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Kutahya’dan sektorin
gelecegine birlikte baktik

Dagitim Kanali Dergisi olarak sektérin nabzini sahada tutmak,
bayilerin deneyimlerini ve beklentilerini dogrudan dinlemek
amaciyla strddrdigimdz ziyaretlerde bu kez Kltahya ve
Tavsanlrdaydik. Farkli kusaklardan, farkl markalarla ve is
modelleriyle calisan meslektaslarimizla bir araya geldik.
Gdorasmelerimizde buglndn kosullarini degerlendirirken ortak bir
sorunun da yanitini aradik: 2030 yilinda Turkiye'de nasil bir beyaz
esya perakendeciligi olacak?

Kltahya'da karsilastigimiz tablo, sektérin icinde bulundugu
dénistimd farkl yonleriyle ortaya koydu. Bir tarafta yapay zekdyla
depo operasyonlarini yéneten, e-ticaret ve ihracatla buylyen
isletmeler; diger tarafta mdsterisini yillardir taniyan, elden taksit
imkani sunan ve satis sonrasinda da onun yaninda duran yerel
bayiler vardil. Finansman maliyetleri, stok ylkd, internet fiyatlari ve
tuketicinin daralan alim glci gdérismelerimizin ortak giindemini
olusturdu. Bdtdn bu zorluklara ragmen mdsteriyle kurulan gdvenin,
ulasilabilir ol/manin ve sorumluluk almanin degerini korudugunu
gorduk.

Kutahya dosyamizin ilk konugu, Turuncu EIma’dan Burak Yildirm
oldu. Dededen gelen ticaret birikimini e-ticarete tasiyan Yildirm’la
kendi markasini gelistirme yolculugunu, toptan satis ve ihracat
calismalarini, yapay zekdnin glnlik isleyise katkilarini konustuk.
Depoda irdn toplamadan kargo maliyetlerinin ve karlihidin takibine
uzanan uygulamalar, teknolojinin perakendecinin calisma bicimini
nasil degistirebildigini gosterd.

Tavsanlrda Cemaller DTM’nin kurucusu Cemal Boyaci ve isletmeyi
devralan Ekrem Bozdag'la, kusaklari asan mdsteri iliskilerini ve
taksitli satisin yerel ticaretteki nemini ele aldik. Kaytan Ticaret’ten
Mehmet Kaytan ve ogullari Necatican ile Sercan Kaytan ise aile
isletmesindeki devamliiligi, farkli kusaklarin teknolojiye yaklasimini
ve uzun yillara dayanan calisan baghlidini anlatti. Bu gérismeler,
bayiligin arkasinda bir magazadan ¢ok daha fazlasinin, aile
emedinin, birikimin ve glcld insan iliskilerinin bulundugunu hatirlatti.

Ata DTM’den Mert Yildirim’la stok devir hizini, finansman baskisini ve
mevcut is hacmini korumanin énemini degerlendirdik. Dumlupinar
Ticaret’ten [smail Boyacryla ise dedisen madazacilik anlayisini,
servisle is birligini ve bayilik modelinin gelecegini konustuk.

Her isletmenin kosullari farkl olsa da gelecege hazirlanmak icin
maliyetleri dogru yénetmenin, mdsteriyi anlamanin ve yeni calisma
bicimlerine uyum sadlamanin gerekliligi éne ¢ikti.

Bu sayimizdaki 6zel haberimizde, Oliver Wyman ve GFU’'nun
“Future of Retail” arastirmasindan hareketle 2030°un
perakendeciliginde drin deneyiminin, uzman danismanligin ve
satis sonrasi destedin yerini ele aldik. Sahadaki gérismelerimizie
birlikte degerlendirildiginde arastirma, fiziksel magazanin mdlisteriye
sundugu toplam faydanin giderek daha belirleyici olacagini
gdosteriyor.

Bayinin sesinin kamuya tasinmasina yénelik BEYPERden
beklentilerimizi ve bayi ile yetkili servis arasindaki gérev paylasimini
da bu sayimizda glindeme getirdik. Sektérin gelecedini konusurken
mevcut is ortakliklarinin nasil gliclendirilecedini ve bayilerin
sahadaki ihtiyaclarinin karar vericilere nasil ulastirilacadini tartismayi
énemsiyoruz.

Sektér sayfalarimizda ise Arcelik’in Manisa'daki fabrika acilisindan
markalarin yeni lrdn ve yatirimlarina, perakende dlinyasinin
bulusmalarindan fuar sonuclarina kadar genis bir glindemi sizlerle
paylasiyoruz. Bayilerin deneyimlerini dinlemeye, degisimi yerinde
izlemeye ve sektérimdzin gelecedine birlikte bakmaya devam
edecegiz.

lyi okumalar..

Yildirnm Soéylemez
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BEYPER

DT VE BEYAZ ESYA PERAKENDECILERI DERNEGI

BEYPER’den beklentimiz:
Bayinin sesini kamuya tasimak

Beyaz Esya Perakendecileri Dernegi’'nin
(BEYPER) kurucu Uyelerinden biri olarak,
dernegimizin geleneksel bayi kanalinin
gelecegdi acisindan dnemli bir sorumluluk
tasidigina inaniyorum. Buguin bayilerimizin
yasadigi sorunlar, yalnizca kendi isletmeleri
icinde alacaklari kararlarla asabilecekleri
boyutun 6tesine gegmis durumda.
Finansmana erisimden tiketicinin 6deme
glclne, artan isletme giderlerinden degdisen
rekabet kosullarina kadar bircok baslk, ortak
bir temsil ve ¢6zUm arayisini gerektiriyor. Bu
nedenle BEYPER y6netiminden beklentim;
bayilerin sorunlarini sahadan toplamasi,
somut onerilere déonustirmesi ve ilgili

kamu kurumlariyla dogrudan paylasmasidir.
Bayinin sesinin duyulmasi kadar, dile getirilen
konularin takip edilmesi ve sonuclarinin
Uyelerle paylasiimasi da 6énemlidir.

Yildirim Séylemez
Dagitim Kanali imtiyaz Sahibi

TAMPF 6rnegi bize ne anlatiyor?

Turkiye Alisveris Merkezleri ve Perakendeciler
Federasyonu’nun (TAMPF), Ticaret
Bakanligi koordinasyonunda 20-21 Ekim
2026 tarihlerinde Sapanca’da dlzenledigi
Perakende Surasi, bu acidan dikkate

deger bir 6rnek olusturuyor. Organize
perakende temisilcileri ile bakanliklarin ve
kamu kurumlarinin yetkililerini bulusturan
organizasyon, sektorin meselelerini
dogrudan muhataplariyla gérisebilecegdi bir
zemin saglamis bulunuyor.

Burada bir ayrimi acik¢ca yapmak gerekiyor:
TAMPF, organize perakendeyi temsil eden bir
¢ati kurulusudur. Dolayisiyla bu bulusmayi,
geleneksel beyaz esya bayilerinin sorunlarinin
da buttnuyle temsil edildigi bir toplanti
olarak degerlendiremeyiz. Ancak kullanilan
yontem, BEYPER icin érnek olabilir. Sektérin
oncelikli sorunlarini belirlemek, her sorunun
kamudaki muhatabini tespit etmek ve ¢6zim
Onerileriyle ayni masa etrafinda bulusmak...

BEYPER’in de geleneksel bayi kanalinin
ihtiyaclarini bu anlayisla gindeme tasimasini
bekliyorum. TAMPF’nin gercgeklestirdigi
bulusmayi, BEYPER’in yaptidi bir ziyaret
veya katildigi bir temas olarak degil,

kendi temsil calismalarimiz acisindan
degerlendirebilecegimiz bir 6rnek olarak
gorlyorum.

Bayinin giinliik gercegi giindeme
tasinmali

Beyaz esya bayisi, tUketiciyle her giin ylz
ylze gelen, onun butgesini ve satin alma
kararini yakindan gézlemleyen kisidir.
Magazada hangi Urinitn soruldugunu,
hangi fiyatin karsilanamadigini ve hangi
6deme kosulunda satistan vazgecildigini
dogrudan gorlr. Bu nedenle sektér
degerlendirmelerinde yalnizca tretim

ve sevkiyat hareketlerine bakmak yeterli
degildir. Bayinin stok durumu, Grdntn
tluketiciye ulasma suresi, satisin karlihgi ve
tahsilat kosullari da degerlendirilmelidir.
Urtinin magazaya girmesi kadar, tiketiciyle
bulusmasi ve bayiye strdrulebilir bir kazang
saglamasi da énemlidir.

TUketicinin 6deme imkanlarini gelistirecek
taksit segcenekleri, bayilerin uygun maliyetli
finansmana erisimi ve isletme sermayesinin
korunmasi, kamu ile kurulacak diyalogun
oncelikli basliklari arasinda yer almalidir.

Bu talepler, sahadan toplanmis bilgilerle

ve uygulanabilir ¢6zUm onerileriyle
desteklenmelidir.

Yénetimden beklentim: Hazirlik,
temas ve takip

BEYPER y&netiminin éncelikle farkh
bolgelerdeki bayilerle dizenli istisare
toplantilari yapmasini &nemsiyorum.

Buyuk sehirlerdeki bir bayiyle ilcede

faaliyet gosteren bir isletmenin sartlari
farkhlasabilir. Ortak sorunlari belirleyebilmek
icin bu farkhhklari da dinlemek gerekir.

Bu goérismelerden elde edilen bilgilerle

bir “Bayi Sorunlari ve Cézim Onerileri”
dosyasl hazirlanabilir. Her baslikta yasanan
sorun, isletmelere ve tlketiciye etkisi,

¢6zUm oOnerisi ve ilgili kamu kurumu acik¢a
belirtilmelidir. Ardindan ilgili bakanlklar ve
kamu kurumlariyla ¢calisma toplantilari talep
edilmelidir. Gerektiginde Ureticilerin, finans
kuruluslarinin ve sektorin diger temsilcilerinin
de katilacagdi bir bulusmaya BEYPER 6nculik
edebilir.

Elbette goérisme yapmak tek basina yeterli
degildir. Hangi talebin iletildigi, nasil bir yanit
alindigi ve hangi adimin beklendigi dtzenli
olarak takip edilmeli; gelismeler Uyelerle
paylasiimalidir. Béylece temsil calismalari,
bayinin gunluk hayatinda karsiligi olan
sonuclara donusebilir.

Kurucu bir liye olarak ¢agrim

BEYPER’in glic(, bayisinin sorunlarini ne
kadar iyi bildigi ve ¢c6zUm arayisinda ne
kadar etkili oldugu ile élculur. Geleneksel
bayi kanalinin gelecegini korumak icin
sahayla glg¢lu bag kuran, kamu ile dtzenli
diyalog yUruten ve taleplerinin takipgisi
olan bir dernek yapisina ihtiyacimiz var.
Kurucu bir Gye olarak BEYPER y&netiminden
beklentim budur: Bayinin derdini dinlemek,
ortak talepleri olusturmak, bu talepleri
karar vericilere tasimak ve ¢6zim icin
kararlilikla ¢alismak. TAMPF 6rnegdi, sektor
temsilcileriyle kamunun ayni masa etrafinda
bulusabilecedini gosteriyor. BEYPER’in de
kendi Uyelerinin ihtiyaclari dogrultusunda
bdyle bir strece dnclllk etmesini
bekliyorum.
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Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Kiitahya

beyaz esya

Yildirim Séylemez

KUtahya seyahatimizle birlikte Dagitim
Kanall olarak yeni bir asamaya gectigimizi
dustnuyorum. Buglne kadar Anadolu’yu
dolasirken bayilerin hikayelerini, yasadiklari
sorunlari, markalarla iliskilerini ve
bulunduklari sehirlerde olusturduklari degeri
okuyucularimiza aktarmaya calistik. Bundan
sonra bu ziyaretlerde bir sorunun izini daha
kararli bicimde strecegdiz: 2030 yilinda
Turkiye'de nasll bir beyaz esya perakendeciligi
olacak? Kutahya dosyamizi da bu soruyla
hazirladik.

KUtahya ve Tavsanli’da gortstigumuz
isletmeler birbirinden farkli yapilara sahipti.
Kimi Uglncl kusaga ulasmis koklu bir aile
sirketi, kimi geleneksel magazaciligin yaninda
e-ticaret ve toptan satista blyUyen yeni nesil
bir isletmeydi. Ancak gértsmelerin ortak
noktasi ayniydi: Beyaz esya perakendeciligi
eski aliskanliklarla strdtrdlemiyor. MUsteri
degdisiyor, 6deme glicl daraliyor, internet
fiyatlari magazalarin karsisina her gtin yeni bir
sorun c¢ikariyor ve ylksek finansman maliyeti
stok tasimayi giderek zorlastiriyor. Buna
karsilik glivenin, satis sonrasi hizmetin ve
musteriyi tanimanin degderi de artiyor.

ik duragimiz Cemaller Dayanikli Tuketim oldu.
Otuz yili askin dostlugumuzun bulundugu
Cemal Boyaci ile eski gtnleri andik, islerin
buglin geldigi noktay konustuk. Cemal Bey’in
ekmek teknesini devrettigi Ekrem Bozdad'in
olumlu yaklasimi bize sunu gdsterdi:
Anadolu’'da ticaret yalnizca magazanin
tabelasiyla devam etmiyor; yillar icinde
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perakendeciligine bakis

kurulan glven yeni kusada da aktariliyor.
Cevre ilce ve kdylerden gelen muUsteriler icin
tanidigr esnaf hala énemli. Kredi kartinin ya
da banka finansmaninin her musteriye uygun
olmadigr yerde elden taksit, senet ve karsilikli
gliven alisverisin devam etmesini saglyor.
internette daha dusuk bir fiyat gortlse bile
musteri, gerektiginde kapisini calabilecedi bir
muhatabin degderini biliyor.

Kaytan Ticaret'te ise gegcmis ile gelecegin
ayni ¢cati altinda nasil bulusabildigini gérduk.
Ailenin ticari gecmisi 1960'li yillara uzaniyor.
Once dedelerle, sonra babalarla, bugtn ise
cocuklarla alisveris yapan bir isletmeden séz
ediyoruz. Beyaz esya, mobilya ve sevkiyat
pboélumlerini yoneten calisanlarin 35 yildir
ayni sirkette gérev yapmasi sadece personel
sadakati degildir; ayni zamanda guclt bir
kurumsal hafizadir. Yeni kusaktan Mimar
Necatican Kaytan'in teknolojiye, akilli Grtnlere
ve sosyal medyaya yaklasimi da bu birikimi
gelecege tasiyor. Eski kusagin musteriyle
kurdugu sicak iliski ile yeni kusagin teknoloji
bilgisi birlestiginde yerel magazanin elindeki
en 6nemli gli¢c ortaya cikiyor.

Turuncu Elma’nin sahibi Burak Yildirim ile
yaptigimiz goérisme, Kitahya dosyasinin
teknoloji tarafini olusturdu. Yapay zekanin
artik yalnizca buyuk sirketlerin konustugu
uzak bir kavram olmadigini burada somut
bicimde goérdik. Depoda Urln toplama
rotalarinin hesaplanmasi, yanlis Grtin
alindiginda tablet Uzerinden uyari verilmesi,
kirtk Gran oranlarinin, kargo maliyetlerinin ve
anlik karliligin izlenmesi gunltk isin bir parcasi
haline gelmis. Uc yilda yapilmasi disundlen
bazi dizenlemelerin U¢ ayda tamamlanmasi
ve daha az personelle daha ylksek kargo
kapasitesine ulasilmasi, yapay zekanin
perakendeci acisindan ne ifade ettigini acikca
gosteriyor. Teknoloji dogru kullanildiginda
yalnizca satisa degil, deponun icindeki her
adima dokunuyor.

Dumlupinar Ticaret'ten ismail Boyaci ise
bayilerin bugln yasadigdi tabloyu cok yalin
bir s6zle anlattl: “Herkes basina yadan kari
eritiyor.” Bu ifade, sektérin icinde bulundugu
durumu uzun raporlardan daha iyi anlatiyor.
Yuksek stok kotalari, kredi maliyetleri, disen
alim guict ve internet kanallarindaki fiyat
baskisi bayileri yalnizlastiriyor.

Bir tarafta markanin hedefleri, diger tarafta
madazanin nakit akisi var. Ustelik ayni Grindn
internette bayinin rekabet etmekte zorlandigi
fiyatlarla satiimasi, kanal icindeki dengeyi
bozuyor. Bayilik sisteminin 2030’a saglikli
bicimde ulasmasi isteniyorsa Ureticilerin
magdaza, kendi internet sitesi ve pazaryerleri
arasindaki fiyat iliskisini birlikte dtstinmesi
gerekiyor.

Ata DTM’den Mert Yildirim'in yaklasimi da
buglnun ekonomik kosullarinda énemli bir
gercegde isaret ediyor. Enflasyon nedeniyle
parasal cironun yUkselmesi, isletmenin gercek
anlamda bUyudugu anlamina gelmiyor.
Satilan Urtn adedi artmiyorsa, stok devir

hizi dUstyorsa ve sermaye pahali mala
baglaniyorsa bUyltme gorintlst yaniltic
olabilir. Mert Bey’in “Su anda ne blylUmeye
ne klgulmeye odaklaniyorum, bu piyasada
hacmi korumak gerektigini dustntyorum”
s6zleri bu nedenle dnemli. Ceyiz muUsterilerine
bir yil Ucretsiz depolama gibi hizmetler

de yerel bayinin fiyat disinda nasil deger
olusturabilecegdini gdsteriyor.

KUtahya'da gdérdugumuz tablo bana sunu
soyluyor: 2030’un beyaz esya perakendecisi
yalnizca Urln satan kisi olmayacak. Nakit
akisini iyi yonetecek, stoklarini dogru
okuyacak, yapay zekay! ve dijital araclari isinin
icine katacak, genc musteriye ulasmanin yeni
yollarini bulacak. Butln bunlari yaparken
yillardir kendisini ayakta tutan gtven iliskisini
de koruyacak. Cunku teknoloji islemleri
hizlandirabilir, fiyatlari karsilastirabilir ve
depoyu daha verimli hale getirebilir; fakat
musterinin karsisinda sorumluluk alan bir
insanin yerini tek basina dolduramaz.

Bu nedenle Kutahya dosyasinin basligi bana
cok anlamli geliyor: Yapay zeka caginda
elden taksit yapmak. Bir tarafta depodaki
adimlari hesaplayan sistemler, diger tarafta
musterisinin 6deme gucunu bilen ve ona
uygun ¢o6zUm Ureten esnaf var. Gelecegin
perakendeciligi bu iki dunyadan birini
secmekle dedil, ikisini dogru bicimde bir
araya getirmekle kurulacak. Dagitim Kanali
olarak bundan sonraki saha ziyaretlerimizde
2030’'un perakendeciligini aramaya, bayilerin
deneyimlerini dinlemeye ve sektdrin
gelecegini sahadan okumaya devam
edecegiz.
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Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de

yeni duragimiz Kiitahya

Cercilikten yapay zekaya:
Turuncu EIma’nin ticaret yolculugu

Daditim Kanalr’nin Izindeyiz réportajlarimizin Kiitahya duradinda, Turuncu Elma’dan Burak Yildirim’la gériistik.
Dededen gelen ticaret birikimini e-ticarete tasiyan Yildirim, bugiin kendi markasi, toptan satis agi, ithalat ve ihracat
faaliyetleriyle calisiyor. Gériismede depo operasyonlarinda yapay zeka kullanimini, degisen tiiketiciyi ve markalarin
bayileri icin kurmasi gereken yapilari konustuk. Yildirim’a gére gelecege hazirlanmak, lriin satmanin yaninda isletmenin
calisma bicimini de yenilemeyi gerektiriyor.

Turuncu Elma DTM

Sizi taniyabilir miyiz? Ailenizin ticaret
gecmisi nereye uzaniyor?

