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Giiven, Déniisiim ve inovasyonun
Izinde Sektor Hikayeleri

Bu sayimizda “Daditim Kanali [zindeyiz” bélimdiinde, Mudla ve
[stanbul’da faaliyet gésteren dért farkli bayiyle bir araya gelerek
beyaz esya sektérinln nabzini tuttuk. Farkll kusaklardan gelen
girisimcilerin, kéklG aile sirketlerinin ve kadin girisimcilerin
deneyimlerini dinlerken sektérin degisen dinamiklerine ragmen
ayakta kalmasini saglayan ortak degerin glven oldugunu bir
kez daha gdérduk. Bayiler, misterileriyle kurduklari uzun soluklu
iliskilerin ve satis sonrasinda sunduklari destegin, rekabetin

her gecen gln arttigr pazarda en blyik glicleri oldugunu
vurguluyor.

Artan maliyetler, internet satislarinin yarattigr yogun fiyat
baskisi ve degdisen tuketici beklentileri sektérin glindemindeki
yerini korurken, réportajlarimiz gelecege dair Gnemli ipuglari

da sunuyor. Teknik bilgi ve deneyimin mdsteri memnuniyetiyle
birlestigi, teknolojiyi yakindan takip eden yeni nesil
girisimcilerin sektére dinamizm kattigr bu hikdyeler; beyaz esya
perakendeciliginin yalnizca drdn satisi degdil, gldven, hizmet ve
surddrdlebilir iliski yénetimi Gzerine kurulu oldugunu ortaya
koyuyor. Dagitim kanalinin sahadaki gercek glclind yansitan bu
degerli deneyimleri ilgiyle okuyacaginizi umuyoruz.

Bu sayimizin Réportaj bélimdiinde, Tlrkiye’'nin kékli kiglk ev
aletleri markalarindan King’in dénisim yolculugunu mercek
altina aliyoruz. King A.S. Yénetim Kurulu Baskani Musa Usttin ile
markanin blyldme stratejilerini, degisen tiketici beklentilerini,
satis kanallarindaki dénisimd ve gelecege yénelik hedeflerini
konustuk.

Bu sayimizda diger bir konugumuz ZUCHEX Fuar Direktord
Funda Kunduz oldu. Ev ve mutfak esyalari sektérinin en 6nemli
bulusma noktalarindan biri olan ZUCHEX’in 2026 vizyonunu ele
aldik. ZUCHEX Fuar Direktéri Funda Kunduz ile fuarin sektére
sundugu firsatlari, 6ne ¢cikan trendleri ve bu yil ziyaretgileri
bekleyen yenilikleri konustuk.

Yeni sayimizda farkli bir béliimle daha karsinizdayiz. Ozellikle
son dénemde arag¢ yikamayi daha pratik, su tasarrufu saglayan
ve kullaniciya zaman kazandiran ¢ézlmler bayik ilgi gériyor.
Tuketicilerin hem ev hem de ara¢c bakiminda daha verimli,
ekonomik ve gevre dostu Urlinlere yénelmesi, bu alandaki
inovasyonlari da hizlandiriyor. Biz de bu trendi yakindan takip
ederek, kliclk ev aletleri ve temizlik teknolojileri alaninda éne
citkan Fantom ve Arnica’nin kapisini caldik.

Markalarin yeni Grin gelistirme surecglerini, kullanici
ihtiyaclarindan nasil beslendiklerini ve ara¢c yikama deneyimini
nasil daha kolay hale getirmeyi hedeflediklerini detayli sekilde
konustuk. Bu ézel séylesilerde hem Urtinlerin teknik detaylarina
hem de tuketici beklentilerine yanit veren yenilikci yaklasimlara
yakindan bakma firsati bulduk.

lyi okumalar...

Yildirnm Séylemez



Derin dondurucudan klimaya, ankastre setten camasir ve
kurutma makinelerine uzanan Ordn yelpazemize bulasik makineler) de katiliyor.
Hizla bayiyen Ugur ailesi hayata yepyeni kapilar aciyor.

€ ¢ © B /UGURSOGUTMA @EMB#HT )



Satis kanallarindaki stratejimizi rekabet
Uzerine degil, birbirini destekleyen
bir yapi lizerine kuruyoruz

Tlrkiye’nin kliclk ev aletleri sektériindeki koklli markalarindan King, 70 yili asan marka
mirasini yenilikg¢i trin anlayisi, giicli servis adi ve ¢ok kanalli bilylime stratejisiyle gelecege
tasiyor. Geleneksel satis kanallari ile dijital déniisim bir arada yiriiten sirket, list segment
markasi KINGPRO ile de sektérde farkli bir konumlanma ortaya koyuyor. King A.S. Yonetim
Kurulu Baskani Musa Ustiin ile markanin déniisiim yolculugunu, kanal stratejilerini, tiketici
beklentilerindeki degisimi ve 6niimiizdeki déneme iliskin blylime hedeflerini konustuk.

Musa Ustiin King A.S. Yénetim Kurulu Baskani

King’in 70 yili asan yolculugunda
son dénemde en kritik kiriima
noktasi olarak gordiigiiniiz
stratejik doniisiim nedir? Bu
doniisiim bugiin sirketi nasil
konumlandiriyor?

King’in 70 yili askin gecmisindeki en

6nemli dontsum, koklU bir marka olmanin
getirdigi glveni korurken, degdisen tuketici
aliskanliklarina ve yeni nesil teknolojilere hizla
adapte olabilmesi olmustur. Turkiye'de klgUk
ev aletleri kategorisinin en eski, en bilinen
markalarindan biri olarak sektéramuzdeki
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kategorilerde Urtn cesitliligimizi artirmayi,
farkli tUketici ihtiyaclarina yonelik yenilikgi
¢cdzUmler gelistirmeyi ve markamizin yurt
disindaki varligini gliclendiren bir pozisyonda
olmaya devam ediyoruz.

Ozellikle son villarda dijitallesmenin hiz
kazanmasiyla birlikte satis kanallarimizi
cesitlendirdik, e-ticaret yatirimlarimizi ve Grdn
gelistirme sUreglerimizi kullanici deneyimini
merkeze alacak sekilde yeniden yapilandirdik.
TUketicilerin yasam tarzlarindaki degisimleri
yakindan takip ederek Griin gamimizi daha
fonksiyonel, yenilik¢i ve glincel intiyaclara

cevap verecek sekilde genislettik.

Bugln geldigimiz noktada King&KINGPRO
olarak, gecmisinden aldigi gliven ve tecrlbeyi
modern dinyanin beklentileriyle birlestiren;
yaygin satis ve servis adi, guclt marka
bilinirligi ve yenilikei Grdn yaklasimiyla hem
geleneksel hem de dijital tUketici kitlesine
hitap eden basaril ve guglt bir marka
konumundayiz.

Bu donustm, bizi yalnizca gecmisi guclt bir
marka degdil, ayni zamanda gelecede yatirim
yapan bir marka haline getirmistir.




KINGPRO markasini “Ust segment”
olarak konumlandiriyorsunuz. KING
ile KINGPRO arasindaki bu ayrisma,
tiiketici davranislar ve kanal
stratejilerine nasil yansidi?

KINGPRO'yu Ust segmentte konumlandirirken
temel hedefimiz, belirli Grln gruplarinda
inovasyon ve ¢esitli kullanim senaryolari
sunabilmekti. Kullanicilarimizdan aldigimiz
geri bildirimlere istinaden istikametimizin
dogdru yolda oldugunu gozlemleyebilmekteyiz.
KING markamiz, genis tUketici kitlesine

hitap eden, gunltk ihtiyaclara yonelik fiyat/
performans odakli bir Grin yapisina sahipken;
KINGPRO ile kl¢cUk ev aletleri kategorilerinde
multi fonksiyonun yani sira estetik tasarm
anlayisiyla kullanicilarimizin mutfagina kolaylik
sunduk. Bu ayrisma, tUketicilerin ihtiyaclarina
daha uygun Urtnleri daha kolay bulmasini
saglarken, satis kanallarinda da kategori
derinligimizi artirdi.

Sektodrimlz acisindan ise Turkiye'de bir

ilk olan KINGPRO markamizla hayata
gecirdigimiz evden eve servis hizmeti
sayesinde kullanicilarimiza daha hizli, pratik ve
konforlu bir servis deneyimi sunuyoruz.

E-ticaret ve dijital satis

kanallarinin biiyiimesi, geleneksel
bayi ve dagitim yapinizi nasil
donistiiriiyor? Bu iki kanal arasinda
naslil bir denge kuruyorsunuz?

E-ticaret ve dijital satis kanallarindaki
blUyUmeyi, geleneksel bayi ve zincir
yapimizin alternatifi degdil, tamamlayicisi
olarak goruyoruz. Dijital kanallar sayesinde
tUketici beklentilerini daha hizli analiz
edebiliyor, Grtnlerimizi daha genis kitlelere
ulastirabiliyoruz. Nitekim son iki yila
baktigimizda e-ticaret kanalinda net olarak
%251 blUyUme elde ederek, bu alandaki
yatirimlarimizin karsiligini somut olarak
gbrmus olduk.

Geleneksel bayi agimiz ise tuketicilerin Grinu
yakindan inceleyebildigi, deneyimleyebildigi
ve markayla fiziksel temas kurabildigi

onemli bir glic olmaya devam ediyor. Bu
nedenle kanal stratejimizi rekabet Uzerine
dedil, birbirini destekleyen bir yapi Uzerine
kuruyoruz. Bayi ve zincir kanallarimizla
koordineli sekilde artan e-ticaret hacmimizi,
ozellikle farkli Grtn cesitleri ve is ortaklarimizla
taclandiriyoruz.

Amacimiz, tUketicimizin Urtne hangi
kanaldan ulasmak isterse istesin ayni marka
deneyimini yasamasini saglamak ve tim satis
kanallarimizin birbirini besledigi gtcli bir

> king

ekosistem olusturmakla birlikte strdurlebilir
blUyUmeyi kalicl hale getirmektir.

Tiirkiye’de servis agi ve satis
sonrasi hizmet, tiiketici gliveninde
belirleyici bir faktor. King’in

350+ servis noktasi yaklasimini
oniimiizdeki dénemde nasil
gelistirmeyi planliyorsunuz?

Bugln Turkiye genelinde 350°'den fazla
yetkili servis noktamizla genis bir hizmet
agina sahibiz. Bunun yani sira, Snumuzdeki
donemde hedefimiz yalnizca servis agimizi
buyUtmek dedil; dijital takip sistemleri,
hizlandiriimis strecler ve glclendirilmis
musteri deneyimiyle satis sonrasi hizmet
kalitemizi daha da yukari tasimak.

Kullanicilarimizin markamizla olan
yolculugunun satisla degil, memnuniyetle
devam ettigine inaniyor ve tim hizmet
sUreclerimizi bu anlayisla gelistiriyoruz...

Fuarlar (Zuchex, Teknofest vb.) ve
sahada tiiketiciyle birebir temas,
iiriin gelistirme siireglerinize nasil
geri besleme sagliyor? Bu geri
bildirimleri sistematik olarak nasil
degerlendiriyorsunuz?

Zuchex, Teknofest ve benzeri organizasyonlar
bizim icin yalnizca Urln sergiledigimiz
etkinlikler degdil, ayni zamanda tuketicileri,

is ortaklarini ve sektdr profesyonellerini
dinledigimiz énemli geri bildirim
platformlaridir. Bu etkinliklerde kullanicilarin
Urtnlerle ilgili beklentilerini, intiyaclarini ve
deneyimlerini dogrudan gdzlemleme firsati
buluyoruz. Elde ettigimiz geri bildirimleri
satis ekiplerimiz, musteri hizmetlerimiz,
pazarlama ekibimiz ve Urln gelistirme
birimlerimizle birlikte degerlendirerek Grin
tasarimi, fonksiyon secimi ve Urin gami
planlamalarinda kullaniyoruz. Bunun yani
sira servis kayitlarl, musteri yorumlari ve tim
satis kanallarimizdan gelen verilerle sahadan
elde edilen géruUsleri bir araya getirerek daha
butuncul bir degerlendirme yapiyoruz.

Boylece Urtn gelistirme sUreclerimizi yalnizca
sektor trendlerine gore dedil, kullanicilarimizin
gergek intiyac ve beklentilerine gére
sekillendiriyoruz.

Artan maliyetler, vergi yapisi ve kur
baskisi kii¢iik ev aletleri sektoriinii
dogrudan etkiliyor. Bu kosullarda
“ulasilabilir kalite” stratejinizi nasil
surdirilebilir kihyorsunuz?

Bu sene kur hareketlerinden ziyade faiz ve

savasin yuku ile birlesen gdzetim vergileri,
sektdérimuzu etkileyen dGnemli faktorler
arasinda yer aliyor. Amacimiz yalnizca
maliyetleri yonetmek degil, tuketicilerimize
fiyat-performans dengesi ylksek Grtnler
sunmaya devam etmek.

K&KIU marka glicimuUz, yaygin satis agimiz
ve uzun vyillara dayanan sektér deneyimimiz
sayesinde degisen piyasa kosullarina hizl
uyum saglayarak, talep edilen Grtnleri genis
kitlelerle bulusturmayi strdtrtyoruz.

Oniimiizdeki 3-5 yil icin King’in
hem Tiirkiye’de hem global
pazarda en gii¢lii biliyiime alani
olarak gordiigii segment hangisi
olacak?

Onumuzdeki 3-5 yillik ddnemde King icin
en glclt buyume alaninin mutfak Grtnleri
ve icecek hazirlama kategorileri olacagini
6ngdruyoruz. Tabii temizlik grubunu da gdz
ardi etmemekteyiz. Tuketicilerin evde daha
fazla vakit gegirmesi, pratik kullanim saglayan
Urtinlere yonelmesi ve yasam tarzlarindaki
degdisim bu segmentlerdeki talebi artiriyor.
Ozellikle cay makineleri, su isiticilar, mutfak
robotlari, blender’lar ve kahve hazirlama
Urtnleri gibi alanlarda farkl dénemlerin
beklentilerine uyum saglayarak nesiller
boyunca tuketicilerle glclu bir bag
kurmaktayiz.

Global perspektiften baktigimizda,
markamizin ihracat pazarlarinda énemli bir
blUyUme potansiyeli tasidigini gdriyoruz.
Kibris, Azerbaycan ve Avrupa Birligi

dahil olmak Uzere 46 Ulkede markamizi
tescilleyerek vizyonumuzu sektdrimuize
yansitmis ve markamizi kalici hale getirdik.
2027 hedefimizde ise tescilli Ulke sayimizi
66’'ya cikarma hedefimiz bulunmaktadir.
Ancak blyUme stratejimizi yalnizca cografi
yayginlasma Uzerine kurmuyoruz; ayni
zamanda yerel tuketici intiyaclarini dogru
analiz eden, kalite, erisilebilirlik ve gliven
unsurlarini 6n planda tutan bir marka
olarak bulundugumuz pazarlarda kalic
deger yaratmayi amacliyoruz. Ontimuzdeki
dénemde akilli ev yasamini destekleyen, enerji
verimliligi saglayan ve kullanici deneyimini
iyilestiren Grun gruplarinin da sektérin
blUyUmesini sekillendirecedini dustntyoruz.
Kolaylastiran koklt marka mirasimizi
venilik¢i yaklasimimizla birlestirerek hem
Turkiye'de hem de uluslararasi pazarlarda
sUrdarulebilir blyUmemizi devam ettirmeyi,
tUketicilerimizin glnluk yasamini kolaylastiran
codzUmler sunmayi ve sektoriamuzdeki
guclt konumumuzu daha da ileri tasimayi
hedefliyoruz.
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Glivenin, Tecriibenin ve Degisime Uyumun Ortak Hikayesi

Mudla ve [stanbul'da gerceklestirdidimiz dért farkli bayi
réportaji, beyaz esya sektorinin bugln karsi karsiya oldugu
zorluklari ve gelecege dair umutlarini ortak bir cercevede
ortaya koyuyor. Kusaklar boyunca ticaretin icinde yer

alan kékla aile sirketlerinden, geng girisimcilere ve kadin
girisimcilere kadar uzanan bu hikdyelerde degismeyen en
S8nemli deger ise glven olarak éne cikiyor.

Rdéportaj yaptigimiz bayiler, artan maliyetler, internet
satislarinin yarattigi yogun fiyat rekabeti, daralan alim

gucl ve degdisen tuketici aliskanliklarina ragmen ayakta
kalmanin yolunun yalnizca Grin satmaktan degdil; mdsteriyi
dinlemekten, dogru yénlendirmekten ve satis sonrasinda da
yaninda olmaktan gectigini vurguluyor. Bugiin beyaz esya
bayiligi, sadece ticaret degil; ayni zamanda glivene dayall
uzun soluklu bir iliski yénetimi anlamina geliyor.

Dikkat ceken bir diger ortak nokta ise teknik bilgi ve
deneyimin satisa kattigr deger. Teknik servis kbkeninden
gelen isletmeler, lrlnd sadece tanitmakla kalmiyor;
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deneyimletiyor, ¢6zim Uretiyor ve mdisterinin glivenini
kazaniyor. Geng girisimcilerin teknolojiye acik bakis acgisi ile
kokla firmalarin yillarin tecriibesi birlestidginde ortaya glgli
ve sdrddrdlebilir bir perakende modeli ¢cikiyor.

Kadin girisimcilerin sektérde giderek daha gbriindr hale
gelmesi de bu sayinin dikkat ceken bashklarindan biri, iletisim
becerisi, empati ve mdlsteri odakli yaklasimin, gdnimdz
perakendeciliginde en az teknik bilgi kadar 6nemli oldugu bir
kez daha gérdltyor.

Sonug olarak bu dért réportaj, sektérin tim zorluklara
ragmen hala insan iliskileri Gzerine kurulu oldugunu
gdsteriyor. Degisen pazar kosullarina uyum saglayan, gliveni
merkezine alan, hizmet kalitesinden 6ddn vermeyen ve
musterisiyle uzun vadeli bag kurabilen bayiler, gelecedin
perakendecilik anlayisini buglinden sekillendiriyor. Canki
beyaz esya sektérinde basari, yalnizca satilan Grin sayisiyla
degil; geride birakilan gliven duygusuyla Slclldyor.
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Elcktrik-elekironik sektérindek shrocot sompayonbudu 6dill, Vestelin 2025 wh ihrocot gelirlerine gore Tirkaye ihn;n;l;rtplur

Meclisi torofindan verilmigtir, Tirkiye lhrocatgldar Medlisinin, Torkiyenin ik 1000 lhrocatgs arogtirmas baz alinmigte,




Dagitim Kanal’'nin izindeyiz

“Davetler”

Guven kaybolursa,
kazanilan her sey
anlamini yitirir

ilhan SUER ve Ozlem 6ZHAN

istanbul - Kagithane Bosch Bayisi

Oncelikli olarak kendinizi
tanitabilir misiniz?

ilhan Suer: 1972 yilinda Erzincan'da
dogdum. Henuiz birkac aylikken istanbul’a
geldim. ilk, orta ve lise egitimimi istanbul'da
tamamladiktan sonra is hayatina gen¢
yaslarda adim attim ve uzun yillardir beyaz
esya sektdrlinde faaliyet gdstermekteyim.
Meslek hayatim boyunca durtstlUk, musteri
memnuniyeti ve strdtrtlebilir hizmet
anlayisini temel ilke olarak benimsedim.
Sektorde edindigim bilgi ve tecrUbeyi
girisimcilik ruhuyla birlestirerek kendi
isletmemi kurdum. Bugun, is ortagimla
birlikte yonettigimiz madazamizda
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kaliteli hizmet anlayisimizi sGrdurdrken,
musterilerimizle kurdugumuz glvene
dayali iliskileri en degerli kazanimimiz
olarak géruyoruz. Yaklasik otuz yili askin is
tecrlbem boyunca degdisen kosullara uyum
saglayarak kendimi gelistirmeye, sektéru
yakindan takip etmeye ve bulundugum
alana deger katmaya devam ettim.

&zlem Ozhan: 1974 yilinda Erzincan'da
dogdum. ilk, orta ve lise egitimimi
Erzincan'da tamamladiktan sonra Anadolu
Universitesi isletme Fakiltesinden mezun
oldum. Egitim hayatimin ardindan farkli
sektorlerde calisarak Gnemli deneyimler
kazandim ve is hayatinin ¢cesitli alanlarinda

Dagitim Kanali ailesi olarak,
dergimize duyduklari gliven ve
bu sayimiza sagladiklari kiymetli
destek icin ilhan Suer
ve Ozlem Ozhan’a
tesekkiir ediyoruz.
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kendimi gelistirme firsati buldum. Meslek
hayatim boyunca disiplinli calismayi, strekli
o6grenmeyi ve insan iliskilerini guc¢lt tutmayi
temel ilke edindim. Uzun yillara dayanan
gUvene ve ortak calisma anlayisina sahip
oldugumuz is ortagimla birlikte, yillar
icerisinde kazandigimiz tecrUbeleri ayni
catr altinda birlestirerek 2013 yilinda
isletmemizi kurduk. Kuruldugu gunden

bu yana musteri memnuniyeti, glven ve
kaliteli hizmet anlayisini én planda tutarak
faaliyetlerimizi strdtrtyoruz.

Genel olarak firmaniz, magazaniz,
bodlgeniz ve c¢alisanlarinizdan
bahseder misiniz?

ilhan Suer: Magazamizin bulundugu
Kagithane bodlgesi, istanbul’'un gelisen ve
hareketli noktalarindan biri. Farkli gelir
gruplarina hitap eden yapisi ve yillar icinde
gosterdigi gelisim sayesinde perakende
sektodru agisindan dnemli bir potansiyel
tasiyor. Biz de isletme olarak bu degisime
uyum saglayarak musterilerimize en

ivi hizmeti sunmaya gayret ediyoruz.
Bulundugumuz AVM, beyaz esya sektorl
acisindan tuketicilere dnemli avantajlar
sunuyor. Bircok markanin uzun yillardir
ayni ¢atr altinda faaliyet gdstermesi,
musterilerin farkl Grdn ve markalari bir
arada gormelerine, karsilastirmalarina ve
ihtiyaclarina en uygun tercihi yapmalarina
olanak saghyor. Bu yonuyle AVM, adeta
bir beyaz esya pazari niteligi tasiyor.
Ayrica AVM'nin acildigi ginden bu yana
markalarin ve firmalarin bayuk olctde
istikrarini korumasi hem musteriler hem
de isletmeler acisindan dnemli bir gliven
ortami.

&zlem &zhan: Bulundugumuz bolge,
Kagithane’'nin son yillarda gelisim
gosteren ve hareketliligi giderek artan
noktalarindan biri. Bélgenin blyUmesiyle
birlikte ticari faaliyetlerin de cesitlendigini
ve canlandidini gézlemliyoruz. AVM’nin
merkezi konumu ve ulasim kolayligi hem
ziyaretciler hem de isletmeler ac¢isindan
6nemli avantajlar saghyor. Bunun
yaninda, uzun yillardir birlikte ¢alistigimiz
deneyimli ekibimiz de isletmemizin en
bUyUk dederlerinden biri. MUsterilerimizle
kurdugumuz samimi ve glvene dayall
iletisim, hizmet anlayisimizin temelini
olusturuyor. Ekip arkadaslarimizin

o6zverili calismalari ve tecrtbeleri, mUsteri



memnuniyetinin strdurulebilir olmasinda
onemli rol oynuyor. Biz de ayni heyecan
ve sorumluluk bilinciyle muUsterilerimize
en iyi hizmeti sunmaya ve isletmemizi
gelistirmeye devam ediyoruz.

Su anda ka¢ magazaniz var?

Su anda Kagithane'de faaliyet godsteren
ana magazamizla hizmet vermeye

devam ediyoruz. Bunun yani sira ikinci

bir magazamiz da bulunuyor. Ancak
magazamizin bulundudu boélgedeki
kentsel donUsim sUreci nedeniyle bu
subemiz su anda faaliyetlerini sonlandirma
asamasinda. Bu nedenle operasyonlarimizi
agirlikli olarak Kagithane’'deki magazamiz
Uzerinden surduruyoruz.

