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BIR GIRIS

Orta Anadolu’nun hareketli kentlerinden Malatya’dan bir aile... 150 yildir Istanbul’a gelip burada kendilerine bir is alan
yaratmak isteyen bir aile.... Son bes kusaktan birinin mutlaka Istanbul’a gelip burada bir tutamak, bir dayanak noktasi
yaratmak istemis bir aile. Bu ¢abalar nihayet 1970’lerde Hlseyin Karaca’nin ¢ocuklari Muzaffer ve Sami Karaca’yi alip
bu muhtesem kente gelmesi, Rahmi Karaca’nin da onlara katilmasi ve bu ii¢ kardesin, liniversite okumaktansa
kardeslerine sahip ¢ikmay1 secen en biiyiikleri Arif Karaca énderliginde Istanbul’da saglam bir dayanak noktasi
olusturmasi, daha sonra da Fatih Karaca ile ige el atan yeni kusagin bu sirketi dnce Tiirkiye’nin markasi haline getirmesi
ve simdi de bir diinya markas1 yapma yolunda kararli adimlar atmasi...

Elinizde tuttugunuz kitabin konusu kisaca bu. Cok biiyiik fedakarliklar, birbirine tutku ile siki sikiya sarilma, inanilmaz
bir ¢aligkanlik ve vizyon Karaca grubunu 1973’ten 2018’e 45 senede neredeyse sifirdan diinya ligine ¢ikariyor. Burada da
kararli ve azimli bir sekilde koyduklar1 hedefe ilerlediklerini goriiyoruz.

Bu hikéyede belki de azmin ne anlama geldigini goreceksiniz. Yilmadan tekrar tekrar ayn1 hedefe ulasana kadar 1srar ve
inatla surddrulen bir dizi miicadeleye tanik olacaksiniz. Cok geriye gitmeyelim. Dede Hiiseyin Bey kiiciiciik yasta kalkip
Istanbul’a geliyor, “ne is olsa abi” deyip higbir ise burun kivirmadan her tiirlii zahmetli ise kalkistyor ve sonunda bir



kirtasiye diikkani agmak iizere ata topraklarina doniiyor. Burada miithis yenilikler yapiyor, Malatyalilara giinliik gazete
ulastirtyor. Isleri harika giderken -Tiirkiye’de sik sik oldugu gibi- ters esen bir riizgar sonucu her sey elinden ucup gidiyor.

Ama Hiiseyin Bey yilmiyor, yeniden baslama noktasina doniiyor, donerken yaninda iki gocugunu da getiriyor. Bu kiigiik
takim Pagabahce’den aldiklar1 diiz cam esyalar1 elmasla isleyerek, lizerine desenler yaparak, mesleki deyimle dekor
yaparak satip para kazanmaya basliyorlar.

Liseyi okuyup mezun olsun diye geride biraktiklari ve tiniversiteye gidecegini umduklari biiyiik agabey Arif Bey gelip bu
caligmay1 goriince, {iniversiteyi elinin tersi ile itip, kollar sivayip kardeslerinin bagina gegiyor ve ailece bir basar1 hikayesi
bu noktada basliyor.

Giderek daha kaliteli isler, daha ince cam igleme eserler ¢ikartyorlar, sonra yanina porselen ekliyorlar, bir magaza agiliyor,
sonra bir tane daha, sonra bir tane daha ve bu boyle devam ederken kiigiik ev aletleri de ekleniyor yanina.

Bu arada hepsi evleniyorlar, cocuklar1 oluyor. Cok iyi okuttuklari ¢ocuklarini etrafa bakip onlar ne yapiyorsa onu yapip,
Amerika’ya Ingiltere’ye degil, Ispanya’ya, Japonya’ya, Cin’e gonderiyorlar {iniversite ve lisans istii egitim i¢in. Ciinkii
cok erken bir global vizyon gelistirmisler. Cocuklarini global diinyada oyuncu olmaya hazirliyorlar.

Ve bu gayretleri kisa zamanda sonug veriyor, Tiirkiye’de dnce bir AVM’de agtiklar1 magazayi bir¢ok magaza izliyor,
tiretimi kim en iyi ve hesapli yaparsa ona yaptirip genis bir alici kitlesine ulasiyorlar. O giine kadar -en azindan
bulunduklari sektorde- pek yapilmadik bir is yapip, giiniin en sevilen tutulan dizilerine sponsor oluyorlar. Bu marka
bilinirligini en iist noktalara ¢ikariyor.

Ayni zamanda iirtin gamini genisletmek i¢in sektoriin diger dallarinda kitlelerin benimsedigi Jumbo gibi, Emsan gibi
markalar da gruba katarken, eksigi tamamlamak i¢in Karaca Home’u yaratiyorlar.

Ama biitiin bunlar1 yaparken yenilik¢ilik bayragini da elden diigiirmeyerek o giine kadar kimselerin diisiinmedigi ya da
yapmaya cesaret edemedigi graniti de ocagin iistline getiriyor, elmasi da, tabaklar1 incilendiriyorlar. Kisacasi goz
kamastirict bir hayat1 herkese sunuyorlar.

Bunlar1 yaparak Tiirkiye’de artik bir numara olduklari i¢in diinyaya agilmaya bagliyorlar. Bir yandan da kazandiklarini
kazandiranlarla paylagsmak icin sosyal sorumluluk projelerine el atiyorlar.

Bu harika hikaye heniiz yeni basliyor, Tiirkiye’deki 80 milyona ulastiktan, sofralarda, mutfaklarda, ocaklarda, firinlarda
yerini aldiktan sonra hiinerleri diinya piyasasinda da gostermek {izere sadece ihracat yapmakla yetirmeyip yurt disinda
magazalar da agryorlar

Karaca bir diinya markasi olma yolunda azimle yiiriimeye devam ediyor. Bize de bu muhtesem hikayeyi anlatmak
diisiiyor.

Nuri M. Colakoglu

COK ESKILERDEN BASLARSAK



Kararli, azimli ve inatg1 bir aile... Aslen Malatyalilar ama daha bes kusak 6nce gozlerini o zamanlar geligsme, ilerleme, daha
iyi bir gelecek anlamina gelen Istanbul’a dikmisler. O dénemden beri bu ¢ok sey vaat eden kente yerlesmeyi hedefliyorlar.
Anadolu’nun yerlesik diizeniyle olan baglarini ¢6ziip diinyaya uzanmay1 koymuslar kafalarinin bir kdsesine. Bunun igin de
yilmadan bikmadan, tekrar tekrar denemisler, gidip gelmisler ve sonunda hedeflerinin birinci asamasini gergeklestirmeyi
basarmuislar; yani Istanbul’da kék salmay1... Ama burada durmaya da niyetleri yok. Daha uzaklara, bblgeye, diinyaya
acilmada kararlilar ve yillardir karmca gibi ¢alisip adim adim yol altyorlar.

Anilariyla tarihi giin yiiziine ¢ikaran Arif Karaca, Istanbul’a son gogii ydnetmis ve ailenin burada varligini siirdiirmesinin
onlinli agmis. Gegmislerinin izini takip ederken ¢ok eski zamanlara ulasabiliyor ve arzusu daha da geriye gidebilmek:

Ben 300 yillitk soyumuzu biliyorum, ¢iinkii benim kayinpederim Vedat Karaca ayni zamanda benim babamla amca
cocuklari. Yakin zamanlarda abisi Kadir Bey’i 92 yasindayken kaybettik. Amca diyorduk kendisine. O ii¢ aswrlik
gecmigi isim isim sayryor. “Bak bu falanca kisi, onlarin ogullar: da filanca kisiler... Biz de bunlari kaydettik” diyor ...
Benim oglum Fatih’in oglu olan torunum Arif onuncu nesilden. On kusagi sayabiliyoruz. Ama dncesini de merak
ediyorum. Acaba bulmak miimkiin mii? (Heniiz Adyyaman Malatya 'min bir kazasi iken, siilalenin biiyiikleri
Adiyaman’in Camigi koyiinden gelip Malatya’ya yerlesmisler. (Gerger Serdar)

Ailenin bu sorular1 cevaplayabilmek yaptig1 arastirmalar karsilarina bazi ipuglan ¢ikarmis:

Heniiz Adyyaman Malatya 'nin bir kazasi iken, siilalenin biiyiikleri Adiyaman i Camigi kéyiinden gelip Malatya’ya
yerlesmisler. (Gerger Serdar) 300 yil éncesine baktigimiz zaman Dulkadirogullari* beyligi doneminde, Hiiseyin
Gergeri diye bir adam oldugunu ogreniyoruz. Kendisi Dulkadiroglu Karaca Bey 'in seraskeri, yani baskomutani.
Darende'yi fetheden de oymus ve hatta Islam Ansiklopedisi’'nde adi geciyor, 8. ciltte santyorum... Orada ikisinin
birbirini ¢ok sevdikleri yaziyor. Huseyin Gergeri, Karaca Bey i o kadar ¢ok seviyor ki, onun igin camni rahatlikla
verecek bir adam.

Biz blylk ihtimalle Huseyin Gergeri 'nin soyundan geliyoruz. Hiseyin Gergeri Karaca Bey ‘in adini kendi ¢ocuklarina
vermis, ondan sonra da ailede Karaca ismi hep olmus. Oyle ki benim kayinpederimin ismi Karaca, soy ismi de Karaca.
Bu sonra bazi sikintilara sebep olunca mahkeme karari ile adim Vedat diye degistirmis. Ama kimlikteki eski adl
Karaca Karaca.

Babamin dedesinin ismi de Karaca. Baktigimizda siilalede hep bu isim kullanilmig, yani bizim ii¢ asirlik siilale
akisinda en az dort-bes tane Karaca var. Adyyaman Gerger'de de Karaca ismi var. O siilaleyi de bulduk. Bugtin
Murtazagiller diye anilyyorlarnugs. Fakat daha éteye gidemedik.

