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Doug Gates

KPMG International Endiistriyel
Uretim Sektorii Kiiresel Bagkani
ve Havacilik, Uzay ve Savunma
Sanayisi Kiresel Baskani

Tel: + 1404 222 3609

E-posta: dkgates@kpmg.com

Doug, hem danismanlik hem de
sektorel alanda 30 yili askin bir
deneyime sahip. Doug su anda,
cesitli sanayi sirketlerinin blyuk
operasyonel gelisim projelerine
liderlik ediyor. Doug ayni zamanda,
KPMG ABD Inovasyon ve
Muhendislik Hizmetleri Lideri.
Doug, kariyeri boyunca sanayi
alanindaki pek ¢ok biyik musteriye
mUhendislik, operasyon, dis

kaynak kullanimi ve BT dontsim
konularinda danismanlik yapti. Doug,
sektorel uzmanliga sahip oldugu
kariyeri boyunca, blyuk bir havacilik,
uzay ve savunma sanayisi sirketinin
cesitli Program Yonetimi ve BT
pozisyonlarinda da 20 yildan fazla

calisti.

" Ureticiler en kGcUk bir
pazar pay! icin bile yogun
bir rekabete girecek ve
bu sUrecte kazananlar
oldugu gibi kaybedenler de

n
olacak.

Tom Mayor

Baskan - KPMIG ABD Strateji,
Endstriyel Uretim

Tel: + 216 875 8061

E-posta: tmayor@kpmg.com

Tom agirlikli olarak, tedarik ve Uretim
stratejileri, operasyonel verimlilik,
satin alma ve tedarik tabani yonetimi
konularinda endustriyel tGretim
sirketlerine yardimci oluyor. 25 yil
askin bir tecriibeye sahip Tom'un
mdsterileri arasinda, havacilik ve
uzay, endUstriyel Urlnler, insaat
drtnleri ve otomotiv basta olmak
Uzere pek cok sanayi dalindan

cesitli sirketler yer aliyor. Tom, 6nde
gelen is ve sanayi konferanslarinda
sik sik Uretim stratejileri hakkinda
konusmalar yapiyor.

"Ureticiler, musterileri
icin nasil yeni degerler
yaratabileceklerini ve bu
degerleri onlara en hizli
nasil sunabileceklerini
dUstinmeye baslamak

1 /4
zorunda.

9-

Erich L. Gampenrieder
KPMG International Operasyon
Danismanhgi Kiresel Baskani ve
Operasyonel Miitkemmellik Merkezi
Kiiresel Baskani

Tel: + 49899282 1700

E-posta: egampenrieder@kpmg.com

Erich, KPMG Kiresel Operasyon

Danismanligi ile Kiiresel Operasyonlar
Mikemmellik Merkezi'nin baskanligini
yurtGyor. Yaklasik 20 yillik deneyimi
boyunca sanayi, yiksek teknoloji,
kimya, saghk hizmetleri ve tiketici
drtnleri alanlarinda faaliyet gosteren
pek cok Fortune 500 sirketinin ylksek
profilli uluslararasi programlarindan
sorumlu oldu. Erich KPMG'ye
katilmadan 6nce Almanya’da dort
blUytk denetim ve danismanlik
firmasindan birinin Operasyon
Danismanhgi boliminin baskani ve
Accenture’in kiiresel Operasyonlar

ve Tedarik Zinciri sirket ortagrydi.
Erich, Alman Ordusu’'nda 12 yil
sureyle Elektronik Harp Gorevlisi
olarak calistiktan sonra danismanlhk
sektorline girdi.

"Tedarik zincirinin basarisizlik
riskini azaltmanin en iyi
yolu, daha fazla gortntrlik
elde edebilmek ve bu
gorunurligu uctan uca
tedarik zincirine kadar
fonksiyonlar arasi bir

derinlikle ydnetebilmek.”



! lcindekier

Kazananlar da kaybedenler de olacak 02
Yeni cografyalar giindeme geliyor 08
Yeni Urdn ve hizmetlere yatinm yapmak 13

BUyUme icin tedarik zincirinden faydalanmak 19

BlyUme hakkinda iki Gnemli soru 28
Baslica sonuclar 30
Arastirma hakkinda 31

Metodolojl

Bu rapor, KPMG adina Forbes Insights tarafindan 2016 yili
baslarinda yurttilen ve 360 yoneticinin katildigi ankete dayanarak

hazirlanmistir. Ankete, Gliney ve Kuzey Amerika, Avrupa ve Asya
bolgelerinden, alti blyik sanayi kolundan (Havacilik, Uzay ve
Savunma, Otomotiv, Holdingler, Tibbi Cihazlar, Mihendislik ve
Sanayi Uriinleri ve Metaller) hemen hemen esit oranda ydnetici
katildi.

KPMG International, arastirma verilerini desteklemek amaciyla
dlnyanin 6nde gelen Uretim sirketlerinin yoneticileriyle bir

dizi gérisme de yapti. Bu yoneticilerin deneyimleri ile KPMG
profesyonellerinin ve sektor liderlerinin gérisleri, glinimiz
dreticileri icin son derece faydali bir icerik sunuyor.
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Ureticiler blyUmeye olduk

ar da
Cnier g

ca dnem veriyor ve pek cogu

yeni firsatlari arastirma konusunda agresif olacaklarini
dusunuyor. Pek cok pazarda sinirli buyume beklentisi

hakim olsa da, Ureticilerin,
alabilmek” icin yeni teknol

“pastadan daha fazla pay
ojilere yatinm yapmalari veya

rakiplerinin pazar payini ¢alabilmek icin acimasiz bir
rekabete girmeleri gerekecek. Kesin olan tek sey ise bu
oyunda hem kazananlarin hem de kaybedenlerin olacag.

Buyumeye
odaklanma

Her sirket karli bir sekilde blylimek
ister. Ancak elimizdeki verilere

gore, ginimduizde Ureticiler blylime
konusunda her zamankinden daha da
istekli.

Veriler oldukga ikna edici. Katiimcilarin
ylzde 62'si blylmenin gecmiste
kendileri igin yUksek veya cok ylksek
bir dncelik oldugunu belirtirken, ylzde
740 bunun é6nlimuzdeki 2 yil boyunca
ylksek bir dncelik olacagini, ylzde 31'i
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ise onUmuzdeki 12 ila 24 ay boyunca gok
ylksek bir dncelik olacagini sdyledi.

Uretim sektdriindeki yoneticiler de
blylUme icin micadele etmek zorunda
olduklarinin farkinda gérintyor. Cogu,
blylUme hedeflerine ulasma konusunda
agresif bir tutum sergilemeyi planliyor.
Arastirmamiza katilanlarin yarisindan
fazlasi blylme stratejilerini “agresif”,
altida biri ise “cok agresif” olarak
nitelendirdi.

Arastirma sonuclarindan gikan genel
trende gore, agresif blylme stratejileri
en fazla Asyal katiimcilar arasinda
yaygin. Ozellikle Japon katilimcilar
“cok agresif” bir blylime yaklasimina



Asya’dan
gelen rekabetin

Buyume giderek daha da oncelikli haline geliyor
BlylUme firsatlarindan faydalanmaya verdiginiz 6nceligi IUtfen derecelendirin

(gectigimiz 12 ila 24 ay ile 6nimuzdeki 12 ila 24 ay igin).

Bir oncelik
degil

DusUk
oncelik

B Gectigimiz 12 ila 24 ay

Orta dlzeyde
oncelik

yavaslayacagini veya
azalacagini dusunenler
buyUk bir hayal
kirikligina ugrayacak. ,,

(yo 44 (yo 43

Doug Gates

Endustriyel Uretim Sektort
Kiresel Baskani ve Havaclilik, Uzay
ve Savunma Sanayisi Klresel
Baskani

YUksek
oncelik

Cok yiksek
oncelik

® Onimuzdeki 12 ila 24 ay

Not: YUzdelik degerler yuvarlandigi icin toplamlari yizde 100'e esit olmayabilir.
Kaynak: Kiresel Uretim Sektériiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016

sahipler. Japon katilimcilarin ylzde 41°i
blylme konusunda “¢ok agresif” bir
strateji uygulayacaklarini séylerken bu
oran ABD'li katiimcilarda ylUzde 11,
Alman katilimcilarda ise sadece ylizde
8ile sinirl kaldi. Cinli katilimcilarin
dortte birinden fazlasi da ¢cok agresif bir

blUyUme stratejisi izleyeceklerini belirtti.

Endustriyel Uretim Sektori Kiresel
Baskani ve Havacllik, Uzay ve Savunma
Sanayisi Klresel Baskani Doug

Gates, “Asya’dan gelen rekabetin
yavaslayacagini veya azalacagini
dUstnenler blytk bir hayal kirikhigina
ugrayacak” diyerek ekliyor: “Asyal
Ureticiler yeni pazar paylari kazanma
ve blyUmelerini hizlandirma cabalarini
artirmayi planlyor, bu da gelecekte bizi
daha da yogun bir rekabetin bekledigi
anlamina geliyor.”

Izlenen yéntemler

Arastirmamizin sonuglarina gore,
Ureticiler, gelecekte buyuyebilmek icin
mevcut isleri Uzerinde énemli ve hatta
cogu zaman koklu degisiklikler yapmayi
planliyor. Ureticilerin yiizde 80'inden
fazlasi, sunduklari Urtin ve/veya hizmet
yelpazesini dnumuzdeki 2 yil icerisinde
degistirmeyi planladigini soyledi.
Katilimcilarin ylzde 92'si, blyimek
amaclyla yeni cografi pazarlara girmeyi
planladiklarini belirtti.

Ayrica, katiimeilarin ylzde 80'i biylimek
amaclyla yeni sektorlere girmeyi
planladiklarini da belirtti. KPMG ABD
Strateji Baskani Tom Mayor, “Ureticilerin,
yeni sektorlere girmelerine yardimci olacak
yeni isletmelere, modellere ve teknolojilere
Onemli yatinmlar yaptigini gériyoruz”
diyerek ekliyor: “Mobilite platformlarina
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Ureticiler buytiyebilmek icin 6nemli hamleler yapiyor
Sirketiniz 6nimUzdeki 12 ila 24 ay icerisinde asagidakileri ne dlclide yapacak?

%16

Sundugunuz Urin
gamini degistirme

Sundugunuz hizmet
yelpazesini degistirme

Yeni pazarlara girme

Yeni sektorlere girme

%31

B Hic B Bir dlclde ® Onemli 8lglide

Not: YUzdelik degerler yuvarlandigi icin toplamlari yizde 100'e esit olmayabilir.
Kaynak: Kiresel Uretim Sektériiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016

yatinm yapan otomotiv Ureticilerinden
ticari siber glivenlik hizmetlerine yatirim
yapan savunma sanayi yuklenicilerine
kadar tim Ureticiler, bir taraftan ana
faaliyet alanlarinda gorulebilecek ezber
bozan is modellerine ve gelismelere
karsi kendilerini korumaya devam
ediyor, diger taraftan misterileriyle daha
baglantili kalabilmenin yollarini ariyor.”

ilging bir sekilde katiimcilar, blyiime
onceliklerine ulasmak icin agirlikh olarak
organik bUytmeyi tercih ettiklerini
belirtti. Hatta, katilimcilarin blyime
stratejisi olarak birlesme veya satin alma
yerine organik blylmeyi tercih etme
olasiligi yuzde 50'den daha yuksekti
(siraslyla %40 ve %61). Bununla

birlikte, birlesme ve satin almayi en cok
tercih eden ise Asyali katilimcilar oldu:
Cinli katihmcilarin ylzde 56's1, Japon
katilimcilarin ise ylzde 53U, sirketlerinin
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%49

%56

%49

blylme hedeflerine ulasmasi igin
birlesme ve satin alma stratejisini tercih
edeceklerini belirtti.

Bazi Ureticiler organik blylime yoninde
bir tercih belirtse de, arastirmamiz
aslinda hemen hig kimsenin yavas
bUylmek istemedigini de ortaya koydu.
Katiimcilarin Ugte ikisinden fazlasi,
bUylme cabalarinin karsiligini 3 yildan
kisa bir sure icinde almayi bekledigini
soyledi.

Doug Gates, “Herkes pazar payini
artirmayi ve bu konuda agresif bir strateji
uygulamayi planladigini sdylese de,
onUmuzdeki yillarda pazarin kendisinin
onemli bir blydme kaydedecegine

dair hicbir belirti yok” diyerek ekliyor:
“En kicgUk bir pazar pay! icin bile yogun
bir rekabet yasanacak ve bu sirecte
kazananlar oldugu gibi kaybedenler de
olacak.”