Misterilerinize sundugunuz
hizmet anlayisinda sizi
rakiplerinizden ayiran unsurlar
nelerdir?

&zlem Ozhan: Bizi rakiplerimizden ayiran
en dnemli unsurun glivene dayall hizmet
anlayisimiz oldugunu dusuntyorum.
MUsterilerimizin intiyaclarini dogru

analiz etmeye ve onlari gercekten ihtiyacg
duyduklarr Urunlere yénlendirmeye

Ozen gosteriyoruz. Kisa vadeli satis
hedeflerinden ziyade, uzun vadeli musteri
memnuniyetini én planda tutuyoruz. Yillar
icerisinde muUsterilerimizle kurdugumuz
samimi ve seffaf iletisim sayesinde gUlclu
bir glven bagdi olusturduk. Bu gUveni
korumak bizim icin her zaman éncelikli
olmustur. Hizmet anlayisimiz yalnizca
satis aniyla sinirli degdil. Satis sonrasinda
da musterilerimizin yaninda olmaya,
karsilastiklari sorunlarda ¢6zUm Uretmeye
ve ihtiya¢ duyduklarinda ulasilabilir
olmaya 6énem veriyoruz. Bu yaklasimin,
yillardir musterilerimizle strdUrdtgumuz
guclu iliskilerin temelini olusturduguna
inaniyorum.

ilhan Suer: Bizi rakiplerimizden ayiran en
onemli unsurun durustlik ve glvene dayal

hizmet anlayisimiz oldugunu dusunuyorum.

MdUsterilerimize her zaman dogru bilgi
vermeye, ihtiyaclarina en uygun Grtnd
onermeye ve beklentilerini en dogru
sekilde karsilamaya ¢zen gosteriyoruz.
Satis odakli bir yaklasim yerine, uzun
vadeli muUsteri memnuniyetini én planda
tutuyoruz. Gerektiginde musterilerimize,
dusundukleri Grun yerine ihtiyaclarina
daha uygun bir alternatif dnerebiliyor ya
da farkli ¢oézUmler sunabiliyoruz. Cunku
bizim i¢cin 6nemli olan yalnizca bir satis
gergeklestirmek degil, musterilerimizin
memnuniyetini saglamaktir. Hizmet
anlayisimiz satis sonrasinda da devam
ediyor. MUsterilerimizin karsilastiklari
sorunlarda yanlarinda olmaya ve ¢ozim
Uretmeye gayret ediyoruz. Bu yaklasim
sayesinde vyillar icerisinde musterilerimizle
glclu bir glven iliskisi kurduk ve bir¢ok

muUsterimizin bizi tavsiye ederek yeni
musteriler kazandirdigini gbérmekten
memnuniyet duyuyoruz.

Beyaz esya sektoriinde uzun
yillardan bu yana varsiniz.
Sektoériin nasil bir degisime
ugradigini gézlemliyorsunuz?

ilhan Suer: Beyaz esya sektort de

yillar icerisinde dnemli degisimler

yasadi. Ozellikle dijitallesmenin etkisiyle
tuketicilerin alisveris aliskanliklari bUyUk
oOl¢ude degisti. Eskiden musteriler Grtnler
hakkinda bilgi almak icin madazalara
gelirken, bugln bircok musteri 6n
arastirmasini yapmis, Urtun ozelliklerini

ve fiyatlarini incelemis sekilde magazaya
geliyor. Buna bagl olarak sektorde
rekabet kosullari da degisti. Tuketiciler
artik Urdnleri, fiyatlari ve markalari cok
daha kolay karsilastirabiliyor. Bu durum
isletmelerin yalnizca Urun satisiyla degil,
hizmet kalitesi ve musteri memnuniyetiyle
de fark yaratmasini gerekli kiliyor.

Bizi bircok isletmeden ayiran énemli
noktalardan biri ise faaliyet alanimizin
tamamen bu sektdr Gzerine kurulu
olmasidir. Farkli is kollariyla ilgilenmek
yerine tUm zamanimizi ve enerjimizi bu
ise ayiriyoruz. isimizin basinda bizzat
bulunuyor, strecleri yakindan takip ediyor
ve musterilerimizle dogrudan iletisim
kuruyoruz. Yillar icerisinde edindigimiz
tecrlibe ve sahadaki aktif varligimizin,
musterilerimizle kurdugumuz glven
iliskisini guc¢lendirdigine inaniyoruz.

Sizce bu is slrdiirilebilir bir is
mi? Cocuklariniza tavsiye ediyor
musunuz?

Ozlem Ozhan: Acik konusmak gerekirse,
bu isi uzun yillar ayni sekilde surdurutlebilir
goruyor muyum sorusuna bugln icin ¢ok
olumlu cevap veremiyorum. Sektodr son
yillarda ¢nemli degdisimler yasadi. Gecmiste
hizmet kalitesi, mUsteri memnuniyeti ve
glven iliskisi daha belirleyici unsurlarken,
gunumuzde tuketicilerin bUyuk dlctde fiyat
odakli hareket ettigini gérUyoruz. Elbette
kaliteli hizmet vermek, musterinin yaninda
olmak ve glven olusturmak hala cok
onemli. Ancak geldigimiz noktada ¢cogu
zaman fiyat faktdrd diger tum unsurlarin
onlne gecgebiliyor. Bu durum da sektordeki
rekabeti her gegen gln daha zorlu hale
getiriyor. Bu nedenle cocuklarima bu isi
ozellikle tavsiye ettigimi sdyleyemem.
CUnkU bu sektér ciddi emek, sabir ve
Ozveri gerektiriyor. Buna ragmen verilen
emedin karsiligini almak ge¢mis yillara goére
daha zor hale geldi. Yine de yillardir bu isi
yapan insanlar olarak musterilerimize en

iyi hizmeti sunmaya ve isimizi en dogru
sekilde sUrdUrmeye devam ediyoruz.
Bugln ayakta kalabilmek icin yalnizca tGrun
satmak yeterli degil, degisen kosullara

uyum saglamak, maliyetleri ydnetmek
ve yogun rekabet ortaminda varhiginizi
korumak da gerekiyor. Bu da isi gecmise
kiyasla cok daha zor bir noktaya tasiyor.

ilhan Suer: Sektdran bugtn geldigi
noktada isimizi surdtrmek gecmis yillara
gore daha zor hale geldi. Bunun en énemli
nedenlerinden biri, fiyat odakh rekabetin
giderek artmasi. GUnUmuzde tuketiciler
cogu zaman UrUnleri ve fiyatlar bircok
farkli kanaldan karsilastirabiliyor. Bu durum
dogal olmakla birlikte, zaman zaman
sektdrin dengelerini olumsuz etkileyen
uygulamalarla da karsilasabiliyoruz. Biz
yillardir musterilerimizle givene dayall
iliskiler kurarak calistik. Ozellikle yakin
cevremize, dostlarimiza ve yillardir bizimle
calisan muUsterilerimize Urtun satarken
valnizca bir satis gergeklestirmiyoruz; ayni
zamanda kendi ismimizi ve itibarimizi da
ortaya koyuyoruz. Ancak musterilerimiz
daha sonra farkl platformlarda veya

farkli satis kanallarinda ¢ok daha dustk
fiyatlarla karsilastiginda, asil kaybettigimiz
sey ¢cogu zaman satis degil, yillar icinde
olusturdugumuz glven duygusu oluyor.
Bu nedenle bugln yasanan sorunlari
valnizca ticari acidan degderlendirmiyoruz.
Konu, emegdin ve villar icinde kazaniimis
itibarin korunmasi meselesi haline geliyor.
Ne yazik ki sektdrde yasanan bu tur fiyat
farkhliklarina ve rekabet kosullarina ragmen
firma yoneticilerinin yeterli dizeyde
mudahil olmadigini ddstintyoruz. Bu
durum hem bayileri hem de muUsteriler
nezdinde olusturulan glven ortamini
olumsuz etkileyebiliyor.
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Markalar ve yoneticiler en ¢cok
nerede sizi anlamiyorlar, nerede
¢ok zorlaniyorsunuz?

&zlem &zhan: Bugln bizi en ¢cok zorlayan
konularin basinda bayiler arasindaki agresif
fiyat rekabeti geliyor. Acikcasi gecmiste
sektor konusuldugunda daha cok blyUk
market zincirlerinin uygulamalarindan
sikayet ederdik. Bugun ise geldigimiz
noktada, ayni markay! temsil eden bayilerin
fiyat politikalarindan sikayet eder hale
geldik. Fiyat rekabeti elbette ticaretin
dogal bir parcasi. Ancak zaman zaman
sUrdurulebilir olmayan fiyat uygulamalariyla
karsilasabiliyoruz. Bu durum yalnizca
bayileri degil, mUsterilerle yillar icerisinde
olusturdugumuz guven iliskisini de olumsuz
etkileyebiliyor. Markalar ve yoneticiler
tarafindan yeterince anlasiimadigimizi
dustindigumuz konularin basinda ise stok
yonetimi ve fiyat stratejileri geliyor. Sahada
birebir musteriyle temas halinde olan
bayiler olarak, alinan kararlarin etkilerini
dogrudan goéruyoruz. Ozellikle fiyat
politikalarinda yasanan dengesizlikler ve
stok yonetimine iliskin uygulamalar hem
bayilerin rekabet glcinu hem de musteri
memnuniyetini etkileyebiliyor. Bizler
sektorun icinde yer alan isletmeler olarak,
daha surdurtlebilir ve tum taraflari koruyan
bir yaklasimin hem markalara hem bayilere
hem de musterilere uzun vadede daha
fazla fayda saglayacadina inaniyoruz.

ilhan Suer: Bugin geldigimiz noktada
valnizca bUyUk perakende zincirleriyle
degil, ayni markayi temsil eden bayilerle
de rekabet etmek zorunda kaliyoruz. Hatta
zaman zaman markalarin kendi internet
satis kanallari da bu rekabetin bir parcasi
haline geliyor. MUsterilerimizden, “Firmanin
kendi sitesinde daha fazla taksit var”,
“Internette daha farkl fiyat goriyorum”
gibi sorularla sik¢a karsilasiyoruz. Elbette
rekabet ticaretin dogdal bir parcasidir.
Ancak saglkli bir rekabet ortaminin
olusabilmesi icin belirli bir fiyat istikrarinin
ve piyasa dengesinin korunmasi
gerektigine inaniyoruz. Ne yazik ki bugln
sektodrde bunun yeterince saglanamadigini
goriyoruz. Ozellikle bazi bayilerin cok
sayida sube ile faaliyet gdstermesi

ve zaman zaman adeta toptanci gibi
konumlandirilmasi, bayiler arasindaki
rekabeti daha da artiriyor. Bu durum
valnizca isletmeleri degil, musterilerin

fiyat algisini ve sektodre duydudu glveni
de etkileyebiliyor. Bizim gérisumuze

gore markalarin ve yoneticilerin burada
daha etkin rol almasi, fiyat politikalarini
daha dengeli ydnetmesi ve tum bayiler
icin strdurulebilir bir rekabet ortami
olusturmasi gerekiyor. Aksi halde ortaya
cikan tablo, yalnizca bayileri degdil, sektdrin
genel yapisini da olumsuz etkiliyor. Bugun
yasanan en temel sorunlardan biri, Grantn
nasil satildigindan ¢cok satiimis olmasinin én
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plana ¢ikmasidir. Oysa uzun vadede dnemli
olan; bayilerin, musterilerin ve markalarin
birlikte kazanabildigi saghkl bir ticaret
ortaminin korunabilmesidir.

Bosch sizin i¢cin ne ifade ediyor?

&zlem Ozhan: Bosch benim icin istikrari,
kaliteyi ve glcU temsil ediyor. Bir markanin
uzun yillar boyunca ayni gliven duygusunu
koruyabilmesi kolay degdil. Bosch’'un en
onemli dzelliklerinden birinin de bu istikrari
sUrdUrebilmesi oldugunu dustntyorum.

ilhan Suer: Bosch denildiginde aklima

ilk olarak guven geliyor. Hatta Bosch’un
yillardir temsil ettigi ve benim de

cok benimsedigim bir anlayis var.

Robert Bosch’un “Insanlarin givenini
kaybetmektense para kaybetmeyi

tercih ederim” s6zU, aslinda markanin
temel felsefesini ¢ok iyi 6zetliyor. Para
kaybedilebilir, tekrar kazanilabilir. Ancak
kaybedilen glveni yeniden kazanmak cok
daha zordur. Bu nedenle Bosch’un yillardir
kisa vadeli kazanclardan ¢ok uzun vadeli
glvene, kaliteye ve muUsteri memnuniyetine
6nem vermesini degerli buluyorum. Uzun
yillardir bu markayi temsil eden biri olarak,
Bosch’u sadece bir beyaz esya markasi
olarak gdérmuyorum. Benim icin Bosch;
glveni, istikrari ve yillar icinde olusturulmus
gUclU bir marka degerini ifade ediyor.
Bugun sahip oldugu konuma da bu anlayis
sayesinde ulastigina inaniyorum.

Hedefleriniz nelerdir?

ilhan Suer: Hedeflerimizden bahsederken
icinde bulundugumuz ekonomik kosullari

da godz ardi etmemek gerekiyor. Sadece
Turkiye'de dedil, dinyanin bircok yerinde
ekonomik anlamda zorlu bir stre¢
yasaniyor. Elbette bunun sektériamuize

de yansimalari oluyor. Ancak ekonomik
dalgalanmalarin dénemsel olduguna ve
zaman icerisinde dengelerin yeniden
olusacagina inaniyorum. Ben isini severek
yapan bir insanim. Uzun yillardir bu
sektodrun icindeyim ve glcim yettigi
strece de bu sektérun igcinde olmaya
devam etmek istiyorum. CUnkU yaptigimiz
is sadece Urun satmak dedil; insanlarla
iletisim kurmak, onlarin ihtiyaclarina ¢6zim
Uretmek ve vyillar icinde olusturulan gtven
iliskisini surdurmek anlamina geliyor. Ancak
bugun bizi en ¢ok zorlayan konulardan
biri, sektordeki kontrolstz fiyat rekabeti ve
bunun yarattigi belirsizlik ortami. Bayiler
arasindaki fiyat farkliliklari ve agresif

satis politikalari gundeme getirildiginde,
¢cogu zaman “Rekabet Kurulu nedeniyle
mudahale edemiyoruz” cevabini aliyoruz.
Elbette yasal duzenlemelere saygl
duyuyoruz; ancak sahada calisan bayiler
olarak bu durumun hem sektére hem de
yillar icinde olusturulan glven ortamina
zarar verdigini dUstnUyoruz. Bu nedenle
hedefimiz yalnizca isimizi strddrmek
degdil, ayni zamanda daha dengeli, daha
ongorulebilir ve emegdin karsihdini buldugu
bir piyasa yapisinin olustugunu da
gbrmek. Cunkd guvenin, istikrarin ve uzun
vadeli ticaret anlayisinin korunabildigi bir
ortamda hem markalar hem bayiler hem
de musteriler kazanacaktir. Biz de tim
zorluklara ragmen isimizi ayni sorumluluk
ve dzveriyle strdlrmeye devam edecediz.
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47 yildir ayakta kalan bir basarinin
sirri: Guven ve musteri memnuniyeti

Ercanlar Beyaz Esya

Mustafa Ercan
Mugla Ugur Bayisi

Okurlarimiz icin kisaca kendinizden
bahseder misiniz?

1962 yilinda dinyaya geldim. Ticaret
hayatimiza 1979 vilinda, sadece 4-5
metrekarelik klcuk bir kirtasiye dUkkaninda
basladik. Bunun yaninda arzuhalcilik yapiyor,
damga pulu bayiligi yuruttyorduk. Daha sonra
Spor Toto bayiligini de alarak islerimizi yavas
yavas blUyUtmeye basladik. 1984 yilinda daha
blyUk bir kirtasiye magazas! actik. 1986 yilinda
ise beyaz esya sektdriine adim attik. Babami
hentiz 10 yasindayken kaybettim. Annemiz,
her yaz tatilinde bizi farkli esnaflarin yanina
cirak olarak vererek calisma hayatina hazirlad.
Bu nedenle yaptigimiz is, babadan kalan bir
meslek degil; tamamen emekle, alin teriyle

ve hayatin icinde 6grenerek edindigimiz bir
yolculuk oldu. Aile sirketi olarak faaliyetlerimizi
strdurtyoruz. Uc erkek kardes olarak birlikte
¢alisiyoruz. O giinden buglne kadar Ug¢ kardes

olarak hic ayrilmadik. Birlik ve beraberlik icinde,

birbirimize gli¢ vererek ¢alismayi strdUrduk.
Sirketimiz blnyesinde; kirtasiye ve ofis market,
ic ve dis mekan dijital baski, grafik tasarim,
elektronik teknik servis, dayanikl tUketim
mallari ve motosiklet sektorlerinde hizmet
veriyoruz.Mugla merkezde toplam alti farkli
noktada magazalarimiz bulunuyor. Bugln
yaklasik 45 kisilik bir ekiple faaliyetlerimize
devam ediyor, uzun yillara dayanan
tecrUbemizle musterilerimize kaliteli hizmet
sunmay! strdurtyoruz. Bugin geldigimiz
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noktada hem Mugla ekonomisine hem de
Ulke ekonomisine katki saglamanin gururunu
yaslyoruz. Ticari hayatimizin yani sira sivil
toplum kuruluslarinda da aktif gorevier
Ustlendim. Mugla Genc Is Adamlar Dernegdi'nin
kuruculari arasinda yer aldim ve baskanlik
gbrevini yarattum. Ayrica Mugla Ticaret
Odasi'nda uzun yillar yoneticilik ve yonetim
kurulu baskanlid gérevlerinde bulundum.
Bugun ise tum birikim ve tecrlbemizi aile
sirketimizin gelisimine aktarmak icin isimizin
basinda olmaya devam ediyoruz.

Su anda hangi markalarin bayiligini
yapiyorsunuz?

Mugla'da Ugur markasinin yetkili bayisi olarak
faaliyet gosteriyoruz. Ugur, gecmiste agirlikli
olarak derin dondurucu Urtdnleriyle taninan
bir markaydi. Bugln ise A'dan Z'ye genis
Urun yelpazesiyle beyaz esya sektorinin
onemli oyuncularindan biri haline geldi. Kog¢
Grubu'ndan bir yil énce kurulan Ugur, bu yil
72. kurulus yilini kutluyor. Dayanikli tiketim
mallari sektérantn en kokla ve en glvenilir
markalarindan biri olmasinin arkasinda; Grin
kalitesi, mUsteri memnuniyetine verdigi
Onem ve gUclU satis sonrasi hizmet anlayisi
bulunuyor.

Mugla merkezdeki tiiketici profili
ve onlara sundugunuz hizmet
anlayisiniz nasil?

Son yillarda muUsteri profilimizin daha ¢ok
orta ve Ust gelir grubuna dogru degistigini
gdzlemliyoruz. Gegmiste bu musteri kitlesi
adirhkli olarak farkli markalara yoneliyordu.
Ancak Ugur markasli son yillarda yaptidi
yatinmlar, genisleyen Urin gami ve artan
marka glcu sayesinde bu algiyr dnemli dlctide
degistirmeye basladi. Bizim 47 yildir ayakta
kalabilmemizin en énemli nedeni de musteri
memnuniyeti anlayisini benimsememizdir.
Her zaman énceligimiz musteri memnuniyeti
oldu. Magazamizdan bir beyaz esya satin alan
musterimizin hicbir magdduriyet yasamamasini
hedefliyoruz. Cunku biliyoruz ki musteri,
odedigi paranin karsiligini eksiksiz almak

ister. Biz de yillardir kaliteli Grtin, gvenilir
hizmet ve gUclU satis sonrasi destek sunarak
bu beklentiyi karsilamaya ¢alisiyoruz. Bugin
hala tercih ediliyor olmamizin temel nedeni
de muUsterilerimizin bize duydugu glven ve
memnuniyettir.

Mugla’'nin kentlesme siireci ile
tanimsal kimligi arasindaki dengeyi
nasil degerlendiriyorsunuz?

Mugdla'ya geldiginizde genis tarim arazileriyle
karsilasirsiniz. Her ne kadar bazi bdlgeler ¢cok
verimli olmasa da tarim topraklari bizim en
degerli zenginliklerimizden biridir. Atalarimiz
da bunun énemini bildikleri icin yerlesim
alanlarini cogunlukla dag yamaclarina kurmus,

verimli ovalari tarimsal Uretime birakmistir.
Bugln de ayni bilingle hareket etmemiz
gerekiyor. Tarim arazilerini korumali, onlari
gelecek nesillere eksiksiz sekilde aktarmaliyiz.
Gelismis Ulkelerde bile tarim yapilabilecek alan
olusturabilmek icin gdkdelenlerin catilari ve
dikey tarim sistemleri kullaniliyor. Biz ise dogal
olarak sahip oldugumuz verimli topraklarin
kiymetini ¢cok daha iyi bilmeliyiz. Bu konu
benim 6zellikle hassas oldugum bir mesele.
Ne vazik ki plansiz yapilasma ve rant anlayisi
nedeniyle her gegen guin daha fazla tarim
arazisi betonlasiyor. Oysa betonun Uzerinde
Uretim yapilamaz. Eger bugun topraklarimizi
koruyamazsak, yarin o betonlastirdigimiz
alanlardan ne ekmek ne de gida elde edebiliriz.
Belki gelecekte topraksiz tarim teknolojileri
daha da yayginlasacak; ancak bu, dogal tarim
arazilerimizi korumamamiz igin bir gerekce
olamaz. Toprak, gelecek nesillere birakacagimiz
en degerli miraslardan biridir.

Bugun kent merkezlerinin hemen yani basinda
blyUk alisveris merkezleri yUkselirken, birkag
kilometre dtede insanlarin hala tarimla
ugrasiyor olmasi aslinda cok kiymetli bir
tablo. Kent ile tarimin bir arada yasayabilmesi
bUyUk bir avantajdir. Ben sehirlerin plansiz

ve kontrolstiz sekilde bUyUmesine karsiyim.
Elbette kentler gelisecek ve blylyecek, ancak
bunun mutlaka planli, kontrollt ve disiplinli

bir sekilde yapiimasi gerekir. Kontrolstiz
blyume beraberinde bir¢cok sorunu getiriyor.
Yol, hastane, egitim, altyapi ve ulasim gibi
hizmetler artan nGfusa yetismekte zorlaniyor.
Bu nedenle sadece yapilasmayi degil, nUfus
artisini da saglikli bir planlama anlayisiyla
yonetmek gerektigine inaniyorum. Mugla'da
benim ¢ok 6nem verdigim 6zel bodlgelerden
biri de Karabaglar'dir. DUnyanin bircok yerinde
vaylalar yUksek kesimlerde bulunurken,
Karabagdlar kentin hemen yani basinda ve
kentimizden daha dusUk rakimda yer alan cok
6zel bir dogal alandir. Ben burayr Amerika'daki
Central Park'a benzetiyorum. Sehrin ortasinda
adeta nefes alinabilecek dogal bir vaha
niteliginde. Karabagdlar bugln yapilasmaya
kapall, dogal sit alani ve ayni zamanda

oOzel cevre koruma bolgesi statistinde
bulunuyor. Ancak zaman icinde ¢evresindeki
yapilasmanin artacagini dustntyorum. Bu
nedenle Karabaglar'in korunmasi ¢cok daha
blyUk 6nem tasiyor. Tipki Central Park'in

New York icin tasidi§i deger gibi, Karabaglar
da gelecekte Mugla'nin en kiymetli dogal
miraslarindan biri olacak ve degeri her gecen
vil daha da artacaktir.

isleriniz nasil?

