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Bursa’dan Sektore Bakis:
Beyaz Esya Perakendesinde
Oyun Degisiyor

Dagitim Kanali dergisinin yeni sayisinda Bursa'daki bayileri ziyaret
ettik. Subat ayinin ilk glinlerinde gerceklestirdigimiz bu saha turunda,
farkli 6lceklerde ve farkli is yapis modellerine sahip bayilerle bir

araya gelerek uzun ve samimi sohbetler gerceklestirdik. Anlattiklari
yalnizca kendi magazalarinin hikdyesi degdildi; Tlrkiye beyaz esya
perakendesinin icinden gectigi dénlstimdn de gliclt bir yansimasiyal.

Bursa’da karsimiza ¢cikan tablo bir durgunluk ya da geri cekilme

degdil; aksine yeni bir denge arayisi. Bayiler glclt, mdsteri baglari
canli, magazalar dinamikligini koruyor. Ancak rekabetin kurallari
degismis durumda. Fiyat odakli satisin yerini deneyim, danismanlik ve
glven temelli bir iliski aliyor. Artik yalnizca Grin dedil; ¢6zdm, hiz ve
sarddrdlebilir hizmet satiliyor.

Bu nedenle Bursa izlenimlerimizi bir sehir ziyareti olarak

degdil, sektérin buglinkd ruh halinin sahadaki karsiligr olarak
degerlendirmek gerekiyor. Raflarin, kampanyalarin ve metrekarelerin
Stesinde; perakendenin yeni oyun planini konustugumuz bir

ziyaret oldu. Okuyacadiniz satirlar, yalnizca Bursa’nin degdil, degisen
perakende dinamiklerinin de fotografini sunuyor.

Yeni sayimizda, Glrses Kurumsal Yonetim Kurulu Baskan Yardimcisi
Ugur Gurses ile kapsamlii bir séylesi gerceklestirdik. Sirketin
buyime yaklasimini, sahadaki organizasyon gticlini ve teknoloji
odakl dénisim vizyonunu tim boyutlariyla ele aldigimiz bu ézel
dosyada, dayanikll tiketim ve elektrikli ev aletleri sektériinde istikrarl
yakselisini sdrddren Glrses Kurumsal'in global marka Grundig

ile hayata gecirdigi yeni distribltériik anlasmasinin stratejik arka
planint mercek altina aldik. Perakende noktalarina saglayacagi
rekabet avantajlarindan, yapay zeké destekli veri analitiginin
dagitim operasyonlarina entegrasyonuna kadar uzanan bu séylesi;
sirketin “UGrdnd rafinda buydten” is modeliyle sekillenen yeni dénem
vizyonunun sektérdeki glc dengelerini nasil etkileyecegine dair
Snemli ipuglar sunuyor.

Yeni sayimizda, Manisa Celal Bayar Universitesi Teknopark [novasyon
Odlild 1.ligini Valstronot modeliyle kazanan Vals Elektronik San. ve
Tic. A.S.’nin basari hikdyesini mercek altina aldik. Yénetim Kurulu
Uyesi Aydin Aysan ile gerceklestirdigimiz séyleside, fiyat odakli
rekabetin 6tesine gecerek tasarim, enerji verimliligi ve kullanict
deneyimini bir araya getiren Valstronot'un dogus sdrecini ve Ar-Ge
yaklasimini konustuk. Kamp kullanimindan yola ¢ikip bugin evlerden
plajlara ve teknelere uzanan genis bir kullanim alanina ulasan drdndn,
sebeke elektridine ihtiyac duymadan calisabilen teknik altyapisi ve
yenilenebilir enerjiyle uyumlu yapisi da dosyamizda detayll sekilde
ele aliniyor. Bu kapsamli réportaj, inovasyonun yalnizca bir Grdn
gelistirme sdreci degdil, ayni zamanda vizyoner bir konumlanma tercihi
oldugunu ortaya koyuyor.

Bu sayimizda, Sersim Yénetim Kurulu Uyesi Mehmet Ustaodiu

ile Tecna markasinin 2025 performansini ve gelecek vizyonunu
konustuk. Ustaoglu, 2025’in yalnizca hedeflerin yakalandidi bir yil
degdil; baydme yolculugunu pekistiren ve stratejik yatirimlarin hiz
kazandidi bir dénlim noktasi oldugunu vurguladi. Hem ic pazarda
hem de ihracatta elde edilen glgld satis performansinin planlanan
buyime hedeflerini basariyla destekledigini belirten Ustaogdlu, tretim
altyapisini ve operasyonel sdrecleri gelistirmeye ybdnelik yatirimlaria
Tecna’nin rekabet gliciint daha da yukari tasidiklarini ifade etti.

Keyifli okumalar
Yildirm Soéylemez
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Tecnha, hedeflerini asarak
buyumesini surduruyor

Tecna markamiz icin 2025 yili, belirlenen
hedeflere ulasmanin dtesinde, blyume
yolculugumuzu gltclendirdigimiz ve
stratejik yatirmlarimizi hizlandirdigimiz
bir dénem olarak tamamlandi. Vil
boyunca hem ic pazarda hem de
inracat tarafinda yakaladigimiz satis
performansi sayesinde planlanan
bUyUme hedeflerimizi basariyla
gerceklestirdik. Uretim altyapimizi ve
operasyonel sUireclerimizi gelistirmeye
yonelik yatirmlarimizi strdtrerek
markamizin rekabet glclnu daha da
artirdik.

2025 yili ayni zamanda yeni bir
Uretim hamlesinin baslangici oldu.
Yil icerisinde yatirimina basladigimiz
Kayseri’deki yeni bulasik makinesi
Uretim tesisimiz, 2026 yilinda

faaliyete gecerek Uretime baslayacak.

Bu vatirimla birlikte Tecna, Grdn
gamini daha da genisleterek beyaz
esya kategorisindeki varhigini
glclendirecek. Yeni tesis, hem
Uretim kapasitemizi artiracak hem
de kalite standartlarimizi daha ileriye
tasiyacak modern bir altyapiya sahip
olacak.

Tecna olarak kullanici intiyaclarini dodru
analiz ederek Urtn portféylimuzu
strekli gelistirmeyi temel dnceliklerimiz
arasinda gortyoruz. 2025 yili

boyunca mevcut Urln gruplarimiza
yeni kategoriler ekleyerek ve tasarim
odakli iyilestirmeler yaparak pazardaki
konumumuzu glclendirdik. Dagitim
kanali is ortaklarimizdan aldigimiz
olumlu geri bildirimler, dogru bir strateji
izledigimizi bir kez daha ortaya koydu.

Markamizin blUyUme stratejisi yalnizca
Uretim yatirimlariyla sinirli degil. Tedarik
zinciri, lojistik ve satis sonrasi hizmet
sUreclerinde gerceklestirdigimiz
ivilestirmeler sayesinde is ortaklarimiz
icin daha verimli ve strdUrulebilir bir

is modeli olusturduk. Bu yaklasim,
Tecna’nin sektdrde glvenilir ve uzun
vadeli is birliklerine acik bir marka
olarak konumunu daha da pekistirdi.

2026 yili itibariyla Tecna icin bir
diger 6nemli adim ise e-ticaret
alaninda atilacak. Markamiz, dijital
satis kanallarinda da aktif olarak yer
alarak daha genis bir tuketici kitlesine
ulasacak. Béylece hem geleneksel
dagitim kanallarindaki glcimuzu
koruyacak hem de dijital platformlar
Uzerinden markamizin erisimini ve
bilinirligini artiracagdiz.

Onumuzdeki donemin dnemli sektor
bulusmalarindan biri olan ve Eylul
ayinda gerceklestirilecek Zuchex
fuarinda da yer alarak Tecna’nin
yenilenen ve genisleyen Urin

gamini sektor profesyonelleriyle
bulusturacagdiz. Fuarda, Uretim
glclmuzU, genisleyen Grin
portféylmuizu ve markamizin gelecek
vizyonunu is ortaklarimiz ve sektor
temsilcileriyle paylasmayi hedefliyoruz.

Tecna olarak kalite, yenilikcilik ve
strdurtlebilir byUme anlayisimiz
dogrultusunda; yeni Uretim
yatirimlarimiz, genisleyen Urdn
portféylmuz ve dijitallesme
adimlarimizla 2026 yilinda da
bUyUmeye kararlilikla devam edecediz.

Mehmet Ustaoglu
Sersim Kurul Uyesi




steamtec

Buhar Destekli Pisirme Teknolojisi ile
Mutfakta Yeni Bir Donem Basliyor.

www.tecna.com.tr @ Gadn Merkezi
o £ [©] in RECEIIEE 0850 225 03 52

tecna

sersim kuruly




Vals’ten Inovasyon Hamles:i:
Valstronot ile 1.’lik Odulu

Manisa Celal Bayar Universitesi Teknopark inovasyon Oddli 1.1igi, Vals Elektronik’in gelistirdidi
Valstronot modeliyle geldi. Vals Elektronik San. ve Tic. A.S. Yénetim Kurulu Uyesi Aydin Aysan ile
hem &4l hem de sirketin vizyonunu konustuk.

ktronik San. ve Tic. A.S. Yonetim K

Valstronot nasil ortaya ¢ikti?

Valstronot, “bir Griin daha ¢ikaralim” fikriyle
dogmadi. Pazari inceledigimizde teknik
olarak birbirine cok benzeyen, fiyat odakli
bir rekabet gorduk. Biz tasarim, verimlilik

ve kullanici deneyimini ayni potada eriten
bir Gran gelistirmek istedik. Enerji tUketimi,
hava dagilim geometrisi, gbvde dayanimi ve
estetik dili birlikte ele aldik.

ik basta kamplarda, sebeke elektrigine
ihntiya¢c duymadan kullanilabilen bir

Urtn Gzerine calisirken, bugln ortaya

cikan Valstronot gUclu tasarim ve Ar-Ge
ekibimizin katkilaryla ilk asamadaki fikirden
¢cok daha ileri bir noktaya tasindi. Kamp
kullanimini dUstnerek yola ¢cikmis olsak da
bugln adirlikl olarak evlerde tercinh ediliyor;
acik alanda ise 6zellikle plaj ve teknelerde
ciddi bir kullanim alani olustu.

“Sebeke elektrigi olmadan c¢alisabiliyor”
derken neyi kastediyorsunuz?

Haklisiniz, biz GrGine o kadar alistik ki herkes
biliyor gibi konusuyoruz. Valstronot'un

Ozel tasarlanmis bir motoru ve anakarti

var. Herhangi bir dogru akim kaynagdiyla
calisabiliyor; 6rnegdin telefon sarjinda
kullanilan bir powerbank ile.

20.000 mAR’lik bir powerbank ile orta
hizda yaklasik 9 saat calisabiliyor. Ayrica
son dénemde yayginlasan tasinabilir glines
panelleriyle de kullanilabiliyor.

Bu da Urdnu yalnizca bir ev vantilator
olmaktan ¢ikarip mobil bir serinleme
¢codzUmUne dénusturtyor. Bir powerbank ile
bir glin boyunca plajda ya da teknede serin
kalabiliyor, kampta gece boyunca serin
uyuyabiliyorsunuz.

Bu 6diil sirket icinde nasil bir etki
yaratti?

Acikcasl ilk anda sasirdik. Yanlis anlasiimasin;
sirketimizdeki herkes Valstronot’'un bunu
hak ettigini dusuntyordu. Saskinligimiz,
Urdne bUyuk reklam yatirimlari yapmadan
da fark edilmis olmasiydi.

Bu noktada Manisa Celal Bayar
Universitesi Teknopark'in dzverili ve titiz
bir degerlendirme sUreci yUrattigund
dustntyorum. Dogru Grdndn dodru
kriterlerle secilmis olmasi bizim i¢in ayrica
degerli.

Ekibimiz agisindan ise su mesaj netlesti:
Sessiz sedasiz da isinizi dodru yaparsaniz,
kalite goértnar oluyor.

Vals'i farkh kilan ne?

Bu soruya tek bir teknik &zellikle cevap
vermek zor. Bizi farkl kilanin en 6zeti
yonetim yapimiz diyebilirim.

Vals iki ortakli bir sirket ve her iki ortak

da sektorde 20 yill askin profesyonel
ydneticilik deneyimine sahip. Bir ortak
Bogazici Elektrik-Elektronik Mihendisligi'ni
dereceyle bitirmis, diger ortak yUksek
lisansini Harvard'da tamamlamis. Boyle

bir gecmisin kisa vadeli kazanclara
odaklanmayacad, strdurtlebilir blytmeyi
ve itibari maddi kazancin éntunde tutacagini
tahmin edebilirsiniz.

Ayni anlayisla, Turkiye’'nin iyi
Universitelerinden mezun, alaninda yetkin
ve dzverili bir kadro kuruldu; Gretim
sUrecleri mukemmellestirildi ve glglU bir
satis sonrasi servis adi olusturuldu. Bu
disiplin sayesinde sektérimuizde ciddi
daralmalar ve sirket kapanmalari yasanirken
biz 201Tden bu yana istisnasiz her yil
bUyUmemizi strdurdik.

Vals Elektronik’in hedefi nedir?

201rde kurulan Vals Elektronik bugin
kendi markasinin yani sira, Turkiye'de

ve dlinyada marka algisi yuksek bircok
firma icin de vantilator ve isitici Gretimi
yapmaktadir. Uretim ve kalite acisindan en
Ust seviyedeyiz.

Ayrica glvenlik bizim igin en az performans
kadar onemli. Ozellikle 1sitic Urinlerinde
yasanan yangin vakalari sektérdn en

hassas konularindan biri. Biz UrUnlerimizi
cok asamali glivenlik testlerinden gegiriyor,
emniyet ile ilgili konularda taviz vermiyoruz.
Kullanicinin gtvenligi kirmizi cizgimizdir.

Bunun yaninda ¢evresel sorumlulugumuzun
da bilincindeyiz. Tesislerimizde kurulu
yvenilenebilir enerji santralleri sayesinde
tUkettigimiz enerjinin yaklasik %80’ini kendi
Uretimimiz olan temiz eneriji ile karsiliyoruz.
Surdurdlebilir Gretim anlayisi bizim icin
valnizca bir séylem degil, uygulanan bir
politikadir.

Ancak dirtst olmak gerekirse iki mthendis
ortagin dogal refleksi teknik mikemmeliyete
odaklanmak oldu; pazarlama tarafina ayni
enerjiyi vermekte gec kaldik. Oniimuzdeki
dénemde markalasma ve iletisim yatirimlarini
daha sistemli sekilde artiracagiz.

Hedefimiz, teknik glicimUzUt marka
bilinirligiyle destekleyerek hem Turkiye'de
hem global pazarda daha gértnir bir
konuma ulasmak.

BugUn bizimle bu degerli bilgileri
paylastiginiz ve vakit ayirdiginiz igin tesekkur
ederiz. Vals Elektronik'in yolculugunu ilgiyle
takip etmeye devam edecegdiz.
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Dagitimda Yeni Gili¢ Dengesi:
Gurses Kurumsal & Grundig Is Birligi

Dagitim sektérd; hiz, veri
yénetimi ve gliclii marka is
birliklerinin belirleyici oldugu
yeni bir déneme girerken,
distriblitérlerin roli de yeniden
tanimlaniyor. Artik yalnizca

ariin sevkiyati yapan yapilar
degil; markaya deger katan,
perakendecinin karliligini
artiran ve pazarda sdrddrdlebilir
blyimeyi mimbkdiin kilan stratejik
¢6ziim ortaklari é6ne cikiyor.

Dagitim Kanali Dergisi icin
gerceklestirdigimiz bu 6zel
réportajda, Girses Kurumsal
Yénetim Kurulu Baskan
Yardimcisi Ugur Glirses ile
sirketin bdyime yaklasimini, saha |
organizasyon glicini ve teknoloji
odakli déndsim vizyonunu
konustuk. Dayanikli tiketim ve
elektrikli ev aletleri sektériinde
istikrarl blydmesini sirdiiren
Glirses Kurumsal’in, global marka L |
Grundig ile gerceklestirdigi

yeni distribdtoérlik anlasmasinin
stratejik arka planini, perakende
noktalarina saglayacagi
avantajlari ve yapay zeka

destekli veri analitiginin dagitim
operasyonlarina nasil entegre
edildigini bu kapsamli séyleside
bulabilirsiniz.

Glirses Kurumsal’in “Grdnd
rafinda bdydiiten” is modeli ve
Grundig is birligiyle sekillenen
yeni dénem vizyonu, dagitim
sektoriinde giic dengelerini nasil
etkileyecek? Yanitlar, sektériin
gelecegine dair 6nemli ipuglari

S Ugur Girses
iceriyor. Giirses Kurumsal Yénetim Kurulu Baskan Yardimcisi
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GURSES

KURUMSAL

Girses Kurumsal olarak sektérde
uzun yillardir istikrarli bir bliyime
sergiliyorsunuz. Bu biliylimenin
temelinde nasil bir yaklasim var?

GUrses Kurumsal olarak biz distribatérlugu,

Urtn dagitiminin étesinde bir deder
zinciri olarak ele aliyoruz. Dayanikli
tUketim ve elektrikli ev aletleri sektérande
strdUrdlebilir blyUmenin; dogru marka
secimi, glclU saha organizasyonu ve uzun
vadeli is ortakliklariyla mUmkdn olduguna
inaniyoruz.

Bugln portféyUmuizde yer alan markalarla
yalnizca satis hacmi dedil, satis kalitesi
Uretiyoruz. Hizli lojistik kabiliyetimiz, guclu
satis sonrasi hizmet yapimiz ve tecrtbeli
satis ekiplerimizle is ortaklarimiza gercek
anlamda rekabet avantajl sunuyoruz

Grundig ile yapilan yeni
distriblitorlik anlasmasinin
arkasindaki stratejik motivasyon
nedir?

Grundig, 360 derece Urln gamina
sahip nadir global markalardan biri.
Televizyondan beyaz esyaya, elektrikli
ev aletlerinden kisisel bakima kadar
tam kategorileri tek cati altinda
sunabilmesi, perakendeciler icin dnemli
bir avantaj. Bizim cok markali ama
stratejik portfoy yapimizla Grundig’in
bUtunsel Urin ekosistemi glclu bir
sinerji olusturuyor. Bu is birligiyle hem
perakende penetrasyonunu artirmay!
hem de markanin distribUtér kanalindaki
yeni yapllanmasina ivme kazandirmayi
hedefliyoruz.

Grundig’in pazardaki konumunu
nasil degerlendiriyorsunuz?

Grundig, premium algiyi erisilebilirlikle
dengeleyebilen nadir markalardan.
Ozellikle televizyon kategorisindeki
teknolojik birikimi, beyaz esya ve klcuk ev
aletlerindeki tasarim diliyle birlestiginde
perakendeciye ciddi capraz satis firsati
yaratiyor. Tek marka ile bir magazanin 360
derece Urin gamini doldurabilmesi ciddi
bir rekabet avantajl.

