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geçerdi. 
Kışın bir sobamız olurdu; Sobanın yanında kedimiz, kedinin önünde yün yumağı… 
Bir Hayat Bilgisi fotoğrafı gibiydik. 
Yerli malı kullanan, yurdun üç tarafı denizlerle çevrili, kuru üzüm incir fındık, 
tütün, çay, narenciye, kavun-karpuz yetiştiren… 
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mağazalardan alıyoruz. 

Ve o mağazalarda satılan tekstil ürünleri birçoğu fason da olsa Türk Malı ürünler. 

Yine şimdilerde otomobili de kendimiz yapacağız diye didinip duruyoruz. 

Umarız bu didinmeler boşa çıkmaz.  

Mehmet ÖREN
mehmetoren@termo-klima.net
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lıdır. Genellikle eski binalar doğal yollar-
dan havalandırılmaktadır. Havalandırma 
sistemlerinin iç ortam havasının kalitesi 
ile doğrudan bir ilişkisi söz konusudur. 
Avrupa Birliği Araştırma Merkezi verileri-
ne göre 2007 yılında 27 üye ülkede tüke-
tilen toplam elektrik enerjisinin yaklaşık 
%11 i HVAC sistemlerinde kullanılmıştır.
 
Enerji verimliliği ve iyi sağlıklı bir iç hava 
ortamı aslında birbirleriyle çelişen istek-
ler değildir. Her iki gereksinimi de aynı 
anda gerçekleştirecek, kirli ortam hava-
sından ısı geri kazanımı, talebe göre taze 
hava kontrolü, havanın filtrelenmesi ve 
temizlenmesi, iç havadaki kirleticilerin 
azaltılması, temiz yapı ve dekorasyon 
malzemelerinin kullanılması, nem kont-
rolü gibi teknolojiler günümüzde vardır. 
Bu teknolojilere mevcut standart ve yö-
netmeliklerde de rastlanabilmektedir. 
Buradaki sorun standartların gönüllülük 
esasına dayanması, zorlayıcı yanlarının 
olmamasıdır. Son yapılan araştırmalar 
göstermektedir ki sadece Türkiye’de de-
ğil Avrupa ülkelerinde de iç hava kalitesi 
ile ilgili standart ve düzenlemeler büyük 
farklılıklar arz etmekte ve endüstriyel 
olmayan binalar için yaptırımları bulun-
mamaktadır. Bina envanterimizde bu tip 
binaların oranı (Şekil 1) düşünüldüğün-
de, evler, okullar (ana, ilk, lise; üniversi-
te) ve çalışma ortamlarımızda karşılaşa-
bileceğimiz sağlık sorunlarına ne kadar 
açık olduğumuz düşündürücüdür. Ayrı-
ca çalışma ortamlarındaki kötü iç hava 
şartlarının çalışanların performansını da 
düşürdüğü herkesçe bilinmektedir. Ya-
pılan araştırma sonuçlarına göre hem 

düşük, hem de yüksek mahal sıcaklıkları 
çalışanların performansını olumsuz et-
kilemektedir. Rahat ve serin bir çalışma 
ortamının yazın ve kışın çalışma verimini 
arttırdığı gözlenmiştir. Bu bakımdan bi-
naların enerji tüketimlerini azaltırken, or-
tamın yaşam şartlarının da göz önünde 
bulundurulması, mümkünse her ikisinin 
de iyileştirilmesi ve EN 15251 standar-
dında belirtilen yüksek kategoriler esas 
alınarak tasarım yapılması doğru bir yak-
laşım olacaktır. 
İç hava kalitesinin üretkenliğe etkisinin 
araştırılması, geçtiğimiz yüzyıldan beri 
sürmektedir, ancak somut veriler ve bi-
limsel olarak nasıl ölçülerek değerlendi-
rileceği son yıllarda ortaya konabilmiştir. 
Üretkenliğe ortam sıcaklığının ve hava-
landırmanın etkilerinin nasıl değerlen-
dirileceği REHVA tarafından basılan Gu-
idebook 6 da ele alınmaktadır. Burada 
belirtildiğine göre, iyi bir havalandırma-
nın sağladığı üretkenlik, havalandırma 
sisteminin maliyetini kat kat geri öde-
mektedir.
Binalarda çoğu zaman göz ardı edilen 
önemli bir sorun da nemdir. Özellikle 
konutlarda, ülkemizdeki kullanım alış-
kanlıkları (evde çamaşır kurutma, mut-
fakların ve banyoların havalandırma 
boşluklarına bakması, hatta bazen sade-
ce içeriye konulan bir egzoz fanıyla ha-
valandırma, vb.) nedeniyle iç ortamların 
nemi istenilen seviyelerin üzerine çıkar. 
İç ortamlardaki aşırı nem, yüzeylerde 
yoğuşma, küf oluşumu, tozlar üzerinde 
“mite” ve bakteri gelişmesine ve bunun-
la ilgili olarak solunum yolu problemleri-
ne ve alerjiye, aşırı durumlarda astıma se-

görüş

Bina enerji 
performansı ve 
havalandırma

avalandırma sistemleri, iç 
mahallerin kirli havasını 
tahliye etmek ve bu ma-
hallere taze hava iletmek 
için kullanılan cihazlar 
ve yardımcı elemanların 

oluşturduğu bir bütündür. Sistem, klima 
santralleri, hava kanalları ve uç ünite-
lerden (radyatör, fan coil, menfez, vb.) 
oluşan mekanik bileşenlerden meydana 
gelebilir. Aynı fonksiyon sıcaklık farkla-
rından ya da binanın uygun yerlerinden 
hava akımına izin veren yapılardan yarar-
lanarak doğal olarak da sağlanabilir. Bu 
durumda mutfak, banyo, WC gibi özel 

yerlerden mekanik egzoz yapılabilir. Son 
zamanlarda her iki sistemin de avantaj-
larını kullanan hibrid sistemler yaygın-
laşmaktadır. Havalandırma sistemleri 
ülkeden ülkeye değiştiği gibi, bölgeler 
arasında da farklılıklar gösterir. Bunda ta-
bii ki iklimin ve yöre halkının bina yapım 
alışkanlıklarının da etkisi vardır. Yapım 
yılının da bir faktör olduğu unutulmama-

Prof. Dr. Hasan A. Heperkan

H

Şekil 1 Binaların Kullanım Amacına Göre Dağlımı
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g ö r ü ş

bebiyet verir. Avrupa ülkelerinde yapılan 
araştırmalar, son yıllarda iç ortamların ye-
tersiz havalandırılması sonucu hastalan-
maların arttığını hatta önlem alınmazsa 
2015 yılında her 2 kişiden birinin bu tip 
sorunları olabileceğini işaret etmektedir. 
Hastalıklar hem iş gücü performansını 
düşürmekte hem de topluma ağır sağ-
lık faturaları yüklemektedir. Standartla-
ra, yönetmeliklere ve mevzuata acilen 
iç hava kalitesi ile ilgili şartlar konulma-
lıdır. Örneğin son günlerin çok tartışılan 
bir konusu olan Bina Enerji Performansı, 
BEP-TR yazılımında bu hususta bir yaptı-
rım yoktur. Enerji tüketimi ve enerji ve-
rimliliği ile çelişen bu durum yapılacak 
değerlendirmelerde yanıltıcı olabilecektir. 
Aynı yazılım için tanımlanan referans bi-
nalarda, konutların doğal havalandırma 
ile taze hava gereksiniminin karşılanaca-
ğı belirtilmektedir.
Binaların enerji tüketimine havalandır-
madan gelecek katkının nasıl hesaplana-
cağı DIN V 18599 da tanımlanmıştır (Şe-
kil 2). Havalandırma sistemi sadece taze 
hava girişini ve atılan kirli havayı içermek-
tedir. Isı geri kazanımı dikkate alınmakta 
ve bileşenlerin en son teknolojiye göre 
tasarlandıkları kabul edilmektedir. Yön-
tem bina içindir ve bileşenlerin tasarımı 
için kullanılmamalıdır. Havalandırma sis-
temleri, burada, DIN 1946 – 6 ya göre 
sınıflandırılmıştır (Şekil 3).
Havalandırmada esas alınan kontrol pa-
rametrelerinin hemen hemen tamamı 
Avrupa Standartlarında tanımlanmıştır. 
Yine de havalandırma hesaplarında re-
ferans alınacak taze hava miktarı veya 
hava değişim sayısı ülkeler arasında fark-
lılıklar göstermektedir (okullarda ve ofis-
lerde kişi başına taze hava miktarı, 4 ile 
25 litre/s, CO miktarı, 3 ile 12.5 mg/m3 

arasında değişmektedir). Örneğin birçok 
ülkede, konutlardaki hava değişim sayısı 
sağlık açısından önerilen saatte 0.5 de-
ğişimin altındadır. Benzer şekilde sınıflar-
da, çocuk oyun odalarında ve ofislerde 
kişi başına taze hava miktarı sağlık açı-
sından önerilen 10 litre/s değerinin altın-
dadır. Kirletici konsantrasyonları da WHO 
tarafından önerilen seviyelerin üzerinde-
dir. Hatta bazı ülkelerin mevzuatında hiç 
yer almamaktadır. Endüstriyel olmayan 
binalar için bu değerlere, yönetmelikler-
de mutlaka yer verilmelidir.
 
Yetmişli yıllarda yaşadığımız enerji krizi-
nin aslında bize yol gösterici olması ge-
rekir. Bu yıllarda az enerji tüketmek ama-
cıyla binalar daha sızdırmaz yapılıyordu. 
Bizim, hesaplarımızda sızdırma kayıpları 
olarak ele aldığımız büyüklük iç ortam-

ların, kontrolsüz ve filtre edilmemiş de 
olsa taze hava gereksinimini karşılıyordu. 
Sızdırmaz binalar yetersiz taze havayı da 
beraberinde getirdi. Basında yer alan bir 
habere göre bu yıllarda yaşlıların kaldığı 
bir bakımevinde hafta sonu ziyaretçisi 
gelmeyen bir kişi havasızlıktan yaşamını 
yitirmişti.
Yeni bir enerji verimliliği direktifi (Energy 
Efficiency Directive, EED) 22 Haziran 
2011 de hazırlanmıştı. Halen Avrupa 
Parlamentosunun onayına sunulmuştur 
ve 2012 yılında kabul edilmesi beklen-
mektedir. Yeni direktif, ESD, enerji son 
kullanım verimi ve enerji servisleri ile 
CHP, bileşik güç ve ısı direktiflerinin ye-
rini alacaktır. Binalarla ilgili henüz özel 
bir bölümü olmamakla birlikte hedefleri 
belirlemektedir. Üye ülkeler enerji satış-
larını, enerji verimliliği tedbirleriyle %1.5 
azaltmalıdır. Kamu sektöründe de yenile-
me işleri toplam bina alanının en az %3 
üne ulaşmalıdır.
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Bosch Isı Sistemleri ile TEMA Vakfı işbirli-

ğinde 2009’dan bu yana süren kampan-

yada, 2011 yılında 180 bin olan hedefin 

çok üstüne çıkılarak, 355 bin meşe tohu-

mu doğayla buluştu. Kampanyada, 2012 

sonu itibariyle toplam 850 bin meşe to-

humunun ekilmesi hedefleniyor. 2012 yı-

lında da ‘Çevre Dostu’ Bosch yoğuşmalı 

kombi satın alan herkes; daha az gaz har-
cayarak çok daha ucuza ısınırken, çevre-
nin korunmasına da katkıda bulunacak.
Çevre dostu Bosch yoğuşmalı kombi 
alanlar, Bosch Isı Sistemleri ve TEMA 
Vakfı işbirliğinde 2009 yılından bu yana 
sürmekte olan kampanya sayesinde, Tür-
kiye’deki ormanlık alanların genişletilme-
sine katkıda bulunuyor. Kampanya kap-
samında Bosch yoğuşmalı kombi alan 
herkes, Türkiye’deki 18 şehirden birinde, 
kendi adına 9 adet meşe tohumunun 
ekilmesine destek oluyor. 
Bosch Isı Sistemleri ve TEMA Vakfı’nın 
işbirliğiyle devam etmekte olan kampan-
yada, 2009 yılında 45.000, 2010’da ise 
75.000 meşe tohumu doğayla buluştu. 
2011 yılında ise 180.000 olan hedefin 
çok üstüne çıkılarak, 355.000 meşe to-
humu ekildi. Kampanyanın bu yılki hede-
fi, 375.000 tohumu daha doğayla buluş-

turarak, 4 yılın sonunda toplam 850.000 
meşe tohumunu dünyanın geleceğine 
hediye etmek…
Doğal gaz tüketiminde yüksek verim 
ve tasarruf sağlayan, sessiz ve güvenilir 
Bosch yoğuşmalı kombileri tüketiciyle 
buluşturan Bosch Isı Sistemleri, bu yö-
nüyle doğayı korumaya destek verirken, 
aynı zamanda ülkemizdeki yeşil alanların 
artması için de üzerine düşen sorumlulu-
ğu yerine getiriyor.
Bosch’un hediyesi tohumlar fidana dö-
nüştükten sonra karbondioksit gazını 
emerek, emisyon miktarının azalmasına 
ve beraberinde iklim değişikliği mücadele 
çalışmalarına da katkıda bulunmuş oluyor.
Ülkemizin tüm coğrafi bölgelerinde 18 
türü yetişen meşe ağacının,  derin ve sa-
çak kök sistemiyle toprağı koruma, eroz-
yonu önleme gibi birçok ekolojik, ekono-
mik ve biyolojik önemi bulunuyor.

Bosch’tan doğaya 850 bin meşe tohumu hediye

Form Şirketler Grubu’nun imalat firması 
Form Endüstri Tesisleri, gün ışığı aydınlat-
ma sistemleri üretiminde Türkiye’de öncü 
ve lider kimliğiyle,  çevreye duyarlı ve yeni-
likçi faaliyetlerini, yarım asra varan tecrü-
besiyle sürdürüyor. Sunvia günışığı doğal 
aydınlatma sistemleri, sıfır enerji ile gün 
ışığını karanlık mekânlara taşıyarak hem 
Sunvia kullanan firmaların hem de ülke 
ekonomisine katkıda bulunuyor. 
Form Endüstri Tesisleri’nin tüm imalat-
larının ana felsefesini enerji verimliliğine 
verilen değer oluşturuyor.  Türkiye’deki 
gün ışığı aydınlatma sistemlerine bakıl-
dığında 6 farklı ülkeden 7 farklı marka 
altında gün ışığı aydınlatma sistemleri 
ithal edildiğini biliniyor. Form Tesisler 
ise Sunvia ürünüyle,  gün ışığı aydın-
latma sistemleri üretiminde Türkiye’de 
bir ilke imza atmış durumda.  LEED 
olarak ifade edilen yeşil bina sertifika-
sının alınmasında katkı sağlayan Sunvia 
güneş tüpü, günışığı doğal aydınlatma 
sistemleri, sıfır enerji ile gün ışığını ka-
ranlık mekânlara taşıyarak hem Sunvia 
kullanan firmaların hem de ülke ekono-
misine katkıda bulunuyor. 
Türkiye’de ilk yuvarlak ve oval kanal 
imalatlarını gerçekleştiren Form Tesisler, 
kalitesi ve hizmet anlayışıyla, sektöründe 
lider konumuyla yuvarlak ve oval kesitli 
havalandırma kanalları, Fesklima En-
düstriyel  Evaporatif  Soğutma Üniteleri 
ile 6 yıldır çok önemli referanslara imza 
atmış olan endüstriyel evaporatif soğut-
ma üniteleri (FesKlima), chiller evaporatif 

ön soğutma üniteleri  (FesChill), günışığı 
doğal aydınlatma sistemleri (Sunvia) ve 
sıcak hava panelleri (Solair)  konularında 
faaliyet gösteriyor. 
Hava soğutmalı grupların, küresel ısın-
ma sonucu tasarım sıcaklıklarının üze-
rinde çalışması ile yüksek enerji sarfi-
yatı, arızaya geçiş ve verimde düşme 
problemleri   Feschill Evaporatif Kon-
denser Ön soğutma Üniteleri ile önle-
niyor. Soğutma gruplarında %35 verim 
artışı da sağlanıyor. 

ÇEVRECİ FAALİYETLER VE İHRACATA 

YÖNELİM

Form Tesislerin yeşil enerjiye verdi-
ği önemle,  imalat faaliyetleri de yeşil 
enerji doğrultusunda şekillenmeye de-
vam edecek. Yeni Yılda Form tesisler 
pazarın büyümesiyle beraber ihracat fa-
aliyetlerine başlıyor olacak. Sunvia Gün 
Işığı Aydınlatma Sisteminin Türkiye’de 
marka bilinirliğini artırmak için   enerji 
verimliliği ve yapıya yönelik birçok ih-
tisas fuarına katılım sağlanacak. Form 
Tesislerin Migros, Tansaş gibi doğa 
dostu firmalarla yaptığı işbirliği sonu-

cunda yaklaşık 250,000 kW/yıl  enerji 

tasarrufu sağlanmış ve yaklaşık 140 

ton/yıl CO2 emisyonunu engellenme-

si sağlandı.  Form Tesislerin 2012’de 

hedeflerinde, söz konusu rakamları 20 

katına çıkarmak,  Avrupa ülkeleri ve Ku-

zey Afrika ülkeleri hedef alarak ihracat 

çalışmalarına start vermek yer alıyor. 

Gün Işığı Aydınlatma Sistemleri üretiminde Türkiye’de ilk ve tek: Sunvia 

Hüseyin Atakan, Form Endüstri Ürünleri 

Tic. A.Ş. İstanbul Böl-

ge Müdürlüğü gö-

revine atandı. 1978 

doğumlu olan Ata-

kan, lisans eğitimini 

Uludağ Üniver-

sitesi Makine 

Mühendisliği 

bö lümünde 

tamamlaya-

rak, iş yaşamına  Botes Isı Sistemleri’nde 

proje ve taahhüt mühendisi olarak başladı. 

Güçlü Isı ve Hoescht Marion Roussel İlaç 

Fabrikasında bakım ve imalat departman-

larında görev alan ATAKAN, 2003 ‘den bu 

yana Form Şirketler Grubu’nda Bursa Böl-

ge Müdürü olarak görev yapıyordu.

Form Endüstri Ürünleri 
İstanbul Bölge Müdürü 
Hüseyin Atakan oldu
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Alarko Carrier’ın, ürünlerini Türkiye 
pazarına sunduğu Almanya’nın önde 
gelen ısıtma firmalarından Wolf, A.T. 
Kearney Danışmanlık tarafından düzen-
lenen “2011 Yılın Fabrikası” benchmark 
yarışmasında, “En Mükemmel Montaj 
Ödülü”nün sahibi oldu. 
Wolf, kalite, çeviklik ve müşteri memnuni-
yeti gibi kriterlerin önemli değerlendirme 
ölçülerinden olduğu yarışmada jüri üyeleri 
tarafından montaj süreçleri ve bu süreç-
lerin personel uygulamalarında sergilenen 
yüksek seviyedeki esnekliğinden dolayı da 
takdir edildi.
Yılın Fabrikası Yarışması, 1992 yılından 
bu yana, Almanya’daki üretimde reka-

bet gücünü arttırmak ve sürdürülebilirliği 
sağlamak amacı ile düzenleniyor. Yarışma 
kapsamında, Mart 2012’de Dresden’de 
karar mercilerinin ve yöneticilerin birbirle-
ri ile deneyim alışverişi yapma ve ödüllü 
şirketlere kendilerini tanıtım olanağı veri-
lecek olan iki günlük bir kongre yapılacak.
Alarko Carrier -Wolf İşbirliği Hakkında
Isıtma-soğutma sektörünün öncü kuru-
luşu Alarko Carrier ve Almanya’nın ısıt-
ma, havalandırma, yoğuşma teknolojisi, 
güneş enerjisi alanlarında önde gelen 
firmalarından Wolf, 2010 yılından beri 
işbirliği yapıyor. Wolf’ün 70-294 kW ara-
lığında olup birden çok kazanın senkro-
nize çalıştığı kaskad sistemi ile 1.470 kW 

kapasiteye kadar çıkabilen duvar ve yer 
tipi yoğuşmalı kazanları Alarko Carrier 
uzmanlığında Türk tüketicilere sunuluyor.

İklimlendirme sektörünün lideri Form Şir-

ketler Grubu’nun şirketi Form Bakım fir-

ması sosyal sorumluluk kapsamında sek-

töre ve sektöre eleman yetiştiren teknik 

okullara iklimlendirme ürünleri bağışla-

yarak kalifiye eleman yetişmesine katkıda 

bulunuyor. 

İklimlendirme sektörünün lideri Form 

Şirketler Grubu Bakım firması, sosyal so-

rumluluk kapsamında sektöre ve sektöre 

eleman yetiştiren teknik okullara iklim-

lendirme ürünleri ile ilgili test istasyonları 

bağışlayarak kalifiye eleman yetişmesine 

katkıda bulunuyor.

 Form Şirketler Grubu Bakım firması, bu 

doğrultuda en son olarak İstanbul Sanayi 

Odası Vakfı Teknik ve Endüstri 

Meslek Lisesi’ne AVM’lerde yo-

ğun olarak kullanılan su kaynak-

lı ısı pompası (WSHP) test istas-

yonunu  bağışladı. Isı pompası 

test istasyonu, Form Tesisler Ba-

kım AŞ’nin merkez atölyesinde, 

teknik  okullarda  öğrencilerin 

ısı pompaları hakkında her türlü 

test ve uygulamayı yapabileceği 

şekilde hazırlandı. Form Şirket-

ler Grubu Bakım firması Genel 

Müdürü Ekrem Çeştepe, bağış 

aracılığıyla sektöre ve sektör ça-

lışanlarına kalifiye eleman yetişmesi konu-

suna destek olmayı amaçladıklarını ifade 

etti. Form Şirketler Grubu, sosyal sorum-

luluk çalışmalarına 2012 yılında devam 

ediyor olacak.  

Alman Wolf’e “En Mükemmel Montaj Ödülü” 

Form Şirketler Grubu’ndan sektöre destek!

Akcor Havalandırma Sistemleri güven-

cesiyle farklı avantajlar sunan Prihoda, 

özellikle gıda, kozmetik, laboratuar ve 

ilaç üretiminin yapıldığı kapalı alanlar-

da solunan havanın kalitesini yükselti-

yor. Anti bakteriyel kumaştan üretilen 

Prihoda kumaş kanallar, yoğuşmayı ön-

leyen yüzeyiyle bakterilerin oluşmasını 

engelliyor ve hava kalitesini artırıyor. 

Sekiz farklı renkte standart olarak üre-

tilen özel kumaşların temizliği de çok 

kolay. Seçilen kumaşın yıkama talimatı-

na göre endüstriyel makinelerde yıkan-

ması sonucu hijyen sağlanıyor. Prihoda 

tekstil hava dağıtım sistemlerinin hijyen 

sağlaması gıda, kimya firmalarının ter-

cih sebebi oluyor. Türkiye’de ise bu sis-

tem Sütaş, Ülker ve Bayer firmalarında 

uygulanıyor.

Prihoda kumaş kanalları, diğer kanal-

lardan ayıran en önemli özellikse, ka-

nalın tüm yüzeyinde binlerce milimet-

rik deliklerden hava akımını sağlaması 

ve dolayısıyla temiz havanın çok yönlü 

olarak ortama taşınması. Bu delikler ile 

yüksek hava, düşük hızlarda dağıtılıyor, 

ısıtma ve soğutma olarak iki yönlü hava 

dağıtarak konfor sağlıyor.

Prihoda, iç ortamlara estetik değer

katıyor!
Mimariye uygun olarak farklı renk ve 
şekillerde üretilebilen Prihoda, sekiz 
farklı renk seçeneği sunarken, özel iste-
ğe göre tüm renklerde de üretebiliyor. 
Kullanım alanlarına estetik kazandıran 
Prihoda, farklı modelleri, üfleme yön-
temleri, renk ve kumaş çeşitleri, yan-
gın sınıfları ve özel uygulamalarıyla iç 
mekanlarda kullanılıyor. İç mekanlarda 
kullanılan kumaş kanalların ağırlıkları-
nın hafif olması bina yüklerini azaltıyor, 
doğal afet durumunda hasar verici bir 
tehlike oluşturmuyor. Kumaş kanallar, 
montaj aşamasında da pratik çözümler 
sunarken kısa sürede uygulanabiliyor. 
Bu sayede tüketicinin ilk yatırım mali-

yetlerini de düşürüyor. 

Prihoda; renkli kumaş kanalları ile havayı dağıtıyor! 
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Standart Pompa’nın  üretim programında bulunan pompalar 

hakkındaki tanıtım toplantısı Denizli Anemon Otel’de yapıldı.

Kamu kurumları ve özel sektörden katılımcıların yeraldığı 

toplantıda AR-GE yöneticisi Hamdi Nadir Tural firmanın ge-

nel üretim programında bulunan pompaları tanıttı. 13 Ocak  

2012 tarihinde Denizli Anemon Otel’de gerçekleştirilen top-

lantıda UL-FM sertifikalı yangın söndürme grupları hakkında 

verilen bilgilerin yanısıra özel akışkanlara yönelik pompa sis-

temleri tanıtıldı ve referanslara değinildi.  Toplantıya konuş-

macı olarak katılan Prof. Dr. Haluk Karadoğan ise pompa sis-

temleri ve tesisat konusunda verdiği genel bilgilerin yanında 

yapılan hatalı uygulamalara da değindi. 

Amerikalı Sensit Technologies Firması ve 

onun Türkiye mümessili olan DMS Dış 

Ticaret Firması ile UGETAM arasında, 

uluslararası doğal gaz piyasasında işbir-

liğini öngören iyi niyet protokolü imza-

landı. Protokol, UGETAM Yönetim Ku-

rulu Başkanı Prof. Dr. Ümit Doğay Arınç,  

UGETAM Genel Müdür Serkan Keleşer 

ve Sensit Technologies  Yönetim Kurulu 
Başkanı J. Scott Kleppe, DMS Yönetim 
Kurulu Başkanı Sıddık Tunçtan, DMS 
Uluslar arası İlişkiler Müdürü Turgay Yü-
cel arasında yapıldı.
Amerika’da 30 yılı aşkın bir süredir doğal 
gaz sektörüne hizmet veren, gaz kaçağı 
algılama, zehirli gaz monitörleri gibi ci-
hazların dizaynı ve üretimini yapan Sen-
sit Technologies Firması çalışmaları hak-
kında UGETAM’a bilgiler verdi. 
Sensit Technologies Firması’nın Türkiye 
mümessili olan DMS Firması, 20 yıldır 
doğalgaz sektörüne hizmet etmektedir. 
Firma, doğal gaz kullanan birçok ülkenin 
teknolojilerini takip ederek, uluslararası 
standartlar ve kalite belgeleri doğrultu-
sunda sektörün ihtiyaç duyduğu doğal-
gaz cihazlarını Türkiye doğal gaz piyasa-
sına tedarik etmektedir.

Standart Pompa 2012’nin ilk tanıtım toplantısını Denizli’de gerçekleştirdi

Sensit Technologies ile UGETAM arasında iyi niyet protokolü imzalandı

Boğaziçi köprüsü ayağında,Ortaköy ca-

mii yakınında, muhteşem deniz manza-

ralı 19. yüzyılda yapılan ve uluslar arası 

bir üne sahip, ödüllü THE HOUSE butik 

otel’de FUJITSU VRF Klima sistemleri 

tercih edildi. Satış ve montajı ANTEK 

KLİMA tarafından gerçekleştirilen pro-

jede, 23 adet ultra lüks oda ve denize 

doğru uzanan kafeterya FUJITSU VRF 

SİSTEM klima cihazları ile tarihi dokuyu 

koruyacak şekilde proje dizayn edildi. 

Projede kompakt kanallı iç ünite ve 

kompakt kaset tipi iç ünite tercih edil-

di. Projede ısıtma ve soğutma sistemi 

tamamen FUJITSU VRF sistemi ile yapıl-

maktadır. Otel, orijinal hatları ile tarihi 

değerlere ve çağdaş çizgilere sahip bir 

tasarım harikasıdır. Otelin yer aldığı Or-

taköy, tarihi dokusu, doğal güzellikleri, 

restorantları ve kafeteryalarıyla İstan-

bul’ un en canlı, en gözde semtlerin-

den biridir. Birkaç adım ilerisindeki Or-

taköy Cami, konumuyla 360 derecelik 

boğaz manzarası sunmaktadır.

THE HOUSE BOSPHORUS HOTEL Ortaköy’de
Fujitsu VRF klima sistemleri tercih edildi
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Projeleri Minimale Mimarlık tarafından 
hazırlanan ve yine minimale mimarlık ta-
rafından inşaat işleri tamamlanan Eagle-
Burgmann türkiye’nin idari binası hizmet 
vermeye başladı.
1991 yılında Alman EagleBurgmann Ger-
many şirketinin iştiraki olarak İstanbul’da 
kurulan EagleBurgmann Türkiye’nin, 
2010 yılında Minimale Mimarlık tarafın-
dan tasarlanan idari binası, yine Mini-
male Mimarlık tarafından 2011 yılında 
hayata geçirildi. 
Sektöründe ISO 9002 kalite sertifikası-
na sahip Türkiye’deki ilk ve tek kuruluşu 
olan EagleBurgmann Türkiye’nin idari 

binasının yeni konsepti Almanla-
rın çalışma sistematiğine uygun 
olarak tasarlandı. 
Kurumsal kimliğin sadece ışık-
landırma ve görsel kaplamalar 
gibi detaylarda vurgulandığı, 
sade ancak iddialı bir çizgi ile ta-
sarlanan binada, çok amaçlı top-
lantı odaları, 60 kişilik konferans 
salonu, dinlenme amaçlı fuaye 
alanı bulunuyor. Son teknoloji 
ekipmanlar ve malzemelerle do-
natılmış binada her detay kulla-
nıcıya en iyi hizmeti vermek için 
özenle çözülüp ve üretildi. 

EagleBurgmann yeni idari binası hayalleri gerçeğe dönüştürdü!

Fronius 2012 yılının Mart ayında Çin’in 

Şangay şehrinde yüzde yüz Fronius’a 

ait bir şirket kuruyor.  Çin pazarı dünya 

fotovoltaik (FV) pazarında en hızlı bü-

yüyen pazar olma özelliğine sahip ve 
önümüzdeki yıllarda bu alandaki en 
büyük pazarlardan biri haline gele-
cek. Böylece kalite lideri Fronius, yeşil 
teknolojinin standart olarak uygula-
maya sokulacağı bir pazarı kapsama 
alanına alıyor.
İnverter üreticisi Fronius, satış, satış 
destek (teknik destek, servis merkezi) 
ve pazarlama bölümlerinde on iki çalı-

şan ile şubesini faaliyete geçirmeye ha-
zırlanıyor. Fronius Çin’deki faaliyetleri-
ne başlar başlamaz 1 MW (Megawatt) 

ölçeğinde bir projeyi Chongming’de 
yürürlüğe koydu ve bir temsilcilik oluş-
turdu. Bir sonraki adım ise yeni şirketin 
açılışını gerçekleştirmek. “Çin pazarı-
nın taleplerini tam olarak karşılıyoruz. 
Sahip olduğumuz sistemlerle, Çin’de 
çok miktarda bulunan binalara entegre 
fotovoltaik konusunda uzmanız. Bunun 
yanı sıra pazarın kalbi yaklaşık 1 MW 
ölçeğindeki projelerde atıyor, inverter-
lerimiz bu noktada yüksek performans 
sağlıyor.” diye belirtiyor Fronius Çin yö 
neticisi Knut Wimberger.

Türkiye’de yalıtım sektörünün lideri İzo-
cam, geçtiğimiz yıl açıkladığı yeni yatı-
rımları hayata geçirmeye devam ediyor. 
Yatırım planları arasında yer alan Gebkim 
OSB Tesisi’ni Haziran 2011’de hizmete 
açan İzocam, yine aynı tesiste sandviç pa-
nel sektöründe ilk ve öncü konumunu pe-
kiştirecek, sektörde yeni ürünlerin yüksek 
kapasitelerle sunulabileceği yeni bir sand-
viç panel hattı yatırımı gerçekleştiriyor.
İzocam, Gebkim OSB’deki Tesisi’ne yıllık 

üretim kapasitesi 4.000.000 m² olan yeni 
bir panel hattı kuruyor. Bu yatırım için 
2010 yılında Dilovası Gebkim OSB’de sa-
tın alınan 86 dönüm arsa üzerindeki yeni 
üretim binaları kullanılıyor. 
Yaklaşık 6.000 m²’lik kapalı alana kurulan 
ve en son teknoloj ile donatılan panel üre-
tim hattı kendi alanında dünya lideri olan 
üretici firmalar tarafından inşa ediliyor. 
Yeni üretim hattının İzocam’a verimlilik 
ve ürün çeşitliliği olarak bir çok avan-

taj sağlaması bekleniyor. İzocam’ın 

Gebkim OSB’de yapılan yeni üretim 

binası, ek kapasitelere ve yeni yatırım-

lara imkan verecek şekilde tasarlanıyor. 

2012’nin ikinci yarısında hizmete açıl-

ması öngörülen hattın ardından, İzo-

cam önümüzdeki dönemde de bu tesi-

sinde İzocam Tekiz markalı ürünlerinde 

kapasite artırımları ve yeni yatırımlarını 

sürdürecek.

İzocam, ürünlerin hem çok daha kolay 
anlaşılmasını hem de ihtiyaç duyulan 
ürüne çok daha hızlı ulaşılmasını sağ-
layacak nitelikte tasarlanmış katalo-
ğuyla 2012’ye merhaba dedi… Daha 
önce ürün odaklı tasarlanan İzocam 
katalogları bundan böyle “kullanım 

yeri” ihtiyacına göre bölümlendirilmiş 
şekliyle kullanıcılara rehberlik edecek. 
Kataloğu; çatı, duvar, döşeme, tesisat, 
sanayi, teknik ve diğer başlıkları altında 
yalıtım ihtiyacı duyulan alanlara göre sı-
ralayan İzocam, böylelikle ihtiyaç olana 
ve çözümüne hızlı ve daha anlaşılır şe-

kilde ulaşılmasını sağlıyor.  Tüm İzocam 
bayilerinde ve yalıtım sektörüyle ilişkili 
teknik ofislerde yer alacak yeni katalog 
ayrıca geliştirilen yapısı sayesinde ürün 
değişiklik, ekleme ve çıkarmalarında da 
hızla revizyon yapılabilmesine olanak 
tanıyacak.  

Fronius Çin’de büyüyor

İzocam, Tekiz ürünlerinde yeni bir “Sandviç Panel Hattı” yatırımı yapıyor

İzocam yeni kataloğuyla iş ortaklarına, mimar ve mühendisler ile 
son kullanıcılara büyük kolaylık sağlıyor
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Enerji Verimliliği Yasası ile artan merkezi 
sistem seçimlerinin her aşamasında, Fer-
roli konforunu tercih edenlere Ferrroli’nin 
bir müjdesi var:  Doğal gaz ile çalışan 
Ferroli SKY F hermetik şofben, hem sıcak 
kullanım suyunda süre ve kapasite sınır-
larını ortadan kaldırarak konforu sürekli 
kılıyor, hem de elektrik kullanımıyla ısıt-
ma yapan cihazlara göre yaklaşık yüzde 
250* enerji tasarrufu sağlıyor.
Tüketici taleplerine ve sektör ihtiyaçlarına 
göre pazara yön veren Ferroli, Türkiye’de 
Enerji Verimliliği Yasası’nın yürürlüğe gir-
mesiyle beraber; yeni ve eski merkezi sis-
tem abonelerine kullanım suyunda mak-
simum konfor için Ferroli Sky F’i sunuyor. 
Doğal gaz ve LPG ile çalışan ve evlerdeki 
mevcut ocak tesisatına ilave hat bağlana-
rak kullanılabilen hermetik şofben Ferroli 
Sky F, kurulum kolaylığının yanı sıra; yakıt 
tüketiminde de elektrik kullanımıyla ısıt-
ma yapan cihazlara göre yaklaşık yüzde 
250 tasarruf sağlıyor. 
Kendisi küçük, kapasitesi büyük SKY 
F’ deki donma koruması, hem tesisa-

tın hem de cihazın ömrünü uzatıyor. 
İtalya’da üretilen SKY F, dakikada 11, 
13.7 ve 16.8 litre sıcak su sağlama kapa-
sitesine sahip 3 farklı seçeneğiyle Türki-
ye’deki çekirdek ailelerden geniş ailelere 
kadar herkes için ideal bir çözüm olacak. 
295x595x195 (ExBxD) milimetre boyut-
larındaki hermetik şofben Ferroli SKY F, 
kompakt boyutlarıyla küçük banyolarda 
dahi montaj yerinde önemli oranda ta-
sarruf yaratıyor.  Konforun yanı sıra gü-
venlikte de ileri teknoloji ile donatılan 
Sky F’de Türkiye’deki iklimin sert geçtiği 
bölgeler için donma koruması bulunuyor. 
Bu teknolojiyle, cihazdaki su sıcaklığının 
5°C’nin altına düşmesi durumunda, SKY 
F otomatik olarak yanmaya başlıyor ve 
kullanım suyu sıcaklığını 30°C’ye çıkarı-
yor. Böylece şofben ve tesisatın donarak 
zarar görmesi engellenirken cihazın kul-
lanım ömrü de uzamış oluyor. 
LCD kontrol paneliyle otomatik olarak 
arızayı teşhis eden SKY F, güneş enerji 
sistemleriyle tam uyumlu çalışarak enerji 
tasarrufunu daha da artırıyor. Dijital has-

sas ölçümlü sıcaklık sensörü ve ful modü-

lasyonlu gaz valfi ile su sıcaklığını istenilen 

değerde sabitleyen Ferroli SKY F’de, aşırı 

ısınma emniyeti ve baca emniyeti gibi 7 

farklı güvenlik sistemi mevcut. Eylül ayın-

da tüm Türkiye’de satışa sunulan SKY 

F’in, 3 yıl garanti süresi bulunuyor. 

*Bu karşılaştırma 1000 kcal enerjinin do-

ğal gaz ve elektrikle elde edilmesi sonucu 

oluşan maliyetlere göre hesaplanmıştır.

Ferroli, İtalya’da üretilen yeni ürünü SKY F ile 
hermetik şofben pazarına giriyor!

Tesisatlarda sismik koruma ve titreşim 

yalıtımı konusunda bir uzmanlık firması 

olan Ulus Yapı, aynı zamanda Türkiye ve 

Ortadoğu temsilciliklerini de yürüttüğü 

İngiliz Acrefine ve Gripple firmalarının 

ABD ve Dünya pazarlarındaki sismik ve 

titreşim projelerinin mühendislik hizmet-

lerini gerçekleştiriyor. Geçtiğimiz günler-

de ABD’nin Şikago şehrinde gerçekleşen 

ASHRAE – AHR Expo 2012 Fuarı’nda 

bulunan Ulus Yapı Tesisat A.Ş. Yönetim 

Kurulu Başkanı Eren Kalafat ve Şirket 

Müdürü Okan Sever, Gripple ve Acrefi-

ne firmalarının hali hazırda sürdürülen 

ABD ve Kanada’daki sismik projelerinin 

mühendislik hizmetlerinin yanı sıra yeni 

bölgelerle ilgili atılımlar gerçekleştirdiler.

Bugüne kadar aralarında Intel, Sartori-

us Stedim, Waypoint Centre For Mental 

Health Care, Woman’s College Hospital 

Canada gibi prestijli projelerin gerek ön 

mühendislik gerekse sismik dizayn işle-

rini yürüten Ulus Yapı Mühendislik Ekibi 

bundan böyle Şili ve Yeni Zelanda’daki 

sismik projelerde de yer alacaklar.

Alanında yıllardır giderek artırdığı mü-

hendislik birikimi ve geniş teknik kadrosu 

sayesinde Ulus Yapı artık sadece Türkiye 

ve çevresinde değil tüm Dünya’da yetkin 

bir uzmanlık firması olduğunu ispatladı. 

Ülkemizin bölgesel ve küresel kalkınma-

sına yaptığı katkılar Ulus Yapı için bir gu-

rur kaynağı.

Ulus Yapı mühendislik ihraç ediyor

Ferroli’nin Facebook sayfası üzerinden 

başlattığı “Kombinizi Renklendirin” 

uygulamasıyla, artık kombiler de renkli 

ve neşeli olacak… 

Isıtma ve soğutma sektörünün yenilik-

çi firmalarından Ferroli, Facebook ve 

Twitter sosyal ağlarında hayata geçirdi-

ği etkinliklerle sektörde fark yaratmaya 

devam ediyor. İleri teknoloji ve yüksek 

verimli cihazlarla ürün gamını sürekli 

yenileyen Ferroli, Facebook üzerinden 

başlattığı özel bir uygulamayla kombi-

leri renklendiriyor. 

Ev dekorasyonunda kombisiyle de fark 

yaratmak isteyenler, öncelikle https://

www.facebook.com/Ferroliturkiye ad-

resinden favori resimlerini seçecekler. 

Pisa Kulesi’nden kardan adama, renga-

renk çiçeklerden pembe kalplere kadar 

10 farklı alternatifin oylandığı proje 10 

Şubat’ta sona erecek ve Ferroli, çekilişle 

belirlenecek olan 3000 kişiye seçmiş ol-

duğu sticker’ları hediye edecek. 

Kombileri sıradanlıktan kurtarmak ve 

Ferroli’nin Kombinizi Renklendirin uy-

gulamasına katılmak isteyenler için 

proje linki; 

https://www.facebook.com/Ferroliturki

ye?sk=app_318963048126341

Ferroli ile sıcacık evler, rengarenk kombiler!
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Sunstrip, ülkemizin güneş enerjisi po-
tansiyelinden mümkün olduğunca ya-
rarlanabilmesine olanak sağlayan farklı 
uygulamalarda konumlanabilecek Doğ-
ru Akımlı Sirkulasyon Pompa İstasyonu, 
Monoblok Termal Kasa, 100% Termal 
Kontaklı Seçici Soğurucu gibi, hepsi ter-
mal güneş enerjisi uygulamalarına yenilik 
ve derinlik katmış olan yüksek teknolojili 
ürünlere iki yenisini daha ekledi; 
Dolgulu trapez çatı panellerine entegre, 
yüksek verimli “Çatı/Kollektör’ uygula-
ması; “Solarbooster RoofMode®”  v e 
endüstriyel termal güneş uygulamaları 
için mikro parabolic oluk kollektör So-
larbooster Paratro® Solarbooster Roof-
Mode®, kendinden dolgulu çatı kapa-
ma panellerine entegre edilmiş özel bir 
termal güneş kollektörü uygulamasıdır. 
Türkiye’de ilk ve tek olarak uygulanan 
ve 7 metreye varan ölçülerde imal edi-
lebilen, 100% termal kontaklı, seçici yü-

zeyli Sunstrip termal şeritlerinin panellere 
entegre edilmesi ile elde edilen kollektör, 
panel ve kollektör toplam yatırımını dü-
şürmekte ve tamemen çatıya entegre 
ve estetik bir görünüm ile uygulanarak, 
kapasite ihtiyacı kadar panelin “kollek-
törleştirilmesini“ sağlamaktadır. Böyle-
likle işletmelerinde proses veya tüketim 
sıcak suyu, termal güneş enerjisi destekli 
mekan ısıtma ve soğutma ihtiyacı içeri-
sinde olan kullanıcıların tek bir yatırım 
yaklaşımı ile hem çatı izolasyonunu hem 
de termal güneş enerjisi katkısını sağla-
maları mümkün olacaktır. 4 hadveli tek 
bir panele uygulandığında yaklaşık 5 m2 

lik soğurucu ala-
nı imkanı veren 
kollektör, montaj 
elemanları için 
gerekli çatı yük-
lerini ve çatıya 
müdahaleleri de 
bertaraf etmek-
tedir. Türkiye’de 
ilk defa üretilen 
ve patent ile 

koruma altına alınan ürünün, hem yapı 
hem de tesisat konularında faaliyet gös-
teren sistem entegratörleri için yeni açım 
imkanları doğuracağı ifade edildi. Solar-
booster Paratro®, 1.5m apertür ve 3.5 
metre açıklık ile 140-220C arası , elektrik 
üretimi dışı, termal güneş enerjisi des-
tekli uygulamalar için geliştirilmiş, mikro 
parabolik oluk kollektördür. Tek eksenli 
ve redüksiyon dişli sürücü mekanizması-
na sahip takip sistemi ile donatılmış olan 
ürün, primer kapalı devrede termal yağ 
cevrimi için tasarlanmıştır.

Akcor Havalandırma Sistemleri’nin dist-
ribütörlüğünü yaptığı 2VV Marta Hava-
landırma Üniteleri, kış aylarında pencere 

açılmadan kapalı mekanlara temiz hava 
girmesini sağlıyor. Dış ortamdaki toz, kir ve 
mikropların içeri girmesini engelleyen 2VV 
Marta havalandırma üniteleri insan sağlığı 
ile de dost. Akcor 2VV Marta havalandır-
ma üniteleri havayı temizlerken içerde bu-
lunan sıcak havayı muhafaza ediyor, kulla-
nıcı dostu yapısıyla enerji tasarrufu sağlıyor. 
2VV Marta, genellikle otel odaları, apart-
man, restoranlar, fitness merkezleri gibi 
kapalı alanların havalandırılmasında kul-
lanılıyor. Akcor 2VV Marta havalandırma 
üniteleri, dışarıdan temiz havayı içeriye alır-
ken, iç ortamdaki kötü havayı filtreleyerek  
temizliyor. Bu şekilde hava ısıtılarak filtrele-
niyor. Arındırılmış hava ise alana dağıtılıyor.

Akcor 2VV Marta havalandırma üniteleri, 
yüksek hava akım performansı sağlarken 
kullanıcısına enerji tasarrufu kazandırıyor. 
Uygulama kolaylığının yanı sıra yatırım 
maliyetini en aza indiren ürün, ister evler-
de ister geniş alanlarda ve idari binalarda 
mekanın havalandırılmasına yönelik imkan 
sunuyor.

Teknik Özellikler:
3/S

Sağlıklı havalandırma için doğru tercih: Marta

Sunstrip’ten 2 yeni ürün 

Akcor Havalandırma Sistemleri’nin sun-
duğu, Hidria Yer Konvektörleri ile cam 
yüzeyli alanlarda artık ısınmak çok ko-
lay! Soğuk kış günlerinde geniş pence-
reler ya da cam duvarlı alanların ısınması 
geleneksel ısıtma cihazlarıyla mümkün 
olmuyor. Akcor Hidria yer konvektörle-
ri, geniş cam yüzeyli alanlarda yerden 
ısı sağlayarak, kısa sürede alanın sıcacık 

olmasını sağlıyor. Akcor Hidria yer 

konvektörleri ayrıca cam yüzey-

lerin yanında sıcak hava katmanı 

oluşturarak, cam üzerinde biriken 

yoğuşmayı da engelliyor. Hidria 

yer konvektörleri dışarıdaki soğuk 

havanın pencerelerden ve kapılar-

dan girmesini de önlüyor. Bu sayede kul-

lanım alanında ısı kaybı olmuyor. Akcor 

Hidria yer konvektörleri, genellikle ofis, 

alışveriş merkezleri, araç tanıtım alanları 

ve oteller gibi cam yüzeyli alanların ısı-

tılmasında kullanılıyor. Özel tasarım çe-

şitliliği ve montaj hızını bir arada sunan 

Akcor Hidria yer konvektör sistemleri, 

kullanıcılarına konfor ve şıklığı birlikte 

yaşatıyor.

Teknik Özellikler:

iş ısıtma ve soğutma kapasitesi

seçenekleri
-

çenekleri

Kış bahçeleri Hidria ile ısınıyor
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Teknoloji öncüsü KlimaPlus,  Türkiye 

distribütörü olduğu Mitsubishi Elect-

ric Klima Sistemleri’nin yanı sıra  ge-

niş ürün gamı içerisinde bulunan 

Thermoscreeens Hava Perdeleri ile                                                                                        

her projede uygulanabilirliğini ortaya ko-

yuyor.

KlimaPlus’ın geniş ürün gamında bulu-

nan İngiliz Thermoscreens Hava Perdele-

ri, ürün seçenekleriyle her projede uygu-

lanabilirliğini ortaya koyuyor.

Thermoscreens Hava Perdeleri içerisinde 

asılı ve gizli tip modellerin yanı sıra yatay 

ve dik tip olarak uygulanabilen model-

ler de mevcut. Mimarların tercihi olan 

paslanmaz çelik görünüme sahip yatay 

ve dik tip dizayn serisi hava perdelerini, 

farklı renk alternatifleriyle de sipariş ede-

bilmek mümkün.  

Ayrıca, ortam havalı, elektrikli ısıtıcılı, 

sulu  bataryalı ve DX bataryalı olarak da 

çözümler sunan Thermoscreen Hava Per-

deleri, Mitsubishi Electric Heat Pump dış 

üniteler ile çalışabilmektedir. Thermosc-

reen Hava Perdeleri, kullanıcılarına kon-

for sağlamanın yanı sıra yüksek enerji ta-

sarrufu yapmalarına yardımcı olmaktadır.

Yüksek performanslı Power Inverter veya 

-25°C’de bile yüksek ısıtma performansı 

sunan Zubadan serisi Mr. Slim cihazlar ile 

birebir kullanılabilen ve City Multi serisi-

ne bir iç ünite ile eklenebilen Thermosc-

reens Hava Perdeleri,  sistem COP katsa-

yısı oranında enerji tasarrufu sağlamanın 

yanında esnek kullanım ve kontrol im-

kanlarına da sahiptir.

Thermoscreens Hava Perdeleri, düşük 

ses seviyesi sayesinde ziyaretçi ve müşte-

rilerinizi rahatsız etmez, ortamdaki  kon-

for düzeyini arttırır. 

Hottable ısıtma masaları, zarif tasarımı, 

etrafına yaydığı sıcaklığı ve loş ışığıyla 

açık mekanların vazgeçilmezi olacak!

Yüzyıllardır Nepal’ de uygulanan ve 

masaların alttan kömürle ısıtıl-
masından yola çıkarak tasarla-
nan Hottable ısıtma masaları, 
dekorasyona bambaşka bir bo-
yut getiriyor. Hottable, ısınmaya 
ihtiyaç duyulan dış mekanlarda 
hem masa olması, hem de ısıt-
ma özelliğiyle dekorasyon tut-
kunlarının gözdesi olacak…

AKILLI GÜÇ 

Hottable’ın dış hava sıcaklığına 
bağlı otomatik güç regülas-
yonu bulunuyor. Benzer ürün-
lere göre %50 daha güçlü ve 
%50 daha tasarruflu olması en 
avantajlı yanı! Kızıl Ötesi ısıt-
ması sayesinde, sıfır derecede 
bile iki metreye kadar ısıtabil-
me yeteneğine sahip. 

360 DERECE ISITMA

Hottable  her konumda masa etrafına 
yüksek teknolojisi sayesinde ısıyı dağı-

tıyor. Böylece masa etrafında oturan-

lar her zaman sıcaklığı hissedebiliyor. 

Hottable otomatik güç regülasyonu 

sayesinde de -30 ve +20 derecede ısı 

yoğunluğunu kontrol edebiliyor. 

UZAKTAN KUMANDALI

Hotttable ürünlerinde tüm yönlere 

bakan güç düğmesi ile kolayca ısıtma-

yı açabilir ya da uzaktan kumanda ile 

kontrol edebilirsiniz! Akıllı ultrasonik 

hareket sensörü sayesinde ısıtma fonk-

siyonunu başlatabilir ve durdurabilirsi-

niz. Ayrıca Hottable aydınlatma özelliği 

sayesinde  sadece ısıtmıyor, etrafına 

yaydığı koyu kırmızı ışık ile de güzel 

ortam oluşturuyor. Hottable ısıtma 

masaları tamamen uluslar arası kalite 

standartlarına uygun olarak üretilmiş-

tir. Hottable açık hava mekanlarının, 

bahçelerin ve balkonların vazgeçilmezi 

olacak!

Klimaplus, Thermoscreens Hava Perdeleri konfor ve yüksek enerji 
tasarrufu sunuyor!

Soğuk günlerin sıcacık dostu Hottable
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İnşaat Malzemesi Sanayicileri Derneği’nin 

(İMSAD) yayınladığı detaylı aylık inşaat 

sektörü değerlendirme raporunda inşaat 

sektörü rakamlarındaki negatife dönme 

eğilimi ele alındı. 

EKONOMİDE VE İNŞAAT SEKTÖRÜNDE 

SON BİR AY

İnşaat sektöründe 2011 yılının son iki dö-

nemine yönelik veriler gelirken, mevsim-

selliğin ön plana çıktığı görülmektedir. 

Nitekim, tüm indikatörlerde belirgin bir 

ivme kaybı yaşanmaktadır. Bunda hava-

ların inşaat yapım sürecine engel oluştur-

ması birincil unsur olarak durmaktadır.

Diğer mineral ürünleri imalatında artış 

hızı 2009 yılının Kasım ayından beri ilk 

kez eksiye dönmüştür. Nitekim 2011 yılı-

nın Ocak ayında bir önceki yılın aynı dö-

nemine göre %23,14’lük artış kaydeden 

sektör Şubat ayında %16,69’luk büyü-

me kaydettikten sonra ivme kaybetme-

ye başlamış ve son olarak Kasım ayında 

%3,98’lik düşüş göstermiştir.

Sektördeki bu ivme kaybı sektörün cari 

dengeye sağladığı olumlu katkının azal-

masına neden olmuştur. Nitekim, son 

İMSAD: inşaat sektörü global krize 
ilk tepkisini 
veriyor
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açıklanan Kasım ayı rakamlarına göre ise 
ihracat düzeyi 1,41 milyar dolara gerile-
miştir. Buna göre inşaat malzemesi sek-
törünün Kasım ayı verilerine göre ihracat 
1,41 milyar dolar düzeyinde gerçekleşir-
ken, ithalat 633 milyon dolar seviyesin-
de kalmıştır. Bunun sonucunda sektörün 
cari dengeye doğrudan olumlu katkısı 
770 milyon dolar düzeyinde oluşmuştur. 
Yine Kasım ayında Türkiye’nin toplam 
ihracatının 11,11 milyar dolar düzeyin-
de oluştuğu düşünüldüğünde sektörün 
ihracat içindeki payı ise %12,67’ye ge-
rilemiştir.

