“BUGDAY UNU iHRACATINDA BASARIYI ETKILEYEN FAKTORLERIN ROLU”

Bugday unu ihracatinda lider konumda olan iilkemizin son 10 yillik ihracat seriivenine baktigimizda,
2000 yilinda, 55 iilke ve giimriik bolgesine 345 bin ton ihracat yaptigimizi, bu ihracat karsihginda da
63,5 milyon dolar gelir elde ettigimizi goriiyoruz.

2005 yilina kadar diizenli bir artis gosteren ihracatimiz, 2005 yilinda 86 iilke ve giimriik bélgesine 2
milyon ton un ihracat rakamini yakalayarak rekor kirmis ve bu ihracat karsiliginda 420 milyon
dolarlik bir gelir elde etmistir.

Ertesi yil 1 milyon 200 bin tona keskin bir diisiis gésteren ihracatimiz, 2006 2007 ve 2008 yillarinda
stabil bir seyir izleyerek ortalama 1 milyon 200 bin ton civarinda ger¢eklesmistir.

2009 yilinda tekrar artis trendine giren ihracatimiz ayni yil 1 milyon 800 bin tona, 2010 yilinda da
1 milyon 860 bin tona ulagmistir. Ve nihayet gectigimiz 2011 yilinda da, 103 iilke ve giimriik
boélgesine yapilan 2 milyon ton ihracatla 2005 yili rekorunu egale etmistir.

Ancak miktar olarak 2005 yili ile ayni olan ihracatimiz, gelir olarak 2 mislinden fazla bir artis
gostererek 900 milyon dolarin {izerine gikmistir.

2012 yih olarak baktigimizda, bu giin itibariyle 2011 yilinin ayni dénemine goére yaklasik % 18 lik bir
ihracat miktar artisi ile artis trendinin istikrarh bir sekilde devam ettigini sevinerek gériiyoruz.
Sektor olarak hedefimiz herhangi bir aksilik olmazsa, ortalama % 10-15 lik bir artig ile 2012 yili
sonunda 2.2 ila 2.3 milyon ton un ihracat rakamini yakalamaktir.

Tiiik ve ihracatg birlikleri verilerine dayal bu istatistiklere bir de ihracatgi firma sayisi agisindan
bakilmasinda fayda oldugunu diisiinliyorum. Ciinkii bu bakis resmin kalitesinin daha iyi
anlasilmasina yardimci olacaktir.

ihracatgi firma sayisina baktigimizda 2000 yilinda 345 bin ton un ihracatini 282 firma ile yaptigimizi
goriiyoruz. Firma basina diisen miktar, yillik ortalama 1223 ton. ihracat rekoru kirdigimiz 2005
yilinda ise 2 milyon ton ihracati 253 firma ile yapmisiz. Firma basina diisen yillik ortalama ihracat 8
bin tona ¢ikmis.

En son, ihracat rekorunu egale ettigimiz 2011 yilinda 2 milyon ton unu 190 firma ile ihrag etmisiz.
2011 yilinda da firma basina diisen yillik ortalama ihracat 10 bin tonu agmstir.

Bu istatistiklere baktigimizda sonuglar lizerinden iki 6nemli tespit yapabiliriz:

1)- Son 5 yilda ve son 5 yilin 6zellikle ikinci yarisinda, ihracatimiz ve ihracat gelirlerimiz diizenli ve
istikrarl bir artis géstermis,

2)- Daginik ve zayif bir kompozisyon sergileyen ihracatgi firma sayisi dengelenerek, ihracatgl
firmalar kendi alanlarinda uzmanliklarini gelistirmislerdir.

Peki bu basarinin yakalanmasini saglayan en dnemli faktor nedir? Herkesin bu soruya
verebilecek oldugu bir cevabi mutlaka vardir. Ve suna inaniyorum ki bu cevaplarin birgogu da
dogru olacaktir.



Ancak bana gore verilebilecek en dogru cevaplardan birisi; sektériimiizde son 5 yildir uygulanan,
“YUKSEK DUZEYDE DOGRU iLETiSiM ve OPTIMAL YONETiM STRATEJILERI” dir.

