




Leke tutmayan yüzeyler, kolay temizlenen 
hijyenik banyolar, yaşam alanlarında 
estetik ve bütünsel görünüm...
Farklı kullanım alanları için, farklı ürün 
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M. RIFAT HISARCIKLIOĞLU
TOBB Başkanı

Koronavirüsün muhtemelen bir süre daha 
bizimle olacağı ve ekonomik etkilerinin 
çok daha uzun süreceği öngörülüyor. 
Dünya ekonomisinde Büyük Buhran’dan 
bu yana görülen en kötü durgunluk 
yaşanıyor. Önümüzdeki beş yıl içinde bu 
durgunluğun dünya çapında 28 trilyon 
dolar milli gelir kaybına yol açacağı 
tahmin ediliyor. Özetle tüm ülkeler zor, 
belirsiz ve yeni aksiliklere açık uzun bir 
yolculuk ile karşı karşıya. Bu süreçte 
insanlık iki büyük görevle karşı karşıya; 
krizle mücadele etmek ve daha iyi bir 
yarın inşa etmek. 

Salgınla baş ederken öğrendiğimiz 3 
ders var: Birincisi kalıcı bir ekonomik 
iyileşme ancak pandemiyi her yerde 
yenersek mümkündür. Bu nedenle, 
özellikle aşı geliştirme ve dağıtımı 
konusunda güçlü bir uluslararası 
işbirliğine ihtiyaç vardır. İkincisi, sağlık 
krizi kalıcı olarak ortadan kalkana kadar 
çalışanlara ve işletmelere destekler 
sürdürülmelidir. Üçüncüsü ise, insanlara 
yani beşeri sermayeye daha fazla yatırım 
yapılmalıdır. 

Pandemi, zorlukların yanında fırsatlara 
da işaret ediyor. Yıllar alması beklenen 
dijitalleşme süreci bir yılda tamamlandı. 
Dolayısıyla yeni teknolojilerin üretilmesi 
ve yayılması hızlandı. Dijitalleşme ve 
uzaktan çalışma birçok firmayı salgın 
sırasında ayakta tuttu. Artan dijitalleşme 
ve teknoloji yayılımıyla birlikte ülkeler 
gelecekte ekonomilerini daha akıllı, daha 
sürdürülebilir ve daha kapsayıcı olacak 
şekilde dönüştürebilir. Tüm bunlar da 
ancak daha yeşil bir ekonomi ve daha adil 
ticaret yoluyla mümkündür.

Bu hastalıkla birlikte iyi çalışan bir 
sağlık sisteminin önemini kavradığımız 
gibi artık iklim değişikliğinin olumsuz 
etkilerini de görmek zorundayız. Su 
kıtlığı ve kuraklık şimdiden hissediliyor. 
Son on yılda iklime bağlı afetlerden 
kaynaklanan doğrudan hasar yaklaşık 
1,3 trilyon dolara ulaşmış durumda. 
Yaşanan sağlık krizini nasıl sevmediysek, 
yaklaşan iklim krizini de kesinlikle 
sevmeyeceğiz. Karbon bazlı ve çevreyi 
kirletmeye dayalı ekonomik büyüme 
modellerinin değiştirilmesi şart. 

Artık insani aktivitenin gezegen 
üzerindeki baskılarını dikkate almamız 
gerekiyor. Bundan böyle yalnızca insani 
gelişmeye değil, insani gelişmenin 
gezegenimize ve dolayısıyla hepimize 
maliyetine de bakmak gerekiyor. Avrupa 
Birliği’nin Yeşil Mutabakat sürecini böyle 
anlamak gerekiyor. Avrupa pazarının 
bir parçası olan Türkiye’nin de Avrupa 
ile uyumlu bir yeşil dönüşüm stratejisi 
saptaması ihtiyacı doğuyor. Ayrıca 
Amerika’nın geri dönmesiyle birlikte 
Paris İklim Anlaşması’nın da önemi 
artıyor.

Pandemi sonrası büyümeyi hızlandırırken 
çevremize de yardımcı olabiliriz. Yeşil 

“EKONOMI YÖNETIMI, 
REFORMLARA ODAKLANMALI.”

projeler ve özellikle bu yöndeki kamu 
yatırımları, üretkenliği artırmanın 
yanı sıra milyonlarca yeni iş yaratma 
potansiyeline de sahiptir. Yeşil altyapı 
yatırımları, daha yüksek karbon 
fiyatları ve yenilenebilir enerji üretimine 
sübvansiyonlarla 2050’ye kadar sıfır 
emisyona ulaşabiliriz. Pandemi sonrası 
dönem bu nedenle çevreyi ve doğayı 
kurtaracak daha yeşil ve aynı zamanda 
daha müreffeh bir dünya inşa etmek için 
tarihi bir fırsattır.

Öte yandan daha adil ve küresel bir 
ticaret mimarisine ihtiyacımız var. 
Kurallara dayalı uluslararası ticareti 
güçlendirmemiz gerekiyor. Çünkü en 
önemli yoksulluğu azaltma ve kalkınma 
aracı ticarettir. Yapılan araştırmalar, artan 
ikili ticaretin ve ekonomilerin karşılıklı 
entegrasyonunun, barış ortamını önemli 
ölçüde desteklediğini gösteriyor. Bu 
nedenle küresel ticaretin dengeli artması, 
çatışma olasılığını azaltacaktır. Bu da 
açık ve öngörülebilir uluslararası ticareti 
gerektirir. Dünya Ticaret Örgütü’nde 
daha fazla etkinlik ve işbirliği, ticari 
gerilimleri yatıştırabilir ve uluslararası 
ticarette daha adil bir yapı sağlayabilir.

Son olarak da büyüyen küresel borç 
stokuyla ilgilenmeliyiz. Küresel kamu 
borcunun 2021’de küresel üretimin 
% 100’ü gibi rekor bir seviyeye ulaşması 
bekleniyor. Krizle mücadele etmek 
ve toparlanmayı sağlamak için kamu 
harcamalarının artırması gerekiyordu. 
Ancak birçok düşük gelirli ülke için şimdi 
acil eylem gerekiyor. Özellikle düşük 
gelirli ülkelerde kamu borç seviyeleri 
çok yükseldi. Ağır borç yükleri göz 
önüne alındığında, öncelikle düşük 
gelirli ülkelerde borç ertelemesine 
ve silinmesine ihtiyaç var. Gelişmiş 
ülkeler en fakir ulusların borçlarını 
hafifletmelidir. 

Sonuç olarak ekonomideki daralmanın 
sonuna gelindiği görülüyor. Ancak 
küresel iyileşme uzun, düzensiz ve 
belirsiz olacak. Makro politika destekleri 
bu iyileşme hız kazanmadan ve 
kesinleşmeden geri çekilmemelidir. Virüs 
gelirleri azaltırken, gıda fiyatları hızla 
arttı ve bunun 2021’de de devam etmesi 
bekleniyor. 

Küresel gıda ürünlerinde son 6 yılın 
en yüksek değerleri görüldü. Dünya 
genelinde ilave 90 milyon kişi fakirlik 
sınırının altına geriledi. Ama küresel 
varlıklar arttı. Gelir adaletsizliği büyüdü. 
Sadece Amerika’da en zengin ilk 10 
kişinin serveti 540 milyar dolar yükseldi. 

Küresel servet vergisi gibi uygulamaları 
konuşmanın zamanı geldi. Ve belki 
de en önemlisi, politika yapıcılarının 
bu toparlanmanın ötesine bakması ve 
gelecekte daha kapsayıcı, daha akıllı 
ve daha yeşil bir büyüme sağlayacak 
uzun vadeli adımlara öncelik vermeleri 
gerekmektedir. 

Ülkemizdeki temel risk alanları olarak; 
kamu maliyesinde hareket alanının 
kalmaması, yüksek borçlanma ihtiyacı, 
döviz rezervlerindeki kayıp, cari açıktaki 
ve bunun finansmanındaki sıkıntıların 
devam etmesi, işsizlik ile enflasyonun 
yüksek seviyelerde bulunması, AB ve 
ABD başta olmak üzere dış ilişkilerdeki 
gerilimlerin sürmesi, hukuk sistemindeki 
aksaklıklar,  kamu idaresindeki 
kurumsal yapıda etkinlik sağlanamaması 
ve kurumlara yönelik güvensizlik 
gösteriliyor. 

Tüm bunlar ekonomide kırılganlığı 
artırıyor, risk alma ve yatırım yapma 
iştahını azaltıyor. Yapısal reformları 
hayata geçirerek, 2021’i yeni bir 
başlangıca çevirebiliriz. Ekonomideki 
hasarların tamiri elbette vakit alacaktır. 
Ama bu yönde atılacak ciddi ve 
kararlı adımlar ileriye dönük ümitleri 
artıracaktır. 

Son dönemde bu yönde verilen mesajları 
önemli görüyor ve 2021’in, 2020’ye 
kıyasla daha fazla umut vadettiğine 
inanıyoruz. Yeni bir rotaya girilmek 
isteniyor, iş âlemi de önünü görmek, 
hesap yapabilmek istiyor. Türkiye’nin 
bu rota düzeltmesini gerçekleştirerek 
pandemi sonrası dönemin dinamiklerine 
odaklanması gerekiyor.
 
Güven sağlanır ve geleceğe ilişkin 
belirsizlikler azalırsa, enflasyon ve 
faiz düşer, yatırımlar ve istihdam artar, 
ekonomi büyür. Bunun için de ekonomi 
yönetimi, reformlara odaklanmalı. Hem 
salgın sonrası döneme hazır olmamızı 
sağlayacak hem de yatırımcılara güven 
verecek bir program tasarlamalı. 

Nüfus yapımız, üretim kapasitemiz, 
merkezi konumumuz ile büyüme 
potansiyeli en yüksek gelişmekte olan 
ülkelerden biriyiz. Her yeni takvim yılı, 
yeni bir başlangıç umuduyla birlikte gelir. 
Reel sektör olarak ekonomide başlayan 
toparlanmayı gelecek için umut verici 
görüyoruz. Çünkü talih hazır olana güler. 
Risklere değil, fırsatlara odaklanmalıyız 
ve ekseni genişletmeliyiz. Evet, 
kritik virajları aştık. Ama önümüzde 
inişli-çıkışlı uzun ve zor bir yolculuk 
var. Temkinli ama kararlı bir şekilde 
ilerlemeyi sürdürmeliyiz.
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AYDIN EŞER
TİMDER

Yönetim Kurulu Başkanı
baskan@timder.org.tr

22.Olağan Genel Kurul ile birlikte 
yönetim dönemimiz sona eriyor. Geride 
bıraktığımız 2 yılın muhasebesini 
yaptığımda, sektörümüzü daha iyi 
noktalara taşıyabilmek adına önemli 
çalışmalara imza attığımızı, fuarımızın 
etki gücünü artırarak uluslararası 
kimliğini pekiştirmek adına önemli 
görüşmeler gerçekleştirdiğimizi ve 
sektör paydaşlarımızla daima aynı 
safta hareket ettiğimizi söyleyebilirim. 
Üyelerimizi düzenli olarak ziyaret 
ederek sektörel sorunlarla ilgili 
istişarelerde bulunduk, sektöre değer 
katmak adına yapılabilecekleri 
değerlendirdik. Düzenlediğimiz ekonomi 
sohbetleriyle üyelerimizi bilgilendirdik, 
akıllarındaki soru işaretlerini alanında 
uzman isimlerin katılımıyla gidermeye 
çalıştık. Çeşitli kurumlarla bir araya 
gelerek üyelerimize avantaj sağlayacak 
anlaşmalara imza attık. Akaryakıttan 
sağlığa, e-tahsilattan telekomünikasyona 
kadar birçok farklı alanda çalışma 
yürüttük ve üyelerimizin yararına 
sunduk. 

Yönetim dönemimizin yarısını ise 
tüm dünyayı etkisi altına alan ve 
yaşamı sekteye uğratan koronavirüsün 
etkileriyle mücadele ederek geçirdik. 
Sektörümüzün süreci en az hasarla 
geride bırakması adına gerekli adımları 
attık, bilgilendirmelerde bulunduk ve 
üyelerimizin gelişmelerden anbean 
haberdar olmalarını sağladık. Yönetim 
Kurulu toplantılarımızı online olarak 
gerçekleştirerek sektörün durumuyla 
ilgili değerlendirmelerimizi paylaştık, 
üyelerimizle dirsek temasında hareket 
ederek sorunlarını dinledik ve elimizden 
geldiğince sorunlarının çözümünde 
destek olmaya çalıştık. 

“UNICERA’nın ihracat rakamlarına olumlu 
yansımaları olacağına itimadım tam.”
Sektörümüzün en önemli etkinliği 
konumunda olan ve dünyanın sayılı 
fuarları arasında gösterilen UNICERA 
Fuarımızı da yine koronavirüsün 
gölgesinde gerçekleştirdik, fuarın üçüncü 
gününde ilk vakanın açıklanmasıyla 
oluşan panik ortamında ziyaretçi 
sayılarında azalma meydana gelmiş 
oldu. Mevcut ziyaretçilerle yapılan 
alım sözleşmelerinin bir kısmı da 
pandemi nedeniyle yaşanan aksaklıklar 
nedeniyle uygulamaya konulamadı ve 
katılımcılarımız mağduriyet yaşamış 
oldu. 2020 Fuarında yaşanan kayıpları 
telafi edebilmek ve katılımcılarımızın 
başarılı bir fuar geçirmelerini garanti 

“UNICERA FUARI SEKTÖRÜN 
HAREKET ALANINI GENIŞLETECEK.”

altına almak adına fuarın kapanışından 
bu yana hummalı bir çalışma 
yürütüyoruz. Daha ilk başta, fuar tarihini 
belirlerken koronavirüsün sıçrama 
dönemlerini göz önünde bulundurarak 
tarihimizi 2-6 Kasım 2021 olarak 
belirledik ve bugün geldiğimiz noktada 
bu kararın ne kadar yerinde olduğunu 
görebiliyoruz. Yaşanan uzun kapanma 
döneminin ardından gerçekleşecek olan 
UNICERA Fuarı’nın yerli ve yabancı 
ziyaretçi açısından öncelikli tercih 
olacağına inanıyorum. Ziyaretçi sayısını 
artırmak ve gelen misafirlerin güvenliğini 
sağlamak adına da çalışmalarımız 
devam ediyor, bu yılki fuarın sektör 
adına önemli kazanımlar sağlayacağına, 
ihracat rakamlarına olumlu yansımaları 
olacağına itimadım tam. 

“SEKTÖRÜMÜZ 
OLDUKÇA GÜÇLÜ, 
GELİŞMEYE AÇIK 
VE İHRACATI HER 

GEÇEN GÜN ARTAN 
BİR SEKTÖR.” 

Ülke ekonomimiz koronavirüsün 
etkisiyle birçok alanda kan kaybetmiş 
olsa da tesisat inşaat malzemeleri 
sektörü açısından 2020 yılının başarılı 
geçtiğini söyleyebilirim. Uzun zamandır 
üzerinde durduğumuz ve geliştirilmesi 
gerektiğini belirttiğimiz yenileme 
pazarında önemli hareketlilikler yaşandı, 
yasakların etkisiyle daha çok vakit 
geçirmeye başladığımız yaşam alanlarını 
iyileştirmeye duyulan ihtiyaç sektörü 
besledi, bu etkinin önümüzdeki dönemde 
de devam edeceğine inanıyorum. 
Sektörümüz oldukça güçlü, gelişmeye 
açık ve ihracatı her geçen gün artan bir 
sektör. Bu anlamda devlet teşviklerinin de 
artmasıyla ülkeye döviz girdisi sağlama 
noktasında önünün açık olduğu aşikar.

“TİMDER Akademi Online yoğun ilgi 
görüyor.”
Pandemi dolayısıyla yaşadığımız bir 
başka gelişme de 16 yıldır aralıksız olarak 
sürdürdüğümüz ve sektöre değer katmayı 
hedeflediğimiz TİMDER Akademi’yi 
online olarak gerçekleştirmemiz oldu. 
16 yıllık bir geleneğe ara vermek yerine 
günün koşullarına uygun hale getirerek 

devam ettirmek derneğimizin gelişime 
açık yapısıyla özdeşleşen bir karardı. 
Pandemi öncesi dönemde de konuyla 
ilgili çalışmalar yürütüyor ve etkisini 
ölçümlüyorduk, koronavirüs online 
eğitime geçiş sürecimizi hızlandırmış 
oldu. Online olarak gerçekleştirdiğimiz 
eğitimlerimizle ilgili katılımcılarımızdan 
son derece iyi tepkiler aldık hatta 
eğitimlerin önümüzdeki yıllarda da 
online olarak devam etmesini isteyen 
katılımcılarımız oldukça fazla. İstanbul 
gibi yoğun trafikli bir şehirde eğitimin 
gerçekleşeceği yere ulaşana kadar saatler 
harcamak yerine, dersleri ev konforunda 
takip etmek katılımcılar açısından önemli 
avantajlar sağladı. Bununla birlikte 
ülkemizin her noktasından katılımcılar 
eğitimlerimize rahatlıkla katılma imkanı 
buldular. Bu noktada önümüzdeki dönem 
yaşanacak gelişmelere ve gelen taleplere 
bakılarak TİMDER Akademi için en 
doğru yol haritası belirlenecektir. 

Derneğimizin bir diğer önemli etkinliği 
olan Geleneksel Taner Oğuz TİMDER 
Halı Saha Futbol Turnuvası’nı ise 
mevcut pandemi şartları nedeniyle 
bu sene gerçekleştiremedik, sektör 
paydaşlarımızın aileleriyle birlikte katılım 
sağladıkları ve önemli bir sosyalleşme 
aracı olan etkinliğimizin pandemi 
sona erdikten sonra hakkıyla devam 
ettirileceğine eminim.

Tüm üyelerimize verdikleri destek 
için şahsım ve yönetim kurulumuz 
adına teşekkür ederim. Yeni yönetimin 
derneğimiz ve sektörümüz adına hayırlı 
olmasını diliyor, sektörümüzü daha iyi 
noktalara taşımak adına büyük bir gayretle 
çalışacaklarına yürekten inanıyorum.



“Şuna kani olmak lâzımdır ki,

dünya yüzünde gördüğümüz her şey 

kadının eseridir.” 
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2020 yılının ana gündemini oluşturan 
koronavirüs salgını geldiğimiz noktada 
hala etkisini sürdürüyor. Yasaklar, 
normalleşme süreçleri, aşı tartışmaları, 
sokağa çıkma kısıtlamaları, risk 
haritalarındaki güncellemeler artık 
günlük rutinimizin ve sohbetlerimizin 
bir parçası. Koronavirüs yaşam şeklimizi 
değiştirirken ticari hayat üzerinde de 
önemli etkiler gösteriyor. Ülkemiz 
genç nüfus oranı ve değişimlere 
adapte olma hızıyla zaten bir süredir 
dijitalleşme yolunda hızla ilerliyordu. 
Salgınla birlikte alışma süreci daha da 
hız kazandı ve artık online toplantılar, 
evden çalışmalar, e-ticaret hayatımızın 
ayrılmaz parçası haline geldi. 

Teknolojiden uzak duran, yüz yüze 
sohbeti yeğleyen ileri yaş grubu dahi bu 
süreç içerisinde evden çıkamadığı için 
sevdikleriyle online olarak görüşmek 
durumunda kaldı ve teknolojik cihazlarla 
haşır neşir olmaya başladı. Bu değişim 
koronavirüsün ortadan kalkışıyla birlikte 
yok olmayacak, alışkanlıklarımız 
arasında kendine yer edindiği için 
bizimle birlikte var olmaya devam 
edecek. 

“Dijital süreçlere hızlı adapte olan 
firmaların yükselişine tanıklık ettik.” 
Yaşadığımız bu süreçte dijital süreçlere 
hızlı adapte olan firmaların yükselişine 
tanıklık ettik. E-ticaret hiç olmadığı 
kadar tercih edildi, büyük küçük bütün 
ihtiyaçlar için ilk tercihimiz alışveriş 
siteleri oldu. Farklı kategorilerde 
hizmet veren e-ticaret siteleri ihtiyacı 
hızlı öngörerek gıda sektörüne yöneldi 
ve ürün gamlarını bu doğrultuda 
güncelledi. Hızlı teslimat yapan gıda 
odaklı girişimler öne çıktı, birçok 
market de bu rekabetten geri kalmamak 
adına araç filosunu ve çalışan sayısını 
artırdı. 

“Firmaların yapılarını ve yeniliklere 
adapte olma hızlarını gözden geçirmeleri 
şart.” 
Sürecin e-ticarete sağladığı en büyük 
katkılardan biri de, e-ticarete karşı 
temkinli olan, ödeme yöntemlerine, 
ürünlerin kalitesine güvenmeyen 
kitlenin, gardını indirmek zorunda 
kalarak deneyimin bir parçası haline 
gelmesi oldu. Pratiklik, kampanya ve 
indirim avantajları, ürün çeşitliliğinin 
fazlalılığı ve temassız ödeme gibi birçok 
avantaj sağlayan e-ticaretle tanışan 

“KORONAVIRÜS
TICARET ANLAYIŞIMIZI 

DEĞIŞTIRDI.”
bu yeni kitle koronavirüs salgını sona 
erdikten sonra eski alışkanlıklarına 
geri dönmeyecektir. Bu açıdan salgının 
önemli değişiklikleri tetiklediği aşikar. 
Burada şirketlere düşen en önemli görev; 
sürekli olarak kendilerini güncellemeleri, 
dönemi iyi takip ederek süreç yönetimini 
bu doğrultuda yapmaları, rakip 
analizlerini geciktirmemeleri ve her 
konuda hızlı aksiyon alabilecekleri 
bir yapıya evrilmeleri. Geleneksel 
bürokratik anlayışlarla yönetilen, hızlı 
karar opsiyonları olmayan firmalar bu 
süreci zarara uğrayarak hatta sektörden 
silinerek geride bırakacaklar. Bu 
gerçekten hareketle firmaların yapılarını 
ve yeniliklere adapte olma hızlarını 
gözden geçirmeleri şart. 

“Mağaza ziyaretçilerini artırmanın yolu 
dijital kanallardan geçiyor.”
Mağazacılık sektörü için de aynı 
durumun geçerli olduğunu söyleyebiliriz. 
Sosyal medyayı, dijital platformlardaki 
çalışmaları önemseyen, bütçesinde 
geleneksel reklamın yanı sıra dijital 
reklama da yer ayıran firmalar cirolarını 
hızla artırıyor. Müşteri memnuniyetinin 
ne kadar büyük önem taşıdığını ve en 
ufak bir şikayetin dahi firmanın imajı 
üzerinde derin izler bırakabileceğini 
örnekleriyle görüyoruz. Bu nedenle 
mağazacılık sektöründeki firmaların 
Google üzerindeki yorumlarına, 
sikayetvar.com gibi platformlardaki 
şikayetlere kulak vermeleri, bu 
bildirimleri yanıtsız bırakmamaları ve 
yorumları olumluya döndürmek için çaba 
sarf etmeleri gerekiyor. Bugün alışveriş 
yapacak, hizmet alacak tüketici öncelikle 
firmayla ilgili ön araştırma yapmayı 
tercih ediyor, yorumlara ve şikayetlere 
bakarak kararını veriyor. Günümüzde 
mağazacılık sektörünün kullanabileceği 
pekçok dijital yenilik mevcut, SEO ve 
SEM’i iyi bilen altyapısını bu doğrultuda 
güncelleyen, sosyal medyasını aktif 
kullanan, konum odaklı reklamlara 
ağırlık veren firmalar dijital aramalarda 
rakiplerinin önüne geçmeyi başarıyor. 
Özellikle konum bazlı reklam 
çalışmaları mağazaya müşteri çekmek 
isteyen işletmelere büyük fayda sağlıyor. 
Google Ads’in mağaza ziyaretlerini 
artırmaya yönelik geliştirdiği sistemle 
verdiğiniz reklamları gördükten 
sonra ziyaret gerçekleştiren kitlenin 
ortak özelliklerinden yola çıkılarak, 
sonraki süreçte verilecek reklamlar 
için çok daha sağlıklı bir hedef kitle 

N. BEGÜM KIRATLILAR
TİMDER Dergisi

Sorumlu Yazı İşleri Müdürü
dergi@timder.org.tr

saplaması yapılmış oluyor ve bütçeniz 
en iyi şekilde kullanılıyor. Bu yöntemle 
mağazanıza en fazla ziyaretçi getiren 
anahtar kelimeleri de saptayarak 
farklı mecralarda da bu verilerden 
yararlanabiliyorsunuz. Üstelik dijital 
mecralarda öne çıkmanın maliyetinin, 
çalışmaların etkisi göz önüne 
alındığında son derece uygun olduğunu 
söyleyebiliriz. Rekabetten geri kalmak 
istemeyen firmaların konusunda uzman 
kuruluşlardan destek almaları veya 
bünyelerinde uzmanlığı olan çalışanlar 
bulundurmaları şart. Dijital platformlar 
çoğunlukla müşterinin karşısına ilk kez 
çıktığınız mecralar ve ilk izlenimin 
etkisi yadsınamaz. 

“Evden çalışmanın eskiye oranla daha sık 
tercih edileceği aşikar.” 
Pandemi sürecinde birçok şirket evden 
çalışma yöntemini benimsedi, iş yapış 
şekilleri online sisteme göre yeniden 
düzenlendi. Bu durum çalışanlarda 
önemli bir motivasyon sağlarken, 
işveren açısından da ofis giderlerinin 
azalması başta olmak üzere birçok 
açıdan yüksek verim sağladı. Çalışanlar 
açısından evden çalışmanın en büyük 
dezavantajı çalışma saatlerinin içiçe 
geçmesi, mesailerin uzaması ve 
toplantıların geç saatlere kaydırılması 
oldu. Durumu suistimal eden şirketler 
evde olduğunu bildiği çalışanına yoğun 
bir iş yükü yükleyerek ekstra mesai 
yapmasına neden oldu. Çok yeni ve 
henüz alışılmadık bir süreç olduğu için 
yaşanan bu tarz aksaklıkların evden 
çalışma kavramı tamamen yerleştikten 
sonra ortadan kalkacağına ve daha planlı 
olarak uygulanacağına inanıyorum. 
Bundan sonraki süreçte ofis hayatı 
tamamen ortadan kalkmasa dahi evden 
çalışmanın eskiye oranla daha sık tercih 
edileceği aşikar. Artık kimse günde 2-3 
saatini trafikte, toplu taşımada geçirmek 
sonrasında da plazalara kapanmak 
istemeyecektir.
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Son kırk yılımız enflasyonu konuşmakla 
geçti. Ne yazık ki yalnızca konuşmakla 
geçti. Aşağıdaki grafik Türkiye’nin 
(kırmızı) enflasyonla sınavını gösteriyor. 
2005 -2013 yılları arasında gelişmekte 
olan ülkeler (GOÜ) ortalamasından 
(yeşil) oldukça yüksek bir enflasyona 
sahip olsa da dünya ortalamasından 
(mavi) büyük bir kopma içinde 
görünmeyen Türkiye, asıl olarak son dört 
yılda ciddi biçimde olumsuz bir ayrışma 
içine girmiş (grafikte kullanılan veriler 
için kaynak: IMF, WEO Database, 
October 2020.)

ENFLASYON, KUR,
FAIZ VE RISK ILIŞKISI

MAHFİ EĞİLMEZ
Ekonomist

mahfie@gmail.com
www.mahfiegilmez.com

2021 Yılı İçin Dünya Tahminleri
2021 (%) Büyüme Enflasyon İşsizlik Cari Denge/GSYH
Gelişmiş Ekonomiler 5,1 1,5 0,2
ABD 6,4 1,8 8,1 -3,9
Euro Bölgesi 4,4 1,3 8,7 2,8
Japonya 3,3 0,6 2,8 3,6
Diğer Gelişmişler 4,7 1,5 5,6
Gelişmekte Olan Ülkeler 6,7 4,9 0,5
Çin 8,4 1,2 3,8 1,6
Hindistan 12,5 4,9 Bilgi yok -1,2
Rusya 3,8 4,5 5,8 3,9
Brezilya 3,7 4,6 13,2 -0,6

IMF / Türkiye 2021 Tahminleri  2018 2019 220 2021
GSYH (Milyar TL) 3.758 4.320 5.044 6.026

GSYH (Milyar USD) 780 761 720 795
Yıllık Ortalama USD/TL Kuru 4,82 5,68 7,01 7,58
Yıl sonu USD/TL Kuru 5,29 5,95 7,38 7,78
GSYH Büyümesi (%) 3,0 0,9 1,8 6,0
Kişi Başına Gelir (USD, Cari Fiyatlarla) 9.507 9.151 8.548 9.327
Dünya GSYH’sindeki Pay (SAGP’ye göre %) 1,9 1,8 1,9 1,9
Toplam Yatırımlar / GSYH (%) 29,3 24,8 31,5 29,9
Toplam Tasarruflar / GSYH (%) 27,7 26,0 26,7 26,6
Enflasyon (Yıllık Ortalama, %) 16,3 15,2 12,3 13,6
Enflasyon (Yıl sonu %) 20,3 11,8 14,6 12,5
İşsizlik Oranı (%) 11,0 13,7 13,1 12,4
Nüfus (Milyon) 82,0 83,2 84,2 85,2
Kamu Kesimi Dengesi / GSYH (%) -2,2 -3,8 -3,5 -3,3
Kamu Bürüt Borç Stoku / GSYH (%) 30,2 32,6 36,8 37,1
Kamu Net Borç Stoku / GSYH (%) 23,9 25,7 32,3 33,5
Cari Denge (Milyar USD) -21,7 6,8 -36,7 -27,3
Cari Denge / GSYH (%) -2,8 0,9 -5,1 -3,4

Türkiye’nin içinde bulunduğu grup 
ve dünya ortalamasından sapmasının 
hızlandığı son dört yıl Türkiye’nin 
yalnızca ekonomik riskleri değil sosyal 
ve siyasal riskleri de artırdığı yıllar. 
Ekonomi politikasındaki hatalara ek 
olarak dış politikadan iç politikaya, 
sosyal konulara yaklaşımlara kadar 
sürekli dünyaya ve yüzyıla ters düşen 
kararların alındığı, ön plana çıkarıldığı 
yıllar bunlar.

Bizim gibi dolarizasyon içinde bulunan 
ekonomilerde parasal akım şemasını 
şöyle yazmak mümkündür:

Türkiye, son kırk yılda risklerini 
düşürmeye değil faizi düşürmeye 
odaklandığı için sorunu çözemedi. 
Bir sorunu çözmenin yolu o sorunun 
nedenini bulup onu yok etmekten geçer. 
Hangisinin neden, hangisinin sorun 
olduğunda tereddüdünüz varsa bunun 
yanıtını size ancak bilim verebilir.

Gerçekler teorimize uymuyorsa 
teorimizi değiştirmemiz gerekir. 
Teorimizi değiştirecek yerde gerçekleri 
değiştirmeye çalışırsak yalnızca 
kendimizi kandırmış oluruz.

Riskler

Bu kısır döngüyü kırmanın yolu riskleri 
düşürmekten geçiyor.

Kısır döngüyü kırmaya tersten 
başlayamazsınız. Başlarsanız şöyle bir 
görünüm ortaya çıkar:

Kurlar Enflasyon Faizler

Riskler Kurlar Enflasyon Faizler

Riskler Kurlar Enflasyon FaizlerFaizler

IMF’nin 2021 Dünya ve Türkiye 
Tahminleri 
IMF, 2021 yılında dünya için oldukça 
iyimser tahminler yapmış görünüyor. 
Gelişmiş ekonomilerin %5,1, ABD’nin 
de %6,4, Euro Bölgesinin %4,4 oranında 
büyümesi ancak salgın sorununda 
ileri bir çözümle ve baz etkisiyle 
mümkün olabilir.  Benzer bir iyimserlik 
gelişmekte olan ülkeler için de geçerli.

IMF’nin Türkiye için 2021 tahminleri 
de aynı iyimserliği yansıtıyor. Yıl ortası 
ve yılsonu kur hesaplamalarını TL 
ve YSD cinsi GSYH tahminlerini ve 
önceki yıla ait yılsonu kesinleşmiş USD 
kurunu kullanarak ben yaptım. 2021 
yılsonu kurunun 7,78 olması yönündeki 
tahmin bana çok iyimser geldi. Çünkü 
kur şu anda 8,15. Yılsonu enflasyon ve 
işsizlik oranlarının da oldukça iyimser 
olduğu görülüyor. Kurdaki yukarı yönlü 
her değişikliğin USD cinsinden GSYH 
ve kişi başına geliri aşağıya çekeceğini 
tahmin etmek zor olmasa gerek.

Değerlendirme
Özetle söylemek gerekirse IMF’nin 
gerek dünya (özellikle gelişmiş dünya) 
ve Türkiye için yaptığı tahminler 
ancak Covid-19 Salgınının önemli 

ölçüde çözülmesi ve baz etkisiyle 
mümkün olabilir. Salgın sorunu istenen 
ölçüde çözülemese bile baz etkisinin 
göstergeler üzerinde olumlu etkisinin 
olacağını beklemek yanlış olmaz. Buna 
karşılık geride bıraktığımız yılın ilk 
çeyreğindeki gelişmeler bize, salgının 
yarattığı olumsuzlukları kalan 9 ayda 
hızla değiştirebileceğimiz yönünde bir 
izlenim vermiyor.

IMF’nin Dünyanın Ekonomik 
Görünümü Raporu’ndaki tahminler 
iyimser bir senaryo üzerine kurulmuş, 
hatta biraz temenniyle karışmış bir 
havayı yansıtıyor.
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TİMDER AKADEMİ ONLINE PLATFORMLARDA 
SEKTÖRLE BULUŞMAYA DEVAM EDİYOR

Yapı ve inşaat malzemeleri sektörünün 
çatı kuruluşu TİMDER tarafından 16 
yıldır aralıksız olarak düzenlenen ve 
sektörün yetişmiş işgücü ihtiyacına 
çözüm üretme, sektör çalışanlarının 
yeniliklerden haberdar olarak uyum 
sağlama süreçlerini kolaylaştırma 
misyonlarını üstlenen TİMDER 
Akademi, pandemi şartları dolayısıyla bu 
yıl ilk kez online olarak gerçekleşiyor. 

Eğitimlerin online ortamda aksamadan 
devam edebilmesi için yürütülen 
altyapı çalışmalarının ve pandemi 
şartlarını da kapsayan detaylı eğitim 
programı hazırlıklarının ardından 
hayata geçirilen TİMDER Akademi 
Online eğitim programı “İşletme 
Yönetimi”, “Pazarlama ve Satış” ve 
“Dijital Dönüşüm” olmak üzere 3 
modül ve toplamda 17 dersten oluşuyor. 
Katılımcıları yoğun bir programa maruz 
bırakmamak ve bu sayede katılımı teşvik 

etmek amacıyla haftada 1 kez olmak 
üzere sadece Salı günleri gerçekleştirilen 
eğitimlerde interaktifliği maksimum 
düzeyde tutmak hedefleniyor. Alanında 
uzman isimlerin bir araya geldiği 
programda sektörün en çok ihtiyaç 
duyduğu konular ele alınırken pandemi 
etkisiyle meydana gelen zorunlu 
değişimlere adapte olabilmek adına 
yapılması gerekenler üzerinde duruluyor. 

Anket çalışmaları, eğitimlerden duyulan 
memnuniyeti ortaya koymuş oldu.
Online dönemin ilk eğitimi 12 Ocak 
Salı günü Dr. Zeki Yüksekbilgili’nin 
sunumuyla gerçekleşmiş oldu. TİMDER 
Akademi’nin uzun soluklu eğitmenleri 
arasında yer alan Yüksekbilgili’nin “Yapı 
Sektöründe Satışın Yeni Dinamikleri” 
isimli eğitimi yoğun bir katılımla ve 
interaktif bir tarzda işlendi. Geleneksel 
satış yöntemlerinin günün ihtiyaçları 
doğrultusunda yaşadığı dönüşümün ve 

yeni nesil pazarlama yöntemlerinin ele 
alındığı eğitime katılımcılar sorularıyla 
aktif olarak katılım sağladılar. 
Katılımcıların online eğitime dair 
görüşlerini ve önerilerini öğrenmek 
amacıyla ders bitiminde uygulanan anket 
çalışması, eğitimlerin online olarak 
gerçekleşmesinden duyulan memnuniyeti 
ortaya koymuş oldu. 

“Sponsorlarımıza en içten teşekkürlerimi 
sunuyorum.”
16 yıldır aralıksız olarak devam 
eden ve bugüne kadar 1.020 sektör 
çalışanının katılım gösterdiği TİMDER 
Akademi ile ilgili konuşan TİMDER 
Yönetim Kurulu Başkanı Aydın Eşer, 
“Sektörün gelişimine katkıda bulunma 
misyonuyla hareket eden bir dernek 
olarak, önceliklerimizin başında her 
zaman eğitimi ulaşılabilir kılmak 
geliyor. Sektörümüz çok kıymetli ve 
gelecek vadeden bir sektör, gelişimi için 
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hepimiz elimizi taşın altına koymalı ve 
elimizden gelen gayreti göstermeliyiz. 
Bizler bu gayretle hareket ediyor ve 
eğitim faaliyetlerini her şeyin üstünde 
tutarak sektörümüzdeki firmaların 
da desteğiyle yolumuza devam 
ediyoruz. Yıllardır derneğimizin her 
şart ve durumda sürdürdüğü, sektöre 
sunduğumuz en büyük hizmetlerden 
biri olan TİMDER Akademi’yi de 
ertelemek yerine bu yıl pandemi 
şartlarını göz önünde bulundurarak 
online olarak gerçekleştirmeye karar 
verdik. Sektörümüzün yeniliklere adapte 
olma hızı sayesinde online eğitimlerimiz 
büyük ilgi gördü, katılım sayıları bizleri 
ve eğitimcilerimizi tatmin edecek 
düzeylere ulaştı. Katılımcılarımızdan 
aldığımız geri dönüşler ve her eğitim 
sonunda gerçekleştirdiğimiz anketler 
de online eğitimlerimizin başarısını 
kanıtlıyor. TİMDER Akademi’yi daha 
uzun yıllar günün şartlarına uygun 
hale getirerek devam ettirme niyeti 
içerisindeyiz. Hep birlikte çabalayarak 
sektörümüzü bugün bulunduğu noktadan 
daha iyi bir yere taşıyabiliriz ve ülke 
ekonomisine sunduğumuz katkıyı 
artırabiliriz. Elbette firmalarımıza 

da çok büyük görevler düşüyor, eğitim 
faaliyetlerinin destekçisi olmalarının 
yanı sıra çalışanlarının eğitimlere 
katılımlarını da teşvik etmelerini ve 
katılımları artırma noktasında bizlerle 
iş birliği içerisinde hareket etmelerini 
arzu ediyoruz. Bu noktada TİMDER 
Akademi’nin hayata geçmesinde kilit 
rol üstlenen sponsorlarımıza da ayrıca 
teşekkür etmek isterim, onların desteğiyle 
akademiyi bugün bulunduğu noktaya 
getirmeyi başardık. Stratejik Ortağımız 
konumundaki Türkiye Seramik 
Federasyonu’na; Platin Sponsorlarımız; 
ECA, Kale, Çanakkale Seramik, 
Kalebodur, Kalekim, VitrA’ya; Altın 
Sponsorlarımız; Bien, Çayırova Boru, 
Demirdöküm, Franke, Teka, Ukinox’a ve 
Gümüş Sponsorlarımız; Bosch, Borusan 
Mannesmann, Daikin, Duyar Vana, GF 
Hakan Plastik, Kombi Klima Shop, Orka 
Banyo, Termoteknik ve Unites’e şahsım 
ve sektör adına en içten teşekkürlerimi 
sunuyorum.” dedi. 

TİMDER Akademi Online eğitimlerin 
büyük bir kısmını oluşturan; Pandemi 
Sürecinde Zaman Yönetimi ve Verimlilik, 
Dijital Ortamda Ekip Çalışması ve 

İletişimi, Pandemi Döneminde Yeni 
Müşteri İlişkileri, Online Etkili İletişim 
ve Sunum, Pandeminin Küresel 
Ekonomiye ve Türkiye Ekonomisine 
Etkileri, Pandemi Sürecinde Marka 
İletişimi ve Farkındalığı, İçerik 
Pazarlaması ve Sosyal Ağlar için 
İçerik Oluşturma, Etkin Sosyal 
Medya Kullanımı, Pazarlama ve Satış 
Yönetiminin Sırları, Çalışma Hayatında 
Motivasyon ve Mutluluk, E-Ticarette 
Satışları Arttırma Taktikleri ve Web 
Sitesi Yönetimi, Değişen Tedarik Zinciri 
Yönetimi eğitimleri sektörün yoğun 
ilgisiyle tamamlanırken, Etkin Nakit 
Akış Yönetimi, Yeni Normal Dönemde 
İşletmecilik Anlayışı, Dış Ticarette 
Vizyon, Strateji ve Hedef Belirleme 
ve Uzaktan Nefes Teknikleri ve Stres 
Yönetimi olmak üzere geriye 4 eğitim 
kalmış oldu. 

Tüm sektör çalışanlarının bedelsiz 
olarak katılabildiği ve 11 Mayıs 2021 
tarihine kadar devam edecek olan 
eğitimlerle ilgili detaylı bilgiye
www.timderakademi.com web 
sitemizden ulaşabilir ve kayıt 
yaptırabilirsiniz.

2020-2021 Dönemi2021 Dönemi

PLATİN SPONSORLAR

STRATEJİK ORTAK

ALTIN SPONSORLAR

GÜMÜŞ SPONSORLAR

Etkin
Nakit Akış Yönetimi

Yeni Normal Dönemde
İşletmecilik Anlayışı

Dış Ticarette
Vizyon, Strateji ve
Hedef Belirleme

Uzaktan
Nefes Teknikleri ile

Stres Yönetimi

Detaylı bilgi ve katılım için;
www.timderakademi.com
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TİMDER VE E-ÇÖZÜM ANLAŞMASININ
KAPSAMI GENİŞLEDİ

Yapı ve inşaat malzemeleri sektörünün 
çatı kuruluşu TİMDER, üyelerine 
sunduğu avantajlara bir yenisi daha 
ekleyerek E-Çözüm firmasıyla olan 
anlaşmanın kapsamını genişletti. 
Üyelerinin ihtiyaç ve beklentilerini göz 
önünde bulundurarak farklı sektörlerden 
firmalarla bir araya gelen ve sektör 
paydaşlarına önemli avantajlar sağlayan 
sözleşmelere imza atan TİMDER, 
E-Çözüm firmasıyla 2019 yılında 
imzaladığı sözleşmenin içeriğinde 
önemli değişiklikler gerçekleştirdi. 
Netahsilat ve Netekstre kampanyalarının 
gördüğü ilgi ve çalışmaların devamına 
ilişkin oluşan beklentiye yanıt vermek 
için tekrar bir araya gelen TİMDER ve 
E-Çözüm yetkilileri, firma bünyesinde 
sunulan tüm ürün ve hizmetleri 
kampanya sistemine dahil ederek 
TİMDER üyeleri için %25 indirim 
barındıran bir sözleşmeye imza attılar.  
Tüm TİMDER üyesi firmaların 
yararlanabileceği kampanyayla 
ilgili detaylı bilgi almak için 
timder@timder.org.tr adresiyle iletişime 
geçebilirsiniz. 

%25 İndirim Avantajıyla 
Yararlanabileceğiniz Hizmetler

NeTahsilat
E-Tahsilat Sistemi
Netahsilat bir online kredi kartı 
tahsilat sistemidir. Türkiye’de sanal pos 
hizmeti veren 20 bankanın sanal pos 
entegrasyonu Netahsilat ile tek ekrandan 
kullanılabilmektedir. İşletmeler, 
kurumlar Netahsilat ile bayilerinden, 

tüketicilerinden, abonelerinden, hizmet 
veya ürün sattıkları müşterilerinden 
internet üzerinden tek çekim veya taksitli 
ödeme alabilmekteler. Netahsilat’ın bayi 
tahsilat sistemi ile bayiler ve bayilerin 
alt bayileri kendi dükkanlarında 
müşterilerine yaptıkları satışların 
tahsilatını merkez şirketin sanal poslarına 
yapabilmekteler. Böylelikle bayiler ve 
alt bayiler bankalarla pos/sanal pos 
anlaşması yapmalarına gerek olmadan 
ve daha da önemlisi yüksek komisyonlar 
ödemeden satış yapabilmekteler.

NetEkstre
Açık Bankacılık Tüm Hesaplar Tek Ekran 
Sistemi
Açık Bankacılık ürünü Netekstre,  hesap 
hareketleri gösterme servisi olarak 
bankalardan hesap hareketlerinizi online 
alır ve tek panel üzerinde tüm hareketleri 
görüntülemenizi sağlar.  Toplanan 
tüm hareketler ortak bir veri yapısına 
çevrilir ve web servis üzerinden ERP 
sistemlerine (SAP, SAP Business One, 
Canias, Abas, Oracle, IFS, Microsoft 
Dynamics, Logo, Netsis, Mikro, Eta, 
Harmony, Likom -çok yakında- vb.) 
aktarılır. Netekstre ile tüm banka 
hareketleri tek panel üzerinde izlenebilir, 
panel üzerinden özel raporlar oluşturulup 
export edilebilir, anlık raporlar alınabilir.

POSRAPOR
Pos ve Sanal Pos Entegrasyon Sistemi
Posrapor işletme ve kurumların fiziki pos 
veya sanal poslarıyla yaptıkları tahsilat 
işlemlerinin banka hareketlerine dair 
detaylı bilgi verir. Posrapor direkt olarak 

banka hesabınızla entegre çalışmakta 
olup tüm işlem detaylarını banka veri 
tabanından çekerek size tek platform 
üzerinden görüntüleme/raporlama 
imkanı sunar.

Tüm pos ve sanal pos işlemlerinin tek 
ekrandan takip edilebildiği ve otomatik 
olarak ERP/muhasebe sistemine 
aktarılabileceği Posrapor ile yönetim 
ve denetim kolaylığının yanı sıra hata 
olasılığı da ortadan kalkmaktadır. 

E-DBS
Doğrudan Borçlandırma Sistemi
E-Dbs sisteminde entegre olan 
bankalarda limitleri olan bayilerinizin, 
kullanılabilir limitlerini tek ekrandan 
kontrol edebilirsiniz. Tek panelden 
rahat ve kolaylıkla entegre olan tüm 
bankalara fatura yüklemesi yapabilir ve 
sonuçlarını tek panelden yönetebilirsiniz. 
Tahsilatlarınız garanti altına alarak 
kredili DBS ile bayilerinizden 
hızlı ve garantili tahsilat alınması 
sağlayabilirsiniz. Aynı zamanda ERP’ler 
entegrasyon sayesinde hem fatura 
yükleme hem de akıbetlerin tek seferde 
cari hesaba işlenmesini sağlayabilirsiniz.
E-Dbs sistemi ile firmanın bayi yada 
müşterilerine yaptığı satışlardan 
doğan alacakların, hızlı ve garantili 
tahsilatı sağlanmış olacaktır. Doğrudan 
Borçlandırma Sistemi’nde ana firmanın 
bankaya ilettiği tutarlar, belirtilen vade 
sonunda bayi/müşteri hesabındaki 
bakiyeden, bakiye müsait değilse tesis 
edilmiş kredi limitinden otomatik olarak 
çekilerek ana firma hesaplarına aktarılır.