TÜRKİYE EKONOMİSİ

2011 yılında Türkiye ekonomisi birçok 
gelişmiş ve gelişmekte olan ülke ekono-
milerinden olumlu yönde belirgin bir şe-
kilde ayrışmıştır. Özellikle kriz söylemleri-
nin yurtiçinde destekçi bulmaması krizin 
psikolojik etkisinin Türkiye’de hissedil-
mesini engelleyerek bu görünüme temel 
oluşturmuştur. 
Bu tabloda en belirleyici unsurlardan biri 
de sanayi üretimi rakamlarıdır. Buna göre 
sanayi üretimi Kasım ayında da yüksek 
bir hızda büyümesini sürdürmüştür.
Rakamlara bakıldığında sanayi üretimi-
nin Kasım ayında geçen yılın aynı döne-
mine göre %8,4 artış gösterdiği görül-
mektedir. Böylece 2011 yılının ilk 11 aylık 
diliminde %9,4’lük artış yaşanmıştır. Bu 
da son çeyrek itibariyle sanayi üretimin-
de önemli bir yavaşlama olmadığına 
işaret etmektedir. Ancak yılın son ayın-
da üretim hızında belirgin bir yavaşlama 
olması beklenebilir. Bu noktada kritik bir 
unsur ise Kasım ayında hem mevsimsel-
likten arındırılmış veriler, hem de aylık 
veriler sanayi üretiminde azalma olduğu-

nu göstermiştir. Buna göre bir önceki aya 
göre üretim %8,6 azalmıştır. Takvim et-
kisinden arındırılmış endekse bakıldığın-
da üretimin önceki yılın aynı ayına göre 
%5.2 arttığı görülmektedir. Mevsim ve 
takvim etkilerinden arındırılmış endeks-
te ise bir önceki aya göre %2,5 gerileme 
olmuştur.
Kasım ayında ana sanayi grupları sınıfla-
masına göre geçen yılın aynı ayına göre 
en yüksek artış %19,5 ile dayanıklı tüke-
tim malı imalatında görülmüştür. Serma-
ye malı imalatı %15,9, ara malı imalatı 
%5,3 ve dayanıksız tüketim malı imalatı 
%5 artış göstermiştir.
Enerji üretimi de %10,9 artış kaydet-
miştir. Sanayinin alt sektörleri bazında 
ise Kasım ayında imalat sanayi üretimi 
%7,6, elektrik ve gaz sektörü üretimi 
%16,9 ve madencilik ve taşocakçılığı 
üretimi %2,9 artmıştır. 
İmalat sanayi üretim endeksi alt grupları 
bazında ise Kasım ayında giyim ve me-
talik olmayan mineral ürünler dışında 
belli başlı sektörlerde üretimin geçen 
yılın aynı ayına göre artmaya devam et-
tiği görülmektedir. Aylık bazda ise birçok 
sektörde üretim azalışı kaydedilmiştir. 
Önemli sektörlerdeki büyüme oranlarına 
bakıldığında, ulaşım araçları sektörünün 
%10 ile en hızlı büyüyen sektör olduğu 
görülmektedir. Gıda sektöründe büyüme 
oranı %8,4 olurken, makine ve ekipman 
sektöründe üretim artışı %7,9 olarak 
gerçekleşmiştir. Ana metal sanayinde 
büyüme %4 olurken kimyasal ürünler 
sektöründe üretim artışı %3,5 olarak 
gerçekleşmiştir. Tekstil sektöründe %1,2 
ile pozitif büyüme kaydedilirken, giyim 
sektöründe üretim %3 daralmıştır. İnşaat 
malzemesi sektörü tarafından yakından 

izlenen metalik olmayan mineral üreti-
minde de %4’lük düşüş olmuştur. 
Kasım ayı verileri, sanayi üretiminde ve 
ekonomik faaliyetlerde son çeyreğin ikin-
ci ayında da yavaşlama olmadığını teyit 
etmektedir. Bununla birlikte aylık bazda 
bir önceki aya göre ivme kaybı yaşandığı 
gözlenebilmektedir. Bunda Ekim ayın-
daki sert yükselişin yarattığı baz etkisi 
kendisini göstermiştir. Sanayi üretimi için 
önümüzdeki dönemde belirleyici unsur 
ise Euro Bölgesi’nin aldığı tedbirlerin 
sonuç getirip getirmeyeceğini netleştire-
cektir.
İmalat sanayi genelinde kapasite kulla-
nım oranı, geçen yılın aynı ayına göre 10 
baz puan, bir önceki aya göre ise 140 
baz puan azalarak %75,5 seviyesinde 
gerçekleşmiştir. Mevsimsel etkilerden 
arındırılmış kapasite kullanım oranı bir 
önceki aya göre 100 yüzde puan arta-
rak %76,6 seviyesinde gerçekleşmiştir. 
Mal gruplarına göre kapasite kullanım 
oranlarında geçen yılın aynı ayına göre, 
yatırım mallarında ve dayanıklı tüketim 
mallarında artış gözlenirken, gıda ve içe-
ceklerde, dayanıksız tüketim mallarında, 
ara mallarında ve tüketim mallarında dü-
şüş gözlenmiştir. Kapasite kullanımındaki 
bu görünüm Aralık ayında sanayi üretimi 
rakamlarının beklentilerin altında ger-
çekleşme olasılığını artırmıştır.
Kasım’da cari açık 5,2 milyar dolar ile 
piyasa beklentisine paralel gerçekleş-
miştir. Aylık bazda 1,3 milyar dolar faz-
la veren hizmetler dengesi, 6,3 milyar 
dolarla Şubat 2011’den bu yana en dü-
şük düzeye gerileyen dış ticaret açığını 
kısmen dengelerken, gelir dengesi ise 
351 milyon dolar açıkla 2011’deki aylık 
ortalamasının oldukça altında gerçekleş-
miştir. Bu verilerin ardından yıllık bazda 
cari açık artışı 77,8 milyar dolar ile Ekim 
2009’dan beri sürdürdüğü yukarı yönlü 
trendine son vererek, bir önceki aya göre 
gerilemiştir.
Finansman tarafında, Ağustos ve Ey-
lül aylarında önemli ölçüde yavaşladık-
tan sonra Ekim ayında Ocak 2010’dan 
sonra ilk defa negatife dönen kısa va-
deli sermaye hareketlerinde, Merkez 
Bankası’nın Ekim’de daha sıkı bir para 
politikası uygulamasına yönelmesinin 
ardından yükselen faizlerin etkisiyle 
Kasım’da 3 milyar dolarlık ciddi bir giriş 
kaydettiği görülmüştür. Kasım’daki bu 
gelişmede, yabancıların bono ve tahvil 
piyasasında 1,5 milyar dolarlık alım yap-
malarının yanında, yerel bankaların 724 
milyon dolarlık yurtdışı portföy varlıkla-
rındaki artış belirleyici olmuştur. Uzun 
vadeli finansman kaynaklarında ise, 
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Kasım’da 325 milyon dolarlık sınırlı bir 
giriş gözlenmiştir. Bankaların yurtdışında 
600 milyon dolarlık tahvil ihracına rağ-
men, uzun vadeli finansman miktarının 
gerilemesinde doğrudan yatırımların 218 
milyon dolarla Ocak 2011’den bu yana 
en düşük seviyeye gerilemesinin yanın-
da, Hazine’nin IMF’ye borç geri ödeme-
si önemli rol oynamıştır. Son dönemde 
önem kazanan bankaların tahvil ihracıy-
la yurtdışından borçlanarak sağladıkları 
kaynaklar Kasım’daki miktarla birlikte 
Ocak-Kasım 2011 döneminde 2,9 milyar 
dolara ulaşmıştır.
Net hata ve noksan kaleminde, Kasım’da 
da 684 milyon dolar ile dikkate değer bir 
giriş gözlenirken on bir aylık toplam ra-
kam 12,9 milyar dolar düzeyinde gerçek-
leşmiştir. Buna bağlı olarak, Ocak-Kasım 
dönemindeki 70,2 milyar dolarlık cari 
açığın yaklaşık %18,4’ü bu kalem yoluy-
la finanse edilmiştir.
Rezervler ise Kasım’da 1,1 milyar dolar 
azalırken (resmi rezervlerde 1,9 milyar 
dolar artış, banka rezervlerinde 3,1 mil-
yar azalış), yılbaşından bu yana toplam 
rezervdeki düşüş 1,8 milyar dolar olmuş-
tur.
Merkez Bankası’nın rezervlerinde gerile-
me yaratan ek önlemlerine karşın dolar 
kurunda yukarı yönlü seyrin devam ettiği 
görülmektedir. Buna göre dolar kuru-
nun 1,90’a yakın seyrettiği görülmekte-
dir. Dolar kurunun yüksek bir düzeyde 
seyretmesinin cari açık üzerinde pozitif 
bir etki yaratması beklenmelidir. Nite-
kim, son açıklanan rakamlarda cari açık 
kaleminde meydana gelen yavaşlama 
özellikle ithalatın daha fazla hız kesmesi 
artabilir. Bu noktada dolar kurunun mev-
cut seviyesi Türkiye’de sürdürülebilirliği 
tartışılan cari açığın dengelenmesinde 
önemli rol oynamaktadır.
Bununla birlikte dolar kurunda meydana 
gelen artış enflasyonu olumsuz etkile-
mektedir. Nitekim Aralık ayında tüketici 
fiyat endeksi (TÜFE) %0,58, üretici fi-
yat endeksi (ÜFE) %1 artmıştır. Böylece 
2012 yılına yönelik enflasyon TÜFE’de 
%10,45’e çıkmıştır. ÜFE’de ise %13.33 
olarak gerçekleşmiştir. Bu tablo beklen-
tilerin üzerinde bir gerçekleşmesinin ya-
şandığını göstermektedir. 
Oluşan rakamlar son dönemde Merkez 
Bankası’nın açıklamalarını teyit eder ni-
teliktedir. Nitekim, Merkez Bankası yap-
tığı açıklamalarda enflasyonun baz etkisi 
nedeniyle yüksek çıkacağını öngörmüş-
tür. Aralık ayındaki enflasyonda döviz 
kurundaki artışın yanı sıra gıda fiyatların-
daki yükselmenin devam etmesi ile daha 
önce yapılan kamu kaynaklı zam ve vergi 

artışlarının dolaylı etkilerinin sürmesi et-

ken olmuştur. Bu çerçevede, aylık bazda 

fiyatı en çok artan sektör gıda ve alkol-

süz içecekler grubu olmuştur. Bu ürün 

grubunda fiyat artışı %1,97’yi bulmuştur.

Enflasyondaki çıkış trendi faizleri de yu-

karı çekmiştir. Önümüzdeki dönemde 

döviz kurunun enflasyon üzerindeki et-

kileri takip edilmeye devam edilecektir. 

Ancak daha kritik bir unsur olarak izle-

nen cari açık bu noktada belirleyici bir 

unsur olarak ön planda olacaktır. cari iş-

lemler açığının azalma eğilimine girmesi 

beklenmelidir. Bu azalmanın büyümede 

hız kesme ile paralel olacağı görülmek-

tedir.

TÜRKİYE İNŞAAT SEKTÖRÜ

İnşaat sektöründe 2011 yılının son iki 

dönemine yönelik veriler gelirken, mev-

simselliğin ön plana çıktığı görülmekte-

dir. Nitekim, tüm indikatörlerde belirgin 

bir ivme kaybı yaşanmaktadır. Bunda 

havaların inşaat yapım sürecine engel 

oluşturması birincil unsur olarak dur-

maktadır. Bununla birlikte global kriz de 

rakamlardan okunabilmektedir.

Sektörün üretim seviyesi hakkında bilgi 

veren çeyreklik rakamlara bakıldığında 

gelişimin devam ettiği ancak hız kestiği 

görülmektedir. Buna göre 2010’un birin-

ci çeyreğinden son çeyreğine kadar sıra-

sıyla %9,3, %19,5, %21,2 ve %18’lik 

artışlar gösteren inşaat üretimi 2011’in 

birinci çeyreği itibariyle ivme kaybetme 

sürecindedir. Nitekim 2011 yılın 1. çey-

reğinde %15,7 oranında artış gösteren 

üretim, ikinci çeyrekte %13,4, üçüncü 

çeyrekte ise %10,7’ye gerilemiştir. Üre-

tim artışının sürmesine karşın artış hızı-

nın yavaşlamasında baz etkisinin dışında 

gayrimenkule yönelik üretimin istenen 

alım talebiyle karşılaşmaması sonucunda 

meydana gelen stoklar etkili olmuştur.

Üretimdeki hız kesme eğilimi 2011 yılı-

nın ciro rakamlarına da yansımıştır. Buna 

göre inşaat sektöründeki ciro geçen yılın 

aynı dönemine göre yılın ilk iki çeyre-

ğinde sırasıyla %12,1 ve %10,5’lik artış 

kaydetmiştir. 3. çeyrekte bu artış %4,5’e 

gerilemiştir.

İnşaat sektörünün malzeme ayağında 

ise sektörün daha temkinli hareket et-

meye başladığı görülmektedir. Buna 

göre sanayi üretimi başlığı altında inşa-

at malzemeleri sanayisine yönelik bilgi 

veren metalik olmayan diğer mineral 

ürünleri imalatında artış hızı 2009 yılının 

Kasım ayından beri ilk kez eksiye dön-

müştür. Nitekim 2011 yılının Ocak ayın-

da bir önceki yılın aynı dönemine göre 

%23,14’lük artış kaydeden sektör Şubat 

ayında %16,69’luk büyüme kaydettik-

ten sonra ivme kaybetmeye başlamış ve 

son olarak Kasım ayında %3,98’lik dü-

şüş göstermiştir. Bu noktada inşaat üre-

timde meydana gelen hız kaybının sek-

tör oyuncuları tarafından iyi okunduğu 

görülmektedir. Buna göre risk yönetimi 

çerçevesinde üretim ayağında daha tem-

kinli bir strateji izlenmektedir.

Kapasite kullanım oranlarında meydana 

gelen gerileme de bu durumu destekle-

mektedir. Nitekim yine inşaat malzeme-

leri sanayisine yönelik gösterge olarak 

takip edilen metalik olmayan diğer mi-

neral ürünleri imalatında kapasite kulla-

nım oranı Ağustos ayında %81,3 ile zir-

ve yaptıktan sonra düşüş trendine girmiş, 

Aralık ayı itibariyle %77,1’e gerilemiştir. 

Bu verilerde sektörün temkinli hareket 

etme eğilimine girdiğini göstermektedir.

İç ve dış talebe yönelik oluşan belirsizlik 

ortamına bağlı olarak sektörün fiyatla-

rındaki çıkış eğiliminin hız kestiği görül-

mektedir. Bunda emtia fiyatlarının artış 

hızının kesilmesi de etkisi göstermiştir.

Bu noktada iç tüketime yönelik görüş-
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lerimizi konut kredileri üzerinden ele al-
mak mümkündür. Buna göre özellikle yı-
lın ilk iki çeyreğinde Merkez Bankası’nın 
krediler üzerinde baskı yaratmak için al-
dığı önlemlerin etkisinin Avrupa’daki kri-
zin yarattığı kaldıraç etkisiyle birleşmesi 
konut kredilerin hızında yılın 3. çeyreği 
itibariyle zayıflamaya neden olmuştur. 
Buna göre yılın ilk altı ayında değişimin 
%2,5’un üstünde olduğu konut kredi-
lerinin değişim oranı Temmuz ayında 
%1,38’e, Ağustos ayında ise %0,84’e 
gerilemiştir. Bu gerileme eğilimi daha 
sonraki aylarda sürmüş ve Kasım ayı iti-
bariyle %0,27’nin görülmesine neden 
olmuştur. Ancak ivme kaybına karşın 
kredilerin halen artış trendinde olduğu 
unutulmamalıdır.
Bununla birlikte vade yapısındaki görü-
nüm korunmaktadır. Faizlerin dipte ol-
duğu görüşünün etkili olması nedeniyle 
kısa vadeli kredi kullanımlarında düşüş 
yaşanırken, 5-10 yıllık kredi kullanımı-
nın arttığı görülmektedir. Mevcut du-
rumda vade dağılımında 5-10 yıllıkların 
%50’nin üzerinde olduğu görülmekte-
dir. Yani tüketici mevcut kredi faizlerini 
uzun vade için kullanmak istemektedir. 
Dolayısıyla bu yaklaşımın kısa vadede ko-
runması beklenmelidir. 
Yine tüketicilerin nabzını doğrudan tut-
maya yönelik olarak hazırlanan tüketici 
güven endeksinde negatif bir tablonun 
olduğu görülmektedir. 
Buna bağlı olarak tüketicinin konut inşa 
ettirme/alma isteği Ekim ayında %0,61 
gerileme kaydettikten sonra Kasım’da 
değişim göstermemiştir. 

Yurtdışı talebe yönelik sektörümüze yö-
nelik hazırladığımız inşaat sektörü dış ti-
caret verileri çalışmamız gelişerek devam 
etmektedir. Ekonomi Bakanlığı’nın inşaat 
malzemesi sektörünün ihracatını tanım-
layan ve üyelerimizden gelen Gümrük 
Tarife İstatistik Pozisyon Kodları ayrı ayrı 

TÜİK veritabanından çekilerek inşaat 
malzemesi ihracat ve ithalat rakamla-
rı hesaplanmaktadır. Buna ek olarak bu 
rakamlar baz alınarak sektöre özel cari 
denge ve ihracatın ithalatı karşılama 
oranları ortaya konmuştur.
Bu veriler ışında inşaat malzemesi sek-
törünün ihracat verileri en yüksek dü-
zeyine 2,53 milyar dolar ile 2008 yılının 
Eylül ayında ulaşmıştır. Yani sektör global 
krizin başladığı Ekim 2008’den hemen 
önce zirve yapmıştır. Bu noktadan sonra 
düşüşe geçen sektör ihracatı 2011 yılın-
da 1,5 milyar dolarlık bir düzeyde ger-
çekleşmektedir. Son açıklanan Kasım ayı 
rakamlarına göre ise ihracat düzeyi 1,41 
milyar dolara gerilemiştir.
İnşaat malzemesi sektörünün Kasım ayı 

verilerine göre ihracat 1,41 milyar dolar 
düzeyinde gerçekleşirken, ithalat 633 
milyon dolar seviyesinde kalmıştır. Bu-
nun sonucunda sektörün cari dengeye 
doğrudan olumlu katkısı 770 milyon 
dolar düzeyinde oluşmuştur.  Sektörün 
ihracat içinde ağırlığı ise Ekim ayına göre 
azalmıştır. Buna göre ihracat rakamları 
içindeki payına bakıldığında Türkiye’nin 
Kasım ayında gerçekleştirdiği ihracatın 
yaklaşık %12,67’ünü sektör tek başına 
yapmaktadır. Buna göre Kasım ayında 
Türkiye’nin toplam ihracatı 11,11 milyar 
dolar düzeyinde oluşurken, sektörün ih-
racatı 1,41 milyar dolar seviyesinde ger-
çekleşmiş, sektörün ihracat içindeki payı 
ise %12,67 olarak kaydedilmiştir.
Kasım ayı rakamları dikkate alındığında 
inşaat malzemeleri arasında ihracatta 
lider konumda %26,92’lik pay ve 379 
milyon dolarlık ciro ile yine demir/çelik 
çubuklar bulunmaktadır. Alt sektör ba-
zında farklılaşmalar olsa da 2011’in son 
dönemine yönelik gelen sinyaller genel 
olarak olumsuzdur. Bu noktada global 
ölçekte meydana gelen krizin yarattığı 
olumsuz hava inşaat sektörü rakamların-
da hissedilmeye başlanmıştır. Mevsimsel-
liğin de etkili olduğu bu dilime yönelik 
negatif rakamlarına devam etmesi bek-
lenmelidir. Bu noktada ekonomi yöneti-
minin cari fazla yaratan sektöre proaktif 
yaklaşarak destek vermesi yerinde ola-
caktır.
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BEP-TR’de sular durulmuyor
TOBB İklimlendirme Sektörü Meclis Başkanı Zeki Poyraz: “Program acele etme-

den hayata geçirilmeli, doğru sonuç vermeli, yapı tasarımlarının enerji etkin-

liğine yön vermeli, CAD ortamında çalışabilir, kolay kullanılablilir olmalıdır.” 

TOBB İklimlendirme Sektörü Meclis Baş-
kanı Zeki Poyraz, Türk Tesisat Mühen-
disleri Derneği Başkanı Gürkan Arı ve 
beraberindeki heyet, Çevre ve Şehircilik 
Bakanı Yardımcısı Muhammed Balta’yı 
ziyaret ederek, binalarda enerji kimlik 
belgesinin hazırlanmasında kullanılan 
BEP-TR yazılımının inşaat sektöründe 
meydana getireceği olumsuzlukları dile 
getirdi. 

TOBB İklimlendirme Sektörü Meclis 
Başkanı Zeki Poyraz, BEP-TR yazılımının 
binaların tasarım aşamasındayken mut-
laka tasarımcılar tarafından uygulan-
ması gerektiğini vurguladı. Poyraz, “Bu 
program, yapı sektöründe sağlayacağı 
disiplinle Türkiye’yi 2050’li yıllarla taşıya-
cak, uluslar arası rekabete hazırlayacak 
olan bir programdır. O nedenle, program 
acele etmeden hayata geçirilmeli, doğru 
sonuç vermeli, yapı tasarımlarının enerji 
etkinliğine yön vermeli, CAD ortamında 
çalışabilir, kolay kullanılablilir olmalıdır. 
Bir binanın mimari ve mekanik dizaynı 
yapılırken program arka planda çalışıyor 
olmalı, aktif ve pasif mimari  sistemlerin, 
yalıtım malzelerinin, doğal ısıtma, doğal 
havalandırma ve doğal aydınlatma tek-
niklerinin, yenilenebilir enerjilerin yapıya 
etkisi anında tasarımcı tarafından izlene-
bilmelidir. Hepimizin bildiği gibi enerji et-
kin yapı tasarımı sadece yalıtımdan iba-
ret değildir. Doğru sistem tasarımı, doğru 
ürün seçimi, doğru montaj ve işletme ge-
reklidir. Bu dört unsur enerji etkinliğinin 
olmazsa olmazıdır” diye konuştu.
 
Türk Tesisat Mühendisleri Derneği 
(TTMD) Başkanı Gürkan Arı ise, mevcut 
yöntemle verilen enerji kimlik belgele-
rinin doğruluğuna inanmadıklarını söy-
leyerek, “Güncel gelişmiş programlar 
ile hazırlanan mimari projelerden dijital 
veri aktarma özelliği olmayan, bilgi gi-
riş süreci tasarım sürecinden daha fazla 
zaman alan, mekanik tesisat ve yenile-
nebilir enerjiler bölümü son derece ye-
tersiz olan bu yazılımın çıktısı olan enerji 
kimlik belgelerinin doğruluğuna güven-
miyoruz” dedi ve çeşitli EVD firmaları 

tarafından verilmiş olan bazı enerji kim-
lik belgeleri üzerindeki çelişkili değerlere 
dikkat çekti. TTMD üyesi tasarımcıların 
bedeli ne olursa olsun, bilgi giriş yönte-
mi çağın çok gerisinde, çıktıları tartış-
malı olan bu yazılımı kullanarak belge 
vermek istemediklerinin altını çizen Arı, 
“Günümüzde enerji kimlik belgeleri ge-
nellikle, profesyonel tasarımcı mimar ve 
mühendisler dışında kalan ve bu işi yeni 
bir sektör olarak gören mimarlar, maki-
ne, elektrik, inşaat, harita mühendisleri 
tarafından verilmektedir. Halbuki kimlik 
belgelerinin düzenlemesinde kullanıla-
cak BEP-TR yazılımı  direkt olarak yapı 
tasarımlarına yön vermeli, önümüzdeki 
on yılların sıfır enerjili binalarına ülkemi-
zi hazırlamalıdır. Bu yolda, Bakanlığımız 
yetişmiş, uzman, profesyonel mühendis 
ve mimarlarımızdan yararlanmalıdır” 
dedi. Bugün verilmekte olan kimlik bel-
gelerinin sadece bina yaltımını belgelen-
dirmesi dışında bir yararı bulunmadığını 
ifade eden Gürkan Arı, programla ilgili 
problemlerin Çevre ve Şehircilik Bakanlı-
ğı tarafından da kabul edildiğini ve yeni 
bir yazılım konusunda TUBİTAK ile çalış-
malara başlanıldığını belirterek, “İskan 

aşamasına gelmiş binalarda kaos oluş-
turarak inşaat sektörünün önünü tıka-
yacak, ülkemiz insanına güçlük çıkarma 
ötesinde yarar sağlamayacak mevcut 
yazılım ile enerji kimlik belgesi verilmesi 
uygulamasının, doğru sonuç veren, ko-
lay kullanılabilir bir yazılım ülkemize ka-
zandırılıncaya kadar, Çevre ve Şehircilik 
Bakanlığı tarafından, her hangi bir süre 
verilmeksizin bir kez daha ertelenmesini 
ve iskan aşamasındaki binaların mevcut 
binalar kapsamında değerlendirilmek 
sureti ile sertifikalandırılmasını öner-
mekteyiz” dedi. 
 
Çevre ve Şehircilik Bakan Yardımcısı Mu-
hammed Balta, Türkiye’nin tüm alanlar-
da olduğu gibi yapı ve enerji sektörün-
de de hızlı bir gelişim ve değişim içinde 
olduğunu blirterek, bu süreçte yaşanan 
bazı problemlerin doğal olduğunu, 
Türkiye’nin kısa sürede bu sorunları aşa-
cak güçte bulunduğunu ifade etti. Son 
bir yıllık süreçte yaşanan sorunların da 
aslında önemli bir deneyim olduğunu 
vurgulayan Balta, konunun çözümü ko-
nusunda gerekli çalışmalara devam edi-
leceğini sözlerine ekledi.   
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İzocam Çevresel Sürdürülebilirlik 
Çalıştayı’na destek oldu
Yıldız Teknik Üniversitesi Eğitim, Uygulama ve Araştırma Merkezi’nde düzen-
lenen, “Çevresel Sürdürülebilirlik Çalıştayı”, Türk ve Ermeni öğrencilerle genç 
profesyonelleri bir araya getirdi. İzocam, Çalıştaya destek veren kuruluşlar 
arasında yer aldı.

Türkiye ve Ermenistan’daki üniversite-

lerin Mühendislik, Mimarlık ve Şehir 

Planlama mezunu genç profesyonelle-

rine yönelik olarak, 12-18 Aralık 2011 

tarihlerinde İzocam ve Yıldız Teknik Üni-

versitesi (YTÜ) ev sahipliğinde “Çevresel 

Sürdürülebilirlik Çalıştayı (Environmental 

Sustainability Workshop)” İstanbul’da 

gerçekleştirildi. Çalıştay, Ermenistan 

merkezli sivil toplum kuruluşu olan Civic 

Forum (Sivil Forum) tarafından, İzocam, 

Eurasia Partnership Foundation (Avrasya 

Ortaklık Vakfı) ve YTÜ Mimarlık Fakültesi 

işbirliğinde düzenlendi. 

Çevresel sürdürülebilirlik ve çevre, enerji 

verimliliği ve yenilenebilir enerji üzerine 

odaklanan Çalıştayda, ele alınan konu-

lar arasında sıfır salımlı binalar, pasif ev 

tasarımı, yalıtım ve enerji verimliliği, yapı 

ve kent ölçeğinde kullanılan yenilenebilir 

enerji uygulamaları yer aldı. Çok sayıda 

konuşmacının ve saha ziyaretlerinin yer al-

dığı Çalıştaya, Türkiye ve Ermenistan’dan 

20 genç profesyonel katıldı. 

American University Of Armenia Mü-

hendislik Araştırma Merkezi Strateji Da-

nışmanı, aynı zamanda Çalıştay Proje 

Yöneticisi Alen Amirkhanian Çalıştay ile 

ilgili şunları dile getirdi: “Üniversitede 

daha çok çevre dostu kentleşme, mü-

hendislik ve inşaat alanlarında ders veri-

yorum. Enerji ve enerji kullanımına ilişkin 

karar verme mekanizmalarına da deği-

niyorum. Sunumlarımda da daha çok, 

kentsel planlama ve bina teknolojileriyle 

bağlantılı olarak enerji verimliliği üzerin-

de durdum. Sürdürülebilirlik trendlerine 

ve tüm dünyanın karşı karşıya kaldığı 

enerjiyle ilgili sorunları nasıl algıladığı-

na değindim. Çalıştayda enerji konusu 

kapsamlı şekilde ele alındı. Ayrıca, tüm 

dünyada önerilen ve test edilen çeşit-

li enerji çözümleriyle birlikte, İzocam’ın 

deneyimleri, enerji verimliliğini yalıtım ve 

inşaat malzemeleriyle nasıl arttıracağımı-

zı gösterdi.”

Alen Amirkhanian İzocam ile işbirliklerin-

den duydukları memnuniyete ve işbirliği-

nin başlama sürecine de değindi; “Yıldız 

Teknik Üniversitesi’nde akademisyen 

olarak görev yapan arkadaşlarım ve 

İzocam’dan da çok yakın arkadaşlarım 

vardı. Çalıştayı organize etmek için yak-

laşık bir buçuk yıldır kendileriyle temas 

halindeydim. Ermenistan’da bulunan 

STK’lar Sivil Forum ile Avrasya Ortaklık 

Vakfı, projeyi gerçekleştirmek için destek 

oldu. Çalıştayın yapılacağı mekan ve lo-

jistik konusunda Yıldız Teknik Üniversite-

si büyük destek verdi. Böylece Çalıştaya, 

Ermenistan’dan Türkiye’den 10’ar genç 

profesyonelin katılmasını sağladık. İzo-

cam ile son derece profesyonel bir iliş-

kimiz var. Çalıştay sürecinde birbirimize 

destek olduk. İzocam’ın, Ermeni-Türk 
mimarlar ve kentsel planlama uzmanla-
rıyla birlikte gelecekte gerçekleştirece-
ğimiz projelerde yararlanabileceğimiz, 
büyük bir bilgi birikimi ve uzmanlığı var. 
İzocam’ın deneyimlerinden bundan son-
ra da çok yararlanacağımızı düşünüyo-
rum.”
Avrasya Ortaklık Vakfı Proje Yöneticisi 
Varya Meruzhanyan Çalıştayın hedefleri, 
çevresel sürdürülebilirlik ve enerji verim-
liliğini anlattı; “Avrasya Ortaklık Vakfı, 
yaklaşık 16 yıldır Ermenistan’da faaliyet 
gösteren bir kuruluş. Vakıf, 2007 yılın-
dan beri Azerbaycan ve Gürcistan’da da 
faaliyet göstermeye başladı. Ayrıca Azer-
baycan ve Ermenistan arasında sınır ötesi 
bir proje yürütüyoruz. Genel olarak, Er-
menistan’daki demokratikleşme süreci-
ne, bilginin serbest dolaşımına ve sınırlar 
ötesi projelere destek olmayı amaçlıyo-
ruz. Ermenistan’da bilginin serbest dola-
şımı ve özgür medyanın oluşturulmasına 
yönelik çalışmalara destek veriyoruz. 
Ermenistan ve Türkiye’nin ilişkisine de 
katkıda bulunmaya çalışıyoruz. Odaklan-
dığımız konulardan biri de, Ermenistan’ın 
Avrupa Birliği ile ilgili ile olan entegrasyo-
nuna destek vermek.” 
Varya Meruzhanyan Çevresel Sürdürü-
lebilirlik Çalıştayı’na katılma sürecini ise 
şöyle özetledi; “Avrasya Ortaklık Vakfı 
olarak çevresel sürdürülebilirlik konusu-
na odaklanmıyoruz. Ancak bazı proje-
lerimizde çevresel olarak sürdürülebilir 
mimarileri destekledik. Bu projeler ara-
sında Çalıştay da yer alıyor. Daha önce 
Ermenistan ve Türkiye arasındaki ilişkileri 
destekleyecek fikirleri olan, Türk ve Er-
meni kurumlarına açık büyük bir yarışma 
düzenledik. Yarışmaya Ermenistan’dan 
16 başvuru oldu. Başvurular yarışmaya 
dahil edildi ve çeşitli Türk ve Ermeni or-
ganizasyonların üyelerinden oluşan bir 
seçici kurul tarafından değerlendirildi. 
Öneri kabul edildi ve biz de Çalıştayı fi-
nanse etmeye karar verdik.”
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Türkiye’nin ve İnşaat Sektörünün 
2012 yılında Büyümeme Lüksü Yok!
İnşaat Malzemesi Sanayicileri Derneği İMSAD, Olağan Mali Genel Kurul Top-
lantısı 19 Ocak 2011 tarihinde gerçekleştirildi.   Genel Kurul Toplantısı öncesi 
düzenlenen “Ekonomik Gelişmeler ve Reel Sektör Beklentileri” başlıklı toplan-
tı, Türk ekonomisi ve inşaat sektörünün 2012 yılı hedeflerini yükseltti.

İMSAD Yönetim Kurulu Başkanı Hüse-

yin Bilmaç, yaptığı açılış konuşmasında;  

“2012 yılında inşaat sektörü; cari açığa 

net pozitif katkısı ile katma değeri yük-

sek, stratejik bir sektör olarak değer-

lendirilmeli ve Türk ekonomisinin büyü-

mesine katkısını sürdürmeli. Son 5 yılda 

ortalama yüzde 15 civarında büyüyen 

inşaat malzemeleri sektörünün 2012 yı-

lında da yine 2023’e doğru önemli he-

defleri bulunuyor” dedi.

İnşaat Malzemesi Sanayicileri Derneği’nin 

(İMSAD) geleneksel hale getirdiği ekono-

mi buluşmalarının 2012 yılı ilk toplantısı 

“Ekonomik Gelişmeler ve Reel Sektör 
Beklentileri” başlığı altında, 19 Ocak 
2012 tarihinde TOBB Plaza’da yapıldı. 
Türkiye ekonomisi ve inşaat malzemeleri 
sektöründeki gelişmelerin ele alınarak, 
beklenti ve planların paylaşıldığı toplan-
tı; ilgi çekti.

Toplantının açılış konuşmasını gerçek-
leştiren İMSAD Yönetim Kurulu Başkanı 
Hüseyin Bilmaç; “2012 yılında da inşaat 
sektörünün katma değeri yüksek, stra-
tejik sektör olarak değerlendirilmesi ge-
rekmektedir. Son 5 yılda ortalama yüzde 
15 civarında büyüyen inşaat malzeme-
leri sektörü, 2012 yılında da sektördeki 
hareketliliği yoğun olarak devam ettire-
cektir. Nüfus artışı ve kentleşmeye bağlı 
konut talebi, kentsel dönüşüm projeleri, 
yenilenebilir enerji alanındaki çalışmala-
rı ile büyüyen iç pazar ve özellikle yakın 
coğrafyada yer alan ülkelerdeki talep ar-
tışı ve yeni oluşacak pazarlar bizim için 
fırsatlar sunarak, sektördeki büyümeyi 
desteklemektedir. Sektörün, hükümetin 
hedeflediği %4 ekonomik büyüme orta-
mında 2012 yılında %7 ila %8 oranında 
büyümesi öngörülmektedir” dedi.

İMSAD Yönetim Kurulu Başkanı Hüseyin 
Bilmaç’ın ardından söz alan İMSAD Eko-
nomi Danışmanı Prof. Dr. Kerem Alkin 
ise “Geçtiğimiz Ekim ayından beri kriz 

söylentileri ekonomiyi yavaşlattı. Ama 

bu iş dünyasında var olan zihinsel bir 

karışıklık. İhracat sipariş ve iç pazar si-

parişlerinde sıkıntı yok. Sadece herkesin 

ayağı frende ama Türkiye’nin 2012 yı-

lında %4’ün altında büyüme lüksü yok. 

Kentsel dönüşüm bu yıl büyümeyi daha 

da hızlandıracaktır” sözleri ile sektörün 

krize karşı tedbirli ve temkinli hareket et-

tiğini ancak öngörülen %4’lük büyüme 

rakamının inşaat alanındaki hareket ve 

talep ile aşılacağını belirtti. 

Dünya Gazetesi Genel Yayın Yönetmeni 

Hakan Güldağ ise “Şayet 2023’te AB 

büyüme ortalamasının yakalanması bir 

hedefse 2012’de %9 bir büyüme çok 

daha iyi olur. Ekonomideki değişken or-

tamı yönetebilmek 2012’de daha da 

önemli hale geliyor. Konut sektörü açı-

sından demografi avantajı ile şanslı bir 

konumdayız. Birçok Avrupa ülkesini yeni 

konut talebinde geçecek durumdayız. 

Rakamlar sektörü ilerletecek bir dinami-

ğe sahip. Orta sınıftaki gelişme ve buna 

bağlı kentleşme geleceğe damgasını vu-

racak” sözleri ile 2012 yılından umutlu 

olduklarını belirterek, hükümetin hızla 

gelişen inşaat sektörüne verdiği teşvikleri 

artırması çağrısında bulundu.

İMSAD Yönetim 

Kurulu Başkanı 

Hüseyin Bilmaç

Dünya Gazetesi 

Genel Yayın 

Yönetmeni 

Hakan Güldağ
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Eğitim Yönetimi ve E-learning Sistemi devreye giriyor

Isısan Akademi’de eğitim artık her an 
elinizin altında
2007 yılından bu yana iklimlendirme ve soğutma sektörüne dair tüm konularda 

gerek Bosch Termoteknik çalışanlarına, gerekse tüm paydaşlara eğitim hizmeti 

veren Isısan Akademi, web tabanlı, internet olan her yerden erişilebilen, mo-

bil cihazlarla uyumlu, yani 7 gün 24 saat devrede olacak ‘Eğitim Yönetimi ve 

E-learning Sistemi’ne geçiyor.

Bosch Termoteknik Isıtma ve Klima Tic. 

A.Ş.’nin 37 yıllık tecrübesini hem bayi ve 

servislerle hem firma çalışanlarıyla hem 

de tüm sektörle paylaşmak üzere faaliyet 

gösteren Isısan Akademi’de yepyeni bir 

dönem başlıyor.

2007 yılında ‘Bilgi paylaştıkça çoğalır’ 

vizyonuyla yola çıkan ve bugün tam do-

nanımlı eğitim merkezi olarak hizmet 

veren Isısan Akademi, web tabanlı, in-

ternet olan her yerden erişilebilen, mo-

bil cihazlarla uyumlu, yani 7/24 devrede 

olacak ‘Eğitim Yönetimi ve E-learning 

Sistemi’ne geçiyor.

Eğitim Yönetimi Yazılımı (LMS: Learning 

Management System), kurumların eği-

tim ve gelişim projelerinin, istenilen iş 

sonuçlarına, istenilen bilgi paylaşımı ve 

davranış gelişimi sonuçlarına ulaşıp ulaş-

madığını, denetlemeye ve ölçümlemeye 

yardımcı olan bir eğitim yönetim sistemi 

olup, sistem üzerinden hem klasik sınıf 

eğitimleri planlaması hem de uzaktan 

eğitim (e-learning ve sanal sınıf) prog-

ramları planlaması yapılabiliyor. 

Bu sistemle tüm eğitim aktiviteleri için 

talep toplamak, aktiviteleri planlamak, 

farklı eğitim ihtiyaçları için, farklı ku-

rallarda eğitim programları oluşturmak 

mümkün olurken; çalışanların, bayilerin 

ve servislerin, öğrencilerin ve sektörde 

eğitime ihtiyaç duyan herkesin eğitim ve 

gelişimi için sunulan tüm araçlara kişisel 

sayfalarından ulaşmalarını ve izlemeleri-

ni sağlamak da mümkün olacak. Ayrıca 

sistem online ölçme ve değerlendirme 

sistemiyle anlık ve hızlı ölçümleme yapa-

bilme, tüm eğitim kaynaklarının detaylı 

takibini ve çakışma kontrollerini takip 

etme, tüm eğitim bütçesini tek bir mer-

kezden yönetebilme ve AICC ve SCORM 

standartları ile uyumlu olan e-öğrenme 

içeriklerini kullanıcılara sunup raporlama 

imkanı da veriyor. 

Sistem bunun yanında bir bilgi mer-

kezi görevi de üsleniyor. Başta bayiler 

ve servisler olmak üzere tüm sektörün 

yararlanabileceği bir portal olarak kul-

lanılacak olan sistemde, Isısan Akade-

mi yayınları, sektörel yayınlar ve do-

kümanlardan oluşan büyük bir sanal 

kütüphane de yer alacak. Sistem kulla-

nıcaları istedikleri zaman hem eğitim-

lere hem de dokümanlara ulaşabilme 

imkanı bulacaklar.

Bugüne kadar İstanbul başta olmak üze-

re Adana, Ankara, Antalya, Bursa ve 

İzmir’de gerçekleştirilen eğitim toplan-

tılarında her yıl 7.500’den fazla kişiye 

eğitim veren Isısan Akademi, ‘Eğitim Yö-

netimi ve E-learning Sistemi’ ile çok daha 

fazla kişiye ulaşmayı hedefliyor.

Eğitim kültürünü tek çatı altında topla-

mak, sektöre yön vermek, doğru ürün, 

doğru uygulamayla enerji ekonomisi 

sağlayarak ülkemize katkıda bulunmak, 

teknolojiyi takip ederek gelişmelerden 

sektörü anında haberdar etmek gibi 

amaçları bulunan Isısan Akademi’nin he-

def kitlesi şöyle:  Yetkili bayiler ve yetkili 

servisler, firma çalışanları, tasarımcılar, 

uygulamacılar, sektörde faaliyet gösteren 

mühendis, tekniker ve teknisyenler, sivil 

toplum örgütleri, üniversite öğrencileri, 

mimarlar, Endüstri Meslek Lisesi öğren-

cileri, yatırımcılar, son kullanıcılar, eğit-

menler ve Bosch Grubu’na bağlı diğer 

kişi ve kuruluşlar…
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Grundfos 2012’ye hazır!
Pompa sektörünün dünyaca ünlü, öncü kuruluşlarından Grundfos, Türkiye’nin 

dört bir yanındaki bayilerini 15-18 Aralık tarihleri arasında Crowne Plaza 

Asia’da bir araya getirdi.

Pompa sektörünün öncü kuruluşlarından 

Grundfos, geride kalan 2011 yılını de-

ğerlendirmek ve 2012’de ortak değerler 

çerçevesinde ilerleyebilmek adına “Hızlı 

Gelişim, Sürdürülebilir Liderlik” toplantısı 

düzenleyerek, bayilerini bir araya getirdi. 

“Hızlı Gelişim ve Sürdürülebilir Liderlik” 

konularının işlendiği toplantı Grundfos 

Türkiye Genel Müdürü Mike W. Otten 

Başlangıç Çizgisi başlıklı konuşmasıyla 

açıldı. Otten konuşmasında Grundfos’un 

yaşanan yönetim değişikliğinin ardından 

pazardaki liderliğini sürdürmek için ol-

dukça hareketli bir yıl geçirdiğini vurgu-

ladı ve Grundfos’un 2011 yılında sergile-

diği hızlı büyümeyi değerlendirdi. Otten 

“Hızlı gelişim için tanınan uzmanlarla 

binalardaki liderliğimizi korumamız, tam 

anlamıyla evrensel bir ekiple su hizmeti 

konusunda yarışı hızlandırmamız ve can-

lanmış bir takımla sektördeki varlığımızı 

göstermemiz gerekiyor” dedi. 

GRUNDFOS’UN 2012-2016 

YOL HARİTASI!

Grundfos Türkiye Satış Müdürü Ali Rıza 

Dağlıoğlu ve Grundfos Türkiye İş Ge-

liştirme Müdürü Hasan Avcı konuşma-

cı olarak katıldığı 2011 Maç Kritiği ve 

2012 Stratejisi oturumda Grundfos’un 

bugünkü başarısının altında yatan insan 

odaklılık, sürdürülebilirlik, dürüstlük, ba-

ğımsızlık ve azim gibi ortak Grundfos de-

ğerleri üzerinde duruldu. Ayrıca 2012’de 

de başarıya ulaşmak için iyi bir satış sü-

recinin nasıl olması gerektiği konuşul-

du. Toplantıda Grundfos’un 2012-2016 
stratejisine de değinildi: Değer katarak 
müşteriye odaklanma; iş geliştirme, ko-
ruma, hızlandırma ve gösterme; amacı 
destekleyen yetenekli bir ekip; karlı bü-
yüme ve mükemmel bir platform gibi ilke 
ve hedeflerin üzerine bina edilen strateji 
Grundfos’un farklılaştırıcı özelliklerinden 
biri olarak ön plana çıkıyor. 

GRUNDFOS, ENERJİ VERİMLİLİĞİ 

SAĞLAYAN ÜRÜNLERİYLE DE YENİ 

YILA HAZIR!

Grundfos Dış Satış Mühendisi Çağlar Şa-
kaklı ve Grundfos Satış Mühendisi Selin 
Ertuğrul da toplantıda enerji verimliliği 
sağlayan Grundfos’un A-sınıfı pompa-
larından bahsetti. Grundfos, enerji ve-
rimliliği sağlayan Alpha2 ve Magna sir-
külasyon pompalarıyla 1 Ocak 2013’te 
yürürlüğe girecek olan ve sirkülasyon 
pompalarına ekodizayn gereksinimleri 
getiren Avrupa Birliği’nin EUP yönetmeli-
ğini şimdiden yerine getiriyor. Grundfos, 
Avrupa Birliği’nin enerji tasarrufu sağ-
lama ve çevreyi koruma amacıyla hazır-
lanan ve 2005 yılında yayınlanan EUP 
yönetmeliğine uygun olarak Blueflux 
etiketli pompaları sunuyor. Grundfos’un 
Blueflux etiketli pompaları, piyasadaki en 
yüksek verimli motor ile sürülen pompa 
olma özelliği taşıyor. Bunların yanı sıra 
toplantıda verimliliği artırmada etkili 
yeni Sololift2 kompakt pompa istasyon-
ları, yeni paslanmaz çelik NK gibi yeni 
çözümler de bayilere tanıtıldı. 

HER YIL DAHA DA GÜÇLENEN 

BİR MARKA: GRUNDFOS!

Toplantıda Grundfos Pazarlama Sorum-
lusu Güzide Özcan Baçimer ve Grundfos 
Müşteri Hizmetleri Müdürü Derya Çuha 
katılımcılarla Grundfos’un 2011’deki 
pazarlama faaliyetlerininin yanı sıra 
2012 pazarlama planlarını da paylaştı. 
2011’de 8 yurt dışı fabrika gezisi ger-
çekleştiren Grundfos, Değer Günü ve 
Marka Günü düzenleyerek de çalışan-
lardaki marka gücünü pekiştirdi. Farklı 
bölgelere giderek 247 müşterisine eği-
tim veren Grundfos, Grundfos Akademi 

ile de 355 kişiye sektörel bilgi sundu. 
Grundfos’un 2012’de EUP Kampanya-
sı ve Atıksu Farkındalık Kampanyası’na 
başlarken, Endüstri Farkındalık Kampan-
yası ve Blueflux Kampanyasına devam 
edecek. Yüksek verimliliğe sahip yeni bir 
ürünün de lansmanını gerçekleştirecek 
olan Grundfos, Enerji Verimliliği Forumu 
ve Fuarı, SODEX Fuarı gibi etkinliklere de 
katılacak. 

GRUNDFOS BAYİLERİYLE BİRLİKTE

GELİŞİYOR!

Yıl sonu değerlendirmesinin yapıldığı 
toplantı, aynı zamanda Grundfos aile-
sinin bir araya geldiği bir motivasyon 
toplantısı olma özelliğini taşıyordu. 155 
kişinin katıldığı toplantıda “Finansal Di-
siplin”, “En Başarılı Yeni Bayi”, “Hızlı Bü-
yüme”, “Grundfos Değerlerini Temsil”, 
“Üstün Satış Performansı”, “Pazarlama 
ve Tanıtım”, “Operasyonel Mükemme-
liyet”, “Müşteri Memnuniyeti”, En İyi 
Finansal Performans” ödülleri sahiplerini 
buldu. 

GRUNDFOS AİLESİNİN EKİP RUHU 

FORMULA 1 YARIŞÇILARINA TAŞ 

ÇIKARDI!

“Hızlı Gelişim, Sürdürülebilir Liderlik” top-
lantısının konsepti Formula 1 yarışlarıydı 
ve toplantıya paralel yapılan Formula 1 si-
mulasyonunda Grundfos ailesi ekip ruhu-
nu ortaya koyarak tam bir takım çalışması 
sergiledi. Türkiye’nin farklı bölgelerinden 
gelen bayiler, toplantıdan arta kalan za-
manlarında sohbet etme ve İstanbul’un 
tadını çıkarma fırsatı da buldu. 
Konuyla ilgili olarak Grundfos Genel 
Müdürü Mike W. Otten şu açıklamayı 
yaptı: “İnsana odaklılık, hızlı gelişim ve 
sürdürülebilir liderlik ilkeleriyle faaliyet 
gösteren Grundfos olarak işbirliği içinde 
olduğumuz bayilerimizi çok önemsiyo-
ruz. Bayilerimizin de desteği ile geçtiği-
miz 2011 yılında yüzde 53 büyüme ger-
çekleştirerek sektörün ortalama iki katı 
büyümeye imza attık. 2012 yılında güçlü 
bir satış ekibi ile yeni alanlara odakla-
narak Türkiye’deki pompa pazarından 
daha fazla pay alacağımıza inanıyoruz.” 
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Honeywell proses otomasyonu endüst-
risinde inovasyonu ileriye taşıyacak yön-
temler geliştirmek amacıyla Avrupa, Orta 
Doğu ve Afrika’da (EMEA) bulunan kolej 
ve üniversitelerde öğrenim gören teknik 
okul öğrencilerine yönelik beşinci gele-
neksel yarışmasını başlattı.
Alanında uzman kişilerin oluşturduğu 
komite, kazanan yarışmacıyı seçecek ve 
kazanan yarışmacı ile destekleyici öğret-
men, Kasım ayında İstanbul-Türkiye’de 
gerçekleştirilecek olan Honeywell EMEA 
Kullanıcı Grubu 2012 Konferansına (Ho-
neywell Users Group - HUG) katılmak 
üzere ilgili tüm masraflar dahil, ücretsiz 
seyahat hakkı elde edecektir. Kazanan 
yarışmacı projesini bu konferansta suna-
caktır. HUG, öğrencilere proses endüst-
risi hakkında daha fazla bilgi edinme, 
katılımcılarla ağ oluşturma ve potansiyel 
bir işverenle tanışma fırsatı sunmaktadır. 
Destekleyici öğretmen de Honeywell’in 
dünyaca ünlü otomasyon kolejlerinden 
birinde modern teknolojik inovasyona 
odaklanan birinci sınıf bir eğitim kursuna 
katılma fırsatına sahip olacaktır.
Honeywell EMEA Proses Çözümleri satış 
başkan yardımcısı Orhan Geniş konuyla 
ilgili olarak şunları dile getiriyor: “Proses 
otomasyonu endüstrisi, müşterilerinin 
‘az ile yetinerek çok şey başarma” yö-
nündeki taleplerine cevap verdiği için ev-

rim geçirmeye devam edecek. Bu kolay 
bir görev değil ve bunun için zeki, yara-
tıcı ve mühendislik konusunda doğuştan 
yetenekli olan gençlere ihtiyaç var. Yeni 
nesil mühendisleri mevcut en son tek-
noloji ve araçlarla tanıştırmak, sürekli 
değişen ve hızlı ilerleyen bir endüstri için 
becerilerini ve yeteneklerini geliştirmeleri 
açısından kritik öneme haizdir.”

YARIŞMANIN DETAYLARI

Ekonomik baskılar, proses otomasyonu 
endüstrisi içinde yeni ve yenilikçi düşün-
ce tarzlarının yer almasını gerektirmek-
tedir. Etkinliği, verimliliği, güvenilirliği, 
emniyeti ve sürdürülebilirliği arttırmak, 
mühendislerin gündelik hayatta yer alan 
araçların kullanılması için yenilikçi ve 
benzersiz yöntemler geliştirirken dikkate 
alması gereken önemli hususlardır. 
Bu bilgiler ışığında öğrenciler kritik bir 
tesis işi meselesinin çözülmesi amacına 
yönelik bir proses tasarımı oluşturmak 
için Honeywell UniSim® Tasarım Süiti 
yazılımını kullanarak yaratıcılıklarını gös-
termeye davet edilmektedir. 
Honeywell UniSim® Tasarım Suit’i, yete-
nekli mühendislere tesis tasarımı, perfor-
mans izleme, sorun giderme, operasyonel 
iyileştirme, iş planlama ve varlık yönetimi 
için sabit ve dinamik modeller oluşturma 
becerisini sunan sezgiye dayalı ve interak-

tif bir proses modelidir. UniSim® Tasarım, 
Chemrec’in İsveç’teki gazlaştırma proje-
lerinden Woodside Energy Ltd’nin Avust-
ralya Kuzey Batı Sahanlığındaki Angel 
platformuna kadar, mühendislerin proses 
tasarımını iyileştirmelerini, mühendislik 
masraflarını azaltmalarını ve ekipman iş-
letimini optimize etmelerini sağlar.

ÖDÜL

Kazanan yarışmacı ve araştırma danış-
manı, İstanbul-Türkiye’de düzenlenecek 
olan Honeywell EMEA Kullanıcı Grubu 
Konferansında sunum yapmak üzere da-
vet edilecektir. Honeywell , seyehat, ko-
naklama ve kayıt masraflarını karşılaya-
caktır. Ayrıca, destekleyici öğretmen de 
Honeywell’in otomasyon kolejlerinden 
birinde bilgilendirici bir eğitim kursuna 
katılma fırsatına sahip olacaktır.

BAŞVURULAR VE SON TESLİM TARİHİ

Tasarımdan elde edilecek faydalara ilişkin 
yaklaşık 300 kelimelik özetler ve kısa bir 
sunum, 30 Ağustos 2012 tarihine kadar 
ibraz edilecektir. Katılım koşulları hak-
kında daha fazla bilgi için, lütfen unisim.
studentcompetitions.com adresini ziya-
ret ediniz. Örnek başvurulara ve geçen 
senenin kazanan yarışmacılarına ayrıca 
www.facebook.com/HoneywellStuden-
tEngineers adresinden de ulaşabilirsiniz.

Honeywell, 
Beşinci 
geleneksel 
öğrenci 
yarışması

‘Geleceğin Mühendisleri’, İstanbul-Türkiye’de Saygın Honeywell EMEA 
Kullanıcı Grubu Konferansında yenilikçi tasarımlarını sunacak.
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Ayvaz ve Ari Armaturen arasında 
stratejik iş birliği yapıldı
Dünyanın en büyük vana üreticilerinden Ari Armaturen ile Türkiye tesisat sek-
törünün köklü kuruluşu Ayvaz arasında imzalar atıldı. Alman Ari Armaturen’in 
Türkiye’deki tek distribütörü Ayvaz A.Ş. oldu.

Ayvaz ve Ari Armaturen arasında 1996 yı-

lında başlayan iş birliği, 2011 yılının son-

larına doğru yapılan anlaşma ile yeni bir 

boyut kazandı. Anlaşmaya göre Ayvaz, 

2012 yılıyla beraber Ari Armaturen’in 

tüm ürünlerinin Türkiye’deki satışı konu-

sunda tek yetkili firma oldu.

Ayvaz A.Ş. İcra Kurulu Başkanı Serhan 

Alpagut, konuyla ilgili yaptığı açıkla-

mada “Ari Armaturen ile 15 sene önce 

başlayan iş birliğimiz, bu yeni anlaş-

mayla beraber çok daha güçlü bir bo-

yut kazandı. Bu eski dostluğun üzerine 

inşa ettiğimiz yeni stratejiler sayesinde, 

Türkiye tesisat sektörü Ari Armaturen 

ürünlerini adeta yeniden keşfedecek” 

dedi. Alman vana üreticisinin kalite ve 

teknik alt yapı bakımından adeta “stan-

dart belirleyici” olduğunu söyleyen Al-

pagut, Ayvaz’ın güvenilir ve deneyimli 

bir marka olmasının anlaşma sürecini 

kolaylaştırdığını belirtti. 

KAZANAN TÜRKİYE TESİSAT 

SEKTÖRÜ OLACAK 

Anlaşma öncesinde Türkiye vana sek-

törünün, pazarın ve oyuncuların de-

rinlemesine analiz edildiğini söyleyen 

Alpagut, bu analizler sonucunda yara-

tılan stratejiyle beraber asıl kazananın 

Türkiye tesisat sektörü olacağını be-

lirtti. Başkan, sektörde yaşanan bilgi 

eksikliğini gidermek ve tüm satış süre-

cinde daha iyi hizmet vermek amacıyla 

Ari Armaturen ve Ayvaz’ın bu yıldan 

itibaren ortak çalışmalar yapacağını da 

sözlerine ekledi.

Açıklamanın ardından, Ayvaz’ın Ari Ar-

maturen ürünleri konusunda Almanya’da 

yerinde eğitimler de alan uzman bir kad-

ro ile Türkiye’nin dört bir yanına hizmet 

ve teknik konularda destek vereceği be-

lirtildi. Ayrıca sektör üyeleri tarafından 

büyük ilgi gören geleneksel Tesisat Bu-

luşması seminerlerinin bu yıl da devam 

edeceği ve Ari Armaturen yetkililerinin 

de katılımıyla bu etkinliğin daha da zen-

ginleşeceği bildirildi. 

SEKTÖR ÜYELERİNİ DE

ALMANYA’YA GÖTÜRÜYORUZ

Ari Armaturen’in üretim teknolojile-

rini ve organizasyon yapısını yerinde 

incelemenin fark yarattığına inandığını 

belirten Ayvaz A.Ş. İcra Kurulu Başkanı 

Serhan Alpagut “Biz Ari Armaturen’i 

uzun yıllardır tanıyoruz ve kalitesine 

inanıyoruz. Sektör üyelerinin de bu 

markayı daha iyi tanıması ve ürünleri-

nin ardında yatan teknolojiyi görmesi 

için, Almanya’daki Ari Armaturen fab-

rikasına yıl içerisinde geziler düzenle-

yeceğiz.” dedi.

Ayvaz Ari Armaturen iş birliği kapsamın-

da bu yıl ARI-FABA metal körüklü vana-

lar, ARI-STEVI kontrol vanaları, ARI-SAFE 

emniyet ventilleri, ARI-PRESO basınç 

düzenleyici vanalar, ARI-PREDU basınç 

düşürücü vanalar, ARI-CONA kondens-

toplar ve ARI-ASTRA balans vanalarının 

öne çıkacağı bildirildi.

Ayvaz A.Ş. 

İcra Kurulu Başkanı 

Serhan Alpagut

Ari Armaturen - 

Thorsten Strughold
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2012 AHR Expo’yu 
yaklaşık 40,000 kişi 
ziyaret etti

AHR Expo yaklaşık 129,000 
metrekarelik alan ile 82 yıl-
lık fuar tarihinin en büyük AHR 
Expo Fuarı oldu.

AHR Expo fuar yönetimi geçtiğimiz gün-
lerde Chicago McCormik Place’te ya-
pılan 2012 sergi ve konferansının yak-
laşık 40,000 kayıtlı ziyaretçinin fuarı 
gezdiğini açıkladı. Diğer katılımcılarla bir-
likte 58,000’den fazla HVACR profesyo-
neli 23-25 Ocak tarihlerinde dünyanın en 
büyük HVACR organizasyonunda yer aldı.
2012 Fuarı daha önce 2008 New York 
Fuar’ında belirlenen 38,534 kişilik ziyaret-
çi kaydını kolaylıkla gölgede bıraktı. 2006 
Chicago Fuarı’ndan yaklaşık %5 daha da 
büyüyen fuar, yaklaşık 129,000 metreka-
relik alan ile 82 yıllık fuar tarihinin en bü-
yük AHR Expo Fuarı oldu. 

“FUARIN BAŞARISI EKONOMİNİN 
YÜKSELİŞTE OLDUĞUNA VE GELİŞ-
MEYE DEVAM EDECEĞİNE DAİR BİR 
KANIT”
AHR Expo Fuarı’nı düzenleyen ve yöneten 
International Exposition Company’nin Baş-
kanı Clay Stevens; “Gerek fuarın büyük-
lüğü gerekse ziyaretçi katılımının yeni bir 
tüm zamanlı kaydını yayınlamaktan çok 
mutluyuz. Bunun ekonominin yükselişte 
olduğuna ve gelişmeye devam edeceğine 
dair bir kanıt olduğunu umuyoruz.” açık-
lamasında bulundu.  Stevens yeni kayıt 
verilerindeki bu başarıyı yeni ekipmanlara 
olan talebe olduğu kadar enerji tasarrufu 
teknolojisindeki gelişmelere ve pazardaki 
ürünlere de bağladı. 
Fuar boyunca heyecanlı bir atmosfer vardı 
çünkü dünyanın dört bir yanından meraklı 
HVACR profesyonelleri en yeni enerji ta-
sarruflu ürünleri ve çözümleri inceleyerek 

koridorları doldurdular. 
35 ülkeden toplam 1,968 firmanın ürünle-
rini ve teknolojilerini sergilediği fuarda, ser-
gilenen binlerce yeni ürün ve teknolojinin 
yanı sıra ASHRAE ve diğer birçok ileri gelen 
endüstri derneği tarafından 100’den fazla 
eğitim semineri düzenlendi. 
2012 AHR Expo Fuarı ileri gelen HVACR 
endüstri dernekleri tarafından da des-
tekleniyor. Fuar ASHRAE (The American 
Society of Heating, Refrigerating and Air-
Conditioning Engineers) ile AHRI (the Air-
Conditioning, Heating and Refrigeration 
Institute)’nin sponsorluklarıyla desteklendi. 
Fuar’ın onursal sponsoru ise HRAI(The He-
ating, Refrigeration and Air-Conditioning 
Institute of Canada)’ydi. ASHRAE’nin Kış 
Konferansı her yıl AHR Expo Fuarı ile aynı 
zamanda düzenleniyor. 
AHR Expo 2012 Yılın En İyi Ürünü Ödülü’nü 
Melink Corporation Kazandı
HVAC&R endüstrisinin en prestijli ödülle-
rinden biri olarak tanınan, 2012 AHR Expo 
Innovation Awards yarışması Chicago 
Fuarı’nda 10. yılını kutladı.

İlk olarak 2003 yılında ASHRAE, AHRI ve 
AHR Expo tarafından düzenlenen ödül 
programı AHR Expo sergilenen binlerce 
ürün arasından en yenilikçi ve kullanışlı 
ürünleri belirlemek üzere organize edi-
liyor. On ayrı kategoride yeni ürünler 
geliştirilmesini teşvik etmek amacıyla dü-
zenlenen HVACR endüstrisi için yenilikçi 
tasarım, uygulama, pazar etkisi ve değer 
temelinde değerlendirilen yarışmada;  
Bina Otomasyon, Soğutma, Yeşil Bina, 
Isıtma, İç Hava Kalitesi (IAQ), Soğutma, 
Yazılım,  Havalandırma, Sıhhi tesisat baş-
lıkları değerlendiriliyor. 

