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Fakir Smart Feel ile
Dogal Serinlik Evinizde!

Hava akisini homojen dagitir, konforunuzu arttirir.

Coanda Plus | Feel Kendi Kendini
Hava Akisi Modu Temizleme
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Yenilikleri kesfetmek igin

sizleri de standlarimiza bekliyoruz.
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‘cindekiler

Dagitim Kanalinin izindeyiz
Tatil Beldelerinde

3 Soylesi
King & KINGPRO olarak her zaman ulasilabilir kalite
anlayisiyla yol aliyoruz

Musa Ustiin
King A.S. CEQ’su

Zl ( 5 Sektor
EFS Elektronik, Avrupa'dan dijital dondsim icin

hibe destegi aldi

Serkan Altinbasak
EFS Elektronik Yonetim Kurulu Baskani

4 Soylesi
Perfect Store madaza ici mikemmeliyet ve
dijitallesmeyi getiriyor

Serhat Kilig
Versuni Turkiye Satis DirektorQ

4 6 Sektor Haberi

48 Uriinler

5 SinemaDem

En Iyi Spor Dramalari

@ instagram.com/dagitimkanali E youtube.com/dagitimkanali

n facebook.com/dagitimkanali a x.com/dagitimkanali

Kahraman Tiirk kadini,
sen yerde siiriinmeye degil,

omuzlar iizerinde goklere

yiikselmeye layiksin. A ot
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Is ortaklarimiz faaliyet konularina
odaklanirken, HTS, uzman kadrosu ve ileri
teknoloji altyapisi ile, onlara ve
musterilerine 17 yildir en iyi servis hizmeti
vermeye devam ediyor.
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Hakedis Y Yedek Parca

Teknik Destek Raporlama

ve Egitim

HTS, klima, elektronik, beyaz esya,
ankastre Urunler ve kucuk ev aletleri
konularinda Turkiye'nin en iyi hizmet veren
1200 servis noktasi ile musteri
memnuniyeti ve sadakati icin ¢alisiyor.

Siz de bu glice katilin...

HTS

TIEHMCL], B aTIONG

HTS Teknik Hizmetler San. Tic. ALS
Site Mahalles: Adrsar Sokak Mo 24 Umraniye = Istanbil
Telefon = (02141 527 B2 B3

wwrw histeknik.com

YILDIRIM SOYLEMEZ
yildirim.soylemez@dagitimkanali.com.tr

Bayilerin nabzin1 tutmaya
devam ediyoruz

Yazin yogun temposunu geride birakirken, sektére serin ve net
bir bakis agisi sunan yeni sayimizla karsinizdayiz. Bu ay, sadece
glindemi takip etmekle kalmadik; gelecege isik tutacak iceriklerle
de sayfalarimizi zenginlestirdik. Eylil sayimizda; sektor liderleriyle
yapilan ézel réportajlarda dagitim agindaki yenilikleri, pazardaki
firsatlari ve glncel zorluklari ele aldik.

2025 yill beyaz esya perakendeciligi genel anlamda duragan
ilerlerken, biz de gbzlerimizi yazin kalbinin attigr bélgelere
cevirdik. Marmaris’ten Kusadasi’na, Didim’den Séke ve

Milas’a, oradan da Bodrum’a uzanan rotamizda bayilerimizi
yerinde ziyaret ettik. “Yaz sezonu demek yogunluk demektir”
dusdincesiyle gittigimiz noktalarda, bayilerden beklemedigimiz
bir tabloyla karsilastik. Daha énce (¢ aylik stirede yilin toplam
satisini yakalayabilen isletmeler, bu yil ayni performansi
gdsteremediklerini, gecen yilin ciro ve adet rakamlarini
tutturmakta zorlandiklarini dile getirdi. Sorunun en blylk kaynagdi
vine ayni: internet satislari. Ozellikle maliyetin dahi altinda
gdorinen fiyatlar, bélgedeki perakendecilerin kdr marjlarini ciddi
bicimde zorluyor. Buna ragmen ¢ogu bayi, icinde bulunduklari
yill “kazanma degil, firtinaya ragmen ayakta kalma yili” olarak
dedgerlendiriyor ve stikretmeyi elden birakmiyor. Bayilerimizle
yaptigimiz calismalari ilgiyle okuyacaksiniz.

Turkiye’'de beyaz esya alaninda yenileme (refurbished) calismalari
yapan tek sirket olan EFS Elektronik, 15 yili askin deneyimiyle
sektérin 6nclsld konumunda. Atik geri dénisim belgeleri ve
dlzenli TSE denetimleriyle faaliyet gésteren sirket, elektronik
atiklar1 yeniden ekonomiye kazandirarak dénglsel ekonomiye
katki sunuyor. EFS Elektronik Yénetim Kurulu Baskani Serkan
Altinbasak, bu calismalarla hem cevresel surddrdlebilirligi
desteklediklerini hem de Ulke ekonomisine nemli bir deger
kattiklarini vurguluyor. Haberin detaylari ilerleyen sayfalarda.

70 yilr askin birikimiyle klclk ev aletleri sektérinin kékld
markalarindan King, yalnizca Turkiye'de degdil, uluslararasi
pazarlarda da glvenin ve yeniligin simgesi haline geldi. 1953
yilinda baslayan yolculugunu, kullanici ihtiyaglarint merkeze
alarak sdrddren marka; mutfaktan kisisel bakima, sezonluk
drtinlerden ceyiz setlerine kadar uzanan genis Grin yelpazesiyle
buglin milyonlarca evde yer aliyor. Kékli gecmisinden aldidi
glicle gelecege yén veren King’in inovasyon vizyonunu, sosyal
medya ve servis agindaki stratejilerini, marka sadakati olusturan
calismalarini ve yeni hedeflerini King A.S. CEO’su Musa Ustiin ile
konustuk.

Versuni Tirkiye Satis Direktérl Serhat Kilig ile klclk ev aletleri
(SDA) kategorisindeki giincel egilimleri, ticari firsatlari ve is
ortaklarina yénelik sunduklari ¢éztimleri ele aldik. Réportajimizda,
6zellikle “Perfect Store” projesi cercevesinde driin bulunurlugu,
magdaza ici mikemmeliyet ve dijital déndsim alanindaki
stratejileri aktaran Kilic, Versuni’nin Turkiye'deki basarisinin
ardindaki temel yaklasim ve uygulamalari da bizimle paylasti.

lyi okumalar
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Katkilariyla

- - Tatil
Beldelerinde

Turkiye’de
Aclyor

TASS Vision, perakendeyi yapay zeka
destekli video analitigi ile dénUstlren
global bir teknoloji sirketidir.

Standart kameralari akill karar
destek sistemlerine dénUstlrerek,
magazalarin icinde gercekten neler
olup bittigini gdrmelerini sagliyoruz.
Gercek ddnlstm oranlarini dlcmekten
mausteri davranisini, hizmet kalitesini
ve raf performansini analiz etmeye
kadar sundugumuz ¢cézimler, basit
kisi sayiminin ¢ok étesine geciyor

— perakendecilere her is kararinin
arkasindaki zekayi sunuyoruz. Retail
5.0 caginda teknoloji insanin yerini
almaz; insani glg¢lendirir. Vizyonumuz,
her muUsterinin anlasildigi, her rafin
hazir oldugu ve her kararin gercek
veriye dayandigi magazalar yaratmak.
Bu yaklasim; daha kisa kuyruklar,
daha iyi hizmet, daha kisisellestirilmis
deneyimler ve ayni zamanda
perakendeciler icin satis, verimlilik ve
muUsteri sadakatinde olculebilir artis
anlamina geliyor.

Bizi farklh kilan, veriyi eyleme
doéndstirme bigcimimizdir. Piyasadaki
bircok ¢6zUm yalnizca rakam
sunarken, TASS Vision bu rakamlari

ASS Vision:

Kapilarini

net ve uygulanabilir icgdrullere cevirir.
Calistigimiz her perakendeciye sadece
glvenilir veriler degil, ayni zamanda
MdUsteri Basari Yoneticileri, yerellestirilmis
paneller ve sertifikall teknik is ortaklari
aracihgiyla surekli destek sagliyoruz.
Boylece musterilerimiz magazalarini
sadece izlemekle kalmaz, onlarla birlikte
buyUr. Yakinda acilacak istanbul ofisimiz,
bu yolculugun bir sonraki adimidir.

Sahaya daha yakin olarak daha hizli
destek, daha glclu entegrasyon ve
ihtiyaca &zel egitimler sunabilecegiz.

Tam KVKK uyumluluguyla ve 6nde gelen
perakendecilerle baslattigimiz is birlikleriyle
TASS Vision, ilk ginden itibaren &lculebilir
fark yaratmaya geliyor.

Bizim icin bu sadece bir ofis acilisi degil.
Bu, perakendenin gelecegdini birlikte insa
etmek demek — daha akilli, veriye dayali ve
musteri odakli.

DK izindeyiz yazi dizimizde bu defa “Tatil
Beldeleri’ni ziyaret ettik. 2025 yili beyaz
esya perakendeciligi acisindan sakin
gecerken, tatil bélgelerinde durumun
nasil oldugunu merak ederek yola ¢iktik.
Marmaris, Kusadasi, Didim, Soéke, Milas ve
Bodrum’daki bayilerimizi yerinde ziyaret
ettik.

“Yaz sezonudur, mutlaka hareketlidir.”
dusUlncesiyle gittigimiz bayilerden,
beklemedigimiz sekilde, “bir dokunduk
bin ah isittik.” Daha 6nce Uc¢ aylik yaz
déneminde tim yilin satisini yapabilen
bayiler, bu yil ayni hareketliligi
yakalayamadiklarini sdylediler. Gegcen
yilin ciro ve satis adetlerini tutturmakta
zorlandiklarini ifade ettiler.

Her yerde oldugu gibi burada da en
buylk sorun internet satislari... Ozellikle
maliyetin altinda gértnen dusuk fiyatlar,
perakendecilerin belini btkuyor. Yine de
¢ogdu, “héalimize stkar” diyerek, bu yili
kazanc yili degil, firtinali bir ddnemde
ayakta kalma yili olarak gorduklerini dile
getirdiler.

Gezimizde ¢ok degerli bayilerle tanistik,
konustuk. Her biri kendi hikayesini anlatti:
islerini nasil kurduklarini, bugUnlere nasil
geldiklerini... Hepsinden 6grenecek ¢ok
sey var. Dileriz ki, bu bolgelerden uzakta
olan bayi dostlarimiz da bu réportajlar
sayesinde tatil beldelerindeki hayati ve
perakendeciligi yakindan tanima firsati
bulur ve az da olsa fayda gérarler.

Hepinize keyifli okumalar dilerim.

Yildirim Séylemez
Dagitim Kanali Dergisi
imtiyaz Sahibi
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VERIYLE
BASLAR

PERAKENDECILERE
YARDIM EDIYORUZ
YAPAY ZEKA ILE BUYUYUN

Magaza ziyaretlerini takip eder

Trafigi satislarla baglar

Magaza verimliligini artirir
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donustu

Nihat Oztiirk

Oncelikle kendinizi tanitir misiniz?

1973 yilinda Istanbul’'un Beykoz ilcesinde
dogdum. Istanbul Universitesi Meslek
YUksekokulu'nda elektronik egitimi aldim.
O ddnemde bu bolim “teknik egitim”
olarak geciyordu. Ogrenimim sirasinda
ayni zamanda bir elektronik firmasinda
calismaya basladim. IMES’te guc kaynagdi
Uzerine faaliyet gosteren bir firmamiz vardi
ve is hayatina boyle adim atmis oldum.
Ardindan Bursa Uludag Universitesi iktisat
Fakultesi'ni kazandim. Ancak calistigim
firma beni birakmak istemedi ve Antalya’ya
yonlendirdi. Boylece hem egitimime devam
ettim hem de ¢alismayi strddrdum.
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Marmaris Teknoloji - Marmaris

Bu dénemde ilk kurdugum firma olan Sun
Bilgisayar'da ortak oldum. Daha sonra
Mugla bolgesine gelerek Ortaca’da ilk
sirketimizi kurduk, ardindan Marmaris

ve Antalya’da bayilikler actik. Evliyim,

bir kizim var. Kendisi istanbul Yeditepe
Universitesi'nde insaat Muhendisligi egitimi
aliyor. Esim de benimle buraya geldi; saglik
sektérunde calisiyordu, emekli olduktan
sonra da bize destek olmaya devam ediyor.
Ayni zamanda siyasi bir gecmisim de var.
AK Parti’'nin Mugla’daki ilk kurucularindanim.
2010-2015 vyillari arasinda il Baskanligi
gorevini Ustlendim. Daha once il ve ilce
teskilatlarinda cesitli gdrevlerde bulundum.

e A N T F

' “Tatil Beldelerinde

Bayi sahipleri adeta birer finansciya

2015-2018 yillari arasinda 26. Donem Mugla
Milletvekili olarak gorev yaptim. Ayrica
Genel Merkez'de Bdlge Koordinatorlugu
go6revini de yurattam.

Firmanizi tanitir misiniz?

ilk magazamiz Marmaris'te Profilo bayiligi
olarak ac¢ildi. Ancak bir yil sonra magazamizi
Bosch bayiligine donUsturdik. Bosch
markasiyla ciddi bir ivme yakaladik ve

ikinci magazamizi actik. Milletvekilligim
déneminde magdaza sayimiz tek kaldi.
Gorevimin sonlarina dogru Bosch yetkilileri
satislarin dusttguna, ilgilenemedigimiz

icin bayiligi almak istediklerini belirtti.

Ben ise onlardan biraz zaman istedim ve
bUylUyecedime dair s6z verdim. Onlarin

bize olan glveni sayesinde bugln 7

farkli noktada 7 magazasi olan bir sirkete
donustik. Ustelik bunu sadece 3 yil gibi kisa
bir strede basardik. Bosch merkezinin de bu
strecte bize buyuk katkisi oldu.

Marmaris’'teki ilk magdazamizin ardindan
Mugla merkezde ikinci magazamizi actik.
Daha sonra Marmaris’te kapanan bir Bosch
magazasini devraldik. Ardindan yine
Marmaris’'te bir madaza daha actik. Milas’a
bir madaza kazandirdik, ardindan burada
ikinci ve Ucuncl magazalari da devreye
soktuk. Milas’'ta Bosch satislarini %50
oraninda artirmay! basardik. 17-18 civarinda
bir kadro ile hizmet veriyoruz. Burada
markaya duyulan glvenin yani sira ikili
iliskiler, perakendecilik gecmisimiz ve guclu
sunum ile satis tecrtbemiz etkili oldu. Bu
sayede hizla blUyuduk ve bundan sonra da
ayni kararhlikla bUyUmeye devam edecediz.

isleriniz nasil? Bélgenizden ve tiiketici
yapisindan bahseder misiniz?

Farkh bélgelerde magazalar agmamizin
temel nedeni, musteri profillerini
cesitlendirmek oldu. Marmaris’in temel
gecim kaynagdi turizm, Milas’in tarim ve
termik santral, Mugla merkezin ise 6grenci
ve burokrat agirlikli bir yapisi var. Yaz
aylarinda Marmaris ve Milas oldukg¢a yogun
olurken, kis ddéneminde Mugla merkez
hareketleniyor. Ben Marmaris asidi biri
oldugum icin genellikle orada bulunuyorum.
Dolayisiyla her bélgenin musteri profili
birbirinden farklilik gdsteriyor. Ekonomik
kosullara bagh olarak satislarimizda da
degisiklikler yasaniyor. Ornegin, gecmiste
Marmaris’'te daha ¢cok “Seri 8” dedigimiz
Ust segment Urunler tercih edilirken son
donemde bu egilim orta segmente dogdru
kaydi. Mugla’da da benzer sekilde Ust




segment Urun satislari olurdu, ancak orada
da bir dusus gdzleniyor. Bugun geldigimiz
noktada Marmaris’'te bile satislar daha cok
orta segmente gerilemis durumda.

Bosch markasi size ne ifade ediyor?

Guven, bizim isimizin temelini olusturuyor.
Bunu her zaman gorduk: sattiginiz Grdn,
tuketici gdzunde ne kadar guvenilir olursa
siz de o kadar rahat ediyorsunuz. Beyaz
esya sektoérunde de durum farkh degil.
Bosch’'un kendi tuketici kitlesi var; bu
kitlenin markaya hem yUksek bir sadakati
hem de guclu bir glveni bulunuyor. Biz
saticilar olarak bu guveni desteklemek ve
dogru sekilde hizmet etmek zorundayiz.
Bunun i¢cin dogru lokasyonu se¢cmek,
Urunleri dogru sekilde sergilemek ve Grdnu
en iyi sekilde anlatacak kisiyi bulmak blyUk
onem tasiyor. Belirli bir satis seviyesine
ulasabilmek icin dncelikle i¢ editim sart.
Urtnd iyi bilmeden satamazsiniz. Bugin
internet satislariyla bizim aramizdaki

en temel fark da burada ortaya cikiyor.
internette tuketici Grand yalnizca gériyor,
biz ise bilgi ve tecrtbemizle Grinl detayli
sekilde anlatabiliyoruz. Satista gUvenin bir
diger ayadi da verilen sozlerin tutulmasidir.
Biz markanin imajinin altini dolduruyoruz.
Dolayisiyla markanin gavenilirligi, satis
personelinin gtvenilirligi, madazanin
guvenilirligi ve servisin guvenilirligi bir
butln olusturuyor. Bu dort ayadi dogru
sekilde oturtarak hizmet sunmaniz
gerekiyor

isinizden memnun musunuz? Son
doénemlerde yasadiginiz sorunlar
nelerdir?

Elbette memnunum. Hicbir dénemde
sorunlar tamamen bitmez. Her dénemin
kendine 6zgl zorluklari var. Gunuimuzde
ise isin rengi degisti; bayi sahipleri adeta
birer finansciya dontstu. Eskiden “nasil
daha fazla satis yaparim, nasil farklilasirm”
sorularina odaklanirken, bugln “paraya
nasil ulasirim, kredi karti taksitlerini nasil
artiririm, faiz oranlarini nasil dtsurtrium”
gibi finansal konular glindemimizin
merkezinde. Mal alirken bile ilk distncemiz
“bunu nasll finanse ederiz?” oluyor. Kisacasl,
artik isi gucu birakip finans uzmani gibi

her ayrintiyi takip etmek zorundayiz.
Burada ipin ucunu kaciran bayilerin uzun
vadede isi birakacaklarini distntyorum.
Cunku finansal dengeyi kurmak bu isin en
kritik noktasl. Aldigi Grun ile sattigi arin
arasindaki finansal bagini kuramayan bayi
mutlaka sikinti yasar. Ben bugtne kadar
hic bankadan kredi kullanmadim. Ancak
sunu da soylemeliyim: 15 yildir finansmana
ulasmak acisindan en ¢ok zorlandigim

yil bu yil oldu. internet satislarinin uzun
vadede nereye gidecedini kestirmek zor.
Bayilik sistemi Turkiye'de baska hicbir
yerde yok. Eder bu sistem devre disi kalirsa,
bircok sey karisacak ve musterinin glvenle

basvuracagdi yerel bir nokta kalmayacak.
Onumuzdeki sorunlarin yizde 70-80'i

internet Uzerinden satislardan kaynaklaniyor.

