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Ermaksan, onceleri cesitli sektorlerin ihtiyaclar dogrultusunda farkl makineler tiretmis. Yaklasik yirmi yildir
da degisik sac isleme makinelerinin tiretimi yapiliyor. Uriinlerini; Abkant Pres, Giyotin Makas, Kombine Makas,
Punch Pres, Plasma Punch Pres, Lazer Kesim makinesi gibi ana basliklarda tanimlyorlar. Yiksek teknolojiye
sahip CNC makine iiretimini de tiim diinyada ERMAK markasi ile piyasaya sunduklarini belirtiyorlar. Uretilen
makinelerin cogunlukla 6zgiin tasarimlar oldugu, Diinya’da 6 kitada 90 Uilkeye ihracat gerceklestirildigi ve Ureti-
len makinelerin %85'inin yurtdisina satildigi bildiriliyor.

Insana ve teknolojiye yatirimla gelecege giivenle bakiyoruz

Sirketin kurucusu ve Yonetim Kurulu Baskani Erol Ozkayan, 43 yillik bir makine imalat tecriibeleri bulundugu-
nu, insana ve teknolojiye yaptiklari yatirimlarla gelecege daha giivenle baktiklarini belirterek ar-ge'ye dayali bir
uretim stirecleri oldugunu su sozlerle vurguluyor; “Tiirkiye'nin kiiresel pazarlardaki rekabet glictini, ancak ge-
listirebildigimiz yenilikci triin ve teknolojilerle artirabiliriz. Ermaksan fiyat ile rekabet eden uriinler degil kalitesi,
hassasiyeti, performansi, teknolojisi ve patentli tasarimlari ile rekabet etmeyi tercih etmektedir. Bunun icinde
yenilikci ve disa bagimuligi azaltan, Diinya'da ve Tirkiye'de ilk kez yapilan makine projeleri gerceklestiriyoruz.
Genis ar-ge ve muhendislik ekibimiz ile her yil 6zgiin ar-ge projeleri yapiyoruz ve ileri tasarim altyapimizin da
destedi ile Urlin gamimizi stirekli gelistiriyoruz.”

Siirekli ayni makinelerle rekabet zor
Genel Miidiir Ahmet Ozkayan, sirketin kuruldugundan bu yana hep yeni makineler tasarlama ve mevcutlari ge-
listirme faaliyetlerinin bulundugunu ancak bunun sistematik bir hale gelmesinin katildiklari bir yurtdisi fuardan






> WGV

TURKIVE TEKNOLOA GELSTIRWE VAKE

sonra oldugunu soyle anlatiyor; “1998'de katildigimiz
bir yurtdisi fuarinda epeyce disa acildik ve yonimuz
oraya cevirdik. Dis pazarlama stratejilerimizle satislar
arttt ama ayni makinelerle rekabet giicimiz stirekli
azalmaktaydi. Ar-ge'ye yoneldik.

Once alanimizdaki en yiiksek teknolojili makineleri
inceledik. Ar-ge birimimizi kurduk. Universitelerle
isbirligi yaptik. Yonetim olarak ar-ge'ye oldukca bii-
yik kaynak ve zaman ayirdik. Yonetici olarak diger bir
becerimiz isini ve firmasini seven, kalifiye ve takim ca-
lismasina uygun kisileri biraraya getirmek ve birarada
tutabilmek oldu. Basarili projeler ancak yapilacak ise
inanan ve kendini adayan insanlarla oluyor. Bu nokta-
da Yonetimin onlarin yaninda oldugunun bilinmesi ve
destegi cok onemli. Biz belli bir esigi astik. Bizim icin
artik yapilamayacak makine yoktur.”