BÜYÜK ÖDÜLÜ INTELLİ-HOOD MUT-

FAK HAVALANDIRMA KONTROL Cİ-

HAZI ALDI

AHR Expo 2012 Innovation Award’da, 
yılın inovasyon ürünü ödülünü Melink 
Corporation’ın yüzde 90’a kadar tasarruf 
sağlayan fanlarıyla Intelli-Hood Mutfak Ha-
valandırma Kontrol ürünü aldı. 10 İnovatif 
ürün arasından seçilen Intelli-Hood Mutfak 
Havalandırma Kontrol ürününü hayata ge-
çiren Ohio merkezli Melink Corporation şir-
keti, endüstriyel tesisler için enerji verimliliği 
ve yenilenebilir enerji çözümleri sunuyor. 
Intelli-Hood Mutfak Havalandırma Kontrol 
Cihazı içerideki ısı, buhar ve dumanı ölçe-
rek fan hızını ayarlayabiliyor. Sistem sürekli 
olarak yüzde 10 ila yüzde 50 minimum 
hızda çalışırken, pişirme esnasında yüzde 
100’e varan hızla artırabilir.
Melink Intelli-Hood’un inovasyon ödülünü 
almasının büyük bir sürpriz olduğunu be-
lirten Bryan Miller, “Yılın Ürünü” ödülünü 
almak benim için büyük bir onurdur. Intel-
li-Hood enerji verimliliği ve sürdürülebilirlik 
bağlamında Melink’in inovatif ruhunun 
nüfuz ettiği bir ürün.” açıklamasında bu-
lundu.  
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AFS, geleceğin ürünleri ile AHR Expo Chicago’da

Türkiye’den AFS ve Ulus Yapı AHR Expo Chicago’da 
yer aldılar

Ulus Yapı mühendislik ihraç ediyor

Hava kanalı alanına kazandırdığı yeni anla-
yış ve ürünlerini uluslar arası arenaya taşı-
maya önem veren AFS, Orta Doğu’nun en 
büyük yapı fuarı Duba Big 5’ın ardından, 
ısıtma, soğutma ve havalandırma alanında 
dünyanın en prestijli fuar organizasyonla-
rından biri olan AHR Expo Chicago’da da 
yerini aldı.
AFS, 23-25 Ocak tarihleri arasında düzenle-
nen, 2 binden fazla firmanın ürün, hizmet, 
yeni ürün ve teknolojilerini sergilediği, 120 
ülkeden 50 binden fazla ziyaretçinin bir ara-
ya geldiği AHR Expo’ya 6. kez katıldı. 
İç ortam hava kalitesini artıran yeni ürünleri 
AFS Green ve AFS Hygiene flexible hava ka-
nalları ile iç ortam hava kalitesine verdikleri 
önemi fuarda katılımcılar ile paylaştıklarını 

ifade eden AFS Genel Koordinatörü Zahid 
Poyraz, gördükleri ilgiden memnun olduk-
larını dile getirdi. 
Gelişmiş ülkelerde, yapı sektöründe çevreci  
ürünlerin tercih edilirliğinin yüksek oldu-
ğunu ifade eden Poyraz, Türkiye’de de, iç 
ortam hava kalitesini artıran ürünlerin kul-
lanılmasının teşvik edilmesi ve yaygınlaştı-
rılmasını arzu ettiklerini vurguladı. Poyraz, 
“Bu bilinç yurtdışında belli bir noktaya ulaş-
tı. Ülkemizde de sektörümüz çağın gereği 
olarak iç ortam hava kalitesini artıran, insan 
sağlığını temel alan ürünler üretmeye önem 
vermeye başladı. Bu bilinç zamanla daha 
da gelişecek. AFS bu alanda öncü olarak 
Türkiye’de ilk defa iç ortam hava kalitesini 
artıran, kimyasal emisyon değerleri düşük, 

çevreci flexible hava kanalı üreterek, yapı 

sektörünün kullanımına sundu. ABD’li Gre-

enguard Çevre Enstitüsü tarafından da ser-

tifikalandırılan AFS Green ailesi flexible hava 

kanalları, sıkı şartlar altında testlere tabi tu-

tuldu. Ürünlerimiz 10.000’den fazla kim-

yasal için taranmış ve sağlıklı iç ortamların 

oluşmasına katkısı olan ürünler olarak hava 

kanalı alanında yerini almıştır. Tüm AFS Gre-

en ürünleri, iç ortam hava kalitesi standart-

larına uyumluluğunu göstermek için pe-

riyodik olarak teste tabi tutulmaya devam 

edecek. AFS Green’i yalnızca Türkiye’de 

değil dünyanın pek çok noktasında da gö-

receksiniz” diye konuştu. 

Öte yandan anti mikrobiyal hava kanalları 

AFS Hygiene serisi ile de iç ortam hava ka-

litesindeki biyolojik kirlilik seviyesinin indir-

gendiğini ifade eden Poyraz, çevre ve insan 

sağlığına verdikleri önemin gereği olarak ar-

ge ve ür-ge faaliyetlerine tüm hızıyla devam 

edeceklerinin altını çizdi.  

Uluslar arası fuarları, firmaların kendilerini 

test etme, ufkunu genişletme açısından çok 

önemli bir fırsat olarak gören Poyraz, bu 

nedenle AFS olarak 1994 yılından beri ulus-

lararası fuarlara katılmaya ve takip etmeye 

önem verdiklerini sözlerine ekledi.  

Fuarda izoleli ve izolesiz flexible kanal ailesi, 

Conair markalı panjurlar ve montaj eleman-

larını sergileyen AFS, 2012yılı içinde İnter 

Clima-Paris, Mostra Convegno-Milano, Chi-

na Refrigeration-Pekin ve Chillventa-Nürn-

berg uluslararası fuarlarına da katılacak.

Tesisatlarda sismik koruma ve titreşim 
yalıtımı konusunda bir uzmanlık firması 
olan Ulus Yapı, aynı zamanda Türkiye 
ve Ortadoğu temsilciliklerini de yürüt-
tüğü İngiliz Acrefine ve Gripple firma-
larının ABD ve Dünya pazarlarındaki 
sismik ve titreşim projelerinin mühen-
dislik hizmetlerini gerçekleştiriyor.

Geçtiğimiz günlerde ABD’nin Şikago 
şehrinde gerçekleşen ASHRAE – AHR 
Expo 2012 Fuarı’nda bulunan Ulus 
Yapı Tesisat A.Ş. Yönetim Kurulu Başka-

nı Eren Kalafat ve Şirket Müdürü Okan 
Sever, Gripple ve Acrefine firmalarının 
hali hazırda sürdürülen ABD ve Kana-
da’daki sismik projelerinin mühendislik 
hizmetlerinin yanı sıra yeni bölgelerle 
ilgili atılımlar gerçekleştirdiler.

Bugüne kadar aralarında Intel, Sar-
torius Stedim, Waypoint Centre For 
Mental Health Care, Woman’s College 
Hospital Canada gibi prestijli projelerin 
gerek ön mühendislik gerekse sismik 
dizayn işlerini yürüten Ulus Yapı Mü-

hendislik Ekibi bundan böyle Şili ve 

Yeni Zelanda’daki sismik projelerde de 

yer alacaklar.

Alanında yıllardır giderek artırdığı 

mühendislik birikimi ve geniş teknik 

kadrosu sayesinde Ulus Yapı artık sa-

dece Türkiye ve çevresinde değil tüm 

Dünya’da yetkin bir uzmanlık firması 

olduğunu ispatladı. Ülkemizin bölgesel 

ve küresel kalkınmasına yaptığı katkılar 

Ulus Yapı için bir gurur kaynağı.
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Yılın ilk Tesisat Buluşması seminerine 
sektörden büyük ilgi

Ayvaz’ın geçen yıl Türkiye’nin üç büyük 

şehrinde gerçekleştirdiği ve sektör üye-

leri tarafından büyük ilgi gören Tesisat 

Buluşması seminerlerinin sonuncusu The 

Green Park Hotel Bostancı’da gerçekleş-

tirildi. İTÜ Makine Fakültesi’nden Prof. 

Dr. Abdurrahman Kılıç, Ari Armaturen 

genel merkezinden Thorsten Strughold, 

Ayvaz A.Ş. Satış Müdürü Hikmet Temel 

ve Ayvaz Yalıtım Teknolojileri Genel Mü-

dürü Mustafa Tavukçuoğlu’nun konuş-

macı olarak yer aldığı buluşmaya sektör-

den yaklaşık 350 kişi katıldı.

Geçen yıl İstanbul, Ankara ve İzmir’de 

gerçekleştirilen ve Türkiye’nin dört bir ta-

rafından farklı profillerdeki katılımcılarla 

zenginleşen geleneksel Tesisat Buluşma-

sı seminerlerinin dördüncüsünde, açılış 

konuşmasını Ayvaz A.Ş. Satış Müdürü 

Hikmet Temel yaptı. Temel sunumunda, 

şirketin tarihçesini, uzmanlık alanlarını, 

organizasyon yapısını, uluslararası arena-

daki başarılarını ve şirketin bugün geldiği 

noktayı katılımcılarla paylaştı. 1948 yılın-

da kurulan küçük bir şirketin, bugün 83 

ülkeye ihracat yapan bir üretim merkezi 

haline geldiğini vurguladı.

Hikmet Temel’in ardından kürsüyü Ari 

Armaturen’in Almanya’daki genel mer-

kezinden ülkemi-

ze gelen Thorsten 

Strughold aldı. Ari 

Armaturen’in tek-

nolojisini, ürünleri-

ni ve organizasyon 

yapısını izleyicilerle 

paylaşan Strug-

hold, Ayvaz’la ya-

şanan yeni stratejik 

iş birliğinin önemi-

ne de değindi. Bu 

stratejik iş birliğine 

göre, Ari Arma-

turen markasının 

Türkiye’deki tek distribütörünün Ayvaz 

olmasının sektör açısından da kazançlı 

olacağını işaret etti.

On beş dakika süren bir kahve molasının 

ardından, programın ikinci yarısında sah-

neyi Prof. Dr. Abdurrahman Kılıç “Yağ-

murlama (Sprinkler) Sistemleri Tasarım ve 

Uygulama Esasları” sunumuyla alarak ka-

tılımcılara keyifli ve bilgi dolu anlar yaşattı. 

İTÜ Makine Fakültesi’nin değerli duayeni, 

izleyicilerin büyük ilgi gösterdiği ve güncel 

olaylara da değinerek gerçekleştirdiği su-

numunu soru-cevap şeklinde tamamladı.

Kılıç’ın ardından Ayvaz Yalıtım Teknoloji-

leri Genel Müdürü Mustafa Tavukçuoğlu 

sahneyi alarak, yalıtımın ne olduğunu, 

endüstriyel yalıtımın hayati önemini, 

Aspen Aerogels yalıtım ürünlerinin per-

formans olarak başarısını ve ülkemizin 

enerji tasarrufu konusunda ne noktada 

olduğunu özetleyen 40 dakikalık bir su-

num gerçekleştirdi. 

Her Tesisat Buluşmasında olduğu gibi, 

gecenin sonu sektör üyelerinin keyifli 

sohbetler eşliğinde yediği leziz bir akşam 

yemeği ile son buldu.
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cak olursa, 2010 ve 2011’e girerken de 

büyüme öngörüleri oldukça mütevazı 

oranlarda idi. Daha sonra bu oranların 

yukarı doğru revize edilmesi gerekti. 

2012’de de benzer bir durum olabilir. 

Zira ekonomimizin büyüme potansiyeli 

yüksek ve son yıllardaki tabloya baktığı-

mız zaman, kaynak girişi devam ettikçe 

büyümenin de devam ettiğini görüyoruz. 

Küresel ekonomide, sermaye akışını ra-

dikal biçimde etkileyecek gelişmeler ya-

şanmaması halinde, 2012’de de öngörü-

lenden yüksek bir oranda büyüme elde 

edilmesi, en azından öngörülen oranın 

gerçekleşmesi pekâlâ muhtemel. Dola-

yısıyla 2012, öngörüldüğü kadar olum-

suz bir yıl olmayabilir. Kısaca, 2012’ye 

yönelik bir önyargımız yok. Tüm yıllara 

olduğu gibi 2012’ye de ümitli giriyoruz. 

Ancak, elbette temkini de elden bırakmı-

yoruz. Zaten bırakmamak da gerekiyor. 

2012’nin talebin yavaşlaması, faiz oran-

larının artış eğilimine girmesi, kurlardaki 

yukarı doğru hareketin devam etmesi 

gibi üretimi olumsuz etkileyebilecek bazı 

riskler taşıdığı açık. Öte yandan, büyü-

medeki başarıya rağmen, yüksek cari 

açık 2011 yılında da kırılganlık yaratmış-

tı. Yanı sıra, 2011, ÜFE’de yüzde 13,33 

ve TÜFE’de ise yüzde 10,45’lik artışlarla, 

enflasyonda çift haneyi gördüğümüz bir 

yıl olmuştur. Buralarda dikkati elden bı-

rakmak gerekiyor.

Bu noktada şunu hatırlatmalıyız ki, 2001 

sonrasında da, küresel kriz sonrasında 

da büyümenin tetikleyicisi sanayi sek-

törümüz oldu. Önümüzdeki bu kritik 

süreçte de yine sanayimize büyük görev 

düşecek. Yapılması gereken, sanayimizin 

mücadelesine destek vermek, sanayimi-

zin rekabet gücü ile ilgili sıkıntılarını ha-

fifletecek adımları atmak, atabilmek. Re-

kabet gücü bağlamında, bizim, yıllardır 

altını çizdiğimiz üzere temel talebimiz, 

kamu kaynaklı girdi maliyetlerini reka-

bet ettiğimiz ülkelerle eşit şartlara geti-

rilmesi. Bu anlamda enerji maliyetleri, 

istihdam üzerindeki vergi ve prim yükü, 

kayıt dışılık gibi sorunlar gündemimizde 

öncelikle yer almakta. Ancak bugün Sa-

yın Bakanımızın bizlerle olması sebebiyle, 

rekabet gücünü biraz daha geniş bir çer-

çeveden ele almak ihtiyacı ve düşüncesi 

içindeyiz. 

Türkiye olarak sanayi başta olmak üzere 

tüm sektörlerimizde küresel rekabeti he-

defliyoruz ve hedeflemeliyiz de. Küresel 

ekonomiye baktığımız zaman, en az gir-

di ile en fazla katma değeri üretenlerin 

rekabet şansı olduğunu görüyoruz. Bu 

da bize, verimliliği artırmamız gerektiğini 

söylüyor. Bunun için tek tek işletmelerin 

yapması gerekenler var ama verimliliğe, 

“toplam verimlilik” olarak bakmak ge-

rekiyor. Zira işletme dışında, işletmenin 

var olduğu ortamdaki koşullar, üretim 

sürecini doğal olarak doğrudan etkili-

yor, etkileyebiliyor. Yetersiz alt yapı, kötü 

planlama verimlilikte ve rekabet gücünde 

kayıplara yol açabiliyor ki İstanbullu sana-

yiciler olarak bizler, zaman zaman bunal-

tıcı boyutlara ulaşan İstanbul trafiğinde 

bunu neredeyse her gün yaşıyoruz. 

Yol yapmak, ulaşımı, haberleşmeyi sağ-

lamak, lojistik imkânlar yaratmak tarih 

boyunca tüm medeniyetlerin temel ilgi 

alanlarından biri oldu. Yol ticari, ekono-

mik, askeri ve siyasi başarının ön koşulu 

olarak görüldü. Roma İmparatorluğu’nun 

antik yolları, Karadeniz’den Akdeniz’e 

Anadolu’yu boydan boya donatan Sel-

çuklu kervansarayları bu anlayışın günü-

müze uzanan kalıntıları. Tarihin bu temel 

kuralı, küresel dünyada daha da önemli 

hale geldi. Zira artık, ulaşımı, haberleş-

meyi sağlamak yetmemekte, bir de bunu 

en hızlı şekilde yapmak gerekmekte. Ne 

mutlu ki ülkemizde, son yıllarda bu an-

lamda çok önemli mesafe kat edilmiş, çok 

önemli kazanımlar sağlanmıştır. Duble 

yollarla, bu gün, artık bir yerden bir yere 

kara yolu ile ulaşmak deyimi yerindeyse 

bir zevk, bir keyif haline gelmiştir. Bölge-

lerimiz birbirine bağlanmaktadır. Bu güçlü 

karayolu ağı sanayiden, turizme tüm sek-

törlerimizi olumlu etkileyecektir. 

Çok dikkat çeken bir gelişme de, sivil 

havacılığımızla ilgilidir. 2003 yılından bu 

yana taşınan yolcu sayısında, uçuş sayı-

sında çok büyük artışlar gerçekleşiyor. 

Hava limanlarımız modernlikleriyle tüm 

dünyada örnek gösteriliyor. Türk Hava 

Yolları dünyanın en önde gelen havayol-

ları arasına girdi. Hızlı tren, eksiklerine 

rağmen hayalden gerçeğe dönüştü. Bilgi 

ve iletişim teknolojileri alt yapısına uyum-

da, Türkiye dünyadaki pek çok ülkeyi ge-

ride bıraktı. Bütün bunlar yaşam kalite-

mizi artırdığı gibi, kendimize güvenimizi, 

moralimizi yükseltmiş ve de üretimde, 

ihracatta rekabet gücümüze olumlu kat-

kılar yapmıştır. 

2012’ye 
yönelik 

beklentiler 

010’dan sonra 2011 yılı 

da büyüme açısından 

başarılı bir yıl oldu. İlk 

üççeyrek sonundaki bü-

yüme oranımız %9,6. 

Göstergeler son çeyrek 

için de iyi işaretler veriyor. Sanayi üretimi, 

dördüncü çeyreğin ilk ayı Ekim’de %7,4 

ve ikinci ayı Kasım’da da %8,4 oranların-

da büyüdü. Ekonominin lokomotifi sana-

yimizdeki iyi gidiş, son çeyrek büyüme-

sini de olumlu etkileyecek. 2011’i %8’i 

aşan bir büyüme oranı ile kapatacağımızı 

şimdiden söyleyebiliriz.

Büyümedeki başarının yanında, işsizli-

ğin tek hanede seyretmesi, bütçe per-

formansındaki olumlu gidiş de moralleri 

yükseltiyor.  

2012’ye gelince. Bilindiği gibi 2012’ye 

yönelik beklentiler tüm dünyada oldukça 

temkinli. Ekonomik programda 2012 için 

büyüme hedefimiz %4. IMF’nin Türkiye 

2012 büyüme beklentisi %2,2, Dünya 

Bankasının ki ise %2,9. Fakat hatırlana-

C. Tanıl Küçük 

İSO Yönetim Kurulu Başkanı

2

* İstanbul Sanayi Odası Ocak ayı Meclis 

toplantısı konuşmasından derlenmiştir.
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Sağlanan kazanımların, elde edilen başa-

rıların yanında sürekli gelişen ve değişen 

dünyaya, teknolojiye uyum sağlamak 

için sürekli çalışmamız gerektiği ve daha 

yapmamız gereken çok şey olduğu da bir 

gerçek. Bunlar arasında, bizleri özellikle 

ilgilendiren elbette İstanbul’un trafik so-

runu.

Büyükşehir belediyemizin ve Sayın Bü-

yükşehir Belediye Başkanımızın tüm 

gayretlerine rağmen, üretilen çözümle-

re, çalışmalara rağmen İstanbul’da trafik 

sorunu bir türlü tam olarak aşılamıyor. 

Para, enerji, zaman ve verimlilik kayıp-

ları yaşanıyor. Çalışanlar yollarda uzun 

saatler harcamak zorunda kalıyor. Ni-

tekim büyük bakım nedeniyle Boğaziçi 

Köprüsü’nün kapatılma olasılığı, bakımın 

bir zorunluluk olduğunu kabul etmeleri-

ne rağmen, trafikten bezen İstanbulluları 

ürküttü.

İstanbul’da trafik sorununu çözmek, 

toplu taşımayı geliştirmek üzere önemli 

adımlar atıldı. Marmaray, devreye girme-

sini sabırsızlıkla beklediğimiz çok önemli 

bir proje. Taraftarları, karşıtlarıyla üçün-

cü köprü, bir diğer önemli adım. Diğer 

taraftan, kanaatimizce İstanbul’un ulaşı-

mında deniz yollarından daha fazla ya-

rarlanabilmemiz gerekmekte. Esasen son 

dönemde bu konuda da adımlar atılma-

sına rağmen, sadece İstanbul’da değil, 

tüm ülkemizde denizden ulaşımından 

yeterince yararlandığımızı maalesef söy-

leyemiyoruz. Deniz taşımacılığımızı mut-

laka daha da geliştirebilmeliyiz.

Organize sanayi bölgesi olan kentlerimi-

ze uçak seferlerinin artırılması yerinde 

olacaktır. Türkiye pek çok anlamda çok 

avantajlı bir coğrafi konuma sahip. Bu 

konum, ülkemize hem lojistik bir üs ola-

rak hem de transit taşımacılık açısından 

pek çok imkân sunuyor. Bunu da daha 

iyi değerlendirebilmeliyiz. Deniz yolu, li-

man ve demiryolu bağlantıları ile entegre 

bir plan dahilinde, Kafkasya, Orta Asya 

ülkeleri, İran, hatta Çin’i ve Ortadoğu 

ülkelerini Avrupa’ya bağlayacak ulaşım 

ve lojistik alt yapısını kurabilmeliyiz. Ta-

rihi ipek yolunu canlandırabilmeliyiz ki 

bakanlığımızın bu vizyon doğrultusunda 

çalışma ve planları olduğunu düşünü-

yoruz. Burada önemli bulduğumuz şu 

noktayı da özellikle ifade etmek isterim 

ki, lojistik üretimden bağımsız düşünü-

lemez. Dolayısıyla Türkiye bu hedefleri 

hayata geçirebilmek için de üretim kapa-

sitesini, rekabet gücünü yüksek tutmak 

zorundadır.

Son dönemde, hızlı tren ve çağdaş de-

miryolu altyapısına verilen ağırlığı önemli 

bulduğumuzu ve desteklediğimizi de 

ifade etmek istiyorum. Demiryolu-liman 

bağlantısı madencilik, taşa toprağa da-

yalı sektörlerimiz ve otomotiv sanayimiz 

başta olmak üzere, tüm sektörlerimiz için 

çok önemli. Ayrıca bu atılımın ray ve va-

gon yapımında ülke içinde imalatımızın 

artmasını, teknolojinin gelişmesini tetik-

lemesini de diliyoruz. Temel bir prensip 

olarak da tüm bu altyapı projeleri ülke-

mizde istihdam artışına katkıda bulun-

manın, Türkiye’deki üretim yapanların 

üretim ve rekabet gücünü artırmasının 

vesilesi olabilmesini arzu ettiğimizi de 

özellikle ifade etmek istiyoruz. 

Karayolu projelerinde, böyle olduğunu 

memnuniyetle görmekteyiz. Ve şunun al-

tını çizmek isterim ki, Türkiye’de üretim 

yapanlar için serbest piyasa kurallarının 

dışında özel destekler istemiyoruz. Ama 

hiç olmazsa, rekabet gücümüzün önün-

deki engellerin kaldırılması, sadece dış 

pazarlarda değil, kendi pazarlarımızda da 

rekabet etmek durumunda olduğumuz 

ülkelerle eşit şartların sağlanması konu-

sunda özel bir hassasiyet gösterilmesini 

talep ediyoruz. Kısaca kendi sanayimizi 

desteklemeyi, kendi üreticimizin rekabet 

gücünü artırmayı ön plana almadığımız 

takdirde, gün gelip yapılan bu yolların, 

limanların ağırlıklı olarak ithal ürünlerin 

taşınmasına vesile olması ihtimali ve teh-

likesine özellikle dikkat çekmek istiyoruz. 

Bunların ötesinde, bizatihi sanayinin yer-

leşimi çok önemli bir konu. Sanayimizin 

büyük çoğunluğu Marmara bölgesinde 

yoğunlaşmış durumda. Sanayimiz, İstan-

bul ve Anadolu’yu bütün olarak ele alan 

bir yaklaşımla, bir plan dâhilinde yeni-

den yapılandırılmalı ve bizler de bunun 

gereğini her zaman ifade ediyor, kabul 

ediyoruz. Bunu da özellikle belirtmek 

istiyorum. Ancak bu sürecin çok iyi yö-

netilmesi, ortaya çıkacak, çıkabilecek 

ekonomik ve sosyal maliyetlerin karşı-

lanması ve muhtemel kayıpların telafisi 

konusunda mutlaka ama mutlaka has-

sasiyet gösterilmeli. Bazı destek meka-

nizmaları gündeme gelmeli, sanayicimiz 

mağdur edilmemeli. Böyle bir hükümet 

politikasının oluşturulması ve uygulan-

ması sürecinde, elbette Sayın Bakanımız, 

sizin bakanlığınıza da çok önemli görev-

ler düşecek. İlgi ve hassasiyetinizi bekle-

diğimizi de burada özellikle ifade etmek 

istiyorum.

İstanbul Sanayi Odası olarak rekabet 

gücümüzü geliştirmekte kendi üzerimi-

ze düşenleri yerine getirmenin arayışı 

içindeyiz. Bu çerçevede, 2002 yılından 

bu yana her yıl Sanayi Kongreleri düzen-

liyoruz. En son Onuncu Sanayi Kongre-

mizde, konuk konuşmacılarımızdan biri, 

Stanford Üniversitesi’nden Profesör Paul 

Romer idi. Romer konuşmasında, dünya 

tarihinde ilk kez kentlerde yaşayan nüfu-

sun kırda yaşayan nüfusu aştığını, geç-

tiğini belirtti. Kentleri insanlar arasında 

bağlantının en yoğun olduğu noktalar 

olarak tanımladı ve bu anlamda şehirle-

rin üretim ve inovasyon merkezleri, yani 

o ülkede yaratılan katma değeri artıra-

cak merkezler olarak şehirlerin öneminin 

özellikle altını çizdi, dikkat çekti. Büyüme 

ve kalkınma için şehir merkezlerini daha 

da geliştirmeyi önerdi ve şehirleri geliş-

tirmekte de başta havaalanı gibi alt yapı 

yatırımlarının oynadığı tetikleyici rolü 

örneklerle anlattı. Ülkemizde de, deyi-

mi yerindeyse İstanbul’u yedekleyecek 

başka güçlü şehir merkezleri yaratılması 

tavsiyesinde bulundu. Evet Sayın Bakanı-

mız, daha size çok iş düşüyor. Bakanlığı-

nızın çalışmalarına daha çok ihtiyacımız 

var. Size kolaylıklar, başarılar diliyor ve 

İstanbul Sanayi Odası olarak, çalışmala-

rınıza elimizden gelen desteği vermeye, 

her türlü işbirliğine de hazır olduğumuzu 

özellikle ifade etmek istiyorum.

Fransa senatosu “soykırım inkârına 

ceza” yasasını onayladı. Bunu hem iki 

ülke ilişkileri hem de Fransa’nın öncü-

lüğünü yaptığı değerler adına büyük bir 

kayıp olarak görmekteyiz. Ben Türkiye 

Odalar ve Borsalar Birliği’ndeki görevim 

nedeniyle 2006 yılında ve senatodaki, 

geçtiğimiz günlerdeki senatodaki oyla-

ma da dâhil olmak üzere tüm bu geliş-

melerde de Fransa’da bulundum. İzleni-

mim, Fransa’nın, daha açık bir ifadeyle 

Sayın Sarkozy’nin bu olayı tamamen bir 

seçim malzemesi olarak kullandığı yö-

nünde. Bu tercih tarih önünde Fransa’yı 

sıkıntılı bir duruma sokacak. Bundan 

sonraki süreçte bizim yapmamız gereken 

sağduyumuzu korumak ve mücadelemizi 

hukuk çerçevesinde devam ettirebilmek.
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Küresel piyasalarda yaşanan tüm 
çalkantılara rağmen çarklar 
dönmeye devam ediyor

Ar-Ge tabanlı bilgi sistemleri için protokol imzalandı 

Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanı Nihat 

Ergün, 2011 Aralık ayında sanayi üretim 

endeksinin, 2005 yılından bugüne kadar 

olan dönemdeki en yüksek seviyesine 

ulaştığını belirterek, ‘’Ülkemizde küre-

sel piyasalarda yaşanan tüm çalkantılara 

rağmen çarklar dönmeye devam etmek-

tedir’’ dedi. Bilim, Sanayi ve Teknoloji 

Bakanı Ergün, yaptığı yazılı açıklamada, 

2011 yılı Aralık ayında sanayi üretim en-

deksinin bir önceki yılın aynı ayına göre 

yüzde 3,7 arttığını, yıllık ortalamalar dik-

kate alındığında sanayi üretiminin yüz-

de 8,9 büyüyerek güçlü bir performans 

sergilediğini kaydetti. Takvim etkisinden 

arındırılmış endeksin 2011 yılı Aralık 

ayında bir önceki yılın aynı ayına göre 

yüzde 3,8, mevsim ve takvim etkilerin-

den arındırılmış sanayi üretim endeksinin 

ise bir önceki aya göre yüzde 2,7 artış 

gösterdiğini hatırlatan Ergün, şu değer-

lendirmelerde bulundu: “Sanayi üretim 

endeksi bu rakamlarla 2005 yılından 

bugüne kadar olan dönemde en yüksek 

seviyesine ulaşmıştır. Ayrıca; yıllık bazda 

bakıldığında sanayi üretimi 25 aylık ke-

sintisiz büyümesine devam etmektedir. 

Ülkemizde küresel piyasalarda yaşanan 

tüm çalkantılara rağmen çarklar dönme-

ye devam etmektedir. Türkiye sanayisinin 

2011 yılında göstermiş olduğu perfor-

mans, eğer makro ekonomik temeller 

sağlamsa ve istikrar ortamı mevcutsa 

Türk sanayicisinin ne kadar iyi işler yapa-

bildiğini göstermesi açısından da önem-

lidir. Tüm bunlara ek olarak sanayicimiz 

önünü görebilmesi açısından geçen yıl 

başından itibaren Sanayi Strateji Belge-

sini devreye soktuk. Mutlulukla görüyo-

ruz ki bu sanayi strateji belgesi de tüm 

kurumlarımız tarafından kabul edilmiş 

ve uygulanmıştır. Önümüzdeki dönemde 

ileri teknoloji ürünlerin üretimine daha 

çok ağırlık vererek, Türkiye sanayisinin 

katma değerli ürünler üretmesini sağ-

layacağız. Bu hamleler bir yandan ülke-

nin sağlıklı ve hızlı büyümesine katkıda 

bulunurken bir yandan da sanayicimizin 

rekabetçiliğini artıracaktır.” Türkiye’nin 

2012 yılında da özel sektör aracılığıyla 

büyüyeceğini kaydeden Ergün, sanayi 

üretiminin yine büyümenin lokomotifi 

olacağının altını çizdi.

Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanı Nihat 

Ergün ve Kalkınma Bakanı Cevdet Yıl-

maz tarafından imzalanan protokolle, 

Kalkınma Bakanlığının Ar-Ge niteliği 

taşıyan bilgi sistemleri ve bu sistemlerin 

bileşenlerine yönelik projelerin gelişti-

rilmesi kapsamındaki ihtiyaçlarının kar-

şılanmasına yönelik projelerde işbirliği 

gerçekleştirilecek. 

İşbirliği, kalkınma ajanslarının işleyişini 

güçlendirmeye yönelik tasarlanan Kalkın-

ma Ajansları Yönetim Sistemi’nin (KAYS) 

geliştirilmesi ve kamu kaynaklarının etkin 

kullanımını sağlamayı hedefleyen TÜBİTAK 

Kamu Araştırmaları Destek Grubu (KA-

MAG) destekli İl Koordinasyon ve İzleme 

Sistemi’nin (İKİS) iyileştirmesi ve KAYS’a 

entegrasyonunun sağlanması kapsamında-

ki projelerde işbirliğini de kapsayacak. 

Kalkınmanın ülke sathında dengeli ola-

rak yayılmasına, yerel potansiyelin ha-

rekete geçirilmesine, ilgili kesimler arası 

işbirliği ve iletişim ağlarının oluşturulması 

ve yaygınlaştırılmasını sağlayan kalkınma 

ajansları; Eylül 2011 itibarıyla 1,1 milyar 

liralık destekleme duyurusuna çıkarken, 

bunların 530 milyon liralık kısmının söz-

leşmesi imzalandı. Eylül 2011 itibarıyla 

kapanan ve süreci devam eden projeler 

birlikte değerlendirildiğinde ajanslar top-

lam 1,1 milyar lira büyüklüğünde kayna-

ğı da harekete geçirdi. 

Türkiye genelinde 5 bin 500’den fazla 

kamu kurumu tarafından kullanılmakta 

olan İKİS aracılığıyla 53 bin yatırım proje-

si izlenirken, projelerin bütçe büyüklük-

leri toplamı 400 milyar liranın üzerinde 

bulunuyor. Protokolle İKİS sisteminin iyi-

leştirilmesiyle, bölgesel ve yerel kalkınma 

politikalarının etkinleştirilmesi, sektörel 

gelişmelerin ve kamu yatırımlarının tek 

elden takibinin sağlanması, ulusal plan-

ların ve bölge planlarının hazırlanması ve 

orta vadeli program ve stratejilerin be-

lirlenmesinde temel teşkil eden objektif 

verilere dayalı ve standart bilgiyi sağlayan 

bir karar destek sisteminin etkinleştiril-

mesi amaçlanıyor.

Kalkınma ajanslarının bu yaygın etkileri 

gözetildiğinde, ajansların kurumsal işle-

yişini güçlendirmek ve ana hizmet sü-

reçlerine ilişkin etkinliğin ve verimliliğin 

artırılması, dolayısıyla Kalkınma Ajansları 

Yönetim Sistemi (KAYS) önem kazanıyor. 

Protokolle, bu çalışmalara yönelik olarak 

yürütülecek Ar-Ge faaliyetlerinde Bilim, 

Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı ile Kalkınma 

Bakanlığı arasında işbirliği sağlanacak.

Protokolle ayrıca, ulusal öncelikler doğ-

rultusunda yerel taleplerin karşılanma-

sı ve kamu kaynaklarının daha etkin ve 

verimli bir şekilde kullanılması amaçla-

rına yönelik olarak tüm illerde ortak ve 

standart bir altyapının oluşturulmasına 

imkân veren İl Koordinasyon ve İzleme 

Sistemi’nin (İKİS) iyileştirilmesine yönelik 

işbirlikleri de kurulacak.





2023 yılında 25 milyar dolar ihracat hedefini tutturmak, 

ihracatı ithalatından daha fazla olan bir sektör haline gelmek…

a y ı n  d o s y a s ı

68 Termo Klima Şubat 2012

İklimlendirme sektöründe 
ihracat ve yeni pazarlar



Türk iklimlendirme sektörü, genel ifadeyle “Örgütlenme 
yapısını tamamlamış, büyük bir sektör.” Bu örgütlenme-
nin son halkası ise “İklimlendirme Sanayi İhracatçıları 
Birliği” oldu. Sektör daha önce ihracatını farklı ihracatçı 
birlikleri ile yapıyor bu nedenle de var olan büyüklük bir 
türlü rakamsal olarak ifade edilemiyordu. İşte İklimlen-
dirme Sanayi İhracatçıları Birliği en çok bu anlamda yarar 
sağlayacak. TİM’in açıkladığı ihracat rakamları arasında 
artık (bu sayımızda göreceğiniz gibi…) “İklimlendirme 
Sektörü” başlığını da göreceğiz.

İklimlendirme Sanayi İhracatçıları Birliği Yönetim Kurulu 
Başkanı Zeki Poyraz’ın ifadesiyle bundan sonra hedef, 
“Hedefler ve Stratejiler belgesini yayınlayan İklimlendirme 
sektörünün, İklimlendirme Sanayi İhracatçılar Birliği’nin 
desteği ile 2023 yılında 25 milyar dolar ihracat hedefini 
tutturmak.” ve “ihracatı ithalatından daha fazla olan bir 
sektör” haline gelmek…

Bu hedef üzerinde yürüyen iklimlendirme sektörünün so-
runlarını bir kez daha gündeme getirmek, tecrübelerini 
yazıya aktarıp bir fayda orta koyabilmek amacıyla önemli 
ihracatçı firmaların temsilcilerine bir takım sorular yö-
nelttik. Hepsine ulaşmak elbette mümkün olmadı, çün-
kü birçok firmanın ihracat yetkilisi ya Fransa’daki ya da 
Rusya’daki fuarlarda yeni pazarlara ulaşma, mevcut pa-
zarlarda yerlerini sağlamlaştırma çalışmaları yürütüyorlar-
dı. Kısaca ülkeye, firmalarına yaptıkları katkıları arttırma 
telaşı içerisindeydiler… Bu sıkışık fuar takvimi içerisinde 
sorularımızı cevaplandıran firma yetkililerine bir kez de 
buradan teşekkür etmek gerekiyor.

Sorularımıza ihracatçı firmalarımızın yetkililerinin  verdiği 
cevaplara baktığımızda en kısa şekliyle; 
- İhracatçı firmalarımızın yetkililerinden gelen cevaplar-
dan çıkan sonuçlara bakıldığında; ihracatçılarımız devle-
tin özellikle yurtdışı tanıtımlarda verdiği destekleri yeterli 
ve önemli bulduklarını görüyoruz. Tanıtım çalışmalarında 
ilk sırayı fuarlar alıyor. 
- İhracatçı bir firmanın Ar-Ge yapıyor olması gerektiği fikri 
üzerinde tam bir uyum var. Ar-Ge artık firmalarımızın ge-
lecek hayalleri kurabilmeleri için temel şart haline gelmiş 
durumda. 
- Yeni pazarlara girerken yapılacak ön pazar araştırmaları 
çok büyük öneme sahip, hedef pazardaki hedef firma ve 
kişilerin sosyal tercihlerinden, o pazarın ticari şartlarına 
kadar en ince detaylara araştırılması gerekiyor.
- Ve döviz kurları… belki de ekonomi kavramı çerçevesin-
de en çok tartışılan konu… olarak göze çarpıyor. 
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Sanayi ve ihracat konusunda 
Türkiye yol ayrımına geldi

Ekonomi Bakanı Zafer Çağlayan: “Türkiye’de 52 bin-
den fazla ihracatçı 236 gümrük bölgesine mal satı-
yor. Türk sanayici ve ihracatçıların önünde iki yol 
var; biri standart ürünleri daha düşük maliyetlerle 
üretmeye devam etmek, diğeri ise yeni ürünler ge-
liştirerek aranan mallar üretmek.”

Ekonomi Bakanı Zafer Çağlayan, 

Türkiye’de 52 binden fazla ihracatçının 

236 gümrük bölgesine mal sattığını, ülke 

ihracatının yüzde 93’ünü sanayi malının 

oluşturduğunu belirtti. Bakan Çağlayan, 

ABD’li ödüllü şair Robert Lee Frost’un 

yol ayrımıyla ilgili, ‘’Karşıma iki yol çıktı. 

Ben az kullanılmış olanı seçtim’’ sözünü 

aktararak, sanayi ve ihracat olarak artık 

Türkiye’nin yol ayrımına geldiğini söyledi. 

Türk sanayici ve ihracatçıların önünde iki 

yol olduğunu, bunlardan birinin standart 

ürünleri daha düşük maliyetlerle üretme-

ye devam etmek, diğerinin ise yeni ürün-

ler geliştirerek aranan mallar üretmek 

olduğunu vurgulayan Bakan Çağlayan, 

şunları kaydetti: “Bizim Türkiye olarak 

artık yeniliğe, tasarıma, markaya ve Ar-

Ge’ye ihtiyacımız var. Ve ben şu anda 

Ekonomi Bakanı olarak ikinci yolu seçen 

şirketlerimizin sayısının giderek artmakta 

olduğunu görüyorum. İşte biz Ekonomi 

Bakanlığı olarak Türk ihracatçısını ve 

üreticisini bu yola sevk etmek için çeşitli 

çalışmalar yapıyoruz. Yeni teşvik siste-

minden, Eximbank’ın desteklerine, yurt-

dışında şirket ve marka satın almadan, 

içeride Ar-Ge ve yenilikçilik çalışmalarına 

kadar pek çok alanda etkileri hissedilen 

bu çalışmaların ortak paydası Türkiye’nin 

rekabet gücünü yükselterek, bundan 12 

yıl sonra (26 Ocak 2024 Cuma günü) bu-

gün ülkemizin dünyanın 10. büyük eko-

nomisi olduğunu görebilmek.’’

GİRDİ TEDARİK STRATEJİSİ

Hedeflere ulaşma konusunda İhracata 

Dönük Üretim Stratejisi’nin ellerindeki 
önemli araçlarından biri olduğunu ak-
taran Bakan Çağlayan, bu yönde yapı-
lan en somut çalışmalar arasında, Girdi 
Tedarik Stratejisinin (GİTES) yer aldığını 
söyledi.
 
GİTES çalışmasının temel amacının, kısa 
vadede maliyette etkinlik ve sürekliliği 
sağlamak, orta ve uzun vadede daha 
fazla katma değeri yurt içinde bırakırken, 
sanayinin ithal girdi bağımlılığını azalt-
mak olduğunu bildiren Bakan Çağlayan, 
GİTES’in sonuç vermeye başlamasıyla dış 
ticaret açığının ve işsizlik oranının çok 
daha düşük düzeylere indiğinin görüle-
ceğini dile getirdi.
 
Yaklaşık 1,5 yıl gibi bir süre içinde eylem 
planı aşamasına getirilen GİTES ile belir-
lenen sektörlerdeki çalışmalara demir-
çelik ve demir dışı metaller sektörü ile 
başlandığını, bunları otomotiv, makine, 
kimya, tekstil ve deri ile tarım sektör ça-
lışmalarının takip ettiğini bildirdi.
 
Bakan Çağlayan, ele alınan sektörler iti-
bariyle enerji dışı ara malı açığının yüzde 
73’ünü oluşturan bir kısım için, eylem 
planlarıyla somut önerilerin geliştirildi-
ğini ifade ederek, ‘’Strateji çalışmaları 
sonucu 6 sektör için yatay ve sektörel 
olmak üzere iki ana bölümde toplam 
40 hedef ve bu hedeflere dönük 109 

eylem tasarlandı. Yatay eylem planı tüm 

sektörleri ilgilendirdiği düşünülen ve ge-

rektiği yerlerde sektör eylem planlarında 

atıfta bulunulan eylemlerden oluşuyor. 

Eylem planları içinde ön plana çıkanlar 

arasında, stratejik yatırımların özendiril-

mesi amacıyla teşvik sisteminin ve kamu 

alımlarının yeniden şekillendirilmesi, 

madencilik sektörüne ilişkin yapısal de-

ğişiklikler, ülkemizde mevcut olmayan 

ve sınırlı olan hammaddelerde yurt dışı 

yatırımların özendirilmesi ve Ulusal Geri 

Dönüşüm Stratejisi önerileri yer alıyor’’ 

diye konuştu.

 

Teşviklerin bugüne kadar ki kurgusuna 

bakıldığında amacın, yatırımları artır-

mak, bölgesel dağılımı iyileştirmek oldu-

ğunu belirten Bakan Çağlayan, bugüne 

kadarki teşvik sisteminin sanayileşmeye 

önemli katkı sağladığını, ancak gelece-

ğin Türkiye’si için teşvik sisteminin ye-

niden yapılandırılmasını şart olduğunu, 

yeni teşvik sisteminin dikey entegrasyonu 

ve ara malı üretimini hedefleyen yatırım-

ları amaçladığını bildirdi.

 

Bakanlık olarak Türkiye’yi modadan sağ-

lığa, eğitimden lojistiğe, turizmden gast-

ronomiye kadar birçok alanda markaya 

dönüştürmek için herkesle işbirliği içinde 

olduklarını aktaran Bakan Çağlayan, he-

defleri arasında geçen yıl yaklaşık 40 mil-

yar dolar olarak gerçekleşen hizmet ihra-

catını da artırmak olduğunu dile getirdi.
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İhracat yıla yüzde10 
artışla başladı: 10.55

İklimlendirme sektörünün ülkelere göre ihracat dağılımı

İklimlendirme sektörünün ihracatı Ocak 
ayında geçen yılın aynı ayına göre yüzde 
7 artış gösterdi.

Türkiye İhracatçılar Meclisi, Ocak 

ayında ihracatın, geçen yılın aynı 

ayına göre yüzde 10 artışla 10 

milyar 554 milyon dolar olduğu-

nu açıkladı. Ocak ayında en fazla 

ihracatı, 1 milyar 609 milyon do-

lar ile Otomotiv Endüstrisi sektö-

rü yaparken, kimyevi maddeler 

sektörü 1 milyar 309 milyon do-

lar ile ikinci sırada, çelik sektörü 

ise 1 milyar 256 milyon dolar ile 

üçüncü sırada yer aldı.

TİM Başkanı Mehmet Büyükekşi’nin 

İnegöl Ticaret ve Sanayi Odası’nda 

düzenlediği basın toplantısında 

verdiği bilgiye göre Tarım sektörleri 

Ocak ayında 1 milyar 520 milyon 

dolar ihracatla toplam içinde yüz-

de 14,4 pay alırken, 8  milyar 757 

milyon dolar ihracat gerçekleşti-

ren sanayi sektörlerinin payı yüz-

de 83 oldu. Madencilik ürünleri 

sektörü ise Ocak ayında 276 mil-

yon dolar ihracat ile toplam ihra-

cattan yüzde  2,6 pay aldı.

Ocak ayında en fazla ihracat ar-

tışını yüzde 223 ile Mücevher 

sektörü, yüzde 33 ile Tütün sek-

törü ve yüzde 32 ile Halı sektörü 

yakaladı. İklimlendirme sanayi 

sektörünün ihracatı Ocak ayında 

yüzde 7 artarken, savunma sana-

yi ihracatı yüzde 19,6 arttı. 

 

ALMANYA YİNE İLK SIRADA

Ocak ayında en fazla ihracat 

yaptığımız ülke 1 milyar 40 mil-

yon dolar ile Almanya oldu. 

Almanya’ya ihracatımız geçen 

yılın aynı ayına göre yüzde 4 artış 

KAYNAK: TİM



73Termo KlimaŞubat 2012

a y ı n  d o s y a s ı

gösterdi. Almanya’yı 752 milyon 

dolar ile Irak ve 625 milyon dolar 

ile İngiltere takip etti.

Ocak ayında ihracatı en fazla 

artırdığımız ülkeler arasında ön 

plana çıkan ülkeler ise; yüzde 

353 ihracat artışı ile Singapur, 

yüzde 186 ile İsviçre, yüzde  169 

ile Peru, yüzde 164 ile Meksika, 

yüzde 155 ile Tunus, yüzde 132 

ile Yemen, yüzde 131 ile Suudi 

Arabistan ve yüzde 71 ile Ar-

jantin oldu. Ocak ayında Avru-

pa Birliği ülkelerine ihracatımız 

yüzde 1 gerileyerek 4,6 milyar 

dolara indi. Avrupa Birliği ülke-

lerinden Hollanda’ya ihracatımız 

Ocak ayında yüzde 21 artarken, 

İngiltere’ye ihracatımız yüzde 10, 

İspanya’ya ihracatımız yüzde 1 

artış gösterdi.

Ocak ayında Afrika Ülkeleri’ne ih-

racatımız yüzde 23 artış gösterdi. 

Afrika ülkelerinden Çad’a yüzde 

223, Tunus’a yüzde 155, Mısır’a 

yüzde 34 ve Cezayir’e yüzde 28 

artış gösterdi.

BÜYÜKEKŞİ: BÜYÜME TAH-

MİNLERİ YUKARI YÖNLÜ RE-

VİZE EDİLECEK

Konuşmasına 2011 yılını cum-

huriyet rekoru kırarak tamam-

layan ihracatçılara teşekkür 

ederek başlayan TİM Başkanı 

Büyükekşi, Dünya ekonomile-

rinin 2012 yılına karamsar bir 

tablo ile başladıklarını ve Avru-

pa ekonomilerinin bütçe açık-

ları ve borç stoku ile boğuştu-

ğunu hatırlatarak “Biz Türkiye 

için öngörülen düşük büyüme 

tahminlerine katılmıyoruz. TİM 

olarak Türkiye’nin 2012 yılında 

yüzde 4’lük büyüme hedefini 

yakalayacağını bekliyoruz. 2012 

yılının üçüncü çeyreğinden son-

ra bu beklentinin revize edilerek 

daha yukarılara taşınacağını dü-

şünüyoruz.” dedi.

KAYNAK: TİM
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Amerika’nın daha fazla para-

sal genişlemeye gitme ihtimali 

bulunduğunu, eğer bu ihtimal 

gerçekleşirse, piyasalara olumlu 

yansımaları olacağını kaydeden 

Büyükekşi,  “Bu durumda faiz-

ler aşağı inerken, borsalar çıka-

cak, dolar değer kaybedecektir. 

Bu parasal genişleme gelişmiş 

ülkelerin içinde bulunduğu üre-

tememe sorununun sümen altı 

edilmesine neden olacak. Yine 

varlık değerleri şişecek. Bu adım, 

sorunun çözümü yönünde atıla-

cak bir adım değildir. Doların de-

ğer kaybetmesi ABD için olumlu 

bir adım olabilir. Ama bu durum 

gelişmekte olan ülkelerin reka-

betçiliği için zararlı sonuçlar do-

ğuracak. Parasal genişlemeden 

bu zamana kadar fayda gelmedi. 

Bundan sonra da fayda geleceği-

ne inanmıyoruz. “ diye konuştu.

“KUR, GERÇEKÇİ ÇERÇEVEYE 

OTURACAK”

Türkiye’nin 2012 yılında hem 

büyüme hem ihracatta sürpriz 

yaparak beklentilerin üzerin-

de performans sergileyeceğine 

inandıklarını belirten Büyükekşi, 

“Doğu, Batı’nın krizinden olum-

lu yönde ayrışıyor. Bu ayrışma, 

2008’denberi süregelen sürecin 

en önemli dönüm noktalarından 

birisi. Bu yönelimin bizi etkileyen 

ve ilgilendiren yönleri var.  Bir ta-

kım çevreler Türkiye’nin yeniden 

eski paradigmaya dönmesini isti-

yor.  Yani yüksek faiz, düşük kur 

ve yüksek kısa vadeli sermaye 

girişi ve kura uygun borçlanma 

süreci istiyorlar. Bunun için faiz-

lerin yükseltilmesini nihayet IMF 

resmen istedi. TİM’in kura bağlı 

olmayan, küresel rekabete dayalı 

ihracat stratejisinin bir kez daha 

önemi ortaya çıkıyor. Merkez 

Bankası’nın açıklamaları gösteri-

yor ki, Merkez Banka’sı faizleri pi-

yasaya bırakacak. Burada kararlı. 

O zaman kur, gerçekçi yani Orta 

Vadeli Program da öngörülen 

çerçeveye oturacak. Biz Merkez 

Bankası’nın proaktif politikasını 

destekliyoruz. Doğu piyasalarına 

dönük bu ilginin ne kadar ger-

çekçi ve kalıcı olduğu sorusu çok 

önemli. Kriz artık gelişmiş dün-

yaya sıkışıyor. Gelişmekte olan 

ülkeler yalnız Avrupa’dan olumlu 

ayrışmıyor. ABD’den gelen veri-

ler de umut verici değil. Burada 

Türkiye çok hızlı hareket etmeli. 

Teşviklerden başlayacak reform-

lara devam etmeli. İş gücü piya-

sasının esnekleştirilmesi başta ol-

mak üzere bir dizi alanda reform 

sürecini devam ettirmeli ve geliş-

mekte olan ülkeler arasında da 

en iyi performansı gösteren ülke 

olmalıdır.“

KAYNAK: TİMKAYNAK: TİM
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Yeni pazarlara açılım stratejisinin 
meyvelerini topluyoruz
Ekonomi Bakanı Zafer Çağlayan, Ocak ayı ihracat rakamlarına ilişkin, “Rakam-
lar gösteriyor ki pazar çeşitlendirmesi ve yeni pazarlara açılım stratejisinin 
meyvelerini her geçen gün topluyoruz” dedi.

Ekonomi Bakanlığından yapılan açıkla-

maya göre, Türkiye İhracatçılar Meclisi-

nin (TİM) açıkladığı Ocak 2012 ihracat 

kayıt rakamlarına ilişkin değerlendirme-

lerde bulunan Çağlayan, 2011 yılında 

ihracatın bir önceki yıla göre yüzde 18,5 

oranında artarak, Orta Vadeli Program 

hedefi olan 134,8 milyar doları aştığını 

ve 135 milyar dolar olduğunu anımsattı.  

İhracata bu yıl da hız kesmeden devam 

edildiğini belirten Çağlayan, Ocak ayın-

da Türkiye’nin ihracatının geçen yılın 

aynı ayına göre yüzde 9,8 oranında ar-

tarak 10 milyar 555 milyon dolara ulaştı-

ğını ifade etti. Ocak ayı ihracatının, 2008 

yılının aynı ayı ihracat rakamından sonra 

ulaşılan en yüksek ikinci Ocak ayı ihracat 

rakamı olduğuna dikkati çeken Çağla-

yan, şunları kaydetti: “Böylece küresel 

krizden sonra 2010 ve 2011’in ardından 

üçüncü yılda da Ocak ayı ihracatımız art-

mıştır. Yüzde 9,8 oranında gerçekleşen 

artışın yıl boyunca bu oranda devam et-

mesi halinde 2012 Orta Vadeli Program 

hedefi olan 148,5 milyar dolar ihracat 

hedefine ulaşmak zor olmayacaktır. Orta 

Vadeli Programda 148,5 milyar dolar 

olarak belirlenen 2012 yılı ihracat hede-

finde pazar çeşitlendirmesi, yeni pazarla-

ra açılım, mevcut pazarlarda daha aktif 

çalışma ve ihracat seferberliği ile 150 

milyar dolara ulaşacağımıza inanıyorum. 

Geçen yıl 105 ülkeye ihracat rekoru kı-

rarak büyük başarı elde eden ihracatçı-

larımız, 2012’de de Ekonomi Bakanlığı 

önderliğinde yeni pazarlardaki güçlerini 

artırmak için çalışmaya devam edecekler. 

Ocak ayı ihracat rakamları gösteriyor ki, 

pazar çeşitlendirmesi ve yeni pazarlara 

açılım stratejisinin meyvelerini her geçen 

gün topluyoruz. AB ülkelerinde derinle-

şen kriz nedeniyle bölgeye ihracatımızda 

yaşanan durgunluk, ihracatçılarımızın 

yeni pazarlardaki performanslarını artır-

dı. İhracatımızın yarıya yakınını oluşturan 

AB pazarında artış gerçekleşmezken, 

diğer pazarlarımızda yaklaşık yüzde 20 

artış yakalandı.”

“NAFTA ÜLKELERİ ARTIK 

İHRACATÇIMIZA UZAK DEĞİL”

Türkiye’nin en büyük ihraç pazarı olan 

AB’nin, toplam ihracat içindeki payı-

nın geçen yılın aynı ayına göre yüzde 

48,3’ten yüzde 43,6’ya gerilediği bilgisi-

ni veren Çağlayan, Ocak ayı ihracatının 

buna rağmen arttığını, bunun da “pazar 

çeşitlendirmesi mayasının” tuttuğunu 

gösterdiğini bildirdi. NAFTA (ABD, Mek-

sika ve Kanada) ülkelerinin artık ihracat-

çılara uzak olmadığını belirten Çağlayan, 

söz konusu ülkelere Ocak ayında ihra-

catın yüzde 52,9 oranında arttığını ve 

bu ülke grubuna yapılan ihracatın 535 

milyon doları aştığını ifade etti. Aynı şe-

kilde Afrika ülkelerine yapılan ihracatın 

da Ocak ayında yüzde 23,1 oranında 

artarak 953 milyon dolara ulaştığını ak-

taran Bakan Çağlayan, Afrika’nın geçen 

yıl yüzde 8,1 olan toplam ihracattaki 

payının Ocak ayında yüzde 9’a çıktığını 

kaydetti.

Ocak ayında 2 milyar 62 milyon dolar ih-

racat yapılan Ortadoğu ülkelerinin toplam 

ihracat içindeki payının ise yüzde 18,5’ten 

yüzde 20’ye yükseldiğini belirten Çağla-

yan, açıklamasını şöyle tamamladı:

“En büyük pazarımız olan AB’ye ihraca-

tımız geçen yılın aynı ayına göre değer 

bazında binde 6 gerileyerek 4 milyar 

604 milyon dolar oldu. Bu da ihracatçı-

larımızın AB pazarlarında yaşanan her 

türlü olumsuzluk ve Avro Bölgesi krizine 

rağmen pazardaki yerlerini koruduklarını 

göstermektedir. Avrupa krizine en du-

yarlı iki sektörümüz olan tekstilde yüzde 

2,9, hazır giyimde yüzde 4,2 azalma ya-

şanmış olsa da sanayi ürünleri ihracatı-

mız yüzde 10’un üzerinde arttı. Ocak ayı 

içinde Almanya, Irak, İngiltere ve Fransa 

en fazla ihracat yaptığımız ülkeler sıra-

lamasında ilk sıralarda yer almaktadır. 

Ocak 2012’de Almanya’ya 1 milyar 40 

milyon dolar, Irak’a 752 milyon dolar, 

İngiltere’ye 626 milyon dolar, Fransa’ya 

512 milyon dolar ihracat gerçekleşti. 

Yeni teşvik sistemimiz de ihracatımıza 

yüksek katma değer geliri sağlayacak bir 

yapıda olacaktır. 2023 yılında 500 milyar 

dolar ihracat rakamına ulaşmak için sür-

dürülebilir ve tabana yayılmış ihracat ar-

tışı yakalamayı, mevcut pazarlarımızdaki 

gücümüzü korurken yeni pazarlardaki 

varlığımızı, yüksek teknolojili ve markalı 

ürün ihracatını artırmayı amaçlıyoruz.”
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İhracatçılardan 2012 için sürpriz tahmin
Türkiye İhracatçılar Meclisi ekonomik beklentiler anketinden 2012 yılı için yüz-
de 7.28’lik büyüme tahmini çıktı.

