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OZET

Dogal tas sektorii her gegen giin biiyiimekte, ihracat rakamlari her yil bir 6nceki yila
oranla ¢ok biiyiik artislar gostermektedir. Aymi oranda bu sektérde faaliyet gdsteren
sirketlerinde sayisi her gecen yil artmakta ve mevcut olan sirketler de iretimlerini,

kapasitelerini, pazar paylarim arttirmaktadirlar.

Bu c¢aligmada dogal tas sektoriiniin genel analizi yapilarak sektdre yeni girecek ve
mevcut sirketler i¢in bilinmesi gereken konulara deginilmis, daha sonra sirketlerin ihracatlarin

ve pazar paylarini biiyiitmeleri i¢in yapilmasi gerekenler iizerinde durulmustur.

Sirketlerin biiylimeleri, daha fazla istihdam saglamalari, {ilke ekonomisine daha fazla
katma deger yaratmalari pazar kapma yarisinda bir adim 6nde olabilmeleri igin pazarlama

stratejileri gelistirilerek, bunlarin uygulanmasi ile elde edilecek faydalar iizerinde durulmustur.

Anahtar Kelimeler : Dogal Tas Sektorii, Istihdam, Pazar Pay1, Pazarlama Stratejileri.



NATURAL STONE SECTOR AND MARKETING STRATEGIES
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ABSTRACT

Natural stone sector goes on to grow up from day to day and also export numbers show
considerable amount of increases each year in comporison with the years before. However the
number of companies competing in this field increase from year to year on the same scale and

existing firms increase their productions, capacities and market shares, as well.

In this study, the general analysis of natural stone sector has been carried out and
subjects needed to be known has been indicaled for both new companies and existing ones.
After this determination, it has been focused on the things to be done for the companies to

enhance their exports and market shares.

Also it has been discussed on developing marketing strategies for the firms to grow up,
to supply more employment, to create more value added to country economy, to be the first in
the market sharing competition and the utilities to be obtained by means of the applications of

them.

Keywords: Employment, Market Share, Marketing Strategies, Natural Stone Sector
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1.GIRIS

Ulkemiz madenciliginde énemli bir potansiyel olan dogal tas sektorii son yillarda gerek
iretim, gerekse ihracatta ¢ok olumlu bir siire¢ i¢ine girmistir. 1980’li yillarda kazanilan ivme
ile, diger madencilik faaliyetlerine gore daha aktif bir konuma girmis olan sektor gelecek yillara

daha emin adimlarla ilerlemektedir.

Tiirkiye’de artan dogal tas potansiyeli ve dogal tasa gereksinim istegi dogrultusunda
iretim ve isletme siiresindeki kalite artis1 ile beraber kazanilan deneyimlerle uluslar arasi

piyasalarda bu sektor gercek yerini edinme ugrasi igindedir[1].

Hizla gelismekte olan dogal tas sektorii, son yillarda sadece madencilik sektoriimiiziin
en onemli alt sektorlerinden biri olarak ortaya ¢ikmamis, ayni zamanda gelisimini artirarak
siirdirmesi bakimindan Tirkiye ekonomisinin de en énemli yapitaglarindan biri olmaya aday

durumuna gelmistir.

S6z konusu hizli gelismenin temelinde iki 6nemli unsurun belirleyiciligi olmustur.
Birincisi 1985 yilinda, mermerin, Tasocaklari Nizamname’sinden ¢ikarilarak, Maden Kanunu
kapsamma alinmasi, mermer sektdriiniin sicrama yapmasinin arkasindaki en Onemli
dinamiklerden biri olmustur. Yine, sektoriin gelisme siirecindeki ikinci énemli dinamik ise
teknik eleman istihdamidir. Gerek iiretimin verimliligi, gerekse is glivenligi agisindan teknik
eleman istthdaminin gerekliligini en basindan itibaren kavrayan dogal tas sektoriinde, teknik

eleman istihdami ve kaliteli liretim artis1 birbirine paralel gelismistir[2].

Dogal tas sektorii iilkemize net doviz kazandiran sektorlerin basinda gelmektedir.
Ciinkii diger sektorlerde 100 dolarlik ihracat yapildigi zaman 100 dolarlik ihracattan iilkeye
kalan net doviz miktart 10-30 dolar1 ge¢mezken dogal tas ihracatindan elde edilen dovizin
tamamu iilkeye kalmaktadir. Ciinkil diger sektorler siirekli digaridan hammadde ve ara mal
almak zorundadirlar. Ornegin tekstilciler her 100 dolarlik ihracatin en az 35 dolarm,
elektronikgiler 75 dolarimi, hurda demir celikten ark ocaklarinda gelik {iretip ihra¢ edenler ise
yaklasik 80 dolarin1 ham madde veya yari mamul almak i¢in yurtdisina ¢ikarmak zorundadirlar.
Oysa Madencilik sektorii kendi hammaddemizi isleyen bir sektor oldugu i¢in kazanilan dévizin

tamamu yurti¢inde kalmaktadir[3].

Tim bu olgular géz 6niinde bulunduruldugunda bu sektore ne kadar 6nem verilmesi
gerektiginin bir kez daha alt1 ¢izilmelidir. Heniiz tam anlamiyla pazarlama konusunda belirli bir
standart ve profesyonellik kazanilamayan bu sektérde bu yondeki ¢alismalara agirlik

verilmelidir.  Devlet, 6zel sektér ve akademisyenler birlikte hareket ederek ihracatin



gelistirilmesi ve pazar paymin daha da genisletilmesi i¢in somut adimlar atmalidirlar. Bu
kapsamda hep birlikte hareket edilerek yeni pazarlama stratejileri gelistirmeli, mevcut olan
sirketlerin kapasitelerini korumalar1 ve artirmalari, yeni yatirim olanaklarinin saglanmasi

gerekmektedir.

Pazarlama, kisisel ve Orgiitsel amaclara ulasmayi saglayacak degis - tokuslari
gergeklestirmek tizere fikirlerin, mallarin ve hizmetlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi,
tutundurulmasi ve dagitilmasina iliskin planlama ve uygulama siirecidir. Pazarlama bir {irlinii
satmak i¢in kullanilan teknikleri iceren ticaretin ve bilimin bir dali olarak nitelendirilmektedir.
Pazarlama stratejisi ise bir irlinii satmak amacina yonelik tekniklerin bir strateji igerisinde

uygulandig bir ticaret ve bilimsel dal anlamina gelmektedir.

Pazarlama ve pazarlama stratejileri konusunda dogal tag sektoriinde yeterli bir ¢aligma
olmamistir. Bu dogal tas sektoriiniin gelecegini ve Turk firmalarimin diger uluslar arasi
sirketlerle rekabetini olumsuz yonde etkilemektedir. Dogal tas sektorii i¢inde olan herkes
elinden gelen tlim gayreti gostermelidir. Akademisyenler ; fikir iiretmeli. Devlet ; desteklemeli.

Ozel sektor ; atilim yapmali.

Bu calisgma kapsaminda, ikinci boliimde dogal taslarm tamitimi yapilmis ve dogal
taslarin iilke ekonomisindeki yeri vurgulanmustir. Ugiincii béliimde dogal tas ihracatinin
arttirllmasina yonelik yaklagimlar getirilmistir. Caligmanin dordiincii boliimiinde ise genel
pazarlama stratejileri ile bu stratejilerin dogal tas sektoriine uygulanabilirligi tartigilmigtir.

Calismanin son boliimii ise sonuglardan ve onerilerden meydana gelmistir.



2. DOGAL TASLARIN TANITIMI

Dogal taslar genel olarak mermer, granit ve diger dogal taslar (Traverten, Kalker,
Diyabaz, Serpantin, Kirectas1 ve Dolomit, Kayagantasi, Bazalt, Andezit, Kumtasi ) olarak ii¢
ana gruba ayrilmaktadir. Asagidaki bolimlerde bu ii¢ grup dogal taslar tanmitilmustir.

2.1. MERMER
2.1.1. Mermerin Tammi
Mermerin tanimini Jeolojik Tanim ve Ticari Tamim olarak ayr1 ayr1 yapmak gerekir.

a) Jeolojik Tamim: Mermer, kalker (CaCQO;) ve dolomitik kalkerlerin (CaMg(CO3)) 1s1
ve basing altinda bagkalasima ugrayarak kristallesmesi sonucu olusmus metamorfik bir kayagtir.
Kalsit kristallerinden olusan mermerlerin yapisinda diisiik oranlarda magnezyum karbonat
(MgCOs), silisyum oksit (Si0,) ile pigment olarak da degisik metal oksitleri bulunmaktadir.
Saf olduklari zaman yar1 saydam ve beyaz renklidirler. Kirectasi ya da dolomitlerin
rekristalizasyonu sirasinda sedimanter yapilar ve fosiller kismen veya tamamen silinir. Kayacin
bilesimine gore grafit, klorit, mika ve tremolit gibi metamorfik mineraller ortaya ¢ikar ve
metamorfizma derecesine paralel olarak kalsit ve dolomitin kristal boylar artar. Saf kalsit ve
dolomitten meydana gelen mermerler granoblastik dokuludur. Fakat bu tip mermerlerin iginde
yiizde birkag¢ oraninda kuvars, grafit, hematit, limonit, pirit, mika, klorit, tremolit, wollastonit,

diyopsit ve hornblend gibi mineraller bulunur.

b) Ticari Tanim: Ticari olarak “mermer”, kesilip cilalanabilen ve dekoratif goriiniislii

her tiirlii kalkerli kayag ile baz1 serpantin tiirlerini kapsayan kayaclardir.
2.1.2. Mermerin Simiflandirilmasi
Mermerler Jeolojik ve Ekonomik olarak iki ana baslik altinda smiflandirilabilir.
A. Jeolojik Simiflandirma
Jeolojik olarak mermerler iki ana grupta siniflandirilabilirler.
1. Mineralojik Siiflandirma

2. Olusumlarma Gore Siniflandirma



1. Mineralojik Simiflandirma

Mineralojik olarak mermerler Kristal Boyutlarina ve Mineral Bilesim Oranlarina Gore

olmak tizere 2 kisimda siniflandirilirlar.

a) Kristal Boyutlarima Gore ; Kristal boyutlarina gére mermerleri li¢ ana gruba

ayirmak miimkiindiir (Cizelge 2.1.)

Cizelge 2.1. Kristal Boyutuna Gére Mermer Siniflandirilmasi[4]

Kayac Cinsi Kfristal Boyutu
Ince kristalli mermer <1 mm

Orta kristalli mermer 1 mm - 5 mm
Iri kristalli mermer 5 mm - 20 mm

b) Mineral Bilesim ve Oranlarina Goére ; Mineral bilesim ve oranlarina gore mermerler

dort farkli isim altinda tanimlanabilirler (Cizelge 2.2.)

Cizelge 2.2. Mermerlerin Mineral Bilesim Oranlarina Gore Smiflandirilmasi[4]

Kayag Cinsi | Diger Mineraller Kalsit (%) Yapi, Doku
Mermer Mika, opak, kuvars 95 Masif, taneli
Kalsit Klorit, epidot, mika, lepidolit 60 - 70 Sist - yonli

Flogopit, tremalit, diyopsit, plajiyoklas,
Sopolen giono 80 Sist - yonlii

Mermer Skarn | Epidot, diyopsit, granat, olivin, plajiyoklas 80-90 Masif, taneli

2. Olusumlarina Gore Siiflandirma

Olusumlarina gére mermerler ti¢ ana grupta siniflandirilirlar.



a) Sedimanter (tortul) mermerler
b) Magmatik olusumlu mermerler
¢) Metamorfik olusumlu mermerler

a) Sedimanter (tortul) mermerler : Bu gruptaki mermerler olusumlarina gore iki

degisik sekilde meydana gelirler.

I) Detritik veya Kkalsitli sedimanter mermerler : Cesitli kayaglarin pargalanip
stiriiklenerek bir yerde birikmesi ve daha sonra bir ana madde ile ¢imentolasmasi sonucu
olusurlar. Konglomera, gre, bres, arduvaz, puding, grovak gibi kayaclar bu olusumlara 6rnek

olarak verilebilirler.

II) Organik ve kimyasal sedimanter mermerler : Suda erimis olan kalsiyum ve
magnezyum karbonat, fiziksel kosullarin degismesiyle kimyasal olarak ya da organizmalarin
etkisiyle ¢okelir.  Su igerisindeki karbondioksit oranina bagli olarak ve igerisindeki
organizmalarin etkisiyle kalkeri eritir ve bunlar tasiyarak farkli bir yerde ¢okeltir. Kalkerlerin
taginmasi soguk su ile olursa ¢okeldigi yerde oniks mermerleri, sicak su ile olursa traverten

mermerleri olusur.
b) Magmatik Olusumlu Mermerler

Yerkabugunun altindaki magmanin yeryiiziine ¢ikmasi veya yerkabuguna sokulmasi ile

olusurlar. Sedimanter mermerlere oranla daha sert ve dayanikli olup, iki gruba ayrilirlar.

I) Derinlik Kayaglar1 : Granitin digsinda siyenit, diyorit, gabro, peridotit, ofikalsit,
manzonit, norit, diinit, verlit, harzburjit, lerzorit, labrodorit gibi kaya¢larda magmatik derinlik

kayaglaridir. Bu gruba giren kayagclar iyi cila kabul ederler.

II) Yiizey Kayaglar : Yer kabugunun derinliklerinde yer alan magmanin yiizeye yakin
etkisi ile kati halde mineralojik ve dokusal bagkalasima ugramalari sonucu olusurlar.
Mermercilik agisindan ¢ok énemli olan ve petrografide mermer olarak tanimlanan kayag, kalker
ve dolomitik kalkerlerin baskalasima ugramasi sonucunda olusmuslardir. Mermer, gnays,

amfikolit, sopolen, sist, filit ve eklojit gibi kayaclar bu gruba girerler.
¢) Metamorfik Olusumlu Mermerler

Sedimanter ve magmatik kokenli kayaglarin degisen basing ve sicaklik kosullarmin
etkisi ile kat1 halde mineralojik ve dokusal degisime ugramalari sonucu olusurlar. Mermercilik

acisindan ¢ok 6nemli olan ve petrografide mermer olarak tanimlanan kayag, kalker ve dolomitik



kalkerlerin baskalagima ugramasi sonucunda olusmustur. Mermer, gnays, amfibolit, sopolen,

sist, fillit ve ekolojit gibi kayaglar bu gruba girer.
B. Ekonomik Siniflandirma

Bu smiflandirma kayaclarin renk, desen, sertlik ve albenisi gibi 6zellikleri g6z Oniine
aliarak yapilmaktadir. Uluslar aras1 belirlenmis bir kural ve baglantis1 olmadan mermer satici
ve isleyicileri arasinda kullanilir. Bu siniflandirmada en belirleyici 6l¢ii mermerin fiziksel

yapisi ve cila alma yetenegidir.

Baz1 mermerlerin fiziksel dzelliklerinden kaynaklanan catlakli yapiya sahip olmalari, bu
mermerlerin islenmesini gili¢lestirmekte ve iiretim kaybinin ¢ok fazla olmasina neden
olmaktadir. Uretici agisindan bakildiginda; bu tiir malzemeleri islemek iiretim maliyetini
arttiracagindan dolay1 fiziksel olarak c¢atlaksiz ve daha az liretim kaybi yaratan malzemelerin
islenmesi daha ekonomiktir denilebilir. Ornegin Bursa ve Balikesir bejlerinin fiziksel olarak
catlakli yapida olmasi ve dolayisiyla iiretiminin zor ve fireli olmasina karsin, Afyon beyaz veya
Afyon seker olarak isimlendirilen mermerlerin fiziksel olarak c¢atlaksiz ve {iretiminin daha az

fireyle yapilabilmesinden dolay1 daha ekonomik oldugu séylenebilmektedir.

Diger taraftan miisterilerin talep ettigi tirlinler agirlikli olarak agik renkli mermerlerdir.
Dolayisiyla talep edilen bir {irliniin satig fiyatinin artacagi apacik ortadadir. Bu nedenledir ki
dreticinin agik renkli mermerleri islemesinin koyu renkli mermerleri islemesinden daha

ekonomik olacagi sdylenebilir.
2.1.3. Mermerin Ozellikleri

Mermerde en O6nemli ozellikler; renk, desen, doku, sertlik, cilaya karsi duyarlilik ve

parlaklik, sertlik, asinma ve gozenekliliktir.

Renk . Mermerler genis bir renk araligi gostermektedirler. Saf mermer parlak beyaz
renktedir. Gri ve siyah renk grafit ve diger karbonlu bilesiklerden, yesil renk klorit ve diger
silikat minerallerinden, pembe ve kirmizi renkler hematit ve mangan bilesiklerinden, sar1 ve
krem tonlar1 limonitten ileri gelmektedir. Mermerlerin rengi biitiin yatakta monoton ve ayni
tonda dagilmis olabilecegi gibi benekli veya damarli halde de olabilmektedir. Renkteki
homojenlik aranilan bir 6zellik oldugu i¢in ocaklarda belli yataklar izlemek konusunda daha

dikkatli olmak gerekmektedir.



Desen : Kullanma alanlarina gore desenli veya tekdiize renkli mermerler tercih
edilirler. Ozellikle simetrik goriiniimlii desenler olusturan, ince damarli ve boyuna kesilmis

agag¢ govdesine benzeyen mermerler daha pahali olmaktadir.

Doku : Mermerlerin biiyiilk c¢ogunlugu Kkalsitten olustugu igin dokulari, kristal
yontemleri ve gozeneklik 6zellikleri ile belirlenir. Kristallerin dagilimi genellikle diizensiz, i¢

ice gecmis ve araliklari oldukea kiiciiktiir.

Cilaya Karst Duyarlilik ve Parlaklik : Kristal boyu kiigiildiikge parlatma ve cila kabul

etme 0zelligi artmaktadir. Bu nedenle tane boyunun belirli aralikta olmas1 gerekmektedir. Cok
ince kristalli olanlar iyi parlatilamamaktadirlar. Cok iri kristalli mermerler ise gerek iiretim
gerekse kullamim sirasinda daha az dayamikhidirlar. Mermer kristalleri daginik yonelme
gostermektedirler. Ancak bazilarinda kristal eksenleri ayn1 dogrultuda olacak sekilde dizilim

gostermektedirler. Bu tiir mermerler daha kolay parlatilir ve 15181 daha iyi yansitirlar.

Sertlik : Mohs sisteminde kalsitin sertligi 3.0, dolomitin sertligi 3.5 — 4 arasindadir. Bu

nedenle mermer orta sertliktedir denilebilir.

Asmnma : Saf kalsit mermerleri déseme ve basamaklarda kullanildiginda hizli asinmaya
egilimlidirler.  Bilesimlerinde yeterli miktarda kuvars ve silikat mineralleri olanlarin
dayaniklilign daha fazla olmaktadir. Sertligi diisiik mermerler ise, asinmaya karsi daha az
dayanikli olduklarindan deformasyonlart daha kolay olmaktadir. Bu nedenle, mermerlerde

asinan sertlik derecesi kullanim alanlarina gore degismektedir.

Gozeneklik . Mermerlerde gozeneklilik oldukga diistiktir ve % 0.0002 ile % 0.5
arasinda degismektedir. Gozeneklerin birbirleriyle fazla irtibath olmasi biinyesine su girmesine
ve donma-¢oziilme ile mikro catlaklarin ortaya ¢ikmasina neden oldugu i¢in istenmeyen bir
ozelliktir[4]

2.2. GRANIT
2.2.1. Granitin Tanim
Granitin tanimini Jeolojik Tanim ve Ticari Tanim olarak 2 kapsamda yapabiliriz.

a) Jeolojik Tamim : Jeolojik olarak bilesiminde % 10 — 40 arasinda kuvars, % 30 — 60
arasinda alkali feldispat, % 35’¢ kadar mika ve % 10 — 35 arasinda koyu renkli mineraller
bulunduran agik renkli asidik bilesimli derinlik kayac¢larina Granit denilmektedir. Petrologlara
gore granit temel olarak feldispat ve kuvarsin kenetlendigi dokuya sahip olan kristalin bir

kayactir.



Granit ailesi, kayacin igerisindeki {i¢ ana feldispatin oram1 ve granodiyorit gibi alt
gruplara ayrilmaktadir. Bu durumdaki biitiin kayaclar kuvars icermektedirler. Bunun yan1 sira
cogunlugu da kiigiik oranlarda biyotit, muskovit, hornblend ve piroksen gibi aksesuar
mineralleri icermektedirler.  Granitoit kayaglarda alkali feldispat agirliktaysa ve kuvars
icermiyorsa siyenit ya da monzonit, eger kalsiyum feldispat agirliktaysa ve kuvars icermiyorsa
diyerit olarak tanimlanmaktadir. Bu kayaglar 6nemli Glgiide aksesuar olarak biyotit, hornblend
ve piroksen ferromagnatik mineraller igerirler. Piroksen ve kalsiyum feldispatin yaklasik olarak
esit oranlarda oldugu kayaclar gabro veya norit olarak siiflandirilirlar. Granit ailesiyle ayni
mineral kompozisyonu igeren ancak paralel dizilimli kristallerin diizlemsel ya da dogrusal

ozellikler gosterdigi dokuya sahip kayaclar gnays olarak adlandirilirlar.

b) Ticari Tanim : Ticari olarak granit ise, kesilip cilalanabilen ve dekoratif goriiniislii
temel olarak feldispat ve kuvarsin kenetlendigi dokuya sahip olan kristalin bir kayactir.
Granitin ticari kullanimi daha genis olmaktadir. Endiistride bu terim, hakiki granit, granit gnays
ve granit gabro serisinin ara liyelerine karsilik gelmektedir. Gabro diyabaz, anortosit ve
piroksenitler parlatilmig ebathh taslar (blok taslar) kullanmildiginda siyah granit olarak

adlandirilmaktadirlar.
2.2.2. Granitin Jeolojik Yapisi

Granit ailesi kaya¢ gruplar1 dayklar (dikey ve yatay damar katmanlar) veya diizgiin
sekilleri olmayan kiitleler halinde olugmaktadirlar. Yerlesme bi¢imi; erimis magmanin yerli
kayanin bir tarafina dogru yaptig1 kuvvetli enjeksiyonla ya da ¢cogunlukla pasif olarak yukariya
dogru hareketlenen magmanin i¢ine tekrar gdmiilen yerli kaya parcalarinin tutulma hareketinin
kesilmesiyle gerceklesmektedir. Cogu granitler jeosenklinal (tabakalarin genis bir alanda

asagiya dogru tekne bi¢iminde ¢oktiigii yapilar) dag olusumlarinin dibine yerlesmektedirler.

