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Say n Vekilim, de erli Rektör yard mc m, k ymetli Hocalar ve 
sevgili ö renciler her eyden evvel hepinizi temsil etti im Kurum ad na, 
TO ad na sevgi ve sayg yla selamlamak isterim. imdi ben, biraz evvel 

Han mefendi söyledi, yakla k bir y l önce TO ba kanl na seçildim ve 
bu bir sene zarf nda iki ayda bir üniversitelerde konu malar yapt m. 
Hem stanbul içindeki üniversitelerde hem stanbul d ndaki 
üniversitelerde. Fakat itiraf etmem gerekirse yapaca m en zor 
konu may  burada  yapaca m.  Hem  bu  bölümde  Hoca  olan  ve  
Milletvekili olan babam kar nda konu aca m. Ön s rada Hocalar m 
oturuyor, Say n Rektör vekilim burada, dolay yla zor bir konu ma 
olacak. Kusura bakmay n. Berrak Han m konuyu söyledi. Ancak, 
dinleyici kitlesini de üç a  be  yukar   tahmin etti imden dolay  
konu mama ba lamadan önce k ymetli hocam n ve sizlerin anlay na 

narak biraz daha de ik ve pratik bir aç dan bakmaya çal aca m, 
çünkü bu toplulu un önünde klasik aç dan konuyu ele almam çok güç.  

imdi benim ba lamak istedi in nokta belki sizlerinde dikkat 
etmeniz gereken, özellikle ö renci arkada lar için söylüyorum, hayata 
at ld ktan sonra görmeniz gereken nokta. O da u, özellikle son yirmi 

lda dünya tarihi çok de ik bir sürece girdi. Dünya tarihinde çok 
etkileyici geli meler olmaya ba lad . E er sorarsan z bundan neyi 
kastediyorsunuz diye, imdi ilk ba ta tar m toplumu vard  ve tar m 
toplumunda geçerli olan kas gücüydü, yani hangi toplum daha güçlü, 
iriyar  ve kalabal ksa dünyaya öyle ya da böyle onlar hükmediyordu. 
Ondan sonra biz sanayi toplumuna geçtik; insanl k olarak bu sefer 
sanayi toplumunda insano lu üretim araçlar  üretmeye ba lad  ve 
üretim araçlar  üretmeye ba lay nca üretimde önder olan ve daha fazla 
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üreten, ucuza daha etkili üreten toplumlar öne geçmeye ba lad lar. 
imdi bugün üçüncü bir dalgay  ya yoruz. Bilgi toplumundan 

bahsediyoruz. Bu sefer hiç al mad z de ik de erler ortaya 
kmaya ba lad . Önce kas üstünlü ü vard , sonra üretim üstünlü ü 

ortaya ç kt , imdi de bilginin üstünlü üne geçtik. Yani herhangi bir 
insan kafas ndakini, beyninde üretti ini ekonomik bir de ere 
dönü türebiliyorsa, o zaman o öne ç kmaya ba lad . Ben normalde 
konu malar mda irket ismi hiç vermiyorum ama spesifik bir örnek 
oldu u için söyleyece im, bas nda da çok yer ald : Google.  

Biliyorsunuz Google, u anda yakla k 100 milyar dolarl k piyasa 
de erine sahip olan bir irket. Ve 100 milyar dolar dedi inizde 
Türkiye’deki tüm özel irket de erlerinin toplam na a  yukar  e it bir 
rakam. Ki Google’a bakt z zaman, öyle çok büyük yat mlar, dev 
tesisler ve büyük de erler yok. Sadece iki ki i ile ba lad ; onlar n 
bilgisinin, akl n ve projesinin üretim de erine dönü mesi sonucu 
ortaya ç kt . Ve birkaç on sene içerisinde, fazla da de il, tüm Türkiye’nin 
özel sektör de erine e it bir sektör ç kartt lar ortaya. Demek ki bilgi 
toplumunun özelli i bu. Art k çok büyük yat mlar, dev fabrikalar 
yapman za gerek yok. E er bilgiyi, siz üretim gücüne 
dönü türebiliyorsan z, o zaman siz hakim duruma geçiyorsunuz. Peki 
bu bize neyi getirdi? Bu, bize küreselle me denen olguyu getirdi. Çünkü 
bugün özellikle bilgisayara ba  olarak ileti im alan nda öylesine bir 
geli me  ya and  ki,  bütün  bu  geli meler  dünyay  bir  dönüm  noktas na  
getirdi.  