Türkiye İhracatçılar Meclisi’nin ihracatçıla-

rın ekonomik beklentilerini ölçmek ama-

cıyla 3 ayda bir düzenlediği anketten 2012 

yılı için yüzde 7.28’lik büyüme tahmini çık-

tı. 2011 yılı için beklentilerin üstünde bir 

tahminde bulunarak yüzde 8,6’yı telaffuz 

eden ihracatçılar doğru öngörüsüyle dik-

kat çekmişti.

TİM Başkanı Mehmet Büyükekşi’nin dü-

zenlediği basın toplantısıyla açıkladığı 

2011 4. çeyreğe yönelik ankete 520 ihra-

catçı firma katıldı. Anket sonuçlarıyla ilgili 

bilgi veren Başkan Büyükekşi, “Geçen yıl 

ihracatçılarımız yüzde 8,6’lık büyüme tah-

mininde bulununca bize gülenler olmuştu. 

Ancak ihracatçılarımız adeta nokta atışı ya-

parak bu yıl yüzde 8,3’ler civarında gerçek-

leşmesi beklenen rakamları doğru tahmin 

etmişlerdi. Şimdi de herkesin Türkiye’nin 

yüzde 4 büyüyeceğini söylediği bir ortam-

da yüzde 7.28’lik tahminde bulunuyorlar. 

Biz TİM olarak büyüme rakamlarının yılın 

ikinci yarısında yüzde 5’lere doğru revize 

edileceğini düşünüyoruz. Ancak firmaları-

mız bizden de iyimser.” diye konuştu.

GENEL KÂRLILIK VE İHRACATTA 

KÂRLILIK DÜZEYLERİ AZALMAKTADIR

TİM Başkanı Mehmet Büyükekşi açıkla-

masının devamında şunları söyledi; An-

ketimzin 2011’in son çeyreğini kapsayan 

döneminde bir önceki yılın aynı dönemine 

kıyasla en yüksek oranda girdi maliyetle-

rinin (%73,6) arttığı görülmektedir. Öte 

yandan, genel kârlılık düzeyleri ve ihra-

catta kârlılık düzeyleri ise bir önceki yılın 

aynı dönemine göre sırasıyla %40,6 ve 

%35 oranlarında azalmaktadır. Üretim ve 

ihracatta artış yakaladıklarını belirten ih-

racatçıların oranı ise yine sırasıyla %51,1 

ve %52,3’tür. Bulgular, üretim ve ihraca-

tın arttığını buna mukabil bu artışın girdi 

maliyetleri ile birlikte firmalarımızın genel 

kârlılık ve ihracatta kârlılıklarına olumlu 

etki etmediğine işaret etmektedir.

FİRMALAR OLUMLU BAKIYORLAR

İhracatçı firmaların 2012’nin ilk çeyreğin-

de bir önceki yılın aynı dönemine göre or-

tak beklentileri durağanlıktır. Firmalar; mali 

ve performans endikatörlerinin bir önceki 
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yılın aynı dönemi karşılaştırıldığında aynı 
düzeyde kalacaklarını öngörmektedir. İlk 
500 listesindeki firmalar, diğer firmalarla 
karşılaştırıldıklarında, 2012’nin ilk çeyre-
ğine ihracat ve ihracatta kârlılık düzeyleri 
açılarından daha olumlu bakmaktadırlar.

YENİ PAZARLARA AÇILMA KONUSUN-

DA 2010 YILI DAHA BAŞARILI BİR YIL 

OLDU

2011’in son çeyreğinde yeni pazarlara gi-
rebildiklerini söyleyen ihracatçıların oranı 
%30,6 olarak gerçekleşmiştir. 2010’un 
tamamında yeni pazarlara açılan ihracat-
çıların ortalaması %35,9 iken, 2011’de 
söz konusu ortalama %30,5’e düşmek-
tedir. Dolayısı ile yeni pazarlara açılma 
konusunda 2010 yılı, 2011’den daha 
başarılı bir yıl olarak değerlendirilmelidir. 
Dönemde yeni pazarlara açıldığını belir-
ten firmaların oranının en yüksek oldu-
ğu sektör makina, elektrik-elektronik ve 
bilişim sektörleridir (%44,1). Bunu sıra-
sıyla demir çelik de demir dışı metaller 
(%43,4),  kimyevi maddeler (%36,4) ile 
hububat-bakliyat ürünleri (%35) sektör-
leri izlemektedir.

FİRMALAR RUSYA PAZARINA 
GİRMEYİ HEDEFLİYOR
Firmalar, 2012’nin ilk çeyreğinde ise en 
yüksek oranda Rusya pazarına girmeyi 
hedeflemektedir. 2012’nin ilk aylarında 
özellikle de enerji konusunda iki ülke ara-
sında imzalanan anlaşmaların, firmaların 
hedeflerine erişimlerini kolaylaştırmak 
adına yeni imkanlar yaratabileceği düşü-
nülebilir. Hedeflenen pazarlarda A.B.D. -bir 
kez daha- ikinci sıradaki yerini korurken, 
üçüncü sıradaki B.A.E.’yi Irak ve Çin takip 
etmektedir.

ÇALIŞAN SAYISI ARTIŞA GEÇTİ
2011 yılı 4. çeyrekte sektörde ortalama ça-
lışan sayısı 165 olarak hesaplanmaktadır. 
Yıllık olarak değerlendirildiğinde 2. ve 3. 
çeyreklerde yılın ilk çeyreğine kıyasla aza-
lan çalışan sayısının son dönem itibariyle 
artışa geçtiği görülmektedir. Ortalama ça-
lışan sayıları %78,7 oranında mavi yakalı, 
%18,2 beyaz yakalı ve %3,1 oranında ise 
Ar-Ge personeli olarak dağılmaktadır. Öte 
yandan firmalar, 2012 yılı genelinde orta-
lama 9 yeni çalışan istihdam edeceklerini 
öngörmektedir. Yaklaşık olarak her 10 fir-
madan 4’ü 2012 yılsonunda oluşacak is-

tihdam hareketleri sonucunda çalışan sayı-
sında artış olacağını öngörmektedir. Diğer 
taraftan yılsonunda çalışan sayısının azala-
cağını belirten firmaların oranı %17,7’dir.

İHRACATÇI FİRMALARIN 2012 YILI 

BÜYÜME BEKLENTİSİ; 7,28

Kamuoyu ve medyada çokça tartışılan 
2012 yılı büyüme beklentisi tahmini ihra-
catçı firmalar nezdinde 7,28’dir. Yılın ilk 
çeyreğinde ise firmalar 4,8 oranında bü-
yüyeceklerini tahmin etmektedir. İhracatçı 
firmaların 2012 yılsonu USD/TL kur tahmi-
ni 1,91, Euro/TL kur tahmini ise 2,45’tir. 
Rekabetçi kur seviyeleri ise USD/TL’de 
1,81ve Euro/TL’de ise 2,35 olarak beyan 
edilmektedir.
2012 yılı sonu itibarıyla firmaların %43,3’ü 
sektörlerinin, %46’sı ise Türkiye’nin genel 
durumunun değişmeyeceğini öngörmek-
tedir. Sektörlerinin ve Türkiye ekonomisi-
nin iyileşeceğini tahmin eden ihracatçıların 
oranı ise sırasıyla %34,8 ve %28’dir. Ben-
zer beklentiler dünya ekonomisi için dile 
getirilirken, Avrupa Birliği ekonomisi için 
%60,8’lik karamsar bir beklenti perspek-
tifi çizilmektedir.
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İklimlendirme Sanayi İhracatçıları Birliği Başkanı Zeki Poyraz: 

“Sektörümüz artık büyük bir aile”
Kimi zaman klimacılar kimi zaman ısıtma-soğutmacılar diye adlandırılan İk-
limlendirme Sektörü, binlerce mensubunu tek çatı altında toplayarak, başlı 
başlına büyük bir sektör olarak ticaret ve sanayinin içinde yerini aldı.

TOBB İklimlendirme Meclisi ve İklimlen-

dirme Sanayi İhracatçıları Birliği Yönetim 

Kurulu Başkanı Zeki Poyraz, İklimlendir-

me Sektörü’nün, İhracatçılar Birliği, Mec-

lisi, dernekleri ve vakfı ile örgütlenme 

yapısını tamamlamış büyük bir sektör ol-

duğunu ifade etti. Sektör mensuplarının 

artık birlik ve beraberlik içinde, İklimlen-

dirme çatısı altında faaliyetlerini sürdür-

düğünü belirten Poyraz, sektörün azimle 

tüm sorunların üstesinden geldiğini kay-

detti. Poyraz sözlerine şöyle devam etti, 

“ İklimlendirme sektörü ürün ve hizmet 

yelpazesi açısından oldukça geniş bir 

sektör. Isıtma, soğutma, havalandırma, 

tesisat ve ekipmanları, klima sistem ve 

ekipmanlarını kapsayan büyük bir aile-

yiz. Böylesine geniş bir yelpaze içinde so-

runlarımız ve çözüm önerilerimizi, talep-

lerimizi, hedeflerimizi ifade edebilmek, 

kendimizi anlatabilmek için tek bir ses ol-

mamız gerekiyordu. Bu nedenle ivedi bir 

şekilde örgütlenme yapımızı tamamlayıp, 

olması gerektiği gibi İklimlendirme Sek-

törü çatısı altında toplandık. En önemli 

eksiklerimizden biri olan İklimlendirme 

Sanayi İhracatçıları Birliği’mizi de kurarak 

ihracat yapımızı güçlendirdik.”

“DAĞINIK YAPIMIZI TOPARLADIK”

Sektör ihracatının geçmişte 6-7 ihracatçı 

birliği kanalı ile yapıldığını, bu durumun 

İklimlendirme sektörünün reel durumu-

nun ortaya çıkmasına engel olduğunu 

ifade eden Poyraz, “ Her ne kadar örgüt-

lü bir sektör olsak da ihracatımız dağınık-

tı. Sektör mensupları faaliyet alanlarını 

kapsamayan birlikler üzerinden ihracat 

yapmak zorunda kalıyordu. Sektörümüz 

ile ilgili pek çok gelişmeden haberimiz 

dahi olmuyordu. Bu nedenle İhracatı tek 

bir elden, birlik ve beraberlik içinde ya-

pan bir sektör olmayı arzu ettik. Tüm bu 

olumsuzluklar neticesinde ihracatçı birli-

ği altında bir araya gelmek için harekete 

geçtik. İki yıllık zorlu bir süreç yaşadık. 

Engellemeler ile karşılaştık. Tüm olumsuz 
tepkilere ve itirazlara rağmen haklılığımı-
zı ortaya koyarak, Ekonomi Bakanımız 
Zafer Çağlayan’ın da desteğini alarak İk-
limlendirme Sanayi İhracatçıları Birliği’ni 
kurduk. Tüm sektör mensuplarımıza da 
bana güvendikleri ve destek oldukları 
için teşekkür ediyorum” diye konuştu. 

Birlik’i yoğun bir çalışma programı bek-
lediğini belirten Poyraz, öncelikle ihracat 
yapan tüm sektör mensuplarının sene so-
nuna kadar kayıt yapmalarını sağlayacak-
larını, kayıt için her hangi bir mali külfet 
olmayacağını vurguladı.  Yeni dönemle 
birlikte yurt dışı fuarlara katılıma, alım ve 
ticaret heyetlerinin oluşturulmasına, tüm 
duyuruların üyelere doğru ve zamanında 
ulaşmasına önem vereceklerini söyleyen 
Poyraz, “  Birlik ve beraberlik içinde fuar-
lara katılacağız. Daha hızlı ve etkili çalış-
malar içine gireceğiz. Mart ayında Rusya 
Climate World’e ticari heyet düzenleye-
ceğiz. Yine mart ayında Filipinler Worldex 
fuarında info standımız olacak. Mayıs 
ayında ise Sodex fuarı için alım heyeti 
düzenleyeceğiz. Meksika’daki AHR Expo 
fuarı için bir Milli Katılım yapılmasını plan-
lıyoruz. Tüm bunlar daha başlangıç. Sek-
törümüz Birlik’in kurulması ile ne kadar 
doğru ve gerekli bir adım atıldığını anladı. 
Birliğimizin yapacağı her bir faaliyet sek-
törümüze değer katacak. Daha verimli, 
katma değeri yüksek, daha fazla yabancı 
sermaye yatırımı çeken ve değerli bir sek-
tör olacağız. Tüm bu hedefler bir yana, 
Türkiye İhracatçılar Meclisi (TİM)’nde artık 
sektör olarak temsil edileceğiz. Sektörün 
sorunları tüm platformlarda tek bir ses 
olarak dile getirilip takip edilecek” dedi. 
Hedefler ve Stratejiler belgesini yayın-
layan İklimlendirme sektörünün, İklim-
lendirme Sanayi İhracatçılar Birliği’nin 
desteği ile 2023 yılında 25 milyar dolar 
ihracat hedefini tutturacağını da vurgu-
layan Poyraz, ihracatı ithalatından daha 
fazla olan bir sektör olacaklarını sözleri-
ne ekledi. 
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Ürünlerimizi ve hizmetlerimizi 
ülkeye göre belirliyoruz
Ayvaz A.Ş. Dış Satış Müdürü Yeşim Özer Saraç: “Bir İsveçli için fiyat önemli 
değildir, önemli olan servis kalitesidir ama bir Rus, bir Bulgar, bir Romanyalı 
için servis önemli değildir, fiyat çok önemlidir. Biz buna göre hareket ediyoruz, 
ürünlerimizi ve hizmetlerimizi de buna göre belirliyoruz.” 

Yeşim Hanım’la gerçekleştirdiğimiz söy-

leşinin metnini düzenlerken Ayvaz’dan 

“Afrika Kıtasında da Ayvaz İmzası” baş-

lıklı bir e-mail geldi. İçeriğinde ise, “78 

ülkeye gerçekleştirdiği ihracat neticesin-

de İMMİB’nin düzenlediği törenle “İh-

racatın Yıldızları” ödüllerinde yerini alan 

Ayvaz, son bir yıldaki çalışmalarıyla bera-

ber ihracat yaptığı ülke sayısını 83’e çı-

kardı.” açıklaması vardı. Yeşim Hanım’la 

yaptığımız söyleşi de aslında 83 ülkeye 

gerçekleştirilen ihracatın perde arkasını 

anlatıyor. 

İhracat çalışmaları Ayvaz için ne anlam 

ifade ediyor?

Ayvaz, bugün ürettiği ürünlerin %55’ini 

dış piyasaya, %45’ini ise iç piyasaya ve-

riyor. Ayvaz’da 5 farklı ürün grubu var, 

aslında bu 5 farklı ürün grubu birbiriy-

le hem bağlantılı hem bağlantısız; yani 

farklı farklı sektörlere hitap edebiliyor. Bu 

nedenle her ürün grubu için farklı pazar-

lama stratejileri izlemek durumundayız. 

Hepsinin pazar payını artırabileceğimiz 

hedef ülkeleri farklı. Pazarlama politi-

kalarımızı, hedeflerimizi ülkelerin pazar 

şartlarına göre belirliyoruz. Ciro olarak, 

dış ticaret departmanımız Ayvaz için her 

sene daha çok önem kazanıyor. 

%55’e %45 gibi bir oran, tutturmak iste-

diğiniz bir hedef miydi? 

Ayvaz olarak ihracatımız ciddi anlamda 

2000 yılında başladı. 1985 yılında ilk fa-

turamızı kestik ama 2000 yılı bizim için 

milat oldu. O yıldan itibaren, dış ticare-

tin ivmesi yükselerek devam etti. İhracat 

rakamlarımız, dünyanın ekonomik duru-

muna göre her yıl değişiyor fakat genel 

olarak her yıl %15-20-25 gibi bir yükseliş 

gerçekleştiriyoruz. İlk zamanlardaki ihra-

catın pik satış oranı %10’lardayken bu-

gün itibarıyla %55’lere ulaştı. %55 dış, 

%45 iç piyasa dengesini tutturmak gibi 

bir çalışmamız yok. Bizim kendi içimizde 

hedeflerimiz var, onları gerçekleştirmeye 

çalışıyoruz. Mesela; bu sene dış ticaret 

olarak %20 büyüme hedefimiz var. 

O zaman dış ticaret departmanından da 

biraz bahsetmek lazım. 

Ayvaz’dan adeta ayrı bir dış ticaret firma-

sı şeklinde çalışan 16 kişilik bir ekibimiz 

var, iki kişinin bulunduğu bir operasyon 

kadromuz var. Bunun dışında aktif satı-

şa bakan bir saha satış ekibimiz var. Bu 
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arkadaşlarımızın hepsinin ayrı bir böl-

gesi var; Uzakdoğu, Afrika, Almanya ve 

Benelux, Ortadoğu, Körfez ülkeleri gibi 

ayrımlarımız var. Herkesin kendi bölgesi 

ve kendi müşteri portföyü var. Merkezi-

mizde de bu arkadaşlara destek olan bir 

müşteri temsilcisi grubumuz var, hepsi 

birlikte iyi bir takım olarak çalışıyorlar. 

Bir de pazarlamamız var, pazarlamadaki 

arkadaşlar da reklam ve tanıtım olarak 

sahadaki arkadaşlara nasıl bir destek ve-

rilebileceği üzerine çalışıyorlar. Onun ön-

cesinde yeni müşteriler bulma arayışları 

da var. 

RUSYA BİZİM İÇİN ÖZEL BİR PAZAR 

Dış ticarete bu kadar önem veren Ayvaz 

gibi bir şirkette, tahmin edersiniz ki ça-

lışmalar sadece merkezde yürütülmüyor. 

Buna ek olarak bir de yurt dışı ayağımız 

var. Mesela Rusya’da kendi üretimimiz 

var. Bu ülke bizim için özel bir pazar; 

çünkü ürünümüzü bu pazara sıfırdan 

sokmayı başardık. Gaz bağlantılarında 

daha önce kauçuk hortum kullanılır-

ken, biz oradaki gaz idarelerine giderek 

ürünümüzün tanıtımını yaptık. Onlar 

da ürünümüzün doğru seçim olduğuna 

karar verdiler ve metal ürün kullanmaya 

başladılar. 

Bu piyasaya ilk olarak biz girdik fakat 

normal olarak zamanla rakiplerimiz oluş-

maya başladı. Biz de rekabet ve lojistik 

gücümüzü artırmak için Rusya’da üretim 

yapmaya başladık. Rusya müşterisinin 

bazı özellikleri var; beklemeye taham-

mülleri pek yok ve hemen sevkiyat isti-

yorlar. Orada, deponuzda, stokunuzda 

sürekli olarak ürün barındırmanız gere-

kiyor. Hatta hiç olmayan ürünleri anında 

üretebilmeniz ve gelen taleplere hızla ce-

vap vermeniz gerekiyor.

Yine ağırlıklı olarak Rusya pazarın-

dan gelen talepleri karşılayabilmek için 

Bulgaristan’da da üretime başladık. Bu 

ülkede de kendi fabrikamız var. Çok yeni 

kurulmuş olmasına rağmen, randımanlı 

hale geldi ve bünyemize çok iyi şekilde 

adapte oldu. 

Tüm bu adımlar, bizim yurt dışındaki 

pazarlama stratejilerimizin birer parçası 

olarak hayata geçtiler. Bu stratejinin de-

vamı olarak şimdi de İtalya’ya yoğunlaş-

mış durumdayız. İlk zamanlarda sadece 

bir ofisle başlayan çalışmalarımız, bugün 

direkt olarak ürün sevkiyatı yapabildiği-

miz kendi depomuzu kurmamızla devam 

ediyor. Gidişat onu gösteriyor ki; oradaki 

depomuz da gün gelecek yeterli olmaya-

cak ve belki de orada bir yer alacağız.

BU YILKİ HEDEF CİDDE

2012 yılındaki hedeflerimizden bir tanesi 

Cidde’de kendi yerimizi açmak. Rusya’ya 

kuzeye gittik, İtalya’ya Avrupa’ya gittik, 

biraz da Ortadoğu’ya gitmemiz, oraya 

da hitap etmemiz lazım. Bizim araştır-

malarımız şunu gösterdi; orada bu iş için 

doğru adres Cidde, Suudi Arabistan. Su-

udi Arabistan’da ciddi anlamda potansi-

yel projeler var. 

Eğitimin öneminden bahsettiniz. Dış tica-

ret departmanınızda çalışanlara yönelik 

bir eğitim sistemi var mı?

Var, arkadaşlarımız ihracat konusunda 

kendilerini geliştirebilmeleri için özellikle 

operasyonla ve satış-pazarlamayla ilgili 

eğitimlere katılıyorlar.

Bu eğitimler bünye içinde mi yoksa dışa-

rıdan mı?

Hem bünyemizde düzenlediğimiz, hem 

de dışarıda katılım gösterdiğimiz eği-

timler var. Bünye içindeki eğitimler ge-

nellikle teknik ağırlıklı eğitimler oluyor; 

yeni ürünlerle ilgili bilgiler veya mevcut 

ürünlerle ilgili gelişmeler varsa onların bir 

seminerde anlatılması gibi. 

Yeni bir ülke pazarına girerken ne gibi 

çalışmalar yapıyorsunuz ya da neler ya-

pılmalı? 

Eğer pazarlamak istediğiniz ürün o pa-

zarda mevcut değilse, ürünün doğru ol-

duğu konusunda otoriteleri ikna etmeniz 

gerekiyor. Mesela şu anda yeni bir gaz 

hortumumuz var, Macaristan ve Sırbis-

tan pazarında hiç kullanılmıyor. Burada 

öncelikle yapılması gereken, o ülkedeki 

otoritelere “o ürünün doğru ürün oldu-

ğunu” anlatmak. Peki bunu nasıl anlata-

caksınız? İlk olarak doğru adreslere ulaş-

manız, gaz idarelerine gitmeniz ve orada 

seminerler vermeniz gerek. Biz bunlara 

ek olarak yetkili kişileri fabrikamıza davet 

ederek, üretim tesislerimizi görmelerini 

sağlıyoruz. Ayvaz’ın potansiyelini, tekno-

lojisini ve dünya standartlarındaki kalite 

anlayışını bizzat görmeleri de etkili olu-

yor. Ayrıca o bölgede -varsa- uluslararası 

fuarlara da muhakkak katılıyoruz. 

Fuarlar demişken, Ayvaz’ın fuar orga-

nizasyonlarına da büyük önem göster-

diğini söylemeden olmaz. Özellikle yurt 

dışında yılda 25-30 civarında fuara ka-

tılıyoruz. Bu fuarların bazılarına prestij 

amaçlı olarak katılıyoruz, yani fuar ala-

nındaki yerimiz bile sabit. Bazı fuarlara 

ise yeni müşteriler bulmak ve yeni pazar-

lar keşfetmek amacıyla katılıyoruz.

Firmalara dış ticaret konusunda önerile-

riniz var mı?

Önerilerim, o firmanın kadrosuna bağlı 

olarak değişir. Bir iki kişilik ekip varsa, 

bütçeleri de muhakkak sınırlıdır; hem 

zamanı hem de bütçelerini doğru kul-

lanmaları gerekiyor. Biz bu konuda biraz 

daha rahatız. Mesela; benim “sahadaki 

arkadaşları burada görmek istemiyo-

rum” deme gibi bir lüksüm var. Sahadaki 

arkadaşlar burada olmamalılar, onların işi 

sahada. 

Hedef ülkelerini doğru seçmeleri lazım 

yani her yere uğraşı göstermekten ziyade 

hedef ülkeler belirlemeliler. Biz bile hala 

hedef ülkelerle yürüyoruz. Belki 13 tane 

kemikleşmiş pazarım var ama 2012 yılı 

için de 5 farklı hedef ülkem var, bu he-

def ülkelere odaklanıyorum. Çok dağıl-

madan o hedef ülkelere odaklanmaları 

lazım.

Tanıtım da önemli, o konuda neler yapı-

yorsunuz?

Fuarlar bizim tanıtımla ilgili en büyük si-

lahımız. Dergi reklamları çok fazla gün-

demimizde değil. Aktif olarak, yurt dı-

şında sürekli reklam verdiğimiz iki tane 

dergi var, onlar da Avrupa’da. Biz daha 

çok fuarlarla tanınmak istiyoruz. Bunun 

dışında, online ortamı iyi kullanmaya 

özen gösteriyoruz. Dünyanın dört bir 

tarafındaki ziyaretçileri yakalayabilmek 

için, web sitemiz 8 dilde yayın yapıyor. 

Müşteriler Ayvaz’la veya ürettiği bir 

ürünle ilgili bilgi alacağı zaman, İngilizce, 

Almanca, Fransızca, İspanyolca, İtalyan-

ca, Rusça veya Arapça dillerinden birini 

seçebilmenin avantajını yaşıyor. Tabii ki iş 

sadece web sitesini yapmayla da bitmi-

yor, bu 8 dil için ayrı ayrı online reklam 

çalışmaları yapılıyor. Bizim pazarlamadaki 

amacımız “ulaşmaktan ziyade, ulaşılabi-

lir olmak”. İnsanlar ürünlerimizle ilgili bir 

şey aradıklarında, karşılarında ilk olarak 

bizi bulabilmeli.
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Destekler hakkında önermek istediğiniz 

şeyler var mı?

Fuar destekleri, reklam destekleri, seya-

hat destekleri derken, devlet bu anlam-

daki teşvikleri gerçekten artırdı. Özellikle 

hedef ülkelerde %70’e varan destekler 

var. Firmalar bunlardan çok rahat ya-

rarlanabilirler. Kendilerini eğitebilmeleri 

adına eğitim desteği var, hatta buna bi-

zim arkadaşlarımız da katılıyorlar. Ticaret 

Odası’nın düzenlemiş olduğu eğitimler 

var. Ocak, Şubat ve Mart aylarında eği-

tim programları gelir, bunlara katılabilir-

ler. Orada gerçekten değerli hocalar var 

ve özellikle KOBİ’ler için eğitim veriliyor. 

İşe yeni başlayanlar için satış-pazarlama, 

ihracat ve operasyon, yeni müşteri bul-

ma, e-ticaret gibi konularda detaylı bilgi 

alabilecekler 1-2 günlük seminerler var. 

Bunları takip etmeleri gerekiyor.

Rusya’dasınız, Arabistan’dasınız, Bul-

garistan’dasınız, İtalya’dasınız… Hepsi 

farklı kültürler. Bu konuda da ilginç olay-

lar oluyordur herhalde, onlardan bahse-

debilir misiniz?

Zamanla farklı kültürlerle çalışmayı öğre-

niyorsunuz, Benelux ülkesindeki müşte-

rilerimizin servis beklentisiyle Rusya’daki 

müşterilerimizin servis beklentisi aynı ol-

muyor ve ona göre davranıyoruz. Benelux 

ülkesine adrese teslim malzeme vermeniz 

lazım. Oradaki müşteri bundan memnun 

olur, uğraşmak istemez, daha rahattırlar. 

Bir İsveçli için fiyat önemli değildir, önemli 

olan servis kalitesidir ama bir Rus, bir Bul-

gar veya bir Romanyalı için servis önemli 

değildir, fiyat çok önemlidir. Biz buna göre 

hareket ediyoruz, ürünlerimizi ve hizmet-

lerimizi de buna göre belirliyoruz. 

Son olarak; Ayvaz gibi bir şirketin ihra-

cat bölümünün başındasınız. Bize bu işle 

ilgili duygularınızdan bahseder misiniz? 

İhracatçı olmak sıkıcı bir iş mi? Keyifli 

yanları var mı? Bu yanlarını da anlatır-

sak belki birileri bu yönden bir şeyler alır.

Bir şirketin ihracat bölümünün ciddi ci-

rolara imza atması, şirket için de kendi 

departmanı için de ayrı bir gurur. Onun 

dışında şirket olarak Türkiye’deki ihra-

catçılar arasında başarılıyız, bunu ayrı bir 

gurur olarak görüyoruz. Hepsi gerçekten 

keyif veriyor, hakikaten onur duyuyoruz. 

Zorluklar elbette var. Rekabet boyutu, 

pazara girme boyutu, kültürel boyut, 

milliyetçilik… Ama biz mücadeleciyiz. 

Bugün olmazsa yarın bir şekilde oluyor. 

Bazen biraz beklemek ve sabırlı olmak 

gerekiyor. Mesela; İngiltere’ye girmek 

çok kolay değil, hem standartları var, 

hem de milliyetçilik var. Orada ikili iliş-

kileri güçlendirmeniz gerekiyor. Sürekli 

ziyaretler yapmanız ve yüzünüze aşina 

olmaları gerekiyor. Aranızda sempatik bir 

bağ yakalayabildiğiniz zaman bu sorun-

ları daha rahat aşabiliyorsunuz. 

Fuara gitmeye karar vereceksiniz, o fuar-

la ilgili nelere dikkat ediyorsunuz?

Fuar yapılacağı ülkenin ekonomik duru-

muna, ticaret boyutuna, nüfusuna, gelir 

seviyesine, mevcut durumda nerelerden 

ticaret yaptığına bakıyoruz. Ayrıca o ürün 

o piyasaya daha önce girmiş mi yoksa ilk 

defa mı girecek, bunların ön çalışmasını 

yapıyoruz. Daha önceki katılımcılara ba-

kıyoruz. O fuarda sektörden kişiler var 

mı bunlara bakıyoruz. Sonra da biraz 

gözü kapalı deneyip görüyoruz. Mese-

la bu sene Angola Fuarı var, tamamen 

ekstrem bir fuar. Bakacağız, Afrika’da 

kendimize hedef ülkeler seçtik, Angola 

da bunlardan bir tanesi. Türkiye’nin de 

hedef ülkeleri arasında, %70 teşviği var, 

orada düzenlenen uluslararası bir fuar 

da var. Katılımcılara baktık, sektörden ki-

şiler var, onları araştırdık. Biz de bu sene 

gideceğiz.

Temsilcilik olarak bulunmadığınız ülke-

ler de vardır. Bayilik sisteminiz nasıl?

Temsilcilik olarak bulunmadığımız ülkeler 

de var. Bu ülkeye göre değişiyor. Mesela; 

Tunus’ta bayi üzerinden hareket ediyo-

ruz; çünkü şu an çalıştığımız bayi orada-

ki piyasaya hakim. Bu yüzden benim o 

ülkedeki küçük şirketlerle iş birliği yap-

mama, kısacası dağılmama gerek yok. 

Zaten oranın kültürü de bunu gerektiri-

yor. Ama Almanya’da, İtalya’da bu böyle 

değil, direkt olarak müşteriye gitmeniz 

lazım. Onlar bayiler üzerinden malzeme 

almazlar. Eğer doğru bayiyi bulursanız 

onunla yürümelisiniz.

Teşekkür ediyorum.

Ben teşekkür ederim.

Baymak 5 kıtada 60’ın üzerinde ülkeye 
ihracat yapmaktadır
Baymak İhracat Müdürü Ayfer Özdemir: “Yeni bir pazara girebilmek için uygun 
ürün ve fiyat tespiti çok doğru yapılmalıdır.”

Her ülkenin kendine özgü ürün serti-

fikası olduğunu, bu sertifikaların alın-

ması da ek maliyet ve zaman kaybı 

yarattığını belirten Baymak İhracat 

Müdürü Ayfer Özdemir Baymak’ın 

ihracat konusundaki çalışmalarını ve 

yeni pazarlar konusundaki tecrübele-

rini bizimle paylaştı.

Baymak’ın ihracat yaptığı ülkeler hangi-

leri? Bu ülkelerde daha çok hangi ürün 

gruplarıyla yer alıyorsunuz, nasıl bir da-

ğıtım ağı söz konusu?

Baymak bugün başta Almanya, Fran-

sa, Danimarka, İtalya olmak üzere Yeni 

Zelanda’dan, Kanada’ya, Japonya’dan 

Amerika’ya kadar 5 kıtada 60’ın üzerin-

de ülkeye ihracat yapmaktadır. Bu ülke-

lerde daha çok çelik sıcak su kazanları, 

biomass yakan kazanlar, güneş kolektör-

leri ve sıcak su tankları gibi ürün grupları 

veriyoruz.

Dağıtım ağımız ülke koşullarına göre 

değişiklik arz etmektedir. Bazı ülkelerde 

Baymak markaları ön planda olmaktay-
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ken, bazı pazarlarda o ülkenin güçlü 
markalarına üretim yapılmaktadır. Ço-
ğunlukla büyük toptancı firmalarla çalı-
şılmakta olup, onlarında kendi altlarında 
servis ve satış ağları kurulması sağlan-
maktadır.

İhracatta ne gibi zorluklar yaşıyorsunuz?
İhracat da ağırlıklı yenilenebilir enerji 
kaynaklarını yakan kazan ve güneş enerji 
ürün gruplarını satmakta olup bunlarda 
devlet teşviklerine uyumlu olması açı-
sından belirli sertifikalara sahip olmala-
rı gerekmektedir. Maalesef her ülkenin 
kendine özgü sertifikası olup, bunların 
alınması da ek maliyet ve zaman kaybı 
yaratmaktadır.

Ürünlerinizin lojistiğini nasıl gerçekleş-
tiriyorsunuz? Lojistikte ne gibi sıkıntılar 
söz konusu?
Genelde fabrika teslim çalışmakla bera-
ber müşterilerimizin talebi doğrultusun-
da lojistik hizmetini de sağlıyoruz. Yoğun 
sezonda bazen araç bulma sıkıntısı yaşa-
nabiliyor, geçiş ülkelerindeki hava şartla-
rı,  gümrüklerdeki grev ve yoğunluk gibi 
sebeplerden dolayı transit sürelerinde 
gecikmeler olabiliyor.

Müteahhitlik şirketlerine nasıl 
ulaşıyorsunuz?
DEIK, IGEME, DTM, IVIAD gibi kuruluşlara 
üyeliklerimiz olup, buralarda yayınlanan 
ihale duyurularını elektronik ortamda 
sürekli almaktayız. Ayrıca yurt dışındaki 
müşterilerimiz ve satış temsilcilerimiz ara-
cılığıyla da bulundukları ülkelerdeki proje-
leri takip etmeye çalışmaktayız.

Yurtdışı pazarlarda hangi tanıtım
imkânlarını kullanıyorsunuz? 
Fuarlar tanıtımda ne kadar etkili?
Tanıtımlarımızı daha çok fuarlar, billbo-
ardlar, sektörel dergi ve TV reklamları, 
seminerler gibi mecralarda yapıyoruz. 
 
Sektörümüzn en önemli fuarlarına mut-
laka katılmaktayız. En önemlilerine direk, 
diğerlerine bayilerimiz aracılığıyla iştirak 
etmekteyiz. Fuarların tanıtımda hala en 
önemli araç olduğunu düşünüyorum. 
Ama tabiî ki geniş çapta tanıtım yapan, 
zengin katılımcı ve ziyaretçiye sahip etkin 
bir fuar.

Devletin tanıtımlarda verdiği 
destekler yeterli mi?
Evet, bence yeterli gelmektedir. Pazar-
lama tanıtımlarından, belgelendirme 
masraflarına kadar birçok harcamanızı 
teşviklerden faydalanarak geri alabiliyor-
sunuz.

İhracatçı bir firma için Ar-Ge yapıyor 
olmak ne kadar önemli?
Uluslararası satış yapan firmalar için Ar-
Ge çok önemlidir. Ürünler ülkelere göre 
farklılıklar gösterdiği için, uluslararası 
standartları sağlayabilecek ürünler üret-
mek için Ar-Ge çalışmalarına çok fazla 
ihtiyaç duyulmaktadır.

Küçük ve orta ölçekli firmalara örnek ol-
ması açısından; yeni pazarlara girerken 
ne tür bir yöntem izliyorsunuz?
Öncelikle masa başı pazar araştırmalarını 
yapılır. Seyahat için uygun sayıda müşteri 
portföyleri oluşturup, randevular alınarak 

tek bir seyahat planı içinde her biri ziya-

ret edilerek potansiyel müşteriler oluştu-

rulmalıdır. Daha sonra iletişim becerileri 

de kullanılarak bu ilişkilerin olgunlaştı-

rılması sağlanmalıdır. Pazara girebilmek 

için mutlaka uygun ürün ve fiyat tespiti 

çok doğru yapılmalıdır.

Yurtdışı için nasıl bir organizasyon 

oluşturuyorsunuz?

Ülkeler dil ve coğrafi özelliklerine göre 

gruplara ayrılmış olup, satış ve pazarlama 

aksiyonlarını yürüten bölge satış müdür-

lerimiz, alınan siparişlerin değerlendiril-

mesi, lojistik ve operasyonlarını yürüten 

ihracat operasyon sorumlularımız bulun-

maktadır.

Türkiye son dönemlerde ihracat rakam-

larıyla konuşuluyor. Sizce bu durum ger-

çekçi mi? Nasıl değerlendiriyorsunuz?

Türkiye her geçen yıl, Avrupa’daki kri-

zin de büyümesi ve yayılması sebebiyle 

ihracat da daha çok ön plana çıkmak-

tadır. Yabancılar yatırımlarını güvenle 

Türkiye’ye yöneltmekte olup, Türkiye 

ciddi bir üretim ve ihracat üssü haline 

gelmektedir. 

İhracat firması olarak döviz kuru 

politikalarını nasıl değerlendiriyorsunuz?

Yurt dışına, istikrarlı ve uzun süreli ihra-

cat fiyatı sunabilmek ilişkilerin devamı ve 

güveni açısından çok önemlidir. Kurlarda 

yaşanan iniş-çıkışlar fiyatlarda dengesiz-

lik yaratmaktadır.
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“Yeni pazarlara yönelmek gerekiyor”

Dizayn Grup Genel Müdür Yardımcısı Savaş Ekmen: “Yeni bir pazar için önce-
likle bir analiz yapmak lazım. Büro açmadan önce mutlaka 2-3 yıl oraya satış 
yapmayı başarmak lazım. Bu şekilde oradaki piyasa hakkında tecrübe kazanılır 
ve daha detaylı bilgi edinilmiş olur. Gelir oluşturmadan gider oluşturmak doğru 
değil, öncelikle gelirin başlaması lazım.”

Dizayn Grup dünyanın birçok bölgesine 
ihracat yapıyor. Güney Amerika ülkele-
rinden Uzakdoğu’ya, Rusya’dan Arap 
ülkelerine, Afrika’ya kadar… Hatta bir-
çoğumuzun haritada yerlerini bilmedi-
ği ülkelere bile satış yapıyor Dizayn. Bu 
satışlardan da Savaş Ekmen sorumlu… 
Haliyle anlatacağı çok şey vardı ve biz 
onları aldık.  
 
Dizayn’ın ihracat çalışmaları hakkında 
bilgi verebilir misiniz? Yeni bir pazara 
girmeden önce nasıl bir fizibilite çalışma-
sı yürütüyorsunuz?
Ben ihracata çok farklı bir gözle bakıyo-
rum. Türkiye pazarından sonra yaklaşık 
1 yıldır yurt dışı pazarlara da bakıyorum. 
İhracatta özellikle büyüme oranları, nü-
fus artış hızı yüksek olan ülkelere odakla-
nıyorum. Bu iki kriter çok önemli. Anne 

başına düşen çocuk sayısının yüksek ol-
duğu ülkelere odaklanıyorum. Bu belki 
bugün için önemli bir iş değil ama 3-5 ya 
da 10 yıl sonra bu yaptığınız yatırımların 
karşılığını alıyorsunuz. Biz geçmişte yap-
tığımız yatırımların karşılıklarını almaya 
başladık. Satış yaptığımız ülkelerin pek 
çoğuna Türkiye’den, bizim sektörümüz-
den satış yapan firma yok. Rakiplerimiz 
özellikle Kuzey Afrika’ya satıyor. Orada 
çok büyük bir fiyat rekabeti var ama Orta 
Afrika ve Güney Afrika’da bizim sek-
törümüzden satış yapan firma duymu-
yorum. Aynı şekilde Uzakdoğu’ya satış 
yapan firmaları hiç duymuyorum, belki 
1-2 ülkeye satış yapıyorlardır. Mesela; biz 
Hindistan’da iyi bir yapılanma oluştur-
duk. Hindistan’ı güney ve kuzey şeklin-
de ikiye ayırdık, Pakistan’ı ikiye ayırdık, 
Afganistan’ı ikiye ayırdık. Buralarda ciddi 

bir ticaretimiz var ama iyi bir temel attı-
ğımızı düşünüyorum. Hindistan için 4-5 
yıl emek verdik ama bu sene sonuç aldık. 

Bu 4-5 yılın içerisine sizin ön çalışmaları-
nız da dâhil mi?
Tabi ki dahil. Hindistan henüz daha 
Türkiye’nin 50-60 yıl önceki teknolojisi-
ni kullanıyor; paslı demir borular, asbest 
borular. Belki Hindistan’ın büyüme oranı 
çok yüksek ama kişi başına düşen gelir 
sıralamasında 700 dolarlarda yani çok 
aşağılarda, dünyadaki ilk 100 ülke ara-
sında yok. Buna rağmen nüfus artışı çok 
hızlı, genç nüfusu inanılmaz derecede 
yüksek, 2050 yılında dünyanın en çok 
nüfusuna sahip olan ülke olacak. Ayrıca 
Türkiye ile olan ilişkileri de oldukça iyi, 
Türkiye’ye sempatiyle bakıyorlar çünkü 
doğu kültürü bize çok yakın. Daha sıcak 
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ilişkiler, daha duygusal ilişkiler çok etkili 
oluyor, karar verilirken daha çok ilişki ka-
litesine bakılarak karar veriliyor. 
Avrupa’da biraz daha farklıdır, daha so-
ğuklardır. Belli kriterler vardır, o kriterleri 
sağlamanız lazım. Zaten Avrupa’ya mal 
satmak için dünya kadar sertifika bedeli 
ödemek zorundasınız, bu sertifika bede-
li sizin kârınızı alıp götürür. Avrupa’da 
kendi üreticilerini korumak için çok faz-
la zorluk çıkartırlar ve sattığınız tutar 
da sizi çok fazla tatmin etmez. Biz uzun 
zamandır bu satışları yapıyoruz, açıkçası 
bizi çok da tatmin etmiyor çünkü kendi 
ülkelerinin üreticileri dahi kapasitelerini 
tam olarak dolduramıyor. Neden? Yeni 
nüfus yok, nüfus artışı yok, Avrupa’da-
ki ülkeler eksiye gidiyor. Şehir planla-
malarını tamamlamışlar, var olan konut 
sayısı o nüfusa yeterli ama bir Afrika, 
Asya, Güney Amerika ülkesinde nüfus 
artış hızı oldukça iyi. Biz buralara yö-
nelik stratejimizi oturttuk ve dünyayı da 
kuzey ve güney olarak ikiye ayırdık. Hem 
güneyde hem de kuzeyde müşterilerimizin 
olması kapasitemizi yüksek seviyede ça-
lıştırmamızı sağlıyor yani yazla kış etkisini, 
dönemsel etkiyi böylelikle çözümlemiş ol-
duk. Bizim Temmuz ile Ocak ayı ciro he-
deflerimiz, planlarımız birbirlerine oldukça 
yakın. Etiyopya’da, Kenya’da, Uganda’da, 
Tanzanya’da, Gana’da, Mısır’da, Tunus’da, 
Cezayir’de, Suudi Arabistan’da, Irak’da, 
Filipinler’de, Singapur’da, Suriye’de, 
Bahreyn’de, Katar’da, Abudabi’de, 
Pakistan’da, İran’da, Hindistan’da bayileri-
miz var, ayrıca geçtiğimiz hafta çok büyük 
bir projenin onaylanmasıyla Vietnam’da 
bir bayimiz oldu.

ÜLKE BAYİLERİMİZİ 

ÖDÜLLENDİRİYORUZ

Baktığımızda şu anda güneyde yaz var, 
orası çok hareketli. Pakistan’da dünyanın 
en yüksek gökdeleninin inşaatı yapılıyor, 
bizim teklifimiz kabul edildi. Dubai’de 
çok yüksek bir bina olan Burj Dubai’yi 
almıştık, 2-3 yıl kadar onun ürünlerini 
biz verdik. Müşteride çeşitleme yoluna 
gidiyoruz. Mutlaka ülke sayısı da önemli, 
o ülkenin içindeki rekabeti de iyi yönet-
meniz gerekiyor. Bir ülkeye bir tane dist-
ribütör atıyorsun, o distribütör malı 100 
liraya alıyor, 300 liraya satıyor. Belki sen-
den 500000 dolarlık alıyor ama onu 1.5 
milyon dolara satıyor, sizin büyümenizin 
önünde engel oluyor. Biz ülke distribü-
törlerimizin o ülkedeki satış fiyatlarında 
tavan fiyat uygulaması yaptık. Böylelikle 
satış fiyatlarını da yönetmeye başladık. 
Kâr marjlarını da minimumda tuttuk. Her 
sene onlara şu kadar miktarda satmanız 

gerkiyor şeklinde kota hedefini verdik. 
Bu hedefleri gerçekleştirmeleri duru-
munda bazı ödüller verdik. Bu da bizim 
yıllık yaptığımız bütçeyi garanti altına al-
mış oluyor çünkü o rakama ulaşamazsa 
ödülü alamıyor. Mesela; 1 milyon dolar 
satışa ulaşırsan sana 50 bin dolar prim 
vereceğiz ya da bedava 50 bin dolarlık 
ürün vereceğiz. O zaman distribütör ta-
mamen buna odaklanıyor yani ben onun 
satışını düşünmüyorum, o kendi satışını 
düşünüyor. 

Bir Türk firmasının dünyanın her yerine 
satış yapıyor olması işin güzel tarafları 
ama bu işin zorlukları da var, kültürler, 
diller, dinler farklı. Siz her konuda çeşitli 
sıkıntılar yaşıyorsunuzdur, bu zorluklar 
göz önünde bulundurulduğunda nelere 
dikkat edilmeli?
Bizim en büyük ve en enteresan çıkma-
zımız; dünya ülkelerinde herkesin işe ba-
kış açısının birbirinden farklı olması. Beni 
en çok şaşırtan konu bu; bir Vietnamlı 
ya da bir Koreli ya da Taylandlı, bunlar 
çok çalışkan insanlar. Dünyadaki nüfus 
yapısına göre biz de çok çalışkanız ama 
bunlar anormal derecede çalışkanlar. Bir 
şeyi istedikleri zaman 10 dakika içerisin-
de olsun istiyorlar. Çok fazla çalışıyorlar, 
hatta duymuşsunuzdur; Japonya’da ya 
da Çin’de, oralarda fazla çalışmaktan ha-
yatını kaybeden insanlar var. Bunun ak-
sine Ortadoğu ve Afrika’da insanlar çok 
yavaş çalışıyorlar yani bir Afrikalı veya 
Ortadoğuluyla bir Uzakdoğulunun çalış-
ma şansı yok çünkü bir an önce iş bitsin 
isterken diğeri ise işe olursa olur, olmazsa 
olmaz, ne acelesi var gözüyle bakıyor. Biz 
Ortadoğu’ya veya Afrika’ya olan satış-
larımızı mutlaka o kültürü bilen, o kül-
türden gelen arkadaşlarımızla yapıyoruz. 
Bir Türkün Afrika’da veya Ortadoğu’da 
satış yapabilmesi, başarılı olabilmesi çok 
kolay değil. Sistemi buna göre ayarlıyo-
ruz. Avrupa’ya veya Uzakdoğu’ya satış 
esnasında bir siparişin konfirme olması 
2-3 günde gerçekleşir ama Ortadoğu 
ve Afrika’da veya Güney Amerika’da bu 
süre 3-4 aydır. Adam tamam der, 1 ay 
geçer, bankadan ödemesinin gelmesi vs. 
derken bu döngü sürekli devam eder. 
Afrika’da, Ortadoğu’da haftada 3,5 
günden fazla çalışma olmaz. Tatillere 
baktığınızda özellikle kuzey bölgelerde, 
Türki Cumhuriyetler’de, Rusya’da 10 
Aralık ile 10 Ocak arasında hiçkimseye 
ulaşamazsınız. Noel tatilleri nedeniyle 
o dönemde hiçbiri telefonuna bakmaz, 
yaklaşık bir ay tatil yaparlar. Adeta hayat 
durur, yaprak kımıldamaz. Bizim memle-
ketimizde böyle bir şey mümkün değil. 

Ortadoğu ve Afrika’da pek çok ülkede 
Cuma günü tatildir, Cumartesi-Pazar ça-
lıştıkları için sizi Pazar günü ararlar. Te-
lefonu açmazsanız bunu yanlış anlarlar 
çünkü nasıl ki bizim en aktif mesaimiz 
Pazartesi ise onların da Cumartesi. Tati-
li Perşembe günü öğleden sonra başlar, 
haftanın ilk günü Cumartesidir. Bazı ül-
kelerde de Çarşamba günü, haftaortası 
tatili vardır. İngiltere’nin değişik tatilleri 
var. İspanya kültürüyle çalışan Güney 
Amerikalıların siesta kültürü vardır, öğ-
len vakti 2,5 saatliğine eve, uyumaya 
giderler. O saatte onlara ulaşamazsınız, 
uyumaya alışkın oldukları için çok agre-
sif olurlar. Afrika’nın başka tatilleri var, 
Hindistan’ın başka milli bayramları var 
yani hepsini bir araya topladığınızda her 
ülkenin tatil takvimine uyarak çalışmanız 
gerekiyor. Böyle yaptığınızda da sizin ta-
tiliniz olmuyor, mutlaka biriyle çakışıyor. 
Bu yüzden ihracat yapan firmaların 365 
gün full mesaide olması kaçınılmaz. 

Diyelim ki; bir firmayla hiç çalışmadığı-
nız bir ülkeye gireceksiniz. Bu firma sizi 
fuarda buldu ama siz öncesinde hem o 
firma hakkında hem de ülke hakkında 
birtakım çalışmalar yapıyorsunuz. Bu ça-
lışmalar neleri kapsıyor?
Örneğin; Türkiye’den Vietnam’a diye-
lim, öncelikle boru satışı var mı yok mu, 
buna bakıyorum. Bu verileri sağlayan ku-
ruluşlar, danışmanlık şirketleri var ya da 
Vietnam’ın boru ihtiyacını nereden kar-
şıladığına bakıyorum. Dünyanın nerele-
rinden alıyor, %kaçını Türkiye’den alıyor, 
kendi üretimi var mı, Avrupayla çalışıyor 
mu, bunlara bakıyorum. Bu bir rekabet 
analizi, rakiplerimin kimler olduğunu 
tespit ediyorum, Türkler mi, Avrupalılar 
mı, Uzakdoğulular mı? Sonra o ülkenin 
inşaat sektöründeki büyüme oranına ba-
kıyorum. Daha sonra ticari ateşelikten o 
ülkenin bu işi yapan firmalar kimler yani 
boru sektörüyle ilgili hangi firmalar da-
ğıtım kanalına sahip bunu bulmaya ça-
lışıyorum. Masaüstü çalışmasını iyi yap-
tıktan sonra hedefe kilitleniyoruz, hedefi 
bulmaya çalışıyoruz. Fuarlarla ilgili konuş-
mak gerekirse, fuar çok önemli. Fuarın 
mutlaka eski olmasına dikkat ediyorum, 
en az 3-4 yaşında olmalı. Bir önceki yıl 
veya ondan önceki yıl fuara katılan fir-
maların bilgilerini alıp o firmalarla birebir 
görüşme yapıyorum. 5-6 firmaya fuar 
nasıldı, memnun kaldınız mı, bir sonuç 
aldınız mı, doğru bir organizasyon mu, 
iyi tanıtım yapıyor mu, ziyaretçi profili na-
sıl gibi sorular soruyorum. Eğer cevaplar 
olumluysa fuara doğru yerde katılmaya 
çalışıyorum yani fuarın grafiğini alıp salo-
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nun girişi-çıkışı neresi, ziyaretçi nasıl gelir, 
bunları tespit edip pusuya yatıp müşteriyi 
bekliyoruz. Bunlar vakit alıyor ama iyi ha-
zırlık yaptığımız zaman sonucunda iyi bir 
sonuç alabildiğimiz için genel anlamda 
fuarlardan müşteri çıkarabildiğimizi dü-
şünüyorum. 

İhracat yaptığınız çok faza ülke var, bu 
ülkeler arasında eski teknolojiyi kulla-
nanlar da var dediniz. Sizin teknolojik ya-
pınız nasıl bir etkileşim sağlıyor?
Bazı ülkelerde bizim ürünümüzü genel-
de kar marjı daha yüksek olacak şekilde 
çok üst projelere sunuyorlar çünkü ürün 
kalitemizin Alman üreticilerin ürünleriy-
le aynı hatta bazı ürünlerimizde daha iyi 
olduğunu düşünüyoruz. Bu teknolojiyle 
ürünlerimizde mühendisliğimizi çok ko-
nuşturduğumuz için bunun ürünümüze 
kattığı artılarla tercih edilir hale geliyo-
ruz. Hele de ürünümüze bir dokunan, 
ürünün kullanma kolaylığını, tesisattaki 
üstünlüğünü anlayan bir daha bizi bı-
rakmıyor. Ürün distribütör alarak ilk gir-
diğinde bakıyoruz ki; aynı yerden 4-5 
tane daha distribütörlük talebi geliyor 
çünkü beğeniliyor. O zaman bizim işi-
miz çok daha kolay oluyor. Distribütö-
rümüzü daha çok destekliyoruz, daha 
çok çalışmasını teşvik ediyoruz. İhracat 
pazarlarında bir yere bayilik verdiğiniz-
de 5-10 tane verirseniz o sizin pazarınızı 
büyütmüyor, aksine bir süre sonra pa-
zarınızı öldürüyor. Bunu da çok dikkatli 
kontrol etmek lazım. Mallar depolara 
gidiyor, depolardan çıkmıyor. Bir süre sa-
tışınız büyüyor gibi oluyor ama aslında 
bir süre sonra yok olup gidiyor. İhracat 
pazarlarını aşağı yukarı bu şekilde özet-
leyebilirim. Tabi Turquality gibi ihracatla 
ilgili teşvikler var, yaptığınız harcamaların 
%50-60’a varan kısmını geri alıyorsunuz. 
Pazarlama çalışmaları, ofis açma, fuar, 
marka tescil masrafları, patent masrafla-
rı vs. bunları geri alma imkanınız var. Biz 
KOSGEB bünyesinde değiliz ama onun 
da destekleri var yani ülkemizde 15 yıldır 
ciddi anlamda teşvikler var. İhracatın bu 
teşviklerle birlikte ciddi anlamda arttığını 
düşünüyorum çünkü fuarın dahi yarısını 
karşılıyor. 

Bazı siyasi olaylar da ihracatı etkili-
yor yani bugün Libya’nın, Mısır’ın, 
Suriye’nin, Irak’ın durumları ortada. Bu 
gibi durumlarda kendinize nasıl bir yol 
çiziyorsunuz?
Irak pazarını örnek vereyim; Irak boru ih-
tiyacının %94’ünü Türkiye’den karşılıyor, 
bu çok büyük bir oran. Irak pazarı bizim 
için çok önemli. Irak konusunda bizim 

siyasilerimizin çok dikkatli hareket etme-
leri gerekiyor. Ülkemiz oraya çok mal sa-
tıyor, Aralık ihracatında Almanya ve Irak 
ilk ikiyi paylaştı. Suriye’de ihracat 6 aydır 
kesik durumda, şu an orayla ticaret sıfır. 
6 aydır hiçbir ticaretimiz olmadı çünkü 
para transferi ve malın gümrükten geç-
mesi konusunda büyük sıkıntılar var, bu 
riski kimse almak istemiyor. Libya’da hala 
karışıklık devam ediyor ama Libya’nın 
düzeleceğini düşünüyoruz. Mısır’da da 
devam ediyor ama Mısır ekonomik ola-
rak da çok iyi konumda olan bir ülke 
değildi, bir Libya kadar zengin ve altyapı 
yatırımları yapan bir ülke değildi. Aynı şe-
kilde Suriye’de çok zengin bir ülke değil 
yani sürekli yatırım yapan, büyüyen bir 
ülke değil ama Irak ve Libya gibi ülkele-
rin enerji gibi, petrol gibi çok büyük kay-
nakları olduğu için sürekli yatırım yapılan 
ülkeler. İki ülke de ciddi bir savaş geçirdi, 
her taraf harabe oldu. Özellikle Libya’nın 
baştan ayağa yenileneceğini biliyorum. 
Onunla ilgili altyapı çalışmalarımız da de-
vam ediyor. 2012 yılında Libya ve Irak pa-
zarlarının aktif olacağını düşünüyorum. 

Afrika bölgesindeki birçok ülkede insan-
ların açlıkla mücadele ettiğini görüyoruz 
ya da bu bize basın tarafından böyle yan-
sıtılıyor. Bu durum o bölgeye olan ihraca-
tı etkilemiyor mu? 
İnsanlar kişi başına düşen milli gelir veya 
gayrı safi milli hasılaya bakıyorlar ama 
orada resmi hiçbir şey olmadığı için her 
şey kayıtsız, sermaye kayıtlı değil. Sosyo-
lojik açıdan inceledim; nasıl ki ülkemizde 
1940-45’li yıllarda Avrupa’ya, gurbete 
gitme durumu vardı, oradan sürekli bir 
döviz transferi olurdu, aynı şekilde Afri-
ka’daki insanlarda da akrabalık ilişkileri 
çok kuvvetli, aileler çok büyük. Aile-
lerin belli bir kısmı ya Avrupa’ya ya da 
Amerika’ya gidip çalışıyor, oradan sürek-
li bir para hareketi oluyor ama bu para 
hareketi genelde kayıt dışı oluyor yani ya 
cebinde getiriyor, ya bankayla yolluyor, 
ya isme yolluyor vs. İnsanlar orada o pa-
rayla önce kaliteli bir barınağa ya da bir 
otomobile yatırım yapıyorlar. Gittiğinizde 
bir 10 sene önceki şehirleşmeye bakıyor-
sunuz bir de şimdiye; yavaş yavaş bara-
kalardan betonarme evlere doğru gidi-
yor. Onların da olmazsa olmazı; suyun 
eve getirilip atık suyun evden uzaklaştı-
rılması. Konfor açısından suyun evde ak-
masından daha önemli bir şey yok çün-
kü barakalarda suyu kovalarla taşıyorlar. 
Genç nüfus gelir üretiyor, Avrupa’nın 
da genç nüfus ihtiyacını Afrika, Güney 
Amerika ve Uzakdoğu karşılıyor. Güney 
Amerika’da da muazzam bir büyüme var, 

Kolombiya var, Brezilya var, bu ülkelere 
yönelik araştırma ve pazarlama çalışma-
larımız var. Ben sektörümüzün de Güney 
Amerika’ya yönelmesi gerektiğini düşü-
nüyorum. Muazzam sayıda konut inşaatı 
ve ihtiyacı var. Orta Amerika’yı da buna 
dahil edebiliriz, biz oralara da satış yapı-
yoruz. 