Detaylı bilgi ve
başvuru için;

0216 580 8343
timder@timder.org.tr



Bahçelievler Mh. Serpinti Sk. No:22 Pendik – İstanbul
T: +90 (216) 430 88 93     F: +90 (216) 430 88 95

kalay@kalay.com.tr

www.kalay.com.tr

Şebboy Serisi
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YÖNETİM KURULU BAŞKAN YARDIMCISI
Z. İLTER YURTBAY
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Yurtbay Şirketler Grubu’nun temelleri 
rahmetli dedem Zeki Yurtbay tarafından 
Zonguldak Çaycuma’da kurulan tuğla 
fabrikasıyla atıldı. Tuğla üretimindeki 
yatırımlar, takip eden yıllarda Delta 
Tuğla Fabrikası ile sürdü, sonrasında ise 
Grup bünyesine Zonguldak’ta bir yem 
fabrikası (Yurtbay Yem) katılarak farklı 
sektörlere adım atılmış oldu. Ailemizin 
ekonomi dünyasında tanınması ise, 1995 
yılında 700 bin m2 açık ve 100 bin m2

kapalı alanda, bugün 25 milyon m2 
üretim kapasitesine sahip Yurtbay 
Seramik Eskişehir Fabrikasının 
kurulmasıyla gerçekleşti. Bunlara ek 
olarak Grup bünyesinde, Eskişehir ve 
Adana’daki üretim tesislerinde aktif 
olan Yurtbay Yapı Kimyasalları ile 
daha çok şirketler grubu bünyesindeki 
yapıların inşasını gerçekleştiren Yurtbay 
Yapı da bulunuyor.

Bugün itibariyle Yurtbay Seramik 56 
ülkeye ihracat yapan; yurt içi piyasada 
beş bölge müdürlüğü ve iki bölge 
yöneticiliğiyle faaliyet gösteren ve 
mağaza sayısını artırmak, erişim ağını 
daha da genişletmek adına faaliyetlerine 
aralıksız devam eden önemli bir sanayi 
kuruluşu haline geldi. Ailemizin 70 
yıllık sanayi tecrübesine, biz de üçüncü 
kuşak olarak hem yurt dışı pazarlarda 
hem de yurt içi pazardaki payımızı 
artırarak katkı sağlamanın haklı 
gururunu yaşıyoruz. 

“Önce kalite anlayışımız başarıyı 
getirdi.”
Başarımızın temelinde faaliyete 
geçtiğimiz tarihten itibaren 
benimsediğimiz “önce kalite” 
anlayışının olduğunu söyleyebilirim. 
Yoğun rekabet koşullarında fark 
yaratabilmenin, sektörde kalıcı 
olmanın koşulunun yüksek kalite 
anlayışına dayalı bir üretim ve müşteri 
odaklı bir satış politikası olduğunu 
düşünüyorum. Bu nedenle kalite 
anlayışımızı nihai ürünün müşteri 
nezdindeki memnuniyetini sağlamakla 
sınırlandırmak yerine hammadde 
tedarikinden ürünün müşteriye teslim 
edilmesi ve müşteri memnuniyetinin 
ölçülmesine dek uzanan süreci içerecek 
şekilde tasarladık. 

Yurtbay Seramik’in kısa sürede 
bilinirliğinin artması da “önce 
kalite” anlayışımızla bağlantılıdır. 
Yaptırdığımız pazar araştırmaları 
seramik satın alımını belirleyen en 
önemli faktörlerden birinin kalite 
olduğunu ve Yurtbay markasının 

pazarda kalite algısıyla bağdaştığını 
ortaya koydu. Açıkçası bu sonuçlar, 
kaliteli ürün elde etme ve üretim 
sürecimizi sürekli iyileştirme konusunda 
bizi cesaretlendirdi. 

“Ar-Ge faaliyetlerini kurum kültürümüzün 
bir parçası haline getirdik.”
Yüksek kalitenin etkin bir Ar-Ge 
faaliyeti sonucunda oluştuğunun 
bilincindeyiz. Bu bilinçle Ar-Ge 
faaliyetlerini kurum kültürümüzün 
bir parçası haline getirdik. Ayrıca, 
finansal planlarımızda Ar-Ge’yi 
odak noktalarından biri olarak 
belirledik ve bütçemiz içindeki payını 
sürekli artırma hedefi koyduk. Ben 
Ar-Ge’yi bir harcama kaleminden 
ziyade satış yaratıcı bir faaliyet ve 
sürdürülebilir başarının temel anahtarı 
olarak görüyorum. Başlangıçta 
Ar-Ge harcamaları kârlılığı olumsuz 
etkileyebilir ancak Ar-Ge sayesinde 
elde edilen kazanımlar bir süre sonra 
sürdürülebilir büyümeyi de beraberinde 
getirecektir.

gerekiyor. Bu alanda talep değişimlerine 
hızlıca uyum sağlayabildiğimizi ve bu 
konuda da oldukça başarılı olduğumuzu 
ve söyleyebilirim.  

Kuruluşumuzdan bu yana kısa bir süre 
geçmesine rağmen, Yurtbay Seramik 
olarak iç piyasada önemli bir pazar 
payına ve tüketici nezdinde pozitif 
bir marka algısına sahip olduğumuzu 
görmek bizi çok memnun ediyor.

2018 yılında belirlediğimiz 5 yıllık 
stratejik planımızda yer hedeflerimize 
ulaşacağımızı öngörüyoruz. 2023 
yılında uygulamaya koyacağımız yeni 
5 yıllık stratejik planımızı oluşturmaya 
bu yılın başı itibariyle başladık. Yeni 
stratejik planımızdaki en önemli 
hedefimiz, uluslararası pazarlardaki 
konumumuzu güçlendirmek ve 
yeni pazarlar geliştirmek. Aslında 
bugün itibariyle ihracat gelirimizin 
toplam gelirimiz içindeki payını %60 
düzeyine çıkarmış bulunmaktayız. 
İhracat gelirlerinin, iç piyasadaki talep 
risklerine ve TL’nin değer kaybına 
karşı doğal bir koruma sağladığı 
hepimizin malumu. Fakat biz ihracatı, 
iç piyasadaki risklerden korunma 
aracı olarak görmüyoruz. Uluslararası 
pazarlarda başarılı ve kalıcı olmayı 
ülkemize karşı bir sorumluluğumuz 
olarak değerlendiriyoruz. 

“Avrupa faaliyetlerimizi Almanya 
merkezli olarak yönetmeyi planlıyoruz.” 
Bu amaçla önemli adımlar attığımızı 
söyleyebilirim. Avrupa pazarlarına 
erişim imkanlarımızı artırmak için 
Almanya’da ofis açma kararı aldık. 
2021 yılı içinde bu lokasyonda satış ve 
lojistik ekibi oluşturma çalışmalarına 
başlamayı ve Avrupa faaliyetlerimizi 
Almanya merkezli olarak yönetmeyi 
planlıyoruz. Hedef pazarlara fiziki 
olarak yakın olmanın operasyonel 
yükümüzü azaltacağını ve müşterilerle 
iletişimimizi kolaylaştıracağını 
düşünüyor, bunun da doğacak pazar 
payımızı olumlu etkileyeceğini tahmin 
ediyorum.

Mevcut faaliyetlerimizi yürüttüğümüz 
Eskişehir Fabrikamızda son faz 
yatırımımızı da tamamlamak üzereyiz. 
Kapasitemizi 3 milyon m2 artıracak 
bu yeni yatırımda, özellikle yurt dışı 
müşterilerin taleplerini karşılayacak 
ürünler üretmeyi planlıyoruz. 
Uluslararası pazarlarda ürünlerimize 
olan talebin gün geçtikçe artması bizleri 
mutlu ediyor. 

“ULUSLARARASI PAZARLARDA BAŞARILI OLMAK 
ÜLKEMİZE KARŞI SORUMLULUĞUMUZ.”

“İHRACATI, İÇ 
PİYASADAKİ 
RİSKLERDEN 

KORUNMA 
ARACI OLARAK 
GÖRMÜYORUZ.”

“Yetkin kişilerden oluşan dinamik bir 
Ür-Ge ekibi oluşturduk.”
Sektörde yenilikçi olmanın kaçınılmaz 
olduğu ve yeniliklerin ancak insan 
odaklı bir strateji uygulanarak 
yapılabileceği düşüncesinden 
hareketle, alanında uzman ve yetkin 
kişilerden oluşan dinamik bir Ür-Ge 
ekibi oluşturduk. Ür-Ge ekibimiz, 
ürün portföyümüzü müşterilerin ebat 
ve desen taleplerini ve kendi talep 
öngörülerini dikkate alarak sürekli 
geliştiriyor. Tecrübelerimiz bize seramik 
sektöründe ürün talebinin gerek ebat 
gerek desen bazında hızlı bir şekilde 
değiştiğini gösteriyor. Bu değişimi 
yönetebilmek için hem müşteri ile 
yakın bir iş birliği içinde çalışmak 
hem de değişimin ne yönde olacağına 
dair isabetli tahminlerde bulunmak 
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“Çine Organize Sanayi Bölgesi’nde yeni 
bir yatırıma imza attık.”
Ayrıca yeni bir yatırımımızın haberini 
sizlerle paylaşmak isterim. Aydın 
iline bağlı Çine Organize Sanayi 
Bölgesi’nde 400.000 m2 arsa için Şubat 
ayında ön tahsis anlaşması imzaladık. 
Organize Sanayi Bölgesi’ndeki altyapı 
çalışmalarının tamamlanmasının 
ardından yatırıma başlamayı ve 2022 
yılı içinde ilk fazını tamamlamayı 
planlıyoruz. Bu yatırım yeni kapasite 
imkanları sağlayacağından büyüme 
hedeflerimize ulaşmamıza önemli katkı 
sağlayacak.  Ayrıca, bölgenin hammadde 
pazarlarına olan yakınlığı ve lojistik 
avantajlarının maliyetlerimizi olumlu 
etkileyeceğini düşünüyoruz.

Türk Seramik sektörü hem Avrupa hem 
Amerika hem de Ortadoğu pazarının 
ihtiyaçlarını karşılayabilme yeteneği 
bakımından rakip üretici ülkelere 
nazaran belirli birçok avantaja sahip. Bu 
çeşitlilik de gerek kalite anlayışı gerek 
teknolojiye yakın olma zorunluluğu 
bakımından üreticilerimizi sürekli 
güncel ve konusunda zinde tutuyor. Türk 
seramik sektörü dünüyle, bugünüyle ve 
yarınıyla Türkiye Ekonomisinin parlayan 
yıldızı olmaya devam edecektir.

“Trendi satan olabilmek için önce 
kendiniz trend olmalısınız.”
Sektörümüzün geldiği nokta bakımından 
satış noktalarımızdaki beğeni ve 
albeni olgularını öne çıkartmanın 

öneminin farkındayız. Bu konuda 
pazarlama departmanımızın mağaza 
kurulumlarındaki süreci A’dan 
Z’ye yönettiğini söylesek abartmış 
olmayız. Burada söz konusu sürecin 
asıl meşakkatli olan kısmının mağaza 
faaliyete geçtikten sonra başladığını 
belirtmek isterim. Gelecekte de 
tüketici ihtiyaçlarını ön planda 
tutan mağazacılık anlayışımızın 
üstüne konularak devam edeceğini 
düşünüyorum. Tasarladığımız 
mağazaların mimari çizgileri dahi 
günün ötesindeki ihtiyaçlara hitap 
edebilecek düzeyde. Trendi satan 
olabilmek için önce kendiniz trend 
olmalı, mağazalarınıza adım atan 
herkese ilham kaynağı olmalısınız. 
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“TRENDİ SATAN OLABİLMEK İÇİN ÖNCE KENDİNİZ 
TREND OLMALI, MAĞAZALARINIZA ADIM ATAN 

HERKESE İLHAM KAYNAĞI OLMALISINIZ.”
“Ürün yelpazemizi olabildiğince 
geniş tutarak farklı pazarlara cevap 
verebilmenin önemine inanıyoruz.” 
Seramik trendleri birden fazla değişkene 
göre farklılık arz edebiliyor. Dünyadaki 
seramik trendlerini hem ebatsal hem de 
teknolojik olarak yönetip yönlendiren 
makina parkı üreticileri, seramik 
satışının yoğun olduğu ülkelerdeki 
işçilik ücretleri ve buna bağlı başlıca 
sebeplerden ötürü son yıllarda seramik 
ebatlarının büyüme trendinde olduğunu 
gözlemliyoruz. Öte yandan, belli başlı 
bazı ülkelerin gelişen trendlere hızlı 
cevap vermekte çekimser olduklarını da 
gözlemliyoruz. Konuyu trendden ziyade 
ihtiyaç noktasında ele almayı daha 
doğru buluyoruz; keza üretici firmaların 
müşteri portföyleri bu konuda belirleyici 
unsur olarak göze çarpıyor. Bizler 
Yurtbay Seramik olarak yeni trendleri 
piyasadaki ihtiyaçla harmanlamayı ve 
belirli ebatlara kanalize olup kısıtlı 
servis vermektense ürün yelpazemizi 
olabildiğince geniş tutarak farklı 
pazarlara cevap verebilmenin önemine 
inanıyoruz. Bu konuda da piyasadaki 
en versatil firma olduğumuzu 
söyleyebilirim.

“İstikrarlı büyümenin çeşitli devlet 
teşvikleri ile koruma altına alınması 
elzemdir.”
Türk Seramik Sektörü pandemi yılı 
olarak değerlendirilen 2020 yılını bile 

%5’in üstünde bir büyüme ile kapatarak, 
ürettiği ürünün sadece yerel olarak değil 
uluslararası bazda ne kadar vazgeçilmez 
bir ürün grubu olduğunu bir kez daha 
kanıtlamıştır. Ülke özelinde ise seramik 
sektörü %80’lik ihracat getiri endeksi 
ile yaptığı ihracat sonrasında ülkesine 
en çok döviz bırakan sektörlerin başında 
gelmektedir. Pek tabii, bu istikrarlı 
büyümenin çeşitli devlet teşvikleri ile 
koruma altına alınması elzemdir. Biraz 
önce bahsi geçen %80’lik ihracat getirisi 
endeksinin bir diğer anlamı, ürettiğimiz 
ürünün %80’ini yerli kaynaklarla 
meydana getirme yetisidir. Örneğin, 
Feldspat hammaddesi seramik sektörü 
için en önemli hammaddelerden biri olup 
ülkemiz, söz konusu hammaddede dünya 
rezervlerinin %70’ine sahiptir. Buna 
bağlı olarak, söz konusu hammadde 
ve diğer değerli madenlerin ihracatı 

ancak ve ancak öncelikli olarak yerli 
üreticinin rekabet avantajı garanti altına 
alındıktan sonra, mümkün kılınmalıdır. 
Aksi takdirde, yukarıda bahsi geçen tüm 
avantajlarla ülkesine döviz getirmeyi 
kendine misyon edinen yerli üretici 
rekabet avantajını kaybetme tehlikesiyle 
karşı karşıya kalmakta ve sağlanan 
bu fayda küresel bir riske dönüşme 
tehlikesini taşımaktadır. Yine risk olarak 
tanımlanabilecek bir diğer konu da enerji 
maliyetleri; enerji, seramik sektörünün 
en büyük maliyet kalemidir, 2021 yılında 
maliyetlere gelen artışlardan sonra enerji 
maliyetlerine gelebilecek potansiyel 
bir zam, üreticinin elini oldukça 
güçleştirip kârlılıkları olumsuz yönde 
etkileyecektir.

Teknolojinin hızla gelişip yaygınlaştığı 
bir dönem yaşıyoruz. Teknolojideki bu 
gelişim, hayatın her alanında olduğu gibi 
iş dünyasında da önemli değişimlere 
neden oluyor. Teknolojideki gelişime 
ayak uyduramayan şirketlerin pazar 
paylarını kaybettiklerini hatta zamanla 
pazardan silindiklerini biliyoruz. Yeni 
teknoloji yatırımlarını stratejilerinin 
bir parçası haline getiren şirketler ise 
avantajlı hale geliyor. Biz bu gerçeklerin 
farkında olarak, sektördeki teknolojik 
gelişmeleri yakından takip ediyoruz. 
Yeni üretim teknolojilerine ilgi 
duyuyoruz. Üretim ekibimiz makine 
tedarikçilerimizle düzenli iletişim 

“SEKTÖRDEKİ 
TEKNOLOJİK 
GELİŞMELERİ 

YAKINDAN TAKİP 
EDİYORUZ.” 
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halindeler. Makine tedarikçilerimiz yeni 
bir üretim teknolojisi geliştirdiklerinde 
üretim ekibimizle temasa geçiyorlar. 
Üretim ekibimiz de sık sık makine 
tedarikçilerimize ziyaretler düzenleyerek 
yeni teknolojileri fabrikalarımıza adapte 
etme konusunda bizleri güncel tutuyorlar. 

Üretimdeki hızlı değişimi yönetmek 
kadar satıştaki değişimi de yönetmek 
önemli. Şüphesiz pazarlama ve satış 
fonksiyonunun en önemli araçlarından 
biri fuarlar. Sektördeki trendleri, 
talepteki değişimi, yenilikçi ürünleri 
takip etmek ve müşterilerle buluşmak 
açısından fuarları çok faydalı 
buluyorum. O yüzden fuarlara düzenli 
olarak katılıyoruz. Pazarlama, satış 

ve Ür-Ge departmanlarımızın birlikte 
hazırladıkları yeni ürün gruplarımızı 
müşterilerin beğenisine sunuyoruz. 
Fuarlardan ürünlerimize ilişkin gelen 
geri bildirimler çok önemli. Bu geri 
bildirimleri yakından takip ederek bir 
sonraki yılın trendlerini de tahmin etme 
imkânına sahip oluyoruz.   

UNICERA Fuarı, temelleri uzun yıllar 
öncesine dayanan, özellikle Avrupa 
ve Ortadoğu’dan gelen müşteriler için 
artık vazgeçilmez bir niteliğe ulaşmış 
durumda. Fuarlar, alıcının kararını 
belirleme yetisine haiz olduklarında 
gerçek anlamda uluslararası niteliğine 
erişir. UNICERA da bu yeteneğe 
fazlasıyla sahip.

“Yüksek enflasyon, özellikle de girdi 
maliyeti açısından sektördeki en önemli 
risklerden biri olmaya devam ediyor.”
2020 yılına ülke ekonomisi iyi bir 
başlangıç yapmıştı. İlk çeyrekteki %4,5 
oranındaki büyüme de bunu destekliyor. 
Ancak pandeminin ortaya çıkışıyla 
tüm dünyada olduğu gibi bizde de 
büyüme yavaşladı. Yine de Türkiye 
ekonomisi 2020 yılını %1,8 büyüme ile 
kapatmayı başardı. Ekonomideki bu 
gelişmeler inşaat malzemeleri sektörüne 
de yansıdı. 2020 yılı genelindeki 
düşük faiz ortamı mal ve hizmetlere 
olan talebin canlanmasını sağladı. 
İnşaat malzemeleri sektörü de bu talep 
artışından payını aldı. Pandemi ile 

“SEKTÖRDEKİ TRENDLERİ, TALEPTEKİ DEĞİŞİMİ, YENİLİKÇİ 
ÜRÜNLERİ TAKİP ETMEK VE MÜŞTERİLERLE BULUŞMAK 

AÇISINDAN FUARLARI  ÇOK FAYDALI BULUYORUM.” 
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oluşan riskler, sektördeki hareketliliği 
olumsuz etkilese de bir önceki yıla göre 
sektörün daha başarılı bir yıl geçirdiği 
söylenebilir. Ancak yüksek enflasyon, 
özellikle de girdi maliyeti açısından 
sektördeki en önemli risklerden biri 
olmaya devam ediyor. Hammadde 
ve enerji fiyatlarındaki artışlar, 
2020 yılında sektördeki maliyetlerin 
belirgin bir şekilde artmasına neden 
oldu. Maliyetlerdeki artışın 2021 
yılında devam edeceğini ve sektördeki 
kârlılıkları olumsuz etkileyeceğini 
düşünüyorum.  

“2021 yılının, hem dünya hem de ülkemiz 
açısından 2020 yılının telafi edildiği ve 
yeni bir büyüme trendine başlandığı yıl 
olacağını ümit ediyorum.”
Yurtbay Seramik A.Ş. olarak 
2020 yılındaki büyüme ve kârlılık 
hedeflerimize ulaştığımızı 
söyleyebilirim. Bu yıl satış geliri 
açısından da önemli bir büyüme 
kaydettik. Yurt dışı müşteri 
portföyümüzü geliştirdiğimiz ve 
ihracat gelirlerimizin arttığı bir yıl 
oldu. Ayrıca, bu yıl verimlilik yönetimi 
ve stok yönetimi konusunda önemli 
uygulamaları hayata geçirdik. 2021 
yılında da hedeflerimize ulaşacağımızı 
öngörüyoruz. Pandeminin etkilerinin 
yılın ikinci yarısından itibaren 
azalacağını ve ekonomik aktivitenin 
canlanacağını tahmin ediyorum. 2021 
yılının, hem dünya hem de ülkemiz 
açısından 2020 yılının telafi edildiği ve 
yeni bir büyüme trendine başlandığı yıl 
olacağını ümit ediyorum.
  

Ben Türkiye ekonomisinin en kısa 
sürede yüksek büyüme hızlarına tekrar 
ulaşacağına inanıyorum. Genç ve 
dinamik bir nüfusa sahibiz. Sanayi ve 
ticarette önemli mesafe kaydettik. 

Büyük bir pazarız, yadsınamaz bir 
lojistik avantajımız var. Koşullar uygun 
olunca yabancı sermaye gelmekte 
tereddüt etmiyor. Büyük pazarlara çok 
yakınız, uluslararası rakiplerimize 
kıyasla müşterilere daha hızlı ve 
güvenli şekilde ulaşma imkânımız var. 
Bunu pandeminin ilk dönemlerinde de 
gözlemledik. Pandemi dolayısıyla tedarik 
zincirinde yaşanan kırılma ve diğer 
politik etkenler, Çin’deki siparişlerin 
Türkiye’ye kaymasını sağladı. Bütün 
avantajlarımızı kullanarak istikrarlı 
bir büyüme yakalayabilir ve refah 
oluşturabiliriz. Yakın gelecekte orta gelir 
tuzağını aşıp gelişmiş ülke kategorisine 
yükseleceğimizi tahmin ediyorum. Tabii 
bunun için hem kamuda hem de özel 
sektörde uzun vadeli planların yapılması 
gerekir. Özel sektörün özellikle 
verimliliği artırıcı projeler geliştirmesi 
ve kamunun bu projeleri desteklemesi 
gerektiğine inanıyorum. 

Yurtbay Seramik olarak 
kurulduğumuzdan beri “istikrarlı 
büyüme” hedefimize uygun olarak 
faaliyet gösteriyoruz. 5 yıllık stratejik 
planlamalar yaparak “istikrarlı büyüme” 
hedefimize ulaşmamızı sağlayacak 
stratejiler geliştiriyoruz. Bu dönem 
özellikle tedarik zinciri faaliyetlerimiz 
için verimlilik projelerine odaklandık. 

Üretim tesislerimizde verimliliği 
artırarak yüksek kaliteyi az maliyetle 
elde etmeye çabalıyoruz. Bu konuda 
başarılı olabilirsek uluslararası alandaki 
rekabet gücümüzü artıracağımızı ve 
ihracat gelirlerimizi daha da istikrarlı 
hale getirebileceğimizi düşünüyorum. 

“Federasyonumuz takdire şayan bir efor 
sarf ediyor.”
Türkiye Seramik Federasyonu olarak 
ilgili Devlet Kurumları ile temaslarımızı 
sıcak tutmaya özen gösteriyor, bizlerden 
talep edildiği ölçüde kendilerini 
ekonomik konjonktür, potansiyel 
avantaj ve riskler konusunda güncel 
tutmaya gayret ediyoruz. Bu konuda 
Federasyonumuzun takdire şayan bir efor 
sarf ettiğini de belirtmek isterim.

“TİMDER, ihtiyaca hızlı bir şekilde cevap 
verebilen, gündelik değişimlere hızlıca 
uyum sağlayabilen bir oluşum”
TİMDER, sektördeki büyük, orta ve 
küçük ölçek olarak adlandırabileceğimiz 
tüm satıcıların ve üretici firmaların 
buluştuğu bir platform. İhtiyaca hızlı 
bir şekilde cevap verebilen, gündelik 
değişimlere hızlıca uyum sağlayabilen 
bir oluşum. Paydaşı olduğu Fuar ve 
diğer tüm organizasyonlarda taşın altına 
elini koymaktan geri durmayan, ekip 
olarak işlerine hâkim bireylerden oluşan 
pratik bir yapıya sahipler. SERKAP 
olarak kendilerinin faaliyetlerinden 
memnun olduğumuzu söylemek ister, 
yine kendilerine özverili çalışmalarından 
ötürü teşekkür eder ve başarılarının 
devamını dileriz.
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TÜRKIYE SATIŞ MÜDÜRÜ
M. SÜREYYA ÇAĞLAR
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Eskişehir Anadolu Üniversitesi İktisat 
bölümü mezunuyum. 1992 yılında 
sektörün önemli firmalarından Ege 
Seramik’te Bölge Satış Yöneticisi 
olarak göreve başladım. 1998 yılında 
Ege Bölge Müdürü, 2000 yılında Satış 
Müdür Yardımcısı, 2007 yılında da 
Satış Müdürü oldum. 2009 yılında 
ise Seramiksan’da Satış ve Pazarlama 
Grup Başkan Yardımcısı olarak göreve 
başladım, halen Seramiksan Satış 
Grubunda seramik, vitrifiye, yapı 
kimyasalları ve banyo mobilyalarını 
kapsayan tüm ürün gruplarından 
sorumlu Satış Grup Yöneticisi olarak 
devam etmekteyim.
 
Seramiksan 1990 yılında kurulan, 1994 
yılında 70 kişi ve yıllık 2.000.000m2 
kapasite ile üretime başlayan bir 
marka. 2020 yılına kadar geçen süreç 
içerisinde çalışan sayımız 1.600’e, 
kurulu kapasitemiz ise 33.000.000 m2’ye 
yükseldi. 2014 yılında devreye aldığımız 
vitrifiye fabrikamız ile bugün dünyadaki 
en gelişmiş vitrifiye üretim tesislerinden 
birisine sahibiz. Seramiksan olarak 
sadece iç piyasa için değil dünyadaki 
birçok önemli markaya için de vitrifiye 
üretimi gerçekleştiriyoruz. 
  
“Üretimimizin %30’unu 60’tan fazla 
ülkeye de ihraç ediyoruz.” 
Seramik, vitrifiye ve yapı kimyasalları 
sektörlerinin en yüksek üretim 
kapasitesine sahip markalardan birisi 
haline gelen Seramiksan olarak, 

üretimimizin %30’unu 60’tan fazla 
ülkeye de ihraç ediyoruz. Bu oran kur 
değişimleriyle çok fazla bir paralellik 
arz etmiyor, yani kurlarda bir artış 
olduğunda ihracat oranımızda artış, 
kurlarda Türk lirasına karşı bir düşme 
olduğunda ise ihracatta düşme söz 
konusu olmuyor. Seramiksan olarak 
dünya genelinde 60’ın üzerinde ülkeye 
yer, duvar ve porselen karonun yanı 
sıra vitrifiye ve yapı kimyasalları 
ihracatı yaparken dünyaca ünlü pek 
çok markanın da ana tedarikçisi 
durumundayız. 2014 yılında İtalya’nın en 
önemli markalarından Rondine grubunu 
bünyemize dahil ederek bu alanda 
İtalya’daki en büyük yatırımlardan birine 
imza atmış olduk ve 2019 yılında da 
yine İtalya’nın en önemli üreticilerinden 
İtalcer grubuna satışını gerçekleştirdik.
Seramiksan olarak karo grubunda 3 
ayrı tesiste üretim yapıyoruz. Bu tesisler 
sırasıyla; yer duvar ve sırlı porselen 
üretimi, porselen karo ve full lappato 
üretim tesislerinden oluşuyor. Bunun 
yanı sıra Dekosan adı altındaki ayrı bir 
şirket de Seramiksan adına Ar-Ge ve 
tasarım faaliyetlerini yürütüyor. Çevreye 
duyarlı, su tasarruflu, yüksek verimlilik 
ve montaj kolaylığı sağlayan akıllı 
klozetler ve %99.9 oranında mikrobu 
barındırmayan hijyen vitrifiye ürünleri 
son dönemde ortaya çıkardığımız 
inovatif ürünler arasında yer alıyor. 
Özellikle pandemi sürecini yaşadığımız 
bugünlerde yurt içi ve yurt dışı birçok 
kuruluş tarafından hijyen sertifikası 

verilmiş bu ürünler lavabo ve klozetlerin 
kullanıldığı hemen her alanda ekstra steril 
bir alan yaratıyor.
 
“Karo grubunda 3 ayrı tesiste üretim 
yapıyoruz.”
Tüm dünyada olduğu gibi ülkemizde de 
artık nüfusun neredeyse %80’i şehirlerde 
yaşıyor. Şehir hayatının yüksek temposu 
aslında farkında olmadan hepimizin 
üzerinde ciddi bir stres yükü oluşturuyor. 
Bireylerin kendilerini özel hissettikleri ve 
kendilerine ait özel bir alan olan banyolar, 
kişilerin kendilerini izole ettikleri 
bağımsız bir bölge olarak karşımıza 
çıkıyor. Biz üreticiler de bu alanlar için 
doğanın içindeymiş hissi uyandıran 
ürünler üretmeye çalışıyoruz. Bunu 
yaparken de sahip olduğumuz teknolojik 
imkanlarla ürünleri doğal görünümlü 
olarak gerçeğinden ayırt edilemeyecek 
şekilde üretmeye çalışıyoruz. Bu 
anlamda trendler her geçen gün doğada 
gördüğümüz doğal taş, mermer, ahşap gibi 
ürünlerin öne çıktığı malzemelere doğru 
evriliyor. Vitrifiye grubunda ise renkli 
ve mat ürünler yavaş yavaş hayatımıza 
girmeye başlıyor, flat lavabolar ve banyo 
dolapları son yıllarda çok daha fazla 
hayatımızda yer alıyor. Vitrifiye grubunda 
özellikle 2-4.5 litre gibi çok az bir su ile 
temizlik yaparak her yıl tonlarca suyu 
tasarruf edebilen yeni teknoloji klozetler 
ön plana çıkıyor. Bu klozetler sağlamış 
olduğu su tasarrufu ile 2 yıl gibi kısa bir 
sürede kendisini amorti ederek çevreye ve 
ülke ekonomisine çok ciddi katkı sağlıyor.
 

“GELIŞMELER TÜRK SERAMIK SEKTÖRÜNÜN 
BAŞARISININ KATLANARAK
ARTACAĞINI GÖSTERIYOR.”
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“Türkiye genelinde 250’nin üzerinde 
Seramiksan Concept mağazası 
oluşturduk.”
Seramiksan olarak yer, duvar ve 
porselen karo, vitrifiye üretimlerimizin 
yanına bu yıl banyo mobilyalarını da 
ekledik. Önümüzdeki yıllardan itibaren 
Seramiksan Concept mağazalarına gelen 
müşterilerimiz mutfak ve banyoları için 
aramış oldukları birçok ürünü rahatlıkla 
bulabilecekler. Bu amaçla Türkiye 
genelinde 250’nin üzerinde Seramiksan 
Concept mağazası oluşturduk ve bu 
sayıyı artırmaya devam ediyoruz. 

Seramiksan mimari departmanımız 
geniş çalışan kadrosuyla perakende satış 
noktalarımızın dünyadaki son trendlere 
uygun birer sunum noktası olması için 
gerekli çalışmaları yapıyor. 2021 yılında 
başta İstanbul, Ankara, Antalya, Bursa 
ve Adana’da olmak üzere Türkiye’nin 
önemli merkezlerinde mevcut olan 
showroomlarımızı yenilemeye ve yeni 
showroomlar açmaya devam etmeyi 
planlıyoruz. 
 
“Türkiye’nin 75 şehrinde hizmet 
veriyoruz.”
Seramiksan, ulusal marka olmak 
hedefi ile yola çıkmış bir firma. Bu 
hedef doğrultusunda son 10 yılımızda 
Türkiye’nin hemen her ilinde ve önemli 
ilçelerinde bayilikler ve satış noktaları 
oluşturmak üzerine kendimize bir 
hedef belirledik ve bu doğrultuda çok 
ciddi çalışmalar yaptık. Özellikle 
perakende müşteri grubunu hedef 
alarak Türkiye’nin 75 şehrinde ve 
birçok ilçesinde başta mimarlar ve 
dekorasyon firmaları olmak üzere sektör 
profesyonellerine ve nihai tüketicilere 
hizmet veriyoruz. Bu mağazaların 
oluşturulması ve güncelliklerinin 
korunması amacıyla bünyemizde 
8 mimar ve iç mimar arkadaşımız 
görev yapıyor, bunun dışında da 
mağazalarımızın yapımı aşamasında 
ülkemizin en önemli taşeron ve fuarcılık 
şirketleri ile iş birliği yapıyoruz.

Bayi sayımız 2021 yılı itibari ile 250’nin 
üzerine çıkmış durumda. Bunun yanı 
sıra 1000’den fazla tali satıcımızda 

Seramiksan markasını Türkiye’nin 
hemen her noktasında tüketicilerimizle 
buluşturuyoruz. Rekabetin çok yüksek 
olduğu karo, vitrifiye, yapı kimyasalları 
ve banyo mobilyaları pazarında, 
yüksek üretim kapasitemiz ve güçlü 
stok yapımızla satış noktalarımızın 
stok yüklerini azaltacak efektif bir yapı 
kurduk. Bugün bayilerimiz aradıkları 
neredeyse her ürüne günün 24 saati B2B 
sistemimiz üzerinden rahatlıkla ulaşarak 
siparişlerini sisteme girebiliyor ve yine 
otomatik olarak sevkini ülkemizin 
istediği yerine yönlendirebiliyor. Ürün 
kalitemizden asla taviz vermeden 
‘’koşulsuz müşteri memnuniyeti’’ 
felsefesi ile hareket eden, pazardaki en 
düşük müşteri şikayeti oranına sahip 
markalardan biriyiz.  2020 yılında 
devreye aldığınız dijital ortamda sipariş 
giriş sistemimizi 2021 yılında daha 
da verimli bir şekilde kullanmak ve 
kullandırmak adına hem Seramiksan 
personeline hem de bayi ve tali 
bayilerimize teknolojik anlamda yatırım 
yapmaya devam edeceğiz. Bunun yanı 
sıra üretimde kullandığımız dijital baskı 
teknolojilerine, optik okuyuculara ve 
robot sistemlerine olan yatırımlarımız 
ve yenileme çalışmalarımız hızla devam 
edecek. 2014 yılında devreye aldığımız 
bugün Türkiye’deki ve dünyadaki 
en gelişmiş üretim teknolojilerinden 
birisine sahip olan Seramiksan vitrifiye 
fabrikasının da 2021 ve 2022 yılında 
kapasitesini arttırmak adına gerekli 
çalışmalara başlayacağız.
 
“Sahip olduğumuz avantajlar ülkemizin 
ön plana çıkmasını sağlayacaktır.”
Türkiye konumu itibari ile dünyanın 
en önemli lojistik merkezlerinden biri. 
Özellikle seramik, porselen ve vitrifiye 
gibi ağır ürünlerin navlun ücretlerinin 
yüksek olmasından kaynaklanan 
dezavantajı avantaja çevirebilecek bir 
imkâna sahip. Bunun yanı sıra; 60-70 
yıllık bir karo ve vitrifiye üretim 
tecrübesine sahip olunması, sektörde 
istihdam edilen 250.000’den fazla 
kalifiye iş gücü, sektörde kullanılan bazı 
ham maddelerde dünyadaki en büyük 
rezervlerden birisine sahip olunması ve 
rakiplere göre çok daha yeni bir makine 

parkına sahip olunması ülkemizi gelecek 
dönemde rakiplere kıyasla daha ön plana 
çıkaracaktır.

Ayrıca küresel salgın sebebi ile 
hijyene olan ilginin hızla artması, 
banyo ve mutfak gibi hijyene en çok 
ihtiyaç duyulan alanlarda kullanılan 
malzemelere olan ilgiyi de hızla arttırdı. 
Bu durum gelecekte de seramik ve 
vitrifiye sektörünü olumlu yönde 
etkileyecektir. Avrupa’daki üreticilerin 
son yıllarda çok daha fazla yüksek 
teknoloji gerektiren alanlara yatırım 
yapmaları da Türkiye’yi Avrupa’nın en 
önemli üreticisi konumuna getiriyor. 
Ancak bu olumlu gelişmelerin yanında; 
kısa dönemlerdeki hareketlenmelere 
dayanılarak ülke içindeki atıl kapasitelere 
rağmen yapılan yatırımlar başta fiyat 
rekabeti olmak üzere sektörümüze 
çok ciddi zararlar veriyor. Olumsuz 
sayılabilecek bir diğer husus olarak da 
komşumuz İran’ın kullanamadığı ham 
madde ve enerji avantajını yaptırımlar 
kalktığında kullanmaya başlamasıyla 
ülkemiz için rekabet yaratması ihtimali 
olduğunu söyleyebiliriz.

2020 yılı başlarında, tüm dünya bugüne 
kadar çok fazla tanık olunmayan 
büyük bir pandemi problemi ile karşı 
karşıya kaldı. Ocak ve şubat ayında 
Uzakdoğu’da ortaya çıkan hastalık mart 
ayı ile beraber kendisini ülkemizde 
de göstermeye başladı. Alınan hızlı 
tedbirlerle beraber nisan ve mayıs 
aylarında kontrol altına alınan hastalık 
yaz aylarının gelmesi ve uzun bayram 
tatillerinin de etkisiyle ne yazık ki ekim 
ve kasım aylarında tekrar sorun olmaya 
başladı. Başta hizmet sektörü olmak 
üzere birçok sektörü olumsuz etkileyen 
salgın hastalığa rağmen 2020 haziran ve 
temmuz aylarında verilen düşük faizli 
krediler, inşaat sektörünü olumlu şekilde 
etkiledi. Yaklaşık üç yıldır birikmiş olan 
konut stoku hızla eridi. Sokağa çıkma 
yasaklarının etkisiyle evlerde geçirilen 
uzun dönemlerin artması, insanların 
tekrar banyolarını ve mutfaklarını 
yenileyerek yaşam alanlarının konforunu 
arttırmaları ve güzelleştirmeleri için 
fırsat doğurdu.

“SATIŞ NOKTALARIMIZIN STOK YÜKLERINI AZALTACAK 
EFEKTIF BIR YAPI KURDUK.” 

“DÖNEMSEL HAREKETLENMELERE DAYANILARAK 
YAPILAN YATIRIMLAR SEKTÖRÜMÜZE

ÇOK CIDDI ZARARLAR VERIYOR.”



27 

Ü
RE

Tİ
Cİ

 / 
Tİ

M
DE

R 
De

rg
is

i 1
06

.S
ay

ı, 
N

is
an

-H
az

ira
n 

20
21

Tüm bunların yanı sıra yarım kalan 
inşaatların hızla tamamlanması 
özellikle seramik, vitrifiye ve banyo 
mobilyalarına olan talebi beklenenin 
ötesinde bir hızla arttırdı. Diğer 
yandan kurlardaki hızlı yükseliş zaten 
dünya piyasalarının altında seyreden 
Türk seramik ve vitrifiye ürünlerinin 
fiyatlarını yurt dışı piyasalar için çok 
daha cazip bir hale getirdi.

Seramiksan olarak geniş ürün 
portföyümüz, yaygın bayi ağımız ve 
yüksek kapasitemiz ile çok hazırlıklı 
olarak girdiğimiz bu dönemi son 
derece verimli geçirdik. Bizimle iş 
yapan başta yetkili satıcılarımız olmak 
üzere tali bayilerimiz, mimarlarımız, 
müteahhitlerimiz ve dekorasyon 
firmalarımız ürün tedariği ile ilgili 
herhangi bir problem yaşamadılar.

2021 yılında da başlayan yeni projelerin 
hızla ilerlemesi ve devam eden konut 
projelerinin tamamlanmasıyla tadilat 
ve dekorasyon işlerinin aynı tempoda 
devam edeceği kanısındayız. Yurt dışı 

pazarlarda da Türk seramik sektörünün 
eskiye göre çok daha etkili ve başarılı 
olacağını düşünüyoruz.

“Fuarların ürünlerimizi, teknik kapasite 
ve kabiliyetlerimizi ve marka felsefemizi 
en iyi anlatabileceğimiz alanlar olduğunu 
düşünüyoruz.”
Seramiksan olarak Türkiye ve dünyada 
birçok önemli sektörel fuara katılıyoruz. 
Fuarların ürünlerimizi, teknik 
kapasite ve kabiliyetlerimizi ve marka 
felsefemizi en iyi sunabileceğimiz, 
anlatabileceğimiz alanlar olduğunu 
düşünüyoruz.

Ülkemizin seramik ve vitrifiye 
sektöründeki üretim kapasitesi dikkate 
alındığında fuarın yeteri kadar ciddiye 
alınmadığı düşüncesindeyiz.
Fuarın yer ve tarihlerinin her sene 
tartışmaya açık olması ülkemize, 
ekonomimize ve sektörümüze ne yazık 
ki birçok kişinin farkına varmadığı 
zararlar veriyor.

Bunun yanı sıra her yıl Nisan ayında 

yapılan, on binlerce yurt dışı ziyaretçisi 
olan ve dünyanın en önemli mermer 
fuarı olarak kabul edilen İzmir Mermer 
Fuarı ile UNICERA Fuarı’nın eş 
zamanlı olarak yapılmasının hemen 
hemen aynı müşteri grubuna dönük 
hizmet vermeleri nedeniyle seramik 
fuarına gelen ziyaretçilerin sayısını 
olumlu etkileyeceğine inanıyoruz. 
 
TİMDER hem eğitim hem fuarlar hem 
de sektörün sorunlarına sahip çıkan 
en önemli platformlardan birisi olma 
özelliğini uzun yıllardır başarıyla 
devam ettiriyor. TİMDER Dergisinin 
uzun yıllardır tüm Türkiye’ye ulaşıyor 
olmasının, sahip olduğu zengin 
içeriğin ve kalitesinin sürdürülmesinin 
sektörümüz için son derece önemli 
olduğunu düşünüyoruz. TİMDER’e 
emek veren başta Yönetim Kurulu 
Başkanı Aydın Eşer olmak üzere tüm 
yönetim kurulu üyelerimize ve geçmiş 
dönemlerde hizmet vermiş olan tüm 
yöneticilerimize buradan şahsım ve 
Seramiksan adına bir kere daha teşekkür 
etmek istiyorum. 

“GENIŞ ÜRÜN PORTFÖYÜMÜZ, YAYGIN BAYI AĞIMIZ VE 
YÜKSEK KAPASITEMIZ ILE ÇOK HAZIRLIKLI OLARAK 

GIRDIĞIMIZ BU DÖNEMI SON DERECE VERIMLI GEÇIRDIK.” 
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YÖNETİM KURULU BAŞKANI
DENİZ KAYA
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1971 doğumluyum, evliyim ve 2 
oğlum var. Ticaret hayatıyla, çocuk 
yaşta tanıştım. Bu dönemde edindiğim 
ticari deneyimin önemli bir sermaye 
olduğuna inanıyorum, bu sayede hem 
Türk insanını tanımış oldum hem de 
esnafları anlamaya başladım. Ortaokul 
yıllarına geldiğimde makine mühendisi 
olmaya kesin olarak karar vermiştim, 
1988 yılında üniversite tercihlerimi 
yaparken de bu kararım hala geçerliydi. 
Ben tercihlerime makine mühendisliğini 
yazdığım esnada Ankara’ya doğalgaz 
geldi, tam zamanlama ile sektöre ilk 
adımımı atmış oldum. 

“Demirdöküm’de edindiğim tecrübe beni 
bambaşka bir noktaya taşıdı.”
Üniversite devam ederken Koçtaş’ta 
staj yapmaya başladım, bu deneyim 
bana çok şey kattı. Okulu bitirdikten 
sonra bir doğalgaz firmasında 2 ay 
çalıştım, taahhüt yapmak meşakkatli 
geldiğinden ve ticaret yapma 
isteğim ağır bastığından toptancılık 
yapmak istedim. O dönemlerde 
toptancılık bizim sektörümüzde pek 
yaygın değildi, genellikle bireysel 
satışlarla ilerleniyordu zaten pazar 
da bugünkü kadar geniş değildi, 

toptancılık için gereken sermayeye 
de sahip olmadığımdan profesyonel 
iş hayatını deneyimleyebilmek 
adına Demirdöküm’de işe başladım. 
Demirdöküm’de geçirdiğim 10 yıl çok 
kıymetliydi, çok fazla şey öğrendim. 
O dönemde Türkiye’nin ilk 50 sanayi 
şirketinden biri olarak radyatör, 
kat kaloriferi, şofben, termosifon 
gibi ürünlerde pazar lideri olsak da 
doğalgazlı ürünler için rekabette 
Avrupalı markalara göre gerideydik. 
Doğalgazlı ürünlere geçişle, 10 yıl 
içinde ürün gamında ve dağıtım 
kanalında başarılı işlere imza attık, 
sektöre liderlik ettiğimiz durumlar 
oldu. Demirdöküm’de edindiğim gerek 
yönetsel gerek operasyonel iş tecrübem 
beni bambaşka bir noktaya taşıdı.

“2012 yılının mayıs ayında Kombi Klima 
Shop’u sektöre takdim ettim”
Demirdöküm’de geçirdiğim 10 
yılın sonunda esnaflık ve kurumsal 
iş hayatında edindiğim tecrübeyi 
harmanlayarak ticaret yapmaya karar 
verdim. 2006 yılında Demirdöküm 
bayisi olarak ticarete başladım ve 6 yıl 
boyunca başarılı bir ticari hayatım oldu. 
Bu dönemlerde globallaşme ülkemizi 

olumlu etkiledi, yapı marketlerin 
de etkisiyle tüketicilerin istek ve 
beklentileri değişti, daha çok alternatif 
talep eder hale geldiler, internet 
yaygınlaştıkça tüketici bilinci de arttı. 
Tüm bu unsurlar da tek bir markayla 
müşteri karşısına çıkmanın yeterli 
olmadığını düşünmeme neden oldu 
ve Kombi Klima Shop’u kurgulamaya 
başladım. Fikrin çerçevesini çizdikten 
sonra altyapı planlamaları, ürün gamı 
ve IT süreçleri gibi konular üzerinde 2 
sene kadar çalıştım. 2012 yılının mayıs 
ayında Kombi Klima Shop’u sektöre 
takdim ettim, sektörün de çok hoşuna 
gitti çünkü Kombi Klima Shop yalnızca 
müşteriye birden fazla marka sunan bir 
proje değildi, tahsilat sistemlerinde de 
birçok yeniliği barındırıyordu. Mevcut 
durumda yalnızca senetle tahsilat 
yapılıyorken bir anda Kartlı tahsilat, 
DBS gibi sistemler hayatımıza girmişti 
ve biz bunları iyi öngörerek Kombi 
Klima Shop’u bu yeniliklerle inşa 
etmiştik. Elbette sektörde bu yenilikleri 
ilk yapan firma olarak hep zorlandık 
ancak ülkemizin gösterdiği ilerleme 
ve toplumumuzun genç nüfus oranı 
yaptığımız icraatların karşılık bulmasını 
sağladı. 

“KOMBİ KLİMA SHOP’UN ÜRÜN GAMI
HER GEÇEN GÜN GENİŞLİYOR”
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Ticarete başladığımda sektörün %99’u 
açık hesap senetle çalışıyorken şu anda 
%80’i kredi kartıyla çalışıyor, geri kalan 
kısımda yine DBS, teminat mektubu 
gibi risksiz satış yöntemleri kullanılıyor, 
riskli satış oranıysa %1 seviyelerine 
kadar düştü.

Kombi Klima Shop’un sektörde gördüğü 
kabul bizim daha şevkle çalışmamızı 
sağladı, tüm Türkiye’yi dolaştık, 
temas etmediğimiz nokta kalmadı. 
B2B ile yolumuza devam etme kararı 
aldık, ustaya ve nihai tüketiciye satış 
yapmıyoruz, basitçe firmadan alıp 
firmaya satıyoruz. Ürün verdiğimiz 
firmaların satışlarını artırmak adına 
ürün gamımızı geliştirdik, ödeme 
koşullarında çeşitlilik sağladık, 
distribütörlükler aldık, üreticilerle 
yaptığımız iyi anlaşmalar sayesinde 
çalıştığımız firmalara ek kazançlar 
sunmaya başladık. Sektörümüz çok 

kıymetli ve geleceği olan bir sektör, 
tüccarlarımızın da ömrünün uzun 
olması lazım, bizim amacımız da bu 
ömrü mümkün olduğunca uzatmak, şu 
ana kadar iyi gittiğimizi düşünüyorum. 