Burada ciddi bir sorun var; fiyat skalasi
cok farkl. Devletin bu konuda calismalari
oldugunu biliyorum, ama markalarin da
kendi taraflarinda 6énlem almasi gerekiyor.
Pazari bozan kisiler var ve bunlarin tespiti
mumkun.

2025 yili, bayiler icin strdurulebilirlik
acisindan ¢ok kritik bir yil. Karhlik
neredeyse yok; bu dénemde birgok bayinin
zorlandigini goérecegdiz. Cok dikkatli olmak
gerekiyor. Tum markalarda bayilik sistemiyle
ilgili sikintilar mevcut. Bosch’un satislarinin
ylzde 95'i bayi kanalindan gidiyor, ancak
geriye kalan ylUzde 5 piyasa dengesini
bozabiliyor. Elbette internet satislari olsun
ama kontrolltl ve denetlenebilir olsun.

Eski bir milletvekili olarak perakende
yasasl mesleginiz icin yeterli

midir? Nasil bir diizenleme gelmesi
gerekiyor?

Sartlar strekli degisiyor, d¢zellikle ticaret
hayatinda. DUnun kosullari ile bugtntn
kosullari birbirinden ¢ok farkli. 10-15 yil énce
ihtiya¢c duyulmayan yasal dtzenlemeler,
bugln artik zorunlu hale geliyor. En bUyuUk
sorun ise internet satislari. Elbette rekabet
ortami olusmali, internet Gizerinden satis
yapilmali; ancak ayni GUrinu sattidini iddia
edip cok farkl fiyatlarla piyasaya c¢ikan
saticilar ciddi problem yaratiyor. Biz bayiler
icin firmalarin belirledigi bir son satis fiyati
var. Ornegdin 39.000 TL'ye sattigimiz bir
Urln internette 27.000 TL'ye gorulebiliyor.
Ancak o Urinun ne oldugu, gercekten

yeni mi yoksa teshir mi oldugu belli degil.
Bizim sattigimiz Grn belli, adresimiz belli,
kanuna karsi sorumlulugumuz var. Ama
internet satislarinda arkadaki muhatap
codu zaman belirsiz. Bu noktada perakende
yasasinin mutlaka glncellenmesi gerekiyor.

Vatandasin da ne aldigini bilmesi lazim.
Eger fiyat farki bu kadar yUksekse orada bir
aldatma ihtimali vardir. Gectigimiz glUnlerde
bir arkadasim internetten alisveris yapti,
Urtnun kenari vuruk ¢iktl. Ben de benzer
bir durumu klima alisverisinde yasadim.
internetten alinan Urdnde tuketici magdur
olabiliyor, ama bizim magazalarimizda boyle
bir sey s&z konusu degil. ClnkU burada tim
sorumluluk bize ait. Yasa bu haliyle yeterli
dedil, mutlaka yenilenmesi ve gunimuz
kosullarina gére glincellenmesi gerekiyor.

Mesleginiz sizce sirdirilebilir mi?
Hedefleriniz nelerdir?

Ben ticareti seviyorum ve bu isin
strdurtlebilir olduguna inaniyorum. Bugln
elimizde markamiz var ve marka bizi
desteklemeye devam ettigi stUrece ben de
onlari destekleyecedim. Magazalarimi farkli
lokasyonlarda acip daha fazla gelir elde
edebilirdim; ancak énceligim hem markayi
dogru temsil etmek hem de muUsterinin
farkl boélgelerde kolay ulasimini saglamak.
Kizim istanbul’da bir bayi acmayi planlyor
onun basinda olacagdi bir madaza olacak bu,
ancak henlz acma asamasina gelemedik.
52 yasindayim ve huzurlu bir yasam
istivorum. Bundan sonraki yasamimda
finans mudurt gibi her detaya mudahil
olmay! hedeflemiyorum; ¢cok para kazanmak
da onceligim degil. Birinci 6nceligimiz,
markayl dogru temsil etmek ve tuketici

ile markay! dogru noktada bulusturmak.
2025 yil, paranin ve Urdnun degerli oldugu
bir yil. Bu dénemde eldeki stoklari dogru
sekilde yonetmek buyik dnem tasiyor. isin
strdurtlebilirligi icin calisma sartlarinin
ivilestirilmesi ve kolaylastiriimasi gerekiyor.
Daha &nce de sdyledigim gibi internet
satislari glincel konularin basinda geliyor
ve hem devlet hem de marka yoneticileri
tarafindan duzenlenmesi sart.
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Oncelikle kendinizden ve bugiine
kadarki kariyerinizden bize bahseder
misiniz?

Bizim kdyde klcUk bir bakkalimiz vardi.
Babam, Aydin Séke'nin Yenidodan kdéylnde
bakkal isletiyordu. Ben de klg¢Uk yaslardan
itibaren ona yardim ederdim. Esnaflik
serlivenimiz de aslinda boyle basladi
diyebilirim. Burada gorduduntz eski
televizyon da o glinlerden kalma. Tensai
marka bir televizyon... Babam 1947 dogumlu.
Genglik yillarinda Kusadasr'nda kamp
isletirmis. Bir guin oraya gelen bir yabanci,
gaz olmadigini sdylemis. Babam gazi veriyor,
karsihiginda da bu televizyonu aliyor. Yani

bir nevi takas yapmislar. O televizyon da

bize o glinlerden yadigéar kaldi. Sonrasinda
bakkalimiz kapandi. Ben lise mezunuyum,
hayata erken atildim. 1994 yilinda Séke'de

bir esnafin yaninda calismaya basladim.
Orada 24 yil boyunca calistim ve beyaz esya
sektdrine de orada adim attim. ik olarak AEG
satiyorduk, sonra Bosch markasina gecildi.
2018'de oradan ayrildim ve bir arkadasimin
yaninda, Samsung satan baska bir magazada
ise basladim. Ancak bu degisiklik benim

icin zor oldu sonrasinda isi birakmaya karar
verince turizm sektoérinde galisan enistem
Erkan Eken ile bayilik isine girmeye karar
verdik, o da bana “Sen bu isin icindeysen ben
de girerim” dedi. Bdylece birlikte karar aldik.
2020 yilinda isi birakan arkadasimdan bu
magazay! devralarak kendi isimize basladik. O
gunden beri de bu serlivenimiz devam ediyor.

Magazanizin 6ykiisi ve 6zelliklerinden
bahseder misiniz?

ik magazamizi séyledigim gibi burada actik.
Biz bir aile sirketiyiz. Burayi devraldigimizda
yvegenimle birlikte isletiyorduk, enistem
Erkan Eken ise turizm ile ugrasmaya devam
ediyordu.

2021 yilinda Kusadasi'ndaki Profilo magazasini
devraldik. Daha 6nce 10 yillik gecmisi olan,

iki kath buyUk bir madazaydi. Buraya LG
bayiligini de ekleyerek ayni madaza icerisinde
iki markay! birden satmaya basladik. Ancak
tam bu dénemde pandemi basladi. Dogal
olarak bir karamsarliga kapildik, “Acaba

bu is yurtr mi?” diye distnduk. Fakat
magazanin konumu oldukca iyi oldugu icin
kararhlkla yolumuza devam ettik. 2022 yilinda
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Islerin bu kadar zor, rekabetin

bu kadar yogun oldugu bir ortamda
tek gucumuz; yaklasimimiz,

guler yuzimuz ve hizmetimiz

Aykut Cumaobali Enkacan Magazalari - Séke

Davutlar'da yeni bir sube actik. Burayi da
Profilo konseptiyle kurduk. Davutlar bizim
icin glizel bir yatirim oldu. Bugun itibariyla
magdazalarimizin konsepti adirlikli olarak
Profilo Uzerine kurulu. Ozellikle Davutlardaki
magazamizin %90’ Profilo Urlnlerinden
olusuyor. Bunun yaninda yazlik¢ilara hitap
edebilmek icin birkac ekonomik Urtine

de yer veriyoruz. 2023 yilinda ise ticarete
basladigimiz, su anda bulundugumuz
magdazay! Profilo konsepti yaptik. Karsida
bulunan magazamizda ise Samsung, LG ve
Altus marka UrUnleri satmaya basladik. 2024
yilinda ise Soke'de 30 yillik gecmisi olan

bir firmanin sektor dedistirmesiyle birlikte
Profilo magazasini devraldik. Ayni magazanin

yaninda Ugur bayiligine basladik. Ugur
magazamizin yaninda da LG’'nin cep subesi
seklinde klcUk bir magazamiz bulunuyor.
Soke'deki bu magazalarimizin basinda da
enistemiz Erkan Eken yer almaktadir.

Tum magdazalarimiz kiralk olup markalarin
sagladigl kira desteklerinden faydalaniyoruz.
Kisa sUre icerisinde 7 magdaza ile yolumuza
devam etmekteyiz.

Bu meslegdi severek mi yapiyorsunuz?

Gecgen cumartesi gunu arka arkaya musteriler
geldi ve ben 4-5 parca Urin sattim. Aslinda
bu isin satis tarafindaydim, simdi yonetici
oldum. Ama isin hangi asamasinda olursam
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olayim, her zaman ¢ok severek calisiyorum.
Severek yapmasam basarili olamam zaten.
Satis yapmak bana gercekten blyUk keyif
veriyor. Zaman zaman kirildigimiz oluyor
ama isimizi sevdigimiz icin devam ediyoruz.
Bolge sefimiz de bir guin bana, "Biz sizin
gibi bayilere ihtiyac duyuyoruz. ise sahip
cikacak, kosturacak kisiler lazim” dedli.

iste bu yUzden her giin ayni heyecanla
kosusturuyoruz. Hala sabah 8'de magdazayi
acar, isin basinda olurum. Satis benim icin
on numara. MUsteriyle enerjim uyusursa
mutlaka geri gelir. Sadece soru sormaya
gelenin bile cogu kez alisveris yaptigini
gordum. “Mdusterilerimizle pazarlhk ederken,
reddetmem gerektiginde bile gulimserim.
Cunkd bu isin dogrusu ve nezaketi budur”
Erkan enistem ticaretten gelen biri degil ama
otellerde satis mudurlagt yapti. O da yavas
yavas bu tempoya uyum sagliyor.

Baska bir isimiz yok, sadece beyaz esya isi
yapiyoruz. Ve bu isten ekmek kazandigimiz
icin her zaman yorulmadan yilmadan piyasa
kosullarina gére savasarak yolumuza devam
edecegiz

Bu is sizce gelecekte siirdirilebilir mi?

Benim ¢evremdekiler aslinda biraz karamsar
insanlardir. Her ise temkinli yaklasirlar, “Bu

is olmaz” derler. Bizim sansimiz, ktcuk bir
yerde yasiyor olmamiz. Burasi bir izmir
degil, kUcUk bir yer ama cevresi buyUk. Bu
bdlgede yaklasik 150-200 bin nufus var.
KUgUk yerlerde hala ahbap-c¢avus iliskileri
gecerli. Tabii sosyal medya ve internet
satislarimizi bir nebze zorluyor, isimizi
etkiliyor. Ama ben yine de gelecekte isin
devam edecegdine inaniyorum. Séke klguk
bir yer olmasina ragmen, burada beyaz esya
sektérinde faaliyet gdsteren en az 30 isletme
sayabilirsiniz. Bu da demek oluyor ki sektdr
hala canli ve is yapmaya devam ediyor.

Miisterilerinize ne gibi farkhliklar
sunuyorsunuz?

Musteriye dnce ne istedigini sorarim. Onceligi
para mi, Urtn mu, ddeme sekli mi yoksa kalite
mi bunu anlamaya calisirim. Bunu kavradiktan
sonra anlatmaya baslarim. Ornegin “28 bin
liralk bir Grtn pahal geliyorsa, musterimle
uzun uzun konusurum. Onu anlamaya calisir,
gerekirse klcUk bir indirim yapar onu ikna
ederim. “CUnkU 6nemli olan musterinin
ihtiyacini dogru anlayabilmektir. Ben

her zaman muUsteri odakli ¢alisirim. Eger
bedendigi bir Grln varsa, tum ozelliklerini

en ince ayrintisina kadar anlatinm.” iste bu
ylzden musterilerimiz bizi tercih ediyor.
Hatta zaman zaman sahsen disariya c¢ikar,
beni tanimayan magazalara girer ve oradaki
elemanlarin Grdnleri nasil anlattiklarini
gozlemlerim. Kendi ¢calisanlarimizi da suUrekli
takip eder, onlara geri bildirim veririm.
Gecgenlerde bir musteri bana, “Bunu bana
simdiye kadar kimse bdyle anlatmadi” dedi.
Ve sonunda Urdind benden satin ald. Iste
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burada ilgi ve alakanin ne kadar énemli
oldugunu bir kez daha gérmuUs oldum.

Piyasa ve isler nasil?

Bize sik sik “Isler kat(” derler ama biz her yil
yeni magazalar acmaya devam ettik. Tabii ki
bundan memnunuz. Yine de bu yil piyasa,
onceki yillardan daha kotu; gercekten zor bir
vil. Fiyatlardaki artis ve enflasyon ciddi sekilde
yUkseldi. Kartl satislarda da durum kritik;
banka komisyonlarini musterimize direkt
soyleyemiyoruz cUnkl mali bir yaptirimi var.
Son 3-4 yildir yUksek enflasyon nedeniyle,
onceki yila kiyasla ne satis adedi ne de ciro
artisi gdzlemleniyor. E§er adet yUkselseydi,
bu isten bUyUk risk almis olurduk. Ozellikle
tath Urtinlerde satis neredeyse hic yok. Onceki
villarda toplu ceyiz esyalari cok satiyorduk,
bu yil cok az oldu. Disarida hava sicak
oldugundan klimalar yodun ilgi gértyor; son
iki yildir adet olarak klima satislarimiz ¢ok
iyiydi. Ancak bu yil, gecen yil sattigim adedin
yalnizca ylUzde 10’u kadar sattim. Bu kadar
dramatik bir dtsts beklenmezdi. Fiyatlar bir
anda ciddi sekilde artti. Diger markalardan
gelen arz da yUksek. Yeni Urtnler piyasaya
girdi, ancak genel olarak piyasa ¢ok durgun.

Size gore sektdrde ne tiir sorunlar var,
neleri dlizeltmek gerekiyor?

Bize gdre herkesin dilindeki tek dert, gelir

ve kazanc. Maaslar... Bu konuda bir iyilesme
olmadidi strece, Ulkedeki enflasyon da

bdyle devam ettidi icin isler duraganlasiyor.
Satislarimizin yUzde 80’ kredi kartiyla
yapiliyor. Biz senetli satis yapmiyoruz. Ancak
maaslar yeterli olmadikga, gelirler artmadikea,
kartlardaki faizler diusmedik¢ce musteriye fiyat
verirken bile utaniyoruz. Bir yandan devletimiz
basimizin tacl, ama vergiler gercekten cok
yUksek. Beyaz esya sektdrinde sattigimiz
10.000 TLlik bir trunun yaklasik 3.000

TL'sini devlete 6dUyoruz. Yani devlet bizden
daha ¢cok kazaniyor. Bir de bankalar var; kart
komisyonlari, faiz oranlari derken onlara da
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calisiyoruz. Bazen musteriye sdylemeye bile
utaniyoruz: Biz 2 TL kazanirken banka 4

TL kazaniyor. Islerin bu kadar zor, rekabetin
bu kadar yodun oldudu bir ortamda tek
gucumuz; yaklasimimiz, guler yizimuz

ve hizmetimiz. Ancak bu sekilde ayakta
kalabiliyoruz. CUnkU internet satislari da bizim
en bUyUk rakibimiz, adeta basimizin belasi.

Profilo markasi size ne ifade ediyor?

Profilo bugln, BSH'In (¢ markasindan biri.
Marka son yillarda adeta kabuk dedistirdi. Bu
acidan biz de sansliyiz. Eskiden biraz “Gvey
evlat” gibi gorullyordu ama artik isler dedisti.
Bugln magazalariyla diger markalarla yarisir
hale geldi. “Oh Be Profilo Varmis” slogani
insanlarin kulaginda yer etmeye baslad.
Marka giderek yUkseliyor, kabugunu kiriyor.
Bu gelisim sadece markanin bize sundudu
bir avantaj degdil, ayni zamanda bizim
cabalarimizin da sonucu. Bizler de bu strece
cok emek veriyoruz. Diger yerli markalarla
karsilastirildiginda Profilo’nun kalitesi net bir
sekilde 6ne cikiyor. Servis agdi da oldukca
gucll. “Servisimiz Bosch ve Siemens ile
ayn!” dedigimizde bu gliven musteriye satisa
dénustyor. CUnkU satista guvenilir servis her
seyin énunde geliyor.

Hedefleriniz nelerdir?

Hedefimiz su anda bu piyasa kosullarinda
ayakta durabilmek. CunkU isler her gecen
gun biraz daha dusUyor. Biz ise bir yerde
tutunmaya, dengede kalmaya calisiyoruz.
Cocuklarimiza bu isi birakabilirsek, ne
mutlu bize. Bir erkek cocugum var.
Yegenim ise hala Kusadasrnda ¢alisiyor,
isleri onunla yUruttyoruz. Her subemizde
mutlaka bizden birileri bulunuyor. Baslarda
yedenime zor geliyordu ama zamanla o da
alistl. Konustukea, anlattik¢a, kendi isimize
kosturdukea bu is ona da daha iyi gelmeye
basladi. Bizim tek istegimiz bu isi devam
ettirmek. Mevcudu korumak bizim icin yeterli.
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Katkilariyla

Fazh Ongel

Oncelikle kendinizden ve bugiine
kadarki kariyerinizden bize bahseder
misiniz?

1984 yilinda Almanya’da dogdum.
Dogumumdan kisa sUre sonra ailemle
birlikte Turkiye'ye dénduk ve 1985 yilindan
bu yana Séke’de yasiyoruz. Aslen buraliyiz.
9 Eylul Universitesi isletme Bsluma’'nden
mezun oldum. Okul yillarimdan bu yana
ticarete ilgim vardi, bu benim hayalimdi.
Bu hayali gerceklestirmek icin strekli
cabaladim. Ogrencilik dénemimde hem
okudum hem de farkli islerde calisarak
deneyim kazandim. Okuldan sonra ilk
olarak restoran isletmeciligi yaptim.
Ardindan gida ve kuruyemis sektdrinde
faaliyet gosterdik.

2017 yilinda esimle tanisip evlendik.
Kendisi o dénem BSH blnyesinde, Bosch
magazasinda ¢alisiyordu. Onun bilgisi

ve tecrlbeleri sayesinde bu sektore
yonelmeye karar verdik ve tUm isleri
devrettikten sonra beyaz esya sektdrine
girdik. Ucu agik, hareketli ve surekli yeni
insanlarla tanismayi saglayan bu is beni
cezbetti. Ozellikle sicak satis kismi bana
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Ongel Ticaret - Kusadasi

bUyUk keyif verdi. 2018 yilinda Séke'de
95 metrekarelik ilk magazamizi a¢tik ve
hala faaliyetimizi strddrlyoruz. Siemens
ile basladik ve bugline kadar baska
hicbir markayla calismadik. Soke’de yola
ciktigimizda isin bu noktaya gelecegini
hi¢c dustinmemistik. Bugln ise birkag
hafta 6nce Didim’de actigimiz Uglncu
madazamizla yolumuza devam ediyoruz.