Ozellikle pandemi sonrasinda ekonomi cok
zorlu bir stirecten gecti ve hala bu sUrecin
etkilerini yasamaya devam ediyoruz. Déviz
kurlarindaki dalgalanmalar; ithalatciyi,
ihracatcgiyi ve Ureticiyi oldugu kadar
perakendeciyi de ciddi anlamda zorluyor.



HenUz tam anlamiyla bir toparlanmadan

s6z etmek mUumkin dedil. Her yeni yila

ve her yeni aya umutla giriyoruz ancak
beklentilerimizin yaninda énemli zorluklarla

da mucadele etmek zorunda kaliyoruz.

Bugun tuketiciler, ellerindeki sinirli birikimi
enflasyon karsisinda koruyabilmek icin farkli
yatirim araclarina yoneliyor. Dider taraftan
emekli maaslari ve asgari Ucretle gegcinmeye
calisan genis bir kesim, dnceligini temel
ihtiyaclarina vermek zorunda kaliyor. insanlar
6nce mutfak masrafini, kirasini ve zorunlu
harcamalarini dUstnuyor. Boyle bir tabloda
beyaz esya, turizm ve benzeri sektdrlere
aylrabilecekleri bltce dogal olarak oldukca
sinirli kaliyor. Bu nedenle ekonomide alim
glicunuU artiracak ve tuketicinin gUvenini
yeniden tesis edecek adimlarin atilmasi

bUyUk énem tasiyor. Mevcut kosullarin uzun
stre bu sekilde devam etmesi hem ticaret
hayatini hem de toplumsal yaplyl olumsuz
etkileyebilir. Sahada calisan bir esnaf olarak
bunu cok net hissediyor ve gdzlemliyoruz. Biz
reel sektdrin tam kalbindeyiz. TUketiciyle her
glin yUz ylze temas eden, onun nabzini en
yakindan tutan kesim biziz. Magazamiza gelen
musteriyi ayakta karsilayip ugurlamiyoruz.
Once oturtuyor, cayini ya da kahvesini ikram
ediyor, sohbet ediyoruz. En dnemlisi de onu
dinliyoruz. Cunkd her musterinin kendine 6zgt
bir hikayesi var. Bugln tuketicinin gercekten
zor bir donemden gectigini gdriyoruz.
insanlar sadece kendi yasamlarini sUrdUrmeye
calismiyor; ¢cocuklarina, ailelerine de destek
olmak zorunda kaliyor. Bu nedenle beyaz esya
gibi dayanikli tuketim Grlnlerine ayirabilecekleri
butce ya ¢ok sinirli oluyor ya da hi¢ kalmiyor.
Acikcas bu tablo beni UzUyor. Konuya

sadece ticari acidan bakmiyorum; sosyal

yonU de beni derinden etkiliyor. Toplumun
ekonomik sikintilarini her gtin birebir yasayan
insanlarla karsilasiyoruz. Eger sorumluluk
sahibi bireylersek, bu yasananlardan hepimizin
etkilenmesi ve cdzUmUn bir parcasi olmaya
calismasi gerektigine inaniyorum. Bugln
toplumun é&nemli bir kesiminin orta gelir
grubundan alt gelir grubuna dogdru geriledigini
gorlyoruz. Elbette gelir seviyesini yUkseltenler
de var, ancak bunlar genel tablo icinde oldukc¢a
sinirli bir kesimi olusturuyor. Ulkemizin icinde
bulundugu bu ekonomik tablo beni gergekten
Uzuyor. Dilegim, insanlarin yeniden alim
glcunun arttidi, Gretimin ve ticaretin canlandigi
daha glclu bir ekonomik ortamin olusmasidir.

Bugiinkii tecriibenizle 47 yil
éncesine dénseniz yine ayni meslegi
sec¢er miydiniz? Cocuklariniz isleri
devam ettirecek mi?

insanlarla konusmak, iletisim kurmak ve fikir
alisverisinde bulunmak elbette keyifli. Ancak is
ticarete geldiginde sartlar degisiyor. GUnUmuUz
rekabet ortami oldukga sert. Elinizde yeterli
stok bulunmasina ragmen surekli daha fazla
Urtin almaya yonlendiriliyorsunuz. Ticaret

artik cok daha dikkatli yonetilmesi gereken bir
alan haline geldi. Biz de bu zorlu ekonomik
kosullarda ayakta kalabilmek i¢in zaman
zaman gerekli tedbirleri aldik, risklerimizi dogru
yonettik ve kontrolltl hareket ettik. Sanirim
uzun yillardir varhgimizi strdtrebilmemizin en
onemli nedenlerinden biri de bu oldu. Mugla'da
dayanikli tUketim mallari sektéorintn gecmisine

baktigimizda, bu alanda yillarca dnemli
hizmetler vermis degerli blyUklerimiz vardi.
Onlarin bir kismi sektérden ¢ekildi. Bugln ise
biz, yillarin birikimi ve tecrtbesiyle faaliyetlerini
sUrduren sayil firmalardan biri olarak yolumuza
devam ediyoruz. Bu da bizim icin hem énemli
bir sorumluluk hem de buyUk bir gurur
kaynagidir.

Cocuklarim gerekli egitimlerini aldilar. Ancak
acik konusmak gerekirse, gelecekte bu isi
sUrdurtp strdtrmeyecekleri konusunda ¢ok
emin degilim. Bu tamamen onlarin kendi
tercihleri olacak. Elbette aile sirketimizin
devam etmesini isterim, ancak bu karari
onlarin istekleri, hedefleri ve hayata bakislari
belirleyecek.

Ugur markasinin sizin i¢cin anlami ve
sektordeki yeri nedir?

isin glzel bir tarafi da su; oglumun adi da
Ugur. Bu nedenle markayla aramizda ayri bir
gobnUl badr olustu diyebilirim. Ugur'u sadece
bdlgemizin bir markasi olarak gérmuyoruz.
Adeta Mugla'nin, Mentese'nin ve bizim
ailemizin markasi gibi benimsiyoruz. Bence
Uretici ile bayi arasindaki gUclu iletisim
ticaretin en &nemli unsurlarindan biridir.

Bir markanin en Ust dlzey yoneticileri
bayisini dinliyor, sorunlarini anlyor ve ¢ézim
Uretmeye calisiyorsa, bu durum sahaya
dogrudan yansiyor. Bugln yolumuza Ugur
markaslyla devam ediyoruz. Ge¢gmiste ulusal
ve uluslararasi bircok markayla calisma
firsatimiz oldu. Ancak bolgemizin kokIU Uretim
markalarindan biri olan Ugur'un bizim igin
ayri bir degeri var. Urlin kalitesini, satis sonrasi
hizmetlerini ve servis organizasyonunu
degerlendirdigimizde son derece basarili bir
marka oldugunu rahatlikla sdyleyebilirim.
Ozellikle satis sonrasi hizmetlerde hizli
¢bHzUmM Uretmesi ve mUsteri memnuniyetine
verdigi dnem, markayi farkli bir konuma
tasiyor. Buglne kadar Ugur markasiyla ilgili
musterilerimizden ciddi bir magduriyet ya
da olumsuz geri donUs almadik. Ne markaya
yénelik ne de bize yonelik memnuniyetsizlik
olusturan bir durumla karsilasmadik. Bu da
hem markaya olan glvenimizi pekistiriyor
hem de musterilerimize génul rahathgiyla
tavsiye edebilmemizi sagliyor. Ticarette

en dnemli sermayenin glven olduguna
inaniyoruz ve Ugur markasi da bu glveni
destekleyen 6nemli is ortaklarimizdan biri
olmaya devam ediyor. GUnUmUz rekabet
ortaminda tlketicinin en ¢ok dnem verdigi
unsurlar bunlar. Bu nedenle Ugur'un
onumuzdeki donemde sektdrdeki pazar
payini artirarak diger markalarin payindan
daha fazla pay alacagini dustntyorum. Bizim
en bUyUk avantajlarimizdan biri ise 47 yillik
kokIU bir firma olmamiz. Bu ge¢cmis sayesinde
bircok marka bizimle calismak istiyor. Ornedin
bircok magaza tek bir klima markasiyla
faaliyet gdsterirken, biz musterilerimize 10
farkl markayi sunabiliyoruz. Bu bize 6nemli
bir esneklik kazandiriyor. Her ne kadar Ugur
yetkili bayisi olsak da musterimizin ihtiyacina
en uygun UrdnU ve markay! sunabilecek
cesitlilige sahibiz. Bizim icin énemli olan

tek bir markayi satmak degil, mUsterimizin
beklentisini en dogru Grtnle karsilayarak
memnuniyetini saglamaktir.

Buglin bir beyaz esya bayisi olarak
sizi en ¢ok zorlayan sorunlar
nelerdir?

Ana firmalarin, uzun yillardir birlikte ¢alistiklari
ve samimiyetine glvendikleri bayilerine daha
fazla glvenmeleri gerektigine inaniyorum.
CUnkU bayiler sadece kendi ticari ¢cikarlarini
degil, temsil ettikleri markanin itibarini ve
gelecegdini de korumak icin calisiyorlar.
Sahada markay! temsil eden ilk kisi bayidir.
TUketicinin yasadigi herhangi bir magduriyet
ya da talep karsisinda Uretici firmalarin hizli
ve ¢bzUm odakli hareket etmesi blyUk
onem tasiyor. Sorunlar ne kadar kisa strede
¢coHzUlurse hem musteri memnuniyeti artar
hem de markaya duyulan guven guglenir.
Bunun yaninda sektdrin en dnemili
sorunlarindan biri de finansman kosullaridir.
TUketicinin alim glcU son yillarda ciddi
sekilde geriledi. Gelir seviyesindeki dusUs,
dayanikli tUketim mallari basta olmak Uzere
bircok sektdri dogrudan etkiliyor. Bugln
yvasadigimiz ekonomik sikintilar yalnizca
beyaz esya sektorintn dedil, Gretimden
perakendeye kadar tUm is dUnyasinin ortak
sorunu haline gelmis durumda.

Sirketiniz i¢in gelecege dair en
bliylik hedefiniz nedir?

isletmemizde yaklasik 20 yildir birlikte
calistigimiz Mustafa Ciftci kardesimiz var.
Kendisi, uzun yillardir emegi ve katkisiyla
sirketimizin &nemli bir parcasi haline geldi.
Boyle degerli calisma arkadaslarimizin
isletmeyi daha fazla sahiplenmeleri igin belirli
Olgtide sorumluluk ve yetki paylasimini dogru
buluyorum. insanlar kendilerini bu yapinin
gercek bir parcasi olarak gérduklerinde ¢cok
daha buyUk bir motivasyonla ¢alisiyorlar.
Aslinda bugun de calisanlarimiz islerini kendi
isletmeleri gibi sahipleniyorlar. Bu bizim igin
son derece kiymetli. CunkU bir sirketi uzun
villar ayakta tutan en énemli unsur, calisanlarin
aidiyet duygusudur. Elbette en buyUk arzum,
¢ocuklarimizin da zamani geldiginde sirketin
yonetimini devralmalari ve cadin gereklerine
uygun, yenilik¢i yaklasimlarla bu mirasi daha
da ileriye tasimalaridir. Biz 47 yilda énemli bir
marka degeri olusturduk. Dilegim, bu dederin
gelecek kusaklar tarafindan korunmasi,
gelistirilmesi ve en az bir 47 yil daha basariyla
yasatimasidir.
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“Davetler”

Basari, her gun bir adim daha ileri
gidebilmektir

Selen Aydin Dtm.

Selen Aydin
Mugla - Milas Beko Bayisi

mlill pIR
M WHFLY

Oncelikle sizi taniyabilir miyiz?
Kendinizden ve is hayatiniza uzanan
yolculugunuzdan kisaca bahseder
misiniz?

1986 yilinda Milas'ta dogdum. Evliyim ve iki
cocuk annesiyim. Lise mezunuyum. Su anda
Ataturk Universitesi Acikogretim Fakultesi'nde
Web Tasarimi ve Kodlama Programi’'nda
egitimime devam ediyorum. isimle

dogrudan ilgili oldugu icin bu bdlumu tercih
ettim. Aslinda lise egditimimi de Bilgisayar
Programciligi bolumuande tamamlamistim.
Lise sonrasi Universiteyi kazanmama ragmen,
o donemde babamin vefati nedeniyle annem
beni Universiteye gdnderemedi. Bu nedenle
egitimime ara vererek calisma hayatina
atildim. Ancak icimde hep Universiteyi
tamamlama istegi vardi. Gectigimiz yil,
"Neden ben de bir Universite mezunu
olmayayim?" diyerek yeniden sinava girdim ve
Atattrk Universitesi Acikégretim Fakdltesini
kazandim. Halen egitimime devam ediyor,
kendimi gelistirmeyi sUrddrdyorum. Aslinda
sektdre ilk girisimiz beyaz esya satisiyla

degil, teknik servis hizmetiyle oldu. Esim, 12
yasindan itibaren beyaz esya servislerinde
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calismaya basladi ve uzun yillar bu alanda
6nemli bir tecriibe kazandi. 2009 yilinda
baska bir yetkili serviste calisirken, bir gece
saat 01.00'de hala bir musterinin evinde ariza
gidermeye calisiyordu. O an kendi kendine,
"Bu kadar emek veriyorsam neden kendi

isimi yapmiyorum?” diye distindu. Iste bu
dusUnce, kendi is yerimizi kurma kararimizin
baslangici oldu. Ben ise o yillarda Bodrum
Metro Grossmarket'te Yonetici Asistani

olarak gérev yapiyordum. Yaklasik sekiz yil
beyaz yaka olarak calistim. Bir giin esim

beni is yerimde, bilgisayar basinda ¢alisirken
ziyaret etti ve "Sana bir beyaz esya magazasl
acacagim.” dedi. Acikc¢asl o gline kadar beyaz
esya satisiyla ilgili hicbir deneyimim yoktu.
"Olur mu, yapabilir miyim?" diye disundigum
zamanlar oldu. Ancak esim bana strekli
moral verdi. "Servis tarafini biliyoruz, Grdnleri
taniyoruz. Sen de bunu basarabilirsin.” diyerek
beni cesaretlendirdi. Esnaf ve Sanatkarlar
Kooperatifi'nden 70 bin TL kredi kullanarak
ilk magazamizi actik ve 2012 yilinda ilk Regal
bayiligimizle sektore perakende tarafinda
adim attik. Daha sonra yine Milas'ta ikinci
Regal magazamizi hizmete agtik. Regal
bayiligimizi uzun yillar basariyla strddrdtk.
2023 yilinda, bir giin magazamizda otururken
Beko yoneticileri “Rakip marka ziyaretleri”
kapsaminda bizi ziyaret etti. Gorlsmemiz
sirasinda bana kadin girisimci olarak Beko
bayisi olmami teklif ettiler. Acikgasi 12 yil
boyunca Regal ile calistigimiz icin baska bir
marka dustnmuyorduk. Ancak yaptigimiz
degerlendirmeler sonucunda Beko'nun glclu
marka algisi, Urtin kalitesi ve sundugu vizyon
bizi etkiledi. Boylece kararimizi verdik ve
2024 yilinin Nisan-Mayis déneminde Beko
magazamizi actik. Bugln ayni heyecanla
yolumuza devam ediyoruz. Kisa slre dnce
Mumcular'da da yeni bir magaza actik. Bugun
itibariyla dort beyaz esya satis bayimiz ve

bir beyaz esya teknik servisimiz olmak Uzere
toplam bes is yerimizle musterilerimize hizmet
vermekteyiz. Calismalarimizin karsilhdini ise
dnemli bir édulle taglandirdik. Beko tarafindan
verilen Perakende Performans Oduli'ne layik
gorulduk. Bu 6dul; satis performansimiz,
yUrttigumuz faaliyetler, egitimlere verdigimiz
6nem ve genel basari kriterleri dogrultusunda
bize verildi. Bizim icin bu 6dul, dodru yolda
ilerledigimizin ve emeklerimizin karsilik
buldugunun en 6nemli gdstergelerinden biri
oldu.

Bolgenizden genel olarak bahseder
misiniz? Milas’'in ekonomik ve ticari
yapisini, tiketici profilini nasil
degerlendiriyorsunuz?

Bolgemiz sezonluk hareketliligin yogun
yasandigi ve ticaret acisindan kendine
6zgu dinamikleri olan bir yer. Yaz aylarinda
nufus ciddi sekilde artarken, kis déneminde

daha sakin bir yapi hakim oluyor. Ozellikle
yazlikeilarin yil boyunca erteledikleri
intiyaclarini yaklasik G¢ aylik sezona
sigdirmaya ¢alistiklarini gdzlemliyoruz. Bu
nedenle satislarimiz da mevsimsel olarak
onemli farkliliklar gésteriyor. Bolgenin
demografik yapisi da zaman icinde dedisti.
Eskiden yerli halk daha agirlikhydi, bugin

ise kamu gorevlileri Gnemli bir yer tutuyor.
Buraya atanan bircok memur zamanla
Milas'a yerlesmeyi tercih ediyor, ev aliyor ve
yasamini burada surdtryor. Bunun yani sira
emekliler ve yazlik¢ilar da musteri profilimizin
onemli bir b&IuMUnU olusturuyor. Dolayisiyla
bodlgemizdeki tuketici kitlesini genel olarak
memurlar, emekliler ve yazlikgilar olusturuyor.
Bu farkli yapi, tUketici beklentilerini ve alisveris
aliskanliklarini da dogrudan etkiliyor.

Magdazalarinizdan bahseder misiniz?

Bugun itibariyla dort magazamiz bulunuyor
ve her magazamizda iki kisilik bir ekiple
hizmet veriyoruz. Bunun yani sira satis

sonrasi hizmetler tarafinda da faaliyetlerimizi
sUrdurdyoruz. Silverline ve Franke markalarinin
vetkili servisi olarak hizmet veriyoruz. Servis
organizasyonumuzda yaklasik 10 kisilik bir
ekibimiz gorev yapiyor. Artik Regal ve Vestel
vetkili servis hizmeti vermiyoruz; bu alandaki
faaliyetlerimizi sonlandirdik. Ancak garanti
kapsami disinda kalan UrUnlerde, marka
ayrimi yapmaksizin hemen hemen tim

beyaz esya markalarina teknik servis hizmeti
sunabiliyoruz. Toplamda 18-20 kisilik bir
kadroyla faaliyet gdsteriyoruz. Ciraklarimizi da
dahil ettigimizde ekibimiz yaklasik 24 kisiden
olusuyor.

Son dénemdeki satis
performansinizi nasil
degerlendiriyorsunuz? Beko bayisi
olarak bulundugunuz bélgede

nasil bir performans ortaya
koyuyorsunuz?

Benim icin beyaz esya sektoérl sadece Urln
satisi yapilan bir alan degdil; glven, istikrar ve
uzun soluklu musteri iliskileri Gzerine kurulu bir
sektor. Biz mUsterilerimize yalnizca bir beyaz
esya satmiyoruz, ayni zamanda onlarin yasam
konforuna katki sagliyoruz. Bu noktada satis
sonrasi hizmet bizim en blyUk farkimiz. UriinG
satip ddemeyi aldiktan sonra bizim icin strec
sona ermiyor, asil sorumlulugumuz ondan
sonra basliyor. Esimin yillardir bu bélgede
teknik servis hizmeti vermesi ve satis sonrasi
alanda taninan bir isim olmasi bize énemli

bir avantaj sagliyor. MUsterimiz herhangi bir
sorun yasadiginda "Servisi araymn.” demiyoruz;
sUrecin bizzat icinde yer aliyor, ¢6zUmun
takipgisi oluyoruz. Sanirim musterilerimizin
bize duydugu glvenin en 6bnemli nedeni de
bu yaklasimimiz. Yaklasik 15 yildir sektorin



icindeyiz. Ancak son bir-iki yildir is yapmak
her zamankinden daha zor hale geldi. Artan
maliyetler, internet satislarinin yarattigi yogun
fiyat rekabeti ve magaza fiyatlariyla internet
fiyatlari arasindaki farkliliklar sektort ciddi
anlamda zorluyor. Bugln ayakta kalabilmek
gercekten blyUk bir micadele gerektiriyor.
Tum bu zorluklar dogal olarak musterilerimizle
olan iliskilerimize de yansiyor. Biz ise onlari
anlamaya, beklentilerini dogru okumaya

ve her zaman empatiyle yaklasmaya dzen
gosteriyoruz. CUnkl inaniyoruz ki bu sektorde
kalicl basarinin temelinde sadece satis degil,
glvene dayali guclt iliskiler kurabilmek yatiyor.

Sizi rakiplerinizden ayiran 6zellikler
nelerdir? Misterilerinize hangi
ayricaliklari sunuyorsunuz?

Bizim en blyuk énceligimiz, musteriye dogru
Urtnt dogru hizmet anlayisiyla sunmak ve
uzun vadeli bir gven iliskisi kurmaktir. Ticari
basari elbette dSnemlidir; ancak bizim asil
hedefimiz, bu bdlgede gUvenilir, gucll ve
strdUrulebilir bir marka olarak anilmaktir.
Bunun temelinde ise mUsteriyi dogru dinlemek
yatiyor. Bir musterinin ihtiyacini gergekten
anlayabilir, onu dikkatle dinleyebilirseniz, ona
en uygun Urtnd sunmaniz da kolaylasiyor.

O noktadan sonra sadece fiyat belirleyici
olmuyor. Cunkl musteri, kendisini anlayan ve
deger veren bir isletmeyi tercih ediyor. Bunu
sahada sik¢a goriyoruz. Magazamiza gelen
bircok mUsterimiz, "Baska bayilerde bizimle
yeterince ilgilenilmedi. Belki sizin fiyatiniz biraz
daha yuksek ama guler yuzunuz, ilginiz ve
samimiyetiniz nedeniyle alisverisimizi sizden
yapmay! tercih ediyoruz." diyor. Bu sdzler
bizim icin en degerli 6dul. CUnkU inaniyoruz
ki beyaz esya sektdrinde Grdnler birbirine
benzer; asil farki yaratan, mUsteriye gosterilen
ilgi, samimiyet ve satis sonrasinda da devam
eden gliven duygusudur.

Yaptiginiz isi seviyor musunuz?
Sevmeseydim yapmazdim. CUnkd bizim is
yerimiz oldugunda kizim 2 yasindaydi. Krese
vermek zorunda kaldim. O iceride ben disarida
agladim. Ben bu isi sevmeseydim yapmazdim.
Zorlu streclerden gecerek bugtnlere geldik.
Yoksa yapamazdik. insanlarla iletisimi
seviyorum. insan taniyorsunuz bu meslekte.

Sabah bir musteri gelip klima sordu ama
sonrasinda tum hayatini anlatti bize.
Degisik insanlara dokunuyoruz ve bunu ¢ok
seviyorum.

Sizce bu is strdirilebilir bir is mi?
Cocuklariniza tavsiye eder misiniz?

Aslinda kolay bir is dedil. Beyaz esya
sektdrunde basaril olabilmek i¢in 6nce

bu isi gercekten sevmeniz gerekiyor. Eger
severek yapiyorsaniz tim zorluklara ragmen
sUrdurdlebilir bir is haline geliyor. Ama sadece
ticari kazang¢ gdzUyle bakarsaniz uzun yillar
devam ettirebilmeniz oldukga zor. Biz ise

bu isi bir aile meslegdi olarak gériyoruz. En
blyUk hedeflerimizden biri de isletmemizi
gelecek nesillere devretmek. Oglumuz 22
yasinda. Askerlik gérevini tamamladiktan
sonra aramiza katildi ve su anda bizimle
calisiyor. insallah ilerleyen yillarda bu bayragi
cocuklarimiza devrederek, olusturdugumuz
guven ve hizmet anlayisini onlarin da ayni
sekilde strdtrmesini istiyoruz.

isinizi yaparken sizi en ¢cok zorlayan
tiiketici profili hangisidir? Bu
durumun temel nedenleri sizce
nelerdir?

