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Anneler Giini’niin ilhamuyla:
Emek, Liderlik ve Sektore Deger
Katan Basari Hikayeleri

Anneler GUnd; sevginin, emegin, sabrin ve karsiliksiz fedakarligin

en glcli simgelerinden biri olarak hayatimizda ézel bir yere sahip.
Ancak bu anlamli gdn, yalnizca aile yasamindaki gérinmez emegi
hatirlatmakla kalmiyor; ayni zamanda kadinlarin is diinyasinda,
dretimde, yénetimde ve toplumsal kalkinmadaki gliclt varligini da
yeniden gdérdndr kiliyor. Glindmdzde kadinlar, annelik sorumlulukiarini
sevgi ve ézveriyle tasirken; profesyonel yasamda da liderlikleri,
vizyonlari, Gretkenlikleri ve déndstirdci etkileriyle ekonomiye ve
gelecege yon vermeyi strddrdyor.

Dagitim Kanall Dergisi’nin yeni sayisinda, Anneler GUnd’nin ilham
veren ruhundan hareketle kadin emegdini, liderligini ve basari
hikdyelerini odadimiza aldik. Bu kapsamda, Senur Akin Bicer ve
Neslihan Nigiz Ulak ile gerceklestirdigimiz ézel réportajlarda; kadin
liderliginin is diinyasina kattigi degeri, anneligin yoneticilik anlayisina
yansimalarini ve ilham veren deneyimlerini sizlerle bulusturuyoruz.
Ayrica Didem Esen’in degerlendirmeleriyle kurum kdltdrdinde firsat
esitligi, kadin istihdami ve anneligin is hayatindaki yerini ele aliyoruz.
Kadinlarin hayatin her alaninda ortaya koydugu emek, azim ve basari;
daha glcli bir toplum ve daha sdrddrdlebilir bir gelecek icin en
kiymetli degerlerden biridir. Bu vesileyle basta annelerimiz olmak
lzere, sevgisiyle hayatimiza ybn veren, emediyle iz birakan tim
kadinlarin Anneler GUnd’'nd ictenlikle kutluyoruz.

Dergimizin bu sayisinda séylesi bélimlerimizde; Fakir Hausgeréte,
Toshiba, Vals Elektronik, HTS Teknik Hizmetler A.S. ve “Dagitim Kanali
[zindeyiz” kapsaminda gerceklestirdidimiz Manisa bayi réportajlart
yer aliyor. Fakir markasindan Erdogan Kalkan, yaz sezonuna yoénelik
drdn stratejilerini, degisen tiketici beklentilerini ve markanin yeni nesil
ev teknolajileri vizyonunu bizlerle paylasti. Kiresel teknoloji mirasini
Japon mihendisligiyle birlestiren Toshiba ise Tlrkiye beyaz esya ve
kiicUik ev aletleri pazarinda yeni bir dénem baslatiyor. Konuyla ilgili
detayl yaziyi dergimizin ilerleyen sayfalarinda okuyabilirsiniz.

HTS Teknik Hizmetler A.S., Xiaomi televizyon yetkili servislerinin

bir b6Iamdnd 17-19 Nisan tarihleri arasinda Marmariste bulunan
Labranda Mares Hotel'de ddzenlenen organizasyonda bir araya
getirdi. Turkiye’'nin 42 ilinden 74 yetkili servis merkezi ve 97
katiimcinin yer aldigi toplantida; markanin servis stratejileri,

mdsteri deneyimi yaklasimi ve gelecek vizyonu degerlendirildl.

Ben de etkinlige konusmaci ve ézel konuk olarak katilarak, medya
ve sektériimdizdn daditim kanall ddnyasindaki 28 yillik tecribemi
paylastim. Konusmamda, sektériin déndsimd ile iletisimin teknik
servis sdrecglerindeki 8nemine degindim. Organizasyon kapsaminda
ayrica, HTS Teknik Hizmetler A.S.’nin mdsteri memnuniyeti
anketlerinde Tlirkiye birincisi olan Istanbul Sirius Servis plaketle
oddllendirilirken, basarinin arkasindaki stireci Taner Demir ile
gerceklestirdigimiz ézel réportajda ele aldik. Yeni sayimizda, Vals
Elektronik’e gerceklestirdigimiz Manisa Organize Sanayi Bélgesi
Ziyaretine de yer verdik. Reklam & Halkla lliskiler Direktorimdiz
Funda Séylemez ile firmanin Gretim tesislerinde gerceklestirdigimiz
bu bulusmada, Vals Elektronik’in Gretim glclnd, buyldme vizyonunu
ve inovasyona yaklasimini yakindan inceleme firsati bulduk.

Son olarak “Daditim Kanali [zindeyiz” bélimiinde bu sayimizda
rotamizi Manisa’ya cevirdik. Manisa merkez ve cevre ilcelerdeki
bayilerimizi ziyaret ederek sektérin glncel durumuna dair kapsamii
séylesiler gerceklestirdik. Ders niteliginde sonuglarin ortaya ¢ciktigi
réportajlarimizi ilgiyle okuyacaginiza inaniyoruz.

Keyifli okumalar.

Yildinm Séylemez
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Mesele annelerin is hayatina
nasil uyum saglayacagi degil,
is hayatinin hayatin kendisine
nasil uyumlanacagidir

Kadinlarin is hayatindaki temsili, annelik strecinde karsilastiklari gériinmez
engeller ve kurumlarin bu alandaki sorumluluklari, calisma yasaminin en kritik
basliklarr arasinda yer aliyor. Arnica Yénetim Kurulu Baskani Senur Akin Bicer
ile gerceklestirdigimiz bu séyleside; calisan annelerin sahadaki gerceklerini,

Anngler Giinl, yalhizca aile iginde
tstlenilen essiz emegi ve sevdiyi
hatirlatan 6zel bir giin degil; ayn
zamanda i$ hayatinda, tretimde,
yénetimde ve toplumsal gelisimde
kadinlarin Ustlendidi gok yonlu
sorumluluklari gérindr kilan anlamli
bir firsattir. Glinimuz diinyasinda
kadinlar; anne kimlikleriyle ailelerine
giig verirken, profesyonel yagamda
da liderlikleri, Gretkenlikleri, vizyonlari
ve dénustriict etkileriyle ekonomiye
yén vermeye devam ediyor.

is yagsaminda kadin ve anne olmak;
denge, fedakarlik, kararllik ve gugli
bir temsil anlami tagiyor.

Dagitim Kanali Dergisi olarak Anneler
GUnU'ne 6zel hazirladigimiz bu
béliimde, Arnhica Yonetim Kurulu
Bagkani Senur Akin Biger ve LEAD
Network Tirkiye Yénetim Kurulu
Bagkani Neslihan Nigiz Ulak ile
gergeklestirdigimiz roportajlarda
kadin liderligi, anneligin i yagamina
kattigi degerler ve ilham veren bagar
hikayelerine yer verdik.

Ayni zamanda NMT insan Kaynaklari
ve Danigmanlik Genel Muduirl

Didem Esen’in degerlendirmeleriyle
kurum Kiilttirinde kadin emeginin,
firsat egitliginin ve anneligin i
diinyasindaki yerinin 6hemini ele
aldik.

Hayatin her alanina deger katan,
sevgisiyle blyiten, emegiyle
gelecegi sekillendiren tiim annelerin
Anneler GUnd'nd Kutluyor; bagta
beyaz egya ve kiguk ev aletleri
sektorl olmak Gzere dretimin,
ticaretin ve yagamin her hoktasinda
iz birakan tim kadinlara tegekkur
ediyoruz. Sevgiyle, emekle ve
basgariyla hayati glizellestiren

tlim annelere sonsuz saygi ve
minnhetlerimizle...

6 DagitimKanall - MAYIS 2026

bakim emegdinin kariyer Gzerindeki etkisini, esnek calisma modellerinin
yansimalarini ve gercekten esitlikci is yerlerinin nasil insa edilebilecegini
konustuk. Bicer, anneligin kariyerin alternatifi degil; liderlik, dayaniklilik ve
coklu beceri gelistiren gliclt bir deneyim oldugunun altini ¢ciziyor.

3 yas alti cocugu olan, 25-49

yas araligindaki kadinlarin
istihdama katilim oranlarini nasil
degerlendiriyorsunuz? Bu noktada
sizce en belirgin yapisal engeller
nelerdir?

Bu yas araliginda kadinlarin isglctunden
kopmasi bir tercih degil, cogu zaman
zorunluluk haline geliyor ne yazik ki. En
belirgin yapisal engel, cocuda bakim
sorumlulugunun hala kadinin “dogal gorevi”
olarak gértlmesi. Bdyle olunca is modelleri
de buna gére duzenleniyor. Dogum yapan
kadinlar da kendi tercihleri bu yonde
olmasa bile is hayatindan ayri dismek
zorunda kaliyor. Ancak cocuk dinyaya
geldiginde babanin da bakim sorumlulugu
oldugu gercegdini uygulamayla da hayata
gecirdigimizde bu sorunlari daha kolay
asabiliriz.

Calisan annelere taninan haklar teoride
oldukg¢a net. Peki sahada, gergek
hayatta bu haklarin karsiligi sizce ne
kadar glicli?

Teoride taninan haklar uygulamada ne kadar
gUvenle kullanilabiliyor, asil soru bu. Bircok
kadin hakkini kullandiginda “yUuk” olarak
algilanacagini bildigi icin susmay! tercih
ediyor. Bu nedenle sahip olunan haklarin
yeterince kullanilamadigini distntyorum.

Hamilelik siirecinde kadinlarin ¢ogu
zaman dile getirilmeyen, gériinmez
baskilar yasadigini gorliyoruz. Siz bu
slreci nasil yorumluyorsunuz?

Hamilelikte yasanan baskilar cogu

zaman soylenmez ama hissettirilir. Terfi
streclerinden yavasca uzaklastirimak ya
da karar mekanizmalarinin disina itilmek
bunun en yaygin érnekleri. Bu baskilara
karsi cikabilmek bireysel olarak ¢cok kolay
olmadigr icin kurum kaltUrdndn yapisi
devreye giriyor burada. Esitlikci bir kurum
kulttrund sagladiginizda hamilelik dénemi
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kadinlar icin liyakat ve terfi konusunda
endise yasadiklari bir sGre¢c olmaktan cikiyor.
Biz de kendi kurumumuzda buna hem
hamilelik ddneminde hem de bebek dlnyaya
geldikten sonra ebeveyne, anne ve baba
olarak esit derecede sorumluluk yukleyerek
yaklasiyoruz.

is diinyasinda sikca karsimiza cikan
“kariyer mi, annelik mi?” ikilemi sizce
hala gecerli mi? Bu bakis agisi nasil
degismeli?

Bu soru hala soruluyorsa, mesele kadinlarin
kapasitesi degil; is dUnyasinin zihinsel
kaliplaridir. Annelik ve kariyer birbirinin
alternatifi ya da birinin digerinin 6nunu
kestigi ikilem degildir. Bu durumu da ancak
calisanlara esitlikci bir acidan bakarak
codzebilmemiz mumkUnduar. “Kariyer

mi, babalik mi?” diye sormadigimiza

gbre “Kariyer mi, annelik mi?” diye de
sormamamiz gerekiyor cunkd.

Ev icindeki sorumluluklarin, 6zellikle
kadinlarin kariyer yolculuguna etkisini
nasil degerlendiriyorsunuz?

Ev icindeki gbrinmeyen emek adil
paylasiimadiginda, kadinlarin kariyer
yolculugu baslamadan yavashyor. Cunku

ev isleri hem fiziksel hem de zihinsel olarak
yorucu olabiliyor. Yemek pisirmenin, ev
temizlemenin kadinin sorumlulugu olarak
goérulmesi, aile ziyaretlerinin, cocuklarin okul
etkinliklerinin kadin tarafindan takip edilmesi
kariyer yolculugunu ya baslamadan bitiriyor
ya da erken sonlandiriyor.

Yoénetici pozisyonuna gelmis anneler
icin dahi bazi goériinmez bariyerlerin
devam ettigini gbériiyoruz. Sizce
cam tavanin 6tesinde hangi engeller
bulunuyor?

Kadin yoneticilerin hata yapmasi daha buyUk
bir sorun olarak gorultyor. Erkek ydneticinin
vaptigl hata “deneyim, basarisizliktan




6grenme” gibi algilanirken ayni hatayi
yapan kadinlar icin degerlendirme sorunu
yasadigi gibi sonuclar ¢ikarilabiliyor. Karar
mekanizmalarinda kadinlarin yaklasimi,
kararlari daha ¢cok sorgulaniyor.

Son dénemde yayginlasan hibrit
ve esnek calisma modelleri, ¢calisan
anneler acisindan gercgekten bir
¢6zim mii? Siz bu dénlisiimii nasil
degerlendiriyorsunuz?

Esnek calisma, kultdr dontstmuayle
desteklenmezse anneleri merkezden daha da
uzagda itebilir. Esnek calisma kosullarinin da
kadin ya da erkek fark etmeden ise ve gbreve
gbre planlanmasi gerekiyor. Bu dontsum
esitlik¢i bir agidan bakildigindan faydal
olabilir ancak ayrimciligr kéruklememeli.

Avrupa Ulkeleri ile Turkiye’yi
kiyasladiginizda, ebeveyn politikalari
acisindan sizce en bliyuk farklar
nelerdir?

Avrupa’da ebeveynlik ortak bir sorumluluk
olarak tasarlaniyor, Turkiye'de ise hala kadin
Uzerinden okunuyor. Yasal cercevede ise
donus sureleri agisindan da farklar var.
Ancak siz yasalari ne kadar mukemmel
yaparsaniz yapin uygulama olmayinca

o haklar kullanilamiyor. Bu nedenle

politika belirleyicilerin kulttrel déontstmu
destekleyen surecleri de planlamasi
gerekiyor. Konu déontp dolasip editime
geliyor.

Bir sirketin ger¢cekten “anne dostu”
olarak tanimlanabilmesi i¢in hangi
kriterleri tasimasi gerekir?

Anne dostu kavrami gercekten kulaga ¢ok
hos geliyor. Ancak ben burada odagdimizi
biraz daha genis tutmayi, konuya “aile
dostu” ya da “cocuk dostu” sirket kavramiyla
yaklasmayi dneriyorum. Boyle olunca
bakim konusunda anne ve babanin esit
derecede sorumlu oldugunu da kabul
ediyoruz. Calisma saatlerinin uygun bir
sekilde dlUzenlenmesi, izin konusunda esnek
yaklasim, esit ise esit Ucret politikasinin
uygulanmasi gibi temel kriterler aklima ilk
gelenler. Ayrica “anne dostu” sirket olma
konusunda acacagdim minik parantez de
ozellikle bebegdini emzirmeye devam etmeyi
isteyen annelere saglanacak kolayliklar
olabilir. Bunun i¢cin emzirme odalari, sut
izinleri saglanabilir.

Annelik deneyiminin; liderlik, kriz
yonetimi ve ¢oklu éncelik yonetimi
gibi yetkinliklere katkisini nasil
degerlendiriyorsunuz?

Annelik, modern liderlik yetkinliklerinin
adeta hizlandirilmis programi. Empati,
kriz yonetimi ve ¢oklu dncelik becerilerini
dogal olarak gelistiren gucll bir deneyim
oldugu icin annelidgin is hayatinda sahip
olunmasi gereken yetkinlikleri destekledigini
dustntyorum.

Senur Akin Biger
Arnica Yonetim Kurulu Baskani

Son olarak, annelerin is diinyasindaki
temsili sizce neden hem ekonomik
hem de sosyal agidan kritik bir 5Sheme
sahiptir?

Yillardir is dinyasinda, sivil toplumda ve
karar alma mekanizmalarinda goérdigum
ortak nokta su: Anneleri sistemin sinirlarina
iten her yapl, aslinda gelecegdi de daraltiyor.
Anneler; sezgisiyle, dayanikliligiyla, kriz
anindaki sogukkanliligiyla ve insani merkeze
alan liderligiyle bugnun ve yarinin
dunyasina glclu bir deder katiyor. Mesele
annelerin is hayatina nasil uyum saglayacadi
dedil, is hayatinin, hayatin kendisine nasil
uyumlanacagidir. Gergcek dontstm, anneligi
bir parantez degil, liderligin dogal bir parcasi
olarak gdrebildigimizde baslayacak. Ve
biliyorum ki annelerin ézglrce var olabildigi
bir is dunyasi, yalnizca kadinlar icin dedil,
toplumun tamami icin daha adil ve umut
dolu bir gelecegin kapisini aralayacaktir.




Anne,

Anneler GUnU, cogu zaman hatirlamanin
degdil, hatirliyormus gibi yapmanin
gunaddar. Cicekler alinir, mesajlar
goénderilir, kisa ctimlelerle buayuk bir borg¢
kapatilmaya ¢alisilir. GUn biter, hayat
kaldigi yerden devam eder.

Modern insan tesekkUr etmeyi bilir.
Ama dikkat etmeyi unutur.

Oysa insani kuran sey tesekkUr dedil,
dikkattir.

insanin hayatla kurdugu ilk iliski,
performansin olmadidi nadir alanlardan
biridir. Orada deger, 6lctimez.
Karsilastirilmaz. Henlz kimse kimseye
kendini ispat etmek zorunda degildir.

Sonra hayat baslar.
Ve her sey yavas yavas 6élcullr hale gelir.

Belki bu yUzden, yillardir is hayatinin
icinde gorUp de bir tarlG toplanti
glundemine girmeyen bir seyi yazmadan
gegemedim.

Liderlik konusurken kullandigimiz bircok
kavramin, sandigimizdan ¢ok daha &énce
ogrenildigini fark ediyorum. Glven
vermek, alan agmak, zamaninda geri
cekilmek... Yénetim kitaplarinda ciddi
basliklar altinda anlatilan bu konular,
hayatin ¢cok erken bir déneminde, son
derece sade bir yerde &greniliyor.

Bu ylzden Anneler GUnU'nde liderlikten
s6z etmek kulaga tuhaf gelmiyor. Aksine,
meselenin basladigi yere dénmek gibi.

Kavramlar vardir, tarif edilmeye baslandigi
anda daralir. “Anne” de onlardan biri.
Hakkinda konusmak kolaydir, tam
karsiligini vermek zordur. insan anlatmaya
baslayinca kelimelerin yetmedigini
hisseder, sustugunda da eksik kalmis gibi
olur.

insan hayata bir kelimeyle baslamaz. Bir
hisle baslar. O hissin tonu, sicakligi, sabri...
Dilnya dedigimiz seyin ilk cimlesini kurar.
Guven duygusu orada dogar. Beklemenin
ne demek oldugu orada anlasilir. Hata
yapmanin ayip mi yoksa yolun bir parcgasi
mi oldugu yine orada 6égrenilir.

Sonra insan buydr.
Kurumlara girer.
Kararlar alir.
insanlari ydnetir.

Ve bUtun bunlari yaparken, fark etmeden
o ilk cimlenin devamini yazar. Ustelik
codgu zaman farkinda bile olmadan.

is hayatinda konusulan basliklar tanidik.
Guven kurmak zor, baghlik kirilgan,
yorgunluk yaygin. Raporlar yerinde,
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DIDEM ESEN

sistemler kurulu, hedefler net. Her sey
tamam goérunur. Yine de ortada dolasan
bir eksiklik hissi vardir. Adi konmaz ama
hissedilir.

Eksik olan blyUk bir sey degildir.
Ama yoklugu hemen fark edilir.

insanin yaptigi isin gercekten gérilUp
goérulmedigi.

Simone Weil, dikkati ahlaki bir eylem
olarak tarif eder. Birine gercekten dikkat
vermek... Onu aceleye getirmeden, kendi
zihnimizin kaliplarina sikistirmadan
gdrebilmek. Zor bir istir bu. insan codu
zaman duymak yerine cevap vermeyi,
gérmek yerine degerlendirmeyi tercih
eder. Daha hizlidir, daha pratiktir. Ama
daha yuzeyseldir.

Cocuk bunu cok erken anlar. Cabasi fark
ediliyor mu, yoksa yalnizca sonu¢ mu
konusuluyor. DUstigunde biri el uzatiyor
mu, yoksa kendi haline mi birakiliyor.
Beklediginde bir karsilik buluyor mu.
Bunlar anlatilmaz, yasanir. Sonra da
insanin i¢ sesi olur. O®mir boyu da susmak
bilmez.

Yillar sonra o cocuk bir kurumda
calistiginda, o ses hala oradadir. Yaptigi
isin degerini yalnizca rakamlarla
6lcmez. Bir yerde gercekten gorultp
gortlmedigine bakar. Cunkl insan,
yaptigi is kadar, o isin karsisinda nasil
karsilandigiyla buydur.

Martin Buber bunu daha sade bir yerden
anlatir. Karsimizdakini bir is olarak mi
gorirlz, yoksa bir insan olarak mi? Fark
blyUk cimlelerde degil, ki¢Uk anlarda
ortaya cikar. Bir bakista, bir sususta, bir
cUmlenin tonunda. Bazen de hi¢cbir sey
soylemeyiste.

BuglnUn kurumlarinda hissedilen
yorgunluk is yikinden ¢ok anlam
eksikliginden beslenir. insanlar
calismaktan degil, karsilik bulamamaktan
yorulur. Cabasi yanki bulmayan insanin
enerjisi bir anda dismez. Once anlam
sessizce ¢ekilir. Sonra insan ya kendini
zorlayarak devam eder ya da usul usul
geri cekilir. Disaridan bakinca hala
oradadir. iceride ise coktan mesafe
alinmistir.

Byung-Chul Han, bu hali modern zamanin
yorgunlugu olarak anlatir. insan yalnizca
calismaz, kendini de sUrekli ispat etmek
zorunda hisseder. Yaptigi seyin karsiligi
yoksa, ¢aba bir slre sonra ici bos bir
harekete dénuUsur. Yorulmak bile anlamli
olmaktan cikar.

BUtUn bu karmasanin icinde gdzden
kag¢an bir sahne vardir.

basladig yerdit

Bir cocugun yUrimeyi 6grenirken tutulup
birakildidi o an.

Ne tamamen yalnizdir ne tamamen
kontrol altinda.

Yaninda biri vardir. O kisi, cocugun kendi
adimlarini atabilecegine inanir.

Sahne disaridan bakinca siradan gorinur.
Hatta ¢cogu zaman fark edilmez. Oysa
insanin hayatla kurdugdu iliskinin ayari
orada yapllir.

Ve o sahnede genellikle bir anne vardir.

Bu ylzden annelik, buyUk sozlerle
anlatilacak bir sey degildir. ince bir
ayardir. Ne zaman yaklasilacagini, ne
zaman geri ¢cekilecegdini bilen bir ayar.
Fazlasi da eksikligi de hemen kendini belli
eder. Sessizdir ama etkilidir.

is hayatinda liderlik dedigimiz sey

de bu ayardan ¢ok uzak degdildir.

insanlari yénlendirmekten cok, onlarin
kendi yollarini bulabilecedi bir alan
acabilmek. Gerektiginde yaninda durmak,
gerektiginde geri ¢cekilmek. Kulaga sade
gelir. Uygulamasi ise ¢cogu zaman o kadar
sade degildir. Kontrol etmek hizlidir,
glvenmek emek ister.

Yillar icinde netlesen bir gergcek var.
Kurumlar stratejiyle buydur, iliskiyle
derinlesir. Derinlik yoksa, en iyi sistemler
bile yuzeyde kalir. Her sey ¢alisiyor gibi
goérunur. Kimse gercekten orada degildir.

Anneler GUnU yaklasirken meseleye bu
acidan bakmak iyi geliyor. Duygusal
bir baslik olmanin étesinde, insan
yetistirmenin ne kadar ciddi bir is
oldugunu hatirlatan bir yerden.

Bugln sorulacak soru basit.

Hayatimizdan gec¢en insanlarin cabasini
gercekten gériyor muyuz?

CUnkU insani blayuten sey yalnizca
hedefler degildir. Birinin gercekten
goérdiguni bilmek, en glclu
motivasyonlardan biridir.

En iyi liderlerle en iyi anneler arasinda
sessiz bir benzerlik vardir. Ikisi de
insanin yalnizca ne yaptigiyla degil, nasil
karsilandigiyla bUyudugunut bilir.

Ve ¢odu zaman en zor seyi yaparlar.
Tam gerektigi anda bir adim geri cekilirler.
Anneler GUnU kutlu olsun.

Hayatin en sessiz ama en derin etkisini
birakanlara.
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Annelik kariyer icin engel degil,
dogru destekle glicli bir kazanimdir

Kadinlarin is hayatindaki temsili, annelik strecinde karsilastiklari yapisal engeller ve kurumlarin bu alandaki
sorumluluklari, gdndmdz calisma yasaminin en énemli basliklari arasinda yer aliyor. LEAD Network Tlrkiye
Yénetim Kurulu Baskani Neslihan Nigiz Ulak ile gerceklestirdigimiz bu séyleside; calisan annelere yénelik destek
mekanizmalarini, Tlrkiye'deki yasal haklarin sahadaki yansimalarini, bakim emeginin kariyer lzerindeki etkisini ve
anne dostu is yerlerinin nasil insa edilebilecegini konustuk. Ulak, kadinlarin is gtcline katiliminin yalnizca bireysel
degil, ekonomik ve toplumsal kalkinma acisindan da stratejik bir Sneme sahip oldugunun altini ¢iziyor.

Neslihan Nigiz Ulak LEAD Network Turkiye Yonetim Kurulu Baskani
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LEAD Network Tirkiye’nin, ¢alisan
annelere yonelik destekleyici
faaliyetleri hakkinda bilgi verebilir
misiniz?

Kadinlarin is hayatindaki etkinligini
artirmak, LEAD Network Turkiye olarak
temel 6nceliklerimiz arasinda yer aliyor.
Bu yaklasim, yalnizca “calisan anneler”
odagdiyla sinirl degil; tum kadinlarin
sektorde esit, etkin ve strdurulebilir
bicimde yer alabilmesini hedefleyen
kapsayicl bir bakis acisina dayanmaktadir.
Bu amacla yuruttigumuz projeler cok
katmanli ve somut destekler sunuyor.
Kurumsal Uyelerimizin ev sahipliginde
duzenlenen kahvalti bulusmalari, kadin
profesyonellerin aglarini gluglendirmelerine
ve deneyim paylasimini artirmalarina
olanak saglyor. Sivil toplum kuruluslariyla
is birlikleri kapsaminda, yeniden is hayatina
donmek isteyen kadinlarin istihdam
sUrecleri destekleniyor.

LEAD GE Talks ile kUresel bakis acilari
Uyelerle bulusturuluyor; CEO Roundtable,
CEO Awards ve Gelecegin Liderleri
Bulusmalari ise kapsayicl liderlik anlayisini
glglendiren platformlar olusturuyor.
Reverse Mentoring programi, liderleri
genc yeteneklerin farkli bakis acilariyla bir
araya getirirken; LEAD to LEAD Mentorluk
Programi, kadin lider adaylarinin kariyer
hedeflerini netlestirmelerine katki sunuyor.
Arastirma, editim, mentorluk ve gérunurluk
odakl bu calismalar, kadinlarin kariyer
yolculuklarini destekleyen strdurulebilir bir
gelisim ekosistemi olusturuyor.