Dönüm noktas  olan küreselle me, bizim en fazla bakmam z 
gereken yeni üç tane olgu getirdi. Bunlarda birincisi; s r tan mayan 
üretim. u anda s r tan mayan bir üretimden bahsediyoruz, eskiden 
fabrikalar vard . En  fazla üretim hatt n boyu ayn ehirde olurdu. Yani, 
ürünün bir parças  bir yerde yapard z, belki birkaç parças  ba ka 
bir yerde, bunlar  birle tirdi iniz zaman ortaya bir ürün ç kar. Ama 
bugün üretim hatlar na bak yorsunuz, art k üretim hatlar  s r 
tan yor. Ürünün bir parças  Çin’de yap yorsunuz, di er bir 
parças talya’da, ondan sonra ABD’de birle tiriyorsunuz. Bunun fiziki 
aç dan anlam , üretim hatt n bir ucunun Çin’de, ortas n talya’da, 
sonunun da ABD’de oldu udur. Öteki taraftan s r tan mayan bir 
sermayeden söz ediyoruz ki, bunun aç klamas  hepiniz biliyorsunuz 
ve en sonunda da s r tan mayan bir “pazar” var. Ve bu s r 
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tan mayan olgulara biz i  alemi ve akademik camia olarak cevap 
veremezsek, bizim ayakta kalmamam za art k imkan yok. Eskiden 
burada üretiyorduk. En fazla Anadolu’da sat yorduk. imdi 
bak yorsunuz, benim ufak bir ye enim var, onunla konu uyorum 
bilgisayar n ba na oturuyor ve Amerika’daki herhangi bir siteye giriyor. 
Uzakdo u’da bas lm  bir kitab  sipari  ediyor ve bir Frans z irketi onu 
kap na getiriyor. imdi bizim rekabet etmemiz gereken ey bu. Bizim 
kendi irketlerimizin, kendi KOB ’lerimizin -ki Türkiye’deki 

letmelerin %95’i KOB - rekabet etmesi gereken kar ndaki rakip bu. 
er kendilerini ayn ekilde pozisyonlayamazlarsa, yapacak hiçbir ey 

yok; silinip gidecekler.  

Peki biz bunu nas l yapaca z? Bu pozisyonlamay  nas l yapaca z? 
Bunun kar nda nas l duraca z? Burada kar za küresel rekabet 

yor. Zaman zaman konu tu umda bana soruyorlar; küresel 
rekabetten bahsediyorsunuz ama neyi kastediyorsunuz, bu terimin alt  
nas l dolduruyorsunuz? Ben de unu söylüyorum: “Küresel rekabet 
dedi iniz ey, sürekli geli en pazarda daima en avantajl  pozisyonu 
alabilme yetene idir.” E er siz daima en avantajl  pozisyonu 
alabiliyorsan z, de en artlara ra men rekabet edebilirsiniz. Ama e er 
ald z pozisyonu tutarsan z ve de tirmezseniz, sizin rekabet etme 
ans z hiç ama hiç yok. Peki nedir buradaki anahtar kelimeler? Nas l 

de tirece iz kendi pozisyonumuzu? Anahtar kelimelerden bir tanesi, 
belki de en önemlisi, “farkl la ma”. Biz farkl  olmak zorunday z. 
Ba kalar n yapt  yapt z zaman hiç ans z yok; ba kalar  
sizden zaten önde. Siz onlardan farkl  bir ey yapacaks z ki onlar n 
önüne geçebilesiniz. Peki ikinci anahtar kelime nedir? “De im”. 
Çünkü kar zdaki adamlar zaten h zla de iyorlar. Peki üçüncü 
anahtar kelime ne? Bu da “verimlilik”tir. E er siz 1 verir de 0.75 
al rsan z veya 1 verir de 1.15 al rsan z bu hiçbir i e yaramaz. Çünkü 
kar zdaki adam 1 veriyor, 3 al yor zaten. Ve tabi bunlar n belki de en 
önemlisi “kalite”.  

O zaman biz dört ey söylüyoruz; rekabete ba  olarak 
“verimlilik” dedik. Verimlili i üreten  iki ey var ki, Türkiye’de bunun 
ihtiyac  çok çekiyoruz. Ben sektörde yapt m toplant larda alt  
çiziyorum, bizim Türkiye olarak özellikle özel sektör olarak ihtiyac  
duydu umuz iki tane ana parametre var. Bunlardan birincisi, katma 
de eri yüksek ürün. Bugün sanayimizin en büyük s nt , katma de eri 
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yüksek ürün üretememektir. Bugün dünya çap nda bakt zda, 
geli mekte olan ülkelerin -buna ne yaz k ki Türkiye’de dahil- ürettikleri 
ve d ar ya satt klar  ürünün kilosunun ortalama de eri 1 dolar ile 10 
dolar aras nda de iyor. Geli mi  olan ülkelere bakt z zaman, kilo 
de erinin 100 dolardan 1000 dolara, hatta uydu gibi özel ürünlerde 
10.000 dolara kadar ç kt  görüyorsunuz. Türkiye’de 100 dolar  
yakalad z ürünler yok mu? Var. laç gibi birkaç tane ürün var. Ama 
bunun d nda bizim genel ürün trendimize, ihracat za bakt zda, 
trendimizin 1 dolar ile 10 dolar aras nda gezdi ini görürsünüz. Bu da 
bizim en büyük s nt z. Türk özel sektörü olarak ikinci s nt z, biz 
marka üretemedik. Ulusal markalar z var, ama küresel markalar z 
yok. Ve bir ürünün katma de erini belirleyen en önemli ey de markad r. 
Çok basit bir örnek vereyim, “t-shirt”, tekstil ürünü. “T-yaka basic” 
dedi imiz t-shirt’ün üretim maliyeti, ta  çatlasa, 1 dolard r. Çok çok iyi 
üretim olursa 1.2-1.3 dolar olur. Onu fason olarak verdi inizde -
aran zda tekstilciler varsa bilir- 1.5 dolara, 2 dolara veririsiniz. Ama e er 
siz marka olabiliyorsan z, bir Lacoste, DKNY, Gucci olabiliyorsan z ve 
bununla alakal  da m kanallar  da kurabildiyseniz, 1.5 dolara 
üretti iniz t-shirt’ü 50 dolara, 100 dolara hatta yerine göre 150 dolara 
satabilirsiniz. Dolay yla üretti inizi 1.3 dolara satmak var, e er 
markala p da m kanallar  kurduysan z 100 dolara satmak var. u 
anda Türk özel sektörünün içinde bulundu u en büyük s nt lardan bir 
tanesi budur.  

