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OOVER emrd

Tek dokunusla baglanan gug,
maksimum verimlilik, kusursuz tasarim

Hoover’'de!

Tazeligin inovatif hali
H47 litrelik genis ic hacim, inox zarafeti ve
akili sofuinna teknolojishyie mutfakic
yerd bir standart
Kumaslara hassas dokunus
Uti gereklirmeyen kurulma leknoclopisi ve
akill vzakban y&netim ile ghysileriniz igin
en ideal keruma

Tasarrufun akillh glicii
A sinifenerjiye kiyasla $40%a kodar
daha verimli performans, 10 KG
geniz kapasite ve hOn Uygulomasylo
diledifiniz yerden akill yikama
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Turkiye'nin Her Kosesine
Guvenle Kapinizda!

‘dan yvapacadgimz alisverislerde, secili markalann garantili
urunleri Gcretsiz kargo araciligiyla Tlrkiye'nin her noktasina ulasiyor.
Ihtivacimiz clan teknolgji tek tikla evinizde.

O lefs

ek iranik

+ D0 [21E) 520 1000

i i Lt I !
+90{216) 520 12 00 ( phditio o and L L ) (@ el _)




210 dk'ya var n
gliclii temizligiyle
Robert RS -fli Plus.

210 dakikaya uaran galisma siires| W
aklli |stasymnuyla3map .

210 DK'YA VARAN MOP ISTASYONUNDA  ULTRASONIK
GALISMA SURESI  KALDIEMA MOP YIKAMA  HALI ALGILAMA
VE KURUTMA



Cleanify

= Icindekiler

oylesi
“Degisime direnmeyin; Gelecedin bayisi dijital ile
madazacilidi birlestirecek”

Yunus Yaltap
Emre DTM / Hoover Distributéri
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Satis sonrasi
koordinasyonun
gucune
inaniyoruz.
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[arkive ' nin en iyl hizmet veren
1200 servis noktas: ve 18 villik deneyvimimizle
musteri memnuniyeti icin calisiyoruz

Hizmetin devamhiligi icin

tim kadromuz uyum icinde.
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Canakkale’de bayinin degisen
giindemini takip ettik

Dagitim Kanali Dergisi olarak sektérin nabzini sahada tutmak,
bayilerin degisen kosullara iliskin gérislerini dogrudan dinlemek
amaciyla ylrittdgdmdz Daditim Kanali [zindeyiz kapsaminda
bu kez Canakkale ve Biga'daydik. Farkli kusaklardan ve

farkli is modellerinden bayilerle bir araya gelerek beyaz esya
perakendesinin buglnki fotografini sahadan dinledik.

Gdorasmelerimizde; tiketici aliskanliklarinin degisimi, internet
ve zincir magazalarla artan fiyat rekabeti, finansman ihtiyaci,
yukselen maliyetler ve distk kar marjlari 6ne ¢ikti. Klima
satislarinin beklentilerin altinda kalmasi da 2026 yazina iliskin
dikkat ¢ceken basliklardan biri oldu. Buna karsin yerel bayilerin
en glg¢li avantaji degismedi: gliiven ve mdsteriyle kurulan uzun
soluklu iliski.

Canakkale’den aldigimiz en 6nemli mesaj ise net: Beyaz esya
perakendeciligi bitmiyor, ancak dénusdiyor. Gelecekte basarili
olacak bayiler; maliyetlerini yéneten, teknolojiyi ve finansman
araclarini dogru kullanan, mdsteri gdvenini koruyan ve yeni is
modellerine uyum saglayanlar olacak.

Bu sayimizin réportaj bélimdndeki ilk konugumuz Emre DTM

/ Hoover Distrib(téri Yunus Yaltap oldu. Dagitim Kanali olarak
sektérin gecirdigi degisimi sahadaki deneyimler ve bayi
beklentileri Gzerinden ele almak amaciyla, Yaltap ile keyifli

bir séylesi gerceklestirdik. Yaltap, beyaz esya sektérindn

2026 gorinimind, Hoover markasinin gelisim sdrecini, IFA
Berlin’in sektdére sundugu firsatlari ve 2030°a kadar sekillenmesi
beklenen yeni nesil bayilik anlayisini degerlendirdi.

Dagitim Kanali olarak, 70 yili askin k6kli gecmisiyle ev aletleri
sektérdnin glgli markalarindan King Ev Aletleri’nin bdyime
yolculugunu, Is Gelistirme ve Planlama Direktéri Tuncay
Biyiklioglu ile konustuk.

Gergeklestirdigimiz réportajda; King’in blylime stratejisini,

56 dlkeye yayilan ihracat ve distribltériik agini, veri odakli
planlama anlayisini, dijitallesmenin tedarik sdreglerine etkisini ve
degdisen tiketici beklentilerinin Grin stratejilerine yansimalarini
ele aldik. Biyiklioglu ayrica 250°den fazla (rdnlik portféyd,
omnichannel yapilanmasi, akilli ev teknolojileri ve KINGPRO
konseptiyle markanin gelecek hedeflerini paylasirken, is
gelistirme alaninda kariyer yapmak isteyen genclere de énemli
tavsiyelerde bulundu.
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“Degisime direnmeyin;
Gelecegin bayisi

dijital ile magazaciligi
birlestirecek”

Beyaz esya sektéri, degisen tlketici aliskanliklari, dijitallesme ve
yeni nesil teknolojilerin etkisiyle nemli bir déndsimden gecgiyor.
Fiziki magazaciligin gliclinl korudugu ancak dijital kanallarin da
satis ve mdusteri deneyiminin ayrilmaz bir parcasi haline geldigi

bu dénemde, bayilik sisteminin gelecegi de yeniden sekilleniyor.

Dadgitim Kanali olarak bu dénlisiimi sahadaki deneyim ve
beklentiler Gzerinden dederlendirmek tzere Emre DTM /
Hoover Distribltéri Yunus Yaltap ile bir réportaj gerceklestirdik.
Yaltap, beyaz esya sektériiniin 2026 goériinimiinden Hoover
markasindaki gelismelere, IFA Berlin’in sektérel 6neminden
2030°a dogru sekillenecek yeni nesil bayi modeline kadar pek

cok baslgr degerlendirdi.
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7.000 m?

arazi

Bence 6nimiizdeki dénemde magaza
ile e-ticaret birbirinin alternatifi
olmaktan c¢ikacak, birbirini tamamlayacak. , ,

fini]

2.500 m?

kapali alan

fIa
> | @
Hoover 2030

Distribtori vizyonu

Biz sizi yakindan taniyoruz; ancak
okurlarimiz i¢cin Emre DTM’yi bir
kez daha kisaca tanitir misiniz?
Ozellikle Catalca merkezinizin
fiziki yapisindan, ekibinizden ve
faaliyet alanlarinizdan s6z eder
misiniz?

Emre DTM olarak uzun yillardir dayanikli
tUketim ve beyaz esya sektortnin
icerisinde hem markalar hem de bayiler
tarafinda gUgclu bir is agl olusturarak faaliyet
go6steriyoruz. Catalca’daki merkezimiz

ticaret yalnizca Urun satmak degil. Dogru
Urdnd, dogru zamanda, dogru is ortadiyla
bulusturmak ve uzun vadeli bir glven iliskisi
olusturmak esas.

Emre Dayanikh Tiiketim olarak
2026 yilina nasil basladiniz? Yilin
tciincii ceyregine geldigimiz bu
7.000 m? arazi Uzerinde 2.500 m? kapall dénemde islerin_i.z .!‘Ia“SI| gidiyor?
alani olan bizim i¢in sadece bir operasyon Beyaz esya sektSriiniin mevcut
noktasi degil, ayni zamanda musterilerimizle durumunu hem toptan hem de
perakende satis agisindan nasil
degerlendiriyorsunuz?

ve is ortaklarimizla yakin iletisim
kurdugumuz énemli bir merkez. Bizim igin

Yunus Yaltap
Emre DTM

2026 yilina temkinli ama pozitif bir bakis
acislyla basladik. Beyaz esya sektord,
ekonomik kosullardan ve tuketici
davranislarindaki degisimlerden dogrudan
etkilenen bir sektdr. Buna ragmen ihtiyac
temelli bir sektdr olmasi nedeniyle her
zaman belirli bir hareketlili§i koruyor. Biz
ozellikle toptan tarafta bayilerin ihtiyaclarini
daha iyi analiz etmeye ve stok yonetimini
daha saglikli yapmaya odaklaniyoruz.
Artik sadece Urunun bulunabilir olmasi
yeterli degil; dogru Grtnun, dogru fiyat

ve dogru zamanda sunulmasi ¢ok daha

onemli hale geldi. Perakende tarafinda ise
tUketicinin arastirma aliskanhgi ciddi sekilde
degisti. Tuketici magdazaya gelmeden

once internetten Grund, fiyati, 6zellikleri

ve alternatiflerini inceliyor. Dolayisiyla bayi
acisindan hem fiziksel magazanin guct hem
de dijital gorunurliuk birlikte yonetilmeli.

Hoover markasinda son dénemde
yasanan yeniliklerden s6z eder
misiniz? 2026 yilinda iiriin,
teknoloji ve marka yapilanmasi
acisindan 6ne ¢ikan gelismeler
neler oldu? Bu yenilikler ve yeni
driinler islerinize ve tiiketici
ilgisine nasil yansidi?

Hoover tarafinda dzellikle Grtn teknolojileri
ve markanin global yapilanmasi ac¢isindan
onemli bir hareketlilik gériyoruz. Tuketicinin
artik yalnizca “beyaz esya” satin almak
istemedigini, teknoloji, enerji verimliligi,
kullanim kolayhgr ve tasarim gibi unsurlari
birlikte degerlendirdigini dustntyoruz. Yeni
Urtnlerde teknolojinin daha fazla 6n plana
cikmasi tUketicinin ilgisini de artiriyor. Biz
de Grun gamimizi degerlendirirken yalnizca
buglnun talebine degdil, &numuzdeki
dbdnemde tuketicinin hangi Urunleri tercih
edecegdine bakiyoruz. Hoover’in global
vizyonu ve teknoloji odakli yaklasiminin
Turkiye pazarinda da énemli firsatlar
olusturduguna inaniyoruz.

Oniimiizdeki giinlerde diinyanin
en 6nemli teknoloji ve tiiketici
elektronigi fuarlarindan biri
olan IFA Berlin’e ziyaretgi
olarak katilacaksiniz. Bu yil
IFA’da 6zellikle neler gérmeyi
ve hangi gelismeleri takip
etmeyi bekliyorsunuz? Sizce
IFA’niIn sektér agisindan 6nemi
hala devam ediyor mu? Bazi
biyiik Tirk markalarinin bu

yil fuara katilmamasini nasil
degerlendiriyorsunuz?

IFA, sektdr acisindan halad cok dnemli

bir bulusma noktasi. Bizim i¢in I[FA'nin

en 6nemli taraflarindan biri sadece yeni
Urtnleri gormek degdil; sektdriin geleceginin
nereye gittigini anlamak. Fuarlara katihm
konusunda ise her markanin kendi ticari
stratejisi ve oncelikleri var. Bir markanin
fuara katilip katilmamasindan ziyade,
sektorun global gelismelerini ne kadar
yakindan takip ettigi dnemli. Biz IFA'yI bu
anlamda hem teknoloji hem de is gelistirme
acisindan degerli buluyoruz. Biz Turk
markalarimizin boyle organizasyonlarda
olmasini génulden ister ve destekleriz.

Beyaz esya perakendeciligi 2030
yilina dogru ilerlerken sizce

nasil bir doniisiim gecirecek?
Fiziki magazalarin, e-ticaretin,

yapay zekanin ve degisen
tiikketici aliskanliklarinin etkisini
diistindiigiiniizde nasil bir

bayi ve perakendecilik modeli
ongoriiyorsunuz?

Bence 6ntmuzdeki ddnemde magaza ile
e-ticaret birbirinin alternatifi olmaktan
cikacak, birbirini tamamlayacak. Fiziki
madaza dnemini koruyacak ¢clnkU beyaz
esya hala tuketicinin gdrmek, incelemek

ve Ozellikle bazi Grinlerde deneyimlemek
istedigi bir kategori. Ancak madazanin
yaninda guclu bir dijital yapi artik
zorunluluk. Yapay zeka da bu déontstimun
dnemli parcalarindan biri olacak. Stok
yoénetiminden musteri analizine, Urin
Onerilerinden satis sonrasi hizmetlere
kadar bircok noktada kullanilacagini
dustntyorum. 2030'a geldigimizde basarih
bayi modelinin; iyi lokasyon + glcli magaza
deneyimi + dijital satis kanallari + dogru
stok yonetimi + guclt musteri iliskisi Gzerine
kurulacagini distntyorum.

Bugiin Tiirkiye’deki beyaz esya
bayilerine tek bir tavsiyede
bulunacak olsaydiniz, onlara ne
sOylerdiniz?

Degisime direnmeyin. Gecmiste basarili
olmus yontemlerin bugln de ayni sekilde
calisacagini dustinmemek gerekiyor. Tuketici
dedisiyor, teknoloji dedisiyor, satis kanallari
degdisiyor. Bayi arkadaslarimizin 6zellikle
dijital dunyayi ve tuketici davranislarini
yakindan takip etmelerini éneririm. Ancak
bunu yaparken magazaciligin ve musteri
iliskisinin degerini de kaybetmemek
gerekiyor. Sonucta bu sektdrde uzun
vadede kazandiran sey sadece fiyat degil;
glven, hizmet ve strdurtlebilir is iliskisi.

Son olarak, sektérle, markalarla
ya da bayilik sisteminin
gelecegiyle ilgili eklemek
istediginiz bir konu veya vermek
istediginiz bir mesaj var mi?

Beyaz esya sektodrinin donumuzdeki

yillarda dnemli bir dontsim yasayacagdini
dusuntyorum. Markalar, distribUtorler ve
bayiler olarak bu dénustme birlikte uyum
saglamamiz gerekiyor. Is ortaklarimizla uzun
vadeli iliskiler kurmayi ve karsilikli bUyUmeyi
Onemsiyoruz. Sektoérde rekabet her zaman
olacak; ancak bizim agcimizdan énemli

olan saglikli rekabet, glvenilir ticaret ve
sUrdurlebilir is birlikleri.

Onumuzde teknoloji acisindan cok
onemli bir dbnem var. Yapay zeka, enerji
verimliligi, akilli ev sistemleri ve yeni
tuketici aliskanliklar sektoéri ciddi sekilde
degdistirecek. Biz de bu degisimin disinda
kalmak yerine, degisimi takip eden ve
mUmkUn oldugunca yon veren tarafta
olmayi hedefliyoruz.

6 DagitimKanah - EYLUL 2026
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Dagitim Kanal’’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Canakkale

Canakkale’den bayinin sesini dinledik

Dagitim Kanali izindeyiz kapsaminda bu kez
Canakkale’deydik.

Canakkale merkez ve Biga’da beyaz esya
sektéruntn farkl kusaklarindan, farkli
markalarla ve farkli is modelleriyle calisan
bayilerle bir araya geldik.

Kimi yarim asri asan ticaret tecrtbesine sahip,
kimi G¢lncl kusak olarak aile sirketini devam
ettiriyor, kimi ise degisen piyasa kosullarina
gore yeni bir magazacilik modeli olusturmaya
calisiyor.

Ancak farkl hikayelerin icinden benzer
mesajlar ¢iktl.

Canakkale’de bayi artik yalnizca uriin
satmaya c¢alismiyor; degisen perakende
diizeninin icinde kendisine yeni bir yer
ariyor.

Sahada en fazla hissettigimiz konu,
tUketicinin degisimi oldu.

Canakkale tuketicisi egitimli, bilin¢li, arastiran
ve fiyat karsilastiran bir tlketici. Magazada
Urtne bakarken ayni anda internet fiyatini
kontrol ediyor. Biga'da da artik klasik kirsal
tuketici profilinden s6z etmek mumkin degil.
Sehirlesen, haklarini bilen, fiyati ve 6deme
kosullarini karsilastiran yeni bir misteri yapisi
var.

Bugln satisin 6nemli anahtarlarindan biri
finansman.

Kredi karti, uzun taksit secenekleri,
madaza ici finansman sistemleri ve 6deme
kolayliklari artik satisin tamamlayici unsuru
degdil, cogu zaman satisin gerceklesip
gerceklesmeyecegdini belirleyen temel
faktorlerden biri.

Diger tarafta internet, zincir magazalar ve
farkli satis kanallarindaki fiyatlar yerel bayinin
Uzerindeki baskiyi artiriyor.

Bayiler, “Urtint hangi fiyata satiyorum?”
sorusundan énce artik “Bu Uriinden
gercekten para kazanabiliyor muyum?”
SOorusunu soruyor.

Stok maliyeti, kira, personel, POS
komisyonlari, dtstk kar marjlari ve fiyat
degisimleri yan yana geldiginde sektorin
onundeki en 6nemli kavramin strduralebilirlik
oldugu acik¢ca gérultyor.

Canakkale ziyaretimizde 2026 yazina iliskin
dikkat cekici bir baska ortak mesaj da aldik:

Klima satislari beklentilerin altinda.
Ekonomik kosullar, tlketicinin alim gucu,
sezonun 6zellikleri ve dnceki yillardaki glg¢lt
satislarin ardindan olusmus olabilecek pazar

~ doygunlugu, bayilerin Gzerinde dur

Yillardir ayni ailelere Grln satan, bugln eski
mUsterilerinin ¢ocuklarina hatta torunlarina
hizmet veren bayiler var.

internet fiyatiyla her zaman
yarisamayacaklarini biliyorlar. Buna karsilik
muUsteriye, “Bir problem yasadiginda karsinda
beni bulacaksin” diyebiliyorlar.

Bence yerel bayinin gelecekteki en blyuk

sermayelerinden biri de tam olarak bu olacak.

Canakkale’den ayrilirken aklmda kalan en
dnemli mesaj ise su oldu:

Beyaz esya perakendeciligi bitmiyor; fakat
bildigimiz perakendecilik modeli degisiyor.
Daha kontrollG bluyuyen, maliyetlerini
yoneten, dogru finansman araclarini kullanan,
muUsterisiyle glven iliskisini koruyan,
gerektiginde proje satisina veya farkli is
modellerine yonelen ve teknolojiyi takip eden
bayiler &nimuizdeki dénemde daha glglu
olacak.

Belki de bundan sonraki dénemin sorusu
artik: “Ka¢ magazam var?” degil, “Ka¢
verimli magazam var?” olacak.

Canakkale bize bir kez daha gosterdi ki
sektorin gelecegini anlamanin en iyi yolu,
sahaya ¢ikmak ve bayinin sesini dinlemek.
Biz de Dagitim Kanali olarak bunu yapmaya

devam edeceg

————
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Yeni Hoover MultiWash ile sasirtan bir camasir yikama
deneyimine hazir misiniz?

Camagr makinesinden fazlasim beklemeye hanr olun. 1 biyik, 2 kicik tamburuyia Hoover MultiWash,
camasir yikamay yepyeni bir boyuto tagiyor.

Makinenizin bodims:z caligon 3 tamburuyla farkh renk, kumas ve yikama ihtivaglarine aymi anda yénetin.
GUnkik gcamagirkariniz ona famburda yikorken; hassaos, spor, kikglk veya acil camasiriarimz diger tamburiarda
es ramanlh yikayin.

Benzersiz Hoover Multitash'un gasirtan gamagir yikama deneyimi igin evinizde yer agin.

BBS0 BN K90 hoower-homecom [ HooverTurkips @MooverTurkive @ hoover_turkire @ hooversrire HOOVER ILE HER SEY YOLUNDA ﬂ.’}




Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Canakkale

“Bayilik bir meslektir; bu meslegin
temelinde de tuccarlik vardir.”

Tokgdz Ticaret

Salim Tokgo6z
Canakkale Siemens Bayisi

i I.-—.
Oncelikle sizi ve firmanizi kisaca taniyabilir
miyiz?
1960 Malatya dogumluyum. Ortaokul
mezunuyum. Aslinda iyi bir 6grenciydim
ancak okulda yasadigim bir olayin ardindan
1974 yilinda egitimimi biraktim. O zaman 13-14
vaslarindaydim. Ne yapmaliyim dedim. Ticarete
pazarcilikla basladim. Once Ceyhan’a, ardindan
Adana ve izmir'e gittim. O yasta nasil boyle
gdzU kara davranmisim, bugUn ben de maziye
bakinca hayret ediyorum. Daha sonra Istanbul’a
gittim ve Tahtakale'de 2-3 yil calistim. O yillarda
saat, cakmak gibi yenilik¢i Urdnlerin ciktidi, cok
hareketli bir ticaret ortami vardi. Ben de seyyar
saticilik yaplyordum ve islerim oldukga iyiydi.
Kaliteden de anlardim kalitesiz Urtnle hic isim
olmazdi.

1976 yilinin ortalarinda Canakkale'de bulunan
memleketten bir arkadasimi ziyarete geldim.
Burada da ticaret yapabilecegimi distindim
ve ise basladim. 1979 yilinda Profilo ile
tanistim. O dénemde hem seyyar satis yaplyor
hem de tuttugum klcUk bir yerde ticarete
devam ediyordum. Bana “Beyaz esya bayisi
olur musun?” diye sordular. Once pek sicak
bakmadim ama sonunda kabul ettim.

1979 vilinda magazamizi actik ve Profilo ile
beyaz esya sektdrine adim attik. O yillarda
Profilo'nun satisi ise daha zordu. Biz mUsteriye

dogru hizmet vererek ilerledik ve musteri
sadakati olusturduk. Daha sonra Ariston,
Hotpoint, Sharp, Frigidaire gibi farkl markalari
sattik. 1996 yilinda Siemens geldi. O dénem 80
metrekarelik bir magazam vardi ve islerimiz
cok iyiydi. Belki bugtin 10 magazanin yaptidi isi
80-100 metrekarelik bir madazada yapiyorduk.
1994 krizini, 2000li yillardaki krizleri gérduk.
2000’lerde subelesmeye basladik. Hemen
hemen buttn markalar bunyemizde oldu.
Ariston, Indesit, Frigidaire, Samsung, LG,
Siemens, Profilo... Zaman icerisinde 29 subeye
kadar yukseldik.

Benim ticarette soyle bir anlayisim vardir;

is yapan yeri acarim, is yapmayan yeri
kapatinm. AVM’lerde Samsung, LG ve Siemens
magazalari actik. Bazilari basaril oldu,

bazilari olmadi. Olmayanlari kapattik. Bugun
Balikesir-Bursa-Canakkale Gcgeninde faaliyet
gosteriyoruz.

Su anda ka¢ magazaniz var?

