, egitim
hizmeti tiiketmek ile KOBI performansi arasinda bir iliski oldugunu gostermekle birlikte,
diinyada, “egitim hizmeti tiiketen KOBI’ler mi gelisir?” yoksa, “ancak gelismis KOBI’ler mi
egitim icin kaynak ayirabilir?” sorularindan hangisinin daha gegerli oldugu konusunda

tartismalar siirmektedir (Akay vd., 2003, s.16).

Emek yogun iiretim teknolojilerini kullanarak, genellikle sanayi ve tarim kesiminde
faaliyet gosteren, kaynak kullanimindaki etkinlikleri ile iilke istihdamina katkida bulunan ve
bdylece issizligi azaltan KOBI’lerde ise isletme sahibi ve calisanlarinin egitimi ve dzellikle
pazarlama egitimi konular1 giderek daha fazla 6nemli olmaktadir. KOBI’lerin pazarlama,
finans, teknoloji, personel gibi temel isletme fonksiyonlartyla ilgili sorunlarinin yani sira,
iilkenin i¢inde bulundugu siyasi ve ekonomik krizden kurtulusunun regetesi i¢inde, siirekli ve
hayat boyu 6grenme Onemli bir ihtiya¢ olarak gdziikmektedir. Diizenli ve planli olarak
pazarlama egitimlerinin uygulamaya doniistiiriilmesi ile de bu egitimlerin bazi1 temel sonuglari

sunlar olabilir (Tagkin, 2005, s.1);

. Isletmenin amaglar1 gerceklestirilir,
. Isyeri sahibinin sayginlig: artar,

. Kapasite kullanim yiikselir,

. Taraftar miisteri yaratilir,

. Satis hedeflerine ulasilir,

. Karlilik ve kazang artar,

. Kurumlagma saglanir,

. Piyasa pay artar,

. Maliyetler diiger,
. Verimlilik artar,
. Iletisim gelisir,

. Kalite yiikselir.

Egitime yapilan harcamalarin geri doniisiiniin hesaplanmasi ise son derece gii¢ bir
istir. Ornegin pazarlama bilgisindeki artisin isletmelere sagladigi faydanin dlgiilmesinde temel

basar1 kriteri satiglarin artmasi ise, satislardaki artisin nedeni, isletmenin pazarlama
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konusunda bilgi ve beceri diizeyinin yiikselmesi olabilecegi gibi rakip isletmelerden birinin
kapanmis olmasindan da kaynaklanabilir. Bu durumun belirlenebilmesi ise kapsamli bir veri
toplama ve analiz ¢aligmasi yapmay1 gerektirmektedir. Bu da, zaman alici ve maliyeti yiiksek

bir degerlendirmedir (Akay vd., 2003, s.20).
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UCUNCU BOLUM
AV VE SPOR TUFEKLERI

3.1. Av ve Spor Tiifekleri Hakkinda Genel Bilgi

Genel olarak mermi adi verilen 6zel sekil ve nitelikteki maddeleri, barut gazinin
basinct ile namlu igerisinden uzak mesafelere yani hedefe hizla atabilen aletlere atesli silah
denmektedir (Celikel, 2008). Bir atesli silah genellikle namlu, atesleyici igne, horoz ve
tetikten olusan bir diizenek, fisek yatagi ve kabzadan olusur (Agir, 1996). Atesli silahlarin
caligma sekilleri genellikle birbirine benzemektedir. Atesli silah doldurulur, tetik ¢ekildiginde
ateslenir. Kurma islemi, icra yaymin sikigtirilarak atesleme ignesi veya horozun geriye
cekilmesiyle yapilir. Geriye ¢ekilen atesleme ignesini bu pozisyonda tutan pim, tetigin
cekilmesiyle atesleme ignesini ve icra yaymi serbest birakir. Fisek tablasindaki kapsiile
carpan atesleme ignesi, kapsiiliin ateslenmesini saglar. Meydana gelen kivilcim, kivileim
deliginden baruta ulagir ve barutu atesler. Barut tutusarak hizla yanar. Bu, sicak gazlarin
olugmasina, ¢ok yiiksek bir basing altinda sikigmasina neden olur. Sikisan gazlarin basinci
uygun degere ulastiginda, mermi ¢ekirdegini kovandan ayirir ve hizla disar iter. Biitiin atesli
silahlarda sistem aynidir. Atesli silahlar genel olarak iki ana baslik altinda toplanmaktadar:

1- Agir Atesli Silahlar: Bu tip silahlar, kullanimlar1 ancak birkag kisi tarafindan veya

baska vasitalar yardimi ile miimkiin olan, agir ve tahrip giicli yiiksek mermileri barut gazi
etkisi ile uzak mesafelere kadar atabilen silahlardir (Or: Ugaksavar, havan, top vb.).

2- Hafif Atesli Silahlar: Kisilerin tek basina kullanmalart miimkiin olan silahlardir

(Tabanca, tiifek, makineli tiifek vb.). Uzun namlulu atesli silahlar da savas tiifekleri ve av
tiifekleri olmak iizere iki sekilde simiflandirilmaktadir. (Celikel, 2008). Yivsiz ve setsiz av ve
spor tiifegi, diiz bir namludan olusan kii¢iik yuvarlak bilyeler firlatabilen, hafif ve kullanici
omzuna dayanarak atis yapilan bir atesli silahtir. Spor, av ve savunma amagli kullanilan
tifekler namlu sayisina, fiseklerin doldurulma ve bosaltilma tipine fisek sayisina bagl olarak
simiflandirilir. Bu silahlarin diger bir tanimi da ¢esitli kara avciliginda ve yarismalarda
kullanilan sagma veya tek kursun atabilen, namlusu yivsiz atesli silahlardir. Genellikle yivsiz

av tlifegi kiicilik kara hayvanlarinin avlanmasina yoneliktir (Cakir, 1997).

3.2. Av ve Spor Tiifeklerinin Ana Unsurlari
Av tiifekleri g¢esitli kara avciliginda kullanilan, sagma veya tek kursun atan, namlusu
yivsiz atesli silahlardir. Ayrica trap ve skeet miisabakalarinda kullanilan ve istendiginde av

maksadiyla kullanilabilen “0” soklu trap ve silindir namlulu skeet tiifekleri de bulunmaktadir.
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Av ve spor amaciyla kullanilmalarinin yaninda, yivli atesli silahlara oranla daha ucuz ve yasal
olarak daha kolay elde edilebilmeleri nedeniyle silaha diiskiin insanlarin saldir1 ve savunma
amaciyla satin aldiklar silahlardir (Celikel, 2008). Av tiifekleri namlu c¢aplarma gore Tiirk
Standartlar1 Enstitiisii (TS 870) 10, 12, 14, 16, 20, 24,28, 32, 410 kalibrelik ve 9 mm’lik
olmak iizere toplam on tiir ile yarismalar i¢in kullanilan skeet ve trap olarak iki smif
belirlemistir (Ozaslan, vd., 2009). Trap tiifegi ile 6rdek ve kaz avi1 yapilabilir, Skeet tiifegi de
acik soku itibari ile bildircin, keklik(yakin mesafe) ve ¢ulluk avina uygundur (Url-1, 2010).
Yivsiz, setsiz av ve spor amagh tifekler temel olarak dipcik, govde ve namludan

olusmaktadir.

3.2.1. Dip¢ik

Tiifegin elde tutulan kismina kabza denir (Beyaztas, 2007). Destek almak i¢in omuza
dayanan uzun kismina da dipcik denir. Dipgik islemesi kolay giizel goriiniimlii dayanikli
kolay bulunan malzemelerden islenir. imalat¢1 firmalar tarafindan en fazla ceviz agaci tercih
edilmektedir. Hafiflik, gilizel goriiniim, darbeyi viicuda cok sert aktarmayacak sekilde
ergonomik sekillendirme tiifek imalatcilari i¢in 6nemli tasarim kriterleridir. Dip¢ik omuzdan

destek almasi i¢in uzundur.

3.2.2. Govde

Govde dipgik ile namlu arasinda kalan ve icerisinde tetik tertibati, fisek siirme, alma,
bos kovan atma kisimlarin1 bulunduran ana boliimdiir. Bunu bazi iireticiler “kasa” olarak da
adlandirmaktadir. Dipcik ve namlu arasinda baglantiy1 ve gecisi saglayan tiifegin 6nemli bir
kism1 olmakla birlikte tiifegin rijitligini de saglamaktadir. Govdenin 6nemli gorevlerinden
birisi de tiifegin hareketli pargalarini su, toz, nem, darbe gibi dis etkilerden korumaktir. Silah1
ateslemek i¢in parmakla basilan kismu tetik, tetigin ucunda fisek tabanindaki kapsiile vuran ve
atesleyen sivri ug perkiitor (igne-horoz) tetik tertibatinin ana parcalaridir. Mekanizma, tiifegin
kasasi i¢inde ileri geri hareket ederek fisegi namluya yerlestiren, igne ve kilidi bilinyesinde
bulunduran tertibattir. Mekanizma ile birlikte hareket eden kilit, atesleme pozisyonunda
namlu kepi ilizerinde acgilmis olan kilit boslugunu kapatarak (kilitleme pozisyonu)
mekanizmanin fisek yatagi igerisinde hazir bekleyen dolu fisegi patlama Oncesi
desteklemesini saglar. Av ve spor tiifeklerinde 6zellikle patlamanin gerceklestigi namlunun
arka kisminda bulunan fisek yuvasi, tetik ve kilit mekanizmalarini olusturan pargalar en fazla
zorlamaya maruz kalan kritik parcalardir. Bu parcalarin erken hasar tiifek kalitesini 6nemli

oranda etkilemekte ve kaliteyi diisiirmektedir. Bu nedenle bu bolgedeki kritik pargalarin erken
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hasarinin giderilmesi gerekmektedir. Bunun i¢in bu kisimlarda yiiksek mekanik 06zellik
kazandirilmig ¢elik malzemelerin kullanimi tercih edilir (Varol, 2008). Kilit, TSE EN 10083—
1’de belirtildigi tizere 18NiCrMoS5, 42CrMo4 ve 34CrMo4 alasimli ¢elikten tiretilmektedir.
Kilit malzemesi AISI4340 veya AISI4140 olup bu malzeme 6zellikle ugak sanayinde, tokluk
ve yiikksek mukavemet gerektiren yapisal tasarimlarda c¢ok tercih edilir. Isil islem
karakteristigi iyi olup diigiik alagimli ¢elikler, nikel (Ni), krom (Cr) ve molibden (Mo) igerir
(Ozmen, 2007). igne, fisek yatag: icerisine yerlestirilen kapsiiliin patlamasini saglayan celik
parcadir. Islah geliginden imal edilebilir. igne u¢ ve arka kisimlar1 indiiksiyon ile veya komple
sementasyon ile (45-50) HRC sertlik degerleri arasinda sertlestirilebilir. Tirnak, bos fisegi
patlamadan sonra kavrayarak kasa penceresinden disariya ¢ikartan pargadir. Alasimli ¢elikten
imal edilebilir. Siirgii kolu, Fisek patlatildiktan sonra namlu igindeki gaz deliklerinden gaz
halkasina dolan gazin basingli bir sekilde pistonu ittirmesiyle olusan dogrusal hareketi tetik
grubu, mekanizma grubu ve tutkuculara ileterek tiifegin tekrar kurulmasini saglayan énemli
bir pargadir. Siirgli kolu TSE EN 10083-1 de belirtildigi iizere 18NiCrMoS5, 42CrMo4,
34CrMo4 alasimli celikten iiretilmektedir (Ozmen, 2007).

3.2.3. Namlu

Namlu, silahin en 6nemli parcalarindan biri olup, fisek i¢indeki barutun ateslenmesi
sonucu meydana gelen gaz basinci ile hiz alan sagmalar1 veya tek kursunu hedefe yonelten,
celikten yapilmis bir elemandir. Ulkemizde, tek namlulu av tiifeklerine tekli, ¢ift namlulu av
tiifeklerine ise ¢ifte denilmektedir (Celikel, 2008). Namlu uzunlugu, fisek yatagi basindan
namlu agzina kadar olan uzakliktir. Av tiifeginin uzunlugu 100-122 cm arasinda degisir.
Namlu uzunluklar1 ise 45-90 cm arasinda degismektedir. Fakat biiylik cogunlugunun namlu
uzunlugu yaklasik 60-76 cm arasindadir (Ozaslan, 2009). Namludan mermi ¢ekirdegi ile
birlikte alev, sicak gazlar, is, yanmamis veya kismen yanmis barut partikiilleri, av tiifeklerinde
sagmalar ve tapa ¢ikar. Namlu agzindan ¢ikan fisegin o andaki hiz1 “namlu ¢ikis hiz1” olarak
bilinir. Bu hiz barutun miktarina, yapisina, mermi ¢ekirdegi veya av tiifeklerinde tapanin
namluya uygunluk derecesine, barutun yanma kabiliyetine baglidir. Farkli kalibredeki av
tiifeklerinde namlu ¢ikis hizlar biiyiik degisiklik gostermez. Doldurulan sagmalarin biiytikliik
ve agirligina bagl olarak hizlarda diisiik dereceli bir degiskenlik s6z konusudur. Sagmalar ne
kadar biiyiikse, uzun mesafelerde o kadar etkilidir. Keza kii¢iik sagmalara gore hizlarin1 daha
1yi koruyabilirler (Cakir, 1997). Namlu ¢api, fisegin siiriildiigii yatagin 6niindeki konik kismin
bittigi ve namlu silindirinin basladig1 yerdeki kesitin i¢ ¢apidir (Celikel 2008). Av tiifekleri
namlu caplaria gore TS 870°de 4, 8,1 0, 12, 14, 16, 20, 24, 28, 32, 36 kalibrelik olmak {izere
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on bir smifa ayirmistir. Miisabaka i¢in kullanilanlar i¢in ise skeet ve trap olarak iki simif
belirlemistir. Av tlifeklerinde namlu capin1 (kalibre), genelde 453,6 g kursunun esit
biiyiikliikte ayrilan kiirelerinin sayis1 gdsterir. Ornegin 453,6 g kursundan 12 adet esit ¢apl
kiire ¢ikartildiginda, tiifegin kalibresi 12°dir. S6z konusu kursun kiitlesinden esit ¢apl1 20 kiire
cikartildiginda kalibresi 20 olur. Bu sistemin disinda namlu c¢aplart mm ya da ing¢ cinsinden
ifade edilebilirler (Orn. 0,410 ing ve 9 mm) (Ozaslan, 2009). Ulkemizde yaygmn olarak

iiretilen av ve spor tiifekleri genellikle 12 kalibredir.

Fisek yatagi, namlunun bas tarafinda i¢ine fisek konulan kisim olup, namludan biraz
daha genistir. Fisek yatagi ile namlu arasinda kisa ve daralan yapida birlestirme konisi
bulunur. Bu kisim fisekteki sagmalarin diizgiin bir sekilde boruya aktarilmasini saglar. Cesitli
markalardaki av tiifeklerinin mekanik yapima bagli olarak ayni kalibredeki namlu ¢ap1
olgiimlerinde kiigiik farkliliklar bulunabilir. Ornegin iki farkli firma tarafindan yapilan 12
kalibre tiifeklerin namlu caplar arasinda 0,06 cm’lik bir sapma olabilir. Ayrica sagmalarin
bliylikliigiiniin namlu capin1 gdsteren say1 ile hicbir iligkisi bulunmamaktadir. Namlu ¢ap1
arttikga fisek cap1 da artacagindan fisekteki sagma sayisi da artacaktir. Her tiifegin
namlusunda tiifegin kalibresi ve fisek yatagi uzunlugu belirtilmektedir. Ornegin; bir av
tifeginin namlusunda 12/70 ibaresi varsa bu tiifegin 12 kalibre ve fisek yataginin
uzunlugunun 70 mm oldugu anlagilir. Bu tiifekte 65 mm ve 70 mm fisek kullanilabilir. Burada
bahsedilen uzunluk fiseklerin bos ve acik durumdaki uzunlugudur. Burada dikkat edilmesi
gereken onemli bir husus, fisek yatagina uygun fiseklerin kullanilmasi1 gerektigidir. Uygun
fisek kullanilmadig1 durumda, ates edildiginde fisek yatagi oniindeki konik kisim fisegin
acilmasina izin vermeyebilir. Boyle bir durumda tikanan namlu nedeniyle sikisan yiiksek
basinglh gaz, silah ve atict icin biiyiik bir tehlike olusturacaktir. Sok, namlunun u¢ kisminda,
cikan sagcmalarin fazla dagilmasini engellemek icin namlunun i¢ capinin daraltilmasi
islemidir. Bu daraltma, namlu boyunca olabilecegi gibi sadece namlu ucunda da olabilir. Sok
uygulamasi av tiifeklerinin namlularina imalat sirasinda yapilabildigi gibi, silindirik namlulara
sonradan vidalanabilen mobil sok diizenekleri de bulunmaktadir. Sok sayesinde daha yiiksek
bir namlu ¢ikis hizi olugsmakta ve sagmalar toplu olarak daha uzun bir mesafe kat ederek
isabet ve tesir ylizdesi artmaktadir. Sagmalar bu daralmis kisimdan gecerken, sagmalarin dis
kisimlar1 iceriye dogru ivme kazanmaktadir. Boylelikle sagmalar namlu agzindan

uzaklasirken daha uzun bir mesafeye toplu olarak gidebilmektedir (Ozmen, 2007).
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3.3. Av Tiifeklerine Ait Doldurma Tertibatlar:

3.3.1. Siirgiilii Doldurma Tertibat1

Stirgiilii doldurma tertibati, gévde icinde namlu yoniinde bir kol araciligi ile ileri geri
hareket ettirilerek atesleme sistemini kuran ignesi, kurma yay1 ve tirnagi bulunan ve tiifegi

doldurup kuran, kilitleyen ve bosaltan tertibattir.

3.3.2. Pompali Doldurma Tertibati
Pompali doldurma tertibati, tek namlulu tiifeklerde el kundaginin ileri geri hareket
ettirilmesi sonucu kurma pargasini galistirarak bos kovani disar1 atan, yerine dolusunu siiren,

horozun kurulmasini saglayan ve namluyu kilitleyen tertibattir.

3.3.3. Yar1 Otomatik Doldurma Tertibati

Yar1 otomatik silahlarda amag, bos kovanin atilmasi ve yerinin yenisi ile doldurulmasi
ile ilgili yapilmasi gereken islemlerin, kullanicinin miidahalesi olmaksizin yapilmasidir.
Tiifeklerde bunu yapmak i¢in geri tepmeli ve gaz kagirmali sistemler kullanilir (Gozliik,
2001). Gaz kagirmali yar1 otomatik doldurma tertibati, kurma kolu vasitasiyla fisek
haznesindeki dolu fisegi namlu fisek haznesine siiren, atesleme sistemini kuran ve kilitlenen,
atis sonucu meydana gelen gaz basincinin geri tepmesiyle ¢alisir. Otomatik doldurma tertibati
gaz basincinin namlu ortalarindaki iki delikten gegerek pistonu geri itmesi sonucu bos kovani
disar1 atip sistemi tekrar kuran ve kilitlenen (gazl) tiifeklere ait tertibattir. Av esash kullanilan
yar1 otomatik av tiifeginin kurma kolundan verilen ilk hareket ile siirgli kolu mekanizmayla
birlikte hareket ettirilir. Mekanizmanin bu hareketi magazin borusu iizerindeki otomatik icra
yayinda bir miktar hareket enerjisi depolamasina ve tetik grubunun kurulmasina imkan tanir.
Kurma kolundan verilen bu ilk hareket enerjisi tutucular serbest birakilincaya kadar tiifekte
depolanan statik enerjidir. Tiifek bu pozisyonda iken doldurulup tutucu serbest birakilir.
Mekanizma siirgii koluyla beraber ileri dogru hizli bir sekilde hareket ederek ilk fisegi namlu
¢ikis pozisyonuna getirir.

Atesleme oncesi (kilitli pozisyon) kilitin konumu (Ozmen, 2007).

Tetige dokunulup tetik grubu harekete gecirildikten sonra horoz mekanizma grubu
lizerindeki igneye carparak fisegi patlatir. Namlu fisek yatagi icerisinde meydana gelen bu
siddetli patlamanin etkisiyle kursun pargaciklar1 namlu igerisinde c¢ok yiiksek bir hizda
hareket ederek namluyu terk eder.

Atesleme sonrast (acik pozisyon) kilitin konumu (Ozmen, 2007).
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Patlamanin siddetiyle namlu igerisinde olusan yiiksek basingtaki gazin bir kismi gaz
halkas1 tizerindeki deliklerden gecerek pistonun yiizeyine etki ederek mekanizma grubunu
harekete gegcirir. Regiilator lizerine bagli olan siirgli kolunun bu geri hareketi otomatik icra
yayini soniimleyip mekanizma grubunun kasa arka takozuna ve dolayisiyla kilide ¢arpincaya
kadar devam eder. Boylece tiifek tekrar kurulmus olur. Tetige her dokunusta bu islem seri

olarak tekrarlanir.

3.4. Av Fisekleri

Av figsegi, TS 870°e gore imal edilen yivsiz av tiifeklerinde kullanilan, igerisine konan
av sagmasini sevk etmek icin; kapsiil, barut, kece-kagit-plastik tapa, karton - plastik pul,
diplik ve takviyeden olusan kagit veya plastik tiiplii silindirik mamuldiir (Ozmen, 2007). Av
fisekleri, dip kisminda kapsiil bulunan silindir seklinde bir kovan ve onun iginde barut, tapa,

ve sagmalardan (ya da tek kursun) olugsmakta olup genellikle 6-8 cm uzunlugundadir (Celikel,

2008).

Kovan, av fiseginin kagit veya plastikten yapilan tlip seklindeki gévdesidir. Kovan
taban kismi piringten yapilmis olup diplik olarak adlandirilmaktadir. Farkli yapida diplikler de
olabilir. Silindir govde plastik veya kartondan olabilir. Kovanin u¢ kismi plastik govdenin ice
dogru kivrilmasi ile ya da disk seklinde plastik veya karton bir kapakla (pul) kapatilmistir. Bu
kapak tizerinde bulunan rakamlar kullanilan sagmalarin biiyiikliigiinii belirler. Silindir gévde
iizerinde bulunan yazilar ve rakamlar da fisegi tanimlayicidir (Celikel, 2008). Tirnak, atistan

sonra bos av fiseginin namludan ¢ikartilmasina yarayan dipligin ¢ikintisidir (Ozmen, 2007).

Kapsiil, yapisal olarak yivli silah mermilerinde bulunan kapsiile benzemekle birlikte
daha biiytiktiirler. Kovanin dip kisminda bulunan tablada yer almaktadir. Kendisine c¢arpan
ignenin etkisiyle olusan alevle barutun yanmasini saglar. Kapsiillerde giiniimiizde genellikle
kursun stifnat, baryum nitrat ve antimon siilfat kullanilmaktadir. Bunlar ¢ok kolay alev

alabilen maddelerdir.

Barut, kolay alev alabilen yanici bir madde olup kapali ortamda yandiginda ilk
hacminin c¢ok iizerinde gaz olusturmasi nedeniyle meydana getirdigi basing, mermi
cekirdeginin hizla firlatilmasini saglar. Kiiresel, cubuk, tek delikli, cok delikli, pul gibi degisik

sekillerde bulunabilir. Bilesimleri agisindan iki tiir barut bulunmaktadir:
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1- Kara Barut: Dumanli barut da denir. Bu tip barut komiir, kiikiirt ve giihercileden
olugmakta olup oranlar1 yaklasik olarak sirayla %15, %15, %70’dir. Yandiginda ¢ok fazla
artik birakir ve ilk hacminin ortalama 300 kati kadar gaz meydana getirir. Kapali ortamda
cabuk yanar. Olusan gaz artiklar1 arasinda; karbon monoksit, kiikiirtlii hidrojen, azot,
karbondioksit ve metan, kati artiklar1 igerisinde de; potasyum karbonat, potasyum siilfat,
potasyum siilfiir, potasyum siilfosiyaniir, potasyum nitrat, kiikiirt ve karbon yer almaktadir.
Bu tip barut glinimiizde artik baz1 av tiifekleri ve toplu tabancalar disinda
kullanilmamaktadir.