Aslinda isimizin en zor taraflarindan

biri kararsiz musterilerle dogru iletisimi
kurabilmek. Biz elimizden geldigince
musterinin ihtiyacini analiz ediyor, ona en
uygun ve en kaliteli Grtnleri dGneriyoruz. Ancak
bazen tum alternatifleri sunmamiza ragmen
karar vermekte zorlanan musteriler olabiliyor.
iste 0 noktada sabirli olmak, empati kurmak
ve dogru yonlendirmeyi yapabilmek buyuk
Onem taslyor. Biz hicbir zaman musteriyi
acele ettirmemeye calisiyoruz. Onu dinliyor,
intiyaclarini anlamaya calisiyor ve en dogdru
karari vermesi icin destek oluyoruz. Bunun
disinda ise isimizi severek yaptigimiz i¢in ¢ok
buyk bir zorluk yasamiyoruz. insan iliskilerini
gUclU tuttugunuz strece pek ¢ok sorunun
Ustesinden gelebiliyorsunuz.

Beko markasi sizin i¢in ne ifade
ediyor?

Beko markasi benim icin 6dncelikle glveni

ve huzuru ifade ediyor. GUclU bir markayla
calismanin verdigi glven hem bize hem de
musterilerimize olumlu yansiyor. Buglne kadar
bdlgemizde gdrev yapan ydneticilerimizle

de her zaman saglikli ve yapici bir iletisim
icinde olduk. Hicbir zaman ciddi bir sorun ya
da olumsuzluk yasamadik. Karsilikli olarak
birbirimizi dinledigimiz, beklentilerimizi

acikca paylastigimiz ve ortak codztmlere
odaklandigimiz strece her sey ¢cok daha

kolay ilerliyor. Bence guglu bir bayi-marka
iliskisinin temelinde de tam olarak bu var:
karsilikl glven, acik iletisim ve ortak hedeflere
odaklanmak.

Yaptiginiz isin sizi en ¢ok
keyiflendiren ve en ¢ok zorlayan
yonleri nelerdir?

Beyaz esya sektort genellikle teknik yonu
adir bastigi icin erkek egemen bir alan olarak
gorultyor. Bu nedenle kadinlarin bu sektérde
daha geri planda kalabilecedi dusunultyor.

Ancak ben bunun tam tersine inaniyorum.
Kadinlarin disiplin, iletisim ve musteri iliskileri
konusunda dénemli avantajlari oldugunu
dusuntyorum. Ozellikle musteriyi dinleme,
intiyaclarini dodru analiz etme ve ¢cdzim
odakli yaklasma konusunda kadinlarin oldukca
basarili oldugunu gdézlemliyorum. Bu 6zellikler
perakendecilikte blyuk fark yaratiyor. Elbette
zaman zaman zorluklar da yasaniyor. Ozellikle
boélgemizde sik¢a karsilastigimiz bir durum
var. Genellikle dnce erkek musteri geliyor,
UrUnleri ve fiyatlari inceliyor, satin alma kararini
veriyor. Daha sonra esi magazaya geldiginde,
"Ben aslinda bu Urind istemiyordum.”
diyebiliyor. Bu gibi durumlarda taraflari

dogru yénlendirmek ve ortak bir noktada
bulusturmak gerekiyor. Buna ragmen genel
tabloya baktigimda deneyimlerimin yaklasik
yUzde 80'i son derece olumlu. Kalan yuzde
20'lik bolum ise Grln tercihleri veya iletisim
kaynakli kigiik sorunlardan olusuyor. Bunlari
da dogru iletisim ve anlayisla ¢codzebildigimiz
icin isimizi olumsuz etkileyecek boyuta
tasimiyoruz. Kadin girisimci olmanin bana
kattigl en 6Gnemli degerlerden biri de, bu
iletisim glcUnl musterilerimize en iyi sekilde
yansitabilmek oldu.

En ¢ok hangi Uriini satmaktan zevk
aliyorsunuz?

Satisinl yaptigimiz Grdnlerin hemen hemen
tamamini kendi evimde de kullaniyorum.

Bu nedenle her bir Grintn sagladigi faydayi
birebir deneyimleyebiliyor ve mUsterilerime
kendi tecrlbelerimden yola cikarak
tavsiyelerde bulunabiliyorum. Ozellikle
kurutma makinesinin kadinlar i¢in buyuk bir
kolaylik sagladigini dustuntyorum. Camasirlari
asma derdi, toz ve tUy sorunu ortadan
kalkiyor. Camasirlar makineden ciktiktan
sonra dogrudan dolaba yerlestirilebilecek
hale geliyor. Bu nedenle ¢camasir makinesi
satin alan musterilerimize mutlaka kurutma
makinesinin avantajlarini da anlatiyorum.
Kullananlarin bUyUk ¢odunlugu sonrasinda
bu tercihinden memnun kaldigini séyltyor.
Mevsimsel olarak baktigimizda ise su

siralar en yodun talep klima ve buzdolabi
kategorilerinde yasaniyor. Hava sicakliklarinin
artmasiyla birlikte dzellikle klima satislarimiz
ciddi sekilde hiz kazandi. Yaz déneminde bu
iki Urtn grubu en ¢cok tercih edilen Grlnler
arasinda yer aliyor.

Hedefleriniz nelerdir?

Ben basariyi sadece blyUk hedefler koymak
ya da ¢ok hizli bluyUmek olarak gérmuUyorum.
Bana gore gercek basari; isini severek yapmak,
musteriye deger vermek, glven olusturmak ve
her guin bir 6nceki ginden daha iyi olabilmek
icin caba gostermektir. Bugline kadar buttn
adimlarimizi bu anlayisla attik. Bir kadin
girisimci olarak beyaz esya sektérinde glivene
dayall, strdUrulebilir ve uzun soluklu bir basari
hikayesi olusturmayi hedefliyorum. Gelecege
dair en blyUk hedefim ise bUyumek. Ancak
bunu acele ederek degil, saglam temeller
Uzerine insa ederek gercgeklestirmek istiyorum.
Bir anda U¢-dort basamak ¢cikmak yerine,

emin adimlarla, sindire sindire ilerlemeyi

tercih ediyorum. CunkU kalici basarinin hizl
blUyUmekten degdil, dogru adimlarla istikrarli
sekilde ilerlemekten gectigine inaniyorum.
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Teknolojiyi anlatan degil,
vasatan bayi

Kocasari Ticaret

Muzaffer Kocasari
Mugla - Milas Siemens Bayisi

Oncelikli olarak kendinizi
tanitabilir misiniz?

1997 yilinda Mugla'nin Yatadan ilcesinde
dogdum. Nigde'de Makine MUhendisligi
boliminden mezun oldum. Universite
egitimimi tamamladiktan sonra babamin
yillardir sUrdUrddgu beyaz esya sektorine
ilgi duymaya basladim. Babam, 1995
yilindan bu yana Bosch ve Siemens
yetkili servisligi yapiyor. Hatta AEG
déneminden beri sektoérin icinde. Ancak
son yillarda yasanan personel sorunlari
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nedeniyle sadece servis hizmetiyle devam
etmek bizi zorlamaya basladi. Bunun
Uzerine sektdrde farkll bir adim atmaya
karar verdik ve 2022 yilinda bayilik
faaliyetlerine basladik. O tarihe kadar
yalnizca yetkili servis olarak hizmet veren
firmamiz, son dort yildir Milas'ta faaliyet
gosteriyor. Bu yil ise ikinci subemizi
memleketimiz Yatagan'da agarak buylme
yolunda 6nemli bir adim attik. Bugin 3-4
kisilik ekibimizle hem satis hem de hizmet
tarafinda calismalarimizi strddrtyoruz.

Milas't genel hatlariyla nasil
degerlendirirsiniz? Bélgenin
ekonomik yapisi ve tiketici
profili hakkinda bize bilgi
verebilir misiniz?

Milas, 6zellikle yaz sezonunda oldukca
hareketli bir bélge. Haziran ile Eylul
aylari arasinda Kiyikislacik, Gulluk ve
Bogaz ¢evresinde ticaret ciddi anlamda
canlaniyor. Yazlik¢ilarin ve tatilcilerin
bolgeye gelmesiyle birlikte beyaz esya
talebi de dnemli dlctde artiyor. Kis
aylarinda ise bdlgenin ekonomisi daha
cok tarim Uzerine kurulu. Yaklasik 150
bin nufusa sahip Milas merkez, yilin

her dbneminde ticaretin devam ettigi
canli bir ilce. Bu nedenle yaz aylarinda
sezonun getirdigi hareketlilik yasansa
da, kis doneminde de belirli bir is
hacmini koruyabiliyoruz. Genel olarak yil
boyunca dengeli ve stUrdurulebilir bir satis
grafigimiz oldugunu séyleyebilirim.

Magazalarin yapisindan bahseder
misiniz?

Milas’taki magazamizi agmadan dnce,
magdazanin dnunde bir otopark alaninin
bulunmasina &zellikle bnem verdik. Bu
hem bizim hem de musterilerimiz icin
6nemli bir avantaj sagliyor. Misterilerimiz
araclarini rahatlikla park edebiliyor

ve alisverislerini konforlu bir sekilde
yapabiliyor. Magazamiz, sehir i¢i trafiginin
disinda, Bodrum’a gidis ve dénus
glzergahi Uzerinde yer alan islek bir
cadde Uzerinde bulunuyor. Bu sayede
sadece Milas merkezde yasayanlar

degil, glizergahi kullanan musteriler de
kolaylikla magazamiza ugrayabiliyor.

Yol kenarindaki park imkani da ulasimi
daha pratik hale getiriyor. Fiziksel olarak
yvaklasik 150 metrekarelik bir satis alanina
sahibiz. Magazamizda ayni anda yaklasik
20 buzdolabl, 24 camasir makinesi ve 18
bulasik makinesi sergileyebiliyoruz. Yuksek
tavanli yapisi sayesinde magazamiz
oldukega ferah bir atmosfere sahip. Sehir
merkezindeki kapall ve bogucu magaza
ortamlarindan farkl olarak, musterilerimiz
burada Urunleri daha rahat inceleyip
deneyimleme firsati buluyor.

Misterilerinize hangi konularda
fark yaratiyorsunuz?
Ben yaklasik dort yildir bu sektérun



icindeyim. Magazamizin en énemli
avantajlarindan biri, sergilenen Urudnlerin
calisir durumda olmasi. Urlnler prize
baglh oldugu icin musterilerimiz tim
fonksiyonlarini birebir gérebiliyor. Hangi
Urdnun nerede ve nasil kullanilacagini
uygulamali olarak anlatabiliyor, tim
teknik ozelliklerini detayl sekilde
gosterebiliyoruz. Bu noktada teknik
servis gecmisimizin bize 6énemli bir
katkisi var. Urlinleri sadece satis yénlyle
degil, teknik agidan da ¢ok iyi taniyoruz.
Bu sayede musterilerimizin sorularina
daha kapsamli yanit verebiliyor ve
ihtivaclarina en uygun Urdnu secmelerine
yardimci olabiliyoruz. Bunu yasadigimiz
bir 6rnekle anlatabilirim. Bir mUsterimiz
kurutma makinesinin ¢calisma sesini merak
ettigini sdyledi. Biz de bir havluyu islatip
makineye koyduk ve Urtnud calistirarak
hem ses seviyesini hem de c¢alisma
performansini uygulamall olarak godsterdik.
Bu deneyim, musterimizin glvenini
kazandi ve satisimizi gerceklestirdik.

Aile olarak da uzun yillardir bu sektérin
icindeyiz. Annem ve babam hala diger
subemizde aktif olarak calisiyor. Babamin
meslek hayati ilkokul yillarinda motor
sarimi isiyle basladi. Daha sonra ustasinin
yonlendirmesiyle yetkili servis hizmetine
adim atti. 1995 yilinda Yatagan'da kendi is
yerini actl. Ardindan bdélge mudurlerinin
yonlendirmesiyle 6nce Cine'ye, daha sonra
ise Milas’a gecti. 1998 yilindan bu yana
Milas’ta faaliyet gdsteriyoruz. Gegmiste
ayni anda iki subeyi ve yaklasik 15 kisilik
bir ekibi yonettik. Son dort yil boyunca
Bodrum bolgesinde klima servis hizmeti
de verdik. Kisacasl, 1995 vyilindan bu yana
BSH Grubu ¢atisi altinda edindigimiz
deneyim, bugln hem satis hem de satis
sonras! hizmet anlayisimiza guclu bir
temel olusturuyor.

Son dénemde satislariniz nasil
seyrediyor? Siemens markasiyla
bdlgenizde nasil bir performans
sergiliyorsunuz?”

ilk ise basladigim dénemde kampanyalar
cok daha etkiliydi. Ornegin, bir Grunu
alan musteriye ikinci GUrtnde indirim
sundugumuzda satin alma karari

cok daha hizli veriliyordu. O dénem
tuketiciler kampanyalara daha kolay
karsilik veriyordu. Son bir bucuk yildir ise
piyasada fiyat artislarinin yavaslamasiyla
birlikte farkl bir ddnem yasaniyor. Bu
sUrecte benim de satis performansim
istikrarli sekilde yUkseldi ve musteri
portféylmuz énemli dlclide genisledi.
Bunda en buyuk etkenin, musterilerimize
karsi durtst olmamiz ve kaliteli hizmet
sunmaya 6zen goéstermemiz oldugunu
dUstnuyorum. Piyasalarda zaman zaman
durgunluk yasansa da iyi hizmetin
karsiligini mutlaka aliyorsunuz. Bu
sektédrde en glcglu reklam, memnun

musterinin tavsiyesidir. Bir mUsteri baska
bir musteriyi getiriyor, glven ortami
giderek buyuyor. Beni en ¢cok mutlu eden
de bu. Olusturdugumuz glven sayesinde
her gecen gun daha genis bir mUsteri
kitlesine ulasiyor ve artan bir performansla
isimizi sUrdUrmeye devam ediyoruz.

Yaptiginiz isi severek mi
yaplyorsunuz? Mesleginizin
size en ¢ok keyif veren yoénleri
nelerdir? Ote yandan, son
doénemde sizi en ¢ok zorlayan
tiiketici profili hangisi oldu?
Teknolojinin gelisim hizini yakindan takip
ediyoruz. Gelecegdin neler getirecegini
zamanla hep birlikte gdrecegiz. Ben isimi
gercekten seviyorum ve bu sektorde
uzun yillar devam etmeyi hedefliyorum.
Elbette teknolojinin gelismesi kadar,
insan iliskilerinin de glg¢lenmesi dnemli.
Tuketicilerin daha anlayish ve sabirli
oldugu bir ortamda calismak hem sektor
calisanlari hem de muUsteriler acisindan
cok daha saglikli ve verimli olacaktir

isimizin en keyifli taraflarindan biri,
satis sonrasinda da musterilerimizle
iletisimimizin devam etmesi. Bazen
musterilerimiz Grdnd kullandiktan
sonra en basit gortnen konularla ilgili
bile bizi arayabiliyor. Ornegin camasir
makinesi satin alan bir mUsterimizin,
deterjani nereye koyacagini sormasi
gibi durumlarla karsilasabiliyoruz. Bu
aslinda bize duyduklari glvenin bir
gostergesi ve bundan memnuniyet
duyuyoruz. Elbette zaman zaman
yogunluk nedeniyle yoruldugumuz anlar

da oluyor. Ozellikle satistan sonra teslimat
ve montaj sUrecini ayni gln organize
etmeye calisiyoruz. Ancak lojistik kaynakli
aksakliklar yasandiginda, istemesek

de bazi gecikmeler veya sorunlarla
karsilasabiliyoruz. Bunlar sektortn dogal
sUrecleri icinde yer alan durumlar. Onemli
olan, yasanan sorunlari musterilerimizi
magdur etmeden en kisa sUrede ¢b6zlme
kavusturabilmek.

Yaptiginiz isin keyifli ve zor
yanlari nelerdir?

Bu isin en keyifli tarafi, satisin étesinde
musterilerimizle kurdugumuz samimi
iliskiler. Bir musteriyle zaman icinde
dostane bir bag kurmak, onunla sohbet
etmek ve ihtiyac duydugunda yeniden
bize gelmesi gercekten blUyUk mutluluk
veriyor. Daha da énemlisi, memnun kalan
bir mUsterinin baska musterileri bize
yonlendirmesi. Bence bu, kazanilabilecek
en degerli referans ve en etkili reklam.

Bu meslek bana sadece ticari anlamda
degil, sosyal anlamda da ¢ok sey katti.
Dort yil icinde toplumun her kesiminden
insanla tanisma firsati buldum. Holding
sahiplerinden kamu calisanlarina kadar cok
farkli meslek gruplarindan insanlarla iletisim
kuruyoruz. Bu genis cevre ve kurulan
iliskiler, isimizin en blUyUk kazanimlarindan
biri. Elbette isin zorluklari da var. Bayilik
sisteminin getirdigi finansal sorumluluklar
ve 6deme yukamlulukleri zaman zaman
onemli bir baski olusturabiliyor. Ancak
bunlar sektorin dogasinda olan konular.
Dogru planlama ve disiplinli bir ¢calisma
anlayisiyla bu streci saglikli sekilde
yonetmeye ¢alisiyoruz.
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Bir beyaz esya bayisi olarak
glniimiizde en ¢ok hangi
konularda sikinti ¢ekiyorsunuz?
Sektdérimuzan en dnemli beklentilerinden
biri, kredi kartina uygulanan taksit
sayilarinin artiriimasi. Mevcut taksit
imkanlari bircok tuketici icin zaman zaman
yetersiz kalabiliyor. Ozellikle beyaz esya
gibi yuksek tutarli alisverislerde daha uzun
vadeli 6deme secenekleri, hem tuketicinin
satin alma kararini kolaylastiracak hem de
sektordn satis performansina olumlu katki
saglayacaktir. Bu nedenle taksit sinirlarinin
yeniden degerlendirilmesinin sektdr adina
onemli bir adim olacagini distnuyorum.

Geng yasinizda elde ettiginiz ve
size 6nemli bir ders kazandiran,
baskalarina da 6rnek olabilecek
bir aninizi anlatir misiniz?
Perakendecilik gercekten emek isteyen

ve kolay olmayan bir sektdr. Bu ise adim
atacak genglere en 6nemli tavsiyem,
vaptiklari ise saygl duymalari ve islerini
disiplinli, duzenli ve 6zveriyle yapmalaridir.
isinizi severek ve en iyi sekilde yapmaya
calistiginizda bunun karsihgini mutlaka
alirsiniz. Belki ilk etapta maddi olarak degi
ama manevi anlamda buyuk kazanimlar
elde edersiniz. Musterilerinizden aldiginiz
olumlu geri dénusler, zamanla hem
glveni hem de ticari basariyl beraberinde
getirir. Biz her zaman satis odakli dedil,
insan odakli hareket etmeye calisiyoruz.
Bunun glizel 6érneklerini de yasiyoruz. Bir
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gln yagmura yakalanan yasli bir amcayi
aracimizla evine biraktik. O an bizim
musterimiz degdildi ve bunu herhangi bir
karsilik bekleyerek yapmadik. Sadece
insani bir sorumluluk olarak goérduk.
Yasadigi mutluluk bize de buyuk bir
mutluluk verdi. Bence bu meslekte en
onemli degerlerden biri de insanlara
samimiyetle dokunabilmek ve glven
verebilmektir.

Siemens markasi sizin i¢in ne
ifade ediyor?

Siemens benim icin kalite, glven ve
strdurulebilirlik demek. MUsterilerimize
glvenle tavsiye edebildigimiz, yenilik¢i

teknolojileri ve ¢cevreye duyarl yaklasimiyla

her zaman fark yaratan guc¢lt bir marka.

Yoneticilerin ile araniz nasil,
bir mesaj vermek ister misiniz
buradan?

Oncelikle Ege Bdlge Mudurimiz Sayin
ibrahim Bey'e, Alan Sorumlumuz Baris
Bey'e, birebir birlikte calistigim Taylan
Bey'e ve Siemens Direktorimuz Evren
Bey'e ayri ayri tesekklr etmek istiyorum.
Gorev yaptigim slire boyunca her zaman
yanimda oldular, desteklerini hicbir zaman
esirgemediler. Kendileriyle calismaktan
bUyUk mutluluk duyuyorum. Bana
duyduklari glveni ve verdikleri destegdi
her zaman hissettim. Bu destek, isimi
daha bUyUk bir motivasyon ve dzveriyle
yapmamda énemli bir rol oynuyor.

Gelecek déneme dair
hedefleriniz nelerdir?

Magazamizin Ust katinda bulunan yaklasik
150 metrekarelik alani da dederlendirmeyi
hedefliyorum. Bu alani sadece ek bir
satis alani olarak degil, mUsterilerimize
farkl deneyimler sunabilecegimiz 6zel bir
bo6Ium haline getirmek istiyorum. Cocuklar
icin bir oyun alani, mimarlar ve proje
musterileriyle gorusebilecedimiz 6zel

bir oda ya da klimalarin gercek calisma
performansini deneyimleyebilecekleri bir
deneyim alani olusturmak hedeflerimiz
arasinda yer aliyor. Son dénemde
ozellikle davlumbaz entegreli ocaklar
buyUk ilgi goruyor. Boélgemizdeki lUks
villa projelerinde bu Urlnler sik¢a tercih
ediliyor. Bu nedenle bu Grtn grubunu

da magazamizda daha genis bir sekilde
sergilemeyi ve muUsterilerimize yakindan
tanitmayi isterdim. Urtn gruplari
arasinda ise en cok kurutma makinesi
satmaktan keyif aliyorum. Son iki yilda

bu Urunun tuketici tarafindan goérdugu
ilgi gercekten ¢ok artti. Artik neredeyse
her gun kurutma makinesi almak icin
gelen muUsterilerimiz oluyor. Nasil ki tam
bugday ekmegdi zamanla sadlikli yasamin
vazgecilmezlerinden biri haline geldiyse,
kurutma makinesi de bir¢cok ev i¢in temel
bir ihtiva¢ olmaya basladi. Faydasina

ve performansina glvendigim icin de
musterilerime gonul rahathdiyla tavsiye
ettigim Urdnlerin basinda geliyor.
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Sektor Haberi

Perakende Glinleri 2026°da
gelecegin perakendesi masaya yatinidi

Yapay zeka, deneyim magazaciligi, misteri odaklilik ve dijital dénlisiim,
sektoriin yeni yol haritasini belirliyor

Turkiye’nin en bliylk is diinyasi organizasyonlarindan biri olan Perakende Gilinleri 2026, 3-4 Haziran
tarihlerinde Halic Kongre Merkezi’nde 25’inci kez diizenlendi. “Hizla Degisen Perakende Sektériinde Oncii
Olmak” temasiyla gergeklestirilen etkinlikte, 10 bin 800’l askin katilimci ve 4 bin 500°’den fazla firma bir
araya geldi. Yapay zekddan édeme sistemlerine, e-ticaretten miisteri deneyimine kadar bircok konu sektoriin
6nde gelen isimleri tarafindan degerlendirildi.

Suat Soysal Soysal Egitim ve Danismanlik Yonetim Kurulu Baskani

Teknoloji artik segcenek degil

Soysal Egitim ve Danismanlik Yonetim
Kurulu Baskani Suat Soysal, 2001 yilinda bin
43 kisiyle baslayan Perakende Gunleri’nin
buglin 10 bini askin sektdr yoneticisini
bulusturan dev bir platforma déntstiguna
belirterek, fuar alanindaki stantlarin ylzde
72’sinin artik teknoloji sirketlerinden
olustugunu soyledi.

Etkinlikte konusan bir¢ok sektdr temsilcisi,
yapay zekanin artik yalnizca maliyet
dusUren bir arac dedil, is yapis sekillerini
yeniden tanimlayan stratejik bir unsur
haline geldigi konusunda birlesti.

Deloitte Turkiye Teknoloji ve Déntsim s
Birimi Lideri Hakan Go&l, bayUmenin sinirli,
rekabetin ise yogun oldugu yeni dénemde
yapay zekanin kisisellestirilmis kampanyalar
ve muUsteri deneyimi alanlarinda énemli
avantajlar saglayacagini vurguladi.

