ARZUM ve Deger Zinciri Kavrami
Hizhh Balik Biiyiik Balig1 Gecer

Boliim 1
Baslarken...

AUDIO
Arzum’un hikayesi uzun bir hikaye. 1966 yillarinda, ii¢ kardes

elektrikli ev aletleri ve cesitli hirdavat isleri alip satiyorlar.
Ama bu arada da yabanci iilkelerden getirdikleri markalarla is
birlikleri imkanlarini arastirtyorlar. Ozellikle o dénemde iyi
bilinen bir Alman markasiyla is birlikleri var. Ancak Alman
firma, markasini Tiirkiye’de bu sekilde kullandirmak
istemeyince, bizim ii¢ kardes markalarini tescillemeye karar
veriyorlar. Ve diyorlar ki, ii¢ kardesin arzusu Arzum
markasini tescilleyelim. Arzum’un hikayesi boyle bashiyor.
Arzum bes harften olusuyor ama tabii bizim i¢in i¢i ¢ok dolu
bir isim.

Marka Tiirkiye de ilk elektrikli ama buharsiz {itiiyii ve o
donemde Girgir diye bilinen mekanik siipiirgeyi iiretiyor. Bu
noktada yapmis olduklar: farkl tirtinlerle Arzum 6n plana
gecmeye bashyor. Arzum Tiirkiye’nin ilk portakal presini, ilk
1sitic fanli irtiniinii ve vantilatoriinii tireterek, fark yaratiyor.
Evin cesitli yerlerindeki tiiketici ihtiyaclarina hitap ediyorlar.
O dénemde Arzum, Giiney ithalat diye bilinen bir firmanin
catist altinda hem tiretim hem ithalat yapiyor. Arzum 'un
hikayesi Eminonii'nde Misir ¢arsisinin hemen arkasinda
Marputgular diye bilinen yerde, baharat kokular1 arasinda,

mutfaklara elektrikli ev aletleri satarak bashyor.

Murat Kolbast

Arzum Elektrikli Ev
Aletleri San. Tic. A.S.
Yonetim Kurulu Baskani

VIDEO

1.Gorsel 1960l yillarda
kurucularin grup
fotografi

2. Gorsel Giiney Ithalat
magazasi gorseli

3. Gorsel Arzum’un ii¢
kurucusu

4.Gorsel Arzum’un eski
logolar: (4 ayri logo 4
gorsel)

5. Gorsel Elektrikli
buharsiz iitii (1968)

6. Gorsel Cereyanh
kiiciik hane edevatlari -
1966 (Girgir)

7. Gorsel Portakal Presi
(1975)

8. Gorsel Garantili
Arzum slogan ile eski
Arzum tirtinleri (Giiney
Ithalat)

9.Gorsel Arzum otomatik
stiptirge



Boliim 2
Yerli Ve Yabanci Ureticilerle Cahisarak
Deger Zinciri

Arzum’un 6nce 12-13 adet iiriin cesidi vardi. Aslinda 1996’ya
kadar da iiriin ¢esidini ¢ok fazla arttiramadik. 1996 senesinde
yaklagik 16 cesit lirlinlimiiz vardi. Tiirkiye’de ¢esitli iiriinleri
iiretiyor ya da beraber calistigimiz fabrikalarda
tirettiriyorduk. Yani simdi fason veya OEM (Original
Equipment Manufacturer) diyebilecegimiz isleri o devirde de
yapiyorduk. 1966 yilinda markanin tescilini yapmamiz o
donem icin 6nemli bir hamleydi. O yillara dondiigiimiiz
zaman biz Tiirkiye’de iirettigimiz baz iiriinleri kendi
markamizla degil ama fason, yani bagka markalarla italya’ya,
Avrupa’ya ve Ortadogu’ya ihrac¢ ediyorduk. Bu konuda
Tiirkiye’de ve diinyada iiretim iisleri bellidir. Biz 1992’de
Uzakdogu ve 6zellikle Cin’de ciddi bir iiretim oldugunu
gordiik. Bugiin Cin, diinya i¢in 6nemli bir tiretim iissiid{ir.
Ama oradaki tiretim iissiinii kullanabilmek i¢in katma deger
yaratabilmek gerekir. Bu katma deger bir markayla,
tasarimla, inovasyonla hatta onun 6ncesinde Ar-Ge ile
yaratilabiliyor. Eger buna hakim olursak, oradaki is giiciinii
dogru kullanabilirsek, bu bizi farklilagtirabilirdi. Peki, sadece
Cin’i yanimiza almak yetiyor mu? Lojistik acisindan baz
havaleli yani biiyiik {irinleri orada iiretip buraya getirmek bir
maliyet olacagindan sadece Cin’i yanimiza almak yetersizdi.
O zaman analitik diistinmek gerekiyordu. Dolayisiyla hangi
iiriinlerin Uzakdogu’da, hangi tirlinlerin Tiirkiye'de, hangi
iiriinlerin Dogu Avrupa’da tiretilecegine karar verdik.