Simdi bunu biraz agmakta fayda var: Hepimizin bildigi gibi ihracatg¢i bir firmanin siparisini
alip ihracatini tamamlayabilmesi i¢in, miicadele ettigi uluslar arasi ve ulusal rekabet ortaminin
yaninda, uygulama esaslariyla bagh oldugu ve direkt olarak etkilendigi 3 tane bakanligimiz ve
bunlarin ilgili genel midiirliikleri var.

Bir tarafta, Ekonomi Bakanlig, ihracat Genel Miidiirligii, TiM , Sektor Kurulu ve ihracatgi
Birlikleri; Bir tarafta Gida Tarim ve Hayvancilik Bakanhigi, TMO Gn. Md.liigii, Gida Kontrol GN.
Md.liigii, yerelde Tarim il Md.liikleri ve Zirai Karantina md.liikleri; Diger bir tarafta da Glimriik ve
Ticaret Bakanhgi, Giimriikler Genel Md.liig.

Kamuyu temsil eden biitiin bu otoritelerin, ihracat¢inin lizerinde, kanun koyucu, uygulama
esaslarini belirleyici, isleyisi yonetici, aninda ve sonradan kontrollerle uygulamalarin mevzuatlara
uygunlugunu denetleyici ve olumsuzluklar karsisinda cezalandirici yetkileri var.

Bakanliklari farkl, birbirinden ayri yonetilen bu kadar ¢ok kamu kurum ve kuruluslari
tarafindan yonetilen bu isleyis organizasyonu, en ufak bir hata, uyumsuzluk veya gecikmede biiyiik
zarar gérmekte; bunun sonucunda da ihracatgi firmalarin 6ngéremedikleri ve tasiyamayacagi
biiyiik maliyetler ortaya gikarmaktadir. Kamu kurum ve kuruluslari ile, ihracatgi firma arasindaki bu
orantisiz giiciin, yanhs kullanildigi zamanlarda ,un ihracat sektérii biiyiik calkantilar yasamakta,
ihracatgi firmalar batma riskiyle karsi karsiya gelebilmektedirler.

iste tam bu kritik nokta da, son 4-5 yildir ilgili bakanliklari ydneten sayin bakanlarimiz,
miistesar ve genel miidiirlerimiz, sektériimiize, gerek TUSAF, gerek TiM ve gerekse de ihracatgi
Birlikleri Sekt6ér Kurulu kanaliyle agmis olduklari iletisim platformlarinda sektoriimiizle ilgili
“YUKSEK DUZEYDE DOGRU iLETiSiM” saglamislar, ulusal ve uluslar arasi sorunlari dinlemisler,
tilkemiz, iireticimiz, tiiketicimiz ve ihracatgimiz icin en “OPTIMAL YONETIM STRATEJILERI” ni
sektorle birlikte uyum iginde uygulamaya koymuslardir.

Bunu sonucunda da son yillarda yakalanan basari kaybolmamis ve kalici bir hale gelmistir.
Bu noktadan sonra ayni iletisim ve optimal yonetim politikalari ile, 2milyon ton/yil seviyelerine
oturan un ihracatimiz, 2,5 milyon ton /yil seviyelerine gikartilip kalici hale getirilmeye caligiimalidir.

Tiirkiye ihracatgilar Meclisi tarafindan hazirlanan ve 500 milyar dolar ihracat hedefi olan
2023 ihracat Strateji Belgesinde, igerisinde su iiriinleri, aga¢ ve orman iiriinleri ve bitkisel iiriinler
bulunan tarim sektériiniin toplam hedefi 56 milyar dolar; bizim degirmencilik Griinlerimizin iginde
oldugu Hububat Bakliyat Yagh Tohumlar ve Mamiilleri sektoriimiiziin hedefi 14 milyar dolar, bunun
icinde olan degirmencilik Uriinleri ihracat hedefimiz de 2 milyar dolardir. Dikkat cekmeye ¢alistigim
kriterler agisindan, herhangi bir yol kazasi yasanmazsa, sektor olarak bu hedeflere 2023 ten 6nce
ulasabilecegimize inanmaktayim.