Granit olusumlar1 orojenik kivrimlanmayla ayni anda olabilecegi gibi temel orojenik
hareketlerin hemen ardindan da olusabilmektedir (past orojenik olusum). Blok kesilmesiyle
pasif olarak yenilesen past orojenik granitler igsel gerilimden kurtulma egilimindedirler ve

genellikle blok tas i¢in daha uygundurlar.
2.2.3. Granitin Ozellikleri

Granitin rengi temel olarak igerdigi feldispatin miktari ile kontrol edilmektedir.
Genellikle renkler soluk pembemsi griden pembeye veya pembeden koyu kirmiziya dogru
degisen bir aralikta olmaktadir. Bazi granitler agik kirmizi, mavi rengi gok kusagi vb. renklerde

de olabilmektedir. Pembe ve kirmizi rengin olmadigi durumlarda agik griden koyu griye dogru



giden renk araligi biiylik oranda feldispat ve kuvars, biotit ve hornblend miktarlarina bagl
olmaktadir. Labradorun yanar-doner renk vermesi siyah granitlerde (anortozit) yaygm bir
ozelliktir. Biiyiik bir yataklanma boyunca degismeyen renk homojenligi istenilen 6zelliktir. Bu

Ozellik {irtinlerin tanitimi1 ve pazarlanmasi bakimindan ¢ok 6nemli olmaktadir.

Yarik, catlak ve faylanmalara bagli siireksizlik diizlemlerinin blok iiretimini
etkilemeyecek kadar genis aralikli olmasi ya da bunlarin ikinci minerallerle yeterli saglamlikta
dondurulmus olmasi gerekmektedir. Birgok granit kiitlesinde ilksel soguma veya yiizey
asinmasina bagli olarak azalan lisostatik basinca karsi ortaya cikan kuvvetlerin etkisi ile
topografik yiizeye paralel catlak veya yapraklanma sistemleri gelismektedir. Ayrica granitlerde
yanal genislenme 06zelligi fazla oldugundan isletme sirasinda olusan bosluklara dogru kayac

genislemektedir.

Granit, ekonomik anlamda kirma tas ve blok tas olarak iiretilmektedir. Kirma tas mui

yoksa blok tag m1 olarak iiretilmeli sorusuna asagidaki hususlara gore cevap verilir.

1. Kirma tas olarak kullanilacak granit : Kirma tas iiretiminde granitin ¢ok belirgin

ozelliklerinin olmasi aranmaz ve isletmeciligi daha basit olmaktadir. Kirma tas olarak
kullanilacak olan granitin en 6nemli 6zelikleri; dayaniklilik (pargalanma, kirilma ve kimyasal
etkilere karsi direng), sertlik (asinmaya karsi direng), saglamlik (tekrarlanan donma ve
¢cOziilmeye karsi direng) olarak siralanabilir.  Dayaniklilik ve sertlik iiretim maliyetini
etkilemektedir. Dayaniklilik, parlatma ve kirma Ozelliklerini, sertlik ise kiricilar ve diger
makinelerdeki yipranmay1 etkilemektedir. Saglamlik genel kullanmimda tasin uygunlugunu

belirlemede 6nemli olmaktadir.

2. Blok tas olarak kullanilacak granit : Blok tas iiretiminde ise kayacin yapisal

Ozellikleri 6nem kazanmaktadir. Blok tas olarak kullanilacak olan granitin Ozelliklerini
tanimlamak kirma tasa gore daha gii¢ olmaktadir. Granitin bilesiminde olan ana minerallerin
sertliklerinin yiiksek olmasi hem ocak iiretimi asamasinda, hem de kesme, diizeltme,
perdahlama ve parlatma islemleri asamasinda maliyeti 6nemli 6lgiide yiikseltmektedir. Bununla
beraber elde edilen iiriinlerin basinca, carpma ve asinmaya karst dayamikli olmasi bu
dezavantajlar1 6nemli Gl¢iide ortadan kaldirmaktadir. Blok tag olarak isletilen granitlerin fazla
iri kristalli olmamasi, kristal boyunun diizglin dagilimli olmasi, mineral kiimeleri, yan kayac
pargalar1 aplit veya pegmatit damarlar1 gibi doku bozukluklarinin olmamasi minerallerin her
tarafta yaklasik esit oranlarda dagilmis olmasi istenmektedir. Gnayslarda ise bantli yapilar ve

bu bantlarin kivrimli yapilar1 desen olusturdugundan aranan bir 6zellik olmaktadir.
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2.3. DIGER DOGAL TASLAR

Dogal taslar icinde ekonomik agidan en 6nemli olanlar ve en ¢ok bilinenler mermer ve
granit’tir. Ancak son yillarda teknolojideki gelismeler ve insaat sektoriindeki degismelere bagl
olarak dogal tas talebinde de degismeler olmustur. Ozellikle traverten, kayagantasi ve diyabaz
en ¢ok ragbet goren ve sektorde yer almaya baslayan dogal taslar olmustur. Dogal tas olarak

adlandirilan ve ekonomik degeri olan kayaglar asagida siralanmistir.

a) Traverten : Traverten, yliksek 1sili ve kalsiyum bikarbonatli magma suyunun
yeryiiziine ¢ikisi sirasinda karsilastigi basing ile olusmaktadir. Bu yeralti sularinin yeryiiziine
cikmasi ile kayacin bilesimindeki CO, gaz haline gecerek suyu terk eder. Bu arada
kalsiyumbikarbonat bilesimli kat1 madde sekillenir. Bu sekillenme olay1 sicak su vasitasi ile
olugursa "traverten" adim alirlar. Olusumu sirasinda iginde bulunan bitki sapi, kokii veya
yapraklarinin zamanla ¢lirimesiyle yapisinda bosluklar olusmaktadir. Bu goézenekler kendi
tozuyla yapilan dolgu maddesi ile doldurulabilmektedir. Iyi cila kabul etmektedirler. Genellikle
dis alanlarda kullanilmaktadirlar.

b) Kalker : Kalsiyum karbonattan olusmaktadir. Iginde yer alan maden oksitlerinin
veya bitiimiim etkisiyle degisik renkte goziikmektedir. Gegirdigi olusum sirasinda yapisinda
catlak ve kiriklar olusmaktadir. Bu kiriklara bagka maden oksitler dolunca, ilging desen
goriintlisii vermektedir. Kolay kesilip islenebilmekte, ¢ok iyi cila tutma ve 151k gecirme 6zelligi

gostermektedirler. I¢ dekorasyonlarda kullanilmakta ve ¢ok degerli bir tas haline gelmektedirler.

¢) Diyabaz : Magmatik kokenli, ¢ok sert ve islemesi zor bir tastir. Cok saglam olup,
dis etkilere dayaniklidir. Cok iyi cila kabul etmektedir. Yesilin gesitli tonlarindan olusan
renklerde olabilmektedir. Genellikle dis alanlarda kullanilmaktadirlar.

d) Serpantin : Desen olarak, yilan derisine benzemekte ve c¢ok giizel bir goriintii
vermektedir. Serpan (Yunanca yilan anlamindadir) sdzctigiinden tliremistir. Tiirkiye’de ender

bulunmaktadir ve dis cephelerde kullanilmaktadir.

e) Kirectas1 ve Dolomit : % 50 ve daha fazla oranlarda kalsit ve dolomit igeren kalsitin
dolomitten fazla oldugu ve ticari olarak kire¢ elde edilebilecek kayaglar kiregtasi olarak
adlandirilmaktadir.  Ticari kirectaglarinda en yaygin oran % 90 veya daha yukari kalsit
igerenlerdir. Kiristallesmis kiregtas: ise cila yetenegi vermektedir. Eger dolomit orani kalsit
oranindan fazla olursa kaya¢ dolomit olarak adlandirilmaktadir. Dolomitin biiyiikk ¢ogunlugu
kiregtaginin yeniden kristallesmis halidir. Kirectast veya dolomitin yapitasi olarak

kullanilabilmesi i¢in Oncelikle 6rtii tabakasimin kaldirilmasi ve istenmeyen tabakanin alinmasi
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gerekmektedir. Daha sonra ¢atlak sistemi takip edilerek bu kisimlardan asagi dogru kil
pompalanir ve catlaklar genisletilerek blok tesis icin hazir hale getirilir. Genellikle yapitasi

olarak kullanilmaktadir.

f) Kayagantasi : Mikro kristallesmis metamorfik bir kayactir. Siyah, gri, pembe, yesil
ve kirmizi renklidir. Tabaka ayrim diizeylerine paralel olacak sekilde kesim yapilmalidir. Esas

olarak gat1 kaplamasi ve kaldirim tas1 olarak kullanilmaktadir. Ihracat potansiyeli yiiksektir.

g) Bazalt : Ince taneli, yogun, sert, dayamkli ve koyu renkli (siyah) magmatik bir
kayagtir. Homojen bir yapiya sahip olup diizgiin kirilma yiizeyleri verebilmektedir. En 6nemli
Ozelliklerinden biri arazide altigen prizmalar seklinde ve siitunlar halinde meydana gelmis
olmasidir. Ozellikle yaya ve yollarm dosenmesinde kullanilan zar tasi iiretiminde aranan bir

kayacgtir.

h) Andezit : Volkanik kokenli olan andezit, su emmeyen ve suda dagilmayan bir
yapiya sahiptir. Sik1 dokulu ve koyu kirmizi renklidir. i¢ Anadolu Bélgesinde (Ankara, Cankiri,
Afyon) iretimi son yillarda biiyiik artis gostermistir. Parke tasi, doseme tasi, kaplama tasi
yapiminda ve yapilarda degisik amachi olarak mimari tasarimlarda ve tarihi yapilarda

kullanilmaktadir.

1) Kumtasi : Kumtasi silisli veya kum taneciklerinin ¢okelmesi ve bunlarin
¢imentolanmasi ile olusmus sert bir kayactir. Tirkiye’deki tiretimi kiigiik Glgekte olup ig
piyasaya yoneliktir. Ozellikle ince taneli ve gri renkli olan ve silis¢e zengin tabakali kumtaslar

parke tas1 yapiminda kullanilmaktadir.
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2.4. DOGAL TAS KULLANIM ALANLARI

Kullanim alanlarma goére bir siralama yapildiginda dogal taslar en ¢ok taban
dosemelerinde kullanilmaktadir. ikinci siray1 ise mezar taslar1 yapimi almaktadir. Tiiketicilerin
isteklerine bagli olarak 6zel iscilik yapilmakta ve istenildigi sekilde iiretilip kullanilmaktadirlar.
Heykel yapimi ise % 10’luk bir paya sahiptir. I¢ ve dis duvar kaplamalarinda ise 6nemli artislar
gozlemlenmektedir (Cizelge 2.3). Mermerler olusum sekillerine bagli olarak biinyelerinde
mikrop, viriis ve her tiirlii hastaliklara kars1 koruyucu 6zellik tasimaktadirlar. Tarih 6ncesinde
de mermer kullaniminin yaygin olmasinin nedenlerinden biriside bu 6zelligidir. Giintimiizde de
yapay malzemelerden bir kacis yasanmaktadir. Ciinkii dogal olmayan her malzeme belli bir
siire sonra insan sagligina ve ¢evreye zarar vermektedir. Amerika bunu kesfettigi i¢in son
yillarda yasam ortamlarinda dogal malzemeler kullanmaya hiz vermistir. Bu nedenle geligmis
iilkelerde mermer ve traverten kullanimi hizla artmaktadir. Bunlara ilaveten renk ve desen

giizelligi ise ayr1 bir iistlinliik yaratmaktadir[3].

Cizelge 2.3. Dogal Taslarin Kullanim Alanlari[3]

Kullamildig1 Alan %
Taban Dosemeleri 36,5
Mezar Taglar 17,5
Ozel Isler 13
Heykel 10
I¢c Duvar Kaplamalar 9,5
Di1s Duvar Kaplamalari 7,5
Basamaklar 3,5
Digerleri 2,5
Toplam 100
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2.5. TURKIYE DOGAL TAS POTANSIYELI

Diinyanin en zengin dogal tas olusumlarmin bulundugu Alp kusaginda yer alan
Tiirkiye, ¢ok ¢esitli ve biiyiik miktarda dogal tas potansiyeline sahiptir. Tiirkiye, bu kaynaklara
ek olarak gelismekte olan sanayi ve iiretimde kullandigi teknoloji ile diinyanin en 6nemli dogal
tas ureticileri arasinda yer almaktadir. Bu 6nemli rezervler Anadolu ve Trakya boyunca genis
bir bolgeye yayilmis durumdadir. Afyon, Bilecik, Balikesir, Denizli, Mugla, Amasya, Elazig ve
Diyarbakir kaynaklarin yogunlastig illerdir.

Diinya dogal tas potansiyeli bakimindan énemli bir yeri olan Tiirkiye, 400’e varan renk

ve doku kalitesine sahip dogal tas gesitleri ile pazar sans1 ¢ok yiiksek bir tilkedir.

Tiirkiye’de ¢esitli renk ve desenlerde olmak iizere mermer olarak degerlendirilebilecek
niteliklerde kristalin kalker (mermer), kalker, traverten, traverten olusumlu kalker (oniks
mermeri), konglomera, bres ve magmatik kokenli kayaglar (granit, syenit, diyabaz, diyorit,
serpantin vs.) bulunmaktadir. Bunlar, genellikle diinya pazarlarinda tstiin kaliteleriyle begeni
kazanabilecek dogal tas tiplerini olusturmaktadirlar. Dogal tas agisindan bu zenginlik
Tiirkiye’nin jeolojik yapisinda yer alan eski kristalin masiflerin varligi ile agiklanabilmektedir.
Bugiin bilinen ve isletilen baslica dogal tas sahalar1 Batt Anadolu Bolgesinde genis alanlar
kaplayan ve esas litolojik birligini kristalin metamorfik sistler, gnayslar ve mermerleri olusturan
Menderes Kristalin Masifinde izmir, Tire, Torbali, Selguk civari, Afyon, Iscehisar, Eskisehir,

Usak bolgesi ile, Mugla ilinde Milas, Yatagan, Kavaklidere ¢evresindeki sahalardir.

Tirkiye dogal tas miimkiin rezerv miktar1 daha ¢ok Tiirkiye jeoloji harita calismalarindaki

mermer olusumlarinin tespitine de dayanmaktadir (Cizelge 2.4)[5].

Cizelge 2.4. Tiirkiye Dogal Tas Rezerv Miktari[5]

Rezerv Miktar m? Ton*
Goriiniir Rezerv Miktari 589.000.000 1.590.000.000
Muhtemel Rezerv Miktari 1.545.000.000 4.171.000.000
Miimkiin Rezerv Miktar1 3.027.000.000 8.172.000.000
Toplam Potansiyel 5.161.000.000 13.934.000.000
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Dogal tas rezervi bakimindan en onemli 5 ilimiz toplam kaynagin % 73,4 iini

karsilamakta olup Sekil 2.1.’de gosterilmistir[5].

26,60% _
BALIKESIR
35,80%

CANAKKALE
4,90%
TOKAT N Aasasas
7,90% =
DENiZzLI
o
s 0

Sekil 2.1. Dogal Tas Rezervi Bakimindan En Onemli 5 ilimiz[5].

Jeolojik evrim geregi iilkemizde, Devonien ve Kretase zaman araliginda olugsmus genis
yayilimli dogal tas rezervleri bulunmaktadir. Ege Boélgesi ve Marmara Bolgesi ¢ok zengin
dogal tas rezervlerine sahiptirler. Ulkemizin toplam rezervinin yaklasik % 70" bu bolgelerde
bulunmaktadir. Bugiine kadar yapilan ¢aligmalarda iilkemizin yaklasik 5.1 milyar m*'liik toplam
dogal tas rezervine sahip oldugu bilinmektedir. Bu rezervin yaklagik 3,5 milyar m*’liik kismi
Ege Bolgesi ve Marmara Bolgesinde bulunmaktadir. Bu bolgelerdeki dogal tag rezervleri, masif
niteligi gosteren ve baskalagim asamasini tamamlamig olup 6zellikle Balikesir, Afyon, Denizli

ve Mugla yoresinde yogunlagmaktadir.

Alp-Himalaya kusag icinde kalan Portekiz, Ispanya, Italya, Yunanistan, Tiirkiye, Iran
ve Pakistan gibi iilkeler karbonatli kaya¢ (mermer, kiregtasi, traverten ve oniks) agisindan
biiyiikk potansiyele sahiptirler. Ispanya, Norveg, Finlandiya, Ukrayna, Rusya, Pakistan,
Hindistan, Cin, Brezilya ve Giiney Afrika ise isletilebilir magmatik kayac¢ (serttas) potansiyeli
yiiksek olan tlkelerdir.

Diinyanin en zengin dogal tas yataklarinin bulundugu Alp kusaginda yer alan Tiirkiye,

5.1 milyar m*® (13.9 milyar ton) dogal tas rezervi ile diinya'daki 15 milyar m3"liik rezervin
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%33'ine sahiptir. Yurtdisinda yayinlanan makalelerde ise Tiirkiye’nin paymin diinya

rezervlerinin yaklasik % 40’1na denk geldigi belirtilmektedir (Sekil 2.2)[5].

7 R Tiirkiye
5 B 33%

Dﬁnya67%.'::5515._._

Sekil 2.2. Diinya Dogal Tas Rezervlerinde Tiirkiye nin Pay1

2.6. DOGAL TAS URETIiMi ve TICARETI

Tiirkiye’nin dogal tas ve mermer {iretimi son yillarda biiylik bir artis gdstermistir.
Ozellikle son dénemde biiyiik firmalarin yapmis olduklar1 yatirimlarla birlikte entegre iiretim
yapan tesislerin de devreye girmesiyle islenmis dogal tas iiretiminde biiylk artis kaydedilmistir.
Uygulanmaya baslanan modern ocak iiretim yontemleri ve son teknikler sayesinde Tiirkiye,
diinya dogal tas tiretiminde lider yedi biiyiik iiretici lilkeden biri konumuna gelmistir. Diinya
dogal tas sektdriinde Cin, Italya, Ispanya, Tiirkiye, Hindistan, Brezilya ve Portekiz diinya dogal
tas liretiminin yaklagik % 70°ni gerceklestirmekte, liretimini arttiran iilkeler siralamasinda Cin,

Tiirkiye ve Brezilya ilk ii¢ sirada yer almaktadir[5].

Dogal taslar, ocaklardan fabrikalardaki is makinelerinin biiyiikliiklerine bagli olarak
iiretilmektedir. ~ Uretilmis bloklar fabrikalarda plaka veya karo gibi degisik sekillerde
kullanilmaya hazir hale getirilmektedir. Tiirkiye'de son yillarda uygulanan modern ocak {iretim
yontemleri ve igleme tesislerinde uygulanan teknikler sayesinde diinya dogal tas iiretiminde % 4
dolaylarinda olan iilkemizin pay1 son bes yil iginde biiylik bir artis géstermis olup bu pay bu giin
icin % 8’e ulasmustir. Ulkemiz diinya dogal tas iiretimde etkili bir konuma sahip olmaya

baslamustir.
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Ulkemizde dogal tas iiretimi 1985 yilinda mermerin maden kanunu kapsamina
almmasinin ardindan ruhsat giivencesine kavusmasiyla artmaya baslamistir. Bu artis her gegen
yil siirmektedir. Sektdr her sene yatirim, iiretim ve ihracatta 6nemli gelisme gostermektedir.
1986 yilinda 600 bin ton olan dogal tas iiretimimiz 2003 yilinda 6 milyon tona g¢ikmigtir
(Sekil2.3)[3].

URETIM (MILYON TON)
D w A I

1986 1996 2000 2003 2004
YILLAR

Sekil 2.3. Tiirkiye’nin Dogal Tas Uretimi (milyon ton)[3]

Eskiden sadece Afyon’daki mermer fabrikalar1 géze ¢arparken, giiniimiizde Tiirkiye nin
her yerinde mermer fabrikalar1 géze carpmaktadir. Uretilen dogal taslarin yaklasik % 75 — 80’i
islenerek katma degeri yiiksek iiriinlere doniistiiriilmektedir (Sekil 2.4).

ekil 2.4. Tiirkiye’nin Dogal Tas Thracatinda Islenmis Uriiniin Pay1 (%)[3
S y gal Tas $ $ y1 (%)[3]
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Diinya dogal tas liretimi kitalara gore degerlendirildiginde Asya % 44’le birinci sirada,

Avrupa % 42 ile ikinci sirada yer almaktadir (Sekil 2.5).

Afrika 4%

Amerika 10%

Asya 44%

Avrupa 42%~ N

Sekil 2.5. Diinya Dogal Tas Uretiminin Kitalara Gore Dagilimi[5].

Diinya dogal tas lretiminde Asya’da Cin’in, Avrupa’da Tirkiye’nin agirhgr goze
carpmaktadir. Asya’da Cin'in disinda Hindistan ve Iran 6nemli iiretim potansiyeli olan
iilkelerdir. Avrupa’da ise Tiirkiye'nin yam sira Italya, Ispanya ve Portekiz dogal tas iiretimi ve

ticaretinde s6z sahibidir.

Son yillarda Diinya dogal tas iiretiminde arz fazlahigi fiyatlarin diismesine neden
olmaktadir. Ozellikle Cin’de maliyet faktorii gozetilmeden gergeklestirilen iiretim artigi tiim

diinyay1 etkilemektedir.

Diinya ticaretinde 1990-2002 yillar1 arasindaki ortalama yillik artig oran1 % 3,8 iken,
aynt donemde dogal tas ticaretindeki artis oram1 % 8,1 olarak ger¢eklesmistir.
Diinya dogal tag ticareti 2003 yilinda yaklagik 27,5 milyon ton olup bunun % 55'
islenmis {irtin olarak gergeklesmistir (Cizelge 2.5). Bu, 6-7 milyar $'lik bir degere karsilik
gelmektedir. Tirkiye'de ise 1,1 milyon tonluk dogal tas ticaretinde islenmis iiriin oram % 75

olup tlilkemiz diinya dogal tas ticaretinden % 4 oraninda pay almaktadir (Sekil 2.6)[5].
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Cizelge 2.5. Diinya Dogal Tas Ticareti (milyon ton)[5]

Yillar Ham Blok | Islenmis Toplam
1990 54 4,8 10,2
1995 7,4 8,1 15,5
2000 10,8 12 22,8
2002 12,2 13,1 25,3
2003 12,4 15,1 27,5

Tiirkiye 4%

Diinya 96%

Sekil 2.6. Diinya Dogal Tas Ticaretinde Tiirkiye'nin Pay1[5].

2003 yilinda en ¢ok dogal tas tiiketen ilk on iilke Cizelge 2.6’da verilmistir. Tiirkiye de

dogal tas tiikketimi ¢ok az oldugu i¢in siralamada yer almamaktadir.



Cizelge 2.6. 2003 Yilinda En Cok Dogal Tas Tiiketen ilk 10 Ulke [5].

TUKETIM TUKETIM

ULKELER (milyon m*/2cm) (%)
CIN 106 12,9
ABD 71 8,7
ITALYA 62 7,6
HINDISTAN 52 6,3
ISPANYA 49 6
ALMANYA 44 5.4
JAPONYA 32 3,9
FRANSA 26 32
YUNANISTAN 15 1,8
S.ARABISTAN 14 1,7
ARA TOPLAM 471 57,4
DIGERLERI 349 42,6
TOPLAM 820 100

2.7. DOGAL TAS iHRACATI VE iTHALATI

19

Dogal tas sektoriinde faaliyet gosteren 1000 ocak, 1500 fabrika ve 7500 atolyede

toplam 250 000 kisi istthdam eden sektér 626 milyon dolar ihracat (Sekil 2.7.) gergeklestirerek

iilke ekonomisine biiyiik bir katki saglamaktadir[3].