1992’den 1997’e kadar olan siirecte, tedarik zincirinin kuvvetli




taraflarina bakarak, bir kisim tiretimleri Tiirkiye’'de tuttuk,

bir kismimi Cin’e, Uzakdogu’ya veya Dogu Avrupa’ya verdik.

Arzum 3,5 milyon adet iiriinii diinyanin ve Tiirkiyenin cesitli
yerlerinden aliyor, yine diinyanin ve Tiirkiyenin cesitli
yerlerinde tiiketicileriyle bulusturuyor. Bugiin

Arzum asag1 yukari ti¢ farkl kitadan tiriin aliyor, dort farkh

kitaya iiriin satiyor.

Bu noktada maliyetten de 6nemlisi zamanlamay1 dogru
yonetmektir. Ciinkii belli siirede iiriinii ulastiramazsaniz,
basarisiz oluyorsunuz. Dolayisiyla lojistik, kiymetli ve
onemlidir. Her bir iirtin kategorisinde mutlaka bir yerli
iireticiyle is birligimiz var. Bu sayede yerli, yani Tiirkiye’den
de tedarik saghyoruz. Bunun yani sira, o kategorilerin
diinyadaki en iyi iireticileriyle de muhakkak is birliklerimiz
var. Bu da yerine gore bize inovasyon avantaji ve farklilik
yaratiyor. Bu is birlikleri sayesinde Arzum’u hem giincel
tutabiliyoruz, hem hizh bir sirket haline doniistiirebiliyoruz,
hem de tedarigimizin yiizde ellisinin Tiirkiye’den, ylizde
ellisinin de Tiirkiye disindaki iireticilerden gelmesine dikkat
ediyoruz. Yani tedarik tarafinda dogru bir yapilanma ile
sirketin iki ayaginin esit ve saglam sekilde yere basmasini
saglarken ayn1 zamanda herhangi iiretim, tiretim tedarigi,
giimriik veya vergi konusunda aksaklik olmamasini
yonetiyoruz. 1996 yilinda sadece 15-16 tane {iriinii olan
Arzum markasi, bugiin 2015’lere gelindiginde 250 den fazla
irlinli barindiran bir aile oldu.

Renkli televizyonun Tiirkiye'de yayina basladigi donemde

Carkifelek isimli bir yarigsma programi vardi. Renkli

10.Gorsel Carkifelek
programindan bir kare
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Carkifelek doniiyor ve markalarin isimleri duyuluyordu.
Herkes yarigsmay1 seyrediyor ve oradaki markalarin algis1 bir
anda farklilasiyordu. O zaman yarisma icin hazirlanan spotta
Arzum ad1 “Arrrzum’dan” seklinde ‘r’ harfi uzatilarak
soyleniyordu. Oyle bir noktaya geldi ki, artik bir magazaya ya 11. Gorsel Mutfak robotu
da bir miisterinin yanina gittigimiz zaman bize “Arzum’dan

Murat” geldi degil, “Arrrzum’dan Murat” geldi diyorlardi.

1992 yilinda, Arzum’un mutfak robotu iiretimi ile beraber 12. Gorsel Arzum mutfak
reklamlarina basladik ve bu markaya iyi bir ivime kazandirdi. robotu reklam filmi
Bugiine kadar tiim Tiirkiye'de dort milyon adetten fazla satan 13. Gorsel Arzum mutfak
bu mutfak robotu, markanin giiniimiizdeki basarisini robotu reklam gorseli

yakalamasinda 6nemli bir mihenk tasidir. (alet gahsir Jale ovitniir)

2001 senesi Tiirkiye ve Arzum i¢in bir doniim noktasi oldu
¢linkli Arzum 'un daha iyi bir sekilde tutunabilmesi ve
satigslarinda yakaladigi basariy1 devam ettirebilmesi icin, ilk
defa sektorde ii¢ yil garanti verdik. 2001 senesinde ilk defa ii¢
yil garanti vermemiz bizi piyasada ciddi anlamda ayristirdi ve
bir anda satiglarimiz ytikseltti. 1996’da sadece on bes tane
iiriintimiiz varken bugiin 250 adet {iriiniimiiz var. 1996-2001
araliginda tiriin ¢esidimiz artiyordu ancak glintimiizdeki artig
hizinda degildi. Ciinkii o donemde bizim {irtinlerimizin
tiretimi metal agirlikliydi. Aliiminyum kalip dokiimleri hem
daha pahali hem de daha uzun siire aliyordu. Oysa bugiin
plastik konusundaki devrim ile plastik kaliplarinin yatirimi
daha ucuza olabiliyor ve daha hizli hareket etmemizi
destekliyor. Bu sayede daha hizl tiiketicinin ihtiyaclarina
cevap verebiliyor olabilmemiz, bizi yine piyasada ayristiriyor.
Hem maliyetlerimizi hizli ve daha iyi sekilde kontrol uygun

yapabiliyorduk. Arzum iiretimin bir kismini “outsource”

MARKALAR
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ederek yani, dis lireticiye devrederek her iireticinin tedarik

zincirine hiz ve yeni teknoloji adaptasyonu gibi avantajlar
katmalarim iyi kullanabildi. Bakalit ve metal agirlikli olan
iiretim teknolojisinin yavas yavas plastik hammaddelere
donmesinin bizi hizlandirmasiyla, 2001’den sonra iiriin
cikislar1 daha da artti. Ciinkii tiiketicide gordiiglimiiz
herhangi bir talebe karsi daha hizli yanit verebilir hale geldik.