Su anda 17 magazamiz var. Bursa'da iki
magazamiz bulunuyor. Biga'da bir madazamiz
var. Canakkale'de de 14 magazamiz bulunuyor.
Yaklasik dort yildir Arcelik Grubu ile de
calisiyoruz. Ana markamiz uzun yillar Siemens
oldu. BugUn alti Siemens showroomumuz,

iki Bosch, iki Beko magazamiz bulunuyor.
Ayrica LG magazamiz ve karma beyaz esya
magdazalarimiz var. Mobilya ve tekstil alaninda
faaliyet gdsteren magazalarimiz da mevcut.

Magazalarinizin fiziki yapisindan bahseder
misiniz?

AVM'lerden tamamen c¢iktik. Cunkld AVM’lerin
maliyetleri yUksek ve Anadolu'da eskisi kadar
verimli olduklarini dastinmuyorum. AVM modeli
daha cok istanbul gibi blyiik metropollerde
calisiyor. Anadolu’da ise tUketicinin cadde
magazalarini daha fazla tercih ettigini
dusuntyorum. Bursa gibi Canakkale'den

cok daha buyuk bir sehirde bile AVM
magazaciliginin her zaman beklenen sonucu
vermedigini goriyoruz. Ben 51 yildir ticaretin
icerisindeyim. Dolayislyla magazaciligin ve
tUketici davranislarinin nasil degistigini uzun
yillardir gdzlemleme imkanim oldu.

Tuketici neden Tokg62’ii tercih ediyor? Sizi
farklilagtiran nedir?

Bulundugunuz sehirlerde taninirlik ve glven
cok dnemlidir. Ben ticaret hayatim boyunca
dUzgun ticaret yapmaya calistim. Ticaretin

ana omurgasinin dizgln olmasi gerektigine
inaniyorum. Musteriyi kandirmamak, onun
menfaatini 6ncelemek onun icin kaliteyi secmek
olabilen en iyi fiyata vermek gerekiyor. Yillar
gectikce insanlar kaliteyi, dizglin omurgay!
gorur. Sizi hak ettiginiz yere ¢ikarir, tertemiz

bir sayfaniz olur. Glvene dayanan bir ticaret

ile musterilerinizden soyle sdzler duyarsiniz:
“Bir UrUn alacaksan iskelede Salim Abi var.

Git ona, o ne verirse onu al.” MUsteri bana
geldiginde ne kadar butcesi oldugunu dusunr,

0 parayla alabilecedi en iyi Urlnl se¢cmeye
calisirdim. Bir anlamda musterinin ekonomisini
onun lehine yonetiyorsunuz. Musteri bunu ilk
anda anlamasa bile UrunU kullandik¢a anhyor.
Sonrasinda baska birisine, “Git Salim Abi'ye;
bltcene gdre en iyisini verir, seni korur”

diyor. Benim icin mUsterim &zeldir ve onu
korumam gerekir. Uriint dogru fiyata almak
icin gerektiginde yUksek adetlerde alim yapar,
elde ettigim avantaji da musteriye yansitmaya
calisirim.

Canakkale bdlgesinin ve tiiketicisinin
ozelliklerini nasil degerlendiriyorsunuz?
Canakkale, Turkiye’'nin daha Avrupai
sehirlerinden biri. Emekli ve egitimli ntfusun
yUksek oldugu, yasam kalitesi acisindan tercih
edilen bir sehir. KUltUr seviyesi yUksek oldugu
icin kaliteli GrtnU burada anlatabilirsiniz.
Tuketici ne soylediginizi anliyor, kalite
konusunda bilgi sahibi ve Grinun farkliliklarini
degerlendirebiliyor. Dolayisiyla dogru trdnd,
dogru sekilde anlattiginizda bunun karsiligini
alabiliyorsunuz.

Son dénemde igler nasil?

Bizim yillardan gelen belirli bir potansiyelimiz
var ve bu potansiyel sayesinde is yapiyoruz.
Ancak yapllan is, koydugunuz sermayenin

ve gosterdiginiz cabanin karsiigr mi? Bence
dedil. Beyaz esya sektorl ve perakendecilik bir
evrim geciriyor, kabuk degistiriyor. Buglnku
magazacilik yapisinin bu haliyle strdtrulebilir
oldugunu dustnmuyorum. Ornedin bir
bdlgede 100 parca Urln satiliyorsa bu ancak bir
bayilik potansiyelse, oraya bes bayi koyarsaniz
bu sistemin sadlikli yarimesi mimkan degil.

Calistiginiz markalara ve sektore nasil bir
mesaj vermek istersiniz?

Firmalarin ve bayilik yapan insanlarin ¢cok

gec¢ olmadan bu tabloyu gérmeleri gerekiyor.
Bugun baska bir isten emekli olup elindeki
birikimle bayi olan insanlar var. Ancak bu isi
bilmiyorsaniz bayilik size para kazandirmak
yerine elinizdeki birikimi de tUketebilir. Ben
buna “bayilik enflasyonu” diyorum. Gereginden
fazla bayi aciimasi, asil mesledi bu olan insanlari
da zor durumda birakiyor. Yillardir beyaz esya
ticareti yapan bir bayinin bulundugu pazara
ancak bir bayiyi besleyen yere hevesli bes yeni
oyuncu girdiginde hem kendi piyasalarini hem
mevcut bayinin piyasasini hem de sektdrin
gelecegdini bozabiliyorlar.

Bir baska 6nemli konu da adet baskisi. Diyelim
ki bir firmanin 5 bin adetlik hedefi var ancak
piyasa 3 bin adet satabiliyor. Firma 5 bin
adetlik hedefini gerceklestirmek icin bayiye
Urtn yuklediginde sorun ¢odzUlmus olmuyor;
sadece stok bayinin sirtina birakiimis oluyor.
Yilda 1.000 Urun satarken stokunuzda 2.000
Urdin varsa bunun strdurulebilir olmasi
mUmkan degil. Firma kendisini kurtardigini
dustnebilir ama yUk bayinin Gzerinde kaliyor.

Gegmiste bir sehirdeki satis potansiyeline ve bir
bayinin yasayabilmesi icin gerekli satis adedine
bakilarak bayilik verilirdi. Bugln bu anlayisin
Onemli dlctide ortadan kalktigini distntyorum.
Alan aliyor, veren veriyor. Sonunda sektor bir
kérdugumun icerisine giriyor.

Sohbetimiz sirasinda 2026 sonuna kadar
bayi sayisinda ciddi bir azalma yasanmasi
gerektigini séylediniz. Bu gergekten bir
ongoriiniiz mia?

Evet. BugUn bir markanin 1.500 bayisi varsa
bunun zaman igerisinde 1000 seviyelerine
dogru dusmesi gerekebilir. Bunu firmalar
isteyerek yapmasalar bile ekonomik sartlar
onlari buna zorlayabilir. Hatta uzun vadede
bunun da yeterli olmayacadini dtstntyorum.
BuglnkU bayi sayisini 1000 kabul edersek
gelecekte bunun 700’e kadar dusmesi
gerekebilir. Aksi halde bu isin strdtrtlebilir
olmasi ¢ok zor.

isinizi severek mi yapiyorsunuz?
Cocuklariniza devretmeyi diisiiniiyor
musunuz?

isimi cok seviyorum. Hatta asigim diyebilirim.
Bana “Isin mi, esin mi?” diye sorsalar &énce
isim derim. CUnkU is dediginiz zaman yalnizca
para kazanmayi konusmuyorsunuz. Ulkeye
karsi sorumlulugunuz var, calisanlariniza

karsl sorumlulugunuz var, ailenize karsi
sorumlulugunuz var. Bir is, ayni anda bircok
sorumlulugu beraberinde getiriyor. Bu nedenle
benim hayatimda &énem derecesi ¢cok yUksek.

Su anda kag¢ ¢alisaniniz var?

Yaklasik 70 ¢alisanimiz var. Bir dénem 130
kisiydik. Aslinda bugtn de 100 kisiye ihtiyacimiz
var ancak c¢alisan bulmak giderek zorlasiyor.
Ozellikle yeni kusadin calisma hayatina

bakisi degisti. insanlarin tiketim ve yasam
aliskanliklari da farklilasti. Bu nedenle nitelikli
calisan bulmak ve yetistirmek artik isletmeler
acisindan énemli bir sorun.

Cocuklariniz isin icerisinde mi?

Evet, cocuklarim isin icerisindeler. Ben bunu
biraz Anadolu kulturt olarak gériyorum.
Cocugu yetistirirken hayatin gergeklerini
hissettirmek ve kiclk yaslardan itibaren

isin icerisine dahil etmek énemli. Cocugu 20
yil boyunca is hayatindan tamamen uzak
tutup sonra “Gel, sirketin basina ge¢” demek
bana gére cok kolay degil. Uc cocugum var;
ikisi erkek, biri kiz. Kardesim ve yegenlerim
de isin icerisindeler. Dolayisiyla aile olarak
faaliyetlerimizi strdUrtyoruz.

Beyaz egya disinda baska is kollariniz var mi?
Mobilya, zliccaciye ve tekstil alanlarinda
faaliyetlerimiz var. Genel olarak islerimiz
perakende Uzerine kurulu. Bir donem insaat da
yaptik. Hala bu alanda faaliyetimiz bulunuyor
ancak son iki-Ug yildir yeni projelere ara verdik.
Arsa maliyetleri ve kat karsiligi oranlari ¢cok
yUkseldigi icin bugln insaatta karllik oldukc¢a
zorlasti.

2030’a yaklasirken perakendeciligin nasil
sekillenecegini diisiiniiyorsunuz?

Oncelikle bu ise koydugunuz ve koyacadiniz
ve borg¢lalanacagdiniz sermayeye bakmak
gerekiyor. BuglnkU sermaye buyUkltguyle
bu isin getirisini karsilastirdiginizda ciddi bir

Salim Tokg6z

sorun oldugunu gorlyorsunuz. Ayni sermayeyi
farkl yatinm araclarinda degerlendirdiginizde
daha yUksek getiri elde etme ihtimaliniz varsa,
tlccar dogal olarak “Ben neden bu kadar
sermayeyi, emegdi ve riski buraya koyuyorum?”
diye sorar. O nedenle herkesin sapkasini
onune koyup dustinmesi gerekiyor. Otomotiv
sektérine bakin. Canakkale’de bir markanin
bir bayisi varsa o bdlgenin potansiyeline gére
yapl! kuruluyor. Beyaz esya da otomobilden
sonra tlketicinin aldigi en yuksek bedelli Griin
gruplarindan biri. Dolayislyla hem Ureticinin
hem bayinin bu isin yasayabilirligini garanti
altina alacak bir yapi kurmasi gerekiyor. Urtin
degersizlesmeden, Urin ayaga dismeden
satilabilmeli ve bayi koydudu sermayenin
karsiliginda is yapmaya deder bir gelir elde
edebilmeli.

Yani 2030’a dogru markalarin sehirlerdeki
magdaza sayilarini yeniden degerlendirecegini
ve sinirlamaya gidebilecegini mi
ongoriiyorsunuz?

Evet. Ayrica firmalarin dogru bayilerle ¢alismasi
gerekiyor. isi gercekten ticaret olan, ticareti
bilen bayilerle calismalari lazim. “Ontine geleni
bayi yapalim” anlayisindan vazgecilmesi
gerekiyor. CunkU boyle oldugunda ne firma
saglikl bUyUyebilir ne yillardir bu isi yapan

bayi yasayabilir ne de sektére sonradan giren
kisi ayakta kalabilir. “Bayilik bir meslektir; bu
mesledin temelinde de tlccarlik vardir” Dogru
tlccarla bayilik iliskisi kuruldugunda hem bayi
hem firma hem de musteri kazanir. Aksi halde
bu sistem hi¢ kimseye yarar saglamaz.

Bayi dostlariniza bugiin tek bir tavsiyede
bulunacak olsaniz ne séylersiniz?

BugUnun tavsiyesi: DUnyanin gercekleri
buysa, kUculmek. Bes magazasli olan
gerekiyorsa U¢ veya dort madazaya

dusmeli. Bunu peyderpey yapmali. Verimli
olmayan, dizgln yonetilemeyen yapilardan
vazgecilmeli. Daha butik, daha dustk masrafli
ve daha kolay yonetilebilir yapilara gecmek
gerekiyor. Cok magaza acmaniz ¢ok Urln
satacaginiz anlamina gelmiyor. Biz bunu
kendi magdazalarimizda da goriyoruz. Bir
magdazay kapattiginizda o bdlgedeki toplam
satisiniz dismuyorsa, 0 magazanin aslinda
size ilave satis getirmedigini anlarsiniz. CunkU
bir bélgenin belirli bir mUsteri potansiyeli var.
Bu potansiyele gére magazalasmak gerekir.
Boylece hem kalan magdazalariniz daha
hareketli olur hem de personel, kira ve diger
isletme giderlerinizi ciddi bicimde azaltirsiniz.

|
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Bundan sonraki hedefiniz nedir?

ik ginden beri hedefim kurumsal, kendini bilen,
vergisini dogru ¢deyen ve sistemini dogru
kurmus bir sirket olmakti. Simdi Canakkale'de
kendimize ¢zgl, AVM mantidina yakin yeni bir
yap! Uzerinde c¢alisiyoruz. Butin markalarimizin
bir araya gelecedi, sehir kenarinda, tlketicinin
otomobiliyle kolayca ulasabilecedi ve rahatlikla
park edebilecegdi bir yer dustntyoruz. Cunkl
bugln cadde magazaciligindaki en buyuk
problemlerden biri otopark. Eskiden insanlar
yUrUyerek alisverise giderdi, bugln ise
otomobilleriyle kolayca ulasmak istiyorlar. Bu
nedenle ulasimi ve otoparki kolay bir merkez
olusturmay1 hedefliyoruz. Planimiz burayi 2028
vilinin ortalarinda tamamlayip acmak.

Eklemek istediginiz baska bir konu var mi?
Perakendenin bazi alanlar bugtn belki

de en parlak dénemlerinden birini yasiyor.
Hizmet, gida, yeme-icme ve kahve sektori

gibi alanlarda bunu gértyoruz. Beyaz esyaya
baktigimizda ise farkli bir tablo var. Son iki yilda
bazi Grtnlerin fiyatlarinin reel olarak geriledigini
gdruyoruz. iki yil dnce 20 bin liraya sattiginiz
bir camasir makinesini bugtn 20 veya 21 bin
liraya satabiliyorsunuz. Ustelik sermayesi, stoku
ve operasyonel yuku ¢cok adir bir isten séz
ediyoruz. Bu nedenle ticaret yapan insanlarin
cagdin gerektirdigi sektorleri de iyi takip etmesi
gerektigini dusuntyorum. Gida, turizm,

hizmet sektorl ve dzellikle ustalik gerektiren
isler gelecekte daha dnemli hale gelebilir.
Ornegin eskiden mobilya kurulumunda kendi
calisanlarimiz vardi. Simdi bu isleri taseron
ekiplerle yaptiriyoruz. CinkU bu mesleklerde
yeni eleman yetismiyor ve iyi bir usta bugtn
¢cok daha yUksek gelir elde edebiliyor.

Bu yaz klima satislarindan beklediginiz
sonucu alabildiniz mi?

Hayir, alamadim. Klimada artik belirli bir
doygunluga ulasildigini dustntyorum. Beyaz
esyada donem ddénem bazi Urinler déne
cikiyor. Bir dbnem buzdolabl, bir ddnem derin
dondurucu, bir donem camasir makinesi
guclu satis yapti. Klimanin da boyle guclt bir
dénemi oldu. Ancak bugln ¢ok sayida evde
klima bulunuyor. Dolayisiyla artik kime klima
satiyorsunuz? Eski cihazi bozulanlara, yeni
evlenenlere veya yeni bir eve tasinanlara. Hicbir
evde klima olmadidi bir pazarla, evlerin blyuk
bolumunde klima bulunan bir pazarin satis
potansiyeli ayni olamaz. Pazar doygunluda
ulastikca satis daha cok yenileme ve yeni hane
olusumuna bagdl hale geliyor. Bu da dogal
olarak satis adetlerini asadi gekiyor.




Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Canakkale

“Perakende zorlasti, biz projelere
yoneldik”

3B Erenler

Hasan Eren
Canakkale Karisik Bayi

Oncelikle kendinizden bahseder misiniz?
Ardindan firmanizin hikayesini de
dinleyebilir miyiz?

1975 yilinda Malatya Arguvan'da

dogdum. Uc yasinda Istanbul’a geldim

ve cocuklugum Zeytinburnu’'nda gecti.
Genclik yillarimda Bahcelievler'de Sirin Hali
Mobilya isimli sirketimizi kurduk. Yaklasik
40 yillik bir isletme ve agabeyim halen
orada faaliyetlerini strdurtyor. Ben ise 2002
yilinda Canakkale’ye geldim ve burada

ayri bir sirket kurdum. Uc cocugum var

ve Ucunun de isminin bas harfi “B” oldugu
icin sirketimizin adini 3B Erenler koyduk.

20 yili askin sUredir Canakkale’de faaliyet
gosteriyoruz. Ticarete hall sektortyle
basladik, daha sonra beyaz esyay! da
islerimize dahil ettik. BugUn her iki alanda
da faaliyetlerimizi strdurtyoruz. ilkokul
mezunuyum ve klc¢Uk yaslarimdan bu

yana ticaretin icerisindeyim. Son dénemde
perakendeyi azalttik ve daha cok proje
islerine yoneldik. insaat projelerinin ankastre
intiyaclarini karsiliyor, otellere ise A'dan Z'ye
farkli Grtn gruplarinda hizmet veriyoruz.

Magazanizin genel 6zelliklerinden
bahseder misiniz?

Tek magazamiz ve U¢ depomuz bulunuyor.
Az personelle cok is yapmaya ¢alisiyoruz.
Magazada bir personelimiz ile ben

calisiyorum. Bunun disinda Corlu’da da ayri
bir ekibimiz var. Orada magazamiz yok,
sadece depomuz bulunuyor. Ayrica sahada
calisan bir arkadasimiz otelleri ve insaat
projelerini ziyaret ediyor. Bugln islerimizin
yaklasik yuzde 90’inin insaat projelerinden
geldigini sdyleyebiliriz.

Magazanizin tiiketiciye sundugu farkliliklar
nelerdir? Tiketici sizi neden tercih ediyor?
Bizim icin en 6nemli konu fiyat-performans
dengesi. Cok yogun bir hizmet modeli
sunmuyoruz ancak fiyatlarimizi oldukca
rekabetci tutuyoruz. Bolgedeki en

iyi fiyatlardan bazilarini verdigimizi
sdyleyebilirim. Zaten son dénemde
perakendeden cok proje isleriyle ilerliyoruz.

Canakkale’deki tiiketici yapisini nasil
degerlendiriyorsunuz?

Canakkale'de bilin¢li ve egitimli bir tUketici
kitlesi var. Az tuketen ancak kaliteyi

tercih eden bir musteri profili gdrtyoruz.
Ayni zamanda zor bir tUketici kitlesi. Cok
fazla yerden fiyat aliyor ve karsilastirma
yaplyor. Magazada baktigi arint ayni anda
internetten arastirabiliyor. Eskisi gibi sadece
dostluk veya tanisiklik Gzerinden tek bir
madazaya badl kalarak alisveris yapan
musteri sayisi cok azaldi. Ozellikle fiyat
odakli ve arastirmaci bir tUketici kitlesiyle
karsi karsiyayiz.

Baska is kollariniz var mi?

Bunun disinda baska bir is kolum yok.
Beyaz esyada &¢zellikle proje satislarina
yogunlasiyoruz. Arcelik adirlikli ankastre
Urlnler satiyoruz ancak Argelik bayiligimiz
bulunmuyor. Urtinleri disaridan temin
ederek proje bazl calisiyoruz. Ozellikle 100,
200 hatta 300 dairelik insaat projelerine
Urln veriyoruz. Bunun yaninda otellere
klima, camasir makinesi, bulasik makinesi ve
televizyon basta olmak Uzere birgok Grin
grubunda hizmet veriyoruz. Kisacasi adetli
Urdn ihtiyaci bulunan projelere yoneliyoruz.
Pansiyonlar, oteller ve insaat projeleri bizim
oncelikli calisma alanlarimiz. Bu yapi bizi
klasik perakendecilerden ayiran dénemli
ozelliklerden biri. Kendimizi bir anlamda
vari toptan calisan bir isletme olarak da
tanimlayabiliriz.

Son dénemde isleriniz nasil gidiyor?

Son dénemde islerimiz biraz yavaslad.
Perakende zaten yavasladi, toptan ve proje
tarafinda da benzer bir durum goértyoruz.
Eskiden insaat firmalari daha proje

temel asamasindayken, ileride fiyatlarin
ylkselecedini dustnerek ankastre Urlnlerini
satin alirlardi. Simdi ise Gran alimini
muUmkun oldugunca erteliyorlar ve insaatin
sonuna dogru, sadece ihtiyac duyduklari
Urdnleri alyorlar. Daire satislarinin da

azalmasi dogal olarak bizim islerimizi
etkiliyor. Genel islerimizde yaklasik ylUzde
40 bir dusus oldugunu sdyleyebilirim. Bu
yil klima satislarinda da ciddi bir gerileme
var. Klimada yaklasik ylzde 30-35 bir dusts
goruyoruz.

Bu yil klima satislarinda beklentinizin
altinda kalmanizin sebebi sizce nedir?
Pazarin belirli bir doyum noktasina ulasmis
olmasi muhtemel. Bunun yaninda ekonomik
sikintilarin da etkisi olabilir. Hava sartlarinda
¢ok buyuk bir degisiklik yok; yine sicak bir
yaz yasiyoruz. Canakkale esintili bir sehir
ama gecgen yil da benzer kosullar vardi.
Buna ragmen bu yil klima satislari yavas.
Bizim calistigimiz Arcelik grubu Grtnlerde
de yavaslama goruyoruz. Toptan satislarda
da ayni durum s6z konusu. Perakende
tarafinda ve Samsung Urtnlerinde de bu

vil satislar daha yavas ilerliyor. Samsung
tarafinda Gurses, Seren ve Dogan olmak
Uzere Uc¢ distribUtorle calisiyorum.

Calistiginiz markalara, distribiitorlere veya
sektore bir mesaj vermek isteseniz ne
soOylersiniz?

Distributorlerimizin hepsi islerini gergcekten
cok glzel yapiyor. Hepsinden cok
memnunuz.

isinizi severek mi yapiyorsunuz?

Evet, isimizi severek yapiyoruz. Ancak son
zamanlarda isin yorgunlugu ve bikkinhigi
da olusmaya basladi. Ozellikle musteriyle
calismak giderek daha yorucu héle geliyor.
Perakendecilik eskisine gére ¢ok daha zor
bir is oldu.

