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URUNUNUZU SATIN

BiZE BIRAKIN!

HTS, uzman kadrosu ve ileri teknoloj
altyapisi ile 17 yildir en iyi servis hizmeti
vermeye devam ediyoruz.

HTS, klima, elektronik, beyaz esya, ankastre
urunler ve kiucik ev aletleri konularinda
Turkiye'nin en iyi hizmet veren 1200 servis
noktasi ile musteri memnuniyeti ve sadakati
icin calisiyor,

Siz de bu giice katilin...

HTS

ETEHMICAL SIH ITIMHE

HTS Teknik Hizmaetler San. Tic: AS
Site Mahallesi Advar Sokak No. 24 Umraniye - Istanbul
Telafon [ {0214} 527 A2 83
www.histeknik.com
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YILDIRIM SOYLEMEZ
yildirim.soylemez@dagitimkanali.com.tr

Dagitim Kanali izindeyiz’in rotasi
bu kez izmir...

Beyaz esya ve klclk ev aletleri sektérindn tek dergisi
olarak Turkiye capinda farkli cografyalarda faaliyet
gdsteren bayilerimizi ziyaret etmeye devam ediyoruz.
Yerinde gériismeler yaparak bayilerin giincel pazar ve
piyasa kosullarina dair fikirlerini aldigimiz bu serimizde
bu kez yolumuz izmir’e disti. Ulkemizin en giizel
kentlerinden biri olan [zmir'’de bayilerle bir araya geldik
ve ufuk acici sohbetler gerceklestirdik. Bayilerimizle
yaptigimiz gérismeleri ilgiyle okuyacaksiniz.

Klimasan, ic pazarda “Senocak”, uluslararasi pazarda

ise “Klimasan” ve “Metalfrio” markalariyla mdisterilerine
sorunsuz sekilde hizmet vermeye devam ediyor.
Sogutucu ve dondurucu alanindaki en yeni teknolojileri
mudsterilerine sunduklarini séyleyen Metalfrio Solutions
EMEAA bdélgesinden Sorumlu Ticari Ust Diizey Yéneticisi
Deniz Fi¢i, diinya genelinde 100°den fazla (lkeye ihracat
yaptiklarini belirtiyor. Markanin son dénem calismalari
6zelinde Deniz Figi ile bir réportaj gerceklestirdik. Degerli
fikirleri ve aciklamalari icin kendisine tesekkdiir ediyoruz.

Gectigimiz aylarda (lkemizdeki 100. magazasini acan

LG Electronics (LG), blylme stratejisi kapsaminda,
Turkiye’nin baylk illerinin yani sira, Anadolu’daki
yatirimlarini da sdrddrdyor. Mdsterilere daha yakin

olma, Grdinlerini daha erisilebilir hale getirme ve en iyi
teknoloji deneyimini sunma amaciyla hareket eden LG,
Turkiye’nin dért bir yaninda, LG Brandshop’lar araciligiyla
taketicileriyle bulusuyor. Biz de bu ay, LG Brandshop
ailesinden LG Brandshop Ceptas Samsun Magazasi sahibi
Orhan Yazici ve LG Brandshop Ankastre Dinyasi Magazasi
sahibi Ege Karasen ile gbrdslp nasil birer LG bayisi haline
geldiklerinin hikayesini dinledik.

Keyifli okumalar...
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Dlnya genelinde milyonlarca
satis noktasinin gunluk thtiyaclarini

karsiliyoruz

“Klimasan, i¢ pazarda “Senocak”, uluslararasi pazarda ise “Klimasan” ve “Metalfrio”
markalariyla misterilerine hizmet vermektedir ve yenilik¢ci sogutucu ve dondurucu
teknolojileriyle sektorde lider konumdadir. Miisteri odakh yaklasimimiz ve Ustin kalite
standartlarimiz sayesinde, pazar payimizi slirekli olarak artirmakta ve 100’den fazla lilkeye

ihracat yapmaktayiz.”

Deniz Figli
Metalfrio Solutions EMEAA Bélgesinden Sorumlu Ticari Ust Diizey Yonetici

Metalfrio Grup’un bir tiyesi olan
Klimasan, diinya ¢apinda ticari sogutma

pazarinin en 6nemli oyuncularindan biri.

Grup olarak yaptiginiz calismalardan
genel olarak bahseder misiniz?

“Metalfrio Solutions” grubu olarak 60 yili
askin sdredir dinyanin 6nde gelen kluresel
gida ve icecek markalarinin ve bélgesel

capta faaliyet gdsteren bircok icecek ve
gida firmasinin lider stratejik ortagdiyiz.
Brezilya merkezli sirketimizin, Brezilya/
Tres Lagoas, Meksika/Celaya, Turkiye/
Manisa ve Rusya/Kaliningrad’da toplamda
4 Uretim tesisi ile yine Brezilya, Meksika ve
Turkiye'de olmak Uzere 4 yenileme merkezi
bulunuyor. Ayrica dinya capinda 5 satis
ofisimiz var.

“Metalfrio Soluions” grubu olarak yaptigimiz
tlm calismalar, musterilerimizin Grlnlerini
perakende noktalarinda tUketicilere en
etkin sekilde ulastirmak, gida ve iceceklerin
dogru sekilde korunmasini saglayacak ticari
coztmler sunmak amacli. Urtinlerimizde
tasarim, kalite ve gUvenilirlige yatirm
yaparak, teknolojiyi tasarlayan ve gelistiren,
strdurulebilirlik ve enerji verimliligi destekli
Uretim ve kalite kontrol streglerini strekili
iyilestiren ekipleriyle, dinya genelinde
milyonlarca satis noktasinin ginluk
ihtiyaclarini karsiliyoruz.

Manisa merkezli Klimasan ise bu noktada
grubun en degerli sirketi ve sadece Turkiye
dedil, tum Avrupa, Ortadogu, Afrika ve Asya
(EMEAA) cografyalari icin ticari ve Uretim
operasyonlarimizin merkezi konumunda.

Ticari sogutma pazarinin Tirkiye’deki
genel durumu nedir?

Turkiye'de ticari sogutma pazari her
zaman dinamik, strekli gelisen ve blylme
potansiyeli olan bir sektdr. Doénemsel
ekonomik ve jelopolitik dalgalanmalar olsa
da, bUylyen isletmeler ve sektdre yeni giris
yapan isletmelerle beraber, tlketici talepleri
artmakta ve bu da ticari sogutuculara

ve donduruculara ihtiyaci artirmaktadir.
Ayrica, strdurulebilirlik konularinin 6nem
kazanmasilyla birlikte, isletmelerin kaliteli,
Urin émru daha uzun olan ve enerji verimliligi
yUksek sogutma ekipmanlarina olan
yatirimlari da artmaktadir.

Sizin bu pazardaki genel konumunuz
nedir?

Klimasan, ic pazarda “Senocak”, uluslararasi
pazarda ise “Klimasan” ve “Metalfrio”
markalariyla musterilerine hizmet vermektedir
ve yenilikgi sogutucu ve dondurucu
teknolojileriyle sektérde lider konumdadir.
Musteri odakll yaklasimimiz ve Ustln kalite
standartlarimiz sayesinde, pazar payimizi
sUrekli olarak artirmakta ve 100’den fazla
Ulkeye ihracat yapmaktayiz.
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Yillarin deneyimi ve teknik bilgi birikimiyle,
sektdrde glvenilir ve tercih edilen bir marka
olarak taninmaktayiz. Urlinlerimiz, enerji
verimliligi ve dayaniklilik acisindan en Ust
dUzeyde performans sergilemektedir ve

bu sayede dlnya devi icecek ve dondurma
sirketlerinin tedarikgisi olarak ¢alismalarimiza
devam etmekteyiz.

Musterilerimize en iyi hizmeti sunma
misyonuyla, genis Urln yelpazemiz ve esnek
¢codzUmlerimizle her turld intiyaca cevap
verebilmekteyiz. Pazardaki glcld konumumuz,
surekli olarak yenilenen Ar-Ge yatirimlarimiz
ve musteri memnuniyeti odakli stratejilerimizle
desteklenmektedir.

Sektordeki rekabetcei avantajimizi, inovatif
tasarimlarimiz ve surdurulebilir Gretim
sUreclerimiz ile pekistirmekteyiz. Uzman
kadromuz ve modern Uretim tesislerimizle,
sektordeki en yuksek kalite standartlarini
yakalamaktayiz.

Pazara sundugunuz Uriin
portfoyliniizden bahseder misiniz?

Klimasan, genis bir Grltn cesitliligine sahiptir.
TUm Urtnlerimizde, tuketici ihtiyaglarini
karsilamak amaciyla, en son teknlojiyi
destekleyip, kaliteli, dayanikli ve eneriji
verimliligini esas alarak, cevresel etkileri de en
dUstk duzeyde tutmaya calisiyoruz.

Baslica triinlerimiz

- Ticari Tip Icecek Sogutucular

- SUpermarket Tipi Sogutucu ve Dondurucular

- Derin Dondurucular (Dikey ve Yatay)

- EndUstriyel Mutfak Sodutucu ve Dondurucular
- Sarap Dolaplari

Urtinlerinizin Ar-Ge calismalarindan
bahseder misiniz? Nasil bir tasarim
ve Uretim siireciniz var? inovasyon
konusundaki genel felsefe ve
yaklasiminiz nedir?
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Klimasan Ar-Ge departmani, 2014

yilindan beri Sanayi ve Teknoloji Bakanlidi
tarafindan denetlenen ve yaklasik 60
calisani ile buglne kadar yuzlerce Ar-Ge
projesi yaratan koklU bir merkez. Ar-Ge
calismalarimiz, strekli olarak yeni ve inovatif
Urtnler gelistirmek icin yUrGtulen titiz bir
stireci kapsiyor.

Tasarim ve Uretim sUrecimiz, fikir
asamasindan baslayarak UrdnlUn piyasaya
strdlmesine kadar olan tum adimlari
iceriyor. ik olarak, musteri geri bildirimleri,
pazar arastirmalari gibi verileri kullanarak
yeni Urtn konseptlerini belirliyoruz. Daha
sonra tasarim asamasina gegiyoruz; bu
noktada muhendislerimiz ve tasarim
ekibimiz bir araya gelerek trun fikrini
detaylandiriyor ve proje sureci fiili olara
baslamis oluyor. Tasarim asamasi ile es
zamanli olarak Grun performansini dlgcmek,
gUvenilirlik testleri yapmak ve kullanici

deneyimini incelemek i¢in cesitli testler
uyguluyoruz. Bu noktada geri bildirim
topluyor ve gerektiginde tasarimlari revize
ediyoruz.

Son olarak ise inovasyon felsefemizin
temelini olusturan surekli iyilestirme,
kalite yukseltme, maliyet ucuzlatma ve
surdurulebilirlik prensibiyle hareket ediyor
ve inovasyonu destekleyen bir ortam
yaratmak icin seffaf iletisimi ve takim
calismasini tesvik eden uygulamalari
destekliyoruz. Fikri haklar konusunda
sektdrdeki en yUksek tesvik streclerinden
birini yurtttyoruz. Ayrica, sogutma
sektdrindeki teknolojik gelismeleri,
regulasyonlari ve strekli glncellenen
standartlari sUrekli olarak takip ediyor

ve bdylece UrlUnlerimizi en son yenilikgi
cozlUmlerle donatiyoruz.

Anumiizdeki dénem icin hedefleriniz
ve stratejileriniz neler olacak?
Sirketimizin uzun vadeli basarilyl saglamasi
adina, kuresel ve bélgesel pazarlardaki
mevcut varligimizi ginden gune
glclendirerek devam ettirmek ve yeni
pazarlarda yer almak ana stratejimiz. Bunun
icin de, strekli bUyUumenin ve iyilesmenin
saglanabilmesi icin en son teknolojileri
kullanmaya ve en Ust dluzeyde glvenlik,
performans ve enerji verimliligi saglayan
Urdnler tasarlayip sunmaya ara vermeden
devem edecegdiz. Faaliyetlerimiz, en dusuk
cevresel etki ile yUruttlecek ve ¢evresel
kaynaklarin korunmasi ve iyilestiriimesine
yonelik calismalarimiz devam edecek.
Finansal ve operasyonel bUyUmeyi devam
ettirirerek, Klimasan’da, Urtn ve hizmetlerin
kaliteli, sorumlu, glvenli ve ¢cevreye duyarli
olmasi, strekli iyilestirme ve gelistirme
faaliyetlerinin uygulanmasi ve tum bu
calismalar sirasinda gerekli risk analizlerinin
vapilmasi devam edecektir.
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Izmir’den selam
getirdik sizlere...

301. sayi ile karsinizda oldugumuz Temmuz sayimizda siz dostlarimiza
bu defa izmir'den sesleniyoruz. “Daditim Kanalrnin izindeyiz” projesi
kapsaminda kendi magdazalarinda ziyaret ettigimiz bayilerimiz ile
yaptigimiz gérismelerden hem bayilerimiz hem biz, hem de siz
okurlarimiz son derece memnun. Ziyaret sirasinda géristigimuz
bayilerle yaptigimiz konusmalarda sektdri irdeliyor, onlarin sorunlarini
dinliyor, memnuniyetlerini ya da mutsuzluklarini sizlerle paylasmaya
calisiyoruz. Buglne kadar 7 il gezdik, bu gezilerin cogunu kendi
imkanlarimizla gerceklestirdik. Zaman zaman bazi bayi arkadaslarimiz
bu ziyaretlerimiz esnasinda bizleri agirladi ve seyahatimizin kolaylasmasi
icin ellerinden geleni yaptilar, onlara buradan tesekkurlerimizi bir kere
daha sunariz. Yukarida da sdyledigim gibi bu defa izmir ili merkezinde
bayi ziyaretlerimizi gerceklestirdik. Bayilerimiz TUrkiye’'nin en degerli
markalarinin bayileri. Onlari ziyaret etmek onlarla sohbet etmek bizlere
de gli¢ veriyor. Biz de bu gezilerimizi Turkiye’nin uzak illerinde yapmak
istiyoruz hatta daha simdiden, “bizim sehrimizde gelin” diyen bircok bayi
dostumuz var. Ancak bUtln bu geziler imkan meselesi, bu bayi ziyaretleri
sirasinda olusan seyahat giderlerimizi planlamamiz gerekiyor. Temmuz

sayimizdaki izmir seyahatimizi “LG markasinin katkilar” ile gerceklestirdik.

Biz de sayfalarimizda LG markasinin bu katkisindan dolayi kendilerine
tesekkUr etmeyi ihmal etmedik. Umarim dider seyahatlerimizde de
diger markalarimizin katkilarini alabiliriz. Sonuc olarak biz bu gezilerimizi
sektorimizin gelecegdini temsil eden perakendeci bayilerimizin
gelismeleri icin yaplyoruz, bu bayilik sisteminden faydalanan tim
markalara kapimiz acik ve hepsine esit mesafedeyiz.

Sizleri de bekliyoruz.

Yildirnm Séylemez
Dagitim Kanali Dergisi imtiyaz Sahibi

LG Electronics olarak diinya genelinde beyaz esya
sektérinde 6nemli bir konumda yer aliyoruz.
Bu 6nemli konumumuzu Ulkemizde de koruyor,
Turk tUketicisinin 6ncelikli olarak tercih ettigi
markalardan biri olmanin gururunu yasiyoruz.
Global stratejimiz dahilinde Turkiye
dnemli bir konumda bulunuyor.
Ulkemizde daha fazla tiiketiciye ulasmak
temel hedefimiz.

Bu hedefimiz dogrultusunda, son yillarda
yaptigimiz yatirimlarla bayilik agimizi genisletiyor
ve sUrekli olarak yenilik¢i adimlar atiyoruz. Tlketici
konforunu ve yasam kalitesini artirmaya odaklanan
teknolojik yeniliklerimizle,
evlerde huzur ve mutlulugun devamini saglayan
Urlnler sunmaya devam ediyoruz.

Ulkemizde de pazar paylarimizi artirmak icin
énemli adimlar atiyoruz. Ozellikle genc neslin
tercih ettigi bir marka olma yolunda hizla
ilerliyoruz ve tlketici memnuniyetimiz
her gecen gun artiyor.

izmir, stratejik 8heme sahip bir sehir
ve burada da blylUmeye, magazalarimizi
gelistirmeye ve musteri memnuniyetini artirmaya
blUyUk énem veriyoruz. Yatirrmcilarimizin
bize gosterdigi gliven ve verdikleri destek bizi
mutlu ediyor. is ortaklarimizla birlikte
blyUmeye devam ediyor, onlardan égreniyoruz
ve ortak basarilar elde ediyoruz.

Biilent Bulbiil
LG Tlrkiye Beyaz Esya ve Ev Eglencesi Elektronigi
Satis Baskani

@ LG



@ LG Life’s Good.

LG Magazalarinda Kacirilmayacak

Yaz Firsatlari
Devam Ediyor!

Hayati Giizellestiren Uriinleri,
LG Yetkili Satis Magazalarinda Deneyimleyin
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Dagitim Kanalr’nin

I1zindeyiz

@ LG Katkilariyla

LG ile olan is birligimiz hem misterilerimize
sundugumuz deger hem de sektordeki
itibarimiz acisindan buyuk onem tasiyor

Kazim Yilmazer / Yilmazer Ev Geregleri A.S. - iZMIR

Bize kendinizi ve firmanizin kurulus
hikayesini anlatir misiniz?

Ben Kazim Yilmazer, Yilmazer Ev Geregleri
A.S. firmasinin Yonetim kurulu Baskanhigini
yUratmekteyim. Yonetim Kurulu Baskan
Yardimciligimi kardesim Tankut Yilmazer
yapmaktadir. 1974 yilinda Umit Ticaret olarak
basladik. Kurulus amacimiz, musterilerimize
kaliteli ve glvenilir Beyaz Esya ve Elektronik
Urtnler sunmak. 1995 vilinda Yilmazer Ev
Gerecleri ithalat Ihracat Sanayi ve Ticaret
Limited Sirketi olarak genisledik ve 2017'de
Anonim Sirket olarak birleserek daha
kurumsal bir yapi kazandik. Kisaca amacimiz
beyaz esya, televizyon, ev sinema sistemleri,
ev elektronigi, Isitma-sogutma-iklimlendirme
ve kisisel bakim aletleri gibi Grlnlerin satisini
yapmak ve satis sonrasl hizmetler icin aracilik
yapmak.

Yillar icinde izmir ve cevresinde gucli bir
marka haline geldik ve musteri memnuniyetini
her zaman 6n planda tuttuk. Kurulusumuzdan
bu yana musteri odakli bir yaklasim
benimsedik ve bu yaklasim sayesinde

sadik bir musteri kitlesi olusturduk. Urtin
cesitliligimizi ve hizmet kalitemizi strekli
gelistirerek, sektdrde dGnecl bir konum elde
ettik.

Dunya markalari ile musterilere, sloganimizda
bulunan “En iyi kosullarla; En uygun Fiyata,
En kaliteli alisveris” hedefi koyan ve bu

hedef dogrultusunda uzman kadrolar ile
hizmet veren sirketimizin misyonu, musteri
memnuniyeti ve kaliteli hizmettir. Bu misyonla
uzun yillardir sektérde gtvenilir bir marka
olarak yer aliyoruz.
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www.enpazar.com e-ticaret sitemiz Turkiye
genelinde UrUnlerini ve markalarini ekonomik
kosullarda maksimum verimlilik ile web
Uzerinden satis ve pazarlama imkanlarini da
kullanarak faaliyetlerini sUrdurmektir.

Philips Elektronik ve Demirddkim Beyaz
Esya markalarinda Ege ve Akdeniz Bolge
Dagiticiligl ile bayilere en hizli sekilde istek
ve ihtiyaclarina cevap verebilmek icin uzman
saha satis temsilcileri ile hizmet veriyoruz.

www.e-yilmazer.com B2B sitesi ile tUm
ticari islemleri gercek zamanli yapmaya izin
veren bayi portalinda, Grin model ve renk
bulunurlugu, en avantajli taksitli ddeme
secenekleri ile bayilere kolaylik sunuyoruz.

Magazanizin 6zelligi nedir, tliketici
neden sizi tercih ediyor?

Yiimazer olarak, U¢ adet LG Brandshop
magdazalarimizda genis Urln yelpazemiz,
kaliteli Grunlerimiz ve satis sonrasi
hizmetlerimizle musterilerimize hitap
ediyoruz. Musteri odakli hizmet anlayisimiz
ve LG markasina guvenilirligimiz bizi

tercih sebebi kiliyor. Deneyimli ve egitimli
personelimiz, her zaman en iyi hizmeti
sunmay! hedefliyor. Ayrica, mUsterilerimize
6zel kampanyalar ve édeme secenekleri
sunarak, alisveris deneyimlerini daha cazip
hale getiriyoruz. Ozellikle LG ThinQ 6zelligi
ile uzaktan yoénete bilinen cihazlar ile
donatilan magazalarimizda tuketicilerimize
LG'nin son Teknoloji Urtnlerini kesfetme
ve deneyimleme firsati sunuluyor. MUsteri
memnuniyetini en Ust dlzeyde tutmak

icin strekli olarak geri bildirim topluyor ve

hizmetlerimizi bu dogrultuda gelistiriyor ve
LG ile paylasiyoruz.