Boliim 3
Tasarimda Deger Zinciri- “Hizlh Bahik”

Olmak
Bugiin kitaplarda da yazdig gibi hizh balik, biiyiik baligin

oOniine gecer. Biz de hizl olabildik ve maliyeti daha iyi kontrol
edebildik. Gerekli yerde Tiirkiye'deki iireticileri, gerektigi
yerde Uzakdogu veya Dogu Avrupa’daki iireticileri
kullanarak, piyasanin istedigi tiriinlere cevap verebildik. Tiirk
markasi olarak 6zellikle tiim Tiirkiye’de tiiketicinin
ihtiyaclarina cevap verebiliyor ve onlara iyi bir servis

sunabiliyorduk.

Tiiketicinin hangi aligkanhigini ¢6zebilirsek 6ne gecebiliriz
diye baktigimizda, Tiirkiye’de ¢ay kiiltiiriiniin 6nemli
oldugunu gordiik ¢iinkii biz giinde asag1 yukar1 250 milyon
bardak cay iciyoruz. Ancak bizim cay1 demleme seklimiz
diinya ile aym degil. 2002 yilinda Arzum Cayci diye bir
{irliniimiiz ortaya cikti. Arzum Cayc1 bir Italyan tasarimeinin
dokunuslariyla ve iyi bir reklam kampanyasi ile ald1 yiiriidii.

Arzum Cayc1 ayn1 Arzum mutfak robotu hikayesindeki gibi
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milyon adetten fazla satti.

Deger zinciri icinde kimi zaman yerini buluyor, kimi zaman
bulmuyor olsa da sektoriimiizde tasarimin 6nemli bir yeri
var. Bir lirtinii ahrken markasi, fiyat1 ve satis sonrasi hizmeti
kadar tasarimi da 6nemlidir. Bir kadinin mutfagi onun
diinyas1 ve onun goz zevkini yansitmali. Bu konuda iceriden
bir tasarimc1 kullanmadik ¢linkii iceride calistigimiz
tasarimcilarda zaman zaman renk korliigi olabiliyor. Sadece
kettle’a (su sisitic1) bakan bir tasarimcinin ¢ok farkl bir kettle
yaratmasi ¢ok soz konusu olamiyor. Ama bir Japon
markasina motosiklet tasarlamis olan bir tasarimcinin,
motosikletin gidonu dedigimiz kumanda panelindeki elle
kavranan fren ve gazin yonetildigi yerdeki iligkiyi alip, bir
itliniin sapina tagimasi, bambagka bir bakis acis1 getiriyor.
Bunu ilk defa tasarimcidan duydugumda ben de sagirmistim.
Motosiklet {izerinde 100 km hizla giderken sag el gaz1
yonetirken, bir anlamda da hayatla baglantiy1 saglar Utiide de
benzer sekilde, {itiiyii tuttugunuz yer, iitiiyle aranmzdaki en
onemli baglantidir. Bu noktada yanhs tutus ya da yanhs
dizayn kolu yorabilir. Dolayisiyla bir saat yapilacak iitii, kisiyi
yarim saatte yorabilir. Bu detaylara girerek ayrigsmaya ve
tasarima 6nem vermeye basladik. 2001’den sonra farkl
iriinleri daha hizh getirerek, markamizi yapilandirmaya

devam ettik.

2004’te yaptigimiz kampanyada degerli Arzum Onan’in

harika oyunu, yiizii, fizigi ve iiriinii dogru tanitmasiyla

birlikte ¢ok iyi bir ¢ikig yakaladik. O zaman iiriin olarak pratik

bir siipiirge kullandik ama aslhinda artik iiriinler ¢cok 6nemli

14. Gorsel Arzum Cayci
(metal)

15. Gorsel Arzum Cayci
(2 Gorsel eflatun —beyaz)
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degildi. Ciinkii marka algisi, markanin tasarimi, markanin
iletmeye calistig1 mesaj, tiiketici tarafindan dogru
algilanmaya baglamisti. 2004’te o kampanya ile birlikte

gercekten cok hizh bir ¢cikis yakaladik.

Benim de jiiri iiyesi oldugum IMMIB’in (Istanbul Maden ve
Metaller ihracatc1 Birlikleri), 2005’ten beri yapmis

oldugu tasarim yarismasinda, 2007 yilinda birincilik alan Atil
Kizilbay isimli 6grencinin projesini hayata gecirerek, diinyada
ilk kez ekmegi tepeden yerine, yandan i¢ine alip kizartabilen
ekmek kizartma makinesi tirettik. Bu bize diinyada tam alt1
ayr1 tasarim o6diilii getirdi. Bu basar1 hakikaten Arzum’un
olmakla birlikte, aynm1 zamanda Atil'in basarisidir. Bu iiriin
bizi gercekten tamamen ayristirdi. Su anda bu iiriin diinyanin
12’den fazla tilkesinde satiliyor ve talep hizla devam ediyor.
Arzum o giine kadar hicbir degisiklik yapilmayan ekmek
kizartma makinesine bambagka bir acidan bakti. Bu iiriinle
birlikte hepimizin ¢ok severek yedigi Trabzon ekmeginin tam
orta dilimini hi¢ bélmeden, parcalamadan kizartabilme
sansimz oldu. Iste ufak gibi goriinen detaylar bizde yine bir

fark yaratmisti.