Peki, bir yere hâkim olmak açısından ora-
ya bir büro açmak şart mı? Yoksa distri-
bütör bir firmayla mı iş yapılmalı? Han-
gisi doğru seçenek?
Öncelikle bir analiz yapmak lazım. Büro 
açmadan önce mutlaka 2-3 yıl oraya sa-
tış yapmayı başarmak lazım. Bu şekilde 
oradaki piyasa hakkında tecrübe kazanı-
lır ve daha detaylı bilgi edinilmiş olur. Ge-
lir oluşturmadan gider oluşturmak doğru 
değil, öncelikle gelirin başlaması lazım. 
Bir satış hareketi olması, siparişlerin baş-
laması gerekiyor. 2-3 yıl sonra da büro 
açılabilir ama çok da gerek yok, orada 
distribütörlük verdiğinizde distribütörün 
bürosu sizin büronuz gibi çalışıyor zaten. 
Siz oranın kültürünü bilmeden oraya bir 
büro açtığınızda bir depo oluşturmanız 
gerekiyor, bunların hepsi yönetilmesi ge-
reken riskler olarak gözümüze çarpıyor. 

Son olarak; püf nokta dediğimiz madde-
ler vardır. Sizin orta ve küçük ölçekli ko-
bilere ihracat çalışmalarında ve pazara 
yeni girme konusunda verebileceğiniz püf 
noktalar nelerdir?
Mutlaka elektronik ortamda kendileri-
ni ve yaptıkları işleri, referanslarını çok 
iyi anlatmalılar ve bunu güncel tutma-
ları gerekiyor. Daha önce iş yapmamış 
bir firmadan kimse kolay kolay alışveriş 
yapmaz. Kısacası internet siteleri güncel 
olacak. Güncellikten kastım; mümkünse 
her hafta ya da 15 günde bir güncelle-
yecekler, ürün kalitelerini belgeleyip o 
belgeyi mutlaka websitelerine koymaları 
gerekiyor. Google gibi arama motorla-
rındaki reklamlar çok ucuz, reklam yap-
maları gerekiyor çünkü insanlar üreticiye 
oralardan ulaşıyorlar. Eğer imkanları kı-
sıtlıysa, fuara katılma imkanları yoksa si-
zin düşük rakamlara ürünlerinizin rekla-
mını yapabildiğiniz dünyaca ünlü büyük 
siteler var, oralara reklam vermeleri ge-
rekiyor. Ticari ateşeliklerle iletişime geç-
melerini tavsiye ederim, genelde ürün 
tedariği için oralara da başvuru yapılıyor. 
Son olarak da Türkiye’deki iş konseyleri-
nin ülke bazında yaptıkları toplantılar var, 
Tuskon’un organizasyonları gibi, mutlaka 
oralara katılmalarını tavsiye ediyorum. 
Oralardan bilgi alabilirler ve yeni müşteri 
bulabilirler diye düşünüyorum.
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Emas Makine Sanayi Şirket Müdürü Cahit Köse: “Ar-Ge çalışmaları ile bilim 
ve teknolojinin gelişmesini sağlayacak yeni bilgiler elde etmek ve bu sayede 
hedef pazarlara yönelik süreç ve hizmetler oluşturmak veya mevcut olanları 
geliştirmek, firmalara ihracat anlamında önemli katkı sağlayacaktır.”

Yeni pazarlara girerken; pazara uygun,  

kaliteli olarak üretilen ürünü, müşteri ile 

anlaşıldığı üzere zamanında üretmek ve 

teslimini yapmanın başlanılan işin devamı-

nın gelebilmesi için büyük önem taşıdığını 

belirten Emas Makine Sanayi Şirket Müdü-

rü Cahit Köse, Yeni pazarlar için en önemli 

konunun satış sonrası hizmetlerin oluştu-

rulmasında partnerinize iyi destek vermek 

ve onun faaliyetlerini denetlemek olduğu-

nu vurguluyor. Emas Makine Sanayi Şirket 

Müdürü Cahit Köse ihracat ve yeni pazar-

lar konusundaki düşüncelerini paylaştı. 

Emas’ın ihracat yaptığı ülkeler hangileri?

Emas, Elginkan Holding bünyesindeki Isı 

ürünlerinin yurtiçi pazarlama ve satışı-

nı yapmaktadır. Ancak ihracatta sadece 

üretim gamında bulunan kombi-elekt-

rikli termosifon-kat kaloriferi kazanının 

ihracatını yapıyor. Diğer ısı ürünlerinin 

yurtdışı satışlarını üretici firmaların ken-

disi yürütmektedir. Topluluğumuzun 

yurtdışı satışları Eleks Dış Ticaret şirketi-

miz aracılığı ile yapılmaktadır. Dolayısıyla 

sadece kombi, elektrikli termosifon, kat 

kaloriferi kazanı diye bakarsak bu ürün-

ler İngiltere, Fransa, Almanya, Polonya, 

Romanya, Yunanistan, Ukrayna, Azer-

baycan, Gürcistan, İran , Irak  , Suriye, 

Kıbrıs gibi yakın coğrafya ağırlıklı ülkele-

re ihraç ediliyor. Üretimden satış yaptığı-

mız ürünler dışında Topluluğumuzun di-

ğer üreticilerinin de yaptığı ECA Markalı 

kaliteli ürünlerin ihracatı sonucunda yurt 

dışında “ Made In Turkey” algısı ile güçlü 

bir Türk Malı imajının oluşmasına önemli 

katkı sağlanıyor.

Bu ülkelerde daha çok hangi ürün grup-

larıyla yer alıyorsunuz? 

Biraz öncede bahsettiğim gibi Emas 

olarak kombi, elektrikli termosifon, kat 

kaloriferi kazanı ihracatımız var. Ancak 

Elginkan Topluluğu olarak sıhhi tesisat 

armatürleri, valfleri, seramik sağlık gereç-

leri, merkezi ve bireysel ısıtma cihazları, 

gazlı-elektrikli su ısıtıcıları, panel radya-

törleri, pik döküm & radyatör & küvet ve 

otomotiv parça ürünleri, vitrifiye seramik 

hammaddesi, pirinç çubuk ve külçe üre-

timi gibi ürünlerimiz ihraç edilmektedir. 

Ne gibi zorluklar yaşıyorsunuz?

Ürünlerimizin kalite açısından dünya 

standartlarına uygun olması avantajı ile 

bazı ülkelere has olan sertifikasyon alım-

larında Topluluk olarak zorluk ya da sı-

kıntı yaşamıyoruz.

Ar-Ge’nin geliştirilmesi, 
ihracatın arttırılması açısından 
büyük önem taşımaktadır



95Termo KlimaŞubat 2012

a y ı n  d o s y a s ı  /  s ö y l e ş i

Nasıl dağıtım ağı söz konusu? Ürünlerini-

zin lojistiğini nasıl gerçekleştiriyorsunuz? 

Ürünlerinizin yurtdışı satışları bayilik sis-

temi ya da ana toptancılar üzerinden 

yürütülmektedir. İhracat yaptığımız ül-

kelerde, ithalat yapabilecek, dağıtım ağı 

geniş firmalar seçilerek, bu vasıta ile 

ürünlerimizin tüketicilere ulaşması sağ-

lanmaktadır.

Topluluk ürünlerimizin ihracatında ge-

nellikle, kara ve deniz nakliyesini kul-

lanmaktayız. Genelde müşterilerimizin 

kendilerine ait depolama ve dağıtım ağı 

olduğundan, bu konuda direkt olarak biz 

herhangi bir sıkıntı yaşamamaktayız. 

Müteahhitlik şirketlerine nasıl ulaşıyor-

sunuz?

Gerek Türkiye’de çalıştığımız Türk müte-

ahhitlerin yurt dışındaki projeleri ile konu 

hakkında bilgi sahibi oluyoruz. Gerekse 

de yurt dışına yapılan seyahatler, pazar 

araştırmaları, katıldığımız fuarlar ile hem 

biz müteahhitlik şirketlerine ulaşabiliyo-

ruz hem de ilgili şirketler bize ulaşabiliyor.

Yurtdışı pazarlarda hangi tanıtım

imkânlarını kullanıyorsunuz?

ECA markalı ürünlerimizin yurtdışı satış-

ları bayilik sistemi ya da ana toptancılar 

üzerinden yürütülmektedir. Bu süreçte 

partnerlerimiz ile birlikte veya kendimi-

zin direk katıldığı fuarlar iletişim için iyi 

bir faaliyet oluyor. Ayrıca hedef ülkeler-

deki sektörel dergilere verilen ilanlar ile 

hedef kitlemize ulaşabilmekteyiz. Aynı 

zamanda gazete, radyo ve TV reklamları, 

toplu taşıma araç giydirme ve billboard 

reklamları da kullandığımız iletişim araç-

larındandır. Bayi ve distribütörlerimize 

yönelik düzenlediğimiz eğitim seminer-

leri ve bayi toplantıları, çeşitli promosyon 

malzemelerinin dağıtımı da tanıtımıza 

katkı sağlamaktadır.

Fuarlar tanıtımda ne kadar etkili?

Fuarların, yurtdışında ağırlıklı hedef kit-

lemiz olan ana toptancılara ulaşmak 

için, hem ürün tanıtımı hem de marka 

prestiji açısından iyi değerlendirilmesi 

gereken bir iletişim faaliyeti olduğunu 

düşünmekteyiz.

Topluluk olarak 2 farklı bakış açısı ile fu-

arlara katılmaktayız. Bunlardan birincisi, 

bulunmadığımız pazarlarda toptancı ve 

distribütör firma aramak amacıyla fuar-

lara katılıyoruz. Bu tür fuarlarda daha 

çok profesyonel kanala hitap etmek-

teyiz. İkinci olarak ise mevcut olduğu-

muz ülkelerde distribütörümüze destek 

amaçlı fuar katılımı gerçekleştiriyoruz. 

Bu tür fuar katılımları ile de alt bayilere 

ve tüketicilere ulaşmayı hedefliyoruz.

Fuarların fuar sırasında olmasa bile, ile-

riki zamanlar için de müşteri kazanmak 

konusunda etkili olduğunu düşünmekte-

yiz. Bu nedenle fuar katılımı her zaman 

faydalı bir tanıtım aracı olmaktadır.

Ekonomi Bakanlığı’nın tanıtımlarda ver-

diği destekler yeterli mi?

Ekonomi Bakanlığı, devlet destekli ilk ve 

tek markalaşma projesi olan ‘Turquality 

vizyonunu “10 yılda 10 dünya marka-

sı yaratmak” olarak belirleyerek bizler 

gibi Türk markalarının bir dünya mar-

kası haline getirilmesi konusunda geniş 

kapsamlı desteklerde bulunmaktadır. 

E.C.A. ve SEREL markaları başlangıçtan 

itibaren projenin içerisinde yer almış ve 

sektöründe projeye katılan ilk markalar 

arasında yer almıştır. ‘Turquality, firmala-

ra bir dünya markası olunması yolundaki 

süreçte sadece tanıtım alanında finansal 

destek sağlamak ile yetinmeyip, teknolo-

ji, eğitim gibi birçok alanda da destekte 

bulunmaktadır.

Yine aynı zamanda yurt dışında gerçek-

leştirilen fuar katılımlarının da Ekonomi 

Bakanlığı tarafından desteklenmesi, fir-

malara büyük avantaj sağlamaktadır. Bu-

nun gibi birçok destek faaliyeti ile Bakan-

lık her geçen gün firmalara ihracatlarını 

arttırmaları yönünde destek faaliyetlerini 

sürdürmektedir. 

İhracatçı bir firma için Ar-Ge yapıyor 

olmak ne kadar önemli?

Ar-Ge’nin geliştirilmesi, ihracatın arttı-

rılması açısından büyük önem taşımak-

tadır. Ar-Ge çalışmaları ile bilim ve tekno-

lojinin gelişmesini sağlayacak yeni bilgiler 

elde etmek veya mevcut bilgiler ile yeni 

malzeme, ürün ve araçlar üretmek ve bu 

sayede hedef pazarlara yönelik süreç ve 

hizmetler oluşturmak veya mevcut olan-

ları geliştirmek, firmalara ihracat anla-

mında önemli katkı sağlayacaktır. 

Küçük ve orta ölçekli firmalara örnek ol-

ması açısından; yeni pazarlara girerken 

ne tür bir yöntem izliyorsunuz?

Öncelikle her zaman kaliteli ürün üret-

mek çok önemlidir. Pazara uygun,  ka-

liteli olarak üretilen ürünü, müşteri ile 

anlaşıldığı üzere zamanında üretmek 

ve teslimini yapmak da başlanılan işin 

devamının gelebilmesi için büyük önem 

taşımaktadır. Ayrıca ödemeler konusun-

da garantili olarak hareket edebilecek 

firmaların seçilmesi, ileride yaşanabilecek 

sıkıntıların önüne geçmek konusunda 

faydalı olacaktır.

Ancak en önemlisi de satış sonrası hiz-

metlerin oluşturulmasında partnerimize 

iyi destek vermek ve onun faaliyetlerini 

denetlemektir.

Yurtdışı için nasıl bir organizasyon oluş-

turuyorsunuz?

Global şirketler ile rekabet edebilmek ve 

bu şirketleri yakından takip edebilmek 

için yurtdışında gelişmiş pazarlardan 

uygun olan biri seçip, ürünlerimizin bu 

pazarda satılmasını sağlayarak ve bunun 

akabinde buradan kazanılan tecrübe ile 

de diğer pazarlarda daha kolay ve rahat 

şekilde faaliyetimizi gerçekleştirebilme 

olanağı yakalamaktayız. Örneğin; ECA 

Germany GmbH, yüksek kalitede üreti-

len Topluluk ürünlerimizin, Almanya için-

de ve komşu ülkelerinde, E.C.A. ve SEREL 

markaları adı altında, sektörün global ra-

kipleri arasında yer almasını sağlamıştır.

Türkiye son dönemlerde ihracat rakam-

larıyla konuşuluyor. Sizce bu durum ger-

çekçi mi? Nasıl değerlendiriyorsunuz?

Türkiye’de son dönemlerdeki ihracat ra-

kamlarındaki artış gerçekçi olmakla beraber 

yeterli olmayıp daha teknolojik ve daha de-

ğer yaratan ürünler ile daha da arttırılması-

nın hedeflenmesi gerekmektedir.

İhracat firması olarak döviz kuru politi-

kalarını nasıl değerlendiriyorsunuz?

İhracaatlarımızı hem peşin hem de vadeli 

olarak gerçekleştirdiğimizden dolayı, dö-

viz kurlarındaki dengesiz dalgalanmalar, 

tahsilat zamanında, satışın yapıldığı za-

mana göre fark oluşturduğundan ticari 

anlamda olumlu ya da olumsuz olarak 

etkilerini hissettirmektedir. Doğru olan bu 

konuda istikrarın sağlanması gerektiğidir.



96 Termo Klima Şubat 2012

a y ı n  d o s y a s ı  /  s ö y l e ş i

Erensan küresel bir marka olma yolunda
Erensan Şirketler Grubu Genel Müdürü Efkan Çeviker: “ısıtma ve iklimlendirme 
sektöründe dünya devlerinden biri olan Fransız Atlantic Grup ile stratejik bir or-
taklığa imza attık. Gerçekleşen ortaklıkla Erensan’ın küresel bir marka olması 
yolunda önemli bir adım daha atılmış oldu.

Türkiye’nin şu an ihracat rakamını tam 

olarak yapabileceği potansiyeli yansıt-

madığını belirten Erensan Şirketler Gru-

bu Genel Müdürü Efkan Çeviker, yine 

de emin adımlar ile 2023 yılı hedefine 

doğru gidildiğinin altını çiziyor. Çeviker’e 

göre  en son alınan ve alınması muhte-

mel önlemler ile ihracatımızın ithalatı 

karşılaması ve onu birkaç sene içinde 

geçmesi hiç de sürpriz olmayacak.

Kısa bir Erensan tanıtımı yapabilir misi-

niz? Erensan’nın ihracat yaptığı ülkeler 

hangileri?

Avrupa, Afrika ve Asya’yı kapsayan ge-

niş bir coğrafyada faaliyet gösteren ve 

75 ülkeye ihracat yapan Erensan Grubu; 

1966 yılında Makine Yüksek Mühendisi 

Mesut Eren tarafından kuruldu. 300’ün 

üzerinde çalışanı, İstanbul ve Yozgat’ta 

kurulu üretim tesisleri ile Erensan, kazan 

ve basınçlı kap sektörünün ülkemizdeki 

lider kuruluşudur. 

İnşaat sektöründe de artık trend merkezi 

ısınmadan yana gelişmektedir. Hem daha 

ekonomik olan hem de daha kaliteli bir 

yaşam konforu sunan merkezi ısınma sis-

temleri her geçen gün daha fazla proje 

tarafından tercih edilmektedir.  

Her şeyden önce elli yıla yaklaşan tec-

rübesi ile Türkiye’de üretim yapan bir 

firmayız. Bu sayede yaygın servis ağına 

sahibiz.  Bununla birlikte dünya stan-

dartlarında ve kalitesinde üretim yapan, 

rekabetçi fiyatları ve her ihtiyaca uygun 

geniş ürün gamı ile daha az amortisman 

yükü yaratan ürünleri ile sektörün öncü 

firmasıyız. Erensan geniş ürün gamı ile 

konut, iş merkezi, otel, hastane vb. inşaat 

projelerinin ısınma ve sıcak su ihtiyaçları-

nı karşılayabilmektedir.

İngiltere Premier Lig takımlarından 

Arsenal’in, 600 milyon USD harcayarak 

inşaat ettiği, şu an dünyanın en modern 

ve pahalı stadlarından biri olan Emirates 

Stadının, stada bağlı antreman tesisle-

rinin ve sosyal tesislerin tüm ısınma ve 

sıcak su ihtiyacı Erensan kazanları tara-

fından karşılanıyor.  Yine İngiltere’deki 

Manchester ve Cambridge üniversite-

lerinde de Erensan kazanları kullanılıyor. 

Erensan kazanları, aralarında; Küba, Hol-

landa, Mısır, İspanya, Senegal, Belçika, 

Almanya, İran, Rusya ve Romanya’nın 

bulunduğu 50’nin üzerinde ülkede birçok 

önemli projede yıllardan beri çalışmakta-

dır. Türkiye’de ise pek çok inşaat projesin-

de Erensan imzası var. Bir çırpıda saymak 

gerekirse Türk Telekom Arena, Buz Köşk, 

Erzurum ve Trabzon Olimpiyat Köyleri, 

Aydın Forum AVM, Bahçeşehir Verde Mo-

lino AVM, Denizli Çamlık AVM, Antalya 

ve Beylikdüzü Migros AVM, Doğuş Gebze 

Center ve Tekira AVM’yi sayabiliriz.  

İhracat yaptığınız ülkelerde daha çok 

hangi ürün gruplarıyla yer alıyorsunuz? 

Sıcak su kazanları, Endüstriyel kazanlar, 

kaskad kontrol panelleri ve brolürler ih-

racatını yaptığımız ürün grupları arasında 

yer alıyor.  2004 yılında özellikle basınçlı 

kaplar da uygulama zorunluluğu olan CE 

belgesini, sektöründe bu belgeyi alan ilk 

firma olmamız sebebi ile tüm Avrupa ya 

ve dünyaya Avrupa’daki rakiplerimizle 

eşit kalitedeki ürünlerimizi rahatlıkla sa-

tabiliyoruz.

Nasıl dağıtım ağı söz konusu? 

Ürünlerinizin lojistiğini nasıl 

gerçekleştiriyorsunuz?

Bayilerimiz ve temsilciliklerimiz aracılığı 

ile müşterilerimize ulaşıyor, talebe göre 

teslimatlar gerçekleştiriyoruz. Bu lokas-

yona göre kara ya da deniz yolu ile olu-

yor. Bu konuda uluslararası çalışan güçlü 

ve köklü kurumlarla işbirliği yapıyoruz.

Müteahhitlik şirketlerine nasıl 

ulaşıyorsunuz?

Erensan 50 yıllık sektörünün lideri bir 

firma bu nedenle var olan müteahhitlik 

firmalarının neredeyse çoğu ile iletişim 

içerisindeyiz. İhalelerin, projelerin takibi, 

gerçekleştirdiğimiz seminerler, üniversite 

işbirlikleri hem Ar-Ge yeni ürünlerimizden 

haberdar olmalarını sağlamakta hem de 

iletişimimizi kuvvetlendirmektedir. 

Yurtdışı pazarlarda hangi tanıtım

imkânlarını kullanıyorsunuz?

Kurum olarak iletişimin gücüne inanıyo-

ruz. Katıldığımız sektör fuarları dışında 

zaman zaman hedef pazarlarda dergi 
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ilanlarımız yer almakta. Ancak en iyi ta-

nıtım son tüketici tarafından olandır. Re-

feranslarımız bizim için en iyi tanıtımdır.   

Fuarlar tanıtımda ne kadar etkili?

Sektörümüz açısından önemli network 

alanı kabul edilen ulusal ve uluslararası 

fuarlara iştirak ediyoruz. Bu tür fuar-

ların B2B işbirlikleri ve hedef kitlelere 

ulaşma anlamında önemli kanal gö-

revi üstlenmektedir. Bu yıl da 27-30 

Mart’ta İtalya’da düzenlenecek olan 

MCE Fuarı’nda ve elbette ISK-SODEX 

Fuarı’nda yine yerimizi aldık. Bunlar dı-

şında ürünlerimiz, ısınma ve üretimin ol-

duğu çok geniş bir yelpazeye hitap ettiği 

için bazı ihtisas fuarlarında da yer almaya 

çalışıyoruz. 

Devletin tanıtımlarda verdiği destekler

yeterli mi?

Evet, yeterli buluyorum. 

İhracatçı bir firma için Ar-Ge yapıyor 

olmak ne kadar önemli?

Türkiye’nin ekonomik istikrara giden yolu 

üretimden, uygun ürünlerden ve aslında 

Ar-Ge’den geçmekte. Bu konuda Eren-

san üzerine düşen görevi yerine getir-

mekte. Sektörün en büyük ve Türkiye’nin 

tek ısı laboratuarı olan ISILAB’ta Ar-Ge 

çalışmalarımızı gerçekleştiriyoruz.

Son teknoloji ile donatılan laboratuarı-

mızda hem ürünlerimizi geliştiriyor hem 

de ürettiğimiz ürünlerin verimliliğini test 

ediyoruz. Rekabette yeni bir dönem baş-

latacak ürünlerle piyasadaki liderliğimizi 

pekiştirdik ve ısıtma sektöründeki üstün-

lüğümüzü kanıtladık.

Küçük ve orta ölçekli firmalara örnek ol-

ması açısından; yeni pazarlara girerken 

ne tür bir yöntem izliyorsunuz?

Bildiğiniz gibi ısıtma ve iklimlendirme 

sektöründe dünya devlerinden biri olan 

Fransız Atlantic Grup ile bir ortaklığa 

gittik. Tabiri caiz ise stratejik bir ortak-

lığa imza attık. Gerçekleşen ortaklıkla 

Erensan’ın küresel bir marka olması yo-

lunda önemli bir adım daha atılmış oldu. 

Çünkü kendi markamız ile hali hazırda 

75 ülkeye ihracat gerçekleştiriyoruz. Ar-

tık okyanuslara açılmanın vakti gelmişti. 

Bundan böyle 150 ülkeye ihracat gerçek-

leştiren Atlantic Group’un uluslararası 

deneyiminden, satış ağı ve network’ün-

den de faydalanarak ihracat yaptığımız 

ülke sayısını ikiye katlamayı hedefliyoruz. 

Yoğun talepler almaya başladığımız Ro-

manya ve Rusya’da da geçtiğimiz yıl birer 

şirket kurduk. 

Atlantic Group ile imzaladığımız ortak-

lık bu bakımdan iyi bir model oluşturu-

yor. Biz sadece sektörümüze değil tüm 

imalat sektörüne benzer stratejik or-

taklıklar kurmasını öneriyoruz. Böylece 

hangi sektörde olursa olsun Türk marka-

ları uluslararası network’lere açılarak mil-

li ekonomimizin gelişmesine büyük katkı 

sağlayacaklardır. 

Yurtdışı için nasıl bir organizasyon oluş-

turuyorsunuz?

Ciromuzun yüzde 40’ı ihracat kaynaklı 

ve üretimimizin yüzde 80’ini Yozgat’taki 

fabrikamızda gerçekleştirmekteyiz. Ka-

pasitesi arttırılan Yozgat fabrikamızdaki 

üretimimizi gelecek yıl itibarı ile 5 bin 

tondan 9 bin tona yükseltmeyi, kapasite-

mizi yüzde 100, istihdamımızı da yüzde 

30 artırmayı hedefliyoruz. Atlantic Gro-

up ile ortak adımlar atarak yurtdışındaki 

etkinliğimizi pekiştirmek istiyoruz.

Türkiye son dönemlerde ihracat rakam-

larıyla konuşuluyor. Sizce bu durum ger-

çekçi mi? Nasıl değerlendiriyorsunuz?

Türkiye’nin şu an ihracat rakamını tam 

olarak yapabileceği potansiyeli yansıtmı-

yor. Ama her ay dikkat edilir ise bir evvel-

ki dönemleri de geçerek emin adımlar ile 

2023 yılı hedefine doğru gidiliyor. En son 

alınan ve alınması muhtemel önlemler ile 

ihracatımızın ithalatı karşılaması ve onu 

birkaç sene içinde geçmesi benim için hiç 

de sürpriz olmayacaktır. Sorunuzun net 

cevabı benim için evettir.

İhracat firması olarak döviz kuru politi-

kalarını nasıl değerlendiriyorsunuz? 

Tek başına döviz kurları yukarıya çıkar ise 

ihracat artar demek kesinlikle yanlıştır. 

Mutlaka kısa vade de yararı oluyor ama 

uzun vade de enflasyonu daha sonra da 

faiz artışını meydana getiriyor ki bu ima-

latçılar için çok daha büyük belirsizlikleri 

meydana getirir. Doğrusu sizin faizleriniz 

en düşük seviyede iken Türkiye ye ya-

bancı yatırımın kalıcı olmasını sağlayıcı 

önlemler alınması halinde hem döviz fi-

yatları hem de piyasa faizleri çok daha is-

tikrarlı olacak, bu istikrarın yansıması da 

kesinlikle istihdam ve kişi başı gelir artışı 

olarak bizlere geri dönecektir.



g ü n d e m

98 Termo Klima Şubat 2012

İhracat artışı ülkemiz ekonomisi için 
hayati önem taşımakta ancak ihracatın 
ithalatı karşılama oranının da artması 
çok önemli
Panel Sistem Genel Müdürü Levent Aydın: “Devletimizin katma değeri yüksek, 
diğer deyişle ihracatın ithalatı karşılama oranı yüksek sektörleri ve bu tür ürün-
leri desteklemesi gerekir.  Dünyanın her köşesinde bulunan ticari ataşelikleri-
mizin Ekonomi Bakanlığı ve İhracat Birlikleri ile el ele çalışması ve bulunduğu 
ülkeye yapılacak ihracatın artışı için aktif rol oynaması gerekir. İhracatın artışı, 
o ülkedeki ticari ataşeliğimizin başarısı anlamı taşımalıdır. Ülkelerdeki pazar 
bilgileri, ihracatçılarımız için fırsatlar, muhtemel projeler ve projelere ulaşım 
kanalları gibi ihracat odaklı bilgilerin daimi olarak derlenmesi ve İhracatçı bir-
liklerimiz kanalı ile üyelere duyurulması sağlanmalıdır.”

Özellikle son dönemlerde iklimlendirme 
sektörü adına birçok önemli projenin sis-
tem çözümlerini üstlenen Panel Sistem 
firmasının Genel Müdürü Levent Aydın, 
sivil toplum kuruluşlarındaki çalışmala-

rıyla da sektöre büyük katkılar sağlayan 
bir isim. Bu anlamda devlet kurumlarının 
yapısı, çalışma sistemleri ve özel sektö-
rün sorunlarına hâkim. Söyledikleri bu 
açıdan ayrı bir anlam kazanıyor.

Firmanızın ihracat yaptığı ülkeler hangi-
leri?
Aslında Amerika kıtası ve Uzakdoğu dı-

şındaki tüm ülkeler hedef pazarımız için-

dedir. Afrika’da Libya, Tanzanya, Kenya; 
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Avrupa’da Almanya, Danimarka, Hollan-

da, İngiltere; Eski Rus ülkelerinde Kaza-

kistan, Kırgızistan, Gürcistan, Azerbay-

can; Güney komşularımızdan İran, Irak; 

Orta Doğu’da Suudi Arabistan; Uzaklar-

dan Hindistan, Pakistan ihracat yaptığı-

mız ülkeler içinde sayılabilir. 

Bu ülkelerde daha çok hangi ürün grup-

larıyla yer alıyorsunuz? 

Bizim iki temel ihracat grubumuz var. 

Bunlardan birincisi uygulamalı komp-

le projeler, diğeri de ürünler. Genellikle 

gelişmiş ülkelerde ürün ihracatı olarak 

pazardayız, gelişmemiş ülkelerde ise 

komple uygulamalı projeler 

gerçekleştiriyoruz. 

Ne gibi zorluklar yaşıyorsu-

nuz?

Gelişmiş ülkelere yaptığımız 

ihracatlar da ciddi sorun 

yaşadığımızı söyleyemem. 

Ürün kalitemiz ve sertifikas-

yonlarımız bu konuda bizim 

önümüzü açmaktadır. Ge-

lişmiş ülkelerde Ürün fiya-

tı, teslim süresi, referanslar 

ön plana çıkmaktadır. Tabi 

ürün kalitesi ve sertifikas-

yonları yeterli olmak koşulu 

ile. Gelişmemiş ülkelerde ise 

ticari hukuki düzenin ulus-

lararası normların dışında 

kalması, bankacılık uygulamaları, akre-

ditif, teminat mektubu uygulamalarının 

yeterli olmaması, para transferleri gibi 

konularda sıkıntılar yaşamaktayız.

Nasıl bir dağıtım ağı söz konusu?

Bizim için ürünlerimizi satışını ve satış 

sonu servisini birlikte yapacak temsilci 

firmalar bulmamız büyük önem taşımak-

tadır.  Genellikle gelişmemiş ülkelerde bu 

konuda zorlanıyoruz. İstediğimiz stan-

dartta temsilci bulamadığımız pazarlar-

da kendimiz ön planda olmak zorunda 

kalıyoruz. Bunun için fuarlara katılıyo-

ruz, sık sık seyahatler yapıyoruz. Satışını 

yaptığımız projelerin montajını ve satış 

sonu hizmetini de kendimiz üstlenmek 

zorunda kalıyoruz. Bazı pazarlarda da 

kendi satış teşkilatımızı oluşturuyoruz. 

Bu amaçla Kazakistan ve Ukrayna’da 

iştiraklerimiz bulunmaktadır. İstediğimiz 

özelliklerde temsilci bulduğumuz pazar-

larda ise temsilcimizi destekleyerek ve 

ön plana çıkararak pazarlama faaliyetleri 

yürütüyoruz.

Ürünlerinizin lojistiğini nasıl gerçekleş-

tiriyorsunuz? Lojistikte ne gibi sıkıntılar 

söz konusu?

İhracat pazarlarımız içindeki Kazakistan, 

Kırgızistan ve Özbekistan’da devlet ka-

nunları gereği nakliyeyi biz üstlenmek 

zorundayız. Bu ülkelerde karayolu dışın-

da kullanılabilir bir nakliye şekli mümkün 

değildir. Transport süresi, ara gümrük-

lerdeki sorunlar, yılsonuna doğru taşıma 

evrakları müsaadelerindeki zorluklar bize 

sorun yaşatmaktadır. Bu ülkeler dışındaki 

ihracatlarınınız büyük çoğunluğunda ise 

transport sorumluluğunu müşterilerimiz 

üstlenmektedir. 

Müteahhitlik şirketlerine nasıl ulaşıyor-

sunuz?

Ülkemiz yurt dışı müteahhitlik hizmetleri 

konusunda Çin’den sonra dünyanın ikin-

ci ülkesi konumundadır. Bu konum bizim 

gibi ara mal üreten firmalar için büyük 

önem taşımakta olup müteahhitlik fir-

maları bizi dünyanın muhtelif pazarlarına 

taşımaktadır. Daha önce yaptığımız işler 

ile alakalı ilişkiler, internet tanıtımları, 

fuar katılımları ve pazarlamaya yöne-

lik firma ziyaretleri müteahhit şirketlere 

ulaşım kanallarımızı oluşturmaktadır. 

Firmamızın istihbarat kaynakları ve pa-

zar ilişkileri doğrultusunda edindiğimiz 

bilgiler gereği sadece ülkemizde değil, 

yurt dışında da direk olarak çok sayıda 

müteahhitlik firmasını ziyaretlerimiz ger-

çekleşmektedir. Müteahhitlik firmaları 

üstlendikleri projelerde bizim ürünleri-

miz gibi yüzlerce farklı ürünün temin ve 

montajını üstlenmektedirler. Onların bu 

yoğunluğu içinde işlerini kolaylaştıracak 

çözüm ve yöntemlerle işimize yaklaşı-

yoruz ve kurduğumuz iyi ilişkiler daha 

sonraki projelerde de müteahhitlik fir-

malarının bizi tercih etmesinde büyük rol 

oynuyor.  

Yurtdışı pazarlarda hangi 

tanıtım imkânlarını kullanı-

yorsunuz? Fuarlar tanıtım-

da ne kadar etkili?

Fuarlar zaman içinde etki-

leri azalmakla birlikte hala 

en önemli tanıtım kanalıdır. 

Fuarlar, firmaları bir katalog 

sayfasından veya internet 

ekranından canlı bir ögeye 

dönüştürür. Potansiyel alı-

cıların fuarlar esnasındaki 

izlenimleri, akabindeki ya-

zışma, teklif, ziyaret çalış-

maları ihracata doğru giden 

yolda sizi başarıya ulaştırır. 

Tabi burada doğru fuarların 

seçilmesi, fuarlarda nitelikli 

kişilerin tanıtım yapması, 

fuar sonraki ilişkilerin takibi çok önem-

lidir. Başarılı olmak için bu saydıklarımız 

etkenlerin yanında ürünün kalitesi, fiyatı, 

teslim süresi, referanslar, firmanın güve-

nilirliği gibi çok sayıda faktörün de etken 

olduğunu söyleyebiliriz. Fuarlar sadece 

zincirin bir halkası veya potansiyel alıcı 

ile bir tanışma aracı olarak değerlendiril-

melidir.  

Tanıtımlara verilen destekler yeterli mi?

Son dönemde özellikle ihracata yönelik 

devlet desteklerinin yaygınlaştığını gör-

mekteyiz. Bu son derece memnuniyet 

verici bir gelişmedir. Ancak gelişen şart-

lara göre revizyon ve düzenlemelere açık 

olmalıdır. Desteklerin tüm sektörler, tüm 

fuarlar, tüm ülkelere eşit olarak uygulan-

maması gerekir. Hepimizin bilgisi gereği 

“Fuarlar, firmaları bir katalog sayfasın-
dan veya internet ekranından canlı bir 
ögeye dönüştürür. Potansiyel alıcıların 
fuarlar esnasındaki izlenimleri, aka-
bindeki yazışma, teklif, ziyaret çalış-
maları ihracata doğru giden yolda sizi 
başarıya ulaştırır. Tabi burada doğru 
fuarların seçilmesi, fuarlarda nitelikli 
kişilerin tanıtım yapması, fuar sonraki 
ilişkilerin takibi çok önemlidir.”
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dış ticaret açığımız şu anda ekonomimi-

zin en büyük problemi durumundadır. 

Devletimizin katma değeri yüksek, diğer 

deyişle ihracatın ithalatı karşılama oranı 

yüksek sektörleri ve bu tür ürünleri des-

teklemesi gerekir.  Dünyanın her köşesin-

de bulunan ticari ataşeliklerimizin Eko-

nomi Bakanlığı ve İhracat Birlikleri ile el 

ele çalışması ve bulunduğu ülkeye yapıla-

cak ihracatın artışı için aktif rol oynaması 

gerekir. İhracatın artışı, o ülkedeki ticari 

ataşeliğimizin başarısı anlamı taşımalı-

dır. Ülkelerdeki pazar bilgileri, ihracatçı-

larımız için fırsatlar, muhtemel projeler 

ve projelere ulaşım kanalları gibi ihracat 

odaklı bilgilerin daimi olarak derlenmesi 

ve İhracatçı birliklerimiz kanalı ile üyelere 

duyurulması sağlanmalıdır. Fuar katılım-

larının belli bir alana kadar desteklen-

mesi, küçük firmaların daha fazla des-

teklenmesi anlamını taşımaktadır. Oysa 

ülkemizin ihtiyacı olan, daha büyük ve 

kurumsal firmaların ihracat pazarlarında 

etkin olmasıdır. Daha büyük stant alanı 

ile katılım, uygulamanın aksine küçük 

stant alanına göre daha fazla desteklen-

melidir.  Fuarlarda, stant dekorasyonu ve 

pazarlama ekibinin maliyeti; stant alanı 

bedelinden daha fazla tutmaktadır. Bu 

konudaki harcamalar da teşvik kapsa-

mına alınmalı ve daha büyük bütçe ile 

yapılacak katılımlar küçük bütçelere göre 

daha yüksek oran ile teşviklendirilmelidir.

İhracatçı bir firma için Ar-Ge yapıyor ol-

mak ne kadar önemli?

Aslında Ar-Ge çalışmaları ihracatçı fir-

maya özgü bir çalışma değildir. Ar-Ge 

yapmayan, kendini yenileyemeyen bir 

üretici firmanın uzun süreçte ayakta 

kalması mümkün değildir. Bu gün ista-

tistiklere baktığımızda ülkemizden ihraç 

edilen makinelerde 1 kg makinenin 6 

USD bedele satıldığını görüyoruz. Bu be-

del Almanya ihracatında kg başına 100 

USD’dir. Bu çarpıcı örnek ürün üzerinde-

ki katma değerin hangi boyutlara taşın-

dığını gözler önüne sermektedir. Katma 

değeri yüksek ürün üretimi ise ancak Ar-

ge yatırımları ile mümkündür.    

Küçük ve orta ölçekli firmalara örnek ol-

ması açısından; yeni pazarlara girerken 

ne tür bir yöntem izliyorsunuz?

Öncelikle dünyada yaşanan gelişmeleri 

yakından takip etmek lazım. Ülkelerdeki 

krizleri, gelişim trendlerini izlemek gere-

kir. Aynı anda çok sayıda pazara girmek 

büyük bütçeleri gerektirir. Bu nedenle 

hedef pazarlar tespit etmek, bu pazar-

lara hangi ürünlerin satılacağı, hangi 

pazarlama argümanının kullanılacağını 

belirlemek lazım. Bu pazarlarda ürünü-

nüzün hangi kanallar ile dağıtılacağı ve 

bu kanallara nasıl ulaşılacağı belirlen-

meli. Fuar katılımı, müşteri ziyaretleri, 

reklam çalışmaları, ülke dilinde yazılı do-

küman hazırlanması gibi çalışmalar da 

bahsettiğimiz alt yapı planlamaları aka-

binde yapılmalıdır.

Yurtdışı için nasıl bir organizasyon oluş-

turuyorsunuz?

Bizim yurt dışında üç tip yapılanmamız 

var. Bunlardan birincisi iştiraklerimizdir. 

Kazakistan ve Ukrayna’da iştiraklerimiz 

mevcuttur. İkincisi ülke temsilcilerimiz. 

Libya, Kenya, İngiltere, Özbekistan gibi 

ülkelerde resmi temsilcilerimiz mevcut-

tur. Bunlar kendi satış ve servis teşkilatla-

rına sahiptir. Diğer ülkelerde ise muhtelif 

satış kanalları kullanarak direk olarak son 

tüketiciye ulaşmakta ve montajlı projeler 

gerçekleştirmekteyiz.

Türkiye son dönemlerde ihracat rakam-

larıyla konuşuluyor. Sizce bu durum ger-

çekçi mi? Nasıl değerlendiriyorsunuz?

Bundan daha gerçekçi bir şey olamaz. 

Tüm sektörlerde ülkemiz geçtiğimiz yıl 

cumhuriyet rekoru kırarak 134,6 Milyar 

USD ihracat gerçekleştirmiştir. İklimlen-

dirme sektörü ise 4,6 Milyar USD ihracat 

sağlamıştır. Sektörümüzdeki bu rakam 

bir önceki seneye göre %29,5 artışı ifade 

etmektedir. İhracat artışı ülkemiz ekono-

misi için hayati önem taşımaktadır, ancak 

bunun yanında ihracatın ithalatı karşıla-

ma oranının da her geçen yıl artması çok 

önemlidir. Bunun için katma değeri yük-

sek sektörler desteklenmeli, ithalatta çok 

büyük miktar olan ara malının ülkemizde 

üretimi için çareler aranmalıdır.

İhracat firması olarak döviz kuru politi-

kalarını nasıl değerlendiriyorsunuz?

Döviz kurunun düşük seyretmesi ithalatı 

arttırmakta ve ihracat maliyetlerini yük-

seltmektedir. Aynı şekilde aşırı yüksek 

olması da ihracatta suni cennet oluştu-

rur. Her ikisi de sakıncalıdır. Son çeyrek-

te ulaşılan döviz kuru değerlerinin uy-

gun olduğu görüşündeyim.
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İhracatçı bir firma için Ar-Ge yapıyor 
olmak oldukça önemlidir
HSK A.Ş. İhracat Müdürü Serdar Lülecioğlu: “Rekabetin yoğun olduğu pazar-
larda fark yaratmanın en önemli yollarından biri de pazara yeni ürünler suna-
bilmek ve pazarın ihtiyacı olan yeni ürünler geliştirmektir. Bu nedenle Ar-Ge 
yapıyor olmak ve Ar-Ge  faaliyetlerine önem vermek ihracat yapan firmaların 
faaliyette bulunduğu pazarlarda önemli bir “pazar oyuncusu” olmalarını sağ-
lamaktadır. Biz de HSK olarak güçlü bir Ar-Ge ekibi ile ulusal ve uluslararası 
pazarlarda fark yaratacak ve fayda sağlayacak ürünler geliştiriyoruz.

İhracatçı firmaların Ar-Ge yapıyor olması-

nın önemi üzerinde duran HSK A.Ş. İhra-

cat Müdürü Serdar Lülecioğlu Dış Ticaret 

Müsteşarlığı’nın vermiş olduğu teşviklerin 

faydalı olduğunu ancak bürokratik süreç-

lerin çok uzun olduğunu belirtiyor.  HSK 

A.Ş. İhracat Müdürü Serdar Lülecioğlu ih-

racatla ilgili sorularımızı cevaplandırdı. 

HSK nerelere ihracat yapıyor? 

Biz HSK A.Ş. olarak CIS ülkeleri, Ortado-

ğu, GCC ülkeleri ve Avustralya’ya ihracat 

yapıyoruz.

İhracat yaptığınız ülkelerde daha çok 

hangi ürün gruplarıyla yer alıyorsunuz? 

Klima santrali, paket hijyen klima santralı 

ve fan coil ürün grupları ile uluslararası 

pazarlarda faaliyet göstermekteyiz.

Nasıl dağıtım ağı söz konusu?

İhracat yaptığımız Avustralya, CIS ülkele-

ri, Ortadoğu ve GCC ülkelerinde yerleşik 

HSK satış ofisleri, distribütör firmalar ve 

acenteler aracılığı ile ürünlerimizin satışı-

nı ve dağıtımını yapıyoruz

Ürünlerinizin lojistiğini nasıl gerçekleş-

tiriyorsunuz? Lojistikte ne gibi sıkıntılar 

söz konusu?

Lojistik departmanımız tarafından ürün-

lerimizin lojistiği organize edilmektedir. 

Bizim de birçok firmanın yaşamakta ol-

duğu lojistik sıkıntılarımız söz konusu. 

Bunlar navlun maliyetlerindeki dönemsel 

artışlar, gümrüklerde yaşanan dönemsel 

sıkıntılar ve müşterilerimiz tarafından or-

ganize edilen lojistik faaliyetler sırasında 

yaşanan gecikmelerdir. 

Yurtdışı pazarlarda hangi tanıtım 

imkânlarını kullanıyorsunuz? 

Fuarlar tanıtımda ne kadar etkili?

Rekabetin az olduğu pazarlarda düzen-

lenen fuarlarda görüştüğünüz firma yet-

kilileri ile fuar sonrasında kurulan temas-

lar sonucunda distribütörlük ve acentelik 

bazında işbirlikleri kurulabilmektedir.

Devletin tanıtımlarda verdiği destekler 

yeterli mi?

Dış Ticaret Müsteşarlığı’nın vermiş ol-

duğu teşviklerin paketleri faydalı fakat 

pratiğe dönmesinde çok fazla bürokra-

tik süreç var. Bu konuda teşvik paketle-

rinin daha kolay kullanılabilir bir şekle 

dönüşmesini bekliyoruz. Doğru firmalar 

ve doğru kişiler ile temaslarda bulunmak 

için ihracat yaptığımız bazı ülkelerin pa-

zarlarına girişte Bakanlık düzeyinde yapı-

lan görüşmeler bizim gibi ihracatçı firma-

lar için yol gösterici niteliktedir.

İhracatçı bir firma için Ar-Ge yapıyor ol-

mak ne kadar önemli?

Ar-Ge yapıyor olmak oldukça önemlidir. 
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Çünkü rekabetin yoğun olduğu pa-

zarlarda fark yaratmanın en önemli 

yollarından biri de pazara yeni ürün-

ler sunabilmek ve pazarın ihtiyacı olan 

yeni ürünler geliştirmektir. Bu nedenle 

Ar-Ge yapıyor olmak ve Ar-Ge  faali-

yetlerine önem vermek ihracat yapan 

firmaların faaliyette bulunduğu pa-

zarlarda önemli bir “pazar oyuncu-

su” olmalarını sağlamaktadır. Biz de 

HSK olarak güçlü bir Ar-Ge ekibi ile 

ulusal ve uluslararası pazarlarda fark 

yaratacak ve fayda sağlayacak ürünler 

geliştiriyoruz. 2011 yılında Klima Sant-

rallerinde iç dirençleri azaltarak enerji 

verimli santraller üretmek için yaptığı-

mız araştırmaları sonuçlandırdık, 2012 

yılında da bunların uygulamalarını 

gerçekleştireceğiz. Patenti HSK’ya ait 

olan Frame Drill® üretim metodumu-

zu yaygınlaştırmayı ve bu teknolojiyi 

geliştirerek verimliliğini arttırmayı he-

defliyoruz. Web tabanlı klima santralı 

seçim programımızı da yakın zamanda 

kullanıma sunacağız. HSK’nın üretim 

konsepti içerisine giren yeni ürünler de 

tasarlıyoruz, bunlar 2012 yılında satı-

şına başlanacak şekilde bir programla 

yürütülüyor. Kısacası HSK A.Ş.’de Ar-

Ge çalışmaları hız kesmeden devam 

etmekte, bu alanda ciddi yatırımlar ya-

pılmaktadır. 

Türkiye son dönemlerde ihracat rakam-

larıyla konuşuluyor. Sizce bu durum ger-

çekçi mi? Nasıl değerlendiriyorsunuz?

Ben Türkiye İhracatçılar Meclisinin (TİM) 

açıklamış olduğu rakamları gerçekçi bu-

luyorum.. Özellikle hükümet kanadın-

da ihracatın geliştirilmesine yönelik son 

yıllarda atılan somut ve sonuç odaklı 

adımlar ve girişimler bahsedilen ihracat 

rakamlarına ulaşılmasında önemli bir 

kaynak teşkil etmektedir. 

İhracat firması olarak döviz kuru politi-

kalarını nasıl değerlendiriyorsunuz?

Hükümetimizin uygulamakta olduğu 

kur politikası dalgalı kur rejimidir. Bu ne-

denle merkez bankası enflasyon endişe-

si ile sözlü veya fiili müdahalelerle kuru 

belirli bir seviyede tutmaya çalışmakta-

dır. Ancak Merkez Bankasının müdaha-

lelerine rağmen gerek global gerekse 

lokal pazarlarda meydana gelen siyasi 

ve ekonomik olaylar zaman zaman kur-

lardaki dengeyi bozmakta ve bizim gibi 

hem üretici hem de ihracatçı pozisyon-

daki firmaların üretim girdi maliyetleri-

ni arttırmakta ve yurt dışı pazarlardaki 

rekabet gücünün azaltmasına sebep 

olmaktadır.  Oluşan bu gibi beklenme-

dik durumlar karşısında bizlerde diğer 

ihracatçı firmalar gibi olumsuz olarak 

etkilenmekteyiz. Beklentimiz dalgalı kur 

rejiminin biz ihracatçı firmaları destekle-

yecek nitelikte ve daha güçlü politikalar 

ile yönetiliyor olmasıdır.

Sektörün küresel rekabetçiliğinin 
önündeki engeller kaldırıldığı zaman 
hedeflere ulaşabilir
Termodinamik Şirketler Grubu Yönetim Kurulu Başkanı Mehmet Güran: “Yurt-
dışı pazarların talepleri yurtiçi pazarından farklı olduğu için, bu taleplere hız-
lı ve doğru yanıt verebilmek için iyi bir Ar-Ge’ye sahip olmak şart. Aksi halde 
dış pazarlardaki yenilikleri yakalamak mümkün değildir.”

Doğru stratejiler uygulanabilirse iklim-

lendirme sektörünün Türkiye’nin hem 

hızla artan iç talebinin karşılanmasında 

hem de ihracat hacminin artırılmasında 

ciddi katkılar sağlamaya aday olduğu-

nun altını çizen Termodinamik Şirketler 

Grubu Yönetim Kurulu Başkanı Mah-

mut Güran, sektörün küresel rekabet-

çiliğinin önündeki engeller kaldırıldığı 

zaman hedeflere ulaşabileceğine inan-

dığını belirtti. 

Firmanızın ihracat yaptığı ülkeler 

hangileri?

İran, Bulgaristan, Azerbaycan, Yunanis-

tan, Kıbrıs, Rusya, Ukrayna, Kazakistan, 

Mısır, Pakistan, Romanya, Fransa, Afga-

nistan ve Tunus’a ihracat yapılmaktadır.

Bu ülkelerde daha çok hangi ürün grup-

larıyla yer alıyorsunuz? 

Tüm ürün gruplarımızla bu ülke pazarla-

rında yer alıyoruz; ancak ağırlıklı olarak 

katı yakıtlı kazanlar ve doğalgazlı kombi 

çeşitlerimiz büyük yer tutmaktadır.

Ne gibi zorluklar yaşıyorsunuz? 

İhracatımızın önündeki en büyük en-

gellerin başında sertifikasyon sorunu 

gelmektedir. Ayrıca enerji fiyatlarının 

yüksekliği,  kur politikası ve dil problemi 

ihracatımız önündeki diğer engellerdir.

Ürünlerinizin lojistiğini nasıl gerçekleş-

tiriyorsunuz? Lojistikte ne gibi sıkıntılar 

söz konusu? 

Hedef pazarlarımızda bayilik sistemini 

kullanıyoruz. Mevcut bayinin alt bayile-
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ri aracılığı ile de yayılmaya çalışıyoruz.

Müşterinin talebine bağlı olarak lojistiği 

gerçekleştiriyoruz. Kimi zaman biz onlar 

adına lojistik hizmetini üstlenirken kimi 

zaman da müşteri kendi lojistiğini kendi 

üstleniyor. Lojistik konusunda karşılaştı-

ğımız en büyük problem ürünlerin nakli-

ye esnasında hasar görüyor olmaları.

Müteahhitlik şirketlerine nasıl ulaşıyor-

sunuz? 

Genelde bayilerimiz aracılığı ile iletişim 

kuruyoruz.

Yurtdışı pazarlarda hangi tanıtım 

imkânlarını kullanıyorsunuz?  

Hedef pazarlarımızda düzenlenen fuar 

organizasyonlarına katılım gerçekleştirir-

ken, yayımlanan sektör dergilerinde de 

yer alıyoruz.

Fuarlar tanıtımda ne kadar etkili? 

İçinde bulunduğumuz yüzyılda tüm 

pazarlarda oldukça yoğun bir rekabet 

yaşanmakta ve bu rekabet ortamında 

üretiminden gelen liderlik gücü, yerini 

pazarlama ve tanıtım çalışmalarının ba-

şarısından gelen liderliğe bırakmaktadır. 

Fuarların üreticiler ve tüketicilerin belli 

zaman ve mekân dilimi içerisinde buluş-

tukları bir pazar niteliği taşıdığına; bu sa-

yede de hem satış hem tanıtım açısından 

önemli kazanımlar elde edilmesini sağ-

ladığına inanıyorum. Fuarlara katılarak 

mevcut müşterileri ile bir araya gelebildi-

ğimiz gibi ilerde iş bağlantıları kurabilme 

ihtimali olan potansiyel müşterilerle de 

karşılaşma şansına sahip oluyoruz.

Devletin tanıtımlarda verdiği destekler 

yeterli mi? 

Verilen desteklerin daha da arttırılabi-

leceğine inanıyorum. Sonuçta bizim de 

amacımız ülkeye döviz girdisini sağla-

maktır.

İhracatçı bir firma için Ar-Ge yapıyor ol-

mak ne kadar önemli? 

İhracatçı firmaların rekabet üstünlüğü 

sağlayabilmelerinin en önemli koşulu 

sürekli yeni ürün ve hizmetleri piyasa 

sunmalarıdır. Ar-Ge çalışmaları rakiple-

rimize göre farklılaşmada büyük ölçüde 

yardım sağlamaktadır. Teknoloji ve kalite 

bakımından öncü şirketlerden biri olarak 

ürün gamımızı sürekli geliştirmekteyiz. 

Ürünler konusunda yurtdışı pazarların 

talepleri yurtiçi pazarından farklı olduğu 

için, bu taleplere hızlı ve doğru yanıt ve-

rebilmek için iyi bir ARGE’ye sahip olmak 

şart. Aksi halde dış pazarlardaki yenilik-

leri yakalamak mümkün değildir.

Küçük ve orta ölçekli firmalara örnek ol-

ması açısından; yeni pazarlara girerken 

ne tür bir yöntem izliyorsunuz?

Faaliyet gösterilecek pazarı doğru de-

ğerlendirmiş olmak en önemli ön koşul-

lardan biridir. Fakat bundan da önemlisi 

şirketinizi iyi tanımış olmalı ve potansiye-

linizi biliyor olmanız gereklidir. Ayrıca dış 

pazarda rekabetin ve rakiplerden daha 

iyi performans göstermenin anahtarı, 

öne çıkan büyüme alanlarını ve pazar 

trendlerini iyi anlayabilmektir. Termodi-

namik olarak bizler müşavirliklerden alı-

nan bilgiler ışığında ülke ziyaretleri yapı-

yor ve stratejimizi belirliyoruz.

Yurtdışı için nasıl bir organizasyon oluş-

turuyorsunuz?

Yurtdışı pazarları için her ülkede etkin bir 

bayi ve servis ağının hakim olduğu yapı-

lanmaya gitmeye çalışıyoruz.

Türkiye son dönemlerde ihracat rakam-

larıyla konuşuluyor. Sizce bu durum ger-

çekçi mi? Nasıl değerlendiriyorsunuz?

Sektöre ilişkin analizler göstermektedir 

ki eğer doğru stratejiler uygulanabilirse 

sektörümüz Türkiye’nin hem hızla artan 

iç talebinin karşılanmasında hem de ihra-

cat hacminin artırılmasında ciddi katkılar 

sağlamaya adaydır. Sektörün küresel re-

kabetçiliğinin önündeki engeller kaldırıl-

dığı zaman hedeflerimize ulaşabileceği-

mize inanıyorum.

İhracat firması olarak döviz kuru politi-

kalarını nasıl değerlendiriyorsunuz?

Döviz kurlarındaki dalgalanma iş dün-

yasının en önemli gündem maddesi. Bu 

konu, 2012’ye de damgasını vuracak 

gibi görünüyor. İhracat yapan tüm şirket-

ler, kurlardaki dengesizliğe karşı kendini 

nasıl koruyacağını hesaplıyor. Bu konu en 

çok ihracatçıyı etkiliyor kuşkusuz. Genel 

kanı, yükselen dövizin ihracatçıya yaradı-

ğı yönünde. Oysa bu derece hızlı hare-

ket eden bir kur, ihracatçı için de zararlı. 

Çünkü şirketler, böyle bir iklimde önlerini 

göremiyor. Dolar olarak hammadde gir-

disi olan bir firmanın yurtdışı pazarların-

da Euro üzerinden satış yaptığını düşü-

nürsek, yaşanan döviz dalgalanmasının 

firmayı ne denli zarara uğrattığı yadsına-

maz bir gerçektir. 
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İhracat 
pazarlaması 

için 
temel 

tavsiyeler

azarlama, bir firma ile çev-

resi arasındaki en önemli 

temas noktasıdır. Bir fir-

ma, verdiği pazarlama ka-

rarları ile ürün ve hizmet-

lerini, toplumun ihtiyaç ve 

arzularına uygun hale getirmektedir. Firma 

daha sonra, kritik bir karar vermekte ve 

ulusal pazarlardan uluslararası pazarlara 

doğru pazarlarını genişletme konusunda 

adımlar atmaktadır. İşte bu karar verildik-

ten hemen sonra, firmaların uluslararası 

pazarlarda pazarlama yaparken dikkat et-

meleri gereken önemli noktalar vardır;

HEDEF PAZARI DOĞRU BELİRLEMEK:

İhracatı nereye yapacağınız en önemli so-

rudur. Bu sorunun cevabı üzerine uzun 

uzun düşünmeniz, ihracat pazarlama faa-

liyetinizin başarılı olması için çok önemlidir. 

Genelde firmalar, daha evvel az da olsa 

ihracat tecrübesi olan pazarları tercih eder-

lerken, bazen sadece talepler de hedef pa-

zarın belirlenmesi için yeterli olabilir.  Kolay 

yöntem, talebi değerlendirip, tecrübe elde 

edilen pazarlara açılıp, daha sonra bu pa-

zarlarla benzer özellikler gösteren (örneğin 

Irak daha sonra Suriye gibi) pazarlara açıl-

maktır.