36 yasindayim. Ailemiz aslen Afyonlu. Ticaret
hikdyemiz dedemin cerciligiyle bashyor.
Koyler arasinda dolasip farkl Grtnleri takas
ederek ticaret yaparmis. Kéyumuzian tarim
ve hayvancilik imkanlarinin sinirli olmasi
nedeniyle ailemiz Kutahya'ya gelmis.Ailemiz
burada mutfak esyasi ve beyaz esya ticaretini
surdlrmus. Turuncu Elma’dan énce ailemizin
yaklasik 40 yillik bir ticaret gecmisi vardi.
Babam bugln de Kutahya'da mutfak esyasi
perakendeciligini surdUrtyor. Ben 2011 yilinda
Turuncu Elma firmasini kurdum.

- /)

! Turuncu EIma’nin e-ticarete gecisi nasil
L f oldu?
] ; 2010-2012 dbneminde, aile magazamiza
L - gelen promosyon ve hediye Urlnlerini
] _‘.' internet Uzerinden satmaya basladim. O
; dénemde 21-22 yaslarindaydim. internetin
i ¥ bize Turkiye'nin farkl yerlerindeki
musterilere ulasma imkani verdidini gordim.
; Kutahya'daki magazamizdan Istanbul’a,
Bursa'ya satis yapabilmek benim icin dnemli
- bir deneyimdi. Magazadaki satislarimizin
= yaninda bu kanali gelistirirken karliligimizi
korumaya da c¢alisiyorduk.

A\

Fantom ve Arnica Bora gibi o dénemin
talep gdren sUplrgelerinde gunlik 80-100
adetlere ulastigimiz oldu. Buradaki firsati

- - gorlnce e-ticaret firmasi olarak buytmeye
x pm— karar verdik. Bir is yeri satin aldik ve

= Kutahya'da yaklasik .000 metrekarelik bir
alana gectik.

ilk bilyime déneminde finansmani

= ¥ = L I':
" _‘!:ﬁ - nasil yénettiniz? Toptan satisa nasil
AL, To ;:':-' - basladiniz?
' A 3 L O doénemde UrUnleri vadeli aliyor, internet
£ Czs -

- satislarindan dogan tahsilati ise kisa
k strede yapabiliyorduk. Ornegin alti ay

vadeli aldigimiz Grinin satis bedeli U¢

T 2 gun sonra hesabimiza gecebiliyordu. Bu
) nakit dontsunt dogru kullanmaya ¢alistik.
,,".,?;- uE 2014-2015 ddéneminde sahaya da ¢ikmaya
- ._._"';:-'1-_ ¢ karar verdik. Kitahya, Afyon, Eskisehir ve
y : A "_“f‘-‘-;.i_ Usak'ta, kucuk ilceleri de kapsayan bir satis
; --;t Sl e B D i ag1 kurduk. E-ticarete devam ederken toptan
R o e e S E-ﬂ"l—*'w. et e U .*'-'-ﬁjeir‘ satis faaliyetimizi de gelistirdik.
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internetin gelismesi toptanciligi nasil
degistirdi?

Fiyatlarin internette gérinur hale gelmesi,
ara firmalarin kar alanini daraltti. MUsteri
de satici da fiyati gorebildigi icin kgtk
toptancinin eski bicimiyle calismasi zorlasti.
Benim degderlendirmeme gore 2016-2017
doéneminde e-ticaret firmalari, toptancilarin
bazi islevlerini Ustlenmeye basladi. Hem
satista hem Uranun tanitiminda hem de
tlketiciye ulasmada etkileri artti.

Ancak burada butun toptancilardan s6z
etmiyorum. Pazari iyi bilen, guclt markalarla
calisan, lojistik agini gelistiren ve blyuk
hacimlere ulasan firmalar farkl bir yapiya
gecti. Onlari artik klasik toptanci tanimiyla
aciklamak yeterli degil. KicUk toptancinin
da bu degisime gore kendine yeni bir konum
bulmasi gerekiyor.

Pandemi e-ticaret agisindan nasil bir
déniim noktasi oldu?

Pandemiyle birlikte cok sayida insan
e-ticareti deneyimledi. Memnun kalan da
oldu, UrtinunU iade eden de. Baz firmalar
Urtin, ambalaj ve kutu yapisi bakimindan

bu ise hazir degildi. Bu deneyim herkesin
altyapisini gelistirmesini gerektirdi. Kargo
sirketleri dagitim ve lojistik aglarini blyutta,
buyuk Urdnlerin tasinmasina yonelik yapilar
gelisti. Sonucta e-ticaret daha fazla taninan
ve kullanilan bir alisveris bicimi haline

geldi. Simdi yapay zeka, Urin gorselleri ve
tanitim icerikleriyle birlikte yeni bir asamaya
geciyoruz. Yeni neslin alisveris aliskanliklari
da bu blyUmeyi destekliyor.

Bugiin Turuncu Elma’nin faaliyetlerini
nasil tanimliyorsunuz? Hangi
markalarla ¢alisiyorsunuz?

Surekli bUyUmeye ve yenilik yapmaya calisan
bir firmayiz. Hem son tUketiciye hem de
toptan muUsterilerimize satis yapiyoruz.
ithalatimiz ve ihracatimiz var; kendi B2B
panellerimizi kullaniyoruz. Satislarimizin
yaklasik ytzde 60’InI kendi markamiz
Porsima olusturuyor. Bu markayla mutfak
esyasl ve plastik Grunler satiyoruz, farkl
firmalara fason Uretim yaptiriyoruz.

Elektrikli ev aletlerinde agirlikli olarak
Fantom’la calisiyoruz. Ege Bdlgesi'nde
toptan satis yapiyoruz; mUsterilerimiz
arasinda beyaz esya magdazalari da
bulunuyor. Sahada iki personelimiz var. Bu
musterilere kendi markamizin Grtnlerini de
sunabiliyoruz. Ayrica ayri bir gida sirketimiz
ve dort kisinin calistidl bir ihracat ofisimiz
bulunuyor.

Yurt disindaki ¢alismalariniz hangi
asamada?

Fantom UrUnlerini e-ticaret Gzerinden
Almanya pazarinda satmaya basladik. Bir
Turk markasini Avrupa’da tanitmak icin
UrUn icerikleri ve videolar hazirladik ve ilk

konteyner sevkiyatimizi da gerceklestirdik.
Gida tarafinda ise Amerika’ya kadayif ve
Antep fistigr kremasi gibi Grtnler satiyoruz.
Dubai cikolatasina yonelik talep, kadayif
ihracatimizda dnemli bir firsat olusturdu.
Benim hedefim dlnyaya Urln satmak ve
dUnyada marka olmak. Turk markalarinin
farkli Ulkelerde son tUketiciyle bulusmasini
dnemsiyorum.

Yeni Uriinleri nasil buluyorsunuz?
Cin’deki gelismeleri nasil takip
ediyorsunuz?

Cin’e gidiyor, Urtnleri ve teknolojiyi yerinde
takip ediyorum. Avrupa ve Amerika'daki
Urtnleri de inceliyoruz. Cin'de Uretimin,
satisin ve yeniligin hizi dikkat ¢ekici. Faydali
ve yenilikei bir Urdn gordagumde calistigimiz
firmalarla da paylasiyorum. Bugln mevcut
Urtinlerin yerini alabilecek teknolojiler
gelisiyor; bu nedenle surekli takipte olmak
gerekiyor.

Yapay zekay! da bu arastirmalarda
kullaniyoruz. Bir Grtn katalogunu incelemek,
alternatifleri karsilastirmak veya tanitim
icerigi hazirlamak gibi konularda bize
yardimci oluyor. Ornedin sensérlU bir ¢cdp
kovasinin tanitim videosunu yapay zekayla
hazirlattim. Ardindan ayni isi daha dustk
maliyetle yapabilecek araclari da arastirdim.
Teknolojiyi takip etmek kadar, isletmeye
uygun maliyetle kullanmak da dnemli.

Beyaz esya ve televizyondan neden
uzaklastiniz? Uriin secerken neye
bakiyorsunuz?

Sirketime faydali ve karli isler yapmaya
calisiyorum. Beyaz esya ve televizyonda

4t

rekabetin yogun, kar marjlarinin dtstk
olmasl bizim ¢alisma bicimimize uygun
degdildi. Bu alanlardan ¢ekildik; is modelimize
uygun buldugumuz icin Fantom’la calismay!i
strdtrtyoruz.

Teknolojinin ¢ok hizl degismesi de stoklu
ve yUksek adetli ¢calisan bir firma icin risk
yaratiyor. Robot stpurgeler buna bir érnek:
Cok kisa surede yeni dzellikler ve yeni
modeller ¢ikiyor. UrGintin servis ihtiyaci,
muUsterinin beklentisi ve satis sonrasi stre¢
de isin parcasl. Bu nedenle Urln secerken
yalnizca satis potansiyeline bakmiyorum;
stok riskini, hizmet ihtiyacini ve karliligi
birlikte dederlendiriyorum. Daha dUstk
bedelli Grunlere ydnelmemizde de bu
yaklasim etkili.

Buglin operasyonunuzun buytkligi
nedir? Hangi hedefle ¢alisiyorsunuz?
Yaklasik 6.500 metrekarelik bir

alanda faaliyet gosteriyoruz. Yurt disi
gonderilerimizle birlikte gunluk yaklasik
7.000-7.500 bireysel kargo cikisina
ulasiyoruz. Toptan satislari bu saylya dahil
etmiyorum. Hedefimiz gunltk 10.000 kargo.
Bizim icin hiz cok 6nemli; musterinin satin
aldigi trtine mumkun oldugunca ¢cabuk
ulasmasini istiyoruz.

Yapay zekayi sirketinizin glinliik
isleyisinde nasil kullaniyorsunuz?
Yaklasik 10 yildir gelistirdigimiz bir
yaziimimiz var. Bu yazilim, kullandigimiz
ticari programla birlikte calisiyor. Yillardir
eklemeye calistigimiz, ancak gelistirmekte
zorlandigimiz bazi islevlerde son iki G¢
ayda yapay zeka sayesinde hiz kazandik.

NI
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Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de
yeni duragimiz Kiitahya

Uc yilda yapabilecegimizi dUsindigimuz
bazi operasyonel iyilestirmeleri U¢ ayda
yapabildik.

Depoda Urln toplarken personelin attigi
adimlari hesapliyoruz. Amag, ¢ikislari
hizlandirmak ve gereksiz hareketi
azaltmak. Bir raftan alinmasi gereken

Urtn unutuldugunda, kullandigimiz sistem
tablet Uzerinden uyari vererek geri dénlp
alinmasini sagliyor. Siparis toplama ve
gdbnderim sUreclerinin yaninda karlilik,
kargo giderleri, yanls gdnderilen Urlnler ve
kirik Grtnlere iliskin hesaplamalarda da bu
altyapidan yararlaniyoruz. Dogru verileri ve
yazilimlari birbiriyle bulusturarak calisiyoruz.

Onceden 69 personelimiz vardi, su anda 48
personelimiz var. Bu degisimde yapay zeka
destekli operasyonel ¢calismalarimizin etkili
oldugunu dastuntyorum.

Geleneksel perakendeci dijitallesmeye
ve yapay zekaya nereden baslamali?

Bence en dnemli adim, yapay zekay!
kullanmaya ve ona sorular sormaya
baslamak. Her isletmenin ilk giinden buyuk
bir yaziim kurmasina gerek yok. Ornegin
sattigl bir camasir makinesini rakip bir
artnle karsilastirabilir. Ozellik farklarini, fiyat
farklarini ve bunlarin musteri agisindan
anlamini inceleyebilir. MUsterinin ihtiyacini
daha iyi anlamak ve dogru Grinu anlatmak
icin bu araclardan yararlanabilir.

Sosyal medya da musteriyi magazaya
cagirmanin bir yolu. Farkli sehirlerdeki
isletmeler video ¢ekerek musterilerine
ulasabiliyor. Ben sosyal medyada kendimi
anlatmayi cok seven biri degilim; bunun
benim icin bir eksiklik oldugunu da kabul
ediyorum. Yapay zekadan bu konuda 6neri
aldigimda, firma olarak ve sahsen muUsteriye
glven verecek videolar hazirlamam
gerektigini soylayor. Onemli olan dogru
amacla kullanmak ve bu alanda hiz
kazanmak.

Uretici markalarin bayilerini korumak
icin nasil bir yapi kurmasi gerekiyor?
Surekliligi olan, s6zUnde duran ve dogru
calisan firmalarla ortak yapilar kurulmasi
gerektigini dustntyorum. Magazaya yatirim
yapan bayi, yaptidi isten para kazanabilmeli.
Bir bayi magdazasina ciddi yatirim yapiyor,
personel ¢alistiriyor. SUrdUrulebilir bir kazang
alani yoksa bu yatirimi devam ettirmesi
zorlasir.

Ben gecmiste, sahaya toptan satacagim
Urtnun internette benim alis fiyatimin da
altinda sunuldugunu goérdum. Boyle bir
durumda muUsteri neden benden alsin?
Ona farkl bir finansman imkani veya
hizmet sunamiyorsam, daha uygun fiyati
tercih eder. Bu nedenle Uretici ve marka
sahiplerinin bUtun satis kanallarini birlikte
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dUsunerek bayilerinin de kazanabilecegdi bir
sistem kurmasi gerekiyor. Bunu tek basina
perakendecinin ya da ara toptancinin
cHdHzmesi mumkin degdil.

internet satislarindan sikayet eden
perakendecilere ne sdylersiniz?
E-ticaret bir pazar yeri ve blylUmeye
devam edecek. Yalnizca sikayet ederek
bunun disinda kalamayiz. isletmeler de
ivi alim yaparak, dodru ydnetimle ve
dogru firmalarla calisarak bu alanda satis
operasyonlari kurabilir. “Kabul eden devam
eder, kabul etmeyen kaybolur gider”
diyorum. Bu degisimi dikkate alip kendi
isimize uygun bicimde hazirlanmaliyiz.

Yeni nesil tiketiciyi kazanmak
acisindan geleneksel magazalarin
sorunu nedir?

Yalnizca mevcut mUsteriye bakmak yeterli
degil. Yeni musteri kazanip kazanmadigimizi
da sormaliyiz. Babamin magazasini uzun
stredir takip ediyorum. Enflasyon etkisini
dUstndugumuzde isin benzer dizeyde
devam ettigini gortyorum. Asil soru, 20-35
yas araliginda yeni musteriler kazanip
kazanamadigimiz.

Geng tuketicinin alisveris yaptidi yerler,
Urtnt kesfetme bicimi ve beklentileri
dedisiyor. Sosyal medyadan, videolardan

ve dijital tanitimlardan etkileniyorlar. Cok
parcall ¢eyiz Urunleri gibi bazi geleneksel
alisveris bicimlerinde de talebin zayifladigini
dustntyorum. Magazanin bu degdisime gore
kendini degerlendirmesi gerekiyor.

2030’a geldigimizde Tirkiye’de nasil
bir perakendecilik goériiyorsunuz?
Turkiye'de yeni yapinin bazi Ulkelere gore
daha ge¢ oturacadini dustntyorum. Bir
tarafta magazalarin sundugu hizmet

ve alisveris deneyimi dnem kazanacak.
MUsteriye iyi bir ortam sunmak, onu rahat
ettirmek ve alisveristen keyif almasini
saglamak satisa katki verecek. Diger tarafta
yapay zeka, dzellikle yeni neslin daha kolay
alisveris yapmasini saglayacak. Tuketicinin
telefonuna ihtiyacini sdéyleyerek siparis
verebildidi bir yapiya dogdru ilerleyecedimizi
dustntyorum..

Bu nedenle pazarin ciddi bicimde
bolunecegini ve fiziksel perakendenin
payinin disecegdini 6ngdrtyorum. Yenilikci,
musterinin ihtiyacina uygun Grtn getiren

ve kendini gelistiren firmalar yoluna devam
edebilir. Yenilik yapmayan ve yapay zekaya
uyum saglamayan firmalar ise geri ¢ekilmek
zorunda kalabilir.

Yurt disinda marka olmak i¢in Tlrk
firmalari ne yapmali?

Yabanci Ulkelerde depo acip e-ticaret
Uzerinden reklam vererek dogrudan son
tlketiciye ulasmayi degerlendirmeliler.

UrlinU o pazarda tanitmak ve misteriye
neden tercih etmesi gerektigini anlatmak
gerekiyor. Cin'in Uretim olcediyle ayni dlcekte
rekabet etmek zor. Ancak farkl Glkelerdeki
pazarlardan kendimize uygun bir pay
alabiliriz. Benim bakis acim bu.

Turkiye'nin avantajl olabilecegdi Grtnlere
odaklaniimasi gerektigine inaniyorum. Gida
ve plastik Urtnlerde firsatlar gértyorum.
Devletin de dinyada marka olusturma
calismalarina énem vermesi gerektigini
dustntyorum. Sadece Uretmek degil, Grinun
satilacagi pazara ulasmak da dnemli.

Son olarak perakendecilere,
toptancilara ve Dagitim Kanalrna
mesajiniz nedir?

Perakendecilere mesajim, yenilik¢i olmalari
ve hizmet vermeye devam etmeleridir..
insanlarin kendilerini iyi hissettikleri alisveris
ortamlarina ihtiyaci var. Magazaya gelen
musteriyi 6nce mutlu etmek gerekiyor;
rekabet cok blyUk. Toptancinin daha
dinamik olmasi, kendi Urunlerini bulmasi ve
butun satis kanallarinda tanitmasi gerekiyor.
Ureticiler de dogrudan tiketiciye ulasmak
istiyor. Bu nedenle toptanci, yalnizca mevcut
UrtnG tasiyan yapi olarak kalmamali. Cin'e,
IFA'ya gidip Grln arastirmali; gerekirse Grtn
tasarlayip risk almali.

Dagitim Kanal’'nin da ihracat yapan
girisimcilerin hikayelerine daha fazla yer
vermesini dneririm. Aydin’dan Avrupa’ya ya
da Amerika'ya incir veya incir receli satan
bir girisimcinin hikayesi de Turkiye icin
degerli. Cin’deki gelismeleri ve yeni Urunleri
takip edip bunlari okuyucuya aktarmanin da
faydali olacagini dastntyorum.

i
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Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de

yeni duragimiz Kiitahya

Cemal_ler DTM’nin_geIececje bakisi:
Taksit varsa ticaret devam eder

Tavsanli’da 1983 yilindan bu yana faaliyet gésteren Cemaller DTM’de, kurucu Cemal Boyaci ile isletmeyi 2014 yilinda
devralan Ekrem Bozdag’la bir araya geldik. Kéylerden gelen mdisterilerin agirlikta oldugu magazada glvene dayali
iliskiler, 6deme kolayliklari ve satis sonrasi destek isin merkezinde yer aliyor. Boyaci ve Bozdag, isletmenin ge¢cmisini,
degisen tiketiciyi ve 2030’a giderken yerel perakendecinin gelecegini anlatti.

Cemaller DTM

Ekrem Bozdag - Cemal Boyaci

Kltahya Karisik Bayi

- |T=

Cemaller DTM’nin kurulusundan
bugline uzanan hikayesini anlatir
misiniz?

Cemal Boyaci: is yerimizi 1983 yilinin mayis
ayinda iki ortak olarak actik. Ortagim

olan Cemal Buruk ile ortakhgimiz 19 vil
strdu. 2002 yilinda ortagim isi birakti,

ben devam ettim. Ayni yil Ekrem Bozdag
yanimda calismaya basladl. isletme 2014
yilina kadar benim Uzerimdeydi; o tarihte
Ekrem’e devrettim. Ancak dukkandan pek
uzak kalamadim. Sag olsun, Ekrem de beni
hi¢cbir zaman yabanci gérmedi. Bugun héala
beraberiz. Hatta musterilerimizin bir kismi
Ekrem’e de Cemal diye hitap eder.

Buglinkli magazanizin konumu ve
yapisi hakkinda bilgi verir misiniz?

