YENi NORMAL

“Tiirkiye artik
Apple’m radarinda!”

25 yildir Tiirkiye'de tek distribiitérii olan Bilkom'la ¢alisan Apple, gectigimiz ay bundan bdyle Index’le de
cahisacagm duyurdu. Bu gelisme Bilkom ile Index arasinda ciddi bir rekabetin baslayacag izlenimini olustururken
bu dnemli gelismeyi degerlendirmek icin bir araya geldigimiz Index CEQ’su Erol Bilecik’e gore Apple’n Tiirkiye'de

iki distribiitorle caigmasi Tiirkiye'nin artik Apple’m radarinda oldugunun bir kants. . .

Roportaj: Timur Akkurt timur@marketingturkiye.com

Kisaca Index’i tansmlar msimiz?
24 yil Index’in is modeli “One Stop Sho-
ping” denen tek merkezden teknoloji

iiriinlerinin tedarigi ve bu tedarik netice-
sinde i ortaklar kanaliyla iiriinlerin biitiin
Tiirkiye'ye dagitilmas yapisini benimsedik.
Bu felsefe ve is modelini 24 yildir araliksiz
siirdiiriiyoruz. Bizim miigterilerimiz  ta-
mamen is ortaklarimiz ve bayilerimizden
olusuyor. 200’tin iizerinde diinya markas
bizimle beraber, bunlarin ithalatini yapi-
yoruz ve is ortaklarimiz ile beraber satis ve
pazarlamasini gerceklestiriyoruz. Teknoloji
iiriinlerini son tiiketiciye i ortaklarimiz
ulagtiriyor.

50 | Marketing Tirkige 15ubat2013

Dagtsmne yaptiginiz markalar: nas:l
temsil ediyorsunuz?
Calisma modelimizde distribiitérle iireti-

cilerin ig boliimil; son tiiketicinin arzint

NDEX

‘Turkiye’nin Bilisim Kaynagi’

olusturmak tamamen tireticinin isi. Bu arz
olustuktan sonra raflarda iiriiniin bulun-
masint ve stoklarimi saglamak son tiiketi-
ciye ulasmak distribiitériin isi. Diinyanin

Erol Bilecik
Index CEQ’su

hemen her iilkesinde yapi aynidir. Ornegin
11 biiyiik bilgisayar, tablet iireticisi var ve
hepsinin iiriiniinii biz dagitiyoruz. Temsil
ettigimiz iiriinler arasinda yogun bir reka-
bet var ancak tek bir iiriiniine bagimlilik
bizim gibi firmalarda s6z konusu olmaz.

Markalar aras: tarafsizlik ve bagimsizl-
Gz nasil koruyorsunuz?

Bizim isimizin en biiyitk maharetlerinden
biri bu. Is diinyasinda bir kez hata yapma
sansiniz var, bu bakimdan icimizdeki ope-
rasyon boliimii her bir marka icin bagimsiz
olarak is yiiriitiir. Yogun rekabet halinde-
dirler, kampanyalarini birbirlerine acikla-



iPad mini

mazlar. O bakimdan iireticilerde miithis
bir giiven olustu. Aksi takdirde giiven ve is-
birligimiz sarsihr ve is yapamaz hale geliriz.
Siirdiiriilebilir iliski ve siirdiiriilebilir bagar:
agisindan bu énemli.

Her markanin sahibi kendini prens ya da
prenses zanneder ki bu da ¢ok dogaldir.
Tabi fiyat politikalart gok nemli.

Her seyin merkezindesiniz, bir iiriin
kampanyaya ¢tkacag: zaman siz her seyi
onceden biliyorsunuz. “Ab keske sunu soy-
le yapmasalards” dediginiz oluyor mu?
Bunu dedigimiz anlar oluyor. Gergekten
iireticiler konu ile ilgili yeterince profesyo-
neller ama zaman zaman yanls tahminler
yapmak herkesin icine diisebilecegi bir du-
rum. Uriinlerimizin hepsi evlatlarimiz gibi
ama genel anlamda “tiih” dedigim durum-
lar oluyor.

Uriin piyasaya ¢thmadan énce firmalar
sizden yorum alyyorlar ma? Index bu nok-
tada ne kadar riske giriyor?

