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Leke tutmayan yüzeyler, kolay temizlenen 
hijyenik banyolar, yaşam alanlarında 
estetik ve bütünsel görünüm...
Farklı kullanım alanları için, farklı ürün 
çözümleriyle dokunduğunuz her yüzeyde T-ONE by Kale.
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BATUHAN BESLER
GF HAKAN PLASTİK TÜRKİYE VE ORTADOĞU BAŞKANI

ALPER ADANALI
CHROME BANYO
GENEL MÜDÜRÜ

TİMUR KARAOĞLU
KALEKİM

GENEL MÜDÜRÜ

YÖNETİMDEN
KEMAL YILDIRIM

TİMDER YÖNETİM KURULU BAŞKANI
“Aldığımız mirası üzerine yeni değerler ekleyerek 

devredebilirsek başarılı olmuşuz demektir.”

DİPNOT
ÇİĞDEM ARAS

TİMDER SORUMLU YAZI İŞLERİ MÜDÜRÜ
Yeni bir döneme

“Merhaba”

EKONOMİNİN NABZI
A. MAHFİ EĞİLMEZ

EKONOMİST
“Baz Etkisiyle Büyüme”

TİMDER’DEN
TİMDER 22. Olağan Genel Kurul Toplantısı  Gerçekleşti.

GÖRÜŞ
M. RİFAT HİSARCIKLIOĞLU

TOBB BAŞKANI
“Türkiye’nin bu değişimin dışında kalması

mümkün değildir.”

HABERLER
Dünya Markaları UNICERA’da Göz Kamaştıracak

Bien’den 1 Yılda 1000 Ustaya Mesleki Yeterlilik Belgesi
Borusan Mannesmann Tedarik Zinciri Optimizasyonu

Bosch Termoteknik, Bu Yıl da Birinci
Daikin, İhracatta 3 Ayrı Ödüle Layık Görüldü

DemirDöküm, 6 Bölgedeki İş Ortaklarını Ziyaret Etti
E.C.A. Elektrikli Kombiyle ISK-SODEX Fuarı’nda 

Sürdürülebilir Geleceğe Bir Katkı da Eyrap Grup’tan
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Türk İklimlendirme Sektörü’nden İhracatta %41 Büyüme
Kalekim Dekoratif Duvar Tasarımına Yeni Bir Soluk Getiriyor

Kale Grubu, 65’inci Yaşına Giriyor
Ode Yalıtım’ın İnovasyon Merkezi Ar-Ge Faaliyetlerine Başladı

Orka Banyo Yaptığı Yatırımlarla Cirosunu %40 Artırdı 
Seramiksan, Yeni Tasarımlarıyla CERSAIE’de 

Zeki İlter Yurtbay 2.kez SERKAP Başkanı Seçildi
“Mas Academy”nin Web Sitesi Yayında

Silverline Ankastre “Sürdürülebilirlik Raporu”nu Yayınladı
En Çok Brülör İhracatı Yapan Firma: Termo Isı Sistemleri 

TİMFED 8. Olağan Genel Kurul Toplantısı Gerçekleşti
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M. RIFAT HISARCIKLIOĞLU
TOBB Başkanı

İklim değişikliği ve buna bağlı artan 
doğal afetler tüm dünyada yeşil 
dönüşümü gündemin ilk sıralarına 
yükseltiyor. Ama aynı pandemide 
olduğu gibi yeşil dönüşüm de her ülkeyi, 
her bölgeyi ve her bireyi aynı biçimde 
etkilemeyecek. Bazı ülkeler, bazı 
bölgeler, bazı sektörler ve çalışanlar bu 
geçişten olumsuz etkilenecek. Bazıları 
da daha avantajlı hale gelecek.

Diyelim ki başarılı bir şirketiniz var. 
Ama ülkeniz yapması gerekenleri 
yapmayınca Avrupa’ya mal satmak 
için bundan böyle sınırda ek karbon 
vergisi ödemek zorunda kalacaksınız. 
Mesela her bir ton karbon emisyonu 
için 50 euro bir vergi tutarı olsa Türkiye 
olarak AB’ye aktarmamız gereken vergi 
tutarı yaklaşık 2 milyar euro civarında 
oluyor. Ve bu tutar zaman içinde daha 
da yükselecek. Demek ki karbon 
fiyatlaması ile ilgili milli bir sistem 
tasarımına başlanmazsa muhtemelen 
2023’den itibaren her yıl 2 milyar 
euro’luk bir tutarı doğrudan AB’ye 
aktarmaya başlayacağız ve bu yalnızca 
başlangıç olacak.

Yine önümüzdeki bu yeni dönemde 
ülkesinde teknolojik değişimi 
tetiklemeyen ülkeler uluslararası rekabet 
gücü kaybına uğrayacak. Karbon 
emisyonlarını azaltmaya yönelik tedbir 
alanlar düşük riske ve düşük faiz 
maliyetine tabi olacak, ötekilerse daha 
yüksek maliyete katlanacak.

Karbon fiyatlaması şirketlerimizin hepsi 
için ek maliyet unsuru olmayadabilir. 
Karbon fiyatlaması sisteminde, karbon 
emisyonlarına dayalı bir üst limite göre 
şirketler iki gruba ayrılıyor. Ortalamanın 
altında karbon emisyonuna sebep olan 
firmalar, ortalamanın üstünde karbon 
emisyonuna yol açan firmalara karbon 
emisyon sertifikası satıyor. Bunun için 
ton başına karbon emisyonu için bir 
fiyat belirleniyor.. Burada kamu, izin 
verilebilir karbon emisyonu tutarını 
belirleyerek, ortalamanın üzerinde 
karbon salımı için bir fiyat oluşmasına 
imkan tanıyor. 

Böylece normun karbon emisyonuna 
yol açmamak olduğu yeni bir aşamaya 
geçilerek daha çok emisyona yol açan 
bedelini ödüyor. Daha az karbon 
emisyonuna yol açan firma kazanç elde 
ediyor. Bu amaçla yatırım yapmanın 
orta vadede kârlı olduğunu bilenler 

“TÜRKIYE’NIN BU DEĞIŞIMIN 
DIŞINDA KALMASI

MÜMKÜN DEĞILDIR.”
için kazançlı bir ortam doğabilecektir. 
Veya bunun yerine devletin karbon 
vergisi vasıtasıyla bir fiyat belirleyerek 
karbon emisyonu tutarını kontrol etmeye 
çalışması da düşünülebilir. Bu durumda 
kaynağı kamu toplayacak ve bu tutarla 
altyapı yatırımlarını finanse edecektir. 
Ancak her iki durumda da, tüm 
şirketlerin ille de karbon salımları için 
ek bir maliyete katlanması söz konusu 
değil. Etrafı kirletenin, kirletme bedeli 
ödemesi esastır. 

Her ülke ve her sektör bundan aynı 
şekilde etkilenmeyecektir. Zira yeni 
teknolojiler, iş sürecini yeniden 
düzenleyerek hem emisyonları 
azaltabiliyor hem de verimliliği 
artırıyor. Bu yeni dönemde karbon 
fiyatlaması sistemi tasarımıyla ülkesinde 
teknolojik değişimi tetiklemeyen 
ülkeler, uluslararası rekabet gücü 
kaybına uğrayacaktır. Bir tür karbon 
fiyatlaması sistemi ile şirketlerine doğru 
müşevvikleri veren ülkeler, teknolojik 
değişimde öncü olacak, diğerlerini geride 
bırakacaktır. 

O halde Türkiye’nin mevcut teşvik 
sistemini yeşil dönüşüm ekseninde hızla 
gözden geçirmesi gerekiyor. Yine yeşil 
dönüşüm süreci dünyada bazı ülkeleri 
ülke içinde bazı bölgeleri daha olumsuz 
etkileyecek. Dünyada petrol üreticisi 
olanlar ve ülke içinde ekonomisi fosil 
yakıtlara dayalı merkezler daha mutsuz 
olacaklar. 

Uluslararası Enerji Ajansı raporuna 
göre 2050’de küresel kömür talebi 
% 90 azalmış olacak. Petrol talebi 
% 75 gerileyecek. Doğal gaz talebi 
ise yarı yarıya azalacak. Demek ki 
enerji sektöründe de yatırım öncelikle 
değişecek. Termik santral ve kömür 
madeni projeleri artık daha zor ve 
daha pahalı finansman bulacak. 
Dünya genelinde pek çok ülkede 
2021’den başlayarak yeni termik santral 
projelerinin tümünün iptal edilmesi, 
2030’dan itibaren ise mevcut kömür 
santrallerinin kapatılması söz konusu. 
Bizde de Manisa, Soma ve Zonguldak’ta 
kömüre dayalı üretim çok yoğun. Bu 
yöreler için özel bölgesel kalkınma 
politikaları tasarlanması gerekiyor. 

Karbon vergisi üzerine yapılan 
çalışmalar ilk aşamada çimento, demir-
çelik, alüminyum, gübre ve elektrik 
sektörlerini doğrudan ilgilendirdiğini 

ve bu kapsamda en çok etkilenecek 
ilk üç ülkenin Rusya, Çin ve Türkiye 
olacağını gösteriyor. Ülkemizde 
özellikle demir-çelik ve alüminyum 
sektörleri burada öne çıkıyor. Dolayısıyla 
bir an önce yatırımları yeni teknolojilere 
yönlendirmek gerekiyor.

İşte o yüzden bizim de gündemimiz; 
adil geçiş, adil dönüşüm, adil rekabet 
olmalı. Bu kapsamda birincisi Paris 
İklim Anlaşması konusunda bir an 
önce karar verilmelidir. Zira geçmişe 
değil geleceğe odaklanmak daha 
faydalıdır. İkincisi 2050 yılına uzanan 
ciddi bir karbon emisyonu niyet belgesi 
hazırlanmalıdır. Bu da 2050 yılına 
uzanan bir ekonomik dönüşüm programı 
demektir. Üçüncüsü Avrupa Birliği 
ile Gümrük Birliği Modernizasyonu 
yeşil mutabakatı kapsayacak şekilde 
yapılmalıdır. Dördüncüsü kamuda Yeşil 
Mutabakat konusunda özel sektörün 
de içinde yer aldığı bir stratejik vizyon 
ortaya konmalıdır. Beşincisi CDS 
risk primlerini azaltılmalı ve yatırım 
finansmanı imkanını artıracak bir 
reform yol haritası tasarlanmalıdır.

Özetle değişim gümbür gümbür geliyor. 
Yanı başımızda iklim değişikliği 
gündemi ile uyumlu bir yeni ticaret 
bölgesi şekilleniyor. Avrupa Komisyonu 
Fit for 55 programını açıkladı. 
Böylece iklim değişikliği konusunda 
konuşmaktan yapmaya nasıl geçileceğine 
ilişkin yol haritasını şekillendirmeye 
başladı. İhracatımızın % 60’ı AB ve 
ABD’ye gidiyor. Pazar kaybı yaşamak 
istemiyorsak Türkiye’nin bu değişimin 
dışında kalması mümkün değildir. 
Hakikati bir an önce kabul etmek, 
vakıa ile kavgayı bırakmak lazım. 
Orman yangınlarında yaşadığımız 
çaresizliğimiz gibi hazırlıksız ve 
tedbirsiz kalmamak lazım. Bir an önce 
niyet edip yola düşmek şart. Milli bir 
karbon fiyatlaması sistemi ve yeni 
bir teşvik sistemi üzerine düşünmeye 
başlamamız gerekiyor.
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KEMAL YILDIRIM
TİMDER

Yönetim Kurulu Başkanı
baskan@timder.org.tr

TİMDER 22. Olağan Genel Kurulu’nda 
iki yıl için derneğimizin yönetim 
görevini devraldığımızı sizlerle 
paylaşmak isterim paylaşmak isterim. 
Bu vesileyle, birlikte görev yapmaktan 
büyük mutluluk duyduğum bir önceki 
dönem başkanımız Aydın Eşer’e ve 
yönetim kurulu üyelerimize de bir kez 
daha teşekkür etmek isterim. Bundan 
sonraki 2 yıllık süreçte devraldığımız 
mirası daha iyi noktalara taşımak, 
ülkemize ve sektörümüze fayda sağlamak 
gayesiyle hareket edeceğiz. Aldığımız 
mirası üzerine yeni değerler ekleyerek 
devredebilirsek başarılı olmuşuz demektir.

“Esas olan istikrar ve sürdürülebilirliktir.”
33 yılı geride bırakan bir dernek 
olarak, kurulduğumuz günden bu yana 
sektörü geliştirerek ileri noktalara 
taşımak ve üretici-satıcı arasındaki 
dengeyi gözetmek adına çalışıyoruz, 
geldiğimiz noktada önemli bir yol kat 
ettiğimizi söyleyebilirim. Yeni yönetim 
dönemimizde esas olanın istikrar ve 
sürdürülebilirlik olduğu inancından yola 
çıkarak, başarılı projeleri geliştirerek 
devam ettirecek, değişen ihtiyaçlar 
doğrultusunda yeni projeleri hayata 
geçireceğiz. 

Sektörümüzün gücünü artıran ve 
uluslararası arenada sesini duyurmasını 
sağlayan UNICERA İstanbul Fuarı’nı 
bu yıl 2-6 Kasım tarihleri arasında 
CNR Expo İstanbul Fuar Merkezi’nde 
gerçekleştireceğiz. 2020 Fuarı’nda 
pandemi nedeniyle yaşanmış olan 
kayıpları telafi edebileceğimiz, 
katılımcılarımızın yoğun iş birlikleri 
geliştirebilecekleri bir fuar organize 
ediyoruz. Katılımcı ve ziyaretçilerimizin 
sağlıklarını güvence altına alarak olası 
riskleri bertaraf etmek adına devletin ve 
Uluslararası Fuarlar Birliği’nin (UFI) 
belirlediği yeni normale dönüş kriterleri 
kapsamında gerekli önlemleri aldık ve 
tüm sektörümüzü fuarımızda görmek 
istiyoruz. 1.200’ün üzerinde markanın 
görücüye çıkacağı fuarımızda katılımcı 
sayılarını artırmak adına hummalı bir 
tanıtım süreci geçirdik, çalışmalarımızın 
meyvelerini toplamayı ümit ediyoruz. 
Bu fuarla birlikte sektörümüzün 
gücünü bir kez daha uluslarası arenada 
kanıtlamış olacağız, katma değeri en 
yüksek sektörlerin başında gelen seramik 
sektörünün tanıtımının iyi yapılması 
ülkemize döviz girdisi sağlama noktasında 
önemli bir sorumluluktur ve biz bu 
sorumluluğu üstlenerek firmalarımızın 
önünü açmak adına gerekli tüm adımları 
atacağız. 

“Aldığımız mirası üzerine yeni değerler 
ekleyerek devredebilirsek başarılı 

olmuşuz demektir.” 
“TİMDER Akademi 16 yıllık önemli bir 
miras.” 
Dernek olarak istikrarla sürdürdüğümüz 
eğitim projemiz TİMDER Akademi, 
derneğimizin ve sektörümüzün 
önemli bir değeri, 16 yıllık önemli bir 
miras. Bizler de bu mirası yaşatmak 
ve günün koşullarına uygun hale 
getirmek için elimizden geleni 
yapıyoruz. Katılımcılarımızdan gelen 
talepleri dinleyerek ve alanında uzman 
eğitmenlerimizin yönlendirmelerine 
kulak vererek yeni eğitim döneminde 
de yenilenmiş bir TİMDER Akademi’yi 
sektörümüzün hizmetine sunacağız. 
Bu yıl gerçekleştirdiğimiz TİMDER 
Akademi’yi pandemi koşulları 
dolayısıyla online olarak gerçekleştirdik, 
bundan sonraki eğitimlerin hangi 
yöntemle gerçekleştirileceğini 
katılımcılarımızdan gelen bildirimler 
belirleyecek. Günün koşullarına ve 
sektörün ihtiyaçlarına göre en uygun rol 
haritasını belirleyerek devam edeceğiz. 

“Eğitime destek amacıyla sektör 
çalışanlarının çocuklarına burs 
veriyoruz.”
Eğitimin önemine inanan bir 
dernek olarak, her alanda eğitime 
katkı sunmak amacıyla İstanbul 
Üniversitesi Yüksekokul Projesi ve 
TİMDER Akademi’nin yanı sıra burs 
programımızı da uzun yıllardır devam 
ettiriyoruz. Sektör çalışanlarımızın 
çocuklarının eğitimine destek olmak 
amacıyla, başarı durumlarını göz önüne 
alarak verdiğimiz burslarla bugüne kadar 
yüzlerce öğrencinin eğitimine destek 
olmaktan büyük gurur duyuyoruz.

“Endeks çalışmaları için de hazırlık 
halindeyiz.” 
Yayın projemiz TİMDER Dergisi, 
sektörün iç haberleşmesi adına çok 
kıymetli bir kaynak ve üyelerimizin 
yoğun ilgi gösterdiği bir yayın 
konumunda, Federasyonumuzun 
çatısı altında sektörümüzün hizmetine 
sunduğumuz sektör raporumuzun ise 
her yıl kapsamını daha da genişletiyor 
ve gelen talepler doğrultusunda 
detaylandırıyoruz. Bütün bu çalışmalara 
ilaveten sektörün nabzını ölçecek endeks 
çalışmaları için de hazırlık halindeyiz. 

“Dağıtım Kanalları Zirvesi’ni önümüzdeki 
yıl gerçekleştirmeyi planlıyoruz.”
Yapı malzemelerinin dününü ve 
bugününü ortaya koyacak, gelecek 
vizyonunu belirleyecek bir Dağıtım 
Kanalları Zirvesi’ni ise önümüzdeki 
yıl gerçekleştirmeyi planlıyoruz. Bu 

zirve kapsamında üretici ve satıcıları 
bir araya getirerek sektör için yol 
haritası da belirlemiş olacağız. Zirve 
sonucunda sektörün yararı için atılması 
gereken adımları da daha net görmüş 
olabileceğiz. 

“Kurumsallaşma şirketlerin uzun ömürlü 
olması için bir zorunluluk.” 
Günümüz koşullarında doğru ve anlamlı 
büyümenin yolu kurumsallaşmadan 
geçtiği ve sektörümüzdeki en büyük 
eksiklerden biri kurumsallaşma olduğu 
için bu yönde bir çalışma yürütmenin 
faydalı olacağı görüşündeyiz, konuyla 
ilgili projemizin ana hatlarını belirledik, 
detaylandırdıktan sonra sektörümüzün 
hizmetine sunacağız. Bu sayede 
şirketlerin daha uzun yıllar var olmasını 
sağlamayı hedefliyoruz.

“Dijital dönüşüme uyum sağlamamız 
gerekiyor.” 
Bugünün ve geleceğin kaçınılmaz 
kavramı olarak karşımıza çıkan 
dijitalleşme konusunda da gerekli 
adımları atacağız. Dijital dönüşüm 
olmazsa olmaz bir biçimde tüm iş yapış 
şekillerimizi, yöntemlerimizi, satış ve 
pazarlamamızı değiştiriyor. Bu nedenle 
sektörde yer alan üye ve paydaşlarımızın 
bu değişim ve dönüşümü kaçırmamaları 
adına gerekli adımların atılması 
gerekiyor, bizler dernek olarak üzerimize 
düşen çalışmaları gerçekleştireceğiz. 

Üyelerimizin gelişimine katkıda 
bulunabilmek adına geliştirdiğimiz 
projelerimizi peyderpey hayata geçirerek 
mevcut ihtiyaçlara yanıt verebilmeyi 
arzu ediyoruz. Umarım ki bu iki yıllık 
dönemde bizden beklenilenleri layıkıyla 
yerine getirmeyi başarabiliriz.



“Zamanında hiçbir şeyi kaçırmamak ve 

zamansız hiçbir şeye uzaktan yakından 

girişmemek, başlıca dikkatimizi

teşkil etmelidir.”
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“Merhaba” sözcüğü Arapça kökenli 
bir kelimedir ve “ferah idi, rahat idi” 
anlamına gelen “rahaba” kelimesinden 
türemiştir. Anlam olarak da “ferahlıkla” 
anlamına gelmektedir. Türk Dil 
Kurumu’na göre “merhaba”, “geniş 
ve mamur yere geldiniz, rahat ediniz, 
günaydın, hoşgeldiniz” anlamında bir 
esenleşme veya selamlaşma sözüdür. 
Yani ağzımızdan çıkan her “merhaba” 
bir ferahlık ve esenlik kaynağıdır. 
İnsanlar arasındaki iletişimin ilk 
adımıdır. Eğer o ilk adımı pozitif 
düşünceyle, güvenle ve bana kalırsa en 
önemlisi olan samimiyetle atarsak bu 
duyguları barındıran her “merhaba” 
uzun vadeli ilişkilerin başlangıcı 
olacaktır. Dergimizin bu sayısında, bana 
ayrılan bu alanda “Sorumlu Yazı İşleri 
Müdürü” olarak tüm okuyucularımıza en 
içten duygularımla “merhaba” diyorum.

Bildiğiniz gibi 16 Haziran 2021 tarihinde 
TİMDER ailesinde bir değişiklik 
yaşandı ve bu bayrak yarışının bir süre 
yeni bir ekip tarafından sürdürülmesine 
karar verildi. Sektördeki büyüklerimizin 
yönlendirmesi ve üyelerimizin 
teveccühüyle, yapılan seçim sonrası yeni 
yönetim kurulunda yer alma onurunu 
ben de yaşadım, böylelikle yeni bir 
aileye “merhaba” deme şansı buldum.

İnsan sürekli gelişim ve değişim 
gösteren bir varlıktır. Eğer sürekli bir 
gelişim ve değişim göstermiyorsak 
yanlış yaptığımız bir şeyler vardır 
düşüncesindeyim. Nasıl ki hayatın 
kendisi stabil bir çizgide ilerlemiyorsa 
hayatın başrol oyuncusu olan insan 
da stabil bir çizgide yürüyemez. Her 
ne kadar temel fikirlerimiz ya da 
temel sorumluluklarımız çok fazla 
değişmiyor olsa da zaman içinde mutlaka 
önümüze yeni fikirler, yeni tanımlar, 
yeni sorumluluklar çıkar. TİMDER 
ailesine katılmamla birlikte ben de yeni 
sorumluluklarla karşı karşıya kaldım ve 
daha önce çalışmadığım birçok alanda 
görev yapma şansı buldum ve bulacağım. 
İşte şu an elinizde tuttuğunuz bu 
dergide, bu yazıyı kaleme almak da yeni 
sorumluluklarımdan biri oldu.

Her ne kadar iyi bir okuyucu olduğumu 
düşünsem de yazma konusunda ne yazık 
ki ne aynı düşünceyi ne de aynı tecrübeyi 
paylaşamıyorum. Bu nedenle bu alanın 
sorumluluğunu almak da benim için çok 
yeni, şaşırtıcı ve hatta tedirgin edici bir 
tecrübe oldu. Ancak her şeyden önce siz 
okuyucularımıza karşı hissettiğim saygı 
ve sorumluluk duygusu ile bu konuda 

YENİ BİR DÖNEME
“MERHABA”

kendimi geliştireceğime inancım tam. 
Bu vesile ile sizlerin huzurunda ve tabi 
tüm üstadların affına sığınarak “çömez 
yazarlığa” da “merhaba” diyorum.

2017 yılında, Esan Eczacıbaşı Endüstriyel 
Hammaddeler San. ve Tic. A.Ş’de 
sürdürmekte olduğum görevimden ayrılıp, 
seramik ve diğer banyo ekipmanları 
satışı konusunda faaliyet gösteren kendi 
firmamızda göreve başlayarak farklı bir 
sektörde iş hayatıma devam etme kararı 
aldım. Her ne kadar, eski ve yeni iki 
görevim de seramik ile bağlantılı olsa 
da yeni bir sektöre de “merhaba” demiş 
oldum.

Evet iki sektör ve bu iki sektör içinde 
yer aldığım görev de seramik ile ilgiliydi 
ancak yaklaşık 15 yıllık bir kurumsal 
hayattan sonra içine girdiğim bu alanda, 
kısa bir sürede sektörün görece olarak 
“daha az kurumsal” tarafı ile karşılaşmak 
doğrusu benim için bir sürpriz oldu ve 
en çok zorlandığım noktalardan birini 
meydana getirdi. 

Kurumsallık konusu, üzerine yüzlerce 
çalışma yapılmış, farklı yazar ve 
araştırmacılar tarafından yüzlerce 
kitap yazılmış bir konudur. Bu konuda 
ahkam kesebilecek ne eğitime ne de 
bir uzmanlığa sahibim ancak bana göre 
temelde kurumsallık; bir kuruluş ya da 
işletmede tüm iş ve süreçlerin kişilere 
bağımlı olmadan, o kişiler olmadığında 
da yürütülebilmesidir. Ne yazık ki 
sektörümüzün bu konuda kat edeceği çok 
uzun bir yol olduğunu düşünüyorum. Hem 
üretici ayağında hem dağıtım kanalları 
ayağında bugün sektörün büyükleri diye 
nitelendirdiğimiz birçok firmada dahi ne 
yazık ki halen iş ve süreçler tamamıyla 
kişilere bağlı olarak yürütülüyor. Bir 
iş ile görevlendirilmiş kişi konuyla 
ilgilenemediğinde ya da işten ayrıldığında 
ya da en basit haliyle izne ayrıldığında 
işler durma noktasına gelebiliyor. Ne 
yazık ki sektördeki karar mekanizmaları 
da aynı mantıkla işletiliyor. Halen birçok 
kuruluşta profesyonel yönetim anlayışı 
oturmuş değil. Profesyonel yönetim 
kadrosu bulundurduğunu iddia eden 
firmalarda dahi görev tanımlamaları 
tam yapılmadığı ve yetki sınırları tam 
çizilmediğinden gerekli gereksiz birçok 
konu için “patron” kararı bekleniyor, 
ya da günün sonunda “patron ne derse 
o” oluyor. Ne yazık ki hem üretici hem 
tedarikçi ayağında birçok firmada, 
“unvan verilen ancak yetki verilmeyen” 
bir çalışan ordusu ile karşı karşıya 
kalıyoruz.

ÇİĞDEM ARAS
TİMDER Dergisi

Sorumlu Yazı İşleri Müdürü
dergi@timder.org.tr

Yine bu sektörde karşılaştığım en 
önemli sorunlardan birisi de ne yazık 
ki çalışan profili. Anladığım ve 
gözlemlediğim kadarı ile, bir dönemler 
nice uzmanlar yetiştirmiş sektörümüz, 
günümüzde eğitimli genç nesli kendisine 
çekemiyor. Bu da sektör için kalifiye 
eleman yetiştirilmesinin önünde bir 
engel teşkil ediyor. Sektörde görev 
alan görece tecrübeli personelin büyük 
kısmı ise ne yazık ki yeniliklere ve 
yenilikçiliğe oldukça mesafeli duruyor. 
Sektör büyüdükçe personel ihtiyacı 
da hızla artıyor ancak biraz önce de 
belirttiğim gibi genel olarak eğitimli 
genç nesli sektöre yönlendiremediğimiz 
için hem verimli bir çalışma sistemi 
oluşturamıyoruz hem de sektörün önünü 
açacak yeni düşünceleri, yeni teknolojileri 
ve hatta ve hatta “çılgın hayalleri” sektöre 
entegre edemiyoruz. Unutmamak gerekir 
ki “uzaya gitmek” de bir zamanlar 
birilerinin çılgın hayaliydi ama bugün 
evrenin uzak noktalarında koloniler 
oluşturma konusunda çalışmalar yapılıyor. 
Dünyada değişmeyen tek şey olan 
değişimin hızı her gün baş döndürücü 
şekilde artıyor ve ancak değişime 
uyum sağlayan kuruluşlar ayakta 
kalıyor, değişime ayak uyduramayan 
kuruluşlar ise zaman içinde tarihin 
tozlu sayfalarında yerini alıyor. Binlerce 
kişiye istihdam sağlayan bu sektörün 
devamlılığı olmasını istiyorsak biz de 
elimizi taşın altına sokmalıyız. Eğitimli, 
zeki ve hayalleri olan genç arkadaşları bu 
sektörün bir parçası haline getirmeliyiz.

TİMDER ailesinin bir üyesi olarak 
sektör için fayda sağlamak adına bana 
da bir şans verildiği için çok mutluyum. 
Yapılacak tüm çalışmalarda üzerime 
düşecek katkıyı sağlamak en önemli 
önceliklerimden biri olacak. Bu vesileyle 
sizlere ve benim için “yeni bir döneme” 
tekrar “merhaba” diyorum. Önümüzdeki 
sayılarda görüşmek dileğiyle...
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Ekonominin, 2021 yılının ikinci 
çeyreğinde yıllık olarak (2020 ikinci 
çeyrekten 2021 ikinci çeyreğe) %21,7, 
bu yılın ilk çeyreğine göre de %0,9 
büyüdüğü açıklandı. Bu konuda bazı 
noktalara değinmekte yarar var.

İlk olarak belirtilmesi gereken mesele bu 
büyüme oranının Cumhuriyet tarihinin 
en yüksek büyüme oranı olmadığıdır. 
Geçmişte GSYH üçer aylık değil, yıllık 
ölçülüp açıklanırdı. Rekor yıllık %31,9 
ile 1946 yılında kırılmıştır. Bu yılın 
ikinci çeyrek oranı olan %21,7 çok 
yüksek bir orandır ama iş yıllık olarak 
hesaplamaya gelince bunun yarısı kadar 
olması büyük başarı olacaktır. Geçmişte 
en yüksek yıllık büyüme oranları 
şöyledir:

BAZ ETKİSİYLE BÜYÜME

MAHFİ EĞİLMEZ
Ekonomist

mahfie@gmail.com
www.mahfiegilmez.com

Ülke 2020 II.Ç. 2021 II.Ç.
Azerbaycan -2,7 35,5
Birleşik Kırallık -21,4 22,2
Türkiye -20,4 21,7
Hindistan -24,4 20,1
İspanya -21,6 19,8
Fransa -18,6 18,8
Şili -14,2 18,1
İtalya -18,2 17,3
Tunus -19,8 16,2
Malezya -17,2 16,1
Brezilya -10,9 12,4
Belçika -14,0 14,9
ABD -9,1 12,2
Japonya -10,1 7,5
Çin (I. Çeyrekler) -6,8 18,3Yıllar Büyüme Oranı 

(%)
1924 14,9
1926 18,2
1929 21,6
1933 15,8
1936 23,2
1946 31,9

Bu yüksek büyüme oranlarının çoğu 
bir önceki yılda yaşanan küçülme ya 
da çok düşük büyümelerden sonra 
gerçekleşmiştir. Ekonomi literatüründe 
buna baz etkisi deniyor. Baz etkisi; 
karşılaştırmaya konu olan iki dönemden 
ilkinde ortaya çıkan aşırı bir düşüş veya 
yükselişin karşılaştıran dönem üzerinde 
yarattığı yanıltıcı etkidir. Günümüzden 
bir örnekle açıklayalım: Geçen yılın 
ikinci çeyreğinde Covid-19 salgınının 
yarattığı etkiyle insanlar evlerine 
kapandığı, işyerleri kapalı kaldığı, 
birçok ekonomik aktivite yapılamadığı 
için GSYH büyümesinin -%10 olarak 
gerçekleştiğini düşünelim. Aradan geçen 
süre içinde salgının etkisi azalmış, aşı 
olan insanlar evlerinden çıkıp alışverişe 
başlamış, işyerleri açılmış ve ekonomik 
aktivite canlanmış olsun. Bu durumda bu 
yılın ikinci çeyreğinde geçen yılın ikinci 
çeyreğine göre büyük bir canlanma ve 
dolayısıyla GSYH büyümesinde yüksek 
bir artış ortaya çıkacak demektir. İşte 
buna baz etkisi diyoruz. Lastik bir topu 
yere atarsanız önce yere değdiğinde 
dip yapar sonra sıçrayarak zirve yapar. 
Topu yere ne kadar hızlı atarsanız o 
kadar yükseğe sıçrar. Geçen yılın ikinci 
çeyreğinde salgın etkisi olmasa, işler 
normal gitse ve mesela %5 büyüme 
sağlansaydı bu yılın ikinci çeyreğinde 
de böyle bir canlanma görülmeyecekti. 
Bu yılın ilk çeyreğine göre ikinci 
çeyrekte büyümenin %0,9’da kalması bu 
nedenledir.

Baz etkisinin yarattığı sonuçları daha net 
gösterebilmek için bazı ekonomilerdeki 
bu yıla ait ikinci çeyrek büyüme 
oranlarını geçen yılın ikinci çeyrek 
büyüme oranlarıyla karşılaştırmalı 
olarak gösterelim:

Tablodan görülebileceği gibi geçen yılın 
ikinci çeyreğinde küçülme yaşamış olan 
ülkeler bu yılın ikinci çeyreğinde ciddi 
oranda büyüme sağlamışlardır. Çin için 
ilk çeyrek büyüme oranlarını almamızın 
nedeni Çin’de salgının etkisinin 2020 
yılının ilk çeyreğinde ortaya çıkmış 
olmasındandır. Tabloda dikkati çeken 
noktalara değinelim: (1) Bazı ekonomiler 
salgının 2020 ikinci çeyreğinde yarattığı 
küçülmeye bu yılın ikinci çeyreğinde 
daha düşük bir büyümeyle karşılık 
vermişler (Hindistan, Tunus, Japonya.) 
(2) Bazı ülkeler küçülmeye denk bir 
büyüme gerçekleştirmişler (Birleşik 
Krallık, Fransa, İspanya, İtalya, 
Malezya, Belçika.) (3) Bazı ekonomiler 
ise küçülmenin üzerinde bir büyüme 
gerçekleştirerek kayıplarını fazlasıyla 
karşılamışlar (Azerbaycan, Türkiye, 
Şili, ABD, Çin.) (4) Salgının yarattığı 
küçülmeden dolayı ortaya çıkan baz 
etkisi öylesine güçlü oldu ki gelişmiş 
ekonomiler (Birleşik Krallık, İspanya, 
Fransa, İtalya, Belçika, ABD ve Japonya) 
çok uzun zamandır görmedikleri 
(ve büyük olasılıkla bir daha da 
göremeyecekleri) kadar yüksek büyüme 
oranları gerçekleştirdiler.

kaynak: https://tradingeconomics.com/venezuela/gdp-growth-annual

Buna karşılık baz etkisi öyle her yerde her 
dönemde mutlaka gerçekleşen bir olgu 
değildir. Her konu gibi bunun da istisnaları 
vardır. Aşağıdaki grafikte bir örnek olarak 
Venezuela’nın büyüme (küçülme) oranları 
yer alıyor. 

Grafikten görüleceği gibi Venezuela 
2016 - 2019 arasında sürekli küçülme 
yaşamış, baz etkisi ortaya çıkmamıştır. 
Burada ekonomi dışı etkilerin katkısının 
olduğu kesindir.

Özetle söylemek gerekirse; Türkiye, iyi bir 
geri dönüşle 2020 yılının ikinci çeyreğinde 
karşılaştığı kaybı bu yılın ikinci 
çeyreğinde fazlasıyla geri almıştır. Buna 
karşılık bu toparlanmada baz etkisinin 
büyük rolü olduğu ve diğer ekonomilerin 
de yaşadıkları küçülmeyi aynı yolla telafi 
ettikleri bir gerçektir. Bununla birlikte 
Türkiye için asıl olan %5 dolayında 
bir büyüme oranını sürdürülebilir 
kılmak ve ondan da önemlisi ekonomik 
büyümeyi; demokrasiyi geliştirmek, 
hukukun üstünlüğünü geçerli kılabilmek 
ve çok daha iyi ve kaliteli bir eğitimi 
sağlamak gibi gelişme parametreleriyle 
destekleyebilmektir. Büyüyen ama 
gelişemeyen bir ekonomi er ya da geç 
kazanımlarını yitirmek gerçeğiyle 
karşılaşır.



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

Frezya Serisi
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TİMDER 22. OLAĞAN GENEL KURUL TOPLANTISI 
GERÇEKLEŞTİ

Yapı malzemeleri sektörünü üretici 
ve satıcılarıyla aynı çatı altında 
toplayan TİMDER’in 22. Olağan Genel 
Kurulu, 16 Haziran 2021 Çarşamba 
günü, Renaissance İstanbul Hotel’de 
gerçekleştirildi. 

Toplantının açılış konuşmasını üstlenen 
2019-2021 Dönemi TİMDER Yönetim 
Kurulu Başkanı Aydın Eşer, başkanlığı 
döneminde sürdürülen çalışmaları ve 
sektöre yönelik değerlendirmelerini 
paylaşarak, yeni yönetim kuruluna 
başarılar diledi. Pandemi şartları altında 
yürütülen çalışmalardan bahseden Eşer; 
“Tüm dünyayı etkisi altına alan Covid-19 
virüsü sonrası oluşan olağanüstü şartlara 
hızlıca adapte olarak çalışmalarımızı 
dijital platformlar üzerinden sürdürmeye 
başladık. Yıllardır sürdürdüğümüz 
TİMDER Akademi’yi online olarak 
gerçekleştirdik. Yönetim Kurulu 
toplantılarımızı online platformlarda 
yaptık, üyelerimize faydalı olabilecek 

TİMDER’in (Tesisat İnşaat Malzemecileri Derneği) 22. Olağan Genel Kurulu yapıldı.
Yönetim kurulunun iki yılda bir seçildiği TİMDER’de başkanlık görevine Kemal Yıldırım geldi.

konularda hızlı aksiyonlar aldık. Yeni 
yönetimin bayrağı daha ileri taşıyacağına 
inancım tam.” dedi. 

Dernek yönetim ve denetim kurulları 
için asil ve yedek üye seçiminde, dernek 
üyesi Baki Kartalkaya tarafından verilen 
öneri listesi oy birliğiyle kabul edildi. 
Böylelikle sektörünün önde gelen sivil 
toplum kuruluşu olarak 31 yılı geride 
bırakan TİMDER’in 2021-2023 dönemi 
yeni yönetim kurulunda görev alacak 
isimler; Ali Rıza Canik, Alper Adanalı, 
Aydın Eşer, Cemal Kır, Çiğdem Aras, 
Deniz Cenk Kaya, Kemal Çelik, Kemal 
Yıldırım, Mustafa Şahin, Serdar Dönmez 
ve Yücel Baran olarak belirlendi. 
Denetim Kurulu için ise Can Şakarer, 
M.Ferhan Özkalp ve Y.Ali Tung seçildi.

Genel Kurul’un ardından yapılan 
Yönetim Kurulu toplantısında TİMDER 
Yönetim Kurulu Başkanlığına Kemal 
Yıldırım, Başkan Vekilliğine Aydın Eşer, 

Kemal Çelik, Serdar Dönmez, Başkan 
Yardımcılığına Deniz Kaya, Muhasip 
Üyeliğe ise Cemal Kır seçildi.

Sektörün gelişime ve yeniliğe açık 
olduğunu belirten TİMDER’in yeni 
Yönetim Kurulu Başkanı Kemal 
Yıldırım, sektörü ileri taşımak 
adına planladıkları çalışmalardan 
bahsederek, paydaşların gelişimine 
katkıda bulunmak adına yapılacak 
çalışmaları 4 ana tema etrafında 
sürdüreceklerini belirtti. Yıldırım; 
“Gelişim ve yetkinlik, dijitalleşme, 
kurumsallaşma ve sürdürülebilirlik 
olmak üzere belirlediğimiz bu 4 
temanın hepsi sektörümüzün başlıca 
ihtiyaçları göz önünde bulundurularak 
oluşturuldu. Bu temalara yönelik strateji 
alanları belirleyerek yeni bir vizyon 
ışığında projeler geliştireceğiz. Var 
olan çalışmalarımızı geliştirecek, eksik 
olduğumuz alanlarda yeni projeler 
üreteceğiz.” dedi.
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TİMDER Yönetim Kurulu Başkanı Kemal Yıldırım Divan Kurulu; Nurhan Tanyeli, Serdar Dönmez ve Yücel Baran
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TÜRKIYE VE ORTADOĞU BAŞKANI
BATUHAN BESLER
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Dokuz Eylül Üniversitesi Makine 
Mühendisliği’nden mezun oldum, 
sonrasında Ortadoğu Teknik 
Üniversitesi’nde Pazarlama ve Finans 
alanında yüksek lisansımı tamamladım. 
Eğitimim sonrasında sektörlerinde 
lider olan De Laval, 3M, Nokia, 
British Tobacco, Hilti ve Baumit gibi 
uluslararası markalarda üst düzey 
görevlerde bulundum. 2014 yılından 
bu yana da GF Hakan Plastik Türkiye 
ve Ortadoğu Bölge Başkanlığını 
sürdürüyorum.

1965 yılında kurulan Hakan Plastik, 
yenilikçi yapısı ile plastik boru sistemleri 
alanında lider markalardan biri, Georg 
Fischer ise 1802 yılında kurulan İsviçre 
merkezli bir firma. 2013 yılında GF’in 
Hakan Plastik’i satın almasından bu yana 
GF’in 3 iş kolundan biri olan GF Piping 
Systems (Boru Sistemleri)’a bağlı olarak 
çalışmalarımızı sürdürüyoruz. GF Piping 
Systems, plastik ve metalden yapılmış 
boru sistemleri konusunda dünyadaki 
lider kuruluşlardan biri konumunda 
bulunuyor. Çerkezköy ve Şanlıurfa’da iki 
üretim tesisimiz, İstanbul-Kağıthane’de 
Eğitim ve Teknoloji Merkezimiz ve 

bölge müdürlüklerimiz bulunuyor. Ürün 
gruplarımızla alt yapı ve üst yapıya 
yönelik hizmet sunuyoruz.

2020 yılında Ankara’da bir Dağıtım 
Merkezi açtık. Yine 2020 yılı içerisinde 
Yalın Üretim konusuna yatırım yaptık; 
lojistik faaliyetler, tedarik süreçleri ve 
prosese yönelik çalışmalar yürüttük. 
Bu konudaki çalışmalarımızı halen 
sürdürüyoruz. Yanı sıra bu yıl içerisinde 
tamamlamayı hedeflediğimiz yeni 
ham madde deposu yatırımımız var. 
Çerkezköy tesisimizde kurulacak 
ham madde depo yatırımımız için 
çalışmalarımız hızlı bir şekilde sürüyor. 
Yine üretim tesislerimizde enerji 
verimliliği, kalite, sürdürülebilirlik, 
iş sağlığı ve güvenliği gibi konularda 
yatırımlarımız ve kapasite artışına 
yönelik çalışmalarımız devam ediyor.