Esas Gayrimenkul COO’su Nevzat Yavan ise
musterilerin satin alma kararlarindan 6nce
yapay zekadan gorus aldiklarini belirterek,
artik ge¢gmis verilere bakarak degil, gelecegi
tahmin ederek hareket etmenin 6nem
kazandigini ifade etti.
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Magazalar 6lmedi, doniisiiyor

Perakende Gunleri’nin en dikkat ¢ekici
basliklarindan biri fiziksel magazalarin
gelecegi oldu.

MediaMarkt Turkiye CEO’su Hulusi Acar,
yillardir dile getirilen “fiziksel magazalar
yok olacak” sdyleminin gergeklesmedigini
belirterek, magazacihgin yok olmadigini,
sadece evrim gecirdigini soyledi.

Hulusi Acar MediaMarkt Tirkiye CEO’su

Deneyim magazaciliginin 6nem kazandigini
ifade eden Acar, mUsteriye fayda
saglamayan teknoloji yatirimlarinin ise
sadece maliyet olusturdugunu vurguladi.

Watsons Turkiye Genel MUdUuru Mete
Yurddas da magdazalarin artik yalnizca satis
noktalari olmaktan cikarak, musterilerin
markalarla bag kurdugu deneyim alanlarina
dontstidunu ifade etti.

Fiba Perakende Grubu Turkiye Genel
MUdurt Batur Can ise basarinin dijital

ve fiziksel kanallari birbirinin alternatifi
olarak gérmekten degil, bunlari kesintisiz
bir mUsteri deneyimine dénustirmekten
gectigini sdyledi.

Cin modeli ve yapay zeka
rekabeti

Cin ve Silikon Vadisi uzmani Pascal
Coppens, kuresel rekabetin yon
degistirdigine dikkat ¢cekerek Cin’in musteri
odakli inovasyon modeli sayesinde édnemli
bir avantaj yakaladigini séyledi.

Coppens’e gore Cinli sirketler dnce pazari
ve rekabeti analiz ediyor, ardindan elde
ettikleri gelirleri inovasyona aktararak hizli
bir déntstim sagliyor. Cin’de kurumlarin
ylUzde 95’inin yapay zeka kullandigini
belirten Coppens, 2030 yilinda dinyanin
inovasyon merkezi olma hedefiyle
ilerlediklerini ifade etti.




Giliven, deneyim ve miisteri
bagi 6ne cikiyor

Konusmalarda 6ne ¢ikan bir baska tema ise
glven duygusu oldu.

Fersan Yénetim Kurulu Baskani Glrhan
Guven, markalari farklilastiran unsurun
yalnizca Urin degil, insanlarin yasamlarina
dokunan degerler oldugunu soyledi.

E-bebek Genel Mudurt Can Karadeniz ise
sirketlerinin temelinde “bilgi ve glven”
anlayisinin bulundugunu belirterek,
ebeveynlerin degismeyen en énemli
ihtiyacinin gtiven oldugunu ifade etti.

FutureBright Kurucu Ortagdi Basak Abdula
da bilgi kirliliginin arttigr ginimuizde sade,
gulvenilir ve yol gésterici iceriklerin daha
degerli hale geldigini soyledi.

Landor Global Musteri Hizmetleri Direktora
Andrew Welch ise marka sadakatinin
temelinde musteriyle kurulan duygusal
bagdin bulundugunu vurguladi.

Self-checkout uygulamalari
yayginlasiyor

Etkinlikte self-checkout sistemleri de
onemli basliklardan biri oldu.

LC Waikiki Sure¢ Gelistirme Direktorl
Cengiz Doértoluk, musterilerin en ylksek
memnuniyeti self-checkout kasalarda

gosterdigini belirterek, sirketin 2027
yilina kadar diinya genelindeki yaklasik
1.500 magazasinda bu sistemi daha da
yaydinlastiracagini acikladi.

Migros BT Operasyonlari ve Odeme
Sistemleri Direktoért Atilla Ovindir ise
Migros’un Avrupa’da kasiyersiz kasa
sistemini ilk uygulayan sirket oldugunu
hatirlatarak, arastirmalarda suistimal
oranlarinin ylizde 0,42 gibi olduk¢a dustk
seviyelerde kaldigini soyledi.

Perakende Giinesi Odiilleri
sahiplerini buldu

Perakende GUnleri kapsaminda geleneksel
hale gelen Perakende Guinesi Odulleri

de sahiplerini buldu. Dijital pazarlama ve
yenilikci uygulamalar alaninda éne c¢ikan
markalar, 14 dernek temsilcisinden olusan
jari tarafindan degerlendirildi. Ayrica daha
dnce Yasam Boyu Basari Oduli alan sektor
temsilcilerine 6zel olarak “25. Yil Onur
Odulu” takdim edildi.

Gelecegin perakendesi
insan ve teknoloji birlikteligi
tizerine kuruluyor

25’inci Perakende Gunleri’'nde verilen ortak
mesaj ise olduk¢a netti:

Teknoloji artik bir tercih degil, zorunluluk.
Ancak sdrddrdlebilir basari yalnizca dijital
yatirimlarla degil; misteri deneyimi, gliven,
insan dokunusu ve veriyi dogru yorumlama
becerisiyle mimkiin olacak.

Etkinlik, Ozcan Deniz’in senfoni orkestrasi
esliginde verdigi kapanis konseriyle sona
erdi.

Dagitim Kanali Yorumu

Perakende GuUnleri 2026, sektérin yalnizca
teknolojiye degdil, insan odakli déntsime
yoneldigini bir kez daha gosterdi. Yapay zeka, veri
analitidi ve dijitallesme perakendenin gelecedini
sekillendirirken, tuketiciyle kurulan glven

iliskisi, deneyim magazaciligi ve kisisellestirilmis
hizmet anlayisi markalarin rekabetteki en énemli
farklilastirict unsurlari olmaya devam ediyor.
Ozellikle omnichannel yap, self-checkout
sistemleri ve yapay zeka destekli musteri
yonetimi, 65ntimuizdeki donemin en énemli
glndem basliklari arasinda yer alacak.
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ZUCHEX, sektorun gelecek trendlerine

yon veriyor

Ev ve mutfak esyalari

sektori, degisen tlketici
beklentileri, dijitallesme ve
surdirilebilirlik ekseninde
6nemli bir doniisiimden
geciyor. Bu dénilisiimiin en
gucli bulusma noktalarindan
biri olan ZUCHEX, yalnizca

yeni Urinlerin sergilendigi bir
fuar olmanin 6tesine gecerek
sektoriin gelecegine yén veren
bir platform kimligi kazaniyor.
9-12 Eyliil 2026 tarihleri arasinda
diizenlenecek ZUCHEX 2026
oncesinde, Fuar Direktori
Funda Kunduz ile fuarin bu yilki
vizyonunu, kiiresel trendleri,
Turk Ureticilerin uluslararasi
pazarlardaki konumunu ve
ziyaretcileri bekleyen yenilikleri
konustuk. Kunduz, ZUCHEX’in
surdirilebilirlikten akilli yasam
¢o6ziimlerine, tasarim odakli
inovasyondan ihracat firsatlarina
kadar sektére nasil deger
kattigini anlatti.

ZUCHEX 2026 hakkinda genel bilgi
verir misiniz? Fuarda bu yil bizleri neler
bekliyor?

Uluslararasi Ev ve Mutfak Esyalari Fuari
ZUCHEX, 9 - 12 EylUl tarihlerinde yine Tuyap
istanbul Fuar ve Kongre Merkezi'nde yurt ici
ve yurt disindan binlerce sektdr profesyonelini
bir araya getirecek. Bu yil fuarimizin 36’inci
edisyonunu gercgeklestiriyoruz. Ev ve mutfak
esyalari dinyasinin gelecegine yén veren
ZUCHEX 2026'ya katilan firma ve markalar,
"Sofra ve Mutfak Esyalari, Pisirme Ekipmanlari,
Plastik Ev Esyalari ve Bahge Aksesuarlari, Ev
Gerecleri, Dekoratif Ev ve Mutfak Esyalari,
Elektrikli Ev Aletleri” ana kategorilerindeki
yeniliklerini sergileyecek.

ZUCHEX artik sadece bir “iiriin
sergilenen fuar” degil, ayni zamanda
bir trend liretim alani olarak
tanimlaniyor. Sizce fuarin bu
doniisiimiinde en kritik kirllma noktasi
neydi?

Kesinlikle dogru bir tanimlama. Evet,
ZUCHEX, ev ve mutfak esyalari sektorinde
kUresel olgekli ticaretin dUnyadaki en dnemli
adreslerinden birisi. Ama sadece bir sergileme
alani ve ticaret platformu degil. Onun ¢ok
oOtesinde. ZUCHEX'in bu dénustimunde
sektoran beklentileri etkili oldu. Hem katilimci

Funda Kunduz ZUCHEX Fuar Direktéri

firmalarimiz hem de ziyaretci kitlemiz, bir
fuardan ¢cok daha fazlasini bekliyor. Biz de
ZUCHEX'i bu beklenti Uzerine kurguluyoruz.
Oyle ki artik ZUCHEX, bir taraftan sektordeki
yeniliklere ev sahipligi yaparken, bir taraftan
da sektoriin gelecek trendlerine yon veriyor.
Ornegin fuarimizda, dinyanin bir numarali
trend 6ngdri firmasi WGSN, ev ve mutfak
esyalarinda gelecegdin trendlerine yonelik
sadece ZUCHEX katiimci ve ziyaretgilerine
o6zel sunumlar gerceklestiriyor. Yine

artik geleneksel hale gelen ZuchXTalks
etkinliklerinde sektérin buginun ve
gelecedinin gindemlerine yonelik paylasimlar
yapilyor. Gegen yil ilkini dUzenledigimiz ve bu
yIl da EndUstriyel Tasarimcilar Meslek Kurulusu
(ETMK) istanbul is birligiyle tekrarladigimiz
ZUCHEX Designathon etkinligi kapsaminda
geng tasarimcilarin yaraticihgini sektérin
Uretim gUcuyle bir araya getiriyoruz. Gelecegdin
ev yasamina yon verecek yenilikgi fikirlerin
gelistirilmesine dncultk ediyoruz.

2026 edisyonuna hazirlanirken, kiiresel
ev & mutfak sektoriinde hangi li¢

ana trend ZUCHEX’in kiirasyonuna
dogrudan yén verdi?

Bu noktada ozellikle strdurulebilirlik,

akilll yasam ¢dzUmleri ve tasarim odakli
kisisellestirme, ZUCHEX 2026’nin Grin

secimi, marka karmasi ve ziyaretci deneyimi
kurgusuna dogrudan yon veren (¢ ana klresel
trend oldu.

TUketiciler artik yalnizca estetik ve fonksiyon
aramiyor; Urdnlerin cevresel etkisini,

kullanilan malzemelerin kaynadini ve uzun
OmMUrltltgunt de sorguluyor. Bu nedenle
strdurtlebilir materyaller, gevre dostu Uretim
sUrecleri ve sorumlu tasarim anlayisi, ZUCHEX
2026’'nin 6ne cikardigl ana basliklardan biri.
Biz fuar olarak da basta Cevre Dostu Stantlar
olmak Uzere surdurulebilirlik konusunda
bircok dnemli uygulamaya imza atiyoruz.

Bir diger konu da akilli teknolojiler. Ev ve
mutfak Urtnlerinde uzaktan yonlendirilebilir
akilli cihazlar, enerji verimliligi saglayan
¢odzUmler ve kullanicl dostu teknolojiler

hizla yayiliyor. Biz de ziyaretcilerimizin
gelecegdin yasam alanlarini bugtnden
deneyimleyebilmeleri icin inovatif ve teknoloji
odakli Grtn gruplarina 6zel Gnem verdik.
Hatta bu Akilll Ev Elektronidi ile ilgili spesifik
UrUnleri fuarda 6zel bir alanda sergileme gibi
bir projemiz de var.

Uctincu olarak, ev ve mutfak esyalar
dunyasinda tuketiciler artik klasik Grtinlerden
cok, kendi yasam tarzlarini yansitan, 6zgtn
tasarimlara sahip UrUnleri tercih ediyor.
ZUCHEX 2026'da bu anlayisi temsil eden
pek ¢cok firma ve marka yeni trendlerini
ziyaretcilerin begenisine sunuyor olacak.

Bugiin fuar ziyaretgisi artik sadece
“satin almaci” degil, ayni zamanda
“deneyim ve hikaye arayan bir
profesyonel”. Bu degisim ZUCHEX’in
tasarim ve igerik kurgusunu nasil
etkiledi?

Kesinlikle. GUnUmUzUn fuar ziyaretgisi artik
valnizca Urtn gdérmek veya tedarikei bulmak
amaclyla fuara gelmiyor, geldiginde yeni
fikirler kesfetmek, trendleri anlamak, ilham
almak ve sektdriin gelecegine dair dngoruler
de edinmek istiyor. Biz de ZUCHEX'i bu
beklenti dogrultusunda sadece bir ticaret
platformu olarak degil, ayni zamanda bir
deneyim ve bilgi paylasim merkezi olarak
konumlandiriyoruz. ZuchXTalks Seminerleri,
WGSN Sunumlari ve ZUCHEW Designathon
etkinlikleri bunun birer pargasi.

Sirdiirilebilirlik, artik her fuarin
giindeminde ama ZUCHEX bunu “stand
tasarimindan iiriin se¢imine” kadar
tasiyan bir yapiya déniistiiriiyor. Bu
yaklasimin arkasindaki strateji nedir?

Kaynaklari sinirsiz bir dinyada yasamiyoruz.
Hem kaynaklari dogru ve verimli
kullanmamiz hem de gelecek nesillere
yasanabilir bir ¢cevre birakmamiz artik bir
tercih dedil, bir zorunluluk. Biz de bu temel
bilincle, basta karbon ayak izimizi sifira
indirecek uygulamalar basta olmak Uzere,
fuar éncesinde, sirasinda ve sonrasinda
strdurtlebilirlik odaginda pek cok dnemli
adim atiyoruz. Cevre Dostu Standlar
uygulamamiz bunlardan birisi mesela.
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Katihmcilarimizi, tek kullanimlik stantlar
yerine yeniden kullanilabilir stantlarla
fuarimiza katilmaya tesvik ediyoruz. Pazarlama
faaliyetlerimizde kullandigimiz basili materyal
miktarini azaltiyoruz. Fuar c¢ikislarinda geri
donUstm kutusu ayirarak, ziyaretcilerimizin
ve katilimcilarimizin yaka kartlarini geri
donusttrtlmek Uzere buraya atmaya

tesvik ediyoruz. Toplu tasima kullanimini
tesvik etmek amaciyla ziyaretcilerimiz icin
Ucretsiz servis hizmetleri sunuyoruz. Kagit
kullanimini azaltmak amaciyla ziyaretgi
anketlerimizi tabletler araciligiyla ¢evrimici
gerceklestiriyoruz. Fuar alaninda eneriji
tasarruflu aydinlatmalar kullaniyoruz ve yesil
enerji kaynaklarindan yararlaniyoruz.

Tirkiye, ev ve mutfak esyalarn
tiretiminde giiglii bir ihracat lissii.
ZUCHEX’in Tiirk Ureticilerin global
pazarlara agilmasinda oynadigi roli
bugiin nasil tanimlarsiniz?

Dunya genelinde mutfak ve ev esyalari pazari
yaklasik 300 milyar dolarlik bir hacme sahip.
Yillik ihracati 6 milyar dolari bulan Turkiye'de
ise mutfak ve ev esyalari pazari yaklasik 10
milyar dolarlik bUyukluge ulasmis durumda.
GUclU Uretim kapasitesiyle Turkiye, celik, cam,
seramik ve klgUk ev aletleri alaninda dUnyada
dnemli bir tedarikgi. Basta Avrupa, Orta Dogu
ve Kuzey Afrika olmak Uzere dinya genelinde
200’den fazla Ulkeye ihracat yapiliyor. TUrk

Ev ve Mutfak Esyalari Sektor(, dinya ihracat
liginde ilk 10 Ulke icinde yer aliyor. Bu énemli
bir basari. Bu basarida sektoériin yalnizca
Turkiye'de degil, dinya genelinde sayill B2B
bulusmalarindan birisi olan ZUCHEX'in de
onemli bir payi var. ZUCHEX, gecen vil 110
farkll tlkeden cogunlugu dogrudan satin
almaci 28 bin sektdr profesyonelini adirladi.
Dunyanin dort bir tarafindan gelen ziyaretciler,
fuara katilan Turk Ureticilerle dogrudan ticaret
anlasmalari yapti ve yuksek hacimli satin
almalar gergeklestirdi. ZUCHEX, duizenlendigi
her yil sektér ihracatina ortalama 1-1,5 milyar
dolarlik bir inracat katkisi sagliyor.

Ziyaretci profilinde son yillarda nasil bir
degisim gézlemliyorsunuz? Ozellikle
Avrupa, Orta Dogu ve yeni pazarlar
agisindan nasil bir yénelim var?

Son yillarda ziyaretgi profilimizde belirgin
bir donustum goértyoruz. ZUCHEX artik

sadece Turkiye'nin degil, bolgenin en dnemli
uluslararasi ticaret platformlarindan biri haline
geldi. Ozellikle Avrupa'dan gelen profesyonel
satin almacilarin sayisinda istikrarli bir artis
s6z konusu. Bunun yaninda Orta Dogdu,
Kuzey Afrika ve CIS Ulkelerinden yogdun bir ilgi
goruyoruz.

Gelen ziyaretcilerin profili de degisiyor.

Daha buyUk hacimli alimlar yapan zincir
madazalar, e-ticaret platformlari, distribUtorler
ve toptancilar fuarda daha fazla yer almaya
basladl. Ayrica Balkanlar, Dogu Avrupa,

Afrika ve Korfez Ulkeleri gibi yeni pazarlarda
ZUCHEX'in bilinirliginin artmasiyla birlikte,
cografi gesitlilik her gecen yil daha da
gucleniyor. Bu da katilimcilarimiz igin ¢cok daha
genis bir ihracat agina ulasma firsati yaratiyor.

Dijitallesme ve hibrit fuar deneyimleri
sektoriin standardi haline geliyor.
ZUCHEX bu déniisiime nasil adapte
oluyor, fiziksel deneyimle dijitali nasil
dengeliyor?

Dijitallesme artik her alanda oldugu gibi
fuarciligin da énemli bir unsure haline geldi.
Ancak biz, &zellikle ev ve mutfak sektériinde
fiziksel deneyimin hala vazgecilmez olduguna
inaniyoruz. Bir GUrlndn malzeme kalitesini
gdrmek, dokusunu hissetmek, tasarim
detaylarini yakindan incelemek ve yUz ylze
is iliskileri gelistirmek, dijital ortamda tam
anlamiyla karsiligi olmayan degerler. Dijital
codzUmleri, katiimcilar ve ziyaretciler icin
daha verimli baglantilar kurulmasini saglayan,
fuar dncesi planlamayi kolaylastiran ve fuar

sonrasinda is birliklerini strdurdlebilir hale
getiren araclar olarak degerlendiriyoruz.
Ornegin fuarimizi fiziksel olarak ziyaret edecek
profesyoneller, dijital kanallarimiz Gzerinden
online ziyaretci kayitlarini gerceklestiriyor.
Mobil cihazlarina indirdikleri ZUCHEX fuar
uygulamasini kullanarak cok daha verimli bir
ziyaret deneyimi yasayabiliyor. Daha 6nce basili
materyaller Uzerinden yaptigimiz katilimci

ve ziyaretci memnuniyet anketlerini de

dijital ortama tasidik. Fuar boyunca tabletler
Uzerindeki anket uygulamasi Uzerinden
katilimcl ve ziyaretcilerimizin fuar deneyimlerini
dlcumltyoruz. Orneklerini cogaltabilecedim

bu tarz uygulamalarla, temel olarak dijital
olanaklarin hizini ve erisilebilirligini, fiziksel
fuarin sundugu dinamiklerle bulusturmaya
calisiyoruz.

Son olarak; 2026 ZUCHEX’i “bir énceki
yillardan farkl kilan en iddiali yenilik”
nedir? Ziyaretciyi bu yil fuarda ne
sasirtacak? Ozellikle elektrikli ev aletleri
sektdriinde bu yil ne gibi yenilikler
hedefleniyor?

2026 yilinda ZUCHEX'i farkli kilan en 6nemli
unsurlardan biri, Grin kategorilerindeki
genisleme ve ziyaretci deneyimine odaklanan
veni uygulamalarimiz olacak. Ozellikle kiicuk ev
aletleri ve tlketici elektronigi kategorilerinde
cok daha gUclu bir temsil hedefliyoruz. Akilli

ev ¢cozUmleri, enerji verimliligi sadlayan Urtnler,
baglantili cihazlar ve kullanici deneyimini
iyilestiren yenilik¢i teknolojiler bu yil &ne
cikacak.

Bunun yani sira dijitallesmeye yonelik
yatirimlarimiz sayesinde ziyaretcilerimiz, fuar
oncesinde katilimclilarla iletisim kurabilecek,
toplanti planlayabilecek ve fuar ziyaretlerini
daha verimli organize edebilecek. Amacimiz,
ZUCHEX:'i yalnizca UrUnlerin sergilendigi bir
fuar olmaktan ¢ikarip, uluslararasi is birliklerinin
kuruldugu ve ticaretin hizlandigi bir platform
haline getirmek.

Eklemek istediginiz bir konu var midir?

ZUCHEX'in en buyUk glcu, Ureticileri ve satin
almacilari dogru platformda bir araya getirerek
somut is firsatlar yaratmasidir. TUrkiye’'nin
Uretim glcunU dunyanin doért bir yanindan
gelen profesyonel ziyaretcilerle bulusturmaya
devam ediyoruz. 2026 yilinda da sektdrin

tum paydaslarini, yeni Urtnleri kesfetmek, yeni
is birlikleri gelistirmek ve uluslararasi ticaret
aglarini buyttmek icin istanbul’da ZUCHEX te
bir araya gelmeye davet ediyoruz.

T
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> Arcgelik, yeni anlasmayla Beko Europe’un yuzde
100'une sahip oluyor

Arcelik, Whirlpool Grubu ile bir dizi
stratejik islem konusunda anlagsmaya
vardigini duyurdu. S6z konusu
islemlerin tamamlanmasiyla birlikte
Beko B.V., Beko Europe sermayesini
temsil eden paylarin tamamini satin
alacak ve Beko Europe, Beko BV.’nin

yuzde 100 bagl ortakhgi haline
gelecek. Bu adim, Argelik’in Avrupa’daki
uzun vadeli bliyiime stratejisini
desteklerken, Beko Europe’un tek pay
sahibi yapisiyla faaliyet géstermesine
olanak saglayacak.

[slemlerin tamamlanmasinin ardindan Beko BYV.
araciligiyla Arcelik, Beko Europe bunyesindeki
Avrupa Uretim, satis ve pazarlama
faaliyetlerinin tamamina sahip olacak. Bu

tam sahiplik yapisl, sirketin daha yalin bir
organizasyonla hareket etmesine ve karar alma
sureclerini daha etkin sekilde yonetmesine
olanak saglayacak. Taraflar arasindaki ticari

is birligi ve marka lisans sézlesmesi ise
yurdrltkte kalmaya devam edecek. Beko
Europe, yururlukteki anlasmalar kapsaminda
Avrupa’da Whirlpool markali Grtnlerin Uretim
ve pazarlamasini strddrmeye devam edecek.

Ayrica Arcelik, 2022 yilinda Whirlpool'un Rusya
operasyonlarini satin almasi kapsamindaki
uzun vadeli 6deme yukumldltklerinin taraflarca
anlasilan bedel karsiliginda sona erdiriimesine
yonelik de bir s6zlesme imzaladi. Bu islemin
tamamlanmasiyla birlikte satin alimdan
kaynaklanan mevcut ve gelecekte ortaya
cikabilecek tim ddeme yukumlultkleri sona
erecek.