Cemal Boyaci: Tek magazayla hizmet
veriyoruz. Onceki is yerimiz belediyenin
arkasindaydi. Yaklasik dort yil dnce
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Yeni Mahalle, Kitahya Caddesi'nde, Ulu
Cami’'nin karsisindaki yerimize tasindik.
Burasi daha genis ve ferah. Karsimizda
otopark bulunmasi da énemli bir avantaj.
Bu cadde eskiden de Tavsanl’'nin 6nemli
ticaret noktalarindan biriydi; bugun de
hareketliligini koruyor. Kéylerden gelen
muUsteriler acisindan da elverisli bir
konumdayiz. Ekrem magazayi yeniden
duzenledi, tadilatini yapti ve guzellestirdi.
Ben de artik onun yaninda misafir sayilirim.

Cok markali ¢calismayi neden tercih
ediyorsunuz?

Ekrem Bozdag: Altus, Grundig, Hoover,
Regal ve Simfer gibi farkli markalarin
Urdnlerini satiyoruz. Cok markali
calismamizin amaci, musteriye farkli
secenekler sunabilmek ve ihtiyacina uygun
Urdnu bulabilmek. Bize gelen musteriyi
karsiliksiz gondermemek, farkl beklentilere
cevap verebilmek istiyoruz.

Miisterileriniz sizi neden tercih ediyor?
Hangi hizmetlerinizle ayrisiyorsunuz?
Ekrem Bozdag: Bizim icin bire bir iliskiler
cok 6nemli. MUsteriye yalnizca satis
sirasinda hizmet vermiyoruz; satistan

sonra da yaninda olmaya calisiyoruz.

Servis ihtiyacl ya da bir ariza oldugunda
musterimiz yine bize geliyor. Biz de
servislerle veya Uretici firmalarla gdruserek
¢ozebildigimiz konulart ¢dzmeye calisiyoruz.
Musterinin memnuniyetini saglayan da bu
ilgi ve takip oluyor. UrinU sattiktan sonra
musterimizle iliskimizi kesmiyoruz.

Tavsanlr’daki misteri yapiniz

nasil? Odeme konusunda nasil bir
yaklasiminiz var?

Ekrem Bozdag: Musterilerimizin ¢cok buyuk
bir bolimU kdylerden geliyor. Bu kesimde
kredi karti kullanmayan musterilerimiz

var. Biz de onlara taksitli alisveris imkani
sunuyoruz. GUvene dayall satislarimiz




devam ediyor. MUsterilerimizin bizi tercih
etmesinde, kendilerine uygun ¢deme
kolayhgi bulabilmeleri etkili oluyor.

Son dénemde satislariniz nasil
gidiyor? Bir hareketlenme hissediyor
musunuz?

Ekrem Bozdag: Yaz aylarinda dondurucu,
buzdolabi ve camasir makinesi gibi
Urunlerde, dugun sezonunun da etkisiyle
daha hareketli bir dénem bekleriz. Ancak
bu yil temmuz ve agustos bizim acimizdan
biraz yavas gecti. Son iki aydir islerimiz
daha iyi. Magazamizda bir hareketlenme
hissediyoruz.

Perakendecilige nasil basladiniz? Bu
meslegdi sizin i¢in degerli kilan nedir?
Ekrem Bozdag: isimi cok seviyorum. Baska
bir sektdre gecmeyi de hi¢ distinmedim;
bildigim is perakendecilik. Yaklasik 13-14
yasinda calismaya basladim. Daha énce
Nuri Kaytan ve Mehmet Kaytan’in yaninda
calistim, orada yetistim. Kendilerini
rahmetle aniyorum. Daha sonra Cemal
Boyacl agabeyimle tanistik. Bugun
kendisine “baba” diye hitap ediyorum.
Birlikte yolumuza devam ediyoruz. insan
sevdigi isi yapinca mutlu oluyor, isini de
severek sUrdurtyor.

Verdiginiz hizmeti nasil
degerlendiriyorsunuz? Gelistirmek
istediginiz alanlar var mi?

Ekrem Bozdag: Verdigimiz hizmetten
memnunuz ama mutlaka eksiklerimiz de
vardir. Her musteriye istedigimiz o6l¢cude
ulasamayabiliyoruz. Teslimat ve servis

sUreclerinde zaman zaman aksakliklar
yasanabiliyor. Urtinleri cogunlukla biz
gotlurtyoruz; ulastiramadigimiz Grlnlerde
servislerden destek almaya calisiyoruz.

Bu konularda ilgili firmalarin da yardimini
istiyoruz. Genel olarak basarili oldugumuzu
dusUntyorum; yine de eksiklerimizi
gidermek icin ugrasiyoruz.

Bugiin yeniden meslek se¢seniz ayni
isi yapar miydiniz? Cocuklariniza
énerir misiniz?

Ekrem Bozdag: Yine bu isi yapardim.
Sevdigim ve bildigim bir meslek. Bununla
birlikte beyaz esya isi fiziksel olarak yorucu,
agdir bir is. O yorgunlugu da hesaba katmak
gerekiyor. Cocuklarimin ise 6ncelikle
okumalarini isterim. Esnaflik giderek
zorlasiyor. Zincir marketler ve internet
satislari bizi zorluyor. Buna ragmen ¢ok
sUkUr isimizi sUrdUrtyoruz.

Yeni nesil tiiketiciye nasil ulasiyor,
internet ve zincir marketlerle nasil
rekabet ediyorsunuz?

Ekrem Bozdag: Hizli hizmet vermeye,
musterinin yaninda olmaya ve her konuda
yardimci olmaya calisiyoruz. Taksit
imkanimiz var. Yalnizca UrunU satarken
degil, sonraki strecte de destek sunuyoruz.
Fiyat farklari da rekabetin bir parcasi. Bizim
icin hizl teslimat ve musterinin karsisinda
bir muhatap bulabilmesi énemli avantajlar.
Musteri Uranu kimden aldigini biliyor; bir
ihtiyaci oldugunda bize ulasabiliyor.

Dijitallesme konusunda neler
yaplyorsunuz?

Ekrem Bozdag: Su anda sosyal medyayi
reklam amaciyla kullanmaya calisiyoruz.
Bu alana daha fazla 6ncelik vermeye
basladik. Kendimizi gelistirmek icin caba
gosteriyoruz.

2030 yilina giderken yerel
perakendeciligin gelecegdini nasil
goriyorsunuz?

Ekrem Bozdag: Perakendecilik giderek
zorlasiyor, ancak devam edecegini
dusunuyorum. Ozellikle bizim gibi
koylerden gelen musterilere hizmet veren
isletmelerde taksitli satis 6nemli. Kredi
karti kullanmayan musterilerimizin alisveris
yapabilmesine imkan saglhyoruz. Bu 6deme
imkani strddgu surece bizim yaptigimiz
perakendeciligin de devam edecedine
inaniyorum.

internetten veya yapay zekadan bilgi
alarak gelen miusterilerle karsilasiyor
musunuz?

Ekrem Bozdag: Evet, karsilasiyoruz. Bu
musterilere de yardimci olmaya, UrUnlerle
ilgili bilgilerimizi aktarmaya calisiyoruz.
internetten ya da yapay zekadan
edindikleri bilgilerle bize geldiklerinde
sorularini yanithyoruz. Kendi bilgimizi ve
sundugumuz hizmeti anlatarak bizi tercih
etmelerini saglamaya c¢alisiyoruz.

Sektordeki meslektaslariniza ve
muiisterilerinize son olarak ne
sOylemek istersiniz?

Cemal Boyaci: MUsteri her zaman
velinimetimizdir. Kim olursa olsun,
dukkanimiza gelen herkesin basimizin
Ustunde yeri vardir. MUsterimiz bunu
bilmeli ve her sikayetini dogrudan bize
soyleyebilmelidir. Eskiden beri ticaretteki
anlayisimiz bu. Bir sorun varsa 6nce

bize gelsin, ¢cdzmeye calisalim. Elbette
musteride de bizde de hata olabilir;
hepimiz insaniz. Bazen telafi sUreci zaman
alabilir. MUsterilerimizden bu konuda
anlayis bekliyoruz. Karsilikli iyi niyetin
sorunlari ¢bzecedine inaniyoruz.
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Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de

yeni duragimiz Kiitahya

Sirketimizin kalbini beyaz esya
olarak goruyoruz

Daditim Kanalr’nin Izindeyiz réportajlarimizin Tavsanli duradinda, Kaytan Ticaret’ten Mehmet Kaytan ve ogullari
Necatican Kaytan ile Sercan Kaytan’la bir araya geldik. Ailenin 1960°a uzanan ticaret gecmisi bugiin beyaz esya,
mobilya, iletisim ve motosiklet satisina uzaniyor. Gériismede mdiisteriyle kurulan giiveni, ayni isletmede farkli
kusaklarin teknolojiye yaklasimini, internetle fiyat rekabetini ve gelecek planlarini konustuk. Aile icin beyaz esya, diger
faaliyetlerin gelismesini saglayan isin merkezinde yer aliyor.

Kaytan Ticaret

Mehmet Kaytan
Necatican Kaytan
Sercan Kaytan
Kutahya Profilo Bayisi

Mehmet Bey, sizi taniyabilir miyiz?
Ticaret hayatina nasil basladiniz?
Mehmet Kaytan: 1967 dogumluyum. 1974
vilinda ilkokula basladigimdan beri okuldan
sonra dukkana gelirdim. Hayatimin merkezinde
hep is oldu. Babam ve amcamin ortaklasa
kurdugu Kaytancilar Ticaret'te yetistim.
Tavsanl'nin Uzun Carsi'sinda, bugUnku
Kuyumcular Caddesi'nde 40 metrekarelik bir
dukkanimiz vardi.

Ortaokul ve lisenin ardindan insaat
mUhendisligini kazandim, Eskisehir’e

gittim. Ancak boélum icime sinmedi. 1984°te
basladigim Universiteyi bir yil sonra birakarak
Tavsanlrya déndim. Babam ve amcam bana,
yine kendileriyle ortak oldugum bir dikkan
actilar. Daha sonra Anadolu Universitesi
Acikdgretim Uzerinden iktisat egitimimi
tamamladim. Hem ¢alistim hem okudum.
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Kaytan Ticaret nasil olustu? Bugiin hangi
alanlarda faaliyet gdsteriyorsunuz?

Mehmet Kaytan: Aile blyudUkce isleri

ayirma ihtiyaci dogdu. Amcamlar Kaytancilar
Ticaret'le devam etti, biz de Kaytan Ticaret'i
kurduk. Hicbir anlasmazlik yasamadan ayrilarak
islerimizi strdurduk. ikinci magaza bende kaldl.
Daha sonra bugln bulundugumuz yeri yaptik.
Buranin yapisi mobilyaya da uygun olunca bu
ise de basladik. 1997 yilinda Bellona bayiligini
aldik ve o tarinten beri devam ediyoruz.
Bellona icin Tavsanli cevre yolu Uzerinde ayri
bir magaza da yaptik. 1997 yilinda ortak olarak
aramiza katilan Ahmet Arikan Bey ile de 29
yildir istikrarl bir ortakligimiz var.

1999 vili dolaylarinda iletisim isine girdik;
buglin Vodafone Cepshop bayiligimizle bu
alanda da calisiyoruz. Beyaz esya, mobilya ve
iletisim olmak Uzere U¢ subemiz var. Beyaz
esya magazamizda bisiklet ve motosiklet de
satiyoruz. Toplam 15 kisiyi istihdam ediyoruz.
Ogdullarimdan biri mimarlik, digeri insaat
muhendisligi mezunu. Kendi mesleklerini de
sUrdurmek igin klgUk dlcekli yapim ve satis
isleri yapiyorlar. Ancak ana isimiz, sevdigimiz
ve az kazansak da birakamadigimiz beyaz
esya.

Tavsanlrdaki miisteri yapiniz nasil? Sizi
neden tercih ediyorlar?

Necatican Kaytan: MUsterilerimiz icinde kirsal
kesimin agirligi var. Bélgemizde eskiden gelen
elden taksit aliskanligi devam ediyor. Son
ddénemde kredi kartina yonelim olsa da elden
taksitli satis &nemini koruyor. Bazi mUsteriler
markadan énce villardir bizden alisveris
yaptiklari icin bizi tercih ediyor. internette
daha uygun fiyat gérmesine ragmen bize
gelen musterilerimiz var. Bunda samimiyetin,
sohbetin ve gecmisten gelen glvenin etkili
oldugunu dustnuyoruz.

Urin cesitliligimiz de bir avantaj. Bir ev
kurulurken beyaz esya ve mobilya gibi pek ¢ok
intiyaca cevap verebiliyoruz. Perde, tabak ve
catal gibi Urtnler disinda evin bircok ihtiyacini
karsilayabilecek bir yapimiz var.

Son dénemde satislarda nasil bir
seyir gérliyorsunuz? Konusulan
hareketlenmeyi hissediyor musunuz?

Necatican Kaytan: Son iki yilda baslayan,

son bir yilda ve 6zellikle son birka¢ ayda

daha belirginlesen bir gerileme goériyorum.
Gecmis villara kiyasla satislarimizda dtsUs var.
Son iki aya iliskin konusulan hareketlenmeyi

acikeasl hissetmiyoruz. Bu, bizim bdlgemizden
kaynaklanan bir durum da olabilir.

Piyasada firmalarin fiyatlarini ciddi bigimde
dusurdtgunt gézlemliyorum. Bunu musteriyi
cekme cabasl olarak degderlendiriyorum. Ancak
bu, benim sahsi yorumum; kendi isimizde
gordigimuz durum Uzerinden konusuyorum.

isinizde size en fazla mutluluk veren
nedir? Gelistirmek istediginiz bir
yoniinliz var mi?

Necatican Kaytan: Musteriyle kurulan iyi bir
iletisimin alisverise déntsmesi beni mutlu
ediyor. Bazen ilk anda satis olmayacagdini
dustndugumuz bir gérisme, cay, kahve ve
sohbetle baska bir noktaya gelebiliyor. Gecen
gun de boyle bir mUsteriyle glzel bir iletisim
kurduk ve satis gergeklesti. Bu, isin keyif
aldigim taraflarindan biri.

Urunler, fiyatlar ve sektérimuz hakkinda bilgi
sahibi oldugumuzu dustntyorum. Ancak
gdrismelerin satisa déntsme oranini artirmak
icin kendimi gelistirmek isterim. Sonucta ticaret
yaplyoruz; musteriyle kurdugumuz iletisimi
daha fazla satisa donUstirmek dnemli.

Ayni isletmede farkh kusaklarin
teknolojiye yaklasimi nasil degisiyor?

Necatican Kaytan: Bazen sirket icinde bile
farkll yaklasimlar olabiliyor. Ornegin babam,
musteriye Wi-Fi d¢zellikli bir Grint anlatirken
bu 6zelligin kullaniimayacadini dtstnebiliyor.
Ben ise kendim de kullandigim ve faydasini
gordigum icin avantajlarini anlatmayi tercih
ediyorum. Teknolojinin sektérimize girmesini
faydali buluyorum.

MuUsterinin yasl, beklentisi ve yasadidi

yer de yaklasimimizda etkili olabiliyor.
BUyUksehirlerdeki taleple, bizim faaliyet
gdsterdigimiz gibi kirsal musterilerin agirlikta
oldugu bdlgelerdeki talep ayni olmayabilir.
Onemli olan, musterinin ihtiyacina gére dodru
anlatimi yapabilmek.

Mimarlik egitiminiz isinize nasil
yansiyor? Geng tiiketiciye ne anlatmayi
onemsiyorsunuz?

Necatican Kaytan: Ur(in hakkinda daha detayli
bilgi sahibi olup bunu Mmusteriye aktarmaya
calisiyorum. Bir buzdolabinin icine domates
koymak kadar o domatesi nasil daha uzun
sUre taze tutabilecedimizi, GrinU nasil daha
verimli kullanabilecedimizi anlatmak da
dnemli. UrlinUin sagladigi faydayi ayrintilariyla




aciklamak istiyorum. Geng¢ musterinin
bunu talep ettigini, bu bilgiyi bekledigini
dusunuyorum.

Dijital tanitim ve sosyal medyayi nasil
kullantyorsunuz?

Necatican Kaytan: Instagram ve Facebook’'ta
paylasimlar yapiyor, reklam verebiliyoruz.

Ben paylasim isine 2019 yilinda basladim. O
tarinten beri yogunluga gdre haftada iki, U¢
ya da dort paylasim yapmaya ¢alisiyorum.
Burada surekliligi dnemsiyorum. Bazi firmalar
bir stire paylasim yapiyor, ardindan birakiyor.
Bir hesaba baktiginizda son génderinin iki yil
once yaplildigini gérebiliyorsunuz. Ben bunun
sUrdurdlebilir olmasi icin ugrasiyorum.

Son dénemde yapay zekay! da bu ise dahil
edebilir miyiz diye dUstntyorum. Madazamizin
video ve gorselleri Uzerinde klguk denemeler
yaplyorum. Ancak esas isim bu olmadidi

icin profesyonel destek almak gerektigini de
dustntyorum.

Yeni nesil tliketicinin alisveris bi¢cimi nasil
degisti?

Necatican Kaytan: Eskiden babamin
mUsterileri madazaya gelip Urlne ¢ok fazla
bakmadan alisveris yapabiliyordu. Kayitlari
girilir, servis gdnderilir ve montaj yapilirdi.

Yeni mUsteri ise daha bilincli ve arastirmaci.
Urtintr inceliyor; ayni Grindn farkl bayilerde
nasil sunulduguna da bakiyor. Profilo bayisiyiz;
musteri baska Profilo bayilerinden de bilgi

alip karsilastirma yapabiliyor. Bu durum
perakendeciligi daha fazla bilgi ve caba
gerektiren bir ise dénUsturtyor.

2030’a dogru bayilerin gelecegini nasil
goriliyorsunuz?

Necatican Kaytan: Teknoloji degisecek ve yeni
ihtiyaclar dogacak. Ancak bir buzdolabina ve
camasir yikayacak bir makineye ihtiyac olmaya
devam edecek. Bu ihtiya¢ sUrdugu igin bizim
gibi bayilere ve insanlara da ihtiyac olacagini
dustntyorum. Mimarlik mezunu olmama
ragmen beyaz esya sektdrinde ¢alisnamin
nedenlerinden biri bu. Ontimuzdeki dénemde
de bu ise intiyac duyulacagdina inaniyorum.

Sercan Bey, siz aile isletmesine
nasil katildiniz? Bugiin hangi islerle
ilgileniyorsunuz?

Sercan Kaytan: 2001 dogumluyum, babamin
ikinci ogluyum. Liseyi Tavsanl'da okudum.
istanbul Bilgi Universitesi insaat Mthendisligi
Bolum'nde yUzde 100 burslu egitim aldim.
Bes yil istanbul'da kaldim; stajlarimi istanbul’da
ve Tavsanl'da yaptim. Mezuniyet sonrasinda
istanbul'da calisma imkanim vardi, ancak
babamla da konustuktan sonra Tavsanli'ya
dondum. Yaklasik bir bucuk yildir buradayim.
Adabeyim ise yaklasik 10 yildir burada calisiyor.

Ben isi 6grenme asamasindayim. Babami

bu isin bel kemigi, agabeyimi beyni olarak
goriyorum. Kendimi de damari olarak
nitelendiriyorum ¢UnkU her ise uzanabiliyorum.
Montaj, servis ve tanitim gibi farkl streclerin
icinde yer aliyorum.

Geng bir perakendeci olarak miisteriyle
iliskinizde neyi 6nemsiyorsunuz?

Sercan Kaytan: MUsterinin ne istedigini
anlamaya ve buna gore hareket etmeye
calistyorum. Urin tercihi kisiden kisiye
ve yas grubuna gore degdisebiliyor. Renk,
kullanim bicimi hatta dondurucunun
kapagdinin konumu gibi 6zelliklerde

bile farkli beklentiler var. MUsteri bir
Urint begendiyse gereksiz yere baska
Urtnlere yonlendirip kafasini karistirmak
istemiyorum.