“Yenilikçi ve katma değerli ürünlerimiz 
ile inşaat malzemeleri sektörüne değer 
katmaya çalışıyoruz.” 
Hizmet verdiğimiz sektörü iyi takip 
ediyor ve ihtiyaçlarını en iyi şekilde 
anlamaya çalışıyoruz. Bayilerimizi her 
zaman iş ortaklarımız olarak görüyor ve 

onların başarısının bizim başarımız 
olduğu farkındalığıyla hareket 
ediyoruz. Bu sebeple müşteri odaklı 
yaklaşımımızla, iş ortaklarımıza 
dokunmaya çalışıyoruz. Bunun 
yanında yenilikçi ve katma değerli 
ürünlerimiz ile inşaat malzemeleri 
sektörüne değer katmaya çalışıyoruz. 
Hem uygulamacıların hem de 
kullanacak kişilerin rahatını göz 
önünde bulundurarak ürünlerimizin 
tasarımlarını ve inovatif fikirlerimizi 
şekillendiriyoruz. Şirketimizin 
başarısının temelinde, güçlü 
finansal yapımızın, müşteri odaklı 
yaklaşımımızın ve inovasyon 
gücümüzün yattığını söyleyebilirim.

Georg Fischer’in Türkiye ve 
Ortadoğu ayağı olan GF Hakan 
Plastik, bağlı olduğu GF Piping 
Systems iş kolunun tüm dünyadaki 
32 üretim tesisi içerisinde hem üretim 
hem de satış hizmeti veren en büyük 
ikinci işletme konumunda. Bugün 
Çerkezköy ve Şanlıurfa’da bulunan 
tesislerimizin üretim kapasitesi 
ile GF’in tesisleri arasında ilk 5 
içerisinde yer alıyoruz. 

“SEKTÖRÜMÜZÜN EN BÜYÜK SORUNU,
HAM MADDEDE DIŞA BAĞIMLILIK.”
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“70’in üzerinden ülkeye ihracat 
yapıyoruz”
GF Hakan Plastik olarak hem kendi 
kanallarımız aracılığıyla hem de GF 
kanalları ile yurt dışı satışlarımızı 
gerçekleştiriyoruz. 70’in üzerinden 
ülkeye ihracat yapıyoruz. Biz 2021 yılı 
için ihracat pazarlarımızda %20’nin 
üzerinde bir büyüme hedefledik. Bu 
doğrultuda açılmadığımız pazarlara giriş 
yapmak, hali hazırda satış yaptığımız 
ülkelere farklı ürünler sunmak, ürün 
çeşitliliğimizi ve pazar hakimiyetimizi 
artırmak üzerine çalışıyoruz.

Satış kanallarımızın yanı sıra sınırların 
açılması ile yurt dışı fuar katılımları 
ile de markamızın ve ürünlerimizin 
bilinirliğini artırmaya çalışıyoruz. 
Özellikle Avrupa, Afrika ve Türki 
Cumhuriyetler üzerinde duruyoruz. 

“Türkiye’nin ilk sessiz borusunu ürettik.”
Ar-Ge çalışmaları konusunda GF’in 
bünyesinde bulunan merkez ile iş 
birliği halindeyiz. Türkiye’deki 
Ür-Ge departmanımızda yeni ürünler 
konusunda çalışmalarımıza devam 
ediyoruz. Bildiğiniz gibi GF Hakan 
Plastik, Türkiye’nin ilk sessiz borusu 
Silenta’yı üreten firma. Yıllar içerisinde 
Silenta ürün grubunu farklı özelliklere 
sahip sistemlerle genişlettik. Son 
olarak aileye Silenta Extreme ürününü 
dahil ettik. Silenta Extreme; yanmaya 
dayanıklı PP bazlı halojen içermeyen 
ses yalıtımlı bir boru sistemi. GF 
Hakan Plastik, EN 13501 yanma 
normlarına göre B-s1; d0 sınıfında 
sertifikalandırdığı %100 geri dönüşümlü, 
çevreci bir ürün. Bu ürün kendi Ür-Ge 
ekibimiz tarafından geliştirildi ve tüm 
dünyaya GF markası ile sunuldu. 

Yine tasarımı ve tüm analizleri GF 
Hakan Plastik Ür-Ge ekibine ait olan 
GF Aerator, gökdelenler, rezidanslar, 
AVM’ler gibi çok katlı binalar için özel 
olarak geliştirilen bir ürün. Maksime 
edilmiş drenaj kapasitesiyle tek seferde 6 
değişik bağlantıya olanak veren hareketli 
akışkan sistemimiz, akıllı aerodinamik 
tasarımı ile mükemmel akış performansı 
sağlıyor.

GF Aquasystem PP-RCT ise yeni 
nesil ham madde ile geliştirilen boru 
sistemimiz. PP-RCT bina içi tesisatlarda 
içme suyu sistemlerinin yanı sıra 
merkezi ısıtma sistemleri, sıcak-soğuk 
su sistemleri, klima sistemleri ve 
güneş kolektörleri gibi farklı kullanım 
alanlarında uygulanabiliyor. Ayrıca 
global olarak sürdürülen projelerde de 
aktif bir şekilde rol alıyoruz.

“UCUZUN DEĞIL KALITELI VE SÜRDÜRÜLEBILIR 
OLANIN TERCIH EDILDIĞI BIR YAKLAŞIM IÇINDEYIZ.”
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Plastik boru pazarında pek çok oyuncu 
ve ürün çeşitliliği bulunuyor. Burada 
müşteriye/kullanıcıya katma değer 
sağlayan ürünlerin öne çıkacağını 
düşünüyoruz ki küresel yaklaşımlara 
baktığımızda da bunu görebiliyoruz. 

Uluslararası pazarda ürünlerin sahip 
olduğu kalite ve sertifikasyonlar 
değerlendiriliyor. Ürünlerin karbon 
emisyonlarına ait belgeleri talep ediliyor. 
Artık diyebiliriz ki bakış açılarının 
değiştiği, ucuzun değil kaliteli ve 
sürdürülebilir olanın tercih edildiği 
bir yaklaşım içindeyiz. İşte buna yanıt 
verebilen markalar ve ürünler ön planda 
olacaktır.

“Son kullanıcı ve uygulayıcılar, 
malzemenin kalitesi konusunda artık 
daha bilinçli.” 
Özellikle büyük şehirlerde yaşayan 
çoğu kişi mutlaka tesisat sistemleri ile 
ilgili sorun yaşamıştır. Önceki yıllarda 
yaygın olarak kullanılan demir boruların 
zamanla korozyona uğruyor olması veya 
plastik boruların sektöre ilk girdiği 
zamanlarda kalite algısı oturmadığı 
için sorun yaratması, kendi yaşam 

alanlarımızda ya da bize bitişik olan 
yaşam alanlarında tesisat sistemlerinin 
onarılma gerekliliğini hepimize sıklıkla 
yaşattı. Son kullanıcı ve uygulayıcılar, 
bu sorunlarla karşılaşmamak adına 
malzemenin kalitesi konusunda artık 
daha bilinçliler. Buradan sonraki adım 
da hem kaliteli hem de müşteriye katma 
değer sunan ürünlere geçiş aşaması 
olacaktır.

“GF’in misyonunun, küresel ayak izini 
daha sürdürülebilir hale getirmek 
olduğunu söyleyebiliriz.”
Bir sanayi şirketi olarak standartların 
tanımlanması ve uzun süreli değerler 
üzerinden hareket edilmesi son derece 
önemli. Her yaptığımız şey, kaçınılmaz 
olarak birbirini etkiliyor. İnsan 
faaliyetlerinin çevresel etkileri her 
an kendini gösteriyor, bu nedenle her 
paydaş kendi payına düşen sorumluluğu 
üstlenmeli. Dünya çapında aktif olan 
bir şirket olarak GF’in misyonu, 
müşterilerinin başarısını yenilikçi, 
enerji tasarrufu sağlayan çözümlerle 
destekleyerek kolektif küresel ayak 
izini daha sürdürülebilir hale getirmek 
diyebiliriz.

Bu amaçla Georg Fischer 1997’den 
beri çevresel göstergeleri kaydediyor 
ve analiz ediyor. Küresel raporlama 
sistemini 2005 yılında sosyal performans 
verilerini içerecek şekilde yeniledi 
ve Sürdürülebilirlik Bilgi Sistemi’ne 
(SIS) geçiş yapıldı. Birleşmiş Milletler 
Sürdürülebilir Kalkınma Amaçları 
çerçevesinde çeşitli amaçlara uygun 
çözümler yürütülüyor.  Biz de bu yapının 
bir parçası olarak hareket ediyoruz.
Bu doğrultuda Çevresel Ürün Beyanı 
(EPD) belgesini aldığımız Silenta 
Premium, Silenta FR, Silenta Extreme 
ile GF Aquasystem PP-R ve PP-RCT 
ürünlerimiz doğrultusunda ayrıştığımızı 
söyleyebilirim.

Silenta ürün ailesi Türkiye’de sessiz 
boru denince ilk akla gelen ürünlerden. 
GF Aquasystem ailesi ise sadece yurt 
içinde değil ihracat pazarında da 
tercih edilen ürünlerimiz içerisinde 
yer alıyor. Bu ürünlerimiz için almış 
olduğumuz uluslararası geçerliliğe sahip 
EPD sertifikası ile ISO 14025 ve EN 
15804A1+A2 gerekliliklerini yerine 
getirerek çevresel etkilerini kayıt altına 
almış olduk.

“GF’IN MISYONUNUN, KÜRESEL AYAK IZINI
DAHA SÜRDÜRÜLEBILIR HALE GETIRMEK OLDUĞUNU 

SÖYLEYEBILIRIZ.”
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Bildiğiniz gibi EPD sertifikası, 
ürünlerin yaşam döngüleri boyunca 
ortaya çıkan çevresel etkilerin, şeffaf ve 
karşılaştırılabilir bir biçimde iletişimini 
sağlayan, bağımsız doğrulanmış ve tescil 
edilmiş belgedir.

“Üretim tesislerimizde enerji 
verimliliğinin artırılması yönünde 
çalışmalarımızı sürdürüyoruz.” 
GF’in 2020-2025 stratejisinde en önemli 
maddelerden birini, enerji verimliliği 
oluşturuyor. Biz de üretim tesislerimizde 
enerji verimliliğinin artırılması 
yönünde çalışmalarımızı sürdürüyoruz. 
Enerji kaynaklarının doğru ve etkin 
kullanılması yönünde şirket bünyesinde 
bir Enerji Yönetimi Birimi oluşturduk. 
Birim çalışmaları çerçevesinde ÇOSB 
(Çerkezköy Organize Sanayi Bölgesi) 
ile bir protokol imzalandı. Bu protokol 
ile Çerkezköy üretim tesisimizde 2021 
yılı ikinci çeyreğinde satın aldığımız 
elektrik enerjisinin %80’i yenilenebilir 
kaynaklardan tedarik edildi. Karbon 
ayak izini azaltarak çevreye duyarlı 
süreçler oluşturulmasında önemli bir 
adım olan bu iş birliği ile beraber 2021 
yılı sonunda I-REC Sertifikası’nı da 
(Yenilenebilir Enerji Sertifikası) almayı 
planlıyoruz.

“Teknolojinin yardımıyla üretimdeki 
anlık hataları daha sağlıklı kontrol 
edebiliyoruz.” 
Teknoloji her gün güncellenerek hem 
şirketleri hem de bireyleri birçok 
açıdan etkiliyor. İnternet, bilgiye 
kolay erişim, yeni iletişim araçları, 
elektronik ticaret gibi yenilikler getirdi.  
Sosyal medya; yeni pazarlar, yeni iş 
modelleri sundu. Mobil cihazlar; yer 
ve zamandan bağımsız iletişim olanağı 
sağladı. GF Hakan Plastik olarak 
dijitalleşme ve dijital dönüşüm ayağında 
birtakım çalışmalar gerçekleştirdik. 
Müşterilerimizin ürünlerimize erişimi 
için B2B (Business to Business) sistemi 
tasarladık ve müşterimizin siparişlerini 
daha hızlı almaya başladık. Şirket içi 
ve şirket dışı iletişimlerimizde daha 
hızlı ve güvenli iletişim için Microsoft 
Bulut sistemlerinin kullanımına 
başladık. Üretim hatlarımızda üretilen 
her ürünü saniye, milisaniye takip eden 
otomasyon sistemlerini devreye aldık; 
bu sayede üretimdeki anlık hataları daha 
sağlıklı kontrol edebilir duruma geldik. 
Üretilen her ürünün stoklanması ve 
stoklu ürünlerimizin müşteri ihtiyacına 
göre hızlı bir şekilde toplanması için 
depolarımızda WMS (Warehouse 
Management System) sistemini devreye 

aldık. Yasal olarak yürütülmesi gerekli 
tüm platformlarımızda dijitalleşme 
yaptık: e-Fatura, e-Arşiv, e-Defter ve 
e-irsaliye olarak birçok portalımız 
dijitalleşmiş durumda.

Bildiğiniz gibi sektörümüzün en 
büyük sorunu, ham maddede dışa 
bağımlılıktır. Dünya ekonomisinin 
karşılıklı bağımlılık özelliği, elbette 
dışa bağımlılığın tamamen ortadan 
kaldırılmasını mümkün kılmıyor. 
Ancak alınacak önlemlerle dengenin 
sağlanması gerekiyor.  Bunun ilk adımı 
da ekonomik istikrarın sağlanmasıdır. 
Büyük ölçekli ham madde 
tedarikçilerinden bazılarının 2020 
yılı içerisinde yaşadığı sorunlardan 
kaynaklanan fiyat yükselişi sektörün 
ana problemlerinden biri oldu. Talep 
ve arz dengesinin bozulması ile 
yükselen fiyatlar, önceden belirlenmiş 
proje fiyatları ile çalışıldığı için hem 
üreticileri hem de satış kanallarını çok 
zorluyor. Şu an için döviz kurlarının 
dengede duruyormuş gibi gözükmesi 
ise sektör açısından sevindirici 
bir gelişme. Ekonomik istikrarın 
bozulması durumunda, dövizin 
hareketliliği sektör performansını 
doğrudan etkiliyor. 

“TALEP VE ARZ DENGESININ BOZULMASI ILE 
YÜKSELEN FIYATLAR HEM ÜRETICILERI

HEM DE SATIŞ KANALLARINI ZORLUYOR.”
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“Haksız rekabetin önüne geçilmesi 
gerekiyor.”  
Pek çok sektörde olduğu gibi yapı 
malzemeleri sektöründe de haksız 
rekabetin önüne geçilmesi gerekiyor. 
Gerek alt yapı ihalelerinde, gerek yeni 
proje inşaatlarında, gerekse mevcut 
binaların tesisat yenileme çalışmalarında 
doğru ürünün seçilmesi için belli 
standartların aranması ve üreticilere bu 
standartların sorulması sıkıntıları aşmak 
için ilk adım olacaktır. 

Maalesef ülkemiz için, ekonomik 
durgunluk ve krizler, yerel ve küresel 
ekonomi politikaları, emtialardaki fiyat 
istikrarsızlığı, küresel iklim değişikliği 
ve pandemi koşulları risk oluşturmaya 
devam ediyor. Ancak, sektördeki talebin 
sürekliliği ve bilinçli müşteri talebindeki 
artış (kalite, teknik spesifikasyonlar, 
sertifikasyon, vb.) kısa ve orta vadede 
sektörümüzün fırsatları olarak görülüyor. 

GF Hakan Plastik olarak 2025 sonuna 
dek belirlediğimiz stratejimizi 3 ana 
başlık altında özetleyebiliriz; yüksek 
değerli çözümlerle büyümek, müşteri 
odaklılığa yoğunlaşmak, küresel iş 
düzenini ve iş birliğini güçlendirmek. 

Öte yandan “Sürdürülebilirlik”, 
“İnovasyon ve Dijitalleşme” ile “İnsan 
Kaynakları ve Kültür” başlıkları ile 
özetleyebileceğimiz üç temel etken, 
yukarıdaki stratejilerimizi hayata 
geçirirken bizlere yol gösteriyor olacak. 
Ayrıca şartların her geçen gün daha 
da zorlaştığı yerel ve uluslararası 
pazarlarda, paydaşlarına güven veren, 
yenilikçi, çevreye duyarlı lider bir 
marka olma vizyonumuzu, stratejimizin 
gerektirdiği adaptasyon süreçlerini hızlı 
ve verimli bir şekilde hayata geçirerek 
desteklememiz büyük önem arz ediyor.

“Sivil toplum kuruluşlarının etkin 
farkındalığını topluma hissettirmenin 
yolu, toplumun gereksinimlerine cevap 
vermekle eşdeğerdir.” 
Halkın belli bir amaç doğrultusunda 
birleşerek ortaya iyi ve güzel şeyler 
çıkarmak adına oluşturdukları çok 
değerli örgütlerimiz yaşamına devam 
ediyor. Daha iyi bir yaşam koşulu 
ve hayat standardı için çalışan bu 
örgütler tamamen halkın yararına 
ve faydasına çalışıyor. Sivil toplum 
kuruluşlarının etkin farkındalığını 
topluma hissettirmenin yolu, toplumun 
gereksinimlerine cevap vermekle 

eşdeğerdir. Dolayısıyla sosyal projelere 
ağırlık vererek, insani gereksinimlerin 
önündeki engelleri kaldırmaya 
başladıkça topluluğumuzdaki sivil 
toplum bilinci ivme kazanacaktır. Bu 
ivme ile katılımcı ve destekçi sayısının 
artacak ve çok önemli projelere de imza 
atılabilecektir.

“TİMDER gibi kendini sürekli geliştiren 
bir yapıyla birlikte sektöre hizmet vermek 
bizler için memnuniyet verici.”
TİMDER ile uzun süredir çok faydalı ve 
sürekli geliştirmeye gayret ettiğimiz bir 
ortaklık içindeyiz. TİMDER, çalışma 
grupları, bilgilendirmeleri, eğitim 
seminerleri, ürünler ve kullanımları 
hakkındaki hassasiyetleri ile inşaat 
malzemeleri sektörünün en önemli 
sivil toplum kuruluşlarından biri olarak 
faaliyetlerine devam ediyor. Yeni trendler 
ile birlikte, yeşil malzemelerin kullanımı, 
karbon ayak izi ve geri dönüştürülebilir 
maddeler gibi konularda da tesisatın 
sadece borudan ibaret olmadığını tüm 
sektöre duyurma noktasında önemli bir 
rol üstleniyor. TİMDER gibi kendini 
sürekli geliştiren bir yapıyla birlikte 
sektöre hizmet vermek bizler için de çok 
memnuniyet verici.

“YEREL VE ULUSLARARASI PAZARLARDA 
PAYDAŞLARINA GÜVEN VEREN, YENILIKÇI,

ÇEVREYE DUYARLI LIDER BIR MARKA OLMA 
VIZYONUYLA HAREKET EDIYORUZ.”
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GENEL MÜDÜRÜ
TİMUR KARAOĞLU
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Yıldız Teknik Üniversitesi İnşaat 
Mühendisliği Bölümü’nden 1998 
yılında mezun oldum ve 2000 yılında 
da İstanbul Teknik Üniversitesi 
İnşaat Mühendisliği Yüksek Lisans 
programını tamamladım. Çalışma 
hayatıma Kale Grubu şirketlerinden 
Kale Pazarlama’da başladım. 2 yıl sonra 
şirkette bir yapı değişikliğine gidildi 
ve üretici şirketler satış ve Pazarlama 
Departmanını kendi bünyelerine 
aldılar. Kale Pazarlama’da Kalekim 
ile ilgilendiğim için yapı değişikliği 
sonrası Kalekim’e satış sorumlusu 
olarak transfer edildim. Yürüttüğüm 
satış odaklı görevler neticesinde 2008 
yılında Dağıtım Kanalı Satış Müdürü 
olarak Kaleseramik ekibine dahil oldum. 
2013 yılında Satış Başkan Yardımcısı, 
2017 yılında Satış Genel Müdür 
Yardımcısı olmamın ardından 2018 
yılında Kalekim’e Satış Pazarlama Genel 
Müdür Yardımcısı pozisyonu için geri 
döndüm. Altuğ Akbaş’ın Kaleseramik 
Genel Müdürlüğü’ne geçişiyle birlikte 
de Kalekim Genel Müdürlük görevim 
başlamış oldu. 2 yılı aşkın zamandır da 
bu görevi sürdürüyorum. 

“Fayda üretmekten gurur duyuyoruz.” 
Çeşitli görev değişiklikleriyle birlikte 
20 yıllık profesyonel iş hayatımın 
tamamını Kale Grubu’nda geçirmiş 
oldum, bunun büyük bir şans olduğunu 
düşünüyorum. Hem Kalekim hem de 
Kaleseramik’teki görevlerim; özellikle 
yapı ürün gruplarında bilgi, birikim ve 
tecrübeme çok önemli katkılar yaptı. 
Bu alanlarda kendimi çok daha fazla 
geliştirmemi sağladı. İş hayatımın 
sonuna kadar da grup bünyesinde 
güzel işlere imza atarak devam etmeyi 
umuyorum. Bilgi, deneyim, performans, 
yaratıcılık, gelişim, sorunlar karşısında 
geliştirdiğiniz çözüm önerileri, iş 
ve insan ilişkileriniz Kale çatısı 
altında gideceğiniz yolu belirler. 
Şirket bünyesindeki çalışan profiline 
baktığınızda benim gibi uzun yıllar 
devam eden çok sayıda çalışan olduğunu 
görebiliyorsunuz. Sirkülasyonun bu denli 
yoğun olduğu sektörümüzde böylesine 
uzun soluklu iş birliklerinin olması 
tek bir tarafın başarısıdır diyemeyiz.
Burada hem Kale Grubu’ndan hem 
çalışandan kaynaklanan bir başarı 
söz konusu. Eğer Kale Grubu’nun 
değerlerini içselleştirmeyi başarırsanız 
uzun ömürlü bir iş hayatınız olabiliyor. 
Mesai her yerde doldurulabilir ama 
mutlu olmak diye bir kavram var ve 
biz Kale Grubu’nda mutlu çalışıyoruz. 

Çünkü kurulduğumuz günden bu yana 
kendimizi, çevresine değer katmayı ilke 
edinen, kurum kültürünü özümsemiş, 
kendi hedef ve değerlerini kurum 
vizyonu ile bütünleştirmiş; yenilikçi 
düşünceyi, yaratıcılığı, iyileşmeyi, yeni 
fikirleri geliştirmeyi öncelikli tutan bir 
aile olarak görüyoruz. Değerlerinden 
güç alan bir grup olarak, daima bu 
anlayışla hareket ediyoruz. Elbette 
herkes için sahip olduğu değerler 
çok önemlidir, ama biz Grup olarak, 
geçmişten geleceğe köprü oluşturan 
değerlerimize özel bir önem veriyoruz. 
Amaç odaklı liderlik yaklaşımımız 
ve değerlerimiz doğrultusunda işimizi 
en iyi şekilde yaparken, ülkemizi 
ve dünyayı da daha yaşanır bir hale 
nasıl getirebileceğimize sürekli kafa 
yoruyoruz. Faaliyet gösterdiğimiz tüm 
alanlarda ülkemizin ve insanımızın 
gelişimine katkı sağlamayı temel 
öncelik olarak görüyoruz. Sayın Zeynep 
Bodur Okyay’ın da ifade ettiği gibi 
“Biz, kurulduğumuz günden bu yana 
yalnızca üretimi değil; ürettiğimiz 
değerleri toplumla paylaşarak gelişmeyi 
hedefliyoruz”.

“Kalekim endüstriyel harcı Türkiye’ye 
öğreten firmadır.” 
Kalekim 1973 yılında Sefaköy’de 
üretime başladı, ilk etapta yalnızca 
seramik yapıştırıcıları ve derz dolguları 
üretilen şirketimizde bugün inşaat 
sektörünün ihtiyaç duyduğu her türlü 
yapı kimyasalı üretiliyor. Kalekim 
endüstriyel harcı Türkiye’ye öğreten 
firmadır, kapı kapı dolaşılarak her 
bir ustaya bu işin doğrusunun nasıl 
yapılacağı anlatılmış ve seramiğin doğru 
yapıştırılmasının önemi vurgulanmıştır. 

Bugün Kalekim, 7 lokasyonda 8 
fabrikasıyla Türkiye’nin tamamına 
yayılmış, ürün skalasını genişletmiş 
bir firma konumunda bulunuyor. Kale 
Grubu’nun sıva ve boya sektöründeki 
lider kuruluşlarından Kaleterasit’in 
2003 yılında bünyeye katılmasıyla ürün 
gamımıza boya ve sıva ürün grubu 
eklenmiş oldu. Boyanın yanı sıra yalıtım 
da Kalekim olarak önem verdiğimiz bir 
diğer alan, ısı yalıtımı ve su yalıtımına 
yönelik geniş bir ürün çeşitliliği 
sunuyoruz. 

“Grubun halka arz olan ilk şirketiyiz.” 
Kalekim, 48 yıldır ortaya koyduğu 
başarılı ürün ve hizmetler ile sadece 
Kale Grubu’nun değil, ülkemizin de 
çok önemli bir değeri haline gelmiş 

bir şirket. Sahip olduğumuz potansiyel 
ve güçlü finansal yapımız ile bugün 
Türkiye yapı kimyasalları sektörünün 
lideri konumunda bulunuyoruz. 48 
yıldır kaliteden ödün vermeden, en 
yenilikçi ürün ve çözümlerimiz ile 
müşterilerimize, toplumumuza, ülkemize 
ve bizimle çalışan herkese değer 
katıyoruz. 

Geldiğimiz noktada da bu değeri; 
yatırımcılarımızın gücüyle birleştirerek 
hem yurt içinde hem de yurt dışında 
daha büyük ve daha güçlü bir Kalekim 
yaratmak adına bu adımı attık.

Grubun halka arz olan ilk şirketiyiz bu 
da bizim için önemli bir dönüm noktası 
oldu. Ülkemizin bir değeri ve sektörünün 
uluslararası alandaki güçlü bir oyuncusu 
olmanın getirdiği sorumluluk bilinci 
ile her zaman kendimize daha büyük 
hedefler koyduk ve bunlar için çalıştık. 
Bu yolda bizim için çok önemli bir 
dönemeç olan Kalekim Halka Arz 
sürecini geçtiğimiz mayıs ayında 
başarıyla gerçekleştirdik.

“Yatırımlarımıza kaynak yaratma 
amacıyla halka arz olduk.”
Kalekim, mali açıdan çok güçlü bir 
yapıya sahip. Finansal açıdan değerini 
sürekli artıran, satış gelirlerini yıllar 
içinde artırarak, bugüne gelen bir şirket. 
Hayallerimiz de hedeflerimiz de büyük. 
Halka arz da bu hedeflere yürümek 
adına çok önemli bir adım bizim için. 
Halka arzdaki temel amacımız da 
Kalekim’i hem yurt içinde hem de yurt 
dışında daha büyük, daha güçlü bir şirket 
haline getirecek yatırımlarımıza kaynak 
yaratmak oldu. Bu yatırımlardan ilkini 
Mardin’de kapasiteyi arttırmak üzere 
başlattık, buradaki üretim tesisimiz 
%50 yurt içi %50 yurt dışı için çalışıyor. 
Özellikle son dönemde Irak’a yaptığımız 
satışlar çok arttı; sadece bu yılın ilk 
6 ayında, geçen yılın 2 katından fazla 
satış gerçekleştirdik ve haliyle kapasite 
artırımı şart oldu. Yurt dışında konsantre 
üretim modeliyle üretim yapmayı 
benimsemiş durumdayız. Konsantre 
üretim modelinde kum ve çimentoyu 
yöreden temin ederek diğer bütün 
kimyasalları Türkiye’den paketleyip 
gönderiyoruz. Bu planlamaya sadık 
kalabilmek için de kapasitenin artırımı 
bir zorunluluk halini aldı. Projemiz zaten 
hazırdı ve şu an ihale aşamasındayız 
Eylül ayında inşaat faaliyelerini başlatıp 
yıl sonuna kadar projeyi bitirmeyi 
planlıyoruz. 

“GÜNE ESIR OLMADAN,
KALICI DOĞRULARLA HAREKET EDIYORUZ.”
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“Seramik yapıştırıcılarında lider 
konumdayız.” 
Mardin projesi sonrasında yurt dışı 
yatırımlarına eğilmeyi ve ürün gamımızı 
genişleterek şirketi kimya alanında 
büyütmeyi hedefliyoruz. Mevcut 
durumda %50’nin üzerindeki pazar 
payımızla seramik yapıştırıcılarında 
lider konumdayız. Şirketin bu alanda 
büyümeye devam edebilmesi pazar 
dinamiklerine bağlı bu nedenle seramik 
yapıştırıcıları bizim artık koruma 
strajesi ile yaklaştığımız bir alan. Şirketi 
büyütmek derken hedeflediğimiz alanlar 
ise poliüretan, epoksi, beton ve çimento 
katkıları gibi farklı ürün gamlarına 
ağırlık vermek. Yatırımlarımızı bu 
kapsamda şekillendirmeyi planlıyoruz 
tabii bu da bir kaynak ihtiyacı doğurmuş 
oluyor. Bu anlamda inorganik ve organik 
büyüme stratejileri izleyeceğiz, halka 
arzda da ifade ettiğimiz gibi şirket satın 
alarak inorganik büyüme şeklinde de 
ilerleyebiliriz, organik olarak kendi 
bünyemizde de yatırım yapabiliriz. 
Konuyla ilgili portföy analizlerimizi 
tamamladık, sahadaki temaslarımız 
devam ediyor, sonuçlandığında kamuya 
da duyuracağız. 

Bunun dışında boya alanında yurt 
içi ve yurt dışı olmak üzere büyüme 
hedeflerimiz var umarım yakın zamanda 
da sektöre güzel haberler vereceğiz. 

Boya-sıva konusunda hazırladığımız 
bir iş modelimiz var, bu model cirosal 
olmasa da değersel anlamda kıymetli bir 
büyüme alanı sunuyor. Halka arz tüm 
bu büyüme planları için bize hareket 
kabiliyetini peşinen kazandırmış oldu, 
neticesinde kaynakları en doğru şekilde 
kullanarak kârlı olarak büyümüş bir 
Kalekim oluruz diye umuyorum.

Kalekim müşteriyi esas alan, tüm 
aksiyonlarını müşteriyi göz önünde 
bulundurarak yapan ve her detayda 
kaliteye özen gösteren bir şirket. Güne 
esir olmadan, uzun vadeli, kalıcı 
doğrularla hareket ediyor ve geçmişten 
gelen değerler ışığında karar alıyoruz. 

“EFQM Mükemmellik Ödülü’nü almaya 
hak kazandık.” 
“Biz” kültürünün, hedeflere ulaşmak 
için birlikte çalışmanın, çeşitliliğin ve 
bireysel farklılıkların değer gördüğü 
bir ortamın başarıyı getirdiğine 
inanıyoruz. Müşteri odaklı ve sürekli 
kendini geliştiren bir bakış açısıyla 
içinde olduğumuz çağın getirdiği 
değişimi her zaman yakından izliyoruz. 
Bu doğrultuda da şirketlerin çalışma 
şekillerine bağlı olarak verilen ve 
çok sıkı denetimlerle sunulan EFQM 
Mükemmellik Ödülü’nü almaya hak 
kazandık. Bu ödülün arkasında tabii 
ki zamana yayılan çok titiz bir çalışma 

var. Biz esasen ödül almak için de 
çalışmıyoruz sadece mükemmellik 
yol haritamız doğrultusunda hareket 
ediyoruz. 

“Kale Grubu’nun büyük bir sermayesi de 
bayileridir.”
Kalekim, segmentinin içindeki 
en kaliteli ürünleri en doğru fiyat 
politikasıyla sunan firmadır. Bu 
fiyat politikası, sunulan kaliteyi 
sürdürülebilir kılma üzerine inşa 
edilmiştir. Eğer pazarlamaya kaynak 
üretemeyecek bir fiyatlandırmayla satış 
yaparsak zamanla pazarlama yapamaz, 
değerleri koruyamaz hale geliriz ki 
sektörümüzdeki temel problem de 
buradan kaynaklanıyor. Başarı için 
kalitenin esas alınması gerekiyor, 
değer yaratma ilkeleriyle değil de 
mal satma ilkeleriyle hareket eden 
firmaların sürdürülebilir bir başarıya 
ulaşmaları mümkün olmuyor. Biz değer 
yaratıyoruz, sattığımız ürünle ustaya, 
bayiye, çalışanlara ve patrona değer 
sunmuş oluyoruz. En büyük değer de 
gurur duyulacak bir şirket ve markaya 
sahip olmak, bugün bunlardan daha 
değerli hiçbir şey yok. Özellikle bizim 
iş kolumuzdaki üretim metotlarına 
baktığımızda, değer yaratacak bir model 
olmadığını görüyoruz. Bu sektörde 
değer yaratmak istiyorsak markamızın, 
dağıtım kanalımızın olması lazım. 

“KALEKIM’IN HIÇBIR ZAMAN SORGULANAMAYAN
BIR ÖNCELIĞI VAR O DA KALITE.”
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Kale Grubu’nun büyük bir sermayesi 
de bayileridir. Ürettiğimiz ürün ve 
hizmetlerin satışından gelen başarının 
arkasındaki en önemli faktör, her zaman 
onlarla aramızdaki güçlü bağlar oldu. 
Bayilerimizin toplam kalitesi sektörün 
çok ötesinde yer alıyor ve bayilerimiz 
diğerlerinden hep ayrışıyor. Grup olarak 
bu durumdan büyük fayda sağlıyoruz ve 
bunun da bilinciyle bayilerimize değer 
sağlıyoruz. 

“Yurt dışında yerelleşme dediğimiz bir 
pazarlama stratejisini takip ediyoruz.” 
Satış kısmına geldiğimizde; yurt 
içindeki ana satış ağımızı bayilerimiz 
oluşturuyor. Bayilerimiz aracılığıyla 
satış yapıyor, perakandeye hizmet 
veriyor, toptan satış yapıyor, projelere 
dahil oluyoruz. Bir de ayrı bir satış 
kanalı olarak yapı marketlerde 
bulunuyoruz. Yurt dışındaysa yerelleşme 
dediğimiz bir pazarlama stratejisini 
takip ediyoruz. Bu strateji illa ki orada 
üretim yapmayı gerektirmiyor. Örneğin 
Irak bizim yerelleşmeyi hedeflediğimiz 
bir pazarımız ama üretimleri Mardin’de 
yapıyoruz. Pazarlama yaklaşımları 
ve pazarlama giderlerine kadar her 
aşamada bölge dinamiklerini göz önünde 
bulundurarak hareket etmemiz gerekiyor.

Şu an Kuzey Irak’ta pazar payımız 
%50’nin üzerinde seyrediyor. Son 

dönemde Güney Irak’ta da büyümeye 
başladık. Kıbrıs da yine büyümeyi 
hedeflediğimiz bir diğer ülke, pandemi 
nedeniyle zorluklar oluştu elbette ama 
şimdilerde çalışmalarımıza tekrar 
hız verdik. Gürcistan’ı da yerelleşme 
coğrafyası ilan ettik, önümüzdeki 
süreçte bölgede yoğun bir çalışma 
sürdüreceğiz. 

Fransa’da yılın ilk aylarında bir şube 
açtık, satış pazarlama faaliyelerimizi 
doğrudan depodan hizmet verecek 
şekilde kurguladık, her ayın bir 
haftası Türkiye’den de bir yönetici 
giderek oradaki sürece dahil oluyor. 
O bölgede tüketim lüks ürünlerle 
yapıldığı için lojistik maaliyetlerini 
absorbe edebiliyoruz. Rusya’da da 
aynı şekilde bir şirketimiz var ve satış 
pazarlama faaliyetlerini direkt olarak 
oradan yürütüyoruz. Her zaman sahayı 
dinlemek, sahanın beklentilerine cevap 
vermek gibi temel bir pazarlama ilkemiz 
var.

Arnavutluk’ta ortak olduğumuz bir 
şirketimiz var, %51 bizim %49 yerel 
ortağımızın olacak şekilde yapılandırdık. 
Şirketin adı Kalekim Neon ancak 
ürünler yine Kalekim markalı, biz zaten 
tüm pazarlarda aynı ürünü sunuyoruz, 
dünyanın neresine giderseniz gidin 
ürünün kalitesi değişmiyor.

“Sektörümüzün çok ötesinde bir 
Ar-Ge’miz var.”
Kalekim Ar-Ge bölümü, 2017 yılında 
Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı 
tarafından Ar-Ge Merkezi olarak, 
tescillendi. Şu an sektörümüzün 
çok ötesinde bir Ar-Ge’miz var. Bu 
sayede maliyet optimizasyonlarımızı 
en sağlıklı şekilde yapabiliyoruz, 
doğru ham maddeleri araştırarak 
doğru ürünleri ortaya çıkarabiliyoruz. 
Yurt dışına açıldığımızda o bölgenin 
kaynakları üzerinde çalışabiliyoruz. 
Türkiye’de sayısı oldukça kısıtlı 
olan yaşlanma testi yapabildiğimiz 
ekipmanlara sahibiz ve bu ekipmanlarla 
hem kendi sektörümüze hem de başka 
sektörlere hizmet veriyoruz. Düşük 
sıcaklıkları simüle edebildiğimiz, 
-20’lere kadar inebilen uygulama 
odalarımız var ki bu da yine ülkemizde 
oldukça zor bulunuyor. 

Yapımızda Ür-Ge hem pazarlama 
hem de Ar-Ge işbirliğiyle ilerliyor. 
Boyada ve başlatmayı planladığımız 
yeni bir iş kolunda Ür-Ge’yi daha 
aktif hale getireceğiz. Bizim bir de 
Uygulama Araştırma Laboratuvarımız 
var, malzemenin ham maddesine 
kadar analiz edebiliyoruz, müşteri 
şikayetlerini çok doğru ve hızlı bir 
şekilde analiz edebiliyoruz, bu da bize 
önemli bir güç sağlıyor. 

“SAHAYI DINLEMEK, SAHANIN BEKLENTILERINE CEVAP 
VERMEK GIBI TEMEL BIR PAZARLAMA ILKEMIZ VAR.”
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“Müşteriyi dinleyerek ihtiyaçları 
doğrultusunda ürün geliştiriyoruz.”
Seramik yapıştırıcıları aslında çok sık 
ürün geliştirilen bir alan değil ama 
var olan ürünlerin gelişmeye devam 
ettiği bir alan. Sektörde standartları 
belli olan ürün grupları var, pazarın 
ihtiyaçları doğrultusunda bu ürün 
gruplarına çalışıyoruz. Boya kısmında 
Ar-Ge ve Ür-Ge ile geliştirilen ve 
sektörde farklılık yaratan ürünlerimiz 
var. Müşteriyi dinleyerek ihtiyaçları 
doğrultusunda ürün geliştiriyoruz.

“Yatırımlarımızı sektörün sürekli 
büyüyeceği öngörüsüyle yapıyoruz.”
Pandemiyle birlikte çok karmaşık bir 
dönemden geçtik. Geçen sene nisan ve 
mayıs aylarında belirsizliğin çok sert 
etkilerini yaşadık, tek derdimiz şirket 
zarar görmeden dönemi atlatabilmekti. 
İlk önce çalışanımızın sağlığını esas 
alarak gerekli olan tüm koşulları 
sağladık, sonra da şirket sağlığını 
düşündük, yönetim kadrosu olarak hep 
işimizin başındaydık. Haziran ayında 
cazip bir kredi verilmesiyle büyük bir 
talep meydana geldi, bütün talebe de 
yanıt verebildik, pazar payımız %3 arttı. 

Bu yılın ilk yarısı da başarılı geçti, 
son dönemde tatil masraflarının da 
devreye girişiyle biraz durgunluk oluştu 
ama genel olarak sürecin beklenildiği 
kadar kötü geçmediği kanaatindeyim. 
Pandemi çerçevesinden çıkarak uzun 
vadeli bakarsak inşaat sektörünün 
2010 yılından bu yana her yıl %15 
civarında büyüme gösterdiğine tanık 
oluyoruz, büyümeye de devam edecek 
keza hala ciddi bir konut açığı mevcut. 
Geçtiğimiz yıl oluşan konut stoku kredi 
olanaklarının artmasıyla 6 ayda eridi, bu 
kadar yüksek sayıda konut bir daha 5-10 
yılda zor satılır. Biz de yatırımlarımızı 
sektörün sürekli büyüyeceği öngörüsüyle 
yapıyoruz. 

“Üretici ve satıcı arasındaki dengeyi 
oluşturma konusunda TİMDER’i çok 
başarılı buluyorum.”
Sivil toplum kuruluşları ekonominin 
önemli bir parçasını oluşturuyor, temsil 
ettikleri grubun sesini gerekli mercilere 
duyurma noktasında önemli işlevler 
üstleniyorlar. TİMDER hem satıcıları 
hem üreticileri bünyesinde buluşturan, 
sektörün en güçlü oluşumları arasında 
yer alıyor. TİMDER, birbiriyle sürekli 
iş yapmak durumunda olan iki grubu 
tek bir platformda buluşturarak ilişkileri 
düzenleyen bir rol üstleniyor, bu görevin 
çok kıymetli olduğunu düşünüyorum. 

Ben de bireysel olarak STK’larda yer 
alıyorum, Grubumuz da bu katılımları 
teşvik ediyor. Sektörümüzde faaliyet 
gösteren BOSAD ve İZODER’in yönetim 
kurulunda yer alıyorum. 

TİMDER’de yönetim kurulu satıcılardan 
oluşuyor ancak fahri üye olarak derneğe 
dahil olan biz üreticilerin fikirleri de 
göz ardı edilmiyor, bu nedenle üretici 
ve satıcı arasındaki dengeyi oluşturma 
konusunda TİMDER’i çok başarılı 
buluyorum. Yönetim Kurulu üyeleriyle 
de derin bir ilişkimiz var, grubumuzun 
önemli bayileri de yönetimde yer alıyor. 
Bizler de faaliyetlerine elimizden 
geldiğince destek oluyoruz özellikle 
eğitim faaliyetlerine olan desteğimizi 
aksatmamaya özen gösteriyoruz. Eğitim 
sektörümüzde her zaman daha iyisini 
yapmak için uğraşmamız gereken bir 
konu, TİMDER bu konuda önemli 
bir sorumluluk üstlenmiş durumda. 

Bizler de onlara gerek kaynak gerek 
motivasyon olmak üzere sunabileceğimiz 
her türlü imkanı sunmalıyız. Eğitim 
faaliyetlerine dahil olmamız gerekirse 
bu anlamda da katkı sunmak isteriz, 
neticede eğitimlerde teorik konular yer 
alıyor, bir de sektörün içinden birilerinin 
pratik tarafı anlatması faydalı olabilir.