Ek olarak, Whirlpool EMEA Holdings LLC,
Arcelik sermayesinin ylzde 2,9’'unu temsil
eden geri alinan paylarini devralacak. Bu

islem, Arcelik’in ortaklik yapisinda kontrol
degisikligine yol acmayacadi gibi yonetim
yapisinda da herhangi bir degisiklige neden
olmayacak.

Bu islemlerle birlikte Arcelik, Beko Europe'un
tam sahipligini elde ederek Avrupa
operasyonlarinda daha sade bir yonetim yapisi
ve daha hizli karar alma sUrecleri saglayacak;
Uretim, satis ve pazarlama faaliyetlerinde

daha gUclU bir uyum olusturarak uzun vadeli
bUyUme hedeflerini destekleyecek.

Iklimlendirme sektdriiniin zirvesi Daikin,
Brandverse Awards'tan ¢ifte odiille dondu

SecialBrandy Veri Anplinili
Iklimlendi

ALTIN DDUL
Voaikin

B -

Marketing Turkiye ve BoomSonar is birligiyle diizenlenen Brandverse
Awards’'un SocialBrands Veri Analitigi Bolimu kapsaminda gergeklestirilen
degerlendirmede, 52 binden fazla sosyal medya marka hesabl tamamen
analitik veriler 1siginda incelendi. 1 Nisan 2025 - 1 Nisan 2026 dénemini
kapsayan degerlendirmede; takipgci sayisi, takipgi artisi, paylasim sayisi,

icerik tUrleri ve etkilesim performanslari gibi cok sayida kriter dikkate
alindi. Deloitte Turkiye uzmanligiyla yUruttlen kapsamli analiz sonucunda
sektodrlerin en basarill markalari belirlendi.

Daikin Turkiye, guclt dijital iletisim stratejisi ve yUksek etkilesim
performansiyla Brandverse Awards'ta “Iklimlendirme” kategorisinde

Ust Uste dérdinct kez Altin Odal'tin sahibi olurken, Daikin'in gUcli
markalarindan Airfel de ayni kategoride Gumus Odule layik gérildi.

2022 yilinda Bronz Odul kazanan Daikin Ttrkiye, 2023 vilindan bu yana
sUrdtrduga Altin Odul serisini bu yil da devam ettirerek dijital iletisimdeki
istikrarll basarisini ve sektor liderligini bir kez daha ortaya koydu. Daikin

ve Airfel'in elde ettigi bu ¢ifte basari, yalnizca Daikin markasinin dedgil,
bunyesindeki markalarin da dijital diinyadaki gucli konumunu gézler éniine
serdi.

Daikin Tirkiye’den ¢ifte gurur

Brandverse Awards 6dil téreni, 19 Haziran'da Hilton Istanbul Bomonti
Hotel & Conference Center'’da gerceklestirildi. Pazarlama, iletisim ve dijital
dunyanin 6nde gelen isimlerini bir araya getiren térende, Daikin Turkiye
Kurumsal iletisim B&IUm Muddrt Hlya Dinger, ddlle ilgili sunlari séyledi:
"Dijital iletisim, markalarin paydaslariyla guclt ve strdtrtlebilir iliskiler
kurmasinda her gecen guin daha stratejik bir rol Ustleniyor. Daikin Turkiye
olarak sosyal medyayi yalnizca bir iletisim kanall degil; mUsterilerimizle
etkilesim kurdugumuz, deneyim paylastigimiz ve kurum itibarimizi
gUglendirdigimiz énemli bir platform olarak goériyoruz. Onlarla en dogru ve
en etkili iletisimi kurmak icin strekli caba gdsteriyoruz ve bu cabalarimizin
karsiligini somut basarilarla aliyoruz.”
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ARAC ICI KULLANIM ICIN
ETTIK

Ev temizligi teknolojilerindeki uzmanligini farkli
yasam alanlarina tasimayi hedefleyen Arnica,

arac ici temizlik kategorisine Autovac ile gli¢li

bir giris yapti. Tirkiye’deki Gretim giicii ve yillara
dayanan mihendislik birikimini yeni kullanim
senaryolarina uyarlayan marka, ara¢ sahiplerinin
degisen ihtiyaclarina pratik ve yiksek performansli
¢6ziimler sunmayi! amacliyor. Arnica Pazarlama

ve Operasyon Yoneticisi Yasemin Biger ile
gerceklestirdigimiz sdyleside; Autovac’in gelistiriime

slirecinden arag ici temizlik pazarinin geleceV
tiketici beklentilerinden yeni {irlin vizyonun —
kadar bircok 6nemli konuyu konustuk. (’—/)

Yasemin Bicer \‘-. - ——
Arnica Pazarlama ve Operasyon Yéneticisi \ g il Sl
ek

GlcLO HAVA UZUM SURE YIKAMABILIR KABLOSUZ HAFIF VE
VAKLM UFLEME KULLAMIM FILTRE OZGURLIDK ERGOMNOMIK



Turkiye’de Uretim yapan bir marka olarak
sliplirge Uretimi alanindaki miithendislik

ve teknoloji uzmanhgimizi uzun yillardir
gelistiriyoruz. Arnica olarak bu alandaki

bilgi birikimimizi yalnizca ev i¢i kullanim ile
sinirli tutmak yerine, farkli yasam alanlarinda
pratik ve yiiksek performansl ¢éziimlere
donistiirmeyi stratejik bir 6ncelik olarak
goriyoruz.

Arag ici temizlik de bu yaklasimin dogal

bir uzantisi oldu. Artan ara¢ sahipligi ve
kullanicilarin araglarini daha iyi koruma

ve temiz tutma ihtiyaci, bizim mevcut
teknolojimizi yeni bir kullanim senaryosuna
uyarlamamiz igin gicli bir firsat sundu.
Autovac ile birlikte sliplirge teknolojisindeki
uzmanhgimizi arag ici kullanim icin optimize
ederek kullaniciya ger¢cek ve somut bir deger
sunmay! hedefledik.

Bu kategori heniiz erken asamada olmakla
birlikte olduk¢a yiiksek bir bliylime
potansiyeline sahip. Ozellikle tretici markalar
icin mevcut teknolojik yetkinliklerini farkl
kullanim alanlarina uyarlama firsati sunuyor.

Slpirge teknolojisi gibi ¢ekirdek
uzmanliklarin farkl senaryolarda hayata
gecirilmesiyle bu kategoride daha
fonksiyonel, giic¢lii ve kullanici odakli Griinler
gorecedimizi dustniyoruz. Oniimizdeki
dénemde bu segmentin hem teknolojik
derinlik hem de pazar buyukltigi acisindan
ciddi bir ivme yakalayacagini 6ngoriiyoruz.

Uriin gelistirme siirecinde kullanici deneyimini
merkeze aldik. Arastirmalarimizda en sik
karsilastigimiz problemler; dar ve ulasiimasi
zor alanlarda etkili temizlik yapilamamasi,
yeterli emis glicline ulasilamamasi, kablo
bagimlihgi ve sinirl pil performansi oldu.

Biz de Arnica olarak sahip oldugumuz
stipirge miihendisligini bu problemlere
dogrudan ¢6ziim lGretmek lizere
konumlandirdik. Autovac, bu anlamda sadece
bir Grlin degil, kullanicilarin giinliik kullanimda
yasadigi gercek problemlere gelistirilmis bir
¢6ziim olarak ortaya cikti.

"

Autovac’in en 6nemli farklarindan biri,
stiplirge teknolojisindeki uzmanhgimizi ¢ok
fonksiyonlu bir yapiya dénlistirmemizdir.
Guglii vakum performansi derinlemesine
temizlik saglarken, hava Ufleme fonksiyonu
6zellikle dar alanlarda biriken tozun ylizeye
cikarilmasini mimkdin kilar.

Bu iki fonksiyonun tek cihazda optimize
edilmis sekilde sunulmasi, temizlik stirecini
hem daha etkili hem de daha verimli hale
getiriyor. Bununla birlikte ergonomi, agirlik
dengesi ve aksesuar ¢esitliligi gibi unsurlar da
mihendislik yaklasimimizin bir parg¢asi olarak
Grana rakiplerinden ayristiriyor.

Emis glicii ve pil performansi, sliptirge
teknolojisinin en kritik iki bilesenidir ve Arnica
olarak bu iki alanda uzun yillara dayanan

bir know-how’a sahibiz. Autovac’ta bu bilgi
birikimini kompakt ve kablosuz bir lriine
basariyla déntstirdik.

Uriintin yiiksek emis performansi sayesinde
ara¢ icindeki ince tozdan daha biylik
partikiillere kadar etkili temizlik olanagi
saglarken, optimize edilmis pil yapisi ile
kullaniciya kesintisiz ve glivenilir bir kullanim
deneyimi sunuyoruz. Burada hedefimiz
yalnizca teknik degerler degil, gercek
kullanimda hissedilen performanstir.

Evet, Uriin gelistirme sirecinde ¢cok amacl
kullanim énemli bir parametreydi. Slipiirge
teknolojisindeki uzmanhgimizi kompakt bir
formda ortaya koyarken kullanicilarin tek
bir Grinle farkl alanlarda ¢6ziim bulmasini
hedefledik.

Autovac; araclarin yani sira evde dar alanlar,
koltuk aralari, klavye temizligi gibi mikro
temizlik ihtiyaclarinda da aktif olarak
kullaniliyor. Kullanicilardan aldigimiz geri
bildirimler de bu ¢ok yonli kullanimin ciddi
bir memnuniyet yarattigini net sekilde ortaya
koyuyor.

Arag sahipliginin artmasiyla birlikte kullanicilar
araclarini daha uzun siire korumaya ve degerini
muhafaza etmeye odaklaniyor. Bu durum

ara¢ bakim ve temizlik Girlinlerine olan talebi
dogrudan artiriyor.

Ozellikle kullanicilarin dis hizmetlere
bagimlihgini azaltan, evde veya bireysel
kullanimda ¢6ziim sunan (irlinlere olan ilgi
belirgin sekilde artiyor. Bu da bizim gibi
Uretici markalar i¢in 6nemli bir bliylime alani
olusturuyor.

Autovac, lretici marka gliciimiiz ve farkh
kullanim senaryolarina hitap eden yapisi
sayesinde satis noktalarimiz tarafindan hizh
sekilde sahiplenildi.

Bayilerimiz 6zellikle Giriinlin farklilasan
fonksiyonel yapisini ve Arnica’nin glivenilirligini
énemli bir avantaj olarak gériiyor. ilk satis
performansi beklentilerimizle uyumlu ilerliyor
ve éniimizdeki dénemde bu ivmenin daha da
gli¢lenecegini 6ngoriiyoruz.

Bu kategori bizim i¢in yeni ama stratejik bir
bliyime alani. Sahip oldugumuz siiplirge
teknolojisi ve Uretim kabiliyetini farkli kullanim
senaryolarina uyarlamaya devam edecegiz.

Autovac bu vizyonun ilk adimi. &niimiizdeki
dénemde kullanici ihtiyaglarini yakindan takip
ederek, bu segmentte daha fazla inovatif

ve katma degerli Uirlinle pazarda olmayi
hedefliyoruz.

Bu nedenleri sdyle siralayabilirim:

¢ Arnica’nin sliplirge teknolojisindeki liretim
ve miihendislik uzmanhgi

¢ Glicli emis performansi ile ¢ift fonksiyonlu
kullanim (vakum + (ifleme)

¢ Kablosuz, kompakt ve ¢cok amach kullanim
avantaiji.

Kesinlikle gelecek. Uretici markalar icin mevcut
teknolojik uzmanligin farkl kullanim alanlarina
adapte edilmesi artik 6nemli bir rekabet
avantaji. Kullanicilar da trdnleri kullanim alanina
gore degil, ¢6zim sundugdu ihtiyaca gore
degerlendiriyor.

Bu da ev ve otomobil kullanimini birlestiren
hibrit Grlin kategorilerinin 6nlinii aciyor.
Oniimiizdeki dénemde bu iki diinyanin daha
fazla kesistigini ve yeni nesil pratik ¢éztmlerin
6ne ¢iktigini gérecegiz.



SeKktor Haberi

Hisense Turkiye’nin biliyiime yolculuguna
Bostjan Vodeb liderlik edecek

Y

Bostjan Vodeb Hisense Tirkiye Genel Muduri

Kuresel tlketici elektronigi ve ev teknolojileri markasi Hisense,
Tarkiye operasyonlarinda énemli bir atama gergeklestirdi. 20 yili
askin satis ve yonetim deneyimiyle éne cikan ve Hisense Europe
blnyesinde Dogu Avrupa Bolgesi Satis Direktorligl gorevini
sUrduren Bostjan Vodeb, bu sorumluluklarina ek olarak Hisense
Turkiye Genel MudUrligu goérevini de Ustlenecek. Vodeb, yeni
dénemde Turkiye'nin stratejik yapilanmasina ve markanin blytme
hedeflerine liderlik edecek.

Hisense, 2026 vili itibariyla Turkiye'deki dogrudan operasyonlarini
hayata gecirerek televizyon ve iklimlendirme kategorilerindeki

arunlerini yerel organizasyonu Uzerinden tulketicilerle bulusturmaya
basladi. Sirket, Turkiye'de uzun vadeli buylime hedefleri
dogrultusunda satis, pazarlama ve satis sonrasl hizmet yatirimlarini
sUrdUrmeyi planliyor. Yenilikci ev teknolojilerini kullanicr odakl
yaklasimla bulusturan ve FIFA Dlnya Kupasi 2026™'nin resmi
sponsorlari arasinda yer alan Hisense, Turkiye'deki yonetim
kadrosunu da guglendiriyor. Sirket, Hisense Tirkiye'nin basina, Dogu
Avrupa'da Hisense Europe blnyesinde bélgesel satis direktorltgu
ve birden fazla Ulkede genel mudurluk deneyimi bulunan Bostjan
Vodeb'e mevcut bolgesel sorumluluklarina ek olarak Hisense
Turkiye Genel Mudurlugl gorevini de emanet etti. Vodeb,
bolgedeki gbrevlerinin yani sira Turkiye'deki Hisense markasinin
gelistirilmesinden ve stratejisinden de sorumlu olacak.

“Tlrkiye, Hisense'in kiiresel vizyonunu hayata
gecirecegimiz en 6nemli pazarlardan biri"

Yeni gorevi ve TUrkiye'deki hedefleri hakkinda degerlendirmede
bulunan Hisense Dogu Avrupa Satis Direktorl ve Turkiye Genel
MudUurt Bostjan Vodeb, sunlari séyledi: “Turkiye, dinamik yapisi,
geng¢ nufusu, teknolojiye olan ilgisi ve blUyUme potansiyeliyle
Hisense icin yalnizca yeni bir pazar degil; ileri teknolojimizi ve

uzun vadeli glven vizyonumuzu tUketicilerle bulusturacagimiz
stratejik odak noktalarimizdan biri. Bu gdreve, hem bodlgesel
deneyimimden hem de Turkiye pazarina yonelik birikimimden glc
alan derin bir sorumluluk duygusuyla basliyorum. Amacimiz, global
deneyimimizi yerel ihtiyacglarla bulusturarak TUrkiye'de uzun vadeli
ve strdarulebilir bir bUyUme hikayesi olusturmak. Teknolojiyi ganltk
yasami kolaylastiran yenilikci ¢ézimlere dénUstlirme hedefimiz
dogrultusunda; buytk ekran TV segmentindeki klresel glcimuzu
farkli ekran boyutlarindaki Grtn portféoytimuze tasiyarak, akilli klima
ardn grubumuz basta olmak Uzere Hisense deneyimiyle gelistirilmis
tum tuketici elektronidi Grtnlerimizi Turkiye'deki kullanicilarla
bulusturmak icin dogru ekip ve dogru stratejiyle hareket ediyoruz.”

BSH Gelisen Pazarlar Bolgesi CEO’luguna

Igor Vincetic atandi

Dunyanin énde gelen ev aletleri Ureticisi BSH'nin Gelisen Pazarlar
Bolgesi CEO’luguna Agustos 2026 itibariyla Igor Vincetic atand.

Daha 6énce 10 yili askin stire BSH'de goérev alan Vincetic, son olarak
Electrolux S.E.A. Pte Ltd. Malezya ve Singapur Genel Muduru olarak
ticari operasyonlara liderlik ederken her iki pazardaki bUyUmede
kilit rol oynadi. Yaklasik 20 yillik kariyeri boyunca Vincetic, tUketici
ardnleri ve ev aletleri sektorlerinde, basta Asya Pasifik ile Dogu
Adriyatik bolgesi olmak Uzere is dontstum girisimlerine basariyla
liderlik etti; ticari basariyi guglendirdi ve cesitli uluslararasi
pazarlarda yUksek performansli ekiplerin kurulmasina imza atti.

Ilgor Vincetic yeni gérevinde Turkiye, GUney Dogu Asya, Orta Asya,
Ukrayna, Orta Dogu ve Afrika'yl kapsayan, yaklasik 130 Ulkenin
bulundugu Gelisen Pazarlar Bélgesi’nden sorumlu olacak. BSH'ye
yeniden katilmaktan memnuniyet duydugunu belirten Vincetic,
Gelisen Pazarlar Bolgesi'nde is ortaklari ve musterilerilele guclu
iliskiler kurmaya, pazardaki konumlarini gliclendirmeye ve tuketiciler
icin 6zel deneyimler sunmaya devam edeceklerini sdyledi.

.
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Igor Vincetic BSH Gelisen Pazarlar Bslge CEO su
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TEMIZLiGi TAMAMEN
MOBIL HALE GETIRDIK

PROWASH
2400PW

Sarjli Yilksek Basincli Yikama Cihazi

HIZLI - PRATIK = ETKILI

Fantom Prowash 2400PW’yi
gelistirirken hangi kullanici
ihtiyac¢larindan yola ¢iktiniz? Bu
urinii benzerlerinden ayiran en
onemli 6zellikler neler?

Fantom, elektrikli ev aletleri ve temizlik
teknolojileri alaninda faaliyet gosteren,
venilikei Grdnleri ve guclt Ar-Ge
vaklasimiyla éne cikan bir markadir.
Elektrikli ev aletlerinin yani sira, Fantom
Professional markasiyla profesyonel
temizlik ekipmanlari da sunan Fantom,
kalite, dayaniklilik ve kullanici odakli
cbdzUmleriyle hem bireysel hem de
kurumsal musterilere hizmet vermektedir.
Gelistirme surrecinde temel cikis noktamiz,
kullanicilarin temizlik streclerinde

yasadigl "mekan bagimliidl” sorununu
cdzmekti. GUNUMUZ tuketicisi artik guclu
performansin yaninda esneklik, hiz ve
pratiklik bekliyor. Geleneksel basincli
yikama makinelerinin en buyUk problemi,
kullaniciy strekli bir prize veya sabit
tesisata baglamasiydi. Prowash 2400PW'yi
benzerlerinden ayiran en devrimsel ézellik;
12 litrelik entegre su haznesi ve kablosuz
vapisl sayesinde harici hicbir kaynada
intiyac duymadan, tamamen bagdimsiz bir
sekilde calisabilmesidir. Biz temizligi bir
alana sikismaktan kurtarip, tamamen mobil
hale getirdik.

Temizlik teknolojilerinde kullanicilarin degisen ihtiyaclarina odaklanan
Fantom, Prowash 2400PW ile basin¢li yikama deneyimini kablolardan
ve sabit su kaynaklarindan bagimsiz hale getiriyor. Mobil kullanim,
glcli performans ve cok yonli temizlik ézelliklerini tek (riinde
bulusturan Prowash 2400PW, ara¢c bakimindan kamp ekipmanlarina
kadar farkli kullanim senaryolarinda pratik ¢é6ziimler sunuyor. Fantom
yetkilileriyle gerceklestirdigimiz sdyleside; drdntn gelistirilme sdrecini,
kullanici beklentilerini, mobil temizlik anlayisini ve gelecegin temizlik
= '_:_.a—ﬂ"";teknolojilerine iliskin Vizyonlarln!__kerh'ustuk.

-

Bunun yani sira Urtntn hafif ve tasinabilir
yapisi, kullanim kolayligini énemli élctide
artirlyor. Kompakt tasarimi sayesinde
kullanim sonrasinda minimum alan
kaplayarak kolayca saklanabiliyor. Béylece
Prowash 2400PW, glcll performansinin
yani sira tasinabilirlik, depolama kolayligi ve
kullanim pratikligiyle de fark yaratiyor.

Prowash 2400PW’nin kablosuz
ve tasinabilir yapisi, kullanicilarin
giinliik temizlik aligkanhklarini
nasil degistiriyor? Ozellikle ev
disi kullanim alanlarinda ne gibi
avantajlar sunuyor?

Bu Uran temizligi, ortam hazirligi gerektiren
zahmetli bir is olmaktan cikarip "anlik ve
pratik" bir eyleme doénustUrtyor. "Metrelerce
hortum ¢ekme, uzatma kablosu arama” gibi
hazirlik strecleri tarih oluyor.

Ozellikle ev disi ve outdoor senaryolarda bu
durum muazzam bir 6zgUrluk alani yaratiyor.
Apartman otoparkinda sebeke suyu veya
elektrik olmadan otomobil, motosiklet ya

da bisikletinizi yikayabiliyorsunuz. Kamp

ve outdoor aktivitelerinde cadirinizi,

camurlu ekipmanlarinizi hentiz eve
dénmeden, yerinde temizleme sansina sahip
oluyorsunuz. Garajlar, yazliklar veya klictk
isletmeler icin de anlik temizlik intiyaclarinda
benzersiz bir hareket serbestligi sunuyor.

25 bar basinca kadar ulasabilen
yikama giicii ve 4 farkl temizlik
modu hangi ihtiya¢lara cevap
veriyor? Kullanicilar farkl
ylizeylerde nasil bir performans
beklemeli?

25 bar’lik basing gucy; ylzeye yerlesmis
toz, camur ve gunlUk kirlerin boyaya veya
dokuya zarar vermeden, hizla sokultp
atilmasi ihtiyacina cevap veriyor. Burada
6nemli olan kontrol edilebilir bir glc
sunmaki.

Tasarladigimiz 4 farkl temizlik modu
sayesinde kullanicllar, yUzeyin hassasiyetine
gore gucl yonetebiliyor. Ayrica puskdrtme
ayar baslgi, temizlik islemini intiyaca gore
ozellestirme imkani sunuyor. Kullanicilar
cihazdan mod secerek veya basliktaki

5 farkli pUsktrtme ayarini kullanarak
temizlik intiyaclarina en uygun secenegdi
belirleyebiliyor. GUclU puskurtme ile inatcl
kirler etkili sekilde temizlenirken, hassas
pUskUrtme sayesinde narin ylzeyler glvenle
korunabiliyor.

Ornedin; arac jantlari veya kurumus camurlu
bir dis mekan yUzeyi icin ylUksek performans
modlari devreye girerken; bitki yapraklari,

hassas camlar veya evcil hayvan ekipmanlari
gibi alanlar icin daha yumusak modlar tercih
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edilebiliyor. Kullanicilar, ylUzey ne olursa olsun
ideal dengede, etkili ve kontrollU bir temizlik
performansi elde edebiliyor.

Uriinde yer alan 5 fonksiyonlu
pliskiirtme bashgi ve deterjan
haznesi, temizlik deneyimini nasil
kolaylastiriyor? Ozellikle ara¢
temizligi gibi uygulamalarda ne gibi
faydalar saghyor?

5 fonksiyonlu puskurtme basligl, temizlik
islemini farkli yUzey ve ihtiyaclara gore
ozellestirmeyi mumkun kiliyor. Kullanicilar,
basliktaki farkll puskirtme ayarlari sayesinde
guclu ve odakli su akisindan daha genis

ve hassas puskurtme seceneklerine kadar
ihtiyaclarina uygun ayari kolayca secebiliyor.
Boylece inatel kirlerin temizlenmesinden,
hassas ylzeylerin korunmasina kadar genis
bir kullanim esnekligi sunuluyor.