Cocuklariniza bu isi birakmayi diisiiniiyor
musunuz?

En blyUk cocugum 19 yvasinda, digerleri

14 ve 12 yasinda. UcU de egitimlerine
devam ediyor. Su anda bu isi yapmayi
dustnmuyorlar.

2030’a, yani gelecege dogru baktigimizda
beyaz esya perakendeciliginin nasil bir
yapiya doniisecegini diisiiniiyorsunuz?
Bence buglnkU anlamiyla perakende
madazacildi giderek azalacak, hatta
bitecek gibi géruntyor. Uzun yillardir bu
isi yapiyorum. Eskiden en fazla parayi
elektronikten kazaniyordum. Cep telefonu
satiyordum ve ciromun yaklasik ylzde
70’ini cep telefonu olusturuyordu. Zaman
icerisinde cep telefonu satisi bizim gibi
magazalarin elinden ¢iktl. KUgUk ev
aletlerinde de cok guclu satislarimiz
vardi. O alan da hizla internete kaydi.
Bugun klcgUk ev aletlerindeki satisimiz
cok dusuk. Bize adirlikli olarak tasimasi ve
operasyonu daha zor olan blyUk beyaz
esya gruplari kaldi; buzdolabl, camasir
makinesi, bulasik makinesi gibi Urunler...
Televizyon satislari da 6nemli élctde
azaldi. Cep telefonu zaten bitti, kicUk ev
aletleri de buyUk 6lctde internet kanalina
gecti. Bazi kl¢cUk ev aletlerinde benim
Urunt satin aldigim fiyatin altinda internet
satis fiyatlariyla karsilasabiliyorum. Boyle

isletmelerde ve internet Uzerinde daha
fazla yogunlasacadini dustntyorum. Cok
az sayida fiziksel magaza kalabilir. Hatta
Ureticilerin kendi magazalarini daha fazla
acabileceklerini distntyorum.

Beyaz esya bayilerine tek bir tavsiyede
bulunacak olsaniz ne séylersiniz?

Ciddi firmalarla ¢alismalarini tavsiye
ederim. Sattigi Grinun arkasinda duran,
fiyat istikrarini saglayabilen ve bayisini

bir ortamda geleneksel perakendecinin
rekabet etmesi giderek zorlasiyor.
Gelecekte satislarin MediaMarkt gibi blyUk

internet karsisinda zor durumda birakmayan
firmalarla ¢alismak 6nemli. Benim yaptigim
gibi cok sayida markayla calisin demiyorum.

Gerekirse tek bir marka olsun ama saglam
ve glvenilir bir firma olsun.

Bundan sonraki hedefiniz nedir?

Artik eskisi gibi blUyuk hedeflerim kalmadi.
Su anki dustncem bu isi bir-iki yil daha
strdtrmek, ardindan mevcut ¢alisma
modelinden ¢cikmak. Belki daha klcuk, daha
rahat yonetilebilecek butik bir magazayla
devam edebilirim. Ya da hizmet sektorine
yonelebilirim. CUnkU bu islerin her gecen
gun biraz daha zorlastigini distntyorum.




Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Canakkale

30 adet ocakla baslayan beyaz esya
hikayesi U¢ magazaya ulasti

Yoncam Mihendislik

Erkin Zengin
Canakkale Profilo Bayisi
T L) S

Kisaca kendinizden ve firmanizdan
bahsedebilir misiniz?

1976 yilinda Avusturya'nin Viyana kentinde
dunyaya geldim. Isci bir ailenin cocuguyum.
Bir stire Avusturya'da yasadiktan sonra ailemle
birlikte Turkiye'ye donduk. Cocuklugum, egitim
hayatim ve sonrasinda is hayatim Turkiye'de
gecti. Yillar icerisinde gida, dodalgaz ve beyaz
esya basta olmak Uzere farkl sektorlerde ticari
faaliyetlerde bulundum.

Avusturya’dan Tirkiye’ye ne zaman geldiniz?
Egitim ve ticaret hayatiniz nasil sekillendi?
iIkokul cagindayken ailem Turkiye'ye déndu.
Egitimimi burada almami istediler. ilkokul,
ortaokul ve lisenin ardindan Canakkale Onsekiz
Mart Universitesi isletme Bolumi'nden

mezun oldum ve ticaret hayatina atildim. ilk
olarak gida sektdrinde calismaya basladik.
Burada iyi bir yol katettik ancak ekonomik
sartlar, konjonktUr ve ticari krizler bizi zorladl.
Bir stire sonra gida sektdrinde oldugumuz
yerde saydigimizi gérdUk. Tam o dénemde
dogalgaz Canakkale’'ye yeni geliyordu. 2007
vilinda taahhut firmasi olarak dodalgaz
sektoérine girdik. E.C.A ve Demirddkim
Urtnlerini portfoytmuize dahil ettik, sirketimize
mUhendislik tarafini da ekledik. Canakkale'de
dogalgazin yayginlasmaya basladigi bu
dénemde sektodrde oldukea basarili ve glzel
villar gecirdik.

Beyaz esya sektoriine girmeye nasil karar
verdiniz?

Beyaz esya isine girisimizin aslinda guzel bir
hikayesi var. Dogalgaz isinde iki dnemli Grin
grubu bulunuyor: kombi ve ocak. Biz surekli
kombi tarafiyla ilgilendigimiz icin ocak tarafina
pek bakmiyorduk. Ancak musterilerimiz
surekli “Ocak isini nasil ¢cozecegiz?” diye
sormaya basladi. Biz de onlari baska firmalara
yénlendiriyorduk. “Su firmaya gidin, Grand
alin, sonra bize haber verin” diyorduk. Bu da

sUreci uzatiyordu. Bir stre sonra bu ihtiyaci
bizim ¢ézmemiz gerektigini distinduk. ik
olarak Simfer'den 30 adet set Ustl ocak aldik.
Sag olsunlar bizi kirmadilar. Onlar icin de bir
dogalgaz firmasinin ocak istemesi ilgingti ve
sanirim bizi biraz test etmek istediler. 30 ocak
yaklasik 10 glinde bitti. Ardindan 50, sonra 100
adet aldik. Sonrasinda ankastre setler geldi

ve beyaz esya tarafimiz giderek buytdu. ik
magdazamizi Profilo ile mUnhasir madaza olarak
actik. Ikinci magazamizi Profilo, Altus, Samsung
ve Regal gibi farkli markalarin bulundugu
karma bir magaza seklinde olusturduk. Uctnct
magazamizi da bu yil faaliyete gecirdik.
Canakkale'de sartlara uygun, kontrollt adimlarla
blUylmeye devam ediyoruz.

Magazalarinizin fiziki yapisindan,
personelinizden ve c¢alistiginiz markalardan
bahseder misiniz?

Profilo mUnhasir magazamiz bizim ilk g6z
adrimiz. Yaklasik 100 metrekarelik bir magdaza
ve burada iki calisanimiz bulunuyor. Magazanin
sorumlusu Zeki Bey. Kendisi yaklasik 30 yillik
sektodr tecrlibesine sahip. Bu madazada Profilo
disinda hicbir marka satmiyoruz. Bir anlamda
Canakkale'de Profilo’nun bayraktarligini
yaplyoruz. ikinci magazamizi yaklasik alti yil
once karma magaza olarak actik. Neden karma
magdaza? Cunku artik devir degisti. Tuketici
daha uygun fiyati ariyor ve rekabet cok hizland.
Ozellikle beyaz esyanin zincir magazalarda
daha fazla yer almaya baslamasiyla rekabetci
ortam cok daha belirgin hale geldi. Burada
valnizca internetten séz etmiyorum. Degisen
sartlar bizi karma magazaciliga yoéneltti. Ben
de butiin magazalarimin mudnhasir olmasini
isterdim ancak bugUnkl piyasa sartlari bunu her
zaman mumkun kilmiyor. Tuketicinin zihninde
strekli “Daha uygununu bulabilir miyim, baska
bir markaya da baksam mi?” sorusu var.
MUsterinin aradidi alternatifleri magazanizda

sunabiliyorsaniz satisi sonuclandirma ihtimaliniz
de yukseliyor. Uctinctl magazamiz da karma bir
yapida. Profilo agirlikli olmak Gzere Altus, Regal
ve Hoover grubu Urtnler bulunuyor.

U¢ magazada kag¢ calisaniniz bulunuyor?

Uc magazamizda satis tarafinda alti calisanimiz
var. Tasima ekibinde iki arkadasimiz bulunuyor.
Benimle magazalar tarafinda dokuz kisiyiz.
Merkezimizde calisan arkadaslarimizi da dahil
ettigimizde toplam 19 kisilik bir yapimiz var.

Tiketiciye sundugunuz farkliliklar nelerdir?
Tiketici neden sizi tercih ediyor?

Yogdun rekabet ve piyasada var olma
mUcadelesi nedeniyle dustik kar marjlariyla
calisiyoruz. Bunun yaninda tuketiciye ¢deme
kolayligi saglamaya calisiyoruz. Senetli satis
yapmiyoruz. Zaten Canakkale’de senetli satisin
dénemi blyuk dlctide sona erdi. Kredi kartina
dokuz ve 12 aya varan, nakit fiyatina taksit
imkanlari sunuyoruz. Bu tlketici acisindan
cazip oluyor. ClnkU ulusal zincirlerle baska turll
rekabet etme sansimiz cok zor. Ornegdin baz
blyUk zincirler iki-Uc taksit yaparken biz dokuz
taksit imkani sundugumuzda tuketici dogal
olarak bunu degerlendiriyor.

Canakkale’nin ekonomik ve tiiketici yapisini
nasil degerlendiriyorsunuz?

Canakkale klcuk bir sehir. Merkezi yaklasik
200 bin nufuslu, deniz kenarinda, daha ¢ok
emeklilerin ve kamu calisanlarinin yasadidi bir
kent olarak degerlendirebiliriz. Sanayi tarafinin
yeterince gelismis oldugunu distnmuyorum.
Bununla birlikte Ezine ve Biga'daki organize
sanayi bolgeleriyle yeni adimlar atiliyor.
Canakkale blyUksehir degil. Ekonomik
yapida turizm, tarim ve hayvanciligin agirhgini
goruyoruz. Sanayi ve beyaz yakall istihdamin
ise daha sinirli oldugunu dusuntyorum.

Son dénemde isleriniz nasil?

Son dénemde islerimizde ciddi bir durgunluk
var. Ulkenin ekonomik durumu ve mali kosullar
dogal olarak butun sektoérleri etkiliyor. Bunun
yaninda beyaz esyanin artik cok farkli satis
kanallarinda yer almasi bizi etkiliyor. Zincir
marketlerden ulusal teknoloji perakendecilerine
kadar cok genis bir rekabet alani olustu. Biz
madazaclyiz. Bir zincir marketle veya ulusal
Olcekte faaliyet gosteren buylk bir teknoloji
perakendecisiyle ayni maliyet yapisina sahip
degiliz. Dolayisiyla onlarla rekabet etmek
giderek zorlasiyor. Kira maliyetleri de ciddi

bir yUk olusturuyor. Beyaz esya sektdriinde
son yillarda satislari gl bicimde tasiyacak
yeni Urdn gruplarinin da sinirl oldugunu
dustntyorum. Ornedin airfryer cok hizli cikti ve
kisa strede ciddi satis yapti ama bu hareketlilik
iki yil icerisinde dnemli dlclide azaldl. Kurutma
makinelerinde de 6nceki satis hizinin dtsttgund
goruyoruz. Bu nedenle sektdrin genel gidisatini
¢cok olumlu gérmuyorum.

Klima satislar nasil gidiyor?
Gecen yil klima satislar cok iyiydi ancak bu vil
ciddi bir durgunluk var. Ureticiden ithalatciya,

saticidan diger paydaslara kadar herkes bu
durumdan etkileniyor. Bunun nedenlerinden
birinin fiyatlar oldugunu dustntyorum. Hava
kosullarinin da etkisi var. Canakkale’nin cografi
yapisi geredi sicak dénemimiz nispeten kisa.
Temmuz basinda sicaklar basliyor, agustos
ortalarinda ruzgarlar etkisini gbstermeye
basliyor ve klima sezonu yavasliyor. Dolayisiyla
bizim icin yaklasik 45 gunltk ¢ok kritik bir
ddénem var. Bu sUre icerisinde ne satarsaniz
satiyorsunuz. Ancak biz saticlyiz, magazaclyiz
ve sektdrin blyUk oyuncularinin da bu konuda
6nemli hatalar yaptigini distntyorum.

Sektoriin bliyliklerine ve ¢alistiginiz markalara
nasil bir mesaj vermek istersiniz?

Bence sektortn blyUkleri geldikleri yeri ve
kendilerini buglnlere getiren magazacilari
unutmamali. Firmalar kota ve hedeflerini
gerceklestirmek adina yaptiklar bazi
uygulamalari artik dogal bir hak gibi gbrmeye
basladilar. Bu durum, yillardir markalari
tUketiciyle bulusturan magazacilari GzUyor ve
sistemin gelecegdini de tehlikeye atiyor. Size
somut bir érnek vereyim. Biz subat ayinda
klima baglantisi yaptik. Bugtn 11 Agustos’tayiz
ve subat ayinda bagdlantisini yaptigimiz ayni
klimayi bugtin yaklasik ytuzde 7 daha dusuk
fiyata alabiliyorum. O zaman dogal olarak sunu
soruyorum: Ben neden subat ayinda baglanti
yaptim? Sezon éncesinde UrdnU baglayip stok
riskini Ustleniyorsam bunun bir avantajinin
olmasl gerekir. Aylar sonra ayni Urint daha
dustk fiyata alabiliyorsam, erken baglantinin
benim acimdan anlami ortadan kalkiyor. Bir
baska dnemli konu da farkli satis kanallarindaki
fiyatlar. Cok bilinen markalarin Grtnlerini zincir
marketlerde gdriyoruz. Benim 27 bin liraya
aldigim bir buzdolabinin ayni satis kanalinda 22
bin liraya tuketiciye sunuldugunu gérdigumde,
dogdal olarak “Biz nasil rekabet edecegiz?” diye
soruyorum. Uriindi onlara da bize de saglayan
sonucta ayni firma. Buglin bu satis hacimleri
firmalara cazip gelebilir. Ancak yarin bizim

gibi magazacilar ortadan kalkti§ginda markalar
yalnizca blyUk zincirlere bagimli hale gelirse
ne olacak? Bence firmalarin bunun uzun vadeli
sonugclarini da distnmeleri gerekiyor.

isinizi seviyor musunuz?

Beyaz esya isi aslinda ¢ok glzel bir is. DUzgun
ve sistemli calistiginiz strece temiz ve saygin
bir meslek. Bu iste magaza kadar dnemli bir
baska unsur da servis. Servis kanadi gercekten
cok degerli. Profilo ¢zelinde konusursak BSH
servislerinden memnunuz. Altus ve Arcelik
servisleri konusunda da memnuniyetimiz
yUksek. Hatta bazi noktalarda servisin sundugu
hizmet, magazada bizim verdigimiz hizmetin
bile dnUne gecgebiliyor. CUnkU servis deneyimi
tUketicinin marka ve magaza tercihinde

cok dnemli bir etken. Buzdolabi bozulan

bir tuketiciye “Uc glin sonra teslim ederim”
diyemezsiniz. Evinde hastasi bulunan bir
tUketiciye “Klimanizi bes-alti gln sonra takariz”
demek de kolay degil. Bunlar cogu zaman acil
ihtiyaclar. TUketicinin beyaz esya satin alma
davranisi da degisti. Eskiden “Evdeki buzdolabi
artik gdztme hos gelmiyor, yeni modelini
alayim” diyen musterilerimiz vardi. Yeni bir
model ciktiginda mevcut Grind calisiyor olsa
bile degistiren tUketiciler gdriyorduk. Bugln
bu musteri profilini neredeyse hic gérmuyoruz.
Tuketici artik Grand gercekten intiyac duydugu,

hatta cogu zaman inhtiyacin en Ust noktaya
ulastigi anda satin aliyor. Yaklasik bes yildir
yalnizca zevk igin beyaz esyasini degdistiren
musteriye ¢ok nadir rastliyorum.

2030’a ¢ok az bir siire kaldi. Teknolojik
gelismeler, yapay zeka ve internet beyaz esya
perakendeciligini sizce nasil degistirecek?
Teknoloji bizim isimizin olmazsa olmazi. Reklam,
bilinirlik ve tlketici algisi agisindan teknolojiyle
zaten yodun bicimde i¢ iceyiz. Ancak teknoloji
nesillerden daha hizli ilerliyor. Bu nedenle her
tUketici ayni hizda teknolojiye ayak uyduramiyor.
Wi-Fi 6zellikli klima ¢ikti ama muUsterilerimizin
onemli bir kismi bu ézelligi kullanmiyor. Wi-Fi
baglantili camasir makineleri var ancak ézellikle
ileri yastaki tUketiciler bu &zelliklere cok fazla
intiyac duymuyor. Bu teknolojiler daha ¢ok yeni
nesle hitap ediyor. Hala magazaya gelip “Ben
dijital buzdolabr istemiyorum, eski tip ayarli
olanindan yok mu?” diye soran musterilerimiz
var. Televizyonlara baktiginizda 4K'dan Google
ozelliklerine kadar cok hizli bir teknolojik gelisim
gbdruyoruz. Hatta bazen satici olarak biz bile
butun yenilikleri takip etmekte zorlaniyoruz.
Bence teknolojinin bu kadar hizli ilerlemesinin
bazi olumsuz taraflari da var. Pazari ve Urlnlerin
yenilik degerini cok hizli tUketiyor. Belki biraz
farkli bir sey sdyleyecedim ama dntmuzdeki
dénemde teknoloji ve yapay zekéa gelistikce
bunun karsisinda daha basit Urtnlere yonelik
bir talebin de glclenebilecedini dustntyorum.
Standart bir buzdolabl, standart bir camasir
makinesi yeniden daha fazla aranabilir. CUnka
Urdn ne kadar karmasik teknolojiye sahip olursa
sorun yasama ihtimali de o kadar artabiliyor.

Bu nedenle gelecekte teknoloji ilerlerken bir
taraftan da sadelik ve temel fonksiyonlara
dénusun guclenebilecedini dustntyorum.

Beyaz esya ve dogalgaz disinda baska is
kollariniz var mi?

Hayir. Beyaz esya ve dogalgaz alanlarinda
faaliyet gosteriyoruz. Dogalgaz tarafindaki
islerimiz iyi gidiyor ve orada herhangi bir
sikintimiz bulunmuyor.

Bugiin beyaz esya bayilerine tek bir tavsiyede
bulunacak olsaniz ne séylersiniz?

Beyaz esya sektort bir nehir gibi. icerisindeyken
bazi degisimleri fark etmek kolay olmuyor

ama maliyetlerimiz her gegen giin yUkseliyor.
Magaza kiralari, personel giderleri, depolama
ve tasima maliyetleri strekli artiyor. Beyaz esya
ise kar marj cok yuksek bir sektdr degil. Bu
nedenle bUtun bayi arkadaslarima maliyetlerini
ve giderlerini ¢cok dikkatli takip etmelerini
tavsiye ederim. CUnkU bu sektdrde yapilan

bir hatanin veya olusan zararin telafisi kolay
degil. Bir baska konu da karlilhigin yapisi. Bunu
soylerken belki bazi blyUk sirketler kizabilir
ama mevcut sisteminde para kazanmakta
zorlandigimizi distntyorum. Firma size belirli
bir satis fiyati veriyor ve sonrasinda iskonto
faturalariyla bir karlilik modeli olusturuyor.
Ancak benim igin dnemli olan isletmenin
gercek nakit akisi. Kazan¢ dogrudan isletmenin
kasasina girmiyor ve ben bunu personel
maasing, kiraya veya gunltk giderlerime

nakit olarak kullanamiyorsam bunun isletme
acisindan karsiligi farkli oluyor. Merkezde
yapllan hesaplarda ylzde 10, 11 veya 12 gibi

kar marjlari yeterli gérulebilir. Ancak bir de
magdazacinin gercek maliyetlerine bakmak

gerekiyor. Bugln iki ¢alisani bulunan basit bir
beyaz esya magdazasinin aylik maliyeti 200 bin
liray! bulabiliyor. Ytzde 10-11 kar marjiyla bu
maliyeti nasil karsilayacaksiniz? Ustelik sadece
Uranun alis maliyeti yok. Depolama maliyeti var,
tasima personeli var, magazanin gunltk isletme
giderleri var. Kaplyl actiginiz andan itibaren her
sey bir maliyet. Ozellikle mtnhasir madazalar
acisindan sektoérin ciddi bicimde zorlandigini
dustntyorum. Biz bunu yasayarak gérliyoruz.

Bundan sonraki hedefiniz nedir?

Bundan sonra ¢cok blyUk bir bUytme
hedefimiz yok. Canakkale klcUk bir kent ve
ilcelere yayllmayi da disinmuUyoruz. Bizim
temel amacimiz Canakkale’ye hizmet etmek;
tUketicinin intiyaci olan dtzgun, ulasilabilir ve
uygun fiyatl Grint sunmak. Madazalarimizdaki
Urdn cesitliliginin nedeni de bu. Istesek iki
munhasir madaza acabilirdik ancak tUketiciye
alternatif sunmayi tercih ediyoruz. Elbette
sektdrd yakindan takip ederek gelismeye
devam etmek istiyoruz. Ancak bulundugumuz
sehrin yapisi ve ekonomik kosullar nedeniyle
blyUme konusunda belirli sinirlarimiz var.
Ornegin Profilo magazamin 250 metrekare
olmasini ¢ok isterdim. Canakkale’de uzun stre
bu blyUkltkte uygun bir magaza aradim ancak
bulamadim. Sehirde uygun lokasyonda 100-150
metrekarenin Uzerinde magdaza bulmak oldukca
Zor.

Son olarak eklemek istediginiz bir konu var
mi?