2- Beyaz Barut: Dumansiz barut da denir. Bu tiir barutlar tek bazli ve ¢ift bazli olmak
tizere iki tiptir. Tek bazli olanlarin ana maddesi nitroseliilozdur. Cift bazli ise nitroseliiloz ve
nitrogliserin ihtiva etmektedir. Beyaz barut yandiginda hacminin yaklasik 900—1000 kati
kadar hacimde gaz olusturabilmektedir. Gaz artiklar1 arasinda genellikle; karbondioksit,
karbon monoksit, azot, hidrojen ve metan, kat1 artiklar1 arasinda ise nitritler, nitratlar, karbon

ve klorur bulunmaktadir.

Tapalar, barut ile sagma tanelerinin karigmalarin1 6nlemek ve atis sirasinda sagma
tanelerinin namlu i¢ine hizla diizgiin bir sekilde sevk edilmeleri amaciyla bulunurlar. Barutu
dar ve smirli bir alanda sikistirarak birden tutugsmasini saglamak patlama gazlarinin etkisini
artirmak amaciyla kullanilir. Genellikle kege ya da plastikten yapilmislardir. Plastik olanlarin
da cesitli tiirleri bulunmaktadir. Son yillarda tiip seklinde sagmalar1 i¢inde tutan tapalar
(power piston) yayginlasmistir. Av fiseginin agzi ince bir disk ile kapatilmistir. Bu da iist
tapadir. Fisek agzi bu tapanin iizerinde, i¢e dogru kivrilmistir. Bu tapanin {izerinde genellikle
sagmalarin numarasi yazilidir. Sagmalar fisegin icerisinde tutarlar. Sagmalar, yapisal olarak
cesitlilik gostermektedirler. Saf kursundan yumusak, antimon ya da kalay katilarak
sertlestirilmis kursun, bakir ya da nikelle kaplanmis kursun, celik, bizmut, tungsten yapili
sagmalar bulunmaktadir. Sagmalar ¢aplarma gore iki ana gruba ayrilmaktadir: Sagma

tanelerinin biiyiikliigli avlanacak hayvanin cinsine gore degismektedir (Celikel, 2008).

3.5. Tiifek Standartlar

Tiifeklerle ilgili ilk standart 1926’da ABD’de spor amacl silahlar ve miithimmat
iireticileri enstitiisii tarafindan gelistirilmis ve bugiine kadar onemli degisiklikler yapilarak
giincellestirilmistir. Her ne kadar diinya ¢apinda tek bir standarda dogru yonelme mevcutsa da

tifek fisek yuvasi boyutlart lilkeden iilkeye ve imalatcidan imalatgiya biiylik degisiklikler
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gostermektedir. Giinlimiizde tiifekler kisa fisek yuvasina sahip olup, giiclii fiseklerin

kullanima girmesi ile fisek yuvasi bolgesinde yliksek basing degerlerine erisilebilmektedir.

Tifeklerle ilgili ilk standart 1926’da ABD’de spor amagcli silahlar ve miihimmat
iireticileri enstitiisli tarafindan gelistirilmis ve bugiine kadar 6nemli degisiklikler yapilarak
giincellestirilmistir. Tiifeklerin iiretimine baglanmasindan giiniimiize kadar ¢ok az sayida silah
kalibre biiyiikliigii mevcutken giliniimiizde standardize edilmis 10, 12, 16, 20, 28 ve 67
kalibreler ile sinirlandirilmistir. Her ne kadar diinya ¢apinda tek bir standarda dogru yonelme
mevcutsa da tiifek fisek yuvasi boyutlar iilkeden iilkeye ve imalatgidan imalatgiya biiyiik
degisiklikler gostermektedir. Giiniimiizde tiifekler kisa fisek yuvasina sahip olup, giiclii
fiseklerin kullanima girmesi ile fisek yuvasi bolgesinde yiiksek basing degerlerine

erisilebilmektedir.

Ulkemizde av ve spor amach tiifeklerin yapisi ile ilgili yasal mevzuat 1981 yilinda
cikan 2521 sayili “Avda Ve Sporda Kullanilan Tiifekler, Nisan Tabancalar1 Ve Av
Bigaklarinin Yapimi, Alimi, Satimi1 Ve Bulundurulmasina Dair Kanun” ile diizenlenmistir. Bu
kanunda “Yivsiz av tiifekleri: Avda ve aticilik sporunda kullanilan ve namlularinda yiv-set
bulunmayan tiifeklerdir” olarak tanimlanmaktadir. Bu kanunda imal edilen silahlarin sahip
olmas1 gereken standartlar 1998 yilinda diizenlenmistir. TS 870 standardi olarak bilinen bu

standart tireticilerin ihtiyaglarini karsilamaktan uzaktir.

3.6. Av Tiifegi Kritik Parcalarinda Kullanilan Celikler

3.6.1. Malzeme Secimi Ile Ilgili Temel Bilgiler

Malzeme se¢imi 6nemli bir konudur. Giiniimiizde yetmis bin demir esasli malzeme
olmak iizere yliz binden fazla kullanilan genis bir malzeme spektrumu vardir. Ayrica giinliik
hayatta karsilastigimiz ve sik kullanilan araglarda ¢ok sayida malzeme kullanilabilmektedir.
Cok sayida malzemenin bir araya getirildigi karmasik sistemlerin her biri 6nemli gorevleri
yerine getirmektedir. Dolayis1 ile bu malzemelerin dogru secilmesi, bulunduklar1 yerdeki
sartlara uygun secilmesi ¢ok 6nemlidir. Eger boyle yapilmaz ise, ¢aligma sirasinda sistemin
s06z konusu pargast kirilip can ve mal kaybina sebep olabilir. Malzeme se¢imi bir problem
¢ozme isidir. Onemli olan ilgili yerde kullanilacak malzeme icin gerekli dzellikler ortaya
konduktan sonra, bu 6zellikleri en iyi, en kararli en ucuz bir sekilde saglayacak optimum
malzemenin secilmesi ile malzeme se¢imi probleminin ¢dziilmesidir. Her malzemenin se¢imi

baz1 secim elemanlarin1 ve adimlarmi gerektirir. Buna gore Malzeme se¢me isleminde
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uygulanan adimlar sirasiyla (a)Malzemelerin gerekli 6zelliklerinin analizi, (b) Alternatif
cozlimlerin formiilasyonu (Aday malzemelerin sec¢imi), (c) Alternatiflerin gelistirilmesi
(Adaylarin gelistirilmesi), (d) Karar (Gerekli 6zelliklere en iyi uyan malzemenin seg¢imi)
seklindedir (Findik, 2008).Malzeme se¢iminde gbz Oniine alinacak genel faktorler de vardir.
Bunlar: mekanik mukavemet, slineklik, imal edilebilirlik, 6zel 6zellikler ve maliyettir. Bir¢ok
uygulama biitiin bu faktorleri gerektirmez. Baz1 uygulamalarda ek faktorlerin de gz Oniine

alinmasi gerekebilir (Findik, 2008).

Malzemelerin davranisi, bilesim, i¢yapi, calisma kosullar1 ve bunlarin kendi aralarinda
etkilesimleri tarafindan tanimlanmaktadir. Malzeme Ozelliklerini; malzemenin bilesimi,
atomlar arasi1 baglar, kristal yapist ve mikro yapist belirler (Aydogan, 2003). Biitiin
malzemelerin iyi performans gosterdikleri ancak tatmin edici kullanilmadiklari limitleri
vardir. Sicaklik, ¢evresel kosullar, uygulanan gerilmenin derecesi ve diger faktorleri de igine
alan imalat ve ¢alisma kosullarin1 bilmedik¢e ve anlamadik¢a uygun malzemeyi segmek ¢ok
kolay degildir. Eger degisik malzemelerin ¢alisma kosullar1 ve 6zellikleri hakkinda anlasilir
derecede bilgi varsa, gegmis deneyimler bize tatmin edici bir ¢alisma 6mrii elde etmek i¢in

zorluklar ve tehlikeler arasinda calisilacagini gosterir.

Malzeme sec¢iminde genellikle sorulan bir soru da malzemenin calisma sirasinda
uygulanan gerilmelere dayanip dayanamayacagi sorusudur. Genellikle birinci se¢im kriteri
mukavemet iken, sertlik, korozyon dayanimi, elektriksel iletkenlik, manyetik karakteristikler,
1s1l 1letkenlik, 6zgil agirlik mukavemet-agirlik oran1 veya baska 6zellikler olabilir. Genellikle,
malzeme seciminde kullanilan kriter sadece bir tek 6zellik degil bazi kimyasal, fiziksel,
mekanik ozelliklerin kombinasyonu ve ekonomik faktdrlerdir. Malzemenin nitelikleri g6z
Oniine alinmadan, eger malzeme kolay elde edilebilir degilse bir tasarim i¢in malzeme se¢imi
yapmak mantiksizliktir. Burada sozii edilen elde edilebilirlik, malzemenin fiyati1 ve istenilen
sekli alabilmesidir. Sadece dokiimle elde edilebilen bir malzeme kesinlikle haddeleme, tel

cekme veya degisik imalat bigimlerinde kullanilamaz.

Uretilebilirlik, elde edilebilirlik ile sik1 sikiya baglantilidir. Bir malzeme ticari olarak,
istenilen imalat tiiriinde elde edilemeyebilir, ancak kiigiik boyutlarda sirali gelistirme tipli
islemlerden gegirilecek istenilen form kazandirilabilir. Yine de genellikle sekil verme,
birlestirme vb. 6zel Onlemler gerektirmeyen standart yontemlerle imalat yapilabilecek

malzemeleri tercih edilir. Imalat islemlerinin dis sartlardan da iyi performans gdstermesi arzu
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edilen bir durumdur. Her durumda, 6zel bir uygulama i¢in malzeme se¢iminde son karar 6diin
vermeyi gerektirir. Baz1 uygulamalarda nispeten daha az malzeme iginden se¢im yapmaya
sinirlayan 6zel kosullar vardir. O halde daha once tartisilan birbiri ile ¢elisen faktorler
arasinda bile 6diin mevcuttur. Hemen hemen biitiin 6rneklerde verilen 6diin ve se¢cimde son
karar ekonomik nedenleri goz Oniine almayi gerektirir. Bir imalat yonteminden digerine
gecgiste genellikle ayn1 zamanda tasarimda da degisiklikler vardir. Tasarimlar imalat
yontemlerine uygun yapilirlar. Bazi hallerde ayni temel tasarim korunurken, maliyeti azaltma
firsat1 vardir. Tasarimcilar, esasen bilgi eksikligi yiiziinden agirlikli bolgeleri gerekenden daha
cok kullanmiglardir. Malzemeler hakkinda daha fazla bilgi elde etmek miimkiin hale geldigi
ve tahribatsiz deneyler daha miikemmellestirildigi i¢in tasarimda malzeme kullaniminda
maksimum verime yaklasmak miimkiindiir. Minyatiirlestirme de diger bir olasiliktir.
Genellikle elektrik ve elektronik pargalarda kullanilmasina ragmen, ayni disiince baska
malzemelere de daha kiiciik, daha saglam ve daha gii¢lii araglar elde etmek ve maliyette

hissedilir bir diisiis saglamak i¢in uygulanabilir.

Av ve spor tiifeklerinin kritik parcalarinda genellikle 1slah ¢elikleri tercih
edilmektedir. En yaygin tercih edilen tiirleri AISI4140 ve AISI4340°dir. Bu malzemelerin
satin alindiklar1 andaki mekanik ozellikleri ¢ogu zaman yeterli degildir. Bu nedenle bu

celikler 1s1l islemlerle daha iyi mekanik 6zellikli hale getirilirler.

Yar1 otomatik av tiifeklerinin mekanizmalarinda kullanilan kilit par¢asinin imalatinda
kullanilacak 1slah ¢eliginin se¢imi olduk¢a 6nemli bir konudur. Bunun i¢in bu celiklere
uygulanan 1s1l islemler sonucu elde edilen mekanik 6zelliklerin bilinmesi gereklidir. Mekanik
deneyler sonucu elde edilen bu 6zelliklerin karsilagtirilmasi ve bunun sonucunda en uygun
malzemenin seg¢ilmesi gerekmektedir. Malzeme se¢imi ile birlikte bu malzemeye uygulanacak
1s11 islem ¢evrimine de karar verilmis olur. imalatin basariya ulasma sart1 iyi malzeme, iyi
tasarim ve 1yi 1s1l islemdir (Cakmak, 1999). Bu nedenle 1slah ¢elikleri ve 6zellikle AIS14140
ve AISI4340 tiirlerinin 1s1l islemlerle degisen mekanik Ozelliklerinin detayli olarak

bilinmesine ihtiya¢ vardir.

3.6.2. AISI4140 Celigi
AISI4140 yaygin olarak krom-molibden celigi olarak bilinmektedir. AISI4100
serisinden olan ¢elik, diisiik alasimli yap1 celigi, dovme kalite ¢elikler, orta karbonlu celik ve

alasimli gelikler sinifina girmektedir. Icerdigi krom ve molibden elementleri yiiksek sicaklik
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dayanimi saglar (Varol, 2008). Krom ilavesi ayni karbon miktarina sahip sade karbonlu
celiklerin sertlestirilebilirlik, dayanim ve asmmma direncini de artirir. Buna karsin diisiik
alasiml1 yapi celiklerine kromun ilavesi bu ¢eliklerin ayni1 sartlar altinda temper kirilganligina
hassasiyet egilimini artirir (Url-5,). Diislik alasimli ¢elik sinifindan olan malzeme % 0,4 C
icerigine bagl olarak 1s1l islem ile sertlestirilebilir. Asinma dayanimi yiiksek yiizey tabakasi
olusturulup crvata, somun, disli, mil ve aks gibi ylizeyi sertlestirilmis parca iiretiminde de
tercih edilir (Varol, 2008). Bu malzeme ayrica otomobil ve ugak yapiminda, krank mili, aks
mili ve kovani, yivli millerin imalatinda, basingh kaplar, ugak yap1 elemanlari, otomobil

akslar1 ve benzer uygulamalar i¢in uygundur (Kraus, 1990).

AISI4140 alagiminin siirekli sogutma doniisiim diyagraminda, % 0,40 C celiginin faz
doniistimiinii modifiye etmekte molibdenin etkisi kromun ilavesi ile 6zellikle de bu miktar %
0,7°yi astiginda genisletilmistir. Ostenitten martenzite ve ostenitten beynite donilisiim igin
sicaklik ve zaman araligi genisletilmis ve krom ilavesiyle Ms sicakligi diistiriilmiistiir. Celik
alagiminin sertlesebilirligi de krom ilavesi ile artirilir ve krom molibdenli ¢elik alagimlarinda

ostenitten perlite doniisiimiinde biiytik bir erteleme vardir (Tekin, 1984).

AISI4140 c¢eliginin mekanik o6zellikleri, temperleme sicakligina bagli olarak
degismektedir (Demir, 2008). En yiiksek sertlik degeri 578 HB olup 205 °C’de temperleme ile
elde edilmistir. Artan temperleme sicakligr ile sertlikte azalma goriilmektedir. En diislik
sertlik degeri 705 °C’de temperleme ile elde edilmistir. Elde edilen en yliksek akma dayanimi
degeri en diislik temperleme sicakliginda elde edilmistir. Cekme dayanimi degerleri i¢in de

ayni durum gegerlidir.

3.6.3. AISI4340 Celigi

AISI4340 ¢eligi nikel-krom-molibden ¢eligi olarak bilinmektedir. AISI4300 serisi bir
celik olup, diistik alasimli yapi ¢elikleri, dovme kalite ¢elikler, orta karbonlu celik ve alasimli
celikler sinifina girmektedir. Diisiik alasimli ¢eliklere %1,8 Ni, %0,5-0,8 Cr ve %0,20 Mo
ilave edilerek 43XX smifi alasim serileri olusturulur. Kroma kombine edilmis nikel sade
karbonlu celiklerden daha yiiksek elastik limite, islenebilirlige, darbe ve yorulma direncine
sahip diistik alasimli ¢elik olusturur. Mo ilavesi bu alasimlarin temper kirilganligina karsi
hassasiyeti azaltirken sertlestirilebilirligi iyilestirir (Url-4). Tipik kullanim alanlari tasarim
malzemesi olarak ugak inis takimi dislileri, gii¢ iletim dislileri, miller, pistonlar, piston kollari,

baglant1 rotlari, 6n aks, aks kovani, direksiyon parcalar1 ve diger makine parcalaridir. Bu
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acidan dikkate alindiginda daha ¢ok darbe direncinin énemli oldugu uygulamalarda kullanim
alan1 bulmaktadir. AISI4340 1s1l islem uygulanabilen diisiik alasimli bir geliktir. Onemli
alasim elemanlar1 nikel, krom ve molibdendir. Bu malzeme uygun sartlarda 1sil iglem
uygulanmasi durumunda yiiksek dayanimin elde edilebilme kapasitesi bulunan ve yiiksek
tokluk degerine sahip bir malzeme olarak bilinir. AISI4140 ve AISI4340 c¢eliklerinin
ozelliklerine genel olarak bakildiginda ikisi arasinda karar vermek olduk¢a giic
gorinmektedir. Ancak av ve sporda kullanilan tiifeklerle ilgi TS 870 standardi ve tetik
cekildikten sonra fisegin patlamasi, namlu i¢inde olusan basing ve bunlarin mekanizma
grubuna ve dolayisi ile kilit parcasina uyguladigi kuvvetler analiz edildiginde segilecek
malzemenin sahip olmasi gereken mekanik 6zellikler hakkinda fikir sahibi olunacaktir. Daha
sonra ayni sartlarda uygulanan 1sil islemler sonrasinda elde edilen mekanik degerler

karsilastirilarak bu se¢cim daha kolay hale getirilecektir.

3.7. Celiklere Uygulanan Isil islemler

Seri imalatta iiretilen pargalar arasinda kalite bakimindan fark miimkiin oldugunca az
olmalidir. Par¢ca geometrisi, 1s1l islemin yapildig: firmin 1s1l kararliligi ve atmosferik ortam,
1s1l islemi etkileyen en 6nemli parametrelerdir denilebilir. Herhangi bir par¢ada c¢ok iyi netice
veren bir 1s1l islem bir baska parcada, parca i¢i gerilmeler olusumuna sebep olmakta ve
istenmeyen kirimlar olusabilmektedir. Bir firinda belirli sartlarda ¢ok i1yi sonug veren bir 1s1l
islem benzer baska bir firinda ayni parametreler kullanildiginda c¢ok farkli sonuclar

verebilmektedir.

Tirk standartlarina gore 1s1l islem; kati haldeki metalik malzemelere veya alasimlara
belirli 6zellikler kazandirmak amaciyla bir veya daha ¢ok sayida, yerine gore birbiri pesine
zamanlanarak uygulanan 1sitma ve sogutma islemleri olarak tanimlanmaktadir (Savaskan,
1999). Isil islem teriminden, metal malzemelerde kati halde sicaklik degismeleri ile bir ya da
birbirine bagl birkag islemle amaca uygun 6zellik degismeleri anlasilir. Isil islemde bu amaca
uygun olarak, parcalarin belirli bir sicakliga 1sitilmasina “isitma”, bu sicaklikta uygun siire
tutmasima ‘“bekleme” ve belirli bir programa uygun olarak sicakligin oda sicakligina
diistiriilmesine “sogutma” ile li¢ kademede 6zellik degisimleri saglanir (Topbas, 1993). Isil

islemler tavlama ve sertlestirme olmak tizere iki grupta incelenir (Eker, 2008).

Isil islemlerin en ¢ok uygulandig: gelikler 1slah celikleridir. Islah celikleri, kimyasal

bilesimleri 6zellikle karbon miktar1 bakimindan, sertlestirilmeye elverigli olan ve 1slah islemi
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sonunda belirli bir gekme dayaniminda yiiksek tokluk 6zelligi gosteren, alasimsiz ve alagimli
makine imalat ¢elikleridir (Cokelek, 2001). Islah islemi, sonugta ¢elik parcaya yiiksek tokluk
ozelliginin kazandirilacagi, Once bir sertlestirme ve arkasindan temperleme islemlerinin
biitiinli olarak tarif edilir. Islah ¢elikleri, 1slah islemi sonunda kazandiklari {istiin mekanik
ozelliklerinden dolayi, ¢esitli makine ve motor pargalari, dovme pargalar, ¢esitli civata, somun
ve saplamalar, krank milleri, akslar, kumanda ve tahrik pargalari, piston kollar1, ¢esitli miller,
disliler gibi parcalarin imalinde olmak {izere genis bir alanda kullanilirlar. Uygun 1slah
celiginin se¢imi ve dogru 1slah isleminin uygulanmasi ¢ok dikkat ve tecriibeyi gerektirir. Islah
isleminin iyi sonug¢ vermesi (istenilen tokluk veya sertlik degerine ulasilmasi), kullanilan
celigin icyap: temizligi ile yakindan ilgilidir. Icyapr temizligi, siv1 geligin biinyesinde erimis
halde bulunan gazlardan (hidrojen, oksijen ve azot) arindirilmast ve oksit, siilfiir

inkluzyonlarindan temizlenmesi islemidir (Asil Celik, 1984).