Tabi un ihracatinin en 6nemli parametresi olan bugdayin fiziksel varligi ve ekonomikligi,
cok dnemli bir kriterdir. ihracat pazarlarimizda 6zellikle bize rakip olan iilkeler, ya kendi ekonomik
bugdaylarini, ya da ekonomik olan yakin iilke bugdaylarini kullanarak bizimle rekabet
etmektedirler.



Tirkiye olarak biz lilkemize baktigimizda, TMO nun ve Ulusal Hububat Konseyi’nin
yayinladigi raporlara gore, yaklasik 8 milyon hektar alanda, hava sartlarinin iyi gittigi yillarda 20 ila
22 milyon ton bugday istihsal edebilmekteyiz. Gida Tarim ve Hayvancilik Bakanligi’nin desteklemis
oldugu iyi tarim uygulamalari, sertifikali tohum kullanimi,tarimda mekanizasyonun arttirilmasi,
zararhlarla biyolojik miicadele, arazi birlestirmeleri, giftgilerin egitimi, ziraat miihendislerinin
sahaya indirilmesi, Uiriin destekleme primleri vb. gibi uygulamalarla hem iiretim alanlari
genisletilmekte, hem de birim alan basina alinan iiriin miktan arttirnlmaya ¢alisiimaktadir. Tiim bu
uygulamalar ve en son 2011 yilinda TMO nun bugday aliminda uyguladigi proteine dayali alim
sistemi gayet yerinde bir politika ve ihracat¢ciyi hammadde agisindan destekleyecek bir uygulama
olmustur.

Bununla birlikte biz, kendi iilkemizdeki bugday potansiyeli ile beraber icinde
bulundugumuz Karadeniz havzasindaki bugday potansiyelini de birlikte degerlendirerek diinya un
ihracatindaki lider konumumuzu siirdiirmeye devam etmeliyiz.

Bugday unu ihracat pazarlarimiza baktigimizda toplam ihracatimiza oranla % 47 lik bir pay
ile orta dogu lilkelerinin lider oldugunu goriiyoruz. Bunu % 28 lik bir payla giineydogu asya iilkeleri
takip ediyor. Ugiincii sirada da % 23 liik bir payla Afrika iilkeleri gelmektedir. Artik bizim igin
geleneksel pazarlar haline gelen bu iilkelerde varligimizi derinlestirerek siirdiirmeliyiz. Bunu
saglamanin yolu, herkesin bildigi gibi “miisterinin ihtiyacini karsilayan kaliteli un’’ ihrag etmektir.
Kaliteli un ihracati firmalarimizin miisteri sadakat oranini arttirdigi gibi, Gilkemizin marka degerine
de katki yapmaktadir
Ciinkii ihracat yapilan iilkelerde ihracatgi firma isimlerinin yaninda, iist kimlik olarak “TURK UNU”’
algisi daha biiyiik bir 5nem tasimaktadir. Bu sebepten dolayi ihracatg¢i firmalarimizin en 6nemli
sorumluluklarindan birisi de, ihracat pazarimiz olan iilkelerdeki “TURK UNU” markasina deger
katma mecburiyetidir.

Yapmis oldugumuz her kaliteli uygulama bize gelir getirmekle beraber, Tirk Unu markasina bir
kiymet kazandirmakta; yine yapacak oldugumuz en kiigiik bir yanhglik firmalarimiza gelir
kaybettirmesinin yaninda Tiirk Unu markasinin degerini de diisiirmektedir.

Hepimiz b iliyoruz ki ylikselen degerler kendisiyle ilintili biitiin degerleri yiikseltmekte, kaybolan
degerler de kendisiyle ilintili biitiin degerleri diisirmektedir.