Diinya dogal tas ticareti ortalama % 8 biiyiirken, iilkemiz dogal tas sektdriindeki

biiyliime 6zellikle son 5 yildaki {iretim ve ihracat artig1 oranlar1 % 30’un iizerine ¢ikmustir. 2003

yilinda iiretimde % 40 ve ihracatta ise % 42’lik bir bilyiime gerceklesmistir[3].

700

626

600

5001
400
300

Miyon$

224

2001

6Q

100

1994

2001

303

2002

431

2003

2004

Sekil 2.7. Tiirkiye’nin Dogal Tas Thracati (Milyon $)[3]
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Diinya dogal tas ihracati milyon ton olarak siralandiginda Tiirkiye 5. sirada yer almakta

olup, siralama Cizelge 2.7. ve Sekil 2.8.”de verildigi gibi olmaktadir.

Cizelge 2.7. Diinya Dogal Tas Ihracatinda Ik On Ulke ( 2003 )[3]

THRACATI
SIRA ULKELER ( Milyon Ton)

1 CIN 11

2 ITALYA 3,1

3 HINDISTAN 2,6

4 ISPANYA 2,5

5 TURKIYE 2,1

6 BREZILYA 1,5

7 PORTEKIZ 0,9

8 GUNEY AFRIKA 0,7

9 HIRVATISTAN 0,7

10 NORVEC 0,5
ARA TOPLAM 25,6
DIGER 3,9
TOPLAM 29,5
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Milyon Ton

GIN ITALYA  HINDISTAN ISPANYA  TURKIYE

Sekil 2.8. 2003 Y1l Dogal Tas ihracatinda 1k 5 Ulke [3]

Diinya dogal tas ihracati parasal degerine gore siralandiginda ise Tiirkiye 5. siraya

gelmekte olup siralama Sekil 2.9.’da verildigi gibi olmaktadir.

1906
2.000+

1.600+

1.200+

Milyon $

800+

400+

ITALYA GIN ISPANYA  HINDISTAN  TURKIYE

Sekil 2.9. 2003 Y1l Dogal Tas Ihracatinda Deger Bazinda Ilk 5 Ulke [3]

Tirkiye’nin dogal tas ithalati ¢ok diisiik oranlarda ger¢eklesmektedir. Bu oranin az
olmasiin iki énemi sebebi vardir. Birincisi Tiirkiye’de dogal tas kullaniminin yaygin
olmamasi, ikincisi ise lilkemizde bulunan dogal tas potansiyelinin renk, kalite ve rezerv
bakimindan yiiksek olmasindan dolay isletmelerin gerek duymamasidir. Diinya dogal
tas sektoriinde gerceklesen ithalatin miktar1 ve parasal olarak degeri Cizelge 2.8. ve

Sekil 2.10.’da verildigi gibi olmaktadir.



Cizelge 2.8. Diinya Dogal Tas Ithalatinda ilk 10 Ulke (2004)[5]
ITHALATI
SIRA ULKELER ( Milyon Ton)
1 CIN 3,4
2 AMERIKA 2,7
3 ITALYA 2,3
4 ALMANYA 2
5 GUNEY KORE 1,9
6 JAPONYA 1,7
7 ISPANYA 1,4
8 TAYVAN 1
9 FRANSA 0,9
10 POLONYA 0,7
ARA TOPLAM 18
DIGER 11,5
TOPLAM 29,5
2.500
2.000
*: 1.500
S
g 1.000

500+

ABD

JAPONYA CIN

ALMANYA ITALYA

Sekil 2.10. 2003 Y1l1 Dogal Tas Ithalatinda Deger Bazinda ilk 5 Ulke[3]
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2.8. TURKIYE DOGAL TAS SEKTOR ANALIiZi

Tiirkiye dogal tas sektoriiniin veri analizi, llkenin gegirdigi siyasal, ekonomik ve
toplumsal degisimlerle birlikte ele alindiginda sektoriin uzun vadeli projeksiyonu daha net

olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Kamuoyunda 24 Ocak Kararlar1 olarak bilinen Ekonomik Programin 1980 yilinda
uygulanmaya konmasi tiim sektorlerle birlikte madencilik ve dogal tas sektoriinde de koklii
degisimlerin baglangict olmustur. Bu donemde dis ticaret hacmimiz 7 milyar dolardan 11
milyar dolara sigramustir. Thracat ekonominin lokomotifi kabul edilmis ve asamali olarak tiim

mallarin ithalati serbest hale getirilmistir.

Ulkemizin ‘Ithal Ikameci Sanayilesme’ stratejisi yerine ‘Thracata Dayali Sanayilesme’
stratejisini izlemeye baslamasi ile birlikte genel olarak ihracata daha biiyiik bir 6nem verilmistir.
Dolayisiyla, 6zellikle 1980 ile 1985 yillar arasinda ihracatta ortalama % 185 oraninda, ithalatta
ise % 43 oraninda bir artis gergeklesmistir. Dis ticaret hacmi ise % 80 oraninda artmustir.
Thracattaki bu hizli artisin nedenleri arasinda 1980 yilina kadar uygulanan sanayilesme politikasi
sonucu, atil kalan kapasitelerin kullanilmasi, stok {iriinlerin ihracata yonelmesi, yeni bir anlayis
olarak ihracatin 6zendirilmesi ve degisik politikalarla tesvik edilmesi sayilabilmektedir. Ancak,
1980’li yillarin ilk yarisindan sonra ihracata yonelik yatirmlarin da artmasiyla ve yabanci

sermaye yatirimlarinin da 6zendirilmesiyle ihracatta kalici bir artig trendi yakalanabilmistir [6].
2.8.1. 1979-1984 Donemi

Tiirkiye ekonomisinin bu yapisal doniisiimii genel ihracatimizi olumlu yonde etkiledigi
gibi dogal tas ihracatimizi da aym paralel de etkilemistir. 1979 yilinda 1.7 milyon dolar
tutarinda olan toplam dogal tas ihracatimiz 1981 yilinda 7.3 milyon dolara kadar yiikselmistir.
1979 yilinda dogal taglar i¢inde en Onemli yeri blok mermer ve traverten ihracati alirken,
islenmis mermer ve traverten ihracati bunu izleyen onemli sektor olmustur. Bununla birlikte,
1981 yilinda tam tersine islenmis mermer ve tarverten ihracati blok mermer ve tarverten

ihracatinin 6niine gegmistir.

1984 yilina kadar 1981 yili baz alindiginda genel olarak dogal tas ihracati azalmis ve
6.6 milyon dolar seviyelerinde seyretmistir. 1984 yilinda toplam dogal tas ihracati 4.8 milyon
dolar olmus; islenmis mermer ve traverten ihracati 3.5 milyon dolar ile toplam dogal tas
ihracat1 i¢indeki payin1 %73’e kadar yiikseltirken, blok mermer ihracati 1.3 milyon dolar ile %

26 oraninda paya sahip olmustur.
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Sonug olarak, 1979-1984 yillar1 arasinda dogal tas ihracatimiz genel ihracatimiza
paralel olarak artmis ve nitelik olarak da gelisme gdstermistir. Katma degeri diisiik blok
mermer ve traverten ihracati yerine iilkede daha ¢ok katma deger yaratan islenmis mermer ve

traverten ihracat1 daha 6nemli hale gelmistir[6].
2.8.2. 1984-1988 Donemi

Thracata Dayali Sanayilesme Stratejisi, 12 Eyliil Askeri Harekati’ndan sonra yapilan ilk
secimlerde kurulan hiikiimetin izledigi ekonomi politikalar1 ile daha da gliglii dayanak
bulabilmistir. Ozellikle, 1983-1988 yillart arasinda tiim iilkede ihracat bilincinin
yayginlastirilmasi ve kalici bir ihracatci kesim yaratilmasi temasi islenmistir. Yine bu dénemde
i¢ ve dis dengeyi saglayan kurumlarin birlestirilerek ekonominin tek elden ve daha az biirokrasi
ile yonetilmesi, ihracat¢iya ve yatirimciya daha nitelikli ve hizli destek verilmesi amaciyla
gerekli yasal ve kurumsal diizenlemeler yapilmistir. Bu amagla Hazine ve Dis Ticaret
Miistesarligi, Eximbank gibi kurumlar kurularak iireticinin ve ihracat¢inin bilinglendirilmesi ve
desteklenmesi saglanmistir. Bu yillar arasinda da genel ihracat artisina paralel olarak dogal

taglar ihracatimiz artmaya devam etmistir.

1985 yilinda 9.7 milyon dolar olan dogal tas ihracat1 1988 yilinda 14.4 milyon dolara
ulagmistir. Bu yillar arasinda islenmis mermer ve traverten ihracatinin payt % 75’ten % 50’ye
gerilemistir. Burada ham mermer ve traverten ihracat miktarinin yaklasik %100 oraninda artist
dikkati ¢cekmektedir. Bunun nedeni bu donemde ham mermer ve travertenin ihracat fiyatlarinin
8.2 $/ton’dan 6.3 $/ton’a gerilemis olmasidir. Bu donemde granit ihracati ise toplam dogal tas

ihracatinin ancak % 1’ini olugturmustur[6].
2.8.3. 1989-1994 Donemi

1989-1994 yillar1 arasinda dogal tas ihracatimiz toplam ihracat artistmizdan daha hizh
gerceklesmistir. Bu donemde dogal tas ihracatimiz 1989 yilinda 29.3 milyon dolardan % 102
oraninda artisla 1994 yilinda 59 milyon dolara ulasmustir. Islenmis mermer ve traverten 20
milyon dolardan 48 milyon dolara yiikselirken, toplam dogal taslar ihracati i¢indeki pay1 %
68‘den % 80°e yiikselmistir. Bu donemde izlenen "Sicak Para Politikasi" nedeniyle TL nin asir1
degerlenmesi ihracati olumsuz etkilerken, ithalati tam tersine cazip hale getirmistir. Bu
donemde toplam dogal tas ihracatimizin artmasinin en 6nemli nedeni degerli TL’ ye ragmen
ihracat fiyatlarinin azalmasi olmustur.  Fiyatlardaki hizli azalma, ihracati cazip hale
getirmesinin yaninda iiretim teknolojilerindeki gelisme ve yeni iiretim alanlarinin agilmast

toplam arz1 etkileyerek fiyatlarin azalmasina neden olmus ve iilkemizde ihracat bilincinin daha
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fazla yerlesmesi ile arz fazlasinin ihracata yonelmesi, toplam dogal tas ihracatinin artmasinda
onemli etkenler arasinda yer almistir. Bu donemde, degerin miktara boliimii ile elde edilen basit
ihracat fiyati, 1989 yilinda 33 $/ton’dan 26 $/ton’a gerilemistir. Ayni donemde islenmis
mermer ve traverten ihracat fiyatlari da 62 $/ton’dan 42 $/ton’a diismiistiir. Blok mermer ve

traverten ihracat fiyatlarimiz ise 17 $/ton’dan 13 $/ton’a gerilemistir[6].
2.8.4. Giimriik Birligi ve Sonrasi

1980’lerden bugiine ihracata doniik biiyiime stratejisi ¢ercevesinde dis ticarette liberal
politikalar1 benimseyen Tiirkiye ekonomisi, Giimriik Birligi ile diinya ekonomisi ve ticaretinde
onemli bir bloga ticari entegrasyonunu ger¢eklestirmistir. Bu suretle kendi i¢ pazarini
uluslararast normlara uydurmustur. Bu cercevede, Tiirkiye bir yandan AB pazarina, diger
ticiincii iilkelere gore daha avantajhi giris imkam saglarken, bir yandan da, i¢ pazarim1 AB ve

diger ii¢lincii lilkelerin rekabetine agmistir.

Ancak ihracatimiz, Glimriik Birligi ertesinde beklenen sigramayi gosterememistir. Bu
gelismede biiyiik 6l¢lide Glimriik Birligi sonrasinda uluslararasi mali piyasalarda yasanan mali
krizlerin (Asya ve Rusya Krizleri) etkisiyle, dis pazarlarin daralmasi ve rekabet kosullarinin
agirlasmasinin énemli pay1 oldugu gibi, Tiirkiye’de doviz kuru, faiz ve yatirimlar bakimindan

Ozellikle son yillarda yasanan olumsuz gelismelerin de pay1 olmustur.

Gumriik Birligi’nin dogal taslar ihracatimiz iizerinde dogrudan bir etkisi olmamustir.
Ciinkii, AB’nin dogal taslar ithalat1 vergiden muaftir. Ancak, AB iilkelerinden yapilan makina
ve techizat ithalatinda artiglar yasanmistir. Bu makina ve teghizatlar iginde madencilik ve dogal
tag tretiminde kullanilan makinalarin ithalatinin artmasi, yeni teknoloji triinlerinin ithal
edilmesi, Uretimde verimliligin ve kalitenin artmasina neden olmustur. Gilimrik Birligi
sonrasinda, 1997 yilinda Uzak Dogu Asya’da baslayarak Rusya, Brezilya ve Tiirkiye’yi
etkileyen ekonomik kriz nedeniyle dogal tas ihracatimizin artis hizi diismiistiir. 1996 yilinda
toplam dogal tas ihracatimiz % 56 oraninda artarak 92 milyon dolardan 1999 yilinda 144
milyon dolara ulasmistir. Ayni dénemde islenmis mermer ve traverten ihracati da % 57
oraninda artarak, 74 milyon dolardan 116 milyon dolara yilikselmistir. 1996-1999 yillan
arasinda islenmis mermer ve traverten ihracatinin toplam dogal taslar ihracati i¢cindeki pay1 %
80 seviyesinde kalirken, ihracat fiyatlar1 da 40 $/ton seviyesinde seyretmistir. Toplam dogal tas
tiriinlerinin ihracat fiyat1 da 28 $/ton seviyesinde olusmustur. Ayni dénemde ham mermer ve
traverten ihracat1 % 57 oraninda artarak 11.2 milyon dolardan 21.7 milyon dolara yiikselmistir.
Bu iiriinlerin ihracat fiyatlar1 yaklasik 12-13 $/ton dolar seviyesinde seyrederken, toplam dogal

tag lirlinleri ihracatindaki pay1 da % 12-15 arasinda ger¢eklesmistir[6].
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Thracatta 1998 yilmin son g¢eyreginde baglayan diisiis egilimi 1999 yilmin ilk iig
ceyreginde de devam etmistir. 1999 yilinda yurtigi {iretimde ortaya ¢ikan daralma, finansman
maliyetlerindeki ylikselme ve ihracat pazarlarimizdaki biiylime hizinin 6nemli Olciide
yavaglamasi, ihracat performansini olumsuz yonde etkilemistir. 1999 yilimin tamaminda bir
onceki yila gore, imalat sanayi triinleri ihracat1 yiizde 0,5, tarim ve ormancilik {riinleri ihracati
yiizde 11,3 oraninda azalirken, madencilik ve tagsocak¢iligi Uriinleri ihracati yilizde 5,9 oraninda

artmistir [6].
2.8.5. Son Ekonomik Kriz ve Kriz Sonrasi Gelismeler

2000 yilindaki makro ekonomik politikalar ve gelismeler, 1999 yili Aralik ayinda
kamuoyuna aciklanan ve 2000-2002 donemini kapsayan Makro Ekonomik Program
cergevesinde sekillenmistir. Bu programin uygulanmasi, TL nin yeniden asir1 degerlenmesine

yol agmis ve ihracat artis hizinin gerilemesine neden olmustur.

2000 yilmin Kasim aymda bankacilik kesiminin sikintiya girmesi sonucunda biiyiik
bankalardan birinin faaliyetleri durdurulmustur. Uluslararasi derecelendirme kuruluslarinin da
bu gelismelerden dolay1 Tiirkiye’nin kredi notunu diislirmesi sonucu olusan giivensizlik
nedeniyle sermaye ¢ikisi hizlanmistir. Bu siirecte gecelik faizler astronomik oranlara ulagmistir.
Faiz oranlarindaki bu tirmanma reel ekonominin finansmanini zorlagtirmis ve iiretim olumsuz
yonde etkilenmeye baslamistir. Bu durumdan tedirgin olan piyasalar, 2001 yilinin Subat ayinda
yasanan siyasi krizin de etkisiyle kontrol edilemez duruma gelmistir. Dévize olan agir1 talep ve
sermaye ¢ikislarmin hizlanmasi sonucunda ekonomi otoriteleri uygulanmakta olan para
programim1 birakarak dalgali kur uygulamasma gecildigini ilan etmek zorunda kalmuslardir.
Bunun sonucunda TL, reel olarak deger kaybetmistir. Ekonomik kriz nedeniyle meydana gelen
i¢ talepteki daralma ve kurlardan kaynaklanan fiyat avantaji ile reel iicretlerin gerilemesi sonucu
azalan maliyet avantaji nedeniyle ihracat cazip hale gelmis ve 2001 yilinda ihracatta "psikolojik
siir" olarak tabir edilen 30 milyar dolar asilmistir. Dogal taslar ihracati ise 1999 yilindaki 144
milyon dolardan % 55,5’lik bir artigla 2001 yilinda 224 milyon dolar seviyesine ylikselmistir.

Dogal tas ihracati 2002 yilinda 303 milyon dolara ulagsmis ve bir 6nceki yila oranla %
35 seviyesinde bir artis gostermistir [6]. Piyasalarda yasanan bu olumlu gelismelerden ve giiven
ortaminin olusmasindan sonra dogal tag ihracati ¢ikis trendini siirdiirmeye devam etmistir. 2003
yilinda 431 milyon dolar olarak gerceklesen dogal tas ihracat1 2002 yilina nazaran % 42’lik bir
artis gostermistir. 2004 yilinda ise 626 milyon dolar olan dogal tas ihracat rakam 2003 yilina
oranla % 45, 2001 yilina oranla % 335’lik bir artigla muazzam bir degere ulagmistir (Sekil
2.11).



YIL

YILLARA GORE DOGAL TAS iHRACAT MiKTARLARI

2010
2005
2000
1995
1990
1985
1980
1975
1970
1965

1,7 73 48 97 144 293 59 92 144 224 303 431 626
IHRACAT (milyon $)

Sekil 2.11. Tiirkiye’ nin yillara gére dogal tas ihracat miktarlari
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3.TURKIYE DOGAL TAS iIHRACATININ ARTTIRILMASINA YAKLASIMLAR

1980'1i yillarin basinda 4 milyon dolar civarinda olan mermer ihracatimiz 1985 yili
sonrast 6nemli oranlarda artis gostermistir. Bu artisin sebebi mermerin, 3213 Sayili Yasa ile
maden kanunu kapsamina alinmasi ile yatirnmciya sektdrde yatirim giivencesi igin gerekli ortam

saglanmig olmas1 ve bunun sonucu olarak sektordeki iiretim tekniklerinin gelismesidir.

Tiirkiye dogal tas ihracati bakimindan ise su anda diinya siralamasinda 5. sirada
bulunmaktadir. Tiirkiye'yi ilk siralara yiikseltmek i¢in bu sektérde gerekli altyapi ve teknolojik
yap1 eksikligi biiyiik 6l¢iide giderilmeye ¢alisilmakta ve bu yonde olduk¢a 6nemli sayilabilecek
boyutlarda ilerleme ve teknolojik gelismeler kaydedilmektedir. Dogal tas ihracati yaptigimiz
iilkeler iginde ABD, Hollanda, Israil, Almanya, Libya ve Suudi Arabistan ilk siralari
almaktadir|[7].

2004 yil1 itibariyle 626 milyon Dolar ihracat geliri elde eden s6z konusu sektor, toplam
maden ihracatimizin yariya yakinini tek bagina saglamakta olup, sektoriin yakin gelecekteki

hedefi bu rakamin ¢ok iistiindedir.

Dogal tas ihracatini arttirmak i¢in ocak isletmeciliginden, ihracata kadar gecen siirecte
alinmasi gereken bazi 6nlemler vardir. Bu 6nlemlerin alinmasinda isletmelere ve devlete biiylik
gorevler diismektedir. Asagida isletmeler ve devlet tarafindan alinmasi gerekli onlemler ayri
ayr1 verilmistir. Bunlarin haricinde akademisyenlerimiz de literatiir ve laboratuar ¢alismalariyla

beyin giicii olarak destek olmalidirlar.[8][9][10][11].

3.1. Devlet
Devlet tarafindan alinmasi gereken 6nlemler asagida siralandigr gibi olmalidir.
1. Uzun vadeli ve diisiik faizli kredilerle desteklenmelidir.

2. Thracatin &niinii agmak igin gergekci kur politikalart uygulanmali, ddvizdeki artis

enflasyonun  gerisinde kalmamalidir.
3. Enerjide diisiik tarife uygulanarak rekabet giicii arttirilmalidir.

4. Sektoriin altyapr sorunlar1 ¢éziimlenmeli rezerv ve iretimi yiiksek olan mermer
ocaklarina, Italya'da oldugu gibi yol,su, enerji ve haberlesme olanaklar1 devlet tarafindan

getirilmelidir.

5. Sektor diinyadaki en yiiksek nakliye maliyetleri ile calismaktadir. Yeni Trafik Yasast

ile getirilen tonaj tehdit kisitlamasi nakliye maliyetlerini %50-80 oranlarinda arttirmistir.
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Ayrica hammadde olarak bir biitiin teskil eden blogun ocaktan standart olarak firetilmesi
miimkiin degildir. Bu ylizden hammadde nakliyesinde 22.000 kg olan tonaj kisitlamas1 24.000
kg. olarak, konteynir nakliyesinde uluslar aras1 Olgiilerde 20.000 kg olan tonaj kisitlamasi

22.000 kg. olarak degistirilmelidir.

6. Dis fuarlara katilim giderleri, ihracata yonelik tanitim-pazarlama reklam giderleri ve

yoneticilerin seyahat masraflar1 devlet tarafindan kargilanmalidir.

7. ihracatta performans kredisi, devlet sektoriindeki ddemelerden diisiim yapilacak

sekilde tekrar eskisi gibi uygulamaya konulmalidir.
8. Thracatta biirokrasi azaltilmali ve pratiklestirilmelidir.
9. Mermer sektoriindeki vergi yiikii azaltilmalidir.

10. Hizla giren tel kesme teknolojisin ocak isletme planlariyla, ocak jeolojisiyle

planlamanin desteklenmesi
11. Ocaklarda calisan iscilere vergi muafiyeti saglanmalidir.
12. Ocak calisanlarinin egitilmesi gerekmektedir.

13. Orgiitlenme : Maden Thracatcilart Birligi'nde, ihtisaslasmis genis kapsamli bir
kadroya ihtiya¢ vardir. Ayni ihtiyag en azindan belirli baz1 {ilkelerdeki Ticaret
Miisavirliklerimiz ve 6zel konumdaki bazi Konsolosluklarimiz i¢in de gecerlidir. Lobilesme
ihtiyact da ele alinmasi gerekli bir konudur. Mermercilerin yiiriirliikteki kanunlarin miisaade
ettigi azami Ol¢iilerde orglitlenmeleri yurt i¢i ve yurt disi pazarlarin kontroliinde hayati dnem
tasimaktadir. Bu orgiitlenme kapsaminda, yurt disinda teshir, depolama ve etkin pazarlama

islemlerinin 6nemi hepimizce bilinmektedir.
3.2. isletmeler
Isletmeler tarafindan alinmasi gereken dnlemler asagida siralandigi gibi olmalidir.