Organik bliyiime tercihi

Sirketinizin blyUme dnceliklerini gerceklestirebilmek igin asagidaki segenekleri ne dlglide kullanacaksiniz?

Diger sirketlerle birlesme veya onlari satin alma

%3

‘ %18

Organik yatirimlar (Ar-Ge yatirimlarinin artirilmasi dahil)
%1

1 %4

%34

%61

B Hic B Bir dlctde B Blylk 6lglide B Bilmiyorum

Kaynak: Kiiresel Uretim Sektdriiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016

Ureticiler ne dedi?

— Yuzde 65'i, sirketlerinin buyime
planlar konusunda kendine glveniyor

Klsaca - — Yiizde 74'l, blydmenin dnlimuzdeki

iki yil boyunca yUksek bir dncelik
olacagini belirtti

o — Altida birden fazlasi, ok agresif bir
1T I buylme stratejisi izleyeceklerini
belirtti

Ureticiler bilytime konusunda
lyimser olsalar da, pazarin
kendisi buyUyemedigi takdirde
rekabet daha da sertlesecek — Her bir pazardaki esnekligi
anlayabilmek icin mUsteri ve

Onde gelen lireticiler stirece nasil
karsilik veriyor?

is segmentlerini, drtnlerini,
hizmetlerini, bolgelerini ve kanallarini
degerlendirerek

Is hedeflerinin gelecekteki bliyiime
firsatlarina uygun oldugunu teyit
etmek amaciyla uzun vadeli pazar
tahminlerini yeniden degerlendirerek

Artan (ve cogu zaman
ongorllemeyen) talep ve pazardaki
kirlmalara karsilik verebilmelerini
saglayacak esneklik ve cevikligi
kendilerine sunan talep odakli ve
cevik bir is modeli olusturarak

KPMG Karesel Uretim Sektdriiniin Gelecegine Bakis, 2016

5



Stratejik gorus

Dr. Nicholas Griffin
KPMG Kiresel Strateji Grubu Baskani
KPMG International ve

KPMG Ingiltere, Sirket Ortagi

KPMG International’in Kiiresel Uretim Sektoriiniin Gelecegine Bakis
calismasi, Ureticilerin blylUme konusunda yasadigi baslica zorluklari ortaya
koyuyor.

Sektorel yakinlasmanin sirketleri ve sektorleri birden fazla rekabet alanina
ittigine ve yeni pazarlar, kanallar, teknolojiler, Grtn teklifleri ve davranislar
biciminde gorllen firsatlari ve tehditleri bir arada sunduguna inaniyorum. Her
zaman oldugu gibi kinlmalar, vizyona, istege ve beceriye sahip olanlar igin hizli
hareket etme firsati doguruyor.

Is modellerinin dmrleri kisaldikca, sermaye tahsis etme ve yatirnm geri
donisl saglama gorevi de giderek daha zorlasiyor. Sirketler, strateji ve
operasyonlar Uzerinde daha fazla kontrole sahip olduklari, daha gevik ve
verimli bir yapiya sahip olma konusunda baski yasiyor. Bunun icinse, finans, is
ve isletme modellerini birbirleriyle uyumlu hale getirmeye daha fazla caba sarf
edilmesi gerekiyor.

Sonugta, Ureticilerin daha cesur glindem maddelerine sahip olmalari, daha
net blylme hedefleri koymalari ve daha agresif inovasyon stratejilerine
odaklanmalari gerekiyor. Ancak, blylmeyi inovasyon araciliglyla
hizlandirabilmek igin de gelecege dair net bir vizyon gerekli. Yoneticilerin
trendleri anlamalari ve daha iyi tahmin etmeleri, dogru Urdn, hizmet ve pazar
portfdylerini belirlemeleri ve bu bilgilerden yola cikarak Ar-Ge yatirimlarinin
sirketin blylUme ve portfoy hedefleriyle en ¢ok ortlisen firsatlara kanalize
edilmesi gerekiyor.

Bdyle bir ortamda, yeni ve geleneksel oyuncularla isbirligi yapabilme kabiliyeti
daha dnemli hale gelecek. Ezber bozan is modellerinde genellikle birkac
sektorden gelen teknoloji, bilgi ve kanal stratejileri alinarak, yeni teklifler
yaratmak, aracilari ortadan kaldirmak ve yeni musteriler cekmek icin bir araya
getiriliyor. Sirketler, yeni modeller olusturmak ve uygulamak igin gereken
kaynaklara, kabiliyetlere, ceviklige ve risk istahina kendi blnyelerinde sahip
olmadiklarini anlamaya basliyor.

Pazara siirme hizi, yeni fikirler ve inovasyon kabiliyeti bir sonraki bliylime
dalgasini sekillendirecek baslica unsurlar olarak gériinse de, Ureticilerin bunlari
nasll en iyi sekilde benimseyip hayata gecireceklerini belirlemeleri gerekecek.

6 KPMG Kiresel Uretim Sektériiniin Gelecegine Bakis, 2016



Endustriyel Ureticilerin
dijitallesmeye ve veri
odakli coziimlere
yoneldigi bir ortamda,
KPMG'nin General
Electrics'ten Sorumlu
Sirket Ortagi Larry
Bradley ile GE Digital
Baskan Yardimcisi

ve CFO’su Khozema
Shipchandler bir araya
gelerek dunyanin en
basarili Ureticilerden
birinin yeni “dijital
endustri” cagina

nasil hazirlandigini
degerlendirdiler.

Kendi ifadeleriyle:

GE dijital endustriye geciyor

Khozema Shipchandler
GE Digital Baskan Yardimcisi ve CFO

Larry: “Dijital endiistri” GE i¢cin ne anlama geliyor ve
iretim sektérinii nasil degistiriyor? 1892'de muitevazi bir
ampul Ureticisi olarak

Khozema: Uriinlerimiz, mUsterilerimize daha da degerli R
kurulan GE, gectigimiz

hizmetler sunabilmemizi saglayacak terabaytlar hatta

petabaytlar dolusu son derece degerli veriler Gretiyor. yuz yil boyunca pek ¢ok
Bu veriler sayesinde, dizenli bakim ve miithendislik donusim yasadi. Sirket
istatistiklerine dayanarak bir ugak motorunda bakim bugtin de, diinyanin lider
yapmak yerine, o motorun galismasini gercek zamanli dijital endUstri sirketi
olarak izleyebiliyor ve motorun gergekte ne zaman bakima olabilmek i¢in yeni bir
ihtiyac duydugunu belirleyebiliyoruz. Dijital endUstri, déniistim yastyor.

drlnlerimizden gelen verileri misterilerimiz igin gergek
bir deger yaratmak amaciyla kullanabilmemiz anlamina
geliyor.

Larry: inovasyon, yeni hizmet ve is modellerinin kilit itici giicii. GE dijital endiistri
hedeflerine ulasmak i¢in gerekli yeni fikirleri nasil yakaliyor?

Khozema: Platformumuza yeni gelistiriciler cekmek ve hem mevcut hem de su anda faaliyet
gbstermedigimiz sektorlerdeki ticari kapasitemizi artirmak amaciyla danismanlari, teknoloji
sirketlerini, tedarikcileri, bolgesel is ortaklarini ve digerlerini bir araya getiren ¢cok gUclU bir is ortagi
ekosistemi kurma asamasindayiz. Ayrica, diinyanin en parlak zekalarindan ve yeteneklerinden
faydalanabilecegimiz Silikon Vadisi ve Boston gibi yerlerde de glgli bir varligimiz var.

Larry: GE yonetimi degisimi her zaman tesvik etmistir. Bu durum bir dijital endistri
sirketine doniisme siirecini etkiledi mi?

Khozema: Baskanin liderliginde bir gaba sarf ettigimiz igin sansliyiz. Yonetim kurulumuz ve
yoneticilerimiz, endUstriyel internet alaninda pazar lideri olmanin énemini biliyor. GE Digital
CEQ'su, fikirleri ve en iyi uygulamalari paylasmak ve her bir GE is birimi igin rehberlik ve liderlik
sunmak amaciyla tim is birimleriyle yatay olarak galisma yetkisine ve istegine sahip. Degisim igin
en Ust dUzeyde kararlilik ve istek gerekiyor.

Larry: Dijital endiistri gelecegin rekabet platformu olacak mi?

Khozema: Dijitallesmenin, Ureticilere i¢sel operasyonlarini 6nemli 6l¢tde gelistirme ve
misterilerine hentiz kesfedilmemis degerler sunabilme konusunda 6nemli bir firsat sundugunu
dlslinUyorum. Bu degisime ayak uyduramayan Ureticiler, insanlarin Grinden ziyade Uriinin
kendilerine kattigl degere odaklanacaklari 6nimdizdeki 5 ila 7 yil igerisinde yarista oldukca geride
kalacak. Dijitallesmeyi paraya ilk geviren ve mUsterilerine en fazla degeri sunabilen sirket bu
yarisin galibi olacak.
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Statukoyu korumak blUyUmeyi desteklemiyor. GUnimuz
rekabet ortaminda, Ureticilerin yeni pazar paylari
kazanabilmek icin farkli seyler yapmalari gerekiyor. Pek
cok Uretici yeni cografi pazarlara girmeye odaklanmis

durumda.

Yeni pazarlara
girmek

Pek cok Uretici, ortalamanin tzerinde
bir blylime kaydedebilmek icin yeni
pazarlara girmeleri gerektigini cok iyi
biliyor. Arastirmamiz da, Ureticilerin
oniumuzdeki ddbnemde yeni pazarlara
girme konusunda daha agresif
davranacagina isaret ediyor. Verilerimize
gore, Ureticilerin ylzde 87'si, yeni
pazarlara girmek icin gectigimiz 2 yil
boyunca bazi adimlar atmis durumda.
Ylzde 92'lik bir kisim ise, 6nUmuzdeki
2 yiliginde bu tur adimlar atmayi
planladiklarini belirtti.

KPMG Hizli BlyUyen Pazarlar Kiresel
Baskani Mark Barnes, " Ozellikle
gelismis pazarlara dair tahminlerin daha
yavas bir blylimeye ve daha fazla fiyat
baskisina isaret ettigi havacilik, uzay ve
savunma ve otomotiv gibi sektorlerde,

KPMG Karesel Uretim Sektériniin Gelecegine Bakis, 2016

Ureticilerin ylksek biytUme firsatlarindan
faydalanmak icin yeni pazarlara veya
benzer sektorlere girmekten baska
sanslar yok” diyor.

Brut gelirleri ve
net kar artirmak
icin yurt disina
yonelmek

Yurt disina acllmanin sadece maliyetleri
dUsUrme stratejisi oldugu glnler geride
kaldi. Ginidmduzde Ureticiler, yurt disi
yatirimlarindan hem br(t gelir hem de
net kar artisi bekliyor.

Maliyet hala dnemli bir unsur. Katilimeilarin
ylzde 430, yurt disinda yaptiklar
yatirimlarin birinci nedeninin daha distk
maliyetli Uretim firsatlarindan faydalanmak
oldugunu belirtti.



Yeni pazarlara acilmak

Sirketiniz gectigimiz 12 ila 24 ay igerisinde yeni pazarlara ne dlctde girdi ve dnlimUzdeki 12 ila 24 ay icerisinde yeni
pazarlara ne 6lglide girmeyi planliyor?

Yeni cografi pazarlara girmek
(6nimizdeki 12 ila 24 ay)

%56

Yeni cografi pazarlara girmek
(gectigimiz 12 ila 24 ay)

%55

m Hic ® Bir dlclide ® Onemli 6iciide

Kaynak: Kiiresel Uretim Sektériiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016

Hindistan ekonomisine dair belli bir gelisime Daha disUk olsa da yine de dnemli oranda
isaret ediyor mu bilinmez ama, Hintli katiimci (%34), yeni pazarlara girebilmek igin
katilimcilar, maliyetlerini distUrmek icin yurt yatirim yaptigini belirtti. Bu da, sirketin yeni
disinda yatirim yapacagini en fazla sdyleyen pazarlara girerek dnemli hedeflere ulasma
katilimcilar oldu, onlariise ABD'li katilimcilar niyetini ortaya koyuyor.

izledi.

dizpuenmand 1E
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Maliyetleri dustirmek ve yeni musteriler kazanmak

Cin htkUmeti yakin
zaman once Cinli
sirketlerin yurt

disinda yapacaklari
dogrudan yatirimlari
destekleyecegdini
duyurdu. Cinli Gretim
sirketleri de bu nedenle,
yeniyurt disi pazarlara
girmek icin yatirm
yapma firsatlarini daha
istahla aramaya

Uretim maliyetlerini
distrmek

Yeni cografi pazarlara
erisebilmek

KPMG Cin Pazar Stratejisi Sirket Ortagi

bagladl.,, David Frey, “Ureticiler ‘Cin‘de iret’
. stratejilerini yavas yavas ‘Cin’e sat’

DavidFrey . jinde degistiriyor” diyerek ekliyor:

KPMG Cin Pazar Stratejisi Sirket disurtyor” diy yor.