Ben Türk özel sektörü dedi im zaman, a rl kl  olarak KOB ’leri 
kastediyorum. Neden? Çünkü u anda Türk özel sektörünü olu turan 
firmalar n %97’sinden fazlas  KOB . Tabi bizim burada ba ka bir 

nt z  daha var: KOB  tan . u anda Türkiye’de resmi olarak 
kabul edilmi  üç tane KOB  tan  var. Her grup kendi KOB  tan  
kabul  ediyor.  Avrupa’n n  da  kabul  etmi  oldu u  bir  KOB  tan  var.  
Biz ise KOB  dedi imiz zaman, 100 ki iden daha az insan çal ran 

letmeyi kastediyoruz. Peki bu firmalar n marka üretememesi, 
pazarlama kanal  olu turamamas  ve de yüksek katma de erli ürün 
üretememesi, KOB  olmas ndan kaynaklan yor. Çünkü siz KOB  
dedi inizde, otomatik olarak finansman s nt  çeken firmaya i aret 
ediyorsunuz. Dolay yla finansman s nt  çeken bir irketin zaten Ar-
Ge’ye yat m yapmas , markaya yat m yapmas , da m kanallar na 
yat m yapmas  çok zor. Peki bunun ç  biz nerede görece iz? 
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Bunun ç , Türkiye’nin yeni bir yakla m olu turmas ndan geçiyor. 
Biraz sonra size rakam verece im ama, önce bir ey söyleyeyim. Biz 
Türk insan  hep giri imci olarak biliriz, aram zda da çal  olanlar 
mutlaka vard r. Özellikle ustalar olsun, tezgahtarlar olsun hep 
ak llar nda bir gün gelip kendi irketini kurmak var. Yani “küçük olsun 
benim olsun”u biz seviyoruz. Ana bence en büyük s nt  da buradan 

yor. Biz “küçük olsun  benim olsun” dedi imiz sürece uluslararas  
firmalarla rekabet etme ans z zaten yok. Dolay yla bizim yakla m 
olarak,  “küçük  olmas n  büyük  olsun,  s rf  benim  olmas n  hepimizin  
olsun”a ihtiyac z var. Yani belli bir i birli ine gidebilmemiz laz m, 
ortak mü tereklerde bulu abilmemiz laz m. Ortak mü terekler, ortak 
irketler olabilir. Türkiye’de hepsi ba ar zl kla sonuçland . Ama art k 

al m kanallar  da, ortak pazarlama kanallar  da olabilir. Peki bu bize ne 
getirecek? ki  üç tane art  getirecek. Getirdi i art lardan bir tanesi, 
üphesiz daha fazla finansman, daha fazla Ar-Ge, daha fazla katma 

de eri yüksek ürün yaratabilmek. kincisi, markaya ve da m 
kanallar na yat m yapabilmek.  

Ben bir noktaya daha dikkatinizi çekip sorular za veya eklemek 
istediklerinize geçmek istiyorum çünkü böylesi daha verimli, zaten 
zaman olarak da yar m saat k rk be  dakika konu mu tuk de il mi 
hocam? Peki bunu Türkiye olarak nas l gerçekle tirece iz?  

En son buna bakal m. Ben una inan yorum; e er bizim yapmam z 
gereken ey farkl la mak ise, yani ba kalar n gitti i yoldan yürümek 
de il, ba ka bir yolu seçip, onu ekonomik de er haline getirip o yoldan 
yürümek ise, buna bizim bir ad vermemiz laz m. Buna da ben 
“giri imcilik” diyorum. Yani biz Türk ekonomisini dünya ekonomisinde 
ciddi bir aktör haline getirecek isek. Bugün de ciddi bir aktörüz elbette; 
on yedinci büyük ekonomiyiz, 350 milyar dolardan fazla GSMH’miz var, 
ki i ba na has lam z be  bin dolar  geçti, ama bu yeterli de il. Daha da 
yukar  ç kmak istiyor isek, “giri imci” olmam z laz m. Giri imcili i dar 
manada söylemiyorum, çünkü “giri imcilik” dedi imiz zaman, bir çok 
insan  unu  anl yor:  Üç  be  kuru  paras  olsun,  bir  tane  i  kursun  
giri imci olsun. Tamam bu giri imcili in bir tan , ama benim 
kastetti im ey, insan n yapt  her i te giri imci olmas . Üniversiteyi ele 
alal m, Say n Rektörümüz’den temizlik yapan hademeye kadar giri imci 
olmak,  yani  yapt  her  i i  en  iyi  ekilde  yapmak ve  yapt  her  i e  bir  
art  katmak; bu art  nas l kataca  dü ünmek ve bir farkl k 
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yaratmaya çal mak. Yeri temizliyor ise, en iyi yeri temizleyen insan 
olmas  ve bunu istemesi, arzulamas . imdi bunun birkaç tane yolu var. 
lk önce farkl ktan ba lamak laz m. Emekli hocalar mdan özür 