1. Thracatta termin ve sevkiyat planlarmi olumsuz etkileyen liman ve giimriiklerdeki
yogunlugun azaltilmasi igin gerekli makine ve techizat eksikligi giderilmeli ve buna paralel

olarak liman ve giimriikler kalifiye elemanlari ile takviye edilmelidir[5].

2. Sermayenin ocaklara girisi arttirilmalidir.
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3. Fabrika ve atolyelerde islenmis mamul ihracatina yonelik galigmalar arttirilmalidir.
Bu da {irlin c¢esitlerinin arttirilmas1 ve kalite kontrolde gereken titizligin gosterilmesi ile

mumkiin olabilecektir.

4. Hammadde ihracati ile tonda 400 $ kaybettigimiz dikkate alinirsa, kaliteyi arttirarak
kalite sabit kalsa dahi ihracat gelirlerinde O6nemli bir artis saglanabilecektir. Yurt dist
alicilarinin temel sikayetleri kalite kontrol iizerinde yogunlagsmaktadir. Gonderilen 6rneklerle
yapilan sevkiyatin 2.ve 3. partilerindeki farkliliklar, sevkiyat tarihi ve miktar1 konusunda da

verilen sozlerin yerine getirilmemesi sikintilar yaratmaktadir.

5. Son zamanlarda etkin olarak artan fuarcilik galigmalariyla Avrupa disinda Uzak
Dogu'da da tanitic1 organizasyonlara istirak edilmesi, bu bdlgelere yapilan ihracati etkilemistir.
Bununla birlikte yurt diginda bir depo ve dagitim aginin olusturulmasi ihracatimizdaki artigimizi

hizlandiracaktir.

6. Ihracatin; malzemenin montajin1 da kaplayacak (satis sonrasi hizmet) sekilde
yapilmast konusunda ¢ok ciddi ve israrli bicimde c¢alisilmalidir. Bdylece katma degerin
yiikselmesi saglanacaktir. Ayrica, miimkiin olabilecek bazi imalat hatalarinin, montaj esnasinda

ihracat¢i-miiteahhit tarafindan giderilmesi, sorunlar1 6nemli 6l¢iide azaltacaktir.

7. ihrag malzemesinin kalite kontroliinde azami hassasiyet gosterilmelidir. Thracatgi
kesinlikle, baglantisin1 yaptig iiriiniin, verilen numunesine uygun malzeme yerine getirilmesi
ciddiyetinde olmalidur. Anlagmalarmi  yaparken, renk ve desen homojenligindeki,
karsilasilabilecek problemleri mutlaka g6z 6niine almalidir. Bunun yam sira genellikle, kesim
makinelerindeki bakimsizliktan, ayarlarinin iyi yapilmamasindan ve de iscilik hatalarindan
kaynaklanan 6l¢ii hatalari ciddi sorunlar yaratmaktadir. Ayrica cila hatalar1 da aym Olglide

sorun olmaktadir.

8. lhracat taahhiitleri, yapilan anlagmalara uygun olarak, zamaninda yerine
getirilmelidir. Baglant1 yapilan firmalar; anlasmalarda teslimat zamanlamasi yaparken, ciddi
gerekcelere dayanan belirli bir termine sahiptirler. Teslim siiresi, genellikle en ¢ok tizerinde
durduklar1 ve maalesef sikayet¢i olduklar1 konulardan birisidir. Alic1 firmalar genellikle kendi
iilkelerinde veya export yapacaklar {ilkelerdeki baglantilarim1 yaptiktan sonra siparis
vermektedirler. Onlar da bu baglantilann yaparken cogu kez agir cezai kosullar altina
girmektedirler. Ancak iilkemizde teslim siirelerinin 6nemi birka¢ biiyiik ihracat¢1 disinda
yeterince ciddiye alinmamaktadir. Bu da gecikme nedeniyle ceza miieyyidesini devreye sokan

ithalat¢1 firma ile ihracat¢1 firmalar arasinda sorunlar yaratmakta, para ve prestij kayiplarina yol
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agtig1 gibi iliskileri kopma noktasina getirebilmektedir. Ihracatg1 ve imalatgilarin bu konuda

fevkalade ciddi olmalar1 gerekmektedir.

9. Thracatta haksiz rekabeti ve fiyat dengesizligini Onleyici tedbirler almmalidir.
Ozellikle Tiirkiye'ye has baz1 6zel mermerlerde, belirli bir fiyatin altina diisiilmemesi i¢in bu
tedbirlerin alinmasi gereklidir. Ciinkii ihracatginin kiigiik bir parti i¢in dahi diisiik degerlerle
yaptig1 bir satis, 0 mermerin piyasada olusmus fiyatina biiyiik darbe vurmaktadir. Bu durum,
alicilar tarafindan ¢ok giizel istismar edilmekte ve mermercilerimiz birbirine kirdirilmaktadir.

Maalesef, uzun siireden beri yasanan bu durumda heniiz bir ¢6ziime gidilememektedir.
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4. PAZARLAMA STRATEJILERI

4.1. PAZARLAMA

Pazarlama, kisisel ve Orglitsel amaglara ulagsmay1 saglayacak degis - tokuslar
gerceklestirmek tizere fikirlerin, mallarin ve hizmetlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi,

tutundurulmasi ve dagitilmasina iliskin planlama ve uygulama siirecidir.

Pazarlama bir isletmenin hedef olarak sectigi tiiketici ile isletme arasinda iletisim ve

degisimi amag edinmis faaliyetler biitiiniidiir.

Pazarlama, miisterilere veya potansiyel miisterilere ulasarak onlara sirket, marka, iiriin
ve servisler hakkinda bilgi vermek i¢in yapilan faaliyetlerin biitiiniidiir. Bu ayrica miisterilerin
veya potansiyel miisterilerin ihtiyaglarin1 daha iyi anlamak ve ona gore gelecege yonelik

kararlar alabilmeyi de kapsamaktadir[12].

Genel olarak is yapmak iiretilen bir mali satmak demektir. Pazarlama ise mali satmak

icin miisterilerle iletisime gecmek ve onlara iirlinii satmaya ¢aligmaktir.

Bir firmanin kurulus amac1 para kazanmaktir. Firma eger iiretim yapabilecek dev bir
tesise, hammaddeye ve elemana sahipse ama {iirettigini satamiyorsa bunun bir anlami yoktur.
Tiirk firmalan pazarlamay1 goz ardi etmis ve bir krizde biiyiik zararlar gérmiislerdir. Halbuki
iyi bir pazarlama bilgisine sahip olan bir sirket diinya pazarlarma agilarak Tiirkiye'de kriz olsa
dahi para kazanabilir ve hayatin1 devam ettirebilmektedir. Zaten ayakta kalanlarin ¢ogu ihracat

yapanlar ve politika yapmaktan ¢ok degisimi gerceklestirebilenler olmustur[12].
4.2. PAZARLAMA STRATEJILERI

Pazarlama bir {irlin{i satmak i¢in kullanilan teknikleri igeren ticaretin ve bilimin bir dali
olarak nitelendirilmektedir. Pazarlama stratejisi ise bir iriinii satmak amacma yonelik

tekniklerin bir strateji igerisinde uygulandigr bir ticaret ve bilimsel dal anlamina gelmektedir.

Bir strateji kisa, orta veya uzun vadeli hedefler icerebilir. Pazarlama stratejisi de bir
iriiniic  bu anlayis ¢er¢evesinde kisa, orta ve/veya uzun vadeli olarak satma hedefi
gozetmektedir. Bu ¢ergevede asil amag isletmenin kisa, orta ve/veya uzun vadede cirosunu reel
olarak artirmaktir. Reel’den maksat bir sonraki yil cirosunun artis hizinin bir 6nceki yilin veya

onceki yillarin artis hizinin ortalamasindan daha yiiksek olmasidir.

Ozellikle 1990’11 yillardan sonra iiriin ve hizmet piyasasinda rekabet kizignustir. Birgok

firmanin aym sektorlerde mal ve hizmet sunmasi tiiketicilerin birden fazla segenek ile karsi
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karsiya kalmalarina olanak vermektedir. Bu durum isletmelerin miisterilerini kaybetme riski ile

kars1 karsiya kalmalarina neden olmaktadir.

Ozellikle, iiriin bakimindan dolgunluga ulasmis bir piyasada en azindan ciro artis
trendini korumak i¢in birka¢ amaca hizmet eden pazarlama araglarina ihtiyag duymaktadirlar.
Birka¢ amaca hizmet eden bir sey kendisinde strateji barindirdigindan sirketlerin rasyonel
stratejilere dayali pazarlama araglarin1 kullanma zorunluluklari bulunmaktadir. Bu olgunun

ismi pazarlama stratejisidir.

Pazarlama stratejisi bir anlamda insanlarin goziinde markay1 farklilagtirmalidir. Mal
farklilagtirmas1 miisterilerin markay1 avantajli olarak gérmesinin yaninda marka ile bir duygusal
bag kurulmasini hedeflemektedir. Bu amagcla yapilan her tiirlii sosyal ve ticari aktivite marka
farklilagtirmasina olanak vermektedir. Mal farklilagtirmasinin bir sonucu da miisterilerde
bagimlilik meydana getirmesi gerektigidir. Bir sonu¢ olmasina ragmen marka bagimliligi
marka farklilastirmasinin bir iist seviyesidir. Bu nedenle marka ile tiiketici arasinda bir
duygusal bag kurulmalidir. Pazarlama stratejileri bir yandan marka farklilagtirmasi ile kisa, orta
ve uzun vadeli olarak satislar1 artirirken bir yandan marka bagimlilig1 ile artan miisteri kitlesini
elinde tutmalidir. Diger bir degis ile sabit misteri kitlesi yaratabilmelidir. Dolayisi ile etkin bir

pazarlama stratejisi bu iki olguyu kendisinde kaynastirmalidir.

Pazarlama stratejisinin satiglar1 artirip artiramayacagi ¢ok iyi hesap edilmelidir. Diger
bir degis ile satiglar1 en iyi hangi avantajlarin tiiketiciye sunulmasi halinde en fazla artiracagina
karar verilmelidir. Avantajlarin, toplumun ¢ok ragbet edecegi avantajlar olmasi zorunlulugu
bulunmaktadir. Ayrica, sayet belirli bir gelir seviyesine hitap edilmesi gerekiyorsa o kesimin en

fazla bir sekilde ihtiya¢ duydugu yada en fazla ragbet gosterecegi avantajlar sunulmalidir.

Pazarlama stratejileri hedef kesim tarafindan hosnutlukla karsilanmalidir. Ayrica,
sunulan avantaj insanlarda orta ve uzun vadeli de olarak bir etki birakmalidir. Dolayisi ile
pazarlama stratejileri insanlarin zihninde markayi1 olumlu yonde bir dahaki alimlarda markay1
tercih edecek kadar farklilastirmalidir. Ayrica, bu olumlu izlenimi insanlar baska kisiler ile
paylasmalidir. Bunlara ek olarak marka farklilasmali ve bu farklilagma yeni nesillere yani
ailelerin ¢ocuklarina da yansimalidir. Boylece, miisteri kitlesi hem sabit hale gelmis olur hem
de miisteri kitlesi yeni nesillerin de sabit miisteri haline gelmesi saglanmis olur. Boylece artan

sabit miisteri kitlesi olusturulmus olur.

Pazarlama stratejilerinin etkinligi gorsel medya ile daha da artmaktadir. Soyle ki

pazarlama stratejileri hakkinda halkin  bilgilenmesi  6zellikle gorsel medya ile
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gerceklesmektedir. Fakat artan tiiketim ve artan firma sayis1 ve dolayisi ile birbirine rakip ¢ok
sayidaki markanin reklam verebilmesi reklamlarin etkinligini azaltmaktadir. Dolayisi ile daha
fazla miisteriye ulasabilmenin yolu reklamlarla desteklenmis pazarlama stratejilerinin halka

duyurulabilmesi ile miimkiin olabilmektedir[12].
Genel olarak pazarlama stratejileri su basliklar altinda toplanabilir[ 13].
a — Mal ve Hizmet Bileseni Stratejisi
b — Fiyatlandirma Stratejisi
¢ — Dagitim Stratejisi
d — Tanitim Stratejisi
e — Kisisel Satig ve Satis Yonetimi Stratejisi
f — D1g Pazarlama Stratejisi

Sirketler bu stratejilerden birini veya hepsini veya birkagimi kullanarak {irlinlerini

pazarlayabilirler.
4.3. DOGAL TAS PAZARLAMA STRATEJILERI

Dogal taglarin pazarlanmasinda uygulanmasi gereken pazarlama stratejileri de titizlikle
belirlenmelidir. Yukarida belirtilen genel pazarlama stratejilerinin 6zellikleri géz Oniinde
bulundurularak sirketler bu yonde adim atmalidirlar. Bu yonde adim atarlarken sirketin i¢inde
bulundugu durum ¢ok iyi irdelenmelidir. I¢inde bulundugu durumdan kasit mali yapist, iiretim
miktari, istihdam ve kalifiye eleman durumu, teknolojik gelismelere uygunlugu v.b. gibi konular

dikkate alinmalidir.

Dogal tag miisterileri genel olarak perakende miisterilerden daha ¢ok insaat sirketleri,
miiteahhitlik firmalari, araci1 firmalar gibi miisterilerdir. Bunun en biiyiik kanit1 dogal taglarin
kullanim alanlar1 konusunda ¢izelge 2.3.’de verilen kullanim alanlarinda insaat sektoriinde
(taban dosemeleri, i¢ ve dis duvar kaplamalari, basamaklar) % 57 oraninda dogal taslarin
kullanilmasidir. Bu firmalar karar vermis olduklar1 veya miisterilerinin istedigi tirtinleri tedarik
etmek igin dogal tas pazarinda arastirma yapmaktadirlar. Istedikleri iiriinleri en kaliteli ve en
ucuz sekilde almak i¢in ellerinden gelen gayretleri gostermektedirler. Ulasabildikleri dogal tas
firmalariyla veya onlara ulasan dogal tas firmalariyla anlagmalar yaparak hep birlikte projelere
imza atmaktadirlar. Dogal tas sektorliindeki firmalarin yapmasi gereken bu sirketlere

ulasabilmek i¢in ellerinden gelen tiim gayreti gdstermelidirler.
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Bu ylizyilda ve gelecek yiizyilda sirketlerin ancak ayakta durabilmeleri pazarlama
stratejileri ile miimkiin olabileceginden dolay: biitiin pazarlama cesitlerinin basarili olabilmesi

pazarlama stratejilerine bagli olacagindan dolay1 bu konuya ¢ok dikkat edilmelidir.
Dogal tas pazarlama stratejileri agagidaki gibi siralanabilir.

a) Mal ve Hizmet Bileseni Stratejisi

b) Tamtim Stratejisi

c) Kisisel Satig ve Satig Yonetimi Stratejisi

d) Dis Pazarlama Stratejisi

Bu stratejiler daha detayli bir sekilde ilerleyen boliimlerde anlatilmigtir.
4.3.1. MAL VE HIiZMET BiLESENIi STRATEJISI

Mamul, isletme yoneticileri ile tiiketiciler ve potansiyel tiiketiciler arasinda koprii
fonksiyonunu goriir. Ciinkii, tiiketici, isletmeyi kendisine sunulan mal ve hizmet bi¢iminde
algilar; tiiketici de olusturulacak mamul imajinin nasil olacagi konusunda, mamuliin ¢esitli
nitelikleri biiyilk 6nem kazanir. Mamul imaj1 ise, tliketicinin bir kere satin aldigi belirli bir
mamulii tekrar alip almayacagini, diger bir degisle, siirekli tiiketici haline gelip gelmeyecegini

etkiler.

Bir pazarlama degiskeni olarak “mamul” denilince, terkibinde bulunan unsurlar,
mekanik yapisi, sekil ve dayaniklilifi, ambalajimin 6zellikleri gibi hususlar anlagilir. Bu
durumda, ayn1 amaca hizmet edebilen mamuller arasinda ya sadece fiziksel yapi, kalite ve
kullanma amacina uygunluk veya sadece estetik 6zellikleri bakimindan farklar mevcuttur. Ote
yandan, belirli bir mamuliin tiiketicileri de homojen bir grup olmamakta, her miisteri malin
farkli Ozelliklerine ©Onem verebilmektedir; buda ya onlarin psiko-sosyal bakimindan
birbirlerinden farkli oluslarinin bir sonucu, ya da farkli igletmelerin reklamlarinda mamuliin
belirli 6zelliklerine 6nem vermesinin veya bizzat malin kendisinde bu 6zelliklerin bulunmasinin

sonucu olabilmektedir.

Iste s6z konusu nedenlerle, bir dogal tas isletme yoneticisi, mamuliin tiiketiciler
izerinde etkili olabilecek Ozelliklerini arastirmali ve bu aragtirmalara gére mamul politika ve
stratejisini yonlendirmelidir. Bu suretle, pazarlama yOneticisi hangi mallarin, ne miktarda ve ne
kalitede iiretilmesi gerektigi konusunda so6z sahibi olmaktadir. Ger¢ekten dogal taslarin yeni

pazarlama anlayis1 cergevesinde pazarlama yoneticisi, rakiplere karsi iistiinliik saglayabilmek ve
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eksik rekabet ortaminda tiiketicileri kendi mamuliiniin siirekli miisterisi haline getirmek igin,
malin1 ne yonde farklilastrmak gerektigi konusunda iiretim boliimii yoneticilerine rehberlik

etmek durumundadir[14].
Bu husus da yapilmasi gerekenler ise;
) Endiistriyel Tasarim ve Marka Olusturulmalidir
1) Standardizasyon ve Kalite Kontrole Dikkat Edilmelidir
I11) Fiziksel ve Mekanik Ozellikler Tespit Edilmelidir
IV)  Uriin Cesitliligi Arttirilmalidir
V) Yan Uriinler Degerlendirilmelidir
seklinde siralanabilir.
A. Endiistriyel Tasarim ve Marka

Pazarlama kuskusuz apayri bir uzmanlik isi ve bir firma i¢in en 6nemli konulardan
biridir. Tiirk firmalan yurt i¢i ve yurt dig1 piyasalarinda one gecgebilmeleri ve pazar payini
artirabilmeleri icin {irlin ve hizmetlerini kaliteli yapmak durumundadirlar. Bunun 6Stesinde,
bundan daha da Onemlisi miisteri isteklerine uygun {riin yeni {iriin ve hizmetleri vermek
durumundadirlar. Tiirk firmalarim bekleyen en biiyiik tehlike budur. Bunu ¢ogu sanayicimiz
bilmemektedir. Ozellikle ihracat yapan firmalarin bir kismi yaptig1 ihracati ile dviinmektedir.
Fakat ihracatgimizin bir ¢ogu malimi fason olarak ihra¢ etmektedir. Bu gecici bir durumdur.
Fasonculuk baslangi¢ olarak tercih edilebilir olmasina karsin uzun vadeli olarak hamalliktan
baska bir sey degildir. Bir dogal tas firmas1 Amerikali bir firmaya fason olarak mal {iretiyor ve
ihracat rekoru kirtyorsa burada gergek anlamda kazangli olan Tiirk firmasi degil Amerikali
firmadir. Ciinki ilgili dogal tas triinii alan miisteri Tilirk firmasini degil markay1 (Amerikalt
firma) bilmektedir. Paray1 kazanan burada markadir. Tirk firmasmin kazandigr ise bu zorlu

sartlarda ¢aligtigi hamallik parasidir.

Bir firmanin pazarlama stratejisinde markasina yatirim yapmasi halinde, yeni {rlinler
veya uretim teknikleri gelistirmesi halinde, yeni desenler ve modeller gelistirmesi halinde
rakiplerine gore Onemli bir avantaj elde etmis olacaktir. Ciinkii miisteri farkliyr tercih
etmektedir. Farklilik yoksa aym 6zelliklere sahip iiriinlerden en ucuz olanim tercih edilecektir.
Is adamlarimizin yapmasi gereken Patentler, markalar ve tasarimlar1 sadece resmi bir bagvuru

ve taklitgilerden korunmak i¢in yapilan bir islem olarak gérmemeleridir.
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Sanayici ve is adamlarimizin yapmasi gereken sey sudur; Mevcut teknikleri yapacaklar
patent ve tasarim arastirmalart ile tespit etmelidirler. Buna gore bilmeden de olsa taklit iiriin
yapmamalidirlar. Daha sonra miisteriye odaklanarak yeni iiriinler gelistirmelidirler. Uretimleri
egder estetiksel bir sey ise yeni tasarimlar olusturmalidirlar. Uretmis olduklar1 mal ve hizmetleri
mutlaka kendi markalar1 ile pazarlamahdirlar. Buna imkan yoksa en azindan

baslamalidirlar[12].
B. Standardizasyon ve Kalite Kontrol

Ulkemizin Avrupa Giimriik Birligine giris asamasiyla birlikte, dogal tas sektoriinde de
Kalite Kontroliine verilmesi gereken deger daha da anlasilmistir. Diinyada mermer talebinde
bulunan tiim {ilkeler daima miimkiin olan en iyi kalitedeki mali daha ucuza alma
gayesindedirler. Kalite ve maliyet fonksiyonlar1 her ne kadar birbiriyle celigse de ihracat
olanaklarmin artis1 kaliteyle lineer baglantilidir. Kalite ancak standardizasyon ¢alismalar ile
saglanabilmektedir. Standardizasyon tiim diinyada ortak bir dildir (Orn: ISO 9000 serisi) ve
alict ile satici arasinda dogabilecek anlagmazliklari, yanlis anlasilmalari ortadan kaldirir.
Standardizasyon ve Kalite Kontroliiniin gereginin yapilabilmesi Oncelikle tam olarak

tanimlanip, anlagilmasi ve kurallarinin bilinmesi ile gergeklestirilir[15].
I) Standardizasyon
a-) Standardizasyonun Tanim

Standardizasyon; belirli bir faaliyetle ilgili olarak ekonomik fayda saglamak iizere
biitiin ilgili taraflarin yardim ve isbirligi ile belirli kurallar koyma ve bu kurallar1 uygulama
islemidir. Standardizasyon esas itibariyle mal ve hizmet iiretiminde aranacak 6zellikleri ortaya

koymakla beraber, diger alanlarda (hukuk, yontem v.b.) da zaman zaman kullanilabilmektedir.