Magazalarinizin 6ykiisi ve
ozelliklerinden bahseder misiniz?

Su an toplam 3 magazamiz ve 9
personelimiz var. Buradaki yani
Kusadasi’'ndaki magazamizin en énemli
ozelligi, sehrin disinda ve girisinde

yer almasi. Bu konumda bir pazarin
olusmasi bizim i¢in ¢ok degerli. MUsteriler
buraya geldiklerinde saatlerce zaman
gecirebiliyorlar. Sehir merkezindeki
madazalarda musteri sirkUlasyonu yogun
oluyor ve bu nedenle alisveris streci daha
kisa, biraz da stresli geciyor. Oysa burada,
musterilerimiz ortalama 45 dakika - 1 saat
vakit geciriyor, sohbet ederek alisverisini
yaplyor ve mutlu sekilde ayriliyor.

i
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Bliyuklerimize danistigimizda da

bu dénemlerin gelip gecici oldugunu
sovluyorlar. Bu yuzden ekonomiyi
fazla dert etmiyoruz

ilk acildigimizda bu bdlgede magaza
olmadigindan tereddutlerimiz vardi;
“acaba olur mu?” diye dustntyorduk.
Fakat pazar olusmaya baslayinca isler
hem daha keyifli hem de daha verimli
hale geldi. Burada 3. yilimizi doldurduk.
Magazamiz 210 metrekare bUyukligunde.
Soke’'deki magazamiz carsi icinde, 95
metrekarelik butik bir magaza. Yine
Siemens markasiyla ¢alisiyoruz. Didim’deki
magazamiz ise ¢arsida, islerin daha hizli
aktigi bir bolgede yer aliyor. Ustelik
cevremizde farkli markalarin magazalari
da bulundugu icin rekabet ortami
olusuyor.

Misterilerinize ne gibi farkhiliklar
sunuyorsunuz?

Magazalarimi neredeyse her gun
geziyorum. Elbette yapilmasi gereken
go6revler var ama en ¢ok keyif aldigim sey,
birebir mUsteriye satis yapmak. Bugin
artik klasik anlamda “patronluk” kalmadi.
Cunku asil patron musteri. O, bizden daha
cok arastiriyor, inceliyor ve bilincli bir
sekilde geliyor. MUsterinin en ¢cok bekledigi
sey glUven. Biz zaten gUvenilir, guglu bir
markay! temsil ediyoruz: Siemens. Bircok
yveniligin ve énculigun markasi oldugu
icin arkamizda ciddi bir guc¢ var. Bizim
gobrevimiz ise gller ylUz gdstermek ve
glven vermek. Bunu sagladigimizda
fiyatin ikinci planda kaldigini defalarca
go6rduk. Bu yuzden 6nceligimiz her zaman
glven oluyor. MUsteri kitlemiz arasinda
gurbetci ya da yazlikel pek yok. Bizi ilk
kez gdren musterilerimiz cok oluyor. Bu
nedenle glveni daha ilk andan itibaren
hissettirmek cok onemli. Ornegdin, bugin
bizden bir buzdolabr alan muUsteri, ertesi
vil baska bir Urtin almak icin yeniden
geliyorsa, isimizi dodru yaptigimizi
anliyoruz. Fiyatlarimiz her zaman uygun
ama musteri icin asil nemli olan sey gelip
arunt gérmesi, dokunmasi ve bir sorun
oldugunda kiminle muhatap olacagini
bilmesi. MUsteri magazaya girene kadar
markaya glUvenerek geliyor, ama iceri adim
attiginda saticiya ve magaza sorumlusuna
bakiyor. Dolayisiyla musteri portféyimuzu
ne kadar genisletirsek, isimiz de o kadar
saglam temellere oturuyor.
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Bu is sizce gelecekte sirdurilebilir mi?

isimi severek yapiyorum. Bir kizim var
ve ileride ona da bu isi tavsiye etmeyi
dustntyorum. Aslinda surdurutlebilir

bir is. 7 yildir bu sektdrdeyim ve esimle
birlikte calisiyorum. Temiz, gelecedi olan
bir is. Uzerimizde elbette yodun bir is
yUkU var, fakat isin bUyUk sorumlulugunu
marka Ustleniyor. Bizim é6nimtzu
aciyorlar. Eskiden isler biraz daha
kolaydi; musteri fazla arastirmadan gelip
alisveris yapiyordu. Simdi ise durum
farkli. Artik musteri cok daha bilincli,
detayl arastirmalar yaparak geliyor. Bu
da sektordeki calisma seklimizi ve bakis
acimizi degistirdi.

Piyasa nasil, su anda isler nasil? Bu
yaz nasil gegiyor?

Sektdrin dncesini buyUklerimizden,
duyduklarimdan biliyorum. O dénemlerde
kazanclarin yUksek oldugunu, bayilerin

ve markalarin bu kadar fazla olmadigini
soyluyorlar. internet de bu kadar
gelismedigi icin rekabet buglinkU kadar
yogun degilmis. Simdi ise pasta daha cok
b6IUunmUs durumda. Son iki yildir sezonlar
ayni seviyede seyrediyor, yukariya dogru
bir ivme yok. Normalde bu bolgede isler
15 Mart’ta baslar, Eylul'e kadar strerdi.

ilk 2-3 yilimda yaz sezonundan cok
memnunduk, kislari ise daha rahatti.
Ancak son 2-3 yildir yazlar durgunlasmaya
basladi. Pandemiden sonra nufus kis
aylarinda da artmaya baslayinca isler 12
aya vyayildi diyebilirim. Eskiden 6-7 ay
yogunluk yasanir, geri kalan zamanlarda
is yavaslardi. Ornegin gectigimiz aralik
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ayl cok iyiydi. Adet bazinda satislarimiz
yuksek ama daha da ileride olmamiz
gerektigini dustnuyorum. Biz kendi
adimiza isimizden memnunuz, ancak
gecmisi yasayan buyUklerimiz bugunkU
tabloyu pek begenmeyebilir. Turkiye
ekonomisi hicbir zaman tam anlamiyla
stabil olmadi; her zaman inisler ve c¢ikislar
oldu. Buyuklerimize danistigimizda da
bu dénemlerin gelip gecici oldugunu
soyluyorlar. Bu ylUzden ekonomiyi fazla
dert etmiyoruz.

Size gobre sektdérde ne tiir sorunlar
var, neleri diizeltmek gerekiyor?

Ben 7 yildir Siemens ile calisiyorum
ve bu sure icinde ¢cok sey dedisti. Her
gegen gun isler daha da iyiye gidiyor.
Turkiye genelinde bayiler aciliyor,
yapida bir bUyime var. Kendi adima
sirketten kaynakli herhangi bir sorunla
karsilasmadim. Servis ve servis takibi
konusunda zaman zaman sikintilar
yasanabiliyor, fakat bu sadece bize 6zgU
degil; tium bayilerin karsilasabildidi bir
durum.

Yaptiginiz meslegin keyifli ve zorlu
yanlari nelerdir?

Yeni insanlarla tanismaktan buyuk

keyif allyorum. Bizim hikadyemiz aslinda
oldukca keyifli. s basta zordu; sifirdan
basladik. Ancak bu sUrec¢ ¢ok da tatmin
ediciydi. Esimle birlikte iki kisi olarak
her seyi kendimiz yapiyorduk. Bu gayret
ve 6zguUvenimiz bizi cok mutlu etti ve
bu enerjiyi musterilere de yansittik. Bu
ise cok kafa yorduk ve emek verdik. Su
an 700-800 Google yorumumuz var,

-
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internette de ciddi bir takipgi kitlesine
ulastik. Yeni insanlarla tanismak,
sonrasinda isin disinda da iliskiler kurmak
benim icin blUyuk bir keyif. Bugun artik
ulasamayacadimiz kimse yok; herkes
magazamiza geliyor ve burada ¢ok mutlu
anlar yasiyor.

Hedefleriniz nelerdir?

7 yildir bu isi yapiyoruz hedefimiz su

anda bulundugumuz noktaydi. Amacimiz
bolgede saglam bir yere gelmekti; 40-50
yillik bayilerin is hacmine ulasmayi
istiyorduk. Sirket bizi buraya kadar getirdi,
ancak bunun arkasinda bizim de cok
emedimiz var. Hedefimiz, bu dogrultuda
ilerlemek ve bUyUmek. Ancak bunu dogru
sekilde, adim adim yapmak istiyoruz.
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Katkilariyla

Enver Tosun

Oncelikle kendinizden ve bugiine
kadarki kariyerinizden bize bahseder
misiniz?

1973 Aydin Soéke dogumluyum. Lise
mezunuyum. Arkadasimin babasi Soke'de
AEG servisi isletiyordu; yaz tatillerinde
yaninda c¢alisarak bu meslege basladim.
Okulu bitirdikten sonra onun yaninda
calismaya devam ettim. Profesyonel
meslek hayatima ise Arcelik’te basladim ve
burada 17 yil ¢calistiktan sonra Kusadasi'na
gelerek baska bir firmada 10 yil kadar
calistim. 1997 yilinda kendi is yerimi, Din¢
Sogutma’yl kurdum. Kendi is yerimi actiktan
sonra Vestel'in klima ve beyaz esya yetkili
servisligini yaptim. Bunun yaninda 5-6

vil Rubenis, ayrica LG ve Esco’nun da
servislerini yaptim. Yillar icinde bircok
marka ile ¢alisma firsatim oldu. Su anda ise
HTS ile calismaya devam ediyorum.
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Din¢ Sogutma - Kusadasi

Yaptiginiz meslegin keyifli ve zorlu
yanlari nelerdir?

Yeni binalarda artik genellikle gdbmme
tesisat tercih ediliyor. Mlteahhitler,
binalarin dis cephelerinde tesisatin
goérunmesini istemedidi icin hatlari ic
kisimlara aliyor. Ancak bu durum, bizim
icin bazi zorluklari beraberinde getiriyor.

Kurulum icin ving veya sepet kullanmak
zorunda kaliyoruz; merdivenle islem
yapmamiz neredeyse imkansiz hale
geliyor. Cihazi kurmak mumkun olsa

da bakim asamasi oldukca zahmetli
oluyor. Bu hem zaman hem de maliyet
acisindan ciddi yUk olusturuyor. Normalde
bir klimayi 1 saatte kurabilecekken, bu
sartlarda 3 saatte tamamliyorum. Ayrica
ving ya da sepet aracini beklemek de
isimizi geciktiriyor.

i
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3-4 aylik surelerle ev kiralayip
hem tatil yapan hem de
servis hizmeti sunan kisiler var

TUm zorluklara ragmen isimi severek
yaplyorum. Mesledime tutkuyla bagliyim
ve tek basima calismaktan buyuk keyif
aliyorum. Garantili isler her zaman daha
glven veriyor. Ancak Ucretli islerde
musterilerden 6¢deme almak gercekten zor.
Cogu zaman indirim talep ediyorlar fakat
mevcut sartlarda bu talepleri karsilamak
giderek gugclesiyor.

Enflasyonist ortam, Grilin satislarinin
azalmasi, ekonomik zorluk sizi
etkiliyor mu?

TUm bu zahmetlere ragmen isimi severek
yaplyorum. Mesledime tutkuyla baghyim,
tek basima ¢alismaktan keyif aliyorum.
Ancak isin ekonomik boyutu giderek
agirlasiyor. Gectigimiz yil ginde 10 klima
takabiliyorken, bugln bu sayi 5’e dustu.
insanlarin alim guict azaldi, cogu tamir
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yaptirmak istese bile ertelemeyi tercih
ediyor.

Garantili isler bu nedenle ¢cok daha guvenli
geliyor. CUnkU Ucretli islerde 6deme almak
giderek zorlasiyor. MUsteriler cogu zaman
indirim talep ediyor, biz para isteyince ise
tepkiler degisiyor. Adeta “canavar” gibi
bakiyorlar. Bu da meslegimizi hem maddi
hem de manevi anlamda zorlastiriyor.

Uriin satmayi diisinmediniz mi?

Urtin satmayi uzun sUre dustnduk, ama
zor oldugunu goérduk. Kredi kartina
taksit imkani sunmak zorundayiz, ¢Unkd
rakiplerimiz bunu yapiyor. Ancak bankalar
bu durumda yUksek faiz uyguluyor. Bir
donem denemistim, ama tamircilik isinin
daha iyi oldugunu dustundim. Su anda

6 kisilik bir ekibimizle tum yil boyunca
hizmet veriyoruz. Urlin satisi konusunda
onumuzdeki gunlerde yine de bir ¢calisma
yapmay! disintyorum.

Bolgenizden bahseder misiniz?

Normalde buranin ntfusu 120 bin civarinda,

ama yaz nufusu 2 milyon belki daha

da fazla oluyor. Burasi bu yogunlugu
kaldirmiyor; elektrik ve su kesintileri
yasaniyor. Yolcu gemileri geliyor ve onlara
da ek destek saglaniyor. Bu durum bizi
dogrudan etkilemiyor, ama carsi esnafini
etkiliyor. Onlar kazaninca ben de kisin
onlarin islerini yaparak gelir elde ediyorum.

Biz yazlik¢ilardan daha c¢ok is yerleri
ve otellere hizmet veriyoruz. Evlerde
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de ¢alisiyoruz. Beyaz esyayla ilgili de
sorumluluklarimiz var; HTS'nin tim beyaz
esyalarinin servislerini Ustleniyoruz.
Ankastre setler, su sogutucular, elektrik
sUpurgeleri gibi Urtnlere bakiyoruz. Ancak
servis disi ekstradan ¢ikan buzdolabi ve
camasir makinesiyle ilgilenemiyoruz ¢unku
yazin buna zamanimiz olmuyor. Daha
dogdrusu klimadan firsat kalmiyor.

Firmalar ve ana servisler korsan
servislerden sikayet ediyorlar. Sizin
bu konudaki diisiinceleriniz nelerdir?

Bizim en bUyUk sorunumuz, servislerin ek
is yapmalari. Ben bir klimay1 3.000 TL'ye
yaplyorsam, bazilari bunu 1.000 TL'ye
yaplyor. Markalarin personeli kendi i¢cinde
mesai saatleri disinda korsanlik yapabiliyor
ve bunu engelleyemiyoruz. Bu da fiyatlarin
dismesine neden oluyor.

Bir de 3-4 aylik surelerle ev kiralayip

hem tatil yapan hem de servis hizmeti
sunan kisiler var. Ornegin Eskisehir’den
geliyorlar, burada tatil yapiyorlar ve seyyar
servis hizmeti veriyorlar. Ben Esnaf Odasi
Yoénetim Kurulu Gyesiyim; buna ragmen
bunu engelleyemiyorum, ¢clnk( yasalar
boyle bir durumu kapsamiyor. Serbest
piyasa bu sekilde isliyor. Sonuc olarak bizim
fiyatlarimiz yuksek kaliyor ve servisler
yUksek talep ediyormus gibi géruntyor.

Markalarin bayiye ve servise
bakislarinda nasil bir fark
goériliyorsunuz

Firmalar bayileri daha ¢ok seviyor ¢unku
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bayiler firmalara para kazandiriyor. Ama
servisler onlar icin ekstra bir yuk; biz ek
hizmet verdigimizde firma bize 6deme
yapmak zorunda kaliyor. Bu durumda
servisleri bazen angarya gibi goértyorlar.
Bayi, “Ben Grtinimu satiyorum” diyor. Oysa
servisler olmasa bayiler is yapamaz. Biz
kétl hizmet verirsek veya isleri ertelersek,
bayi mUsteriyi kaybeder. Biz gunde

5-6 montaj yapabiliyoruz ve bu sayede
yetisebiliyoruz.

30 yil igerisinde ¢ok sey gordiiniiz
ve yasadiniz. Sektdre ders olabilecek
nitelikte bir aniniz anlatir misiniz?

LG servisi olarak bir siteye dort klima
kurmustuk. Gece telefonum caldi;
Telefondaki kisi “Klimalar calisiyor ama
oglumun parfumu kaybolmus, biri

eksilmis” dedi. Hemen gittim ve durumu
konustuk. Montaj sirasinda yanimda ¢irak
vardi ama yapmaz dedim; onu da arayip
sordum. ParfUmun dederi ne kadar diye
sordugumda, benden 7.000 TL istediler.
Dort klimadan toplam 12.000 TL kazandik,
ama 7.000 TL'yi geri verdik. Serviste boyle
durumlar sik¢a oluyor. Servis verdiginiz
evde ister istemez her seyi gérlyoruz.
Paralar, takilar ortalarda birakiliyor.
MUsterinin bu tar degderli esyalari kendisinin
dustnmesi ve glvenli sekilde toparlamasi
gerekiyor. Sonradan polisten ¢Jrendik ki bu
kisi baskalarina da bu sekilde yapiyormus.

Hedefleriniz nelerdir?
Yapabildigimiz kadar bu isi yapmaya
devam edecegim. Simdi klima satis isine
de giriyoruz. TG adinda bir marka c¢ikti,
Turkiye'ye yeni giris yapti ve ben bunun
servisiyim. Urtnler Cin’den geliyor. Yeni
bayiler ve servisler kuruluyor; biz de
buna odaklandik. Aslinda magaza agma
hedeflerimiz de olacak. Ben daha ¢cok
sahada, disarida olmak istiyorum.




LG OLED evo

n gucuyle

NUMARALI
OLED TV'Si

Kyrak: Ok 0KT-2024 ylion oromroak sty ocketien: bz alnmegts

C LG Life’s Good.



Serhat Cengiz

Oncelikle kendinizden ve bugiine
kadarki kariyerinizden bize bahseder
misiniz?

1982 yilinda Didim’de dogdum. Ilk, orta

ve lise egitimimi Didim’de tamamladiktan
sonra, Universite egitimimi Kusadasr'nda
Turizm ve Otelcilik Uzerine yaptim. Ardindan
yUksek lisansimi da tamamladim. Ailem
ciftcilikle ugrasiyor; ancak ben farkli bir
yol segerek esnaf olmayi tercih ettim.
Kariyerime, burada bir abimizin yaninda
mobilya magdazasinda calisarak basladim.
2007-2008 vyillarinda is hayatina adim
attim ve kisa sUrede sektédre dair tecrtbe
kazandim. 2010 yilinda ayni abimle birlikte
ortak bir mobilya magazasi actik. Ancak
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Cengiz Ticaret - Didim
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2013 yilinda yollarimiz ayrildi ve bu benim
icin yeni bir dbnemin baslangici oldu.

Ayni yil Profilo ile tanistim ve beyaz esya
sektdrine adim atarak ilk magazami agtim.
O glnden buglne Profilo ile calismaya
devam ediyor ve sektérdeki yolculugumu
sUrdurtyorum.

Magazalarinizin 6zelliklerinden
bahseder misiniz?