diliyorum, bu daha çok ö renci arkada lar ma yönelik bir ey, insan  
di er inanlardan farkl  k lan bir tek özelli i var, o da yapt  i i do ru ve 
dürüstçe yapmas , yani yapt  i i a kla ve co kuyla yapmas . E er böyle 
olursa, o i ten hem kendisi hem de toplum fayda görür.  

imdi Halil Cibran’  biliyorsunuzdur. Lübnan’l  bir yazar, onun 
çok güzel bir aç klamas  var, ben onu size okumak istiyorum: 
“Dokudu unuz bir kuma  parças  sevgiliniz giyecekmi  gibi yüre inizden 
çekti iniz ipliklerle dokumal z. Yükseltti iniz binay  sevgiliniz oturacakm  
gibi ruhunuzun h yla yükseltmelisiniz. Tohumlar efkatle dikemezseniz ekini 
severek toplayamazs z. Bütün kalbimle inanarak söylüyorum ki, e er seve 
seve çal yor da üzüle üzüle çal yorsan z, siz bu i i b rak n.” Demek ki 
farkl  olman n temel paradigmas  yap lan i in zevkle, co kuyla, severek 
yap lmas . Peki böyle bir i i yapan insanda ba ka ne özellik olmas  
gerekir? Bundan sonra, iddial  olacak ama, insan n hayalci olmas  da 
laz m. Çünkü vizyon sahibi olmak için her eyden önce hayal kurmak 
laz m. Ancak hayal kurdu unuz zaman muhtemel f rsatlar  
görebilirsiniz. Einstein’ n çok güzel bir sözü var: “Hayal gücü bilgiden 
daha önemlidir.” nsan, hayal etti i müddetçe ya ar u alemde. 
Dolay yla hayalci olmak laz m. Ve korkmamak laz m. nsan n 
korkular n üzerine gitmesi laz m. Hayatta tehdit diye bir ey yoktur. 
Edison’u biliyorsunuz, ampulü ke fetti. Edison’u ampulü ke fetmeye 
yönelten en büyük neden, onun fobisi idi. Çünkü Edison karanl ktan 
korkuyor idi. Bu fobi, onu ampulü ke fetmeye itti. Belki tehditleri biraz 
da f rsat olarak görmek gerek.  

imdi, ben müsaade ederseniz, daha fazla uzatmayay m, sadece 
genç arkada lar ma birkaç tane özellik söyleyece im hayatla alakal ; 
ondan sonra katk lara geçelim. E er biz Türkiye olarak bir yerlere 
gideceksek, giri imci ülke olacaksak, bunun temeli giri imci insanlardan 
geçiyor. Burada da bütün mesele, bizlerin arkas ndan gelen ku a 
dü üyor. K ymetli hocalar z çok ey yapt lar zaten, dolay yla onlar n 
yapt klar  daha da ileriye götürmek genç arkada lar za dü üyor. 
Burada da ça n gereklerine uygun davranmak laz m. Karar önemli, 
çünkü insan hayat na bakt  zaman unu görüyor: Hayatta geldi i yer, 
onun ne kadar çal , ne kadar u ra  ile ne kadar zaman harcad  
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ile do ru orant  de il. Elbette çal mak önemli, ama geldi iniz yer ile 
harcad z zaman-çal ma aras nda do ru orant  yok. nsan karar 
al yor ve hayat  ya o tarafa ya bu tarafa gidiyor; hatta çok zaman siz o 
karar  al rken karar n ne kadar temel bir karar oldu unun fark na da 
varm yorsunuz. Ama geriye bakt z zaman görüyorsunuz ki, 
zaman n birinde ald z karar sizi buraya getirmi . Dolay yla do ru 
karar almak laz m. Peki  do ru karar  nas l alacaks z? Denir ki, 
önünüze iki yol ç kt  zaman her zaman zor olan  seçin. nsan n önüne 
iki yol ç kt  zaman her zaman zor olan  seçmesi laz m. Çünkü kolay 
yolu seçti iniz zaman, bu, sanki sizi çabucak bir yerlere götürecekmi  
gibi görünebilir. Ama o gitmeyi dü ündü ünüz yere vard z zaman, 
dönüp bakt zda  asl nda  oras  o  kadar  da  parlak  bir  yer  de il.  Ama 
siz e er zor olan  seçerseniz, dik ta  olan  seçerseniz, belki birazc k zor 
yürürsünüz, belki biraz daha fazla emek verirsiniz, ama di erlerinden 
farkl  olursunuz ve gitti iniz yer sizi arzu etti iniz yere götürür. 
Dolay yla belirsizlikten korkmamak laz m ve h zl  bir ekilde karar 
verebilmek laz m. Ve tabi azimli olmak laz m, cesur olmak laz m; çünkü 
insan “yapaca m” dedi i zaman yapar.  