TİMDER’in bugüne kadar yaptıkları 
marifet, bundan sonra yapacakları 
ise borçtur, sektörün ihtiyaçları 
doğrultusunda her zaman daha iyisi için 
çaba göstermeleri bizlerin en büyük 
beklentisidir. Unutmamak lazım ki 
dünün aynısını yapıyorsak bir şeyleri 
eksik yapıyoruz demektir.
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GENEL MÜDÜRÜ
ALPER ADANALI
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“SEKTÖRÜMÜZÜN EN BÜYÜK IHTIYACI ISTIKRAR.”
Benim sektöre girişim 1993 yılına 
dayanıyor. O yıllarda Toprak Seramik’in 
Türkiye’de yaklaşık 120 mağazası vardı, 
Toprak İnşaat Malzemeleri olarak hizmet 
veriyorduk. Sektörde yeri ayrı olan, 
tabiri caizse okul gibi bir şirketti. Orada 
uzun yıllar uğraşsam edinemeyeceğim 
kadar değerli tecrübeler edindim. Toprak 
İnşaat Malzemeleri bünyesinde kısa bir 
süre perakende satışta görev yaptıktan 
sonra şantiyelerde çalışmaya başladım, 
yaşım da oldukça küçüktü. O dönem 
kooperatiflerin sayısı oldukça fazlaydı. 
Çok sade ve kendimce geliştirdiğim bir 
taktiğim vardı; şantiyeleri daire müşterisi 
gibi arar, yapıyla ilgili bilgi alır, hangi 
markanın ürünlerinin kullanıldığını 
sorgulardım. Belli bir zaman sonrasında 
da, Toprak İnşaat Malzemeleri adına 
tekrar arar, ürünlerimizi tanıtır, satış 
yapmaya çalışırdım. Sonraki yıllarda 
sektörde Beylikdüzü konuşulmaya 
başlandı. Ulaşım bile yoktu henüz, 
nakliyecilere rica ederek, para vererek 
giderdim. O mevkide 300 – 400 şantiye 
birden çalışıyordu. Beylikdüzü’nde 
büyük volümlü satışlar yaptım, benim 
için önemli bir kırılma noktası oldu. 
O yıllarda satış yapmak biraz daha 
farklıydı. Randevusuz, elimizde belli 
numunelerle kapıdan içeri girip çok 
rahatça görüşme yapabiliyor, istediğimiz 
şantiyeyle görüşüp teklif verebiliyorduk. 
Şimdilerde daha proje başlamadan 
çalışılacak firmalar belli oluyor, geri 
kalanlarla görüşmeye gerek dahi 
duymuyorlar.
  

1998 yılındaysa benim için radikal 
sayılabilecek bir karar olarak, 
Önalanlar Grubu’na geçtim. 2005 
yılında ise ortaklı bir şirketle ticarete 
atıldım. 

“Ciromuzun %95’ini şantiyelerden elde 
ediyoruz.” 
2010 yılında Krom Banyo ve 
Mutfak’ı kurdum ve Mecidiyeköy’de 
bulunan bu mağazamızı faaliyete 
geçirdim. Mağazayı ilk açtığımda 
perakende ağırlıklı çalışıyorduk 
ve birçok farklı markanın ürününü 
satıyorduk. Sonrasında geçmişten 
gelen portföyüm sayesinde projelerde 
görev almaya başladık. Şu an 
ciromuzun %95’ini şantiyelerden 
elde ediyoruz. Çanakkale Seramik 
bayisiyiz, ithal ürünler de satıyoruz. 
Perakende kısmını bırakmayı hiç 
düşünmedim ama ağırlık olarak 
şantiyelerle çalışıyor olmaktan da çok 
memnunum.

Ekonomik dalgalanmalar nedeniyle 
son dönemde müşteri sayımızı 
azalttık, bu durum proje sayımızı 
azaltmadı. İş hacmi büyük olan 
firmalarla çalışıyoruz, bu dönemde 
de 10 şantiyesi olan 10 firma 
yerine 20 şantiyesi olan 5 firmayla 
çalışmayı tercih ettik. Hepsi de uzun 
yıllar birlikte çalıştığımız, güven 
duyduğumuz firmalar. Özellikle 
ekonomik çalkantıların olduğu 
dönemlerde güvenilir firmalarla 

çalışıyor olmak çok önemli bir 
hale geldi. Nakit akışı ve ödemeler; 
ticaretin en sorunlu olduğu konuların 
başında geliyor. Bu nedenle alacaklı 
olunan firma sayısının artması 
bizlerin iş yükünü de artırıyor. 
Üretici firmalar bayilerden teminat 
ve DBS alarak risklerine bir şekilde 
karşılık buluyorlar. Aynı uygulamayı 
yetkili satıcılar müşterilerinden talep 
edemedikleri için tüm risk ve finansal 
dalgalanmalar bayi üzerinde kalıyor. 

Bunlara ek olarak bir de yalıtım ve 
izolasyon grubumuz var. Bu grup 
bünyesinde Poliürea köpük diye 
adlandırılan kimyasalın uygulamasını 
yapıyoruz. Üreticilerden tedarik 
ettiğimiz bu kimyasalları şantiye 
sahasına kurulan parkurlarda pompalar 
ve püskürtme aparatları ile uygulayarak 
otopark, balkon, teras gibi bölümlerin 
izolasyonlarını yapıyoruz. Şu an sadece 
mevcut portföyümüzdeki şirketlerle 
ve onların referans oldukları projelerle 
çalışıyoruz.

İzolasyon işlerimiz; hak edişler ile 
tahsil edilen bir uygulama olduğundan 
ve kullanılan ürünler döviz ile 
satın alındığından dolayı şu anki iş 
hacmimiz ve buna bağlı ciromuzu 
arttırma kaygımız bulunmuyor, 
faaliyetimiz hedeflediğim seviyede 
devam ediyor. Çalışma alanımızı ve 
müşteri sayımızı daha fazla büyütmek 
gibi bir kaygımız şimdilik yok. 
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Yaklaşık 4 yıldır yurt dışı tarafında 
da bağlantılarımız var. Afrika’daki 
şirketimiz ilk birkaç senesinde küçük 
işlerle ilerliyordu. Şimdiyse büyük 
projelerde yer alıyoruz. Orada satın 
alma şirketi olarak faaliyetteyiz, iş 
ortağımız müteahhitlik faaliyetini 
üstleniyor, biz ise ürünlerin tedarikini 
sağlıyoruz. Yola çıkışımız yapı 
malzemeleri satışı üzerineydi ancak 
gelen talepler doğrultusunda çok farklı 
ürün gruplarına yöneldik. Sektörel 
ürünlerimizin satışı şu an %35’lerde 
kaldı. Seramik ve vitrifiye grubuna 
ağırlık vererek satışlarımızdaki oranı 
arttıracağız. Afrika’da terör olayları 

baş gösterince inşaat işleri de yavaşladı, 
bizim de yarım kalan projelerimiz oldu. 
Bu sene faaliyetlerimiz üst noktaya 
ulaşacaktır diye düşünüyorum. Oradaki 
akışa ve iş yapış şekillerine artık 
aşinayız. 

Tüm bu faaliyetlerimizin dışında; şu an 
yeni bir sektörel yatırım için de fizibilite 
çalışmalarımız devam ediyor. Analizler 
istediğimiz rakamlarda çıkarsa, bu 
çalışma için sene başında düğmeye 
basabiliriz diye düşünüyorum. Malum 
sektörümüz oldukça dalgalı bir seyir 
izliyor, bu dalgalanmalara karşı savunma 
mekanizması geliştirmemiz şart. 

“Fabrikalar, onları marka yapan 
kurumların bayiler olduğunu 
unutmamalı.”
Pandemi sürecinde işlerimiz 
yavaşlamadı. Bunun en temel nedeni 
satış noktaları belli bir zaman kapalı 
olsa da şantiyelerin durmamış 
olması. Fabrikalar da aynı şekilde 
çalışmaya devam etti. Sadece toplu 
projelerde tahsilat akışı yavaşlamış 
oldu, herkes evden çalıştığı için onay 
mekanizmaları ağır çalıştı ve sağlıklı 
ödeme alamadık. Bu yıl şantiye işlerinde 
düşüş yaşanacağını ön görüyorum. 
Keza perakende satışlar için de aynısı 
söylenebilir, pandemi sürecinde herkes 

“EKONOMIK DALGALANMALARA KARŞI
SAVUNMA MEKANIZMASI GELIŞTIRMEMIZ ŞART.” 
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evinin içini yeniledi, beklettiği tadilatları 
yaptırdı ama her sene ev yenileme 
durumu olamayacak. Dolayısıyla salgın 
hastalığın başlangıç döneminde ortaya 
çıkan ötelenmiş ihtiyaçlar furyası sona 
ermek üzere. Perakende satışlarda da az 
da olsa bir talep düşüşü yaşanabilir.

Sektörümüzün en büyük ihtiyacı 
istikrardır. Aksi halde olumlu ya da 
olumsuz sürekli şokları yaşıyorsunuz. 
Dünyada bilişim, savunma sanayii, 
mobilya, ham madde ve organik gıda 
sektörlerinde çok büyük ilerlemeler 
yaşandı. İnşaat bu sektörler içerisinde 
yok. Yabancı fon ve yatırımcıları 
ülkemize çekmemiz gerekiyor. Bunun 
yolu da başta maliyet ve işçiliklerde 
istikrarlı fiyat sağlamaktan geçiyor. 
Özellikle arsa maliyetlerinde ve 
yatırımların geri dönüş sürelerinde 
sıkıntılar var. TBMM Araştırma 
Komisyonu 7 milyon konutu yıkmak 
gerektiğini açıkladı ancak bunların 
ne kadarı yıkılacak belli değil. Diğer 
yandan ciddi bir konut stoku var ancak 
taleple stok uyumlu değil. Talebin 
patladığı noktada arz yok, arzın 
olduğu noktada talep yok. Bu plansız 
yapılanmalar da atıl bir konut stoku 
yaratıyor. Bir başka önemli nokta da 
Türkiye’de birim fiyat politikalarının 
dengesiz belirlenmesi. Doğalgaza %20 
zam geliyor ardından üreticiler ürüne 
%20 zam yansıtıyor. Ürünün maliyeti 
%100 doğalgaz değil ki direkt olarak 
yansıtılsın. Fabrikalar; onları marka 
yapan öncelikli kurumların bayiler 
olduğunu unutmamalı. Elbette ihracat 
ve dış pazar çok öncelikli, ancak iç 
pazar da ihmal edilmemeli. Özellikle 
üretim planlamasında, eksik ve süregelen 
işlerdeki eksiklerin tedarikinde, 
dolayısıyla yaşanan daralmalarda, iç 
pazar kontrollü idare edilmeli.

“Fabrikaların yürütecekleri tanıtım 
çalışmaları bizim yapacağımız satışları 
da destekler.”
Fabrikaların bayileri de desteklemek 
adına, merkezi yerlerde geniş teşhirli 
info center’lar açmalarının faydalı 
olacağı görüşündeyim. Bu noktalarda 
satış kaygısı güdülmeden sadece 
tanıtıma yönelik çalışmalar yürütülmeli. 
Bayilerin reklam bütçeleri yok, 
fabrikaların yürütecekleri tanıtım 
çalışmaları yetkili satıcıların yapacağı 
satışları da destekler. Özellikle 
günümüzde tüketici satın alma kararını 
verirken marka bilinirliğinden çok fazla 
etkileniyor, marka isminin duyulma 
oranı tabelanın değerini de artırıyor. 

Bizim gibi şirketlerde ise; maliyetlerin en 
büyüğünü vergiler oluşturuyor. 120 gün 
vadeli ödeme ile satış yapıyoruz. Satışın 
bedeli şirket envanterine nakit olarak 
girene kadar nakliyecisinden vergi 

dairesine kadar herkese ödeme yapmış 
oluyoruz. Katma Değer Vergisi’nin 3 
ayda bir, Gelir Vergisi’nin senede 2 kez 
alınması gerektiğini düşünüyorum. Vergi 
dilimlerinde de ciroya göre kademeli 
yüzdeler belirlenmeli.

Sektörümüzdeki problemlerden biri 
de personele yatırım yapılmaması. 
Alınan elemanlar birkaç ay hedef satışa 
ulaşamazsa şirkette gözden çıkarılıyor, 
sorunun kaynağı araştırılmıyor, 
personeli geliştirecek yöntemler 
irdelenmiyor. Bu da sektörde sürekli 
bir çalışan sirkülasyonu olmasına ve 
marka bağlılığının düşük olmasına yol 
açıyor. Var olan başarılı elemanlar zaten 
aynı şirkette uzun yıllar çalışıyor, eğer 
elemanların kalifiye olmaları için çaba 
gösterirsek uzun vadede sektör olarak 
hepimiz kazançlı çıkarız. 

“TİMDER sektörümüz için olmazsa olmaz 
bir kuruluştur.” 
Türkiye’de rüştünü ispat etmiş, güven 
duyulan sınırlı sayıda STK var, onlardan 
biri olan TİMDER, bizim için olmazsa 
olmaz bir kuruluş. Geçmişten bugüne 
yönetim kadrolarına baktığınızda 
hepsinin piyasanın saygı duyulan, önde 
gelen isimleri olduğunu görüyorsunuz. 
Bunun da etkisiyle piyasada seçkin 
bir yeri var ve birleştirici bir konumda 
bulunuyor. Eğitimleri, seminerleri ve 
sektörel ziyaretleriyle sektörü geliştiren, 
ileriye taşıyan bir mekanizma görevi 
görüyor. TİMDER sektörümüzün en 
büyük ihtiyacı olan kalifiye eleman 

konusunda da çok başarılı çalışmalar 
gerçekleştiriyor. TİMDER Akademi 
uzun yıllardır devam eden ve sektör 
çalışanlarımızın niteliğini artıran, 
eksiklerini tamamlamaya yardım eden 
bir oluşum. İstanbul Üniversitesi iş 
birliğiyle gerçekleştirilen yüksekokul 
projesini de çok kıymetli buluyorum, 
sektörümüzde ihtiyaç duyulan başlıca 
konular için yüksekokul programına 
dahil edilen dersler son derece kıymetli. 
Üstelik buradan mezun olan gençler 
sektörde kolayca staj ve iş imkanı 
da bulabiliyor. UNICERA Fuarı ise 
başlı başına büyük bir başarı örneği; 
uluslararası kimlik kazanmış, her yıl 
binlerce yabancı ziyaretçiyi ağırlayan 
dünyanın sayılı fuarlarından bir 
tanesi. Sektörümüze böylesi bir değeri 
kazandırmış olması TİMDER’i apayrı 
bir konuma getiriyor. Duayenlerimiz 
iyi ki TİMDER’i kurarak sektörümüze 
kazandırmışlar. Geçtiğimiz dönem 
yedek üye olarak yönetim kadrosunda 
bulunduğum TİMDER’e bu dönem asil 
yönetim kurulu üyesi olarak dahil olmuş 
olmaktan da büyük gurur ve mutluluk 
duyduğumu özellikle belirtmek isterim. 
İşin içine girdiğinizde ne kadar büyük 
bir özveriyle çalışıldığına ve çıkan 
işlerin arkasındaki emeğe daha iyi şahit 
olabiliyorsunuz. Beni bu göreve layık 
görmüş olan sektör duayenlerimize ve 
Yönetim Kurulu Başkanımız Kemal 
Yıldırım’a teşekkürü borç bilirim. 
Umarım yeni dönemde hep birlikte 
TİMDER’i ve sektörümüzü daha iyi bir 
noktaya taşıyacağız. 
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DÜNYA MARKALARI UNICERA’DA
GÖZ KAMAŞTIRACAK

Dünya seramik sektörünün buluşma noktası olan UNICERA İstanbul, bu yıl da birbirinden özel 
tasarımlarla sektör profesyonellerini büyülemeye hazırlanıyor. Banyo ürünleri, zemin-duvar 

kaplamaları, seramik işleme teknolojileri, mutfak ürünleri, dekorasyon ürünleri, ambalajlama, 
depolama gibi pek çok ürünün görücüye çıkarılacağı fuar, 1.200’ü aşkın markaya ev sahipliği yapacak.

Seramik ve yapı sektörünün öncü 
markalarını bir araya getiren UNICERA 
İstanbul -  Uluslararası Seramik Banyo 
Mutfak Fuarı, yeni normale dönüş 
kriterleri kapsamında bir dizi önlem 
ile kapılarını açmaya hazırlanıyor. 
Tesisat İnşaat Malzemecileri Derneği 
(TİMDER), Türkiye Seramik 
Federasyonu (TSF), Ahşap Mutfak ve 
Banyo Mobilyası Sanayici ve İthalatçıları 
Derneği (MUDER) ve CNR Holding 
kuruluşlarından İstanbul Fuarcılık iş 
birliği ve KOSGEB desteğiyle organize 
edilen fuar, 2 – 6 Kasım 2021 tarihleri 
arasında CNR Expo İstanbul Fuar 
Merkezi’nde sektör profesyonellerini 
ağırlayacak.
 
Birçok ürün ilk kez dünyaya tanıtılacak
Türkiye’de alanının en büyük ihtisas 
fuarı olan UNICERA İstanbul, bu yıl 
da sektörün en yenilikçi ürün, tasarım, 
malzeme ve teknolojilerine sahne olacak. 
Seramik sektörüne yön veren yerli ve 

yabancı markaların katılacağı fuarda, 
2022 yılının trendleri ilk kez görücüye 
çıkarılacak. Fuarda banyo ürünleri, 
zemin-duvar kaplamaları, seramik 
işleme teknolojileri, mutfak ürünleri, 
dekorasyon ürünleri, ambalajlama ve 
depolama ürünleri sergilenecek.

Seramik, banyo ve mutfağa dair her 
türlü ürün ve hizmetin sergileneceği 
fuarın 1’inci Holü, seramik makinaları 
üreticileri için özel olarak tasarlanacak.

A’dan Z’ye mutfak ürünleri Kitchen 
Turkey’de
Fuar ile eş zamanlı düzenlenecek 
olan Kitchen Turkey Mutfak Banyo 
Mobilyaları ve Ankastre Cihazlar 
Özel Bölümü de ziyaretçilerden büyük 
beğeni toplayacak. Dünyanın en 
değerli markalarını aynı çatı altında 
buluşturacak olan fuarın bu özel 
bölümünde A’dan Z’ye tüm mutfak 
ürünleri tanıtılacak. Türkiye ve yakın 

coğrafyanın en kapsamlı ve prestijli 
mutfak ürünleri fuarı hedefiyle hayata 
geçirilen Kitchen Turkey’de, mutfak 
ürünleri dünyasındaki en yeni trend ve 
tasarımlar, sektör profesyonellerinin 
beğenisine sunulacak.

Fuarlara katılımda HES kodu zorunluluğu
Fuarlarda katılımcı ve ziyaretçilerin 
sağlığını güvence altına alarak, olası 
risklerin bertaraf edilmesi için devletin 
ve Uluslararası Fuarlar Birliği’nin 
(UFI) belirlediği yeni normale dönüş 
kriterleri kapsamında; fuar giriş ve çıkış 
noktalarının yeniden düzenlenmesi, 
fuar girişlerinde vücut ısısı kontrolünün 
yapılması, havalandırma sistemlerinde 
harici havanın kullanılarak içerideki 
havanın sürekli temiz tutulması, aynı 
anda fuar alanında bulunan kişi sayısının 
sınırlandırılması, fuara girişlerde 
katılımcı, ziyaretçi ve görevlilerin HES 
kodu sorgulamasının yapılması gibi bir 
dizi önlem alınıyor.



BANYOSUNDA 
DAHA FAZL ASINI  ARAYANL ARA

BIEN SUPREME

Bien Supreme;  h ız l ı  ve  ko lay  monta j  o lanağ ı ,
ko lay  sev iye  ve  h iza lama,  sess i z  ve  
h ız l ı  do lum öze l l iğ i ,  yüksek  bas ınç  dayanımı  ve  
güç lendir i lmiş  gövdes iy le  gömme rezervuarda  
bek lent i ler in  çok  ötes ine  geç iyor.

www.bienbanyo.com.tr
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BIEN’IN EN YENI KOLEKSIYONLARI 
ITALYA’DA GÖRÜCÜYE ÇIKIYOR

BIEN’DEN 1 YILDA 1000 USTAYA 
MESLEKI YETERLILIK BELGESI

Bien, ilk kez görücüye çıkaracağı en yeni seramik karo tasarımları ve ıslak zeminlere yönelik
banyo koleksiyonları ile 27 Eylül - 1 Ekim Tarihlerinde İtalya’nın Bologna kentinde düzenlenecek 

Cersaie Fuarı’nda yerini alıyor.

Bien, seramik ustalarının ustalık yapabilmeleri için gerekli olan ‘Mesleki Yeterlilik Belgesi’ne
sponsor oluyor. Belge için gerekli olan başvuru ücretini Bien üstleniyor.

Sınavla ilgili gerekli prosedürleri ustalar adına tamamlayan Bien,
Türkiye çapında toplam 1000 ustaya mesleki yeterlilik belgesi kazandırmayı hedefliyor.

İtalya’nın Bologna kentinde düzenlenen 
ve yapı sektöründe dünyanın en prestijli 
fuarı olarak nitelendirilen Cersaie, sektör 
profesyonellerini bu yıl 27 Eylül - 1 Ekim 
tarihlerinde bir araya getiriyor. Her yıl 
daha kapsamlı olarak tasarlanan fuarda 

Mesleki Yeterlilik Belgesi, son dönemde 
yapılan düzenlemelerle birçok meslek 
için ehliyet kadar önemli bir hale 
geldi. İş kazaları açısından yüksek risk 
grubundaki “tehlikeli” ve “çok tehlikeli” 
olarak belirlenen 143 meslekte çalışanlar 
için belge şartı bulunuyor. Geçtiğimiz 
aylarda 40 meslek için daha belge 
zorunluluğu getirildi. Mesleki Yeterlilik 
Belgesi, işi yapan kişilerin yetkinliğini 
ve yeterliliğini gösteriyor. Seramik 
ustaları da bu kapsamda yer alıyor.

600 usta kayıt yaptırdı
Türkiye ve dünyada yapı sektörünün 
önemli oyuncuları arasında yer alan 
Bien, seramik ustalarına Mesleki 
Yeterlilik Belgesi sahibi olmaları için 
destek veriyor. Bien, Türkiye çapında 
başlatılan çalışma kapsamında, seramik 
işiyle ilgilenen ustalara, Mesleki 
Yeterlilik Belgesi için gerekli başvuru 
ücretini ödüyor, evrakların sisteme 
girilmesi ve sınav organizasyonu 
konusunda da yardımcı oluyor. 2020 yılı 
Ekim itibariyle başlatılan uygulamada, 
şimdiye kadar 10’dan fazla ilde 600’e 
yakın kayıt alındı, 350 usta ise mesleki 
yeterlilik belgesini almaya hak kazandı. 

‘Sınav ücretini biz ödüyoruz’
Bien Direktörü Serkan Önem, 
“Günümüzde Mesleki Yeterlilik Belgesi, 
seramik ustalarının resmi kurumlara 
başvurularında ya da yurt dışında 

Bien, son teknoloji ile üretilmiş en 
gözde tasarımlarıyla bu yıl da yerini 
alıyor. Bien, birçok karo koleksiyonunu 
ilk kez fuarda görücüye çıkaracak. 
Fuarda 120x180 cm ve 60x120 cm 
ebatlı ürünler ön planda olacak. 

çalışma koşullarında mutlak surette 
istenen bir evrak haline geldi. Bilinçli 
tüketiciler de herhangi bir tadilat ya 
da seramik döşeme konusunda ustanın 
kabiliyetini ölçmek için bu belgeyi 
sormaya başladı. Bien olarak sektörün 
eğitimine katkı sunmak ve ustalarımıza 
gerekli donanımları sağlamak üzere 
harekete geçtik. Sınav başvurusu için 
gerekli ücreti ustalarımızın adına 
biz ödüyor, bayilerimizde sınav 
yerlerini organize ediyoruz. Böylece 
ustalarımız aracı kurumlarla uğraşmak 
zorunda kalmıyor. Ustalarımız, Bien 
güvencesiyle sadece sınava odaklanıyor 
ve belge almaya hak kazanıyor. İlk 6 
ayda çeşitli illere gittik. Türkiye’deki 
tüm illerdeki ustalarımıza ulaşarak 
bir yıl içinde toplam 1000 ustaya bu 
belgeyi kazandırmayı hedefliyoruz” 
dedi.
 
Sırada Mersin ve Samsun illeri var
Bien’in bayiler aracılığıyla iletişim 
kurduğu seramik ustaları, uygulama ve 
teorik olmak üzere iki ayrı sınava tabi 
tutuluyor. Uygulama sınavında ustalar, 
kurulan bir düzenekte yer seramiği 
ya da duvar seramiği döşüyorlar. 
Yaklaşık 4 saat süren sınav sonrasında 
yapılan iş değerlendiriliyor, başarılı 
olunduğu takdirde mesleki yeterlilik 
belgesine sahip oluyorlar. Şu ana 
kadar Bursa, İzmir, Ankara, Erzurum, 
Gaziantep, Muş ve Batman gibi pek 

Seramik karo, vitrifiyenin yanı sıra armatür 
ve duş sistemlerinin de sergileneceği platform, 
karar vericileri, sektör profesyonellerini, 
nihai tüketiciyi bir araya getiren önemli bir 
dinamik. Bien, zengin ürün gamını 19’uncu 
hol C72-D 71 no’lu stantta sergileyecek.

çok ilde gerçekleştirilen sınavlar, 
önümüzdeki dönemde Mersin ve 
Samsun’da düzenlenecek. Yaz boyunca 
da Karadeniz Bölgesi’ndeki illerde 
Bien sponsorluğunda sınavlar organize 
edilecek.

Bien Direktörü
Serkan Önem
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BORUSAN MANNESMANN
TEDARIK ZINCIRI OPTIMIZASYONU PROJESI ILE

SÜREÇ HATALARININ ÖNÜNE GEÇIYOR
Çelik boru sektöründe Avrupa’nın ve dünyanın önde gelen üreticileri arasında yer alan

Borusan Mannesmann, 3.5 milyon dolar yatırım yaptığı Tedarik Zinciri Optimizasyonu Projesi ile 
müşterilerine daha düşük maliyetle daha yüksek seviyede hizmet vermeyi amaçlıyor.

Proje, iş süreçlerinde meydana gelen insan hatalarının da önüne geçiyor.

Borusan Grup şirketlerinden, Türkiye 
çelik boru pazarının lideri Borusan 
Mannesmann, dünyanın önde gelen 
tedarik zinciri planlama çözüm üreticisi 
OMP ile hayata geçireceği Tedarik Zinciri 
Optimizasyonu Projesi sayesinde süreç 
hatalarını ortadan kaldıran bir sisteme 
geçiyor. Proje ile tedarik, planlama, 
çizelgeleme, üretim süreci ve dağıtım 
ağı gibi kritik öneme sahip süreçleri, 
müşterilere daha yüksek seviyelerde ve 
daha düşük maliyetle sunmayı amaçlayan 
şirket bu sayede verimsizlik, manuel 
çalışma ve olası hataların ortadan 
kaldırılmasını hedefliyor.

Tedarik Zinciri Optimizasyonu Projesi 
ile şeffaflık ve iş birliği artırılırken, 
süreçlerin tahmin odaklı bir modelden 
talep odaklı bir modele dönüştürülmesi 
planlanıyor. 

Kârlılığa katkı hedefleniyor
Tedarik Zinciri Optimizasyon 
yazılımında Yapay Zekâ, Çözücü 
(Solver) algoritmaları kullanılıyor. 
Hazırlıklarına 2020 yılının Şubat ayında 
başlanan projenin 2023 Haziran’da 
tamamlanması hedefleniyor. Tedarik 
Zinciri Optimizasyonu ile tedarik 
ve talep uçtan uca entegre şekilde 
dengelenirken, hem talepte hem de 
üretimde senaryolarla çalışma ve 
stratejik kararlara destek sağlanması, 
dinamik malzeme alokasyonu ile 
esnekliğin artırılması gibi ana etmenler 
algoritmalarla ve solver desteği ile 
gerçekleştirilecek. Yatırım tutarının 3.5 
milyon dolar olduğu projenin hem direkt 
kârlılık etkisi yaratarak hem de stok 
yönetimine getirdiği iyileştirmelerle, 
en geç 1.5 yılda yatırımı amorti etmesi 
bekleniyor.

Borusan Mannesmann, “Tedarik Zinciri 
Optimizasyonu Projesi”ni 10 kişilik 
bir ekiple yürütüyor. Satın alınacak 
hammaddenin geometrik ve kimyasal 
özelliklerine karar verilmesinden itibaren 
üretimdeki kombinasyonlara ve sıralamalara 
kadar yazılım desteği ile hurda ve atık 
üretiminde azalma bekleniyor. Hurda ve 
atık maliyetlerini düşürürken taşımadan 
kaynaklı kirliliği de önleyecek projenin 
bir sonraki fazında, optimizasyon 
istenilen seviyeye ulaştığında, makine-
yazılım entegrasyonunun da sağlanması 
hedefleniyor. Bu sayede makinelerin, üretim 
planı ile direkt entegre olması ve birbirleriyle 
haberleşerek hataların azaltılması 
amaçlanıyor. Üretim çıktılarını ve fire 
miktarlarını ürün miksine göre belirleme ve 
iyileştirmede AI ML imkanlarını kullanarak 
gelecekte tamamen entegre bir sistemin 
kurulmasına imkân sağlanması planlanıyor.





38 

H
AB

ER
LE

R 
/ T

İM
DE

R 
De

rg
is

i 1
07

.S
ay

ı, 
Te

m
m

uz
 -

 E
yl

ül
 2

02
1

BOSCH TERMOTEKNIK,
GERÇEKLEŞTIRDIĞI IHRACATLA BU YIL DA 
IKLIMLENDIRME SEKTÖRÜNÜN BIRINCISI

İklimlendirme kategorisinin güçlü firmalarından Bosch Termoteknik,
İSİB tarafından takdim edilen “2020 yılı en çok İhracat Yapan Firma ve

En Çok Kombi-Su Isıtıcısı İhracatı Yapan Firma” ödüllerinin bu sene de sahibi oldu.

Hayatı kolaylaştıran teknolojiler üreten 
ve geliştiren, kullanıcılarının ihtiyacı 
için yüksek verimli sistem çözümleri 
sunan Bosch Termoteknik, Türkiye 
ekonomisine katma değer sağlamaya 
devam ediyor. İklimlendirme Sanayi 
İhracatçıları Birliği (İSİB)’in, 2020 yılı 
ihracatında 20 farklı kategoride başarı 
gösteren firmaları ödüllendirdiği törende 
Bosch Termoteknik, 2020 yılında 
gerçekleştirdiği başarılı ihracat ile 
“2020 yılı en çok İhracat Yapan Firma 
ve En Çok Kombi-Su Isıtıcısı İhracatı 
Yapan Firma” kategorilerinde birinci 
oldu. 19 Ağustos tarihinde gerçekleşen 
ödül töreninde Bosch Termoteknik 
adına ödülü Satış Genel Müdürü Kıvanç 

Arman, TİM Başkanı Sayın İsmail Gülle 
ve İSİB Başkanı Sayın Mehmet Şanal’ın 
elinden aldı.

Manisa Fabrikası Türkiye’nin önemli bir 
üretim ve ihracat üssü
Bosch Termoteknik, Türkiye’nin 
yoğuşmalı kombi üretim üssü olan 
ve 10 milyondan fazla kombi üretilen 
Manisa Fabrikası’ndan, üretiminin 
%70’ini Avrupa, Kafkaslar, Orta Doğu, 
Körfez Bölgesi, Latin Amerika ve 
Uzak Doğu’daki toplam 41 ülkeye ihraç 
etmektedir. Gerçekleştirdiği bu satışla 
kendi sektöründe ihracat 1.’sidir. Bosch 
Termoteknik Türkiye, üstün teknolojisi 
ve ürün portföyüne kattığı ürünlerle 

dünya pazarındaki konumunu her 
geçen yıl daha da güçlendirerek 
ihracat alanında Türkiye ekonomisi 
için yarattığı katma değer ve 
kazandığı başarıyla öne çıkmaktadır. 

Yaklaşık 1000 çalışanı olan Bosch 
Termoteknik, ülkemiz için sağladığı 
istihdam ve güçlü üretim kapasitesi ile 
her yıl adından söz ettirmektedir. 

İhracat başarısının yanı sıra Bosch 
Grubu’nun önemli bir üretim ve 
Ar-Ge üssü olan Manisa Fabrikası, 
dünyanın en fazla kombi üreten 
tesisleri arasında ön sıralarda yer 
almaktadır.





456 02 02
www.dukaduvarkagidi.com

Duvarina Hayati Yansit!

DU&KA BİR                    MARKASIDIR



456 02 02
www.sopranomobilia.com

Gelecege ve Yenilige yer aç

SOPRANO BİR                    MARKASIDIR
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DAIKIN,
IHRACATTA 3 AYRI ÖDÜLE LAYIK GÖRÜLDÜ

Daikin, İklimlendirme Sanayi İhracatçıları Birliği (İSİB) tarafından her yıl düzenlenen ve sektörün 
başarılı ihracatçılarının açıklandığı “İklimlendirme Sektörü Başarılı İhracatçıları” ödüllerinde, 2020 

yılının ‘En Çok Split Klima İhracatı Yapan Firma’ kategorisinde bu yıl da birincilik ödülünün sahibi oldu. 
Bunun yanı sıra ‘En Çok İhracat Yapan Firma’ kategorisinde ikinci, ‘En Çok Klima Santrali, Rooftop, 

Fancoil, Paket Tip Klima İhracatı Yapan Firma’ kategorilerinde üçüncü olan Daikin,
2020 yılını toplam 3 ödülün sahibi olarak kapattı. Bu ödülleri daha önceki yıllarda da alan Daikin, 

ihracattaki iddiasını bir kez daha kanıtlamış oldu.

Yenilikçi ve yüksek teknolojiye sahip 
ürünleriyle iklimlendirme sektörünün 
yönünü belirleyen Daikin, kaliteli ve 
uzun ömürlü ürünleriyle tüm dünyanın 
gözdesi olmaya devam ediyor. 2011 
yılında Airfel’i satın alarak Türkiye’de 
faaliyet göstermeye başlayan Daikin, 
Sakarya’daki üretim tesislerinden 
dünyanın pek çok ülkesine ihracat 
gerçekleştiriyor. Daikin’in ihracattaki 
başarısı İklimlendirme Sanayi 
İhracatçıları Birliği (İSİB) tarafından 
verilen ‘İklimlendirme Sektörü Başarılı 
İhracatçılar Ödülü’ ile de tescillendi. 
İSİB’in 2020 yılının en çok ihracat 
yapan şirketlerini 21 kategoride 
ödüllendirdiği sıralamada Daikin, 3 
farklı kategoride 1 birincilik, 1 ikincilik 
bir de üçüncülük ödülü kazanarak 
başarısını perçinlemiş oldu. Geçtiğimiz 
yıllarda da ‘En Çok Split Klima İhracatı 
Yapan Firma’ kategorisinde birincilik 
ödülünü alan Daikin, bu yıl da aynı 
kategoride birinciliği kaptırmadı. ‘En 
Çok İhracat Yapan Firma’ kategorisinde 
ikinci, ‘En Çok Klima Santrali, Rooftop, 
Fancoil, Paket Tip Klima İhracatı Yapan 
Firma’ kategorisinde ise üçüncülüğü 

omuzlayan Daikin Türkiye, 2020 yılı 
İSİB ödüllerinden 3 ödül ile dönmüş 
oldu. 

Başarının sırrı Ar-Ge’de
Sakarya Hendek’te yer alan 45 bin 
metrekaresi kapalı olmak üzere 
105 dönüm arazi üzerinde kurulu 
fabrikasında üretimlerini sürdüren 
Daikin Türkiye, burada özellikle 
klima, kombi, klima santrali ve 
fancoil üretimine ağırlık veriyor. Aynı 
zamanda Azerbaycan, Özbekistan, 
Türkmenistan, Kazakistan, Kırgızistan 
ve Ermenistan’ın içinde bulunduğu 11 
çevre ülkenin de merkezi konumunda 
olan Daikin Türkiye, yılda 1 milyon 500 
bin split klima üretiminde bulunuyor. 
Bu miktarın %95’inin ihracata gittiği 
bilgisini veren Daikin Türkiye CEO’su 
Hasan Önder, Avrupa’nın belirli 
modellerdeki tüm ürün gamının 
Türkiye’den karşılandığının altını 
çiziyor. Marka başarısının en önemli 
etkenlerinden birinin Ar-Ge’ye verilen 
önem olduğunu dile getiren Önder, 
şu bilgileri veriyor: “Daikin, kendini 
her zaman sektörün bir adım önünde 

tanımladığı için Ar-Ge çalışmalarına 
çok büyük önem veriyor. Bunun 
için müthiş harcamalar yapıyor. Bu, 
Türkiye’ye de yansıyan bir çalışma. Şu 
an Daikin Türkiye Ar-Ge merkezinde 
5’i Japon olmak üzere toplam 70 kişi 
çalışıyor. Pandemi döneminde Ar-Ge 
çalışmalarına ve yeni pazarlar oluşturma 
konusuna daha çok odaklanma şansımız 
oldu. Geçtiğimiz yıldan beri toplam 
53 milyon dolar değerinde yatırım 
imzaladık. Bu arada ciromuz da büyük 
ivme kazandı ama bizim için asıl önemli 
olan ciro büyürken ihracat rakamlarına 
ne kadar katkısı olduğuydu. Geçtiğimiz 
yılda 200 milyon dolar ihracat rakamına 
ulaştık. Üretimimizin %53’ünü ihraç 
ettik ve böylece ilk kez ihracat ciromuz, 
iç piyasa ciromuzun üzerine çıktı. Bu 
bizim için gerçekten bir zirve oldu. 
İlk kez VRV üniteleri için Türkiye’de 
üretime başlıyoruz. 15 milyon euroluk bu 
yeni yatırımımızın üretimlerine 2022 yılı 
ocak ayında başlayacağız. Bu yatırımın 
ihracata katkısı ise 100 milyon dolar 
olacak. Böylece önümüzdeki yıl 300 
milyon dolar ihracat rakamına ulaşarak 
büyük bir başarı elde etmiş olacağız.”
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DemirDöküm,
6 BÖLGEDEKI IŞ ORTAKLARINI ZIYARET ETTI

Yıl başında hayata geçen “Müşteri Odaklı Organizasyon Projesi” ile yeni bir dönemin kapısını aralayan 
DemirDöküm, Satıştan Sorumlu Genel Müdür Yardımcısı Erol Kayaoğlu liderliğindeki yönetim ekibi ile 

6 bölgedeki yetkili satıcılarını ziyaret etti.

Koronavirüs pandemisinde “Önce 
Sağlık” diyerek çalışanlarının, iş 
ortaklarının ve müşterilerinin sağlığını 
güvence altına alarak öncü çalışmalara 
imza atan DemirDöküm, yetkili satıcı 
ziyaretlerine hız verdi. Pandeminin 
başlangıcından günümüze geçen 
süreçte iş ortakları için düzenlediği 
organizasyonlar ve satış sonrasındaki 
uygulamalarıyla da sektöründe referans 
noktası olmayı başaran DemirDöküm, 
6 bölgedeki 20 yetkili yetkili satıcısını 
ziyaret etti. Satıştan Sorumlu Genel 
Müdür Yardımcısı Erol Kayaoğlu 
liderliğindeki yönetim ekibi ile 
gerçekleşen ziyaretlerde Vaillant Group 
Türkiye çatısında hayata geçirilen 
“Müşteri Odaklı Organizasyon Projesi” 
başta olmak üzere ana iş kollarının yanı 
sıra yeni iş kollarında satışa sunulan 
ürünler, 2021 ve 2022 hedefleri ile 
iş ortaklarına sunulan destekler ve 
performanslar paylaşıldı. 

Türkiye iklimlendirme sektörüne 67 
yıldır öncülük eden DemirDöküm’ün 

her şehirde güçlü bir yetkili satıcı 
yapılanması bulunduğunu belirten 
Erol Kayaoğlu, DemirDöküm yetkili 
satıcılarıyla büyük bir aile olduklarını 
ve hep birlikte uzun yıllar sektörde öncü 
olmaya devam etmeyi hedefledikleri 
belirtti. Bozüyük’teki DemirDöküm 
Fabrikaları’nda üretilen ürünlerin 
Türkiye ile birlikte dünyanın 52 
ülkesinde binlerce ev ve ofise ısı 
konforu yaşattığını belirten Kayaoğlu; 
“DemirDöküm, geniş ürün gamı, yetkin 
iş ortakları, güçlü satış ekibi ve satış 
sonrası hizmetleri, müşteri deneyimi 
ve müşteri memnuniyeti çalışmalarıyla 
pazarda ayrışmaya devam ediyor. 
Ülkemizin yanı sıra farklı coğrafyalarda 
da başarılı ve hızlı yükselişini 
sürdürüyor. Bu başarımızdaki en büyük 
destekçimiz iş ortaklarımız. Değişen 
dünyada gelişen teknolojiyle birlikte, 
yetkili satıcılarımızın da desteğini alarak 
iklimlendirme sektörüne yön vermeye 
devam edeceğiz” dedi. 

Gerçekleşen ziyaretlerde yeni yapılanma 

süreciyle birlikte normalleşme sürecinde 
atılacak adımların paylaşıldığını 
belirten Kayaoğlu; “Pandemi koşullarını 
göz önüne alarak tedbirli bir şekilde 
gerçekleştirdiğimiz ziyaretlerde 
yetkili satıcılarımızın taleplerini 
dinledik. Ürün stoklarından kesintisiz 
tedarike, satışa sunulan yeni ürünlerin 
özelliklerinden 2021 yılı hedeflerimize 
kadar paylaşımda bulunduk. Pandeminin 
ekonomik açıdan sektörleri ve sektördeki 
tüm oyuncuları etkilediği bu süreçte tüm 
iş ortaklarımızın her koşulda yanında 
olmaya, onlara destekleyici planlar 
sunmaya ve bu yönde aksiyonlar almaya 
gayret gösteriyoruz. Gerçekleştirdiğimiz 
ziyaretlerde iş ortaklarımıza yönelik 
hazırladığımız destek paketleriyle 
birlikte önümüzdeki süreçte alacağımız 
aksiyonları da aktarma fırsatı bulduk. 
Onlardan aldığımız geri bildirimleri ve 
memnuniyeti bizi her zaman gelişmeye 
ve onlar için daha iyilerini yapmaya 
teşvik ediyor. Bu yıl da tek yürek halinde 
hareket edip yeni bir başarı hikayesine 
imza atacağız” açıklamasını yaptı.
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E.C.A. ILK KEZ TANITACAĞI ELEKTRIKLI KOMBIYLE
ISK-SODEX FUARI’NDA 

E.C.A.’NIN ÇEVRE DOSTU ÜRETIM POLITIKASI
ÖDÜLE LAYIK GÖRÜLDÜ!