2013 yilinda Cengiz Ticaret olarak Profilo

ile gdorusmelerimize basladik ve ayni il ilk
madazamizi actik. Alman kdkenli bir firma
olmasl nedeniyle her adimimiz plan ve
program dogrultusunda onaydan geciyordu.
Yaklasik G¢c ay sonra magazamizin tabelasi
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Profilo bayisi olmamda sizin
derginizin de etkisi oldu

takildi, alti ayin ardindan ise stantlarimiz
teslim edildi. Bu sUreg, bizim icin disiplinli
bir baslangicin isareti oldu. Genel konsepte
gecis yaptiktan sonra islerimizi bUytUtmeye
basladik. Bugun iki Profilo madazamiz var
ve her ikisi de markanin sundugu kalite

ve hizmet anlayisiyla faaliyet gdsteriyor.
Bunun yani sira Ugur Derin Dondurucu
alaninda bir magazamiz ve 2019 yilinda
actigimiz iki Yatas Bedding magazamiz
bulunuyor. Profilo ve bayiligini yaptigimiz
diger firmalardan son derece memnunuz
hem Urun kalitesi hem de is birligi anlayis,
blUyumemizi destekleyen en &nemli unsurlar
arasinda yer alyor.

Profilo bayisi olmanizdaki
motivasyonunuz neydi?

Mobilya gecmisimiz sayesinde servis ve
tasima sUreclerinde tecrtbemiz vardi; bu
ylUzden biraz daha rahat yonetilebilecek bir
is alani arayisina girdik. Arastirmalarimiz
sirasinda Didim’de Profilo'’nun magazasinin
olmadigini fark ettik ve buradaki firsatin
blUyume potansiyeli tasidigini dustnduk.
Bu sUrecte sizin derginiz aracihidiyla, o
donemde Profilo Satis Direktort olan
Semir Bey'in bir roportajini okuma sansim
oldu. Markay! zaten taniyor olsam da
Semir Bey'in réportajindaki séylemleri,
Profilo’nun buyUume potansiyelini daha net
gobrmemi sagladi. “Bu lokomotife bir vagon
olursak, marka ile dogru isler yapabiliriz”
dUsuncesiyle yola ciktik ve bugtnlere
kadar geldik. Bugun geldigimiz noktada
firmamizdan, markamizdan ve c¢alisma
arkadaslarimizdan son derece memnunuz.
Her firsatta bize destek oluyor, sorunlarimizi
codzUyor ve isimizi bUyUtmemize yardimcl
oluyorlar.

Boélgenizden genel olarak bahseder
misiniz?

Didim, Turkiye'nin sayfiye bolgelerinden

biri olarak son 10 yilda hizl bir gelisim
gosterdi. insaat ve turizm sektorleri bodlge
ekonomisinin lokomotifi konumunda. Ayrica
gurbetcilerin yogun ilgi godsterdigi bir
bdlge olmasi, yaz aylarinda ntfusun ciddi
sekilde artmasini sagliyor. Bu yogunluk, is
hacmimizi de blUyuk élctde artiriyor; ancak
vaz dénemi yogunlugu kis aylarinda yerini
sakin bir strece birakiyor. Bu durum, isimizi
yilin 12 ayina yayabilseydik ¢cok daha rahat
yonetebilecedimizi gdsteriyor. Personelimiz
de kis déneminde motivasyon ve devamlilik
acisindan zorluklar yasiyor. Bizler ise bu
donemi degerlendirmek icin madazamizi
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gUclendiriyor, tadilatlarini yapiyor ve
kendimizi gelistirmeye odaklaniyoruz.

Miisteri yapisi nasil bélgede?

Didim’de agirlikh musteri kitlemiz emekliler
ve gurbetcilerden olusuyor. Ancak son
ddnemde insaat sektdrindeki yavaslama,
yeni ev satislarini da dustrdl ve bu durum
islerimizi etkiliyor. Gectigimiz yillara kiyasla
satislarda bir miktar azalma yasandi. Bélge
hizli bir gé¢ aliyor; kayitl ntfus yaklasik 103
bin kisi olsa da kis aylarinda kayith olmayan
kisilerle birlikte nUfus 120-130 bine ulasiyor.
Yaz aylarinda ise bu rakam 800 bine kadar
cikabiliyor. Bu mevsimsel dalgalanma,
ticaretin ritmini belirleyen en 6énemli
etkenlerden biri.

Tlketiciler neden sizi tercih ediyor?
Misterilerinize ne gibi farkliliklar
sunuyorsunuz?

Profilo'nun ne oldugunu musterilerimiz
biliyor. Magazamiz 12 yildir ayni noktada
hizmet veriyor; her yil mUsterilerimiz
geldiginde bizi ayni yerde gorUyorlar. Bu
streklilik, glven duygusunu pekistiriyor ve
bizi bdélgedeki tercih edilen magazalardan
biri haline getiriyor. Cengiz Ticaret olarak,
dodru marka ile dogru tuketici bulusmasini
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sagliyoruz. Her ev icin gerekli olan Grtnleri
musterilerimize sunmay! hedefliyoruz.

KUcUk ev aletlerinden klimalara, zUiccaciye
grubuna kadar genis bir Urtn yelpazemiz
var. Taksit seceneklerimiz de musterilerimizin
alisverisini kolaylastiriyor; kredi kartina taksit
imkani sunarken, elden taksit secenegdimiz
de yaklasik ylzde 5'e denk geliyor. Yerli
nUfusla da bu sekilde ¢calisiyoruz.

Piyasa nasil, su anda isler nasil? Bu yaz
nasil gegiyor?

Gectigimiz yillarla kiyasladigimizda
islerimiz biraz daha dusuk seyrediyor.
Ozellikle kis ddnemi oldukca zor gecti. Yaz
aylarinda nUfus artisiyla islerimiz iyi olsa
da karliliklarimiz dustyor; bu da isletme
giderlerini ydnetmemizi zorlastiriyor.

Buna ragmen, uzun yillardir bélgede
olmamiz sayesinde eski musterilerimiz

bizi birakmiyor ve islerimiz genellikle iyi
seyrediyor. Ancak genel durum nedeniyle
karhligimiz dustk kahyor. Bu yilin boyle
gececedini 6ngdriyorduk ve dntimuzdeki
yili da planlamaya basladik. Yoneticilerimiz,
mevcut adetleri koruyarak ilerlemenin ve
asir buyUmemeye dikkat etmenin daha
dogru oldugunu belirtiyor. Daha dnceki
yillarda yaptigimiz satis adetlerini korumaya
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odaklandik ve su anda bu hedefimizde
basaril olduk.

Genel sektorel sorunlar nelerdir sizce?
Bunlara karsi ¢6ziim &nerileriniz
nelerdir?

Bizim sektorimuzdeki en bluyUk ortak
sorunlardan biri, internet satislarinin yarattigi
fiyat algisi. Firmalarin 6énerdigi perakende
satis fiyatlari olmasina ragmen, bazi internet
satis platformlarinda finansman sorunlari
nedeniyle zaman zaman cok dusuk fiyatlar
gorebiliyoruz. Bu durum, madazalarimiza
gelen musterilerin gvenini olumsuz
etkileyebiliyor. Bizim sundugumuz fiyatlar
aslinda normal seviyede olsa da internette
daha ucuzunu gdrduklerinde tuketicinin
bize olan glveni sarsilabiliyor. Firmalarin bu
durumu arastirmasi gerekiyor; ancak serbest
pivasa kosullari nedeniyle bunu tamamen
kontrol etmek mumkun degil.

Bu meslegi severek mi yapiyorsunuz?
Bu is sizce gelecekte surdurilebilir
mi?

isimi buyuk bir tutkuyla yapryorum. Esimle
birlikte calisiyoruz ve 12-13 yildir ayni
noktadayiz. Ozellikle Yatas magazamizda
esim bizzat gdrev aliyor. Bu isin devam
edecegine inaniyorum; bayilik sistemi
oldugu sUrece sektoérun strdurtlebilir
oldugunu dustnuyorum. Ayrica bu isi
cocuklarima da tavsiye ederim. Kulttrimuz
ve aile yapimiz, bu sisteme son derece
uygun ve gelecek nesillere de aktarilabilecek
bir deneyim sunuyor.

Hedefleriniz nelerdir?

Su anda bulundugumuz konum, isimizi
yUratmek icin oldukea iyi bir lokasyonda.
Bu avantaji korumayi éncelikli hedeflerimiz
arasinda gérlyoruz. llerleyen dénemde isler
duzelirse, subelesmeyi degerlendirebilir ve
baska sehirlere acilmayi da planlayabiliriz.
Profilo ydneticileri de bize bu konuda
rehberlik ediyor. Ancak mevcut ekonomik
kosullar gdz énunde bulunduruldugunda,
bUytmeyi temkinli ve kontrollU bir sekilde
strdirmek en dogru strateji olarak
gdrunuyor.
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Abdullah Kartal

Kendinizden ve kariyerinizden
bahseder misiniz?

45 yasindayim, 3 ¢ocuk babasiyim ve
Kartal Beyaz Esya’nin sahibiyim. Ticaretle
ugrasan 3 kardesiz. Aslen Adiyamanliyiz ve
yaklasik 38-40 yildir Didim’de yasiyoruz.
Dedelerimiz, Atatlrk Baraji yapildiginda
boélgedeki istimlaklar sebebiyle buraya
yerlesmis. Kdken olarak ciftci olan ailemiz,
Didim’e gelince esnafliga adim atiyor.

1988 vyillarinda amcalarim Didim’e gelerek
ticarete basliyor. Babam 2000 yilinda
beyaz esya sektdrine adim atiyor. Daha
once ailede ortakli bir yapi vardi ve beyaz
esya, tup, mobilya gibi farkli alanlarda
faaliyet gosteriliyordu. 2003 yilinda abimin
Uzerine ticareti actik ve her kardes kendi
cocuklariyla islerini yUrttmeye baslad.
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Kartal Beyaz Esya - Didim

Lise mezunuyum ve bizim gibi esnaflar icin
ticarete baslamak en iyi yol. Zaten ticaretin
kendisi bir Universite niteliginde. Kartal
Beyaz Esya, 2003 yilinda kuruldu ve su
anda 2 magazamiz bulunuyor; birisi mobilya
Uzerine, dideri beyaz esya ve elektronik
Urdnleri karisik sekilde sunuyor.

Magazalarinizin 6zellikleri nelerdir?

Madgazalarimizda karisik satis yapiyoruz.
Divan Ev ve ABC gibi magazalarimiz da
mevcut. Burada da beyaz esya Urdnlerini
tek bir ¢catr altinda karisik sekilde sunuyoruz.
Daha &énce munhasir bayiliklerimiz de vardi;
fakat karlilik anlaminda karisik magdaza
modeli bizim icin daha avantajli. Boylece
musteriye her turlU alternatifi sunabiliyoruz.
Ozellikle kriz dénemlerinde karisik
magazalar daha ¢cok tercih ediliyor.
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Genclerin bu meslege yonlendirilmesi
gerekiyor; aksi takdirde sektorde
eleman bulunamayacak ve hizmet
pahali olacak

Misteriler neden sizi tercih ediyor?

Uzun sUredir bélgede bulunmamiz ve
istikrarimiz glUven unsuru olusturuyor.
Hizmet kalitemizi her zaman ayni standartta
sunuyoruz. Musterilerimiz gtvenilirlik ve hizl
hizmeti dnemsiyor. Yazlik bdlgede insanlarin
zamani kisith, bu ytzden hizl hizmet talep
ediyorlar. Fiyat odakli degil, glvene dayall
alisveris yapiyorlar. ihtiyac duyduklarinda
taksit imkani saglhyor ve guvendigimiz
insanlara sinirsiz kredi acabiliyoruz. insanlari
taniyip, ona gére hizmet vermek bizim igin
onemili.

Bu meslegi severek mi yapiyorsunuz?
Gelecegi nasil gériliyorsunuz?

Evet, cok severek yapiyoruz. Son dénemde
enflasyonist dlzen isleri zorlastiriyor;
masraflar arttl. Ancak isimizin basindayiz ve
strdurtyoruz. Cocuklarimiz da bu isi devam
ettirmek istiyor. Bizler ticaret misyonumuzu
buyUk 6lctide tamamladik; fakat bu
meslegin devamliligi ailemiz icin 6nemli.

Sektordeki genel sorunlar nelerdir?

Enflasyonist duzen, fiyat istikrarinin
olmamasi ve nitelikli eleman bulma sikintisi
sektdrde 6ne cikan sorunlar. DUkkan
sahiplerinin yUksek kira talepleri de bazi
isletmeleri zorluyor. Genel ekonomik duzen,
ozellikle kticuk esnaflar icin zorluk yaratiyor.

En ¢ok calismayi sevdiginiz firma ya
da marka hangisi?

En sevdigim firmalardan biri Seren DTM'dir.
Hem distribUtor bir firma olarak ticarette
cok gucluler hem de glvenilirler. Bunun
disinda baska markalarla da ¢alisiyoruz ister
toptan ister dogrudan firma Uzerinden olsun
bircok Urtnu kolaylikla temin edebiliyoruz.”

Hedefleriniz nelerdir?

Su anda 3 magazamiz var, ancak nitelikli
eleman bulmakta zorlandigimiz igin 2
magazaya dlismeyi planliyoruz. Genclerin
bu meslege yonlendirilmesi gerekiyor; aksi
takdirde sektorde eleman bulunamayacak
ve hizmet pahali olacak. iki magaza ile daha
iyi hizmet verebilecegimizi dusuntyoruz.
Bu is, cocuklarimiza kalacak ve biz bayragdi
onlara devretmek istiyoruz.




LG ARTCOOL"Gatery

Klima ile tanigi




Mustafa Oz

- e

Oncelikle kendinizden, firmanizdan
ve bugiine kadarki kariyerinizden
bahseder misiniz?

1963 yilinda Bodrum’da dogdum. Ticaret
Lisesi mezunuyum ve bu meslegdi babamdan
devralarak devam ettiriyorum. Babam
zamaninda bayilige AEG ile baslamistik

ve bir stre kardesimle ve abimle birlikte
calistik. Sonrasinda yollarimiz ayrildi ve ben
1995 yilindan bu yana Bodrum’da Bosch ve
Ugur bayisi olarak faaliyet godsteriyorum.
Ayrica Mobilya ve karisik Grtnlerin oldugu
bir yapi ile de hizmet veriyoruz. Su anda
Mumcular, Milas ve Bodrum’da 2 Bosch, 2
Ugur ve 3 mobilya magazamiz olmak Uzere
toplam 7 magazamiz bulunuyor.

Bolgenizden genel olarak bahseder
misiniz?

Bélgemiz turizm acisindan oldukca
hareketli. Bunun yaninda insaat sektor
de epey gelismis durumda. Milas tarafinda
tarim ve balik¢ilik da dnemli bir gelir
kaynagdl. Musteri portfoylmuz genis; yani
herkese hitap edebiliyoruz.

Tlketiciler neden sizi tercih ediyor?
Misterilerinize ne gibi farkhiliklar
sunuyorsunuz?

Amacimiz her zaman mUsteriye kaliteli Grtn
sunmak. MUsteri bizi aradiginda her zaman
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vanit alabiliyor. Sevkiyatlarimizi Ucretsiz
yaplyoruz ve satis sonrasi iliskilerimiz cok
glclu. Bizim icin musteri memnuniyeti
yalnizca Urln satmakla sinirli degil; satis
sonras! hizmet de en az satis kadar énemli.

Genel sektorel sorunlar nelerdir?
Bunlara karsi ¢6ziim 6nerileriniz
nelerdir?

GUnUmuUzde adim basi market aciliyor.

Bu durum dogrudan bizi etkilemese de
diger sektorlerin gelirlerinin dismesi

ister istemez bize de yansiyor. Marketler
genellikle birkag Urunle fiyat rekabetine
giriyor, hatta ellerinde stok olmasa bile fiyat
dUsUrlp musteriyi cezbediyorlar. Bu da isleri
zorlastiriyor. Biz Urln tedarigini, secerek,
arastirarak yapiyor ve stoklu calisiyoruz.
Depolarimiz sayesinde Bodrum’da isimizi
sUrdUrebiliyoruz. Boylelikle fiyat acisindan
rekabet edebiliyoruz ve hizmet olarak da
onlardan éndeyiz. Ancak servis tarafinda
zorluklar yasiyoruz. Turizm sezonu

disinda, kis aylarinda servisler yeterince
kazanamiyor ve eleman sikintisi ortaya
cikiyor.

Bu is sizce gelecekte
strddrilebilir mi?

Bolgesel ve yerel firmalar isi sirdurebilir.
Ancak blyuk sirketlerin uzun vadede bu isi
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Stoklu calismalarimiz sayesine indirim
marketleri ile rekabet edebiliyoruz

kendilerine ydnlendirecedini dustuntyorum.
Satis yaparken musterinin bilgilerini
kanunen aliyor ve yukariya gdnderiyoruz.
Onumuzdeki yillarda model yenileme gibi
taleplerle bu bilgileri kullanacaklar.

Bu meslegi severek mi yapiyorsunuz?

62 yasindayim ve halen bu isi bUyUk bir
keyifle yapiyorum. MUsterilerimizle aile gibi
olduk; bu bizim en buyUk motivasyon ve
enerji kaynadimiz. Tabii sektdrin sorunlari
da var. Ozellikle kotalar, yillik buyume
hedefleri ve hedef belirleme ydontemleri
bazen mantiksiz olabiliyor. Ornedin, gecen
yil bUyUme hedefi %10 iken bize %40 hedef
koyulmasi anlamli degil. Benim hedefim
sattigima gore belirlenmeli, depoma
koydugum urtinle degil. Firmalardan
bayilerini de dustnmelerini isterim. Piyasa
cok rekabetci ve bayiler olmadan is
yurumuyor.

Hedefleriniz nelerdir?

Amacim isimi saglikli bayUme ile,
cocuklarimla birlikte strdtdrmek. Dogru
yerde ve zamanda bUyUmeyi tercih
edecegiz. Eskiden muUsterilerimiz zam
gelecek diye urtun alirdl, simdi ise zam
gelmeyecek diye aliyorlar. Marka satmanin
ya da karisik Urdn satmanin da kendine gore
avantajlari var. Marka satmanin avantaji,
marka algisinin yUksek olmasindan dolayi
musteri portféylimuz genisliyor. Karisik Grin
satmanin avantaji ise ciromuzu artiriyor.

Biz firma olarak bu iki avantaji dengeli bir
sekilde kullaniyoruz.
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Direct Motion Motor teknolojisi ile
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Direct Motion Motor teknolojisi, tamburu dodrudon motara
Baglayanak kinas ve kKasmak shitnpacirg ortadian kalder

Bu sayede titresim ve girilti minimuma iner, makine daha
stabil cobsir ve motor &mrd uzor, Ayrico bu teknoloji, eneri
verimliligini artirarak hem sessiz hem de gicli bir yikama
FBIEFTE MIMONS SLUregr;
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Oncelikle kendinizden, firmanizdan
ve bugiline kadarki kariyerinizden
bize bahseder misiniz?