Cay ve suyun ayri1 ayr1 konabildigi iki hazneli bir termos
yaptik. Boylece istediginiz ortamda termostan koyu ya da agik
cay alabiliyorsunuz. Yine bir annenin sesine kulak verdik, onu
dinleyerek dograyicida iki hazne yaptik. Bu iiriinde sogan ve
sarimsagl farklh haznede ¢cekme, cocugunuza muzlu siitii
farkli haznede hazirlayabilme imkanim sagladik. Bunlarin
hepsi bir fark yaratti.

Tiiketicisini dinleyen Arzum ayni1 zamanda kendi ¢aliganini

16. Gorsel Arzum titii
gorseli (sap1 6zel
tasarlanan titii)

17. Gorsel Arzum Onan
stiptirge reklam filmi

18. Gorsel Arzum Onan
reklam afisleri

19. Gorsel Arzum
tasarim odiillii ekmek
kizartma makinesi —

farkl renklerde

20. Gorsel Iki hazneli
termos(3 renk)

21. Gorsel Iki hazneli
termosun kapagt acik
gorsel (turuncu termos)

22. Gorsel Iki hazneli

dograyict (2 gorsel, iki
renk)
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da dinliyor. Calisanlarimizla birlikte olusturdugumuz bir fikir
atolyemiz var. Fikir atolyesinden fikir geldiginde, onay goriir
ve satilabilecegine inanirsak, o fikri hayata gecirdigimizde,
iiriiniin bes y1l boyunca yaratmis oldugu karin yiizde bir
bucugunu fikrin sahibi ¢calisganimiza 6deyecegimize dair bir
kontrat yapiyoruz. Biraz once bahsedilen iki hazneli
dograyicy, Elif adinda bir ¢calisanimizin fikridir. Ondan da
onemlisi iiriin Elif Hanim'in oglu Berk’in bir kagida ¢izdigi
tasarimdan yola cikarak uygulandi ve endiistriyel hale

getirildi. Bu sekilde, katma degeri olan bir iiriin gelistirdik.

Bu iiriinlerin, ashinda sayis1 gitgide artacak ¢iinkii biz bunlara
“sadece Arzum’da” diyoruz. Bunlar hakikaten diinya kii¢iik
elektrikli ev aletleri markalarinin hi¢ birinde olmayan,
tamamen tasarimiyla, fikriyle bize ait olan, “sadece Arzum”
catis1 altinda olan tiriinler. Biz bu {irlinleri gelistirerek
farklilasmak, ayrismak ve inovasyonu gercekten yaratmak
istiyoruz ki tiiketiciler de bunu fark etsinler. Sadece
Tiirkiye’deki tiiketicilere degil, diinyaya da satmak istiyoruz.
O ylizden de “sadece Arzum’un” iiriinlerini her gegen giin

arttirmak istiyoruz.

Diinyada kahve 20 milyar dolarlik ticaret hacmiyle petrolden
sonra ikinci en fazla ticareti yapilan emtia. Kahve hikayesinin
en basinda Tiirk kahvesi vardir. Etiyopya’dan Yemen’e,
Yemen’den Kanuni zamaninda Osmanli’ya gelen ve aslinda
sarayin icecegi olan Tiirk kahvesi, zamanla halka iniyor.
Diinyada giinde, 1,2 milyar fincan kahve tiiketiliyor. Tiirk
kahvesinin tiiketimi ise o giinliik 1,2 milyar fincan arasinda

yiizde on bile degildir. Yani diinyada giinde 120 milyon

23. Gorsel Arzum Cayci
(metal)

24. Gorsel Arzum
tasarum odiillii ekmek
kizartma makinesi

25. Gorsel Arzum cezve
26. Gorsel Arzum cezve
reklam (“Ge¢cmis
gelecektir”)

27. Gorsel Arzum Okka
28.Gorsel Arzum

Okka’dan kahve
hazirlanmirken
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bardak Tiirk kahvesi icilemiyor. Tiirk kahvesinin
icilememesinin nedeni makinelesmeyle ilgilidir. Biz bu
konuda ilk cezveden basladik, sonra baska bir marka bir
makine yapt1 ve biz bu konuya odaklandik. Eger Tiirk
kahvesini

diinyaya sunabilirsek ve Tiirk kahve kiiltiiriinii diinyaya 29. Gorsel Arzum
yabanci ortaklik

yayabilirsek, kahve kiiltiiriiniin etrafinda fincanindan o _
goriismesi (Ashmore)

kahvesine dek diger Tiirk markalar1 da yararlanabilir
diisiincesindeydik. Tiirkiye'nin bu yayilan kiiltiiriiyle, biz 50
milyar dolarlik diinya pazarinda bir fark yaratabilirdik.
Ciinkii kahve makineleri son on yildan beri, kiiciik ev aletleri
pazarinda siirekli olarak iki haneli biiyiiyen 6nemli bir tiriin.
Diinyada y1lda yaklasik 100 milyon adet kahve makinesi
satiliyor. Trend su anda daha cok espresso yoniinde olsa da,
Tiirk kahvesinin 6nemli bir gelecegi oldugunu diistiniiyoruz

¢linki kullanimi hizla artiyor.