Amacimiz musteriyi memnun etmek. O glin
Urun almasa bile iyi karsilanan bir mUsteri
bize baska musteriler kazandirabiliyor. Guler
yUz, ¢cay ikrami ve sohbet de bu iliskinin bir
pargasi.

Alim giliclindeki degisim ve paket
kampanyalar satislari nasil etkiliyor?

Sercan Kaytan: Gecmiste bir mUsteri

dort parca Urtnl bir arada daha rahat
alabiliyordu. Bugtn alim gtctndn
dUsmesi nedeniyle buna karar vermekte
zorlaniyor. Ornegin, bugiin magazamiza
gelen bir mUsterimiz camasir makinesi
almak istiyordu. Yaninda kurutma
makinesi de almasi halinde kampanyadan
yararlanabilecegini anlattik. Ancak toplam
bedeli yUksek buldudu icin alisveristen geri
adim attl. Biz kampanyanin avantajlarini
elimizden geldigince anlatiyoruz fakat son
karart musterinin butcesi belirliyor.

Necatican Kaytan: Camasir ve kurutma
makinesini birlikte alanlara veya dortl( set
alanlara yonelik kampanyalarin avantajlari
var. Ancak tek Grtn almak isteyen

musteri bunlardan yararlanamayinca onu
kaybetme ihtimalimiz de olabiliyor. Uretici
firmalarin farkli intiyaglara yonelik ¢dztmler
gelistirebilecedini dUstntyorum.

Sektoriin en dnemli sorunu sizce
nedir? Internet fiyatlariyla nasil basa
¢ikiyorsunuz?

Sercan Kaytan: Bizim en blyk rakibimiz
internet. Musteri, sosyal medya reklamlari
ve alisveris uygulamalari Uzerinden sehir
disindaki saticilara da ulasabiliyor. internette
cok dusuk bir fiyat géordtgunde “Neden
daha fazla édeyeyim?” diye soruyor. Bazi
ilanlarda ise musterinin bulundugu sehre
teslimat yapilamadigini gérebiliyoruz. Bu
farklari anlatmaya calisiyoruz.

Bizden almayi tercih eden de oluyor,

fiyat nedeniyle vazgecen de. internetten
aldigl Urinde hasar veya iade sorunu
yasadigini sdyleyerek sonradan bize gelen
mUsterilerimiz de oldu. Bunlar bizim
karsilastigimiz érnekler.

Necatican Kaytan: Bu fiyat rekabeti sirket
icinde de farkl géruslere yol acabiliyor.
Babam fiyat kirmamamizi istiyor. Biz ise
satis yapabilmek icin fiyati dUstrme ihtiyaci
hissedebiliyoruz. Bazen bu iki yaklasim
arasinda kaliyoruz.

Anuimiizdeki dénem icin biyiime
hedefleriniz neler?

Necatican Kaytan: Magaza konseptleri
degisiyor. Yeni konseptlerin muUsteriyi

magazaya ¢ekebildigini dUstnUyorum. Kiguk
guncellemelerle mevcut yapimizi korumak,
zaman icinde de sartlar uygun olursa
subeleserek blyUmek mumkun olabilir. Sonraki
kusaklarin bu isi strdtrmek istemesi de burada
onemli.

Mehmet Kaytan: Beyaz esya isindeki kazancin
azalmasl nedeniyle insaat tarafini biraz daha
blyUtmek istiyoruz. Ancak beyaz esyayi
birakmay distinmuyoruz. Bu isten kopmak
bizim i¢in ¢ok zor.

Necatican Kaytan: BugUn insaat
yapabiliyorsak, mobilya bayiligimiz varsa ve
motosiklet satabiliyorsak bunlarin kaynaginda
beyaz esya var. Sirketimizin kalbini beyaz esya
olarak goérlyoruz.

Uzun yillar ayakta kalmanizda
c¢alisanlarla iliskinizin payi nedir?

Mehmet Kaytan: Ailemizin bu isteki ge¢cmisi
1960 vyilina uzaniyor. Musterilerimizin 6nce
dedeleriyle, sonra babalariyla, bugln de
cocuklariyla alisveris yapiyoruz. Bizim igin
istikrar hem musterilerimizle hem de calisma
arkadaslarimizla kurdugumuz uzun soluklu
iliskilerde anlam buluyor. Beyaz esya magdaza
mMmUdUrimtz Ahmet Bey, mobilya magdaza
mudUrimuz Cadatay Bey ve sevkiyat
mUdurimaz irfan Bey tam 35 yildir bizimle
calisiyor. Ucli de ilkokul caglarinda aramiza
katildi; birlikte bUyuduk, isimizi de birlikte
buyuttik. Bellona ve diger magazalarimizdaki
yoneticilerimiz de yillardir bizimle. Onlar bize
kazandiriyor, biz onlara kazandiriyoruz. Bugtine
gelebilmemizde kazan kazan anlayisinin énemli
bir payi var. Bunun ézellikle yazilmasini isterim.

Necatican Kaytan: Bu uzun sUreli calisma
iliskilerine ragmen bugln yeni calisan bulmakta
zorlanabiliyoruz. Aradigimiz 6zelliklere sahip
personeli bulmak kolay degil. Ayni bagliliga
sahip calisan bulmanin dnimuzdeki donemde
daha da zorlasabilecegini dustntyorum. insan
kaynagdi konusu da sektoérin dikkate almasi
gereken sorunlardan biri.
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Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de

yeni duragimiz Kiitahya

Su anda ne buyumeye ne kuculmeye
odaklaniyorum, bu pivasada hacmi
korumak gerektigini diisiiniilyorum

Daditim Kanalr'nin lzindeyiz réportajlarimizin Kiitahya duradinda, Ata DTM’den Mert Yildirim’la bir araya geldik. Tamircilikten
perakendecilige uzanan aile isletmesinde yetisen Yildirim, bugin babasiyla birlikte calisiyor. Gériismede bayi (izerindeki stok ve
finansman baskisini, degisen tiketici beklentilerini ve 2030’a giderken fiziksel magazanin yerini konustuk. Yildirim, yiz ylize satisin
stirecegine inaniyor; mevcut kosullarda énceligini ise bor¢clanma dengesini ve isletmenin hacmini korumak olarak tanimliyor.

Ata DTM

Mert Yildirim
Kutahya Profilo Bayisi

Sizi taniyabilir miyiz? Aile isletmesindeki
c¢alisma hayatiniz nasil basladi?

29 Adustos 1997'de dogdum. Dodma
blUyUme Kutahyallyim. Kitahya Dumlupinar
Universitesi isletme BoIUmMO’'nU bitirdim.
Pandemi doneminde yuksek lisansa basladim,
ancak akademik kariyer distnmedigim icin
devam etmedim.

Esnaf bir ailede bUyudugum igin yaklasik
12-13 yaslarimdan itibaren magazaya gelmeye
basladim. Bizde buna “Pazarda adam adzi
ogrenmek” denir. Yani insanlarla konusmayi,
ticaretin dilini 8grenmek. Temizlikten ve
musteriyi karsilamaktan basladim; zamanla
satis, pazarlama, siparis ve planlama islerine
kadar ilerledim.

Ata DTM’nin kurulus hikayesi nedir?
Tamircilikten satisa nasil gecildi?

Babam Riza Yildirm endustri meslek lisesi
torna tesviye mezunu, makine ve motor
ustasi. Askerlik doneminde de NATO
haberlesme Usstnde dizel jeneratérlerle

ilgili teknik gérevlerde bulunmus. Daha

sonra KUtahya'ya dénmus ve beyaz esya
tamirciligine baslamis. Kitahya'da bilinen

en eski beyaz esya tamircilerinden biri ve
bircok insan yetistirmis. Bir diger ¢zelligi

de Klutahya'da beyaz esya sektdrinde hem
mekanik bilgiye ve ustaliga sahip olan hem de
satis uzmani olan tek kisi olmasli. Tamircilige
basladigi yili tam olarak hatirlamiyorum;
ancak perakendecilige 1996 yilinda gegiliyor.
Tamircilik ddneminde genis bir musteri
¢cevresi olusmus. Evlerine gittigi musteriler
kendisini taniyor. Babam beyaz esya satmaya
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baslayinca, daha énce tamir hizmeti verdigi
muUsteriler bu kez Urdn almak i¢cin magazaya
gelmis. Bu dénemde ¢ok fazla bilinirlik

elde edilmis ve cok sayida sabit musteri
kazanilmistir. GUvene dayall, elden taksitli
satislarin yogun oldugu bir dénem.

Baslangicta farkli markalar satilmis. Daha
sonra Ariston bayiligi alinmis, ardindan BSH
Grubu’na gecilerek Profilo bayiligiyle devam
edilmis. Uzun yillardir aktif olarak Profilo
bayisiyiz.

Bugiin hangi alanlarda ve nasil bir fiziki
yapiyla g¢alisiyorsunuz?

KUtahya merkezde, ayni carsi icinde Ug fiziki
alanimiz var. Ana merkezimizin yaninda genis
bir teshir ve depo alani ile ankastre ve derin
dondurucu salonumuz bulunuyor.

2005-2015 yillari arasinda motosiklet
sektérinde de faaliyet gosterdik. Bisiklet
satisimiz ise daha eskilere uzaniyor ve devam
ediyor. Bu alanda Salcano, Bianchi, Bisan,
Carraro, Mosso ve Baby Hope gibi markalarla
calisiyoruz. Ailemizin ikinci el otomobil alim
satimi faaliyeti de var; babam o tarafla da
ilgileniyor.

isletmenin yénetiminde bugiin nasil bir
rol Gistleniyorsunuz?

Bizde usta ¢irak iliskisi devam ediyor. Babam
benim ustam ve patronum. Bu nedenle
“Direksiyona ben oturdum” demektense, isi

birlikte yUrGttigumuzi sdylemek daha dogru.

Pandemi sonrasinda, 2020-2021 déneminden
itibaren isletmede daha yodun ve fiili olarak

calismaya basladim. Kendi ifademle kalfaliga
yikseldim. Isletmenin gidisatini birlikte takip
ediyoruz.

isinizden memnun musunuz? Bugiink
piyasa kosullari sizde nasil bir duygu
yaratiyor?

Cok sukur isimden memnunum. Ancak
piyasaya karsi bir kirginlik da hissediyorum.
Ekonomik sartlar, kredi ve taksitlendirme
imkanlari, Gretici firmalarin ddeme kosullari,
kota ve komisyon uygulamalari esnafin
moralini etkiliyor.

Zincir marketlerin cok farkh Grtin gruplarina
girmesi de rekabeti zorlastiriyor. Bu yalnizca
beyaz esya icin gecerli dedil; bisiklet tarafinda
da benzer durumlarla karsilasiyoruz. Ayni
Ureticilere farkh markalarla Grin yaptirip daha
dusuk fiyatla satis yapabilen buyuk yapilar
karsisinda, klictk ve orta olcekli isletmelerin
rekabet etmesi zorlasiyor.

Son aylarda satislarinizda bir
hareketlenme var mi?

Son aylar daha sakin geciyor. Son iki

ayda belirgin bir aciima gordugumu
sdyleyemem. 2027’ye iliskin de ¢ok iyimser
degilim. Bunlar kendi isimizde gérdagum
tabloya ve ekonomik kosullara iliskin sahsi
degerlendirmelerim.

Stok ve finansman konusunda en biiylk
sorununuz nedir?

En buyUk sikintimiz stok devir hizi. Aldigimiz
Urlnleri ayni hizla satamayinca stok buytyor
ve maliyetimiz artiyor. Sermaye Uriine
baglaniyor. Ureticinin satis hedefleri ile bayinin
mUsteriye satis hizi arasinda bir denge
kurulmasi gerekiyor.

KUtahya'da ayni markayi satan bayiler
arasinda da yogun bir rekabet var. Bu rekabet
fiyat Uzerinde baski yaratiyor. Yalnizca kota
veriimesi yeterli dedil; bayinin bu Urin( hangi
kosullarda satabilecegine de bakilmali. Bayiye
satis yapabilecedi bir alan acilmasi gerektigini
dusuntyorum.

Uretici firmalardan 6deme ve tahsilat
konusunda ne bekliyorsunuz?

Bayinin isini kolaylastiracak, taksitli satisa ve
tahsilata destek verecek sistemler bekliyoruz.
Bazi Ureticiler ve ara toptancilar farkli kart ve
taksit imkanlari sunabiliyor. BUyUk gruplarin
da bayilerini bu yonden destekleyebilecedini
dusuntyorum.




Biz Ureticiyle senet ve kredi karti zerinden
de calisiyoruz. Teminatlar, stoklar ve édemeler
isin icinde. Bu kadar bagli oldugumuz bir
yapida, bayinin finansmanini ve satisini
rahatlatacak ¢cézUmler gelistiriimesi dnemli.

Aileden gelen bir is olmasaydi yine
beyaz esya perakendeciligini secer
miydiniz?

“Babadan dogma bir beyaz esyaci
olmasaydim beyaz esyaci olmazdim.” Clnku
perakendecilik giderek zorlasiyor. Beyaz esya,
disaridan prestiji yuksek gorinen ama getirisi
dusuk kalabilen bir is. Isin icine girdiginizde
satis, finansman, stok, teslimat ve musteri
iliskileriyle birlikte cok blyUk bir emek
gerektirdigini gériyorsunuz.

Pandemi dénemindeki hizl ticaretin
ardindan ne degisti?

Pandemide satislar cok hizliydi. Urtin satiliyor,
stok bitiyor ve yeniden Grdn alinlyordu. Bu
hiz, isletmeleri daha fazla stok yapmaya

da yoneltti. Sonrasinda fiyatlar yUkselince,
rakamsal artisi kazang¢ gibi gérme riski olustu.

Ornegin daha énce daha dusuk bedelle
sattigimiz Urint ¢cok daha yuksek bedelle
satiyoruz; ancak ayni dénemde paramizin
degeri de degismis oluyor. Satis adedini
artirmadan yalnizca parasal tutarin bUyUmesi,
gercek anlamda bUyudugumuzi gdstermiyor.
Bizim de sermayemizin 6nemli bir kismi
stokta bagli hale geldi. Rekabet, devreden
stok ve kisitl 6deme secenekleri bu yuku
artiriyor.

Yeni tlketiciye karsi fiziksel magazanin
avantaji nedir?

internete ydnelim artti. Fiyati aninda
karsllastirabilmek musteriye ¢nemli bir imkan
veriyor ve bu da bizim i¢in baski olusturuyor.
Buna karsilik magdazanin fiziken burada
olmasl, musterinin karsisinda bire bir muhatap
bulmasi given sagliyor.

Ceyiz muUsterilerimize depolama imkani
sunabiliyoruz. BugUn aldigi arunu bir yil sonra
teslim almak isteyen musteriye yardimci
olabiliyoruz. Urtinle ilgili sorun yasadiginda
da bize geliyor; elimizden geldigince ¢6zim
icin ugrasiyoruz. Cunkl o musteriyle iliskimiz
devam edecek. Urtin cesitliligimiz sayesinde

ihtiyacini konusarak uygun secenegi
sunmaya calistyoruz. Odemesinin
yetmedigi bolum icin vadeli alisveris imkani
saglayabilmemiz de dnemli.

Hizmet verdiginiz misteri kitlesini
nasil tanimhyorsunuz?

MUsterilerimiz icinde dar ve orta gelirli

kesim agirlikta. Kirsal kesimden gelenler,
kirsaldan kente tasinan aileler, memurlar
ve emekliler bulunuyor. Kitahya'yr kendi
gbzlemimle daha sakin bir sehir olarak
gorlyorum.

Elden taksitli alisveris burada hala devam
ediyor. Bazi musteriler UrinUn kapasitesini
veya gortinimunit ¢cok Gnemsiyor. Biz de
butgesini ve gercek kullanim ihtiyacini
konusarak yénlendirmeye c¢alisiyoruz.

Son dénemde hangi Uriinler daha
fazla talep goériyor?

Camasir ve kurutma makineleri 6ne ¢ikiyor.
Kurutma makinesinde fiyatin uygun

olmasi satista belirleyici olabiliyor. Klimaya
yonelik ilgi ise Kitahya'da yeni yeni artiyor.
Ozellikle 2025-2026 déneminde soranlarin
sayisinin ve satislarin yukseldigini
gbzlemliyorum. Ancak henlz ¢ok yaygin
bir kullanim oldugunu soéyleyemem.

Dijital magazacilik ve yapay zeka
konusunda ne dislinliyorsunuz?

Metaverse ilk gindeme geldiginde, sanal
bir magaza olusturup VR gdzltklerle
musteriye bulundugu yerden Grun tanitip
satmay! disinmustim. Bdyle bir projeyi
gelistirme fikrim vardi. Ancak daha sonra
anladim ki ylz yUze sohbet ederek yapilan
alisverisin yeri ayri. Yapay zekanin da
buglin musterinin o andaki duygusunu

ve ihtiyacini, karsisindaki bir insan gibi
anlamakta zorlandigini dustnidyorum.
Magazada konusurken musterinin neye
ihtiyacr oldugunu anlayip onu farkli bir
kapasiteye veya Urtne yonlendirebiliyoruz.
internet kanalinin ise guclu oldugunu ve
kesinlikle devam edecegdini dustntyorum.

Sizin internet satis kanaliniz var mi?

Vardi, ancak durdurdum. Clnk( bizim
acimizdan karlihgr dusukti. Rekabet
edebilmek ve bir miktar kar birakabilmek
icin elimizde eski maliyetli Grin olmasi
gerekiyordu. Diger turlli basa bas satislar
ortaya ¢ikiyordu.

Vadeli alinan Grdnu internette satip

elde edilen paray! baska bir ticarette
degerlendirerek kazanc saglamayi
dustnenler olabilir. Ancak bu, iki ayri isin
eforunu gerektiriyor. Biz daha ¢ok fiziksel
magdazaciliga adirlik vermeyi tercih ettik.

2030’da fiziksel perakendeciligin
devam edecegine inaniyor musunuz?

Ozellikle beyaz esyada yz yUze satisin
devam edecedini distntyorum. Kart
komisyonlari bdyle strerse kiguk
sehirlerde elden taksitli satisa dogru
yeniden bir yonelim de olabilir. Magaza
sayisinin artacadini distnmuayorum;
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azalma ihtimali var. Bununla birlikte sektdre
yeni giren, hevesle magdaza acan insanlar da
oluyor.

Bu degisim icinde ayakta kalmak icin
nasil bir strateji izlemelisiniz?

Bu piyasada hacmi korumak gerektigini
dustntyorum. Su anda ne blylUmeye ne
klcUlmeye odaklaniyorum; bulundugumuz
alani saglam tutmak istiyorum. Borg¢lanma
dengesi ¢cok dnemli. Ne kadar UrUn alacadiz,
vilda ne kadar satiyoruz, gelecek yil ne kadar
satabiliriz? Marka degisikligine mi gidecegiz,
mevcut stogu mu eritecediz? Bunlari
degerlendirmek gerekiyor.

Onumuzdeki bir iki yill tahmin etmeye
calisarak strateji gelistirmek daha mantikli
geliyor. Kendi istegimle birakmadigim strece
bu sektorde kalabilecedimizi dustntyorum.
Ancak elbette kesin konusmak da istemem.

Uzun vadeli hedefleriniz neler?
Isletmenin devamliliginda hangi
sorunlari gériyorsunuz?