“Halihazirda Cin'de veya Cin’e yakin bir
yerde olmak 6nemli bir avantajsa da,
Cin'de Uretim yapmak ile bu llkeye Uriin
satmak ayni sey degil, ¢lnk bu is farkli
beceriler, kabiliyetler, kurumsal yapilar ve
satis stratejileri gerektiriyor.”

Ortagi

ilging bir sekilde pek cok Batili lretici
‘Cin’e sat’ stratejisinden bahsediyorsa
da, arastirmaya gore yeni pazarlara
girmek i¢in yatirim yapma olasilig

en yuksek olanlar gelismekte olan
pazarlardaki (basta Hindistan ve

Cin olmak Uzere) katiimcilar. Cinli
katilimcilarin ydzde 44'G ile Hintli

Ureticiler ne dedi?

— Yizde 56'sI, yeni bir cografi pazara
girme konusunda 6nemli planlari
oldugunu soyledi

Kisaca...

— Yizde 34U, yeni pazarlara
girmenin, uluslararasi yatirm
stratejisinin ana itici glict oldugunu
soyledi

©

Ureticiler, bilylimeyi
desteklemek icin kilit
pazarlara odaklanryor

KPMG Karesel Uretim Sektériniin Gelecegine Bakis, 2016

Asagidaki itici glgler uluslararasi (yurt disi) yatinmlariniz icin ne kadar énemli?

19%

6%

B Ana itici glic ®Birkac itici glicten biri B Pek cok itici glicten biri ® Bir itici glic degil
Kaynak: Kiiresel Uretim Sektérinin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016

katiimcilarin ylizde 47'si, yurt disi
yatirimlarinin temel nedeninin yeni
pazarlara girebilmek oldugunu belirtti.

David Frey, “Cin hikimeti yakin zaman
once Cinli sirketlerin yurt disinda
yapacaklari dogrudan yatirimlari
destekleyecegini duyurdu. Cinli

Uretim sirketleri de bu nedenle, yeni
yabanci pazarlara girmek icin yatirm
yapma firsatlarini daha istahli aramaya
basladilar.” diyor. Tabii bunun bir de yurt
ici stratejisi boyutu var. Cin'dekiyurtici
pazarin blyUdkliginin farkinda olan Cinli
Ureticiler, kiiresel teknoloji ve know-how
edinmenin yollarini ariyorlarsa da, nihai
hedefleri bunlari yeniden yurt i¢i pazardaki
faaliyetlere entegre etmek gibi goérintyor.

Onde gelen iireticiler siirece nasil
karsilik veriyor?

— Urlin ve hizmetlerini dinyanin kilit
bolgelerindeki tUketicilerin ihtiyaglarina
uyumlu hale getirerek

— Yeni pazarlarda yeni isler kazanip
bunlar koruyabilmek icin dogru
iliskiler ve destekleyici altyapilar
kurarak

— Yeni sirket kurma, satin alma veya
ortaklik yapma yoluyla stratejilerini
en iyi nasil uygulayabileceklerini
degerlendirerek




Ureticilerin basta Cin
olmak Uzere Asya
pazarlarinda belli bir
pazar payl kapmaya
yeniden odaklandiklari
bir donemde, Johnson
Controls'dan Sorumlu
Sirket Ortagli ve KPMG
ABD Endustriyel
Uretim Sektor Lideri
Brian Heckler ile
Johnson Controls
Baskan Yardimcisi

ve Pazarlamadan
Sorumlu Yoneticisi
Kim Metcalf-

Kupres, sirketin yeni
pazarlarda nasil yeni
firsatlar yaratabildigini
gorusmek Uzere bir
araya geldi.

Kendi ifadeleriyle:
Johnson Controls Cin’de buyuyor

Kim Metcalf-Kupres
Johnson Controls Baskan Yardimcisi ve
Pazarlamadan Sorumlu Yonetici

Brian: Cin’i Johnson Controls’un biliyiime
stratejisinde bu kadar 6nemli konuma getiren sey
nedir?

Johnson Controls, 150'den
fazla Glkedeki misterilerine
hizmet sunan kiresel bir
teknoloji ve sanayi lideri.
2013 yilinda, ABD merkezli

Kim: Cin tUm dlnyada gordigimuz makro trendlerin en
somut drnegini teskil ediyor: artan kentlesme, ylkselen
tlketici sinifi ve blylmeyi isaret eden demografik
ozellikler. Dolayisiyla Cin, kiiresel bir sirket icin hem kisa
vadeli blyUme hem de uzun vadeli stratejiler acisindan
son derece dnemli bir Ulke. Bu nedenle, Cin'e yaptigimiz
yatirimlar her zaman bir ihracat tabani olusturmaktan
ziyade Cinli mUsterilerimizi desteklemeye yonelik
olmustur. Bdlgede Urettiklerimizin amaci yine bolgeyi
desteklemek.

Johnson Controls, Cin'in
Sanghay sehrinde 2017
yilinda yeni bir sirket genel
merkezi acacagini duyurdu.

Brian: Asya’daki biiyiime stratejinizin basarili olmasinda ortak girisimler ve is ortakliklari
nasil bir rol oynadi?

Kim: Asya'da basarili olmamizi saglayan en énemli etkenlerden biri de, boélgedeki misterilerimizle
ve tedarikgilerimizle gelistirdigimiz uzun vadeli iliskiler oldu. Otomotiv gibi bazi sektorlerde, is
ortakligl yapmak pazara girebilmenin tek gercek yolu. Bununla birlikte, bize yeni is modelleri
kazandirdigi ve girmek istedigimiz pazarlara erisme imkani tanidigi icin akt ve HVAC islerimizde
de is ortakligl yapmay! tercih ediyoruz.

Brian: Gectigimiz yil Yanfeng ile Cin merkezli bir is ortakligi kurarak diinyanin en biyiik
otomotiv ic aksami isletmesini olusturdunuz. Bu da pazara giris stratejinizin bir parcasi
miydi?

Kim: Yanfeng ile kurdugumuz is ortakliginin temel nedenlerinden biri, otomotiv i¢c aksami
sektorinin asiri kapasite durumunda oldugunu gérmemizdi. Rasyonellesmeye ihtiyag vardi ve
pazarin genel durumuna bakarak Johnson Controls’un tek basina ilerlemesinin dogru olmadigina
karar verdik. Bu nedenle de sirketi satin alacak veya bizimle is ortakligi kuracak bir sirket aramaya
basladik. Yanfeng bizim Cin'deki kilit tedarikcilerimizden biriydi ve onlarla gugcl bir iliskimiz vardi.
Yanfeng uzun sUredir kapasitesini artiriyordu ve onlarla is ortakligi yaptigimiz takdirde dinyanin en
blyUk otomotiv ic aksami sirketini kurabilecegimize kanaat getirdik.

Brian: Cin’de daha fazla yatirim ve is ortakhgi potansiyeli gériiyor musunuz?

Kim: Johnson Controls gectigimiz 2 yil boyunca pek cok 6nemli déniisiim yasadi. Uriin
portfdylimuzle ilgili yaptigimiz secimleri ve faaliyet gosterdigimiz sektorlerde basaril olabilmek
icin yapmamiz gerekenleri detayli bir sekilde ele aldigimiz bir stratejiye odaklandik. Cin bu
stratejinin son derece dnemli bir pargcasi. Hangi tGretim sektériinde veya isinde olursaniz olun,
Cin mutlaka stratejik yol haritanizin bir pargasi olmali. Cin’e yatinm yapin veya yapmayin, eninde
sonunda Cin ile rekabet etmek zorunda kalmaniz kaginilmaz.

KPMG Kiiresel Uretim Sektériiniin Gelecegine Bakis, 2016 1



Kendi ifadeleriyle:
Bir Japon holdingi portfoyunu
degistiriyor

Jun Okamoto
KPMG Japonya Strateji Grubu Direktort

Tum dunyadaki
ureticilerin buytme
hazirliklari kapsaminda
urtn portfoylerini
sekillendirdigi bir
ortamda, KPMG
Japonya Strateji
Grubu Direktord Jun
Okamoto, Japonya'nin
onde gelen sanayi
holdinglerinden birinin
CEQ’suile bir araya
gelerek Japonya'daki
yoneticilerin Urin ve
hizmet portfoylerini
nasil yeniden
kesfettigini inceledi.

Jun: Sirketinizin Grin portféyii son 5 yil icerisinde )
nasil degisti? Bu degisimi saglayan itici giic neydi? KPMG'nin Kiresel Uretim

. T - ktorinun of
CEO: Ozellikle finansal krizin tetikledigi, yavaslayan Grin gngSaL;a;tlrgzlselfwgglne

satislari nedeniyle, cok sektdrli Grin portfoylmuzdeki her verilen yanitlar, Japon
birisin agirligini degistirmeye basladik. Bu tir trendlerden ureticilerin Ar-Ge'ye daha
olumsuz etkilenen bazi islerimizi satarak bunlardan giktik. fazla yatirim yapacaklarina,

daha agresif bir blylme

Jun: Sirketiniz bilyiime hedeflerine ulasabilmek stratejisi izleyeceklerine

amaciyla yeni pazarlara veya sektorlere girmeyi

, ve blyumeyi son derece
planhyor mu? yiiksek bir dncelik olarak

CEO: Sahip oldugumuz imkanlardan en iyi sekilde goreceklerine isaret ediyor.

Japon katilimcilarin baytk
bir kismiyilda 1 ila 5 milyar
dolar gelire sahip sirketlerin
yoneticileriydi.

faydalanabilecegimiz alanlara girerek blylimek istiyoruz.
Ornegin, gelecege yonelik yatinmlarimizda biyo-saglik
isine daha fazla pay ayirmayi planliyoruz. Ayrica, son 20 yil
boyunca gelistirdigimiz temel teknolojilerimize dayali bir
Urtn platformu gelistirmeyi de disiniyoruz.

Jun: Biiyiimenin agirhikh olarak organik mi yoksa inorganik mi gerceklesmesini
bekliyorsunuz?

CEO: Her ikisi de. Rekabet glicimuzu artirabilmek amaciyla, tek basimiza hareket edebilecegimiz
alanlar kesfettikten sonra, basta patentler olmak Gzere yeni teknolojiler edinmemize imkan
taniyacak birlesme ve satin almalara imza atacagiz. Diger taraftan, blyUyen pazarlarin bazilarinda
hala glicll rakipler var ve bu tlr pazarlarda halihazirda faaliyet gosteren ve kapasite agiklarimizi
kapatmamiza yardimci olabilecek is ortaklariyla isbirligi yapmayi planhyoruz.

Jun: Sirketinizin gelecekte biiyiiyebilmesi icin sizce neler yapmaniz gerekiyor?

CEO: Oncelikle, holding tipi is modelinin gelecekte de basarili olup olmayacagini belirlemeliyiz.
Kiresel Japon sirketleri gegmiste Uriinlerinin cazibesinden faydalanarak basarili oldularsa da,
bunun giinimz is ortaminda basarili olmak igin artik yeterli olmayacagi agik.

Basarinin, henliz kesfedilmemis is segmentlerini kesfetmeye ve bu segmentlerde inorganik
bldylmeden daha hizli blylimeye odaklanan, glcli bir yonetim iradesiyle elde edilebilecegine
inaniyoruz.

12 KPMG Karesel Uretim Sektériniin Gelecegine Bakis, 2016
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Buyume potansiyellerine duyduklari givenden destek
alan Ureticiler, inovasyon ve Ar-Ge yoluyla yeni (veya
en azindan daha iyi) Urun ve hizmetler yaratabilme
kabiliyetleriyle yola ¢cikmayi planhyor.

Uriin ve hizmet
portfoyunu
degistirmek

Yeni pazarlara girmek pek ¢ok uretici igin
blyUme denkleminin sadece bir parcasi.
Bu Ureticiler, risklerini dengeleyebilmek
ve blytmeden faydalanabilmek igin
dogru trtin ve hizmet karisimlarina
sahip olmalari, Ustelik bunu yaparken
yeni ortaya gikan musteri taleplerine de
karsilik verebilmeleri gerektigini biliyor.
Verilerimize gdre, Ureticilerin yarisina
yakini sunduklari hizmet portfoyinde
degisiklik yapmayi planliyor. Bunlarin beste
ikisi, blylyebilmek icin mevcut Grin
portfoylerini degistirecegini sdyledi.