Yag iskelesi’nde bir Karaca

Arif Bey gegmiste ilerliyor ve daha yakin tarihleri anlatmaya koyuluyor. Ailenin Anadolu’dan Istanbul’a gecis
hikayesinin baglangicini1 6greniyoruz ve soz bagka bir Karaca Bey’e geliyor:

Dedemin babasi Karaca Bey 19. yiizyil sonlarina dogru Malatya’dan kalkp Istanbul’a geliyor ve Gedikpasa’'da
Cemberlitas civarinda oturuyor. Burada ¢ok para kazanmis. Oyle uyanik bir adamms ki, 20. Yiizyilin baslarinda
Hali¢’in giineyindeki Yag Iskelesi ni isletmis.

Osmanli devletinin son dénemlerinde imparatorlugun dért bir tarafindan baskent Istanbul’da tiiketilmek tizere getirilen
mallar, sehre Hali¢’in giiney kiyilarindan giriyordu. Kontrollii bir ekonominin hiikiim stirdiigii bu déonemde her mal bu
sahildeki belli iskelelere getiriliyor ve buradan gesitli semtlere dagitiliyordu. Kapan denilen bu giris noktalarinin bugiin
kendileri kalmadiysa da adlar1 yasamaya devam ediyor. Unkapani, Yag kapani, Yemis Iskelesi vb semt ya da otobiis
durag isimlerinde oldugu gibi.



1980’lerde Bedrettin Dalan’1in Istanbul Biiyiiksehir Belediye Baskan1 oldugu dénemde, bu bdlge gegmisi 300-400 yil
Oncesine uzanan binalari, daracik sokaklari, bu sokaklardan {igiiniin besinin a¢i1ldig1 meydanciklari ile yasayan bir miize
gibiydi. Basta Ayvalikli ve Edremitli zeytinyag: imalatgilar1 ve tiiccarlarmin burada ticarethanesi, deposu vardi. Unlii yazar
Sait Faik de babasi ile 1933°de burada bir ticarethane agmisti. Semtin evleri tek katli ve ahsapti. Yollar toprak ya da arnavut
kaldirmi. Bazi genis sokaklar1 Fransiz usulii ortas1 genis, tepeleri sivri sokak lambalari aydinlatiyordu. istanbul’un en iinli
lokantalarindan Pandeli de ilk 6nce bu semtte acilmisti. Arif Bey’den dinledigimiz Karaca Bey’in hikayesi iste bu
atmosferde yasaniyordu:

Karaca Bey gitmis, esinin akrabalariyla birlikte, bizim Malatya’'dan, Piitiirge den gengleri toplamis. 50-60 kisi getirmis
Istanbula. Iskeleyi tamir ettirmis. Onlara “Siz burada hamallik yapacaksiniz. Bana bagl olacaksiniz. Ben size maas
odeyecegim” demis. Getirdigi o gengleri iskelede calistirmis. Onlara da kazandirmug, kendisi de kazanmis. Onlarin
yevmiyelerini verir, geriye kalan paray: alwr cebine koyarmus. Yani kolbasilik? yapmis, Hani Tahtakale dekiler gibi.
Is¢iler mevsim sona erince Malatya va déniiyorlarmis. Orada arazileri falan var. Zaten gelirlerken ailelerini beraber
getirmiyorlar, sadece kendileri geliyor, belli bir donem ¢alistyorlar, biraz paralart oldugunda doniiyorlar. Onu
memlekette yiyorlar, para bitince tekrar Istanbul’a geliyorlar. Bu paralarla Gedikpasa'da evier falan da satin almislar
ama hep gozleri kendi topraklarinda olmus. Kazandiklarim gidip orada yemisler.

Getirdigi genglerden bir tanesini ben de tamidim. Yash bir adamdi. Bedri’ydi ismi, ona koyde Bedo diyorlardi. Hep Yag
Iskelesi giinlerinden bahsederdi: “Biz Istanbul isgali zamamnda, Italyanlarin Yedikule’deki cephaneligini soyduk,
getirdik, iskelede sandallara koyduk o cephaneyi. Ustiine de pirasa, lahana filan koyuyorduk, onlari karsiya,
Anadolu’ya sevk edilmek iizere Uskiidar’a geciriyorduk. Bosaltiyorduk, sonra gelip tekrar alip getiriyorduk. Buna
Italyanlar da g6z yumdu. Ingilizlerle ters diisiiyorlar, kendi depolarim bizimkilere soyduruyorlardy” diye anlatiyordu.

Bedri bunu anlattigi zaman ¢ok ¢ok yaslydi, ben kiiciik cocuktum. Bizzat kendisinden dinledim bu hikayeyi. Diyorlar ki
gencliginde cok babayigit adammis. Oyle agir kasalari, cuvallar: bir tutusla omuzuna alir gotiiriirmiis. Bu adam
dedemin babasimin alip Istanbul a gétiirdiigii genglerden biriydi.

Istanbul seriiveni bdyle basliyor ancak burada bitmiyor. Karaca Bey’in oglu Mehmet Karaca da ayni yolu tutuyor. Arif
Bey bu sefer dedesinin hikayesini anlatiyor:

Biiyiik dede Mehmet de istanbul’a geliyor

Ben babamin babasini, Mehmet dedemi hi¢ tamimadim. Babam daha 9-10 yasindayken dlmiis. Kendisi herhalde
1910’larda Istanbul’a geliyor. Bir helvacinin yamnda ¢irak olarak ¢calisiyor. Bir siire sonra isvereni bakiyor, bu adam
cok diizgiin, ¢aligkan, “Boyle bir adami her zaman bulamam” diye diisiiniiyor. Dedemi oraya baglamak igin “Ben
sana hisse vereyim” diyor. Boylece imalathaneden kiigiik bir hisse edinmis dedem ve orada kalmig. Adamun da yapmak
istedigi o.

Helvact Arnavut kékenliymis. “Mehmet, seni bizim Arnavutlardan bir kizla eviendireyim” diye teklif etmis dedeme, o da
tamam demiy. Bir Arnavut kiz almislar. Kadinin ismini bilmiyorum ama ondan bir kizi oluyor. Kizin adi sanirim
Safiye. Dogumdan sonra da dedemin diikkdndaki hissesi artiyor. Adam adaletli adammuis. Dedem hem maas aliyor,
hem hissesi var.

Bu sirada, kéyde dedemin kardesini ldiiriiyorlar. Oldiiriiliince dedeme haber gidiyor, “Abin Abdullah’1 éldiirdiiler,
gel” diye. Dedem kalkvyor, memlekete gidiyor. Diyorlar ki, “Abinin intikamint almak sana diiger. Sen bu adami bulup
oldiireceksin” Dedem itiraz ediyor, fakat siilaledeki diger biiyiikler de israr edince, “Tamam, ama bana miisaade edin,
Istanbul’da ailem var, karim var, kizim var, ben gideyim, dondiigiimde bu isi halledecegim, séz” diyor.



O arada Istanbul’da bir ev satin alinmis. Arnavut patron her seyi ayarlamis, hakikaten dedemi evlat gibi yetistiriyor.
Dedem geliyor, hanimina durumu anlatryor. Hanim “Gidemezsin” diyor. Dedem de iisteliyor “Gel, kizimizi da alalim,
beraber Malatya’ya gidelim” diye. “Hayir, ben gelemem. Orast nasil bir yer?” diye karsilik veriyor Arnavut hanima.
Bati’da dogmusg, biiytimiis, ne bilsin kadincagiz. Dedem bir tiirlii ikna edemeyince, “Ev de, helvacidaki hisselerim de
senin olsun. Ben gidecegim” diyor. Oyle anlasmislar. Dedem ceketini almis, Malatya'ya geri donmiis. Niye? Abisinin
intikanmuni almak icin...

Bu arada abisinin katili yakalaniyor, cezaevine diistiyor. “Sen bunu cezaevinde éldiireceksin” diyorlar bu sefer
dedeme. O da “Adam disarida olsaydi, amenna oldiiriirdiim, ama yakalandi, devlet cezasini verdi. Ben niye adami
hapiste oldiireyim? Bir de ben mi iceri girecegim” diye karsi ¢ikiyor.

Dedem akilli, mantikli adammus. Yapmamis. Ama bir daha Istanbul’a da donememis. Benim babaannem Sirin Hanim
ile evlenmis. Ondan ii¢ cocugu oluyor, iki erkek, bir kiz: Babam Hiiseyin, amcam Hasan ve halam Giil... Cok zaman
gecmiyor babam 9 yaslarinda iken dedem vefat ediyor. Babam da rahmetli oldu, amcam hala yastyor.

Hiiseyin Karaca’nin Hikayesi

9 yasinda babasini kaybeden Hiiseyin Karaca bir siire Malatya’da yakinlarimin yaninda yasiyor, sonra kendi hayatin
kurmak {izere dedesinin, babasinin yolunu tutuyor. “Ver elini istanbul” deyip yollara diisen babasinin hikayesini Arif
Karaca anlatiyor:

Dedemin babasi da dedem de Istanbul’a gelmis. Hep Istanbul’a gitme arzusu var iclerinde. Oyle bir vizyon var. Benim
babam da 1945 yilinda Istanbul’a gelmis, daha 14 yasinda bir cocukken. Gideyim, hayatimi kazanayim, bir seyler
yapayum diye ¢ikmig gelmis.

Once Cemberlitas 'ta akrabalarimn yanina yerlesiyor; kiifecilik®, hamallik gibi isler yapiyor. Daha sonra Tahtakale
Tomruk Sokak 'ta bir eve yerlesiyor. O sokakta hep kirtasiyeciler var, ¢cogu da gayrimiislim. Aralarinda bir de Adanali
iki kardes var. Muzaffer ve Zafer Ozbaran kardesler. Babam onlarn diikkdninda calismis. Cagaloglu piyasast bilir,
kitap kirtasiye eskiden Anadolu ya sevk edilirken sandiklara ¢cember ¢ekilirdi. Atilirken, diiserken sandik dagilmasin
diye. Hiiseyin Karaca bu igi yapiyor. Sandiklara ¢cember ¢ekiyor, sandik satiyor, o iglerle ciddi para kazaniyor. Bu
arada evlenip Kasimpasaya yerlesiyor. 1961 yilina kadar Ozbaranlarin yaminda kalmis. Onlar babami ¢ok diiriist
bulmuslar, Istanbul’da ya da kendi memleketinde kirtasiye diikkani agsin diye destek olmak istemisler.

