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Savunma ve Havacilik Sektoruiine Genel Bakis — Temel Kurallar

Kurallara ve standartlara tabidir.

> 5201 Sayili Harp Arag ve Geregleri ile Silah, Miihimmat ve Patlayici Madde Ureten Sanayi Kuruluslarinin
Denetimi Hakkinda Kanun

5202 Sayili Savunma Sanayii Guvenligi Kanunu

International Traffic in Arms Regulations (ITAR)
Wassenaar Anlasmasi
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BILMESI GEREKEN PRENSIBI
AS 9100 — Havacilik icin Kalite ve Risk Yonetimi NEED TO KNOW BASIS

ISO 9001 — Kalite Yonetim Sistemi

ISO 27001 — Bilgi Guvenligi Yonetim Sistemi
NATO Standartlari (STANAG, AQAP, MIL)
CMMI

Tesis Gilivenlik Belgesi

Uretim izin Belgesi

Kisi Glivenlik Belgesi
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Bir Ulke Neden Savunmaya Kaynak Ayirir?

’ Tehdit Algisi

’ Envanter Durumu ve Planlamasi

. Teknolojik Gelismislik Sevyesi

Sanayilesme Stratejisi

4 Tedarik Egilimi




Diinya Savunma Harcamalari

Kaynak: Diinya Bankasi



Diinya Savunma Sanayii ihracat - ithalat

SIPRI'ye gore 2020 yili ktiresel savunma ticaret hacmi
yaklasik 112 Milyar USD. Bu rakam dinya ticaretinin
%0,05’ine denk geliyor.

Kaynak: SIPRI Yearbook 2022



Savunma ve Havacilik Sektoruine Genel Bakis
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Savunma ve Havacilik Sektoruine Genel Bakis



Tedarik Zinciri






Durumsal Farkindalik

» Ne Uretiyoruz?

» Nasil daha iyi ve/veya daha fazla liretebiliriz?

» Baska neler uretebiliriz?

» Kimsede olmayan bir seyi Uretebilir miyiz? Baskalarindan daha iyi nasil yapariz?

» Rekabet glicimiiz var mi ya da nasil arttirabiliriz? Neden tercih ediliyoruz/edilmeliyiz?
» Kabiliyetlerimiz nedir?

» Calisanlarimizin vasiflari nedir?

» Kac kisiyiz, hedeflerimize ulasmak icin kac kisi olmamiz gerekir?

» Yatirim yapmamiz gerekir mi? Gerekirse kaynagimiz var mi ya da kaynaga ulasabilir miyiz?



Durumsal Farkindalik

» Kisitlarimiz, sinirlarimiz nedir?

» Hedeflerimize ulasmak i¢in nelerden vazgecebiliriz?

» Hangi pazarlarda hangi trlinlerimizle yer alabiliriz?

» Hangi pazarlara acilmaliyiz?

» Bulundugumuz pazarlarda veya girecegimiz pazarlarda nasil kalici olabiliriz / payimizi
arttirabiliriz?

> isbirliklerine acik miyiz?

» Sattigimiz trin/hizmeti destekleyebiliyor muyuz ya da destekleyebilecek miyiz?

» Hedeflerimize ulasmak icin kaynak ayirmaya acik miyiz?






Rekabetcilik
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Durumsal Farkindalik ve Rekabetgilik






Strateji Neden Gerekli?

MISYON ViZYON



VVVVYVYYVYVVY

Y VYV

YV VYV

Stratejinin Satis / Ihracat icin Onemi

X lirliniin ana segmentinde kiiresel pazar boyutu nedir?

Pazar nereden nereye gitmektedir? Pazari gelisimini etkileyen faktorler nelerdir?

Pazardaki mevcut ve potansiyel oyuncular kimlerdir?

Bizim pazardaki oyunculara ve benzeri uriinlere gore teknik ve ticari rekabetgilik giiciimiz nedir?

X irlindi icin hangi lilkelerde/bodlgelerde ne kadar bir pazar potansiyeli vardir?

Bu potansiyelden ne kadar zamanda ne oranda ve ne yapilirsa pay alinabilir?

Yol haritasi ve icra edilecek faaliyetler nelerdir?

Yol haritasi tizerindeki kilometre taslari ve tim siirecgler igin basari kriterleri nedir?

Basariya ulasmak icin yapilacaklar ile basarisizlik veya sorun durumunda alternatifler ve ¢6ziim onerileri
nelerdir?

Hangi misteriye hangi yontemlerle ulasmak gerekiyor?

Her tip medya kullanimi, reklam, lansman ve fuar katilimi ne siklikta ve ne kapsamda yapilmalidir, verilecek
mesajlar nelerdir?

Olasi aksakliklar ve krizleri kim, nasil yonetecektir?

Tiim faaliyetler icin biit¢e nedir?