3.7.1 Sertlestirme

Sertlestirme iglemi Oncelikle ¢elik parganin ostenit faz sicakligina kadar 1sitilmasi ve
bu sicaklikta belli bir siire tutularak uygun bir ortamda hizla sogutulmasi iglemidir. Ostenit
sicakliginda tutma siiresini ¢elik parcanin ostenit fazda homojen bir yapiya ulasmasi belirler
ve bu siire celigin kimyasal bilesimine bagl olarak degisir (Asil Celik, 1984). Otektoid alt1
celikler i¢in tavsiye edilen ostenitlestirme sicakligr A3 ¢izgisinin yaklasik 30 °C {izerindedir.
Otektoid iistii celikler igin ise ostenitlestirme sicaklign genellikle Acm ile Al gizgileri
arasindadir. Otektoid {istii gelikler i¢in bu simirlar arasindaki sicakliktan yapilacak sertlestirme
islemi sonucunda mikro yapida ¢6ziilmemis karbiir taneleri goriiliir. Acm ¢izgisi bliyiik bir
aciyla ylikseldigi i¢in, ostenit fazda prootektoid sementitin ¢oziilmesi icin yiiksek sicakliga
cikmak gerekir. Bu durum ostenit tane biliylimesine sebep olacagindan sogutma esnasinda
parcanin catlama tehlikesini arttiracaktir (Cokelek, 2001). Ostenit faz sicakliginda
homojenligi saglamak i¢in yeterli siire bekletilmis celik parga, yiiksek hizla sogutulursa
martenzite doniisiir. Doniislim esnasinda celigin kristal yapisinda yiizey merkezli kiibikten
hacim merkezli tetragonal kristal yapisina doniisiim olur. Hacim merkezli tetragonal kristalin
boyutlarindaki oran (c/a orani) g¢eligin kimyasal bilesimindeki karbon miktarindaki artisa
bagli olarak biiyiir. Martenzit sertlifinin esas1 ¢eligin kristal yapisindaki bu degisikliktir.
Ostenitin martenzite doniisiimiiniin birka¢ 6nemli karakteristigi vardir (Asil Celik, 1984).
Bunlar; doniisiim difiizyonla degil bir kayma hareketi sonucudur, kimyasal bilesimde bir
degisiklik olmaz, doniisiim sadece sicaklik azalmasina baglidir. Sogutma durursa doniisiim de

durur. Yani doniisiim zamana baglh degildir. Martenzit doniisiimiiniin baslama sicakligi Ms,
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sona erme sicakligi Mf olarak bilinir. Eger celik parga, bu iki sicaklik degeri arasinda bir
noktada tutulursa martenzit doniisiimii durur ve sicaklik diismedik¢e doniisiim ilerlemez. Ms
degeri her c¢elik kalitesine gore karakteristiktir ve sadece kimyasal bilesimin bir
fonksiyonudur. Sertlesmenin ana gayesi minimum soguma hizinda tamamen martenzit yap1
elde etmektir. Tamamen martenzit yap1 verecek minimum soguma hizina kritik soguma hizi
(Vkr) denir. Kritik soguma hiz1 ¢eligin kimyasal bilesimine ve ostenit tane biiylikliigline bagl
olarak degisir. Sertlestirme sonunda elde edilecek mikro yapi ile sertlik ve dayanim degerleri
sertlestirme islemindeki sogutma hizina bagh olarak degisir. Eger celik parca, kritik soguma
hizindan daha hizli sogutulursa sonucta yiiksek sertlikte sadece martenzit yap1 elde edilir.
Fakat eger, parcaya uygulanan sogutma hizi kritik soguma hizindan daha yavagsa, ostenitin
bir kisminin veya tamaminin ferrit ve perlite doniismesiyle sonugta yapida martenzit miktari
azalacak ve sertlik diisecektir. Parganin soguma hizi ile kritik soguma hizi arasindaki fark
biiylidiikge ostenitin ferrit ve perlite donilisiim miktar1 artacak ve buna bagli olarak sertlik de
diisecektir. Parganin soguma hizina tesir eden c¢esitli faktorler vardir. Bunlar asagidaki gibi
siralanabilir:

a) Sertlestirme ortaminin cinsi

b) Sertlestirme ortaminin sicaklig

¢) Parcanin yiizey 6zellikleri

d) Parganin sekli ve boyutlari

Ideal sertlestirme ortami, basta celik pargasi1 ZSD diyagrammin burun bdlgesini
kesmeyecek sekilde yiiksek hizda sogutan ve sonra diigiik sicakliklarda yavas sogutma hizi
veren ortam olarak tarif edilir. Ancak pratikte boyle ideal sogutma saglayan ortam mevcut
degildir (Asil Celik, 1984). Celigin siv1 bir ortam igerisinde ostenitleme sicakligindan itibaren

sogutulmasinda ii¢ satha vardir.

Birinci safhada, diisiik sicakliktaki sogutma ortamiyla temasa gecen yiiksek
sicakliktaki ¢elik par¢anin yiizeyinde, ince bir buhar tabakasi olusur. Bu tabakanin 1s1 iletimi
cok diisiik oldugundan, parga 1sisinin sogutma ortamina gecisi ¢ok yavastir. Bu sebepten
birinci satha boyunca soguma hiz1 oldukea diisiiktiir (Asil Celik, 1984). Buna bagli olarak, su
verme ortaminin karistirilmasi veya banyoya sodyum kloriir ve sodyum hidroksit gibi

kimyasal maddelerin ilave edilmesi gerekebilir.

Ikinci safha, parga yiizeyindeki buhar tabakasinin bozulmasiyla baslar (Asil Celik,

1984). Sogumanin ikinci sathasinda sicak metal, hem buhar hem de sivi ile temastadir ve
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buhar habbeleri gayet etkili bir sekilde 1s1y1 parcadan sivinin esas kiitlesine tasirlar. Bu
sathada yiizeyde siddetli kaynama meydana gelerek, celik parcanin sicakligi hizla diiser.
Sogumanin en hizli oldugu bélim bu sathadir (Asil Celik, 1984).

Uciincii safha, parca yiizey sicakliginin sogutma maddesinin kaynama sicakligia
ulagsmasiyla baglar. Par¢a yiizeyinde kaynama durmustur ve sogutma, 1s1 iletimi seklinde olur.
Bu safhada soguma hizi tekrar yavaslamistir (Asil Celik, 1984). Bu safhada parcanin yiizeyi
tamamen s1v1 ile temastadir. Azalan sogutma siddetlerine gore ¢esitli sogutma ortamlari;

1. % 10’luk NaCl2 ¢ozeltisi(tuzlu su)

2.Su

3. Tuz banyosu

4. Yag cozeltileri

5.Yag

6. Hava (Asil Celik, 1984).

3.7.2. Temperleme

Temperleme, celik parcasinin Al (723°C) sicakligr altinda belli bir siire 1sitilmasi
islemidir. Bu islem, Al sicaklifina kadar genis bir sicaklik alaninda yapilabileceginden,
celigin mekanik Ozellikleri ve mikro yapisinda bazi degisiklikler s6z konusu olacaktir.
Temperleme sicaklig1 alaninda, sicaklik ylikselirken genel olarak sertlikte azalma ve toklukta
artma gozlenir. Ancak, ytikselen sicaklikla toklugun artmasi, cekme deneyinde kesit daralmasi
veya uzama olarak Ol¢iildiigiinde dogrudur. Fakat eger tokluk centik darbe deneyi ile
Olgiilecek ise, temperleme isleminde yiikselen sicaklikla toklugun artacagi genellemesine
gidilemez. Temperleme sicaklifinin yiikselmesi ile c¢eligin mikro yapisinda da gesitli
degisiklikler meydana gelir. 200 °C’ye kadar martenzit yapinin daglanmis goriiniimii koyudur
ve siyah martenzit adim alir. Bu sicakliga kadar yapilan temperleme isleminde, yiiksek
sertlikteki martenzitin tetragonal kristal yapis1 bozularak karbiir ve diisiik karbonlu martenzit
meydana gelir. Bu durumdaki celik hala yiiksek sertlik degerine sahiptir. Ancak gerilmelerin
biiyiik bir kismi1 ortadan kalkmistir. 230—400°C araligindaki temperleme sonucu, karbiir
sementite, diigiik karbonlu martenzit hacim merkezli ferrit yapiya ve eger sertlestirme sonucu
yapida artik ostenit kalmis ise bu da alt beynite doniisiir. Bu aralikta celi§in ¢ekme
dayaniminda bir diigme goriilmekle beraber hala yiiksektir. Tokluk, yine diisiik degerini
korumaktadir. Sertlik ise, 40-60 HRC arasinda bir degere kadar diiser (Asil Celik, 1984).

400-650 °C araliginda yapilan temperleme isleminde, sementit taneleri biiyiirler. Bu tanelerin
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birikerek biiylimeleri, matriksi olusturan ferrit yapinin daha belirgin olarak goriilebilmesini
saglar. Mekanik ozellikler de degisir. Sertlik 2040 HRC arasinda bir degere diiserken,
toklukta ise dikkati ¢ekici bir artis gozlenir. Eger 650°C’nin iizerinde Al sicakligina kadar
isitilmaya devam edilir ve yeterli siire beklenirse sementit taneleri kiiresellesir. Bu yap1
kiiresellestirme tavi ile elde edilen kiiresel sementit yapinin benzeridir. Yumusak ve tok bir
ozellik gosterir. Temperleme sonucu elde edilen mikro yapilarin hepsine birden temperlenmis
martenzit ad1 verilir. Temperleme isleminde sicaklikla beraber, temperleme siiresi de dnemli
bir faktor olarak dikkate alinmalidir. Yani, islem sonunda ayni mekanik 6zelliklere,
temperleme siiresini azaltip sicaklig1 yiikselterek veya temperleme sicakliginmi diisiiriip stireyi
arttirarak ulagilabilir (Asil Celik, 1984). Temperleme stiresi, bir kaide olarak 25,4mm (1”)
parca kalinlig1 i¢in 1-2 saattir. Bu siirenin, sarjin firma yiiklenmesinden sonra veya sarjin
firrnda temperleme sicakligina 1sinmasindan sonra baslamasi, c¢eliklerin temperleme

ozelliklerini 6nemli mertebede etkilemez (Tekin, 1986).

3.7.3. Alagim Elementlerinin Sertlestirme ve Temperlemeye Etkisi

Alagimli ¢eligin icerdigi molibden, mangan, krom ya da nikel elementleri celigin
sertlesebilirligini biiyiik o6l¢iide arttirmaktadir. Boylece ¢elikte, kalin kesitli pargalarda bile
martenzit olusumu kolaylastigindan, parca sertligi biiylik oranda ylikselmektedir. Bunun icin
% 0,2-0,6 C ile birlikte, ¢elige % 2—7 oranlarinda alasim elementi katkisinin yapilmasi yeterli
olmaktadir. Diislik alasimli ¢elikler krank millerinde, civatalarda, yaylarda, baglanti
elemanlarinda, basing kaplarinda, ucak parcalar1 yapiminda, oto milleri iiretiminde yaygin
olarak kullanilmaktadir. Alasimli c¢eliklerden, 0rnegin az mangan katkili olanlar1 diistik
sogutma hizli yag ortaminda ve az oranlarda krom molibden-volfram katkili olanlar1 da daha
yavas sogutma ortami olan havada sogutarak martenzit olusturmak miimkiindiir. Martenzit
olusumundan sonra, sertlestirilmis ¢eliklerde, temperleme ile istenen mukavemet ve toklukta
bilesime ulasilabilmektedir. Alasimsiz geliklere benzer davranisa sahip olan diisiik alagimli
celiklerin en belirgin 6zelligi, sertlesme kabiliyetlerinin daha yiiksek olmasidir. Ayrica,
sertlik, ¢ekme dayanimi, akma siuri, elastiklik modiilii gibi dayanim o6zellikleri ile sicaga
dayaniklilik, temper dayaniklilig1 gibi karakteristikler yiikselirken, genellikle kopma uzamasi,
kesit daralmasi, centik darbe dayanimi gibi degerlerde azalma olur. Alasimsiz ve diigiik
alasimli c¢eliklerde istenilen 6zelliklerin bulunmamasi veya yetersiz olmasi halinde yiiksek
alasimli celikler kullanilir. Bu tiir alasimlama, normal sicakliklardaki mekanik dayanimin
artirilmasi yani sira, 6zellikle sicaga, tufallesmeye ve korozyona dayanim, sicaklikta sertlik ve

manyetiklesmeme gibi bazi istenen Ozelliklerin elde edilmesini amaglar. Diisiik alagimli
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celiklerde, alasim elementleri ferrit ve ostenit igerisinde biiyiik oranda ¢dziindiiklerinden ilave
bir 1s1l islem gerektirmeden iyi diizeylerde ¢ozelti sertlesmesi saglarlar. Boyle celiklerde,
beynit olusumu kolaylastigindan, kismen kaynak edilebilme yetenegi artar (Cheremisinoff,
1996; Ashby and Jones, 1998). Biitiin alasim elementleri Fe-Fe3C faz diyagramindaki
otektoid noktanin karbon oranini azaltir. Ancak yiiksek oranlardaki Ni ve Mn katkis1 Acl
sicakligini diisiirerek, yavas soguma sirasinda ostenit doniistimiinii 6nleyebilir. Bu nedenle, Ni
ve Mn’a osteniti dengeleyici veya stabilize edici elementler adi verilir. Bu elementler
sayesinde ostenit fazi oda sicakliginda korunup kararli duruma getirilebilir. Genellikle su
verilen malzemeler ¢cok gevrek olduklari i¢in temperleme islemine tabi tutulurlar. Bu islem
sonucunda ¢eliklerin toklugu artarken, sertligi bir miktar azalir. Temperleme sicaklig arttikca,
celigin sertligi diser (Yildirim vd., 2001). Alasim elementlerinin temperleme tizerindeki genel
etkisi ¢eligin yumusama hizin1 geciktirmesidir. Bu durum genellikle, yiliksek temperleme
sicakliklarinda goriiliir. Bu nedenle verilen bir siire icinde istenilen sertligi elde etmek icin
alasim ¢elikleri, karbon ¢eliklerine gore daha yiiksek sicakliklarda temperlenirler. Alagim
elementleri, karbiir olusturanlar ve olusturmayanlar olmak tizere iki gruba ayrilabilir. Nikel,
mangan ve aliminyum gibi elementler ferrit ig¢inde c¢oziiniirler (ASM, 1987). Krom,
molibden, vanadyum, titanyum ve wolfram gibi elementler ise, karbiir olusturarak,
temperleme sirasinda yumusamayi geciktirirler. Bu elementlerin etkisi, sementitin (Fe3C)
olustugu diisiik temperleme sicakliklarinda minimumdur. Bununla birlikte, karbiir olusturucu
alasim elementleri igeren alagimli celiklerde, yiiksek sicakliklarda karbiirler olusur ve sertlik
temperleme sicakligi ile birlikte Once yavasca artar ve sonra azalir (ASM, 1987). Ferrit
icerisinde c¢oziinen Ni, Si ve Mn gibi elementler temperlenmis celigin sertligini fazla
etkilemezler. Karmagik karbiir olusturan Cr, W, Mo ve V gibi elementler ise temperleme
sirasinda celigin yumusama hizim1 6nemli Olciide diisiiriirler. Bu elementler, temperleme
sicakligin1 yiikseltmekten bagka, bilesim oranlarinin yiiksek olmasi durumunda artan
temperleme sicakligi ile sertligin artmasina neden olurlar. Yani yiiksek oranda karbiir yapici
alasim elementi iceren celigin sertligi, yiiksek sicakliklarda yapilan temperleme isleminin
belirli devrelerinde artar. Karbiir yapici element iceren alagimli ¢eliklerin sertliginde goriilen
bu artisa ikincil sertlesme ad1 verilir. Kromlu ve krom-manganli gelikler 550 °C sicakliklarda
temperlendiklerinde sert krom karbiirlerin olusmasi temper gevrekligine yol agar. Bu
olumsuzlugu 6nlemek i¢in, ya g¢elige % 0,3-0,5 Mo katilir, ya da ¢elik bu sicakliklardan hizli
sogutularak karbiir ¢cokelmeleri engellenir (Yildirim vd., 2001).
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3.8. Av ve Spor Tiifegi imalati

Diinya silah sanayinde av tiifegi sektorinde 130 civarinda Tiirk firmasi imalat
gerceklestirmektedir. Bunlardan 20’ye yakini diinyanin ¢ok degisik iilkesine ihracat
yapmaktadir. Tiurkiye’de tretilen tiifeklerin cesitli parcalarimin yaklasik yiizde 80’1 fason
olarak Burdur’daki at6lyelerde iiretilmekte, Beysehir ve Diizce’de tiifek haline getirilmektedir
(DPT, 1996). imal edilen tiifeklerin yaklasik %7-10’u i¢ piyasada geri kalan kismi ise ihrag
edilmektedir. 2005 yil1 verilerine gore i¢ piyasada 10.000 ve dis piyasada 150.000 av tiifegi
satis1 gerceklestirilmistir. Basta ABD olmak iizere Avrupa iilkeleri, Kanada, Liibnan, Urdiin
ve Tiirk Cumhuriyetlerine tiifek ihra¢ edilmektedir (Url-3, 2009). Uluslararasi piyasalarda
farkli tilkelerden irili ufakli pek ¢ok silah imalatgisi firma bu alanda rekabet etmektedir.
Rekabet hem kalite, hem de fiyat alaninda yasanmaktadir. Uzun yillara dayanan ge¢misi olan,
kalitesi ile markalasmis pek cok yabanci imalatcilar ile rekabet edebilmek igin silah
fabrikalarinin teknolojilerinin, liretim ve yonetim anlayislarinin iist diizeyde olmasi gerekir.

Aksi halde tilkemiz silah sanayi uluslararasi piyasalarda kalic1 olamaz.

Yiiksek kaliteli bir silah ile diisiik kaliteli bir silahin ayrildig1 temel noktalar malzeme,
iscilik kalitesi ve kullanilan malzemelerin gordiigii dayanim artirma islemleridir. Ulkemizdeki
iscilik kalitesi 1yl olmasma karsin silah imalatgilart 6zellikle nitelikli ¢elik malzemelerin
tedariki ve 1s1l islem konusunda sikinti1 yasamaktadirlar. Atesli silahlarda 6zellikle patlamanin
gerceklestigi namlunun arka kisminda bulunan fisek yuvasi, tetik ve kilit mekanizmalarini
olusturan parcalar en fazla zorlamaya maruz kalan pargalardir. Bu parcalarin imalatinda
kullanilan malzemelerin 80-100 bin atima dayanacak nitelikte olmasi gerekmektedir. Bunun
icin bu kisimlara yiiksek mekanik 6zellik gosteren ¢elik malzemelerin kullanim tercih edilir.
Ancak bu celik malzemelerin de istenen dayanim ozelliklerini saglamalari i¢in uygun 1s1l
islemden gecirilmesi gerekmektedir. Isil islem ¢ok hassas bir islem olup parcalarin niteligi
iizerinde belirleyici 6neme sahiptir. Bu agidan kaliteli tiifek ile kalitesiz tiifek arasindaki
farkin yaratildig: kilit noktalardan birisi burasidir. Isil islemi etkileyen ¢ok sayida parametre

olusu islemin kontroliinii zorlastirmaktadir.
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DORDUNCU BOLUM
BEYSEHIR ILCESI’NDE SILAH URETIMI

Giliniimiizde silah sanayi, teknolojinin gelismesinde 6nde giderek ekonomiye biiyiik
katki saglamaktadir. Diinya genelinde 10 milyar dolarlik bir pazara sahip olan hafif silah
sektoriinde av tiifegi iiretimi de 6nemli bir potansiyele sahiptir (Demirci, vd.,). Sanayi ve
Ticaret Bakanlig1 verilerine gore av ve spor amach tiifek sektoriinde iilke genelinde 300
civarinda firma imalat ger¢eklestirmektedir. Bu firmalardan sanayi siciline kayithh 20’ye
yakini degisik iilkelere ihracat yapmaktadir. 2005 yil1 verilerine gore imal edilen tiifeklerin
10.000’i i¢ piyasada satilirken, 150.000 av tiifegi ihra¢ edilmistir. Ulkemizden basta ABD
olmak iizere degisik Avrupa iilkelerine, Kanada, Liibnan, Urdiin ve Tiirk Cumhuriyetlerine
kadar ¢ok sayida iilkeye tiifek ihrag edilmektedir. 2005 yili verileri esas alindiginda tiifek

imalatcilar1 tarafindan tilkemize 30 milyon dolar doviz girdisi saglanmistir.

Konya heniiz savunma sanayine yonelik iiretim yapamasa da tiifek ve ozellikle av
tiifegi {iretiminde merkezi bir noktada bulunmaktadir. Av tiifegi iiretimi, Beysehir ilgesi
ozelinde Konya icin, imalat, istthdam, ticaret, ihracat ve ileride savunma sanayine hizmet
edebilecek bir rezerv olma agilarindan son derece onemlidir. Konya’da silah iiretimi il
merkezinden ¢ok Beysehir ilgesinde yogunlagsmaktadir. Beysehir’de ilgeye bagli Huglu,
Uziimlii ve Gencek kasabalarinda kokleri 1914’lere kadar uzanan tiifek iiretimi koy evlerinin
altinda kurulan atdlyelerde baslamis, ardindan Huglu ve Uziimlii’de kurulan kooperatifler
sektor i¢in itici glic olmustur. 198011 yillara kadar “cifte” diye tabir edilen “yan yana” model
av tlifegi iiretimi, daha sonraki yillarda “siiper pozze” ve “yar1 otomatik™ imalatiyla devam
etmistir. Bolgede 12, 16, 20, 28 ve 36 kalibrelik, 51, 55, 66, 68, 71 ve 76 cm namlu
uzunluklarma sahip tek kirma, g¢ifte, siiperpoze, otomatik ve yar1 otomatik pek cok tip av
tiifegi tretilmektedir. 1990’11 yillarin sonunda yavas yavas ihracat yapilmaya baslanmstir.
2001°deki kriz sebebiyle alim giiciiniin diismesi, OTV ve KDV’deki artislar, ruhsat alinimim
zorlastirilmasi vb. saiklerle daralan i¢ piyasaya alternatif olarak av sektorii ihracata yonelmek

zorunda kalmistir. S6z konusu ihracat bu tarihlerden gilinliimiize artarak devam etmektedir.

Sektor daha ziyade kiigiik ve orta boy isletmelerden (KOBI) olusmaktadir. Bilindigi
iizere KOBI’ler bolgeler aras1 dengeli kalkinmaya ve istihdama &nemli katki saglamalari,
biiyiik isletmelerin yan sanayi olarak tamamlayicisi olmalari, yapilar itibariyle ekonomik

dalgalanmalardan daha az etkilenmeleri gibi 6zelliklerinden dolayi, tiim diinya iilkelerinde
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ekonomik ve sosyal hayatin bel kemigi olarak nitelendirilmektedirler. Bu anlamda, sektoriin
sagladig1 istihdam olanaklari, mevcut ve potansiyel olarak sahip oldugu katma deger yaratma
giiciyle gerek iilke genelinde gerekse Konya 0Ozelinde onemli sektdrlerden birisini
olusturmaktadir. Ulkemizde ve 6zellikle de bdlgemizde iiretilen av tiifeklerinin maliyet, kalite
ve iscilik agisindan dis pazardaki rekabet giicii yiiksek olup, AB’de yasanan ekonomik krizin
sektor icin bir avantaja doniistiiriilmesi miimkiindiir. Rekabet giicii ve pazar cesitliligi, ulusal
ekonomideki yeri, ihracattaki payi ile gelecekte oneminin daha da artmasi beklenen sektor,
tasarim giicline dayali bir endiistri olmas1 ve hitap ettigi kesimler itibariyle {ilkemizin ve

boélgemizin tanitimi agisindan da ayr1 bir dneme sahiptir.

Hali hazirda Beysehir’de, 3 kooperatif, 137 sirket ve 17 sahis firmasi sektore yonelik
faaliyet gostermektedir. Beysehir’deki firmalar aylik 30.000 adet tiifek iiretimi ve 7.000
kisilik istthdam ile ilge vergi dairesinin %47°lik vergi potansiyelini karsilayarak bdlge
ekonomisini ayakta tutmaktadir. Beysehir Silah Sanayicileri ve Is Adamlar1 Dernegi
(BEYSISAD) tarafindan 2010 yilinda hazirlanan rapora gére sadece Beysehir’in Uziimlii ve
Huglu kasabalar1 Tiirkiye’deki av tiifegi iiretiminin %70’ini gerceklestirmis, 70 milyon TL
civarinda yatirim ile 30 milyon TL ihracat gergeklestirmislerdir. BEYSISAD 2010 yili
basinda kurulmus olup 85 iiyesi bulunmaktadir. 85 iiyenin 66’s1 Uziimlii Kasabasinda, 11°i
Huglu Kasabasinda ve 8’i ise Istanbul, Izmir, Burdur, Antalya ve Diizce illerinde

bulunmaktadir. Dernek, firmalar aras1 organizasyon eksikligini énemli 6l¢iide gidermektedir.

Beysehir bolgesindeki firmalarin yatirimlarina bakildiginda daha ¢ok silah sanayinde
kullanilan arag¢ gereclere yatirim yapildig1 goriilmektedir. Deger bazinda bakildiginda en fazla
yatirim yapilan alan 18 milyon TL’lik yatirnm tutar1 ile CNC tezgahlarinda olmustur.
Ardindan ise 15 milyon TL’lik yatirim degeri ile Torna tezgahlar1 ve 10 milyon TL yatirim

tutari ile aritma tesisli krom nikelaj kaplama tesisine yapilmistir.