Biz sektdrde 20, 30 veya 40 yillik gecmisi olan
cok koklU bir sirket degiliz. Ancak bu stre
icerisinde gérdugumuz dogrulari ve yanlislari
dilim déondugiince anlatmaya calistim. Bence
sektdran yeniliklere intiyact var ama bunlarin
mantikli ve gercek ihtiyaclara cevap veren
yenilikler olmasi gerekiyor. insanlari yalnizca
daha fazla tUketmeye yonlendiren, yapay
zeka destekli bir teknoloji yarisindan ziyade
insanlarin gercek sorunlarini cézen Urlnlere
ihtiyacimiz oldugunu dustntyorum. Airfryer
ornegini ele alalim. Cok hizli buytyen bir Griin
grubu oldu, yaklasik iki yil boyunca ciddi ilgi
goérdU ancak sonrasinda satis hizi dustl. Beyaz
esyada ise tlketicinin glnltk hayatindaki
gercek degisikliklere bakmamiz gerektidini
dustntyorum. Ornedin eski evlerimizin
onemli bir bélimuane bugln Uretilen XXL
buzdolaplarini yerlestirmekte zorlaniyoruz.
CUnkU o evler yapllirken bu buyUklikte
Urdnler dusuntlmemisti. Mutfaklardaki alanlar
daha kucuk dlctlerdeki buzdolaplarina gore
tasarlanmis. Bir baska dnemli degisim de hane
yapisinda yasaniyor. Tek basina yasayanlarin,
ogrencilerin, bosanmis bireylerin ve calismak
icin baska sehirlerde yalniz yasayan insanlarin
sayisl arttl. Bence beyaz esya sektdranin

bir veya iki kisilik hanelere yonelik daha

kUcuk ve fonksiyonel Urlnlere intiyaci var.
Camasir makinelerinde yedi kilogram gibi
daha klcuk secenekler bulunabiliyor ancak
bulasik makinelerinde tek kisinin ihtiyacina
uygun yeterince klguk alternatif oldugunu
dustinmuyorum. Ayni sekilde daha kicuk
No-Frost buzdolabl secenekleri de sinirl.
Magazaya baktiginizda bu ihtiyaca tam olarak
cevap verecek Urtnleri cok fazla gbremiyoruz.
Dolayisiyla bana gére sektdrde dnemli bir
bosluk var: Kugutlen hanelere uygun, daha
kompakt beyaz esya ¢cdzUmleri.
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yeni duragimiz Canakkale

Uc¢ kusaktir ayni miisterilere
hizmet veriyoruz

Singer Hasan Dayanikli Tiiketim

Emin Yoériik
Canakkale, Biga Profilo Bayisi

Oncelikle sizi ve firmanizi kisaca
taniyabilir miyiz?

1960 yilinda Bandirma’da dogdum. Asll
mesledim matematik dégretmenligi. Yaklasik
Uc yiIl matematik 6gretmenligi yaptiktan
sonra baba meslegine dénmeye karar
verdim. 1980’li yillarda rahmetli babam
Singer Hasan ismi ile traktor saticilidi
yapilyordu. Ayni zamanda Singer dikis
makineleri de satiyorduk. Babamin 1996
yilinda vefatinin ardindan, muhasebecimizin
de sirketlesmemiz gerektigini sdylemesi
Uzerine, 1997 vilinda Singer Hasan Dayanikl
TUketim Mallari Ticaret Ltd. Sti. sirketini
kurduk. Sirketin isminin de bir hikayesi

var. Biga'da o yillarda Emin YorUk olarak
beni cok fazla taniyan yoktu. Herkes bana
“Singer Hasan’in oglu” diye hitap ediyordu.
Ben de sirketimizin adinin Singer Hasan
Dayanikli Tuketim Mallari olmasini istedim.
Ticaret sicili de bu ismi kabul etti. Bdylece
1980 yilinda baslayan ticaret hayatimizi,
1997 vilindan itibaren limited sirket olarak
sUrdUrmeye basladik.

Magazalarinizdan bahseder misiniz?
Biga’'da faaliyet gdsteriyoruz. istiklal
Caddesi’nde, Kuguk Sadirvan karsisinda

iki magazamiz; Sakarya Mahallesi Can
Caddesi'nde, Tekel Meydanr'nin yaninda da
madazalarimiz bulunuyor. Singer, Profilo ve
Ugur ana markalarimiz. Bunun disinda Altus,
Grundig, Philips, Sunny, Demirddkum, Fakir,
Samsung, Simfer, Ferre, Salcano gibi farkli
markalari da satiyoruz. Dolayisiyla tUketiciye
olduk¢a genis bir Grtn ve marka segcenegdi
suNuUyoruz.

Tiiketiciye sundugunuz farkhhiklar
nelerdir? Neden sizi tercih ediyor?

1970’li ve 1980’li yillarda traktor sattigimiz
musterilerimize bugln beyaz esya satiyoruz.
Hatta yalnizca kendilerine degil, cocuklarina
ve torunlarina da Urun sattigimiz ¢ok sayida
ornek var. Dolayisiyla uzun yillara dayanan
bir musteri iliskimiz bulunuyor. MUsteri
odakli calisiyoruz. Urtnd sattiktan sonra da
arkasinda duruyoruz. TUketicilerimizin de
bu yaklasimimizdan memnun olduklarini
dusunUyorum.

Magazalarinizda kag kisi ¢alisiyor?

Ben ve iki oglum calisiyoruz. Ayrica iki
calisanimiz var. Dolayisiyla tam anlamiyla bir
aile sirketiyiz.

Biga ve c¢evresindeki tiiketici yapisindan
bahseder misiniz?

Biga, Turkiye'nin en fazla kéyu bulunan
ilcelerinden biri. 100°Un Uzerinde, yaklasik 112
kdyUumuz bulunuyor. Bu kdylere de hizmet
veriyoruz. Bunun yaninda Can, Goénen,
Yenice, Canakkale ve Lapseki bolgelerine
de satislarimiz devam ediyor. Dolayisiyla
yalnizca Biga merkezle sinirli kalmayan,
cevre bolgelere de ulasan bir mUsteri
yapimiz var.

Son dénemde isleriniz nasil gidiyor?
islerimiz son iki yildir biraz durgun.
insanlardaki para hareketinin zayifladigini
goruyoruz. Ornedin dugin alisverisine
gelen bir musteri yuksek tutarh bir alisveris
yaplyor ancak artik nakit ddeme neredeyse
yok. Herkes kredi kartini kullaniyor. Biz

de yaklasik 15-20 tedarikgiyle calisiyoruz
ve musteriden aldigimiz karth édemeleri,
imkanlar 6lctstnde tedarikgilerimizin
sistemleri Gzerinden komisyonsuz sekilde
degerlendirmeye ¢alisiyoruz. CUnkU kendi
POS cihazimizdan uzun vadeli taksit
yvaptigimizda maliyet yaklasik ylzde 20
seviyelerine ulasabiliyor. Yuksek POS
komisyonlari dar olan kar marjimizi énemli
dlctde asagi cekiyor. Ustelik ylksek tutarli
bir beyaz esya alisverisinde tUketici iki-U¢
taksit istemiyor. Genellikle sekiz-dokuz
taksit talep ediyor. Dolayisiyla finansman ve

6deme kosullari bugln bayinin en 6nemli
konularindan biri haline geldi.

Calistiginiz markalara, tedarikgilere ve
sektore Dagitim Kanali araciligiyla nasil
bir mesaj vermek istersiniz?

Cek ve senet kullanimi artik ¢cok azaldi.
Alisverislerin bUyUk boélumu kredi

kartina dondu. Biz de tedarikgilerimizin
bize sundugu 6deme surelerini ve kart
imkanlarini kullanarak sistemi dondtrmeye
calisiyoruz. Eger yalnizca tek bir sirkete
bagh munhasir bir yapida olsaydik, bugtnku
sartlarda ayakta kalmamiz daha guc
olabilirdi. Farkli marka ve tedarikgilerle
calisarak finansman tarafinda hareket alani
yaratiyoruz.

Profilo tarafinda miinhasirlik var mi?
Profilo icin mtnhasir magazamiz var.
Diger magazamiz ise karma bir yapida.
Ozellikle senetli satislarin azalmasliyla
birlikte yeni finansman yontemleri &nem
kazandi. Eskiden musteriye elden taksit
vaptiginizda, daha musteri ilk taksidini
odemeden Urtnun fiyati degisebiliyordu.
Bugln bunun yerine magaza icerisinde
musteriye finansman saglayabildigimiz
FIBA sistemini kullaniyoruz. Bu sistemi
oldukca aktif kullaniyoruz. MUsteriye,
uygunluguna gore farkli vadelerde édeme
secenekleri sunulabiliyor. Vadeler 36 aya
kadar c¢ikabiliyor. Oranlar da dénemsel
kampanyalara ve musterinin finansal
degerlendirmesine gore degisebiliyor.

FiBA sistemini yalnizca Profilo iirlinlerinde
mi kullaniyorsunuz?

Hayir, farkh Grtnlerde de kullaniyoruz.
Udur’'un da 6édeme konusunda 6nemli
kolayliklari bulunuyor. Bankalarla yapilan
anlasmalar sayesinde musteriye dokuz
taksite kadar secenekler sunulabiliyor.

Bu tUr imkanlar bizim icin énemli. FIBA
sisteminin icerisinde de artik farkl finans
kuruluslarinin segcenekleri bulunuyor.
MdUsteriye Uc, altl, dokuz, 12 ay ve uygun
kosullarda daha uzun vadeler sunulabiliyor.

Bu imkan biitiin Profilo bayilerine
sunuluyor mu?

Evet, sunuluyor. Ancak sistemi etkin
kullanmak biraz tecrlbe gerektiriyor.

lyi 8grenmeniz gerekiyor. Sistemi
ogrendiginizde muUsterinin ihtiyacina gore
farkli 6deme secenekleri sunabiliyorsunuz.
Bir musteri “Ben 12 ayda ¢demek istiyorum”
diyor, digeri alti ayda bitirmek istiyor. Bir
baskasl 18 veya 24 ay talep edebiliyor.
Uygun sartlarda 36 aya kadar secenek
cikabiliyor. Dolayisiyla musterinin ihtiyacina
gore 6bdeme plani olusturulabiliyor.

Bu tiir finansman imkanlari sizin gibi
yerel bayilerin biiylik perakendeciler
karsisindaki rekabet giiciinii artiriyor mu?
Kesinlikle. Biz mUsterimizin 6deme sirasinda
zorlanmamasi icin ihtiyacina uygun taksit
tutarini olusturmaya calisiyoruz. MUsterinin
daha sonra eline para gecer ve borcunu
erken kapatmak isterse erken kapatma
indirimi de uygulanabiliyor. Dolayisiyla
odeme konusunda muUsteriye énemli bir
esneklik saglaniyor.

isinizi severek mi yapiyorsunuz?

Ben emekli oldum ama hala calismaya
devam ediyorum. CUunku yillardir yaptigim
is bu. Ben gelip gidiyorum; artik magazalari
cocuklar acip kapatiyor. Bdyle devam

ederse isi tamamen ¢cocuklara devredecegiz.

iki oglum var ve ikisi de isin icerisinde.

Cocuklarinizin egitimlerinden de
bahsedebilir miyiz?

Hasan Y&riik: Yildiz Teknik Universitesi
Makine MUhendisligi BolumU'nden

mezun oldum. Marmara Universitesi'nde
muhendislik yonetimi Gzerine yuksek lisans
yvaptim. Kardesim de pazarlama Uzerine
egitim aldi. Yapay zeka, Google aramalari
ve internet satislari perakendeciligi farkl bir
noktaya goturuyor.

Bunun etkilerini magazanizda gériiyor
musunuz?

Hasan Yorik: Evet, gértyoruz. Tuketici
bugln internette veya yapay zeka araclari
Uzerinden arastirma yaptiginda karsisina
cok farkl fiyatlar ¢ikabiliyor. Genellikle

de en dusuk fiyatlar dikkatini cekiyor.
Ancak musteri cogu zaman o fiyatin

hangi kosullarda gecerli olduguna ayrintili
bakmiyor. Ornegin Urini dokuz taksitle
almak istediginde fiyat degisebiliyor.
Taksitli satislarda yaklasik yuzde 20’ye
ulasabilen fiyat farklari olusabiliyor. Bazi
internet saticilari belirli bélgelere sevkiyat
yapmiyor veya nakliye Ucretini ayrica
ekliyor. Dolayisiyla mUsteri buttn sartlari
hesaba kattiginda internet fiyatiyla magaza
fiyati arasindaki fark dusundugt kadar
buyuk olmayabiliyor. Biz musterimize
dokuz aya kadar vade farksiz taksit imkani
sunabiliyoruz. Bir de isin satis sonrasi
tarafi var. Internetten aldigmiz Griin hasarli
geldiginde muhatap bulmak zaman
zaman zorlasabiliyor. Bizden alinan Grinde
boyle bir problem yasandiginda sorunu
hizli sekilde cozmeye calisiyoruz. Lojistik
tarafinda da BSH’nin Balikesir’deki lojistik
platformundan yararlaniyoruz. Cevre illere
Uran gdndermek veya kendi depomuza

Urdn ¢cekmek icin bu sistemi kullanabiliyoruz.

Profesyonel lojistik firmalariyla yapilan
tasimalar sayesinde Urunlerin hasar gérme
intimali de azaltihyor.

2030 yilinda beyaz esya
perakendeciliginin nasil olacagini
disiiniyorsunuz?

Hasan Yoriik: Beyaz esya giderek daha
baglantili ve teknolojik Urlnlere ydneliyor.
Home Connect gibi sistemlerle tlketiciler

artik Urtnlerini uzaktan kontrol edebiliyor.
Yeni nesil buzdolaplarinda telefondan
sicaklik ayari yapilabiliyor. Kurutma
makinesi, bulasik makinesi ve camasir
makinesi gibi Urtnlerde programlar telefon
Uzerinden yonetilebiliyor. Klimalarda da
benzer teknolojiler bulunuyor. Eskiden
Ug-dort programli daha basit Grtnler
agirliktaydi. Bugln ise Ureticiler cok daha
teknolojik ve baglantili Grtnlere yoneliyor.
Dolayisiyla 2030’a dogru beyaz esya
perakendeciliginin teknolojiyle ¢cok daha
fazla ic ice olacagini distntyorum.

Beyaz esya disinda baska is kollariniz
var mi?

Hayir. Beyaz esya disinda baska bir isimiz
bulunmuyor.

Beyaz esya bayilerine bugiin bir tavsiyede
bulunacak olsaniz ne séylersiniz?

Biz yaptigimiz isten memnunuz. BUyUk
ihtimalle cocuklarimiz da beyaz esya

isine devam edecekler. Yillar icerisinde
Singer sattik, daha sonra Siemens, Profilo,
Altus, Grundig ile calistik. Yaklasik 20 yil
Hotpoint- Ariston sattik. Zaman icerisinde
tUketiciye fiyat acisindan uygun, ariza orani
dusuk ve glvenle satabilecedimiz Urdnleri
tercih etmeye calistik. Bugln de bayi
arkadaslarima gunun kosullarina gére dogru
markalari secmelerini ve tUketiciye uygun
Urlnleri sunmalarini tavsiye ederim. Biz su
anda is degistirmeyi distinmuyoruz.

Bundan sonraki hedefiniz nedir?

Her glin sartlar degisiyor. Birkac¢ yildir
Profilo'’nun kendi kanali Uzerinden Balikesir
ve Canakkale bolgesindeki ilcelere

Grain satabiliyoruz. Uriin Balikesir'deki
depodan ¢ikiyor ve dogrudan ilgili noktaya
ulastiriliyor. Bugln Canakkale ve Balikesir’in
farkli ilcelerine Urin gdénderebiliyoruz.

Belki ilerleyen yillarda bu sistem daha

da buyur. Marmara Bolgesi'ne, hatta Ege
Boélgesi'ne kadar genisleyebilir. Birkac yil
once Balikesir'e veya Canakkale’nin farkh
ilcelerine bu sekilde satis yapacagdimizi
dustnmezdik. Bugun ise sistem

Uzerinden islemi gerceklestiriyoruz ve

Urtn Balikesir'den cikip érnegin Ayvalik’a
ulasabiliyor. Gelecekte bunun daha genis
bir bolgeye yayilip yayllmayacagdini bekleyip
gobrecediz.
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Yusuf Yoriik

Bu yil klima satislari beklentinizin altinda
mi kaldi?

Evet. Klima ve derin dondurucu satislari
beklentimizin altinda kaldi. Bunun énemli
nedenlerinden birinin ekonomik kosullar
oldugunu dustnUyorum. Bugln bir asgari
Ucret veya emekli maasiyla bu Grtnlere
sahip olmak ¢ok daha zor. Tuketicinin bazen
iki-Gc aylik gelirini biriktirmesi gerekiyor.
Gecmis yillarda bir asgari Ucret veya
emekli maaslyla bazi Urtnleri almak daha
kolaydi. Bugln bu imkan 6nemli élctde
azaldi. Klima satislarinda hava sartlarinin
da etkisi oldu. Bu yil bdlgemizde yaz biraz
daha gec¢ basladi ve havalar uzun stre
serin gitti. Onceki iki yilda sicaklar daha
erken baslamisti. Nisan-Mayis déneminden
itibaren klima satislarinin hareketlendigi
yillar olmustu. Bu yil ise hem havalarin
daha serin gitmesi hem de son yillardaki
guclu satislarin ardindan pazarda belirli

bir doygunluga ulasilmasi nedeniyle klima
satislari daha zayif kaldi.

Su anda en hizli satilan triin grubu
hangisi?

Mevsim itibariyla buzdolabi. Su anda agdirhikh
olarak buzdolabi satiliyor. Ontimizdeki
donemde, 6zellikle agustos-eylUl aylarinda
kurutma makinelerinde de hareketlilik
bekliyoruz.

Son olarak eklemek istediginiz bir konu
var mi?

Ziyaretinizden olduk¢a memnun kaldik.
Guzel konulara degindik. Ozellikle FIBA
sistemi 6nemli bir konu. Kullanimi bazen
kolay olmayabiliyor. Bir islem 20 dakika

da surebiliyor, bir saate de uzayabiliyor.
Ancak sonunda musteriye farkl bir
finansman secenedi sunabiliyor ve satisin
gerceklesmesini saglayabiliyorsunuz.

Bu sistemi kullanmak biraz tecrube
gerektiriyor. Uygulama sirasinda farkl
detaylarla karsilasabiliyorsunuz. MUsterinin
SIM kartini degistirmis olmasi veya
dogrulama mesajinin ulasmamasi gibi teknik
sorunlar ¢ikabiliyor. Bunlari kullandikca ve
karsilastiginiz sorunlari ¢dzdikge sistemi
daha iyi 6greniyorsunuz. Dolayisiyla biraz
emek vermek gerekiyor.

Hasan Yoriik




Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Canakkale

Vestel, terk edilecek bir gemi degil

Senpa Dayanikh Tliketim

Abdullah Senoglu
Canakkale, Biga Vestel Bayisi

Oncelikle sizi ve sirketinizi kisaca taniyabilir
miyiz?

1993 Biga dogumluyum. ilkokul, ortaokul ve
liseyi Biga'da okudum. Ardindan Istanbul
Aydin Universitesi iletisim Fakultesi Sinema

ve Televizyon BoIUmMU'NU bitirdim. Sinemaya
blyUk bir hevesim vardi. Ancak egitim
sirasinda sektdrin ne kadar zor oldugunu

ve bana ¢ok uygun olmadigini yasayarak
gbrdum. Bu nedenle devam etmeme karari
aldim ve Biga'ya dondum. 2017 yilinda Biga'va
doéndukten sonra bir stre kafecilik yaptik.
Guzel bir is olusturduk ve daha sonra isletmeyi
karl bir sekilde devrettik. Kendi yerimizi de
kiraya vererek aile isimiz olan beyaz esya
sektdrine geri donduk. 2022 yilindan itibaren
de ben, abim ve kardesim birlikte olmak Uzere
agirlikli olarak bu isin igerisindeyiz. Aslinda
ailemizin ticaret gecmisi cok daha eskiye
dayaniyor. Dedem Vehbi Senoglu, 1959 vilinda
terzi olarak vergi mukellefi oluyor. Hazir giyimin
henlz yaygin olmadidr yillarda terzilik yapiyor.
1963 yilinda ise terziligi birakarak beyaz esya,
mobilya ve hali satisina bashyor. O dénem
buglnkU anlamda munhasir bayilik sistemi

olmadigi icin bulabildikleri farkl Granleri
satiyorlar. Dedem 1937 dogumluydu ve 5 Ekim
2020'de vefat etti. 1963 yilinda beyaz esya isine
basladiklarinda Argelik satiyorlar. O dénemde
ortaklari da var. Daha sonra ortaklik sona
eriyor ve dedem ticarete devam ediyor. Arcelik
bayiligimiz de 2002 yilina kadar strtyor.

2004 yilinda Vestel bayisi olduk. O tarihten
bugline Vestel bayiligimiz devam ediyor.
Babam hayatta ve hep birlikteyiz. Kendisi 1964
dogumlu. Ancak artik isin icerisinde aktif degil;
yonetimi tamamen bize birakti.

Arcelik bayiliginin ardindan Vestel ile tek
magazayla devam ettiniz. Daha sonra
magaza sayinizi artirdiniz. Bugiinkii
yapinizdan bahseder misiniz?

Halihazirda 2024 yilindan beri Vestel, 2023
yilindan beri Bosch bayisiyiz. Vestel'in Regal
markasiyla bayilesme stratejisine basladidi
dénemde, 2022 yilinda bir Regal magdazasi
actik. Daha sonra Regal tarafindaki yap! degisti
ve marka distribUtorler Uzerinden ilerlemeye
basladi. Bizim magazamizdaki Regal tabelasl
halen duruyor ancak magazaya Altus ve

Ugur Urunlerini de ekledik. Ugur bayisiyiz.
Dolayislyla burasi bugin karma bir magaza
olarak faaliyet gdsteriyor. Samsung Urtnleri de
satiyorduk ancak 31 Mayis itibariyla Samsung
tarafini kapattik. Urtnleri distribUtér Uzerinden
aliyorduk. Bundan sonra bir karma magdaza ve
Vestel agirlikli yapimizla devam edecegiz.

Magazalarinizin fiziki 6zellikleri ve personel
yapiniz nasil?

Su anda U¢c magdazada toplam bes kisi
calisiyoruz. Adabeyim beyaz esya tarafinda
aktif degil. Diger kardesim Mehmet Emir
burada aktif olarak calisiyor. Uc magazada
dort kisi sabit gdrev yapiyor. Ben de ihtiyag
oldugunda magazalara destek veriyorum.

Tuketiciye ne gibi farkliliklar sunuyorsunuz?
Tuketici sizi neden tercih ediyor?