Giirses Kurumsal bu is birligine
naslil bir deger katacak?

Bizim en dnemli farkimiz saha

organizasyonumuz ve satis gelistirme
bakis acimiz. Sadece UrlnU sevk eden

GRUNDIG

dedil, arunud rafinda blyuten bir yapiya
sahibiz. Yeniden satis stratejileri, kampanya
planlamalar ve Urlin -teknik egitimleri ile
markanin gérdnirligund ve satis hizini
artiriyoruz.

Ayrica hizh lojistik altyapimiz sayesinde
arun erisilebilirligini maksimum seviyede
tutuyoruz. Satis sonrasi hizmetlerimiz

ise perakendecinin glvenini pekistiriyor.

Bu U¢lU yapr - satis, lojistik ve servis -
Grundig’in pazardaki glictint daha goruntr
hale getirecek.

Teknoloji ve yapay zeka
konusundaki yaklasiminiz bu is
birligine nasil yansiyacak?

GuUrses Kurumsal olarak teknolojiyi
yakindan takip ediyor, 6zellikle yapay

zeka destekli satis analizleri ve talep
tahminleme sUreclerini operasyonlarimiza
entegre ediyoruz. Al destekli veri

analizleri sayesinde hangi bdlgede hangi
Urtin grubunun daha hizli donduguni
ongoérebiliyor, stok planlamasini buna gore
optimize ediyoruz.

Bu yaklasim, Grundig gibi genis Grdn
gamina sahip bir marka igin ciddi avantaj
saghyor. Dogru Urtnd, dogru noktada,
dogru zamanda konumlandirmak artik
sezgisel degdil; veri temelli bir strec.

Perakende noktalari agisindan bu
is birligi ne ifade ediyor?
Perakendeci icin en énemli U¢ konu;
karhlk, strdurtlebilir tedarik ve gtclu
marka destegidir. Grundig’in marka gucu
ile GUrses Kurumsal'in operasyonel hizi
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birlestiginde perakendeciye hem glven
hem de blyUme firsati sunuyoruz.

Tek bir marka Uzerinden bir¢cok kategoride
satis yapabilmek, hem stok verimliligi hem
de magdaza ici satis performansi acisindan
6nemli bir avantaj yaratiyor.

Oniimiizdeki dénem igin
hedefleriniz nelerdir?

Kisa vadede Grundig’in distributor
kanalindaki yapilanmasina hiz kazandirmay!
ve penetrasyonu artirmayi hedefliyoruz.
Orta ve uzun vadede ise sUrdurulebilir
bUyUme odakli bir model olusturmak
istiyoruz.

Bizim icin basari; yalnizca ciro artisi dedil,
markanin raf degerinin ve perakendecinin
karliliginin artmasidir. Grundig ile birlikte
daha guclt, daha yaygin ve daha
sturdurtlebilir bir dagitim modeli insa
edecegimize inaniyoruz.

Son olarak sektdre vermek
istediginiz mesaj nedir?

Dagditim sektorl ciddi bir dontUstimden
geciyor. Artik hiz, veri ve vizyon bir arada
olmak zorunda. Gurses Kurumsal olarak biz
bu donUsUMUn merkezinde yer aliyoruz.
Teknolojiyi stireclerine entegre eden

ve satis odakli yaklasimini koruyan bir
yapidayiz.

Grundig ile yaptigimiz is birligi sadece bir
anlasma degil.

Bu, sektdrde yeni bir glc mimarisinin
baslangicidir.
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DagitimiKanalinin
lzindeyiz

Bursa’dan Turkiye’ye mesa;j:
Perakende bir kriz degil, déniisiim yasiyor

Subat ayinin ilk glinlerinde gerceklestirdigimiz Bursa ziyaretinde, farkli élcek ve yapidaki bayilerle uzun sohbetler
yaptik. Bu gériismeler yalnizca bir sehrin ticaretini degil, aslinda Tirkiye beyaz esya perakendesinin bugiin
yasadigi déniisiimi de acikca gosterdi.

Bayiler hala glicli, mdsteri iliskileri hala canli, magazalar hala ayakta... Ancak oyun artik eskisi gibi oynanmiyor.

Bursa’da gérdiigiimiiz tablo bir kriz dedil; bir sistem dedisimi. Uriin satilan dénemden, giiven ve hizmet satilan
déneme geciyoruz. Bu yaziyi bir sehir gezisi olarak degdil, sektériin bugiinkii fotografi olarak okumanizi éneririm.

Bursa’da dikkat ceken ilk unsur, sektortn
hala blyuk olctude aile isletmeleri
Uzerinden ilerlemesi. Uc kusaktir ayni
dukkanda faaliyet gosteren firmalar,
babadan ogula gegen ticaret kultlurt ve
mUsteri gUveniyle ayakta duruyor. Hatta
bazi bayiler, bugln hala dedelerinin
musterilerinin cocuklarina ve torunlarina
satis yapmaya devam ettiklerini ifade
ediyor. GUven iliskisi, bu sektérin belki de
en gl¢llu sermayesi olmaya devam ediyor.
Bircok bayi icin musteri artik sadece alici
degdil; yillar icinde kurulan bag nedeniyle
adeta aileden biri haline gelmis durumda.

ULUDAG

Ancak bu geleneksel yapi, son yillarda
6nemli bir baski altinda. Bayilerin ortak
gorisu su: sektor artik Grin satmaktan
cok fiyatla micadele edilen bir alana
doénUsmus durumda. Ozellikle internet
satis kanallari, sahadaki en belirleyici
kirilma noktasi olarak goérultyor.
MUsteri magazaya gelip Grinl inceliyor,
ozelliklerini 6greniyor, ardindan

cep telefonundan fiyat arastirmasi
yaparak alisverisi farkl bir kanaldan
tamamlayabiliyor. Bu nedenle bircok bayi
magdazalarinin giderek birer “deneyim
alanina” dénustiguna soéyluyor.

Bununla birlikte sorun yalnizca e-ticaret
degdil. Bayilerin neredeyse tamami son iki
yilda karhligin ciddi sekilde distGgunu
belirtiyor. 2024 yili gbrece daha

dengeli gegerken, 2025 yili cogu bayi
tarafindan “zor yil” hatta “kayip yil” olarak
tanimlaniyor. Rekabetin artmasi, nakde
ulasmanin zorlasmasi, kampanyalarin

CUMALIKIZIK

cogalmasi ve fiyat baskisi satis adetleri
korunmus olsa bile kazanci asagdi cekmis
durumda.

Bircok bayi bugin satislarin neredeyse
karsizlik sinirinda yapildigini agikca

dile getiriyor. Uretici fiyat artisi yapsa
bile piyasa bu artisi kabul etmiyor;
kampanyalar ve fiyat rekabeti nedeniyle
Urtnler daha disuk marjlarla satilabiliyor.
Bu nedenle stoklu calisma da riskli hale
gelmis. Gegcmiste kar saglayan stok,
bugln zarar riski tasiyor.

Bayilerin dikkat cektigi bir diger 6nemli
konu ise bayilik yapisinin degisimi. Bazi
Ureticilerin adet hedeflerini bUyUtmek
adina yeni satis kanallari ve yeni bayiler
acmasinin mevcut bayiler Gzerinde baski
olusturdugu ifade ediliyor. Ayni Grdnidn
farkli kanallarda daha dusuk fiyatlarla
bulunabilmesi, sahadaki perakendecinin
rekabet glclnl zayiflatiyor. Bu durumun
uzun vadede magaza kapanislarini
hizlandirabilecegi yontnde ciddi bir
endise var.

iSKENDER KEBAP
RESTAURANT

Bursa’daki bayiler, perakendenin en
bUylk dontsimUnUn artik “fiyat” degil
“hizmet” Uzerinden yasandigi gérUsinde
birlesiyor. Satis sonrasi destek, mUsteriye
ulasilabilirlik ve glven, fiziksel magazanin
en 6nemli avantaji olarak gérultyor.
Bayiler 6zellikle musterinin karsisinda bir
muhatap bulmasinin hala glg¢lu bir tercih
nedeni oldugunu distntyor.

Ote yandan sektdér tamamen karamsar
bir tablo da cizmiyor. Bayiler, akilli ev
sistemleri, Wi-Fi baglantili cihazlar ve
teknolojik Grdnlerin yeni talep alanlari
olusturdugunu belirtiyor. Sosyal medya
ve dijital reklamlar artik magazaciligin
zorunlu bir parcasi haline gelmis
durumda. Bugun bircok bayi satis kadar
veri takibi, raporlama ve dijital iletisimle
de ilgileniyor.
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ULUCAMI

Gortismelerden cikan belki de en énemli
sonu¢ su: Perakende bitmiyor, ama
degisiyor. Klasik bayi modeli klculUyor,
deneyim magazaciligi biaytyor. Uriin satisi
azaliyor, glven satisi dnem kazaniyor.

Bursa’daki tabloyu 6zetleyen en carpici
ortak gorus ise su oldu: Artik beyaz
esya satmak bir GrUn ticareti degdil, iliski
yonetimi isi.

Bayiler, gelecekte fiziksel magazalarin
tamamen ortadan kalkmayacagdini; ancak
sayisinin azalacagini ve daha gulcli, daha
profesyonel ve daha deneyim odakli
yaplilara dénltsecegdini dustntyor. Cok
kanalli satis yapisi kacinilmaz goérultyor.
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MUDANYA

Buna karsilik internet satislarinin strdurulebilir karliliga
ulasmadan sektori zorlamaya devam edecegdi de ifade
ediliyor.

Sonug olarak Bursa gezisi bize sunu gdsterdi: Sektér bir
krizden degil, bir cag degisiminden geciyor. Bu degisimi
dogru okuyanlar klcUlerek de olsa yoluna devam edecek;
Okuyamayanlar ise tarihte yerini alacak.

Ve bugln beyaz esya perakendecisinin en blylUk micadelesi
rakipleriyle degil, degisimin hiziyla.

= 1N
. 0L
KOZAHAN &
YESIL TURBE

Bursa’dan Cikan 10 Tespit

1. Beyaz esya perakendeciliginin en blyUk sorunu artik
satis degil, karlilk.

2. Fiziksel magazalar giderek deneyim alanina déntsuyor.

3. MUsteri UrinU magazada 6greniyor, satin almay! cogu
zaman baska kanaldan yapiyor.

4. internet satislari sektérd buyttmuyor; marji ktculttyor.

5. Stok artik kazandiran degil, risk tasiyan bir unsur haline
geldi.

6. Yeni bayilik acilislari bazi bélgelerde mevcut bayileri
zayIflatiyor.

7. Satis sonrasi hizmet, fiziksel magazanin en glcli
rekabet avantaj.

8. Sosyal medya artik reklam degil, musteri iliskisi yonetimi
aracil.

9. Perakendecilik Grln satisi olmaktan ¢ikip glven yonetimi
isine donUstu.

10.Perakende bitmiyor; kiicllerek ve profesyonelleserek
yeniden sekilleniyor.

Yildirim Séylemez

Modern Mutfagin
Ritmini Kesfedin

amansiz ta 3sarim anlayisimizi venilikci
:f_:nlu Imiz L|J|IJ"-||._.IFIJ‘,ILIF 1T|utl'.:ﬂ~ ta

Yeni nesil mutfak deneyimini
Silverline ile hissedin.

@ /silverlineankastre
f /silverlineAnkastre
4 finf silverline.com.tr




DagitimiKanaliimnlizindeyiz

Markalarin dogru lokasyonlarda,
dogru konseptle temsil edilmesi
buyuk onem tasimaktadir

A. Ege Karasen

Ankastre Diinyasi
Bursa Electrolux Bayisi

e

Oncelikle kisaca kendinizi tanitir
misiniz?

1992 vilinda izmir'de dogdum. Celal
Bayar Universitesi isletme BolUmd’'nde
egitim goérirken UglncU sinifta
Universiteden ayrildim ve ardindan
Cin’e giderek yaklasik 1,5 yil orada
yasadim. Bu sUrecte Urdnun her
yerde bulunabildidini, ancak asil fark
yaratan unsurun satis organizasyonu
ve dogru pazarlama oldugunu
godzlemledim. Ailemiz uzun yillardir
beyaz esya sektodorinde faaliyet
gostermektedir. Babam Mehmet
Mahir Karasen oncultigunde Silverline
ve Teka gibi markalarin satisini
gerceklestiriyorduk. Evlenmemin
ardindan sirkete %15 oraninda ortak
oldum ve karar alma sUreclerinde
daha aktif rol Ustlenmeye basladim.
Urlin cesitliliginin yUuksek oldugu bir
pazarda asil rekabet avantajinin guc¢lu
bir satis organizasyonu ve dogru
operasyon yonetimi oldugunu fark
ederek subelesme ve kurumsallasma
yonunde adimlar attik. Bu dogrultuda
operasyonel sUreclerimizi daha

etkin yonetebilmek amaciyla Giz
Yazilim altyapisini devreye aldik ve
tum sUrecleri merkezi olarak kontrol
edebilen bir yapiya gectik. Ardindan
farkli sehirlerde bUyUme stratejisi
kapsaminda ilk 6nemli adimimiz, Miele
markasinin dnerisiyle Bursa’da magdaza
acmak oldu. Bu sUrecte izmir'den
Bursa’ya tasinarak Miele magazasini
hayata gecirdim. Babamin destekleriyle
Bodrum’da Miele ve Teka munhasir
magazalari acildi. Zaman icinde aile
ortaklik yapisinda degisiklikler yasandi;
babam aktif is hayatindan c¢ekildi.
Bugln sirket yénetimini agabeyimle
birlikte surdurmekteyiz.

Magazalarinizin genel
6zelliklerinden bahseder misiniz?

izmir Karabaglar'da merkez magazamiz
bulunmakta olup, burada farkl
markalara ait genis bir Urdn portfoyu
sunmaktayiz. Gida Carsisi’'nda yer alan
magazamiz da benzer sekilde ¢cok




markall konseptle faaliyet gdstermektedir.
Karsiyaka'daki magazamiz ise artan
operasyonel maliyetler nedeniyle
yveniden yapilandirilarak daha kompakt
bir yaplya dénUstUrtdlmustir. Bodrum’da
Miele ve Ankastre DUnyasI konseptinde
madazalarimiz, Bursa'da ise Miele
madazamiz bulunmaktadir. Halihazirda
toplam 7 magdaza ile faaliyetlerimizi
sUrdurmekteyiz. Gecmiste 12 magdazaya
ulasmistik; ancak &zellikle son dénemde
artan kira maliyetleri ve ekonomik
kosullar nedeniyle daha verimli ve
sUrdurulebilir bir madaza yapisina gecis
sUrecindeyiz. 2026 yili, bu anlamda
yeniden yapilanma ve optimizasyon vyili
olarak planlanmistir.

Boélgenizin yapisindan ve
tiketicilerden biraz bahseder
misiniz?

Bursa NilUfer boélgesinde faaliyet
gostermekteyiz. Bu bdlge, orta ve Ust
gelir grubuna hitap eden, premium
segment markalar icin uygun bir
lokasyondur. Magazamiz yaklasik 500
metrekarelik genis bir alana sahiptir
ve glclu bir vitrin cephesine sahiptir.
Electrolux markasinin Bursa’'daki
muUnhasir satis noktasi olarak faaliyet
gostermekteyiz ve metrekare blUyukligu
ile Tarkiye’'deki sayil buyUk Electrolux
magazalarindan biri konumundayiz.

Son dénemdeki satis
performansinizi nasil
degerlendiriyorsunuz? 2025 yil
genel olarak nasildi? 2026 yilina
iliskin beklentileriniz nelerdir?

Satis performansimizin daha yuUksek
seviyelerde olmasi gerektigini
dustnUyoruz. 2024 ve 2025 yillari
arasinda adet bazinda énemli bir
bUylUme yasanmadi. 2024 yili sektodr
acisindan gdrece olumlu gecgerken,
2025 yili daha duragan bir dénem
oldu. 2026 vyili icin gerekli dnlemleri
alarak operasyonel verimliligi artirmaya
odaklandik. Bu kapsamda magaza
sayimizi 12’den 7’ye dusUrerek daha
sUrdUrulebilir bir yapi olusturduk.
Bursa’da Miele magazamizin yaninda
bulunan Ankastre DlUnyasi madazamiz,
artan kira maliyetleri nedeniyle
kapatilmis ve faaliyetler Miele magazasi
Uzerinden sUrdUrdlmeye baslanmistir.

Tiketicilerinize ne tiir ayricaliklar
sunuyorsunuz? Misterileriniz sizi
neden tercih ediyor?

Sirketimizde fiyat politikasi

tamamen merkezi sistem Uzerinden
yoénetilmektedir. Tum fiyatlar ERP
sistemi Uzerinden belirlenir ve
personelin bireysel inisiyatifiyle fiyat
degisikligi yapilmaz. Ozel fiyat talepleri
belirli prosedurler ¢cercevesinde
degerlendirilir. Rekabet stratejimizi
fiyat odakli degil, musteri deneyimi
odakli kurguluyoruz. Magazalarimizda
muUsterilerin Urtnleri detayl
inceleyebilecedi, deneyimleyebilecedi
bir ortam sunuyoruz. Ozellikle Miele
magazamizda deneyim alanlarini daha
da gelistirmek i¢in calismalarimiz
devam etmektedir.




BURSA

Boélgedeki miisterilere ulasmak i¢in ne tiir
calismalar yiritiyorsunuz?

Dijital pazarlama faaliyetlerine agirlik vermekteyiz. Google
ve Instagram basta olmak Uzere cesitli dijital platformlarda
reklam calismalari yUrtttayor, hedef kitlemize dogrudan
ulasmay! amacliyoruz.

Hangi markalarla ¢calisiyorsunuz? Bu markalarla is
birliginizi nasil degerlendiriyorsunuz?

Miele, Electrolux, Franke, Teka, Silverline, Oztiryakiler,

Blanco ve LG markalariyla is birlidi icerisindeyiz. Her is
ortakliginda oldugu gibi zaman zaman operasyonel zorluklar
yvasanabilmektedir; ancak glclu iletisim ve karsilikli cozim
odakli yaklasim sayesinde bu sUrecleri basariyla yonetiyoruz.
Mevcut is birliklerimizin uzun vadede daha da glclenecegine
inaniyoruz.

Bir beyaz esya perakendecisi olarak sektérdeki en
blylk sorunlar sizce nelerdir? Bu sorunlara yénelik
¢6ziim énerileriniz nelerdir?