İklimlendirme sektöründe E.C.A. markalı ürünleriyle faaliyet gösteren Emas Makina, sektörün en 
önemli organizasyonlarından biri olan ISK-SODEX Fuarı’nda yeni nesil çözümlerini ziyaretçileriyle 

buluşturacak. Fuarda elektrikli kombi ürününü tanıtmaya hazırlanan E.C.A., bu sayede henüz doğal 
gaz bulunmayan bölgelere ideal ısıtma çözümü sunmayı amaçlıyor. 

E.C.A., dünya çapında yenilikçi ve vizyoner ürün ve tasarımların birbiriyle rekabet ettiği
Green Good Design Yarışması’nda Green Product dalında Confeo Premix 

yoğuşmalı kombi ürünüyle ödüle layık görüldü.

İklimlendirme sektörünün en önemli 
buluşma noktası olan ISK-SODEX 
Fuarı, 29 Eylül-2 Ekim 2021 tarihleri 
arasında İstanbul Tüyap Fuar ve 
Kongre Merkezi’nde kapılarını açacak. 
Sektörün önde gelen oyuncularının bir 
araya geleceği fuar, güncel teknolojileri 
sergileme ve iş bağlantıları kurma 
açısından hem katılımcı hem de 
ziyaretçilere önemli katkılar sunacak. 

ISK-Sodex Fuarı’nda kombi, klima, 
panel radyatör, boyler, duvar tipi 
yoğuşmalı kazan, pelet soba ve 
kazan, hermetik şofben ve akıllı oda 
termostatlarıyla geniş bir yelpazede boy 
gösterecek olan E.C.A., elektrikli kombi 
ürününü ise fuarda ilk kez tanıtacak. 

Doğal gazın olmadığı bölgelere özel 
tasarlanan elektrikli kombi hem 
ısınma hem de sıcak su kullanımında 
tüketicilere konfor sağlaması amacıyla 
geliştirildi. Minimal boyutları ve 
dekoratif tasarımıyla E.C.A. kombi 
ailesinin en yeni üyesi olan elektrikli 
kombi, piyasadaki benzer ürünlere 
göre küçük boyutları ve şık tasarımıyla 
farklılaşıyor; bünyesinde bulunan 

35 yılı aşkın süredir iklimlendirme 
sektörünün en güçlü oyuncularından 
biri olarak faaliyetlerini sürdüren 
E.C.A., ana odağının her geçen gün 
değişen iklimlendirme ihtiyaçları için 
daha sürdürülebilir çözümler üretmek 
olduğunu aldığı ödülle bir kez daha 
kanıtladı. Üretim faaliyetlerini çevre 
hassasiyeti doğrultusunda yürüten 
E.C.A., yoğuşmalı kombi ürün gamında 
bulunan Confeo Premix ile Green Good 
Design Yarışması’nın Green Product 
dalında ödül aldı. Confeo Premix’in şık 

kontrol sistemiyle güvenli ısınmayı 
evlere taşıyor. Elektrikli kombi, 
The Chicago Athenaeum tarafından 
düzenlenen tasarım yarışmasında Good 
Design ödülüne layık görüldü. Yüksek 
modülasyon oranına sahip elektrikli 
kombi, 3 yıl garantili olarak 5 farklı 
kapasite ile pazara sunulacak.

Fuara yönelik açıklamalarda bulunan 
Emas Makina Sanayi A.Ş. Genel 
Müdürü Mehmet Özokumuşoğlu, 
“İklimlendirme sektöründe Türkiye’de 
tek yerli marka olmamız sebebiyle 
fuarda bulunmayı önemsiyoruz. Emas 
Makina olarak ISK-SODEX Fuarı 
aracılığıyla E.C.A. markalı yeni nesil 
ürünlerimizi sektörle buluşturacağız. Bu 
kapsamda E.C.A. Ar-Ge mühendisleri 
tarafından geliştirilen elektrikli 
kombi ürünümüze ilginin yüksek 
olacağına inanıyoruz. Zorlu pandemi 
koşullarından sonra ziyaretçilerle tekrar 
buluşarak ürünlerimizi sergileyecek 
olmak bizi heyecanlandırıyor. 
İklimlendirme sektörünün en güçlü 
markalarından biri olarak ISK-SODEX 
Fuarı’nda bu sene de ilgi odağı olmayı 
sürdüreceğiz” dedi.

E.C.A., fuarda 7’nci salonda, C02 
numaralı standında ziyaretçilerini 
ağırlayacak. Tüm ürünlerinde olduğu 
gibi fuar standında da teknolojiden 
yararlanmaya hazırlanan E.C.A.’nın 
sergileyeceği ürünlerle ilgili detaylı 
bilgiye kare kodlardan akıllı cihazlar 
aracılığıyla ulaşılabilecek.

Emas Makina Sanayi A.Ş.
Genel Müdürü Mehmet Özokumuşoğlu

tasarımı, sahip olduğu dokunmatik cam 
ekranı ve kullanıcı dostu ön paneliyle 
olası sorunları önceden tespit ederek 
kullanıcısını uyarması, gerektiğinde 
yetkili servise bilgi vermesi ve uzaktan 
kontrol edilebilmesiyle dikkat çekti. 
Doğa dostu teknolojisi ise yarışmada bir 
diğer ayırt edici özelliği oldu. 

Chicago Athenaeum Mimarlık 
ve Tasarım Müzesi (The Chicago 
Athenaeum Museum of Architecture 
and Design) ile Avrupa Mimarlık, 

Sanat, Tasarım ve Kentsel Araştırmalar 
Merkezi (The European Centre for 
Architecture Art Design and Urban 
Studies) iş birliğinde düzenlenen Green 
Good Design Awards’ta 2021 yılında 
yarışmaya katılan 28 farklı ulustan 
yüzlerce ürün tasarımı, grafik, peyzaj 
mimarisi ve şehir planlama projesi ve 
vizyoner liderleri bu ödüle layık görüldü. 
Yarışma benimsediği “Yeşil Yaklaşım” 
vizyonu ile daha sürdürülebilir bir 
gelecek için çalışan ve fikir üreten 
tasarımcıları ödüllendirdi.
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SÜRDÜRÜLEBILIR GELECEĞE BIR KATKI DA
EYRAP GRUP’TAN

Eryap Grup, çevre dostu çalışmalarına bir yenisini ekleyerek İstanbul/Silivri’deki üretim tesisine, 
tesisin ihtiyacı olan elektrik enerjisini üretebilmek üzere Güneş Enerjili Sistem (GES) kurdu.

3.155 kWp’lık güç kapasitesine sahip olan sistem, Bonus Yalıtım Silivri Tesisi’nin
elektrik enerjisi ihtiyacını karşılayacak.

Eryap Grup, Bonus XPS ve Bonus 
Membran ürünlerinin üretildiği İstanbul/
Silivri’deki tesisine GES (Güneş Enerjili 
Sistem) kurdu. Sürdürülebilirlik, 
enerji verimliliği ve çevreyi koruma 
konularında çalışmalarını titizlikle 
sürdüren Eryap Grup, GES sistemi ile 
Silivri üretim tesisinin ihtiyacı olan 
elektrik enerjisinin yaklaşık ¾’ünü 
Güneşten üretiyor.

Temmuz ayında resmi üretimine 
başlayan Eryap Grup - GES projesi, 
son teknoloji ile donatılmış sistemi ve 
“Türkiye’deki en güvenli GES” olma 
özelliği ile de öne çıkıyor. 7.088 adet 
panelden oluşan sistem, Bonus Yalıtım 
Silivri Üretim Tesisi’nin çatısında 
bulunuyor ve gün içerisinde maksimum 
verim ile çalışıyor. Üretimine başladığı 
günden bu yana, bir gün içerisinde 
tesisin üretim ve idari diğer faaliyetlerini 
sürdürebilmesi için ihtiyaç duyduğu 
enerjinin fazlasını üreten Güneş Enerjisi 
Sisteminden elde edilen ihtiyaç fazlası 
enerji BEDAŞ’la yürütülen işbirliği 
ile şehrin elektrik hattına aktarılıyor 
ve bu sayede şehrin elektrik ihtiyacına 
da dolaylı fayda sağlanmış oluyor. Bu 
sayede Eryap Grup, şehirde kullanılan 
günlük elektrik enerjisinin üretimi 
esnasında ihtiyaç duyulan tüketimi 
azaltarak çevreye ve sürdürülebilirliğe 
desteğini pekiştirmiş oluyor.

İklim krizinin etkisinin yadsınamaz 
şekilde yaşandığı günümüzde; konut, 
ticari, sanayi tesisi, kamu binaları gibi 
tüm yapılarda enerji verimliliğinin 
odağa alınması ve bu yönde hareket 
edilmesi gerekiyor. Gelecek nesillere 
temiz ve yaşanabilir bir dünya 
bırakabilmek için dünya üzerindeki her 

bir bireyin yaşamını sürdürülebilirlik 
adımları çerçevesinde şekillendirmesi 
gerekiyor. Enerji tüketiminde ve 
sera gazı salımında en büyük paya 
sahip olan üretim sektöründe hizmet 
veren her bir üretici firmanın enerji 
ihtiyacını yenilenebilir yani temiz enerji 
kaynaklarından sağlayarak ülkemizin 
sürdürülebilir kalkınmasına destek 
vermesi gerekiyor. Enerji kaynaklarını 
sürdürülebilir kılmak, sera gazı salımını 
azaltmak, karbon ayak izini küçültmek 
ve çevreyi korumak için yenilenebilir 
enerji kaynaklarına yönelinmesi 
gerekiyor. Bu bilinçle hareket eden 
Eryap Grup, ilk etapta Silivri tesisine 
uyguladıkları GES projesi ile bu 
anlamda büyük bir adım atmış oluyor. 
Önümüzdeki yıllarda Gaziantep ve 
Sakarya/Hendek tesislerine de GES 
kurmayı planlayan Eryap Grup karbon 
ayak izini küçültüyor, her adımda 
sürdürülebilirlik bilinciyle hareket 
ederek sektörün diğer oyuncularına da 
örnek oluyor.

Eryap Grup, faaliyette olduğu 20 yıldır 
ürettiği yalıtım malzemesi ürünleriyle 
yapıların enerji verimli hale gelmesine 
katkı sağlıyor. Üretim süreçlerinin yanı 
sıra ürünlerin yalıtım malzemesi olması 
nedeniyle; her bir paket ürünün enerji 
verimliliğine katkısı bulunuyor. Yalıtım 
yapılarak sağlanacak enerji tasarrufu, 
sürdürülebilirlik için çok önemli bir 
adım oluyor. İyi bir yalıtım uygulaması; 
fosil yakıt kaynaklarının kullanımının 
azaltılması, çevre ve hava kirliliğinin 
azalması, konforlu ve sağlıklı yaşam 
alanları sunulması, gelecek nesillere 
temiz bir dünya bırakma ve iklim krizini 
yavaşlatma gibi çok geniş bir çerçevede 
yarar sağlıyor.

Eryap Grup - GES projesi faaliyetine 
başladığı 1 ayda ürettiği 450 MWh’lık 
elektrik enerjisi sayesinde 325.072 
kg CO2 salımından tasarruf ederek 
(yaklaşık 6087 eşdeğer ağaç dikimi) 
karbon ayak izini azalttı. 

Eryap Grup – GES projesi kapsamında 
ürün seçimini titizlikle gerçekleştirerek, 
en güncel teknolojilerle tesisin 
sürdürülebilir şekilde yüksek 
performansta elektrik üretmesini 
hedefliyor.

Eryap Grup GES projesinin kurulduğu 
üretim tesisinin çatısında, montaj 
esnasında sistem ile uyumlu kaplama 
ve yanmaz özellikte taş yünü kullanımı 
sayesinde tesisin güvenliği sağlanıyor. 
GES kablolarının seçiminde alev 
iletmeyen ve halojenden arındırılmış 
ürünleri seçen Eryap Grup, olası bir 
yangın durumunda alevin büyümesini 
engelleyen bu özellikler ile can ve mal 
kaybını önlemek için tüm tedbirleri 
almıştır. Aynı zamanda kullandığı evirici 
teknolojisi ile tesisin elektrik üretiminin 
PV panel bazında takibini sağlayan 
sistem; hızlı kapama, ark hatası tespiti, 
gerilim sönümleyici gibi özellikleri 
ile ileri seviyede güvenlik önlemlerine 
sahiptir. Bu sayede enerji kesilmelerinde 
montaj ekiplerine, bakım personeline ve 
itfaiyecilere de koruma sağlanmaktadır. 
Tesiste kullanılan PV paneller ise 
global pazardaki son teknolojiye sahip 
yüksek verimli yarım hücre (half-cell) 
teknolojisine sahiptir. Optimum tasarım, 
yüksek teknolojili ürün seçimi, ileri 
düzey güvenlik önlemleri ile Eryap 
Grup, GES ile Bonus Yalıtım Silivri 
Tesisi’nin elektriğini uzun yıllar boyunca 
Güneşten karşılamayı planlıyor.
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GEBERIT’IN INOVATIF ÇÖZÜMLERI SHOWROOMLARIN 
MODERN DOKUSUYLA BÜTÜNLEŞIYOR

GEBERIT OLONA DUŞ TEKNESINE
IF DESING AWARD’DAN ÖDÜL

Banyolarda duvar önü çözümlerini ürün gamına eklemesiyle birlikte showroom yatırımlarına da
hız veren Geberit, ürün çeşitliliğini nihai tüketiciyle artık çok daha kolay buluşturuyor.

Geberit’in inovatif tasarım diline sahip banyo teknolojilerinin sergilendiği modern showroomlarda 
Geberit uzmanları tarafından satış ve satış sonrası destek hizmetleri de veriliyor.

Geberit, Olona duş teknesiyle iF Design Award 2021’de ödül almaya hak kazandı. Tüm tasarım ve 
üretim süreçlerinde tüketici ihtiyaçlarını gözeten Geberit’in geliştirdiği Olona duş tekneleri, kendi 
içerisinde eğime sahip olması ve montaj kolaylığı sağlamasının yanı sıra 25 farklı ölçüsüyle de 

değişen ihtiyaçlara kolaylıkla cevap verebiliyor.

Geberit, banyolardaki yenilikçi 
çözümlerini, showroomlarında 
ziyaretçilerle buluşturuyor. Satış ve satış 
sonrası destek hizmetlerinin de verildiği 
showroomların modern tasarımı, 
Geberit’in global çaptaki deneyimiyle 
birleşiyor.

“Perakende satışlarımızın ciro 
içerisindeki payı %45 seviyelerine ulaştı”
2020 yılı itibarıyla duvar önü 
çözümlerinin tüketici ile buluşmasının 
ardından showroom uygulamasının 
başladığını belirten Geberit Türkiye 
Genel Müdürü Ufuk Algıer, “Hedefimiz, 
duvar arkası ve duvar önü ürünlerimizin 
nihai tüketiciyle buluştuğu özel 
tasarlanmış alanlarda sergilenebilmesi. 
İhracat kanadında Geberit Türkiye’ye 
bağlı olan ülkelerden Azerbaycan ve Irak 
showroomları geçtiğimiz yıl oluşturuldu. 
Sırada Özbekistan, Gürcistan, Kıbrıs 
ve Türkmenistan yer alıyor. Bu noktada 
showroom uygulamalarımız pozitif geri 
dönüşler alıyor. Banyo tarafında tüketici 
ile ürünü fiziksel olarak buluşturmak, 
dokusunu ve detaylarını hissettirebilmek, 

Ar-Ge ve inovasyon çalışmalarını 
kullanıcı ihtiyaçları doğrultusunda 
şekillendiren İsviçreli sıhhi tesisat devi 
Geberit, özgün tasarım diline sahip 
ürünleri sayesinde bir ödüle daha layık 
görüldü. Global trendleri yakından takip 
ederek teknolojiyi ürünlerine kodlayan 
Geberit, Olona duş teknesiyle dünyanın 
en saygın tasarım yarışmalarından biri 
olan iF Design Award 2021’de ödül aldı.
Tasarımı ve fonksiyonelliği açısından 
jürinin beğenisini kazanan Olona duş 
teknesi, kare ve dikdörtgen olmak üzere 
25 farklı ölçüsüyle küçükten büyüğe her 

renk ve detay alternatiflerini canlı olarak 
showroom alanlarımızda gösterebilmek, 
perakende satışlarımızda pozitif bir 
performansı beraberinde getirdi.
Perakende satışlarımızın genel ciro 
içerisindeki payı %45 seviyelerine kadar 
ilerledi. Bu da bir katma değer olarak 
hem bayi hem de Geberit tarafına olumlu 
olarak yansımakta” diye konuştu.

“Tüketiciler showroomlara girdiği anda 
farklılığı hissediyor”
Showroomların farklılaştığı alanları 
detaylandıran Algıer, sözlerini şu 
şekilde sürdürdü: “Showroomlarımızda 
Geberit’in tüm banyo ürünlerinin 
yanı sıra İsviçre merkezince tecrübe 
edilerek Türkiye’ye sunulan renk ve 
tasarım alanını, tam bir bütünlük ve 
birbirine geçişkenlik sağlayan bir 
anlatım dilini sergiliyoruz. Tüketiciler 
bu renk ve anlatım dili sayesinde 
showroomlara girdiği anda farklılığı 
hissetmeye ve tecrübe etmeye başlıyor. 
Bu konuda en önemli hedeflerimizden 
bir tanesi de tüm uygulama yaptığımız 
showroomlarda bulunulan bölgeye ve 

bayi hedeflerine göre minör farklılıklar 
olsa da genel Geberit mesajını aynı 
tasarım dili ve içeriği ile sunmak. 
Böylece Geberit‘in nihai tüketici ile 
buluşma serüvenini hedeflediğimiz 
bütün bölgelerde aynı hizmet kalitesi 
ve standart içerisinde yerine getiriyor 
olacağız.”

Geberit Türkiye Genel Müdürü Ufuk Algıer

banyoya hitap ediyor. Taş reçine döküme 
sahip Olona, zemin seviyesinde bir duş 
teknesi olarak monte edilebilmesinin 
yanında kolay renovasyona uygun 
olarak bitmiş seramik yüzey üzerine 
de monte edilebiliyor. Engelsiz yapıya 
uygun ürünlerin kendi içerisinde 
bulunan eğimi sayesinde suyun her 
taraftan tahliye özelliği yüksek sifona 
doğru yönlenmesini sağlıyor. özelliği 
ise montaj süreçlerini kolaylaştırıyor. 
Olona’nın her banyoya rahatlıkla uyum 
sağlaması ise maksimum tasarım 
özgürlüğünü beraberinde getiriyor.
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TÜRK IKLIMLENDIRME SEKTÖRÜ’NDEN 
IHRACATTA %41 BÜYÜME

Türk İklimlendirme Sektörü, 2021 
yılının Ağustos ayında yaptığı yaklaşık 
523 milyon dolarlık ihracat ile 4 milyar 
dolarlık ihracat büyüklüğünü geçti.   

Sektörün ihracatı, 2020 Ağustos ayına 
göre %40,9, 2021 yılbaşından bu 
yana ise geçen yılın aynı dönemine 
göre %47,2 oranında arttı. Sektörün, 
2021 yılbaşından bu yana Türkiye 
ihracatından aldığı pay ise %2,9 
seviyesine ulaştı.

Tüm alt ürün gruplarında ihracatını 
artıran Türk İklimlendirme Sektörü 
Ocak-Haziran 2021 döneminde bir 
önceki yılın aynı dönemine göre, Isıtma 
Sistem ve Elemanları alt sektöründe 
%54,5, Soğutma Sistem ve Elemanları 
alt sektöründe %31,4 Klima Sistem ve 
Elemanlarında %29,6, Tesisat Sistem ve 

Elemanlarında %37,4, Havalandırma 
Sistem ve Elemanlarında ise %50,7, 
Yalıtım Malzemelerinde ise %40,8 
ihracat artışı sağladı.  Ocak-Haziran 
2021 içerisinde ihracatın en yüksek 
olduğu ülkeler sırasıyla Almanya, 
Birleşik Krallık, İtalya, Fransa ve 
Romanya oldu.

İklimlendirme Sanayi İhracatçıları 
Birliği (İSİB) Yönetim Kurulu Başkanı 
Mehmet Şanal, sektör firmalarının 
ihracatlarında istikrar yakaladıklarını 
ifade ederek şunları söyledi: “Sektör 
olarak 2021 yılını, hedefimiz olan 5,5 
milyar dolarlık ihracat büyüklüğünü 
aşarak 6 milyar dolar seviyesinde 
kapatacağımızı öngörüyoruz. Ağustos 
ayı ihracat sonuçları da bunu teyit 
ediyor. Her ay 500-600 milyon dolar 
bandında ihracat gerçekleştiriyoruz. 

Türk İklimlendirme sektörünü oluşturan 
firmalarımız ciddi bir dış ticaret trafiği 
yürütüyorlar ve tüm coğrafyalarda etkin 
bir mesai harcıyorlar.  Biz de İSİB olarak 
kendilerine destek vermek adına hem satış 
artırıcı hem de pazarlamayı kolaylaştırıcı 
faaliyet ve uygulamalarımızla yanlarında 
bulunuyoruz. Dijital ticari heyetlerle 
ivmelendirmeye çalıştığımız iletişim 
faaliyetlerini fiziki fuar ve organizasyon 
katılımları ile daha yüksek iletişim 
boyutuna çıkaracağız. Bunlardan en 
önemlisi olan 29 Eylül-2 Ekim tarihleri 
arasında düzenlenecek ISK SODEX 
fuarının B2B görüşme ayağını İSİB 
olarak biz üstleniyoruz. Bu organizasyon 
ile 58 ülkeden katılacak iş adamlarını 
sektörümüzün temsilcileri ile birebir 
görüşmelerle bir araya getireceğiz. 
Bu da ihracatımızın artması yönünde 
firmalarımızı destekleyecek.”

İklimlendirme Sanayi İhracatçıları Birliği (İSİB) Yönetim Kurulu Başkanı Mehmet Şanal
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KALEKIM DEKORATIF DUVAR TASARIMINA
YENI BIR SOLUK GETIRIYOR:

ŞIMDI VISUELLE ZAMANI
Kalekim, yeni markası Visuelle ile dekoratif kaplama alanına yeni bir soluk getiriyor.

Sektörünün jenerik markasını yaratan Kalekim, dekoratif kaplamadaki deneyimlerini ve tasarım 
gücünü Visuelle markasında yeniden yorumladı. Kalekim’in, güçlü köklerinin ve yenilikçi ruhunun bir 

birleşimi olan Visuelle, yeni bir marka olmasına karşılık genlerinde ilkleri taşıyor.

Kalekim’in yeni markası Visuelle’in 
lansmanı Fairmont Quasar İstanbul’da 
gerçekleştirdi. Kalekim Genel Müdürü 
Timur Karaoğlu ile birlikte Kalekim 
Pazarlama Direktörü Tuba Özdemir  
ve Mimari Hizmetler Yöneticisi Nur 
Meriç’in ev sahipliği yaptığı buluşmaya 
dekorasyon ve mimarlık dünyasının 
temsilcileri yoğun ilgili gösterdi. 
Toplantıda Visuelle’in marka yolculuğu 
ve hedefleri hakkında bilgi verildi.

Visuelle Kalekim’in deneyimini, 
güvenilirliğini taşıyan bir marka
Kalekim’in boya ve renkli sıva 
alanındaki tecrübelerine, Ar-Ge 
faaliyetlerine dikkat çeken Kalekim 
Genel Müdürü Timur Karaoğlu, 
“Kurulduğumuz günden bu yana ortaya 
koyduğumuz başarılı ürün ve hizmetler 
ile bugün Türkiye’de örnek bir şirket 
konumundayız. Yapı kimyasallarının 
her dalında üretim yapan bir marka 
olarak, üretim teknolojisine ve Ar-Ge 
(Araştırma - Geliştirme) faaliyetlerine 
yaptığımız önemli yatırımlar, yarım asra 
yaklaşan bilgi, birikim ve tecrübemiz ile 
ürün yelpazemizi sürekli genişletiyoruz.  
Şirket stratejilerimiz doğrultusunda 
sadece ürün gamını tamamlayıcı değil, 
Türkiye’de ilk olabilecek ürünlerin 
geliştirilmesini Kalekim Ar-Ge’nin 
önemli bir stratejisi olarak görüyoruz. 

Kalekim olarak sektörümüzde her zaman 
ilklere imza atarak öncülüğümüzü 
sürdürmeye devam ediyoruz. Visuelle de 
yeni bir marka olmasına karşılık aslında 
53 yıllık bir deneyimin adı oldu. Kale 
Grubu tarafından 1968 yılında kurulan, 
Türkiye’de ilk kez dış cephe sıvası ve 
boya üretimine başlayıp ürüne adını 

veren Kaleterasit hem grubumuz hem 
de Kalekim için çok özel bir yere sahip. 
2003 yılında Kaleterasit ile yaptığımız 
güç birliği ve diğer marka yatırımlarımız 
sayesinde boya ve renkli sıva alanında 
pazarın güçlü bir aktörü haline geldik. 
Bugün Visuelle de Kalekim’in ve 
Kaleterasit’in boya sektöründeki tüm 
deneyimini, güvenilirliğini taşıyor” dedi.

“Sadece yeni markalar değil aynı 
zamanda yeni iş modelleri yaratıyoruz.”
Visuelle’in marka yolcuğuna değinen 
Kalekim Pazarlama Direktörü Tuba 
Özdemir, “Yeni markamız Visuelle ile 
birlikte aktif olduğumuz yurt içi ve yurt 
dışı pazarlarda, dekoratif ürünler ve 
tasarımları ile söz sahibi olabileceğimiz 
dekoratif boya ve sıva uygulama 
projemizi hayata geçirdik.

Visuelle’in genlerini taşıdığı Kaleterasit, 
yapı sektöründe hazır renkli sıvaya 
ismini vermiş çok güçlü bir markadır. 
Kaleterasit ile geçmişte yaptığımız 
güç birliği sayesinde Kaleterasit 
markalı dekoratif hazır renkli sıvaları 
ve Kalecolor markalı iç ve dış cephe 
boyalarını Kalekim ürün gamına kattık. 
2010 yılında gerçekleştirilen kurumsal 
kimlik yenilenmesi çerçevesinde de iç 
ve dış cephe boyaları ile dekoratif dış 
cephe sıvalarının yeni markası Kale 
oldu. 2018 yılında ise uzun çalışmalar 
ve araştırmalar sonucunda, boya 
sektöründe yepyeni bir adım attık ve tüm 
boya ürünlerimizi Bi’Boya markasıyla 
üretmeye başladık. Aynı zamanda yeni 
bir iş modeli yarattık. Bi’Boya, sadece 
bir boya markası olmanın ötesinde, 
ülkemizde online satış yapan bir boya 
platformu oldu.

Visuelle de tıpkı Bi’Boya gibi kendi iş 
modelini oluşturuyor. Müşterilerimize 
mimari/işçilik hizmeti de sunacağımız 
bu çalışma sisteminde, talebe istinaden 
yapılacak keşifle iş akışı başlayacak. 
Mimar Hizmetler Ekibimiz liderliğinde, 
uzmanlarımızın müşterilerimizin 
mekanlarına uygun önerilerinin ya da 
beğendiği dokuların uygulanmasıyla 
anahtar teslim duvar tasarımı 
gerçekleştireceğiz” diye konuştu.

Şimdi Visuelle zamanı
Yeni marka Visulle’in tasarım çizgisi ve 
hizmetlerini anlatan Mimari Tasarım 
ve Uygulama Hizmetleri Yöneticisi 
İç Mimar Nur Meriç ise “Kalekim 
güvencesiyle hayata geçirilen Visuelle, 
doğadan ilham alan sonsuz tasarım 
seçenekleriyle kişiye, mekâna, ihtiyaca 
özel ilham verici mekânsal çözümler 
sunarak yaşam alanlarında yeni ve 
heyecan verici hikayelere yer açıyor.

Doğanın eşsiz gücünden, zamanın 
yeryüzüyle etkileşiminden oluşan 
muhteşem renklerden, tonlardan ve 
dokulardan alınan ilhamla ortaya 
çıkan Visuelle ile özgün dokular, eşsiz 
tasarımlarla yaşam alanlarına taşınıyor. 
Mekanların ruhunu değiştirerek, dünya 
ve doğayla uyumlu, aynı zamanda bütün 
ve dengeli yaşam alanları oluşturmak 
için tasarlanan Visuelle, sayısız 
kombinasyonlarla hayal gücünün ve 
estetik anlayışın sınırlarını zorluyor. 
Şimdilik İstanbul, Ankara ve Bursa’da 
hizmete sunulan Visuelle’in yeniliklerini 
yaşam alanınıza taşımak için dekorasyon 
tutkunlarının yapması gereken sadece 
Kalekim ile iletişime geçmek.” şeklinde 
konuştu.

Timur Karaoğlu Tuba Özdemir Nur Meriç
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KALE GRUBU, 65’INCI YAŞINA
IŞ ANLAYIŞI, TEKNOLOJISI VE INSAN KAYNAĞIYLA

DÖNÜŞEREK GIRIYOR
Kale Grubu’nun kuruluşunun 64’üncü yıldönümünün kutlandığı geleneksel Seramik Bayramı’nda 
konuşan Kale Grubu Başkanı ve CEO’su Zeynep Bodur Okyay, “65’inci yılımızı bir dönüm noktası 

olarak görüyoruz. 64 yıldır sanayi ve üretimin ‘Kale’si olmanın haklı gururunu yaşarken, bundan sonra 
aynı zamanda düşünen, sunan, her zaman daha iyiyi savunan bir markaya evrilecek ve 21. yüzyılın 

rekabetçi koşullarına samimi bir şekilde adapte olarak daha da güçleneceğiz” dedi.

Merhum Dr. (h.c) İbrahim Bodur 
tarafından 1957 yılında temelleri atılan 
ve Anadolu’da sanayileşmenin öncüsü 
olan Kale Grubu, bugün 16 şirket, 
5.000’i aşan çalışan, binlerce paydaşıyla 
yapı ürünleri grubunda seramik karo 
özelinde Avrupa’nın 5., dünyanın ise 
15. büyük üreticisi olarak yoluna devam 
ediyor.

Doğduğu topraklardan ve özünden 
kopmadan 64 yıldır Türkiye’nin ilklerine 
imza atan ve yenilikçi ruhuyla insan 
hayatının ve yaşadığı mekanların anlam 
kazanmasına hizmet eden Kale Grubu, 
kuruluş yıldönümü olan 27 Temmuz 
gününü, Çanakkale Çan’da düzenlenen 
geleneksel ‘Seramik Bayramı’ ile 
kutladı. Etkinliğe, Çanakkale Valisi 
İlhami Aktaş, Çanakkale Milletvekili 
Jülide İskenderoğlu, Çanakkale Belediye 
Başkanı Ülgür Gökhan, Çan Belediye 
Başkanı Bülent Öz, Kale Grubu Başkanı 
ve CEO’su Zeynep Bodur Okyay, 
Kale Grubu Yönetim Kurulu Başkan 
Yardımcısı ve Teknik Bölüm Başkanı 
Osman Okyay, Çanakkale’nin üst düzey 
temsilcileri, iş dünyası temsilcileri, şirket 
çalışanları ve çok sayıda davetli katıldı.

Pandemi nedeniyle hibrit etkinlik 
olarak düzenlenen Seramik Bayramı’nın 
açılışında bir konuşma yapan Kale 
Grubu Başkanı ve CEO’su Zeynep 
Bodur Okyay, insanı yaptığı her işin 
merkezine koyan Kale Grubu’nun 
kurucusu merhum İbrahim Bodur’un 
ilkeleriyle kendilerine her daim yol 
göstermeye devam ettiğini söyledi. 

Bodur Okyay, Grup olarak geleneksel 
iş kolları olan seramikten kendilerini 
gökyüzünde başarılı işler yapmaya 
taşıyan Havacılık ve Savunma sanayinde 
yatırımlarına aralıksız devam ettiklerini 
belirterek, “Bugüne kadar rahmetli 
kurucumuzdan miras kalan değerler 
doğrultusunda hizalandık, bunu ayakta 
kalmanın temel şartı olarak gördük. 
Bu değerler ışığında geleceğe yürüdük; 
pek çok ilke, yeniliğe imza attık. 
Topraktan başlayan hikayemizi göklere 
taşıdık. Gelecek dönemde de yine 
cesur hedefler belirleyecek, ‘Kale gibi’ 
duruşumuzu devam ettirmek için yine 
çok çalışacağız” dedi.

Kale Grubu’ndan ‘İyi Bak Dünyana’ 
çağrısı
Etkileri hala hissedilen pandemi 
nedeniyle ‘sistem değişikliği’ 
konusu üzerinde giderek daha fazla 
konuşulduğunu ve artık aksiyon 
alınması gereken bir noktaya gelindiğini 
vurgulayan Zeynep Bodur Okyay, 
“İnsanlar, şirketler ve devletler dahil 
herkesin, bu yeni dünya düzeninde 
ayakta kalmak için yeni yöntemler 
geliştirmesi gerekiyor. Bu yeni 
dönemde risk ve sürdürülebilirliği, 
sosyal paydaşları, çeşitliliği, çevreyi, 
inovasyonu, marka ve itibarı bütüncül 
bir şekilde sosyal farkındalıkla yöneten 
liderler ve şirketlerin öne çıktığına 
tanıklık edeceğiz. Biz de Kale 
Grubu olarak bir yandan teknoloji ve 
insan kaynağı dönüşümüne yatırım 
yaparken, ‘İyi Bak Dünyana’ diyerek 
dokunduğumuz herkesi, her şeyi 

değişmeye, dönüşmeye davet ediyoruz. Bu 
anlayışla Kale Seramik Vakfımız, Kale 
Tasarım ve Sanat Merkezi, İbrahim Bodur 
Sosyal Girişimcilik Ödülü Programı, 
Nevruz Kadınları Kooperatifi, Mavruz 
yatırımımız, Hıdırlar Ekolojik Yaşam 
Köyü gibi projelerimizle birbirimize, 
işimize, kentimize, ülkemize ‘iyi 
bakmayı’, değer katmayı ve etkimizi 
sürdürülebilir kılmayı hedefliyoruz” 
şeklinde konuştu.

“En önemli gücümüz, paydaşlarımızda 
yarattığımız güven duygusu olacak”
Kale markasının temsil ettiği olguları, 
ürünlerden öte kavramlara, değerlere 
ve hizmetlere taşımakta kararlı 
olduklarını vurgulayan Zeynep 
Bodur Okyay, “Refahın ve istikrarın 
küreselleşmediğinin, aksine sorunların 
küreselleştiğinin hepimiz farkındayız. 
Buna bağlı olarak son yıllarda toplumlarda 
güven duygusunun çok ciddi şekilde 
zedelendiğini görüyoruz. Hayatın her 
alanında güven inşa etmek, toplumların 
ve insanlığın geleceği için gittikçe daha 
önemli hale geliyor. İşte bizim Kale 
Grubu olarak geleceğe yolculuğumuzda 
en önemli gücümüz, toplumda, 
paydaşlarımızda, çalışanlarımızda 
yarattığımız bu güven duygusu olacak. 
65’inci yılımızı bir dönüm noktası olarak 
görüyoruz. 64 yıldır sanayi ve üretimin 
‘Kale’si olmanın haklı gururunu yaşarken 
bundan sonra aynı zamanda düşünen, 
sunan, her zaman daha iyiyi savunan 
bir markaya evrilecek ve 21. yüzyılın 
rekabetçi koşullarına samimi bir şekilde 
adapte olarak daha da güçleneceğiz” dedi.
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ODE YALITIM’IN INOVASYON MERKEZI GREENTECH 
AR-GE FAALIYETLERINE BAŞLADI

ODE YALITIM’IN 2020 YILINDAKI 
IHRACAT ATAĞI ÖDÜL GETIRDI

Global bir marka olma vizyonuyla Türkiye’de ve ihracat yaptığı 75’in üzerinde ülkede faaliyetlerini 
sürdüren ODE Yalıtım, bu hedefe ulaşmada en önemli gücü olan Ar-Ge yatırımlarına hız kazandırdı. 

Eskişehir Teknoloji Geliştirme Bölgesi’nde Greentech Ar-Ge adında bir inovasyon merkezi kurduklarını 
söyleyen ODE Yalıtım Pazarlama Direktörü Ozan Turan, “Greentech’te TÜBİTAK ve KOSGEB 

projelerinin yanı sıra Avrupa Birliği projelerine yönelik çalışmalar da yaparak uluslararası arenadaki 
etkinliğimizi daha da artıracağız” dedi.

Türkiye’de ve ihracat yaptığı altı 
kıtadaki 75’in üzerinde ülkede yalıtım 
sektörünün önde gelen şirketlerinden biri 
olan ODE Yalıtım, pandemi koşullarına 
rağmen yatırımlarına aralıksız devam 
ediyor. Eskişehir’de 100 milyon liralık 
yatırımla hayata geçireceği yeni üretim 
tesisinin inşaatına devam eden ODE 
Yalıtım diğer taraftan büyük önem 
verdiği Ar-Ge ve inovasyon faaliyetlerini 
artırmak üzere bir inovasyon merkezi 
kurdu. Eskişehir Teknoloji Geliştirme 
Bölgesi’nde kurulan Greentech Ar-Ge 
adlı şirketin faaliyetlerine başlamasıyla 
birlikte ODE Ar-Ge birimi de bu şirketin 
bünyesine geçti.

“TÜBİTAK, KOSGEB ve AB projelerine 
odaklanacağız”
Greentech Ar-Ge hakkında bilgi veren 
ODE Yalıtım Pazarlama Direktörü Ozan 
Turan, “ODE Yalıtım olarak küresel 
yolculuğumuzdaki en önemli gücümüzü 
Ar-Ge ve inovasyona verdiğimiz 
önem ile bu alandaki yatırımlarımız 
oluşturuyor. Bu bakış açısıyla Eskişehir 
fabrikamızdaki dünya standartlarında 
bir Ar-Ge birimi kurup çok güçlü bir 
mühendis kadrosu oluşturmuştuk. 

ODE Yalıtım, global bir marka olma 
vizyonuyla ihracat ağını her geçen 
yıl genişletiyor. Geçen yıl pandemi 
nedeniyle yaşanan kısıtlamalara 
rağmen Benin, Moğolistan, Etiyopya, 
Malta ve Vietnam’ı da pazar ağına 
ekleyerek ihracat yaptığı ülke sayısını 
altı kıtada 75’in üzerine taşıyan, aynı 
zamanda Finlandiya, Birleşik Arap 
Emirlikleri, Cezayir, Azerbaycan ve 
Benin’deki önemli projelerde yer alan 
ODE Yalıtım’ın bu başarısı ödül getirdi. 
İklimlendirme Sanayi İhracatçıları 
Birliği’nin (İSİB) ihracat pazarında 
etkili rol üstlenen ve en çok ihracat 
gerçekleştiren firmaları ödüllendirdiği 

Bu birimimiz hem tek başına hem de 
TÜBİTAK iş birliği ile Türkiye’de 
ilk olan projelere imza attı. Şimdi bu 
alandaki çalışmalarımızı bir adım 
ileri taşımak için Greentech Ar-Ge’yi 
kurduk. Artık TÜBİTAK projelerine ek 
olarak KOSGEB projeleri geliştirecek, 
ayrıca Avrupa Birliği projelerine yönelik 
çalışmalar da yaparak uluslararası 
arenadaki etkinliğimizi daha da 
artıracağız. Öte yandan üniversite-sanayi 
iş birliği ile daha fazla Ar-Ge odaklı 
çalışmayı ve farklı sektörlerdeki Ar-Ge 
merkezleriyle ortak projeler geliştirmeyi 
amaçlıyoruz” dedi. 

“ODE’nin cirosunun %3’ünü Ar-Ge ve 
dijitalleşmeye ayıracağız”
Yeni ürün geliştirme sürecindeki 
mottolarının ‘katma değerli ürün 
geliştirmek’ olduğunu açıklayan 
Ozan Turan, “Greentech Ar-Ge’de 
hem yalıtım sektörü hem de farklı 
sektörlere hitap edecek yenilikçi 
ürünler geliştirmeyi planlıyoruz. 
Bunun için bir taraftan mevcut ham 
maddeler ile ürün geliştirirken diğer 
taraftan konvansiyonel olmayan ham 
maddeler de kullanarak inovatif ürünler 

törende ODE Yalıtım, “2020 Yılı - En 
Çok İzolasyon Malzemesi İhracatı 
Yapan Firma” kategorisinde ödüle layık 
görüldü. 

Ödül törenine katılan ODE Yalıtım 
Pazarlama Direktörü Ozan Turan, 
küresel yolculuklarındaki en önemli 
gücü Ar-Ge ve inovasyona verdikleri 
önem ile bu alandaki yatırımlarının 
oluşturduğunu söyledi. Turan şöyle 
devam etti; “2023 yılına kadar kapasite 
artışı, dijital dönüşüm ve Ar-Ge için 
125 milyon TL yatırım hedefliyoruz. 
Bu kapsamda Eskişehir Teknoloji 
Geliştirme Bölgesi’nde Greentech Ar-Ge 

geliştirmek üzere projeler yapacağız. 
Bu kapsamda önümüzdeki üç yıl içinde 
ODE’nin cirosunun %3’ünü Ar-Ge 
ve dijitalleşmeye ayıracak, Ar-Ge 
ekibimizi de üç kat büyüteceğiz” diye 
konuştu. Turan, sözlerini şöyle sürdürdü; 
“Tüm bu çalışmalarımız, Avrupa 
Yeşil Mutabakatı, sürdürülebilirlik 
ve dijitalleşme kapsamında hızla 
dönüşen küresel ticaret ortamında 
rekabetçiliğimizin artmasına ve ülke 
ekonomisine katkı sağlamamıza olumlu 
etki edecek.”