Her seyden dnce bize guveniyor. Bir aile
sirketiyiz ve uzun yillardir bu bolgede ticaret
yaplyoruz. Buglne kadar mUsterimizi yUzUstu
biraktigimiz veya yasadigi bir problem
karsisinda yalniz biraktigimiz bir durum
oldugunu dustnmuyorum. Tuketici Hakem
Heyeti'ne tasinan dosyamiz neredeyse hi¢
olmamistir. Hatta zaman zaman bir konuda
musterinin haksiz oldugunu dusundyorsam
kendim TUketici Hakem Heyeti’ne basvurmasini
soyllyorum. MUsteriye, “EJer biz haksizsak
zaten heyet bizim aleyhimize karar verir;
eger biz hakliysak siz de bunu kabul
edersiniz” diyorum. Bu konuda kendimize
gUveniyoruz. Cunkl gercekten biz haksizsak
musteriyi magdur edemeyiz. Sorunu

cdzmek zorundayiz. Ornedin bir Urtnle ilgili
marka degisim karari vermemis olsa bile,
musterinin gergcekten magdur oldugunu

dusunutyorsak gerektiginde biz inisiyatif alip
Urtn degistirebiliriz. Vestel'in de dzellikle
degdisim ve satis sonrasi destek konusunda
arkamizda durdugunu sdylemeliyim. Bu
konuda markadan ciddi destek goriyoruz.
Dolayisiyla bizim en 6nemli farkimiz gtven.
Fiyat konusunda ise iddiali oldugumuzu
séylemiyoruz. internetin bu kadar agresif
fiyatlarla calistigi bir donemde bizim “En ucuz
Urtin bizde” gibi bir iddiamiz olamaz. Bunu
musterimize de acik¢a sdylUyoruz: “Bizim size
en ucuz Urdnu satma iddiamiz yok. Ancak
alisveristen sonra basiniz agrimasin, bir sorun
yvasadiginizda gunlerce musteri hizmetleriyle
ugrasmadan karsinizda bir muhatap bulmak
istiyorsaniz bizi tercih edebilirsiniz.” Ama
tlketicinin tek kriteri en ucuz fiyat ise, acikca
soyllyoruz: Biz dodru adres olmayabiliriz.

Biga’nin ve bélgedeki tiiketicinin yapisini
nasil degerlendiriyorsunuz?

Biga temelde bir tarim bodlgesi ancak tuketici
yapisi giderek degdisiyor. Benim ¢ocuklugumda
ilce merkeziyle koy ntfusu neredeyse yari
yariyaydi. Bugun ise ntfus cok daha fazla

ilce merkezinde yogunlasmis durumda.

Biga ciddi bicimde sehirlesti. Bunun dnemli
nedenlerinden biri sanayi yatirmlari. Bolgede
ciddi bir sanayi ¢alisani ntfusu bulunuyor.
Organize sanayi bolgesinde ve farkl Uretim
tesislerinde ¢ok sayida kisi ¢calisiyor. Biga ayni
zamanda koy sayisi acisindan Turkiye'nin
onde gelen ilcelerinden biri. Gegmiste yaklasik
N7 kdyUmuz oldugunu hatirliyorum; bugtn
sayl daha dusuk olsa da hala ¢ok sayida
koyUumuz var. Bolgede ayrica son yillarda

cok farkli bir mobilya Uretim modeli gelisti.
internet Gizerinden satilan, paketli ve demonte
mobilya Uretiminde Biga 6nemli bir merkez
haline geldi. Kargoyla gdonderilebilecek dlct
ve maliyette UrUnler Uretiliyor. Bu alanda

cok sayida ¢alisan bulunuyor. Dolayisiyla

artik Biga tlketicisini klasik bir kirsal bolge
tlketicisi olarak degerlendirmek dogru degil.
Gecmiste bodlgede calisan servislerden de “En
zor muUsteri Biga muUsterisi” seklinde yorumlar
duyardik. Cunkl Biga tuketicisi arastiriyor,
fiyatlar karsilastiriyor ve haklarinin farkinda.
Bugun elden taksit gibi geleneksel yontemler
de buyUk élctde ortadan kalktl. Kredi karti
kullanimi yayginlasti. Kisacasi artik karsimizda
kirsal degil, sehirli ve bilingli bir tUketici var.

Son dénemde isleriniz nasil gidiyor?
Adettendir, “Allah’a sukur, islerimiz iyi” diyoruz.
Ama gercekei olmak gerekirse islerimiz daraldi
ve cirolarimiz dustl. Samsung magazamizi
kapattik. Yakin bir gelecekte Bosch tarafiyla
da vedalasiyoruz. Aslinda bunlarin hepsi

islerin eskisi kadar iyi olmadigini gdsteriyor.
Sermayemize zarar vermemek icin bazi
onlemleri almak zorundayiz.

Halihazirda ¢alistiginiz markalara veya
sektére nasil bir mesaj vermek istersiniz?
Tek bir mesajim var: Fiyat farki sistemi
strdurtlebilir degil. Uriinun bayiye ytksek
fiyatla satilip daha sonra fiyat farklari ve

cesitli desteklerle dengelenmeye ¢alisildidi
sistemin uzun vadede surdUrUlebilir oldugunu
dustinmuyorum. Burada dzellikle bir marka
ismi vermek istemiyorum. Benim elestirim
sistemin kendisine.

isinizi severek mi yapiyorsunuz? ileride
¢ocuklariniza devretmek ister misiniz?
Dedemin bize bir vasiyeti vardi: “Bu isi birakin”
derdi. Biz birakmadik, aksine bUyUttuk.

Ama aclk sdylemek gerekirse ben de kendi
cocuklarima bu isi devretmek istemem.
Bugunku sartlarda sektdrin icerisinde olan
bircok kisinin benzer duygular tasidigini
dustntyorum.

Mehmet Emir $Senoglu: Disaridan baktiginizda
bu is iyi gorinebilir. insanlar da genellikle
“Cok memnunuz” der. Belki bazen isin gergcek
zorluklarini séylemek istemezler. Ancak

bana gdre bu is disaridan gérindligu kadar
kolay ve mUkemmel degil. Sadece parasal
anlamda soylemiyorum. Fiziksel ve manevi
olarak da insani yoruyor. Ustelik verdiginiz
emegdin karsiligini her zaman alamiyorsunuz.
CunkU is magazada Urtnu satmakla bitmiyor.
Depolamasi var, tasimasl var, servisle
gbrismesi var, musteriyle ilgilenmesi var.

Cok farkli strecgleri ayni anda ydnetmek
zorundasiniz.

2030 yilinda beyaz esya perakendeciliginin
nasil olacagini diisliniiyorsunuz?

Ben tabelall, mUnhasir bayilik sisteminin daha
uzun yillar devam edecegdini dustntyorum.
Ozellikle ceyiz musterisinin buttn alisverisini
internet Uzerinden rahatlikla yapabildigini
dUstinmuyorum. Ceyiz musterisine sunulan
paketler ve fiyat avantajlar da fiziksel
magdazaciligin devamini destekleyecektir.
Ancak karma Urln satan, ayni ilcede ¢ok
sayida bayilikle ¢alisan veya ¢cok subeli
yapilarda faaliyet gdsteren firmalarin ciddi
bicimde azalacagdini distntyorum. Bana
gbre gelecekte bu isin sifresi butik ve dlstk
maliyetli aile isletmesi olmak. Bir ailenin kendi
magdazasinda ¢alistigl, muimkun oldugunca
az personel kullandigi ve isletme giderlerini
minimumda tuttugu yapilar ayakta kalabilir.
Buyuk dlcekli yapilarin devam ettiriimesinin
cok zor oldugunu dustntyorum. Son

yillarda yedi-sekiz, hatta 10-15 subeye
ulasmis bazi firmalarin ciddi finansal krizlere
girdigini, sonunda magdazalarini kapatmak
veya devretmek zorunda kaldigini gorduk.
Dolayislyla kendi magazasinin basinda duran,
masraflarini minimumda tutan ve mumkan
oldugunca yalin calisan aile isletmelerinin
gelecekte daha glclu kalabilecedini
dustnlyorum. Ama beyaz esya isi tamamen
bitmez. Turkiye'de ¢ok ciddi bir beyaz esya
Uretimi var. Turkiye, beyaz esya acisindan
dunyanin énemli Uretim merkezlerinden biri.
Bu nedenle sektorin ortadan kalkacagini
dustnmuyorum; ancak perakende yapisinin
degisecedini dusuntyorum.

Beyaz esya disinda baska is kollariniz var mi?
Motosiklet isiyle de ilgileniyoruz ve acikgasi
motosiklet tarafindaki sonuclardan oldukca
memnunuz. Arora bayisiyiz. Yaklasik bir

yil énce basladik. Bu bir yil icerisinde, kis
doénemindeki yaklasik iki ay disinda, motosiklet
ciromuz bircok ayda beyaz esya ciromuzun
Uzerinde gerceklesti. Hatta yaz donemindeki
¢cok glcll bir ayda motosiklet ciromuz beyaz
esya ciromuzun yaklasik iki katina ¢iktl. Bu
tablo ister istemez bize beyaz esya isindeki
emegdimizi ve elde ettigimiz karsiligr yeniden
sorgulattl.

Teknolojinin magazacilikta kullanimini

geng bir girisimci olarak nasil
degerlendiriyorsunuz?

Biz internet magazacilidi yapmadigimiz igin
teknolojinin dogrudan magazacilik modelimize
¢cok buyUk bir etkisini hentiz gdérmuyoruz.
Ancak Urtnlerde teknoloji ve yapay zekanin
etkisi giderek artiyor. Daha birkac yil 6nce
Urtn gamimizda Wi-Fi 6zellikli bir veya birkag
Urun varken bugun neredeyse butdn Grin
gruplarinda baglantili modeller gbrmeye
basladik. Dolayisiyla teknoloji bizim ticaret
modelimizden ¢ok, sattigimiz Grlnlerin
Uzerinde kendisine daha fazla yer buluyor. Ben
de nasip olursa Berlin'de duzenlenen IFAya
gitmeyi planliyorum.

Beyaz esya bayisi olarak meslektaslariniza
tek bir tavsiyede bulunacak olsaniz ne
soylersiniz?

ik sdyleyecedim belki biraz sert olacak:
“Kacin, kendinizi kurtarin.” Bunu biraz esprili
ama sektoérin buglnkd zorluklarini anlatmak
icin soyluyorum. Asil sdylemek istedigim,

bu sektdre gereginden fazla yUklenmemek
gerektigi. Ozellikle yiksek maliyetlerle, fazla
magdaza ve personelle blylmeye ¢alismanin
buglin ¢ok riskli oldugunu dtstntyorum.
Vestel tarafinda ise farkli bir dederlendirmem
var. Vestel pazar payini artiracak ve bayisini
daha mutlu edecek dogru adimlar atarsa
sirketin gelecegini olumlu gdrayorum.

Kendi klcuk dlcekli sirketimi yonetirken bile
personel ve isletme giderlerinin ne kadar adir
oldugunu goériyorum. Bu nedenle Vestel'in
son ddonemde maliyetlerini ve organizasyon
yapisini daha verimli hale getirmek adina attidi
bazi adimlari degerli buluyorum. Bu yaklasim
devam ederse Vestel'in gelecedinin guglu
oldugunu dustntyorum. Benim acimdan
Vestel terk edilecek bir gemi degil. Ancak
Vestel'in gecmiste kendisini bUyUten bazi
ozelliklerini de yeniden hatirlamasi gerektigini
dustintyorum. Vestel piyasaya guclu bicimde
girdigi donemlerde fiyat politikasiyla ciddi
pazar payl kazandi. Bugun ise fiyat konusunda
rakiplerini daha fazla takip ettigini gérayorum.
Eger hedefiniz pazardaki payinizi artirmak,
hatta gelecekte sektdr liderleriyle cok daha
9ucll rekabet etmekse yalnizca rakibinizi
takip etmek yerine sizi gecmiste basaril
yapan farklilasmay yeniden ortaya koymaniz
gerektigine inaniyorum.

Klima pazari bu yil nasil gidiyor?
Klima pazari ciddi bicimde daraldi. Ozellikle
bizim bodlgemizde mevsim kosullarl da bunda

etkili oldu. Yaz cok gec geldi. Klima biraz da
psikolojik bir Grin. Hava gergekten isinmadidi
sUrece, dbnceden planlamis veya kesin ihtiyaci
olan tuketici disinda insanlar satin alma kararini
erteliyor. Bu nedenle satislarimiz ciddi bicimde
daraldi ve belirli bir stok yukimuz olustu.
Ancak bizi finansal acidan Uzecek blyUklUkte
bir stoktan s6z etmiyorum. Uzun vadede

iklim degisikliginin etkisiyle klima pazarinin
blylUmeye devam edecedini dUstntyorum.
Fakat bu yil iklim bize surpriz yapti.

Bundan sonraki hedefiniz nedir?

Beyaz esya sektériinden tamamen ¢ekilmeyi
hi¢bir zaman dustinmuyoruz. Sartlar

olumsuz olsa bile bu isin aile isimiz olarak
devam etmesini istiyoruz. Ancak beyaz esya
tarafinda ¢cok buyUk bir bUylUme veya klgtlme
planimiz da yok. Sirket olarak bundan sonraki
bUyUmemizi farkli kulvarlarda gerceklestirmeyi
dusuntyoruz. Henlz kesinlesmis tek bir hedef
sektérimUz yok. Su anda motosiklet isinden
memnunuz. Elbette orada da piyasanin
daraldigini sdyleyen eski sektdr oyunculari

var. Biz yeni basladigimiz ve beklentilerimizi
daha sinirl tuttugumuz icin sonuglardan
memnunuz. Motosiklet sektérl de elbette
gullik gulistanlik degil. Ozellikle satis sonrasi
hizmeti dogru yonetmek gerekiyor. Ancak su
anda beyaz esyaya kiyasla daha yUksek cirolar
elde edebiliyoruz. Dolayisiyla hedefimiz, beyaz
esya isimizi korurken sirketimizin bUyUmesini
farkll sektorlerde gergeklestirmek. BugUnku
konjonktUr beyaz esya tarafinda blUyUmeye
cok uygun degil. Hatta buyUk kalmaya bile
uygun olmadigini distntyorum. Bugln

daha dustk maliyetlerle, daha kontrolll ve
daha yalin magazalar isletmek gerekiyor. Ben
magdaza kapatmaya da basl basina kotu bir
sey olarak bakmiyorum. Eger bir magaza
sermayeme zarar veriyorsa onu kapatmaktan
cekinmem. CUnkU sonucta sermayemizi
firmalarin blUyUme veya satis hedefleri ugruna
tUketemeyiz.
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Sersim ve Team Finans, Bayi Finansman
Modelini yeniden tasarliyor

Team Finans, Credit-as-a-Service altyapisini Sersim’in satis kanallarina entegre ederek bayilerin
finansmana erisimini kolaylastirmayi; Sersim’in satislarini ve isletme sermayesi verimliligini

desteklemeyi hedefliyor.

Mehmet Ustaoglu
Sersim Yonetim Kurulu Baskan Yardimcisi

Tarkiye’nin 6nde gelen sanayi
kuruluslarindan Sersim ile TeamSec Group
bUnyesinde faaliyet gdsteren, BDDK lisansli
finansman sirketi Team Finansman A.S.
(Team Finans), Sersim’in bayi ve ticari
musteri ekosistemine ydnelik Sersim

Credit programini hayata gecirmek Uzere
stratejik is birligi sdzlesmesi imzaladi.

Team Finans altyapisiyla gelistirilen
Sersim Credit; Sersim’in satis kanallarina
entegre calisan, bayi agina 6zel ve veri
odakli bir ticari finansman programi
olarak uygulanacak. Kredi degerlendirme
streclerinde yalnizca geleneksel finansal
goOstergeler degil; bayilerin Sersim ile
islem gec¢misi, siparis sikhdi, satin alma
davranislari ve 6deme performansi gibi
ticari veriler de dikkate alinacak.

Program kapsaminda Sersim’in sektér
deneyimi ve muUsteri bilgisi, Team Finans’in
kredi analitigi, tahsis ve risk yonetimi
kabiliyetleriyle bir araya getirilecek.
Boylece her bayi icin daha isabetli limit ve
vade belirlenmesi ile risk bazli fiyatlama
yapilmas! hedefleniyor.

Esad Erkam
TeamSec Group Kurucusu ve CEO’su,
Team Finans Yonetim Kurulu Baskani

Kredi degerlendirme, skorlama, limit
tahsisi, kullandirim, portfoy ydnetimi ve
tahsilat sUrecleri Team Finans tarafindan
yUrGtUlecek. Sersim ise programa ticari
veri, mlsteri icgdrislU ve operasyonel
koordinasyon saglayacak. Sersim, program
kapsaminda kredi saglayicisi veya kredi
kararini veren taraf olmayacak.

Sersim Yonetim Kurulu Baskan Yardimcisi
Mehmet Ustaoglu, is birligine iliskin
degderlendirmesinde sunlari sdyledi:

“Sersim olarak lretim glcimiizd, bayi ve
mdsterilerimizin bdyidmesini destekleyen
yenilikci ¢é6zlimlerle tamamlamayi
énemsiyoruz. Team Finans ile gelistirdigimiz
Sersim Credit sayesinde bayilerimizin
finansmana erisimini kolaylastirmayi,

satin alma kapasitelerini artirmayi ve satis
ekosistemimizi daha glgli bir finansal
altyapiyla desteklemeyi hedefliyoruz.

Sersim’in saha deneyimini ve mdsteri
bilgisini kredi analitigiyle bulusturan bu
modelin, hem is ortaklarimizin hem de
sirketimizin sdrddirdlebilir bdylimesine katki
saglayacagina inaniyoruz.”

TeamSec Group Kurucusu ve CEO’su, Team
Finans Yonetim Kurulu Baskani Esad Erkam
Koroglu ise su degerlendirmede bulundu:

“Krediyi, ticaretin gerceklestigi noktaya
tasiyoruz. Geleneksel kredi modellerinden
farkli olarak bayileri yalnizca bilancolari
lzerinden degil, Sersim ile kurduklari
gercek ticari iliskiyi dikkate alarak da
degerlendiriyoruz.

Sersim’in sektér deneyimini ve misteri
bilgisini, Team Finans’in kredi analitigi,
tahsis ve risk yénetimi kabiliyetleriyle
birlestirerek her bayi icin daha dogru limit,
vade ve fiyatlama olusturacagiz. Sersim
Credit’i farklilastiran temel unsur, kredinin
ticaretten bagimsiz degil, dogrudan ticari
verilerle sekillendirilmesidir.”

is birliginin pilot uygulamayla baslamas;
elde edilecek sonuclara bagl olarak
programin daha fazla bayi, ticari mUsteri
ve satis kanalini kapsayacak sekilde
genisletilmesi planlaniyor.

TeamSec Group’un entegre yapisi icerisinde
Team Finans, kredi olusturma ve Credit-as-
a-Service faaliyetlerini yUrtattrken; TeamSec
Technology ise yapay zekéa destekli risk
skorlama, fiyatlama ve portfdy analitigi
alanlarinda teknoloji altyapisi saghyor.
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Dijitallesme, planlama
sureclerimizin stratejik
kaldiraci

70 yili askin k6kli gecmisiyle ev aletleri sektdriiniin gliclii markalarindan King Ev Aletleri’nin biyiime yolculugunu,
is gelistirme ve planlama perspektifinden ele aldik. Dagitim Kanali olarak King Ev Aletleri is Gelistirme ve

Planlama Direktéri Tuncay Biyiklioglu ile gerceklestirdigimiz réportajda; markanin biiyiime stratejisini, 56 llkeye
yayilan ihracat ve distriblitorlik agini, tiiketici ihtiyaclarinin analizinde verinin roliind, dijitallesmenin planlama ve
tedarik sdreclerine etkisini, degisen tiiketici beklentilerinin (riin stratejilerine nasil yansidigini ve is ortakliklarinin
sirddrdlebilir bilyiimedeki 6nemini konustuk. Biyiklioglu ayrica King’in 250°den fazla (rdnliik portféyd, omni-
channel yapilanmasi, akilli ev teknolojileri ve KINGPRO konsepti (izerinden gelecege ydnelik hedeflerini paylasirken,

RINBGBPR O

Tuncay Biyikhoglu

is gelistirme alaninda kariyer yapmak isteyen gen¢ profesyonellere de dikkat cekici tavsiyelerde bulundu.
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YETKILI SERVIS YIL GARANTI

© is gelistirme ve planlama direktorii olarak en temel
sorumlulugunuzu nasil tanimlarsiniz?

is Geligtirme ve Planlama Direktorii olarak en temel sorumlulugumu; King'in 70 yili agkin
koklii birikimini stirdirilebilir biiytime hedefleriyle bulusturmak olarak tanimlayabilirim.

Temelde; 250°den fazla Uriin gesidimizin pazar stratejilerini kurgulamak, tedarik ve
operasyon stireglerinin verimliligini saglamak ve hem i¢ pazarda hem de 56 uilkedeki
ihracat agimizda markamizi dogru hamlelerle buyiitmektir. Tuketiciye vaat ettigimiz
yiiksek kalite, adil fiyat ve 4 yil garanti séziinii operasyonel olarak eksiksiz kilmak ana
odagimizdir.

© King'in biiyiime stratejisinde en snemli éncelikleriniz neler?

Biiyiime stratejimizdeki temel 6nceliklerimizi; tiiketici aligkanliklarninin dijitallestigi
glinimtizde e-ticaret kanallarimizi ve omni-channel (coklu kanal) satig altyapimizi
gliglendirerek tirtinlerimize her noktadan kolay erisim saglamayi hedefleyen dijital
dénustim ve e-ticaret yapilanmasi, mevcut kategorilerimizde akilli ev teknolojilerine,
cok fonksiyonlu, dijital ekranli ve ses destekli tist segment KINGPRO konseptindeki
tiriinlere daha fazla odaklanarak katma degeri yiiksek segmentlerde payimizi artirmayi
amaglayan kategori derinlesmesi ve ileri teknolojik tirtinler hamlesi ile, tedarik ve lojistik
stireclerimizdeki verimliligi artirarak pazardaki talep dalgalanmalarina cok daha hizli,
esnek ve maliyet avantaji saglayacak sekilde yanit verebilmeyi odaklayan tedarik zinciri
ve operasyonel mitkemmellik anlayisi olmak tizere Ui ana baglikta topluyoruz.

© Tiiketici ihtiyaclarini analiz ederken en cok hangi verilere
odaklaniyorsunuz?