Artan operasyonel maliyetler ve daralan kar marjlari sektérin
en dnemli zorluklari arasinda yer almaktadir. Uretici firmalarin
dahi zorlandidi bir ortamda bayilerin sardarulebilirligini
korumasi daha da kritik hale gelmektedir. Premium
segmentte dogru lokasyon, dogru sunum ve guc¢ll marka
konumlandirmasinin korunmasi blUytk énem tasimaktadir.
Markalarin kontrolltG yayilim stratejileri uygulamasi, deger
algisinin korunmasi acisindan énemlidir.

Sizce bu is karh bir meslek mi? isinizi severek
yaplyor musunuz?

Sirket icerisinde ozellikle IT, muhasebe ve finans
sUreclerinden sorumluyum. Magazalar arasi entegrasyon,
operasyonel kontrol ve otomasyon sureg¢lerinin kurulmasi
ve gelistirilmesi benim i¢in blUyUk motivasyon kaynadidir.
Yeni ERP sistemimiz sayesinde teklif sUreclerini anlik olarak
takip edebiliyor, mUsterilere dijital kanallar Uzerinden

teklif iletebiliyor ve 6deme slUreclerini entegre sekilde
yonetebiliyoruz. Operasyonun arka planinda yer alarak
sistemin saglikli islemesini saglamak benim icin en keyifli
alanlardan biridir.

Bu is sizce strdirilebilir mi?

Gercekci beklentilerle ve dogru finansal yonetimle bu sektor
strdurulebilirligini koruyabilir. Ancak dénemsel olarak
yeniden yapilanma, magaza optimizasyonu ve stratejik
kararlar almak gerekmektedir. Sektdérin meveut dinamikleri
g6z dnlnde bulunduruldugunda, gelecek nesillerin farkli
meslek alanlarini degerlendirmesinin daha avantajli
olabilecegini dUsunUyorum.

Size goére perakendecilik nedir? iyi bir
perakendecilik nasil olmalidir? Perakendeciligin
gelecekte nasil bir ydéne evrilecegini
diistiniilyorsunuz?

Perakendeciligin temelinde glven ve finansal disiplin yer

alir. Tedarikcilere verilen 6deme taahhutlerinin zamaninda
yerine getirilmesi ve stok yonetiminin dogru yapilmasi kritik
6neme sahiptir. Gelecekte omnichannel yapinin daha da
glclenecegdini 6ngodruyoruz. Fiziksel madaza ve e-ticaret
kanallarinin entegre oldugu, fiyat ve musteri deneyiminin tim
kanallarda standart oldugu bir yapi 6n plana cikacaktir. Artan
lojistik maliyetleri nedeniyle bdlgesel satis ve servis aglarinin
6bnemi daha da artacaktir.
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Hedefiniz nedir bundan sonra?

Artan kira maliyetleri, magaza yonetiminde énemli bir
zorluk olusturmaktadir. Bu nedenle blUyUme stratejimizi
daha kontrolll ve strdarulebilir bir yapi Gzerine kurmay!
hedefliyoruz. Onceligimiz, mevcut magJazalarimizin
verimliligini artirmak ve operasyonel glcimuzU korumaktir.

Markalara nasil bir mesaj vermek istersiniz?

Ankastre Dlnyasl, is ortaklarinin marka degerini artirmayi
hedefleyen, uzun vadeli is birliklerine dnem veren bir
perakende organizasyonudur. Silverline ve Franke gibi
markalarla kurulus dénemlerinden itibaren birlikte buyuduk
ve markalarin bélgesel gelisimine katki sagladik. Markalarin
dogru lokasyonlarda, dogru konseptle temsil edilmesi
buylk dnem tasimaktadir. Bu dogrultuda, markaya yatirm
yvapan ve strdUrulebilir bUyUmeyi hedefleyen bayilerin
desteklenmesinin hem marka hem de bayi acisindan uzun
vadeli deger yaratacadina inaniyoruz.
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Bevaz esyada su an en buyuk
sorunumuz karsizhk

Ece Halicilik
Bursa Bosch Bayisi

Oncelikle kisaca kendinizi tanitir
misiniz?

Aslen Sivaslyim; Bursa’da dogup
bUyudum. Ailede UcUncl kusadr temsil
ediyorum. Isletmemiz babam Hasan

Kan Gzerine kayith. Once dedem,
ardindan babam ve bugun de ben ve
kardesim Adem Kan ile tc kusaktir bu isi
sUrdurayoruz.

1991 dogumluyum ve Anadolu
Universitesi isletme BaIUmMU
mezunuyum. Cocuklugumdan bu yana
sektérun icindeyim. Kardesim Adem ise
insaat Muhendisligi mezunu olmasina
ragmen isletmemizin mobilya bolumunu
yonetiyor.

Kurulus hikdyemiz gurbetle baslhyor.
Dedem Mustafa Kan, Sivas’tan Batl'ya
gelerek ticarete atiliyor. ilk olarak kilim
satisiyla baslayan faaliyetler zamanla
hall ticaretine déntsUyor ve uzun yillar
bu sekilde devam ediyor. Daha sonra
magdazacilhida geciliyor; 6zellikle Turgut
Ozal déneminden sonra isimiz daha
kurumsal bir yapiya kavusuyor.

Bir sUre hali ticaretiyle devam ederken
magdaza icerisinde AEG markasiyla
beyaz esya UrUnleri de yer almaya
basliyor. Ardindan Vestel UrUnleri de
satisa giriyor. Daha sonra Bosch’'un
AEG’nin o dénemdeki hizmet yapisini
devralmasiyla biz de dogdal olarak Bosch

markasina gectik. O gunden buglne
Bosch bayiligimiz kesintisiz sekilde
devam ediyor.

Magazalarinizin genel
6zelliklerinden bahseder misiniz?

Bulundugumuz magaza Bursa’nin
merkezinde, Kapali Carsi olarak bilinen
bdélgenin hemen altinda ve Ulu Cami’ye
cikan cadde Uzerinde yer aliyor.
Lokasyonumuz, gecmisten beri yaya
trafiginin en yogun oldugu noktalardan
biri. Bu hareketliligin avantajlarindan
bugline kadar dnemli dlctde
faydalandik. Diger magazamiz da ayni
bolgede, yaklasik 350 metre asagida,
Demokrasi Meydani’nda bulunuyor.




Bunun disinda Bursa’nin yeni yerlesim
alani olan Niltfer’de iki magdazamiz daha
var. Bu magdazalarimizin Uc¢u de yalnizca
Bosch konseptiyle hizmet vermeye
devam ediyor.

Tlketicilerinize ne tir farkhliklar
sunuyorsunuz?

Uzun yillardir Bosch magazasi olmamiz
ve kdklt bir gegcmise sahip olmamiz
sayesinde gucll bir musteri sadakati
olusturduk. Halad babamin déneminden
kalan, hatta yasi ondan buyUk olan
musterilerimiz var; bugln cocuklari ve
torunlariyla birlikte alisverise geliyorlar.
Magazalarimiz ve sirketimiz gecmise
dayall bir yapiya sahip oldugu icin eski
musterilerimize hizmet vermeye devam
ediyoruz. Bulundugumuz magdaza 30
vildir ayni yerde faaliyet gdsteriyor. Otuz
yil dnce kredi karti kullanimi olduk¢a
sinirliydi ve satislar agirlikli olarak senetle
vapliliyordu. Bu aliskanligin da etkisiyle,
bunyemizde kayith eski mUsterilerimize
senetli satis uygulamasini strddrdyoruz.

Yeni mUsterilerimiz arasinda da

uygun gordagumuz, gavenilirligini
degerlendirdigimiz kisilere senetli satis
imkani sunmaya devam ediyoruz.

Bosch markasi sizin icin ne ifade
ediyor?

Beyaz esya denildiginde akla ilk

gelen markalardan biri Bosch’tur. 35
vasindayim ve adeta 35 yildir Bosch
bayisiyim; bu markanin icine dogdum,
onunla bUyudim. Bu nedenle benim icin
cok sey ifade ediyor. Bosch, dncelikle
kaliteyi temsil ediyor. Markanin glcu her
zaman kendini hissettirdi. 15-20 yil énce
de boyleydi, bugln ise hem biz bayilere
hem de muUsterilere bu glicl cok daha
net sekilde gdsteriyor.

Bolgenizin yapisindan ve
tiiketicilerden biraz bahseder
misiniz?

Carsidayiz, yani sehir merkezindeyiz.
Merkezin belirli bir mahallesi olmaz;
biz tiUm Bursa’ya hitap ediyoruz.
Niltfer, Osmangazi ve Yildirim ilgeleri
de merkeze oldukg¢a yakin oldugu icin
nUfusun bUyudk bir bolimune carsi
Uzerinden ulasabiliyoruz. Memur, isci,
emekli, ev hanimi ve serbest meslek
sahibi olmak Uzere her kesimden
musteriye satis yapiyoruz. Odeme
konusunda da musterinin durumuna
gore farkli secenekler sunuyoruz; kimi
kredi kartiyla, kimi senetle, kimi ise hasat
dénemine goére 6deme yapabiliyor.

Son donemdeki satis
performansinizi nasil
degerlendiriyorsunuz? 2025 yili

genel olarak nasildi? 2026 yilina
iliskin beklentileriniz nelerdir?

Beyaz esya sektorinde Ocak-Subat
sakin gecen aylardir. Cok fazla bir
beklentimiz olmuyor bu dénemde.
2025 yil acikcas! bizim icin sancili gecti.
Hem markalar arasinda hem de ayni
marka blnyesindeki bayiler arasinda
yogun bir rekabet yasandi. Sektére yeni
oyuncularin girmesiyle birlikte dengeler
daha da degisti.

Zaman zaman firmalarin yeni bayilere ya
da yeni satis kanallarina 6ncelik verdigini
goruyoruz. Ozellikle internet satis kanal
Uzerinden adetsel bUyUme hedeflenirken
karhligin geri planda birakildigi
uygulamalar olabiliyor. “Adedi artirip
marji ddstrelim” yaklasimiyla yapilan

bu hamleler, piyasa algisini koruma ya
da blUyUme gdsterme amaci tasisa da
bayiler acisindan zorlayicl sonuclar
dogurabiliyor.

2025 yilinda bizi en ¢cok zorlayan
unsurlardan biri de bu oldu. Biz
karhliktan taviz vermek istemedigimiz
icin agresif rekabetin icine girmedik.
Bu nedenle satis hizimiz 6nceki yillara
kiyasla bir miktar yavasladi, hatta

adet bazinda dUsUs yasadigimizi
sdyleyebilirim. Enflasyon oranina paralel
bir blyume yakalayamadik.

Beyaz esya sektodrinde ocak ve subat
aylari genellikle daha sakin gecer. Bu
dénemde ylksek bir beklenti icinde
olmayiz; piyasa dogal akisinda seyreder.

Bir beyaz esya perakendecisi
olarak sektérdeki en biliyik
sorunlar sizce nelerdir? Bu
sorunlara yonelik ¢6ziim
6nerileriniz neler olur?

Beyaz esyada su an en blyuk
sorunumuz karsizlik. Ozellikle bayi
kanalinda, neredeyse tUm markalar icin
satislar cok dUsUk marjlarla, hatta yer
yer karsizlik sinirinda yapilmaya basladi.
Maliyetlerimiz ve satis fiyatlarimiz belli;
elde ettigimiz sinirli karla hem isletme
giderlerini hem de personel ve kendi
ihtiyaclarimizi karsilamaya calisiyoruz.
2024-2025 yili i¢cin satis tamamen
karsizlik Gzerine kuruldu ve boyle de
devam ediyor. Sirketin bize sdylemis
oldugu su; “Biz mal satmaya devam
ediyoruz, perakendede adetlerimizi
tutturamamis olsak bile buyuk élctde
adetlerimizi biz Turkiye icerisinde




DagitimiKanaliimnlizindeyiz

sattik” diyorlar. Bu sefer insan kendini
sorguluyor. Bayi olarak biz diger

villara gére adetlerimizi dUsUrayoruz,
satislarimizi dUsUrdyoruz. Bu Urldnleri
kim satiyor o zaman? Bu noktada
maliyetine veya maliyetin altinda satis
yapan kanallar devreye giriyor; Bunlar
internet satislari ve markanin kendi
calisanlarina sagladigi ozel fiyath Grtn
uygulamalari diyebiliriz bunlar bizi
etkiliyor. Ornegin Bursa’daki Bosch
fabrikasinda calisanlara uygun fiyath
Urdn sunulmasi, masterinin bayiye ya

da perakende kanalina yénelmesini
azaltabiliyor. Benzer uygulamalarin farkl
bodlgelerde de oldugunu duyuyoruz.
Sonucta bu tdr uygulamalar bolgesel
Olcekte de olsa bayi satislarini dogrudan
etkiliyor ve zaten dusUk olan kar
marjlarini daha da asadi cekiyor.

isinizi severek mi yapiyorsunuz?
Mesleginizin sizin i¢in en keyifli
yanlari nelerdir?

Belirli bir sermaye yapisi icinde satis
yaplyoruz. Bunun getirdigi bir rahatlik
elbette var; bazi strecleri daha kolay
yonetebiliyoruz. Zaman zaman bayilere
yonelik dizenlenen seyahatler de oluyor,
bu da motivasyon acisindan bizi olumlu
etkiliyor. Sonugta ticaretle ugrasiyoruz;
kendimizi esnaf olarak tanimlarsak da
tanistigimiz insan sayisi her zaman
artiyor. Kurdugumuz bu iletisim hem
bize yeni mUsteriler kazandiriyor hem de
musteri portfoyUmuzin genislemesine
katki sagliyor.

Sizce bu is sirdiirilebilir mi? Bu
meslegi cocuklariniza devretmeyi
diisinliyor musunuz?

Dort yildir evliyim, 2,5 yasinda bir oglum
var. Oglumuza bile Bosch markasini

Ogretmisiz; “Babam Bosch satiyor”
diyor. Ancak surdurulebilirlik agisindan
bakarsak, bu isi cocuklarimiza tavsiye
etmek su anicin biraz zor gérunuyor.
Son gelismeler bayi kanalini bir miktar
sekteye ugratti ve daraltti diyebilirim.
Bursa’da ¢ok belirgin olmasa da
istanbul, Balikesir ve izmir gibi sehirlerde
bayiligi birakan, magaza kapatan

ya da sube sayisini azaltan firmalar
oldugunu goértyoruz. Bu durum farkli
markalarda da yasaniyor. Klgulen ya da
kapananlarin cogu koklu firmalar ve bu
gercekten UzUcU. Bunun temel nedeni
ise karsizlik.

Yeni oyuncular ve yeni bayiler sektore
girerken baslangicta belirli sartlarla kabul
ediliyor; ancak isin icine girdiklerinde
tablonun farkli oldugunu géruyorlar.
Sonunda iki secenekle karsilasiyorlar: Ya
isi birakmak ya da dustk karlihkla devam
etmek. Bir¢cok kisi bunu kabullenerek
kisa vadede devam ediyor, ancak uzun
vadede surdurulebilirligi zor gérinuyor.
Perakendeciligin kurallari degisti ve
acikcasl buna alismakta zorlaniyoruz.

2017 yilinda gittigimiz bir Londra
seyahatinde Ankarall bir bayi
bUyugumuzle sohbet ederken liste fiyati
Uzerinden satis yaptidimi sdylemistim.
Cok sasirmis ve “Ankara’da yluzde 1-2
marj alabilirsek mutlu oluyoruz” demisti.
O zaman buna ¢ok UzUlmuUs, Bursa ig¢in
de sUkretmistim; cunkl burada liste
fiyatina yakin satis yapabiliyor, rekabeti
daha sinirli hissediyorduk. Bugun ise

o dénemde Ankara’da yasananlar
neredeyse tUm Turkiye'de gecerli hale
geldi.

Size gobre perakendecilik nedir?
lyi bir perakendecilik nasil
olmalidir? Perakendeciligin
gelecekte nasil bir yéne
evrilecegini distinilyorsunuz?

lyi bir perakendecinin insanlarla gtcli
bir iletisim kurmasi gerekir. Magazanin
urun cesitliligi, lokasyonu, hizmet
kalitesi ve musteri geri bildirimlerinden
alinan olumlu sonuclar bir araya
geldiginde ortaya ¢ikan memnuniyet,
yeni musteriler kazandirir. Magazacilikta
sUrdurulebilirlik de buyuk élctide buna
baghdir.

GUnumuzde ise perakendecilik yalnizca
fiziksel madazadan ibaret dedil; internet
de dnemli bir satis kanal haline geldi.
internet satis rakamlarinin bizi zorladigini
ve yakin gelecekte daha da etkili
olacagini goériyoruz. Ancak bu kanala
tamamen sicak baktigimizi sdyleyemem.
Su anda kendi e-ticaret satisimiz yok;
yalnizca Bosch.com.tr Gzerinden gelen
siparislere destek veriyoruz. internet

satisina henliz girmedik, acik¢as! biraz
da direniyoruz. CunkU bu kanalda karlilik
olduke¢a dustk. En uygun fiyati sunmaniz
gerekiyor; Urinun satisi, teslimati ve
servis sUrecleriyle ilgileniyorsunuz

ancak buna ragmen yeterli kazang elde
edilemiyor. Gelecekte ne olur bilinmez,
ancak su an icin yaklasimimiz bu yonde.

Bunun disinda farkl bir is kolumuz
bulunmuyor; yalnizca diger
magazamizda mobilya alaninda faaliyet
gosteriyoruz.

Hedefiniz nedir bundan sonra?

Mevcut rekabet ortaminda blayUmek
oldukga zor. Mevcudu koruyabilirsek bile
dnemli bir basari saylyoruz. Bu marka ile
calismaya devam etmek istiyoruz; ancak
bazi sartlarin dizelmesi gerekiyor. Diger
satis kanallarina gerek devlet gerekse
sirket politikalariyla belirli bir dtzen
getirilebilirse sektdrun farkl bir noktaya
gidebilecedini dustntyorum. Aksi halde,
mevcut durum “herkes kendi imkaniyla
ayakta kalsin” anlayisiyla devam ederse
bircok bayinin isi birakacagini ya da

yon degistirecedini gérecediz. Bu

bir yakinma gibi gérulebilir ama asil
sorun internet satislarinin karsizlk
Uzerine kurulmus olmasi. Elbette
internette her Urln satilacak, beyaz
esya da satilmali; ancak bizim sektérde
fiyatlar sUrdUrulebilir seviyelerin altina
inmis durumda. internette toptan

alis fiyatlarinin bile yltzde 25 altina

Urun bulabildigimiz oluyor. Bu durum
piyasada ciddi bir fiyat karmasasi
yaratiyor. Ne zaman ve nasil dUzelecek,
acikcasi kestirmek zor.
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Gecmiste farkh alanlara yatirom
vaptim; herkesin bir B plani olmali

Cengiz Coskun

Coskun Mega Center
Bursa Karisik Bayi

Oncelikle kisaca kendinizi tanitir
misiniz?