Bolgenizden ve tliketicinizin
Ozelliklerinden s6z eder misiniz?

izmir ve cevresi, teknolojiye merakli ve
yenilikleri takip eden bir tlketici kitlesine
sahip. Bu bolgedeki tuketiciler, kaliteli ve uzun
omurlt Urdnlere yatirm yapmayi tercih ediyor.
Ayrica, cevre dostu ve enerji verimli Grlinlere
olan ilgi de oldukga yuksek. LG Brandshop
olarak, bu beklentilere uygun Urtnler sunarak
bodlgemizde tercih edilir konumdayiz.
Bolgedeki tuketicilerin beklentilerini
karsilamak icin strekli olarak pazar
arastirmalari yapiyor ve bu arastirmalari LG ile
paylasip Urdn portféylimuuzu bu dogrultuda
genisletiyoruz. Ayrica, mUsterilerimize yerel
intiyaclara uygun 6zel cézimler sunarak
rekabet avantajl elde ediyoruz.

Tlketicinin markaniza bakis acisi nedir?
Onlara nasil hizmet veriyorsunuz?

MuUsterilerimiz LG markasina glven duyuyor
ve kaliteli hizmet beklentisi icinde. LG markal
Urtin cesitlemesinde LG de farklilasma Uzerine
yogunlasiyor. Tuketicilerin istek ve ihtiyaclarina
uygun, hayatlarini kolaylastiracak ve gunltik
hayatin kosusturmasi ve yukunu bir nebze

de olsa hafifleterek kendilerine ayiracaklari
zamanlari codaltacak Urdnler sunmak ana
hedefleridir. Bizde onlara, satis déncesi Urtnleri
deneyimleyebilecekleri ve satis sonrasi destek
sunarak ve Urlnlerimizin arkasinda durarak
hizmet veriyoruz. MUsteri memnuniyetini
saglamak i¢in, her zaman ulasilabilir olmayi
ve hizli ¢ézUm Uretmeyi Gnemsiyoruz.

Ayrica, mUsteri geri bildirimlerini dikkate
alarak, hizmetlerimizi surekli gelistiriyoruz.
MUsterilerimize sundugumuz garantili
hizmetler ve hizli teknik destek ile gliven
sagliyoruz. Satis sonrasi hizmetlerimizde de
ayni kalite ve profesyonelligi sUrdUrtyoruz, bu
da markamiza olan gtveni pekistiriyor.

Bodlgenizin 6nemli bir bayisi olarak ne
tdr sorunlarla karsilasiyorsunuz, genel
olarak sorunlariniz nelerdir?

Bolgesel ekonomik dalgalanmalar, sehir

ici trafik sikisikligr ve lojistik zorluklar en
blyUk sorunlarimiz arasinda. Teknolojinin
hizli ilerlemesi nedeniyle strekli olarak
personelimizi egitmemiz ve magazamizi
guncel tutmamiz gerekiyor. Tedarik
zincirindeki aksakliklar ve stok yénetimi

de diger énemli zorluklarimiz. Ayrica, yerel
rekabet ve degisen musteri beklentileri de
bizi strekli olarak yenilik¢i ¢dzUmler bulmaya
itiyor. Bu zorluklarin Ustesinden gelmek

icin, esnek ve hizli karar alma yetenegimizi
gelistiriyor ve operasyonel verimliligi artirmak
icin teknolojik ¢cozumler kullaniyoruz.




Sizin i¢cin LG markasi ne ifade ediyor?
Neden bu markayi tercih ettiniz?

LG, yenilikeilik ve yuksek kalite demektir.
Tuketicilere en iyi Urdnleri sunmak ve
onlarin guvenini kazanmak icin LG'yi tercih
ediyoruz. LG'nin surekli olarak teknolojiye
yatirim yapmasi ve ¢evre dostu Grdnler
Uretmesi, markayl secmemizde énemli rol
oynadi. Ayrica, LG'nin satis sonrasi destek
hizmetleri ve global ¢apta taninan bir marka
olmasl, musteri memnuniyetimizi artirmada
blyuk katki sagliyor. LG ile olan is birligimiz
hem musterilerimize sundugumuz degder
hem de sektdrdeki itibarimiz acisindan
blyUk dnem tasiyor. Bu is birligi sayesinde,
musterilerimize en son teknolojiyi ve en
yUksek kaliteyi sunabiliyoruz.

Marka ve yoéneticilerinizle iliskileriniz
nasil, beklentileriniz nelerdir?

LG ile olan iliskilerimiz gUclt ve is birligimiz
karsilikli glvene dayalidir. Yoneticilerimizle
duzenli olarak toplantilar yaparak piyasa
trendlerini ve musteri geri bildirimlerini
degerlendiriyoruz. Beklentimiz, bu is
birliginin devam etmesi ve yeni Urin
lansmanlarinda birlikte calismaktir. Ayrica,
LG’nin yenilikgi Grdnler gelistirmeye devam
etmesini ve bize bu sUrecte destek olmasini
bekliyoruz. LG ile olan is birligimizde,
karsilikli fayda saglayan stratejik kararlar
alarak uzun vadeli basariyi hedefliyoruz. Bu
iliskilerde seffaflik, iletisim ve karsilikl destek
en énemli unsurlarimizdir.

isinizi severek mi yapiyorsunuz?
Mesleginizi ¢cocuklariniza tavsiye eder
misiniz?

Evet, isimizi severek yapiyoruz. MUsteri
memnuniyetini saglamak ve kaliteli

hizmet sunmak buyUk bir tatmin sagliyor.
Teknoloji ve yeniliklerle ic ice olmak, isimizi
daha da keyifli hale getiriyor. Meslegimizi
cocuklarimiza da tavsiye ederiz, cinkU bu
sektorde calismak hem 6gretici hem de
tatmin edici. Ayrica, strekli olarak 6grenme
ve kendini gelistirme imkani sunuyor.
isimizi yaparken kazandigimiz tecribeleri
ve edindigimiz bilgileri gelecek nesillere
aktarmak hem bireysel hem de kurumsal
basariyi strdurdlebilir kilmak adina dnemli
bir adim olacaktir.

Teknolojik bir markay! satiyorsunuz,
gelecekte Urilnler nasil bir degisime
ugrayacak, bayilik sistemi devam
edecek mi? isinizin strdirilebilirligi
icin tavsiyeleriniz nelerdir?

Gelecekte Urtnlerin daha akilli, enerji verimli
ve cevre dostu olacagini 6ngdriyoruz.
Bayilik sistemi devam edecek, ancak
dijitallesme ve e-ticaretin &nem
kazanacagini dusuntyoruz. Surdurulebilirlik
icin teknolojiye yatirim yapmali, musteri
geri bildirimlerini dikkate almali ve cevre
dostu Urlnler sunmaliyiz. Ayrica, dijital
platformlarda varlik gbstermeli ve online
satis kanallarini guglendirmeliyiz. MUsteri
deneyimini iyilestirmek i¢in yenilikgi
cozUmler gelistirmeliyiz. SGrdurulebilirlik
icin, gevresel sorumluluk ve sosyal etkiyi
g6z 6nlnde bulundurarak is streglerimizi

sUrekli olarak optimize etmeliyiz. Bu
kapsamda, yenilik¢i is modelleri ve dijital
donUsum stratejileri ®nemli rol oynayacaktir.

Baska is kollarinda isiniz var mi?

Su an icin Beyaz Esya ve Elektronik,
Isitma-Sogutma-iklimlendirme sektérine
odaklanmis durumdayiz. Ancak, gelecekte
farkl sektorlerde de yatirm yapmayi
degerlendiriyoruz. Ozellikle teknoloji ve
inovasyon odakli alanlarda bUyUmeyi
planlyoruz. Ayrica, mevcut is kollarimizi
destekleyici yan hizmetler ve Grtnler
sunarak, musterilerimize daha kapsamli
codzUmler saglamayi hedefliyoruz. Yeni is
alanlariyla ilgili pazar arastirmalari ve fizibilite
calismalari yaparak, stratejik yatirmlar
gerceklestirmeyi dustintyoruz. Boylece
hem is cesitliligimizi artiracak hem de
strdurdlebilir blyUmeyi destekleyecegdiz.

Hedefiniz nedir?

Hedefimiz, mUsteri memnuniyetini artirmak,
teknolojik gelismeleri yakindan takip ederek
sektordeki dGncl konumumuzu sUrddrmek
ve yeni pazarlar kesfetmektir. Ayrica, dijital
donUstimua hizlandirarak online platformlarda
varligimizi guglendirmeyi planhyoruz.
Surdurtlebilirlik odakli projeler gelistirerek,
cevreye duyarli ve enerji verimli Grunler
sunmay! amagliyoruz. Uzun vadeli stratejimiz,
yenilikei Urtin ve hizmetlerle musterilerimize
daha fazla deger katmak ve sektdrdeki
rekabet avantajimizi korumaktir.

Sektore mesajiniz nedir?

Kalite ve musteri odaklilik her zaman
onceligimiz olmali. Yeniliklere acik olmal
ve cevreye duyarli Grunler gelistirmeliyiz.
Ayrica, sektdrdeki is birliklerini ve mUsteri
iliskilerini gtclendirmeliyiz. Dijital dontsum
ve sUrdUrulebilirlik konularina daha fazla
odaklanarak, sektordeki degisimlere hizl

uyum saglamaliyiz. Teknolojik yenilikleri takip
etmek ve musterilere en iyi deneyimi sunmak
icin strekli olarak kendimizi gelistirmeliyiz. is
sUreclerimizde verimliligi artirmak ve rekabet
glcumuzi korumak icin yenilikgi coztmler
gelistirmeliyiz.

Yilmazer olarak, surekli gelisim ve musteri
memnuniyeti icin calisiyoruz. Bizi tercih
eden herkese tesekklr ederiz. Gelecekte
de ayni kalite ve glvenle, dinya markalari
ile tUketicilerimize hizmet vermeye devam
edecegdiz. Ayrica, sektdrdeki yenilikleri takip
ederek musterilerimize en son teknolojiyi
ve en iyi Urtnleri sunmayi strdirecegdiz.
Yilmazer ailesi olarak, topluma ve cevreye
olan sorumluluklarimizi da unutmadan,
strdurulebilir bir gelecek icin calisiyoruz. Her
zaman daha iyisini sunmak igin kendimizi
gelistiriyor ve sektordeki liderligimizi
pekistirmek icin yenilik¢ci adimlar atiyoruz.
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Tuketicilerin magazamiza elinde telefonlariyla
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“Bu Urun sizde ne kadar?” diye sormasindan

¢ok yorulduk

Ertan Nasay / Galeri Yanki - iZMIR

g

Kendinizden ve firmanizin tarihgesinden
bahseder misiniz?

Ege Universitesi Tekstil Balimd'nden mezun
olduktan hemen sonra ilk ticaret hayatima 1998
vilinda atildim. 2001 yilinda Galeri Yanki Ltd.

Sti. adiyla ilk sirketimi kurdum. Kaset, parfim,
g6zlUk ve saat satarak islerimi bUyutttm.
“Fanatik Galeri Yanki MUsterileri” olusturma
arzum ve %100 musteri memnuniyeti, bizi hatiri
sayilir bir mUsteri portféylne ulastirdl. Beyaz
esya, mobilya, klicuk ev aletleri, elektronik ve
perde gibi sektorleri de isimizin icine dahil
ederek Urln yelpazemizi genislettik. Yillar
icerisinde Beko, Hotpoint, Samsung, Regal,
Altus ve Bambi Yatak bayilikleri yaptik. Allah
bereket versin, cok glizel cirolar ve karliliklar
cikardik. Yatirmlar yapip, ¢cevremizdeki sosyal
sorumluluk projesine katkida bulunduk. Bircok
farkl markay ve c¢esidi, ayni ¢ok katli magazada
gbsterebilmek, bizi rakiplerimizden bir adim
one cikardi. Musterilerimizin tum inhtiyaclarini,
magazamizdan ¢ikarmadan karsilayabilir
duruma geldik. Sektérel bazda banka kart vade
ve komisyon oranlarinin en uygun olanlarini
kullandirdik. Kredi karti kullanmak istemeyen
muUsterilerimize, elden taksitle 6deme firsatlari
varattik.

Beyaz esya perakendeciligi haricinde
herhangi bir isiniz var mi?

2001 yilinda Abim Erkan Nasay ile

Berlin, Almanya'da egitim isine de girdik.
Turkiye'den Almanya’ya go¢ etmis egditimli
Turk genclerini topluma kazandirabilmek
sloganiyla entegrasyon kurslari actik. Ulkeden
cesitli mUcbir sebeple Almanya’ya gitmis
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vatandaslarimiza is ve oturma izini alma
konularinda destek verdik. Almanya'daki
sosyal kurumlardan destek alip onlara para
oOdettirmeden binlerce T.C. vatandasimiza is ve
meslek edindirdik. Bunun manevi hazzini higbir
seyle dlcemiyoruz.

izmir Ticaret Odasi 26.Meslek Komitesi
Baskani olarak sektériin sorunlari nelerdir
bahsedebilir misiniz?

internet ve blyUk zincir marketlerin hayatimiza
girmesiyle sartlar degisti, cirolarimiz ve
karliligimiz gtinden gline eridi. Giderlerimiz
arttl. GUnumUz kosullarinda birgok munhasir
bayi meslektasim rekabet edemez duruma
gelip magazalarini kapatma karari aldilar. Buna
karsilik internete giren oyuncular da blyUk
market zincirleri de ayni sekilde ¢ok buyuduler.
Cirolari ve sayllari glinden guine artti. Son
dénemde, piyasa kosullarinin da bozulmasliyla
kredi karti taksit oranlari azaldi. Komisyon
oranlar yUkseldi. Krediye ulasmak zorlasti. Kota
baskisiyla blyUk stok yUkinden ¢édeme sikintisi
ceken bayilerin, mallarini elden ¢ikarma telasi
basladi. Faturasiz Grtnler, Barter (degdisim)
sistemiyle el degistirilen Grlnler, vadeyle alinan
Urtnler hep internet araciligiyla satilir hale geldi.
Buna paralel zincir marketlerin de girmedigdi
hicbir sektdr kalmadi. Tekstilden ayakkabicisina,
elektronikten klcuk ev aletlerine, ziccaciyeden
kirtasiyeye bircok esnaf bu durumdan negatif
etkilendi. internet satislarinin artmasi, parasi olan
herkesin istahini kabartti. Sektorle hic alakasi
olmayan insanlar istedikleri mali alip satar

hale geldiler. Oysa “herkes kendi isini yapsin”
sloganiyla fatura ve yetki belgesi istenmesi
zorunluluguyla ilgili gérismeleri coktan yapmis
ve uygulamaya sokturmustuk. Yetkisi olmayan
ayakkabi saticisinin beyaz esya, mUteahhittin de
klima satmasini istemedik.

Bayilik sisteminin slirdiriilebilir olmasi
ve bahsettiginiz sorunlara karsi ¢6ziim
Onerileriniz nelerdir?

Biz 26. Meslek Komitesi olarak sesimizi
duyurmak adina diger illerin meslek
komiteleriyle, ticaret odasi aracilidiyla bir araya
gelerek basin agiklamasi yaptik. Perakendecilik
Kanunu'nda yer alan 400 m? altindaki semt
magdazalari Nace kodu disinda Uriin satamaz
ibaresinin altini ¢izerek Ticaret Odasi, Odalar
Birligi ve Bayiler Kurulu ydnetimine yazil olarak
bildirdik. Bizler magazamiza elinde telefonla
gelip alacagl malin barkodundan bakarak

“Bu Urln sizde ne kadar?” sorusundan ¢ok
yorulduk. Sektdr temsilcisi olmayan, parasi
olup ara sokakta tutulan bir depoda devrilmis
mallari satanla, magaza yatirmi yapmis,
istihdam yaratmis esnaflarin maliyetleri asla
bir tutulmamaliydi. Bu ise yillarini vermis eski
guvenilir semt esnaflart magazalarini haksiz
rekabet sebebiyle kapatmak zorunda kaldi.

internet satislarindaki haksiz rekabeti &nlemek
icin alici ve saticidan %5 vergi alinmasi teklifi
getirdik. Sunu belirtmek isterim ki amacimiz
internet saticilarinin éndne kesmek degil,
haksiz rekabeti dnlemek. Perakende magazalar
icinde surdurtlebilir bir standart saglayabilmek,
alicinin, saticinin bayi kodlari ve faturalariyla
denetlenebildigi bir sistem yaratabilmektir.
Sonucta bizim de internet sitemiz var. Ana
bayisinden kendi Nace kodumuzu uygun
Urunleri faturali alip, toptancinin da onayindan
sonra, herkesin satip para kazanabilecegdi
rakamlarla tlketiciye sunuyoruz. Birgok
kurumsal distribUtdr “montaj destek adiyla”
bayilerini korumak adina destek primleri
vermeye basladilar. Naviun maliyetlerini
dusUrecek tasima ve montaj destekleri de
olumlu bir adim. Rekabet acisindan fayda
saglayacadini dustntyorum.

Sektdére mesajiniz nelerdir?

YUz yUze satistan daha guclu higbir

sey tanimiyorum. Dokunarak, gorerek,
deneyimleyerek satin almak mukemmel bir
duygu. Surdurulebilir bir bayilik icin distribUtor
firmalar, bayilerini kollasinlar. Onlarin is yUklerini
azaltsinlar. internette agresif satis yapan
bayilerini gbzden gegirsinler. Kota dolacak diye,
bayileri deme zorlugunu sokacak satislardan
kacinsinlar. Reklam butgelerini genisletsinler.
Marka kadar bayiligin énemini de én plana
tasisinlar. Bankalarla en iyi komisyon anlasmalari
yapsinlar. Bayilerini rekabette bir tik dne
cikarsinlar. 25 yildir sektérimizde ¢ok sert
firtinalar gdrddm. inisler cikislar hep odu. Zaman
gectikce yenilenmek ve ¢ada ayak uydurmak
zorundayiz. Magazamiza gelip alisveris yapan
amca ve teyzeler glin gectikce azalacak. Bizler
yeni nesil Z kusagdi genclerin nasll ilgisini cekeriz
onu planlamamiz gerekiyor. Teknolojiye yakin
durmak ve isimize hizlica uyarlamak zorundayiz.
Mesleki sorunlari tabii ki konusup tartisacadiz.
Ancak sikayet etmek ve karamsar olmak yerine
¢cdzUm yollar Uretmeye calismak en cikar yol.
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Kendinizi ve firmanizin kurulus hikayesini
bize anlatabilir misiniz?

1979 vilinda Zonguldak'ta dogdum. ilk, orta ve
lise 6Frenimimi izmir'de tamamladim. Universite
egitimimi Canakkale 18 Mart Universitesi isletme
FakuUltesi'nde satis ve pazarlama bdlimunde
okuyarak tamamladim. Mezun olduktan sonra
bilgisayar sektérinde birkac farkl firmada
toptan satis ve pazarlama gorevlerinde calistim,
toplamda yaklasik 13 yil deneyimim oldu. Su
anda dayanikli tiketim sektortinde faaliyet
gosteren babam Namik Erkan, sektérde 49 yili
askin tecrtbesiyle taninan bir isimdir. Kendisi
uzun yillar farkl kuruluslarda bolge mudurlagu
yapmistir. 2012 yilinda ortak bir kararla is birligi
yapma karari aldik ve kendi firmamizi kurduk.
Su anda evliyim ve Sakiz adinda bir kbpedim
var.

Firmanizin ézelliginden bahseder
misiniz?

Firmamiz, izmir merkezli olmakla birlikte Manisa
ve Aydin gibi bdlgelerde de muUsterilere hizmet
veren bir dayanikli tUketim UrUnleri toptancisidir.
Ana Uriin gruplarimiz arasinda kis aylarinda
elektrikli 1siticilar ve yaz aylarinda vantilatorler
bulunmaktadir. Her iki kategoride de genis

bir Urdin yelpazemiz mevcuttur. Bunlarin yani
sira, termosifonlar, anlik su Isiticilari, derin
dondurucular, elektrikli stpUrgeler, set Ustl ocak
cesitleri gibi cesitli Grtnleri de musterilerimize
sunmaktayiz. Sezonluk Urdnlerimizin yani sira

vil boyunca talep gdren bu Urlnlerle genis bir
muUsteri kitlesine hitap etmekteyiz.

