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Dagitim Kanali
iftiharla sunar

Clltkenin déirt bir vanmna vavilnus olan bavilerimiz perakende
sektdriintin avelmaz bir pargasi. Kitabin savifalarinda
dolagtigouz zaman, bavilerimizin geleneksel esnaf rubu ile
modern isletmecilik anlavigun birlestirmek konusundaki

cabalarina sahit oluvarsunuz. Esnaflik, gecmigten bugiine
taginan dederlerin kavbolmamasim saglvor. Modern
isletmecilik, gelisen perakendeyve wumu kolaviagtirivor:
Biri olmazsa digeri eksik kalivor. Hangi sektdrde ve hangi
gdrevde olursa olsun tiim perakendecilerin okumasmda ve
ilham almasinda bitviik favda var:
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Markamzi en iyi sekilde
temsil etmenin sorumluluguyla
markaniz guvenilir ellerde.

YILDIRIM SOYLEMEZ

yildirim.soylemez@dagitimkanali.com.tr

Dagitim Kanal'nin izindeyiz’de
yolumuz Tekirdag’a uzandi

Yilin ilk aylari, geleneksel olarak “Daditim Kanali'nin zindeyiz”
basligiyla sahaya indigimiz, bayilerimizin nabzini yerinde tuttugumuz
6zel bir dénem. Bu yil rotamizi belirlerken planlarimiz farkliyken,
ailevi bir nedenle yolum Tekirdag'a dlsti. Bu vesileyle Tekirdad'da
faaliyet gésteren bayilerimizi ziyaret etme firsati bulduk. Onceden
randevulastigimiz 6 bayiyle gerceklestirdidgimiz gérismelerde; hem
kurulus hikdyelerini dinledik hem de sektérin buglni ve gelecegine
dair beklentilerini birinci adizdan aktarma imkani yakaladik.

Malkara Bosch Bayisi Ferdi Ozsoy ve odullariyla tecriibenin kusaklar
arasi aktarimini;, Corlu’da glcli bir basari hikdyesi yazan Kaanlar
Elektronik’i; Tekirdag merkezde yeniden ayaga kalkarak dikkat
ceken Acar Gean Ev Teknolojileri’'ni bu ayki sayimizda sizlerle
bulusturuyoruz. Ayrica Yazici DTM, Lacivert Ticaret ve GKC DTM

ile yaptigimiz gérismelerde Tekirdagd ézelinde bayilerin karsilastigi
zorlukiarr ve barindirdigi firsatlar da masaya yatirdik.

Yilin ilk sayisinda, dergimizin ilk konugu Arnica Yénetim Kurulu
Baskani Senur Akin Bicer oldu. KlgUk ev aletleri sektériinde rekabetin
keskinlestigi ve dénlstimdin hizlandidi bir dénemde, markalar icin
yalnizca ayakta kalmak dedil, gelecedi dogru éngérmek de kritik

bir gereklilik haline geliyor. Arnica Yénetim Kurulu Baskani Senur
Akin Bicer, bu kapsamili réportajda 2025 yilinin sektér Uzerindeki
etkilerini tim ydnleriyle ele aliyor. Artan Uretim ve operasyon
maliyetlerinden dedisen tluketici beklentilerine, kliresel rekabetin
yarattigi baskilardan pazar dinamiklerine kadar pek cok baslik Bicer’in
degerlendirmeleriyle derinlemesine inceleniyor. Réportajimizi ilgiyle
okuyacaksiniz.

Bu sayimizdaki diger konugumuz Philips Kisisel Sadlik Tirkiye Ulke
Maddard Sinan Kebapci ile de keyifli bir réportaj gerceklestirdik.
Kisisel saglik ve bakim teknolojilerinin, bireylerin yasam standartlarini
yukselten kritik bir ekosisteme dénlistigl gtinlimdzde, markalar icin
yalnizca Grdn ve ¢éztimler dedil, bu ¢ézlimleri besleyen vizyon da
belirleyici bir unsur haline geliyor. Philips Kisisel Sadlik Tirkiye Ulke
Maddrd Sinan Kebapci, bu ézel réportajda 2026°ya uzanan stratejik
yol haritasini, hizla degisen tlketici beklentilerini ve kisisel saglk
kategorisinde én plana cikmasi beklenen blylime basliklarini ele
aliyor. flerleyen sayfalarda detaylari gérebilirsiniz.

Turkiye'de satis sonrasi hizmetler alani, uzun yillardir tiketicilerden
markalara ve teknik servislere kadar tim paydaslarin karsi karsiya
kaldigi yapisal sorunlarla gtindemde yer aliyor. Satis Sonrasi
Hizmetler Dernegi’nin (SSHD) éncdligdnde dizenlenen calistayda,
sektérdn kroniklesmis meseleleri ilk kez bu denli kapsamli ve seffaf
bir yaklasimla ele alindi. Clinkd bir Grdndn satin alinmasi sdrecin sonu
degil; asil sinav, drdnle ilgili bir ariza yasandiginda basliyor. Haberin
detaylarini sizler icin takip ettik.

Bu vesile ile tim sektériamdziin ve okurlarimizin yeni yilini kutluyor,
2026'nin herkese sadlk, mutluluk, basari ve huzur getirmesini
diliyoruz.

lyi okumalar,
Yildirnm Séylemez
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Arnica’nin en giclu oldugu
kaslarin basinda Ar-Ge,
tasarim ve inovasyon
konulari geliyor

KlcUk ev aletleri sektériinde rekabetin ve dénlstimdin hiz kazandigi bir dénemde, markalarin
ayakta kalabilmesi kadar gelecegi dogru okumasi da blylk 6nem tasiyor. Arnica Yonetim Kurulu
Baskani Senur Akin Bicer, bu réportajda 2025 yilinin sektér acisindan nasil gectigini; artan
maliyetler, degisen tliketici beklentileri ve kiiresel rekabetin yarattigr baskilari tidm boyutlariyla
degerlendiriyor. 2026°ya girerken sektdériin yol haritasina dair 6ngdrilerini paylasan Bicer,
Arnica’nin Ar-Ge, tasarim ve inovasyon odakli blytime stratejisini, yeni Grin yatirimlarini ve
sdrddrdlebilirlik ekseninde sekillenen vizyonunu da ayrintilariyla aktariyor. Bu séylesi, kliclk ev
aletleri sektériintin buglni ve yarinina dair glicld ipuclari sunuyor.

Kigik ev aletleri sektérii agisindan
2025 yih nasil gegti?

Gecgmis yillardaki yluksek bUyume rakamlarini
gormesek de 2025'te sektorin ana hedefi
mevcudu korumak oldu ve bu hedef blyuk dlctide
saglandi. Pazar arastirma sirketlerinin yilin ilk G¢
ceyrek ddnemine ait verileri ve kasim ayindaki
kampanya dénemleri birlikte degerlendirildiginde,
sektdr genelinde ciro ve adet bazinda ylzde
10-13 seviyelerinde bir bUylme yakalandigini
soyleyebilirim. Bu bUyUmenin lokomotifi ise acik
ara sUpurge Urdn grubu oldu. Onu sicak icecek
hazirlama Urdnleri, 6zellikle espresso ve Turk
kahvesi makineleri izledi.

Ancak yilin tamamina baktigimizda; artan
maliyetler, yliksek finansman giderleri ve
ongorilemez ekonomik ortam, karhligi ciddi
bicimde baskilad!.

Sektoériin bugiin karsi karsiya oldugu en
temel sorunlar neler?

Sektorin en dGnemli sorunlarinin basinda ylksek
maliyet yapisi geliyor. KlcUk ev aletlerinde
Uretim icin gereken malzemenin yaklasik ylUzde
60’1 ithal girdilere dayaniyor. Bunun yaninda Cin
menseli Urtnlerle yasanan yogun fiyat rekabeti,
sektordeki karliligr asagdi cekiyor. Cin artik sadece
Urtn tedarik eden bir Ulke degil, dogrudan
pazara giren bir oyuncu konumunda. Evet, Cin
merkezli cesitli e-ticaret sitelerinden fiyat bazinda
daha uygun alisveris yapiimasi mUmkudn oluyor.
Ancak tUketicilerimizin dzellikle dikkatini cekmek
Senur Akin Bicer istedigimiz bir nokta var. O da bu Grtnlerin satis
Arnica Yonetim Kurulu Baskani sonrasi servis altyapisinin olmamasli. Bu durum
tlketici tarafinda uzun vadeli sorunlar yaratiyor.
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2026 yilina girerken sektor icin
beklentileriniz neler?

2026 yilinin daha éngorilebilir olacadini
tahmin ediyoruz. 2025’in en zor tarafi
belirsizlikti. 2026'nin ilk yarisinin yine zorlu
gececegdini 6Gngodruyoruz. Ancak yilin ikinci
yarisinda finansman maliyetlerinin dismesi,
yatirim ortaminin kademeli olarak iyilesmesi ve
sektdrin biraz daha nefes almasi bekleniyor.
Firmalar acisindan esnek butcelerle ilerlemek,
kontrolll bUyUme ve yeni Urdn yatirnmlarini
sUrdirmek ana strateji olacak.

Arnica olarak sizin i¢cin 2025 nasil
gecti?

Biz 2025’te pazarlama ekibimizde yeniden
yapilanmaya gittik. Tuketicilerimizi daha iyi
anlamizi saglayacak araclar, uygulamalar
kullandik, yeni stratejiler gelistirdik.
Kurdugumuz daha 6l¢ulebilir, daha insana
dokunan pazarlama ve Urun gelistirme
sisteminin meyvelerini 2026'da almaya
baslayacagiz. Geng ve dinamik ekibimizle
birlikte, Arnica’yi tUketiciyle daha guclu bir bad
kuran bir marka haline getirmeyi hedefliyoruz.

2026’da hangi iriin gruplarina
odaklanmay! planliyorsunuz?

Hayatin her alaninda konfor sunan, yasami
kolaylastiran zengin Urun ¢esitlerimizle yine
tlketicilerin yaninda olacagiz. Ozellikle
stplrge grubundaki Grtnlerimiz cok tercih
ediliyor. Arnica Solara grubundaki sarijli
stpUrgelerimiz, ayni anda stUpUrme ve silme
6zelligi bulunan Arnica Solara Pro Mop, ikili
kullanim olanagi sunan ve patentini aldigimiz
Arnica Solara Hybrid gibi Grtnlerimizle
Ar-Ge'deki glcuimuz( ortaya koyuyoruz.

Bu Urtnlerimizi cesitlendirecegdiz. Ayrica
mutfak grubunda da kisisel blenderlarimizla,
kahve makinelerimizle hayatin tadini artiran
dokunuslarda tuketicilerimizin yaninda
olmaya devam edecegiz. Tuketicinin

gercek ihtiyaclarina cevap veren,

ulasilabilir ve verimli Grtnler gelistirmeyi
onceliklendiriyoruz.

Ar-Ge ve inovasyon tarafinda nasil
bir yol haritasi izleyeceksiniz?

Arnica’nin en glclu oldugu kaslarin basinda
Ar-Ge, tasarim ve inovasyon konulari geliyor.
Ozellikle su tasarrufu, enerji verimliligi

ve hava kalitesi odakli Grunler Uzerinde
calistyoruz. Bu alanlarda hemen pazara
cikacak Urtnlerden ziyade, gelecege yatirim
niteliginde projelerin tohumlarini atiyoruz.

Bunun yani sira, tamir edilebilir Grin tasarimi,
geri dénUstm bilinci ve strdurulebilirlik,
Ar-Ge yaklasimimizin temelini olusturuyor.
Urtn Ar-Ge’sinin yaninda, Gretim teknolojileri,
otomasyon ve Endustri 4.0 yatirimlarina da
devam ediyoruz.

Peki, ihracat a¢isindan 2026’da
ybneleceginiz yeni pazarlar
olacak mi?

ihracatta ana pazarlarimiz Avrupa ve

Orta Dogu olmaya devam ediyor. 2026’da
hedefimiz; daha secici pazarlara giren, katma
degeri yuksek ve surdurulebilir bir ihracat
yapisi kurmak.

2026 i¢in dileklerinizi bizimle
paylasabilir misiniz?

Arnica olarak 2026 hedefimiz; ic pazarda
marka algisini gliclendirirken ihracatta
tasarim ve inovasyon glclyle ayrisan

bir Arnica profili olusturmak. Sektérel

acidan 2026 icin dilegimiz, éngorulebilir

bir ekonomik ortamda yatirim yapmaya,
istihdami korumaya ve strdutrulebilir
blUyUmeye devam edebilecedimiz bir yil
gecirmek. 2026'nin, hem Arnica hem de
klgUk ev aletleri sektort icin daha dengeli ve
umut verici bir yil olmasini temenni ediyoruz.

DagitimKanah - OCAK 2026 7



Tlrkiye beyaz esya sektoérl bayi ziyaretlerimiz hiz
kesmeden devam ediyor. Ik ziyaretimizden bu yana tam
28 ay gecti. Bu slrecin ilk iki yilinin muhasebesini yaparak,
yasananlari ve biriken hikayeleri “Beyazin icindeki Renkler”
adli kitabimda yeniden sizlere sundum. Kitabin dagitimi

ve satisi basladi. ilk elestirilerin olumlu olmasi ve sektérde
yapilan bu ilk calismanin takdirle karsilanmasi benim icin
bUyUk bir mutluluk. Kitaba henlz ulasamadiysaniz hem
web sitemizden hem de Turkiye’nin en blyUk kitap satis
sitelerinden kitabima ulasabilirsiniz.

Ocak ay! yine “Dagitim Kanal izindeyiz” ayi... Hangi ilimizin
bayilerini ziyaret edelim diye dlslUnUrken, bu kez ailevi bir
durum nedeniyle bulundugum Tekirdag’daki bayileri ziyaret
ettim. Tekirdag'da bulunan 6 bayi ile dnceden sézlestik;
randevu tarihlerimizde ziyaretlerimizi gerceklestirerek

hem kurulus hikayelerini hem de sektére dair beklenti ve
dustncelerini dinleme firsati buldum.

8 DagitimKanal - OCAK 2026

Malkara Bosch Bayisi Ferdi Ozsoy ve ogullariyla tecriibenin
glclnl, Corlu’ya 1sik sacan Kaanlar Elektronik ve Tekirdag
merkezde yeniden bir varolus hikayesi yazan Acar Gean

Ev Teknolojileri ile kadinin gliciini, bu ay dergimizin
sayfalarinda okuyacagdiniz konuklarim arasinda bulacaksiniz.

Bunlarin yani sira, Tekirdag merkezde bayilik yapan Yazici
DTM, Lacivert Ticaret ve GKC DTM ile Tekirdag’daki
zorluklari ve firsatlari da bu yazimizda ele aldik.

Basta da sdyledigim gibi, Tekirdag’a ailevi bir durum
nedeniyle gelmistim. 15 yillik kayinpederim Hilmi Erten’i
bu slrecte kaybetmenin acisiyla, Ocak ayinda yine sizlerle
birlikteyim.

Yildirim Soéylemez
Dagitim Kanali Dergisi




Cekirdekten Fincana,
Maksimum Aroma!

Arnica Aroma Ogiitiiciilii Filtre Kahve Makinesi, cekirdekleri
demlemeden hemen once oguterek her fincanda daha taze ve daha
aromatik bir kahve sunar.

ARZMA

Ogiitiiciilii
Filtre Kahve Makinesi

24 Saat Zamanlayici ile Programlama

3 Kademeli Aroma Yogunluk Ayari

10 Fincan Kapasitesi
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en guclu reklamdir

Yasin Ozsoy

&zsoy DTM
Tekirdagd - Malkara Bosch Bayisi

Oncelikle sizi ve firmanizi kisaca
taniyabilir miyiz?

Firmamiz 1941 yilinda kurulmustur.
Doérduncl kusak olarak bu koklu

vaplyl bugln ben strdurtyorum.
Manifaturacilikla baslayan yolculugumuz,
1980’li yillarda beyaz esya sektdrine
adim atmamizla yeni bir boyut kazandi.
ilk olarak AEG markasiyla calismaya
basladik. 2000’li yillarda Yatas ile is
birligi yaparak bu alanda magazalastik.
2007 yilinda ise Bosch ile kurumsal
calismalarimiz basladi. Ayni yil
madgazamizi yenileyerek 50 metrekareden
150 metrekareye cikardik ve faaliyet
alanimizi genislettik. Firmamiz, bUyuk
dedemizden guinimuze uzanan guclu
bir aile gelenegine sahiptir. Beyaz esya
faaliyetlerimiz ise 1984 yilinda babam
Ferdi Ozsoy ile baslamistir. Gunimuzde
iki kardes olarak iki farkli markayla
yolumuza devam ediyoruz. Ben Bosch
markasiyla calisirken, kardesim Vestel

ve Regal markalarina odaklaniyor. Arel
Universitesi Guzel Sanatlar FakUltesi
Grafik Tasarim BolUmU mezunuyum.
Mezuniyetimin ardindan firmaya
déndim ve beyaz esya sektdrinde aktif
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olarak calismaya basladim. Basindan

beri her seyin tek bir magaza c¢atisi
altinda ve daha kurumsal bir yapi icinde
ilerlemesi gerektigine inaniyordum.
Dedemden ve babamdan gelen kumas
kulttranun 2000l yillarda strdurtlebilir
olmayacagini éngdértyordum. Nitekim
zaman i¢cinde bu alanda faaliyet gdsteren
pek cok firmanin ya kapandidini ya da
dontsmek zorunda kaldigini gorduk.
Beyaz esya bizim icin dnemli bir ¢ikis yolu
oldu ve bu alanda ciddi cirolar yakaladik.
Ancak 6zellikle pandemi sonrasi sUrecte
is yapis sekillerinin k&éklU bicimde
degdistigini sdylemek mumkan.

Boélgenizin 6zelliklerinden
bahseder misiniz?

Bulundugumuz bélge agirlikli olarak
tarim ve ciftcilikle geciniyor. Ciftcinin
elinde para oldugunda ticaret de
dogal olarak canlaniyor. 2007 yilinda
yvaptigimiz yatirimlarla birlikte yalnizca
yerel musteriyle sinirli kalmadik; ¢cevre
ilcelerden de ciddi bir musteri trafigi
olusturmaya basladik. Kesan, ipsala ve
Hayrabolu’dan gelen muUsterilerimiz
bulunuyor. Bugin magazamiza gelen

Dagitim Kanali'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Tekirdag

Birinin sizi onermesi vapilabilecek

irdy Tdrkmen ile Ekmak A
fotasinda Yenl Lozzotior.
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her 10 musterinin yaklasik 6’sinin sehir
disindan geldigini séyleyebilirim. Bunu
baslangicta dogru fiyat politikasi ve
musteri memnuniyetini dnceleyen bir
anlayisla basardik. Zamanla kulaktan
kulaga yayllan tavsiyelerle taninirhgimiz
arttl. Bugln geldigimiz noktada en
bUyUk glcuimuz tlketici tavsiyesi. Bu,
hicbir reklamin yerini dolduramayacagdi
kadar kiymetli bir unsur. Madazamiza
gelirken klcUk ikramlarla bizi mutlu eden
muUsterilerimizin olmasi da dogru bir bagd
kurdugumuzun gdstergesi.

Miisterinize ne gibi farkliliklar
sunuyorsunuz?

Guler ylUz ve samimi ilgi bizim icin
vazgegilmez. Cunkld musteri, kendisiyle
gercekten ilgilenildigini hissetmek ister.
Sektdrde zaman zaman “nasil olsa alir”
anlayisinin hakim oldugu dénemler
yvasandi. Biz ise her zaman bunun disinda
durmaya calistik. Sosyal medyay! aktif
kullaniyoruz. Musterilerimizin &zel
gunlerini hatirliyor, ariyor, mesaj atiyor ve
bag kurmayi 6nemsiyoruz. Bu detaylar
kirsal bolgede belki daha da kiymetli.
Pazardaki marka dagilimi yillardir cok
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degdismis degil. Ancak biz bu dengeden
pay kapmak yerine, sehir disindan musteri
kazanarak fark yaratmayi tercih ettik. Asil
bUyUmeyi de bu noktada yakaladik.

isleriniz nasil gidiyor, ne tir
sorunlarla karsilasiyorsunuz?

Pandemi sonrasinda sektdr genelinde
ciddi tedarik sorunlari yasandi. Zaman
zaman temel Urdn gruplarinda dahi
bulunurluk problemiyle karsilastik. Bu
durum yalnizca bize ézgu degildi; sektor
genelinde benzer sikintilar yasandi.
Markalar bu sUreci klresel cip kriziyle

acikhiyordu ancak bu durumu tuketiciye
anlatmak her zaman kolay olmadi.