“Ekibinizi iyi seçerseniz verimli iş 
üretirsiniz”
Kombi Klima Shop’un başarısı, 
bünyesindeki ekip çalışmasında saklı, 
tek başınıza yapabilecekleriniz sınırlıdır. 
Eğer ekibinizi iyi seçebilirseniz 
verimli iş üretme imkânınız olur. 
Firmayı kurarken de buna çok 
önem verdim, sektörümüzün değerli 
üretici firmalarından; DemirDöküm, 
Vaillant ve E.C.A.’dan değerli isimleri 
bünyemize katarak ve el birliğiyle 
Kombi Klima Shop’u bugünlere taşıdık.

Ciromuzun %75’ini kombiden elde 
ediyoruz, klimada henüz arzu ettiğimiz 
noktaya ulaşabilmiş değiliz. Kombideki 

“BAŞARIMIZIN ARKASINDA
GÜÇLÜ BİR EKİP VE SIKI BİR ÇALIŞMA VAR”

pazar payımız %10’a yakınken klimada 
bu oran %1,5 civarlarında seyrediyor. 
Aslında bu oranlar tesadüfi de değil, 
yeni bir şirketiz ve büyürken çok 
dağılmadan, en iyi bildiğimiz yoldan 
ilerlememiz gerekiyordu. Ben de 
iklimlendirme sektöründe ısıtma tarafını 
iyi bildiğimden önce bu yapılanmayı 
tamamlamayı sonra klima, termosifon 
gibi ürün gruplarını güçlendirmeyi 
tercih ettim. Bu ürün gruplarında da 
istediğimiz noktaya geldiğimizde 
kombinin cirodaki payı %40’larda 
seyretmeye başlayacak. 

“Ataşehir’de yeni bir ofis açtık” 
Ürün gamımızda büyük geliştirmeler 
yapmak üzere Ataşehir’de yeni bir 
ofis daha açtık ve burayı yönetim 
ofisi olarak kurguladık. Ekibimizi 
güçlendirerek mekanik malzeme, klima, 
termosifon gibi ürün gruplarına ağırlık 
vereceğiz. 
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Şu anda 45 kişiyiz, 10 kişi son 3 ayda 
aramıza katıldı, ekibimizi daha da 
büyütmek istiyoruz. 

Dudullu’da da operasyonel süreçleri 
yürüttüğümüz bir şubemiz ve depo 
alanımız mevcut, 81 ilde hizmet veren 
toptancı bir firma olduğumuzdan 
buradaki 1.200 metrekarelik alanın 
yeterli gelmesi mümkün olmuyor, depo 
ve lojistik için ayrıca profesyonel destek 
alıyoruz. 

Sektördeki birçok firmanın ya 
distribütörü ya da bayisiyiz, 
anlaşmalarımızı Türkiye geneli için 
yapıyoruz ve üreticilerden aldığımız 
imkânları tüm firmalara birebir 
yansıtıyoruz. Kombi Klima Shop 
olarak fatura kesmediğimiz il yok, 
iklimlendirme her şehrin ihtiyacı, 
günümüzde kasabalara bile doğalgaz 
veriliyor. İnsanımız artık konfora 
alıştı, ofiste ve arabada klima olunca 
bu rahatlığı evde de arar hale geldi 
bu nedenle 81’e ürün satıyor olmamız 
sürpriz değil. 

Sektörümüzün güven veriyor olması 
ve coğrafi konumumuz dolayısıyla 
Türkiye artık sektörümüzün üretim 
üssü oldu. Avrupalı şirketler lokal 
firmaları satın aldılar ya da direkt 
yatırım yaparak sektöre girmiş oldular. 
Şu an ülkemizdeki ihtiyacın 5 katı kadar 
radyatör üretimi yapılıyor ve Çin’e satış 
gerçekleştiriliyor. Yine kombide de 
ihtiyacın yaklaşık 2,5 katı kadar üretim 
yapılıyor. Bosch Türkiye fabrikasında 
ürettiği 900 binin üzerinde kombinin 
300 binini iç pazara satıyor geri kalanını 
ise ihraç ediyor, Baymak ve Vaillant 
gibi markalarda da benzer tablolar söz 
konusu, tüm bunlar sektörümüz adına 
olumlu gelişmeler. Üretim burada 
gerçekleştiği için Türk halkı da ürünleri 
daha uygun fiyatlarla alabiliyor. 

“ISI POMPALARI 
YAYGINLIK 

KAZANACAK”
Sektörde yeni bir girişim daha olacak, 
şu an Avrupa iklimlendirme sektörü 
elektrikli ürünlere yönelmiş durumda. 
Yenilenebilir enerjiyi öne çıkarmak 
adına çeşitli teşvikler söz konusu, 
temelinde güneş enerjisi takviyeleri olan, 

çevreci ve düşük giderli ürünler arasında 
yer alan ısı pompaları yoğunlukla 
tercih ediliyor. Türkiye’deki balkon 
kültürü yavaş yavaş yok olduğundan 
bina yapılarımız dış ünite gerektiren 
ısı pompası için çok uygun değildi 
ancak pandemiyle birlikte balkonların 
yeniden değer kazanması sürecin 
gidişatını değiştirecek gibi görünüyor. 
Hayatımıza yeniden balkonlu evlerin 
girmesi ısı pompası için de elverişli 
bir ortam yaratacak, şu an yalnızca 
doğalgaz olmayan yerlerde kullanılan 
ısı pompaları yaygınlık kazanacaktır. 
Mevcut durumda doğalgaz olan 
yerlerde daha ucuza mal olduğu için 
çoğunlukla kombi kullanılıyor ancak 
yasal düzenlemeler ve ürün gamının 
gelişmesiyle rekabetçi fiyatlar oluşacak 
ve ısı pompası satışları ciddi şekilde 
artacaktır. 

“2021 YILINI 
ENFLASYONLA 

MÜCADELE 
YILI OLARAK 
GÖRMELİYİZ”

2020 yılına damgasını vuran pandemi 
birçok sektörü olumsuz etkilese de ev 
ürünleri satan işletmelerin tek sıkıntısı 
talebi geç karşılamak oldu. Bizim 
satışlarımız süreçten olumlu etkilendi, 
evde daha fazla zaman geçirilmesi 
eksiklerin daha çok göze batmasına 
yol açtı. İnsanlar evlerini boyamaya, 
eşyalarını değiştirmeye, kombilerini 
yenilemeye başladı. 2021 yılındaysa 
yeni bir sorunla karşı karşıyayız; 
pandeminin ve 2018’de başlayan 
ekonomik çalkantıların etkisiyle tekrar 
hayatımıza giren enflasyon. Uzun yıllar 
enflasyonlu bir ülkeydik ve olumsuz 
etkilerini yoğun bir şekilde yaşamıştık. 
2004 yılından sonra alınan ekonomik 
tedbirlerle, yaşanan globalleşmeyle, 
Avrupa’ya giriş sürecinde gelişmekte 
olan ülke statüsüne ulaşmamızla 
Avrupalıların para aktardığı bir ülke 
haline gelmiş ve bir bolluk bereket 
dönemi yaşamıştık. 2018 yılına 
geldiğimizde ise enflasyon yeniden 
hayatımıza girdi ve hükümet kabine 
değişikliği ve ekonomik tedbirlerle 
enflasyonla mücadele etmeye çalışıyor. 

2021 yılını enflasyonla mücadele yılı 
olarak görmeli, tedbirli olmalı ve 
büyümeyi ihracatta aramalıyız. Esnafın, 
tüccarın, sanayicinin ve vatandaşın 
harcamalarını dikkatli yapması 
gereken bir dönemdeyiz. Enflasyonla 
mücadelenin birinci yolu iç talebi 
kısmaktan geçiyor, talebi kısmak için 
de hükümet kredi kartına taksit sayısını 
azaltıyor, faiz oranlarını yükseltiyor. Bu 
dönemin farkında olarak hareket etmek 
büyük önem taşıyor. 

Bir de 2020 yılında kredi faizlerindeki 
düşüklük nedeniyle yaşanan borçlanma 
konusu var, iç piyasada dönen bu para 
sayesinde 2020 yılını atlattık ancak 
şimdi o kredilerin geri ödemesi var, az 
önce bahsettiğim talep kısma nedeniyle 
yaşanacak iş daralmasına bu ödemeler 
eklenince bizi zor bir yılın beklediğini 
söyleyebiliriz. 

“TİMDER iki taraf için de faydalı 
olduğunu ispat etmiş bir oluşum”
TİMDER, sektörümüzün ve ülkemizin 
saygın bir derneği. Misyonunu çok 
iyi gerçekleştiren, asil üyeleri olan 
dağıtım kanallarıyla fahri üyeleri olan 
üreticiler arasındaki dengeyi iyi gözeten, 
her iki taraf için de faydalı olduğunu 
ispat etmiş bir oluşum. Özellikle 
eğitim konusunda gösterdikleri çabayı 
çok değerli buluyorum. Akademi 
programının günün koşullarına uygun 
olarak şekillendirilmesi, sektörün 
yararına ücretsiz olarak sunulması 
ve İstanbul Üniversitesi ile iş birliği 
yapılarak sektörün nitelikli eleman 
ihtiyacına çözüm üretilmesi çok 
kıymetli çalışmalar.

Ben başarının 3 unsurdan oluştuğuna 
inanıyorum; akademik, sosyal ve 
duygusal başarı. Bunlardan sadece 
biriyle bir noktadan diğerine gidilemez, 
TİMDER 3 unsur için de ayrı ayrı 
çalışmalar yürütüyor. Akademik 
başarıda üreticilerle dağıtım kanallarını 
buluşturuyor, sosyal, duygusal tarafta 
futbol turnuvası yaparak sektör 
paydaşlarının aileleriyle birlikte bir 
araya gelmelerini ve kaynaşmalarını 
sağlıyor. TİMDER, benim dahil 
olduğum ilk sivil toplum kuruluşu ve 
çok doğru bir karar vermişim. Topluma 
faydalı olmayı bir misyon olarak 
görüyordum ama yaptıklarım hep 
kısıtlı kalıyordu, TİMDER sayesinde 
daha fazla kişiye dokundum, yapı 
grubuyla tanışmış oldum. Eğer buradaki 
faaliyetlerimle sektöre küçük de olsa bir 
katkım oluyorsa ne mutlu bana.

“KOMBİ KLİMA SHOP OLARAK
FATURA KESMEDİĞİMİZ İL YOK” 
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GENEL MÜDÜRÜ
HAYRI ÖZDEMIR
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1970 yılında Sakarya’da doğdum. 
İlkokul eğitimimi köyde, ortaokul 
ve lise eğitimimi Adapazarı’nda 
tamamladım. Meslek lisesinden 
mezun olduktan sonra bir süre aileme 
destek olmak amacıyla tarım makinesi 
operatörlüğü yaptım. 

Askerlik görevimi yerine getirdikten 
sonra da 1992 yılında bölgemizin en 
büyük inşaat malzemeleri firmasında ön 
muhasebe sorumlusu olarak çalışmaya 
başladım. Satış ve pazarlamaya 
yatkın olduğumu düşünmem ve 
çevremdekilerin de teşvikiyle 1994 
yılında aynı firmada pazarlama görevine 
getirildim. Sakarya depremi sonrasında 
yıkılan mağazamızın yerine inşa edilen 

yeni mağazada, 2002 yılından 2015 
yılına kadar mağaza ve pazarlama 
müdürü olarak çalıştım. Çalıştığım süre 
boyunca edindiğim bilgi ve tecrübeyle 
yapabileceklerimi görme arzusuyla 
2015 yılında işyerimden ayrılarak, 
kardeşim Özkan ile birlikte Adinsa 
Yapı Malzemeleri firmasını kurdum. 
Adapazarı’nda 300 metrekarelik 
mağazamızda Seramiksan ana bayisi 
olarak hizmet vermeye başladık. 

İşlerimiz arttıkça mağazamız küçük 
gelmeye başladı ve 1 yılın sonunda 
850 metrekarelik bir alana kavuştuk. 
Bu kadar kısa bir sürede önemli bir 
başarı kazanmamızın temel sebebinin, 
Türkiye’nin seramik, vitrifiye ve 

yapı kimyasalları sektörlerinin en 
önemli üretim kapasitelerine sahip 
markalarından birisi haline gelen 
Seramiksan ile kurduğumuz uyuma 
dayanan iş birliği olduğuna inanıyorum.

Adinsa Yapı Malzemeleri olarak; 
seramik, yapı kimyasalları, seramik 
sağlık gereçleri ve armatür gruplarında 
hizmet veriyoruz. Ekibimiz 14 kişiden 
oluşuyor. Ciromuzun %60’lık kısmını 
müteahhit ve tali bayi kanalımız, 
%40’lık kısmını da perakende 
oluşturuyor. Mağazamızın gördüğü ilgi 
üzerine 1350 metrekarelik showroom 
alanı ve 6000 metrekarelik depo alanı 
olan yeni bir mağaza kurma fikri 
planlarımız arasında yer edindi.

“REKABETTE ÖNE ÇIKMANIN ALTIN KURALI;
DENEYIM SAHIBI OLMAK”
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“Yenileme pazarı etki alanını 
genişletiyor.”
Sektöre ilk girdiğimiz dönemlerde 
üretici ve satıcı sayısı çok azdı, ürünlerin 
yaşlanma hızı arasında da, geçmişle 
bugün arasında ciddi uçurumlar 
meydana geldi. Geçmiş yıllarda aynı 
ebat ve renklerdeki ürünleri yaklaşık 5 
yıl boyunca satabiliyorken, şu an böyle 
bir süre söz konusu dahi değil. Bunun 
en önemli sebebi müşterilerin değişen 
beklentileri; geçmişte seramiklerin 
kullanışlı olması ve kolay temizleniyor 
olması yeterliyken bugün görsellik en 
önemli unsur haline geldi. Değişen 
bu beklentiler de bayilerin büyük ve 
gösterişli showroomlar yapmalarını 
zorunluluk haline getirdi. Üretici 
tarafında ise kapasiteler arttı, yeni ve 
farklı ebatlı ürünler ortaya çıktı. Yapılan 
araştırmalar Avrupa ve Amerika’da 7 
yılda bir, Türkiye’de ise 10 yılda bir 
evlerin yenilendiğini ortaya koyuyor, bu 
da artık yenileme pazarının etki alanını 
genişlettiği anlamına geliyor. Sektörde 
varlığını devam ettirmek isteyen 
firmaların değişen beklentileri iyi 
takip etmeleri, yeniliklere hızlı adapte 
olabilmeleri gerekiyor.

Kentsel dönüşüm de kamuoyunu çok 
meşgul eden bir konu ancak hala somut 
bir adım atılmadığını görüyoruz. 
Yenileme pazarı özellikle bizim 
bölgemizde yoğun olarak gelişiyor, bizler 
de bu pazardan alacağımız payı artırmak 
adına çalışmalarımızı sürdürüyoruz. 

Sakarya’da kurulan organize sanayi 
bölgelerine doğru yaşanan göçler konut 
ihtiyacı yaratarak bizim sektörümüzü de 
olumlu olarak etkiliyor.

“Seramiği yeniden hafızalarımızdaki gibi 
görmek istiyoruz.”
Son yıllarda bütün tasarım trendleri 
doğal malzemelere, doğal dokulara 
döndü. Ahşap, mermer, beton, doğaltaş 
gibi dokular ön plana çıktı. Marka 
olarak her zevke ve ihtiyaca hitap eden 
çok çeşitli karo ve vitrifiye serilerimizi 
müşterilerimiz ile buluşturuyoruz. 
Günümüzde seramikte doğal mermer 
ve doğal ahşap görünümlü ürünler 
revaçta ancak birkaç yıl sonra daha 
renkli ve küçük ebatlı ürünlerin tercih 
edilmeye başlanacağını düşünüyorum. 
Mevcut üretimler bize seramiği ve renk 
çeşitliliğini unutturdu. Seramiği yeniden 
hafızalarımızdaki gibi görmek istiyoruz.

“Müşterilerimizin aidiyet bağı 
kurmalarını sağlıyoruz.”
Çoğu sektörde olduğu gibi bizim 
sektörümüzde de yoğun bir rekabet 
yaşanıyor. Bu rekabette öne çıkabilmek 
için de tecrübeli olmak çok büyük 
fark yaratıyor. Müşteriye doğru ürün 
sunabilmek, sadık müşteri portföyünü iyi 
yönetebilmek, müşterileri kaybetmemek 
adına yapılması gerekenleri iyi tespit 
etmek şart. Seramiksan’ın geniş 
ürün portföyü ve her zevke hitap 
eden estetik ürün çeşitliliği, aynı 
zamanda da satış sonrası servis ağı 

sayesinde müşterilerimizin satış 
öncesi ve sonrası taleplerine karşılık 
verebiliyoruz. Bizler müşterilerimizi 
dinliyor, görüşlerine önem veriyor ve 
onların yönlendirmeleriyle kendimizi 
geliştiriyoruz. Bizi diğer firmalardan 
ayıran en önemli özelliğimiz, 
müşterilerimizin bizden biriymiş 
gibi hissetmelerini ve aidiyet bağı 
kurmalarını sağlayabilmemiz.

“Üreticilerin kendi stok sahalarını 
oluşturmaları gerekiyor.”
Sürekli gelişen ve yenilenen pazarda 
maliyetlerin artması ve yoğun rekabetten 
dolayı kârların azalması, stok yükünün 
bayilerin üstüne yüklenmesine neden 
oldu. Kısa vadede bayilerin stok 
yükünden kurtulmaları için, üreticilerin 
kendi stok sahalarını oluşturmaları 
gerekiyor. Aksi taktirde sürekli olarak 
yeni ürünlerin piyasaya girmesiyle 3-5 
yıl gibi kısa bir sürede bayilerin depoları 
seramik mezarlığı haline gelecektir. 
Bu noktada Seramiksan bünyesinde 
barındırdığı yüksek ve güncel stok yapısı 
ile problemlerimizin çözümünde en 
büyük yardımcımız ve destekçimiz.
 
Üretici firmaların, yaşanan finansman 
sorununu ortadan kaldırmak amacıyla 
kredi kartına taksit imkanı sunması 
bayilerin yükünü bir nebze azalttı. 
Yine bu konuda da bayisi olduğumuz 
Seramiksan’ın, bankalarla yapmış 
olduğu özel anlaşmalar, bizlere çeşitli 
taksit avantajları sunarak ticaretimizi 
kolaylaştırıyor. Bununla beraber var olan 
satış baskısı nedeniyle bayiler riskli olsa 
da çekle satışa devam etmek durumunda 
kalıyor. Bu sorunun da ilerleyen süreçte 
çözülmesini umuyoruz.
 
2020 yılının başlarında sektörümüzde 
pandemi dolayısıyla büyük bir belirsizlik 
vardı. Yaz döneminin başlamasıyla 
birlikte konut kredilerindeki olumlu faiz 
indirimleriyle piyasada kimsenin ön 
göremediği yoğun bir iş hacmi oluştu. 
Bu yoğunluk 2020 yılının sonuna 
kadar da devam etti. Konut stoklarının 
sıfırlanması, müteahhitlerin yeni 
projelere imza atmasını ve sektörde 
hareketliliğin artmasını destekledi. 
Bu hareketliliğin bir süre daha devam 
edeceğini düşünüyorum.

“Üreticiler dış piyasaya ağırlık veriyor.”
İnşaat malzemeleri sektöründe kısa ve 
orta vadede çözülmesini istediğimiz 
en büyük problem; üreticilerin dış 
piyasaya ağırlık vermesi, iç piyasayı 
desteklememeleri. Satışını yaptığımız 
ürünlerin iç piyasaya zamanında 
aktarılmaması nedeniyle sorunlar 
yaşanıyor. Bu noktada üretici firmaların 
sorunun çözümü için, müzakere 
şartlarını ve görüş birliği için uygun 
atmosferi oluşturmaları gerektiğini 
düşünüyorum.

Özkan Yetim & Hayri Özdemir
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GENEL MÜDÜRÜ
ERKAN HEZER
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Sektöre girişim 1998 yılına dayanıyor. 
Okuldan arta kalan zamanlarda 
ustalarımızın yanında çırak olarak 
çalışırdım. Bu işe gönül verdim ve 
Selçuk Üniversitesinde eğitimimi 
tamamladım. Sonrasında mühendislik 
firmalarında proje tasarımcısı ve 
satış temsilcisi olarak çalıştım. 2016 
yılından bu yana da Bölge Mühendislik 
firmasında Genel Müdür olarak görevimi 
sürdürüyorum. 2010 yılında kurulan 
Bölge Mühendislik; kadrosundaki 2 
mühendis, 30 personel ve 20 ustasıyla 
İstanbul ve İzmir’de faaliyetlerine devam 
ediyor. 

Bölge Mühendislik olarak yılda yaklaşık 
2000-2500 konut, iş yeri ve sanayi 
projesine  imza atıyoruz. Genellikle 
ısıtma alanında hizmet veriyor, bütün 
projelerimizi İGDAŞ ve İzmirgaz 
şartnamesine uygun olarak tasarlıyoruz.

Müşteri kaybetmektense para 
kaybetmeyi tercih ediyoruz. Yılların 
vermiş olduğu deneyim paradan çok 
mutlu müşteri kazanmanın önemli 
olduğunu gösterdi. Bu kazanç bizim 
değişmez prensibimizdir. Hedefimiz; 
müşterilerimize vermiş olduğumuz 
taahhütlerimizi temiz, eksiksiz ve 

zamanında yerine getirmek, bu 
hizmetleri sağlayabilmek için de 
yenilikleri yakından takip ediyoruz. 
Bünyemizde çalışan personel ve 
ustalarımızın eğitimlerini öncelik olarak 
kabul ediyoruz.

“2021’i 2020’nin üzerinde bir kâr marjıyla 
kapatmayı hedefliyoruz.”
Bölge Mühendislik olarak 2020 yılını 
beklentinin üzerinde bir kâr marjıyla 
kapattık, aldığımız bu sonuç geleceğe 
daha sağlam adımlarla yürümemizi 
sağlıyor. Sonraki yıllarda da bu 
başarımızı devam ettirebilmek için 
yeniliklere önem veriyoruz. Hedefimiz 
%95 olan müşteri memnuniyetimizi 
%100’e çıkarmak. Bu hedefimize 
ulaşabilmek adına güler yüzlü ve 
deneyimli personellerle çalışmaya 
özen gösteriyoruz. Başarının tesadüf 
olmadığını çok iyi biliyoruz.

“Büyüme planlarını mevcut daralmayı 
dikkate alarak yapmak gerekiyor.”
Hesaplarımızı uzun vadede yaparak 
sağlam adımlar atmayı hedefliyoruz. 
Bunun dışında kadromuzu ve araç 
filomuzu daha da genişletmek istiyoruz. 
Sektörde bir daralma var, büyüme 
planlarını da bu daralmayı dikkate 

alarak yapmak gerekiyor. Bunu yanı sıra 
sektörde yetkili olmayan firmalar çok 
hızlı bir şekilde türüyor, bu durum da 
haksız bir rekabetin doğmasına neden 
oluyor. 

“Airfel’in satışlarında Türkiye ciro 
birincisiyiz.”
Airfel’in satışlarında Türkiye ciro 
birincisiyiz. Bu birinciliğin sırrı 
Airfel’in, Bölge Mühendislik ile iyi 
bir partner olmasıdır. Bunun yanı sıra 
markanın 5 yıllık garanti süresi, müşteri 
memnuniyetine verdiği önem ve fiyat 
politikalarının tatmin edici olması da 
tercih edilirliğini artırıyor. 

“Sektördeki en büyük problemimiz 
kalifiye eleman.”
Büyümek için gereken sermayeye 
sahip olsanız dahi kalifiye elemanınız 
olmadan ilerleyemiyorsunuz. 
Kalifiye eleman ve vade sorunları 
çözüldüğü sürece sektörümüzün 
önünün açık olduğunu düşünüyorum. 
Sonraki yıllarda kalifiye eleman 
sorunu yaşamamak adına sektördeki 
arkadaşlarımızın stajyer eleman ve çırak 
yetiştirmeye önem vermesi gerekiyor. 
Geleceğimiz için kalifiye elemana 
yatırım yapmalıyız. 

“DENEYIM KAZANDIKÇA
SEKTÖR EMEĞINIZIN KARŞILIĞINI

FAZLASIYLA VERIYOR.”
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İSTANBUL SU MÜZESİ AÇILIYOR
Adell Armatür ve Vana Fabrikaları A.Ş.’nin Adell Ab-ı Hayat Su Medeniyetleri Koleksiyonu ve Müzesi 

Kültür ve Turizm Bakanlığı oluru ile İstanbul Su Müzesi, özel resmi müze statüsüne kavuştu.
15 Mayıs 2021 tarihinden itibaren yeni yüzüyle kapılarını açacak İstanbul Su Müzesi’ne

2021 sonuna kadar girişler serbest, ücretsiz olacak ve hafta içi her gün
saat 10.00 ile 16.00 arasında ziyaretçi kabul edilecek.

Adell Armatür ve Vana Fabrikaları A.Ş. 
Su Medeniyeti üzerine TİEM Müzesi 
kayıtlı koleksiyoneri olarak yaptığı 
faaliyetleri, Topçu ailesinin sektördeki 
40. yılı olması nedeni ile İstanbul Su 
Müzesi – Istanbul Water Museum olarak 
sürdürecek.

Kültür ve Turizm Bakanlığı oluru ile 
İstanbul Su Müzesi özel resmi müze 
statüsüne kavuştu. Müze sergileme için 
yapılan tadilat ve tefrişata takiben 
15 Mayıs 2021 tarihinden itibaren yeni 
yüzüyle kapılarını açacak. Müzenin 
açılışından 2021 yılı sonuna kadar 
girişler serbest, ücretsiz olacak ve hafta 
içi hergün saat 10.00 ile 16.00 arasında 
ziyaret edilebilecek.

3000 yıl öncesine ait muslukların ve 
su kaplarının yer aldığı İstanbul Su 
Müzesi’nde Yunan, Roma, Selçuklu, 
Bizans ve Osmanlı dönemlerine ait seçkin 
su kültürüne ilişkin eserler bulunuyor.

Suyun kaynaktan alınıp mahalle 
çeşmelerine ve evlere taşınması ile ilgili 
objeler, suyun şifa getirdiğine yönelik 
inançlar kapsamında kullanılan şifa 
tasları, ibadete hazırlıkta kullanılan su 
kapları, İstanbul’un meşhur menba suları 
(Taşdelen, Hünkar, Göztepe, Çamlıca, 
Kayışdağı, Karakulak Kanlıkavak 
Suyu vb.) ile alakalı efemara ve objeler 
de müzede sergileniyor. Ayrıca su ve 
temizlik, yıkanma kültürüne ilişkin her 
türlü hamam eşyası da koleksiyonlar 
içerisinde bulunuyor. Su kaplarının yanı 
sıra su medeniyetine ilişkin birçok resim, 
fotoğraf, makbuz, fatura, hüccetler, su 
konulu fermanlar, su konulu yazma eserler 
de ziyaretçiler tarafından görülebiliyor. 

İstanbul Su Müzesinin kurucu 
direktörlüğünü Dr. Ercan Topçu, Müze 
müdür vekilliğini E. TİEM müdürü 
Seracettin Şahin, Müze danışmanlığını 
eskiden olduğu gibi Madeni ve Tombak 
Eserler Uzmanı Güner Liman yürütüyor. 

Kurulumu, anahtar teslim olarak 
Rudus Müzecilik – Fatih Bölükler 
ve ekibi tarafından yapılan İstanbul 
Su Müzesi’nin danışma kurulunda; 
İstanbul Üniversitesi Müzecilik Bölüm 
Başkanı Prof. Dr. Fethiye Erbay, 
Boğaziçi Üniversitesi Güzel Sanatlar 
Bölümü’nden Doç. Dr. Mutlu Erbay, 
Sanat Tarihçisi, Dolmabahçe Sarayı 
Uzmanı Ömer Faruk Şerifoğlu, E. Tiem 
Müdürü Seracettin Şahin, Tombak 
ve Madeni Eserler Uzmanı Güner 
Liman, Fenerbahçe Müzesini kuran ve 
Fenerbahçe tarik kurulunda yer alan R. 
Sertaç Kayserilioğlu, Haluk Perk Müzesi 
Kurucusu Haluk Perk, Geleneksel 
Sanatlar Uzmanı ve Yazar İbrahim 
Ethem Gören ve Müze Direktörü Dr. 
Ercan Topçu yer alıyor.

İstanbul Su Müzesi UNESCO Dünya 
Su Müzeler Birliği üyesi ve Türkiye 
temsilcisidir. (Golobal Water Museum 
Net- Wamunet)
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BAYMAK’TA
“STRATEJIK”

ATAMA

BAYMAK’TA 
DIJITAL 

DÖNÜŞÜM IÇIN 
ÜST DÜZEY 

ATAMA

ODE YALITIM’IN 
YENI SATIŞ VE 
PAZARLAMA 

GENEL MÜDÜR 
YARDIMCISI 

ÖZGÜR KAAN 
ALIOĞLU OLDU

Baymak’ta pazarlama ve 
marka alanında başarılı 

çalışmalara imza atan Ece 
Salihoğlu, Stratejik Pazarlama 

Müdürlüğüne atandı. Baymak’ta Dijital Dönüşüm 
Kıdemli Müdürlüğüne Derya 
Günsel atandı. Günsel yeni 
görevinde Baymak’ın dijital 

dönüşüm stratejilerinin 
geliştirilmesinde kilit rol 

üstlenecek.

ODE Yalıtım, satış ve pazarlama 
organizasyonunu yeni bir atama 

ile güçlendirdi. Türkiye’de ve 
yurt dışında çeşitli kademelerde 

yöneticilik görevleri üstlenen 
Özgür Kaan Alioğlu, ODE 

Yalıtım Satış ve Pazarlama 
Genel Müdür Yardımcısı olarak 

çalışmalarına başladı. 

Yarım asrı aşkın köklü geçmişiyle 
Türkiye iklimlendirme sektörünün öncü 
ismi olan Baymak’ta Stratejik Pazarlama 
Müdürlüğüne Ece Salihoğlu getirildi. 
Kasım 2017’den bu yana Baymak’ta 
pazarlama ve marka alanında başarılı 
çalışmalara imza atan Salihoğlu, yeni 
görevinde Baymak ve BDR Thermea 
Group’un diğer marka stratejilerinin 
belirlenmesinde ve pazarlama 
faaliyetlerinin koordinasyonunda kilit rol 
üstlenecek. 

Ece Salihoğlu Kimdir?
Sabancı Üniversitesi Endüstri 
Mühendisliği bölümünden 2013 yılında 
mezun olan Ece Salihoğlu, yüksek 
lisansını 2014 yılında İngiltere’de 
Warwick Üniversitesi’nde Mühendislik 
İşletme Yönetimi alanında tamamladı. 
Kariyer yolculuğuna öğrencilik 
yıllarında başlayan Salihoğlu, sırasıyla 
Biesterfeld International GmbH, 
Mercedes Benz-Türk AŞ, BSH Ev 
Aletleri San. ve Tic. AŞ ve BP Petrolleri 
AŞ’de stajyer olarak görev aldı. Çalışma 
hayatına 2013-2014 yılları arasında 
İngiltere’de Hollister Co’da Pazarlama 
Sorumlusu olarak devam eden Salihoğlu, 
yaklaşık 3 yıl boyunca Paşabahçe 
San. ve Tic. AŞ’de Stratejik Planlama 
alanında çeşitli görevler üstlendi. 
2017 yılının Kasım ayında Baymak’a 
Pazarlama Uzmanı olarak katılan 
Salihoğlu, 2019 yılının Ocak ayında 
Marka Yöneticiliğine atandı. Salihoğlu, 
Şubat 2021 itibarıyla görevine Stratejik 
Pazarlama Müdürü olarak devam 
edecek.

50 yılı aşan köklü geçmişiyle Türkiye 
iklimlendirme sektörünün öncü markası 
Baymak’ın Dijital Dönüşüm Kıdemli 
Müdürü Derya Günsel oldu. Günsel yeni 
görevinde Baymak’ın dijital dönüşüm 
stratejilerinin geliştirilmesinde kilit rol 
üstlenecek. 

Derya Günsel Kimdir?
Lisans eğitimini 2007 yılında 
İstanbul Teknik Üniversitesi Endüstri 
Mühendisliği bölümünde tamamlayan 
Derya Günsel, iş hayatına aynı yıl 
Korozo Ambalaj’da üretim mühendisi 
olarak başladı. 2008-2010 yılları 
arasında Unilever SAP Projelerinde, 
Kıdemli SAP SD Danışmanı olarak 
görev alan Günsel, 2010-2013 yılları 
arasında ise BSH Türkiye’de Kıdemli 
SAP SD Danışmanı olarak çalıştı.

2013 yılında Bayer Türk’te SAP İş 
Uygulama Uzmanı olarak göreve 
başlayan Günsel, sırasıyla Bayer Tarım 
Ürünleri IT İş Ortağı, IT Operasyonlar 
Vekil Müdürü ve Bayer İnsan Sağlığı IT 
İş Ortağı görevlerini üstlendi.

Şubat 2021 itibarıyla Baymak bünyesine 
katılan Günsel, Dijital Dönüşüm Kıdemli 
Müdürü olarak görevine devam edecek.

Türkiye’de ve ihracat yaptığı altı 
kıtadaki 75’in üzerinde ülkede yalıtım 
sektörünün önde gelen şirketlerinden 
ODE Yalıtım’ın yeni Satış ve Pazarlama 
Genel Müdür Yardımcısı Özgür Kaan 
Alioğlu oldu. 

Özgür Kaan Alioğlu kimdir?
Orta Doğu Teknik Üniversitesi 
Makine Mühendisliği Bölümü mezunu 
olan Özgür Kaan Alioğlu, yapı 
malzemeleri, yapı kimyasalları ve HVAC 
endüstrilerinde çalıştı. Profesyonel 
kariyerine Ertem Sıhhi Tesisat Teknoloji 
A.Ş.’de Satış Mühendisi olarak başlayan 
Alioğlu, sırasıyla Vaillant Türkiye’de 
Proje Satış Müdürü, URSA Isı Yalıtım’da 
Genel Müdür, Bozzetto Kimya’da Orta 
Doğu Ticari Direktörü, Austrotherm 
Türkiye’de Genel Müdür ve Austrotherm 
GmbH’de Grup İş Geliştirme Direktörü 
olarak görev aldı.
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RED DOT’TA
CREAVİT’E 2 ÖDÜL BIRDEN

DemirDöküm’ÜN DÜZCE’DEKI YENI YETKILI SATICISI 
ARSE ISI OLDU

Creavit, dünyanın en prestijli tasarım ödüllerinden biri olan Red Dot Award’da,
Loop lavabo ve Mare serisi ile 2 tasarım ödülüne birden layık görüldü.

Üstün teknolojiye sahip ürünleriyle iklimlendirme sektörüne öncülük eden DemirDöküm’ün yeni yetkili 
satıcısı Düzce ilinin Akçakoca ilçesindeki Arse Isı oldu. Açılış töreni, Akçakoca Belediye Başkanı

Mehmet Okan Yanmaz ve DemirDöküm yöneticilerinin katılımıyla gerçekleşti. 

Türkiye’nin global banyo markası 
Creavit, dünyanın en prestijli tasarım 
ödüllerinden biri olan Red Dot 
Award’da, Loop lavabo ve Mare serisi ile 
2 tasarım ödülüne birden layık görüldü. 
1955’ten bu yana, ürün tasarımı, tasarım 
konsepti gibi kategorilerde düzenlenen 
Red Dot, uluslararası düzeyde en önemli 
tasarım ödüllerinden biri olarak kabul 
ediliyor. 

İklimlendirme sektörünün öncü 
markalarından DemirDöküm, Türkiye 
genelindeki yetkili satıcı sayısını 
artırmaya devam ediyor. Türkiye’nin 81 
ilinde tüketicilerini geniş ürün gamıyla 
buluşturan DemirDöküm’ün yeni yetkili 
satıcısı Arse Isı oldu. İş ortaklarının 
katkılarıyla sektördeki başarılarına her 
geçen gün yenilerini ekleyen şirketin 
Düzce Akçakoca ilçesindeki yeni yetkili 
satıcısının açılış töreni Belediye Başkanı 
Mehmet Okan Yanmaz, DemirDöküm 
Satış Direktörü Fırat İrfanoğlu, İstanbul 
Anadolu ve Batı Karadeniz Bölge Satış 
Müdürü Özgen Hüseyinoğlu, Bölge Satış 
Yöneticisi Fatih Canbul, Satış Sorumlusu 

Creavit’in ürün tasarımı kategorisinde 
ödül alan 2 ürününden biri, 0.5 cm’lik 
tamamen ince kenar tasarımına sahip 
Loop lavabo serisi oldu. Minimal tarzın 
en güzel örneklerinden biri olan Loop 
lavabo serisi; beyaz, cappuccino, basalt 
ve siyah renk alternatiflerine sahip. Loop 
lavabonun yuvarlak, kare ve dikdörtgen 
olmak üzere 3 formu bulunuyor. Ürün 
tasarımı kategorisinde ödül kazanan 

Onur Terzioğlu ve Arse Isı sahibi Serkan 
Serdar’ın katılımıyla gerçekleşti. 

Açılış töreninde gerçekleştirdiği 
konuşmada DemirDöküm’ün bu yeni iş 
birliğiyle birlikte Düzce bölgesindeki 
gücünü daha da artacağının altını çizen 
DemirDöküm Satış Direktörü Fırat 
İrfanoğlu; “DemirDöküm olarak müşteri 
memnuniyeti birinci önceliğimiz. 
Müşteri memnuniyetinde başarıya 
ulaşmamızda ise iş ortaklarımıza büyük 
bir rol düşüyor. Koronavirüs pandemisi 
nedeniyle olağanüstü bir süreçten 
geçtiğimiz 2020 yılını iş ortaklarımızın 
katkılarıyla % 90’ın üzerinde müşteri 

diğer Creavit ürünü ise Mare serisi. Mare 
serisi, yumuşak hatları ve akıcı tasarımı 
ile dikkat çekiyor. Mare klozetler, 
kanalsız Rim-Off özellikleri ile bakteri 
barınımını engelliyor. 

Aldığı birçok ödülle, Türkiye’yi dünyada 
başarı ile temsil eden Creavit, ürünleri 
ile dünyanın dört bir yanındaki yaşam 
alanlarına tarz katmaya devam ediyor.

memnuniyeti skoruyla tamamladık. 
DemirDöküm ailesine katılan Arse Isı’ya 
hoş geldiniz diyor; bu yeni iş birliğinin 
her iki taraf için de hayırlara vesile 
olmasını diliyorum” dedi.

Fırat İrfanoğlu
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ÇCSİB:
ÇIMENTO, CAM, SERAMIK VE TOPRAK ÜRÜNLERI 

IHRACATI 2020 YILINDA 4 MILYAR DOLARA YAKLAŞTI
Çimento, Cam, Seramik ve Toprak Ürünleri İhracatçıları Birliği (ÇCSİB), 2020 yılına dair ihracat 

verilerini ve yaratılan katma değeri, düzenlediği basın toplantısı ile kamuoyuyla paylaştı.

Çimento, Cam, Seramik ve Toprak 
Ürünleri İhracatçıları Birliği (ÇCSİB), 
bu sektörlerin 2020 yılına dair 
ihracat verilerini ve yaratılan katma 
değeri, çevrim içi olarak düzenlediği 
basın toplantısında paylaştı. ÇCSİB 
Yönetim Kurulu Başkanı Erdem 
Çenesiz, Başkan Yardımcıları 
Feyyaz Ünal ve Tansu Kumru’nun 
katılımıyla düzenlenen toplantıda, 
Birlik bünyesindeki sektörlerin 2020 
ihracatının 4 milyar dolara yaklaştığı 
açıklandı. 

Erdem Çenesiz: “İstikrarlı büyüme 
grafiğimizi sürdürdük.”
Birlik bünyesindeki sektörlerin 
pandeminin zorlu koşullarına rağmen 
ihracattaki istikrarlı büyüme grafiğini 
sürdürdüğünü söyleyen ÇCSİB 
Yönetim Kurulu Başkanı Erdem 
Çenesiz, “2020 yılında 1,3 milyar 
dolar ihracat gerçekleştiren seramik 
sektörü % 6,6 büyürken, 1,1 milyar 
dolarlık ihracatla % 27,3 büyüme 
kaydeden çimento sektörü çok önemli 
bir başarı elde etti. Cam sektörü ise 
önceliğini iç pazara vermiş olmasına 
rağmen 865 milyon dolarlık ihracatla 
bir önceki yıla çok yakın rakamlara 
ulaştı. Tüm bunların neticesinde, Birlik 
bünyemizdeki tüm sektörlerin toplam 
ihracatı 3,9 milyar doları geçerek, 
4 milyar dolara yaklaştı” dedi.

“Türkiye ortalamasının üç katı yerli 
katma değer sağlıyoruz.”
Çimento, cam ve seramik sektörlerinin 
yarattığı yerli katma değerin Türkiye 
ortalamasının üç katı olduğuna dikkat 
çeken Erdem Çenesiz, “Seramik 
sektörümüzün yerli katma değer 
oranı % 82, yani her 100 dolarlık 
ihracatın 82 doları ülkemize kalıyor. 
Bu oran cam sektöründe % 79, çimento 
sektöründe de % 68’i buluyor. Üç ana 
sektörümüz, 2020 yılında 2,5 milyar 
dolarlık yerli katma değer oluşturarak 
bu miktarda net döviz kazancını 
ülkemize sağlamış oldu. Yine bu üç 
ana sektörün son 10 yıldaki toplam 
27,6 milyar dolarlık ihracatından 
ülkemize sunduğumuz yerli katma 
değer ve yaratılan net döviz yaklaşık 
21 milyar dolar oldu” diye konuştu. 

“Üretim, tedarik ve lojistikteki gücümüz 
kamu ile özel sektörün ortak başarısı.”
Türkiye’nin üretim, tedarik ve 
lojistikteki gücünü pandemi döneminde 
tüm dünyaya gösterdiğini ifade eden 
Çenesiz, sözlerini şöyle sürdürdü; 
“Ülkemiz pandemi döneminde 
çok önemli bir sınavdan geçerek 
sürdürülebilir üretimde, tedarikte 
ve lojistikte dünyanın en başarılı 
ülkelerinden biri olduğunu ortaya koydu. 
Zorlu şartlara rağmen üretimimizi 
aksatmadık; fabrikalarımız çalıştı, 
limanlarımız faaliyetlerini sürdürdü, 
tırlarımız Avrupa’ya sevkiyat yapmaya 
devam etti. Özel sektör ve kamunun 
ortak başarısı olan bu durum, başta 
Avrupa ve ABD olmak üzere dünya 
genelindeki tedarikçiler tarafından da 
fark edildi, böylece uzak pazarlardaki 
payımızı daha da artırdık. Birlik 
bünyesindeki tüm sektörler itibarıyla 
baktığımızda en fazla ihracat yaptığımız 
ülkelerin ABD, İsrail, Almanya, 
İngiltere, İtalya ve Fransa olması da 
bunu gösteriyor. Bu rüzgârla birlikte 
yeni pazarlara açılarak büyümeye ve 
ülkemiz için katma değer yaratmaya 
devam edeceğiz. 2021 yılında % 7,5 
büyüme ile 4,2 milyar dolarlık ihracat 
gerçekleştirmeyi hedefliyoruz. Özellikle 
deniz ve demir yolu taşımacılığını yurt 
içinde yaygınlaştırır, yurt dışındaki 
önemli ticaret merkezlerinin veya 
anlaşmalı lojistik sistemlerinin içinde yer 
alırsak ihracatımızın daha da artacağına 
inanıyoruz.” 

“Tasarım gücümüz sayesinde dünyanın 
en büyük üreticisi Çin’e seramik ihraç 
etmeye başladık.”
Türkiye’de son yıllarda daha büyük 
önem kazanan tasarım kültürünün ve 
geliştirilen yenilikçi ürünlerin ihracata 
yaptığı katkılara değinen Erdem 
Çenesiz, “Geçmiş yıllarda Avrupalı 
tasarımcıların ürünleri bir övünç 
kaynağı olarak sunulurken günümüzde 
Türk tasarımcıların işleri ile dünya 
çapında beğeni kazanıyoruz. Özellikle 
genç nesil, bilgisi, yeteneği ve özgüveni 
ile çok başarılı işlere imza atıyor. Bu 
kapsamda trendleri yakından takip 
ediyor, hatta pek çok üründe trendleri 
belirliyoruz. Tasarım gücümüz sayesinde 

dünyanın en büyük seramik üreticisi 
Çin’e dahi ürün satmaya başladık. Cam 
sektöründe ise pandemi sürecinde insan 
sağlığına katkı sağlamak hedefiyle 
dünyada bir ilke imza attık ve cam 
yüzeyler üzerinde virüs ve bakterileri 
etkisiz hale getiren % 100 yerli bir 
kaplama teknolojisi olan V-Block 
Teknolojisini geliştirdik” dedi. 

“İhracattaki başarımızı sürdürebilmek 
için enerji maliyetlerinde rekabetçi 
olmalıyı.z”
Enerji maliyetlerindeki rekabetçiliğin 
ihracata direkt olarak yansıdığına dikkat 
çeken ÇCSİB Başkanı Çenesiz, şöyle 
devam etti; “Enerji maliyetlerimiz 
geçmişte çok rekabetçi değildi ancak 
özellikle son bir yıldır uygulanan enerji 
politikaları, rekabetçiliği yavaş yavaş 
yakalamamızı sağladı. Bu rekabetçiliği 
koruduğumuz ve artırdığımız sürece 
ihracat hedeflerimize ulaşabiliriz. 
Sözgelimi doğal gaz fiyatlarının, spot 
piyasaların üstünde olmaması çok 
önemli çünkü dünyada spot doğal 
gaz fiyatları hızla değişiyor, rakipler 
yaptıkları anlaşmalarla fiyatları aşağı 
çekiyor. 2020 yılında dövize bağlı 
dengelemeden sonra biz de şu anda fiyat 
olarak çok yukarıda değiliz ama ne 
kadar aşağıda olursak rekabetçiliğimiz 
o kadar artar. Benzer şekilde geçen yıl 
ciddi bir artış görülen kömür fiyatlarının 
aşağı çekilmesi ve ihracatta sanayici 
kuruluşların yüksek enerji maliyetini 
dengeleyecek teşvik uygulamalarının 
hayata geçirilmesi de rekabet gücümüzü 
artıracaktır.” 

“Ülkemizin rekabetçiliği ihracatı 
destekleyen bir kur politikasıyla 
mümkün.”
Türkiye’nin ihracattaki küresel payının 
artması için rekabetçi bir kur politikasına 
ihtiyaç duyulduğunu vurgulayan Erdem 
Çenesiz, “Genç nüfusa sahip bir üretim 
ve ihracat ülkesi olarak, her sektörde 
dünyayla rekabet edebilmemizin en 
önemli koşullarından biri, ihracatı 
destekleyen bir kur politikasıdır. Bunu 
sağladığımız takdirde, üretmeye, 
ihraç etmeye ve küresel pazarda üst 
sıralarda yer almaya devam edeceğiz” 
açıklamasında bulundu.
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DAIKIN,
ÖDÜLE DOYMUYOR! 

Daikin, “Yılın İtibarlısının” seçildiği The ONE Awards Bütünleşik Pazarlama Ödülleri’nde hem ısıtma 
hem de soğutma kategorisinde birincilik kazanarak büyük bir başarıya imza attı. Bugüne kadar 

tasarımdan ihracata kadar çeşitli alanlarda birçok ödülün sahibi olan Daikin, “Yılın İtibarlısı”ndan 
kazandığı 2 birincilikle başarısını bir kez daha tescillemiş oldu.