Perakendeci magazalara nasil bir
hizmet sunuyorsunuz, sizi neden tercih
ediyorlar?

Oncelikle deneyimliyiz ve herhangi bir
sorunun cevabini mutlaka bulabiliriz. Ufacik bir
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Spot satis yerine musterilerimize marka
glvencesi saglamayi tercih ediyoruz

yedek parcadan blyUlk bir Grtine kadar her
konuda musterilerimize yardimci olmaktan
memnuniyet duyariz. GUvenilir bir firmayiz

ve musteri memnuniyetini saglamak igin
dncelikle gliven kazanmayi ilke edindik. Isimizi
severek yaplyoruz ve sorumluluklarimizdan
kacinmiyoruz.

Bdlgenizden ve bélge miisterilerinizin
6zelliklerinden s6z eder misiniz?

Firmamizin agirlikh olarak hizmet verdigi

bélge Izmir merkez ve ilceleridir. Konak'tan
Bayindir, Tire, Foca, Urla ve dider ilcelere

kadar genis bir cografyada perakendeci
bayilerimiz bulunmaktadir. Ozellikle Arcelik,
Bosch, Siemens, Beko gibi tabela musterileriyle
calisiyoruz. Firmamiz 12 yilini tamamlamis
durumda. Bu sUre zarfinda surekli olarak
calistigimiz ve gUclu iliskiler gelistirdigimiz
musterilerimiz bulunmaktadir. Ayrica,
firmamizin kurulmadan 6nce farkli yerlerde
calisirken tanistigimiz ve 20-25 yillik iliskilerimiz
olan muUsterilerimiz de mevcuttur. Bu uzun
streli iliskiler bizim icin dnemli bir referans ve
gUven unsuru olusturmaktadir.

isinizi yaparken ne tip sorunlarla
karsilasiyorsunuz, ¢6ziim énerileriniz
varsa nelerdir?

E-ticaret satis platformlarinin, sadece bizim
degdil tim sektorlerin karsilastig bir sorun
oldugunu dustntyorum. Musterilerimiz Grdn
arastirirken internetten fiyatlari karsilastiriyorlar
ve bu oldukca dogal bir davranis. CunkuU
onlarin musterileri de genellikle internetten
fiyat arastirarak alisveris yapiyorlar. Bu durum
bir kisir dbnglye déntsmus durumda. Her
zaman her UrGnu internet fiyatlariyla yarisacak
kadar ucuz satamayabiliriz ve bu dogal olarak
mUmkUdn olmuyor. Bu noktada fark yaratmanin
onemli oldugunu dustntyorum. Biz, hizmet
kalitemiz, gavenilirligimiz ve sattigimiz
UrUnlerin arkasinda durarak, verdigimiz sézleri
tutarak bu farki ortaya koymaya calisiyoruz.
Ancak bu, strekli bir ¢caba gerektiriyor. Bence
Ulkemiz icin zor bir sinav bu.

Hangi firmalarla ¢aliyorsunuz?
Calistiginiz firmalara yonelik mesajlariniz
var mi?

Bizim icin Grdn devamliligi son derece
onemlidir. Spot satis yerine musterilerimize
marka glUvencesi saglamay! tercih ediyoruz.
MuUsterilerimizin bizde hangi markalari
bulabilecegini bilmesi bizim icin cok dénemlidir
ve genellikle bu konuda bilgilidirler. Bu nedenle,
fabrika bazl calisiyoruz. Vantilator ve isitici
kategorilerinde Manisa'daki Vals fabrikasina ait
Vals, Baleno ve Dodici markalarini strekli olarak
musterilerimize sunuyoruz. Isiticilar konusunda
istanbul’daki Orion fabrikasiyla uzun yillardir

is birligi yapiyoruz ve i¢ ve dis mekan isiticilari
satiyoruz. Ayrica Kayseri'deki Minisan
fabrikaslyla da is birligimiz devam etmekte
olup, 1sitici ve vantilatoér kategorilerinde
Maximus markalarini musterilerimize
sunmaktayiz. Bunlarin yani sira, Raks,

Skytech gibi markalari da Urdn yelpazemizde
bulunduruyoruz. Calistigimiz firmalarin bize
sagladiklar destek ve karsilikli glven icin
tesekkur ederim. Gelecekteki ¢alismalarimizin
da ayni basariyla devam etmesini dilerim.

isinizi severek mi yapiyorsunuz?

isimi gercekten severek yapiyorum. Bu sektor
genellikle babadan odula gegen bayilerle
doludur. Ancak biz bu gelenegdi kirdik ve isimizi
babadan kiza aktardik. Toptan satis alaninda,
en azindan bildigim kadariyla, benim bdlgemde
tek kadin olabilirim. Bu isin son kalesinin de

ben olacagimi dtstntyorum. Emeklilige kadar
isimin basinda olmayi planlyorum.

Mesleginizin keyifli ve zor yanlar nelerdir
bir kadin olarak bu zorluklari asarken
yasadiginiz duygular nelerdir?

Ticaret yapmak genel olarak ¢cok keyifli,
ozellikle kendi isinizde calismak ayri bir
motivasyon kaynagdi ancak, bu sozleri sdylerken
keske her seyin miukemmel oldugu bir Ulkede
yasasaydik. Ekonominin bu kadar belirsiz

ve dalgall oldugu bir yerde ticaret yapmak
gergekten bir o kadar da zor. Daha iyi sartlarin
oldugu bir ortamda bu meslegdi yapiyor
olsaydim, cok daha mutlu hissedebilirdim
kendimi. Ben bir kadin olarak bu isi babamla
birlikte yardttigim icin cok sanshyim. Babamin
taninirhdi ve ona duyulan saygl sayesinde

olasi sorunlari dnceden bertaraf edebildim
diyebilirim. Bu sebeple ne olumsuz bir olay
yasadim ne de dyle bir hissiyatim olustu.
Ayrica, babadan ogula gecen bir sektdérin
icinde oldugum icin ve artik yeni neslin isin
basina gecmis olmasi sebebiyle genellikle
gengclerle iletisim halindeyim ve birbirimizi
anliyoruz. Bayilerimiz bana hi¢ kotd bir sey
hissettirmedi. Hatta, bu sektdrin erkek egemen
oldugunu dustndugum icin kadin olarak pozitif
ayrimciliga maruz kaldigimi distntyorum.
Mesela izmir Ticaret Odas’nda meslek
komitesinde Uyeyim ve ilk defa bu komitede

bir kadin olarak yer almak, oradaki uzun stredir
bulunan diger Gyeler icin bile farkli bir deneyim
olusturdugunu dustntyorum.

Hedefiniz nedir?

Benim icin dnemli olan gvenilirligimi koruyarak
ve dUrUst ticaret yaparak yoluma devam
etmek. Bu isi layikiyla yaparak, gtizel bir isim
birakabilirsem ne mutlu bana. Hayatta her seyin
para olmadigini dustntyorum. Yaptigim isten
keyif almak, glizel anilar biriktirmek ve bu isi
guzel bir sekilde sonlandirmak veya devretmek
benim igcin yeterli mutlulugu saglayacaktir.

Dagitim Kanali dergisi bu sektoérin sesini
duyuran tek yayin organi. Simdi de bolge
bolge sehir sehir gezip bizlerle sohbet edip
dertlerimizi dinliyorsunuz. Sektore dyle glizel
katki sagliyorsunuz ki kendimizi ifade edebilme
olanagini bize sagladiginiz i¢in tekrar ¢ok
tesekkur ederim. Islerinizde ve hayatiniz da
kolayliklar, basarilar diliyorum.
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Mesut Celik /Rafetler - iZMIR

1

Kisaca kendinizi, firmanizi ve kurulus
hikayenizi anlatabilir misiniz?

Firmamiz 1979 yilinda babam Rafet Celik
tarafindan kuruldu. llging bir tesadif

olarak babamin ortaginin ismi de Rafet ve
bulundugumuz bolge Rafet Pasa Mahallesi
oldudu icin is yerimizin ismi de Rafetler
olarak belirlendi. Perakende sektoriinde
hizmet veriyoruz. Aclilis yillarinda elektrikli ev
esyalari sattik. Sonrasinda Arcelik bayiligi ve
dénem dénem degismek Uzere Vestel, Beko,
Ariston gibi markalarin bayiliklerini yaptik.
Firmamiz daha sonra Bosch bayiligini de aldi
ve faaliyetine devam ediyor. Bulundugumuz
magazada 3000 metrekare gibi bir alanimiz
var ve Beko bayilidi ile perakende mobilya
satiyoruz. Ben Celal Bayar Universitesi Maliye
Balumu’nden mezun oldum. Universiteyi
bitirdikten hemen sonra kardesimle birlikte
babamizdan isi devraldik ve 1988 yilindan bu
yvana isi kardesimle birlikte yurttUyoruz.

Neden Beko bayiligini tercih ettiniz ve
marka sizin i¢in ne ifade ediyor?

Kog¢ Grubu piyasada ¢ok buyuk bir paya sahip
ve Urtin gami oldukea genis. Bu Urtnler kabul
edilebilir fiyatlarla perakende piyasasinda

yer aliyor. Dolayisiyla bir bayi aday! icin Beko
cok avantajli. Beko bayiligi piyasadaki tim
ihtiyaci karsilayacak Grtin gamina sahip. Uretici
olarak da ¢ok gucluler. Perakende pazarlari
oldukeca blyUk. Kucuk ev aletleri de oldukca
basarill. Son dbnemde bayilerini koruyucu

bir tavir sergiledidi icin bayi olmay: istedik.
Yaklasik 1yildir bu bayiligi yapiyoruz ve su

ana kadar mutluyuz. Cok samimi ve seffaf bir
ortamda isler yUrtyor. Bence Ko¢ Grubu’nun
bUyUklugunin de etkisi var burada, hicbir seyi
saklamiyorlar ve bayilerini piyasadaki zorluklara
karsisinda korumaya 6zen gosteriyorlar.

Eski bir perakendecisiniz. Gegmisten
glinimiize degisimi ¢ok iyi
goriyorsunuz. Ne tir farklar var? Sektor
nereye gidiyor?
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Magazamizda ingilizce bilen bir personele
ihtiva¢c duymaya basladik

Degismeyen hicbir sey yok. Bu strecte
perakende piyasasl, mobilya ve beyaz esya
sektorleri de degisiyor. Turkiye’'nin farkli
bolgelerinde farkli degisimler gorultyor.
Basladigimiz zamanlarda kredi kartlari yoktu,
senetli satislar yapiliyordu. Biz musteriye bir
banka gibi kredi verirdik ve tlketicileri finanse
ederdik. Ancak buyUk sehirlerde bu uygulama
sona erdi. Simdi AVM'ler ve ceyizci gibi
yerlerde taksitle satislar yapiliyor. Bircok kisiye
gbre 6-7 yiIl dnce cadde magazacihg bitiyordu
cUnkd buyuk marketler gelmisti. Ancak BSH,
Arcelik, Vestel gibi gruplar franchise modeliyle
kendi UrUnlerini satmaya karar verdiler ve

bu kararlarini uyguladilar. Piyasa hala cadde
magazalariyla devam ediyor. Senetle satislarin
ileride devam edecegdinden emin degilim
ancak bankalarin daha fazla devreye girmesiyle
kredi seceneklerinin artacagini distntyorum.

Bolgenizi biraz taniyabilir miyiz? Kisaca
bélgeden ve buradaki tiiketicilerin
6zelliklerinden bahseder misiniz?

Tuketicinin sosyolojisi giderek degisiyor ve biz
de onlara uyum saglamaya calisiyoruz. Faaliyet
bodlgemiz olan Camdibi-Yesilova sonradan
kuruldugu icin bircok Ulke ve sehirden gelen,
gdcmen olarak (Balkanlardaki cesitli Ulkelerden
gb¢ eden vatandaslarimiz) adlandirdigimiz
kozmopolit yapida nufus yapisina sahipti.
Kulturel olarak borclarina ¢ok sadik ve yeni
yerlesim nedeniyle ihtiyac potansiyeli ylksek
musteriler bizim en bUyUk sansimizdi. Ancak
artik musteri grubumuz giderek daha farkli

ve daha cesitli bir kitleye donUstU, biz de
degisime uyum saglamak icin ¢alislyoruz.
Magazamizda Ingilizce bilen bir personele
intivac duymaya basladik, muUsteri sosyolojisi
oldukga cesitlendi ve biz de buna gdre hareket
ediyoruz, kendimizi buna gbre uyarliyoruz.

Tuketiciler Beko’ya nasil bakiyor?

Magazamiz bir yil dnce acildi. Bu bizim biraz
acemi oldugumuz konu ama kesin olan su

ki: herkes Beko'ya ¢ok glveniyor. Servisinin
cok iyi ve kaliteli oldugunu biliyoruz. Ancak
¢cok Ust gelir grubundaki musterilerimiz farkl
teknik 6zellikler nedeniyle baska markalara
yoneliyorlar. Genel olarak Beko glclU bir marka
ve biz hi¢cbir sorun yasamiyoruz.

Sektoriin genel sorunlari nelerdir?

Su an mevcut ekonomik kosullar nedeniyle
(yUksek enflasyon ve kredi karti taksitlerinin
azalmasi vb.) talebin azalmasi satislarimizi
olumsuz etkiliyor. Bu durum tim pazarda
gbzlemleniyor. Taksitlendirme segeneklerinin
azligi ve vade farklarinin yuksekligi dnemli
sikintilar yaratiyor. Ayrica yuksek enflasyon
nedeniyle bir fiyat kargasasi yasanirken Ustlne
sektordeki lider firmalar sadakat programlari
ile ciddi indirimler yapiyor ve bu durum isimizin
takibini zorlastiriyor.

isinizi severek yapiyorsunuz.
Cocuklariniza tavsiye ediyor musunuz?

Ben cocuklarima isimizi yapmalari icin baski

yapmam ancak tavsiye edebilirim. Satis isinde
her gun farkli insanlar ve farkli durumlarla
karsilasirsiniz ve bu sizi canli tutar ve strekli
kendinizi yenilemek zorunda kalirsiniz.
Perakende hizli tempolu ve zaman alici olabilir,
ancak keyifli de bir is.

Perakende sektoriiniin strdiriilebilir
olmasi i¢in neler yapilmasi gerektigini
disliniyorsunuz?

1990’1 yillarda Ariston bayisi iken Ust duizey bir
yoneticiye neden blyUk marketlere daha ucuz
Urdin veriyorsunuz diye tepki verdigimizde
boyle durumlarla barismamiz gerektigini.
soyledi. Bu cevap ilerisi icin bUyUk marketlerin
Avrupa'daki gibi cadde magazaciliginin

yerini alacagi anlamina geliyordu hemen
baska bir is yapmamiz gerektigini kardesimle
konusmaya basladik. Ancak o giinden bu
yana isimiz hala devam ediyor. Hala bu konuyu
yoneticilerimize soruyorum ve onlar da asla
bitmeyecedini, devami icin buyUk yatirimlar
vaptiklarini séyltyorlar. Bende yakin zamanda
isimizin sona erecegdini dustnmuyorum. Karlilik
anlaminda ise magazacilik, isletmecinin ylksek
maasla bir ¢alisan oldugu bir model olarak
devam edebilir, ancak blyUk kazanglar elde
edemezsiniz.

Gelecege Yonelik Planlariniz nelerdir?

Sadece perakende sektorinde faaliyet
gbsteriyoruz ve baska bir is kolumuz yok.

Bu isin en az 10 yil daha devam edecedini
dustnerek planlarimizi yapiyoruz. Ancak
sUrdurulebilirlige de dikkat ediyoruz; stkur ki
bu, 44 yildir yapabildigimiz bir sey. Mobilya
sektoériinde blylme potansiyelimiz oldugunu
dusuntyorum. Hedefimiz beyaz esyada oldugu
gibi mobilya alaninda da bUyumek. Mobilya
isimiz yaklasik 20 yildan beri devam ediyor.
Orta Ust seviyede UrUnlerle ¢alisiyoruz.

Sektore bir mesajiniz var midir?

Bence piyasamizin en blylk sorunu karhlid
gorebilmek. Bu anlamda perakendeci
arkadaslarimiz yazilim ve dijitallesmeye cok
dnem vermeleri gerektigini distntyorum.
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Bosch markasi hem musterilerine hem de
biz bayilerine ¢ok deger veriyor

Recep Yurtsever /RevnaDtm. - iZMIR
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Bize kendinizi, firmanizi ve kurulus
hikayenizi anlatabilir misiniz?

istanbul dogumluyum ve istanbul Universitesi
Ekonomi BoIUmMU mezunuyum. KlgUk
yaslardan beri ticaretle ugrasiyorum. 1986
yilinda Izmir'e yerlestikten sonra ticari anlamda
blyUmeye basladim. 2011 yilinda sirketimiz
Revna'yl kurarak Bosch markaslyla beyaz esya
sektoériine Karabaglar magazamizla adim attik.

Magazalarinizin 6zelliklerinden bahseder
misiniz? Tlketici sizi neden tercih
ediyor?

Revna sirketi olarak izmir'de ¢ farkli
lokasyonda subelerimiz bulunmaktadir.
Karabagdlar magazamiz, 13 yildir ilk g6z agrimiz
oldugu igin bilinirlik anlaminda bize olumlu
katkilar sagliyor. Bayrakli magazamiz, izmir'deki
en buyuk metrekareye sahip madazalardan
biri olarak, birgok Urintn sergilendigi ve
musterilerin her Urtnt kolayca gorip
deneyimleyebildigi bir magaza oldugundan
¢ok begeniliyor. Bornova’daki magazamiz ise
izmir'in gelisen ve bUyUyen bir lokasyonunda
bulundugdu icin musterilerimiz tarafindan tercinh
ediliyor.

Revna Dayanikll Tuketim Mallari olarak,
sektoérde uzun yillar boyunca zaman harcamis,
musterilerine her zaman guler yUzIU bir hizmet
sunmus ve yenilik¢i bir firmayiz. Firmamiz, hiz,
guliven, kalite, memnuniyet ve fiyat anlaminda
musterilerimizi memnun etmeyi hedefliyor.
Ayni zamanda, online satis kanalimiz
araciligiyla tim Turkiye've kaliteli ve hizli
hizmet anlayisimizi tanitmak istiyoruz.

Bolgenizden ve bolgenizdeki
tuketicilerin 6zelliklerinden bahseder
misiniz?

izmir bolgesi, bilin¢li bir tiketici grubuna sahip
olup, ne almak istedigini ve intiyaglarina uygun
UrUnleri bilen bir kitleye sahiptir. Bosch markasi,
Urtnlerinin kalitesi, genis Urln yelpazesi
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ve markanin gtvenilirligi ile bu beklentileri
karsilamaktadir. Biz de Revna olarak, bu kitleye
en uygun sekilde hizmet vermekteyiz.

isinizde oglunuzla birlikte calisiyorsunuz.

Bunun firma yonetimine olumlu ya da
olumsuz katkisini bizimle
paylasir misiniz?

Oglum Tayyib Yurtseven ile yaklasik 6-7 yildir
bu iste birlikte calisiyoruz. Oglumun bu ise
yaklasimi ve &zverili calismalari sonucunda,
birlikte bunyemizde iki farkl lokasyonda
magdaza actik. Oglumun dinamik ve yenilikgi
yaklasimlari sayesinde Revna sirketimizi her
zaman ileriye tasiyoruz.

Bir beyaz esya magazasi olarak
sektérel anlamda ne gesit sorunlarla
karsilasiyorsunuz? Bunlarin ¢6zimi igin
Onerileriniz nelerdir? E-ticaret alaninda
faaliyetleriniz var mi?

Beyaz esya magazalarinda calisacak geng
nesil satis personeli konusunda buyUk bir
eksiklik oldugunu dustntyorum. Bu ise verilen
deger cok az. Bu alanda daha profesyonel bir
yaklasim olmasi gerektigini ve yetistiriimek
Uzere okullarda boélumler acilmasi gerektigini
dustntyorum. CunkU sektériin hacmi cok
blyuk ve bu alanda yeterli bilgi ve donanima
sahip kisilerin yetismesi zaman aliyor.

E-ticaret alaninda ise revnaonline.com olarak
Bosch markali Grdnlerin satisini yapiyoruz.
Magazalarimizda oldudu gibi, orada da en hizli

ve guvenilir sekilde hizmet vermeye calisiyoruz.

Sizin icin markaniz ne ifade ediyor?
Neden bu marka bayiligini tercih ettiniz,
yOneticilerden beklentileriniz nedir?

Bosch markasi bizim icin cok degerli, cinku
ailemizin gecim kaynadini buradan sagliyoruz.
Urin kalitesi ve cesitliligi ile pek cok alanda
faaliyet gdsteren Bosch markasi ile bu

ailenin icinde olmaktan ¢cok memnunuz.
Bosch markasi hem musterilerine hem de

biz bayilerine cok deger veriyor. Bu glvenle
yolumuza devam etmekteyiz.