Kadinlar, kariyer ve annelik arasinda
se¢im yapmak zorunda mi kaliyor?

Kadinlar icin kariyer ve annelik dengesi,

is dinyasinda hala dnemli bir gindem
maddesi olmaya devam ediyor. Ozellikle
Avrupa’da, kadinlarin yasindan badimsiz
olarak ¢ocuk sahibi olabilmesi ve bunun
kariyerlerine dogrudan bir engel teskil
etmemesi daha sistematik desteklerle
mumkun kilinirken, tlkemizde bu dengeyi
kurmak hala daha zorlayici olabiliyor.
Gecgmiste yeni evli ya da “potansiyel anne
aday!” olarak gorulen kadinlarin ise alim
sUrecglerinde elenmesi veya is degisikligi
asamasinda geri planda birakilmasi olduk¢a
yvaygin bir gerceklikti. Bugln bu yaklasimin
onemli 6lctide geride kaldigini distinmek
istesek de pratikte annelik hala bircok
kadinin kariyer yolculugunda gérinmez
bir bariyer olmayi strdurtyor. Turkiye'de
Toplumsal Cinsiyet Esitligini izleme
Raporu 2023-2024’e gore ¢cocuk bakiminin
%94’Unun, ev ici islerin ise %80’inden
fazlasinin hala kadinlar tarafindan

Ustlenildigi gorultyor. Bu durum, kadinlar
Uzerinde iki yonll bir baski yaratiyor.
Kadinlar, bir yandan kariyerlerinde ilerleme
ve kendilerini gerceklestirme istedi,

diger yandan annelik rolinun getirdigi
sorumluluklar arasinda bir secim yapmak
zorunda birakilabiliyorlar. Dolayisiyla
toplumsal cinsiyet esitligi, yalnizca
istihdamda degil, evdeki is bélumunde

de bashyor. Esit sorumluluk daha adil ve
Uretken bir toplumun anahtari. Nitekim
dogdru destek mekanizmalari saglandiginda
annelik, kariyer i¢cin bir engel degdil; aksine
farkl kazanimlar da getirebiliyor. Zaman
yonetimi, dnceliklendirme, empati, kriz
yonetimi gibi pek ¢ok yetkinlik bu strecte
daha da guclenebiliyor. Kurumlarin esnek
calisma modelleri, kapsayici politikalar

ve kariyer surekliligini destekleyen
uygulamalar gelistirmesi halinde, kadinlar
annelik ve kariyer arasinda bir tercih
yapmak zorunda kalmadan her iki alanda
da var olabiliyor.

Sizce anne dostu bir is yeri olmanin
temel gbstergeleri neler?

“Anne dostu” bir is yeri tanimi,

gunumuzde yalnizca yasal haklarla sinirli
bir cercevenin ¢ok dtesine geciyor. Bir
sirketin gercek anlamda anne dostu olarak
tanimlanabilmesi icin, yalnizca yasal

haklari sunmakla yetinmeyen, kadinlarin is
hayatina katilimini, strdUrulebilir calismasini
ve kariyer basamaklarinda yUkselmesini
destekleyen kapsayici politikalar
benimsemesiyle mumkudn olabilir. Bu, ayni
zamanda tum yasam déngulerini dikkate
alan esitlikci bir yaklasimi icerir. 2025 yilina
iliskin veriler kadinlarin ¢alisma yasaminda
hald énemli engellerle karsilastigini
gosteriyor: Turkiye'de calisan kadinlarin
sadece %32,9'u is glcunde yer aliyor; yani
her 3 kadindan yaklasik Ti istihdamda
bulunuyor. Ust ve orta diizey ydnetici
pozisyonlarinda kadinlarin orani ise %21,5
civarinda seyrediyor. Yonetim kurullarinda
kadin temsil orani da %18,3 seviyesine
ulasmis durumda. Bu gostergeler,
kadinlarin is hayatina katiliminin ve 6zellikle
liderlik rollerinde temsil oraninin hala dusuk
oldugunu yani kadinlarin kariyerlerinde
rGzgara karsi ilerlediklerini ortaya koyuyor.

Anne veya kadin dostu olmak ve
cinsiyet esitligini gercekten saglamak
hedefleniyorsa, bu yaklasimin yalnizca
belirli uygulamalarla sinirli kalmamasi,
butuncul bir bakis acisiyla ele alinmasi
gerekiyor. Bu kapsamda kres ve bakim
imkanlarinin sunulmasi, esnek ¢alisma
saatleri ve uzaktan calisma segenekleri,
calisan annelerin hayatini somut bicimde

kolaylastiriyor. Bununla birlikte, yasam
dongust destedi basligr altinda hamilelik ve
dogum izninin 6tesine gegerek yasli bakimi
ve menopoz gibi farkl yasam dénemlerini
kapsayan saglik ve esenlik politikalarinin
hayata gecirilmesi de destekleyici olacaktir.

Kariyer strekliliginin korunmasi da

bu yaklasimin kritik bir parcasini
olusturuyor. Dogum izni déneminde
dahi terfi imkanlarinin acik tutulmasi,

ise donuUs strecinde adaptasyonu
destekleyen uygulamalar ve mentorluk
programlarini hayata tasimak olduk¢a
dnemli. Ote yandan, UN Women
"Women'’s Rights in Review 30 Years
After Being” raporuna gore klresel
Olcekte kadinlar, esit degerdeki isler

icin hala erkeklerden ortalama %20

daha az Ucret aliyorlarken esit Ucret ve
firsat esitligi ilkesi dogrultusunda seffaf
Ucret politikalarinin benimsenmesi ve
esit ise esit GUcret anlayisinin kararlilikla
uygulanmasi da buyuk énem arz ediyor.
TUm bu adimlarin kalici ve etkili olabilmesi
icin ise kultlrel donusim sart. Is yerinde
kapsayicl bir kalttrun insa edilmesi,
firsat esitligini destekleyen bir calisma
ortaminin olusturulmasi ve bilincli liderlik
davranislarinin yayginlastirilmasi kritik bir
rol oynuyor.

Sonug olarak, bu uygulamalar yalnizca
“anneyi destekleyen” degdil; tum kadinlarin
istihdamda daha glcld, gorunr ve
sUrdtrulebilir bicimde var olmasini
saglayan esitlik¢i politikalardir. Hayata
gecirilen bu tur battncul yaklasimlar
sayesinde, hem kadinlarin is glctne katilim
orani artar hem de ydnetici ve karar alici
pozisyonlardaki temsil glclenir. Bu da
kurumlar icin daha kapsayici, daha adil

ve uzun vadede daha surdurulebilir bir
calisma ekosistemi yaratir.

Kadinlarin, 6zellikle annelerin is
hayatindaki temsili neden bu kadar
onemli?

is diinyasinda kadin temsilinin artiriimasi
hem ekonomik hem toplumsal acidan
onemli bir gereklilik. McKinsey &
Company’nin “Women in the Workplace
2025” raporu, sirketlerde kadinlarin hala
bUtun kariyer basamaklarinda yetersiz
temsil edildigini gdsteriyor: Ornegin
kadinlar C-suite seviyesinde sadece
vaklasik %29 paya sahip, bu oran son
birkac yildir sabit kaliyor. Kadinlarin
yUkselme olasiligi da erkeklere gore
daha dustk; érnedin her 100 erkekten
93’U yonetici olarak terfi ederken, ayni
rakam kadinlar icin daha dusuk kaliyor.
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Bu temsil eksikligi sadece “esitlik
meselesi” olmakla kalmiyor, ayni zamanda
sirketlerin ekonomik performansini da
etkiliyor. Kadin liderlerin cogalmasiyla
sirketlerin yenilikcilik, karar kalitesi, calisan
baglihgi ve surdurulebilir performans gibi
gostergelerinde iyilesme goruldugu de
raporun bulgulari arasinda. Toplumsal
acidan bakildiginda ise kadinlarin, 6zellikle
annelerin aktif istihdamda yer almasi;
hane halki gelirini artirmasi, yoksulluk
riskini azaltmasi ve bakim yukunin

esit paylasimini tesvik etmesi gibi cok
daha genis faydalar sagliyor. Kadinlar,

is yasaminda daha goérunur ve etkin
oldugunda hem kurumlar hem de toplum
bu cesitlilikten ekonomik ve sosyal olarak
kazaniyor. Bu nedenle annelerin ve tim
kadinlarin is dunyasindaki temsili, sadece
bireysel kariyerlere katki saglamiyor; ayni
zamanda sirketlerin strdurulebilir karhlik ve
toplumun genel refahi i¢cin de stratejik bir
oncelik haline geliyor.

Annelik ile is glcline katihm
arasindaki iliski TUIK verilerine gére
nasil sekilleniyor?

Resmi istatistikler, cocuk sahibi olmanin
kadinlarin ¢calisma hayatindaki yerini nasil
etkiledigini acik¢a gosteriyor. Kadinlarin
istihdam edilmesi kadar, is hayatinda
kalmalarini saglamak da buyuk énem
tasiyor. Ozellikle annelik sUrecinde, calisma
hayatindan uzaklasan kadinlar icin is

yerlerinde destekleyici mekanizmalar
olusturulmali. TUIK’in istatistiklerle Kadin
2023 arastirmasina gore 3 yas alti cocudu
olan 25-49 yas arasi kadinlarin istihdam
orani %28 iken, ayni yas grubunda
cocugu olmayan kadinlarin istihdam orani
%56,2'dir. Bu da bebedi olan annelerin is
hayatinda yer alamadiginin ya da anne
olunca isini birakmak zorunda kaldiginin
acik bir gostergesi. Bu durum sadece
kadinin ¢alisma hayatinda yer almasini
engellemiyor, ayni zamanda ise devamini,
kariyer planini ve firsat esitligini de
engelliyor. Buna ek olarak birbirine yakin
sirketlerin ortak kullanabilecekleri, uygun
altyapiya sahip ve yeterli sayida kres
saglanmali. Ayrica dogum izni ve dogum
sonu yari zamanli ¢alisma imkani sadece
anneye verilmemeli, ebeveynlerin secimine
birakilmali. CunkU yari zamanli ¢calisma
kadinin isten uzaklasmasina, kariyer
planlamasina ve firsat esitligine engel
olusturuyor. Bu durum terfi oranlarina da
yansiyor. Women in the Workplace 2025
raporuna gore, 11 yildir tablo dedismiyor
ve ilk yoneticilik terfisinde kadinlar geride
kalyor. Ik basamak kirik oldugu sUrece
Ust yonetimde esit temsil matematiksel
olarak imkansiz hale geliyor. Benzer sekilde
uzaktan ¢alismanin bedeli de kadinlar i¢in
daha agdir. Cogunlukla uzaktan calisan
kadinlarin terfi alma ve sponsor bulma
olasilig ofistekilere gbre cok daha dusuk.
Erkeklerde ise calisma modeli degdisse de

sonuclar benzer ilerliyor. Ustelik sirketlerin
4’te Ui bu yil esnek calisma seceneklerini
azalttl.

Calisan kadinlar hamilelik déneminde
hangi sorunlarla miicadele etmek
zorunda?

Hamilelik, is hayatinda kadinlarin
deneyimledidi son derece katmanli bir
dontstm surecini ifade ediyor. Bu dénem
codu zaman yalnizca is-yasam dengesi
perspektifinden ele aliniyor; oysa hamilelik,
kadinin hem fizyolojik hem de psikolojik
olarak yodun bir degdisim yasadidi, cok
daha kapsamli bir strectir.

Bu nedenle, hamile ¢alisanlara yonelik
destekleyici kurumsal politikalar kritik

bir &nem tasir. Bu destekleyici yaklasim,
valnizca yasal haklarin taninmasiyla sinirli
kalmamali; esnek calisma modellerini,

daha saglikl ve glvenli ¢calisma
ortamlarini, yoneticilerin empatik ve
kapsayici tutumlarini ve ¢alisanin bireysel
ihtiyaclarina duyarh bir kurum kultarant de
kapsamalidir.

Hamilelik strecini “"6nemsiz” ya da
“gecici” bir durum olarak degil, calisanin
hayatindaki 6nemli ve dontstlrtcu bir
doénem olarak ele alan kurumlar; bu
stireci hem calisan hem de organizasyon
acisindan cok daha surdurutlebilir hale
getirebilir. Boyle bir yaklasim, kadinin
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kendini glvende ve degderli hissetmesini
saglarken, ayni zamanda is performansinin
ve motivasyonun korunmasina da katki
sunar.

Ozetle, hamile calisanlara yonelik
destekleyici politikalar; kadinin bu dogal
ancak zorlu streci daha saglikli ve dengeli
bicimde gecirmesini saglamakla kalmaz,
ayni zamanda c¢alisanin is hayatindaki
kahcihgini, baghligini ve kuruma olan
glvenini glclendiren énemli bir unsur
olarak éne cikar.

Peki, Tlirkiye’de ¢calisan annelere
sunulan yasal haklar neler ve

bu haklar sahada ne 6él¢ide
uygulanabiliyor?

Turkiye'de calisan annelere taninan haklara
baktigimizda, yasal cercevenin oldukca
kapsaml oldugunu sdylemek mumkun...
Dogum &ncesi ve sonrasi toplam 16 haftalik
Ucretli analk izni, dogum sonrasi Ucretsiz
izin hakki, gunltk sut izni, yari zamanl
calisma imkani ve hamilelik nedeniyle

isten cikarma yasagi bu haklarin baslicalari
arasinda yer aliyor. Ayrica babalara taninan
dogum izni de yasal olarak mevcut ve son
dénemde bu sUrenin uzatilmasina ydnelik
adimlarin gindemde olmasi, ebeveynlidin
daha dengeli paylasimi acisindan ¢énemli
bir gelisme.

Bununla birlikte, LEAD Network Turkiye
Uyeleri arasinda bu yasal haklarin étesine
gecen, ilham verici uygulamalar da
goriyoruz. Ornedin is yerlerinde emzirme
odalari kurulmasi, bu alanlarin stt sagma
makineleri ve saklama imkanlariyla
desteklenmesi, is geredi seyahat eden
anneler icin bebek ve bakici ile birlikte
seyahat imkani sunulmasi gibi uygulamalar
one cikiyor. Bazi kurumlar, izin strelerini
Ucretli olarak uzatirken ise dénus sUrecinde
adaptasyonu destekleyen programlar,
mentor atamalari ile ¢calisan annelerin
yaninda oluyor. Hatta dogum izninde olan
calisanlarin kariyer yolculuklarinin kesintiye
ugramamasi adina terfi stireclerinin devam
ettirilmesi gibi oldukca guclu 6érnekler

de mevcut. Bunun yaninda psikolojik
destek mekanizmalari da giderek daha
fazla ®nem kazaniyor. Ozetle, Turkiye’de
calisan annelere yonelik yasal haklar
onemli bir temel sunarken, LEAD Network
Turkiye gibi platformlar altinda bir araya
gelen kurumlarin bu haklari ileri tasiyan
uygulamalari, is hayatinda gercek anlamda
kapsayicl bir dontsimuin mumkuin
oldugunu gdsteriyor.

Kadinlarin Gstlendigi bakim ve ev
isleri, profesyonel gelisimlerini ne
Olg¢lde sinirliyor?

Turkiye Istatistik Kurumu’nun Istatistiklerle
Kadin 2024 raporuna gore; yemek yapma

sorumlulugu kadinlarda %85,4, erkeklerde
%10,8; cocuk bakimi kadinlarda %94,4,
erkeklerde %2,3; camasir yikama ise
kadinlarda %85,6, erkeklerde %11 oraninda
gorulurken, ev ve bakim yukunun bu
denli kadinlar Gzerinde yogunlasmasi,
onlarin profesyonel yasamina da 6nemli

6lctde yansiyor. DUnya genelinde kadinlar,

cocuk bakimi ve ev isleri gibi Ucretsiz
bakim yuktne erkeklerden yaklasik 3 kat
daha fazla zaman ayiriyor. Bu durum,
calisma hayatiyla birlestiginde ciddi

bir zaman ve enerji baskisi yaratiyor.
Toplumsal olarak bakim ve ev islerinin
buyuk 6lctde kadinlarin Gzerinde olmasi,
onlarin is ve 6zel hayat arasinda “cifte
yUk” tasimasina neden oluyor. Ancak
kadinlarin is hayatindaki guc¢lt varhgdi, bu
yUukun artik daha dengeli paylasiimasini
zorunlu kiliyor. Dolayisiyla ¢ézUm yalnizca

bireysel cabalarla degil; aile yapisi ve
kurum kultartnde sorumluluklarin daha
esit paylasildigi bir dontstmle mumkun.
Bu denge saglandiginda, kadinlar hem
kariyerlerini hem de &zel yasamlarini daha
sUrdurulebilir sekilde ydnetebiliyor.

Yeni nesil calisma modelleri,
annelerin is ve 6zel hayat dengesine
naslil etki ediyor?

Yeni nesil calismma modelleri, calisan
annelerin is ve 6zel yasam dengesi
Uzerinde 6nemli degisimler yaratiyor.
Bugunun degdil, gelecegdin liderlik
anlayisina ve yetkinliklerine gdre gelisim
programlariyla daha kapsayicl, ¢esitli

ve hakkaniyetli bir calisma kultGranu
yayginlastirmaya ¢alisiyoruz. Kadin
glcunun istindama katilmasi konusunda,
daha fazla firsat esitligi verilmesi cok
onemli... Kalip ve yargilardan kurtulmak
gerekiyor. Kademeden badimsiz, tum
calisanlar arasinda farkindalk yaratiimali;
sirketler kadin isi, erkek isi diye
kaliplasmis 6n yargilardan, etiketlerden,
adaletsizlikten arindirilmali. Farkindalik
icin iyi uygulamalari olan kurumlar, hentz
yolun basinda olan kurumlara ilham olmali.
Daha fazla egitim ve tecrube ile daha fazla
desteklemek sart.

Ornegin Hong Kong'da yapilan bir
arastirma, ek olarak doért hafta izin alan
annelerin dogum sonrasi depresyon
vakalarinda %22'lik bir dists oldugunu
gosteriyor. Dort hafta, sadece fazladan
bir ay ve annelerin ruh saghdi icin énemli
bir degisiklik. Georgia Universitesi
tarafindan yapilan benzer bir ¢calisma, daha
uzun dodum izninin anneler i¢in yasam
boyu saglik yararlari anlamina geldigini
ortaya koyuyor. Ekonomist Meghan

Skira, dunyanin en iyi Ucretli dogum izni
politikalarindan birine sahip olan Norvecli
anneleri analiz ederek, en az 18 haftalik
Ucretli iznin asagidaki uzun vadeli saglik
faydalarini sagladigini tespit etmis:

= %0,5 ila %3,7 daha dustk BMI (Vicut
kitle endeksi).

= %10 daha az yuksek kan basincina sahip
olma olasilig.

= %16 ila %18 daha az sigara igme olasihg.

= %14 ila %20 daha fazla dlzenli egzersiz
yapma olasilig.

Politikalarda yapilacak ktcuk dtizenlemeler
herkesi; anneleri, bebekleri, aileleri ve
dolayisiyla toplumlari bUyuk basarilara
goturebilir. Annelik izninin bir [Uks dedil,

bir insan hakki oldugunu ve toplumsal
cinsiyet esitligi icin kadinlarin istihdamin bir
parcasl olmaya devam etmesi gerektigini
anlamaliyiz.
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Teknoloji ve Guvenin Yeni Rotasi:
Toshiba Beyaz Esya ve Kucuk Ev Aletleri
Artik Turkiye'de

Kuresel teknoloji mirasini Japon
muhendisligiyle birlestiren Toshiba,
Turkiye beyaz esya ve kucuk ev aletleri
pazarinda yeni bir doénem baslatiyor.
Sektortn dinamiklerini yeniden
sekillendirmeye hazirlanan marka; sadece
ileri teknoloji degdil, ayni zamanda glven
ve surdurulebilirlik Gzerine kurulu bir
ekosistem sunuyor.

Toshiba, beyaz esya, klclk ev aletleri

ve sUpurge kategorilerindeki global
deneyimini Turkiye pazariyla bulusturuyor.
Marka, Japon muhendisliginin getirdigi
glvenilirlik ve teknoloji birikimini;
Turkiye'de gucll operasyonel altyapiya
sahip Kumtel is birligiyle sunuyor.

Bu birliktelik, yalnizca bir Grin lansmani
degil; strdurulebilir ve uzun vadeli bir is
modelinin baslangici olarak konumlaniyor.

inovasyon ve Tasarimin Bulusma
Noktasi

Toshiba’nin Urin gami, buzdolabindan
¢camasir makinesine, hayati kolaylastiran
klUcUk ev aletlerinden yUksek performansli
sUplrgelere kadar genis bir yelpazede
"insan odakli inovasyon" anlayisini temsil
ediyor. Modern yasamin estetik kodlariyla
uyumlu, dayanikli ve akilli ¢dzUmler sunan
marka; Turkiye'deki kullanicilarin yasam
kalitesini her detayda bir Ust seviyeye
tasimay! hedefliyor. Marka, yasam
alanlarinda Japon Teknolojisi ve estetigdi

anlayisini modern evin estetik kodlariyla
uyumlu, dayanikli ve akilli ¢dztmler
sunarken, nesillerdir stregelen "gtvenilir
marka" algisini, Turkiye'deki kullanicilarin
modern ihtiyaclariyla bulusturuyor.

Detaylardaki Miilkemmellik: "Details
Matter”

Modern evin estetik kodlariyla uyumlu,
Japon felsefesinin minimalist cizgilerini
tasiyan Urtnler; nesillerdir sGregelen
"dayanikli marka" algisini Turkiye'deki
tuketicilerin ihtiyaclariyla bulusturuyor.
Marka, detaylarin bir tasarim unsuru degil,
hayati kolaylastiran birer mthendislik
harikasi oldugunu iletiyor.

Kesintisiz Destek: Yaygin Teknik
Servis ve Operasyonel Glg¢

Toshiba Lifestyle Turkiye, Kumtel ile
gerceklestirdigi is birligi kapsaminda;
Ulkenin dort bir yanina yayilan teknik servis
agi ve profesyonel lojistik altyapisi ile

kullanicilarina eksiksiz bir destek vadediyor.

Ustun Japon teknolojisi, Turkiye’'nin her
noktasinda ulasilabilir ve strdurtlebilir
bir servis guclyle teminat altina aliniyor.
Turkiye'deki alisilagelmis satis sonrasi
hizmetlerin étesine gecen marka,
tuketicisine sundugu 5 yil Grdn ve 10 yil
motor garantisiyle glven veriyor.

MUsteri memnuniyetini en Ust seviyeye
tasiyan ve sektérde fark yaratan en énemli
ayricalik ise ikame Urtn destegi; trtin

arizalandiginda, tamir streci tamamlanana
kadar tUketici kullanimina sunulan ikame
Urun ile yasam konforunun kesintiye
ugramamasi saglaniyor. Turkiye'de
yalnizca bu is birligi ¢atisi altinda sunulan
bu 6zel hizmet, markanin kullanici odakli
vaklasiminin ve Turkiye pazarindaki
operasyonel glcinin en somut gostergesi
olarak 6ne cikiyor.

Devlerin Sinerjisi: Toshiba Lifestyle
Tlrkiye, Kumtel Glivencesiyle Tirkiye
Pazarina Yeni Bir Soluk Getiriyor

Toshiba, kuresel tecrubesini Kumtel’in
distributorltk ve dagitim guctyle
birlestirerek, GrGnlerini en hizli ve verimli
sekilde kullaniciya ulastiriyor. Bayiler ve
tum is ortaklari icin strdurulebilir, seffaf
ve karli bir blyUme modeli sunan Toshiba;
Turkiye’'nin her kdsesinde markay! temsil
eden paydaslariyla birlikte bUylUmeyi
hedefliyor.

Gelecege Gilivenle Bakmak

Teknoloji dunyasinin en koklt isimlerinden
biri olan Toshiba; beyaz esya ve klUguk

ev aletleri kategorisindeki iddiali girisiyle,
Turkiye'de standartlari yeniden tanimliyor.
Saglamlik, estetik ve ileri teknolojiyi genis
bir hizmet agdiyla harmanlayan marka, hem
kullanicilari hem de is ortaklari i¢in deger
yaratmaya odaklaniyor.

#DetaylarOnemlidir



Yeni Bir Yasam Standardi
TOSHIBA

artik Tuirkiye'de

#DetailsMatter.
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Tuketici artik trin satin almiyor;
zaman kazandiran, hayatini
kolaylastiran ve gunluk rutinlerine
deger katan ¢cozimler ariyor

Fakir Hausgeréte Yénetim Kurulu Bagimsiz Uyesi Erdodan Kalkan, yaz sezonuna &zel (rdn
stratejilerini, degisen tiiketici beklentilerini ve markanin yeni nesil ev teknolojileri vizyonunu anlatti.
Sdplrgeden hava serinleticilere, dondurma makinelerinden akilli mutfak ¢c6ziimlerine kadar genis
uriin gamiyla dikkat ceken Fakir Hausgerdte, kullanicilarin hayatini kolaylastiran, zaman kazandiran
ve yasam kalitesini artiran ¢ézlimlerle pazarda fark yaratmayi hedefliyor.

|
Erdogan Kalkan Fakir Hausgerate Yonetim Kurulu Bagimsiz Uyesi

Fakir Hausgeréate olarak bu yaz
sezonunda 6zellikle yeni nesil
stipirge modelleriniz, hava
serinleticileriniz ve dondurma
makinelerinizle tiketicilere
nasil bir yasam konforu sunmay!
hedefliyorsunuz?

Yaz sezonu, tuketici beklentilerinin hiz,
pratiklik ve konfor ekseninde yeniden
tanimlandigr en kritik dénemlerden

biri. Fakir Hausgerate olarak biz bu
dénemi yalnizca bir mevsimsel talep
artisi olarak degil, kullanici deneyimini
yeniden kurguladigimiz stratejik bir firsat
alani olarak ele aliyoruz. Bugun tuketici,
sadece bir Urtn degil; zaman kazandiran,
hayatini kolaylastiran ve gunltk rutinlerini
donusttren akilli ¢odztmler talep ediyor.

Stratejik GUrln gelistirme yaklasimimiz
dogrultusunda hayata gecirdigimiz yeni
nesil sUpUrge modellerimiz, yalnizca guclu
performans sunmakla kalmayip temizlik
anlayisini yeniden tanimliyor. Yiksek

emis glicl, otomatik toz bosaltma ve cok
yUzeyli kullanim &zellikleriyle zahmetsiz,
kesintisiz ve akill bir temizlik deneyimi
sunarken; dzellikle alerjen hassasiyeti olan
tUketiciler icin minimum toz temasiyla
hijyen standardini da yUkseltiyor.