ODE Yalıtım Pazarlama Direktörü Ozan Turan

adında bir inovasyon merkezi kurduk. 
Bu merkezde TÜBİTAK ve KOSGEB 
projelerinin yanı sıra Avrupa Birliği 
projelerine yönelik çalışmalar da yaparak 
uluslararası arenadaki etkinliğimizi 
daha da artıracağız. Ayrıca Eskişehir’de 
halihazırda devam eden yeni elastomerik 
kauçuk köpüğü yatırımımızla birlikte 
artacak kapasitemizin önemli bir 
bölümünü ihracat pazarlarına ayıracağız. 
Bu sayede bazı ihracat pazarlarında 
liderliğimizi pekiştirirken, bazılarında 
ise lider konumuna gelmeyi hedefliyoruz. 
Tüm bu çalışmalarımız ile sektörümüzün 
en prestijli ödüllerinden birini bir kez 
daha almanın mutluluğunu yaşıyoruz.”
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ORKA BANYO PANDEMI DÖNEMINDE YAPTIĞI 
YATIRIMLARLA CIROSUNU %40 ARTIRDI 

Kurulduğu yıldan bu yana dünya 
markası olma vizyonu ile teknoloji ve 
inovasyon yatırımları gerçekleştiren ve 
ürün gamını sürekli geliştiren ORKA 
Banyo, her yıl ortalama %25 büyüme 
gerçekleştiriyor. Dünyada ve Türkiye’de 
yaşanan siyasi ve ekonomik krizlere 
rağmen büyümesini ve yatırımlarını 
sürdüren ORKA Banyo, sürdürülebilir 
büyüme stratejisi ile üretim yatırımlarına 
ara vermiyor. Son 10 yılda Düzce’de 
bulunan fabrikasına 100 milyon TL 
yatırım yapan marka, 2020 yılında 
pandemi gölgesinde 45 milyon TL 
yatırım gerçekleştirdi. Marka her yıl 
cirosunun en az %10’unu yatırıma 
dönüştürüyor.

ORKA Banyo Yönetim Kurulu 
Başkanı Ömer Yılmaz, “ORKA Banyo 
olarak bir evin en zor alanında üretim 
gerçekleştiriyoruz. Islak alanlara 
mobilya üretimi zor bir iş olmasının 
yanında uzmanlık gerektiriyor. 
Endüstriyel üretimin el işçiliği ile 
birleştiği emek yoğun bir sektörde 
yaptığımız işte uzmanlaşmak, dünyaya 
banyo mobilyası üretimi gerçekleştirmek 
için üretime, inovasyona, tasarıma ve 
insan kaynakları yatırım yapıyoruz. 
Her yıl ciromuzun en az %10’ununu 
yatırımlara ayırıyoruz. Pandemi 
sürecinde gerçekleştirdiğimiz bu 
yatırımlarla pazardaki gücümüzü bir 
kez daha ortaya koyduk. Bu süreç bize 
üretim alt yapısı güçlü ve kaliteli üretim 
yapan firmaların her koşulda büyümeye 
devam ettiğini gösterdi. Genel olarak 
bakıldığında tüm sektörlerde üretim 
gücü olan firmalar büyümeye devam 
etti. Biz de banyo mobilyası sektöründe 
dünyada sayılı firmalardan biriyiz.” 
dedi. Fabrikada üretim yatırımlarının 
yanında gelecek nesillere yaşanabilir bir 

dünya bırakabilmek için çevreci üretim 
yaklaşımı ile hareket ettiklerini ifade 
eden Ömer Yılmaz, “Yatırımlarımızın en 
önemli parçalarından biri çevreci üretim 
teknolojileri... Üretimde kullandığımız 
malzemelerin çevre dostu, enerjinin 
yenilenebilir olmasına özen gösteriyoruz. 
Atıklarımızın yasa ve mevzuatlara 
uygun olarak imhasını sağlayarak 
çevresel etkilerimizi azaltmayı ve 
kirliliği önlemeyi hedefliyoruz. Bu 
yıl hayata geçirdiğimiz yağmur suyu 
toplama deposu ile yağmur sularını 
toplayarak filtre sisteminden geçiriyor, 
yangın suyu depomuzda ve peyzaj/
bitki sulama sistemimizde kullanıyoruz. 
Üretim ve sevkiyat binalarımızın 
çatılarında kullanılan şeffaf çatı 
panelleri ile gün/güneş ışığından 
maksimum oranda yararlanıyoruz ve 
böylelikle enerji tasarrufu sağlıyoruz. 
Sevkiyat depo binamızda kullandığımız 
cephe ve çatı panellerinde izolasyonlu 
çevre dostu panelleri tercih ederek, ısı 
yalıtımı sağlıyoruz. Bu sayede bina 
içerisinde ısının muhafaza edilmesi 
ile enerji ve yakıt tasarrufu da elde 
ediyoruz. Uluslararası platformda “Yeşil 
Mutabakat” çerçevesinde karbon ayak 
izini azaltmaya yönelik sürekli yeni 
çalışmalar yapıyoruz.” diyor.

Üretim gücü ve kalitesiyle ihracat 
hacmini büyütüyor
Banyo mobilyaları alanında 
uzmanlaşmış marka olarak hizmet 
verdiklerini ve globalleşme hedefiyle 
hareket ettiklerini belirten ORKA 
Banyo Genel Müdürü Nalan Yılmaz, 
“Türkiye’de ilk demonte banyo dolabı 
üreticisi olarak çıktığımız yolda 
sürekli yatırımlar yaparak sektöre 
yenilikler katıyoruz. Yeşil banyolar 
üzerinde çalışıyoruz ve akıllı banyolara 

yoğunlaştık. Ciromuzun %3’ünü 
Ar-Ge’ye ayırıyoruz. Sadece yeni ürün 
geliştirmiyor, satış sonrası hizmet 
yaklaşımlarımız ve müşteri memnuniyeti 
ile sektörde fark yaratıyoruz.” dedi. 
Türkiye’nin 2020 ihracatı 62 milyon 
dolar. Bu ihracatın 6.2 milyon dolar 
ile %10’nunu tek başına Orka Banyo 
gerçekleştiriyor.

Özgün tasarımlar, tasarımcı iş birlikleri...
Banyo mobilyası sektörüne yenilikler 
katarak sektörde değer yaratan ORKA 
Banyo, tasarımcı iş birlikleri ile öne 
çıkıyor. Nalan Yılmaz “Pandemi 
döneminde fabrika yatırımlarımızın 
yanı sıra hem faaliyet gösterdiğimiz 
sektöre hem de markamıza büyük değer 
katacağını düşündüğümüz projelerimizi 
hayata geçirdik. İlk olarak tasarım 
merkezimizi oluşturarak, banyolarla 
tasarım kavramını vurgulamak istedik. 
Bu düşünceden yola çıkarak attığımız 
adımlara Sezgin Aksu ile işbirliğimizi 
ekleyerek bir ilke imza attık. Uzun 
süredir üzerinde çalıştığımız ve çok kısa 
bir süre sonra hayata geçireceğimiz bir 
diğer projemiz ise “Yeşilden Maviye...” 
ORKA Banyo olarak küresel ısınma ve 
kuraklık nedeniyle geniş kitlelerin ilgi 
alanına giren çevre sorunlarını çözmek 
için en ideal yolun bilinçlendirme ile 
birlikte sürdürülmesi gereken çevre 
yatırımları olduğuna inanıyoruz. 
Oluşturduğumuz projemiz sayesinde 
orman varlıklarının artırılması ve 
bilinçli su tüketimi ile gelecek nesillere 
daha yaşanabilir bir dünya bırakmak 
için harekete geçiyoruz. Değişimin 
ve dönüşümün öncüsü olarak hem 
sektörümüze hem de markamıza sürekli 
yenilikler ve değer katmak için her daim 
heyecanla çalışmaya devam edeceğiz.” 
dedi.

Banyo mobilyası sektöründe 30 yılı geride bırakan ORKA Banyo, pandemi döneminde yaptığı 
ciddi yatırımlarla üretim ve sektördeki gücünü artırdı. Yıllık 750 bin modül banyo mobilyası 

üretimi gerçekleştiren marka; depo, lojistik, makine ve üretim parkurlarına 45 milyon TL’lik yatırım 
gerçekleştirdi. Yapılan yatırımla üretim kapasitesini %40 oranında artıran ORKA Banyo, 2021 yılında 

185 milyon TL’lik ciro ile %48 büyüme hedefliyor.



kalekim.com

48 YILDIR
KİMYAMIZDA

MÜKEMMELLİK
VAR.

Yapi
kİmyasallarinin
Adi

Daima en iyiye ulaşmak için
önce kalbimizi verdik.

Ustalaşmak için zamanımızı,
Sınırları aşmak için emek, 
ilerlemek için fikir verdik. 

İyi baktık memleketimize... 
Çevremize değer, hayata renk verdik. 

Kale gibi sağlam durduk,   
80 ülkede bizi tercih edenlere
güven verdik. 

Biz yapı kimyasallarına adımızı
işte böyle verdik. 
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SERAMIKSAN, DOĞADAN ILHAM ALAN YENI 
TASARIMLARIYLA CERSAIE’DE 

Toprağın Ateşle Mükemmel Uyumunu İleri Üretim Teknolojisiyle Birleştiren Seramiksan
En Yeni Ürünlerini Cersaie Fuarı’nda Sergileyecek.

“İyi Tasarım Herkesin Hakkı” 
mottosuyla benzersiz tasarımlara imza 
atan Seramiksan, özgün tasarım anlayışı 
sunan ürünleri ile Cersaie fuarına 
hazırlanıyor. 27 Eylül-1 Ekim tarihleri 
arasında, seramiğin başkenti Bologna’da 
düzenlenecek olan fuarda Seramiksan 
banyo, mutfak, tüm yaşam alanları için 
oluşturduğu en yeni karo ve vitrifiye 
koleksiyonlarını, Hall 16/ B56-C53 
standında sektör profesyonelleri ve 
ziyaretçilerinin beğenisine sunacak. 

Cersaie’ye özel seriler 
Seramiksan’ın Cersaie için özel olarak 
hazırladığı fuar koleksiyonunda; Onix 
mermerinin mavi sonsuzluğa uzandığı 
Onix Ocean Blue mermerinden 
esinlenen,  büyüleyici tasarımıyla 
“Pasific”, doğanın kusursuzluğunu 
mermerin sakinliği ile tamamlayarak 
güçlü mekanlar sunan “Galaxy”, Zamana 
karşı koyan asil ve modern gri mermer 
görünümü ile “Silver”, iddialı ve çarpıcı, 
zengin mermer dokusuyla “Union”, 
şehrin monotonluğundan sıkılan doğa ile 
iç içe olmak isteyenlerin tercihi, Doğanın 
kalbinden gelen “Tropical”, gri trendin 
en güzel yorumu modern çizgileriyle 
eşsiz bir nota gibi sadeliği ön plana 
çıkartan “Pietra”, Saflığın ve temizliğin 
sembolü beyazlığıyla göz kamaştıran 

“Statuario”, Beyaz zemin üzerine 
çarpıcı siyah damarları ile kontrast bir 
etki yaratan “White Marble” ile popüler 
dekorasyon trendlerinden olan mermeri, 
şık ve modern tasarımlarla yeniden 
yorumluyor. 

Sınırsız hayal gücü ile özgün ve sıra dışı 
banyolar
Sürdürülebilir ve kullanıcı dostu banyo 
çözümleriyle tüketicilerin ihtiyacını 
karşılayan Seramiksan, tüm yaşam 
alanlarında hijyenin çok önem taşıdığı 
bugünlerde geliştirdiği yeni yüzey 
teknolojisi Seramiksan Hygiene özel 
sır teknolojisi ile kaplanmış en yeni 
vitrifiye koleksiyonlarını da Cersaie’de 
sergileyecek. 

Seramiksan, Uluslararası alanda 
birçok başarıya imza atan tasarımcı 
Bilge Nur Saltık ile güçlerini 
birleştirerek, banyolarda tasarım 
algısını güçlendirdiği yeni koleksiyonu 
Livello ve Stella’nın lansmanını ise, 
yurt dışında ilk kez gerçekleştirecek. 
Sevdiklerinizle bir arada olmanın 
güzelliğini yaşatan “Livello” 
koleksiyonu, minimalist ve ikonik 
tasarımıyla, kişiselleştirmeye uygun 
sunduğu pratik çözümleriyle, hayatı 
kolaylaştırarak bir lavabodan çok 

daha fazlasını sunuyor. Elması andıran 
tabanı ve dış yüzeyi kıvrılmış origami 
formlarını andıran tasarımı ile vitrifiye 
ürünlerine çağdaş bir bakış açısı sunan 
“Stella” koleksiyonu ise geometrik 
formları günlük hayata adapte ediyor. 
Seramiksan’ın sergileyeceği diğer yeni 
serileri ise; küçüklüğüyle fark yaratan, 
dar alanlar için mükemmel çözümler 
sunan “Petite”, lavabo, bide ve klozet 
çeşitliliği ile tasarım bütünlüğü sunan 
“Bold” ve geniş tasarımıyla rahat bir 
kullanım alanı sunan ve su akışını 
kolaylaştıran dizayna sahip “Satürn” 
ile banyolara zarif bir dokunuş 
kazandıracak. 

“Hill Akıllı Pisuvar” ile kullanıcıların 
hijyen deneyimini yeni bir boyuta taşıyan 
Seramiksan, sıvı konsantrasyonunu 
algılayan ve kendi kendini temizleyen 
Hıll Akıllı Pisuvarı da Cersaie’de ilk kez 
sektör profesyonelleri ile buluşturacak. 
Sık kullanımlarda su ayarını değiştirerek 
su tasarrufu sağlayan ve 24 saat 
kullanılmadığında kendi kendine hijyen 
sifonu yapan akıllı yıkama modeli, nozül 
ile suyun eşit dağılması gibi birçok 
fonksiyonel özelliği bir arada sunan Hill 
Akıllı Pisuvar, ara bölmesi ile birbirini 
tamamlayan bütünsel tasarımı ile dikkat 
çekiyor.
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SERKAP BAŞKANI BELLI OLDU: ZEKI ILTER YURTBAY 
IKINCI KEZ BAŞKAN SEÇILDI

POMPA SEKTÖRÜNÜN YENILIKÇI OKULU
“MAS ACADEMY”NIN WEB SITESI YAYINDA

Yurtbay Seramik Yönetim Kurulu 
Başkan Vekili Zeki İlter Yurtbay, ikinci 
kez Seramik Kaplama Malzemeleri 
Üreticileri Derneği’nin (SERKAP) 
başkanlığına seçildi.

Seramik sektörünün önde gelen 
isimlerinin katılımıyla 03 Eylül 2021 
tarihinde Renaissance İstanbul Polat 
Bosphorus Hotel’de gerçekleşen 
SERKAP 12. Olağan Genel Kurulu’nda, 
Zeki İlter Yurtbay yeniden başkan 
seçildi.

Türkiye Seramik Federasyonu Yönetim 
Kurulu Başkan Yardımcısı olarak da 
görevine devam eden Zeki İlter Yurtbay, 
2019 yılındaki SERKAP seçimiyle 
geçtiğimiz 11 dönem içinde seçilmiş en 
genç başkan unvanına sahip olmuştu.
Zeki İlter Yurtbay’ın, 2021 yılında 
başlayan ikinci görev süresi 2023 yılında 
tamamlanacak.

Masdaf, sektördeki yarım asra yaklaşan 
bilgi ve tecrübesini iş ortaklarıyla 
paylaşmak üzere 2017 yılında kurduğu 
Mas Academy’nin web sitesini yayına 
aldı.

“Birlikte daha ileri” mottosunu 
benimseyerek hem çalışanlarının hem 
de iş ortaklarının bilgilerini güncel 
tutmalarını ve böylece sektörde fark 
yaratmalarını hedefleyen Masdaf, 
bu kapsamda hayata geçirdiği Mas 
Academy web sitesi ile sektöre değer 
katacak eğitimleri online platforma 
taşıyarak, bilgiye erişimi kolaylaştırmaya 
ve sektörün gelişimine katkı sağlamaya 
devam ediyor.

Öğrencilerin ve sektör profesyonellerinin 
hizmetine açılan Mas Academy web 
sitesinden geçmiş ve güncel eğitimleri; 
masaüstü veya diz üstü bilgisayarlardan, 
tablet ya da cep telefonlarından tek bir 
şifre ile online (çevrimiçi) olarak takip 
etmek mümkün. 

Bir bilgi merkezi görevi de üstlenen 
platformda; sunumlar ve teknik 
dokümanların yer aldığı sanal bir 
kütüphane de yer alıyor. Masdaf 
çalışanları, bayileri, servisleri, 
yatırımcılar, öğrenciler, tasarımcılar, 

uygulamacılar, teknik müdürler, 
mühendisler, teknisyenler ve sektörde 
eğitime ihtiyaç duyan herkes kişisel 
sayfaları üzerinden hem eğitimleri 
izleme hem de dokümanlara erişime 
imkânı bulacak. Eğitimlere online 
olarak katılma fırsatı bulamayanlar 
ise “kütüphane” bölümünden geçmiş 
eğitimlere ve sunumlara ulaşabilecek.  

Masdaf’ın alanında uzman mühendisleri 
ile kuruluşundan bu yana her yıl 
yaklaşık 1000 kişiye pompa ve hidrofor 
teknolojilerine dair eğitimler veren Mas 
Academy, “online eğitim platformu” 
ile çok daha fazla kişiye ulaşmayı 
hedefliyor. 

Mas Academy kapsamında 
düzenledikleri eğitimler ile hem 
sektörün ve üniversite-sanayi işbirliğinin 
gelişmesini hem de sanayinin ihtiyaç 
duyduğu kalifiye işgünün yetiştirilmesini 
amaçladıklarını belirten Masdaf Marka 
ve Pazarlama Yöneticisi Duygu Ertekin, 
Mas Academy’nin pompa sektörü için 
bir okul misyonu taşıdığını belirtti. 
Ertekin, sözlerine şöyle devam etti: 
“Pandemiyle birlikte iş dünyası için 
dijitalleşme büyük önem kazandı. Biz 
de Masdaf olarak hem ürünlerimizde 
hem de iletişim faaliyetlerimizde 

dijital teknolojilere yatırım yaparak, 
paydaşlarımızın hayatını kolaylaştırmaya 
devam ediyoruz. Bu kapsamda ağustos 
ayında yayına giren Mas Academy web 
sitesi ile eğitimlerimizin bir kısmını 
dijital platforma taşıyarak, bilgiye 
erişimi kolay hale getirmeyi amaçladık. 

Eğitimlerimizi; teknik eğitimler, kurum 
içi eğitimler ve sektörel eğitimler 
olmak üzere üç başlıkta topladık. İş 
ortaklarımızın ve sektörümüzün geleceği 
olan öğrencilerin daha kapsamlı ve 
kaliteli eğitim almaları için Tuzla’daki 
yeni Genel Müdürlük binamızda 
“Mas Academy Uygulamalı Eğitim 
Salonu”nu inşa ettik. Pandemiden sonra 
eğitimlerimizin çoğunu bu salonda 
uygulamalı olarak gerçekleştirmeyi 
planlıyoruz.”
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SILVERLINE ANKASTRE
“SÜRDÜRÜLEBILIRLIK RAPORU”NU YAYINLADI

Silverline Ankastre, 1 Ocak-31 Aralık 2020 tarihleri arasındaki iş akış süreçlerini detaylıca ele alan 
“Sürdürülebilirlik Raporu 2020”yi yayınlandı. Raporda markanın ekonomik, sosyal ve çevresel alandaki 

tüm performansları değerlendirmeye alındı.

Sürdürülebilir yaşamı ve bu yolda 
oluşturulacak politikaları merkezine 
alan Silverline Ankastre, 1 Ocak-31 
Aralık 2020 tarihleri arasındaki iş 
akış süreçlerini detaylıca ele alan 
“Sürdürülebilirlik Raporu 2020”yi 
yayınlandı. Raporda markanın 
ekonomik, sosyal ve çevresel alandaki 
tüm performansları değerlendirmeye 
alındı. Yalnızca finansal başarıyı değil 
sürdürülebilir değer yaratma anlayışını 
benimseyen Silverline, Birleşmiş 
Milletler’in sürdürebilir bir gelecek 
için küresel sorunlara karşı iş birliği 
içinde çalışmayı ve harekete geçmeyi 
sağlamak için evrensel bir eylem çağrısı 
niteliği taşıyan Sürdürebilir Kalkınma 
Amaçları’nı (SKA) destekliyor.

“Sürdürülebilirliğin en önemli 
destekçilerinden biri olan dijital dönüşüm 
konusunda çalışmalarımızı hızlandırdık”.
Birleşmiş Milletler Genel Sekreteri 
Antonio Gutarres, “2020 tüm dünyaya 
trajedi ve tehlikeleri getirdi. Ancak 
2021 yılında ölümden sağlığa, felaketten 
yeniden yapılanmaya, umutsuzluktan 
umuda yönelmemiz şart. 2021 
“imkanlar ve umut yılı” olabilir” 
şeklinde açıklama yaptı. Silverline 
olarak bu görüşü benimsediklerini ve 
adımlarını bu doğrultuda attıklarını 
belirten Silverline Yönetim Kurulu 
Başkanı ve CEO Mustafa Laçin “Bu 
süreçte yaşanan gelişmeler dünyada 
ve ülkemizde hem bireylerin hem 
şirketlerin çevre sorunlarının daha fazla 
farkına vardığını gösteriyor. Küresel 
çapta yaklaşık 700 uzman ve karar 
vericinin önümüzdeki on yılın en büyük 
riskleri hakkında görüşlerine dayanan, 
Dünya Ekonomik Forumu’nun 2021 
Global Riskler Raporu’na göre global 
liderler pandemiye rağmen risklerin 
ilk sıralarında küresel ısınmaya bağlı 
sıra dışı iklim olaylarını ve insanların 
çevreye verdiği zararı gösteriyor.  
Bu bilgiler doğrultusunda pek çok 
şirket pandemi nedeniyle ekonomik 
sıkıntılar yaşamalarına rağmen 
sürdürülebilirlikle ilgili taahhütlerini 
yükseltti. Pandeminin yanında son 
süreçte ülkemizde yaşanan yangın ve 
sel felaketleri de iklim değişikliği için 
acil eylem planları oluşturup harekete 
geçme gerekliliğini hepimize gösterdi. 
Kurumlar olarak sürdürülebilirlik 
politikalarımızın ana stratejilerimiz 

arasında yer alması artık bir gereklilik 
değil, bir zorunluluk. Biz de 2020 
yılında Covid-19 ile ilgili alınması 
gereken önlemleri alıp pandeminin 
getirdiği yeni şartlara uyum sağlarken, 
sürdürülebilirliğe dair de önemli projeler 
ortaya koyduk. Sürdürülebilirliğin en 
önemli destekçilerinden biri olan dijital 
dönüşüm konusunda çalışmalarımızı 
sürdürerek üretim süreçlerimizin, 
ürünlerimizin ve müşteri deneyiminin 
dijitalleşmesi için birçok proje hayata 
geçirdik. Yenilikçi ürünlerimizin 
cirodaki payı bu yıl %40’a yaklaştı. 
2018 yılından beri devam eden 
nesnelerin interneti (IoT) konusundaki 
yatırımlarımız ise 2020’de 2 milyon 
TL’ye ulaştı. IoT’li ürünlerimizin 
2023 yılında toplam üretimin %10’unu 
aşmasını, 2025 yılında %25 ve 2027 
yılında %50’ye ulaşmasını hedefliyoruz. 
Aynı zamanda enerji verimliliği 
çalışmalarımız kapsamında enerji 
miktarını azaltmayı ve meydana 
getirdiğimiz emisyonları sınırlandırmayı 
amaçlıyoruz. Aydınlatma dönüşümleri, 
Abkant Pres Enerji Tasarrufu ve 
Ekonomizer projesi başta olmak üzere 
raporlama döneminde devam eden 7 
verimlilik projesini hayata geçirdik. 
Bu projeler sayesinde yıllık 69.874 kwh 
elektrik ve 77.459 m3 doğalgaz tasarrufu 
sağladık. dedi.

“Türkiye’nin en çok Ar-Ge Harcaması 
Yapan Şirketleri” araştırmasında geçen 
yıla göre 44 basamak yükselerek 126. 
sıraya yerleşti. 
Çevre dostu teknolojilerin ürünlerine 
adaptasyonu sağlamak ve bugünün 
hayatını kolaylaştıran ürünlerini 
geleceğe uyumlu hale getirmek için 
Ar-Ge ve inovasyon çalışmalarıyla 
çözümler üreten Silverline, Ar-Ge 250 
“Türkiye’nin en çok Ar-Ge Harcamaları 
Yapan Şirketleri” araştırmasında geçen 
yıla göre 44 basamak yükselerek 
126. sıraya yerleşti. Son dört yılda 
Ar-Ge ve inovasyon çalışmaları için 
yaptığı yatırımlarını %700’e yakın 
artıran marka; Ar-Ge merkezinde 
değişen dünyanın ihtiyaçlarına ve 
tüketicilerin beklentilerine uygun katma 
değerli projeleriyle inovatif çözümler 
sunarak, hayatı daha kolay ve güvenli 
hale getiriyor, kaynakları koruyor 
ve müşterileri için ekonomik katma 
değer yaratıyor. Ar-Ge ve inovasyon 

çalışmalarına toplam 13.889.000 TL 
tutarında bütçe ayıran ve üretim 
süreçlerinde robotik, yapay zeka, 
nesnelerin interneti (IoT), veri analitiği 
gibi teknolojileri kullanarak gelecek 
odaklı ürünler üreten Silverline, yeni 
teknolojilerle hataları ve kayıpları 
minimize edip, verimliliği artırma 
hedefinde...

Üretimden müşteri memnuniyetine kadar 
tüm süreçler değerlendirildi
Silverline “Sürdürülebilirlik 
Raporu”nda; ürün güvenliği, çalışma 
koşulları, müşteri veri gizliliği, iş sağlığı 
ve güvenliği, dijitalleşme, çevre dostu 
ürünler, Ar-Ge ve inovasyon, müşteri 
memnuniyeti, kaynak verimliliği, 
tüketici beklentilerine yanıt, kurumsal 
yönetim, akıllı tasarım, çalışan gelişimi, 
sürdürülebilir finansal büyüme ve 
karlılık, enerji ve emisyon yönetimi, 
şeffaflık ve raporlama, tedarik zincirinde 
sürdürülebilirlik gibi tüm süreçler 
titizlikle değerlendirildi.  Kurumsal 
stratejiler, kurumsal değerler, paydaş 
beklentileri, küresel sürdürülebilirlik 
eğilimleri, sektörel gereklilikler, 
kurumsal angajmanlar ve Birleşmiş 
Milletler Sürdürülebilir Kalkınma 
Amaçları, sürdürülebilirlik önceliklerini 
belirleyen başvuru kaynakları oldu. Bu 
kaynaklar üzerinden oluşturulan yol 
haritası ve gerçekleştirilen çalıştaylar, 
anketler ve araştırmalar sonucunda 25 
sayfalık “Sürdürülebilirlik Raporu 2020” 
ortaya çıktı. Bu rapor, GRI Standards: 
“temel (core)” uyumluluk seviyesine 
uygun olarak hazırlandı.

Silverline Yönetim Kurulu Başkanı ve CEO Mustafa Laçin
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TERMO ISI SISTEMLERI EN ÇOK BRÜLÖR IHRACATI 
YAPAN FIRMA ÖDÜLÜNÜ 3.KEZ ÜST ÜSTE KAZANDI 

Isıtma sektörünün önde gelen 
markalarından biri olan Termo Isı 
Sistemleri, İklimlendirme Sanayi 
İhracatçıları Birliği (İSİB) tarafından 
her yıl düzenlenen sektörün başarılı 
ihracatçıları ödül töreninde “2020 
yılında En Çok Brülör İhracatı Yapan 
Firma” ödülünü 2018 ve 2019 yıllarından 
sonra 2020 yılında da kazanmanın 
gururunu yaşıyor. Firmayı temsil eden 
genel müdür Cem Özyıldırım ve ihracat 
müdürü Özgür Kuzey ödülü teslim 
alırken TİM başkanı İsmail Gülle ve 
İSİB başkanı Mehmet Şanal Ecostar’ın 
başarısını kutladı. 

1967 yılında İstanbul’da kurulmuş olan 
Termo Isı Sistemleri, bugün ısıtma 
sektörünün öncü firmaları arasında 
Ecostar ve Ecodense markaları ile 
yer almaktadır. Merkez ofisi İstanbul 
Kartal’da bulunan Termo Isı üretimini 
ise Çorlu/Tekirdağ’daki modern 
fabrikasında gerçekleştirmektedir. %100 
yerli sermayeli firma, 150 donanımlı 
çalışanı, yurt içinde yaygın bayi ve servis 
ağı, yurt dışında ise çalıştığı partner 
firmalarıyla müşterilerinin taleplerini 

evrensel kalite standartlarında ürün ve 
hizmetlerle karşılamaktadır.

Ecostar, Türkiye’nin lider brülör 
markası olarak monoblok (domestik) ve 
duoblok (endüstriyel) olmak üzere iki 
ana yakıcı grubunda uzmanlaşmıştır. 
Brülör grubunda Türkiye’nin en çeşitli 
ve en geniş kapasite aralığındaki 
ürün grubuna sahip Ecostar’ın, 
ürettiği yakıcı sistemler arasında sıvı, 
gaz ve çift yakıtlı ürünler ile farklı 
yakıt türleri için özel yakıcılar da 
bulunmaktadır. Çevreye ve enerji 
dönüşümüne odaklı yaklaşımıyla 
düşük NOx ve CO salınımlı brülör 
serileri de ürün gamına katılmış ve bu 
ürünlere yatırımlar kesintisiz devam 
ettirilmektedir.

Domestik ve endüstriyel brülör 
gruplarının yanı sıra; sıcak hava 
jeneratörleri, endüstriyel fırınlara ve 
akışkan yataklı kazanlara özel yüksek 
ısıya dayanımlı proses bek yakıcıları 
ile  Ecostar ısı ihtiyacı olan tüm 
endüstrilere özel olarak geliştirdiği 
ürünleriyle hizmet vermektedir.

Ecodense markası ile 2016 yılında 
yoğuşmalı kazan üretimlerine de 
başlanmış ve kısa zamanda alınan pazar 
payı ile sektörün önemli oyuncularından 
biri  konumuna gelinmiştir. Ecodense 
ürün gamında duvar tipi, yer tipi ve roof 
top serisi yoğuşmalı kazanlar ile 35-42-45 
kw yüksek kapasiteli premiks yoğuşmalı 
kombi ürün grubu bulunmaktadır.

Termo Isı Sistemleri, Türkiye’nin en 
çok brülör ihraç eden firma ödülünü 
3.kez üst üste alan Ecostar ve son 5 
yılda hızlı gelişim kaydeden Ecodense 
markalarıyla ihracat alanında güçlenerek 
ilerlemektedir. Güney Amerika’dan, 
Avustralya’ya, Rusya’dan Güney 
Afrika’ya kadar geniş bir coğrafyada 
50’den fazla ülkeye ihracat yapılmakta ve 
ülkenin ihracatına katkı sağlanmaktadır.

Ödüllü Ar-Ge merkezinden çıkan 
ihtiyaçlara yönelik inovatif ürünleri, 
müşterilerinin hizmetine sunan firma, 
siparişlerinde müşterilerin ürünle ilgili 
ayrıntılı teknik taleplerine de hızla cevap 
vererek doğru ürün - kusursuz deneyim 
ilkesiyle faaliyetlerini sürdürmektedir.



MERKEZ:
Mermerli Mh. İnklılap Cd. No:66/1 Menemen, İzmir

www.serakimseramik.com

İSTANBUL ÇEKMEKÖY ŞUBE:
Mehmet Akif Mh. Selvi Sk. No:19/1

Çekmeköy, İstanbul
(0216) 640 1315 - (0553) 938 7353

serakimcekmekoy@serakim.com.tr

İSTANBUL KARTAL ŞUBE:
Cumhuriyet Mh. İlkbahar Sk. No:2

Kartal, İstanbul
(0535) 660 0452

serakimkartal@serakim.com.tr

İSTANBUL ÜMRANİYE ŞUBE:
Mehmet Akif Mh. Tavukçu Yolu Cd.

Aziz Bulvarı No:1 Ümraniye, İstanbul
(0216) 642 6593 - (0552) 573 3453

serakimumraniye@serakim.com.tr

ESKİŞEHİR SÖĞÜTÖNÜ ŞUBE:
Yukarı Söğütönü Mh. Çevre Yolu Sk. 

No:778/7B Tepebaşı, Eskişehir
(0535) 623 7626

serakimeskisehir@serakim.com.tr

İSTANBUL ATAŞEHİR ŞUBE:
Kayışdağı Mh. Dudullu Cd. No:38

Ataşehir, İstanbul
(0552) 834 3535

serakimatasehir@serakim.com.tr

ESKİŞEHİR BATIKENT ŞUBE:
Batıkent Mh. Çevreyolu Cd. No:703

Tepebaşı, Eskişehir
(0535) 623 4626

serakimeskisehir@serakim.com.tr

İZMİR ŞUBE:
Mermerli Mh. İnklılap Cd. No:66/1

Menemen, İzmir
(0232) 832 8461

serakimmenemen@serakim.com.tr

ANTALYA ŞUBE:
Gebizli Mh. Termessos Bulv. No:48B

Muratpaşa, Antalya

serakimantalya@serakim.com.tr

BİLECİK SÖĞÜT
MERKEZ DEPO

ISIMIZ  SERAMIK
2 Milyon  m2’yi  Asan Stogumuzla
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TIMFED 8. OLAĞAN GENEL KURUL TOPLANTISI 
GERÇEKLEŞTI

İnşaat malzemecilerinin en geniş 
katılımlı sivil toplum kuruluşu 
olan TİMFED’in (Tesisat İnşaat 
Malzemecileri Federasyonu) 8. Olağan 
Genel Kurul Toplantısı, 24 Haziran 
Perşembe günü TİMDER, TİMKODER, 
BURTİMDER, ANTİMDER 
ve KONTİMDER delegelerinin 
katılımıyla Dedeman İstanbul Otel’de 
gerçekleştirildi.

Divan Kurulu’nun seçimi ile başlayan 
toplantıda, TİMFED Delegesi Baki 
Kartalkaya’nın önerisinin oy birliği 
ile kabul edilmesinin ardından; Divan 
Başkanlığına Serdar Dönmez, Divan 
Üyeliğine Yücel Baran ve Divan 
Kâtipliğine Nurhan Tanyeli seçildi. 
Divan Kurulu’nun moderatörlüğünde 
devam eden Genel Kurulda, belirlenmiş 
olan gündem maddeleri sırasıyla ele 
alındı.

TİMFED 2019-2021 yılı faaliyet 
raporu sunumu Aydın Eşer tarafından 
gerçekleştirildi. Bölgesel ve online 
olarak devam eden eğitim faaliyetleri, 
derneklerin güçlendirilmesi için 
yapılan çalışmalar ve TİMFED Sektör 
Araştırma Raporu’nun öne çıktığı 
sunumun ardından Eşer, iki yıl süresince 
büyük bir özveri ile çalışan Yönetim 
Kurulu Üyelerine sundukları değerli 
katkılardan ötürü teşekkürlerini iletti.

Faaliyet raporu sunumunun ardından 
yönetim ve denetim kurulları ibra edildi, 
üye aidat yönetmeliği değişiklik önerileri 

görüşülerek karara bağlandı ve 
2021-2023 dönemi için bütçe görüşmeleri 
yapılarak onaylandı. Yönetim, denetim 
ve disiplin kurulları seçiminde Baki 
Kartalkaya tarafından önerilen liste 
oy çokluğuyla kabul edilerek görev 
dağılımları belirlendi.

Genel Kurulda 2021-2023 dönemi 
Yönetim Kurulu Üyeleri; Abdullah 
Ekrem Nefes, Ali Rıza Canik, Alper 
Adanalı, Aydın Eşer, Cemal Kır, Çiğdem 
Aras, Deniz Cenk Kaya, Fatih Ayhan, 
Gökhan Küçük, Halil İbrahim Bal, 
Hüseyin Canyurt, Hüseyin Çetinkaya, 
Kemal Çelik, Kemal Yıldırım, Murat 
Çakmaker, Mustafa Şahin, Nesrin Ayan 
Özben, Serdar Arif Bayramkaya, Serdar 
Dönmez, Yavuz Albay, Yücel Baran 
olarak belirlendi.

Genel Kurul’un ardından yapılan 
Yönetim Kurulu toplantısında TİMFED 
Yönetim Kurulu Başkanlığına Kemal 
Yıldırım, Başkan Yardımcılığına Fatih 
Ayhan ve Nesrin Ayan Özben, Muhasip 
Üyeliğe ise Cemal Kır seçildi.

Sektör derneklerini tek bir bayrak altında 
toplayarak Federasyon olarak çok önemli 
bir misyon üstlendiklerini belirten 
TİMFED’in Yeni Yönetim Kurulu 
Başkanı Kemal Yıldırım, en önemli 
görevlerinin federasyonun etki alanını 
genişletmek olduğunu dile getirdi. 
Yıldırım; “Sektörü temsil eden bir sivil 
toplum kuruluşu olarak, derneklerimizin 
üyelerinin kurumsal gelişimine katkıda 

bulunmak, iletişimlerini artırmak, 
faaliyetlerinin sürdürülebilirliğini 
sağlamak bizlerin sorumluluğudur. 
Oluşturacağımız yeni projelerle 
sürdürülebilirlik, kurumsallaşma ve 
dijitalleşme konusunda önemli adımlar 
atmayı planlıyoruz.” dedi. 

TİMFED Delegesi ve TİMKODER 
Yönetim Kurulu Başkanı Fatih 
Ayhan ise yaptığı konuşmada eğitim 
faaliyetlerinin önemi üzerinde durarak 
yeni başlayacak online eğitimleri 
hakkında bilgiler paylaştı. Ayhan; 
“Bugüne kadar gerek TİMFED 
olarak gerek dernekler olarak birçok 
eğitim faaliyeti gerçekleştirdik, bu 
yıl eğitim faaliyetlerimizin içeriğini 
biraz farklılaştırarak gelen talepler 
doğrultusunda programımıza yeni 
eğitimler ekleyeceğiz.” dedi. 

TİMFED Delegesi ve TİMDER Yönetim 
Kurulu Üyesi Kemal Çelik iç pazarda 
yaşanan daralmalara değinerek üyelerin 
varlıklarını sürdürebilmek adına ihracat 
yolunun açılmasının elzem olduğundan 
bahsetti. Çelik; “Ülkemizin üretim 
gücü ve kalitesi tüm dünyanın takdirini 
kazanıyor, mevcut durumda kendi 
içimizde bir rekabeti sürdürmektense 
dış pazarlara açılmamız ve çok daha 
geniş bir alanda faaliyet göstermemiz 
gerekiyor. Federasyon olarak üyelerimiz 
için ihracat kanalını açmak ve onlara 
yol göstermek bizim görevimiz. Umarım 
önümüzdeki dönemde bu konuda önemli 
bir yol kat edeceğiz.” dedi. 
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TÜRKIYE SERAMIK FEDERASYONU 
ERDEM ÇENESIZ BAŞKANLIĞINDA

DEVAM KARARI ALDI
Seramik sektörünün çatı kuruluşu olan Türkiye Seramik Federasyonu’nun 10’uncu genel kurulu 
gerçekleştirildi. Genel Kurulda yerli kaynaklarla üretim yapan ve %82 yerli katma değer oranı ile

net döviz yaratan seramik sanayisinin gelişen yapısı öne çıktı. Yeni dönem seçiminde 
2021-2023 dönem başkanlığına oy birliğiyle Erdem Çenesiz getirildi. 

Dünyada önemli bir oyuncu olan Türk 
seramik sektörü, Türkiye ihracatının 
lokomotif sektörleri arasında yer alıyor. 
Yerli kaynaklarla üretim yapılarak 
ihracatta öne çıkan seramik sektörü ülke 
ekonomisine büyük destek sağlıyor. 17 
Eylül 2021 tarihinde Renaissance İstanbul 
Polat Bosphorus Hotel’de düzenlenen 
Türkiye Seramik Federasyonu 10. Olağan 
Genel Kurulu’nda, rakamlarla seramik 
sektörünün büyüklüğü ele alınırken, 
geçmiş dönemde gerçekleştirilen proje ve 
faaliyetler paylaşıldı, ayrıca yeni dönem 
hedeflerinden bahsedildi. 

Yeni dönemde başkanlık üçüncü kez 
Erdem Çenesiz’e emanet edildi
Genel Kurul’da Türkiye Seramik 
Federasyonu 2021-2023 Dönemi 
Başkanlığına üçüncü kez Erdem 
Çenesiz oy birliği ile seçildi. Çenesiz 
başkanlığındaki yeni yönetim ise şu 
isimlerden oluştu: M. Özgen Özkan 
(Eczacıbaşı Yapı), Altuğ Akbaş 
(Kaleseramik), Hasan Pehlivan (VitrA 
Karo), Göksen Yedigüller (Ege Seramik), 
Fatih Kıvanç (Seranit), Erkan Güral 
(NG Kütahya), Z. İlter Yurtbay (Yurtbay 
Seramik), Rıfat Noyan (Seramiksan), 
Cengiz Erdinç (Bien Seramik), Necip 
Muhittin Gümüşten (Hayal Seramik), 
Nihat Özyurt (Anka Seramik), Ali 
Güral (Güral Porselen), Abdullah Hakan 
Tanış (Uşak Seramik), Hakan Çanakcı 
(Çanakcılar Seramik), Kürşad Noyan 
Özkaya (Turkuaz Seramik), Nuri Gönenç 
(İdevit Seramik), Olgun Çakmak (Turan 
Seramik), Abidin Kayı (Matel), Salih 
Erez (Haznedar Ateş Tuğla), Aydın Eşer 
(Isı Malzemeleri), Kemal Çelik (Evdema), 
Kemal Yıldırım (Akış Yapı), Serdar 
Dönmez (Dönmez Yapı), Taner Kavas 
(Türk Seramik Derneği).

TİM, DEİK ve TOBB Başkanları seramik 
sektörüne hitap etti
Türkiye İhracatçılar Meclisi Başkanı 
İsmail Gülle, Dış Ekonomik İlişkiler 
Kurulu Başkanı Nail Olpak ile Türkiye 
Odalar ve Borsalar Birliği Başkanı M. 
Rifat Hisarcıklıoğlu Türkiye Seramik 
Federasyonu genel kuruluna elektronik 
ortamda katılarak sektör temsilcilerini 
kutladı. 