Bugiin Tiirkiye’de kiiciik ev aletleri pazarinin yaklasik 2,5
milyon TL biiyiikliigii oldugu varsayiliyor ve Arzum bu
pazarda hizh bir cikis yakaladi. 2004’ten sonra Arzum
ozellikle mutfak; cay, icecek ve tost makinesi grubunda
yaptig1 ataklarla ilk on marka arasina girmeyi basardi. Bu
pazarin diinyada biiyiikliigli 50 milyar dolarin biraz daha

uzerindedir.

Arzum, kiiciik elektrikli ev aletlerinde uzmanlasarak ciddi bir
fark yaratmigtir. Bunu da biz dogru komiinike etmeye
calistik. Tiiketiciyi dogru yonlendirmeye calisiyorduk ve bir
hatamiz oldugu zamanda satis sonrasi hizmetlerle her zaman

markamizin ve lirtiniimiiziin arkasinda duruyorduk. 2004 ve
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2007’de yakaladigimiz basar1 yurt disindaki ¢esitli markalarin
ve yatirimcilarin da dikkatini ¢cekmeye baglamist.
Kurumsallagma adina aile ile birlikte dogru hamleler
yapmaya calistik. Biz sadece Tiirkiye’de bilinen, Tiirkiye'nin
kuvvetli bir markasi olmak degil, Tiirkiye’den ¢ikan ve
diinyaya acilan kiiciik elektrikli ev aletleri markasi1 olmak
istiyoruz dedik. Biz bu yola bas koymaya karar verdik.
2008’de donemin ve bugiiniin 6nemli oyuncularindan biri
olan Londra kokenli fon, Ashmore bize geldi ve yatirim yapti.
Sirketin yiizde 49’unu Ashmore’a sattik ve yiizde 51’i bizde
kaldi. Bunun sebebi o zamana kadar tiim diinyada cesitli
distribiitorliikler ve acentelerle isler yapan Arzum, artik kendi
sirketlerini, ofislerini agmak istiyordu. Bu sayede sirkette
finansal tarafta derinligi saglamis olduk. 2008’de Hong
Kong’da ilk ofisimizi actik. Daha sonra Makedonya Uskiip’te
ilk defa bir magaza actik. O magazay1 bir yil kadar isletip
sonra oradaki distribiitoriimiize devrettik. Bir yerde bizim
arkamizdan markamiz tasiyacak olan distribiitore zemin
hazirlamis olduk. Daha sonra Miinih’te bir sirket kurarak,
Avrupa ve Avrupa Birligi icinde de ilk adimi attik. Aslinda
uluslararasi alana ¢ikmak icin gerekli hamleleri yaptik.
2008’de, sirketi sattiktan sonra gecen 4-5 yillik siirecte,
cirolarimiz ikiye katlayarak, ihracati tamamen Arzum
markasiyla yapar bir hale geldik. Bu bes yillik siirecte toplam
ciromuzun, yiizde 10 yiizde 11’ini, kendi markamizla ihrag
edebilir duruma getirerek Arzum’u yapilandirdik.
Ashmore’un 2008’de, bize ortak olmasiyla birlikte Arzum
ciddi bir degisim gosterdi ve yurt disinda subeler agarak
cirosunu ikiye katladi. O donemde yine Tiirkiye'nin 6nemli

private equity sirketlerinden birisi olan Mediterra

10

30. Gorsel Arzum
yabanci ortaklik
goriismesi (Mediterra)
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Ashmore’un hisselerine talip oldu. 2014 ortalarindan
itibaren Arzum’un yeni ortag: ve yatirmecisi yiizde 49 azinlik

hissesiyle Mediterra oldu.