Kurumsal İletişim Müdürü Hülya Dinçer, CMO Vedat Yazar ve Pazarlama Müdürü Murat Kurt

Üstün teknolojisi ve yenilikçi 
ürünleriyle iklimlendirme sektörünün 
çıtasını yukarı taşımaya devam eden 
Daikin, Marketing Türkiye ve pazar 
araştırmaları şirketi Akademetre 
işbirliğiyle gerçekleştirilen “İtibar 
ve Marka Değer Performans 
Ölçümü” araştırmasının baz alınarak 
düzenlendiği “The ONE Awards 
Bütünleşik Pazarlama Ödülleri”nde 
hem ısıtma hem de soğutma 
kategorisinde birincilik ödülü kazanarak 
iklimlendirme sektörüne damgasını 
vurdu. 

Bu yıl 7’nci kez yapılan ve 50’ye yakın 
kategoride gerçekleştirilen “İtibar ve 
Marka Değer Performans Ölçümü”nde 
önce Akademetre tarafından saha 
araştırması yapılarak ilk üçe kalan 
markalar belirlendi. Toplam 12 ilde 
bin 200 kişiyle gerçekleştirilen 
görüşmeler sonucunda sektörlerinde 
yıl içinde itibarını en çok artıran 
markaların belirlendiği ve markalarla 
birlikte bu başarıya ortak olan 
paydaşlarının ödüllendirildiği 

ölçümlemede Daikin, hem ısıtma hem 
de soğutma kategorilerinde ilk sıranın 
sahibi olarak sektördeki iddiasını bir kez 
daha göstermiş oldu. 
 
The ONE Awards Bütünleşik Pazarlama 
Ödülleri’nde Daikin’in elde ettiği 
başarıya ilişkin bir açıklama yapan 
Daikin Türkiye CEO’su Hasan Önder, 
“Pandemi nedeniyle tüm dünya olarak 
zor zamanlar geçirdik. Bu ödül ile bir 
kez daha ekip çalışması ile aşılamayacak 
bir zorluk olmadığını görmüş olduk. 
Topluma ve çevreye değer katmak için, 
2025 yılına kadar aynı kararlılık ile 
yolumuza devam edecek ve Daikin 
olarak daha birçok başarıya imza 
atacağız” dedi.

Böylesi zor bir yılda kurumsal itibarı 
arttırmanın hem çok daha zor hem çok 
daha kıymetli olduğunun altını çizen 
Daikin Türkiye Pazarlama bölümü Genel 
Müdür Yardımcısı Vedat Yazar, “2011 
yılından bu yana yaklaşık 10 yıldır, 
iklimlendirme sektöründe birçok çalışma 
yapıyoruz. Topluma, çevreye verdiğimiz 

değerler ile yaptığımız bu çalışmaların 
sonucunu almak gurur verici. Birlikte 
çalıştığımız ekip arkadaşlarım ve 
ajanslarımızın emeği hepimizi birkez 
daha gururlandırdı” dedi.

Marketing Türkiye Genel Yayın 
Yönetmeni Günseli Özen ise, “Bu 
yıl The ONE Awards kazananlarının 
pazarlama iletişimi tarihinde özel bir 
yeri olacak. Diğer endekslerden farklı 
olarak The ONE Awards başarıda emeği 
geçen herkesi ödüllendiriyor. ‘Başarı 
bir takım çalışmasıdır’ diyen The 
ONE Awards halk jürisinin seçimini 
ortaya koyuyor. The ONE Awards genel 
bir başarıyı değil yıl içinde yapılan 
çalışmaları değerlendirdiği için çok 
kıymetli. Bu yarışmayı marka ve marka 
yönetimlerinin yılsonu karnesi gibi 
düşünmek gerekir” dedi. 

Isıtma ve soğutma olmak üzere iki 
kategoride de birincilik elde eden 
Daikin, 17 Mart 2021 tarihinde online 
olarak düzenlenen törende ödüllerini 
aldı.
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DemirDöküm 2021 YILI HEDEFLERINI 
‘LIDERLER ZIRVESI’NDE BELIRLEDI

İklimlendirme sektörünün öncü 
markalarından DemirDöküm’ün iş 
ortaklarıyla ilişkilerini güçlendirmek 
amacıyla geleneksel olarak düzenlediği 
Liderler Zirvesi, bu yıl koronavirüs 
pandemisi nedeniyle dijital ortamda 
gerçekleştirildi. Teknolojinin desteğiyle 
yenilikçi ve sektörde benzersiz dijital 
bir ortamda webcast altyapısıyla canlı 
yayın formatında düzenlenen etkinlikte 
iş ortaklarını “Dahası DemirDöküm” 
temasıyla ağırladı. Türkiye’nin dört bir 
yanından DemirDöküm yetkili satıcıları 
ve satış noktaları ile DemirDöküm 
çalışanlarından oluşan 500 kişinin 
katıldığı Liderler Zirvesi’nde; CEO 
Alper Avdel, Satıştan Sorumlu Genel 
Müdür Yardımcısı Erol Kayaoğlu, 
Pazarlamadan Sorumlu Genel Müdür 
Yardımcısı Ufuk Atan, Pazarlama 
Direktörü Bilge Kıran ve Satış Direktörü 
Fırat İrfanoğlu şirketin 2020 yılı iş 
sonuçları ile 2021 yılı hedeflerini 
paylaştı.

Ekranların sevilen yüzleri Ali Sunal 
ve Doğa Rutkay’ın sunuculuğunu 
paylaştığı, 300 m2’lik dev bir sahnede 
gerçekleştirilen zirvenin açılışında, 
2020’de bütün dünyayı etkileyen 
pandemiyle birlikte küresel ölçekte 
büyük kayıplar yaşandığı, Türkiye için 
de oldukça zor geçen bir yılın geride 
kaldığını belirten CEO Alper Avdel; 
DemirDöküm ailesi, iş ortakları ve 
müşterilerinin kişisel ve ekonomik 
sağlığını korumak için atılan adımların 
sonucunda dengeli bir yılı geride 
bıraktıklarını kaydetti.

“Kurumsal bağışıklığımız yüksek”
Şirketlerin de tıpkı insanlar gibi 
değerlendirilmesi gerektiğini vurgulayan 
Alper Avdel, “Gerekli önlemleri alan, 
beslenmesine dikkat eden, sporunu 
aksatmayan, uyku düzenine dikkat eden 
yani bu süreçte kendisine yatırım yapan 
bireyler pandemi sürecinden daha az 
etkilendi. Bu durum aslında kurumlar 
için de geçerli oldu. Riskleri dağıtan 
ve iyi yöneten, IT altyapısına yatırım 
yapan, tedarik zincirini kuvvetlendiren, 
çalışan motivasyonunu artıran ve iş 

ortaklarıyla ilişkilerini güçlendiren; yani 
kurumsal bağışıklığı yüksek şirketler 
bu süreçte daha sağlıklı kalabildi. Biz 
de DemirDöküm olarak kurumsal 
bağışıklığı yüksek bir aileyiz. Pandemi 
sürecine böyle girdik, sahip olduğumuz 
değerlerle bu süreçten daha az etkilenen 
bir noktada yer alıyoruz” dedi.

“İhracatta agresif büyüme hedefine 
sahibiz”
2021 yılına organizasyon değişim ile 
başlayan DemirDöküm’ün sahada 
daha önce hiç olmadığı kadar aktif ve 
dinamik olacağını belirten CEO Alper 
Avdel; “Stratejilerini ve hedeflerini 
uzun vadeli belirleyen bir grubuz. Yeni 
dönemde kendi içimizden çıkan yeni 
yöneticilerimiz ve iş ortaklarımızla 
lider olduğumuz alanları geliştirmeye 
devam edeceğiz. Yeni iş kollarında 
yakaladığımız büyüme hızını aynı 
şekilde devam ettirmeyi hedefliyoruz. 
Yüzde 90’ın üzerinde olan müşteri 
memnuniyeti oranımızı daha da yukarı 
çekme hedefimiz var. Tüm bunlara 
ek olarak da ihracatta agresif büyüme 
hedefine sahibiz. Ürünlerimiz, hizmet 
kalitemiz ve bu yıl hayata geçireceğimiz 
projelerle sektörde pozitif ayrışacağımız 
bir yıl olmasını hedefliyoruz. Sektörde 
67 yıllık bir eser olan DemirDöküm’ün 
önümüzdeki yıllarda da yeni ve yaratıcı 
eserler bırakabilmesi, liderliğini 
sürdürmesi ve liderlik alanlarına 
yenilerini eklemesi için tüm hazırlıkları 
yaptık” dedi.

“Çözüm odaklı markalar müşteri tercihi 
olacak”
Konuşmasında 20 ve 21’inci yüzyılın 
marka ve tüketici yaklaşımlarını 
paylaşan Satıştan Sorumlu Genel Müdür 
Yardımcısı Erol Kayaoğlu, önümüzdeki 
dönemde sağlığını, çalışanlarını 
ve ekosistemini ayakta tutabilen; 
empati kabiliyeti yüksek firmaların 
başarılı olabileceğini belirtti. Ürün 
üretmenin günümüz koşullarında yeterli 
olmadığını belirten Kayaoğlu; “İçinde 
bulunduğumuz yeni dünyada iyilik ve 
yaratıcılık ön planda. Müşteri faydayı 
görmek ve marka ile bağ kurmak istiyor. 

Çünkü yeni dünyada pazar payının 
yerini gönül payı aldı. Gönül payını 
kazanmak ise pazar payından çok daha 
zor. Bunun için güçlü bir takım ruhuyla 
hareket etmek ve koşulsuz güveni var 
etmek gerekiyor. Uzlaşmacı bir tutumla 
karşılıklı fikir alışverişi yapabilmek ve 
ortak bir kazanım noktasında buluşmak 
yeni dünyada çok önemli bir hale geldi. 
Bunun yanında veriye dayalı konuşmak 
olmazsa olmazlardan birisi. Veriye, 
analitiğe veya senteze dönüşmeyen 
fikirlerin ömrü uzun olmuyor. Artık 
tüketicilerin ilk tercihi, tek bir güç 
olarak maksimum eforla hareket eden, 
iş ortaklarını, müşterisini dinleyen, 
empati becerisi yüksek ve çözüm odaklı 
markalar olacak” dedi.

“Müşteri memnuniyetinde referans 
noktası”
Pazarlamadan Sorumlu Genel Müdür 
Yardımcısı Ufuk Atan, DemirDöküm’ün 
müşteri memnuniyeti ve müşteri 
deneyimi alanlarında yürüttüğü 
çalışmalarla sektörde referans 
noktası konumuna ulaştığını kaydetti. 
Yeni dönemde belirlenen vizyon ve 
hedeflenen faaliyetlerle DemirDöküm’ün 
“kullanıcılarının markası” olmayı 
sürdüreceğini belirten Ufuk Atan; 
“Tüm ekiplerimizin, iş ortaklarımızla 
ve kullanıcılarımızla daha çok sahada 
olacağı bir dönem bizi bekliyor. Hep 
birlikte daha proaktif, bütünsel, verisel, 
odaklı ve yaratıcı işlere imza atacağımız 
bir döneme giriyoruz. Odağımızda 
müşterilerimiz ve iş ortaklarımız ile 
birlikte gerçekleştireceğimiz etkin ve 
yaratıcı aksiyonlarımız olacak. 

Toplantının son kısmında 2020 yılında 
“Müşterinin Yıldızları” olan bölge 
birincileri, hedef kategorilerde yüksek 
performansa sahip iş ortakları ve 
müşteri memnuniyetinde liderliği elde 
eden platinum satış noktaları ödüllerine 
kavuştu. 2021 Liderler Zirvesi’nde ayrıca 
DemirDöküm’ ün 10, 20, 30 ve 40 yıllık 
iş ortakları da ödüllendirildi ve kendileri 
ile canlı bağlantı ile “DemirDöküm’lü 
olmak” konusunda keyifli sohbetler 
gerçekleştirildi.
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DOSİDER’IN,
14. OLAĞAN GENEL KURULU GERÇEKLEŞTI

Doğal Gaz Cihazları Sanayicileri ve İş Adamları Derneği (DOSİDER)’in,
14. Olağan Genel Kurul Toplantısı 30 Mart 2021 tarihinde Elite World Asia Otel’de gerçekleşti.

Doğal Gaz Cihazları Sanayicileri ve 
İş Adamları Derneği’nin, 14. Olağan 
Genel Kurul Toplantısı, 30 Mart 2021 
tarihinde, Elite World Asia Otel’de 
üyelerinin katılımıyla gerçekleşti.

DOSİDER’in 14. Olağan Genel Kurul 
Toplantısının açılışında konuşan 
Yönetim Kurulu Başkanı Ömer 
Cihad Vardan; “Dünyanın tamamının 
menfi olarak etkilendiği ve eski 
normallerimizin ne olduğunu bile 
unutmaya başladığımız bu dönem, 
kimimizin bizatihi rahatsızlığa kapıldığı, 
kimimizin maalesef en sevdiklerini 
kaybettiği ama her hâlükârda hepimizin 
tüm alışkanlıklarını değiştirmek zorunda 
kaldığı bir dönem oldu.” dedi.

Vardan, sözlerine şöyle devam etti: 
“Ancak, hayat böyle değişmiş ve 
bu pandemi sürecinde birçok firma 
işyerlerini kapatıp, durağan bir 
döneme girmiş olmasına rağmen, 
bizim sektörümüzdeki firmalarımız, 
hemen hiç durmadı. Değişen çalışma 
şartları dahilinde, hepimiz bütün 
gerekli tedbirleri alarak, kesintisiz 
hizmet vermeye devam ettik. Gerek 
fabrikalarda gerek evlerde gerekse de 
ticari alanlarda doğal gazla çalışan 
cihazların bulunduğu hemen her yerde 
bu cihazların çalışmasının devamını 
sağlamak durumundaydık. Özellikle 
insanların evlere kapanmak zorunda 
kaldığı dönemlerde firmalarımızın 

çalışanları bazen korkarak, bazen de 
muhataplarının endişeleri dahilinde 
hizmetlerini sürdürmek zorunda 
kaldılar. Bütün bu hizmetleri yaparken, 
maskeler, siperlikler, eldivenler, tulumlar 
ve dezenfektasyonlar vazgeçilmez 
aksesuarlarımız oldu. 

Sonuçta, öyle ya da böyle, bu süreci 
bugüne, sağlıklı bir şekilde getirdiğimize 
inanıyorum. Hatta dönemsel olarak 
yapmakta olduğumuz envanter 
çalışmalarını incelediğimizde, bir 
önceki seneye göre sektör genelinde 
firmalarımızın hem satışlarında 
hem de servis hizmetlerinde artışlar 
gerçekleştiğine de memnuniyetle şahit 
olduk.” 

Bu süreçte Yönetim Kurulu 
toplantılarının hiç ihmal edilmediğini 
belirten Ömer Cihad Vardan; “Sanal 
ortamda da olsa, hepsini zamanına 
uygun olarak gerçekleştirerek, güncel 
konuları ve bilhassa pandemi sürecinde 
karşılaştığımız sorunları istişare 
ettik. Yurt dışındaki gelişmeleri de 
takip ederek gerekli kararları aldık. 
Sektörümüzün gündemindeki konuları, 
ilgili Bakanlıklar ve birimlerine 
götürdük. Sorunları onlarla birlikte 
çözmeye çalıştık.” dedi.

Bu dönemde yine GAZBİR ve GAZMER 
ile yoğun temaslarının olduğunu 
söyleyen Vardan; Ayrıca ilişkide 

oldukları tüm sektör kurumlarıyla da 
çalışmalarını devam ettirdiklerini, 
TOBB İklimlendirme Meclisi, İSO, İSİB, 
İSKAV, İSKİD, İMSAD gibi sektörün 
değerli kuruluşlarının gerçekleştirdikleri 
toplantılara ve etkinliklere iştirak 
edilerek, DOSİDER görüşlerinin 
paylaşıldığını söyledi.

Divan heyetinin seçiminin ardından, 
geçmiş dönem yönetim ve denetim 
kurullarının faaliyet raporları görüşülerek 
ibra edildi. Mali tablolar ve tahmini 
bütçe önerilerinin görüşülmesi ve kabul 
edilmesi sonrası yeni dönem için seçilen 
Yönetim Kurulu aşağıdaki şekilde oluştu;

Ömer Cihad Vardan - Çukurova Isı
Dr. Celalettin Çelik - Viessmann
Ekrem Erkut - E.C.A.
R. Rezzan Özsarfati - Denko
K. Ayhan Eren - Erensan
Ali Ender Çolak - Baymak
Alper Avdel - Vaillant
Ali Aktaş - Bosch
Zeki Özen - Daikin
Koray Fedar, Alarko - Carrier

Olağan Genel Kurul Toplantısından sonra 
gerçekleştirilen ilk Yönetim Kurulu 
Toplantısında yapılan görev dağılımı 
sonucunda yeni dönemde Ömer Cihad 
Vardan Yönetim Kurulu Başkanı, Dr. 
Celalettin Çelik Yönetim Kurulu Başkan 
Vekili ve Rezzan Özsarfati de Sayman 
Üye olarak seçildiler.
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KALE PANDEMI DÖNEMINDE DE
TESISATÇILARIN YANINDA 

Kale ve İTESO’nun, ustaların mesleki bilgi ve becerilerinin geliştirilmesi için 2018 yılında Türkiye 
genelinde başlattığı eğitim seminerlerinin “Tesisatçılar Buluşması” ayağı, Kale’nin İstanbul’daki Fulya 
Mağazası’nda yapıldı. Pandemi önlemleri nedeniyle, İTESO’ya üye sınırlı sayıda tesisat ustasının davet 
edildiği seminerde, katılımcılara sektördeki son gelişmelerin yanı sıra yeni ürün, montaj ve uygulama 

teknikleri hakkında video ve slayt gösterimi eşliğinde pratik fayda sağlayan bilgiler aktarıldı.

Kaleseramik ve İTESO’nun (İstanbul 
Doğalgaz Sıhhi Tesisat Kalorifer 
Teknisyenleri Esnaf ve Sanatkarları 
Odası) sektördeki hizmet kalitesini 
yükseltmek hedefiyle 2018 yılında 
başlattığı ve bugüne kadar Ankara, 
Bursa, Antalya Erzurum, Denizli, 
Adana, Trabzon gibi Türkiye’nin 
farklı noktalarındaki binlerce usta ile 
gerçekleştirilen ‘Eğitim Seminerleri’ 
devam ediyor.

Kaleseramik Pazarlama Eğitim 
Yöneticisi Ramazan Öztürk tarafından 

Fulya Mağaza’da verilen eğitimde, 
ustalara; seramik sağlık gereçleri, 
tamamlayıcı ürünler, banyo mobilyaları, 
armatürler, banyo aksesuarları, akrilik 
ürünler, duş ve küvet kabinleriyle ilgili 
ürün uygulamaları ve pratik faydalar 
sağlayan yöntemler anlatılırken, tesisat 
ustalarının merak ettiği tüm sorular 
yanıtlandı.

İTESO Yönetim Kurulu Başkanı Yaşar 
Biter, her seminerde olduğu gibi Fulya 
Mağaza’da da; seminerlerin düzenli 
yapılmasının önemini vurgulayarak, 

Odalarına kayıtlı nitelikli tesisatçıların 
son gelişmelerle bilgilendirilmesinin 
gerekliliğini, ürün kalitesi kadar ürünü 
tüketiciyle buluşturan montaj kalitesinin 
de kaliteli olmasının önemini, ürün 
kalitesinin ancak doğru ellerde doğru 
montajla gösterilebileceğini sözlerine 
ekledi. 

Tesisat ustalarının ürünlerle ilgili görüş ve 
önerilerinin de değerlendirildiği seminerin 
ardından, verilen promosyon malzemeleri 
ve açıklanan yeni kampanyalar ise 
tesisatçılardan tam not aldı.
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KALE BANYO’YA TSE’DEN GÜVENLI ÜRETIM BELGESI

KALE BANYO AVRUPA SU ETIKETI BELGESI ALDI 

Kaleseramik’in banyodaki güçlü markası Kale Banyo, Türk Standartları Enstitüsü’nün (TSE) belirlediği; 
hijyen, enfeksiyon önleme ve kontrol değerlendirme programı şartlarını yerine getirerek ‘COVID-19 

Güvenli Üretim Belgesi’ni almaya hak kazandı. Böylelikle Kaleseramik, tüm markalarının üretim 
alanlarında ‘Covid-19 Güvenli Üretim Belgesi’ni almış oldu.

Üretim süreçlerinde çevreci ve sürdürülebilirlik odaklı çözümler sunan Kale Banyo, dünya su 
kaynaklarını korumak ve israfı önlemek düşüncesi ile hayata geçirilen Avrupa Su Etiketi (European 
Water Label) belgesini aldı. Günümüzün en önemli sorunlarından biri olan su tüketimi konusunda 
farkındalık sağlayacak olan etiket, Kale Banyo’nun yeni nesil tasarım felsefesiyle hayata geçirdiği 
yerli üretim armatürleri, fotoselli bataryaları ve tüm Cold Start ürünlerinde kullanılacak. Avrupa’nın 
tamamında geçerli sınıflandırılmış bu etiket ile tüketiciler kullandıkları Kale Banyo ürünlerinin ne 

kadar su ve enerji harcadıkları konusunda şeffaf bir şekilde bilgi sahibi olabilecek.

Üretim süreçlerinde çevreci ve 
sürdürülebilirlik odaklı hareket ederek 
yaşam alanlarında sağlık ve hijyenden 
ödün vermeyen Kale Banyo’nun, 
Çanakkale Semedeli’ndeki Vitrifiye 
Fabrikası, TSE tarafından verilen 
‘Covid-19 Güvenli Üretim Belgesi’ 

Tasarımı üstün teknolojiyle 
harmanlayan Kale Banyo, yenilikçi 
ürünleri ile banyolarda çevre dostu 
akılcı çözümler üretmeye devam ediyor. 
Kale Banyo, sunduğu akıllı çözümlerle 
armatür ve bataryalarında tüketicilerin 
vazgeçilmezi olan ergonomi, su 
tüketimi, dayanıklılık, hijyen, debi 
miktarı gibi birçok özelliği bir arada 
sunuyor. 

Sürdürülebilir bir gelecek için büyük 

için denetim süreçlerini başarı ile 
tamamladı.
Pandeminin ilk gününden itibaren 
mağazalarındaki müşterilerden, 
çalışanlarına kadar A’dan Z’ye tüm 
alanlarda tedbirleri özenle alan Kale 
Seramik, Vitrifiye Fabrikası’nda; ortaya 

önem taşıyan su tasarrufu konusunda 
da iddialı olan Kale Banyo, bunu daha 
da ileriye taşıyarak, Avrupa Su Etiketi 
(European Water Label) belgesini aldı. 
Kale Banyo’nun tasarrufa yönelik, 
çevreci ve yenilikçi tasarımları artık 
Avrupa Su Etiketi ile tüketicilere, 
ürünlerin ne kadar su ve enerji 
kullandığını gösterecek. Etiket; Kale 
Banyo’nun Mare, Trevi, Verde, Nova, 
Sempre, Basics serilerinin lavabo, 
mutfak ve yüksek lavabo bataryaları, 

koyduğu çalışan, paydaş ve toplum 
sağlığı öncelikli güvenli üretim anlayışla 
TSE’nin belirlediği; hijyen, enfeksiyon 
önleme ve kontrol değerlendirme 
programı şartlarını yerine getirerek, 
‘COVID-19 Güvenli Üretim Belgesi’ni 
aldı.

yerli üretim fotoselli armatürler 
Inova, Reno, ve Sempre gibi yüksek 
lavabo bataryaları ile tüm Cold Start 
ürünlerinde kullanılacak.
Honeycomb akış düzenleyicisi 
sayesinde suyu hava ile karıştırarak, 
sessiz ve mükemmel bir akış kalitesi 
sağlayan yerli armatürler ve Cold Start 
ürünler dakikada 5 litre, yerli fotoselli 
armatürler ise 1,9 litre gibi düşük su 
tüketimi ile su tasarrufuna büyük katkı 
sağlıyor.
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KALEKİM, HALKA ARZ IÇIN
SPK’YA BAŞVURU YAPTI

Kalekim, şirket paylarının halka arzı 
kapsamında izahname onayı için 
SPK’ya başvuruda bulundu. 1973 
yılında Kale Grubu bünyesinde seramik 
yapıştırıcıları ve derz dolguları üretimi 
ile faaliyetine başlayan Kalekim, bugün 
inşaat sektöründe kullanılan ısı ve su 
yalıtımı ürünlerinden dekoratif sıva ve 
boyaya, zemin çözümlerinden her türlü 
yapı kimyasalını da kapsayan geniş bir 
yelpazede üretim yapıyor. 

İnovatif, çevreci ve sürdürülebilir 
ürünleri ile yapı kimyasalları sektörüne 
öncülük ederek jenerik markaya dönüşen 
Kalekim, Türkiye’nin 7 ilinde (İstanbul, 
Balıkesir, Yozgat, Isparta, Mersin, 
Erzurum ve Mardin) ve Arnavutluk’un 
başkenti Tiran’da kurulu olan toplam 9 

fabrikasında üretim yapıyor. 
Bugün üretim ve satış kapasitesinde 
hem Türkiye’de hem de bölgede birinci 
sırada yer alan Kalekim, sahip olduğu 
güçlü dağıtım ağıyla 80’i aşkın ülkede 
ürünlerini tüketici ve profesyonellerle 
buluşturuyor.

Kalekim Genel Müdürü Timur 
Karaoğlu, şunları söyledi:
“Kalekim olarak; yarım asra yaklaşan 
bilgi, birikim ve tecrübemiz ile 
faaliyet gösterdiğimiz alanlarda 
Türkiye’nin küresel pazara da açılan 
çok önemli markalarından biriyiz. 
Liderlik ettiğimiz yapı kimyasalları 
sektöründe, her türlü yapı kimyasalını 
kapsayan geniş bir yelpazedeki 
ürünlerimizi sadece yurt içinde değil, 

aynı zamanda sahip olduğumuz güçlü 
dağıtım ağıyla 80’i aşkın ülkede tüketici 
ve profesyonellerle buluşturuyoruz. 
İnsana ve çevreye saygılı, topluma 
sürdürülebilir değer katan bir şirket 
olarak, kurulduğumuz günden bu yana 
daima kaliteli, en iyi, en yenilikçi 
çözümlerimiz ile müşterilerimize, 
topluma ve bizimle çalışan herkese 
değer katmaya çalışıyoruz. Şimdi de 
halka arz başvurumuzla birlikte, 50 yıla 
yaklaşan birikimin sonucu ulaştığımız 
bu değeri yatırımcılarla paylaşmak için 
yola çıkıyoruz. Kimyamızdaki liderlik 
vizyonunu yatırımcılarımızın gücü 
ile birleştirerek, hem ulusal hem de 
uluslararası alanda daha büyük, daha 
güçlü bir Kalekim için hep birlikte 
çalışacağız.”

YAPI SEKTÖRÜNÜN OSCARI ALTIN ÇEKÜL’DEN 
KALEKİM’E IKI ÖDÜL

Kalekim, 1973 yılından beri yayımda 
olan Türkiye’nin ilk ve tek malzeme 
kataloğu Yapı Kataloğu çatısı altında, 
26.kez hayat bulan “Altın Çekül 
Uluslararası Yapı Kataloğu Ödülleri”nde 
“Bi’Boya Fresh Comfort” ürünü ile Fikir 
kategorisinde Tüzel Fikir Ödülü’ne ve 
“Biboya.com.tr Lansman Kampanyası” 
ile Pazarlama kategorisinde En İyi 
Tanıtım Projesi Ödülü’ne layık görüldü.
Yapıda İnovatif Ürün, Fikir ve Pazarlama 
olmak üzere 3 ana kategoride sahiplerini 
bulan Altın Çekül Uluslararası Yapı 

Kataloğu Ödülleri’nde ödül kazanan 
Kalekim yenilikçi ve sürdürülebilir bir 
gelecek için çalışmalarını sürdürmeye 
devam edecek.

“Bi’Boya ile yaşam alanlarını 
güzelleştirmeye devam ediyoruz”
Yapı sektörüne hizmet veren tüm 
markalar için Altın Çekül ödüllerinin 
her zaman belirleyici bir basamak 
ve prestij kaynağı olduğunu belirten 
Kalekim Pazarlama Direktörü Tuba 
Özdemir Hesse “Kalekim olarak, 47 

yıllık birikim ve tecrübemiz ile yapı 
sektörünün gelişim yolculuğunda her 
zaman öncü roller üstlendik. En iyiyi 
sunma hedefiyle çıktığımız bu yolda 
bugün de yenilikçi ve dinamik boya 
markamız Bi’Boya ile yaşam alanlarını 
renklendirmeye ve güzelleştirmeye 
devam ediyoruz. Bi’Boya’nın 
ortaya koyduğu başarının bu kez de 
sektörümüzün vazgeçilmez baş ucu 
kaynağı Yapı Kataloğu tarafından 
ödüllendirilmesi ise, bu yolda bizlere güç 
katıyor” diye konuştu.

Kalekim Pazarlama Direktörü Tuba Özdemir HesseKalekim Genel Müdürü Timur Karaoğlu
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KALESERAMİK, INOVATIF ÜRÜNLERI ILE YER ALDIĞI 
ÇIN’DEKI YAPI FUARINDA ILGI ODAĞI OLDU

Kaleseramik, Çin’de düzenlenen uluslararası Hospitality Design & Supplies Expo’ya (HDE) katıldı.
Oteller ve ticari alanlar başta olmak üzere yapı malzemeleri alanında sektörün küresel ölçekteki
en önemli buluşma noktalarından biri olarak kabul edilen fuarda, Kaleseramik yenilikçi ürün ve

çözümleri ile ziyaretçilerin ilgi odağı oldu.

Yıllık 64,5 milyon metrekare üretim 
kapasitesi ile Avrupa’nın en büyük 5’inci 
dünyanın en büyük 15’inci seramik 
üreticisi Kaleseramik, Çin’in Shanghai 
şehrinde düzenlenen Hospitality 
Design & Supplies Expo’ya damgasını 
vurdu. 30 Mart – 2 Nisan tarihleri 
arasında düzenlenen uluslararası 
fuarda ilk kez yerini alan Kaleseramik; 
yenilikçi ürünlerini Çinli tüketici 
ve profesyonellerin yanı sıra farklı 
coğrafyalardan gelen katılımcılarla 
buluşturdu. Kaleseramik standında yer 
alan Kalesinterflex Porselen Plakalar 
ve porselen karolar ile banyo mobilya 
ürünleri, iç mekan tasarımcıları ve 
satınalma ekiplerinin yanı sıra genel 
fuar ziyaretçilerinin de büyük beğenisini 
kazandı.

Kaleseramik’in, büyük ebatlı seramiklerle 
mekanlarda kesintisiz, bütünsel bir 
görünüm talebini karşılayan geniş 

içerikli koleksiyonları ve Kalesinterflex’in 
alışılmışın dışında yeni kullanım 
alanları fuar alanında farklı şekillerde 
sergilendi. Fuar’da ayrıca Kale Banyo’nun 
her tüketicinin kendi yaşam alanını 
kurgulaması için farklı tarzlara özel 
tasarımlar ve hayatı kolaylaştıran işlevsel 
çözümler sunduğu banyo mobilyaları da 
yer aldı. 

Kalesinterflex uluslararası pazarda da 
büyük ilgi görüyor
Seramik sektörüne bugüne kadar birçok 
inovatif ürün kazandıran Kalebodur; 
sadece ülkemizde değil, yurt dışındaki çok 
önemli projelerin de tercih edilen markası 
olmaya devam ediyor. Özellikle Kalebodur 
imzası taşıyan dünyanın en büyük, en ince, 
en hafif, en fonksiyonel ve en özel porselen 
seramiklerinden biri olan Kalesinterflex; 
çevre dostu yapısı, kolay kullanımı ve 
üstün özellikleriyle mimari projelerin 
vazgeçilmez ürünü haline gelmiş durumda. 

Ar-Ge ve porselen teknolojisine yapılan 
yatırımların bir sonucu ve aynı zamanda 
Kale Grubu’nun kurucusu İbrahim 
Bodur’un vizyonunun, sezgisinin, 
gücünün ve cesaretinin bir örneği olan 
Kalesinterflex, kullanıcılarının deyimi 
ile devrim niteliğinde bir ürün olarak 
sektörde de fark yaratıyor.

Kaleseramik tarafından 16 yıldan 
beri geliştirilmeye devam edilen 
Kalesinterflex, iç mekan duvar ve 
zeminlerin yanı sıra dış cephelerde 
mimarların öncelikli tercihleri 
arasında yer alıyor. Dünyanın en 
büyük seramik karo üreticisi Çin 
başta olmak üzere birçok ülkeye 
ihraç edilen Kalesinterflex, bugün 
artık konvansiyonel kullanım 
alanlarının dışında mutfak mobilya ve 
tezgahlarından dış mekan mobilyalarına, 
banyo mobilyalarından lavaboya pek çok 
alanda kullanılıyor.
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TÜRKIYE’NIN ILK MUTFAK MARKASI KELEBEK
BAYI AĞINI GENIŞLETIYOR

Kelebek Mutfak, sürdürülebilir bir şekilde bayi ağını genişletmeye devam ediyor. Bugün yurt içinde 19 
noktada bireylere yeni yaşam alanları kurgulayan Kelebek Mobilya, yılsonunda toplamda 33 bayiye 
ulaşmak vizyonuyla çalışıyor. Müşterilerinin hayalindeki mutfağı tasarladıklarını söyleyen Kelebek 

Mobilya Genel Müdür Yardımcısı Tolga Kaya, “Mutfak mobilyasından, tezgahına ve ankastre cihazlarına 
kadar pek çok farklı marka, model ve alternatifler sunuyoruz. Hedefimiz var olduğumuz ve hedef 

pazarlarda derinleşerek yılsonunda bayi ağımızı 33’e çıkarmak” dedi. 

Yeni nesil teknolojiyi kullanarak 
tasarladığı mutfaklarıyla adından 
söz ettiren Kelebek Mutfak, hayatı 
kolaylaştıran çözümleriyle yaşam 
alanlarının vazgeçilmezi oluyor. Bugün 
Düzce’de 55 bin metrekare kapalı olmak 
üzere toplam 186 bin metrekarelik bir 
alanda, yüksek teknoloji ve üstün kalite 
yaklaşımı ile tasarladığı mutfaklarını 
19 bayisi üzerinden takipçileriyle 
buluşturuyor. Türkiye’nin ilk mutfak 
markası olma vizyonuyla bayi ağlarını 
genişletmek için sürdürülebilir bir 
şekilde çalıştıklarını belirten Kelebek 
Mobilya Genel Müdür Yardımcısı Tolga 
Kaya, hedeflerinin 2021 yılsonunda 
toplamda 33 bayiye ulaşmak olduğunu 
söyledi.

“Kelebek Mutfak olarak 2021 yılında 
satış hattımızı genişleteceğiz”
Geçtiğimiz yıl 85’inci yılını kutlayan 
Kelebek’in yeni bir yapılanma dönemine 
girdiğini açıklayan Kaya, “Kelebek 
olarak 2020 yılında çok önemli atılımlar 
gerçekleştirdik. Mutfak Mobilyası 
sektöründe tecrübeli ve çok güçlü bir 
ekip oluşturduk. 2019 yılı sonunda 
Kalamış’ta, 2020 yılında Etiler’de 
mutfak konsept mağazalarımızı, 2021 
Ocak ayı sonunda ise Nişantaşı’nda 
mağazamızı açtık. Yanı sıra üç yeni 

mutfak modelini satış hattımıza 
aldık. Ücretsiz projelendirme ile 
müşterilerimize uygun olan mutfak 
çizimlerini yaparak tekliflerini ilettik 
ve Whatsapp danışma hattımızla 
müşterilerimize 7/24 online destek 
sağladık. 2021 yılında da daha 
geniş kitlelere hizmet verebilmek 
amacıyla bayilik ağımızı genişletmeyi 
hedefliyoruz. İstanbul, Bursa, Adana 
ve Konya gibi büyükşehirlerde bayilik 
ağımızı genişletmek istiyoruz. Ayrıca 
2021 yılı hedeflerimiz arasında yeni 
satış hattımıza alacağımız banyolarımız, 
mutfak modeli renklerimiz ile 
müşterilerimize daha fazla seçenek 
sunmak yer alıyor” dedi.

Mutfakta hem konfor hem görsellik hem 
de fonksiyonellik önem kazandı…
2021 yılı sonunda 33 satış noktası 
hedeflediklerinin altını çizen Kaya, 
projeli işlerde ise seçici davrandıklarını 
aktardı. Marka firmalarla ve iyi 
projelerde yer alma hedefiyle 
çalıştıklarını açıklayan Kaya, son 
3 yılda 20’den fazla prestijli büyük 
projede yer aldıklarını ve yer almaya 
devam edeceklerini söyledi. Kelebek 
Mutfak olarak geçmişten aldıkları 
güç ile müşterilerin güvenini vizyon 
edindiklerini açıklayan Kelebek 

Mobilya Genel Müdür Yardımcısı Tolga 
Kaya, “Mutfaklar artık sadece yemek 
yapılan alanlar değil biliyorsunuz. 
Aynı zamanda yaşam alanlarımıza da 
katıldı. Eşimiz veya çocuklarımızla 
birlikte yemek yaparak eğlenceli 
zamanlar geçirdiğimiz, aynı masa 
etrafında toplanarak hoş sohbetler 
ettiğimiz alanlar haline geldi. Bu 
nedenle mutfakta hem konfor hem 
görsellik hem de fonksiyonellik 
önem kazandı. Ulaşılması güç dolap 
diplerinden önümüze kadar gelen kiler 
mekanizmaları ve köşe mekanizmaları 
gibi hayatımızı kolaylaştıran sistemler, 
mutfaklarımızda başrolde yer almaya 
başladı. Ayrıca mutfak üst dolaplarının 
altında kullanılan aydınlatmalar da ayrı 
bir estetik kazandırdı. Renk konusunda 
ise; siyah ve antrasit renklerin asaleti bu 
yıl revaçta diyebilirim. Hiçbir zaman 
modası geçmeyen beyaz renk, özellikle 
klasik mutfakların vazgeçilmezi. 

Bunların yanı sıra pastel ve natürel 
renkler bu yılın trendi. Ayrıca her yıl 
açıklanan Pantone yılın renklerinde 2021 
yılı gri ve güneş sarısı biliyorsunuz. Bu 
renklerden de çok özel örnek mutfaklar 
hazırladık. Müşterilerimiz tüm örnek 
mutfakları showroom’larımızı ziyaret 
ederek inceleyebilir.”

Kelebek Mobilya Genel Müdür Yardımcısı Tolga Kaya
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KOMBİ KLİMA SHOP YENI GENEL MÜDÜRLÜĞÜ’NE 
DIJITAL AÇILIŞ YAPTI

Kombi Klima Shop Tic. A.Ş.’nin yeni ofisinin açılışı
4.000’in üzerinde katılımla youtube üzerinden dijital olarak gerçekleşti. 

Kombi Klima Shop Tic. A.Ş., yine bir 
ilke imza atarak Metropol İstanbul’daki 
yeni Genel Müdürlüğü’nün açılışını 
dijital olarak youtube üzerinden canlı 
gerçekleştirerek iş ortaklarına farklı 
bir deneyim yaşattı. Kurulduğu günden 
beridir dijitalleşmeyi merkezine alan 
ve sektörüne her zaman değer katmayı 
hedef haline getiren Kombi Klima Shop, 
yeni ofis açılışını da bu vizyon ile 14 
Ocak 2021 tarihinde sektörden birçok 
temsilcinin katılımıyla gerçekleştirdi. 

Mesut Yar moderatörlüğünde canlı 
olarak yapılan açılışta kurucu 
ortaklardan, iş ortaklarına, sektörel 
dergilerden, derneklere, sektördeki 
değerli markaların üst düzey 
yöneticilerinden, ATO Başkanı’na kadar 
birçok katılımcı aktif olarak yer aldı. 

Açılış, Mesut Yar’ın moderatörlüğünde, 
Kombi Klima Shop Yönetim Kurulu 
Başkanı Deniz Kaya’nın konuşmasıyla 
başladı. Deniz Kaya; “Kurulduğumuz 
günden bu yana dijital alana yatırım 
yapıyoruz ve firma olarak hem 
kendimize hem de sektörümüzün değerli 
iş insanlarına faydalı olmaya çalışıyoruz, 
önce insan diyoruz ve insana yatırım

yapıyoruz. Bizim için önemli olan, iş 
ortaklarımızın kârlı ve sürdürülebilir 
ticaret yapabilmelerini destekleyici 
imkanlar sunmak. Bunun için de 
kendimize sürekli yeni hedefler 
koyuyoruz. Yeni hedeflerimizi
gerçekleştirmek için de, her zaman
olduğu gibi, tedarikçilerimizin tecrübeli
ve cesur yöneticilerine ihtiyacımız
olacak.” dedi.

 “Kendimizi farklı kanallar aracılığıyla 
rahatlıkla ifade edebilen bir firmayız 
ancak bugün biz değil, sektör 
temsilcilerimiz konuşsunlar isterim, 
sonrasında konuşulmadık bir konu 
kalması halinde tamamlamayı tercih 
ederim” diyerek sözü sektör paydaşlarına 
devretti.

Kombi Klima Shop tanıtım videosunun 
ardından söz alan iş ortakları Kombi 
Klima Shop firmasını; ‘’Gücünü ve 
desteğini her an yanlarında hissettikleri, 
şeffaflık ve güvene dayalı bir iş ortaklığı 
felsefesi ile beraber kazanma mantığıyla 
hareket eden, sorun değil çözüm üreten, 
çeşitli ürün yelpazesiyle, çoklu ödeme 
sistemi alternatifleriyle, hem dijital 
ortamda hem de diğer iletişim araçları 

aracılığıyla 7/24 hizmet alabildikleri, 
kaliteli, kusursuz ve samimi bir firma 
olarak anlattılar. 

Ankara’dan Bolu’ya, Şanlıurfa’dan 
İzmir’e, Iğdır’dan Uşak’a Türkiye’nin 
dört bir yanından katılan 25 iş ortağının 
katılımından sonra söz Kombi Klima 
Shop çalışanlarına geldi. 

Kombi Klima Shop Satış Müdürü Emre 
Öztürk; “Bugün yeni genel müdürlük 
ofisimizin açılış heyecanını yaşıyoruz 
bunun yanında Ümraniye’deki yerimizin 
şube ve depo olarak hizmet vermeye 
devam edeceğini de belirtmek isterim.” 
diyerek söze başladı ve 16 kişilik genç 
ve dinamik bir ekiple Türkiye genelinde 
3.200 farklı firmayla çalıştıklarından 
bahsetti. 2020 yılını %30 büyüme ile 
kapattıklarını ve 2021’de de müşteri 
ihtiyaçlarına odaklanmaya devam 
edeceklerini belirtti. 

Saha Satış Müdürü Bahadır Solakoğlu 
da Türkiye’nin 81 ilini düzenli olarak 
ziyaret ettiklerini ve bu ziyaretlerde iş 
ortaklarının ihtiyaçlarını tespit ederek 
en doğru çözümü sunmaya çalıştıklarını 
söyledi. Kombi Klima Shop firmasının 
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satınalma çalışanlarından satış 
çalışanlarına, sevkiyat ekibinden IT 
çalışanlarına kadar herkesin söz aldığı 
açılışta tüm ekip, özetle ana hedeflerinin 
çalıştıkları firmaların memnuniyetini 
sağlamak olduğunu paylaştı.

Kombi Klima Shop Kurucu Ortağı Yeliz 
Kaya ise “Biz çok dinamik ve yenilikçi 
bir firmayız. Hemen hemen her gün 
ya yeni bir kampanyamız oluyor ya 
ürün gamımız genişliyor. Tabii böyle 
hızlı bir firma olunca yaptıklarımızı da 
sektörle paylaşmak için her türlü iletişim 
kanalını kullanıyoruz. İş ortaklarımızla 
hem geleneksel hem de dijital kanalları 
kullanarak etkin iletişim kurmaya 
çalışıyoruz. ‘Kombi Klima Shop’ adında 
gazetemiz var. Bu gazetede üreticilerin 
röportajları, haberleri, reklamları ile 
bizim sektörle paylaşmak istediğimiz 
yeniliklerimiz, mesajlarımız yer alıyor. 
Gazetemizi Türkiye genelinde irtibat 
halinde olduğumuz 7.000 firmaya 
gönderiyoruz. 

Kurulduğumuz günden beri şirket 
olarak aslında dijitalleşmede öncü bir 
firmayız. Önce B2B sayfamız ve mobil 
uygulamamız ile firmaların bizimle 
uzun yıllar çalışabilecekleri bir platform 
oluşturduk. Siparişten ödemeye, 
kampanyalardan cari mutabakata kadar 
tüm iş süreçlerini kapsayan kullanımı 
basit bu dijital platform üzerinden 
firmalar 7/24 hizmet alabiliyor.
Sektörel dergilerle de etkili iletişim 
içindeyiz. Gerek ön kapak ilanlarında 
gerekse sayfalarda röportajlarımızla, 
haberlerimizle ya da dergilerin dijital 

platformlarında banner’larımızla 
yer alıyoruz. Bugün de dijital açılış 
yapıyoruz. Dijitalde yapacak birçok 
projemiz daha var. Dijitale yatırım 
yapmaya devam edeceğiz çünkü 
biliyoruz ki çağımız dijital çağ” diyerek 
sözlerini tamamladı.

Daha sonra sektörün önemli medya 
temsilcilerinden B2B Medya, DTK 
Dergisi, Enerji ve Tesisat.com ile Termo 
Klima Dergisi de Kombi Klima Shop’un 
dijital açılışına konuşmalarıyla destek 
verdiler. 

Sektörel dergilerin videosunu takiben 
Kombi Klima Shop Marka Satış ve 
Pazarlama Müdürü Bedri Mumcu da 
söz alarak; “Pazarlama ve kampanyalar 
anlamında sektörde fark yaratan bir 
firmayız. Birçok marka ve modeli 
bünyemizde bulundurduğumuz için 
çalıştığımız firmalar müşterilerine 
hızlı şekilde hizmet verebiliyorlar. 
Seyahat kampanyası, altın kampanyası, 
tanışma indirimi kampanyası gibi birçok 
farklı kampanya organize ediyoruz. 
Ürün gamımızda 80 marka ve 2.500 
modelimiz bulunuyor. Günümüzde 
zaman çok önemli biz de firmalarımıza 
B2B sayfamızdan hızlı hizmet vererek 
onların zamandan tasarruf etmelerini 
sağlıyoruz. Sektörel derneklerle de 
iletişim içindeyiz. Derneklerin verdikleri 
dijital eğitimlere katılıyoruz ve herkesin 
de bu eğitimlere katılmasını öneriyoruz.” 
dedi.

Sektörümüzün önemli dernekleri 
Türkiye İMSAD, TİMDER, 

TİMKODER ve TESİDER yönetim 
kurulu başkanları da dijital açılışa 
konuşmalarıyla destek vererek Kombi 
Klima Shop’a yeni ofislerinin hayırlı 
olmasını dilediler.

Kombi Klima Shop Mali ve İdari 
İşler Müdürü Mustafa Hatipoğlu; 
“Tedarikçilerimiz ve bankalarla 
kurduğumuz güçlü işbirlikleri var. 
Bu sayede kredi kartı kampanyaları, 
DBS ve benzeri finansal çözümler 
sunarak pazarın taleplerini en üst 
seviyede karşılamaya çalışıyoruz. Stoklu 
çalışıyoruz böylece iş ortaklarımız 
her zaman istedikleri model/markayı 
adetli bulabiliyorlar. Tedarikçilerimizle 
kurduğumuz güçlü işbirliği ile pazarın 
dinamiklerini ve ihtiyaçlarını çok hızlı 
karşılıyoruz. B2B sistemimiz üzerinden 
7/24 tahsilat hizmeti sunuyoruz. Bu 
sayede iş ortaklarımız müşterilerinin 
evinden bile tahsilat yapabiliyorlar.” 
dedi.