Hava serinletici UrlGnlerimiz ise yaz
aylarinda artan serinleme ihtiyacini
valnizca karsilamakla kalmiyor; ortam
havasini optimize ederek daha saglikli ve
dengeli bir yasam alani yaratiyor. Enerji
verimliligi, tasinabilirlik ve ¢cok fonksiyonlu
kullanim ozellikleriyle tuketiciye hem
ekonomik hem de surdurulebilir bir
konfor sunuyoruz. Bu Urtun grubunda
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amacimiz, klasik serinleme algisini asarak
“kisisellestirilmis iklim konforu” yaratmak.

Ev tipi dondurma makinelerimizle mutfadi
yvalnizca bir ihtiya¢ alani olmaktan
cikariyor, kisisellestirilmis bir deneyim
alanina dénUstUruyoruz. Tuketicilere kendi
tariflerini olusturma imkani sunarken;
dondurma Uzerinde tam kontrol saglayan,
katki maddesi icermeyen, daha sagdlikli,
glvenilir ve tamamen kisisel tercihlere
gore sekillenen lezzetler hazirlanmasina
olanak taniyoruz. Ozellikle cocuklu

aileler ve bilin¢li beslenmeyi dnemseyen
kullanicilar icin dnemli bir avantaj
sunuyoruz. Bizce konfor; sadece pratiklik
degdil, ayni zamanda iyi hissettiren ve
yasam kalitesini yUkselten bir deneyimdir.
Urdnlerimizle sadece ihtiyaclari
karsilamiyor, tUketiciye zaman kazandiran,
hayati kolaylastiran ve deneyim zenginligi
sunan yeni bir yasam standardi insa
ediyoruz.

Yeni nesil slipiirge
modellerinizde éne ¢ikan
teknolojik yenilikler neler?
Kullanicilarin temizlik
aliskanliklarini nasil
donistiriiyor?

GUnUumuzde sUplrge kategorisi, klasik
temizlik anlayisindan ¢ikarak akilli, otonom
ve kullanici odakli sistemlere dogru hizla
dénustyor. Fakir Hausgerate olarak biz

de bu donustmuU yeni nesil Urunlerimizle
ileri tasiyoruz. Inovac Ultra Dikey Sarjli
SUpurge, Vion Core & Flex Dikey Sarjli
SUpurge ve Robert RS 850 Plus Robot
SUpUrge modellerimiz, temizlikte harcanan
zamani minimize eden ve temizlik strecini
kullanici adina yoneten ¢dzimler sunuyor.

Otomatik toz bosaltma, gelismis filtreleme
sistemleri ve akilli istasyon teknolojileri
sayesinde kullaniclyl temas gerektiren
sUreclerden uzaklastirirken; gtcli emis
performansi ile derinlemesine temizlik
sagliyoruz. Ozellikle Robert RS 850
Plus ile sundugumuz yuksek emis gucu
ve otonom mop temizleme ¢dzUumleri,
temizlik sUrecini neredeyse tamamen
kendi kendine isleyen bir yapiya
donusturayor.

Bu noktada dénlsen sey sadece teknoloji
degdil, kullanici aliskanliklari. Temizlik

artik zaman ayirilmasi gereken bir is
olmaktan cikiyor; arka planda kusursuz
sekilde ilerleyen bir strece donusuyor.
Kullanicilar ise bu sUrecte efor harcayan
degdil, konforu deneyimleyen ve zamanini
kendine ayirabilen bir role gegiyor.

Bizim yaklasimimiz, temizlikte sadece
performans sunmak degdil; tUketiciye
gercek anlamda zaman kazandiran, konfor
saglayan ve yasam kalitesini artiran
¢c6zUmler sunmak.

{
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Yaz aylarinda artan serinleme
ihtiyacina yonelik hava serinletici
Urlnleriniz hangi 6zellikleriyle
fark yaratiyor? Kullanim kolayligi
acisindan neler séylersiniz?

Yaz aylarinda artan serinleme ihtiyacina
yanit verirken odagdimiz yalnizca serinlik
saglamak degil; yil boyunca surdurulebilir
bir konfor deneyimi sunmak. Fakir
Hausgerate olarak gelistirdigimiz
cozUmler, cok fonksiyonluluk ve kullanim
kolayligini bir araya getirerek fark
yaratiyor.

German Design Award 2026 édulla TVL
150 S Kule Tipi Vantilatér modelimiz, 3G

1 arada tasarimiyla serinletme, 1sitma

ve hava temizleme fonksiyonlarini tek
cihazda sunarak dort mevsim konfor
sagliyor. Gelismis HEPA 13 ve Aktif karbon
filtreleme sistemi sayesinde evinizin
havasini daha temiz ve ferah hale getirirken,
akilli sensoérleriyle ortam kosullarina
otomatik uyum saglayarak minimum
mudahale gerektiriyor. TVL 120 Kule Tipi
Vantilatorimuz, pervanesiz tasarimiyla hem
guvenli hem de estetik bir kullanim sunarken,
dengeli hava akisiyla konforu artiriyor.
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Klima tarafinda ise Smart Feel Split Klima
serimiz, 9.000, 12.000, 18.000 ve 24.000
BTU secenekleriyle farkli yasam alanlarina
uyum sagliyor. Yuksek enerji verimliligi
sayesinde glclU performansi dustk enerji
tuketimiyle bulusturuyor, kullanicilara
tasarruflu bir konfor deneyimi sunuyor.
Wi-Fi ile uzaktan kontrol, kendi kendini
temizleme ve ortam sicakhgini kullanicinin
bulundugu noktaya godre ayarlayan

akill modlari sayesinde zahmetsiz ve
kisisellestirilmis bir iklimlendirme deneyimi
saghyoruz.

GERMAN
DESIGMN
AWARD
WINNER

2026

3IN1
a Temizlayici

TUm bu Urdnlerimizde temel yaklasimimiz;
ileri teknolojiyi kullanici icin sade,
erisilebilir ve konfor odakli bir deneyime
donUstirmek.

Son donemde ev tipi dondurma
makinelerine ilginin arttigini
goriiyoruz. Fakir Hausgerate
dondurma makineleri tiiketicilere
nasil bir deneyim sunuyor?

Son dénemde ev tipi dondurma makineleri
kategorisi hizli bir bUyUme ivmesi

yakalayarak klUc¢Uk ev aletleri pazarinda
dikkat ceken alanlardan biri haline geldi.
Ozellikle yaz sezonuna bagli bir kategori
olmaktan cikarak yil boyu talep goéren bir
kategoriye doénustu.

Fakir Hausgerate olarak bu déntstme,
tUketiciye yalnizca sonuc degil

sUrecten keyif aldigi bir deneyim

sunan Urunlerimizle yanit veriyoruz.
Gelistirdigimiz dondurma makineleri;
pratik kullanim, yUksek performans ve
tarif cesitliligini bir araya getirerek evde
profesyonel sonuc¢lara ulasmayr mumkudn
kiliyor.

2025 yilinda Premium Icy Dondurma
Makinemiz ile glclU bir satis performansi
yakaladik. Bu basarinin ardindan, kullanici
beklentilerini daha ileri tasiyan Ice

Sense Dondurma Makinesi ile pazara

daha gelismis bir ¢c6zUm sunmaya
hazirlaniyoruz. Ice Sense, 12 farkl program
secenegiyle dondurmadan gelatoya,
sorbeden milkshake’e kadar genis bir tarif
yelpazesi sunuyor.

Bununla birlikte Grantmuzdn sundugu
deger yalnizca fonksiyonel dedildir.
TUketiciye kendi damak zevkine uygun
tarifler olusturabilecedi, dondurma
icerikleri diledigi gibi sekillendirebilecedi
bir alan sunuyor. Seker ilavesiz, vegan
veya protein odakli dondurma tarifleri
hazirlamaya imkan taniyarak farkl
beslenme tercihlerine pratik ve esnek bir
¢c6zUm sagliyor.

Bu sayede kullanicilar yalnizca dondurma
hazirlamiyor; kendi yasam tarzlarina
uygun, kisisellestirilmis bir lezzet deneyimi
olusturuyor.

Tiiketiciler artik ev aletlerinde
hem fonksiyonellik hem

de tasarim ariyor. Fakir
Hausgerate’nin bu dort (rin
grubunda tasarim ve inovasyon
yaklasimi nasil sekilleniyor?

Fakir Hausgerate olarak gunumuz
tuketicisinin beklentisini cok net okuyoruz.
Uranlerimiz yalnizca islevsel degil; ayni
zamanda yasam alaninin estetik bir
tamamlayicisi. Tasarim ve inovasyon
yaklasimimizi; fonksiyonellik, estetik ve
ileri teknolojiyi dengeli bicimde bulusturan
butUncul bir yapi Uzerine kuruyoruz. “Seni
anlayan teknoloji” yaklasimimizla, kullanici
ihtivaclarini sadece karsilayan dedil,
ongodren ¢cozUmler gelistiriyoruz.

Robot stplrge ve dikey sarjli sUpurge
kategorilerinde, yUuksek performansi sade
ve modern tasarim diliyle birlestirirken;
kullanim kolayhgini artiran akill
codzUmlerle temizlik deneyimini yeniden
sekillendiriyoruz. Hava serinleticilerde
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Fakir

HAUSGERATE

F

yasam alanina uyum saglayan kompakt ve
sik tasarimlar gelistirirken, tuketiciye daha
kontrollt ve konforlu bir iklim deneyimi
sunuyoruz. Dondurma makinelerinde ise
sadece fonksiyon sunan degdil, mutfakta
deneyim yaratan, kisisellestirmeyi mumkudn
kilan ve estetik durusuyla éne c¢ikan
Urlnler tasarliyoruz.

Amacimiz yalnizca global standartlari
yakalamak degil, bu standartlarin
Otesine gecerek yeni referans noktalari
olusturmak. Hiz, pratiklik ve kontrol
intiyacinin belirleyici oldugu bir dénemde,
gelistirdigimiz ¢cdztmlerle bu beklentilere
dogrudan karsilik veriyoruz. Bizim icin
inovasyon; sadece teknoloji Uretmek
degdil, kullanici hayatinda somut bir fark
yaratmak anlamina geliyor. Bu anlayisla,
yasam kalitesini artiran ve pazarda guclu
bir ayrisma yaratan UrUnler gelistirmeye
devam ediyoruz.

Yaz déneminde ev yasamini
kolaylastiran kii¢cilik ev aletlerine
talep artiyor. Sizce bu sezon
tiketici trendlerinde hangi
ihtiyaclar éne cikiyor?

2026 yaz sezonuna baktigimizda, ktcuk
ev aletleri pazarinda talebin sadece
artmadigini, ayni zamanda daha bilingli
ve secici bir yapiya evrildigini gdérlyoruz.
Tuketici artik Urtn satin almiyor; zaman
kazandiran, hayatini kolaylastiran ve

gunluk rutinlerine deger katan cozUmler
ariyor.

Bu dogrultuda G¢ ana ihtiyacin éne
ciktigini soyleyebiliriz: 1Iki, hiz ve pratiklik.
Yogun sehir yasaminda tuketiciler,
minimum eforla maksimum verim sagdlayan
akilll Grtnlere ydneliyor. ikincisi, hijyen ve
hava kalitesi. Ozellikle pandemi sonrasi
doénemde temizlik, saglikli yasam ve

ferah bir ortam yaratma ihtiyaci kalici

bir davranisa dénustt. Uclincl olarak ise
“evde deneyim yaratma” trendi dikkat
cekiyor. Tuketiciler artik evlerini sadece

bir yasam alani dedil; ayni zamanda keyif,
sosyallesme ve kisisellestirilmis deneyimler
sunan bir alan olarak konumlandiriyor.

Bu nedenle ¢ok fonksiyonlu, kullanici
dostu ve deneyim odakli Grlnler her
zamankinden daha fazla 6ne ¢ikiyor.

Bu ihtiyaca guc¢lu bir yanit olarak
gelistirdigimiz NoteCook Multifonksiyonel
Pisirici, 100°’den fazla tarif secenegdi ve

17 farkli pisirme fonksiyonuyla mutfakta
adeta bir sef deneyimi sunuyor. Yavas
pisirmeden hamur yogurmaya, buharda
pisirmeden sous vide’a kadar genis
kullanim alani sayesinde farkli tarifleri
zahmetsizce ve en kisa sUrede hazirlamay!i
mumkuan kiliyor.

Oniimiizdeki dénemde Fakir
Hausgerate’nin yeni nesil ev

teknolojileri tarafinda tiiketicileri
heyecanlandiracak yeni lriin
veya kategoriler olacak mi1?

Fakir Hausgerate olarak inovasyonu
surdurulebilir byUmenin merkezine
konumlandiriyor; hizla bUylUyen ev
teknolojileri pazarinda sadece takip

eden degdil, yon veren bir marka olma
vizyonuyla hareket ediyoruz. Urtin
portfoyumuzU surekli gelistirirken, tuketici
beklentilerinin 6tesine gecen, gercek fayda
yaratan ¢cozUmler tasarliyoruz.

Onumuzdeki dénemde robot stplrge
ailemizi yapay zeka destekli, daha Ust
segment, daha akilli ve daha otonom
teknolojilerle genisletmeyi hedefliyoruz.
Mutfak grubunda ise yalnizca fonksiyon
sunan degil; deneyim yaratan, hiz, pratiklik
ve kisisellestirme odaginda gelistirilen yeni
nesil Urtnlerimizle fark yaratacagiz. Kisisel
bakim kategorimizde de performansi ve
tUketici deneyimini ileri tasiyan yenilikci
codzUmlerle daha guc¢lt bir konumlanma
planliyoruz.

Amacimiz; yalnizca yeni UrUnler sunmak
degil, teknolojiyi somut bir faydaya
donustlrerek tuketicilerin hayatini
kolaylastiran, zaman kazandiran ve yasam
kalitesini yUkselten ¢ézUmlerle pazarda
gergek bir heyecan yaratmak ve bu
doéontstme 6nclluk etmek.
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HTS, Xiaomi televizyon
yetkili servis agiyla Marmaris’te

gelecegi planlapll

HTS Teknik Hizmetler AS, teknoloji devi
Xiaomi’nin Turkiye genelindeki televizyon
yetkili servislerinin bir kismini 17-19 Nisan
tarihleri arasinda Marmaris Labranda Mares
Hotel’'de diizenlenen organizasyonda bir
araya getirdi. 42 farkli ilden gelen 74 yetkili
servis merkezi ve toplamda 97 katilimci ile
gerceklestirilen toplantida, markanin servis
stratejileri ve gelecek vizyonu masaya
yatirildi.

Xiaomi’nin teknoloji yolculugu ve
gelecek projeleri anlatildi

Toplantinin acilisinda konusan Xiaomi
Turkiye Servis Direktort, markanin
kurulusundan bugline uzanan basari
hikayesini ve genisleyen Urln yelpazesini
paylasti. Katilimcilara, Xiaomi markasinin
teknoloji diinyasindaki liderlik hedefleri
vurgulandi.

HTS, Xiaomi’nin misteri
memnuniyeti odakli servis
agini daha da gli¢lendirecek
uygulamalarini aktardi

Program kapsaminda gerceklestirilen
teknik sunumlarda, Xiaomi televizyon
teknolojilerindeki glincel gelismeler ve
satis sonrasi hizmet kalitesini artiracak
inovatif yaklasimlar servis yetkililerine
aktarildi. Yapilan memnuniyet anketlerinde
en basarili 3 Yetkili Servise basari plaketleri
takdim edildi

Chiheb ismail
HTS Teknik A.$. Genel MUuduru

Sektoériin deneyimli ismi Yildirim
Soylemez katildi

Etkinligin 6zel konugu olarak yer alan
Dagitim Kanali Dergisi imtiyaz sahibi Sayin
Yildirnm Séylemez, medya ve sektérimuizidn
dagditim kanali dtinyasindaki 28 yillik
tecrtbelerini katimcilarla paylasti. Séylemez,
derginin ¢eyrek asri asan yolculugu Gzerinden
sektdrin dénlsimunu ve iletisimin teknik
servis sUreclerindeki dnemini anlatan ilham
verici bir konusma gergeklestirdi.

Yildirnrm Séylemez _
Dagitim Kanali Dergisi Imtiyaz Sahibi

iki glin siren organizasyon, servis
yetkililerinin gorUs alisverisinde bulundugu
interaktif oturumlar ve teknik egitimlerin
ardindan sona erdi. HTS, Xiaomi Turkiye
ile olan glgclu is birligini strdurerek
kullanicilara en iyi deneyimi sunmaya
devam edecegini bir kez daha kanitladi.
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Bugun birinci olduk, ancak
bizim icin asil dnemli olan bu
basariyi surdurulebilir kilmak

HTS Teknik Hizmetler A.S.’nin Tiirkiye genelinde gerceklestirdigi miisteri memnuniyeti anketlerinde
en ylksek basariyi elde eden [stanbul Sirius Servis, birincilik plaketiyle éddllendirildi. Basarinin
arkasindaki isim olan, Sirius Servis yetkilisi Taner Demir ile gerceklestirdigimiz 6zel réportajda tim

detaylariyla ele aldik.

Taner Demir - istanbul / Sirius Servis

Oncelikle kisaca kendinizi tanitir misiniz?

1998 yilinda istanbul’da dogdum. Basaksehir'de yasiyorum ve
evliyim. Erkan Avci Teknik Meslek Lisesi mezunuyum. Lise sonrasi
editimime aciktan devam ettim. Bu sektore 2014 yilinda Samsung
yetkili servisinde basladim. 2020 yilina kadar ayni sirkette

calistim. 2020 yilinda askerlik gbrevimi yerine getirdikten sonra
Bahcelievler'de ilk is yerimizi a¢ctim. Bir arkadasimla birlikte bu isi
bUyUtmeye basladik. Daha sonra Dijitsu markasini portféylimuze
kattik ve is yerimizi Giyimkent’e tasidik. Bu sUrecte Chiheb Bey ile
tanisarak TCL ile calismaya basladik. Ardindan Mi markasinin yetkili
servisi olduk. Anadolu Yakasi’'nda yeni bir servis acmamiz yénunde
talep geldi ve bu dogrultuda blUyUmemizi strdurduk. Mi ve TCL
markalariyla yolumuza devam ederken, ayni zamanda Samsung

tarafindaki islerimizi de strdurdtk. Daha 6énce calistigimiz

sirketin klima operasyonlarini da yUruattik. Elektronik altyapimiz
sayesinde bu alanda da faaliyetlerimizi gelistirdik ve bdylece
onemli bir bUyUme strecine girdik. Bugln geldigimiz noktada,
ortagim Omer Cek ile yolumuza devam ediyoruz. Ben elektronik
tarafini yonetirken, kendisi klima operasyonlarindan sorumiu.
Sirketimiz yaklasik 6 yildir faaliyet gbstermektedir. Aile gegmisime
baktigimda, babamin koltuk imalati ve pazarlama alaninda faaliyet
gosteriyordu. Daha énce nakliye isi de yapti. Farkli sektodrlerde
olsak da ticaret anlayisimizin temelinde benzer degerler yer aliyor.

Bu ise nasil yoneldiniz, nasil heveslendiniz?

Eski yasadigim bodélgede Samsung servis araclarinin sik sik geldigini
goriyordum. Bu vesileyle onlarla tanistim ve 2014 yilinda o
serviste calismaya basladim. ilk adimlarimda bana ciddi anlamda
destek oldular. Yaklasik 6 yillik bir ¢alisma strecinin ardindan kendi
isimizi kurma karari aldik ve bu sekilde girisimimize basladim. HTS
ile buglnlere kadar geldik.

HTS ile ¢calismanin 6zelliklerinden bahseder misiniz?

Bircok farkl firma ile calistigimiz icin burada gercekten farkli bir
yvapl ile karsilastik. HTS ve ekipte yer alan herkes, 6zellikle de
Chiheb Bey, isine son derece dénem veren, dlzgln ve gUvenilir
insanlar. GUven duyduklarinda ise tim imkanlarini ortaya koyan bir
yaklasimlari var. Ben de bu glvene layik olabilmek adina elimden
gelenin en iyisini yapmaya c¢alisiyorum. Acikcasl, bugline kadar

bu kadar sistemli ¢calisan ve oturmus bir yapiya sahip baska bir
kurumda yer alma firsatim olmamisti.

Su anda yasadigin zorluklar nelerdir?

Sektodrde en bUyuk sorunlarimizdan biri nitelikli personel
bulamamak. Yeni yetisen insan kaynagdi oldukg¢a sinirh oldugu
icin mevcut ekibimize blyUk deder vermeye calisiyoruz. insan
kaynadina ulasmakta zorlandigimiz icin baytme ve ilerleme
konusunda da zaman zaman kisitlar yasiyoruz. Samsung’da
edindigimiz en énemli kazanimlardan biri mUsteri memnuniyeti
anlayisi oldu. Biz de bugln ayni seviyeye ulasabilmek igin
elimizden gelen tUm cabayi gdsteriyoruz. Xiaomi tarafinda birinci
olmamizin en énemli sebebi ise glclu ve uyumlu ekibimiz. Ekip
arkadaslarimizin gdsterdigi emek, dzveri ve ise verdikleri dnem
basarimizin temelini olusturuyor.

Fiziki olarak mekaninizdan bahseder misiniz?

Su anda 8 adet servis aracimiz bulunuyor. Ekiplerimizin 4-5'i
televizyon ve elektronik alaninda sahaya cikarken, kalan 3 ekip
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klima tarafinda hizmet veriyor. Yogun dénemlerde biz de sahaya
inerek operasyonu destekliyoruz. Anadolu ve Avrupa Yakasi'nda
aktif olarak hizmet veriyoruz.

Ekibimizde yer alan bazi arkadaslarimizi sifirdan yetistiriyoruz.
Ornegin, yaklasik 2 yil dnce hicbir tecriibesi olmayan bir
arkadasimizi ise aldik ve bugln sahada aktif olarak servis
hizmeti veriyor. Toplamda 16 kisilik bir ekiple, 2 sube Uzerinden
faaliyetlerimizi strdtrtyoruz.

Burada kazandiginiz éduli nasil aldiniz?

Bu isi bize verilmis bir emanet, bir ekmek kapisi olarak gortyor
ve her zaman bu bilin¢le hareket ediyoruz. Amacimiz sadece
birinci olmak dedil; kalici bir basari elde etmek, kendimizi strekli
gelistirerek daha iyisini ortaya koymak ve markanin degerini
yukari tasimak Markayla birlikte bUyUmeyi, kendimizi gelistirirken
ayni zamanda musteri memnuniyetini en Ust seviyeye cikarmayi
hedefliyoruz. Elektronik alanindaki ge¢cmisimizden gelen bilgi
birikimi sayesinde muUsterilerimize daha kaliteli hizmet sunabildik
ve bu da memnuniyet olarak geri déndu. MUsterilerimizden
memnuniyetlerini paylasmalarini rica ettik, onlar da bizi kirmadi.
Bu sayede ylUksek memnuniyet puanlarina ulastik ve ekip olarak
onemli bir basari elde ettik. Hatta belirgin bir farkla birinci olduk.
Bu basarida ekip arkadaslarimizin emedi kadar, Chiheb Bey’in
bize duydugu glven de cok 6nemli bir rol oynadi. Biz de bu
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glUvene layik olabilmek i¢in elimizden gelenin en iyisini yapmaya
devam ediyoruz.

Bugilinkil toplanti nasil gecti, neler 6grendiniz? Bu
toplantinin size kattigi degerler nelerdir?

Xiaomi ile ¢alisarak aslinda ne kadar buyuk ve vizyoner bir
markayla is birligi yaptigimizi daha net gormus olduk. Onlarin
yvaklasimini, neler yaptiklarini ve neler yapabileceklerini yakindan
godzlemleme firsati bulduk. Bu da bize “"Bu isi daha iyi nasil
yapabiliriz?” sorusunu sUrekli sordurdu. Elbette bu strecte
rekabetin de farkindayiz. Egitimlerin sektdrdeki gelisim acgisindan
cok dnemli oldugunu dustnUyorum. Hatta bu egitimlerin dtzenli
ve sik yapilmasi, bize her seferinde yeni katkilar sadlayacaktir.
Bugun aldigimiz édultun diger servisler tarafindan da kazanilmasi
gerektigine inaniyorum. CUnkU basari paylasildikca, herkes
kendini daha ileriye tasima motivasyonu bulur. Bizim icin odak
noktasi hi¢cbir zaman sadece maddi kazang¢ olmadi. Asil dnemli
olan; basariyi nasil surdUrulebilir kilacagimiz, nasil daha ileriye
tasiyacagimizdir. Elbette sUrec icinde sorunlar yasanabilir, ancak
onemli olan bu sorunlara ¢cozum odakl yaklasabilmektir. Biz de
karsilastigimiz ilk sorunda ¢6zUmuU 6nceliklendirdik, hatamizi telafi
ettik ve sonrasinda sUreci degerlendirerek dersler ¢ikardik.

Su anda sizi en ¢ok zorlayan misteri tipi, karakteri
nedir?

Acikcas! bizi cok zorlayan muUsteri profiliyle karsilasmadik.
Yasadigimiz temel zorluk daha ¢ok zaman planlamasiyla
ilgiliydi. Servise gitmeden énce cihazla ilgili gerekli bilgileri

alip ekiplerimize aktardigimiz icin streci genellikle sorunsuz
yonettik. Elbette musteri profilleri farklilik gosterebiliyor. Ancak
en sik karsilastigimiz durum, randevu saatleri konusunda
yasanan hassasiyetlerdi. Zamanlama nedeniyle “Mutlaka bu
saatlerde gelmelisiniz, aksi halde sikayet ederim” gibi taleplerle
karsilastigimiz durumlar oldu.

Bundan sonraki hedefleriniz nelerdir?

BugUn birinci olduk, ancak bizim i¢in asil énemli olan bu basariyi
surdurtlebilir kilmak. Gelecek yil da birinci olmak icin ayni
kararhlikla calismaya devam edecegiz. Kendimizi ne kadar ileriye
tasiyabilirsek, o kadar mutlu oluyoruz. Turkiye'ye yeni Grtnler
geldikce biz de bu gelisime ayak uydurarak seviyemizi daha yukari
tasimayi hedefliyoruz. Markanin Turkiye'de birinci sirada yer almasi
icin var glcumuzle calismaya devam edecegdiz.

Sizin perakendecilerden ne tiir beklentileriniz var?

Yogunluk anlaminda, is birligi icinde oldugumuz firmalarin
bizim hizmet
verdigimiz markalari
tercih etmelerini
dnemsiyoruz.