Bodrum Mumcular dogumluyum. Kdcuk
yaslardan itibaren babamin yaninda
ticaret hayatina atildim. Aslen Elektrik-
Elektronik MUhendisiyim; Hacettepe
Universitesi’nde lisansimi tamamladim

ve Ingiltere’de yuksek lisans yaptim.
Yaklasik 10 yil boyunca kendi mesledimle
ilgili farkl yerlerde calistim. Yaklasik 8-9
yil dnce Bodrum’a ddnerek aile isimize
devam etme karari aldim. O dénemde
babam ve kardesimin yuruttigu tek
subeli bir isletme vardi. Beraber yatirm
yaparak isleri buyUtmeye karar verdik. Bu
ay itibariyle 15. subemizi acmis olacagdiz.
Ana faaliyet alanimiz Siemens bayiligi
Uzerine kurulu beyaz esya satislari. Bunun
yaninda motosiklet satisinda da faaliyet
gosteriyoruz ve bu alanda 5 magazamizla
hizmet veriyoruz.
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Boélgenizden genel olarak
bahseder misiniz?

Mumcular eskiden Bodrum’un bir
beldesiydi; biraz daha kirsal bir bolgeydi.
Yazin nufus cok artmaz, yerlesik

ntfus adirhktaydi. Bodrum’'daki yazlik
hareketliligi burada pek yasanmiyordu.
Ancak son 7-8 yilda nufus artisi basladi.
Burada ev fiyatlari Bodrum’a kiyasla
olduk¢a uygundu ve kisa strede 3-4 bin
kisi buraya tasindi. Bugin Mumcular’'da

yaklasik 20.000 yerlesik ntfus bulunuyor.

Ticaret hayatimiz da dededen beri

bu bolgede devam ediyor. Kendi
networkimuz burada olustu ve cevreden
gelen cok sayida kisiyle calisiyoruz.

Tliketiciler neden sizi tercih ediyor?
Misterilerinize ne gibi farkliliklar
sunuyorsunuz?

Bu aslinda babadan gelen bir gelenek.
Eskiden, parasi olsun olmasin babamin
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Ceyiz icin alinan urunlerde,
musterimizin urunlerini fiyat farki
almadan yenileyebiliyoruz

cok insana faydasi olmus. Acik hesap veya
senetli satis gunUmuzde yaygin olmasa da
babam tanidigimiz bircok kisiye bu sekilde
yardimci olmus. Hatta bazi durumlarda
senet bile almadan Urtn vermis. Babam
Sinasi Oz’'Un getirdigi bir gelenek vardr:
Bizim kapimiz herkese acgiktl. Biz de bu
gelenegdi, gunumuz sartlarinda mumkuan
oldugunca surdurmeye calisiyoruz. Tanidik
musterilerimiz geldiginde onlari ve ailelerini
taniriz. Bizde Findeks veya kredi raporu gibi
uygulamalar yoktur. Gelen muUsteriden asla
senet almayiz; zaten senetle is yapacagimiz
musteriyle ¢alisma yolumuz yok. Gegcmisten
gelen musteri portfoyimuz ve birikimimiz
isin sirrini olusturuyor. Ornedin, Grinu
veririz, dugunden sonra parasini dder.

Hala bu tur uygulamalari strdurtyoruz. Bu
yaklasim, bizimle muUsterilerimiz arasinda
gucll bir bag olusturuyor ve iliskilerimizi
pekistiriyor. GUnUmUzde beyaz esyaya her
yerden ulasabiliyorsunuz; iste farklilasmak,
sizi bir adim ®ne geciriyor. Bu ydontem
maddi yuk ve risk barindirsa da bugune
kadar bunu ¢ok iyi yonettik.

Bu meslegi severek mi yapiyorsunuz?
Bu is sizce gelecekte
strdirilebilir mi?

Ben muUhendis olmama ragmen, her zaman
ticaret yapmak hayalimdi. Cocuklugum
ticaretin icinde gecti ve hayat beni hep
buraya cekti. Sonunda aile isine basladik
ve kardesimle birlikte yurutUyoruz.
Perakendecilerin énundeki en buyuk

engel internet. Bu noktada hizmet

on plana cikiyor. Biz de magazamiza

gelen musterilerle kurdugumuz iletisim

ve sundugumuz hizmetle standartlari
yUkseltmeye c¢alisiyoruz. Bu yaklasim, bizi
diger satis kanallarindan ve bayilerden
ayiriyor. Gerekirse, musteriyi memnun
etmek icin yeri geldiginde zarara udratacak
durumlarda bile yardimci oluyoruz. Amag¢
sadece bir satis yapmak degil; mUsteri
memnuniyetini korumak ve musteriyi
kaybetmemek.

Neden Siemens markasini tercih
ettiniz?

Uluslararasi bir marka ve bayilik se¢cimi
yaparken benim gézimde marka algisi
ve hizmet kalitesi en yUksek, en degerli
marka Siemens’ti. Bu nedenle buraya cok
emek verdik. Magazami ilk actigimda




kimse gelip “Siemens alacagim” demedi;
biz insanlara ulasmaya, Urinu tanitmaya
calistik. Bodrum’un farkli bir bélgesindeyiz
ve biz hep musterilerin yanina gittik.
Kaliteli bir Grin sundugumuz icin musteri
memnuniyeti cok yUksek oldu ve zaman
icinde ¢1g gibi bUyUyen bir musteri
portfoyl kazandik. Sattiginiz ardn
musteriyi memnun ettiginde, size dogal
bir referans sagliyor. Yeni yerlesenleri
tanimiyoruz ama komsulari zaten bizim
musterimiz oluyor. Bu sekilde, olumlu
referanslar sayesinde isimizi bUyUtebildik.
Fiyat algisi basta yUksek olsa da
kampanyalarla bunu da kirdik. Eskiden
Siemens cogu kisinin gdzunde ulasiimasi
zor ve pahall bir marka olarak biliniyordu.
Bugln ise, kalitesinden 6édun vermeden
ulasilabilirligini artirmayi basardi.

Hizmet algisi dediginiz sey tam
olarak nedir?

Bizim musteriyle diyalogumuz, musterinin
kapidan girdigi andan itibaren baslar.
Kimin ne i¢cin geldigi énemli degildir;
herkese esit sekilde yaklasiriz. inanin, cogu
zaman alicl olmasa bile mUsteri potansiyel
tasir. Urlnt anlattigimizda kendini degerli
hisseder ve satin alma kararina daha kolay
yoénelir. MUsteri, en iyisine layik olduguna
inanir ve o anda fiyat algisi ikinci plana
duser. Kendisine degder verecek ve kaliteli
bir Grtn aldigina ikna olur. Her musterinin
farkli talepleri vardir; montaj, nakliye veya
ceyizlik artin alimlari gibi. Ornegin ceyizlik
Urtnlerde musteriler “3 yil sakla” talebinde
bulunuyor. Biz her yil model kodu ile
Urtnlerini yeniliyoruz, Grltnler eskimiyor
ve fiyat farki da almiyoruz. 3 yil sonra,
musterimiz modelin en gUncel Urdndnu
alabiliyor. Bu yaklasim, strekli artan
fiyatlara ragmen musterinin alisverisini
one ¢cekmesini sagliyor. Bize glveniyor,
Urtnt alip saklayabiliyor ve biz bu sUreci
kendimiz karsiliyoruz, fiyat farki talep
etmiyoruz.

Genel sektérel sorunlar nelerdir
sizce? Bunlara karsi ¢é6ziim
Onerileriniz nelerdir?

Su anda sektortn ondndeki en blyuk
engeller; karlilik, yodun rekabet ve internet
fiyatlari. Piyasada genel olarak bir daralma
s&z konusu. Biz kesinlikle internetten

satis yapmiyoruz; sadece perakende

ile calisiyoruz. Musterilerimize de bunu
anlatiyoruz: internetin barindirdigi riskleri
ve aldiklari hizmetin, aradaki fiyat farkina
degecegdini acikliyoruz. Gergekten de
internetten alisveris yapip sorun yasayan
cok sayida musterimiz var. Fiyat farki
genellikle yluksek olmuyor, ama musteriler
hizmeti daha glvenilir bir yerden almayi
tercih ediyor. iletisimimizle bu sorunu
basariyla asiyoruz. Siemens’le calismanin
en bUyUk avantaji ise servis konusunda
sorun yasamamamiz. Direk Siemens’e

bagli, onlarin kontrolundeki ekiplerle
calisiyoruz. Bu durum, musteri tarafinda
ciddi bir memnuniyet yaratiyor ve bize de
olumlu sekilde yansiyor.

Hedefleriniz nelerdir?

Biz bolgesel bir firmayiz ve bunu asiri
yayarak kendimizi yormak istemiyoruz.
Amacimiz, kendimizi ¢ok zorlamadan 15
magaza ile kurumsal bir yapiya ge¢gmek.
Bodrum ve Mumcular bélgesindeyiz

ve telefon ile zUccaciye gibi farkl
bavyiliklerimiz de bulunuyor. Magaza
yapllanmamiz tamamlandiktan sonra, daha
kurumsal bir yapiya gecmeyi planlyoruz.
Ancak daha fazla blUyUyUp kontrolu
kaybetmek istemiyoruz. Her magdazay! en
verimli sekilde calistirarak, isimizi keyifli
ve sUrdurulebilir bir sekilde yurtutmek
istiyoruz.
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Oncelikle kendinizden, firmanizdan ve
bugline kadarki kariyerinizden bize
bahseder misiniz?

1974 yilinda Mugla'da dogdum. ilkokulu
Milas’ta bitirdikten sonra okula devam
etmedim ve 11 yasinda babamin da mesledi
olan Radyo-Teyp ve Pikap tamirciligine
babamin yaninda c¢irak olarak ise basladim,
artik okula devam etmeyince o gun benim
icin 11 yasinda is hayati baslamis oldu.
“Babam bana radyo teyp tamirciligini
ogrettikten sonra, kendisi o yillarda televizyon
tamirciligi yapmadigi icin kendimi daha fazla
gelistirmem amaciyla beni izmir'e génderdi.
Orada elektronik Gzerine &zel bir okula
yazildim ve ayni zamanda halen faaliyet
gbsteren bir markanin yetkili servisinde

cirak olarak ise basladim.” Milas’'ta bu

egitimi yeterince alamayacadim icin izmir
BlyUksehir benim icin dogru tercihti. Orada
televizyon, video, CD ve yazar kasa tamirlerini
de 6grendim. Bu dénemde tamirciligi
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Benim i¢cin musteri sadece ‘para’
demek degildir; ¢clinkli en iyi reklam,
musteri memnuniyetidir

Mustafa Coban Vestel Magazalari - Bodrum
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Ogrenmistim fakat ticaret de yapmam
gerekiyordu ¢Unku ticarette daha ¢ok para
vardi. O yillarda orada c¢alisirken Milas'ta

renkli TV'ler yeni yeni yayllmaya baslamisti.
1989 yilinda. izmir gibi bir yerde gelir seviyesi
daha yuksek oldugu icin insanlar renkli

TV’leri satin alip kullanmislar ve ikinci renkli
TV’lerine gecis yapiyorlardi. Milas'ta halen
siyah beyaz TV’ler var ve hatta evinde siyah
beyaz TV bile olmayanlar vardi. Renkli TV’lerin
rakami yUksek oldugu igin herkes renkli TV
alamiyordu ve bdyle olunca benim de aklimda
hep izmir'den televizyon alip Milas’a gétlrip
satmak vardi. izmir'de televizyon beyaz esya
satan bayilerin “eskisini getir yenisini gotur”
kampanyalarindan topladigr eski televizyonlari
uygun fiyata alip atélyem de tamir

ettikten sonra Anadol kamyonet kiralayip
Alsancak’'tan Karabaglar ‘a oradan da yolcu
otobUsUyle bagajda Milas’a getiriyordum.
Milas’ta beni babam karsiliyor, oradan tekrar
arabaya yukleyip Milas'taki dukkanimiza
indiriyordum. Kuc¢uk 12 metre karelik bir

dUkkanimiz vardi, o zamanlar babam o
dukkanimizda sadece radyo-teyp tamiri
yaplyordu. Bende Hafta sonlari izmir'den
getirdigim televizyonlari ve videolari Milas ‘In
koylerine gidip bunlari tek tek satiyordum.
Pazartesi sabahi da tekrar izmir'e isimin
basina déntyordum. Ticarete ilk adimim
boyle oldu. Ustam bana televizyon tamirini
cok iyi 6gretti. ise ilk basladigimda ilk 10 ay
boyunca hi¢ para vermedi, isi dgrenmem igin
calistirdi. Birinci yilin sonunda 10 TL haftalk
para almaya basladim. Ancak kisa stUrede
alim-satimda daha ¢ok kazang oldugunu
gbrdum. Ustam askere gidip dondukten sonra
ortak olmay! dénerdi ama ben kabul etmedim.
Yerime birini bulup askere gitmeden ayrildim.
izmir'den surekli televizyon, video, kasetcalar
gibi Grunler getirip Milas'ta satmaya basladim.
Arastirmalarimda bdlgede birgok tamircinin
oldugunu gdérdiim ama benim televizyon
bilgim onlardan cok daha Ustindu. Hem

okul okumus hem de iyi ustalarin yaninda
yetismistim. Milas’a ilk geldigimde sloganim




suydu: “Siyah-beyaz televizyonlari renkliye
ceviriyoruz.” Teknik olarak zor goriinse

de siyah-beyaz televizyonlarin kasalarini
kullanip iclerini renkli televizyonlarin tUpunu
ve sase parcalarini aktararak renkli TV'ye
doénusturtyordum. Bu is cok ses getirdi ve
ciddi bir musteri potansiyeli olustu. Turksat
uydusu devreye girince canak anten satisi
basladi. Biz de anten ve receiver satmaya
basladik. 1993'te Milas’ta Milas FM &zel
Radyo-TV istasyonu MRT basin yayin A.Syi
kurdum. Ayni zamanda sirketim de DJ'lik

de yapiyordum. O yillarda cep telefonu ve
sosyal medya agdi olmadigindan radyolarda
istek programlari cok ilgi gdrtuyordu. Ayni
anda Milas’ta tamirci dikkani devam ederken
baktim ki Bodrum’da daha ¢ok pazar payi var
daha cok para dénlyor, 1998’de Bodrum’da
da tamirci dukkani actim. Bodrum’da
tamircilik devam ederken paralelinde yine
televizyon, uydu, ¢canak anten, otomatik

kap! sistemleri, kepenk sistemleri yildirim
paratoner sistemleri, kamera, alarm sistemleri
Vs satisinl yapiyordum. Ancak gelecekte
tamirciligin yavas yavas azalacagini
ongorerek, sifir beyaz esya sektoriine de
girmem gerekiyordu. Beyaz esya isine ilk
olarak 2008'te Turgutreis’teki dikkanimda
basladim. Sonra izmir'den sifir televizyon,
buzdolaplari, camasir, bulasik makineleri ve
klimalar getirmeye basladim. Basta musteriler
dukkanin tamirci mi yoksa satici mi oldugunu
anlayamadi ve satislar dlsuk kaldi. Ama sonra
isin sirrinin ¢esitlilikte oldugunu fark ettim.
Arabami sattim, daha ¢cok mal aldim. Vestel,
Arcelik, Beko, AEG, Bosch, Profilo, Siemens

gibi farkli markalari bir arada satmaya
basladim. Cesit artinca isler patladi, kamyon
kamyon mal gelmeye basladi. Baktim ki ¢ok
marka satmak yerine tek markada ilerlemek
daha avantajli olacaktl.5 Ocak 2009'da resmi
olarak Vestel bayisi oldum. O gunden bu yana
baska markayla calismadim. 16 yildir Vestel
bayisiyim.

Neden Vestel markasini tercih ettiniz?

O yillarda Turgutreis klcUk bir yerdi.
Turgutreis'te Vestel bayisi yoktu ben de
izmir'den her markanin Granuna getirip
satiyordum fakat Vestel markasi burada
olmadigi icin ayrica ciddi bir talep vardi bunu

fark ettim, Beko, Argelik, Bosch bayileri zaten
vardi, ben de farkli bir sey yapmak, musteriye
olmayani sunmak istedim. Ayrica Vestel'in
karlihgr diger markalara gore daha yuksekti.
Ben tamircilikten geldigim i¢in Bodrum’da
tanimadigim kimse yoktu. Girmedigim ev
kalmamisti. Bir eve televizyon tamirine gidiyor
ve mutlaka o musterimize, televizyon, klima,
beyaz esya grubundan bir seyler satiyordum,
Herhangi bir ariza problem sorun olursa
sattigim Urlnlerin bakimi ve tamiri ile birebir
ben kendim ilgileniyordum, bu yUzden

de musterilerim bana buyuk bir given
duyuyordu. Boyle basladik ve kisa strede
inaniimaz satis rakamlarina ulastik.2009'da
Mugla genelinde ciro birinciligi 6dulunt
kazandim. 2010 sonunda Konacik'ta ikinci
magazami actim. Basta kucuk bir yer
tutmayi planlamistik ama musteri magazaya
girdiginde cesitlilik gdrmek istiyordu. Biz
Turkler Urtine dokunmadan almiyoruz. Ne
kadar genis magdaza olursa o kadar ¢ok Grin
sergileyebiliyorsunuz. ikinci magazadan sonra
isler iyi gitti. Hatta magazamiz, Antalya’'da
duzenlenen Vestel bayiler toplantisinda
tanitildi “Tarkiye’nin en iyi magazas!” secildi.
Bunun ardindan Yalikavak'ta GclncU, Milas’ta
dérdunct magazalar acildi.

Bugun itibariyla toplam 8 magazamiz
bulunuyor. Yalikavak'ta, Turkiye'nin en

blUyUk magazasi secilen 2.400 metrekarelik
alanimizda; 6nunde 100 araclk otopark

ve 800 metrekarelik showroom ile hizmet
veriyoruz. Yine Turgutreis’te ise 1.600
metrekarelik alanda, 700 metrekarelik
showroomumuzla faaliyet gdsteriyoruz.

Tum magazalarimizla birlikte toplam 5.900
metrekarelik showroom alanimiz mevcut.
Yaklasik 40 kisilik bir ekiple calisiyoruz. Ayrica,
10 metre yUkseklige sahip 5.000 metrekarelik
depomuzda forkliftlerle islerimizi hizlandiriyor;
toplamda 8.000 metrekarelik depolama
alanimiz ile tim Bodrum ve Milas bodlgesine
dagitim ve lojistik hizmeti sagliyoruz.” Sayin
Ahmet Nazif Zorlu Bodrum’a geldiginde
bizleri ziyaret eder, bu da bizlere ve
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calisanlarimiza buyUk 6lctide motivasyon
kazanmamizi saglar. Ahmet Bey de Egeli bir is
insani ve cok basarili biri. O ylzden aramizda
dogal bir bag olustu.

Tiketiciler neden sizi tercih ediyor?
Miisterilerinize ne gibi farkliliklar
sunuyorsunuz?

Benim is anlayisimda en énemli prensiplerden
biri sudur: Bizim isimiz musteriden paray!
aldiktan sonra bitmez. Bunu calisanlarima da
sik sik hatirlatirim. Mdsteri bizi glnin her saati
arayabilir. “Servis surada” diye yonlendirmeyiz,
her seyle bizzat ilgileniriz. Tamircilikten
geldigim igin teknik konularda da dogrudan
destek veriyorum. Cogu muUsterimde telefon
numaram vardir, hatta musterilerime sunu

da sdylerim: “Garantiniz bitmis olsa bile bizi
arayin, gerekirse sifirini bile veririz. Yeter ki
magdur olmayin, biz ¢dzeriz. Onemli olan
musterinin isini gbérmek ve onu memnun
etmektir. CunkU mutlu olan musteri, gidip

50 kisiye anlatir ve yeni musteriler getirir.
Benim icin her mUsteri sadece “para”

demek degil; bazen en iyi reklam da musteri
memnuniyetidir.