Standardizasyon, biitiin ilgili taraflarin yardimlan, istirakleri ve karsilikli isbirligi ile
gergeklestirilmeli, genel kabul gérmelidir. Standardizasyon, toplumun her kesiminde genel
fayda saglamasiin yani sira, yine insan igin hayati 6neme sahip olan ¢evreyi tahrip etmeme ve
yasanabilir bir ¢evrenin muhafazasi yoniinden ¢ok biiylik faydalar tagimaktadir. Bunlardan

bazilarini ana bagliklar itibariyle asagidaki sekilde siralamak miimkiindiir.[16]
a-) Standardizasyonun Ureticiye Faydalari:
e Uretimin belirli plan ve programlara gére yapilmasina yardimci olur,

e Uygun kalite ve seri imalata imkan saglar,
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Kayip ve artiklarin en az seviyeye inmesine yardimei olur,
Verimliligi ve hasilay1 arttirir,

Depolamayi ve tasimay1 kolaylastirir, stoklarin azalmasini saglar,
Maliyeti disiirr.

b-) Standardizasyonun Tiiketiciye Faydalar:

Can ve mal giivenligini korur,

Karsilagtirma ve secim kolaylig1 saglar,

Fiyat ve kalite yoniinden aldanmalari 6nler,

Ucuzluga yol agar,

Ruh sagligini korur, stresi onler,

Tiiketicinin bilin¢lenmesinde etkin rol oynar.

c-) Standardizasyonun Ekonomiye Faydalari:

Kaliteyi tesvik eder, kalite seviyesi diislik liretimle meydana gelecek emek, zaman ve

hammadde israfin1 ortadan kaldirr,

olur,

Sanayi sektorlinii belirli hedeflere yoneltir, iiretimde kalitenin gelismesine yardimci

Ekonomide arz ve talebin dengelenmesine yardimei olur,
Yanlis anlamalar1 ve anlasmazliklar1 ortadan kaldirir,
Thracatta ve Ithalatta iistiinliik saglar,

Yan sanayi dallarinin kurulmasi ve gelismesini saglar,
Rekabeti gelistirir,

Koétii mal piyasadan kovar.
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b-) Standart Nedir

Standardizasyon ¢alismasi sonucu ortaya ¢ikan belge, dokiiman veya esere “standart”
adi verilmektedir. Standartlar bilimsel, teknik ve deneysel ¢aligmalarin kesinlesmis sonuglarini
esas alir. Yalniz glinlimiiziin sartlarin1 belirlemekle yetinmez, ayn1 zamanda gelecegin gelisme

imkanlarini da g6z oniinde bulundurur ve gelismelere de ayak uydurur.
Kisaca standart; imalatta, anlamda, 6lgmede ve deneyde beraberlik anlamina gelir.[16]
c-) Kalite Sistemlerinin Belgelendirilmesi (TS ISO 9000 Serisi)

Bir {ilkenin kalkinmusglik diizeyinin en inandirici kaniti, kuskusuz trettigi mal ve

hizmetin kalitesidir. Birgok farkli tanimi bulunan kalite [16, 17]:

TS-ISO 9000 Kalite Standartlar1 Serisinde de “Amaca uygunluk ve kullanimda
giivenlik” seklinde tanimlanmistir. TS-ISO 9000 Standartlar: Serisi:

TS-ISO 9000 Kalite yonetimi ve Kkalite gilivencesi standartlart se¢im ve kullanim

kilavuzu,

TS-ISO 9001 Kalite sistemleri — Tasarim / gelistirme, liretim, tesis ve hizmette kalite

giivencesi modeli,
TS-ISO 9002 Kalite sistemleri — iiretim, tesiste kalite giivencesi modeli,
TS-ISO 9003 Kalite sistemleri — son muayene ve deneylerde kalite giivencesi modeli,

TS-ISO 9004 Kalite yonetimi ve kalite sistemleri elemanlar1 — Kisim 2 — Hizmetler i¢in

kilavuz standartlarindan olugmaktadir.

Bu standartlar iriin ve hizmet veren kuruluslar ve onlarin misterileri tarafindan bir
sozlesme sarti olarak veya kurulusta kaliteye oOnem verildiginin ve kalite sartlarinin
karsilanabilecegi miisteriye kanitlanacak kalite sisteminin kurulmasi, yazili hale getirilmesi ve

stirekliligin saglanmasi amaciyla kullanilmaktadir.

Bu standartlar sdzlesmeli ve s6zlesmesiz olmak iizere iki ayr1 durumda kullanilmak
amaciyla hazirlanmistir.  Her iki durumda da temel olan husus kurulusun istenilen iiriin
kalitesinin uygun maliyette ger¢ceklesmesini saglayacak kalite sistemini yerlestirmek ve bunu

devam ettirmek suretiyle kendi rekabetini gliclendirmesidir.

Kalite sisteminde tasarim asamasindan baglayarak, hammadde temini, {iretim,

pazarlama ve satig sonrast hizmetlere kadar tiim asamalarda gerekli teknik dnlemlerle planlt ve
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sistematik bir yap1 amaclanmaktadir. Bu sistemle sadece yapilan hatalar1 ayiklamak yerine,

dogrudan hatanin kaynagina yonelmek onu ortadan kaldirmak hedeflenmektedir.[16, 18]
II) Kalite Kontrol

Kalite, bir malin fonksiyonu ile ekonomik ve standartlara uygun olmasidir. Bir
mamuliin, bir {irliniin, bir eserin veya bir hizmetin tam ve dogru olarak yapilis ve kullanig
gayesine uygunlugunu belirten bu kavramin, her seyden 6nce mutlak anlamda en iyi demek
olmadigim belirtmek gerekir. Bir iiriin veya mamul standardina veya normuna ne kadar uygun
imal edilirse, o derecede kullanim yerine ve amacina uygun olmus demektir. Dolayisiyla da bu

mala kalitelidir denilir.[15]

Tiiketicinin ihtiyaglarim1 en ekonomik sekilde karsilamak amaciyla kalitenin tasarimu,
devami ve gelistirilmesi igin, isletme organizasyonundaki ¢esitli iinitelerin faaliyetlerini
birlestirip koordine eden sisteme Toplam Kalite Kontrol denilir. Daha kisa ifade ile, tiiketicinin
ihtiyaglarina en ekonomik diizeyde cevap vermek veya diger bir ifadeyle tiiketiciyi tatmin etme

demektir.

Gelisen teknoloji ile artan rekabet karsisinda, Kalite Kontroliin 6nemi de artmaktadir.
Daha diisiik maliyetle daha kaliteli {iriin elde edilmesi yoluna gidilmektedir. Birbiri ile ¢elisen
bu iki faktoriin meydana getirdigi problemin ¢oziimlenmesinde en etkili arag, Toplam Kalite

Kontrol olmalidir[15].
Kalite kontrolii asagidaki alanlarda uygulanmalidir.

®  Pazar arastrmalari ve pazarlama : Pazarlama grubu, miisterinin nasil bir mal

istedigini ve bunu kaga satin alabilecegini saptar.

®  Miihendislik ve tasarim : Miihendislik ve dizayn grubu, pazarlama grubunun saptamis

oldugu hususlari, imalatgr imkanlarin1 da dikkate alarak kesin spesifikasyonlar (6zellikler)

haline getirir.

e  Satin alma : Satin alma grubu, imalat igin gerekli parga ve malzemeleri satan en uygun
saticly1 secer ve baglantilart yapar. Bunlarin nakliyesinde uygun olmayanlarmn alinmasini

onlemek icin gerekli sistemleri (sartnameleri) kurar.

o [malat planlama : Imalat planlama grubu, gerekli islemleri tespit eder, bunlar igin

gerekli makine ve ekipmanlari seger ve dizaynimi yapar.
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o [malat islemleri : Bu grup, parcalarin yapilmasinda, bunlarm bir araya getirilmesinde

ve nihai montajda gerekli kalite sinirlarina ulagilmasi igin gayret gosterir.

®  Muayene ve fonksiyonel testler : Bu grup, iriiniin spesifikasyonlara uygun olup

olmadigini tespit eder. Yani iiriiniin kalitesini tayin eden grup bu kisimdir.

o  Tiiketiciye teslim : Uriiniin paketlenmesini, ambalajlanmasini yaparak uygun bir sekilde

nakliye edilmesini saglar.

®  Bakim ve diger hizmetler : Bu servis ise, bakim servisleri vasitasiyla tiiketiciye

yardimc1 olarak mamuliin uzun siire kullanilmasini saglar.[15]

Bir islemde etkili bir Kalite Kontrol uygulandigi zaman gerceklesmesi umulan amaglar

asagidaki gibi siralanabilir:
e  Mamul kalitesini yilikseltmek,
¢  Mamul dizaynim gelistirmek,
e Isletme maliyetlerinde azalma,
o Iskarta, ig¢ilik ve malzeme kayiplarinda azalma,
e  Uretim hattindaki dar bogazlarda azalma,
e Personelin moralini yiikseltmek,
e Tiiketicinin parasinin karsiligini gérerek memnun olmasinin saglanmasi,
¢ Ulke ekonomisine olumlu katkilarmn saglanmast,
e sletme prestijinin artmasi,
e Isci ve isveren arasindaki iliskilerde olumlu diizelme saglama.[15]

Kalite Kontrol sisteminin kurulmasi, teknik ve insani olmak iizere iki ana grupta
toplanan c¢ok sayida ayrintili problemin ¢oziimii ile miimkiindiir. Kalite standartlarin ve
spesifikasyonlarinin tespiti kontrol noktalarinin yontemlerinin belirlenmesi, test arag ve

laboratuarlarinin kurulmasi teknik problemlerin baglica konulardir.

Isletmede calisan diiz isciden, tepe yonetimindeki sorumlu kisilere kadar biitiin

personelin kalite ve buna iliskin konularda 6gretilmesi ve egitimi; Kalite kontroliinde gorev
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alanlarin bilgilerle donatilmas1 ve tecriibe kazandirilmasi, saglikli ve etkili bir organizasyonun

kurularak yerlesmesi, insani problemleri olusturur.[15]

Kalite Kontrol sisteminin uygulanmasinda etkili ve basarili olmak i¢in, isletmenin tim
organizasyon yapist i¢inde bir yerlestirme yapmak ve orada insani iligkiler kurmak

gerekmektedir.

Bir isletmede Kalite Kontrol organizasyonunun hatali oldugunu gosteren belirtiler

sunlardir[15].
e  Kalite kontroliin amaglar1 ve prensipleri belirlenmemistir,
e Kalite Kontroliin sadece muayene ve testlerden ibaret oldugu inanci yaygindir,
e  Kalite Kontroliin tiim faaliyetleri bir laboratuarin i¢inde gelismektedir,
e  Kalite Kontrolde dogrudan gorevli kisiler, Kontroldr zihniyetiyle caligmaktadir,
e Kalite Kontrol ile imalatta gorevli kisiler arasinda devamli siirtiigme ¢ikmaktadir,
e  Kalite kontrol departmani imalat i¢inde bir {inite olarak diisiiniilmiistiir,
e Tepe yonetimi kaliteye 6nem vermemektedir,

e sletmenin baz1 béliimlerinde Kalite kontrol hi¢ yer almamustir,

Uniteler arasinda haberlesme ve koordinasyon zayiftir.

Bu hatalardan sadece birkaginin mevcut olmasi dahi, isletmede Kalite Kontrol
sisteminin etkinligini 6nemli derecede disiirmektedir. Dolayisiyla organizasyon yapilirken,
sorunu biitlin tniteleri ilgilendiren genis kapsamli proje olarak ele almak zorunlulugu karsimiza

cikmaktadir.

Ulkemiz dogal tas endiistrisinin diinya pazarlarindaki yerinin korunulmasi ve
gelistirilmesi {iirlin kalitesindeki artisa ve siireklilige baghdir. Heniiz standardizasyon ve
belgelendirmeler konusunda istenilen diizeye gelinememekle birlikte, bazi isletmelerin TS —
ISO — 9002 belgeleri almalari, artik sektor tarafindan bunun bir gereklilik oldugunun

kavranildiginm1 gostermektedir.

Ulkemiz dogal taslarinin hammadde olarak kullanim yerlerini belirlemeye yonelik bazi
standartlar bulunmakla birlikte, baz1 eksikliklerin giderilmesi ve yeni diizenlemelerin yapilmasi

da kagmilmazdir. Diger taraftan mamul malzemelerin kullanim yerlerine uygunluguna yonelik
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olcii, renk, desen tolerans Slgiitlerine iligkin bir standart da bulunmamaktadir. Ulkemiz dogal
taglarimin  yurtdisinda kazandigi prestijinin devami ve alternatif malzemelere karsi haksiz
rekabetin Onlenilmesi i¢in her tasin karakterizasyonunun belgelendirilmesi ve alim satimlarda
bunun sozlesmelerde istenilmesi gerekmektedir. Boylece haksiz rekabet ve prestij kaybi

Onlenilmis olacaktir.

Tesislerde Kalite Kontroline ve toplam kalite yonetimi anlayisina gegilerek
hammaddeden tesise, iiretim siirecinden pazarlamaya, nakliye ve satis sonrasi hizmetlere kadar
her asamada bunun uygulanmasi gerekmektedir. Ozellikle tepe yonetiminin bunu desteklemesi

ve gelismesi i¢in her kademede ¢alisan kisilerin egitiminin saglanmasi zorunluluktur.[15]

Dogal taglarin pazarlanmasinda Standardizasyon ve Kalite Kontrol uygulamalar1 artik
bir strateji haline gelmistir. Ciinkii, belirli standartlar dahilinde tiretilmis, {iretiminden satigina
ve satis sonrasi islemlere kadar kalitesinin kontrol altinda tutuldugu ve bunlarin belgelerle tescil

edildigi tirinlerin satisinin yapilmasi ¢ok daha kolay olmaktadir.

Kalite hi¢ bir zaman vazge¢ilemeyen bir durumdur. Tiiketici hangi tiriinii alirsa alsin bu
iriinlerden en ucuz olanlan arasinda bir tercih yapacak olsa yine kaliteli olani tercih edecektir.
Bu da bize gosteriyor ki ucuz veya pahali nasil bir iiriin iiretiyor ve pazarlamasini yapiyor isek
mutlaka belirli bir kalite sinirlann igerisinde yapmaliyiz ve bunun devamliligin

(standardizasyonunu) saglamaliy1z.
C. Fiziksel ve Mekanik Ozellikler

Satis1 yapilan dogal taslarin fiziksel ve mekanik oOzelliklerinin tespit edilerek,
ingaatlarda yap1 ve kaplama malzemesi olarak kullanilabilirliginin belirlenmesi gerekmektedir.
Once bu dogal tas birimlerinin fiziksel ve mekanik ozellikleri belirlenerek degerlendirilmeli,
daha sonra elde edilen bu degerler, Tiirk Standartlar1 Enstitiisii (TSE) tarafindan belirlenen
standartlar ile karsilagtirilmali ve s6z konusu dogal taslarin, yer dosemesi, duvar kaplamasi,

merdiven basamagi v.s. kullanim alanlaria uygunlugu belirlenmelidir.

Ocaktan ¢ikarilan, fabrikada kesilip, islenen ve satisa hazir hale getirilen dogal taslarin
biitiin fiziko-mekanik 6zelliklerinin standartlarda belirtildigi sekilde olmasi, onlarin kalitelerini
ortaya koymaktadir. Baska bir deyisle fiziko-mekanik 6zelliklerine bagl olarak kalitesi yiiksek
dogal tas simifina girmektedirler. Buna paralel olarak kalitesi yiiksek olan dogal taslarin,
ekonomik degeri de artmaktadir. Bu sekilde, hem ekonomik ydnden cazip olan, hem de kalite
bakimindan yiiksek kaliteye sahip olan dogal taglarin, hem yurt i¢cinde ve hem de yurt disinda

pazar bulma sanslar1 daha kolay olmaktadir.
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Dogal taslarin pazarlamasi yapilirken miisteriye bahsedilen fiziksel ve mekanik
ozellikler sozlii olarak degil belirli bir sayisal degeri igermelidir. Bu baglamda satis1 yapilan
mermer tlirlerinin laboratuar ortaminda gerceklestirilecek deney ve analizlerle 6zelliklerinin
belirlenmesi gerekmektedir. Laboratuar ortaminda gergeklestirilecek ¢aligsmalarda elde edilmesi

gereken baslica degerler asagida verilmistir[19]:

Fiziksel Ozellikler:
e Sertlik
e Renk

e Ozgiill Agirhik ve Birim Hacim Agirhik
¢ Doluluk Oran
¢ Su Emme Oram (Kiitlece)

e Porozite

Mekanik Ozellikler:

e Tek Eksenli Basing Dayanimi

e Dolayli Cekme Dayanimi

¢ Don Sonrasi Basing Dayanimi
e Siirtiinme ile Asinma Dayanimi
e  Schmidt Sertligi

Dogal taslarin fiziksel 6zelliklerinin, 6zellikle ilk agamada sertlik ve renginin bilinmesi
olduk¢a 6nemlidir. Bunun nedeni ise, dogal taslarin kullanim yerinin belirlenmesinde bu iki
Ozellikten oldukga yararlanilmaktadir. Dogal taslarin sertligi arttikca, ekonomik degeri ve
kalitesi de artmaktadir. Fakat sert dogal taslarin kesilmeleri daha zor oldugu igin, bunlarin
iretici firmaya ek bir maliyet getirdigi gbz ardi edilmemelidir. Bunun yaninda sertligi fazla
olan dogal taslarin cila alma kabiliyeti, sertligi diisiik olanlara nazaran daha iyidir. Bu yiizden
iyi cilalanan dogal taslar géze daha iyi goziiktiigiinden piyasa da daha fazla tercih

edilmektedirler.

Renk de, dogal taslarin pazarlanmasinda, sertlik gibi dnemli 6zelliklerden birisidir.

Renk agisindan, Fe,O; ylizdesi en fazla olan dogal taslar daha koyudurlar. Bunun igin agik
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renkli dogal taslar istendiginde Fe,O; orami diisiik olanlar tercih edilmelidir. Bu da laboratuar

ortaminda yapilan ¢aligmalarla belirlenmelidir.

Ozgiil agirhik ve birim hacim agirlig1 da, sertlik ve renk kadar olmasa da dogal taslarin
kullanim yerini tayin etmede bilinmesi gereken 6nemli fiziksel 6zelliklerdendir. Bu 6zelliklerin
degerleri, standartlarda belirtilen degerlerden yiiksek olmalidir. Bu durumda dogal taslar hem

kaliteli, hem de ekonomiktir denebilir.

Fiziksel ozelliklerden, doluluk oram ile agirlikca ve hacimce su emme oranlarina
baktigimizda ise; doluluk orami diisiikk, su emme kapasitesi yiiksek olan dogal taslarn,
standartlarda da belirtildigi gibi binalarin dis kaplamalarinda v.b. yerlerde kullanilmalarn
sakincalidir. Bunun yaninda doluluk oram yiiksek, su emme kapasitesi ayrisma derecesi diisiik
olan dogal taslarin igerisinde bosluk ve g¢atlaklarin az olmasindan dolay: bu tiir dogal taslarin,
zemin désemesinde, binalarin dis kaplamasinda, merdiven basamagi yapiminda v.b. yerlerde

kullanilmasi yararl olacaktir.

Dogal taslar igerisinde bosluk (porozite) istenmeyen bir durumdur. Dogal tasin su
emme kapasitesiyle dogru orantili olan porozite yiizdesi ne kadar biiylirse, dogal tasin
ekonomikligi de o derece azalmaktadir. Kaliteli ve ekonomik sayilabilecek bir dogal tasin

porozitesi % 0,0002 - % 0,5 arasinda degismelidir.

Mekanik o6zelliklerden, tek eksenli basing dayanimi dogal tasin mineral bilesimi, su
igerigi ve ayrisma derecesi ile azalmaktadir. Yani basing direnci degeri azaldikga, dogal tasin
daha fazla bosluk igerdigi anlasilmaktadir. Bunun yaninda basinca karsi dayanimm fazla olan
dogal taslarin su emme kapasitesi, porozitesi ve ayrisma dereceleri diisiik olmaktadir. Bu
nedenle bu tiir dogal taslarin genellikle, zemin déseme, merdiven basamagi v.b. yik tasiyici
alanlarda kullanilmas1 uygun olmaktadir. Basinca karsi dayanimi diisiik olan dogal taslarin ise,
dekorasyon, siis esyas1 ve duvar kaplamalarinda kullanilmalar1 uygun olmaktadir. Bu tiir dogal
taglarin kullanilabilmesi ve kaliteli sayilabilmesi i¢in, basinca karsit direnglerinin mutlaka

standartlarda belirtilen degerlerden yiiksek olmas1 gerekmektedir.

Cekme direnci, dogal taslarin tane boyutu, sertligi ve igerisindeki siireksizliklere baglh
olarak degisen bir oOzelliktir. Dogal taslarin tane boyutu ve sertligi arttikca ¢ekmeye karst
dayanimlar1 da artmakta, buna karsin igerisindeki siireksizliklerin fazlaligi ¢ekme direncinin

diisiik olmasina neden olmaktadir.

Dogal taslarin diger bir mekanik 6zelligi olan don sonrasi basing dayanimi, 6zellikle

insaat sektoriinde binalarin dis kaplamasinda kendini gostermektedir. Bu alanda kullanilacak
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olan dogal taglarin donmaya karsi olduk¢a direngli olmalari gerekmektedir. Bunun igin
genellikle duvar kaplamasinda kullanilan dogal taslarin don sonrasi basing direnci degeri
mutlaka standartlarda belirtildigi sekilde olmalidir. Aksi taktirde dogal tasin kalitesi ve

ekonomik degeri olumsuz yonde etkilenecektir.

Dogal taslarin ortalama aginma dayaniminin da bilinmesi son derece dnemlidir. Asinma
dayanimi degeri ne kadar diisiik olursa, dogal tasin ekonomik degeri ve kalitesi o oranda yiiksek

olmaktadir.

Tim bu deneylerden elde edilen veriler degerlendirilmeli ve TS 10449 standard: ile
karsilasgtirma yapilmali ve neticesinde satis1 yapilan dogal taslarin fiziksel ve mekanik

Ozelliklerinin standartlara uygunlugu arastirilmalidir.

TSE, yap1 ve kaplama tas1 olarak kullanilacak dogal taslar igin yukarida ifade edilen

fiziksel ve mekanik 6zelliklerin standartlarini su sekilde belirlemistir[19]:
e Birim hacim agirlik degeri en az 2,55 g/cm’ olmalidir.
e Porozite i¢in sinir deger max. % 2 olmalidir.
e  Mermerlerin doluluk orani en az % 93 olmalidir.
e Dogal taslarin kiitlece su emme orani1 % 0,4’ den kiigiik olmalidir.

e Mermerler i¢in 6nemli bir 6zellik olan asinma dayanimi degerleri, yer dosemesi i¢in en

fazla 15 cm’/50 cm?, duvar kaplamasi i¢in ise en fazla 25 ¢cm’/50 cm? olmalidir.

e  Mermerin dayanikliliginin bir gostergesi olan tek eksenli basma dayanimi degerleri, yer

dosemesi icin en az 50 MPa ve duvar kaplamasi i¢in en az 30 MPa olmalidir.

e Son olarak, ozellikle dis etkilere agik kisimlarda kullanilacak mermerler i¢in 6nemli

olan don sonrasi tek eksenli basing dayanimi 30 MPa degerinin lizerinde olmalidir.