Bu gercek te bize, kaliteli un, kaliteli ihracat kadar “KALITELi IHRACATCI”” kavraminin da ne kadar
6nemli oldugunu géstermektedir. Ciinkii ihracatgi firmalar olarak her ne kadar kendimizi temsil
ediyorsak da iist kimlik olarak bakildiginda lilkemizi temsil etmekteyiz. Bagarilarimiz lilkemizin ( +)
hanesine yanlislarimiz da iilkemizin (—) hanesine yazilmaktadir. Bu nedenle sadece ihracatgi yerine
“KALITELi IHRACATCI” olmak ana hedefimiz haline gelmelidir.

Bu konunun dnemiyle ilgili, merhum tarihgi arastirmaci yazar, ismail Hami Danisment, iki
ciltlik “Tarihi Hakikatler”’ adh eserinde bizlere soyle bir hatirlatmada bulunuyor:

Birincisi diyor ki: Eskiden Londra Ticaret Borsasi’ndaki duvarda asili levhalardan birinde,
“TURKLERLE i$ YAPAN ALDANMAZ” anlaminda bir yazi varmis. Ne giizel bir hatirlatma: Tiirklerle is
Yapan Aldanmaz.

ikincisi: Yine eskiden Hollanda Ticaret Borsasi’nda, liyeler arasinda oylama yapilirken
oylar esit ¢cikinca borsa baskani Tiirklerle is yapan liyenin oyunu cift sayarak kararlarini o yonde
alirmis.



Eskiden verdigi soze bu kadar ¢ok giivenilen, kendisiyle is yapilmasi karsi taraf icin bir kiymet olan
Turklerin, bu giinkii temsilcileri olarak, bizler de ayni itibari yakalamak igin, gayet dikkatli ve
6zverili bir ticari davranis sergilemeliyiz.

Konunun basina donersek, Kaliteli un iiretmek, Kaliteli ihracat yapmak ve Kaliteli ihracatgi olmak
bizlerin asli sorumlulugudur.

Ote yandan ihracatgilarimiz geleneksel pazarlarimiz yaninda alternatif pazarlar aramaya
da devam etmelidirler. Ozellikle orta Amerika ve Latin Amerika iilkeleri orta uzun vadede 6nemli
pazarlar haline gelebilirler. Ancak bu bolgelerdeki lilkeler kendi aralarinda kurduklari STA lar ve
yiiksek giimriik duvarlari ile bizim onlara un ihrag etmemize engel olmaktadirlar. Bu lilkelerle
yaptigimiz ve yapacak oldugumuz STA larda un ihracati i¢in 6zel uygulama mekanizmalan
gelistirebiliriz. Bolgedeki petrol zengini bazi iilkelerle yaptigimiz ticari anlagsmalarin igerigine unu da
dahil edebiliriz. Tabii burada konu Ekonomi Bakanligi ve ilgili bakanliklarin sahasina giriyor. Elbirligi
ile yapacak oldugumuz israrh ¢alismalarla bu konuda mesafe alabiliriz.

Biitiin bunlarla birlikte, ihracatg birlikleri biinyesinde kurmakta oldugumuz “UN VE
UNLU MAMULLER SEKTOREL TANITIM GRUBU” aktif hale gegince, hem geleneksel
pazarlarimizdaki ihracatimizin artmasina yardimci olacak, hem de yeni Pazar arayislarimiza 6nemli
katkilar saglayacaktir.

Ozetle,”Bugday Unu ihracatini Etkileyen Faktérlerin Rolii” nii anlatmaya ¢alistigim bu
sunumumun sonucunda ortaya ¢ikan uygulama prensiplerini séyle siralayabiliriz:

1)- “Taraflar arasinda yiiksek diizeyde dogru iletisim ve Optimal yonetim stratejileri’’ ni uygulamak,
2)-“Firma markasinin iistiinde Tiirk Unu Markasi”’ degerini yiikseltmek,
3)-“Kaliteli un, Kaliteli ihracat yaninda en 6nemlisi Kaliteli ihracatgi” bilinciyle hareket etmek.

Yillik 3 milyon ton un ihracatini konusmak dilegiyle...