Onlar ne kadar
satis yaparsa, biz
de o 6l¢ude katki
saglayip tesekkur
borcumuzu yerine
getirmis oluruz.
Karsilikli uyum

ve is birligi icinde
ilerledigimiz sUrece,
birlikte cok daha
ileriye gidecegimize
inaniyoruz.
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Vals Elektronik: Uretim giici ile inovasyonun

kesistigi nokta

Dagitim Kanali dergisi olarak, Manisa
Organize Sanayi Bolgesi'nde faaliyet gdsteren
Vals Elektronik’i, Reklam & Halkla iliskiler
Direktorimuz Funda Soylemez ile birlikte
ziyaret ettik. 9.000 m? kapali ve 12.000

m? acik alana kurulu Uretim tesislerinde
gergeklestirdigimiz bu ziyaret, firmanin

Uretim glcUnU ve inovasyona bakisini yerinde
gbrmemiz acisindan son derece degerliydi.

Manisa OSB’de planlanan yeni Uretim alani
yatirimi ise, Vals Elektronik’in blyUme istahini
ve gelecege yonelik guclt vizyonunu net bir
sekilde ortaya koyuyor.

Ziyaretimiz boyunca Genel Mudur Nedim
Aysan, is Gelistirme Mudirt Erdogan Ozkaya
ve Reklam & Tanitim Sorumlusu Orhan
Ersullu'dan aldigimiz bilgiler, firmanin yalnizca
Uretim kapasitesiyle degil, ayni zamanda
sistematik ve disiplinli Gretim kulttrtyle de
dne ciktigini gdsteriyor. Uretim sahasindaki
dUzen ve planlama, isin ne kadar ciddiyetle
yUratdldtgunun en somut gdstergesi.

Vals Elektronik bugtn; VALS, BALENO ve
LOWE markalariyla hem yurt icinde hem de
yurt disinda guclt bir konumda yer alirken,
ayni zamanda sektdrin dnemli markalarina
OEM Uretim yaparak genis bir is ortakhdi
agi olusturmus durumda. Urin gamina
baktigimizda; vantilatdr grubunda ayakli,
masa, duvar ve tavan tipi Urtnlerden mobil
klima ve aircooler cdzUmlerine kadar uzanan
genis bir yapl, Isitici grubunda ise infrared
isiticilardan yagli radyatér, konvektodr ve fanli
Isiticilara kadar dengeli bir portfoéy dikkat
cekiyor.

Firmanin Uretim yaklasiminda strdurtlebilirlik
de 6nemli bir yer tutuyor. Tesis catisinda
kurulu 1MW gucundeki glines eneriji sistemi
sayesinde Uretimde kullanilan enerjinin
6nemli bir bolumu yenilenebilir kaynaklardan
karsilaniyor. Bu yatirim, sadece enerji
verimliligi saglamakla kalmiyor, ayni zamanda
karbon ayak izinin azaltiimasina katki sunarak
firmanin ¢evreye duyarli Uretim anlayisini
somutlastiriyor.

Kalite ve giivenlik Vals icin bir
tercih degil, bir standart

Ziyaretimizde ozellikle alti ¢izilen konularin
basinda kullanicr glvenligi geliyor. Vals
Elektronik’te tim Urunler pazara sunulmadan
once ¢cok asamall test streclerinden geciyor
ve guvenlik yaklasimi firmanin adeta “kirmizi
cizgisi” olarak konumlandiriliyor. Ozellikle
Isiticl grubunda bu hassasiyetin sektdrde
onemli bir fark yarattigini séylemek muamkan.

Erdogan Ozkaya - Vals Elektronik is Gelistirme Mudari

Ote yandan Manisa Celal Bayar Universitesi
Teknopark bunyesinde faaliyet gdsteren
Ar-Ge merkezi, firmanin yenilik¢i gucinu
sUrekli besleyen stratejik bir yapi. Teknik
mukemmeliyet, enerji verimliligi ve kullanici
deneyimini bir arada ele alan bu yaklasim,
Vals Elektronik’i sadece Uretim yapan bir
firma olmaktan c¢ikarip teknoloji gelistiren bir
oyuncu haline getiriyor.

Valstronot: Mobil yasamin yeni
serinlik ¢6zimii

Ziyaretimiz sirasinda Ar-Ge glcUnin en
somut ¢iktilarindan biri olan ve Teknopark
inovasyon Oduli’ne layik gérulen Valstronot
Urtnunl de yakindan inceleme firsati bulduk.

Valstronot, klasik bir vantilatér olmanin
Otesine gegen, enerji verimliligi, hava dagilimi,
dayaniklilik ve kullanici deneyimini bir araya
getiren butunsel bir Grtn olarak éne c¢ikiyor.

Urantn en dikkat cekici ézelligi ise sebeke
elektrigine intivac duymadan calisabilmesi.
Ozel motor ve elektronik altyapisi sayesinde
dogru akim kaynaklariyla ¢calisan Grdn, bir
powerbank ile dahi kullanilabiliyor. 20.000
mAnh kapasiteli bir powerbank ile orta hizda
yaklasik 9 saat calisma sUresi sunmasi, Grind
mobil kullanim acgisindan oldukea guclu bir
alternatif haline getiriyor.

Ayrica tasinabilir glnes panelleriyle uyumlu
olmasi, Valstronot'u surdutrdlebilir enerji
kullanimina uygun bir ¢6zUm olarak éne
cikariyor. Bu sayede Urun; ev kullaniminin

Otesine gecerek kamp, plaj ve tekne gibi farkli
yasam alanlarinda da kendine yer buluyor. ilk
etapta kamp kullanimina yonelik gelistirilen
Urdndn zamanla ¢ok daha genis bir kullanici
kitlesine hitap eden bir coziime ddnlsmesi,
firmanin Ar-Ge vizyonunun ne kadar dogru
kurgulandigini gdsteriyor.

Son s6z

Vals Elektronik, Uretim glcunu; kalite,
guvenlik, Ar-Ge ve surdurulebilirlik ile
birlestirerek sektdrde kendine farkl bir yer
acmis durumda.

Ziyaretimizden edindigimiz en net izlenim su
oldu: Vals, sadece bugunu degil, gelecedi de
planlayan; degisen ihtiyaglari dogru okuyan ve
inovasyonu merkezine alan gugclU bir Gretici.
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Airfel Mobil Klima Ile
Konforu Her Odanizda Yasayin




Dagitim Kanali’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Manisa
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" Manisa’nin ticaret devleﬂ‘pd_en ¢
perakende diinyasini degistirecek

5 Altin Ders 8

yonetiliyor. B
Halil Pekcan,

cerezlerle degil; yillar icinde
ortlmus bir sadakat ekosiste
sonucudur.

Modern perakende, algoritmalar ve

zeka ile mUsteri bagliligi Uretmeye calisirke
Manisa’nin koklu tacirleri, ahilik ktltirdnt
modern pazarlamayla harmanlayarak ayakta
kaliyor. Asil soru su:

Bu geleneksel model, nasil oluyor da
kliresel markalara karsi daha direngli
kalabiliyor?

Cevap, bes stratejik stitunda sakli. “Beyaz esyay! bi

1. Finansal Bagimsizlik: Amag:

Oz Sermaye ile Giiglenen Ticaret * Aliskanliklari kirmak
1 . * Yeni bakis acisi getirmek
Perakendede sUrdurulebilirligin en buytk « Enerjiyi ve 63renme hizini artirmak

engellerinden biri finansman maliyeti.
Manisa’da ise bu bariyer, 6z sermaye odakli Farkli sektorlerden gelen galisanlarin
bir modelle asilmis durumda. katkilari:
 Mobilya sektorii: Ceyiz psikolojisini iyi * Teknoloji gelisir
Halil Pekcan’in 60 yillik ticaret hayatindaki yonetir  Algoritmalar guglenir

Aap « Dijitallesme artar
Sl GEIARIC] [PISS, * FMCG: YUksek enerji ve disiplin getirir Amé 3

Bu hikayeni

Tek kurus banka kredisi kullanmamak. * Yeni baslayanlar: Kurumsal kulture daha
Musterisine 12 aya kadar senetli satis hizli uyum saglar
yaparken aslinda kendi finansal ekosistemini o Son soru ise herkes icin gecerli:
kuruyor. Bu model: Eu model, mocll(ern pe_rake”_":'eqe kritik bir Bir algoritma, kapidan giren musteriye
+ Banka bagimliligini ortadan kaldirtyor aviami oneiel IR ikram edilen bir cayin sicakligini

" * Stok glict ile rekabet avantaji sagliyor gercekten ikame edebilir mi?

¢ Ticari 6zgurliglt maksimuma c¢ikariyor

Gliveni hala insan insa eder.

Ancak bu sistemin temelinde glcla bir
sermaye ve yillarin birikimi var.

“Hur olmak benim icin her seyden degerli.

Kendi dengemizi, kendi sermayemizle

kuruyoruz.” Bu yaklasim, sadece finans degil,
- bir ticari bagimsizlik manifestosu.
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DAHA SERIN / DAHA VERIMLI / DAHA AKILLI

AIWA Inverter Teknolojsi ile
ust dtzey konfor ve enerji verimliligi.
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Ustn Sodutma Enerji Akilli WiFi 4D Hava
Performansi Verimliligi Kontrol Akisi
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Bio Filtre ve R32 Cevre Sessiz Modern

Gimiis lyon Dostu Gaz Calisma Tasarim

www.aiwa.fr




yeni duragimiz Manisa

Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
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Oncelikle kendinizi ve sirketinizi
kisaca tanitabilir misiniz?

1948 yilinda Manisa’da dogdum. Ticarete
seyyarlikla basladim. 1960 yilinda cakmak
tasl ve cakmak benzini satarak is hayatina
adim attim. 1965 vyilina kadar seyyar olarak
calistim. 1965 yilinda, abim askere gidince
ona ait dukkani isletmeye talip oldum ve
1968’e kadar burayl ben yonettim. Ardindan
askere gittim. DonUstimde, 1970 vilinda
kendi dukkanimi actim ve halen ayni yerde
faaliyet gdstermeye devam ediyorum.
1980 yilinda karsi taraftaki daha buyuk
dukkani satin alma firsatimiz oldu. Boylece
isimizi bUyUttuk ve ézellikle bUyUk emtia
Urdnlerine yoneldik. ik actigimiz dikkan
sadece 26 metrekareydi. ikinci dikkanin
da eklenmesiyle birlikte hem alanimiz
genisledi hem de muUsteri portféylumuiz
hizla artti. Bugun 55 binden fazla kayitli
musteriye sahibiz. Bu bizim icin hem
buUyuk bir servet hem de buyUk bir gurur

musterilerimize iyi davranmamiz, kaliteli
hizmet sunmamiz ve sattigimiz Grtnlerin

kaynagdl. Yillar icinde bu noktaya ulasmamiz;

a

=

55 bin kapasiteli bir stat kadar
musterimiz var

i

f’

1

arkasinda durmamiz sayesinde oldu. Su
anda U¢ oglumla birlikte ayni is yerinde
calisiyoruz. Ekibimizde 8 calisan bulunuyor
ve iclerinde 25-30 yildir bizimle olan
arkadaslarimiz var. Bu da kurdugumuz
yapinin ne kadar glg¢ll ve kalicl oldugunun
en 6énemli gbstergelerinden biri.

- IlJ

!

Hangi markalarla ¢alisiyorsunuz?

Guncel is ortakliklarimiza ve Urun
yelpazemize gelecek olursak; su anda
Arcelik grubu bunyesinde Altus markasiyla
calisiyoruz. Seren Pazarlama’'nin distribUtord
oldugu markalardan Senocak-Klimasan
grubunun drtnlerini mUsterilerimizle
bulusturuyoruz. Bisiklet grubunda dlnya
markasi olan Bianchi ile is birligimiz devam
ediyor. Ayni zamanda Haier Grtnlerinin
bayiligini yapmaktayiz. Diger pek cok
marka i¢in resmi distributéritk almamis
olsak da magazamizda her ¢esit Grinu
bulundurmaya ézen gdsteriyoruz. Genis
Urdn gamimizla, muasterilerimizin her tarlt
ihtiyacina cevap verebilecek bir yapiya
sahibiz.

)

Genel olarak bélgenizin
yapisindan bahseder misiniz?

Tam 60 vyildir bu carsida ticaretle
ugrasiyoruz. Burasi Manisa’'nin kalbidir;

eski fotograflara baktiginizda sehrin ticari
hayatinin hep burada aktigini goérurstndz.
Potansiyeli oldukca ylksek bir boélgedeyiz.
Son 3-4 yildir kuyumcularin da burayi
yogun olarak tercih etmeye baslamasiyla
carsimizin dederi iyice artti. Biz, beyaz esya
sektort 6zelinde bu carsinin ilklerinden biri
olma gururunu tasiyoruz

Beyaz esya sektériinde ge¢cmis
ddénemlere gore nasil bir degisim
var?

Cok sayida marka ve satici olustu. izmir’in
yakin olmasi, 6zellikle Grun temini acisindan
bize dnemli avantaj saglyor. istanbul’dan
alisveris yapmak yerine, izmir’deki toptanci
bayilerle daha yodun calisiyoruz. Eskiden
Urdnlerimizi istanbul Tahtakale veya
Sirkeci'den temin ederdik. GUnUumuzde

ise isler oldukca kolaylasti. Toptancilar



buraya kadar geliyor, siparislerimizi aliyor
ve teslimatlarini gerceklestiriyor. Biz hala
eski tabirle “ahilik” anlayisiyla calisiyoruz.
internet satisina girmiyoruz. MUsterilerimizin
buyuk bir kismini yakindan taniyoruz.
Senetli satislarimiz bélgede oldukea

glcllt. Pandemi dénemi ve cesitli krizler
yasanmasina ragmen biz bu streglerden
etkilenmedik. Bildigimiz, alisik oldugumuz
sekilde isimizi strdUrmeye devam ediyoruz.

isleriniz su siralar nasil?

internet satislari sektdrde dengeleri ciddi
sekilde degistirdi. Bunun yaninda, G¢ harfli
marketlerin hemen her Urinl satmaya
baslamasi da piyasay! olumsuz etkiliyor.
Ancak tim bu gelismelere ragmen bizim en
buyUk glcimuz, yillardir olusturdugumuz
sadik musteri portfoyimuz. Bu nedenle,
yasanan degdisimlere ragmen isimizi saglam
bir sekilde strdlirmeye devam ediyoruz.

Musterilerinize siz ne tir
farkliliklar sunuyorsunuz?

Biz burada kendi sermayemizi mUsteriye
kullandiriyoruz. 12 aya kadar senetli satis
yaplyoruz ve bunu herkes gergeklestiremez.
Finansmani tamamen kendi bUnyemizde
sagliyor, bankalara yéonlendirmiyoruz.
Odemeler genellikle elden aliniyor ve

ilk 1-2 ay icin herhangi bir vade farki
uygulamiyoruz. Bu yaklasimimiz, musteri
sayimizin artmasina énemli katki saglyor.
Tedarikci firmalar da farkl finansal
opsiyonlarla bize geliyor. Ancak i¢cinde

bulundugumuz ekonomik kosullar nedeniyle

piyasada ciddi bir nakit sikisikhdi var. Bircok
firma ters valdr uyguluyor; yani vadeli alim
yvapip pesin édeme teklif edebiliyor. Biz de
sartlarimiza en uygun olan modeli tercih
ederek tedarik sUrecimizi yonetiyoruz.

Yaptigimiz isi bUyuk bir sevgiyle
strdurtyoruz. MUsterilerimiz bizim icin
gercekten birer velinimet. Karsilikli glven
ve bagliik s6z konusu. Zor zamanlarinda
musterilerimize gerekli toleransi gosteriyor,
onlarin yaninda olmaya &ézen gdsteriyoruz.

Tekrar diinyaya gelseniz yine bu
isi yapar misiniz?

Biraz dusunurim. Artik isler eskisi kadar
kolay degil. Maliyetler ciddi sekilde artti.
Ozellikle kiralar bédlgemizde oldukca yUksek
seviyelere ulasti. Manisa, sanayi, yogunlugu
nedeniyle diger sehirlere kiyasla daha
pahali bir noktaya geldi. Kuyumculuk gibi
yUksek kazancl sektorlerin de etkisiyle
genel maliyetler yukari ¢ekildi. Bu durum
dogal olarak bizim girdi maliyetlerimize

de yansiyor ve sektodr genelinde bir
sikisma hissediliyor. Nitekim Manisa sanayi
boélgesinde calisan firmalar isci ¢cikarmaya
basladi. BuyUk firmalarda bile bu tur
gelismeler yasaniyor. Bu nedenle ¢cok daha
dikkatli hareket etmek zorundayiz. Buglne
kadar hic kredi kullanmadik, tim islerimizi
6z sermayemizle yurtttik. Bu prensiple
calisan firmalarin, dogru yonetildigi
takdirde her kosulda ayakta kalabilecegine
inaniyoruz.

Biyik markalardan sizinle ¢alisma
teklifi geldi mi?

Evet, zaman zaman blUyUk markalardan
teklifler aldik. Ancak onlarin belirli
standartlari ve calisma sartlari var.
Gonderdikleri Granleri almak, cogu zaman
da farkli markalarla calismmamak gibi
kisitlamalar getiriyorlar. Ben ise daha
badimsiz hareket etmeyi tercih ettim.
Mehmet Akif Ersoy’'un da ifade ettigi gibi,
hir olmak benim i¢in her zaman daha
degerli oldu. Bu sekilde calismak bana daha
fazla esneklik ve rahatlk sagliyor. Belirli

adetlerde alim yapiyor, kendi dengemizi
kendimiz kuruyoruz. Kendi depolarimizin
olmasi da bize 6nemli bir avantaj
sagliyor. Turkiye'de enflasyonun %40-50
seviyelerinde seyrettidi bir ortamda, stok
glcu ve dogru fiyatlama blyUk énem
tasiyor. Urlinleri pesin ve daha uygun
fiyatlarla sunabildigimiz icin rakiplerimizin
bizimle rekabet etmesi zorlasiyor. Bu

da yillardir olusturdugumuz yapinin ve
disiplinin bir sonucu.

Bugiinlerde en ¢ok hangi iiriin
satiliyor?

Bu yil beyaz esya sektdérinde dzellikle
kurutma makinesi satislarinda ciddi

bir artis yasandi. Artik hanelerde iki

kisinin de calismasi, kurutma makinesini
adeta bir ihtiyac haline getirdi. Ayrica
balkonlarda ¢amasir asacak alanin
olmamasi da bu talebi artiran énemli bir
etken. Kis déneminde oldukga yUksek

satis rakamlarina ulastik ve halen talep
guclu sekilde devam ediyor. Ontimuzdeki
donemde de bu Grtn grubunun blylume
potansiyeli olduk¢a yUksek gorintyor. Klima
tarafinda da benzer bir hareketlilik s6z
konusu. Devletin ithal klimalara uyguladigi
ek vergiler sonrasi tUketiciler yerli Grinlere
yonelmeye basladi. Bu gelisme, satislarimizi
olumlu yonde etkiledi. GUntmuzde klimalar
sadece sogutma degil, ayni zamanda I1sitma
amaclyla da yodun sekilde kullaniliyor ve
bu da talebi artiriyor. Bunun yaninda klgUk
ev aletleri kategorisinde de satislar istikrarh
sekilde devam ediyor.

Tiiketici aliskanliklari ne él¢ilide
degisti? Ozellikle Z kusaginin
etkisiyle sektérde nasil bir
doénisim yasaniyor?

Her gecen gun nufus artiyor ve buna bagdli
olarak tuketim aliskanliklari da degisiyor.




Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Manisa

Z kusagi farkli kanallardan alisveris
yapmay! tercih etse de aile bUyuklerinin
etkisi devam ettigi sUrece bizden alisveris
yapmay! surdurtyorlar. Ozellikle insaat
sektdrinde ¢alisan musteri grubumuzun
taksitli alisverise ilgisi oldukca yuksek. Iki
kisinin calistigi hanelerde duzenli bir gelir
olusuyor ve bu da 8-10 bin TL seviyelerinde
taksit 6demelerini mimkun kiliyor. Ustelik
bu grubun genel giderlerinin sinirli olmasi,
ddeme disiplinlerini de olumlu yénde
etkiliyor. Bu nedenle bu musteri kitlesine
yogun sekilde hitap ediyor ve satislarimizi
bu dogrultuda gelistiriyoruz. Bizim
sistemimiz klasik perakende anlayisindan
farkli. Her gegen gun satislarimizi artirmaya
devam ediyoruz. 55 bini askin kayith
musteriye sahip olmak ise bizim i¢in en
buyUk sermaye. Bazen bir mac izlerken, “Bu
stat kadar muUsterim var” diye distinmek
bile ayri bir gurur veriyor.

Sizi en ¢ok yoran, rahatsiz eden,
zorlayan seyler nedir?

Servis tarafinda ciddi sikintilar yasaniyor.
Bunun en énemli nedenlerinden biri,
servislerin markalardan yeterli destegi
alamamasl. Bu nedenle bazi servisler,
ozellikle garanti kapsamindaki Urtnlere
oncelik vermemeyi tercih edebiliyor. Bu
durum da sahada énemli aksakliklara yol
aclyor. Biz bu noktada sorumluluk alarak
kendi bunyemizden ekipler yonlendiriyor,
¢6zUmMU kendi imkanlarimizla Uretmeye
calisiyoruz. CUnkd ¢cogu zaman musteri
servise dahi ulasmakta zorlaniyor. Blyuk
firmalarin &zellikle bu alanda zaman zaman
ciddi sikintilar yasadigi goralayor. Ote
yandan ekonomik kosullar nedeniyle bazi
firmalar faaliyetlerini sonlandirabiliyor.
Ancak bu firmalarin sattigi Grtnlerin garanti
strecleri devam ediyor. Boyle durumlarda
yasanan sorunlar cogunlukla hukuki
boyuta tasiniyor ve mahkeme kararlari
genellikle musteri lehine sonuclaniyor. Biz
de musterimizin magdur olmamasi adina
bu yUkU Ustleniyor, elimizden gelen destedi
saglamaya devam ediyoruz.

Bu is slirdirilebilir mi gelecekte?

Bu kadar guclt bir potansiyeli yillarca
strdurmek elbette cok dederli. Ama bu is,
ancak severek yapildiginda anlam kazaniyor.
Maalesef cocuklarima bu isi tam anlamiyla
sevdiremedim. Zaman zaman seviyor gibi
davraniyorlar ama i¢ten gelen bir baglilik
henliz olusmus degdil. Ben de bu konuda
acele etmiyor, sabirla bekliyorum. Bir erkek
torunumuz var. O ise simdiden bu ise ilgi
duyuyor. Hatta anne ve babasi bana kiziyor,
“Senin yanina gelip bu isi sevdi” diye. Ama
ben icten ice bunun da ayri bir mutlulugunu
yaslyorum.

Perakendecilikle ilgili,
tecriibelerinize dayanarak ders
niteliginde éneriler paylasir
misiniz?

Bu kadar yuksek bir mUsteri potansiyeline
sahip olunca, satis ekiplerimizin de farkl bir
yaklasim sergilemesi gerekiyor. Bir mUsteri
Urtn almak istediginde, ona sadece Urunu
vermek yetmez; ¢zelliklerini dogru ve
anlasilir sekilde anlatmamiz gerekir. Ancak
ne yazik ki bu konuda eksiklerimiz var.
UrainG yeterince anlatamamak, benim en
buyuk sikintilarimdan biri.

Satis ekibine her zaman sunu sdylUyorum:
“Biz sigara bayisi dediliz.” Yani Urunl sadece
verip gecemeyiz, anlatmak zorundayiz.
CUnkU Grun dogru anlatildiginda zaten
kendini satar. Asil mesele, satisi glvene
donustUrebilmektir. Bu da yillarin getirdigi
bir tecrtibe. Suna inaniyorum: Soru soran
her musteri aslinda potansiyel bir alicidir.
Belki bugln almaz, belki yarin... Ama siz
glven veren bir iletisim kurarsaniz, o satis
mutlaka gerceklesir.

Gelecege dair hedefleriniz
nelerdir?

78 yasindayim ve U¢ oglum var. Onlarin
onunU hicbir zaman kesmedim. Yaklasik 6-7
vil énce sahip oldugum gayrimenkulleri Uce
boélerek kendilerine devrettim. “Benden tatil
icin para istemeyin, buradan elde ettiginiz

kira gelirleriyle hayatinizi strdtrin” dedim.
En azindan ellerinde bir glvence olsun
istedim. Is yerimize geliyorlar ancak heniiz
bekledigim seviyede bir tatmin olusmus
degdil. Bu nedenle ben hala isi buyutme
istegi tasiyorum. Bu isten geciniyoruz,
stikurler olsun. Daha fazlasini istemekten
ziyade, mevcut yapiyl saglam tutmak benim
icin daha 6nemli. CUnkU isi buyUttukce
sorumlulugunuz ve derdiniz de buyUyor.
Burada en kritik unsur c¢esitlilik. Farkli

Urdn gruplarina sahip olmak, durgunlugu
ortadan kaldirir. Bir Grin satilmazsa digeri
satilir. Cesit varsa is hicbir zaman tamamen
durmaz. Uzun yillara dayanan bir firma
oldugumuz igin, piyasada bulunamayan
Urdnleri arayan musteriler de bizi tercih
ediyor. Ayrica kUgUk bir Grtn almak icin
gelen musteri, zamanla daha buyUk
alisverisler de yapabiliyor.

Markalara ve bayilere nasil bir
mesaj vermek istersiniz?

Bugln sattigimiz Urtnlerin bUyUk bolumua
yurt icinde Uretiliyor. Ancak yurt disindan
gelen UrUnlerle kiyasladigimizda, bazi
teknolojilerin aslinda 10-15 yil 6bnce
uygulanmis oldugunu goértyoruz. Buna
ragmen hala maliyet dlistrmek adina

bazi eksik veya dusuk kaliteli parcalar
kullanilabiliyor. Ustelik bu durum sadece
klcUk Ureticilerde degil, buyUk firmalarda
da karsimiza c¢ikiyor. Bizim beklentimiz,
teknolojinin dunya ile es zamanli ilerlemesi
ve Uretim kalitesine cok daha fazla dzen
gdsterilmesidir. imalat tarafinda atilacak
her dogru adim, sektdériin tamamina olumlu
yansiyacaktir.
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Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de

yeni duragimiz Manisa

Oncelikle kendinizi ve sirketinizi kisaca
anlatabilir misiniz?