Genel sektorel sorunlar nelerdir sizce?
Bunlara karsi ¢6zlm oénerileriniz
nelerdir?

Beyaz esya sektorunde kaliteli hizmet
sunabilmenin en temel sarti karhhktir. Bir

isten kar elde edemiyorsaniz, istediginiz
hizmeti veremezsiniz; bu da hizmet kalitesinin
dusmesine yol agar. 2024-2025 ddéneminde
pazari en ¢cok bozan etken internet satislari
oldu. Firmalar bayilere gereginden fazla

mal yukltyor, yUksek kotalarla anlasmalar
yapiyor. Bu yUkun altinda kalan bircok bayi,
Odeme baskisiyla internette satis yapmaya
basliyor. Bizim internet satisimiz yok; biz
yalnizca perakendecilik yapiyoruz ama
internette, 40 liraya alinan bir Grindn 35
liraya satildigini gbértyoruz. Bu zarar ettiren
bir yontem. Ancak bir kez girdiklerinde
cikamayacaklari bir sarmal oluyor. O zarari
kapatmak icin paray! insaata veya baska
alanlara kaydiriyorlar. Sektértn asil intiyaci,
bir standart olusturulmasidir. Ornegin, Beyper
gibi kurumlar tUm bayileri bir araya toplayip
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“Su Urdn su fiyatin altina satmayalim”
diyebilse, herkes karli bir noktada bulusur.
Rekabet de daha saglkl olur. Cinkl bugln
bir mUsteri daha ucuzunu buldugunda

tlm bayiler zarar ediyor; kazanan yalnizca
fabrikalar ve muUsteriler oluyor. Fabrika

malin parasini aliyor ama bayi, kredi karti
komisyonlariyla eziliyor, mali ucuza satiyor
ve zarar ediyor. Ustelik maliyetler de hizla
artiyor. Kiralar fahis dtizeyde yUkseldi,
personel giderleri katlandi. Devletin acikladigi
enflasyon ylUzde 43 olsa da reel enflasyonun
yUzde 100’e yakin oldugunu hepimiz
go6ruyoruz. Bu sartlarda bayilerin ayakta
kalabilmesi, ancak birlikte hareket etmeleriyle
mumkun olabilir.

Sayfiye boélgesinde oldugunuz igin
satislariniz nasil? Daha sansl misiniz?

Bodrum gibi sayfiye bdlgelerinde is yapmak,
yilin tim aylarini kapsamadidi icin ekstra

bir zorluk barindiriyor. 12 ayin yalnizca 3
ayinda ciddi bir hareketlilik oluyor, geri kalan
dénemlerde “gemi karaya oturuyor” gibi bir
durgunluk yasaniyor. Kisin neredeyse kimse
kalmiyor, bol para harcayan yok, herkes yazi
bekliyor. En bUyUk sorunlarimizdan biri, gelir
ve giderlerin mevsimsel olarak farkli olmasi.
Yazin gelirimiz yUkseliyor ama kisa yetmiyor.
Pandemi déneminde bu dengeyi bir stre
saglayabildik, onun disinda isler her zaman
mevsime badl. Yazin isler yodun oldugunda
da servisler yetismekte zorlaniyor. Urtinler
2-3 gun icinde monte edilmek zorunda; aksi
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“Tatil Beldelerinde

halde iade ve musteri memnuniyetsizligi riski
basliyor. 12 ay sUrekli is yapan bir yerde, satis
ve personel planlamasini &ngdrmek cok daha
kolay olurdu. Ornek vermek gerekirse, yazin
40 eleman isimizi karsilamaya yetmiyor,

kisin ise 15 kisi fazlasiyla yeterli oluyor. Ama
calisanlari yaz kis ayni tutmak zorundayiz;
cUnkU isimizi 6grenmeleri zaman aliyor ve
bu maliyet bize devam ediyor. Ayrica Vestel
yaz kis ayni paray! aliyor, bu da dénemsel
dalgalanmalari daha zor yonetilebilir kiliyor.

Vestel markasi sizin i¢in ne ifade
ediyor?

Vestel denince gurur duyuyoruz. Tamamen
verli bir marka. Fabrikayl gezdikten sonra
Ahmet Bey'i bir kez daha takdir ediyorsunuz.
Biz burada 40 kisiyi ydnetmeye calisirken,
orada 20.000 calisani nasil yonettigini,
insanlarin nasil bu kadar verimli calistigini
gobrmek akil almaz bir sey Fabrikada her
yerde bir hareket, bir is var; 1,6 saniyede
bir TV Uretiliyor. Vestel'in ne ifade ettigini
fabrikayl gormeyen bir kisiye anlatmak
cok zor. Ancak fabrikayi gezdiginizde, isin
bUyUKIGgunu ve markanin glictnd bizzat
gbrip anlayabiliyorsunuz.

Hedefleriniz nelerdir?

Bizde calisma azmi var. Hedefim, 8

magdazay! 18’e, 18 magdazay 28'e ¢ikarmak.
Biz cekirdekten yetismedik; cebimizde para
yoktu. Okulumdan evime kadar yUrtrdm,
yarim saatlik yolu yUrtyerek giderdim.
Kaldigim ev ¢cok eskiydi, soba yoktu, kis glnu
soguk ve karanlk bir ortamda, dag basinda
gecekonduda yasltyordum. Simdi Allah’a ¢ok
sukdr, istedigimiz codu seye sahibiz. Ama
artik bu isi para icin dedil keyif icin yapiyoruz.
En buyUk mutluluk, yanimizdaki 40 kisinin
evine ekmek goétlrmesini saglamak. Onlarin
cocuklari var ve onlarin sorumlulugu ayri bir
seving veriyor. Benim de iki kizim var. BUyuk
kizim Bilgi Universitesi'nde isletme-Ekonomi
okudu. Diger kizim ise henlz 8 yasinda.
Saghgimiz el verdidi sUrece calismay!i
stUrdUrecegiz.

Sizlere de ziyaretinizden dolayi tesekkur
ediyorum. Saygi ve sevgilerimle.




Tesla Klimalar
Arzum lle Turkiye'de Satigta

YUksek enerji verimliligi, sessiz ¢alisma,
akilli kontrol ve Wi-Fi baglantisiyla yazin keyfini gikarin

Alollitakip  Turbo mod Wi-FI  Yataysalinm Ses seviyesi

HEEEOE

12.000BTU  Inverter  Enerji sinifi Sogutucu gaz M“"' 5“1 Kif Onleme

—— £ —
T ";' g r-!r-:-' b i i —
- 74877 447177
'y AV 4
— LIST L BNV Y
i Yy vV )

Technology for all Guvencesugle



King & KINGPRO olarak her zaman
ulasilabilir kalite anlayisiyla yol aliyoruz

Kliclik ev aletleri alaninda 70 yili askin k&kli bir gecmise sahip olan King, Tirkiye’nin yani sira uluslararasi
pazarlarda da giiven ve yeniligin temsilcisi olarak éne cikiyor. 1953 yilinda baslayan yolculugunda slirekli
olarak kullanici ihtiyaclarini merkeze alan marka, bugin mutfaktan kisisel bakima, sezonluk lrinlerden ceyiz
setlerine kadar uzanan genis (rin gamiyla milyonlarca evin vazgecilmez parcasi haline gelmis durumda.
King, yalnizca (driinleriyle degil; sundugu gliven, estetik ve kullanim kolayligiyla da hayatin her alanina
dokunuyor. Son yillarda kurulan KINGPRO markasi ise bu yolculugun profesyonel ve yliksek performans
odakli yeni yizi olarak dikkat cekiyor. Tliketiciyle kurdugu gdclii bagi, inovasyona dayall vizyonunu, sosyal
medya stratejilerinden servis agina kadar marka sadakati yaratan calismalarini ve gelecege dair hedeflerini
King A.S. CEO’su Musa Ustiin ile konustuk.

Marka yillar igcinde nasil bir
doénisiim sagladi?

izoterm ile 1953'te baslayan hikayemiz 70 yili
askin stredir King ile insanlarin kalplerinde
ozel bir yer edindi; onlarla birlikte buytyen ve
gelisen bir degere donustl. Kucuk ev aletleri
alaninda yenilik¢ci cozUmler sunma hedefiyle
yola ¢ikan markamiz, mutfaktan kisisel
bakima, sezonluk UrUnlerden ¢eyiz setlerine
uzanan genis Urdn yelpazesi ile ylUksek kalite
standartlari ve kullanici dostu tasarimlariyla
glnumuzde her evde kendine bir yer edinmis
olmanin gururunu tasiyoruz.

Bu yolculugun merkezinde daima
kullanicilarimiz yer aldi; kendimizi onlarin
yerine koyarak, ihtiyag ve beklentilerini en iyi
sekilde anlayip, onlara en uygun ve en kaliteli
artnleri sunmaya odaklandik. Uriin gelistirme
sUreclerinden iletisim diline kadar her
asamada kullanicilarin intiyaclar ve beklentileri
on planda tutuldu. Degisen yasam bigimleri,
teknolojik gelismeler ve kultUrel dontstmler
yakindan takip edilerek tim bu unsurlar
Urtnlere ve hizmet anlayisina yansitildi.

GUnUmuzde King, yalnizca pratik ¢cdztmler
sunan Urdnleriyle degil; ayni zamanda yasam

tarzina kattigi konfor, estetik ve degerle de
o6ne cikiyor. Gegmisten gelen tecrtbenin glcu
ve aidiyet hissi ile gelecege KINGPRO ile
birlikte saglam adimlarla ilerleyen markamiz
duyulan glvene layik olabilmek icin strekli
olarak kendini yenilemeye ve nis Grlnler ile
devam etmektedir...

Marka sadakati olusturmak icin ne
yaplyorsunuz?

Marka sadakati, kisa sUrede olusan bir kavram
degildir; zamanla, glvenle ve emekle insa
edilen bir baglliktir. insanlarin yasamlarina

Musa Ustiin King A.S. CEO’su



yalnizca Urunlerle degil, onlarin beklentilerini
anlayarak ve olasi bir problem yasadiginda en
hizli cézumleme ile deger katmak 6nemlidir.
Sadakat olusturmanin temelinde gtven

ver alir. Bu glven, kaliteli Grtnler sunmak,
tutarlihgr strdtrmek ve her zaman seffaf
davranmakla saglanir. Uzun &murlt ve
kullanimi kolay UrUnler, etkili satis sonrasi
destekle birlestiginde kullanicilar kendilerini
guvende hisseder. Kullanici géruslerine deger
verilir, intiyaclar dikkate alinir ve her temas
noktasinda bu badi glclendirmek adina strekli
gerek bayilerimizle gerek yetkili servislerimiz
ve Call Center’la her daim azimle calisilir.

Sosyal medya stratejiniz nasil
sekilleniyor?

Sosyal medya, gunimuz dunyasinda bir
markanin sesi, yuzUu ve kalbi haline gelmistir.
King & KINGPRO olarak bu mecralari yalnizca
tanitim ve pazarlama kanali olarak degil; ayni
zamanda tuketiciyle dogrudan, strdurulebilir
bag kurdugumuz interaktif bir alan olarak
konumlandiriyoruz.

Stratejimizin temelinde, markamizin
degerlerini, yeniliklerini dijital dinyada guglu
bir sekilde yansitmak, bu baglamda sade,
estetik ve giindemin ruhunu yansitan icerikler
Uretiyor, kullanici deneyimlerine dayanan
hikayelerle etkilesim alanimizi genisletiyoruz.
Ayrica sosyal medya muUsteri hizmetlerimizi
surekli gelistiriyor, dijital platformlardaki

geri bildirimleri anlik olarak degerlendiriyor
ve interaktif cozUmler ile hizlandiriyoruz.
Boylelikle, sadece gorunir degdil ayni zamanda
ilgili, erisilebilir ve glven veren bir marka
stratejisiyle ilerliyoruz.

King & KINGPRO olarak
her zaman ulasilabilir kalite
anlayisiyla yol aliyoruz. Amacimiz,
hayati kolaylastiran, uzun &murll
ve sik Urlnleri herkesin
rahatlikla ulasabilecegi
“Uygun fiyat yUksek kalite”
anlayisiyla sunmak.

Fiyat/performans dengesinde nasil
bir ¢izgi izliyorsunuz?

King & KINGPRO olarak her zaman ulasilabilir
kalite anlayisiyla yol aliyoruz. Amacimiz, hayati
kolaylastiran, uzun émurlt ve sik Grdnleri
herkesin rahatlikla ulasabilecedi “Uygun fiyat
yUksek kalite” anlayisiyla sunmak.

Urtinlerimizi gelistirirken hem tasarimi

hem de islevselligi 6n planda tutuyor,
Uretimden tedarige tlim sUreci verimli sekilde
yonetiyoruz. Finansal glctmuzt dogru
kullanarak maliyeti dengede tutmamiz,
kaliteden édun vermeden iyi bir fiyat/
performans dengesi sunmamizi saglyor.

Tuketici gdzUyle bakildiginda, Grtnlerimizin
fiyatiyla sagladigi fayda arasindaki denge
memnuniyeti ve sadakati beraberinde
getiriyor. Biz bu ¢izgiyi korudukea,
kullanicilarimizin bizi yeniden tercih etmesi
kaciniimaz oluyor.

Servis agi Turkiye’de nasil yayllmis
durumda?

King & KINGPRO markasi olarak satis sonrasi
hizmeti, marka bUtUnligumuzin ayriimaz bir
parcasi olarak goéruyoruz. Urlin kalitesi kadar,
satis sonrasinda da kullaniciya verilen destek,
marka algisini dogrudan etkileyen kritik bir
unsurdur.

Bugun Turkiye genelinde 330’dan fazla yetkili
servis noktamizla hizmet veriyor, Ulkemizin
dort bir yanina yayilmis bu ag sayesinde
kullanicilarimizin teknik destek ihtiyaclarini

en hizli ve etkili bigimde karsiliyoruz. Servis
noktalarimiz yalnizca ariza onarimi degil;
kullanici bilgilendirmesi, yonlendirme ve
memnuniyet yonetimi gibi gdrevleri de
Ustleniyor. Kullanicilarimiz Granlerini génul
rahatligiyla tercih etmis oluyor.

Vergi politikalari Grlin fiyatlarini
nasil etkiliyor?

Turkiye'deki vergi politikalari, 6zellikle
tUketici elektronigi ve klcUk ev aletleri gibi
alanlarda arun fiyatlari Gzerinde dogrudan
etkili olan 6nemli bir faktordur. KDV, ilave
gumruk vergileri, gbzetim uygulamalari ve
OTV gibi mali yuktmlulkler, kismen Uretim,
fazlasiyla ithalat maliyetlerini artirmakta; bu
durum dogal olarak nihai satis fiyatlarina
yansimaktadir.

King & KINGPRO olarak bu ekonomik kosullari
titizlikle analiz ediyor, maliyet artislarini
tUketiciye minimum oranda yansitacak bir
strateji gelistiriyoruz. Uretimden lojistige
kadar tum sureclerde verimliligi artirarak,
fiyat baskisini minimize etmeyi hedefliyoruz.
Ancak strdurtlebilir kalite ve hizmet
anlayisimizi devam ettirebilmek adina ayni yil
icerisinde bir veya iki kez fiyat glncellemeleri
kaciniimaz hale gelebiliyor. Bu strecte seffaf
ve dengeli bir fiyatlandirma politikasi izliyor
ve kullanicilarimizin markamiza olan gtvenini
artirmaya devam ediyoruz.

Tiketicilerinizle dogrudan

nasil bir bag kuruyorsunuz? Bu
badi gliclendirmek adina neler
yaplyorsunuz?

King & KINGPRO olarak kullanicilarimizla
aramizdaki bagdi sadece Urlnlerimizle degdil,
hayatin icinden, birebir temaslarla kurmaya
6nem veriyoruz. Bu badi glglendiren en
degerli anlar ise onlarla bas basa geldigimiz
etkinlikler ve fuarlar oluyor.

Gectigimiz donemlerde Coffex Fuarr’nda ve
Adana’daki Teknofest'te kullanicilarimizla bir

araya geldik. Gecen ay Istanbul Festivalinde
ver almisken Simdi ise dntmuzde katilimci
oldugumuz Zuchex Fuari ve istanbul
Teknofest gibi dnemli organizasyonlar var.

Bu etkinlikler, Grtnlerimizi deneyimletmenin
otesinde, markamizin arkasindaki ekibi tanima
ve samimi bagdlar kurma firsati sunuyor. Ayrica,
bu tlr organizasyonlar sayesinde genc ve
dinamik bir kitleyle bulusarak markamizi
gelecegin tuketicileriyle tanistirma imkani
elde ediyoruz. Bu bulusmalardan aldigimiz
her geri bildirim bizim icin sadece bir
degerlendirme degil, ayni zamanda gUclu bir
motivasyon kaynadi. Kullanicillarimizla birebir
iletisim kurdugumuz her an butunleserek
King & KINGPRO markasinin temelinde yer
alan glven ve bagllk duygusunu daha da
pekistiriyoruz.

KINGPRO, 2022 yilinda
ana markamiz King’in evrensel
kullanici dostu cizgisinden
ilerleyerek daha profesyonel
ve yuksek performansli inovatif
UrGnler sunma vizyonuyla kuruldu.
Ozellikle daha yodun
ve fonksiyonel kullanimlar icin
gelistirilmis olan markamiz
ileri dUizey teknik &zellikler
barindiran Urlnleriyle 6ne
cikmaktadir.

KINGPRO’yu King markasindan
ayiran en belirgin 6zellikler nelerdir?

KINGPRO, 2022 yilinda ana markamiz King'in
evrensel kullanici dostu cizgisinden ilerleyerek
daha profesyonel ve yUksek performansli
inovatif Grdnler sunma vizyonuyla kuruldu.
Ozellikle daha yogun ve fonksiyonel
kullanimlar igin gelistirilmis olan markamiz ileri
duzey teknik 6zellikler barindiran Urtnleriyle
one cikmaktadir.

KINGPRO’nun “PRQO” yaklasimi profesyonel,
cok islevselligi ve Ust duzey kullanici deneyimi
sunar. Ev ve yasam ihtiyaclarina ve yodun
kullanima uygun tasarlanan bu Urln serisi,
profesyonel segmentte tercih edilirken,
ergonomik ve sik tasarimiyla da modern
kullanicinin estetik beklentilerine hitap eder.