1975 Erzurum dogumluyum. 1986 yilinda
Bursa'ya geldim. Abimin 1985 yilinda actigi
tap bayiligi ile is hayatina basladik. Uc
kardes olarak 2007 yilina kadar birlikte
calistik. Bu sUrecte beyaz esya sektdrinde
toptan ve perakende satis yaptik, bir
doénem de spot Urln ticaretiyle ugrastik.
Daha sonra faaliyetlerimize perakende
magdazacilik adirlikli olarak devam ettik.
Bunun yaninda toptan satis bolumamuaz
de bulunmaktadir. Uzun yillardir bircok
markanin bayiligini yaptim. Daha cok
serbest ve esnek ¢alisma duzenini tercih
ediyorum.

Su anda Regal bayiligim bulunuyor. Bunun
disinda farkli markalarin toptan satisini
gerceklestiriyorum. Ayrica Nillfer tarafinda
ortakl olarak yUrtttigumuz bir Profilo
magazamiz var ve burada showroom
magdazaciligl yaplyoruz.

Universite egitimi almadim. imam Hatip
Ortaokulu'nu tamamladiktan sonra
dogrudan ticaret hayatina atildim. Evliyim
ve dort cocuk babasiyim.

Magazalarinizin genel
O6zelliklerinden s6z eder misiniz?

Genis cepheli, 324 metrekare zemin
alanina sahip, iki katli bir magazamiz
bulunmaktadir. Magazanin bir katini
showroom olarak kullaniyor, diger
boélumlerini ise depo alani olarak

degerlendiriyoruz. Magdazamizda Samsung,

Grundig, Profilo, Regal, Altus, Simfer,
Ugur, Cetintas, Nilfisk, Arnica ve Sunny
markalarina ait Grunler bulunmaktadir.

Tlketicilerinize ne gibi ayricaliklar
sunuyorsunuz?

KokIU bir firmayiz; bu magaza 1998
yilindan beri ayni yerde hizmet veriyor.
GUvene dayall bir satis anlayisimiz var ve

musteriyi yaniltmaya yénelik bir ticaret
yUurdtmuyoruz. Bize blyUklerimizden boyle
ogretildi, biz de ayni anlayisi sUrdUrmeye
devam ediyoruz.

Fiyat konusunda piyasaya gére daha
uygun sec¢enekler sunuyoruz. Kredi kartina
taksit imkanlarimiz oldukc¢a avantajl.

Bu nedenle musterilerimiz bizi 6zellikle
tercih ediyor. Senetli satis yapmiyoruz;
6demeler kredi karti veya nakit olarak
gerceklestiriliyor. Bdylece musteri Grdni
piyasaya kiyasla daha uygun sartlarda satin
almis oluyor.

Bolgenizin yapisi ve tiketici
profiliniz hakkinda biraz bilgi
verebilir misiniz?

Her bélgeden musterimiz oluyor.
Eskiden koy ve ilcelerden gelen musteri
orani daha yuUksekti, ancak ginimuzde
musterilerimizin yaklasik yUzde 90’
merkezden geliyor. Ozellikle Yildirim,
Osmangazi ve NilUfer ilgcelerinden yogun
talep aliyoruz. Bizi taniyan ve memnun
kalan musterilerimiz alisverislerini
strdUrmeye devam ediyor.

Son dénemdeki satis
performansinizi nasil
degerlendiriyorsunuz? 2025 yili
genel olarak nasildi? 2026 yilina
iliskin beklentileriniz nelerdir?

Piyasadaki genel durum bizi de etkiliyor;
hareketlilik oldugunda herkese yansiyor,
durgunluk oldugunda ise ayni sekilde biz
de etkileniyoruz. Pandemi déneminde
ozellikle internet satislarinda ciddi bir

artis yasandi. O sUrecteki fiyat yUkselisleri
karliligimizi da olumlu ydnde etkiledi.
Ancak 2024 ve 2025 vyillar bizim acimizdan
olduke¢a zorlu gecti. Piyasada fiyat artislari
gorullirken bazi Urtn gruplarinda ayni
artislar gerceklesmedi ve stoklu calistigimiz
icin eldeki Urunlerden zarar etmek

zorunda kaldik. Deger artisi olmayinca

stok maliyeti Uzerimizde yUk olusturdu.
Gecen vyl yaklasik ylUzde 21 oraninda bir
artis yasanirken, enflasyonun ylzde 30°'un
Uzerinde kalmasi nedeniyle stok tutmanin
bize bir avantaji olmadi.

Bir beyaz esya perakendecisi olarak
sektérdeki en biyilk sorunlar sizce
nelerdir? Bu sorunlara yoénelik
¢6zim Onerileriniz neler olur?

Bana gore sektorian, dzellikle bizim gibi




perakende satis magazalari acisindan

en buyUk sorunu internet satis kanall.

Bu durum bizi ciddi sekilde etkiliyor ve
isimizden eskisi kadar keyif alamiyoruz.
K&KIU bir firmayiz ve glclu bir ticari
gecmisimiz var; ancak son dénemde beyaz
esya sektdrl acisindan gelecedi ¢cok parlak
gbremiyorum.

Taksitli (senetli) satis yapmadigimiz icin
musteri magazada Urlune bakarken hemen
telefondan fiyat arastirmasi yapiyor,
karsilastirma ve degerlendirmesini aninda
gerceklestiriyor. Beyaz esyada tum
Urtnlerin model ve kodlarinin belli olmasi
da bu sureci kolaylastiriyor. Bu nedenle
daha ¢ok bizi taniyan, gecmiste kendisi
alisveris yapmis ya da cocugu icin tekrar
gelen musterilere hitap ediyoruz. Satislarda
da belirgin bir artis yasanmiyor. internet
satisini biz de denedik ancak cok saglikh
bir stire¢ olmadi; Urtnlerin iade edilmesi ve
yasanan sorunlar nedeniyle bu kanaldan
yUksek hacimli satis yapmiyoruz. Gegmiste
doénem doénem farkli alanlara da yoneldik;
insaat isleri yaptik, 6grenci yurdu islettik,
daire alim-satimiyla ilgilendik. Ancak su
anda beyaz esya perakendeciligi disinda
farkli bir faaliyetimiz bulunmuyor.

Size gdére perakendecilik nedir? lyi
bir perakendecilik nasil olmalidir?
Perakendeciligin gelecekte

nasil bir evrim gecirecegini
distniyorsunuz?

MUsteriye UrlnU dUrlstce anlatip satmayi
tercih eden bir firmayiz. Bir musteri
geldiginde déncelikle butcesini 6Jrenir, ona
en uygun ardnu en iyi fiyatla sunmaya
calisiriz. Ancak disaridan gelen musterinin
valnizca fiyata odaklanmasi dénem
dénem bizi zorlayabiliyor. Yillik belirli bir
ciroya ulasiyoruz. Aslinda magazamiz bir
anlamda deneyim magazasi gibi ¢alisiyor;

tlketici geliyor, UrtnU inceliyor, 6zelliklerini
odreniyor, ancak sonrasinda gidip farkli
kanallardan satin alabiliyor. Bizi tercih eden
muUsterilerimiz de var fakat 6zellikle genc
nesilhizla internete yoneliyor. Bu durum
islerimizi yavaslatiyor ve ilerleyen dénemde
daha da yavaslatacagini dustuntyoruz.
Firmalar kendi satis sistemlerini kurarak
dogrudan satis yapmaya basladi. Bu
nedenle perakende acisindan gelecedi

cok olumlu gérmuyoruz. Bu isin
strdurulebilirligi, dzellikle bizim gibi ara
toptanci konumundaki magazalar igin
giderek azaliyor. Kar marjlari oldukca
dUst; elde edilen kazancin bir bolumu
vergilere, bir bolumU de isletme giderlerine
gidiyor ve geriye neredeyse hicbir sey
kalmiyor. Yeni neslin de bu ise devam
etmek istememesi ayri bir sorun. Yetismis
bir oglum var, ancak o da bu meslegi
strdUrmeyi distinmedigini sdyllUyor.
Pandemi déneminde kazang elde ettik ve
sermayemizi koruyabildik; fakat sonraki 1-2
vil icinde yasanan gelismeler bu birikimi
bUyUk 6lctde eritti. Su anda zorlaniyoruz.

Hedefiniz nedir bundan sonra?

Cok buyUk hedeflerim yok. Bu sekilde

1-2 yil daha devam edebilirim diye
dusuntyorum. Ancak mevcut tablo, uzun
vadede strdUrulebilir bir yapl sunmuyor.
Bu durum yalnizca bizim icin degil,
markali bayiler icin de gecerli. Sektdrdeki
arkadaslarimizla konustugumuzda,
bayiliklerin ciddi élctde birakildigini
gbruyoruz. Marka olarak bayiye verilen
fiyat ile internet satis fiyati arasindaki
makas kapanmiyor. Uretici belli bir fiyatla
Urlin veriyor; ancak ayni Grind internette
daha dusUk fiyata gérmek mumkan.

Bu farkla nasil rekabet edecegiz? On
musteriden ancak iki ya da Ucunu satisa
doénUstUrebiliyorsunuz. Oysa gecmiste bu
madaza gunluk 100 parca satis yapiyordu.
iki kamyonet, dért personel dagitim
yapiyordu. Bugln ise gunltk satislar 10-15
parca seviyesinde; sezonda en fazla 25-30
parcaya cikabiliyor.

En ¢ok satilan Urtnler camasir ve bulasik
makineleri. Yaz aylarinda klima satislari
hareketleniyor. Ancak Ureticilerin fiyat
politikalarinda bayiyi koruyan gugclu bir yapi
olusturamamasi, perakendecinin en buyUk
sorunlarindan biri olarak karsimiza c¢ikiyor.

Sektodre bir mesajiniz olur mu?

Allah herkesin isini rast getirsin.
Meslektaslarimizin imkanlari élctstinde
farkli sektorleri de arastirmalarini, alternatif
alanlara yonelmelerini tavsiye ederim.

Bu isin artik ¢ok uzun vadeli bir gelecedi
oldugunu dustinmuyorum. Ben de
gecmiste farkli alanlara yatirm yaptim;
herkesin bir B plani olmali. Bazi firmalar
bayileri finansal olarak kendilerine bagh
hale getiriyor; strekli cek ve ddeme yUku

E?’.
doguyor. Elbette sorumluluklarimizi yerine
getirelim, ancak karsihginda bayinin de

korunmasi gerekir. Bu sartlarda sadece bu

ise bagl kaldiginizda basinizi kaldirip farkh
firsatlara yonelme imkani bulamiyorsunuz.

Baska sektorlere gecen insanlarin daha
rahat gecinebildigini, hatta gayrimenkul
gibi alanlarda gelir elde edebildigini
goériayoruz. Qysa biz tUm zamanimizi
burada harciyor, ailemize bile yeterince
vakit ayiramiyoruz. Bircok kisi farkli

islere yonelip gecimini saglayabildigini
soylUyor, ancak biz bu sektdre bagh kalmis
durumdayiz. Benim farkli alanlardan gelen
yan gelirlerim var ve ileride gecimimi
bUyUk dlctde bunlarla strdurebilecegdimi
dustnuyorum. Cunku kar marjlari o kadar
dustU ki, bu is neredeyse klcuk dlgekli bir
esnaf faaliyetine dontsmuis durumda.
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Musterinin bizi yalnizca bir buzdolabi
saticisi olarak degil, zamanla aileden
biri gibi gormesi onemli

Siileyman Bastiirk

Fera Dtm
OzlUce Bursa Beko Bayisi

Oncelikle kisaca kendinizi tanitir
misiniz?

1978 dogumluyum, lise mezunuyum.
KlcUk yaslardan itibaren babamin
yaninda ticarete basladim ve bugln
ikinci kusak olarak is hayatimiza

devam ediyoruz. Ortagim ve agabeyim
Ferit Bastlrk ile 2002 yilindan bu

yvana perakende sektdrinde faaliyet
gdsteriyoruz. Uc cocuk babasiyim; kendi
halinde ticaret yapmaya calisan biriyim.

Babam 1946 dogumlu ve 43 yildir
Beko bayisiyiz. Anadolu insanina
6zgU dayanisma kaltariyle babam
ve amcalarim birlikte bu ise girmisler.

Ceplerindeki sinirli sermayeyle Bursa'ya
gelip Beko bayisi olmak icin yola
cikmislar. Aslen Nigdeliyiz; babam da
uzun yillar gurbette calismis, bir doénem
Konya’'da hurdacilik yapmis. Sonrasinda
cevresel sartlarin da etkisiyle Bursa'da
beyaz esya sektdrine adim atmis.

1980'li yillarda Sisli'de Beko’'dan ilk mal
alimini gercgeklestiriyorlar. O dénemde
dikis makineleri ve camasir makineleri
gibi Urtnleri toplu alarak ise bashyorlar.
Beko’'nun o yillarda sinirli Grin gami vardi
ve sirketin adi yanlis hatirlamiyorsam
Atilim’di. O glnden bugune faaliyetimiz
kesintisiz devam etti. Bizim hayatimizdaki
ilk pazarlamaci da Beko’'dan Selahattin

Bey’'di. Ayni dénemde baska bir markanin
da bayiligi de yapiyorduk; ancak 2002
yilindaki kriz sGrecinde bu bayiligi
biraktik. Beko’nun o dénemde verdigi
destek ve Urun tedarikini surdtrmesi
sayesinde onlarla yola devam ettik ve tek
bayilige donduk. AVM’deki magazamizi
kapattik, Yildirm ilcesinde bulunan
subemizi ise gelen cazip teklif Uzerine
devrettik. Buglin Beko markasiyla tUc
madaza ile faaliyetimizi strdlrtyoruz.

Magazalarinizin genel
6zelliklerinden bahseder misiniz?

Bayilerimizden biri Bursa Niltfer’de,
Ozluce Bulvari Uzerinde yer aliyor. Bélge
hem glizel hem de musteri potansiyeli
ylksek; Beko markasina yakin bir
musteri kitlesine hitap ediyoruz. Bir
diger magazamiz istanbul Yolu Uzerinde
bulunuyor. Babamizdan devraldigimiz,
semt icindeki merkez magazamiz ise
Kemercesme’de faaliyetini strdurtyor.
Toplamda U¢ beyaz esya magazamizin
vani sira iki zUccaciye madazamiz ve bir
de mobilya magazamiz bulunuyor.

Siz ne zaman basladiniz burada
tam olarak?

Ticaret hayatina babamin yaninda,
birebir satis odakli olarak 2002 yilinda
basladim. Aslinda 1995’lerden itibaren
sevkiyat islerine de destek veriyordum;
is yerimizin eve yakin olmasi bu

streci kolaylastiriyordu. Universiteyi
tercih etmememin nedeni de ticareti
erken yasta taniyip bu isin icinde yer
alma istegimdi. Bugun geriye dénlp
baktigimda dogru bir karar verdigimi
dustntyorum. lyi ki babamla birlikte bu
yola ¢ikmis ve devam etmisiz.

Beko markasi sizin i¢cin ne ifade
ediyor?

Oncelikle Ko¢ Grubu’ndan bahsetmek
isterim. Klg¢Uk yaslarda ¢ok fark
edilmese de zamanla Ko¢ Grubu’nun
degerini daha iyi anliyoruz. Farkli
sektdrlerde de faaliyet gdsterdigimiz icin
bunun kiymetini daha net gérlyoruz.
Is yaptigimiz kisiler de beyaz esya
sektédrinden gelenlerin bakis acisinin
farkli oldugunu ifade eder.




Koc¢ Grubu’nun egitici ve yénlendirici
vaplsl, ticarete bakis acimizi gelistirdi;
kriz dénemlerinde ve piyasanin hareketli
oldugu zamanlarda hizli distinme ve
dogru aksiyon alma yetenedi kazandirdi.
Bugln bu isi yapmiyor olsam ve yeniden
bir bayilik alacak olsam, yine Ko¢ Grubu
bunyesinde yer almak isterim. Bu yaplya
gercekten deger veriyoruz. Beko’nun
bizim icin en énemli avantajlarindan biri
de yenilik¢i ve dinamik bir marka olmasi.
Yurt disinda da oldukca bilinen bir marka
konumunda. MUsterilerimize anlatirken
bunu 6zellikle vurguluyoruz; Beko bizim
icin diinyaya acilan bir kapi. Nasil farkli
markalar Turkiye'ye ithal ediliyorsa,

biz de kaliteyi Beko Uzerinden temsil
ettigimizi ifade ediyoruz. Urtnlerin
onemli bir bodlumU yurt disi pazarina
yonelik standartlarda Uretiliyor ve i¢
pazarda da 6zellikle yeni neslin tercih
ettigi markalardan biri. Diger Ko¢ Grubu
markalarina yonelenler olsa da 20-45
yvas araliginda guclu bir musteri kitlemiz
bulunuyor.

Misteri yapinizi biraz anlatabilir
misiniz?

Beko daha cok genc ve orta yas grubuna
hitap ediyor. Yeni nesil markaya daha
fazla ilgi gosteriyor. Eskiden Beko’yu
satmak bu kadar kolay degdildi; musteri
cogu zaman daha koklU kabul edilen
markalara yoneliyordu. Ancak bugin bu
algl bayuk élctde degdisti. Piyasa satislari
da bunu gosteriyor. Artik markanin
glcunU 6n plana c¢ikararak satislarimizi
rahatlikla gerceklestirebiliyoruz.

Tlketicilerinize ne tar farklhiliklar
sunuyorsunuz?

Babadan devraldigimiz icin cok eski
muUsterilerimiz de var. Halen yaklasik
ylUzde 20-25 oraninda senetli satis
yaplyoruz. Bu oran her magazada ayni
degil; 6zellikle merkez magazamizda
daha belirgin. Gecmisten gelen

mUsteri glveni sayesinde telefonla
satislarimiz da devam ediyor. MUsteri
bize glveniyor, biz de bu guveni
sarsmamaya 6zen gosteriyoruz. Eski ya
da yeni fark etmeksizin her musteriyi
memnun etmeye ¢alisiyoruz. Bu

kadar dijitallesmis bir ortamda bayiligi
sUrdurebiliyorsak bunun en énemli
nedeni hizmet anlayisimiz. Farki burada
olusturdugumuzu dustntyorum. Odeme
seceneklerimiz oldukca genis; musterinin
kart limiti yeterli degilse, gerekli
kontroller ve onaylar sonrasinda senetli
satis da yapabiliyoruz. Kredi kartinda ise
pesin fiyatina taksit imkanlari bulunuyor.