Yeni teknolojilerden ve musteri
taleplerinden faydalanmak istedikleri
g6rulen ABD'li katilimceilar sunduklart
“hizmet” portféylnua degistirmeyi
planladiklarini belirtirken, Alman
katilimcilarise “Urtn" portfoytn
degistirmeyi planladiklarini belirtti.

KPMG Hollanda Danismanlik Bolima
Sirket Ortagi Henk Smit, "Basarili
Urdn ve hizmetler yaratabilmek
isteyen Ureticilerin, musterilerinin
tUm deger zincirini anlamaya calisarak
ve buradan elde ettikleri goruslerle
mdusterileri icin gercek bir deger
yaratabilecek kurumsal kabiliyetler
gelistirerek, musterileriyle birlikte
inovasyon yapmalari gerekiyor”
diyerek ekliyor: “Ureticilerin gelecekte
karsilasabilecekleri en blyUk zorluk bu
olabilir.”

KPMG Kiiresel Uretim Sektériiniin Gelecegine Bakis, 2016 13



Basarili ran ve
hizmetler yaratabilmek
Isteyen ureticilerin,
musterilerinin tim
deger zincirini
anlamaya calisarak

ve buradan elde
ettikleri goruslerle
musterileri icin gercek
bir deger yaratabilecek
kurumsal kabiliyetler
gelistirerek
‘musterileriyle

birlikte inovasyon
gerceklestirmeleri’

gerekiyor. ,,
Henk Smit
KPMG Hollanda Danismanlik
Sirket Ortagi

Uriin ve hizmet portfoyiinu degistirmek
Sirketiniz sundugu Urtn ve hizmet portféylnU degistirmek icin ne 6lgiide adim

atmayi planliyor?

49%

%45

Onemli dlciide

Bir dlctde Hic

® Hizmetleri degistirmek ® Urinleri degistirmek

Elimizdeki verilere gore, Ureticiler, ¢igir
acan inovasyonlara imza atmaya ve
tamamen yeni Urlnler gelistirmeye her
zamankinden daha fazla odaklanmis
gorlnuyor. Hatta, Grin portfoylerini
degistirmeyi planladigini sdyleyenlerin
yarisindan fazlasi (%56), pazara bir veya
birkac yeni Uriin ¢ikarmak icin dnemli
yatirimlar yapacaklarini belirtti. Yuzde
39'u ise, mutlaka bir veya birkac yeni
UrinU pazara surecegini séyledi.

Tom Mayor, “Yeni Grin ve hizmetler,
sadece yeni bir teknolojiyle gévde

gosterisi yapmaya degil, belli bir ihtiyaci
karsilamaya yénelik olmali. Ureticiler
oncelikle musterilerine nasil yeni
degerler katabileceklerini distinmek,
ardindan da bu degeri onlara sunabilmek
icin ellerindeki tim teknolojilerden
faydalanmak zorunda” diyor.

Diger taraftan, katiimcilarin ylzde

40'a yakini, mevcut Urn ve hizmet
portfoylerinde kademeli gelistirmeler
yaparak blyUme hedeflerine
ulasabilmek istiyor. Ornegin Almanya ve
Hindistan gibi bazi tlkelerden katilimcilar,

Yeni veya gelistirilmis arasinda tercih yapma
Urlin portfdyinizi nasil degistirmeyi planliyorsunuz?

Kademeli gliincellemeler/
gelistirmeler yapmak

Bir veya birkac yeni Urin
cikarmak igin 6nemli
yatinmlar yapmak

Eskiden 6nemli olan bir
pazardan/trinden ¢ikmak

%40

%56

%21

Not: Katiimcilarin birden fazla yanit vermesine izin verilmistir.
Kaynak: Kiresel Uretim Sektoriiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016
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yeni Urln gelistirmek yerine mevcut
Urtinlerinde kademeli gelistirmeler
yapmay! planhyor. Katilimcilarin beste
biri, muhtemelen Grln portfdylerine
daha iyi odaklanmak ve yeni girisimler
icin nakit yaratmak amaciyla, eskiden
6nemli olan bazi Grdin ve hizmet
portfoylerinden ¢cikmayi disinyor.

Henk Smit, “Ureticilerin, 6zellikle de
holdinglerin, gelir akisi kaynagi olarak
kisa vadeli Grlin satislarindan uzun

vadeli hizmet s6zlesmelerine dogru
yoneldiklerini gortyoruz” diyerek ekliyor:
“Ancak, basarili hizmetler yaratabilmek
isteyen Ureticiler oncelikle mUsterileri
icin Ug yeni roll daha Ustlenmek
zorunda: misteriye 6zel sorunlara
¢ozUmler gelistiren bir is entegratord,
mevcut teknolojilerle kusursuz ¢coztmler
sunan bir sistem entegratori ve sunulan
¢6zUmU yonetebilecek bir operasyonel
servis saglayict.”

Inovasyona giclii
bir destek

Ister meveut Uriinlerde kademeli
gelistirmeler yapmaya yonelik yatirnmlar
yapmak isterse de tamamen yeni Grin
ve hizmetler kesfetmek olsun, Ureticiler
oncelikle inovasyona ve Ar-Ge'ye yaptiklari
yatinmlari artirmalari gerektigini biliyor
gibi gorinUyor. Arastirmanin sonuglarina
baktigimizda, bazi Ureticilerin gelecekte
rekabet giiglerini artirabilmek umuduyla
yatinmlari Gnemli miktarda artirmayi
planladigini goriyoruz.

Katilimcilarin beklentileri gergcege
dondsirse, Ar-Ge ve inovasyona yapilan
yatinmlar sasirtici boyutlara ulasabilir.
Katilimcilarin yizde 21'i, 6Gnimizdeki

2 yil boyunca gelirlerinin yizde 10'undan
fazlasini Ar-Ge'ye yatirmayi planliyor.
Yaklasik yarisi (ylizde 49'u) ise, gelirlerinin

en az ylUzde 6'sini bu yonde harcayacagini
belirtiyor.

Tom Mayor, “Baglantili Grtinlere yatirm
yapmay! ve aga bagh akilli Grin, hizmet
ve is modelleri gelistirmek icin yogun
caba sarf etmeyi iceren stratejik blylime
planlari gelistirme konusunda birgok
sirketle isbirligi yapryoruz” diyerek ekliyor:
"Sensorler, iletisim ve bilissel zeka
alanindaki mevcut gelismelerin, otomotiy,
agir sanayi, tibbi cihazlar ve akilli bina/
altyapi gibi pek cok sektdrde cok biyiik
mUsteri degeri yaratacagi acikga gorUlUyor.
Deneyimlerimiz, Grln Ureticilerinin
Nesnelerin Interneti konusunda kazanan
tarafta yer alacagina ve yoneticilerin
burada dnemli bir bliyime potansiyeli
gdrecegine isaret ediyor.”

Katilimcilarin gectigimiz 2 yil boyunca
Ar-Ge'ye yaptiklari yatinnmlarla bir
karsilastirma yaptigimizda, basta
holdingler ve otomotiv sektori olmak
Uzere bazi sektorlerin yatinmlarini
onemli miktarda artiracaklarini

tahmin ediyoruz. Holdinglerin sadece
ylzde 38'i gectigimiz 2 yil icerisinde
gelirlerinin ylizde 6'sindan fazlasini
Ar-Ge'ye yatirdigini belirtirken, bugiin
ylzde 601 Ar-Ge'ye bu seviyelerde bir
yatinm yapacagini soyllyor. Otomotiv
sektoriinde de benzer bir beklenti
hakim. Bu sektordeki katiimcilarin
ylzde 36'sI gegmiste Ar-Ge'ye ylizde
6'dan fazla yatirim yaptigini belirtirken,
gelecekte Ar-Ge'ye bu seviyelerde
yatirim yapacagini belirtenlerin orani
ylzde 53.

Bu noktada, basta Asya olmak Uzere
gelismekte olan pazarlar yiksek
yatirim beklentilerine geri dondu.

Cinli katihmcilarin ylzde 61'i, Japon
katilmcilarin ylzde 53’4, Hintli
katilimcilarin ise yiizde 50'si, Ar-Ge ve
inovasyona gelirlerinin ylzde 6'sindan
fazlasini yatiracaklarini belirttiler.

Artan
inovasyon
rekabeti: Ar-Ge
harcamasi
beklentilerine
bakis

Ar-Ge harcamalarinin miktari
yillar icerisinde nasil degisti?
Kiresel Uretim Sektérinin
Gelecegine Bakis arastirmasi, 3
yildan uzun bir stredir Ureticilerin
yatirim niyetlerinin izini strGyor.
Verilerimize gore, 2014 yilinda
hicbir sirket gelirlerinin ylzde
6'sindan fazlasini Ar-Ge'ye
harcamay!i planlamiyordu.
Ancak yatinm beklentileri 2015
yilinda blyUk bir hizla ylkseldi
ve 2016'da da bu trend devam
edecek gibi goriintyor.

Yillik karsilastirma

Ontmuzdeki 2 yil boyunca
gelirlerinin ylzde 6'sindan fazlasini
Ar-Ge'ye harcayacagini belirten
katilimcilarin orani.

%49

%41

0%
2014 2015 2016

Kaynak: Kiiresel Uretim Sektériintn
Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016
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Arastirma ve gelistirmeye (Ar-Ge) yapilan yatinnmlar biyiik bir hizla yiikselecek

En lyi tahmininize gore, sirketiniz gectigimiz 2 yil boyunca gelirlerinin ylzde kacini Ar-Ge/inovasyona yatirdi?
Oniimuzdeki 2 yil boyunca gelirlerinin yizde kagini bu alanlara yatirmayi planlyor?

%28 %28 %28

%0-1 %2-3 %4-5 %6-10 %10dan fazla
Gelir
B Gectigimiz 2 yil B Gelecek 2 yil
Not: YUzdelik degerler yuvarlandigi icin toplamlari ylizde 100'e esit olmayabilir.
Kaynak: Kiresel Uretim Sektdriiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016

Yeni uretim teknolojilerini entegre etmek

OnlimUzdeki 12 ila 24 ay icerisinde asagidaki Gretim teknolojilerinin hangilerine 6nemli miktarda Ar-Ge yatirimi
yapmayI planliyorsunuz?

Katmanli Gretim (3D baski) %31 %35 %25
Robot teknolojisi %39 %32 %18
Yapay zeka/bilissel zekaya dayali bilisim %30 %34 %25
Gelismis malzeme bilimi %33 %43 %19
Malzeme birlestirme teknolojileri %33 %44 %19

m Evet, kesinlikle ~ ®Muhtemelen B Hayir, zaten yatinm yaptik B Hayir, su anda bir planimiz yok

Not: Yizdelik degerler yuvarlandigi icin toplamlari ylizde 100'e esit olmayabilir.
Kaynak: Kuresel Uretim Sektoriiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016
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Uretim bandini
yuksek teknolojiyle
donatmak

Musteriye yonelik inovasyonlar pek gok
Uretici icin teknoloji Oykisunln sadece
yarisini olusturuyor. Arastirmamiz,
Ureticilerin faaliyetlerinde teknolojiden
faydalanmaya dnemli miktarda yatirm
yaptiklarina isaret ediyor. Ornegin,
arastirmamiza katilanlarin yizde 25'i, 3D
baski ve katmanli Gretim teknolojilerine
halihazirda yatinm yaptigini belirtti.

Ayni oranda katilimc ise, yapay zeka ve
bilissel bilgi islem teknolojilerine yatirm
yaptiklarini sdyledi.

Uretim bandinda robotlar kullanmak da
6nemli miktarda yatirim ¢ekebilecek gibi
gorunlyor. Katilimcilarin yaklasik beste
ikisi, 6Gnimuzdeki 2 yil icerisinde Ar-Ge
yatinmlarinin dnemli bir kismini robotik
teknolojilerine odaklayacaklarini sdyledi.

KPMG Almanya Endiistriyel Uretim
Sektdr Baskani Harald von Heynitz,
“Robotik, 3D baski ve yapay zeka
alanindaki ilerlemelerden faydalanmak,
verimliligi artirma, maliyetleri diisirme
ve glvenligi artirma konusunda pek gok
sektor ve ozellikle nis Urln tedarikgileri
icin kritik Gneme sahip” diyerek ekliyor:
"Ancak bu sadece performans ve
verimlilikten ibaret degil. Yeni Gretim
teknolojilerine yapilan yatirimlar ayni

ve hizi artirmanin da etkin bir yolu.”
Ornegin pek ¢ok Uretici, glinlerce
aletlerle calismak yerine sadece bir

Ureticiler ne dedi?

— Yiizde 56's|, bir veya birkac yeni
artn cikarmak icin 6nemli yatirimlar
yapacagini belirtti

Kisaca...