Arif Karaca tuttugu notlarda, babasinin yagaminin bu dénemi ile ilgili detaylara yer veriyor:

Arif Karaca 30 Mart 1956 °da Malatya merkeze bagl, sehre 15 km. mesafedeki Elemendik kéyiinde Hiiseyin ve Zahide
Karaca ciftinin ilk cocugu olarak diinyaya geldi. Hiiseyin Bey o yillarda Istanbul’da ticaretle ugrasiyordu. 1959
yilinda ailesini de yanina alds. Ikinci ¢ocuk Saadet Hanim i da dogmasiyla dort kisilik olan Karaca ailesi artik
Kasimpasali olmustu. Ama bu durum uzun siirmedi. 1961 yilinda Hiiseyin Bey’in Malatya 6zlemi depresti ve
memleketine geri dOnmeye karar verdi. Kisla Caddesi’'nde bir kitap ve kirtasiye magazasi acti.

Malatya’da Yeni Nesil Kitabevi

Babamin Malatya’da actig diikkanimin ismi Yeni Nesil Kitap Kirtasiye idi. Ona yardimci olan Ozbaran kardesler Yeni
Nesil adiyla defterler ¢ikariyorlardr. Oradan esinlenmis. 1973 yilina kadar, bu kitap kirtasiye isi devam etti. Biz o
diikkanda biiyiidiik. O giiniin sartlarinda ¢ok giizeldi, sehirdeki en biiyiik kirtasiye diikkanuyydi.



O zamanlar gazeteler Malatyaya gecikmeyle geliyormus, hava sartlarina gére bir gin, bazen iki giin gecikerek. O
zaman Hiir Dagitim ve Gameda yapiyormus dagitim isini. Babam Istanbul’a gitmis, bu sirketlerle goriismiis ve
gazetelerin dagitim isini almis. Herhalde biraz da sansi yardim etmis, ¢iinkii her iki sirket de Adana’daki matbaalarim
devreye sokmuslar o siwralarda. Dolayisiyla babam da Malatya’ya gazeteleri giinliik getirebilmis. Bu ¢ok biiyiik basart
olmug, Malatyalilar ¢ok sevinmis artik giinliik gazete okuyoruz diye. Ondan sonra da babam Huseyin Karaca;
Gameda, Hiir Dagitim ve Yeni Nesil Kitapevi ile Malatya 'min taninan insam haline geliyor. Hatta hatirliyyorum,
cocuklugumda mektuplar “Hiiseyin Karaca - Malatya” diye gelirdi. Baska adres olmazdi zarfin tistinde. Tabii o
tarihlerde Malatya bugiine gore ¢ok ¢ok kiguk.

1973 e kadar Malatya’da kartasiye isi devam etmis. Fakat babam yetinmemis, daha bagka ¢calismalar da yapayim, daha
¢cok kazanayim diye bagka islere de girmis, sonra da bor¢lanmis. Cok diiriist, namuslu bir insandi. “Kimsenin
alacaginmin bende kalmamast lazim” diye diigiiniip kartasiye diikkanini kapatms, kalan kitaplari iade etmis. Kalan
bakiye borcunu yapilandirmig, onu da son kurusuna kadar odemis.

1973 yilinda kirtasiyeyi tasfiye ettik. O zaman ben lise son simif 6grencisiydim. Kardeslerim ve babam Istanbul’a gitti.
Ben liseyi bitirmek durumundaydim, kaldim orada.

Arif Karaca notlarinda bu dénemin detaylarina da yer vermis:

Okul ¢agi gelen Arif Karaca, 1962-1963 ogretim yilinda, ailesinin Sivas Caddesi’ndeki evierinin en yakinindaki Gazi
Ilkokulu’na baslamisti. Arif Bey akranlari gibi sokakta oynamiyor ya da evde ders ¢alismiyordu. Sabahlar: babast ile
birlikte magazaya gidiyor, oradan okula gegiyor, okuldan sonra tekrar magazaya doniiyordu. Aksam da babasiyla
birlikte eve gidiyordu.

Yillar hizla akip gegiyordu. Bu arada dordii erkek, biri kiz; bes ¢ocuklu, yedi kisilik bir aile olmuslardi. Cok
mutlulardi, magazada da isler ¢ok iyi gidiyordu. Ancak Hiiseyin Bey kabina sigan bir adam degildi. Daha biiyiik isler
yapmak istedi ama bu isler umdugu gibi gitmeyince onu iflasa gotiirdii.

Bir yandan hayat devam ediyor, Arif Bey biiyiiyordu. Atatiirk Ortaokulu ve Atatiirk Lisesi derken, sira lise sona
gelmigti. Arif Bey kitaplarin arasinda biiyiimenin avantajini iyi kullanmugs, bol bol kitap okumus ve resim yaparak bu
yonde kendini geligtirmisti. Okulda edebiyati ve resmi en iyi olan dgrenciydi.

Ancak neticede ailenin islerinin bozulmastyla maddi imkanlar da tiikenmisti. Hiiseyin Bey ise hala pes etmiyordu.
“Malatya maceramiz bitti. Golde yiiziilmiiyor, haydi denizde yiizmeye gidiyoruz” deyip solugu tekrar Istanbul’da
almuistt.

Istanbul’a déniis

Hiiseyin Bey Istanbul’a yaninda iki kiigiik oglu, Muzaffer ve Sami ile geliyor. Tabii zarar etmis, sermayesini tilketmis,
hatta eksiye diigmiis bir insan. Ama yeniden baglamaya, bir seyler yapmaya kararli. Arif Karaca devam ediyor anlatmaya:

“Kimsenin benden alacagi kalmasin” dedi babam. O zaman tabii yayinevleriyle acik hesap calisiyorduk. Inkilap-Aka
vardi, Remzi Kitapevi, Arkin Kitapevi, Renk Yayinlari... Bunlarin hepsine bor¢lanmistik ve son kuruguna kadar ddedik.
Babam eksi sermaye ile, dost ve ahbaplardan aldiklariyla bu borglar: kapatti.

Istanbul’a geldik. Babam sermayesiz ne is yapilabilir diye diisiinerek biraz arastirma yapti. “Cok kiiciik borca girerek
yapilabilecek sey, bir cam dekor atélyesi agmak” dedi. Bu iste insanin el emegi, g6z nuru ¢ok. “‘Benim dort erkek
¢ocugum var. Her biri bir tezgdhin basina oturur, ¢alisir. Bu bana uygun is” deyip baslamis babam.



1973 'te Istanbul 'da atélyesini kuruyor. Diger iki kardesim onun yaminda. Ben Malatya’da okula devam ediyorum.
Diger iki kardesim de yamimda. Bir tanesi zannediyorum 6 yaslarinda. Istanbul dakiler de benden kiiciik. Muzaffer
Bey, o saniyorum 12 yasindayd gittiginde. Onun kii¢iigii Sami Bey 10 yasindaydi. Burada Rahmi Bey ilkokula heniiz
baslamanust: bile. Sonra ilkokul bitince o da Istanbul’a gitti.

Ilk karsilasmada istanbul’un yarattigi hayal kirikhig:

[lkokulu bitirdikten sonra Istanbul’a gelen Rahmi Karaca, kafasinda hayallerini kurdugu yer ile buldugu sehir arasindaki
farki goriince ugradigi hayal kirikligini anlatiyor:

Malatya kiigiik, sirin bir yerdi. Ben tabii oradayken iken hep Istanbul, Istanbul diyorlardi bana. Cok modern, biiyiik,
giizel bir sehir olarak anlatiyorlardi. Ama Istanbul’a geldik, bir de ne gorelim! Her taraf ¢op; sahilde barlar,
pavyonlar, gazinolar var, deniz bile goriinmiiyor. Hali¢ tarafi hep fabrikalar... Felaket bir yerdi, girilecek gibi degildi.
Topkapt’da otobiisten indim, “Istanbul dedikleri bu mu?” dedim. Malatya daha giizeldi, sokakta ¢op bulamazdin. Ama
buradaki yollarda insan boyu ¢éopler vardi. Su anda diisiiniiyorum, bunu esdeger nereyle kiyaslamak lazim diye,
herhalde su andaki Pakistan dan bir farkimiz yoktu Tiirkiye olarak. Su anda orasi nasil ise, benim geldigim
donemlerde Istanbul 6yleydi. Kaldirim yok, asfalt yok, yol yok, alt yapi yok, hicbir sey yok.

Ozellikle rahmetli Ozal in gelmesiyle bir anda her sey degisti, sanki sihirli bir degnek degmis gibi. Tabii biz o giinleri
gordiigiimiiz icin bunu soyliiyoruz, ama sonra doganlar i¢in belki bunlari anlatinca hayal gibi gelir, inanmazlar.

Tabii o sirada Istanbul 'un niifusu da ¢ok azdi. Simdi iki donemi kiyasladigimda anliyorum, o zamanin imkanlar: daha
genisti aslinda. Ama onemli olan o firsatlar: degerlendirmekti. Bu isler kismetse olur deyip, oturup beklemekle de
olmuyor. Kismetin de iistiine gitmek lazim, ¢alismak lazim.

Kiiciik yastaki cocuklarina giiven

Bu prensibi birkag¢ nesildir uygulayan Karaca ailesinin iiyeleri kiiciik yastan itibaren baslarinin ¢aresine bakmay1
Ogreniyor. Bunda yetigsme tarzlarinin ¢ok etkisi oldugu siiphesiz. Arif Karaca daha ilkokulda iken tek bagina Sivas’a gidip
babasinin kirtasiye diikkani i¢in kitap almis. Bu hikaye her seyi anlatmaya yetiyor:

Tlkokul diciincii sinifiaydim, demek ki 9-10 yaslarindaydim. O zaman Remzi Kitabevi, Aka-Inkilap Yayinevi gibi ézel
sektoriin bastigi ders kitaplarimi babam gidip Cagaloglu 'ndan aliyordu. Milli Egitim Yayinlar: 'min bastig1 kitaplarin da
okutma zorunlulugu vardi. Ama o kitaplar: Istanbul’dan alamiyorduk. Niye? Ciinkii Dogu Anadolu bélgesi dagitim
merkezi Sivas taydi ve sadece orada satiltyyordu. Malatya, Kayseri, Elazig ve o bélgedeki biitiin kitap¢ilar Sivas’a gidip
kitap alirdl.