Kombi Klima Shop’un çalışmakta 
olduğu tedarikçilerden Arçelik, Ariston, 
Baymak, Bosch, E.C.A.Emas Makine, 
Hoşseven, Termoteknik, Sanica ve 
Vaillant Group’un değerli yöneticileri 
de dijital açılışa katılarak Kombi 
Klima Shop ile ilgili düşüncelerini ve 
mesajlarını paylaştılar. 

Ankara Ticaret Odası Yönetim Kurulu 
Başkanı Gürsel Baran’ın da değerli 
katılımı ile devam eden dijital açılış, Dr. 
Erkan Aydın’ın açılış duasını takiben 
Kaya Ailesi’nin fertlerince yapılan 
kurdele merasimi sonrasında sona erdi.
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NG KÜTAHYA SERAMİK YÜKSELEN DEĞERLER
ÖDÜL TÖRENI REKOR KATILIMLA GERÇEKLEŞTI

NG Kütahya Seramik’in her yıl iş ortaklarıyla buluştuğu ‘‘Yükselen Değerler Ödül Töreni’’ pandemi 
dolayısıyla NG Sapanca Enjoy Otel’de Zoom uygulaması üzerinden gerçekleşti. Türkiye’de ilk kez

NG Kütahya Seramik’in 600 kadar iş ortağı ile aynı anda Online bağlantı kuruldu.

Yeni açılan NG Sapanca Enjoy Otel’de 
gerçekleştirilen törene, NG Kurucu 
Başkanı Nafi Güral, NG Kütahya 
Seramik Yönetim Kurulu Başkanı 
Erkan Güral, Kütahya Porselen Yönetim 
Kurulu Başkanı Sema Güral Sürmeli, 
NG Hotels Yönetim Kurulu Başkanı 
Hediye Güral Gür, Kütahya Porselen 
Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı 
Gülden Güral ile aile üyeleri katıldı. 
Ayrıca Nafi Güral’ın değerli ağabeyi 
Gürallar Grubu Yönetim Kurulu Başkanı 
Rıza Güral’da törende yer aldı.

Nafi Güral: “Arkamızda is değil iz 
bırakmamız lazım.”
Nafi Güral, iş ortaklarına çok değerli 
öğütlerde bulundu: “Yüz ağartacak 
sonuç almak için saç ağartmak gerekir. 
Yüz ağartacak başarılarınız saçlarınız 
ağardığında devam ediyorsa işte o 
zaman başarılısınız. Arkamızda is 
değil iz bırakmamız lazım. Krizleri iyi 
yönetmeliyiz. Her zaman söylüyorum 
kriz diye bir şey yok onlar hayatın doğal 
akışı içerisinde karşımıza çıkabilecek 
şeylerdir. Otomobil kullanıyorsunuz 
mesela beklemediğiniz bir anda önünüze 
kasis çıkabiliyor. Beklemediğiniz bir 
anda karşıdan gelen bir hatalı araç sizi 
zor durumda bırakabiliyor. Bunları 
atlatmak ve yolumuza devam etmek 
zorundayız.’’

Erkan Güral: “Yeni fabrikamızın adı 
29 Ekim Fabrikası olacak”
NG Kütahya Seramik Yönetim Kurulu 

Başkanı Erkan Güral ise konuşmasına 
2020 inşaat sektörünü değerlendirerek 
başladı. 

“NG Kütahya Seramik Yönetim Kurulu 
Başkanı Erkan Güral: “2020’de özellikle 
İnşaat sektöründe ürünlerimizin yok 
sattığı bir dönemi yaşadık. Pandemi 
sürecinde NG Kütahya Seramik 
fabrikalarını % 100 kapasiteye çıkardık. 
Bunun yetmediğini görünce yeni bir 
fabrika yatırımı için hemen kolları 
sıvayarak yatırım kararı aldık. 8 milyon 
metrekare ile üretim sağlayacak bu 
büyük projenin ilk fazını 2021 yılının 
ekim ayında işletmeye açarak Türk 
ekonomisinin hizmetine sunmayı 
planlıyoruz. 15 Temmuz Fabrikamızın 
yanında yer alacak bu fabrikamızın adı 
da 29 Ekim Seramik Fabrikası olacak. 
Birinci fazın tamamlanmasıyla birlikte 
hiç vakit kaybetmeden ikinci fazın 
çalışmalarına başlayacağız. 2023 Ekim 
ayında ikinci fazı ve Cumhuriyetimizin 
100. yılında böyle bir fabrikayı hayata 
geçirerek Türkiye’nin tek çatı altındaki 
en büyük, en kapsamlı, en donanımlı 
ve en modern fabrikasını Türkiye 
ekonomisine ve Kütahya’ya kazandırmış 
olacağız. 2022 yılında bugün başlayan 
inşaatların kabası seramik işçiliğine 
geldiğinde bu talep artışının çok daha 
fazla olacağını düşünüyorum. Yine bu 
süreci “yokların satıldığı” bir süreç 
haline getireceğiz.’’

NG Kütahya Seramik Yönetim Kurulu 

Başkanı Erkan Güral, ihracatta da 
önemli başarılar yakalandığının 
altını çizdi: “NG Kütahya Seramik 
olarak ihracat bizim için son derece 
önemli. Son 5 senenin rakamlarına 
baktığımızda pazar payımızı % 374 
oranında artırdığımızı gördük. Geçen 
sene dünyanın 79 ülkesinde yer 
alıyorduk. Bugün bu rakamı artırmak 
için tüm mesai arkadaşlarımızla 
birlikte Kütahya ve ülke ekonomimize 
bu çalışmalarımızla katkı sağlamaya 
devam etmek için bütün gücümüzle 
çalışacağız. Üretimimizin önemli bir 
bölümünü dünyanın birçok ülkesine 
ihraç ediyoruz. NG Kütahya Seramik 
olarak 260 mağaza sayısına ulaşmış 
olduk. 45-50 civarında yurt dışında 
mağaza ağımız mevcut. Pandemi 
sürecinde mağaza açılışlarına da devam 
ettik. Bu süreçte açtığımız mağaza 
sayısı 28’dir. Biz bunu 20 olarak 
planlamıştık. Planladığımızın ötesine de 
geçmiş olduk.”

Yükselen Değerler Ödülleri sahiplerini 
buldu
Her yıl geleneksel olarak düzenlenen 
NG Kütahya Seramik Yükselen Değerler 
Ödül Töreni’nde ciro sıralamasında ilk 
yirmiye giren iş ortakları ödüllendirildi. 
Üçüncülüğü Mersin Yücesoy Seramik, 
ikinciliği Kayseri Dekoyap Yapı 
kazandı. NG Kütahya Seramik Antalya 
iş ortağı Opal Yapı ise bir rekora imza 
atarak dokuzuncu kez üst üste Türkiye 
ciro birincilik ödülünün sahibi oldu.





66 

H
AB

ER
LE

R 
/ T

İM
DE

R 
De

rg
is

i 1
06

.S
ay

ı, 
 N

is
an

-H
az

ira
n 

20
21

ORKA BANYO RUSYA’NIN EN BÜYÜK YAPI FUARI 
MOSBUILD’TE GÖZ KAMAŞTIRDI

Orka Banyo Rusya’nın en büyük yapı fuarı MOSBUILD’de
dünyanın dört bir yanından gelen ziyaretçilerini ağırladı.

Banyo mobilyası sektöründeki yenilikçi 
tasarımları ve kaliteli üretimiyle tüm 
dünyada fark yaratan Türk markası 
ORKA Banyo, 30 Mart – 2 Nisan
tarihleri arasında Moskova’da 
düzenlenen Mosbuild Fuarı’nda 
dünyanın dört bir yanından ziyaretçilerle 
buluştu. Tasarımı ve fonksiyonelliği 
odağına alarak dinamik yapısı ve 
güçlü üretim kapasitesi ile sektöründe 
yaklaşık 30 yıllık tecrübe edinen 
ORKA Banyo, Rusya’nın en büyük yapı 
fuarı Mosbuild’te yenilikçi ürünlerini 
görücüye çıkardı. Her tarza ve banyoya 
uyum sağlayan tasarımlarla ORKA 
Banyo, inovasyonu ve şıklığı banyolarda 
buluşturan bütünleştirici tarzıyla dikkat 
çekiyor. 

Banyoları yaşanabilir mekanlara 
dönüştürmek için her yıl yeni ürünler 
tasarlayan ORKA Banyo, esnek 
kullanım alanlarına sahip özgün 
tasarımları ile günümüzün trendlerine 
uygun, modüler, şık ve konforlu 
ürünler üretiyor. Dünya standartlarında 
kaliteye sahip şık ve fonksiyonel banyo 
mobilyaları üretmenin üst düzey 
teknoloji, eşsiz hizmet ve kaliteli 
hammadde kullanımı gerektirdiği 

bilinciyle hareket eden ORKA Banyo, 
pandemi ile birlikte değişen koşullara 
uyum sağlayarak ve gerekli önemleri 
alarak fuar organizasyonlarına devam 
ediyor. Rusya’nın en büyük yapı fuarı 
Mosbuild’te ORKA Banyo Adria, 
Bonito, Lisbon, Design, Dream, Urla, 
Capetown, Düden, Style ve Knidos 
ürünleri ile ziyaretçilerini karşıladı. 

ORKA Banyo Genel Müdürü Nalan 
Yılmaz “Dünya markası olma 
sürecinde Rusya bölgesi firmamız için 
önemli bir pazar. Mosbuild fuarından 
beklentimiz, ürünlerimizi fuarda 
potansiyel müşteriler ve nihai tüketiciler 
ile buluşturmak ve yeni işbirlikleri 
geliştirmekti. Bu anlamda verimli bir 
fuar geçirdik.” dedi.
 
Yeni nesil banyolara ORKA imzası 
Özgün tasarım çizgisiyle yeni 
nesil banyo trendlerine yön veren 
yenilikçi Türk markası ORKA 
Banyo, Milano’daki ofisi Aksu/Suardi 
ile başarılı tasarımlara imza atan 
tasarımcı Sezgin Aksu ile bugünün 
banyolarını tasarlamaya devam ediyor. 
ORKA Banyo için tasarladığı ‘Boxes 
Koleksiyonu’ndan sonra 2021’de satışa 

sunulacak yeni koleksiyonlar geliştiren 
tasarımcı Sezgin Aksu, “Banyolar 
önemsemediğimiz, görmezden 
geldiğimiz, kendi haline bıraktığımız 
bir alan değil, öne çıkardığımız bir 
yaşam alanı haline geliyor. Banyoda 
tasarım algısı ciddi bir oranda 
yükselişte. Bir tasarımcı olarak bunu 
görmek heyecan verici.” dedi. 

Teknolojiyi tasarımla buluşturan lider 
Türk markası
Banyo mobilyası sektöründe geliştirdiği 
kaliteli, tasarım odaklı, çevreci ve 
fonksiyonel ürünlerle ORKA Banyo, 
üretim faaliyetlerini gerçekleştirdiği 
Düzce’deki ileri teknoloji fabrikasında 
240 kişiyi aşan istihdamı, güçlü 
ihracat yapılanması ile alanında 
sektör lideri olarak hizmet veriyor. 
Pandemi sürecine rağmen 2020 yılında 
tamamlanan 20.000 m2 lojistik merkezi 
ve showroom’u ile toplam kapalı alanını 
40.000 m2  çıkaran ORKA Banyo, 2021 
yılında da makine yatırımlarına devam 
ediyor. Yıllık ortalama 540 bin modül 
banyo mobilyası üretimi gerçekleştiren 
marka, Türkiye’de 81 ilde 450’den fazla 
satış noktası ile tüketicisiyle buluşuyor, 
85 ülkeye ihracat gerçekleştiriyor.
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PİMTAŞ PLASTİK ÜRETEN KADIN PLATFORMU 
PROJESIYLE DAHA GÜÇLÜ

PİMTAŞ Üreten Kadın Platformu kapsamında
Gebze’deki tesislerinde girişimci kadınlar ve kamu yetkililerini ağırladı.

PİMTAŞ, Üreten Kadın Platformu 
Projesi kapsamında Gebze’deki tesisinde 
girişimci kadınları ve kamu yetkililerini 
ağırladı. 30 Mart 2021 tarihinde 
PİMTAŞ Yönetim Kurulu Başkanı Şamil 
Tahmaz’ın ev sahipliğinde gerçekleşen 
etkinlikte projenin önemi üzerinde 
durularak kadının iş hayatına dahil 
olmasının taşıdığı değere işaret edildi. 

PİMTAŞ’ın topluma değer katan 
çalışmalarına bir yenisini daha ekleyerek 
hayata geçirdiği Üreten Kadın Platformu 
projesinin toplantısına Opet Yönetim 
Kurulu Başkanı Nurten Öztürk, Gebze 
Kaymakamı Mustafa Güler, Tuzla 
Belediye Başkan Yardımcısı Tülay 
Kalav, Kocaeli Sanayi Odası Kadın 
Girişimciler Bakanı Dilek Çınar ve 
Sanayi Bölgesi yöneticileri katılım 
sağladı. Etkinlik kapsamında söz 
alan Pimtaş Ar-Ge Müdürü Özlem 
Kozankurt: “Kadın girişimciliğini, 
üreten kadın platformunu temel alan bu 
etkinlik hem farkındalığın artmasına 
hem de karşılıklı iletişim içinde 
fikirlerin paylaşılmasına büyük katkı 
sağladı. Burada yapılan fikir ve bilgi 

alışverişleri herkes için ufuk açıcı, 
cesaretlendirici bir iklim oluşturdu. 
Bu anlamda kadın girişimciliğinin 
arttırılması noktasında bütün 
çalışmaları çok değerli buluyorum.” 
dedi.

Özlem Kozankurt ayrıca; ‘Kadının 
girişimcilikte, sosyal hayatta ve 
politikada güçlenmesi, üreten kadın ile 
toplumsal cinsiyet eşitliğin sağlanması 
heyecanıyla çalışıyoruz. Üreten Kadın 
Platformu projemizin, yeni fikirleri 
ile gençlere ve kadınlara ışık olma 
yolundayız. ‘’Evden Çık Yolun Açık’’ 
projesi ile kadınları sahaya çağırıyor 
‘’Mahalle Kumbara’’ projesi ile 
ihtiyaç sahiplerine yönelik çalışmalar 
geliştiriyor ve ‘’Mutfağım Bütçem’’ 
projesi ile çalışmayan kadınların ev 
ekonomilerine katkı sağlamalarını 
hedefliyoruz. ‘Gören Göz’ projesi 
ile görme engellilere, ‘Sınırsız 
Wireless’ projesi ile gençlere destek 
olmaya çalışıyoruz. Ayrıca KOBİ’lere 
yönelik başta fuar ve tanıtım desteği 
olmak üzere birçok proje geliştiriyoruz.” 
diye belirtti.

Kamu ve özel sektörün kadın 
girişimcilerden ürün ve hizmet almasının 
ülkenin ekonomik ve sosyal gelişimine 
katkı sağlayacağını ifade eden Özlem 
Kozankurt, “Türkiye’nin her bölgesinde 
faaliyet gösteren üreten kadın ile güçlü 
ve etkin bir dayanışma sağlanacak. 
Aynı zamanda üreten kadın platformu 
girişilecek yeni projeler içinde bir zemin 
niteliğinde olacak” dedi.

PİMTAŞ Yönetim Kurulu Başkanı Şamil 
Tahmaz ise konuşmasında şu sözlere 
yer verdi: “Gerçekleştirmiş olduğumuz 
etkinliğin kadınlarımızın ekonomiye 
katkı sağlamasında çok önemli bir rol 
oynadığına inanıyoruz. Bu anlamda 
elbirliği ile iş dünyasında olan Kadın 
Girişimcilerle gerçekleştireceğimiz 
projeler için de güçlendirici ve tamamlayıcı 
bir güç teşkil ettiğini düşünüyoruz. 
Bu projeler ile iş kadınlarımızın 
güçlendiklerini, işlerinde başarıya 
ulaştıklarını ve diğer kadınlarımızın önünü 
açmak için çalıştıklarını görmekten büyük 
memnuniyet duyuyoruz. Etkinliğimize 
katılan herkese teşekkür ederim, yeni 
ufuklarda buluşmak dileğimle.”



www.bienworld .com.tr
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SILVERLINE ONLINE GERÇEKLEŞEN IŞ ORTAKLARI 
TOPLANTISINDA 2021 “IYI GELECEK” DEDI

‘İyi Gelecek’ mottosu ile Türkiye ve dünya genelindeki tüm bayilerini online platformda ağırlayan Silverline 
Ankastre, daha önceki yıllarda yüz yüze gerçekleşen iş ortakları buluşmasını ilk kez online olarak 

gerçekleştirdi. Yaklaşık 750 kişinin katıldığı toplantıda yönetim ekibi 2021 hedeflerini paylaştı, ardından 
ekonomist Prof. Dr. Emre Alkin Covid-19 pandemisi gölgesinde dünyadaki ekonomik gelişmeleri ve 

atılması gereken adımları aktardı. 

Yaklaşık 1.800 kişilik istihdamı, yılda 
ortalama 1,5 milyon adetlik üretimi, 
tasarım ve teknolojiyi buluşturduğu ve 
uluslararası ödüllerle tescillediği ürünleri 
ile Türkiye’de ve dünyada ankastre 
sektörünün lider markaları arasına giren 
Silverline, Covid-19 pandemisi nedeni 
ile her yıl yüz yüze gerçekleştirdiği 
iş ortakları buluşmasını bu yıl online 
olarak gerçekleştirdi. Dijital platform 
üzerinden bayilerine seslenen yönetim 
ekibi, 2020’de gerçekleşen faaliyetleri ve 
2021’de hedeflerini aktardı. Marka, tüm 
iş ortaklarını güçlü büyüme sinyalleri 
verdi. 

“İyi Gelecek” mottosuyla gerçekleşen 
ve yaklaşık 750 iş ortağının katıldığı 

toplantıda konuşan Silverline Ankastre 
Yönetim Kurulu Başkanı ve CEO 
Mustafa Laçin “Zorlu pandemi 
döneminde birbirimizden ayrı kalsak da 
tüm zorluklara rağmen Silverline ailesi 
olarak pes etmedik, her zaman daha 
iyisi için çalıştık ve başardık. Krizlerden 
hep büyüyerek çıktık, 2020 yılında 
yaşanan pandemi süreci de bizim için 
büyüme yılı oldu. Haziran ayı itibarı 
ile yaşanan talep patlamasına en hızlı 
şekilde cevap vererek sektördeki üretim 
gücümüzü ortaya koyduk ve pazar 
payımızı artırdık. Şimdi bazı sözler 
verme zamanı. Biz, üretim tedarik, ürün 
konularını merkezden çözeriz, siz yeter 
ki bizim hedeflerimize, heyecanlarımıza 
ortak olun. Bu yılın sonunda 

hedeflediğimiz 2 milyon adet üretim 
hedefimizi birlikte gerçekleştirelim. 2021 
için hedeflerimiz ve planlarımız büyük. 
Yatırım yapmaya devam edeceğiz, 
üretim teknolojilerini ve kapasitemizi 
büyüteceğiz. Havalandırmacı 
kimliğimize, fırın ve ocak üretimi ile 
pişirici kimliğini ekledik. 2021 yatırım 
yılı olacak ve hepimize ‘İyi Gelecek’ 
dedi. Sunumların ardından 2020’de en 
iyi ciro yapan ve ödül kazanan bayilerin 
açıklanmasından sonra ekonomist 
Prof. Dr. Emre Alkin buluşmaya 
online bağlanarak, Covid-19 pandemisi 
gölgesinde dünyadaki ekonomik 
gelişmeleri aktardı ve bu dönemde hızlı 
dijitalleşen ve katma değer yaratan 
şirketlerin büyüyeceğinin altını çizdi.
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2020’YI BAŞARILI IŞ SONUÇLARI ILE TAMAMLAYAN 
VAILLANT 2021’E GÜÇLÜ GIRDI

İklimlendirme sektörünün öncü 
markalarından Vaillant Türkiye, her 
yıl yetkili satıcıları ile bir araya geldiği 
geleneksel İş Ortakları Toplantısı’nı 
bu yıl koronavirüs sebebiyle dijital 
platformlar üzerinden gerçekleştirdi. 
“Farklısın Farkında mısın?” sloganı 
ile düzenlenen toplantıya Türkiye 
genelindeki tüm Vaillant Türkiye 
yetkili satıcıları ile Vaillant Türkiye 
çalışanlarından oluşan 355 kişi katılım 
gösterdi. Vaillant Group Türkiye 
CEO’su Alper Avdel, Vaillant Group 
Türkiye Satıştan Sorumlu Genel Müdür 
Yardımcısı Erol Kayaoğlu, Vaillant 
Group Türkiye Pazarlamadan Sorumlu 
Genel Müdür Yardımcısı Ufuk Atan, 
Vaillant Türkiye Pazarlama Direktörü 
Hazım Bumin ve Vaillant Türkiye Satış 
Direktörü Fatih Aylı’nın katılımıyla 
düzenlenen toplantıda Vaillant 
Türkiye’nin pandemi nedeniyle zorlu 
geçen 2020 yılında, yenilikçi bakış açısı 
ve dijitalleşmeye yönelik yatırımları 
sayesinde elde ettiği başarılar aktarılarak 
2021 hedefleri açıklandı. 

300 m2’lik dev bir sahneden 4K 
kalitesinde canlı yayınlanan toplantı 
Burcu Esmersoy ve Kadir Çöpdemir’in 
moderatörlüğünde gerçekleştirildi. 
Toplantı açılışında konuşma yapan 
Vaillant Group Türkiye CEO’su Alper 
Avdel, firma olarak hayata geçirilen 
yeni yapılanma süreci ile daha efektif 
bir çalışma modeline geçiş yaptıklarına 
değindi. Avdel, “Vaillant Group 
Türkiye olarak müşteri deneyimini 
önceliklendirerek pazarda yarattığımız 
farkı bir adım daha ileri taşıdık. Bu 
kapsamda hayata geçirdiğimiz “Müşteri 
Odaklı Organizasyon Projesi” ile grup 
bünyesinde yer alan Satış ve Pazarlama 
Departmanlarında organizasyonel 
değişiklikler gerçekleştirdik. Yılbaşı 
itibariyle girdiğimiz yeni dönemde 
müşteri ve piyasa odaklılığımızı 
geliştirerek daha çevik bir yapıya 
ulaşmayı hedefliyoruz” dedi. 
 
Yeni dönemde “Farklısın Farkında 
mısın?” sloganı ile geleneksel başarının 
ötesine geçmeyi hedeflediklerini dile 

getiren Avdel, “Koronavirüs etkisiyle 
yaşam biçimlerimizden alışveriş 
davranışlarımıza kadar kökten değişim 
geçirdiğimiz 2020 yılını, güçlü dijital 
altyapımız ile zamanında ve etkili karar 
alma kabiliyetimiz sayesinde başarıyla 
tamamladık. Kombide grup olarak 
liderliğimizi koruduk. 2020 yılında 
kombi başta olmak üzere ana ürün 
gruplarımızda önemli artışlar elde ettik. 
Yeni iş kollarımızda hızlı büyüdük. 
Kaskad satışlarımızı 2 katına çıkardık. 
Isı pompası satışımızı % 50 seviyesinde 
artırdık. Bütün bunların yanı sıra 
müşteri memnuniyetimiz yine % 90’ın 
üzerinde gerçekleşti. 2021 yılı bizim için 
bir dönüm noktası. Yeni bir organizasyon 
yapımız, yeni projelerimiz ve yeni 
ürünlerimiz ile bu yıl için oldukça 
heyecanlıyız” diye konuştu. 

“Güçlü bir takım olarak yarattığımız 
sinerjiyle başarımızı sürdüreceğiz”
Vaillant Group Türkiye Satıştan 
Sorumlu Genel Müdür Yardımcısı Erol 
Kayaoğlu toplantıda yaptığı konuşmada, 
2021 yılında farkındalık yaratmayı 
hedefledikleri alanların altını çizdi. 
Kayaoğlu, “2021 yılına “Farkında olmak 
ayrıcalıktır” diyoruz. Bu yıl sunduğumuz 
ayrıcalıklar noktasında farkındalık 
yaratmaya, temkinli bir iyimserlik 
içinde işimize daha fazla odaklanmaya 
devam edeceğiz” ifadelerini kullandı. 
2020’de müşterilerine kesintisiz hizmet 
vermeye devam ettiklerini ve bunun 
sonucunu aldıklarını belirten Kayaoğlu, 
“2020’de 25 bin yeni müşteri bağlantısı 
kurduk. 15 ilde 17 kampanya ile 
hedeflerimizin oldukça üzerinde satış 
adetlerine ulaştık. Pandemi döneminde 
çok hızlı bir şekilde evden çalışma 
sistemine geçirdiğimiz 250 kişilik çağrı 
merkezimiz ile 7/24 hizmet verdik, 
vermeye de devam ediyoruz. 200’ü 
aşkın servis teknikerimizle gerekli 
mesafe ve hijyen şartlarını sağlayarak 
sahada olmayı sürdürdük. Bu dönemde 
gücümüzü ortaya koyduğumuz en 
önemli noktalar pandemiye hızla uyum 
sağlayarak kesintisiz devam ettirdiğimiz 
çağrı merkezi ve servis hizmetleri oldu. 
Satışta başarı her zaman ekip işidir. 

Güçlü bir takım olarak yarattığımız 
sinerjiyle başarının 2021 yılında da bize 
geleceğine inanıyoruz” dedi. 

“İnovasyonu ve yaratıcılığı temel alan 
çözümler sunacağız”
Vaillant Group Türkiye Pazarlamadan 
Sorumlu Genel Müdür Yardımcısı Ufuk 
Atan toplantıda yaptığı konuşmada, tüm 
aksiyonlarda müşteriyi önceliklendirerek 
hareket ettiklerini söyledi. Atan, 
“Odağımız her zaman olduğu gibi 
müşterilerimiz. Bu anlamda bu yıl çok 
daha proaktif olacağız. Bütünsel bir 
yaklaşım sergileyerek iş ortaklarımızla 
birlikte hem geleneksel hem de yeni 
iş alanlarında daha odaklı hareket 
edeceğiz. Veriye dayalı hareket ederek 
inovasyonu ve yaratıcılığı temel alan 
çözümler sunacağız” dedi. Marka 
iletişim yatırımlarını artırarak bu yıl 
da sürdüreceklerini dile getiren Ufuk 
Atan, “Vaillant Fit ve Vaillant Club 
sadakat programımız başarıyla devam 
ediyor. Dijitalleşme günümüzde artık 
bir mecburiyet. Bu doğrultuda özellikle 
bu alandaki önceliklere ve müşteri 
deneyimine yatırım yapıyoruz. Marka 
iletişimi alanında 2020 yılında sektörde 
rekor olabilecek yatırımlar yaptık. 2021 
yılında da bu iletişimi arttırarak devam 
ettirmeyi hedefliyoruz. ” ifadelerini 
kullandı. 

2020’nin yıldız yetkili satıcılarına ödül
Online toplantıda 2020 yılında başarılı 
iş sonuçlarına ulaşan yetkili satıcılar 
ödüllendirildi. Yetkili satıcıların 
“Performans”, “VRF”, “Yenilenebilir 
Enerji”, “Kurumsal Yetkili Satıcı”, 
“Tüketici Memnuniyeti” “Vaillant Club 
Tüketici Kampanyası” kategorilerinde 
ödüllendirildiği törende “2020 Yılı 
Ödülleri” kapsamında ciro sıralamasına 
göre her bölgenin ilk 3 yetkili satıcısı da 
açıklanarak kendilerine ödülleri takdim 
edildi. “Aday Takımı” sıralamasında 
Türkiye’nin ikinci 11 Vaillant 
yetkili satıcısı ve “Kalite Takımı” 
sıralamasında ise Türkiye’nin ilk 11 
Vaillant yetkili satıcısına canlı bağlantı 
gerçekleştirilerek keyifli bir sohbet 
eşliğinde ödülleri verildi.
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VitrA’YA JAPONYA’DAN MÜKEMMELLIK ÖDÜLÜ

VitrA’NIN EN YENI KAROLARINA,
TASARIMIN EN ESKI ÖDÜLÜ

VitrA, kuruluşların üretimde yüksek verimlilik ve kalite elde etmesini sağlamak amacıyla faaliyet 
gösteren Japonya merkezli JIPM (Japan Institute of Planned Maintenance) tarafından verilen

TPM Mükemmellik Ödülü’nü almaya hak kazandı.

VitrA’nın en yeni karo serilerinden Atelier 01,
dünyanın en eski ve prestijli tasarım ödüllerinden Red Dot’ı aldı.

Eczacıbaşı Yapı Gereçleri’nin öncü 
markası VitrA, kuruluşların üretimde 
yüksek verimlilik ve kalite elde etmesini 
sağlamak amacıyla faaliyet gösteren 
Japonya merkezli JIPM (Japan Institute 
of Planned Maintenance) tarafından 
verilen TPM Mükemmellik Ödülü’nü 
almaya hak kazandı. 

VitrA’nın Bozüyük’teki seramik sağlık 
gereçleri üretim tesislerinde “Toplam 

VitrA Tasarım Ekibi’nden Tuba 
Büyükkaraduman’ın imzasını taşıyan 
Atelier 01 karo serisi, üstün tasarım 
kalitesiyle Red Dot: Product Design 
2021 kapsamında ödüle layık görüldü. 
“Malzeme ve Yüzey” kategorisinde 
ödüllendirilen Atelier 01 karo 
koleksiyonu, 20. yüzyılda tasarım 

Üretken Bakım Yönetimi” olarak 
2015 yılında başlatılan çalışmalar, 
daha sonra bütün süreçleri kapsayacak 
şekilde genişletildi. Toplam Verimli 
Bakım Yönetimi (TPM) olarak 
tanımlanan çalışmalar kapsamında 
üretim, kalite ve tüm iş süreçlerinde sıfır 
hatayı amaçlayan VitrA, bu alandaki 
yetkinlikleri ve süreç iyileştirmedeki 
kararlılığıyla sektörünün kalite 
kriterlerini belirlemeye devam ediyor.

ve mimariye yön veren Bauhaus 
akımından ilham alan geometrik 
formlarıyla, her seferinde özgün 
bir tasarım yapılmasına olanak 
tanıyor. Hem yer hem de duvarlarda 
kullanılabilen karolar, çevre dostu 
Ecolabel ve GREENGUARD 
sertifikalarıyla da dikkat çekiyor.

Konuyla ilgili açıklama yapan Eczacıbaşı 
Yapı Gereçleri CEO’su Özgen Özkan, 
“Kalite, çok fazla sözünü etmediğimiz, 
kurumumuzun DNA’sına işleyerek 
adeta refleks haline gelmiş bir değer. 
Attığımız her adımda doğal olarak 
değerlendirdiğimiz bu vazgeçilmez 
kriteri, uluslararası standartlar 
doğrultusunda tescil eden TPM 
Mükemmellik Ödülü için, tüm VitrA 
çalışanlarını gönülden kutluyorum” dedi. 

EDIDA, Design Innovation, Design 
Plus, Good Design, Iconic Awards, 
Interior Innovation, iF, Plus X, Red 
Dot, Wallpaper gibi dünyaca ünlü 
tasarım ve inovasyon ödüllerine sahip 
VitrA ürünlerinin %60’ı, kurumun 
bünyesindeki tasarım ekipleri tarafından 
geliştiriliyor.
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TÜRK YTONG, 2021’DE KESINTISIZ ÜRETIM IÇIN 
BIRLIKTE BAŞARIYA ODAKLANDI 

Türk Ytong, 50. Ytong Yetkili Satıcılar Toplantısı’nı online canlı olarak düzenledi. “Dünden Yarına Daima 
Yan Yana” temasıyla gerçekleştirilen toplantıda Türk Ytong Yetkili Satıcıları ve Satış Pazarlama Ekibi, 

2021 yılı için belirledikleri hedefleri paylaştılar.

Ytong Yönetim Merkezi’nden 
canlı yayınlanan 50. Ytong Yetkili 
Satıcılar Toplantısı’nda 2020 yılının 
değerlendirmesi yapılarak, şirkete 
ve sektöre ilişkin bilgiler paylaşıldı. 
Sunuculuğunu Kadir Çöpdemir’in 
üstlendiği etkinlikte, Ytong’un ilk 
Yetkili Satıcılarından Cemal Akkanlar 
ile bir söyleşi gerçekleştirildi. Yılın en 
başarılı sonuçlarına imza atan Denizli, 
Bursa ve İstanbul’daki Yetkili Satıcılar 
canlı yayına konuk olarak ödüllerini 
aldılar. Toplantıda ayrıca Ytong ile uzun 
yıllar iş birliği yapan yetkili satıcılar ile 
2020 yılında başarılara imza atan yetkili 
satıcılara ödülleri verildi. 

Yönetim Kurulu Başkanı Fethi 
Hinginar yaptığı konuşmada 2020 yılını 
değerlendirerek, inşaat sektörünün 
son yıllarda yaşadığı zorluklara 
salgın hastalığın da eklenmesiyle tüm 

sektörler gibi olumsuz etkilendiğini 
söyledi. Pandeminin başından itibaren 
fabrikalarda üretime aralıksız devam 
ettiklerini sözlerine ekleyen Hinginar, 
“Aldığımız tedbirler sayesinde 2020 
yılının bütün olağanüstü zorluklarına 
karşı bugün Türk Ytong olarak 
sapasağlam ayaktayız ve 2021 yılı için 
de geleceğe güvenle bakmaya devam 
ediyoruz. Geleceğe ışık tutacak, bizleri 
ve ülkemizi daha iyiye taşıyacak 
projelerle başarılara yol alacağımız bir 
dönem için hazırız.” dedi. 

Fethi Hinginar, Türk Ytong’un Yetkili 
Satıcılarıyla birlikte 50. toplantıya imza 
atıyor olmasının önemine değinerek 
“Bu sene Cumhuriyetimizin 98. yılını 
kutlayacağız. 98 yılın 58’inde Türk 
Ytong olarak bayrağımızı gururla 
taşıdık ve bu ülkenin en güvenilir 
kurumlarından biri olduk. Attığımız 

adımlarla hep öncü olduk, lider olduk, 
çağdaş yaşamın simgesi olduk. Sizlerle 
birlikte büyük bir aile ve sektörümüzün 
amiral gemilerinden biri olduk. Fırtınalı, 
dalgalı denizlerde savrulmadan yan yana 
yol aldık, almaya da devam edeceğiz.” 
dedi.

Genel Müdür Yardımcısı Tolga Öztoprak 
da konuşmasında inşaat sektörüne ilişkin 
önemli göstergeleri ve 2020 yılı satış 
pazarlama faaliyetlerini değerlendirdi. 
2021 yılı için belirlenen hedefleri 
paylaştı.

Konuşmaların ardından yapılan ödül 
töreninde ise 5 ile 35 yıl arasında 
değişen sürelerde Ytong yetkili satıcısı 
olan şirketlere kıdem plaketleri verildi. 
Ayrıca 2020 yılında satış başarılarına 
imza atan yetkili satıcılar ödüllendirildi 
ve plaketleri verildi.
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PROF. DR. SERDAR PİRTİNİ
Marmara Üniversitesi 

İşletme Fakültesi
Öğretim Üyesi

EKONOMIK BELIRSIZLIK 
KOŞULLARINDA DEĞIŞEN 

PAZARLAMA STRATEJILERI 
Covid-19’un küresel piyasalarda 
oluşturduğu belirsizlik tüm dünyayı 
sarsmaya devam ederken, belirsizliğin 
yatırımlar, ekonomik büyüme ve 
tüketim üzerindeki olumsuz etkileri 
de her geçen gün artıyor. Bu oldukça 
zor ve beklenmedik süreçte neredeyse 
küresel ekonominin tamamında 
üretim ve istihdamda büyük sorunlar 
yaşanıyor. Koronavirüs salgınının 
dünyada yarattığı belirsizlik ve panik 
ortamının, ekonomilerdeki arz ve talep 
yönlü iyileşmenin beklenenden çok daha 
yavaş ve uzun sürmesine neden olacağı 
anlaşılıyor. Tüm bu gelişmelerin doğal 
bir sonucu olarak tüketim talebinin 
düşmesiyle ekonomilerin daralması 
sonrasında firmaların nakde olan 
ihtiyacının yükselmesi, finansman 
dengelerini de bozuyor. 

Ekonomik koşulların önceden 
öngörülebilmesi pazarlama 
faaliyetlerinin yürütülmesi açısından 
son derece önemli. Buna göre pazarlama 
kararlarında güçlü bir pazarlama bilgi 
sistemi ile mevcut pazar koşullarının 
ve tüketici davranışlarının önceden 
bilinmesi halinde pazarlama yönetimi 
açısından bir belirlilik durumu 
söz konusu oluyor. Aynı zamanda 
pazarlama kararlarının sonucuna ilişkin 
yeterli pazar bilgisi varsa pazarlama 
faaliyetlerinin sürdürülebilirliği ve 
başarısı için gerekli belirlilik ortamının 
devam ettiği söylenebiliyor. Bu 
itibarla; Covid-19 koşullarında olduğu 
gibi ekonominin içinde bulunduğu 
dinamiklerin niteliği, pazarlama 
programının hedeflerine ulaşmasında 
birinci derecede belirleyici oluyor. 
Görüldüğü üzere, büyüme ve kârlılığın 
işletmelerin varlığını sürdürebilmeleri 
için esas olduğu gerçeğinden hareketle, 
tüketicilerin mevcut yeni normalde 
tüketim alışkanlıklarına bir an önce geri 
dönebilmeleri hayati bir önem taşıyor. 

Gelecekte de yeni türleriyle karşılaşma 
ihtimalimizin bulunduğu virüslerle 
mücadelenin ve sağlık sisteminin her şey 
demek olduğu bu yeni çağda, işletmeler 

öncelikle ayakta kalabilmeyi başarmalı 
ve ardından faaliyetlerini yeni normale 
göre yeniden tasarlayabilmelidir. Bir 
başka ifadeyle; işletmelerin dünya 
ekonomisinin tamamını dönüştüren 
bu gelişmelerin dışında kalabilmeleri 
mümkün değildir. Şu hâlde; işletmeler 
işten çıkarmalar ve iflas riskine karşı 
günlük yaşamı bütünüyle etkileyen bu 
oluşumları doğru okuyarak kendilerini 
yeni düzene adapte edebilmelidir. 
Salgının ilanından bu yana iş yapma 
biçimlerinde kullanımı artan dijital 
teknolojiler ve yaşanan dijitalleşme 
karşısında işletmelerin pazarlama 
program, strateji ve uygulamalarında 
radikal değişimlerin yaşanmasının 
kaçınılmaz olduğu anlaşılıyor. 

Dünya Bankası’nın analizlerine 
göre pandemi nedeniyle gelişmekte 
olan ülkelerin çoğunluğunda son 60 
yılın en düşük ekonomik büyümesi 
yaşanırken, kişi başı gelirlerde de 
düşüşler bekleniyor. Bu tahmine göre; 
küresel ekonomi 150 yılın dördüncü 
büyük ekonomik daralmasını yaşarken, 
aynı zamanda ekonomiler 2. Dünya 
Savaşı’ndan bu yana en kapsamlı 
resesyonu deneyimlemiş olacaktır. 
Ayrıca oluşacak küresel ölçekte 
küçülme, tüketici gelirlerinde büyük 
düşüşe neden olurken, talebin daha da 
azalması ekonomik belirsizliğin daha da 
artması anlamına gelecektir. 

Post-pandemik dönemde bugün ve 
gelecekte pazarlamayı etkileyen ve 
pazarlamaya muhtemelen farklı bir yön 
verecek olan gelişmeler, aynı zamanda 
mevcut ekonomik ilişkiler sistematiğini 
ve tüketim biçimlerini dönüştürecek 
olan yeni bir gerçekliği ortaya çıkarıyor. 
Post-pandemik sürecin içindeki bu 
yeni normal, pandemi sonrasında farklı 
bir pazarlama dünyasına işaret ediyor. 
Pazarlama yaklaşımında görülen bu 
yeni gelişmeleri anlayabilmek için 
pazarlama çevresindeki değişimlerin 
çok iyi analiz edilerek yorumlanması 
gerekiyor. Pazarlama yönetiminin 
kontrolü dışında kabul edilen çevresel 

faktörlerin bugün birinci gündemi 
yeni tip koronavirüs krizi olurken, 
salgın yalnız bir sağlık sorunu olmanın 
çok ötesinde uluslararası çapta bir 
ekonomik belirsizliğe doğru evriliyor. 
Böylesine hızlı bir şekilde küresel 
boyut kazanan çevresel etki karşısında 
işletmeler ancak mevcut gelişmelere 
göre dizayn edilmiş güçlü pazarlama 
politika, strateji, plan ve programları ile 
kendilerini koruyup krizin üstesinden 
gelebilirler. 

Pandeminin tamamen ortadan 
kalkacağı zamana ilişkin olarak 
yaşanan belirsizlik, işletmelerin 
pazarlamada stratejik aklı kullanarak, 
eldeki olanaklarla koşulları 
örtüştürebilmelerini zorunluluk 
haline getiriyor. Buna göre; işletmeler 
pazarlama stratejisini kurarken, yarının 
dünyasını öngörerek, ellerindeki 
olanakların dijital teknolojiler, 
mevcut koşulun da koronavirüs 
salgını olduğunu asla akıllarından 
çıkarmamalıdır. Türk işletmeleri olarak 
küresel pazarlarda geleceğin pazarlarını 
yönetmek ve kazanmak için stratejik 
düşünmeli ve çağı doğru okuyamaz, 
stratejiyi yanlış kurarsak asla başarıya 
ulaşamayacağımızı bilmeliyiz. Bu 
nedenle, stratejik düşünme ve stratejik 
öngörü, pazarlama stratejisinin ve 
buna bağlı olan işletme performansının 
olmazsa olmazları olarak, bugün 
geçmişte olduğundan daha güçlü olarak 
ön plana çıkıyor.

“PAZARLAMA YAKLAŞIMINDA GÖRÜLEN BU YENİ GELİŞMELERİ 
ANLAYABİLMEK İÇİN PAZARLAMA ÇEVRESİNDEKİ DEĞİŞİMLERİN 

ÇOK İYİ ANALİZ EDİLEREK YORUMLANMASI GEREKİYOR.”
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B2B MARS’TAN
B2C VENÜS’TEN

DR. SELÇUK TUZCUOĞLU
Bahçeşehir Üniversitesi

Mühendislik ve Doğa Bilimleri Fakültesi 
Öğretim Üyesi

selcuk.tuzcuoglu@eas.bau.edu.tr

Pazarlama literatüründe ürünler 
iki gruba ayrılırlar: Hizmetler ve 
Mallar… Bir takım insani ihtiyaçları 
karşılamasına rağmen elle tutulup 
gözle görülmeyen fakat insanlara fayda 
sağlayan faaliyetlere “hizmet” adı 
verilir. Hizmetler insan ihtiyaçlarının 
giderilmesi ve yaşamın kolaylaştırılması 
için insanlar tarafından üretilir 
ve organize edilirler. Üretildikleri 
anda tüketilmeleri söz konusu olan 
taşımacılık, haberleşme, turizm gibi 
beşeri faaliyetler ve müşteriye sunulan 
bakım, onarım, montaj vb. faaliyetler 
“hizmet” olarak adlandırılır.

Buna karşılık insanların maddi 
ihtiyaçlarını gideren, fiziksel özelliğe 
sahip olan ürünlere “mal” denir. Mallar 
da kendi içerisinde “dayanıklı ve 
dayanıksız mallar”, “tamamlayıcı ve 
ikame mallar”, “menkul ve gayrımenkul 
mallar”, “bölünebilen ve bölünemeyen 
mallar”, “asli ve bağlı mallar” gibi alt 
gruplara ayrılmaktadır. Ama literatürde 
mallar ile ilgili en önemli ayrım 
“Tüketim Malları” ile “Üretim Malları” 
arasındaki ayrımdır ki, bu yazının 
konusunu da bu farklı tipteki malların 
marka yönetimindeki farklılıklar 
oluşturmaktadır.

İhtiyaçları doğrudan doğruya 
karşılayabilen mallara “Tüketim 
Malları” adı verilir. Örneğin; ekmek, 
peynir, bisiklet gibi ürünler tüketim 
mallarıdır ve müşterisi tüketicilerdir. 
Bu tip ürünlere pazarlama literatüründe 
“B2C” yani “Business to Consumer” 
(üreticiden tüketiciye) adı verilmektedir. 
B2C mallarda nihai tüketici hedeflendiği 
için marka yönetimi ve pazarlama 
iletişimi daha önem kazanmaktadır. 
İhtiyaçları ancak dolaylı olarak 
karşılamaya yarayan ürünlere ise 
“Üretim Malı” denir. Bu tip mallara 
da kısaca “B2B” yani “Business to 
Business” (üreticiden üreticiye) adı 
verilmektedir. Bu tip mallar diğer 
ürünlerin, yani farklı mal ve hizmetlerin 
üretimine girdi teşkil ederler. Örneğin; 
pamuk, pamuk ipliği, dokuma tezgâhı, 

torna makinesi, ham demir gibi... B2B 
mallarda müşteri kitlesi görece küçük 
bir topluluk olduğu için ne yazık ki 
markalama faaliyetleri ve pazarlama 
iletişimi genelde ihmal edilmektedir.

Bir de hedeflenen kitleye göre hem B2B 
hem de B2C olarak tanımlanabilecek 
mallar vardır ki tesisat ve inşaat 
malzemeleri tam da bu gruba giren 
mallardır. Bu tip ürünler hem inşaat 
sektöründe konut üretimi yapan 
şirketlere satılarak B2B karakterini 
taşırlar, hem de evindeki ürünleri 
yenilemeyi hedefleyen nihai tüketiciye 
arz edilirler ki bu durumda da bir B2C 
malı görünümündedirler. Aynı marka 
ile satılan bir ürünün, sunulduğu hedef 
kitleye göre B2B ve B2C kanallarında 
farklı marka stratejileri ile rekabet 
etmesi gerekir. Sadece üretim malı 
olarak diğer üretici şirketlere sunulan 
markaların eğer mümkünse mutlaka 
B2C ürünü olarak nihai tüketicilere de 
arz edilmesine çaba göstermek gerekir, 
çünkü bu durumda aynı malın kârlılık 
oranı B2B’ye göre çok daha yüksek 
olacaktır.

Tüketicilere hitap eden B2C Marka 
İletişimi faaliyetlerini bir başka 
yazıya bırakarak, bu yazımızda 
B2B Marka İletişiminin, “Tesisat ve 
İnşaat Malzemeleri” piyasasında nasıl 
tasarlanması gerektiğinin birazcık daha 
detaylı bir şekilde üzerinde duralım. 
Genelde endüstriyel ürünlerin özelde 
de tesisat ve inşaat malzemelerinin 
pazarlanmasında; 
- hedef kitle daha küçük 
- satış miktarları daha fazla, 
- fiyat ve iskontolar ön planda, 
- temel rekabet unsuru da müşterilere 
sunulan yarar ve güven 
olduğu için markanın konumlandırması 
ve iletişiminin de buna göre yapılması 
gerekmektedir. Tesisat ve inşaat 
malzemeleri üreticileri ve bayilerinin, 
inşaat gibi çok dinamik ama krizlerden 
çabuk etkilenen bir sektöre hitap 
ettikleri için yarattıkları markanın 
tutundurulmasında da ekonomik 

değişkenleri göz önünde tutmaları 
gerekmektedir. Diğer bütün endüstriyel 
ürünlerde olduğu gibi tesisat ve inşaat 
malzemeleri pazarında da uyumlu 
müşteri ilişkileri konusunda; şirket sahip 
ve yöneticileri ile satış elemanı ve satın 
almacılar arasındaki kişisel ilişkiler ön 
plana çıkmaktadır. Üst düzey yöneticiler 
ve satın alma konusunda birlikte çalışan 
alt düzey karar mercilerinin uyumlu 
çalışması şirketin birinci önceliği olarak 
tanımlanmalıdır.