Etiketlerimiz pesin fiyat Uzerinden
oldugu icin imkani olan musteriler
genellikle kartla 6deme yapmay! tercih
ediyor. Amacimiz musteriyi magazadan
geri cevirmemek, butgcesine uygun bir
cO6zUm sunabilmek. Elbette bunu zarar
etmeden ve sagdlikli ticaret sinirlari
icinde yapmaya 6zen gosteriyoruz.
Satis sonrasi hizmette de Kog
Grubu’'nun glglu servis aginin énemli
katkisini gériyoruz. insan odakli bir is
yvaptigimiz icin zaman zaman sorunlar
yasanabiliyor; bu noktada biz devreye
giriyoruz. MUsteri karsisinda bir muhatap
buldugunda gUveni artiyor ve bu da
bizi diger satis kanallarina gbre avantajli
kilryor.

Son dénemdeki satis
performansinizi nasil
degerlendiriyorsunuz? 2024’ten
2025’¢e gegcis sizin i¢cin nasil oldu?
2025 yili genel olarak nasildi?
2026 yilina iliskin beklentileriniz
nelerdir?

Pandemi ilk basladiginda sektdorde buyuk
bir endise yasadik; ancak insanlarin eve
kapanmasiyla birlikte beyaz esya talebi
hizla artti ve beklemedigimiz cirolara
ulastik. Pandemi sonrasinda ise adet
bazinda ve ciroda dusuUsler basladi. 2024
yili bizim icin basarili bir yildi. Ozellikle
klima sezonunu ¢ok iyi gecirdik. O
donemde iki magazamiz vardi, UcuncUsU
henliz acilmamisti ve sezonda yaklasik
1.200 adet klima satisi gerceklestirdik.
2025 ise 2024’e gore ¢ok daha zor gecti.
Hedeflerimizde dusUs olmadi ancak
kazanc saglamak zorlastl. Rekabet

arttl, nakde ulasim zorlasti ve finansal
dengelerdeki bozulma firmalari daha
fazla zorladi.

Beyaz esya, su anda piyasada zam orani
en sinirl kalan Grun gruplarindan biri.
Ornegin sirket yillik ortalamada ytzde 35
fiyat artisi yapmis olsa da kampanyalar
nedeniyle yil sonunda Urind masteriye
vaklasik ylUzde 20 artisla satabildik. Bu
nedenle stok yapip bekletmenin anlami
kalmadi; 2025 yilinda stok tutanlar zarar
etti. 2024 tam tersiydi. Her yil farkl

bir tabloyla karsilasiyoruz, bu yUzden
kriz dénemlerini dogru yonetmek ¢ok
onemli.

Hedeflerimizi yakaladik ancak bilancoya
baktigimizda kazanc¢ 2024’e gére daha
dustk kaldi.

2026 yilina sektérdn en durgun ayi olan
ocak ddénemine benzer bir baslangic
vaptik. Ancak dérdincl aydan

sonra piyasanin hareketlenecegini
dustntyoruz. Insanlarin bazi ihtiyaclarini
erteledigini gdzlemliyoruz. Bursa bir
sanayi sehri oldugu i¢in bu tdr ekonomik
dalgalanmalardan hizli etkileniyor;
piyasa hareketlendiginde olumlu ya da
olumsuz etkiler de hizla yansiyor. Bu
yilin daha iyi gegcecegdine inaniyoruz.
Toplumsal yasamda da degisimler var.
Esyall eve tasinanlar, bir stre sonra tim
ihtiyaclarini yenileyen musteriler gibi
farkli tUketim aliskanliklari ortaya cikiyor.
Gecen yil en sikintili sektérlerden biri
insaatti ve bu durum dogal olarak bizi
de etkiledi. Muteahhitlerin toplu alimlari
bizim i¢cin dnemli bir satis kaynadi
olusturuyor. 2000’li yillardan bu yana
perakendedeyim ve genelde su déonguyu
gortuyorum: 1-2 yil zor gecer, ardindan
bir rahatlama dénemi gelir. 2025 ticaret
acisindan en zor yillardan biriydi; ancak
her zorlugun ardindan bir toparlanma
olacagina inaniyorum.




Size gobre sektdriin en blylk
sorunlari nelerdir? Bu sorunlara
yonelik ¢6zlim onerileriniz neler
olur?

BUyUk beyaz esya tarafinda cok buyuk
bir sorun oldugunu distinmuyorum; asil
dikkat edilmesi gereken konu bayilik
yvapisl. CunkU bu iste ciddi yatirimlar
yvapiliyor ve karsiliginin alinmasi
gerekiyor. Daha bdlgesel koruma iceren
bayilik modelleri uygulanmali. Zaman
zaman firmalar ciro dusUslerini telafi
etmek icin yeni bayilikler a¢abiliyor;
ancak bu durumda yatirim yapan
mevcut bayiler mutlu olmuyor ve

1-2 vil icinde sektorden ayrilmak
zorunda kalabiliyor. Bence en énemli
sorunlardan biri bu. Sosyal medya ve
interneti de kullanarak hedeflerimizi
genelde yakaliyoruz. Ay sonunda
verilen ciro hedeflerini buylk 6l¢ctide
tamamlayabiliyoruz. Yilin 12 ayinin belki
2 ayinda geride kaliyoruz ama diger 10
ayda bunu telafi edebiliyoruz.

Sektor strekli yenileniyor. Akilli ev
sistemleri ve Wi-Fi bagdlantili Grlnlerle
beyaz esyalar artik telefonlardan kontrol
edilebiliyor. Biz de yas olarak iki neslin
arasinda kaldigimiz icin hem esKiyi

hem de yeniyi takip edebiliyoruz ve bu
dénusime uyum saglamaya ¢alisiyoruz.

Aslinda sorun yalnizca beyaz esya
sektortyle sinirli degdil; Ulke ve hatta
dunya genelinde benzer ekonomik
zorluklar yasaniyor. Cok sayida sube
acmak piyasaya hakim olmak anlamina
gelmiyor. Belirli noktalarda konumlanmis
glclt magazalarla ilerlemek daha
saglikli. Beko bu acidan ¢énemli bir
seviyeye ulasti ve magaza aclilislarinin
daha planli yapilmasi gerektigini
dustnUyorum. internet ise bambaska bir

alan. MUsteri sizi tanimadidi icin yalnizca
fiyat Gzerinden degerlendirme yapiyor
ve bu durum ciddi bir fiyat rekabeti
yaratiyor. Pandemi déneminde biz de
internet kanalini aktif kullandik ancak
buradan karlilik saglamak oldukga zor.
Urtin kodlari ve fiyatlar belli oldugu

icin fiyat kirma yarisina giriliyor. Bunun
dlzenlenmesi gerektigini disuntyoruz;
ancak serbest piyasa kosullarinda
mUudahale de kolay degil. Bu konuda biz
de sektdrdeki bircok firma gibi sikinti
yaslyoruz.

Size gore perakendecilik nedir, iyi
bir perakendecilik nasil olmahidir?

Perakendecilikte dncelik muUsteri odaklilik
olmali. Sadece Urun satmak degdil, bir
hikaye ve glven olusturmak gerekiyor.
MUsterinin bizi yalnizca bir buzdolabi
saticisi olarak degil, zamanla aileden biri
gibi gérmesi énemli. Subelerimizin sayisi
fazla oldugu icin her magdazada birebir
iletisim kurmak her zaman mumkudn
olmuyor; ancak her gin mutlaka bir
magazada bulunmaya calisiyorum.
MUsteriyle konusmayi ve iletisim
kurmay! seviyorum. Bu temas, karsilikli
glven olusturuyor. Personelimizde de
benzer bir durum yasaniyor. MUsteri

bir kez alisveris yaptiktan sonra strekli
ayni Kisiyi ariyor, onunla iletisim

kurmak istiyor. Bu da dogru bir iliski
kurdugumuzu ve basaril oldugumuzu
gosteriyor. Aslinda kurumsalligin

kisiye bagl olmamasi gerekir; ancak
perakendecilikte bunu tamamen ortadan
kaldirmak kolay degil. CUnkU muUsteri
cogu zaman Urinden 6nce diyaloga,
hizmete ve glvene satin alma yapiyor.

Bu isi karl bir meslek olarak
goriyor musunuz? Ayrica isinizi
severek yaptiginizi sdyleyebilir
misiniz?

Karlihk artik tek basina yeterli degil. Bu
donemde 6zellikle giderlerin artisi ciddi
bir yUk olusturuyor. Eskiden elektrik
faturasi gibi kalemleri konusmazdik;
bugln ise daha &nce dikkat etmedigimiz
bircok gider kalemi ortaya ¢iktl.

Kira artislari, maas zamlari ve diger
maliyetleri disindigumuzde mevcut
karhlik yeterli gelmiyor. Ustelik zaman
zaman satis yapabilmek adina fiyat
konusunda taviz veriyoruz; bu da
marijlarimizi asagi ¢ekiyor. Satis yapmak
motivasyonumuzu artirsa da yil sonunda
tabloya baktigimizda, cok suklr genel
olarak iyi bir noktada oldugumuzu
soyleyebilirim. Beko bayiligini severek
yaplyorum ve bu isin sUrdurulebilir
olduguna inaniyorum. Yeni nesli de bu
yapinin icine dahil etmek istedik. Uc
cocuk babasiyim; kizim Universitenin
son sinifinda. iki kizim da ticarete ilgi
duyuyor. Ben nasil babamin yaninda

buyuduysem, onlar da magazaya

gelip giderken bu isi tanidilar ve kendi
istekleriyle devam etmek istediklerini
soylediler. Bu dogrultuda Beko
madgazalarimizdan birini kizlarimizin
Uzerine planliyoruz. Bu isi sevmesek
cocuklarimiza devretmeyi disinmezdik.
Hedefimiz, ticaret kultUrind en dogru
sekilde onlara aktarmak ve Gclncu
kusaga guclu bir dokunus birakmak.

Hedefiniz nedir bundan sonra?

Oncelikli hedefimiz her zaman ciromuzu
artirmak. Ancak ticari yapiya ve yeni
nesil perakendecilik anlayisina uyum
saglayarak uzun yillar muUsterilerimize
hizmet vermeyi amacliyoruz.

Yeni nesil perakendeciligi biraz
daha acabilir misiniz?

Yeni nesil perakendecilik anlayisiyla
ticaret cok farkl bir noktaya geldi.
Artik hem adet ve ciro odakli hem de
internet merkezli bir yapi s6z konusu.
Magazada bekleyerek bu isi yuritmek
mumkdn degil; isin yapisi giderek
degisiyor. Eskiden reklam butcesi
ayirmazdik, bugln ise sosyal medya
icin dUzenli bir bltce olusturuyoruz. Bu
konuda Beko’'nun da destegdi var; bazi
reklamlari birlikte yUrtGtlyor, maliyetleri
paylasabiliyoruz. Bunun disinda kendi
reklamlarimizi da ayrica yayinliyoruz.
Sosyal medyada muUsteriye daha iyi
ulasabilmek icin calisanlarimiz videolar
cekip paylasimlar yapiyor. Sadece
Urunleri degil, kendilerini de 6n plana
cikariyorlar ve bunun faydasini acik¢a
goruyoruz. MUsterinin sizi sosyal
medyada gérmesi bile bir asinalik
olusturuyor ve iletisimi kolaylastiriyor. Bu
da basariya giden yollardan biri haline
geldi. Zamanla yéntemler degisecektir;
ancak yeni nesil perakendecilikte bu
araclari kullanmak artik zorunlu. Bugun
Excel ve raporlama sureclerini bilmeden
bu isi yuritmek neredeyse miumkun
dedil; isimizin bUyUk bdlum veriler ve
analizlerle ilerliyor.
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Oniimiizdeki dénemde her isletmenin
tek bir alanda yogunlasacagi
bir yapiya dogru gidilecegini
disunuyorum

Oncelikle, kisaca kendinizi tanitir
misiniz?

1972 Mus dogumluyum. 1974 yilindan
bu yana Bursa’da yasiyorum; burada
bUyudim, bu nedenle kendimi daha
cok Bursall hissediyorum. Sektdre 1992
vilinda basladim. Oncesinde torna
tesfiyeciligi yapiyordum. Evliyim ve U¢
cocuk babasiyim.

1992'de tlUpcUlukle basladim. O
dénemde sektdrde dnemli bir bosluk
oldugunu fark ettim. insanlarin alim
glcu ile perakende fiyatlari arasinda
ciddi bir fark vardi. Urtnleri daha
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uygun fiyatla ulastirabilmek amaciyla
bu yola ciktik ve zamanla basarili

olduk. Bursa ve cevresinde spot satis
yaparak Urtnleri gercek fiyatlarla
tUketiciyle bulusturmanin avantajlarini
gorduk. Hem toptan hem de perakende
calisiyorum. Eskisehir’deki Cetintas’in
distribUtoérlaguna yurttlyorum;
ankastre ve kUcuUk ev aletleri grubunda
bayilerimize Urun tedarik ediyoruz.
Yilda iki kez bayilerimizi Antalya’da
dlzenledigimiz organizasyonlarla

bir araya getiriyoruz. Bunun yani sira
perakende satis faaliyetlerimiz de devam
ediyor.

Magazanizin genel ézelliklerinden
bahsedebilir misiniz?

Magazamiz 1.000 metrekarelik, iki kattan
olusan genis bir alana sahip. Mobilya,
zUccaciye, elektronik ve beyaz esya

Urun gruplarinda faaliyet gdsteriyoruz.
Her kesime hitap edecek bir Grun
cesitliligi sunmaya calisiyoruz. Bursa’nin
Gulluk Mahallesi'nde yer aliyoruz ve
agirhikli olarak Yildirim bélgesine hizmet
veriyoruz. Cesitliligi yuksek tutmak en
onemli 6zelliklerimizden biri. Kuclk ev
aletlerinden beyaz esyaya kadar pek ¢ok
markay! muUsterilerimizle bulusturuyoruz;
mutfak grubunda ise neredeyse aranan
her GrUnd bulmak mUdmkudn. Hem taksitli
hem de nakit 6demede uygun imkanlar
sunarak vatandasin farkli markalara
kolayca ulasabilmesini saglamayi
hedefliyoruz.

Boélgenizi ve miisteri profilinizi
biraz anlatabilir misiniz?

Yildirim bolgesi daha ¢ok sanayi ve
Uretim sektdrinde calisan nlUfusun
yogdun oldugdu, gelisimini strduren
bir yerlesim alani. Sehir merkezine
yakin konumda bulunmasi ve nufus
yogunlugunun yUksek olmasi da
bélgenin hareketliligini artiriyor.

Son dénemdeki satis
performansinizi nasil
degerlendiriyorsunuz? 2025 yili
sizin i¢cin nasildi? 2026 yilina
iliskin beklentileriniz nelerdir?

2025 yilinda, herkesin ifade ettigi

gibi zorlu bir sUrecten gectik. Mevcut
dénemde ticaret daha cok ayakta kalma
mUcadelesine donUsty; bu sartlarda
isletmeyi koruyabilmek bile basli basina
bir basari sayilir. 2026°’nin, 2025’e gore
ylzde 10-15 oraninda daha iyi gececedini
dusuntyoruz. Yil biraz yavas basladi,
ilerleyen aylarda toparlanma bekliyoruz;
ancak cok parlak bir ticaret ortami
ongdrmuuyoruz. 2024 yil, 2025’e kiyasla
daha iyiydi. 2025'i kayip bir yil olarak
degerlendirebiliriz. 2026’nin da ozellikle
vilin ilk 7-8 ayina kadar benzer sekilde
zorlu gececedini tahmin ediyoruz.



Hangi markalarin toptanciligini
yaplyorsunuz?

Cetintas’in yani sira Arcelik, Beko,
Altus, Regal, Vestel ve Sunny gibi
markalarda da alt toptanci olarak
faaliyet gosteriyoruz. Genis bir marka
yelpazesiyle calisiyor, UrUnlerin adet
bazinda temin edilebilir olmasina
ozellikle &nem veriyoruz. Hem tekil
satislarda hem de toplu alimlarda
bayilerimize destek olabilmek en &énemli
ozelliklerimizden biri.

Tlketicilerinize hangi farkh
avantajlari sunuyorsunuz?

34 yillik bir firmayiz. Bu sUrenin 17

vili toptancilikla gecti, son 13 yilda

ise perakendeye acildik. Perakendeye
gecerken kar marjlarini goérerek, bunu
son tUketici icin nasil daha cazip hale
getirebilecegimizi disinmeye basladik
ve bu dogrultuda énemli adimlar attik.
Amacimiz, musterinin bize geldiginde
hem cesit hem de fiyat avantaji
bulmasiydi. Buglin gelen muUsterilerin
vaklasik ylUzde 95'inin memnun
ayrildigini sdyleyebilirim. Uc farkli satis
sistemimiz var: nakit, kredi karti ve elden
senetli satis. MUsteri profilimizde nakit
o6deme orani oldukca yuksek. Demirtas
Organize Sanayi Bolgesi'nde calisan
firmalar ve kisiler bizi tanidigi icin nakit
akisimiz guglt. Eskiden bazi bayiler,
tuketicilere “spot Urdn almayin, sorun
yasarsiniz” diye uyarilarda bulunurdu;
ancak zamanla musteriler bu alginin her
zaman dogru olmadigini gérdu. Beyaz
esyanin yani sira tekstil, zUccaciye ve
mobilya alanlarinda da satis yapiyoruz.
Tekstilde Ozdilek trtnleriyle, mobilyada
ise farkli markalardan genis bir Grin
cesitliligiyle hizmet veriyoruz.

Bu bir satis stratejisi mi?

Mobilya ile satis yapmanin avantajini
gorlUyoruz. Bir musteri beyaz esya
almaya geldikten sonra baska bir yerde
mobilya gorlrse codu zaman geri donls
olmuyor. Artik mUsteri hangi Urlne
bakiyorsa yalnizca o alana odaklanmak
istiyor; mobilya icin mobilya, tekstil i¢cin
tekstil. Yani belirli bir uzmanlik ariyor.
Buglne kadar boélgemizde genis Grin
cesitliligiyle faaliyetimizi strdurduk.
Ancak 6nimuzdeki dénemde her
isletmenin tek bir alanda yodunlasacadi
bir yapiya dogru gidilecedini
dustndyorum. Mobilya magazasi
yvalnizca mobilya, beyaz esya magazasi
ise yalnizca beyaz esya satacak ve kendi
icinde uzmanlasacak. CUnkU her Urunu
ayni anda sergilemek icin magazalarin
metrekareleri artik yeterli olmuyor.

Sizde internet satisi yapiyor
musunuz?