BUyUmek icin ekibimizin genislemesi
gerekiyor ve ayni performansta, ayni
Ozveriyle calisacak bir ekip kurmak kolay
degil. isletmemiz taninan bir isletme; ancak
sUrdarulebilirligi icin yeni ¢calisanlarla ayni
verimi alip alamayacagimizi dustinmemiz
gerekiyor. Aile olarak farkl alanlarda faaliyet
gbsteriyoruz. Buna ragmen bu kosullarda
sermayeyi bdlmektense faaliyet gosterdigimiz
sektodrlerde uzmanlasip daha sonra yan
alanlara gegmenin daha dogru oldugunu
dustnuyorum. Otomotive de ilgim var; aslinda
ilk hayalim otomotiv sektoriydl. Babamin
otomotiv sektdrinde yillara dayanan
deneyimi ve cevresi bulunuyor. ileride
otomotiv isini bUyUtmeyi isterim. Ancak
buglin otomotiv sektdri de daraliyor ve
riskler barindiriyor. Su anda magazada calisip
ticareti 6grenmeye devam ediyorum.

Son olarak sektérle paylasmak
istediginiz mesaj nedir?

Herkese mutlu oldugu isi yapmasini tavsiye
ediyorum. Ozellikle bu dénemde, herkesin
bulundugu noktay! korumasinin énemli
oldugunu dustntyorum.

NI
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Dagitim Kanal’'nin izindeyiz’de

yeni duragimiz Kiitahya

Stok, finansman ve dijital dontisim
arasinda bayilik

Dagitim Kanalr’nin Izindeyiz réportajlarimiz kapsaminda, Tavsanli’da Dumlupinar Ticaret’ten [smail Boyaci ile gériistiik.
Tavsanli, Kitahya, Konyaalti ve Kemer’de dért magazayla faaliyet gbsteren isletme, 38 yillik Arcelik bayiligi deneyimine
sahip. Boyaci, alim gliciindeki dislsin satislara etkisini, stok ve finansman baskisini, servisle is birligini ve 2030’a
giderken magazaciligin nasil degisebilecegini anlattl. Beyaz esya ihtiyacinin siirecegine inanan Boyacr’nin asil kaygisi,
bugiin uygulanan bayilik ve magazacilik modelinin gelecegi.

Dumlupinar Ticaret

ismail Boyaci
Tavsanl Arcelik Bayisi

Oncelikle sizi taniyabilir miyiz?
Dumlupinar Ticaret’in hikayesi nasil
basladi?

1971 dogumluyum, Tavsanlihyim.

Uc kardesiz; en kucukleri benim.

iki agabeyimle birlikte calisiyoruz.
Adabeylerimin ikisi de isletme mezunu. Ben
ortaokul mezunuyum; okumak yerine esnaf
olmayi sectim. Ailemizin Ko¢ Grubu ile
ticari iliskisi babamizin dénemine uzaniyor.
Babamiz otomotiv bayiligi yapiyordu.
Onun bu isi birakmasinin ardindan Arcelik
bayiligine basladik. Arcelik isini agabeyim
Sadik Boyaci kurdu ve buyUttl; daha sonra
biz de kendisine destek olduk. Bugln 38
yillik Argelik bayisiyiz.
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Ka¢ magazayla, nasil bir ekiple hizmet
veriyorsunuz?

Tavsanli’da, Kutahya'da, Antalya
Konyaalt’'nda ve Kemer'de olmak Uzere
dort magazamiz var. Magazalarimizin
tamami Arcelik bayisi. 20’nin Gzerinde
calisma arkadasimizla hizmet veriyoruz.

Misteriye sundugunuz hizmette sizi
farkhilastiran nedir?

MuUsterimiz ne istiyorsa, elimizden
geldigince karsilamaya calisiyoruz. Eskiden
Urdnu biz géturayor, servis de ayrica
kurulum ig¢in gidiyordu. Teslimat ve kurulum
saatlerinin farkh olmasi nedeniyle zaman
zaman sorunlar yasanabiliyordu. Simdi

Urunleri servise gbnderiyoruz; servis hem
teslim ediyor hem de kurulumunu yapiyor.
Arcelik’in bu uygulamasiyla s&z konusu
sorunlarin énune gecildi. Ancak musterinin
acil intiyaci oldugunda biz de devreye
giriyoruz. Ornedin buzdolabi bozulan bir
musterinin UrunU servis tarafindan ertesi
gun ya da daha sonra teslim edilecekse,
ihtiyacina gore gerekirse ayni gun
teslimat yapiyoruz. Camasir ve bulasik
makinelerinde de ayni yaklasim gecerli.

Acil ihtiyaglara cevap verebilmek i¢in
nasil bir calisma diizeniniz var?
Antalya'da UrlUnler Bot Depo’dan muUsteriye
gidiyor, burada yani Tavsanli’da depolarimiz
bizim kontrolimuzde. Bu da acil ihtiyaci
olan musteriye yardimci olmamizi sagliyor.
Gegmiste 6zellikle Kurban Bayrami
dénemlerinde dondurucusu bozulan

veya mevcut dondurucusu yetersiz kalan
musterilerimiz olurdu. Bayramda da dukkan
acar, cama telefon numaramizi yazardik.
MuUsteriye Urln satmak ve teslim etmek

icin ulasilabilir olmaya calisirdik. Bu tar
hizmetleri hep verdik, vermeye de devam
ediyoruz.

Tavsanlr’daki tiketici yapiniz ve
hizmet verdiginiz cevre hakkinda
neler séylersiniz?

Tavsanl’nin cok sayida koyu var. lice
merkezi ve kdylerin yani sira ¢evre
ilcelerden de musterilerimiz geliyor.
Domani¢ ve Harmancik'tan alisveris icin
Tavsanli'ya gelenler var; zaman zaman
Emet’ten de geliyorlar. Harmancik,
Bursa’nin ilgesi olmasina ragmen yakinlik
nedeniyle pek ¢cok alisverisinde Tavsanli'yi
tercih ediyor.

Piyasa kosullari satislariniza nasil
yansiyor?

insanlarin alim guct ciddi bicimde dustu.
Bu nedenle satis yapmakta zorlaniyoruz.
MdUsterilerin Grun fiyatlarina yetismesi kolay
olmuyor. Argelik’in ve bankalarin sundugu
6deme kolayliklarindan yararlanarak bu
sorunu asmaya calisiyoruz. Su ddénemde
kredi kartlarina dokuz ay faizsiz taksit
imkani sunuyoruz. Ancak satislarimiz eskisi
gibi degdil, daha dusuk.




Son iki ayda sektérde konusulan
hareketlenmeyi siz de hissediyor
musunuz?

Cok hissettigimizi sdyleyemem. Rutin
islerimiz devam ediyor. Argelik satislari
canlandirmak icin énemli kampanyalar
yapiyor; biz de bu kampanyalari
uyguluyoruz. Ornedin su siralarda camasir
makinesi ve kurutma makinesinden olusan
bir paketi, uygun fiyat kosullarinda faizsiz
dokuz taksite bolebiliyoruz. Bu imkanlarla
musteriyi alisverise tesvik etmeye
calisiyoruz.

Bugiin yaptiginiz isin gelecegine
iliskin degerlendirmeniz nedir?
Cocuklariniza devredebileceginiz bir
is olarak goériiyor musunuz?

Mutlaka bizim de eksiklerimiz vardir.
Buglne kadar bu isi yaptik, ancak artik
cocuklarimiza miras birakabilecedimiz

bir is oldugunu dustnmuyorum. Mevcut

is yapis biciminin sona dogru gittigini
dustntyorum. Bu nedenle baska alanlarda
neler yapabilecegimizi de arastirmamiz
gerektigine inaniyorum.

2030’a dogru beyaz esya
perakendeciliginin nereye
evrilecegini dislnliyorsunuz?
insan yasadigi sUrece beyaz esya
ihtiyaci devam edecek; bu konuda bir
sorun gérmuyorum. Ancak satislarin
internet Uzerinden vapilacagdini
dustnuyorum. Urlint getirip depoya
ve magdazaya koydugumuz, ¢ok sayida
personelle yUrUttdgimuz buglnku

e

magazacilik biciminin devam etmeyecedi
kanaatindeyim. insanlarin bir tusla alim
satim yaptigi bir yapiya dodru gidiyoruz.

Bu degisime hazirlanmak i¢in
dijitallesme konusunda neler
yaplyorsunuz?

Ben, ismail Boyaci olarak dijital dinyadan
uzagim. Bu alan benim kolayca
yapabilecedim bir is degdil. Endustri
muUhendisi bir kizim var; dijital konularda
o bir seyler yapiyor. Ancak hazirligimizin
ne 6lclde yeterli oldugunu sdyleyebilecek
durumda degilim. “"Cok yeterliyiz”

yva da “cok yetersiziz” diye kesin bir
degerlendirme yapmak istemem.

Glinlik isleyiste sizi en fazla zorlayan
konular neler?

Meslek her gecen glin daha da zorlasiyor.
Malum kotalarimiz var ancak aldigimiz
Urdnleri ayni hizla musteriye satamiyoruz.
Para pahali, kredi maliyetleri yuksek.

Bu nedenle 6demelerde ciddi zorluklar
yasiyoruz. Stok ile satisin ayni hizda
ilerlememesi bizi zorluyor.

Arcelik markasi sizin icin ne ifade
ediyor? Satis sonrasi hizmetleri nasil
degerlendiriyorsunuz?

Arcelik bize guven veriyor. KoklU bir
marka. Urtnle ilgili bir sorun oldugunda
musterimizle bir polemik yasamiyoruz. Cok
iyi bir servisimiz var. Servisimiz Uzerine
duseni yapiyor; ¢cdézemedidi noktada
Arcelik devreye giriyor. MUsterinin sorunu
bu sekilde ¢dzulUyor. Hicbir musterimizin

mutsuz ayrilmadigini umuyorum. Benim
gordugum ve bildigim tablo bu.

Misteri kitlenizin degisimini nasil
goriyorsunuz? Geng tiiketiciye
ulasmak neden énemli?

Mevcut muUsteri portfoyimuz her gecen
gun yaslaniyor. Dolayisiyla yeni insanlara,
daha gen¢ musterilere hizmet vermek
durumundayiz. Teknolojiyi kullanan
tuketiciye, teknolojiyi kullanabilen bayilerin
hizmet verecegdi gérustne katiliyorum.
insanlar artik pek cok konuda yapay
zekaya danisiyor. Beyaz esya alirken de
danisacaklar; bugln sormuyorlarsa yarin
soracaklar.

Sektordeki meslektaslariniza hangi
mesajl vermek istersiniz?

Bugln herkes kendi isini yUrttmenin
derdinde. Ben bunu “Herkes basina yagan
kari eritiyor” diye anlatiyorum. Birimizin
ekonomik sikintisi, digerimizin personel
sorunu var. Herkesin farkl bir problemi
bulunuyor. Genel olarak sektorde pek cok
bayi arkadasimizin isi biraktigini gértyoruz,
duyuyoruz. DUnya ¢ok hizli ilerliyor; bu hiz
bizi de etkiliyor. Gegmiste burada zaman
zaman at arabalariyla esya tasinirdi, simdi
bu kalmadi. Teknoloji ilerledikce bazi is
yvapis bicimleri ortadan kalkiyor. Bizim
buglnkl calisma bi¢cimimizin de benzer
bir degisimle karsi karsiya oldugunu
dUstnUyorum. Bu gidisat bizim icin sUrpriz
degdil; ancak gelecege iliskin kaygilarim var.
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2030’un bayiliginde
hizmet ve deneyim

one c¢ikacak

Diinyanin énde gelen strateji danismanlik firmalarindan Oliver Wyman ile tiiketici elektronigi sektériniin
¢ati kuruluslarindan ve IFA fuarinin organizatoérlerinden GFU Home & Consumer Tech tarafindan hazirlanan
“Future of Retail” arastirmasi, yapay zekanin tiiketicilerin satin alma kararlari izerindeki etkisinin giderek
artacagina isaret ediyor. Arastirma, beyaz esya bayileri agisindan uzman danismanlik, Giriin deneyimi ve satis
sonrasi destegin gelecekteki rekabette belirleyici unsurlar olarak éne ¢ikacagini ortaya koyuyor.

%55

URUN DENEYIiMi BEKLIYOR

%40

iYi DANISMANLIK BEKLiIYOR

2 Kat

BEKLENTI KARSILANINCA*

* Beklentileri karsilanan tUketicinin fiziksel magazadan alisveris yapma ihtimali.

Beyaz esya perakendeciliginde dénUsUm, tUketicinin Grdnu
arastirmasindan satis sonrasi hizmete kadar alisverisin butun
asamalarini etkiliyor. Oliver Wyman ile GFU Home & Consumer
Tech tarafindan IFA 2026 ddoneminde yayimlanan “Future of Retail”
arastirmasi, fiziksel magdazalarin dnemini koruyacagdini, ancak
tUketicinin magazadan beklentilerinin degdistigini ortaya koyuyor.

AgJustos 2026’'da Almanya, ABD, ingiltere ve Cin’de yaklasik 4.000
tuketiciyle gerceklestirilen arastirma, 20’den fazla global marka

ve perakende uzmaniyla yapilan goérismelerle destekleniyor.
Calisma, 2030’a dogru perakendede yapay zeka, hizmet ve magdaza
deneyiminin daha fazla énem kazanacagini bngoruyor.

Satin alma karari magazadan 6nce sekilleniyor

Arastirmaya gore ABD, ingiltere ve Almanya’daki tiketiciler, satin
alma 6ncesinde ortalama 2,5 farkli bilgi kaynagdina basvuruyor.
Cin'de ise bu say! dérde ulasiyor. internet aramalari, sosyal medya,
kullanicl yorumlari ve yapay zeka araglari, tuketicinin artnleri
degerlendirmesinde birlikte rol oynuyor.

Yapay zeka kullanan tuketicilerin ylzde 45’i bu teknolojiden Grtn
ozelliklerini ve faydalarini anlamak, yUzde 36’si kullanici yorumlarini
Ozetlemek, yuzde 26’sI ise fiyat-fayda karsilastirmasi yapmak igin
yararlaniyor.

Bu dedisim, madazaya gelen muUsterinin Grtunler hakkinda énceden

bilgi edinmis olma ihtimalini artiriyor. Beyaz esya bayileri acisindan

satis danismanliginin degeri de teknik ézellikleri aktarmanin 6tesine
gecerek musterinin intiyacini anlamak, secenekleri dederlendirmek

ve kararini kolaylastirmak Uzerinden sekilleniyor.

Magazada beklenti ile sunulan hizmet arasinda fark var

Arastirma, tuketicilerin fiziksel magazalarda Urlnleri deneyimlemek
ve danismanlik almak istedigini gdsteriyor. Ancak bu beklentiler her
alisveriste karsilanamiyor.

TUketicilerin yUzde 55’i magazada Grunt deneyimlemek istedigini
belirtirken, son alisverisinde bu beklentisinin karsilandigini
séyleyenlerin orani yUzde 35'te kaliyor. Iyi danismanlik bekleyenlerin
orani ylUzde 40 olurken, bu hizmeti aldigini belirtenlerin orani ylzde
21 olarak élcultuyor.

Calismaya gore beklentileri karsilanan tUketicinin fiziksel
magdazadan alisveris yapma ihtimali iki katina ¢ikiyor. Bulgular,
magdazalarin rekabet glclinde fiyatin yaninda Urdn deneyimi ve
danismanlik kalitesinin de etkili olduguna isaret ediyor.
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Satis sonrasi hizmet kanal tercihinde etkili

Elektronik ve ev aletleri alisverisinde kanal secim kriterleri arasinda
satis sonrasi hizmet ylzde 40 ile 6ne ¢ikiyor. Esnek teslimat
secenekleri ylUzde 32, kurulum hizmeti ylzde 23, ayni gin veya
ertesi gun teslimat ise ylUzde 22 seviyesinde bulunuyor.

Bu beklentiler, yerel beyaz esya bayileri acisindan énemli bir rekabet
alani olusturuyor. MUsterinin satin alma sonrasinda ulasabilecedi

bir muhatap bulmasi, teslimat ve kurulum sdreclerinin takibi ve
sorunlarin ¢cozumune verilen destek, bayi ile tUketici arasindaki
iliskinin surekliligine katki saglayabilir.

Sosyal medya alisveristeki rollinii bayatayor
Arastirmanin dikkat ¢cektigi bir diger baslik sosyal ticaret. Sosyal
medya kanallarindan en az bir kez alisveris yapanlarin orani
Almanya’da yUzde 24, ingiltere ve ABD’de yiizde 35, Cin'de ise
ylUzde 70’e ulasiyor. Cin'de sosyal ticaret Uzerinden televizyon ve
buzdolabi gibi blUyuk elektronik Urln satin alanlarin orani ylzde 18
olarak belirtiliyor.

Bu tablo, sosyal medyanin Grtn tanitiminin yaninda dogrudan
satista da rol Ustlendigini gdsteriyor. Bayilerin dijital kanallardaki
gorunurlugu, tuketicinin magazaya gelmeden dnce baslayan
arastirma surecinde 6nem kazaniyor.

Gelecegin bayiliginde farki,
musteriye saglanan toplam fayda belirleyecek.

2030’a dogru li¢ perakendeci modeli

Oliver Wyman ve GFU arastirmasi, 2030’a dogru U¢ perakendeci
modelinin 6ne ¢cikacadini 6ngdriyor: Genis Urln ¢esidi, gucll yapay
zeka altyapisi, dusUk fiyat ve hizl teslimat sunan buyuk élgekli
isletmeler; Urun kesfi ve fiziksel deneyime odaklanan merkezler;
yerel danismanlik, kurulum ve satis sonrasi hizmette uzmanlasan
perakendeciler.

Turkiye’'deki beyaz esya bayileri acisindan bu éngoéruler, magazanin
islevini yeniden degerlendirme ihtiyacini giindeme getiriyor.
Urunlerin denenebildigi, karsilastirilabildigi ve misteriye ihtiyacina
uygun ¢ozumlerin sunuldugu magdazalar, hizmet Uzerinden
farklilasma imkani bulabilir.

Arastirmanin ortaya koydugu cercevede, gelecegdin bayiliginde
dijital araclarla musteriye ulasmak ve fiziksel magazada glven veren
bir hizmet sunmak birlikte Gnem tasiyor. Bayinin rekabet glclnu ise
satis 6bncesinden satis sonrasina kadar musteriye sadladigi toplam
fayda belirleyecek.

Kaynak: Oliver Wyman ve GFU Home & Consumer Tech, “Future of Retail” arastirmasi.

DANISMANLIK e DENEYIM « DESTEK
Satis dncesinden satis sonrasina uzanan hizmet,
bayinin tUketiciyle kurdugu iliskinin merkezinde.
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SeKktor Haberi

Arcelik, 200 milyon euroluk yatirimla
Manisa’da ileri teknoloji fabrikasini acti

Arcelik, yaklasik 200 milyon euro yatirimla devreye aldigi Manisa
Camasir Makinesi isletmesi’nin resmi acilisini gerceklestirdi. 92 bin
metrekarelik alana kurulu isletmede, ileri otomasyon sistemleri

ve veri odakh Gretim teknolojileri kullaniliyor. Gelismis liretim
altyapisini, farkh cografyalardaki tiiketicilerin ihtiyaglarina yénelik
Ar-Ge ¢alismalari ile bulusturan isletmede, enerji ve su verimliligini
destekleyen stirdiiriilebilirlik odakli sistemler de yer aliyor. Arcelik,
Manisa’daki gamasir makinesi ve buzdolabi isletmelerinde toplamda
yaklasik 1800 kisiye istihdam saghyor.