/ — Yiizde 21'i, 6nimuzdeki 2 yil
2} boyunca gelirlerinin ylizde 10’'undan
fazlasini Ar-Ge'ye yatiracagini belirtti

Ureticiler inovasyon ve yeni
drtnler/hizmetler konusunda
birbirleriyle yaristikgca Ar-Ge'ye
vapllan yatirmlar da artacak

Onde gelen ureticiler siirece nasil
karsilik veriyor?

— Kurumsal planlama sureclerini, sirket
icin en iyi geri donisU saglayacak

zamanda yeni Urln ve hizmet tasarlarken
ve piyasaya ¢ikarirken gevikligi, esnekligi

Ar-Ge yatirimlarini yapmak icin
gereken gorinlrligl sunabilecek
sekilde tasarlayarak

Hiz, kalite ve kar marjina dncelik
veren inovasyon surecleri gelistirip
uygulayarak

Inovasyon streglerini ve Ar-Ge
yatirimi geri dondslerini hizlandirmak
amaclyla, benzersiz/ezber bozan
teknolojilerin, is ortaklarinin ve
dUstnce liderlerinin sagladigi
degerden faydalanarak

KPMG Karesel Uretim Sektdriiniin Gelecegine Bakis, 2016

gecede prototip Uretebilmek icin artik 3D
baski teknolojisinden faydalaniyor.
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Kendi ifadeleriyle:
Caterpillar, “smart iron”* stratejisi
ile inovasyona yon verdi

Brad Halverson
Caterpillar Inc. Grup Baskani ve CFO

Teknoloji ve
Inovasyonun dretim
sektorindeki is
modellerini hizla
degistirdigi bir
ortamda, KPMG ABD
Caterpillar Inc.'den
Sorumlu Kuresel
Sirket Ortagi Kathy
Hopinkah Hannan ile
Caterpillar Inc. Grup
Baskani ve CFO’su
Brad Halverson bir
araya gelerek 90 yillik
bu Uretim devinin yeni
bldylUme firsatlarindan
faydalanmak

icin teknolojiyi

nasil kullandigini
degerlendirdiler.

Kathy: Teknoloji ve inovasyon Caterpillar'in
miisterilerine hizmet sunma yéntemini nasil
degistiriyor?

Caterpillar diinyanin 6nde
gelen insaat ve madencilik
ekipmani, dizel ve dogal
gazli motor, endustriyel
tUrbin ve dizel-elektrikli
lokomotif Ureticilerinden

Brad: Caterpillar olarak, dizel ara¢ kullanimi ile veriyi

bir araya getirerek, muUsterilerimizin dijital teknoloji ve
inovasyon yoluyla galisma bigimlerini degistirebilecek
secenekleri rakiplerimizden 6énce onlara sunmanin
yollarini artyoruz. MUsterilerimizin rakiplerimizle
calisarak kazanabileceginden daha fazla para
kazanabilmelerini saglayacak Urtn ve hizmetlere kaynak
ayiriyor, isletme ve uygulama modelimiz araciligiyla da
hissedarlarimiza en ylksek ekonomik degeri saglyoruz.
Bu sayede gelirlerimizi yeniden isimize yatirabiliyor ve
musterilerimize sundugumuz degeri sUrekli artirabiliyoruz.

biri. Sirket, Grlnlerini daha
verimli ve Uretken hale
getirmek amaciyla gelismis
teknolojiler Gretmeye
odaklaniyor.

Kathy: Caterpillar bityiime hedeflerine ulasabilmek i¢in teknoloji sirketleri ve geleneksel
olmayan oyuncular ile ne él¢iide is ortakligi yapiyor?

Brad: isletme disi uzman ve (iciincl taraflar araciligiyla yeni teknolojiler kesfetme, test etme

ve piyasaya slrme konusunda farkl yaklasimlardan faydalaniyoruz. Bu noktadaki en basarili
yaklasimlarimizdan biri, misteri sorunlarini cozmemize yardimci olabilecek yeni teknolojileri
belirlemeye odaklanan Caterpillar Ventures ekibini kurmak oldu. Halihazirda bircok yatirim yaptik
ve onemli ilerlemeler kaydettik. Yeniliklerle dolu 90 yillik tarihimize baktigimizda, sirket disindan
bakis acilariyla 6nemli degerler yaratilabilecegini biliyoruz.

Kathy: Teknoloji ve inovasyon Caterpillar'in faaliyet gosterdigi pazarlara olan yaklasimini
nasil degistirdi?

Brad: 5 yil dnce agir is makinelerinin telematik baglantili olmasi bir gesit liks iken, gtinimuzde
Caterpillar'in tim dinyada 400.000 civarinda telematik baglantili is makinesi, motoru ve
lokomotifi bulunuyor. Urettigimiz “demiri” teknoloji odakli bilgi, veri analizi ve hizmetler ile akilli hale
getirme konusunda 6énemli bir blylme firsati oldugunu gériyoruz.

Kathy: Veri, analiz ve dijital teknoloji Caterpillar'in biiyiime stratejisinde nasil bir rol oynayacak?

Brad: Msterilerimize daha da fazla deger sunabilmek icin Griinlerimizden gelen verileri yogun
bir sekilde kullandigimizdan, dijital araclarin ve veri analizinin sundugumuz deger teklifinin Gnemli
bir parcasi olduguna inaniyoruz. Deger pek ¢ok farkl bicimde yaratilabilir...MUsterilerimizle fikir
alisverisi yapmak ve makinelerimizin verimliligini veya trlnlerimizden gelen verileri kullanarak
makine operatorlerinin Uretkenligini artirmak, bunlardan sadece ikisi.

* Smart iron: Caterpillar'in musterilerinin verimliligini, etkinligini, givenligini ve karliligini artirmak amaciyla gelistirdigi dijital cozimler ile
endUstri lideri olmasina yonelik stratejisine verilen addr.
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Ureticilerin yeni pazarlara girmeye ve yeni Grlinler
gelistirmeye bu kadar odaklandigi bir ortamda, tedarik
zincirinin bUyumeye hazir olmasini saglamak en énemli
onceliklerden biri. Bununla birlikte, yeni tedarikcilerle is
ortakligi yapmanin veya yeni deger zincirleri yaratmanin
risklerini azaltmak isteyen Ureticilerin dncelikle tedarik
zincirlerinin gorunurlagund ve esnekligini artirmalari

gerekecek.

Dusuk gorunurluk,
yuksek risk

GilnUmizde pek ¢ok sirket yeni talepleri
karsilama ve blylime hedeflerine
ulasma konusunda en cok tedarik
zincirlerinin kabiliyetlerine gliveniyorken,
pek cogu da beklenmedik bir tedarik
zinciri sorununun yaratabilecegi
aksakliklar konusunda endiseli. Hatta,
katilimcilara bdyime planlarinin
onltndeki en blyUk riskin ne oldugu
soruldugunda, “ekonomik kirilmanin” ve
"pazarda yasanabilecek kirlmalarin” (her
ikisi de sirketlerin kontroll disinda olan
riskler) hemen ardindan Gguncu olarak
“tedarik zincirindeki basarisizliklar”

KPMG Karesel Uretim Sektdriiniin Gelecegine Bakis, 2016

yaniti verildi. Tam katilimcilarin ylzde
37'si, tedarik zincirindeki basarisizliklari
"6nemli” bir risk olarak degerlendirdi.

Aslinda Ureticilerin tedarik zincirleriyle
ilgili endiseli olmasi pek de sasirtici degil.
Anketimize katilanlarin sadece ylzde
13'G Tier 1'in (1. kademe) dtesindeki
tedarikgileri ile Tier 2 (2. kademe) ve
sonraki tedarikgilerinin tam goranarlaga
oldugunu belirtti. Yaklasik beste ikisi,
Tier 1 tedarikcileri ve Tier 2 tedarikcilerin
bir kismini gorebildikleri “gelismis” bir
goruandrlige sahip olduklarini belirtti.
Katilimcilarin ylzde 43U ise, tim tedarik
zinciri Uzerinde sinirli bir gérinurltge
sahip oldugunu veya hic gorinurlige
sahip olmadigini soyledi.

19



Gorundarlagun eksik olmasi

Tedarikgileriniz ve lojistik ortaklariniza dair ne kadar tedarik ve kapasite bilgisini gérme imkaniniz var?

%4 %5

%13 "

%39

W GorlnUrlUk yok - Tier 1 tedarikgi goérinlrligl yok veya az

W GorinUrlUk biraz var - Tier 1 tedarikei gérandrlGga sinirli, ancak Tier 2 ve sonrasi tedarikgi

gorunlrligu yok

38%

B Gelismis gortndrlik - Tier 1 tedarikci gorunarligi tam, Tier 2 tedarikei gérinarlligu biraz var

W Eksiksiz gorlinlrlik - Tier 1 ve 2 ile sonrasi kademelere yonelik tedarikgi gorinirligl tam

m Bilmiyorum

Not: Yuzdelik degerler yuvarlandigi icin toplamlari ylizde 100'e esit olmayabilir.

Kaynak: Kiiresel Uretim Sektoriiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016

KPMG International Operasyon
Danismanligi Kiresel Baskani Erich

L. Gampenrieder, “Tedarik zincirinin
basarisizligi riskini azaltmanin en iyi yolu
daha fazla gortnUrlik elde edebilmek
ve bu gordntrligl uctan uca tedarik
zincirine kadar fonksiyonlar arasi bir
derinlikle yonetebilmek” diyerek ekliyor:
“Tam gorindrltge sahip oldugunu
belirten Uretici sayisinin bu kadar az
olmasi, 6zellikle tedarik zincirlerinin
henlz test edilmemis olabilecegi

yeni uluslararasi pazarlara veya yakin
sektorlere girmeyi planlayan sirketler
icin yapilmasi gereken daha gok sey
oldugunu gdsteriyor.”

Buyume icin
oncelikleri
belirlemek

Arastirmamiz, Ureticilerin, tedarik
zincirlerinde operasyonel gelistirmeler
yapmaya yonelik temel adimlar
attigina isaret ediyor. Katihmcilara
onUmduzdeki 2 yil boyunca operasyonel
kolaylk saglayacak hangi alanlara
odaklanacaklari soruldugunda baslica
¢ konu 6n plana ¢ikiyor: Tedarik
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zinciri analizi, hizmet sunma maliyeti
ve kurumsal stratejilere uyumlu hale
getirme.

Diger taraftan, verilerimiz, tedarik
zinciri dnceliklerinin sektorlere gore
degisebildigini gosteriyor. Ornegin
otomotiv ve metal sektdrleri katiimcilari
hizmet sunma maliyetinin, havacilik,
uzay ve savunma sektorl katilimcilar
ag tasariminin, holding katilimcilari

ise kurumsal stratejilere uyumlu hale
getirmenin baslica dncelik oldugunu
belirtiyor. Ayrica herkes ancak 6zellikle
muhendislik/fikri milkiyet sirketleriile
holdinglerden katilimcilar, tedarik zinciri
analizine 6ncelik veriyor.

Ureticiler ayrica, tedarik zinciri
operasyonlarinin performansini
artirmak amaciyla yeni ve gelistiriimis
teknolojilere de yatirnim yapiyor.
Katiimcilarin ylzde 60’1, 6nUmUzdeki
2 yilicerisinde talep algilama
teknolojilerine ve sistemlerine

yatirm yapmayi planladigini belirtti.
Katimcilarin ylzde 56'sl ise, tedarik
zinciri analiz araglarina ve sistemlerine
yonelik yatirim segeneklerini arastirdigini
soyledi.



Yarinin tedarik zincirlerinin baslica kolaylastiricilar
OniimUizdeki 12 ila 24 ay icinde asagidaki operasyonel kolaylastiricilardan hangisi en 6nemli dnceliginiz olacak?

Hizmet maliyeti

Kurumsal stratejiye uygun hale

getirme

Tedarik zinciri analizleri

Tasarim agi

SKU rasyonalizasyonu

Tedarik zinciri segmentasyonu

Entegre is planlamasi

Not: Katilimcilar en 6nemli iki secenegi secti.

%32

%32

%32

Kaynak: Kiiresel Uretim Sektériiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016

Bununla birlikte, en hizli gelisen ve
tedarik zinciri liderleri ile yoneticilerinden
en fazla ilgiyi ve yatinmi gekecek olan
teknoloji unsuru Nesnelerin Interneti
gibi goriintiyor. Ozellikle Ingiltere ve
ABD’den katilimcilar, Nesnelerin
Interneti'ni destekleyecek teknoloji ve
araglara yapilacak yatirimlari kiresel
oncelikli yatirm olarak gértyor.