Tuketici ihtiyaglarini analiz ederken ana odagimiza yetkili servislerimiz ile mugteri
hizmetlerimizden gelen saha verilerini, e-ticaret kanallarindaki arama ve yorum
analitigini, pazar arastirmalarindan elde ettigimiz degisen yagam tarzi trendlerini ve
tretim dncesi-sonrasi testlerimizin performans giktilanini koyuyoruz. Bu dogrultuda,
kullanicilanin guinlik yagamdaki pratik taleplerinden satis sonrasi hizmetlerde
kargilastiklan detaylara kadar her bir temas noktasin titizlikle inceliyoruz. Dijital
mecralardaki doniistim oranlari, tirin degerlendirmeleri ve filtreleme aligkanliklan bize

tuketicinin anlik egilimlerini gosterirken; teknik kalite kontrol verilerimiz ve dogrudan
pazar saha analizleri ise uzun vadeli Grtin gelistirme stratejilerimize yn veriyor.
Boylece tamamen veri odakli bir yaklagimla, hem i¢ pazarda hem de uluslararasi alanda
tiiketicinin gergek beklentilerine tam zamaninda ve dogru fonksiyonlarla yanit veren
tirtinler geligtirmeyi basariyoruz.

e Is ortakliklan ve distribiitor iligkileri biiyiime planlaninizda nasil bir
rol oynuyor?

is ortakliklanmiz ve distribiitor agimiz, King'in stirdiirdilebilir biiyime modelinin ve
pazardaki yayginliginin ana omurgasini olugturuyor. Hem yurt icindeki gliclii satis
kanalimiz hem de 56 tilkeye yayilan uluslararasi distribiitér yapimiz sayesinde,
trtinlerimizin tuketiciye en hizl, kesintisiz ve dogru adil fiyat politikasiyla ulagmasini
sagliyoruz.

Biiytime planlanimizda distribiitrlerimizi sadece birer satig kanali degil, markamizin
yerel pazarlardaki stratejik temsilcileri olarak gériiyoruz. Sahadan aldiklari anlik pazar ve
tuketici geri bildirimleri; tirtin yelpazemizi dogru sekillendirmemize, yeni kategorilere hizl
adapte olmamiza ve satig sonrasi servis kalitemizi her cografyada King standartlarinda
tutmamiza dogrudan katki sagliyor.

© Dijitallesme ve teknoloji, planlama siireclerinizi nasil
doniistiirilyor?

Dijitallesme ve teknoloji, planlama stireglerimizin hizini, esnekligini ve dogrulugunu
dogrudan artiran stratejik bir kaldirag islevi gériiyor. Guintimiiziin hizl degisen pazar
dinamiklerinde, geleneksel tahmin yontemlerinin Gtesine gegerek tamamen veri odakl
bir operasyonel yapiya dontistuk.

Geligmis veri analitigi, entegre ERP sistemlerimiz sayesinde, tiiketicinin talebini gok
daha yiiksek bir isabet oraniyla 6ngérebiliyoruz. Bu sayede, 250°den fazla genis tiriin
gamimizin tedarik stireclerinden stok yonetimine, tiretim planlamasindan lojistik
agimiza kadar ttim operasyonu anlik canli verilerle optimize edebiliyoruz.

Ayni zamanda e-ticaret platformlanmizdan, dijital pazarlama kanallanmizdan ve yetkili

stratejik bir kaldirag

servis agimizdan gelen anlik kullanici davraniglan ile geri bildirimleri dogrudan planlama
sistemlerimize besliyoruz. Bu dijital entegrasyon, pazardaki ani talep dalgalanmalarina
ve degisen tuketici trendlerine son derece esnek bir sekilde yanit vermemizi saglarken;
tedarik zincirimizdeki olasi aksakliklari heniiz yaganmadan tespit edip verimliligimizi en
tst seviyeye gtkarmamiza imkan taniyor.

© Tiiketici beklentileri degistikge liriin stratejiniz nasil sekilleniyor?
Tiiketici beklentileri gtiniimiizde hiz, pratiklik, estetik ve stirdiirtilebilirlik ekseninde
evrilirken, Uriin stratejimizi bu degisimlere son derece esnek ve dinamik bir sekilde
adapte ediyoruz. Giiniimuz tiiketicisi artik sadece iglevsel degil; zamandan tasarruf
saglayan, enerji verimliligi yliksek, dijitallesmis ve yagam alanlarina estetik katacak
tasarimlar talep ediyor. Biz de bu dogrultuda tiriin gelistirme stireclerimizi, fonksiyonel
kullanim kolayhgini akilli teknolojilerle birlegtiren ¢éziimlere kaydinyoruz. Konugan gay
makinelerimiz, dijital ekranl mutfak aletlerimiz veya gelismis kigisel bakim setlerimiz bu
stratejik dontistimiin en somut 6rnekleridir. Ayrica tiketicinin gliven arayisi her gegen
gtin artiyor. Bu beklentiye yanit olarak, trtinlerimizi sadece tasanm ve teknolojiyle degil;
tretim agsamasindaki titiz kalite kontrollerimiz, 350°den fazla yetkili servis agimiz ve
pazarin gok 6tesinde sundugumuz 4 yil garanti giivencesiyle destekliyoruz. Ozetle
stratejimizi; yenilikgi teknolojiyi adil fiyatla bulugturan, uzun miirlii, giiclii bir teknik
servis destegine sahip ve tiiketicinin gtinliik hayatini gercekten kolaylastiran odak
alanlan etrafinda sekillendiriyoruz.

© Ekibinizde en gok 6nem verdiginiz calisma prensibi nedir?

Ekibimde en ¢ok 6nem verdigim calisma prensibi; sahiplenme duygusuyla desteklenen
seffaf ig birligi ve ¢6ztim odakliliktir.

King gibi genis bir operasyon agina sahip bir yapida, bagan tek bir departmanin
veya kisinin cabasiyla gelmiyor. Ekipteki her bir arkadagimin tistlendigi isi ugtan uca
sahiplenmesini, olasi aksakliklarda acik iletigimi koruyarak hizla ¢6ziime odaklanmasini

ve ortak hedefler dogrultusunda birbirini tamamlamasini ok kiymetli buluyorum. Giiven,

seffaflik ve sorumluluk bilinci bir araya geldiginde hem operasyonel miikemmelligi
yakaliyor hem de stirduiriilebilir bir bagan grafigi gizebiliyoruz.

King Ev Aletleri is Gelistirme ve Planlama Direktdri

Dijitallesme ve teknoloji, planlama siireclerimizin
hizini, esnekligini ve dogrulugunu dogrudan artiran

© Geng profesyonellere ig gelistirme alaninda hangi tavsiyeleri
verirsiniz?

Geng profesyonellere is gelistirme alaninda verebilecegim en 6nemli tavsiye; veri odakli
analitik dustince ile sahay ve insani anlama yetenegini bir araya getirmeleridir.

is gelistirme sadece masabaginda rapor incelemek veya strateji sunumlan hazirlamak
degildir. Bagarih bir ig gelistirici olmak isteyen geng arkadaslarimin 6ncelikle merkeze
"meraki" koymalari gerekiyor. Pazardaki dinamikleri, rakipleri ve 6zellikle tuketici veya
misterilerin gercek ihtiyaclarini anlamak igin sahayi, e-ticaret analitiklerini, yetkili servis
ve geri bildirim verilerini ok iyi okumalilar.

Bunun yani sira, is geligtirmenin 6ziinde gok paydagl bir iletisim yatar. ig
departmanlardan dis is ortaklarina, tedarikgilerden distribiitérlere kadar her seviyede
gliclti, seffaf ve ¢éziim odakl iligkiler kurabilmek kritik 5nem tagir. Ozetle; veriyi dogru
okuyan, pazarn ve insani iyi analiz eden, fikirlerini net ifade edebilen ve en 6nemlisi fikir
asamasindan uygulama agamasina kadar siiregleri sahiplenen profesyoneller bu alanda
her zaman fark yaratacaktir.

© King Ev Aletleri adina tiiketicilere ve is ortaklarina vermek
istediginiz en 6nemli mesaj nedir?

Tiketicilerimize mesajimiz son derece net: Bizim i¢in her tirtin, sadece evlerinizdeki bir alet
degil; yasaminizi kolaylagtiran, zamandan tasarruf saglayan giivenilir bir yol arkadagidir.
Uretimin her asamasinda uyguladigimiz yiiksek kalite standartlan, 350'den fazla yetkili
servisimizden olusan yaygin hizmet agimiz ve Tiirkiye’de 6nciisti oldugumuz 4 yil garanti
soziimiz, sizlere duydugumuz derin sayginin ve markamiza olan sarsilmaz gtivenimizin en
somut gostergesidir. Sizlere her zaman en yenilikgi teknolojileri, sik tasarnmlan ve adil fiyat
anlayisini kesintisiz bir satig sonrasi destegiyle sunmaya devam edecegiz.

is ortaklanmiza ve distribiitorlerimize ise mesajimiz; stirdiiriilebilir, seffaf ve kargilikl
kazanca dayali bilyiime kararliigimizdir. Tiirkiye geneline yayilan servis ve dagitim
altyapimizla yarinlanin pazar dinamiklerine birlikte yon veriyoruz. Giiglii Ar-Ge, kesintisiz
tedarik zinciri ve saha operasyonlanmizla is ortaklarimizin her zaman yaninda olmaya, ortak
bagar hikayemizi kiiresel dlgekte biiyiitmeye devam edecegiz.
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Bir tarafta klresel fuarlara yonelik ilginin
azalmasi, diger tarafta organize perakendenin
beyaz esyaya daha fazla yatirim yapmasi, bir
yanda Avrupa'da daralan talep, diger yanda
Turkiye'de glglenen yeni satis kanallari.

BUtUn bunlar birbirinden bagdimsiz gelismeler
olarak da degerlendirilebilir. Ancak ayni
zaman diliminde yasanmalari, sektoérin

yeni bir stratejik dontstim slrecine girmis
olabilecegdini dustndurtyor.

Tirk beyaz esya sektorii yeni donemin yol
haritasini yeniden mi ¢iziyor?

Turk beyaz esya sektoéri uzun yillardir
Avrupa’nin Uretim UssU olarak gdsteriliyor.
GUgla Uretim altyapisi, yuksek ihracat
kabiliyeti ve dunya standartlarindaki
fabrikalariyla klresel pazarda énemli bir
oyuncu konumunda bulunuyor. Ancak bugln
elimizdeki veriler, sektoérin yeni bir déneme
girdigine isaret ediyor.

TURKBESD'nin Haziran 2026 verileri ilk
bakista yalnizca Uretim, ihracat ve ic satis
rakamlarindan olusuyor gibi gérinse de
aslinda sektdrin gelecegine iliskin dnemli
ipuclari veriyor. Ocak-Haziran déneminde
dort ana Urdn grubunda ic¢ satislar

ylzde 3,9, Uretim ylzde 13,9, ihracat ise
ylzde 18 geriledi. Bu tablo, Gretimde yasanan
daralmanin temel nedeninin i¢ pazardaki
zayiflama degil, ihracat siparislerindeki dusus
oldugunu acikca ortaya koyuyor.

Sektoérin Uretim glcl hala yerinde. Ancak
bu kapasiteyi besleyen en énemli unsur olan
ihracat ivme kaybettiginde, fabrikalarin da
daha disuk kapasiteyle ¢calismasi kaginilmaz
oluyor. Baska bir ifadeyle, buglin beyaz esya
sektdrinln en blyUk sinavi Gretim hattinda
degil, ihracat pazarlarinda yasaniyor.

ihracat daralirken diinya sahnesinden
uzaklasmak dogru mu?

Tam da boyle bir donemde dikkat ceken
baska bir gelisme var.

EylUl ayinda Berlin'de dizenlenecek

IFA Fuari, yillardir diinyanin en énemli

tlketici elektronigi ve beyaz esya
organizasyonlarindan biri olarak kabul ediliyor.
Bu fuar yalnizca yeni UrUnlerin sergilendigi bir
etkinlik degil; yeni distributoérlerin bulundugu,
yeni pazarlara acilmanin kapilarinin aralandigy,
rakiplerin analiz edildigi ve markalarin kuresel
gorunlrliguni guclendirdigi 6nemli bir
bulusma noktasi.

Son dénemde bazi blyuk Ureticilerin,

"IFA artik eski ticari verimini saglamiyor”
degerlendirmesiyle fuara Ust dlizey katilim
gobstermemeyi tercih ettikleri konusuluyor. Bu
yaklasimin elbette hakli gerekgeleri olabilir.
Dijital iletisim kanallari gelisti, fuar maliyetleri
artti ve ticaretin ydntemleri degisti. Ancak
yine de su soruyu sormadan gecemiyoruz:

yildirim.soylemez@dagitimkanali.com.tr

Ilhracat daralirken strateji degisiyor mu?

YILDIRIM SOYLEMEZ

Dagitim Kanali Dergisi

ok
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Yeni donem icin her sey hazir.

ihracatin yiizde 18 geriledigi bir
dénemde, sektoriin uluslararasi vitrindeki
goriniirliigiinii azaltmasi dogru bir
strateji mi?

Belki de bugtin fuarlar sadece siparis alinan
organizasyonlar degil; yeni pazarlarin
kesfedildigi, degisen rekabet kosullarinin
yerinde gdzlemlendigi ve gelecegin ticaret
aglarinin kuruldugu platformlar olarak her
zamankinden daha blyUk 6nem tasiyor.

Diger tarafta ise bambaska bir hareketlilik
yasaniyor

ihracatin zorlandigi bir dénemde i¢c pazarda
dikkat ¢ekici bir hareketlilik gdzleniyor.

Organize perakendenin beyaz esyaya yonelik
ilgisi giderek artiyor. Son dénemde blyuk

bir organize perakende markasinin yalnizca
beyaz esyaya odaklanan yeni magaza
konseptiyle yatirnm yapmasi, sektoérin
gelecedi agisindan Uzerinde disindlmesi
gereken bir gelisme olarak éne ¢ikiyor. Bu
yatirim tek basina kesin sonuclar ¢cikarmak
icin yeterli degildir. Ancak énemli bir soruyu
gundeme getiriyor:

Organize perakende, Ureticilerin i¢c pazardaki
biliylime stratejisinde daha giig¢lii bir rol
tistlenmeye mi hazirlaniyor?

Avrupa'dan gelen siparisler azalirken
Turkiye'de yeni satis kanallari gl¢ kazaniyor.
Bu iki gelisme arasinda dogrudan bir neden-
sonuc iliskisi kurmak icin hentiz erken olabilir.
Ancak ayni ddnemde yasanmalari, sektérin
stratejik yonelimini sorgulamayi hak ediyor.
Belki de Ureticiler, ihracatta kaybettikleri
hacmin bir bdlimUuna Turkiye'de farkl satis
kanallariyla telafi etmenin yollarini ariyor.
Belki de organize perakende, beyaz esya
sektoérinin dnimuazdeki yillardaki blytme
stratejisinde cok daha 6nemli bir aktor

haline geliyor. Bugln bunun kesin cevabini
vermek mUmkun degil. Ancak soruyu sormak
gerekiyor.

Veriler ne sdyliiyor?

Rapora biraz daha yakindan baktigimizda
dikkat ¢ekici ayrintilar gérlyoruz. Camasir
makinesi kategorisinde i¢ satislar yilin ilk
yarisinda ylzde 2 artarken, bulasik makinesi

ve firinda i¢ pazardaki daralma sinirli kahyor.
Buna karsilik buzdolabi ve ézellikle derin
dondurucu kategorilerindeki sert dtsUsler,
tlketici davranislarinda énemli degisimlere
isaret ediyor. Bu tablo bize i¢ pazarin
tamamen ¢oktugunl sdylemiyor. Tam
tersine, i¢ pazarin belirli Grin gruplarinda
diren¢ gdstermeye devam ettigini anlatiyor.
Dolayisiyla éntimuzdeki dénemde Ureticilerin
TUrkiye pazarina daha fazla odaklanmasi
sUrpriz olmayacaktir.

Yeni dénemin anahtar sorusu

Belki de bugln tartismamiz gereken konu
yalnizca ihracattaki dusUs degildir. Asil soru
sudur:

Tirk beyaz esya sektorii yeni satis modelini
mi ariyor?

Bir tarafta kuresel fuarlara yonelik ilginin
azalmasi, diger tarafta organize perakendenin
beyaz esyaya daha fazla yatirnm yapmasi, bir
yanda Avrupa'da daralan talep, diger yanda
Turkiye'de glclenen yeni satis kanallari.
BUtUn bunlar birbirinden bagdimsiz gelismeler
olarak da degerlendirilebilir. Ancak ayni
zaman diliminde yasanmalari, sektorin

yeni bir stratejik ddnlstim slrecine girmis
olabilecegini distnduryor.

Son s6z

Tarih bize kriz dénemlerinin yalnizca
ktuculme dénemleri olmadigini gosteriyor.
Ayni zamanda stratejilerin yeniden yazildigi
dénemlerdir. Belki de bugln beyaz esya
sektoriinde yasanan da tam olarak budur.
Ureticiler, ihracatta yasanan daralmaya karsi
yeni pazarlar, yeni satis kanallari ve yeni is
modelleri ariyor olabilir. Ontimuizdeki birkac
yil icinde bu déneme dénlp baktigimizda,
2026'y1 yalnizca ihracatin geriledigi bir yil
olarak degdil; Turk beyaz esya sektdérinin
kendini yeniden tanimlamaya basladigi bir
kirllma noktasi olarak da hatirlayabiliriz.
Son s6z olarak su soruyu sormadan da
edemiyorum;

Tirk beyaz esya sektérd, degisen diinya
ticaretine uygun yeni bir oyun plani hazirliyor
mu; yoksa degisen kurallara hala eski
reflekslerle mi yanit veriyor?

O O @ O iantomevaletieri G Fantom Ev Aletieri @ fantom.com.tr | fantomshop.com



Sektor Haberi

> Arzum ve Metro Turkiye barista
deneyimini evlere tasiyor

KlcUk ev aletlerinde kullanici deneyimini merkeze
alan Arzum, Urtin gelistirme yaklasimini satis
sonrasina da taslyarak tUketicinin Grand ilk
kullanim anindan itibaren eksiksiz bir deneyim
yasamasini hedefliyor. Metro Turkiye ile
gerceklestirilen OKKA Barista Pro alanlara Rioba
kahve cekirdegdi hediye kampanyasi hem modern
perakende kanalindaki erisimini glclendiriyor
hem de kahve kultUrantn daha genis kitlelere
ulasmasina katki saglamayi amacliyor.

9 farkli icecek secenegiyle kahve tutkunlarina
genis bir deneyim sunan, espresso, cappuccino,
latte ve latte macchiato gibi bircok icecedi

kolayca hazirlayabilen Arzum OKKA Barista Pro
Otomatik Espresso Makinesi, Retina Display
ekrani sayesinde kullanim surecini daha pratik ve
akici hale getiriyor. Tek tusla kolay temizlik 6zelligi
de cihazi hijyenik ve pratik hale getiriyor.

"Deneyimi yalnizca lirlinle sinirlamiyoruz”
Arzum Urin ve Pazarlamadan Sorumlu Genel

Mudur Yardimeisi Canyigit Atay, kampanyaya
iliskin degerlendirmesinde sunlari séyledi: "Arzum
olarak Urun gelistirirken yalnizca teknolojiyi

degil, tuketicinin yasadigi deneyimin tamamini
dusuntyoruz. Bir kahve makinesinin gergek

degeri, ilk fincandan itibaren dogru kahveyle
bulustugunda ortaya ¢ikiyor. Kahve kulturd,
dogru kahveyle baslayan ve paylasim aniyla
tamamlanan &zel bir ritliel. Metro Turkiye

ile gerceklestirdigimiz bu kampanyada da
kullanicilarimizin Arzum OKKA Barista Pro
deneyimini ilk fincandan itibaren eksiksiz
yasamalarini hedefliyoruz. "

Atay, modern perakende kanalinin tiketiciyle
dogrudan temas agisindan énemine de dikkat
cekerek sdyle devam etti: "Metro Turkiye gibi
guclu is ortaklarimizla gelistirdigimiz uygulamalar
sayesinde tUketicilerimize daha fazla temas
etmeye, tlketicilere deger katan is birliklerini
onUmuzdeki donemde de strdirmeye devam
edecegiz."

Rioba’dan farkli yogunluk derecelerinde
¢ekirdek serisi

Metro ¢atisi altinda bulunan markalardan

Rioba; Colombia, Ethiopia, Peru, Brazil Origin
cekirdek kahve serisinin yani sira Rioba Coffee
Crema ve Rioba Espresso serileriyle, farkli tat
profillerine sahip arabica ve robusta cekirdeklerini
sevenleriyle bulusturuyor. Rioba, ‘Armonioso,
Delicato, Decaffeinato, Forte, Intenso ve
Cremoso’ ile Nespresso tipi kapsullt kahve
makinelerinde kullanilabilen 6 farkli kapsul kahve
cesidi de sunuyor. Farkli yogunluk dereceleri

ve kafeinsiz opsiyonu bulunan italyan menseli
Rioba Kapsul Kahveler, giintin her saatine eslik
edebilecek lezzetli bir mola imkani sagliyor.

TEKA yeni nesil 1si pompalari Turkiye'de

Midea Grup blnyesinde faaliyetlerini strduren
dunyanin lider ankastre mutfak Grtnleri
markasi TEKA, yeni nesil 1si pompalarini
Turkiye'deki is ortaklarina tanitti. 22 Adustos'ta
izmir Cesme'de gerceklestirilen tanitim
etkinligine, Turkiye'nin farkli bolgelerinden
gelen ¢ok sayida muhendislik firmasi ve sektor
profesyoneli katild.

Akilli ev teknolojileri devlerinden Midea'nin AR-
GE ve inovasyon glclnU arkasina alan TEKA,
yeni nesil 1si pompalarini ilk kez Turkiye'de
tuketicilerle bulusturuyor. 22 Agustos'ta Izmir
Cesme'de gerceklestirilen tanitim etkinligi,
sektor profesyonellerine TEKA'nIN ylksek
enerji verimliligi sunan ve yenilik¢i Grtn ailesini
yakindan tanima firsati sundu.

Etkinlikte katilimcilarla bir araya gelen ve is
birliginin gtctine dikkat ceken Midea Turkiye
Bolgesi CEO'su Aydin Kuzaltl, "TEKA markali
yeni nesil 1si pompalarimizla Turkiye pazarinda
guclu bir atilim yapiyoruz. Midea’'nin yenilikgi
AR-GE uzmanhgiyla tasarlanan TEKA'nin yeni
nesil 1si pompalari enerji verimliligini, cevreci
teknolojiyi ve akilli kontrolu tek bir sistemde
bulusturuyor. Kullanicilarimiza dért mevsim
kesintisiz konfor sunarken, bugln burada
bizimle olan is ortaklarimizla aramizdaki guglu
badi daha da ileriye tasiyacagdiz. Hedefimiz,

Turkiye pazarindaki istikrarli buytmemizi is

ortaklarimizla birlikte sirdtrmek” diye konustu.