Gunimiiz kosullarinda {iretilen veya tliketilen driinlerin 6zelliklerinin  bilinmesi
ka¢inilmaz bir zorunluluk olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu durum, rekabet edebilmenin veya
kaliteli triin kullanabilmenin bir geregidir. Birgok dogal tas tiiriiniin bulundugu dogal tas
sektoriinde de hangi tiirlin, hangi amagla kullanilabileceginin bilinmesi Onemli bir
gereksinimdir[11]. Bu gereksinim pazarlamay1 direkt olarak etkilemektedir. Pazarlamasi
gergeklestirilen driiniin  kullanilacak olan yere uygunlugunun bilinmesi hem {ireticinin
malzemesine olan giivenini arttirmakta hem de misterinin giivenle satin almasima olanak

saglamaktadir. Bu sekildeki uygulamalar {ireticinin miisterinin goziinde prestijinin artmasina
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sebep olacak ve olusan giliven duygusundan dolay: iireticinin pazar paymnin artmasinda dolayl

veya dolaysiz olarak katki saglamis olacaktir.
D. Uriin Cesitliligi

Dogal tas sektorii her gegen giin 6nemi daha da artan bir sektdr haline gelmektedir.
Bunun en 6nemli sebeplerinden birisi lilke ekonomisine yaratmis oldugu katma degerden
kaynaklanmaktadir. Dogal tas ihracati glinden giine artmakta buda iilkelerin kendi 6z
kaynaklarina yapmis olduklar1 yatirimm daha da artirmak gereksinimin de ve zorunlulugunda
birakmaktadir. Ciinkii hammaddesi 6z kaynaklardan saglanan bir ihracat kolunun getirmis

oldugu kar ¢ok daha fazladir. Hammaddesi ithal edilen bir iiriiniin yaratacagi kar ise daha azdir.

Dogal tas sektoriinde iiretim ve/veya ihracat yapan sirketlerin iiriin ¢esitliligini artirmast
pazar bulma sanslarin1 daha fazla artiracaktir. Nitekim bu sektérde 3 veya 5 degil yiizlerce
sirket hem {ilke i¢inde aralarinda hem de uluslar arasi platformda rekabet etmektedirler.
Rekabet edebilmenin ve ayakta kalabilmenin sartlarindan bir tanesi de iirlin portfGyiiniin genis

tutulmasidir.

Sadece bej veya sadece beyaz calisan sirketler bu iirlinlerin kullanilabilecegi yerlere
hitap ederlerken {irlin portfoyilinii genis tutan sirketler bir ¢ok alana hitap edebilmektedirler.
Tabi ki tek bir iiriin iizerine ¢aligmanin avantajlar1 da yadsinamayacak derecededir. Bu sekilde
calisan sirketler satisin1 yapmis olduklari tirlinii ¢gok daha iyi taniyabilmekte, liretim esnasinda
kalite kontroliiniin ve standardizasyonunun yapilmasi daha kolay olmakta, nerelerde ve nasil
kullanilabileceginin arastirilmasi bir veya iki iiriinde daha kolay olmaktadir. Fakat burada en
6nemli sorunlardan birisi hammadde kaynaginin yeterli miktarda olup olmadigidir. Ciinkii tiim
islemler bunun tlizerine kurulacak ve yatirimlar buna gore gergeklesecektir. Kisa bir siireligine
dahi hammadde sikintisi yasanacak olursa sirketlerin ¢ok biiyiik zararlar edecegi ka¢inilmaz bir
sonuctur. Ikinci bir sorun ise Pazar payinin azalma veya kaybedilebilme riskinin olmasindan

dolay1 sirketlerin zor durumda kalmalar1 miimkiin olabilecektir.

Cesitli tirtinlerle her kesime ve her tiirlii yapilara hitap etmeye calisan sirketler yukarida
bahsi gecen sorunlar karsisinda daha emin olabileceklerdir. Belirli {irlinde hammadde sikintisi
yasandig taktirde diger iiriinlerle calisilabilme avantaji ve bir iiriinde pazar paymin azalma veya
kaybedilebilme riskiyle karsi karsiya kalinmasi durumunda diger iirlinlerin satislarinin

artirtlmaya ¢alisilmasiyla ayakta durma avantaji karsimiza ¢ikmaktadir.

Dogal taslar en ¢ok insaat alaminda kullamlmaktadirlar. Insaat sektorii her gecen giin

biiyiimekte bu da dogal tas satisinin daha ¢ok artacaginin bir gostergesi olmaktadir. Insaatlarin
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devami esnasinda miiteahhitler, mimarlar ve insaat miithendisleri ile birlikte iirlinlerin nerelerde
ve dizayn olarak nasil kullanilacagimin belirlenmesi gerekir. Satig eleman {irtinlerini ¢ok iyi
tamimali, nerelerde hangi malzemelerin daha saglam, daha ucuz ve daha giizel goriineceginin
bilgisini onceden bilmesi gerekmektedir. Miiteahhitlerle birlikte tasarim iistiinde ¢alisarak
istenilen renk ve Ozellikteki taslar hakkinda bire bir bilgi alinabilir. Veya sirketler kendileri
tasarim yaparak bunlarin fotograflarini kataloglar hazirlayarak, Internet ortaminda yayinlayarak
v.b. yontemlerle miisterilere ulastirmalari gerekmektedir. Burada iriin cesitliligi fazla olan
sirketler insaatin hemen hemen her kismina girebilmektedirler (giris, hol, merdivenler, mutfak,

banyo, w.c., bahge v.b.).
E. Yan Uriinler (Atiklar)

Dogal tas tozu, en kiiclik boyutlu dogal tas atiklaridir. Dogal tas isleme tesislerinde
bloklarin ve plakalarin kesilmesi sirasinda olusan ve biiyiik ¢ogunlugu da 1 mm.nin altinda olan
dogal tas tanecikleridir. Kesme isleminde su kullanilmasi nedeniyle suyla birlikte ¢okeltme
havuzlarina tasinir. Havuzlarda ¢okelen dogal tas tozu daha sonra atik sahalarina alinmaktadir.
Kesme sirasinda olusan toz miktari, Afyon ve Iscehisar bolgesi icin yaklasik 125 000 ton/yil
gibi bir rakama ulagsmaktadir. Bu miktarin ¢ok biiyiik bir kismu atik olarak kalmakta ve gevresel
problemlere neden olmaktadir. Halbuki, dogal tas tozu atiklari; insaat sektoriinde mozaik, harg,
siva, karo v.b. iiretiminde, seramik sanayinde sir liretiminde, ¢imento sanayinde beyaz ¢imento
tretiminde, kagit sanayi, tarim ve giibre sanayi, yem sanayi, diger bazi sanayi sektorlerinde
katki malzemesi olarak kullanilmaktadir. Buna ragmen katilan miktarin diisiik oranlarda
olmasi, atik sahalarinda biliyik yigmmlar olusmasmna neden olmaktadir. Tekrar
degerlendirilemeyen atiklarin ¢evre igin problem olusturdugu bilinen bir gergektir. Cevre
kirliliginin 6nlenmesi, atiklarin ekonomiye yeniden kazandirilmasina ve buna bagl olarak yeni

kullanim alanlariin olusturulmasina baglidir.

Zeminlerin katki maddeleri ile iyilestirilmesi diger iyilestirme yontemlerine gore daha
ekonomik olmasimndan dolay1 ¢ok genis bir sekilde kullanilmaktadir. Katki maddeleri kirec,
¢imento, ugucu kiil, bitiim gibi malzemelerdir. Son zamanlarda endiistriyel atik maddelerin bu
amag i¢in kullanimi 6n plana ¢ikmistir. Bu baglamda dogal tas fabrikalariin atigi olan dogal
tag tozu, iyilestirme icin katki maddesi olarak diisiiniilebilir. Bu amac¢ igin g¢esitli
universitelerimizde gergeklestirilen deneyler sonucunda, atik dogal tas tozunun zemin
iyilestirilmesinde kullanilabilir bir malzeme oldugu sunucu ortaya ¢ikmustir. Iste bu bilimsel

verilerden sonra is artik atik malzemelerin pazarlanmasina gelmistir.
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Dogal tas yan iirlinlerinin (atiklarin) sektdrel bazda kullanim alanlar1 ve miktarlart su

sekilde olmaktadir[20, 21].

a) Yap1 ve Insaat Sanayi : Insaat alaninda mozaik, yapitasi, ¢imento, har¢ ve siva olarak

kullanildig1 gibi kire¢ elde edilen en 6nemli hammaddelerden biridir. Ancak, kire¢ elde
edilecek kirectaglarimin kil oran1 % 5’1 agmamalidir. Ayrica, dogal tas pargalarinin baglayici

kullanilarak agregali karo tiretimi de gergeklestirilmektedir.

b) Seramik Sanayi : Seramik sanayinde yaklasik % 5 — 6 civarinda kullanilabilmektedir.

Seramik biinye ve seramik sirlari {iretiminde CaO olarak regeteye kalsit, dolomit ve dogal tastan
hammadde olarak girebilir. Karisik ve kalkli ak¢ini ¢camurlarinin mineralojik bilesiminde % 5 —
20 arasinda CaCO; kullanilir. Bu CaCO; ¢ok ince ogiitiilmiis dogal tag halinde bilesime
katilmas1 gerekmektedir. ~ Ozsiiz bir seramik hammaddesidir ve seramik g¢amurunda
gozenekliligi azaltmaktadir. Biinyedeki CaO sirdaki SiO, ile reaksiyona girerek bir ara tabaka

olusturmaktadir. Bu ara tabaka sayesinde gerilimleri emerek ¢atlamalar1 dnlemektedir.

¢) Cimento Sanayi : Cimento, CaO, SiO,, Al,O;, Fe,0; ve eser miktarda MgO ihtiva eden, ana
hammadde olarak da kiregtasi ve kiltas1 karisimi olan, klinkerlesme sicakligina kadar 1sitildiktan
sonra alcitagt gibi, tras ve katki maddeleri gibi maddelerin Ggiitiilerek homojen bir sekilde
karistirilmasiyla elde edilen bir baglayicidir. Cimentonun biinyesinde her ne kadar ¢ok
miktarda CaCO; bilesimli hammaddeler kullaniliyor olsa bile, dogal tasin yapist ve olusum
mekanizmasindan dolayr ¢imento sanayinde Ozellikle beyaz ¢imento iiretiminde

kullanilmaktadir.

d) Plastik Sanayi : Plastik malzemelere doluluk ve siklik vermek amaci ile biinyeye ¢esitli dolgu
maddeleri katilmaktadir. Bu dolgu maddelerinden biri de dogal taslardir. Ayrica, dogal tas
plastik biinyeye girince yiiksek sicakliga karsi dayanim ve taneli yapt kazandirma gibi

ozellikleri blinyeye katmaktadir.

e) Kagit Sanayi : CaCO; kagit sektoriinde dolgu ya da kaplama malzemesi olarak
kullanilmaktadir. Ozellikle sigara kagidi basta olmak iizere (diizenli yanmay1 saglar) gazete
kagidi, kaliteli kitap ve dergi kagitlar1 iiretiminde kullanilmaktadir. CaCO;’in yag emme

Ozelliginden dolay1 matbaada miirekkebin hizli kurumasini saglamaktadir.

f) Tarim ve Giibre Sanayi : Topraktaki kalsiyum miktarina bagl olarak topragin ihtiyag

duydugu kire¢ miktar ile onun asit, baz ya da notr karakteri ile pH degeri belirlenir. Toprak

i¢in ihtiya¢ duyulan kalsiyum miktar1 siirekli olarak dogal etkilerle (yagmur gibi) azaldig1 i¢in
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belirli siirelerde topraga kalsiyum ilavesi (dogal tas atiklar1 ya da kire¢ gibi maddelerle) yapmak
toprak 1slahi i¢in gereklidir.

g) Yem Sanayi : CaCOj; ya da CaO olarak kanatli hayvanlarin yemlerinde hayvan yemi olarak
kullanim1 oldukg¢a yaygindir. Kullanim esnasinda tane boyutu 2 mm’nin altinda olmasi
gerekmektedir. Katki orani genellikle % 10 civarindadir. Kanatli hayvan yemine katilacak olan

katkinin en az % 92 oraninda CaCO; igermesi gerekmektedir.

h) Boya Sanayi : Boya malzemesi igerisine yardimci madde olarak katilan kalsit (CaCO;)
ozellikle sulu boyalar i¢in 6nemli olmaktadir. Boya imalinde katki olarak kullanilacak olan

kalsitin 10 p boyutunun altinda ve ¢ok saf olmasi istenmektedir.

1) Seker Sanayi : Ocaklardan iretilen kiregtasi (CacCOs) yakildiginda agiga ¢ikan karbondioksit
(CO,) toplanmaktadir. Bu esnada kirectasi da sonmemis kire¢ haline gelmektedir. Bu kireg
seker eldesi icin kullanilmaktadir. Seker eldesi esnasinda iretilen serbete bir miktar kirec

katilmaktadir. Bu islem ham serbetteki yabanci maddeleri dibe ¢oktiirmektedir.

1) Yol Yapimi : Stabilizasyon malzemesi olarak yol yapiminda kullanilmaktadir. Kireg, yol
zeminindeki kil mineralleri ile baglanarak plastisite, genlesme ve kabarma katsayisina etki

etmektedir. Ayrica micir olarak ta kullanilmaktadir.

j) Metalurji Sanayi : Kiregtasi yiksek firinlarda gelikten, fosfor ve silis temizlemede ve

metalleri parlatmada kullanilmaktadir. Kiregtasi eriyikleri SO,, H,S ve H gazlarim1 absorbe
etmektedir. Metalurjide kullanilan kiregtaslarinda boyutlarinin 1,2 — 15 mm, Siilfiir max. % 5,

Fosfor % 0,01 den az ve MgCO; oraninin max. % 10 olmasi istenir.

k) Cam Sanayi : Kalsiyumca zengin kiregtaglar sise ve pencere cami, magnezyumca zengin
olan kirectaslar1 ise 0zel cam imalinde kullanilmaktadir. Bu sektorde kullanilacak olan
kiregtaglarinda CaCO; oraninin % 98,5, FeO oraninin % 0,2, organik madde oraninin % 0,3 ve

geride kalan silikat oraninin % 1 olmas1 aranan 6zellikler olarak siralanabilmektedir.

1) Kimya Sanayi : Karpit yapiminda kullanilmaktadir. Ca-karpit elektrik firinlarinda kiregtasi ve
kok komiirlerinin sarj1 sonucu elde edilmektedir. Kok ile kiregtasi % 40 — 60 arasindadir. Bu
islem i¢in kullanilacak kirectasi saf ve yliksek kalsiyumlu olmalidir. Ayrica, Fosfor miktar1 %
1’den az, MgO oraninin % 5’den az, FeO oraninin % 5’den az ve SiO, oraninin ise % 1 — 2 den

az olmasi istenir.

Yukarida siralanan sanayii dallarinin yani sira birgok alanda CaCOj; bilesimli dogal tas

ve benzeri maddeler kullanilmaktadir. Tim bunlara ek olarak Ornegin soda sanayinde
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kullanilan ana hammaddeler tuz ve kirectagidir. Ayrica, refrakter malzeme tiretiminde, patlayici
madde imalatinda, kaynak elektrot imalinde, temizlik malzemelerinde ve hasarat 6ldiiriicii

ilaglarin imalatinda da CaCOs igeren kayaglar yaygin olarak kullanilmaktadir.

Su an itibariyle ¢ogunlugunun atik olarak atik sahalarina dokiildiigii ve isletmelere ayr1 bir
maliyet olarak yansiyan dogal tas tozunun satisinin yapilabilmesi hem sirketler agisindan, hem
iilke ekonomisi a¢isindan, hem de ¢evre kirliligi ve istthdam agisindan biiylik bir kazang
getirmesi goz ardi edilemeyecek bir gergektir. Daha fazla miktarda kullanim alaninin
bulunmas: ile israf olan bu kaynaklar degerlendirilmis olacaktir.  Sirketlerin pazarlama
elemanlar1 yukarida sayilan sanayi dallarinda calisan sirketlere ulasip triinlerini daha fazla

satmak icin 6zen gostermeleri gerekmektedir.
4.3.2. TANITIM STRATEJiSI

Tanitimin amaci, isletmelerin sunduklar1 mal ve hizmetlere kars: tiiketicilerin olumlu
tepki gostermelerini saglamak, yani islevlerini yerine getirmektir. Tanitim, bir haberlesme
yontemi olarak bilgi verir, hatirlatir ya da bir konuda hedef kitleyi ikna eder. Yani tanitim, bilgi
vermeyi, hatirlatmay1 ve ikna etmeyi gerceklestirdigi zaman; satig, pazar payi, imaj gibi hedefler

gergeklesecektir[22]. Tanitim, asagidaki araglar araciligiyla yapilir.
A. Fuarlara Katihm

Tanitim ve ihtisas fuar ¢alismalar1 sektorlerin alicilara agilan kapilari olarak giiniimiizde
ozel bir 5nem tasimaktadir. Bu konuda Tiirkiye, Izmir’de diizenlenen Marble fuarlari ile dnemli
bir adim atmustir. {zmir Fuar1 diinya dogal tas ve teknolojileri fuarlari iginde 4. sirada yer
almaktadir. Italya’min bu konudaki iistiinliigii ve deneyimi yadsinamaz derecededir. Buna
karsilik Niirnberg Stone+ttec fuari bir alici agirlikli fuar olmaktadir. Bu nedenle Tiirkiye gerek
katilimc1 gerekse ziyaretgi sayisi olarak ciddi bir avantaj elde etmektedir. Bu noktada sektdriin
fuarlar i¢in egitimi ve fuar kiiltliri son derece 6nemli olmaktadir. Tiirk dogal tas iireticileri
Istanbul ve Ege Ihracatgilar Birligi’nin gayretleri ile son derece etkili bire bir egitimler almig
durumdadirlar. Mermer ve traverten alaninda fuar katilimi olarak Italya’nin yani sira Ispanya
ve Tiirkiye uluslararasi fuarlarda etkin katilimlar sergilemektedirler. Tanitim agisindan devamli
sergi alanlar1 olarak hava ve deniz limanlan ile yogun ziyaret alanlar1 6nemli bir rol
oynamaktadir. Bu konuda rakiplerimizin daha basarili uygulamalar1 dikkat ¢ekicidir. Atatiirk
Hava Limami gibi 6nemli ugrak yerlerimizde ise yabanci taslarin teshir edilmesi dikkate

alindiginda bu konuda dezavantajimiz ortaya ¢ikmaktadir[23].
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Asagida 2005 yilina ait dogal tas ve teknolojileri fuar organizasyonlari ¢izelge seklinde
verilmistir (Cizelge 4.1). Her yil aym yer ve zamanlarda bu organizasyonlar
gerceklestirilmektedir. ~ Sirketler bu fuarlara ellerinden gelen en mikemmel imkanlarla

hazirlanarak miisteri bulma ve pazar kapma yariginda yerlerini almalidirlar.

Cizelge 4.1. 2005 Y1l Diinya Dogal tas ve Teknolojileri Fuarlari[23].

FUARIN ADI
YER TARIH WEB
IMMA STONE FAIR CHENNALI HINDISTAN 20 -23 OCAK www.immaonline.com
STONE 2005 MOSKOVA RUSYA 24 -27 OCAK
SURFACES LAS VEGAS AMERIKA 26 - 28 OCAK www.surfaceexpo.com
INDIA STONEMART JAIPUR HINDISTAN 28 OCAK - 1 SUBAT www.cdos-india.com
MARMOL VALENCIA ISPANYA 8 - 12 SUBAT www.feriavalencia.com
INTL MARBLE & GRANITE FAIR VITORIA BREZILYA 22 -25 SUBAT www.milanezmilaneze.com.br
REVESTIR SAO PAULO BREZILYA 8 -11 MART WWW.exporevestir.com
2° INT'L STONE TRADE FAIR BATALLA PORTEKIZ 10 - 13 MART www.exposalao.pt
STONE TECH BEIJING CIN 14 - 17 MART www.stonetechchina.com
ITSS MIAMI BEACH AMERIKA 31 MART - 2 NISAN WWW.itssexpos.com
MARBLE IZMIR TURKIYE 31 MART - 3 NISAN www.izmirfair.com.tr
LONDON STONE SHOW LONDON INGILTERE 5 -7 NISAN www.stoneshow04.com
INTERKAMIEN KIELCE POLONYA 8- 10 NISAN www.interkamien.pl
COVERINGS ORLANDO AMERIKA 3 -6 MAYIS WWW.coverings.com
STONE TECH NUREMBERG ALMANYA 25 - 28 MAYIS www.stone-tech.com
MARMOTECH CARRARA ITALYA 1 -4 HAZIRAN WWW.carraramarmotec.com
EGYPT STONE EVENT CARIO MISIR 16 - 20 HAZIRAN www.egyptstoneevent.com
EXPOSTONE MOSCOW RUSYA 21 -24 HAZIRAN WWW.expostory.ru
ITSS NEW YORK AMERIKA 14 - 17 TEMMUZ WWW.itssexpos.com
CACHOEIRO DE
INTL MARBLE & GRANITE FAIR ITAPIMIRIM BREZILYA 23 - 26 AGUSTOS www.milanezmilaneze.com.br
NATURAL STONE ISTANBUL TURKIYE 1-4EYLUL www.naturalstoneturkey.com
MARMOMACC VERONA ITALYA EYLUL VEYA EKIM WWW.marmomace.com
PORTE DE
BATIMAT VERSAILLES FRANSA 7 - 12 KASIM www.batimat.com
FUNERAIRE PARIS FRANSA 10 - 12 KASIM www.salon-funeraire.com
STONEEXPO LAS VEGAS AMERIKA 10 - 12 KASIM WWWw.stoneexpo.com
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B. Internet (WEB Sayfasi)

Geleneksel olarak bir sirket miisterilerine yiiz-yilize goriisme ile, posta ile ve telefon ile
ulagmaktadir. Satis kanali olarak adlandirilan bu degisik yontemler , miisterilere ihtiyaglari olan
Uriinleri veya servisleri sunmayi amaglarlar. Internet’in yayginlasmasi ve is hayatinda
kullanilmaya baglanmasi bir ¢ok is alaninin geleneksel yontemlerini degistirmis ve e-business
denilen terim ortaya ¢ikmistir. Bir arastirmaya gore 1998 yilinda Internet ekonomisi 300 milyar
dolarlik bir gelir yaratmistir. Ayrica elektronik ortamlarda aligveris geleneksel yontemlere gore

¢ok daha popular hale gelmistir[24].

Internet, igerisinde milyonlarca kullanici bulunan biiyiik bir topluluktur. Bu biiyiik
topluluk, Internet lizerinde is yapmay1 tasarlayan bir is olanagi i¢in ¢ok cazip bir miisteri
potansiyeli anlamima gelmektedir. Bu kadar biiyiik bir hacme , geleneksel satis kanallartyla
ulasabilmek miimkiin degildir. Modern diinyada Internet , is alaninin yeni kanali haline
gelmistir. Internet’le beraber degisen is yapma yontemi, beraberinde diger alanlarda da bazi

degisiklikleri yaratmustir.

Internet iizerinde pazarlama da Internet diinyasinda is yapmaktan dogan bir ihtiyagtir.
Denilebilir ki, pazarlamacilar Internet’i kullanmali m1 yerine pazarlamacilar Internet’i nasil

kullanmalidir sorusunun cevabi daha 6nemlidir.