Tedarik sorunlarinin yani sira yonetimsel
sUreclerde de zaman zaman aksakliklar
yasandi. Diger bayilerle yapilan
gérUsmelerde, benzer deneyimlerin
sektdrde yaygin oldugunu gdrduk.

Biz bUyUmeyi her zaman kontrollt ve
zamana yayllmis sekilde ele alan bir
aileyiz. Kisa vadeli agresif bUyUme yerine,
bulundugumuz bélgede surdurulebilir
olmay! énceliyoruz.

Bosch markasi sizin i¢in ne ifade
ediyor?

Bosch, bizim i¢cin her zaman prestij ve
glven anlamina geliyor. BuyUk markalarin
bayileri sektérde dogal olarak belirli bir
agirlhiga sahiptir. Ancak ginimuzde bayi
temsil glict ve Urun bilgisinin 6nemi her
zamankinden daha fazla dne cikiyor.

Bir bayinin Urint dogru tanitmasi,
teknolojiye ve markaya hakim olmasi
blUyUk 6dnem tasiyor. Bu noktada bayi
secimi ve editim sUreclerinin markanin
algisi acisindan belirleyici oldugunu
dusuntyorum.

isinizi severek mi yapiyorsunuz?

isimi seviyorum ve glne erken baslayarak
calismay! dnemsiyorum. Ancak son bir-iki
yildir sektérun ciddi anlamda daraldigini
sdylemek mumkun. Taksit imkanlarinin
azalmasi, faiz oranlarinin yikselmesi ve
internet Uzerinden yapilan yogun fiyat
karsilastirmalari satislari zorlastiriyor.
internet satislari hizli gibi gérinse de
karlilik agisindan hala soru isaretleri
barindiriyor. BlyuUk beyaz esyada fiziki
magdazanin sundugu glven ve hizmet
anlayisi halad cok dnemli.

2025 yili nasil gecti, 2026 yilina
nasil bakiyorsunuz?

2025 yilinin ilk yarisi sektdr adina oldukca

zor gecti. Yogun bir emek harcadik ancak
ciddi anlamda karhlik baskisi yasadik.

Yaz doéneminde ise klima grubunda farkl
markalarla ¢alisarak 6nemli bir satis
ivmesi yakaladik. Malkara gibi bir bélgede
75 adet klima satmak bizim i¢in oldukca
yUksek bir rakamdi. Montaj sUresinin
kisaligi ve hizli hizmet bu strecte
belirleyici oldu. Sahada ¢c6zUm Uretmeden
6ne cikmanin mumkun olmadigini bir

kez daha gorduk. Hayatta her zaman
sorunlar var; énemli olan bunlara ¢ézim
gelistirebilmek. Bu slrecte Bonaletti
markasiyla yatak ve baza Uretimine
basladik. Markanin tescilini yaptirdik,

web sitesini kurduk ve ilk Uretimimizi
tamamladik. Adim adim ilerleyen, uzun
vadeli bir yolculuk bu.

Bu is sizce surdirilebilir mi,
bundan sonraki hedefiniz nedir?

Mevcut tabloya bakildiginda sektoérin
onumuzdeki yillarda yeniden
sekillenecegini distntyorum. Lojistik
sUrecler oturdukca dogal bir eleme
yvasanacaktir. Degisimi yakindan takip
ediyorum ve bu dénUstimun sahadaki
gergeklerle uyumlu ilerlemesi gerektigine
inaniyorum. Bonaletti markasini zaman
icinde buyutmeyi, degerini dogru sekilde
ortaya koymayi hedefliyorum. Kisa vadeli
degdil; sabir, emek ve inanc isteyen bir
yol. Acik¢asi bu da ancak bir &muarltk bir
yolculukla mUumkun.
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Dagitim Kanali'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Tekirdag

Biz eski bir Renault 12 degiliz;
otomobille kiyaslayacak olursak biz

Audi’yiz

Siilleyman Goék¢e

GKC DTM
Tekirdag Profilo Bayisi
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Oncelikle sizi ve firmanizi kisaca
taniyabilir miyiz?
Tekirdad Suleymanpasa merkez
dogumluyum, su anda 65 yasindayim.

Tekstil ve mefrusat sektérinde calismak
Uzere memleketime geri dondum.

Yillar sonra yasadigimiz blayuk bir kaza
nedeniyle ciddi bir butce kaybina ugradik
ve is yerimizi kiraya vermek zorunda
kaldik. Bu sUrecin ardindan kanserle
mUcadele ettim ve ameliyat gecirdim. Bir
sUre sonra kiracimiz isini strdremedigi
icin dukkandan ayrildi. Bunun Uzerine is
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yerimizi yeniden kiraya vermek yerine,
kendi isimizi yapmaya karar verdik.

Kuyumculuk ya da beyaz esya sektorine
girmeyi dusunduk. Cok sayida personel
calistirmayi gerektirmeyen bir alan
olmasint istedik. Kuyumculuk igin
madazamizin lokasyonu uygun olmadigdi
icin tercihimizi beyaz esyadan yana
kullandik. BSH’I se¢memizin en énemli
nedeni ise lojistik anlamdaki glg¢lu
altyapisi oldu. Diger firmalarda sik¢a
yasanan stoklama ve Urin temini sorunlari
BSH'ta yok. MUsterinin UrinUnU koruma

gibi bir endise yasamiyoruz; Grtnler
garanti altinda ve sistem sorunsuz isliyor.
Sisteme girdigimiz Grtnler, dogrudan

ve problemsiz bir sekilde musteriye
ulastiriliyor. Bu sUrecte BSH'In bize ¢cok
bUyUk destekleri oldu.

Sirketimizi 2020 yili subat ayinda

kurduk ve 4 Temmuz 2020 tarihinde

fiilen faaliyete gectik. Sektdre yabanci
olmamiza ragmen firma tarafindan yalniz
birakilmadik. Yilmadan, sabirla bize destek
oldular. Bugunlere bu desteklerle geldik.

Magazanizin fiziki 6zelliklerinden
bahseder misiniz? Tlketicilere
sundugunuz farkliliklar nelerdir?

Magazamiz tamamen kendi &z mulkimuz.
Bizden &nceki Profilo bayilerinin markaya
yeterince yatirim yapmadiklarini acikca
gorduk. Fabrika bu bdlgede olmasina
ragmen, Profilo’nun diger markalardan
farki ne yazik ki tUketiciye yeterince
anlatilamamis olmasi. Biz hala bu algiyla
mucadele ediyoruz. Magazamiza gelen
bircok musteri, Profilo UrlGnlerinin ucuz,
saglam ama teknolojiden uzak oldugunu
dustnerek geliyor. Hatta hala “tuslu
telefon” zihniyetiyle gelen musterilerimiz
var. Oysa teknoloji anlaminda cok farkl
bir noktaya geldik ve bunu daha da ileri
tasimak istiyoruz. Bu slrecte BSH'In
destegdi bizim icin cok 6nemli; ancak

bu destegdin yeterli seviyede olmadigini
dustnUyorum. Bu nedenle madazamiza
gelen musteri profili genellikle Bosch

ya da Siemens muUsterisi olmuyor. Daha
cok fiyata odaklanan bir kitle geliyor.
Oysa musteriler Profilo’nun saglamligini
zaten biliyor. Fiyatlarimiz, pazarda énde
kosan markalarla ayni seviyede; hatta
bazi Urlnlerde daha da avantajliyiz. Buna
ragmen, “ucuz ama geri teknoloji” algisi
nedeniyle musteri kaybi yasayabiliyoruz.
Oysa magazamiza gelen herkesin, en
ileri teknolojiye ulasabilecegdini bilmesi
gerekiyor. Biz eski bir Renault 12

degiliz; otomobille kiyaslayacak olursak
biz Audi'yiz. Magazamizda 70 + 70
metrekarelik bir alanda muUsterilerimize
hizmet veriyoruz. Bu alan zaman

zaman yetersiz kaliyor. Urlin gami
buyudukece daha genis bir alana ihtiyac
duyuluyor. Her Urtnu teshir edemiyoruz,
alth Ustlu yerlesimde ise UrUn tasima
konusunda zorluklar yasiyoruz. Yeni bir
bayi oldugumuz icin, Grun tasima ve



yerlesim konularinda da hala 6grenme
sUrecindeyiz. Bu noktada BSH'In sundugu
destekler gercekten ¢cok kiymetli.

Bolgenizden ve tiliketici
yapinizdan kisaca bahseder
misiniz?

ik acildigimizda magazamiz daha
merkezdeydi. Ancak bir AVM'nin
acilmasiyla birlikte carsinin ekseninde bir
kayma yasandi. Biz de ister istemez biraz
daha disarida kaldik; yine de kendimizi
hala ikinci bélgede konumlandiriyoruz.
Boélgede yavas yavas bir dedisim var ama
tuketicinin bilindik markalara olan asinahgi
ve marka takintisi hala cok guglu.

Burada yalnizca fiyat dedil, Urtntn dis
goérunust de oldukca dnemli. Belirli bir
mUsteri kitlesi &zellikle Ust segment, ileri
teknolojili Grnleri soruyor. Zaman zaman
trendler 6ne ¢ikiyor: Bir dbnem robot
sUpUrge furyasi basladi, sonra duruldu.
Ardindan airfryer’lar gindeme geldi, onlar
da séndu. Daha sonra latte makineleri

konusulmaya baslandi. Bu Urtnlerin cogu
saman alevi gibi parlayip kisa strede
sénayor.

Bizim asil hedefimiz, Profilo markasina
bakisi degistirmek. Bolgede Profilo
yeterince taninmiyor ve bir¢cok kisi bunun
BSH markasi oldugunu dahi bilmiyor.
Profilo; saglam, ucuz ve kullanish bir
marka olarak biliniyor ama ne yazik ki
“teknolojiden uzak” algisiyla aniliyor.
Oysa gercek boyle degil. Profilo’nun
teknolojisi son derece glclu ve bircok
markadan daha ileri seviyede. Ozellikle
geng tuketiciler teknoloji kadar gorsellige
de &dnem veriyor. Biz de hem teknolojik
hem tasarim anlaminda Profilo’nun geldigi
noktayr dogru sekilde anlatmak ve bu
alglyr kirmak istiyoruz

Profilo markasi sizin i¢in ne ifade
ediyor?

Profilo, cazip ama adeta grubun icinde
OksUz birakilmis bir evlat gibi. Potansiyeli
var, performans bekleniyor ama gerekli ilgi

ve yatirim yeterince hissedilmiyor.

Ornedin hala kurutma makinelerinde

gri renk secenegdi yok. Bazi Grln
gruplarinda inoks bulunmuyor; inoks olan
modellerde ise bu kez beyaz renk yer
almiyor. Ankastre firinlarda gri ve siyah
alternatifleri sunulamiyor. Tuketicinin
gorsellik ve butlunluk beklentisi bu
noktada karsilik bulamiyor. Profilo,
kenarda duran ama her zaman yUksek
performans beklenen bir marka gibi
konumlandirilmis durumda. Oysa dogru
Urun cesitliligi ve daha glclu bir destekle
cok daha farkl bir noktaya tasinabilecek
bir potansiyele sahip.

Beyaz esya sektorliniin sorunlari
nedir? Bunlar i¢in énerileriniz
nedir?

BSH olarak Uretim planlamasina daha
dikkat etmeleri gerekir, ancak bu

sikintill durum sadece BSH’'In problemi
degdil sektordeki diger markalarda da
ayni sorun var ve tum markalar Uretim
planlamalarinda ciddi sikintilar yasiyor.
Herkes “en ¢ok ben Uretim yaptim, en
cok ben sattim” yarisinin icinde. Eskiden
musteri magazaya girerken 6nunu
iliklerdi, trtn degerinde satilirdi. Bugun
ise neredeyse seyyar satici konumuna
dlUsmus durumdayiz. Bunun temel
nedeni firmalarin yanlis Uretim ve satis
politikalari. Eger yurt disina yeterince
satis yapamiyorsaniz, Uretimi kismak ve
ic piyasayl geredinden fazla doyurmamak
gerekir. Aksi halde ciddi bir dengesizlik
olusuyor.

isinizi severek yapiyor musunuz?
Cok guzel bir meslek. Urtinu teslim
ettiginizde ve musteri mutluysa, tim
yorgunlugunuz bir anda gegiyor.
Cumartesi-pazar, bayram demeden
calisiyoruz; bu da ister istemez sosyal
yasami kisitliyor. Magazada su an iki
kisiyiz, zaman zaman disaridan destek
aliyoruz. Oglumla birlikte calisiyoruz.

Bu isi baskalarina tavsiye eder
misiniz?

Bu durumda degdil. Normal sartlarda bir
Urtna aldiginiz fiyat ile sattiginiz fiyat
arasindaki fark kazancinizdir. Ancak su
anda bizde sistem bazen tam tersine
isliyor. Bir irtnt 5 TL'ye alip 4-4,5 TL'ye
satmak zorunda kaliyoruz. Aradaki farki
kapatabilmek icin de disaridan destek
almamiz gerekiyor. Ustelik dukkan kiraysa,
durum cok daha sikintili hale geliyor.
Ortada gorinen bir kazang yok. Yil
sonunda yapllan envanterde elinizde ne
varsa, kazanciniz da aslinda odur. Eger
aradaki artilarla yeni bir sey alabiliyorsaniz,
bunu kazang¢ olarak goéruyorsunuz. Ama

is stabil gidiyorsa, bu da aslinda kazan¢
olmadigi anlamina geliyor.




Daha 6nce perdecilik
yapiyordunuz. Simdi ise
beyaz esya perakendecilik
yapiyordunuz. Aradaki farklar
nedir?

Beyaz esyada Urtnu gosteriyorsunuz,
satisi yapiyorsunuz; her sey dukkanda
tamamlaniyor. Perde ve Mefrusatta ise
stre¢ farkli isliyor. MUsteri énce burada
Urtnt begeniyor, ardindan 6l¢t almaya
gidiyorsunuz; kumas, aksesuar ve iscilik
hesaplarini yapiyorsunuz. Sonrasinda
musteriye fiyat veriyorsunuz. Ancak
musterinin ne zaman gelip 6deme
yapacagd! belli olmuyor. Bu belirsizlik
nedeniyle beyaz esya, mefrusat isine gdre
cok daha 6nde gidiyor.

Bu is strdurilebilir bir is mi?
BuglnkU kosullarda beyaz esya
sUrdurdlebilir bir is. Bir gidayi
saklayabilmek icin buzdolabina intiyaciniz
var. Bugun hicbir kadina elde camasir
yikattiramazsiniz. Asil mesele, dogru
tanitimla musteriyi kendi Grindntze
yonlendirebilmektir. Is sardurulebilir;
ancak bunun icin bulundugunuz bdlgede
madgazacilik anlaminda bir enflasyon
olmamasi gerekir. Yani her kdse basinda
yeni magazalar acilmamali. Yeterli ve
dengeli sayida magdaza olursa, Urlnlerinizi
istediginiz gibi satabilirsiniz. Bu noktada
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en basta fabrikalarin Gretim ve Urdn
planlamalarini dogru yapmalari gerektigine
inaniyorum. Internetle aramizda ciddi fiyat
farklari olusabiliyor. Oysa ben markanin
tabelasini tasidigim slrece, markanin
sahadaki ileri karakoluyum. MUsteriyle
birebir temas kuran, Grint satmak icin
mucadele eden bir askerim. Firmalarin bizi
daha fazla korumasi gerekiyor. Ozellikle
calistigimiz firmanin bu bolgede bulunan
fabrikasinda “is¢i satislari” yuzinden

ciddi zarar goérUyoruz. Bu durum bizim
pastamizi ciddi sekilde daraltiyor. Dogal
olarak fabrikada c¢alisan personele Urln
hakki veriliyor, onlar da aldiklari Grtnleri
esine, dostuna satiyor. Yilda U¢ kez bu hak
veriliyor (yaklasik22 adet). Ornedin benim
34 bin TL'ye aldigim arunt fabrika iscisi 17
bin TL'ye aliyor, Uzerine koyup ¢evresine
satiyor. Bu fabrika kaynakli satis sistemi
ozellikle Tekirdad ve Bursa'yi ¢ok olumsuz
etkiliyor.

Bir de Elektro Market’ler sorunu var. Fiyati
kirtyorlar ama yaninda sigorta satiyorlar ve
bunu almaya mecbur birakiyorlar. MUsteri
oradan daha ucuza aldigini zannediyor;
bana gelip “Oradan aldim, sigortasi var”
diyor. Yani UrUne daha az verdigini, ama
sigortaya para 6dedigini sdylUyor. Ayrica
stokta olmayan UrUnleri vitrine koyuyorlar.
MUsteri de o fiyati gérlp bana geliyor ve
ayni fiyattan Gruna talep ediyor.

Dagitim Kanali'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Tekirdag

Servislerle araniz nasil?

Korsan servis bizi ¢cok fazla ilgilendirmiyor.
Biz tUm islemleri sistem Uzerinden,
ekrandan yapiyoruz. Servis hizmetimiz
olduke¢a gucll. Servis ekiplerine ayni
zamanda Urln satisi da yaptiriliyor;
kendilerine belirli satis hedefleri veriliyor.
Ancak bu durum bizimle dogrudan

bir rekabet yaratmiyor. Servis ekipleri
mUsterilere karsi son derece guler

yUzIU ve saygili davraniyor. Bu anlamda
hizmet kalitesi acisindan oldukga ileri bir
noktadalar.

Bu meslege dair hedefleriniz
nelerdir?

Hedeflerimiz arasinda bir sube daha
acmak ve c¢arsida daha goérunur olmak
var. Su anda yoldan gegenler bizi
yeterince fark edemiyor biraz yolun
gerisinde kaliyoruz. Bu nedenle carsida
daha fazla géruntr olmayi ¢cok istiyoruz.
Ancak kuyumcularin da etkisiyle carsi
kiralari olduk¢a yUkseldi. Bizim metrekare
ihtiyacimiz fazla oldugu i¢in kira bedelleri
daha da yukari ¢ikiyor. Mevcut karlilik
vapisiyla bu konuya cok dikkat etmemiz
gerekiyor. Hedefimiz, Urtn adetlerini
artirarak ciroyu buyutmek, ardindan ¢arsi
magazamizi sUrdUrulebilir sekilde ayakta
tutarak ikinci bir sube acmak.
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Mustafa Ozer *

Lacivert Ticaret
Tekirdag Samsung Bayisi

Oncelikle sizi ve firmanizi kisaca
taniyabilir miyiz?

Ko¢ Grubu’'nun Argelik sirketinde, mali
isler alaninda 25 yillik bir kurumsal
kariyerim oldu. ilk olarak Tasdelen'deki
fabrikada calismaya basladim. Daha sonra
Cerkezkdy KampuUsi’'ne tasindik. Burada
hem motor hem de kurutma birimlerinin
muhasebe sorumlulugunu Ustlendim. 1969
dogumluyum. istanbul Universitesi iktisat
Fakultesi Maliye BoIUmU mezunuyum. 1994
vilinda Ko¢ Grubu ile yollarimiz kesisti.
Arcelik’ten ayrildiktan sonra yaklasik 6

ay dinlendim ve ardindan beyaz esya
bayiligi yapmaya karar verdim. Sonugcta
yine ayni sektérdn icindeydik, ancak
esnaflik tarafi bambaska bir deneyimdi.
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2016 yilinda fiilen faaliyete basladik, 2017
yilinda ise buyuk bir acilis gerceklestirdik.
Yaklasik 9 yildir bu isin icindeyiz. ilk olarak
Samsung ile yola c¢ciktik, ardindan Ugur
Derin Dondurucu markasini portféyimuze
ekledik. Kurulusumuzda SVS ile ¢calistik;

ilk distributériamutz onlardi. Daha sonra
Gurses Kurumsal ile is birligine basladik.
Su anda Samsung ve Altus Urldnlerini
kendilerinden temin ediyoruz. Esimle
birlikte calisiyoruz. Sirketin sahibi zaten
esim; en basindan beri bu yolculugu
birlikte surduriyoruz. Firma, Hande Ozer
adina faaliyet gdstermektedir.