Yapilacak tiim masraflarin, yatirnmin geri doniis siiresi, tutari, uiriin satis durumunda basa bas noktasi nedir?
Onceden ayrilmis bir biitce var ise sonradan belirlenmis biitge ile karsilastirildiginda durum nedir?
Uyarlama gerekiyor mu?






Karisan Kavramlar: Pazarlama ve Is Gelistirme

Pazarlama, bir sirketin imkan ve kabiliyetleri dogrultusunda i¢ ve dis pazarlara a¢ilim imkani

saglayabilmek icin gerceklestirdigi faaliyetler butiinidiir.

» Dogru uriin,

» Dogru fiyatla,

» Dogru tanitim/lansmanla,
» Dogru yerde,

» Dogru insanlarla satilir.



Pazarlama Tanimlari

Product Dogru Uriin

Price Dogru Fiyatla

Promotion Dogru Lansmanla (Tanitim)
Place Dogru Yerde

People Dogru insanlarla

Physical Evidence

Dogru Dokiimante Ederek

Productivity & Quality

Dogru Kalite ve Verimlilikle




Pazarlama Tanimlari

Robert Lauterborn’nun 4 C’si - Consumer, Cost, Communication,
Convenience

7C Compass Modeli - Corporation, Commodity, Cost, Communication,

Channel, Consumer, Circumstances
+ N (National/International Environment), W (Weather), S (Social and

cultural), E (Economic)



Pazarlama Tanimlarinin Fonksiyonel Ortak Yonleri

» Slrec

» Pazar analizleri (Pazar dinamikleri/egilimleri, beklentiler, pazara giris kosullari, rekabet durumu, isterlerin tespiti
vb.)

> Urlin/kabiliyet, teknoloji g6zden gecirmesi, pazar beklentilerinin nasil saglanacagi, konum belirleme (situational

awareness)

Is olanaklarinin tespiti ve degerlendirilmesi

Pazardaki potansiyel/mevcut musterilerle iliski yonetimi, iletisim

Dizenli bilgi toplama ve kurumsallastirma

Strateji belirleme ve uygulamasi

Mesaj verme ve geribildirim, yeniden konumlanma
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Sirketin nasil ve nerede gorulmek istendiginin belirlenmesi ve dis aleme iletilmesi



Is Gelistirme

s gelistirme, pazarlama faaliyetleri sonrasinda ortaya cikan is olanaginin satisa déniismesi icin yapilan
faaliyetler butinudur:

» Sozlesme imzalanmasina/satisa kadar devam eden siirectir.

» Pazarlama siirecinde elde edilen verilerle beslenir.

> Dinamiktir. Is gelistirme siirecinde saglanan yeni verilerle pazar verileri giincellenir.
» Pazardaki potansiyel/mevcut misterilerle iliski yonetimi yapilir.

» Pazarlama sirecinde belirlenen strateji takip edilir.

» Pazarlama ekibi ile uyum icerisinde calisilmasi 6nemlidir.



Pazarlama - Is Gelistirme Siire¢ Akisi

FAALIYET PAZARLAMA | iS GELISTIRME

NEREYE GIDELIM? Vv
NASIL GIDELIM? Vv
NASIL KALALIM? Vv
NE SUNALIM? Vv Vv
NASIL SUNALIM? Vv Vv
NASIL SATALIM? V V



Tanitim Faaliyetleri

» Reklam

> Soylesi

> Roportaj

» Advertorial

» Editorial

» Sponsorluk

» Fuar, Etkinlik

» Sosyal Sorumluluk Projeleri
> internet

» Sosyal Medya

Kritik Sorular:

» Neden?
> Hedef? - Nereye Ulasmak istiyoruz?

» Basari Kriterleri - Ulastigimizi Nasil Anlayacagiz?

KPI ve ROI



Tanitim Faaliyetleri - Fuarlar

> PLANLAMA
= Nereye
= Neden
= Hangi Kapsamda
> BUTCELEME
> PERFORMANS / BASARI KRITERLERI

> GERi DONUS KOSULLARI, KAPSAMI VE SURESI

» HAZIRLIK



Tanitim Faaliyetleri, Fuarlar ve Bilmesi Gereken
Prensibi

Kim ile konustugunuzu bilin.

Kartvizit isteyin.

Soru sorun.

Yeteri kadar konusun.

Dinleyin.

GOorustligiuniz kisinin niyetine gore davranin.
Bilgi yarisina girmeyin.

Fazla ve cabuk samimiyete karsi temkinli olun.
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Medya iliskilerine dikkat ve 6zen gosterin.






Satis Nedir?

Mal veya hizmetin para veya para yerine gecen bir vasita karsiliginda ile parayi/para yerine gecen vasitayi
verene teslimi.

Savunma Sanayiinde Satis ise:

» Sozlesmenin taraflarca imzasi.

> llgili onaylarin ve izinlerin alinmasi ve/veya basvurularin yapilmasi.
» Teminat mektubu verilmesi.

» Akreditif acilmasi.

» Avansin alinmasi.