Markalar zaten arasurma sirketleriyle ¢aligi-
yorlar. Ancak yeni bir iiriin anons edilmis-
se onun ticari sorumlulugu tamamen bize
aittir. O iiriinii ahp Tiirkiyede satariz deme
sorumlulugu bizde oldugu igin ashnda iki
elimizde tagin alundadir. Zaman zaman bu
noktada hatalarimiz olabiliyor, bazen fiyat
rekabeti beklenmeyen noktalara geliyor ve
beklenmeyen kararlar ¢ikabiliyor. Ciinkii bu

Ayda 1.5 Milyon adet kutu
gonderimimiz var. 2013 ve
ileriki yillarda bunu dnemli is
¢iktilarimizin iginde goriiyoruz.
3-4 Milyon adede ¢ikartmak
hedefindeyiz.
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diinya genelindeki politikalarin yansimasi.
Tiirkiye diinyadaki IT sekedriiniin binde
biri biiyiikliigiinde. Bizim iiriin gruplarinda
satmayan bir iiriin 60 giinii gegmesi halin-
de, 61’inci giin eski model unvanini aliyor.
Biz buna ticari olarak stok yaslandirma di-
yoruz. 90 giinii ge¢migse o iiriiniin aruk
ekonomik degeri sorgulanmaya baglanir ve
elden gikarulmas: gerekir. Agresif kampanya
modelleriyle o stoklar eritilir.

Kampanyalara nasil karar veriliyor.
Bunun igin iireticilerle bir araya geliyor
musunuz?

Uretici ile distribiicér bir madalyonun iki
yiizii gibidir. Biz saha bilgisini veririz, son
titketicin egilimini ise marka elinde tutar.
Beraber karar veriyoruz.

Gelelim Apple'a... Apple birlikteligi sizi
heyecanlandriyor mu?
Index Grubu'nun 200’
yakin farkli marka ile
kontrau var. Hepsi

birbirinden degerli. Genellikle uzun siireli
isbirlikleri bunlar. Indexin 1 Kasim itibariy-
la Apple’in distribiitérii olmasi bize olagan
iistii bir heyecan verdi. Diinyada hakikaten
teknoloji alaninda adi en sik tekrarlanan, en
cok konusulan marka olmas: dogal olarak
bizleri de pozitif etkiledi. Bunun giizel ta-
rafi da Tiirkiye'nin aruk Apple yénetiminin
radarina girmesi. Iki distribiitériin atanmas
da bunun en somut gstergesi.

Apple iiriinlerinin  Tiirkiyeye gelme-
si zaman alyyor. Bu hizlanacak mi? En
azindan Avrupa ile ayn: anda iirviinlerin
Tiirkiye’ye gelmesi miimkiin olacak m?

Orda birkag kriter olabilir. Cigegi burnun-
da bir Apple distribiitsrii olarak konusuyo-
rum. Eminim almamiz gereken daha gok
yol var. Bir dagiim stratejisi ve bir de iiriin-
lerin lansman modeline bakildigi zaman as-
linda Amerika’yr bir kenara birakugimizda,
Tiirkiye Avrupa ile gok farkl degil. Ancak
zamanla bir iyilesme olacagina inaniyorum.

Apple iiriinlerinin fiyat politikas: nasil
olacak? Biiyiik bir bayi agma sahipsiniz,
Apple'n Anadolu'daki satist konusunda
nasil bir beklentiniz var?

Hakikaten muazzam bir talep var. Tiiketi-
cinin ¢ok lehine olusacak bir durum gelige-
cek, Iki distribiitérle Apple markasinin tem-
sil edilmesi, iiriin trafiginin hizlanmasina
sebep olacak. Aruk yiizlerce degil binlerce is
ortaginin bu meseleye daha fazla odaklani-
yor olmas, fiyatlarin otomatikman tiiketici
lehine asag: dogru gelmesini saglayacak.

Anadolwdan gelen ilk satis raporlar:
nasil?

Hakikaten orada heyecan ve-
rici bir gelisim var.

www.marketingturkiye.com | 51



YENi NORMAL

iPad’in bu anlamda énde giden bir rakami

var. Diinya genelinde de biliyorsunuz tab-
let piyasasinda yiizde 65’lik bir pazar pay:
var. Olusan talebin tamamunin kargilanmast
noktasindan cok uzaktayiz. Bunun nedeni
talebin cok yiiksek olmast. Bu bence giizel
bir problem.

tobrioloiv L/, 20
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ragmen markalar diriin lansmanlarine
Avrupa'da yapryor, Tiirkiye'yi tercih et-
miyor. Bunu siz nasdl
degerlendiriyorsunuz?