Ko¢ Grubu’nda bu kadar uzun
yillar ¢calismis biri olarak neden

Dagitim Kanali'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Tekirdag

Mevcut pastadan pay almaktansa
kendi pastami olusturdum

onlarin bir markasi ile degil de
Samsung ile ¢alisiyorsunuz?

Samsung markasi, uzun sudredir yakindan
takip ettigim bir markaydi. Tercih
etmemdeki en dnemli etkenlerden biri

de Tekirdag'da o dbnemde Samsung
bayisinin olmamasiydi. Bu noktada ticari
olarak dusunmek gerekiyordu. Eger
Arcelik ya da Beko bayiligi alsaydim,
mevcut pastadan bir pay almaya
calisacaktim. Bunun yerine, kendi pastami
olusturmak adina farkl bir marka ile
ilerleme karari aldim. Bugln baktigimda,
bu stratejinin dogru bir karar oldugunu
rahatlkla sdyleyebilirim. Daha sonra Grin
gamimizi genisletmek amaciyla Ugur
Derin Dondurucu markasini portfoytimuze
ekledik. Cunkl Samsung’un dondurucu
Urtn grubu yoktu. Bir dénem Silverline
markaslyla da c¢alistik; ancak hem finansal
hem de tedarik tarafinda yasanan ciddi
sikintilar nedeniyle bayiligi sonlandirmak
zorunda kaldik. Ugur markasinin ankastre
grubuna da girmesiyle birlikte, bu alanda
yeniden onlara yoneldik. Yaklasik 9 yildir
ayni istikrarla yolumuza devam ediyoruz.

Magazanizin fiziki 6zelliklerinden
bahseder misiniz?

Magazamiz, bolgenin ilk ve tek AVM’sine
olduke¢a yakin bir konumda yer aliyor.
Ayrica persembe ve pazartesi gunleri
kurulan semt pazarinin bulundugu
sokakta yer almasi, magazamiza ciddi
bir gérunarltk sagliyor. Kisacasi,
herkesin bildigi ve kolayca fark ettigi bir
noktadayiz. Magazamiz 145 metrekare
buyukluginde. ik etapta kiraci olarak
basladik, ancak zamanla imkanlarimizi
zorlayarak magazayi satin aldik. Bu da
isimize ve bulundugumuz lokasyona olan
inancimizin bir gdstergesi oldu.

Bélgenizden kisaca bahseder
misiniz?

Samsung, ozellikle geng¢ jenerasyonu
yakalayan bir marka. Arcelik ve Beko

ise yillarin getirdigi glicle neredeyse her
kesime hitap eden, oturmus markalar.
Samsung bu noktada onlara alternatif bir
secenek olarak konumlaniyor. Fiyat olarak
ilk etapta biraz yukarida kalsa da 6zellikle
ceyiz setlerinde 6nemli bir alternatif haline
geldi. Zaten telefon tarafinda herkesin
bildigi bir markaydi; ancak beyaz esya
tarafinda, magazamizi actiktan sonra
Tekirdagd’'da marka bilinirligi ciddi sekilde
artti. Bircok kisi Samsung’u televizyon

ve telefon markasi olarak taniyordu,



beyaz esyayl ise bizimle gdérmus ve
deneyimlemis oldular.

Biz ise baslarken elden taksitli satis
modeline hic girmedik. Ciroyu kisa vadede
artirabilirdi ama sonrasinda tahsilatin
pesine dusmek ¢cok daha zor olacakti. Bu
nedenle en basindan itibaren bu modele
hic bulasmadik. Zamanla da elden taksitli
satislarin ciddi sorunlar yarattigini net bir
sekilde gorduk. Satislarimizi elden nakit
yva da kredi karti Uzerinden yuruttyoruz.
Bu yaklasim hem finansal disiplini
korumamizi hem de strdurutlebilir bir yapi
kurmamizi sagladi. Biz kendimizi yenilikgi
bir marka yapisi icinde konumlandiriyoruz.
Samsung’un ozellikle yeni jenerasyona
hitap eden, inovatif Urunleri olduk¢a
basarili. Acik¢casl, Samsung reklam

ve iletisim tarafini biraz daha
yvayginlastirabilirse, pazardaki etkisinin cok
daha glclu olacagdina inaniyorum.

Tliketicilerin Samsung markasina
bakis agisi nasil?

Bize gUveniyorlar. Urtnlerin kalitesini ve
malzeme yapisini bizzat gérip, dokunup
denedikten sonra cogu musterinin

fikri degisiyor. Biz global bir markay!
temsil ediyoruz ama yerel insanlariz.
Ben Tekirdagli, Malkaraliyim. insanlar
bizi tanidik¢ca glven duygusu daha da
pekisiyor. Bunun yaninda, kaliteli Grdn

- r_

sundugunuzda bu glvenin devami da
kendiliginden geliyor. Bugun geldigimiz
noktada, pazarda kendimize iyi bir yer
edindigimizi dustntyorum.

) &

Giirses sizin icin ne ifade ediyor?
En bUyUk tedarik¢cimiz Gurses Kurumsal.
Agirlikli olarak Samsung, zaman zaman
da Altus grubundan trtnler aliyoruz.
Samsung’un Urtn gami oldukca genis;
ancak biz dogrudan Samsung merkezle
calismayi cok tercih etmedik. GUrses ile
calismalarimiz rahat, Urlnler sorunsuz
sekilde dogrudan depomuza geliyor.
Tedarik tarafinda herhangi bir sikinti
yasamiyoruz. Bu ac¢idan baktigimizda,
kendilerinden son derece memnunuz.

Beyaz esya sektoriiniin sorunlari
nedir? Bunlar icin énerileriniz
nedir?

Her esnafta, her madazada yasanan genel
tablo burada da gecerli. internetin etkisi
ayri, pandemi dénemi ayri bir sUrecti.
Pandemi déneminde gercekten ¢ok iyi
isler yapildi. Gelir tarafinda sikintilar

vardi ama pandemi ayni zamanda bir
motivasyon da yaratti.

Ancak son dénemde insanlar parasini
harcamak istemiyor, bir sekilde elde
tutmayi tercih ediyor. Altin gibi gtvenli
limanlara yoneliyorlar. Beyaz esyada Urdn

hala calisiyor ama artik “hadi degistirelim”
donemi bitti. Uriin nerede bozuluyorsa,
ancak o zaman degisim oluyor.

Ceyiz gruplarinda fena degiliz, mevsim
gecislerinde de hareketlilik yasaniyor.
Ancak enflasyon algisi ¢cok yUksek. Bu

da Turkiye'nin uzun stredir yasadigi,
adeta kaniksanmis bir durum. Piyasada
konusuldugu gibi ciddi bir nakit sikintisi
var. Insanlarin gelirleri artmiyor. Gelir artisi
olmayinca bunun alisverise yansimasl da
mUmkun degil.

isinizi severek yapiyor musunuz?
Cocuklariniza tavsiye eder
misiniz? Bu is strdurilebilir bir
is mi?

Bir oglum var. Universitede isletme
okuyor. Isi benimsemis durumda ve su
anki tabloya bakinca devam edecek

gibi géruntyor. Zaten beyaz esya
perakendeciligi, dogru yonetildiginde
sUrdurulebilir bir is. Internet satislari
giderek artiyor; ancak beyaz esya
o6zelinde, 6zellikle cadde magazalarinda
satislar hala devam ediyor. insanlar
magazaya gelip, yUz ylze muhatap
olmayi, Urtnu goérlp konusarak alisveris
yapmay! tercih ediyor. Bu kanalin, belli bir
Olcekte de olsa yoluna devam edecegine
inaniyorum. Yaklasik 9 yildir bu sektdrin
icindeyim. Eger bu ise 10 yil 6nce baslamis
olsaydim, ¢cok daha karli bir is oldugunu
rahatlikla séylerdim. Bugln ise hem kendi
deneyimim hem de bizden daha tecrUbeli
isimlerle yaptigimiz sohbetler gdsteriyor
ki, para kazaniliyor ama eski karhliklar yok.
Rekabet cok yuksek, internet etkisi buyuk
ve gelirler sinirli olunca piyasa oldukca
kisir bir déngliye girmis durumda.
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Yaptiginiz meslegin keyifli ve
zor yanlari nelerdir?

Ko¢ Grubu’nda calistigim dénemde
istedigim isi yaptim, bugln ise sevdigim
isi yaplyorum. Bundan gercekten buyUk
bir keyif aliyorum. Sahis firmasiyiz;
sUrecin her asamasini bizzat kendimiz
takip ediyoruz. Yoruluyoruz ama buna
ragmen isten aldigimiz tatmin cok
yUksek.

Bizim icin her musteri potansiyel bir dost.
Ben her zaman 6nce dost kazanmayi
dnemserim. Alisverise gelen bir¢gok
insanla zaman icinde ahbaplik seviyesine
geldik. isin en keyifli tarafi da bu zaten;
sUrekli yeni insanlarla tanisiyor, birebir
iliski kuruyorsunuz. Ciddi karli satislar
artik cok sinirli. Allah’tan magazamiz
kira degil; aksi halde sartlar ¢cok daha
zor olurdu. Baska bir isimiz de yok, tum
odagimizi bu ise vermis durumdayiz.

Lacivert ismini nereden geliyor?

Oncelikle sarisi da var tabi yaninda.
Samsung’un rengi lacivert. Diger
bayiliklerimizin de rengi hep lacivert ile
gidiyor. Lacivert renk olarak da denizin,
ileri goruslulugun rengi ayni zamanda.

Gelecege dair hedefleriniz
nelerdir?

isimizin hala ciddi bir bluyime potansiyeli
olduguna inaniyoruz. Esim sUrecin her
asamasinda aktif olarak yer aliyor, ben de
oyle. Su an sinirli bir kadro ile yolumuza
devam ediyoruz. Oglumun da isin i¢cine
girmesiyle birlikte, subelesme fikri her
zaman masada.

Bu iste isin basinda olmak her seyi
degistiriyor. Biz en basindan beri isimize
sahip ¢ikiyoruz. Bizim i¢in bir Grdnt
satmakla is bitmez; Urin musterinin evine
girip sorunsuz sekilde kullanildigi anda
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is tamamlanir. Bu anlayisi musteriye de

yansittigimizi distntyorum. Belki de bu
yUzden, tum zorluklara ragmen isler bir
sekilde toparlanmayi basariyor.

Bir kadin olarak bu meslege
bakisiniz nedir? Esinizle birlikte
calismanin zor ve kolay yonleri
nelerdir?

Hande Ozer: vakiasik 9 yildir bu
sektdrin icindeyiz. Esimle birlikte
calistyoruz. Birlikte calismanin elbette
artilari da var, eksileri de. Zaten beyaz
esya perakendeciligi kolay bir sektor
degdil; rekabetin oldukca yogun oldugu
bir alan. insanlari ikna edebilme
kabiliyetinizin de biraz guc¢lt olmasi
gerekiyor, ¢cUnkU her musteri tipiyle
karsilasiyorsunuz. isimizi severek
yaplyorum. Benim asil uzmanlik

alanim muhasebe ve finans. Ticaret
hayatim daha sinirliydi. Esimin emeklilik
sUrecinden sonra, birlikte bu magazay!i
acmaya karar verdik. Yaklasik 25 yillik
kurumsal hayatin ardindan bu ise girince,
alistigim bir¢cok sistemi de buraya
tasidim. Ornegin stok kontroltnu yazilim
Uzerinden yapiyoruz. Kurumsal hayatta
edindigim tecrlbeyi birebir isimize
yansitiyorum. Kendimi klasik anlamda
bir esnaf olarak gérmuyorum; daha
kurumsal bir bakis acisiyla yaklasiyorum.
Servis tarafinda bile disiplinli bir yapi
kurmaya 6zen gdsteriyorum. Sonucta
burada kazan-kazan anlayisi var. Sistemli

Dagitim Kanali'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Tekirdag
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calismayl seviyorum ve bunu isimde
uyguluyorum.

Samsung bayiligi ne ifade ediyor
size?

Burasi bizim isimiz, ekmek kapimiz.
insanlara hitap etmekten, onlarla birebir
iletisim kurmaktan mutluluk duyuyoruz.
Bu markayla birlikte bUyUmeyi
hedefliyoruz. Oglumun da bu ise “evet”
demesi halinde, énumuzdeki dénem icin
farkli degerlendirmeler ve yeni planlar
yvapmay! dustniyoruz.




Yeni Yil Ruhuna Yakisan
. -EnGUzel Heaiyeler, . -
- .Arzum Dunyasinda! - -~




Vestel bizim ekmek kapimiz; bugune
kadar onunla geldik, evimizi ve
hanemizi onunla kurduk

Oncelikle sizi ve firmanizi kisaca
taniyabilir miyiz?

1966 yilinda Tekirdagd'in Ortaca KéyU'nde
dogdum. Yaklasik 1,5 yillik bir Universite
deneyimim oldu; o ddénemin sartlarinda
ancak bu kadar okuyabildim ve sonrasinda
birakmak zorunda kaldim. Bir oglum var.
Universite mezunu, mimarlik yapiyor ve su
anda birlikte calisiyoruz.

1990 yilinda ortak olarak Beko bayisi
seklinde sektore ilk adimimi attim.

1995 vilinda Yazici DTM’yi kurarak

yoluma devam ettim; ardindan Ariston,
Grundig ve AEG markalarinin satisini
gergeklestirdik.1998 yilinda Vestel’in
munhasir bayiligine ge¢tik ve o glnden bu
yana Vestel ile yolumuza devam ediyoruz.

Esimle birlikte basladik, yine birlikte
sUrddrdyoruz.

Zaman icinde magaza sayimiz dbénemsel
olarak artti, azaldi. Tekirdag merkezde
faaliyet gdsterirken Corlu’da da bir

sube acmistik. Ancak personel sikintisi
nedeniyle yaklasik iki yil &nce bu subeyi
kapatmak zorunda kaldik.

Magazanizin fiziki 6zelliklerinden
bahseder misiniz?

Bizde cadde magazaciligi var; AVM’lerde
yer almiyoruz. Burada tek bir AVM
bulunuyor ve kira bedelleri Euro bazinda
oldugu icin oldukca yuksek. AVM’nin
insaat slUrecinden itibaren yakindan takip
ettik ancak bu sartlar nedeniyle girmeyi

tercih etmedik. Su anda cadde Uzerinde
konumlanan iki magdazamizla faaliyetimizi
surddruyoruz.

Tiiketicilere sundugunuz
farklhiliklar nelerdir? Neden sizi
tercih ediyorlar?

Oncelikle musterilerimiz bize gtveniyor.
Sattigimiz Grindn her zaman arkasinda
durdugumuzu biliyorlar. Hatta bircok
musterimiz, markadan bagimsiz olarak
“Siz burada oldugunuz icin sizi tercih
ettik” diyor. Bu da yillarin getirdidi bir
samimiyetin sonucu.

Uzun sUredir birlikte calistigimiz bir
ekibimiz var. Yaklasik 15 yildir bizimle
calisan personellerimiz bulunuyor. Onlarin
musteriyle kurdugu guclt ve sicak iliskiler
de tercih edilmemizde 6nemli bir etken
oluyor.

Bélgenizden kisaca bahseder
misiniz? Tlketicileriniz nasil?
Satislarimiz dénemsel olarak epey
degiskenlik gosteriyor; mevsimsellik
bizim icin belirleyici bir unsur. Marka
bunyesinde en guc¢lU oldugumuz Urin
gami klima. Yaz déneminde hem ciro hem
de satis adedi anlaminda ciddi bir artis
sagliyoruz. Bolgenin yazlik bir yer olmasi
da bu artisi destekliyor; yaz aylarinda
gelenler evlerindeki ihtiyaclarini bUyuk
dlctide buradan karsiliyor. Su anda bizi en
cok zorlayan konu ise internet satislari.
Online kanalin pazar payi surekli artiyor ve
fiyat rekabeti magdazacilid ciddi anlamda
baskiliyor. Bulundugumuz bdlgede c¢iftci
nufusu agdirlikta. Tarimda, diger bir¢cok
sektorde oldugu gibi, bu yil da zor bir
doénem yasandi. Verim dustu, fiyatlar
yukseldi. Bu durum dogal olarak alim
kararlarini erteliyor. Artik acil bir ihtiyac
yoksa herkes harcamasini geciktiriyor.
Eskiden harman zamani satislar belirgin
sekilde artardi; bu aliskanliklar neredeyse
tamamen kayboldu. GUnimUuzde satislar
daha cok ceyiz alisverisi Uzerinden
ilerliyor.

Tlketicilerin Vestel markasina
bakis ag¢isi nasil?

Yerli bir marka olmasi Vestel'i bu
bélgede avantajl bir konuma getiriyor.

Servis konusunda ciddi bir sorun
yasamiyoruz. Markalar siralamasindaki



yeri orta siralarda. Ozellikle Vestel’in
ceyiz kanallarinda, Vestel markasiyla

ve kontrolstiz sekilde yer almasi

marka imajina zarar veriyor. Bizim
madazalarimizda her seyin bir standardi
var; fiyatlama, sunum, hizmet anlayisi
belli. Ancak bu tur kanallarda her sey
yapilabiliyor ve bu durum markanin
algisini asagi cekiyor. Bu konulari surekli
olarak markayla paylasiyoruz.

Siz bolgedeki misterilere
ulasabilmek i¢in ne tiir calismalar
yaplyorsunuz?

Vestel'in kendi paylasimlarinin disinda,
sosyal medya tarafinda birlikte ¢alistigimiz
bir ajansimiz var. Onlarla hazirlik yapiyor,
dénemsel kampanyalar olusturuyoruz.
GUnUmuzde brostr dagitimi artik cok
etkili degil; pandemiden sonra kimse
brostr almak istemiyor. Buna karsilik afis
calismalarimiz devam ediyor. Ancak en
etkili mecra a¢ik ara sosyal medya.

2025 yili nasil gec¢ti? 2026 yilina
dair beklentileriniz nedir?

Genel anlamda zor bir yil gecirdik.

Alim glcU herkes i¢in azaldi ve insanlar
ihtiyaclarini mmkun oldugu kadar
ertelemeye calisiyor. Elektronik UrlGnlerde
ciddi bir daralma yasandi. Beyaz esyada
ise zaruri ihtiyaclar disinda alisveris
yapllmiyor. Zaten bizim sattigimiz Grdnler
keyfi alinacak Urunler degil. Magazamiza
gelen musteri cogunlukla almaya niyetli
olarak geliyor. Biz de bu muUsteriyi
mumkdn oldugunca kaybetmemeye,
dogru Urint ve dogru hizmeti sunarak
sUreci tamamlamaya calisiyoruz.

Piyasa sartlarinin mutlaka daha iyi bir
noktaya gelmesi gerekiyor. Emekliye

ve calisana destek saglanir, fiyatlar da
belli bir dengede tutulabilirse alim gucu
artacaktir. Su anda ertelenen ihtiyaglarin
yeniden piyasaya dénmesi sart. Biz de
satis yapabilmek icin elimizden geleni
yapiyoruz. Vestel ile planlamalarimizi
sUrdUruyor, streci en dogru sekilde
ybnetmeye calisiyoruz.

Beyaz esya sektoriiniin sorunlari
nedir? Bunlar i¢in dnerileriniz
nedir?

Ekonomik olarak ciddi sorunlar yasiyoruz.
Magazaya gelen musterinin ilk baktigi
unsur fiyat oluyor; fiyatin mutlaka alinabilir
seviyede olmasi gerekiyor. Vestel, uzun
yillar boyunca fiyat avantajiyla diger
markalara gore 6ne cikiyordu. Ancak son
yillarda bu fiyat makasi kapaninca pazar
payimiz da nispeten daraldi. Buna ek
olarak, asagl segmentten gelen market
markalarinin da Vestel'in pazar payindan
pay aldigini dustntyorum. Sektdrdeki
fiyat rekabetine, firmalar da mtdahale
edemiyorlar, 6nUne gecilmesi lazim.
Burada bir dizenlemeye ihtiyacimiz var.
Herkes kendi derdinde ilerliyor. insallah
onumuzdeki yillarda bunlari yasamayiz.

Vestel markasi sizin i¢cin ne ifade
ediyor?

Bu is bizim ekmek kapimiz. Buglne kadar
onunla geldik; evimizi, hanemizi onunla
kurduk. Bundan sonra da ayni sekilde
yolumuza devam etmeyi dlUstnUyoruz.
Bunca yillik Vestel bayisi olmamizin
getirdigi bir taninirlik var. Belki ismimizle
tanimazlar ama “Vestel bayisi” dediginizde
herkes bizi bilir. Zaman i¢ginde Uzerimizde
bdyle bir algl olustu ve biz de bu algiyi
villardir 6zenle tasimaya calistik. Bundan
sonra da sartlar el verdigi strece ayni
sekilde devam etmek isteriz.

isinizi severek yapiyor musunuz?
Bu is sirdurilebilir bir is mi?