Her insan n içinde bir kahraman vard r. Yeter ki onu aya a 
kald rmas  bilelim. Rüzgar ne kadar güçlü olursa, kaptan da o kadar 
usta  olur. Kaptan n ustal  hiçbir zaman k ya ba lanm  bir teknede 
belli olmaz, kaptan n ustal  her zaman dalgal  denizde belli olur. Ve en 
son söz olarak unu söyleyeyim ki,  -bunu geçen hafta Koç 
Üniversitesi’nde söyledim- hepimiz hayatta mücadele ediyoruz, hayat 
zor, ama hayatta ay p olan ey veya utan lmas  gereken ey hiçbir zaman 
ba aramam  olmak de il, hiçbir zaman ba armay  denememi  olmakt r. 
Ba armay  denemek laz m, ama ba aramayabilirsiniz, ondan sonra 
tekrar aya a kalkars z, bir daha denersiniz ve sonunda mutlaka 
ba ar rs z. Elbette insan n kendi özgüveni aç ndan ba ar  olmak, 
çok güzel bir ey, ama ba ar zl ktan da y lmamak gerek. Ve iyi bilmek 
laz m ki, utan lmas  gereken denememi  olmakt r. Ben inan yorum ki, 
bu ideallerle donanm  insanlar her zaman için bu meseleyi daha da 
ileriye götürecek ve Türkiye’nin ula mas  gereken yere ula mas  genç 
giri imciler sa layacak. Beni sab rla dinledi iniz için çok te ekkür 
ediyorum. Berrak Hocam’dan da özür diliyorum; konunun biraz d na 

kt m, ama biraz evvel bahsetti im gibi bu salonun önünde o konuda 
kolay kolay konu amam. Tekrar te ekkür ediyorum, hayatta ba ar , 
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verimli ve de di er insanlardan farkl  olman  diliyorum. Te ekkür 
ederim. 

Prof. Dr. Do an KARGÜL: unu  sormak  istiyorum.  Bir  Çin  
portresi var. Baz lar  “Ben Çin’i önemsiyorum”, baz lar  “K smen 
önemsiyorum” diyor. Yabanc  makalelerde okuyoruz; siz Çin’e nas l 
bak yorsunuz? Biz Çin’i kademeli ve bilinçli bir büyüme düzlemine 
oturttuk, diyor Çin’li yöneticiler ve Çin böyle büyüyecektir. Japonlar 
kalite kontrol kavram  getirerek maliyetleri a  çekip dünyaya 
hakim oldular ve zengin oldular. Say n Ticaret Bakan ’na da soruyorum; 
biz Çin’e nas l bak yoruz, ne tedbir al yoruz, ama tam cevap 
alam yorum. Say n Ba kan m siz Çin’e nas l bak yorsunuz? Temsil 
etti iniz  kurum  olarak;  yani  küçümsüyor  musunuz  ya  da  nas l  
de erlendiriyorsunuz? kincisi, Türki Cumhuriyetleri, baban z sa  olsun 
burada Turgut Özal’ n Türki Cumhuriyetlere verdi i önemi çok 
yak ndan takip etmi  bir büyü ümüz. imdi de erli baban z ve Turgut 
Özal ba ta olmak üzere hepsi bu Cumhuriyetlere çok önem verdiler. 
li kilerimiz çok iyiydi, mükemmeldi. Hatta unu söyleyebilirim, ço u 

kimseler ABD’den, Almanya’dan, ngiltere’den bizi aray p Türki 
Cumhuriyetler için dan manl k istiyorlard , ili ki istiyorlard  ve 
Moskova’y  by-pass ediyorlard . imdi bu durum de ti, bunlar  nas l 
de erlendiriyorsunuz? Bizi ayd nlat rsan z sevinirim. Çok te ekkürler. 

Murat YALÇINTA : Sevgili hocama çok te ekkür ediyorum. Ben 
TO ba kan m, ama ayn  zamanda hala da Ü’nde doktora yap yorum, 
imdi dolay yla hocadan ö rencisine soru geldi. imdi önce Çin’den 

ba layal m. Çin’i iki ayr  bak  aç ndan de erlendirmek laz m diyorum.  
Oda olarak da çal malar  bu ekilde götürüyoruz. Küresel 
rekabetten bahsettik, dolay yla u anda her ülkenin kendine has üretim 
artlar  var. Türk Sanayicileri olarak biz, senelerce gümrük duvarlar  