Babam ilging bir insandi. Okuma yazmayr askerde ogrenmis ama hayati ¢ok iyi okumustu. Kiiciik yastan itibaren bana
¢ok giivenmeye basladi. Bir giin bana, ”Oglum git, Sivas 'tan Milli Egitim’e ait kitaplar: al gel” dedi. “Baba ben mi?”
diye sordum, “Evet, sen gideceksin” dedi. Diikkanda ¢alisanlarla oturduk, hesap kitap ettik. Zor bir is. Bizim oradaki
okulun kag 6grencisi var? O ogrencilerden muhite gore, magaza uzakligina gore bize kag tane miisteri diiser? O
hesaba gore kitap almamiz lazim. Biz listeler yaptik, babam da paray: hazirladi. O zaman bankalarla ¢ok isimiz yoktu.
Aksam paray ve listeleri aldik, gittik eve. Babam “Yarin Arif’i Sivas’a kitap almaya gonderiyorum” dedi anneme. O
da “Bu daha ¢ocuk, sen nasil bu ¢cocugu génderirsin’ diye ¢ikisti. “Yok, benim oglum gider, sen karigma” dedi babam



da. Annemin gozii korktu tistiimde paralar oldugu igin basima bir sey gelir diye. Ama babam itirazlarina aldiris
etmedi.

Annem de aldi desteler halindeki paralan, tiilbent gibi bir sey getirdi, icine dizdi, sabah erkenden de onu gégsiime
bagladi. Elbiseleri iistiine giydirdi. Dualarla ¢ikartti beni yola.

Yola ¢ikmadan once son bir test

Sivas-Malatya arasinda otobiis ¢alistyor. Babam da beni aldi, otobiise gotiirdii. Biletimi verdi. “Bak oglum, bu senin
numaran, git yerine otur” dedi. Ben de aldim bileti, gittim, koltuk numaram: buldum ve oturdum. Birkag dakika sonra
basima bir adam dikildi. “Kalk oradan” dedi. “Niye?” dedim,

“Kalk ben oturacagim oraya,”
“Ama burast benim koltugum, burada ben oturuyorum.”

“Olsun, olabilir, ama ben orada oturmak istiyorum”
“Bende...”

Oyle deyince sinirlendim, cocugum ama, “Git sirkete soyle, gelsinler beni kaldirsinlar, benim numaram burasi,
kalkmiyorum kardesim” dedim.

Karsimdaki kocaman adam, sonra pencereden bakti. Baktim, babam asagida. Adam da babama “bu gider, gider” diye
bir isaret yapiyor. Beni test etmek igin yollamis babam onu, arkadasiymis meger. Béylece otobiise bindik, gittik
Sivas’a. Yol sekiz saat stirdii herhalde.

Telis denen guvallar var, kitaplar onlarla tasiniyor. Yayinevinde telis yok, yaninda gotiirmen lazim. Ben 9-10 yasinda
cocugum, o telisleri nasil tasirim? Vardik Sivas’a. Otobiisten indik, muavin ¢ikard: telisleri bagajdan, pat diye atti
oraya. Hava da oyle bir soguk ki. Ben nasil gotiirecegim bunu? Basladim siiviiklemeye. Bir dinleniyorum, bir
siiriikliiyorum. Neyse garajdan bir caddeye ¢iktik. Milli Egitim Yayinlar: nerede diye sordum. Ileride dediler.
Diigiiniiyorum, ben bu telisleri oraya kadar gotiirecegim, eger adres orasi degilse bir de geri tasiyacagim. Baktim bir
manav diikkanint agryor. “Amca bunlar burada kalsa, sonra gelip alsam olur mu” dedim. “Olur, birak” dedi.
Yiiriidiim gittim, yayinevini buldum, ama heniiz agilmamisti satis yeri. Hemen doniip geldim. Manava “Nerede kahvalti
yvapabilirim” diye sordum. Beni ilerideki pastaneye yonlendirdi.

Kiiciiciik cocugun yarattig: saskinhk

Kahvaltimi yaptim, geri geldim, telisleri siiriikleye siiriikleye Milli Egitim Yaymlari’nin oniine koydum, iistiine
oturdum. Saat 9 ’dan sonra satis yeri agildi. Biiyiik gosterisli bir magaza. Memurlar geldi, herkes yerine oturdu. Ben de
iceriye girdim.

Biri “Buyurun” dedi. “Kitap almaya geldim” dedim. “Evladim biz perakende satmiyoruz, ileride kitapg¢ilar var, git
oradan al” dedi. “Yok, ben toptan alacagim” dedim. Adam.” “Nereden geliyorsun sen?” diye sordu. Malatya’dan
yalniz geldigimi 6grenince beni kolumdan tuttu, miidire hanminun yamina gétiirdii. “Miidire hamim gel bak, miisteri var
burada’ dedi. Beni oraya oturttular. Kadin “Eviadim nereden geliyorsun? ” diye sordu. Ona da anlattim. Hangi
sirketten geldigimi 6grenmek isteyince “Yeni Nesil Kitapevi” dedim. Kadin listeden babamin adini buldu, “Sen
Hiiseyin Karaca’min oglu musun, seni Sivas 'tan buraya kitap almaya mi génderdi?” diye sordu.



“Yahu ne anne babalar var. Bu ¢ocuk kaybolur ya da baska bir sey olursa... Nasil gonderdi seni buraya? ” diye sasirdi
kadin. Sonra sordu, “Peki, ne ile alacaksin, hani para?” diye. “Para burada” dedim. A¢ctim gémlegi, ¢ozdiim tiilbendi,
koydum paralart masaya. Miidire orada ¢alisan birine “Beraber gotiiriin bunu Ziraat Bankasi’na yatirin” dedi.
“Gotirdiik, parayr yatirdik. Makbuzumuzu aldik, geldik. *“Ver bakalim listeleri” dedi miidire, verdim. Biitiin
Kitaplarimi eksiksiz hazirladilar. Oglen de bana yemek ismarladilar.

Bazi kitaplardan az kalmigti, bana listemdekilerin hepsini vermek istemeyenler oldu. Miidire Hanim 1srar etti
kitaplarin bana tam teslim edilmesi icin. Sonra Malatya’dan birkag firma daha geldi, gelenler beni tanidi, baban
nerede diye sordular. “Babam beni gonderdi” deyince de sasirdilar tabii. Benim listemdeki kitaplar: aldigim
gordiiler. Miidire Hanim’a sordular “Bize niye bazi kitaplar yok diyorsunuz?” diye. O da sabahin kériinde geldigimi,
0 YUzden alacaklarimi tamamladigimi séyledi.

Otelde kalmak i¢in 1srar

Aksam oldu, tabii o giin Sivas 'ta kalmam lazim. Miidire hanim “Bak evladim, benim senin yasinda ¢ocugum var, gel
bizim eve gotiireyim seni, beraber oynarsiniz, sabah seni alwr getiririm,” dedi. Kabul etmedim. Otelde kalacagimi
soyledim. “Oglum, biz seni giivenip hangi otele gonderelim, gel seni alayim evime gétiireyim,” dedi bu sefer. Yok,
dedim, otele gidecegim. Kadincagizin tamdigi bir otelci varmis, onu aradi. “Bir misafirimi size emanet gonderiyorum,
bu ¢ocuga dikkat edin” diye tembihledi. Sonra beni otele génderdi. Orada kaldigim siire zarfinda insanlar bana ¢ocuk
oldugum i¢in o kadar ilgi gosterdi ki... Otelci beni konusturdu, “baban ne ig yapiyor, seni nasil génderdi” falan diye
bir siirti sey sordu.

Otelin patronunun odasinda oturuyordum. “Babamla gériismek istiyorum” dedim. “Sen her seyi biliyorsun,” dedi
otelci ve telefonu oniime siirdii: “Al kendin ara bakalim.” O zaman otomatik telefon yok, sehirlerarasi aramak bir
bela. 03ii cevirip postaneyi diistirdiim once. “Malatya ile goriismek istiyorum, odemeli olacak, telefon numarasi
1707 dedim. Acil, diye ekledim. Telefon dort rakamli, unutmuyorum. Ismimi sordular, soyledim, beklememi istediler.
Otelci bakt, bakti “Magallah, telefon falan iyi gotiiriiyorsun sen. Yav oglum biitiin bunlar: nereden égrendin,” diye
sordu. Hakikaten o sirada biraz da ufak tefek, zayif kiigiik bir cocugum. O devirde telefon ¢ok onemli bir sey, her evde,
her is yerinde yok. Bizim evimizde yoktu fakat magazamizda vardi. Hep orada oldugum igin égrendigimi séyledim.
Sonra babamla gériistiim, gereken bilgileri verdim, biitiin kitaplari eksiksiz aldigumi soyledim. “Aferin oglum, iyi
yapmussin. Neredesin sen?” diye sordu. Otelde oldugumu bildirdim. “Tamam, sabah gelirsin” dedi o da. Cok siradan
bir sey olmus gibi davraniyordu. Benle biiyiik bir adammisim gibi konusunca, bana daha ¢ok giiven geliyordu.

Ertesi giin de gittik Milli Egitim Yayinlarimin magazasina. Oradan aldilar depoya gotiirdiiler. Baktik, kitaplar
hazirlanmug, ayrilmis. “Hadi bakalim, herkes kendi kitaplarimi ¢uvallara doldursun, iistiinii de ismini yazsin,” dediler.
9 yasinda ¢ocugum, nasil doldurayim ¢uvallara. “Ben yapamam ki,” dedim. Biri “Kim dolduracak kardesim? ” ded;,
digeri “Madem yapamayacaktin, niye geldin?”’ diye sordu. Béyle dalga gectiler benimle. Oyleyse Miidire Hanim'a
haber verecegimi soyledim, kitaplar: doldurmuyorlar diye. “Tamam” dediler, oradan bir adam verdiler ve cuvallart
doldurdular. Elime i¢ci miirekkep dolu bir gazoz sisesi verdiler, bir de firca. Cuvallarin iizerine gidecegi yer ve firma
adi yazilmas: gerekiyormus. Iyi, bu kolay diye diisiindiim, yazdim hepsini. Oradaki Malatya’dan gelen abilere,
kitaplar: nasil gétiireceklerini sordum. “Buradan trene yiikleyecegiz, Malatya'ya gittigimizde indirecegiz” dediler.
Ben de onlarla gitmek istedim, olur dediler.