Tablo 6. Beysehir Ilcesi Av Tiifegi Sektoriiniin Yatirimlar

Makine ve Yatirim Adi Adedi Birim Degeri | Toplam Tutar
CNC Tezgah 180 100.000 18.000.000
Freze Cesitli islemli 250 25.000 6.250.000
Torna tezgahlari 600 25.000 15.000.000
Stitunlu matkap 1.000 7.500 7.500.000
Oksijen kaynak ve elektrik kaynak 500 1.000 500.000
Yiizey piiriizliigli makinesi 1.000 1.500 1.500.000
Agac dipgik tasarim makine takimi 5 150.000 750.000
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Lazer aga¢ yakma oyma makinesi 75 15.000 1.125.000
Demir oyma isleme makinesi 50 75.000 3.750.000
Plastik Dokiim enjeksiyon makinesi 2 125.000 250.000

Aritma tesisli krom nikelaj kaplama 5 2.000.000 10.000.000
Servis pazarlanma araci 180 25.000 4.500.000
TOPLAM 69.125.000

Kaynak: BEYSISAD 2010 yili Raporu

Halen Amerika, Kanada, Giiney Afrika, Misir, Urdiin, Kazakistan, Ozbekistan,
Azerbaycan, Rusya, Almanya, Fransa, Ingiltere, Danimarka, Norveg gibi Avrupa iilkelerinin
neredeyse tamamina tiifek ihra¢ edilmektedir. Bolgede bulunan 10’a yakin biiyiik firma
iretimlerinin biliylik boliimiinii dis pazara yonelik yaparken digerleri i¢ Pazar ihtiyacini
karsilamaktadir. Bugiin av tiifegi iiretiminde en genis iiriin yelpazesine sahip diinyadaki ilk
on firma arasina giren Huglu Av Tifekleri Kooperatifi’nin de bulundugu sektoriin irettigi
tiifekler, bircok iilkeden avcilar tarafindan tercih edilmektedir. Basta Avrupa iilkeleri ve ABD
olmak iizere tiim diinyaya av tiifegi ihracat1 yapan bolgede, yilda ihracatla beraber 110-120
bin arasinda bir liretim s6z konusudur. Sektoriin gelismesi ve ihracat yapiliyor olmasi hem
bolge insanina istihdam saglamakta boylece bolgeden goclerin Oniine gegmekte hem de

bolgenin refah seviyesinin ve siirdiiriilebilir kalkinmanin 6niinii agmaktadir.

4.1. Seminerler

Sektore iliskin seminer faaliyetleri planlanirken tekrara diismemek amaciyla ilk olarak
literatiir taramasi yapilarak {izerinde inceleme yapilan alanlar taranmis, ancak iki farkli
dergide ansiklopedik bilgi igeren iki makale disinda sektdre iliskin higbir derli toplu
calismaya rastlanmamistir. Ardindan sektdr temsilcileri ve BEYSISAD ile goriisiilmiis ve
onlardan da sektore iliskin kapsamli bir ¢alisma yapilmadigr yoniinde teyit alinmistir. Bu
sebeple oncelikli olarak sektore iliskin dogru teshislerin yapilabilmesi amaciyla sektor
temsilcileri ile miilakat yontemi kullanilarak sektoriin sorunlarma iliskin pilot calisma
yapilmistir. Elde edilen veriler analitik incelemeye tabi tutulmus ve olasi ¢6ziim Onerileri
stralanmigtir. Daha sonra Huglu’da iki asamali seminerler gerceklestirilmistir. Ik seminerin
birinci boliimiinde Necmettin Erbakan Universitesi SBBF Sosyoloji Boliim Basgkani Yrd.
Dog. Dr. Ahmet Koyuncu tarafindan tespit edilen sorunlar ve bu sorunlara doniik ¢dziim
onerilerine iligkin bir sunum yapilmis ikinci boliimde sektor temsilcilerinin bakis agilarindan
sorunlar yeniden formiile edilmis,tiim sorunlarin ele alinip alinmadig1 gézden gecirilmis ve
son olarak iizerinde goriis birligi saglanan sorunlar ve ¢dziim onerileri not edilmistir. S6z

konusu sorunlar ve ¢oziim Onerileri bir sonraki baslikta detayli olarak incelenmistir. Ikinci
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seminerde ise GZFT analizi yapilmistir. Seminer sonunda sektor temsilcileri iki temel hedef
belirlemis ve hedeflere iliskin giiclii ve zayif yonler ile firsatlar ve tehditler tizerinde
durulmustur. Buna gére belirlenen ilk hedef “Savunma Sanayisinin Hafif Silah Uretiminde

Merkezi Konumda Olmak” tir.

Savunma sanayinin hafif silah iiretimine talip olan bolge, gerekli malzemelerin
teminine firsat verilmesi durumunda savunma sanayine yonelik {iretim yapma kapasitesine
sahiptir. Halen yivsiz av tiifegi iiretimi gerceklestirilen bolgede, yivli av tiifegi iiretimine izin
verilmesi durumunda savunma sanayine saglanacak katkinin yani sira sektér genisleyecek ve
bolgenin ihracat1 da artacaktir. Bu talep, MEVKA 2023 Vizyon Raporu imalat Sanayinin
Katma Degeri Yiiksek Uriinler Uretimine Gegis Siireclerinin Hizlandirilmas1 bashigr altinda
yer alan ve orta ve ileri teknolojili tirlinlerin iiretimine yonelik yatirimlarin desteklenmesi
maddesinde de ifade edilen “Savunma sanayi yatirimlari gibi stratejik ve katma degerli
yatirimlarin bolgeye kazandirilmasinda var olan bu birikimin desteklenmesi” stratejisi ile de
dogrudan ortiismektedir. Bu yolla, savunma sanayinde, ihtiyaglar1 giivenli ve istikrarlt bir
bi¢imde milli imkanlarla karsilamak tizere mevcut altyapidan ve teknoloji yeteneginden azami
faydalanma ve yurt i¢i teknoloji ve kabiliyet edinimini esas alan bir sistem olusturulacaktir.

Buna gore:

Giiglii Yonler

e Sektoriin uzun yillara sari tecriibesi

e Makine ve techizat

e  Uriin cesitliligi

e Hali hazirda i¢ piyasanin ihtiyacinin %75 inin bdlge tarafindan karsilanmasi

e Yivli silah liretme kapasitesi

Zayif Yonler:

o Kalifiye eleman yetersizligi

e Birlikte hareket etme kiiltiirliniin tesis edilememesi
¢ AR-GE yatirimlarmin olmayisi

e Yasal diizenlemelerin yapilmamasi

e Devlet tegvikleri konusunda bilgi eksikligi
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Firsatlar:

Tiirkiye’nin Savunma sanayinde her gecen giin artan yatirimlari

Savunma Sanayine yonelik ihracatin artmasi ve Tiirkiye’nin sigrama yaparak
ihracatta ilk 8 {ilke i¢inde yer almasi

Savunma sanayine yonelik yatirnmlarin desteklenmesi karar1

Yeni teknolojilere uyum kabiliyeti

Bolgede sektoriin ihtiyaclart gercevesinde yeniden yapilandirilabilecek bir

MYO olmasi

Tehditler:

Bolgenin cografi konumu ve mekan yetersizligi

Bolgenin kalifiye elemanlar1 cezbedecek sosyal, Kkiiltiirel ve ekonomik
imkanlardan yoksun olusu

Bolge insaninin 6zellikle de genclerin (sektorde ihtiya¢ oldugu halde) farkli is
kollaria yonelmesi ve ilk firsatta bolgeyi terk etmesi

Enerji diizensizligi

Yiiksek vergiler

Belirlenen ikinci hedef ise “Dis Pazardaki Pazar Payinin Artirilmasi”dir. 10 milyar

dolarlik hafif silah pazarinda 2023 ihracatini 500 milyon dolar, 2050 ihracatin1 2 milyar dolar

olarak belirleyen sektor, hem ihracat oranlarini artirmayr hem de savunma sanayinin hafif

silah tiretimine katkida bulunmayi hedeflemektedir. Bu anlamda sektoriin yenilikleri takip

etmesi, verimligi ve ihracati artirabilmesi elzemdir.

S6z konusu hedefler baglaminda GZFT analizi yapilmistir. Buna gore:

Giiglii Yonler

Sektoriin uzun yillara sari tecriibesi

Sektoriin maliyet, kalite ve is¢ilik agisindan i¢ ve dis pazardaki rekabet
giicliniin oldukga yiiksek olusu

Uriin gesitliligi

Yeni pazarlara agilabilme kapasitesi

Zamaninda iiretim ve teslimat

Kiiresel taleplere karsilamadaki esnek yapisi
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Zayif Yonler:

Kalifiye eleman yetersizligi

Markalasma

Tanitim ve Pazarlama

Birlikte hareket etme kiiltiirliniin tesis edilememesi

Hedef pazar(lar)in stratejik olarak belirlenememesi

Seri liretim sebebiyle el is¢iliginin (6zel iiretimin) azalmasi ve Ozellikle ti¢
boyutlu graviir islemelerin yapilamamasi

AR-GE yatirimlarinin olmayisi

Firsatlar:

AB’de yasanan ekonomik kriz

Tiirkiye’nin yurt disindaki imajimnin her gecen giin daha da giiclenmesi
Uriinlerin basta Giiney Afrika olmak iizere yeni pazarlar i¢in son derece cazip
olmasi

Uretim ve ihracata yonelik devlet tesvikleri

Bolgede sektoriin ihtiyaclari cergevesinde yeniden yapilandirilabilecek bir

MYO olmasi

Tehditler:

AB ve ABD’deki talep daralmasi (isletmelerin biiyiikk bir bolimi AB ve
ABD’deki markalar i¢in fason iiretim gerceklestirmektedir)

Merdiven alt1 liretim bolgede merdiven alt1 liretim yaygin olup, burada tiretilen
triinler diisiik kalitededir. Ayrica buralarda iiretilen iiriinler ¢ok diisiik
ticretlerle 30 - 40 dolar gibi ihra¢ edilmekte hem bolgenin imaji hem de dis
pazardaki ihracat rakamlar1 bundan olumsuz etkilenmektedir. Bir diger sorunda
bolgenin bilinen markalarinin ismi kullanilarak yapilan fason tiretimdir.

Mekan yetersizligi

Bolgenin kalifiye elemanlar1 cezbedecek sosyal, kiiltiirel ve ekonomik
imkanlardan yoksun olusu

Azalan niifus (6zellikle genglerin ilk firsatta bolgeyi terk etmesi)

Bolgede genclerin (sektdrde ihtiyag oldugu halde) farkli is kollaria yonelmesi
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e Pazarlama algis1 (bdlgede gerceklestirilen iiretimin %80’nin ihra¢ edilmesine
karsin higbir isletme de profesyonel bir pazarlama biriminin ihdas

edilmemekte, bununda 6tesinde bdyle bir birime gerek duyulmamaktadir)

Seminerler sorunlarin tespiti ve ¢oziim Onerileri baglaminda son derece verimli
gecmistir. Ancak, gerek kaymakamligin gerekse Mevlana Danigsmanlik’in tiim g¢abalarina
karsin sektor temsilcilerinin tiimiinii bir araya getirmek miimkiin olmamis, sinirh sayida
katilm gergeklesmistir. Seminerlerdeki gozlemler ¢ercevesinde;  sektoriin basta tanitim,
pazarlama ve markalasma konularinda sektor temsilcilerinin sosyo-kiiltiirel ve Ssosyo-
ekonomik diizeyleri gbéz oOniinde bulundurularak planlanmis kurumsal egitimlere ihtiyag
duydugu gorilmiistir. Bu konu ile ilgili olarak, isletmelere disaridan egitim destek ve

katkilarinin saglanmasi elzemdir.

4.2. Sektoriin Sorunlar1 ve Céziim Onerileri

4.2.1. Kalifiye is Giicii Ve Ara Eleman Yetersizligi

Basta CNC olmak iizere makine ve ekipman kullanma kabiliyetine sahip deneyimli
kalifiye eleman sektoriin en Oncelikli sorunudur. Sektoriin yapti§i ve yapacagi trilyonluk
yatirimlar1 ve kapasite artirimlar itibariyle en ¢ok sorun yasadigr konu kalifiye isgiiciiniin
olmayisidir. Goriisme yapilan tiim firmalarin ilk olarak giindeme getirdikleri problem olan
kalifiye eleman sorunu acil ¢oziim bekleyen ve firmalarin verimliligini, hizini, iiriiniin
kalitesini ve yapilan yatirimlarin islevselligini birinci derecede ilgilendirmektedir. Hemen
hemen tiim firmalar “Tesisimiz var, makine ekipmanimiz var, kapasitemiz var, tirlinlimiiz var,
iriinlerimize talep ¢ok ama yetismis ustalarimiz, kalifiye elamanlarimiz yok. Buda iiretim ve
performansimiz1 kapasitesinin ¢ok altina ¢ekiyor” ifadelerini kullanmiglardir. Gortldigi
iizere bir carkin disleri gibi birbirine bagli isleyen yani birbirine bagl calisan birimlerden
birinin eksikligi ¢arki yavaslatarak zamanla diger dislilerinin de aksamasina neden
olmaktadir. Sorun sadece kalifiye eleman sorunu da degildir. Yan sira ara eleman sikintis1 da
yasanmaktadir. Ara eleman, meslek liselerinin, meslek yiiksekokullarinin, ¢irak okullarinin
veya halk egitim merkezlerinin yetistirdigi alt diizeydeki is¢i olarak tanimlanmaktadir. Son
yillarda mesleki dallara yonelen kisi sayis1 azaldig: bilinmektedir. Ozellikle 8 yillik kesintisiz
egitim karartyla Tiirkiye tiim alanlarda ara eleman sikintis1 yagsamaya baslamis, sanayimiz dar

bogaza girmistir. Kisacasi bilgili, alaninda egitim almis, kendini iyi yetistirmis kalifiye ve ara
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eleman ihtiyact sadece sektoriin degil iilkenin bir problemidir. Sektérde kalifiye eleman
eksikligi firmalar arasindaki iliskileri olumsuz yonde etkileyen transferlere de konu
olmaktadir. Ozellikle birkag CNC tezgahi alip iiretime baslayan cok kiigiik isletmelerin
kalifiye eleman transferi sektdrde sikca rastlanan sikintilardan biridir. Sektérde suan itibariyle
eksikligi en ¢ok hissedilen kalifiye eleman grubu, CNC program operatorleri, makine ve
endiistri miihendisleridir. Nitekim goriismeler sirasinda makine parklarini gezdigimiz bazi
firmalarin 100 bin/200 bin TL’lik CNC tezgahlarinin kalifiye eleman olmadig: i¢in iiretim
stirecine dahil edilemedigine sahit olunmustur. Bu noktada bir diger sorun da bdlgenin cografi
konumu, sosyal kiiltiirel etkinliklerin olmayis1 vb. kalifiye elemanlar1 cezp edecek

imkanlardan yoksun olusudur.

4.2.2. Mekan Darhgi

Sektoriin faaliyet gosterdigi kasabalar (Huglu ve Uziimlii) daglik bir cografi yapiya
sahiptir. Gegmisten bugline sektorde faaliyet gosteren firmalar disinda yeni kurulmasi
diistintilen firmalar icin arazi sikintist mevcuttur. Bolgedeki ormanlik alanda faaliyet
gosterilmesi yasal olarak miimkiin degildir. Bu ylizden sektorde faaliyet gdsteren iireticileri de
bir araya getirecek ve Beysehir de ilk olacak bir sanayi sitesinin kurulmasi talep edilmektedir..
Bu konuda silah sanayi iireticilerine yer gosterilmesi, burada kurulacak sanayi sitesinde
faaliyet gosterecek tireticiler i¢in altyapi ¢alismalarinin hazirlanmasi beklenmektedir. Bolgede
vasfinl yitirmis orman alanlarin sektdriin yeni firmalarina tahsisi ile sorunun 6nemli bir
kisminin ¢6ziimii miimkiindiir. Fakat bunun i¢in yasal diizenlemeye ihtiya¢ vardir. So6z
konusu sorun, bu yil igerisinde bdlgeyi ziyaret eden Milli Savunma Bakani Ismet Yilmaz’a da

iletilmis olup, konu meclis gliindemine de tasinmis, fakat bugiin itibariyle bir alinamamastir.

4.2.3. Enerji Diizensizligi

Sektorde faaliyet gosteren firmalar {irtinlerini agirlikli olarak ABD ve AB iilkelerine
thrag etmektedir. Dolayisiyla alinan sipariglerin zamaninda teslim edilmesi firmalarin
giivenirliligi ve sozlesmelerde yer alan teslim sartlarinin yerine getirilmesi agisindan son
derece Onemlidir. Bolgede dogalgaz mevcut olmayip, sektdr enerji ihtiyacini elektrikten
karsilamaktadir. Ancak gerek Huglu gerekse Uziimlii’de hemen hemen her yil yaz aylarinda
senelik bakimlar yapilsa da (ki bu bakimlar sirasinda elektrik kesintileri olmakta) kis
aylarinda oOzellikle yagislarin yogunlastigi donemlerde meydana gelen kesintiler sektorii

olumsuz etkilemektedir.
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4.2.4.Is1 islem Unitesi

Isil islem; kati haldeki metalik malzemelere veya alasimlara belirli 6zellikler
kazandirmak amaciyla bir veya daha ¢ok sayida, yerine gore birbiri pesine zamanlanarak
uygulanan 1sitma ve sogutma islemleri olarak tanimlanmaktadir (Savaskan, 1999). Uretilen
tiifeklerin 1s1l islemeleri i¢in firmalar basta Konya ve Bursa olmak iizere farkli sehirlerden bu
ihtiyaglarin1 karsilamaktadirlar. Seri imalatta iiretilen parcalar arasinda kalite bakimindan fark
miimkiin oldugunca az olmalidir. Bu baglamda 1sil islem iinitesi, sektdr icin temel
ihtiyaclardan biridir. Bu iinite ile iirinlerde en fazla zorlanmaya maruz kalan pargalar olan
namlunun arka kisminda bulunan fisek yuvasi, tetik ve kilit mekanizmalarinda meydana
gelecek hasarin en aza indirilmesi miimkiin olacagindan son derece énemlidir. Unitenin satin
alinmasi i¢in bilyiik firmalarinin tamaminin maddi biitgeleri yeterli olmasi karsin iinite tek tek
her bir firma i¢in maliyet dengesi agisindan oncelikli degildir. Ancak uluslararasi piyasalarda
yabanci firmalar ile miicadele eden yerli tiifek imalatcilarinin kalite seviyelerini iist diizeyde
tutmalart gerekliligi géz Oniine alindiginda bolgedeki tiim firmalara hizmet verebilecek bir
tinitenin kurulmasi hem iinite sahibi agisindan hem de sektoriin verimliligi acisindan oldukca
onemlidir. Isil islem iinitesinin yani sira lazer kesim ve kalip makine ve ekipmanlar1 da bolge

acisindan eksikligi hissedilen diger bir sorundur.

4.2.5.1sci Degisimi

Bolgede issizlik gibi bir sorun olmamasinin yaninda sektdrde calisacak her diizeyde
eleman ihtiyaci da beraberinde firmalar arasinda sorunlara yol agan is¢i, usta ve en dnemlisi
kalifiye eleman (basta CNC operatorii) olmak iizere degisimler olmaktadir. Firmalar arasi
rekabetin bir sonucu olarak ortaya ¢ikan is¢i ve kalifiye eleman degisimlerinin yani sira
ozellikle ¢ok kiigiik isletmelerin ( birkag CNC tezgahi alip fason liretim yapan) yetismis
kalifiye elemanlar1 mevcut isyerlerindeki iicretin daha fazlasini vererek transfer etmeleri en
sik karsilagilan ve zaman zaman firmalar1 zor durumda birakan sikintilar arasinda yer

almaktadir.

4.2.6.Krom Kaplama Tesisinin Aritma Problemi
Cevre gilivenligi ve dogal yasamin siirdiiriilebilirligi acisindan olduk¢a 6nemli bir yere
sahip olan aritma islemlerinin sektérde faaliyet gosteren tiim firmalar1 kapsayacak sekilde

yayginlagmas1 gerekmektedir.
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4.2.7.Teknik Resim

Firmalarda iiretilen her par¢anin gorevini yapabilmesi i¢in, sekil, 6l¢ii, ylizey durumu,
malzeme, 1s1l iglemler, vb. bilgiler bakimindan iiretim ve montaj dahil olmak tizere bir¢ok
asamada pargalar hakkinda bilgi sahibi olan, resmi ¢izebilen ve ¢izilmis resmi okuyabilecek
elemanlara ihtiya¢ vardir. Bu anlamda 6zellikle meslek yiiksek okulunun daha aktif rol almasi

elzemdir.

4.2.8.Mesleki Egitim

Bolgede bulunan endiistri meslek lisesi ve Meslek Yiiksek Okulu’nda basta av tiifegi
olmak tizere silah iiretimi programina odakli boliimler mevcut degildir. CNC program
operatorliigii basta olmak iizere sektore yonelik teknik resim, graviir, isleme ve kakmacilik vb.
boliimlerin eksikligi hissedilmekte yani sira egitim kurumlar ile sektdr arasinda yakin
igbirligine ihtiya¢ duyulmaktadir. Sektoriin ihtiyag¢ duydugu alanlarda egitimin yeniden
planlamasi gerekliligine ek olarak 6grencilerin bizzat sektdrde faaliyet gosteren isletmeler de
stajina agirlik verilmesi elzemdir. Egitim ile sektor arasindaki bu koordinasyon eksikligi
bolge acisindan birinci derecede 6nemli olup, sektoriin genel anlamda iiniversite ve diger
egitim kurumlan ile iliskisi de yok denecek kadar azdir. Nitekim gerek bolgenin gerekse
sehrin gelismesine ve ihracatina katki saglamasina karsin bugiine kadar bolgede faaliyet
gosteren sektdre ve sektorlin sorunlarina iliskin bir akademik tez bile mevcut degildir.
Sektoriin yeni teknolojileri -kendisinde olmayan teknolojileri 6grenip 6ziimseyebilmesi; bu
teknolojinin biitiin ekonomik faaliyet alanlarina yayilmasini saglayabilmesi; dahasi, edindigi
teknolojiyi bir iist diizeyde yeniden {liretme/gelistirme yetenegini kazanabilmesi ve gelistirdigi
teknolojiyl yeni iirlinlere, yeni iiretim yontemlerine doniistiirebilmesi i¢in bu igbirliginin
saglanmasi son derece elzemdir. Inovasyon siireci olarak tanimlayabilecegimiz bu siireg,
aslinda, bugiiniin terminolojisi ile ve biraz da basitlestirerek soylersek, bilginin ekonomik bir
faydaya doniistiiriillmesi demektir ve giiniimiiz diinyasinda ayakta kalabilmek ve kurumsal

kapasiteyi gelistirmek acisindan gereklidir.

4.2.9.CIP ve SAAMI’den Akredite Edilmis Bir Test Laboratuarinin Eksikligi

Rekabetei, global diinya pazarlarinda, kiiresellesen ekonomilerde basarili olabilmek
icin, rakip isletme ve iilkeler bazinda asgari diizeyde sahip olunan bir Kalite Giivence
Sistemleri gelistirilmekte, geleneksel sistem ve diisiinceler terk edilerek, cagdas kalite
diisiincesi ve yoOnetimi igletmelerde hakim olmaktadir. Giinlimiizde uluslararas1 pazarlarda

bircok tilke kendi iilkesinin sinirlart igine girecek olan mal ve hizmetlerde c¢esitli kalite
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belgelerini sart kogsmaktadir. Bu anlamda sektor i¢in en onemli belgelerden ikisi olan ve hem
ihracat oranina hem pazarlama imkéanina katkida bulunan CIP ve SAAMI’nin TSE tarafindan
kurulmas1 bolgedeki iiretimin standardinin yiikselmesi ve ihracatta karsilasilan birgok
problemin agilmasi ag¢isindan sektor i¢in elzemdir. Bu yolla sadece ihracat oranlari
artmayacak ayni zamanda sektor iiretim kalitesini ve kurumsal kapasitesini gelistirme imkan

ve istidadint edinecektir.