Ar-ge destekleri bizi cesaretlendirdi
Ahmet Ozkayan ar-ge projeleri sonuclarinin en kisa
siirede ticarilestirilmesi gerektiginin altini ciziyor ve
tlkemizdeki ar-ge desteklerinin projelerin basarili ol-
masinda pek cok yonden katki sagladigini su sekilde
dile getiriyor; “Makine projeleri hem zaman hem de
onemli bir kaynak gerektirir. Diinyada pek cok pro-
je var ama bunlarin sonuclarini satisa yansitabilmek
kolay degil. Projelere saglanan ar-ge destekleri bizi
cesaretlendiriyor. Bunu bircok diger firmada da goz-
ledik. Destek veren kurumlarin projeleri izleme su-
recleri calismay disipline ediyor. Ayrica, bu destekler
ile kurmakta zorlanacagimiz gelismis bir ar-ge altya-
pimiz da oldu.”

En uygun satis stratejilerini ancak

0zgiin tasarimlarinizla olusturursunuz
Ar-Ge Mihendisi Musa Saydi proje fikirlerinin genel-
likle misteri ve bayilerin makine taleplerinden, firma
icinden ya da yurtdisi brans fuarlarindan geldigini,
bunlar arasinda pazarda tutunabilecek fikirlerin ayik-

lanip teknik ozelliklerin belirlendigini ve daha sonra
karar verilen triiniin prototipini yaptiklarini ve yaklasik
1 sene deneyip, misteri testlerini de yaptiktan sonra
gerekli diizeltici faaliyetlerin ardindan seri tretim ile
ilgili karara ulasabildiklerini soyliyor. Musa Saydi,
stratejilerinin piyasadaki performansi en yiiksek ve
en fazla tercih edilen makineye farkli ozelliklerle ye-
niden tasarlayip, fiyat avantajiyla Uretmek oldugunu,
ancak bundan sonra en uygun satis stratejilerini ge-
listirmenin miimkdin olabilecegini belirtiyor ve ekliyor;
“Lisansla, transfer ettiginiz teknolojiyle ya da aldiginiz
teknik destege bagimli tretimle rekabet oldukca zor-
dur. Bu bagimuligi kiramazsiniz ya da aldiginiz teknik
destekle yaptiginiz trin bir siire sonra baska bir fir-
ma Uriinii olarak goriirsiiniiz. Ozgiin yaptiginiz tasa-
rim ve teknolojik hakimiyet size en uygun satis strate-
jilerini belirleme avantaji saglar.”

Makine imalatinda onde gelen

tilkelerde yapilani yaptik

Musa Saydi, Almanya, ABD, Japonya, Italya gibi maki-
ne imalatinda dnde gelen llkelerin yaptigi CO2 Laser
Kesme makinesini basariyla sonuclandirdiklarini ve
‘Lasermak’ markasiyla hizla ticarilestirmeye bas-
ladiklarini anlatiyor. Bu makinenin; prototip imalati
bakimindan yogun, birim zamanda hassas parca ure-
timinin 6nemli oldugu alanlar icin 0.3-25 mm arasi
celik levhalan yiiksek hassasiyetle son Uriine yakin
tretebilen bir ekipman oldugunu, bu segmentte diin-
yada 2000-2500 makine/yil ve 1 milyar Euro Pazar pay
bulundugunu belirtiyor. Bu makineyi gelistirmek icin
TTGV ve TUBITAK-TEYDEB sanayii ar-ge desteklerin-
den de yararlanilmis. Proje destek siirecininin yarar-
larini ve proje sonuclarini Musa Saydi sdyle aktariyor;
“Lazer Kesme makinesi bizim ar-ge desteklerinden
yararlandigimiz itk projeydi. Daha sonra 3 proje bas-
vurusu daha yaptik. Degerlendirmeler sonucu hepsi
icin destek karari ciktl. Proje icin aldiginiz mali des-
tek yaninda programin gerektirdigi proje disiplini cok