Mesleginizin strdirilebilir olmasi
ve gelecekte de sirdiriilebilir bir is
olabilmesi i¢in dislinceleriniz nelerdir?

Bosch markasi strdurulebilir bir markadir.
Teknolojik gelismeleri yakindan takip ederek
beyaz esya Urlin gruplarinda son teknolojiyi
kullanarak, tUketicinin ihtiyacina uygun,
hayatini kolaylastiran ve gelecek nesillerin de
ihtiyaclarini karsilayan Grtnler sunmaktadir.

Miisteri sayinizi arttirabilmek icin
sosyal medyada ne tir calismalar
yaplyorsunuz?

internet Gizerinde revnaonline olarak hem
Instagram hem de YouTube icin icerikler
olusturmaya calisiyoruz. Urlinlerin tanitim ve
ozelliklerini iceren videolarla musterilere Bosch
markasinin tanitimini yapiyoruz. Ayni zamanda
magdazalarimizin gorsellerini ve bilgilerini
paylasarak sosyal medyada yer edinmek
istiyoruz. Magazalarimizda oldugu gibi, online
platformlarda da hizl ve glvenilir hizmet
vermeye gayret ediyoruz.

Bundan sonraki hedefleriniz nelerdir?

Revna sirketimiz ile markalasmak ve sirketimizi
daha kurumsal bir yaplya taslyarak Bosch
markasi ile musterilerimize en Ust diizeyde
hizmet vermek istiyvorum. Perakendecilik
anlaminda yenilikleri ve teknolojik gelismeleri
de yakindan takip ederek sektérde dncl

ve yon belirleyen bir sirket olmak istiyoruz.
Ziyaretiniz icin Oncelikle sizlere ¢ok tesekkir
ederiz. Bizlere derginizin bu sayisinda yer
verdiginiz icin cok memnun olduk. Son
olarak, en blyUk sermayenin gliven oldugunu
belirtmek istiyorum ve saghgim el verdigi
sUrece calismaya ve gelistirmeye devam
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Kisaca kendinizden ve firmanizdan
bahseder misiniz? Ne zaman basladiniz,
ortaklik yapiniz nasildir?

Su anda 40 yasindayim ve yaklasik 3-4 yildir
Vestel markasi ile ¢alisiyorum. Daha dnce
ticaretle yogun bir sekilde ugrastim. Beyaz esya
sektoérine yeni girmemize ragmen su anda

5 sube ile faaliyet godsteriyoruz. Kisa strede
subelesmeyi basardik. Ayrica bir de spor
salonum var ve bu isi 15 yildir strdtrGyorum.
Evliyim ve iki kizim var.

Neden beyaz esya perakendeciligini
tercih ettiniz?

Beyaz esya perakendecisi bir arkadasim, bir
Vestel magazasinin devredildidini ve benim

alip isletebilecegimi sdyledi. Ancak sonrasinda
burayi devralmadik ve sifirdan bir magaza
acarak ¢alismalarimiza basladik. 2021 yilinin
Nisan ayinda ilk magazamizi actik. Aslinda bu,
bir tesadlf sonucu oldu diyebilirim. Aklimda
olmayan bir sektérdl ama bunu da denemek
istedim. Risk almayi severim, ama ayni zamanda
oldukea ¢aliskan bir yapim vardir.

Beyaz esya sektoriinii riskli buluyor
musunuz?

BUyUk bir riske giriyorsunuz. Belirli teminatlar
ve ipotekler veriyorsunuz. Benim gibi klictk
esnaf icin zorlu sartlar var. Ancak, gelir seviyesi
daha yuksek kisiler icin bu durum daha az riskli
olabilir. Kisa zamanda bu riski kazanca cevirdik
ve blUylyerek magazalar actik. Turkiye'de bazen
cok kazanirsiniz, bazen de kaybedersiniz. Hep
bir sikinti vardir. Islerde sorun bitse bir mUsteri
sorunu ¢ikar, musteri sorunu bitse eleman
sorunu ¢ikar, yani strekli sorunlarla ugrasir
durursunuz. Aslinda hep bir sorun vardir.
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2022 yilinda ortalama bir buzdolabi asgari Ucretin
1.8 katiyken, su anda bu oran 1.4°e

Size gore sektoriin genel sorunlari neler?

Bence su andaki en buyUk sorun, Grtnlerin
fiyatlarinin ¢cok fazla artmamis olmasi. 2022
yilinda ortalama bir buzdolabl, asgari Ucretin

1.8 katiyken su anda bu oran 1.4°e kadar dustu.
Enflasyon degil, tam tersine eksi enflasyon var
bizim Urtnlerde. Diger tum markalarda da
durum boyle. Karliidimiz Grin bazinda ayni ama
giderlerimiz arttigi icin toplam karliligimiz ddsta.
Oranlar ayni kalmasina ragmen giderlerimiz ¢ok
artmaya basladi. Beyaz esya sektdriicin en
blyUk sorun bu. Bazen Urin bulmakta da
zorlaniyoruz. Uretim yeteri kadar yetismiyor.
Bazen servis sorunlarimiz oluyor. MUsterilerle de
sorunlar yaslyoruz. Bunlar, sektérin geneliicin
gecerli.

Mesleginizi severek mi yapiyorsunuz?

Mesledimi cok severek yaplyorum. Her
madazaya her gun iki defa ugramaya calisiyorum.
KontrolU seven bir insanim. Amacim, bu isi
cocuklarima birakmak. isimi gelistirebilecedim
kadar gelistirip onlara devretmek istiyorum. Bu
yUzden azimle ¢alisiyorum.

Vestel markasi sizin icin ne ifade ediyor?

Vestel, cok eski bir marka. Onlarla ¢calismaya
baslamadan &nce bile televizyon denince aklima
ilk gelen marka Vestel'di. Strekli gelisiyorlar.
Marka degeri olarak da giderek yikseliyorlar. Ust
seviyede bir inracat hacmine sahipler. ihracat,
markay! hem finansal olarak hem de Urtin gami
acisindan destekliyor. Reklam bu noktada bence
cok dnemli. E§er dogru reklam yapllirsa cok

kisa zamanda sektorde liderligi ele gecirebiliriz.
Rakiplerimize gdre biz Urlin olarak daha kaliteli
ama fiyat olarak biraz daha asagdidayiz. Ancak,
gelecekte farkindaligi yavas yavas artirabilir ve
bu durumu asabilirsek, marka dederimiz cok
yUkselecek ve rakip markalari geride birakacagiz.

Mesleginizin keyifli yanlarina baktigimizda
neler séyleyebilirsiniz?

Her meslekte basarmak bir keyiftir. Dort yilda bes
madazaya ulasmisiz, belirli bir gelire ulasmisiz.
Bu, gercekten buytk bir keyif. Bunun disinda,
eger bir seylerde de basarili olabiliyorsak, bu ¢ok
mutluluk verici. Bir GrinUn fiyatini asadi cekip
ucuzlatarak satmayi herkes yapabilir. Ancak, iyi
kar ederek ve iyi hizmet vererek satmak dnemlidir.
MUsterilerimiz bize ikinci, GcUncl kez gelirse

ya da birine tavsiye ederse, bu da bizi cok mutlu
ediyor. internet ortaminda cok farkli fiyatlar var;
oradan da alabilirler ama gelip bizden aliyorlar.
Demek ki onlara iyi hizmet vermisiz, iyi
davranmisiz; bu ylUzden geri geliyorlar.

Ornegin, bir musterimiz baska bir yerden klima
almis ve bunu yardim amacli Kitahya'va
gdndermis. Ancak orada bir sorun olmus ve
codzememisler. Sonra bizden bir klima daha
istediler. Gonderdik ve oradakini buraya geri
getirmemizi istediler. Biz de servisler araciligiyla
bunu yaptik. Kimsenin ugrasmayacagd! bir isti ama
basardik. MUsteri her zaman hakli degildir; sikintili
mUsterilerimiz de oluyor. Ama yapabildigimiz
kadar her konuda destek oluyoruz. Bu tarz seyler
fark yaratiyor.

- —

kadar dustu

@ LG Katkilariyla

Bolgedeki miisteri yapinizdan ve bolgenin
genel 6zelliklerinden bahseder misiniz?

Farkli bolgelerde farkli magazalarimiz var ve

bu bolgelerde farkli tipte tlketici portfoylerimiz
bulunuyor. Glzelyalrda bir magazamizda klglk
ev aletleri portfoylmuz oldukca genis. Buradaki
musteriler, aldiklari Grdnleri uzun stire kullanmak
istiyorlar. Emekli agirlikli bir kitleye sahibiz ve
burada beyaz esya satmakta zorlaniyoruz.
Cunku bir ardnuin satilabilmesi icin ancak
curtimesi ya da bozulmasi gerekiyor.

Bozyaka'da bir magazamiz var. Orada daha
fazla calisan kesim var ve nakit para daha

fazla dénlyor. Mardin ve Sivas'tan go¢ almis
durumda. Hatay, bu iki bolgenin ortasinda gibi
kaliyor; daha sakin ve bilincli bir mUsteri kitlesine
sahip. Alsancak’ yeni deneyimliyoruz. Burada
va calismaya gelen ya da burada kalip ¢alisan,
beyaz yakall insanlar var. Eski halki hentz ¢cok
fazla gelmedi, daha cok disaridan gelip burada
calismaya baslayanlar ugruyor. Poligon ise
Hatay'a benzer, daha klgUk bir magaza. Orada
yas ortalamasi daha yuksek. Buranin potansiyeli
dusuk, ama alan belirleme agisindan oraya agtik.
Gorunurlugu artirmak istedik.

ik actigim magaza, ik gdz agrm Hatay'da
oldugdu icin burada biraz daha fazla zaman
geciriyorum. GUn igerisinde her magazaya en
az bir kere ugramaya calisiyorum. Bir magazada
maksimum 1-2 saat kalabiliyorum. Haftada 1-2
kere de spor salonuma gidiyorum.

Bundan sonraki hedefleriniz nelerdir?

Bundan sonraki hedefim beyaz esya dedil,
imalat sektortine girmek. Metal sanayisine

ilgim var ve bu alana yéonelmeyi hedefliyorum.
Perakendeciligin yaninda bu sektdrde de faaliyet
gostermek istiyorum. Eger insan kaynaklari
acisindan yoneticilik yapabilecek dogru kisileri
bulabilirsem, belki ileride bir iki tane daha
perakende magaza acabilirim.

Dergimiz araciligiyla sektore nasil bir
mesaj vermek istersiniz?

Mesajimi tim markalar bazinda veriyorum:
Bence tUketiciye Urtnlerin dogru anlatiimasi
gerekiyor. Urlinler cok farkl sekillerde tanttiliyor
ve musteri bu nedenle yaniltilabiliyor. Kullanim
sureleri ve Urtn ozellikleri hakkinda dogru bilgiye
pek rastlamiyorum. Biz, mUimkun oldugunca
dogdru bilgiyi tlketiciye aktarmaya calisiyoruz.
Eneriji tUketimleri gibi 6zellikler tuketiciye dodru
anlatilmal.

Yine tum markalar icin séylUyorum: Sektdrde
hem perakendecilik hem de mUteahhitlik
yapan bayiler mevcut. Bu tur bayiler, dénem
dénem agresif satis yaparak kendilerine finans
varatabiliyorlar. Bu durum, bizim gibi bayileri
“kazikel” ve “cok fazla kar elde eden” bayi
konumuna dusUrayor, yani blydk balik kiicUk
balig yutuyor.

Son olarak, egitim konusunda daha fazla

katki bekledigimi sdyleyebilirim. Ornegin, bayi
calisanlarinin zaman zaman sattiklari markanin
fabrikasinda Urdnun nasil Gretildigini gdrmesi, o
calisanin marka aidiyet duygusu acisindan ¢ok
6nemli.
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Zafer Beyazit /Neon Ticaret - iZMIR

Kisaca kendinizi, firmanizi ve kurulus
hikayenizi anlatabilir misiniz?

Bu firma, Feridun ve ishak isimli iki Yahudi
kardes tarafindan 1947 vilinda kurulmus.
Ciddi darbeler, savaslar vb. gérerek
buglnlere kadar gelmis. Benim dukkani
devraldigim kisinin babasi da bu iki kisinin
yaninda tezgahtar olarak ¢alisiyormus.
Feridun ve Ishak kardesler bir dénem sonra
Amerika'ya gitmeye karar verip, “dukkandaki
mali sat, bize de borcunu 6de” diyerek
devrediyorlar. Farkli Grtnlerin satildigi bir
magazaymis. Madazanin adi da ilk kuruldugu
gunden bu yana Neon olarak devam ediyor.
Ben de aldigimda adini degistirmedim ve
devam ettirdim. Neon, glclu ve kuvvetli
anlamina geliyor. Biz de bu bayradi elimizden
geldigince dalgalandirmaya calisiyoruz.

Ben, 1991 yilindan bu yana BSH firmasinda
calistyordum ve bu firmayi devraldim. 2017
yill ocak ayinda bana gecti. Bir kan degisikligi
oldu tabii. Ben, BSH 'da cok fazla egditim
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almistim ancak perakendede hic tecrtbem
olmadan bu ise girdim. Biraz da “rtzgar”
arkamizdan esti. BSH, bu alanda ¢ok iyi bir
okul. Bunu da burada daha iyi anliyorsunuz
aslinda. Calistiginiz dbnemde bunu anlamak
cok zor. Ben emekli olduktan sonra 1 ay
boyunca her gun cirak gibi buraya gidip
geldim. Kim ne yapiyor, musteriler nasil
davraniyor, is nasil yUrtyor, onu gdzlemledim.
iIk yilimizi cok iyi gecirdik, OTV indirimi de
gelince isler iyi gitti. Magazamizin genel
durumu da bulundugumuz ¢evreye yakisir
ve uygun sekildeydi. Satilan Urtnler, satis
sekilleri vb. hepsi buraya goreydi. Ben
devralinca senedi kaldirmak durumunda
kaldim. Zaten senetle satis yapacak bir
glcumuz yoktu. Biz de ¢alisma sistemimizi
kredi kartina dondurduk. Bizim icin en
onemli unsur, cok buytk sermaye ile bu ise
girmedigimiz icin riski minimize etmekti.
Siz magazaciligin haricinde baska bir
sektorle ugrasiyor musunuz?

Magazaciligin icinde olacak sekilde yatak
sektorine girdik. Yatak, baza, baslik vb.
sattik. Ancak yUksek kiralar, genel ekonomik
durum, noname markalarin asiri rekabeti
vb. nedenlerle o sektdrden de yavas yavas
cekilmeye basladik. Su anda sadece Bosch
bayisi olarak devam ediyoruz.

Markaniz size ne ifade ediyor? BSH’ta
da calistiginiz icin markanin algisi
sizde nasil?

ilk olarak, markanin verdigi gliven parayla
olculemez. Biz de bunu tuketicimize
yansitmaya calisiyoruz. En bUyUk avantajimiz,
Urtnlerimizi cok iyi taniyor olmamiz.

Urand iyi tanidiktan sonra onlari ikna
etmemeniz mumkun degil. Musterilerimize
dogruyu soéyllyoruz ve rakiplerimize

karsi arti 6zelliklerimizden bahsediyoruz.
Bizden dinleyip de baska yerden satin

alan olabilir, ancak biz fiyat odakl satis
yapmiyoruz. MUsteriye dogru hizmeti
vermeye ¢alisiyoruz. Dukkani ilk agtigim
zamandan beri musterilerimizi misafir olarak
gordugumuzden temsil giderlerinde hi¢

aza kagmadan latte kahvesine kadar ikram
ediyoruz. Bunun artilarini cok gorduk. Beyaz
esya satan ¢cok insan var ama burada Urdnu
iyi anlattigimiz i¢in geri dénUp alan ¢ok
oluyor. O BES HARFIN VERDIGI GUVEN
PARAYLA OLCULEMEZ.

Yoneticilerimizden beklentilerimiz, bizi
kampanyalar ile desteklemeleridir. Birkag
vildir olaganutstu kampanyalar yapiyorlar
zaten. Farkli yontemlerle magazadan iceri
musteri sokuyorlar. Alt kiriimlarinda zorluklar
olabilir, ama dnemli olan adetsel blUytmeye
bakiyoruz. Magazamdan giren her tUketici
Bosch markasi sayesinde igeriye giriyor.

Geri kalan saticinin kabiliyetine kalmis.
Yoneticilerimiz ile olan iliskimiz, madazamiza
ve islerimize pozitif yansiyor

Tlketici sayinizi artirmak i¢in sosyal
medya gibi yerlerde ne tiir calismalar
yaplyorsunuz?

Bizim musterimiz aslinda bedava reklamimiz
oluyor. Urlin sattigimiz her kisi bizi
baskalarina yonlendiriyor. Farkl bolgelere
Urlnler satiyoruz. Gecerken gorenler geliyor
ve soruyorlar. Firmanin eski olmasi bizim
icin cok buyuk bir avantaj. 4. kusaga Urun
veriyoruz Neon olarak. Benim yaptigim
sadece onlari daha memnun edebilmek.
Ciddi sayida yeni musterimiz oluyor. Sosyal
medyadan gelen musteri daha ¢ok fiyat
odakli satin almak istiyor. Ama biz burada
onu yapmiyoruz; sohbet ediyoruz, kahve
iciyoruz ve UrtnU anlatiyoruz. Memnun
kalinca etrafindakileri de gébnderiyorlar.

Ben de fiyat odakli reklam verebilirim ama
Bosch boyle bir marka degil. Bosch, bilincli
tuketicinin tercih ettigi bir marka. lyi artn
almak isteyen tUketiciler. Burada Grinun
ozelliklerini anlatip onlari ikna ederseniz satin
aliyorlar zaten. Buna hazirlar. Bize gelen




tUketiciler bizi kiminle kiyaslayacaklarini
biliyorlar.

Genel olarak mutlu bir bayi olarak
goruniyorsunuz. Herhangi bir sektérel
sikintiniz var midir?

Evet, genel olarak yaptigim isi seven

ve bundan mutluluk duyan biriyim.
YUkselmeyen duser. Her zaman blyUmek
zorundasiniz. Bu isin de en énemli
argUmanlarindan biri, gegen yil neydin, bu yil
nesin. istersen %100 bUyl ama dnimuzdeki
yil daha da buUylmek zorundasin. Yerinde
durdugun anda geri dustyorsun, baskalari
seni gecer. Bu is o yUzden riskli. Hep yukari
gittik ama bundan sonra nereye gidecek
diye dusuntyorum. Bundan dolay! biraz
rahatsizlik duyuyorum. Hayatimi rélantiye
alip, kendime zaman ayiramiyorum. BuyUk
olmanin sorumlulugu da buyuk. Bunu
soylerken kendime gore blyuk oldugumu
ifade etmek istiyorum; yani sabit Ucretli

bir saticiyken simdi boyle bir sektérdeyim
ve hayatimda inanamayacadim cirolar
yaplyorum. Anneannemin bir lafi vardir:
“Elim hamur, karnim a¢.” Yani yaptim yaptim,
birilerine yedirdim ama ben doymadim
anlaminda sdylerdi. Bizim isimizde biraz
boyle; kiylya para koyamiyorsunuz, her
seyi stoda yUklUyorsunuz. Her sey Grdntn
Uzerinde. Sektorin tek dezavantaj bu. Bu
benim icin bdyle cunku sifirdan geldim.
Gecmisten, babadan gelenlerde mali mulka
ya da kira geliri olanlarda bodyle bir sorun
olmayabilir Onuimuzdeki bir ayin ddemesi
elimde olmazsa gece uykum kaciyor. Ama
isimi ¢cok severek yapiyorum.

Bu meslegin surdirilebilir olabilmesi
icin ne tiir 6nerileriniz var?

Oncelikle, bu meslek surdurulebilir

degil. Bayilik sistemi strdtrutlebilir degil.
Market, internet gibi satis kanallari bayileri
oldurecek. Biz bence inis noktasina geldik,

inis asamasindayiz. Bugln en cahil insan bile
elindeki telefonla biz Urtnt anlatirken Grtne
bakiyor. Uc saat anlatiyoruz Uriint ama
magazadan c¢ikip Urinl internetten alyorlar.
Ben internetten satmadim, satmayacagim.
CUnkU bu marka internetten satilmamali.
Marka olarak dogru dedil oradan satilmasi.
500-1000 TL daha ucuza satiimasi uygun
dedil. Bu beni ¢cok Uzer. Boyle yatirim yapmis
bayileri birakip da internet Gzerinden bu
Urtinlerin satisinin yapilmasinin dogru
olmadigini dustntyorum. Biz bir cadde
magdazaslyiz. Burada calisan arkadaslarimiz,
aksamlari TV kanallari bozulan muUsterilere
gidip ayar bile yapiyorlar. insanlara her turlu
hizmeti vermek zorundayiz. Bir mahalle
bakkall gibi davranmaliyiz. Ben internete
direniyorum. Baska bir marka satiyor olsam
belki distintrdim ama bu markada bana
cok dogru gelmiyor.