4.2.10.Devlet Tesvikleri ile Ilgili Bilgi Eksikligi

Sektorde dikkati ¢ceken en temel eksiklerden biri gerek biiylik capli gerekse orta ve
kiigiik ¢apl isletmelerde AR-GE yardimlari, g¢evre maliyetlerinin desteklenmesi, pazar
aragtirmasi destegi, yurt dis1 ofis-magaza agma, isletme ve marka tanitim faaliyetlerinin
desteklenmesi, yurt i¢i ve yurt dis1 uluslararasi nitelikteki ihtisas fuarlarna iliskin yardimlar,
egitim yardimi, ihracat destekleri, yatirnmlara saglanan destekler vb. konularda yasanan bilgi
eksikligidir. Bu noktada iki husus 6n plana ¢ikmaktadir. Ilki firmalarin tanitim, pazarlama,
AR-GE, ihracat gibi alanlarda profesyonel bir departmanlarinin bulunmayisidir. Dolayistyla
tesvikler konusunda yeterince bilgi sahibi olunamamaktadir. Yani sira sanayi ve ticaret
odalari, KOSGEB gibi kurumlarinda firmalar1 yeterince bilgilendirmedigi kanisi olusmustur.
Bir diger problem de sektdriin faaliyet gosterdigi alana iligkindir. Maalesef silah sektorii diger

sektorler gibi her tesvikten yararlanamamaktadir.

4.2.11.Silah Reklaminin Tiirkiye'de Yasak Olmasi

Silahlarin ve iiretici firmalarin isim, marka veya alametleri kullanilarak her ne suretle
olursa olsun reklam ve tanitiminin yapilamayacagi, bu silahlarin kullanilmasin1 6zendiren
veya tesvik eden kampanyalar diizenlenemeyecegine iliskin yasal diizenleme sebebi ile
reklam ve tanitima izin verilmemesi de sektoriin bir bagka sorunudur. Av silahlarinin
reklamina izi verilmesine iligskin yasal diizenleme yapilmasi ile ilgi olarak konu meclis
giindemine de taginmistir. Yan1 sira medyanin “pompali dehgeti” gibi haberlerle kamuoyunu
olumsuz etkilemesi de bir diger sorundur. Medyanin av tiifegi kullanilarak ya da av tiifegi
kullanilmasa bile bireysel bazi suglari sunus bigimi ve bu sunumun haberi izleyen bireyler

tizerinde biraktig1 olumsuz etkinin bedelini yine sektor 6demektedir.

4.2.12.0rtak Hareket Edebilme Kiiltiiriiniin Gelismemesi
Bolgede faaliyet gosteren firmalar arasi igbirligi ve ortak yatirnm imkanlar1 neredeyse

yok denecek kadar az olup, isbirligi ve ortak yatinm imkan1 da ¢ok miimkiin
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gorlinmemektedir. Bolgedeki tim firmalarin hemen hemen tam kapasite ¢aligsmasi, iiretilen
mallarin birgogunun iiretilmeden Once alicisinin hazir olmasi kisacasi firmalarin belli bir
doygunluga sahip olmalari, her birinin zaten ¢ok yogun calistyor olmasi, kendi yagiyla
kavrulmanin en uygunu olacagi goriisii ve buna ek olarak firmalar arasi rekabet, is¢i ve
kalifiye eleman transferleri sebebiyle ortaya ¢ikan gerilim, fason flretim, dedikodu wvb.
sebepler soz konusu yakinlagsmalart ve birliktelikleri bir ihtiyag olarak gormeyi
engellemektedir. Yapilan goriismeler esnasinda ifade edilen “biz ancak pompali tiifege yasak
geliyormus denildiginde bir araya gelebiliyoruz” ifadesi de mevcut durumun en net ifadesi

niteligindedir.

4.2.13.TS 870 Standartlar:

TS 870'de yivsiz-setsiz av tiifeklerinin tanimindan baska, pargalarin imal, dlgli ve
dayaniklilik standartlar1 da belirlenmekte, standart kapsamina giren mali iiretenlerin ve
satanlarin, standart hiikiimlerine uymalar1 gerektigi de belirtilmektedir. Bu baglamda teknik
baz1 hususlarda firmalarin imalat ve satigla ilgili yasal diizenleme ve degisiklik talebi

mevcuttur.

4.2.14. OTV’nin Yiiksek Olmasi

Av tiifekleri igin daha &nce uygulanan yiizde 6, 7 OTV oraninin yiizde 20 seviyelerine
yiikseltilmesi nedeniyle sektor ciddi anlamda sikinti yasamaktadir. Yapilan goriismelerde
iireticiler, OTV'nin bile KDV'sini ddediklerini belirtmistir. Liiks tilketim mallar1 arasinda
gosterilen av tiifeginde ylizde 60'lara yaklasan vergi uygulamalar1 sebebiyle sektérde kayit
dis1 islemlerde de artis gdzlemlenmektedir. OTV'nin kaldirilmasi ya da ¢ok makul seviyelere
indirilmesini talep eden sektor temsilcileri bu sikintinin agilmasi igin yasal girisimlerin 6nemli
oldugunu vurgulamaktadir. Hafif silah pazarinda seslerini daha ¢ok duyurabilmek ve daha
fazla ihracat hedefine ulasabilmek icin silah sektdriine getirilen OTV nin firmalar igin biiyiik

bir engel teskil ettigi hususu tiim firmalarin ortak goriistidiir.

4.2.15.Yivli Silah Uretimi

Ulkemizdeki yasal diizenlemeler sebebiyle silah sektoriinde halen yivsiz av tiifegi
dretimi yapilmaktadir. Yivli silah tretimi i¢in gerekli teknik alt yapiya sahip olan bolge
ireticileri yivli silah tiretimine izin verilmesi halinde hem ihracatta ciddi bir biiyiime hem de
savunma sanayinin hafif silah iiretimine 6nemli katkilar saglanacagini ifade etmektedirler.

Gerekli malzemelerin temininde kendilerine firsat verilmesi durumunda Turk Savunma
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Sanayi'nin ihtiyaglarini kolaylikla karsilama kapasitelerinin oldugunu belirten silah {ireticileri,
yivli tiifek tiretimi i¢in bdlgedeki iireticilere izin verilmesi gerektigini ifade etmektedirler. Bu
yolla bolgenin ihracati da artacak olup, hem sektore genigleme imkani verecek, hem de

bolgemizin ekonomik refah diizeyine katkida bulunacaktir.

4.2.16.Fason Uretim

Bolgede fason iiretimin iki farkli boyutu vardir. ilki biiyiik firmalarin yurt disindaki
(Wesson, Breda, Marocchi, Verney Carron, Weatherby, Mossberg gibi) diinya markalar1 i¢in
gerceklestirdigi tiretim digeri ise kiigiik ¢apli firmalarin diger firmalarin ismini kullanarak
gerceklestirdigi tiretimdir ki, ilki markalagsma Oniinde bir engel teskil ederken ikincisi hem
firmalar aras1 sorunlara hem {iretilen tirlinlerin dis pazarda marka ve fiyat kaybina ugramasina
sebep olmaktadir. Uziimlii beldesinde faaliyet gosteren Sipahiler Silah Sanayi Y®onetim
Kurulu Bagkani1 Bekir Sipahi “diinyadaki fason tiifek iiretiminin yiizde 10'unun Tiirkiye’de
yapildigini, Ortadogu pazariin yiizde 80'nin, Kuzey Afrika pazarinin yiizde 50'sinin, Orta
Asya pazarinin yiizde 20'sinin ve ABD pazarinin da yiizde 10'unun Tiirk silah firmalarinin

elinde oldugunu” belirtmistir.

4.2.17. Markalasma

Halen yivsiz av tiifegi imalatinin yapildigi Beysehir Ilgesi Huglu ve Uziimlii
kasabalarin faaliyet gosteren silah firmalar1 diinyanin her kitasina av tiifegi ihracati
gerceklestirmektedir. Bolgede, Huglu, Uziimlii, Torun, Kral, Sipahi, Aytemiz vb. bilinen
markalar olmasma karsin bu markalar, ingiliz Holland & Holland, Purdey & Sons, WR;
Alman Merkel, Krieghoff |, Mauser; Italyan Perazzi, Piotti, Famars, Bertuzzi; Amerikan
Winchester, Smith&Wesson gibi diinya markalari ile rekabet halinde degildidir. Sektor, daha
alt segmentte yer almaktadir. Ureticilere gore gerek iiretim gerekse miisteri portfoyii itibariyle
sektoriin dogru yerde oldugu diisiiniilmektedir. Firmalarin orta ve uzun vadeli planlar yapma
noktasinda ciddi eksikleri gézlemlenmis olup, bir¢ogu mevcut durumun yeterli oldugunu
belirtmistir. “kii¢lik olsun, benim olsun” anlayisinin olduk¢a yaygin olusu da dikkati ¢eken bir
diger husustur. Yapilan goriismelerde bolgedeki firmalarin bir araya gelmesi ile
olusturulabilecek ortak bir markanin (bir araya gelme kiiltiiriiniin gelisememesi basligindan da

anlasilacagi lizere) suan i¢in miimkiin olmadig da goriilmistiir.


http://www.istenhaber.com/dunya/amerika/
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4.2.18.Yurt i¢i Ve Yurt Disi Fuarlara Katihm

Uluslararasi ticaretin ¢ok hizli bir sekilde gelistigi glinimiizde ve fuarlarin 6nemi de
vazgecilmez bir sekilde artmaktadir. Fuarlar, iiriinlerin teshiri, yeni {iriinlerin goriicliye
¢ikmasi, firmanin pazardaki durumunun ve rekabet sansinin yeniden saptanmasini saglamasi,
iiretmis oldugumuz firiinleri ulusal ve uluslararasi platformlarda tanitma olanagi sunmasi,
ticari iligkilerin gelistirilmesi, potansiyel miisterilere ulagsma imkani, miisteri analizinin
yapilarak miisteri gereksinimlerinin 6grenilmesi, katilimcilarla yiiz yiize goriigme imkani ve
ortaklik anlasmalarina zemin hazirlamasi, fuara katilan firmalarin {rettikleri {riinleri
degerlendirme firsat1 vermesi, firmalarin ziyaretgilerin géziinde olumlu bir imaj kazandirmasi,
miisteriyi ayagina getirmesi sebebiyle yerinde ziyaret etmenin yiiksek maliyetlerinden ve siire
kaybindan tasarruf saglamasi vb. birgok alanda firmalara katki saglamaktadir. Ancak bolgede
faaliyet gosteren firmalarin gerek fuarlara katilimi gerekse fuarlardan verimli bir sonug
aliabilmesi i¢in gerekli bazi temel hususlar1 goz ardi ettikleri goriilmektedir. Her seyden
once lretiminin biiyiik bolimiinii ihra¢ eden bir sektdr olmasi sebebiyle firmalarin oncelikle
yurt dig1 fuarlara katilimi elzem olsa da bu oran birka¢ firmayr gegmemektedir. Bunun en
temel sebebi yurtdisi fuar harcamalarinin olduk¢a maliyetli olmasidir. Yapilan harcamalari
esas itibariyle iki kategoride toplanmaktadir. Birincisi, bu fuarlara katilmak icin yapilan yol,
konaklama, iase, pasaport ve benzeri harcamalardir. Bunlarin firmalarin kendi biinyeleri
i¢inde karsilanmas1 miimkiindiir. Ikincisi ise, bu fuarlarda sergilenecek iiriinler i¢in yapilan
harcamalardir. Ornegin fuar standi almmasi, diizenlenmesi ve benzeri harcamalardir ki bu
konu firmalar i¢in olduk¢a biiylik maliyetler getirmektedir. Firmay1 fuarda one ¢ikarabilmek
icin 1y1 planlanmis ve hazirlanms, yeri ve kurumsal kimligi dogru tespit edilmis, kisaca fuarin
tim olanaklarindan faydalanma imkani sunan bir sunum 70 80 bin dolar1 bulmaktadir ve
burada en biiyiik maliyeti stant kiralar1 olusturmaktadir. Burada bir diger problemde daha
once de vurgulandig: iizere firmalarin verilen desteklerin biiyiik bir boliimiinden habersiz

olmalaridir.

4.2.19.El Isciliginin (Ozel Uretimin) Mevcut Durumu

Av tiifegi tretiminde el kundagi ve dipgigin metal ve ahsap aksamlarina islenen
graviirler tiifege adeta sanat eseri kimligi kazandiran siislemeler ortaya ¢ikarmakta ve degerini
kat kat artirmaktadir. Tiifegin metal ve ahsap kismina kabartma, kakma, isleme, sedef dokme
vb. yoluyla ii¢ boyutlu graviir ve figiir islemeler el isciliginin 6n plana c¢iktigi alanlardir.
Diinyaca iinlii markalarin iirettigi ve 150-200 bin dolar fiyat bigilen tiifeklerin en ayirt edici

ozelligi teknik tasarim ve iizerlerindeki islemelerdir. Burada sektor agisinda iizerinde
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durulmasi gereken {iic temel husus vardir. Ilki sektdriin neredeyse tamamma yakini
fabrikasyon {iretim gerceklestirmekte dolayisiyla seri iiretimde el islemeye yer
verilmemektedir. Nitekim av tiifegi firmalarinin yurtdisina gonderdigi modeller arasinda 6zel
iscilikler hari¢ genelde graviir islemesi olan silahlar bulunmamaktadir. Ikincisi islemenin
(6zellikle de ii¢ boyutlu graviir islemelerinin) maliyetinin yiiksek olusudur ki, bu durum gerek
ic gerekse dis pazarda hitap edilen kesim acisindan rekabet kosullarini olumsuz
etkilemektedir. Uciincii husus ise s6z konusu islemeleri (6zellikle {ic boyutlu islemeleri)
yapabilecek usta bulmakta cekilen gii¢liiktiir.nitekim Bu sanat kiigiik yaslarda ¢irakliktan
baslayarak ogrenilmekte, daha da onemlisi sektorde hizla gelisen makinelesmeye karsisinda
ayakta tutabilme imkani gittik¢e azalmaktadir. Genglerin bu meslekte gelecek gormemesi yeni

graviir isleme ustalar1 yetismesinin Oniinde en biiyiik engeli olugturmaktadir.

4.2.20.AR-GE Yatirinmlar:

AR-GE en genel anlamda bilim ve teknolojinin gelismesini saglayacak yeni bilgileri
elde etmek veya mevcut bilgilerle yeni malzeme, iiriin ve araglar iiretmek, yazilim tiretimi
dahil olmak {lizere yeni sistem, silire¢ ve hizmetler olusturmak veya mevcut olanlari
gelistirmek amaci ile yapilan diizenli ¢alismalar1 kapsamaktadir. AR-GE terimi {i¢ faaliyeti
kapsamaktadir:

Bunlar, temel arastirma, uygulamali arastirma ve deneysel gelistirme. Temel
arastirma, goriiniirde herhangi bir 6zel uygulamasi veya kullanimi bulunmayan ve oncelikle
olgu ve gozlemlenebilir gerceklerin temellerine ait yeni bilgiler edinmek i¢in yiiriitiilen
deneysel veya teorik ¢alismadir.

Uygulamali Arastirma da yeni bilgi edinme amaciyla yiiriitiillen 6zglin arastirmadir.
Bununla birlikte uygulamalr arastirma, oncelikle belirli bir pratik amag veya hedefe yoneliktir.

Deneysel gelistirme, arastirma ve/veya pratik deneyimden elde edilen mevcut bilgiden
yararlanarak yeni malzemeler, yeni iirlinler ya da cihazlar iretmeye; yeni siirecler, sistemler
ve hizmetler tesis etmeye ya da halen iiretilmis veya kurulmus olanlar1 6nemli Olclide
gelistirmeye yonelmis sistemli calismadir. ARGE kavrami hem AR-GE birimlerindeki
diizenli AR-GE'yi, hem de diger birimlerdeki diizenli bir sekilde olmayan ya da ara sira
yapilan AR-GE faaliyetlerini kapsamaktadir.

Bu anlamda tasarim ve teknoloji gerektiren bir sektor olmasi hasebiyle gerek mevcut
triinleri gelistirerek, daha iyi, Kaliteli ve ucuz iiretim maliyetli Griinler elde ederek pazarda
s0z sahibi olmak gerekse bu siiregte tamamen yeni bir iirlin elde etmek amaciyla olsun AR-

GE son derece onemlidir. Nitekim isletmelerde yenilikler firmalarin AR-GE departmanlari
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icinde siirdiirilmektedir. Dolayisiyla sektorde yetkinlesebilmek, kurumsal kapasiteyi
gelistirebilmek, kiiresel ve bolgesel siiregler karsisinda kendi konumunu belirleyebilmek,
sektdrde s6z sahibi olabilmek, yani sira ulusal inovasyon sistemine katki da bulunmak AR-GE
ile miimkiindiir. Ancak sektoriin mevcut durumuna bakildiginda, higbir firma da profesyonel
olarak olusturulmus bir AR-Ge birimi mevcut olmayip, buna iliskin 6zel bir biitce de
ayirmadigi goriilmiistir. AR-GE daha cok giiniibirlik gelismeler karsisinda gergeklestirilen
istisare toplantilarindan ibaret bir faaliyet olarak algilanmaktadir. Bu sebeple AR-GE
faaliyetlerinde ¢alisan, alaninda uzman personel ile nitelikli destek personeli ve AR-GE
faaliyetlerinin bilimsel ve teknik yanlarinin planlanip yonetilmesi, izlenip degerlendirilmesi

ve desteklenmesi ile ugrasan bir departman mevcut degildir.

4.3.Sektorde Pazarlama Sorunu

Sinirlarin ortadan kalktigi, diinyanin tek bir pazar haline geldigi gilinlimiiz rekabet
kosullarinda igletmelerin bagarisi, pazarlama faaliyetlerindeki etkinlik ve verimlilige baglidir.
Pazarlama faaliyetleri ise, miisteri ihtiyaglari, biitiinlestirilmis pazarlama ve karlilik {izerine
kurulmustur. Pazarlamanin Onemini anlamayan isletmeler, ancak biiylime hizlarinin
yavaslamasi, rekabetin artisi, satiglarin azalmasi ve pazarlama giderlerinin artis1 gibi

durumlarda bu faaliyetlere agirlik vermeye baslamaktadirlar (Coroglu, 2002, s.3).

Gilinlimiizde pazarlama, iiretim 6ncesi baslayan, satis sonrast da devam eden faaliyetler
biitiiniidiir. Uretim 6ncesi ¢esitli arastirmalarla pazar arastirmasi yapilir, tiiketici istek ve
ithtiyaclar1 saptanir ve bu calismalar sonucu elde edilen bilgilerle pazarlama programi
hazirlanir. Daha sonra iiretim programi belirlenir, uygulamaya gecilir ve satisla birlikte tim
pazarlama faaliyetleri kontrol edilir. Elde edilen bilgiler pazarlama aracilifiyla tekrar

isletmeye aktarilir. (Yiikselen, 1994, s.12).

Pazarlama sorunu bashigmin zihinlerde olusturdugu ilk tasavvur genelde iiretilen
mallarin pazarda yeteri kadar tanitilamamasi sebebiyle alict bulamamasina doniik bir imgeye
sahip olsa da sektor i¢in durum tam tersidir. Yukarida da ifade edildigi lizere sektoriin lirettigi
mallar1 satamama gibi bir probleminin olmamas1 bir yana lretilen mallarin tamami siparis
iizerinedir. Hatta baz1 firmalar siparis yogunlugu sebebiyle zor zamanlar bile yasamaktadir.
Bu durum pazarlamay1 bir gereklilik olarak goérmenin 6niindeki en biiyiik engeldir. Nitekim
birkag biiylik firmanin disinda sektoriin neredeyse tlimiinde bir pazarlama departmani mevcut

degildir. Isletmelerin biiyiik cogunlugunun aile sirketi olmasi sebebiyle pazarlama faaliyetleri
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de daha ziyade bu konuda egitimi ve uzmanhi@ olmayan aile bireyleri tarafindan
yiiriitiilmektedir. Bunun disinda biiyiikk firmalar yurt disindaki tamitim ve pazarlama
faaliyetlerini anlagsmali olduklar1 distribiitorler araciligiyla yiirtitiirken daha kiiciik isletmeler
agirlikli olarak ilgede bulunan daha once sektorde calismis, sonra kendi isyerini kurmus
(alanin uzmani olmaktan ziyade dil biliyor olan) kiiciik c¢apli pazarlama sirketleri ile

caligmaktadir. Ayrica internetten yararlanma oranlari da son derece diistiktiir.

Bu baglamda sektoriin pazarlama sorunu daha ziyade pazarlama algisina ve yeni

rekabet kosullarinda degisen pazarlama stratejilerine iliskindir.

Buna gore sektorde faaliyet gosteren firmalarin biiyiik bir kismi, pazarlamayi liretime
yOn veren satis ve satis sonrasi etkinlikleri kapsayan bir ara¢ olarak degil de, satisla es anlamli
olarak algilamaktadir. Oysa pazarlama ve satis kavramlari birbirinden ayrilmali "tiiketici
odakli ¢alisma" tizerinde yogunlasilmalidir. Firmalar pazarlama olanaklarini aragtirmaktan
uzaktir. Yani firmalarin bir pazarlama stratejileri mevcut degildir. Bu durum, programsizlik ve

plansizliga sebep olmakta ve pazar paylari ve markalasma imkanlar1 daralmaktadir.

Firmalar genelde aile isletmeleri olduklar1 i¢in yoOnetimleri isletme sahip ya da
ortaklarinca istlenilmektedir. Yoneticiler, genel olarak yatinm kararlarm kisisel
deneyimlerine ya da yiizeysel olarak yaptiklar1 bir piyasa aragtirmasina dayanarak verdikleri
icin isletmeler stratejik hedef ve yOnetim politikalarindan yoksundurlar. Giinlimiizde ise
rekabette basarili olabilmek igin isletmenin tiiketici odakli kaliteli mal ve hizmet tiretmeleri

kacinilmaz hale gelmistir.

Pazar arastirmalarina gereken Onemin verilmemesi, Ozellikle uluslararasi pazarlara
acilma siirecinde firmalarin olumsuz yonde etkilenmelerine ve sonugta basarisiz olmalarina
neden olmaktadir. Ayrica firmalar, yukarida da vurgulandigi {izere tanitimlarini saglayacak
reklam yapabilme imkanindan da yoksundurlar. Yani sira iiretim orneklerinin teshir ve

sergilenmesinde ¢esitli zorluklarla karsilagmaktadirlar.

Yeterli bir pazarlama bilincine sahip olmayan firmalarin ¢ekindikleri en 6énemli konu,
dis pazarlardaki rekabet kosullaridir. Birkag biiyiik isletme disinda firmalarin gogunun, gerek
standart, gerekse de kalite bakimindan yeterli rekabet giiciine sahip olmamalari, dis pazarda

sorunlara sebep olmaktadir.
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Bolgede pazarlama konusunda en temel sorun, firmalarin ¢ogunlukla baska markalar
icin fason {iretim yapmalaridir. Bu durum pazarlama konusunda firmalar1 daha gevsek ve
ilgisiz olmaya itmektedir. Ancak bu tiretim bi¢imi, dogrudan ve dolayli olarak bazi sorunlar
yaratmaktadir. Mesela kriz donemlerinde fason {iretim yapilan markalarin daralmaya gitmesi
ya da iiretimi durdurmasi ireticiler i¢in en biiyiik tehlikelerden biridir. Ayrica fason iiretim
sebebiyle hem yeni iiriin gelistirme fonksiyonu olumsuz etkilenmekte hem de markalasmanin

oniine gegilmektedir.