Bir de doniis macerasi



O zaman at arabalar: var. Gittim, bir tanesini ¢cagirdim. Cuvallar: at arabasina yigdik. Dort tane mi ne kaldi, arabact
“Cok oldu yiikleyemem, ” dedi. “Amca dért ¢uval igin bir araba daha mi tutayim, koy bunlari da,” dedim. Depoda
calisanlar da “Bir sey olmaz, ¢ocugu idare et, bunlari da al” dediler ve kalanlar: da arabaya attilar. Gittik istasyona.

Iyi ama simdi ¢uvallar asagiya inecek, vagona yiiklenecek, kim yapacak bunlari? Herkes kendi isine gitti. Arabaciya
dedim ki, “Bak, ka¢ paraya geldiysek sana o kadar daha verecegim, benim bu ¢uvallarimi vagona yiikle.” Adam
sevindi, tamam dedi. Oradan birini daha ¢agirdi. Tuttular ¢uvallar: kulplarindan, vagona yiiklediler. Cikardim verdim
adama parasini, ¢ok mutlu oldu, “Allah bereket versin,” dedi.

Trende bir uyumusum ki... Kitap¢t komsular “Kalk, Malatya’ya geldik, ” dediler. Bir baktim, hakikaten Malatya
istasyonu, bagka da bir sey hatirlamiyorum. Kitapg¢ilarin hepsi cuvallariny indirdi. Biri tam gidecegi sirada bana “Sen
nasil indireceksin bunlari?” diye sordu. ““‘Ben nasil indireyim, indiremem ki,” dedim. Bakti, oradan bir adam ¢agirdl,
“Gel su ¢cocuga yardim edelim, ¢uvallar: indirelim” dedi. Onlar olmasa ben kulpundan tutamam zaten. Cok agir bir
sey kitap. O ikisi tuttular, oraya yigdilar, adam cekti gitti.

Ben de gittim, bir at arabasi buldum, arabacrya “Kitaplar var istasyonda, onlart yiikleyecegiz,” dedim. Tamam dedi,
geldi. Tabii o ¢uvallari istasyonun iginden gecirip obiir tarafa gétiirmek lazim ki, orada at arabasina yiikleyesin. “Kim
tasryacak bunlart” diye sordu adam. “Sen.” “Yok, ben tasiyamam” dedi, ¢ekti gitti. Gittim bagkasint buldum. O da
“Yiiklemeyi de indirmeyi de yaparim, ama bu kadar para alvriim” dedi. “Tamam, sen yap, o parayt verecegim” dedim.
Oradan birini daha ¢agwrdi, onunla birlikte yiikledi, ben de bindim. Geldim kirtasiye diikkdninin oniine.

Babadan abartisiz tebrik

Sabah erken, babam daha diikkdani agmanus. Cuvallart indirdik magazamn oniine, tist iiste koyduk, ben de ¢iktim en
tepesine, muzaffer komutan gibi oturdum. Babam geldi, “O masallah oglum gelmis” dedi. “Hepsini aldin mi?”’
“Aldim” dedim. “lyi aferin” dedi, o kadar. Bir aferin kaptik, maceray: tamamladik. Sonra aldik kitaplari, yerlestirdik.

Yiullar sonra 6grendim ki, babam aslinda beni yetistirmeye ¢alistyormus. Ben zannediyorum ki babam, kendi rahatina
bakan, bizi ¢alistiran bir adam. Halbuki oyle degilmis, bir an once bize igi 6gretmeye ¢alistyormus.

Babam okuma yazmayr askerde ogrenmis bir adam. Fakat simdi diistiniiyorum da, ¢ocuk yetigtirme konusunda birgok
tiniversite mezunu babadan ¢ok daha iyiydi, hi¢chbiri eline su dokemezlerdi. Adam diisiincesiz bir insan degil, acimasiz
degil, evladini en kisa zamanda, en iyi sekilde yetistirmek isteyen bir baba. Tabii insan bunu zamanla fark ediyor. Cok
stikiir, bize ¢ok faydast oldu. Adamcagiz giivendi bize. Ve her seyi zamanindan once bize devretti.

“Ac¢ cekmeceyi al!”

Arif Bey’in ¢ocuklarina olan giiveni aslinda babasindan devraldigi bir 6zellik. Bunu o da ¢ocukluk anilari ile destekliyor:

Biliyorsunuz, isyerinde paralarin konuldugu ¢cekmeceler vardir. Babamin hi¢bir zaman ¢ekmeceyi ¢ektigini
hatirlamam bana har¢lik vermek icin. Ya da eger evde isek elini cebine de sokmazdi. Kesinlikle boyle bir huyu yoktu.
Ne mi yapardi?

Babamin bir aliskanligi vardi: Diyelim 8-10 tane arkadasim var, hepsini tamr, ailelerini de bilirdi. Ben onlarla bir
yere gezmeye gideceksem, eger aralarinda aklina yatmayan bir tanesi varsa, “Bu ¢ocugu aranizda gérmeyecegim,”
derdi. A¢itk¢a soylerdi.



“Baba arkadaslarla gezmeye gidiyorum” derdim. “Nereye?” Malatya gibi yerde nereye gidilir? Sinemaya.
Cekmecenin basinda o oturuyorsa kalkardi, kenara ¢ekilirdi. “Git oradan ka¢ para lazimsa al, arkadaslarinin sinema
parasint da sen ode,” derdi. Kesinlikle kendisi elini ¢cekmeceye sokup bana para vermezdi.

Cekmeceyi acryorum. Bakiyorum, tomarla para var, hepsi benim, ¢iinkii babam benden sakinmiyor, al diyor. Istedigim
kadar alabilivim, ama fazla almiyorum, sadece yetecek kadar, bittiginde bir daha séylerim, niye fazlasini alayim?
Zaten babam parayi benden esirgemiyor ki.

Mesela, “Baba bana para lazim, bir yere gidecegim,” deyince “Git cebimden al.” derdi. Bana hi¢ pantolonumu getir
de vereyim demezdi. Git al. Ne kadar aldigimi kesinlikle sormazdi. Oyle olunca, ben de gozii tok bir ¢cocuk oldum.

Babam ¢ok disiplinli adamdi, kilik kiyafetine, tirasina ¢ok dikkat ederdi, kravatsiz diikkana gitmezdi. Eve geldiginde
hemen elbisesini ¢ikarwr, asar; pijamalarim, terligini giyerdi. Oturur, gazetesini okurdu.

Bize giiveniyordu. Bu giiven Tahtakale deki ¢alismalar sorasinda da devam etti. Su isi neden boyle yaptiniz, niye
batirdiniz, niye zarar ettiniz diye sormaz, katiyen hi¢ karismazdi igimize. Biz de babamizin kurdugu firmay bir yerlere
getirmek igin elimizden gelen en iyi sekilde miicadele ettik. Yillarca bunu kendi hayatimda da uyguladim. Babam vefat
ettiginde 81 yasindaydi, gideli 5-6 sene oldu. Ben su anda 62 yasindayim

KARACALARIN DONUM NOKTASTI:
1973

Karacalar i¢in doniim noktast 1973 yiliydu.

Hiiseyin Karaca elindeki avucundakini Yeni Nesil Kitapevi’nin borglarint kapatmak i¢in harcamis bitirmis, ¢ok kiigiik bir
para ile istanbul’da ne is yapabilecegini arastirmaya baslamusti. Babasi ile birlikte istanbul’a gelen 1962 dogumlu Sami
Karaca o giinleri hatirlhiyor:

Babam bir karar verip, meslek degisikligi yaparak Istanbul a gelmisti. Geldiginde burada ne yapacagim, ne edecegim
diye bakinirken bir koyliimiiziin cam dekor isi yaptigini gérmiis, “Acaba ben de yapabilir miyim?” demis. “Bunun igin
eleman lazim. O da var, bizim ¢ocuklar bunu becerebilir” diye diisiinmiis. Muzaffer abimle biz ikimiz geldigimizde
babam cam dekor atélyesini kurmustu. Once 3-4 ay kadar kéyliimiiziin yaninda isi kapmaya ¢ahstik. Ogrendigimiz
kadarwyla da kendi atélyemize gecerek orada miicadele vermeye basladik.

Hiiseyin Bey ve iki oglu kii¢iik bir cam atdlyesinde “dekor yapmaya” bagliyorlar. Bu da demek oluyor ki, Pasabahce Cam
Fabrikasi’ndan aldiklar1 ¢ay bardagi, su bardagi, tabak ve vazo gibi diiz cam iiriinler {izerine siis yapiyorlar. Ama bu boya
ile yapilan tiirden degil, tasla yapilanindan, yani dekor. Diiz camu kristal, kesme cam gibi bir hale getiriyorlar. Elektrikli
aletlerle tistlerine ¢esitli desen ve sekiller islenince bunlar daha ¢ekici, daha albenili oluyor. Sonra da {istiine kiigiik bir
fiyat farki eklenerek satiliyorlar.

Arif Karaca isin basina geciyor



Boyle ufak ufak baglayan cam dekor atolyesinde ¢aligmalar siirerken, 6nemli bir gelisme oluyor. Liseyi bitiren Arif
Karaca iiniversite okumak iizere Istanbul’a geliyor. Gelince atdlyedeki durumu goriiyor ve ailesinin i¢inde bulundugu
kosullar nedeniyle hayalini kurdugu tiniversitede okumaktan vazgegiyor. Kollar sivayip ige giriyor. Zaten ¢ocuklugunda
babasinin yaninda kazandigi ¢esitli deneyimlerle hayata hazirlanan Arif Karaca kardeslerinin basina geciyor, onlara yol
gosteriyor. Egitim hayatin1 noktaliyor ve ticaret yasamini baslatiyor:

Lise bitince tiniversite imtihanlarina hazirlanmak icin Istanbul’a geldim. Fakat atélyeye bir baktim ki, durum iyi degil.
Belki ben kapag: bir tiniversiteye atip kendimi kurtarabilirdim, ama ii¢ kardegim daha vardi. Onlart okula génderme
imkdnmimiz yoktu. Zaten aile ¢cok bor¢lanmis. Gegmiste varlik i¢inde yasamisiz. Babamiz Hiiseyin Karaca kendisi oyle
biiytimemisse bile bizi varlik iginde biiyiitmiis. Béyle sikintili bir durum. Bu durum ne olacak sorusuyla giinlerce kendi
kendime muhasebe yaptim. Ne olur, neler yapabilirim diye.