“İki takvim yılında, 227 günde, 10 
ülkede, 18 şehirde, toplam 312 faaliyette 
bulunarak sektörümüz için verimli ve 
aktif bir dönemi geride bıraktık.”
Türkiye Seramik Federasyonu Başkanı 
Erdem Çenesiz konuşmasında; ikinci 
başkanlık dönemi olan 2019-2021 
yılları arasında gerçekleştirdikleri 
faaliyetleri detaylarıyla paylaştı. Çenesiz; 
“2 yılda sektörümüzün sorunlarını 
ve ihtiyaçlarını paylaşmak üzere 61 
kamu ziyareti gerçekleştirdik. 5 adet 
sektör raporu, sektöre yönelik 7 yayın 
hazırladık. 6 fuara, 6 uluslararası 
konferans ve organizasyona katılım 
gösterdik. 14 çalıştay ve sektör toplantısı 
gerçekleştirdik. 20 canlı yayına katılarak 
sektörümüzü, ihtiyaçlarını, gelişimini 
geniş kitlelerle paylaştık. Toplamda 227 
günde 10 ülke ve 18 şehri kapsayan 312 
faaliyetle dolu dolu ve aktif bir dönem 
geçirdik. Tüm ekip arkadaşlarıma 
teşekkür ediyorum” dedi. 

Sektör Covid-19’a rağmen büyüdü
2019 yılı sonunda başlayan Covid-19 
salgınının tüm dünyayla birlikte 
Türkiye’nin dış ticaretini de olumsuz 
etkilemesi, 2020 yılı dünya mal 
ticaretinin %7 daralmasına sebep 
oldu. Buna paralel olarak Türkiye’nin 
ihracatı da %6,9 oranında geriledi. 
İnşaat seramikleri ihracatı ise bu 
gerilemeye rağmen artış göstermeye 
devam etti ve ihracatını artıran az 
sayıdaki sektörden biri oldu. Haziran ayı 
itibarıyla başlayan toparlanma akabinde 
dış pazar taleplerinin artmasıyla birlikte 
iç pazarda da destekleyici tedbirlerin 
artması yılın ikinci yarısı itibarıyla 
sektörün bir önceki yıl rakamlarına 
ulaşmasını sağladı. 2020 yılının son ayı 
ile beraber pandeminin tüm olumsuz 
etkilerine rağmen, seramik sektörü 
2020 yılını ihracatta %6,6’lık bir artışla 
kapattı. 2019 yılında 1 milyar 225 
milyon dolar olan seramik ihracatı, 2020 
yılı sonunda toplamda 1,3 milyar dolar 
ihracatla tamamlandı. 

2021 yılında ise aşılama uygulamaları, 
ihracat pazarlarındaki normalleşme, 
yılın ikinci yarısına yönelik iyimser 
beklentiler doğrultusunda dünya 

ticaretinde büyüme hızlanırken, Türkiye 
ihracatı da bu gelişmelerden olumlu 
yararlandı. Buna bağlı olarak 2021 
yılının ilk yarısı sonunda Türkiye ihracat 
katkı endeksi yeniden pozitife döndü.
2021 yılının ilk 8 ayında Seramik 
kaplama malzemeleri ihracatı değer 
olarak %30 artarak 635 milyon dolara 
yükseldi. Seramik sağlık gereçleri 
ihracatı ise %38 artarak 225 milyon 
dolara ulaştı. Tüm alt kolları ile seramik 
sektörü ihracatı ilse yılın ilk 8 ayında 
%33 artarak 1 milyar 80 milyon dolara 
ulaştı. 2021 ilk yarı sonu katkı endeksi 
verilerine göre, en yüksek ihracat katkı 
oranını 32,36 ile inşaat seramikleri 
gerçekleştirdi. İhracata mutlak katkısı 
ise 631 milyon dolar oldu.

Türk seramik sektörünün dünyada 
önemli bir oyuncu, ihracatın lokomotif 
sektörlerinden biri olduğunun altını 
çizen Türkiye Seramik Federasyonu 
Başkanı Erdem Çenesiz, “Son iki yılda 
pandeminin tüm olumsuz etkilerine 
karşın büyümeye, hedeflerimizi 
yakalamaya devam ettik. Bundan sonrası 
için de amacımız, başta Amerika pazarı 
olmak üzere ihracat yaptığımız ülkelerde 
daha da güçlenmek ve yeni pazarlar 
keşfederek dünya lideri olmak. Biz gerek 
yönetimimiz gerekse profesyonel çalışma 
arkadaşlarımızla durmaksızın çalışmaya, 
ülkemize katma değer yaratmak 
için destek olmaya devam edeceğiz. 
Hedeflerimiz net ve büyük bir aile 
olarak bu hedeflere ulaşmak konusunda 
oldukça motiveyiz. Sektörümüz yatırım 
atağı içerisinde ve yüksek yerli katma 
değer oranımızla net döviz girişini 
artırmaya devam edeceğiz” dedi.

TSF Başkanı Erdem Çenesiz
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ECZACIBAŞI VitrA’NIN DIJITAL DÖNÜŞÜM PROJESI 
SAP DÜNYASININ GÜNDEMINDE!

 2020 yılında ülkemizde hayata geçirilen en büyük dijital dönüşüm projelerinden biri olan Vitramax, 
Eczacıbaşı Yapı Gereçleri’ni teknoloji liderlerinin gündemine taşıdı. 103 ülkeden yarım milyona yakın 

üyesi bulunan SAPinsider, Vitramax’ın başarısının ardında yatan sırları iş dünyasında
teknolojiye yön verenlerle paylaştı.

Pek çok alanda değişimi tetikleyen 
pandemi, dijital dönüşümün de önünü 
açtı. Boston Consulting Group (BCG) 
tarafından geçtiğimiz yıl yapılan 
bir araştırma, şirketlerin %80’inden 
fazlasının büyük ölçüde pandemiye 
yanıt olarak dijital dönüşümlerini 
hızlandırmayı planladığını gösterdi. İş 
hedeflerini teknolojiyle buluşturmaya 
pandemiden önce karar veren Eczacıbaşı 
Yapı Gereçleri (EYAP) ise uzaktan 
çalışma düzenine rağmen 13 ayda 
tamamlayıp bu yılın başında canlıya 
aldığı dijital dönüşüm projesiyle, 
dünya teknoloji liderlerinin gündemine 
girdi. Fortune 500 şirketlerindeki 
BT liderlerinin %83’ünün üye olduğu 
SAPinsider, 20 yıldır yayınladığı 
dergisinin son sayısında, EYAP’ın 
Vitramax adlı başarılı dijital dönüşüm 
projesinin sırlarını teknoloji dünyasının 
liderleriyle paylaştı. Dergi, yapı ürünleri 
alanındaki uluslararası dağıtım ağını 
uzun yıllar süren yoğun satın alma 
faaliyetleriyle büyüten Eczacıbaşı 
VitrA’nın, daha çevik olmak ve müşteri 
deneyimini artırmak için büyük resim 
görme vizyonuyla dijital dönüşümü 
benimsediği yorumunu yaptı.

2020’nin en büyük SAP projesi
SAPinsider’a konuşan Eczacıbaşı Yapı 
Ürünleri BT Direktörü ve Dijital Lideri 
Alp Güldür, bu yıl canlıya alınan 
Vitramax projesi hakkında şunları 
söyledi: “2020’de ülkemizin en büyük 
SAP projesine imza attık. Planlamadan 
üretime kadar temel iş süreçlerini 
optimize eden ve dijitalleştiren bütünsel 
bir programdan yararlanmak için 
SAP S/4HANA’yı tercih ettik. Akıllı 
ERP’nin 19 farklı modülünün yanı 
sıra, müşteriyle temas noktalarımızı 
dönüştürecek 5 bulut tabanlı modülü 

devreye aldık. Süreçleri standart hale 
getirmek ve kullanıcı dostu ekranlar 
oluşturmak için SAP Fiori’yi kullanarak 
müşteri ve çalışan memnuniyetini 
artırdık. Ayrıca SAP’nin yeni nesil saha 
yönetimi çözümü de Türkiye’de ilk kez 
EYAP bünyesinde devreye alındı.”

Pandemiye rağmen 13 ayda bitti 
Dijital dönüşümde başarılı olmak 
için iş kollarının ihtiyaçlarına 
göre şekillendirilen, amaca uygun, 
modern bir teknoloji mimarisi ve veri 
platformunu devreye almak gerektiğine 
dikkat çeken Güldür, “Biz BT ekibi 
olarak yalnızca etkinleştirici bir rol 
üstlendik. Projenin sahibi Eczacıbaşı 
VitrA’daki iş kollarıydı. Projenin üst 
yönetimden tam destek alması da 
başarılı olmasındaki bir diğer önemli 
etkendi. Vitramax, yaklaşık 250 kişilik 
Eczacıbaşı ekibinin, SAP Türkiye, 
Vektora, Felece, Improva ve GoLive 
olmak üzere 5 farklı yüklenicinin 100 
kişilik danışman ekibiyle çalışmasının 
sonucunda 13 ay gibi kısa bir zamanda 
tamamlandı. Türkiye, Almanya, İngiltere 
ve Fransa olmak üzere 4 lokasyondaki 
5 farklı şirketten girdiler toplandı. Tüm 
bu süreçte çalışmalar farklı zaman 
dilimlerindeki bireylerle 4 farklı dilde 
başarıyla yürütüldü. Bu da bize dijital 
dönüşümün başarısı için planlama 
ve organizasyonun ne kadar önemli 
olduğunu gösterdi” dedi.

İhtiyaç haritası 4 ayda çıkarıldı
Aynada kendilerine bakıp nereye gitmek 
istediklerine karar verdiklerini söyleyen 
Güldür, projenin hazırlık çalışmalarına 
da değindi: “Deloitte ve SAP Türkiye ile 
4 ay boyunca çalışarak ihtiyaç haritamızı 
çıkardık. Tüm proje paydaşlarına 3 
yıllık vizyonlarını sorduk. Lojistik, 

satış, e-ticaret ve finans ekiplerindeki 
uzman kullanıcıların görüşlerini 
topladık. Projenin her aşamasında, iş 
kolları ve proje ekiplerinden aldığımız 
geribildirimlere göre ayarlamalar 
yaptık.”

Sevkiyatlar %30 arttı
Dijital dönüşüm projesini canlıya 
aldıktan sonra ek insan kaynağına gerek 
olmadan üretim ve sevkiyat çıktılarını 
artırdıklarını söyleyen BT Direktörü 
Güldür, sevkiyatlardaki %30’luk 
artışa dikkat çekerek şunları söyledi: 
“Projeden çok kısa sürede sağladığımız 
faydalardan biri, 10 binin üstündeki 
ürün çeşitliliğine rağmen, teklifleri 
karşılama ve siparişleri müşteriye 
ulaştırma yetkinliğimizin artması oldu. 
Vitramax’tan önce ayda 300 bin parça 
sevkiyat yapabiliyorken, proje canlıya 
alındıktan kısa bir süre sonra, insan 
kaynağını artırmadan bu rakamı 430 
bine çıkardık.”

Eczacıbaşı Yapı Ürünleri
BT Direktörü ve Dijital Lideri Alp Güldür



Ferhatpaşa Mh. 34.Sk. No:19/23 Ataşehir/ İstanbul
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PROF. DR. SERDAR PİRTİNİ
Marmara Üniversitesi 

İşletme Fakültesi
Öğretim Üyesi

PAZARLAMADA YENİ YOL 
HARİTASI: MÜŞTERİ ODAKLI 

BÜTÜNCÜL KANAL
(OMNI-CHANNEL) YÖNETİMİ

Pandemi sonrası toplum ve iş dünyası 
için oluşturulacak olan yeni normal 
dediğimiz düzen, aslında tümüyle 
dijital yeni dünya düzeni şeklinde 
kurgulanıyor. Böylesine zorunlu bir 
dönüşümle birlikte, 20. yüzyıl dengeleri 
ile kurulan pazarlama ve müşteri 
ilişkileri anlayışından, pandeminin 
oluşturduğu yeni dengeyle kurulan, 
dijital pazarlama ve yapay zekanın 
yönlendirdiği yeni pazarlama anlayışına 
geçişi yaşıyoruz. Covid-19 sonrası hiçbir 
şey eskisi gibi olmazken, ‘yeni normal’ 
başlığı altında, ‘süpersonik’ dijitalleşme 
süreci ve otomasyon sistemleri hızla 
hayatımızın parçası oluyor. Burada 
unutulmaması gereken; konvansiyonel 
çağın bütün hızıyla ortadan kalktığı 
böyle bir dönemde; şirketin içindeki 
değişim hızının şirketin dışında ortaya 
çıkan dijitalleşme yönündeki değişimin 
hızına ayak uydurması gerekliliğidir.

Günümüzde TİMDER üyesi birçok 
şirket tarafından da uygulanan omni-
kanal (bütüncül kanal) yaklaşımı, 
hedef kitle ile farklı kanallarla sağlanan 
çalışma ortamının tek bir platform 
üzerinden idare edilmesini, alıcılara 
farklı kanallarda benzer memnuniyet 
seviyesinde deneyim ve hizmet 
kalitesinin verilmesini hedefliyor. İnşaat 
malzemesi sektöründe bütüncül kanal 
yönetimi; satış noktalarında istenilen 
memnuniyet düzeyine ulaşılması için 
müşterilere erişimde kullanılan fiziksel 
ve dijital farklı kanallar üzerinde 
kurulan ortaklaşa bir kanal yönetimi 
şeklinde tanımlanabilir.   
  
Küreselleşen ve dijitalleşen 
ekonomilerde hemen hemen her 
alanda müşteri etkileşim ve iletişim 
kanallarının sayısı hızla artarken, 
kurumlar da bu kanalları birleştirerek 
müşterileri için kusursuz, sorunsuz 
hale getirmeye büyük özen gösteriyor. 
Bu yolla müşteriler Tesisat ve İnşaat 
Malzemeleri sektöründe faaliyet 
gösteren kuruluşlarla telefonda görüşüp, 
sosyal medya platformlarından geri 
bildirim verebiliyor, sonrasında bir 
e-posta aracılığıyla ek bir istek de 
yapabiliyor. Bu bütünleşik yönetim 
sayesinde TİMDER üyesi kuruluşlar 
müşterileriyle olan iletişimin her anını 
izleyebiliyor ve müşteri ile ilgili her olası 
sorunu hızlıca çözüme kavuşturabiliyor.

Yapı ve Yapı Malzemeleri pazarında 
omni-kanal yönetimi fiziksel satış yerleri 
ve dijital yöntemleri içeriyor. Buna 
göre; dijital kanallar nihai alıcıların 
internet yoluyla erişebildiği perakende 
mağaza, mobil uygulama, sosyal 
medya gibi her türlü dağıtım kanalını 
içeriyor. Omni-kanal (bütüncül kanal) 
yaklaşımında, satış noktalarındaki 
kuruluşlar, müşteri bilgilerini izleyerek 
müşterinin satın alma kararlarını farklı 
kanallar aracılığıyla yönlendirebiliyor ve 
satışları artırmaya çalışıyor. Görüldüğü 
üzere; bütüncül kanal stratejisinin 
kullanılmasıyla, müşteriler sadece 
sınırlı sayıda kanal seçeneklerine bağlı 
kalmadan alışverişlerini bağımsız ve 
kesintisiz olarak yapabiliyor, her koşulda 
aradıkları malzemelere ulaşabiliyor. 

bütüncül kanal kullanımı; tüketicilerin 
alışverişe başlangıçta bir kanaldan 
başladığını, ardından başka kanallardan 
da yararlanarak alışveriş sürecini 
sonlandırdığı gerçeğini varsayıyor. Bu 
sebeple de bütüncül kanal; pazarlama 
ekiplerinin dijital tüketicilere daha fazla 
yatırım yapmaları gerektiği yeni normal 
koşullarında, işletmelerin online ve offline 
varlıklarını bir bütün haline getirmelerine 
imkân veriyor. Bu çerçevede; özellikle 
akıllı şehirler ve akıllı evler, her şeyin 
interneti, makineler arası iletişim ve 
kentleşme olgularının ekonomik aktörler 
için artık temel öncelikler haline 
geldiği düşünüldüğünde, bütüncül kanal 
yaklaşımı ile e-ticaret kanalı, sadece satış 
odaklı değil, hedef kitle ile olan etkileşim 
için de kullanılma potansiyeline sahiptir. 
Şu hâlde; yapı malzemeleri pazarında 
omni-kanal (bütüncül kanal) yaklaşımını 
kullanmak isteyen işletmelerin teknik 
detayları etkin bir şekilde planlamalarının 
önemi de asla göz ardı edilmemelidir. 

Geleneksel sektörlerimizde, çevik 
hareket edebilen ve vizyon sahibi sektör 
temsilcileri, yeni dijital teknolojilerin ve 
e-ticaret sektörünün gelişimiyle birlikte, 
fiziksel ve dijital alışveriş arasındaki 
farkların hızla ortadan kalkmakta 
olduğunu görüyorlar. Evde daha çok 
vakit geçirdiğimiz pandemi koşullarında 
çevreci, sürdürülebilir ve kullanıcı 
dostu ürün ve hizmetlerini müşterilerine 
sunmak durumunda olan girişimciler için, 
müşterilerinin artık dijital hale gelen her 
türlü beklenti ve taleplerini karşılamak 
yaşamsal bir önem taşıyor. Böyle bir 
ortamda, iş dünyasının temsilcileri olarak 
işletmeler, fiziksel ve dijital alışveriş 
arasındaki farkların hızla ortadan 
kalktığının farkına vararak, mağaza, 
web, mobil, televizyon ve sosyal medya 
gibi tüm kanalların, müşterilerine aynı 
alışveriş deneyimi yaşatmasını pazarlama 
stratejilerinin birinci önceliği haline 
getirmeyi başarabilmelidir.

“YENİ NORMAL 
TÜMÜYLE 

DİJİTAL YENİ 
DÜNYA DÜZENİ 

ŞEKLİNDE 
KURGULANIYOR”. 
Günümüzde her iş kolunda perakende 
mağazaların başarılı olmalarında, 
fiziksel satış noktalarının dijital 
kanalla ve dijital kanalların da fiziksel 
mağazalarla desteklenmesinin önemi her 
geçen gün daha iyi anlaşılıyor. Dijital 
kanal ve fiziksel satış noktalarının 
kullanımının uyumlaştırılması olarak da 
değerlendirilebilecek olan omni-kanal 
(bütüncül kanal) anlayışının uygulama 
şekilleri arasında; müşterilerin yapılan 
promosyonlardan her kanalda aynı 
koşullarda yararlanabilmesi, müşteri 
bilgilerinin entegre edilmesi, fiyat 
güvencesi, mal/hizmet standartlarının 
getirilmesi sayılabiliyor. Sonuç olarak; 
omni-kanal müşterisi satın alma işlemi 
süresince farklı kanallardan entegre 
biçimde yararlanmış oluyor.

Pandeminin başlattığı ikinci 
dijitalleşme dalgasına ayak uyduran 
işletmelerde geleceğin kanalı 
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“BİR RESİM YÜZLERCE SÖZCÜĞE, 
BİR VİDEO BİNLERCE

RESME BEDEL”

DR. SELÇUK TUZCUOĞLU
Bahçeşehir Üniversitesi

Mühendislik ve Doğa Bilimleri Fakültesi 
Öğretim Üyesi

selcuk.tuzcuoglu@eas.bau.edu.tr

Geçtiğimiz sayıda ürünlerin pazarlama 
açısından “mallar” ve “hizmetler” 
olarak ikiye ayrıldığını, malların 
“tüketim malları” (B2C) ve “üretim 
malları” (B2B) olarak 2 başlıkta 
ele alındığını açıklamış ve Tesisat 
ve İnşaat Malzemeleri sektöründeki 
malların; ev, daire, dükkan, ofis gibi 
taşınmazların (yani pazarlama diliyle 
yeni malların) piyasaya sürülmesine 
katkıda bulunan “üretim malları” 
olarak nasıl pazarlanması gerektiğinin 
üzerinde durmuştuk. Bu sayımızda da 
gelin yine Tesisat ve İnşaat Malzemeleri 
sektöründeki malları; bu sefer de nihai 
tüketiciye hitap eden “tüketim malları” 
olarak ele alalım ve nasıl pazarlanması 
gerektiği ile ilgili prensipleri inceleyelim.

Tüketim mallarının müşterisi, yani 
pazarlama iletişimindeki hedef 
kitlesi tüketicilerdir. Tüketiciler bu 
ürünleri mesela müteahitler ya da 
inşaat şirketleri gibi inşaat yaparken 
aramamul olarak kullanmak için 
değil, kendi ihtiyaçlarını karşılamak 
için satın alırlar. Tesisat ve İnşaat 
Malzemeleri sektöründeki bir şirket; 
pazarlama faaliyetlerinin tamamını 
B2B piyasalara yöneltmemelidir. Her 
ne kadar bu piyasalarda az sayıda 
müşteri ile çalışıp, bir defada çok 
büyük hacimli satışlar yapılabilse de 
şirketlerin mutlaka nihai tüketiciye 
yönelik pazarlama faaliyetlerinde de 
bulunmaları gerekir. Yaratacağı ek satış 
hacminin yanı sıra, tüketici pazarlarına 
yapılacak iletişim; hem marka değerini 
arttıracağı, hem de birim kârlılığı B2B 
piyasalara göre daha yüksek olacağı 
için çok gereklidir. Tüketici piyasalarda 
markanın bilinmesi ve aranması, 
üretici şirketlerin B2B piyasalarındaki 
satışlarını da kolaylaştıracak ve olumlu 
etkileyecektir. Tüketiciler konut alırken, 
hiç adını sanını duymadığı markaların 
kullanıldığı projeler yerine, reklamlarını 

televizyonda izlediği, sosyal medyada 
paylaşımlarına rastladığı markaların 
kullanıldığı inşaat projelerini tercih 
edecektir.

Peki B2B piyasalarında “üreticiye 
güven” ve “düşük fiyat baskısı” gibi 
unsurlar ön plandayken, tüketim 
ürünleri piyasalarındaki pazarlama 
iletişiminde nelere dikkat etmek lazım? 
Tüketim ürünlerinde satın alma kararı 
görece daha kolay ve hızlı verilir. Bu 
piyasalarda marka seçimi konusunda 
tüketicilerin çevrelerinden duydukları 
tavsiyeler, eski tecrübeleri, sosyal 
medyada okudukları şikayetler ve Tesisat 
ve İnşaat Malzemesi’nin montajını 
yapacak bilirkişilerin (yani ustaların) 
tavsiyeleri de rol oynamaktadır. Bu 
sebeple pazarlama çalışmalarının 
karara etki eden tüm tarafları içerecek 
şekilde planlanması gerekmektedir. 
Yani markalar; bir yandan tüketicileri 
yeni ürünleri ve ürünlerinin 
benzersiz özellikleri gibi konularda 
bilgilendirici iletişim çalışmaları 
yaparken, diğer yandan da ürünlerin 
tüketiciye ulaştırılmasını sağlayan 
bayiler ve malzemelerin döşemesini 
ya da montajını üstlenen paydaşları ile 
olan iletişime de önem vermelidirler. 
Sosyal Medya kanallarının kullanımı 
B2B piyasalarda olduğu gibi, yine 
B2C piyasalarda da “müşteriye mesaj 
gönderme” amaçlı olarak değil de dijital 
kanalların interaktif özelliğinden dolayı 
“müşterilerin marka ile ilgili duygu ve 
düşüncelerini anlama” amaçlı olarak 
kullanılmalıdır. Dijital Kanallarda 
yapılacak iletişimin püf noktalarını 
gelecek sayıdakı yazımıza bırakarak, 
geleneksel kanallarda tüketicilerle 
yapılacak iletişimin kurallarına göz 
atmaya devam edelim...

Nihai tüketicilere yönelik iletişimde 
markalar daha çok duygusal mesajlarla 

müşterilerinin yüreklerini ulaşmaya 
çalışıyorlar. Çünkü günümüzün 
tüketicileri ürünlerin fiziksel 
performanslarından çok yaşattığı 
deneyimlere göre marka kararını 
veriyorlar. Kısaca FMCG (Fast Moving 
Consumer Goods) adı verilen Hızlı 
Tüketim Ürünleri’nden otomotive, 
elektronik eşyalardan giyim ürünlerine 
kadar tüm markalar, vaadlerini tüketici 
yaşatacakları olumlu duygular üzerine 
kuguluyorlar. Bu sebeple Storytelling 
(Hikaye Anlatma) adı verilen tekniği 
uygulayarak, yürek ısıtan hikayeler 
anlatmayı tercih ediyorlar. Tesisat ve 
İnşaat Malzemesi sektöründeki ürünler 
ilk bakışta armatür, boya ya da fayans 
gibi duygusallıktan uzak ürünler olarak 
algılansa da sonuçta kullanım alanı 
itibariyle yuva, huzur, güvenlik, aile, 
komfor, gibi duygusal kavramlarla 
yakından ilişkilendirilebilecek 
ürünler... Bu sebeple Tesisat ve İnşaat 
Malzemesi ürünlerinin iletişiminde de 
storytelling başarıyla uygulanabilecek 
bir teknik. Ürünlerin pazarlama 
iletişimine konu olacak temeli vaadi 

“MARKALAR; BIR YANDAN TÜKETICILERI 
BILGILENDIRICI ILETIŞIM ÇALIŞMALARI YAPARKEN, 

DIĞER YANDAN DA BAYILER VE MALZEMELERIN 
MONTAJINI ÜSTLENEN PAYDAŞLARI ILE OLAN 

ILETIŞIME DE ÖNEM VERMELIDIRLER.”
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(kalite ve dayanıklılık gibi olmazsa 
olmaz unsurların yanı sıra) kullanılıcak 
malzemeler ile yaratılacak huzur ortamı 
sunma ve evdeki rahatlık ve mutluluğu 
arttırma gibi konular olmalıdır.

İletişimde hikayeleştirmenin başarısı 
aslında Nöropazarlama adı verilen 
pazarlama tekniğinde yatmaktadır. 
Uzun yıllar pazarlamacılar, müşterileri 
etkilemek için en önemli olan şeyin 
“ısrarla aynı mesajın tekrarlanması” 
olduğuna inanıyorlardı. Tüketici bir 
mesajı ne kadar çok kez duyarsa, o 
mesaja inanmasının ve markayı satın 
almaya ikna olmasının da o kadar 
kolay olacağına dair sağlam bir inanç 
vardı. Fakat daha sonraki yıllarda beyin 
alanında yapılan araştırmalar gösterdi 
ki insanları karar alırken etkileyen 
birkaç tetikleyici konu var ve eğer 
iletişiminizde bu konulara değinirseniz 
tüketicilerin kararlarına etki etmek çok 
kolay. Bu konular da özellikle tüketicinin 
beyninde yer alan ve “eski beyin” ya da 
“sürüngen beyni” adı verilen bölümünde 
karar verilen (a) “hayattı idame ettirme” 
ve (b) “soyu sürdürme” ile ilgili konular. 
Yani “temel içgüdüler”... Bu sebeple 
(a) kimi markalar eğer kendi markaları 
tercih edilirse, güvenli bir hayat 
sürdürüleceği ile ilgili bilinçaltı mesajlar 
verirken, (b) bazı markalar da kendi 
markaları tercih edildiğinde karşı cins 
tarafından çok beğenilecekleri konusunu 
gündemde tutuyorlar. 

Nöromarketing alanındaki önemli 
bulgulardan biri de görselliğin önemi. 
İnsan beyni görselerle aktarılan bir 
mesajı, yazı ile açıklanan bir mesajdan 
çok daha hızlı algılıyor ve çok daha 
uzun bir süre belleğinde saklıyor. 
İnsan beyni gözlerden gelen uyarıları 
milyonlarca yıldır anlamlandırma ve 
detayları yakalama tecrübesine sahip 
olmasına rağmen sadece birkaç bin 
yıldır metinleri okuma ve içerdiği 
mesajları anlamlandırma becerisine 
sahip. Onun için görerek anlama 
kapasitemiz, okuyarak anlama 
kapasitemizin çok üzerinde. Bu sebeple 
hangi medyayı kullanıyor olursanız 
olun, mesajlarınızı yazılı aktarmak 
yerine görsellerle zenginleştirilmiş bir 
şekilde aktarın. IKEA’nın kullanım 
kılavuzlarındaki çizimler ya da 

uçaklardaki güvenlik videoları hep bu 
sebeple görselleştirilmiştir. Bu sebeple 
ambalajların içerisinden çıkan kullanım 
ya da montaj kılavuzlarının görselliğini 
arttırmanız yararlı olacaktır. Unutmayın: 
bir resim yüzlerce sözcüğe, bir video da 
binlerce resme bedel... 

Pazarlama alanında son yıllarda en çok 
başvurulan yöntemlerden bir tanesi de 
tüketicilerin tüm duyularına birden hitap 
etme trendi. Buna Duyusal Pazarlama 
adı veriliyor. Markaların hemen 
hemen tamamı müşterileri ile iletişim 
kurduklarında onların görme ve işitme 
duyularına hitap ederler. Bu amaçla da 
ilginç görseller kullanırken, enerjik ya 
da duygusal melodilerden yararlanırlar. 
Fakat nöroloji biliminde yapılan 
araştırmalar bir mesajın ne kadar fazla 
sayıda duyuya hitap ederse o kadar uzun 
süreli kalıcı olduğunu ortaya koyuyor. 
Yani görme ve işitme duyularının yanı 
sıra, koklama, tad ve dokunma duyuları 
da harekete geçirilebilirse markanın 
mesajı daha yoğun olarak algılanıyor. 
Sektör itibari ile tat duyusunun 
aktivasyonu pek mümkün olmasa da 
Tesisat ve İnşaat Malzemesi ürünlerinde 
koku ve dokunma duyularına hitap 
etmek mümkün. Ürünlerin ambalajlarına 
atılabilecek koku partikülleri, satış 
noktalarının iklimlendirilmesinde 
de kullanılabilir. Ya da tüketicinin 
dokunarak algıladığı batarya, seramik 
gibi ürünlerin üst yüzeylerinin markaya 
özgü bir yüzey dokusu ile kaplanması 
ve dokunulduğunda bu farklılığın 
kolayca algılanması, diğer duyuların 
da aktivasyonuna örnek olarak 
gösterilebilir. Elektronik sektöründeki 

“INSAN BEYNI GÖRSELERLE AKTARILAN BIR MESAJI, 
YAZI ILE AÇIKLANAN BIR MESAJDAN

ÇOK DAHA HIZLI ALGILIYOR VE
ÇOK DAHA UZUN BIR SÜRE BELLEĞINDE SAKLIYOR.”

bazı markalar bunu uzaktan kumanda 
cihazlarının yüzeyini pütürcüklü bir 
malzeme ile kaplayarak yapmaktalar ve 
böylece kullanıcı gözleri kapalı bile olsa, 
eline aldığında 7-8 değişik kumandanın 
arasından o markanınkini kolayca ayırt 
edebilmektedir.

Son olarak bir de WoM (Word of 
Mouth) yani Ağızdan Ağıza Pazarlama 
ya da Kulaktan Kulağa Pazarlama 
konusuna değinelim. Tüketiciler; iletişim 
kanallarında (örneğin reklamlarda) 
marka tarafından ürünün özellikleri ile 
ilgili ortaya atılan iddialara inanmak 
yerine, ürünü deneyimleyen ve bu 
deneyimini paylaşan kendisi gibi sıradan 
vatandaşların değerlendirmelerine 
daha çok değer veriyorlar. Tesisat ve 
İnşaat Malzemesi kategorisindeki 
ürünler, tüketicilerin ürün özelliklerini 
(parkenin dayanıklılığı) kolayca 
karşılaştırabilecekleri ya da ürünün 
teknik yetkinliklerini (armatürün 
mekanizması) anlayabilecekleri mallar 
olmadıkları için, tüketiciler başka 
kullanıcıların tecrübelerine özellikle 
ihtiyaç duymaktadırlar. Bu sebeple 
üretici şirketler bir yandan memnun 
kullanıcıların seslerini duyurmalarına 
imkan sağlarken, diğer taraftan da 
pazarlama bütçelerinin bir kısmını 
markanın benzersiz özelliklerini 
kulaktan kulağa yayacak kişilerin 
organizasyonların harcamalıdırlar.

Günümüzde nihai tüketicilere yönelik 
pazarlama iletişiminin en hesaplı, en 
etkili, en hızlı ve en renkli kanallarından 
bir tanesi Dijital Kanallar ama o da 
gelecek yazımızın konusu olsun...

“NÖROLOJI BILIMINDE
YAPILAN ARAŞTIRMALAR

BIR MESAJIN NE KADAR FAZLA 
SAYIDA DUYUYA HITAP EDERSE 
O KADAR UZUN SÜRELI KALICI 
OLDUĞUNU ORTAYA KOYUYOR.” 
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“ZAMAN YÖNETİMİ
ETKİN OLABİLMENİN TEMELİDİR.”

DR. ATAKAN GENÇ
Endüstri ve Sistem Mühendisi

agenc@stratejitek.com

Bir işin uzmanı değilseniz, olmak için 
çabalamak yerine güçlü yanlarınıza 
odaklanın. Gerekli gördüğünüz 
konularda çalışmak üzere güçlü insanlar 
bulun ve yetkilendirin. Girişiminizde 
iyi olduğunuz konu ne ise zamanınızı bu 
konuda harcayın. Kendinizi her zaman 
güncel tutmaya bakın. Ancak bir başka 
konuda uzmanlaşmaya kalkarsanız, 
uygulamada sonuçları iyi olmayabilir. Bu 
durumda, başkasının aklını kullanmak 
en iyisidir. Yalınlaşın.

“Etkin Yöneticinin Seyir Defteri” 
kitabında Peter Drucker en kıt 
kaynağın zaman olduğunu söyler. 
Zaman arzı hiçbir şekilde esnek 
olmayan, depolanamayan ve tekrar 
kullanma şansımızın olmadığı bir 
kaynaktır. Aynı zamanda herkese 
adil bir şekilde dağıtılan bu kaynağın 
doğru yönetilememesi hiçbir şeyin 
yönetilememesi anlamına gelir. Zaman 
yönetimi etkin olabilmenin temelidir. 
Dolayısıyla zaman tasarrufu kritiktir. 

Zaman tasarrufu sağlamak iyi 
örgütlenen bir yapıda mümkündür. Kötü 
yapılandırılmış organizasyonlarda ise 
israfın göstergesi yapılan toplantılardır. 
Bir şirkette çok sık aralıklarla 
toplantılara ihtiyaç duyuluyorsa 
bu yeniden yapılandırmaya ihtiyaç 
olduğunu gösteren en önemli belirtidir. 
Bu belirtiyi görüp, problemi teşhis edip 
tedaviye koyulmak liderin görevidir. 
İdeal örgütlenmeyi başaran bir şirkette 
herkesin görevi başında çalışıyor 
olması beklenir. Ancak, proje bazlı bir 
araya gelişler veya tecrübe paylaşımı 
toplantılarını bu kategoriden ayrı tutmak 
gerektiğini belirtmek gerekir. 

Jack Welch “Kazanmak İstiyorsanız” 
kitabında, “Verimli ve mükemmel 
faaliyetler sayesinde düşük maliyetli bir 
tedarikçi olmaya çalışıyoruz.” sloganıyla 
çalışan Bank One’nın benimsediği 
davranışları şu maddelerle sıralamıştır: 

·Yalın güzeldir.
·Bürokrasiye son. 
·İsrafa kesinlikle son. 
·Faaliyetler basit ve hızlı. 
·Birbirinizin zamanına saygı gösterin. 

·Altyapıya yatırım yapın. 
·Yaptığımız işi en iyi bilen biz olmalıyız.

Organizasyonel yalınlaşma her çalışana 
ve birime diğer çalışanlarla ve birimlerle 
çatışmadan çalışabilme imkanı tanır. En 
önemli konulardan birisi de yalınlaşırken 
etkin bilgi akışını geliştirmektir. 
Toplantıları takip edip toplanma 
amaçları değerlendirilmeli ve spesifik 
bir amaca yönelik olmayan toplantılar 
iptal edilmelidir. Bilgi akışı konusu ise 
doğru altyapı ve süreçlerle etkin biçimde 
yönetilebilir. 

oynayacaktır. Böylece, işletmedeki 
rol sahipleri, özellikle liderler 
uzman oldukları konu dışında kalan 
diğer gerekli görevleri başkalarına 
devredebileceklerdir. 

Lider başarılı sonuçlar için konumunun 
gereklerine uygun olarak kendini ve 
ekibini hem güncellemeli hem de 
değiştirebilmelidir. Değişime isteksizlik 
sona yaklaşmak anlamına gelir. 
İşletmeler çevresiyle sürekli etkileşimde 
olan “açık sistemler”dir.  Sürekli değişen 
bir dünyada nasıl ki canlılar adaptasyon 
ile varlıklarını sürdürebiliyorlarsa, 
değişen iş dünyasında da işletmeler 
adaptasyon yetenekleri ile varlıklarını 
sürdürebileceklerdir. Adaptasyonun hızlı 
olması ise işletmenin yalın ve çevik 
olmasıyla doğru orantılıdır. Dolayısıyla 
değişime isteksizlik lideri başarısız kılar. 

Her konum için doğru kadro kararları 
liderin en önemli çabalarından 
birisidir. Her bir görev önemli 
kılınmalı, çalışanların güçlü yanlarına 
odaklanılmalıdır. Sonuçta bireylerin 
performansları liderin performansı ve 
dolayısıyla şirketin performansı olarak 
hayat bulacaktır. Her bir görevin çok 
önemli olduğu ekipteki herkesçe iyi 
anlaşılmalı ve saygı gösterilmelidir.

“ZAMAN ARZI 
HIÇBIR ŞEKILDE 

ESNEK OLMAYAN, 
DEPOLANAMAYAN 

VE TEKRAR 
KULLANMA 
ŞANSIMIZIN 

OLMADIĞI BIR 
KAYNAKTIR.”

“BIR ŞIRKETTE ÇOK SIK ARALIKLARLA TOPLANTILARA 
IHTIYAÇ DUYULUYORSA BU YENIDEN YAPILANDIRMAYA 

IHTIYAÇ OLDUĞUNU GÖSTEREN EN ÖNEMLI BELIRTIDIR.”

Yalınlaşmak için ekip ruhu gerekir. 
Ekipte herkesin görevine odaklanarak, 
doğru bilgi akışıyla şirket vizyonuna ve 
hedeflerine doğru ahenk içinde hareket 
etmesi başarıyı er ya da geç getirecektir. 
Önemli olan katkıya odaklanmaktır. 
“Şirket için doğrudan sonuçlar olan 
satışlar ve kâr için üretilen katkı nedir?”, 
“Bu nasıl ölçülebilir?” sorularını 
pozisyon bazlı değerlendirmek etkinliği 
de arttıracaktır. Bununla birlikte ortaya 
koyulan vizyon ekip ruhunu canlı 
tutabilmeli ve yönetimin sürekliliği 
noktasına organizasyona kendisini 
sürdürme kabiliyeti kazandırabilmelidir. 

Bu noktada, etkin insan kaynakları 
yönetimi güçlü insanların doğru 
görevlere getirilmesi için önemli rol 
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DR. ÖĞR. ÜYESI
GÜLBENIZ AKDUMAN

Akademisyen, Eğitmen, Yazar
gulbeniz@akduman.com

İKONİK YAŞAMLAR VE 
ŞÜKRETMEK

İkon, son günlerde ne kadar çok 
duyduğumuz bir kelime; moda ikonu 
olmak…

Kişilerin hiçbir şarta bağlı olmadan, 
kontrolsüz onay verdikleri, bağlı hissedip 
saydıkları nesne olan “ikon” kavramı 
hızla yaygınlaşıyor. Pazarlama ve reklam 
faaliyetlerinin etkisiyle farkında olmadan 
yönlendirilen kişiler, beğendikleri ikonlar 
gibi giyinmeye, konuşmaya, davranmaya 
ve bir anlamda ikonlaşmaya çalışıyorlar. 
Kim olduğunu, ailesini ve değerlerini 
unutan insanlar, ikon olarak belirledikleri 
kişiler gibi olmaya adıyorlar kendilerini.

Kim olmaya çalışıyoruz? Neden sürekli 
birine benzemeye çalışıp, kendimiz 
olmaktan vazgeçiyoruz?

Kişinin kendini nasıl algıladığını 
belirten benlik algısı pozitif 
olduğunda kişi kendine saygı duyuyor. 
Fiziksel görünümle ile ilgili kişisel 
değerlendirmeler, benlik ve kendine 
saygıyı etkiliyor. Bu nedenle insan her 
şeyden önce kendini tanımalı, iyi ve kötü 
yönlerini bilmeli ve kabul etmeli. Bu 
şu demek değildir: “Kötü yönlerim var, 
biliyorum.” 

Bilmek ve iyileştirmek adına çalışmak 
gerekiyor. Ama ilk olarak kendini 
bilmek ve olduğu gibi kabul etmek 
gerekiyor. Tıpkı Sokrates’in dediği gibi: 
“İnsanın kendini fethetmesi zaferlerin en 
büyüğüdür.”

Diğer taraftan insanlar sahip oldukları 
fiziksel görünüm, giyim-kuşam, 
makyaj, bakım hatta yemek yedikleri 
yerler ile kimliklerini ifade ettiklerini 
düşünüyorlar. Görüntü kişinin iç 
dünyasının bir yansıması olarak 
görülüyor. Türk kültüründe var olan 
“içinin güzelliğinin yüzüne vurması” 
gibi söylemler de özünde bu konuyu 
vurguluyor.

İnsanlar kendi kimliklerini ifade ederken 
“başkası gibi olmaya” çalışıyorlar. Kendi 
sevdiği ve beğendiği değil, olmak istediği 
kişi gibi görünmek ve algılanmak adına 
yapılıyor tüm çabalar:
* Saçlarım …… gibi olmalı.
* …… gibi konuşmalıyım.
* ….…‘de yemek yedim.

Yemek yemek kişinin sadece karnını 
doyurmak için yaptığı bir faaliyet değil. 
Yemek yemenin başkalarıyla yendiği 
zaman sosyal, yemek başkaları için 
hazırlandığı zaman psikolojik ve yemek 

yenen yere göre de politik yönleri var. 
Bütün bu yönleriyle beraber düşünüldüğü 
zaman yemek gibi en temel ihtiyaç bile 
tüketim çılgınlığına dönüşebiliyor. Ne 
yediğinizden çok nerede yediğiniz ve 
yediğiniz yerle ilgili sosyal medyada 
yapacağınız paylaşım önem kazanıyor. 
Maliyetinin çok üstünde paralar ödeyerek 
esasında çevrenin “Aaa Gülbeniz …… 
yerde yemek yemiş” demesi için bir bedel 
ödüyoruz. 

Peki ne için? Ortamın güzelliği, kişiye 
verdiği huzur ve yenilen yemeğin lezzeti 
gibi etkenler değilse, bunun sebebi olsa 
olsa fark edilme ve beğenilme arzusudur. 
İşte bunun için de çevrenin dikkatini 
çekmek ve beğenisini kazanmak için 
milyonlar harcanabiliyor.

Rol model olarak bir kişiyi örnek almak 
ve onun iyi olduğu alanlarda iyi olmaya 
çalışmak farklı, “o” olmaya çalışmak 
farklıdır. 