Sektdére genel bir mesajiniz var midir?
Sektoriin eski bir ¢alisani olarak bir
seyler sdylemek ister misiniz?

Sektoérin hacmi oldukea buyUk. Evienenler,
bosananlar, yeni kurulan evler, yazliklar,
ogrenciler derken satis potansiyeli oldukca
yUksek. Ciddi bir pazar var. Tuketicinin
cebindeki para belli ve onunla alabilecedi,
almak istedigi Urtn de belli. Makas! agik

olan markalari tercih etmez. Tuketici hicbir
zaman geriye gitmez, her zaman yukariya
cikmaya calisir. Hangi bayi olursa olsun, bu
isin hakkini vermek de énemli. Uriin hakkinda
detay veren, bu ise gonul koyan, emek veren
insanlarin bayilik yapmasi gerekiyor. Firmalar
ya da toptancilar perakendecilige aday
birisine, bu isi yapip yapamayacadina tam ve
net olarak karar vermeden bayilik veriyorlar
dolayisl ile beyaz esya satisi konusunda
sistemsizlik hakim. Tum markalar ve paydaslar
dahil buna. Paran varsa bayilik yapabiliyorsun.
Bu olmamali. Sadece maddi olarak degil,
zihnin de buna uygun olmasi gerekiyor.

Enflasyonist ortamlarda beyaz esya
glzel kazanglar sagladi. Ancak
Ozellikle se¢cimlerden sonra sikinti
var gibi piyasada. Bu konuda neler
soylemek istersiniz?

Pandemiden sonra dinyanin gidisati
hemen her kosulda degdisti. Bu yluzden
sanayiciler yokluktan para kazandi. Urin
yokken zam geldi. Yok sattik her seyi. Siraya
bile Grtn yazdik. Olagantstd zamanlar
yasandi. Ornedin, urtint 10 liraya aliyorsun
ama satarken zam geldigi icin 17 liradan
satiyorsun. Aslinda 7 lira karin var gibi
goéruntlyor ama aslinda kazandigin bir sey
yok. Yerine koyarken ne kadara koyacagin
onemli. Kazanilan rakamlar yine ayni gibi
aslinda. Oteki turlt sermayeniz kuculur,
kaybolur gidersiniz. Milyonlarca lira ciro
vaptidi halde takilip batan firmalar var.
Kar gibi goérintyor ama zamanla karsizlk
oldugunu anlayacaklar ve o zaman da geri
donust cok zor olacak.

Bu sektordeki hedefleriniz nelerdir?

Sektoérde galistigim dénemde katildigim
toplantilarda fotograflar ¢cekerdik. 10 yil
sonraki fotograflara baktigim zaman,

oradaki bayilerin bircogunun degistigini
goruyordum. Bu sektérde dayanma suresinin
10 yil oldugunu goérdidm ve ben de 10 yil
dayanmaya karar verdim. 10 yil sonra bu
dukkanda oturmamam lazim. Dukkan devam
edebilir, ancak benim burada olmamam
gerekiyor. CunkU yipranmaya baslarim. 7.
yilindayim. 3 yil igerisinde burayi kurumsal
hale getirmek zorundayim. Musteri, para
6deyecedi zaman bile beni gérmek istiyor.
Ancak burasi bir firma; kurumsal olmall.
islemler benim yoklugumda da devam
etmeli. Ben higbir zaman yUzimu eskitmek
istemedim ama bu maalesef her zaman
mumkdn olmuyor. Bunu azaltip artik
kurumsallasabilmek gerekiyor. Benim bu isi
nasil gelistirecegime vakit ayirmam gerekiyor.
10 yildan sonra eski performansin kalmiyor.
Bunu ¢ok bayide gérdum. Fiyatlar ve
uygulamalar da yipratiyor insani. Sektoér ¢ok
glzel ama bahsettigim eksiklikler nedeniyle
belki 10 yil sonra bambaska bir dagitim agdi
olusacak bu sektorde.
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Kisaca kendinizden ve firmanizdan
bahseder misiniz?

Cok kictk yaslardan bu yana izmir,
Kemeraltrnda hem okudum hem de ¢alistim.
Hep ticaretle ugrastim. Universitede Spor
Akademisi'nde okudum. Okul bittikten
sonra tayinim Edirne’ye cikti. OJretmenlik
yapmak amaciyla gitmedim, aslinda bir stre
ogretmenlik yapip sonra ticarete atilmayi
dustntyordum. Ancak Edirne’ye gidince
ogretmenlikten kopamadim. Bes yil orada
kaldiktan sonra, 1989 yilinda esimle evlenip
izmire geldim. izmir'de de égretmenlik

yaplyordum ama ticaret her zaman aklimdayd.

En azindan bir spor salonu acip isletmek
istiyordum. Bir tanidigimiz Frigidaire bayiligi
yaplyordu. Onlara gidip gelirken beyaz esya

isi yapmaya karar verdik. Tanidigimiz kisi de
bizi olumlu yénlendirdi ve 1994 yili yilbasl
aksami beyaz esya bayisi olmaya karar verdik.
8 Ocak'ta Frigidaire ile anlastik. DUkkan acilisl,
Kara Carsamba’nin oldugu 20 Ocak guntydu.
Mark'in 8 TL'den 10 TL'ye, bir haftada da

24 Tl'ye ciktigi gtn acilis yaptik. Bu, Ciller
dénemindeydi. Dukkanin kirasi ¢cok yUksek
oldugu icin orada kalamadik ve su anda
bulundugumuz magdazaya geldik. 30 yildir

da ayni magazadayiz. Burada kiradayiz. ik
olarak Frigidaire bayisi olarak basladik. Urtnleri
Alman markinin yikselmesinden hemen 6nce
aldigimiz icin UrUnlerimiz bir anda avantajli
konuma geldi. Frigidaire bize Grunleri teslim
ettigi icin rahatladik ve ise basladik. S6z
verdigimiz muUsterilere Urtnleri teslim ettigimiz
icin bolgede glven olusturduk. Bu havayla 4-5
vil Frigidaire bayiligine devam ettik. Frigidaire
Turkiye'den cekilince dnce karisik magazacilik
yaptik, sonra da Beko bayiligini aldik. Beko'ya
1994 yilinda basladik. Onun yaninda farkli
markalari da satiyorduk. 1997-1998 vyillarinda
Uckuyularda Bosch magazasini actik. Orada
enistemi ortak yaptik. Uckuyular'da arka
arkaya 3-4 magaza daha actik. Mobilya
magazamiz da oldu ancak 2000’den sonra
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Musterimiz evinin anahtarini bile bize veriyor,
iste biz boyle calisiyoruz

Ulkenin gidisati nedeniyle bu magazalari
teker teker kapattik. 2003 yilinda ortagimdan
ayrildim. Ogretmenlikten emekli oldum, su
andan itibaren Beko tek magdaza olarak devam
ediyorum.

isinizi su anda severek mi yapiyorsunuz?

Yuzde 50-50 diyelim, cUnku sikintilar var.

Ben biraz “ince eleyip sik dokuyorum.” Sikinti
olunca Uzultyorum, her seyin tam olmasini
istiyoruz ¢UnkuU. Servis musteriye kot
davraninca musteri bana geliyor. Uriinde hasar
olunca musteri bana geliyor. Adeta aglama
duvari gibi olduk. Kar marijlari da ¢ok azald.
Ornek vermek gerekirse, yaklasik 12 milyon TL
degerinde malim var. Cesme’den bir ev alsam
gelecek yila 30 milyon TL'ye satarim. Yluzde
100 kar ederim. Bu kadar mali tutarken getirisi
cok az. Banka komisyon oranlari cok yuksek;
kredi kartinda %7.52 kesiliyor. Kar marjiniz
diyelim %15, bunun yarisi gidiyor. Uzerine bir
sUrt masraf da var. Neredeyse kafa kafaya
geliyoruz. Perakendeciligin eski guzelligi

pek yok. Yeni acilan magdazalara dekorasyon
yardimi ve destedi verilebilir ama bunun

Urun olarak verilmemesini déneririm. Bu tlr
destekler zaman zaman Urdn fiyat dengesini
bozabiliyor. © zaman muUsteri gdztnde glven
sorunu yasayabiliyoruz, marka da zarar
gobruyor bundan. Ama bunun yaninda biz
gida isi yapmadigimiz i¢in Grdn bozulmadan
duruyor. Temiz bir dikkanda oturuyoruz. Guzel
dostluklar elde ediyorsunuz. Zamaninda guzel
paralar da kazanildi. Pandemi déneminde
battik dedik. Dukkanlar bir gin agik, bir glin
kapall. Elemanlar gelmiyor. Biz cok guizel isler
yaptik. Urtnlerimiz bitti. Uc yil mUthis is yaptik.
Pandemi bitti, stoklar doldu, isler tikand.
Ardindan da enflasyonla blytduk. Biz hep
enflasyonla biytyoruz. Urtn fiyatlari strekli
artiyor. Urlin satilinca da cok keyifli oluyor.
Bazen kuskunlUkler oluyor tabi ama buradan
ekmek yiyoruz. Bir sekilde geciniyoruz. O
yUzden de mutluyuz tabi.

Kendinizi mesleki anlamda nasil
gelistiriyorsunuz?

Benim temelim Kemeralti esnafligindan
geliyor. Ancak Urtnlerin teknik dzelliklerini
aylik toplantilarimizda, Perakende Team’'deki
egitimlerde, bayi arkadaslarimizdan ve Urin
egitimlerinden dJreniyoruz. Calisanlarimiz

da duzenli olarak Urtn egitimleri aliyorlar.

Bu egitimler ¢cok etkili oluyor. Biz de kendi
aramizda 15 glinde bir toplanti dtzenleyip bu
konulari tartisiyoruz. UrinU satacaksak onu iyi
bilmemiz gerekiyor. Bilmezsek satamayiz.

Bdélgenizden ve buradaki tiliketici
6zelliklerinden bahseder misiniz?

Burada cok farklilasan bir tUketici kitlesi

var. Sahil kesimi zengin ama genellikle yasli
kisilerden olusuyor. Haziran ayl gelmeden
vazliklarina giderler ve Kasim ayinda ddnerler.
AVM'den ya da internetten alisveris yapmayi
severler. iceriye dogru girdiginizde ise calisan,
memur ve isci kesimi bulunur. Caddenin sadi
ve solu bile farklilasabilir. Su anda satislar

AVM ve internete kaymis durumda. Bizden
bakip oradan aliyorlar. O zaman Urdnin nasil
gelecedi belli olmuyor.

Biz burada 30 yildir variz. Bana égretmenlik
gecmisimden dolayi genellikle “hoca” derler.
Burada gtven cok onemli. Calistigim kisilerle
25 yildir birlikteyiz. Biz satis sonrasi da hizmet
vermeye devam ediyoruz. Cogu magdaza Urlinu
servisle gdénderir. Ama biz musteriye Grdnu
depodan hemen goénderiyoruz. Acil lazim
olursa hemen gdnderebilirim. Elemanlarimiz
Urtn acar, kurar, calistinr, eskisini alir getirir.
Biz her seyi burada hallediyoruz. Evin
anahtarini bile bize veriyorlar, bdyle calisiyoruz.
Saygl ve sevgi de dnemli unsurlarimiz arasinda.
MuUsterinin dilini bilmek gerekiyor. Satis sonrasi
servis cok dnemli. Hizmet altyapimiz cok iyi. En
blyuk 6zelligimiz ise gller ylzumuz. Herkese
ayni sekilde yaklasiyoruz. Bazi musteriler
sadece sohbet etmek icin bile buraya
geliyorlar.

Beko markasi sizin i¢in ne anlam ifade
ediyor? Neden Beko’yu tercih ettiniz?

Yazar kasa Beko. ingiltere’de yasayan bir
tanidigim var, evindeki Urtnlerin codu Beko
markasl, Beko’nun ingiltere’deki pazar pay!
%38. Tayland’'a gittik, orada bir Beko fabrikasi
var. Beko Avrupa’nin her yaninda satiliyor.
Ancak Turkiye'de Argelik’le kiyaslandiginda,
ozellikle buradaki yasli tuketiciyi Beko'ya
yonlendirmek ¢ok zor. Her sey ayni olabilir
ama marka algisi ¢ok farkl. Biz Beko'yu burada
tutundurmaya calisiyoruz ve musterilere gliven
veriyoruz. 30 yildir buradayiz ve Beko'dan da
destek aliyoruz. Yoneticilerimizle aramiz ¢ok
ivi; her turl anlamda bize destek oluyorlar.
Elimizdeki tm Urlnlerin satisi icin yardimcl
oluyorlar. Paro ile satislari hizlandirmaya
calisiyoruz.

Mesleginiz sirdirilebilir bir meslek mi?

Evet, strdurulebilir. Arkadan gelen oglum
okumayip yanima gelseydi, su anda daha
farkli bir noktada olabilirdik. Su anda Makine
Muhendisligi okuyor, bu mesledi yapar

mi bilmiyorum. Kizim balerin, yapar mi
bilmiyorum. Arkamdan gelen kimse yok. Bence
is strdUrUlebilir ancak ben kendi 6zelimde ne
kadar yapabilecedimi bilmiyorum. Bundan
sonraki hedefim oglani beklemek. Kendi karar
verecek. Bu temiz, kaliteli, kariyerli bir is. Ama
sonug¢ onun verecedi bir karar. Ben kendime
en fazla 70 yasina kadar stire taniyorum. Biraz
gezmek, dinlenmek istiyoruz.

Sektore bir mesaj vermek ister misiniz?

Beyaz esya perakendecisi olan arkadaslar,
eger etiket fiyatlarina uysalar ve satsalar, rahat
rahat satislar yapabiliriz. Hic kafamiz agrimaz.
Ancak herkes fiyatl dedistirince rekabet

zarar ettirmeye baslyor. Fiyatlarla oynamak
istemiyorum ben. Bu musteride de glveni
kirlyor. Franchise sistemi gibi olsun istiyorum.
Her yerde ayni fiyatta olmali. Bdylece sahane
isler yapilabilir.
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Ali Seylan /Sensesler DTM - iZMIR

Kisaca kendinizden ve firmanizdan
bahseder misiniz? Ne zaman basladiniz,
ortaklik yapiniz nasildir?

Firmamiz 1984 yilindan bu yana izmir'de
faaliyet gostermektedir. Daha dénce, 1977
yilinda babamiz Denizlide is hayatina
baslamisti. 1995 yilindan beri ise isin basinda
ben bulunuyorum. Dokuz Eyltl Universitesi
iktisat Fakiltesi mezunuyum ve askerlik
gbdrevimi tamamladiktan sonra isin basina
gectim. Babamin ilk meslegdi radyo tamirciligi
ile baslamisti. Daha sonrasinda radyo satis,
dikis makinesi, mobilya ve beyaz esya gibi
Urtnlerle portfoylnu cesitlendirdi. Su anda
agirlikli olarak beyaz esya satisi yapmaktayiz.
Denizli'de dayilarim halen ayni isimle mobilya
ve hall satisi yapmaya devam ediyorlar.
BUnyemizde bircok marka bulunmakta ve
muUsterilerimize ¢esitli Grdnler sunmaktayiz.
Ancak son dbnemde artan rekabetci ortam
nedeniyle islerin eski hizi ve keyfi kalmad.

Magazanizin yapisi ve fiziki
ozelliklerinden bahseder misiniz?

Yaklasik 40 yildir bu bélgedeyiz. 10-12 yildir
bu magazada hizmet veriyoruz. Oncesinde
ise 28 yIl boyunca cadde Uzerindeki kendi
magazamizdaydik. Sartlar geregdi bu lokasyona
tasinmak durumunda kaldik. Genel olarak
elektronik esya, klcUk ev aletleri ve beyaz
esya satisl yaplyoruz. Cesitli markalarimiz
bulunmakta olup yaklasik 20 firmayla is birligi
yaplyoruz. Farkli tedarikcilerle calisiyoruz ve
kredi kartl, pesin édeme, senet gibi tUm satis
modellerini kabul ediyoruz.

Kredi kartlari satislarinin enflasyondan
dolayi hizinin kesiliyor olmasi size nasil
yansiyor?

Kendi pos cihazlarimizi kullanamiyoruz, ctnkud
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Bizim tarzimizda is yapmak istiyorsaniz,
marka bayilikleri alip en az 5 ya da
daha fazla magazaniz olmasi gerekiyor

artik ek taksit imkani sunmuyorlar. Ek taksitler
olmadigi icin tedarikgilerimizin pos cihazlarini
kullaniyoruz; onlarin pos cihazlarinda ek taksit
imkani mevcut.

Buradaki tiketici yapisi nasil? Genel
olarak bolgenizden de bahseder
misiniz?

Bu bdlgemizdeki tUketiciler genelde orta yas
ve Uzeri insanlardan olusuyor. Gen¢ yas grubu
daha az. izmir Konak, Hatay semtindeyiz ve
burada emekli sayisi oldukea fazla. Binalar
cok eski oldugu icin gencler daha cok yeni
yapilan sitelerde yasamay! tercih ediyor.
Dolayislyla, orta yas ve Ustl bir tUketici
grubuna daha cok hizmet ediyoruz. Biz her
zaman musterilerimize sunu séylUyoruz:
Bizden UrUn aldiginizda, ayni zamanda hizmet
de satin aliyorsunuz. UrinU bir miktar daha
pahaliya alabilirsiniz, ancak yaninda hizmeti
de aliyorsunuz. Bes yil sonra bile gelip bir
sey sorabilir, baska Urtnlerle ilgili yardim
alabilirsiniz. MUsterilerimizin bu motivasyonu
cok iyi. Bazi mUsterilerimiz daha ucuza
bulmasina ragmen, biraz fazla verip bizden
almayi tercih ediyorlar. Yoksa 40 yildir ayakta
kalamazdik.

Sec¢imlerden sonra enflasyonu nedeniyle
sikintil bir dénem geciriyoruz. Bunu
nasil hissediyorsunuz?

Bu ay ¢zelinde baktigimizda, islerimizin

iyi oldugunu sodyleyemem. Nisan-Mayis
aylarindan itibaren evienecekler nedeniyle
hareketlenme bekliyoruz. Ancak, son 20-30
yilin en kdétl mayis ayini yasiyoruz. Bunun
yaninda, fiyat algisi da cok karisti. internette
cok farkli fiyatlar gortlebiliyor. Ornegin,
gecenlerde Sok markette bir markanin
Urtnlerini gorduk ve bizim aldigimiz fiyatin

@ LG Katkilariyla

2.000 TL altina satildigini fark ettik. Fiyat algisi
cok degisti. 10 TL'ye aldigimiz Grint 7-8 TL'ye
bulabiliyorsunuz, bu ylzden artik bir Grin
alirken 10 farkli tedarikgiye sormak zorunda
kaliyoruz.

Sektériin genel anlamda sorunlari
nelerdir?

Sektdrin en blyUk sorunu genel olarak
internet. Eskiden buyUk marketlerden sikayet
ediyorduk, simdi ise internet var. Bizim
internet satisimiz yok. Daha 6nce internet
Uzerinden satis yapan arkadaslarimiz da
cesitli nedenlerle bu satis kanalini biraktilar.
internette cok buytk alimlar yapmiyorsaniz,
rekabetci fiyatlari yakalamaniz cok zor.

Ben isimi 29 yildir severek yapiyorum.
Babamdan devraldim ama kimseye
devretmeyi dustinmuyorum. Bu isi devam
ettirecek potansiyeli kimsede gérmuUyorum.
Bizim tarzimizda is yapmak istiyorsaniz,
marka bayilikleri alip en az 5 veya daha fazla
magdazaniz olmasi gerekiyor. Yakinda senetli
satis sistemi de bitecek. Magaza sayiniz fazla
olursa, ciro artar ve daha fazla kazanirsiniz.
Surdurulebilirlik icin belirli markalarla ¢alismak
gerekiyor. Bu isin disinda baska bir ticari
faaliyetim de yok.

Hedefleriniz var mi?

Bu iste artik cok buyUk hedeflerim yok. Blytk
bir sermaye ayirip yeni magdazalar acmay!i
dustinmuyorum. Bu sekilde goturebildigimiz
kadar goturtp emekli olmayi planliyorum.
Maliyetler merkezde cok yuksek. Kiralarimiz
oldukca yuksek ve magazanin aylik masrafi
60-70 bin TL civarinda. Bu isin devam
edebilmesi icin en az iki kati kazanmam
gerekiyor. Para kazandigimiz sUrece devam
edecegiz tabi ki.

Calistiginiz firmalara, sektére nasil bir
mesaj vermek istersiniz?