“Benim babam tiiccar, ben ticaretin icinde biiyiidiim, kardeslerimle ¢calisacagim, ticaret yapacagim” dedim. Okul
hayatimi bitirmeye karar verdim o giin. Liseye noktayr koydum. Basladik atélyede calismaya.

Arif Bey’in notlarinda da ayn1 dénemin izini stirmek miimkiin:

19 Mart 1973’te artik istanbul’a dénmiislerdi. Ancak sermaye tiikkenmis, hatta borglanmislardi. Hiiseyin bey eksi sermaye
ile bir aray1s icindeydi. Ve buldu... Bir cam dekor atdlyesi act1. Onceleri iki oglu ve bir ustayla basladi. Ogullardan bir
tanesi on, digeri sekiz yasindaydi. En kiigtlikleri alt1 yasindaydi ve daha okula baglamamisti. Hiiseyin Bey de ¢ok ama ¢ok
yorgundu. Manzara i¢ acic1 degildi. Varlik igindeki aile aniden yoksullagmis ama birbirlerine daha ¢ok kenetlenmiglerdi.

Arif Bey hi¢ diisiinmeden kararii verdi. Onun igin tahsil hayati bitmis, is hayati baglamisti. O kardeslerine hem lider,
hem baba, hem agabey, hem ortak olmaliydi. Ailenin en biiyiik ¢ocugu olmak bunu gerektiriyordu.

Hiiseyin Bey’in genleri agir basmis, ¢ocuklari da ayni hirsla ise baglamislardi. Gece demiyor, glindliz demiyor, tatil,
bayram demiyor ¢aligiyor, calisiyor, ¢alistik¢ca daha ¢ok ¢alisiyorlardi. Babanin tecriibelerinden, annenin zekasindan da
yararlanmay1 ihmal etmiyorlardi. Aile i¢inde herkes Arif Bey’i seviyor ve ona saygt duyuyordu. Bir dedigini iki
etmiyorlardi. Arif Bey de her tiirlii fedakarligi yapmaktan ¢ekinmiyor, kardesleri arasinda oldukca adaletli davraniyor ve
ailesini bir arada tutup korumaya calisiyordu.

Kiiciik kardesi Sami Karaca bu karar1 ¢ok iyi hatirliyor:

Biz Muzaffer Bey ile 7-8 ay calistiktan sonra Arif Bey geldi. Arif Bey geldiginde liseyi bitiriyordu ve iiniversiteye
hazirlanacakti. Fakat bizim ¢alistigimizi goriince vazgecti. “Ben tiniversiteye gitmeyecegim” dedi. Babamin israr
etmesine ragmen “‘Onlar okula gitmeyecekse, ben de gitmeyecegim” dedi.

Boylece kuruluyor ilk ekip: Arif, Muzaffer ve Sami. En kiiciikleri Rahmi de ilk okulu bitirip Istanbul’a gelince onlara
katilryor.

Cevredeki esnafin destegi

Arif Karaca sifirdan bir is baslatmanin giigliiklerini anlatirken, Tiirkiye’de galisanlar ve esnaf arasindaki dayanismanin
kendilerine olan katkisina deginiyor:

Isi de zamanla ogrendik. Biz kirtasiyeden gelmigiz, ne anlariz cam dekordan? Cevremizdeki insanlar sag olsun.
Gergekten bizim toplumumuz mazluma, sikintiya girmis insana ¢ok yardimci oluyor. Is hamindaki herkes gayret etti
bize bir seyler ogretmeye. Bazen biz gittik, destek istedik. “Taslarimiz koreldi, gelin bunlart biraz bileyin, ig yapar hale
getirin” falan diyoruz mesela, kimse yok demiyor. Herkes yardimct olmaya ¢alisiyor. Bu arada biz de gelisiyoruz.



Genciz, dinamigiz her seyi aninda ¢oziiyoruz. Bir de zor oyunu bozuyor, zorunluluktan égreniyoruz. Ondan sonra biz
de kaptik igi. Basladik agwr dekor yapmaya. O islerden para kazanmaya ¢alistik.

Ama isi 6grenirken karsilarina zaman zaman da kotii niyetli kisiler de ¢ikiyor Arif Karaca’nin anlattigina gore:

Biz Anadolu’ya ¢ok iyi tamdigimiz miisterilere acik hesap gonderiyoruz, tammadigimiz miisterilere de ¢ekle veriyoruz.
Tabii ¢cek para demek degil. Bir stirii yanlis insana mal sattik, gece giindiiz ¢calisarak kazandiklarimizi bazi kotii niyetli
insanlara kaptirdik. Sermayemiz tiikendi. Oyle zamanlarda yeniden bagsladik ¢iinkii baska caremiz yoktu. Biz o isi
basarmak, o sermayeyi yaratmak zorundaydik. Dolayisiyla birkag defa dolandirilarak sermayeyi tikettik, sonra
yeniden basladik diyebilirim. Ha yeniden, ha yeniden...

Muzaffer Karaca da babast ile birlikte 1973’te Istanbul’a ilk gelenlerden, Sami Karaca ile birlikte. Ve babalarinin kurdugu
cam atOlyesinde caligmis.

Cam isini babamin daha énceden tanidigi bir hemserisi tavsiye ediyor. Babam o arada bir atélye kuruyor, sonra biz
Istanbul’a geliyoruz. Cam dekor bilmedigimiz bir isti. Sami Karaca ile beraber geldigimizde bir dekor atélyesinde
belirli bir zaman ge¢irdik. Bir kéyliimiiziin yaninda bizi yetistirdiler. U¢ dort ay kadar sonra kendi yerimize gectik usta
olarak. Kendi atélyemizde dekora bagladik.

Muzaffer Karaca bu ise baslarken daha ilkokulu yeni bitirmis ve ¢alistig1 icin de ortaokula gidememis. Ilk atdlye
Siyavugpasa Sokak’ta Kahraman Han’in 4. katinda bulunuyormus. “Oras: aslinda atélye idi, ama diikkdn olarak da
kullanwyor, orada satis da yapryorduk™ diyor. Miisterileri de onlar1 atdlyelerinde buluyorlarmus. “Miisterimiz belliydi zaten
yine. O zaman toptan satiyorduk, toptancilar nereden alacaklarint bildikleri i¢in bizi buluyorlardl” diye anlatiyor.

1970’lerde Tahtakale’de iiretim ve ilk
magaza

Sami Karaca cam dekor isinin ayrmtilarin1 ve zamanla kendilerini nasil gelistirdiklerini anlattyor:

Arif Bey’le beraber hizli bir siire¢ bagladi. Tabii babamiz da basimizdaydi. Muzaffer Abi ile bardaklarn iistiine ¢icek
desenleri ve geometrik ¢izgiler yapiyorduk. Fakat bunlar genellikle ucuz olan tiriinlerdi.

Daha sonra bir giin “Giinde elimizden 100 koli iiriin gegiyor. Her kolide 72 tane bardak var, ama artik daha agir,
daha butik isler yapalim,” dedik. Bunda Arif Bey oncii oldu bize. O zamanlar soguk kesme denilen bir cam bardak
vard, gidip ondan aldik ve onun iistiine dekor yapmaya basladik. Ilk kez boyle bir sey yaptigimiz icin bize ¢ok zor
geliyordu. Eskiden bir giinde 100 Koli Uretebiliyorduk, bu bardaklardan bir glinde sadece 24 adet yapabildik. Bir siire
iyi mi yaptik, kétii mii yaptik diye diistiniirken, zamanla soguk kesme bardaklara da alistik ve daha hizli caligabilmeye
basladik. Sonunda butik tiretim yapmanin daha keyifli oldugunu, her giin kendimizi gelistirdigimizi ve bu degisimin
bize iyi geldigini anladik.

Stirekli aym rutin igleri yapip gidiyorduk, ama butik ¢alismaya gegince yeni desenler iiretmeye basladik. Bilmedigimiz
desenleri 6grenmege ¢calistik. El emegi goz nuru olan zor bir isti. Sabahtan aksama kadar fiziksel olarak
calistyorsunuz, ¢linkii durdugunuz an iiretim de duruyor.

Sonra is daha da biiyiiyor ve biraz ilerideki Erdogdu Han’da bir diikkkan tutuyorlar. Orada bir zaman gegirdikten sonra
atlyenin bulundugu Kahraman Han’in tam karsisinda Kayseri Han diye giizel bir bina yapildigini1 goriiyorlar. Mal sahibi de
ayni, hemen anlasiyorlar, oradan bir diikkkan tutup Erdogdu Han’daki diger yeri birakip Kayseri Han’a gegiyorlar. Atdlye
Kahraman Han’da kaliyor.



Kayseri Han’da zaman i¢inde yanlarindaki dort diikkkani daha aliyorlar. Muzaffer Karaca bu donemde aralarindaki is
boliimiinii s6yle anlatiyor:

Kayseri Han’da iken Arif Bey magazaya bakiyordu. Ben ve Sami Bey dekor yapiyorduk. Daha sonra Sami Bey de
magazaya gegince ben en kiigiigiimiiz Rahmi Bey ile dekor yapmaya basladim.

Turkiye’nin dort bir kosesinde bayiler

1970’lerde Anadolu’daki diikkan sahipleri Istanbul’a gelir, Tahtakale ve Siileymaniye deki imalat¢i ve saticilara
sipariglerini verirlerdi. Bu siparisler sandiklar ve balyalar halinde ambalajlanir ya Sirkeci’deki ambarlarda ya da
Stileymaniye caminin otoparkinda bekleyen kamyonlara yiiklenir, Anadolu’daki siparis sahiplerine yollanirdi.