Pazarlama iletişiminde kullanılacak 
kanallara gelince; AtL (above the 
Line), yani televizyon, radyo, basın 
ve outdoor gibi “Çizgi Üstü” iletişim 
kanalları, endüstriyel ürünlerin 
pazarlama iletişiminde pek de fazla 
başvurulmayan yöntemlerdir. Çünkü 
iletişim kurulması istenen kitle, bu 
pahalı kitle iletişim araçları ile ulaşmaya 
değmeyecek kadar küçük bir gruptur. 
Sadece markanın kuruluş yıldönümü, 
ya da uluslararası bir başarı elde etmesi 
gibi durumlarda AtL iletişimi gündeme 
gelebilir. Pazarlama literatüründe daha 
kısıtlı çevrelere hitap eden kanallara 
BtL (belove the Line), yani Çizgi Altı 
Kanallar adı verilmektedir. Endüstriyel 

SEKTÖREL DERGILER, KONFERANS FUAR VE SERGI 
GIBI ETKINLIKLER HALIHAZIRDAKI MÜŞTERILERLE 

ILETIŞIMI ARTTIRMA VE POTANSIYEL MÜŞTERI 
ADAYLARI ILE BULUŞMA IÇIN IDEAL KANALLARDIR.
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ürünlerin asıl iletişim kanalı sektöre özel 
basılı ve görüntülü iletişim kanalları ile 
organizasyonlardır. Sektörel dergiler, 
konferans fuar ve sergi gibi etkinlikler 
halihazırdaki müşterilerle iletişimi 
arttırma ve potansiyel müşteri adayları 
ile buluşma için ideal kanallardır. 

Son yıllarda B2B markaların en çok 
kullandıkları iletişim kanallarından biri 
de dijital kanallardır. Tüketiciye hitap 
eden markalar dijital dünyada daha 
çok göz önünde bulunsa da gerek satış 
yapma gerekse de pazarlama iletişimini 
sürdürme bakımından, dijital kanallar 
B2B markalar açısından da en az B2C 
markalar için olduğu kadar uygundur. 
Endüstriyel ürün ve hizmetler sunan 
birçok uluslararası marka temel iletişim 
stratejilerini dijital kanallar üzerinden 
yürütmekteler. 7/24 sürdürülmesi, 
sınırlar ötesi ulaşımı, müşteriye 
özel interaktif imkanlar sunması ve 
diğer kanallara göre iletişimin çok 
daha ucuza yapılabilmesi, üretici 
şirketleri ve bayileri dijital ortama 

yönlendirmektedir. Güçlü bir web 
sayfası, müşterinin markaya ulaşmasını 
kolaylaştıran (Dikkat! Müşterilere 
marka mesajı göndermeye değil, onları 
dinlemeye yönelik) sosyal medya 
hesapları ve ticari kaygılar güdülmeden 
İçerik Yönetimi (Content Marketing) 
anlayışı ile tasarımlanan bir blog hesabı, 
günümüzde B2B markalarının en önemli 
ihtiyacı haline gelmiş durumdadır.

“İnsanı anlayan, ihtiyaçlarını 
keşfeden, tüketim ürünlerini de 
sanayi ürünlerini de kolaylıkla 
pazarlayabilir.”
Tüketicilere hitap eden markaların 
en büyük amacı müşteri sadakatini 
sağlamak, ait oldukları sektörde 
alternatifsiz tek marka olarak 
algılanmaktır. Endüstriyel ürünlerin 
pazarlanmasında ise müşteri sadakati; 
tüketim ürünlerinden çok daha 
fazladır. Çünkü tüketim ürünlerinde 
milyonlarca müşteriye sahip olunduğu 
için bazılarının sadakatsizlik göstererek 
başka markaları tercih etmeleri tolere 

“B2B MARKA ILETIŞIMINDE BIRINCI ÖNCELIK 
ELDEKI MÜŞTERILERIN TATMINI, IKINCI ÖNCELIK DE 

YENILERININ IKNASI OLMALIDIR.”
edilebilir. Fakat B2B markalar zaten 
kısıtlı sayıda müşteri ile çalıştıkları 
için müşteri kaybına tahammülleri 
yoktur. Sadece bir müşterinin kaybı 
bazen cironun %20-30’nun kaybı 
anlamına gelebilir. Bu sebeple B2B 
marka iletişiminde birinci öncelik eldeki 
müşterilerin tatmini, ikinci öncelik de 
yenilerinin iknası olmalıdır.

Her ne kadar B2B ve B2C ürünlerin 
pazarlama iletişiminde farklılıklar olsa 
da endüstriyel ürün üretici ve bayilerinin 
marka iletişiminde, dünyanın önde 
gelen tüketici ürünleri firmalarından 
öğrenecekleri çok şey var. Çünkü eğer 
müşteri psikolojisini ve marka satın 
alma süreçlerindeki aşamaları iyi bir 
şekilde anlayabilirseniz B2B ve B2C’nin 
kuralları birbirine çok benziyor. Bryan 
Kramer’in de kitabında dediği gibi 
“aslında B2B ve B2C yok. Sadece H2H 
var, yani Human to Human.” İnsanı 
anlayan, ihtiyaçlarını keşfeden, tüketim 
ürünlerini de sanayi ürünlerini de 
kolaylıkla pazarlayabilir.
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DR. ÖĞR. ÜYESI
GÜLBENIZ AKDUMAN

Akademisyen, Eğitmen, Yazar
gulbeniz@akduman.com

“SORUN KIMDEYSE
ÇÖZÜM ONDADIR.”

Neden bazı insanlar dağlara tırmanıyor?

Bazıları ise metrelerce koşuyor?

Ve bazıları da sadece oturuyor?

Peki, milyonlarca insan her gün neden 
işe gidiyor?

Tüm bu soruların cevabı: 
“MOTIVASYON”

Motivasyon bir yaşam ve yönetim 
biçimidir, sayesinde insanlar zoru 
başarabilir. Motivasyon insan 
davranışlarını yönlendiren içsel güçtür, 
mevcudiyetinde insanları dağlara 
tırmandırır, kilometrelerce koşturur, 
yokluğunda ise saatlerce, günlerce bir 
koltukta boş boş oturtabilir. Motivasyon 
insanı belirli bir amaca doğru 
yönlendiren bir güçtür. 

Mart 2020’den beri içinde 
bulunduğumuz koronavirüs salgını 
nedeniyle yaşanan pandemi dönemi 
çoğumuzu mutsuz etti. Salgın hastalıkla 
tüm dünya mücadele ederken her gün 
artan belirsizlik, değişen yaşam ve 
çalışma şartlarımız evden çalışma 
oranlarını arttırdı ve iş ve ailenin iç içe 
geçmesi sonucunda da çatışmalarımız 
artış gösterdi.

Esnek ve kısmi çalışma modelleri ile 
eskisinden daha fazla kendimize zaman 
ayırdık ve düşündük. Düşünürken de 
hayatımızı, seçimlerimizi ve işimizi 
tekrar tekrar masaya yatırdık: 
◉ Neden bu işte çalışıyorum?
◉ Hayat ne kadar anlamsız…
◉ Ölüm bu kadar apansız ve yakınken, 
vaktimi sadece çalışarak geçirmişim 
yıllarca.
◉ Kendi işimi mi kursam?
◉ Danışman mı olsam?
◉ Çalışmadan sosyal medyadan 
girişimcilik mi yapsam?
◉ Yurt dışına mı gitsem?
◉ Organik tarım mı yapsam?

Son dönemde en fazla duyduğum 
ve bana danışılan konu iş ve kariyer 
değiştirme oldu. Hepimizin hayattaki 
deneyimi, eğitimi, seçimleri ve istekleri 
farklı ama ortak paydada hepimiz mutlu 
olmak istiyoruz. Mutlu eden kriterler ve 
mutluluğa ulaşma yollarımız farklı.

Kimimiz aylık maaşı belli, sorumluluğu 
fazla olmayan bir işte azıcık aşım 
kaygısız başım misali mutlu olurken, 
kimimiz de her gün yeni fırsatların ve 
risklerin yaşandığı, dinamik, hırslı ve 
belirsiz çalışma ortamlarında mutlu 
oluyor. Hangi çalışma şeklinin veya 
ortamının mutlu edeceğini en iyi kişinin 
kendisi bilir ama burada ihmal edilen 
nokta şu oluyor: Kendi seçimlerimiz 
sonucunda sahip olduğumuz işten mutlu 
olmadığımızda harekete geçmiyoruz, 
şikâyet etmeye ve mutsuz olmaya devam 
ederek çalışıyoruz. 

İnsanları diğer canlılardan ayıran 
en temel iki özellik; sahip olunan 
akıl ve iradedir. Kendi aklımızla ve 
irademizle seçtiğimiz iş zamanla bizi 
üzen bir etkene dönüşebiliyor. Şunları 
dediğinizi duyar gibiyim; “Ama yıllar 
içinde maaşım çok azaldı, bir türlü 
terfi alamadım, hak ettiğim değeri 
bulamadım, torpilliler aldı yürüdü ben 
emek sarf ederek yerimde saydım...” 
bu sözlerinizin hepsinde haklı 
olabilirsiniz ama unutmayın hayatımızın 
%80’ini kaplayan çalışma yaşamı tüm 
yaşamımızdaki mutluluğa da yön 
veriyor. İş yaşamındaki mutsuzluk 
özel yaşamı da direkt olarak etkiliyor. 
Peki, kritik soru şudur; maddi anlamda 
da para kazanmaya ihtiyacımız varsa 
mutsuz da olsak çalışmaya devam etmeli 
miyiz?

Mevlana’nın çok sevdiğim bir sözü 
var; “Sorun kimdeyse çözüm ondadır.”  
Yıllardır hep söylerim işi en iyi sahibi 
bilir ve herkesin mutluluk formülü kendi 
içinde gizlidir. Kendi çözümünüz ve 
mutluluk formülünüz kendi içinizde 
gizli.

Şimdi elinize bir kâğıt kalem alın;

1) Mevcut işinizde sizi memnun 
etmeyen, mutsuz eden kriterleri tek tek 
yazın.

2) Sonra bunları değiştirebilecekleriniz, 
iyileştirebilecekleriniz ve kabul 
edebilecekleriniz olarak kategorilere 
ayırın.

3) Değiştirebilecekleriniz için neler 
yapabileceğinizi düşünün.

4) İyileştirebilecekleriniz için neler 
yapabileceğinizi düşünün.

5) Kabul edebileceklerinizi ise 
düşünmekten ve bunlar nedeniyle 
mutsuz olmaktan vazgeçin.

6) Hemen değiştirebilecekleriniz ve 
iyileştirebilecekleriniz için eyleme geçin.

7) Bir mucize beklemeyin, adım adım 
ilmek ilmek ilerleyin.

8) Baktınız her şeye rağmen olmuyor; 
halen bulunduğunuz yerden memnun 
değilseniz, hayat çok kısa, zaman 
hızla geçiyor, sızlanmayı bırakın ve 
harekete geçin. Unutmayın! Siz bir ağaç 
değilsiniz.

“HEPIMIZIN HAYATTAKI DENEYIMI, EĞITIMI, SEÇIMLERI 
VE ISTEKLERI FARKLI AMA ORTAK PAYDADA HEPIMIZ 
MUTLU OLMAK ISTIYORUZ. MUTLU EDEN KRITERLER 

VE MUTLULUĞA ULAŞMA YOLLARIMIZ FARKLI.”
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ŞIRKETINIZIN
“DEĞERINI” BILIN! 

DR. ATAKAN GENÇ
Endüstri ve Sistem Mühendisi

agenc@stratejitek.com

Sahip olduklarımızın değerini ne 
kadar biliyoruz? İşletme sahipleri 
açısından baktığımızda girişimleri altın 
yumurtlayan tavuk misali çok değerlidir. 
İş sahipleri de bunun farkında olarak 
işletmelerinin büyümesi ve daha fazla 
kâr sağlaması için çabalarlar. Ancak 
bir işletmenin sadece sahibi için kâr 
sağladığını düşünmek yanılgıdır. Çünkü 
işletmelerin gizli sahipleri de vardır. 
Bu gizli sahipler o işletmeden fayda 
sağlayan tüm taraflardır. Çalışanlar, 
tedarikçiler, devlet, toplum vb. Bir 
işletmenin sağladığı değerin sonucu 
olarak patron kâr sağlarken, çalışanlar 
maaş, devlet vergi, toplum da ürünün 
getirdiği faydayı alır. Böylece işletme 
herkesin menfaatine çalışan bir sistem 
haline gelir.

Bu bilinçle işletmelerin ayakta kalması 
ve sürdürülebilirliği için tüm tarafların 
topyekûn gayret göstermesi şarttır. 
Peki böyle mi oluyor? İşletmelerin 
sonsuza dek yaşaması, nesilden nesile 
devam etmesi için kim ne kadar çaba 
sarf ediyor? Burada en önemli görev 
başarılı bir şekilde girişimini geliştirmiş 
olan patrona düşüyor. İşletme sahibi 
değil patron diyorum çünkü tüm 
tarafların işletmenin sahibi olduğunu 
vurgulamıştık. Bakın işletme sahibi 
patronlardır demiyorum, tüm taraflar 
işletmenin sahibidir. Yani işletme 
herkese mal olmuş bir varlıktır. Ancak, 
patron açısından neler oluyor bakalım? 
İşletmesini sıfırdan belli büyüklük ve 
değere kavuşturan patron canla başla 
çalışıyor. İşleri yolunda giderse talep 
artıyor o da talebi karşılamak için büyük 
bir gayret sarf ediyor. Tabii olarak 
mükâfatını alıyor, para kazanıyor. 
Kazandığıyla daha da çok kazanmak 
ve talepleri karşılamak için yatırımlar 
yapıyor. Çalışan sayısı, kapasite derken 
iş büyüyor, büyüdükçe ihtiyaçlar artıyor. 

Büyüme beraberinde yönetim 
problemlerini de getiriyor. Planlama, 
organizasyon, kadro geliştirme, 
koordinasyon ve kontrol kavramlarının 
önemi gittikçe anlaşılıyor. Bu durum 
şuna benziyor: Tek başına çalışan bir 

usta ortaya mükemmel işler çıkarırken 
yanına çırak aldığında ürün kalitesinin 
düştüğünü görebiliyoruz. Çünkü artık 
işlerinin bir kısmını çırağına delege 
ederek gerçekleştirmektedir.

Büyüme süreci zaman zaman kesintiye 
uğrar, bu dönemlerde talep artan 
eğilimde olmaz. İşte bu dönemler 
şirketlerin kendilerini değerlendirmeleri 
ve kurumsal gelişim kapasitelerini 
arttırmaları için fırsat dönemleridir. Öz 
değerlendirme sadece bu dönemlerde 
yapılır anlamı çıkarılmasın tabii. Ancak 
zaman yönetimi açısından bakıldığında 
bu periyotlar daha çok kurumsal gelişim 
projelerine odaklanma imkânı tanır.

Ülkemizde birçok işletme yönetim 
sorunlarından kaynaklanan zararlarla 
karşı karşıyadır. İşletme yönetimi 
başlı başına bir yetenek ve yetkinlik 
gerektirmekle birlikte zamanı geldiğinde 
yönetimden çekilebilmek veya görevi 
devredebilmek de meziyet gerektirir. 
Bu arabanız yolda giderken sürücü 
koltuğunu bir başkasına devretmenize 
benzer. Özellikle aile şirketlerinin 
önlerinde aşmaları gereken en büyük 
engel yönetimin bir sonraki nesle 
devridir. Bu şirket değerini sürdürülebilir 
kılmak için hayati öneme sahip bir 
konudur. 

“Üçüncü nesle devir oranı 
aile şirketlerinde yaklaşık %4 
mertebesindedir.”
Çünkü aile işletmelerinin mevcut 
durumuna baktığımızda ortalama 
ömürlerinin 25 yıl olduğunu görürüz. 
En önemlisi sürdürülebilirlik 
problemleridir. Üçüncü nesle devir 
oranı aile şirketlerinde yaklaşık %4 
mertebesindedir. Bu rakamlar şunu 
anlatmaktadır. İşletmeler, patronun 
verimli çalışma ömrüne paralel olarak 
ayakta kalabiliyor. Sonrasında kuzenler 
işin içine girdiğinde süreç yönetim 
krizine dönüşüyor. Şirketin de sonu 
geliyor. 

Peki böyle bir durumda neler yaşanıyor? 
Aile, servetini kaybediyor. Çalışanlar 

maaşlarını, devlet vergi gelirini 
kaybediyor. Ancak bundan daha fazlası 
var; toplumun hafızasından silinme. Bir 
işletmenin markalaşmasındaki en büyük 
etken yıllar boyu markasıyla toplum 
hayatına kaliteli biçimde katkı sunuyor 
olmasıdır. Bu da ortadan kalkınca oluşan 
boşluğu yeni bir şirket doldurmaya 
çalışır ancak bu yeni şirketin ya da 
şirketlerin de yolun başında olduğunu 
düşünecek olursak aynı süreçlerin 
tekrar bir döngü içerisinde yaşanacağını 
tahmin etmek güç değil.

“Her patron işletmesini kurduğunda onu 
başka birine satacağını düşünmeli.”
İşletmelerin bu sorunların üstesinden 
gelmesinde ve sürdürülebilir olmasında 
en etkili çözüm bence şudur: Her 
patron girişimde bulunup işletmesini 
kurduğunda gün gelip onu başka 
birine satacağını düşünerek sistem 
geliştirmelidir, işlerin onsuz da 
yürüyebileceği bir sistem. Bunun için 
sermaye piyasalarına açılma şartları 
değerlendirilebilir. Bu vizyonla hareket 
eden bir patron sermaye piyasalarına arz 
olunabilmenin en önemli kurallarının 
kurumsal yönetim ilkeleri olduğunu bilir 
ve işlerinde alt yapıyı ona göre kurar.

“IŞLETMELERIN AYAKTA KALMASI VE 
SÜRDÜRÜLEBILIRLIĞI IÇIN TÜM TARAFLARIN 
TOPYEKÛN GAYRET GÖSTERMESI ŞARTTIR.”
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ALMILA DALKILIÇ
Yönetim & Kişisel Gelişim 

Eğitmeni, Hitabet Koçu
almilad@gmail.com

“STRES;
INSANLARIN ZAYIF TARAFLARINI 

KABUL ETMEMELERINDEN 
DOĞAR.”

Son yıllarda çağımızın en büyük 
hastalığı olan stres ve beraberinde gelen 
öfke krizleri bizi içten içe kemirmeye 
devam ediyor. Unutmayalım ki; “Stres; 
insanların zayıf taraflarını kabul 
etmemelerinden doğar.” Bu sebeple 
öncelikle kendimizi tanımamız ve 
stresimizin nelerden kaynaklandığını 
bilmemiz büyük önem taşıyor.

◉ Benden küçükler arasındaki bir 
çatışmada hakemlik yapmaktan rahatsız 
olurum
◉ Yaşıtlarımla çatışmaya girmem
◉ Çocuklara ya da astlarıma bir şey 
söylemem zor olur
◉ Fazla mesailer ve hafta sonunu da 
içine alan iş koşullarım yüzünden 
ailemin baskısını hissediyorum
◉ Birlikte çalıştığım insanlardan çok az 
kişisel destek alıyorum

İ ‘İŞ’
◉ Birlikte çalıştığım insanların yaptığım 
iş hakkında fikirleri yok
◉ Amirlerimle görüş ayrılıklarım var
◉ İşte zamanımı alan birbirleriyle 
çatışanlardır
◉ Yöneticilik konusunda kendime 
güvenemiyorum
◉ Kolay kolay inisiyatif almam
◉ Yönetim, işim arasında yeni taleplerde 
bulunarak beni engeller
◉ Çalışmam gerekenlerle benim 
bölümüm arasında anlaşmazlık ve 
iletişim kopukluğu var
◉ Sadece yaptığım iş başarısız olunca 
hatırlanıyorum
◉ Beni etkileyecek olan kararlar bana 
sorulmadan alınır
◉ Yakın olarak çalıştığım arkadaşlar 
benden daha farklı alanlarda eğitim 
almışlar
◉ Bir plan üzerinde çalışmak yerine 
vaktimi onunla ilgili güçlükleri yenmek 
için harcıyorum
◉  Karmaşık işler canımı sıkar

Dilerseniz, gelin hep birlikte bizi en 
fazla neyin strese soktuğunu öğrenelim. 

Değerli hocalarımızdan Prof. Dr. Acar 
Baltaş ve Prof. Dr. Zuhal Baltaş’ın 
yazmış olduğu Stres konulu kitaplarda 
yer alan öfke analiz testlerinden örnekle 
stres kaynağı ölçümlemesine başlayalım 
ve çıkan sonuca göre farkındalığımızı 
arttırarak bilinçli çözümler geliştirelim.

FİZİKSEL ÇEVRE STRES 
VERİCİLERİ’ni  

F

SOSYAL STRES VERİCİLERİ’ni
S

İŞ HAYATINDAKİ STRES 
VERİCİLERİ’ni

İ

KENDİNİ YORUMLAMA 
BİÇİMİNDEN KAYNAKLANAN 

STRES VERİCİLERİ’ni
KY

olarak adlandıralım.

Hipokrat
M.Ö. 460-377

İnsanlar dört kişilik tipine ayrılır:
Kolerik: Çabuk heyecanlanan.

Sanguine: Canlı, hareketli.
Phlegmatik: Sakin, kolay rahatsız edilmeyen.

Melankolik: Zayıf, heyecansız.

Stres karşısında yapılan deneylerde hayvanlar;
Çabuk heyecanlananlar: Vahşileşip kontrolden çıkıyor.

Canlı olanlar: Heyecanlanır fakat davranışları daha bilinçli ve kontrollü.
Sakin olanlar: Daha pasif bir tepki gösteriyor.

Zayıflar: Korkudan felç oluyor.

Aşağıdakilerden hangisi sizin için 
en uygunsa lütfen onun kısaltmasını 
cevaplarınızda kullanın:

1) ASLA - A
2) SEYREK OLARAK - SE
3) BAZEN - BA
4) SIK SIK - SIK
5) HER ZAMAN - HE

F ‘FİZİKSEL’
◉ Oturduğum yerdeki çevre 
kirliliğinden şikayetçiyim
◉ Oldukça gürültülü bir yerde 
çalışıyorum
◉ Çalıştığım yerdeki koku beni rahatsız 
ediyor
◉ Çalıştığım yerde çok sigara içiliyor
◉ Gürültülü çevrem beni çok rahatsız 
ediyor
◉ İşyeri ortamım sıkıcı ve rahatsız edici
◉ İşim çok sıcak ya da çok soğuk
◉ İşte sürekli ayaktayım yemek yemeye 
bile zor zaman buluyorum

S ‘SOSYAL’
◉ Çocuklarımla iletişim kurmakta 
zorluk çekiyorum
◉ Ebeveynimin sağlığı ile ilgilenmem 
gerekli
◉ Eşimin benden istedikleri çok fazla
◉ Amirlerimle çatışmaya girmekten 
özellikle kaçınırım
◉ Astlarımla çatışmaya girmekten 
özellikle kaçınırım
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KY ‘KENDİNİ YORUMLAMA’
◉ Hissettiklerimi söylemekte güçlük 
çekiyorum
◉ Kendi kendime zaman sınırlamaları 
yapıyorum
◉ Zaman asla bana yetmiyor
◉ Fazlasıyla mükemmeliyetçiyim

◉ Kişisel ihtiyaçlarım işyerim ile 
çatışma yaratıyor
◉ Bir iş üzerinde dikkatimi toplamakta 
zorlanıyorum
◉ Yapacak çok işim ve çok az zamanım 
var
◉ İstediklerimi yapıp yapamayacağım 
konusunda şüphe duyarım

◉ İşimde tüm niteliklerimi kullandığımı 
düşünmüyorum
◉ Şu sırada yapmakta olduğum iş için 
yetersiz olduğum düşüncesindeyim
◉ Yaptığım işten daima daha iyisini 
yapabileceğimi düşünüyorum

Bu testin ardından, stres kaynağınızın 
kaçıncı derece olduğuna bakalım mı?

Birinci Derece Stres İkinci Derece Stres Üçüncü Derece Stres

Ağlama Yüksek tansiyon Şiddetli depresyon

Zaman zaman uyku bozuklukları Kalıcı uyku bozuklukları Panik ataklar

Alınganlık Mide bağırsak sorunları Kalp krizleri

Konsantrasyon bozukluğu Konsantrasyon bozuklukları Diğer ciddi hastalıklar

Aşırı kilo alma veya verme Kazalar

İntihar girişimleri

Üçüncü bir kişiye yönelik şiddet
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“TÜRKİYE, ARTAN NÜFUSU VE
BÜYÜYEN KENTLERİYLE

‘SU FAKİRİ’ OLMA YOLUNDA İLERLİYOR.”

Su, dünyamız ve tüm canlılar için en 
önemli doğal kaynaklarımızdan biri 
olmasına rağmen oldukça kısıtlı. Dünya 
haritasına baktığınızda gördüğünüz 
maviliklerin sadece %2,5’i tatlı su 
kaynaklarından oluşuyor. Bu suyun 
%70’i ise buzullarda yer alıyor. Yerküre 
üzerindeki suyun tamamı 5 litrelik 
bir şişeye konulacak olsa, insanların 
erişebileceği tatlı su miktarı, yalnızca 
1 yemek kaşığına denk gelirdi. Başka 
bir deyişle erişilebilir tatlı su miktarı, 
dünyanın toplam su varlığının %1’inden 
bile az.

Yeterli miktarda ve kaliteli bir suyun 
varlığı, tatlı su ekosistemlerinin 
olduğu kadar, gıda güvencesinin ve 
sürdürülebilir kalkınmanın, dolayısıyla 
insanlığın geleceğinin de temel koşulu. 
Tatlı su kaynaklarını korumak, bu 
yüzden çok önemli.

Gıda güvenliği ve enerji güvencesi, 
ekonomik büyüme, iklim değişikliğiyle 
mücadele ve biyolojik çeşitliliğin 
azalması gibi birçok konunun temelinde 
su kaynaklarının sürdürülebilirliği 
konusu yer alıyor. Bu nedenle su 
kaynaklarının kısıtlı olması veya 
aşırı kullanımı, sadece bu konuyla 
ilgilenenlerin sorunu olmaktan çıkarak 
herkesi ilgilendiren bir hale geldi.

Ne kadar su kullanıyoruz?
Doğrudan kullandığımız suyun yanı 
sıra bir ürünün tüm yaşam döngüsü 
boyunca kullanılan (ve/veya kirletilen) 
su miktarına “sanal su” denir. Sanal su 
dık̇kate alındığında kış̇ı ̇ başına düşen 
su mık̇tarı 5416 lıṫreye kadar varıyor. 
Örneğin her gün giydiğimiz pamuklu 
bir tişörtün su ayakizi, yaklaşık 2500 
litredir. Çünkü pamuk bitkisi, genel 
olarak çok sulanarak yetiştirilir. Aynı 
zamanda aşırı kimyasal ve gübre 
kullanımı, yeraltı sularını kirleterek 
pamuk bitkisinin su ayakizini artırıyor. 
Sanal suyu dikkate aldığımızda bir adet 
hamburgerde saklı olan su miktarı, 2400 
litre. Bunun nedeni ise et üretimi için 

gerekli olan hayvan yemi üretiminde çok 
fazla su kullanılıyor olması. 

Bir fincan sade kahvenin son kullanıcıya 
ulaşana kadar geçirdiği süreçler şöyle 
tanımlanabilir: Kahve bitkisinin 
yetiştirilmesi, hasadın yapılması, 
rafine edilmesi, nakliyesi, kahve 
çekirdeklerinin paketlenmesi, kahvenin 
satılması ve fincana koyulması. Bütün 
bunlar için harcanan su miktarı bir 
fincan kahve için 130 litredir. Bu kahve, 
kâğıt bardakta, süt ve şeker eklenerek 
tüketildiğinde ise harcanan su miktarı 
ortalama 208 litreye çıkar. Dolayısıyla 
içtiğimiz bir fincan kahve için, 208 litre 
su harcanmış olur.

Türkiye’de kişi başına düşen su 
miktarı 216 litre iken, kişi başı günlük 
su tüketimimiz -sanal su dikkate 
alındığında- 5416 litreye kadar varıyor. 
Bu değerleri göz önünde bulundurursak; 
1 yıl kullanmanıza yetecek tek bir su 
deponuz olsaydı, günlük su tüketiminiz 
ile bu depoyu 2. haftanın sonunda 
bitirirdiniz.

Su zengi̇ni bi̇r ülke deği̇liz!

Türkiye, sanılanın aksine su zengini bir 
ülke değildir. Yılda kişi başına düşen 
1.519 m³’lük su miktarı ile “su sıkıntısı 
çeken” bir ülkedir. Türkiye nüfusunun 
2030 yılında 100 milyona ulaşacağı ve 
kişi başına düşen su miktarının 
1.120 m³’e gerileyeceği öngörülüyor. 
Diğer bir deyişle Türkiye, artan nüfusu 
ve büyüyen kentleriyle “su fakiri” olma 
yolunda ilerliyor.

Türkiye’de 25 su havzası bulunuyor. 
Her havza kendi içerisinde farklı 
dinamiklere ve sorunlara sahip. 
Örneğin, Büyük Menderes ve Ergene 
havzalarında kirlilik sorunu daha ön 
plandayken, yarı kurak iklime sahip 
Konya Kapalı Havzası’nda tarımda aşırı 
su kullanımı veya havzalar arası su 
transferi konuları öne çıkıyor.

Başka ülkelerde gördüğümüz su 
miktarı ile nüfusun oransal dağılımı 
arasındaki eşitsizlik sorunu Türkiye’de 
de mevcut. Ülkemizdeki toplam nüfusun 
%28’i Marmara Bölgesi’nde yaşarken, 
buradaki havzalar toplam su akışının 
sadece %4’lük kısmını topluyor. Meriç, 
Ergene, Gediz, Büyük Menderes, Burdur 
Gölü, Akarçay, Konya ve Asi Nehri 
havzalarında yüzey ve yeraltı suyu 
kullanımı, su kaynaklarının kendini 
yenileyebilme kapasitesini aşmış 
durumda. Bu durum havzalar üzerindeki 
baskıyı arttırarak, doğal ekosistemler 
için büyük bir tehdit oluşturuyor.

İklim değişikliği ile beraber ülkemizin 
karşılaşacağı başlıca problemlerden 
birinin de kuraklık olacağı öngörülüyor. 
Kuraklık, sadece yağışların az olmasına 
bağlı değildir aynı zamanda yağışlardaki 
düzensizlik ile de ilişkilidir. Türkiye’de 
yağış miktarının artması ya da uzun 
süre yağışın olmaması ekosistemleri 
ve sosyal hayatı olumsuz yönde etkiler. 
Olası su sıkıntılarını azaltmak hem 
de kuraklıkla mücadele etmek için 
iklim değişikliğine yönelik tedbirlerin 
alınması önemlidir.

Küresel ölçekte giderek artan su talebi 

Yaşamın devamı için ihtiyaç duyduğumuz tatlı su miktarı her geçen gün azalıyor, artan nüfus, 
kontrolsüz tarım uygulamaları ve daha birçok farklı neden yüzünden kuraklık riski giderek büyüyor.

Su krizine dikkat çekmek amacıyla WWF-Türkiye tarafından hazırlanan içeriği siz değerli
okurlarımızla da paylaşmak isteriz. Bireysel önlemlerle ekosistemin devamlılığına

katkıda bulunabilir ve kolektif bilinçle büyük değişimler yaratabiliriz. 

“ERIŞILEBILIR 
TATLI SU 
MIKTARI, 

DÜNYANIN 
TOPLAM SU 
VARLIĞININ 
%1’INDEN
BILE AZ.”
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ve iklim değişikliğinin beraberinde 
getirdiği kuraklıkla birlikte, su 
kaynakları üzerindeki baskı her geçen 
gün şiddetlenmekte ve sektörler kadar 
bireylerin ve diğer tüm canlıların karşı 
karşıya olduğu su riski de artmaktadır.

Bireysel olarak neler yapılabilir?

Banyoda:
◉ Bir musluktan dakikada 14 litre su 
akar. Ellerinizi yıkarken, dişlerinizi 
fırçalarken ve tıraş olurken musluğu 
kapatabilirsiniz.

◉ Su tasarrufu sağlayan duş başlıklarını 
tercih edebilir ve musluklara perlatör 
takabilirsiniz. Bu, suya hava karıştırarak, 
%30’a varan oranda tasarruf sağlar.

◉ Damlayan musluklar günde 4 litre 
kadar suyun boşa gitmesine neden 
olur. Damlayan muslukları tamir 
edebilirsiniz.

◉ Sifonlarda küçük hazne tercih ederek 
yılda ortalama 3.750 litre su tasarrufu 
sağlayabilirsiniz.

◉ Duş süresini mümkün olduğunca 
kısa tutabilir, gerekmediği durumlarda 
musluğu kapatabilirsiniz.

◉ Sıcak su borularının yalıtkan 
malzeme ile kaplanmasını 
sağlayabilirsiniz. Bu, boruların 
ısınmasını beklerken musluğun açılıp 

suyun boşa harcanmasını önler.

Mutfakta:
◉ Bulaşıkların elde yıkanmak yerine 
bulaşık makinesine koyabilir ve 
bulaşık makinesini tam dolu halde 
çalıştırabilirsiniz. Böylece hem daha 
az enerji hem de daha az su ve deterjan 
tüketimi olur.

◉ Bulaşıkları elde yıkamak gerektiğinde 
musluğu kapalı tutabilir, su dolu bir leğen 
kullanarak daha az su tüketebilirsiniz.

◉ Sebze ve meyveleri akan suda 
yıkamak yerine su dolu bir kasede 
yıkayabilir, biriken suyu bitkilerinizi 
sulamada kullanabilirsiniz.

◉ Sebzeleri harlı ateşte kaynatmak 
yerine düdüklü tencerede ya da kısık 
ateşte az suyla pişirmek hem sebzelerin 
besin değerini korumaya hem de daha az 
su tüketmeye yardımcı olur.

◉ Dondurulmuş yiyecekleri musluğun 
altında suya tutarak çözdürmek yerine 
mikrodalga fırın kullanmak ya da 
önceden buzluktan indirerek çözülmesini 
beklemek su tasarrufu sağlar.

Bahçede:
◉ Bitki sulamak için çok su tüketen 
fıskiyeler yerine yağmurlama ya da 
damla sulama gibi daha etkili yöntemleri 
tercih edebilirsiniz.

◉ Bahçenizi sabahın erken saatlerinde 

“SANAL SU DIKKATE ALINDIĞINDA
KIŞI BAŞINA DÜŞEN SU KULLANIMI

5416 LITREYE KADAR VARIYOR.”

ya da gece sulayarak suyun 
buharlaşmayla boşa harcanmasının 
önüne geçebilirsiniz.

◉ Bahçenize bir fıçı yerleştirerek 
yağmur suyu depolayabilir ve 
bitkilerinizi bu suyla sulayabilirsiniz.

◉ Geri dönüşebilir atıkları uygun 
şekilde ayrıştırarak su tüketiminizi 
azaltabilirsiniz.

◉ Bozulan eşyalarınızın yerine 
yenisini almak yerine tamir ederek 
kullanmaya devam edebilirsiniz.

◉ İkinci el eşyalar satın alabilirsiniz, 
her yeni eşya, üretiminde harcanacak 
tonlarca su demek.

◉ Enerji ve su tasarrufu sağlayan 
ürünleri tercih edebilirsiniz.

◉ Su kaynakları konusunda 
çalışan sivil toplum kuruluşlarına 
destek vererek ortak çabaya katkı 
sağlayabilirsiniz.

Kısacası, ihtiyacın üstünde 
tüketimden kaçınmak bireysel 
olarak alabileceğimiz en iyi 
önlemdir. Çünkü, su biterse herkes 
susar! Suyumuzu korumak için, 
hepimize düşen görevler var. Küçük 
adımlar, su damlalarından okyanus 
yaratabilir.
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Bir senedir devam eden pandemi 
sürecinde hepimiz evlerde kapalı 
kaldık ve ister istemez özgür 
olmayı, dışarıda dolaşabilmeyi 
özledik. Bu nedenle bu sayımızda 
sizi ev hapsinden kurtaracak 
ancak pandemi şartlarına da 
aykırı olmayacak bir öneri sunmak 
istedik, şehre yakın ancak şehrin 
çok ötesinde gibi, doğanın bütün 
güzelliklerinin bir araya geldiği 
Yedigöller aklımıza ilk gelen ve 
içimize en çok sinen seçenek 
oldu. Bolu bölgesinde yer alan 
Yedigöller, her mevsimi ayrı güzel 
bir tabiat harikası, İstanbul gibi 
yakın illerdekilerin de vazgeçilmez 
kaçamak noktası. Bolu’dan 40 metre 
uzaklıkta böylesi bir yere rastlamak 
her seferinde şaşırtıyor ve mutlu 
ediyor, umarım sizlerde ziyaret 
etme fırsatı bulur ve bizim gibi 
memnuniyetle ayrılırsınız.

BATI KARADENİZ’İN İNCİSİ;  

YEDİGÖLLER
Yedigöller bölgesi, ismini yer 
altından dip kaçaklarıyla birbirine 
bağlanan irili ufaklı yedi adet gölden 
alıyor, bölge sadece gölleriyle değil 
yemyeşil doğasıyla da görenleri 
kendine hayran bırakıyor. Bölgeye 
ulaşmak için otobüs, tur ve özel 
araç tercih edilebiliyor. Ancak 
otobüsler yalnızca Bolu’ya kadar 
devam ettiğinden ve sonrasında 
Yedigöller için toplu ulaşım 
sistemi olmadığından özel araçla 
gidemeyenlerin tur şirketlerini 
incelemelerini tavsiye ederiz. Bir 
gölden diğerine yürüyerek ulaşım 
çok fazla mesafe olmadığı için 
mümkün olsa da yolun engebeli 
ve yokuşlu olması durumu biraz 
zorlaştırabiliyor, bu nedenle özel 
araç veya tur otobüsü konforlu bir 
tatil için gerekli olacaktır. Bolu’dan 
Yedigöller’e kadar devam eden yol 
bol engebeli ve dolambaçlı olsa da 

etrafı yeşilliklerle kaplı olduğundan 
yolculuk oldukça keyifli geçiyor.  

Yedigöller Milli Parkı içerisinde 
konaklama için birkaç farklı seçenek 
sunuluyor, kamp yapmak isteyenler 
için ayrılmış özel alanların yanı 
sıra bungalovlar ve bir misafirhane 
mevcut. Ancak bölgeye talep 
yoğunluğu fazla olduğu için 
rezervasyonunuzu aylar öncesinden 
yaptırmanızda fayda var. Bir diğer 
önemli nokta da bungalovlarda 
kalmak isterseniz öncesinde tesisin 
neleri sağladığını net bir şekilde 
öğrenmek gerekiyor çünkü Milli Park 
içerisinde alışveriş yapılacak bir 
tesis bulunmuyor. Son alışverişinizi 
Bolu merkezde tamamlayarak milli 
parka giriş yapmanız sonrasında 
sorun yaşamamanız adına faydalı 
olacaktır. Eğer kamp yapmak ya da 
bungalovlarda konaklamak sizin için 
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uygun birer seçenek değilse Bolu 
merkezde bulunan otellerden size 
uygun birini de seçebilirsiniz.

Yedigöller Milli Park’ı 100’ün 
üzerinde kuş türüne ev sahipliği 
yapıyor bu nedenle geziniz 
esnasında birçok farklı sese 
tanık olarak doğanın koynunda 
olduğunuzu daha iyi anlayacaksınız. 
Bölgeye gelmişken 500 yıldır 
varlığını sürdüren Anıtçam’ı ve 
Yedigöller Şelalesi’ni de görmenizi 
tavsiye ederiz. Şelale çok büyük 
olmasa da özellikle yaz aylarında 
etrafa yaydığı rahatlatıcı serinlikle 
ziyaretçilerin kalbini kazanmayı 
başarıyor. 

Yedigöller’de yemek yemek 
istediğinizde çok fazla bir 
seçeneğiniz olmuyor, alabalığın 
hemen hemen tek seçenek olduğunu 

dahi söyleyebiliriz. Türkiye’nin ilk 
alabalık üretim istasyonu da bölgede 
hala faaliyetlerini sürdürüyor. Eğer 
kendi balığınızı kendiniz tutmak 
isterseniz de yanınızda oltanız 
olması durumunda belirli bir 
ücret karşılığında bu istediğinizi 
gerçekleştirebilirsiniz. Alabalık 
dışında sucuk ekmek de bölgede 
en çok tercih edilen şeylerden biri 
olarak öne çıkıyor. Yemeğinizi bir 
tesiste yemek istemezseniz de Bolu 
merkezden ihtiyaçlarınızı temin 
edip piknik için ayrılan masaları 
kullanabilirsiniz, bu noktada bölgede 
mangalın yasak olduğunu hatırlatmak 
isteriz. Eğer güzel geçen bir günün 
sonunda iyi bir yemek yemek 
isterseniz de aşçılarıyla ünlü Bolu’da 
sizi birçok seçenek bekliyor olacak.

Yedigöller’i bir de yüksek bir 
tepeden seyretmek ve manzaranın 

tadını çıkarmak isterseniz size 
önerebileceğimiz 2 seyir terası var, 
ilki daha büyük olan ve çoğunlukla 
tercih edilen Kapankaya Seyir Terası, 
diğeri de Atmaca Seyir Terası. 
Kapankaya Seyir Terası’na ulaşmak 
için yaklaşık 5 dakika boyunca 
merdiven çıkmak gerekse de sunduğu 
manzara bu zorluğu unutturuyor 
ve bölgeye gelenlerin çoğu bu seyir 
terasını tercih ediyor. Eğer sisli 
bir güne denk gelmezseniz seyir 
terasından Yedigöller’in ormanlarını, 
Büyükgöl’ü, Deringöl’ü ve Nazlıgöl’ü 
aynı anda izleyebiliyorsunuz. 
Kapankaya Seyir Terası’na 1,5 km 
uzaklıkta yer alan Atmaca Seyir Terası 
da daha ufak bir alana sahip olduğu 
için daha az tercih ediliyor olsa da 
sunduğu manzara açısından tatmin 
ediyor, yine de Kapankaya Seyir 
Terası’nda mola verdiyseniz Atmaca 
Seyir Terası’nı es geçebilirsiniz.
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YENİ RENAULT CAPTUR
TEST SÜRÜŞ İZLENİMLERİ

Otomobil gazetecisi ve test pilotu Murat 
Tosun Yeni Renault Captur’u TİMDER 
Dergisi okurları için değerlendirdi:

Yeni Renault Captur formunda görünen 
bir araç tasarımına sahip. Yollara 
çıktığı anda dinamik ve formda olan 
yapısıyla dikkatleri üzerine çekiyor. 
Onu test ettiğim süre boyunca 
özellikle kompakt SUV kullananların 
meraklı bakışlarını üzerine çekmesi, 
boyutlarının büyüyen yapısının yollara 
da tam olarak yansıdığının önemli bir 
göstergesi oldu. Daha atletik ve dinamik 
hatlara sahip Yeni Captur, güçlendirilen 
SUV kimliği ile göze hitap ediyor. Dış 
tasarımda gerçekleştirilen dönüşüm 
sayesinde modelin çizgileri daha 
modern, kendine özgü ve etkileyici hale 
gelmiş. 4,23 metre uzunluğu ile önceki 
modele kıyasla 11 cm daha uzun. Ön 
ve arka tarafta kullanılan ve son derece 

farklı görünen Full LED C aydınlatma 
elemanları ve dekoratif krom detaylar 
dikkat çekici. Modelin ayırt edici 
özelliklerinden olan çift renkli gövde, 
Yeni Captur’de de oldukça başarılı bir 
şekilde sunuluyor. 8 farklı ana gövde 
renk seçeneğinin yanı sıra, tavan gövde 
ile aynı renkte veya kontrast oluşturacak 
şekilde Yıldız Siyah, Atacama Turuncu 
ve Antik Beyaz olmak üzere 3 farklı 
renkte sunulabiliyor.

Yerini aldığı modele göre daha geniş ve 
daha rahat kullanılan bir yaşam alanına 
sahip. Bu onun daha fazla ilgi görmesinin 
en önemli nedenlerinden biri olacaktır. 
İç mekanda teknoloji de oldukça üst 
seviyeye çıkarılmış. Öncelikle bugüne 
kadar gördüklerim arasında en iyi 
gösterge panellerinden birine sahip. 
Hem çok kolay bir şekilde takip ediliyor 
hem şık görünüyor hem de eğlenceli 

detaylar sunuyor. Akıllı kokpitin başrol 
oyuncusu olan 9,3 inç multimedya ekranı 
segmentinin en büyük dikey tablet 
ekranı olarak dikkat çekiyor. İlk bakışta 
bu heybetli ekran biraz korkutsa bile 
sonrasında kolay kullanımına alışılıyor 
ve hayatın değişmeyecek parçalarından 
biri olacağını net bir şekilde ortaya 
koyuyor. Hafif kavisli dikey tablet, 
yolcu bölmesine modern bir görünüm 
kazandırırken, hafif eğim sayesinde 
ekranın okunabilirliği artıyor. Sürücüye 
doğru dönük yeni Renault Easy Link 
multimedya sistemi sayesinde, tüm 
multimedya, navigasyon ve bilgi-eğlence 
hizmetlerinin yanı sıra Multi-Sense 
ayarlarına ve sürüş yardım sistemlerinin 
parametrelerine de kolayca erişilebiliyor. 
Eşya gözleri, kullanılan malzemelerin 
kaliteli oluşu, küçük sınıf kalıbına 
sıkışmayan büyük bagajı, iddialı baş 
mesafesiyle Captur beğenimi kazandı. 
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Yeni Renault Captur’un, tamamı turbo 
yeni benzinli ve dizel motorlarıyla sınıf 
atladığını düşünüyorum. 5 ileri manuel 
vites kutusunun yanı sıra 7 vitesli 
çift kavramalı otomatik vites kutusu 
ile sunulan motorlar, optimize yakıt 
tüketiminin yanı sıra düşük emisyon 
seviyeleri sunuyor. Yeni Captur, uzun 
menzillerde araç kullanan sürücülerle 
2 farklı dizel motor seçeneğini 
buluşturuyor. 1.5 litre motorlardan 
95 beygir olanı 240 Nm tork üretirken, 
6 ileri manuel şanzıman sunuyor. 115 
beygire sahip dizel motor ise 260 Nm tork 
üretiyor. Bu motor seçeneği ise 7 ileri 
otomatik EDC şanzıman ile sunuluyor. 
3 farklı benzinli motorla Türkiye’ye gelen 
Yeni Captur’de, 100 beygirlik 1.0 TCe 
motor 5 ileri manuel vitesle sunuluyor. 
7 ileri otomatik EDC şanzımanla sunulan 
1.3 litrelik TCe motorlardan ilki 130, 
ikincisi ise 155 beygir gücünde. Test 
konuğum bu motor seçeneğinin 
130 beygir güç üreten versiyonu aldı. 

Bana en çok sorulan soruların başında 
performans geliyor. Açıklanan 
fabrika verilerine bile bakmadan şunu 

söyleyebilirim: Hem şehir hem de otoyol 
kullanımlarım sırasında performans 
bana hiç sıkıntı yaşatmadı, hatta onu 
kullanmaktan keyif almamı sağladı. 
100 km karma yol parkurunda yaptığım 
yakıt tüketim testinden de 6.9 litre gibi bu 
tip bir araçtan tam istediğim sonucu elde 
ettim. Fabrika verilerinde 0-100 km/s
hızlanması için 9.6 saniyenin yeterli 
olduğu belirtiliyor ve bu sonuca 
ulaşabileceğini de testler sırasında ispat 
ediyor. Açıklanan son hız verisiyse
193 km/s. Elbette bu limitlerde test 
etmedim ama 7 ileri oranlı otomatik 
şanzımanla nefesi kesilmeyen bir 
performans sunuyor.