Son 5-6 yildir coklu markayla calisiyoruz.

Daha 6nce bayiliklerimiz vardi, ancak su anda
bu is modeli daha kolay gelmeye basladl. is
durumuna gore esneyebiliyoruz. 40 yildir
burada oldugumuz icin musterilerimiz bize
alisti. Sadece markayi degil, bizim sattigimiz
icin UranU alan musterilerimiz de var. Bayi
olmanin hem artilari hem de eksileri bulunuyor.

PHILIPS @ LG
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Hakan Baglam /inci Hali - iZMiR

Kisaca kendinizden ve firmanizdan
bahseder misiniz? Ne zaman
basladiniz, ortaklik yapiniz nasildir?

Sirketimiz 1972 yilinda babam tarafindan
kuruldu. Ik olarak halicilik ile basladik ve
ayni zamanda Arcelik bayiligini de aldik.
Bu ytzden ismimiz inci Hali olarak geciyor.
1984 yilindan sonra Arcelik bayiligini ben
devraldim. Babam, kardesimi ortak yaparak
emekli oldu. 50 villik bir bayiyiz, izmir'deki
eski bayilerden biriyiz ve su anda kardesimle
birlikte isimizi strdUrtGyoruz. Yatak, baza

gibi Urtnlerinde satisini yapiyoruz ve tek
magdazada faaliyet gdsteriyoruz. Ornek
Arcelik magazasiyiz. ilk basta magazamiz
105 metrekare idi, ancak yan tarafi

alarak 225 metrekareye cikardik. Ikinci
dekorasyonumuzu 7 yil dnce yapmistik ve
bu yil yeniden dekorasyon yapma zamani
geldi. Simdilik beklemedeyiz. Beyaz esyada
Arcelik markasina glveniyoruz, cUnkU servis
bakimindan daha rahat. Bu markayla devam
etmeyi dUsUnUyoruz. Arcelik markasi bana
guven ifade ediyor, musterilerimiz ilk bastan
beri bu gliveni sarsmadan yolumuza devam
etmemizi istiyorlar, biz de bu ylUzden Arcgelik
markasini tercih ediyoruz. Tuketiciler ilk
olarak fiyat politikasina bakiyorlar. Bizim
markamiz servis glvencesi bakimindan daha
kuvvetli oldugu icin de tercih sebebi oluyor.

30 DagitimKanahl - TEMMUZ 2024

Ciro olarak buyudiuk ancak adet olarak
bir buyume gerceklesmedi

|r-

Bolgedeki tliketicilerin genel 6zellikleri
nelerdir? Beyaz esya perakendeciligi
nasil bir gelisme gdsterdi?

Burasi, mustakil evlerden olusan bir yer, ancak
genel olarak gelismis bir lokasyon dedil.
MUsterilerimiz ise genellikle eski, emekli ve
sadik kisilerden olusuyor. Yillardir stiregelen
iliskilerimiz sayesinde bize bagh bir musteri
grubuyla calisiyoruz. Eskiden senetle satislar
yaygindi ve biz hala tanidik musterilerimize
senetli satis yapmaya devam ediyoruz. Ancak
artik kredi karti ile satislar da mevcut. Finans
kuruluslari da var ve gecmiste onlardan
faydalanarak satis yapabiliyorduk. Ancak su
anda faiz oranlari cok yUksek oldugu icin bu
yoéntemi kullanamiyoruz.

Bu nedenle, ya kredi karti ile satis yapiyoruz
ya da tanidik musterilerimize senetle satis
imkani sunuyoruz. Eskisi kadar olmasa da
senetli satislar hala toplam satislarimizin ytzde
30-35'ini olusturuyor.

Son dénemdeki enflasyonist ortami
da degerlendirdiginizde genel olarak
sektériin gidisati ne durumda?

Gecen yilile bu yil arasinda buyUk farklar
var. Ciro olarak buytduk ancak adet olarak
bir blylme gergeklesmedi. Tum bayi
arkadaslarimiz da ayni fikirde. Temmuz

T

LG Katkilariyla

sonrasinda fiyatlarin disecegdini dtstntyoruz.
Beyaz esya fiyatlarinin inmesi lazim. Satislari
artirmak icin hediyeli kampanyalar veya farkli
promosyonlu kampanyalarin dizenlenmesi
gerekiyor.

Beyaz esya sektoriiniin genel anlamdaki
sorunlari nelerdir?

Tuketici, mali aldiktan sonra UrtnUn servis
tarafindan teslim edilmesinde sikintilar
yasanabiliyor. TUketici ile servis arasinda zaman
sorunu olabiliyor. Ayrica, tlketici Grdnt alirken
kullanacadi yere sigacagini distnuyor, ancak
sigmadiginda blyUk sorunlar ortaya cikabiliyor.
Urtin depodan c¢iktigi ve ambalaji acildigr icin
zaman zaman sikintilar yasayabiliyoruz ve

bu sorunlar bize geri dénlyor. Bunun disinda
cok buyuk sorunlarimiz yok. Zaten servis,

Urtn degismesi gerektiginde birebir degisim
yaplyor.

Bazi perakendeciler internet ya da
market satislarinin sorun oldugundan
bahsediyor. Size gére bir problem mi?

Ozellikle gencler, cep telefonlariyla aldiklari
Uranun fiyatini internetten sorgulayabiliyor.
internetten alisveris yaptiklarinda, Grindn

ne zaman ve naslil gelecedini veya muhatap
bulup bulamayacaklarini distinmeden, sadece
fiyat farkini kiyaslayarak oradan almayi tercih
ediyorlar. Olabilecek sikintilari anlatsak da
zaman zaman interneti tercih ediyorlar. Biz

de fiyat konusunda elimizden geleni yapmaya
calisiyoruz.

isinizi severek mi yapiyor musunuz?
Cocuklariniza 6neriyor musunuz?

isimi cok severek yapiyorum. ki kizim

var ancak onlarin bu isi devam ettirmeye
niyetleri yok. Bu durumda, isimin son nesli

ben oluyorum gibi hissediyorum. Zamani
geldiginde isimi devretmeyi dustnebiliriz.
Devretmek isin yerine ve cirosuna bagdli olarak
tercih edilebilecek bir ydntemdir. Ancak aile
icinde benim yerimi alacak bir nesil olmayacak
gibi géruntyor. Argelik markasi ile calismaktan
gurur duyuyorum.




RAHATLIGINDA

ULTIMATE POWER PRO
POWERFUL & EFFICIENT

BUHAR KAZANLI
UTUNUN GUCU
BUHARLI UTU

R o
e

Tefal

S : S R {%%ﬁ

<3

*Kurmas 2o kadar fark buha salayan basng sslemi, PVRE serision koyasla



]-—- ¥
E - ==

Dagitim Kanalr’nin
I1zindeyiz

@ LG Katkilariyla

Ticarette her zaman birkac¢ isi ayni anda

surdirdik. Beyaz esya bayiligi yani sira insaat

isi de yapiyoruz

Muharrem Uruk /Unutmaz Ticaret - iZMIiR

Uzun yillar beyaz esya sektériindesiniz.
Bu ise nasil basladiniz? Kendinizi ve
firmanizi kisaca anlatabilir misiniz?

Unutmaz Ticaret’in kurulus tarihi 1968'dir.
Rahmetli Ahmet Unutmaz, Manisa
Demirci'den izmir'e gelerek buradaki

dukkani babamdan kiraladi ve ise basladi.
Mobilya, masa, sandalye, hali vb. esyalarin
satisiyla bu ise adim atti. Ben 1969 vilinda
15-16 yaslarimda kiracimizin yaninda cirak
olarak bu ise basladim. Bu semtte dogup
bUyldugumuz ve bu bdlgede sevilen
insanlar oldugumuz icin ticarette basarili
olduk. O dénemde bizim sattigimiz Grdnleri
satin almak zor ve énemli konulardan

biriydi. Bu bdlgede kendimizi kanitladik.
Dukkanin Ustliinde oturuyor ve ikamet ediyor
olmamiz da bize avantaj saglad. istenilen
her zaman, sabah-aksam, cumartesi-pazar
gunleri bile dukkani aciyorduk. Patronum
Ahmet Unutmaz 'in evli olup ¢cocugunun
olmamasi zamanla aramizda bir baba-

evlat iliskisi dogurdu. Unutmaz Ticaret ismi
buradan gelmektedir. Ahmet Bey ben ise
basladiktan 6-7 ay sonra kasanin anahtarini
bile bana teslim etmisti. 1975 vyilinda askerden
déndukten sonra Ahmet Unutmaz ile

ortak olarak tekrar ise basladim. Zamanla
portfoylumuze beyaz esyalari da ekledik. 70’li
yillardan sonra ilk olarak buzdolabi satmaya
basladik, ardindan diger farkli Grlnler de
gelmeye basladi.

Emayetas firinlar ve Veziv marka gaz
sobalari gibi ¢esitler de portfoylimuze girdi.
Samur Halilari cikmaya basladi, Hall mobilya
isi biraz daha koltuk ve yatak odasi takimi

modellerine dodru dondu. O yillarda tim
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bu isleri 70-80 metrekarelik bir dukkanda
yapiyorduk. insanlarin o zamanlar Urtnlere
karsi bakisi daha mutevazi, hosgorull ve
detaysiz bakiyor olmalari dikkat ¢ekiciydi.

Sonrasinda sartlar dedismeye basladi.
Siyah-beyaz televizyonlar piyasaya strulda.
O zamanlar ticaret daha ince, daha

glzel ve daha nazikti. Mektuplarla ¢cok
nezaketli iletisim kurabiliyorduk. Siparisleri
mektupla veriyor, 10 glin sonra siparisleriniz
gonderilmistir seklinde yanit aliyorduk. Boyle
bir calisma tempomuz ve dlzenimiz vardi.

Ortakhgimizin Uglncl yilinda Ahmet Bey'i
kaybettik ve topraga verdik. Geng bir is
adami olarak is bana kaldi. 1977 yilinda bayilik
icin basvuruda bulunduk ve AEG bayiligini
aldik. Daha sonra dikkan tamamen bize
gecti. ilerleyen dénemde Philips, Bosch gibi
yeni markalar da portféoyumuze katildi. Beyaz
esya alanindaki ¢esitliligimiz artti. Ahmet
Bey'in vefatindan sonra ikinci el otomobil
isine de girdim ve bunu mevcut dlzenimiz
icinde yuruttim. 1991 yilindan bu yana

insaat sektdriine de adim attim. Magazamizi
80 metrekareden 450 metrekareye kadar
genislettik ve tek magazada faaliyetlerimize
devam ettik. Bu buyuk alanlar bize 6nemli
avantajlar sagladi.

Tecriibelerinizden yola ¢ikarak bizlere
ne gibi 6gltler verebilirsiniz?

Bu isi yapabilmek icin dncelikle 6z sermaye
gereklidir. Tasima suyla hicbir sektdrde
hicbir is yapamazsiniz. Ikinci olarak dogruluk
ve inan¢ dnemlidir. Bu yaklasimla hareket
edildiginde basarilamayacak higbir is yoktur.

Bir baska 6gudim ise biz bugtne kadar
hicbir zaman tek is yapmadik. is kalemlerimiz
hep birbirinden farkh oldu. 90’ yillarda ara¢
satis isi tefecilige donlnce o isten hayir
gelmeyecedini anladik ve insaat sektdrine
yoneldik. 33 yildan beri yaptigimiz insaatlar
daima begdenildi. Ticarette her zaman birkac
isi aynl anda sUrdurduk. Beyaz esya sektori
6zelinde degerlendirdigimizde Turkiye'de
bayilik sistemi artik bitmistir. Sadece beyaz
esya degil, tum sektorler icin durum ayni.
Eskiden “degerli is ortagimiz” diye atilan
basliklar simdi yine dyle atiliyor ama alta
dogru indigimizde hic de oyle degdil. Su

anda firmalar bizi normal bir tUketici gibi
gorultyor onlardan bir farkimiz yok ayni
tlketici gibi algiliyorlar. Bu mantikla ticaret
yapmanin zor oldugunu ddstndyorum.

Bu durumun duzeltiimesi gerekiyor. 7-8

vil éncesine kadar bir is yapilacadi zaman
bizim de fikrimiz ve bilgimiz alinirdi, ona
gore hareket edilirdi. Fakat simdi bodyle bir is
birligi kalmadi. Ancak disarida hayat boyle
dénmuyor. MUsterilerin talepleri ve alim
glcleri guin gectikce degisiyor. Bu durumda
bir sikinti oldugunu dtsuntyorum. Turkiye'de
bayilik sistemi buyuk sikintiya girdi. Uzun
villarin hatiri olmasa, bayilik bana gére artik
yapllamayacak bir is haline geldi.

Bayilik sisteminin surdiiriilebilmesi i¢in
Onerileriniz var midir?

Birlikte calistigim markalarin imalatci

mi, ithalatgr mi oldugunu bile anlamak

artik zorlastl. Sonug olarak, bir yerlerde
Uretim yapiyor olabilirler ama satacaklari
malin tedarigini belirli kalemlerde elinizde
tutamiyor ve biz bayilerin ihtiyaclarina
zamaninda yanit veremiyorlarsa nasil olacak?
Biz de kotay! tutturmak icin istemedigimiz
Urtnleri almak zorunda kaliyoruz. Bu durum
blyUk sorunlar yaratiyor ve bu sorun baska
markalar icinde ayni o zaman bu is bayilik
olmaktan cikiyor.

Oniimiizdeki dénem icin hedefleriniz
nelerdir?

Bu sartlar altinda hedefimizin olmasi ¢ok
zor. Benim oglum 40 yasinda isin stresinden
dolayi bu ise devam etmek istemiyor.

Ama ahde vefa denen bir sey var. Bugln
markalar bir yere geldiyse bizim katkilarimizi
gbrmezden gelemezler. Markalar buyUk
olabilir ama bu noktaya gelene kadar biz de
onlara destek olduk. Dogruya dogru onlarda
kaliteli mallar yaptilar, bir malin kalitesinin

ne olmasi gerektigini ve servisciligin nasil
olmasli gerektigini biz bayiler onlar sayesinde
ogrendik. Kimsenin hakkini da yememek
lazim. Hi¢c kimse yedigi ekmede ihanet
etmez. Ancak son zamanlarda mal tedarigi
ve servis konusunda sikintilar yasiyoruz.
Zaten satis da ¢ok zorlu ve stresli bir sUrec.
Bu sartlar altinda isin zevki ve heyecani da
kalmiyor.
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Sektor Haberi

Daikin Turkiye 2023 mali yilini 350 milyon
euro ihracatla kapatti

Daikin Turkiye, 2023 yilinda 350 Milyon Euro
ihracat gerceklestirerek basariya imza atti.
iklimlendirme Sanayi Ihracatcilari Birligi (ISIB)
tarafindan verilen “2023 ihracatin Liderleri”
édullerinde, “En Cok Split Klima Ihracati
Yapan Firma” kategorisinde bu yil da birinci
olarak ihracattaki basarisini tescillemis oldu.

Onder, “2023 Mart sonu itibariyle
tamamladigimiz mali yilimizda &zellikle
split Grin gaminda ve hava temizleme Urdn
gamlarimizda Daikin adina ciddi bir pazar
pay! artisi oldu. Bu basarimizi strdurtlebilir
kilmak adina 6nuimuzdeki donemde de i¢
ortam hava kalitesini artiran ayni zamanda
uzaktan kontrol gibi ¢zellikleri ile kullaniciya
kolaylik ve tasarruf sunan Grtnlerimizi
sektdre sunmaya devam edecegdiz.” dedi.

Enerji Verimliligi Hizmetleri'ne verdikleri
oneme deginerek bu alandaki gelecek
planlarini paylasan Onder: “Enerji verimliligi
proje gelistirme streclerimize bagdl olarak
otomasyon ve uzaktan izleme sistemi
satisina daha fazla odaklanmay! planliyoruz.
Enerji denetimi ile tetiklenen tim sistem
satis tekliflerimizin icerigine DoS (Daikin
On Site), lcm (Intelligent Chiller Manager)
ve Eneriji Olcer’i ekliyoruz. Enerji verimliligi
danismanligi ile ilgili Gran ve hizmet

satis kapasitemizi artirmayi ve satislarin
surekliligini saglamay! amagliyoruz. Satis
kanall yapimizi, enerji verimliligi hizmet ve
Urtin satis faaliyetlerimize katki saglayacak
sekilde gelistirmeyi hedefliyoruz.” dedi.

2050 yilina kadar sifir enerji hedefi ile

ilerleyen Daikin, Sakarya Hendek’te bulunan
Uretim tesisinde 1.fazini Temmuz 2020'de
(5,78 MWp) ve 2.fazini Agustos 2023’te
devreye aldigl toplamda 7,84 MWp kurulu
glce sahip olan ¢ati Ustl GUnes Eneriji
Santrali'nin Grettigi enerjiyi ihra¢ ederek
|I-REC sistemine kaydettirmistir. 7,84 MWp
kurulu glice sahip olan cati Gstti GUnes
Enerji Santrali’nin Urettidi enerjiyi ihrac
ederek; Daikin Turkiye Uretim Tesisi’'nin
2023 mali yilinda tukettigi 9.634 MWh
elektrik enerjisinin tamaminin yenilenebilir
enerji kaynaklarindan kullanildigr I-REC ile
belgelendirilmistir. Ayrica projenin basladigi
2020 yilindan itibaren fabrikanin enerjisinin
%771 GUnes Enerjisi Santral Projesi’nden
karsilanmistir.

Saruhan Holding’te dijital donusium
Ali llker Yuceer’e emanet

.
Ali ilker Yiiceer

Saruhan Holding Dijital Déntsum
ve Bilgi Teknolojileri Direktoru

Saruhan Holding bunyesinde bulunan dinya
markalari; Fakir Hausgerate, De’Longhi,
Braun ve iYO’'nun Dijital DonUsim ve Bilgi
Teknolojileri Direktorlugu’'ne Ali ilker Yuceer
getirildi. Saruhan Holding c¢atisi altinda
bulunan Fakir Hausgerate, De’Longhi,
Braun ve iYO gibi dinya markalarinin dijital
sUreclerinin yonetimi, uzun yillar kamu ve
ozel sektdrde basarili calismalara imza atan
Ali ilker Yiiceer'e emanet edildi. Daha 6nce
iki ayri direktorltk olan Dijital Dontstm ve
Bilgi Teknolojileri birimleri tek ¢ati altinda
toplandi. Béylece Ylceer; dért dunya
markasinin dijitallesme, teknolojik altyapi
ve bilisim streclerinin tamamindan sorumlu
olacak.

1977 yilinda Kibris'ta dogan Ali ilker

Yiceer, Anadolu Universitesi Isletme
Fakultesi, Yonetim ve Organizasyon
boélumunden mezun oldu. Stanford
Universitesi, Machine Learning and
Artificial Intelligence alanlarinda egitimini
tamamladi. Hemen ardindan System Of
Georgia Universitesi'nde Cyber Security
and Internet of Things egditimini tamamladi
ve Sakarya Universitesi Bilisim Sistemleri
Bolumu’nden yuksek lisans mezunu oldu. Is
hayatina 1994 yilinda baslayan Ylceer, ¢esitli
firmalarda bilgi teknolojileri yoneticiligi
yaptl. Bu alanda sayisiz sertifika ve yetkinlik
belgelerine sahip olan Ali ilker Yiceer, 3
yildir Saruhan Holding’te gorev aliyor.
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Fakir Hausgerate’ye

A’Design’dan

iki uluslararasi odul birden

Fakir Hausgerate’nin Inovator (Stone HSA)
4048 Sarjli Dikey SUpuUrge ile Pasteur
Yogurt Makinesi, dinyanin en prestijli
tasarim oédullerinden A’ Design Award &
Competition’in Ev Aletleri Kategorisinde
odul aldi. Stone HSA 4048 Sarjli Dikey
SUpUrge ergonomik tutusu, kullanim kolaylidi
saglayan paneli ve ekonomik Uretimi
nedeniyle “Iron”, Pasteur Yogurt Makinesi ise
dunyada ilk defa ¢ig sUtten direkt yogurt
yapabilme fonksiyonu, kusursuz calisma
saglayan akilli tasarimi ve kisisellestirme
olanaklari nedeniyle “Bronze” édule layik
goruldu. Odul téreni ise 18 Temmuz 2024
Persembe giinU saat 17:00’de, italya’nin
Como kentinde bulunan Teatro Sociale
Como’da gercgeklestirilecek.