1958 yilinda Malatya’da dogdum. Ortaokulu Darende’de, liseyi

ise GUmushane’de tamamladim. Ardindan Gumushane Egitim
EnstitGst’'nde iki yillik editimimi tamamlayarak 6gretmen oldum.
Sivas ve Rize'de U¢ yil ilkokul 6gretmenligi yaptim. 1983 yilinda
dgretmenlikten ayrilarak ticarete atildim. ilk etapta amcaoglumla
birlikte 8 yil calistim. Sonrasinda kendi isimi kurma karari aldim

ve 1996 yilinda ticari faaliyetlerime bagimsiz olarak basladim. ilk
villarda seyyar olarak calistim; hali, cekyat, firin ve soba gibi Grtnler
satarak Akhisar'dan Afyon’a, Salihliden Samsun’a kadar genis bir
bdlgede ticaret yaptim. Seyyar ticaretin ardindan merkez carsida
ilk dukkanimi actim. Ise hali ile basladim; zamanla mobilya ve beyaz
esya Urlun gruplarini da portféylime ekledim. Baslangicta herhangi
bir marka bayiligimiz yoktu. 2000 yilinda ilk magazamizi acarak
karisik Grtn konseptiyle faaliyet gdstermeye basladik ve bugin de
bu yapiy! strdtrtyoruz.

ilerleyen surecte mobilya magazamizi actik ve inegdl Grin
gruplarina yéneldik. Daha sonra Hotpoint bayiligini aldik; markanin
Turkiye'den ¢ekilmesinin ardindan magazamizi Beko konseptine
donusttrduk. Beko magazamiz 2021 yilinda faaliyete gecti. Bugln
merkez carsida AVM konseptine yakin, karisik Grtn gruplarindan
olusan bir magazamiz bulunuyor. Bunun yani sira Beko, Yatas-
Puffy, Sekerciodlu Mobilya ve Mondi Mobilya olmak Uzere toplam 5
magdaza ve 28 personelimiz ile faaliyetlerimizi strddrtyoruz.

Ticaret bizim icin sadece bir meslek degil,
adeta bir yasam bi¢cimi

Beko markasi sizin i¢cin ne ifade ediyor?

Beko, genis Urun yelpazesiyle her segmente hitap edebilen guclu
bir marka. Biz karisik magazaciliktan geldigimiz icin farkli musteri
gruplarina ayni ¢ati altinda ¢dzUm sunabilmek bizim icin ¢ok
onemli. Beko’'nun Ust, orta ve alt segmentte Urdn sunabilmesi

bu acidan bUyUk bir avantaj sagliyor. Benim icin 6nemli olan

su: Kendi evime gotirmeyecegdim Grint muUsteriye satmam.
Urtin uygun fiyath olabilir ama mutlaka kullanilabilir ve gUvenilir
olmalidir. Beko'yu tercih etmemin en ¢énemli nedenlerinden biri
de bu dengeyi saglayabilmesi. Daha ¢énce Hotpoint markasiyla
calistigimiz donemde ekonomik acidan avantajli ve kazangl bir
yap! vardi. Ancak sUrec¢ icinde sartlar degisti ve biz de yolumuza
Beko ile devam etme karari aldik.

Bdélgenizi ve magazanizin fiziki 6zelliklerini anlatir
misiniz?

Beko magazamiz 240 metrekare blUyUkligunde ve iki kath

bir yapiya sahip. Bu magazamizda 3 kisilik bir ekip ile hizmet
veriyoruz. Akhisar’'in ntfusu, cevre koylerle birlikte yaklasik 160-170
bin seviyesinde. Bdlgede organize sanayi bolgesinin bulunmasi,
isci kesiminin yogunlugunu artiriyor. Gegcmiste ekonomi daha ¢ok
tUtln Gzerine kuruluyken, guntmuzde zeytin Uretimi dne ¢cikmis
durumda. Tum bu dinamikler, bélgede ciddi bir tiketim potansiyeli
olusturuyor.

Beyaz esya sektériinde bir degisim hissediyor
musunuz?

Sektorde rekabetin belirgin sekilde arttigini sdyleyebilirim. Ayni
zamanda Urun kalitesi ve ¢esitliligi de ciddi anlamda gelisti.
Ozellikle 2010’lu yillardan sonra bu degisim daha net hissedilmeye
basladi. Degisimin olumsuz bir tarafi oldugunu ddstnmuyorum.
Aksine, teknolojinin gelismesiyle birlikte Urtnler daha fonksiyonel
hale geldi. Eskiden daha basit drtnler kullanilirken, bugtn Wi-Fi
baglantili, akilli ve kullanici deneyimini 6n plana ¢ikaran trtnler
tercih ediliyor. Artik “deneyim magazaciligi” én planda. Biz de

bu anlayisi uygulamaya calisiyoruz. Daha genis, 6rnegin 300-
350 metrekarelik bir alana sahip olsak, magdaza icinde mutfak
konseptleri de olusturabiliriz.

Buglin yeniden meslege baslayacak olsaniz, ayni isi
yapar miydiniz?

Kesinlikle yapardim. Satmay! seviyorum ve bu isin temelinde de bu
var. Ticaret adeta bizim ruhumuza islemis durumda. Ogretmenligi
birakmamin nedenlerinden biri, Rize gibi uzak bir yere tayinimin
cikmasiydl. Ancak asil sebep, ticarete olan yatkinligim. Darende’de
insanlarin bUyUk bir bolumu ticaretle ugrasir. Biz de bu kultUrin
icinde buyuduk. Ticaret bizim icin sadece bir meslek degdil, adeta
bir yasam bicimi.

Hangi tir miisteriler sizleri yoruyor?

Aslinda “yoran musteri” diye bir sey yok. Onemli olan, musteriyi
dogru yonetebilmek. Musteriye bir cay ikram edersiniz, biraz
sohbet edersiniz; kisa sUrede nasil bir profil oldugunu, alici olup
olmadigini anlarsiniz. Eger gercekten aliciysa, beklentilerine
yaklasarak ¢dézUum Uretirsiniz. Bazi muUsteriler ise daha cok
arastirma ve soru sorma egilimindedir. Onlara da “degerlendirin,
tekrar gelin” deriz. Kendimizi gereksiz yere yormaya gerek yok.



Ben isimi severek yaptigim icin, en zor
musteriyle bile dogru iletisim kurarak
sUreci yonetebilecegdime inaniyorum.

Markalar bayileri en ¢ok
nerede anlamiyor? Nerede
zorlaniyorsunuz?

Bizim icin ®nemli olan, markanin
kazandirmasidir. Satilan, ciro yapan ve
bayisine kazanc saglayan marka her
zaman degerlidir. Bu isin iki tarafli bir
denge icinde yurtmesi gerekir.

Ancak bazl firmalar kota konusunda fazla
baskici davranabiliyor. Bu durum bayinin
surddrdlebilirligini zorlastiriyor. Bayi

tum glcunU tek bir markaya harcamak
zorunda kalmamali. Aksine, kazandigini
isine yatirim olarak geri déndurmeli.
Eger bayi kazancini baska alanlara
yonlendirmek zorunda kaliyorsa, bu da
mevcut isin zayiflamasina yol acar. Bu
nedenle markalarin bayiyi yasatacak,
gliclendirecek bir yaklasim benimsemesi
gerekiyor.

Cocuklarinizin bu isi devam
ettirmesini ister misiniz?

Biz bu ise karisik Urun satisiyla basladik;
aclik hesap ve veresiye sistemi vardi.
30-40 yildir bu isin icindeyim ama

artik bu sistemin devri kapandi. Yeni
dénemde daha cok kartli ve nakit
satisa dayall bir yapiyla devam edilmesi
gerektigini dustntyorum. Cunkl en
glvendiginiz insanlar bile 6demelerini
zamaninda yapmayabiliyor. Bu da ciddi
risk olusturuyor. Bunun yaninda, bu isin
yvani sira farkl sektorlerde de faaliyet

gosterilebilir. Ornedin insaat gibi alanlar,
ticarete destek saglayabilir. Buna engel
bir durum yok. Oglum benimle calisiyor,
isi birlikte yuruttuyoruz. Kizlarim ise
6gretmenlik mesledini tercih etti.

Unutamadiginiz, ders niteliginde
bir hikayeniz var mi?

Daha 6nce haliyla basladigimiz icin
beyaz esyaya ilk gecerken Hotpoint
pazarlamacisi geldi. O zaman sermaye
de kisitl oldugu i¢in 10-15 parca mal
yazabiliyorduk. Yavas yavas buyuttuk.
ihtiyaca kadar, sinirl alim yapabiliyorduk.
Prim alabilmek i¢cin ne kadar lazimsa onu
aliyorduk. Gerisini birakiyorduk. Beyaz
esya biraz da glce dayanir. GUzel glcun
varsa glzel para kazandirirsin.

Su anda sizi rahatsiz eden en
blylk sorunlar nelerdir?

Tahsilatlar ilk sirada. A¢ik hesap sattigimiz
kisiler var. Beko ve Mondi'de, konsept
magdazalarimizda bu sikinti yok. Ancak
karisik magazalarda oluyor. Bunu da
frenlemeye calisiyoruz.

Hangi markalarla ¢alisiyorsunuz?

Karisik Grtn satan magazamizda basta
Altus, Regal, Udur, Arnica, Sunny ve daha
bir cok markayla calisiyoruz.

Bu markalara dergimiz
araciligiyla bir mesaj vermek
ister misiniz?

Uretici firmalarin asiri Grin cesitliligine
gitmesi zaman zaman yorucu olabiliyor.
Ornegin suplrge grubunda, tek

bir markaya ait 20-30 farkli model
bulunabiliyor. Bu da hangi urtne
odaklanacagimizi zorlastiriyor. Elbette
urunlerin yenilenmesi ve gelistirilmesi
onemli; ancak bunun daha derli toplu ve
planli yapilmasi gerekiyor. Uriin gaminin
sadelestirilmesi hem satis strecini hem de
karar alma asamasini kolaylastirir. Bizim
acimizdan stok yonetimi de bUyuk énem

tasiyor. Bu nedenle Urun &zelliklerinin daha

net ve belirli gruplar altinda toplanmasi

hem bayi hem de musteri icin daha saglikl

bir yap! olusturacaktir.

Bu isleri yapacak gencler icin
iyi bir perakendeci nasil olmali
sizce?

lyi bir perakendeci, isini severek
yapmalidir. Eger bu isi sevmiyorsaniz, bu
sektdrde uzun sure var olmaniz mimkudn
degildir. MUsteriye saygl gdstermek
esastir. CunkU musteri her zaman
velinimettir. Hatta musteri hatali olsa
bile, bu durumu buyutmeden yénetmek
gerekir. Bizim anlayisimiza gére, musteri
her kosulda haklidir ve bu yaklasim, uzun
vadeli gUvenin temelini olusturur.

Bu is gelecekte surdirilebilir mi
yoksa farkli bir yéne mi evrilecek?

1980-2000 vyillari arasinda muhasebemizi
defterle tutuyorduk ve o dénem icin
oldukc¢a basarili bir sistemdi. Ancak
2000'li yillarla birlikte bilgisayar ve
teknoloji hayatimiza girdi. Bu degdisime
ayak uydurmak artik bir tercih degil,
zorunluluk haline geldi. Perakende sektori
bir stre daha bu sekilde devam eder;
ancak internet ve e-ticaretin etkisi her
gecen gun artiyor. Onumuzdeki 20-30

vili net olarak éngdrmek zor olsa da
bildigimiz bir gercek var: Teknolojiye uyum
saglayamayan bu isi sGUrdliremez. Masanin
basinda sUreci yonetebilmek, sistemi
anlayabilmek gerekiyor. Aksi takdirde
ilerlemek mUmkun degdil. Artik sadece
satis yapmak degil, dogru ciro ydnetimiyle
kazanmak 6n planda. Perakendede
basarinin en temel kurali ise sudur: Kendi
kullanmayacadiniz Urunt musteriye
satmayacaksiniz. Her blUt¢ceye uygun, en
dogru Urint sunmak gerekir. Ornegin
cam c¢aydanliklar bana goére dogru bir
ardn degil. i¢c yapisi given vermiyor. Siz
kendiniz o UrdnU kullanmayacaksaniz,
muUsteriye de dnermemelisiniz. GUvenin
temeli burada baslar.

Gelecege dair hedefleriniz
nelerdir?

Artik yavas yavas isten ¢cekilmeyi
dustntyorum. Bir anda birakip ogluma
devretmek yerine, bu sUreci kademeli ve
saglikli bir sekilde ilerletmek istiyorum.
Cekilme zamanimin yaklastigini
hissediyorum ve 6nimuzdeki donemde isi
cocuklarima devretmeyi planliyorum.




yeni duragimiz Manisa

Oncelikle kendinizi ve sirketinizi
kisaca anlatabilir misiniz?

1992 yilinda Manisa’da dogdum. Egitim
hayatimin bir bolumunt Sudan’da
tamamlayarak ilahiyat Fakiltesinden mezun
oldum. Ardindan Turkiye'de Uluslararasi
fliskiler B&IUmMUnd bitirdim. Is hayatina

2014 yilinda Ekol Lojistik bunyesinde lojistik
faaliyetlerinde basladim. Yaklasik 7 yil stren
bu deneyimin ardindan yolumuz Vestel

ile kesisti. Manisa’'da yaklasik 4 yil Vestel
bayiligi yaparak 3 subeye kadar blyuduk.
Daha sonra yasanan bazi strecler nedeniyle
kendi markamiz olan Mars Teknolojiyi
kurduk. Su anda tek magaza ile faaliyet
goOsteriyoruz; ancak onimuzdeki donemde
magaza sayimizi artirmayi hedefliyoruz.
Bugln bunyemizde yaklasik 25 farkli marka
bulunuyor ve bu markalari musterilerimize
en profesyonel sekilde sunmaya 6zen
gosteriyoruz.

Bu markalari nasil tedarik
ediyorsunuz?
Urdin tedarigimizi adirlikh olarak distribttorler

aracilidiyla saglhyoruz. Bu noktada Gurses,
Sersim, Seren, Gipa, BlyUkosmanogdullari ve

Burak DTM gibi sektortn gtclu firmalariyla
calisiyoruz. Ayrica dnemli is ortaklarimizdan
biri de Eremiz. Ozellikle klima tesisati ve
ekipmanlari konusunda faaliyet gdsteren
gUcll bir tedarikei. Klima Urtn grubumuzun
6nemli bir kismini da buradan temin ediyoruz.

Magazanin fiziki 6zelliklerinden
bahseder misiniz?

Magazamiz sehir merkezine oldukea yakin,
yaklasik 2 kilometre mesafede yer aliyor.
Bulundugumuz boélge, yuksek hinterland,
genc nufusu ve guclu satis potansiyeliyle
dikkat ceken bir lokasyon. Bu avantaj
sayesinde yalnizca es dost ve yakin
cevreye dedil, farkl musteri gruplarina da
ulasabiliyoruz. Gegtigimiz yil 650 metrekare
kapall alana sahip, yaklasik 5 dénim arazi
Uzerine kurulu depomuzu da faaliyete aldik.
Kisa stire dnce depomuzu satisa uygun
sekilde yeniden duzenleyerek buradan da
aktif satis yapmaya basladik. Ayrica sosyal
medya kanallarini da etkin kullanarak, depo
Uzerinden de satislarimizi destekliyoruz.

isleriniz nasil gidiyor?

Kasim ayindan bu yana islerimizde belirgin

Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de

Cok sayida markayi ayni ¢ati altinda
bulunduruyoruz

JN10 K3n

bir durgunluk séz konusu. Ozellikle nakit
doéngUsunin daralmasi, deme dengesini
kurmakta zorlanmamiz ve satis hacmindeki
dusUs en dnemli giindem maddelerimiz
arasinda yer aliyor. Bunun yaninda vergi
yUkumlultkleri ve kredi karti 6demeleri de Ust
Uste gelince finansal baski daha da artiyor.

Cek 6demelerini zamaninda karsilamakta
zaman zaman zorlaniyoruz. Bu sUreci daha
saglikl yonetebilmek adina, Cek vadesi
gelmeden kredi karti ile ddeme yaparak
ceklerimizin iade alinmasi gibi alternatif
yoéntemlere ydneldik bu sistemi uyguluyoruz
ve bu sayede sUreci biraz daha kontrollt
ve daha az stresli yonetebiliyoruz. Tum bu
zorluklara ragmen, dntimuzdeki donemde
6deme dengemizi yeniden oturtarak

daha saglikli bir finansal yapiya kavusmay!
hedefliyoruz.

Markalar bayilerini en cok
nerede anlamiyorlar? Nerede
zorlaniyorsunuz?

En ¢cok zorlandigimiz konularin basinda,

internet tarafindaki fiyat dengesizliginin
markalar tarafindan yeterince agiklanamamasi



geliyor. DistribUtdrler arasinda aslinda ¢ok
buyUk fiyat farklari yok; herkes kendi icinde
bir denge olusturmus durumda. Ancak
internet fiyatlar bu dengeleri bozabiliyor

ve sahadaki bayiyi zor durumda birakiyor.
Bizler ayni markayi farkl kanallardan temin
edebiliyoruz. Bu noktada cogu zaman fiyat
kadar, hatta bazen fiyattan daha fazla édeme
kosullari belirleyici oluyor. Odeme dengesi
ve kurgusu daha uygun olan tedarikgiyle
calismak zorunda kaliyoruz. Bu yil da agirlikl
olarak 6deme acisindan bize en uygun

olan firmalari tercih ettik. Firmalarin genel
anlamda profesyonel calistigini sdyleyebiliriz;
ancak finans tarafinda ciddi zorluklar
yastyoruz. Ozellikle kredi risk birimleri, cok
klcuk gecikmelerde bile Urtn sevkiyatini
durdurabiliyor. Hatta limitiniz olsa dahi,
gecmis dbdemelere bakilarak ya da bazen
higbir esneklik gdsterilmeden Urlin génderimi
kesilebiliyor.

Bu yil nakit akisindaki sikintilar nedeniyle
Odemelerde gecikmeler yasanabiliyor ve

bu durum dogrudan ticaretimizi etkiliyor.
Sahadaki bayinin yasadigi gerceklerle,

finans birimlerinin yaklasimi zaman zaman
ortusmeyebiliyor. En blyuk zorluklardan biri
de bu noktada ortaya ¢ikiyor.

Magaza olarak tiiketicilere ne
tar farkhiliklar sunuyorsunuz?
Tuketiciler neden sizi tercih
etsinler?

Tuketicinin bizi tercih etmesinin en temel
nedeni, beyaz esya ihtiyacina dogru ve
kapsamli bir ¢c6zUm sunabilmemiz. En blyuk
avantajlarimizdan biri, cok sayida markay!
ayni ¢ati altinda bulunduruyor olmamiz.

Bu yébnumuzle, adeta mikro dlcekte bir
MediaMarkt konsepti sunuyoruz. Manisa'da
bu kadar genis Urln cesitliligini bir arada

bulabilecekleri alternatif bir magaza
olmadigini rahatlikla soyleyebilirim. Bunun
yaninda fiyat ve musteri odakli bir yaklasim
benimsiyoruz. Genis taksit secenekleriyle
mdisterilerimize esneklik sagliyoruz. Ozellikle
depomuz Uzerinden sundugumuz fiyatlar
oldukca rekabetci; hatta bir¢cok Urinde
piyasadaki en dusUk fiyatlarin bile altina
inebiliyoruz. Dijital tarafta da aktif bir strateji
izliyoruz. Sosyal medya ve influencer

is birlikleriyle magazamizin bilinirligini
artirlyoruz. Bu ¢alismalarin somut karsiligini
da gorduk; ziyaretci sayimizda yaklasik
yUzde 300 oraninda bir artis yakaladik. Tum
bu unsurlar bir araya geldiginde, muUsteriye
hem cesitlilik hem fiyat avantajl hem de
glven sunan bir yapi olusturdugumuzu
dusunuyoruz.

En ¢ok hangi misteri profilleri sizi
yoruyor ?

Genel olarak musteriyi anlamaya calisiyorum
ve kendimi onlarin yerine koymaya ézen
gbsteriyorum. Sonucta biz de birer musteriyiz;
bu nedenle beklentileri dogru analiz

etmek blylk 6Gnem tasiyor. GUnUimuUzde

farkli musteri profilleriyle karsilasiyoruz.
Ozellikle strekli telefonla fiyat arastirmasi
yapan, internetle karsilastirma yapan bir
mUsteri kitlesi var. internette yasanan bazi
olumsuzluklara ragmen, tlUketiciler bu streci
kendi yontemleriyle yonetebiliyor. Bu da dogdal
olarak fiyat rekabetini oldukca artiriyor. Biz

de bu kosullara uyum saglayarak fiyatlarimizi
muUmkin oldugunca dengede tutmaya ve
muUsteriyi memnun edecek ¢ézUmler sunmaya
calistyoruz. Zaman zaman sadece en dustk
fiyati arayan musteri profiliyle karsilassak

da gliven iliskisi kurabildigimiz muUsterilerle
daha saglikli ve strdurulebilir satislar
gergeklestirebiliyoruz.

Unutamadiginiz bir hikayeniz
var mi?

Aslinda bircok ani var ama codu zaman
bunlar yaziya dokulmuyor; sanki insanin
icinde kaliyor. Ben biraz duygusal biriyim,
bu da isime yansiyor. Satis yapamadigim
zamanlarda bile GzUldUgum anlar oluyor.
Ozellikle musterinin yasadigi sikintilar bizi
dogrudan etkiliyor. Mesela nisanli ya da
evlenmek Uzere olan bir cift geldiginde, ister
istemez kendi gecmis anilarimi hatirliyorum.
O duyguyla yaklasiyorum ve onlari sadece
bir musteri olarak degil, kendi hikayemin bir
parcasi gibi gdrmeye baslyorum.

lyi bir perakendeci nasil olmali
sizce?

Turkiye kosullarinda ticaret yapabilmenin
temelinde gUclu bir finansal yapi

yatiyor. Sermayeniz varsa ¢cok daha

rahat hareket edebiliyor, firsatlari daha

ivi degerlendirebiliyorsunuz. CUnkud
gergekten “para paray! ¢cekiyor.” Daha sinirli
sermayeyle bu isi yapmaya c¢alistiginizda

ise samimiyet, glven ve muUsteri iliskileri &én
plana cikiyor. Uygun fiyat sunarak mUsteriye
dokunabiliyorsunuz; ancak kaliteyi daha
yUksek fiyatla sunmaya calistiginizda
musteriyle aranizda mesafe olusabiliyor.

BugUnun Turkiye'sinde perakendecilik bUyuk
Olctde fiyat odakliilerliyor. Ya en uygun fiyati
sunacaksiniz ya da guclu finansman ve esnek
6deme secenekleriyle mUsteriye ¢dzim
sunacaksiniz. Aksi halde, klasik anlamda
yUzde 10-20 kar marijlariyla strdurulebilir bir
esnaflik yapmak giderek zorlasiyor. TUketici
artik “en ucuz, en kaliteli ve en iyi” Grint ayni
anda talep ediyor. Bu beklenti de sektorde
rekabeti oldukca sert hale getiriyor. Boyle

bir ortamda durUst ve strdUrulebilir ticaret
yapabilmek her zamankinden daha fazla
emek, sabir ve denge gerektiriyor.

Servislerle araniz nasil?

Servislerle genel anlamda iliskilerimizin

iyi oldugunu soyleyebilirim. Ancak zaman
zaman bazi markalarlar daha fazla sorun
yasayabiliyoruz. Bu markalarla neredeyse
sorun yasamadigimiz gunlerin az oldugu
dénemler oluyor. Buna karsilik Vestel

ve Arcelik tarafinda sUrecler genellikle

daha sorunsuz ilerliyor. Servislerin ¢6zum
yaklasimlari markadan markaya degisiyor.
Bazi durumlarda, arizali oldugunu
dustndtgumuz Urtnlere “ariza yok”
seklinde geri donusler alinabiliyor ve bu

da sUreci zorlastirabiliyor. Buna ragmen,
genel cercevede servislerle iletisimimizi ve is
birligimizi sUrdurulebilir bir sekilde yonetmeye
calisiyoruz

Haier markasi da sizde. Haier
markasi size ne ifade ediyor?

Haier, dinyanin en blylk beyaz esya
Ureticilerinden biri. Global dlcekte guclu




Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Manisa

bir marka ve Turkiye’de de yakin zamanda
yvaptidi yatirmlarla dikkat ¢cekiyor.
Onumuzdeki dénemde cok daha buyik
atilmlar yapacadini ve pazarda etkisini
ciddi sekilde artiracagini dustuntyorum.

ik kez magazamizda teshir ettigimizde,
acikcas! “bugline kadar goérdigumuz en
kaliteli Grdnlerden biri” yorumunu yaptik.
Uritinler oldukca teknolojik ve modern. Yerli
markalara baktiginizda zaman zaman mevcut
teknolojilerin farkli tasarimlarla sunuldugunu
gbruyorsunuz; ancak Haier tarafinda en
guncel teknolojinin dogrudan kullaniciya
sunuldugunu soyleyebilirim. Adana’da
katildigimiz lansmanda da Urtnleri yakindan
inceleme firsati bulduk ve bu kaliteyi sahada
da net sekilde gorduk. Fiyat politikasl ise
oldukgca rekabetci. Bu teknoloji ve tasarim
seviyesine bakildiginda, aslinda cok daha

yUksek fiyatli olmasi beklenebilir; ancak
bircok yerli markaya kiyasla daha ulasilabilir
seviyelerde konumlaniyor. Kendi cevremde
de deneyimleme firsatimiz oldu. ilk camasir
makinesini kardesime satmistim ve yaklasik
bir ay boyunca memnuniyetini ¢zellikle dile
getirdi. Servis tarafinda da su ana kadar
olumlu bir deneyim yasiyoruz.

Bu is gelecekte siirdiiriilebilir

mi? Cocuklarinizin bu isi devam
ettirmesini ister misiniz?

Acikgas! istemem. Elimden geldigince

onlari bu sektérden uzak tutup, daha farkli
alanlara, dzellikle tibbi ve daha gtvenli
mesleklere yonelmelerini isterim. Sektdrin
belirli noktalarda tikanmaya basladigini
dustnuyorum. Geleneksel esnaflik modeli
ozellikle finansal agidan giderek zorlaniyor.

Bu yapinin, mevcut haliyle uzun vadede
strdurulebilir olmasi kolay gérinmuyor.
Ontimuzdeki ddénemde daha buyuk ve kiresel
oyuncularin sektorde adirhigini artiracadi bir
tabloyla karsilasabiliriz. internetin etkisi ise
her gegen gln daha da buyuyor. Yeni nesil
tamamen dijital dUnyayla i¢ ice buylyor ve
alisveris aliskanliklari da buna gore sekilleniyor.
Bu nedenle klasik magazacilik anlayisinin
dénusmesi kaciniimaz. Gelecekte daha

klguk, daha deneyim odakli magazalarin

one ¢ikacagini dustntyorum. Hatta bizim de
zaman zaman Uzerinde dlUsUndugumuz bir
model var: Urlinlerin fiziksel olarak cok sinirli
sergilendigi, adeta bir “katalog” mantiginda
calisan, ama dijital teknolojilerle desteklenen
magazalar... Yakin gelecekte tUketiciler
Urtnleri 3 boyutlu olarak inceleyebilecek,
deneyimleyebilecek ve kararlarini bu

sekilde verecek. Magazalar klctilecek ama
teknolojiyle gliclenecek. Ben de bu dontsime
ayak uydurmak ve ¢zellikle teknoloji tarafinda
kendimi gelistirmek istiyorum. Cunkd gértnen

o ki, perakendenin gelecegdi tam olarak bu
yonde sekilleniyor.