Arif Karaca islenen ve dekoru yapilarak hazirlanan mallarin Tiirkiye 'nin dort bir kosesindeki bayilere boyle
yollandigini anlatiyor:

O iiriinleri Anadolu’ya agik hesap gonderiyoruz. Mal tiikeniyor, para yok. Pasabahge den pesin para ile alip, acik
hesap sattigimiz i¢in mal ¢ekemiyoruz. Biitiin alacaklarimiz Anadolu’da. Anadolu’ya gidip para topluyoruz, tekrar mal
alp getirip isliyoruz. Béyle bir ¢arki dondiirmeye gayret ettik. Cok ugrastik, didindik, gecemizi giindiize kattik.

Anadolu’dan gelen tiiccarlarin kamyonlart Istanbul Universitesi 'nin Bakircilar tarafinda bulunan Mercan da yan
yana dizilirdi. Oradan Tiirkiye 'nin her yerine gidecek olan kamyonlara mal yiiklenirdi. Tahtakale ve Yesildirek esnafi
o kamyonlara mal verirdi. Biz de o kamyonlara mal yetigtirmek igin ugrasiyoruz. Adam pazartesi geliyor, “Ben cuma
giinii yola ¢ikacagim, benim kamyonuma bundan 100 koli mal yetistir” diyor. Her kolide 72 parca var. Ustelik tabii biz
bir miisteriye degil, birkag tane miisteriye génderiyoruz. Bakiyoruz cuma giiniine bitecek gibi degil. Persembe giinii
isten ¢ikmiyoruz, gece devam edip sabaha kadar ¢alisiyoruz. Cuma giinii kamyon kalkana kadar ¢calisip mal
yetistiriyoruz.

En kiigiik kardesimiz Sami daha ¢ok kiigiiktii. Kolileri yan yana diziyorduk. Bir de duvarda, belki eski geyikli halilart
hatirlarsiniz, oyle bir duvar halimiz vardl. Pasabahge ¢ay bardagi kolilerinin iistiine bu halyt da seriyorduk. Sami’ye
“Sen gel uyu” deyip onu uyutuyorduk, biz sabaha kadar devam ediyorduk.

Bu sirada babam da Istanbul’a gelip gidiyor, bize yardimci oluyor, Anadolu’ya gonderdigimiz mallarin paralarin
toplayip, bize gonderiyor. Evi heniiz Istanbul’a tasimadigimizdan annem Istanbul’'da ¢cok duramiyor, o sirada hala
Malatya’da yagiyor

Giizel is yapip, karsisina gecip seyretmek

Arif Karaca bu kadar ¢ok yorulmalarina ragmen bu ¢alismanin karsiligin1 alamadiklari i¢in yapilan isi biraz degistirmeye
karar verdiklerini anlatiyor:

Gece giindiiz ¢alisiyorduk. Sonra daha pahall isler yapmaya karar verdik. Kristale benzer isler. Anadolu’ya yaptigimiz
isler bize ¢ok para kazandirmuyyordu. Basladik Pasabahge den daha kaliteli, daha pahall iiriinler almaya. Meyvelikler,
vazolar, sekerlikler alip onlarn iistiine daha agir dekorlar yaparak, daha kdrly islere yoneldik.

Sami Karaca bu agir islerin daha iyi gelir getirdigini, emeklerinin karsiligini almaya basladiklarini anlatiyor:



Baskalarimin yapmadigi seyleri denemeye basladik. Herkes bardak iizerinde ¢alisirken biz farkl seyler yapiyorduk.
Hazirladigimiz tiriinleri satmak icin Siyavuspasa Kahraman Han’daki 35-40 metrekare magazamizda teshir ediyorduk.
Biz kendi Grettiklerimizi kendimiz satmaya baslayinca, emegimizin karsiligini almaya bagsladik. Ondan énce ¢ok hatirt
sayilir bir gelirimiz yoktu.

Neydi bu farkl: seyler? Sekerlik yapmaya basladik mesela. Su takimlari, vazolar, gondol tiirii seyler yaptik. Insanlar o
zamanlarda diiz cam egyalart aliyorlardi, agir dekorlu tiriinlere ulasmak ¢ok zordu. Biz miisterinin erisebilecegi
dekorlu iiriinler yaptik. Giizel tiriinler ¢ikariyorduk, hatta bazen karsimiza koyup keyifle seyrediyorduk. “Bu bizim
eserimiz,” diyorduk, ¢ok keyif aliyorduk, ¢ok hosumuza gidiyordu.

Aksama kadar dekor atélyesinde calisirdik, daha sonra magazaya gider, orada numuneleri dizer, gece 11-12’ye kadar
da magazada kalirdik. Aslinda sifirt tiiketirdik aksama kadar ¢alisarak ama atélyeden ¢ikip magazaya gidince ayri bir
enerji geliyordu. Bizim i¢in sabah yeniden ise baslamisiz gibi oluyordu.

Ve Karaca’lar satis magazasi aciyor

1970’1erin sonuna dogru isler dyle bir noktaya geliyor ki Karacalar kendi magazalarin1 agmaya karar veriyorlar. Arif
Karaca bu yeni siirece deginiyor:

Bir tane satis magazast actik. Yine Tahtakale 'de, Kayseri Han’da. Bizim iiriinlerin yanina Tahtakale de tiretilen
elektrikli davul firmlardan, tek sapl izgaralardan falan koyuyorduk. Bazen iireticiler geliyordu, yerli iitii
getiriyorlardi. Onlart da satryorduk.

Bu arada isler biiytidiigii icin Kahraman Han’daki magaza yetersiz kaldi ve Erdogdu Han’a gegtiler. O da yetmez hale
gelince Hobyar Mahallesi, Mimar Kemalettin Caddesi’ndeki Kayseri Han’da bir diikkan kiraladilar. Ama biiylime devam
ediyordu. Yanlarindaki bir diikkkdnin bogalmasi onlara genigleme firsati verdi. Sonunda satin aldiklar1 ve kiraladiklart 5
diikkan1 birlestirip kocaman bir magaza olmuslardi.

Ancak biiyiime durmuyordu. Bu defa gene yakinlardaki Asilsoy Is Merkezine tasindilar. Ticaret Universitesi’nin
kargisindan yukari dogru tirmanan Ord. Prof. Cemil Birsel Caddesi’nin sonundaki saga dogru kivirilan kisimdan
ilerlendiginde Asilsoy Is Merkezi’nin arka girisine geliniyordu. On tarafa gegmek igin biraz daha ilerleyip iki kere saga
sapmak kafiydi. Burada da 6nce bir diikkéan ile baslayip sonunda dort diikkani birlestirdiler. Yetmedi, caddenin
karsisindaki Melek Han’a gectiler. Orada gene bir diikkanla baslayip, sonunda 8-9 diikkana ¢ikmiglardi.

Bu ilerleyis 1973, 1974, 1975’lerde basladi ve 1980°e kadar siirdii. O yillarda zliccaciyecilik sermayesiz esnafin ya da
kiigiik sermaye sahiplerinin yaptigi bir isti. Ciinkii zliccaciye magazasinda satilabilecekler sinirliydi. Pagabahge bardak,
aliminyum, ¢aydanlik, tencere, tava, ¢atal kasik gibi iiriinler vardi ama {iretici bir taneydi. Genis bir {irlin gam1 yoktu.

Diiriist olmanin odulii

1980 sonrast Ozal " iktidara gelisiyle Tiirkiye'de hareketlenme oldu, ithal iiriinler gelmeye baslads. Yerli iireticiler de
yeni mallar iiretmeye koyuldular. Karacalar da hemen bu gelismelere ayak uydurdular. Arif Karaca o donem
kurduklart insani iligkilerin islerine nasil yansidigint anlatiyor:

Bu arada Gokyigit Cam Fabrikast kurulmustu. Fabrikay: yoneten Tekfen'in kurucularindan Nihat Gokyigit 'in
kardegleriydi. Dedelerinin kurdugu fabrikanin sats islerini iistlenen Ismet Gokyigit ¢ok iyi bir insan, gercekten ¢ok



yardimci oldu bize, diirtiist oldugumuzu gordii, para kazanmamiz igin elinden gelen ¢abayt harcadi. Gokyigit Cam
Fabrikasi sonra Istanbul Cam oldu.

Ondan pesin parayla mal alip satiyorduk. Paray: yatiriyorduk, malimizi gonderiyorlardi. Ismet Bey bu durumu
gormiis, bir ara babami ¢cagirmis, “Boyle yapmaniza gerek yok ki demis. “Mali alin, parasint sonra ddersiniz, daha
rahat edersiniz, daha rahat ¢calisirsiniz.” Biz de 6yle yaptik. Zaman iginde isler dyle bir hale geldi ki, biz haftalik
ddeme yapmaya basladik. Yani o giinkii sartlarda diyelim Ismet Bey bize “Bana haftada 50 bin lira édeyin” diyor, biz
her hafta onu édiiyoruz. Ama borcumuz daha fazla. Bu boyle devam etti. Onlarla agik hesap ¢alismaya basladik.

Bir giin bizim sirkete gittim, bir baktim Gokyigit 'ten 4-5 kamyon mal gelmis. Ismet Bey’e gittim, “Abi benim boyle bir
siparisim yok, niye gonderdiniz bunlari” diye sordum. “Biiyiik ihtimalle fabrika greve gidecek, sen bunlar: al, koy
depona. Daha sonra mal bulamayacaksin” dedi o da. Biz mali aldik, koyduk. Hakikaten bir siire sonra fabrika greve gitti.
Tabii biz Gokyigit e taahhiit ettigimiz paralart her hafta hi¢ aksatmadan édedik. Ama piyasada bir¢ok esnaf bunu
yapmadi. Nasul olsa fabrika greve gitti, bu grev de uzun stirecek diye aksattilar, vermediler. Ya da taahhiit ettiklerinin
ancak yiizde 10-20 sini édediler. Ama biz 6dememizi kurusu kurusuna aksatmadan yaptik. Bu da Ismet Bey’in hosuna
gitmis.