LED Isikh bashgiyla gbrinmeyen toz ve
kirleri dahi temizleme yetenegdine sahip

olan Inovator (Stone HSA) 4048 Sarijli

Dikey Supurge, HEPA 13 filtresiyle toz, polen
ve evcil hayvan tuyleri gibi partikullerin
ylzde 99,99’'unu uzaklastirmasiyla éne
cikiyor. Cig sutten direkt yogurt yapabilme
ozelligine sahip, dinyadaki ilk ve tek yodurt
makinesi olan Pasteur Yogurt Makinesi ise
pastorizasyon islemi sayesinde ¢ig sutu
kaynatmadan icindeki zararli maddeleri etkisiz
hale getirirken besin degerini de koruyor. Tat
ve kivam ayari sayesinde herkesin damak
tadina uygun yogurt hazirlayabilen Pasteur
Yogurt Makinesi modern tasarimiyla da
dikkat cekerken, dokunmatik dijital ekrani ile
kullanicisina kolaylik saghyor.

o=

o.

“Tim Magazalar Birligi Girisimci Is Insanlari
Dernegi - TUMBIR” faaliyetlerine basladi

islam Ozaltin

Tum Magazalar Birligi Girisimci Is insanlari
Dernegi - TUMBIR yapilan genel kurul
sonras! kurularak faaliyetlerine basladik.
Dernegin 32 kisiden olusan Kurucu Yonetim
Kurulu’na, TUMBIR Teskilatlanma Baskan
Yardimcisi ve Gaziantep ile GUneydogu
Bolgesi'nden Sorumlu Baskani olarak Islam
Ozaltin secildi. Ozaltin, amaclarinin yaklasik
450 bin kisiye istihdam saglanan sektorde,
seslerini daha gur duyurmak oldugunu
aciklad.

Merkezi istanbul’da bulunan TUMBIR’in
Genel Baskanlhgina Murat Gunday secilirken,

Murat Glinday

Yénetim Kurulu'na secilen islam Ozaltin ayni
zamanda GUneydodu Anadolu Bolgesi'ndeki
teskilatlanmadan da sorumlu olacak.

Dernegin kurulus amagclari hakkinda bilgi
veren Islam Ozaltin, TUMBIR’in catisi altinda
dayanikli tUketim Grunleri, mobilya, elektronik
cihazlar, bilisim, dekoratif ve kisisel aksesuar,
zUccaciye, hall, ktclk ev esyalari, beyaz
esya, ev tekstili, 1Isitma ve sogutma Urlnleri,
spor aletleri, kozmetik, i¢c giyim vb. tUketim
gruplarinin bir boIUMUNG veya tamamini
magazalarinda tuketiciye ulastiran AVM

tarzi magazacilik yapan is insanlarinin

yver alacagini sdyledi. Turkiye genelinde 3
bin 500 isletme oldugunu, subeleriyle bu
sayinin 15 bini gectigini belirten Ozaltin,
“Sektoriun sesini duyurabilecedi bir STK’si
bulunmuyordu. Sorunlarimiz stimen alti
ediliyor ve sesimizi duyuramiyorduk.
TUMBIR bir ihtiyactan dogmustur.
Amacimiz Turkiye'ye yon veren dayanikli
tUketim Urlnlerin satisini yapan perakende
magazalari ve AVM’leri tek cati altinda
birlestirerek, sesimizi daha gur sekilde
cikartabilmek.” dedi.

Sektoérun énemli problemlerinin
bulundugunu soyleyen Ozaltin “Bankalarin
kredi karti tahsilat sistemleri, tahsilatlara
yonelik cozUmler, toplu alimlar éncelikli
ele alacagimiz konular olacak. Biz
vatandasimiza hizmet vermeye calisirken,
diger taraftan sistemdeki aksakliklar,
isletmelerin calismasini daha da zorlastiriyor.
TUMBIR olarak gtcli bir sekilde Ust duzey
Genel Mudurlerle gorUserek, taleplerimizi
daha net sekilde ifade etmis olacagdiz.
Bunun yaninda c¢alisanlarimiza yonelik
egitim seminerleri duzenleyecegiz.
Alaninda gugclu isimlerden egitimler
alacagiz. Hastaneler ve akaryakit firmalari
ile goruserek Uyelerimize yonelik indirim
protokolleri yapacadiz. Yaklasik 450 bin
kisinin istihdam edildigi bu sektér, TUMBIR
catisi altinda gUclu bir sekilde temsil
edilecek.” diye konustu.
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Vestel, Faturalab ile tedarik zinciri
finansmaninda yeni bir doneme adim atiyor

Vestel, strdUrtlebilir finansman destedi
kapsaminda uyguladidi satici kredili tedarik
zinciri finansman programini Faturalab
platformuna tasiyarak sektérdeki dncu
adimlarina bir yenisini ekliyor. Turkiye’nin
en kokll tedarik zinciri programlarindan
birini yUrtten Vestel, bu stratejik hamle ile
programini daha da buyUtme ve gelistirme
amacini taslyor.

Programin temel 6zelligi, tedarikgilere farkli
Finansal Kurumlar tarafindan tahsis edilen
limitlerin de kullanabilmesi. Tum eFatura
otomasyon sUrecinin Vestel Grup sirketlerinin
altyapi destedi ile gergeklesmesi sayesinde
¢ok daha verimli bir isletme sermayesi
yonetimi sUreci sunulabiliyor. Bu is birligi
kapsaminda, Faturalalb’in musterilerine
Ucretsiz sundugu SAP plug-in uygulamasi,
Vestel'in 6zel risk takip sistemi ile entegre
edildi.

Vestel ve Faturalab arasindaki bu stratejik

is birligi tedarikeilere Faturalab’in genis

Urtn yelpazesinden de yararlanma firsati
sunuyor. Projeyle Vestel tedarikgcileri dinamik

Samsung Gebze’de deneyim
odakli yeni magazasini agti

Online alisverisin yani sira deneyim odakli
perakende yatirimlarina hiz kesmeden devam
eden Samsung, Gebze'de yeni magdazasini

actl. 540 metrekarelik madaza, Turkiye'deki en
blyUk Samsung magazas! olmasinin yani sira,
Ozel deneyim alanlariyla tlketicilere alisveris
sirasinda Urtnleri deneyimleme imkani sunuyor.

Madaza yatirimlarina devam eden Samsung’un
Turkiye'deki en blytk magdazasi Gebze'de acildi.
iki katli ve mustakil bir binada Samsung Urdn
gruplarinin ve deneyim alanlarinin yer aldigi
magdaza, 540 metrekarelik genis alaniyla
ziyaretcilerine konforlu alisveris ve Samsung
teknolojilerini daha detayli deneyimleme olanagdi
sunuyor. Magazanin birinci kati, Samsung’'un
tUm Urtin gruplarina ayrilirken ikinci katta ise

Urdnlerin deneyimlenebilecedi cesitli alanlar yer
aliyor. ikinci katta yer alan deneyim bélimunde
tUketiciler, Al teknolojilerinin evde ve mobil
cihazlarda hayati kolaylastirma bicimlerini
kesfedebiliyor.

Gebze merkeze yakin konumda yer alan

yeni magazanin acllis, Samsung Electronics
Turkiye Baskani ve CEO’su Jeff Jo'nun ev
sahipliginde, Samsung Turkiye yoneticilerinin
yani sira, Kocaeli Milletvekili Nail Ciler, Gebze
Ticaret Odasi Baskani Abdurrahman Aslantas,
Gebze Ticaret Odasi Baskan Yardimcisi ve
Ozler Ticaret Kurucu Ortadi Kayhan Ozler ve
Ozler Ticaret Kurucu Ortadi Serkan Ozler’in
katiimiyla gerceklestirildi. Samsung Electronics
Turkiye Baskani ve CEO’su Jeff Jo, yaptigi acilis

iskonto, dikey ticaret finansmani gibi yenilikci
finansal ¢cdzUmlere kolayca erisebilecekler ve
isletme sermayelerini daha etkin bir sekilde
yonetebilecekler.

konusmasinda; “Tuketicilerimize ulastigimiz

her noktay! cok dnemsiyoruz. Bugun acilisini
gergeklestirdigimiz magdaza sayesinde,
tUketicilerimiz farkl Grtn gruplarimizi ve yenilikgi
teknolojilerimizi deneyimleme imkanina sahip
olacak. Perakende yatirimlarimizi &nemsiyoruz
ve bu alanda yeni yatirmlarimiza devam
etmeye kararliyiz.” dedi.

Tuketiciler Gebze magazasinda Samsung’'un
son dénemde tanittigi Al entegrasyonlari ve
guclt baglanti ve evde yasam 6zellikleriyle dne
cikan 2024 TV ve Bespoke Beyaz Esya Urdn
serileriyle ve Galaxy S24 Serisi basta olmak
Uzere Samsung’un en yeni mobil teknolojileriyle
tanisma olanagdi elde edebilecek.
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Sektor Haberi

Tuketiciyle baglanti kurmak perakende sirketleri
ve markalar i¢in yeni bir zorluk olabilir

Uluslararasi danismanlik, denetim ve vergi
hizmetleri sirketi EY (Ernst & Young),
Gelecegdin Tuketicisi Endeksi arastirmasinin
14. versiyonunu yayimladi. Tuketici
davranislarindaki degisime ve bunun tuketici
Urtnleri (CP) ve perakende sirketleri icin

ne anlama geldigine dair yeni bir bakis

acisl saglayan rapor, 30 Ulkede 23.000°'den
fazla tUketiciyle yapilan anket calismasinin
sonuclarini kapsiyor. EY Gelecegdin Tuketicisi
Endeksi sonuclarina gore; artan yasam
maliyetleri, iklim degisikligi ve jeopolitik
gelismelerle ilgili endiselere ragmen,
katilimcilarin neredeyse yarisi (%47) gelecek
konusunda iyimser olmaya devam ediyor.

Sosyal medya fenomenleri tiiketicilerin
satin alma davranislarini etkiliyor

Rapor; tuketicilerin artik daha bagimsiz
olduklarini, onlarla iletisim kurma ve satin
almaya ikna etme konusunda geleneksel
yontemlerin gecerliligini yitirmeye
basladigini godsteriyor. GUnUmUuz tuketicileri
aktif olarak etkilesime gecebilecekleri,
baskalarina kendi tavsiyelerini
verebilecekleri, tarafsiz Grun incelemeleri
bulabilecekleri ve satin alabilecekleri yeni
dijital kanallar ariyor.

Katiimcilarin yaklasik %57’si satin alma
karari verirken tavsiye almak i¢in ¢evrim ici
topluluklara katildigini veya bu topluluklara
katkida bulundugunu belirtiyor. %67’si ise bir
sosyal medya fenomenin tavsiyesine veya
tanitimina dayanarak bir Grtin satin aldigini
soyluyor. Z kusaginin (%40); Y kusadl (%39),
X kusagil (%30) ve Baby Boomers kusagina
(%17) kiyasla cevrim ici topluluklarda
etkilesime girme ve satin alma kararlarinda

bu ortamlardan faydalanma olasiliginin
daha yUksek oldugu gorultyor.

Rapor, musterilerle etkili bir sekilde
iletisim kurmak icin tUketici Grtnleri ve
perakende sirketlerinin; herkese uyan tek
bir yaklasima glvenmek yerine, bireysel
tUketicilerin degerleri ve tercihleriyle
ortusen kanallara ve deneyimlere yatirm

yaparak daha ikna edici ve genis kapsamli
taktikler benimsemeleri gerektigini ortaya

koyuyor.

Markalar icerik Ureticileriyle 6zglin
iliskiler kurmah

Gelecegdin Tuketicisi Endeksi
arastirmasina gore; tuketiciler, icerik
Ureticilerini icerigin kalitesi ve 6zgunlugu
icin takip ediyor. Bir icerik Ureticisini takip
eden katilimcilarin %49’u bu kisilerin
paylasimlarini, degerli bulduklari icerikler
Urettikleri icin, %44’ ise iceriklerini
eglenceli bulduklari i¢in takip ediyor.
Katilimcilarin yalnizca dortte biri (%25)
bir icerik Ureticisini Unlt oldugu igin
takip ediyor. Tuketiciler, GnlUler yerine nis
uzmanlarinin ve mikro icerik Greticilerinin
tercihlerine daha ¢cok glveniyor.

EY Turkiye Sirket Ortagi, Tuketici Urtnleri
ve Perakende Sektér Lideri Kaan Birdal
arastirmayla ilgili su degerlendirmelerde
bulundu: “GUnUmudzin badimsiz
tUketicilerini tanimak ve baglanti kurmak
icin perakendecilerin onlari yeni bir bakis
acislyla degerlendirmesi ve anlamasi
gerekiyor. Tuketici Grunleri sirketleri,
tUketici merkezli yaklasimi gercekten
benimsemek icin marka degerleri ve kitle

Yorglass’in yeni CTO’su
Onder Kaplancik oldu

Teknolojik gelismeleri is sUreclerine
entegre ederek dijital dénUstiime

hizla uyum saglayan ve bu sayede
musteri intiyaclarina yonelik coztmler
sunan Yorglass, buyUme hedefleri
dogrultusunda deneyimli is insani Onder
Kaplancik’t CTO olarak atadigini duyurdu.

Bogazici Universitesi Bilgisayar
Muhendisligi bolumunt bitiren Onder
Kaplancik, Ko¢ Universitesi Yonetici
isletme YUksek Lisans (Executive MBA)
programini tamamladi. is hayatina 1993

yvilinda Arcelik’'te baslayan Kaplancik;
KocFinans, Teknosa, Carrefoursa,

Hepsiburada ve Kog¢Digital sirketlerinde
farkli pozisyonlarda kariyer yolculuguna

devam etti. Son olarak Eclit sirketinde
CEO’luk gorevini Ustlenen Onder

Kaplancik, Haziran 2024 itibariyle CTO’su

oldugu Yorglass’in bilgi teknolojileri

alanindaki proje ve yatirimlarina liderlik

edecek.

Kaan Birdal
EY Turkiye Sirket Ortag, Tuketici Urtnleri
ve Perakende Sektér Lideri

istekleriyle uyumlu olan igerik Ureticileriyle
6zgun iliskiler kurmalidir. Yatirnm getirisini en
Ust duzeye cikaran bir icerik Uretici stratejisi
belirlemek, gliven ve gdzetim arasinda
hassas bir denge gerektiriyor. Bu nedenle
markalar, icerik Ureticilerini secerken marka
itibarini korumak icin dikkatli ilerlemeli

ve titiz bir performans takibi yapmalidir.
Markalar, ayrintili satin alma verilerini genis
davranissal bilgilerle birlestirerek, hedefleme
ve segmentasyonu en iyi hale getirebilir

ve dogru tuketiciye ulasmada éne cikabilir.
Bu firsatlari degerlendiren markalarin ayni
zamanda tUketicilerle glven olusturmalari
da oldukca énemli. Bu glveni, dogru iletisim
stratejisi belirleyerek, siber glvenlige yatirim
yaparak ve tuketicilerin veri endiselerini
ciddiye alarak saglayabilirler.”

Onder Kaplancik Yorglass CTO'su
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Arzum Airtasty Smart'in
genis haznesi,
bir lezzet hazinesi!

Arzum Airtasty Smart'in genis hazne kapasitesiyle
birbirinden lezzetli yemeklere imza atiyoruz.




TURKBESD: “Biiyiime
ivmesini destekiemeye
devam edecegiz”

2024 yili Mayis ayinda alti ana Grunde i¢
satislarimiz gegen yilin ayni dénemine
kiyasla %4 oraninda arttigini séyleyen
TURKBESD Yénetim Kurulu Baskani
Gokhan Sigin, Ocak-Mayis dénemine
bakildiginda alti ana Urin grubunda gegen
vila kiyasla i¢ satislarda %18’lik bUyume
kaydedildigini gérdtklerini belirtti: “i¢
satislardaki buyUmenin temelinde kurutma
makinelerine yonelik talep ve sezon
etkisiyle derin dondurucu satislarindaki
artis yer aliyor. Diger dort ana Urdn
grubunda ise i¢ pazarin stabil kaldigi
soylenebilir. Yilin geri kalaninda da i¢
pazardaki talebe yanit vererek sektdrin
bUyUme ivmesini desteklemeye devam
edecegiz.

Ocak-Mayis déneminde ihracat ve i¢
satislardan olusan toplam satislarimiz
13.867.014 adet olarak gercekleserek
gecen yilin ayni dénemine goére %3
oraninda artis gdsterdi. Tum bu verilere

ek olarak, yilin ilk bes ayinda Uretim
miktarimizin 14.105.335 adet gergekleserek

onceki yila kiyasla %3 oraninda arttigini
gbérmekteyiz.

TURKBESD olarak Ulke ekonomisine katki
saglamak Uzere calismalarimizi kararlilikla
sUrdUrecegiz.

Gokhan Sigin
TURKBESD Yénetim Kurulu Baskani

TURKBESD

Beyaz Dunya
Mayis 2024

Dort Ana Uriin

URETIM
Mayis 2024 Mayis 2023
Adet /Yl 2.799.774 2.502.276
Yiizde degisim % 12
Ocak-Mayis 2024 Ocak-Mayis 2023
Adet / Yil 11.476.518 11.851.507
Yiizde degisim -% 3
Mayis 2024 Mayis 2023
Adet /Yl 681.139 762.588
Yiizde degisim -% 11
Ocak-Mayis 2024 Ocak-Mayis 2023
Adet / YIl 3.408.084 3.408.446
Yiizde degisim % 0
Mayis 2024 Mayis 2023
Adet /il 1.821.826 2.397.141
Yiizde degisim -% 24
Ocak-Mayis 2024 Ocak-Mayis 2023
Adet /il 7.643.485 8.236.129
Yiizde degisim -% 7
Mayis 2024 Mayis 2023
Adet / Yil 21.362 19.259
Yiizde degisim % 1
Ocak-Mayis 2024 Ocak-Mayis 2023
Adet /il 21.586 49.905
Yiizde degisim -% 57
Alt1 Ana Uriin
Mayis 2024 Mayis 2023
Adet/Yil 3.421.457 2.869.974
Yiizde degisim % 19
Ocak-Mayis 2024 Ocak-Mayis 2023
Adet / Yil 14.105.335 13.639.978
Yiizde degisim % 3
Mayis 2024 Mayis 2023
Adet/Yil 977.759 942.068
Yiizde degisim % 4
Ocak-Mayis 2024 Ocak-Mayis 2023
Adet / Yil 4.844.263 4.121.363
Yiizde degisim % 18
Mayis 2024 Mayis 2023
Adet/Yil 2.097.976 2.703.382
Yiizde degisim -% 22
Ocak-Mayis 2024 Ocak-Mayis 2023
Adet/Yil 9.022.751 9.403.266
Yiizde degisim -% 4
Mayis 2024 Mayis 2023
Adet / Yil 68.322 73.779
Yiizde degisim -% 7
Ocak-Mayis 2024 Ocak-Mayis 2023
Adet /Yl 375.865 221.054
Yiizde degisim % 70
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LG Brandshop’lar
Turkiye’nin dort bir yaninda

Gectigimiz aylarda Ulkemizdeki 100. magazasini acan LG Electronics (LG), bUyUme stratejisi kapsaminda,
Tarkiye’nin bUyUk illerinin yani sira, Anadolu’daki yatirimlarini da strdUrGyor. MUsterilere daha yakin olma,
Urlnlerini daha erisilebilir hale getirme ve en iyi teknoloji deneyimini sunma amaciyla hareket eden LG,
Tarkiye’nin dort bir yaninda, LG Brandshop’lar araciligiyla ttketicileriyle bulusuyor.

Biz de bu ay, LG Brandshop ailesinden LG Brandshop Ceptas Samsun Magazasi sahibi Orhan Yazici ve
LG Brandshop Ankastre Dinyasi Magdazasi sahibi Ege Karasen ile goérlstp nasil birer LG bayisi haline
geldiklerinin hikayesini dinledik.

- LG Brandshop Ceptas Samsun

Orhan Yazici

Mobilya sektorlinde faaliyet gdsterdigimiz icin beyaz esya
sektorline de yatirim yapma karari aldik. Bu kararimizin ardinda
birkac dnemli faktér yatiyor. Oncelikle, bulundugumuz sehirlerde
LG magdazalarinin eksikligi ve kendi evlerimizde kullandigimiz LG
trtnlerinden duydugumuz memnuniyet blyUk bir etken oldu.
Ayrica yaptigimiz pazar arastirmalari sonucunda LG muUsterilerinin
yUksek memnuniyet oranlarini gdzlemledik. Tum bu sebepler bir
araya gelince, LG ile is birligi yapma karari aldik. LG’nin mUnhasir
kanala yatirim yapma ve bu alani baylUtme istedi ile bizim beyaz
esya yatirimi yapma dénemimizin ayni zamana denk gelmesi,
madazalarimizi agcma strecimizi hizlandirdi.