Erich L. Gampenrieder, “Nesnelerin
Interneti, hem sensorleri ve baglanti
seceneklerini Urlinlere entegre
edebilme hem de tedarik zincirini
izleme, ydonetme ve gelistirme imkani
tanimasli bakimindan Ureticiler igin
kritik blytUme dnceligi bilesenlerinden
biri olacak” diyerek ekliyor: “Endustri
4.0 tamamen birbirleriyle konusan
makinelere dayaniyor. En énemli amag
ise, hem tedarik zincirinin performansini
artirmak hem de daha fazla pazar pay!
kazanabilmek. Dogru uygulandig
takdirde Nesnelerin Interneti, tedarik

zinciri gorinurligunin énemli bir
kolaylastirici unsuru olabilir.”

Benzer bicimde, mobil, bulut, Veri ve
Analiz ve sosyal medyadan hangisinin
en dnemli dijital dncelikleri oldugu
sorulan katilimcilar, birinci énceliklerinin
Veri ve Analiz oldugunu belirtti.
Sensdrlerden tedarik sistemlerine
kadar her seyde veri ve analize ihtiyag
duyuldugu distnulduglnde, Ureticilerin
verilerinden daha fazla deger yaratmak
amaciyla bu alana énemli yatinmlar
yapacaklarini soyleyebiliriz.

Doug Gates, “MdUsterilerine daha

fazla deger sunmak isteyen sirketler
sadece sensodrlerden saglanan verilerin
analiziyle yetinmiyor. Bunun yani sira,
insan sermayesini daha fazla katma
degerliislere ayirabilmek amaciyla
makineleri ‘daha akilli" hale getirmek igin
bilissel bilgi islemden de faydalaniyorlar”
diye ekledi.

KPMG Karesel Uretim Sektdriiniin Gelecegine Bakis, 2016
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Teknolojinin tedarik zincirine katkida bulunmasini saglamak
OnlimUzdeki 12 ila 24 ay icerisinde asagidaki sistem veya teknolojilerden birine yatirim yapmayi planliyor musunuz?

Nesnelerin interneti (loT) %26 %36 %26 %13
Tedarik zinciri analizleri %22 %34 %28 %17
Entegre is planlamasi %21 %33 %29 %16
Talep algilama %21 %39 %26 %15
Klresel tedarik yonetimi %21 %32 %32 %16
Satin alma sistemleri %21 %29 %36 %15
MUsteri araylUzU teknolojileri %18 %34 %35 %13
Satin almadan 6demeye tam %16 %42 %24 %18
otomasyon

SKU Yoénetimi %16 %38 %33 %14
.Ted.a.rluk. zinciri ortalilar|yla cevrimici %16 %38 %39 %15
isbirligi yapmaya yonelik araclar

Kurumsal performans yonetimi %14 %30 %32 %24

m Evet, kesinlikle m Muhtemelen

B Hayir, zaten yatinm yaptik ®m Hayir, su anda bir planimiz yok

Not: Ylzdelik degerler yuvarlandigi icin toplamlari ylizde 100'e esit olmayabilir.
Kaynak: Kiresel Uretim Sektériiniin Gelecegine Bakis, KPMG & Forbes 2016

Ureticiler ne dedi? — Tedarik zinciri riskine karsi programli

— Yiizde 37'si, tedarik zincirinin bir yaklagim geligtirmek amaciyla,
basansizligini “nemli bir risk” olarak fonksiyonlar arasi bilesenleri dikkate

belirtti alarak

Olasl yeni riskleri belirleyerek ve
bunlar tedarik zincirini saran kuresel
riskler haline gelmeden gerekli

-- .. . tedbirleri alarak
Onde gelen ureticiler siirece nasil P
karsilik veriyor? Maliyeti dUstrmek, performansi

artirmak, kirilmalari yonetmek

ve hem sozlesmelerden hem

de dlUzenleyici ortamdan dogan
yUktmltliklere uyum saglamak
amaciyla UglncU taraf kurumsal
yonetim programlari, kontrolleri ve
kaynaklari olusturarak

Kisaca...

— Sadece yiizde 13’0 tim tedarik
zincirini gorebiliyor

Gorinirltgiin az olmasi — Risklerin finansal ve operasyonel

tedarik zincirindeki kinlma etkilerini anlamak amaciyla,
riskini artinyor, bu da sirketin tedarik zincirlerinin performansin

= ; ve barindirdigi riskleri strekli
performansml onemli de@eﬂendirerek

Olcude azaltabiliyor
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SEKIOEI GOrUsIe

Doug Gates

Endstriyel Uretim Sektorii Kiresel
Baskani ve Havacilik, Uzay ve Savunma
Sanayisi Kiresel Baskani,

KPMG ABD

Havacilik, Uzay ve Savunma

Gelismekte olan

pazarlardaki — Havacillik, uzay ve

hava trafigi savunma sektorinden
tahminlerini katiimcilarin yazde 64°G,
ve dolayisiyla sirketlerinin buytime

hedeflerine glivendiklerini
veya ¢cok guvendiklerini
belirtti

ucak satislarini
etkileyebilecek ekonomik
endiselere ve gelismis
pazarlardaki savunma
bltcesi endiselerine ragmen,
havacilik, uzay ve savunma
sektorindeki sirketler
sektdriin blylme potansiyeli
konusunda oldukga umutlu.

Yiizde 20'si, 5nimuzdeki

2 yil boyunca gelirlerinin
ylzde 10'undan fazlasini
Ar-Ge'ye harcayacagini
belirtti

Yuzde 73U, tedarik
zincirlerinin blytme icin
hazir oldugu konusunda
iyimser

Ustelik bu iyimserlik
somut seylere dayaniyor.
Havaclilik, uzay ve savunma
sektorl, atmasi gereken
adimlarin cogunu atti. Bu
rapordaki verilerin de isaret ettigi gibi, havacilik, uzay ve savunma
sektortindeki sirketler, yeni pazarlara ve cografyalara girmek

icin yeni blyUme firsatlari ile yeni teknolojilerden faydalanmaya
yonelik hazirliklari kapsaminda 6nimizdeki 2 yil boyunca Ar-Ge'ye
daha fazla yatirim yapmay! planliyor.

Bu sektordeki sirketler, yeni pazarlara girmek, bazi durumlarda
maliyet avantajlarindan faydalanmak ama ¢zellikle Asya ve
Ortadogu'daki yeni musterilerine daha yakin olmak amaciyla uzun
zamandir somut adimlar da atryor. Ancak risklerin yonetilmesi
konusunda temkinli bir yaklasima sahipler. Ortak tesebbUsler ve is
ortakliklari, Batili havacilik, uzay ve savunma sektorU sirketlerinin
yeni pazarlarda dnemli yatirimlar yapmadan &nce o pazar hakkinda
daha fazla tecrtbe edinmelerinde en ¢ok tercih edilen arag.

Tabii bu noktada dikkatli olmak da gerekiyor. Yeni pazarlara ve
yakin sektorlere girmek havacilik, uzay ve savunma sektorU
sirketlerinin yeni tedarikgiler ve is ortaklariyla (pek cogu henliz Bati
standartlarina gore test edilmemis) yeni riskler almasi anlamina
da gelecek. Havaclilik, uzay ve savunma sektori sirketleri blylime
hedeflerine ulasma konusunda tedarik zincirlerinin kabiliyetlerine
oldukca glveniyor olsalar da, ¢zellikle daha asag@i seviyedeki
tedarikcilerini detayli bir sekilde géremeyen bazi sirketler, tedarik
zincirindeki yerel oyuncularin OEM klresel standartlarini ve
beklentilerini karsilama konusunda yetersiz kalmasiyla ilgili
sorunlar yasayabiliyor.

Yeni Uriin ve pazarlara 6nemli yatinmlar yapmaya odaklanan,
riskler konusunda “nispeten” daha temkinli bir durus sergileyen
ve gelismekte olan pazarlara yonelik dinamik giris stratejileri
bulunan havacilik, uzay ve savunma sektéru, orta ve uzun vadeli
blylme konusunda iyimser olmakta hi¢ de haksiz degil. Tabii bu
noktada ekonominin genel kosullarini da g6z ardi etmemek lazim.
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Ken SeelHolding Hizmetleri Kiresel

Baskani,
KPMG ABD
Holdingler
Kirilmalar, _
guniimuiz — Holdinglerden
holdingleriigin katilimcilarin yizde
kesinlikle Gnemli 17’si, blylme
bir micadele stratejileri konusunda

alani. Ancak bu kirilmalarin
pek ¢ok firsati beraberinde

agresif bir yaklasim
sergileyeceklerini belirtti

getirebilecegi de bir gergek.
) ) Yiizde 47'si, maliyet ve
Evet, holdingler birden fazla

pazar ve sektdrde faaliyet
gbsteren cok uluslu sirketler
olarak tiim dinyadaki
Ureticilerin yasadigi zorluklarin
aynilariyla karsi karslya.
Ornegin, enerji sektoriinde
faaliyet gosterenler

enerji fiyatlarindaki
dalgalanmalardan, madencilik
ve madencilik ekipmanlari
sektdriinde faaliyet gbsterenler emtia fiyatlarindaki ¢oklsten,
dizenlemeye tabi sektorlerde faaliyet gosterenler ise slrekli
katllasan yonetmeliklerden agir yaralar aldi.

performansa 6zellikle
odaklandiklarini belirtti

Yizde 60’1, onUmuUzdeki
2 yil boyunca gelirlerinin
ylzde 6'sindan fazlasini
Ar-Ge'ye yatiracaklarini
soyledi

Diger taraftan, kirlma dénemlerinde dogru “oyun alanini”
belirleyip buraya odaklanabilen ve sunduklari Grinler ile
odaklandiklari cografyalar arasindaki iliskiyi dogru anlayabilen
holdingler bu tlr zorlu zamanlarda genel olarak daha basarili oldu.
Sonug olarak, glinimUzde holdinglerin artik belli alanlara daha
fazla odaklandigini ve uzun vadeli blylme ve kar hedeflerini
karsilamayan pazar, Grlin ve segmentlerden ciktigini gériyoruz.

Isin asli, holdingler uzun stredir yeni is modellerinin ve uzmanlik
alanlarinin yaratilmasi konusunda sektdre 6ncilik etti ve Urdn
odakh yapilardan hizmet odakli yapilara gecis de blyUk dlctide
yine GE, Philips vs. gibi dev holdinglerin liderliginde gerceklesti.
GE'nin dijital endUstri, Philips’in saglik hizmetleri gibi alanlara
yonelmesiyle birlikte hem tedarikgiler igin dnemli yeni firsatlar
dogdu hem de geleneksel Ureticilerin rekabeti daha da kizisti.

Gelecege baktigimizda ise, holdinglerin, mimkin olan durumlarda
UrUnlerini tuketiciler icin daha verimli, gtivenilir ve degerli

kilacak yeni teknolojilerden faydalanmak da dahil olmak Uzere,
mevcut Urin portfdylerini yeniden sekillendirmeye daha fazla
odaklandiklarini gérebiliriz.



Eric Damotte

Klresel Metal Sektori Baskant,
KPMG Ispanya

Metal Sektoru

Ne yazik ki,
metal ve
madencilik
sektdrindeki
sirketler, zorlu
pazar ortami
nedeniyle yakin zamanda

— Metal sektoriinden

katiimcilarin yazde 43°U,
bir veya birkac yeni Urin
cikarmak icin 6nemli
yatirmlar yapacagini
belirtti
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pek de rahat bir soluk
alamayacaklar gibi gérindyor.
Gelismekte olan pazarlardaki
blyUmenin yavaslamasi (bu
pazarlardaki hizli blylime
uzun zamandir metal
sektérindeki blydmenin o - .
de itici glictiydu), metal blyumenin énlindeki
Grtnlerine yonelik talebi bir numarali risk olarak
daraltmakla kalmiyor, Bati belirtildi

Avrupa ve ABD gibi gelismis

pazarlarin yani sira basta Cin

basta olmak lzere gelismekte olan pazarlarda da kapasite fazlasi
endiselerini doguruyor.

— Yizde 77'siigin maliyet
ve performans bu yilin bir
numarali 6nceligi olacak

— Ekonomik gerileme,

Sonugcta da, basta celik Ureticileri olmak Uizere pek ¢ok Batili
metal Ureticisi, disUk maliyetli pazarlardan gelen yogun rekabetle
kars! karsiya olmaya devam ediyor. Cin, asiri arz fazlasini kontrol
altina almak Uzere konsolidasyona yoénelik adimlar atilacagini
duyurduysa da, bunun her giin Avrupa'ya ve diinyanin diger
bdlgelerine yapilan ihracati azaltabilmesi igin zaman gerekecek.