Akilli Teknoloji ve Enerji Verimliligi Bir Arada
Turkiye pazarina 8, 10, 12, 14 ve 16 kW
kapasite secenekleriyle sunulan TEKA yeni
nesil 1si pompalari, 65°C'ye varan su sicakligi
kapasitesiyle intiyaca yonelik ¢ézUm Uretiyor.
Enerji tasarrufunu ve kullanici konforunu 6n
planda tutmay! amaclayan sistemin dne ¢ikan
ozellikleri ise soyle:

Akilli Teknoloji: Cep telefonu uygulamasi
Uzerinden guinlik/haftalik programlama, cihazi
uzaktan kontrol etme ve enerji tuketimini anhk
takip edebilme imkani.

Cevreci ve Tasarruflu Performans: Dogaya

dost R32 sogutucu akiskan kullanimi, glines
enerjisi entegrasyonu ve enerji tuketimini

otomatik optimize eden Eco ve Auto calisma
modlari.

Maksimum Hijyen: YUksek sicaklikta calisarak
kullanim suyu hijyenini saglayan ve Legionella
bakterisine karsi koruma sunan 6zel Hijyenik
Mod.

ﬂ'h\ Mide::c:‘-mu_p

Aydin Kuzalti Midea Turkiye Bolgesi CEO'su
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LG, modern yasamin zihinsel yukine dikkat
ceken arastirmasinin sonuclarindan yola ¢ikarak
“Zihnini 6zgUr birak” mesajiyla yeni marka
kampanyasini baslatiyor.

LG Electronics (LG), modern yasamin gérinmez
yukUne isik tutan yeni arastirmasinin sonuclarini
acikladi. ABD, Birlesik Krallik ve Avustralya'da
3165 kisinin katimiyla gerceklestirilen
arastirmaya gore insanlar yilin neredeyse dortte
birini, yani 87 gununu zihinsel yik altinda
geciriyor. Katilimcilar, uyanik olduklari saatlerde
ortalama 27 kez zihinsel yuk nedeniyle
bolundUklerini belirtirken, ytzde 511 bu ytkin
iyi uyumalarini engelledigini, ylzde 49'u ise
fiziksel sagliklarini etkiledigini ifade ediyor.

Sektor Haberi

Insanlar yilin 87 giiniinii zihinsel yiik altinda gegiriyor

Arastirma, insanlarin gtnltk yasamlarini

duzenli tutmak icin yogun caba gosterirken

en ¢ok ozledikleri seyin spontane
davranabilme 6zgUrltigu oldugunu da ortaya
koyuyor. Katilimcilar, Uzerlerindeki zihinsel yUk
hafiflediginde daha Uretken olmak ya da daha
fazla basari elde etmek yerine; bir kitabin icinde
kaybolmak, sevdikleriyle plansizca zaman
gecirmek ve gunluk sorumluluklardan uzak
anlarin tadini ¢cikarmak istediklerini belirtiyor.

LG, arastirmanin bu sonugclarindan yola ¢ikarak
“Zihnini 6zgUr birak” ana mesajiyla yeni marka
kampanyasini hayata gegiriyor. Kampanya, LG
Urdnlerindeki yapay zeka destekli 6zelliklerin
gunluk rutinleri kolaylastirarak insanlarin zihinsel
yukunu hafifletmeye ve hayatta dnem verdikleri
seylere daha fazla zaman ve dikkat ayirmalarina
naslil yardimci olabilecegine odaklaniyor.

Zihinsel yiik glinliik hayatin gériinmez
yiikll haline geliyor

Surekli bilgi akisi, sayisiz ktctk karar ve gunltk
sorumluluklar, modern yasamin gérinmez bir
pargasi haline gelen zihinsel yukd artiriyor.
Arastirmaya gore bu yUk, dinlenme ve
yenilenme anlarinda dahi insanlarin zihnini
mesgul etmeye devam ediyor.

Arastirma ayrica evde karsiligl 6denmeden
yerine getirilen sorumluluklarin, Ucretli islere
kiyasla zihinsel yUke daha fazla katkida
bulundugunu ortaya koyuyor. Katilimcilarin
vaklasik dortte Ul (yUzde 73), dogru ev
teknolojilerinin zihinsel yuklerini azaltmaya
yardimci olabilecedine inaniyor. En guclu
beklenti ise strekli dikkat gerektirmeden rutin
isleri proaktif sekilde yerine getiren ¢cézimlere
yonelik.

Bulgular, teknolojinin roltne iliskin énemli bir
noktaya isaret ediyor: Amag yalnizca insanlarin
daha fazla is yapmasina yardimci olmak degil;
gunluk sorumluluklarla ilgilenerek insanlarin
hayatl ydénetmeye daha az, hayati yasamaya
daha fazla zaman ayirmalarina yardimei olmak.

LG Marka Yonetimi BolUmU Baskani Kim
Hyo-eun, “Teknoloji, gtinltk yasamin bir
parcasi haline gelerek insanlarin zamanlarini
ve dikkatlerini yeniden kazanmalarina sessizce
yardimci olmali ve hayatlarini zenginlestirmeli.
Yeni Life’s Good marka kampanyamiz,
inovasyonun hayati nasil gtzellestirdigini
gostermeye ve markanin verdigi sozU hayata
gecirmeye devam ediyor” dedi.

ZUCHEX 2026 kapilarint agmaya hazirlaniyor

.500’Un lizerinde marka, 120 lilkeden 30
bini askin profesyonel ziyaretgi ile ZUCHEX
2026’da bulusacak.

Yaklasik 250 milyar dolarlik kuresel ev ve
mutfak esyalari pazarinin énemli bulusma
noktalarindan biri olan ZUCHEX, Turkiye'nin
gUclu Uretim altyapisini dinyanin farkli
pazarlarindan gelecek profesyonel alicilarla bir
araya getirecek. Fuarin sektor agisindan stratejik
bir 6neme sahip oldugunu belirten Fuar
Direktort Funda Kunduz, “ZUCHEX, yalnizca
yeni Urtnlerin sergilenecegdi bir fuar degil; yeni
tedarikcilerle tanismak, mevcut is ortakliklarini
gelistirmek ve yeni pazarlara acilmak isteyen
profesyoneller i¢cin gug¢lt bir ticaret platformu
olacak. Turkiye’'nin Uretim kabiliyeti, Grtn
cesitliligi, tasarim glict ve Avrupa, Balkanlar,
CIS ve Orta Dogu gibi énemli pazarlara lojistik
yakinligi, Turk Ureticileri uluslararasi satin
almacilar acisindan énemli bir kaynak haline
getiriyor. ZUCHEX 2026'da dunyanin dort

bir yanindan gelecek profesyonelleri Turk
Ureticilerle bulusturarak yeni ticaret firsatlarinin
olusmasina katki saglamayi hedefliyoruz” dedi.

Diinyanin dért bir yanindan satin almacilar
istanbul’a gelecek

ZUCHEX 2026, Almanya, Birlesik Krallik, italya,
ABD, Rusya, Hollanda, Kazakistan, Gurcistan,
Ozbekistan, Urdun, Lubnan, Tunus, Suudi
Arabistan ve Katar basta olmak Uzere ¢ok
saylda Ulkeden profesyonel alicilari agirlayacak.

Satin alma heyetleri, distribUtorler, ithalateilar,
perakendeciler ve zincir magaza temsilcileri
dort guin boyunca fuar alaninda Turk Ureticilerle
dogrudan gorisme firsati bulacak. Ozellikle

yeni tedarikei arayan, Uriin gamini genisletmek
isteyen ve rekabetci alternatifler kesfetmeyi
hedefleyen satin almacilar icin ZUCHEX, tek cati
altinda cok sayida Ureticiyle goérisme imkani
sunacak.

ihracat ve kiiresel biiylime hedeflerine katki

2025 yilini 5,5 milyar dolar ihracatla tamsnamlayan
ve dunya ihracat liginde ilk 10 Ulke arasinda

yer alan Turkiye ev ve mutfak esyalari sektord,
ZUCHEX araciligiyla kUresel pazarlardaki
etkinligini daha da artirmayi hedefliyor.
Sektortin 2035 yilina kadar dinya ihracatindan
aldigi pay! ylzde 4’e yukseltme ve ilk Gc¢ Glke
arasina girme hedefinde ZUCHEX 6nemli bir rol
Ustleniyor.

Yenilikler, tasarim ve ilham bir arada

ZUCHEX 2026'da; Sofra ve Mutfak Esyalari,
Pisirme Ekipmanlari, Plastik Ev Esyalari ve

Bahce Aksesuarlari, Ev Gerecleri, Dekoratif

Ev ve Mutfak Urtnleri ile Elektrikli Ev Aletleri
kategorilerindeki en yeni Urlnler, tasarimlar

ve koleksiyonlar sergilenecek. 9 Eyltl 2026
Carsamba gunu baslayip dort gin strecek
fuar, sektortin bugunt ile gelecedini bulusturan
etkinliklere de ev sahipligi yapacak. Geleneksel
ZuchXTalks seminerlerinde ev ve mutfak
esyalarina dair gtindemler konusulurken, ETMK
istanbul is birligiyle dizenlenen ZUCHEX
Designathon’da genc¢ tasarimcilari Uretici
firmalarla birlikte gelistirdigi yenilikci Grdn
fikirleri ve prototipler fuar icindeki ¢zel alanda
ziyaretcilerinin begdenisine sunulacak.

ZUCHEX 2026, yeni Urlnler kesfetmek, yeni
tedarikcilerle tanismak, sektor trendlerini takip
etmek ve yeni is firsatlarl yaratmak isteyen
profesyoneller igin dort glnlik kapsaml bir
bulusma noktasi olacak.
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Arzum Sateen Touch ile
Guzelligi Erteleme

999.999+ 151k atim omri, akilh renk sensdri, sogutma teknolojisi ve sarjl
& kablolu kullanim Gzelligiyle evde konforlu ve glivenli bakim deneyimi.




SeKktor Haberi

Panali A.S. Yonetim Kurulu Baskani Ali Oztiiz’iin

oglu eviendi
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el

Bogaz’in essiz manzarasi
esliginde gerceklesen
¢ok glizel ve anlaml

bir diigline tanikhk ettik.

SektérimuUzin degerli isimlerinden,

Panali A.S. Yonetim Kurulu Baskani

Ali Oztuz’tn kiymetli oglu Emre Oztiiz ile
Goknil Safdil’in mutluluklarini paylasmaktan
bUylk memnuniyet duyduk.

Geng ciftin nikah sekeri yerine Kurtaran
Ev Dernedi aracilidiyla yardima muhtag¢
hayvanlar icin bagista bulunmasi,

bu 6zel geceyi daha da anlamli kildi.

Sevgili Goknil ve Emre’ye bir &mur boyu saglik,

huzur ve mutluluk diliyoruz. Birbirinize daima
sevgiyle baktiginiz, birlikte nice gtzel anilar

biriktirdiginiz uzun ve glzel bir hayatiniz olsun.

Daikin'den akilh iklimlendirmede yeni donem:
Madoka Plus Turkiye’de

100 yili askin tecrtbesiyle iklimlendirme sektorinin
onct markasi Daikin, kullanict deneyimini gelistiren
yenilik¢i Grdnlerine bir yenisini daha ekledi. Zarif
tasarimi ve kolay kullanimiyla kisa stirede sektérin
en begenilen VRV kumandalarindan biri haline
gelen Madoka ailesinin yeni Uyesi Madoka Plus,
gelismis kontrol dzellikleri ve sezgisel kullanim
deneyimiyle Turkiye'de satisa sunuldu.

VRV sistemlerinin yani sira Sky Air ve havalandirma
sistemleriyle de uyumlu ¢alisan Madoka Plus;
ofislerden otellere, hastanelerden egitim
kurumlarina, ticari binalardan konut projelerine
kadar genis bir kullanim alanina hitap ediyor.
Sadece sicaklik kontrolt sunmanin dtesine

gecen yeni Urtn, enerji verimliligini artiran akilli
otomasyon ozellikleriyle strdurdlebilir binalarin
olusturulmasina da katki sagliyor.

Daikin’den akilli bina teknolojilerine yeni
nesil dokunus

Madoka Plus, kompakt yapisi ve beyaz ile siyah
olmak Uzere iki farkli renk secenegiyle modern i¢
mekan tasarimlarina uyum sagliyor. Good Design
Award 2025 édultine layik goérulen tasarimi ve
Daikin Eye animasyonlariyla teknoloji ve estetigi
bulusturan Madoka Plus, kullanicilarin yasam
alanlarina sadece fonksiyonel degil, ayni zamanda
gorsel agidan da deger katiyor.

Madoka Plus'in en dikkat ¢ceken yeniliklerinden biri
ise gelismis sensor entegrasyonu. Hareket, sicaklik,
nem, CO, ile kapl ve pencere sensodrleriyle entegre
calisabilen Madoka Plus, bulundugu ortamin

kullanim kosullarini analiz ederek iklimlendirmeyi
otomatik olarak optimize ediyor. Bdylece
sistem yalnizca cihazin bulundugu noktaya gore
degil, kullanicilarin bulundugu alandaki gercek
konfor kosullarina gére calisiyor. Gereksiz eneriji
tuketiminin énUne gegilirken i¢c ortam konforu
korunuyor ve isletme maliyetleri azaltiliyor.

Madoka Assistant ile akilli kontrol her an
elinizin altinda

Bluetooth Low Energy baglantisi sayesinde
Madoka Assistant uygulamasiyla kolayca
eslesebilen Madoka Plus, kurulum, devreye alma
ve servis sureclerini dnemli dl¢tide kolaylastiryor.
Uygulama Uzerinden programlanabilen akilli
kilitleme ve baglantili calisma (interlocking)
fonksiyonlarina erisiliyor. Kullanicilar enerji
tuketimini daha etkin yonetebilirken, bina

yoneticileri ve
tesis isletmecileri
de gelismis
otomasyon
altyapisiyla

daha verimli ve
sUrdurulebilir bina
yoénetimi gerceklestirebiliyor.

Akillr bina teknolojileri ve enerji verimliligi odakli
¢cozUmler gelistirmeye devam eden Daikin,

Madoka Plus ile kullanicilarin yalnizca iklimlendirme
sistemlerini degil, ayni zamanda enerji yonetimini de
daha bilingli sekilde kontrol edebilmesini hedefliyor.
Kullanim kolayligini, estetik tasarimi ve gelismis
otomasyon ¢zelliklerini tek Grinde bulusturan
Madoka Plus; modern yasam alanlari icin daha
konforlu, daha akilli ve daha strdurulebilir bir
iklimlendirme deneyiminin kapilarini araliyor.
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Samsung’un ilk Al ailesi Sung, Samsung akilli yasam
deneyimini ekranlara tasiyor

Yapay zeka, gunlik yasamin her alaninda daha gértnur hale gelirken, ev
yasami da bu déndstmun en hizli yasandigi alanlardan biri olmaya devam
ediyor. Samsung’un yapay zeka destekli akilli ev teknolojileri sayesinde

kullanicilar artik yalnizca ev aletlerini uzaktan kontrol etmekle kalmiyor;
gunltk rutinlerini daha verimli planlayabiliyor, ev islerini kolaylastirabiliyor
ve zamandan tasarruf edebiliyor. Samsung, yapay zekay! gtnltk yasamin

dogal bir parcasi haline getiren Bespoke Al Urln ailesi ve dinyanin ileri gelen
ekosistemlerinden biri olan SmartThings platformunun sundugu baglantili
yasam deneyimini, tamamen yapay zeka ile olusturulan Samsung’un ilk dijital

ailesi Sung Ailesi ile anlatiyor. Sosyal medya i¢in hazirlanan mini dizi, yapay
zeka destekli ev yasaminin gunluk hayata kattigr kolayliklari eglenceli ve
samimi hikayeler Uzerinden izleyicilerle bulusturuyor.

Yapay zeka ile ev isleri daha akilli hale geliyor

Sung Ailesi'nin guinlik yasamindan kesitler sunan mini dizi, yapay zekanin
kullanicilarin hayatini kolaylastiran pratik bir yardimei oldugunu gésteriyor.
Samsung'un baglantili yasam platformu SmartThings sayesinde evdeki
cihazlar tek bir uygulama Uzerinden birbirleriyle iletisim kurabiliyor.
Kullanicilar ister evde ister disarida olsun, klima, camasir makinesi, televizyon
ve diger baglantili cihazlarini tek uygulamadan yénetebiliyor. Ornegin yaz
sicaklarinda yapay zeka destekli Bespoke Al WindFree klima, “Hos geldin

200

Serinligi” 6zelligi ile kullanici eve gelmeden 6nce ortami istenilen sicakliga
getirerek konforlu bir karsilama sunarken; camasir makinesi tek programda
yikama ve kurutma islemlerini tamamlayabiliyor. SmartThings'in "iyi Aksamlar
Modu" gibi otomasyon senaryolari ise perdelerden aydinlatmaya, klimadan
televizyona kadar farkli cihazlari tek komutla yéneterek gunltk rutinleri
kolaylastirlyor. Samsung'un yapay zeka destekli Bespoke Al buzdolaplari ise
mutfakta kullanici deneyimini bir adim ileri tasiyor. iceride bulunan gidalar
taniyabilen sistem, mevcut malzemelere goére tarif dnerilerinde bulunarak
yemek hazirlik strecini daha pratik ve keyifli hale getiriyor.

Samsung'un akilll yasam ekosistemi, kullanicilara zaman kazandirmanin yani
sira enerji verimliligi, kisisellestiriimis eglence ve zinde yasam alanlarinda

da somut faydalar sunuyor. Cihazlarin kullanim aliskanliklarina gére kendini
optimize etmesi enerji tuketimini azaltirken, SmartThings'in kisisellestirilmis
icerik ve senaryo onerileri her kullanici icin farklilasan bir eglence deneyimi
yaratiyor. Uyku, hava kalitesi ve gunltk rutinleri takip eden akilli 6zellikler
ise zindelik ve kisisel bakimi da bu baglantili yasam deneyiminin dogdal bir

par¢asi haline getiriyor.

Yapay

Zeka Destekli

Ev Aletleri ile Akilll Yasam

Bosch Home Comfort Group, REHAU Yerden Isitma
Sistemleri’nin Turkiye’deki tek yetkili distribuitoru oldu

Dunya ¢apinda iklimlendirme sektéruntn énct
firmalarindan Bosch Home Comfort Group,
yerden Isitma sistemleri sirketi REHAU Yerden
Isitma Sistemleri ile stratejik bir is birligine imza
attl. Agustos ayi icinde baslayacak ortaklik
kapsaminda kuresel bir sirket olan REHAU
Yerden Isitma Sistemleri’nin yUksek kaliteli
yerden isitma sistemlerinin Turkiye'deki tek
yetkili distribtGtorlugt Bosch Home Comfort
Group tarafindan yurattlecek.

s birliginin sektore ve kullanicilara sundugu
avantajlara deginen Bosch Home Comfort
Group Turkiye, Kafkasya ve Orta Asya Satis
Genel Mudurt Kivang Arman, strecle ilgili su
degerlendirmelerde bulundu: "Musterilerimizin
degisen ihtiyaclarina en hizli ve en dogru
sekilde yanit verebilmek icin HVAC (Isitma,
Havalandirma ve iklimlendirme) ¢ézim
portféylimuzu surekli genisletiyoruz. REHAU
Yerden Isitma Sistemleri ile imzaladigimiz bu

stratejik is birligi sayesinde, konutlardan ticari
vapilara kadar tUim uygulama alanlarinda 'tek ¢ati
altinda buttncul ve entegre sistem ¢odzUmleri'
sunma iddiamizi pekistiriyoruz. MUsterilerimiz
artik Gstin muhendislik standartlarina sahip
yerden isitma sistemlerine, iklimlendirme
ihtiyaclarinin tamamini karsilayan tek bir gtvenilir
is ortagi Uzerinden, yUksek kalite standartlarinda
ulasabilecekler.”

Tek ¢ati altinda bitiincil ve entegre
sistem ¢o6ziimleri

Surdurtlebilir ve ytksek verimli iklimlendirme
cozUmlerini genisletmeyi hedefleyen Bosch
Home Comfort Group, REHAU Yerden Isitma
Sistemleri ile gerceklestirdigi bu stratejik
ortaklikla HVAC (Isitma, Havalandirma ve
iklimlendirme) Urdn portféyini daha da
glclendiriyor. Yapilan anlasma dogrultusunda
sirket konutlardan ticari yapilara kadar farkli
uygulama alanlarinda musterilerine tek c¢ati

altinda daha kapsamli, entegre ve butuncul
sistem ¢ozUmleri sunmaya hazirlaniyor.

REHAU Yerden Isitma Sistemleri
Tidrkiye Tek Yetkill Distribftard:
Bosch Home Comfort Group

4

Dogru robot slipiirgeyi se¢gmenin

5 puf noktasi

Robot stpurgeler artik yalnizca belirlenen bir rota Gzerinde hareket
eden cihazlar degil; yasam alanini algilayabilen, farkli zemin kosullarina
uyum saglayabilen ve gunluk bakim streclerinin énemli bir boIUMUNU
otomatiklestirebilen akilli ev teknolojilerine dénusuyor. Ancak artan
ozelliklerle birlikte dogru modeli secmek de daha karmasik hale
gelebiliyor. Peki robot stplrge secerken gercekten nelere dikkat etmek
gerekiyor?

1. Emis Giicii Onemli, Ancak Tek Basina Yeterli Degil
Robot stpurgelerde Pa (Pascal) ile ifade edilen emis glcU, cihazin
olusturabildigi vakum glcu hakkinda énemli bir gbsterge sunuyor.
Ozellikle halllar, ince tozlar, kirintilar ve evcil hayvan tiyleri s6z

konusu oldugunda emis performansi 6énemli bir secim kriteri haline
geliyor. Ancak yUksek Pa degeri tek basina butin temizlik deneyimini
belirlemiyor. Ana firganin yapisi, robotun zeminle temasi, hareket
kabiliyeti ve olusturdugu temizlik rotasi da glnltk performans Uzerinde
etkili oluyor. Bu nedenle yalnizca rakamlari karsilastirmak yerine cihazin
sundugu teknolojileri bir butin olarak degerlendirmek énem tasiyor.

2. Navigasyon Sistemi Robotun Evin icinde Nasil Hareket
Ettigini Belirliyor

Robotun gucli bir emis sistemine sahip olmasi kadar, yasam alanini
dogru sekilde algilayabilmesi de énemli. Gelismis navigasyon ve engel
tanima sistemleri, robotun yasam alanini haritalandirmasina, mobilyalarin
cevresinde hareket etmesine ve kablo ya da kigUk esyalar gibi gtnlik
engelleri algilamasina yardimci oluyor. Alcak mobilyalarin yogun oldugu
evlerde ise robotun govde yuksekligi ve dar alanlarda navigasyon
kabiliyeti ayrica degerlendirilmesi gereken kriterler arasinda yer aliyor.