SUrecin baslangicinda LG ile telefonda goriserek tanistik ve
ardindan yuz ylze gérismeler gergeklestirdik. Bu gérismelerde
LG’nin kazang sisteminden, misteri memnuniyetinden ve pazar
payindan detaylica bahsettik. Magaza a¢cma karari aldiktan ve
lokasyonu belirledikten sonra dekorasyon slreci hizla basladi.
LG’nin o dénemde bircok madaza acmasina ragmen slreci hizli ve
sorunsuz bir sekilde yonetmesi, bizim icin blUylk bir avantaj oldu.
Magaza acilis slrecinde, yatirimciya magaza a¢tirmaktan ziyade,
LG’nin kendi magazasini aciyormus gibi hissettiren bir stre¢
yasadik.

Magazalarimiz henliz ¢cok yeni. MUsterilerimizi memnun ederek
sadik musteri kitlesi yaratmayi hedefliyoruz. Bu slrecte, dogru bir
marka ile is birligi yaptigimizi her giin daha fazla hissediyoruz. LG
UrlUnlerini deneyimleyen herkesin memnun kaldigini gérmek ve
baska bir Grlne ihtiyac duyduklarinda énce LG’yi tercih ettiklerini
gozlemlemek, yaptigimiz yatirimdan emin olmamizi sagliyor.

LG, magaza acilis strecinden itibaren her konuda destek oldu ve
olmaya devam ediyor. Acilis planlamasi, reklam ve PR calismalari,
stok temini ve satisa dénustirme konularinda herkes buyuk bir

6zenle calisiyor. Bu destek, stre¢ boyunca bizi oldukca rahatlatti.

Perakende sektériinde en 6nemli faktérlerden biri, mUsteri
portféylnld dogru se¢mek ve bu portféye hizmet edebilecek
bir lokasyonda yer almaktir. LG’nin dogru marka oldugundan
hi¢ siphemiz yok. Dogru lokasyon sec¢imi ve glUg¢li bir ekip
ile LG Grunlerini musterilerle bulusturmanin yeterli oldugunu
soyleyebilirim.



LG Brandshop Ankastre Diinyasi

Ege Karasen

LG’nin Grln grubunun ¢ok glg¢lt olmasi ve marka bilinirliginin ylUksek
olmasi, LG’yi tercih etmemdeki en blylk etkenler oldu. LG markasi,
tUketiciler arasinda guvenilirligi ve kalitesiyle taniniyor. Bu da benim
icin blyuk bir potansiyel sundu. Ayrica, LG’nin genis Urln yelpazesi
sayesinde farkli musteri segmentlerine hitap edebilecegimizi
distndUm. Ev elektroniklerinden beyaz esyaya kadar genis bir Grln
yelpazesi sunmak, magazamizin musteri tabanini genisletmemizi
sagladi. Tuketiciler, LG markasina duyduklari giiven nedeniyle
magazamizi tercih ediyorlar ve bu da satislarimizi olumlu etkiliyor.

LG ile gbrismeler sirasinda bolge mudurim bana blyUk destek
sagladi. Magaza yeri bulma, markayi konumlandirma konularinda
bana degerli fikirler ve know-how sundu. Bu slrecte is birligimiz
cok verimli gecti ve deneyimlerim olduk¢a olumlu oldu. LG ekibi,
magdazanin kurulum surecinde sUrekli yanimizdaydi ve her adimda
bize rehberlik etti. Magaza tasarimindan Urln yerlesimine kadar
her asamada profesyonel destek aldik. Bu slre¢te, markanin nasil
calistigini ve muUsteri beklentilerini daha iyi anlama firsatim oldu.
Ayrica, LG’nin pazarlama stratejileri ve kampanyalari hakkinda da
detayli bilgi sahibi oldum. Bu sayede, magdazamizin acilis slreci
sorunsuz bir sekilde ilerledi.

LG markasi, stok devir hizinin ylksek olmasi sayesinde vadelerini
hizla gevirebiliyor. Bu durumdan olduk¢a memnunum. TUketicilerin
ilgisi yuksek ve yatirimlarimin geri dénusu beklentilerimi karsiliyor.
Magazamizin acilisindan bu yana, tiketici ilgisi her gecen gln artiyor.
LG’nin kaliteli Grtnleri ve mUsteri memnuniyetine verdigi 6nem,
musterilerimizin magazamizi tercih etmesini saglyor. Satislarimiz
dtzenli olarak artiyor ve bu da yatirimimizin geri déntsdni
hizlandiriyor. Ayrica, LG’nin dlzenledigi kampanyalar ve indirimler,
musteri trafigini artirarak satislarimiza olumlu katki sagliyor.
Yatirimimin kisa strede geri dénls saglamasi, LG markasinin gicini
bir kez daha kanitladi.

LG’nin destegdini her zaman hissediyorum. Hem lojistik hem de
pazarlama konularinda strekli olarak yanimizda oldular ve olmaya
devam ediyorlar. LG, duzenli olarak egitimler ve seminerler
dlzenleyerek magaza personelimizin tGrln bilgisi ve satis teknikleri
konusunda surekli gelismesini sagliyor. Ayrica, yeni UGrlunlerin tanitimi
ve lansmaninda da aktif rol oynayarak magazamizin giincel kalmasini
sagliyorlar. Pazarlama destegdi konusunda da LG, ulusal ve yerel
kampanyalar diizenleyerek magazamizin goérdnirliguni artiriyor.
Bu sayede, musteri trafigimiz ve satislarimiz strekli olarak artiyor.
LG’nin lojistik destedi sayesinde Grln tedariginde de hicbir sikinti
yasamiyoruz, bu da musteri memnuniyetini artiriyor.

LG markasi, diger kiiclk markalar gibi magazayi actiktan sonra is
bitmis gibi davranmaz. Her zaman isin takip edilmesi gerekiyor ve bu
is icin zaman ayirmaniz lazim. LG stoklari, LG’'nin destekleri sayesinde
hizl bir sekilde satilabiliyor, bu ylzden mallarin satilmayacagdindan
endise etmeyin. LG, Urlnlerin satisini destekleyecektir. Yeni
yatirimcilara énerim, LG gibi glvenilir ve glclt bir marka ile
calismalaridir. LG, yatirimcisina her zaman destek saglar ve birlikte
blUyUtme firsatlari sunar. Ayrica, magaza aclilisi ve isletme slrecinde
karsilasilabilecek zorluklari asmak icin LG’nin sundugu egitim

ve danismanlik hizmetlerinden faydalanmalarini &neririm. isinizi
bUyUtmek ve strduralebilir kilmak icin LG’nin sundugdu firsatlari
degerlendirin. Bu sayede hem kisa vadede hem de uzun vadede
basaril bir is yUrttebilirsiniz.



Modern is dliinyasinda sadece IQ'ya
odaklanarak ise alim yapmak artik modasi
gecmis bir yaklasimdir. is dinyasi ne yazik
ki yUksek akademik derecelere sahip, yurt
disinda okumus, MBA'lerini tamamlamis ve
birkac yabanci dili akici bir sekilde konusan,
ancak ekiplerine kotu liderlik eden, adaletsiz
ve empatiden yoksun insanlarla dolu. Egitim
elbette ¢cok dnemli, ancak tek basina yeterli
degil. Liderleri veya énemli pozisyonlari
dolduracak kisileri secerken, EQ en az
egitim kadar dGnemli bir kriter olmalidir.

Artik Silikon Vadisi'ndeki Google ve Apple
gibi &ncu sirketler, duygusal zekay! (EQ)
ise alim sUreclerinin merkezine koyduklarini
iddia ediyor. Ancak gercek ¢cogunlukla farkl.
Cogdu sirket, ise alimda ilk olarak adaylarin
CV'lerine, egitimlerine ve deneyimlerine
odaklaniyor, ardindan teknik ve tecrtbe
sorulariyla sUreci devam ettiriyor. EQ’ya
ancak sonrasinda yUzeysel olarak dikkat
cekiliyor. Gercek bu, kabul edelim. Cunku
EQ’yu dogru bir sekilde 6lcmek ve
yorumlamak, ayri bir deneyim ve vizyon
gerektirir.

IQ’ya gore ise alip, EQ’ya gore
isten c¢cikartiyoruz: Paradigmayi
degistirmenin zamani geldi

Sirketler genellikle basit testler ve

hazir kalip sorular kullaniyor, ancak bu
yontemler EQ’'nun inceliklerini ve pariltisini
yakalamakta yetersiz kaliyor. Bu durumda,
gercekten EQ’'yu degerlendirebilecek
yetkinliklere sahip olmayan kisiler ise alim
strecini yonetiyor. Sadece birkac basit test
ve ylizeysel sorularla, adaylarin duygusal
zekasindaki derinligi ve 6zgUnlugu fark
etmek mUumkun degil. iste bu ylzden,
sirketlerin cogu EQ’yu &n planda tutan

bir dederlendirme yapamiyor ve ise allim
stirecinde buyUk bir eksiklik yasaniyor.

insanlarin ézgecmisleri ve egitimleri
Uzerinden yapilan degerlendirmeler,
duygusal zeka gibi kritik yetkinlikleri g&z
ardi edebiliyor. Bu yaklasim, is yerinde
liderlik pozisyonlarinda basarisizlikla
sonuclanabiliyor. CUnkU kriz anlarinda isi
strUkleyen, ekiplere ilham veren ve en kritik
anlarda ¢6zUm Ureten kisiler genellikle
yUksek duygusal zekaya sahip olanlardir.

EQ, sadece bireylerin kendi duygularini
anlamasi ve yonetmesi degil, ayni zamanda

DIDEM TINARLIOGLU

Direm Fikir Atolyesi kurucusu

baskalarinin duygularini anlama ve onlarla
etkili bir sekilde iletisim kurma yetenegini

de icerir. Bu, 6zellikle liderlik pozisyonlari

icin kritik bir yetkinliktir. Yuksek EQ’ya sahip
liderler, ekiplerinin motivasyonunu yUksek
tutar, catismalari etkili bir sekilde yonetir ve
is birligini tesvik eder. Ayrica, bu liderler daha
venilik¢i ve yaratici distnceye acik olur, bu
da sirketlerin rekabet avantajini artirir.

insan kaynaklari ve isverenler, sadece IQya
dayali ise alim sUreclerinin 6tesine gecmeli
ve EQ’'yu objektif bir sekilde degerlendiren
bir yaklasim benimsemelidir. Duygusal zekasi
yUksek ¢alisanlar, daha iyi takim calismasi
yapar, catismalari etkin bir sekilde yonetir
ve inovasyonu tesvik eder. is yerinde EQ’ya
odaklanmak, sadece is performansini
artirmakla kalmaz, ayni zamanda daha
pozitif ve Uretken bir ¢alisma kultaru
olusturur.

Basarili sirketler, ise alim streclerinde

EQ’'yu degerlendirmek icin daha kapsamli
ve derinlemesine yontemler kullanmalidir.
Ornegin, Google’in Unlt mulakat
sorularindan biri olan “Bir kriz durumunda
takimini nasil motive edersin?” sorusu,
adayin sadece teknik bilgisini degil, ayni
zamanda duygusal zekasini da dlgmeyi
hedefler. Ancak bu tUr sorularin yani sira,
adaylarin gercek yasam deneyimlerini ve
duygusal zekalarini ortaya koyan senaryolar
ve durum ¢alismalari kullanmak da énemlidir.

Liderlik yetenekleriyle isi strukleyenler,
ekiplerine ilham verenler ve en kritik anlarda
¢cbHzUm Uretenler, yliksek duygusal zekaya
sahip olanlardir. Is dinyasinin gelecegi,
duygusal zekayi taniyan ve ona deger veren
bir yaklasimla sekillenmelidir. Duygusal
zekay! 6ncelik haline getirmek, is dinyasinda
sUrdurulebilir basari icin kritik &neme
sahiptir.

Ozetle, sadece yiksek 1Q ve akademik
basariya odaklanan ise alim sUrecleri artik
yeterli degil. EQ, en az IQ kadar énemli

bir kriter olarak kabul edilmeli ve ise alm
sUreclerinde objektif ve derinlemesine
degerlendirilmelidir. isverenler ve insan
kaynaklari profesyonelleri, duygusal zekay!
oncelik haline getirerek daha saglikli, verimli
ve adil is ortamlari yaratabilirler. Bu yeni
yaklasim, is dUnyasinda uzun vadeli basari ve
strdurdlebilirlik icin vazgecilmezdir.
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Miele’nin yeni AirFry fonksiyonlu firinlari ile daha saghkh

ve lezzetli meniiler

Beyaz esya ve ankastre Urlnlerinin diinyaca
Unlt Alman markasi Miele’'nin, AirFry ve
geleneksel firini bir arada bulusturdugu

125 Edition ve Active Firin serisi ile saglikli
ve lezzetli yemekler hazirlamayi daha da
kolaylastiriyor. Miele yenilikci firin serisi, sicak
hava ile kizartma yontemini mutfaklariniza

getirerek disi citir ¢itir, ici yumusacik
kizartmalari minimum yag ile hazirlamanizi
saghyor. AirFry &zelligine sahip Miele firinlar,
geleneksel hava fritdzlerinin aksine genis i¢
alani ve UstUn performansi ile dikkat ¢cekiyor.
Ustelik hayalinizdeki lezzeti yaratirken
bosalan mutfak tezgahlari da size kaliyor.

Tum lezzetler tek firindan!

Derin yadda kizartmak yerine sicak hava

ile pisirmenizi saglayan AirFry 6zelligi,
yemeklerde kullanilan yag miktarini azaltarak
daha saglikli lezzetler hazirlama imkani
sunuyor. Ozel olarak tasarlanan delikli
Gourmet pisirme tepsisi ve AirFry tepsileri,
minimum yagd ile maksimum lezzeti sunuyor.
Miele firinin AirFry fonksiyonu ve aksesuarlari
ile 1zgaralara ve rostolar hazirlayabilir, eti
sulu ve yumusacik, derisi ¢itir ¢citir tavuklar
pisirebilir, altin sarisi patates kizartmalari
hazirlayabilirsiniz. Delikli Gourmet pisirme

tepsisi ile pisirme sirasinda damlayan et
sulari ile enfes soslar yaratabilirsiniz. Ayrica
Ozel tasarlanan bu tepsileri citir ¢citir ekmek,
pizza ve tart pisirmek icin kullanabilir, meyve
ve sebzeleri nazikge kurutabilir, boylece

bir firinda hayal ettiginiz tum fonksiyonlari
AirFry 6zelligine sahip Miele firinlarinda bir
arada bulabilirsiniz.

Hoover camasir ve kurutma makineleri 11 KG genis kapasitede
en iyi yikama sonuglarini sunuyor

Genis kapasiteli camasir ve kurutma
makineleri sayesinde ayni anda tim
ailenizin giysileri hassas bakim ile yikanir ve
kurutulur. hOn uygulamasi ile giysilerinizin
etiketlerini okutarak tum gerekli yikama ve
kurutma talimatlarina ulasabilirsiniz.

H-WASH 500’Un rekortmen kapasitesinde
camasirlarinizi tek seferde en

tasarruflu sekilde yikayabilir, hayatinizi
kolaylastirabilirsiniz.

Yeni nesil Eco-Power Inverter Motor, uzun
omurld ve gucll kayis teknolojisine sahiptir.
Fircasiz motor, titresimleri ve sUrtinmeleri
azaltirken standart motorlara kiyasla 4 kat
daha saglamdir, makinenin &mrunt uzatir,
maksimum sessizligi ve daha uzun stre
mukemmel sonuclari garanti eder.

Kumas turd ve ihtiyaca gore gelistirilen
6zel bakim programlari sayesinde tim
camasirlariniz ilk gunkU gibi goéruandr.

Power Care sistemi ile, deterjan ve

su ayri bir haznede karistirilip direk
camasirlarinizin Uzerine ntfuz eder.
Boylece, camasirlariniz %20 daha iyi
temizlenir. A Enerji sinifi sayesinde de
maksimum tasarruf sunar.

Hoover, gelismis algoritmasiyla
camasirlarinizin dokusu ve yUuk miktarina
gbre en uygun programi otomatik olarak
ayarlar, su ve zamani bu programa gore
uyarlar, deterjan, su, elektrik ve zaman
konularinda higbir israf olmaksizin gelismis
bir verimlilik garanti eder.

H-DRY 500’in hayatinizi kolaylastiran
teknolojileriyle tanisin

Ekstra genis, ekstra sessiz ve ekstra hassas
kurutma saglayan Muffle Drum yenilikci
tambur izolasyon teknolojisi, titresimi ve
gurultayd 10 db(A)'ya kadar azaltir. 125 L
kapasiteli tambur ile camasirlarinizi esit ve
nazik bir sekilde kurutur.

Yeni nesil Eco-Power Inverter Motor
teknolojisi, titresimleri ve strtinmeleri
azaltan standart motorlara kiyasla 4 kat

daha saglamdir, makinenin &mrunu uzatir,
maksimum sessizligi ve daha uzun stre
mukemmel sonuclari garanti eder. Ayrica en
ivi kurutma sonuclarini saglarken, standart
motorlara kiyasla %60 daha verimlidir.

Auto Care, gelismis algoritmasi sayesinde,
camasirlarinizin dokusu ve yuk miktarina
gore en uygun kurutma programi otomatik
olarak ayarlar, zaman ve enerji verimliligi
garanti eder.
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VESTEL'DE

MCEDDLAR DEGISIYOR
TAZELIK DEGISMIYOR

DuoMode dzelligivle dondurucu ve sodutucu olarak
kullanabileceginiz Vestel Derin Dondurucular
gidalannzin vitamin degerini %95,

nem dederimi %100 orannda koruyor.
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Adem Y. Tavukcuoglu

https://sinemaadem.blogspot.com

Ceyrek Asirlik Hazineler
1999’un En lyi 7 Filmi

1. Fight Club- David Fincher (ABD)
Milenyuma bir kala anarsist bir cighk, dévis kulibundeki yumruklar gibi
sarsan bir film.

Chuck Palaniuk’un eserinden sinemaya uyarlanan film, strpriz finali ile
kelimenin tam anlamiyla bomba gibi bir kapanis (ve belki de baslangi¢)
manifestosuna sahip.

2. Matrix - A.& L. Wachowski (ABD)
Sonradan sirayla cinsiyet degistirme ameliyati gecirip kiz kardesler olan
Wachowski Biraderlerin yeni bir ylzyilin esiginde ¢idir acici filmi.

Keske devami gelmeseydi dedirten (hele ki kadin olduktan sonra ¢ektikleri
korkung kétl son film) bir bilim kurgu basyapiti. Felsefi aciimlarinin yani sira
¢ok basarili bir aksiyon filmi.

3. Princess Mononoke - Hayao Miyazaki (Japonya)
Anime sinemasinin diinyadaki en blyUk ustasi Miyazaki’'nin
basyapitlarindan.

GUclU bir cevreci mesajl dozunda bir siddet iceren canli bir anlatimla veren
tim zamanlarin en iyi anime filmlerinden biri. Japon mitlerinin perdede
sanatsal ve essiz bir tasviri.

4. Sixth Sense - M. Night Shyamalan (ABD)

Hint asilh ABD’li ydnetmenin tim dUnyayi sasirtan, sinema tarihinin en
meshur, en carpici “twist”lerinden birine sahip filmi ¢cok iyi oynamis U¢
oyuncunun omuzlarinda hak ettigi yere geliyor.

CiktigI glinden bu yana sayisiz populer kiltlr eserine referans olmus bir
modern zaman klasigi.

5. Dogma- Kevin Smith (ABD)
Cizgi roman yazari, senarist, ydnetmen Kevin Smith’ten organize dinin
absUurtlgu tzerine yapiimis ¢cok komik, cok saglam bir film.

Baspiskoposu Unli ateist komedyen, benim de favori stand up sanat¢cim
George Carlin’e oynatmak; tanriyi kadin yapmak gibi hin buluslara sahip
film, katolik dininin safsatalarina, mitlerine uzak insanlara bile kendini keyifle
seyrettiriyor.

6. Green Mile - Frank Darabont (ABD)

Stephen King’in korkutmayan doga Ustl romanlarindan biri olan Yesil Yol'u
onun favori ydénetmenlerinden, IMDb’ye gére diinyanin en sevilen filmi “The
Shawshank Redemption”in da ydnetmeni olan Frank Darabont yénetmis.

Sirf siyahi oldugu icin haksiz yere idama mahkum edilmis dogaustU
bir insanin fantastik éykUsunu izlerken Ug¢ saatin nasil gectigini hic
anlamiyorsunuz.

7. Galaxy Quest - Dean Parisot (ABD)
ilhamini Star Trek (Uzay Yolu) dizisinden alan, genis ve ¢cok iyi bir oyuncu
kadrosuna sahip dort dortlik parodi.

Uzayda tesaduUfen sinyalini yakalayip seyrettikleri TV dizisini gercek
sanip, gezegenlerinin isgalcilerine karsi cok da akilli olmayan aktoér
kahramanlarimizdan yardim isteyen sempatik uzayllarin eglenceli hikayesi.
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