Firmalarda pazarlamaya iliskin ikinci temel sorun ise, yoneticilerin genel olarak
isletme sahipleri olmasi hasebiyle tiim sorumluluklarin da ayni kisi de toplanmasidir. Bu
nedenle ayri bir pazarlama uzmanina gerek duyulmamaktadir. Bu gorev isletme sahibince
yerine getirilmeye ¢alisilmaktadir. Genel olarak firma sahipleri pazarlamaya iligkin 6grenim
gormiis ya da egitim almis kisiler olmadiklarindan pazarlama fonksiyonunun 6nemini
anlamamakta ve bu konuda yeterince arastirma yapmamaktadirlar. Bu nedenle pazarlama
olanaklarindan da yeterince yararlanamamaktadirlar. Bunun yaninda daha ziyade ihracat
yapan bu firmalarin dis pazarlarla ilgili arastirma yapmay1 ihmal etmesi ya da arastirma yapan
ve bunlar1 kullanima sunan kuruluslardan da istifade etmedikleri gériilmistiir. Bu nedenle
firmalar arastirma yapmaya yonlendirmenin yaninda hi¢ olmazsa bu kuruluslara ¢aligmalari
konusunda bilgi vermek onemlidir. Firmalara, ¢esitli arastirma ve danismanlik hizmeti

yliriiten kuruluslardan yararlanmalari i¢in tesvik etmekte faydali olacaktir.

Sik¢a goriilen bir diger sorun da yabanci dil sorunudur. Uriinlerini daha ziyade yurt
disina ihra¢ eden sektdrde salt yabanci dil biliyor olmak pazarlama i¢in yeterli goriilmektedir.
Opysa iiriinlerini uluslararasi piyasalarda pazarlayan firmalar igin sektore iligkin terminolojiyi,
pazar sartlarini, markalama, ambalajlama, Uriinii kullanmaya ya da monte etme, garanti
bilgisi, dagitim kanallarinin tiyeleriyle olan iligkiler ve promosyon gibi ¢esitli faaliyetlerden
ve uygulamalardan haberdar olmak son derece Onemlidir. Bu sorun ancak, ihracat ve
pazarlama konularinda deneyimli ve buna ek olarak yabanci dil bilen nitelikli elemanlarin

istihdam edilmesi ile asilabilir.

Bilindigi iizere isletmelerin, ozellikle de KOBI’lerin, uluslararasi pazarlarda mal
satmalar1 oldukga zor bir siirectir. Ister biiyiik, ister kiiciik ve orta dlgekli olsun, isletmeler
diisiik performansta calisiyorlarsa, yeni pazara yeteri kadar ulasamiyorlarsa, iiriin ve hizmet

kalitesi diisiik ise, tahminlerinde siirekli yaniliyorlarsa, maliyete uygun iiretim yapamiyorsa,
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boyle bir durum yonetimde c¢esitli sorunlarla karsi karsiya bulunduklarini gostermektedir.
Bolgedeki firmalarin pazarlama sorunlarinin ¢oziimiinde kooperatiflesme bir ¢6ziim yolu
olarak oOnerilebilir. Pazarlama kooperatifleri, vergi muafiyeti veya kredi vermek i¢in dncelik
saglama yolu ile tesvik edilmelidir. Ancak bu tek basina yeterli degildir. Ayrica, maliyeti
firmalarin 6deyebilecegi tutarda olmak kosulu ile pazarlama arastirmalar1 yapan bdlgesel
aragtirma servisleri olusturulmalidir. isletmeyi yonetenlerin arzu ettikleri mal ve hizmet
iiretmek yerine, mevcut ve potansiyel miisterilerin beklentilerine cevap verebilecek nitelikte
mal ve hizmet {iretmelidirler. Firmalarin yararlanabilecekleri bilgi bankalar1 kurulmalidir.
Boylelikle, yurt i¢i ve yurt disindan gelen bilgiler firmalara kolayca ulastirilabilecektir.
Benzer sekilde firmalarca tiretilen mal ve hizmetleri diinya Ol¢eginde tanitabilecek,
pazarlayacak, gerektiginde bunlar adina yurt icinde veya diginda biiyiikk capli ihalelere
girebilecek, tam bir bilisim agina sahip, biiyiik Olgekli pazarlama kuruluslarna ihtiyag
vardir. Boyle bir oOrgiitlenme, bu kuruluslarin dis pazarlara acilmasina oldugu kadar,

iirettikleri mal ve hizmetlerde belirli kalite normlarina ulasmalarina da yardimci olacaktir.

Tiirkiye ve diinya pazarlarinda, satis potansiyeli s6z konusu tiifekler hakkinda gerekli
bilgilerin saglanmasi ve bu dogrultuda tesvik programlarinin uygulanmasi gerekmektedir.
Ayrica, diinya piyasalarindaki yogun rekabet géz oniine alindiginda, franchising sisteminin
firmalarin pazarlama sorunlarina biiyiik 6l¢lide ¢6ziim olabilecegi diisiiniilmektedir. Bu sistem
sayesinde firmalar tek baslarina altindan kalkamayacaklari teknolojilere sahip olma, iicretsiz
egitim hizmeti saglama, promosyon hizmetlerinden yararlanma ve yeni gelistirilmis bir {iriine
sahip olabilme sansini elde etmektedir. Bu sistemle firmalara bilgi ve deneyim aktarilmakta ve

firmalarin uluslararasi pazarlardaki rekabet sanslari artmaktadir.

4.4. Huglu’da Av Tiifegi Uretimi

Konya ilinin Beysehir ilgesinin sirin bir kasabasi olan Huglu, Beysehir'e 32km.
Konya'ya 126km. uzaklikta, Toroslar iizerinde 1410m. yiikseklikte, kayalik ve tarima miisait
olmayan bir cografi konuma sahiptir. Yaygm goriise gore 1800'li yillarda Giiney Dogu
Anadolu’dan gelen Yériiklerce kurulmustur. Iklim ve cografi sartlardan dolayr tarimsal
faaliyetler yetersiz kalmis ve Balkan savasindan sonra tiifek tamiri ve imalatina baglanmistir.

Bugiin 650 ye yakin ortagi ile 50 fazla iilkeye kendi markasi ile silah ihra¢ eden Huglu
Av Tifekleri Kooperatifi'nin yami sira irili ufakli bircok isletme ve fabrikada iiretim

yapilmaktadir. Bolge insanin istihdami ve refahinin saglanmasinda merkezi noktada yer alan
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sektor, her gecen giin daha da biiylimektedir. Huglu da sadece tiifek degil, medikal sektoriine

yonelik hassas parcalar da imal edilmektedir.

Huglu’da halihazirda av tiifegi treten 12 isletme bulunmaktadir. Calismamiz
baglaminda bu isletmelerden 10’u ile goriisiilmiistiir. Gergeklestirilen goriismelerden elde

edilen veriler asagida siralanmustir.

4.4.1. Huglu’da Faaliyet Gosteren Isletmeler

Goriismelerin  gergeklestirildigi  firmalar arasinda sektoriin bolgedeki en biiyilik
temsilcisi olan Huglu Av Tiifekleri Kooperatifi’nden tek kisilik bir isletme olan Best Huglu
Silah Sanayi’ne kadar farkli biiyiikliikteki igletmeler yer almaktadir. S6z konusu firmalarin

ismi, kurulus tarihi ve hukuki statiisii asagidaki tabloda siralanmistir.

Tablo 7: Huglu’da Faaliyet Gosteren Isletmeler

S.N. Isletme ad1 Kurulus Tarihi Hukuki Statiisii
1 Huglu Av Tiifekleri Kooperatifi 1962 Kooperatif
2 Akus Silah Sanayi ve Ticaret A.S. 2003 AS.

3 Biiytik Huglu Av Malzemeleri 1996 Limited sirket
4 Mert Makine Av Malzemeleri 2005 Limited sirket
5 Akdas Makine Silah Sanayi 2000 Limited sirket
6 Best Huglu Silah Sanayi 2011 Limited sirket
7 Sadik Celik Silah Sanayi 2006 Sahis

8 Geng¢ Huglu Silah Sanayi 2007 Sahis

9 Ugel Silah Sanayi 2011 Sahis

10 Huglu Kara ve Deniz Malzemeleri 2012 Sahis

Goriismelerin - gerceklestirildigi isletmeler arasinda sektoriin lider markalarindan
Huglu Av Tiifekleri Kooperatifi, sadece beldenin degil bolgenin de en biiylik ve marka degeri
en yiiksek isletmesidir. Yillara sari tecriibesiyle bolgedeki iiretime yon veren kooperatif, av
meraklilarinin av tiifegi konusunda yerli markalar arasinda en ¢ok tercih ettigi markadir.
Nitekim av meraklarinin olusturdugu forumlar bu savimizi destekler ¢cok sayida goriis bulmak
mimkiindiir. Akus Silah Sanayi ve Ticaret A.S. ise diger isletmelerden farkli olarak graviir ve
figlir islemeli 6zel tiretim gerceklestirmektedir. Biiylikk Huglu Av Malzemeleri ve Akdas

Makine Silah Sanayi bolgenin ilk firmalar1 olup, yatirnmlari ve sagladiklari istihdamla
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beldenin bilinen {ireticileri arasinda yer almaktadir. Mert Makine Av Malzemeleri, Geng
Huglu Silah Sanayi ve Sadik Celik Silah Sanayi ise 2000°1i yilarin ikinci yarisinda faaliyete
gecen firmalar olup, bu firmalar arasinda Sadik Celik Silah Sanayi iiretim, personel sayis1 ve
yatirimlari ile 6n plana ¢ikmaktadir. 2011°de faaliyete gegen firmalar ise Ugel Silah Sanayi ve
Best Huglu Silah Sanayi’dir. Best Huglu Silah Sanayi tiifegin aksamlarini diger firmalardan
tedarik etmekte kendi fabrikasinda ise montajin1 gerceklestirmektedir. Huglu Kara ve Deniz

Malzemeleri ise bu yil faaliyete gecmis, ilk liretimini gerceklestirmistir.

4.4.2. Isletme Olcekleri
Literatiirde isletmelerin Glgeklerinin belirlenmesi hususunda kesin karara baglanmis

kriterler mevcut degildir. Ancak bu konuda en ¢ok basvurulan 6lgiit ¢calisan sayisidir.

Bakanlar Kurulunun 2005/9617 sayili karar1 ile kabul edilen "Kiigiik ve Orta
Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanimi, Nitelikleri ve Smiflandirilmast Hakkinda Y&netmelik"
Resmi Gazete yayimlanmis bulunmaktadir (18 Kasim 2005 giin ve 25997 sayili Resmi
Gazete). Yonetmeligin 4'iincii maddesinde yer alan tanimlamaya gore "Isletme: Yasal statiisii
ne olursa olsun, bir veya birden ¢ok gergek veya tiizel kisiye ait olup, bir ekonomik faaliyette
bulunan birimleri" ifade etmektedir. Bu baglamda "Ikiyiizelli kisiden az yillik galisan
istthdam eden ve yillik net satig hasilati ya da mali bilangosu yirmibes milyon Yeni Tirk
Lirasi'nm1 agmayan ve yonetmelikte mikro isletme, kiiciik isletme ve orta yiikiimliikteki isletme
olarak smiflandirilan isletmeler "KOBI" olarak tanimlanmaktadir. Kiiciik ve orta c¢aplh

isletmeler kendi i¢ersinde li¢ gruba ayrilmaktadir.

Buna gore; on kisiden az ¢alisan istihdam eden ve yillik net satis hasilatt ya da mali
bilangosu bir milyon Yeni Tiirk Lirasi'n1 asmayan kiiciik 6lgekli isletmeler "mikro isletme",
elli kisiden az calisan istthdam eden ve yillik net satis hasilati ya da mali bilangosu bes milyon
Yeni Tiirk Lirasi'n1 asmayan isletmeler "kiiclik isletme", ikiylizelli kisiden az yillik ¢alisan
istihdam eden ve yillik net satig hasilati ya da mali bilangosu yirmibes milyon Yeni Tiirk

Lirasi'n1 agmayan isletmeler "orta biiyiikliikteki isletme" olarak kabul edilmistir.
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S. Isletme adi Calisan Sayisi Isletme Biitcesi TL isl Arazisi m?

2007 | 2010 | 2012 2007 2010 2012" 2007 2012

1 Huglu Av T. Koop | 220 | 245 305 9.000.000 | 12.000.000 | 17.000.000 | 25bin 25bin
2 Akus 22 25 30 1.800.000 | 2.000.000 | 2.200.000 | 600 600
3 Biiyiik Huglu 6 10 12 650.000 700.000 800.000 136 136
4 Mert Makine 6 7 7 137.500 248.819 634.503 285 285

5 Akdas 40 55 70 560.948 2.608.217 | 4.239.995 | 3.979 3.979

6 Best Huglu - - 1 - - 100.000 - 1.200

7 Sadik Celik 30 32 35 900.000 1.000.000 | 1.500.000 | 7.800 7.800
8 Geng Huglu 7 7 7 100.000 100.000 100.000 100 300
9 Ugel - - 4 - - 110.000 - 800
10 | Huglu Kara&Deniz | - - 3 - - 250.000 - 400

TOPLAM 331 381 474 13.148.448 | 18.657.036 | 26.934.498 | 37.900 40.900

Tablodan da goriildiigii iizere Huglu Av Tiifekleri Kooperatifi disindaki firmalar KOBI

tanimlamasina uygundur. Buna gore, Akdas Makine Silah Sanayi Ltd. Sti orta biiyiikliikteki,

diger firmalar kiigiik isletme statiisiindedir.

4.4.3. Isletmelerin Biiyiime Potansiyeli

Isletme biiyiikliigii ve biiyiime potansiyeli gesitli bicimlerde 6lgiilebilmektedir. Bu

Olgiiler, nicelik ve nitelik belirten Olgiiler olmak ilizere iki grupta toplanmaktadir.

Nicelik 6l¢iileri arasinda biitce, satislar, calistirilan personel sayisi, 6z varliklar, kar, iiretim

gibi gostergeler sayilabilir. Ancak bu Olgiiler kullanilis amacina, sanayi dali ile firmanin

ozelliklerine gore degisiklikler gosterecektir. Bu anlamda ilk olarak iiretim ve kar oranlari

ardindan da yatirimlara yer verilmistir.

Tablo 9: Yilik Uretim ve Kir Oranlari

S. isletme ad1 Yilhk iiretim (adet) Kar (%)
2007 2010 2012 2007 2010 2012
1 | Huglu Av T. Koop 36.000 36.000 36.000 15 15 15
2 | Akus 700 1.500 2.000 15 15 15
3 | Biiyiik Huglu 3.000 3.000 3.500 10 10 15
4 Mert Makine 200 700 1.502 10 10 10

! Bu béliimde yer alan tiim tablolarda isletmelerin 2012’ye iliskin verilerinin tamam yiln ilk dokuz aymm i¢ine
almaktadir.
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5 | Akdas 300 2000 4.000 10 15 20

6 | Best Huglu - - 8.000 - - 20

7 | Sadik Celik 5.000 7.000 10.000 15 15 15

8 | Geng Huglu 300 350 500 15 15 20

9 | Ugel - - 420 - - 20

10 | Huglu Kara&Deniz - - 200 - - 20
TOPLAM 45.500 50.550 66.122

Biiylime potansiyelinin dlgiilmesinde agisindan 6z varliklara yapilan yatirimlarin bir

Olgek olarak daha saglikli oldugunu sdyleyebiliriz. Giiniimiizdeki teknolojik gelismelerin

1s181inda verimi artirict sermaye yogun yatirimlarin tercih edilmekte olusu, personel sayisi

artmadig1 halde, 6z varlik yatirimlari ile {iretim hacminin artmasina yol agmaktadir.

Tablo 10: Yatirimlar

S. | Isletme ad CNC Tezgih Freze Cesitli Islemli Torna Tezgahlar:
N. 2007 2010 2012 2007 2010 2012 2007 2010 2012
1 | Huglu Av T. Koop 11 15 20 18 18 18 10 10 10
2 | Akus - - - 2 2 2 - - -
3 | Biyik Huglu 2 2 2 2 2 2 - - -
4 | Mert Makine 2 2 3 1 1 1 - - -
5 | Akdas 1 2 4 3 3 3 1 1 2
6 | Best Huglu - - - - 1 - - 1
7 | Sadik Celik 8 12 6 6 6 2 2 2
8 | Gen¢ Huglu - - 1 5 5 5 - -
9 | Ugel - - - - - - - 2
10 | Huglu Kara&Deniz - - - - - - - 1
TOPLAM 20 29 42 37 37 41 13 13 18
S. | Isletme ad Siitunlu Matkap Oksijen ve Elektrik Kaynak Yiizey Piiriizliigii Mak.
N. 2007 2010 2012 | 2007 2010 2012 2007 2010 2012
1 | Huglu Av T.Koop 2 2 2 3 3 3 - - 1
2 | Akus - - - 4 4 4 1 1 1
3 | Biiyik Huglu 5 5 5 4 4 4 1 1 1
4 | Mert Makine 2 2 2 1 1 1 1 1 1
5 | Akdas 3 5 5 1 2 2 - - -
6 | Best Huglu - - 1 - - 1 - - 1
7 | Sadik Celik 2 2 3 2 2 3 2 2 3
8 | Gen¢ Huglu 5 5 5 4 4 4 - -
9 | Ugel - - 3 - - 3 - - 2
10 | Huglu Kara&Deniz - - 1 - - 2 - - 2
TOPLAM 19 21 27 17 17 24 5 5 12
S. | isletme ad Agac Dipgik Tasarim Mak. | Lazer Aga¢ Yakma Oyma Mak. Demir Oyma isleme Mak.
N. 2007 2010 2012 | 2007 2010 2012 2007 2010 2012
1 | Huglu Av T.Koop - - - - 1 1 - 1
2 | Akus - - - - - - 2 2 2
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Isletme ad Servis Pazarlama Araci
2007 2010 2012

Huglu Av T.Koop 1 1 1

Akus 1 1 1

Biiyiik Huglu 3 3 3

Mert Makine - - -

Akdas - - -

Best Huglu - -

Sadik Celik - -

Geng Huglu 1 1

Ugel - B

[EY
o
NN

Huglu Kara&Deniz

TOPLAM 6 6 10

Biiyiikliiglin bir o6lgiisii olarak 6z varliklara yapilan yatirimlar ve {iretim hacmi
olgiilerinin daha gecerli oldugunu sdylemek miimkiindiir. Oz varliklarla iiretim hacmi
arasinda da bir karsilastirma yapildiginda belirli zaman araliklarinda belirebilecek kapasite
kullanimina iligkin sorunlar tiretim daralma, ya da genislemeye yol acabileceginden yalnizca
0z varliklara yapilan yatirnmlarin biiyiikligiin 6lclilmesinde daha anlamli oldugu sonucu

cikmaktadir.

Bu baglamda tablolar incelendiginde sektoriin hem {iiretim, hem istihdam, hem de
yatirnmlar agisindan her gecen yil istikrarli bir bigimde biiyiidiigii goriilmektedir. Ozellikle
AB’deki ekonomik kriz sebebi ile bir¢ok iilkenin ve sektoriin iflasin esigine geldigi 2010
sonrasi belde de hem yeni isletmelerin faaliyete gectigi, iiretim, kar oranlari, makine ve
techizat artiglar1 Onceki yillara gére ¢ok daha belirgin bir biiylime gostermektedir. Ancak
yatirimlarin diger pek ¢ok alanda oldugu gibi stratejik bir bigimde planlanmadigi da gozden

kagmamaktadir.
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Tablo 11: Yatirim Yaparken Go6z Oniinde Bulundurulan Kriterler

S.N | isletme ads Yatirim stratejisi

1 Huglu Av T.Koop Arz-talep dengesi, teknolojik yenilikler, Ar-Ge faaliyetleri
2 Akus Arz-talep dengesi, maliyetler

3 Biiyiik Huglu Arz-talep dengesi

4 Mert Makine Arz-talep dengesi, rakip firmalardaki gelismeler
5 Akdas Arz-talep dengesi, maliyetler

6 Best Huglu Teknolojik yenilikler

7 Sadik Celik Arz-talep dengesi

8 Geng¢ Huglu Arz-talep dengesi, maliyetler

9 Ugel Arz-talep dengesi, teknolojik yenilikler

10 | Huglu Kara&Deniz Arz-talep dengesi

Bilindigi tizere yatinm yapmadan Oncelikli olarak hedeflerinizi belirlemeniz
onemlidir. Ancak sektordeki isletmelerin tamamina yakini bdyle bir hedef belirlemekten
uzaktir. Dolayisiyla hedef(ler)e ulasmak igin gerekli maliyet hesaplari, periyodik takipler ya

da revizyon s6z konusu degildir. Nitekim para kazanmak bir hedef degildir, bir karardir.

Tablo 12: Ge¢mis On Iki Aya Kiyasla, Gelecek On iki Ayda, Sabit Sermaye Yatirim
Harcamasi Beklentisi

S. | isletme adx Beklenti
N. Artar Aym kahr Azahr
1 | Huglu Av T.Koop X
2 | Akus X
3 | Biiyiik Huglu X
4 | Mert Makine X
5 | Akdas X
6 | Best Huglu X
7 | Sadik Celik X
8 | Geng Huglu X
9 | Ugel X
10 | Huglu Kara&Deniz X
TOPLAM 6 4 -

Tabloda 12, Tablo 11 ile birlikte degerlendirildiginde sirketlerin sabit sermaye yatirim
harcamas1 beklentisine verdikleri yanitlarin arz ve talep dengesini g6z Oniinde
bulundurduklarint gostermektedir. Nitekim goriismelerde de isletmelerin tamamina yakin
ontimiizdeki yil(lar)da sipariglerin daha da artacagi kanaatindedir. Bu anlamda yatirimlarin
planlamas1 da bu yondeki beklentiler de yeni teknolojilere, yeni tasarimlara ya da Ar-Ge

faaliyetlerine degil siparislere gore sekillenmektedir.
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4.4.4. Kapasite Kullanim Oranlari

Kapasite kullanim orani, bir liretim biriminin kullanim kapasitesinin, ayni iiretim
biriminin maksimum kapasitesine olan oranidir. Baska bir ifade ile bir {iretim biriminin belirli
bir donemde fiilen gergeklestirdigi iiretim miktarinin fiziki olarak iiretebilecegi en yiiksek
miktara olan oranini gosterir. Ancak imalat sirasinda ortaya ¢ikan elektrik kesilmeleri, makine
arizalari, makine ve tesisatin bakim aralari, tatiller, ¢alisma saatlerinde aksamalar, mevsimlik
nedenler gibi sorunlarla kapasite kullanimini da etkilemektedir. Kapasite kullanim orani,
iretimdeki gelismeler icin oncli gosterge olma 0Ozelligi nedeniyle karar alicilar agisindan

onemli bir gostergedir.