3. Her Paspaslama Teknolojisi Ayni ihtiyaca Yanit
Vermiyor

Robot stpurgelerde paspaslama sistemleri de giderek cesitleniyor.
Doner paspaslar, sonik titresimli sistemler ve silindir paspas teknolojileri
farkli kullanim aliskanlklarina yonelik avantajlar sunabiliyor. Duzenli 1slak
temizligin 6n planda oldugu sert zeminli yasam alanlariyla daha yodun
lekelerin olustugu evlerin ihtiyaclari ayni olmayabiliyor. Bu nedenle
“hangi paspas teknolojisi daha gug¢li?” sorusundan énce “hangi paspas
sistemi benim gunltk ihtiyaglarima daha uygun?” sorusunu sormak daha
dogru bir secim yapilmasina yardimci oluyor.

4 Sac ve Evcil Hayvan Tiiyleri icin Dogru Firca Sistemi
Onemli

Uzun saclar ve evcil hayvan ttyleri, robot stptrgelerin bakim ihtiyacini
artiran baslica unsurlar arasinda yer aliyor. Fir¢calarin ¢evresinde biriken
sa¢ ve tlyler zaman icerisinde manuel mtdahale gerektirebiliyor. Bu
nedenle 6zellikle evcil hayvan bulunan veya uzun sac¢larin yogun oldugu
yasam alanlarinda dolanma énleyici ana ve yan firca sistemleri 6nemili
bir se¢im kriteri olusturuyor. Bu teknolojiler bakim icin harcanan zamani
azaltmaya yardimci olurken robotun gunlik kullanimini da daha pratik
hale getirebiliyor.

5. Yalnizca Robota Degil, istasyona da Bakin

Yeni nesil robot stplrgelerde istasyon artik yalnizca cihazin sarj
edildigi bir alan degdil. Modele bagli olarak otomatik toz bosaltma,
paspas ylkama ve kurutma, temiz su doldurma gibi bakim sUreclerinin
onemli bir bolimu istasyon tarafindan gergeklestirilebiliyor. Bu nedenle
mUmkUn oldugunca az manuel madahale isteyen kullanicilarin robotun
ozellikleri kadar istasyonun sundugu fonksiyonlari da degerlendirmesi
gerekiyor. Ozellikle robotu sik kullananlar icin otomatik bakim &zellikleri
gunltk kullanim deneyiminde énemli bir fark yaratabiliyor.
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Trendyol saticilarinin klima, vantilator ve

sogutucu siparisleri 5 kat artti

Turkiye'nin lider, dinyanin énde gelen e-ticaret
platformlarindan Trendyol'un verileri, yaz
mevsiminin basladigi haziran ayindaki hava
sicakliklarinin iklimlendirme Grunleri i¢in yogun
talebe donUstigunt gosterdi.

Trendyol'un haziran ve temmuz ay! verilerine
gore, klima saticilarina ulasan siparislerin bir
ayda yUzde 171 arttigi géruldu. Ayni dénemde
vantilator siparisleri yuzde 672 yUkselirken,
kullanicilara portatif sogutucu sunan saticilar
ylUzde 644 siparis artisi kaydetti.

Turkiye genelinde iklimlendirme Urtnlerine
yonelik talep artis orani yuzde 540 olarak
gerceklesti. Bolgelere bakildiginda Akdeniz

ve Ege gibi sicaklik ortalamalarinin yuksek
oldugu yerlerdeki talep artisi ylzde 458, diger
bolgelerde ise ylzde 578 oldu.

Adana ve Kocaeli hem siparis etti hem
tirin gonderdi

Klima, vantilator ve portatif sogutucu
Urlnlerine en cok talep gdsteren iller; Istanbul,
Ankara, izmir, Kayseri, Bursa, Kocaeli, Adana
ve Konya seklinde siralandi. Siparislerin Turkiye
geneline en fazla génderildigi sehir siralamasi
ise Istanbul, Ankara, izmir, Antalya, Bursa,
Kocaeli, Mersin ve Adana olarak gerceklesti.

Klima siparisleri bir yilda yiizde 88 artti
Trendyol verileri, 2025 Haziran'a gore bir yillik
iklimlendirme Urtn talebindeki degisikligi

de ortaya koydu. Klima saticilari bir dnceki
yila gbre yUzde 88 daha fazla siparis alirken,
platformda kullanicilara vantilatér génderen
saticilar siparislerinde ytzde 50 yUkselis
gordu. Portatif sogutucu siparislerindeki artis
orani ise ylzde 29 oldu.

Cinli markalarin Avrupa hamlesi

Berlin'e giderken aklimdaki
en bliyik soru

Gecenlerde dnemli bir bayi dostumu ziyaret ettim.

Sohbetimizin konusu dogal olarak IFA 2026'ya
ve sektérin gelecegine geldi. Kendisine, "2030
yilinda Turk beyaz esya perakendeciligini nerede
goruyorsun?” diye sordum.

Bekledigim cevap ekonomik sartlar, finansman
maliyetleri ya da tlketici talebiyle ilgiliydi. Ancak
hi¢ beklemedigim bir yerden basladi.

"Ben asil 2030 yilinda bugtnkd anlamiyla Turk
beyaz esya sektérlnun ayni yapisiyla devam edip
etmeyecedini dustntyorum.” dedli.

Ardindan Cinli Greticilerin sadece Avrupa'da
degil, Turkiye'de de ¢cok daha etkili olacagini,
ortakliklarin ve satin almalarin giindeme
gelebilecegini anlattl. Hatta buglnun blayudk
Turk markalarinin bile el degistirebilecegini
dUsundigunu sdyledi. Konusmasini ise su
cUmleyle bitirdi:

"Tekstil sektérinde yasanan donustimun benzeri,
beyaz esyada da yasanabilir.”

Bu goruse katilanlar da olacaktir, fazla iddiali
bulanlar da... Ancak beni dustunduren, bu
6ngorantin dogru olup olmamasindan ¢ok,
sektorin icinde uzun yillardir calisan deneyimli bir
bayinin artik bu ihtimali yuksek sesle dile getiriyor
olmasiydi.

Tam da bu nedenle bu yil Berlin'e biraz farkli bir
gozle gidiyorum.

Son yillarda Avrupa'da dizenlenen teknoloji
fuarlarinda Cinli markalarin yukselisi artik agik
bicimde hissediliyor. Bir zamanlar yalnizca uygun
fiyat politikalariyla anilan bu Ureticiler, bugtn
tasarim, yapay zeka, baglantili yasam teknolojileri
ve Ar-Ge yatirnmlariyla da dikkat cekiyor. IFA
2026'da bu degisimin ¢cok daha belirgin sekilde
karsimiza ¢ikacagini disintyorum.
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Yeni Okul Yili
Arnica'yla Baslar!

Yeni okul yilina ozel segili Arnica setlerinde
okul ¢antasi hediyesi sizi bekliyor.

Arnica Setlerinde

Okul Cantasi

HEDIYE!

arnica.com.tr { [f |ﬂ arnicagvaletier|

Ol gantass hediyasi stoklarla sinarhdir,
Bu gorsel yapay peka e clugtundmugtur



Yeni Hoover MultiWash ile sasirtan bir camasir

vikama deneyimi

b

Camasir makinesinden fazlasini beklemeye
hazir olun. 1buyUk, 2 klcuk tamburuyla
Hoover MultiWash, camasir yikamay! yepyeni
bir boyuta tasiyor.

Birbirinden tamamen badimsiz calisan 3 ayri
tamburuyla 6ne ¢cikan Hoover MultiWash;
gunluk camasirlardan hassas kumaslara, spor
kiyafetlerinden acil yikama gerektiren klcuk
yUklere kadar tum giysileri kendi ihtiyaclarina
uygun kosullarda yikama 6zgurlugu sagdlar.

GUnluk yasamin yodun temposunda ¢amasir
ayirma ve sira bekleme zorunlulugunu ortadan
kaldiran Hoover MultiWash, her bir tambur igin
tamamen bagdimsiz program, sicaklik ve sikma
ayari sunarak kisisellestirilmis ve son derece
zahmetsiz bir yikama deneyimi vadediyor.

3 bagimsiz tambur ile 6zgir ve
esnek yikama

Hoover MultiWash’'un merkezinde her biri
badimsiz kontrol edilebilen 3 ayri tambur
mimarisi yer alir. 10 KG kapasiteli ana tambur
gunluk ve yUksek hacimli camasirlar icin genis
bir alan saglarken; Ter KG kapasiteli iki adet
mini tambur ise az miktardaki camasirlar,
bebek giysileri, hassas kumaslar veya hizlica
yikanmasl gereken parcalar i¢in ideal ¢ozUmler
Uretir. Kullanicilar ihtiyaclarina gore tek bir
tamburu, iki tamburu ya da Ug¢ tamburu ayni
anda devreye sokabilir.

Bu yenilik¢i yapi sayesinde farkl kumas tarleri
ve kullanim ihtiyaclari tek seferde ayristirilir.
GUnluk camasirlar 10 KG'lik ana tamburda
yikanirken; spor kiyafetleri ikinci tamburda,
hassas veya 6zel bakim gerektiren parcalar

ise Uclncl tamburda kendilerine en uygun
programlarla eszamanli olarak yikanir.

A eneriji sinifi gereksiniminden %35
daha yiiksek enerji verimliligi

MultiWash, esnek kullanim yapisini yUksek
verimlilik standartlariyla birlestirir. 3 Direct
Motion motoru ve akilli ylik sensérleriyle
desteklenen sistem; A enerji sinifiicin
belirlenen minimum gereksinimden %35

daha yUksek eneriji verimliligi sunarak kaynak
kullanimini optimize eder. Yukun turtne,
adirhgina ve kirlilik seviyesine gére otomatik
deterjan dozajlama yapan yapisi, strdUrtlebilir
performansi ev bltcesine katki ile bulusturur.

Gelismis hijyen teknolojileri

Camasir bakiminda hijyeni Ust seviyeye tasiyan
MultiWash; UV Hygiene sterilizasyonu, Clean
Shield akilli ¢ift puskudrtme sistemi ve 95°C
Tambur Oz-Temizleme teknolojisi sayesinde
giysileri mukemmel standartlarda arindirir. Her
zaman ferah ve hijyenik bir kullanim sunarak
camasirlarinizin tazeligini korur.

Sessiz ve sarsintisiz yilkama
performansi

Gelismis alti sUspansiyon ve sekiz amortisérin
kusursuz uyumu, ¢alisma sirasindaki titresimleri
minimuma indirir. Coklu tambur calismasinda
dahi evinizin huzurunu koruyan son derece
sessiz ve sarsintisiz bir yikama deneyimi
yasatir.

Samsung Bespoke Al WindFree Pro ile yazin sicagina
riuzgarsiz, sessiz ve akilli bir ¢6ziim

Samsung Bespoke Al WindFree Pro,
mekanin her kdsesine esit serinlik
ulastirmaktan serin havayi iki kat daha
uzagda iletmeye kadar 7 farkl kullanim

modu ile kisisellestirilmis bir konfor sunuyor.

Maksimum Ufleme modu, odayi standart
bir Samsung modeline kiyasla %15 daha
hizli sogutabiliyor. Klimanin Akilli Senséri
ise odadaki kisi sayisini, hareket duzeyini
ve konumu algilayarak en verimli sogutma
modunu otomatik olarak seciyor; Al
Direkt Ufleme modu hareketliliginize gdre
serinlik saglarken, Al Dolayh Ufleme modu
dogrudan rtzgara maruz kalmadan konfor
saghyor. Kullanim aliskanliklarinizi analiz
eden yapay zek4, kullaniclya en uygun
modu otomatik olarak dneriyor.

Usltmeden serinleyin, enerjiden
tasarruf edin

Klimanin 6ne ¢ikan WindFree RUzgarsiz
Serinlik Modu, on binlerce mikro delik
sayesinde havayi esit sekilde dagitarak
UsUtmeden serinlemeyi mumkudn kiliyor. Bu
mod, Hizll Sogutma Modu'na kiyasla %77'ye
kadar daha az eneriji tiketirken, 16-38 dB

araligindaki sessiz calisma &zelligiye gunluk
yasami bélmuyor. Kumanda

ya da SmartThings uygulamasi Gzerinden
aktiflestirilebilen Al Enerji Modu ise
kompresodr frekansindaki ani duraklama

ve ylkselmelerin 6nline gecerek enerji
kullanimini %30'a kadar azaltabiliyor.

Uykuya eslik eden klima

Samsung Bespoke Al WindFree Pro,
Galaxy Watch ve Galaxy Ring gibi giyilebilir
cihazlarla senkronize calisabiliyor. Giyilebilir
Cihaz Destekli lyi Uyku Modu, kullanicinin
uyudugunu algiladiginda WindFree
RUzgarsiz Serinlik Modu'nu otomatik olarak
devreye aliyor ve sogutma performansini
gece boyunca ideal uyku sicakligina gore
ayarliyor.

Daha temiz bir hava icin

Klimanin yikanabilir PM1.0 filtresi, ultra
ince toz parc¢aciklarini bile yakalayabiliyor
ve PM2.5 filtreye kiyasla iki kat daha fazla
partikul tutabiliyor. Filtre Gzerindeki renkli
isiklar, ortamdaki hava kalitesini de anlik
olarak gdsteriyor. Ayrica Samsung’in akill

yasam platformu SmartThings uygulamasi
Uzerinden odanin buUyukligune gbre
optimize edilmis sogutma ayarlanabiliyor,
kanatlarin Gfleme yonU tek dokunusla
degistirilebiliyor ve klima evin akilli
ekosisteminin bir parcasi haline geliyor.

LG, diinyanin en ince kablosuz OLED TV’si Wallpaper

TV’yi Turkiye’de satisa sundu
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LG Electronics (LG), televizyon teknolojisinde gelismis gorinti
performansini ikonik tasarimla bulusturan yeni LG OLED evo W6
Wallpaper TV modelini Turkiye'de satisa sundu. 77 ve 83 in¢ ekran
secenekleriyle sunulan W6, sasirtici 9 mm inceligindeki goévdesi

ve duvarla neredeyse bosluksuz butlnlesen tasarimiyla dikkat
cekiyor. Kablosuz goruntd ve ses iletimi teknolojisi sayesinde yasam
alanlarinda sade ve estetik bir gorintm sagliyor.

LG'nin ilk kez 2017 yiinda tanittigi ikonik Wallpaper TV konsepti,
OLED evo W6 ile yeni nesil OLED goéruntl ve kablosuz baglanti
teknolojileriyle geri dénUyor. Minimalist tasarimi sayesinde
kapaliyken dahi yasam alaninin dogal bir pargasi héline gelen

W6, teknolojiyi dekorasyonun ayrilmaz bir unsuru olarak
konumlandiriyor.

Kablo karmasasina sonveren TVdeneyimi

LG OLED evo W6&'nin 6ne ¢ikan ozelliklerinden biri olan True
Wireless teknolojisi, gérintl ve ses sinyallerinin ayri bir Zero
Connect Box Uzerinden kablosuz olarak ekrana aktariimasini
saghyor. Oyun konsolu, uydu alicisi ve medya oynatici gibi harici
cihazlar dogrudan Zero Connect Box'a baglanirken, ekranin
bulundugu alanda yalnizca glc kablosu yer aliyor. Bdylece
geleneksel televizyon kurulumlarinin olusturdugu kablo karmasasi
azaltiliyor ve televizyonun yasam alanina daha ézgur bicimde
yerlestirilebilmesine olanak taniniyor.

Yeni nesil OLED goriintii performansi

LG OLED evo W6, 3.Nesil all Al islemcisi ve Hyper Radiant Color
teknolojisiyle yUksek parlaklik, gercekei renkler, guclt kontrast ve
OLED teknolojisinin karakteristik siyah performansini bir araya
getiriyor. Yapay zeka destekli islemci, izlenen icerigi analiz ederek
goruntl ve ses ayarlarini sahneye gdre optimize ediyor.

Brightness Booster Ultra teknolojisiyle desteklenen W6, parlak ve
canli goruntuler sunuyor. Sektdrde ilk kez verilen Reflection Free
Premium sertifikasina sahip model, ekran Uzerindeki yansimalari
azaltarak aydinlik ortamlarda da etkileyici bir izleme deneyimi
saghyor. UL Solutions tarafindan dogrulanan Perfect Black

ve Perfect Color performansi ise farkl i1sik kosullarinda siyah
seviyelerinin ve renk tutarliiginin korunmasina yardimci oluyor.

Siemens ¢amasir makineleriyle akilli teknolojiler ve
kumasa 6zel yikama ¢oziumleri

GUnUmuzde camasir bakimi, gelismis teknolojiler sayesinde daha
hassas, akilli ve kullanici odakli bir deneyime déntstyor. Kumaslarin
intiyaclarini analiz eden, dogru bakim ¢éztmleri sunan ve glnlik
yasami kolaylastiran yenilikler, camasir makinelerinde yeni bir
dénemin kapilarini araliyor. Akilli baglanti ézelliklerini gelismis
program secenekleriyle bir araya getiren Siemens Ev Aletleri, camasir
bakiminda teknoloji odakli ¢cdztmler gelistirmeye devam ediyor.
Guncellenebilir akilli sistemler, buhar destekli bakim teknolojileri ve
20’den fazla yikama programiyla Siemens camasir makineleri, farkl
intiyaclara uyum saglayan yenilik¢i bir deneyim sunuyor.

Siemens Home Connect uygulamasi, camasir makinelerini yalnizca
uzaktan kontrol edilebilen cihazlar olmaktan ¢ikararak strekli gelisen
akill sistemlere donustUrtyor. Uygulama Uzerinden erisilebilen guncel
programlar &zelligi sayesinde cihazlar en yeni yikama teknolojileri

ve ek programlarla donatiliyor. Boylece camasir makineleri, satin
alma sonrasinda da yeni ézelliklerle glincellenmeye devam ediyor ve
kullanicilar en yeni yikama teknolojilerinden faydalanabiliyor.

Siemens Home Connect uygulamasi ayni zamanda program

secimini kolaylastiran akilli ydnlendirmeler sunarken, cihaz ayarlarinin
kisisellestiriimesine ve camasir makinelerinin uzaktan yodnetiimesine de
olanak taniyor. Bu sayede yikama sUreci daha esnek ve baglantil bir
deneyime dénUsuyor.

Kiclk ylikler icin optimize edilmis performans

Siemens camasir makinelerinde yer alan Mini Yuk 6zelligi, az
miktardaki camasirlarin daha kisa strede yikanabilmesine imkan
taniyor. Sadece birkac parca kiyafet icin makineyi ¢alistirma endisesini
ortadan kaldiran bu program, hem zamandan hem de enerjiden
maksimum tasarruf sagliyor.

Buhar teknolojisiyle daha az kinisikhk

Siemens’in gelistirdigi smartFinish teknolojisi, buharin glctnden
yararlanarak camasirlardaki kirisikliklarin azaltiimasina yardimci oluyor.
Yikama sonrasinda uygulanan ekstra buhar sayesinde bircok giysi
dogrudan kullanima daha hazir hale gelirken, UtUlenmesi gereken
parcalar da cok daha kolay Uttlenebiliyor.
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18. Yuzyil edebiyatindan uyarlama
en iyi filmler

18. ylizyil, Avrupa’da aydinlanma c¢agdidir. Akil, bilim, 6zglrliik yolu acilmaya baslamistir.
1789 Fransiz devrimi ile de yeni bir ¢ag baslar.

Edebiyatta klasisizmin etkisi devam etse de, toplumsal konular da 6n plana ¢ikmaya

baslamistir.

18. ylizyil edebi metinlerinden uyarlanan filmlerden 4 filmlik bir liste hazirladim.

R e ST

FTEN PO WM Ixs

1. Salo ya da Sodom’un 120 Giinii
(ltalya- 1975)

italyan sinemasinin devlerinden, sair ve yazar Pier Paolo

Pasolini’nin son filmi. Film heniiz vizyona ¢ikmadan déldirilmusta.

Marquis de Sade’in eserinden serbest¢ce uyarlanan film, Il. Diinya
Savasi yillarinda birkag¢ fasistin Kuzey Italya’da kisa soluklu
bagimsiz Salo Devleti’nde 30 kadar kiz/erkek genci nasil siddet,
seks, asagilama ve iskenceye tabii tuttuklarinin anlatimi.

Fasizmin, kétuligin en saf halinin cesurca perdeye aktaran filmin
¢ok ¢arpicl, hassas insanlarin kaldiramayacagi sahneleri var.
Balyoz gibi bir basyapit.

2. Tehlikeli iliskiler
(Ingiltere - 1988)

Stephen Frears’in yonettigi Dangerous Liaisons, 18. ylizyil Fransiz
soylularinin cilali ama ahlaki dejenerasyon i¢cindeki dlinyasini
ustalikla aktarir.

Choderlos de Laclos’nun klasik romanindan uyarlanan film,
entrika ve bastan ¢ikarma oyunlarini bir tiir duygusal satran¢ gibi
isleyerek gli¢, arzu ve intikam temalarini derinlemesine inceler.

Glenn Close ile John Malkovich’in canlandirdiklari soylular
arasindaki zeka savasi, hem erotik hem de yikici bir gerilim
yaratir. Michelle Pfeiffer’in zamansiz giizelligi, Uma Thurman’in
gengliginin cazibesi de filmin artilaridir.

Tabii ki, donemin ahlakg¢iligi agir bastigindan bu oyunlar, herkesin
bedel 6dedigi bir trajediye doénlsiir.

3. Man Friday
(Ingiltere-1975)
Diinyanin en taninmis romanlarindan olan Daniel Defoe’nun

“Robinson Crusoe”sunun 20. ylzyil bakisi ile yapilmis en iyi
uyarlamasi.

Gemisi batinca Pasifik’te i1ssiz bir adaya siginmak zorunda kalan
kahramanimiza bir siire sonra dismanlarindan kurtardigi bir
siyahi katilir. Cuma glinli kurtardigi i¢cin “Cuma” adini verir o’na.

Ama bakalim yeni kahramanimiz adi ve kendisine davranilisi

hakkinda ne dlisinmektedir, eglenceli filmimiz bunu
incelemektedir keyifli bir bakis agisiyla.

4. Gulliver’in 3 Diinyasi
(ABD -1960)

Film, Jonathan Swift’in diinyaca Uinli kahramani Gulliver’in doért
boélimliik romaninin ilk ti¢ bélimina anlatir.

Taninmamis bir yénetmen ve oyuncularla ¢ekilen film, basarisinin
blylk payini sinemanin stop-motion dehasi Ray Harryhausen’e
borg¢lu.

Bliylik bir keyifle izlenen bir film ortaya ¢ikmis bdylece.
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