Evet, internet satislarimiz var.
Hepsiburada Uzerinden ve kendi

web sayfamiz aracihdiyla Grln satisi
yaplyoruz. Farkli modellerde pek ¢cok
UrinU sunabiliyoruz; ancak internet
tarafinda cok glclu oldugumuzu
soyleyemem. En blyuk handikaplardan
biri, mUsterinin GrinU aldiktan sonra
“begenmedim” diyerek kolayca iade
edebilmesi. Digeri ise gbnderilen
Urdnlerin tasima sirasinda hasar gérme
ihtimali. Ayrica internet satislarinda kart
komisyonlari ve diger kesintiler olduk¢a
yUksek. Bu nedenle bircok satici adet
artirarak komisyon oranlarini distrmeye
calisiyor. internet satislarinin dnemli

bir kismi uzun vadeli alim yapip bunu
nakde cevirmeye dayaniyor. Bir anlamda
vade avantajini kullanarak finansman
saglamaya calisiliyor. Bu durumun
sektortn karhligini asagi cektigini

ve ciddi bir kan kaybina yol actigini
dustndyorum.

Size goére sektoriin en blylk
sorunlari nelerdir? Bu sorunlara
yonelik ¢6ziim &nerileriniz neler
olur?

Sektdrdeki birinci sorun, marka sayisinin
asiri artmasiyla pastanin bélinmesi ve
urun cesitliliginin kontrolstz sekilde
cogalmasi. Kokla markalarin karsisina
sUrekli yeni markalar cikiyor. ikinci
sorun ise markalarin bayiyi yeterince
koruyamamasi. Eskiden bu koruma
daha belirgindi; bugtn markalarin kendi
internet satis kanallarina yéonelmesi de
bayiyi zorlayan unsurlardan biri haline
geldi. UcUnci olarak, alt segment
markalarin fiyatlari cok asagdi gekmesi
piyasayl olumsuz etkiliyor. D6rduncu
konu ise segment ayriminin ortadan
kalkmasi. Ust segmentin sattigi Granu
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alt segmentin satmamasi, alt segment
Urinln de Ust segmentle ayni yerde
konumlanmamasi gerekir. 10 TL'lik
Urdndn yeri 10 TL, 100 TL'lik Granun yeri
100 TL olmali. Bu denge kurulmadigi
sUrece bir marka bir stre blyUse bile
sonrasinda deger kaybi yasayacaktir.
TUketici tarafinda da alt, orta ve Ust
segment ayrimi bulunuyor; ancak alt
segmentteki bir tUketici st segment
Urunin neredeyse birebir benzerini

cok daha dusuk fiyata bulabiliyor.
Markalarin bunu kontrol altina almasi
gerekir. Aksi halde Ust segment UrGnin
algisi zedeleniyor ve degeri dustyor.
Ozellikle zincir indirim marketlerinde
satilan Urdnlerin farkl satis kanallarinda
ayni sekilde bulunmamasi gerekir. Buyuk
markalarin en bUyUk hatalarindan biri,
alt segment markalariyla bu kanallara
girip sonrasinda kendi markalarini da
ayni ortama sunmalari. Bu durum kisa
sUrede fiyat ve marka algisinda karmasa
yaratiyor. Sahada sUrekli yer alan biri
olarak edindigimiz tecrube su: Bu
ayrimlar netlesmedigi sUrece ticaretin
saglikh bir dengeye oturmasi zor
gdrunuyor.

Beyaz esyadan baska bir is
kolunuz var mi?

Biz dort kardesiz. Bir kardesimle birlikte
bir dénem tugla fabrikasi actik; su anda
o is kolunu kendisi sUrdUrmeye devam
ediyor.




Size gore perakendecilik nedir?
iyi bir perakendecilik nasil
olmalidir? Oniimiizdeki dénemde
nasil bir evrim gecirecegini
disiinGiyorsunuz?

Perakendeciligin Turkiye’de son

5 yilina girdigimizi dastnUyorum.
Dijitallesmenin ve sanal magazalarin bu
kadar yayginlastigi bir ortamda mevcut
yap! uzun sUre ayni sekilde devam
etmeyecek. Bugln yasanan bircok
gelisme de aslinda bu déntsimun
sancilarl. insanlar artik oturduklari
yverden alisveris yapabiliyor ve markalar
da bunun farkinda. 10 yil énce yaklasik
yUzde 1,5 seviyesinde olan internet
satislarinin bugln ¢cok daha yUksek
oranlara ulasmasi bu degisimi acik¢a
gosteriyor. Bu nedenle perakende
sektoérinin gelecegini cok parlak
gdbrmUyorum. Mobilya belki bir stre
daha devam edebilir; cunkl lojistik

ve teslimat sUregleri hala belirleyici.
Ancak bu engeller asildiginda fiziksel
perakendenin énemi daha da azalacaktir.
ilerleyen dénemde klasik bayilik yapisinin
dedisecegdini, markalarin satis sUreclerini
daha fazla dogrudan yonetecedini

ve dijital magazalarin éne cikacagini
dusUntyorum. Yapay zeka uygulamalari
vayginlastikca bu dénUsimin daha da
hizlanacadi kanaatindeyim. Deneyim
magazaciligi icin dodru lokasyon ¢cok
6nemli. BuylUk markalar bu alanlara
yoneldikce klcUk isletmelere alan
daralacaktir. Internet ortaminda ise
fiziksel sinirlamalar olmadigi icin satis
noktalarini cogaltmak ¢cok daha kolay.
Bizim sektérde de deneyim magazacihdi
yayglinlastik¢a bUyUk oyuncularin daha
belirleyici olacagini distntyorum.

Alisveris merkezleri de bu dénlisimden
etkileniyor. Dijital platformlara yeterince
uyum saglayamayan yapilar zorlaniyor.
Gecis sUrecinde en bUyUk sorunlardan
biri bu adaptasyon eksikligi. Gecmiste
6deme sistemlerindeki degisimler
sirasinda benzer tartismalar yasanmisti;
zamanla sektdr yeni dizene uyum
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sagladi. Onumuzdeki dénemde de
sistem dedistikce perakende yapisinin
ve alisveris merkezlerinin mevcut haliyle
kalmayacagini 6ngdériyorum.

Bu isi karh bir meslek olarak
goériyor musunuz? Ayrica
mesleginizi severek yaptiginizi
sOyleyebilir misiniz?

34 yildir bu meslegi yapiyorum ve her
sabah ise yeni bir heyecanla geliyorum.
Ticaret cok glzel bir meslek; iyi ki

bu sektoérlun icindeyim. Bu isi severek
yapmadan ilerlemek mumkun degil.
Mesledimi ve ticareti gercekten
seviyorum.

Hedefiniz nedir bundan sonra?

Hedeflerimizden biri Ureticilige ge¢gcmek.
Bu dogrultuda “Evrosya Turk” markasini
olusturduk. Kuguk ev aletleri ve beyaz
esya alaninda kendi UrUnlerimizle faaliyet
gdstermeye basladik. Marka, Yavuz
Onay’in Cin’de sahibi oldugu yapiyla
baglantili; Turkiye'de ise isim haklari ve
marka sahipligi bize ait. Bu anlamda
Yavuz Onay da is ortagimiz konumunda.
Uzerinde “Turk” ibaresi bulunan bir
marka olusturmak istedik. Ozellikle TUrki
Cumbhuriyetler ve Arap Ulkelerinde “Turk”

DagitimiKanaliiminlizindeyiz
BURSA

kelimesi kalite ve gUven algisi acisindan
onemli bir karsilik buluyor. Bu bilincle,
belirli bir kalite standardini temsil eden
bir marka ortaya koymayi hedefledik.
Cin’de Uretim yapan ve kendi alaninda
ilk bes icinde yer alan gUg¢lU bir yapiyla
calisiyoruz. Turkiye’'de ise perakende ve
toptanin &tesine gecerek Evrosya Turk
markasliyla yeni bir yol actik. Sektérde
yasanan daralma nedeniyle bir slre
temkinli ilerledik; ancak 2026’nin ikinci
varisindan itibaren daha hizli bir byime
planliyoruz.

Sektdére mesajiniz ne olur?

islerini yakindan takip etsinler ve her
gun yeni bir heyecanla islerinin basina
gelsinler. DO6nem ddnem kirilmalar
yvasanabilir; ancak toparlanacagimiza ve
hep birlikte kazanacagimiza inaniyorum.
Ticaret yaparken heyecanlarini
kaybetmemelerini dzellikle tavsiye
ederim.
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Arcelik’te liderlik degis

Avrupa’nin en bliylik beyaz esya sirketlerinden Arcelik’te
liderlik yapilanmasinda énemli bir degisim yasaniyor.
Sirkete 2015 yilindan bu yana liderlik eden Hakan Bulgurlu,
gorevini olagan genel kurul toplantisi itibariyla Arcelik A.S.

Genel Midir Yardimcisi ve Argelik Pazarlama A.S.
Genel Mudura gorevlerini yiriten Can Dinger’e
devredecek.

Arcelik CEO’su olarak 11 yil, Ko¢ Toplulugu blUnyesinde ise
32 yil gbérev yapan Hakan Bulgurlu, sirketin kUresel 6l¢cekte
dénlsimuine ekibiyle liderlik etti. Onun déneminde Arcelik,
Avrupa’da 1. siraya ve dinyada ilk 3 oyuncu arasina yUkseldi.
SUrdurulebilirlik performansi uluslararasi endekslerde Ust
siralara tasinirken, cevresel ve sosyal sorumluluk sirketin
stratejik 6nceliklerinin merkezine yerlesti. Dawlance,

Voltas Beko, Singer Bangladesh, Hitachi ve Whirlpool ile
gergeklestirilen is birlikleri ve entegrasyon slrecleriyle
sirketin cografi ayak izi ve klresel rekabet glicl énemli
Ol¢cude glglendirildi. Hakan Bulgurlu, Haziran ayina kadar
Beko BV Yénetim Kurulu Uyesi ve Avrupa Ev Aletleri
Ureticileri Birligi (APPLiA) Baskani olarak gérevlerine devam
edecek.

Arcelik Genel MUdurl olarak atanan Can Dincger, 33 yillik
kariyeri boyunca Turkiye’den Avrupa, Amerika ve Asya-
Pasifik’e uzanan genis bir cografyada liderlik sorumluluklari
Ustlendi. Dokuz yili askin stredir Arcelik Pazarlama A.S.
Genel Muduri olarak gérev yapan Dinger, 2018 yilindan bu
yana Argelik’in de Turkiye ve GlUney Asya’dan sorumlu Ticari
Genel Mudur Yardimcihigi gorevini de yUritmektedir. Bu
sUregte bayi-servis teskilatinin ve ekibinin glcltyle Arcelik

Sektd |

Can Dinger
Arcelik Tarkiye Genel Muduru

markasinin Turkiye’deki pazar konumunun glc¢lenmesine
katki saglamistir. Ayni zamanda Glney Asya bolgesinde
strdurulebilir byimenin devamliliginda etkin rol oynamistir.
Dincer ayrica TUrkiye Beyaz Esya Sanayicileri Dernegi
(TURKBESD) Baskanligi gérevini 2019-2023 yillari boyunca
yUruterek sektdrin gelisimi, rekabet glcl ve strdUrulebilir
dénlsim sureclerinde aktif rol almistir.

Arcelik Pazarlama A.$S. Genel MUdarlaga goérevine iliskin
atama, daha sonra kamuoyuna duyurulacaktir. Arcelik
klresel bUyUme stratejisini ayni kararlilikla strdartrken,
Tlrkiye operasyonlari da bu yolculukta glclia ve belirleyici
rolinU korumaya devam edecektir.

Fakir Hausgerate Edirne Erasta AVM’de

Fakir Hausgerate, Turkiye genelindeki perakende bluylime
stratejisi kapsaminda yatirimlarina hiz kesmeden devam ediyor.
Marka, Edirne’deki ilk Fakir Shop magazasini Erasta AVM’de
hizmete acarak tuketicileriyle dogrudan bulustugu yeni bir
deneyim alani olusturdu.

Alman muhendisligi ve ylksek kalite standartlariyla gelistirilen
yenilik¢i Grtnlerini daha genis kitlelerle bulusturmayi hedefleyen
Fakir Hausgerate, yeni magazasiyla Edirneli tuketicilere
temizlikten mutfaga, kisisel bakimdan yasam alani ¢éztUmlerine
kadar uzanan zengin UriGn gamini tek ¢ati altinda sunuyor.

Fakir Shop konsepti, yalnizca bir satis noktasi olmanin

Otesinde; ziyaretgilerin Urlnleri yakindan inceleyebilecegdi,
deneyimleyebilecedi ve ihtiyaclarina uygun ¢céztmler icin uzman
ekiplerden destek alabilecegi bir alisveris deneyimi vadediyor.
Magazada Fakir Hausgerate’nin yani sira dlinya ¢apinda guc¢lu
markalar olan De'Longhi, Braun ve iYO markalarinin GrlUnleri de
tuketicilerle bulusuyor. Béylece kahve makinelerinden kisisel
bakim ¢c6zUmlerine kadar farkli kategorilerde premium Grtn
secenekleri tek noktadan erisilebilir hale geliyor.

Bolgesel kalkinmaya ve istihdama katki saglayan magaza
yatirimi, ayni zamanda Edirne’de yasayan tuketiciler icin kaliteli
ve yenilikgi ev teknolojilerine daha hizli ve kolay erisim imkani

sunuyor. Acllisa 6zel kampanyalar ve avantajli firsatlar da
ziyaretcileri bekliyor.

Turkiye genelinde blytmesini strdiren Fakir Hausgerate, yeni
Fakir Shop magazalariyla kullanici deneyimini glc¢lendirmeye,
cok markall perakende konseptiyle tliketicilere daha kapsamli
bir alisveris deneyimi sunmaya ve Turkiye’nin farkl sehirlerinde
yatirimlarini artirmaya 6nimuzdeki dénemde de devam edecek.
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Siemens Teknolojisiyle BSH Uretiminde

Dijital Donusim

Endistriyel dijitallesmenin 6ncilisii Siemens, BSH Ev Aletleri'nin
Turkiye Cerkezkdy kamplisiinde hayata gecirilen dijital
donlislim projesiyle, yapay zeka ve veri analitigini Gretimin

merkezine tasidi. BSH Turkiye’nin camasir makinalarinin plastik
kazan liretim silirecine entegre edilen Siemens Industrial Edge
teknolojisi, stirduriilebilirlik, verimlilik ve kalite agisindan g¢arpici
sonuglar elde etti.

Siemens, BSH Ev Aletleri'nin TUrkiye Cerkezkdy kampustnde devreye
aldigr dijital dontstm projesiyle, yapay zeka ve veri analitigini Gretim
sUreclerine tasidi. BSH Cerkezkdy Camasir Makinesi Fabrikas’nda plastik
kazan Uretim hattina entegre edilen Siemens Industrial Edge teknolojisi,
sUrdurdlebilirlikten verimlilige ve kalite yénetimine kadar bircok alanda
etkileyici sonuclar ortaya koydu. EdgeAl tabanli sistemle gelistirilen “Uretim
Kontrol Kulesi”, sahadan toplanan verilerin gercek zamanli analiz edilmesini,
anomali tespitlerinin yapay zeka algoritmalariyla gerceklestirilmesini ve
ayni Uretimi yapan makineler arasinda performans karsilastirmalarinin
yapllmasini mimkun hale getirdi. TUm bu yeni strecler bir yil gibi kisa bir
sUrede, Uretim hatti hi¢c durdurulmadan, esnek ve glvenli bir mimariyle
entegre edildi.

Hakan Mandali BSH Tiirkiye CTO & COO’su

BSH Turkiye CTO & COO’su Hakan Mandali, “BSH Turkiye olarak Siemens ile
gerceklestirdigimiz bu dijital dontsim projesi, Uretim teknolojilerinde yeni
bir cagdin kapilarini araladi. Siemens Industrial Edge ve yapay zeka destekli
sistemlerle sadece verimliligimizi artirmakla kalmadik, ayni zamanda
strdurdlebilirlik ve kalite alanlarinda da citay! yukselttik. BSH Turkiye'de

ilk kez uygulanan bu sistemin global 6lcekte drnek teskil etmesi, dijital
déndstm vizyonumuzun ve is ortaklarimizla kurdugumuz guclt sinerjinin
bir gostergesidir” dedli.

Genis yelpazede deger yaratiyor

Siemens Turkiye Digital Endustriyel Genel Mudurt Kerim Oal, projeye iliskin
degerlendirmesinde “Bu proje, Siemens’in acik ve uyumlu Grin portfoylyle
IT yeteneklerinin Uretim streclerine nasil entegre edilebilecegini net bir
sekilde gosteriyor. Siemens Xcelerator ile endUstriyel dijitallesmeye yonelik
sundugumuz katkilar, mtsterimizin sisteminin farkli bilesenleriyle gtvenli
Ve sorunsuz entegrasyonunda kendini gosteriyor. Veri analizinden yapay
zekaya kadar genis bir yelpazede deger yaratiyoruz. Biz, gelecegin Uretim

Kerim Oal siemens Turkiye Digital Endstriyel Genel Mudart

sistemlerini bugtinden insa ediyoruz. Bu érnek projeyle, Uretim slreglerine
teknolojik deger katmaya, is ortaklarimizin dijital déntstm yolculuklarinda
cozUm ortadi olmaya ve strdurtlebilir sanayiyi desteklemeye devam
ediyoruz” dedli.

Veriler tek noktadan yonetiliyor

BSH Turkiye, Siemens Industrial Edge teknolojisini tercih ederek ytksek
guvenilirlik ve glclt entegrasyon kabiliyetlerinin étesinde, tek noktadan
enerji verimliligi ve strdurdlebilir Gretim olanaklarinda ugtan uca deger
yaratti. Siemens Xcelerator portféyintn parg¢asi olan Industrial Edge,
camasir makinas! kazan Uretim hattinda sahadan verilerin kolaylikla
toplanmasini, saha seviyesinde analiz edilmesini, analiz ¢iktilariyla Gretimde
operasyonel verimliligin arttirilmasini, kalite problemlerinin ve plansiz
duruslarin azaltilmasini, Uretilen her bir kazanin Grdn kimliginin olusturulmasi
ve kaydedilmesini, yart mamullerin takibini, operatdr hedeflerinin takip
edilmesini ve IT katmanlarla tam entegrasyonunu sagladi. Bu sayede

IT ve OT sistemleri arasinda merkezi bir platform olusturarak verilerin

tek noktadan yonetilmesini mtmkdn kildi. BSH'In streclerini optimize
etmek, yapay zeka destekli algoritmalar ile anormallikleri tespit etmek,
verimlilik saglamak ve kalite streclerini gelistirmek icin Industrial Edge
platformundaki ileri teknolojiler kullanilarak Gretim strecinin hem teknolojik
seviyesi hem de esnekligi artirildi. Bu ¢dzUm ayni zamanda dijital ikiz
sUregleri, glvenli bulut ortami, gérsel denetimle veri izleme sistemleriyle de
entegre calisiyor.