Yeni Renault Captur konfor konusunda 
adını hem sınıfında hem de bir üst 
sınıfta çok rahat bir şekilde üst sıralara 
yazdırır. Renault bu işi gerçekten çok iyi 
yapmaya başladı ve sonuçlarını da elde 
ettiği başarılı satış rakamlarıyla alıyor. 
Araç içinde 4 kişi olarak yaptığımız 
uzun süreli yolculuklar sırasında ortaya 
koyduğu konfor herkesi memnun edecek 
türdendi. Yalıtım konusunda da yerini 
aldığı modele göre çok daha iyi bir 

iş ortaya koymuşlar. Yüksek hızlara 
çıkıldığında bile gürültü rahatsız edici 
bir duruma gelmiyor. Arka koltukların 
tıpkı ön koltuklar gibi hareket edebiliyor 
olması yaşam alanının en sevdiğim 
özelliklerinden oldu. Bu sayede bagaj 
hacmi de 422 lt ile 536 lt arasında o anki 
sürüş koşullarına göre kullanılabiliyor. 
Arka koltuklar yatırıldığındaysa ortaya 
1275 litrelik bir kullanım alanı çıkıyor. 
Teknolojik sürüş yardımcılarının 
desteğini yanına alan Yeni Captur 
sürüş güvenliği konusunda da adını en 
iyiler arasına zorlanmadan yazdırıyor. 
Sert çukur geçişleri sırasında verdiği 
iyi tepkileri bol virajlı hızlı sürüşler 
sırasında da aynı şekilde gerçekleştiriyor.

Direksiyon sisteminin konfor odaklı 
çalışma karakteri biraz daha dinamik 
sürüşler isteyenler için alışkanlık 
gerektirecektir. Yumuşak ayarlara 
sahip olan yönlendirme sistemi şehrin 
kalabalık caddelerinde yaptığınız 
sürüşler sırasındaysa çok işe yarıyor. 
Direksiyon simidinin üsten ve alttan 
basık olan yapısı da biraz alışmayı 
gerektiren detaylar arasında yer alıyor.
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Tekeler Mh. Çevre Yolu Cd. No:166 54100 Adapazarı, Sakarya
T: (0264) 281 9494
F: (0264) 281 9594
www.adinsa.com.tr

AKAYDIN YAPI MALZEMELERI SAN. VE TIC. LTD. ŞTI.
MURAT AYDIN
Soğukpınar Mh. Barbaros Cd. No:68/1 Çekmeköy, İstanbul
T: (0216) 312 0181
F: (0216) 312 0180

AKFA ENERJI SISTEMLERI SAN. VE TIC. A.Ş.
FATIH AKSOY
Seyitnizam Mh. Demirciler Sit. No:1/7 Zeytinburnu, İstanbul
T: (0212) 558 2070
F: (0212) 558 2075
Şube: Atatürk Mh. Tekel Sk. No: 2 C-Blok 4 Nolu İşyeri Lüleburgaz, Kırklareli
T: (0288) 417 8375
www.akfaenerji.com

ASA GROUP DIŞ TICARET LTD. ŞTI.
SALIH GÜL
Yeşilköy Mh. Atatürk Cd. Egs Business Park B3 K:10 D:340 Bakırköy, İstanbul
T: (0212) 465 0020
www.asagroup.com.tr

BASCO YAPI SANAYI IÇ VE DIŞ TICARET LTD. ŞTI. 
BASSAM ALSIBAI
Boğazköy İstiklal Mh. İsmet İnönü Cd. No:38/1 Arnavutköy, İstanbul
T: (0212) 685 2923
F: (0212) 526 2367
www.bascovanity.com

BIEL YAPI MALZEMELERI INŞAAT TEKSTIL SAN. VE TIC. A.Ş.
FARUK ELVAN
Fuatpaşa Mh. Büyük Sanayi Cd. No: 3 Merkez, Kütahya
T: (0274) 231 8394
F: (0274) 231 8694
www.bielbanyo.com
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GC SERAMIK VE INŞAAT MALZEMELERI TICARET LTD. ŞTI. 
EGE UYAR
Manavkuyu Mh. Yüzbaşı İbrahim Hakkı Cd. No: 46/2B Bayraklı, İzmir
T: (0232) 438 3038
www.gcseramik.com

KESKIN YAPI MARKET VE ELEKTRIK MALZ. SAN. VE TIC. LTD. ŞTI.
TALIP GEYIK
Binbirdirek Mh. Peykhane Sk. No:16/A Çemberlitaş, Fatih, İstanbul
T: (0212) 542 4061-63-64
F: (0212) 542 4062
www.keskinyapimarket.com.tr

NUMAN KALELI YAPI TESISAT VE INŞAAT MALZEMELERI TICARET A.Ş.
CEM KALELI
Ürünlü Mh. İzmir Yolu 10.Km. No:435/C (Uludağ Ünv. Karşısı) Nilüfer, Bursa
T: (0224) 413 2504
F: (0224) 413 0231
Şube: İkitelli OSB Ziya Gökalp Mh. Masko Sit. 2B-Blok No:38 Başakşehir, İstanbul
T: (0212) 675 0095
www.numankaleli.com.tr

PAÇIN INŞAAT VE DOĞAL GAZ TESISAT MALZEMELERI ITH. IHR. LTD. ŞTI.
ŞERIFE ORHAN
Sanayi Mh. Serin Sk. No:12/A İzmit, Kocaeli
T: (0262) 335 1400 - (0262) 335 1006
www.pacinyapi.com

PROHAS INŞAAT PROJE MÜHENDISLIK TAAH. IÇ VE DIŞ TIC. LTD. ŞTI. 
ŞAKIR GÜNTÜRKÜN
İçerenköy Mh. Topçu İbrahim Sk. And Plaza No:8/10 D Ataşehir, İstanbul
T: (0216) 225 8477
F: (0216) 225 8477
www.prohas.com

YAPISAN SU ARMATÜRLERI IHRACAT ITHALAT SAN. VE TIC. LTD. ŞTI. 
ILYAS YILDIRIM
Yeşilpınar Mh. Girne Cd. El Vari Apt. Blok No: 15B Eyüpsultan, İstanbul
T: (0212) 297 3611
F: (0212) 256 1951
www.yapisanmusluk.com

YAPITAŞ INŞAAT VE TICARET LTD. ŞTI.
BÜNYAMIN TAŞDEMIR
Kazım Karabekir Mh. Mehmet Akif Ersoy Cd. No:52A Esenler, İstanbul
T: (0212) 569 1818
F: (0212) 646 7537
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“Daima Senden Yana” mottosuyla 
iklimlendirme sektöründeki üretimlerine 
üstün teknolojili ürünlerle devam eden 
Airfel, yeni ürünü ‘Maestro Smart 
Premix’ tam yoğuşmalı kombi ile 
sektöre yepyeni bir anlayış getiriyor. 
Türk ve Japon mühendislerinin ortak 
Ar-Ge çalışmasıyla üretilen özel 
eşanjör ve elektronik karta sahip olan 
cihaz, kompakt yapısı ve göz alıcı 
cam paneliyle estetik bir görünüm 
sergilerken, üstün özellikleriyle de 
dikkat çekiyor. 

Airfel ailesinin yeni üyesi Airfel Maestro 
Smart Premix dahili online kontrol 
ve oda termostatı ile uzaktan kontrol 
edilebilen akıllı modlara sahip bir 
cihaz olarak daima teknolojiden yana. 
Cihaz, Airfel Scala Digital Termostat 
ürünle birlikte tüketiciye sunuluyor. 
Bunun için ekstra bir ödemeye gerek 
kalmıyor. Akıllı telefonlara indirilebilen 
Airfel aplikasyonu (Airfel App) ise 
tüm özelliklerin kullanılmasına olanak 
tanıyor. Bu uygulama ile haftalık/günlük 
programlamaların yapılması, evde olup 

AIRFEL MAESTRO SMART PREMIX
“DAIMA SENDEN YANA”

olmama durumuna göre cihazınızın 
uzaktan ayarlanabilmesi, dış hava 
sıcaklığının takip edilebilmesi, tasarruf 
miktarını grafik olarak görülmesi 
ve ayarlanan mesafeye göre cihazın 
otomatik olarak açılıp-kapanması 
mümkün oluyor. 

Airfel Maestro Smart Premix, 
28 kW’da 1:7 geniş modülasyon aralığı 
ile de rakiplerinden ayrışıyor. İhtiyaca 
göre brülör gücünün ayarlanması 
anlamına gelen bu özellik, cihazın 
dur/kalk çalışmasını engelleyerek 
ısıtma konforunu artırıyor ve sistem 
kayıplarını minimize ediyor. Sistem aynı 
zamanda ateşleme sırasında ekstradan 
oluşan zararlı madde emisyonlarını 
etkisizleştirirek daimi konfor ve tasarruf 
sağlıyor. 

ErP’ye göre %94 verime sahip olan 
Airfel Maestro Smart Premix, hızlı ve 
kolay bakım avantajı, kolay anlaşılabilir 
ve rahat kullanılabilir kumanda paneliyle 
tüketici ve çevre dostu bir cihaz olarak 
öne çıkıyor. Konvansiyonel kombilere 

göre karbon emisyonu düşük olan cihaz 
çevreyi korurken, aynı nedenden dolayı 
da %30 daha tasarruf sağlıyor. 

62 cm yükseklik, 41 cm genişlikteki 
kompakt yapısı ve estetik görüntüsüyle 
bulunduğu ortama uyum sağlayan 
Maestro Smart Premix, frekans kontrollü 
pompa ve fanı sayesinde tasarruf ve 
verim avantajı sağlıyor. Geniş baca 
kullanımına sahip olan Airfel Maestro 
Smart Premix, 24 kw ve 28 kW kapasite 
seçeneklerinde dakikada 12 lt ve 14 lt 
sıcak su vererek konforu en üst düzeye 
çıkarıyor. Bulunduğu iklim koşuluna 
göre değişmekle birlikte, ortalama 250 
metrekareye kadar olan konut ya da 
ofislerdeki ısıtma ve sıcak suya ihtiyacını 
tasarruflu bir şekilde sağlayan ürün, 
yaşam kalitesine büyük bir konfor 
katıyor. 

Tüketicisine güvenli, estetik ve teknolojik 
açıdan üstün cihazlar sunan Airfel, yeni 
ürünü Airfel Maestro Smart Premix ile 
“Daima Senden Yana” sloganını hayata 
geçirmenin haklı gururunu taşıyor.



KORONAVİRÜS
RİSKİNE 

KARȘI14
Bilgi için: www.saglik.gov.tr

KORONAVİRÜS 
ALACAĞINIZ TEDBİRLERDEN 
DAHA GÜÇLÜ DEĞİLDİR.
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Ellerinizi sık sık su ve sabun ile
en az 20 saniye boyunca
ovarak yıkayın.

Soğuk algınlığı belirtileri
gösteren kișilerle aranıza
en az 3-4 adım mesafe koyun.

Öksürme veya hapșırma sırasında
ağız ve burunu tek kullanımlık
mendille kapatın. Mendil yoksa
dirseğin iç kısmını kullanın.   

Ellerinizle gözlerinize,
ağzınıza ve burnunuza
dokunmayın.

Yurt dıșı seyahatlerinizi
iptal edin ya da erteleyin. 

Yurt dıșından dönüște
ilk 14 günü evinizde geçirin. 

8

9

10

11

12

13

14

Tokalașma, sarılma gibi
yakın temaslardan kaçının. 

Bulunduğunuz ortamları 
sık sık havalandırın.

Kıyafetlerinizi 60-90OC’de
normal deterjanla yıkayın.  

Kapı kolları, armatürler, lavabolar
gibi sık kullandığınız yüzeyleri su ve
deterjanla her gün temizleyin.  

Soğuk algınlığı belirtileriniz varsa
yașlılar ve kronik hastalığı olanlarla
temas etmeyin, maske takmadan
dıșarı çıkmayın.   

Havlu gibi kișisel eșyalarınızı
ortak kullanmayın. 

Bol sıvı tüketin, dengeli beslenin,
uyku düzeninize dikkat edin. 

Düșmeyen ateș, öksürük ve
nefes darlığınız varsa,
maske takarak bir sağlık
kurulușuna bașvurun.   

KURAL
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ARTEMA’DAN
A SINIFI SU TASARRUFU

Artema, su tasarrufu yaptıran 
ileri teknolojiyle donatılmış 
armatürleriyle A sınıfı su 
verimliliği sunuyor. Armatürlerin 
su tüketim seviyesini göstererek 
tüketicileri tasarruf konusunda 
bilinçlendiren “Avrupa Birleşik 
Su Etiketi”nin Türkiye’deki ilk 
sahibi Artema’nın Brava ve Juno 
armatürleri, A sınıfı su verimliliği 
getiriyor. Özel perlatörü 
sayesinde dakikada en fazla 5 
litre su kullanılmasını sağlayan 
armatürler, konutlarda %60’a 
kadar su tasarrufu yapılmasına 
olanak tanıyor.

Şık ve tasarruflu
Brava armatür serisi, ince ama 
kendinden emin keskin hatlarıyla, 
banyolara zarafet katıyor. 
Yuvarlak formulu Juno serisinin 
ise krom, altın ve bakır renk 
seçenekleri bulunuyor. Artema’nın 
Brava ve Juno serileri, yalnız 
şık tasarımlarıyla değil, suyun 
akışını kısıtlayan özel kartuşları 
sayesinde dakikada en fazla 
5 litre suyun akmasını sağlayan 
teknolojisiyle dikkat çekiyor.
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Evlerde geçirilen vakitlerin daha da 
artması, hijyenin daha da önemli olduğu 
bu günlerde banyolar önemli bir alan 
haline geliyor. Yoğun bir günün sonunda 
soluklanmak, stresi geride bırakmak ve 
aynı zamanda kişisel temizlik için en 
çok vakit geçirilen yerlerden biri olan 
banyo yıkanma alanları, artık en önemli 
yaşam alanı olmuş durumda. Artemis 
bu noktada banyoları birer yaşam alanı 
haline getirirken konforu ve tasarımı da 
beraberinde ürünleriyle sunuyor.

İşlevselliğiyle duşakabin, görünümüyle 
banyo!
Banyoları daha ferah tutarak ergonomik 
kullanım sağlayan duşakabin Ares 
Serisi hem içe ve hem de dışarıya 
açılarak tüketicilere rahatlatıcı 
çözümler getiriyor. Herkesin rahatlıkla 
kullanabilmesi için tasarlanan 
“katlanabilir duşakabin” yaşlı ve engelli 
kullanımı için de ergonomik ve pratik 
çözümü banyolara yansıtıyor. Ayrıca, 
lavabo ve klozet ile dolap alanları 
korunurken mevcut alanın en verimli 
şekilde kullanılması sağlanıyor. Diğer 
taraftan, katlanabilir duş kabini açılırken 
çevresinde bulunan nesnelere de temas 
sağlamayarak; dar ve küçük banyolarda 
kullanılabilecek kapı çözümünü sunuyor. 

BANYOLARDA KONFORUN ADRESI
ARTEMIS’TEN GEÇIYOR!

Banyonu yapısına göre içeri veya 
dışarı katlanarak açılıp kapanan Ares 
Serisi, hareketli camların kapanmasıyla 
yıkanma alanı, kapanması ile de banyo 
alanının bütünlüğü devam ediyor. 

Bauci ile banyolar daima özgür!
Artemis küvetleri, banyolarda geçen 
zamanı daha keyifli kılmak için farklı 
zevk ve ihtiyaçlara hitap eden yeni 
formlarla göze çarpıyor. Hem dinamik 
hem de klasik sevenlerin vazgeçilmezi 
olmaya devam ediyor. Hareketli formlar 
ve yenilikçi detaylarıyla banyolar yaşam 
alanı haline geliyor. Bağımsız, özgür 
küvetlerle banyolarda ferah, geniş bir 
alan elde edilirken, yapısal niteliği ile 
uzun süre konforlu bir kullanım sunuyor. 
Banyo yaşam alanının vazgeçilmezi 
olan küvetleri de farklı tasarım ve 
renklerle buluşturuyor. Konforun 
adeta tasarımla buluştuğu özgür küvet 
modelleri sadece banyolarda değil 
yaşam alanlarının da vazgeçilmezi 
konumunda.

Leonia ile hem renkli hem de 
antibakteriyel!
Artemis, Solid Surface ile hayalinizdeki 
çizgileri, tasarımlara dönüştürerek 
modern banyolara öncülük ediyor. 

Banyo yıkanma alanlarında akıllı hijyen 
özelliği ve tasarımındaki farklılığını 
öne sürüyor. Bakteri üretmeyen ve 
kolay temizlenebilen lavabolar, canlı 
renklere sahip olmasıyla banyolarda 
yepyeni bir algı oluşturuyor.  Modern 
çizgilerini, lacivert ve siyahın yanı sıra 
turuncu, kırmızı gibi sıcak renklerle 
de birleştirerek, görünüm ve deneyim 
çeşitliliği sağlıyor. Dekore edilen yaşam 
alanlarında rengiyle ve tasarım formuyla 
banyolarda uyumu yakalıyor.

Hem sağlık hem masaj keyfi…
Duşun ve masajın birlikte yer aldığı 
hidromasajlı küvetler estetik duruş ve 
pratik kullanımı ile banyo yapmayı 
keyfe dönüştürüyor. Hayatın dinamiği 
içerisinde banyo yıkanma alanlarında 
daha fazla vakit geçirmenizi sağlayan 
hidromasajlı küvetler, teknolojiyi 
banyolara taşıyor. Sıcak su ve hava yolu 
ile vücuda masaj uygulayan küvetler aynı 
zamanda 2021 yılının en yeni özelliği ile 
heyecan uyandırıyor. Trendi yakalayan 
hidromasjalı küvetlerde masaj keyfi 
ile birlikte ruhu dinlendiren müzikler 
dinlenebilecek bluetooth ses sistemi ile 
merakı uyandırıyor. Su ile gelen sağlık, 
Artemis küvetlerinde keyif ve konfora 
bürünüyor.
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Baymak BH 12 şofben, yüksek verim sağlayan çalışma prensibi ile 
benzerlerinden ayrışıyor. Avrupalı ısı eşanjörü ile ısıyı kusursuz 
biçimde ileterek yüksek verim sağlıyor. Enerji verimliliği 
yönetmeliğine de uygun olarak üretilen BH 12 şofben, maksimize 
edilmiş XL kullanım suyu profiliyle A enerji sınıfında yer alıyor. 
Yüksek konfor için cihaza entegre edilen akış sensörü kesintisiz ve 
dengeli sıcak su sunuyor. Baymak BH 12, yüksek enerji tasarrufunu 
kesintisiz sıcak su konforuyla birleştiriyor. 
 
Şofbenin emniyet özellikleri de sınıfının en iyisi: BH 12, alev 
modülasyonu ve elektronik ateşleme özellikleri ile son derece 
güvenli. Cihaz, altı farklı emniyet sistemine sahip güvenli 
tasarımı ile olası bir arızada uyarı sistemini devreye sokuyor, LCD 
ekran üzerindeki hata kodu göstergesi ile kullanıcıları uyarıyor. 
Baca tıkanmasına karşı emniyet sistemi, ısı emniyet termostatı, 
elektronik modülasyonlu gaz valfi ve iyonizasyonlu alev kontrol 
sistemi sayesinde kullanıcılarına güven veren Baymak hermetik 
şofben, kompakt boyutları ve 4 mt’ye kadar dikey ve yatay baca 
imkanı ile montaj kolaylığı sağlıyor. 
 
Baymak BH 12 şofben, düşük voltaj gerilimlerinde dahi (min. 170 
V) tüm fonksiyonlarını eksiksiz yerine getirecek şekilde tasarlandı. 
Şofben eşanjörü üzerinde yer alan özel tasarım NTC sensörü, 
donma koruma fonksiyonunu yerine getirirken, ilave bağlantı 
ekipmanına ihtiyaç duymadan güneş kolektörü solar sistemi ile 
entegre çalışabiliyor. BH 12 ayrıca enerji yönetmeliğine uygun Low 
NOx teknolojisi sayesinde emisyonları azaltarak çevreyi koruyor. 
 
Kaliteyi en üst seviyede tutma prensibiyle yola çıkan Baymak, 
şofbenlerde kullandığı ana komponentleri dünyanın önde gelen 
üreticilerinden tedarik ediyor. Baymak BH 12 şofbenler 49 db ses 
seviyesi ile kullanım konforunu üst seviyeye taşırken, yeni nesil 
ekran ve kullanıcı dostu ara yüzüyle dikkat çekiyor.

Baymak, her ihtiyaca cevap veren geniş ürün gamını 
yenilemeye devam ediyor. Yeni ürünlerini geliştirirken 
hem AR-GE ve teknolojiden yararlanan hem de 
tüketici geribildirimlerini dikkate alan Baymak, şimdi 
de katı yakıtlı kazan serisini yenileyerek bu segmentte 
sunduğu hizmetleri üst seviyeye taşıdı. 
 
Baymak’ın yeni Linyit Comfort serisi kazanları, 
gücünü çelikten, şıklığını özenli tasarımından 
alıyor. Linyit Comfort serisi kazanları, biri manuel, 
elle yüklemeli ve stokerli, diğeriyse otomatik yakıt 
yüklemeli olmak üzere, iki farklı konfigürasyona 
sahip. Ürünün kapasitesi ise 20.000 kcal/h ile 80.000 
kcal/h arasında değişiyor.
 
Linyit Comfort serisi kazanlar benzerlerinden ayrışan 
özellikleri ile dikkat çekiyor. Yarı silindirik gövde 
yapısı ve kompakt tasarımıyla öne çıkan Linyit 
Comfort kazanlar şık gövdesi ile farklılaşıyor. Geniş 
yakıt yükleme ağzı ve sökülebilir davlumbazı temizlik 
ve bakım sırasında kolaylık sağlarken, duman borulu 
geçiş ve türbülatörleri yüksek yanma verimi sunuyor. 
Cihaz gövdesi üzerindeki 50 mm alüminyum folyolu 
cam yünü yüksek ısı izolasyonu yaratıyor. Fonksiyonel 
kontrol paneli ve ayarlanabilir fan hızı ise kullanım 
kolaylığını önemli ölçüde artırıyor. 
 
Öte yandan Linyit Comfort tüketiciye, dokuz 
kademeli baca klapesi ile konfor; çift kademeli kazan 
kapağı kilidi ile güvenli kullanım imkanı sunuyor.
 
Baymak Linyit Comfort, tüm Baymak bayileri ve 
Orange Store’larda satışta.

ÇEVRE DOSTU ŞOFBEN 
BAYMAK BH 12 
 KONFORDAN

ÖDÜN VERMIYOR

KATI YAKITLI 
KAZANLARDA VERIM VE 

GÜVEN IÇIN BAYMAK 
LINYIT COMFORT
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COVID-19’dan korunmak için birincil öncelik 
hijyenden geçiyor. Bu yüzden de evlerdeki yaşam 
alanlarının sıklıkla temizlenmesi ve dezenfekte 
edilmesi büyük önem taşıyor. Hijyenin yanı sıra 
estetiğe de önem verenlerin markası Bien, evlerin 
en sık kullanılan bölümleri arasında yer alan 
banyo ve tuvaletleri, Türkiye’de ilk olan Magiclean 
yüzey teknolojisi ile buluşturuyor. Anti-mikrobiyel 
özellikli Bien tasarımına sahip banyolar hem 
görünümü hem de temizliğiyle göz dolduruyor. 

Alman Hygiene-Institut ve Yeditepe Üniversitesi 
Genetik ve Biyomühendislik Bölümü onaylı 
Magiclean, özel formülüyle banyo ve tuvaletlerde 
mikrop barındırmıyor. 

Çevre dostu Bien’in Magiclean teknolojisi ıslak 
mekanlarda hijyeni en üst düzeye çıkarıyor. Böylece 
banyo ve tuvaletler ömür boyu maksimum hijyene, 
aynı zamanda pürüzsüz yüzeylere kavuşuyor.

BIEN ‘MAGICLEAN’
BANYODA HIJYENI 

TASARIMLA 
BULUŞTURUYOR 
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Bien tarafından geliştirilen alternatif büyük ebatlı koleksiyonlar, tasarlanacak alanlarda birbirinden zengin renk ve desen seçenekleri 
ile mekanlar için geniş bir alternatif sunuyor. Full lappato özelliği ile cam gibi parlayan yüzeyler sunan Newport, Brunella, Gris, 
Morado, Maestro koleksiyonları ile mat yüzey tercih edenler için sunulan Concept koleksiyonunun 120*180 cm boyutunda büyük 
ebatlı karoları, iddialı bütünsel mekan tasarımları ile göz alıcı mekanlar yaratmanıza olanak sağlıyor.

Mermerin dikkat çekici görünümünün dayanıklılığı yüksek teknik porselenle birleştiği bu özel koleksiyonlar yoğun yaya trafiğinin 
olduğu oteller, alışveriş merkezleri, hava alanları, ofisler gibi geniş alanlarda güvenle kullanılabilir.

BIEN’DEN BÜYÜK EBATLI
ÖZEL KOLEKSIYONLAR
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Condens 7000i W uygun boyutları 
sayesinde çok az yer kaplıyor. Ön kapağı 
tamamen dayanıklı ve kırılmaz camdan 
yapılan Condens 7000i Yoğuşmalı kombi 
modern tasarımı ile dikkat çekiyor. 
Siyah ve beyaz olmak üzere iki farklı 
renk seçeneği bulunan Condens 7000i W
dünyanın prestijli tasarım ödülü 
Reddot’ın da sahibi. 

Hayatı kolaylaştıran teknolojiler 
sunan Bosch Termoteknoloji, tüketici 
ihtiyaçlarını göz önünde bulundurarak 
Bosch Condens 2200i W cihazının 20kw 
ve 24kW ısıtma kapasiteleriyle tasarrufu 
evinize getirirken; enerji verimliliği 
skalasında da A sınıfında yer alıyor.  

Bosch Termoteknoloji’nin yeni nesil 
yoğuşmalı duvar tipi kombisi Condens 
2200i W, geniş modülasyon aralığı ile 
çok düşük ısı ihtiyaçlarında bile yüksek 
tasarruf sağlıyor. 1:5 modülasyonlu 
brülörü, anlık ısı ihtiyacınıza göre 
kendisini otomatik olarak ayarlıyor. 
Cihaza ihtiyaç olmadığı durumlarda, 
cihaz kapasitesini 5’te 1’i kadar 
kendiliğinden kısabiliyor ve böylece 
gereksiz gaz tüketiminin önüne geçiyor.

DIZAYN ÖDÜLLÜ BOSCH CONDENS 7000i W ILE 
MEKANLARINIZA ŞIKLIK KATIN

BOSCH TERMOTEKNOLOJI CONDENS 2200i W ILE
HER IHTIYACA UYGUN ÇÖZÜMLER

Condens 7000i W Yoğuşmalı Kombiler, 
hem oda sıcaklığı hem de dış hava 
sıcaklığına göre ayarlanabilen CT100 
akıllı oda kumandası ile kullanılabiliyor. 
Bu kumandanın en dikkat çekici özelliği, 
mobil telefona ya da tablete yüklenen bir 
uygulama ile kombiyi, istenilen yerden 
istenilen anda açıp kapatabilmesi.

Bu uygulama sayesinde ev ya da 
işyerlerindeki Condens 7000i W, 
kilometrelerce uzaktan bile istenilen 
ortam sıcaklığına ayarlanabiliyor. 
Böylece, ısıtma sezonu boyunca gerekli 
olan ısıtma ihtiyacı kadar ısı üretilirken, 
hem yakıt tasarrufu hem de ısınma 
konforu bir arada sağlanıyor

Bosch Condens 2200i W yoğuşmalı 
kombisi, yepyeni bir tasarıma ve 
kompakt boyutlara sahip. Bosch’un 
“Roundagon” adı verilen yuvarlak 
hatlı tasarımına sahip olan cihaz, 
hafifliğiyle kolay kullanım ve montaj 
olanağı sağlıyor. Aynı zamanda 7 tuşlu 
yeni ara yüzü ve yeni nesil LCD ekranı 
sayesinde, kullanım kolaylığı sunuyor.

ErP (Enerji ilişkili ürünler) 
yönetmeliğine göre Condens 2200i W; 
20 kW ve 24 kW kapasiteli modelleriyle 
%94 mahal ısıtma verimliği sağlıyor.  A 
sınıfı yeni nesil yoğuşmalı kombiler; 
modülasyonlu ve dış havaya göre çalışan 
bir oda kumandasıyla kullanıldığında, 
bu özelliklere sahip oda kumandalarının 
getirdiği ilave 4 puan ile toplam 

sistem verimliliği %98’e çıkarak enerji 
verimliliği sınıfı A+’a ulaşıyor. 
Bosch Termoteknoloji profesyonelleri 
doğal gaz faturalarında daha fazla 
tasarruf elde etmek için modülasyonlu 
oda kumandası ile kullanabilen 
sistemleri öneriyor. 
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Sıra dışı renkleri ve mat dokusu ile retro 
tarza sahip Patara, modern tasarım 
trendini zamansız banyolara taşıyor. 
Gövde, ayna ve boy dolabında yeşil, 
cappucino ve beyaz renk alternatifleri 
sunan Patara, ayakları ve kulplarında 
kullanılan masif ahşap ile mükemmel 
tasarım bütünlüğü sağlıyor.

Patara’nın 100 ve 60 cm’lik ölçü 
alternatifleri ile hem dar banyolara hem 
de kalabalık ailelerin beklentilerine 
çözüm üreten Creavit, çift kapaklı geniş 
boy dolabı sayesinde de ekstra saklama 
alanına ihtiyaç duyanlara hitap ediyor. 

Patara, ölçü ve renk alternatifiyle 
birlikte, lavabo ve ayna seçiminde de 
kullanıcılarına diledikleri kombinasyonu 
yapabilme olanağı sunuyor. Alt modülde 
kullanılan Creavit’in en yeni ultra ince 
lavabo serisi Loop, 40 cm’lik dikdörtgen 
ve yuvarlak formlarda tercih edilebiliyor. 
Tamamı dokunmatik led aydınlatmaya 
sahip aynalarda, 4 farklı ölçü ve 2 
formda alternatif sunan Creavit, lavabo 
ve aynada yuvarlak ya da köşeli hatları 
sevenler için serbest seçim olanağı 
sunuyor.

CREAVIT’TEN
BANYOLARDA PATARA RETROSU!
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Küçük ebatlı minimalist tasarımları 
sevenler için hazırlanan Miniatile 
Koleksiyonu, konut içi, banyo, tezgah 
arası, otel, kafe, restoran gibi farklı 
yaşam alanlarına renkli ve dinamik bir 
dokunuş kazandırıyor.

Miniatile Koleksiyonu’ndaki seriler; 
farklı yorumlarla tasarlanan rölyefleri, 
retro stili modern dokunuşlarla 
tanımlayan şıklığı ve mekanlara canlılık 
katan parlak görünümüyle her zevke 
hitap ediyor. 

Yaşam alanlarının yanı sıra ticari alan ve 
dış mekanlar için birçok farklı alternatif 
sunan geniş koleksiyon 10x30 ve 10x40 
cm’lik karolarla duvarlarınızda hayranlık 
uyandıran görünümler sunuyor.

MOONLIGHT
El yapımı hissi veren duruşuyla ön plana 
çıkan Moonlight, parlak görünümü ve 
rölyefli dokusuyla eşsiz yaşam alanları 

ÇANAKKALE SERAMIK’TEN
MINIATILE KOLEKSIYONU ILE 

YAŞAM ALANLARINA RENKLI VE DINAMIK DOKUNUŞ
yaratıyor. Etkileyici renk geçişleriyle 
donatılan seri; beyaz, gri, açık mavi, 
koyu mavi ve yeşil renk alternatifleriyle 
farklı zevklere hitap ediyor. 10x40cm 
ebadıyla her mekanda özgürce 
kullanılıyor.

WINDSOR
Her zevke uyum sağlayacak biçimde 
tasarlanan Windsor Serisi, estetik 
görünümüyle göz dolduruyor.
Banyo, tezgah arası, kafe ve restoran gibi 
farklı mekanlarda kullanılan Windsor, 
10x30cm ebadı ile retro ve modern 
bir ambiyans yaratıyor. Mix&Match 
konseptiyle tasarlanan seri, 9 farklı 
renk seçenekleriyle kişiselleştirilmiş 
mekanlar sunuyor.

WINDSOR FRAME
Windsor serisinin rölyefli versiyonu 
olarak tasarlanan Windsor Frame, 
yasam alanlarına modern bir boyut 
kazandırıyor. Hem mutfakta hem de 

banyoda kullanıma uygun, farklı 
renklerle kullanabileceğiniz, 9 renk 
alternatifiyle geniş bir yelpazeye sahip 
olan seri, rölyefli formuyla dikkat 
çekici görünümler oluşturuyor. Birlikte 
ve ayrı kullanılabilen rengarenk 
karolarıyla ön plana çıkan seri, 
mekanlara zengin tasarım alternatifi 
sunuyor.

METRO
Parlak yüzeyiyle seramiğin ışıltısını 
yasam alanlarına taşıyan Metro serisi, 
pastel tonlarıyla sakin ve yalın bir 
görünüm olusturuyor.10x40 cm’lik 
dikdörtgen formuyla, farklı renk 
kombinleriyle dikkatleri üstüne çekiyor.

AVENUE
Kentin ışıltısını yansıtan, 10X30 
cm ebatlara sahip ve modern stilde 
oluşturulmuş 4 temel renk seçeneğini 
bulunduran Avenue; parlak yüzeyleriyle 
keyifli mekanlar vaat ediyor.
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KELEBEK ILE
MUTFAKTA AKILLI TEKNOLOJILERI KEŞFET! 

Günümüzde teknoloji ve inovasyonun 
önemi tartışılamaz boyuta ulaştı. 
Evlerin birçok alanına dahil olan ve 
yaşamı kolaylaştıran teknoloji artık 
mutfaklarda... Yoğun tempolu iş 
hayatında hayatı kolaylaştıran çözümler 
sunan Kelebek Mutfak, bluetooth 
hoparlör sistemi ile mutfakta yenilen 
akşam yemeklerini daha keyifli bir hale 
getiriyor.

Cep telefonuna kurulan uygulama ile 
ayarlanabilir ışık düzeyi ve renk ile 
mutfağınızın atmosferini değiştiren 

Kelebek Mutfak, dolap içerisinde yer 
alan şerit aydınlatmalar ile şık bir sunum 
sergiliyor. Tezgah arası sensörlü ışık 
şeritler sayesinde de ışığı açıp kapatmak 
artık oldukça kolaylaşıyor. Klasik ve 
modern mutfak modellerinden hepsine 
uygulanabilen akıllı teknolojiler, 
mutfakta hem klasikten vazgeçemeyenler 
için hem de modern dokunuşları sevenler 
için tercih edilebiliyor.

Covid-19 süreciyle birlikte dijital 
yatırımlarına hız veren Kelebek 
Mutfak, müşterilerinin mutfaklarını 

tasarlamasına fırsat tanıyor. Ücretsiz 
Projelendirme ile Kelebek, müşterilerinin 
mağazaya gitmeden yeni mutfaklarının 
nasıl olacağını ve ne kadar bütçeyle 
yaptırabilecekleriyle ilgili teklif 
alabilmelerini sağlıyor. Müşterilerin 
yapması gereken tek şey ise web sitesi 
üzerinde form doldurarak istedikleri 
mutfak modelin fotoğraflarını ve yaşam 
alanlarının ölçülerini girmek. Doldurulan 
form Kelebek Mutfak uzmanlarına 
ulaştıktan sonra hızlıca proje çiziliyor ve 
48 saat içerisinde hayalinizdeki mutfağa 
ulaşmanın kapıları aralanıyor. 
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Çevre hassasiyeti doğrultusunda 
geliştirdiği teknolojileri sektöre 
kazandıran E.C.A.’nın Niobe Serisi 
lavabo ve eviye armatürleri, mutfak ve 
banyo alanlarındaki ideal ergonomisiyle 
dikkat çekiyor. Serinin farklı 
özelliklerdeki 14 ürünü bütünlük ilkesi 
doğrultusunda üretilirken, ürünlerin her 
parçasının birbiri arasındaki uyumu, 
devamlılık hissi yaratarak mekanların 
estetik görünümünün tamamlayıcı 
unsuru oluyor.

Doğal kaynakların korunmasına yardımcı 
su tasarrufu özelliği
E.C.A. serilerinin hepsinde olduğu gibi 
Niobe Serisi’nde de su tasarrufu özellikli 
ürünler yer alıyor. Gerçekleştirilen 
tasarruf ile kullanıcıya ekonomik fayda 
sağlanırken, su kaynaklarının tükenmesi 
riskine karşı doğal kaynakların 
korunmasına katkı sunuluyor. Plus X 
tasarım ödülüne sahip ve sabit kullanıma 

DOĞAL KAYNAKLARA SAHIP ÇIKAN
MINIMALIST TASARIM: E.C.A. NIOBE

uygun olarak üretilen lavabo armatürü, 
360 derece dönebilen çıkış uçlu kuğu 
borulu lavabo armatürü ve farklı rozet 
tercihleri bulunan ankastre lavabo 
armatürleri, Niobe Serisi’nin içerisinde 
yer alıyor. E.C.A. Niobe Lavabo 
Armatürleri evde kullanımın yanı sıra 
okul, kafe, restoran ve iş yerleri gibi 
kalabalık yerlerde de tercih edilebiliyor. 

Minimal gövdeler kullanım alanından 
kazanç sağlıyor
Minimal gövdeleri ile kullanım 
alanlarından önemli miktarda 
kazanç sağlayan E.C.A. Niobe Eviye 
Armatürleri, çıkış ucundaki mafsal 
alternatifi ve sahip olduğu 360 
derece dönebilen çıkış uçları ile rahat 
kullanım olanağı tanıyor. Duvara 
monte edilebilen aplike eviye armatürü 
seçeneği de bulunan E.C.A. Niobe 
Eviye Armatürleri, 3 farklı tasarımı ile 
kullanıcıların beğenisine sunuluyor. 

E.C.A. Niobe Ankastre Lavabo, Duş 
ve Banyo Armatürleri ise ev, spor 
salonu, otel gibi farklı alanlarda 
kullanılabilirken göz alıcı görünümü 
ile bulunduğu mekanlara estetik katkı 
sağlıyor.

E.C.A. tüm ürünlerinde yıllara dayanan 
kalitesi ve tecrübesini kullanıcılarıyla 
paylaşırken, müşterileriyle yıllarca 
beraber olmayı hedefliyor. Çevresel 
sürdürülebilirlik ilkesi doğrultusunda 
suyun ve yaşamın devamlılığını 
korumak için su tasarruflu ürünlerini 
pazara sunan E.C.A., aldığı COVID-19 
Güvenli Üretim & Güvenli Hizmet 
Belgeleriyle de hijyen hususuna 
maksimum özen gösteriyor. 
Ayrıca E.C.A. Serel markaları, 
gelecek nesillere daha iyi bir dünya 
bırakabilmek için başlattığı İyileştirme 
Hareketi kapsamında bilinçlendirme 
kampanyaları da yürütüyor.
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İnovatif teknolojilerle ısıtma-soğutma 
sistemlerini güncelleyerek tüketici 
beklentilerine üst düzeyde cevap veren 
E.C.A., panel radyatörlerine nem haznesi 
ekledi. Ürünlerinde kullandığı nano-
seramik kaplama teknolojisi ve daldırma 
yaş boya ile korozyona karşı mükemmel 
dayanım vurgusuna sağlık boyutunu da 
ekleyen E.C.A., geliştirdiği nem haznesi 
ile panel radyatörleri kullanıcılarına 
sunuyor.

Konforlu, dekoratif ve sağlıklı 
Özellikle kış aylarında yaşam 

E.C.A. NEM HAZNELI RADYATÖRLER ILE
KURU HAVAYA MARUZ KALMAYIN

alanlarımızda kullandığımız ısıtma 
sistemleri nem oranını ciddi oranda 
düşürerek havanın kurumasına 
neden oluyor. Nem dengesinin kaybı 
insan vücudunda, mobilyalarda, 
zeminde ya da duvar kağıtlarında 
pek çok sorunu beraberinde getiriyor. 
Radyatörün üst kapağı ile bütünleşik 
tasarıma sahip nemlendirme haznesi, 
üzerindeki dekoratif buhar delikleri 
sayesinde, yaşam alanlarındaki havayı 
nemlendirerek, kullanıcıların kuru bir 
ortama maruz kalmalarını önlüyor. 
Kuru havadan kaynaklanan kuru cilt, 

kuru öksürük, baş ağrısı, burun 
tıkanıklığı, dudak çatlaması gibi 
sağlık problemlerinin önüne geçmek 
üzere geliştirilen nem hazneli panel 
radyatörler, kullanım ortamı açısından 
da bir çok hasarın önüne geçiyor. 
Dekoratif bir tasarıma sahip nem 
haznesinin buhar delikleri, radyatör 
kapağını açmadan rahat bir biçimde 
hazneye su doldurulmasına olanak 
veriyor. Öte yandan nem haznesi 
kolayca radyatörden çıkartılıp 
elde veya bulaşık makinesinde 
yıkanabiliyor. 
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Endüstriyel ve proses brülör 
uygulamalarının öncü markalarından 
ECOSTAR, ECO serisi sanayi 
brülörlerini yeniledi.

Duoblok gövde yapısına sahip 
ECOSTAR ECO serisi sanayi brülörleri; 
sıcak su kazanları, buhar kazanları 
(skoç, su borulu, akışkan yataklı, 
ızgaralı kazanlar), kızgın yağ kazanları, 
kurutucular (asfalt plent vb.), start up 
(ön ısıtma) uygulamaları ve sıcak hava 
jeneratörlerinde kullanılmaktadır. 
Doğalgaz, LPG, fuel oil, motorin, biogaz 
ve kombine yakıtla çalışabilen ECO 

ECOSTAR’DAN
YENI ECO SERISI

SANAYI BRÜLÖRLERI
serisi 1,9 MW ‘dan 40,8 MW kapasiteye 
kadar geniş kapasite aralığına sahiptir.

Farklı yanma başlığı tasarımları ve 
opsiyonel alev borusu uzunlukları 
ile farklı yanma odalarında ve 
modernizasyonu gerçekleştirilen 
uygulamalarla  da uyumlu çalışabilirler. 
Prosese uygun yakma havası fanları 
ile kolay adaptasyon sağlarlar. Özel 
uygulamalar için sıcak yakma havası 
ile çalışma olanağı vardır.  Yeni 
seri brülörlerde gözetleme camının 
büyütülmesiyle yanmanın ve iç 
yapının izlenmesinin rahat bir şekilde 

yapılması sağlanmıştır. Gövde hava 
yönlendirmesini iyileştirme amaçlı 
arka kapak eğik dizayn edilmiş 
ve yanma veriminde iyileştirme 
gerçekleştirilmiştir.  Kimyasal 
dayanım istenen prosesler için 
tamamen paslanmaz çelik olarak da 
üretilebilmektedir.

HIJYEN VE TASARRUFUN ÜST DÜZEY BIRLEŞIMI: 
SEREL NITA SERISI

Sağlık gereçleri üretiminde 30 yılı 
aşkın bir deneyimle faaliyetlerini 
yürüten SEREL, ürün gamında bulunan 
Nita Serisi’yle banyolara farklı bir 
yorum kazandırıyor. Etajerli lavabo, 
klozet ve klozet kapağı ile seriye 
özel tasarlanan banyo mobilyaları 
olmak üzere içerisinde 11 farklı ürün 
barındıran Nita Serisi, geleneksel ve 
SEREL Purewash yıkama sistemi 
seçeneği sunarken, zengin ürün 
yelpazesi sayesinde farklı kullanım 
ihtiyaçlarına ideal şekilde cevap 
verebiliyor.

Maksimum temizlik ve tasarrufun sırrı 
“Hygiene + plus” teknolojisinde 
Hijyen kavramını hayatımızın ilk 
sırasına koyduğumuz bugünlerde 
Nita Serisi’nin sahip olduğu Hygiene 
+ teknolojisi, maksimum temizlik 
ve tasarrufu bir arada sunuyor. Seri 
son kullanıcılar tarafından evlerde 
rahatlıkla kullanılabilirken; okul, 
restoran, kafe gibi nüfusun yoğun ve 
hijyenin maksimum düzeyde önemli 
olduğu toplu alanlarda da tercih 
edilebiliyor. Ayrıca içerisinde yer alan 
banyo dolapları da depolama ihtiyacına 

tam anlamıyla karşılık verebiliyor.

Farklı ihtiyaçlara çözüm sağlamak 
amacıyla tasarlanan SEREL Nita 
Serisi, T.C. Çevre ve Şehircilik 
Bakanlığı tarafından layık 
görülen Sıfır Atık Belgesi’ne sahip 
olarak çevresel sürdürülebilirliği 
benimsediğini tüm kullanıcılarına 
gösteriyor. SEREL, sahip olduğu 
COVID-19 Güvenli Üretim & 
Güvenli Hizmet Belgeleriyle de tüm 
ürünlerinde hijyen hususuna son 
derece dikkat ediyor. 
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150 yıldır sıhhi tesisat sektöründe 
yer alan Geberit, son 5 yıldır vitrifiye 
sektöründe de tasarım odaklı 
ürünleriyle hem duvar önünde hem 
de duvar arkasında uzmanlığını 
kanıtlıyor. Geberit, tasarımı 
fonksiyonla buluşturarak pazara üst 
segment ürünler sunmayı sürdürüyor. 
2010 IF Design Awards, 2011 Plus X 
Award, Interior Innovation Award 2012 
sahibi Geberit Monolith Rezervuar 
Modülü, fonksiyonel kullanımı, 
minimal dizaynı ve akıllı altyapısı 
ile sıra dışı bir fikri konfor alanlarına 
dahil ediyor. 

KULLANIM KONFORU VE ESTETIĞI BIR ARAYA GETIREN 
TASARIM: GEBERIT’TEN MONOLITH

Dokunmatik tuşlarla deşarj-yıkama 
aktivasyonu, modüle entegre edilmiş 
koku alma ünitesi ve LED ışık 
özelliğine sahip Monolith Plus, hem 
yeni inşaatlarda hem de renovasyonlarda 
kullanıcısına büyük avantaj sağlıyor. 
Montajı esnasında banyoda yapısal 
bir değişiklik gerektirmeden duvara 
kolayca monte edilen modül, 101 ve 114 
cm’den oluşan 2 farklı yükseklikteki 
modele sahipken asma ve yere oturan 
klozetler ile Geberit AquaClean Akıllı 
Klozet‘e de uyum sağlıyor. Geberit 
Monolith’in yüksek kaliteli dayanıklı 
camdan üretilmiş ön paneli beyaz, siyah, 

toprak rengi ve bej renk alternatifleriyle 
hemen hemen her stildeki banyo 
dekorasyonunda çarpıcı bir etki 
yaratıyor.

Modül ile 2016 yılında Fransız 
Sarayı’nda düzenlenen Mimarşiv 
Selection’a katılım gösteren Geberit; 
mimar, iç mimar, tasarımcı, yatırımcı, 
akademisyen, öğrenci ve nitelikli 
mimari malzeme markalarını ağırlayan, 
entelektüel oturumları ve özgün konsepti 
ile fark yaratan bu seçkin mimarlık 
buluşmasında gördüğü yoğun ilgiyi hak 
ediyor.
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Günümüzde enerji maliyetlerinin 
düşürülmesinde alternatif kaynakların 
kullanımı, A veya A+ elektrikli 
ürünlerinlerin tercih edilmesi gibi 
seçenekler üzerinde durulurken; 
binalarda ısı kayıplarının en aza 
indirilmesi için çatıdan, cepheye, 
pencereden zemine kadar yalıtımın 
önemine dikkat çekiliyor. Akıllı Binalar 
da enerji verimliliği sistemleri ile 
giderek önem kazanıyor.  

Maksimum yarar, işlev ve tasarruf 
yapılması amaçlanan Akıllı Binalar 
malzeme seçimi ve depreme karşı direnç 
gibi özelliklerinin yanı sıra iletişim, 
güvenlik ve enerji verimliliği sağlayan 
otomasyon sistemleri ile donatılıyor. 
Teknolojinin getirdiği kolaylıklar 
donatıların kişisel tercihlere göre 
kullanımına izin veriyor. 