Evet, bu isi gercekten cok severek

yaplyorum. lleride cocuguma devretmeyi
de dUsUntyorum. Ancak surdurulebilirlik,
bUyUk 6l¢ctde firmalarin atacadl adimlara
bagli. Magazacilik mi yoksa internet mi
oncelikli olacak; markalarin buna net bir
sekilde karar vermesi gerekiyor.

Bizim 6ngdrimuz, elektronik ticaretin
onUmuzdeki donemde daha da gelisecegi
yéonunde. Su an ic¢in bu alanda bir
faaliyetimiz yok. Hem maliyetli hem de
karli gérinmuyor. Bazi bayiler e-ticareti
aktif olarak yapiyor; belki de dogru olan
onlarin izledigi yol. Zamanla bunu daha
net gbérecegiz.

Gelecege dair hedefleriniz
nelerdir?

Hedeflerimizi buyuk él¢tde Vestel'in
alacagi kararlar belirleyecek. Tek basimiza
yol alma sansimiz yok; marka nasil bir yol
cizecekse biz de ona gore hareket etmek
durumundayiz. Ancak bu yolun ekonomik
olarak da uygun ve sturdurulebilir olmasi
gerekiyor. Ayni zamanda bizi de tatmin
edecek bir yapi ortaya konulmali.
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Perakendecilik; magazada miisteri
beklemekten ziyade, musterinin
avagina giderek kendi hedef
kitlene uygun musteriyi se¢cebilme
ve onlarla dogru bag kurabilme
isidir

Oncelikle sizi ve firmanizi kisaca
taniyabilir miyiz?

Sevgi isgiider: Evliyim ve iki cocuk
annesiyim. Lise mezunuyum. Bu vil
sektordeki 27. yilmi geride birakiyorum. 1970
dogumluyum.

Beste ve Sevgi Isgiider

Kaanlar
Corlu Beko Bayisi

Esimle birlikte buyUk bir emekle, adim adim
buglnlere geldik. Guzel isler yaptigimiza
inaniyorum. Corlu'da her zaman biraz daha
yenilikci ve ileriye dontk olmaya calistik.
Gectigimiz yil kizimizi da isin icine dahil
ettik. Bugun aile sirketi olarak yolumuza
devam ediyoruz. Kizimizdan, bizim
yapamadiklarimizi daha ileriye tasimasini
istedik.

Beste isgiider: 1995 dogumluyum. iki
yasimdan bu yana bu sektdérin icindeyim;
cocuklugum magazalarda blylyerek gecti.
istanbul Teknik Universitesi'nde Mimarlik
egditimi aldim, ardindan Politecnico di
Milano’da yUksek lisansimi tamamladim.
Yaklasik 1,5 yil dnce, 27 yildir beyaz esya
sektorunde faaliyet gdsteren aile sirketimize
yeni bir bakis acisi katmak icin geri dondum.
Daha 6nce Milano’da mimarlik yapiyordum.
Buraya gelirken amacim, alisiimisin disinda,
burada henlz yapilmayan isleri hayata
gecirmekti. Bana gore perakendecilik;
magazada musteri beklemekten ziyade,
musterinin ayagdina giderek kendi hedef
kitlene uygun musteriyi secebilme ve onlarla
dogru bag kurabilme isidir.

Sevgi isgiider: Kaanlar ismi, esim Murat
isguder ile cok begendigimiz bir isimdi.
Sirketimizi 2002 yilinda kurduk. Esimin daha
once sahis sirketi vardi; 2002'de sirketlesme
karari aldik.

Kaanlar adini bir firmada gdérmus ve ¢cok
sevmistik. Hatta ileride bir oglumuz olursa
adini Kaan koymay! hayal ediyorduk; nitekim
bu da gerceklesti. Oglumuz 2009 dogumlu.
Kaanlar isminin diger markalarla karissmamasi
icin, kurulusumuzdan bu yana ismi surekli
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reklamlarla tanitmaya dzen gosteriyoruz.
Esim Murat isguder ’in calisma hayati 1987’li
yillara dayaniyor. Uzun yillar beyaz esya
sektérunln icinde yer aldi. Bir dénem farkli
bir markanin bayiligini yaptik. 2019 yilindan
bu yana ise Beko ile yolumuza devam
ediyoruz. Ayni yil, Beko’nun ilk 100 Kadin
Bayi projesi kapsaminda Turkiye genelinde
altinci bayi olarak magazamizi actik.

Magazanizin fiziki 6zelliklerinden
bahseder misiniz?

Beste isgiider: Corlu'daki 5. magazamiz,
toplam 750 metrekarelik U¢ katli yapisiyla
bir deneyim merkezi olarak éne ¢ikiyor.
Giris katinda televizyon, buzdolabi, klima ve
klgUk ev aletleri; Ust katta ankastre Grtnler,
ceyiz setleri ve derin dondurucular yer
aliyor. En alt katta ise kurumsal bolumumuuz
bulunuyor. Burada arac¢ sarj istasyonlari, i1si
pompalari, glines panelleri gibi sUrdUrulebilir
enerji cdzUmlerine odaklaniyor; ayni
zamanda ekran sistemleri, sogutucu ve

su aritma Grdnlerinin kurumsal satislarini
gerceklestiriyoruz. Bu magaza hem bireysel
musteriler hem de kurumsal is ortaklari i¢in
yenilik¢i bir bulusma noktasi. Magazamizi
sadece satis yapilan bir alan olarak degil,
musteriye deneyim sunan bir mekan olarak
kurguladik. Belirli gunlerde giriste yer alan
aracimizi acarak musterilerimize cay, kahve
ve Beko kucuUk ev aletleriyle hazirladigimiz
artnleri ikram ediyoruz. Ornegin yodurt
makinemizde yogdurt yapiyor, airfryer’da
cesitli Grtnler pisiriyoruz. Musteri Grand
deneyimlediginde satin alma istedi artiyor;
clUnkU denemeden dnce codu zaman
intiyacinin farkina varamiyor. Bugtn Corlu’da
5, Tekirdag'da 1 olmak Uzere toplam 6
magazamiz bulunuyor. Yaklasik 30 kisilik bir
ekiple faaliyet gosteriyoruz.

Kisaca Corlu’yu da anlatabilir
misiniz?

Beste isgiider: Bolge son yillarda yogun
bir gé¢ alarak hizla gelisiyor. Ozellikle
istanbul y&nunde blyUyen, mustakil
konutlarin agirlikta oldugu yeni yerlesim

yapisi dikkat cekiyor. Corlu, gecmiste
madazalarimizin bulundudu merkez cember
icinde sekillenirken; yeni magazamiz artik

bu ¢cemberin disinda, daha premium musteri
profiline sahip bir boélgede konumlaniyor.
Resmi ntfus 300 bin gérunse de fiili nafusun
400 bine ulastigini 6ngodriyoruz. Cok sayida
fabrikanin varligi ve istanbul’a olan yakinlik,
bolgeyi giderek daha cazip hale getiriyor.
istanbul’a kiyasla daha uygun yasam
maliyetleri orta sinifin yogunlugunu artirirken,
son bes yilda bu profilin Ust segmente dodru
evrildigini gdzlemliyoruz. Bugln ntfusun
bUyUk kismini 30’lu yaslardaki geng ve
dinamik kitle olusturuyor. Eskiden tarimin

on planda oldugu bolgede artik sanayi,
ticaret ve Uretim hakim. Beyaz yakall ¢alisan
sayisinin yUksekligi ise bdlgenin ekonomik
glcunU ve potansiyelini acikca ortaya
koyuyor.

Gegmisten glinimiize
perakendecilik nasil degisti?

Beste isgiider: ilk olarak fark yaratmanin
isin temelinde yer aldigini dstnuyorum.
Perakende sektortne baktigimizda bu

fark, artik farkli ve yaratici kampanyalar
sunabilmekten geciyor. Cunkl ginimuz
musterisi yalnizca fiyat odakli degil; ayni
zamanda deneyim odakli. Kaanlar olarak
glven unsurunu zaten sunuyoruz, asll farki
yaratmak ise bizim yaklasimimiza kaliyor.
Bu dogrultuda su anda “balon kampanyas!”
adini verdigimiz bir uygulamamiz var.
MUsteri alisveris yaptiginda, sectidi balonun
rengine goére hediye kazaniyor. Kampanyay!
Instagram’da paylasarak bizi etiketleyen
musterilerimiz ise bUyUk ¢ekilise katilma
hakki elde ediyor. Bu ¢alisma, diger Beko
bayilerine de drnek oldu. Boylece hem
sosyal medya hesaplarimizi daha aktif
kullaniyor hem de takip edilebilirligimizi
artirlyoruz. En énemlisi ise kalici bir mUsteri
kitlesi olusturuyoruz. Ayrica perakendeciligi
kurumsallikla birlestirmeyi 6nemsiyoruz. Artik
musteriyi magazada beklemek yeterli degil;
biz onlarin ayadina gidiyoruz. Bélgemizde
gUclu bir algimiz ve bilinirligimiz var, Beko

tabelasl zaten musteri ¢ekiyor. Ancak biz
bunun 6tesine gecerek cevremizi daha etkin
kullanmaya odaklaniyoruz. Bu kapsamda
insaat Gunleri ve Perakende Gunleri gibi
organizasyonlara katilyor, yillardir babamin
da katkislyla olusmus guclu cevremizi
magazamizda bir araya getiriyoruz. Bu
bulusmalarda 6zellikle kurumsal katimizi
tanitiyoruz. CunkU Beko artik yalnizca beyaz
esyadan ibaret degil; glines enerji panelleri,
su aritma sistemleri gibi yenilikgi ¢ozUmlerle
elektrigin merkezde oldugu bir dunyaya ydén
veriyor. Kaanlar olarak biz de bu vizyonun bir
parcas! olmaktan gurur duyuyoruz.

Tlketicilerin size bakis acilari nasil?

Beste isgiider: Koc¢ Grubu biinyesinde yer
almak bizim icin buyuk bir gurur. Urtnlerini
149 Ulkeye ihrac eden global bir marka
olmasi, Beko’'yu musteriler nezdinde guvenilir
bir noktaya tasiyor. Bu sayede musterilerimiz,
dogru ve uzun yillar kullanabilecekleri bir
markay! tercih ettiklerinin bilinciyle alisveris
yapliyor. Biz de Kaanlar olarak, bu gliven
duygusunu daha da pekistirmek adina
musterilerimize elimizden geldigince destek
olmaya calisiyoruz.

Beko markasi sizin i¢in ne ifade
ediyor? Beko ile ¢alismanin
avantajlari nelerdir?

Beste isgiider: italya'da yasarken Beko
markasini gérmek benim icin ayri bir gurur
kaynagiydi. Turkiye menseili bir markanin
diinyaya ac¢ilmasi son derece onur verici.




Uretiminin farkl Glkelerde yapildigini bilmek
ise bu gururu daha da taclandiriyor.

Beko ile calismanin avantajlari yalnizca guclt
marka algisiyla sinirl dedil. Kredi kartlarina
sundugu 9 taksit imkani, nakit paranin
deger kazandigl bu dénemde musteriler icin
blyUk bir kolaylik saglyor. Mevcut enflasyon
ortaminda bu tUr édeme secenekleri, satin
alma kararlarini olumlu yonde etkileyerek
musteri memnuniyetini artiriyor. Buna

ek olarak Beko’nun Paro kampanyalari
tUketiciye 6nemli avantajlar sagliyor. Farkli
Urunleri bir araya getirerek hem ciroyu
artiriyor hem de musteriye cazip paketler
sunuyor. Bu yaklasim ayni zamanda c¢apraz
satislari destekleyerek satin alma sUrecini
gUglendiriyor ve musteri baghhgini artirtyor.

Anne kiz olarak sirket yénetimini
nasil sagliyorsunuz?

Sevgi isgiider: Evde anne-kiz, iste yol
arkadaslyiz. Bu birliktelik bana buyuk
mutluluk veriyor. Kizim uzun yillar yurt
disinda bagimsiz bir hayat yasadi; on

vil sonra yeniden anne evine ddénmesi
hepimiz icin cok ¢zel bir duygu oldu.
Beste’nin enerjisi sirketimize yeni bir sinerji
kattl. Esimle birlikte yillardir caliskanlik ve
tutkuyla yUrattagumuz isi, kizimin ayni
azimle devam ettirdigini gérmek bize gurur
veriyor. inancimiz, bu degerleri odlumuza
da aktararak bayradi gelecege glvenle
devretmek.

Sizi bu ise yonlendirecek en é6nemli
motivasyon neydi?

Beste isgiider: Gecmiste zaman zaman
zorlandigim dénemler oldu. Annem

ve babam ortak calistiklari icin evde
strekli is konusuluyor, bu yogunluk beni
yipratiyordu. Ancak Beko’nun her gegen
gun daha global bir marka haline gelmesi
ve perakendeciligin musteriye dogrudan
ulasan bir yapiya dénlsmesi, bana yeniden

gUclu bir motivasyon kazandirdi. Mimarlhk
meslegim ise bu yolculukta bana buyUk

bir avantaj sagliyor. Bir mekana girdigimde
eksikleri profesyonel gozle fark edebiliyor,
isletme sahipleriyle kurdugum iletisimde

bu ihtiyaclara uygun Beko ¢ézUmlerini
sunabiliyorum. Dogru tespitlerle yaptigim
oneriler, cogu zaman olumlu geri donUsler
getiriyor ve bizi hedeflerimize daha da
yaklastiriyor. Meslegimle Beko'yu bir araya
getirerek isimi tutkuyla yapiyorum. Bu sinerji
hem kisisel hem kurumsal anlamda bana
buyUk deger katiyor. lyi ki bu yolculugun bir
pargaslyim.

Bu meslegi baskalarina tavsiye
ediyor musunuz?

Beste isgiider: Kesinlikle tavsiye ediyorum.
Ozellikle sosyal medya paylasimlarimin
ardindan ¢evremdeki bircok kadin, kadin
bayilik strecinin nasil ilerledigini bana
sormaya basladi. Clinkd annemle birlikte
gercekten Turkiye'de guzel bir drnek
olusturdugumuzu dustntyorum. Ayni
zamanda bayragin ikinci nesle devredildigi
ilk kadin bayi olmak, benim i¢in bambaska
bir mutluluk ve gurur kaynadi. Su anda
annesinden sonra bu sorumlulugu devralan
ikinci nesil olarak yoluma devam ediyorum.

Bu is sizce slrdirulebilir bir is mi?
Beste isgiider: Bence surdurulebilir bir

is modeli, dntumuzdeki yillarda farkh
eklentilerle ve teknolojik gelismelerle daha
da glgclenecek. GUnumUzde yapay zeka ile
Uranlerimiz bu anlayisla kurgulaniyor. 2026
yilinda satisa sunulacak Urlnler arasinda
televizyonlar ve buzdolaplari, yapay zeka
destekli 6zelliklerle cok daha gelismis hale
gelecek.

Aslinda bu teknolojiler buglin de var;

ancak 2026 itibariyla cok daha yaygin ve
gucli sekilde karsimiza cikacak. Ornedin
televizyonlar, bulunduklari ortamin gérintd
ve ses kosullarini algilayarak kullaniciya en
ideal ses ve goruntl deneyimini sunabilecek.
Buzdolaplari ise icindeki Grtnlerin ne kadar
stre dayanabilecedini kullaniciya gosterecek.
Bu yenilikler, markamizin ve sektdrimuizan
gelecege yon veren sturdurulebilir
vizyonunun en guclU kanitl.

isinizden keyif aldiginiz ve zorlu
buldugunuz yanlar nelerdir?

Sevgi isglider: Dogru Urun analizi ve
stratejik stok yonetimiyle musterilerimize
hizli teslimat sagliyoruz. Artan taleplere
yanit olarak servis agimizi genisletiyor,
gUclu lojistik altyapimizla streci kesintisiz
strdlrdyoruz. Alti magazamizda koordineli
yUrattigumuaz operasyonlarimizda
mevsimsel ihtiyaclari énceden éngdrerek
stogumuzu planliyor, kampanyalara uygun
butcelerle gelecede hazirlaniyoruz. Seffaf
takip sistemlerimiz sayesinde musterilerimize
her asamada gUven veriyor, uzun vadeli

iliskilerimizi daha da guglendiriyoruz.

Bizim icin bu suUrec yalnizca bugint degil,
gelecegdin strdurulebilir ve gugla yapisini da
insa ediyor.

Beste isgiider: Stok dogrulugumuzun ylzde
99 seviyesinde olmasi, bizim i¢in yalnizca
gurur verici bir basari degdil; ayni zamanda
isimizi ne kadar sistematik, disiplinli ve
guvenilir bir sekilde yUrtttagumuzin en
somut gdstergesidir. ilk 100 Kadin Bayi
arasinda yer almak ise bize ayri bir glic

ve motivasyon kazandiriyor. Bu basari,
markamiza duyulan glvenin ve sahadaki
etkinligimizin en net kaniti. Turkiye
genelinde dlzenlenen etkinliklerde aktif
olarak yer aliyor, farkl sektoérleri bulusturan
platformlarda deneyimlerimizi paylasarak
hem kendi yolculugumuzu zenginlestiriyor
hem de is dUnyasina deder katiyoruz.

Gelecege dair hedefleriniz
nelerdir?

Sevgi isgiider: En buyik idealimiz; bugtine
dek ortaya koydugumuz degerlerin Gzerine
yenilerini ekleyerek yolumuza kararllkla
devam etmek. Cocuklarimiza yalnizca
markamizi dedil, ayni zamanda kurdugumuz
glclu yapiyl ve Corlu'muzu da gonul
rahatligiyla emanet edebilmeyi istiyoruz.
Arkamizda hicbir endise birakmadan, onlari
daha aydinlk, daha guclt ve daha umut dolu
varinlara tasimak en bUyUk arzumuz.

Beste isgiider: Daha surdurulebilir bir
gelecek icin kararlilikla ilerliyoruz. Beko’nun
bugln sahip oldugu gucld imajini yalnizca
korumakla kalmayip, onu daha koklu, daha
kalici bir yapiya doénusturerek gelecek
nesillere gururla aktarabilmeyi hedefliyoruz.
Dijitallesmenin sundudu imkanlari da strece
dahil ederek; internet ve web sitesi Uzerinden
satis kanallarimizi gtglendiriyor, Turkiye
genelinde sahip oldugumuz bu saglam
konumu daha da ileri tasimayi amaclyoruz.

—




Tasarladik. Gelistirdik. Urettik.
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Tecna, 1877 yilinda kurulan Sersim’in ileri teknolojiye sahip tesislerinde Uretilmektedir.
2000'den fazla calisani, 3 farkh uretim tesisi ve 150'den fazla ulkeye yaptigi ihracatla
Sersim, Turkiye'nin beyaz esya sektorlundeki en kokll ve guclu ureticilerinden biridir.

-
-1

--"SDGUTUCU - g PIsIRICI

m

-
-

-FE.F?

= 4o o
—_
o
'J.r.n.u a1 —

o ‘if " Mt
L - = =@

e e
= —

o Markazi a
8O0 recnaturkive naﬁnr:E 2; 03 52 SerSIm



Siemens bayisiyim

Giilgin Acartiirk

Acar Gean Ev Teknolojileri
Tekirdag Siemens Bayisi

Oncelikle kendinizi ve firmanizi
taniyabilir miyiz?

1979 vilinda istanbul’da dogdum. Dogu
Akdeniz Universitesi Hukuk Fakultesi ve
Anadolu Universitesi Sosyoloji B&IUmU
mezunuyum. Yildiz Teknik Universitesi’nde
Aile Danismanligr Uzerine yUksek lisans
yvaptim. Mesledim avukatlik; ayni zamanda
marka ve patent vekiliyim.

2018 yilina kadar beyaz esya sektdrlyle
dogrudan bir bagim yoktu. Bu alan, sadece
aile isimizdi. Ancak 2018 yilinda babamin
vefatiyla birlikte, zorunlu olarak beyaz esya
bayiliginin basina gectim.