Operasyonlar artik daha iyi yonetiliyor

Plastik kazan Uretimi, yapay zeka destekli Industrial Edge ile otomatik
kontrollerle yonetiliyor ve her bir kazana benzersiz bir kimlik numarasi
ataniyor. Enerji tUketimi, performans ve kalite gibi proses verileri Siemens
Industrial Edge ve bulut Uzerinde analiz ediliyor. Sistem, anormallik
modellerinden 6grenerek makineleri otomatik olarak durdurabiliyor,

kék nedenleri belirliyor ve mthendisleri bilgilendiriyor. Gegmis verilerle
gelistirilen modeller, sistemin dogrulugunu artirarak proaktif dnlemler
alinmasini saglyor.

Verimlilige katki

Uygulama sonrasinda genel ekipman verimliliginde ytzde 20 artis
saglanirken, enerji tlketimi ylUzde 25 oraninda azaltildi. Tim bu verimlilik
artis;, BSH Turkiye'nin strdurtlebilirlik hedeflerine de katki sagladi. Her
bir Urtin, benzersiz dijital kimligiyle izlenebilir hale getirilirken, kalite dis
Urdnlerin 6nlenmesiyle hem tlketici memnuniyeti hem de marka glveni
artirildi. Proje, hem teknik basarilaryla degil, hem de stratejik sonuglariyla
6ne ciktl. BSH Cerkezkody Camasir Makinasi Fabrikasl, bu uygulamayla
gectigimiz yil “BSH Global Yilin Uretim Teknolojisi Odilt’ne layik géruldi.
BSH Turkiye'de ilk kez hayata gecirilen bu sistem, global dlcekte BSH'In
diger Uretim tesislerine de drnek teskil ediyor.
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> LG Electronics, 2025 yili dordiinciui ¢ceyrek ve
yil sonu finansal sonuclarini agikladi

Beyaz Esya Co6ziimleri (Home
Appliance Solution - HS)

ve Ara¢ Coéziimleri (Vehicle
Solution - VS) is kollarinin

on yildir strdirdigi biyime
sayesinde LG Electronics’in
yillik geliri 89,2 trilyon KRW ile
rekor seviyeye ulasti.

LG Electronics Inc. (LG), 2025 yilinin dérdinct
ceyredi ve tum yil icin finansal sonuclarini
acikladi. Sirket, 89,2 trilyon KRW konsolide
gelir ve 2,48 trilyon KRW isletme kari elde
ettigini bildirdi.

LG, Ust Uste ikinci yil rekor yillik gelirine
ulasirken, ABD’nin gumrUk vergilerine bagli
maliyet baskilarina ragmen Beyaz Esya
Cozumleri is kolu strdurulebilir blytme
sergiledi. Elektrikli ara¢c pazarindaki
yavaslamaya ragmen Ara¢ CozUmleri is kolu
da guclu performansini korudu. Her iki is kolu,
LG’nin rekor gelirine 6nemli katki sagladi.
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isletme karindaki dususte, talep
toparlanmasinin gecikmesi ve artan rekabet
ortamiyla birlikte ekran tabanl Grinler icin
yapllan pazarlama harcamalarindaki artis etkili
oldu. Ayrica, is glcu verimliligini artirmaya
yonelik gonullt emeklilik programlari basta
olmak Uzere organizasyonel optimizasyon
kapsaminda yilin ikinci yarisinda birkag yuz
milyar KRW tutarinda tek seferlik maliyetler
kaydedildi. Bu adimlarin orta ve uzun vadede
daha esnek bir maliyet yapisi saglamasi
bekleniyor.

LG, ara¢ ¢oztmleri, HVAC ve bilesen ¢ozumleri
gibi B2B segmentleri; webOS platformu

ve bakim hizmetleri gibi donanim disi isler;
abonelik tabanli modeller ve gevrimici satislari
kapsayan D2C kanallar gibi yUksek degerli
blyUme alanlarina odaklanmay! strduruyor.
B2B gelirleri, bir 6nceki yila gore ylizde

3 artisla 24,1 trilyon KRW'ye ulasti. Ara¢
Cozumleri ve Eko Cozumleri is kollarinin

toplam isletme kari ilk kez 1 trilyon KRW'yi asti.

Abonelik tabanli is modellerinden elde edilen
gelirler ise yUzde 29 artisla 2,5 trilyon KRW'’ye
yaklasti.

2025 Sonuglari ve Sirketlere Gére
GoOrinim

Beyaz Esya Coziimleri

Beyaz Esya Cozumleri is kolu, 26,13 trilyon

KRW gelir ve 1,28 trilyon KRW isletme kari
acikladl. Gelir tim zamanlarin en yUksek
seviyesine ulasirken, tek seferlik maliyetler hari¢
tutuldugunda isletme kari hafif artis gdsterdi.
Uretim ayak izinin optimizasyonu, fiyatlandirma
duzenlemeleri ve maliyet iyilestirmeleri sayesinde
is kolu, gtimruk vergisi kaynakli baskilara karsi
dayanikliigini korudu.

2026 yilinda, yapay zeka destekli trtn
portféylnin genisletiimesi ve gelismekte olan
pazarlardaki varligin gtclendirilmesi hedefleniyor.

Medya Eglence Céziimleri (MS)
Medya Eglence Cozumleri is kolu, 19,43 trilyon
KRW gelir ve 750,9 milyar KRW isletme zarari
kaydetti. Performans, talep toparlanmasinin
gecikmesi ve kilresel ekran pazarindaki yogun
rekabetten etkilendi.

2026 yilinda OLED ve LCD segmentlerinde Grtn
gaminin gtclendiriimesi, Micro RGB teknolojisini
iceren yeni modellerin sunulmasi ve StanbyME
ile Easy TV gibi yasam tarzi odakli Grtnlere olan
talebin artirilmasi hedefleniyor. webOS tabanli
reklam ve icerik isinin de buyUmesini strdtrmesi
bekleniyor.

Ara¢ Cozimleri

Ara¢ CozUmleri is kolu, 11,14 trilyon KRW gelir
ve 559 milyar KRW isletme kari ile her iki
gostergede de rekor seviyeye ulastl. GUglU
siparis birikiminin gelir dé6nUstimu performansi
destekledi.

is kolu, OEM is birliklerini gticlendirerek ve
operasyonel verimliligi artirarak karliligr korumayi
hedefliyor.

Eko Céziimleri

Eko CozUmleri is kolu, 9,32 trilyon KRW gelir
ve 647,3 milyar KRW isletme kari agikladi.
Gelir artarken, tek seferlik maliyetler haric
tutuldugunda isletme kari da hafif ytkseldi.

2026 yilinda, cevreye duyarl sogutucu akiskanlar
kullanan i1si pompalari da dahil olmak Uzere
yuksek verimli ¢ozumlere olan talebin, 6zellikle
yurt disi pazarlarda artmasi bekleniyor. Sirket,
yapay zeka veri merkezi sogutma alanindaki
firsatlari takip etmeye, yeni nesil sivi sogutma
teknolojilerinin ticarilestiriimesini ilerletmeye ve
daldirma sogutma ¢éztmlerinin gelistirilmesi icin
ortakliklarini genisletmeye devam edecek.
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SeKktor Haberi

Ko¢ Holding list yonetiminde gorev degisiklikleri

Koc¢ Holding CFO’su Polat Sen,
Dayanikli Tuketim Grubu Baskani
olarak atanirken; TUpras Mali islerden
Sorumlu Genel Mudur Yardimcisi
Dogan Korkmaz, Ko¢c Holding CFO’su
oldu. Atama kararlari, Genel Kurul tarihi
itibariyla gecerli olacak.

Kog¢ Holding’'de Ust dlUzey yonetim
degisiklikleri duyuruldu. Buna

gbdre, mevcut Koc¢c Holding CFO’su
Polat Sen, Dayanikli Tuketim Grubu
Baskanligi gérevine atanirken, TUpras
Mali Islerden Sorumlu Genel Mudur
Yardimcisi Dogan Korkmaz da Kog¢
Holding CFO’su olarak gorevlendirildi.

Fatih Kemal Ebig¢lioglu

Kog¢ Toplulugu Yénetim Kurulu Uyesi

Fatih Kemal Ebiglioglu

Klresel bUyUme vizyonu ¢ercgevesinde,
2015 yilindan bu yana Dayanikli
Tuketim Grubu’'nun farkli cografyalarda
gelismesine, satin alma ve zorlu
entegrasyon slreclerinin basariyla
gerceklestirilmesine liderlik eden Fatih
Kemal Ebiclioglu, gorevini Polat Sen’e
devredecek. Ebiclioglu, Ko¢ Holding’i
temsilen TUSIAD Yénetim Kurulu
Uyeligi godrevini strdirecek ve Kog
Toplulugu bunyesinde yonetim kurulu
Uyeligi gdrevi Ustlenecek.

Yeni atamalar hakkinda
Polat Sen

Polat Sen, is yasamina 2000

yvilinda Ko¢ Holding Denetim Grubu
Baskanligrnda Denetim Asistani olarak
basladi. 2002-2005 vyillari arasinda
Denetim Uzmani, 2005’te Arcelik ic

Denetim Ydneticisi, 2008’de Grundig
Finans ve Mali isler Grup Direktdri
olarak gorev yapti. 2009-2010 vyillari
arasinda Arcelik/Grundig Finans ve
Mali isler Direktord, 2010-2015 yillari
arasinda Satinalma Direktért olarak
calisti. 2015-2022 vyillari arasinda
Arcelik Finansman ve Mali isler Genel
MUudur Yardimcisi olarak goérev yapan
Sen, bu dénemde Sahra Altl Afrika
Bolgesi ticari faaliyetlerinden ve
Satinalma biriminden de sorumluydu.
2022’den bu yana Koc¢ Holding

CFO olarak gorev yapmaktadir. Koc
Holding CEO’su Levent Cakiroglu,
“Uzun yillar birlikte calisma firsati
buldugum kiymetli mesai arkadasim
Fatih Kemal Ebiclioglu, 6zellikle
birlesme, entegrasyon ve sinerji
yaratma sureclerinde glclt bir liderlik
sergiledi. Kendisine UstlUn gayretleri
ve 6zverili calismalariyla sagladigi
katkilar i¢cin tesekklr ediyorum. Atanan
yoéneticilerimize yeni gérevlerinde
basarilar diler, Toplulugumuz icin hayirli
olmasini temenni ederim” ded.

Dogan Korkmaz
Dogan Korkmaz, is yasamina 1996

vilinda Ko¢ Holding’'de Yetistirme
Elemani olarak basladi. 1997-2007
yillari arasinda Arcelik A.S.’de Yatirim
Finansmani, Kurumsal Finansman ve
Finansal Piyasalar Uzmani gorevlerinde
bulundu. 2007°'de Hazine ve Sermaye
Piyasalari Departmani Yoneticisi,
2009’da ingiltere’deki Beko PLC'de
Finans Direktord, 2012°'de Arcelik
Finansman Direktdrl olarak gorev
yapti. 2016 yilindan bu yana TUpras
Mali isler Genel Mudur Yardimcihigi
gbdrevini yurdtmektedir.

> 3
=i

Levent Cakiroglu koc Holding CEO’su

Polat $en Dayanikli Tuketim Grubu Baskani

Dogan Korkmaz «oc Holding CFO’su

CEO Levent Cakiroglu’ndan
degerlendirme

Ko¢ Holding CEO’su Levent Cakiroglu,
“Uzun yillar birlikte calisma firsati
buldugum kiymetli mesai arkadasim
Fatih Kemal Ebiclioglu, 6zellikle
birlesme, entegrasyon ve sinerji
yaratma sureclerinde guclt bir liderlik
sergiledi. Kendisine Ustlin gayretleri

ve o6zverili calismalariyla sagladigi
katkilar icin tesekklr ediyorum. Atanan
yoneticilerimize yeni gbrevlerinde
basarilar diler, Toplulugumuz icin hayirl
olmasini temenni ederim.” dedi.

40 DagitimKanal - MART 2026



Beko’dan Hatay’a 7 yeni magaza:
Ticari hayata gug¢lu destek

Beko markasi Hatay’da strdirdigi
c¢alismalariyla kentin ekonomik hayatinin

ve gunliik yasantisinin canlanmasina katki
saglamaya devam ediyor. Beko, 6 Subat
depremlerinin ardindan yiiriittiigii calismalar
kapsaminda bélgede perakende yapisinin ve
gunliik yasamin yeniden gliclenmesine katki

saglamak amaciyla Hatay’da 7 yeni magaza
acti. Marka Antakya ve Kirikhan basta olmak
Uzere farkli ilgelerde actigi yeni magazalarla,
deprem sonrasinda faaliyetlerini konteyner
magdazalarda stirdiren bayilerin kalici

satis noktalarina gegisini ve kentteki ticari
faaliyetlerin stirdirulebilirligini destekliyor.

Avrupa’nin lider beyaz esya markasi Beko,

6 Subat depremlerinin ardindan yUrattagu
calismalar kapsaminda bdlgede perakende
yapisinin ve gunltk yasamin yeniden
glclenmesine katki saglamak amaciyla
Hatay’'da 7 yeni madaza actl. Antakya ve
Kirikhan basta olmak Gzere farkli ilcelerde
hizmete giren magazalarin acilis térenlerine
Beko’nun Ust duzey yoneticileri katildi. Deprem
sonrasi ddnemde Beko’nun destegdiyle hayata
gegirilen konteyner magazalarda surdurtlen
satis ve hizmet faaliyetleri, yeni magazalarla
kesintisiz sekilde devam edecek.

“Hatay’da uzun vadeli bir sorumluluk
anlayisiyla hareket ediyoruz”

Arcelik’in 6 Subat depreminin ardindan
Hatay’da yasamin yeniden glclenmesi icin
bircok proje hayata gecirdigini belirten
Arcelik Turkiye Genel Mudurt Can Dinger,
“Hatay’da attigimiz adimlari bélgenin

yeniden toparlanmasina katki saglayan;
ekonomik ve sosyal dayanikliigini gl¢lendiren
bir dénldstim olarak ele aliyoruz. Gunluk
yasamin normallesmesini destekleyen, halki
gUclendiren, strdUrUlebilir ¢éztmler Ureten
bir sorumluluk anlayisiyla hareket ediyoruz.
Kog Holding ve Topluluk sirketleriyle birlikte
AFAD is birliginde hayata gecirdigimiz Umut
Kentler’deki calismalarimiz bu yaklasimin
dnemli bir parcasini olusturuyor. Sirket olarak
Umut Kentler'de Mutfak Atolyeleri, Arcelik-
Beko Kafeler ve Futbol Okulu gibi alanlardaki
faaliyetlerimizle sosyal yasami desteklerken;
Hatay ve Malatya'da actigimiz muUsteri iletisim
merkezlerimizle istihdama katki sagliyoruz.
Beko markamiz ile ArsaVev Hatay Kadin
Voleybol Spor Kullbl’'niin Umut Sponsoru’yuz.
Sponsorlugumuz ile sporun birlestirici gict
araciligiyla kentte dayanismayi glclendirmeyi
amagliyoruz. Yaklasimimizin sahadaki
yansimalarindan biri olarak Hatay’da hizmete
actigimiz yeni magazalarla hem yerel ticaretin
yeniden glclenmesine hem de bolge halkinin
Urtn ve hizmetlere erisiminin strekliligine katki
saglamayi hedefliyoruz. Yeniden agtigimiz
madazalar bizim i¢in satis noktalarindan

ote istihndamin surekliligine katki saglayan,

Can Dinger Arcelik Tirkiye Genel Muduri

perakendeciligin yeniden canlanmasina
destek olan ve bdlge halkinin giinlik yasamina
kesintisiz hizmet sunan yapilar olarak
konumlaniyor. Bu yaklasimi ayni kararlilikla
strdUrerek, Hatay’da hem sosyal yasamin
glclenmesine hem de yerel ekosistemin
strdurulebilir sekilde yeniden canlanmasina
katki sunmaya devam edecegdiz” diye konustu.

Hatay’'daki magdaza acilislarina iliskin
degerlendirmede bulunan Beko Satis Kidemli
Direktort Burak Bilgisel, “Bayilerimizin
faaliyetlerini strdurUlebilir bir zeminde devam
ettirmesi, yerel ticaretin yeniden gliclenmesi
ve gunlik yasamin normallesmesi deprem
bélgesinde izledigimiz yaklasimin temelini
olusturuyor. Bu bakis acisiyla bugiin Hatay’da
hizmete actigimiz yeni magazalarla, deprem
sonrasi faaliyetlerini gecici ¢ozimlerle strdtren
bayilerimizin kalici ve modern satis noktalarina
gegcisini destekliyoruz. Bu gecisi mimkin
kilmak icin, deprem sonrasi magdazalari yikilan
veya hasar goren bayilerimizin satis noktalarini
bayilerimizin kullanimina hazir sekilde yeniden
hayata gecirdik. Teshir ve perakende tarafinda
devreye aldigimiz ek desteklerle bayilerimizin
rekabet glcinU korumayi, bolgeye ézel fiyat
uygulamalariyla da tUketicilerimizin yaninda
olmayi hedefledik. Bu ¢alismalarin sonucunda
buglin yeniden ac¢ilan magdazalarimizla birlikte
Hatay’da 20’den fazla noktada tUketicilerle

bulusuyoruz. Oniimiizdeki dénemde Hatay
genelinde yeni magdaza yatirimlarinin yani
sira mevcut magazalarimizda yenileme ve
modernizasyon ¢alismalarini da strdurerek,
kentteki perakende altyapisini uzun vadede
daha da gug¢lendirmeyi hedefliyoruz” dedi.

Hatay’da yaygin magaza adi

Bugun itibariyla Hatay genelinde 20’den fazla
madaza ile hizmet veren Beko; Hatay’in 11
ilcesinde faaliyet gosteriyor. Beko, ilerleyen
doénemde planlanan yeni bayilik acilislariyla
ildeki varligini ve erisilebilirligini artirmayi
hedefliyor.

“Kadinin isi, Glicii” projesiyle kadin
bayilere destek

Beko’nun kadin girisimciligini desteklemek

ve bayi ekosisteminde kadin temsiliyetini
artirmak amaciyla hayata gecirdigi “Kadinin isi,
GUcU” projesi, Hatay’daki yeniden yapilanma
strecinde de sahadaki etkisini strdUryor.
Acllan yeni magazalar arasinda, deprem sonrasi
strecte faaliyetlerini strdiren Antakya ve
Samandag’'dan toplamda 4 kadin girisimci bayi
de yer aliyor. Beko, kadin bayilerin perakende
ekosistemindeki varligini gtiglendirerek,
boélgede hem ticari stireklilige hem de kapsayici
ve surdurUlebilir bir yerel yapinin olusmasina
katki saglamayi hedefliyor.
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ISO 52. Grup Meslek Komitesi’nin katkilariyla
hazirlanan Beyaz Esya Sektor Raporu
kamuoyuna tanitildi

istanbul Sanayi Odasi (ISO), imalat sanayinin rekabetciligini giiclendirmek, sektérlerin
stratejik yol haritalarina katki sunmak ve kurumsal is birliklerini derinlestirmek amaciyla
yurittiga sektdr raporu calismalarina bir yenisini daha ekledi.