Boliim 4
Pazar ve Sonuclari

Miimkiin oldugu kadar matematigi kullanarak ve dogru
hamleleri yaparak, tiiketicimize en hizli sekilde, en makul
fiyatla iiriin iiretmeye, iirettirmeye ve servisle gotiirmeye
calisiyoruz. Biitiin bu siireg icinde tiiketiciye iiriinii sattiktan
sonra hikaye bitmiyor. O yiizden satig sonrasi hizmetler
onemli diyoruz ki, biz ii¢ y1l garanti verdik. Hali hazirda da
miimkiin oldukga tiiketicilerimize 24 saat boyunca hizmet
vermeye calisiyoruz. Hatta bugiin Tiirkiye'nin baz
sehirlerinde, tiiketici aradiginda iiriinii evinden alip tamir
edip tekrar evine biraktirabiliyoruz. Burada amacimiz bunu
tiim Tiirkiye’ye yayabilmek. Bir markanin beyinlerde yer
almasi, ondan da kiymetlisi kalplerde yer almasi icin
tiiketiciyi iizmemeniz gerekiyor. Uzdiigiiniiz zamanda ise

yaninda olmaniz gerekiyor. Ciinkii yaygin sekilde tiiketicinin

kullandig1 bir markanin tiiketiciye iyi deneyimler yasatmasi 31. Gorsel Arzum 2007-
gerekiyor. Eger iyi deneyim yasatamiyorsa da muhakkak 2008-2009 pazar payt

buna sahip ¢ikmasi gerekiyor. Arzum bunlar1 bagarmis bir gelisimi
marka olarak, bugiin Tiirkiye pazarinda adet olarak pazar
liderligini, ciroda ise begincilik pozisyonunu koruyor. Arzum
2004-2007 yillar1 arasinda adette pazar liderligini
yakalayarak, adet bazinda en ¢ok satan marka oldu. Bugiin
yilda yaklasik 3,5 milyon adet iiriin satiyoruz. Bu ciddi bir

adet ve yaklasik her dort haneden bir tanesinin Arzum’u
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evine alir durumuna geldigini gosteriyor. Bu siirecte ciro
anlaminda da ilk bes marka arasina girdik. Buna inandik, bu

sekilde kosuyoruz ve bu sekilde de kogsmaya devam ediyoruz.

Boliim 4
“Deger Zinciri” Uzerine Soru ve Cevaplar

Soru 1: “Deger Zinciri” nedir?

Harvard Business School profesorii Michael Porter, o y1l en
cok satanlar listesinde yer alacak olan Competitive
Advantage adl kitabin1 1985’te yayinlar. Is diinyas:
Porter’in ismini ilk kez 1980’de Competitive Strategy adl
kitapla duymustur ve yazdiklarini merakla

beklemektedir. Porter ikinci kitabinda, “deger zinciri”
kavramina deginir. Porter, sirketlerin tedarikten baslayarak,
iiretim, pazarlama, dagitim ve satis sonrasi faaliyetlerinin
tamamini deger zinciri kavrami icinde ele almalar1 geregini
savunur. Ancak bu sekilde sirket, bir biitiin olarak maliyet
avantaji yaratabilir der. Bu avantaj ise, sirketin rekabetci fark:
haline gelir. Michael Porter daha 1985’te, sirketlerin pazarda
rekabet giiciinii yitirmemesi i¢in, hem birincil hem de ikincil
faaliyet alanlarina giren konularda, atilan her adimda, deger

yaratmaya 0zen gostermeleri geregini vurgular.

Uretim yapabilmek icin gerekli hammaddelerin, ara
mamullerin, girdilerin sirkete ulastirilmasindan baglayarak,
iiretimde, daha sonra tiretilen malin dagitiminda,
pazarlamasinda ve neticede satig sonrasi hizmetlere kadar
uzanan zincirin tamaminda, sirket kendine hedef olarak

deger yaratmay1 koymalidir.

22. Gorsel Michael
Porterin fotografi

323. Gorsel
1985’te en cok satanlar

listesinde yer alan
Michael Porterin
Competitive
Advantage kitap kapagi

34. Gorsel
Porterin “Deger Zinciri”

Kavram
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Deger yaratabilmek icin sirketin sadece temel faaliyetlerinde
bu unsuru goz oniinde bulundurmasi yetmez. Ayni sekilde
sirket faaliyetlerine dolayh olarak katki saglayan, firmanin
altyapisi, insan kaynaklari, teknolojik ilerlemeler ve tim
tedarik siirecinde de sirketler rakiplerine gore nasil daha
verimli hareket edebileceklerini siirekli sorgulamahdirlar.
Ancak bu sekilde kar marjlar: artabilir. Boylelikle sirket daha
iyi altyapi imkanina sahip olur. Daha iyi insan kaynag ile
caligir. Teknolojik gelismelerde hep bir adim 6nde olur.
Sonucta pazarda daha kuvvetli bir konum elde eder. O
nedenle deger zinciri kavrami pazarlama kitaplarimin ilk
boliimlerinde, firma rekabetini arttirici bir yontem olarak ele

alinmali ve her bir girket icin ayrintilariyla incelenmelidir.