» Diger yurirlik sartlari.

+ teslimat + garanti siiresinin tamamlanmasi + tim yilikiimliiliklerin karsiliklar yerine getirilmesi.



Satisi Baglayin Kagmasin

Basarili gecen, olumlu geri besleme alinan:
Teklif, Gorisme, Pazarlik, Sunum, Demo, Agirlama vs.
Satis degildir, sadece basarili gecen:

Teklif, Gorisme, Pazarlik, Sunum, Demo, Agirlama vs.



Satis Motivasyonu



Is Modelleri ve Farkliliklarin Yonetimi

Is Modelleri Farkhliklar
> Rekabet > s Yapis / Yonetim
» Alt Yiklenicilik » Sosyal ve Kiltirel
> Proje/is Bazl Ortakhk » Ticari ve Ekonomik
> Ulke Bazh Ortaklik > Tecribe
» Bolge Bazli Ortaklhk » Teknoloji
> Ortak Sermaye Sirketi > Idari ve Hukuki

» Siyasi

» Cografi



Siirdiiriilebilir Satis icin...



Basarinin Sirri

“It is no use saying, 'We are doing our best.' You have got to succeed in
doing what is necessary.”

Winston Churchill

Elimizden gelenin en iyisini yapiyoruz demenin higbir anlami yoktur. Gerekeni yaparken basarili olmalisiniz.




Gerekli Vasiflar
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Yabanci Dil

Uluslararasi Siyaset ve Jeopolitik
Analitik Disiinme/Analiz Yetenegi
Kiiresel Degerler ve Esneklik
Musteri ile Sirket Dengesi

Alcak goniilluk

Ticari bakis

Rekabetgilik

Gergeklerden kopmama

Halkla iliskiler

Ketumiyet

Miizakerecilik

| mpppy

> Dinleme ve istisare

» Uzagi ve Yakini Ayni Anda Gorebilme
» Karar Verme

» Strateji ve Operasyon Ayrimi

» Ayna Sendromu



Stratejik Ticari Bakis

ISTERLER IHALEA | IHALEB | IHALEC | IiHALED
idari Kosullara Uygunluk %20 %10 %10 %10
Teknik isterleri Karsilama %30 %50 %40 %30
Fiyat %30 %20 %40 %30
Yerli Sanayi ve Teknoloji Destekleme %10 - - %20
ELD %10 %20 %10 %10




Basari Rotasi



Tesvikler

18.08.2022 tarih ve 5973 sayili ihracat Destekleri Hakkinda Karar

Sirketlerin ihracata hazirlanmasi ve uluslararasi pazarlarda rekabet avantaji kazandirilmasi amaciyla tasarim ve kurumsal kapasitelerinin
glclendirilmesi, tGrlnlerinin yurt disinda tanitimi ve pazarlanmasi, tutundurulmasi ve markalasmasinin desteklenmesine yonelik giderler ile ihracatin
siirdirilebilir artisinin saglanmasi icin gerekli diger faaliyetlere iliskin giderlerin Destekleme ve Fiyat istikrar Fonundan (DFiF) karsilanmasini saglamak

» Sirketlere Yonelik Destekler

= Pazara Giris Belgesi Destegi

=  Yurt Disi Marka Tescil Destegi

= Pazara Giris Projesi Hazirlama Destegi

=  Yurt Disi Pazar Arastirmasi Destegi

=  Yurt DisI Fuar Destegi

"  Yurt ici Fuar Destegi

= Yurt Disi Sirket ve Yurt Disinda Yerlesik Sirkete Ait Marka Alim Destegi
= Kiresel Tedarik Zinciri Destegi

=  Birim Kira Destegi

=  Tanitim Destegi

= Eximbank Faiz Farki ve Kredi Sigortasi Tazmin Destegi

= Tasarim ve Uriin Gelistirme Projesi Destegi

= Tasarimci Sirket ve Tasarim Ofisi Destegi

=  Gemive Yat Sektoriinde Faaliyet Gosteren Sirketlere Tasarim Destegi
= Marka ve TURQUALITY Destegi Cok Kanalli Zincir Magaza Destegi



Tesvikler
18.08.2022 tarih ve 5973 sayili ihracat Destekleri Hakkinda Karar

> Isbirligi Kuruluslarina Yonelik Destekler

= UR-GE Projesi Destegi

» |hracat Konsorsiyumu Destegi

= Pazara Giris Rapor Destegi

= Sanal Fuara Katilim Destegi

= Sanal Fuar Organizasyonu Destegi

= Sektorel Ticaret Heyeti ve Alim Heyeti Destegi

= Sanal Ticaret Heyeti Destegi

= Tasarim Organizasyonu Destegi

= TURQUALITY Tanitim Projesi Destegi

= Destek Programlari ile Proje Esasl Desteklerin Ylratiulmesi



batmaca@hbgroupconsultancy.com

info@hbgroupconsultancy.com