[SO 52. Grup Beyaz Esya ve Ev Aletleri
Sanayii Meslek Komitesi’'nin katkilariyla
hazirlanan “Klresel Beyaz Esya ve

Ev Aletleri Sektorinde Turkiye'nin
Konumu, ihracat Dinamikleri ve
Gelecek Senaryolari” baslikli rapor,
Odakule Fazil Zobu Meclis Salonu’'nda
dlzenlenen toplantiyla tanitildi.

SO Meclis Baskan Yardimcisi Sadik
Ayhan Saruhan’in ev sahipliginde
gerceklesen etkinlikte; komite Uyeleri,
sektdrde faaliyet gdsteren firmalar ile
ilgili dernek ve kuruluslarin temsilcileri
bir araya geldi. Toplantida raporun
ortaya koydugu bulgular 1si§inda beyaz
esya ve ev aletleri sektorinin meveut
gobrunimu kapsamli bicimde ele alind..

SANAYTODA T

Sadik Ayhan Saruhan
iSO Meclis Baskan Yardimcisi

Program kapsaminda dtzenlenen panel,
istanbul Universitesi 6gretim Uyesi ve
Turkiye Risk Raporu Direktort Prof. Dr.
Davut Pehlivanli moderatérligunde
gerceklestirildi. Panelde; iSO 52. Grup
Meslek Komitesi Baskani ve Kucuk

Ev Aletleri Sanayici ve ihracatcilari
Dernegdi (KESID) Yénetim Kurulu
Baskani Senur Akin Bicer ile Turkiye
Beyaz Esya Sanayicileri Dernegi
(TURKBESD) ithalat ihracat Calisma
Grubu Baskan Yardimcisi Canan Ergln
Tavukeu sektédrin ihracat performansi,
kUresel rekabet dinamikleri ve gelecek
perspektifine iliskin degerlendirmelerde
bulundu.

Sadik Ayhan Saruhan konusmasinda
sunlari sdyledi: “Sektérimuaz, Avrupa’nin
bir numarall Uretim UssU ve kuresel
Olcekte en blyuk ikinci ihracatel
unvaniyla Glkemizin gurur kaynagidir.
Ayrica yarattigr katma deger, sagladigi
istihdam ve dis ticaret fazlasi ile
Ulkemizin lokomotif endUstrileri
arasinda bulunmaktadir. Ancak veriler
bize, bu glcll konumun korunmasi icin
alarm zillerinin caldigini gdstermektedir.
2020’'de %75 olan ihracatin Uretime
orani, 2024'te %70’e gerilemistir.
Ozellikle 2015 sonrasinda Almanya ve
ingiltere gibi ihracatimizin gtclt oldugu
Ulkelerde pazar kayiplari yasanmaktadir.
2022-2024 déneminde Ust Uste Ug¢ vl
ihracat dusust gozlenmistir. Son Uc¢
yildir stregelen ihracat daralmasina
2025 yilinda i¢c pazardaki gerilemenin
de eklenmesi, sektort oldukca kirilgan
bir konuma getirmistir. Sektdéramuz
bugln; kUresel talep daralmasi,
hammadde ve enerji maliyetlerindeki
artis, iscilik maliyetlerindeki ylUkselme
ve AB’nin yesil dontsim regllasyonlari
gibi cok katmanli bir baski altindadir.
Cin’in 6lcek ekonomisi ve Polonya

gibi rakiplerin yUkselen pazar pay!
arayislari, bizleri yeni bir atiim yapmaya
zorlamaktadir. Bu tablo bize acik bir
gercedi gostermektedir: Guclt olmak
yeterli degildir; rekabetci kalmak
zorundayiz.”
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“Kiresel talep daralmasi ve maliyet ayrismasi
rekabetciligi zorluyor”

Prof. Dr. Pehlivanli, panelin baslangicinda sektérin son
villardaki performansina ve kiresel egilimlere dikkat ¢ekti:
“2015 yilindan bu yana 6zellikle Almanya ve ingiltere
pazarlarinda kayiplar yasadik. ic pazar bu kayiplari telafi
edecek seviyede degildir. Son 5 yilda kuresel 6lcekte ciddi

bir talep daralmasi s6z konusudur. Pandemi sonrasi olusan
ivme yerini gerilemeye birakmistir ve bu durum butdn
sektorleri oldugu gibi bizi de etkilemektedir. Bu durumun

yvani sira plastik, metal, sac, enerji ve iscilik gibi temel girdi
maliyetlerinde rakip Ulkelerden ayrisma séz konusudur.
Rekabetcilik sadece satis fiyatiyla aciklanamaz; arka

planda inovasyon, AR-GE ve marka glicl gibi unsurlar da
belirleyicidir. 2030 vizyonu dogrultusunda pazar kayiplarimizin
nedenlerini analiz etmemiz ve stratejik adimlarimizi buna goére
sekillendirmemiz gerekmektedir.”

“Sektoérde bir 6ngoriilemezlik hakim”

Raporun paydaslara sunuldugu toplantida konusan iSO 52.
Grup Meslek Komitesi Baskani ve KESID Yénetim Kurulu
Baskani Senur Akin Bicer, enerji ve is gucl maliyetlerindeki
ongorulemezligin sektorin rekabet glctnt zorladigini
belirterek, Turkiye’'nin AB pazarindaki konumunun ise yesil
doénUsim hizina ve dusuk karbonlu Gretim yatirimlarina bagh
olacagini vurguladi.

Eneriji fiyatlarindaki dalgalanmanin planlama yapmay!
zorlastirdigini belirten Bicer, is glict maliyetlerinde de benzer
bir tablo yasandigini ifade etti. Enflasyon oraninda yapilan
Ucret artislarinin kisa strede yetersiz kaldigini vurgulayan
Bicer, “Nitelikli calisani kaybetmemek icin ilave dizenlemeler
yvapmak zorunda kaliyoruz. Bu durum rekabetciligimizi
dogrudan etkiliyor.” dedi.

Turkiye’'nin AB pazarindaki konumunun yesil déntsdm hizina
bagl oldugunu kaydeden Bicer, Sinirda Karbon DUzenleme
Mekanizmasi’'nin (CBAM) belirleyici olacagini belirtti. “Dusuk
karbonlu Uretimi hizlandirirsak AB icin guclt bir Gretim UssU
olmaya devam ederiz, gecikirsek avantajimizi kaybedebiliriz”
diye konustu. Ayrica markalasmanin énemine de degdinen
Bicer, Turquality programinin énemli bir ara¢ oldugunu ancak
tek basina yeterli olmadigini, strdurulebilir marka glcUnudn
Ar-Ge, inovasyon ve sirket vizyonuyla olustugunu soyledi.

“ihracatta daralma ve kiresel rekabet baskisi
sektériin giindeminde”

Canan Ergun Tavukc¢cu da konusmasinda ihracat ve rekabet
dinamiklerine degdindi: “Son vyillarda klresel Uretim ve ticaret
dengelerindeki degisimler, beyaz esya sektorld Uzerinde baski
yaratmaktadir. 2022-2025 arasinda sektoérun ihracatinda
toplamda %22’lik bir daralma yasandi; bu da yaklasik 5,6
milyon adetlik bir kayba denk geliyor ve ihracat hacmimiz
2017 seviyelerine geriledi. Ozellikle Avrupa pazarinda Cin
kaynakli rekabet baskisi bulunuyor. Kamu sUbvansiyonlari ile
dusUk maliyetli hammadde ve finansman avantajlari, yabanci
rakipleri daha agresif hale getiriyor. Temel girdilerde uygulanan
antidamping ve ek vergiler gibi unsurlar da Uretim maliyetlerini
artiriyor. Buna ragmen ticaret ve sanayi politikalarinin
uyumunun artirilmasi ve ic talebi canli tutacak politikalarin
gelistirilmesiyle rekabet gliciUmuz desteklenebilir.”

Prof. Dr. Davut Pehlivanl

istanbul Universitesi Ogretim Uyesi ve Turkiye Risk Raporu Direktéri

Senur Akin Biger
iSO 52. Grup Meslek Komitesi Baskani ve KESID Yonetim Kurulu Baskani

Canan Ergiin Tavuk¢u

Turkiye Beyaz Esya Sanayicileri Dernegdi (TURKBESD)
ithalat ihracat Calisma Grubu Baskan Yardimcisi
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14-21 Subat tarihleri arasinda gercgeklestirdigim
Endiiliis gezisi, aslinda kendime verdigim kiiciik
bir 6dilldi. Sektor sirketlerinin bayilerini motive
etmek icin dlizenledigi geziler gibi, bu kez ben
de kendimi bir yolculuga ¢ikardim. Amacim
valnizca gérmek degil; Orta Cag Avrupa’sinda
Misliiman varliginin biraktigi izleri yerinde
incelemek ve dergimizin seyahat sayfalarina
tasiyabilmekti.

Yolculugumuz ispanya’nin baskenti Madrid’de basladi. Biiyik
bir medeniyetin baskentini gérmenin heyecaniyla vardigim

bu sehirde kig¢uk bir hayal kirikligr yasadim. Aslinda hayal
kirikligimin sebebi Madrid degdil, orada gecirdigimiz kisa
sUreydi. Koskoca bir baskenti gezmek icin bize yalnizca birkag
saat verilince, sehirle gercek bir bag kuramadan otelimize
dogdru yola ciktik.

Ertesi gun rotamizi Portekiz’e, Porto’ya cevirdik. Sehrin
sokaklarinda dolasirken tarihin katmanlarini daha ilk andan
hissetmeye basladim. Binalarin cephelerini kaplayan mavi-
beyaz seramikler — “azulejo” — yalnizca bir stsleme degil,
kulturel bir hafizaydi. Arapca kdkenli bu sanat hem Porto’da
hem Lizbon’da ge¢misin sessiz bir tanigi gibi karsimiza

. Gikiyordu. Blyuk
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Lizbon’un ardindan EndUlts’Gn kalbine, Sevilla’ya gectik.

iste yolculugun gercek baslangici burada hissediliyordu.
CUnk( EndulUs hikayesi sadece bir sehir degil, bir medeniyet
anlatisidir.

711 yilinda Tarik bin Ziyad’in kicik bir kuvvetle Cebelitarik
kiyilarina cikmasliyla baslayan stireg, kisa stirede iberya
Yarimadasr'nin blyuk bolimunl kapsayan “Al-Andalus”
medeniyetini dogurdu. Kurtuba, Toledo ve Sevilla yalnizca
fethedilen sehirler degil; bilim, mimari ve birlikte yasam
kGltGranUn merkezleri haline geldi. Aydinlatiimis sokaklari,
kUtUphaneleri ve hastaneleriyle Kurtuba o dénem Avrupa’nin
en gelismis sehirlerinden biriydi.

Cdrdoba, Granada ve Sevilla’da gérdligimuiz mimari
zenginliklerin — &zellikle Elhamra Sarayr’'nin — temeli aslinda
o klUc¢Uk cikarma hareketine dayaniyordu. Ancak tarih bize
aynl zamanda baska bir gercedi de hatirlatiyor: Endulls
disaridan yikilmadan oénce iceriden zayifladi. Saray entrikalari,
ic cekismeler ve kiiclk sehir devletlerine bolinme, kuzeydeki
Hristiyan kralliklarin ilerleyisini kolaylastirdi. 2 Ocak 1492’'de
Granada’nin teslim edilmesiyle EndulUs siyasi olarak sona erdi;
fakat asil kapanis, Mislimanlarin strgtn edildigi 1609 yiliydi.

Bu nedenle Endulls yalnizca kaybedilmis bir toprak degil,
cogu tarihgiye gore “kaybedilmis bir birlikte yasama modeli”
olarak anlatihyor.

Yolculugun sonunda aklimda kalan tek olumsuzluk
rehberimizin yetersizligiydi. ClnkU iyi bir rehber sadece tarinh
anlatmaz; gezinin ritmini, dinlenmesini ve deneyimini bir butdn
olarak yasatir. Buna ragmen bu seyahat, bana bir gercegi
yeniden hatirlatti: Bazi sehirler gezilmez, okunur. Endilis de
onlardan biri. Sokaklarinda yurlrken aslinda taslarin dedil,
tarihin Gzerinde yUriduginuzUu hissedersiniz.
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Her seye yer var, tazelik Hoover ile
hep volunda

83 cm’lik dzel tasarimi ve 640 litrelik
kapasitesiyle Infinite Fresh Buzdolabi,
mutfaginiza standartlarin 6étesinde bir
ferahlik getirir. BUyUk alisverisler, kalabalik
sofralar ve gunlik kullanimda her seyi
rahatca yerlestirebilecegdiniz genis bir
duzen sunar.

Istya dayanikli 6zel alani ise sogumasini
beklemeden 3 blUyuk tencereyi glvenle
verlestirmenizi saglar. Circle Fresh
kesintisiz hava dolasimi; soguk havayi
dolabin her kdsesine nazik ve esit
bicimde dagitarak lezzet, doku ve
canliligin korunmasina yardimci olur.

ihtiyaca 6zel verimli ve genis
sogutma teknolojileri

Hoover’in alttan donduruculu 83 cm
buzdolaplari, 640 litre genis kapasite
avantajl sunar ve tum saklama
ihtiyaclarinizi karsilamak icin tasarlanmis
teknolojilerle donatiimistir. Yemegdiniz ne
kadar sicak olursa olsun endiselenmenize
gerek yok, ¢cinkl sogumasini beklemeden
3 bUyuk tencereyi yerlestirebilecegdiniz
Istya dayanikli alan bulunmaktadir.

Maksimum kapasitenin keyfini
cikarin

640 litrelik toplam saklama kapasitesi
sayesinde tUm taze yiyecek ve
iceceklerinizi rahatca depolayin; bu, 60
cm buzdolabina gére % 56 daha fazla
alan sunar*.

*Hoover 60 cm genisligindeki standart alt
donduruculu buzdolaplarina gére.

Kesintisiz hava dolasimi ile

maksimum tazelik m* Hﬂﬂﬂ =

Circle Fresh, yanal hava akisi sayesinde — - -
gidalarin lezzetini, dokusunu ve H!’""' rres .'-"' E...q- L —
sululugunu koruyarak optimum tazeligi —— | e

saglar ve kurumasini énler. I -
Bliylik kapi raflari ve Led tavan | e— g ﬁ '
aydinlatma !i_.- eyt 0

120 mm derinliginde genis kapi raflari, Pl 1

devrilmez tasarim sunarken, led tavan L

aydinlatmasi, buzdolabinin her kdsesini [ '__

net ve homojen sekilde aydinlatarak —m—

gidalariniza kolay erisim saglar. E‘_

L™
Pratik dondurucu organizasyonu D t..ﬁ

Dondurucudaki pizza tepsisi ve kayar -
bdlme, dondurulmus gidalarinizi daha iyi w i

organize etmenize yardimci olur. -_——
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Adem Y. Tavukcuoglu

EM

https://sinemaadem.blogspot.com

Yarim Asirlik Hazineler
1976’nIn En lyi Filmleri

-

1. Taxi Driver
Martin Scorsese / ABD

Travis Bickle (Robert DeNiro), yalnizligin insana neler yaptirabileceginin
sinematik kanitidir. Film, bu sorunun cevabini aynada kendiyle kavga eden
bir adamla verir.

Scorsese, sehrin pisligini temizlemek icin stiptrge dedil, travmal bir
Vietnam gazisi kullanir; sonuc¢ta ortaya c¢cikan sey hem rahatsiz edici,
hem de tuhaf bicimde ikna edicidir. Sinemanin en karanlik i¢sel dontdstm
hikayelerindendir.

2. Rocky

John G. Avildsen / ABD

Rocky Balboa, kelimelerden ¢ok yumruklarini konusturanlarin sinemadaki
onurlu temsilcisidir.

Film, “imkansiz, ulasilabilir midir?” sorusuna minimalist diyaloglar ve bol
terli antrenmanlarla cevap verir. Onemli olan sampiyonluk degil, nasil
ayakta kaldiginizdir.

Stallone’nin yazip, oynadigi Rocky, motivasyon konusmalarini kum ¢cuvalina
doldurup, pata kute girisen bir klasiktir.

Daha sonra 9 filmlik bir film serisine dontsmustar.

3. The Omen

Richard Donner/ ABD

The Omen, “cocugumuz biraz huysuz ama” diye baslayan ebeveynligin nasil
felakete ¢ikacagini anlatir.

Film, masumiyetle seytaniligi ayni bebek arabasina koyup seyirciyi huzursuz
bir gezintiye ¢ikarir. Her kdse basinda kétl bir alamet, her bakista kozmik
bir tehdit vardir.

The Omen, ¢ocuk haylazhginin gotik dehset boyutunda besikte sallanmasi
gibidir. Daha sonra bircok devam ve éncul filmi cevrildi ama en iyisi bu.

4. Hababam Sinifi Uyaniyor

Ertem Egilmez / Tirkiye

Rifat llgaz’'in élumstz eserinden. Senaryo Sadik Sendil’in. Serinin GglUncU
filmi.

GUlmekten yerlere yatirir ama bazi kli¢clk anlarda da géztunUzden birka¢
damla yas getirir.

Efsane kadrosuyla (artik Tarik Akan’siz) bu “ anlatilmaz / yasanir “ komedi
klasigini 5 kereden az izleyen bizden degildir. (1)

5. Besinci Muhiir

Zoltan Fabri / Macaristan

Besinci MUhur, bir meyhanede baslayan siradan bir sohbetin nasil agir bir
vicdan sinavina donUsebilecegini anlatir.

Film, seyirciye rahat koltukta otururken rahatsiz edici sorular sormayi gorev
edinir: “lyi olmak mi, hayatta kalmak mi?”

Cevaplar kolay degildir, ¢inkl burada kahramanlik sloganla degil, bedelle
olguluar. Besinci Muhur, kendi icine bakmaya cesareti olanlari 6dullendiren sert
ama durUst bir tokattir.

6 . Siit Kardesler

Ertem Egilmez / Tirkiye
HUseyin Rahmi GUrpinar’in eserinin ¢ayir ¢imen serbest bir uyarlamasi film,
dev kadrosu ile tipik bir Arzu film komedi klasigidir.

Turk sinemasinin komedi klasiklerinden olan filmin ezbere bilinen sahnelerini
hatirladigimizda bile gtlumseriz.
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