Sırf heves uğruna hayatını başkası gibi 
yaşamak ne kadar da anlamsız esasında 
değil mi? 

Allah her bireyi eşsiz ve benzersiz 
yaratmıştır; her birimiz bu kadar eşsiz ve 
benzersiz yaratılmışken birine benzemek, 
birileri gibi olmak adına gösterilen bu 
çaba nedir? Kişiye ne sağlar?

Gıda tüketiminin hızla artması için 
yapılan pazarlama faaliyetleri ile paralel 
olarak zayıflama ve diyet konularında da 
sürekli reklam yapılarak kişiler belirli 
merkezlere yönlendiriliyor. Hayatın ve 
her canlının doğasında olan zamanla 
yaşlanma gerçeğine karşı koymak 
amacıyla kişiler yaşlanmamak için ilaç, 
kozmetik malzemeler kullanımına ve 
cerrahi müdahalelere itiliyor.

Hep güzel ve bakımlı olmak, zayıf 
kalmak, yaşlanmamak insanın 
yaradılışına karşı gelmek değil midir bir 
anlamda? 

Allah insanı her detayına kadar bu 
kadar mükemmel bir şekilde yaratırken, 
onun yaşlanmasını istemeseydi inanın 
yaşlanmazdık. Yaşlılık insanın doğasında 
var olan bir süreçtir. Yaşlanmayı 
engellemek yerine sağlıklı yaşlanmak için 
çaba sarf etmek doğru olan değil midir? 

Peki, sahip olduğumuz bedenimize 
şükretmeyi neden unuttuk? Ben her 
sabah kalktığımda Allah’a çok şükür 
bugün de çok sağlıklı ve iyi kalktım 

derim kendi kendime yüzümü yıkarken. 
Her bir organım sağlıklı, duyuyorum, 
görüyorum, algılıyorum, tat alıyorum, 
bundan daha büyük mutluluk var mı 
hayatta? 

Hadi küçük bir deney yapalım: Yarın 
sabah kalktığınızda gözlerinizi hiç 
açmadan sabah rutin aktivitelerinizi 
yapın, kalkın, banyoya yürüyün, 
yüzünüzü yıkayın, kahvaltınızı 
hazırlayın, kahvaltı edin. Nasıl bir 
deneyimdi? Görmeden hayat ne kadar 
zor değil mi? 

Oysaki her sabah gözlerimiz açık, pırıl 
pırıl uyanıyorduk değil mi? Ama bu 
bizim için o kadar doğal ki ne kadar 
değerli ve önemli olduğunu unuttuk 
çoktan…

Görmediğimizde görmenin, 
duymadığımızda duymanın, 
hissetmediğimizde hissetmenin, tat 
almadığımızda tat almanın değerini
anlıyoruz ve şükrediyoruz. 

Ben hayatım boyunca çok şükreden birisi 
olmama rağmen geçen sene Koronavirüs 
hastalığım dönemi ile birlikte tekrar 
gördüm ki hiçbir şeyin tadını alamamak, 
kendi kokun dahil hiçbir kokuyu 
duyamamak, en temel ihtiyaçların için 
bile yataktan kalkıp giderken nefessiz 
kalmak ne kadar zormuş. Allah’ım ben 
sayende bir ömür doya doya yedim, 
içtim, yürüdüm, koştum, tat aldım her 
anımdan, çok şükür.

Hasta olmadan, yitirmeden sahip 
olduğumuz sağlımızın (fiziksel, zihinsel 
ve psikolojik) kıymetini bilmek ve 
şükretmek lazım…

Her güne şükürle başlamak, şükürle 
bitirmek ve sahip olduklarımıza değer 
vermek, korumak lazım… Sahip 
olduklarımıza şükrederek huzura ve 
mutluluğa ulaşabileceğimiz gerçeğini ise 
unutmamak…
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ALMILA DALKILIÇ
Yönetim & Kişisel Gelişim 

Eğitmeni, Hitabet Koçu
almilad@gmail.com

RETORİK İKNA TEKNİKLERİ (1)
Değerli TİMDER Üyeleri ve TİMDER 
Dergisi Okuyucuları, yıllardır 
yazılarıma hiç ara vermeden devam 
ediyor, sizlerle keyifli bir bilgi 
yolcuğunu paylaşıyorum. Bu sayımızda 
ise birebir uzmanlık alanımla alakalı 
bir içeriğe yer veriyor olmaktan dolayı 
özellikle heyecan duyuyorum.

Yıllarca sunum ve hitabet eğitimleri 
verdiğimden ve son yıllarda bu konuların 
alt yapısına daha fazla eğilme fırsatı 
yakaladığımdan retorik kavramının 
hitabet konusunda çok önemli bir yeri 
olduğunu söyleyebilirim.

İnsanlar herhangi bir konuda karar 
alma aşamasında oldukları zaman ikna 
edilmek isterler. “Bir atı zorla suya 
götürebilirsin ama zorla su içiremezsin.” 
diyen İngiliz atasözü iknanın önemini 
mükemmel bir biçimde vurgulamaktadır. 
Çünkü; iknanın temelinde inandırma, 
inandırmanın temelinde de güvenilirlik 
vardır.

Judo ve karatenin ise gariptir ama; 
iknada önemli bir yeri vardır. Şöyle ki;

Ju: Kibar 
Do: Yol, Yöntem

Karate: Açık el anlamına gelir.

İkna, bir sözlü dövüştür. 
Kibarca İkna Sanatı olarak 
düşünülmelidir.

Ikna nedir?
İkna etmek, bir kimseyi bir konuda bir 
şey yapmaya razı etmektir. Kandırmada 
iş birliği değil kontrol söz konusudur, 
ikna ettiğiniz insanlar ise sizinle iş 
birliği yapar.

Nasıl ikna ederiz?
◉ Güven bağı kurmak
◉ Görsellikten yararlanmak
◉ İlgi göstermek
◉ Kişi soru sormuyorsa sorulabilecek 
sorulara yanıt vermek
◉ Gerektiğinde meydan okumak
◉ İlgi alanlarına ilgi ve saygı göstermek
◉ Susmanın gücünden yararlanmak

Retorik en kısa tanımıyla güzel konuşma 
sanatıdır. Etimolojik olarak Yunanca 
rhētorikos (ƥητορικός) yani “hitabet” 
kavramından türemiştir. Yani dünyanın 
en eski disiplinlerinden biri olma 

Not: Retorik hitabet, bildiğimiz sunum tekniklerinden oldukça farklıdır. Retorik Hitabet Koçu olarak çalıştığım danışanlarım Retor olma 
kavramını öğrendiklerinde güzel konuşma tekniklerini bu muhteşem sanat ile süsleyebiliyorlar.

Sizler de bu konuyu hitabet tutkunuza eklemek istersiniz diye düşünerek, sizinle tamamen bu konu ile ilgili verdiğim eğitimin tarihlerini paylaşmak 
istiyorum: 30 Eylül, 8 Ekim ve 21 Ekim tarihlerinden birini seçmek isterseniz Retorik İkna Teknikleri konusundaki bilgilerimi paylaşmak benim 

için mutluluk olacaktır. Mail adresimden bana ulaşarak tüm detaylı bilgileri alabilirsiniz.

sıfatıyla retorik, karşımızdaki kişi ve 
kişileri ikna etmek için yapılan güzel 
konuşma çabasıdır.

Retor ise konuşma sanatını bilen ve icra 
eden kişi anlamına gelir. 

Retorikos sıfatı; hatiplere özgü, hitabet 
maharetine / sanatına has anlamına gelir.

Retorik kuramının doğuşu, doğrudan 
demokrasiyle bağlantılıdır. Atina’nın 
siyasal, hukuksal yapısı retoriğin 
ortaya çıkması için uygun bir ortam 
oluşturmuştu. Bir dava açılacağında, 
şikâyet önce kamu görevlisine iletilirdi, 
ardından halktan kurulu bir jüri önünde 
davalı ile davacı doğrudan konuşarak 
jüriyi ikna etmeye, yanlarına çekmeye 
çalışırlardı; davayı yürütecek bir savcı 
ya da savunmayı üstlenecek bir avukat 
yoktu. Davalı kendini savunmak 
durumunda olduğundan, kendini daha 
iyi savunabilmek için belli bir konuşma 
yetisine sahip olmalıydı. Böylece 
konuşma yetisine sahip olanlar sivrilip 
lider olabilirlerdi. İşte böyle bir ortamda 
retorik zamanla sanat haline gelmiştir. 
Retorikte, söylevcilik konusundaki ilk 
çalışmalar ise Sicilya’da başlamıştır. 
MÖ 485 yılında Sicilya’da halk 
tiranları topraklardan sürerdi, tiranlar 
alaşağı edildikten sonra da mülklerin 
eski sahiplerine verilmesine ilişkin 
davalar açılırdı. Açılan davalar halktan 
kurulmuş jüriler önüne görülür ve 
halktan etkileyici konuşmalar yapmaları 
istenirdi. Söylevciliğin de bu mülkiyet 
davalarından doğduğuna inanılır.

Koraks ve onun öğrencisi olan Teisisas, 
konuşma deneyimi olmayan davacıların 
kullanması amacıyla Rhetorike Tekhne 
(Konuşma Sanatı) adlı eserlerinde 
söylevin kurallarını yazmışlardır. Bu 
eser söylevcilik konusundaki ilk yazılı 
eserdir. Onlara göre söylevin amacı, ikna 
etmeyi sağlamaktır. Bundan da söylevci 
için önemli olan şeyin gerçek değil, 
gerçeğe benzerlik olduğu sonucu çıkar.
Platon’a göre retorik ise; doğru 
düşüncenin zıddı ve dinleyicilerin 
yönlendirilmesidir.

Cicero insanları ikna etmek için 
kolaydan zora doğru 3 hedef sıralar:

1) Dinleyicinizin duygularını uyarın.
2) Onun fikrini değiştirin.
3) Eyleme geçmesini sağlayın.

Sizinle bu sayıda 5 soru paylaşıyorum. 
Cevaplarını öğrenmek isterseniz bir 
sonraki sayıyı beklemeniz gerekecek 
ya da araştırma yaparak cevaplara 
ulaşabilirsiniz:)

1) Hangisi diyalektiğin tanımıdır?
a) Diyalog yolu ile gerçeği bulmaktır
b) Rekabetçi tartışma ile sunmaktır
c) Adli retorik türüdür
d) Laf dolandırma tekniğidir

2) Kairos nedir?
a) Retorikte insanların zihinlerini 
karıştırma dili
b) Retorikte hayali hatipleri taklit etme
c) Retorikte örneklerden kaynaklanan 
kural
d) Retorikte uygun zamanlama ve uygun 
ortamı kollama

3) Aşağıdakilerden hangisi retoriğin en 
iyi tanımıdır?
a) İkna etme sanatı
b) Diksiyona uygun güzel konuşma
c) Rekabetçi bir tartışma türü
d) Düzgün fonetik bilimi

4) Hipofora nedir?
a) Cehalet ve mantıksızlık sanatı
b) Retorikte bir soru sorup ardından 
hemen onu yanıtlama
c) Retorikte birbirini takip eden 
düşüncenin tekrarı
d) Genellikle olumsuzluk ifade eden 
ironi

5) Paradigma nedir?
a) Kişiler arasındaki iletişim sıkıntısı
b) Değişmeyen değer yargıları
c) Yöneticilerin sık yaptığı yanlışlar
d) Apatik yaklaşımlara verilen ad



VİRÜSTEN
KORUNMAK

ELİMİZDE

ÖKSÜRME VE HAPŞIRMA 
SIRASINDA AĞIZ VE BURUN 

TEK KULLANIMLIK KAĞIT 
MENDİLLE KAPATILMALIDIR. 
MENDİL YOKSA DIRSEĞİN İÇ 

KISMI KULLANILMALIDIR.

KİRLİ ELLERLE AĞIZ, 
BURUN VE GÖZLERE 

DOKUNULMAMALIDIR.

TOKALAŞMA VE
SARILMA GİBİ

YAKIN TEMASTAN 
KAÇINILMALIDIR.

ELLER EN AZ 20 SANİYE 
SÜREYLE SU VE NORMAL 
SABUNLA YIKANMALIDIR.

KALABALIK 
ORTAMLARDAN 

OLABİLDİĞİNCE UZAK 
DURULMALIDIR.

SU VE SABUN OLMADIĞI 
DURUMLARDA ALKOL 

İÇERIKLİ EL ANTİSEPTİĞİ 
KULLANILMALIDIR.

EL
ANTİSEPTİĞİ

3-4
ADIM
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SUYU SOĞUK,
İNSANI SICACIK BİR ADA;

Bir gidenin bir daha vazgeçemediği 
ve her yıl rotasına eklemek istediği 
Bozcaada bu sayımızın hedefinde yer 
alıyor. Tertemiz denizi, kendine özgü 
iklimiyle farklı deneyimlerin kapısını 
aralayan bu rüya adaya ulaşım, 
feribotlarla sağlanıyor. Yıl boyunca 
Geyikli’den hareket eden feribotlar, yerli 
halkı ve adaya gönül vermiş misafirlerini 
taşıyarak adayla buluşturuyor.

Boğazın tam çıkışınca yer alması 
nedeniyle Kuzey rüzgarlarına bol 
miktarda maruz kalan Bozcaada’da 
rüzgarla yaşamayı öğrenmek kaçınılmaz 
hale geliyor. Rüzgar kuzeyden esiyorsa 
güneye, güneyden esiyorsa kuzeye 
yönelerek denize girilecek konumu 
belirlemek bir süre sonra ezbere yapılan 
bir hareket halini alıyor. 

Butik oteller ve pansiyonlar ağırlıkta
Tarihi ve doğal sit alanı olduğu için 
Bozcaada’da büyük zincir oteller ve tesisler 
bulunmuyor, genellikle butik oteller ve 
pansiyonlar ağırlıkta. Konaklamada için 
merkezde ve merkeze uzak lokasyonlarda 
birçok seçenek mevcut, adanın kapasitesi 
ve talep yoğunluğu dolayısıyla fiyatların 
ortalamanın biraz üzerinde olduğunu da 
belirtmemiz gerekir.

Araçla gelenler veya araç kiralayanlar 
için merkez dışında konaklamak sorun 
yaratmayacağından otel seçenekleri de 
daha fazla oluyor. Otellerin bir kısmı özel 
plaj hizmeti de veriyor, ihtiyaca ve talebe 
göre seçenekleri değerlendirmekte fayda 
var. Butik olmaları dolayısıyla yemekleri de 
çoğunlukla iyi olan otellerde özellikle kahvaltı 
için dışarıda mekan aramaya gerek kalmıyor. 

Polente Feneri’nde gün 
batımı izlemeden dönmeyin
Adanın en önemli 
aktivitesini Polente 
Feneri’nde günbatımını 
izlemek oluşturuyor. Rüzgar 
tribünlerinin kıyısında, 
fenerin hemen yamacında 
bulunan bu seyir noktası 
adaya gelen herkesin en 
az bir kez uğradığı bir yer 
haline gelmiş durumda. 
Fenere ulaşan yollar bir 
noktadan sonra taşlık 
bir hal alıyor ve araç 
yoğunluğu nedeniyle park 
yeri bulmak zor olabiliyor 
bu nedenle alternatif olarak 
taksiyle veya minibüsle de 
ulaşım tercih edilebilir. 
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turizm kolu oluşturmuş 
durumda, gün batımı seyri 
için şarap ve peynir tabağı 
satışı da gerçekleştiriliyor. 
Yanınızda kamp 
sandalyelerinizi almanızı 
tavsiye ederiz, böylelikle 
uzun saatler keyifle 
oturarak gün batımının 
keyfini çıkarabilirsiniz. 
Polente Feneri aynı 
zamanda birçok 
evlilik teklifine de ev 
sahipliği yapıyor, gün 
batımının büyüsü altında 
hayır yanıtı almanın 
imkansızlığının da bu 
talep yoğunluğunda etkisi 
olsa gerek. 

Bağbozumu Festivali iki gün boyunca 
eğlenceli anlara tanık oluyor
Bağbozumu turları da bir diğer 
aktiviteyi oluşturuyor. Her turda 
başka bir bağcının bağına gidilen 
bu turlarda kısa bir bilgilendirmenin 
ardından sepetlerinizi kendi 
topladığınız üzümlerle 
doldurabiliyorsunuz. Bağbozum 
Festivali adıyla yapılan ve 2 gün 
süren etkinlikler boyunca da benzer 
turlar organize ediliyor ve Türkiye’nin 
dört bir yanından gelenlerle birlikte 
eğlenceli anlar yaşanıyor. 

Rumlarla Türklerin yüzyıllardır 
bir arada yaşadığı Bozcaada’da, 
mevsimsel etkilerle yetiştirilebilen 
iyi üzümlerin de etkisiyle şarap 
üreticiliği bir hayli gelişmiş durumda. 

Dönüş yolunda hem hatıra hem 
de hediyelik olarak çeşit çeşit 
yerel şaraplardan güzel bir seçki 
oluşturabilirsiniz. 

Kültürel çeşitliliğin de etkisiyle 
mutfak konusunda da öne çıkan ve 
gastronomik geziler için de tercih 
edilen Bozcaada’da balık ve meze 
konusunda öne çıkan birçok mekan 
mevcut.

Denizde geçen keyifli bir günün 
ardından taptaze balıklarla donatılmış 
bir masada hoş bir sohbetle uzun 
saatler geçirmek tatilin hakkını 
vermenizi sağlıyor ve unutulmaz 
anılar doğuruyor. Eğer balık 
sevmiyorsanız adada oldukça iddialı 
et restaurantları da hizmet veriyor.
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TÜKETME ŞÜKRET

PAZARLAMA 4.0

“Tüketme Şükret” kitabının kapağında 
bir buğday başağı var, bu başağın sizin 
için bir değeri var mıdır? İçinizden 
bazıları “yok” derken, bazıları da “vardır 
elbet” diyecektir. Bazıları ise hiçbir 
yanıt vermeyecektir. Neden kitabın 
kapağında bunu kullandılar acaba diye 
düşünecektir?

Kapak görselinde yer alan buğdayın 
belki sizin için bir değeri yoktur ama 
bir çiftçi için bir adet buğday bile çok 
değerlidir. Bereketini arttırmak için 
onu toprağa eker, üstünü toprakla örter, 
mevsim değişir, yağmurla çamurlaşan 
toprakta ömrünü sürdürür buğday tanesi 
ve baharla birlikte mutlulukla toprağın 
dışına çıkartır yeşeren boynunu, günler 
geçerken buğday büyür, elinizdeki çuval 
kesenin dışındaki gibi başak verir.
Bir adettim, çoğaldım, birçok olunca 
değerlendim artık derken gün geçtikçe 
güneşle kurur, altın rengine dönünce 
sanır ki daha da değerlendim.

Derken hasat mevsimi gelir, çiftçi sapla 
samanı ayırarak buğdayı topraktan 
ayırır. Elinizdeki kolyenin içinde 
olduğu kese gibi çuvallara konur. 
Değirmende öğütülür, un olur ama 
hala hak ettiği değeri kazanamamıştır. 

Pazarlamadan bahsedildiği zaman 
akla gelen ilk isimlerden biri olan 
ve Wall Street Journal tarafından iş 
dünyasının en başarılı düşünürleri 
arasında gösterilen Philip Kotler, 
Hermawan Kartajaya ve Iwan Setiawan 
ile birlikte kaleme aldığı “Pazarlama 
4.0”da sahip olduğu pazarlama 
bilgisini günümüz dünyasında yaşanan 
değişimle harmanlıyor. Kitap, şirketler 
ve müşteriler arasındaki çevrimiçi ve 
çevrimdışı etkileşimi harmanlayan bir 
pazarlama yaklaşımından bahsediyor. 
Pazarlamanın gelenekselden dijitale 
doğru hızlı bir dönüşüm içinde olduğu 
günümüzde, dijital ve mobil geleceği 
anlamaya çalışan pazarlama uzmanları 
ve iş adamları için önemli bir rehber 
görevi gören kitapta, dünyamızı 
şekillendirmekte olan güç değişimi, 
bağlılığın insanların hayatını temelinden 
nasıl değiştirdiği, “Netandaşların” 
(İnternet vatandaşları) oluşumu ve yeni 
müşteri türünün temelleri ele alınıyor. 
İnsani nitelikleri kullanarak markaları 
insanlaştırmayı amaçlayan insan 
merkezli pazarlama detaylandırılarak, 
pazarlama uzmanlarının daha çok satış 
yapabilmek için “Omnichannel” (Çok 

Ne zamanki ekmek olup sofralarımızı 
taçlandırdığında, insanlar her lokmasına 
şükrederek o ekmeyi yediğinde işte o 
zaman hak ettiği değeri bulur.

Bir buğday tanesinin değer kazanmak 
için verdiği uzun ve zorlu yolculuk ne 
kadar da hayatımıza benziyor değil mi?

Sahip olduğumuz bir buğday tanesi 
de olsa bir avuç dolusu da olsa hak 
ettiği değeri vermeden durmadan 
tüketiyoruz, elimizdekinin değeri hızla 
yok olurken, yeniler değerli olacağı 
düşünülerek alınıyor. Tükettikçe 
daha mutlu olacağımızı sanarak daha 
çok “Tüketgen” oluyoruz. Tüketgen 
olmaktan şükreden olmaya giden yolda, 
bir rehber olmasına yönelik bir buğday 
tanesinden yola çıkarak oluşturduğumuz 
niyetin ürünü olan kitabımız: Tüketme 
Şükret!

Her biri alanında uzman yazarlarla 
birlikte yazılan bu kitapla birlikte, 
yaşadığımız hayatın her zerresine 
şükrettikçe, ömrümüzün, kazancımızın, 
mutluluğumuzun bereketleneceğine 
dair inancımızın sembolü buğdayın 
“Tüketmeden Şükretmeyi” bizlere 
hatırlatması dileğiyle...

kanallı) pazarlama uygulamasını nasıl 
kullanabilecekleri anlatılıyor. 

Kitapta temel olarak şu sorulara yanıt 
aranıyor:
◉ Sektörünüzde daha yatay, kapsayıcı 
ve sosyal bir iş ortamına dönüşümün 
göstergesi olan trendler nelerdir? 
◉ Pazardaki bu dönüşümlere ayak 
uydurmak için planlarınız nelerdir? 
◉ Sektörünüzde bağlantılı müşterilerin 
çelişkili doğasını gösteren durumların 
bazıları nelerdir? Şirketiniz, gençlerin 
erken benimseyici ve trend belirleyiciler 
olarak oynadığı rollerden yararlanarak 
daha büyük bir fikir payı nasıl elde 
edebilir? 
◉ Şirketiniz, kadınların evdeki 
etkisinden yararlanarak pazar payını 
nasıl büyütebilir? 
◉ Şirketiniz, daha büyük bir gönül 
payı elde etmek için netandaşları 
nasıl saptayabilir ve onlardan nasıl 
yararlanabilir? 
◉ Markanız dijital dünyada insandan 
insana bir dokunuşa dayalı güçlü bir 
farklılaşmayı nasıl geliştirebilir? 
◉ Şirketiniz ortak yaratımı benimseyip 
döviz kuru benzeri fiyatlandırmadan 

Bu vesile ile şükürle daha da 
bereketleneceğine inandığımız bundan 
sonraki hayatınızın ilk günü kutlu olsun.
 
Doç. Dr. Gülbeniz AKDUMAN

yararlanarak ve topluluğu harekete 
geçirip sohbetleri teşvik ederek 
geleneksel dört P’den dijital dört C’ye 
nasıl geçiş yapabilir? 
◉ İşbirliğine dayalı müşteri ilişkilerini 
benimsemek için müşteri hizmetleri 
stratejinizde yapılması gereken temel 
değişiklikler nelerdir?



#KollarıSıvıyoruz

YAPILAN ARAȘTIRMALAR, BAKANLIĞIMIZCA

UYGULANMAKTA OLAN COVID-19 AȘILARININ

HASTALIĞI AĞIR GEÇİRME RİSKİNİ,

HASTANEYE YATIȘ ORANINI VE

ÖLÜM ORANINI AZALTTIĞINI GÖSTERMİȘTİR.

KORONAVİRÜS 
ALACAĞINIZ TEDBİRLERDEN 
DAHA GÜÇLÜ DEĞİLDİR.
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CYBELETILE YAPI ELEMANLARI SANAYİ VE TİCARET LİMİTED ŞİRKETİ
LEVENT ARAS

Şekerpınar Mh. Balcılar Sk. No:2 Şekerpınar, Çayırova, Kocaeli
T: (0850) 549 9838

www.cybeletile.com

VİTHERM ISI SİSTEMLERİ LİMİTED ŞİRKETİ
ÖZGÜR KAYAR

Meclis Mh. Atatürk Cd. No:1/J Sancaktepe, İstanbul
T: (0216) 508 5112

www.vitherm.com.tr

SERAKİM MÜMESSİLLİK İÇ VE DIŞ SANAYİ TİCARET LİMİTED ŞİRKETİ
HÜSAMETTIN SAĞIR

Mermerli Mh. İnkılap Cd. No:66 /1 Menemen, İzmir
T: (0232) 832 8461
F: (0232) 832 8439

www.serakimseramik.com

İZ SERAMİK YAPI MALZEMELERİ PAZARLAMA İÇ VE DIŞ TİCARET LİMİTED ŞİRKETİ
UĞUR KALAY

Bahçelievler Mh. Serpinti Sk. No:22/1 Pendik, İstanbul
T: (0216) 430 8893 - 94

F: (0216) 430 8895



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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Pandemiyle birlikte sağlık her şeyin 
önüne geçerken, iyi yaşam da yükselen 
trendler arasında en üst sıralardaki 
yerini aldı. İş ve özel yaşamlarında yeni 
alışkanlıklar geliştiren bireyler, değişim 
rüzgarına banyoları da dahil etti.

Euromonitor tarafından yayınlanan 
Uluslararası Mega Trendler Raporu’nda, 
dünyayı etkileyen mega trendlerin 

ARTEMA’NIN ROOT ARMATÜR KOLEKSIYONU ILE
EVDE KENDINI IYI HISSETMENIN YENI ADI:

KÜVET KEYFI
ilk sırasında “wellness” yani iyi yaşam 
geliyor. 1,5 yılı aşkın süredir yaşanan 
pandemi koşullarının yarattığı bedensel, 
zihinsel ve ruhsal yorgunluk, iyi ve 
sağlıklı yaşam beklentilerini daha da 
artırıyor. Yükselen wellness trendi, kendini 
iyi hissetmek isteyenler için banyoda 
küvetlere alan açıyor. Artema’nın Root 
armatür koleksiyonu ise yalın tasarımıyla 
küvet keyfinin tamamlayıcısı oluyor.

Form, renk ve boyut çeşitliliğiyle dikkat 
çeken Root krom, altın, bakır veya fırçalı 
nikel seçenekleriyle, yalnız wellness değil 
moda trendlerini de yakalıyor. Modern 
ve kullanışlı bir banyo arayanlara hitap 
eden koleksiyondaki küvet bataryaları 
armatürlerle uyumu yakalıyor. 
Root’un özel kaplama teknolojileriyle 
renklendirilen parçaları ise uzun yıllar 
boyunca ilk günkü rengini koruyor.
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DAIKIN SHIRA PLUS ILE
KLIMADA ZIRVEYI YAKALAYIN

Doğru hava uzmanı Daikin, 
kullanıcıların farklı iklimlendirme 
ihtiyaçlarını karşılayan geniş ürün 
gamını üstün teknolojiye sahip yeni 
cihazlarla genişletmeye devam ediyor. 
R32 soğutucu akışkan sayesinde üst 
düzey konfor ve tasarruf gücü sağlayan 
Daikin markalı yeni Shira Plus klima, 
gelişmiş özellikleriyle çıtayı en üst 
seviyeye çıkarıyor. Yüksek teknolojili 
segmentte yer alan yeni Shira Plus, 
barındırdığı flash streamer ve akıllı 
göz özellikleriyle en yakın rakibinden 
ayrışıyor. 

A+++’a varan enerji verimlilik değerleri 
ve 19 desibel seviyesindeki sessizliğiyle 
yeni Shira Plus Daikin’in en gözde 
modellerinden birisi olarak öne çıkıyor. 
Temiz hava sağlayan birçok patentli 
Daikin teknolojisiyle donanmış olması 
Shira Plus klimayı benzersiz kılan en 
önemli özellikler arasında gösteriliyor. 
Daikin’in patentli hava temizleme 
teknolojisi olan ‘flash streamer’, iç 
ortamdaki istenmeyen, koku, alerjen, 
polen gibi tüm zararlı partikülleri etkisiz 
hale getiriyor. Yine cihazda bulunan 
Daikin’e özgü titanyum apatit hava 
temizleme filtresi, ortamdaki istenmeyen 

koku, tüy, toz ve partiküllerin çok daha 
iyi süzülmesine olanak sağlıyor. İki 
kademeli akıllı göze yani akıllı termal 
sensöre sahip olan ürün, sizin ortamda 
olduğunuzu fark ederek kanatlarını 
başka tarafa çeviriyor ve üflenen 
havanın direkt üzerinize gelmesini 
engelliyor. Dahası, odadan ayrılmanız 
halinde akıllı göz devreye giriyor ve 
bir süre sonra kendini tasarruf moduna 
alıyor. Böylece klimayı kapatmayı 
unutmuş olsanız bile iki kademeli optik 
göz sizin yerinize tasarrufu düşünüyor. 

Havanın homojen olmasını sağlıyor
Yeni Shira Plus’ın 3 boyutlu hava 
üfleme özelliği ise havanın odanın 
her köşesine eşit olarak dağılmasını 
sağlıyor. Yatay ve düşey salınımın 
beraber olduğu bu özellik, iç 
ünitedeki sağa sola hareket eden mini 
yönlendirici kanatların otomatik 
hareket etmesiyle sağlanıyor ve bu 
sayede havanın ortama homojen bir 
biçimde yayılması mümkün oluyor. 

Ürünle birlikte gelen standart çevrimiçi 
kumanda (online controller) veya 
otomatik kontrol özelliği ise cihazın 
telefondan bir applikasyon ile kontrol 

edilmesini sağlıyor. Evinizdeki modem 
aracılığı ile telefonumuzdaki Daikin 
residential control uygulamasından 
ister evde olun ister şehir dışında; 
ister eve gelmeye 15 dakika kala, 
klimanızı açıp-kapatabiliyor ve uzaktan 
programlayabiliyorsunuz. Bu uygulama 
sayesinde anlık elektrik tüketim verisini 
görebiliyor ve faturanıza yansıyan bedeli 
kolayca hesaplayabiliyorsunuz. 

Ultra ısıtma fonksiyonu 
Daha kompakt iç ünitenin sunulduğu 
yeni Shira Plus, muadillerine göre 
daha küt ve ince tasarımıyla dikkat 
çekiyor. Yeni Shira Plus, cihaza yeni 
dahil olan ultra ısıtma fonksiyonuyla 
da rakiplerinden ayrışıyor. Bu özellik, 
eğer klimanızı ısıtma amacıyla 
kullanacaksanız istenilen sıcaklığa 
hızlıca gelmesi için kompresörü daha 
yüksek frekansta çalıştırmaya ve 
muadillerine göre %14 daha kısa sürede 
arzulanan sıcaklığa ulaşmasına olanak 
veriyor. Birçok üstün özelliğin bir araya 
geldiği yeni Shira Plus, ev ve ofislerinde 
tasarruf ve konforu önemseyenler 
için ideal bir çözüm oluştururken, 
kullanıcıları da sağlıklı, temiz ‘doğru 
havaya’ davet ediyor.
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BANYO TRENDINI AŞAN ILKLER
ARTEMIS’TE

Yıkanma alanlarında yenilikçi 
ürünleriyle fark yaratan Artemis, 
günümüzün modern banyoları 
için hazırladığı tasarımlarla banyo 
modasının ilklerini oluşturuyor. 
Hidromasajlı küvetlerde yeni bir tarz 
yakayalan Artemis, ürün özelliklerine 
eklediği Bluetooth ses sistemi ile hem 
banyolarınıza, hem de yaşam tarzınıza 
müzik ile eşlik ediyor.

Banyo keyfi ve müzik bir arada!
Türkiye’nin yıkanma alanları ürün 
gruplarını tek çatı altında üreten 
Artemis, ürünlerine yenilik katarak 
2021 yılının ilklerini oluşturmaya devam 
ediyor.

Akrilik ürün grubu içerisinde yer alan 
düz ve hidromasajlı küvetlerde; banyo 
keyfinin yanında teknolojik bir dokunuş 

yaparak Bluetooth kumanda ve ses 
sistemi ekleyerek kullanıcılarına yeni 
deneyimler kazandırıyor.

Minimal kumanda paneli küvet 
tasarımında şıklığı ön plana 
çıkarırken, ses sisteminin ürünün 
alt yapısı ile birlikte tasarlanması 
adeta küvette köpük ve müzik keyfini 
birleştiriyor.
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1E.C.A. PROTEUS PREMIX SERISINE
IKI YENI KOMBI

İklimlendirme sektöründe 35 yılı 
aşkın deneyimiyle faaliyetlerine devam 
eden E.C.A., güncel teknolojileri 
üretim süreçlerine entegre ederek, 
yeni model ve kapasite alternatifleriyle 
sürdürülebilir bir gelecek için 
çalışmalarını sürdürüyor. E.C.A., kombi 
pazarında öne çıkan Proteus Premix 
yoğuşmalı kombi ailesine iki farklı ürün 
dahil ediyor.

Haziran ayı içerisinde 45, önümüzdeki 
aylarda ise 42 kW kapasite seçenekli 

ürünlerini kullanıma sunmaya 
hazırlanan E.C.A., tüketicilerine ısı 
kaybı yüksek olan kullanım alanlarında 
dahi ideal ısıtma ve sıcak su kullanımı 
sağlıyor. Böylece ilk yatırım maliyeti, 
bakım ve işletme giderleri de ekonomik 
anlamda avantaj getiriyor. 

A enerji verimlilik sınıfıyla faturalara 
destek oluyor
Ergonomik açıdan tüketicilerine kolaylık 
sağlayan Proteus Premix, akıllı oda 
termostatı sayesinde cep telefonundan 

rahatlıkla kontrol edilebiliyor. Kombiyi 
ve tesisatını koruma amaçlı tasarlanan 
By-Pass sistemi ve bakım hatırlatıcı 
mod, yaşanması muhtemel sorunların 
önüne geçiyor. Sessiz çalışma özelliğiyle 
kullanım alanlarında varlığını belli 
ettirmeyen Proteus Premix, A enerji 
verimlilik sınıfıyla tasarruf anlamında 
tüketicilere destek oluyor. Serinin düşük 
atık gaz emisyonu ve enerji verimli 
sirkülasyon pompası ise yüksek enerji 
tüketiminin önüne geçerken, çevresel 
sürdürülebilirlik konusuna öncülük ediyor.
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BIEN’DEN
QR KODLU ‘KONUŞAN’ GÖMME REZERVUAR

Gömme rezervuar, banyolarda hijyen 
ve tasarıma önem verenlerin öncelikli 
tercihi ancak hassas ve oldukça teknik 
detaylara sahip olduğu için kurulum 
sırasında zorlukları da beraberinde 
getiriyor. İleri teknoloji ve Ar-Ge 
çalışmalarıyla öne çıkan Bien, yeni 
gömme rezervuarı Supreme ile montaj 
sürecini kolaylaştırarak, kullanıcı dostu 
bir ürün sunuyor. Sektördeki en inovatif 
gömme rezervuar özelliğine sahip olan 
Supreme, üzerindeki QR kod sayesinde, 
kurulum sırasında bilgilendirme yapıyor. 
Bien, yeni ürünün montajı konusunda 
farklı şehirlerdeki tesisatçılarla buluşup 
onlara eğitim vermeyi planlıyor. 

Sessiz ve hızlı dolum, güçlendirilmiş 
gövde 
Bien Supreme, tesisatçı dostu olarak 
hızlı ve kolay montaj imkanı sunuyor. 
En önemli özelliklerinden biri ise 
ürünün üzerinde yer alan QR kod 
sistemi ile “Konuşan Ürün,” “Bien 

Easy Learn” programını içermesi. 
Böylece, hiç montaj yapmayan biri 
bile QR kodu okuttuğunda ürünün 
ilgili parçasının montaj bilgilerine 
ulaşabiliyor. Toplamda 8 cm 
kalınlığında olan Supreme, kolay seviye 
ve hizalama özelliğine sahip. Sessiz 
dolum, hızlı doldurma, yüksek basınç 
dayanımı, dayanıklı panel tasarımı ve 
güçlendirilmiş gövdesiyle Supreme, bir 
gömme rezervuardan fazlasını sunuyor. 
Opsiyonel olarak geliştirilen otomatik 
servis ışığı da yine benzerlerinden 
ayrılan bir başka özellik olarak yer 
alıyor. 

Bien Banyo Ürünleri Sanayi Ticaret 
A.Ş. Genel Müdürü Hakan Günderen, 
“Gömme rezervuar, duvar içi ve 
alçıpan içine gizlenen bir ürün olduğu 
için banyo mekanı içerisinde en 
kritik üründür. Ürünün oldukça fazla 
komponenti olduğu için, tesisatçı 
açısından dikkatlice montajı yapılması 

gereken, hataya yer olmayan bir üründür. 
Bu sebeple ürünün montaj açısından 
tesisatçı dostu olması gerekmektedir. Bu 
sebeptendir ki, Bien Supreme Gömme 
Rezervuarımız en önemli özelliği 
“Tesisatçı Dostu” ve “Bien Easy Learn 
Programı” ile konuşan bir ürün olmasıdır. 
Bien olarak yeni yatırımımız kapsamında 
Temmuz 2021 itibariyle gömme 
rezervuar üretimine başladık. Tesisimiz 
yıllık 300 bin adet gömme rezervuar, 
300 bin adet de klozet kapağı üretme 
kapasitesine sahip. Bien Supreme gömme 
rezervuar ve Monet Kontrol panellerimiz 
ile gömme rezervuar ürün dünyasına 
farklı bir bakış açısı getirdiğimize 
inanıyoruz. Önümüzdeki yılbaşına kadar 
16 farklı ilde 16 eğitim ile takriben 
700 tesisatçıya ulaşarak, ürünümüzün 
kullanımını deneyimletmeyi 
hedefliyoruz. Ürün gamımızda farklı 
modellerde gömme rezervuar ve klozet 
kapağı bulunuyor. Üretimimizin %35’ini 
de ihraç etmeyi planlıyoruz” dedi.
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BIEN YENI BÜYÜK EBAT KOLEKSIYONLARI ILE 
MEKANLARA AYDINLIK VE FERAHLIK SUNUYOR 

İnovatif ürünleri ve zengin tasarımları 
ile uluslararası alanda ödüllü 
çalışmalara imza atan Bien, büyük ebat 
koleksiyonlarından yeni Luxe, Rustic Art 
ve Twilight ile mekanlara büyüleyici bir 
dokunuş yapıyor. 

Bien’in 120x80 cm ebatlarındaki 
oversize teknik porselen koleksiyonları, 
alanlarda bütünsel bir tasarım imkanı 

sağlıyor. Teknik porselen karo ürünü 
Luxe, parlak yüzey ve mermer deseniyle 
şık tasarımının yanı sıra sade ve ferah 
bir ortam sunuyor. Bien’in en yeni 
koleksiyonlarından Rustic Art ise hem 
bookmatch hem de fon tasarımı ile 
sanatsal dokunuş isteyenlerin tercihi 
oluyor. Özgün deseni ve bookmatch 
tasarımı ile dikkat çeken Twilight 
Koleksiyonu da mekanlara canlılık 

getirecek farklı desenleriyle göz 
dolduruyor. Üç koleksiyon da hem 
zeminde hem de duvarda kullanılabilme 
avantajıyla tercih sebebi oluyor.

Konut, otel, AVM ve havalimanı 
gibi projelerde kalite ve teknolojiyi 
simgeleyen Bien’in büyük ebatlı karoları, 
hem zaman hem de işçilik tarafında 
büyük kolaylık sağlıyor.
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ROCA KÜVETLERI ILE
GÜNLÜK RUTININIZE ARA VERME ZAMANI 

Konfor açısından mümkün olan en iyi 
kullanıcı deneyimini sunmak için biçim 
ve işlevselliği bir araya getiren dünya 
devi Roca, bir banyonun tüm ihtiyacını 
karşılayacak küvet serisiyle yenilikçi 
çözümler sunuyor. Tasarımlarını 
modern bir estetikle banyolarınıza 
taşıyan Roca’nın küvet koleksiyonu 
egzotik desenlere sahip Kauai, yenilikçi 
tasarımının yanı sıra vintage modasına 
da göz kırpan Maui, büyük modern 
küvet Ariane, klasik çizgilere sahip 
Carmen ve inovatif malzeme arayışında 
olanlar için Beyond seçeneklerinden 
oluşuyor. Küvetlerin rahatlatıcı dokunuşu 
ile buluşan banyolar günlük rutinlerinizi 
unutturarak tüm endişelerinizi geride 
bırakmanızı sağlayacak. Suyun onarıcı 
deneyimini keşfetmenizin yanı sıra 
hem banyo keyfinizi katlayacak hem 
de yenilenen banyolarınıza konforu ve 
zarafeti getirecek. 

Surfex® özel malzeme teknolojisinden 
üretilen dokulu yüzeyli küvetler farklı 
tarzlara uyum sağlayabiliyor. Bu teknolojiyle 
üretilen, 1600 cm ve 1800 cm uzunluğuna 
sahip Beyond, genişliği sayesinde tüm 
haftanın stresinden uzaklaştırıyor. Bej, 
kahve, inci veya oniks olmak üzere dört 
farklı renk seçeneği bulunuyor.

Vintage ve seramik birleşti
Banyolarda estetiği ve hijyeni bir 
araya getiren ürünler son dönemlerin 
vazgeçilmezi. 1940’ların vintage 
karakterini ve zarafeti modern banyolara 
taşıyan Roca’nın en ikonik küvetlerinden 
Carmen ise klasik ayakları ve farklı renk 
seçenekleriyle dikkat çekiyor. Antibakteriyel 
Avrupa Uygunluk Normu UNE-EN ISO 846 
ile uyumlu olan özel malzeme Stonex®’in 
dokulu yüzeyi sayesinde küvetler, aşınmaya, 
renk değişimlerine, kimyasallara ve UV 
ışınlarına karşı dayanıklılık gösteriyor. 

Küçük banyolar için ince tasarımlar
Modern hatları ile her banyoya akıllı 
çözümler sunan dar tabanlı Kauai, 
oval tasarımıyla banyolarınıza kişilik 
katıyor. Egzotik desenlerden ilham alan 
ve Stonex® ile şekillendirilen küvet, 
sağlıklı yaşam deneyimi için ideal bir 
tasarıma sahip. 