Sirketimizin adi AcarGean. isim; babamin,
annemin ve kardesimin adlarinin
birlesiminden olusuyor. 2019 yilina kadar
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Acar Pazarlama ismiyle faaliyet gdsterdik.
Acar Pazarlama, sektdorde uzun yillar
taninan; 42 bayiligi bulunan, 39 vil faaliyet
gostermis koklU bir sirketti. Siemens

ve Profilo’nun munhasir bayiliklerinin

yani sira yatak, motosiklet, bisiklet gibi
Urlnlerin de satildigl, eski tip karma kasaba
magdazalarimiz vardi. Babam Ahmet
Acarturk aslinda yeminli mali musavirdi.
1972 yilinda Tekirdad’a gelmis, vergi
dairesinde calismaya baslamisti. Daha sonra
defterdarlik gdrevinden istifa ederek yeminli
mali musavirlik yapti. Ticaret hayatina Acar
Kirtasiye ile adim atti; yazar kasa satisiyla
devam etti. Ardindan Simtel markasiyla
beyaz esya sektortine girdi. Tarihi RUstem
Pasa Carsisi’'nda klgUk bir Simtel magazasi
actrl; termosifon ve yazar kasa satisiyla

Dagitim Kanali'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Tekirdag

Babam beyaz esya tuccariydi, ben

baslayan bu yolculuk zamanla tam kapsamli
bir beyaz esya magdazasina dontstl. Beko
ve Electrolux markalarinin eklenmesiyle
karma magaza yapisi olustu. Kiz kardesim i¢
mimar. Egitimini tamamladigindan bu yana
isin icinde; ozellikle satis tarafinda aktif rol
aldi. Ben ise 2018 yilinda, babamin vefatinin
ardindan ortakligin bize gecmesiyle bu

ise dahil oldum. Agikgas! “is basa dustu.”
Karsilastigimiz tablo olduk¢a agirdi:

Uc buyuk depo dolusu drin, 42 farkli
marka bayiligi ve ciddi banka borclari...
Kardesimin bilgisi de satisla sinirliydi.

Ben yaklasik G¢ ay stren yodun bir yas
doénemi yasadim. Ardindan depolara

girdik; karsi karsiya kaldigimiz stok yuku

ve finansal tablo gercekten UrkUtuctydu.
Bazi magazalari tasfiye etme karari aldik.
“Bir karma magaza birakalim ve tek bir
markayla ilerleyelim” dedik. Markalarin
lojistik yapisini, Grdnlerini ve stok yonetimini
detaylh sekilde inceledik. Siemens'i tercih
etmemizdeki en dnemli neden, bir yil icinde
lojistigi Horoz Lojistik’e devredeceklerini
taahhUt etmeleriydi. Bu, depo maliyetlerinin
ortadan kalkmasi anlamina geliyordu.
Ayrica bolgedeki Siemens ydneticileri

bana gercekten blyuk destek verdi;

adeta bayinin mudurt ve calisani gibi
strecin icinde oldular. Depolardaki mallari
bosalttik, bayiler bulduk, banka borg¢larini
odedik. Yuksek enflasyon dénemiydi; sirket
aslinda batik durumdaydi ve konkordato
alabilecek noktadaydik. Ancak kardesim,
“Babamizin adina leke sGirmeyelim, borclari
Odeyecegdiz” dedi. Pandeminin sonuna
kadar sUren tasfiye slUrecinde, beyaz esyaya
olan talebin artmasi elimizdeki stoklarin
degerlenmesini sagladi. Acik¢casi sansimiz
yaver gitti ve bu stoklar tum borclarimizi
kapatmamiza imkan verdi. Bu slrecte
calisan kadromuzu da yeniledik. Babamdan
kalan personel yeni yaplyi, sistemi ve
teknolojik alt yapida calismayi istemediler
trajik bir sabit zihniyetle karsilastim dolayisi
ile yollari ayirdik. Eski sistemi tamamen
degistirerek daha duzenli, daha teknolojik,
stok maliyetlerinin hesaplandigdi ve satisin
kontrollt yonetildigi yeni bir yapi kurduk.
Artik stoklara detayl bakiyoruz; gecen yil
ne satiimis, ka¢ adet alinmis, hangi Grin
dénmus, hepsini analiz ediyoruz. 2018 Ekim
ayinda 42 farkli bayiligin tamamini, yalnizca
Siemens ve UJur’'u birakarak feshettim.
Ortakhk degisikligini duyurduk, yeni ismimizi
belirledik. Diger markalara tesekklr ederek
ekonomik durumumuzu seffaf bicimde
anlattik. Magazalari tek bir merkezde
topladik; yeminli mali mUsavirlik ve avukatlik
ofislerimizi de buraya tasidik. O glnden



bu yana Siemens ve Ugur ile yolumuza
devam ediyoruz. Siemens tarafinda lojistigin
Horoz Lojistik’e gecmesiyle arac, hamal ve
benzeri operasyonlari da tasfiye ettik. Bu
yUkle bas edebilecek durumda degdildim.
Urunan tuketiciye guvenli sekilde ulasma
sorumlulugu araci kuruma gegti. MUsteri
memnuniyeti artti, bizim Uzerimizdeki hem
ekonomik hem de sosyal yuk ciddi sekilde
azaldi. Bugun yalnizca satis ve pazarlamaya
odaklaniyorum. O glinden beri de bu
yapidan son derece memnunum.

Bolgenizden kisaca bahseder
misiniz?

istanbul yolunda konumlanan ilk magaza
biz olduk. Ayni zamanda Tekirdag'daki

tek Siemens bayisiyiz. Bu da bolgenin
potansiyelini net bicimde ortaya koyuyor.
Aslinda burada beyaz esya pazari cok
yUksek degil; yerlesik ntfus sinirli. Sanayinin
olmadigi, turizm kenti gibi gbériinen ama
tam anlamiyla turistik olmayan, deniz
manzarali bir sehirden séz ediyoruz.
istanbul’a yakinligi ise kentin en blyk
avantajl. Onumuzdeki strecte cevre yolunun
aktif hale gelmesiyle birlikte Istanbul’dan
ciddi bir ntfus akisi bekleniyor. Bu yonUyle
bakildiginda, bolgeyi “kictk bir izmir’e
benzetebiliriz. Ekonomisi agirlikli olarak
cevre koylerde yapilan tarima dayaniyor;
sehir merkezinde ise insanlar daha ¢ok
yasamay! tercih ediyor. Universitenin
kurulmasiyla birlikte demografik yapi da
kismen degisti ve sehir daha dinamik bir
profile dogru evrilmeye baslad.

Tiiketicinin markaniza bakis acisi
nasil?

Tuketiciyi temelde ikiye ayirmak muamkadn.

Bir grup yalnizca fiyat odakli; daha ucuz
Urtnu tercin edenler. Diger grup ise Urdnun
kalitesini ve markasini én planda tutanlar.
lyi bir beyaz esya markasi almak isteyenler
icin, bana gdre Siemens’in disinda gergek
bir alternatif yok. Markaya bu kadar
gUveniyorum. Zaten arkasinda durdugum
icin de 6zellikle Siemens’i tercih ettim.

Bir de Siemens almak isteyip cesitli
nedenlerle alamayan bir mUsteri grubu var.
Acikcasl herkesin Siemens almak istedigini
dUsUunUyorum; ancak bu tamamen butge ve
para politikalariyla ilgili bir durum.

Siemens markasi sizin i¢in ne ifade
ediyor?

Benim icin en dnemli kriter kalite ve
tUketici memnuniyeti. Sattigi Artnin
arkasinda sonuna kadar duran bir markayla
calismak ¢cok degerli. Biz burada babadan
devraldigimiz bu isi 35 yili askin stredir
strdurtyoruz. 100-150 bin nufuslu bir
yerdeyiz; herkesin birbirini tanididi bir
sehir. Bu nedenle sattigim markanin
arkasinda duramamak gibi bir durumu

asla istemezdim. Markanin kalite anlayisi,
guvenilirligi ve Urtnlerinin her kosulda
arkasinda duruyor olmasi, tercihimi
belirleyen en Gnemli unsurlar oldu.

isinizi severek yapiyor musunuz?
HenUz bunu tam anlamiyla kendi isim
olarak kabul edebilmis degilim. Hala biraz
avukat refleksiyle, daha temkinli ve analitik
dustnerek yaklasiyorum.

Bir yandan avukatlik, bir yandan
perakendecilik var. Bu dengeyi
nasil sagliyorsunuz?

Ben aktif satista hicbir sekilde var
olmuyorum. Magazalara oturmaya bile
cagirmiyorlar. Cunku iki yil 6ncesine kadar
insanlar kurutma makinesini neden alsinlar
diyordum. Su sebiline neden ihtiya¢

var diyordum. “Satis kasim” ¢cok guclu
degdil. Avukathgin sirketi mali olarak duze
cikarirken ¢cok faydasi oldu. Yonetim tarafini
cok iyi yaptim. Bankalarla mucadele glcim
cok iyi. Tuketici ile sorun oldugunda direk
mudahale edebiliyorum. Hukuken kritik
noktalarda daha iyi mUdahale edebiliyorum.
Bu isi duzenli sekilde yapmak istedigim

icin islevsellik zaman zaman azaliyor. Satis
etkilenebiliyor. Ornegin biri gelip burada
farkli bir markay! ¢évdugunde git onu al
diyorum. “Magazacilik kasim” yok benim.

Bu is slirdirilebilir mi sizce?
Cocuklariniza énerir misiniz?

Bu ise girdikten sonra beyaz esyacilidi ikiye
ayirdim: Beyaz esya ticareti yapmak ve
Siemens bayisi olmak. Ben kendimi beyaz
esya tlccari olarak degil, Siemens bayisi
olarak tanimhliyorum. Siemens magazacilik
modelini strddrme yonunde ana kararini
korudugu sUrece bu isi devam ettiririz.

Bu yap! devam ederse, cocugumun da

bu isi yapabilecegine inaniyorum. Ancak
marketcilik gibi bir modele dénulurse, bu
noktada devam etmeyi distiinmem. Beyaz
esya ticareti tarafinda kendimi hala yeni
goruyorum; bu konuda kesin bir yorum
yapamam. Zaten perakendecilik diinyada
genel olarak kuculen bir alan. Ama Siemens
bu kararhlikla yoluna devam ederse biz

de devam ederiz. Babam beyaz esya
tUccariydl, ben Siemens bayisiyim. Siemens
olmazsa bu isi yapmam; baska bir bayilik
de dUstinmuyorum. Bir isin gercek anlamda




profesyoneli olabilmek icin en az 10-15 yil o
isin icinde olmak gerektigine inaniyorum.

Sektoriin sorunlari nedir? Bunlarin
¢6zimi i¢in Onerileriniz nedir?
BuyUk resme bakmak gerekiyor. Beyaz
esya bayilerinin genel sosyolojik yapisina
baktigimizda, cogunun aslinda tlccar
zihniyetiyle hareket ettigini gdrlyoruz.
Eskiden bir sehirde kuyumcular ve beyaz
esyacilar o kentin zenginleri olarak

anilirdi. Bugln ise beyaz esya bayilerinin
bUyUk bdlumU sermayesi gucld insanlar
tarafindan yonetiliyor. Dolayisiyla
vatirdiklari sermayenin karsiligini da

dogal olarak bekliyorlar. Ancak bu tlccar
bakis agisi; yUksek stoklanma, ekonomik
tabloyu yeterince takip edememe ve

banka yonetiminde yasanan zafiyetlerle
birlestiginde sektdr ciddi bir kirilmaya
sUrtklendi. Sonugc olarak fiyat kirmalar, spot
satislar ve bugln gelinen noktada internet
Uzerinden mal verme aliskanhgi ortaya ¢iktr.
Piyasa adeta “kirma” mantigiyla ilerliyor.
Krize giren bayilerin bu tutumu, sadece
kendilerini degdil tum sektord etkiliyor. Artik
suyu bulandirmanin dtesine gecip piyasay!
kirletiyorlar. MUsteri bu farki anlayamiyor;
‘Internette daha ucuz’ diyor. Oysa bu durum
musteriyi degil, bayiyi ilgilendirir. Cunku
bizim kar marjlarimiz zaten cok dusUk.
Dusuk karlarla calistigimiz icin isimizin
rontgenini cok iyi cekmek zorundayiz.
Kazandigimiz paray! nereye yatirdigimizi
dogru analiz etmemiz gerekiyor. Gecmiste
bazi bayiler, yuksek kazan¢ dénemlerinde
isten cektikleri parayi baska alanlara -
ornedin insaata- yonlendirdi. Bu da bugln
yasanan krizlerin temel nedenlerinden biri
oldu. Bugln bir beyaz esya magdazasinin
ayakta kalabilmesii¢cin 3-4 milyon TL
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ciro yapmasi gerekiyor. Bunun yaklasik

2 milyon TL'si dogrudan mal bedeli.
Giderlerinizi buna gére planlamaniz sart.
Bu nedenle kriz déonemleri icin mutlaka

bir kiicUlme projesi hazirlamak gerekiyor.
Son 3-4 yildir sektor ciddi bir kriz yasiyor
ve artik her bayinin bir kiictlme plani
olmali. CunkU bizim isimiz yUksek bor¢
yUukunt kaldirabilecek bir yapi degil. Bugln
bazi bayiler ‘50 milyon TL malim var, 70
milyon TL borcum var’ diyebiliyor. Eskiden
enflasyonist ortamda Urtn fiyatlari arttikca
bu tablo bir sekilde tasinabiliyordu. Ancak
bugln, isinize disaridan duzenli bir nakit
akisl saglamiyorsaniz, kazandiginiz paranin
mutlaka bir kismini yeniden mal alimina
aylrmak zorundasiniz.

Ozetle sektor; dogru ydnetilemeyen
isletmelerin Urdnleri ucuza satmasi, internet
satislari ve teknoloji marketlerin etkisiyle
giderek daha derin bir krize strukleniyor.

Yaptiginiz isin bir kadin bayi
olarak keyifli ve zorlu yanlari
nelerdir?

Beyaz esya bayiligi kaliteli ve temiz bir

is. Muhatap oldugunuz kisiler genellikle

alim gUcd olan, bilincli mUsteriler. insani
gelistiren bir alan. Ozellikle dekorasyona
ilginiz varsa, kadinlar icin de son derece
uygun ve keyifli bir meslek. Paradan cok
yaptigl isten keyif aliyorsaniz, aslinda blyUk
bir is yapiyorsunuz demektir. Beyaz esya
bayiligi itibarli bir alan ve kadinin ézgUvenini
glclendiren, adeta taclandiran bir is.

Bu meslege dair hedefleriniz
nelerdir?

Markanin bilinirligini artirmak ve daha fazla
kisinin bu markaya ulasabildigini anlatmak
istiyvorum. Bu dogrultuda, magdazayla
buttnlesmis bir kitap-kafe konsepti
olusturma fikrim var. insanlarin vakit
gecirebilecegi, markayla temas edebilecegdi
bir alan yaratmak istiyorum. Otoparkta
otomobil sarj istasyonlari kurma fikri de
gundemimizde; bu da markaya farkl bir
deger katabilir. insanlarin zihninde markayla

Dagitim Kanali'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Tekirdag

ity

ilgili hala bazi soru isaretleri var: Japon mu,
Cin markasi mi, cok mu pahali? Ben bu
algiyl kirmak, markanin aslinda ne kadar
erisilebilir oldugunu gostermek istiyorum.
Su anda 7-8 kisilik bir ekiple ¢alisiyoruz

ve Ozellikle kadin istihdamini artirmayi
hedefliyorum. iki Siemens magazam var
ve ikisi de bu bdélgede. licelerde markanin
tanitimina katki saglayacak, goérinurlagu
artiracak noktalar olusturmak istiyorum.
Eskiden bayilerin kendi aralarinda fiyat
kartelleri olusturdugu séylenirdi. Bugln ise
ben tam tersini savunuyorum: Markalarin,
bayilere sahip ¢ikarak internet Gzerinden
kontrolstiz ve dusuk fiyath satislarin énldne
gecmesi gerekiyor. CUnkU beyaz esya
nakliyesi zor, maliyetli ve hassas bir is.
internetten cok dusuk fiyatlarla yapilan
satislar, magazacihgr dogrudan bitirir.

Bu anlamda, sektdri koruyacak bir disiplinin
olusmasi gerektigine inaniyorum. Teorik
olarak bu mumkun; ancak mevcut piyasa
kosullari ve rekabet ortami nedeniyle bugln
uygulamada zor goériuntyor.







Philips, kisisel saglik Grunleri
portfoyunu tuketici ihtiyaclari
dogrultusunda gelistiriyor

Kisisel saglik teknolojilerinin bireylerin yasam kalitesinde giderek daha belirleyici bir rol lstlendigi
bu dénemde, markalarin sundugu ¢cézlimler kadar bu ¢ézimlerin arkasindaki vizyon da énem
kazaniyor. Philips Kisisel Sadlik Tirkiye Ulke Mdddri Sinan Kebapci, bu réportajda Philips’in
kisisel saglik alaninda 2026 yilina ybnelik stratejik énceliklerini, degisen tliketici beklentilerini

ve kategoride éne cikmasi beklenen blylime alanlarini degerlendiriyor. Dijitallesmeden veri
odakli iletisime; kadin ve erkek bakim teknolojilerinden agiz ve dis saglidi ile anne ve bebek
sagligina uzanan Udriin gruplariyla Kebapci, Philips’in Kisisel Saglik alanindaki global inovasyon
glictnu Tirkiye pazarinin dinamikleriyle nasil bulusturdugunu ve kisisel saglikta gelecegi nasi/
sekillendirmeyi hedeflediklerini paylasiyor.

Sinan Kebapci
Philips Kisisel Saglk Turkiye Ulke Midur
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Philips Kisisel Saglik olarak

2026 yili icin belirlediginiz temel
stratejik 6ncelikler neler? Bu yil
sizin icin “fark yaratan” ana odak
ne olacak?

2026 yilinda da Kisisel Saglik alaninda
onceligimiz, bireylerin kendi sagliklarini daha
bilincli ve proaktif sekilde yonetmelerini
destekleyen ¢ozUmler sunmak olacak. Kadin
ve erkek bakimi, adiz ve dis saglidi ile anne-
bebek sagligi kategorilerinde, gelisen tuketici
beklentilerini yakindan takip ediyor; anlamli
inovasyonlar ve insan odakli yaklasimimizla
kisisel saglik teknolojilerini daha fazla insanin
hayatini iyilestirmek hedefiyle gelistiriyoruz.

Tlketici davranislari her yil
degisiyor. 2026’da kisisel saghk
kategorisinde nasil bir talep
donisiimi bekliyorsunuz?

2026’da da kisisel sadlik kategorisinde
benzer tuketici egilimlerinin gliclenerek
devam etmesini bekliyoruz. Philips
Tarkiye’nin Ipsos Turkiye is birligiyle
besincisini gerceklestirdigi Turkiye Saghk
Trendleri Arastirmasi da bu tabloyu
destekliyor. Arastirmaya gore katilimcilarin
ylzde 84U, teknolojinin kisisel saghgin
yonetiminde dénemli fayda sagladigini
belirtirken; toplumun yuzde 671 saglikh
yasam ve uzun émur (longevity) konusunda
bilgi sahibi oldugunu ifade ediyor. Bu veriler,
tlketicilerin kisisel saghgi giderek daha fazla
teknoloji destekli, bilincli ve uzun vadeli

bir yatirim alani olarak goérdgunt ortaya
koyuyor.

Turkiye'de tuketicilerin dnceliklerini yeniden
duzenledigini; buyuk dlcekli ve ylksek
maliyetli harcamalari erteleyip, kendini

iyi hissettiren ve yasam kalitesini artiran
Urlnlere yatirim yapmay! strddrddgund
gbruyoruz. Bu gergevede en hizli bUyUmesini
bekledigimiz segmentlerin basinda kadin
bakim teknolojileri geliyor. Ozellikle Philips
Lumea IPL epilasyon cihazi, salon deneyimini
ev ortamina taslyarak tUketiciye uzun vadeli
tasarruf saglarken, kisisel bakimin verdigi
mutlulugu da sunuyor. Bu yénlyle hem
duygusal hem de rasyonel bir deder 6nerisi
olusturuyor.