Gelecege dair hedefleriniz nelerdir?

Aslinda bu is bizim baba meslegimiz degil.
Babam insaat kodkenli biriydi, sonrasinda
nakliyecilige yoneldi. Hayati basarilarla dolu,
farkli alanlarda yoneticilik yapmis bir isim.
Biz de o sUrecte lojistikle ic ice bUyuduk.
Abilerim nakliyecilik yapti, ben de Ekol
Lojistik'te calistim. Lojistikten gelen bu
altyapiyla, Vestel ile calismaya basladigimiz
dénemde kendimi bir anda beyaz esya
sektérunun icinde buldum. Agikgasi bu
sektdr disaridan bakildiginda prestijli ve cazip
gbérinuyor. Ancak isin icine girince karlhgin
o kadar yuUksek olmadigini da net bir sekilde
goriyorsunuz. Yine de tim zorluklarina
ragmen, bugln yeniden dogsam yine bu
sektorQ tercin ederdim. Belki baslangicimi
daha farkl planlardim ama sonucta yine
beyaz esya sektorinUn icinde olurdum.

Kendi adima her zaman pozitif bir bakis
acisina sahibim. Cevreme baktigimda
enerjisini kaybetmeyen insanlardan biri
oldugumu dustntyorum ve bu motivasyonla
yoluma devam ediyorum. ilk dénemlerde
hedefim magaza sayisini artirmakti. Ancak
son yillarda bu bakis acim degisti. Artik
nicelikten ¢ok nitelik odakli distntyorum.
Cok sayida magaza yerine, daha guclu yapiya
sahip, daha verimli ¢calisan bir magaza modeli
kurmak istiyorum.

Hedefim; daha klcuk 6lcekte ama cok
daha etkili, teknolojik altyapisi guclu

ve surdurdlebilir bir magdaza konsepti
olusturmak. Bu dogrultuda &zellikle Manisa
ve Izmir odakli, bdlgesel anlamda guclU

bir yapi kurmayi planliyorum. Son birka¢
vilda hayallerim daha netlesti; bUyumek
hala hedefim ama bunu daha kontrolld,
daha saglam ve daha yenilik¢i bir modelle
gerceklestirmek istiyorum.




H/ProWash Serisi

Giici teknolojisinde, kalitesi uzun 6mrinde:
H/ProWash Serisi

Modaern yasamen hzina ve profesyonel yama standartlaring cevap vermek amacivla tasarlanan yeni serimiz HfProWash;
camagr bakirmindao beklentfilerin Stesine gegiyvor. ProAchive Wash feknolojisi, deterjonin her kumaga esit ve izl bir sekilde
nUfuz etmesind sofloyarak en kisa programicrdo bile derinlermesing temiziik sunar.,

Zomamn kisith oldufu anlordao ise Hizh Program Secenekleri devreye girerek; en sevdifiiniz kiyofetleri dokikalar iginde
hazir hale getirirken, gelismis yikoma telnolojileri comagirlornizi gdrinmeyen kirlerden tomamen arnndirir.

Glcind teknolojisinden, kalitesini vzun dmrinden alon H/ProWash ile tanigin; dokulorda maksimum korumanin keyfini strdn.
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yeni duragimiz Manisa

Oncelikle sizi ve sirketinizi kisaca taniyabilir miyiz?

1981 yilinda Usak’'ta dogdum. Dokuz Eylul Universitesi ingilizce iktisat
BolumU’nden mezun olduktan sonra uzun yillar beyaz yaka olarak
calistim. Usak’ta uluslararasi bir altin madeni firmasinda, ardindan
izmir'de Petkim’'de gérev aldim. 2009 yilinda Siemens bunyesinde
istanbul'da calismaya basladim ve 2016 yilina kadar burada gérev
yaptim. Daha sonra aslen bu bélgeden olmamiz ve esimin de izmirli
olmasi sebebiyle Ege’ye ddnme karari aldik. Bu surecte ticarete

adim atarak bir akaryakit istasyonunu devraldik. Ayni dénemde

ikinci is kolu olarak Siemens bayiligine basladik. Zamanla akaryakit
sektodriinden cikarak faaliyetlerimizi tamamen Siemens bayiligi Gzerine
yogunlastirdik ve bugln tek is kolu olarak bu alanda devam ediyoruz.
Bu nedenle Siemens markasi benim i¢in sadece profesyonel degil, ayni
zamanda kisisel hayatimda da uzun yillardir 65nemli bir yere sahiptir.
Evliyim ve 8 yasinda bir oglumuz var.

Bugunin ekonomik kosullarinda
Turkiye’de ticaret yapmak olduk¢a zor

Magazanizin fiziksel 6zelliklerinden bahseder misiniz?
Manisa merkezde konumlanan bir magazayiz. Toplamda 250
metrekare net kullanim alanina sahip, iki katli bir yapimiz bulunuyor. Alt
katta genel Urtin gruplari yer alirken, Ust katimizi tamsamen buzdolabi
ve derin dondurucu kategorisine ayirmis durumdayiz. Bu alanda,
bolgedeki en genis metrekarelerden birine sahip magdazalardan
biriyiz. Cadde madazalari arasinda da konum ve gorinurlik acisindan
ivi bir noktada yer aliyoruz. Magazamizin yapilanmasi ve kurulum
streci oldukca basarili ilerledi. Uc kisilik bir ekiple, ben ve iki calisma
arkadasimla birlikte hizmet veriyoruz. Genel hatlariyla magazamizin
konumundan, fiziksel yapisindan ve durusundan memnunuz. Ayni
zamanda bir deneyim magazasi konseptiyle calisiyoruz. Manisa'da
henlz bir “studio line” magazas! bulunmuyor; bu anlamda da farkl bir
konumdayiz. 2022 yilindan bu yana faaliyetlerimizi sUrdUrtyoruz.

Tlketicilere sundugunuz farkliliklar nelerdir? Tiketici
sizi neden tercih ediyor?

Magazamizda her Grln icin tuketicilere birebir deneyimleme firsati
sunuyoruz. Amacimiz, Siemens Urtnlerinin hangi tlketici profiline
hitap ettigini dogru sekilde anlatmak ve yonlendirmeyi bu dogrultuda
yapmak. Bizim yaklasimimizin temelinde “dogru Urlnu, dogru
tUketiciyle bulusturmak” anlayisi yer aliyor. CUnku butgesi sinirli

bir mUsteriye en Ust segment Urdnl sunmak ne kadar yanlissa,
teknolojik ihtiyaci yUksek bir tuketiciye alt segment bir Griin énermek
de ayni 6lctide yanlistir. Bu nedenle bizim icin en dnemli dncelik;
tlketicinin intiyacini dogru analiz etmek, beklentilerini iyi anlamak ve
bu dogrultuda en uygun Grdnt sunmaktir. Bu yaklasim hem musteri
memnuniyetini hem de strdUrulebilir bir gtven iliskisini beraberinde
getiriyor.

Bolgenizdeki tiiketici profilinden bahseder misiniz?

Manisa, olduk¢a kozmopolit bir yapiya sahip ve Turkiye'de kendi
olceginde nadir sehirlerden biri. Hem glgclU bir sanayi altyapisi hem de
son derece gelismis bir tarim ekonomisi ayni anda varligini strdtrtyor.
Bu iki dinamigin bu denli dengeli ve guglt sekilde bir arada bulundugu
sehir sayisi oldukca az. Bu nedenle biz de hem tarim odakl tlketiciye
hem de sanayi ve teknoloji odakl mUsterilere es zamanl hitap etmek
durumundayiz. Bir yanda ileri teknoloji Grtinlere yodun talep varken,
diger yanda daha temel ihtiyaclara ydnelik tercihler de glclu sekilde
devam edebiliyor. Dolayisiyla Manisa’da sabit bir musteri profilinden
s6z etmek mUmkin degil. Farkl sosyo-ekonomik seviyelerden, farkl
yasam tarzlarindan ve beklentilerden gelen cok genis bir musteri
kitlesine sahibiz. Bu yénUyle Manisa’yi “klcUk bir Istanbul” olarak
tanimlamak yanlis olmaz. A'dan Z'ye Turkiye'de karsilasilabilecek
hemen her tuketici profilini burada gérmek mumkun. Biz de bu
cesitlilige uyum saglayarak, her kesime dogru Urln ve dogru hizmet
sunmaya odaklaniyoruz.

isleriniz ve sektdr son dénemlerde nasil gidiyor? Genel
olarak bir degerlendirme alabilir miyiz?

Ulke olarak ekonomik anlamda zorlu bir dénemden geciyoruz.

2025 yili, hepimiz i¢in oldukga zorlayici bir yil oldu. Ancak adetsel
bazda, dogru markayla ¢alismanin avantajini yasayarak ciddi bir
kayip yasamadik. Buna ragmen, sektdr genelinde oldugu gibi bizim
tarafimizda da karlilik oranlarinda dusUs s6z konusu oldu. Dolayisiyla
2025'; karhlik agisindan ¢ok tatmin edici olmasa da adet bazinda
dengeli ve kayipsiz tamamladigimiz bir yil olarak degerlendirebiliriz.
Bu noktada markanin sagladigi desteklerin katkisi da oldukc¢a buyuk.



Bircok markanin pazarda kUculdugu bir
donemde, bizim blyUyerek yili tamamlamis
olmamiz énemli bir kazanim. Ancak tim
bunlara ragmen butce yonetimi acisindan
oldukga zorlayici bir stre¢ yasadik.

Mevcut gdstergeler, 2026 yilinin da benzer
dinamiklerle ilerleyecegine isaret ediyor.
Bugln sektorin en blaydk sorunlarinin
basinda talep daralmasi geliyor. Tuketiciler,
ozellikle son dbnemde Urun satin almaktan
bir miktar uzaklasmis durumda. Buna
karsilik hizmet sektdrtne olan ilginin arttigini
go6zlemliyoruz. Restoranlar, hastaneler ve
oteller gibi alanlara yonelim artarken, Grtn
satisi yapilan noktalarda talep daha sinirli
kaliyor. Diger yandan piyasadaki mevcut
stok yapisi ile talebin kesismemesi, fiyatlarin
yukari yonlU hareketini de sinirliyor. Bu durum
dogrudan karhhg baskiliyor. Onumuzdeki
strecte; taksit imkanlarinin genisledidi,

faiz oranlarinin geriledigi bir ekonomik
ortamin olusmaslyla birlikte talebin yeniden
canlanarak daha dengeli bir seviyeye
ulasmasini bekliyoruz.

Siemens markasi sizin i¢in ne ifade
ediyor?

Bu marka benim igin sadece bir is dedil,
hayatimin farkli dénemlerine eslik eden uzun
bir yolculugu ifade ediyor. Bekar basladigim
calisma hayatimin, evlilie ve cocuk sahibi
oldugum ddneme uzanan sUrecinde her
zaman 6nemli bir yere sahip oldu. Bu nedenle
benim icin oldukc¢a &zel bir anlam tasiyor.
Siemens’in bir parcasi olmak benim igin buyuk
bir deger. Bu markanin Urtnlerini satmay! da
gercekten seviyorum. Elbette herkes kendi
Urtndnun iyi oldugunu soyler; ancak ben
mUsterilerime, teknolojik anlamda bir sorun
yasamayacaklarini géonul rahatlidiyla ifade
edebiliyorum. Herhangi bir sorun yasanmasi
durumunda ise sUrecin Almanya'ya kadar

uzanabilecek bir sistemle ele alindigini
biliyorum. Bu da markanin sundugdu kalite ve
glvencenin arkasinda durabilmemi sagliyor.
Daha énce bu markanin genel merkezinde de
gorev almis olmam, bu glveni musterilerime
net bir sekilde aktarabilmemde dnemli bir
avantaj olusturuyor.

lyi bir perakendeci size gére nasil
olmalidir?

Ben, disaridan nasil bir hizmet almak
istiyorsam, ayni hizmeti sunmakla kendimi
yUukUumlt goértyorum. Piyasa kosullari, tiketici
davranislari ve genel hayat sartlari zaman
zaman oldukg¢a zorlayici olabiliyor. Ancak ne
olursa olsun, biz burada bir sahneye cikiyoruz.
Tuketici magazaya adim attigr anda tim
olumsuzluklarin disarida kalmasi gerektigine
inaniyorum. Musteri olarak ben nasil guler
yUz, dogru bilgilendirme ve seffaf bir yaklasim
bekliyorsam, magazamizda da bunu sunmaya
Ozen gbdsteriyoruz. Amacimiz sadece satis
yapmak degil; dogru Grinu, dogru sekilde
anlatmak ve muUsteriyi en saglikli karara
yonlendirmek. Bu nedenle her zaman objektif
olmaya, dogru bilgiyi paylasmaya gayret
ediyoruz. Sadece satis odakli hareket edip
yanlis yonlendirme yapmay! hicbir zaman
tercih etmiyoruz. CUnkU bir mUsteriye
ihtiyacina uygun olmayan bir Urinu satip,
birkac ay sonra “Bunu bana yanls ¢nerdiler”
demesindense, belki daha alt segment bir
Urtin sunarak uzun vadede memnuniyetini
kazanmak bizim icin cok daha degerli. Onemli

olan, musterinin glvenini strdurUlebilir kilmak.

Nitekim &zellikle kurutma makineleri gibi
bazi Grdn gruplarinda baslangicta tereddut
yasayan musterilerimize dogdru bilgilendirme
yaparak karar streclerinde destek oluyoruz.
Bu yaklasimimizin karsiigini da siklikla “lyi

ki sizi dinlemisiz” seklinde geri bildirimlerle
aliyoruz.

Buglin yine baslasaniz bu isi yapar
miydiniz?

Bugln yeniden baslama noktasinda

olsam, muhtemelen yine baslardim. Ancak
mevcut kosullarda bir¢cok kisinin ayni cevabi
vermeyecedini de dustntyorum. Cunkd bu
durum yalnizca bizim sektdrimize 6zgu
degdil; hangi alanda faaliyet gosterirseniz
gosterin benzer zorluklarla karsilasmak
mumkun. Tarim makineleri Ureten bir firmada
da tablo ¢cok farkl degil. Acik konusmak
gerekirse, buglnun ekonomik kosullarinda
Turkiye'de ticaret yapmak oldukga zor.

Hangi sektdrde olursaniz olun, ideal
anlamda sagdlikli ve strdUrtlebilir bir ticaret
ortamindan s&z etmek kolay degil. Buna
ragmen, yeniden tercih yapmam gerekse
yvine beyaz esya sektorinl secerdim. Clnki
bu sektoér, tim zorluklarina ragmen son
derece keyifli ve dinamik bir alan. Sehrin her
kesimiyle dogrudan iletisim kurabiliyorsunuz.
Sattigimiz Urinun ardindan tuketicinin
memnuniyetini ya da yasadigi sorunlari birebir
gbzlemleyebiliyorsunuz.

Ayrica bulundugunuz sehirde saygl duyulan
bir mesledi icra ediyorsunuz. Hem ekonomik
olarak alt segmentteki musterilerle hem

de Ust segmentteki tUketicilerle temas
halindesiniz. Bu cesitlilik, isi daha anlamli
kilyor. Tum zorluklarina ve yukune ragmen, bu
sektére duydugum sevgi hic degismedi.

Bu is sizce surdurilebilir mi?

Bu isin strdurtlebilirligi, buyUk dlgtde icinde
bulunulan déneme ve alinan aksiyonlara

bagdli olarak degisiyor. Nasil bir yaklasim
sergilediginiz, ne kadar dogru zamanda dogru
adimlari attiginiz belirleyici oluyor. Biz de bu
konulari markamizla sik sik degerlendiriyoruz.
Belirli ddnemlerde dogru stratejileri
uyguladiginizda, bu isin strdurtlebilirligini
saglamak mumkdn. Cocugumun gelecedi
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s6z konusu oldugunda ise, bUyltdugunde

bu mesledi tercih etmesini acikgasi isterim.
Ancak aile icinde farkli beklentiler de var;
annesi daha ¢ok doktor olmasini arzu ediyor.
Yine de kendi adima, bu sektdrde yer almasini
ve bu isi yapmasini isterim.

Yetkili servisler konusunda
disiincelerinizi alabilir miyim?
Servis, fabrikada GrinU tasarlayan
muhendisten bayideki satis temsilcisine
kadar uzanan zincirin, tUketici tarafindaki
son ve en kritik halkasidir. CunkU higbirimiz

0 eve girmiyoruz; tUketiciyle birebir temas
kuran tek kisi servis ¢alisanidir. Bu nedenle
servis, tUketicinin “tamam” ya da “devam”
kararini verdigi son noktay! temsil eder.

Biz satis strecinde dogru iletisimle, glcll

bir izlenim olusturarak GrdnU tuketiciyle
bulusturuyoruz. Ancak servis tarafinda
yasanabilecek olumsuz bir deneyim, tim

bu emedi bir anda sifirlayabiliyor. Bu acidan
bakildiginda servis, sektdriin en dnemli ve en
ciddiyetle ele alinmasi gereken basliklarindan
biridir. Servis firmalarinin ve ¢alisanlarinin,
yaptiklari isin sadece teknik bir hizmet
olmadigini; satis sUrecinin ayrilmaz bir parc¢asi
olduklarini unutmamalari gerekiyor. Kendi
islerinin strdurdlebilirligi acisindan da bu
bilincle hareket etmeleri, mUsteri deneyimini
sahiplenmeleri ve slrecin tamamina deder
katan bir anlayisla calismalari bUyUk énem
tasiyor. Bu yaklasimin, sektérin genel
kalitesini yukari tasiyacak temel stratejilerden
biri olduguna inaniyorum.

En ¢ok yoran miisteri tipi nasil
oluyor sizce?

Bu durum doénemsel olarak degiskenlik
gOsterebiliyor. Bazi donemlerde tuketiciler
daha c¢ok fiyat odakli hareket ederek Grint
mUmkUn olan en dustk maliyetle almaya
calisiyor. Diger yandan, ne alacagina karar
veremeyen, kararsiz tUketici profili de
oldukea yaygin. Ozellikle bu kararsiz masteri
grubu, stirec yonetimi acisindan daha
yorucu olabiliyor. Biz, premium segmentte
konumlanan bir marka olarak faaliyet
gosteriyoruz. Ancak son dbnemde yasanan
genel talep daralmasi, en Ust segment
Urtnlerde dahi fiyat hassasiyetini artirmis
durumda. Artik ltks Urunlerde bile tuketicinin
ilk refleksi fiyati sorgulamak oluyor. Ozellikle
son dénemde “Aldigim Urtnde geregdinden
fazla mi 6deme yapiyorum?” kaygisinin
belirgin sekilde arttigini gdzlemliyoruz. Bu
durum, ttketici davranislarini dogrudan
etkileyen onemli bir faktor haline gelmis
durumda.

Yaptiginiz meslegin keyifli ve zor
yonleri nelerdir?

Hem kamu sektdrinde hem &zel sektodrde
hem de yerli ve yabanci firmalarda ¢alisma
firsatim oldu. Bu tecrubelerden sonra
esnafligin kendine has ¢ok farkli bir dinamigi

oldugunu net sekilde sdyleyebilirim. Esnafligin
en glzel tarafi; guclU bir satisi basariyla
tamamladiginizda yasadiginiz o tatmin
duygusu. GUnun sonunda “Bugun iyi bir

is yaptik” diyebilmek, gercekten buyUk bir
motivasyon kaynagdi oluyor. Yaptiginiz isin
karsihgini dogrudan gérmek ve hissetmek
bu mesledi 6zel kiliyor. Ancak islerin
yavasladigli dénemlerde bunun tam tersi

bir tabloyla karsilasabiliyorsunuz. Geceleri
uykularin kactigi, surekli hesap yaptiginiz
zamanlar da oluyor. ClnkU bu iste sorumluluk
tamamen sizin omuzlarinizda. Isin en zor
taraflarindan biri ise aileye ayrilan zamanin
kisitl olmasi. Ozellikle maliyetlerin yiksek
oldugu bu dénemde, magazada daha fazla
bulunmak zorunda kaliyorsunuz. Bu da ister
istemez ailenizden, 6zellikle de evladinizdan
zaman ¢almaniza neden olabiliyor. Ancak
bunu da onlarin gelecedi icin yapilan bir
fedakarlk olarak gérlyorsunuz. Sektérin
yogun temposu ve finansal riskin strekli
omuzlarinizda olmasi, esnafligi hem zorlayici
hem de ciddi bir sorumluluk gerektiren bir
meslek haline getiriyor.

Gelecegdin perakendeciligi hakkinda
disiinceleriniz nasil?

Turkiye'de de diinyada da perakendeciligin
varhgini strdUrecedine inaniyorum. Elbette
belirli bir doyum noktasina ulasilacak ve

bu surecte gesitli zorluklar yasanacaktir.

Bazi alanlar hala gelisime acik ve “taze”
diyebilecedimiz bir potansiyele sahipken,

bazi aliskanliklar ise degismeden varhgdini
koruyacaktir. Bununla birlikte, bu aliskanlklarin
onemli bir kismi dijital kanallara kayabilir.
Ancak insan dogas! geredi duygusal bir

varlik ve dokunma ihtiyaci her zaman var
olacak. Ozellikle bizim sektérimizde oldugu
gibi, trine temas edildiginde kalitenin
dogrudan hissedilebildigi kategorilerde
fiziksel perakendenin dnemini koruyacagini
dustnuyorum. Perakendecilik elbette
donusecek, evrimlesecek ve bazi sektorlerde
tamamen online modellere gecis yasanacaktir.
Hatta bazi alanlarin tamsamen ortadan
kalkmasli da kac¢inilmaz olabilir. Ancak gunun
sonunda insan sosyal bir varlik. Bu sosyallik
ihtiyaci var oldugu sUrece, perakendecilik de
farkli formlarda yasamaya devam edecektir.

Onumiizdeki yillar icin hedefleriniz
nelerdir?

Bugunun ekonomik kosullarinda, &ntmuzdeki
bes vil icin net hedefler koymak elbette
kolay degil. Ancak buna ragmen kisa ve orta
vadede 6nceligimiz; mevcut magazamizin
ulasabilecedi maksimum performans
seviyesine ulasmak. Manisa ¢zelinde
bakildiginda, Siemens markasinin hala
onemli bir bUylme potansiyeli oldugunu
dustntyoruz. Pazarda bize alan acabilecek
firsatlar mevecut. Ozellikle son dénemde, genel
fiyat seviyelerinin yUkseldigi bir ortamda
tuketicilerin daha bilingli tercihler yaparak
kaliteli Grtne yoneldigini gdzlemliyoruz.

Bu da Siemens markasina olan talebin her
gecen gun artmasini sadliyor. Ontmuzdeki
stirecte, bUyUk bir ekonomik kirilma
yasanmadigi takdirde, mevcut magazamizda
performansimizi daha da yukari tasimayi
hedefliyoruz. Bununla birlikte, uygun firsatlar
olustugunda farkl lokasyonlarda da yine
Siemens markasliyla bUytmeyi ve varligimizi
genisletmeyi arzu ediyoruz.
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Musteri her zaman kraldir

AN

Oncelikle sizi ve sirketinizi kisaca
taniyabilir miyiz?
1984 yilinda Manisa Saruhanlida dinyaya

geldim. Memur bir ailenin cocuguyum; annem
bankaci, babam ise askerdi. Esnaflik ya da

is adamligr diyelim, bizim ailede annemin
tarafindan, dedemden geliyor. Kendisi Kuzey
Makedonya'dan buraya neredeyse sifirdan,
elinde sadece bir keser saplyla gelmis ve
Saruhanlrnin saygin is insanlarindan biri olmayi
basarmis. Ancak daha sonra isleri bozulmus

ve bize kalan somut bir miras olmamis. Bugun
yaptigimiz iste de dogrudan bir miras s6z
konusu dedil; daha ¢ok ailemizin emedi ve
abimle olan ortakligimiz var. Egitim hayatimi
Universiteye kadar Manisa'da tamamladim.
Ardindan Marmara Universitesi Fransizca Kamu
Yonetimi BolumU'nde egitim aldim. Yaklasik 10
yil sUren Universite ve is hayati sUrecinde Aygaz
ve Efes Pilsen'de c¢alistim. Sonrasinda Vestel'de
ise basladim. Vestel'de calismaya basladiktan
vaklasik 4,5 ay sonra, BlyUkosmanogullari

ile distribttorltk stirecini yUrttmek Gzere
izmir'e geldim. Yaklasik 1,5 yil sonra sirket

Regal markasini bayilestirme karari aldl.
BUyUkosmanogullari ile is birligi devam ederken
biz de Bdlge MUdurlagl'nt kurduk. O dénemde
Ege Bolgesinde sahada aktif olarak calisan

tek kisi oldugum icin, BlyUkosmanogdullar’nin
bayileri ve farkli magazalariyla dogrudan

temas kurma firsati buldum. Bu strecte bazi
bayilerle biz calismak istedik, bazilari da bizimle
calismak istedi. Bu dogrultuda kendi dtzenimizi
olusturduk. Vestel'de toplamda yaklasik 6,5 yil
calistiktan sonra 2020 yilinda ayrildim. Aslinda
2013 yilinda izmir'e geldigimde, babamin 20
doénumlUk arazisinde tarima da baslamistik.

Bu isi nasil bUyttebilecedimizi planladik ve

belli bir seviyeye getirdik. Ancak 2020 yilina
geldigimizde is, uzaktan yonetilemeyecek

yeni duragimiz Manisa

ve tamamen basinda olunmasi gereken bir
noktaya ulasti.