Arcelik, Ko¢ Toplulugu’'nun 100. yilinda Manisa'daki yeni Camasir
Makinesi Isletmesi’nin resmi acilisini gerceklestirdi. Sirketin 2021 yilinda
devraldigi Gretim kampUstnde yaklasik 200 milyon euro yatirimla
hayata gecirilen isletme, kiresel Gretim adinin nemli merkezlerinden
biri olarak konumlaniyor. 92 bin metrekarelik alana kurulu yeni tesis,
Arcelik'in 13 Ulkede 38 tesise yayilan klresel Uretim deneyimini ileri
otomasyon, dijitallesme ve Ar-Ge yetkinlikleriyle bir araya getiriyor.
Manisa Camasir Makinesi isletmesi, Ankara, Bolu, Eskisehir, Kocaeli ve
Tekirdag'daki tesislerle birlikte sirketin Turkiye'deki Gretim altyapisini
guclendirirken hem Turkiye'ye hem de dinyanin farkli cografyalarina
yonelik Uretim gerceklestiriyor.

isletmenin acilis térenine Manisa Valisi Vahdettin Ozkan, Manisa
BuyUksehir Belediye Baskani Besim Dutlulu, Ko¢ Holding Seref Baskani
Rahmi M. Koc, Koc¢ Holding Yonetim Kurulu Baskan Vekili Ali Y. Kog,
Kog¢ Holding CEO’su Levent Cakiroglu, Ko¢ Holding Dayanikli Tuketim
Grubu Baskani Polat Sen, Arcelik CEO’su Can Dinger ile kamu kurum
ve kuruluslarinin temsilcileri, Ko¢ Holding ve Arcelik yoneticileri ve
calisanlari katildi.

Uretim ve istihdamla gelisen sanayi ekosistemi

Arcelik, Turkiye'deki Manisa Camasir Makinesi Isletmesi'nin yani sira
Banglades, Cin, italya, Pakistan, Guiney Afrika, Polonya, Romanya, Rusya
ve Slovakya'daki tesisleriyle toplam 10 Ulkede ¢camasir makinesi Uretiyor.
Sirket, Manisa'daki camasir makinesi ve buzdolabi isletmelerinde toplam
yaklasik 1800 kisiye istihdam sagdliyor. Camasir Makinesi Isletmesi’nde
134 tedarikgiyle dogrudan, 83 tedarikgiyle dolayli olarak yuratulen is
birlikleri de Uretimin cevresinde gelisen sanayi ekosistemini destekliyor.

Uretimden malzeme dagitimina ileri otomasyon

Manisa Camasir Makinesi isletmesi'nde Uretim strecleri, yapay zeka
tabanli sistemler ve veri odakli yonetim uygulamalariyla destekleniyor.
Uretim, depolama ve malzeme dagitiminin yuksek otomasyonla
yurattldagu toplam 44.700 metrekarelik “karanlik fabrika” alanlarinda
otomasyon seviyesi %100’e variyor. Malzeme dagitiminda rayl gudimlt
araclar ve otomatik yonlendirmeli araclar (AGV) kullaniliyor. Robotik
uygulamalar, tekrarlayan ve fiziksel glic gerektiren islerde calisanlarin
yUukunU azaltirken, ekiplerin uzmanlik gerektiren goéreviere odaklanmasini
destekliyor.

Kaynak verimliligine uluslararasi sertifika

Manisa Camasir Makinesi Isletmesi'nin genisleme projesi, enerji, su

ve malzeme kullaniminda kaynak verimliligini degerlendiren EDGE
Advanced sertifikasini aldi. Uluslararasi Finans Kurumu (IFC) tarafindan
gelistirilen sertifikasyon sistemi kapsaminda projede, referans binaya
kiyasla %73 enerji ve %23 su tasarrufu ile yapl malzemelerinin gomuld
karbon etkisinde %20 azalma saglandi. EDGE Advanced sertifikasl,
standart referans binaya kiyasla enerjide en az %40, suda en az %20
tasarruf ve yapl malzemelerinin gdomult karbon etkisinde en az %20
azalma kriterlerini karsilayan projelere veriliyor.

Farkl cografyalarin ihtiyaglarina yonelik Ar-Ge ¢alismalari
Manisa'daki Ar-Ge merkezinde, Turkiye'den Avrupa’ya, Asya'dan

Amerika ve Avustralya’ya uzanan farkli cografyalardaki tUketicilerin
yikama aliskanliklari ve beklentileri dikkate alinarak Grtin ve teknolojiler
gelistiriliyor. Farkli kumas, leke, deterjan ve su kosullarinin simutle

edildigi test sUrecleri, badlantili camasir makinelerinden gelen anonim
kullanim verileri ve saha denemeleriyle destekleniyor. Isletmedeki
Urdnlerin dayaniklihgi ve uzun 6Smurltltgu ise Ar-Ge laboratuvarlarindaki
calismalarin yani sira TUV Rheinland ve VDE gibi bagimsiz uluslararasi
kuruluslarin test ve sertifikalariyla dogrulaniyor.

Tuketicilerin kisa programlarda da temizlik performansindan ¢dun
vermeme beklentisine yanit veren SuperWash teknolojisi, bu Grtin
gelistirme yaklasiminin somut érneklerinden biri. Ozel tambur kanatlari
ve gelistirilmis algoritmasliyla deterjanin daha hizli ¢cdztnmesini ve
suyun tambur i¢cinde daha esit dagilmasini saglayan teknoloji, hiz ve
temizlik performansini bir araya getiriyor. SuperWash teknolojili camasir
makineleri, Super 40°C 40 dk programinda tam doluyken bile 40°C'de
yalnizca 40 dakikada kanitlanmis temizlik performansi sunuyor.
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 VESTEL

Elektrik-elektronik sektérindeki ihracat sampiyonlugu 6dily, Vestel'in 2025 yili ihracat gelirlerine gére Turkiye ihracatgilar

Meclisi tarafindan verilmistir. Turkiye Ihracatgilar Meclisi’nin, Torkiye’nin ik 1000 ihracatcisi arastirmasi baz alinmistir.




SeKktor Haberi

LG Electronics 2026 yili G¢lincu
ceyrek mali sonuclarini a¢ikladi

LG Electronics, 2026'nin Uglncl ¢eyredinde
23,82 trilyon KRW konsolide gelir ve 781,9
milyar KRW faaliyet kari aciklad!. iIk dokuz
ayda gelir ylzde 9,2 artarak 71,38 trilyon
KRW'’ye, faaliyet kari ylizde 55,9 artisla 4,03
trilyon KRW'ye ulasti.

Jeopolitik belirsizliklere ragmen blyUmesini
sUrduren sirketin Urtn abonelikleri ve bakim
hizmetlerini kapsayan abonelik gelirleri ylzde
8,6 artisla 760 milyar KRW, B2B gelirleri yuzde
3,4 artisla 6,1 trilyon KRW oldu. Faaliyet kari
villik bazda cift haneli artti.

Yapay zeka veri merkezlerine yonelik
sogutma ¢odztmlerinde toplam siparisler, ilk
yari sonundaki yaklasik 600 milyar KRW’'den
Uglincl ¢geyrek sonunda 3 trilyon KRW’nin
Uzerine ciktl. LG, kapasite artisi ve ABD’deki
baslica veri merkezi bolgelerine yakin bir
Uretim tesisi edinimi icin 220 milyar KRW ek
yatirim yapiyor. Robotik veri Uretim merkezi
LG Data Factory kismen faaliyete gecerken
aktUatorlerin seri Gretim hazirliklart strdyor.

Sirket, Al Home ekosistemi icin klresel
teknoloji sirketleriyle is birligi planhyor.

Beyaz Esya Cozumleri (HS), 7,04 trilyon
KRW gelir ve 259,2 milyar KRW faaliyet
kari elde etti. Premium ve ylksek hacimli
Urtnlere odaklanan stratejiyle gelir, Ust Uste
ikinci ceyrekte 7 trilyon KRW'yi asti. Maliyet
artislarina ragmen karlilik korundu. Talep
toparlanmasinin sinirl kalmasi beklenen
son ceyrekte Kuresel Glney pazarlarina
odaklanilacak.

Medya ve Eglence CozUmleri (MS), 5,02
trilyon KRW gelir ve 146,7 milyar KRW faaliyet
karina ulasti. OLED TV ve gelismekte olan
pazar satislari performansi destekledi. Son
ceyrekte maliyet baskilari ve TV talebinde
dUsUs beklenirken premium Grin satislarina
agirlk verilecek.

Ara¢ CozUmleri (VS), 2,83 trilyon KRW
gelir ve 190,3 milyar KRW faaliyet kariyla
Uguncu ceyrek rekoru kirdl. Siparislerin

satisa donlUsmesi ve arac ici bilgi-edlence
sistemlerindeki blUytme etkili oldu. Talepte
sinirl dtzelme bekleniyor.

Eko Cozumleri (ES), 2,17 trilyon KRW gelir

ve 87,2 milyar KRW faaliyet kari acikladi. Yurt
disi ticari iklimlendirme satislari bUyurken
kapasite yatirimlari karliligi etkiledi. Oncelik,
veri merkezi sogutma projelerinin zamaninda
teslimi olacak.

LG, son ceyrekte B2B, abonelik ve cevrim
ici kanallarda bUyUmeyi, tedarik zincirini
cesitlendirmeyi ve verimliligi artirmayi
hedefliyor. Geri aldigi 730 bin hissenin
tamamini iptal edecek.

Toshiba, teknolojisini tuketicilerle bulusturmak igin

yvola c¢cikiyor

Aydin Kuzalti Midea Grup Tarkiye CEO’su

Toshiba, Toshiba Roadshow projesini 1 Ekim
tarihinde istanbul'da baslatti. Beyaz esya

ve klcuk ev aletleri kategorilerinde Turkiye
pazarina gectigimiz aylarda giren Toshiba, bu
projesiyle teknolojisini &zel tasarlanan bir tir
ve etrafindaki farkli etkinliklerle Turkiye'deki
tUketicilerle bulusturmayi hedefliyor. Resmi
acilisini 3 Ekim’'de Unlt sunucu Gizem
Hatipoglu'yla birlikte yapan Toshiba’'nin
mobil deneyim alan, Istanbul'da sirasiyla
Marmara Forum AVM, Umraniye Cetinkaya
AVM, Meydan istanbul AVM ve Maltepe Park
Alisveris Merkezi’'nde tuketicilerle bulusacak.

OriginTech deneyimi tiiketicilerin
ayagina geliyor

1ay boyunca Istanbul’'un farkli noktalarinda
devam edecek olan Toshiba Roadshow
etkinliginin merkezinde markanin kiresel
inovasyon platformu OriginTech yer aliyor.
Toshiba’nin 95 yili askin beyaz esya deneyimini
ve Japon zanaat kulttrdntn Takumi anlayisini
gunUmuz tuketicisinin ihtiyaclariyla bulusturan
OriginTech, teknolojiyi gunluk hayatta yarattigi
deger Uzerinden ele aliyor. Tazeligin daha uzun
stre korunmasindan kumaslarin renklerini
muhafaza etmesine, mutfakta lezzet ve
pratikligi destekleyen ¢dzimlerden glnlik

isleri kolaylastiran teknolojilere odaklanan
bu platform, “Her Detayinda OriginTech,

Japonya'dan Turkiye'ye” sdylemini de deneyim

alaninda gérunur hale getirmeyi amacliyor.
Etkinlik kapsaminda ziyaretgiler ayrica,
markanin amiral gemisi SAMURAI serisinden
Urtnler basta olmak Uzere buzdolaplari,
camasir ve bulasik makineleri, mikrodalga
firinlar ve klc¢uk ev aletlerinden olusan genis
Urdn portféyUnu yakindan inceleme ve farkli
teknolojileri deneyimleme firsati bulacak.

Aydin Kuzalti: “Teknolojinin degeri
hayatin kiiclik ama 6nemli detaylarinda
ortaya cikiyor”

Etkinlik serisinin acilisinda konusan Midea
Grup Turkiye CEO’su Aydin Kuzalti, Toshiba
icin Turkiye'de uzun vadeli ve kalici bir marka
olusturma hedefinin altini cizerek sunlari
soyledi: “Birkac¢ ay once Toshiba’nin Turkiye
yolculugunun yeni dénemini baslatirken,
Turkiye'de uzun vadeli, kalici ve samimi

bir bag kurma hedefimizi paylasmistik.
Toshiba Roadshow, bu yolculugun bizim
icin ilk adimlarindan biri.” Kuzalti, etkinligin
valnizca Urlnlerin sergilendigi bir deneyim
vaat etmedigini belirterek sézlerine sdyle
devam etti: “Bizim icin mUhendislik, 95

vili askin deneyimimizi ve Japon zanaat
kUltGranun Takumi anlayisini gunltk hayatin
gercek intiyaclariyla bulusturmak anlamina
geliyor. Bir yiyecegdin tazeligini, bir kumasin
rengini, hazirladigimiz bir yemegin gercek
lezzetini, kisacasl bizim i¢in degerli olani aslina
uygun sekilde koruyabilmek markamizin en
onemli misyonu. Toshiba olarak teknolojinin
gercek degerinin hayatin kiiclk ama énemli
detaylarinda ortaya ciktigina inaniyoruz.”

Toshiba Roadshow boyunca trtn
deneyimlerinin yani sira interaktif aktiviteler,
Urtn tanitimlari, farkl yas gruplarina yonelik
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deneyimler ve 6zel etkinliklerle ziyaretcilerin
Toshiba teknolojisini gunluk hayatin icindeki
kullanim alanlariyla kesfetmeleri hedefleniyor.
Midea MEARI Bolgesi'nin (Orta Dogu, Afrika,
Rusya ve Hindistan) projelendirdigi Toshiba
Roadshow tiri Turkiye'den sonra farkl Ulkelerde
de tuketicilerle bulusmaya devam edecek.

Toshiba markasi icin Turkiye'deki satis, dagitim
ve satis sonrasi hizmet strecleri Kumtel
distributoritiguyle yurattltyor. Bu is birligiyle
Turkiye pazarindaki bUyUme stratejisini

uzun vadeli marka yatirimi, yaygin dagitim

ve gugll bir satis sonrasi hizmet altyapisi
Uzerine kurmay! hedefleyen marka, beyaz
esya ve kuguk ev aletlerinde 30'u askin Grtnle
tUketicilerle bulusuyor. Kumtel, distribttorlagu
cergevesinde Toshiba markasl i¢in Turkiye
genelinde 81 ilde 170 yetkili servis noktasiyla
hizmet verirken, Urtnlerin teslimatinin ardindan
48 saat icinde kurulum destedi sunmayi
hedefliyor.
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(Yeni ) OKKA Rich Duo

Spin'N Brew patentli Karistirma
teknolojisi ve 10 farkh icecek modu ile

sinirsiz secenek sunar.




Sektor Haberi

Bosch Home Comfort Group, REHAU is ortaklarini
Istanbul’da agirladi

Bosch Home Comfort Group, REHAU Yerden
Isitma Sistemleri is ortaklarini istanbul'daki
Turkiye ofisinde duzenledigi bulusmada
agirladi. Agustos ayinda duyurulan
distribUtorltk anlasmasinin ardindan
gergeklestirilen ilk is ortaklari bulusmasi,

iki markanin ortak hedeflerini ve yeni
doéneme iliskin yol haritasini is ortaklariyla
paylasmasina imkan sagladi.

Program kapsaminda Bosch Home Comfort
Group Turkiye, Kafkasya ve Orta Asya

Satis Genel Muduru Kivang Arman, grubun
vizyonu ve stratejik dnceliklerini aktard.
Bosch Home Comfort Group Ticari Isitma
Sistemleri Ulke Satis Mudurt Ozan Yilmaz ise

ticari isitma sistemleri Grdn portféyU ve satis
stratejisine iliskin bir sunum gerceklestirdi.
Soru-cevap bolumuyle tamamlanan
bulusmada katilimcilar, is birliginin sahadaki
uygulamalarini ve pazardaki gelisim firsatlarini
degerlendirdi.

Arman, bulusmaya iliskin degerlendirmesinde
sunlari soyledi: “REHAU Yerden Isitma
Sistemleri ile hayata gecirdigimiz is birligini,

is ortaklarimizla birlikte sahada blyUtmeyi
onemsiyoruz. Bu ilk bulusma, Bosch Home
Comfort Group’un genis ¢ozUm portféyd ile
REHAU'nun yerden isitma sistemlerindeki
uzmanhgini musterilerimize daha gugcli bir
deder dnerisiyle nasil sunabilecegdimizi birlikte

degerlendirmemiz acisindan dnemliydi. is
ortaklarimizla kurdugumuz yakin iletisim ve
karsilkli glivenle, konutlardan ticari yapilara
uzanan farkli uygulama alanlarinda yUksek
verimli, buttncul ve entegre ¢éztmleri daha
genis kitlelerle bulusturmayi hedefliyoruz.”

is birligi sahada giicleniyor

Bosch Home Comfort Group, REHAU Yerden
Isitma Sistemleri ile gerceklestirdigi stratejik
is birligi kapsaminda REHAU'nun yUksek
kaliteli yerden isitma sistemlerinin Turkiye'deki
tek yetkili distribUtorlagunt yurattyor. Bu

is birligiyle HVAC (Isitma, Havalandirma ve
iklimlendirme) ¢ézim portféyint genisleten
sirket, konutlardan ticari yapilara kadar farkili
uygulama alanlarinda musterilerine tek cati
altinda kapsamli, entegre ve butuncul sistem
¢6zUmleri sunmayi amagcliyor.

istanbul’daki bulusma, is ortaklarinin Grin

ve satis stratejilerine iliskin gtincel bilgileri
dogrudan sirket yoneticilerinden edinmesine
ve yeni doneme dair gorUs alisverisinde
bulunmasina zemin hazirladi. Bosch Home
Comfort Group, dnimuzdeki dénemde de

is ortaklariyla yakin iletisimini strdUrerek is
birliginin pazardaki etkisini glc¢lendirmeyi
hedefliyor.

Hisense, gorkemli bir lansmanla Turkiye pazarina

giris yapti

Dunya genelinde tuketici elektronidi ve ev
teknolojilerinin lider markalarindan Hisense,
Rixos Tersane - Taskizak'ta gerceklestirdigi
lansmanla Turkiye pazarina adim atti. “icindeki
Isigi Hisset” temasiyla gergeklestirilen
lansmanda katilimcilar, ytksek teknoloji Grind
Hisense UrUnlerini deneyimleme firsati buldu.

Kuresel tUketici elektronigi ve ev teknolojilerinin
lider markalarindan Hisense, 7 Ekim

Carsamba guint Rixos Tersane - Taskizak'ta
gergeklestirilen gérkemli bir lansman etkinligiyle
Turkiye operasyonlarini resmen baslatti.
“Icindeki Isig1 Hisset” temasiyla diizenlenen

ve Hisense'in yuksek teknolojili trtinlerinin
deneyimlendigi lansman; is ortaklari, sektor
temsilcileri ve teknoloji sektorintn yodun
katiimiyla gerceklesti.

Kullanici odakli inovasyon anlayisi ve klresel
muhendislik birikimini paylasma hedefiyle
sektdre adim atan Hisense, ilk asamada
yasam alanlarina sinematik konfor sunan
yUksek teknoloji Grint televizyonlari ve Ustln
iklimlendirme performansi saglayan akilli klima
modelleriyle Turkiye'deki tUketicilerle bulustu.

Hisense teknoloji ekosistemi ilk kez bir
arada deneyimlendi

Lansmanin 6ne ¢ikan Urunlerinden biri,
Hisense'in RGB MiniLED teknolojisini 116 in¢
dev ekranla bulusturan 116UXQ modeli oldu.
Davetliler, RGB MiniLED ailesinin UR8 ve
UR9 modellerinin yani sira TUrkiye'de satista

Icindeki

bulunan ULED MiniLED ve Hi-QLED serilerini
de yakindan inceleme firsati buldu. 65 incten
116 inge uzanan farkl ekran boyutlarindaki
Hisense televizyonlar; gérintl kalitesi, renk
performansi, ekran buyUkltigu ve akicl gorintd
deneyimiyle etkinlik boyunca ziyaretgilerin
deneyimine sunuldu.