Erkek bakim ve tiras kategorilerinde de
benzer bir blUyUme potansiyeli dne ¢ikiyor.
TUketiciler, evde pratik ve etkili ¢dzUmlerle
kisisel bakim rutinlerini strdUrulebilir hale
getirmeyi tercih ediyor. Agiz ve dis saghgi
segmentinde ise elektrikli dis fircalarina olan
ilginin artarak devam etmesini bekliyoruz.
Turkiye Saglik Trendleri Arastirmasi’'na gore
katilimcilarin ytzde 871 adiz ve dis sagliginin
genel saglkla dogrudan iliskili oldugunu
dustntyor. Bu icgoru, yukselen saglk

bilinci ve koruyucu bakim anlayisinin bu
segmentteki blUylUmeyi destekleyen temel
faktorler arasinda yer aldigini ortaya koyuyor.

Anne ve bebek kategorisinde ise ebeveynler
icin bebeklerinin konforu, sagligr ve gtvenligi
her zaman ilk sirada yer aliyor ve bu
intivaclari en iyi sekilde karsilayan ¢oztmleri
tercih ediyorlar.

Ozetle 2026'da kisisel saglik kategorisindeki
blyUumeyi; teknolojiyle glglenen saglk bilinci,
uzun vadeli fayda arayisi ve kendine ve
sevdiklerine deger verme motivasyonunun
birlikte sekillendirmesini bekliyoruz.

Philips’in global stratejileri ile
Tlrkiye pazari arasindaki uyumu
nasil degerlendiriyorsunuz?

Philips olarak amacimiz, insanlarin saglik
ve yasam kalitesini anlamli inovasyonlarla
ivilestirmek. 2030 yilina kadar her yil

2,5 milyar insanin hayatini iyilestirmeyi
hedefliyoruz. inovasyon odakli global
stratejimiz, kisisel saglikta yazilim ve

veri bilimine giderek daha fazla yatirm
yaplilmasini, Urtnlerin insan odakli
tasarlanmasini ve strdurulebilir etki
yaratilmasini 6ngoériyor. Biz de Turkiye'de,
bu yaklasimi yerel intiyaclarla harmanliyoruz.
Kadin bakimda Lumea IPL, erkek bakimda
OneBlade ve yeni nesil tiras makineleri gibi
yenilik¢i UrUnlerimizle pazar liderligimizi
sUrdururken, anne ve bebek sagliginda
Avent, agdiz ve dis sadlidinda ise Sonicare
ile ktiresel yenilikleri Turk tUketicisinin
beklentilerine gdre sunuyoruz. Dijital ve
baglantili ¢cdzUmlere adirlik verirken, 95 yili
askin Turkiye gegcmisimizin getirdigi yerel
deneyimi de kullaniyor; kampanyalarimizi
kulttrel degerlere ve tuketici icgdrulerine
uygun sekilde uyarliyoruz.

2026 yilinda marka iletisiminizde
hangi mesaijlari 6n plana ¢ikarmayi
planliyorsunuz?

2026 yilinda iletisim odagimiz, insanlarin
kendi sagliklarini ydnetme glictn( artiran
teknolojileri ve markamizin topluma yaptidi
katkilari anlatmak olacak. ilk olarak ‘©zbakim
ve 6zglven’ temaslyla yola ¢ikiyoruz. IPL
kategorisinde liderligini surdtren Philips
Lumea ile ‘acisiz ve etkili ty alma’ mesajini
aktarirken, erkek bakim Grunlerimizle

evde berber kalitesinde sonug¢ almanin
verdigi rahatliga dikkat ¢ekiyoruz. Avent
portfoylmuzle bebeklerin hayata sagdlikli
bir baslangi¢ yapmasina destek olurken,
annelerin de kendilerine zaman ayirmasinin
6nemini vurguluyoruz.

ikinci odagimiz, esitlik ve toplumsal
sorumluluk. Gegen yil baslattigimiz
‘Ebeveynlik Ekip Isidir’ kampanyasiyla
babalari bebek bakiminda aktif rol almaya
cadirmaya devam ediyoruz. Babalar GUnu ve
Anneler GUNnU iletisimlerimizde bakimin aile
icinde paylasilan bir sorumluluk oldugunu
anlatmayi sUrddrtyoruz. Philips Lumea ile
‘Kendi Isigini Yansit’ kampanyasinda oldugu
gibi, kadinlarin iclerindeki 1s1g1 ortaya cikarma
cesaretine odaklanmaya devam ediyoruz.

Son olarak, strdurtlebilirlik ve dijital yetkinlik
konularinda guclt bir durus sergilemeyi
sUrdUrlyoruz. Bdylece hem teknolojinin
sundugu olanaklari hem de sosyal
sorumluluk anlayisimizi bir butun olarak
yansitmay! hedefliyoruz.

Dijital pazarlama ve veri odakl
iletisim artik sektérin temel
tasi. Philips, kisisel saglik
kategorisinde dijitallesmeyi nasil
konumlandiriyor?

Dijitallesmeyi, kisisel saglik kategorisinde
yalnizca bir iletisim kanali degil;

tlUketiciyi dogru icgoriyle anlamamizi

ve ona en dogru temas noktalarinda
ulasmamizi saglayan stratejik bir yapi

tasi olarak konumlandiriyoruz. Veri odakli
vaklasimimizla, tUketici davranislarini analiz
ediyor; mesajlarimizi, iceriklerimizi ve kanal
stratejilerimizi bu icgdruler dogrultusunda
sUrekli gelistiriyoruz.

Amacimiz, tiketicilerin bulundugu dijital
platformlarda, onlarin beklentilerine uygun,
guven veren ve deneyim odakli bir iletisim
kurmak. Bu sayede hem marka ile bag
kurmalarini sagliyor hem de dijital temas
noktalarini uctan uca daha etkili hale
getiriyoruz.
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Dagitim kanallarinda 2026 icin
nasil bir blilylime éngériiyorsunuz?
Geleneksel kanal - online kanal
dengesi nasil sekilleniyor?

Pandemi sonrasi hizlanan dijitallesme egilimi
2025 boyunca da strdu ve tlketicilerimizin
cevrim ici kanallara yonelik ilgisi arttl. Bugln
geldigimiz noktada pek ¢ok kisi, ihtiyaclarini
karsilarken hem fiziksel magazalari hem

de dijital platformlari bir arada kullaniyor.

Biz de eczaneler, teknoloji magazalari ve
geleneksel perakende noktalarimizda guclt
varhigimizi strddrlrken, internet sitemiz ve
pazar yeri magdazalarimizda kisisellestiriimis
firsatlarla bUyUmeyi hedefliyoruz. Cok

kanall bir yapi kurarak, tUketicilere ister
sahada uzman destegiyle ister ¢cevrim

ici platformlarda kolayca erisim imkani
sunuyoruz. Onumuzdeki yil dijital kanallarin
portfoylmuzdeki payinin artmasini beklesek
de Urun deneyimi ve profesyonel danismanlik
acisindan fiziksel kanallarin dnemini korumaya
devam edecegine inaniyoruz.

Philips Kisisel Saglik kategorisinde
2026 yilinda tiketiciyle bulusacak
yeni Urlinler veya liriin gruplari
hakkinda bilgi verebilir misiniz?

2026'da kisisel saglik portfoylimuzde her
kategoride yenilikler sunmay hedefliyoruz.
Kadin bakimi tarafinda, kullanicilara daha

da kisisellestiriimis cozUmler sunan, dijital
teknolojilerle desteklenmis yeni nesil Grtnler
Uzerinde calisiyoruz. Erkek bakiminda, tek
cihazla birden fazla stili uygulamaya imkan
veren ¢codzUmler ve daha hassas tiras deneyimi
Uzerinde duruyoruz. Agiz ve dis sagliginda,
kisiye &zel geri bildirimler veren ve gunlik
bakim rutinlerini destekleyen akilli dis
fircalarini portfoyimuze eklemeyi planlyoruz.
Anne bebek segmentinde ise hem bebeklerin
konforunu hem de ebeveynlerin hayatini
kolaylastiracak yenilik¢i Grunler hazirliyoruz.

TUm bu calismalarimizin ortak noktasi,
tUketicilerimizin bakim rutinlerindeki
intiyaclarini dinleyerek onlara empatiyle
yaklasmak ve Turkiye'de mevcut
portféyimuzi onlarin beklentileri
dogrultusunda gelistirmek olacaktir. Bu
nedenle daha baglantili, kullanici odakli

ve sUrdurulebilir cdzUmler sunarak
portféylmuzyi genisletmeye devam edecegiz.

Saglik ve kisisel bakimda yeni nesil
teknolojiler - yapay zek3, sensoérler,
kisiyve 6zel deneyim sunan akilli
cihazlar - Philips’in (riin stratejisine
nasil yansiyor?

Philips’in inovasyon glicU, yapay zeka ve
akill takip teknolojilerini glnltk bakim
rutinlerine entegre etmemizden geliyor.
Lumea IPL cihazlarimiz, SenselQ teknolojisi
ve ‘SmartSkin’ cilt tonu algilama &zelligiyle
kullanicilarin cilt tipine uygun en konforlu
1sik ayarini 6neriyor ve uygulamay! mobil
uygulama Uzerinden adim adim ydnetiyor.
Uygulamaya entegre SkinAl fonksiyonlari
sayesinde cildinizi ve tUy yodunlugunuzu
analiz edip ilerlemenizi takip edebiliyor,
kisisellestiriimis cilt bakim énerileri
alabiliyorsunuz, sesli flas sayaci 6zelligi ise
uygulama esnasin atilan flas sayisini takip
etmenizi sagliyor.

Hibrit tiras deneyimi sunan OneBlade
Urtnlerimiz, farkl stil seceneklerini tek bir
cihazda sunarak kullanicilarin kisisel bakimini
kolaylastiryor.

Sonicare elektrikli dis fircalari, fircalama
basinci ve sUresine gore rehberlik eden akilli
takip &zellikleriyle kullanicilarin dis bakim
rutinlerini iyilestiriyor.

Avent’in anne-bebek Urdnleri ise yenilikgi
biberonlar, gddus pompalari ve bebek
monitdrleriyle hem bebeklerin saghgini hem
de ebeveynlerin konforunu destekliyor.

Bu 6rneklerin timunun, akilli takip ve
kisisellestirme odakli Grtn stratejimizin
Turkiye'deki somut yansimalari oldugunu
sdyleyebiliriz. Gelecekte de yerel ihtiyaglara
uygun baglantili cdztmler gelistirmeye devam
edecegiz.

Turk tliketicisinin kisisel saghk
Urilinlerindeki beklentileri diger
Ulkelere kiyasla nasil farklilasiyor?

Turkiye'de tuketicilerin kisisel saglk
Urunlerinden beklentileri hem pratiklik hem
de duygusal tatmin Gzerine kurulu. Yaptigimiz
arastirmalar, genclerin ve Z Kusadrnin
epilasyon ve sac sekillendirme kategorilerini
yogun kullandigini, satin alma éncesinde
dijital olarak arastirma yaptigini ve arin/

fiyat karsilastirma sitelerinden gérus aldigini
gosteriyor. Ayni arastirmalar, kisisel bakimin

6zgUveni guclendirdigini, stres ve yogun
tempoda ‘kendine zaman ayirma’ arzusunun
one ciktigini ortaya koyuyor.

Turkiye'de marka gUvenilirligi, satis sonrasi
hizmet ve Urantn uzun émuarll olmasi,

fiyat kadar dnemli kriterler arasinda yer
aliyor; tUketiciler hizli teslimat ve kolay iade
imkani sunan kanallari tercih ediyor. Diger
Ulkelerden farkli olarak Turk tlketicisi, fiyat
duyarlligini korurken, kaliteli ve uzun émurlt
UrUnlere yatirm yapmaya istekli. Bu nedenle
Urdnlerimizin uzun vadeli fayda sunmasi, yerel
intiyaclara uygun olmasi ve empati kuran bir
iletisimle desteklenmesi blUyUk dnem tasiyor.

Philips’in slirdiiriilebilirlik taahhtleri
globalde oldukc¢a glicli. Tirkiye
6zelinde 2026°da siirdurilebilirlik
alaninda hangi adimlar 6ne ¢ikacak?

Philips olarak strdurulebilirligi bir tercih dedil,
temel bir sorumluluk olarak ele aliyoruz.
Turkiye'de 2026'da da karbon nétrligumuuza
surdurmeye, enerji verimliligini artirmaya ve
doéngusel Gretim modellerini yayginlastirmaya
odaklaniyoruz.

TUum Urdnlerimizi EcoDesign prensipleriyle
gelistiriyor, operasyonlarimizda yuzde 100
yenilenebilir enerji kullaniyor ve kaynak
thketimini azaltan cdztmleri hayata
geciriyoruz. Strdurulebilirligi, insanlarin
yasamlarini iyilestirme misyonumuzun
ayrilmaz bir pargasl olarak tum is sUreglerimize
entegre etmeye devam ediyoruz.

2026 yili icin éngoriilerinizi alabilir
miyiz?

2026'da kisisel bakim teknolojilerindeki
liderligimizi pekistirirken portfoyimuzi
tlketici ihtiyaclar dogrultusunda genisletmeyi
hedefliyoruz. Bu hedef dogrultusunda Lumea,
OneBlade ve Sonicare gibi Grtnlerimizi

mobil uygulamalar ve entegre teknolojilerle
gelistirmeyi sUrdurecegdiz.

Geng tuketicilerle empatik ve samimi bir

dil kurmanin énemini biliyoruz; énceki
kampanyalarimizda vurguladigimiz gibi
tlketicinin sesini dinleyen ve onlarin
intiyaclarini anlamaya odaklanan bir yaklasim
benimsiyoruz. Portfdy genisletme stratejimiz
de bu prensiplere dayaniyor; kullanici geri
bildirimlerini odaga alarak gunluk bakim
rutinlerindeki eksikleri tamamlayan ¢ozUmler
sunmay! amacliyoruz.

Toplumsal sorumluluk projelerimiz de bu
yaklasimin ayriimaz bir pargasl. Philips
Avent ‘Ebeveynlik Ekip isidir’, ‘Sut Saatim’
ve Philips Lumea ‘Kendi Isigin’ projelerini
genisleterek tUketicilerimizin yanindaki
durusumuzu guclendirecediz. Turkiye'nin
ekonomik dinamiklerine ve degisen tuketici
aliskanliklarina uygun, yUksek performansili
ve erisilebilir fiyath GrGnler sunmaya devam
edecegiz.
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Kiitahya Porselen, ‘5 Aralik Diinya Turk
Kahvesi Glini’nde Isparta Uygulamal
Bilimler Universitesi’nin diizenledigi 2.
Geleneksel Kahve Zirvesi’ne ve istanbul’da
gergeklestirilen ‘Dlinya Tirk Kahvesi

Glinl Etkinligi’ne katildi. Ozel tasarim
fincan koleksiyonlariyla her iki etkinlige
hediye sponsoru olan marka, Tiirk kahvesi
deneyimini Grlnleriyle destekleyerek kultrel
mirasa sahip ¢ikarken, geng nesillerin
gastronomi egitimine de katki sagladi

Diinyanin en bliylik porselen Ureticilerinden
Kutahya Porselen; Tiirk kahvesinin
UNESCO Somut Olmayan Kiiltiirel Miras
Listesi'nde tescillenme kararinin kutlandigi
‘5 Aralik Diinya Turk Kahvesi Giini’nde
sektoril ve kahve severleri bulusturan

iki 8nemli etkinlikte yer ald.. ilk olarak
Isparta Uygulamali Bilimler Universitesi’nin
diizenledigi 2. Geleneksel Kahve Zirvesi’ne
katilan Kiitahya Porselen; panel, workshop,
uygulamali egitimler ve kahve tadiminin

Gorme engelli bireylerin glinliik yasamda
mekanlari ve deneyimleri daha bagimsiz
sekilde kesfetmesini amaglayan erisilebilirlik
platformu BlindLook ile Arabica Coffee
House is birliginde, istanbul Bebek’te anlamli
bir etkinlik gerceklestirildi. Bebek’te yer alan
Arabica Coffee House Maestro, “Kahvenin
Kokusunda Baslayan Bir Hikaye” baslikh
etkinlige ev sahipligi yapti. Etkinlikte kahve;
yalnizca bir igecek olarak degil, duyular,
paylasim ve sosyal etkilesim lizerinden
kurulan kapsayici bir deneyim olarak ele
alindi. Kahvenin kékeni, karakteri ve aromatik
profilleri, gérme engelli katihmcilar igin
duyulara odaklanan 6zel bir anlatimla
aktarildi.

Etkinlik kapsaminda gérme engelli
katihmcilar, kahvenin yalnizca bir icecek degil,
paylasimi ve sosyal etkilesimi gliclendiren

bir bag olduguna vurgu yapan duyusal

bir yolculuga cikti. Kahvenin karakteri ve
aromatik profilleri, duyulara odaklanan bir
anlatimla ele alindi.

Bebek Maestro’da gerceklestirilen etkinlige
Arabica Coffee House CEO’su Avukat Sertac¢
Yal¢in, Arabica Coffee House Kurucusu Mimar
Elif Ulger Yalcin, Turkiye Milli Paralimpik
Komitesi Baskani Murat Aksu, Paris 2024

gercgeklestirildigi etkinlikte gastronomi
ogrencileri, yerel katilimcilar ve 150°’nin
Uzerinde akademisyen ile bir araya geldi.
&zel tasarim fincan setleriyle zirveye hediye
sponsoru olan Kitahya Porselen, burada
diizenlenen panelde ‘Kahve Deneyiminde
Tasarim ve Estetik’ basligi altinda yer aldi.

Bu 6zel glinde diizenlenen ikinci Dlinya Tirk
Kahvesi Guni Etkinligi ise istanbul’da Beta
Yeni Han’da gerceklestirildi. ‘Tlirk Kahvesinin
Tarihsel Yolculugu’ konseptiyle diizenlenen
etkinlik ise gastronomi profesyonellerinin
yani sira medya ve influencerlarin da odak
noktasi oldu. Kahve eslikg¢ilerinin tadim
yaptiklari ve Tirk kahvesi kiiltliri Gizerine
paylasimlarda bulunduklar etkinlikte stand
kuran Kltahya Porselen, burada Crash,
Desire, Adora, Luz, Gala, Kation, Tiryaki,
Echo, Pilea, Doga, Kristal, Jul Mug, Kallavi
ve Lena koleksiyonlarini sergilerken, Lima
kahve fincan takimlari ile etkinligin hediye
sponsoru da oldu.

Paralimpik Oyunlar’nda Para Judo bransinda
Turkiye’yi temsil eden ve oyunlari besinci
sirada tamamlayan milli sporcu Merve Uslu
Hajabipour ile Seving Atabay katildi.

Etkinlige iliskin degerlendirmelerde bulunan
Arabica Coffee House CEO’su Avukat Serta¢
Yal¢in; “BlindLook ile gerceklestirdigimiz

bu proje, yalnizca kahve deneyimini degil,
toplumsal farkindaligi da artiran 6nemli

bir adim. Kahve herkes icindir; insanlar bir
araya getiren gigli bir bagdir. Gérme engelli
misafirlerimizin subelerimizde kendilerini
daha bagimsiz ve 6zgiir hissetmelerini
saglamaktan bliylik mutluluk duyuyoruz.
Arabica Coffee House olarak herkes icin esit
ve kapsayici bir deneyim sunma misyonuyla
erisilebilirlik alanindaki ¢alismalarimizi
strdirecegiz” dedi.

BlindLook’un EyeBrand Programi kapsaminda
hayata gegirilen is birligiyle, gérme

engelli bireylerin Arabica Coffee House
subelerinde sunulan meniileri ve hizmetleri
sesli ve etkilesimli sekilde deneyimlemesi
amagclaniyor. Sistem sayesinde ziyaretgiler,
mekani daha 6zglir, kolay ve bagimsiz
bigcimde kesfedebiliyor.
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UNESCO tarafindan “Somut Olmayan Kiiltirel
Miras” olarak tescillenen Tirk kahvesi, 500
yillik tarihiyle sadece bir icecek degil, kokll
bir yasam kdilttirti. Her yil 5 Aralik’ta kutlanan
Diinya Tirk Kahvesi Gin, bu kiltlri gelecek
nesillere tasimak icin 6nemli bir firsat
sunuyor. Arzum OKKA ise bu 6zel guinii, Turk
kahvesinin hem geleneksel hem modern
yuzini dinyayla bulusturdugu bir doniim
noktasi olarak kutladi.