Vestel'den ayrildiktan sonra tarim isinin basina
gectim. Kuru UzUm ve zeytin Uretimiyle devam
ediyoruz. 2023 yili Aralik ayinda yaptigim yil
sonu degerlendirmesinde, son iki yilda tarimda
istedigimiz blUyUmeyi saglayamadigimizi
godrdum. Uretici olarak daha zorlu bir déneme
girecegimizi 6Gngdrdim ki buglin de gercekten
Uretimde ciddi sikintilarin yasandigi bir stregten
geciyoruz. Bu nedenle al-sat modelinin daha
strdUrulebilir oldugunu ve esas dnemli olanin
isletmeyi devam ettirebilmek oldugunu
dusundim. Yine 2023 Aralik ayinda Vestel'de
calisan bir arkadasimla farkli bir konu Gzerine
konusurken, konu bu magazaya geldi ve burasi
nasip oldu. Magazayi sifirdan kurduk. 2024 Mart
ayinda magdazay! tuttuk ve birkac ay icinde satis
yapabilir hale geldik. Bélgede daha énce bilinen
bir ismimiz olmadigi icin dzellikle personel
bulmakta ciddi zorluk yasadim. Bu nedenle
yaklasik 6,5 ay boyunca bizzat tezgahtarlik
yaptim. Bu stre¢ benim i¢in cok 6gretici oldu.
Bir tezgahtarin gun icinde nelerle ugrastigini,
musteri profilini, mUsterinin beklentilerini ve
rakip magazalarla aramizda nasil bir fark
yaratmamiz gerektigini birebir deneyimledim.
Zaten magazay! agmadan énce de ¢cevredeki
beyaz esya magazalarini strekli ziyaret
ediyordum. Saticilarin Urdn anlatim sekillerini,
kampanya yaklasimlarini, komisyon hesaplarini
nasll yaptiklarini dikkatle gdzlemliyordum.
Aslinda bir nevi kendi fizibilite calisnami
sahada yaptim. Sahadaki gdzlemlerim ve

kendi deneyimim bana sunu net bir sekilde
gbsterdi: Beyaz esya sektort cok blyUk
cirolarin déndugu, ciddi risklerin ve stresin
oldugu bir alan. Magaza sahipleri; banka, Grdn
tedaridi, cek vadeleri ve yodun rekabet gibi
bircok konuyu ayni anda ydnetmek zorunda

kaliyor. Bu da zaman zaman musteriyle olan
iletisime olumsuz yanslyabiliyor. Bu nedenle,
isletme sahibinin sahadan bir noktada ¢ekilmesi
ve satisin profesyonel ekipler tarafindan
yUruttlmesi gerektigini distindim. Daha dnce
bunu uygulayan esnaflari gériyordum ama
sebebini bu strecte daha iyi anladim. Bir diger
dnemli tespitim ise su oldu: Bu magazada
benim istedigim satis anlayisini olusturabilmek
icin, calisacak kisinin daha 6nce beyaz esya
sektérinde bulunmamis olmasi gerektigini fark
ettim.

CUnkU her markanin dinamigi farkli. Vestel'in
vapisi farkli, Argelik benzer olsa da yaklasim
farkli, Bosch, Siemens, Altus gibi markalarin
hepsinin kendi kdltdrd var. Bu yUzden “beyaz
esya bilmeyen ama iyi bir satici olan” kisilerle
¢alismanin daha dogru olacagini gérdum.
Ornedin mobilya sektériinden gelenler bu

ise cok daha hizli uyum saglayabiliyor. CUnkU
benzer musteri kitlesiyle ¢alisiyorlar ve ceyiz
segmentine hakimler. Ayni sekilde, Gratis gibi
yogun tempolu perakende deneyimi olan ekip
arkadaslarimiz da var. Bu kisiler, sistemimizi
daha hizli kavrayip uygulayabiliyor. Daha

dnce beyaz esya sektdrinde calismis kisilerde
ise “ben bunu zaten biliyorum” yaklasimiyla
bazi aliskanliklar kirmanin zor oldugunu
gdzlemledim.

Ortaklik yapiniz nasil?

Sirket yapimizda ortaklik oranlari; yUzde 25
benim, ylzde 25 abimin ve yUzde 50 de
babamin seklinde. Aile icinde ortak bir yapi ile
ilerliyoruz. Operasyonel tum yetkiler bende
bulunuyor. Sureci dtzenli olarak raporluyor,
yasanan gelismeleri paylasiyorum. Ancak
stratejik kararlar aile icinde birlikte aliyor ve bu
dogrultuda hareket ediyoruz.

Beyaz esya sektoriinde eskiye
oranla bir degisim yasandi mi?

Beyaz esya sektoriinde strekli bir dedisim
yasaniyor. Benim sektdrden ayrildigim dénem
ile bugUnkU durum arasinda ciddi farklar var.
Karlilk da dalgali bir yapi gosteriyor; bazi
donemler yuksek, bazi dénemler ise oldukca
dustk olabiliyor. Ozellikle pandemi stireci,
tUketicilerin harcama aliskanliklarini dnemli
dlcude degistirdi. Insanlar artik Grdnlerini daha
sik yenileyebilir hale geldi. Ancak burada ilging
bir celiski var: Buglntn ekonomik kosullarinda,
bizim ve Ureticilerin sundugu fiyatlar aslinda
mUmkUn oldugunca dustk tutulmaya calisiliyor.
Buna ragmen, musteri acisindan bakildiginda
Urdinler hala oldukca pahali. Ornedin bir musteri
dort parca Urdin almak istediginde yaklasik
100.000 TLlik bir bltce ayirmak zorunda
kaliyor. Asgari Ucretin 30.000 TL seviyesinde
oldugu bir ortamda bu, neredeyse (¢ aylik
maasa denk geliyor. Dolayisiyla musteri, bu
kadar buyuk bir harcama yaparken dogdal
olarak kendisine deger verilen, iyi hissettirilen
bir alisveris deneyimi yasamak istiyor. Bu
durum da muUsteri davranislarini ve pazarlik
dinamiklerini dogrudan etkiliyor. Diger yandan,



sadece tuketici degil, firmalarin uygulamalari da
degismis durumda. Artik strekli hesap yapmak
gerekiyor. Primler, kampanyalar, indirimler...
Karlilik cogu zaman bu detaylarin icinde gizli. Bu
nedenle finansal enstrimanlar dogru okumak
ve anlik takip etmek ¢ok dnemli. Aksi halde
sektdrde ¢ok kolay zarar edebilirsiniz. Tum bu
zorluklara ragmen sektér hala canli. insanlar
satin almaya devam ediyor. Hatta bazen ben de
sasirlyorum; “Bozulmamis bir buzdolabi neden
degistirilir?” diye dustintyorum. Ama tlketici
artik intiyactan cok, yenilik istegiyle hareket
ediyor. Eskiden “30 yil kullandim” diye évunulen
Urdnler, buglin “degistirdim” diye anlatiliyor. Ben
genel mudurlikteki ekipler kadar tim sektor
rakamlarina hakim olmayabilirim, ancak magaza
icindeki gercekligi cok net gdriyorum. Tuketim
aliskanliklari degiserek ve artarak devam ediyor.

Buglin yeniden is hayatina
baslasaniz yine bu isi yapar
miydiniz?

Oncesinde yaptigim isler benim icin cok
kiymetli. Memur bir ailenin cocugu olarak
bUytdutm. Acikgasl bir memur ¢cocugunun
bor¢lanma, risk alma gibi konulari anlamasi
kolay degildir. Ancak ailem ayni zamanda
girisimci bir ruha sahipti. 2000 yilinda bir yazlik
aldik. O dénemde ciddi zorluklar yasadik ama
aslinda o an icin sahip olmadigimiz bir seyi
almay! basardik. Sonrasinda bir ev daha alindi.
Ben 26 yil boyunca “yazlik cocugu” olarak
blUytdum. Bu sUrecte, bir seylere sahip olmanin
arkasinda nasil emekler verildigini, hangi
bedellerin 6dendigini birebir gérerek &grendim.
Bu da bana is hayatinda cok 6nemli bir pratik
kazandird.

Ayni bakis acisini bayi yonetiminde de net
bir sekilde gdzlemledim. Bir yandan sifirdan
baslayip ciddi bir varlik olusturan insanlar var.
Diger yandan ise buyk bir varlidga sahipken,
hesapsiz ve plansiz harcamalar sonucunda
ya yerinde sayan ya da geriye gidip her seyini
kaybedenler var. Bu iki ucu da gdérmek, bana
cok dnemli bir perspektif kazandird. lyi ki bu
sUreci Regal ile yasamisim diyorum. Regal,
gercekten zor bir markadir; 6zellikle o dénem
oldukga agresif ve dinamik bir yapiya sahipti.
Ben de bu dinamizmin tam merkezindeydim.
Hatta bircok kisinin telefonunda “Regal Ufuk”

olarak kayitliydim. MUsteriden servise kadar pek
cok alanda aktif olarak ilgilendik. Bu 6,5 yillik
sUre¢ bana inanilmaz bir tecrtbe kazandirdi.
Belki de 30 yila sigabilecek bir deneyimi, EyUp
Bey'in liderliginde cok daha kisa bir sUrede
yasama firsati bulduk.

Vestel sizin icin ne ifade ediyor?

Vestel benim igin sadece bir is dedil, hayatimin
onemli bir parcasl. Belki ticari acidan
bakildiginda ¢cok objektif bir cimle kurmuyor
olabilirim ama bu markayla birlikte gercekten
cok sey 6grendim. Ozellikle Eyiip Bey ile
calismak beni bambaska bir noktaya tasid.
Kendisi bir yandan kurumsal yapinin gtclt bir
temisilcisi, yani beyaz yakali; diger yandan ise
tam anlamiyla bir tlccar. Bu iki kimligi ayni anda
taslyabilen nadir insanlardan biri. Bu dengeyi
bana da kazandirdi. Eminim birlikte calistidi
bircok kisiye de ayni katkiy1 saglamistir. EyUp
Bey o dénemde Vestel'deydi. Daha sonra sarj
istasyonlari tarafinda Genel Mudur Yardimcilidi
yapti, su anda ise satistan sorumlu Genel Mudur
Yardimcisi olarak gérevine devam ediyor.
EyUp Guler. Ben kendisiyle tanistigimda Satis
Mudurtyd. Bugln déntp baktigimda, onun
kurdugu o dengeyi kendi is yapis bicimimde
de tasidigimi gortyorum. Bu, benim icin cok
kiymetli bir kazanim.

Magazanizin fiziksel 6zelliklerinden
bahseder misiniz?

Bugun itibariyla 3 magazaya ulastik. Bunlardan
biri su an icinde bulundugumuz madaza. 3 katl,
toplam 600 metrekarelik bir alan. Bunun 167
metrekarelik kismi teshir alani olarak kullaniliyor.
Bulundugumuz kat ise yonetim kati. En alt

kati baslangicta depo olarak kullaniyorduk,
ancak su anda daha ¢ok uzun vadeli ceyiz
Urdnlerini depolamak icin dederlendiriyoruz.
Ayrica Vestel'in Cigli'deki ortak deposundan

da aktif olarak faydalaniyoruz. Gegtigimiz yil,
Salihlide Asil Nadir doéneminden beri bayilik
yapan bir isletmeden magazayi devraldik.
Ardindan agustos ayinda Akhisar'da bir Vestel
bayisinin ikinci subesini bunyemize kattik.
Boylece toplamda 3 subelik bir yapiya ulastik.
Her magazamizda 3'er satis danismani gérev
yaplyor ve haftanin 7 ginu hizmet veriyoruz.
Ozellikle pazar gunleri bizim icin oldukca
onemli; satislarimizin dnemli bir kismini bu
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gunlerden elde ediyoruz. Toplamda 13 kisilik
bir ekibimiz var. Ben aktif olarak isin icindeyim,
abim de surecin bir pargasi olarak bize destek
veriyor.

Size gore iyi bir perakendeci nasil
olmali?

Bence bu magdazadan 1.000 TLlik alisveris
yapan bir musteriyle 300.000 TLlik alisveris
yapan musteriye ayni kalitede hizmet sunulmali.
Cunku yuksek tutarl alisveris yapan bir

muUsteri, burada memnun kalirsa bir sonraki
ihtiyacinda yine sizi tercih eder. Dider taraftan
1.000 TLlik alisveris yapan musterinin de

ciddi bir potansiyeli vardir; zamanla alisverisini
blyUtebilir. Biz hentiz 2 yillik bir magazayiz
ama buna ragmen sik sik “Daha dnce de sizden
alisveris yapmistik” ctmlesini duyuyorum. Bir
musteri memnun kaliyor, arkadasina éneriyor, o
geliyor. Sistemimizde kayitl oluyor. Bu da bana
sanki yillardir burada is yapryormusuz hissini
veriyor. Elbette “daha iyi olabilirdi” dedigimiz
noktalar var ama sonucta biz dogrudan krizin
icine dogmus bir magdazayiz. Satis tarafinda en
Onemli konu, profesyonel bir ekip ile calismak.
CUnkU isletme sahibinin duygu durumu her
zaman sabit olmaz; bu isin dogasinda var.
Beyaz esya sektort yUksek maliyetli ve riskli

bir alan, dolayisiyla stres de kacinilmaz. Zaman
zaman benim de moralim dusUk olabilir. Ekibim
bunu bilir. Hatta magaza mudurdm, beni o

an uygun gérmezse sahadan ¢ekebilir. CUnkU
satis alani her zaman pozitif kalmalidir. Ayni
sekilde calisanlarimiz da kendi 6zel hayatlarinda
ne yaslyor olursa olsun, musteri iceri girdigi
anda bunu geride birakmali. MUsteriyi gller
yUzle karsilayip “Sizin icin ne yapabiliriz?”
diyebilmelidir. Urtin bilgisine hakim olmak
6nemli ama bu bilgiyi ezber gibi siralamak
muUsteride karsilik bulmaz. Onemli olan,
muUsterinin ihtiyacini anlayip dodru anda dogru
bilgiyi verebilmektir. Teknik konularda ise sinirlari
bilmek ve her zaman dogdru bilgiyi sunmak
esastir. MUsteri verdigi paranin karsiliginda

ne aldigini, nasil bir performans beklemesi
gerektigini net sekilde bilmelidir. Ben musteriye
karsi mahcup olmay!i asla istemnem. Gerekirse bu
ugurda zarar etmeyi, cebimden para ¢cikmasini
gdze alinm. Cunkl bu is 3-5 hesapla yuramuyor;
bunu defalarca tecrtbe ettim. Vestel'de ise
basladigim ilk ginlerde mudurim bana “MUsteri
her zaman kraldir” demisti. Hatta “Bunu tim
duvarlara yazdigini diistin” derdi. O glinden beri
bu anlayis benim igin temel bir prensip oldu.
MUsterinin duygu ve dustncelerini anlamak,
empati kurmak ve buna gore hareket etmek
gerekiyor. Buglin ben de ayni yaklasimi ekibime
aktariyorum. Sirkete ya da sahsa hakaret
olmadigi stirece her musteriyi dinler, sorununu
codzmeye calisiriz. MUsteri UrinU baska bir
yerden almis olsa bile, bize gelmisse muhatap
oluruz. Ayrica baska markalar kotUleyerek

satis yapmay! dogru bulmuyoruz. Bu sektdrde
herkesin ayakta kalmasi zaten kolay degil. Kot
olan uzun sure devam edemez; bir stre var olur,
sonra sistem kendiliginden dengelenir.

Geng bir yonetici ve perakendeci
olarak bu is sizce sirdirilebilir
mi? Cocugunuz bu isin yapsin ister
misiniz? Bu is sizce karli mi?

Karlilik aslinda isletmenin kendisinde ve onu
yéneten kisidedir. Karli bir isletmeyi kot




Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Manisa

yénetirseniz kisa strede zarara sokabilirsiniz.
Ayni sekilde dogru yonetilen bir isletme

de cok basarill bir noktaya tasinabilir. Bu
noktada aklima hep Chobani ve kurucusu
Hamdi Ulukaya gelir. Hikayesini 2020 yilinda
YouTube'da izlemistim. Amerika'da kapanmak
Uzere olan bir Kraft yogdurt fabrikasini,

devlet destegiyle satin aliyor. O dénemin

en buyUklerinden biri olan Kraft bu isi
strdurememisken, Erzincanli bir mandiracinin
oglu “Ben yaparim” diyerek ise giriyor. Pazara
bakiyor ve aslinda yodurt oldugunu ama bizim
bildigimiz anlamda bir yogurt kaltarinin
olmadigini fark ediyor. Danone gibi markalarin
daha cok sekerli Grtnler sundugunu goruyor.
“Ben bu yodurdu Uretirim” diyerek yola ¢ikiyor.
KUgUk bir ekip kuruyor, fabrikay! boyamakla
ise basliyorlar. Ayni zamanda bizim bildigimiz
yogurdun kivamini tutturmak icin denemeler
yaplyorlar. Fabrika kapandiktan sonra bélge
ekonomik olarak gerilemis, insanlar gd¢ etmis.
Ancak Uretim yeniden baslayip isler blyUdukce
bdlge tekrar canlaniyor, gb¢ tersine dénlyor.
Yani koskoca Kraft'in isletemedidi bir yapiy,
dogdru bakis acisi ve ydonetimle bir girisimci
blyUtebiliyor. Hikaye aslinda tam olarak bu.
Beyaz esya sektort karl mi? Evet, karll. Ama
burada belirleyici olan sizin ne yaptiginiz.
Hangi enstrimanlari kullandiginiz, finansi nasil
yonettiginiz, nakdi nasil cevirdiginiz, Grind ne
kadar iyi bildiginiz... Isin basinda bir yénetim
yapisi var mi, altinda guglu bir ekip var mi...
Bunlarin hepsi sonucu belirliyor. Ben bu sektdre
2013 yilinda girdim. O dénemde “Bu sektor

5 vyiliginde biter” diyorlardi. 2017-2018'de
e-ticaret yuUkselince "Artik perakende bitti”
dediler. Buglin ise o ddénemde internetten
ciddi kazang saglayan bircok kisinin yeniden
fiziksel magazacilida yoneldigini gdriyoruz.
2020'de sektodrden ayrilirken ben de “Bu

is bitti” diyordum. ki yil énce bu magazay!
actigimda “Sen deli misin?” diyenler oldu.

ikinci magazayi aldigimizda daha da sasirdilar.
Ama bugln hala buradayiz. ClnkU gergcek su:
isini iyi yapanlar her kosulda ayakta kalir. Ve

5 yil sonra da burada olacak olanlar yine isini
dogru yapanlar olacaktir. Kusak devamliligi

ise bu isin en kritik taraflarindan biri. Sermaye
birikimi kolay olusmuyor ve mutlaka bir sonraki
nesle devredilmesi gerekiyor. Bence bu devam
etmeli ve gelistirilmeli. Cocugumun 6zel bir
yetenedi varsa en iyi egitimi almasl icin elimden
geleni yaparim. Gerekirse yurt disinda egitim
almali; bunu maddi sebeplerle sinirlamamak
gerektigini distntyorum. Benim mottom bu.
Ama bir yandan da bu topraklardan kopmamak
gerekiyor. Insan ne yaparsa yapsin, bir noktada
kendi topragina dondyor. Ben de istanbul’'u
&zltyorum ama sonunda yine buraya déndum.
insan, eger icinde bir bag varsa ve burada
kazanacak ekmedi oldugunu biliyorsa, geri
déndyor. Manisa ve izmir gibi sehirler, Turkiye'nin
adeta Avrupa standartlarina en yakin sehirleri.
GUclu ekonomileri, koklt yapilar ve yasam
kaliteleriyle cok degerli merkezler.

Miisterilerinize sundugunuz
farkliliklar nelerdir? Tiiketici sizi
neden tercih ediyor?

Su anda en guglu oldugumuz alanlardan
biri magaza ici kredilendirme. Bu konuda

oldukea iyi bir sistem kurduk. Bunyemizde 7
farkl bankanin kredi altyapisi aktif durumda.

Musterimiz diledigi bankadan, kendisi icin en
uygun kosullarda krediyi kullanarak alisverisini
gerceklestirebiliyor. Bu sayede muUsteriye

uzun vadeli ddeme imkani sunarken, fiyat
algisindan kaynaklanan ¢ekinceleri de buyuk
Olctide ortadan kaldiriyoruz. Yani sadece Urtin
satmiyoruz, ayni zamanda musterinin satin alma
kararini kolaylastiran bir finansman ¢6zUmu de
sunuyoruz. Bunun disinda tim bankalarin POS
sistemleri de magazamizda aktif. Ancak bizde
senet sistemi yok. Acikgasi olmasini isterdim,
fakat bunun icin bolgede cok uzun yillar faaliyet
gbstermis, genis ve glivene dayall bir mUsteri
adina sahip olmak gerekiyor. Bu da zamanla
olusabilecek bir yapl.

Sizce markalar bayilere en ¢cok
nerede an anlamiyor?
Ben aslinda isin her iki tarafinda da bulundum.

Bu yUzden cok net soyleyebilirim: Markalar
isterse sahay! anlar. Ama bunun icin sahada
olmalari gerekiyor. Bugun baktigimizda, isi iyi
giden markalarin sahada cok aktif olmadigini
gdruyoruz. Genelde isi zorlasan, sorun yasayan
markalar sahaya inmeye basliyor. isler iyi
giderken, masa basindan satis yapilabildigi
sUrece sahaya ¢cikma ihtiyacl duymuyorlar.
Regal tarafinda benim en blyUk avantajim
sahada olmamdi. Ben her kapiyi caliyordum.
Beyaz esya satan her noktaya giriyordum.

Bu temas ¢ok kiymetli. Kapidan iceri girmek,
iliski kurmak ve o bagdi olusturmak isin en
onemli kismi. Buguin kendi isimde de ayni
yaklasimi uyguluyorum. Rekabet, komsunla
konusmamak degildir. Ayni GrinU satiyor
olabiliriz ama nihai karart musteri verir. Onemli
olan iletisimi koparmamak. Herkesin birbirine
acik oldugdu, sahada iletisimin gtclt oldugu

bir ortamda sorunlar ¢ok daha hizli ¢ézulur.
Ben suna inaniyorum: Cozulmeyecek higbir
sorun yoktur. Burada asil kritik konu isletmenin
strdurulebilirligini anlamak. Markalar, potansiyel
gordukleri bayilere daha hizli ve daha yapici
sekilde yaklasmali. Herkesin eksigi vardir;

eksik aramak ¢ok kolay. Ancak asil dnemli
olan, o potansiyeli nasil gelistirebilecedine
odaklanmaktir. Markalar biraz daha “Bu isi nasil
bUyUtlrtz?” bakis acisiyla hareket etmeli. Yani
bardagdin bos tarafini degil, o boslugu nasil
dolduracaklarini dustnmeliler. Acik¢asi sahada
yonetici olsam bazi seyleri daha farkll yapardim
diye dustntyorum. Bu aslinda herkes icin
gecerli bir durum. Sirketlerin sadece merkezde
degil, sahada da guiclt olmasi gerekiyor. Satis
ekipleri, kredi destekleri, operasyonel kadrolar...
Hepsi sahada olmali. Bugln sektdrde ciddi bir
insan sirktlasyonu var. Ve ne yazik ki, bUytk
riskleri ydneten, sahada degder yaratan insanlar
cok kolay gdzden cikarilabiliyor. Oysa kaliteli
bir insan kaynadi kolay yetismiyor. Markalar, bu
kisilerin sahada ne yaptigini daha iyi gbrmeli ve
onlari sistemin icinde tutmayi basarmali.

Gelecegin perakendeciligi sizin
goziinlizde nasil olacak? Nasil bir
gelecek bekliyor?

Fiziki magazalarin varligini strdlrecedine
inaniyorum. Ancak bu magazalar gecmise gore
daha nezih, daha duzenli, daha sade ve daha
net bir yapiya evrilecek. insanlar artik alisveris
yaparken kendilerini glvende hissedecekleri
yerleri tercih edecekler. Aslinda bunu bize

internet sUreci gdsterdi. Bir ddnem e-ticaret
hem bayiler icin oldukca karliydi hem de
mUsteriler icin son derece kolay bir alisveris
kanaliydi. Ancak bugtn geldigimiz noktada,
bayiler acisindan karlihidin zorlastigl, musteriler
acisindan ise risklerin arttigi bir yapr olustu.
Musteri artik her detayi bilmek istemiyor. Bu
kadar teknik bilgiye hakim olmak gibi bir
beklentisi de yok. Aksine, glivenebilecedi bir
adres ariyor. Cinku ciddi bir 6deme yapiyor
ve UrtnU aninda alip géturemiyor. Siz ona
“Urdnd teslim edecedim” diyorsunuz ve bu
noktada glven devreye giriyor. MUsteri aslinda
bu gliveni satin aliyor. Bu yUzden markalarin
ve bayilerin bu gliven duygusunu korumasi ve
glclendirmesi gerekiyor. Turkiye gibi yaklasik
90 milyonluk, dinamik ve bUyUyen bir pazarda
hem e-ticaret hem de fiziksel perakende birlikte
var olmaya devam edecek. internet biyUyebilir
ama fiziksel madazacilik hicbir zaman ortadan
kalkmaz. Bizim isimizin temelinde glven var.
MuUsteri bize glivenerek magdazaya geliyor. Bu
nedenle magdaza ici yatirm da en az Uriin ve
fiyat kadar dénemli. Ortam, duizen, karsilanma
sekKli... Bunlarin hepsi musterinin kararini
dogrudan etkiliyor.

Hedefleriniz nelerdir?

Aslinda isin 6zU strdUrulebilir olmak. Ben bir
tlccarim ve tlccar her seye acik olmalidir.
Benim temel amacim isimi strdUrulebilir kilmak,
devamiiigini saglamak.2013 yilinda tarima
girdik ve bugun hala devam ediyoruz. Bu

bizim icin 6Gnemli bir kazanim. Zaman zaman
blyUr, zaman zaman kuculdr; bu tamamen
sizin stratejinize baglidir. Ancak orada olusmus
bir bilgi birikimi, bir “know-how” var. Asl|
degerli olan da bu birikimin korunmasi ve
devam ettirilmesidir. CUnkU her seye yeniden
baslamak cok zordur. Devamlilik bu ytUzden her
seyden daha kiymetlidir. Ayni yaklasimi diger
islerimizde de benimsiyoruz. Farkli alanlara
yatirnm yapilabilir, yeni firsatlar degerlendirilebilir.
Ancak ana is kollarimiz olan tarm ve beyaz
esyadan hi¢bir zaman vazge¢cmiyoruz. CUnku
strdurulebilirlik, odak ve tecrtbe bu islerin
temelini olusturuyor.
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'_I'URKBESD 2026 vyili ilk ceyrek sonuclarini acikladi:
I¢c ve dis pazarlarda daralma devam ediyor

2026 yilinin ilk ceyreginde 6 ana drin grubunda i¢ satislarda gecen yilin ayni dénemine kiyasla %10
oraninda daralma yasandl. ihracatta son yillarda gézlemlenen gerileme trendi siirerken, 2026°nin ilk iic
ayinda ihracat %23 oraninda azaldi. [hracattaki diisiis (iretim adetlerine de yansidi ve tretim miktari %21
geriledi. Toplam satislar ise %19 diisisle 6.288.817 adet olarak gerceklesti.

Turkiye Beyaz Esya Sanayicileri

Dernegi (TURKBESD), sektdrin

2026 yili ilk ceyrek sonuclarina dair
degerlendirmelerini paylasti. Argelik,
BSH, Dyson, Electrolux, Haier Europe,
Midea Grup Turkiye, Miele, Samsung,
Versuni (Philips) ve Vestel gibi yerli,
uluslararasi, ithalatci ve Uretici firmalari
binyesinde barindiran TURKBESD’in
paylastigi bilgilere gbére 2026 yilinin ilk
3 ayinda 6 ana UrUn grubunda gecen
vila kiyasla i¢ satislarda %10 oraninda
dUsUs yasandi. ihracatta ise son yillarda
gbdzlemlenen gerileme trendi devam
ederken 2026 yilinin ilk 3 ayinda ihracat,
bir dnceki yila kiyasla %23 oraninda
azaldi. ihracatta devam eden diists
Uretim adetlerine de yansirken Uretim
miktari gecen yila gére %21 oraninda
geriledi. Toplam satislar ise %19
gerileyerek 6.288.817 adet oldu. Mart
ayl 6zelinde ise ic satislarda gecen yilin
Mart ayina gére %3 daralma olurken
ihracatta %29, tUretimde ise %14 gerileme
kaydedildi. Toplam satislarda %21 dusUs

oldu ve 2.230.369 adet olarak kaydedildi.