arkas nda durduk; duvarlar n bize sa lad  korumadan yararland k. 
Ucuz i çili imiz vard  bizim, Avrupa’ya göre, gümrük duvarlar z 
vard  ve rahat üretiyorduk. Ama bizim bugün art k bu ans z yok. 
Art k kabul etmemiz laz m ki, bugün üretim de pazar da uluslararas  
boyuttad r, küresel boyuttad r ve baz  ülkelerin bizden 
kapatamayaca z avantajlar  vard r. Çin’den bahsediyoruz ve 
insanlar diyorlar ki, yirmi sene sonra Çin’de de üretim maliyetleri 
artacak. Hiçbir ey fark etmeyecek. Çin’den sonra Hindistan sonra 
Banglade  var. Bu ülkelerin içinde bulunduklar artlar dolay yla 
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gücü maliyetleri her zaman bizden ucuz olacakt r. Bu ülkelerin 
hammadde maliyetleri her zaman bizden ucuz olacakt r. Bunu bilmemiz 
ve kabul etmemiz laz m. Stratejiyi de böyle olu turmak laz m. Peki biz 
maliyet faktörünü kullanam yor isek, hangi faktörleri kullanmam z 
laz m. “Katma de er” faktörünü kullanmam z laz m. “Marka” 
faktörünü kullanmam z laz m. Bugün art k Türkiye, “mal  bol 
üreteyim, ucuza üreteyim ve bu ekilde satay m” diyemez. Ne Türkiye 
piyasas na ç kabilir ne dünya piyasas na. Zaten art k Türkiye piyasas , 
dünya piyasas  diye bir ey kalmad . Bütün piyasalar ayn , dolay yla 
biz katma de eri yüksek mal, markal  mal üretebilsek AB pazar na, 
büyük bir pazara sat p bu f rsat  kullanabilirsek, bu ürün 
segmentlerinde ayakta kal z. Biz art k bir buçuk dolara t-shirt 
yapmayaca z. Böyle dersek iflas ederiz, çünkü bu adamlar bizden 
ucuza üretecekler. Dolay yla neyi nas l üretece iz; buna bakmam z 
laz m. Bir k m ürünlerden çekilece iz, bir k m ürünlere girece iz.  

Bu konu ile ilgili TO’nun çal malar  var ama detaya girmiyorum. 
Her tehdit asl nda bir f rsatt r. Çin, bugün üretim gücü olarak tehdittir, 
ama tüketim gücü olarak da çok büyük bir f rsatt r. Kar zda bir 
milyardan fazla bir kütle var. Bu kütlenin bir k sm n al m gücü 
oldukça dü ük, ama %1’nin bile, ki daha fazla, al m gücü çok çok 
yüksektir. Bu da kar za yüz milyon gibi biz pazar ç kart r. Dolay yla 
siz de erli ürünlerle Çin pazar na girebilirseniz, onlar n üretmedi i 
ürünlerle girerseniz, iyi i  yapars z. Aran zda Çin’e gitmi  olan varsa 
bilecektir; özellikle büyük ehirlerdeki baz  ma azalar ve arabalar  
gördükten sonra Çin’in Türkiye aç ndan büyük bir pazar oldu unu 
zaten dü ünüyordum. Orada Ticaret Odalar  ile çe itli temaslar 
yapt ktan sonra tamamen kani oldum. Ama bütün mesele, uygun 
stratejiler ile bu pazara girebilmek. Bizim Çin kar nda bu ekilde 
pozisyon almam z laz m. Ve bu bugün Çin’dir, yar n Hindistan’d r, 
sonra Banglade ’tir. Arada yirmi be  otuz sene geçecek, Çin bamba ka 
bir yere gelecek. Yirmi be  sene sonra bizim de ik bir strateji 
üretmemiz laz m.  

Türki Cumhuriyetler aç ndan çok do ru söylüyorsunuz Say n 
Hocam. Rahmetli Özal zaman nda  bizim Türki Cumhuriyetlere dönük 
bir aç z ba lad . Ama unu aç kça da söylemek laz m, biz Türk 
özel sektörü olarak bu potansiyelden yararlanamad k. Ki iki türlü 
potansiyel vard  orada, hatta üç türlü potansiyel vard : Orada çok ciddi 
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hammadde kaynaklar  var, bizim irketlerimiz bundan yararlanabilirdi. 
Ruslarla ve AB ülkeleriyle gerekli rekabeti sa layamad k. ki, orada bir 
pazar vard ; ilk giren olmal yd k, ki biz bu pazara do ru dürüst 
giremedik. Giden firmalar vard , ama bunlar gitmesi gerekenler de ildi. 
Daha çok iç pazarda tutunamam  firmalard , orada yapt klar  i lerde ne 
yaz k ki Türkiye’nin yüzünü a artacak i ler de ildi. Üçüncüsü, biz 
oradaki firmalara ö retmenlik yapabilirdik, muhtelif ortakl klar 
kurabilirdik ve oradaki özel sektörün kalk nmas nda omurga 
olu turabilirdik. Bu omurgay  olu turduktan sonra hiç bir ülke oraya 
kolay kolay giremezdi. Bugün Frans zlar n, ngilizlerin Afrika’n n bir 
çok ülkesinde yapt  gibi, ama biz bunu yapamad k. F rsat kaçm  

r? Bir miktar kaçm r, bir miktar kaçm  de ildir. Bundan sonra 
çok ey yap labilir, as l görev bizlere dü mekte, özel sektörün çat  
kurumlar na, Odalara, Borsalara dü mektedir. Strateji üretmemiz laz m, 
biz de elimizden geldi i kadar yapmaya çal yoruz Hocam.    