Hedef Pazar ile ilgili bilgi edinmek için kul-

lanılabilecek birçok kaynak ücretsiz olarak 

bize sunulmaktadır. Bunlardan bazıları;

- Ticaret portalları 

(Örneğin www.worldbid.com),

- Ülke raporları (Örneğin ihracatçı birlikle-

rininin veya ticaret odalarının yayınladığı 

raporlar),

- Global pazaryerleri (Örneğin, www.aliba-

ba.com, www.ec21.com), 

- Uluslararası Bilgi kaynakları (Örneğin 

www.comtrade.un.org) dır.

ÇEVRİMİÇİ (ONLINE) OLMAK:

Bu gün firmaların neredeyse tamamı fir-

ma ve ürün aramalarını internet üzerinden 

yapmaktadırlar. Dolayısıyla gerek sizlerin 

temas kurduğu, gerekse sizleri veya ürün-

lerinizi arayan firmaların hepsi, sizinle ilgili 

bilgi edinmek için interneti kullanıyor ola-

caklardır. Eğer uluslararası pazarlara açıl-

makta kararlıysanız, öncelikle web sitenizi 

bu amacınıza uygun hale getirmeniz ge-

rekmektedir.

Sadece web sitesini tasarlamak ne yazık 

ki yeterli değildir. Üretiminizi yaptığınız 

ürün konusunda da muhakkak sitenizi 

arama motoru optimizasyonu mantığında 

tasarlatmanız gerekmektedir. Ürününüz 

ve Türkiye kelimeleri (İngilizce veya hedef 

pazarınızın dilinde) beraber arandığında 

arama motorlarında yukarılarda çıkması 

gereklidir.

Yurt dışındaki alıcıların çoğu belirli portal-

ları takip edip, bu portallar üzerinden kay-

nak firma bulmaya meyillidirler. Bu yüzden 

potansiyel alıcılarınızın hangi portallarda 

arama yaptığını araştırmak ve bu portal-

lara üye olmak size önemli miktarda talep 

kazandıracaktır.

İHRACATI ETKİLEYEN KONTROL DIŞI

FAKTÖRLERİ BİLMEK:

İhracat pazarlaması etkileyen iki tür faktör 

bulunmaktadır. Bunlar, kontrol edilebilen 

(pazarlama karması elemanları olan ürün, 

fiyat, dağıtım ve tutundurma) ve kontrol 

edilemeyen faktörlerdir. Kontrol edileme-

yen faktörler, firmanın elinde olmayan, 

satışları ve ihracat pazarlama başarısını 

doğrudan etkileyen faktörlerdir. Bunlar 

aşağıdaki şekilde özetlenebilir;

- Mevzuat (Yürürlükteki gümrük kanun-

ları, kotalar, kambiyo mevzuatı, tarife dışı 

engeller…)

- Siyasi Durum (Rejim değişikliği, istikrar 

durumu, ambargo…)

- Ticari Anlaşmalar (Serbest ticaret anlaş-

maları, birlikler…)

- Kültür (Dil, din, alışkanlıklar, gelenekler, 

örf ve adetler…)

- Ekonomi (Pazarın yapısı, büyüklüğü, alım 

gücü…)

Bu faktörlerin her birinin ayrı ayrı değer-

lendirilip, pazar ve ürün kararlarının bu 

faktörlere göre verilmesi gereklidir.  Aksi 

halde, ihracat pazarlamasında başarı şansa 

kalacaktır.

Bu üç en temel bilginin gereklerini gerçek-

leştirdikten sonra da pazarlama karması 

elemanları olan ürün, fiyat, dağıtım ve 

tutundurmanın da doğru uygulanması ile 

ihracat pazarlamasında başarı şansı art-

maktadır. Asla unutulmaması gereken en 

önemli konu, tüm pazarlarda olduğu gibi, 

ihracat pazarlarında da başarı olmak bilgi-

ye ve planlamaya bağlıdır.

P

Dr. Zeki Yüksekbilgili

http://www.yuksekbilgili.com

zeki@yuksekbilgili.com
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Klimalar için enerji verimliliğinde harfler 
bir anlam ifade etmiyor
Alarko Carrier Bireysel ve Ticari Klimalar Ürün Yöneticisi Koray Fedar; Mevcut 
standarttaki toleranslar nedeni ile  “Verim oranı 2,8 olan bir cihazın verim 
oranını 3,28” yazabiliyorsunuz. Bu da şu demektir; siz aslında C sınıfı olan bir 
cihazı kataloğunuza A sınıfı olarak yazabiliyorsunuz çünkü standart size bu hak-
kı tanıyor. O yüzden enerji verimliliğinde harflerden ziyade cihazların kullanıl-
dığında harcadığı elektriğin veya tükettiği enerjinin ne olduğu bence çok daha 
önemli. Harfler artık özellikle Türkiye’de bir anlam ifade etmiyor ama insanlar 
hep harfler üzerine odaklanmış durumdalar.”

Alarko Carrier Bireysel ve Ticari Klima-

lar Ürün Yöneticisi Koray Fedar’la daha 

önce bu sayfalarda değişken debili kli-

ma sistemleri hakkında konuşmuştuk. 

Bu kez de enerji verimliliği ve klimalar 

konusunda oldukça önemli konulara 

değindi. Klima konusunda toplumun bi-

linçlenmesinden memnun ama önemli 

itirazları da var.  

Enerji verimliliği artık herkesin her alanda 
konuştuğu bir konu. Bu güzel bir şey. Kli-
malar konusunda yeni teknolojiler de gelişi-
yor. Toshiba’da yeni gelişmeler var mı?
Şu an için yeni bir cihazı piyasaya sunu-

yoruz demem doğru olmaz. Bizim yeni 

cihaz lansmanlarımız genellikle Mart-

Nisan gibi oluyor. 2012 yılında yenilik 

olursa Mart-Nisan gibi sizlerle paylaşmış 

oluruz. Fakat 2013 ve 2015 yıllında iki 

farklı cihaz piyasaya sunulacak. Bunlar 

da yine Toshiba’da her zaman olduğu 

gibi enerji verimliliğini üst seviyelere ta-

şımak amacıyla yapılmış çalışmalar sonu-

cunda çıkan cihazlar olacak. 

Enerji verimliliği ve inverter teknolojisi 
arasında nasıl bir bağlantı var?
İnverter teknolojisi bizim için çok yeni bir 

kavram ama kısaca tarihinden bahsede-

yim. Dünya 1981 yılında inverter tekno-

lojisiyle tanışıyor. Bu teknolojiyi keşfeden 

ve bugüne taşıyan Toshiba’dır. Tabi 30 

sene içerisinde bu teknolojide bazı deği-

şiklikler oluyor. Fakat Toshiba ilk mucidi 

ve bu teknolojiyi geliştiren firma olduğu 

için yenilikleri hep Toshiba’dan öğreniyor 

sektör. Önce alternatif akımla çalışan, 

AC inverterlı sistemler kullanıldı. 90’lı 

yılların sonlarına doğru  gelindiğinde 

ise DC inverter dediğimiz doğru akımla 

çalışan inverter sistemler yine Toshiba 

tarafından geliştirildi. 2000’li yıllarda 

doğru akımlı inverterlı sistemler hemen 

hemen tüm firmalar tarafından kulla-

nılmaya başlandıktan sonra Toshiba bu 

teknolojiyi hybrid inverter teknolojisine 

taşıdı. Hybrid inverter teknolojisi bugün 

sadece iki marka tarafından kullanı-

lan bir teknoloji. Bu markalardan birisi 

Toshiba, diğeri ise Carrier. Carrier’ın bu 

teknolojiye sahip olmasının sebebi ise 

Carrier’ın Toshiba’nın klima departma-

nının %50’sini satın almasıyla birlikte 

kardeş firma olmaları. Bir anektod ola-

rak, Alarko Carrier olarak bizim de orta-

ğımızdan dolayı Toshiba’nın süt kardeşi 

olduğumuzu vurgulamakta fayda var. Şu 

anda hybrid inverter teknolojisine sahip 

olan başka firma yok. Artık bu inverter 

teknolojisinin son noktası derken Toshi-

ba geçtiğimiz yıllarda, akıllı güç yönetim 

sistemleri dediğimiz IPDU teknolojisiyle 

inverter teknolojisini bir adım daha ileri-

ye taşıdı. Bakalım ne gelecek bunun ar-

kasından derken  Toshiba; söylemesi bile 

zor olan “Vektör Kontrollü Akıllı Güç 

Yönetim Sistemlerine Sahip DC Hybrid 

İnverter “ teknolojisini pazarla tanıştırdı. 

Gizli bilgi olarak bizlerle paylaşıldığı için 

detay vermem doğru olmaz ama Toshi-

ba, yakın gelecekte teknolojiyi bir adım 

daha ileriye taşımaya hazırlanıyor. Kısaca 

inverter teknolojisinin, yani Toshiba’nın 

gelişimi bu şekilde…

Enerji verimliliği klima konusu…
İnsanlar enerji verimliliğini şu anda sa-

dece harflerle nitelendiriyorlar. A sınıfı 

vardır, B sınıfı, C sınıfı, D, E, G diye de-

vam ediyor. Henüz Plus’lar klima sektö-

ründe yok fakat bunu kullananlar var. Biz 

hiçbir zaman ürünümüze A+ demedik. 

(Reklamlarımızda AAAAAAAA demiştik, 

bunun sebebi reklam yüzümüz Tarzan’dı 

ondan. ) 
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ESKİ GAZLARLA ÇALIŞAN CİHAZLAR 

A SINIFI DİYE SATILDI

Kullanıcıya, bu cihaz A sınıfıdır diyorlar ve 
insanlar; “demek ki bu cihaz çok az elekt-
rik tüketiyor” diye algılıyor. Fakat şöyle bir 
sıkıntı var; inverterlı cihazlar da A sınıfı, sa-
bit hızlı cihazlar da A sınıfı… Ne üzücüdür 
ki; bundan üç sene önce R-22 gazlarla ça-
lışan cihazların bazıları Türkiye’de A sınıfı 
diye satıldı. Öyle ki; bu cihazlar yurtdışın-
da A sınıfı olarak satılmadı.

Siz A sınıfı dediğinizde aslında cihazı bir 
yerde kısıtlıyorsunuz. Diyorsunuz ki; bu 
cihaz dışarısı 35˚C kuru termometre, iç 
ortam 27˚C kuru termometre sıcaklığın-
da çalıştırdığınızda 3.21 verim oranına 
sahipse A sınıfıdır. Her zaman dışarısı 35, 
içerisi 27 derece olmaz. Zaten içerisi 27 
derece olduğu zaman siz orada otura-
mazsınız. İçerisinin en fazla 22 – 23 de-
rece olması lazım ki siz o ortamda o kon-
foru hissedebilin. Bunun sebebi şudur; 
standart bir şey söylenmesi gerekiyor ki 
herkes ona göre test yapsın, katalogla-
rına yazsın.

DIŞARININ 35 DERECEYİ ÇOK FAZLA 

GÖRMEDİĞİ YERLERDE BU STAN-

DART EKSİK KALMAKTADIR 

35 derece KT dış ortam, 27 derece KT 
iç ortam sıcaklığı demek cihazın nomi-
nal kapasitesidir. Yani farklı sıcaklıklarda 
sahip olduğu kapasite ya da performans 
değildir. Gerçek çalışma mkoşullarında 
cihazın kapasitesi bu değerlerden farklı-
dır. Bunların da kullanıcıya aktarılıyor ol-
ması gerekir ama biraz daha zaman var. 

BUGÜN A SINIFI DEDİĞİMİZ CİHAZ-

LAR C SINIFI OLACAKLAR 

Avrupa Birliği de bunun farkında ki bu 
standartlar Avrupa Birliği’nden gelmiştir. 
Bu yıl yeni bir standart piyasaya sunula-
cak. Bu standartta bugün  A sınıfı dedi-
ğimiz cihazlar belki de 3 kademe düşüp 
C sınıfı olacaklar. A+++ dediğimiz sis-
temler piyasaya sunulacak, bunlar bugün 
A sınıfı dediğimiz cihazlardan çok daha 
verimli cihazlar olacaklar ama bundan 
daha güzel bir şey yapılıyor ki; artık kli-
manın hangi bölgede kullanılırsa hangi 
sınıfta olacağını gösterir haritalar olacak 
üzerlerinde. Enerji tüketimi konusunda 
Avrupa’yı 3 farklı renge böldüler, şu anda 
Türkiye’de de aynı şey yapılmaya çalışılı-
yor, o normlara uyarlanmamız gerekiyor. 
Türkiye’de 3 farklı harita rengine bölü-
necek ve aynı cihaz bir yerde A sınıfıy-
ken bir yerde C sınıfı olacak. Avrupa’yla 
beraber Türkiye’de de enerji verimliliği 
kavramı biraz değişecek. Bu bize şöyle 

bir avantaj sağlayacak; biz cihazlarımıza 
A sınıfı dediğimiz zaman değer kaybe-
diyoruz çünkü az önce söylediğim gibi 
herkes A sınıfı diyor ve artık her cihaz A 
sınıfı. Biz şöyle bir ifade kullanmaya baş-
lamıştık; bizim cihazlarımız, (Toshiba’dan 
bahsediyorum) A sınıfı bir cihazdan %75 
daha verimlidir. %75 daha verimlidir de-
diğiniz zaman iki şey ön plana çıkıyor; ya 
biz yanlış söylüyoruz ya da A sınıfının ar-
tık hiçbir hükmü kalmamış. 

Peki, harfler arası fark ne kadar?
Testler yanlış hatırlamıyorsam TSE EN 
14511 standardına göre yapılıyor ve ener-
ji etiketindeki harfler arası fark %7.   
Bakın burası tuhaf bir nokta; standart 
der ki; “siz cihazınızı test ettiğiniz zaman, 
cihazınızın nominal bir kapasitesi, bir ve-
rim oranı vardır. Standart size bir tolerans 
hakkı tanır, bu da verim için %15’tir. Ka-
taloğuna bu cihazın verim oranını +-%15 
toleransla yazabilirsin.” Bu şu demektir; 
siz 3 olan verim oranını kataloğunuza 
3.45 şeklinde yazabilirsiniz. 3 demek B 
sınıfıdır, 3.45 demek A sınıfıdır. 
Bir başka örnek; verim oranı 2,8 olan bir 
cihazın verim oranını 3.28 yazabiliyor-
sunuz. Bu da şu demektir; siz aslında C 
sınıfı olan bir cihazı kataloğunuza A sınıfı 
olarak yazabiliyorsunuz çünkü standart 
size bu hakkı tanıyor. Bu yüzden EURO-
VENT sertifikası önemli, çünkü tolerans 
maksimum %5!!! Yani Eurovent sertifi-
kanız varsa cihazınız 2 sınıf birden atla-
yamıyor, ya da hooop B’den A sınıfına 
dönüşemiyor.  
Bu nedenle enerji verimliliğinde harfler-
den ziyade cihazların kullanıldığında har-
cadığı elektriğin veya tükettiği enerjinin 
ne olduğu bence çok daha önemli. Kulla-
nıcıların kataloglarda yazılı olan enerji tü-
ketim değerlerini dikkate almaları gerekli 
bence. Harfler artık, özellikle Türkiye’de, 
bir anlam ifade etmiyor ama insanlar hep 
harfler üzerine odaklanmış durumda. 
Doğal olarak da sektörde faaliyet göste-
ren firmalar iletişimi hep harfler üzerine 
yapmış durumda.  Biz 2-3 senedir direk 
harcadığımız elektrik miktarını veriyoruz. 
Carrier’da da geçen sene başladık bu işe. 

Harfler üzerinden yapılması halkın da 
algılamasını kolaylaştıran bir durumdu, o 
yüzden halk da çok çabuk algıladı. Verim 
oranı dışında ya da onun yerine ne diye-
biliriz ki halk alacağı ürünü ayırt etmede 
ona dikkat etsin?
A sınıfı diye aldığınız bir cihaz aslında 
C sınıfı olabilir. Bu konuda dikkat edil-
mesi gereken tek bir nokta var; o da, 
Avrupa’da bağımsız bir denetleme kuru-

luşu olan Eurovent bu standarttan farklı 
olarak der ki; “eğer Eurovent sertifikası-
na sahip olmak istiyorsanız, sizin cihaz-
larınızın Eurovent kuruluşu tarafından 
test edilip değerlerinin onaylanmasını 
istiyorsanız bu tolerans değeri %5’i ge-
çemez.” Aslında mantıklı bir iş yapıyor 
çünkü siz %5 tolerans ile cihazınıza sınıf 
atlattıramıyorsunuz, az önce söylediğim 
gibi iki harf arasındaki oran %7. Bence 
burada en önemli kriter cihazın Eurovent 
Sertifikası’na sahip olup olmamasıdır. Eu-
rovent Sertifikası’na sahip olan bir cihaz 
zaten Eurovent tarafından da website-
sinde yayınlanır. Kataloğunun arkasın-
da da Eurovent’in üçgen şeklinde, yeşil 
bir amblemi vardır, o ambleme sahiptir. 
Eğer Eurovent Sertifikası yoksa siz o ciha-
zın Türkiye Cumhuriyeti Devleti sınırları 
içerisinde A sınıfıyken Almanya’ya veya 
Romanya’ya satılırsa ne sınıfı olduğunu 
bilemezsiniz. A sınıfı, B sınıfı ibaresi yasal 
haktır, kullanılır ama tüketicinin bilmedi-
ği şey standarttaki bir boşluktur. 

Ben de halkın bunu bilmek gibi bir der-
dinin olduğunu düşünmüyorum. O yüz-
den klima almadan önce sadece Eurovent 
Sertifikası’nın olup olmadığına mı bak-
malı? Olayı tüketici açısından daha anla-
şılır hale getirmeye çalışıyorum. Mesela; 
Toshiba reklamlarında bir ampul diyorsu-
nuz ya, A+++ bir ampul kadar harcarken, 
B+ şu kadar ampul, C+ şu aralıkta ampul 
harcar gibi bir şey söyleyebilir miyiz?
Söyleyemezsiniz çünkü bu tamamen ci-
hazın kapasitesine göre değişir. Ben size 
Carrier’dan bir örnek vereyim; 22000 
BTU’luk bir klima 6kw demektir. 
6kw’lık bir cihaz yani 22000 BTU’luk 
bir klima çalışırken eğer saatte 1,87 kw 
elektrik çekiyorsa o cihaz A sınıfıdır. Eğer 
ki; 12000 BTU’luk bir klima 1,09 kw 
elektrik çekiyorsa o cihaz da A sınıfıdır. 
Bu tamamen oranlamaya bakar. 24’ü 
ikiye bölersiniz çıkan rakam A sınıfıdır. 
12’yi 1’e bölersiniz, çıkan rakam aynı-
dır, A sınıfıdır. O yüzden sizin dediğiniz 
gibi A sınıfı cihazlar bu kadar elektrik, 
B sınıfı cihazlar şu kadar elektrik harcar 
diyemeyiz. Bunu tamamen verim oranıy-
la konuşabiliriz, A sınıfı cihazların verim 
oranı budur, B sınıfı cihazların verim ora-
nı budur. Bakılacak tek yer var, aynı kapa-
sitede iki farklı modelin kaç kW elektrik 
harcadığıdır. 

DOĞRU SORU: “BU CİHAZIN VERİM 

ORANI ve HARCADIĞI ELEKTRİK KAÇ 

KW’DIR”

En doğrusu şu şekilde bakmak; sizin 
3,21 dediğiniz oran bu cihazın A sını-
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fı olabilmesi için yeterli bir oran. Biz de 
diyoruz ki; bizim cihazımız 5.63 verim 
oranına sahip. 3.21 verim oranına sahip 
bir cihaz A sınıfı olmasına rağmen 5.63 
verim oranı olan cihazdan daha kötü 
bir cihazdır. Dolayısıyla vatandaş klima 
alırken bunu sorgulamalı; bu cihazın ve-
rim oranı kaçtır saatte harcadığı elektrik 
kaç kW’dır? Karşılaştırmaları da bu soru 
üzerine yaparsa verim oranı yüksek olan 
cihazı satın alması durumunda daha 
verimli bir cihazı satın almış olur. Sonuç 
olarak tüketici sadece oradaki renk pira-
mitine bakmak yerine verim oranına da 
bakmalı.

TÜRKİYE’DE SATILAN HER 10 KLİMA-

NIN 9 TANESİ A SINIFIDIR AMA SA-

DECE 2 TANESİ İNVERTERLİDİR 

Bugün Türkiye’de satılan ev tipi cihazla-

rın %20’si inverter’lı, %80’i hala klasik 

tip dediğimiz cihazlar. Avrupa’da BSRIA 

adında bir araştırma kuruluşu var, bu 

kuruluşun yaptığı araştırmaya göre Av-

rupa’daki oran bunun tam tersi; %80’i 

inverter’lı, %20’si sabit hızlı. Ancak en-

teresandır; Türkiye’de sabit hızlı cihazlar 

pazardan %80 pay alırken, Türkiye’de 

satılan klimalar içerisinde yanlış hatır-

lamıyorsam İSKİD’in raporuna göre; A 

sınıfı olan cihazlar %90 gibi bir orana 

sahip. Türkiye’de satılan her 10 klimanın 

9 tanesi A sınıfıdır ama her 10 klimanın 

sadece 2 tanesi inverterlıdır. Inverter de-

mek aslında bir bakıma daha verimli de-

mek. Avrupa’da 10 klimanın 8 tanesi in-

verterlı, bu 10 klimanın sadece 6 tanesi A 

sınıfı. Türkiye’de daha az inverterlı klima 

satılıyor ama söylenen şey; “Türkiye’de A 

sınıfı klima daha çok satılıyor.” Bir tezat 

var. Sabit hızlı bir cihazla inverterlı bir ci-

hazı karşılaştırdığınız zaman inverterlı ci-

haz daha verimlidir. Standart Avrupa’dan 

geliyor, teknoloji Japonya’dan. Ne hik-

metse Türkiye’de daha fazla A sınıfı ci-

haz satılıyor.

Ben de onu söylüyorum; bu birileri yanlış 

pazarlama yapıyor demek değil midir?

Hayır, kimse yanlış pazarlama yapmıyor. 

Herkes çok güzel pazarlama yapıyor, bir 

kere kimse yalan söylemiyor. Benim ci-

hazım A sınıfı diyor, adamın cihazı 3,21 

EER’ye, verim oranına sahiptir, A sınıfıdır 

ama 2,60’la 3,21 arasında 8 tane ener-

ji sınıfı var. Bugün Toshiba 5,67 COP’ye 

sahiptir. 3,20’den 5,67’ye %140 fark 

var ama bir tane bile enerji sınıfı yok. 

Bu şu demektir; siz eğer ki 70 wattda 

harcıyorsanız A sınıfısınız, bu standarda 

sahipsiniz. Diğeri 3 kw da harcıyor olsa 

A sınıfıdır, cihazlar arasında ayrım yapa-

mıyorsunuz. 

Enerji verimliliği konusu klimada şu anda 

çözülmüş değil. Bence insanlar A sını-

fı diye aldıkları cihazları sadece sınıfına 

bakarak aldıkları için yanılıyorlar. Aslında 

bakmaları gereken yer kesinlikle verim 

oranı. İlk olarak; sizin verim oranınız ne-

dir, elektrik tüketimi kaç kW’dır diye sor-

maları lazım. İkinci soru ise; bu cihazın 

Eurovent Sertifikası var mı?

Verim demek sadece tükettiği enerji mi 

demektir?

Tükettiğiniz enerji demek değildir. Yaptı-

ğınız işin tükettiğiniz enerjiye oranıdır. Az 

önce söylediğim gibi; eğer büyük kapa-

siteli bir cihaz şebekeden 1 kw elektrik 

çekerek küçük cihaza göre daha fazla 

iş yapıyorsa o daha verimlidir. Aslında 

elektrik tüketimi de müşteriyi yanıltır. 

Son kullanıcının aynı kapasitedeki elekt-

rik tüketimine bakması lazım. 24000 

BTU’luk klimaların elektrik tüketimine 

bakarsa yanılmaz ama bu cihaz ne kadar 

harcıyormuş, öteki ne kadar harcıyormuş 

diyip kapasiteye bakmadan bir oranlama 

yapmaya çalışırsa yanılır. Elektrik tüketimi 

çok önemli, tüketicinin aynı kapasiteler-

deki elektrik tüketimine bakması lazım. 

Inverter nedir? Neye yarar?

Inverter evirici yani dönüştürücü demektir. 

Frekans kontrol işi yapar yani ortama göre 

cihazı ayarlar. Inverter dediğimiz teknoloji 

aslında bugün Türkiye’de olmasa da yurt-

dışında buzdolaplarında dahi kullanılıyor. 

İnşallah bize de gelecek. Inverterın yaptığı 

şey aslında frekansı kontrol etmek. Aslın-

da bizim cihazlarımızda elektriği harcayan 

yer kompresördür, en fazla güç orada 

tüketiliyor. İç ünitelerde, dış ünitelerde 

kompresörü çıkarttığınız zaman 40-45 

watt iç ünitenin fanı harcar, evin içerisine 

taktığınız cihaz başka bir şey harcamaz. 

Dış ünitenin fanı vardır, o ne kadar elekt-

rik harcıyorsa o da o kadar harcar. İşin 

%80-85’i dış ünitenin kompresöründen 

geçer yani elektrik kompresörde yenir. 

Eğer siz inverterdan bahsediyorsanız, bu 

şu anlama geliyor; siz kompresörünüzün 

gücünü veya çalışma frekansını değiştire-

rek ortamda ısıtmaya veya soğutmaya ne 

kadar ihtiyacınız varsa o kadar iş üretme-

sini sağlıyorsunuz. 24000 BTUdiye aldığı-

nız bir klimayı odanıza taktığınız zaman, 

eğer Toshiba marka bir cihazdan bahse-

diyorsak, bu cihaz 2500 BTU’luk, 1988 

BTU’luk bir cihaz gibi çalışabilme yetene-

ğine sahip. Bu şu demektir; cihaz 24000 

gibi çalışmaya başlıyor, iç ortam sıcaklığı 

istediğimiz dereceye ulaştığı zaman o ka-

dar elektrik harcamıyor, 2000 BTU’luk bir 

klima gibi çalışıp o kadar elektrik harcıyor, 

oran 10’da 1’ine iniyor. 

Biraz pazar üzerine konuşalım. Pazar doğ-

ru şekilleniyor mu veya pazarı şekillendi-

renler tarafından doğru yönetiliyor mu?

Sektördeki herkes tüketicinin, son kulla-

nıcının bilinçlenmesi için elinden gelenin 

en iyisini yapıyor. 1 0’dan iyidir. O yüzden 

insanların şu anda A sınıfına bakıyor ol-

ması bile bizim için bir aşamadır. 

Bugün Türkiye’de satılan ürünlerle 

Avrupa’da satılan ürünler tenoloji olarak 

birebir aynı. Aynı standarttayız, hiçbir 

eksiğimiz yok ama Türkiye’de klimalar 

konusunda bugün yapılan şey standart-

ların tanımları nedeniyle daha üstün olan 

ürünün tanımlanamamasıdır. 

Pazara geri dönersek, Türkiye’de pazar 

doğru şekilleniyor, bence olması gereken 

bu. İnsanların en azından bir şeyler bilmesi 

gerekiyordu. Daha önce hiçbir şey sorgu-

lanmıyordu, sınıf diye bir şey dahi yoktu. 

BAZEN DOĞRUCU OLMAK DA KISA 

VADEDE PEK İŞE YARAMIYOR 

Ben 2004 yılında bu şirkette çalışmaya 

başladım, 2005 yılında bizim getirdiği-

miz cihazlarda enerji etiketi vardı. İçeri-

sinde B sınıfı, C sınıfı, D sınıfı yazıyordu. 

O sıralar Türkiye’de enerji sınıfı kullanıl-

mıyordu. Bayilerimiz bize “bunu cihazın 

içinden çıkartın” dediler. Müşteri C’yi 

gördüğünde bu neden C sınıfı diye so-

ruyor dediler. Biz istiyorduk ki; C alıyorsa 

C’yi bilsin ama Türkiye’de sınıf G sını-

fıydı, insanlar G sınıfı cihaz aldıklarının 

farkında değillerdi yani bazen doğrucu 

olmak da pek işe yaramıyor, ters tepi-

yor. C sınıfı diyorsunuz, yine en iyisi C 

sınıfı ama başkaları bir şey söylemediği 

için siz kötü olarak algılanıyorsunuz. Biz 

yine de çıkartmadık, tüketiciyi bu şekil-

de bilinçlendirmeye çalıştık ama olmadı. 

Sonra sektör bizim yanımıza geldi, enerji 

sınıfı olacak dediler. Aslında bu Avrupa 

Birliği tarafından bir dayatmaydı. Herkes 

A, B, C sınıfı demeye başladı. İnsanlar bir 

şeyler öğrendiler. Şimdi insanlar inverterı 

öğreniyorlar. Bugün inverterı öğrenme 

zamanı, 3-5 sene sonra da Avrupalı şim-

di nasıl enerji verim oranını sorguluyorsa 

biz de tüketici olarak bunu sorgulamaya 

başlayacağız. Bu bir süreçtir.
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Okul öncesi 
dönemde 

bilimsel süreç 
becerileri ve 

fen eğitiminin 
önemi 

ğitimci ve araştırmacıla-

rın görüş birliğinde ol-

dukları nokta, zekanın 

geliştirilebilir olduğu ve 

kişinin farklı beceri ve 

yetenekleri ile ölçülebildiğidir. Bilişsel 

gelişim kuramının fikir babası olan Pi-

aget zekayı, çevre ile uyuşma,düşünce 

ile aksiyonun teşkilatlandırılması ve yeni 

baştan organize edilmesi anlamına ge-

len belli bir uyum davranış örneği olarak 

tanımlamıştır. Bireyin zihinsel gelişiminin 

yaşamı boyunca devam ettiği ve gelişi-

min temellerinin okul öncesi dönemde 

atıldığı fikrinden hareketle, çocukların 

bilimsel süreç becerilerinin gelişiminin 

zeka gelişimini desteklediği ve bu işlevin 

de sonraki yıllarda çocuğun akademik 

başarısı üzerinde etkili olacağı araştırma-

cılar tarafından belirtilen bir gerçektir. 

Beyin gelişimi ile ilgili yapılan araştırmalar, 

okul öncesi eğitimin çocukların bilişsel, 

sosyal- duyusal ve davranışsal gelişimi 

üzerinde uzun dönemli etkileri olduğunu 

ortaya koymaktadır. Bu yüzden özellikle 

kritik düşünme ve analitik düşünme be-

cerilerinin gelişmesinde çok önemli rol 

oynayan ve çocukların beyin gelişimini 

de olumlu yönde etkileyen fen ve doğa 

etkinliklerinin okul öncesi dönemde ço-

cuğa sunulmasının gerekliliği araştırma-

cılar tarafından vurgulanmaktadır. 

Çağımız bilgi ve teknoloji çağı olarak ta-

nımlanmaktadır. Bu çağda, öğrencilere 

sadece ezbere dayalı bilgilerin verildi-

ği bir eğitim sistemi yerine öğrencilerin 

bilgiye nasıl ulaşacaklarının öğretildiği 

bir eğitim sistemi benimsenmektedir. 

Günümüz toplumu, bilim ve teknoloji-

deki gelişmelere ayak uydurabilmek için 

araştıran, sorgulayan ve karşılaştığı 

problemleri bilimsel yöntemlerle çözebi-

len bireylere ihtiyaç duymaktadır. Bu tür 

yeterlilik ve donanıma sahip bireylerin 

yetişmesi içinse okul öncesi dönemde 

verilen “fen ve doğa” derslerinin önemi 

ön plana çıkmaktadır. Ortaöğrenimde 

öğrencilere bilim insanının doğayı ince-

lemede kullandıkları beceri ve düşünme 

süreçlerini,diğer bir ifade ile bilimsel sü-

reç becerilerini kazandırmak için, okul 

öncesi dönemden başlayarak etkili bir 

eğitim verilmelidir. Sadece akademik an-

lamda değil, sosyal ve duygusal gelişim, 

öğrencinin okul ortamına yönelik olumlu 

tutum oluşturması ve motivasyonunda 

da okul öncesi dönemde verilen eğitim 

çok önemlidir. 

Ortaöğrenimde verilen fen ve tekno-

loji dersi, sadece akademik anlamda 

değil,yaşamın ayrılmaz bir parçası oldu-

ğu için de çok önemlidir. Öğrencilerin fen 

ve teknoloji ile ilgili bilgi, anlayış, beceri, 

tutum ve değerleri geliştirmeleri, fen ve 

teknolojinin hayatımızın her alanındaki 

etkilerinin belirgin bir şekilde görüldüğü 

bilgi çağında özel bir öneme sahiptir. Gü-

nümüzde, her meslek grubunda bilimsel 

ve teknolojik alanlarda etkin bir şekilde 

problem çözme ve karar verme yetenek-

leri gelişmiş bireylere ihtiyacı vardır. Okul 

öncesi dönemde verilen eğitimin temel 

amaçlarından biri ise çocukların problem 

çözme becerilerini geliştirmektir. Şüphe-

siz, okul öncesi dönemde temel fen ve 

matematik kavramlarının öğretilmesi ço-

cuğun gelecekteki akademik hayatı için 

çok büyük fayda taşımaktadır. 

Ortaöğrenimde müfredatta yer alan fen 

ve teknoloji okuryazarlığı genel bir tanım 

olarak; bireylerin araştırma-sorgulama, 

eleştirel düşünme, problem çözme ve 

karar verme becerilerini geliştirmeleri, 

yaşam boyu öğrenen bireyler olmaları, 

kendi çevreleri ve dünya hakkındaki me-

rak duygusunu sürdürmeleri için gerek-

li olan fenle ilgili beceri, tutum, değer, 

anlayış ve bilgilerin bir bileşimidir (MEB, 

2005). 

Okul öncesi eğitim programında 

ise, eğitim etkinliklerinin çocuğa bil-

gi kazandırmanın yanı sıra çocuğu 

araştırma,inceleme ve denemeye yön-

lendirecek, motive edecek özellikte 

olması gerektiği belirtilmektedir. Okul 

öncesi eğitim programında fen eğitimi 

kapsamında yer alan bazı hedefler şu 

şekildedir:

-

sında sorumluluk alabilme;

-

ne karşı olumlu tavır geliştirebilme,

-

şitli özelliklerine göre eşleyebilme

-

me

tahmin edebilme

Araştırmacılara göre, okul öncesi yıl-

larda önemli olan çocuğun araştırma, 

inceleme ve gözlem yapma becerilerini 

geliştirerek sağlam bilimsel düşünceyi 

öğrenebilmesidir. Diğer bir deyişle, okul 

öncesi dönemde verilecek etkili bir fen 

eğitimi ile çocuğun araştırma ve gözlem 

becerileri geliştirilerek sağlam bir bilimsel 

E

Azize Gökmen

Bahçeşehir Üniversitesi Mesleki Teknik Eğitimi 

Geliştirme Merkezi Başkanı
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temel oluşturmak hedeflenmektedir. Bu 

sayede, çocuğun ileriki yıllarda akademik 

başarısının da sağlam bir bilgi ve beceri 

üzerine kurulması amaçlanmaktadır. 

Amerikan Ulusal Fen Eğitim 

Standartları’nın (NSES) erken çocukluk 

dönemlerindeki çocuklar üzerinde yap-

tıkları araştırmaların sonuçlarına göre; 

tüm çocukların daha sonraki yıllarda 

bilimsel araştırmalarını daha fazla ilerlet-

mek için var olan kabiliyetlerini geliştir-

meleri gerekmektedir. Çocuklar bilimsel 

süreçleri kullanarak fen bilimlerinin özü-

nü keşfederler. Bu keşif fen etkinlikleri, 

sınıf tartışmaları, okuma-yazma etkinlik-

leri ve diğer öğrenme stratejileri ile yapı-

labilir. Bu etkinlikler çocukların düşünme 

becerilerinin geliştirilmesi ve fenin öğ-

renilmesi için gerekli süreçlerdir. Erken 

çocukluk döneminde bu süreçlerini etkin 

olarak kullanabilme yetisine sahip çocuk-

lar, şüphesiz sadece akademik başarıları 

açısından değil, günlük hayatlarında da 

başarılı ve özgüvenli bireyler olacaklardır. 

Yapıcı ve Demirdelen (2006) fen ve 

teknoloji öğretmenlerinin, Milli Eğitim 

Müfredatı’nda yer alan “ Fen ve Tekno-

loji” derslerine yönelik görüşlerini incele-

mek amacıyla bir araştırma yapmışlardır. 

Araştırmanın sonucunda, öğretmenlerin, 

bu dersi kademeli olarak verilmesi ge-

rektiğini, okul öncesi dönemde “Fen ve 

Doğa” dersleri kapsamında eğitim alan 

öğrencileri de daha yeterli ve başarılı bul-

duklarını belirtmişlerdir.

Hong ve Diamond (2011) fene karşı 

pozitif bir tutum geliştirilebilmesi için 

uygun zamanın erken çocukluk döne-

mi olduğunu belirtmişlerdir. Çünkü, ço-

cukların fene karşı tutumları onların fen 

etkinliklerinde aktif katılımcı olmaları ile 

ilgilidir. Eğer çocukların fen etkinliklerine 

katılmasına izin verilirse ya da okul önce-

si dönemde etkin bir fen ve doğa eğitimi 

uygulanırsa, bu etkinlik ve programlar 

çocukta merak duygusunu geliştirecektir. 

Etkinlikler sonucunda yeni bilgiler öğre-

nen çocuklar doğaya karşı farklı bir bakış 

açısı geliştirmenin yanı sıra araştırmacı 

ve sorgulayıcı kişiliklerinin de temellerini 

atacaklardır. 

Mırzaie ve diğerleri (2009) çocukların 

fene karşı uzun dönemli olumlu ya da 

olumsuz tutumlarının çocukluk zamanın-

da ilk karşılaştıkları fen deneyimlerinden 

oluştuğunu belirtmişlerdir. Araştırmacılar 

özellikle bir okul öncesi öğretmeninin 

fene karşı olumlu tutumunun uzun bir 

geçmişi olabileceğini bulmuşlardır. Bazı 

öğretmenler için bu güzel duygular ana-

okulu, ilkokul ve ortaokuldaki fen dersle-

rine karşı ortaya çıkan memnuniyetlerin 

birikmesiyle oluştuğunu da savunmakta-

dırlar. 

Kumtepe ve diğerleri (2009) anaoku-

lunda sunulan fen etkinliklerinin ve ço-

cukların anaokulundaki fen ve okuma 

becerilerinin ilköğretim üçüncü sınıftaki 

fen başarısına etkisini incelemek amacıy-

la yaptıkları araştırmada; anaokulundaki 

zenginleştirilmiş fen deneyimlerinin ve 

okuma becerisinin ilköğretim üçüncü 

sınıftaki fen başarısı üzerinde olumlu 

etkileri olduğunu ortaya koymuştur. Ana-

okulunda daha fazla fen etkinliklerine 

katılan öğrencilerin ilköğretim üçüncü sı-

nıfta daha yüksek fen başarısı sergilediği 

de araştırmanın bulguları arasındadır. 

Literatürde yapılan araştırmaların bul-

guları ışığı altında, yasa koyucular, okul 

yöneticileri ve öğretmenler anaokulu 

sınıflarında çocukların mümkün oldu-

ğunca erken fen etkinlikleriyle ve araç 

gereçleriyle tanışmalarını sağlayacak 

ortamların düzenlenmesi sağlanmalıdır. 

Düşünülenin aksine, anaokulu yılları fen 

ve matematik kavramlarının öğretimine 

başlamak için erken değildir. Çocuklar 

bu yaşlardaki anlamlı fen etkinliklerinin 

olumlu sonuçlarını gelecekteki okul ba-

şarısına yansıtabilmektedir. Araştırma-

cıların vurguladığı bir başka nokta ise, 

her ne kadar fen ve matenatik eğitimi 

üzerinde durulsa da , okul öncesi eğiim 

almış çocukların daha az okul stresi ya-

şadıkları, ilköğretime daha kolay adapte 

oldukları,ince motor becerilerinin daha 

gelişmiş olması sonucunda sanat dersle-

rinde de daha başarılı olduklarıdır. Hem 

akademik hem de sosyal anlamda yeter-

li ve özgüvenli bireyler yetiştirmek için 

eğitime kaliteli bir okul öncesi eğitim ile 

başlanmalıdır. 

Öğrencilerin eğitim hayatlarındaki aka-

demik başarılarının temellerinin okul 

öncesi dönemde atıldığının, okul öncesi 

dönemin bireyin gelişimindeki gereklilik 

ve öneminin farkında olan Bahçeşehir 

Üniversitesi METGEM / Meslek Yüksek 

Okulu bünyesinde “ Çocuk Gelişimi” 

programını eğitime açmıştır. Bahçeşehir 

Üniversitesi Meslek Yüksek Okulu öğ-

rencileri alacakları teorik bilginin yanı sıra 

Bahçeşehir Kolejleri’nde alanında uzman 

öğretmenler ile uygulama yapma fırsatı 

da bulacaklardır. Öğrencinin eğitim ve 

öğretim hayatının temellerinin atıldığı 

okul öncesi dönemde, çocuğun etkili bir 

eğitim alması için ön koşul, bilim öğreti-

minin öneminin farkında olan ve yetkin 

öğretmenlerin yetişmesidir. Bu bağlamda 

Bahçeşehir Üniversitesi Meslek Yüksek 

Okulu’nda yetişen çocuk gelişimi uzman 

adaylarının alanında fark yaratacağı da 

düşünülmektedir. 
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Ferroli Türkiye Genel Müdürü Çetin Çakmakçı: “Fabrikanın ça-

tısı kapandığında ben ağladım, hala gözlerim yaşarır. Öyle 

büyük bir mutluluk, öyle büyük bir gurur ki bu… Bu bana 

yeter. Şu memlekete bir katkım oldu, orada şimdi 200 

kişi çalışıyor, bir aile 4 kişi olsa 800 kişinin karnı doyu-

yor. O binayı ne zaman görsem aynı duyguları yaşıyo-

rum. Zaman zaman sıkıntılar olduğunda, oraya gidip o 

eseri görmek benim için bir terapi oluyor.”

Çetin Çakmakçı’nın hikâyesi bir anlamda 

Ferroli’nin Türkiye’de gösterdiği başarıla-

rın da bir hikâyesi. Çakmakçı’nın ülkeye 

bir değer daha kazandırma mücadelesi-

nin hikâyesi. Hikâye anlatanın ağzından 

döküldüğü haliyle oldukça kurgulu ve 

oldukça etkileyici… Giriş, gelişme, sonuç 

bölümleri eklemeye ve yorum yapmaya 

gerek kalmıyor. Kısaca bu hikâyeden çı-

karılacak birçok şey var… 

Nerelisiniz, nerede doğdunuz, anneniz, 

babanız… Bize biraz kendinizden bahse-

der misiniz?

Ankara’da dünyaya geldim, kova burcu-

yum. Babam subay, adı Hayri, annemin 

adı Oya. Ailem genellikle İstanbul kökenli. 

Daha doğrusu bir tarafı Selanik’ten bir ta-

rafı Trabzon’dan gelme ama İstanbul’da 

yerleşmişler. Çeşitli okullarda okuduktan 

sonra Boğaziçi Üniversitesi İdari Bilimler 

Fakültesi İşletme Bölümü’nü kazandım. 

1982 yılında İşletme’yi bitirdim. Askerlik 

hizmetimi Diyarbakır’da 18 ay yaptıktan 

sonra 1984 yılının Mayıs ayında Türk Pi-

relli lastiklerinde pazarlama elemanı ola-

rak göreve başladım. Pirelli’nin yurtdışı 

operasyonlarında görev almak için 1986 

yılında önce İtalya’ya daha sonra da 

Amerika’ya gittim. 

Eğitim amaçlı mı gönderildiniz?

Hayır, uluslararası bir çalışan olarak gön-

derildim. Pazarlama elemanı olarak git-

tim ve 1990 yılında satış müdürü olarak 

geri geldim. Pirelli’de pazarlama eleman-

lığı, satış müdürlüğü, lojistik müdürlüğü 

ve en son pazarlama müdürlüğü yaptım. 

6 senesi pazarlama müdürlüğü olmak 

üzere Pirelli’de 16 sene çalıştım. 2 Ocak 

2000 yılında ise Ferroli’de genel müdür 

olarak göreve başladım. 2005 yılında yö-

netim kurulu üyesi oldum. Sonuç olarak 

12 senedir buradayım. 

Okul yıllarınızda, özellikle lisede sizi yön-

lendiren birileri var mıydı?

Tabi ki insanın hayatının evreleri sırasın-

da olmak istediği birçok şey vardır. Kendi 

adıma bu konuyu düşünüp 40 yıl öncesi-

ne baktığımda, o zamanlar bugünkü gibi 

meslekler skalası yoktu. Doktor olurdun, 

avukat olurdun, mühendis olurdun, su-

bay olurdun veya öğretmen olurdun... 

Bizim ailenin hepsi doktor ama ben dok-

tor olmak istemiyordum. Nedenini bil-

miyorum ama üniversite giriş sınavında 

yazsaydım girebiliyordum. 

Kova burcu olmamın da etkisiyle kitap-

lara yapışıp uzun süre masa başında 

oturmak istemediğim için de o dönem 

çok tercih edilen avukatlık mesleğini de 

yapmak istemiyordum. Hep bir yönetici 

olmak, insanlarla birlikte olmak istedim. 

Belki de o yüzden yöneticilik yapabilece-

ğim bir alana kaydım. O zamanlar herkes 

ticarete atılıp ilerliyordu, profesyonel yö-

“Ferroli fabrikasını Türkiye’ye 
kazandırmış olmak bana yeter”
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neticilik başlı başına bir meslek halinde 

değildi. Sanırım memur çocukluğundan 

ötürü de bir iş kurayım, ticaret yapa-

yım gibi bir fikrim de olmadı. Özellikle 

Boğaziçi’ne girdikten sonra kendime 

uluslararası şirketlerde üst düzey yöneti-

ci olmak gibi bir hedef koymuştum yani 

meslek seçimim üniversitede şekillendi. 

Aslında 3. sınıfta finans, işletme, pazarla-

ma vs. seçme ayrımına kadar meslek se-

çimini çok detaylı düşünmedim. Dediğim 

gibi o zamanlar ben elektrik mühendisi 

olayım, bilgisayar mühendisi olayım gibi 

şeyler pek yoktu. Mesela çok spor yapı-

yordum ama aklıma profesyonel anlam-

da sporcu olmak hiç gelmedi. İyi bir vo-

leybolcuydum, Beşiktaş Genç Takımı’nda 

voleybol oynadım. Bunların hepsi gelip 

geçici hobiler oldu. Üniversitede bölüme 

ayrılma noktasında dahi tam kararımı 

veremedim, iki alan üzerinden devam 

ettim. Hem pazarlama hem de sistem 

analistliği okudum. Boğaziçi’nde iyi bir 

sistem analistliği eğitimi aldım ama ne 

zaman kullandım? Pirelli’ye ilk girdiğim-

de programlar yazmıştım v.s. bunun gibi 

şeyler oldu. Ancak böyle olmanın bana 

çok büyük faydası oldu; her şeye çok 

çabuk adapte olabiliyorum. Sektör içeri-

sinde çok değişiklik yaptım. Mesela; lo-

jistikle satış ve pazarlama tamamen zıt 

şeyler ama sistem analistini bildiğim için 

ve o zamana kadar Pirelli’de pazarlama 

müdürüyken IT departmanına katkılarım 

olduğu için lojistiği de yapabileceğim 

fikri doğmuştu. O zamanlar Alberto Pi-

relli genel müdürümüzdü, “2 seneliğine 

şunun bir ucundan tut…” demişti. O da 

benim için enteresan bir deneyim oldu. 

Biliyorsunuz; büyük şirketlerde üst dü-

zey yöneticilik yapan insanların yerleri 

anında değiştirilebiliyor. Sen yöneticiy-

sen o departmanı da bir şekilde yönet-

melisin, illa o konunun uzmanı olmak 

zorunda değilsin. Ben de buna benzer 

bir tecrübeden geçmiş oldum. Mühim 

olan çabuk adapte olmak... Siyah yu-

varlak şeyler satarken beyaz dikdörtgen 

şeyler satmaya başlıyorsunuz, sonuçta 

karşınızdaki insana elinizdeki malı sat-

mak durumundasınız. Onu nasıl satabi-

lirsiniz? İnsanlara nasıl hizmet edebilir, 

onları nasıl memnun edebilirsiniz? Çün-

kü o memnuniyet size yeni müşteriler 

getirecek ya da o müşterinin gerektiğin-

de tekrar sizden ürün almasını sağlaya-

cak. Belki hızlı satılan ürünlerden bizim 

gibi endüstriyel ürünlere geçildiğinde 

bir sorun yaşanabilir çünkü diğer taraf-

ta çok daha değişik strateji ve taktikler 

kullanılıyor. Belki böyle durumlarda bir 

acemilik süreci yaşanabilir ama onun 

dışında üst düzey ya da orta kademe 

yönetici olarak herhangi bir iş değişik-

liğinde sallanma periyodunun 1,5-2 ay-

dan fazla sürmeyeceğini düşünüyorum. 

Bazı insanların ileride ne iş yapacağı ço-

cukken oynadıkları oyunlardan anlaşıla-

biliyor. Sizin çocukken oynadığınız oyun-

lar nelerdi?

Açıkçası ben lise sona kadar çok kötü 

bir öğrenciydim, zar zor sınıf geçerdim. 

Her sene ikmale kalırdım, o zamanlar tek 

ders vardı, tek derse kaldığım bile oldu.

 

Peki, bu şekildeyken Boğaziçi’ni 

nasıl kazandınız?

Bir cevher varmış demek ki… Herhalde 

ikmaller vs. derken sürekli ders çalışmam 

gerektiği için kazanabilmişimdir. O çalış-

ma da ikmal imtihanından 3 gün önce 

açıp bir şeylere bakmak şeklinde olur-

du. Üniversitede de bu böyle devam etti 

ancak birinci sınıfın ikinci sömestrinden 

sonra bir hırsla çalışmaya başladım. İniş-

ler çıkışlar oldu ama okulu iyi bir orta-

lamayla bitirdim. O da Boğaziçi gibi bir 

okulda 4 üzerinden fena bir ortalama 

değil ki ben fiziği çok severdim, Erdal 

İnönü’den ders almışlığım vardır. Ondan 

sonraki hocam da bana “sen deli misin, 

idari bilimler öğrencisisin fizikle ne işin 

var, millet şehircilik dersi alıp A getiriyor, 



118 Termo Klima Şubat 2012

a r a m ı z d a k i  p r o f e s y o n e l l e r

sen burada fizik alıyorsun sana zar zor 

D veriyoruz, averajı bozuyorsun kalk git 

adam gibi ders al” diye bana dersi bırak-

tırmıştı. Bunların hepsi insana elastikiyet 

kabiliyeti veriyor. Bence başarılı olmanın 

en önemli faktörlerinden biri uyum sağ-

lamak, adapte olmak, biraz elastike ol-

mak, biraz az köşeli olmak.

Geriye dönüp baktığınızda anne ve ba-

banızın bana iyi ki şunu yaptırmışlar de-

diğiniz şeyler nelerdir? Kısaca anne ve 

babanızla olan diyaloğunuzdan bahseder 

misiniz?

Kararlarımı bana aldırdılar. Bilerek ya da 

bilmeyerek kendimi bildim bileli kendi 

kararlarımı kendim almaya başladım. 

Özellikle üniversiteye girdikten sonra 

derslerin nasıl gidiyor gibi soruları zaman 

zaman sordular ama bir baskı yoktu. 

Üniversite hayatına geçerken belki de 

onların öngördüğünden daha uzun bir 

adım atmıştım. O yüzden o zamandan 

itibaren tüm kararlarımı kendim aldım, 

aldığım kararların mutlaka yanlışı da var-

dı, doğrusu da vardı ama hep bana des-

tek oldular. Tabi bunun da etkisi var. 

İlk iş deneyiminiz Pirelli mi?

Evet.

Peki, ilk gittiğiniz iş görüşmesini veya ilk 

iş gününüzü hatırlıyor musunuz?

Hatırlıyorum. Askerdeyken izinlerimi 

sona bırakmıştım. Bitime bir ay kala 

topladım eşyalarımı eve döndüm. Aynı 

dönemde askerliğini yapmış olan iki üç 

Boğaziçili arkadaşımızla beraber CV yaz-

dık. Taksim’den Büyükdere Caddesi’nin 

sonuna kadar olan yerde BP’sinden, 

Shell’inden Citibank’ına kadar firmalar 

diziliydi. Onları gezip insan kaynakları de-

partmanlarına gidip CV’lerimizi bıraktık. 

Kapı kapı gezerek; “Merhaba, biz Boğa-

ziçi Üniversitesi mezunu 3 arkadaşız, size 

CV’mizi vermeye geldik.” dedik. 1-2’si 

hariç hepsinden de mülakat için çağırıl-

dık. Pazarlama okumuştum, sistem ana-

lizi okumuştum, bu nedenle Pirelli bana 

cazip geldi. Büyük bir şirket, fabrikası var. 

İlk teklifi yaptıkları anda hiç düşünmeden 

Pirelli’ye evet dedim. Tabi 2-3 kere görüş-

memiz oldu. İlk olarak ticaret direktörü 

Ergün Bey’le görüşmüştüm. 2-3 gün son-

rasında çağırdılar, İtalyan genel müdür ile 

görüştüm. İlk defa bir İtalyanla orada karşı 

karşıya geldim. Tamam dediler, ben de ta-

mam dedim ve başladım.

Benimle Citibank’ta da çok ilgilenmiş-

lerdi ama okul hayatım boyunca bir tek 

finans dersim vardı, finansla da aram 

çok iyi değildi, onun da zorluklarını bu-

raya geldiğim ilk 1-2 yılda çektim. 

Pirelli’de yeni gelenler için oryantasyon 

vardı, şirket geleneği olarak sürdürülü-

yordu; şimdi bile devam ediyordur. Bir 

aya yakın bir süreçte fabrikasından tu-

tun bütün departmanlarda bir tur atıp 

olayın kültürünü kapmak için uğraştık. 

Fotokopi çekmedik veya ufak tefek iş-

lere bakmadık ama birinin masasının 

yanında oturup bu departmanda ne 

yapılıyor, bu departman ne işe yarı-

yor, fabrikadaki üretim nasıl yapılıyor, 

bunları gördük. Ondan sonra da direk 

pazarlama departmanına girdim. O 

zamanlar da tam bütçenin ilk yeniden 

gözden geçirilme zamanlarıydı, Mayıs-

Haziran ayları, direk bütçenin içine gi-

rip işe başladık. 

Ferroli’ye siz mi CV’nizi gönderdiniz yok-

sa onlar mı size teklif sundu? O süreçten 

bahsedebilir misiniz?

Artık Pirelli’de pazarlama müdürlüğünde 

6.-7. senemdi, sürekli tekrarlayan bir du-

rum söz konusuydu ve maalesef daha öte-

si de yoktu. Genel müdür olamıyorduk, 

genel müdür her seferinde İtalya’dan ge-

liyordu. Bir CV hazırlayıp bu işi yapan ar-

kadaşlarıma vermiştim. Gönderdiğim CV 

üzerine Ferroli’den teklif geldi. Görüşme-

ler, konuşmalar, İtalya’ya gidip gelmeler 

derken bu süreç 6-7 ay sürdü. Sonunda 

buyur gel bakalım dediler, ben de buyur-

dum geldim. İyi ki de gelmişim. 

Aldığınız eğitimin de bu kararınızda et-

kili olduğundan bahsettiniz ama yine de 

içinizde bir tereddüt yok muydu? Sonuçta 

farklı bir sektör.

Olmaz olur mu? Farklı bir sektör, çok farklı 

sorumluluklar ama bir yandan bunu is-

teyen de benim. Pirelli’den çok az insan 

üst düzeydeyken ayrılır. Orada başarılısın 

ama dışarıda başarılı olmazsın gibi bir dü-

şüncesi oluyor insanın, iş hayatı oradan 

ibaretmiş gibi geliyor. Hatta o ayrılanlar 

için “zavallı, ayrıldı” denirdi. Öyle bir dün-

yadan kopup buraya geldiğim zaman ilk 

birkaç gün “Ne yaptım ben, koskoca Pirel-

li…” gibi düşüncelerimle ufak pişmanlık 

belirtileri göstermiştim ama o duyguyu 

kısa bir sürede attıktan sonra “Dışarıda 

da dünya varmış, bu kadar zaman orada 

kalınır mı?” demeye başladım. 
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Burada yönetimsel anlamda almış olduğu-

nuz ilk karar neydi? Hatırlıyor musunuz?

Ofisin yerini değiştirmekti. Evet diyene 

kadar ben hiç ofise gitmemiştim. İlk iş 

günümde işe gittim. Üst Bostancı’da bir 

apartmanın iki katında ithalatçı firma 

görüntüsünde bir yere girdim. Odaya 

benim gibi bir adam girdiğinde dahi bir 

yerlerini masaya çarpmadan oturamıyor-

du, o derece küçük bir yerdi. “İnsan ofise 

bakmadan işe evet der mi?” diye kendi-

me kızdım. İlk kararım ilk fırsatta bura-

dan taşınacağız şeklinde o gün verdiğim 

karardır ve 2001 yılının Eylül ayında ora-

dan taşındık. Yani 2 seneye yakın bir süre 

içerisinde taşındık. 

Orada kendiniz bir ekip oluşturdunuz mu?

Bir ekip vardı, o ekip içinde bir eliminas-

yon oldu. Onun sonrasında 2001 krizi 

geldi. O krizdeki önlemlerle birlikte birta-

kım pozisyonlar değişti, gidenler, onların 

yerine gelenler oldu. Böylelikle patlamayı 

yapan çekirdek ekip kuruldu. 

Oraya yeni ekip elemanları alırken nelere 

dikkat ettiniz? Ferroli’nin koyduğu kri-

terler dışında sizin koyduğunuz kriterler 

nelerdi? 