Deterjan haznesi ise kopUkll temizlik
gerektiren uygulamalarda 6énemli bir kullanim
kolayligi sagliyor. Temizlik solUsyonunu

suyla dogrudan karistirarak ylzeye
pUskurtebildiginiz i¢in, ekstra ekipman
kullanimini azaltiyor ve temizlik strecini
hizlandiryor.

Ozellikle arac temizliginde bu iki ézellik
birlikte dnemli avantajlar sunuyor. Deterjan
haznesi sayesinde ara¢ yUzeyine homojen
sekilde kopuk uygulanabilirken, farkli
pUskurtme ayarlariyla aracin gbévdesi, jantlari,
camlari ve ulasiimasi zor bolgeleri icin en
uygun temizlik modu tercih edilebiliyor.
Boylece arag ylzeyine zarar vermeden daha
etkili, pratik ve profesyonel seviyede bir
temizlik deneyimi elde ediliyor.

12 litrelik su kapasitesi ve 40
dakikaya varan kablosuz kullanim
siiresi, kullanicilarin zamandan
tasarruf etmesine nasil katki
sagliyor?

Temizlik yaparken en buylk zaman kaybl,
isin sik sik boltunmesidir. 40 dakikalik
kesintisiz calisma suresi, optimize edilmis
12 litrelik entegre su haznesi ve Lityum lyon
pil teknolojisi ile, kullanicinin isi tek seferde
bitirebilmesi icin tasarland.

PRAOWASH o

Prizti Badoph Bemirhaied

Bu suire ve kapasite dengesi, bir otomobili
bastan asadi yikamak, genis bir balkonu
temizlemek ya da kamp ekipmanlarini
arindirmak icin fazlasiyla yeterli. Kullanicilarin
temizlik stirecini kesintiye ugratabilecek
intiyaclari minimuma indirerek, islerini

daha verimli, konforlu ve akicl bir sekilde
tamamlamalarini sagliyor.

Son yillarda tiiketiciler pratik ve ¢cok
amach Uriinlere yoneliyor. Prowash
2400PW hangi kullanim alanlarinda
one cikiyor? Arag, bahge, balkon ve
kamp gibi farkl senaryolarda nasil
bir ¢6ziim sunuyor?

Biz de Fantom olarak Ar-Ge stratejilerimizi
bu yoénde sekillendiriyoruz. Prowash
2400PW, sadece dénemsel kullanilan bir
Urdn degil; Gzerinde yer alan Type-C sarj
girisi, sarj gostergesi ve kompakt yapisiyla
modern yasamin hizina ayak uyduran, her
an elinizin altinda olmasini isteyecediniz
"vasam tarzi" bir Grtn. Onu tek bir kategoriye
hapsetmiyor, pratiklik vizyonumuzun bayrak
tastyicisi olarak konumlandiriyoruz. Arac
bakimindan dis mekan temizligine, hobi ve
kamp kullanimindan gunltk ev islerine kadar
farkli senaryolarda kullanicilarin intiyaclarina
cevap verebiliyor. Hareket ézgurluguyle

one cikiyor. Ayni zamanda profesyonel
basincli yikama deneyimini gunlik yasama
tasiyoruz. Bir diger énemli nokta ise

suyun verimli kullanimi. GUndmuzde su
kaynaklarinin korunmasi ve surdurdlebilir
yasam aliskanliklari her zamankinden daha
blytk 6nem tasiyor. Prowash 2400PW,
basingli temizlik teknolojisinin sagladidi
kontrollt su kullanimi sayesinde etkili temizlik
performansi sunarken gereksiz su tiketiminin
azaltilmasina da katki sagliyor. Bu yénlyle
Urdn, yalnizca pratik bir temizlik c&ézUmu
degil, ayni zamanda cevresel farkindaligi
destekleyen bir yaklasimin da parcasi olarak
one cikiyor.

Uriiniin hafif ve ergonomik tasarimi kullanici
deneyimine nasil yansiyor? Temizlik
ekipmanlarinda ergonominin 6nemi sizce
neden giderek artiyor?

Bir Urtin ne kadar gUclt olursa olsun,
eger kullanimi fiziksel bir yUk yaratiyorsa
kullanicr tarafindan benimsenmez. Prowash

" YIIKSEK BASING,

2400PW’nin dengeli agirlik dagilimi ve
ergonomik kabza tasarimi, uzun sureli
kullanimlarda bile bilek ve kol yorgunlugunu
minimuma indiriyor Hazne altindaki
tekerlekler, kullanicilarin Grint daha rahat
hareket ettirmesini saglyor . Ergonominin
6nemi sundan dolayi artiyor: Artik temizlik
sadece "kadinlarin” ya da "belli bir yas
grubunun” yaptigi bir is dedil; gencler,
outdoor tutkunlari, herkes bu streglerin
icinde. Dolayislyla Urtnlerin her fiziksel
yaplya uygun, hafif, zahmetsiz ve kullaniciyi
yormayacak bir konforda tasarlanmasi artik
bir Uks degdil, temel bir zorunluluktur.

Fantom olarak yiiksek basin¢h
yikama kategorisinde gelecege
yonelik hedefleriniz neler? Prowash
serisinde kullanicilari 6niimiizdeki
dénemde hangi yenilikler bekliyor?

Fantom olarak bu kategorideki
vizyonumuz, "mobil temizlik" standartlarini
daha da yukari tasimak. Sadece motor
gucunu artirmakla ilgilenmiyoruz;
kaynaklari en optimum sekilde kullanan
akilll teknolojilere odaklaniyoruz.
Ondmuzdeki dénemde Prowash serisinde
kullanicilari; daha da gelistirilmis pil
teknolojileri, yapay zekayla optimize
edilmis su tlketim sistemleri ve farkli
yUzey dokularini otomatik algilayan

akilll bashk modifikasyonlari bekliyor. Su
kaynaklarinin korunmasinin her gecen

gun daha kritik hale geldigi guntmuzde,
kullanicilarin daha az suyla daha yuksek
verim elde edebilecedi coztmler
gelistirmeye odaklaniyoruz. Ayrica kullanim
kolayligini destekleyen yenilik¢i aksesuar
ve cdzUmler Uzerinde de calisiyoruz.
Urtinimazin meveut katlanabilir yapisi

ve kolay saklama avantajini destekleyecek
tamamlayici aksesuarlarla, mobil temizlik
deneyimini daha pratik hale getirmeyi
amagliyoruz. Genel yaklasimimiz, ayni
zamanda firmamizin slogani olan “Yasami
Kolaylastiran Ev Aletleri” anlayisiyla
butunlesik olarak, Prowash serisini yalnizca
bir temizlik ekipmani degdil, kullanicilarin
gunltk rutinlerini kolaylastiran pratik bir
yardimcl olarak konumlandiriyoruz.
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Yorglass, ISO 500°de Tiirkiye’nin en biiyiik sanayi
kuruluslar arasinda yer aldi

Semavi Yorgancilar
Yorglass Yonetim Kurulu Baskani

Cam endustrisinin déntstmune yon veren
Yorglass, Turkiye'nin 500 BlyUk Sanayi Kurulusu
arastirmasinda 373'Uncu sirada ver aldi. Uretim
gucy, ihracat performansi ve yiksek katma
degderli Urtnleriyle blUytmesini strddren sirket,
kiresel pazarlardaki guclt konumunu korumaya
devam ediyor.

Yarim asri asan kokli gecmisiyle cam sektoriinde
Uretim, ihracat ve teknoloji odakli bUydmesini
sUrduren Yorglass, Turkiye’nin 500 BlyUk Sanayi
Kurulusu'nun yer aldigi ISO 500 Listesinde

bu yil da yer aldi. Turkiye sanayisinin rekabet
gUcUnU uluslararasi arenada temsil eden

sirket, deger zinciri yaklasimiyla sekillendirdigi
blUyUme stratejisi sayesinde sektorindeki gucli
konumunu korumaya devam etti.

EndUstriyel cam alaninda kuresel dlcekte
faaliyet gosteren Yorglass, 1974 yilinda baslayan
yolculugunu bugtn altr kitaya yayilan bir Uretim
ve ihracat agdiyla strddrdyor. Turkiye'nin bes
farkli sehrindeki Uretim tesisleri ve gelismis
muhendislik altyapisiyla faaliyet gosteren sirket,
yUksek katma degerli Grln gelistirme kabiliyeti

ve musteri odakli coztimleriyle iSO 500 listesinde

373'UncU sirada yer aldi. Avrupa ve Turkiye
pazarlarinda elde ettigi gliclt konum, sirketin
surdUrdlebilir blyUme yaklasimini desteklemeye
devam ediyor.

Uretim, ihracat ve teknoloji odaginda
bliylime

Sirketin ISO 500 performansina iliskin
degerlendirmelerde bulunan Yorglass Yonetim
Kurulu Baskani Semavi Yorgancilar, sunlari
séyledi: "ISO 500 listesinde yer almak, Gretim
gUctmuzUn, inracat performansimizin ve
katma deger odakli is modelimizin éGnemli

bir gdstergesi. Yorglass olarak cami yalnizca
bir Urtin degil, uctan uca yonetilen bir deger
zincirinin parcasi olarak gértyoruz. Teknoloji,
sUrdurdlebilirlik, tedarik zinciri ve is modelimizi

ayni stratejik cercevede ele alarak muUsterilerimize

uzun vadeli deger sunmaya odaklaniyoruz.

Son (¢ yilda ihracatta Euro bazinda ylzde 25
blUyUme kaydederek uluslararasi pazarlardaki
etkinligimizi daha da artirdik. Bu performans,
UrUnlerimize duyulan glvenin ve kiresel dlgcekte
yarattigimiz dederin somut bir gdstergesi
niteliginde."

60’tan fazla llkede gi¢lii varlk

Yorglass olarak Uretim glcunU inracat
performansiyla desteklediklerini

vurgulayan Semavi Yorgancilar, sozlerini sdyle
sUrddrdd: "Bugln ulastigimiz noktada Uretim
kapasitemiz, muhendiislik yetkinligimiz ve
global is birliklerimiz sayesinde 60'tan fazla
Ulkede guclt bir varlik gosteriyoruz. Turkiye'de
ylzde 50, Avrupa'da ise ylzde 25 pazar payina
ulasmis durumdayiz. Son iki yildir islenmis cam
sektérinde ihracat liderligini strdtrmemiz ve
kUresel is ortaklarimiz tarafindan édullendirilen
performansimiz, uluslararasi pazarlardaki rekabet
gUcumUzU ortaya koyuyor.

"Geldigimiz noktada ¢zellikle camasir makinesi
gbzetleme cami alaninda gerceklestirdigimiz
yerli muhendislik yatirimiyla Griin gamimizi
genisletirken, musterilerimize sundugumuz
yUksek katma degderli coztmleri ileriye tasidik.
Beyaz esya sektériindeki ‘one stop partner’
konumumuzu guclendiren bu adim, kiresel
blyume hedeflerimizin de dnemli yapl
taslarindan biri oldu. Onimuzdeki dénemde de
Uretim, ihracat ve inovasyon odaginda bUyUmeyi
sUrdUrerek mUsterilerimiz ve is ortaklarimiz

icin deger yaratmaya devam edecegiz. Bu
sonuc bizim icin bir varis noktasi degdil; rekabet
edilemez bir Yorglass yolculugunda yeni bir
kilometre tasl. Daha iyisi icin calismaya devam
ediyoruz.”

iklimlendirme sanayinin ihracat lideri yine Daikin Tiirkiye
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Daikin Turkiye, Orta Dogu ve Afrika Bolgesi Baskani

Hasan Onder

Globalde 100 yili askin tecrtbesiyle iklimlendirme
sektoérdnin énclsu olan Daikin Turkiye,
ihracattaki istikrarli basarisini bir kez daha
tescilledi. Turkiye Ihracatcilar Meclisi'nin (TIM)
duizenledigi “ihracatin Sampiyonlar Oduil
Téreni’nde dnemli bir basariya imza atan sirket,
2025 mali yilinda elde ettigi 363 milyon Euro
ihracat geliriyle Ust Uste ikinci kez “Iklimlendirme

Sanayi Sektdr Sampiyonu” secildi. Odul, 26
Haziran Cuma gunt Cumhurbaskani Recep
Tayyip Erdogan ve bakanlarin katilimiyla Istanbul
Halic Kongre Merkezi'nde gerceklestirilen
térende takdim edildi.

Tarkiye'yi bolgesel bir Uretim ve ihracat Ussine
donustUren Daikin Turkiye, Sakarya Hendek'te
bulunan yuksek teknoloji Uretim tesisi, glcll
Ar-Ge altyapisi ve genis ihracat adiyla
iklimlendirme sektértndeki liderligini strdUrmeye
devam ediyor. Sirket, bugtin Dogu Avrupa’dan
Orta Dogu'ya, Kuzey Afrika'dan CIS Ulkelerine
kadar genis bir cografyaya Turkiye'den ihracat
gergeklestiriyor.

Daikin ihracatta liderligini pekistirdi

Odul téreninin ardindan degerlendirmelerde
bulunan Daikin Turkiye, Orta Dogu ve Afrika
Bolgesi Baskani Hasan Onder, sunlart séyledi:
"Iklimlendirme Sanayi Sektér Sampiyonu
unvanini bir kez daha kazanmis olmaktan
bUyUk gurur duyuyoruz. Bu basari, yalnizca
ihracat performansimizin degil; Gretim
gUctmuzun, mthendislik yetkinligimizin, Ar-
Ge yatirimlarimizin ve calisanlarimizin oz verili

calismalarinin da bir sonucudur. Turkiye'yi
Daikin Grubu icerisinde stratejik bir Gretim

ve ihracat merkezi olarak konumlandirmaya
devam ediyoruz. Sakarya Hendek'teki Uretim
tesisimizde gelistirdigimiz ve Urettigimiz
yUksek katma degderli Grtinleri dUnyanin bircok
noktasina ulastirirken Ulkemiz ekonomisine de
katki saglamay! strdirtyoruz. Oniimizdeki
dénemde de surdurulebilir blytme hedeflerimiz
dogrultusunda yatirimlarimiza, inovasyon
calismalarimiza ve ihracat faaliyetlerimize hiz
kesmeden devam edecegiz."

Daikin ISO 500 listesinde de yiikselisini
strdirdi

Ihracattaki liderligini sanayi performansiyla da
destekleyen Daikin Turkiye, Istanbul Sanayi
Odasi (ISO) tarafindan aciklanan Turkiye'nin
500 Buyuk Sanayi Kurulusu Arastirmas’'nda
bu yil da yUkselisini sUrdUrerek, 8 basamak
birden yUkseldi ve 108. siraya yerlesti. Daikin
Turkiye, ihracat sampiyonlugu ve ISO 500'deki
yukselisiyle Uretimden teknolojiye, istihdamdan
sUrdardlebilir blyUmeye kadar bircok alanda
Turkiye ekonomisine katki saglamayi strdtrtyor.
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SeKktor Haberi

> Uzmanlar uyariyor: Klima bakimini aksatmayin

Yaz aylariyla birlikte klimalar evlerde ve

is yerlerinde yogun sekilde kullaniimaya
baslandi. Uzmanlar ise performans kaybl,
yUksek enerji ttketimi ve i¢c ortam hava
kalitesinde yasanabilecek olumsuzluklarin
o6nlne gecmek icin duzenli klima bakiminin
ihmal edilmemesi gerektigine dikkat ¢ekiyor.
Gree Klima Satis Sonrasi Hizmetler ekibi
yogun kullanim déneminde cihazlardan
maksimum verim alinabilmesi icin bakim ve
filtre temizliginin dnemine vurgu yapliyor.

Kis aylarinda uzun stre kullaniimayan
klimalarda zamanla toz ve kir birikimi
olusabiliyor. Ozellikle filtrelerde meydana
gelen birikimler, cihazin hava akisini

ve sogutma performansini olumsuz
etkileyebiliyor. Yaz aylariyla birlikte klimalarin
yeniden yogun sekilde kullaniimaya
baslanmasi, bakim ve filtre temizligini daha
da dnemli hale getiriyor. Gree Klima Satis
Sonras! Hizmetler ekibi, dizenli bakimin
yalnizca cihaz performansi acisindan degdil,
enerji ttketiminin kontrol altinda tutulmasi ve
ic ortam hava kalitesinin korunmasi acisindan
da dnem tasidigina dikkat ¢ekiyor.

Turk ev ve mutfak esyalari sektori Litvanya pazarinda

Enerji tiketiminde tasarruf saghyor
Yaz aylarinda kullanicilarin en sik yaptigi

hatalardan biri, klimanin yeterince
serinletmedigini dustnerek sicaklik ayarini
sUrekli dustrmek oluyor. Ancak cihazin
beklenen performansi gdéstermemesi
valnizca sicaklik ayariyla degil, bakim
durumu ve filtre temizligiyle de dogrudan
iliskili olabiliyor. Kirlenen filtreler hava
dolasimini zorlastirirken, klima istenilen
sicakliga ulasabilmek icin daha uzun sUre
calismak zorunda kalabiliyor. Bu durum
hem enerji tUketimini artirabiliyor hem de
cihazin calisma verimini dusUrebiliyor. Gree
Klima Satis Sonrasi Hizmetler ekibi, duzenli
bakimin klimanin kapasitesini daha verimli
kullanmasina yardimci oldugunu ve ézellikle
yogun kullanim dénemlerinde gereksiz enerji
tUketiminin énlne gecebildigini belirtiyor.

ic ortam hava kalitesini destekliyor
Yaz aylarinda kapali alanlarda gecirilen

sUrenin artmaslyla birlikte i¢ ortam hava
kalitesi daha da énem kazaniyor. Ancak
bircok kullanici klimanin yalnizca ortami

serinlettigini dusunurken, cihazin dolasima
soktugu havanin kalitesini g6z ardi edebiliyor.

Konuya iliskin degerlendirmede bulunan Gree
Klima Turkiye Temsilcisi TLC Klima'nin Satis
Sonrasl Hizmetler Mudurt Ozgur Goksu, "Klima
bakimini yalnizca sezonluk bir islem olarak degil,
konforu, sagligi ve enerji verimliligini koruyan
onemli bir kullanim aliskanligi olarak gériyoruz.
KUgUk bir bakim ihmali, yaz ortasinda hem
yUksek eneriji tuketimine hem de beklenmedik
arizalara neden olabiliyor. Bu nedenle yaz
sezonu dncesinde filtre temizliginin yapilmasi
ve periyodik bakimin ihmal edilmemesi blytk
6nem tasiyor.” dedi.

yeni is birlikleri icin temaslarda bulundu

IKMIB tarafindan 15-18 Haziran 2026 tarihleri
arasinda gerceklestirilen “Ev ve Mutfak
Esyalari Sektort Litvanya Sektorel Ticaret
Heyeti” programi kapsaminda ilk olarak
Litvanya pazarina yonelik kapsamli bir pazar
arastirmasi gerceklestirildi. DUzenlenen retail
tur etkinliginde Ulkenin énde gelen perakende
zincirleri arasinda yer alan Rimi, JYSK, Maxima
ve Kesko Senukai magazalari ziyaret edilerek
sektore iliskin glincel trendler, tlketici tercihleri
ve dagitim kanallari hakkinda incelemelerde
bulunuldu.

Heyet programi ¢ergevesinde T.C. Vilnius
Blyukelgisi Esra Toplu, Turk firma temsilcilerini
Blyukelcilik Konutu'nda agirladi. Gerceklestirilen
bulusmada Litvanya ekonomisi, ticaret firsatlari
ve iki Ulke arasindaki ekonomik iliskilerin
gelistiriimesine yonelik degerlendirmelerde
bulunuldu.

Yaklasik 130 ikili is gbriismesi yapildi
Programin en énemli ayadini ise Litvanya

ve gevre Ulkelerden gelen alici firmalarla
gerceklestirilen ikili is gérasmeleri olusturdu.
Vilnius'ta dlzenlenen organizasyonda toplam
16 alici firma ile yaklasik 130 ikili is gdrismesi
yaplldi. Gértsmelerde Turk firmalari Grdnlerini
dogrudan potansiyel mUsterilere tanitma ve
yeni is birliklerinin temellerini atma firsati buldu.
T.C. Vilnius BuyUkelcisi Esra Toplu ve Vilnius

Ticaret Musaviri Gokhan Karaca da etkinligi
ziyaret ederek firma temsilcileriyle bir araya
geldi.

Heyet programina ayrica T.C. Ticaret Bakanlid
ihracat Genel MUudurlugu Kimya, Toprak ve
Sagdlik Endustrileri Daire Baskani Alper Eriten ile
IMMIB Genel Sekreter Yardmcisi Aydin Yilmaz
eslik etti.

ibrahim Araci: “Litvanya’da kurulan
yeni is baglantilarinin ihracatimiza katki
saglayacadina inaniyoruz”

IKMIB Baskani V. ibrahim Araci, Litvanya
Sektorel Ticaret Heyeti'nin Turk firmalarinin
Avrupa pazarindaki konumunu guclendirmesi
acisindan énemli bir adim oldugunu belirterek
sunlari séyledi: “Plastik ev ve mutfak esyalari
sektorumUzun ihracati 2026 yilinin ilk bes
ayinda 251 milyon dolar olarak gerceklesti.
Ayni dénemde Litvanya'ya ihracatimiz 327,6
bin dolar seviyesinde oldu. Kiresel ekonomide
yasanan belirsizlikler ve talep daralmasina
ragmen firmalarimizin yeni pazarlara erisimini
desteklemeyi ve mevcut pazarlardaki
etkinligini artirmayi strdirtyoruz. Litvanya'ya
gerceklestirdigimiz sektorel ticaret heyeti
kapsaminda dUzenlenen ikili is gorismeleriyle
firmalarimiz potansiyel alicilarla dogrudan
temas kurma firsati yakaladi. IKMIB olarak
dlizenledigimiz ticaret heyetleriyle Turk

firmalarimizin hedef pazarlardaki géranurligind
artirmayi, yeni ticari baglantilar kurulmasina
katki saglamayi ve ihracatimizin strdurlebilir
bUyUmesini desteklemeyi amagliyoruz. Litvanya
ve cevre Ulkelerde kurulan is baglantilarinin
Onumuzdeki dénemde ihracatimiza olumlu
yansimalarini gérmeyi bekliyoruz.”
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Magiclean HydroFlex ile
Temizlik Artik Cok Daha Ozgiir!

Gucli motorlu bashiy, mop fonksiyonu ve esnek boru yapsiyla her uuzeyde etkili temizlik sunar.
Magiclean HydroFlex, temizlik deneyimini pratiklik ve ontarla bulugturur




TURKBESD: “i¢ pazarda
direnc¢li gorinuim
korunuyor”’

Sektoérin 2026 yilinin ilk bes aylik dénemine
iliskin verilerinin, ic talepte 6Gnemli

bir daralmaya isaret ettigini sdyleyen
TURKBESD Yénetim Kurulu Baskani Alper
Sengul, dis pazarlarda ise daha belirgin bir
yavaslamanin oldugunu vurguladi:

“Ocak-Mayis 2026 ddéneminde i¢ satislar bir
onceki yilin ayni donemine gore %6 azalisla
4.054.692 adet olarak gerceklesirken,
ihracat %20 dUususle 6.938.790 adede
gerilemistir. Bu gelismelere paralel olarak
Uretim %17 azalmis ve 10.835.306 adet
seviyesinde gergeklesmistir. Toplam satislar
ise %15’lik dusUsle 10.993.482 adet olmustur.

Mayis 2026 verilerine bakildiginda ise

ic satislar %1 oraninda ¢ok sinirli bir
toparlanma ile 852.837 adet seviyesine
yUkselirken, inracatta %29’luk bir

dUsUs yasanarak 1.276.833 adet olarak
gerceklesmistir. Uretim %31 oraninda
azalarak 1.814.866 adede gerilerken, toplam
satislar %19 dusUsle 2.129.670 adet olmustur.
Genel tablo, i¢ pazarda direncli gérianim
korunurken, ihracat tarafindaki daralmanin
sektdr performansi Uzerinde belirleyici
olmaya devam ettigini gdstermektedir.