Yerli Gretimi korumak amaciyla pek cok pazarda ticaret
kisitlamalari ve korumaci tedbirler hayata gecirildi. Ancak bunlar
sadece Ulkeler arasi serbest metal Grlnleri akisini yavaslatti ve
tUm metal Ureticileriigin ayri bir belirsizlik kaynagi dogurdu.

Ayrica, gelismis veya gelismekte olsun, tUm dinyadaki Ulkelerin
daha kati emisyon yonetmelikleri ve politikalari uygulamaya
basladigi bir ortamda, 6zellikle gcevre konusunda yonetmeliklerin
yarattigi belirsizlik ve kirnlma da metal ve madencilik sirketlerini
zorlayan baska bir unsur olacak. Ustelik bu mevzuat degisiklikleri,
metal sirketlerinin yani sira, yliksek emisyonlu sektérlerde faaliyet
gosteren bazi musterileri de dogrudan etkileyecek.

Olumlu gostergelerden biriyse, sektérde inovasyona ve

is ortakligina artik daha fazla &nem veriliyor olmasi. Metal
sirketleri “geleneksel olmayan” rekabete (alasim ve yeni
aliminyum drlnlerin ¢ikmasinin celik Ureticilerinin dinamiklerini
nasil degistirdigini distnUn) artik yabanci degil ve cogu kilit
musterilerinin goziindeki degerlerini koruyabilmek icin yeniliklere
imza atmalari gerektiginin bilincinde.

Uzun vadede isler degisecek gibi gorindyor. Yeni Grlnler yeni
blylme firsatlari doguracak. Verilen sozler tutulursa Cin arz
fazlasini kesecek. Eninde sonunda klresel kapasite fazlasi
hakkinda bir seyler yapilmasi gerekecek, bu da sektdrdeki
acimasiz rekabetin azaltiimasina yardimci olacak. Ekonomik
blylmenin de gelismekte olan diinyaya dogru yonelmesi
gerekiyor. Metal sektoriindeki ydneticilerin bu gecici ddonemi nasil
yonetecekleri ise 6nimuzdeki yillarin sekillenmesinde énemili rol
oynayacak.
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Dieter Becker
Otomotiv Sektorl Kiresel Baskan,
KPMG Almanya

Otomotiv
Otomotiv
Sek_térijnde, — Otomotiv sektortiinden
QZWII:I' gelecek katilimcilarin yiizde 43'(,
odakli ve yeni ] . .
teknolojilere, pazara bir veya birkac yeni

Urtn cikarmak igin 6nemli
yatirimlar yapacaklarini
soyledi

yeteneklere ve
stratejik isbirliklerine hazirlikli
olan sirketler basarili olacak.
Yeni teknolojiler her yénden
geldigiicin, otomotiv sirketleri
radarlarini bunlarin hepsini
takip edebilecek sekilde
genisletti. Gelecekte bir
otomobilin beygir gtict, o
otomobilin islemci glicinden
daha az 6nemli olabilir.

Yizde 22'si, 5nimuzdeki
2 yil boyunca gelirlerinin

ylzde 10 veya daha
fazlasini Ar-Ge'ye
harcayacagini belirtti

Yiizde 62'si, Nesnelerin
Interneti'ne 6nemli
yatirimlar yapacagini
belirtti

Bu yeni ortamda basarili
olmak isteyen sirketler, yakin
zaman 6nce yayimladigimiz
bir raporda " Gelisme hizi
ikilemi” olarak tanimladigimiz
bir sorunu asmak zorunda.'Otomotiv sirketlerinin, sermaye
yogun Uretim isinin gerektirdigi gelisme hizina ayak uydurmalari
gerekiyor. Ama ayni zamanda, teknoloji devlerinden startuplara
kadar mevcut ekosisteme giren yeni oyuncularin neden oldugu
cok daha yuksek bir gelisme hizini da yakalamalari gerekiyor.

Otomotiv sektdérinin bdyle bir ortamda basaril olabilmek icin

bu iki degisim gerekliligini de ayni anda karsilamasi gerektigini
dlsunlyoruz. Sektor, iki farkli hizda hareket eden iki farkli diinyada
ayni anda yaslyormus gibi davranmak zorunda. Bunun iginse,
otomotiv sektdriinin mevcut gelisme hizindan daha hizl bir
inovasyon kapasitesine sahip olmasi gerekiyor.

Otomotiv sektdrl bunu basarabilirse sektorin geleceginin aydinlik
olacagina inaniyoruz. Ozellikle bagimsiz sirUs, telematik baglantisi
ve mobilitenin birbirine giderek daha da yakinlastigi bir ortamda,
yasanan bas dondurici yenilikler hem otomotiv sektoérinti hem
de bu sektdrin kisisel yasamimiz Gizerindeki etkilerini temelden
degistiriyor.

Ancak bu donlsimdin basarili olabilmesi icin, otomobillerin
tasarlanmasindan, tretilmesinden, pazarlanmasindan ve
satilmasindan, genel ekonomik kosullara ve talebin baslica itici
glclerine kadar otomotiv sektorind ilgilendiren hemen her
unsurun da ayni sekilde basarili bir degisim kaydedebilmesi
gerekiyor.

Yasanacak kirilma sireci biraz stresli olabilecekse de, otomotiv
sektorinln bir parcasi olmanin, simdiye kadar hi¢ olmadigi kadar
heyecan verici olacagina inaniyoruz.

Tibbi cihazlar

Surekli degisen

mevzuatlar

ve kiresel

ekonomideki

yavaslama
nedeniyle zaten sikintilar
yasayan tibbi cihaz Ureticileri
bir de brit satislarini ve net
kar marjlarini artirmak i¢in
miicadele ediyor. inovasyon
ise, her iki alanda da basarili
olabilmenin baslica anahtari.

Ozellikle mevzuatlarin
surekli degistigi ve Apple

ile Google gibi geleneksel
olmayan oyuncularin sert bir
rekabet yarattigi bir ortamda,
tibbi cihaz Ureticilerinin en
kisa zamanda ¢ok daha

Chris Stirling
Saglik Sektorl Kuresel Baskani,
KPMG Ingiltere

— Tibbi cihaz sektériinden

katilimcilarin yiizde 55'i,
blylme stratejilerinin
temelini inorganik
yatirimlarin olusturacagini
soyledi

Yiizde 58'i, is glicl

maliyetlerinin blyUmeyi
etkileyen dnemli bir faktor
oldugunu belirtti

Yizde 42'si, robotik
teknolojisine dnemli
yatirimlar yapacagini
belirtti

cevik ve yenilikci bir yapiya kavusmalari gerekecek. Bunun iginse,
tlketicilere daha fazla odaklanip onlari daha iyi anlayabilmek
gerekiyor. Bu da tedarik zincirlerinin daha esnek olmasini

gerektirecek.

Pek cok tibbi cihaz Ureticisi, Gretim hattinda galisanlarin yani sira
sektdrel bilgiye ve gelecege odakli becerilere sahip yeteneklere
de duyulan ihtiya¢ nedeniyle artan is glici maliyetleriyle de
bogusuyor ve bu maliyetler net kar marjlarini etkiliyor.

Bu nedenle, tibbi cihaz sektérinden katilimeilarin ylzde 42'sinin
robotlara Gnemli miktarda yatirnm yapacagini belirtmis olmasi
pek de sasirtici degil. Tibbi cihaz sirketleri, Gretim hatlarini
otomatiklestirerek, bu bélimlerde galisanlarin maaslarina

ayirdiklari bltceyi gelecekteki blylmelerini destekleyebilecek
dogru yeteneklere yoneltmek istiyor. Robotlar ayrica, operasyonel
esnekligi artirma ve pazara stirme slresini kisaltma konusunda da
bu sirketlere yardimci olacak.

Boyle bir ortamda hem brut satislarini hem de net kar marijlarini
artirmak isteyen tibbi cihaz sirketlerinin, 6zellikle tedarik

zinciri ydnetimi ve yenilik konularindaki cevikliklerini artirmaya
odaklanmalari gerekecek.

" https://assets.kpmg.com/content/dam/kpmg/pdf/2016/04/auto-clockspeed-dilemma.pdf
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Mark Barnes
Hizli Blylyen Pazarlar Kiresel Baskani,
KPMG ABD

Hizh Bliyliyen Pazarlar

Ureticilerin bir
SN B MYV — Hindistan‘da yatirimlari

firsati olarak
Hindistan, Cin
ve ASEAN
Ulkelerine
yoneldigini bilmek igin bilim
adami olmaya gerek yok. Bu
Ug pazar (10 ASEAN Ulkesini
tek bir pazar olarak kabul
ettigimiz takdirde), yakin bir
gelecegin kiresel ekonomik

bulunan sirketlerden
gelen katilimcilarin ylizde
38'i, onimuzdeki 2 yil
boyunca 6nemli yeni
yatirimlar yapacagini
belirtti

Cin'de yatinmlari bulunan
sirketlerden gelen

bUylme motorlari olmaya

devam edecek. katilimcilarin ylizde 37'si

onemli yeni yatinmlar
Cok uluslu sirketler bu yapacagini soyledi
pazarlar eskiden beri hep
net kar marjlarini artirmak
amaciyla iscilik maliyetlerini
disUrmek igin kullanilan
disUk maliyetli Gretim Usleri
olarak gordu. Ancak, bu
pazarlarin bizzat kendisinin
bir tliketici pazan olduguna
dair gortsler son donemlerde
yonetim kurulu toplantilarinda
daha fazla dile getirilir oldu.

Afrika’'da yatinmlari
bulunan sirketlerden
gelen katilimcilarin ylizde
28'i, onUmduzdeki 2 yil
boyunca yatirimlarini
azaltacagini soyledi

— Cin uzun sdredir Ureticilerin “Uretim yeri” olarak degil, aksine
"satis yeri” olarak gordigu bir Ulke.

— Hindistan'in devam eden glcli blylmesi ve kalabalik nifusu,
pazar paylarini ve br(t satislarini artirmak isteyen Ureticiler igin
benzersiz firsatlar sunuyor.

— Yukarida yaptigimiz genellemeye ragmen aslinda ASEAN
henlz tam anlamiyla tek bir pazar degil ve dogal olarak
bu Ulkelerde izlenen stratejiler birbirinden farkli. Ornegin,
Ureticiler Singapur gibi Ulkelere Griin satmak isterken Vietnam,
Endonezya ve Filipinler gibi Ulkelerin dlslk Uretim maliyeti
avantajlarindan faydalanmak da istiyor. Bu nedenle, Ureticilerin,
yatinm stratejilerini her bir Glkenin kendine 6zgl kosullarina
gobre sekillendirmeleri gerekiyor.

Bu sadece ASEAN (lkeleriigin degil, gelismekte olan tim
pazarlara yonelik stratejiler belirlenirken Ureticilerin dikkate almasi
gereken bir tavsiye. Her pazar birbirinden oldukga farkli. Ornegin
ASEAN farkli vergi tesviklerine, maliyetlere ve alt yapilara sahip
10 farkli Glkeden, Afrika ise birbirinden tamamen farkl 54 tlkeden
olusuyor ve Ureticiler farkli gelismekte olan pazarlara yonelik
“ortak” bir strateji belirledikleri takdirde bunun bedeli agir olabilir.

Deneyimlerimiz, ilgili Glkenin politik, ekonomik, kiltlrel, sosyal

ve duzenleyici ortam gerceklerini dikkate alarak her bir pazar igin
benzersiz, saglam ve dinamik bir strateji olusturabilen sirketlerin
cok daha basarili olduguna ve yatinm geri donUslerini maksimuma
cikarabildigine isaret ediyor.

KPMG Kiiresel Uretim Sektoriiniin Gelecegine Bakis, 2016
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SUYUME Nakkinda ik onemil so

Sektor ve Ulke liderlerimizin her birine asagidaki iki soruyu sorduk. Verdikleri yanitlari ve iletisim
bilgilerini asagida bulabilirsiniz.