Televizyonlarin yani sira Hisense’in Turkiye'deki
Hi-Smart, Max Comfort ve Energy Pro

X klima serileri ile Air Master modeli de
lansmanda sergilendi. Marka, mevcut Urtn
gaminin &tesindeki global Urdn ekosistemini
ise “Hisense ile Gelecedin Evi” konseptiyle
ziyaretcilere tanittl. Henluz Turkiye'de satisa
sunulmayan beyaz esya ve kiclk ev aletlerinin
de yer aldigi deneyim alani, Hisense'in akilli
yasam vizyonunu ve gelecekte Turkiye'ye
tasimayi planladigi daha genis Urdn dnyasini
bir arada gérme imkani sundu.
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Futbol heyecani Hisense ekranlarina
tasindi

Lansman, basin toplantisinin ardindan,
teknoloji ve futbolu bir araya getiren 6zel bir
deneyimle devam etti. Eski milli futbolcular
Volkan Demirel ve Caner Erkin, Hisense RGB
MiniLED ekranlarinda konsol Uzerinden karsi
karsiya geldi. Keyifli rekabete sahne olan
aktivite, davetlilere Hisense televizyonlarin
genis ekran deneyimini, goéruntt kalitesini ve
hareketli sahnelerdeki akiciligini dogrudan
deneyimleme firsati sundu.

“icindeki IsigI Hisset” temasi etrafinda
teknoloji, spor ve eglenceyi bir araya getiren
gece, Urtn deneyimlerinin ardindan Ezgi
Alas’in sahne performansiyla devam etti.
Davetlilerin Hisense'in farkli teknoloji ve yasam
kategorilerini yakindan kesfettigi lansman,
mUzik performanslyla sona erdi.
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SeKktor Haberi

Samsung, beyaz esya, TV ve kiicuk ev aletlerinde
uvenilir Markasi” secildi

“Tarkiye’nin En G

Samsung Electronics, Turkiye'de ilk kez
gerceklestirilen Trusted Brand Awards

2026 kapsaminda beyaz esya, TV ve klgclk
ev aletleri kategorisinde birincilik elde
ederek Altin Madalya’nin sahibi oldu. Global
Marketing Summit, FutureBright Group ve
RepMan is birligiyle gerceklestirilen Trusted
Brands 2026 arastirmasinda Samsung, beyaz
esya, TV ve kliclk ev aletleri kategorisinde
“Tlrkiye’nin En Guvenilir Markasi” secildl.

Samsung, beyaz esya, TV ve klgcUk ev

aletleri kategorisinde tuketicilerin glvenini
kazanarak “Turkiye’nin En GUvenilir Markas!”
secildi. Trusted Brand Awards 2026'da
Birincilik Odult - Altin Madalya’ya layik
gorilen Samsung, bu basariyla tlketicilerle
kurdugu guvene dayali iliskiyi bir kez daha
taclandirdi. Turkiye'de ilk kez gerceklestirilen
Trusted Brands 2026 arastirmasi, Global
Marketing Summit, FutureBright Group ve
RepMan is birligiyle hayata gecirildi. Arastirma
kapsaminda 1 Agustos-15 Eylul 2026 tarihleri
arasinda Turkiye genelinde 17 bin 200 kisinin
katiimiyla 154 sirket, 14 sektor, 7 ana boyut ve
18 alt kriter Uzerinden degerlendirildi.

Osman Badur: “Tlketicilerimizin
bize duydugu gliven en degerli
kazanimimiz”

Odulle ilgili degerlendirmede bulunan
Samsung Electronics Turkiye Tuketici
Elektronigi Kidemli Pazarlama Direktort
Osman Badur sunlari soéyledi: “Samsung
olarak beyaz esya, TV ve klcuk ev aletleri
kategorisinde ‘Turkiye’nin En Guvenilir
Markas!’ secilmekten ve Altin Madalya'ya

layik gértlmekten bluyuk mutluluk ve gurur
duyuyoruz. GUven, bizim icin yalnizca

bir 6dulle ifade edilen bir basari degdil;
tketicilerimizle kurdugumuz iliskinin, her

gun yeniden kazanmamiz gereken en énemli
parcasl. Teknolojilerimizi, Grinlerimizi ve
hizmetlerimizi gelistirirken odagimiza her
zaman insanlarin ihtiyaclarini ve beklentilerini
aliyoruz. Bu édulun, tuketicilerimizin bize
duydugu glvenin ve yillar icinde birlikte
olusturdugumuz iliskinin degerli bir gbdstergesi
olduguna inaniyoruz. Bizi bu 6dult layik
goren herkese, tUketicilerimize ve bu basarida
emegdi bulunan tum c¢alisma arkadaslarimiza
tesekkUr ediyorum. Bu glivene layik olmak ve
onu gelecekte de glglendirmek icin ¢alismaya
devam edecegiz.”

Samsung’dan yapay zeka destekli,
baglantili ev deneyimi

Samsung, beyaz esya kategorisindeki
Urlnleriyle yapay zeka destekli, baglantili ve
kullanicilarin ihtiyaglarina uyum saglayan bir
ev deneyimi sunuyor. Bespoke Al buzdolabl,
camasir makinesi ve kurutmali camasir
makinesi modellerinden WindFree (Ruzgéarsiz
Serinlik) teknolojili klimalara kadar uzanan
Urtn gamiyla ev yasamini kolaylastirmayi
hedefleyen marka, SmartThings uygulamasi
sayesinde cihazlarin birbiriyle baglantil
calismasini ve tek bir platform Uzerinden
uzaktan yonetilmesini sagliyor. Evde enerji
kullanimini da takip eden SmartThings, Al
Enerji Modu 6zelligiyle tasarruf yapmaya
imkan sagliyor. Uygulamada yer alan Al
Enerji Modu aktif edildiginde platform; bagdli
cihazlarin eneriji tuketimini analiz ederek en

verimli kullanim senaryolarini éneriyor ve
enerji kullanimi optimize ediliyor.

Samsung’un 20 yillik TV liderliginin
arkasinda siirekli inovasyon var

Samsung’un tuketici ihtiyaclarini teknolojiyle
bulusturan inovasyon yaklasimi, televizyon
kategorisinde de kendini gdsteriyor. Global
TV pazarinda 20 yildir, Turkiye'de ise 10

vill askin stredir liderligini strddren marka,
her yeni nesilde goruntt teknolojilerini
gelistirerek televizyon deneyimini yeniden
tanimlhyor. Micro RGB, OLED, Neo QLED,
Mini LED ve UHD teknolojilerini kapsayan
genis Urun ailesiyle farkli kullanici ihtiyaclarina
yanit veren Samsung, 2026 Al TV serisinde
vapay zekayl goruntd, ses ve kisisellestirilmis
kullanici deneyiminin merkezine tasiyor.
Vision Al Companion ile kullanicilarin
icerikleri kesfetmesini, televizyonla daha
dogal bir etkilesim kurmasini ve kendilerine
uygun deneyimlere ulasmasini saglayan
marka, televizyonu yalnizca icerik izlenen bir
ekran olmaktan cikararak ev eglencesinin

ve baglantili yasamin akilll merkezine
donusturuyor.

TLC Klima 10. yilinda gelecege uzanan yol haritasini
bayileriyle paylasti

2016 yilinda baslayan yolculugunda Turkiye
genelinde guclu bir bayi ve servis adi olusturan
TLC Klima, bireysel, ticari ve endUstriyel
iklimlendirme ihtiyaclarina muhendislik birikimi
ve satis sonrasl hizmet altyapisiyla yanit
veriyor. Sirket, 10. kurulus vilini bu birikimi

yeni bUylme hedeflerine tasidigi bir dénemin
baslangici olarak ele aliyor.

Bolgesel toplantilar, 2 Eylil'de izmir'de Ege
Bolgesi, 8 Eylul'de Antalya'da Akdeniz Bolgesi,
16 Eylul'de Adana'da Dogu ve GUneydodu
Anadolu bolgeleri bayilerinin katilimiyla
gerceklestirildi. 30 Eylul'de dizenlenen
Marmara Bolge Toplantis’nin ardindan
bulusmalar, 9 Ekim’'de Ankara’da ic Anadolu

ve Karadeniz bolgelerindeki bayilerin katildig
toplantiyla tamamlandi.

Toplantilarda 2026 yili performansi, sektordeki
gelismeler, degisen pazar kosullari ve satis ile
satis sonrasi hizmet strecleri degerlendirilirken
bayilerin sahadaki deneyimleri, bolgesel
intiyaclar ve musteri beklentilerine iliskin
gorusleri dinlendi. Gelecek dénem
stratejilerinin de paylasildigi bulusmalar, sirket
ile is ortaklari arasindaki iletisimi gticlendirdli.

“10 yilda olusturulan gii¢lii yapidan
gelecegin TLC Klima’sina”

TLC Klima Yonetici Ortagi Sema Tunar,
sirketin yeni dbnem vizyonunu su sézlerle
degerlendiriyor: “TLC Klima’nin 10 yillik
yolculugunda olusturdugumuz guglt yapinin
temelinde, bayilerimizle kurdugumuz gtven
ve birlikte gelistirdigimiz hizmet anlayisi
bulunuyor. 2026y, bu birikim UGzerine yeni
blUyUme adimlar attigimiz bir dénemin
baslangici olarak géruyoruz. GREE ile
sUrdUrdtgumiz glcll is ortakligimizi,
Panasonic Klima’nin portféytimuze katilmasiyla
daha genis bir ¢6zUm yelpazesine taslyoruz.

Ontimuzdeki dénemde yatirimlarimizi iki temel
alanda yogunlastiriyoruz. Bir yandan bayi ve

servis agimizi genisleterek Turkiye genelindeki
erisimimizi ve hizmet glcUmuzt artirmayi,
diger yandan dijitallesmeye yaptigimiz
yatirimlarla is streclerimizi daha verimli,

hizli ve entegre hale getirmeyi hedefliyoruz.
Amacimiz, yalnizca blytmek dedil; tim is
ortaklarimizla birlikte daha guglt, strdurulebilir
ve gelecede hazir bir yapi olusturmak.
Bolgesel toplantilarimizda bayilerimizden
aldigimiz geri bildirimler de bu ortak gelecegdi
sekillendirmemizde 6nemli bir rol oynuyor.”

GREE ve Panasonic Klima ile gliclenen
marka portféyu

GREE ile strdurtlen gtclt is ortakhgdi,

TLC Klima’nin blyume yolculugunun

temel unsurlarindan biri olmaya devam
ederken Panasonic Klima’'nin da TLC Klima
catisi altinda Turkiye pazarina sunulmaya
baslanmasi, sirketin Urtin ve marka portféyint
glclendiriyor. iki markanin ¢cézumlerini
muhendislik uzmanlgi ve satis sonrasi hizmet
altyapisiyla destekleyen TLC Klima, farkli
musteri intiyaclarina yanit verme kapasitesini
gelistiriyor. GUclenen portfdy, bayilere daha
genis bir ¢ozUm yelpazesi sunarken sirketin
pazardaki etkinligini artirma hedefini de
destekliyor.
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SeKktor Haberi

Perakende ve kamu, TAMPF Perakende Surasrnda

bir araya geldi

TAMPPF’nin Sapanca’da diizenledigi
Perakende Surasi, kamu ve 6zel sektorii
ortak ¢6ziim hedefiyle bulusturdu. Ticaret
Bakanhgdi koordinasyonunda gerceklestirilen
organizasyonda, 10 bakanlik ve 8 kamu
kurumunun temsilcileriyle sektor yoneticileri
bir araya gelerek organize perakendenin
mevcut sorunlarini, gelecek hedeflerini

ve surdurilebilir blyliime stratejilerini
degerlendirdi.

Turkiye'de organize perakende sektérindn ¢ati
kurulusu olan Turkiye Alisveris Merkezleri ve
Perakendeciler Federasyonu (TAMPF), Ticaret
Bakanligi koordinasyonuyla 20-21 Ekim 2026
tarihlerinde Sapanca’da dizenledigi Perakende
SUrasl ile kamu ve 6zel sektort ayni ¢catr altinda
bulusturdu. Bunyesindeki 6 sektor dernegdiile
Turkiye organize perakende sektorint temsil
eden TAMPF organizasyonunda gergeklesen
iki gunluk sura; sektdran meveut durumunu,
gelecek vizyonunu ve stratejik adimlarini
kapsamli bir sekilde ele aldl.

10 bakanlik ve 8 kamu kurumundan
ust diizey katilim

Sektoérun gelecegine yon verecek kritik konularin
masaya vyatirildigi Perakende Surasi, kamu
kanadindan genis bir katilimla gerceklesti.
Surada 10 bakanlik ve 8 kamu kurumunun Ust
duizey temsilcileri ile sektodrtn lider kuruluslarinin
vetkilileri mevzuat, istihdam, yatirm ve
sUrdurdlebilir blytme odakli konulara yonelik
ortak akil ve ¢6zUm yollari gelistirildi.

TAMPF Yonetim Kurulu Baskani
Ahmet Yanikoglu:

"Cati kurulusu olarak temsil ettigimiz organize
perakende sektorl yillik 7,4 trilyon TL cirosu ve
1 milyonun Gzerinde kisiye sagladigi dogrudan
istihdam ile hem kayitli Ulke ekonomisinin hem
de sosyal hayatin dnemli bir parcasi ve elbette
cok énemli konulari var. Perakende Surasi'na
hazirlik asamasinda éncelikle sektdérimuza
ilgilendiren en ®nemli konulari detayli bir &n
calisma ile belirledik. Ardindan bu konularin
hangi bakanliklar ve kamu kuruluslariyla
dogrudan ilgili oldugunu tespit ederek
kendilerine davetlerimizi ilettik. Kurumlarimiz ¢ok
blyUk bir teveccthle davetlerimizi kabul ettiler.

Bakanliklarimizin ve kamu kuruluslarimizin en Ust
duzey yetkililerini, sektér&m&zun en Ust dlzey
yoneticileriyle bir araya getirdik. Iki glin boyunca

es zamanli olarak 6 ayri salonda stren yogun
calismalarda, tim sorulara cevaplar aramaya,
ortak akil cercevesinde ¢ozUmler Uretmeye ve
sektérimuzin vizyonuna katkida bulunmaya
gayret eden, olduk¢a verimli sonuglar aldigimiz
bir organizasyonu geride biraktik.”

6 salonda es zamanl ¢6zim arayisi

Sura kapsaminda 6 farkli salonda es zamanli
olarak yUruttlen oturumlarda, organize
perakende sektorunin dncelikli gindem
maddeleri detaylariyla ele alindi. Sektor
temsilcileri ile blrokrasiyi dogrudan bulusturan
bu calisma modeli sayesinde, sorunlarin
kaynagdindan tespiti ve ¢ozum streglerinin
hizlandirilmasi adina kritik kararlar alindi.

Sura, Ticaret Bakan Yardimcisi Sn. Mahmut
GuUrcan’'in kapanis konusmasi ile sona erdi.

ZUCHEX 2026 fuar sonu¢ raporu aciklandi

Uluslararasi Ev ve Mutfak Esyalari Fuari
ZUCHEX’in 2026 sonug raporu aciklandl.
Informa tarafindan gectigimiz eyldil

ayinda Tiyap Istanbul Fuar ve Kongre
Merkezi’'nde gerceklestirilen ZUCHEX, 100
bin metrekarelik sergileme alaninda, ev ve
mutfak esyalari diinyasini 36°’nci kez bir araya
getirdi. Dért giin boyunca yeni Urdnlerin
sergilendigi ve is baglantilarinin kuruldugu
ZUCHEX 2026°y1 119 lilkeden 23.809 sektér
profesyoneli ziyaret etti. Ayrica fuar, Hosted
Buyer Programi kapsaminda aralarinda
bdyiik zincir magazalarin, ithalatcilarin

ve toptancilarin oldugu 49 (ilkeden 350
profesyonel satin almaciyi da katilimci
markalarla bulusturdu.

Yurt disi ziyaretgilerin ylizde 38’i
Avrupa’dan

ZUCHEX 2026’nin sonu¢ raporuna gore, yurt
disi ziyaretgilerin bélgesel dagiliminda Avrupa
ylzde 38 ile ilk sirada yer aldi. Onu yUzde 25
ile Orta Dogu, ylzde 22 ile Asya, yUzde 12 ile
Afrika ve ylzde 3 ile Kuzey ve GlUney Amerika
izledi. Bu yilki fuari ziyaret eden ilk 20 Ulke

ise Almanya, ABD, Birlesik Arap Emirlikleri,
Birlesik Krallik, Bulgaristan, Cin, Fas, Irak,

iran, italya, Kuzey Makedonya, LUbnan, Misir,
Romanya, Rusya, Sirbistan, Suudi Arabistan,
Tunus, Urdlin ve Yunanistan oldu.

ZUCHEX 2026 kapsaminda gerceklestirilen
Hosted Buyer Programi, katilimci markalari

hedef pazarlardan gelen profesyonel

satin almacilarla bulusturdu. BlyUk zincir
magdazalar, ithalatcilar ve toptancilarin yer
aldigI programda, 49 Ulkeden davet edilen
350 ust duizey profesyonel satin almaci dort
gun boyunca bire bir B2B is goérismeleri
gerceklestirdi.

Fuarin Urun gesitliligi de ziyaretcilerin farkli
tedarik ihtiyaclarina yanit verdi. Ziyaretcilerin
en ¢ok ilgi gbsterdigi Urln gruplari arasinda
mutfak esyalari ylzde 58 ile 6ne cikarken,
pisirme ekipmanlari ytzde 34, kiiglk ev
aletleri yUzde 30, ev esyalari yluzde 27, sofra
ve mutfak esyalari ylizde 26, cam UrUnleri ise
yUzde 25 oraninda ilgi goérdu.

Tasarim, teknoloji ve trendler ayni
platformda bulustu

ZUCHEX 2026, ticari gérismelerin yani sira
sektdrin gelecegine odaklanan etkinliklere

3 = I-.- a s s ..—-
de ev sahipligi yaptl. ZuchXTalks kapsaminda
U¢ glin boyunca duzenlenen 13 oturumda 20
konusmaci; e-ticarette markalasma, Uretimde
yapay zeka entegrasyonu, uluslararasi
mevzuat uyumu, klicUk ev aletlerinde trendler
ve WGSN FW27 trendleri gibi basliklari ele
aldi. ZUCHEX Designathon’da bes tasarim
grubu, ETMK istanbul (yesi tasarimcilar

ve firma temsilcilerinin mentérligunde
sektérun ihtiyaclarina yonelik Griin konseptleri
gelistirdi. iki gtinlik calisma sonunda ortaya
cikan projeler, ZUCHEX Designathon
Sergisi'nde ziyaretcilere sunuldu. Bu yil
hayata gecirilen ZUCHEX Insight Lounge,
sektodr profesyonellerinin deneyimlerini ve
degerlendirmelerini paylasmalarina alan
acarken, Universiteler ve kadin kooperatifleri
is birligiyle diizenlenen ZUCHEX Workshop,
U¢ gun boyunca uygulamali atolyelere ev
sahipligi yapt!.

34 DagitimKanal - KASIM 2026



TOSHIBA

UZUN SUREN
FERAHLIK ETKISI

l-‘.“ [, ;\_'
Gunluk hayat icin akilh ¢ozumler. g}._ﬁjg ‘
.

#DetaylardaUstalik

www.toshiba-lifestyle.com/tr

Toshiba Ev Aletleri Thrkiye DistribUtérd Hizh satin alma
Kumtel Dayamkh Tiketim Mallari Plastik Sanayi ve Ticaret A.S. icin QR"1 okutun.



YILDIRIM SOYLEMEZ

Dagitim Kanali Dergisi

yildirim.soylemez@dagitimkanali.com.tr

Bayinin rakibi artik

kendi markasinin servisi m

Beyaz esya sektoriinde degisen roller,
dagitim kanalinin gelecegini tartismaya
aglyor

Beyaz esya sektérinde uzun yillardir devam
eden ve markalarin blyUmesinde énemli rol
oynayan bir is ortakligi modeli bulunuyor.
Uretici, bayi ve yetkili servislerden olusan
bu yapi, Turkiye'de beyaz esya sektdrinln
gelismesinde ve bugln ulastigi noktaya
gelmesinde 6nemli katkilar saglad.