21. yiizyila bilgi iiretiminde ve bilginin iletilmesinde yasanan degisimle girmis
bulunmaktayiz. Son yillarda iletisim ve ulasim teknolojisindeki bas dondiiriicii gelismeler,
simdiden kiiresel rekabetin hangi kosullarda yasanacagi hakkinda bize ipuglar1 vermektedir.
Bilgi tiretimi ve iletisimdeki degisimin bir sonucu olan Internet teknolojisi, biliylik ¢ogunlugu
kendi ulusal pazarlarina iiretim yapan KOBI’lerin uluslar arasi pazarlarda yer almasma olanak
vermistir. Yasanan bu donlisiimii ne kadar yakindan veya uzaktan takip ettigimiz, kiiresel

rekabette yerimizin ne olacagl konusunda belirgin bir rol oynayacaktir.

Internet kullaniminin  tiim diinyada biiylik bir hizla yaygilasmasi, son yillarda
elektronik ticaretin 6nem kazanmasma yol agmustir. Ozellikle, ticari lojistik ve destek
hizmetlerinin yetersizligi nedeniyle yurtdisina acilma imkanlar1 kisitli olan KOBI’lerin Internet
yolu ile tiim diinyaya agilmalar1 miimkiin olmaktadir. Internet kullaniminin 6zellikle KOBI’lere

getirdigi kolayliklar ve firsatlar soyle siralanabilir[24]:

e Tiim diinyadan genis bir izleyici kitlesine ulagsmak,
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e Ticari fuarlara katilmak veya tv/gazete reklami vermek gibi daha pahali geleneksel
pazarlama yontemleri yerine, daha az masrafla etkin reklam ve pazarlama olanagina

kavusmak,

e Kisa dénem yerine uzun vadeye yayilmis bir beklenti ile tiikketiciyi bilgilendirme ve

destekleme hizmetini gerceklestirmek,
¢ Internet’te yer almanin, firmanin is ¢evrelerindeki imajim kuvvetlendirmesi,
¢ Diinya pazarlarindaki rakip tiriinleri ve fiyatlarim takip etme olanagi,
e E-mail’in bir pazarlama ve haberlesme araci olarak ¢ok daha ucuza kullanilabilmesi,
e Kagit kullanmadan dokiimasyon yapabilme olanagi,

e Pazar arastirma raporlarina, istatistiklere, fuar bilgilerine ve mevzuata iligkin bilgilere

ulagma imkani,
e Ticari rehberlere, ticari firsatlar sistemine dahil olma imkani,
e  Miisteriyle daha yakin iligki kurabilme imkani,
¢  Web ortaminda iiriinlerini tanitabilme imkani,

e Zamandan kazang.
4.3.3. KISISEL SATIS VE SATIS YONETIMI STRATEJiSI

Isletmeleri pazarlama amaglarina ulastirmada 6nemli bir etken olan kisisel satis; satis
yapmak amaciyla bir veya daha ¢ok potansiyel aliciyla karsilikli konusmak ve sonuca ulagsmak
seklinde tanimlanabilir. Ayrica, kisisel karsilasma, dostluk iliskileri gelistirme, dinleme ve
karsilik verme zorunlulugu olmasi ve satis elemanina direkt bilgi toplama imkani vermesi de

birkag temel 6zelligi olarak belirlenebilir.

Kisisel satig, sahsen karsilasma yoluyla tiiketiciyle direkt iliski kurmaya dayandigindan en
etkili iletisim seklidir. Ancak buradaki etkili olma, kisisel nitelikli olup, reklamda etki alaninin

genisligi ve kitlesel olmasi bakimindan ayri bir etkinlige sahiptir.

Kisisel satisin diger metotlardan en belirgin ve 6nemli farki, bunun kisisel haberlesmeden,
reklamin ise kisisel olmayan, kitlesel haberlesmeden olusmasidir. Bu yiizden de, kisisel satis,
uygulama da ¢ok daha fazla esneklige sahiptir; satis elemani, mal veya hizmeti takdimini,

tiikketicinin istek ve ihtiyaglariyla, tutum ve davraniglarina gore ayarlayabilir. Tiiketicinin
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tepkisini goriip, satig yerinde ve aninda en uygun yaklasima yonelir; kendi davranig bi¢imini en

etkili ve ikna edici yonde ayarlar.

Satis yonetiminde, satis elemanlarmin yonetilmesi, bolgelere gore gorevlendirilmesi ve
performansin degerlemesi de dahil olmak iizere cesitli gorevler, bolge satis yoneticileri, yore
satis yoneticileri gibi gesitli diizeyde ki satis yoneticileri tarafindan yerine getirilir. Bunlara yon
veren politika ve stratejiler ise pazarlama yoOnetiminin daha iist kademelerinde belirlenir.
Firmalar satis yOnetimiyle ilgili olarak, satis elemanlarinin bulunmasi ve segimi, satig
elemanlarinin egitimi, satis elemanlarinin ticretlendirilmesi ve satig elemanlarinin denetlenmesi

ve degerlendirilmesi konularin1 gézden gegirip uygulamaya almalidirlar[14].

Pazar Bilgisi ve Satis Elemanlarinin Profesyonelligi

Isletmeler insan kaynaklar ile bilgiyi kazanir ve kullanir. Bu yéniiyle insan kaynag
bilgi sahibidir ve sahip oldugu bilgiyi hem kendi basarisi hem de temsil ettigi organizasyonun
basarisimi artirmak i¢in kullanir. Bir taraftan bilgisini artirmak diger taraftan ise sahip oldugu

bilgiyi etkin kullanmak, insan kaynag1 olarak satis elemaninin etkinligini gelistirir.

Satis elemanlar1 isletmelerin pazara doniik yiizleri olarak 6nemli bir insan kaynagidir.
Bu noktada satis elemanlar1 isletmenin aynasi ve vitrini konumundadir. Satig elemanlarinin bu
konumlar1 yaninda, miisteri iligkilerinin diizenlenmesi, miisteri tatmininin saglanmasi ve
gelecek donemlerdeki satiglarin garanti altina alinabilmesinde de Onemli roller iistlenmeleri

beklenir[12].

Isletmelerin rekabet iistiinliigii saglayabilmeleri i¢in, bir yandan isletme fonksiyonlarini
etkin ve verimli bir sekilde yerine getirebilmeleri diger yandan ise pazari iyi taniyabilmeleri ve
pazardaki beklentilere uygun tepki verebilmeleri gerekmektedir. Iste bu noktada satis
elemanlari, temsil ettikleri isletmelere pazar bilgisi saglamada ve pazara tepki olusturmada
onemli bir insan kaynagi olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Nitekim, kisisel satis1 gerceklestiren
satis elemanlarinin 6nemli goérevlerinden bir de; isletmeye pazar, rakipler ve miisteriler

hakkindaki bilgilerin dogru ve zamaninda ulastirilmasini saglamaktir.

Bilginin 6nemli bir isletme girdisi olarak kabul edildigi bilgi toplumunda satis
elemanlarinin rolii ve 6nemini artiran diger bir 6zellik ise, hi¢ sliphesiz, satis elemanlarinin
pazar bilgisine yakin konumda olmalaridir. Gilinlimiiz satis elemanlarinin satiglarin nasil
artirilabilecegi, bir {irliniin misteriye saglayabilecegi faydalarin miisterilerle birlikte artirilmaya
calisilmasi vb. ¢ok sayidaki etkilesimi de kapsayan iliskisel satig yonleri de dikkat alindiginda,

satis elemanlarinin sahip olabilecekleri pazar bilgisinin 6nemi daha iyi anlagilmaktadir.
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Bir satis eleman1 miisteriler, rakip satig elemanlar1 ve sektordeki diger gelismelerden
birinci derecede bilgi elde etme konumundadir. Bu konumu ile bir satis elemani elde ettigi
pazar bilgisini isletmeye ulagtirir ve isletme stratejilerinin etkin ve isabetli belirlenmesine

katkida bulunabilir.

Satis eleman1 piyasanin iginde bulunan biri olarak miisterilerin tercihlerini, rakiplerin
davranis sekillerini, miisteri ihtiyaglarini ve yasanan degisimleri yonetime zamaninda ve dogru
olarak aktarmasiyla planlama ve organizasyonlara kaynaklik teskil etmektedir. Ayrica satis

elemani igletme stratejilerinin uygulanmasi noktasinda da 6nemli rol oynayabilmektedir.

Isletmeler oldukga yiiksek maliyetlere katlanarak elde edemeyecekleri pek gok pazar
bilgisini iyi organize olmus satis orglitii araciligryla elde edebilirler. Ancak bu noktada, satig
elemanlarinin satig orgiitiine bagliligi, satis yoneticilerinin liderlik anlayislan ve satig elemanlari
ile iletisimleri, satis elemanlar1 arasinda isbirligi saglanip saglanamamasi, satig Orgiitii iginde
giiven ortaminin bulunup bulunmadigi, satis organizasyonundaki motivasyon unsurlarimin
yeterliligi vb. kriterler olduk¢a Gnemli rol oynamaktadir. Gergekten de gecmis donemlerde
kisisel satista basari bireysel cabalarla miimkiin olabilirken, giiniimiiz satis Orgiitlerinde
basarinin temel anahtarlar1 olarak; satis elemanlar1 arasinda isbirligi, ortak amaglara birlikte

ulagma anlayisimin gelismesi, giiven ortami ve deger paylasimi 6n plana ¢ikmaktadir.

Satis elemanlarinin davramgsal iligkileri aksatan uygulamalar arasinda, sistematik bilgi
toplaylp degerlememeleri, kontrol edilmeyi arzu etmemeleri ve sorunlarini istleriyle
tartigmaktan  kagimmmalari, onlardan  beklenen  sorumluluklar1  gerceklestirmelerini
engelleyebilmektedir. Satis elemanlarinin genel olarak pazar bilgisi olarak ifade edilebilecek
bilgileri sistematik olarak toplamasi ve satig yoneticileri, ¢alisma arkadaslar1 ve igletmeleri ile
paylasmalari beklenir. Ancak, satis elemanlarinin sahip olduklarn pazar bilgisini paylasma ya da
paylasmama noktasinda sadece organizasyonel faktorler degil, satis elemanlarinin kisisel bazi
Ozellikleri de etkileyici faktorler olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Satis elemani, kisiligini
olusturan karakter, inang, algilama, 6grenme istegi, tutum gibi faktorlere gore pazar bilgisini
elde etme ve bunlar1 paylasma bakimindan farkli davranis tarzi ortaya koyabilir. Ornegin, ice
kapali bir karaktere sahip olan satis eleman1 sahip oldugu pazar bilgisini paylagsmada isteksiz
davranabilir. Ote yandan, 6grenme istegi ya da algilamas1 zayif olan bir satis elemaninin elde
edebilecegi pazar bilgisi arzu edilen diizeyde olmayabilir. Cesur, atak ve iletisime agik tutum
sergileyen satis elemanlarinin 6nemli pazar bilgileri elde edebilecekleri, ancak bunlarin bir
kisminin elde ettikleri bazi bilgilerin dogruluk derecesinin diisiik olabilecegi, bu konuda bir

baska ornek olarak verilebilir. Bu noktada, satis elamanlarinin kisisel 6zelliklerinin etkisi



57

yaninda kisisel amagclari ile orgiit amaglart arasinda yasayabilecegi ¢atismalarin da énemli rol

oynayabilecegi dikkatlerden kagirilmamalidir.

Isletmelere onemli pazar bilgisi saglayabilen satis elemanlarimin satis orgiitiine bagh
faktorler ile kisilik 6zelliklerinin arastirilmasi konusunda yapilacak ¢alismalarin, bu onemli
insan kaynaginin satis orgiitiine daha yararli kilinmasi bakimindan 6nemli ipuglar1 saglayacagi
aciktir. Nitekim konuyla ilgili baz1 ¢alismalarda satig Orgiitiine ait bir faktor olarak liderlik
tarzinin satis elemanlarinin performansi tizerinde etkili oldugu ve doniistiiriicti liderlik tarzinin
etkilesimei liderlik tarzina oranla ¢ok daha olumlu etkilere sahip oldugu anlasiimaktadir. Diger
taraftan, son yillarda orgiit kiiltiiriiniin 6nemli bir unsuru olarak ifade edilen orgiitsel vatandashk
kavrami ve bu kavramin 6nemli bir boyutu olarak caliganlarin isletme disi ve i¢i haberlesme
kanallar ile desteklenmesinin onlarin orgiite bagliliklarini olumlu etkileyecegini destekleyen
calismalara da deginilmektedir. Bu ve benzer calisma sonuclarinin da destekledigi gibi,
organizasyonel faktorler satig elemaninin davraniglar ve performansi tizerinde etkili olmaktadir.
Organizasyonla ilgili faktorlerin diger taraftan satis elemanimin yoneticilere giiven duymasinda
onemli bir degisken oldugu ve bu giivenin satis elemanlarinin satig organizasyonu ile igbirligini
olumlu yonde etkiledigi de belirtilmektedir. Ayrica, satis elemaninin kisisel 6zelliklerinin de
onlarin performanslari ile davranislar tizerindeki etkilerine yonelik yapilan bazi ¢aligmalarda da
benzer sonuglar elde edildigi goriilmektedir. Ornegin, iilkemizde farkli sektdrlerde yapilan
calismalarda isi benimseme, kolay iletisim kurabilme, tutum ve heyecan gibi bazi karakter
Ozellikleri ile miisteri ya da pazar yoOnelimli satis yaklasimlari arasinda iliskiler oldugu
anlagilmaktadir. Tim bu ve benzeri ¢alismalar da, organizasyonla ilgili faktorler ile kisilik
Ozelliklerinin satig performansini ve satis elemanlarinin davranislarini etkileyen 6nemli faktorler
oldugunu gostermektedir. Dolayisiyla, bu faktorlerin satis elemanlarinin sahip olduklar1 pazar

bilgisini satig orgiitii ile paylasmalarini etkilemesi de beklenir[12].
4.3.4. DIS PAZARLAMA STRATEJISI

Isletmelerin uyguladiklar1 pazarlama stratejileri ekonomik durumlarina bagl olarak
farklilhiklar gostermektedir. Dis pazarlama da ozellikle KOBI dedigimiz isletmelerin bu
yontemleri uygulamasi zor olmaktadir. Ciinkii bu stratejilerin hepsi bir maliyet demektir,
uzmanlik demektir. Bu yiizden KOBI’ler i¢in SDS “Sektdrel Dis Ticaret Sirketleri” modeli
Onerilebilir. Bu model devlet tarafindan da benimsenmis olup biiylik oranlar da isletmelere

destek olmaktadirlar.
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SDS “Sektorel Dis Ticaret Sirketleri” Modeli

20. yizyilin son ¢eyreginde hiz kazanan globallesme siireci, isletmelere “umut ve
korku” adli iki farkli duyguyu birlikte yasatmaktadir. Higbir isletmenin disinda kalamayacagi
bu siireg, ozellikle KOBI’lerin varliklarini siirdiirebilmeleri igin, tiim isletme faaliyetlerini
kolaylastirip, is yiiklerini ve maliyetleri azaltarak disa agilmalarini saglayacak gelecege doniik
akilci stratejiler gelistirmelerini zorunlu kilmistir. Tirkiye’de, ihracat potansiyeli yiiksek
mermer sektdriinde faaliyette bulunan KOBI’ler, global rekabet sartlarinda, birlikte rekabet
ederek diinyaya agilmalarini saglayacak bir isbirligi stratejisi olan “Sektérel Dis Ticaret Sirketi

Modeli”ni degerlendirmek zorundadirlar.

Yetmigli yilin ortalarinda, diinya ekonomisi uluslar arasi olmaktan ¢ikip, global hale
gelmis ve ulusal devletlerin i¢ ekonomilerini biiyiik dlclide kontrol eden global ekonomi, artik
egemen duruma ge¢mistir. Bu baglamda, isletmeleri daha ¢ok global pazarlara agilan iilkeler
daha basarili olarak degerlendirilmektedir. Ciinkii, diinya pazarlarinda {ilkeler degil, isletmeler
rekabet etmektedir. Diinyanin en zengin maden yataklarmin bulundugu iilkeler arasinda yer
alan Turkiye’de, mermer sektoriinde faaliyette bulunan isletmelerimiz de, global rekabet
sartlarinda varliklarin1 devam ettirebilmek icin, tiim isletmecilik faaliyetlerini diinya yonelimli
planlamak ve uygulamak zorundadir. Biiyiik ¢ogunlugunu KOBI’lerin olusturdugu sektor
isletmelerinin bireysel olarak disa agilabilmeleri, mevcut yapilar: itibariyle oldukga zor hatta
olanaksiz goériilmekte, ¢6zliim yolu olarak da ihracata yonelik bir isbirligi stratejisi olan Sektorel

Dis Ticaret Sirketleri Modeli 6nerilmektedir.[25]
a) KOBI’ler ve Genel Ozellikleri

Kiiciik ve orta 6lcekli isletme (KOBI) olgusunun literatiirde genel kabul gérmiis bir
tanimi bulunmamaktadir. KOBI’ler tedarik, iiretim, pazarlama, finansman, personel ve yonetim
gibi temel isletmecilik fonksiyonlarinin yan sira, istihdam edilen personel sayisi, satis hacmi,
sermaye, makine parki, miilkiyet, kullanilan enerji, kapasite kullanim orani, kar marj1 ve toplam
karlilik, yaratilan katma deger ve pazar payi gibi unsurlar agisindan da birbirlerine gore
farliliklar gostermektedirler. Dolayisiyla, sdzii edilen tiim bu unsurlar1 kapsayacak bir KOBI

taniminin yapilmast miimkiin olmamaktadir.

Avrupa Birliginin 1998 yilindan itibaren gecerli olan son ¢erceve taniminda KOBI’ler;
mikro (¢ok kiiglik) isletme, kiiglik isletme ve orta Olgekli isletme olmak tiizere tg¢li bir
siniflandirma yapilarak tanimlanmaktadir. Konsey kararica, KOBI tanimlar1 konusunda gerek

ulusal, gerek birlik bazinda getirilen yeni ortak KOBI tamimu; is¢i ya da personel sayisi, bilango
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biiyiikliigli ve bagimsizlik derecesinden olusmaktadir. Buna gore, 250 is¢iden az isci galistiran

isletmeler KOBI sayilmaktadir (Cizelge 4.2).

Cizelge 4.2. Avrupa Birligi’'nde KOBI tanimi[25].

Eleman Yillik Ciro
Kobi Sayisi (veya yillik bilango tutar) Bagimsizhk
Orta 250'den az |40 milyon ECU'yu gegmemeli | Sermayesinin en fazla %25'
(veya 27 milyon ECU) biiyiik firmalara ait olmali
Kiigiik 50'den az | 7 milyon ECU'yu gegmemeli | Sermayesinin en fazla %33"i
(veya 5 milyon ECU) biiyiik firmalara ait olmali
Mikro/Cok Kiigiik [ 10'dan az

Tiirkiye’de KOBI tanimu, bu isletmelere hizmet veren kamu, 6zel kurum ve kuruluslarin
getirdikleri kriterlere gore farkli sekillerde yapilmakta, 6l¢iit olarak da isletmelerde istihdam
edilen personel sayist alinmaktadir. Tiirkiye’de farkli kuruluslarca yapilan KOBI tanimlart

asagida cizelge halinde gosterilmistir (Cizelge 4.3).

Cizelge 4.3. Tiirkiye’de Farkli Kuruluslarca Yapilan KOBI Tanimlari[25].

KURULUSUN ADI KUCUK ISLETME ORTA BOY iSLETME
KOSGEB 1-50 51-150
iso 1-19 20-99
HALKBANK 1-100 101 - 250
DIE 10 - 49 50 - 99
iTO 5-10 -
EGE BOL.SAN.ODASI 5-50 50 - 199
ASO 10 - 30 30-299
TOSYOV 5-200 -
TOBB 10 - 49 50 - 150
EXIMBANK 1-250 -
DTM 1-200 -
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KOBI’lerin genel 6zellikleri ise asagidaki gibi siralanabilir[25]:

e KOBIler dlgekleri itibariyle kiiciiktiir. Kiiciik dzsermaye ile kurulabilir, daha az

yatirimla daha fazla tiretim, iirlin ¢esitliligi ve istihdam saglayabilirler.
e KOBI’lerde genellikle kapasite kullanim oram diisiiktiir.

® Yan sanayi olarak biiylik sanayi isletmelerinin destekleyicisi ve tamamlayicisi roliinii

ustlenebilirler.

e Ar-Ge aktiviteleri siirli, yeni teknoloji gelistirme konusunda yetersizdirler. Bununla

birlikte, teknolojik yeniliklere yatkin ve adapte olabilen bir nitelige sahiptirler.

e Pazarlama arastirmalari, iriin gelistirme ve yeni iriin dizaym konularinda etkili
degildirler. Dolayisiyla, Pazar paylar1 sinirli ve etkililikleri goreceli olarak daha azdir.

Ancak, talep degisikliklerine ve ¢esitliliklerine daha kolay uyum gosterebilirler.

e Uretim girdilerinin ithalat maliyetlerindeki artislar, ihracat performanslarimi olumsuz

yonde etkilemektedir.

e Genellikle kisi isletmesi ya da aile isletmesi seklindeki yapilarindan dolayi, kisisel
yonetim ve finanssal bagimsizlik s6z konusu olmaktadir. Isletme sahibi ya da sahipleri
yonetimde aktif olarak yer almakta ve KOBI’ler isletme sahibinin isin gidisine iliskin

yaptig1 denetimlere bagli olarak faaliyetlerini siirdiirmektedir.

e Makro-ekonomik ¢evredeki olumsuz degisiklikler, KOBI’ler iizerinde dogrudan, biiyiik
ve olumsuz etkiler meydana getiren bir faktordiir. Ancak, esnek yapilan itibariyle
ekonomik dalgalanmalar1 daha fazla gogiisleyebilir ve Pazar ekonomilerine kolaylikla

uyum saglayabilirler.

e Kigisel tasarruflart tesvik eder, yonlendirir ve hareketlendirirler. Dolayisiyla, gelir
dagilimindaki g¢arpikliklara asgariye indirmede ve bolgelerarasi dengeli kalkinmayi

saglamada etkilidirler.

e Politik ve sosyal sistemlerin denge unsuru olarak, demokratik toplumun ve liberal

ekonominin ana sigortalarindandirlar.
b) SDS “Sektorel Dis Ticaret Sirketleri”

Globallesme siirecinde yasanan yogun rekabet, isletmelerin ihracatta basarili

olabilmeleri i¢in, yeterli say1 ve kalitede mal {iretebilmelerinin yaninda, iyi bir organizasyon,
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bilgi, deneyim, sermaye ve kadroya sahip olmalarmi ve modern pazarlama yontem ve
tekniklerinden yararlanmalarim1 zorunlu hale getirmistir.  Dogal olarak, bu ydntem ve
tekniklerin kullanimi, isletmeler agisindan olduk¢a pahali ve gii¢ bir is olarak algilanmaktadir.
Cogu zaman bu olanaklara sahip olmayan KOBI’lerin ise tek baslarma bunlarm iistesinden
gelmeleri imkansiz goriinmektedir. Bu baglamda, ¢6ziim Onerisi olarak isletmelerin gruplar

halinde bir araya gelerek 6zendirilmesinin 6nemi ortaya ¢ikmaktadir[25].
1-) SDS’nin Tamimi ve Kurulus Sartlar

Ilki 1994 yilinda ¢ikan ve giiniimiize kadar bazi degisikliklere ugrayan Teblig’ler ile
KOBI’ler Sektorel Dis Ticaret Sirketi kurmaya 6zendirilmistir. Son olarak 26 Aralik 1996 tarih
ve 22859 sayili Resmi Gazete’de yayinlanan SDS Statiisiine iliskin Teblig (Ihracat 96/36) ile,
KOBI’lerin ihracat sektdrii iginde, bir organizasyon altinda toplanarak, diinya pazarlarina
yonlendirilmesi amaciyla; ihracat ve ilgili konularda (finansman, tedarik, nakliye, sigorta,
giimriikleme v.b.) hizmet saglayarak, dis ticarette uzmanlagmalarini ve bu suretle daha etkin
faaliyet gostermelerini teminen kurulan sirketlere, Dis Ticaret Miistesarligi’nca “Sektdrel Dig
Ticaret Sirket (SDS) Statiisii” verilmektedir. SDS Statiisiiniin alinabilmesi i¢in gerekli kriterler,
yoreler bazinda Cizelge 4.4°de gosterilmistir[25]:

Cizelge 4.4. SDS Statiisii Alinabilmesi icin Gerekli Kriterler[25].

