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Calistay hakkinda vurgulanmasi gereken belki de en 6nemli husus, otomotiv ana ve
yan sanayiinin stratejik isbirligi olanaklarim tartismak icin bir araya gelmesi ve
Calistaya gosterilen ilgidir. Stratejik isbirliginin iki taraf icin de yasamsal onemi,
Prof. Dr. Enver Yiicesan tarafindan diizenlenen ve yonetilen Hazirlik Oturumunda
agik bir bigimde ortaya konmustur. Prof. Dr. Enver Yiicesan iki kesim arasinda bir
isbirligi ve karsilikli aciklik ve seffaflik olmadig: takdirde her iki tarafin da bundan
bliytik zarar gorecegini vurgulamis ve otomotiv sanayii disindan buna ornekler
gostermigtir.  Ornegin  perakende sektortinde rekabetin  artmasi, miisteri
beklentilerinde ¢itanin stirekli yiikselmesi, ve kar marjlarinin giderek azalmasi, bu
sektordeki ana oyuncularin (iiretici, dagitici, perakendeci) bir araya gelerek bir cok
yenilikci stireci uygulamaya koymalarina yol acmistir. Yirmi yil sonra bu sektor,
diger sektorlere ornek (benchmark) olmaya devam ediyor. Calistayda yapilan
sunumlarda her iki tarafin da bu tiir isbirligi olanaklarmi samimiyetle aramak
istemesi sevindirici bir husustur.

Ote yandan, ‘biri bizi bir araya getirsin, bizi koordine etsin’ dilekleri de sik¢a dile
getirilmistir. Kanimizca boyle bir tglincti sahst ya da ttizel kisiligi aramak
gereksizdir. Ana ve yan sanayi temsilcilerinin iyi niyetle karsilikli oturup yeni
isbirligi stireclerini kendileri ortaklasa gelistirebilmelidirler. Ancak bunun yaninda,
OSD ve TAYSAD'1n da pargast oldugu gerek kamu yetkililerini, gerekse bilimsel
kurumlar1 da igeren daha genis kapsamli bir yapr dustintilebilir. Boyle bir yap1 basit
bir ana sanayi yan sanayi iliskisinden ziyade, otomotiv sanayisinin ufuk ¢izgisini,
vizyonunu belirleyecek bir platform olmalidir. Gergeklestirilmis olan Calistay boyle
bir platformun gelistirilmesi yoniinde bir ilk adim olarak goriilmelidir. Bundan
sonra, konu itibar1 ile daha dar kapsamli ve daha derinlemesine analize olanak
saglayacak konularda alt gruplar halinde isbirligi olanaklarmni arastirmak ve somut
coztimler 6nermek gerekir. Calistayda bilisim teknolojilerinin seviyesinin bugtin bu
gibi isbirliklerini miimkiin kilacak seviyeye ulastig1 ortaya konulmustur.



Calistaydan ¢ikan diger bir 6nemli mesaj, Turk otomotiv sektoriindeki oyuncularin
kendilerini “yerli’ ve ‘yabanci’” oyuncular olarak ayirmamalari, tim oyuncularin
kiiresel bir agin parcasi olduklarini gormeleri gerektigiydi. Daha sonraki tartismalar
tiretim maliyetleri tizerine odaklandiysa da, tedarik¢i seciminde, maliyetlerin yani
sira Uretim ve dagitim siireclerindeki yeteneklerden kaliteye, Ar-Ge yeteneklerinden
is guicti niteliklerine kadar genis bir kriter yelpazesi oldugu gortildii. Ancak bu
kriterler {izerinden yapilan siralamada sektoriin genel olarak alt siralarda oldugu
belirlendi. Bu nedenle ana ve yan sanayi arasinda isbirligi olanaklar1 arastirmalarini,
fiyat kirma tartismalar ile kisirlastirmak yerine, sektoriin global diizeyde rekabet
glctiniu artiracak ve daha fazla katma deger saglayacak uygulamalara yoneltmek
hem sektoriimiiz hem de tilkemiz icin daha saglikli olacaktir. Bu yonde bir
uygulama, yan sanayinin pargca tiretimini bir kenara birakarak komple {inite (sistem)
tiretimine ge¢mesidir. Bu uygulamanin gerceklestirilmesi ise biiytik oranda sirketler
arasi isbirlikleri ve iliski aglarinin olusturulmasina baglhdir. Bu iliskiler cercevesinde
yabanc1 ortakliklarin rekabet giictinii artirici islevinin de unutulmamasi gerekir.

Otomotiv ana sanayimizin 6zellikle son yillarda yaptig1 atiim sevindiricidir. Fakat
burada dikkat edilmesi gereken husus 6zellikle ihra¢ edilen araglardaki ithal parca
oranlarmin yiiksekligidir. Artan ihracatla birlikte tilkemize giren katma degerin
artmasi yerli parca oranlarmin yiikselmesine baglidir. Bu yiikselme, ana sanayi-yan
sanayi isbirliginin gelismesi ve yukarida bahsedilen uygulamalar yardimi ile yan
sanayinin rekabet giictinii artirmasi ile gerceklesebilir.

Bundan iki y1l kadar énce Ford'un CEO’su tiim satin alma teskilatina gonderdigi bir
e-mail’de, tedarikcilerin yalnizca satin alma maliyetleriyle sikistirilmamasi, toplam
satin alma maliyeti (fotal cost of ownership) tizerine odaklanilmasi, aksi halde Ford'un
orta ve uzun donemde birlikte ¢alisacak tedarik¢i bulamayacag tizerinde durmustu.
Calistay onu gosterdi ki, bu mesaj hentiz tilkemize kadar ulasmamus. Gondil ister ki,
‘ben su fiyata satmak zorundayim; o nedenle sizden en fazla su fiyata satin alirim’
demek yerine, ‘sanayi olarak rekabetci bir fiyata mal edebilmenin yollarmi birlikte
arayalim’ diye tartisabilelim.

Calistay bize gosterdi ki, otomotiv sektdrii ana ve yan sanayiin stratejik isbirligi
olanaklarini tartismak icin bir araya gelmesi ve samimiyetle ¢dziimler ariyor olmasi
iyimser olmamiz igin yeterli nedenlerdir. Ancak bu iyimserligin somut sonuclara
dontismesi icin iki tarafin da sistematik bir bicimde ve sabirla ayn1 hedefe kilitlenmis
olarak cabalarini stirdiirmesi gerektigi kanisindayiz.