Uretici Grununt gelistirdi, bayi tiketiciyle
bulusturdu, yetkili servis ise Grinun
kurulumu, bakimi ve onarimiyla musterinin
yaninda oldu. Herkesin kendi uzmanlik
alaninda faaliyet gosterdigi bu sistem,
markalarin Turkiye'nin en Ucra noktalarina
kadar ulasmasini sagladi.

Ancak son yillarda bu yapinin giderek
degistigini goriuyoruz. Dijitallesme,

e-ticaretin blUyUmesi, markalarin dogrudan
tuketiciye satis yapmaya baslamasi ve
degisen alisveris aliskanliklari, geleneksel
bayilik sisteminin ®nemini ve ekonomik
glcunu zaten tartismaya agcmis durumda.
Bayiler bir taraftan internet fiyatlariyla,
diger taraftan artan isletme maliyetleri,
stok finansmani ve daralan kar marjlariyla
mucadele ediyor. Boyle bir donemde
Ureticilerin dnceliginin mevcut bayi agini
gUglendirecek yeni modeller gelistirmek
olmasi gerektigini dustntyorum.

Son ddénemde bayilerle yapilan
gorltsmelerde, bazi Ureticilerin bdlgesel
yetkili servisler araciligiyla da beyaz esya
satisina yoneldigine iliskin degerlendirmeler
glndeme geliyor. Bu uygulamalarin
kapsami, hangi kosullarda gerceklestirildigi
ve bayi kanali Uzerindeki etkilerinin acikliga

kavusturulmasi gerektigini dastntyorum.
Cunkt geleneksel olarak yetkili bayiler
tarafindan gerceklestirilen Grtn satislarinin
farkh bir kanal Gzerinden de yapiimasi,
bayilik sisteminin gelecedi agisindan
Uzerinde durulmasi gereken dnemli bir
konu. Ozellikle bayilerin ekonomik olarak
glclendirilmesi gereken bir dbnemde,
Ureticilerin kendi organizasyonlari icerisinde
yeni rekabet alanlari olusturmasi, mevcut is
ortakliklarinin strdarulebilirligini tartismaya
acabilir.

Bayi ile yetkili servis, ayni markanin

iki ayri ticari organizasyonu olmasina
ragmen farkli sorumluluklar Ustleniyor.
Bayi magaza yatirimi yapiyor, kira 6duyor,
personel calistiriyor, Grin stogu tasiyor,
kampanyalara katiliyor ve satis hedeflerini
gerceklestirmeye calisiyor. Yetkili servis ise




teknik personel, ekipman, yedek parca ve
servis organizasyonuna yatirim yaparak
Urdnun satis sonrasindaki hizmetini
Ustleniyor. Her iki tarafin da 6nemli
maliyetleri ve sorumluluklari bulunuyor.
Ancak bu iki yapinin birbirini tamamlamasi
gerekirken ayni musteri ve ayni Grtn
Uzerinde rekabet etmeye baslamasi,
markanin kendi dagitim kanali icerisinde
yeni bir sorun yaratabilir.

Burada 6zellikle dikkat cekmek istedigim
konu, yetkili servislerin ticari faaliyet
yUrttmesine karsi ¢ikmak degdil. Yetkili
servislerin de sturdurulebilir bir ekonomik
yaplya sahip olmasi gerekiyor. Hatta
Avrupa’da giindeme gelen Onarim Hakki
duzenlemeleriyle birlikte bakim, onarim ve
yedek parca hizmetlerinin énemi daha da
artiyor. Dolayisiyla Ureticilerin yetkili servis
aglarini glglendirmesi son derece dogal.
Ancak servis agini guc¢lendirmek ile bayinin
temel faaliyet alani olan UrUn satisini servis
kanalina yonlendirmek ayni sey degdil.

Bana gore asil sorun burada basliyor.
Uretici, yillardir yatirnm yaparak olusturdugu
bayi agina satis hedefleri verirken ayni
Urdnleri farkli bir kanaldan da tuketiciye
sunuyorsa, bu iki kanal arasindaki ticari
dengenin nasil korunacagdi acikliga
kavusturulmali. Ozellikle yetkili servislerin
teknik hizmet nedeniyle eristigi musteri
bilgilerinin Urun pazarlamasinda kullaniimasi
intimali, kisisel verilerin korunmasi ve
dagitim kanallari arasindaki ticari denge
acisindan ayrica degerlendirilmelidir.
Burada herhangi bir kurulusun hukuka
aykiri davrandigina iliskin bir iddiada
bulunmuyorum. Ancak musterinin evine
teknik hizmet vermek amaciyla giren bir
organizasyonun ayni zamanda yeni Urdn
satisi icin faaliyet gdstermesi, bayi ve servis
arasindaki gorev paylasiminin yeniden ele
alinmasini gerektirebilir.

Ustelik bu durum yalnizca bayi ile

servis arasinda yasanabilecek bir ticari
anlasmazlik olarak goértlmemeli. Uzun
vadede Ureticinin kendi dagitim kanali
icerisindeki glven iliskisini de etkileyebilir.
CUnkU bayi, temsil ettigi markaya yatirim
yaparken belirli bir is modeline ve
gelecege glvenerek hareket ediyor. Bugln
madazasini bUyUten, yeni personel alan,
stok tasiyan ve markanin satis hedeflerini

gerceklestirmeye calisan bayinin, yarin
ayni markanin farkli bir organizasyonuyla
musteri paylasimi konusunda karsi karsiya
kalmasi saghkh bir dagitim kanali yapisi
olusturmaz.

Bununla birlikte servislerin musteriyle
kurdugu iliskinin bayi acisindan énemli
firsatlar barindirdigini da g6z ardi etmemek
gerekiyor. Yetkili servis, Grnin kullanim
strecini yakindan takip ediyor. Hangi
Urdndn ekonomik ¥mrind tamamlamaya
yaklastigini, hangi musterinin yeni bir Grdne
ihtiyac duyabilecegini veya hangi cihazin
yenilenmesinin daha dogru olacadini teknik
acidan degerlendirebiliyor. Bu bilgi ve
deneyim, dogru bir is birligi modeliyle bayi
kanalinin guclenmesine katki saglayabilir.

Ornegin yetkili servis, tamiri ekonomik
olmayan bir Grtnle karsilastiginda
musteriyi markanin yetkili bayisine
yonlendirebilir. Bayi yeni Grdndn satisini
gerceklestirirken servis de kurulum ve satis
sonrasl hizmetlerini Gstlenebilir. Uretici

ise bu is birligini tesvik eden, musteri
yonlendirmesini ve ticari karsiligini seffaf
bicimde duzenleyen bir sistem olusturabilir.
Boylece hem bayi hem servis kazanirken
tUketici de daha saglikli bir hizmet alabilir.
Elbette bdyle bir modelin musteri verilerinin
korunmasi ve tlketicinin tercih 6zgurltgu
gbzetilerek kurulmasi gerekir.

Aslinda sektdrimUzin bugln ihtivac
duydugu yaklasimin da bu oldugunu
dUstnUyorum. Birbirinin musterisini
almaya calisan ticari organizasyonlar
yerine, birbirine musteri kazandiran ve
ayni markanin glcunt buyuten is ortaklari
olusturmak gerekiyor.

Beyaz esya sektdrinln gelecedinde yetkili
servislerin dnemi azalmak bir yana, daha
da artacak. Urtnlerin teknolojik dzellikleri
gelisiyor, baglantili cihazlar yayginlasiyor,
enerji verimliligi ve onarilabilirlik daha
fazla bnem kazaniyor. BUtun bunlar

glcll bir teknik servis organizasyonunu
zorunlu kiliyor. Ancak ayni gelismeler,
tuketiciye dogru Urtnt anlatan, Urunleri
karsilastiran, finansman seceneklerini sunan
ve musteriyle uzun yillara dayanan gtven
iliskisi kuran bayilerin énemini ortadan
kaldirmiyor.

Bu nedenle Ureticilerin dagitim kanallarini
yeniden yapilandirirken yalnizca satis
adetlerine ve maliyet avantajlarina
odaklanmamasi gerektigine inaniyorum.
Bayilik sistemi, yillar icerisinde olusmus
ticari iliskilerin, yerel yatirimlarin ve tuketici
glveninin Uzerinde yUkseliyor. Bu yapinin
zayiflamasi, kisa vadede farkli kanallardan
elde edilen satis artisinin uzun vadede
yaratabilecegdi maliyetleri de beraberinde
getirebilir.

Ozellikle Turkiye gibi geleneksel bayilik
kalttranun guelt oldugu bir pazarda
Uretici, bayi ve yetkili servis arasindaki
gorev dagiliminin korunmasi blyUk énem
tasiyor. Elbette degisen kosullara gore
yveni satis modelleri gelistirilebilir. Ancak
bu modeller olusturulurken mevcut is
ortaklarinin yatirimlari, sorumluluklari

ve ekonomik surdurulebilirligi gobz ardi
edilmemeli.

Bayiligin 6neminin giderek sorgulandigi
bir dénemde yapilmasi gereken, bayinin
faaliyet alanini daraltmak degil, onu yeni
kosullara uyum saglayabilecek sekilde
glg¢lendirmektir.

Yetkili servisler de bu dénustimun rakibi
degil, en 6nemli destekgilerinden biri
olabilir.

Sonug olarak Ureticilerin kendi dagitim
kanali icerisinde yeni bir rekabet alani
yaratmak yerine, bayi ile yetkili servisin
birbirini tamamladigi is modellerine
yoénelmesinin daha dogru olacagini
dusuntyorum.

Cunku guclu bir marka yalnizca iyi Grdn
Ureten marka degildir. Ayni zamanda
Urdnunu satan bayisinin ve satis
sonrasinda musterisine hizmet veren
yetkili servisinin birlikte kazandigi bir
sistem kurabilen markadir.

Bayi, yetkili servisten gii¢ almalj;
yetkili servis de bayinin ticari glictinl
desteklemelidir. Birinin gli¢clenmesi
digerinin zayiflamasi pahasina
gerceklesmemelidir.

Turkiye beyaz esya sektdrinin gelecedi
acisindan korunmasi gereken dengenin
tam da burada oldugunu dustndyorum.

Yildirirm Séylemez




Beko SuperWash Teknolojisi ile 40 dakikada, 40 derecede
ve tam dolu makinede kanitlanmis temizlik

el
e

Beko, SuperWash Teknolojili camasir makinelerini tUketicilerle
bulusturdu. Camasir yikama sUresini azaltirken temizlik
performansindan édun vermek istemeyen tuketicilerin ihtiyaglarina
vanit veren patentli SuperWash Teknolojisi, &zel kanatlari ve
gelistirilmis algoritmasiyla deterjani daha hizli ¢o6ztUyor ve suyu
tambur icinde daha esit dagitiyor. Bu teknolojiden yararlanan Super
40°C 40 dk Programi ise makine tam doluyken bile sadece 40
dakikada ve 40 derecede kanitlanmis temizlik sunuyor. SuperWash
Teknolojisine sahip modeller 10, 11, 12 ve 13 kg kapasiteyle
tUketicilerle bulusuyor.
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SuperWash Teknolqgjisi ile secili programlarda %35’e
varan zaman ve enerji tasarrufu

SuperWash teknolojisi, Super 40°C 40 dk programinin yani sira
pamuklu, sentetik, karma, hassas yinli/elde yikama, indirilen
program, yorgan (¢ift kisilik) ve kazan temizleme programlarinda
yikama performansindan ¢din vermeden %35’e varan zaman

ve enerji tasarrufu sagdliyor. Bu teknolojiye sahip camasir
makinelerinden 1200 devir sikma hizi ve 10 kg kapasiteye sahip
model ile 1400 devir sikma hizi ve 12 kg kapasiteye sahip modeller
A enerji sinifi limitinden %30 daha yUksek enerji verimliligi sunarken,
1400 devir sikma hizina sahip 11 ve 13 kg kapasiteli modeller A enerji
sinifi limitinden %10 daha yUksek enerji verimliligi vadediyor.

Yapay zeka destekli kisisellestirilmis yikama deneyimi

Beko’'nun yeni camasir makineleri HomeWhiz 2.0 uygulamasiyla
baglantili akillh &zellikleri sayesinde kullanicilara yikama streclerini
takip etme ve kisisellestirme imkani sunuyor. Uygulamadaki

Enerji Yonetimi ve Takip Paneli Uzerinden UrdnUn tuketim bilgileri
izlenebiliyor. Panel, tUketimi azaltmaya yonelik dnerileriyle
kullanicilarin tasarruf saglamasina da yardimci oluyor. HomeWhiz
uygulamasinda yer alan X-Mode teknolojisi calistirilan programlarin
ardindan yapilan performans degerlendirmelerini yapay zeka
destegdiyle analiz ediyor. Programlari kullanicinin beklentilerine
gbre uyarlayan teknoloji, her yikamada kisisellestirilmis bir deneyim
SuUNuUyor.

Arzum OKKA Rich Duo ile kahvede ve sicak iceceklerde

patentli “karistirma” donemi

Arzum OKKA, yeni GrinU Rich Duo ile kahve ve icecek tutkunlarina
daha genis bir kullanim alani sunuyor. Spin’N Brew patentli
karistirma teknolojisine sahip Arzum OKKA Rich Duo, Turk
kahvesini geleneksel usulde karistirarak pisirirken, tanimh 10 farkli
icecek modu kullanicilarin damak zevkine ve yaraticihidina gére
cesitlendirebildigi sinirsiz tarifi ideal kivamda hazirlamasina olanak
taniyor.

Turk kahvesinin yani sira matcha, salep, sicak cikolata ve farkli kahve
seceneklerinin hazirlanabildigi Rich Duo, tek bir cihazla farkl icecek
deneyimlerini bir araya getiriyor. Ayni anda iki farkli cezvede icecek
hazirlama imkani sunan Urun, 8 fincana kadar Turk kahvesi veya
kdézde Turk kahvesi hazirlayabiliyor.

Rich Duo'nun sundugu deneyim yalnizca icecek ¢esitliligiyle de
sinirli kalmiyor. Her cezvenin kendine ait paneli sayesinde icecegdinizi
kolayca secmek mumkun. Hazirlik sGrecinin tUm asamalarini takip
etmeyi saglayan ve anlik geri bildirim sunan TFT ekran sayesinde,
cihazi uzaktan calistirip istenilen icecegdi secip hazirlik strecini
telefonunuzdan baslatabiliyorsunuz. Wi-Fi ve uygulama baglantisi
sayesinde kullanicilar cihazla uzaktan baglanti kurabiliyor ve icecek
deneyimlerini kendi tercihlerine gore kisisellestirebiliyor, ayni
zamanda iceceklerin hazirlanma sUrecini uygulama Uzerinden takip
edebiliyor. Béylece Urun, icecek hazirhgi rittelini akilli teknolojiler ve
cok yonlU kullanim &zellikleriyle bir araya getiriyor.

Kahvede karistirma isini Rich Duo ciddiye aliyor
Arzum OKKA Rich Duo'nun éne c¢ikan 6zelliklerinden biri olan
Spin’N Brew patentli karistirma teknolojisi, TUrk kahvesinin
geleneksel hazirlama yontemindeki karistirma hareketini teknolojiyle
bulusturuyor. Kahvenin hazirlanma sUrecini Grinin merkezine
tasiyan bu teknoloji, Arzum OKKA'nin Turk kahvesi kategorisindeki
uzmanhgini yeni bir kullanim deneyimiyle bir araya getiriyor.

Rich Duo’'nun 10 farkli icecek modu ise kullanicilarin yalnizca Turk
kahvesiyle sinirli kalmadan farkli icecekleri tek cihaz Gzerinden
hazirlamasina olanak saglyor.

“Hep karistirryorum” icgorisi reklam filmine tasindi

Rich Duo’'nun cok yonlt kullanimini ve “Spin’N Brew patentli
karistirma teknolojisi’ni eglenceli bir anlatimla éne ¢ikaran yeni
reklam filminde ise gunluk hayatin tanidik karisikliklarindan yola
cikihyor.

Kimi zaman Avustralya ile Avusturya'yi, kimi zaman eltiyle
gorumeceyi karistiran karakterlerin hikayesi, “Hep karistiriyorum”
icgbrusu Uzerinden ilerliyor. Ancak konu icecek hazirlamaya
geldiginde karistirmak, OKKA Rich Duo’nun Spin’N Brew patentli
karistirma teknolojisiyle her fincani ideal kivama tasiyan bir ustaliga
doénusuyor.

CEFELiHT

OKKA

YEMI OKKA Rich Dua
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En lyi “Baba-Ogul” Filmleri

Hayatimin en énemli iki figlrinden biri olan babami kaybettim.
Onun sarsilmaz ve irfan dolu anisina bu ay “baba-ogdul” iliskisine
odaklanan filmlerin en iyilerini listeledim.

“THE KID"
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BABAM VE USTAM

1. THE KID -1921- ABD

Charles Chaplin’in (bana gére sinemanin hem yaraticisi hem en
buylk dehasi) hem ilk uzun metrajl filmi hem de basyapitlarinin
ilki.

Sokakta buldugu ¢ocugu (zaten kendine zor baktigi igin)
baskalarina vermeye ¢alisan ama kendi blylitmek zorunda kalan
kahramanimizin ¢ocugu ile olan essiz sevgi bagi.

Tek kelime: Kusursuz.

2. BiSIKLET HIRSIZ(LAR)I - 1948 - iITALYA

italyan Yeni Gergekgilik akiminin basyapiti sayilan Vittorio De Sica
Ustadin Cesare Zavattini’nin senaryosuyla kotardigi film, Il. Diinya
Savasr’nin yarattigi yikimi Italya 6zelinde anlatiyor.

Tek varhigi olan bisikleti ¢alinan babanin ogluyla beraber film
boyunca ylirek burkan bir finale siirliklenen hikayesini izliyoruz.

Almadigi 6diil kalmamis, her tiirlti 6vgilinin Gzerinde bir sinema
basyapiti.

3. BABAM VE OGLUM - 2005 - TURKIYE

12 Eylil gecesi hamile karisini hastaneye yetistiremedigi icin
oglunu 6kslz olarak blyuten babanin drami. Fikret Kuskan’in
oynadigi baba kanser olunca siyasi goérislerinden dolayi
uzaklastigl baba ocagina dénmek zorunda kalir. Bir babanin
¢ocugunu emanet edebilecegi tek kisi kendi babasidir ¢linki.

Tark sinemasinin en iyi birkag¢ filminden biri.

4. HAYAT GUZELDIR - 1997 - iITALYA

Nazilerin 2. Diinya Savasi’nda yarattiklari dehseti komedi sosuyla
verebilmek bliylik bir cesaret isiydi.

Roberto Benigni, bu isten aktér-ydnetmen olarak alni ak olarak
¢ikmis. En iyi oyuncu Oscar’i dahil bir¢cok 6dile bogulan film,
sOhretini tam anlamiyla hak ediyor. Finali yillarca aklinizdan
¢itkmayacaktir.

5. THE ROAD - 2009 - ABD

Post apokaliptik bir diinyada, adsiz bir babanin ogluyla yollarda
verdigi 6lim-kalim miicadelesi.

Kiyamet dncesi diinyaya yapilan geri dénislerle de ne kadar iyi
baba oldugunu ve bu korkung¢ diinyada bile nasil bu kadar iyi bir
gen¢ adam yetistirmeyi basardigini daha iyi anlariz.

Umudun yanip kiil oldugu bir diinyada bile “baba”’nin ne demek
oldugunu diken Ustiinde bir gerilim sosuyla veren bilimkurgu
dramasi.

6. BABAM VE USTAM - 1977 - iTALYA

italyan sinemasinin en 6nemli kardes ydnetmenleri Tavianilerden
bir basyapit. Cannes basta olmak lizere Avrupa’da édiillere
bogulmus film, coban babasi ile zorlu bir iliskisi olan
kahramanimizin dénisiimiine odaklanmis.

Balyoz gibi sahneleri de var ama Akdeniz sicakliginda az bir
mizah sosu da barindiriyor izlemesi ¢cok kolay olmayan bu film.
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