KINGPRO her gecen gun Urin gamina ekledigi
yeni modellerle hem performans hem de
teknoloji bakimindan kullanici beklentilerinin
Otesine gecerek, sektdrde farklilasan ve
Ulkemize katma deger saglayan olusturan bir
marka kimligi ortaya koymaktadir. Zuchex
fuarimizda da markamizin yeni lansman
Urtnleriyle vizyonumuzu bir kez daha
vurgulayacagiz, sizleri de bekleriz...
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EFS Elektronik, Avrupa'dan dijital
doniisiim icin hibe destegi aldi

Tlrkiye’de beyaz esyada yenileme (refurbished) yapan tek firma olan EFS Elektronik, 25 yillik tecriibesiyle
sektére Oncliliik ediyor. Sirket, atik geri dénidsiim belgeleri ve TSE denetimleri esliginde, elektronik atiklari
ekonomiye yeniden kazandiriyor. EFS Elektronik Yénetim Kurulu Baskani Serkan Altinbasak, hem cevreye

hem de dlke ekonomisine blylik katkilar sagladiklarini belirtiyor.
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Kenan Berkdemir
Milenyum Danismanlik

Tlrkiye'nin tek "Refurbished”
Beyaz Esya Merkezi

Turkiye'de beyaz esya sektdrunde farkli
bir bakis acisi gelistiren EFS Elektronik,
atil durumdaki Grtnleri ekonomiye
yeniden kazandiriyor. Hem strdtrulebilirlik
hem de katma deger yaratma odakli is
modeliyle hizla blylyen sirket, bugun
alaninda 6ncl bir merkez haline geldi.

Serkan Altinbasak, 15 yil gibi kisa bir
strede 1.000 metrekarelik alandan
10.000 metrekareye buyuduklerini

ve raf sistemleriyle bu alanin 15.000
metrekareye ulastigini sdéyledi. Sirketin
isleyisini anlatan Altinbasak, "Urtnleri
aliyoruz, tek tek elde geciriyoruz,
onarilmasi gerekenleri onariyoruz,
ayristiriimasi gerekenlere bakiyoruz.”
dedi. Urtnlerin seri numarali barkodlarla
takip edildigini ve gercekten ¢dpe gitmesi

Serkan Altinbasak

gerekenlerin ayristirildigini belirten
Altinbasak, "Bu sekilde hem dunyaya hem
de Ulkemize faydali bir is yapiyoruz.” diye
ekledi.

Su ve enerji tasarrufu icin cevre
odakli projeler

Kaynaklarin azalmasi ve ¢evresel etkilerin
artmasi, sirketleri yenilikci coztmler
gelistirmeye yonlendiriyor. EFS Elektronik
de bu dogrultuda, su ve enerji tasarrufunu
merkeze alan projeler Uzerinde c¢alisiyor.

Cevre Bakanligi ve Birlesmis Milletler

ile iletisim halinde olduklarini belirten
Altinbasak, "750 metrekarede camasir,
bulasik ve kurutma makinesi hatti kurduk.
GUnde 5 ton su harcaniyor. Bunu da geri
donusturmek icin neler yapabilecegimizi
dUsunduk" dedi. Bunun Turkiye icin ¢ok
onemli bir proje oldugunu vurgulayan

EFS Elektronik Yonetim Kurulu Baskani

Prof. Dr. Ali Eleren

Altinbasak, "Su kaynaklarimiz azaliyor.
Bu suyu alip yeniden kullanmak
istiyoruz." diye konustu. GUnde 5 ton,
ayda ise 100 tona yakin su harcadiklarini
sdyleyen Altinbasak, yeni projeleriyle

bu miktari ayda 5 tona kadar dustrmeyi
hedeflediklerini belirtti.

Avrupa imar Kalkinma
Bankasi’'ndan Dijital Donlisim
Destegi

Rekabetin yogun oldugu elektronik
sektérunde dijitallesme, hem verimlilik
hem de muUsteri deneyimi acisindan
kritik bir rol Ustleniyor. Bu strecte EFS
Elektronik, uluslararasi is birlikleriyle de
glic kazaniyor.

Milenyum Danismanlik'tan Kenan
Berkdemir, sureg iyilestirmeleriyle ilgili
arastirmalar yaparken, Avrupa imar
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Kalkinma Bankasi’'nin (EBRD) dijital
doéntstm projelerine destek verdigini
kesfettiklerini anlatti. "Bir elektronik
firmasi olarak buna ihtiyacimiz var.”
diyen Berkdemir, verimlilik artisi ve sUrec¢
iyilestirmeleri icin stratejik bir planlama
yaptiklarini belirtti.

Sirketin dijital dontUstm strecini anlatan
Berkdemir, eskiden kagida yazilan 8-10
sayfalik sézlesmeleri dijital ortama
tasidiklarini sdéyledi. MUsterilerin Grun
hakkindaki tum bilgileri ve streci
resimlerle takip edebilecekleri bir yapi
olusturduklarini, bunun satislari da
kuvvetlendirdigini belirtti. Ayrica, servis
sUreclerini de iyilestirmeye basladiklarini
ve tum Urunleri yakindan takip edilebilir
hale getirdiklerini ifade etti.

"Performansa dayali lretim
sistemi kuruldu”

Sirketin bUyUmesini strdurulebilir
kilmak i¢in kurumsallasma adimlari da
hiz kesmeden devam ediyor. Olctlebilir
hedefler ve seffaf streclerle yonetim,
organizasyonun yeni donemdeki temel
odagdi oldu.

Prof. Dr. Ali Eleren, bu strecte
kurumsallasma ve stratejik planlama
kapsaminda performansa dayali bir
Uretim sistemi kurduklarini sdyledi. Eleren,
"KPI'lari belirledik, hedefler koymaya
basladik. Hedeflerle yonetim strecini
baslattik.” dedi. Gelecek dénemlerde bu
altyapinin, performansin izlenmesi ve
prim sistemi gibi konularda aktif olarak
kullanilabilecegini de ekledi.

Kenan Berkdemir, EBRD'nin 20.000
Euro'ya kadar finansal destek verdigini ve
bu strec icin dncelikle projeye inanmis bir

yonetim ve firmaya baktiklarini sdyledi.
Prof. Dr. Ali Eleren ise, Avrupa Birligi'nden
hibe almanin zorluguna dikkat cekerek,
"Bunu hak ettik" dedi ve sirketin zaten

bu konuya yatirim yaptigini, bu sayede
surdurulebilir bir noktaya gecince hibeyi
alabildiklerini belirtti.

Gelecek hedefi lilke genelinde
ek garanti uygulamasi

MUsteri memnuniyetini uzun vadeli
glvenceyle desteklemek, EFS
Elektronik’in gelecek vizyonunun
merkezinde yer aliyor. Ek garanti sistemini
Ulke geneline yaymak, kalite anlayisini bir
Ust seviyeye tasimayl hedefliyor.

Serkan Altinbasak, EFS Elektronik'in
felsefesinin islerin sonuna "nokta degil,
virgul koymak"” oldugunu séyleyerek
her zaman daha iyisini yapmak

icin calistiklarini belirtti. Milenyum
Danismanlik'tan Kenan Berkdemir de
sirketin ileriye tasima hedeflerinden
birinin de ek garanti streleri oldugunu
ifade etti. Berkdemir, bdlgesel olarak
vaptiklari satislara ek olarak 1 yildan 3
vila kadar garanti uygulamasini Turkiye
geneline yayginlastirmayi planladiklarini
soyledi.

Bu durumun kendilerine daha kaliteli
Urtn cikarma sorumlulugu getirdigini
vurgulayan Berkdemir, "Kalite yerinde
olmak zorunda. Urtin musteriye gittiginde
sorunsuz olmasi gerekiyor.” dedi.

Bu sUrecin ¢alisanlarin da katilimiyla
surdurulebilir hale geldigini s6zlerine
ekledi.
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Perfect Store magaza ici
mukemmeliyet ve dijitallesmeyi
getiriyor

Versuni Tlirkiye Satis Direktori Serhat Kilic ile,
kliciik ev aletleri (SDA) kategorisindeki glincel
trendleri, ticari firsatlari ve is ortaklarina sunduklari
¢bzidmleri konustuk. Réportajda, 6zellikle “Perfect
Store” projesi tzerinden Grin bulunurlugu, magaza
ici mikemmeliyet ve dijital dénisim stratejilerini
detaylariyla paylasti; Versuni’nin Tirkiye’deki
basarisini sekillendiren temel yaklasimlari anlatti.

rsunl

Perakendeciler ve is ortaklariniz kii¢iik ev aletleri
(SDA) kategorisini nasil degerlendiriyor?

is ortaklarimiz, perakende sektériindeki egilimleri cok yakindan
takip ediyor. Tuketicilerin artik yalnizca temel ihtiyaclarini

karsilayan Urtnleri degil, ayni zamanda yasam kalitesini artiran
pratik cézUmleri tercih ettigini gértyorlar. Kiiclk ev aletleri
kategorisi de tam olarak bu ihtiyaca cevap veriyor. Ozellikle son
villarda insanlar evlerinde gecirdikleri zamani daha degerli kilmak
istiyor. Is ortaklarimiz da bu trendi yakalayarak stratejilerini buna
gore sekillendiriyor. Kahve makinelerinden mutfak rtnlerine,
stpUrgelerden Utllere kadar sundugumuz her Urln, artik bir yasam
tarzinin yansimasi haline geliyor.

Bu kategoriyi ticari acidan cazip kilan unsurlar
neler?

KucUk ev aletleri perakende sektérinde glclt bir ciro potansiyeli
sunan, yu dinamizme sahip bir kategori. is ortaklarimiz, bu
alandaki s hacminin sundugu ticari faydayi cok net gértyor.
Cenel olarak tuketici ilgisi artarak devam ediyor, pazar son 5 yildir
surekli buytyor ve bu da kategoriyi her gegen giin daha cazip hale
getiriyor. Bu nedenle is ortaklarimiz, hem online hem de fiziksel
magazalarda Urtn gamlarini strekli genisletiyor, tlketiciye daha
fazla secenek sunmayi 6nceliklendiriyorlar. Boylece kategori, hem
musteri deneyimi hem de ticari verimlilik acisindan perakendeciler
icin stratejik dnem tasiyor.

is ortaklariniza ve tiiketicilere sundugunuz
avantajlardan bahseder misiniz?

Biz is ortaklarimiza yalnizca Urtin degil, strekli yenilenen bir portfoy
ve glcll bir pazarlama destedi sunuyoruz. Sergilenen Urdnlerimiz,
hem tasarim hem de teknoloji agisindan dikkat cekici 6zelliklere
sahip oldugu icin is ortaklarimizi rekabette bir adim éne tasiyor.
= B Onlarin basarisini kendi basarimiz olarak gértyoruz. Ayrica Turk
Serhat Kili¢ Versuni Tirkiye Satis Direktorii j tUketicisinin ihtiyaclarina 6zel ¢céztmler Uretiyor, farkl butcelere



ve beklentilere hitap eden genis Griin
gamimizla her kullaniclya uygun secenekler
sunuyoruz. Bu nedenle Urtn gelistirme
sUreclerimizde hem son tuketicilerden hem de
is ortaklarimizdan gelen geri bildirimleri Ar-Ge
ekiplerimize aktariyor, inovasyon sUrecimizi bu
icgoruler dogrultusunda sekillendiriyoruz.

Dagitim ve iriin bulunurlugu
stratejinizin temel unsurlari neler?

Dagitim stratejimizin merkezinde, son
tUketicinin bulundugu her noktada
Urtnlerimizle yer almak hedefi var. Hem

online hem de offline tum kanallarda,

cografi kosullari, madaza yapisini ve

tUketici aliskanliklarini dikkate alarak Grtin
bulunurlugunu saglyoruz. Bugln Turkiye'de
3.000'in Uzerinde satis noktasinda tuketicilerle
bulusuyoruz. Boylece tuketici, ihtiyac duydugdu
her yerde markamizin Urtnlerine kolaylikla
erisebiliyor; biz de pazarlama yatirimlarimizla
bu erisimi destekliyoruz.

Cografya, magaza yapisi ve stok
maliyetleri gibi faktorler dagitim
stratejinizi nasil etkiliyor?

Philips markasi olarak Turkiye'nin her
noktasinda tiketicilere ulasabiliyoruz. is
ortaklarimiz, farkli tedarikgilerle calisarak
online ve offline platformlarda talep géren
Urtnleri 6ne cikarmayi tercih ediyor. Ancak
ticari acidan nakit akisinin dnem kazandigi
son yillarda stok maliyetleri ciddi oranda artti
ve bu durum son yillarda is yapis bicimlerini
de degistirdi. Is ortaklarimiz planlamalarin
yvaparken, kategori bazinda genis Urlin ve
marka cesitliligi nedeniyle daha detayli
calismalara ihtiyac duyabiliyor. Tam da bu
noktada, iki yil dbnce ticari ekiplerimizin hayata
gecirdigi “Perfect Store” projesi devreye
giriyor. Bu proje ile Urtn bulunurlugu, dogru
konumlandirma ve magaza i¢i gérunarlik
konularinda is ortaklarimiza destek oluyor,
onlarin verimlilik ve satis potansiyelini
artiriyoruz.

Perfect Store yaklasiminizin 6z
nedir?

Perfect Store uygulamasinin temelinde “dogru
Urun, dogru tuketici ve dogru satis noktas!”
Uclemesi yer aliyor. Bu yaklasim, tlketici

ile temas edilen her noktada en iyi alisveris
deneyimini sunmayi hedefliyor. Yani Urtnlerin
dogru yerde, dogru sekilde ve dogru zamanda
konumlandiriimaslyla hem tuketicinin
beklentileri karsilaniyor hem de is ortaklarimiz
icin maksimum ticari verimlilik saglaniyor.

Perfect Store projesini hayata
gecirirken hangi ihtiyaglardan yola
¢ciktiniz?

Perfect Store, magaza ici mUkemmeliyet
(in-store excellence) vizyonuyla hayata
gecirildi. Amacimiz, her magdaza ve online
platformun potansiyelini en dogru sekilde
ortaya koymak, bu potansiyele uygun Grtnleri
konumlandirmak ve tiketiciyi dogru temas
noktalarinda markamizla bulusturmakti.

ilk asamada satis noktalari icin takip edilecek
KPI'lari stok, teshir, gorunurlUk ve gorsellik
ekseninde tanimladik. Ardindan UrUnlerimizin
tUketiciyle bulustugu her noktayi veriye dayali
analizlerle degerlendirerek, her satis noktasini
ticari potansiyeline goére bes farkl kategoriye
ayirdik. Bu kategorilere uygun Urin portfoyleri
ve madaza i¢i uygulama standartlari belirledik,
duzenli olarak gtncelledik.

Projenin en kritik kismi, her satis noktasindan
duzenli veri toplayarak belirlenen standartlarin
uygulanma duzeyini 6lgmek ve her nokta icin
bir “Perfect Store puani” olusturmak oldu.

Bu sUrecte saha ekibimizden aktif sekilde
yararlandik ve stok, teshir ve gorinurlik
kriterlerinin karsilanma oranlarini dtizenli veri
girisleriyle takip ettik. Baslangic¢ta toplanan
veriler manuel olarak Excel ortaminda
islenerek formuller araciligiyla raporlandi.

Perfect Store’un dijitallesme siirecini
ve bu dénisiimiin is ortaklariniza

sagladigi faydalari anlatir misiniz?

Zamanla 1000’'den fazla satis noktasindan
gelen yuksek hacimli verilerin manuel

olarak islenmesi zorlasti ve duzenli takibe
uygun olmaktan ¢iktl. Oysa Perfect Store’'un
ciktilarinin izlenebilir olmasi, yaklasimin Versuni
is birimleri (Satis, Pazarlama, Tedarik Zinciri
vb.) tarafindan benimsenmesi ve projenin
etkisinin goérinur hale gelmesi kritik Snem
taslyordu.

Bu nedenle Perfect Store’'u manuel Excel
yapisindan ¢ikararak, kullanicr dostu bir web
platformuna tasidik. Bu dijital dontstim
sayesinde saha ekibimiz veri girisini cok daha
kolay yapabiliyor, is birimlerimiz ise rapor

ve grafiklerle anlik olarak sonugclari takip
edebiliyor.

Boylece proje, bastan sona tamamen dijital
ortamda yurUtUlen bir yapiya kavustu. Versuni
ekipleri artik satis noktalarina gitmeden, o
noktanin ya da nokta gruplarinin stok, teshir
ve goérunurlik durumlarini tek ekranda,
6zetlenmis bir puan Uzerinden gorebiliyor.

Ayrica sadece uzaktan takip degil, sahada
calisan ekipler icin de 6nemli bir avantaj
saglandi. Mobil erisim sayesinde ziyaret
edecekleri satis noktalarinin gtincel durumunu
ve potansiyelini cep telefonlarindan
goérunttleyebiliyor, bodylece daha hizli ve dodru
aksiyon alabiliyorlar.

Perfect Store’un uygulanmasiyla
hangi somut sonugclara ulastiniz?

Bu noktada dncelikle NPI strecinden
bahsetmek isterim. Yeni Urdn lansmanlarinda
hedef kitlenin bulundugu noktalar énceden
belirlenerek dogru adet planlamasi yapildi.
Boylece portféy ve stok ydonetimi daha saglikli
hale geldi. Bu calismalar sonucunda yeni
Urtnlerin dogru noktalara dagitim stresinde
%25 iyilesme saglandi.

Satis noktalarinin gérunurlik ve uygulama
kalitesinde de belirgin gelismeler sagladik.
Urtin bulunurluk standartlarinda yalnizca
10 ay icinde %30 iyilesme kaydedildi.
Teshir standartlarinda %20’lik bir artis
saglanirken, Urln ve kategori goranurlik
ile konumlandirma standartlarinda ise %30
oraninda ilerleme gergeklesti.

Bu basarilarin ardindan Perfect Store’un
online kanal uygulamalari da devreye alindi.
Bugln geldigimiz noktada Perfect Store artik
yalnizca bir proje dedil, Versuni'nin global
Olcekte benimsedigi bir is modeli haline geldi.
Turkiye ekibinden dogan bu yaklasim, bugtn
tlm Versuni Ulkelerinde uygulaniyor. Hatta
bu etkinin bir gbstergesi olarak, projenin
yurtttlmesinden sorumlu Omnichannel
Shopper Experience departmaninin ismi tim
dunyada Perfect Store departmani olarak
degistirildi ve Perfect Store, Versuni'nin temel
is yaklasimlarindan biri haline geldi.
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Sektor Haberi

Samsung Solve for Tomorrow
programinda global final i¢in
geri sayim basladi

Samsung’un Habitat Dernegi ile 2021 yilindan bu yana Tirkiye’de yiirlttigl Solve for
Tomorrow programinin ilk turu tamamlandi ve basvuran projeler arasindan 30 proje secildi.
Tirkiye’nin bircok bélgesinden égrencilerin blylik ilgi gésterdigi programa basvuran égrenci
sayisinda gecen déneme gére yizde 40, proje sayisinda ise ylizde 60 oraninda artis yasand..
Ogrencilerin bilim, teknoloji, miihendislik ve matematik (STEM) becerilerini artirmayi ve bu
becerilerle kiiresel sorunlara yenilik¢ci ¢é6zlimler dretmelerini hedefleyen programin ikinci
turunda ise Tirkiye’yi bélgesel olarak temsil edecek 4 proje

Erkan Yildirim Samsung Electronics Turkiye Kurumsal Pazarlama Kidemli Direktéri

Samsung’un kuresel 6élcekte yurattugu
Samsung Solve for Tomorrow programi, bu
vil diinyanin doért bir yanindan genclerin is
birligi yapabilecedi ve zorluklarla birlikte
mucadele edebilecedi kuresel bir sorun
codzme toplulugu haline geliyor. 2010°’dan
bu yana 68 Ulkeden 3 milyon 6grencinin
basvurdugu program, 2021 yilindan bu
yana Habitat Dernedi is birligiyle Turkiye'de
duzenleniyor. 8-12. sinif 6grencilerinin
katilabildigi programin bu yilki dérdtncu
ddénemine Turkiye’'nin her bdlgesinden
ylzlerce égrenci projeleriyle basvurdu.
Programa basvuran égrenci sayisinda
gecen doneme gore ylzde 40, proje
sayisinda ise yluzde 60 oraninda artis
yasandi. Programin ilk turunda basvuru
yapan yuzlerce proje arasindan 30 proje
secildi. Programin bu seneki temalari

ise ‘Teknoloji ile Sosyal Surdurulebilirlik’,
‘Teknoloji ile Cevresel Surdurutlebilirlik’ ve
‘Spor ve Teknoloji Araciligir ile Toplumsal
Sorunlara Cézum’ olarak belirlendi.