Ote yandan, yakin zamanda sonuclanan
galvanizli ve boyali ¢elik Urinlerine yonelik
anti-damping sorusturmasi kapsaminda
alinan kararlar, sektérimuzian temel
girdilerinden biri olan ¢elikte yasanan

maliyet baskilarinin &nimuzdeki dénemde
de etkisini artiracagina isaret etmektedir.
Talep kosullarinin zorlu seyrettigi mevcut
ortamda, bu gelisme sektdr Gzerindeki
maliyet yukunu artiran énemli unsurlardan
biri olarak éne ¢ikmaktadir.

TURKBESD olarak yenilikcilik, verimlilik ve
ihracat glcunt odadimiza alarak tlkemize
katma degder saglamayi strdurtyoruz.
Sektéramuuzin surdurdlebilir gelecedi icin
tum paydaslarimizla birlikte calismaya
devam edecegiz.”

T
By | jun
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TURKBESD

Beyaz Dunya
Mayis 2026

Dort Ana Uriin

URETIM
Mayis 2026 Mayis 2025
Adet/ Yil 1.523.017 2.175.498
Yiizde degisim -% 30
Ocak- Mayis 2026 Ocak- Mayis 2025
Adet / Yil 8.733.028 10.380.629
Yiizde degisim -% 16
Mayis 2026 Mayis 2025
Adet /Yl 639.201 648.185
Yiizde degisim -% 1
Ocak- Mayis 2026 Ocak- Mayis 2025
Adet/ Y1l 2.997.964 3.055.970
Yiizde degisim % 2
Mayis 2026 Mayis 2025
Adet /il 1.077.775 1.545.697
Yiizde degisim -% 30
Ocak- Mayis 2026 Ocak- Mayis 2025
Adet/ Yil 5.726.792 7.124.646
Yiizde degisim -% 20
Mayis 2026 Mayis 2025
Adet/ Yl 67.228 39.824
Yiizde degisim % 69
Ocak- Mayis 2026 Ocak- Mayis 2025
Adet/ Yil 218.475 141.010
Yiizde degisim % 55
Alti Ana Uriin
Mayis 2026 Mayis 2025
Adet/ Yil 1.814.866 2.620.898
Yiizde degisim -% 31
Ocak- Mayis 2026 Ocak- Mayis 2025
Adet / Yil 10.835.306 13.081.848
Yiizde degisim -% 17
Mayis 2026 Mayis 2025
Adet/ YIl 852.837 840.742
Yiizde degisim % 1
Ocak- Mayis 2026 Ocak- Mayis 2025
Adet /il 4.054.692 4.309.083
Yiizde degisim -% 6
Mayis 2026 Mayis 2025
Adet/ YIl 1.276.833 1.792.665
Yiizde degisim -% 29
Ocak- Mayis 2026 Ocak- Mayis 2025
Adet/ Yl 6.938.790 8.676.404
Yiizde degisim -% 20
Mayis 2026 Mayis 2025
Adet /Yl 146.987 79.500
Yiizde degisim % 85
Ocak- Mayis 2026 Ocak- Mayis 2025
Adet/ Yil 439.968 444.700
Yiizde degisim -% 1
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Turkiye'nin en buyuk sanayi
kuruluslari arasindayiz.. s

SeI'Sim — Yarinlar igin Giivenle



Kortfu ve Sakh

Cennet Paxos

Dagitim Kanali olarak sektériimiize hizmet vermeye devam ederken, sevgili bayilerimizin yogun is temposuna
kisa da olsa nefes aldiracak, kesfetmeye deger destinasyonlari da sayfalarimiza tasimayi siirdiiriiyoruz.
Gezdigimiz, deneyimledigimiz ve begendigimiz rotalari sizler i¢cin paylasmaya devam ediyoruz.

Bu kez rotamiz, Yunanistan’in iyon Denizi’ndeki en gézde adalarindan Korfu ve Paxos oldu.

Korfu: lyon Denizi’nin
yesil incisi

Gegtigimiz glnlerde gerceklestirdigimiz
U¢ gUnlUk seyahatte ilk duragimiz,
Yunanistan’in kuzeybatisinda bulunan
Korfu Adasi oldu. lyon Denizi’nin en yesil
adalarindan biri olarak bilinen Korfu,
tarihi dokusu, dogal guzellikleri ve berrak
deniziyle ziyaretcilerine unutulmaz bir
atmosfer sunuyor.

Yaklasik 100 bin ntfusa sahip olan ada,
Arnavutluk kiyilarina oldukc¢a yakin bir
konumda bulunuyor. Venedik, Fransiz

ve Iingiliz kiltarlerinin izlerini tasiyan
Korfu Eski Sehriise UNESCO Dlnya
Mirasi Listesi’nde yer aliyor. Dar sokaklari,
tarihi binalari ve renkli meydanlariyla
ziyaretcilerini adeta gecmiste bir
yolculuga ¢ikariyor.

Biz Korfu’ya karayoluyla ulastik.
Yunanistan’in igoumenitsa Limani’ndan
feribota binerek yaklasik 1,5 saatlik keyifli
bir deniz yolculugunun ardindan adaya
vardik. Daha ilk anda, italyan mimarisini
andiran binalar ve sicak Akdeniz

ysferi dikkatimizi cekti.

Deniz, glines ve
essiz manzaralar

Adadaki ilk duragimiz, tesis kalitesi ve
dogdal glzelligiyle 6ne cikan Verde Blu
Plaji oldu. Temiz denizi, sakin ortami ve
yUksek hizmet kalitesiyle oldukca keyifli
vakit gecirdigimiz bu plaj, Korfu’nun
neden bu kadar sevildigini anlamak icin
yeterliydi.

Daha sonra Korfu sehir merkezini
dolastik. Sik kafeleri, hareketli ¢arsilari,
tarihi yapilari ve leziz Yunan mutfagdi ile
ada, ziyaretcilerine sadece deniz tatili
dedil, ayni zamanda kultlr ve gastronomi
acisindan da zengin bir deneyim sunuyor.

ikinci kez ziyaret ettigim Korfu’'nun;
dogdal glzellikleri, plajlari, tarihi atmosferi
ve birbirinden glzel lezzetleriyle Turk
gezginlerin mutlaka gérmesi gereken
yerlerden biri oldugunu dUstntyorum.

Mavinin en glzel tonlari:
Paxos ve Antipaxos

Korfu gezimizin ardindan yonimuazi
Yunanistan’in en kuzeybatisinda
bulunan Paxos ve Antipaxos adalarina
cevirdik. Burada karsilastigimiz manzara
ise kelimelerle anlatilmasi glg bir
glzellikteydi.

Denizin bu kadar berrak ve mavinin bu
kadar farkli tonlarini bir arada gérmek
insana gercekten huzur veriyor. Ozellikle
bugline kadar dogal yapisini blyuk ol¢clde
korumayi basarmis olan Paxos Adasi,
kUc¢uk limani, sirin evleri ve sakin yasamiyla
adeta gizli bir cennet gérinimuinde.

Son dénemde Netflix izleyicilerinin
yakindan takip ettigi “Maestro” dizisinin
burada cekilmis olmasi da adaya olan ilgiyi
artirmis durumda. Ancak Paxos’u 6zel kilan
yvalnizca diziler degil; sakinligi, dogalligi ve
ziyaretcilerine sundugu huzur.

Antipaxos ise turkuaz renkli deniziyle

tam anlamiyla kartpostallari andiran bir
glzellige sahip. Kiylya yaklasirken gorilen
renk gecisleri, iyon Denizi’nin neden
dinyanin en glzel denizlerinden biri olarak
goOsterildigini bir kez daha kanithyor.




Bir sonraki ada
macerasina kadar...

Uc glin stiren seyahatimiz, her glizel
tatilde oldugu gibi biraz hizunll sona
erdi. Tam tatilin ritmine alismisken
yeniden is hayatina dénmek kolay
olmadi. Ancak yeni rotalar kesfetme
heyecani, ayrilik hiznUnU biraz olsun
hafifletiyor.

Korfu, Paxos ve Antipaxos’un ardindan,
bir sonraki seyahatimizde henlz
kesfetmedigimiz baska Yunan adalarinda
bulusmak Umidiyle lyon Denizi’ne veda
ettik.

Belki de bir sonraki sayimizda, yine

birlikte yeni bir adanin sokaklarinda
dolasacak, yeni lezzetler tadacak ve
farkh kaltGrlerin izini sGrecegdiz...

Clnkl hayat sadece calismaktan ibaret
degil; bazen kisa bir mola, yeni bir kesif
ve maviyle bulusan bir yolculuk, insanin
ruhunu yeniden tazeliyor.

e
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Electrolux PizzaExpert ile 2,5 dakikada pizza keyfi

Electrolux, yeni PizzaExpert ozellikli
ankastre firiniyla evde pizza hazirlama
deneyimini profesyonel seviyeye tasiyor.
Gelismis pisirme teknolojileri ve gunltk
kullanim i¢cin sunulan ankastre firin
fonksiyonlarina ek olarak PizzaExpert
ozelligiyle 6ne ¢ikan Grtn, 340°C’ye
ulasabilen yuksek sicaklik performansi
sayesinde Napoliten tarzi pizzalari

yalnizca 2,5 dakikada pisirebiliyor. italya’da
profesyonel pizza yapimi egitimi veren koklu
pizza akademisi Scuola Italiana Pizzaioli
tarafindan onaylanan PizzaExpert, ev
mutfaklarinda restoran kalitesinde sonuglar
elde etmeyi kolaylastiriyor.

Red Dot &édullt PizzaExpert teknolojisi,
geleneksel ev firinlarinin en Ust sinirinin
cok daha Uzerinde olan yuksek sicaklik
seviyelerine eriserek evde profesyonel
pizza deneyimi sunuyor. 340°C’nin Uzerine
cikabilen sicaklik gucl sayesinde ortalama
35 cm buyuklugundeki pizzalar yaklasik

iki bucuk dakika icinde pisirilebiliyor. Ozel
Pizza Programi ise profesyonel pizza
firinlarinda kullanilan kontrollG st dagilimini
ev ortamina tasiyor. Yuksek sicakligin
dengeli sekilde dagilmasina yardimci olan

sistem, pisirme sUrecini daha stabil hale
getirirken kullanicilarin strekli kontrol
ihtiyacini azaltiyor. Boylece pizzalarda disi
citir, ici yumusak dokuyu daha tutarli sekilde
yakalamak mumkun oluyor.

Gunlik kullanimi kolaylastiran
akilli detaylar

Electrolux PizzaExpert, guclU performansini
gunluk kullanim kolayligi saglayan detaylarla
destekliyor. YUksek sicakliga dayanikl
dokme demir pizza tepsisi ve hamurun
kolay tasinmasini saglayan delikli pizza
kUredi, hazirlik ve servis sUreclerini daha
pratik hale getiriyor. Urlinin uygulama
baglantisi sayesinde kullanicilar pizza
hamuru ve sos hazirligina yonelik adim adim
tariflere ulasabiliyor, farkl pizza turleri icin
ilnam veren onerileri kesfedebiliyor.

72 litrelik genis i¢c hacmi ve ayni anda U¢
seviyede pisirme imkani sunan sicak hava
fonksiyonu, yogun kullanim anlarinda

da esnek bir deneyim sagliyor. Secilen
foksiyona uygun sicaklik 6énerisi ve hizli én
Isitma fonksiyonu ise pisirme sUrecinin daha
verimli yéonetilmesine yardimci oluyor.

Modern mutfaklar icin sik ve pratik
bir tasarim

Electrolux PizzaExpert, modern mutfaklara
uyum saglayan sade siyah tasarimiyla
dikkat ¢ekiyor. Dokunmatik kontrol paneli
ve minimal ¢izgileriyle cagdas mutfak
estetigini tamamlayan urun, fonksiyonelligi

sik bir géorintmle bulusturuyor. A++ eneriji
verimliligi sinifi sayesinde enerji tUketiminde

daha verimli bir kullanim sunuyor.

Sicak yaz glinlerinde i¢ mekan konforu:
Midea Akilli Vantilator Cézimleri

Yaz sicaklarinin etkisini iyice artirdidi bu
dénemde, ev ve ofis gibi ic mekanlarda
hava kalitesini korumak ve ferah bir ortam
yaratmak oncelikli bir ihtiya¢ haline geliyor.
Geleneksel serinleticilerin yarattigr duragan
hava ve ani sicaklik degdisimleri yerine,
yasam alanlarinda termal denge sagdlayan
teknolojiler &ne cikiyor. Iklimlendirme
dunyasinin klresel lideri Midea, i¢ mekan
konforunu Ust seviyeye tasiyan akilli
vantilator serisiyle yaz aylarini ferahliga
donusturtyor.

Hava Sirkiilasyonu ve Termal
Denge Saglayan Akilli Coéziimler

Midea vantilator ailesi, siradan bir

rtzgar etkisinden ziyade, durgun havayi
hareketlendirerek yasam alanlarindaki
oksijen sirktlasyonunu ve bagdil nem oranini
optimize eden U¢ guclU alternatif sunuyor:

¢ Midea Hava Sirkiilasyonlu Vantilatér:
Odadaki 6lU hava ceplerini daditarak
havayi surekli hareket ettiren bu model,
havadaki nem ve Isi dagilimini dengeli
bir sekilde yayarak odanin hava kalitesini
yUkseltiyor.

¢ Midea Kule Tipi Vantilator:

Minimalist dikey mimarisiyle dar alanlarda
yer tasarrufu saglayan cihaz, genis aclli
salinim mekanizmasi sayesinde serin havay!
odaya esit olarak dagditirken sessiz motor
yapisiyla ev konforunu boélmuyor.

¢ Midea Buharl Serinletici Vantilator:
Sicakligin yani sira havadaki kuruluk hissini
de ortadan kaldirmak Uzere tasarlanan bu
donanim, su zerreleri ile desteklenmis serin
hava Ufleyerek ortamin nem dengesini ideal
seviyede tutuyor.

EVOFONE Distributérlugu ile Guvenilir
Hizmet Ev konforunu ve yasam

kalitesini yUkselten Midea vantilator
modelleri, Turkiye pazarinda EVOFONE
distributorlugu ile kullanicilarla bulusuyor.
MUsteri memnuniyetini 6n planda tutan
EVOFONE, genis yetkili servis agi ve
orijinal parca destegiyle satis sonrasi
stUreclerde de guvenilir bir tuketici
deneyimi vadediyor.
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Tiirk Kahvesi gelenegi, italyan zarafetiyle bulusuyor
Karaca Hatir Plus Barista 6 in 1

Genis Urun yelpazesi ile paylasilan her ana deger katan Karaca; Hatir
Plus Barista 6 in 1ile kahve keyfini bir Ust seviyeye tasiyor. Evdeki barista
Karaca Hatir Plus Barista 6 in 1ile Turk kahvesinin essiz tadiyla italyan
lezzetleri birlesiyor.

Latte Turk ve Cappuccino Turk olmak tGzere kdzde Turk kahvesi, sttll
icecek ve sut 1sitma islemi yapabilen Hatir Plus Barista 6 in 1, dzel bol
kopuk 6lct kasigiyla tum bu lezzetleri evde zahmetsizce deneyimlemeyi
sagliyor. SUt kdpUrtme aparati ile tum sutll icecekler igin istenilen
yogunlukta stt kdpugu elde ederken, 6zel adizl barista cezvesi, kahveleri

uzman bir barista gibi fincana koymaya yardimci oluyor. Urline 6zel
olusturulan tarif kitapcidi sayesinde ise Latte Turk ve Cappuccino Turk

tariflerini yapmak artik ¢cok kolay!

10 fincan kapasitesiyle ®ne ¢ikan Hatir Plus Barista 6 in 1, ayni anda iki
farkli icecegi hazirlayabilme 6zelligiyle de dikkat ¢cekiyor. Cam demliginde
bes fincan filtre kahve veya cay demlerken, cezvesiyle eszamanli olarak
bes fincan kdzde Turk kahvesi, stt 1sitma veya sutlt icecek yapabiliyor.
Boylece tek seferde toplam 10 fincan icecek hazirlayarak kalabalik
sofralarin vazgecilmezi oluyor. Filtre kahve haznesinde cay demleme
6zelligi sunan Grun, aroma ayari sayesinde kahve yogunlugunu damak

zevkine gore ayarlamaya da olanak taniyor.

LG Electronics, 32 in¢ 4K ekrana sahip yeni
StanbyME 2 Max’i tanitti

LG Electronics (LG), yasam tarzi ekrani UrUn ailesini
yveni LG StanbyME 2 Max ile genisletiyor. 32 in¢
buyuklugundeki tasinabilir 4K ekraniyla 6ne cikan yeni
model, kullanicilara daha esnek ve keyifli bir eglence
deneyimi sunuyor.

ilk kez 2021 yilinda tanitilan LG StanbyME, izleme
deneyimini sabit ekran anlayisinin étesine tasiyarak
"Tasinabilir Ekran” kategorisinin énclsu oldu. StanbyME
Urun ailesi, simdiye kadarki en blUyUk ekranina ve gelismis
goruntu kalitesine sahip LG StanbyME 2 Max ile bu
deneyimi daha etkileyici ve daha pratik hale getiriyor.

4K ¢oziunirlikli daha biliylk tasinabilir
kisisel ekran

Yeni 32 in¢ LG StanbyME 2 Max, énceki modelde yer alan
27 in¢ QHD (2560 x 1440) ekran yerine 4K UHD (3840 x
2160) ¢odzunurluge sahip 32 inglik ekraniyla geliyor. Daha
buyUk ve yUksek ¢odzunurluklt ekran; canli renkler, zengin
ayrintilar ve yluksek goruntt kalitesiyle tasinabilir izleme
deneyimini bir Ust seviyeye tasiyor.

LG StanbyME 2 Max, Dolby Vision destedi sayesinde daha
etkileyici géruntu kalitesi ve daha fazla derinlik sunarken,
Dolby Atmos destegiyle de daha net ve ¢ok boyutlu bir

ses deneyimi sagdliyor. Dolby Vision; daha yuksek parlaklik,

daha glclu kontrast ve daha zengin renkler sunarken,
Dolby Atmos ise ayrintili ve kullaniclyi icine ¢eken bir ses
atmosferi olusturuyor.

StanbyME 2 Max ayrica StanbyME serisinde ilk kez sunulan sanat icerik
platformu LG Gallery+ dahil olmak Uzere genis bir eglence ekosistemine
erisim sagliyor. Bu gelismis kullanici deneyimi sayesinde Urun, CES
2026'da "Content & Entertainment” kategorisinde CES® Innovation
Award édultne layik goruldu.
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H/ProWash Serisi

Her ihtiyaca uygun bir Hoover var!

100 yili askin deneyvimimizden aldiimiz gigle geligtirdi§imiz yeni H/ProWash Comasir Mokinesi Serimiz,
madern tasarima, kullama dostu detaylar ve farkh kopasite seceneklerivle yasaman farklh ihtiyacharing
vyum sadlamak igin tasarland.

Yenilenen kullanic ponelleriyle daha sik ve kolay bir kullarm sunan H/ProWash Serisi,
genis kopak tasarimi savesinde ise yikleme ve bosaltma siireclerini daho konforlu hale getirivor.

Farkl kapasite secenekberinden olugan Grin ailesi, her evin ihtiyaglarning uygun cizimiler sunarken;
dayanikh yapis ve vzun Smorld kullanimi ile yvillar boyunca performansini koruyoer.

IS0 AN 220 hoover-homecom  [[JicoverTuriive @Mooe Twiive @hoover_turioye (Bl hooverteridye HOOVER iLE HER 5 EY YOLUNDA #
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Ceyrek Asirlik Hazineler
2001 Yilinin En lyi Filmleri

1. Lord Of The Rings: (Y. Zelanda/ ABD)
The Fellowship Of The Ring

J.R.R. Tolkien’in tiim zamanlarin en iyi fantastik kitap
Uclemesinden Peter Jackson, kendi lilkesi Y.Zelanda’nin
kartpostalimsi manzaralari esliginde harika bir Gicleme yapti.
Belki de sinema tarihinin en iyi GU¢lemesini.

Bu film, hikayeyi baslatan ve bana gére az farkla da olsa
Uc¢lemenin en iyi filmi. Mithis bir oyuncu kadrosuyla unutulmaz
bir evren yaratmanin ¢ok saglam bir temeli olusuyor filmde.

Defalarca sikilmadan izlenilir.

2. Mulholland Drive (ABD)

Auteur yonetmen David Lynch’in basyapitlarindan.
Seyirciyi bir rilyaya davet edip sonra kapiyi arkanizdan kilitliyor
yénetmen.

Hollywood'un parlak ylizeyinin altinda kaynayan hirslari,
sehveti, korkulari ve kimlik krizlerini dyle bir anlatiyor ki filmin
sonunda karakterlerden ¢ok kendi zihninizden sliphe etmeye
basliyorsunuz. Filmin glicii tam da burada yatiyor: Anlasiimak
yerine hissedilmek isteyen bir sinema deneyimi sunuyor.

3. Spirited Away (Japonya)

Spirited Away, ¢ocukluk masumiyetiyle yetiskin diinyanin
karmasasini ayni kazanda kaynatan bir animasyon harikasi.

Animasyon sinemasinin en biyilik ismi Hayao Miyazaki, ruhlar
hamamindan ag¢goézIiilige kadar uzanan sembollerle dolu bir evren
kurarken, kiiclik Chihiro’'nun bliyime hikayesini de son derece dogal
anlatiyor.

Film, gorsel yaraticiligiyla insani bliyuliyor. No Face'in sessizce
oturdugu anlar bile bircok Hollywood karakterinden daha fazla
kisilik tasiyor.

Sonug¢ olarak, hem ¢ocuklara hem yetiskinlere hitap eden nadir
filmlerden biri.

4. Das Experiment (Almanya)

Das Experiment (Deney), otoritenin insan psikolojisini nasil
donustlrebilecegine dair son derece rahatsiz edici bir
laboratuvar ¢alismasi gibi ilerliyor.

Hapishane simiilasyonu olarak baslayan deney, kisa slrede
medeniyet cilasinin ne kadar ince oldugunu gdsteren bir kabusa
donisiyor. Film, temposunu giderek ylikselterek seyirciyi
karakterlerle birlikte sikistiriyor ve "Bu kadar da olmaz" dedirten
anlarda gercek olaylardan esinlendigini hatirlatarak ekstra bir
huzursuzluk yaratiyor.

5. Filler Ve Cimen (Tiirkiye)

Dervis Zaim imzali Filler ve Cimen, Tirkiye'nin siyaset, mafya
ve devlet iliskilerini anlatirken didaktik olmamayi basaran ender
filmlerden biri.

Birbirinden farkli karakterlerin yollari ustaca kesisirken film,
glg¢ sahipleriyle siradan insanlarin ayni oyunda ne kadar farkh
kurallarla oynadigini gosteriyor. Hikaye ilerledikge “filler”
tepisirken gergekten de “cimenler” eziliyor.

Zaim'in basarisi, bu karanlik tabloyu kuru bir politik tez olmaktan
cikarip insani hikayelerle beslemesinde yatiyor.
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Tum yayin haklari Dagitim Kanali Reklam Ajansi’na aittir.
Dagitim Kanali, dayanikli tiketim mallari sektériinde
aylik olarak yayimlanir. Basin kanununa gére yerel-sureli
yayindir.

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

Bu dergide yayimlanan herhangi bir haber veya yazar
gorusu, reklam alanlari haric hic¢ bir sekilde reklam olarak
kabul edilemez. Bu ytzden firmalar arasinda dogacak
ihtilaflardan Dagitim Kanali dergisi sorumluluk kabul
etmez.

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

sevap| Sektorel Yayincilar
- Dernegi Uyesidir.

& “— www.seyad.org
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' Serinligin en konforlu hali
simdi Grundig ile sizinle!
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Tasinabilir kullarm avantaj saglayan mobil klimalarve

yiiksek performansh duvar tipi klima segenekleriyle
yazin keyfini serinlikde glkann..