GF Hakan Plastik yetkilileri bu 
nedenle Akıllı Binalar için yerden 
ısıtma sistemleri kullanımının enerji 
tasarrufu açısından daha avantajlı 
sistemler olduğunu vurguluyorlar. 
Isı pompası ve güneş enerjisi gibi 
alternatif ısıtma sistemleri ile uyumlu 
olan GF Yerden Isıtma Sistemi ile 

GF HAKAN PLASTIK ILE
AKILLI YAPILARA, AKILLI ÇÖZÜMLER

farklı ekipmana ihtiyaç duyulmaksızın 
ısınmanın sağlanabildiğini belirtiyorlar. 
Radyatörlü sistemlerin 70-80 ºC sıcak 
su ile çalışmasına karşın yerden ısıtma 
sistemlerinin 40-50 ºC  sıcaklığa ihtiyaç 
duymasının daha az enerji kullanımı 
sağladığını; ayrıca boruların yere 
sabitlenmesinin ve ısı izolasyonu için  
zemine serilen panellerin de enerjinin 
verimli kullanılmasına katkı sağladığını 
ifade ediyorlar. 

Yerden ısıtma sistemlerinde 
projelendirmenin çok önemli olduğunu 
belirten yetkililer, proje aşamasında 
istenen özelliklerin doğru şekilde 
aktarılmasının, ısı kayıplarına göre her 
mahalin boru modülasyonlarının doğru 
hesaplanması ve otomasyona uyumlu 
ekipmanlar kullanılması için gerekli 
olduğunu vurguluyorlar. 

Kullanıcı konforunu artıran bir 
özellik olan otomasyonla kullanıcının 
ihtiyacına göre sistem, cep telefonları 
ve tabletler ile uzaktan kumanda 
edilerek programlanabiliyor. Bu, 
kollektöre ve yaşam alanına takılan 
parçalarla sağlanıyor. Kollektöre takılan 
debimetrelerle her mahalin sıcaklık 

kontrolü yapılabiliyor; yine kollektör 
üzerindeki mini vanalar ile ısıtılmak 
istenmeyen alanlar kapatılabiliyor. 

Isı iletkenliği daha az olan parke ve 
ahşap kaplamaların yanı sıra fayans, 
seramik, mermer gibi malzemelerle de 
kullanılabilen sistemler, döşeme sıcaklığı 
maksimum 26-27 °C olacak şekilde 
konfor alanı oluşturuyor. Daha düşük 
sıcaklıkta çalışan, klasik radyotörlere 
göre %15’e yakın tasarruf sağlayan 
sistem, çevresel etkiler açısından da 
tercih nedeni oluyor.

Sadece konutlar için değil, işyeri, 
okul, hastane, vb. alanlar için de 
tercih edilen yerden ısıtma sistemleri, 
ilk yatırım maliyetini kısa zamanda 
amorti edebilecek, geri dönüşü yüksek 
bir yatırım olarak değerlendiriliyor. 
Düşük ısıtma suyu sıcaklığı (50 °C’nin 
altı) enerjiden tasarruf edilerek ısınma 
maliyetlerinin azalmasına katkı sağlıyor. 
Standartlara uygun şekilde üretilip, 
uygun şartlarda ek parça bulundurmadan 
döşenmesi durumunda bina ömrü ile 
eşdeğer kullanım ömrü sunuyor. Bu da 
bakım maliyetleri açısından kolaylık 
getiriyor.
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MODERN, MINIMALIST VE FONKSIYONEL:
GROHE BAULINES AKILLI ÇOK YÖNLÜ BATARYA

Baulines banyo bataryalarının 
yeniden lansmanı yapılan tasarımı 
sayesinde, kullanıcılar artan konfor 
alanından faydalanıyorlar. Konik 
çıkış ucunun genişletilen açısı, daha 
kullanışlı bir su akışını güvence altına 
alarak, ellerinizi yıkarken etrafa su 
sıçramasının önüne geçiyor.

Dahası, ürün güvenlik ve sağlık 
açısından daha başka avantajlar da 
sunuyor: Tayland’ın Klaeng şehrinde 
bulunan ve Güneydoğu Asya’daki 
en sürdürülebilir fabrikalar arasında 
yer alan LIXIL fabrikasındaki 
yenilikçi çinko pres döküm işlemi 
sayesinde, batarya güvenli su keyfi 
sağlıyor. Batarya, kir girmesini 
engelleyen pürüzsüz şekilde kapalı 

yüzeyinin yanı sıra, suyun kurşun ve 
nikel içermemesini sağlayan özel iç su 
yollarına da sahip. Bunun ötesinde, iç su 
yollarının gövde malzemesi ile herhangi 
bir teması olmaması, sıcak su ve dış 
yüzey arasında bir bariyer oluşturulması, 
böylece sıcak yüzeylere temasın yol 
açtığı yanmadan kaçınılması anlamına 
geliyor. Bu ise, özellikle çocukların 
bulunduğu evlerin daha da güvenli 
olmasını sağlıyor.

Tüketicilerin daha eko-bilinçli yaşamlar 
yaşamasına imkân vermek, GROHE’nin 
sürdürülebilirlik konusundaki en 
büyük kaldıracı olmasıyla yeni 
ürünlerin geliştirilmesinde GROHE 
için özellikle önemli. İşte bu yüzden, 
yeniden lansmanı yapılan Baulines 

banyo bataryaları, su tasarrufu 
sağlayan GROHE EcoJoy teknolojisi 
ile donatılıyor. Bir akış sınırlayıcı, su 
tüketimini dakikada on litreden beş 
litrenin biraz üzerine düşürüyor. Bir 
perlatör, suyu hava ile zenginleştirerek, 
geleneksel bataryalar ile aynı hacimli 
deneyimi sağlıyor. Bu şekilde, herkes 
konfordan taviz vermeksizin, günlük 
yaşamda su tasarrufu sağlamak için 
kendi katkısını kolaylıkla yapabilir. 

GROHE Baulines lavabo bataryasında 
karar kılan herkes, uyumlu Bau Seramik 
ve Bau Aksesuarlarını seçerek eksiksiz 
bir banyo konsepti yaratabilir. Form ve 
fonksiyonda birbiri ile uyumlu olan tüm 
ögeler, birlikte ev spanız için ahenkli bir 
entegre çözüm oluşturuyor.
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DemirDöküm, yenilikte hız kesmiyor. 
Çevreye saygılı, sürdürülebilir 
ekonomiye uygun ve yenilikçi 
yoğuşmalı ürün grubuyla tüketicilerin 
doğalgaz faturalarını kontrol altına 
alan DemirDöküm, Türkiye’nin yeni 
akıllı kombisi İsomiX’i tüketicilerin 
beğenisine sundu. Yoğuşmalı kombileri 
ile dünyanın en prestijli endüstriyel 
tasarım ödüllerinden Good Design ve 
Green Good Design ödülünü birçok kez 
Türkiye’ye kazandıran DemirDöküm’ün 
yeni nesil yoğuşmalı kombisi İsomiX, 
üstün özellikleriyle yüksek metrekareli 
daire ve villa tipi geniş mekanlar için 
uygun bir çözüm olacak.

Tasarruf kurallarını yeniden yazıyor
DemirDöküm’ün yenilikçi tasarım
dilini yansıtan, 30 kW ısıtma ve 
34,8 kW sıcak su kapasitesine sahip 
olan İsomiX, kullanıcısına yüksek 
verimlilik ile tasarrufun yanı sıra yüksek 
sıcak su konforu sunuyor. Migo akıllı 
oda termostatı ile kullanıldığında %98 
sezonsal verimliliğine ulaşabilen İsomix, 
FlameFit teknolojisi ile değişken gaz 

DEMIRDÖKÜM ISOMIX ILE
AKILLI ISINMA DÖNEMI BAŞLIYOR

kalitesine göre hava-gaz karışımını 
maksimum derecede optimize ediyor. 
Bu sayede yüksek verimliliği ve düşük 
emisyon değerleri ile yakıt tasarrufunu 
artıran İsomiX, akıllı ısınma döneminin 
de kapılarını aralayacak. Yüksek verimli 
pompası sayesinde tesisat ihtiyacına 
göre pompa hızını otomatik olarak 
ayarlayan yeni nesil kombi, bu sayede 
elektrik sarfiyatını azaltabildiği gibi, 
1:10 değerindeki yüksek modülasyon 
oranıyla farklı ısıtma ve sıcak su kapasite 
ihtiyaçları için de ideal gücü kullanarak 
üst düzey tasarruf sağlıyor. Ürün 
ayrıca 42 litrelik entegre boyleriyle de 
kullanıcısının sıcak su talebini hızlıca 
karşılıyor.

Doğal gaz, elektrik ve su sarfiyatı kontrol 
altında
Dört adet sıcaklık sensörü sayesinde 
kullanım suyunda oluşabilecek sıcaklık 
dalgalanmalarını otomatik olarak 
algılayan İsomiX, çok düşük debide bile 
hızlı şekilde sıcak su sağlayıp gereksiz 
su sarfiyatını da önleyecek. Yenilikçi 
özellikleriyle adından sıkça söz ettirecek 

olan İsomiX, kullanıcısının ısınma ve 
sıcak su alışkanlığını yakından takip 
edecek. Haftalık Zaman Programı 
özelliğiyle kullanıcısının haftalık ısınma 
sıcaklığını bir seferde ayarlayabilen 
ürün, Akıllı Sıcak Su fonksiyonuyla da 
15 dakikada bir kullanım suyu miktarını 
ölçüp günlük kullanım alışkanlığını 
takip ederek daha verimli, yüksek sıcak 
su konforu sunacak.

Çift işlemcili ana kartı sayesinde 
yüksek güvenlikli, kullanıcı dostu 
cihazlar arasında ön sıralarda yer alan 
ürün, modern ara yüze ve yüksek 
çözünürlüğe sahip TFT kontrol paneli, 
yeni dokunmatik tuş takımı ile kullanım 
karmaşasını tarihe karıştıracak. 15 
yıla karşılık gelen zorlayıcı kullanım 
şartlarıyla test edilerek üretilen İsomiX, 
düşük ses seviyesi ile yaşam alanlarında 
ses kirliliğine son verecek. Günün her 
saati yüksek sıcak su konforu sunan ve 
DemirDöküm Migo akıllı oda termostatı 
ile çalışabilen İsomiX, kullanıcısına cep 
telefonu ile uzaktan kontrol imkanı da 
sağlıyor.
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PASTEL TONLARININ SICAKLIĞINI BANYOLARA 
TAŞIYAN, YALIN VE MINIMALIST TASARIM:

KALE BANYO DOVE 2.0
Pastel tonların, yalın ve minimalist hatlar 
ile buluştuğu Dove 2.0 klozetler, zarif 
çizgileri ve farklı renk alternatifleriyle 
banyosunda uyum ve farklılık 
arayanların beğenisine sunuluyor.

Pastel tonlarının rahatlatıcı etkisini 
banyolara taşıyan Dove 2.0 serisindeki 
Ultra Slim Smart Kapak ile uyumlu; 
Mat Beyaz, Mat Antrasit, Mat Siyah, 
Siyah, Mat İnci, Mat Vizon ve Beyaz 
seçenekleri arasından özgürce 
seçiminizi yaparak banyonuzun stilini 
tamamlayabilirsiniz.

Kale Banyo’nun tüm vitrifiye ürünlerine 
uyguladığı SmartHijyen teknolojisine 
sahip Dove 2.0 klozetler, kanalsız 
yapıları ve SmartYıkama teknolojisi ile 
kir ve bakterilere karşı etkin koruma 
sağlıyor. Ayrıca taharet musluğu 
entegreli ( sıcak / soğuk termostatik) 
seçeneği ile de kullanıcıların seçimine 
sunuluyor.

Kale Banyo markalı lavabo, klozet ve 
klozet kapaklarında standart bir şekilde 
sunulan SmartHijyen teknolojisi ömür 
boyu koruma sağlıyor. SmartHijyen 

teknolojisinin içeriğinde bulunan nano 
boyuttaki gümüş iyon, mikropların hücre 
duvarlarına zarar vererek, DNA ve RNA 
yapılarını bozuyor. Bu da mikropların 
ölmesini sağlarken yeni mikropların 
oluşmasının önüne geçiyor.

Özel jet tipi yıkama sistemi 
SmartYıkama, suyu dışarı sıçratmadan 
her yere eşit yayarak yıkarken, özel 
menteşe sistemiyle çalışan Kale 
SmartKapak ise yavaş kapanır ve ses 
çıkarmaz ve tak-çıkar özelliği sayesinde 
kolayca temizlenebilir.
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KALEBODUR’DAN YÜZEYLERDE VIRÜS VE BAKTERI 
OLUŞUMUNU ENGELLEYEN YENI TEKNOLOJI: 

KALEGUARD DEFENCE
İnsanlığı etkileyen küresel salgın ile 
birlikte hijyen artık herkesin olmazsa 
olmazı haline geldi. Özellikle Covid- 19 
pandemisi ile birlikte yüzeylerdeki virüs, 
bakteri ve mikropların insan sağlığı 
üzerindeki olumsuz etkilerini en aza 
indirebilmek, uzmanların üzerinde en 
çok çalıştığı konulardan biri oldu.

Türkiye’ye bugüne kadar kazandırdığı 
pek çok inovatif ürünü ile sektöre 
öncülük eden Kalebodur, bu kez de 
yüzeylerin hijyen kalitesini arttırmak 
için kolları sıvadı. Yüzey koruma 
teknolojisini 2011 yılında hayata geçiren 
ve dünyada bu teknolojiyi uygulayan 
ilk marka olan Kalebodur; uzun ve 
titiz çalışmaların ardından tehlikeli 
mikroorganizmalara karşı 2 yıla kadar 
hijyen garantisi sunan Kaleguard 
Defence ürün grubunu tasarladı. Natech 
laboratuvarlarında geliştirilen Kaleguard 
Defence; uygulandığı yüzeylerde bakteri, 
virüs ve mikropların tutunmasına, 
yerleşmesine ve üremesine izin 
vermeyerek, tüm ortamı hijyenik ve daha 
sağlıklı hale getiriyor.

Uzmanlara göre, tüm dünyayı etkileyen 
Covid-19 virüsü, oda sıcaklığındaki 
alüminyum yüzeylerde 2-8 saat, metal 
yüzeylerde 5 gün, ahşap yüzeylerde 
4 gün, cam yüzeylerde 4 gün, kâğıtta 
4-5 gün, plastik yüzeylerde 9 gün ve 
aerosol içinde kuru yüzeylerde de 6 güne 
kadar aktivitesini sürdürebiliyor. Gözle 
görünmeyen bu mikroorganizmalar, 
yüzeylerde uzun süre yaşayarak ve 
bulaştıkları yerlerde çoğalarak insan 
sağlığını tehdit eder hale geliyor. Bu 
kez de sorunun önüne geçmek adına 
yaşam alanlarından daha fazla kimyasal 
temizlik ürününü kullanmaya başlanıyor. 
Kimyasal temizlik malzemeleriyle 
yapılan aşırı temizlik ise, insan derisi 
üzerinde kalıcı hasarlara ve ciğerlerde 
yanmalara sebep olmasının yanında aynı 
zamanda yüzeylerin üzerindeki renk, 
kayganlık, dayanıklılık gibi özelliklerini 
zaman içinde bozulmasına neden oluyor.
 
Kaleguard Defence teknolojisi ise, tüm 
bu sorunlara güvenli ve sağlıklı bir 
çözüm getiriyor. Silverzone iş bilirliği ile 
geliştirilen yüzey solüsyonu sayesinde 

Nano Gümüş İyonların yer aldığı 
antimikrobiyal yüzeyli seramikler, Covid-
19 dahil birçok zararlı virüs ve bakteriyi 
yok ederek; gözle görülmeyen tehlikelere 
karşı koruma sağlıyor. Özellikle mutfak, 
banyo, salon, havalimanı, hastane, okul, 
otel, havuz- SPA, spor salonu ve AVM gibi 
insan sirkülasyonu ve kullanımın yoğun 
olduğu alanlarda bulunan Kaleguard 
Defence teknolojisi, maksimum hijyene 
sahip sağlıklı mekanlar yaratıyor.

Uygulandığı tüm yüzeylerde siz ve 
sevdikleriniz için güvenli yaşam 
alanları oluşturan Kaleguard Defence, 
görünmeyen tehlikelere karşı yüzeylere 
güvenle dokunabilmeyi sağlıyor. Bakteri 
ve virüslerin hücre zarına zarar vererek, 
yapısal olarak bozunuma uğratmasının 
yanında, mikropların yapısında bulunan 
protein zincirlerini de bozarak enerji 
üretimlerini durduruyor. Aktif oksijenleri 
etkinleştirerek, mikropların oksidatif 
bozunumuna neden olan teknoloji, 
patojenlerin genetik materyallerini yani 
DNA’larını bozarak, çoğalmalarını 
engelliyor.
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NG KÜTAHYA SERAMIK’IN FARK YARATAN 
BOOKMATCH TASARIMLARI

NG Kütahya Seramik’in bookmatch 
koleksiyonu, tasarıma inovatif bir 
yaklaşım getiriyor. Birbirini uyum içinde 
takip eden kreatif desenler, günümüz 
trendleri doğrultusunda mekânlara 
benzersiz dekorasyon alternatifleri 
sunuyor. 120x240 cm ebadındaki 
bookmatch seramikler, iç ve dış mekân 
tasarımlarında boyut avantajıyla 
birlikte uygulama kolaylığı da sağlıyor. 
Bookmatch tasarımların uygulama 
esnasında derz aralıkları az olduğundan 
mekânlarda oldukça doğal bir görünüm 
elde ediliyor. Mermer, ahşap, beton 
ve doğal taş dokulu tasarımlarını 
yaşam alanlarına taşıyan NG Kütahya 
Seramik’in özgün koleksiyonu, sektör 
profesyonelleri tarafından mimari 
projelerde de yoğun talep görüyor. 
Bahçeler, çalışma alanları, ıslak 
hacimler, oturma alanları, oteller vb. 
mekânlarda kullanılabilen bu tasarımlar, 
yaşam alanlarına derinlik hissi katarken 

şık, doğal, modern ve estetik bir 
görünüm kazandırıyor.

MAREA
Doğal mermer görünümünü zarafetle 
yorumlayan 120x240 cm Marea, ilham 
veren bookmatch efektiyle rafine 
mekânlar yaratıyor. Marea’nın şık 
ve estetik çizgisi yaşam alanlarında 
kusursuz ve bütün bir görüntü sunuyor.

ALBATROS
120x240 cm Albatros’un kendine özgü 
benzersiz tasarımı zamana meydan 
okurken, yenilikçi yorumu yaşam 
alanlarında çağdaş ve güçlü bir etki 
yaratıyor. Doğadan ilham alan seri, tüm 
kullanım alanlarında huzur ve rahatlama 
hissi yaşatıyor.

BLUETTA 
Farklı ve göz alıcı çizgileriyle 
mekânlarda tarzını ortaya koyan 

120x240 cm ebadındaki Bluetta, 
mimarlara seçimlerinde serbestlik 
sunuyor. Yaşam alanlarına derinlik 
katarak mekânları olduğundan daha 
büyük gösteren Bluetta, bookmatch 
tasarımıyla zarafeti gözler önüne seriyor.

ALAVYA 
120x240 cm Alavya, beyaz yüzeyinde 
dans eden siyah çizgileriyle mermer 
şıklığını mekânlara taşıyor. İnovatif 
tasarımlarıyla ve gerçekçi yüzey efektiyle 
doğallığı yansıtan Alavya, siyah ve beyaz 
renklerini muhteşem bir uyumla sunuyor.

BARBADOS 
Bookmatch tasarımın en iddialı 
seramiklerinden Barbados’un fark 
yaratan dinamik yapısı keşfedilmeye 
değer. 120x240 cm Barbados, ilgi çekici 
renkleri ve bookmatch tasarımıyla 
yaşam alanlarına sanatsal bir yenilik 
kazandırıyor.
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21MODERN VE RUSTIK TARZ BANYOLARDA BULUŞUYOR: 
ORKA BANYO GALIA

Doğal ve konforlu yapısıyla yaşam 
alanlarında sıcak bir atmosfer oluşturan 
rustik dekorasyon tarzı, ORKA 
Banyo’nun modern çizgisiyle yeniden 
yorumlanıyor. Galia ürününde modern 
rustik tarzı banyolara uyarlayan ORKA 
Banyo, doğaya ve doğal olana özlemi 
modern tasarım çizgisinde buluşturuyor. 

ORKA Banyo Tasarım Merkezi 
tarafından tasarlanan ve Only 
Koleksiyonu’nda yerini alan Galia, 

ahşap kalitesinin yanı sıra geniş 
depolama alanları ve kullanışlı 
yapısıyla dikkat çekiyor. Ahşabın 
doğal ve sıcak görüntüsüyle birlikte 
güçlü ve tok bir görüntü sağlayan 
Galia, ORKA Banyo’nun fonksiyonel 
ürünleri arasında yerini alıyor.  
Kendinden kulplu geniş çekmecenin 
yanı sıra soft close ray ve menteşe ile 
tamamlanan Galia, görünüşünün yanı 
sıra fonksiyonelliğiyle de banyolarda 
konforu yaşatıyor.

Bütünsel tasarım yaklaşımı ile 
kullanım kolaylığını konforla 
buluşturan ve sadece banyo 
mobilyaları sektöründe üretim 
gerçekleştiren ORKA Banyo, yeni 
dönem banyo tasarım trendlerini 
kucaklayan yeni koleksiyonunu 
‘sonsuzluk’ teması üzerinden 
kurguluyor. Only, Rate, Karma ve 
Amorf serilerinden oluşan yeni 
koleksiyon, banyoları yeni nesil 
tasarım anlayışı ile buluşturuyor.
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21. YÜZYILIN MODERN BANYOLARI,
ROCA INSIGNIA ILE YENIDEN ŞEKILLENIYOR

Banyo alanları için armatür, lavabo, 
klozet ve duş sistemleri gibi yenilikçi 
çözüm önerileri sunan Roca, Insignia 
Armatür ile her stilde ve ölçekte 
banyo mekanına esneklik ve farklı 
kombinasyonlar yaratma imkanı 
sunuyor.

Modern banyoların yeni imzası
Dayanıklılık, konfor ve zarafeti bir 
araya getirerek güçlü bir kompozisyon 
yaratan Roca, Insignia Armatür’ün 
titizlikle hazırlanan ayrıcalıklarıyla 
standartları farklı bir boyuta taşıyor. 
Yumuşak hatları banyonun diğer 
unsurlarıyla görsel bir geçiş yakalarken; 
banyolarda modern, güçlü ve eklektik 
bir silüet elde edilmesini sağlıyor. İnce 
yan kumanda kolu ile fark yaratan 
bataryalar, modern banyolar için harika 
bir seçenek sunuyor.

Cold start özelliğiyle enerjide tasarruf 
devri başlıyor 
Estetik yönüyle olduğu kadar işlevsel 
özellikleriyle de şaşırtmaya devam 
eden Insignia Armatür, cold start 
özellikli bir kartuşa sahip. Armatürün 
en çok kullanılan orta konum açılış 
pozisyonunda ılık su ile değil soğuk su 
ile çalışmasını sağlıyor. Bu da kombinin 
anlık/sürekli çalışmasını önlüyor. 
Enerji tasarrufu sağlamakla kalmayıp 
su israfının önüne geçerek doğaya ve 
geleceğe sahip çıkıyor.

Yeni nesil mühendislik anlayışıyla su 
tasarrufu sağlıyor
Ekolojik hassasiyetle hazırlanan bu 
serinin bir diğer özelliği ise genel 
kullanımda su tasarrufuna katkı sunan 
çevreci bir tasarıma sahip olması. Üstün 
mühendislik anlayışıyla geliştirilen 

armatür, piyasa muadillerinin çoğu 
8-12lt/ dk. akış sağlarken 5 litre akış gücü 
ile ciddi oranda su tasarrufuna destek 
oluyor. 

Banyo alanları için güçlü performans 
gösterecek olağanüstü hafiflikte kompakt 
malzemelerden elde edilen Insginia 
Armatür, birçok özelliği sayesinde 
kullanım kolaylığı sağlıyor. Hayatı 
kolaylaştıracak modern çözümler için 
fonksiyonel bir perspektif geliştiren 
armatür, SoftTurn kumanda kolu sayesinde 
yumuşak dönüş sağlıyor. Kumanda 
kolunda yer alan özel kartuş mekanizması 
konforlu bir deneyim fırsatı sunuyor.  Özel 
Ni/Krom kaplama kalınlıklarına sahip 
kaplama teknolojisi olan Evershine yüzey 
özellikli Insignia, korozyon oluşumunu 
önleyerek her zaman banyoların 
vazgeçilmezi olmayı amaçlıyor.
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YENI, ÖDÜLLÜ
TERMO TEKNIK EVOMAX2

DUVAR TIPI
YOĞUŞMALI KAZAN SERISI 

Isıtma Sektörünün köklü kuruluşu 
Ideal Boilers tarafından İngiltere’de 
tasarlanan, başta İngiltere ve Batı 
Avrupa ülkeleri olmak üzere, dünyanın 
farklı ülkelerinde ve Türkiye’de 
beğenilerek kullanılan Duvar Tipi 
Yoğuşmalı Kazan serisi EVOMAX’ın 
yeni modeli EVOMAX2, Türkiye’de 
kullanıcının beğenisine sunuldu. Satış ve 
servis desteği Termo Teknik tarafından 
verilen EVOMAX2’nin, ihtiyaç halinde, 
ek kontrol paneline ihtiyaç duymadan, 
master kazan üzerinden 16 adet 
kazana kadar kaskad bağlantı sağlama, 
dahili atık gaz geri akım güvenlik 
klapesi ve %10 daha hafif olma gibi 
yeni özellikleri  bulunuyor. Isıtma ve 
havalandırma endüstrisinde “Yenilik, 
mükemmellik ve başarıya destek ödülü” 
olarak verilen İngiltere merkezli “HVR 
Awards”a,“Ticari-Endüstriyel Isıtma 
Ürünü” kategorisinde  sahip olan 
EVOMAX2, ErP yönetmeliğine uygun 
olarak Türkiye’de üretiliyor.

En iyi daha iyi oldu
Termo Teknik Türkiye Satış ve 
Pazarlama Müdürü Salim Çetinkurşun, 
EVOMAX kazanların 2013 yılından 
itibaren özel ve kamu projelerinde, 
apartman, toplu konut ve villalarda 
beğenilerek kullanıldığını  söyledi. 
EVOMAX2 kazanların da, “En iyi 
daha iyi oldu” mottosu ile tasarlanıp 
üretildiğini ve daha gelişmiş özelliklere 
sahip olduğunu  vurgulayan Çetinkurşun 
şunları söyledi: 

“EVOMAX duvar tipi yoğuşmalı 
kazanlar kurulum, bakım, kullanım 
kolaylığı ve yüksek verimlilikleri ile 
dikkat çekiyor. Türkiye’de  piyasaya 
sürdüğümüz yeni EVOMAX2 kazanlar 
ile müşterilerimize daha etkin bir ısınma 
deneyimi yaşatacağımıza inanıyoruz. 
Bilinen EVOMAX kalitesine yeni 
özelliklerin eklenmesi ile ortaya çıkan 
EVOMAX2’ler daha yüksek kapasiteli 
bir ısınma sağlayarak, kullanıcıların 
memnuniyetlerini daha yüksek 
seviyelere çıkartacaktır.”

Maksimum verimlilik
Mükemmel tasarımı ile duvara monte 
edilebilen, az yer kaplayan şık bir 
görünüme sahip olan EVOMAX2 
kazanlar dar alanlarda rahatlıkla 

kullanılıyor. 42, 65, 90, 105, 125 ve 160 
kW kazan kapasite değerlerine sahip 
olan EVOMAX2’ler ile ısı talebine ve 
sistem ihtiyacına bağlı olarak kaskad 
kontrol paneli veya “Varican” desteği 
ile 16 adet kazana kadar (Toplam 2560 
kW/h) sistem kontrolü sağlanabiliyor. 
Sistemde havuz ısıtması, güneş enerjisi 
ile uyumlu çalışma,  klima santrali, 
nem alma santrali, kat istasyonu gibi 
bölümler olduğunda kaskad kontrol 
paneli ile; sadece radyatör ve  boyler 
bulunan tesisatlarda ise kazanlar arası 
haberleşme imkanı sağlayan Varican 
desteği ile sistem çalıştırılıp, kontrol 
edilebiliyor. İhtiyaca uygun olarak 
farklı kapasitelerde çalışan EVOMAX2 
kazanlar olağanüstü teknolojileri ve 
esnek çalışma prensipleri ile %110’a 
varan verimlilik sağlıyor. 

Birden fazla kazanın uyumlu bir 
biçimde çalışmasını sağlayan Kaskad 
sisteminde, gerekli ısı ihtiyacını 
karşılamak ve yüksek verim değerinden 
faydalanmak için, toplam kapasite kazan 
sayısına bölünerek tüm kazanların 
sıra ile devreye girmesi sağlanıyor, 
ihtiyaca göre kapasite değerleri %100‘e 
kadar yükselebiliyor. Bahar aylarında 
tesisatta dolaşan suyun sıcaklığını 
sensörler vasıtası ile algılayan 
kazanlar kapasitesinin %20’sine kadar 
düşerek maksimum enerji tasarrufu 
sağlanabiliyor.

Uzaktan erişim özelliği
EVOMAX2 Duvar Tipi Yoğuşmalı 
Kazanlar; kurulum, bakım ve kullanım 
kolaylığı sağlayan birçok özelliğinin 
yanında Türkçe karakterli kullanıcı ara 
yüzü ve uzaktan erişim (web server) 
seçenekleriyle maksimum sistem 
yönetimine olanak veriyor.

EVOMAX ile kurulan uzaktan erişimli 
sistemler, merkez servis, yetkili servis 
ve kullanıcıya mail ile hata mesajı 
gönderebiliyor. Böylelikle, henüz 
kullanıcının talebi dahi oluşmadan 
yetkili servisin sisteme müdahale 
etmesine olanak sağlanıyor.

Uzaktan erişim imkanını kazan 
dairelerinde uygulayabilmek için sadece 
modemden panele ethernet hattının 
çekilmesi ve statik bir IP ‘nin alınması 

yeterli oluyor. Kurulum sonunda ilave 
maliyet getirmeyen işletim sistemi, 
ısıtma sisteminin düzenli kontrollerinin 
yapılmasını sağlayarak, özellikle 
mevsim geçişlerinde yüksek tasarruf 
olanağı sunuyor.

ErP’ye uygunluk
Avrupa Birliği (AB) ülkelerinde 
aşamalı olarak uygulamaya konulan 
ErP (Energy Related Products - Enerji 
İlişkili Ürünler) yönetmeliği, enerji 
tüketimi yapan cihazlarda bir dizi 
standardı zorunlu hale getirdi. 

Türkiye’de, 21 Nisan 2018 tarihinde 
yürürlüğe giren yönetmelik 400 kW 
ısıtma gücüne kadar konvansiyonel 
kombi ve kazanların üretim ve 
ithalatını yasakladı.  Ayrıca, yeni 
düzenleme ile  0 – 70 kW kapasite 
aralığındaki sıvı ve gaz yakıtlı 
cihaz ısıtma ürünlerinin   enerji 
verimliliklerini gösteren ürün 
etiketlerinin detaylı olarak hazırlanarak 
ürün ve/veya ambalaj üzerinde 
konumlandırılması ve bu ürünlerin 
NOx emisyonunun 56 mg/kWh’nın 
altında olması zorunlu hale geldi. 

Türkiye’den çok önce ErP 
yönetmeliğini uygulayan İngiltere’de 
tasarlanan EVOMAX2 kazanlar, 
ErP’nin gerektirdiği özelliklerin 
üzerinde niteliklere sahip. EVOMAX2, 
40mg/kwh’nın altında NOx emisyon 
değeri  ile  en düşük emisyon sınıfı 
olan “Class 6”da  bulunuyor.
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SERAMIKSAN
HERKES IÇIN HIJYEN

Banyolar virüs ve mikroorganizmaların 
çoğalmaları için en elverişli ortamlardır. 
Temizlemek için güçlü kimyasallar 
kullanılsa da bu kimyasal temizleyiciler,  
hem mikroorganizmaları tamamen 
yüzeyden uzaklaştıramazlar hem de bir 
sonraki temizliğe kadar hızla çoğalırlar. 

Tüm yaşam alanlarında hijyenin 
çok önem taşıdığı bugünlerde, 
Seramiksan’ın geliştirdiği yeni yüzey 
teknolojisi Seramiksan HYGIENE 
sağlıklı yaşam için sağlıklı banyolar 
sunuyor ve insan sağlığını koruyor. 
İçeriğinde bulunan nano boyuttaki 
gümüş iyonlar, mikroorganizmaların 
hücre yapısını bozarak yok ediyor ve 
yeni mikropların çoğalmasını %99.9 
oranında engelliyor. Üstelik etkisi bir 
ömür boyu devam ediyor. Seramiksan 
HYGIENE  teknolojisinin kullanıldığı 
tüm ürünler, minimum su ve deterjan 

miktarı ile maksimum hijyen sağlayarak 
doğayı koruyor. Türk Akreditasyon 
Kurumu tarafından akrediteli, bağımsız 
laboratuvar SANİTER ve Alman 
Hohenstein Enstitüsü tarafından test 
edilip onaylanan Seramiksan HYGIENE 
teknolojisi ile  işi uzmanına bırakın.

Su tasarruflu yeni nesil vitrifiye serileri
Sürdürülebilir ve kullanıcı dostu 
banyo çözümleriyle tüketicilerin 
ihtiyacını karşılayan Seramiksan’ın, su 
tasarrufuna yönelik geliştirdiği çevreci 
vitrifiye serileri, sağladığı su ve enerji 
tasarrufuyla  gelecek nesillere temiz bir 
dünya bırakmaya  katkıda bulunuyor.
Seramiksan’ın  güçlü Ar-Ge ve tasarım 
çalışmaları sonucu oluşturduğu,  Terra 
ve Volcano Rim-out asma klozet serileri,  
kanalsız  tasarımı sayesinde kir ve 
bakterilere karşı daha hijyenik ve kolay 
temizlenme özelliği ile  dikkat çekiyor.  

2,5-4,5 litre su ile fonksiyon yapan  
Rim-out klozetler bakteri oluşumunu 
engelleyerek minimum su ile maksimum 
hijyen sağlıyor.

Seramiksan “Aura Koleksiyonu” ile 
banyolara yepyeni bir soluk getiriyor
Son yıllarda oldukça popüler olan renkli 
lavabo ve klozetlerin ortaya çıkmasıyla 
beraber banyolarda hijyenden sonra, 
dekorasyon da ön plana çıkıyor. Yaşam 
tarzının yansıtıldığı, konforlu ve keyifli 
yaşam alanı olarak tasarlanan günümüz 
banyoları, sınırsız hayal gücü ile 
bambaşka mekanlara dönüşüyor. 
Aura Koleksiyonu içerisinde yer alan, 
Dies, Alto ve Lucida tezgahüstü lavabo 
serileri, özgün formu ve beyaz, antrasit, 
siyah, kahve, turuncu, kırmızı, yeşilden 
oluşan yedi farklı renk alternatifiyle 
hayal edilen özgün ve sıra dışı banyolar 
oluşturuyor. 
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VAILLANT’TAN TOPRAK, SU VE HAVA KAYNAKLI 
YENILIKÇI ISI POMPASI: flexoTHERM

Tasarruflu ve uzun ömürlü ürünlerle 
ülke ekonomisine katkıda bulunmayı 
amaçlayan Vaillant Türkiye, teknolojiye 
yatırım yaparak müşterilerinin 
hayatını kolaylaştırmaya devam ediyor. 
Vaillant Türkiye, kombinin yanı sıra 
ısı pompalarında da çevreci ve akıllı 
sistemler sunarak hem çevreyi koruyor 
hem de müşterisine üstün konfor 
sunuyor. Vaillant’ın 146 yıllık deneyimi 
ve teknolojisiyle Green iQ konseptinde 
üretilen premium segmentteki yeni ısı 
pompası flexoTHERM; kullanıcılarına 
minimum enerji tüketimi ile en yüksek 
derecede iç mekan konforu sunuyor. 
Toprak, su veya hava kaynaklı olarak 
kullanılabilen çevreye duyarlı bir ürün 
olan flexoTHERM, bu yönüyle sektördeki 
tek ürün olma özelliği gösteriyor.

Green iQ ürünlerinde verimliliği, 
sürdürülebilirliği ve akıllı 
bağlantı imkanını bir arada sunan 
Vaillant,“flexoTHERM exclusive” ve 
“flexoCOMPACT exclusive” olmak 
üzere iki üründen oluşan flexoTHERM’i 
farklı çevre ısı kaynağını kullanacak 
şekilde yapılandırdı. Almanya’da 
tasarruflu ve sürdürülebilir bir şekilde 
üretilen “flexoTHERM exclusive” ve 
“flexoCOMPACT exclusive”, yenilikçi 
konseptiyle üç enerji kaynağında da 
yüksek tasarruf vadediyor. Toprak 
kaynaklı kullanımlarda dikey veya 
yatay borulama kullanılarak evsel ısıtma 
için topraktan alınan düşük sıcaklık 
ile sürekli ve yüksek verimde çalışan 
flexoTHERM, su kaynaklı kullanımda 
ise kaynak içindeki enerjiyi alarak evsel 

ısıtmada daha verimli çalışıyor. Hava 
kaynaklı kullanımda ise aroCOLLECT 
ünitesi ile birlikte dış mekanda 
çalışabilme özelliği gösteriyor.

Vaillant portföyündeki en verimli ısı 
pompaları arasında olan flexoTHERM 
exclusive ve flexoCOMPACT 
exclusive, çok düşük ya da çok yüksek 
sıcaklıklarda bile sorunsuz olarak 
çalışıyor. Isıtma ve sıcak su ihtiyacı 
için kompakt olarak en yüksek 
konforu sunan flexoTHERM ürünleri, 
geleneksel radyatörler ile kombinasyon 
halinde de kullanılabiliyor. 
flexoCOMPACT exclusive 171 
litre boyler hacmine sahip iken 
flexoTHERM exclusive ürün grubunda 
boyler bulunmuyor.
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Villeroy & Boch’UN ROCKY.ART:
DOĞA VE SANATIN BÜYÜLEYICI ESTETIĞI

BANYOYA SANATSAL BIR DOKUNUŞ

Villeroy & Boch’un ROCKY.ART duvar ve yer karoları, doğayla sanatı zarif ve modern bir şekilde bir araya getiriyor. Doğal taş ve 
betonun uyum içerisinde yeniden yorumlandığı porselen karolar, sanatsal ve büyük çiçek desenli dekorlarla buluşarak görkemli bir 
tarz sunuyor. Sarı ve yeşil tonlarının canlılık kattığı ortanca çiçekleri ayrıntılarıyla etkilerken, doğal ve taze bir atmosfer yaratıyor. 
Özgün, yaratıcı ve modern mekanlara imza atan ROCKY.ART’ın özel cam işçiliğiyle elde edilen dekorları, mekanlara güçlü bir 
dokunuş getiriyor.

Villeroy&Boch’un Patrick Frey’in imzasını 
taşıyan Finion banyo koleksiyonu, estetik ve 
esenliğin yeni standartlarını belirliyor. Yalın  
tasarımı, zarif hatları ve ince işçiliğiyle 
dikkat çeken Finion’la ışıl ışıl banyolar 
yaratılabiliyor. Aynaların etrafına, rafların 
içine, hatta küvetin zeminle birleştiği noktaya 
yerleştirilen aydınlatma üniteleri, banyoya 
sanatsal bir dokunuş getiriyor.

iF tasarım ödülüne sahip Finion’un 200’ü 
aşkın mobilyası, banyonun şıklığına şıklık 
katıyor. Mat - parlak siyah ve beyaz lake ile 
ceviz ve meşe kaplama seçenekleri bulunan 
banyo mobilyalarında; zeytin, şakayık, kum 
gibi doğadan esinlenilen renkler de sunuluyor.
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VitrA
ATELIER 01 ILE
HER MEKANA

ÖZGÜN BIR TARZ
VitrA’nın Atelier 01 karo koleksiyonu, dokulu 
bir kağıda renkli kalemlerle boyanmış gibi 
görünen desenleriyle, kullanıcıları denemeye, 
oynamaya ve yaratmaya davet ediyor. 20. 
yüzyılda tasarım ve mimariye yön veren 
Bauhaus akımından ilham alan geometrik 
formlarıyla Atelier 01, her seferinde özgün 
bir tasarım yapılmasına olanak tanıyor. Hem 
yer hem de duvarlarda kullanılabilen karolar, 
çevre dostu Ecolabel ve GREENGUARD 
sertifikalarıyla da dikkat çekiyor.

Farklı döşeme kombinasyonlarıyla sayısız 
tasarıma ilham verecek bir yapıda geliştirilen 
Atelier 01, 4 renk ve 2 ana desenden yola 
çıkıyor. Koleksiyonun 15x15 cm boyutundaki 
porselen karolarıyla, modern bir sanat 
galerisinden çıkmış gibi görünen yüzeyler 
yaratılabiliyor. Mimar ve tasarımcılara 
zengin bir yaratıcılık paleti sunan Atelier 
01’de, 11 farklı tasarımda 9 desen ve 2 fon 
renginde mat yüzeyli karolar bulunuyor.
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WILO’DAN
TEMIZ SU TEMININDE
YENILIKÇI TEKNOLOJI

Nüfusun büyük bir hızla artması büyük şehirlerde etkisini yoğun 
bir şekilde hissettirirken, yaşamın temel kaynağı olan içme suyunun 
temini son zamanlarda yaşanılan kuraklığın da etkisiyle gün geçtikçe 
çok daha fazla önem taşımaya başlıyor. Kentsel nüfus oranının 
artışıyla beraber metropollerde temiz su çözümlerine duyulan ihtiyaç, 
teknolojinin bu ihtiyaca cevap verecek şekilde kullanılmasını zorunlu 
hale getiriyor. Enerji kaynaklarının akıllı ve verimli kullanıldığı bir 
dünya için ileri teknoloji çözümler sunan öncü pompa üreticisi Wilo, 
sürdürülebilirlik ilkesiyle geliştirdiği su temini uygulamalarıyla bu 
noktada ön plana çıkıyor. Doğa ve insan dostu çözümler, süreçler ve iş 
modelleri benimseyen Wilo, yeni ürün serisi Medana CH1-L ile içme 
suyu temininde de yenilikçi teknolojiler sunuyor.  

Wilo, ACS ve WRAS onaylı içme suyuna uygunluk sertifikasına 
sahip yeni ürün serisi Medana CH1-L serisi ile insanlığın en önemli 
ihtiyaçlarının başında gelen temiz su temini alanında son teknoloji 
çözümler sağlıyor. Çok kademeli yatay santrifüj pompa sınıfında 
olan bu ürün, en yüksek hidrolik güçlere bile sorunsuz bir biçimde 
ulaşabiliyor. Su tedariği, basınçlandırma, demineralizasyon, sulama 
ve tüm endüstriyel süreçlerde kullanılabilen ürün serisi; yerden 
tasarruf sağlayan kompakt dizaynı, rakorlu bağlantısı, monofaze 
veya trifaze akım motoru ve entegre edilmiş termik motor korumalı 
sistemleriyle sorunsuz bir çalışma vadediyor.

Yüksek sıcaklıklarda bile kesintisiz çalışma sağlıyor
Korozyona karşı KTL koruma ile tasarlanan Medana CH1-L, dış 
ortam sıcaklığının 50 °C seviyelerine kadar çıktığı durumlarda 
bile kullanılabildiği için geniş uygulama alanlarında çalışmaya 
olanak sağlıyor. Ürünün kataforez kaplaması, korozyona dayanıklı 
braket yapısı ve PPS malzemeden yapılmış sabit aşınma halkası 
maksimum performansı minimum ses seviyesiyle bir arada sunuyor. 
Yüksek hidrolik gücü sayesinde yüksek verimlilik sunabilen 
Medana CH1-L, sahip olduğu geniş emiş ve basma ağzı sayesinde 
pompaların doldurulma ve boşaltılma süreçlerini çok hızlı bir 
biçimde gerçekleştirmeye imkan tanıyor. 77 mSS maksimum basma 
yüksekliği ve 17 m3/h maksimum debiye sahip, 120°C’ye varan 
akışkan sıcaklığına dayanabilen Medana CH1-L ürün serisi, uygulama 
alanlarına maksimum uyumluluk sağlayacak şekilde geliştirilmiş 
tasarımı ve hidrolik performansıyla zorlu koşullarda bile sorunsuz 
bir çalışma performansı gösteriyor.  İçme suyu uygulamaları için 
oldukça elverişli olan Medana CH1-L ürün serisi, domestik alanlarda 
tek başına kullanıldığı gibi toplu yerleşim yerlerinde, yüksek debi 
ihtiyacında veya yedekli işletimlerde, frekans konvertörlü veya sabit 
devirli paket hidrofor olarak da kullanıcılara çözüm sağlıyor.

YÜKSEK
DUVARLAR IÇIN

YTONG
BÖLME PANELI

Yapı malzemesi sektörünün öncü ve yenilikçi 
şirketi Türk Ytong, büyük ölçekli inşaat projelerinin 
maliyetlerini düşürmek ve inşaatların daha hızlı 
bir şekilde tamamlanmasını sağlamak için Ytong 
Bölme Paneli’ni tasarladı. Ytong Bölme Paneli, kat 
yüksekliğinin fazla olduğu inşaat projelerinde, 6 
metre yüksekliğe ve istenen uzunluğa kadar hatılsız 
duvar imalatına olanak sağlıyor. Ytong teknolojisinin 
getirdiği sağlamlık, yangın güvenliği ve yüksek enerji 
verimliliği, projelere değer katıyor. 

Hızlı kurulum
Ytong Bölme Paneli, son derece sağlam ve büyük 
boyutlu bir yapı elemanıdır. Ytong’un üstün özellikleri 
ile donatılmış bu ürünler, projeye uygun statik 
özelliklerde ve çelik donatılı olarak üretilir. Binaların 
oda, depo ve koridor gibi tüm alanlarında güvenle 
kullanılır. Zeminden tavana tek parça olarak tasarlanan 
paneller, duvarların hızla tamamlanmasına olanak 
sağlar. Boyu 6 metreye ulaşan paneller ile yatay hatıl 
gerekmeksizin 6 metreye kadar yüksek duvarlar, düşey 
hatıl yapılmadan istenen uzunlukta duvarlar yapılabilir. 
Kuru montaj tekniği ile uygulandığı için kurulum 
pratiktir. Kısa sürede çok büyük alanlar kapatılabilir, 
bu sayede işçilik ve zamandan tasarruf imkânı sunar.

Darbelere dayanıklı ve yanmaz
Ytong Bölme Panelleri, yüzey sertliği ve yük taşıma 
kapasitesi ile son derece sağlamdır. Üzerine ağır eşyalar 
asılabilir. Yüzeyinin düzgün, darbelere dayanıklı ve 
beyaz renkli olması nedeniyle, sanayi yapılarında ya 
da endüstriyel görünümün benimsendiği tasarımlarda 
sıvasız olarak da bırakılabilir. Yüksek ısı yalıtımı ve 
hava sızdırmazlığı sağlar. “A1 sınıfı yanmaz” olması 
ile sanayi tesisleri, lojistik yapıları gibi büyük ölçekli 
binalarda yangının ilerlemesini ve yayılmasını önler.

Nemden etkilenmez, küf tutmaz
Mineral esaslı ve çevre dostu olan Ytong Bölme 
Panelleri, nemden etkilenmez, küf oluşumunu önler, 
performansını zamanla yitirmez. Nefes alan yapısı 
ile çok sayıda insan tarafından ziyaret edilen AVM, 
hastane, okul gibi yapılarda, iç ortam kalitesine olumlu 
katkı sağlar. Akustik performansı ile sessiz ve huzurlu 
bir ortam yaratır.
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