Samsung Electronics Turkiye Kurumsal
Pazarlama Kidemli Direktort Erkan

Yildirim, konuyla ilgili su aciklamalarda
bulundu: “Samsung Electronics olarak,

15 yil bnce hayata gecirdigimiz Solve for
Tomorrow programimizi zaman i¢inde
gelistirerek ve 68 Ulkede uygulanmasini
saglayarak dinyanin 6énde gelen klresel
vatandaslik programlarindan biri haline
getirdik. DUnyanin her yerinde yenilikgi
fikirleri desteklerken, Turk genclerinin
yvenilikcilik alanindaki potansiyelinin de
farkindayiz. Gelecek neslin teknoloji odakli
bir gelecekte gelismeye hazir olmasini
saglamaya kararliyiz. Habitat Dernegi’'nin
katkisiyla, Turkiye'nin bircok bolgesinden
gencleri herkes icin daha iyi bir gezegeni
teknolojik yeniliklerle insa edebilmeleri icin
egitimle desteklemeye devam ediyoruz.”

Ogrenciler Tasarim Odakl
Diisiinme egitiminin yani sira
mentorluk destegi de aliyor
Samsung Solve for Tomorrow programi
pek ¢cok etaptan olusuyor. Programda
ilk tura kalan 30 takima, Samsung’un
global editim mufredatinda yer alan

Tasarim Odakli DUstinme Egitimi verildi.
Empati kurma, problemi tanimlama, fikir
gelistirme, prototip olusturma ve test
etme gibi 5 adimlik bir strecten olusan bu
atolyelerle, 6grencilerin yaratici ve pratik
fikirler gelistirmesine destek olunuyor.
Program kapsaminda buglne dek 6.625
ogrenciye Tasarim Odakli DUstnme
Egitimleri verildi. ilk tur sonunda secilen
takimlara Samsung ve Habitat Dernegi
tarafindan mentorluk destedi sunulurken,
iletisim ve Sunum Teknikleri Egitimi gibi
egitimlerle yetkinlikleri ve kendilerini ifade
etme becerileri de artiriliyor.

Once bodlgesel sonra kiiresel
yarisma igin proje liretecekler

Program kapsaminda 6Jrenciler en az

2, en fazla 4 kisilik gruplar halinde daha
sUrdurulebilir bir dinya i¢in projeler
Ureterek, bu heyecan verici deneyimlerini
bolgesel ve kuresel capta tanitma
imkanina sahip olacak. Programin ikinci
turunda secilecek 4 takim hazirladiklari
projelerle dncelikle Ortadogu ve Kuzey
Afrika (MENA), Bagimsiz Devletler
Toplulugu (CIS) ve GUney Asya bolgeleri
6zelinde bélgesel yarismalara katilacak.
Bolgesel yarismalarin sonucunda 8
bolgeden toplam 20 proje global

finale kalmaya hak kazanacak. En iyi
performansi gbsteren ekipler, projelerini
kUresel sahnelerde sergileyebilmeleri ve
sosyal etkilerini artirabilmeleri icin Klresel
Elci Programi’na secilecek.

Global degerlendirme sonucunda secilen
10 projenin takim liderleri, Milano Cortina
2026 Kis Olimpiyatlari'na ‘Samsung Solve
for Tomorrow Elcisi’ olarak katilma ve
Ulkelerini temsil etme sansini yakalayacak.
inovatif fikirlerini projeye dékerek
Samsung’un genis ekosisteminin birikim
ve uzmanligindan faydalanma sansina
sahip olan égrencilere ayrica uluslararasi
bir sertifika da verilecek.
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Mutfakta
Kablosuz Ozgiirliik

Arnica’nin kablosuz blender serisi ile mutfakta kabloya takilmayin!
Tek tusla girpin, dograyin, kanstirin; lezzetli tariflerinizi ozgurce hazirlayin.

Arnica SMART
Kablosuz Sarjli Blender Serisi

BULASIK MAKINESINDE GUCLU VE SESSIZ TYPE-C SARJ CIHAZI

Yikanabilir Aksesuarlar Motor ile Uyumiu
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Haliniza Nefes Aldiracak Akillh Gli¢: Roborock H60 Serisi
¢ok yakinda Turkiye’de

Evlerimizde temizligin gorindugtnden fazlasi
oldugunu biliyoruz. Ozellikle halilar, yalnizca
Ust ylzeyleriyle dedil, derinlerine islemis toz,
polen ve alerjenlerle de gbrinmez bir tehlike
barindiriyor. Peki, siradan bir stiplrgeyle
ylzeyde gezmek, gercekten temizlik sayilir mi?
Roborock, hall temizliginde ezberleri bozan
yeni serisiyle bu soruya gucld bir yanit veriyor.
Globalde buyUk ilgi gdéren Roborock H60O
Serisi, halinin igine gdbmulu kalintilar yalnizca
cekmekle kalmayan (ayni zamanda yerinden
soken) dzel bir teknolojiyle Turkiye pazarina
geliyor.

Gelenekten Teknolojiye: Haliyi doverek
temizleme, Roborock’la geri déniiyor

Turkiye'de yillardir strdUrtlen geleneksel hali

temizligini hatirlarsiniz: Halilar disari cikarilr,
sopalarla dovuldr, gizli tozlar havaya karisirdi.
Bugun, ayni etkiyi bilimsel bir dtzleme tasiyan
Roborock H60 Serisi, bu yaklasimi modern
teknolojilerle yeniden yorumluyor. Yeni nesil
sistem, halinin derinlerine mikrosaniyeler
icinde vuruslar yaparak (dakikada 7200 kez,
yani elektrikli dis fircasindan bile daha hizh),
liflerin icine gdmuIU tozlar yerinden oynatiyor.
Ardindan 210AW glcundeki emis sistemi, bu
kalintilari aninda hapsediyor. CUnkU siradan
sUpUrgeler sadece yUzeyi temizler. Oysa
zamanla toz, evcil hayvan kepedi, polen ve
hatta bakteri; hali liflerinin en derinine coker.

Roborock’'un bu yeni

nesil teknolojisi, sadece
sUpurmekle kalmaz, halinin
icindeki gérunmeyenleri de
ortaya c¢ikarir.

Temizlikten sonra da
sizi diisliniir

Temizlik sona erdiginde
Roborock H60O Hub Ultra

yerlestirmenizle birlikte,
haznesindeki toz yalnizca
10 saniyede istasyonun 3
litrelik torbasina otomatik
olarak aktarilir. Ne tozla
temas, ne bosaltma
zahmeti, ne de ekstra
adim... 100 gune kadar bakim gerektirmeyen
bu sistem, yalnizca ani degil, sonrasini da
ddsunar.

Haliniza nefes aldirin: Roborock’un yeni
nesli ¢ok yakinda Tiirkiye’de

Roborock’'un kullanici ihtiyaclarindan ilham
alan bu yeni serisi; yalnizca temiz bir gérinim
dedil, hijyenik bir yasam alani da vadediyor.
Halilar, yatak yUzeyleri, koltuk aralari... Artik
hicbir alan “yUzeysel temizlik’le yetinmeyecek.

Ustelik bu teknoloji, tek sarjla 90 dakikaya

kadar kesintisiz temizlik, %99,95 oraninda
HEPA filtreleme, 5 katmanli filtre sistemi ve 100
glne kadar bakim gerektirmeyen otomatik
bosaltma Unitesiyle destekleniyor.

Roborock H60 Hub Ultra: Halinin
derinliklerine inen akilli temizlik

Serinin en gelismis modeli olan H60 Hub Ultra,
valnizca yUzeyi degdil; yatadinizin, halinizin ve
koltuklarinizin icine kadar ulasan kirleri hedef
aliyor. Alerjen filtreleme yetenegdi, otomatik toz
bosaltma sistemi ve esnek baslidiyla, temizlik
anlayisini cok daha kisisel bir boyuta tasiyor.

Kitchenaid’den mutfaklara 1sik sa¢can yeni renk:

Butter Stand Mikser simdi 70 tariflik kitap hediyeli!

Mutfaklara sadece performans degil, ayni
zamanda stil ve ilham da getiren KitchenAid,
2025 yih igin belirledigi yilin rengi “Butter”
(Tereyadi Sarisi) Stand Mikseri’ni tiketicisiyle
bulusturdu. Kremsi, saten dokusuyla dikkat
¢eken “Butter” Stand Mikseri’nin yaninda
“KitchenAid Healthy Cooking” tarif kitabi da
hediye ediliyor.

1955'te ilk stant mikser renklerini piyasaya
sUrdugunden bu yana yaraticihdi beslemek
icin rengin glictine inanan KitchenAid,
2025'te “Yilin Rengi” olarak sectigi “Butter”
konseptli Grtinlerini piyasaya sundu. Anin
tadini ¢cilkarmaya davet eden modern ve
enerjik sarisiyla hosgodrulu, rahatlaticr ve
davetkar hisler yaratan KitchenAid Butter
Stand Mikser, 6zel kampanya kapsaminda
“KitchenAid Healthy Cooking” tarif kitabiyla
beraber mutfadiniza geliyor. KitchenAid
Artisan Stand Mikser (5KSM195PSEBT),

|

4,7 ve 2,8 L paslanmaz celik kaseleri, 10 hiz
seviyesi, egilimli baslik tasarimi ve Premium
aksesuarlariyla mutfakta hem fonksiyonellik
hem de tarz sunarken "Butter” rengiyle
estetiklige bir imza atiyor. Kitapta; KitchenAid

Uranlerini kullanarak hazirlayabileceginiz 70
lezzetli ve besin dederi acisindan dengeli
yemek tarifi bulunuyor. KitchenAid Butter
Stand Mikser ile sadlikl, dengeli ve ilham verici
bir yemek yolculuguna ¢cikmaya hazir olun.
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Silverline dayanikl ev aletleri sektoriindeki liderligini her yeni
uriiniinde bir adim oteye tasiyor

Yenilikgi tasarimlar, kullanici dostu 6zellikler ve en son teknolojiyle
donatilmis Urinleriyle Silverline, kullanicilarin beklentilerini karsilamayi
surdiirliyor. Yeni koleksiyondaki Quattro klima, gardirop tipi
buzdolabi, gamasir ve bulasik makinesi modelleriyle farkl yasam
alanlarinin ihtiyaglarina yénelik ¢éziimleri simdi kesfedin.

Silverline Quattro Klima ile dért mevsim konfor

Silverline Quattro klima, akilli teknolojisiyle yil boyunca isitma ve
sogutma fonksiyonlarini bir arada sunuyor. Wi-Fi ve mobil uygulama
destedi ile sicaklik ayarlarini dilediginiz zaman, istediginiz yerden kolayca
ydneterek enerji tasarrufu saglayabilirsiniz.

Gardirop Tipi Buzdolabi: Genis hacim ve akilli sogutma

Sik cam kapak tasarimiyla mutfaginiza modern bir dokunus katarken,
Boost Cooling ve Boost Freeze teknolojileri ile yiyeceklerin tazeligini ve
besin degerlerini glvenle saklayabilirsiniz. Silverline buzdolabi, genis i¢
hacmiyle gidalarinizi dizenli ve kolay erisilebilir bicimde korur.

Yeni Steam Wash teknolojisiyle derinlemesine buharl temizlik

Silverline camasir makinesi, yeni teknolojisiyle camasirlarinizdaki
alerjenleri ve bakterileri etkili sekilde ortadan kaldirir ve derinlemesine
hijyen saglar. Buhar glcu kirisikliklari azaltir ve lekelerin temizlenmesine
destek olur.

Enerji dostu temizlik

Silverline bulasik makinesi, Auto Open &zelligi sayesinde bulasiklarin
ylkama sonrasl dogal hava akislyla kurumasina yardimci olur. Half

Load programiyla enerji ve su tasarrufu elde ederken bulasiklarinizi
bekletmeden yikayabilir, temizlik rutininize kesintisiz devam edebilirsiniz.
Sessiz performansi ve gelismis program secenekleriyle her yikamada
hijyenik ve kusursuz sonuglari deneyimleyin.

Akilli tasarim ve kullanici odakli ¢cdztmlerle gelistirilen yeni Grtnler,
evinizdeki konforu ve yasam kalitesini yUkseltiyor. Silverline ile gunluk
rutinler artik cok daha kolay, pratik ve verimli.

Haier Direct Motion Motor teknolojisi ile yiiksek kapasite

ve performans

Haier Direct Motion Motor teknolojisi, tamburu dogrudan
motora baglayarak sUrtinmeyi azaltir, enerji verimliligini artirir
ve sessiz bir yikama saglar. |-Pro Series 7 Plus; size hem zaman
hem de enerji tasarrufu sunar.

Direct Motion Motor teknolojisi

Direct Motion Motor teknolojisi, tamburu dogrudan motora
baglayarak kayis ve kasnak ihtiyacini ortadan kaldirir. Bu

sayede titresim ve gurultu
minimuma iner, makine
daha stabil ¢alisir ve motor
omrl uzar. Ayrica bu
teknoloji, enerji verimliligini
artirarak hem sessiz

hem de glclu bir yikama
performansi sunar.

m i =

hOn Baglantisi

Daima glUncel kalan
teknolojisiyle hOn,
telefonunuz yoluyla
makinenizle uzaktan
baglanti kurmanizi sagdlar.
hOn Uygulamasi, 60'tan
fazla ek program secimi
barindirir. Profesyonel
yikama performansini

nitelikli sonuglar ve yuksek verimli tiketimle bulusturan hOn,
yasam stilinize odakli bir yikama deneyimi vadeder.

12 KG kapasite

Size daha fazla tambur alani sunarak, standart 8 KG’lik bir camasir
makinesine kiyasla, yilda ¢cok daha az yikama sunar. Ayni zamanda
enerji ve su tasarrufuna da yardimci olur.

Genis kapak

36 cm'lik ergonomik kapak dizayni sayesinde I-Pro Series 7 Plus,
yUkleme-bosaltma islemlerini gerceklestirirken, size genis alan
kolayhgi sunar.

I-Refresh Programi

Camasirlarinizi son derece etkili ve yenilikci bir sekilde tazeler.
Kokulari, ince tozlari ve alerjenleri gidermek icin buhar teknolojisini
kullanirken, kirisikliklart azaltir ve kumaslari yumusatir. Tum giysi
turleri, hatta hassas kumaslar icin uygundur.

Tambur aydinlatma sistemi
Hem sik hem de islevsel ic aydinlatma, makinenin icinde giysi
unutulmasini engellemeye yardimci olur.

Pillow Drum
Kiyafetlerinize nazik davranan tambur tasarimi ile kiyafetlerinizin
niteligi bozulmaz, dokulari ilk glnkU kalitesinde kalir.
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En lyi Spor Dramalari

1. Cehennemde iki Devre - Macaristan - 1961

Macar auteur yénetmen Zoltan Fabri, Ukrayna’da gecen gergek bir olayi
Macaristan’a tasimis. Hitler’'in dogum gtntnde Naziler esirleri Macarlarla
bir ma¢ duzenler. Macar takiminin en énemli oyuncusu da eski Milli
oyuncu Onodidir.

Insani kosullar saglanmasi karsiliginda kaptanligi ve antrenérligu kabul
eden Onodi, arkadaslari ile firsatini buldugunda firar ederler. Ancak,
yakalanip, maca ¢ikmaya zorlanirlar. Gerisi tarihin epik bir sayfasinin
kusursuz aktarimi.

2. Raging Bull - ABD - 1980

Robert DeNiro’'nun ikinci ve sonuncu Oscar’ini kazandigi film, usta
yonetmen Martin Scorsese ile en verimli is birligi.

8 dalda Oscar’a aday olup, sadece ikisini kazanan ve Scorsese’in sasirtici
bir sekilde (sanirim o zamanki séhret farkiyla) en iyi yonetmen 6duluni
Robert Redford’a kaptirdigi film, italyan asilli Amerikali boksor Jake
LaMotta’nin hayatini anlatiyor. Siyah beyaz bir modern zaman klasigi.

3. Rocky - ABD - 1976

3 filmlik Creed serisini de sayarsak, toplam 8 devam filmine sahip tim
zamanlarin en Unlt boks filmi ve franchise’l.

Sylvester Stallone’nun bir daha ulasamadigi aktorltk ve senaristlik zirvesi.

10 dalda Oscar adayi olup, en iyi film, yénetmen (John G. Avildsen) ve
kurgu dallarinda édule uzanan al¢cak gonulltu “underdog” epigdi.

4. Rocco ve Kardesleri - italya - 1960

italyan auteur yénetmen Luchino Visconti’nin Alain Delon’u maksimum
verimle yonettigi bir sinema klasigi.

Kaliteli bir Akdeniz melodrami olan film, blyUk sehre go¢ edip, hayata
tutunmaya calisan bir ailenin yasadigi inis ¢ikislari muthis bir gerceklilikle
veriyor. Venedik Film Festivali Juri 6zel odulla.
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ikinci sanslarin, dostluklarin, kirginliklarin, geri dénuslerin harika anlatimi.

Gene Hackman ve Dennis Hopper karsilikli dokttrayor. Slam Dunk! WELTD MR (L4 (D) i [REIel (Rt Al fine el

Dagitim Kanali, dayanikli tiketim mallari sektériinde
aylik olarak yayimlanir. Basin kanununa goére yerel-sureli
yayindir.

Kaynak gostermek kaydiyla alinti yapilabilir. Reklam ve
uzman yazilari firmalarin kendi sorumlulugundadir.

6. Damned United - ingiltere - 2009

Bu dergide yayimlanan herhangi bir haber veya yazar

Tom Hooper’dan 70'li yillarin en buyuk teknik direktért Brian Clough’nun
hikayesi.

O zamanlarin devi Leeds United takimindaki 44 gunltk teknik direktorltk
macerasina odaklanan film, daha sonra Nottingham Forest ile futbol
tarihinin tekrari imkansiz basarisina (Dort yilda 2.ligden Ust Uste iki yil
Avrupa Sampiyonu olmaya) giden yolu anlatan harika bir biyografik film.

gorusu, reklam alanlari hari¢ hi¢ bir sekilde reklam olarak
kabul edilemez. Bu ytzden firmalar arasinda dogacak
ihtilaflardan Dagitim Kanali dergisi sorumluluk kabul
etmez.

Dagitim Kanali dergisi Basin Meslek ilke ve Etikleri’ne
uymaya séz vermistir.

Sektorel Yayincilar
Dernegi Uyesidir.

& www.seyad.org
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