Dinleyici: Konu man zda vurgulad z; küresel irket olabilmenin 
ko ulu farkl k yaratmak. Katma de eri yüksek ürünlerle küresel 
rekabette ancak  ba  edebiliriz. Bunun için de, birkaç ön ko ul laz m. 
Rekabet için ula m kanallar  açabilmek, katma de eri yüksek ürün vb. 

imdi Türk irketleri ba lam nda dü ündü ümüzde, bu söyledi imiz 
temel ko ullar  kar layan irket pek yok. Bat irketlerinin tabii tarihsel 
süreci farkl , ama Do u irketleri Japonya, Singapur, Kore gibi bunlar da 
kendi kurumsal özelliklerinden çok, özellikle devlet taraf ndan ciddi bir 
ekilde desteklendiler. imdi tarihsel mukayeseyi yapt ktan sonra, 

sorum u: Bizim hani üst üste koydu umuzda ancak Google edebilen 
Türk irketlerimizin, bu ko ullarda kendi ba lar na kendi dinamikleriyle 
küresel arenada var olma s nt  bulunuyor. Acaba burada Do u’da 
yap ld  gibi, siz bir özel irket kurumunun ba ndaki ki i olarak 
planlama aç ndan devletin bu noktada konumu ne olmal , devletle bir 
ileti iminiz var m ? 

Murat YALÇINTA : Çok te ekkür ederim. imdi TO olarak 
bizim 350 bin tane üyemiz var. Bu üye say  bizi dünyan n üçüncü 
büyük ticaret odas  yap yor. Ve ayn ekilde bizim üyelerimizin toplam 
üretimine bakt z zaman, GSMH’ye katk na bakt z zaman, 
yakla k 100 milyar dolar civar nda. Bu bizi Oda olarak üyemizle 
beraber AB’nin sekiz tane büyük ülkesinden daha büyük yap yor. 
Türkiye ekonomisi içindeki yerimize bakt z zaman, ben özellikle 
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say n bakanlarla kar la mda çok söylüyorum. Türkiye’de toplam 
verginin %44’ünü biz veriyoruz. Ayr ca GSMH’nin %22’sini de biz 
olu turuyoruz. imdi bu ekilde bir ekonomik güçten bahsetti iniz 
zaman ilk akla gelen, bizlerin Türkiye’nin kalk nmas  için politika 
üretmesi laz m oldu udur. Bununla birlikte bu politikalar n kabul 
edilmesi için neler yapmam z laz md r?  

imdi bizim bu alanda iddia etti imiz ve üretti imiz bir resim var. 
Diyoruz ki, Türkiye’de bizim belirledi imiz dört tane rekabetçi sektör 
var. Yani dünya çap nda aktör üretebilece imiz, dünya çap nda irket 
olabilecek dört tane sektörümüz var. Bu sektörlere e er devlet gerekli 
deste i verirse, bundan kast m “devlet firmalar n cebine para koysun, 
onlardan vergi almas n” de il, devlet strateji ve de vizyon aç ndan 
gerekli deste i verirse ve gerekli yasal altyap  olu turursa, Türkiye 
dört alanda uluslararas  çapta irket üretecektir. Bunlardan birisi turizm, 
detaylara girmeyece im, ikincisi otomotiv, üçüncüsü tekstil dördüncüsü 
de bili im. Ben her dördüyle alakal  birer sat r söyleyece im size.  

Turizmden bahsediyoruz. 2005’e bir bakal m. 2005’te Türkiye’ye 
gelen turist say  yirmi milyondur. Bizim turizmde kazand z para 
da yakla k on sekiz milyar dolard r, ki bu turizm a rl kla bat da ve 
güneyde toplanm r. Yani biraz sahil, biraz deniz, kum vard r. Ama biz 
Türkiye’nin turizm potansiyeline bakt z zaman, öyle bir potansiyel 
var ki yaylas ndan         eko-turizmine ve k  turizmine kadar. E er 
Türkiye düzgün bir formatta bunu da i in içine alabilir ve kendi tarihi 
miras  daha da öne ç karabilir ise, Türkiye’nin dünyan n en önemli 
turizm alanlar ndan biri olmamas  için hiçbir sebep yok.  

Bugün Türkiye otomotiv ve özellikle otomotiv yan sanayinde son 
derece ciddi bir üretim gücü haline geldi. Daha da olabilirdi, ama baz  
hatalar yap ld . Otomotiv sektörü dedi imiz zaman, uluslararas  
markalar  bir araya toplaman z size çok büyük bir sinerji verir. Çünkü 
özellikle yan sanayi aç ndan ve de yeti mi  eleman gücü aç ndan bu 
çok  önemli.  Türkiye  bunu  bir  ölçüye  kadar  ba ard  ki  daha  da  
ba aracakt . Mesela Hyundai yat mc  gelecekti; gelseydi bunun 
çarpan  çok ama çok yüksekti. Ben burada Sanayi ve Ticaret Bakan z 
Say n Co kun’a çok te ekkür etmek istiyorum, çok u ra . Fakat ne 
yaz k ki hükümetteki ve bürokrasideki di er arkada lar bunun ne 
manaya geldi ini kavrayamad lar. O firman n buraya gelmesinin Türk 
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otomotiv sektörüne yapaca  çarpan etkisini göremediler. Onlar 
zannettiler ki ba ka herhangi bir firma gelecek, hay r de il. Çarpan etkisi 
çok yüksek olan bir firmayd . Dolay yla otomotivde Türkiye devam 
ederse çok ciddi bir güç olabilir.  