Sektoriinuzdeki sirketler
buyiimek icin neleri farkh

Sektoriiniizde bilyiimenin

SEErEEET 6niindeki en biiyiik tehdit nedir?

yapiyor?
Doug Gates "Gelismekte olan pazarlardaki “Yeni, yaratici ve isbirligine dayali is
Havacilik, Uzay ve Savunma yavas blylme ve savunma bitgesi  modelleri”
Sanayisi Kuresel Baskani, kisitlamalart”
KPMG ABD

Havacilik, Uzay dkgates@kpmg.com
ve Savunma

Ken Seel “Dulzenlemeler ve jeopolitik “Onlarin oyun alanini anlayabilmek”
Holding Hizmetleri Kiresel sorunlar”

Baskani, KPMG ABD

kseel@kpmg.com

Holdingler

Eric Damotte “Yavas ekonomik blytime"” “Isi koruyabilmek igin inovasyon”
Klresel Metal Sektori Baskant,

KPMG Ispanya

edamotte@kpmg.es

®

Metal Sektorii

Dieter Becker “Mdsteri araytzUindeki aracilarin “Her yere baglihga dayali yeni is
Otomotiv Sektdri Kiresel ortadan kaldiriimasi” modelleri”

Baskani, KPMG Almanya

dieterbecker@kpmg.com

Otomotiv

Chris Stirling "Dizenleyici ortamin degismesi” “Cigir acan inovasyon”
Saglk Sektort Kiresel Baskani

ve Sirket Ortagi, KPMG ingiltere

christopher.stirling@kpmg.co.uk

Tibbi Cihazlar

Mark Barnes “Ekonomik belirsizlik” “Zincirlerini kirmis girisimcilik”
Hizli Blyuyen Pazarlar Kiresel

Baskani, KPMG ABD

mbarnes1@kpmg.com

Hizlh Biyliyen
Pazarlar

Sektdr ve Ulke liderlerimizin biyografilerini www.kpmg.com/gmo adresinde bulabilirsiniz.
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Ulkenizde bilyiimenin Ulkenizdeki sirketler

Ulke Liderleri onundeki en buyiik tehdit biyimek igin neleri farkh
nedir? yapiyor?

Stephen Cooper "Ekonomik belirsizlik"” “BT giderleri yeni teknolojiler

KPMG ingiltere Sirket Ortag, olarak geri dontyor”

Endustrivel Uretim Sektor Lideri
stephen.cooper@ kpmg.co.uk

Birlesik Krallik

Brian Heckler “Yeni dlinya rekabeti” " Stratejik portfoy yonetimi”

KPMG ABD Endiistriyel Uretim
w Sektort Ulke Lideri
bheckler@kpmg.com

ABD
Osamu Matsushita “Yeni rakiplerin yol actig “Farklilik yaratabilecek detaylara
* KPMG Japonya Birlesme ve Satin ~ kinlma” odaklanma”
' Alma Danismanhgi Hizmetleri
Sirket Ortagi ve EndUstriyel
Uretim Sektor Lideri
Japonya osamu.matsushita@jp.kpmg.com

Alex Shum "Kapasite asimi ve artan isgilik “Yurt disinda yatirm, yurt icinde
KPMG Cin Denetim Hizmetleri giderleri” inovasyon”

Sirket Ortagi ve EndUstriyel

Uretim Sektéri Lideri

alex.shum@kpmg.com

KPMG Hindistan Strateji ve uygulayabilmek”
Operasyonlar Baskani
sukumarsv@kpmg.com

‘l
Cin
‘ S.V. Sukumar "“Zayif altyap” “Veri ve analizi sirket capinda

Hindistan
Harald von Heynitz “Ihracat pazarlarindaki kirlma”  “Uretim hatti otomasyonu”
KPMG Almanya, Endustriyel
Uretim Sektdrl Baskani
hheynitz@kpmg.com
Almanya
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paslca Onemil Sonugia

Ureticiler biiyiime
konusunda iyimser
olsalar da, pazarin
kendisi bilyliyemedigi
takdirde rekabet daha
da sertlesecek

Ureticiler, bilyiimeyi
desteklemek icin
kilit pazarlara
odaklaniyor

Ureticiler inovasyon
ve yeni trtlnler/
hizmetler konusunda
birbirleriyle
yaristikca Ar-Ge'ya
yapilan yatirnmlar da
artacak

Onde gelen iireticiler siirece nasil karsilik veriyor?

— Her bir pazardaki
esnekligi
anlayabilmek
icin muUsteri ve
is segmentlerini,
artnlerini,
hizmetlerini,
bolgelerini
ve kanallarini
degerlendirerek

is hedeflerinin
gelecekteki buylime
firsatlarina uygun
oldugunu teyit
etmek amaciyla
uzun vadeli pazar
tahminlerini yeniden
degerlendirerek

Artan (ve

¢cogu zaman
ongorilemeyen)
talep ve pazardaki
kirilmalara karsilik
verebilmelerini
saglayacak
esneklik ve cevikligi
kendilerine sunan
talep odakli ve
cevik bir is modeli
olusturarak

— Uriin ve hizmetlerini
dlnyanin kilit
bolgelerindeki
tlketicilerin
ihtiyaclarina uyumlu
hale getirerek

Yeni pazarlarda
yeniisler kazanip
bunlari koruyabilmek
icin dogru iliskiler

ve destekleyici
altyapilar kurarak

Kurulus, satin alma
veya ortaklik kurma
yoluyla stratejilerini
en iyi nasil
uygulayabileceklerini
degerlendirerek
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— Kurumsal planlama
sUreglerini, sirket
icin en iyi geri
donlsl saglayacak
Ar-Ge yatirimlarini
yapmak igin gereken
gorundrligl
sunabilecek sekilde
tasarlayarak

Hiz, kalite ve kar
marjina oncelik veren
inovasyon slregleri
gelistirip uygulayarak

Inovasyon sureclerini
ve Ar-Ge yatirmi
geri donuslerini
hizlandirmak
amaclyla, benzersiz/
ezber bozan
teknolojilerin, is
ortaklarinin ve

fikir liderlerinin
sagladigl degerden
faydalanarak

Gorinirlagin az
olmasi tedarik
zincirindeki kirllma
riskini artiriyor,

bu da sirketin
performansini 6nemli
olciide azaltabiliyor

— Risklerin finansal ve
operasyonel etkilerini
anlamak amaclyla,
tedarik zincirlerinin
performansin
ve barindirdigi
riskleri strekli
degerlendirerek

Tedarik zinciri riskine
karsi programli

bir yaklasim
gelistirmek amaciyla,
fonksiyonlar arasi
bilesenleri dikkate
alarak

Olasl yeni riskleri
belirleyerek ve bunlar
tedarik zincirini saran
klresel riskler haline
gelmeden gerekli
tedbirleri alarak

Maliyeti disirmek,
performansi
artirmak, kirilmalari
yonetmek ve hem
sozlesmelerden
hem de dlzenleyici
ortamdan dogan
yukumlultklere
uyum saglamak
amaclyla Ggunct
taraf kurumsal
yonetim programlari,
kontrolleri ve
kaynaklari
olusturarak




astima Nakkinda

Kiresel Uretim Sektoriniin Gelecegine Bakis 2016, KPMG International adina Forbes tarafindan 2016 yilinin baslarinda 360
ust duzey yoneticiyle gerceklestirilen anket sonuglarina dayanilarak hazirlandi. Ankete alti farkli sektorden yoneticiler katild:
Havacilik, Uzay ve Savunma, Otomotiv, Holdingler, Tibbi Cihazlar, Mihendislik, ve Sanayi Urlnleri ile Metaller.

Anketimizin tim katiimcilari sirketlerinde yonetici veya C Seviyesi ydnetici pozisyonundaydi ve bunlarin yiizde 43’0 yillik geliri
5 milyar dolarin Uzerinde olan sirketlerde gorev yapiyordu. Ankete Kuzey ve Giiney Amerika'dan, Avrupa’dan ve Asya’'dan esit
oranda yonetici katildi.

Hangi lilkede gorev yapiyorsunuz? Uretim sanayisinde hangi ana sektorde
faaliyet gosteriyorsunuz?

%9
995 ' ® Otomotiv
%11 m Havacllik ve
savunma
Kuzey ve ‘ B Metal Sektorl
tiney m Holdingler
Amerika

%17 ™ Tibbi cihazlar

B MiUhendislik ve
endustriyel drinler

(endustriyel

elektronik trtnler

de dahil)
Sirketinizdeki gorevinizi en iyi hangisi Sirketinizin kuresel olarak yillik cirosu

tanimlar? dolar cinsinden ne kadar?

Bilgi Islem Miidiri/Teknoloji ydneticisi

o)
%20 12
Kidemli Baskan Yardimcisi/Baskan

Yardimcisi/Direktér %16 mlilab milyar $

Tedarik Zinciri/Satin Alma/Operasyondan
Sorumlu Baskan Yardimcisi/Direktor

m 5ila 10 milyar $

m 25 milyar dolardan
fazla

®m 10ila 25 milyar $

Is birimi yoneticisi
CFO/Hazine Muduri/Denetgi

CEO/Baskan/Genel Mudur/Yonetici

Muddr cyo 54

Diger C-level yonetici

Bolim baskani

Operasyondan Sorumlu Genel Madur

Yonetim kurulu Gyesi

Not: Ylzdelik degerler yuvarlandigi igin toplamlari ylzde 100'e esit olmayabilir.
Kaynak: KPMG & Forbes arastirmasi, Ocak 2016.
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Gelisme Hizi ikilemi
(Kasim 2015)

Otomotiv sektdriindeki inovasyon, ulasimin
dogasini degistirecegi gibi insanlarin
yasamlarini da degistirecek. Ancak bu

tUr bir inovasyon gercekten zor. Pek ¢ok
sirket, sorunlara karsi yaratici cozUmler
gelistirmiyor. Hatta bizzat kendileri
baltaliyor.

Kiiresel Otomotiv Yoneticileri
Arastirmasi (Ocak 2016)

KPMG Kiresel Otomotiv Sektorl Yonetici
Arastirmasi, klresel otomotiv endistrisinin
mevcut durumunun ve gelecege donik
bakis acilarinin analiz edildigi yillik bir
degerlendirmedir.

Biiyiime ve Belirsizlik: Havacilik, Uzay
ve Savunma Sanayisinde inisler ve
Cikislar

(Nisan 2016)

Bu arastirma, havacilik, uzay ve savunma
sanayisinin mevcut durumunu analiz ediyor,
ekonomik trendleri ve ortami irdeliyor ve
KPMG'nin bu bulgulara dair gérislerini
ortaya koyuyor.

REACTION — Kimya sektori
holdinglerinin ve talep odakl tedarik
zincirlerinin gelecegi

(Nisan 2016)

Reaction dergisinin bu sayisi, tedarik
zinciri ve operasyonlarin yani sira,

musteri talebiyle ilgili gercek zamanli
glncellemelere odaklanan ve tedarik
zincirine dair detayl bir gorindrlikle
desteklenen talep odakli bir yaklasimin,
kimya sektorindeki degisimlere ayak
uydurma konusunda bu sektordeki
sirketlere nasil yardimci oldugunu inceliyor.

KPMG Kiresel Uretim Sektériiniin Gelecegine Bakis, 2016

Vel Uretim

Talep odakl tedarik zinciri 2.0 —
Karlihga dogrudan baglanti
(Mayis 2016)

Bu rapor, sirketlerin, misteri intiyaclarini
karsilayan, cevik ve talep odakli bir tedarik
zincirine gegis yaparak nasil mikemmel
musteri deneyimleri yasatabileceklerini
inceliyor ve musteri iliskilerini gelistirmeye
yardimci olabilecek adimlari ortaya koyuyor.

Kiiresel Havacilik, Uzay ve Savunma
Sanayisinin Gelecegine Bakis

Bu yillik yayin, tim dlinyadan havacilik, uzay
ve savunma sirketlerinden yoneticilerle
yapilan KPMG Havaclilik, Uzay ve Savunma
Sanayisinin Gelecegine Bakis 2016
anketinden elde edilen temel bulgular
inceliyor. Rapor, sektorin karsilastigi
zorluklara, baslica sorunlara ve gelecek
stratejilerine odaklaniyor.

Kiiresel Metal Sektoriiniin
Gelecegine Bakis
(Yenil

Temmuz 2016'da)

KPMG Metal ve Madencilik Sektori
yoneticileri bir araya gelerek, KPMG
International’in metal sektdrinden
yoneticilerle yaptigl anketin sonuclarini
incelemeye ve metal ve madencilik
sektortindeki degisimlerin madencilik
sektorinde ne tir degisiklikler
yaratabilecegini aciklamaya calisti.

Gelecegin Fabrikasi
(Yakinda)

Dengesiz, hizli hareket eden ve muisteri
odakli pazarlarda kalici olabilmek igin

neler yapmaniz gerekiyor? Strekli daha

da hizlanan Urtin yasam dongtlerine,
kisalan teslimat slrelerine ve artan Urtn
cesitliligine nasil yanit vermeniz gerekiyor?
Bu noktada 6ne cikan ana terim “EndUstri
4.0." KPMG'nin “Gelecegin Fabrikas!”
isimli kilavuzu, Endustri 4.0 micadelesinde
elinizi glclendirebilecek faydali bilgileri size
sunmayi amacliyor.
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