Diinyanin ilk otomatik Tlirk kahvesi makinesi
Telve’nin mucidi Argelik, Dlinya Tiirk Kahvesi
Guni’ne 6zel “gelenekten gelecege”
temasiyla gercgeklestirdigi etkinlikte

Tirk kahvesi ile espresso deneyimini tek
makinede bulusturan yenilik¢i teknolojisi
Telvesso’yu tanittl. Telvesso, kompakt
tasarimiyla tek makinede Tirk kahvesi ve
espresso deneyimini bir arada sunarken
mutfaklarda ekstra yer kaplamadan pratik
kullanim ve her fincanda standart lezzet
sunuyor.

70’inci yasini kutlayan Tirkiye’nin koklu

ev teknolojileri markasi Arcelik, 5 Aralik
Diinya Turk Kahvesi Glnii’ne 6zel bir etkinlik
gercgeklestirdi. Arcelik Turkiye Genel Mudiiri
Can Dinger’in ev sahipliginde Rahmi M. Ko¢
Miizesi icerisinde bulunan Halat Restoran’da
gergeklesen etkinlige Tiirk Kahvesi Kiiltiirli ve
Arastirmalar Dernegi temsilcileri basta olmak
lizere ¢ok sayida davetli katildi.

1966°da Tirkiye’de dogan Arzum, 59 yildir
evlerin icinde, sofralarin kalbinde. Ama belki
de en ¢ok, Turk kahvesine duydugu tutkuyla
hatirlaniyor. 2014’te “dogrudan fincana
servis” o6zelligiyle diinyada bir ilk olan Arzum
OKKA, kahve pisirmenin 6tesinde bir misyon
Ustlendi ve kézde pisen kahvenin ruhunu
teknolojiyle bulusturdu.

Arzum Yonetim Kurulu Baskani Murat Kolbasi,
Diinya Turk Kahvesi Glnii vesilesiyle yaptigi
aciklamada sunlari séyledi: “Dinyaya Turk
kahvesini tanitan markalardan biri olmanin
gururunu yasiyoruz. 2014’te basladigimiz bu
yolculukta 4 milyondan fazla Arzum OKKA
satildi; bunun 3 milyonu Tiirkiye’de, 1 milyonu
ise diinyanin dért bir yaninda, 50°den fazla
ulkede kahveseverlerle bulustu. Bugiin,
Dinya’da 1 milyondan fazla insan sabahina
Arzum OKKA ile basliyorsa, bu sadece bir
marka basarisi degil; Tlirkiye’nin hikayesinin
diinyaya anlatiimasidir. Her fincan Tiirk
kahvesi, Tlirkiye’nin hikayesini anlatiyor.”

Kolbasi sézlerine séyle devam etti:

“Arzum olarak Tirk kahvesini modern
diinyanin temposuna uyarlarken, 6ziinden
koparmamaya 6zen goésteriyoruz. Arzum
OKKA, Tirk kahvesinin yuzyillik pisirme
gelenegini teknolojiyle birlestiriyor. Bugiin
Misir’'da pazar lideriyiz. Avrupa ve Orta
Dogu’da gli¢li bir ag kurduk. ABD ve Cin’de
ise kendi istiraklerimizle bliyliyoruz. Tirk
kahvesini dlinyaya sevdirmek, bizim i¢in bir
marka hedefi degil, bir gonil meselesi.”

“Gelenekten Gelecege” temasi ile Tlirk
kahvesinin kdltitrel mirasi ve Argelik’in bu
gelenegdi teknolojiyle gelecege tasima
vizyonunun ele alindigi etkinlikte, Tlrkiye’de
kahve makineleri pazarindaki gelismeler ve
otomatik Tilirk kahvesi makinesi kategorisine
iliskin degerlendirmeler aktarildi. Etkinlik
kapsaminda Arg¢elik’in Tilirk kahvesi tutkusu
ve artan espresso bazli kahve talebini tek
cihazda karsilayan yeni teknolojisi Telvesso
da tanitildi.

Arcelik Telvesso, Tlirk kahvesi ve espresso
kaltarini tek cihazda bulusturan yenilikgi
bir hibrit teknoloji sunuyor. Argelik’in
miihendislik ve tasarim glciini arkasina
alan cihaz kompakt ve sik tasarimiyla iki
ayri makine ihtiyacini ortadan kaldirarak

“Turk kahvesinin diinyaya kabul ettirilmesi
yolculugu aslinda yillar 6nce basladi. 2013
yilinda UNESCO tarafindan ‘Somut Olmayan
Kiiltlirel Miras’ olarak tescillenmesi ve Tlrk
Kahvesi Kiiltlirii ve Arastirmalari Dernegi’nin
bu siliregteki 6nculugi, kaltirimizin
evrensel degerini taglandirdi. Buglin ise
Turkiye Odalar ve Borsalar Birligi (TOBB)
liderliginde, Avrupa Birligi tarafindan
‘Geleneksel Uriin Adr’ olarak tescillenmesiyle,
bu kokll miras adeta cifte kavrulmus oldu. Bu
onemli gelisme, Tiirk kahvesinin yalnizca bir
icecek degil, uluslararasi diizeyde taninan bir
kiilttirel deger oldugunun da giicli bir kanit1.”

Arzum’un Tiirk kahvesine olan tutkusu
yalnizca Uriin gelistirmekle sinirl degil;
diinyanin dért bir yaninda etkinlikler
dizenliyor, kahve festivalleri ve panellerle
bu kiltlriin tanitimina katki sagliyor. Londra
Coffee Festival, Times Square ve Londra
Tower Bridge gibi kiiresel simgelerde
gerceklestirilen tanitimlar, Turk kahvesini
diinyaya tanitma vizyonunun somut érnekleri
arasinda yer aliyor. Arzum OKKA, yalnizca
kahve pisirmiyor; bir gelenegi, bir hikayeyi
ve bir kiiltlirli gelecege tasiyor. Her fincanda
yuzyillik bir miras, her yudumda Turkiye’nin
sicakligi var. Arzum, bu mirasi inovasyonla
harmanlayarak diinyanin dort bir yanina
tasimaya devam edecek.

mutfaklarda
yerden tasarruf
saghyor. Genis
icecek cesitliligiyle
de farkli damak
zevklerine hitap
ediyor. Direct-to-
Cup (direkt fincana
servis) ozelligiyle
haznesine konulan
toz Tirk kahvesini
tek tusla dogrudan
fincana aktaran
makine, kézde kahve teknolojisi sayesinde
kahvenin aromasini ve bol képligiini
koruyor. Espresso tarafinda ise 19 bar basing
glci, 6gitiulmis kahve, kapsiil ve E.S.E.

pod uyumlulugu; kisisellestirilebilir 14 icecek
secenegdi ve dahili siit kabiyla cappuccino

ve latte gibi sitll iceceklerin pratik sekilde
hazirlanmasini mimkun kiliyor. Telvesso,
2026’nin ilk aylarinda tiiketicilerle bulusacak.
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TUrkiye’de satis sonrasi hizmetlerin gérinmeyen gercegdi
SSHD’nin diizenledigi ¢calistay,
sektordeki yapisal sorunlara isik tuttu

nE ] T 1 o

Turkiye'de satis sonrasi hizmetler, uzun
sUredir tUketiciler, markalar ve teknik
servisler acisindan ¢ézum bekleyen
yapisal sorunlari barindiriyor. Satis Sonrasi
Hizmetler Dernegi'nin (SSHD) duzenledigi
calistayda, sektérin kroniklesmis basliklari
ilk kez bu kadar kapsamli ve acik bicimde
ele alindi. Bir Grdnun satin alinmasiyla
strec tamamlanmiyor. Asil sinav, Grantn
ariza yapmasiyla baslyor. Servis fisleri,
garanti yorumlari, bilirkisi raporlari

ve tUketici hakem heyeti kararlarina
uzanan ¢ok katmanli yapl; zaman zaman
tUketiciyi, zaman zaman Ureticiyi ve teknik
servisleri magdur edebiliyor. Bu tabloyu
masaya yatirmak amaciyla Satis Sonrasi
Hizmetler Dernedi (SSHD) tarafindan
dlzenlenen galistayda; sektérin 6nde gelen
markalarinin temsilcileri, bilirkisiler, teknik
servis yoneticileri ve alaninda uzman isimler
bir araya geldi.

Masada hangi konular vardi?

Calistayda, uzun yillardir dile getirilen
ancak ¢6zUm Uretilemeyen basliklar detayli
bicimde degerlendirildi. One cikan konular
su sekilde siralandr:

Servis fislerinde standart eksikligi, sahada
mevzuatin yeterince uygulanmamasi ve
denetim zafiyetleri, tUketici hakem heyeti
kararlarinda goérulen ciddi tutarsizliklar,
klcUk yerlesimlerde sosyal cevre baskisinin
karar sUreclerine etkisi, bilirkisi yeterlilikleri
ve rapor kalitesine yonelik sorunlar, kullanim
omruntn sonuna yaklasmis Grtnlerde kot
niyetli basvurular, ek garanti uygulamalarinin

s g =
i o o Ly S . T e =N -,
AT A TR D, T ki W Sa. AN o P

Biilent Mataraci
SSHD Baskani

AyhanOztiirk
SSHD Baskan Yardimcisi

yarattigl karmasa, katiimcilar, mevcut
sistemin hem uygulamada hem de yorumda
ciddi farklilklar icerdigine dikkat ¢ekti.

Markalarin ortak gorisi: Haksiz
rekabet olusuyor

Calistaya katilan markalarin temsilcileri,
satis sonrasi hizmetlerde standartlara uyma
konusunda benzer gorusler dile getirdi.
Markalar, yukumltltklerini yerine getirmeye
calistiklarini ancak ayni ézeni gdstermeyen
firmalar nedeniyle haksiz rekabet ortaminin
olustugunu vurguladi. Bu noktada SSHD’nin
yvaklasimi ise netti:

“lyi uygulamalari desteklemek, eksikleri
gelistirmek ve kétu uygulamalari sistem
disina ¢itkarmak.”
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Sektor raporu hazirlanacak

Toplantinin en somut ciktilarindan biri,
kapsamli bir Sektdr Sorunlari ve CozUm
Onerileri Raporu hazirlanmasi karari oldu.
SSHD koordinasyonunda hazirlanacak
raporun; Ticaret Bakanligi, istanbul Ticaret
i Madarlagu, istanbul Sanayi Odasi ve
istanbul Ticaret Odasi basta olmak Uzere
ilgili kurumlar ve bakanlik komisyonlariyla
paylasilmasi planlaniyor.

Sektor igin kritik bir doniim noktasi

Uzmanlara gore, satis sonrasi hizmetlerde
yasanan sorunlarin ¢ézulmesi yalnizca
tuketici memnuniyetini artirmakla

sinirli kalmayacak; markalarin
sUrdurulebilirligine, teknik servislerin
kurumsallasmasina ve genel ekonomik
yvapinin gu¢lenmesine de katki saglayacak.
SSHD’nin baslattigl bu strec, sektor
temsilcileri tarafindan bir calistaydan

Ote, satis sonrasi hizmetlerde gergek

bir dontsimun baslangici olarak
degerlendiriliyor.
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TURKBESD:
"Sektor uzerindeki
baski devam ediyor”

Alper Senglil

Sektdriun 2025 yilil Ocak-Kasim
dénemine ait verilerinin, dis
pazarlarda ihracat Uzerindeki baskinin
strdtgund, ic pazarda ise talebin
dalgali bir seyir izledigini gdsterdigini
ifade eden TURKBESD Yonetim
Kurulu Baskani Alper Sengul, bunlari
sektor Uzerindeki baskinin devam
ettigini gosterdigini belirtti: "Ocak-
Kasim kumdule verileri, gegen yilin
ayni donemine kiyasla i¢ satislarda
%4, ihnracatta %9 ve Uretimde %9
gerilemeye isaret etmektedir. Toplam
satis hacmi ise %8 dusUsle 27,9
milyon adet olarak kaydedilmistir.

Bu tablo hem i¢c hem dis talepteki
daralmanin sektér genelinde belirgin
bir baski olusturmaya devam ettigini
ortaya koymaktadir.

Kasim ay! verilerine bakildiginda ic
pazarda %5'lik bir artis kaydedilmis
olsa da ihracatta %17’'lik dusus,
Uretimde %171lik gerileme ve toplam
satislarda %10’luk azalis dikkat

TURKBESD Yonetim Kur

cekmektedir. Bu durum, i¢ pazardaki
sinirli yukari yonlt hareketin ne
yazik ki sektoérin genel edilimini
tersine cevirecek 6lcekte olmadigini
gostermektedir.

TURKBESD olarak &nceligimiz
yenilikci yaklasimlar, artan verimlilik
ve glcll bir ihracat vizyonu ile
Ulkemize katma deder sadlamayi
sUrdUrmektir. Sektorimuzan
saglikli ve strdurulebilir bir

yapida ilerleyebilmesi icin tim
paydaslarimizla is birligi icinde
calismaya devam edecegiz.

Bu vesileyle 2026’nin sektdrimuz,
Ulkemiz ve tUm paydaslarimiz icin
basarilarla dolu, Uretimin ve ihracatin
ivme kazandigi bir yil olmasini
temenni ediyor, yeni yilinizi en icten
dileklerimizle kutluyoruz.”

Alper Sengiil
TURKBESD Yé&netim Kurulu Baskani

TURKBESD

Beyaz Dunya
Kasim 2025

Dort Ana Uriin

Kasim 2025 Kasim 2024
Adet /Yl 1.753.258 2.004.769
Yiizde degisim -% 13
Ocak-Kasim 2025 Ocak-Kasim 2024
Adet /Yl 21.712.102 24.105.783
Yiizde degisim -% 10
Kasim 2025 Kasim 2024
Adet /Yl 657.748 613.336
Yiizde degisim % 7
Ocak-Kasim 2025 Ocak-Kasim 2024
Adet/ Yil 7.103.132 7.163.655
Yiizde degisim % 1
Kasim 2025 Kasim 2024
Adet/ YIl 1.162.625 1.439.773
Yiizde degisim -% 19
Ocak-Kasim 2025 Ocak-Kasim 2024
Adet/ YIl 15.083.538 17.113.456
Yiizde degisim % 12
Kasim 2025 Kasim 2024
Adet/ YIl 36.306 23.895
Yiizde degisim % 52
Ocak-Kasim 2025 Ocak-Kasim 2024
Adet/ YIl 435.485 261.342
Yiizde degisim % 67

Alti Ana Uriin

Kasim 2025 Kasim 2024
Adet / Yil 2.281.811 2.569.144
Yiizde degisim -% 1
Ocak-Kasim 2025 Ocak-Kasim 2024
Adet/ YIl 27.040.512 29.694.014
Yiizde degisim % 9
Kasim 2025 Kasim 2024
Adet / YIl 834.688 795.997
Yiizde degisim %5
Ocak-Kasim 2025 Ocak-Kasim 2024
Adet / YIl 9.166.917 9.563.571
Yiizde degisim % 4
Kasim 2025 Kasim 2024
Adet /Yl 1.550.435 1.865.085
Yiizde degisim -% 17
Ocak-Kasim 2025 Ocak-Kasim 2024
Adet /Yl 18.740.007 20.697.687
Yiizde degisim -% 9
Kasim 2025 Kasim 2024
Adet /Yl 78.504 46.852
Yiizde degisim % 68
Ocak-Kasim 2025 Ocak-Kasim 2024
Adet / Yil 905.758 689.984
Yiizde degisim % 31
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Samsung’un yeni TV modelleri, TIME Dergisi’nden
Diinyanin En lyi Buluslarn Odiilii kazandi

Samsung Electronics, 2025 model inovatif
TV'leriyle global capta prestijli ddulleri
toplamaya devam ediyor. Dlnya ¢apinda
onemli yayinlarindan TIME dergisinin bu vl
acikladigl “The Best Inventions of 2025” (TIME
En lyi Buluslar 2025) listesinde, iki TV modeli

dunyanin en yenilik¢i buluslari arasinda siralanan

Samsung, nisan ayinda piyasaya strdgu Micro
RGB TV modeliyle Diinyanin En lyi Buluslari
Oduli’nd kazandi.

Premium TV’de déniim noktasi:
Micro RGB

Micro RGB, 115 in¢lik ekranda mikro boyutlu
RGB LED’lerle saglanan arka aydinlatma
ozelligine sahip dunyanin ilk ekrani olma ozelligi
tasiyor. Beyaz veya mavi arka isiklar kullanan
geleneksel LED TV'lerin aksine Micro RGB,
gercek ve tam renkli bélgesel karartmalar
yapabilmek i¢in ayri ayri kontrol edilen

kirmizi, yesil ve mavi LED'ler kullaniyor. Ayrica
BT.2020 renk gaminin %100'UnU karsilayan
Micro RGB'nin sundugu hassas renkler VDE
sertifikasina sahip. Premium TV teknolojisinde
bir déntm noktasi olan Micro RGB TV
goruntuleri gercek hayattan neredeyse ayirt
edilemez hale getiriyor ve yansima énleyen
teknolojisi ve entegre yapay zeka ozellikleriyle
her sahnenin netligini ve renklerini izlenen
icerigin tUrtine gére otomatik olarak ayarliyor.

OLED TV teknolojisinde sinirlari
zorluyor: Samsung S95F

Samsung’un yeni OLED TV’lerinin amiral gemisi
S95F OLED TV, Samsung'un yapay zeka
destekli 4K islemcisi sayesinde Samsung’'un

bugltine kadarki en iyi 4K deneyimini sunuyor.
4K yapay zeka yukseltme teknolojisi, NQ4 3.
Nesil Al islemci sayesinde ister en sevdiginiz
oyunu oynayin ister canli spor karsilasmalarini
izleyin hem goruntlyd hem de sesi optimize
ederek icerigi 4K goéruntu kalitesine
donusturtyor. Samsung S95F OLED TV, tim
sahneleri her bir pikseline kadar analiz ediyor
ve bir dnceki modele gdre %30 daha parlak bir
gordnum sunuyor.

“Yansimasiz” sertifikali ekraniyla
tim renkleri parlamadan, net izleme
deneyimi

OLED TV’lerin en dikkat ¢ekici 6zelliklerinden
biri de geleneksel LED TV'lerin aksine gercek
koyu siyahlar Uretebilmeleri. Bu sayede parlak
Ogeler simsiyah arka planlarda éne ¢ikarak,
ozellikle karanlik odalarda daha strtkleyici

ve sinematik bir izleme deneyimi yaratiyor.
Samsung S95F OLED TV, koyu siyahlarin

dis yansimalardan etkilenmemesini saglayan
gelismis parlama dnleyici teknoloji Glare Free
ile deneyimi bir adim &teye tasiyor. Unified

Glare Rating (UGR) test standardina gore, UL
tarafindan “Yansimasiz” olarak sertifikalandirilan
bu teknoloji, aydinlik ortamlarda bile en

yogun siyahlari ve beyazlar tim gercekligiyle
deneyimlemeyi sagliyor. NVIDIA tarafindan
onaylanan G-Sync teknolojisi de akici oyun
deneyimi ve gelismis surukleyicilik icin ekran
virtilmasini ve takilmalari dnltyor.

TV’de sanat dénemi: The Frame Pro

Samsung'un The Frame Pro modeli ise
ozellestirilebilir cercevesiyle bir sanat galerisi
atmosferini evlere tasiyor. Ayrica Neo QLED
ekran teknolojisi, kablosuz One Connect kutusu
ve 144 HZ'e kadar ¢ikan yenileme hizi gibi
ozellikleriyle de éne ¢cikan model, kullanicilara
sanat, estetik ve teknolojiyi bir arada sunan bir
deneyim yasatmayi vadediyor. 2025 model
Samsung televizyonlarda oldugu gibi, The
Frame Pro da yapay zeka (Al Vision) destegdi
ile izlediginiz sahnedeki oyuncular hakkinda
bilgi almadan sahnenin gectigi yeri 6grenmeye
kadar aklinizdaki tum sorulara yanit verebilecek
yeteneklere sahip.
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> Konut satis fiyatlari kasim ayinda

% 28,4 artti

Yapay zeka ile gayrimenkul degeri hesaplayan ve bu sayede
alim satim islemlerinin glvenle yapiimasini saglayan Endeksa,
Kasim 2025 Konut Deger Raporunu acikladi. Verilere gore, kasim
ayinda Turkiye genelinde satilik konut fiyatlari yillik bazda %28,4
aylik bazda ise %2,7 artis gosterdi. Enflasyon etkisi gz 6énune
alindiginda fiyatlar bir yilda reel olarak %2,7 aylik bazda ise %1,0
dustd. Ortalama konut metrekare satis fiyati 37 bin 202 TL iken,
ortalama konut fiyati ise 4,7 milyon TL oldu. Konut yatiriminin
geri donus suresi 14 yil olarak hesaplandi.