Üçüncüsü tekstil. Türkiye tekstilde u anda ciddi bir dünya 
gücüdür. Mesela biz ev tekstilinde dünya ikincisiyiz, ama u anda tekstil 
bir k lma noktas  ya yor. E er Türkiye bu k lma noktas  
yakalayamazsa ve o nokta ile beraber dönemezse a  gidecek bundan 
sonra. Nedir o k lma noktas ? Biraz evvel bahsetti im gibi art k 
maliyetlerde biz yar am yoruz ve bugün dünyada tekstil özellikle 
“teknik tekstiller”e döndü. Öyle tekstiller var ki, pek ço unuz benden 
daha iyi bilir, hava geçiriyor ama leke tutmuyor veya öyle kuma lar var 
ki termal kamerada görünmüyor. Ve bunlar n birim katma de eri çok 
yüksek. Dolay yla Türkiye e er normal tekstilden teknik tekstile ve 
kendi üretti i normal tekstilde fasondan markaya geçemezse 
hakimiyetini kaybeder. Kaybetmememiz için devletin olu turmas  
gerekli politikalar var.  

Dördüncüsü de bili im. Neden bili im? u anda Türkiye’de ciddi 
bir bili im sektörü yok. Di er üçünde var. Fakat bili im sektörünün 
avantaj u; bili im sektörü bilgiyi ekonomik de ere dönü türmeye en 
müsait olan sektör. Ve bunu yapt z zaman di er bütün sektörlere 
fark atabiliyorsunuz. Google örne inden bahsettim; iki örnek daha 
vermek istiyorum. Bugün dünyada baz  ülkeler var, yapt klar  
ihracat n %60’ ndan fazlas  kamyona koyam yorsunuz. Yani fiziki bir 
mal satm yorlar, elektronik mal sat yorlar, bir dü meye basarak. 
Bunlardan bir tanesi rlanda, di eri srail. srail’in ihracat n %65’inden 
fazlas  software. Bir di eri Hindistan, mesela Malezya bu yönde h zl  bir 
ekilde ilerliyor. Burada gerekli olan ey, devletin düzgün bir vizyon 

olu turmas , gerekli altyap  sa lamas . Ondan sonras  geliyor. Çünkü 
bunun için gerekli olan dinamik, genç ve e itimli bir nüfus. Türkiye’de 
zaten bu var. Fazla yat m yapmadan e er bu genç, e itimli ve dinamik 
nüfusun üretti i beyin gücünü ekonomik de ere çevirebiliyorsan z, 
bili im sektöründe zaten kar zda kimse duram yor. Dolay yla ben 
devletin oynamas  gereken rolü bu ekilde görüyorum efendim.  

Dinleyici: Say n Ba kan çok te ekkür ediyorum konu man z için. 
Eklemek istedi im bir nokta var. Örnekleriniz çok güzeldi, her insan n 



ULUSLARARASI REKABET KAR ISINDA TÜRK LETMELER N... 
 

371

içinde bir kahraman vard r. Buna unu eklemek istiyorum. ABD’de 
ortaya ç kan, ülkemizde de yay lan içinizdeki kahraman  harekete 
geçirin. Herkesin içinde bir kahraman yatar, ama her eyden önce bir 
altyap  laz m. Bunun için kahraman n öncelikle beslenmesi, ekonomisi 
vb. Afrika’dan kahraman ç karmak hemen hemen imkans z bence. 
Te ekkür ederim. 

Murat YALÇINTA : Evet hakl  olabilirsiniz. Müsaade ederseniz, 
hakl  oldu unuza inan yorum, ama ben çok fazla kat lm yorum. Çünkü 
elbette altyap  laz m, elbette tek ba na ortaya hiçbir ey ç kmaz. Ama 
insan n, ortada yap lmas  gereken bir ey oldu unda sa a sola 
bakmadan aya a kalkmas  laz m. Ve kendine inanmas  laz m. Kendine 
özgüveni olmas  laz m. Elbette altyap  çok mühim, belki de bu ikisini 
birle tirmek laz m. Hem altyap  olmas  laz m, hem de insan n sa a sola 
bakmadan e er do ru oldu una inan yorsa aya a kalkmas  laz m. 
nsan n bu ba lamda belki de ideallerini hiç kaybetmemesi laz m, 

ideallerine sahip ç kmas , ideallerinin do rulu una inanmas  ve 
keskinli ini muhafaza etmesi laz m. nsan genellikle üniversite 

llar nda çok keskin oluyor, çok eylere inan yor, ama hayat n içine 
girince keskinli i törpülenmeye ba yor. Kö eli halden biraz yuvarlak 
bir  hale  geliyor.  Ondan  sonra  bir  çok  eyi  kaybediyorsunuz.  Bunu  
yapmamak laz m. Yani keskin kalmak laz m. Herhalde ba ka soru yok 
gibi görünüyor, ben sabr zdan dolay  ve bana ay rd z vakitten 
dolay  sizlere çok ama çok te ekkür ediyorum, ve her eyin gönlünüzce 
olmas  diliyorum. 