1990’lardan 2000’lere dogru geldigimizde uluslararasilasma
tlim diinyada daha ¢ok bilinmeye ve sirketler tarafindan
pratikte daha cok uygulanmaya baslanmistir. Bununla
birlikte, deger zinciri kavrami da, giderek daha fazla
yurticinden yurtdisina tasinmistir. Sirketler verimliliklerini
artirabilmek ve karliliklarini optimize edebilmek igin,
ozellikle teknolojik gelismelerin ve internetin
yayginlagsmasina paralel olarak, Ar-Ge, tasarim, iiretim, hatta
pazarlama ve markalagma faaliyetlerinde diinyanin farkh
koselerindeki uzmanlarla ¢alismaya yonelmislerdir.
Gelismekte olan tiilkelerdeki yetismis insan giicii, diinya
arenasinda kendinden daha ¢ok soz ettirmeye baslamistir.
Boylelikle bir taraftan gelismekte olan tilkeler uluslararasi
ticarette daha 6nemli rollere hazirlanirken, ek gelir
saglayarak, kalkinmalarini hizlandirirken; gelismis

iilkeler de maliyet avantaji yakalayarak, i¢ ve dis pazarlarda
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daha rekabet¢i konuma gecebilmislerdir. Dolayisiyla deger
zinciri kavramu ilgili tiim taraflar icin kazan-kazan ornegi

yaratmistir.

Artik diinyadaki cografi sinirlar teknoloji yardimiyla
neredeyse ortadan kalkmistir. Boylelikle her seyi kendi iginde
yapan, daha icine kapali sirket modelleri yok olmaya yiiz
tutmustur. Onun yerine sirketler farkl boliimleri/ birimleri
diinyanin cesitli koselerinde olan, hatta evlerinde
bilgisayarlarinin basinda diinyanin bambagka bir kosesindeki
sirketler icin ¢alisabilen bireyler/kurumlar kiimesine
doniismiistiir. Dogal olarak diinyanin farkl koselerindeki
iiretim ve tasarim ekipleri ile ¢calismak, bu iligkiler agim
diizenlemek kolay degildir. Ama yeni diinya sirketlerinde
yonetsel kontrol azalmakta, uzmanlik artarak farklh
uzmanliklar birbirlerinin sinirlarinin iginde adeta eriyip
birlesmektedirler. Boylelikle sirket yonetimlerinin kontrol
islevinden giderek uzaklasarak, diinyaya acildiklarin
soyleyebiliriz. Sekilde de goriildiigi gibi, iligkiler ag1 giiniimiiz

sirketleri i¢in artik olmazsa olmaz bir 6n kosul niteligindedir.

Ornegin Boeing 777 jetinin iiretimi icin gerekli ii¢ milyondan
fazla parca, 17 tilkedeki 900 kadar firmadan saglanmaktadir.
Ya da tekstil sektoriinden benzer 6rnekler vermek
miimkiindiir. Bugiin bir montun iiretimi i¢in, alt1, yedi farkh
iilkeden mamuller tam zamaninda tedarik edilerek,
bambagka bir lilkede son mamul haline getirilmektedirler.
Boylelikle bir mont tiiketicileriyle bulusmadan 6nce diinya

izerinde epey uzun bir yolculuk yapmaktadir.

25. Gorsel
Artan

uluslararasilasmayla
deger zinciri kavram
yayilyor

36. Gorsel Iliskiler 14
agimn yonetimi

37. Gorsel Boeing,
tiretiminde deger zincirini
uygulayanlardan

38. Gorsel Uretimde iilke
strlarimin kalkmasi
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Soru 2: “Deger Zinciri” diyagramini Arzum icin
nasil uyarlarsimiz?

Arzum 1990’larin sonundan itibaren diinyadaki gelismeyi
erken fark etmis ve diinyanin cesitli iireticileriyle ve
tasarimcilariyla isbirligine giderek “deger zinciri” kavramini
kendine 6zgii bir sekilde uygulamistir. Boylelikle yurtiginde
ve disinda 6nemli bir pazar avantaji saglamistir.

Arzum 1990’larin ortasindan itibaren rakiplerine gore fark
yaratabilmek icin, verimliligini arttirmak hedefiyle 6nce
tiretim hattini kaldirarak, yerli ve yabanc tireticilerle ¢calisma
karar1 almistir. Bunu yaparken de hem yerli tireticileri
korumus, hem de kendi riskini dagitmistir. Sistem, esneklige
izin verdiginden, gereksiz yere girdi stoklamamus, tiretim
maliyetleri agisindan her donem en optimal olan iireticilerle
calisma 6zgiirliiglinii kullanabilmistir. Keza 2000’1i y1illara
gelindiginde bu kez de tasarimda deger zinciri kavramini
uygulamaya koymustur. Sirket icinde sabit bir tasarimei
ekibiyle calismak yerine, diinyanin farkh koselerinde en
ergonomik tasarimlari yapan taninmis ya da timit vaat eden
geng tasarimecilarla isbirligine gitmistir. Bu adim da Arzum’a
onemli maliyet avantajlar getirdigi gibi, aynm1 zamanda
tasarimda farklilasma, begendigi tasarimi alip uygulama ve
farkl ekiplerin sinerjisinden yararlanma firsatini

yakalamasina olanak tanimigtir.