Konut satis adetlerine baktigimizda kasim ayinda 141 bin 100
adet konut satildigr gorultyor. Bu rakam ile konut satis adedi
gecen senenin kasim ayina goére %7,8 oraninda azaldi. 2025 yilinin
Ocak-Kasim déneminde ise konut satislari gecen senenin ayni
dénemine gore %13,3 artti 1 milyon 434 bin 133 olarak gergeklesti.

Turkiye genelinde ipotekli konut satislari Kasim ayinda bir dnceki
yvilin ayni ayina goére %1,4 oraninda azalarak 21 bin 499 oldu.
Toplam konut satislari icinde ipotekli satislarin payl %15,2 olarak
gergeklesti. Ocak-Kasim déneminde gerceklesen ipotekli konut
satislari ise bir 6nceki yilin ayni dénemine goére %53,5 oraninda
artarak 207 bin 519 oldu.

Endeksa Genel Midiiri ve Kurucu Ortaglr Gorkem
Ogut, rapora iliskin sunlari séyledi:

“"Endeksa verileri, hem satis hem de kira tarafinda fiyatlarin
nominal olarak artmaya devam ettigini ancak enflasyondan
arindirildiginda reel dlststn strdgunt gosteriyor. Bu tablo,
konut piyasasinda fiyat artis hizinin yavasladigi ve daha dengeli
bir yapinin olustuguna isaret ediyor. Konut satislari Kasim ayinda
gecen yilin ayni ayina goére sinirli bir yavaslama gdsterse de
Ocak-Kasim déneminde toplam satislar %13,3 artis kaydetti.
Ozellikle ipotekli konut satislarinin ayni dénemde %53,5 artmasi,
kredi kanalinin yeniden devreye girdigini ortaya koyarken,
onumuzdeki donemde konut kredisi faizlerinde beklenen dususle
birlikte piyasada hareketliligin daha da artmasini bekliyoruz.”

En fazla deger artisi olan iller: Diyarbakir, Samsun
ve Canakkale

Endeksa verilerine gore, kasim ayinda en ¢ok konut satisinin
oldugu ilk 30 il degerlendirildiginde yatirimciya en ¢cok
kazandiran sehirler sirasiyla Diyarbakir, Samsun ve Canakkale
oldu. Diyarbakir'da konut fiyatlari son bir yilda %48,7 artarken
enflasyon etkisinden arindirildiginda artis orani %12,6 olarak
hesaplandi. Bu ilde ortalama konut metrekare satis fiyati 31 bin
143 TL, ortalama konut satis fiyati ise 4,8 milyon TL. Samsun’da
ise konut satis fiyatlarinda nominal deger artisi %41,3 iken

reel deger artisi %7,1 seviyesinde. Samsun’da ortalama konut
metrekare satis fiyati 32 bin 995 TL, ortalama konut fiyati 3,8
milyon TL oldu.

Canakkale’de konut satis fiyatlarinda nominal degder artisi %39,2
reel deger artisi ise %5,5 oldu. Bu ilde ortalama konut metrekare
satis fiyati 49 bin 93 TL, ortalama konut fiyati ise 5,8 milyon TL.

En cok konut satisinin oldugu ilk 30 i¢cinde satilik konut
fiyatlarinin bir yilda en az yukseldidi iller ise sirasiyla Hatay, Mugla
ve Aydin oldu. Hatay’'da satilik konutlarin fiyatlari bir d6nceki

yilin ayni ayina goére %14,9 ylkselirken enflasyondan arindiriimis
verilere gore fiyatlar reel olarak %12,9 geriledi. Hatay’'da ortalama

Gorkem Oéut Endeksa Genel Mudurd ve Kurucu Ortadi

konut metrekare satis fiyati 25 bin 76 TL, ortalama konut fiyati
ise 3,8 milyon TL. Mugla’da ise satis fiyatlari nominal olarak %221
yUkselirken reel olarak %7,5 oraninda dustu. Turkiye genelindeki
en yUksek gayrimenkul fiyatlarina sahip olan Mugla’'da ortalama
konut metrekare satis fiyati 77 bin 107 TL, ortalama konut fiyati
ise 9,8 milyon oldu. Aydin’da konut satis fiyatlari nominal olarak
%22,9 yUkselirken reel olarak %6,9 dustl. Bu ilde ortalama konut
metrekare satis fiyati 49 bin 224 TL, ortalama konut fiyati ise 6,6
milyon TL.

4 bliylik sehir arasinda Ankara fiyat artisinda
birinci

Turkiye'nin en blyuk 4 ili arasinda satilik konut fiyatlarinin

bir yilda en fazla yUkseldigi il Ankara oldu. Ankara’da

nominal fiyat artisi %35,6 olurken, reel bazda %2,8’lik bir artis
yasandi. Baskentte konut metrekare fiyati 33 bin 399 TL'ye,
ortalama konut fiyati ise 4,3 milyon TL'ye yukseldi. istanbul'da
fiyatlar nominal olarak %30,2 artarken enflasyon etkisinden
arindirildiginda fiyatlarda %1,3 dusts godzlendi. istanbul’da konut
metrekare fiyati 56 bin 978 TL, ortalama konut fiyati ise 6,5
milyon TL oldu. izmir’de satilik konut fiyatlari yillik bazda %26,0
nominal artis g&sterirken reel olarak %4,6 geriledi. izmir'de
ortalama konut metrekare fiyati 47 bin 543 TL, ortalama konut
fiyati ise 5,9 milyon TL olarak kaydedildi. Bursa'da ise yillik
nominal degisim %271 olurken reelde %3,7 dusUs yasandi. Bu ilde
ortalama metrekare fiyati 31 bin 906 TL, ortalama satis fiyati ise
4,2 milyon TL.

Tirkiye genelinde kiralar %27,5 artti
Endeksa’nin glincel verilerine goére, Turkiye genelinde kiralik

konut fiyatlari yillik bazda %275 yukselirken aylik bazda ise ayni
kaldi. Enflasyon etkisinden arindirilmis verilere gore kiralar bir
yilda reel olarak %3,4, bir 6nceki aya gore ise reelde %1,8 duslUs
kaydetti. Turkiye genelinde konutlarin ortalama metrekare kira
fiyatl 228 TL, ortalama kira ise 24 bin 898 TL seviyesinde.
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Arnica, Solara irun ailesi ile ev temizliginde yeni donemi
baslatti

Arnica, ev temizliginde pratik kullanim model, hiz ve hijyeni bir araya getirerek
ihtiyacina yanit vermek Uzere gelistirdigi kullanicilara ciddi bir zaman tasarrufu
Solara Urtn Ailesini kullanicilarla sagliyor.

bulusturdu. Yeni nesil teknolojiyle

tasarlanan Solara stUpUrgeleri, yikanabilir Solara Tower, toz haznesini el degmeden
multisiklon filtre, 400W BLDC motor ve otomatik olarak bosaltma &zelligiyle 6ne
8 hucreli lityum-iyon batarya ozellikleriyle cikiyor. Bu sistem, toz bulutu olusumunu
glclt ve uzun 6SmMurlt bir temizlik engelleyerek dzellikle alerji hassasiyeti
performansi sagliyor. olan kullanicilar icin hijyenik bir alternatif

olusturuyor.
Her yastan kullanicinin rahatca

kullanabilecegi Solara stpuUrgeleri, Solara ET13450, 1,7 litrelik genis toz
ergonomik tasarimlariyla dikkat cekiyor. haznesiyle uzun sureli temizlik yapma
Tum modeller 3 yil garantiyle satisa olanagi sunarken, sarj fonksiyonlu park
sunuluyor. istasyonu ve cesitli aksesuarlariyla farkli

yUzeylerde kullanim kolayhgi saglyor.
Her ihtiyaca uygun fonksiyonel
¢o6ziimler Arnica Yénetim Kurulu Baskani Senur
Akin Bicer, Solara ailesine iliskin yaptidi
degerlendirmede sunlari sdyledi:
“Arnica olarak tuketicilerimizin gunltk
yasamda karsilastigi temizlik ihtiyaclarini
dikkatle analiz ediyor, teknolojiyi tasarim
glUcUmuzle birlestirerek hayati kolaylastiran
Urdnler gelistiriyoruz. Solara ailesi de farkli
kullanim aliskanliklarina sahip kullanicilarin
beklentilerini karsilamak Uzere tasarlandi.
TUm Urunlerimizde oldugu gibi Solara
ailesinde de surdurulebilirlik, fonksiyonellik

Solara Hybrid, “DUnyada ilk, evinizde tek”
sloganiyla tanitiliyor. Dinya ¢apinda patent
basvurusu bulunan, benzeri olmayan bu
yenilikci model;hem yatay hem dikey
kullanim 6zelligi sayesinde farkl ylzeylerde
yUksek manevra kabiliyeti sagliyor.
Gelismis batarya sistemiyle 120 dakikaya
kadar kesintisiz kullanim imkani sunan
model, genis alanlarda temizlik strecini
kolaylastiriyor.

Solara Pro Mop, ézel gelistirilen soguk ve ergonomiyi dnceliklendiriyoruz.” yodun ilgiyle 2024’te tek olan model sayisi
buhar mop basldi sayesinde stplrme ve 2025'te altiya ulasti. Arnica, 2026 yilinda
silme islemini ayni anda gerceklestirebiliyor. ~ Arnica Solara'nin ilk modeli 2023 yilinda Solara ailesini 10 modele cikararak trin
ikisi bir arada temizlik ¢&ziUmu sunan bu pivasaya ciktl. Kullanicilarin gésterdigi gamini daha da genisletmeyi hedefliyor.

Yeni yil ruhunu Arzum’un isigiyla yasayin

Arzum, bu yil da gecmisin sicaklidini bugtnun yenilikgi ruhuyla bulusturuyor. Sag
bakimindan mutfak hazirlik Grlinlerine, kahve makinelerinden sUpUrge ve GtU
kategorisine uzanan genis yelpazesiyle yeni vil alisverisini kolay ve ilham verici bir
deneyime doénusturtyor.

Arzum’un her bltceye hitap eden birbirinden farkli Grtnleri, yilbasi déneminde hem
evine yenilik katmak isteyenlere hem de sevdiklerine islevsel bir hediye arayanlara
cok cesitli alternatifler sunuyor. Arzum Revolution BLDC lonic Hava Uflemeli Sac
Sekillendirici, 5'i 1 arada fonksiyonlariyla saclara tek dokunusla profesyonel bir
gobrintm kazandirirken; Turkiye'nin ilk karistiricili cezveli sttll icecek ve Turk kahvesi
makinesi Arzum OKKA Rich Spin Pro, kdzde kahve, sttlt Turk kahvesi, sicak cikolata
ve diger sttlU icecekleri ayni anda 5 fincana kadar hazirlayarak kutlama sofralarina
sicak bir atmosfer katiyor. 30 saniyede kullanima hazir hale gelen Steam Rush Eco
Buharli DUzlestirici, gUc¢lt buhar performansiyla hem evde hem seyahatte kirisikliklara
hizli ¢&zUm sunarken; Arzum MagiClean Flex Dikey Sarjli SUpUrge, 60 dakikaya kadar
kesintisiz ¢calisma sUresi ve genis aksesuar setiyle temizlik rutinini kolaylastirarak yeni
vil hazirliklarini cok daha keyifli hale getiriyor.

Arzum hem kisisel bakim hem kahve kulttr( hem de yasami kolaylastiran elektrikli
ev aletleri kategorilerinde sundugu genis Urtn yelpazesiyle yilbasi alisverisini keyfe
dénutsturtyor. Arzum uzmanh@iyla gelistirilen bu Granler, Turkiye’nin koklu bir
markasinin sicakligini evlere tasiyor. Yeni yil ruhunu tamamlayan birbirinden &zel
hediye dnerilerine ve kampanyalara arzum.com.tr adresinden ulasmak mumkan.
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Haier, performans anlayisini futbolun zirvesine tasiyor

Haier, futbol dunyasinin iki efsane kullbU
Liverpool FC (LFC) ve Paris Saint-Germain
(PSG) sponsorlugu ile, performans ve
mukemmeliyet anlayisini sporun evrensel
diliyle bulusturuyor.

Yiksek performans, global ilham

Liverpool FC ve Paris Saint-Germain
sponsorlugu, Haier’in performans,

T

whahisa

dayanikhlik ve sureklilik degerlerini
simgeliyor. DUnyanin en prestijli futbol
kultpleriyle yapilan bu is birlikleri, Haier’in
inovasyon gucunu ve global marka
konumunu destekliyor.

Akill teknoloji, listlin deneyim

Haier Grtn gruplari; yenilikgi motor
teknolojileri, akill baglanti ¢cozumleri ve

modern tasarim anlayisiyla yasam alanlarini
daha konforlu hale getiriyor. Eneriji
tasarrufu saglayan sistemleri ve sessiz
calisma performanslariyla Haier, kullanici
beklentilerini ileri teknolojiyle karsiliyor.

Akilli baglanti ¢éziimleri

Haier’in akilli baglanti teknolojileri,
kullanicilarin Urdnlerini uzaktan kontrol
edebilmesine ve kisisellestirilmis kullanim
senaryolari olusturmasina olanak taniyor.
GuUncel kalan altyapisi sayesinde zamandan
ve enerjiden tasarruf sagliyor.

Modern tasarim ve fonksiyonellik

Haier GrGn gruplari, estetik tasarimi
islevsellikle bulusturarak modern yasam
alanlarina uyum saglyor. Kullanicr dostu
detaylar, genis kapasite segenekleri ve
uzun 6muUrlu yapi, Haier’in kalite anlayisini
yansitiyor.

Paspas ve kovaya veda ettiren yeni Philips OneUp simdi Turkiye’de

Versuni TUrkiye, zemin temizliginde hiz, hijyen
ve kolayligi bir araya getiren yeni Philips
OneUp elektrikli mop serisini TUrkiye pazarina
sunuyor. Geleneksel mop ve kova ihtiyacini
tamamen ortadan kaldiran Philips OneUp,
temiz su ile kirli suyu ayiran patentli teknolojisi
sayesinde daha temiz ve daha hizli temizlik
sagliyor. Turkiye'de stpUrmenin ardindan
mutlaka “Islak silme” ile temizligi tamamlayan
tlketici aliskanliklari dikkate alindiginda,
Philips OneUp hem yUksek hijyen beklentisini
karsilayan hem de pratik kullanimiyla
vazgecilmez bir yardimci olacak nitelikte.

Zemin temizliginde yeni dénem

Geleneksel temizlik ydntemlerinde mop,
temizlik kovasina tekrar tekrar batirildigindan
su zaman icinde kirleniyor ve bir stre sonra
kirli su ile yUzey silinerek kirin evin i¢cinde
dolasmasina neden olabiliyor. Philips OneUp
elektrikli mop ise temizlik sirasinda surekli
zemindeki kirli suyu sessiz bir sekilde kendi
haznesinde toplayarak ayni anda temiz

su puskurtlyor. Bu sistem sayesinde her
harekette temiz suyla silme yapilarak daha
hijyenik bir sonug elde ediliyor.

Uran, yapilan bagimsiz testlerde ylzeydeki
bakterilerin %99’a kadarini ortadan kaldirdigini
tescilleyerek hijyen standardini Ust seviyeye
tasiyor. Ayni zamanda bashgin esit su dagilim
teknolojisi sayesinde her silmede zemin
geleneksel ydontemlere kiyasla %50 daha hizli
kuruma sagliyor.

—

Kolaylik, hafiflik ve sik tasarim bir
arada

Philips OneUp, kullanim sirasinda herhangi bir
kova gerektirmiyor. Cift su haznesi, entegre
deterjan kartusu ve ultra hafif gbvdesiyle tek
bir cihaz tim temizlik intiyacini karsiliyor. Tek
sarj dolumuyla 70 dakikaya kadar c¢alisma
sUresi sunarken, 360 derece ddnebilen baslik
sayesinde koseler, kanepelerin alti ve dar
alanlar zahmetsizce temizlenebiliyor. ince

ve kompakt gévde tasarimi sayesinde evde
minimum yer kapliyor.

Daha az su ile daha fazla hijyen
Philips OneUp elektrikli mop, geleneksel

mop ve kova sistemlerine gére su kullanimini
%90'a kadar azaltiyor. Su haznesi tek

seferlik dolum ile 70 m?’ lik bir yasam alanini
rahatlikla temizleyebiliyor. Urtin, kutusunda
degistirilebilir mikrofiber bezli temizlik pedi
ve detarjan kartusuyla geliyor. Mop pedi her
temizlik sonrasinda camasir makinesinde
kolayca yikanip tekrar kullanilabiliyor ve
tlm sert zeminlerde yUksek performans
gbsteriyor.

Philips’in ultra konsantre deterjan kartusu
temiz su haznesine kolayca takiliyor ve
optimal dozaji otomatik olarak sagliyor. Bir
kartus 40 hazne kullanimina kadar dayaniyor,
bu da uzun sureli ve ekonomik kullanim
sunuyor. Philips OneUp, kdpurmeyen tim
ylzey temizleyiciler ile de kullanilabiliyor.
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1. Bilyiik Lebowski (ABD)
Coen Biraderlerin parlak kariyerlerinin zirvelerinden. Hinzirca komik bir

kara-film parodisi.

Dunyay! degil, iran halisini kurtarma pesindeki Jeff “The Dude”
Lebowski'nin bir isim benzerligi ile baslayan c¢ilginca komik macerasi,
mukemmel oyunculari kusursuz sekilde yoneten Coen Biraderlerin elinde
bir kult klasigine dénusuyor.

2. Kung Fu Hustle (H. Kong)
Yénetmen Stephen Chow’un basrolinu de Ustlendigi tadindan yenmez
absurtltkteki Kung Fu su¢ komedisi.

Protagonistin i¢c cevherinin ortaya cikmasi Uzerine yapilmis en komik
filmlerinden biri. Benzerine zor rastlanilir, efekt destekli ¢cizgi film tadinda
mukemmel dovis koreografileri de cabasi.

3. Wild Tales (Arjantin)
Damien Szifron’un rahatlikla Turkiye’de de gecgebilirmis diyebilecegdiniz alti
hikayeden olusan hinzirca komik siddet antolojisi.

Adaletin pek islemedigi bir dunyada hakli intikamlarini arayanlarin absurt
resmi gecidi. Hop, sakin birader/bacim !

4. M6syo Verdoux (ABD)
Charlie Chaplin’in yashligin esiginde yaptidi, gercek bir hikayeden de
esinlenen kara komedisi.

Ekonomik krizde isinden olup, karisi ve cocugunu gecindirmek icin yasli
kadinlarla evlenip, éldUrerek miraslarina konan ama asla tam nefret
edemediginiz sevimli katilin essiz portresi.

5. Fargo (aBD)

Coen biraderlerin (bu filmden esinlenerek yapilan bir dizisi de olan) en
iyi islerinden biri. Hinzirca kara mizahi, insan agcgdzIGlugunin sinirsizligini
eglenceli bir sekilde yansitiyor.

Bu filmle en iyi kadin oyuncu oscar’ini kazanan Joel Coen’in karisi Frances
McDormand her zamanki harika oyunculugunu sergiliyor hamile serif roltnde.
En klcgUk roldeki oyuncu bile siritmiyor bu bigcak sirti kara komedide.

6. Pulp Fiction (ABD)

Quentin Tarantino’nun 6dullere bogulmus, zekice kurgulanmis kalt suc
komedisi klasigi.

Kalabalik oyuncu kadrosundaki tim oyuncular hemen hemen kusursuz is
cikarmislar. En ¢ok alinti, génderme yapilmis filmlerden.

7. Lock, Stock And Two Skoming Barrels (ingiltere)

Guy Ritchie’nin ilk ve en iyi filmi. Zaman zaman bu seviyeye yaklassa da bir
daha bu o6l¢tude tikir tikir isleyen bir komedi-macera filmi yapamadi.

DUnyaya (bana goére) tum zamanlarin en iyi aksiyon filmi oyuncusu Jason
Statham’i tanitmasi da cabasi.

8. The Sting (ABD)

G. Roy Hill'in ikinci kez bir araya gelen efsane yakisiklilar Paul Newman ve
Robert Redford’u maksimum verimlilikle yonetmis.

Sevimli dolandiricilarin zekice sUrprizlerle dolu senaryosuyla rahatlikla
izlenen intikam hikayesi 7 dalda Oscar kazanmisti.
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