Büyük ve ferah banyolar için bir başka 
alternatif ise modern çizgileri ile 
Ariane küvet. Serinin bir diğer yıldızı 
Maui, kare ve yuvarlak olmak üzere 
iki varyasyonda klasik çizgileriyle 
dokunma duyunuzu tetikliyor. 
Aşınmaya karşı son derece dayanıklı 
malzemeden üretilen Maui, modern 
çizgilerle klasik motiflerin uyum içinde 
yorumlayarak banyonuza taşıyor. 
Pürüzsüz yüzeyi ve kıvrımlı kenarları 
sayesinde kirlerin tutunmasını 
zorlaştırarak, kolay temizlik sağlıyor. 
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1CREAVIT ZEON BANYO MOBILYASI ILE
BANYODA ÖZGÜNLÜK VE ÖZGÜRLÜK BIR ARADA

Türkiye’nin global banyo markası 
Creavit, modern ve minimal çizgiler 
taşıyan Zeon Banyo Mobilyası ile 
banyolarında doğallık, sadelik ve 
sakinliği tercih edenlere sesleniyor.
Özgün tasarımı ve fonksiyonelliğiyle 
Zeon, evlerimizde trafiğin en 
yoğun olduğu, kişisel bakımımızı 
yaptığımız, arındığımız ve tüm 
enerjimizin odak noktası olan 
banyolarımızı karmaşadan 
uzaklaştırarak estetiğe ve özgürlüğe 
çağırıyor. 

Diş fırçaları, şampuanlar, parfümler 
kişisel bakım ürünleri, saç kurutma 
makinesi… Evlerimizin kalbi sayılan 
banyolarımız günlük koşuşturmamız 
karşısında çoğu zaman yorgun düşebilir 
ve kolayca dağılabilir. Zeon, banyoya 
dair her şeyi saklamaya imkân sağlayan 
geniş boy dolabı ve ekstra saklama alanı 
sağlayan alt rafı ile hem hayata düzen 
katıyor hem de zaman kazandırıyor. 
Dokunmatik led aydınlatmalı ayna ile 
kombin edilen Zeon, şıklığın yanında 
konfor da sunuyor.

Alt modül ve boy dolabında beyaz, 
azurre blue ve palazzo renk alternatifleri 
sunan Zeon, antrasit, cappuccino ve 
beyaz renk alternatiflerine sahip 100 
cm’lik ölçüsü ile geniş kullanım alanı 
sağlayan Creavit Su serisi lavabo ile 
mükemmel uyum sağlıyor. 

Banyolara düzen getiren ve hayatı 
kolaylaştıran tüm Creavit modellerini, 
creavit.com.tr’den inceleyebilir, 
ihtiyacınıza uygun çözümü anında 
bulabilirsiniz.
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E.C.A. ZAMAN AYARLI ARMATÜRLER ILE
EV EKONOMISINE VE DOĞAYA DESTEK

Pandemiyle birlikte artan hijyen 
ihtiyacına yeni nesil teknolojileriyle 
karşılık veren E.C.A., tüm inovatif 
ürünleriyle kullanıcılarına destek 
oluyor. Tasarım dilini hijyen ve tasarruf 
konularına göre oluşturan E.C.A., 
tasarruf ve israfın ince çizgisini zaman 
kavramıyla ideal biçimde yöneterek 
gelecek nesillere yaşanabilir bir dünya 
bırakmayı hedefliyor.

Suyun boşa akmasını engelleyen doğa 
dostu mekanizma
Çevresel sürdürülebilirlik açısından 
nesilden nesile aktarılması gereken bir 
kültürü temsil eden E.C.A. Zaman Ayarlı 
Armatürler, doğal kaynaklarımızın 
korunması için su tasarrufu sağlayan bir 
sistem barındırıyor. Belirli bir zaman 
diliminde su verdikten sonra kapanan 
mekanizmaya sahip olan seri, kullanım 
sırasında dikkat edilmeden sebep 
olunan su kaybının zaman kontrolü ile 

önüne geçilmesini amaçlıyor. Ürünler 
belirlenen zaman aralığında su vermeye 
devam ederken, belirlenen süre sona 
erdiğinde kapanıyor. Tekrar su almak 
istendiği takdirde ise yeniden butona 
basılması gerekiyor. Bu sayede suyun 
boşa akması engelleniyor. Zaman Ayarlı 
Armatürlerin su akış zamanı 0-40 saniye 
aralığında ayarlanabiliyor. El temizliği 
sonrasında hijyenin devam etmesi için 
yüzey temasında bulunulmaması ise 
ürün grubunun en büyük artılarından 
birini oluşturuyor. 

Tüm ayrıntılarda ergonomik özellikler
Tasarım anlamında da dikkat çeken 
Zaman Ayarlı Armatürler, minimal 
çizgisiyle öne çıkıyor. Organik formun 
zarif şekilde kübik detaylarla birleştiği 
serinin ürünleri, farklı tarzlardaki 
banyo, tuvalet ve lavabolara uyum 
sağlayabiliyor. Modernizmin gösterişten 
uzak yalın tarzı ve minimalizmin 

etkileyici sadeliği serinin tüm ürünlerde 
yakından hissediliyor. Güvenli ve rahat 
bir kullanım imkânı sunmak amacıyla 
tüm ayrıntılarda ergonomik özellikler 
göze çarpıyor.

Toplam 5 üründen oluşan Zaman 
Ayarlı Armatürlerin elektrik enerjisine 
ihtiyaç duyulmadan çalışması, enerji 
tasarrufu sağlayarak doğal kaynak 
tüketiminin azalmasına katkıda 
bulunuyor. Özellikle toplu kullanım 
alanları için hijyen ve su tasarrufunu 
beraber sunan yenilikçi ürünler, mekanik 
çalışma prensibi sayesinde enerji 
tasarrufu sağlanmasına yardımcı oluyor. 
AVM, kafe, restoran, otel gibi yoğun 
sirkülasyonun olduğu mekanların lavabo, 
tuvalet ve banyolarında tercih edilebilen 
armatürler, okul, kreş gibi küçük yaş 
grubu kullanıcılarının da kolaylıkla 
kullanabileceği ürün grupları arasında 
yer alıyor.
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SEREL PURITY SERISI ILE

BANYOLARIN SILÜETI BAŞTAN YAZILIYOR
Türkiye vitrifiye pazarına dinamizm 
kazandıran SEREL, geleneksel banyo 
ekipmanlarına çağdaş bir yorum katıyor. 
Hayatın akışına ve bir şelalenin coşkun 
ambiyansının sonucunda dinginliğe 
ulaşmak için gösterdiği sabırsızlığa 
öykünerek tasarlanan SEREL Purity 
Serisi, banyolarda zarif bir geçişe 
imkân tanıyor. Yumuşak formların 
hakimiyetinden izler barındıran ve 
kullanıcısını fütürizme davet eden seri, 
mekanların silüetini baştan yazarak ev, 
restoran veya otel gibi geniş bir kitleye 
rahatlıkla hitap edebiliyor. 

Standart lavabo algısı Purity ile yıkılıyor
Purity Serisi’nde yer alan tezgâh 
üstü etajerli lavabo, benzersiz hazne 
formuyla standart lavabo algısını yıkıyor. 

Haznenin iki yanında bulunan etajerler 
kullanım konforu sunarken, bir yandan 
da tüketiciye farklı bir akış algısı ve 
estetik görünüm sunuyor. SEREL 
Tasarım Ekibi tarafından geliştirilen 
“gizli sifon sistemi”, mevcut lavaboların 
ötesine geçerek suyun lavabo üzerindeki 
yolculuğuna gizem kazandırıyor.

Önemli ölçüde su tasarrufu sağlayan yeni 
nesil tasarım
4,5 litre ile tam fonksiyon yapmaya ve 
önemli oranda su tasarrufu sağlamaya 
yönelik geliştirilen asma klozet, hem 
doğal kaynakları koruması hem de 
tüketiciye fatura anlamında destek 
olması sayesinde beğeni kazanıyor. 
Yumuşak geçişlerin hâkim olduğu 
klozet, estetik açıdan etkileyici 

olmasının yanı sıra temizlik ve 
masumiyetle bütünleşerek doğaya 
saygısını gösteriyor. Tamamen gizli 
montaj özelliğiyle sade bir görünüme 
kavuşan ürün, kullanım ömrünü 
tamamlamasıyla birlikte dolgu 
malzemesi veya ateş tuğlasında ham 
madde olarak kullanılabiliyor.

SEREL “Önce Sağlık” prensibi 
doğrultusunda 2015 yılında geliştirdiği 
Hygiene Plus yüzey teknolojisini Purity 
Serisi’nde de uyguluyor. Hygiene Plus 
teknolojisinin içerdiği nano teknolojik 
gümüş iyonlar, vitrifiye yüzeylerinde 
kir barınmasını önlüyor. Su ve deterjan 
kullanımını da minimuma indiren 
Hygene Plus teknolojisi, sürdürülebilir 
doğaya katkı sağlıyor.
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DemirDöküm, MAXIAIR ISI POMPASI AILESININ YENI 
ÜYESINI SATIŞA SUNDU

Çevrenin korunması, sürdürülebilir 
bir gelecek ve var olan emisyonların 
minimum seviyeye indirilmesi amacıyla 
yenilenebilir enerjide önemli adımların 
atıldığı günümüzde DemirDöküm, 
sağlıklı, yüksek kaliteli ve maksimum 
tasarruf sağlayan ürünleriyle sektöre 
öncülük etmeye devam ediyor. Havadaki 
ısı enerjisini minimum elektrik enerjisi 
ile harmanlayarak tüketicilerin ısıtma, 
soğutma ve sıcak su ihtiyacını tek 
cihazda karşılayan DemirDöküm, 
MaxiAir ısı pompası ailesinin yeni 
üyesini satışa sundu. DemirDöküm, 
MaxiAir Plus Mono ile ısı pompasındaki 
iddiasını artırıyor.

Kışın düşük, yazın yüksek sıcaklıkta 
en ideal ısı konforunu minimum 
enerji tüketimi ile sunmak için 
geliştirilen MaxiAir Plus Mono’yu 
iş ortaklarına dijital bir toplantıyla 
tanıtan DemirDöküm, yenilenebilir 
enerji trendleriyle şirketin bu alandaki 
hedeflerini paylaştı. Enerji verimliliği, 
yeşil enerji, enerji tüketimi gibi 
konularda uzun yıllardır önemli 
çalışmalar yürüten DemirDöküm’ün 
tanıtım toplantısı, Pazarlamadan 
Sorumlu Genel Müdür Yardımcısı Ufuk 
Atan, Satıştan Sorumlu Genel Müdür 
Yardımcısı Erol Kayaoğlu ve Sabancı 
Üniversitesi EDU Eğitim Ortağı Aykut 
Yalçın’ın katılımı ile gerçekleşti.

Gezegenin sürdürülebilir geleceği için 
önümüzdeki 30 yıl içinde sıfır karbon 
hedefi koyan Avrupa Yeşil Mutabakat 
Çağrısı’na uygun olarak; tarımdan 
sanayiye, enerjiden iklimlendirmeye 
kadar tüm sektörlerin karbonsuz bir 
strateji benimsenmesi gerekeceğine 
işaret eden Ufuk Atan, “İklim değişikliği 
ile ilgili mücadele kapsamında kabul 
gören anlaşmalarla; 2030 yılına kadar 
karbon emisyonunda %55 düşüş 
hedefleniyor. Yenilenebilir enerji 
payında %32, enerji verimliliğinde ise 
%32,5 artış hedefleyen Paris Anlaşması 
ile 2050 yılında AB’de hedef sıfır 
karbon” dedi. 

“3 ihtiyacı tek cihazla karşılıyor”
Pandemi ile ülkemizde sağlığa ve 
çevreye duyarlılığın arttığını belirten 
Atan şöyle konuştu: “Pandemi sürecinde 
oluşan önemli trend, müstakil ve bahçeli 
evlere yönelik artan talep oldu. Bu tür 
yaşam alanları için çevreci, verimli ve 
konforu karşılayan teknoloji ürünü ise 
ısı pompası. Isıtma, soğutma ve sıcak su 
kullanım ihtiyacına tek cihazla çözüm 
sunan bu ürünler kullanıcıların hayatını 
büyük ölçüde kolaylaştırıyor. 5 birim ısı 
enerjisi elde etmek için 4 birim enerjiyi 
havadan kullanan ve yalnızca 1 birim 
elektrik enerjisi kullanarak doğaya 
zararlı etkiyi minimuma indiren ısı 
pompaları, üst düzey sağladığı enerji 
tasarrufuyla da tüketici bütçesine destek 
oluyor.” 

“Avrupa ısı pompası pazarı 5 yılda 4 kat 
büyüdü”
Toplantıda gezegenin sürdürülebilir 
geleceği için yüksek verim ve yüksek 
enerji tasarrufu sağlayan ısı pompası 
ürün geliştirilmesi için DemirDöküm’ün 
son 5 yıldır önemli çalışmalar 
yürüttüğünü belirten Satıştan Sorumlu 
Genel Müdür Yardımcısı Erol Kayaoğlu, 
ısı pompası trendinin Avrupa’da 
katlanarak artış gösterdiğini belirtti. 
Avrupa ısı pompası pazarının 5 yılda 
4 kat büyüdüğünü, pazarın 800 bin 
adet seviyesine ulaştığına dikkat çeken 
Kayaoğlu, ürün satışında Almanya ve 
Fransa’nın öncü ülkeler arasında yer 
aldığını, bu ülkelerde yıllık 150 bin 
bandında ürün satışı gerçekleştiğini 
kaydetti. 

Yeşil Mutabakat ile birlikte üretim 
yaklaşımından ürünlerin paketlenmesine 
kadar birçok alanda değişimin 
yaşanacağına dikkat çeken Kayaoğlu, 
yüksek enerji verimliliği ve sıfır atık 
hedefi doğrultusunda yeni kavramlar 
ve yeni ürünlerin sektörün geleceğini 
şekillendireceğini söyledi. Erol 
Kayaoğlu, “Yakın bir gelecekte hayata 
geçecek uyum çalışmalarıyla birlikte 
yenilenebilir teknoloji pazarının 

çok ciddi büyüyeceğini ve İspanya 
seviyelerine geleceğini öngörüyoruz. 
Nüfus potansiyelini düşünürsek 
Türkiye’de ısı pompası pazarında ciddi 
fırsat var” dedi. 

Toplantıda ısı pompası ürün grubunun 
sıcak iklimde ve doğalgaz yatırımının 
olmadığı bölgelerde daha çok 
tercih edildiği algısının olduğunu 
fakat DemirDöküm’ün ürünü lanse 
ettiği tarihten günümüze talepler 
doğrultusunda 25 farklı ilde sistem 
kurulumunu yaptığını belirten 
Kayaoğlu; “Her bölge, her il kendine 
özgü çok farklı fırsatları barındırıyor. 
Afyon, Kastamonu, Zonguldak 
gibi soğuk iklime sahip bölgeler de 
mevcut. Sakarya, Çorum, Trakya gibi 
büyük illere yakın yerlerde de ciddi 
potansiyel var. O yüzden her bölgede 
ısı pompasının üstün özellikleri 
sayesinde bu kategoriye ihtiyaç mevcut” 
açıklamasını yaptı.

Çevreye 700 kat duyarlı yeni nesil ısı 
pompası
Kışın düşük, yazın yüksek sıcaklıkta 
ideal ısı konforunu minimum enerji 
tüketimi ile sunmak için geliştirilen 
MaxiAir Plus Mono, çevreye 700 kat 
daha duyarlı olan R290 yeni nesil 
soğutucu akışkan teknolojisiyle ön plana 
çıkıyor. Isıtma verim sınıfında (COP) 
5,4’e varan, soğutma verim sınıfında 
(EER) 4,6’ya varan enerji değerleriyle 
düşük enerji tüketimine sahip olan 
MaxiAir Plus Mono ısı pompası, yüksek 
sezonsal değerleri sayesinde A+++ 
verimle çalışarak minimum enerji 
tüketimi sağlıyor. Kompakt boyutlarıyla 
yer sorununu da ortadan kaldırıyor ve 
dar alanlarda dahi kolay montaj imkanı 
sunuyor. Kütüphane sessizliğinde bir 
yaşam alanı vadeden ürün, 3 metre 
mesafede bile 28 dB(A) ses seviyesiyle 
konfor çıtasını yükseltiyor. Maxi Air 
Plus Mono Isı pompası 5, 8, 12 ve 15 kW 
kapasite seçenekleri ile farklı kullanım 
ve ihtiyaçlara uygun olacak şekilde satışa 
sunuluyor.
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KALE BANYO’DAN KÜÇÜK BANYOLARA 
AKILLI VE RENKLI ÇÖZÜMLER

Modern şıklık kavramının temelinde 
sadelik oldukça geniş bir yer kaplar. 
Sadeliğin o çabasız şıklığı bize 
istediğimiz hissiyatı gayet iyi bir 
şekilde verir. Sade şıklığın en çok 
yakıştığı yerlerden biri de banyolar ve 
mutfaklardır. Kale Banyo da sadeliği 
ve şıklığı, küçük hacimli banyolarla 
buluşturduğu Minimalist serisi ile, 
banyolarda modern yaşam tarzına uygun 
bir ambiyans yaratıyor.
 
Büyük metropollerin en önemli 
sorunlarından biri olan küçük 
metrekareli evlerin yanı sıra; taşınabilir 
evler, karavanlar gibi pandemi 
ile hayatımıza giren yeni yaşam 
alışkanlıklarını desteklemek için küçük 
banyolar için geliştirilen çözümler daha 
da önem kazanmış durumda. Kale 
Banyo da bu talebi küçük banyolar 
için tasarladığı yeni mobilya serileriyle 
destekliyor ve tüketicilerin beklentilerine 
uygun çözümler sunuyor. 

Küçük hacimli alanlarda kendine 
kolayca yer edinebilen Minimalist, 
özellikle küçük ve dar banyolar için 
geniş ve ferah çözümler sunuyor. 
Düz çizgilerin kusursuzluğundan 
hoşlananlar için son derece etkileyici bir 
tasarıma sahip olan Minimalist banyo 
mobilyası; beyaz, hardal, mavi, lacivert 
ve yeşil renk seçenekleriyle banyoları 
eğlenceli mekanlar haline getirirken, 
estetik ve uyum kavramlarını yeniden 
tanımlıyor. 

İhtiyaç ile uyumlu dolabın sağ ya da sol 
tarafta yer alabilen tuvalet kağıtlığının 
ve havluluk modülünün sağladığı 
işlevselliğiyle, modern tasarımıyla ve 
enerjik renkleriyle Minimalist banyo 
mobilyasını, hem küçük banyolarda hem 

de çocuk banyolarında tercih edebilir ; 
Durabad kaplamasının sağladığı su ve 
nemden etkilenmeyen yapısı sayesinde 
ise ayrıca yazlıklarınızda da rahatlıkla 
kullanabilirsiniz. 

Kale Tasarım Ekibinden minimalist 
banyolar için konforu arttıran tavsiyeler
Küçük metrekareli bir banyonuz varsa 
doğru planlamayla, kendinize küçük 
ama kullanışlı bir alan yaratabilirsiniz. 
Şayet küçük bir banyoya sahipseniz, 
Kale Tasarım Ekibi’nin hayatınızı 
kolaylaştıran şık ve fonksiyonel 
çözümlerinden yararlanabilirsiniz.
“Koleksiyonlarda artık kullanıcıların 
daha özgür ve esnek olacağı modellerin 
öne çıktığını görüyoruz. Her dönemde 
önemli olan depolama çözümleri 
ise mekana ve alanın hacmine bağlı 
olarak bu yıl da önemini koruyacak. 
Fonksiyonları arttırılmış ve bütünsel 
tasarım diline sahip anlayışla geliştirilen 
banyo dolapları, mobilyalar ile uyumlu 
seramikler, armatürler ve kullanılan 
daha birçok malzemede renk, tasarım, 
uyum ve fonksiyonellik önem 
kazanmaya başladı.”

Modüler mobilya seçimi size özgürlük 
tanıyacaktır
Banyoda raf organizasyonu, dekorasyonu 
en çok etkileyen konulardan biridir. 
Çünkü doğru saklama ve depolama 
çözümleriyle işlevsellik kazandırılmış 
bir banyo, hem stilinizi ön plana çıkarır 
hem de size konforlu bir yaşam alanı 
sunar.

Tüm köşeleri verimli bir şekilde 
kullanabilmek için boy dolaplarından 
faydalanabilirsiniz. Geniş olmayan 
banyolar için banyo köşesindeki 
bir dolap; havlular, çamaşırlar ve 

kişisel bakım ürünleriniz için gerekli 
alanı sunabilir. İhtiyacınız olan her 
şeyin banyonuzda olması evin diğer 
alanlarında da düzeni sağlamanız için 
kolaylık sağlayabilir.

Dikey depolama çözümleri hem 
banyonuzu daha büyük gösterir, 
hem de kullanılmayan alanları 
değerlendirmenize yardımcı olur. 
Boy dolapları veya dikey raflarla 
az kullandığınız eşyaları ortadan 
kaldırabilirsiniz.

Vitrifiye ve mobilya setinin boyutları 
iyi hesaplanmalı ve tercih edilen banyo 
serisinin, hareket edecek alanın olmadığı 
banyolarda pratik kullanım seçenekleri 
sunmasına dikkat edilmelidir.Özellikle 
lavabosuyla tasarlanan dolaplar tercih 
edilmeli ve çekmeceler ekstra saklama 
alanına sahip olmalıdır.

En önemli unsurlarlardan biri 
‘aydınlatma’
Yeterli ışık almayan küçük banyolarda 
aydınlatma çok önemli bir unsurdur. 
Endirekt aydınlatmalar kullanarak, ayna 
çevresindeki aydınlatmalarla banyoya 
derinlik katabilir, bu sayede daha geniş 
ve ferah bir banyoya sahip olabilirsiniz.

Ferahlık için: açık renkler
Gün ışığından faydalanmayan bir 
banyonuz varsa toz pembe, bej gibi 
açık renkleri kullanmanız, mekanı 
olduğundan daha ferah ve aydınlık 
gösterecektir. Dar alanlara sahip 
banyolarda zemin-duvar karosu, doğal 
tonlarda ahşap görünümlü seramikler 
ve banyo mobilyası seçimlerinde açık 
renk tonları tercih edilmeli çünkü açık 
renkler, ortamı daha ferah, koyu renk 
tonları ise daha küçük hissettirir.
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KALE BANYO’DAN SUYUN KIYMETINI BILEN
ARMATÜR AILESI: ZERO 

Kaliteli, fonksiyonel ve estetik 
ürünleriyle yaşam konforunu artıran Kale 
Banyo, tüketicilere bütünsel bir banyo 
deneyimi sunduğu Zero koleksiyonunda 
yer alan tasarruflu armatür serisini 
tanıttı. ‘İyi Bak Dünyana’ sorumluluğu 
doğrultusunda ürettiği tasarruflu 
armatürleri ile su kaynaklarının 
korunmasına destek olan Kale Banyo, 
Zero armatür serisindeki %40’lık su 
tasarrufu ile tüketiciye ekonomik çözüm 
sunarken, doğayı ve kaynakları koruma 
konusunda da önemli bir rol oynuyor.

Lavabosundan armatürüne, banyo 
dolabından aynasına kadar mükemmel 
uyum arayanlar için tasarlanan Zero 
armatür serisi; krom ve mat siyah renk 
alternatifleri ve modern görünümüyle 
her zevke hitap ediyor.

Geniş ürün ailesine sahip Zero 
armatür serisinde; banyo, duş, yüksek 
ve normal lavabo bataryası, döner 
mutfak bataryası ile sürgülü el duş 
takımı bulunuyor.

Zero armatürün modern çizgileri
Yaşam konforunu merkeze alan 
tasarım anlayışı Zero’da hayat buluyor. 
Fonksiyonelliğin en yalın halini 
banyolara taşıyan armatür serisi, düz 
yüzeylerin yuvarlak hatlarla birleştiği bir 
tasarım tarzını yansıtıyor. 

Özellikle mat siyah rengiyle büyük 
beğeni toplayan Zero armatür ürün ailesi; 
Zero 2.0 vitrifiye ve banyo mobilyalarıyla 
da büyük bir uyum sağlıyor.



105 

Ü
RÜ

N
LE

R 
/  

Tİ
M

DE
R 

De
rg

is
i 1

07
.S

ay
ı, 

Te
m

m
uz

 -
 E

yl
ül

 2
02

1BOSCH TERMOTEKNOLOJI’DEN
YENI PANEL RADYATÖR BOSCH HEAT RADIATOR 2000’I 
Hayatı kolaylaştıran teknolojiler sunan Bosch 
Termoteknoloji, tüketici ihtiyaçlarını göz önünde 
bulundurarak ürün gamına bir yenisini daha ekledi. 
Eylül ayı itibarıyla pazara sunulan Bosch Heat 
Raditor 2000 panel radyatörler yüksek ısı verimliliği 
ve üstün kalitesi sayesinde hayatı kolaylaştırırken, 
kompakt tasarımıyla da evlere şıklık katıyor.

Güçlü ısıtma, maksimum verim, yüksek 
kaliteli boya, geniş ölçü yelpazesi, kolay montaj 
gibi özelliklere sahip 10 yıl garantili Bosch 
panel radyatörünü Bosch Termoteknik resmî 
websitesinden detaylı olarak inceleyebilirsiniz.

KALEKIM’DEN YÜKSEK SICAKLIK VE BASINCA 
DAYANIKLI YENI DERZ DOLGU: 2940 FUGAPROTECH

Kalekim, seramik uygulama 
çözümlerindeki ürün grubu çimento 
esaslı derz dolgu ailesine, yeni ürünü 
2940 Fugaprotech’i ekledi. Çimento 
esaslı, polimer katkılı, silikonlu derz 
dolgu ürünü Fugaprotech, yoğun 
trafiğe maruz kalan, mekanik ve 
kimyasal temizlik gerektiren endüstriyel 
alanlardaki üstün performansı ve uzun 
ömürlü kullanımı sayesinde uygulamacı 
ve kullanıcıya büyük kolaylık sağlıyor.

Zorlu yüzeylerde yüksek dayanım 
sağlıyor
Kalekim tarafından, 250 °C’ye varan 

sıcaklıklara ve su basıncına karşı ileri 
teknoloji ile geliştirilen Fugaprotech; 
ısısal farklılıklara dayanıklılığı, su 
geçirimsiz formulasyonu ve derz 
boşluklarına yapışma mukavemeti ile 
yüzeylerde yüksek performans sunuyor.

Fugaprotech; basınçlı su ile temizlik 
yapılan yüzme havuzu ve su deposu 
gibi alanlarda yüksek aşınma dayanımı 
performansı sayesinde kaplıca, hamam 
ve saunalarda sürekli yüksek sıcaklığın 
bulunduğu ıslak mekanlarda kullanılır. 
İç ve dış mekanlardaki yatay ve düşey 
yüzeylerde; havuz seramiği, granit, 

kotto, klinker, cam mozaik, mermer, 
porselen seramik gibi kaplama 
malzemelerin 1-6 mm arasındaki derz 
boşluklarına uygulanır.

Temizlik kimyasallarına karşı uzun 
ömürlü kullanım
Özel olarak tasarlanmış teknolojisi 
ile havuz ve temizlik kimyasallarına 
dayanım sağlayan Fugaprotech, çatlama 
yapmaz ve aşınmaya dayanıklıdır.
Beyaz, gri, kapadokya bej renk 
seçeneklerine sahip ürün, yüzeylerde 
pürüzsüz bir görünüm sunarken, uzun 
yıllar renklerini korur.
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BODRUM’UN MAVISI
MUTFAKLARA TAŞINDI

Birbirinden farklı renk ve desenleri 
mutfak modellerinde buluşturan Bodrum 
Mutfak Mobilya, Bodrum’un simgesi 
olan mavi-beyaz renklerinin uyumunu 
mutfaklara taşıyor. Bodrum hayali, 
dokusu, rengi ve kullanım alışkanlıkları 
ile hayatınıza taşınıyor. 

Geniş ürün yelpazesiyle beklentileri 
karşılamaya devam eden Bodrum 

Mutfak Mobilya, mavi ve beyaz 
renklerinin muhteşem enerjisini 
“Bodrum Mavisi” modeli ile ruhumuza 
işliyor.

Her detayında Bodrum’un esintilerini 
sunan Bodrum Mavisi modelinde, 
sakinliğin yanı sıra iç ısıtan bir ortam 
sunuyor. Açık raf sistemi, hazeran 
çekmece modeli, cam çerçeveli dolabı 

ile geçmişin özgün rahatlığı yeni ile 
bütünlük sağlıyor. Ege ve Akdeniz 
dokusunu evinize işleyen Bodrum 
Mavisi modelinde gümüş renkli dolap 
kulpları mutfağınıza şık bir görünüm 
kazandırıyor. Rahatlık ve huzurun 
damgası Bodrum mavisi, evlerinden 
ilham alınarak beyaz ile buluşup 
Bodrum Mutfak Mobilya kalitesi ile 
evinize pozitif bir ortam getiriyor.
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GEBERIT OLONA DUŞ TEKNESI ILE TÜRKIYE’DE BIR 
ILKE IMZA ATIYOR

Yeni nesil banyo koleksiyonlarıyla 
standartların ötesinde yaşam alanları 
sunan Geberit, iF Design Award 2021’de 
ödüle layık görülen Olona duş teknesiyle 
Türkiye pazarında bir ilke imza attı. 
Olona’nın yüzeyinin kaydırmazlık 
seviyesi Alman Standartları Enstitüsü 
tarafından DIN 51097:1992 ve XP 
P05-011 standartları kapsamında B 
sınıfından C sınıfına yükseltildi.

25 farklı ölçü sayesinde her banyoya uyum 
Tasarım anlamında banyolara çağdaş 
yorumlar getiren ve pürüzsüz bir 
yüzey deneyimi sunan Olona, kare 
ve dikdörtgen alternatifleriyle beğeni 
topluyor. 25 farklı ölçüsü sayesinde 
küçükten büyüğe her banyoya rahatlıkla 
adapte edilebilen Olona, zemin 
seviyesinde bir duş teknesi olarak 
monte edilebilmesinin yanında kolay 

renovasyona uygun olarak bitmiş seramik 
yüzey üzerine de monte edilebiliyor. 
Engelsiz yapıya uygun ürünlerin kendi 
içerisinde bulunan eğimi sayesinde suyun 
her taraftan tahliye özelliği yüksek 
sifona doğru yönlenmesini sağlıyor. 
Taş reçine döküme sahip Olona’nın her 
banyoya rahatlıkla entegre edilebilmesi 
ise maksimum tasarım özgürlüğünü 
beraberinde getiriyor.
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SERAMIKSAN HILL AKILLI PISUVAR
BIR PISUVARDAN ÇOK DAHA FAZLASINI SUNUYOR

Banyolarda hijyen koşullarını geliştiren ve yeni teknolojiler 
sunan Seramiksan, Hill Akıllı Pisuvar ile kullanıcıların hijyen 
deneyimini yeni bir boyuta taşıyor. Sıvı konsantrasyonunu 
algılayan ve kendi kendini temizleyen Hill Akıllı Pisuvar ile 
fotoselli ve manuel yıkama yapan pisuvarlar artık tarihe karışıyor. 

Sık kullanımlarda su ayarını değiştirerek su tasarrufu sağlayan 
ve 24 saat kullanılmadığında kendi kendine hijyen sifonu yapan 
akıllı yıkama modeli, nozül ile suyun eşit dağılması gibi birçok 
fonksiyonel özelliği bir arada sunan Hill Akıllı Pisuvar, ara 
bölmesi ile birbirini tamamlayan bütünsel tasarımı ile dikkat 
çekiyor. Virüslerle temasımızın en aza indirgememizin gerektiği 
şu günlerde Hill Akıllı Pisuvar bakteri gelişimini %99,9 oranında 
önleyen, Seramiksan Hygiene özel yüzey teknolojisi ile üretilerek, 
minimum su miktarı ile maksimum hijyen sağlayarak doğayı 
korumaktadır.

SERAMIKSAN’IN YENILIKÇI VITRIFIYE 
KOLEKSIYONLARI: LIVELLO & STELLA SERILERI

Son dönemdeki yeni koleksiyonlarında 
tasarımcı iş birlikleri ile ön plana çıkan 
Seramiksan, Stella ve Livello Serileri ile 
dikkat çekiyor. İddialı vitrifiye serileri 
ile sektörde fark yaratan Seramiksan, 
Uluslararası alanda birçok başarıya 
imza atan, endüstriyel tasarımın önemli 
isimlerinden Tasarımcı Bilge Nur Saltık 
ile güçlerini birleştirerek, banyolarda 
geçirilen zamanı konforlu ve keyifli hale 
getirmeyi amaçlıyor. 

Stella ve Livello serilerinin tasarımcısı 
Bilge Nur Saltık, tasarım konseptini 
şu şekilde tanımlıyor; “Objelerin 
ardındaki hikayeler beni hep 

meraklandırmıştır. Değişik kültürlerden 
ve insan davranışlarından ilham 
alıyor, objelerin ardındaki hikayelerle 
ilgileniyorum. Tasarımlarımda 
geleneksel zanaat yöntemleri ve deneysel 
üretim tekniklerini çağdaş objelerde 
sentezliyorum. Günlük hayatımıza 
keyif katacak ürünler tasarlamayı 
hedefliyorum.”

Lavabo kenarında kullanılan alanı 
arttırmaya odaklanan “Livello Serisi”, 
oval ve silindirik olmak üzere iki 
tezgah üstü lavabodan oluşuyor. Üst 
üste tasarlanmış iki katman kullanılan 
alanı genişletirken, kullanıcıyı daha 

düzenli olmaya motive etmeyi 
amaçlıyor. lavaboda depolamayı 
mümkün kılan Livello, lavabonun 
etrafını kirletmeden ürünlerin 
kullanılmasını ve ardından temizliğini 
de kolaylaştıyor. “Stella Serisi” ise; 
vitrifiye ürünlerine çağdaş bir bakış 
açısı sunuyor. Geometrik formları 
günlük hayata adapte eden seri, 
oval ve silindirik olmak üzere iki 
tezgah üstü lavabodan oluşuyor. 
Elması andıran tabanı, üst kısmında 
dairesel bir formla tamamlanıyor. Dış 
yüzeyi kıvrılmış origami formlarını 
çağrıştıran Stella Koleksiyonu, 
banyolara zarif bir dokunuş sunuyor.
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DOĞAL GÖRÜNÜMLERIYLE BANYOLARDA
 YENILEYICI VE TAZELEYICI BIR HIS: VOQ 

Seramiksan banyolarda İtalyan tasarım 
algısını güçlendirecek yepyeni banyo 
markası VOQ ile sektöre yeni bir soluk 
getiriyor. “VOQ Yaşam Tarzınızı 
Organize Eder” mottosuyla Seramiksan 
Concept mağazalarında yerini alan VOQ 
Banyo Mobilyaları hızlı, dinamik ve 
hızla gelişen ürün portföyü ile sektöre 
farklılık katacak. VOQ, her ihtiyaca ve 
beklentiye hitap eden banyo mobilyası 
koleksiyonlarının arasında bulunan ve 
Design Collection içerisinde sunulan 
Fresca, Sense ve Stella serileri, doğadan 
ilham alan sıcak ahşap dokusunu 
natürel görünümleriyle harmanlayarak, 
tüketiciye eşsiz ve tazeleyici bir konfor 
alanı sunuyor.

Zamansız bir tasarım çizgisine sahip 
Fresca serisi, ferahlatıcı ve tazeleyici 
etkisinin yarattığı pozitif enerjiyle 
güne başlama imkanı sunuyor. Modül 
çeşitliliği ile sınırsız kombinasyon 
seçeneği yaratabilen banyonuzun 
organizatörü Fresca serisi, 5 farklı renk 
seçeneği ve dokunma hissi yaratan soft 
touch yüzeyi ile kombinlenen, doğal 
ahşap kaplama tezgah detaylarıyla 
da kullanıcılarına maksimum konfor 
sağlıyor. 

Hygge felsefesinden ilham alınarak 
tasarlanan Sense serisi, aile bireylerinin 
banyoda zaman geçirerek küçük 
mutlu anlar yakalamalarına olanak 

sağlıyor. Bas-aç özellikli çekmece 
ve kapaklarıyla mükemmel uyumu 
yakalayan Sense serisi, modül çeşitliliği 
ile farklı mekan tasarımları yaratmayı 
vaat ediyor. 

Doğanın güzelliğinden ilham alınarak 
tasarlanan Stella serisi, natürelliği ön 
plana çıkararak, ferah ve doğal yaşam 
alanları tasarlamaya öncülük ediyor.

Modül çeşitliliği ile tüm bireysel 
ihtiyaçlara yaratıcı çözümler sunan 
Stella, lavabo dolabıyla eşleşen, ikonik 
bir tasarıma sahip olan tezgah üstü 
lavabosuyla da bütünsel bir banyo 
deneyimi sunuyor.
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VILLEROY & BOCH NATURAL BLEND ILE
BANYOLARDA DOĞAL TRENDI

RENKLI KÜVET KEYFI:
VILLEROY & BOCH LA BELLE

Her dönem konumunu güçlendiren 
doğallık, modern dekorasyon 
trendleri arasındaki yerini de 
bırakmıyor. Doğal taş görünümlü 
karolar, evlerde modern mekanlar 
yaratıyor. Villeroy & Boch’un 
milyonlarca yıl öncesine dayanan 
eşsiz kum taşından ilham 
alarak tasarladığı Natural Blend 
koleksiyonu ise mekan tasarımını 
farklı bir boyuta taşıyor. Çakıl 
taşı parçacıklarının farklı 
renklerde bir araya gelmesi, hem 
modern hem de klasik iç mekan 
tasarımları için doğal ve eşsiz bir 
tasarım seçeneği sunuyor. Natural 
Blend’in porselen karolarında 
sıcak ve açık bej, doğal taş gri ve 
antrasit renk tonları bulunuyor.

McKinsey tarafından 6 ülkede yapılan 
güncel bir araştırmaya göre, her 10 
kişiden 8’i wellness yani iyi yaşamın 
önemli olduğunu düşünürken, 4’ü de en 
öncelikli gündemi olduğunu belirtiyor. 
Farklı ülkelerden katılımcılar, iyi bir 
yaşamı son 2-3 yılda eskisine oranla 2 

kat daha fazla önceliklendirdiklerini 
söylüyor. İyi yaşamı sağlıklı, fit, iyi 
beslenen, iyi görünen, uykusunu alan ve 
farkında bireyler olarak yorumlayanlar, 
evde huzurlu vakit geçirerek kendini 
iyi hissetmenin yollarını arıyor. 
Villeroy & Boch’un solo ve duvara 

dayalı modelleriyle banyo tasarımını 
zenginleştiren La Belle küvetleri, 
wellness arayışlarına cevap veriyor. 

İsteğe göre farklı renklerde üretilebilen 
küvetler, banyonun kalbine yerleşerek 
huzurun da merkezi oluyor.
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1VitrA’DAN ÇOCUKLARA ÖZEL
BANYO KOLEKSIYONU

VitrA, 3-4 ve 5-6 yaş gruplarındaki 
çocuklara özel bir banyo koleksiyonu 
tasarladı. Good Design ve iF Design 
Award 2021 ödüllerinin sahibi Sento 
Çocuk, ergonomi, hijyen ve güvenliği 
öne çıkaran banyo çözümlerini bir arada 
sunuyor. 

Sento Çocuk, VitrA İnovasyon 
Merkezi’ndeki Ergonomi 
Laboratuvarı’nda yürütülen test 
çalışmalarıyla, çocukların cinsiyet, 

boy, kilo ve diz yükseklikleri dikkate 
alınarak geliştirildi. Tüm seramik 
ürünlerde, bakteri oluşumunu %99,9 
oranında önleyen VitrA Hygiene özel sır 
teknolojisi kullanıldı. Koleksiyondaki 
ürünler, tasarımlarındaki yalınlık, 
yuvarlak hatlar ve gizli montaj 
detaylarıyla kirlere saklanacak yer 
bırakmayacak şekilde tasarlandı.

Sento Çocuk, renk ve boyut çeşitliliğinin 
yanı sıra, farklı yaş grupları için 

sunulan yükseklik seçeneklerini tek 
bir formda buluşturuyor. Çocukların 
ayaklarının yere değmesi için, klozet 3-4 
yaşındakiler için 28 cm, 5-6 yaşındakiler 
içinse 35 cm’e monte ediliyor. Gömme 
rezervuarla uyumlu kumanda paneli, 
75-85 cm arasında bir yüksekliğe 
konumlandığından, 3 yaşındaki çocuklar 
tarafından bile rahatça erişilebiliyor. 
Üçlü lavabonun kademeli yapısı ise farklı 
boylardaki çocukların lavaboya kolayca 
ulaşmasını sağlıyor.
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KELEBEK POLY BANYO SERISI DOĞANIN 
YANSIMALARINI BANYONUZA TAŞIYOR

Banyolarda minimal ve cesur bir 
dekorasyona imza atmak isteyenler 
için Kelebek Mutfak& Banyo, uzun 
zaman sonra banyo grubunu tekrar 
takipçileriyle buluşturmaya hazırlanıyor. 
Her ürününü modern çizgilerle 
tasarlayan Kelebek’in yeni Poly Banyo 
serisi, ince düşünülmüş detaylarıyla 
banyolara farklı bir yorum katıyor. 
Taş formundaki yapısıyla Poly Banyo, 

doğanın tüm melodilerini banyolara 
yansıtıyor. Poly, fonksiyonel tasarımın 
ve ileri mühendisliğin en iyi örnekleri 
olarak banyolardaki yerini alıyor.

Banyolarda göz yormayan sadelik!
Doğal formların estetiğini birebir 
yansıtan Poly Banyo serisinde ayna 
yanlarındaki düşey aydınlatmalar 
heyecan verici görünümüyle ayrı bir 

şıklık vadediyor ve banyonuzda tasarım 
özgürlüğünün ismi oluyor. Ayrıca 
dolaplardaki kulpsuz yapı kusursuz 
tasarımı gözler önüne seriyor. Modern 
dizaynıyla göz kamaştıran Poly Banyo 
serisinde 3 farklı kristal akrilik renk 
ve 2 farklı boyutta lavabo dolabı, 1 boy 
dolabı, 2 farklı boyutta dolaplı ayna, 
eğrisel ayna, kare çanak lavabo, eğrisel 
çanak lavabo alternatifleri yer alıyor.
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