yarar sagliyor. Proje bitcesi saglkl yapilabiliyor ve
proje slreci ve ciktilari timuyle kontrol altinda ve ta-
niml oluyor. Gelen izleyicilerle fikir alisverisi oluyor,
ilgin 6neriler gelisiyor. Universite ile isbirligi icin ileri
adimlar atiliyor. Ozetle, bu destekler firmaya cok ciddi
bir ar-ge kiltird kazandiriyor. Lazer Kesme makine-
sini biz yapmadan dnce Turkiye'de yaklasik 40 makine
ithal ediliyordu ve bunun parasal karsitgi yaklasik 20
milyon Euro’ydu. Biz bu pazarin yaklasik %70'ini kar-
silamaya basladik. Turkiye'de sattigimiz makineler
bile ilk yilda proje maliyetini fazlasiyla karsiladi. Bu
makineyi Almanya, italya, Polonya, irlanda gibi {ilkele-
re de sattik. Bu makineyi baska iireticiden satin aldigi-
mizi diistinen misterilerimiz oldu. Clinkd, Tiirkiye'de
bu kapsamda makine yapildigini bilmiyorlar ve inana-
miyorlardi. Bu bize kivanc veriyor ama tlkemiz agisin-
dan da lzlintu duyuyoruz. Su anda ‘Lasermak’ ismiyle
25 makine calisiyor. Oniimiizdeki yil 100-150 makine
hedefimiz var.”

Bu hizli ticarilesmede 90 ilkedeki bayi, teknik ve pa-
zarlama ekipleri bulunmasinin oldukca etkili oldugu-
nu vurguluyorlar.

Bir alanda makine yapamiyorsaniz,

uretim yeteneginiz sinirtidir

Musa Saydi, bir tilkenin bir alandaki tretim sinirlarinin
belirlenmesinde o alandaki makine iretim yetenegi-
nin belirleyici rol oynadigini vurgulayarak soyle diyor;
“Makine uretim yetenegi cok 6nemli. Makine pek cok
teknoloji icerir. Makineyi yaparken, teknoloji gelistir-
me ya da tedarigi konusunda aciimlar saglaniyor. Biz
komponent ve ekipman bazinda bir cok tedarikciyi te-
tikliyor, is imkani yaratiyoruz. Bunlarin pekcogu daha

once yurtdisindan temin edilmekteydi. Belli tretim
rakamlarini yakalayabildigimiz zaman gerekli bazi
komponentleri llkemizde Uretme ya da Urettirebil-
me olanag oluyor. Boylece hem birim maliyetlerimiz
diistyor hem de iilke olarak daha 6nce sahip olma-
digimiz teknolojileri edinme ve gelistirebilme sansi
doguyor.”

Kendinizi misterinin yerine koyun,
kimsede olmayan iiriiniinuzle fiyati siz
belirleyin

Musa Saydi misteri beklentilerinin anlasilmasi icin
kendini musterinin yerine koymak gerektigini, kisa va-
deli getiri yerine uzun vadede son kullaniciya katkisini
da hesap ederek yapilan 6zgiin tasarimlarin rekabette
en 6nemli unsur oldugunu belirtiyor ve ar-ge odakli
calismalarin firmalar icin cikis olduguna inandigini su
sozlerle belirtiyor; “Ar-ge kiltiiri olusunca firma da,
personel de projelerle beraber gelisiyor. Gelismeye
paralel olarak proje fikirleri daha kolay cikiyor.

Ulkemizdeki nitelikli eleman sikintisinin céziim yolu
da galiba bu. Miihendisler de bu projelerde yetisiyor,
yetkinlesiyor. Katma degeri dolayisiyla Uriin bedeli
yiiksek Uriinlere yogunlasinca, haliyle basta perfor-
mans, hassasiyet, stirekli kullanim olmak tizere miis-
teri beklentileri de yliksek oluyor. O beklentileri karsi-
lamaya ugrasirken kendiniz de gelisiyorsunuz. Benzer
urlnler dreten firmalarda, musteriden fiyat baskisi
gelmese de, birbirleriyle rekabet nedeniyle kar marj-
lari artik cok diisiik. Cikis noktasi kimsede olmayan
urln Ureterek fiyati belirleyen olmak.”