Turkiye, %7’lik Gretim hacmiyle
Avrupa’nin birinci, dinyanin ise en
bUyuUk ikinci beyaz esya Uretim merkezi
konumunda yer aliyor. 2025 vyili itibariyle
yillik 29 milyon Uretim adediyle faaliyet
goOsteren beyaz esya sektord, 60 bin
dogrudan, 600 bin dolayli istihdam
alani sagliyor. 2025 yilinda ihracat hacmi

20,2 milyon adet olarak kaydedilirken
Ar-Ge, dijital déntsiim ve yesil dénlisim
yatirimlariyla kiresel piyasalardaki
rekabet glclnu arttiriyor.

Sonuclari degerlendiren TURKBESD
Baskani Alper Sengll, 6zellikle
ihracattaki daralmanin son yillarda
kesintisiz sekilde devam ettigini ifade
etti. Ihracat hacminin 2025’te 20,2
milyon adetle yaklasik 10 yil dnceki
seviyelere geriledigine deginen Sengdl,
2026 yilinin ilk ceyreginde de ihracattaki
cift haneli disUsun, bu egilimin devam
ettigini gésterdigini belirtti: “Bu tablo,
klresel talep kosullari ve dis pazarlardaki
yavaslamanin etkisiyle ihracat
performansinda daha kalici bir gerileme
riskini ortaya koyuyor. Buna paralel
olarak, i¢c pazarda da talebin yavas
seyretmesi genel pazar blyUmesini
baskilayan bir unsur olarak éne c¢ikiyor.”

Rekabetcilik ihracat, maliyet ve
ticaret politikalari iicgeninde

“Ihracat ve ic pazarda stiregelen bu
goérinimin 2026’ya da tasinmasi,
mevcut egilimin kalicilik riskini artiriyor”
diyen Sengdl, “Bu cercevede ortaya
cikan tablo, sektérimUz acisindan
rekabet glclinin korunmasinin artik
daha kritik bir 6ncelik haline geldigini
gobsteriyor” diye konustu. Sengll, hem i¢
satislarda hem ihracatta gecgen yilin ayni
dénemine kiyasla daralmanin strddgini

ve bu durumun Uretim adetlerine de
belirgin sekilde yansidigina dikkat

cekti. Sengtll sdyle devam etti: “Ihracat
tarafinda, klUresel talep kosullari ve
jeopolitik gelismeler belirleyici olmaya
devam ederken, enerji, hammadde ve
finansman maliyetleri yUksek seyrini
sUrdurtyor. Buna ek olarak anti damping
onlemleri gibi ticaret politikalari,
gbdzetim uygulamalari ve ilave vergi gibi
uygulamalar ise maliyetleri ve islem
sUrelerini artiriyor. Diger taraftan da Uzak
Dogu kaynakli maliyet avantaji ve agresif
fiyatlama, ihracat pazarlarinda rekabeti
daha da yogunlastiriyor.”

“Enerji verimli liriinlere erisimini
kolaylastiracak destekler
saglanmali”

Sengul, Mart ayi verilerini de
degerlendirdi: “Mart verileri, yilin ilk
ceyreginde gbzlenen egilimin ay bazinda
da teyit edildigini gosteriyor. Bu tablo,
Uretimdeki gerilemenin kalici hale gelme
riskini artiriyor.” Bu tabloda i¢ pazarin
desteklenmesinin 6nem kazandigina
isaret eden Sengul, kredi karti faiz ve
komisyon oranlarinin satis kanallarina
olumsuz yansidigini ifade ederek

“Kredi karti taksitlendirme imkanlarinin
artirilmasi ic talebin strekliligine katki
sunacaktir.” dedi.

Sac sorusturmasinda alinacak
karar, maliyetleri ve ihracati
dogrudan etkileyecek

Beyaz esya gibi kritik imalat sanayi
sektdrlerinde girdi maliyetlerine

yonelik korumaci politikalar hakkinda
degerlendirmelerde bulunan TURKBESD
Yonetim Kurulu Baskan Yardimcisi
Mehmet Yavuz, sonuclanan ve devam
eden sorusturmalarin sektér maliyetlerini
dogrudan etkiledigini belirtti. “Beyaz
esya sektdrl acisindan en kritik glindem
maddesi, sac Urlnlerine yoénelik devam
eden anti-damping sorusturmasidir.
Ozellikle boyall sac tarafinda, sektdriin
ihtiyac duydugu teknik gereksinimleri
karsilayan her kalite sacin Gretimi
Turkiye’de bulunmamaktadir. Bu nedenle
s6z konusu UrlUnlerde ithalat, sektorimuiz
icin bir tercih degil zorunluluktur”
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diye konusan Yavuz, sdyle devam etti:
“Halihazirda bu Grin grubunda %15 ile
%20 arasinda degisen oranlarda gimruik
vergileri uygulanmaktadir. Devam eden
sorusturma sonucunda ilave bir vergi
getirilmesi, mevcut maliyet yapisini daha
da bozacak ve sektoér Uzerindeki maliyet
baskisini ciddi sekilde artiracaktir.”

“Rekabet ettigimiz lilkelerde
bulunmayan maliyet kalemleri
sektorde yiik olusturuyor”

TURKBESD Y&netim Kurulu Baskan
Yardimcisi Fatih Ozkadi, beyaz esya
sanayisinin son dort yilda hem kuresel
pazarlarda yasanan daralma hem

de artan maliyet unsurlari nedeniyle
ihracatta gerileme yasadigini belirterek,
ozellikle Geri Kazanim Katilim Payi
(GEKAP) artislarinin sektérde ciddi
maliyet baskisi yarattigini vurguladi.
Ozkadi, “2020’de uygulanan birim
fiyatlar, Mart 2026 itibariyla %1550 -
%1666,7 bandinda artarken, Mart 2026
UFE ve TUFE’de bu artislar sirasiyla
%735,5 ve %666 gerceklesmistir. Bugln
sektérimuize yansiyan yillik GEKAP yUka
yaklasik 3 milyar TL dlUzeyine ulasti.
2020-2025 yillari arasinda kimdulatif etki
degerlendirildiginde ise, yalnizca beyaz
esya sektérinden tahsil edilen GEKAP
gelirlerinin yaklasik 250 milyon USD
seviyesine ulastigl tahmin edilmektedir”
dedi.

Yetkili servisler icin markalarin
web siteleri tercih edilmeli

Beyaz esya sektorl olarak, Uretim, satis
ve satis sonrasi hizmetlerimizle dev

bir ekosistemi ifade ettiklerini belirten
TURKBESD Yoénetim Kurulu Uyesi Semir
Kuseyri, sektérin dnemli bir bSIGmUNUn
Turkiye genelinde faaliyet gdsteren
3.500'den fazla yetkili servisin teskil
ettigini sdyledi: “Tuketicilerimizin satin
alim sonrasindaki tim ihtiyacglarina cevap
veren servislerimiz her glin binlerce eve
ulasiyor. Ancak ne yazik ki bazi kot
niyetli kisilerin de yetkili servis olmadigi
halde bu sifati kullanarak tuketicilerimizi
magdur ettiklerine sahit oluyoruz.

Bu yaniltici kisiler ytzinden pek cok
tUketicimizin maddi kayiplara ugradigini
UzUlerek goruyoruz. Bu soruna dikkat
cekmek icin sizlerin destegine blyUk
6nem veriyoruz. Tuketicilerimize servis
hizmetlerimize erisimde, herhangi bir
teknik destek ve/veya onarim ihtiyaci
duyduklarinda, arama motorlari yerine
mutlaka markalarin resmi web sitelerini
veya Ticaret Bakanligimizin servis.gov.

tr adresini kullanarak yetkili servislere
ulasmalarini tavsiye ediyoruz. Bu yéntem,
tUketicilerimizin glvenli ve dogru hizmet
alabilmeleri acisindan kritik &nem
tasiyor.”

Beyaz esyada alarm zilleri ¢aliyor:
Kim bu gerc¢egi sdyleyecek?

60 bin dogrudan, 600 bin dolayli istihdam alani saglayan bir sektérden
bahsediyoruz. Turkiye’'nin ihracatinda yillardir lokomotif gérevi Ustlenen bir
sektoérden... Ama gelinen noktada tablo net: Beyaz esya sektéri alarm veriyor.

2026’nin ilk G¢ ayl... Sonuclar ortada. Ne yazik ki kimse bunu yUksek sesle séylemek
istemese de sektdr kicullyor. Ustelik bu kiictilme gecici bir dalgalanma degil, yapisal
bir sikismanin habercisi. Bir hastanin check-up sonugclari gibi disdnin... Degerler
strekli kétlye gidiyor ama kimse hastaya “Durum ciddi” demiyor.

Toplantiya erken gittim. Tlrkbesd Yonetim Kurulu Baskani Alper Sengul ile kisa
bir sohbet etme firsatim oldu. Ylztndeki ifade aslinda her seyi anlatiyordu. BSH’in
CEO koltuguna oturmanin agirhgi, hele ki bdyle bir dénemde, kolay tasinacak bir
yuk degil. “iyi kaptanlar firtinali denizlerde belli olur” dedim. Basini salladi biraz
umutsuzca ama ortada sadece firtina yok, rota da kaybolmus durumda.

Sonra Yénetim Kurulu Uyesi Semir Kuseyri ile konustum. Pandemi déneminde “Her
sey dlzelecek” diyen isimdi. O gln hakli ¢iktl. Peki bugin?
Cevap cok net: “Satis var ama karlilik yok.”

iste meselenin &zeti bu. Bugiin bayi satiyor ama kazanmiyor. Ciro var ama para yok.
Raf dolu ama kasa bos. Bu strdurlebilir mi?

TURKBESD verileri de bunu dogruluyor. ic satislardaki diistis durmus gibi gériiniyor
ama bu bir iyilesme degil. Sadece distsin yavaslamasli. Yani hala eksideyiz.

Daha acik séyleyelim: Sektér nefes almaya ¢alisiyor ama oksijen yetmiyor.

Toplantida yine ayni basliklar... Enerji verimli Grlnler, strdlrulebilirlik, yassi celik
meselesi, GEKAP, korsan servisler... Yillardir ayni sunum, ayni cimleler, ayni giindem.
Kimse cikip sunu sormuyor: “Bu sektér neden kdr edemiyor?” “Bayi neden ayakta
kalmakta zorlaniyor?” “Bu isin sonu nereye gidiyor?”

Asil kirllma noktasi ise insan kaynagi...

Teknik servis bulamiyoruz. Satis danismani yetistiremiyoruz. Gengler bu sektore
girmek istemiyor. ClUnkU sahada gelecek gérmuyorlar. Herkes merkeze kagmak
istiyor. Beyaz yakall olmak istiyor. Kimse tamirci olmak istemiyor, kimse tezgahta
durmak istemiyor. Peki bu is sahada yapilmayacaksa nerede yapilacak?

Daha da ¢arpicisi...

Turkiye, Uretimde hala Avrupa’nin en glclU Glkelerinden biri. Ama Uretim rakamlari 10
yil 6ncesine dénmis durumda. Bu nasil bir ¢eliski?

Su soruyu artik yliksek sesle sormak zorundayiz:

Avrupa’nin yavas yavas terk ettigi bir sektért Turkiye daha ne kadar sirtinda
tasiyacak?

Ve daha dnemlisi...

Biz ne zaman “cok sat - az kazan” modelinden cikip “az sat - cok kazan” modeline
gecgecegiz?

Yani yUkte hafif, pahada agir Grlnlere...

Bugln konusulmayan ama herkesin bildigi bir gercek daha var:

Bu gidisle bayi kapanmalari baslayacak.

Peki kim bunun hesabini yapiyor? 2026 sonunda kac¢ bayi ayakta kalacak? Kagl
kepenk indirecek?

Bu sorularin cevabi yok.

Ama gercek su:
Sektor sessiz bir kriz yasiyor.

Ve en tehlikelisi...
Herkes bunun farkinda, ama kimse ag¢ik agik konusmuyor.

Yildirim Soylemez



Sektor Haberi

n11’den “Ne Istersen n11” yaklasimiyla
5 vilda 5 kat buyume hedefliyor

Tlrkiye e-ticaret ekosisteminin ilk oyuncusu nTl, yeni reklam kampanyasiyla birlikte stratejik yol haritasini ve yeni yatirim
planlarini acikladl. Lojistik altyapiyi gliclendiren depo yatirimlari, teknoloji ve kullanici deneyimi odakii déndisimle
desteklenen bu siirecte, CEO Nihal Dindar Akin; éniimdizdeki 5 yil icinde 5 kat blylime hedeflediklerini duyurdu.

m® N

Nihal Dindar AKin n11 CEO’su

Turkiye e-ticaret ekosisteminin 6ncsu nll, yeni dénem stratejisini ve
bUyUme hedeflerini kamuoyuna duyurdu. n11 CEO’su Nihal Dindar
Akin’In paylastigi yeni yol haritasi dogrultusunda, markanin sadece
bir alisveris platformu olmanin étesine gegerek perakendeyi teknoloji
ve lojistikle harmanlayan cok katmanli bir ekosisteme donUstigu
aktarildi. “Ne istersen nl11” cati sdylemiyle yeni reklam kampanyasinin
on gosterimini de gergeklestiren n11, markanin yeni dénem
yaklasimini da ilk kez kamuoyuyla paylasti.

2024’0 bUyUme, 2025’i ise verimlilik odaginda glcli bir grafikle
kapatan nl1, yeni donemde operasyonel verimlilik ve strdurulebilir
karlilik odagini daha da gig¢lendirmeyi hedefliyor.

Hedef: 5 yilda 5 kat bliylime

Gectigimiz dénemde yasanan hissedar degdisimini bir “mutfakta
hazirlik stireci” olarak tanimlayan n11 CEO’su Nihal Dindar Akin, bu
strecte teknolojik altyapilarint modernize ettiklerini ve operasyonel
verimliligi dnemli élctide artirdiklarini belirtti. Akin, n17’in dSnimizdeki
5 yil icinde islem hacmini 5 katina ¢ikaracak iddiall bir bUydme
yolculuguna girdigini ifade etti.

Sirketin blUyUme hedeflerine iliskin rakamsal projeksiyonlari da
paylasan Akin, “Son iki yill dolar bazinda ylzde 75 blyUme ile
kapattik. Yeni hissedar yapimizla beraber 2026’ya glcli bir finansal
zeminle ve oyun planiyla girdik. Bu yili ise altyapi yatirimlarimiza
odaklanarak yine dolar bazinda ylUzde 45 blylme ile kapatmayi
hedefliyoruz. Hedefimiz, 5 yilin sonunda n1T’i buglnk 6lceginin 5
katina ulastirmak.” dedi.

4 ana yatirim alaninda 1 milyar dolarlik biiylime hamlesi
n11, glcll bir e-ticaret ekosistemi insa etme vizyonuyla, tim
paydaslarina deger yaratan entegre bir yapi kurmaya odaklaniyor.
Bu dogrultuda sirket; depolama ve lojistik ¢cézlmler, medya ve
pazarlama teknolojileri, e-ihracat ve finansal teknolojiler olmak Gzere
dort ana yatirim alanina odaklanarak blyUmesini strdaryor. Bu
stratejik alanlar kapsayan toplam yatirim blyUklGgindn ise 1 milyar
dolarin tzerine ¢ikarilmasi hedefleniyor.

Bu stratejik odaklarin ilk somut adimlarindan biri olan depolama ve
lojistik yatirimi kapsaminda hayata gecirilen 30 bin metrekarelik ilk
depo, n1T'in operasyonel déntstimuinde kritik bir rol Ustleniyor. LEED

Silver sertifikaslyla ¢evresel sorumluluk vizyonunu da destekleyen
bu tesis, yalnizca bir lojistik merkezi degil; teknolojiyle glglendirilmis
uctan uca bir operasyon Usst olarak konumlaniyor.

Kademeli olarak 1.400 kisiye istihdam saglamasi planlanan yatirim,
teslimat strelerini kisaltirken is ortaklarinin siparis ve stok yénetimini
daha seffaf ve verimli hale getirmeyi hedefliyor.

Saticiya “rakip” degil, “kaldira¢” olan model

E-ticaretin artik geleneksel perakendenin bir alternatifi degil,
ekonominin ana omurgasi haline geldigine dikkat ¢geken n11 CEO’su
Nihal Dindar Akin, n1T'in en blyUk glclnin dogustan pazaryeri
modeliyle kurgulanmis platform yapisi oldugunu séyledi.

Tarkiye’'de e-ticaretin gelisiminde ve pazaryeri kdltirdndn
olusmasinda énemli bir rol Gstlendiklerini aktaran Akin, ylz binlerce
KOBI’nin dijitallesmesine, Urlinlerini e-ticarete tasimasina ve yeni
musterilere ulasmasina katki sagladiklarini dile getirdi. n11'in 13

yillik deneyimiyle yalnizca bir ticaret platformu degil, saticilari icin
strdurulebilir blyUdme imkani sunan bir ekosistem sundugunu
belirtti.

gif*-nei_stersenni

n1Tin, saticiyla rekabet eden degil, birlikte gelisen ve glclenen bir
yapl Uzerine kuruldugunu ifade eden Akin, platformda olusturulan
seffaf ticaret ortamina isaret ederek, Turkiye'deki 350 bin kayitlh
saticinin n1'de yer almasinin bu glvenin énemli bir gdstergesi
oldugunu kaydetti.

“Bizde herkes ultra premium plus”

n11 CEO’su Nihal Dindar Akin, 2026 yilina gtg¢lt bir zeminle
girdiklerini ve 2027 yilina kadar ylUzde 45’lik bir bUyUme ivmesi
ongordiklerini ifade etti.

Yeni reklam kampanyasinda marka yUzU olarak Bllent Ersoy ile yola
ciktiklarini ve “Ne istersen n11” iletisim stratejisini hayata gecirdiklerini
belirten Akin, bu yaklasimin temelinde kullaniciya sunulan deneyimi
yeniden tanimlamak oldugunu ifade etti.

“Bizim icin bu dénlstimuUn en énemli tarafi, kullanicinin hayatina
naslil dokundugu” diyen Akin, kullanicilarin ihtiyaclari, beklentileri ve
alisveristen anladiklari deneyime karsilik veren bir yapi kurduklarini
belirtti. Akin, hiz, kolaylik, gliven ve avantaj beklentilerini ayni anda
karsilayan bir sistem gelistirdiklerini vurguladi.
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Gucii teknolojisinde, kalitesi uzun omrinde:
Hoover H/ProWash Serisi

Profesyonel yikama deneyimini ev konforuna
tasiyan yeni H/ProWash Camasir Makinesi
Serisi; camasir bakiminda standartlarin
Otesinde bir deneyim sunar. Kalabalik aileler,
hassas kumaslar ve yodun gunltk tempo icin
tasarlanan bu seri; her yikamada derinlemesine
arinmis, formunu koruyan giysiler icin akill
codzUmler Uretir.

ProActive Wash ile derinlemesine temizlik
Benzersiz su enjeksiyon sistemi sayesinde
deterjan ve suyu dogrudan liflerin kalbine
puskUrten ProActive Wash, en hizli
programlarda bile gunltk lekelerin %99'unu
cikarir. Kumaslariniza nazik davranirken yikama
performansini ise en Ust seviyeye tasir.

XL Soft Drum ile maksimum kumas korumasi
Her kumasa 6zen gdstererek %20 daha fazla
leke ¢ikarma, %18 daha fazla elyaf korumasi* ve
%17 daha az kirisiklik saglayarak, giysilerinizin
AdmranU uzatir ve dokusunu purdzsiz tutar.

*Innovhub tarafindan test edilmistir.

Clean Shield ile kesintisiz hijyen

Clean Shield teknolojisi, kapak contasini kuf ve
bakteri olusumuna karsi korurken; Akilli Sprey
sistemi kapi camini her yikamada tertemiz
tutar. Boylece her ddnglde ferah bir yikama
ortami saglar.

Fresh Vapor ile zahmetsiz itlileme

Fresh Vapor buhar &zelligi, kiyafetlerinizi
yikama esnasinda veya sonrasinda buharin
gUcuyle tazeler. Kirisikliklar dnemli él¢ctide
azaltarak UtUleme sUresini kisaltir ve
giysilerinizin yeni gibi kokmasini saglar.

Yapay zeka destekli sessiz performans
Yapay zeka algoritmalari, tambur titresimlerini
gercek zamanli olarak algilar ve yumusatir.

Bu sarsintisiz hareket yapisi, makinenizin

en yUksek devirlerde bile son derece sessiz
calismasini saglayarak evinizin huzurunu korur.

Her ihtiyaca uygun hizli yikama programlari
Cok yonlu, hizli ve glvenilir program
secenekleriyle hayatinizi kolaylastirir.
Zamaniniz kisitl olsa bile performanstan 6dun
vermeden en sevdiginiz kiyafetleri dakikalar
icinde hazir hale getirir ve kaybettiginiz
zamani size geri kazandirir.

Dikis diken annelere, Singer’le hem becerikli
hem renkli bir hediye...

Hayatimiza sevgiyi, emedi ve sabri iimek
iimek isleyen annelerimiz icin en icten
duygularimizi ifade etme zamani yaklasiyor.
Onlarin dokundugu her sey nasil daha sicak,
daha 6zel ve daha anlamli hale geliyorsa;
Anneler GUNU de sevgimizi en icten sekilde
ifade etmenin en glzel firsatlarindan

birine dénustyor. SINGER, sik tasarimi ve

dikkat ceken renk secenekleriyle éne cikan
modeli SINGER 3337 ile Anneler GUnlU’nde
annelerine hem becerikli hem de renkli bir
hediye vermek isteyenlere ilham veriyor.

Dikiste 6zgurlugu artiran &zellikleriyle fark
yaratan SINGER 3337 dikis makinesi pudra,
mor ve yesil renk secenekleriyle tam da

annelerin zevkine sesleniyor. 29 degisik dikis
ve dekoratif desen secenedi sunan model,

5 mm zigzag genisligi, tek adimda ilik acma
ve otomatik iplik takma ozellikleriyle pratik
bir kullanim sagliyor. Cevrilebilir desen secici
ile desenler kolayca degistiriliyor, isaretli
iplik gecirme yollari ise dikisi daha akici hale
getiriyor.

Serbest kol dikisi, geri dikis, iplik kesici

ve LED 1sik gibi detaylariyla konforlu

bir deneyim sunan SINGER 3337, ¢ift

igne kullanimiyla yan yana paralel dikis
imkani sagliyor. Kasnak nakisina uygun
yapisi sayesinde Cin ignesi, beyaz is

gibi geleneksel nakis teknikleri rahatlikla
uygulanabiliyor. Opsiyonel igne ve baski
ayaklari ile kot, penye, triko gibi farkh
kumaslar Uzerinde de basarili sonuclar elde
edilebiliyor. Metal dis yUzeyi ve hafif yapisi
sayesinde tasima kolayligi sunan model,
hem seri hem de sessiz calisiyor.
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vi Annelik Filmleri

1. Ana (SSCB/1926)

Oglunun 1905 Marksist devrimine katilmasini istemeyen annenin hikayesi.
Buna engel olamayan ana, zamanla bilinglenecek ve sinifinin kavgasinda

6ncu bir devrimci olacaktir.

Auteur yonetmen Pudovkin, Maksim Gorki’'nin 6limsiz eserinden bir

sessiz sinema klasigi yaratmistir.

2. Madeo (G. Kore/2009)

Film, “anne, evladi i¢in vardir” sézunu ekstrem noktalara tasiyor.

Bong Joon Ho’'nun karanlik ama ince mizahi, kaliteli bir suc hikayesi
olan filmde bir annenin oglunu kurtarmak icin mantik ve etik kurallarini
nasil esnetebilecedini gdsteriyor. izlerken bir yandan “anne iste, yapar”
diyorsun, diger yandan “o kadar da degil” diye icinden geciriyorsun.

3. Sophie’nin Se¢imi (ABD/71982)

Bu film, “zor karar” kavramini alip en u¢ noktaya goturlyor ve izleyiciye
agdir bir duygusal yuk birakiyor. Alan J. Pakula yonetiminde Meryl Streep’in

performansi ¢cok guglu.

Nazizm Uzerinden tum baskici rejimlerin insan hayatina vurdugu darbelerin

korkung bir kesiti.

4. Aliens (ABD/1986)

James Cameron’in filminde anne temasi, catismanin ortasinda bile

sasirtici derecede “aile drami” hissi yaratir.

Ripley, Newt’e karsi korumaci bir bag gelistirirken tam anlamiyla
“koruyucu anne modu”’na gecer; karsisinda ise gercek anlamda ¢ocuklarini

koruyan Xenomorph Kralicesi vardir.

Yani aslinda olay, iki annenin “benimki daha degderli” tartismasinin asiri
agresif bir versiyonu. Biri alev makinesiyle, digeri asitle konusuyor.

5. Aclik (TUrkiye/1974)

Bilge Olgac¢’in yazip yénettigi film, zorba agalarinin insafi altinda aglkla

cebellesen koylulerin dramini anlatiyor.

Turkan Soray’t sinemadaki en énemli rollerinden birinde gérdigtmuz
film, carpici finali ile uzun sutre sizinle kaliyor. Anne fedakarhginin Turk

sinemasinda en etkileyici anlatimi.

6. Hamnet (ingiltere/2025)

Chloe Zhao’nun filminde anne temasi, yogun bir duygusal derinlikle islenir.
Annelik Agnes Shakespeare i¢in artik kayip, yas ve caresizlikle ic ice ge¢cmis

bir deneyimdir.

Hikaye, 6zgur ruhlu bir annenin ¢cocugunu kaybetmesinin ardindan yasadigi
sarsicl boslugu ve dunyayla kurdugdu iliskinin nasil degistigini merkezine alir.
Shakespeare’in “Hamlet” oyunu ile baglantisi cok gtzel verilmis.

7. Serial Mom (ABD/1994)

Banliyd hayatinin pastel renkli kabus versiyonu gibi: kek yapan, dedikodu
yapan ama aynl zamanda “yanlis kaset iade ettin” diye cinayet isleyebilen bir

anne.

Aykirl ydnetmen John Waters'in filmi, 6zellikle korona ile viral olan “Karen”

stereotipinin adeta éncul ve turbo versiyonu.
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kabul edilemez. Bu ytzden firmalar arasinda dogacak
ihtilaflardan Dagitim Kanali dergisi sorumluluk kabul
etmez.

Dagitim Kanali dergisi Basin Meslek ilke ve Etikleri’ne
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