Tablo 13: Kapasite Kullanim

S.N | isletme ad1 %
1 Huglu Av T.Koop 50
2 Akus 95
3 Biiyiik Huglu 90
4 Mert Makine 80
5 Akdas 80
6 Best Huglu 20
7 Sadik Celik 60
8 Geng Huglu 40
9 Ucgel 80
10 | Huglu Kara&Deniz 50

Kapasite kullanimimin yiliksek oldugu donemlerde, genellikle sanayi tretimi de
artmaktadir. Bununla beraber; ekonomik biliylimenin hizli oldugu donemlerde, bu oranin
yiiksekligi enflasyonist baskilarin agirlastigin1 da ortaya koymaktadir. Bu anlamda, %80-85
arasinda yliksek bir diizeyde oldugu kabul edilen kapasite kullanim orani, ekonominin ¢ok
daha canli oldugu dénemlerde %90’a da yaklasabilmektedir. %70-80 arasindaki oranlar, yeni
yatirimlar yapilmasa bile, gelisme potansiyelinin bulundugunu ortaya koymaktadir. Buradan
hareketle Akus Silah Sanayi ve Ticaret A.S., Biiyilk Huglu Av Malzemeleri, Akdas Makine
Silah Sanayi, Mert Makine Av Malzemeleri ve Ugel Silah Sanayi’nin kapasite kullanim

oraninin oldukga yiiksek oldugu sdylenebilir.

Giliniimiizde teknolojide meydana gelen hizli de§ismeler sonucunda gercek bir
kapasite planlamasi ve Ol¢iimii yapabilmek c¢ok zor olmaktadir. Bazi durumlardaki
belirsizlikler ve degiskenler hesaba katilarak tama kapasitede ¢alismay1 engelleyen faktorler

g6z Oniine alinarak kapasite planlamasi ve tahmini yapilmaktadir. Bu baglamda Merkez
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Bankasi tarafindan imalat sanayi sektoriinde faaliyet gosteren is yerlerinin anket doneminde
mevcut fiziki kapasitelerine gore fiilen gerceklesen kapasite kullanimlarinin belirlenmesi
amactyla geceklestirdigi calismada kullanilan kriterlere Huglu’da faaliyet gdsteren

isletmelerin verdigi cevaplar ise asagidaki gibidir.

Tablo 14: 2011 Yilina Oranla 2012 Yilindaki Uretim Hacmi

S. | Isletme adx 2011 yilina oranla 2012 yilindaki iiretim hacminiz
N. Artti Aym kaldi Azald
1 | Huglu Av T.Koop X
2 | Akus X
3 | Biiyiik Huglu X
4 | Mert Makine X
5 | Akdas X
6 | Best Huglu X
7 | Sadik Celik X
8 | Gen¢ Huglu X
9 | Ugel X
10 | Huglu Kara&Deniz X
TOPLAM 8 2 -
Tablo 15: Su Andaki Uretim Kapasitesi Seviyesi
S. | Isletme ad1 Su andaki iiretim kapasitenizin seviyesi
N. Artti Aymi kaldi Azaldi
1 | Huglu Av T.Koop X
2 | Akus X
3 | Biiyiik Huglu X
4 | Mert Makine X
5 | Akdas X
6 | Best Huglu X
7 | Sadik Celik X
8 | Geng Huglu X
9 | Ugel X
10 | Huglu Kara&Deniz X
TOPLAM 7 2 1
Tablo 16: Son 1 Yilda Alinan Toplam Siparis Miktari
S. | Isletme ad Son 1 yilda alinan toplam siparislerinizin miktari
N. Artti Aymi kald Azaldi
1 | Huglu Av T.Koop X
2 | Akus X
3 | Biiyiik Huglu X
4 | Mert Makine X
5 | Akdas X
6 | Best Huglu X
7 | Sadik Celik X
8 | Gen¢ Huglu X




9 | Ugel X
10 | Huglu Kara&Deniz X
TOPLAM 6 4 -
Tablo 17: Son Bir Yilda Yurt Icindeki Rekabet Giicii
S. | Isletme ad1 Son bir yilda yurt icindeki rekabet giiciiniiz
N. Artti Aymi kaldi Azaldi
1 | Huglu Av T.Koop X
2 | Akus X
3 | Biiyiik Huglu X
4 | Mert Makine X
5 | Akdas X
6 | Best Huglu X
7 | Sadik Celik X
8 | Geng Huglu X
9 | Ugel X
10 | Huglu Kara&Deniz X
TOPLAM 8 2 -
Tablo 18: Son Bir Yildaki Ortalama Birim Maliyeti
S. | Isletme ad1 Son bir y1ldaki ortalama birim maliyetiniz
N. Artti Aymi kaldi Azaldi
1 | Huglu Av T.Koop X
2 | Akus X
3 | Biiyiik Huglu X
4 | Mert Makine X
5 | Akdas X
6 | Best Huglu X
7 | Sadik Celik X
8 | Geng¢ Huglu X
9 | Ugel X
10 | Huglu Kara&Deniz X
TOPLAM 6 3 1
Tablo 19: 2013 Yilinda Ortalama Birim Maliyeti Beklentisi
S. | Isletme adx 2013 yilinda ortalama birim maliyeti beklentiniz
N. Artar Ayni kalir Azalr
1 | Huglu Av T.Koop X
2 | Akus X
3 | Biiyiik Huglu X
4 | Mert Makine X
5 | Akdas X
6 | Best Huglu X
7 | Sadik Celik X
8 | Gen¢ Huglu X
9 | Ugel X
10 | Huglu Kara&Deniz X
TOPLAM 8 - 2
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Uretim birimleri veya is istasyonlar1 arasindaki iliskiler, makinelerin is yapma
stiratleri, tamir ve bakimlar, is giicii- makine bagimlilig1 vb. Pek cok hususun kapasiteyi
belirlemede dikkatli ve titiz olmay: gerektirmektedir. Isletmelerde kapasite kullanim oraninin
diisiik olmasinin 6zellikle maliyetler tizerinde arttirict etkisi oldugu bilinmektedir. Yapilan bir
arastirmada kapasite kullanim orani diisiik olan isletmelerde satislara gore maliyet oranlari
daha yiiksek bulunmustur. Ayrica yine kapasite kullanim oranlart ile is giicii giderleri
arasinda, kapasite kullanim orani diisiik olan isletmelerde toplam maliyetler i¢inde is giicli
giderlerinin orani da diisiik olmaktadir. Kapasite kullanim orani arttikca maliyetler azalmakta,
ancak bu maliyetler i¢indeki is giicii giderlerinin pay1 yiikselmektedir. Elde edilen verilere
bakildiginda iiretim hacmi, tiretim kapasitesi ve rekabet acisindan kapasite kullanim oraninin
yiiksek oldugu goriilmektedir. Buradan hareketle Akus Silah Sanayi ve Ticaret A.S., Biiyiik
Huglu Av Malzemeleri, Akdas Makine Silah Sanayi, Mert Makine Av Malzemeleri ve Ugel

Silah Sanayi’nin kapasite kullanim oraninin oldukga yiiksek oldugu sdylenebilir.

4.4.5. imalat ve Uretim Kalitesi

Av tiifegi yaklasik olarak 95 parcadan olusmaktadir. Av tiifeginin ¢ogu pargalari
talagh tretim yontemleri ile imal edilmektedir. Bu siiregte, torna, freze, matkap, bros,
honlama, CNC torna, CNC isleme merkezi ve bazi 6zel tezgahlar kullanilmaktadir. Ozellikle
CNC tezgahlan yurtdisindan ithal edilmis olup yiiksek hassasiyette imalat yapilabilmektedir.
Firmalarin kullandiklar1 takimlarin temininde ve takimlandirma bilgisi konusunda pek bir

sikint1 yasanmamaktadir.

Firmalarin genellikle kendilerine ait tasarimlart yoktur. Ayrica teknik resim, tasarim
ve kalite kontrol birimleri de bulunmamaktadir. Bunun en 6nemli nedeni ekonomik yetersizlik

degil, mesleki egitim yetersizligidir (Bu konu 3. Béliimde detayli olarak ele alinmistir).

Uriinlerde kullanilan malzemeler agisindan diinya genelinde ¢ok biiyiik farkliliklar s6z
konusu degildir. Uriiniin kalitesinde daha ziyade iscilik ve 151l islemler &n plana ¢ikmaktadir.
3. Boliimde de detayli olarak ele alindigi iizere sektorde kalifiye eleman sikintisi hat
safhadadir. Ozellikle CNC program operatdrlerine ihtiyag vardir. Sadece kalifiye eleman degil
ara eleman sikintis1 da mevcuttur. Bu sikinti {irtinlerin kalitesine de yansimaktadir. Kalite
acisindan bir diger onemli unsur da 151l islemlerdir. Isil islemlerin tiifegin kalitesindeki etkisi

ve 6nemi 2. Bolimde detayli olarak aktarilmistir. Sektordeki firmalar 1s1l igslemlerini daha
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ziyade Konya’dan karsilamaktadir. Ancak 1s1l islemlerin kalite agisindan istenilen diizeyde
olmadigi goriisii hakimdir. Yan sira {irtinlerin kalitelerini belirlemede etkili olacak bir 6lgme
laboratuar1 bulunmamaktadir. Silah ve parcalarimin talagh iiretim yontemleri ile imal
edildigini goz Oniinde bulundurarak; Malzeme test, mekanik testler, boyut ve geometrik
Olctimler, 6lgcme aletlerinin kalibrasyonu v.b. imkanlara elverecek testlerin de yapilabilecegi

bir 6lgme laboratuarinin sektoriin gelismesine ciddi katki saglayacag: diigiintilmektedir.

Uretim kalitesi ile ilgili en dénemli konulardan biri de CIP ve SAAMI den akredite
edilmis bir test laboratuarinin kurulmasidir. Sektorde faaliyet gosteren cogu firma trettikleri
silahlar1 kendi imkanlariyla hazirladiklari atis testlerine tabi tutmaktadir. Oysa Amerika’da
SAAMI (Sporting Arms and Ammunition Manufacturers Institute) Enstitiisii’'niin bununla
ilgili giivenlik ve teknik standartlar, Avrupa’da ise C.I.P. (Commission Internationele
Permanente pour I’Epreuve des Armes ‘a Feu Portatives or Permanent Internationel
Commussion for the Proof of Small-arms, some times referred to as the International Proof

Commission) komisyonunun belirledigi standartlar mevcuttur.

Komisyona iiye Ingiltere, Ispanya, Italya, Finlandiya, Fransa, Rusya, Almanya vb.
taraf oldugu ve tilke kanunlariyla destekledikleri CIP testleri iiretilen her yeni silahin piyasaya
stirilmeden Once tabi tutulacagi zorunlu testleri ve isaretlemeleri belirlemektedir. SAAMI ve
CIP askeri standartlardan farkli olarak atesli silahlarin kullanict agisindan giivenligini konu

alan standartlar1 belirleyen sivil kuruluslardir.

Tespit edildigi kadariyla Tirkiye’de CIP ve SAAMI tarafindan akredite bir test
uygulanmamaktadir. Avrupa ve ABD’ye yonelik silah ihracatimiz dikkate alinirsa hem CIP
hem de SAAMI den akredite edilmis bir test laboratuarinin kurulmasinin iireticilerimizin
tiretim, kalite ve ihracatini artiracagl siiphesizdir. Laboratuarin bu silahlarda kullanilacak
mermilerinde testini kapsayacak sekilde kurulmasi sektoriin gelismesi agisindan onemlidir.
Laboratuarin Konya’da kurulmasi sektoriin agirhi@inin burada olmasi nedeniyle tercih
sebebidir. Akredite gerektiginden bu laboratuarin TSE tarafindan kurulmasi ise ortak bir

kanaattir.

4.4.6. Ozel Uretim
Av tiifegi tretiminde el kundagi ve dipgigin metal ve ahsap aksamlarina islenen

gravirler tiifege adeta sanat eseri kimligi kazandiran siislemeler ortaya ¢ikarmakta ve degerini
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kat kat artirmaktadir. Tiifegin metal ve ahsap kismina kabartma, kakma, isleme, sedef dokme
vb. yoluyla ii¢ boyutlu graviir ve figiir islemeler el isgiliginin 6n plana ¢iktigi alanlardir.
Diinyaca iinlii markalarin iirettigi ve 150-200 bin dolar fiyat bigilen tiifeklerin en ayirt edici

0zelligi teknik tasarim ve iizerlerindeki islemelerdir.

Huglu’da faaliyet gosteren isletmelerin el is¢iligi kullanarak gerceklestirdigi 6zel

iiretim oranlari ise oldukca diistiktiir.

Tablo 20: Ozel Uretimin Toplam Uretim i¢indeki Pay1

S. Isletme ad Toplam iiretim Toplam 6zel iiretim Kurulus Tarihi
(adet) (adet)
2012 2012
1 Huglu Av T.Koop 36.000 150 1962
2 Akus 2.000 2000 2003
3 Biiyiik Huglu 3.500 150 1996
4 Mert Makine 1.502 100 2005
5 Akdas 4.000 800 2000
6 Best Huglu 8.000 - 2011
7 Sadik Celik 10.000 60 2006
8 Geng Huglu 500 250 2007
9 Ugel 420 - 2011
10 | Huglu Kara&Deniz 200 - 2012
TOPLAM 66.122 3.510

Tablodan da goriilecegi gibi 6zel iiretim oranlar1 son derece diisiiktiir. Nitekim 6zel
iretim tiifeklerin toplam tiretim i¢indeki payr %5,3’tiir. AKUS disindaki isletmelerin biiyiik
cogunlugu daha ziyade seri iiretime agirlik vermektedirler. Bu {iretimin de neredeyse
tamamina yakii yurt disindaki markalar icin fason iiretim seklinde gerceklestigi icin el
isciligi 6zel iiretim tiifek yapimi ragbet gormemektedir. Ozellikle 2010 sonrasinda kurulan

isletmelere bakildiginda higbirinin 6zel tiretime yonelmedigi dikkati ¢cekmektedir.

Tablo 21: Ozel Tiifek Uretiminde El isciliginin Varhgim Siirdiirebilmesi icin Ne
Yapilmasi Gerektigi Konusunda Isletmelerin Goriisleri

S.N | isletme ad Goriigler

1 Huglu Av T.Koop Basta graviir olmak iizere el is¢iligine yonelik kurslar diizenlenmeli

2 Akus Meslegin sevdirilmesi igin gengler yonlendirilmeli ve egitimler verilmeli ve

bu konuda tegvikler verilmeli
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3 Biiyiikk Huglu Kurslar agilmali

4 Mert Makine Egitimler verilmeli

5 Akdas Rekabet kosullari iyilestirilmeli. Ozel iiretim yaparak ayakta kalmak zor.

6 Best Huglu Ozel iiretime gerek olmadigim diisiiniiyorum.

7 Sadik Celik Yurt disina seri iiretim yapiyoruz. I¢ piyasada da ¢ok tutulmuyor.
Dolayisiyla bu alan gii¢ kaybediyor. Bunun i¢in kurslar diizenlenmeli,
tesvikler verilmeli.

8 Geng Huglu Istenilen tiirde islemeyi yapabilecek vasifli eleman bulabilmek ¢ok zor. Ilk
olarak isinin ustasi elemanla yetistirilmeli

9 Ugel Kurslar diizenlenmeli

10 | Huglu Kara&Deniz Daha ¢ok otomatik tiifek olmak iizere seri iiretim yapiyoruz. Talep bu yonde
olunca 6zel {iretime agirlik vermiyoruz. Ama bu el sanatlarinin devami igin
kurlar a¢ilmasi yerinde olur.

Burada sektdr agisinda iizerinde durulmasi gereken iic temel husus vardir. Ilki
sektoriin neredeyse tamamina yakini fabrikasyon iiretim gerceklestirmekte dolayisiyla seri
iretimde el islemeye yer verilmemektedir. Nitekim av tiifegi firmalarinin yurtdigina
gonderdigi modeller arasinda ozel iscilikler hari¢ genelde graviir islemesi olan silahlar
bulunmamaktadir. lkincisi islemenin (6zellikle de ii¢ boyutlu graviir islemelerinin)
maliyetinin yiiksek olusudur ki, bu durum gerek i¢ gerekse dis pazarda hitap edilen kesim
acisindan rekabet kosullarini olumsuz etkilemektedir. Ugiincii husus ise s6z konusu islemeleri
(6zellikle ti¢ boyutlu islemeleri) yapabilecek usta bulmakta g¢ekilen giigliiktiir. Nitekim bu
sanat kiiciik yaslarda cirakliktan baslayarak 6grenilmekte, daha da onemlisi sektdrde hizla
gelisen makinelesmeye karsisinda ayakta tutabilme imkam gittikge azalmaktadir. Genglerin
bu meslekte gelecek gérmemesi yeni graviir isleme ustalari yetismesinin oniinde en biiyiik

engeli olusturmaktadir.

Konu ile ilgili en temel problem ise iireticilerin geleneksel el sanatlarina iligkin
farkindaligin artmasi ve varliginin nasil siirdiiriilecegine ve bu kiiltiiriin nasil yasatilacagi ile
ilgili ciddi bir kaygi tasimamalaridir.  Yukarida da vurgulandig: lizere iiretimden elde edilen
gelirde aslolan seri tiretimdir. El is¢iligi tiifekler iiretim, imalat, zaman, emek, usta ve fiyat
acisindan rekabet kosullarin1 olumsuz etkilemektedir. Ciinkii 6zel iiretim tiifeklerin fiyatlari

iireticilerin rekabet ettikleri segment agisindan oldukga yiiksek olup, kar marj1 diisiiktiir.

4.4.7. Thracat
Tiirkiye nin 2006 yili toplam ihracati 85,8 milyar $ ve bu ihracat rakami iginde sanayi
sektoriiniin pay1 %86,2°dir. Bu rakamlardan ortalama olarak ihracat tiriinlerinin %86,2’nin

sanayi sektorii iiriinleri oldugu ve bu iiretimi gerceklestiren kesimin %99.56’nmn KOBI
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oldugunu sdyleyebiliriz. KOBI’lerin ihracata katilma paylari ¢ok diisiik olup %8-10

arasindadir. Tiirkiye ekonomisi i¢inde firma sayisi, istihdam ve iiretim acisindan 6nemli bir

paya sahip olan KOBI’ler, bu payin tersine katma deger ve ihracat icinde yeterli paya sahip

degildir. Ancak bu durum beldedeki av tiifegi tireticileri i¢in tersi bir durum arz etmektedir.

Nitekim ihracat rakamlarina bakildiginda bu durum net bir bi¢imde miisahede edilmektedir.

Tablo 22: Yillara Gore ihracat Oranlar

S. Isletme adi Yilhik iiretim (adet) Yilhik Thracat (adet) Yilhik Thracat (%)
2007 2010 2012 2007 2010 2012 | 2007 | 2010 | 2012

1 | Huglu AvT.Koop | 36.000 | 36.000 | 36.000 |22.962 | 12.805 | 22.771 | 64 36 63
2 | Akus 700 1.500 | 2.000 | 660 1400 1900 95 95 95
3 | Biiyiikk Huglu 3.000 |3.000 |[3500 | 1500 1500 1500 50 50 43
4 | Mert Makine 200 700 1.502 | - - 369 - - 20
5 | Akdas 300 2000 4.000 |- 1.850 |[3.200 |- 93 80
6 Best Huglu - - 8.000 - - - - - -
7 | Sadik Celik 5.000 |7.000 |10.000 |5.000 |7.000 [10.000 [100 |100 | 100
8 | Geng Huglu 300 350 500 - 180 250 - 52 50
9 Ugel - - 420 - - 270 - - 64
10 | Huglu Kara&Deniz | - - 200 - - - - - -

TOPLAM

45.500 50.550 66.122

30.122 24.735 | 40.260

66,2 | 489 |608

1980 sonrasi uygulanan diga agilma politikalarinin sagladigi avantajlardan yararlanmak

amaciyla ihracata yonelme, i¢ pazardaki daralma, ¢ekici dis pazar firsatlar1 ve bu yeni pazar

alternatiflerinin ortaya ¢ikmasi, firmanin esas olarak i¢ pazar fazlasini ihra¢ etmesi, yani sira

isletmelerin tamaminin yurt disindaki markalar icin gerceklestirdigi fason iiretim ihracatin

temel dinamigini olusturmaktadir.

Tablo 23: Son Bir Yilda Yurt Dis1 Piyasalardaki Rekabet Giicii

Isletme adi

Son bir yi1lda yurt dis1 piyasalarda rekabet giiciiniiz

Artt1

Ayni kaldi Azaldi

Huglu Av T.Koop

Akus

Biiyik Huglu

Mert Makine

Akdas

X | XXX ([ X

Best Huglu

Sadik Celik

Geng Huglu

Ucel

[y
o

Huglu Kara&Deniz

TOPLAM

© X | X|X|X
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Tablo 24: Gelecek Y1l ihracat Siparis Miktar1 Beklentisi

Isletme ad

Gelecek yil ihracat siparis miktar1 beklentiniz

Artar

Ayni kalir Azalr

Huglu Av T.Koop

X

Akus

X

Biiyiik Huglu

Mert Makine

Akdas

Best Huglu

Sadik Celik

Geng Huglu

Ucgel

=
o

Huglu Kara&Deniz

TOPLAM

© | X[ X[ X[ X[ X|X]|X

Tablo 25: 2013 Yilinda Uretim Hacmi Beklentisi

Isletme ad

2013 yilinda iiretim hacmi beklentiniz

Artar

Aym kahr Azahr

Huglu Av T.Koop

Akus

Biiyiik Huglu

Mert Makine

Akdas

Best Huglu

Sadik Celik

Geng Huglu

Ugel

=
o

Huglu Kara&Deniz

XX XXX XXX X X

TOPLAM

=
o

Sektériin ihracata iligkin rakamlarmin yiiksek olusunda ihrag edilen iiriinlerden OTV

ve KDV alinmamasi, KOBI’lerin biiyiimesinde kullanilan énemli bir role sahip olan doviz

girdisi, ihracat yoluyla KOBI’lerde yeni istihdam alanlar1 agilmasi, iiretimin kalitesinin

yiikselmesi nedeniyle rekabet imkaninin yiikselmesi gibi unsurlar ihracati daha cazip
kilmaktadir.

Tablo 26: Hedef Pazarlar

SN | Isletme ady Hedef pazarlar Tercih sebebi

1 Huglu Av T.Koop Gliney Afrika Yeni bir pazar olusu, talep yogunlugu ve yiiksek rekabet giicii
2 Akus ABD, Avrupa Uriinlerin bu pazarlarda daha ¢ok alic1 bulmasi

3 Biiytik Huglu ABD, Avrupa I¢ piyasanin yetersiz olusu

4 Mert Makine ABD, Rusya Satis hacminin yiiksek olusu

5 Akdas ABD, Avrupa Bu bolgelerden talebin yiiksek olusu

6 Best Huglu - -

7 Sadik Celik ABD, Ortadogu Kar marj1 yiiksek oldugu i¢in

8 Geng Huglu ABD Talep ¢ok oldugu icin
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9 Ugel ABD-Uzakdogu Talep buralardan oldugu i¢in

10 | Huglu Kara&Deniz Rusya-ABD

sebebiyle bu pazarlari tercih ettik.

Tablodan da goriilecegi tizere Huglu Av Tiifekleri Kooperatifi disindaki isletmeler,
esas itibariyle yeni bir hedef pazar belirlememislerdir. Nitekim bu firmalarin neredeyse
tamami basta ABD ve AB iilkeleri olmak {izere yurt disindaki firmalar i¢in fason iiretim
gerceklestirmektedir. Bu iki bolgeden gelen talep oldukga yiiksektir. Nitekim isletmelerin
bliylik ¢ogunlugu i¢ piyasaya degil bu iki bolgeye doniik iiretim yapmakta ve ¢ogu zaman
siparigleri yetistirmekte bile zorlanmaktadir. Bu durum (fason iiretim), isletmelerin kendi
markalarint iiretmeleri ve bu markalar1 dis pazarlara ihra¢ etmeleri Oniindeki en biiyiik
engeldir. Baska bir ifade ile Huglu Av Tiifekleri Kooperatifi digindaki isletmelerin kendi
markalar ile ihracatlar1 yok denecek kadar az oldugu i¢in hedef pazar arayisi da s6z konusu
degildir. Nitekim hedef pazarin tercih edilme sebebine verilen cevaplara bakildiginda “talep
yogunlugu” ifadesinin agir bastigr goriilmektedir. Esas itibariyle bu ifadenin tam karsilig
“siparis yogunlugu” dur. Huglu Av Tifekleri Kooperatifi belirledigi hedef pazarda kendi
markasi ile ihracat yapmaktadir. Ancak kooperatifin hedef pazar belirlerken stratejik bir

¢coziimleme yapmadigi goriilmektedir.