Ferroli yönetimi ülke olarak bizlere çok 

karışmaz. Sonuçları önlerine koyduğunuz 

sürece iç işlerimizde tamamen bağımsı-

zız. Ya da benim kurduğum sisteme öyle 

davranıyorlar. Diğer ülkelerde bu kadar 

rahat olunduğunu zannetmiyorum ama 

16 sene yine bir İtalyan şirketi olan, on-

ların da çok iyi bildiği Pirelli’de çalışma, 

sonrasında 2-3 sene içerisinde bir ispat-

tan sonra bu duruma geldi. Sonuçta karı-

şılmıyor dense bile çeşitli kısıtlamalar var, 

her ay sonu itibariyle bir rapor veriyoruz, 

o rapordaki gidişata göre bu niye böyle 

gibi şeklinde gittikçe azalan bir tempo-

da olmasına rağmen bir kontrol meka-

nizması var. O kısıtlamalar çerçevesinde 

eldeki imkânları kullanma durumunda 

idim yani çoğunlukla içeride büyüyebile-

cek kişileri içeride büyütmek için uğraş-

tım, bir mevcudu değerlendirme yoluna 

gittim. İçeride işe yaramayacak ya da 

sisteme uymayacak insanları yavaş yavaş 

yeniden yerleştirdim. O dönemlerde işte 

el sıkıştığımız arkadaşların çoğuna da ba-

yilikler vererek destek olmaya çalıştık ve 

bunların büyük bir bölümü de hala de-

vam ediyor. Orada çok az fire oldu. Bazı 

arkadaşlarımız bayilik alıp gittiler. Hala 

bayi satış sıralamamızda ilk 5’imizde, ilk 

3’ümüzde olan eski arkadaşlarımız var. 

Onların yerine biraz daha benim kriter-

lerime uygun ama yine tam istediğim 

gibi olmayacak şekilde çalışanlar aldık. 

Benim istediğime vermek istediğim üc-

ret içerideki ücret skalasına uymayabili-

yordu. Olabilecek en iyi kişileri en uygun 

yerlere yerleştirdik. 

Verdiğiniz kararlar içerisinde ya da ver-

diğiniz kararların mücadeleleri içerisin-

de en önemlisi sanırım fabrikayı buraya 

almaktı. O süreçten bahsedebilir misiniz?

Sektörü öğrenmeye başladıkça gördük ki 

diğer rakip firmalarda bir radyatör ağır-

lığı var, bizde yok. Biz kombi satıyoruz, 

bir de İtalya’dan getirdiğimiz çok pahalı 

bir radyatör var. Isı gücü vs. çok iyi, çok 

görkemli bir radyatör fakat Türkiye pazarı 

için pahalı kalıyor. Ben içeride satılan satış 

fiyatının çok üstünde bir fiyata alıyorum, 

üstüne 3-5 kuruş kâr koyup satacağım, 

satmaya imkân yok. 1000 tane radyatör 

sattığım sene tebrik edildim. -Geçtiğimiz 

sene 41,0000 adet radyatör sattık, arada-

ki farkı göstermek için söylüyorum. 

Radyatör sattığınız kişiye kombi de sata-

biliyorsunuz veya kombi alırken radyatör 

de isteyebiliyor. Sizde yoksa gidip rakip 

firmanızdan radyatör alıyor. Bu durum 

diğer firmalar için de geçerli, radyatör 

aldığı firmadan kombi de alıyor. Bunun 

üzerine ben birkaç kere Türkiye’de üre-

tim yapılması fikrini ortaya attım. O za-

man patronlar çok sıcak bakmadı, çün-

kü Ferroli Türkiye pazarında sıkıntılı bir 

dönem yaşamıştı. Açıkçası Türkiye’ye de 

fazla güvenemiyorlardı. Ben de yeni sayı-

lırdım hâlâ şirkette. 

Sonuç olarak ben de kendilerine; “Ma-

dem üretim yapmıyoruz, ben fason yaptı-

rayım, satalım.” dedim. Yine olmaz dedi. 

Uzun uğraşlardan sonra bunu kabul etti 

ama ürünlere Ferroli adını koymadık, Fer 

diye bir radyatör yaptırdık ve bir anda 

inanılmaz bir satış oldu. Sonuç olarak şa-

şırıldı tabi. Bizim iki ayda bir toplantıları-

mız olur, o toplantılarda ben bunu bir ba-

şarı öyküsü şeklinde anlatıyorum. Çünkü 

o dönemde cirolar birdenbire ciddi bir 

artış gösterdi. Kârlılıklar artmaya başladı. 

Sonra bu ürünlerden Romanya da istedi. 

Biz ihracat yapmaya da başladık. 

Fakat ben üretim yapma fikrinin peşini 

bırakmadım. Çünkü bakıyorum 2-3 bin 

metrekarelik alanda fason üretim yapan 

üreticiler bize satıp para kazanıyor, ben 

de üstüne koyup para kazanıyorum. 

Ürünü biz yapsak üretim bize daha faz-

la para kalacak. “Çok da geniş bir yere 

gerek yok, 5000 metrekarelik bir yer 

bulsak bize yeter.“ dedim, bir seneden 

fazla uğraştım ama somut bir sonuç al-

mak mümkün olmadı. 

En sonunda gazeteciler kanalıyla yatırım 

talebini ilettik. Gazeteci topluluğuyla bir-

likte gezi maksadıyla İtalya’ya gittik. Ben 

gazetecilerden rica ettim. Hepsi bir şekil-

de Sinyor Ferroli Türkiye’ye ne zaman ya-

tırım yapacaksınız diye sordu. Bu soruyu 

gazeteciler mutlaka soracaktı ama ben 

özellikle biraz sıkıştırın diye rica etmiştim. 

Toplantının sonunda patron artık bunal-

dı, Türkiye’de bir yer bulunsun, yatırım 

yapacağım, söz dedi.

Yer bulmak da öyle kolay iş değil, hemen 

bulunmuyor. İMES’ten başladım, Tuzla, 

Gebze, Adapazarı, İzmit vs. derken en 

sonunda Düzce’ye geldim. Düzce’de bir 

ümit vardı ama 3-4 aylık bir süreç gerek-

tiriyordu. Düzce Valisi’ne; “Kusura bak-

mayın, ben artık Trakya tarafına gidiyo-

rum.” dedim. Vali ertesi gün aradı, “Gel 

ben projeyi hızlandırıyorum” dedi. 2006 

yılının başıydı, Eylül ayında temel attık. 

2008 yılının Haziran ayında da üretime 

başladık. O zamandan beri ihracat, it-

halat her şey gümbür gümbür gidiyor. O 

zamanın 4-5 milyonluk şirketi şimdi oldu 

150 milyonluk şirket. O yatırımın içinde 

kombi de vardı, 2008 yılında üretime 

başladık, 6 ay sonra krize girdik. Kombi 

yatırımı da yavaş yavaş tekrar gündeme 

gelmeye başladı. Eğer kombi de onayla-

nırsa önümüzdeki 2-3 sene de onun uğ-

raşıyla geçecek yani bizim için dur durak 

yok. 2011 senesi maşallah çok iyi geçti. 

Satışlar iyiydi, İtalya iyiydi, rahat, sakin, 

huzurlu bir sene geçirdik. İnşallah 2012 

yılı da böyle olur. 

2012 için biraz korkutuyorlar sanırım.

Bir kriz lobisi var, 30 kere kriz çıkacak di-

yince tabi bir kere çıkıyor. Kriz çıkmama-

sına imkân yok yani sürekli krizin içeri-

sindeyken de bir gün düzelecek diye diye 

bir gün düzeliyor. 

Ferroli size, iş hayatınıza ne kattı?

İlk olarak kendine güven kazandırdı. 

İkincisi; çok büyük bir tecrübe kazandır-
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dı. Fabrikayı gördünüz, o fabrikayı ben 

yaptım. Bu konuda hiç alçakgönüllülük 

yapmıyorum, o fabrika benim eserim. 

Ben o fabrikayı tırnaklarımla kazıya kazı-

ya yaptım. Kararının alınmasından inşaatı 

sırasına kadar her bir köşesinde benim 

izim var. Bana verdiği en mühim şey bu. O 

fabrikanın çatısı kapandığında ben ağla-

-

lerim yaşardı. Öyle büyük bir mutluluk, 

öyle büyük bir gurur ki bu o bana yeter, 

bir katkım oldu, orada şimdi 200 kişi ça-

lışıyor, bir aile 4 kişi olsa 800 kişinin karnı 

doyuyor. O binayı ne zaman görsem aynı 

-

tılar olduğunda, oraya gidip o eseri gör-

mek benim için bir terapi oluyor.

Yönetim kuruluna girme süreciniz nasıl 

oldu. Başka bir ülkeden yönetim kurulu-

na giren başka bir örneğiniz var mı?

Yok, ama bu çok da büyük bir şey değil-

di. Bir gün ben oradayken yönetim kurulu 

yapılacaktı. Ne olacak, grupta kim olacak 

derken Çetin burada, Çetin olsun dediler. 

Anlattığınız gibi tesadüf değildir herhalde?

Tesadüf değildi tabi Türkiye’de elde edi-

len başarıların da payı vardır bu kararın 

arkasında. Ama yönetim kuruluna gire-

yim diye bir arzum da yoktu. Normal bir 

şeydi yani oldun dediler, ben de teşekkür 

ettim. O sırada ben tamamen yatırım ko-

nusuna kanalize olmuş vaziyetteyim, sa-

tışlar iki katına çıkmış, daha da artırmaya 

çalışıyoruz, başka konulara konsantre ol-

duğum için olay gelip geçmişti öyle. Ben 

sonradan farkına vardım; bu çok ciddi, 

önemli, sorumlulukları olan bir görev.

Çetin Bey’in Ferroli’nin bundan sonraki 

hedefleri neler?

Benim için hedef bundan sonra hep bir 

adım ötesi hatta birkaç adım ötesi. 2008 

krizi sonrasında ısrarla kombi üretiminin 

Türkiye’ye gelmesi, önümüzdeki 5 yıl içinde 

belki kombi üretiminin büyük bir bölümü-

nün Türkiye’ye getirilmesi… Nasıl ki artık 

Avrupa’nın çelik radyatör üreticisi Türkiye, 

aynı şekilde kombi üreticisinin de Türkiye 

olması lazım. İtalya’dan çıkıp Çin’e gitme-

nin bir alemi yok, buradan konteynırı dol-

durduğunuz zaman 3 gün sonra İtalya’da, 

5 gün sonra İngiltere’de. Çin’den yüklerse-

niz 1 ay. Benim amacım ömrüm vefa eder-

se; kombi üretimini olduğu gibi Türkiye’ye 

getirmek. Yerimiz de var, yer olmasa bile 

ikinci bir fabrika da yapılabilir. Bunlar hep 

düşünce ama olay buradan başlıyor, önce 

hayal ediyorsun sonra başarıyorsun. Benim 

şu andaki hayalim; Ferroli’nin kombi üreti-

mini Türkiye’ye getirmek. 

İş hayatında sürekli bir tartışma vardır; 

bir kısım sürekli bir işyerinde kalmalı der-

ken diğer kısım bir insanın bir işyerinde 

verimi 5 yıldır diyor. Sizin bu konudaki 

düşünceniz nedir?

Ben bu sorunun cevabını henüz bulama-

dım, bu sorunun cevabını tam bilmiyorum. 

Açıkçası hiç iş değiştirmemiş bir adam 

olarak öylesi daha iyi böylesi daha iyi diye-

miyorum. Aslında bu kişilere göre, bir de 

yaptığınız işe göre değişir. Ben buradaki 

5.senemde, 2005 yılında yatırım yaptırmak 

adına çalışıyordum, tamam 5 senem doldu 

diyip iş aramaya başlamadım. Aynı şekilde 

şimdi 10.senem bitiyor ama şimdi kombi 

yatırımı gelebilir, burada daha yapacak bir 

sürü iş var. Sonuç olarak, sizin yapacakla-

rınız, alacaklarınız, verecekleriniz bittiyse, 

bittiğini görüyorsanız ya da hem maddi 

hem manevi olarak daha iyi bir teklif olursa 

ancak düşünülebilir. Ben burayı çocuğum 

gibi görüyorum. Birisi kapıyı açıp bana gel 

ben sana iki kat maaş vereceğim, onu ve-

receğim, şunu vereceğim v.s. dese açıkçası 

tamam diyip eşyalarımı toplayıp gitmem. 

Bu Pirelli’de yaşadığınız süreçle ilgili

olabilir mi?

hedeflerim farklı. Benim buradan çıkıp 

IBM’e genel müdür olma gibi bir hede-

fim, hırsım yok. Benim hırsım; bu şirketi 

şuradan şuraya getirdim, şuradan şuraya 

götürmem lazım şeklinde. 

Müsaadenizle özel hayatınızla ilgili so-

rulara geçmek istiyorum. Eşinizle nasıl 

tanıştınız?

Eşim Filiz’le ben Pirelli’nin pazarlama 

müdürüyken bir iş toplantısında tanıştık. 

Kendisi de Pirelli’de miydi?

Hayır, reklam sektöründeydi. O zamanlar 

bekârdım. Ben ilk gördüğümde kendisi-

ni beğenmiştim ama iş ciddiyeti ve etiği 

dolayısıyla o sıralar pek bir şey olmadı. 

Daha sonra görüşmeye başladık, yavaş 

yavaş aramızda bir arkadaşlık oluştu. 6-7 

aylık kısa bir süre içerisinde de evlendik. 

Eve iş taşır mısınız bilmiyorum ama farklı 

iş kolları özel hayatınızda bir sıkıntı oluş-

turdu mu?

Ben eve iş taşımam yani eğer çok önem-

li, hayat memat meselesi bir durum söz 

konusu değilse eve iş taşımıyorum. Bu-

radan çıktığım anda burada bırakamı-

yorum ama arabadan indiğim anda ara-

bada kalıyor. En azından kafamda olsa 

bile aile hayatıma yansımıyor. Hakikaten 

huzurlu bir evim var. Kapıdan içeri girdi-

ğim anda diğer her şeyi kapının önünde 

bırakabiliyorum. 

Bu çok önemli çünkü fabrikayı kurma 

aşamasında belki çamurlar içinde dahi 

boğuştunuz. Zor bir süreç olsa gerek.

Evet o sıralarda, ilk üretimin başlamasın-

da ben 5 aya yakın fabrikada yaşadım, 
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hafta sonları eve geliyordum. O dönem-

ler zordu tabi ama onlar da bana bu ko-

nuda destek oldular. 

Çocuk?

İlk eşimden 23 yaşında bir oğlum var, 

ismi Kaan. Filiz Hanım’dan da 10 yaşında 

bir kızım var, o da Selin. Kolumda isimle-

rinin dövmeleri var.

 

Ailenizle birlikte, ortak neler yapıyorsunuz?

Kaan büyüdüğü ve üniversiteye gittiği 

için çok sık görüşemeyebiliyoruz. Geçti-

ğimiz yaz burada staj yaptı, o zamanlar 

daha sık görüşme imkânı bulabildik. 

Kız babası olmak gerçekten enteresan bir 

durum. Babanın en büyük sevgilisi, baba 

ondan izin almadan İtalya’ya bile gide-

mez. 1-2 gün önceden söylemeyip fab-

rikaya gittiğimi duyduğunda telefon açıp 

ben bunu bilmiyordum diye fırça atıyor.

Ben sporcu yönü kuvvetli bir insanım, 

oğlum daha yeni yeni spor salonlarına 

vs. gitmeye başladı fakat kız, erkek ço-

cuğu gibi sporcu, çok iyi tenis oynar. 2 

sene haftada 5-6 gün tenis derslerine 

gitti. Sonra tenisin duygusal yönüne pek 

uymadığını fark ettim. Küçücük çocuğun 

bir courtun ortasında yalnız başına kar-

şısındakiyle mücadele etmesi hoşuma 

gitmedi. Voleybol kızlar için çok güzel 

bir spor, ben de voleybolcu olduğum 

için ona sürekli zamanı geldiğinde vo-

leybol oynayacaksın diyordum. Biraz da 

iri yarı, yapılı... Açı Okulları’nda okuyor, 

şimdi okulunun minik kızlar takımında ve 

haftada 6 gün Eczacıbaşı Akademisi’nde 

antrenmana gidiyor. Arada hentbol ve 

basketbol oynuyor. Bir gün geliyor ayağı 

çatlamış, bir gün geliyor kolu kırılmış vs. 

yaramaz erkek çocuğu şeklinde bir kızım 

var. O da benim gibi sağlam Beşiktaşlı, 

beraber maç seyrediyoruz. 7-8 tane gün-

cel diziyi internetten indirip takip ediyo-

rum, onun yaşına uygun olanları beraber 

seyrediyoruz. Onun ödevleri, dersleri 

derken zamanımız böyle geçiyor. 

Sohbetimizin başlarında aileniz sizi yön-

lendirdi mi şeklinde bir soru sormuştum. 

Siz çocuklarınızı yönlendiriyor musunuz?

Bizim yönlendirmelerimiz olmuyor. Ben 

onlara benim gördüğümü yansıtıyorum, 

ben de onları kararlarında serbest bırakı-

yorum, eşim de aynı şekilde. Onların ka-

biliyetleri olduğu konuları, isteklerini öne 

çıkarmaya çalışıyoruz yani sen voleybol 

oynayacaksın demiyoruz, voleybol oy-

namayı severse, istiyorsa o zaman ona o 

konuda destek oluyoruz. Tenis oynamayı 

da kendisi istedi, tenisi bırakmak istediği-

ni de kendisi söyledi. Oğlum da aynı şe-

kilde, kararlarını kendi veriyor. Bana gelip 

danıştığında ben fikrimi söylüyorum ama 

illa şunu yap diye diretmiyorum.

Hobileriniz nelerdir?

Çok fazla hobim var ama genel anlamda 

spor, hepsinin ucu spora dayanıyor. Onun 

dışında okumak ve sevdiğim tarzda dizi-

leri izlemek. Sporu biraz daha açmamız 

gerekirse; motosiklet, dağ bisikleti, tenis, 

kayak, bunların dışında enteresan gö-

rülen hangi spor varsa… Bu ara benim 

için revaçta olanlar dağ bisikleti ve tenis. 

Dağ bisikleti için Belgrat Ormanları’na 

gidiyorum, müthiş bir keyif, müthiş bir 

insanın kendisiyle mücadelesi. Ben 53 

yaşındayım, bisiklete başlayalı yaklaşık 

bir sene oluyor. Ben yediğime içtiğime 

hiç dikkat etmezdim. Dağ bisikletiyle 

birlikte bir anda hayatıma enzimler, pro-

teinler, kaloriler girdi, alkol tüketimini dü-

şürdü çünkü çok ağır bir spor. Bir de bir 

ekiple beraber olduğunuz için onlardan 

kopmamanız, beraber olmanız gerekiyor. 

O yüzden hayatımda birçok şeye dikkat 

etmemi sağladı. Hem yaparken hem son-

rasında çok meşgul edici bir spor… 

Onun aracılığıyla bir sosyal sorumlulu-

ğumuzu da yerine getirdik. Maalesef 

Belgrat Ormanı çöp yığınlarıyla doluydu. 

Bizim İki Teker adında bir bisiklet grubu-

muz var, onlarla da tesadüfen ormanda 

tanıştık. Bir hafta sonra onlara katıldık ve 

çok keyifli günler geçiriyoruz. İki sefer-

de sanıyorum 5 ton civarı çöp topladık. 

Birincisinde 16-17 kişi ile beraber Cu-

martesi-Pazar yapmaya karar vermiştik, 

250 adet battal boy naylon torba almış-

tık. O torbalar Cumartesi günü bitti, o 

yüzden Pazar günü bir şey yapamadık. 

Ondan 3-4 hafta sonra bu sefer 40 ki-

şilik bir grupla bir günde 450 torba çöp 

topladık. Torbaları üst üste koyarak bir 

çöp dağı yaptık, fotoğrafları falan var. O 

da çok büyük keyifti, kızım da benimle 

beraber geldi, o da çok sevdi. Çöp top-

lamak için eğilip kalkmaktan günlerce 

baldırlarımız ağrıdı. İnsanların poşetlerle 

gelip ellerini sallaya sallaya gitmelerini 

anlayamıyorum. Adam yiyor, içiyor, öyle 

bırakıyor, kenara bir yere atmak da yok. 

Sonra rüzgâr esiyor, uçuruyor, köpek ge-

liyor, domuz geliyor, ceylan geliyor, yağ-

malıyor. 1 metrekarelik çöp bir anda 100 

metrekarelik alana yayılıyor. Buna engel 

olmak için Orman İdaresi’yle birlikte çe-

şitli projelerimiz var, sağa sola bariyerler 

koyuyoruz yani esasında girilmesi yasak 

olan yerler var. Piknik alanları zaten belli, 

insanların oralarda piknik yapması lazım 

ama adam yangın yollarından vs. orma-

nın 7-8 km içine giriyor. Yangınla ilgili 

en büyük tehlike çünkü sağdan soldan 

topladıkları odun parçalarıyla hemen 

mangalı yakıveriyorlar. Aramızda para 

topladık, kilitler takıyoruz, bariyerler yap-

tırıyoruz fakat bunları da bir şekilde kul-

lanılmaz duruma getirebiliyorlar. Hırsıza 

kilit dayanmaz demişler ya piknikçiye de 

bariyer dayanmıyor. Ancak kirletiyorlar, 

kirletmeseler, getirdikleri malzemeleri bir 

torbaya koyup çöp tenekesinin önünden 

geçerken atsalar bir problem kalmaya-

cak. Yazık oluyor. Halkımızın bu konuda 

daha duyarlı olmasını bekliyoruz. 

Çok teşekkür ediyorum.

Ben teşekkür ederim.          





ayın ürünleri
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Isıtma Sistemlerinde 
Yasal Zorunluluklar

Enerji, iktisadi ve sosyal kalkınma için 

önemli girdilerin başında gelir. Dünya 

enerji ihtiyacının önemli bir bölümünü 

karşılayan fosil yakıt rezervinin büyük bir 

hızla tükenmesi, sanayileşme sürecin-

de enerji tüketimindeki hızlı artışa bağlı 

olarak sera gazı emisyonlarının insan 

yaşamını tehdit eder duruma gelmesi ve 

ozon tabakasının zarar görmesi nedeni 

ile enerji temini ve etkin kullanımı gü-

nümüzün en önemli sorunlarından birini 

oluşturmaktadır. 

Enerji verimliliği; tüketilen enerji mikta-

rının, üretimdeki miktar ve kaliteyi dü-

şürmeden iktisadi kalkınmayı ve sosyal 

refahı engellemeden en aza indirilmesi 

biçiminde ifade edilmektedir.

Enerjinin verimli ve etkin kullanımını 

özendirmek ve bu hedefle çeşitli çalışma-

lar yapmak, bazı uygulamaları zorunlu 

hale getirmek, yapılan çalışma ve uygu-

lamaları denetlemek amacı ile ülkemizde 

de yakın zamanda bir takım yasal düzen-

lemeler yapılmıştır.

Artan enerji tüketiminin çevresel etkileri 

ve enerji maliyetlerinin giderek yüksel-

mesi dikkate alındığında, harcanan ener-

jinin verimli ve etkin kullanımı ön plana 

çıkmaktadır. Bu amaçla yapılan yasal dü-

zenlemelerin çatısını oluşturan 5627 Sa-

yılı “Enerji Verimliliği Kanunu” 02 Mayıs 

2007 tarihli Resmi Gazete’de yayımlana-

rak yürürlüğe girmiştir. 

-

nu Kanun No. 5627 

-

liliğinin Arttırılmasına İlişkin Usul Ve Esas-

lar Hakkında Yönetmelik Sayı: 26901

Yönetmeliği Sayı: 27019

Enerjinin Kullanımında Verimliliğin Arttı-

rılmasına Dair Yönetmelik Sayı: 27035

-

formansı Yönetmeliği Sayı: 27075

-

rimliliği Kanunu Kapsamında Yapılacak 

Yetkilendirmeler, Sertifikalandırmalar, 

Raporlamalar ve Projeler Konusunda Uy-

gulanacak Usul ve Esaslar Hakkında Teb-

liğ Sayı: 27133

Bu yasal zeminin oluşmasında çatı 

görevini üstlenen, kuruculuğunu 

M.K.Atatürk’ün yapmış olduğu ve 1935 

yılında 2819 sayılı kanun ile kurulmuş 

olan Elektrik İşleri Etüt İdaresi, 2 Kasım 

2011 tarih ve 28103 sayılı (mükerrer) 

resmi gazetede yayınlanan “662 sayılı 

Kanun Hükmünde Kararname’nin 89 

uncu maddesinde belirtildiği üzere kapa-

tılarak Yenilenebilir Enerji Genel Müdür-

lüğü kurulmuştur.

Birçok görevini sonradan kurulan başka 

kurumlara devreden Elektrik İşleri Etüt 

İdaresi, hidrolik kaynaklarımızın değer-

lendirilmesi kapsamında, ülkemizde ku-

rulan büyük baraj ve HES’lerin projelen-

dirmesini yapmıştır. Ayrıca yenilenebilir 

enerji konularında (rüzgar, güneş, bio-

dizel, jeotermal) çalışmalarının yanı sıra 

enerji verimliliği ve enerji tasarrufu üze-

rine de birçok çalışması bulunmaktadır. 

Enerji kaynaklarının değerlendirilmesin-

de, enerjinin etkin ve verimli kullanılma-

sında Elektrik İşleri Etüt İdaresi gibi ciddi 

bir mühendislik ve bilgi arşivi birikimine 

sahip kuruluş; görev, yetki ve sorumluk 

alanlarında düzenlemeye gidilmesi yeri-

ne, nedeni anlaşılmaz bir şekilde kapa-

tılmış, görevlerinin bir kısmının Enerji ve 

Tabii Kaynaklar Bakanlığı’na bir kısmının 

da Devlet Su İşleri Genel Müdürlüğü’ne 

devredilmiştir. Devredilmeyen diğer gö-

revleri ise bu kanun hükmünde kararna-

me ile yeni kurulan, Yenilenebilir Enerji 

Genel Müdürlüğü’nün görevleri olarak 

belirlenmiştir. Bunlar, özetle:

güneş, biyokütle ve diğer yenilenebilir 

enerji kaynakları öncelikli olmak üzere 

tüm enerji kaynaklarının tespiti ve değer-

lendirilmesine yönelik ölçümler yapmak, 

fizibilite ve örnek uygulama projeleri 

hazırlamak; araştırma kurumları, yerel 

yönetimler ve sivil toplum kuruluşları ile 

işbirliği yaparak pilot sistemler geliştir-

mek, tanıtım ve danışmanlık faaliyetleri 

yürütmek, 

kullanımı ile ilgili olarak farkındalık oluş-

turmak ve bu amaçla çalışmalar yürüt-

mek, 

tarafından onaylanan enerji verimlili-

ği uygulama projelerini ve araştırma ve 

geliştirme projelerini izlemek ve denetle-

mek, 

Dr. Burak Olgun 
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nilenebilir enerji ve enerji verimliliği 

alanlarındaki çalışmaları ve gelişmeleri 

izlemek ve değerlendirmek, ülkenin ihti-

yaç ve şartlarına uygun olarak araştırma 

ve geliştirme hedef ve önceliklerini belir-

lemek, bu doğrultuda araştırma ve ge-

liştirme çalışmaları yapmak, yaptırmak, 

çalışma sonuçlarını ekonomik analizleri 

ile birlikte kamuoyuna sunmak, 

-

ğerlendirilmesine ve enerji verimliliğinin 

artırılmasına yönelik projeksiyonlar ve 

öneriler geliştirmek,

‘tir.

Yapılan yasal düzenlemeler, özellikle 

enerjinin ısıtma amaçlı kullanımına yö-

nelik uygulamalara indirgenerek değer-

lendirildiğinde iki yönetmelik ön plana 

çıkmaktadır.

1. Merkezi Isıtma ve Sıhhi Sıcak Su 

Sistemlerinde Isınma ve Sıhhi Sıcak 

Su Giderlerinin Paylaştırılmasına İliş-

kin Yönetmelik

Bayındırlık ve İskan Bakanlığı tarafın-

dan hazırlanarak 14/04/2008 tarih ve 

26847(Mükerrer) sayılı Resmi Gazate’de 

yayınlanarak yürürlüğe giren bu yönet-

meliğin amacı, mevcut ve yeni yapılacak 

birden fazla bağımsız bölüme sahip mer-

kezi veya bölgesel ısıtma sistemli ve sıhhi 

sıcak su sistemli binalarda, ısıtma ve sıh-

hi sıcak su giderlerinin, bağımsız bölüm 

kullanıcılarına paylaştırılmasına ilişkin 

usul ve esasları belirlemektir.

Bu yönetmeliğin hükümlerine göre:

-

memiş binalardan; projenin eksik veya 

hatalı olması veya standartlara uygun 

olmaması halinde proje müellifleri, yapı-

mın eksik/hatalı olması veya standartlara 

uygun olmaması halinde ise varsa yapı 

denetim kuruluşu ve yüklenici firma so-

rumludur.

projelerin ve uygulamaların bu yönetme-

lik hükümlerine uygun olup olmadığını 

denetler. Isıtma ve sıhhi sıcak su tüke-

timlerini ölçmek için mahaller ölçüm ele-

manları ile donatılır.

için merkezi ısıtma sistemi kullanılan bi-

nalarda TS EN 215’e uygun termostatik 

radyatör vanası kullanılır. Isı tüketimini 

ölçmek için ilgili standartları sağlayan ısı 

sayaçları veya ısı ölçerler kullanılır.

kullanılması halinde, bağımsız bölümler-

de kullanılan her bir radyatör grubuna ısı 

pay ölçer takılması ve ölçümlerin bütün 

ısı pay ölçerlerden yapılarak bağımsız bö-

lümlerin tüketimleri hesaplanır.

-

nılması halinde, bağımsız bölümlerde 

ölçümlerin ısı sayaçlarından yapılarak ba-

ğımsız bölümlerin tüketimleri hesaplanır.

ısıtma giderlerinin %70’i, bağımsız bö-

lümlerin ölçülen ısı tüketimlerine göre 

paylaştırılır. Toplam ısıtma giderlerinin 

%30’u ortak kullanım mahalleri, sistem 

kayıpları, asgari ısınma ve işletme gider-

lerinden kaynaklı ısı giderleri olarak ba-

ğımsız bölümlerin kullanım alanlarına 

göre paylaştırılır. Sıhhi sıcak su giderleri 

ise sıcak su sayaçları ile ölçülen tüketim 

miktarına göre paylaştırılır.

2. Binalarda Enerji Performansı 

Yönetmeliği

Bayındırlık ve İskan Bakanlığın tarafın-

dan hazırlanarak 05/12/2008 tarih ve 

27075 sayılı Resmi Gazete’de yayınlana-

rak yürürlüğe giren yönetmeliğin amacı, 

binalarda enerjinin ve enerji kaynak-

larının etkin ve verimli kullanılmasına, 

enerji israfının önlenmesine ve çevrenin 

korunmasına ilişkin usul ve esasları dü-

zenlemektir.

Bu yönetmeliğin hükümlerine göre:

2164 standardına göre yapılır.

-

nım alanının 1.000 m2’den büyük olması 

halinde merkezi ısıtma sistemi yapılır (Bu 

değer 01.04.2010 tarihinde yapılan de-

ğişiklikle 2000m2’ye çıkarılmıştır.).

250 m2’nin üstünde olup bireysel ısıtma 

sistemine sahip gaz yakıt kullanılan bi-

nalarda, yoğuşmalı tip ısıtıcılar entegre 

ekonomizerli cihazlar kullanılır.

-

larda, sıcaklık kontrol donanımları ile ısı 

merkezinde iç ve/veya dış hava sıcaklığı-

na bağlı kontrol donanımlarının kullanıl-

ması zorunludur.

-

ğımsız bölümlerinde sıcaklık kontrol 

ekipmanlarının kullanılması durumunda, 

ısıtma tesisatı pompa grupları zamana, 

basınca veya akışkan debisine göre de-

ğişken devirli seçilir.

-

larda, merkezi veya yerel ısı veya sıcaklık 

kontrol cihazları ile ısınma maliyetlerinin 

ısı kullanım miktarına bağlı olarak payla-

şımını sağlayan sistemler kullanılır.

-

lardaki ısıtma kazanı bacası ölçüsü; atık 

gaz kütlesi, atık gaz sıcaklığı ve gerekli 

atık gaz basıncına göre TS 11389 EN 

13384–1, TS 11388 EN 13384–2 stan-

dartlarındaki yöntemlere uygun olarak 

hesaplanarak bulunur.

-

lardaki kazan verimleri; katı yakıtlı ka-

zanlarda %75’den, sıvı ve gaz yakıtlı ka-

zanlarda, Sanayi ve Ticaret Bakanlığı’nca 

5/6/2008 tarihli ve 26897 sayılı Resmî 

Gazete’de yayımlanan Sıvı ve Gaz Yakıtlı 

Yeni Sıcak Su Kazanlarının Verimlilik Ge-

reklerine Dair Yönetmeliğin 7. madde-

sinde belirtilen 2 yıldız verim sınıfından 

daha düşük olamaz.

-

leri TS 2192 standardına; gaz yakıt kul-
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lanan sistemlerin yerleşimi de TS 3818 

standardına göre yapılır.

geri dönüş su sıcaklığı ile dış hava sıcak-

lık kontrolünü yaparak sistem ekonomisi 

sağlayacak sistemlerin seçilmesi gerekir.

-

lacak sıvı veya gaz yakıtlı cebri üflemeli 

brülörlü kazanlarda; 

o 50 kW – 500 kW arasında ısıtma kaza-

nı kapasitesine sahip sistemlerde iki ka-

demeli veya oransal kontrollü brülörler 

kullanılır.

o 500 kW ve üzerinde ısıtma kazanı 

kapasitesine sahip sistemlerde oransal 

kontrollü brülörler kullanılır.

o 1500 kW üzerinde üstünde yakma 

yönetim sistemleri ve baca gazı oksijen 

kontrol sistemi kullanılır.

zaman içerisinde kazan ve tesisat içeri-

sinde oluşan ve kazan verimliliğini dü-

şüren kireçlenmeyi önlemek amacıyla su 

kurulması gerekir.

-

ki katı yakıtlı kazanlarda verimlilik araş-

tırılarak otomatik yakıt besleme sistemi 

kullanılır.

-

de olması halinde, ilk yatırım ve işletme 

maliyetleri ile birlikte enerji ekonomisi 

analizleri sonucunda daha ekonomik ol-

duğu raporlanan, mekanik ve elektronik 

olarak birbirleri ile haberleşmeli çalışan, 

ihtiyaca göre kaskad kazan sistemleri 

kullanılabilir.

Bu iki yönetmelik, özellikle enerjinin 

ısıtma amacı ile kullanımında, daha 

açık bir ifade ile konut ısıtmasında kul-

lanılması sırasında uyulması gerekli dü-

zenlemeleri kapsamaktadır. Burada ilk 

ön plana çıkan detay, 05.12.2008 ta-

rihinde yürürlüğe girdiğinde 1.000m2 

olarak belirlenen, ancak daha tam 

olarak uygulamaya bile geçilemeden 

01.04.2010 tarihinde yapılan değişik-

likle 2.000m2’ye çıkarılan ve kullanım 

alanına göre merkezi ısıtma sistemini 

zorunlu tutan düzenlemedir. Günümüz 

uygulamalarında binanın dış kabuğuna 

yalıtım malzemesi uygulaması yapıldığı 

dikkate alındığında, binanın dış zarfı 

bir kabuk olarak değerlendirilip yapının 

tümünün ısıtılması esas olarak alınma-

lıdır. Bireysel ısıtmaya geçişte, binanın 

birbirinden bağımsız bölümleri, yani 

her bir daire arasında (döşeme, tana ve 

bina içi duvarlar) yalıtım uygulaması ya-

pılmalıdır. Burada tanımlanan kullanım 

alanı sınırının neye göre belirlendiği 

veya daha sonra neye göre değiştirile-

rek yükseltildiği tam olarak belirtileme-

mekle beraber, dikkatle incelendiğinde 

son zamanlarda hızla artış gösteren 

toplu konut uygulamalarına yönelik 

olduğu izlenimi vermektedir. Ancak 

burada kullanım alanı kıstasından çok, 

bağımsız kullanım alanları yani daireler 

arasındaki yalıtım belirleyici olmalıdır. 

Unutulmamalıdır ki, sadece toplam 

kullanım alanı sınırı 2.000m2’nin al-

tında olması nedeni ile bireysel ısıtma 

sistemi tercih edilmiş bir binadaki, ısıt-

ma sistemi aktif olan ve olmayan farklı 

daireler arasındaki bina içi duvarların 

yalıtımsız olması nedeni ile ısı kayıpları 

oluşacaktır.

Düzenlemelerde istenilen diğer bir tek-

nik uygulama da merkezi ısıtma sistem-

lerinde, termostatik radyatör vanası 

kullanım zorunluluğudur. Termostatik 

radyatör vanası, bir vana ve bu vananın 

üzerine bağlanmış termostattan oluş-

maktadır. Oda sıcaklığı termostat üze-

rindeki gösterge çizelgesi yardımıyla 

ayarlanır. Termostat, oda sıcaklığı ayar-

lanan değere geldiği zaman otomatik 

olarak vana üzerindeki pimi iterek su 

akışını kısar ve vanayı kapatarak radya-

törün gereksiz yere ısı yaymasını önler. 

Termostatik radyatör vanalarında, oda 

sıcaklığı iki derece düşünce, termos-

tat tekrar devreye girip vana üzerin-

deki pimi itmeyi bırakarak yeniden su 

dolaşımı yapılmasını sağlar. Termosta-

tik vana kullanımının enerji tasarrufu 

özelliği dışında diğer bir avantajı da, 

kullanılmayan hacimlerde en düşük sı-

caklık konumunda tutulan radyatörler-

de, ortam sıcaklığı çok düştüğünde su 

sirkülasyonuna izin vererek, donma ve 

Şekil 1. Temostatik radyatör vanası.
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dolayısı ile donma nedeni ile oluşması 

muhtemel fiziki hasarların önüne geçe-

bilmesidir.

500 kW ve üstü ısıtma kazanlarında, 

zaman içerisinde kazan ve tesisat içeri-

sinde oluşan ve kazan verimliliğini dü-

şüren kireçlenmeyi önlemek amacıyla 

su yumuşatma/şartlandırma sistemle-

rinin kurulması zorunlu tutulmaktadır. 

Bu sistem, buhar kazanı uygulamala-

rında kullanılmaktadır. Buhar tesisat-

larında, son kullanım noktalarında ve 

kondens ayırıcılarda (kondenstop) sıvı/

buhar kaçağı olması neredeyse imkan-

sızdır. Ayrıca kullanılan buharın tüm 

kondensatının da kazana geri dönü-

şü sağlanamayabilir. Dolayısı ile buhar 

kazanı sisteminde sürekli bir akışkan 

kaybı vardır ve bu kayıp taze su ile bes-

lenir. Tesisata yeni giren taze su bera-

berinde kireç ve istenmeyen bileşimleri 

de taşıyabilir. Bu durumda taze suyun 

işlenmesi için yumuşatma/şartlandır-

ma sistemleri kullanılmaktadır. Ancak 

ilginç olan durum, ısıtma tesisatında 

sürekli akışkan kaybının olmaması ve 

dolaysı ile sisteme taze su girişinin ol-

mamasıdır. Isıtma sistemlerinde kaçak 

istenmez ve kolaylıkla da önlenebilir. 

Bu durumda ısıtma tesisatında niye su 

yumuşatma/şartlandırma sistemine ih-

tiyaç duyulmaktadır?

     

Merkezi ısıtma sistemine sahip bina-

larda, merkezi veya yerel ısı veya sı-

caklık kontrol cihazları ile ısınma ma-

liyetlerinin ısı kullanım miktarına bağlı 

olarak paylaşımını sağlayan sistemler 

kullanılması zorunlu hale getirilmiştir. 

Bu sistemlerde ilk değinilmesi gereken 

bileşen kalorimetre olarak da tabir 

edilen ısı sayaçlarıdır. Isı sayacı kulla-

nılması, teknik olarak ancak daire giri-

şinin bir noktadan beslendiği sitemler-

de mümkündür. Bu durumda, merkezi 

ısıtma tesisatından daireye giriş sade-

ce bir noktadan gerçekleşmekte ve bu 

noktada dönüş suyu hattında takılmış 

sıcaklığa karşı dayanıklı, gövdesinde 

dahili ve harici olmak üzere sıcaklık 

sensörleri bulunan klasik türbin tipi 

bir su sayacı bulunmaktadır. Sayacın 

üzerinde kontrol ünitesi gidiş/dönüş 

suyu sıcaklıkları farkı ve su debisi ile 

sıcaklılara bağlı olarak belirlenen ha-

cim/kütle dönüşüm düzeltme katsayısı 

ile faydalanılan toplam enerji miktarı-

nı hesaplar. Günümüzde kablolu (çok 

uzak mesafelerden okumaya imkan 

sağlayan m-bus iletişim protokollü) ya 

da kablosuz (RF) okuma sitemlerine 

sahip, teknolojik olarak çok ileri sevi-

yelere ulaşmış ısı sayaçları kullanmak 

mümkündür. 

Ancak ısı sayaçlarının, hali hazırda 

merkezi sistemle ısıtılmakta olan mev-

cut birçok binaya uygulanması teknik 

açıdan mümkün değildir. Bunun nede-

ni çok kolonlu sistem kullanılmasıdır. 

Bu sistemde daireye, radyatör grup 

sayısına bağlı olarak çok sayıda nok-

tadan sıcak su girişi yapılmaktadır. Her 

radyatör grubuna ısı sayacı takılması 

da hem teknik açıdan oldukça külfetli 

olmakla birlikte, maliyeti de göz önü-

ne alındığında durumu imkansız hale 

getirmektedir. Bu nedenle kullanılmak 

üzere radyatör üzerine monte edile-

bilen, pil ile beslenen ısı pay ölçerler 

kullanılmaktadır. Bu pay ölçerlerin 

montajı, çok kolay olmasına rağmen 

ayar gerektirdiği için konusunda uz-

manlaşmış personel tarafından yapıl-

maktadır. Bunun en büyük nedeni, 

montaj ve ayar sırasında radyatörün 

tipi, boyutu ve ısı kapasitesi gibi özel-

liklerin cihaza tanımlanmasıdır. Bura-

dan da anlaşılacağı üzere bu pay öl-

çerler, radyatör yüzey sıcaklığı ile oda 

sıcaklığı arasındaki farkı ölçerek teorik 

ısıl gücü hesaplar, su debisi ölçümü 

yapmaz. Oysa ki pratikte birçok radya-

tör, sistem tasarımını sırasında belirle-

nen tasarım debisi, boru sistemindeki 

hidrolik balans bozuklukları, kirlenme, 

hat dirençlerinin zamanla değişmesi 

gibi nedenlerle ile pratikte aynen sağ-

lanamamaktadır.  Buna rağmen çok 

kolonlu sistemlerde maalesef başka 

bir ölçüm alternatifi de bulunmamak-

tadır. Isıl enerjinin daire bazında payla-

şımında unutulmaması gerek diğer bir 

ayrıntı da dairedeki tüm radyatörlerin 

tamamen kapalı olması durumunda 

dahi; dairenin, merkezi ısıtma sistemi 

giderine %30 oranında katılma zorun-

luluğudur. Buradaki %30 oranı, ka-

zanın ve binanın bir kabuk olarak ısıl 

ataleti ile ortak mekanlar (merdiven 

evi, kapıcı dairesi vb.) ısıtmasını temsil 

etmektedir. 

Şekil 2. Çok kolonlu 

ısıtma sistemi 

Şekil 4. Isı Sayacı (Techem)

Şekil 5. Isı Sayacı Çalışma Prensibi (İSTA)

Şekil 3. Tek (daire) 

kolonlu ısıtma sis-

temi
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Kazanlarda enerji verimliliği, yanmanın 

ne kadar iyi geçekleştiğine, yanma so-

nucu açığa çıkan ısı enerjisinin kazan 

içindeki ısı transfer akışkanınına transfer 

oranına bağlıdır. Yanma sonucu atmos-

fere salınana yanma gazlarının bileşimi 

ise, içindeki kirleticiler nedeniyle kullanı-

lan yakıt cinsi ile değişiklik göstermekle 

beraber yanma kalitesinin bir ölçüsüdür.

Günümüzde ısıtma ve çeşitli endüstri-

yel proseslerden elektrik enerjisi üreti-

mine kadar birçok alanda yaygın olarak 

kullanılan doğalgazın kullanımı, he ne 

kadar Çin sahillerinde deniz suyundan 

buharlaştırma ile tatlı su elde edildiği 

uzun zaman öncesine kadar gitse de, bi-

linen ticari kullanım 1885 yılında Robert 

Bunsen’in kendi adıyla anılan ve gazın 

havayla uygun oranda karışıp temiz mavi 

bir alevle yanmasını sağlayan ocak baş-

lığını keşfiyle birlikte, gaz konutlara da 

girmesi ile başlar.

1. YAKITIN YANMASI

Bir yanma reaksiyonu genellikle bir yakıt 

ve bir okside edicinin dahil olduğu bir 

reaksiyondur ve enerji serbest hale geçi-

rilir. Okside edici ya oksijen ya da hava-

dır ve karbon dioksit (CO2) ve su (H2O) 

birincil yanma ürünleridir. Tam yanma, 

yakıttaki tüm hidrojen ve karbonun CO2 

ve H2O’ya çevrilmesi için yeterli oksije-

nin ortamda bulunmasını gerektirir. Bu 

ideal durum stokiyometrik koşul olarak 

isimlendirilir. Aksi halde eksik yanma ger-

çekleşmekte ve diğer yanma ürünleri de 

oluşmaktadır. Bunların en önemlisi kar-

bonmonoksit (CO) ‘tir.

İdeal-stokiyometrik koşullarda C ve H in 

tam yanması halinde yanma denklelmeri:

2         2+

2+       2     2    2   +

Yakıt tamamen yandığında, içerisin-

deki karbon (C) karbondioksite (CO2), 

hidrojen(H2) su buharına (H2O), kükürt 

(S) kükürt- dioksite (SO2) dönüşmekte-

dir:

C + O2 ø CO2 + 8113 kcal/kg-C 

2H2 + O2  ø2H2O + 34650 kcal/kg-H 

S + O2  ø SO2 + 2250 kcal/kg-S  

Yanma havası, dolayısı ile O2 eksikliği 

nedeni ile yakıtın tam olarak yanmaması 

nedeni ile yakıt içerisindeki karbonun bir 

kısmı karbonmonoksite (CO) dönüşür ve 

bu durum eksik yanma olarak isimlendi-

rilir:

2C + O2  ø 2CO + 2467 kcal/kg-C

Buradan da görülebileceği gibi; yetersiz 

oksijen sonucu karbonun karbondioksite 

dönüşemeden karbonmonoksit halin-

de kalmasıyla kaybedilen enerji miktarı 

%70 mertebesindedir.Bu nedenle, mü-

kemmele yakın yanmanın sağlanması 

için, genel bir kural olarak yakıta verilen 

hava belirli oranda arttırılmaktadır. Buna 

“hava fazlalık katsayısı” denilmektedir. 

Yakıt cinsine bağlı olarak değişen bu 

katsayının gereğinden az olması halinde 

karbonmonoksit (CO) oluşmakta; tüketi-

len birim yakıt başına üretilen enerji azal-

makta, yakıt cinsi ile değişen oranlarda 

yanma atıklarında islilik başlamakta ve 

dolayısı ile yanma verimi düşmektetir.

1.1 Doğal gazın Yanması

1.1.1 Teknik Tanımlar

Doğal gazın yanmasının termodinamik 

ifadelerinin daha düzgün anlaşılabilmesi 

için aşağıdaki teknik tanımlamalar dikka-

te alınmalıdır.

Alt ısıl değer: Bir gaz yakıtın sabit ba-

sınçta ölçülen alt ısıl değeri, birim ha-

cimde gaz yakıtın doymuş hava ile tam 

yanması sonucu; yanma ürünü gazları 

15°C’da soğutularak ve yanma ürünü 

içinde bulunan su buharı da buhar fazın-

da bırakılarak ortaya çıkan ısı miktarıdır.

Üst ısıl değer: Bir gaz yakıtın sabit ba-

sınçta ölçülen üst ısıl değeri, birim ha-

cimde bir gaz yakıtın doymuş hava içinde 

(gaz ve hava 15°C’da olmak üzere) yakıl-

ması sonucunda; yanma gazları 15°C’da 

soğutularak ve yanma ürünleri içinde 

bulunan su buharının soğutulması sonu-

cunda açığa çıkan toplam ısı miktarıdır.

Daha açık bir ifade ile üst ısıl değerde su 

buharı sıvı fazında, alt ısıl değerde su bu-

harı gaz fazındadır. Yani, üst ısıl değerde 

su buharının ısıl değeri ile yanma ürünle-

rinden çıkan ısıl değer toplanarak işlem 

yapılır.

Teorik yanma havası: Bir birim yakıtın 

tam olarak yanabilmesi için hava fazlası 

dikkate alınmadan gerekli olan hava ihti-

yacına denir (Nm3/m3).

Gerçek yanma havası: Bir birim ağırlığın-

daki veya hacmindeki yakıtın tam olarak 

yanmasını sağlamak amacıyla teorik yan-

ma havasına ilave edilen, hava fazlası da 

dikkate alınarak verilmesi gereken hava 

miktarıdır.

1.1.2 Doğal gazın Özellikleri

Doğal gaz; metan, etan, propan gibi ha-

fif moleküler ağırlıklı karbonlardan olu-

şan renksiz, kokusuz ve havadan hafif 

bir gazdır. Emniyet açısından doğal gazın 

koku ile anlaşılabilmesi için koku verici 

maddeler ilave edilir Kükürt miktarı ol-

mayan tek konvansiyonel yakıt olduğu 

söylenebilir. En önemli özelliği temiz bir 

yakıt olması ve çevreyi kirletmemesidir. 

Gaz halinde olması nedeniyle, yanma ha-

Doğal gaz yakıtlı ısıtma kazanlarında 
enerji verimliliği ve yanma gazı salınımları
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vasi ile daha homojen bir karışım oluştu-

rarak kolay yanar. %5 ile %15 oranında 

havaya karıştığında patlayıcı özelliği var-

dır. Tam yandığında mavi bir alev oluştu-

rur. Hidrojen miktarı katı ve sıvı yakıtlara 

göre daha yüksektir. Karbon miktarı ise 

daha azdır. Ayrıca havadan daha hafiftir.

Pratikte yakıt olarak kullanılan doğal ga-

zın bileşimi: 

gazlarından oluşur.

1.1.3 Isıl (Kalorifik) Değer

-

-

-

da yanma gazları yuksek sıcaklıktadır. 

-

mamakta ve elde edilen ısıl değer alt ısıl 

değeri ifade etmektedir. Yoğuşmalı tip 

kazan ve kombilerdeki verim farkı da bu 

Alt ve üst ısıl değer arasındaki fark tama-

-

siyonudur.

-

üst ısıl değer bazında ifade edildiği be-

-

vansiyonel ya da yoğuşmalı tip olduğunu 

da ifade eder.

Doğal gazın fabrikasyon üretim bir gaz 

olmaması nedenil ile birleşimindeki hid-

rokarbon dağılımının farklılıkları da dik-

kate alınarak ortama olarak:

m  gaz

m  Doğal gaz

 Doğal gaz

dağıtım şirketi ile irtibat kurularak anlık 

olarak temin edilebilir. Özellikle baca 

-

ve altındaki sıcaklıklarada yoğuşarak sıvı 

Alı ısıt değer ile üst ısıl değer arasındaki 

ilişki şu şekilde ifade edilebilir:

ü= +

Halt: Alt ısıl değer

kütlesi

1.1.4 Yanma Havası

Yanma havası olarak kullanılan havanın 

-

sur.

-

fonksiyonu olarak değişiklik gösterir. 

-

tadır.

ısıyı soğurmakta ve ısı kaybına neden ol-

maktadır.

1.1.5 Yakıt-Hava Karışımı

Teorik (stokiometrik) hava:

az hava miktarına stokiometrik veya te-

orik ha

gibi bir yakıt teorik hava miktarı ile ya-

kılırsa yanma ürünleri arasında serbest 

miktarından daha az hava ile yakılırsa 

yanma tam olmaz ve yanma ürünleri ara-

Tam yanma sonucu su buharı ve kar-

bondioksit gazı meydana gelir. Yanmada 

-

ması gerekir. İdeal miktardan daha fazla 

hava miktarının ideal hava miktarı ora-

-

sında alınabilir.

ç     İ

L İdeal : Yakıtın tam olarak yanması 

-

tarı

2. BACA GAZI BİLEŞENLERİ, 

EMİSYONLAR 

2.1 Oksijen (O2) 

Yakıt cinsine ve hava fazlalık katsayısına 

-

-

olduğunca düşük olması istenmektedir. 

edilmektedir.

gerekli fazla havanın sağlanmasında en 
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güvenilir yoldur. Karbondioksit ve fazla 

hava oranı arasında doğrulsal bir ilişki 

vardır. 

-

al değerden fazla yanma havası temini 

-

-

-

ye kadar oksijen karsılığı fazla hava ko-

herhangi bir yanma islemine girmeksizin 

aşırı hava konumuna ise yanma odasının 

sıcaklığının ve yanma dengesinin bozun-

ması sonucunda atık gaz da sıcaklık artışı 

değil aksine azalış söz konusu olacaktır. 

Hatta fazla hava nedeniyle tamamen 

-

zulan yanma dengesi ile birlikte ani pik 

yetersiz olması durumu ise yakıta oran-

la yanma havası miktarının az olması ve 

2.2 Karbondioksit (CO2) 

yüksek oranda bulunması tercih edilir. 

-

beler olarak söylenebilmektedir. İyi bir 

yanmanın doğal sonucu olarak baca 

gazlarında yüksek oranda karbondioksit 

bulunur. 

2.3 Karbonmonoksit (CO) 

bileşendri. İslilik ve kirlenmeye de neden 

olur. Yanma ortamına verilen oksijen ar-

-

-

kadar normal kabul edilebilmektedir.

-

tersiz yanmanın en iyi göstergesi olup 

sıralanabilir:

da gereğinden az miktarda fazla hava ile 

-

-

düşülmesi ile o noktadaki yanmanın son 

hacme ulaşması ana neden olmakla bir-

odası dizaynı da karşılaşılabilen diğer ne-

denlerdir.

2.4 Kükürtdioksit (SO2) 

-

-

alınacak önlemlerle ilgisi olmayan bu 

gazında mevcut olamayan olan kükürt-

baca sisteminde tahribatlara neden ol-

duğu bilinmektedir.

2.5 Azotoksitler (NOx)  

havanın fazlalık katsayısı ile ocak dizay-

nından kaynaklanan nedenlerle yanma 

2.6 Su Buharı (H2O), Kondenzasyon 

Hidrojen kökenli yakıtlarda yanma sonu-

cu oluşan baca gazı bileşenlerinden biri-

-

lemi göz önüne alındığında su buharının 

oluşumu:

-

dedir.

-

-

tilen ısıdan bir bölümü kullanılmakta ve 

kullanılan ısı miktarı ise yakıtın alt ve üst 

ısıl değeri arasındaki farkı meydana ge-

tirmektedir.

-

kıtların kullanılmasında iki nokta önem 

yoğuşması sonucu yaptığı korozyon ve 

üst ısıl değerler arasındaki kullanılmayan 

farkın yarattığı enerji kaybıdır. Alt ısıl de-

-

-

rında bulunan su buharının yoğuşmasına 

izin verilmekte ve bu maksatla sistem 

-

º

-

-

na bağlı olarak normal kazanlara oranla 

Alt ısıl değer esas alındığında yoğuşmalı 

kazan verimleri kümülatif olarak hesap-

büyük ifade edilmektedir. Termodinamik 

büyük olamayağı bilinmekle beraber; 

bu gösterim şekli alt ısıl değerle hesap-
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lanmış verimle karşılaştırma yapabilme 

2.7 Baca Gazı Sıcaklığı (T) 

-

metrelerden biriside baca gazında sıcak-

-

sınır değerler verebilmek mümkün değil-

dir. 

-

-

-

salınınım noktasına kadar bu değerin 

altına düsürülmemesi önemli bir teknik 

sınırlamadır. 

-

maması nedeniyle bu tür bir olumsuzluk 

-

ki su buharının yoğuşma sıcaklığı olan 

önünde tutulmalıdır. Doğal gazlı yakma 

sistemlerinde baca gazının atmosfere 

atıldığı noktaya kadar bu sıcaklığa düş-

uzunluğu ve izolasyon durumu ile belir-

lenen bir özelliktir. 

-

nüsüm önce kömür kullanan ve daha 

sonrasında dönüşüme tabi tutulup yakıt 

-

vaşlamayı takiben baca cidarı ile daha 

uzun süre temasta kalan baca gazı hızla 

soğumakta ve yukarıda belirtilen sınırın 

yoğuşma meydana gelmektedir.

-

-

tenmeyen bir durum olduğundan; kazan 

-

kontrolünü sağlayan otomatik kontrol 

sistemi kullanılmaktadır.

-

-

lör ve aşırı yakıt en yaygın görülen ne-

karşılaşılan bir diğer sorun da aşırı baca 

yanma odasında kalış suresini kısaltarak 

ısı transferini azaltacak ve sonucta yuk-

sek baca gazı sıcaklığına neden olacak-

tır. Kirli ısı transfer yuzeyleri de yuksek 

baca gazı sıcaklığını olusturan nedenler 

arasında sayılabilir. Ancak tüm bu neden-

lerdan hangisinin yüksek baca gazı sıcak-

lığını oluşturduğunu anlamanın ilk adımı 

3. BACALAR

-

havanın emilmesi ve yanma ürünlerinin 

kazanda duman yollarında istenilen hız-

da dolaştırılması bacada yaratılan doğal 

-

kuvvet sıcaklık farkı dolayısı ile oluşan 

-

oluşturulur.

Kömür Kazanları:

-

-

-

leşir.

Alçak Basınçlı Üflemeli Brülörlü Ka-

zanlar:

-

lanır.

Yüksek Basınçlı Üflemeli Brülörlü Ka-

zanlar:

-

Atmosferik Brülörlü Doğalgaz Ka-

zanları:

-

kazanlarında uygun baca kesiti ve uygun 

baca konstrüksiyonu büyük önem taşır. 

-

ki formül kullanılır:

kaybı

KAYNAKLAR

-

-

-

-

-

-

-
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-
manlar tarafından geliştirilen ve yüksek 

-

MAKSİMUM GÜVENLİK VE 

GÜVENİLİRLİK 

gaz direktiflerinde belirtilen şartlara uy-
-

ediliyor ve brülörlerde 1. sınıf emniyet 
elemanları kullanılıyor.
 
YÜKSEK VERİM-DÜŞÜK YAKIT 

SARFİYATI 

Özel tasarlanmış yanma başlığı ve türbü-

düzgün ve yüksek verimli yanma ger-

yakıt sarfiyatından maksimum tasarruf 
ediliyor.