Tiirkiye'nin penetrasyon

Geng ve

oranlarinin hala cok dii-
siik olmasi, diine kadar
diyelim isterseniz; baz
iireticilerin ilk lansman-
larint Avrupada yapma-
sina sebep oluyor. Ama
Tiirkiye'de datalara bak-
ugimizda niifusumuzun
yiizde 40-45’inin bir PC sahipligi var. Bu
oran cep telefonunda yiizde 110 civarinda.
Bu rakamlar &niimiizdeki yillarda mar-
kalarin en azindan Avrupa lansmanlarini
[stanbul'da gerceklestirme ihtimalini yiik-
seltiyor.

Sosyal Sorumluluk projelerine inem ver-
diginizi biliyoruz. Bu alanda destek ver-
diginiz yeni projeler var mz?

Bunu bir bor¢ édemek olarak gériyorum.
En azindan biiyiik bir kismini diiyor ol-
mak giizel bir duygu. Boyle bakinca egiti-
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is hayatimin diginda bir
iicgenim var. Bu iiggenin
bir ayaginda Antakya yani
Hatay var. Diger tarafinda
son bitirdigim okul olan
ITU ve diger tarafta ise
Fenerbahge var.

me, spora veya sosyal anlamda bogluklarini
hissettigimiz alanlara bagis yapmak, proje
iiretmek ve bunun devamini getirmek an-
laminda, dogdugum memleketi radarima
aliyorum. Is hayatimin disinda bir ticgenim
var. Bu iicgenin bir ayaginda Antakya yani
Hatay var. Diger tarafinda son bitirdigim
okul olan ITU ve diger tarafta ise Fener-
bahce var. Su bagliklart cok keyifle paylasa-
bilirim. 2008 itibariyla ézellikle Antakya'ya
yeni bir Endiistri Meslek Lisesinin kurul-
masina dnayak olduk.
Hatta onu her yil biraz
daha gelistirerck en son
bir de kongre merkezi
eklemis olduk. Bunun
yaninda, 2. Ligde oy-

nayan Hatay Sporun
yillardir ana sponsorlu-
gunu  yapiyoruz. Yine

gruba bagli sirketlerden
Homend su an Bayan
Basketbol 1. Liginde oynamakta olan
Homend Antakya Belediye Sporun ana

sponsorlugunu yapiyoruz. Sosyal proje
anlaminda siirdiiriilebilir, yonetilebilir
ve katma degeri olabilecek bir seyler

yapmaya devam ediyoruz.

Hi¢ kendi markaniz olsun istedi-
niz mi?

Agresif kampanyalarla
stoklan eritiyoruz

Erol Bilecik - Index CEO'sy

“Bizim Urln gruplarinda satmayan bir

Urtin 60 guinu gegmesi halinde 61. gin

eski model unvanini alir. Biz buna ticari
olarak stok yaslandirma diyoruz. 90 gind
gecmisse o Urlinun artik ekonomik degeri
sorgulanmaya baglanir ve elden gikartiimasi
gerekir. Agresif kampanya modelleri ile o
stoklar eritilir.”

Bilisim teknolojileri endiistrisinde marka
olmak fevkalade zor. Bambagka maharetler
istiyor. Bu bakimdan bizim bilisim tekno-
lojilerinde béyle bir faaliyetimiz olamaya-
cagini goriiyorum. Ama marka olmak diye
bakugimiz zaman 2011 yili itibari ile orta-
ya koydugumuz, su ana kadar yapugimiz
islerin nerdeyse tersi bazinda iiretici roliinii
iistlendigimiz Homend markasint yarattik
ve keyifle yolumuza devam ediyoruz. Onun
icinde bir CPU veya bir Hard disk yok.
Ama bir caydanlik, bir iitii var. Igine kiiciik
kiiciik teknolojik seyler koyuyoruz. Herkes
caydanlik yapiyor ama biz konusan caydan-
lik yapiyoruz. Bizim icin eglenceli oluyor.

Adobe de sizde artik. O da heyecan verici
bir marka...

Apple'dan sonra gercekten denk diisen bir
anlasma oldu oda. Ciinkii daha énce bag-
lanmis iliskilerin neticesiydi Adobe isbirligi.
Apple kontratinin baslamasinin Adobe’ye
de hiz kazandirdigini dissiiniiyorum. 1ki is-
birligi birbirini tamamliyor. Toplam hacim-
leri itibariyla hizla hak ettigi yere gelmesi
gereken markalardan biri Adobe. Bizim de
2013’te buna siki bir katkimiz olur diye
iimit ediyorum.