4.4.8.Paydas Sektorlerle Isbirligi

Sektordeki isletmelerin paydaslart daha ¢ok pazarlama, sarf malzemeleri temini ve 1s1l
islemler olusturmaktadir. isletmelerde profesyonel olarak tesekkiil etmis pazarlama birimi
bulunmazken Huglu Av Tiifekleri Kooperatifi hari¢ diger firmalarda bir pazarlama
departmani bile bulunmamaktadir. Buna karsin, isletmeler iirlinlerinin %70’ine yakinini ihrag
etmektedir. Bu bir tezat olusturuyor gibi goériinse de bunun temel sebebi firmalarin yurt
disinda kendi markalar ile rekabete girmekten ziyade bu piyasalardaki markalar i¢in fason
iretim gerceklestirilmeleridir. Nitekim dis pazarda kendi markasiyla en ¢ok boy gosteren
firma Huglu Av Tiifekleri Kooperatifi’dir ve yurt digindaki tanitim ve pazarlama islemleri i¢in
bir distribiitér ile g¢alismaktadir.bu baglamda sektoriin en stratejik paydaslarindan biri

pazarlama sektortidiir.

Uretimde kullanilan hammadde acisindan bakildiginda ceviz agaci kerestesi yerli
kaynaklardan, plastik enjeksiyon yontemi ile iiretilen plastik pargalar genellikle Konya’dan
temin edilmektedir. Bir av tiifeginde yaklasik olarak 5-8 kg kullanilan ¢elik malzeme Asil

Celik’ten, aliiminyum parcalarin hammaddesi ise 7075 grubu ekstriizyon mamul olarak

Yeni bir firmayiz. Daha 6nceki tecriibeler ve talep yogunlugu
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Konya Seydisehir Etibank’tan, Ametal’den veya Istanbul’daki MES firmasindan temin
edilmektedir. Isletmelerin ihtiya¢ duydugu 1511 islemler ise Konya’da yaptirilmaktadir Piring
malzeme ise c¢ok az gerekmekte ve piyasadan temin edilmektedir. Paydas sektorlerle
isbirliginin yogun oldugu bu malzemelere ambalaj iirtinleri de dahil edildiginde, iiretimde;
malzeme temini agisindan yurtdisindan ithal bir malzeme gerekmemekte ve i¢ piyasadan

temininde dikkate deger bir sikint1 yaganmamaktadir.

4.4.9. Krom Kaplama Tesisi Aritmasi

Sanayide, krom kaplama iki amaca yonelik yapilmaktadir. Bunlardan birincisi sert
krom olarak adlandirilip, kaplama kalinlig1 2,5 ile 500 mikrometre, sertligi ise 700 — 1000
Vickers arasinda degismekte piston, silindir, mil, saft gibi agir is ekipmanin veya aktarma
organlarinin iizerine siirtinme ve asinmaya karst direng olusturmasi amaciyla
uygulanmaktadir. Digeri ise dekoratif krom olarak bilinmekte ve ¢ogunlukla dekoratif nikel
kaplamanin {izerine son kat olarak 0,1 ile 2,0 mikrometre kalinliginda sonu¢ goriiniim

acisindan uygulanmaktadir.

Krom kaplamanin her iki uygulamasinda da ¢ok yiiksek oranda, 200 ile 400 g/l kromik
asit (CrO3) mertebelerinde, alt1 degerlikli krom igeren tuzlar kullanilmaktadir. Bu elektrolitin
sadece sonraki durulama sularmin aritilmas: ve elektrolit desarji durumunda aritilmasi
cevresel acidan emniyeti saglayamamaktadir. Krom kaplama elektrolitinin katodik akim
verimi en iyi sartlarda %20 mertebelerindedir. Diisiik katodik akim veriminden dolay1 ve
ozellikle yiiksek katodik akim yogunlugunda, 5 — 100 A/dm2, ¢alisan alt1 degerlikli krom
elektrolitlerinde, katot ylizeyinden yogun hidrojen gazi ¢ikmaktadir. Hidrojen gazi cikisi
islem odasinda pulverize halde alt1 degerlikli krom elektrolitini ugusturarak gerek calisan
sagligint ¢ok ciddi mahiyette, gerekse isletme c¢evresindeki atmosferi kirletici mahiyette

katlanmig etki gostermektedir.

Baska bir ifade ile aritma basta calisanlar olmak iizere dogal cevreye verilebilecek
zararin Onlenmesi agisindan son derece Onemlidir. Huglu’da faaliyet gosteren isletmeler
icinde ise Huglu Av Tiifekleri Kooperatifi disindaki isletmelerde krom kaplama tesisinin

aritmas1 mevcut degildir.



4.4.10. Talep ve Beklentiler

Ureticilerinin sektdre iliskin talepleri daha ziyade basta TS 870 olmak iizere
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standartlara iligkin yasal diizenlemeler ve vergi indirimleri iizerinde yogunlagsmaktadir.

Tablo 27: Oncelik Sirasina Gore isletmelerin Sektore Iliskin Talepleri

S. Isletme ad1 1. Oncelik 2. Oncelik 3. Oncelik

1 Huglu Av T.Koop TS 870’de degisiklikler Yivli tiifek yapimina izin Vergi (OTV) oranlarinin
yapilmasi verilmesi diisiiriilmesi

2 Akus TS 870’de degisiklikler Kayit dig1 iiretim ve Markalagsmanin saglanmasi
yapilmasi istihdamin 6nlenmesi

3 Biiytik Huglu Vergi (OTV) oranlarinin Ureticiler arasinda birlik TS 870°de degisiklikler
diistiriilmesi ve beraberligin saglanmas1 | yapilmasi

4 Mert Makine Vergi (OTV) oranlarmin Devlet tegviklerinin Reklam ve satig kosullarinin
diigiiriilmesi artirilmasi tyilestirilmesi

5 Akdas Kabahatler kanununun silah | TS 870°de degisiklikler Vergi (OTV) oranlarmin
tagima ile ilgili maddelerinin | yapilmasi diistiriilmesi
degistirilmesi

6 Best Huglu TS 870’de degisiklikler Denetimler artirilmali Vergi (OTV) oranlarmin
yapilmasti diistiriilmesi

7 Sadik Celik Vergi (OTV) oranlarmin TS 870°de degisiklikler Yatirimlar i¢in tesvikler
diisiiriilmesi yapilmasi verilmeli

8 Geng Huglu Vergi (OTV) oranlarmin Sanayi sitesi kurulmasi -
diisiiriilmesi

9 Ugel TS 870’de degisiklikler Vergi (OTV) oranlarmin Yatirimlar igin tesvikler
yapilmasi distiriilmesi verilmeli

10 | Huglu Kara&Deniz | TS 870’de degisiklikler Vergi (OTV) oranlarmin Sanayi sitesi kurulmasi ve

yapilmasi

disiiriilmesi

yivli silah iir. izin verilmesi

Tablodaki verilere bakildiginda en ¢ok dikkati ¢eken husus isletmelerin devletten

maddi destek talebinin yok denecek kadar olmasidir. Nitekim sektor temsilcileri ile yapilan

goriismelerde de isletmelerin maddi destekten ziyade mevcut yasal diizenlemelerden magdur

oldugu goriisii sikga vurgulanmistir. Yine goriismeler sirasinda dikkati ¢eken bir husus,

devletin KOBI’ler i¢in iiretimden ihracata, yatinmdan fuarlara kadar bir¢ok alanda verdigi

tesviklerden sektor iireticilerinin habersiz oldugu goriilmiistiir. Haberdar olunan tesviklerde

ise biirokratik islemlerin yogunlugu sebebiyle tesviklerden yararlanma yoluna gidilmedigi

gorilmiistiir.

Bu baglamda tablodaki verilere bakildiginda 6n plana cikan oncelikler OTV

oranlarinin diisiiriilmesi ve TS 870’de degisiklikler yapilmasi ydniindedir. OTV oranmin

%20’den 2005 yilindaki rakamlara (%6) cekilmesi, bu sayede kayit dig1 ve serisiz tiifek

tiretimi, diisiik fatural: tiifek gibi sorunlarin ¢6zlimiine katki saglanacagi vurgulanmaistir.
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TS 870 ile ilgili sorunlar ise su sekildedir. 2521 sayili Avda ve Sporda Kullanilan
Tiifekler, Nisan Tabancalar1 ve Av Bigaklarinin Yapimi, Alimi, Satim1 ve Bulundurulmasina
Dair Kanun’un uygulanmasina iliskin yonetmelikte, {iretilen silahin TS/870 mecburi
standardina uygun imal edilip edilmedigini Sanayi Bakanligi ve i¢ Isleri Bakanligmin
miisterek denetlenmesini 6ngdren Madde 7 deki ifadeden i¢ Isleri Bakanligi’nin ¢ikarilmasi
gerektigi goriisii hakimdir. Atolyede imal edilen mekanik pargalarin standarda uygunlugunun;
Sanayi Bakanligima bagli bir miihendis tarafinda denetlenmesi daha uygun olacagi
vurgulanmaktadir. Boylece yonetmelikteki, imalatin standarda uygun yapilip yapilmadigi

konusundaki ¢ift baslilik giderilmesi talep edilmektedir.

Ayn1 yonetmeligin 8. Maddesinde imalat ve satiglarin bildirilmesini diizenlemektedir.
Bu yonetmelik kapsamina giren yivsiz av tiifekleri ile nisan tiifek ve tabancasi imal eden kisi
ve kuruluslar, o ay icinde imal ettikleri ve sattiklart mamullerin cins, marka, ¢cap ve seri
numaralarini belirtmek kosulu ile miktarint ve satin alan kisi ve kurulusun ad ve agik
adreslerini belirleyecek tarzda iki niisha olarak diizenleyecekleri listeleri, ihrag edilenlerin
ithra¢ ve giimriik belgelerinin tasdikli suret ve fotokopisini ekleyerek ertesi ayin sonuna kadar
Ilgelerde Kaymakamliga, il Merkez ilcelerinde Valilige vermek zorundadirlar. Bu listelerden
bir niishasi, iizerine teslim alanin adi soyadi, riitbe ve gorevi yazilmak sureti ile imzalanip
mihiirlendikten sonra fabrika veya imalathaneye iade edilir. Bu listeler gerek fabrika ve
imalathanede ve gerekse Il ve Ilgelerdeki Emniyet Makam ve Memurluklarinda muhafaza
edilir. Polis teskilati bulunmayan yerlerde bu gorevi Jandarma Komutanliklari yapar. ig Isleri
Bakanlig1 satilan her av tiifegini ayrica sahiplik belgesi diizenleyerek ve onu tasdik ederek de
ayrica kontrol etmektedir. Ayn1 yonetmeligin 9. Maddesinde bu diizenleme su sekildedir:
Saticilar (Bayiler) bir ay icinde, 6nceki ay sattiklar tiifek ve nisan tabancalarinin cins, marka,
¢ap ve seri numaralari ile alicinin agik adresini, yivsiz av tiifekleri alicilart tarafindan ibraz
edilen yivsiz tiifek satin alma belgesinin tarih ve numarasim1 da gosteren listeleri,
Yonetmeligin 8 inci maddesinde belirtilen sekilde mahallin en biiyiik miilki amirligine

vermek zorundadirlar.

Kisaca ifade etmek gerekirse her bir tiifek tiim detaylarina kadar hem imalat
asamasinda kasabadaki jandarma tarafindan denetlenmekte, hem de imalattan sonra belirleyici
birgok bilgi ve belge halinde yine I¢ Isleri Bakanhig1 temsilcisine verilmekte, ayni tiifek
bayiden kullaniciya satilirken tekrar ayni belgeler istenmektedir. Ayni tiifek i¢in imalatgi, bayi

ve kullanici arasinda el degistirirken ili¢ defa belge istenmektedir. Bu biirokratik islemler



89

zaman kaybina neden olmaktadir. Tiifek i¢in istenen belgeler bir kez alindiktan sonra,
kayitlar1 ve erisimi, bilgisayar ortaminda seri numarasi iizerinden, son kullanicilar da TC
kimlik numarast iizerinden kolayca kontrol edilebilir. Boylece iireticinin ve sektoriin

iizerindeki gereksiz biirokratik yiik kaldirilmalidir.

Yine aym1 yonetmeligin 10/c maddesinde Sahiplik belgesi, 13. Maddesi 3.Bendi
uyarinca belgeleri veren zabita makamina silah satin alindiktan sonra en ge¢ bir ay iginde
tifek bilgilerinin kaydettirilmesi gerekmektedir. Ancak jandarma birimi bunu sahiplik
belgesinin, ilk diizenlenen tarihten itibaren 1 ay icinde onaylanmasi seklinde yorumlamakta
ve uygulamaktadir. Bu siireyi gegirenlere usulsiizliik cezasi kesilmektedir. Uygulamadaki bu
bosluk satiglart olumsuz etkilemektedir. Bu yonetmeligin “Bu sekilde satin alinan av
tiifeklerinin fatura tarihinden itibaren en ge¢ bir ay ve sahiplik belgesi diizenleme tarihinden
itibaren ise en ge¢ 4 ay icerisinde belgeyi veren zabita makamina miiracaatla cins, marka, ¢ap
ve seri numarasimin kaydettirilmesi zorunludur” ifadesiyle degistirilmesi gerektigi

vurgulanmaktadir.

5729 Ses Ve Gaz Fisegi Atabilen Silahlar Hakkinda Yonetmeligin iiretim esaslarini
diizenleyen 5. Maddenin 1. Fikrast d bendinde yer alan “Namlu agzinin en az yarisi, bes
milimetre uzunlugunda ve karsidan bakildiginda goriilebilecek nitelikte, kolayca ¢ikmayacak,
turuncu renkte fosforik boya ile kaplanmis bir madde ile kapatilmis olmalidir” maddesindeki
namlu ucunun boyanmasi imalatgilar agisindan ek yiik getirdigi gibi liretim siirecini de
uzatmaktadir. Ayrica birka¢ atistan sonra boya kendiliginden kaybolmaktadir. Bunun yerine
belirgin olmas1 maksadiyla silah iizerinde goriilebilecek baska bir yerin boyanmas yeterlidir.
Ayrica ayn1 yonetmeligin bildirimler kisminda (8/1) adli sicil belgesinde kolluk birimine
miiracaat edilmesi, silah satim1 siirecinde sicak satig yapacak silah treticilerini zorlamaktadir.
Bunun yerine Igisleri Bakanligmin iireticilerden aldigi belgelerle alictnin T.C. kimlik

numarasini eslestiren bir sistemle satis yapilmasi saglanmalidir.

S6z konusu taleplerle ilgili gerekli diizenlemelerin gergeklestirilmesi halinde
tireticiler, sektoriin gelecegine iliskin beklentilerinin son derece olumlu oldugunu ifade
etmislerdir. Bu durumda, sektoriin biiyiiyerek varligini devam ettirecegi, iiretim, rekabet,
ihracat, kar oranlar1 ve istihdamin artacagi kanaatindedirler. Bu sayede hem 10 milyar dolarlik
ihracat hacmi olan sektor pazar paymin daha da artacagi hem de bolgenin savunma sanayinin

hafif silah tiretimine ciddi katki saglayacagi konusunda tiim tireticiler hem fikirdir.
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SONUC VE DEGERLENDIRME

Kiiresellesme ve teknolojik gelisim siirecinin neticesi olarak, iiretimin hiz1 ve {iretilen
iriiniin kalitesi artmis, en son teknolojileri kullanmak suretiyle degisik marka ve modelde
iirlinii tretip siirekli bir degisim igerisinde olan talebe aninda cevap verebilen bir sanayi yapisi
ortaya cikmistir. Bu anlamda Tirkiye isletmelerinin % 98'lik bir kesimini olusturan
KOBI'lerin 6nemi yeni rekabet kosullarinda daha da artmustir. Siddetli rekabetin yasandigs,
boylesi bir ortamda, KOBI'lerin bu degisimlere uyum saglayabilmeleri ¢ok onemlidir.
Degisen pazar ihtiyaglar1 karsisinda esnek iiretim yapilarina sahip, yeni gelismelere kolay
uyum saglayan, bolgeleraras1 kalkinmaya, istthdam diizeyinin artmasina olanak saglayan ve
etkili bir rekabet ortammin gelistirilmesi gibi onemli islevleri yerine getiren KOBI’lerin
Onemi son zamanlarda tiim diinyada daha da iyi anlasilir hale gelmistir. Bu nedenle gelismis
ve gelismekte olan iilkelerde KOBI’ler ile ilgili olarak yeni fikirler iiretilmekte ve
gelisimlerini hizlandirmak igin politikalar gelistirilmeye devam edilmektedir. Beysehir

Ilgesi’nde av tiifegi iireten KOBI’lerde bu siiregten bagimsiz degildir.

Glinlimiiz ekonomilerinin ¢ogu gibi ililkemizde de ekonomik Onemi giderek artan
KOBI’lerin ¢6ziim bekleyen bir¢cok sorunlari da bulunmaktadir. Bu sorunlarin basinda
pazarlama faaliyetleri gelmektedir. KOBI’ler daha ¢ok iiretim odakli faaliyetlerini
stirdiirdiikleri i¢in pazarlama faaliyetlerine yeterince dnem vermemektedirler. Genel olarak
pazarlama kavramini satis ile sonlanan bir faaliyet olarak degerlendiren KOBI yéneticileri,
pazarlama faaliyetlerine yapilan harcamalari da bir yatirim olarak degerlendirmemektedirler.
Ayrica KOBI’lerde isletme sahipleri ve galisanlarin egitimi ve dzellikle pazarlama egitimi

konusunun da ithmal edildigi goriilmektedir.

Bu anlamda, KOBI’lerin kars1 karsiya olduklar1 en 6nemli sorunlardan biri pazarlama
faaliyetlerinde karsilastiklar1 sorunlardir. Daha ¢ok iiriinlere ve tliretim siireglerine odaklanan
KOBT’ler, pazarlama faaliyetlerini ihmal etmelerinden dolay: iiretimde Kat ettikleri mesafeyi
pazarlamada gerceklestirememislerdir. Ancak giiniimiizde is hayatinda, sektérde kalici
olmanin sadece kaliteli iiretim ile miimkiin olmadigmin anlasilmasi ile KOBI’lerin pazarlama
faaliyetlerine agirlik vermeleri gerekliligi 6nem kazanmaya baslamistir. Pazarlama ise
isletmenin basaris1 i¢in olduk¢a 6nem tasiyan, vazgecilmez bir isletme fonksiyonudur. Ayni

zamanda etkin bir iiretim i¢inde gereklidir.

Giiniimiizde hizla degisen pazar kosullarina uyum saglamak zorunda olan KOBI’lerde
yoneticilerin ve personelin egitimi ve Ozellikle pazarlama egitimi konusu isletme

performansini artirmak agisindan son derece 6nemli konulardan biri haline gelmistir. Basta
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pazarlama olmak iizere, finansman, personel gibi temel isletme fonksiyonlariyla ilgili
sorunlarinin ¢dziimi, ekonomik istikrarsizliklardan daha az etkilenme ve Avrupa Birligi’ne
entegrasyon siireci icinde KOBI’lerimizin basarisinda siirekli ve hayat boyu 6grenme énemli
bir ihtiyac olarak goziikmektedir. Ozellikle diinya pazarlarinda rekabet iistiinliigii

kazanabilmeleri egitim hizmetlerine verecekleri dneme baglidir.

Glinlimiiz sartlarinda isletmelerin ayakta kalmalar1 ve varliklarini siirdiirebilmeleri igin
en etkili araglardan biri etkin pazarlama yonetimidir. Cagimizda yasanan hizli degisim
dongiisii icerisinde isletmelerin pazarlama islevleri her gegen giin farklilasmakta ve
pazarlama yonetim ilkelerine yeni kavramlar eklenmektedir. Bu nedenle, degisen rekabet
ortammda KOBI’lerin ¢agdas pazarlama anlayis ve uygulamalarma ayak uydurmalarini
saglayacak ileri pazarlama, satis ve sadik miisteri edinme konularina gereken Onemi

gostermeleri igletme basarisini artiracak en 6nemli unsurlardir.

Tiirkiye’nin Savunma sanayinde her gecen giin yatirimlarinin ve savunma sanayine yonelik
ihracatin arttig1 yani sira Tiirkiye’nin bu alanda sigrama yaparak ihracatta ilk 8 iilke i¢inde yer
aldigi, AB’de yasanan ekonomik krizin olumlu yansimalarmin goriildiigii, Tiirkiye’nin yurt
disindaki imajinin her gegen giin daha da gii¢lendigi, Giliney Afrika, Ortadogu gibi yeni
pazarlarin cazip firsatlar sundugu bir donemden gecilmektedir. Bu baglamda sektoriin uzun
yillara sari tecriibesi, makine ve techizat, iirlin c¢esitliligi, yivli silah lretme kapasitesi,
maliyet, kalite ve iscilik acisindan i¢ ve dis pazardaki rekabet giiciiniin olduk¢a yiiksek olusu,
yeni pazarlara agilabilme kapasitesi, zamaninda iiretim ve teslimat, talepleri karsilamadaki

esnek yapisi one ¢ikan yonleridir.

Buna karsin, kalifiye eleman yetersizligi, yiiksek vergi oranlari, birlikte hareket etme
kiiltiirtintin tesis edilememesi, kayit dis1 tiretim ve istihdam, AR-GE yatirimlariin olmayisi,
sektore iligkin yasal diizenlemelerin yapilmamasi, devlet tesvikleri konusunda bilgi eksikligi,
mekan yetersizligi, bolge insanimin 6zellikle de genclerin (sektorde ihtiya¢ oldugu halde)
farkli is kollarina yonelmesi ve ilk firsatta bolgeyi terk etmesi, azalan niifus, markalagma,
tanittm ve pazarlama, hedef pazar(lar)in stratejik olarak belirlenememesi, seri iiretim
sebebiyle el is¢iliginin (6zel iiretimin) azalmasi ve Ozellikle {i¢c boyutlu graviir islemelerin
yapilamamas1 gibi sorunlar, savunma sanayinin hafif silah {iretimine talip olan ve dig
pazardaki paymin artirmay1 planlayan sektdr i¢in ¢ozlime kavusturulmasi gereken konular

olarak 6n plana ¢ikmaktadir.
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Son olarak, Huglu Beldesi’nde av tiifegi imalati sektoriinde faaliyet gosteren
firmalarin pazarlama algis1 ve bu alginin bir sonucu olarak pazarlama departmanlarinin ihmal
edilmesi, dis piyasalar hakkinda bilgi ve eleman yetersizligi, interneti aktif olarak
kullanamama, dis piyasalardaki rakiplerin yeteri kadar taninmamasi, ihracat ve pazara iliskin
arastirma yetersizligi, dis pazarlama giderlerinin isletmenin faaliyetlerine oranla yiiksek
olusu, ihracata yonelik kapasite yetersizligi, dis fiyatlamada yapilan yanligliklar sorunun
temel boyutlarin1 olusturmaktadir. Bu anlamda firmalara pazarlama yOnetimi, pazar
arastirmasi, satis teknikleri, misteri iliskileri, 6zellikle uluslar aras1 pazarlama, pazarlama
planlamasi, marka yonetimi, elektronik ticaret, dagitim kanallar1 ve reklamcilik alanlarinda

egitim ve bilgilendirme destegi saglanmasi elzemdir.
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