ÇEVRE DOSTU 

Yüksek verimli fanı sayesinde sessiz 

-

zanlarda bile mükemmel bir yanma 

tasarım yanma başlığı ve türbülatörü; 

ediyor. 

ısı giderleri pay-

laşım hizmetleri 

ile hem merkezi 

sistemle ısınan 

konutların ısın-

ma giderlerinde 

tasarruf sağlı-

yor hem de do-

ğal kaynakların 

daha az tüketil-

mesine destek 

oluyor. 

-

tem ile ısıtılan 

termostatik va-

nalar ve bireysel 

bazda tüketim değerlerini kaydeden ısı 

değerlerine göre gider paylaşımı yapıla-

biliyor.

-

gi bir tadilat gerektirmeden radyatörlere 

-

törlerin karakteristik bilgileri giriliyor ve 

programlanarak sistem devreye alınıyor. 

Termostatik vananın üzerindeki sensorlar 

-

-

ise ne kadar harcama yapıldığı bilgilerini 

depoluyor.

-

zırlanan yönetmeliğe göre bir odanın 

sıcaklığı 15 derecenin altına düşürülemi-

düşürülmesi halinde bilgi veriyor.

frekanslı okuma cihazları ile her dairenin 

buradan toplanan bilgiler ışığında değer-

lendiriliyor ve bina yönetimi ve konutlar 

-

le apartman yönetimine teslim ediliyor. 

-

ği takdirde binaya ait ısınma haricindeki 

diğer giderler de yine gider bildirimine 

dâhil edilebiliyor. 

ü r ü n  d o s y a s ı

Brülörde maksimum güvenlik, yüksek verim;
Alarko ALG serisi doğal gaz brülörleri

Alarko – Techem ısı payölçer ile yüzde 30’a varan tasarruf
Alarko-Techem ısı giderleri paylaşım hizmetleriyle, merkezi sistemli daireler istediği kadar ısınıp, ısın-

dığı kadar fatura ödeyecek. Isı gider paylaşım hizmetleri, hanelere ait ısı tüketim değerlerini, insan 

müdahalesinden uzak, hatasız ve uzaktan radyo frekanslı okuma olanağı sağlıyor.
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-

-

sek verimliliği bir arada sunuyor.

-

-

-

-

karelik alana ısınma ve sıcak su sağlaya-

bileceği anlamına geliyor. 

-

leri nedeniyle aşınma riski ve bakım 

sayesinde kolay montaj ve bakım fırsatı 

sunuyor. 

Yeni kazanların bir diğer önemli özelli-

ği ise mükemmel koordinasyona sahip 

-

larda termal güneş sistemlerinin ısın-

ma sistemlerine verimli şekilde entegre 

olmalarını sağlaması şeklinde kendini 

gösteriyor.

Bosch’tan en geniş alanları en verimli 
ısıtmanın yolu: Condens 5000 W kazanlar
Bosch’un çok haneli konutlar ve ticari binalar için geliştirdiği Con-

dens 5000 W kazanları, yüksek performanslı, dayanıklı ve verimli 

seçenekler sunuyor.

-
sek verimli yoğuşmalı duvar tipi kaskad 

-

gerekli ekipmanlarının bulunduğu paket 
-

gamına sahiptir.
Yüksek teknolojisi ve mühendislik ürünü 

-

-

-
jinin tamamına yakınının suya verilmesi 

bir ekonomi sağlamakta ve kazanın ve-
rimini de arttırmaktadır. Düşük sıcak su 

-

-
lojisi  soğuk su direkt  olarak yoğuşma 

-
ması sağlanır.

-

yanma teknolojisi yanma verimini ve ka-

emisyon değerini düşürmektedir. Daha 

kazanlarda ön kapakta yaşanabilecek 
problemleri ortadan kaldırmıştır. Kulla-

sahip izolasyon malzemesi sayesinde 

-

Yüksek sıcaklıklara dayanıklı özel yapım 
-

formlu duman boruları sayesinde dar 
alanda yüksek ısı transferi sağlanır. Özel 
normlu duman borularının avantajların-
dan bir diğeri ise homojen ısı transferi 
sağlamaktır.

olarak alınabileceği gibi paket sistem ola-
-

-
mış kollektör sistemi ve genleşme tankı 
paket olarak satılmakta taahhüt yapan 
firmalara montaj kolaylığı sağlamaktadır.

-

yıl garanti vermektedir.

Baymak merkezi ısıtma sistemleri çelik kazanlar
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ile büyük önem kazanan Yoğuşmalı Kas-
-

-
larında düşük yakıt tüketimiyle tasarruf 
sağlayan Duvar Tipi Yoğuşmalı Kaskad 

-
tajda da kolaylık sunuyor.

teknolojik avantajlarla donattığı duvar 

kazan kullanımı sayesinde yedekleme 
ihtiyacını ortadan kaldırarak düşük yakıt 
tüketimi sağlıyor.

ayarlayabilme özelliği ve kaskad sistemi 
oluşturan kazanların ihtiyaca göre sıra ile 
devreye girebilmesi ile tam bir kapasite 
kontrolü sunan Duvar Tipi Yoğuşmalı 

-

yakıt ekonomisine katkıda bulunuyor. 

değiştirerek her kazanın eşit yaşlanması-
nı sağlayan kumanda sistemi sistem öm-
rünü uzatıyor.

Değişen ısıtma gereksinimine uyum sağ-
layarak kapasitesini değiştirebilen kaskad 
sistemlerde buna bağlı olarak kısmi yük-
teki verim artışından da faydalanılabili-

-

dönüşüm ve yenileme sırasında kolay ta-
şınabilme ve kurulum imkanı da sunuyor.
Yer gereksinimini azaltan ve kolaylık sağ-
layan baca tasarım opsiyonları ile hem 
kolay kurulum hem de kolay işletme im-

-
tajda ise zaman tasarrufu sağlıyor.

duvar tipi yoğuşmalı kazanlar ise kolay 

-
laylığı sunuyor.

-

montajı kolaylaştıran bu özelliği sayesin-
-

kanda da yer tasarrufu sağlıyor.

-
ğuşmalı kazanların avantajlarından bü-
yük kapasiteli sistemlerde de yararlanıl-
ması sağlanıyor.

-
bilme özelliği ve güvenilirliği altında üre-

-
-

tisiz  hizmet veriyor.

Buderus duvar tipi yoğuşmalı kaskad sistemler ile tasarruftasınız
Çok katlı, büyük binalarda merkezi sistem uygulamaları için ideal çözüm sunan Buderus duvar tipi yoğuş-

malı kaskad sistemler, düşük yakıt tüketimi ile tasarruf sağlıyor.



135Termo KlimaŞubat 2012

ü r ü n  d o s y a s ı

(5 BAR / SIVI-GAZ YAKITLI 

70.000 KCAL/H – 1.000.000 KCAL/H)

-

-

nılmak üzere üretilmiştir.

-

oranla daha yüksek verimler elde edil-

daha uzun kazan ömrü sağlanmaktadır.

-

-

nin en ağır koşullarda dahi yüksek per-

-

toz boyalı kolay monte edi-

lebilen ve cam yünü ile izole 

-

maktadır.

monte edilen kont-

kolay kumanda 

sağlanmıştır. 

Kontrol pa-

n e l i n d e k i 

termometre 

ve ayarlana-

bilir termostat 

ile devredeki sıcaklık 

gözlenebilmekte ve ayarlanabilmektedir.

miktar yakıtla daha yüksek verim elde 

edilmesini sağlar.

bir tasarımdır.

sahiptir.

Termodinamik üç geçişli ECS çelik kalorifer kazanı

İklimlendirme sektörünün lider kuruluşu 

-

len ısıtma firmalarından Wolf iş birliğin-

-

lar ısıtma sektöründe fark yaratıyor.

WOLF CGB SERİSİ TAM YOĞUŞMALI 

KAZANLAR 

yoğuşmalı kalo-

a l ü m ü n y u m -

s i l i s yum-mag-

nezyum alaşımlı 

tip veya herme-

sıcak su boyleri 

ile kullanım suyu 

sağlayan yüksek verimli cihazlar olarak 

-

-

-

-

tesisat veya kazan suyunun tahliye edil-

altındayken bile temizlenebilen ısı eşan-

jörünü bulunuyor.

WOLF MGK SERİSİ TAM YOĞUŞMALI 

KAZANLAR 

-

-

pasiteye ulaşabiliyor.

Tüm tesisat bağlantılarının üstten olması 

sayesinde arka ve sol duvara sıfır monte 

-

zanlar böylece 

yerden büyük tasarruf sağlıyor.

Merkezi ısıtma sistemlerinde 
ideal yoğuşmalı 
kazan çözümleri: WOLF





teknik
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Elektrik 
Enerjisi 

Tüketiminde 
Talep 

Yönetimi - 2

ELEKTRİĞE TALEP YÖ-

NETİMİ UYGULAMA 

YÖNTEMLERİ

Daha öncede vurgulan-

dığı üzere talep yöne-

timi kavramı ilk olarak 

-

-

yacının talep tarafında doğrudan veya 

dolaylı olarak oluşan tüketim süreci üze-

rinde dağıtım şirketi kaynaklı alınabilecek 

-

mıyla ise talep yönetimi dağıtım şirket-

leri tarafından planlanan ve uygulamaya 

-

kilemeye ve yükün profilini değiştirmeye 

yönelik faaliyetlerin tamamıdır. 

-

cinin gerekse dağıtım şirketinin yapacağı 

ekonomik değerlendirmeye bağlıdır. Ör-

sıcak bir günde klimanın devre dışı bıra-

alışkanlıklarını sürdürmeye devam ede-

cektir. 

sürekli olarak aynı düzeyde kalmasıdır. 

bakımdan temel yük santralleri en ucuz 

elektriği üreten santrallerdir. Temle yük 

elektrik üreten santraller devreye girer. 

-

mümkün olduğunca tepe yüklerden ka-

dağıtmaktır.

lektrik üretimi ve dağıtımı sis-

temindeki geleneksel yük profilini değiş-

tirmeye yönelik TY faaliyetleri altı grupta 

ele alınabilir. Doğal olarak aşağıda anla-

tılan bu önlemler tek bir faaliyet altında 

-

4.1 Tepe Yük Traşlama (Peak Clipping)

-

ki de en klasik yük yönetimi önlemidir 

ve doğrudan yükün düşürülmesini he-

daha önceden tanımlanmış son tüketim 

müşterilerinin devre dışı bırakılması sağ-

taleplerini karşılayacak üretim üniteleri 

yeni üretim santralleri yapımını engeller. 

fiyatlarının arttırılması istenilen sonucu 

kolayca sağlayacaktır.

4.2 Vadi Doldurma (Valley Filling)

ilke olarak tepe yük dışında kalan yükün 

arttırılmasını ve daha kararlı bir yük pro-

ünitelerinin kullanılmasıdır. Depolana ısıl 

yük artırımı olmadan toplam elektrik 

yöntem ucuz yakıtların kullanıldığı sant-

erlidir.

4

Dr. Burak Olgun 
burak@zetabt.com

Prof. Dr. Eralp Özil
eralp@zetabt.com 

Zeta Bilgi Teknolojileri Yatırım Danışmanlığı 

Proje Araştırma Eğitim İç ve Dış Tic. Ltd.Şti.

Kuyubaşı, Kadıköy, İSTANBUL

www.zetabt.com

Şekil 4 1 Tepe Yük Traşlama Yöntemi

Şekil 4 2 Yük Profili Vadi Doldurma Yöntemi
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4.3 Yük Kaydırma (Load Shifting)

aralığından diğer zamanlara kaydırılması 

-
zeyinde önemli bir gece gündüz farkı 

-

-
-

tüm yıl boyunca aynı eğilimi görmek 
mümkündür. Tüm dağıtım şirketleri uzun 
dönemlik verilere dayanarak istenilen bir 
gündeki talebin saatlik bazda hangi dü-
zeyde olacağını tahmin edebilmektedir. 

ucuz yakıt kullanılan bir santralin devre-

birden fazlasını başka saat aralıklarına 
yönlendirmek ve talep dağılımını müm-

uygulamalara en iyi örnekler mahal ısıtma 
-

ma sıcak suyu depolama ve müşteri yükü-
nü kaydırma olarak sayılabilir.

4.4 Stratejik Tasarruf 

(Strategic Conservation)

-

gulamalarının yapılması sonucu yük 

profilinin değişmesi olarak tanımlana-

düşüreceği ancak zirve yükü pek etki-

-

lamda bu yöntem büyük önem kazan-

olan ekonomilerde elektrik tüketimi ve 

zirve yük o kadar hızlı artmaktadır ki; 

elektrik üretim kapasitesini aynı hızla 

dağıtım şirketleri enerji tasarrufu ön-

lemlerini desteklemeyi tercih etmelidir-

-

da uzun ömürlü ve verimli ampullerin 

dayanıklı tüketim ürünleri ve genel an-

lamda enerji tasarrufu önlemleri veri-

lebilir.

4.5 Stratejik Yük Büyütme 

(Strategic Load Growth)

yöntemlerinin dışında genel elektrik satış-

-

enerji yoğunluğunun proses ısıtma gibi 

daha da arttırılması olarak özetlenebilir. 

-

etki yapacaktır. 

4.6 Esnek Yük Profili Eldesi 

(Flexible Load Shape)

-

yonu olarak değerlendirilebilir. Örneğin 

daha düşük tarifeler uygulanması koşu-

kontrol cihazlarının temini ve müşteri 

enerji yönetimi programları esnek yük 

-

Şekil 4 3 Yük Profili Yük Kaydırma Yöntemi

Şekil 4 4 2008 Yılı Muğla İli Toplam Elektrik Tüketim Profili

Yöntemi

Şekil 4 6 Yük Profili Stratejik Yük Büyütme 

Yöntemi
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-

-

mi önlemleri olarak kabul edilir ve hedef 

yeni üretim üniteleri ile ilgili yatırımlar-

-

-

leyen önlemler olup tepe – vadi yapısını 

yollarını ve alışkanlıklarını değiştirmeyi 

hedeflerler. 

5. TALEP YÖNETİMİ 

PROGRAMLARININ AKTÖRLERİ

ekonomik olarak uygulanabilir bir yapı 

-

likle son yıllarda yetersiz kaldığı hususu 

-

denleri aşağıda sıralanmaktadır:

-

pısında doğal teşvik kavramı yoktur.

azından kısa dönem karları müşteriye sa-

-

bir dağıtım şirketi TY uygulaması sonu-

cu sağlanan enerji tasarrufu nedeniyle 

önemli düzeyde kar kaybına uğrayacak-

kadar devam ettirilebilir? Devletler tara-

tanım olarak sürdürülebilir değildir. 

ilgisi düşük düzeyde kalmaktadır.

-

keten grupların TY önlemlerine ilgisi ne 

kadar düşüktür ve tüketici pasif kalmış-

tır. Yasal düzenlemelerle desteklenen TY 

stratejileri her ne kadar müşterilere teş-

vik sağlama esaslı olsa da tüketiciden fiili 

enerji verimliliği talebi gelmemektedir.

zorunludur.

-

gulamalarına yeni bir soluk getirecektir. 

Ancak; bölgesel bazda tek bir dağıtım 

-

yasaya TY bakımından orta süreli bir mü-

-

-

lesi rekabet piyasası koşullarında enerji 

-

-

sa koşullarında bu müdahalelerin sürdü-

rülebilirliği mümkün gözükmemektedir. 

Talep yönetimini planlarına alan ve yıllar-

-

rimliliği programlarının yürütülmesinde 

-

de birincil rol oynamamaktadırlar. Yeni 

-

ile TY piyasasının başlıca aktörleri aşağı-

daki gibi sıralanabilir:

5.1 Dağıtım Şirketleri

-

-

-

kusuz dağıtım şirketleri önem olarak 

yapılanma süreci  halen devam etmek-

te olan  elektrik piyasasında üretim 

-

ketlerinin piyasa yapılanması ve müş-

teri profili oluşturulmasındaki önemleri 

-

zamanda dağıtım şirketlerinin gele-

cekteki rollerinin oluşmasına yardımcı 

olacaktır.

5.2 Enerji Verimliliği Denetim(EVD) 

Şirketleri

özel sektörün enerji verimli teknolo-

başarılı bir model olmuştur. Özellikle 

-

-

-

-

-

verimliliği hizmetlerinde tek başına ye-

tersiz olacağı ve hükümetlerin politika-

-

ğı kolayca tahmin edilebilir.

5.3 Üniversiteler ve Kar Amacı 

Gütmeyen Özel ve/veya Kamu 

Kuruluşları

-

olan klasik dikey yönetim yapısından 

kar amacı gütmeyen özel ve kamu ku-

-

yonlara büyük görevler düşmektedir. 

-

la bir üst kurul oluşturulmuştur.

KAYNAKLAR:

-

-

-
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-

-

compressor reduces costs and energy 

-

-

-

-

-

uld be responsible for its implementati-

-

-

doe.gov.

approach to disaggregate the total elect-

ricity consumption in a house into the 

-

-

ket trends: an empirical analysis of project 

-

-

-

-

-

-

-

-

bilim Dalı.

-

-

-

-

-

-

-

ork -

versity Press.
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Termo-Mankenberg basınç düşürücü vana

Api Norm Termo küresel vana Termo-Valco yüksek basınç glob vana

birisinin kullanıldığı işletmelerde akışka-

değerini istenilen daha düşük bir değere 

emniyet ventili değildir ve tesisattaki akış-

doğabilecek tehlikeyi önlemek maksadıyla 
kullanılmaz.  

-

pnömatik enerji kullanımını gerektirmez. 
-

sıncından faydalanılır.  
Dengeleme kabı kullanılmasını gerektir-

-

rafta piston diğer tarafta ise yay ile irtibatlı 

diyafram yuvası mekanizmasına iletilir. 

Yay sıkma civatası istenilen değeri sağlaya-

cak şekilde ayarlanarak tesisat basıncının 

değerde kalması sağlanır. 

değerleri tablolarda gösterilmiştir;

genelinde petrol ve 
doğalgaz boru hatla-
rı ve tesislerinde kul-

-
-

larına göre yapılmış 
olmalıdır.

-

-

Teknik Spesifikasyonlar;

Dolayısıyla bu tesislerde kullanılacak vanalarda bu şartlara uygun 

özelliklerde olmalıdır. 

vanalardır. 

-

lanmaz malzemeden konik tasarımlı seat ile metal metale boşluksuz 

-

terir ve böylece tam sızdırmazlık elde edilir. 

Mil yapısı iki farklı tasarımdadır. 

klepe başı kısmen oynak hareketlidir.

-

minde alt mil döndürülmeden yükselip-

 

Çalışma şartlarına göre tercih edile-

bilecek opsiyonel seçenekler;

ilaveli



143Termo KlimaŞubat 2012

t e k n i k  t a n ı t ı m

ATC Air Trade Centre -  Greenheck
Yuvarlak Kombine Yangın-Duman ve 
Duman Damperleri

Duman ve Duman Damperleri 1 mm 
kalınlığında galvaniz gövdeye ve yakaya 

-

damperlerdir. Yatay ve dikey olarak her 
iki yönde de monte edilebilen bu dam-
perler yaka ile birlikte tedarik edilir ve 
şantiyede ayrıca yaka imalatı ve montajı-
na gerek duyulmaz.

-
gın-Duman ve Duman Damperi model-

opsiyonuna sahiptir.

OPSİYONLAR

Kanat Pozisyon İndikatörü 

(OCI- Open Closed Indicator)

sağlayan iki anahtarı bünyesinde barın-

-

olduğunu haber verir. Anahtarlar fiziksel 

olarak damper kanadına temas ederler 

ve böylelikle damperin pozisyonu ile ilgili 

en doğru bilgiyi temin ederler.

KAPAMA AYGITLARI 

Resetlenebilir Link (RRL): Kanalın dı-

şından kolayca reset edilebilen bu aygıt 

bimetal bir fusible linkin yerine kullanılan 

değiştirilme ihtiyacını ortadan kaldırarak 

damperin rutin olarak test edilebilmesi-

damperin kontrollü olarak kapanmasını 

sağlayarak kanalda oluşabilecek potansi-

yel ve ani hasarların önlenmesini sağlar. 

º º º
º -

melerine haizdir.

Kanat Pozisyon İndikatörlü Resetle-

nebilir Link (RRL/OCI):

opsiyonunu kombine eden ver her ikisini 

birden bünyesinde barındıran bir düze-

nektir.

Pnömatik Relief Valf (PRV):

º

º

Link eridiğinde Actuator üzerinden hava 

egzost edilir ve bunun sonucunda dam-

-

mez. 

Sıcaklık Bypass (TOR-Temperature 

Override Control):

º

değerinde damperin kapanmasını sağla-

-

-

daha yüksek  belirli bir sıcaklığa erişilene 

º

º -

Elektropnömatik Anahtar (EP):

olarak da bilinir ve pnömatic olarak tah-

rik edilen bir damperin elektronik olarak 
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“Mitsubishi Electric yüksek verimli 
fotovoltaik modüller ve invertörler”

h a v a l a n d ı r m a 

yılından bu yana 
hizmet veren Kli-

-

yetkili distribütörü 
-

kaliteli ürünleri ve 
-

dislik yaklaşımıyla 
katkı sağlamaya 
devam etmektedir. 
Profesyonel bakış 

-
voltaik modüllerin ve invertörlerin tanıtımı-

-
nolojilerinde kullanılmak üzere başladığı 

-

yıllık deneyimi ile kalitesinden ödün verme-

yaptığı yeniliklerle fotovoltaik alanındaki 
teknolojik gelişmelere büyük bir ivme ka-
zandırmıştır. 

MİTSUBİSHİ ELECTRİC GÜNEŞ 

HÜCRELERİ

elde edilmiştir.
-

müş hücrelerin paralel bağlantısı ile her ba-
raya düşen akım miktarı yarıya indirilerek 

elde edilmiştir.

bağlantı noktalarına yapılan yüksek katkı-
-

rime ulaşılmıştır. 

monokristal güneş hücrelerinde dünyada-
ki en yüksek hücre verimini yakalamıştır. 

-

ile kalitesini ve teknolojisini kanıtlamıştır. 
-
-

ile kullanıcıya az alanda daha yüksek verim 
sağlayarak sistem kurulumu konusunda 

Hücre birleştirme işleminde kullanılan kur-

-
rilmiştir.

-

profiller ve orta bölgede kullanılan destek 
-
-

-
lerinden olan invertör teknolojisinde de 

aşkın tecrübesi ile kendi ürün yelpazesini 
-

-

-

vizyonu ile elektronik sistemlerde kurşun 

geri dönüşümlü malzemeden yapılmıştır.

gün hızla gelişmektedir. Kurulumu ve ba-

kımı en kolay olan güneş enerjisi sistemleri 

-

-

gibi ülkelerin önderliğinde gelişen teşvik 

kaynaklarla elektrik üretimi teşvik bedelleri 

-

maya başlanmıştır.

Avrupa ülkelerine göre güneş enerjisi po-

teşvik yasasının uygulanmaya başlamasın-

dan sonra enerjide bağımsızlık ve temiz bir 

-

tırımlarının artması beklenmektedir.

İlk yatırım maliyetlerinin son yıllarda düş-

mesiyle birlikte fotovoltaik sistemlerin kul-

lanımının daha da yaygınlaşması beklen-

mektedir. 

sistemin performans ömrü de önem ka-

-

-

receğini garanti etmektedir. 

-

-

ğunu ve ülkemizin daha temiz bir geleceğe 

potansiyelini kullanarak ulaşacağını dü-

şünmekteyiz.
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Semi hermetik piston teknolojisinde 
son nokta: Stream
Emerson Climate Technologies yeni nesil semi hermetik kompresörlerin 
üretimine başladı.

Stream, Sektöre geniş ve  yüksek tekno-
loji ye sahip semi hermetik kompresörler 
sunuyor. Yaygın olarak kullanılan HFC 
soğutma gazları için 4 ve 6 silindirli semi 
hermetik modeller, basit kesintisiz kapa-
site kontrolü için Dijital semi hermetik 
kompresörler CO2 transkritik uygulama-
ları için tasarlanmış modeller. Tüm mo-
deller en gelişmiş kompresör koruması 
ve hata tanıma özelliği sağlayan elektro-
nik CoreSense™ sistemi ile donatılmıştır.
Emerson Climate Technologies 2012’ye 
harika haberlerle başlıyor: Stream, Tica-
ri ve endüstriyel uygulamalar için yeni 
Copeland® marka semi hermetik komp-
resör serisi olan Stream semi hermetik 
kompresörler piyasaya sunuldu. Yeni 
Stream kompresörler, Emerson Climate 
Technologies’in Ar-Ge üzerindeki sürek-
li yatırımlarının bir sonucunu olarak, en 
son teknoloji ile donatılmış ve soğutma 
sistemlerinin ihtiyacı olan yüksek verim-
li, sürdürülebilir, sessiz ve çevreye saygılı 
sistemler yatarma gereğini karşılamak 
üzere, sektördeki ihtiyaçlara en yenilikçi 
çözümdür. 

SOĞUTMA GAZI NE OLDUĞUNA 

BAKILMAKSIZIN, VERİMLİLİK TERCİHİ

Emerson’un Ar-Ge mühendisleri, 
Emerson’un varolan dizayn teknikleri ile 

gelişmiş en yeni teknolojileri birleştire-
rek tüm HFC soğutma gazları için 4 ve 6 
silindirli olarak 16 yeni model yaratmış-
lardır.  Bunların Sekiz modeli Dijital ke-
sintisiz kapasite kontrol özelliğine sahip-
tir. Bu modeller  mevcut olan en verimli 
kompresörler olarak, R404A gazı ile orta 
sıcaklıkta (MT) 33-80 kW, Düşük sıcak-
lıkta (LT)  1-28 kW aralığında soğutma 
kapasitesine sahiptirler. Ayrıca bu komp-
resörlerin benzersiz bir özelliğide, ayni 
kompresörlerin performanstan ödün 
vermeksizin  R134a ve  R407A/C gazları 
ile de kullanılabilmesidir.   Performans-
tan ödün vermeksizin aynı kompresörü 
farklı soğutma gazları ile kullanabilmek 
önemli ve benzersiz bir avantajdır: bu, 
Emerson’un sahip olduğu ve patentli 
Discus® valf pleyt  teknolojisi sayesinde 
mümkün hale getirilmiştir. Stream komp-
resörler Diğer semi hermetik pistonlu 
kompresörlere kıyasla bu teknoloji saye-
sinde R404A gazı uygulamalarında %10 
daha iyi performans ve verimlilik sağlar. 

İKİ FARKLI KAPASİTE KONTROL 

ÇÖZÜMÜ ARASINDA TERCİH 

Enerji tüketimini ve CO2-emisyonlarını 
azaltmanın bir yolu kapasite kontroludur. 
Stream kompresörler sayesinde, İlk kez, 
taahhütçüler veya montajcılar iki farklı 
modülasyon teknolojisi arasından seçim 
yapabilme şansına sahip olmuşlardır: 
invertör teknolojisi veya dijital kapasite 
kontrol. Tüm Stream kompresörler inver-
tör uygulamaları için uygun kompresör-
ler olmakla birlikte buna ek olarak, Stre-
am Dijital modeller kesintisiz kapasite 
kontrole alternatif çözüm sunarlar. Dijital 
modülasyon, kapasite kontrolünün en 
basit ve hassas yöntemidir ve ayrıca mo-
dülasyonla kapasite kontrolunda düşük 
maliyetli çözümdür. Dijital kapasite mo-
dülasyonunda Kompresör daima sabit 
hızda çalışır, sabit hız, yağ geri dönüşün-
de ve  sistemde elektriksel ve mekanik 
sıkıntıların oluşmasını önler. 

PAZARIN EN SESSİZİ

Stream pazardaki en sessiz pistonlu 
kompresörlerden biridir. Tasarım çabala-

rı, modellere ve uygulamaya bağlı ola-

rak, önceki nesil kompresörlere kıyasla 

7dBA’ya kadar ses azaltımı sağlamıştır. 

Kompresörün sessiz çalışması, şehir içi 

uygulamaları gibi sese duyarlı alanlarda 

her zaman yeterli olmayabilir. Bu tür ses 

hassasiyeti gerektiren şehir içi uygula-

malar için, Stream kompresörlere ses 

giderici bir dış kaplama takılabilir ve bu 

kaplama 15dBA ilave ses azaltımı sağlar. 

DOĞAL SOĞUTMA GAZLARI İÇİN

STREAM 

Stream kompresörlerin, HFC modellerine 

ek olarak, R744 (CO2) transkritik uygu-

lamaları için, 20 - 37 kW soğutma kapa-

sitesi aralığında 3 modeli mevcuttur. Bu, 

Emerson’un CO2 altkritik (Subcritical) 

uygulamalar  için geliştirdiği ZO scroll 

serisi ile birleştirildiğinde, orta sıcaklık 

kaskat uygulamaları ve booster uygula-

maları için ideal çözümler sunar. Bu CO2 

Stream modeller 135 bar’lık bir tasarım 

basıncı ile karekterize edilmiş ve frekans 

invertörleri ile çalışmaya uygun olarak 

üzere piyasaya sunulmuş olup, ayrıca So-

ğutma gaz akışı ve ısı transferinin en iyi 

performansı için optimize edilmiştir. 

AKILLI BİR KOMPRESÖR

Stream ailesinin CoreSense™ hata ta-

nıma özelliğine sahip tüm kompresör 

modelleri, gelişmiş kompresör koruma 

özelliği yanında, sistem güvenilirliğini ar-

tırarak, servis maliyetlerini düşürür, ekip-

manların ömrünü uzatır. CoreSense™ 

teknolojisi sayesinde, servis mühendisleri 

artık sistem kaynaklı sorunları çok daha 

hızlı tanılayabilir, hatta soğutma sistem-

lerini, tüm çalışma ömürleri boyunca 

optimum koşulda tutabilmek için, daha 

sorunlar oluşmadan, olası sorunları ön-

ceden tanılayabilir. CoreSense™ modü-

lü kompresör ile ilgili bilgileri ve gelişmiş 

çalışma süresi bilgilerini depolar. Ayrıca 

CoreSense™ modülünün, Kompresörün 

diğer monitoring sistemleri ile izlenmesi 

ve onlarla uyumlu çalışması mümkündür.
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Soğutma 
inovasyonunda lider 
Temprite’den 139A 
Birleşik Yağ Ayırıcı 
Modeli

Transkritik CO2 
uygulamaları için 
Temprite RES7 
Model Rezervuar

Temprite’ın CO2 uygulamaları için 
yeni 139A Birleşik Yağ Ayırıcı Modeli:
Büyük soğutma sistemleri için di-
zayn edildi.

Temprite, soğutma sisteminizi en üst 
verimlilikte çalıştırabilmek için size 
CO2 uygulamalarında kullanılabilen 
7 litrelik bir yağ deposu olan RES7’yi 
öneriyor.

139A modeli Temprite’ın transkritik CO2 uygulamaları 

için 130 serisi birleşik yağ ayırıcılarındaki en son gelişme-

dir. 139A, büyük kapasitede-

ki CO2 soğutma sistemleri 

için yağ ayırma verimliliği ve 

mükemmel partikül (kir) filt-

relemeyi garanti eder. Büyük 

merkezi soğutucu sistem kul-

lanıcıları, 137A modelinin iki 

katı ayırma kapasitesi ile tek 

bir 139A modelinin, 2 adet 

137A modeli yerine kullanıldı-

ğını görebilecekler.

Temel Özellikler: 

* Uygulama Alanları: Düşük, 

orta ve yüksek sıcaklık uygula-

malarında kullanımı uygundur. 

* Verimlilik: %98.5 yağ ayır-

ma verimlilik oranı.

* Filtreleme: Mikron-altı mer-

tebesinde partikül tutma. 

* Uç uca (ek) kaynak bağlantı 

boyutları: 1,5 inch- 2 inch 

* Maksimum çalışma basıncı: 

130 bar 

* Yağ seviyesi görüntülemek için sensor bağlantılı entegre 

yağ deposu 

* Yüksek verimlilik; enerji ve maliyet tasarrufu 

* CE belgeli 

130 serisi, müşterilerin 

transkritik CO2 uygulama-

larında yüksek yağ ayırma 

verimliliği ihtiyacını karşı-

lamak için geliştirildi. Op-

timal soğutma sistemi per-

formansı, daha az enerji 

tüketimi, daha az karbon 

emisyonu ve düşük elekt-

rik faturası anlamına gelen 

bu durum, kompresörün 

işletim süresini minimize 

eder.  

* Eğer CO2 uygulaması 

çalıştırıyorsanız, Tempri-

te RES7’ye ihtiyacınız var. 

Özellikle 130 barda çalışa-

bilecek şekilde tasarlandı. 

(1885 PSIG)

* Transkritik CO2 nin eş-

siz özellikleri, çok yüksek 

basınca ve sıcaklığa daya-

nabilmek için en yüksek 

kalitede kanallar gerektirir.

* RES7 çoklu bağlantıları 

ve sensörleriyle sisteminizi 

düzenleyerek, en yüksek 

verimde çalıştırmanıza 

imkân sağlar. 







kültür - sanat
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“10 Adımda Unutmak (Anti Prometheus)” 
ile açılacak olan 24. Yıl ENKA Kültür Sa-
nat Buluşmaları’nda, “Önce Bir Boşluk 

Oldu Kalp Gidince Ama Şimdi İyi” ve 
“Can” gibi sezonun özel tiyatro oyunla-
rı sahnelenirken, Almanya’nın en köklü 
orkestralarından Duisburg Filarmoni ile 
bağlama virtüözü Erdal Akkaya’yı buluş-
turan “Anadolu Senfonisi” konseri, İstan-
bullu müzikseverlerle buluşuyor. 

Buluşmalarda ayrıca; modern dans-
drama “Şehir-Orman”da, beton or-
manlar arasında yaşama savaşı veren 

Mogli’nin gerçek dünya ve hayal dünyası, 

metropol hayatı ve vahşi yaşam arasında 

çıktığı yolculuk; 20 kişilik MDTİstanbul 

ekibinin etkileyici dansları ile sahneye 

taşınıyor. Neşeli Pazarlar’da ise “Vivaldi 

Dört Mevsimler’de Kurbağa Öyküleri” ile 

tiyatro, müzik ve dans, küçük sanatsever-

ler için düzenleniyor.

Dünyaca ünlü flüt sanatçısı Şefika Kut-

luer konseri ile piyanonun ustaları Cana 

Gürmen ve Burçin Büke’nin konserlerinin 

de yer aldığı ENKA Kültür Sanat Buluş-

maları, 24. yılında tutkulu devinimlere 

“sahne” oluyor.

ENKA İbrahim Betil Oditoryumu’nda kol-

tuk sayısının sınırlı ve yerlerin numarasız 

olması nedeniyle, önceden rezervasyon 

yaptırılması öneriliyor. Dileyen katılımcılar, 

her etkinlik öncesi saat 19:00’da Taksim 

– AKM önünden kalkacak ücretsiz servis 

ile etkinlik merkezine ulaşabiliyorlar. Et-

kinlik bitiminde ise, ENKA İbrahim Betil 

Oditoryumu’ndan kalkacak servis, konuk-

ların Taksim – AKM’ye ulaşımını sağlıyor. 

Servisten yararlanabilmek için etkinlikler-

den en az iki gün önce ENKA ile bağlantıya 

geçerek rezervasyon yaptırılması yeterli.

k ü l t ü r  -  s a n a t

24. YIL ENKA KÜLTÜR SANAT BULUŞMALARI
24. Yıl ENKA Kültür Sanat Buluşmaları; Şahika Tekand’ın yazıp yönettiği, Studio 
Oyuncuları’nın rol aldığı “10 Adımda Unutmak (Anti Prometheus)” adlı oyunla 6 Şu-
bat 2012, Pazartesi akşamı başlıyor! 3 konser, 2 tiyatro oyunu, 1 modern dans gös-
terisi ve 1 çocuk oyununu ENKA İbrahim Betil Oditoryumu sahnesine taşıyacak olan 
24. Yıl ENKA Kültür Sanat Buluşmaları, 25 Mart 2012 tarihine kadar devam edecek.

“10 Adımda Unutmak (Anti Prometheus)”

“Önce Bir 

Boşluk Oldu 

Kalp Gidince 

Ama Şimdi İyi”

“Can”

Erdal Akkaya

Neşeli Pazarlar

Şefika 

Kutluer

Cana Gürmen Burçin

Büke

Bilet Fiyatı:  

Konserler: 30 TL

Tiyatro Oyunları: 20 TL

“Neşeli Pazarlar”: 20 TL (Çocuklara Ücretsiz)

Bilet: www.enkasanat.org

           www.biletix.com

Bilgi İçin: 0212 705 60 00-0212 705 60 50

www.enkasanat.org 

www.facebook.com/enkakultur

www.twitter.com/enkakultur
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Sergi kırktan fazla yüksek çözünürlüklü 
projektör, sinema kalitesinde ses, açıklayıcı 
bilgiler ve 3000’in üzerinde dev Van Gogh 
resmini büyüleyici bir koreografi ile sergi-
leyerek özel bir atmosfer yaratıyor. Gran-
de Exhibitions Avustralya’dan Vincent van 
Gogh’un eserlerinin kendinizi kaptıracağı-
nız ve büyüleneceğiniz çığır açan keşfi.
İstanbul geçtiğimiz hafta sonu başlayan 
Van Gogh Alive sergisi ile resim ve tek-
nolojinin sentezlendiği yepyeni bir sanat 
anlayışını deneyimliyor olacak.
Bu deneyim ile ziyaretçiler sanatçının 
1880’den 1890’a kadar, Provence’te 
geçirdiği sürede, en bilinen eserlerinin 
çoğunluğunu resmettiği dönemdeki ça-
lışmalarını ve hayatını keşfediyor. Vincent 
van Gogh Arles, Saint-Rémy ve Auvers-
sur-Oise gibi küçük kentler arasında ta-
şınırken en güzel sanat eserlerinden ba-
zılarını üretti ve Gauguin ile yakın ama 

fırtınalı bir ilişki kurdu. Burası ayrıca Van 

Gogh’un akıl hastalığı sonucunda kendisi-

ni bir akıl hastanesine kapatmasına, sonuç 

olarak da intiharına sebep olduğu yerdir.

Sergi; Van Gogh’un 3000’in üzerinde 

eserinin Sensory4 tekniği adı verilen; 

yüksek çözünürlüklü 40 projektörün 

oluşturduğu multi-projeksiyon sistemi ile 

mekânın duvarları, kolonları ve zemini 

üzerine yansıtılan dev boyutlarda dijital 

görüntülerinden oluşuyor. Resim ve renk-

lerin büyüleyici şovuna aynı zamanda o 

anın ruhuna uygun bir de klasik müzik 

eşlik ediyor. Van Gogh’un ömrünün son 

10 yılına ait eserlerden oluşan bu fark-

lı serginin konsepti, Grande Exhibitions 

Avustralya tarafından oluşturulmuş.

“Buğday Tarlası ve Kargalar”, “Vincent’in 

Yatak odası”, “Otoportre 1888”, “Yıldızlı 

Gece”, “Çiçek Açmış Erik Ağacı”, “Kırmızı 

Üzüm Bağı” gibi başlıca eserlerin yer aldığı 

sergide kendinizi bir anda tabloların içinde 

yürüyor halde bulacaksınız. Sergi yaşattığı 

bu hisle gerçekten de “çerçeve yok, içinde-

sin” sloganı ile adeta bütünleşmiş.

Sergi, hızla değişen dünyada sanata tek-
nolojinin de entegre edilerek kazandığı 
ivme ve değişen akımlara gerçek bir ör-
nek niteliğinde. Yeni jenerasyonun zaten 
gelişen teknoloji ile iç içe olmaları ve 
yaşam tarzları nedeni ile serginin içerik, 

görsellik ve ses bütünlüğünden çok daha 
farklı etkileneceği kesin. Klasik müze 
gezginleri için ise sergi, sanatı deneyimle-
mek için bambaşka bir yolculuk tadında.
Van GoghAlive, Abdi İbrahim firmasının 
100. yılını kutluyor olması vesile ile sa-
natseverlerle buluşmuş. Dünya prömiye-
rinin yapıldığı Singapur’dan sonra ilk kez 
ülkemizde sergileniyor olacak.  İstanbullu 
sanatseverler sergiyi 10 Şubat-15 Mayıs 
tarihleri arasında Pazartesileri hariç Ka-
raköy Antrepo’da 11:00-19:00 saatleri 
arasında ziyaret edebilir. Sergi 15 Ekim-
30 Aralık tarihleri arasında ise Ankara 
Cer Modern’de ziyarete açık olacak.
Not: Sergi alanında yer alan müze hedi-
yelik eşya dükkânında, Van GoghAlive 
sergisindeki farklı deneyiminizi unutul-
maz kılmak için bez çanta, kalem, not 
defteri, magnet, puzzle, mum gibi ve 
daha birçok çeşitli obje yer alıyor. Göz 
atmadan çıkmayın.

Van Gogh Alive;
çerçeve yok 

içindesin

Van Gogh – Alive bin resmin tek bir hikaye anlattığı çarpıcı bir sanat ve teknoloji 
füzyonudur. Ziyaretçiyi ışık, ses, hareket ve renklerle büyüleyen Van Gogh – Alive, 
geleneksel sanat, multi medya görüntü teknolojisi ve sinematografik yönetmenli-
ğin eşsiz bir birleşimi, cezbeden, eğiten ve eğlendiren alternatifsiz bir deneyim.
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XIX. yüzyıl sonu ile XX. yüzyılın başların-
da İstanbul’da faaliyet gösteren fotoğraf 
ustalarının karelerinden oluşan, Suna ve 
İnan Kıraç Vakfı Fotoğraf Koleksiyonu ve 
bazı özel koleksiyonlardan derlenen ser-
gi, bir devrin İstanbulu’nu eşsiz kıyıları, 

çarpıcı yapıları, gündelik hayatı ve ilginç 

kişikleriyle gözler önüne seriyor. Usta fo-

toğrafçılar Ali Sami Aközer, Félice Beato, 

Guillame Berggren, Abdullah Birader-

ler, Gülmez Biraderler, Ernest Edouard 

de Caranza, Sebah&Joaillier, Maurice 

Meys, Ali Enis Oza, James Robertson ve 

Elisa Pante Zonaro dönemin ağır ve zah-

metli teknikleriyle çekilmiş fotoğraflarla 

İstanbul’un geçmişteki çehresini belgele-

mekle kalmıyor, bir sanayi merkezi, hatta 

büyük bir metropol haline gelmiş, silueti, 

mimarisi, taşıtları, köprüleri, rıhtımları, 

caddeleri ve meydanlarıyla bambaşka 

bir görünüme kavuşmuş olan bu kentin 

Anadolu yakası kıyılarında bizleri keyifli 

bir yolculuğa çıkarıyor.

Yer:Pera Müzesi:Meşrutiyet Cad. No:65 

Tepebaşı Beyoğlu

Tel: 0 212 334 99 00 

Tarih: 21 Ocak-01 Nisan 2012

Dinleyicilerinden olduğu kadar dünya 
müzik medyasından da takdir topla-
yan Orphaned Land grubu, Türk mü-
zikseverlerle tekrar buluşuyor. Ünlü 
müzisyenler Kirk Hammet ve Mark 
Levine tarafından Ortadoğu’nun en 
iyi rock müzik grubu olarak görülen 
İsrailli grup Orphaned Land”, Tuborg 
Gold sponsorluğunda, Şubat ayında 
Türkiye’de olacak. Son olarak 2001 yı-
lında ülkemizi ziyaret eden Orphaned 
Land, bu ay boyunca gerçekleştireceği 
4 konserlik bir turneyle Türk seyircilere 
coşku dolu anlar yaşatacak. 

DOĞU VE BATI’NIN BULUŞMASI

İngilizcenin yanı sıra, İbranice ve Arap-
ça şarkılar seslendiren metal grubu 
Orphaned Land, her milletten müzik-
severi aynı sözcüklerde buluşturuyor. 
Metal müziği otantik enstrümanlarla 
zenginleştiren topluluğun Nasıra Arap 
Orkestrası ile kaydettikleri 600 saatlik 
bir çalışmanın ürünü olan son albüm-
leri “The Never Ending Way of ORWar-
riOR”, dünyada satış rekorları kırıyor. 

Doğu ve Batı’nın, geçmiş ve geleceğin, 
ışık ve karanlığın buluşmasını betim-
leyen şarkı sözleri ve üç semavi dinin 
simgelerini birleştiren görselleriyle ta-
nınan Orphaned Land, bu özellikleriyle 
son yılların en farklı grupları arasında 
nitelendiriliyor. 

İkinci evleri olarak gördükleri Türkiye’ye 
2012 yılının Şubat ayında dört konserlik 
bir turne için tekrar gelecek olan grup, 

ilk yurtdışı konserini de 2001 yılında 
İstanbul’da vermişti. Bu konserde, Er-
kin Koray’ın ünlü şarkısı “Esterabim”i 
sanatçıyla birlikte yorumlayan grubun 
Şubat ayında da Türk müzikseverlerle 
coşku dolu anlar yaşatması bekleniyor. 
 

Konstantiniyye’den İstanbul’a 

Orphaned Land Türkiye’de 

Konstantiniyye’den İstanbul’a XIX. Yüzyıl Ortalarından 
XX. Yüzyıla Boğaziçi’nin Anadolu Yakası Fotoğrafları

Ortadoğu’nun barış için şarkılar söyleyen metal 
grubu “Orphaned Land”, Şubat ayında 4 konserlik 
bir turne için tekrar Türkiye’ye geliyor. 

23 Şubat - 26 Şubat 
Ankara, Eskişehir,  
İstanbul, İzmir 

23 Şubat Perşembe
Hayal Eskişehir Eskişehir 

24 Şubat Cuma 
Saklıkent Ankara 

25 Şubat Cumartesi
KüçükÇiftlik Park İstanbul
 
26 Şubat Pazar
Noxx Stage İzmir 
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1956’da Rochester, New York’da doğan, 
Washington, DC.’de büyüyen ünlü caz 
davulcusu Steve Williams, müzik eğiti-
mine University of Miami’de devam etti.
Daha sonra Monty Alexander’s Band’e 
katıldı ve onunla uluslararası arenada 
konserler vermeye başladı. Aynı zaman-
da, New York’ta,Billy Hart ile müzik eği-
timine devam etti. 
Washington’a döndükten sonra, Wil-
liams orada Milt Jackson, Freddie Hub-
bard, Joe Williams, Woodie Shaw, Gary 
Bartz, Eddie Henderson, John Hicks, 
Larry Willis, Mulgrew Miller gibi pek çok 
ünlü sanatçıyla çaldı. Daha sonra, birlikte 
ilk bestelerinden olan “Pads”i kaydettiği 
Gary Thomas’ Band’e katıldı. 
Daha sonra, şarkıcı ve caz piyanisti Shir-
ley Horn’a, basçı Charles Ables ile birlikte 
25 sene eşlik etti. Eleştirmen Don Heck-
man Los Angeles Times’daki 2 Şubat 
1995’teki yazısında “Sonsuz zekaları ve 
Horn’a verdikleri spontane karşılıklarla, 
Horn gibi mükemmeli arzulayan bir sa-
natçı için ideal eşlikçiydiler” diye yazıp, 

Williams ve Ables’in Horn’un müziğin-

deki önemli katkılarını dile getirmişlerdir. 

Shirley Horn ile olan işbirliği, Williams’a 

Toots Thielemans, Branford Marsalis, 

Wynton Marsalis, Carmen McRae, Roy 

Hargrove, Miles Davis gibi sanatçılarla 

turneye çıkma ve kayıt yapma olanağını 

vermiştir.

Shirley Horn’la olan uzun süreli işbirliğin-

den sonra, Williams 2006’da New York’a 

geri döndü ve orada Michael Carvin’le 

çalıştı. Birlikte konser verdiği diğer sanat-

çılar the Slagle/Stryker Band, Paul Bol-

lenbach, Roni Ben-Hur, Larry Willis, the 

John Hicks Legacy Band, Bill Saxton, Bob 

Mover, Amy London, Sara Lazarus, Ben 

Vereen, Joe Lovano, Eddie Henderson, 

Carmen Lundy, Bob Stewart ve Clifton 

Anderson oldu. 

Steve Williams müzik kariyerine kendi 

beşlisiyle devam etti ve grup üyelerinin 

bestelerini tanıtmaya başladı. New Incen-

tive grubunun lideri olarak yaptığı ilk kayıt 

Ocak 2007’de yayımlandı. Bu kayıttaki 

müzisyenler: Olivier Hutman, Michael Bo-

wie, Donvonte McCoy ve Antoine Roney. 

John Hicks, Gary Bartz ve Roy Hargrove 

konuk müzisyen olarak yer almıştı. 

Bilet Fiyatları:

Tam 23.00 TL Öğrenci 13.00 TL 

Yer:Akbank Sanat 

İstiklal Cad. No: 8, 34435 TAKSİM / İstanbul 

Tarih : 23 Şubat 2012 Perşembe 20:00

Bilet Satış Yerleri :Biletix

Akbank  Sanat 23 Şubat 
akşamı Steve Wılliams 
Quartet’le dinleyiciyi bu-
luşturuyor 

Steve Williams, davul

Oliver Hutman, piyano

Oliver Temime, saksafon

Sylvain Romano, bas 

Steve Williams 
Quartet

İş Sanat farklı ve kendine özgü eşsiz 
vokaliyle tüm dünyada büyük hayran 
kitlesine edinen Akdeniz şarkıcısı Mo-
nica Molina’yı konuk ediyor. Sanatçı bir 

aileden gelen Mo-
lina aynı zamanda 
efsaneni İspanyol 
şarkıcı Antonio 
Molina’nın da kızı. 
Babasından aldığı 
bayrağı dinleyen-
lerin içine işleyen, 
bir parça melanko-
lik, bir parça umut 
dolu, ama her za-
man romantik se-
siyle hayat verdiği 
şarkılarla aktar-
maya devam eden 
Monica Molina, ya-
yınladığı Tu Despi-

dada, Vuelo, De Cal y Arena ve A Vida 
isimli dört albümü ile dünya müziği pi-
yasasında kendine önemli bir yer edin-
di. Bugüne kadar İspanya’da çıkardığı 

her albümü ile ‘platin’ satış statüsüne 
ulaşan ve Latin Grammy adaylığının 
yanı sıra pek çok ödül kazanan sanatçı, 
en iyi şarkılarını bir araya getirdiği Au-
torretrato albümünün fotoğraf çekim-
lerini de İstanbul’da gerçekleştirerek 
boğazın ve ülkemizin güzelliğini tüm 
dünyaya taşıdı. Son projesinde baba-
sının efsaneleşen şarkılarına yer veren 
Molina, aşk rüzgârları estiren şarkılarıy-
la dinleyicilerine ulaşmaya devam edi-
yor. Molina’nın sıcacık sesiyle seslendi-
receği en güzel Akdeniz şarkıları Şubat 
ayında içinizi ısıtacak.

28 Şubat 2012 20:00

MONICA 
MOLINA
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Mısır’a varıp uçaktan indiğim an hama-

ma adım atmış gibi sıcak bir hava yüzü-

me vurmaya başlıyor. Hamama girersiniz 

sıcak boğuk hava nefesinizi keser aynı 

onun gibi kalbim hızla çarpmaya başlıyor 

uçakta ki klimalı ortama Türkiye havası-

na geri koşmayı planlıyorum.

Pasaport kontrolünde gişe memurunun 

yanınızdaki erkeğe aldırış etmeden hafif 

dekolteye uzun uzun dikiz atması ile baş-

lıyor seyahat. İlerleyen gezi boyunca Mı-

sırlı erkeklerin hayatlarında ilk defa kadın 

görmüş gibi bakmalarına alışıyorsunuz.

Gidilebilecek en uygun mevsim Şubat ve 

Mart ayı. Yaz sıcağında gitmeye kalkar-

sanız hamama giren terler misali olursu-

nuz tıpkı benim gibi… 

Nil nehrinin kıyıları tarımla uğraşan halk, 

nüfusun çoğu bu delta da yaşıyor. Kahire 

ve İskenderiye de büyük şehirlerde yaşa-

yanlar eğitim seviyeleri ve maaşları yük-

sek kesim. Çölde yaşayanlar hayvancı-

lıkla uğraşan bedeviler, Ayrıca Kahire de 

mezar evlerde yaşayan görüntülerle kar-

şılaşıyorsunuz. Eski Mısır’da soylu, rahip 

zenginlerin mezarlıkları farklıymış yeni 

Mısır’da bu adet devam ederek ölüleri 

için iki katlı mezarlar inşa edilmiş. Daha 

sonra yoksul göçmenler yerleşmiş mezar 

tipi evlerde yaşamaya başlamış. Mısırlılar 

bu karelerin çekilmesinden ve bahsedil-

mesinden hoşlanmıyor.

Çölde ATV motor safari turuna katılma-

mak olmaz. Başımızı, ağzımı poşularla 

sarıyoruz (tozdan sakınmak için) 10 ki-

şilik konvoy halinde önde rehber ile kum 

tepelerinden inip çıkıyoruz. Uçsuz bu-

caksız çölde kuma, rüzgara karşı git gi-

debildiğin kadar. Bedevi çadırında mola 

verildiği anda gruptakiler kendisine bak-

madan önce size bakıp gülecek. Kaşlar, 

saçlar beyazlamış, kirpiklere kum kon-

muş olacak. Turizmin gelişmesiyle sayıları 

azalmış bedevilerin elinden demli çayını-

zı içecek Facebook’a koymak için devele-

rin üstünde hatıra fotoğrafı çekeceksiniz. 

Bedevi amcalar rehber aracılığı ile ilkel 

yaşamlarını anlatacaklar hastalıklarda, 

yaralanmalarda otlarla kendi kendilerine 

tedavi ettiklerini, bebekleri yeni doğdu-

ğunda ölü akrep ve bal karışımı yedirdik-

lerini akrep sokmalarına karşın bağışıklık 

kazandırdıklarını dinleyeceksiniz. 

Bir gün Ras Muhammed Milli Park tu-

runa gideceksiniz. Gönlümün kaldığı 

işte tam burası “Kızıldeniz”  Çöl Ülkesi 

Mısır’da yeşil alan hiç yok. Sadece Nil 

nehrinin etrafı yeşillik. Burada yeşil doğa 

denizin altında. Kızıldeniz’e dalacaksı-

Şimdilerde iç karışık-

lıklarla gündeme gelen 

Mısır’a dair 2004 yılında 

yazdıklarım…

Aynur Güleçal

g e z i

Nostaljik Mısır yazısı
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nız. Altta mor, pembe, Parlament mavisi, 

siyah… bin bir çeşit balıklarla, yüzlerce 

mercan türüyle yan yana yüzeceksiniz. 

Mercanlar’a dokunmak yasak. Tertemiz 

akvaryum gibi pırıl pırıl denizine Şarm-el 

Şeyh’e doyamayacaksınız.

Türkiye’nin Bodrum’u gibi olan Na’ama 

Bay’da eğlence, ışıltıyı gördükten sonra 

başka bir akşam Old Bazaar’a alışverişe 

gitmenizi tavsiye edeceğim… 

Ortalık biraz pis ağır kokular eşliğinde 

yürüyoruz. çarşının ara sokakları ürkütü-

cü çünkü turistlere çok yapışıyorlar. 

Daracık kuytu bir sokakta bir şeyler ba-

karken;

-O da ne?

Elektrikler kesiliyor!

Her yer zifiri karanlık. 

Havada yıldız bile yok gibi. Kuytu bir so-

kakta yakalanıyoruz bu karanlığa.

Sadece insanların gürültülü bir sesle kav-

ga eder gibi konuşmalarını duyuyoruz….

Olduğum yerde duruyorum. Daha önce 

yaşanan birkaç kötü turist vukuatı din-

lediğimden eşimin adımı seslenip ken-

dini paralamasına aldırmadan bir bayan 

olarak tek başıma bulunduğumu belli 

etmemek için cevap vermiyorum. Kısa 

bir panikten sonra bir arabanın farları ile 

ortalık aydınlanıyor.

Mısır da sıcaklık çok fazla ama nem ol-

madığı için terlemiyoruz. Mısırlılar yerde 

bitmiş ufacık ülkelerinin otlarına sevini-

yorlar. Her yer dağ, taş, çöl. Halkı alıp 

Karadeniz’e götürsek yemyeşil alanları-

mızı görse çok şaşıracaklarına eminim. 

Mısır’da Turizm, Petrol, Tarih var. Bir de 

İtalyan var otelimiz İtalyan dolu. 

Dünyanın yedi harikasından biri 

MISIR PİRAMİTLERİ;

Piramitler için ayrı bir kültür turu gere-

kiyor. 4000 yıl önce yapılan devasa pira-

mitler çözülemeyen bir sır gibi. Bazılarına 

göre Piramitler firavunların mezarların-

dan başka bir şey değil, bazı kişilere göre 

Firavunların ölümden sonra dirildikleri 

kendilerine gerekli olan malzemelerin 

saklandığı bir mabet. 

“Keops”’sun piramidi alttan yer altı ge-

çidi ile “Kefren” ve “Mikerinos” piramit-

lerine bağlanmış. 

İlgimi çeken büyük piramidin dünyanın 

ağırlık merkezinin tam üstünde olması. 

Bir çok rivayet var piramidin tam üzerin-

den geçen meridyen; karaları ve denizleri 

iki eşit parçaya bölüyor. Dünyanın küre 

biçimini, kıtaları iyi bilen bir toplumun 

yaşadığını gösteriyor. 

Bir rivayet ise “Keop”sun piramidine gi-

rildiğinde sırrı çözüldüğünde dünyanın 

sonu olacağı…
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İMSAD: Building Sector Gives the 

First Reaction to Global Crisis

İSO Board Director 

C. Tanıl Küçük: 

The Expectations for 2012

Export in Air-Conditioning 

Sector and New Markets

To accomplish the aim of 25 billion 
dollars export in 2023 and to 
become a sector which makes 
more exportation than importation
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Letters are Meaningless For the 

Air-Conditioners in The Subject 

of Energy Efficiency

Alarko Carrier Individual and 
Commercial  Air-Conditioners 
Product Manager Koray Fedar; 
Existing standard’s tolerances allow 
manufacturers to indicate the 
efficiency rate as 3,28 although
it is 2,8.

“It is Enough for me To Bring in 

The Ferroli Factory to Turkey”

Ferroli Turkey General Manager 
Çetin Çakmakçı: I had cried when 
the roof of the plant has closed, 
I’m still emotional. Its a big 
happiness, big proud… 
This is enough for me.

Nostalgic Egyptian Article

The article that I had written in 
2004 about the Egypt which has 
chaos nowadays…