Ayrica Arzum sadece, Porter'in “birincil faaliyetler” diye

tanimladigy, iiretimde, dagitimda lojistik destekte ve satig
sonrasinda deger zinciri yaratmakla kalmamstir. “Ikincil
faaliyetler” olarak adlandirilan, firma altyapis, i ortama,

insan kaynaklarimin verimliligi, insan kaynaginin

39. Gorsel Arzum “Deger
Zinciri ni nasil uyguladi?
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motivasyonu ve tiim siirece dahil edilmesi, hatta teknolojinin
kullaniminda da bu kavrami uygulamaya koyabilmistir.
Boylelikle Arzum kendine 6zgii bir deger zinciri kavrami
yaratmistir. Simdi Porter'in modelini kullanarak Arzum "un
her bir islevde nasil bir yol izledigini liitfen sema iizerinde

gosteriniz.

Soru 3: Kiiresellesmeyle birlikte deger zinciri
kavrami nasil bir evrim gecirmistir? Orneklerle
anlatimiz.

Kiiresellesmenin diinya iizerinde hizla yayilmasiyla ve
ozellikle bat iilkelerinin diinya ticaretinde oynadiklari roliin
dogu {ilkeleri lehine azalmaya baglamasiyla, tiim sirketlerin
diinyaya acildiklarina ve iligkiler agini en iyi sekilde orkestra

edebilenlerin her gegen giin gliclendigine tanik oluyoruz.

Jansson 2007’de basilan International Business
Marketing in Emerging Country Markets adl
kitabinda pek ¢ok ilgin¢ 6rnege yer vermektedir. Bunlardan
biri soyledir: Ingiliz bir firma Norvec’ten aldig1 baliklar:
dondurarak Cin’e yollar. Donmus balik Cin’de defrost
edilerek, fileto haline getirilir ve sonra tekrar ingiltere’ye
gonderilir. Tlk baslarda Cin’deki daha diisiik iscilik iicretleri
nedeniyle, filetonun Cin’de yapilmasi diisiiniilmiistiir. Fakat
ilerleyen donemlerde Cin’de filetoyu makine yerine, insanlar
yaptiklarindan ylizde 20 daha fazla balik etinden yararlanma
imkani dogmustur. Bu ve bunun gibi bircok carpici 6rnek
bulmak miimkiindiir. O nedenle deger zinciri kavrami

diinyada giderek daha fazla kabul gormeye baslamstir.

40.Gorsel Balik
filetosunun diinya

tizerindeki yolculugu

16

41. Gorsel Balik filetosu
tiretiminde deger zinciri

MARKALAR

fisildiyor




—L=
Tiim canh ornekler bize bilinen ve her seyi kendi yapan, daha
icine kapali sirket modellerinin yerine, artik diinyadaki
cografi sinirlarin teknoloji yardimiyla neredeyse
kaybolmasiyla, sirket yonetimlerinin kontrol islevinden

giderek uzaklasarak, diinyanin her kosesinde deger zinciri

yaratmak i¢in adimlar attiklarina isaret etmektedir.

Arzum’da oldugu gibi, Tiirk sirketleri de bu konuda ilk
adimlar1 1990’lardan baslayarak atmis ve aradan gegen 20
yilda 6nemli yol kat etmisglerdir. Arzum 6rnegi bunlarin en
carpicilarindan biridir. Yine bagka bir ilging vakada bulusmak

dilegiyle, simdilik hosca kalin.
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Onerilen Video’lar

1. Value Chain Analysis Explained
http://www.vidrope.com/video/5505203/value-chain-analysis-explained
2. The Value Chain

http://www.youtube.com/watch?v=zEidSBtqeTI
3. The Five Competitive Forces That Shape Strategy by M. Porter

https://www.youtube.com/watch?v=mYF2_ FBCvXw
4. Porter’s Value Chain

https://www.youtube.com/watch?v=hkisCzFHx80
5. Value Chain Analysis

https://www.youtube.com/watch?v=7wL6x1BSIw8

MARKALAR

fisildiyor

18


http://www.vidrope.com/video/5505203/value-chain-analysis-explained
http://www.youtube.com/watch?v=zEidSBtqeTI
https://www.youtube.com/watch?v=mYF2_FBCvXw
https://www.youtube.com/watch?v=hkisCzFHx80

o

Markalar Fisildwyor, El izi letisim Danismanlik Ltd.’nin tescilli
markasidir.

Il

Proje Fikri ve Tasarimi Prof. Dr. Niikhet VARDAR, El izi {letisim
Arzum Vaka icerigi Prof. Dr. Niikhet VARDAR, El izi
Proje EKibi Prof. Dr. Niikhet VARDAR, El Izi

Murat COLAKOGLU, PwC

Comert KUN, PwC

Duygu MERZIFONLUOGLU, PwC

Sebnem ENC, PwC

Serkan YETKINYILMAZ, PwC
Prodiiksiyon Pomus Produksiyon
Seslendirme Prof. Dr. Niikhet VARDAR, El Izi
Markalar Fasildiyor Logo Seran SUKAN

£ l iZi B _l
pwc

www. markalarfisildiyor.com.tr

Mart 2015

Bu vaka, El Izi'nin izni olmadan kismen ya da tamamen kullamlamaz, kopyalanamaz, cojaltilamaz veya satilamaz.
Akst durumda 5846 ve 3257 sayilh kanun maddeleri istisnasiz uygulanir

MARKALAR

fisildiyor