Kriterler Normal Yoreler Kalkinmada Oncelikli Yoreler

Istihdam edilen personel |1 -200 isci calistiran isletmeler |1 - 200 isci ¢alistiran isletmeler

Asgari ortak sayisi En az 10 KOBI En az 5 KOBI

Asgari sermaye tutari En az 10 Milyar TL 6denmis En az 5 Milyar TL 6denmis

ve unvan sermaye ve Anonim Sirket sermaye ve Anonim Sirket

Ortaklari faaliyet alan1 | Ortaklar aym sektdrde Ortaklar ayn1 veya farkli
faaliyette bulunmali sektorlerden olabilir.

Ortaklarin sermaye pay1 | Her bir ortagin sermaye pay1 Her bir ortagin sermaye pay1
azami %10 olabilir azami %20 olabilir

Hisse senetlerinin tiirti Tamami nama yazili ve nakit Tamami nama yazili ve nakit
karsilig1 ¢ikarilmali karsilig1 ¢ikarilmali

Yillik ihracat En az 5 Milyon ABD Dolar1 En az 2,5 Milyon ABD Dolar1

(Kurulus y1l1 harig) olmali olmal1
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SDS’ye ortak olan isletmeler, ihracatlarim SDS {izerinden gegirmek durumundadir.
Normal yorelerde kurulan SDS’ler dogrudan iiretim yapamamakta, ancak ortaklarimin faaliyet
gosterdigi iiretim dalina ait hammadde tedarikinde imalat¢i gibi degerlendirilmektedir.
K.O.Y.’lerde kurulan SDS’ler ise, farkli sektdrlerden iireticilerle kurulabilmenin yani sira,
imalat fonksiyonu da dahil olmak iizere tiim isletme fonksiyonlarmi yiiriitebilmektedirler.
SDS’ler, sirketin kurulmasi ve gelismesinde yardimeci olmak amaciyla, her birinin ortaklik
paylar1 toplam1 SDS sermayesinin % 10’unu asmamak kaydiyla, kurucu ortak olarak 200’den
fazla is¢i istihdam eden sirketler, sirkette profesyonel yonetici olarak ¢alismak kaydiyla gergek
kisiler, SDS’nin faaliyette bulundugu iiretim dalina mal, ekipman ve hizmet saglayan sirketler
ve kooperatif, birlik, vakif ve mesleki federasyon v.b. kuruluslardan en fazla ikisini
biinyelerinde bulundurabilirler.  SDS’ler, ihracatta devlet yardimlarinin hedef grubunu

olusturmakta ve bu yardimlardan 6ncelikle yararlanmaktadir[25].
11-) Tiirkiye’de Mevcut SDS Uygulamalari

Tiirkiye’de 2003 yil1 itibariyle toplam 37 adet SDS faaliyet gostermektedir. Ik SDS
olan EGS, Tiirkiye’nin ihracatta lokomotif sektorii konumunda bulunan tekstil ve konfeksiyon
ihracati alaninda uzmanlasmis, 1999 yilinda da statii degistirerek DTSS olmustur. 25.05.1999
tarihi itibariyle faaliyetlerine devam eden SDS’lerin, 01.07.2003 tarihi itibariyle sektorel ve
illere gore dagilimi Cizelge 4.5 ve Cizelge 4.6’de sunulmustur[25].

Cizelge 4.5. SDS ve Ortaklarinin Sektorel Dagilimi[25]

‘ SEKTOR | SDS SAYISI
‘Tekstil — Konfeksiyon | 16
‘Deri mamulleri ve yan sanayi iirtinleri | 2
‘Ayakkabl sanayi | 2
‘Glda ve tarimsal Uriinler | 4
‘Kesme gicek | 2
‘Mobilya | 2
‘Yazﬂlm | 1
‘Plastik isleme | 1
‘1@ makinalari, makina ve yedek pargalari | 3
‘Otomotiv yan sanayi | 3
‘insaat ve yan sanayi | 1
‘Toplam | 37




63

Cizelge 4.6. SDS’lerin Illere Gére Dagilimi[25].

ILi SDS SAYISI
ISTANBUL 14
ANKARA 4
GAZIANTEP 3
SAMSUN 1
BURSA 4
KAHRAMANMARAS 1
ANTALYA 2
ADANA 2
DIYARBAKIR 1
KONYA 2
CORUM 2
iZMIiR 1
TOPLAM 37

¢) SDS Tiirii Isbirliginin Kiiciik ve Orta Olgekli Dogal Tas isletmelerine Saglayacag
Faydalar

Ulkemiz dogal taslar1; renk, desen ve kalite olarak benzerlerine oranla cazip fiyatlari ile
diinya pazarlarinda kabul gérmesine ve buna paralel olarak yasanan ihracat artislarina ragmen,
sektor, basta Orgiitlenme, biirokrasi, finansman, hammaddelerin degerlendirilmesi, kalifiye
eleman, teknoloji, standardizasyon, pazarlama, tanitim, terminoloji ve fiyat politikalar1 olmak
tizere birtakim sorunlar yasamaktadir. Sozii edilen sorunlarin ortadan kaldirilmasinda SDS tiirii
isbirliginin kiigiik ve orta Olgekli dogal tas isletmelerine saglayacagi faydalar; ihracat ve
pazarlama faaliyetleri agisindan, finanssal agidan ve yonetim fonksiyonu acisindan olmak {izere

ic ana grupta degerlendirilebilir[25].
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1) Ihracat islemleri ve Pazarlama Fonksiyonu Acisindan

SDS, ihracat islemlerinin tek bir elden yiiriitiilmesini saglayarak, ortaklardan bu yiikii
kaldiracak ve her tiirlii mevzuatin takibi kolaylasacaktir. Bunun yani sira, ihracat bilgi ve
olanaklar1 sinirli dogal tas isletmelerinin ihracatta bilgi birikimi ve deneyimi elde etmeleri de
saglanacaktir. SDS biinyesinde glimriikleme, nakliye, sigortacilik v.b. konularda bir sirket
kurulmasi ya da bu tiir sirketlerle isbirligine gidilmesi, ortaklarin hem konulardaki islemlerini

kolaylastiracak, hem de maliyetlerini diislirecektir.

SDS araciligiyla, iiretilen dogal taslarin Avrupa standartlarina uygunlugunun
belgelenmesi islemleri ile bu belgelerin alinmasi ¢aligmalari1 ¢ok hizli ve ekonomik bir sekilde
yapilacak, SDS’lere, glimriik islemleri ile ilgili taninan kolayliklar c¢ercevesinde de A.TR
Dolasim Belgesi diizenlenmesi gereken islemlerde biirokrasi azaltilacaktir. SDS ¢atisi altinda

isbirliginin sagladig: giicle, ilgili mercilerle daha iyi bir diyalog ve isbirligi de saglanabilecektir.

SDS, ortaklara iiretimde rasyonellesme ve bunun sonucunda yeni iriin g¢esitlerinde
ihtisaslagsma olanag1 saglayacaktir. Aktif dis pazarlama faaliyetleri cergevesinde, yurt dist
temsilcilikler, ofis/magazalar ve olusturulan miisteri portfoyli sayesinde, ithalatgilarla dogrudan
iliski kurma imkani saglanarak, ortaklarin yurt disinda yeni pazarlara ve yeni alicilara
ulagsmalarinda aracilik yapilacak ve ortaklarin ihracatlarimin artmasina somut olarak katki
saglanacaktir. Dolayisiyla, pazarlarin gesitlendirilmesi saglanarak, olasi pazar riskleri de
azaltilmig olacaktir. Cogu kiiglik ve orta 6lcekli isletme olan dogal tas isletmeleri iiretimle
ugrasirken, SDS onlarin pazarlarini, miisterilerini, kredilerini ve hatta ihtiya¢ duyduklari

hammaddeleri temin ederek zamandan tasarruf saglayacaktir.

SDS, ortagi bulunan sektor isletmelerine iliskin ihracat baglantilarini onlarin adina ve
onceden yapacagi icin, ortaklar iiretim kapasitelerini bu baglantilara gore ayarlayabileceklerdir.
Yeni pazarlar ve yeni ihracat baglantilari, ortaklarin tretim kapasitelerini arttirarak tam
kapasitede {iretime dogru yonelmelerini saglarken, atil kapasitenin kullanilmasini saglayacak ve
verimliligi arttiracaktir. Kapasite kullanim oranlarinin yiikselerek, iiretim artist ve isletme
6lceginin biiyiimesi ve bunun yani sira SD$’nin ortaklara saglayacag: birlikte hareket edebilme
imkani, yurt disindan gelebilecek ani ve biiyiik siparislerin de kolaylikla karsilanabilmesini
saglayacaktir. IThracatin SDS iizerinden yapilmas, ihracat giderlerinin paylasimmi saglayarak,
ortaklarin pazarlama-dagitim giderlerini azaltacak, daha az finansman ile kaynak tahsisi olanagi
yaratilacaktir. Bu yapisiyla SDS, ihracat pazarlamasi alaninda diger araci kuruluslara alternatif

olabilme olanagini ortaklarina sunmaktadir[25].
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1) Finansal Acidan

SDS catis1 altinda isbirligine gidilmesi, kiigiikk ve orta Glgekli sektor isletmelerinin
ihracata yonelmelerini kolaylastirarak, onlara i¢ piyasadaki ekonomik dalgalanmalardan, talep
daralmalarindan, enflasyonist baskilardan ve yogunlasmis risk ortamindan kurtulmada yardimei
olacaktir.  SDS’nin profesyonel anlamda saglayacagi finanssal damismanlik hizmetleri
sayesinde, ortaya ¢ikabilecek doviz kuru, enflasyon, faiz orami ve llke risklerinin neden
olabilecegi kayiplar da en aza indirilebilecektir. Dolayisiyla, kiigiik ve orta 6lgekli dogal tas
isletmeleri, ihracatta bu tiir organizasyonda bulunmanin saglayacagi giivenle, uzun dénemli

yatirim ve liretim planlamasi yapabileceklerdir.

Ihracat olanaklarmin gelistirilmesi, isbirligine giden isletmelerin toplu pazarlik giicii
elde ederek, daha karli satis yapmalarimi ve Onemli miktarda doviz girdisi elde etmelerini
saglayacaktir. Uretimle ugrasan ya da iiretici-ihracatg1 olan sektdr isletmelerinin ihracat igin
bos yere zaman harcayarak, potansiyel giiglerini ve sermayelerini bdlmeleri de Onlenmis
olacaktir. Diger yandan, SDS ¢atis1 altinda isbirligi yapacak dogal tas isletmelerinin, yeni pazar
ve miisterilere paralel olarak kapasite kullanim oranlarinin artacak olmasi birim {iretim
maliyetlerini, hammadde ve diger liretim girdisi alimlariin SDS araciliiyla toptan yapilacak
olmasi da toplam maliyetleri diisiirecektir. SDS tizerinden gergeklestirilen ihracata iliskin KDV
iadesi islemleri de ¢ok kisa bir siirede yapilarak, bunlarin geri 6denmesi ve iiretici ortaklara
aktarilmasi saglanmaktadir. Bu baglamda, KDV iadelerine iliskin uygulama, isletme sermaye

ihtiyacinin finansmanindan dogal tas isletmeleri i¢in 6nemli bir avantaj olacaktir.

Sektorde, isbirligine giden KOBI sayisinin fazlahigma paralel olarak, kiigiik
sermayelerin birlestirilmesi ile biiyiik bir sermaye yapisina sahip olunmasi da, ulusal ve uluslar
arasi finansal kurum ve araglardan daha etkin ve kolayca yararlanilmasim saglayacaktir. Basta
Eximbank olmak iizere, ihracatct KOBI’lerin SDS araciligiyla daha uygun vade ve sartlarda
kredilere ulasabilmeleri saglanmaktadir. Ayrica, SDS’yi olusturan KOBI’lerin devlet tarafindan
saglanan destek ve yardimlardan, SDS aracilig1 ile ncelikli olarak ve ¢ok daha biiyiik oranlarda
yararlanmalar1 da miimkiin olmaktadir. Dogal tas sektoriinde faaliyet gosteren sirketlerin

yararlanabilecekleri ihracata yonelik devlet yardimlarn su sekilde siralanabilir[25]:
e Uluslararas1 nitelikteki yurtici ihtisas fuarlar1 yardima,
¢  Yurtdis1 fuar ve sergilere katilim yardim,

e Egitim yardimu,
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e istihdam “yol agma” yardim,
e Patent, faydali model belgesi ve endiistriyel tasarim tescili,
® Arastirma — Gelistirme (AR — GE) Yardimi,
- Ar-Ge faaliyetlerinin proje bazinda desteklenmesi,
- Projelere sermaye destegi saglanmasi,
e Pazar arastirmasi yardimi,
- KOBTI’ler arasinda isbirligi faaliyetlerinin desteklenmesi,
® Yurt disinda ofis-magaza agma, isletme ve marka tanitim yardimu,

-Yurt disinda kendi iinvan ve markasi ile satis yapmak amaciyla ofis, depo ve magaza

acgilmasina destek saglanmasi,
-Yurt disinda mal ticaretine aracilik etmek amaciyla sube ac¢ilmasina destek saglanmasi,
-Temsilcilik / Distribiitorliik giderlerinin karsilanmasi,
-Sektorel Dis Ticaret Sirketlerine destek saglanmasi,

e Tiirk iirtinlerinin yurt disinda markalagsmasi, tanitim ve tutundurulmasi ile Tiirk mali
imajmin yerlestirilmesine yonelik faaliyetlerin desteklenmesi hakkinda tebligle

Ongoriilen yardimlar.
m) Profesyonel Yonetim ve Bilgi Temini A¢isindan

SDS’ ler, biitiin isletmecilik fonksiyonlar1 agisindan, ortaklarin sahip ve yoneticileri
tarafindan degil, profesyonel kisilerce yonetilmektedir.  Dolayisiyla, sektor isletmeleri
arasindaki uyumun saglanmasi ve siparislerin paylasimi gibi kararlar daha objektif, giivenilir ve
rasyonel olarak alinabilecek, ortaklarin bireysel olarak zorlandiklari tanitim, reklam, satig
arttiric ¢abalar gibi faaliyetler de daha gliglii bir sekilde yapilabilecektir. Ayrica, ortaklarin ve
sektoriin ihtiya¢ duydugu alanlarda diizenlenecek egitim faaliyetleri nitelikli eleman temini ve
yetistirilmesinde, AR-GE, cevre ve kalite gibi konularda verilecek ortak laboratuar hizmetleri de
uluslar arasi standartlara uygun mal temini, iiretimi ve pazarlamasinda ¢ok Onemli yararlar

saglayacaktir.

SDS’ de calisacak uzman kadronun sunacagi damigsmanlik ve aracilik hizmetleri

sayesinde, gerek SDS gerekse SDS ortagi dogal tas isletmeleri, yabanci isletmelerle ticari,
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finanssal, teknoloji ve yatirnm amach isbirlikleri yapabilecekler, boylece sektordeki isletmeler
ulusal boyuttan global boyuta tasmabilecektir. Uriin kalitesinin gelistirilmesi ve uluslar arasi
standartlara uygun mal {iretilmesine yonelik ¢aligmalar, ortak iiriin markasinin olusturulmasina
olanak vererek, tiiketiciler arasinda igletmelerin iiriinlerine karsi olumlu bir imaj olugsmasini

saglayacaktir.

SDS catis1 altinda isbirligine gitmenin verdigi gii¢, kiiciik ve orta Glgekli dogal tas
isletmelerinin biiylime ve gelisme stratejileri gelistirmesi ve uygulamasina olanak verecektir.
SDS’ nin getirecegi profesyonel anlayis, SDS’ ye dahil olan isletmelere, ihracat yonelimli olma
seklinde bir yonetim anlayiginin yani sira, igbirligi ve kolektif caligsma bilinci ile hareket ederek,
birlikte bagar1 elde etme duygusu kazandiracaktir. Bdylece, bir taraftan igbirligi yapan
isletmeler arasinda ortak kalite ve fiyat standardizasyonu saglanarak, Ozellikle yanlig
fiyatlandirmanin ortaya ¢ikardigi haksiz rekabet ortaminin ortadan kaldirilmasi saglanirken,
diger taraftan bunun moral {izerindeki olumlu etkisi de son derece biiyiik ve giideleyici

olacaktir.

SDS modeli, ihracata yonelmek isteyen, ancak yukarida sozii edilen sorunlar nedeniyle,
global rekabet sartlar1 altinda bireysel olarak ihracat yapmada zorlanan, ihracat payini arttirmak
isteyen ya da bugiine kadar hig ihracat yapmayan kiigiik ve orta 6l¢ekli dogal tas isletmelerinin,
mevcut potansiyellerini harekete gegirmede ve bu isletmeleri ulusal boyuttan global boyuta
tasimada biiyiik faydalar saglayabilecek bir isbirligi stratejisi olarak degerlendirilmesi gereken
bir konudur. Bu baglamda, dogal tas sektériinde kurulacak olan SDS’ lerin, bu sektorde
faaliyette bulunan isletmelerde yasanan sorunlara doniik ¢oziimler gelistirmede ve 2000’li
yillarda diinya dogal tas ihracati iginde Tiirkiye’nin paymim ¢ok daha st seviyelere

¢ikartilmasinda olumlu katkilar saglayacag diisiiniilmektedir[25].
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5. SONUCLAR VE ONERILER

Dogal taslar basta insaat sektorii olmak tizere birgok alanda kullanilmakta ve her gegen
giin kullanim alanlar1 ve miktarlar1 artmaktadir. Diinya dogal tas iiretimi ortalama % 8
biiyiirken, iilkemiz dogal tas sektdriindeki bliylime 6zellikle son 5 yildaki iiretim ve ihracat artist
oranlart % 30’un tizerine ¢ikmustir. Gorlilmektedir ki dogal tas sektorii her gecen giin
biiylimekte, ihracat rakamlar1 her yil bir onceki yila oranla ¢ok biiyiik artislar géstermektedir.
Bu sektorde faaliyet gosteren firmalar veya yeni yatirim planlar1 yapan girisimciler, sektdrdeki
gelismeleri yakindan takip ettikleri ve degisimlere ayak uydurduklari siirece olumsuzluklarla

karsilasmalar1 zor gériinmemektedir.

Yapilan ¢aligmalar sonucunda dogal tas sektoriinde bulunan firmalarin pazar paylarim
arttirabilmeleri icin degisik pazarlama stratejileri uygulamalar1 gerekliligi ortaya konmustur.
Dogal tas sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin uygulayabilecegi pazarlama stratejileri 4 ana

gruba ayrilmistir.
1- Mal ve Hizmet Bileseni Stratejisi
2- Tanitim Stratejisi
3- Kisisel Satis ve Satig Yonetimi Stratejisi
4- Dis Pazarlama Stratejisi

Firmalarin bu stratejilerden hangi veya hangilerine dncelik verip uygulayacagi, firmanin
biiyiikliigline ve mevcut pazar yapisina baglidir. Yapilan incelemeler sonucunda firmalarmn

yapisina bagli olarak asagidaki oneriler gelistirilmistir.

Dogal tag sektoriinde faaliyet gosteren firmalar1 atolye ve fabrika olarak iki gruba
ayirmak miimkiindiir. Atdlye tiirii firmalar, miisterilerin taleplerine yetisemeyen fabrikalara
fason olarak malzeme liretmekte ya da yerel olarak i¢ pazara yonelik calismakta ve i¢ pazardaki
talebin biiyilik bir kismini karsilamaktadir. Bundan dolay1 da fabrika tiirli firmalar biiyiik 6l¢ekli
iiretim yaptiklar igin daha ¢ok ihracata yonelik ¢alismaktadirlar. Bu durumda iki tiir firmalarin

pazarlama stratejileri de farklilik gosterecektir.

Atolye tiirh firmalar biiyiime amagli pazarlama stratejilerini  uygulamak
durumundadirlar. Bunun igin de dncelik siras1 halinde verilen asagidaki pazarlama stratejilerini

takip etmeleri Onerilir.
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Mal ve hizmet bileseni stratejisi kapsaminda verilen standardizasyon ve

kalite kontrole 6nem vermelidirler.
Tanitim stratejisi kapsaminda web sayfasi olusturup fuarlara katilmalhidirlar.

Kisisel satig ve satig yonetimi stratejisini uygulamaya yonelik ¢alismalar

yapmalidirlar.

Belirli bir noktaya geldikten sonra ihracat iginde SDS modelinden

yararlanma olanaklarini aragtirmalidirlar.

Eger atélye tiirii firmalar yukaridaki pazarlama stratejilerini uygulayip basarili olurlarsa

atolye olmaktan kurtulup fabrika statiisiine gegebilirler.

Fabrika tiirii firmalarin pazarlamadaki amaglar1 daha ¢cok mevcut pazardaki paylarim

arttirmaktir. Firmalarin pazar paylarim arttirabilmeleri i¢inde uygulamalar gereken pazarlama

stratejilerinin agagidaki sirada olmasi onerilir.

1-

Tanitim stratejisi kapsaminda web sayfasi olusturulmali, yurt igi ve yurt dist

tanitim fuarlarina katilmalidirlar.

Kurumsal potansiyel alicilara yerinde ulasilabilmesi i¢in kisisel satig ve satig

yOnetimi stratejisini uygulamaya almalidirlar.

Alternatif tiriinler iireterek pazar payimni arttirmak i¢in mal ve hizmet bileseni

stratejinden yararlanmalidirlar.

Sektorde kalici olabilmeleri igin markalasip standardin1 koruyacak kalite

kontrol yonetimi stratejisini siirekli hale getirmelidirler.

Bu c¢alismanin ¢ok daha yararli hale gelebilmesi i¢in sektdrde faaliyet gosteren

firmalarin incelenerek mevcut pazar yapilarinin ve firmalarin (atdlye, fabrika) biiyiikliiklerinin

tespitinin yapilmasi gerekmektedir.
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