Bir giin beni cagirds, gittim. Kiirk¢ii Han’da bir deposu vardi. “Bak. Burada yillar once iirettigimiz mallar var. Asagisi
tika basa dolu. Ben bu mallar: kimseye vermiyorum. Gelin bunlarin tamamni fabrika grevden ¢ikana kadar yavas
yavas gotiirtin, satin. Mal ¢iktikca, ben size bunu fatura ederim. Ama baska kimseye vermeyecegim, sadece size
verecegim. Ciinkii yillardwr ¢alistigim insanlardan sizdeki samimiyeti ve diiriistliigii gérmedim,” dedi. Hakikaten biz
bir siire sonra elimizdekileri bitirdik. Basladik Kiirk¢ii Han daki depodan mal ¢ekmeye.

Tabii, onlarin yil icinde yapmay: diisiindiikleri periyodik zamlar var. Fabrika grevde olmasina ragmen bu zamlarin
hepsini giiniinde yaptilar. Ama bize hep greve gittikleri zamandaki eski fiyattan mal gonderdiler. O zamlarin
farklarimin hepsi bize kaldi. Ismet bey, orada bize ¢cok para kazandirdi. Adamin tek gayesi bize kazandirmak, kendisi
bir sey almiyor. Resmen bize destek oluyor adamcagiz. Bizim stkintili halimizi, diiriistliigiimiizii, caliskanligimizi
goriiyor ve yardimct oluyor. Allah rahmet eylesin, mekdani cennet olsun. Hep dua ederim kendisine.

Sonra grev bitti, fabrika acildi. Fabrika agildiktan sonra da Ismet Bey ayni sekilde destek olmaya devam etti bize.
Mesela bir bakiyorsun, bes on kamyon mal génderiyor. Ariyorum. “Ismet Abi bizim béyle bir siparisimiz yoktu.”
diyorum. “Al,” diye tisteliyor, “Al mali koy bir yere. Depo kirala, indir mallari, ay sonunda zam yapacagim,” diyor.
“Peki, Ismet Abi” diyorum, dedigini yapiyorum. Sonra yiizde 20 zam yapiyor. Ben yiizde 20 fazladan para
kazaniyorum oturdugum yerde. Korkung bir sey benim i¢cin, bulunmaz bir nimet. Sag olsun, rahmetli ¢ok destek oldu
bize, ticari hayatimizda farkl bir yeri vardir.

Uriin gamim porselen zenginlestiriliyor

Karacalar’in miisteri sayilar1 artiyor ve onlarin bagka talepleri de oldugunu goriiyorlar. Arif Karaca camin yanina
porseleni ekleme siireclerini anlatiyor:

O donemde Pasabahce Cam Fabrikasi, Istanbul Porselen’i satin aldi. Bunun iizerine biz de farkli bir sey yapalim
dedik. Herkes sadece cam satiyor, biz porselen de satalim. Camin yanina porselen koyduk. Fakat Pasabahge de, biz de
ilk etapta porselen satmakta ¢ok zorlandik. O yillar melaminin ¢ok hizli satildigi yillardi. Cok revagtayd: ¢iinkii ¢ok
ucuz bir seydi. Paslanmaz tabaklar ¢ikti. Onlar biraz daha liikstii tabii, herkes alamiyordu. Porselenin fiyati ise
bunlarin hepsinin tistiindeydi, satigi zordu.

Pahaly iiriin porselen... Anadolu’da insanlar melamin kullaniyor, porseleni kim alacak falan diye diisiiniirken sonra
hi¢ de oyle olmadi. Gergekten porselen ¢ok satilmaya bagsladi. Biz ciddi miktarda sattik, hatta sicak satis yaptik cogu



zaman. Anadolu’nun her tarafimi dolastik. Kamyonlara minibiislere yiikleyip porseleni miisterilerimize gotiirdiik. O
satislarda ciddi miisteri edindik. Tabii bu arada dekor atolyemiz de devam ediyor, oradan da para kazaniyoruz.

Istanbul Porselen’in ¢ok iyi satildigimi goriince, Yarimca Porselen’den de mal almaya basladik. Burasi Citosan’a
bagl bir kamu iktisadi igletmesiydi. Daha 6nce rahmetli Ecevit’in iktidar: doneminde, se¢imlerde bir taahhiidii
olmustu. “Ureticiden tiiketiciye satilacak, aradaki araciy, tefeciyi kaldiracagiz” diye. Béyle bir slogani vardi.
Rahmetli “Citosan devlet fabrikasi, Yarimca Porselen de devlet fabrikasi. Aract yok, bayii filan devreye girmeden,
Stimerbank magazalart bu iiriinii satacak” demis. Ama Siimerbank magazalari da satamamislar, depolar:t mal dolmus.
“Artik bize mal falan gondermeyin, koyacak yerimiz yok.” demisler. Ama Yarimca Porselen duramaz, fabrika
calistyor. Uretmeye devam etmisler, stok depolar dolmus, yetmemis, Yarimca Porselen’de bu sefer mallart bahgeye
yigmaya baslamislar. Oyle bir hale gelmis ki, iiretilen o porselenler bahcede yarim metre topragin altina gomiilmeye
baglanug agirliktan.

Ozal iktidara gelince tesadiifen oraya gidiyor, bakiyor, “Bu ne?” diyor. Yarimca Porselen fabrikalarimn iirettiklerini
Siimerbank in satamadigini, bu yiizden stoklarin sistigini égreniyor, “Yok” diyor Ozal. “Oyle sagma sey mi olur,
hemen bayilik sistemi kurun, Tiirkiye de toptan bayilik veriyoruz diye gazetelere bir ilan verin, gelen firmalarin
teminatlarin alin. Bayilik verip satin, bunu biriktirmeyin burada.”

Simerbank’in satamadiklari

Biz gazete ilaminda bayilik verildigini goriince kostuk gittik Yarimca Porselen’e. Oturduk konustuk, bize bayilik
verdiler. Bu sefer Yarimca Porselen’in iiriinlerini satmaya basladik. Altr ay gibi bir siire zarfinda onlarin bilmem kag
yillik stokunu birkag¢ ayda bitirdik, bir tabak bile kalmadi. Hepsi satildi. Bu sefer Yarimca Porselen Siimerbank
magazalarindaki iiriinlerini tekrvar iade almaya basladi. “Depolarimizda satamadiginiz stoklar varsa, bize geri
gonderin” dediler, onlar da sevindiler hemen geri gonderdiler. Biz de onlar: da alip sattik, bitirdik. Fabrikada bir tane
tabak kalmad, tiretim bekliyoruz, Yarimca Porselen iiretsin de mal alip satalim diye.

Bu arada Kiitahya Porselen’e de gittik, gériistiik. Bayilik istedik, onlar da verdiler. O zaman biz Nafi Giiral Bey’le ¢cok
tamgmiyorduk. Ismet Bey diye bir genel miidiir vardi. Cok iyi insandi. Allah rahmet eylesin, beyin tiimériinden vefat
etti. Onunla anlastik. Yarimca Porselen, Istanbul Porselen, Kiitahya Porselen sattik.

Camin yanina porselen koymalari isin ¢capini bilylitmiis ve 1980’ler geldiginde islerini artik iyice gelistirmislerdi.
Atdlyeciligin Stesine gegme zamani geliyordu. O donemin Istanbul Porselen ve Yarimca Porselen gibi biiyiik markalarinin
distribiitorliigiinii yapmak icin bir satis ag1 kurmaya karar verdiler.

Miisterinin ayagina kadar gotiiriillen hizmet

O dénem yaygin olan sicak satis yontemini Karacalar da uyguluyor. Arif Karaca’nin belirttigi iizere, firmalar ellerinde ne
varsa alip kamyonlarina yiikliiyorlar ve Istanbul disindaki magazalara gétiiriiyorlar. Uriiniin satic1 tarafindan miisterinin
ayagina kadar gotiiriiliip satis bedelinin nakit olarak tahsil edilmesine sicak satis deniyor. Ikinci kusak Karacalar’mn en
genci ve 1966 dogumlu Rahmi Karaca bu uygulamayi yasayanlardan. 9 yasinda Istanbul’a gelmis ve orta 2’ye giderken
12-13 yaslarinda baslamis sirkette ¢aligmaya:

Ben ortaokul 2. siniftan terkim. Sirkette servise ¢cikmaya basladim. Dagitim yapiyordum. Ilk baslarda satilacak mallar:
koyardik arabaya. Bize “Gétiiriin Gonen’deki su miisteriye birakin,” derlerdi. Oyle basladik. Belli bir zaman sonra



sicak satisa gectik. Kamyona mall doldururduk, Silivri, Corlu, Liileburgaz hattini dolasarak diikkdanlara mal satardik.
Kendi miisterimiz olan magazalar vardi, onlara dagittyorduk.

Bu 1986 yilina kadar béyle gitti. Sonra dyle bir sey oldu ki, biz o sehirlere satigsa gidiyorduk, ama yolda kamyondaki
malimiz bitiyordu. O bolgede bayag: da gii¢liiydiik. Belli bir zaman sonra dedik, bu boyle olmuyor. Ne yapalim? O
zaman tuttuk, 230 Mercedes i olan bir adam bulduk. Daha bir yillikti, arabayi aldik. “Ne yapacaksin?” diye sordular.
Dedim “Once bununla siparis toplayacagim, kamyon da benim pesimden gelip mali teslim etsin.” Ciinkii kamyonla
ctktigimizda gidiyorduk, iki giinde biitiin mali satiyorduk. Yiikleyip bir daha ¢ikma imkdni olmuyordu. O haftay
bitirmek zorunda kalryorduk.

Oysa servise ozel arabayla ¢ikmaya basladigim zaman Silivri, Corlu, Liileburgaz yapiyor, siparis topluyordum. Bir
kamyon dolduracak mal oldu mu, Liileburgaz’daki miisterinin yamindan faks ¢ekiyordum. Ben oradan Babaeski’ye
gegerken daha once ugradiklarimin mali dagitilyyordu. Ben bu arada Babaeski’den Kirklareli, Edirne, Uzunkoprii
yapryordum. Bir kamyonluk siparis daha ¢ikti mi, Uzunkoprii 'den faks ¢ekiyordum. Pesimden bir kamyon daha gelip
oraya siparisleri birakiyordu. Oradan da Kesan, Malkara, Tekirdag, oradan da i¢eriye bazen Hayrabolu’ya
giriyorduk. Bir kamyon daha ¢ikiyordu dyle oldugu zaman. Yani énce haftada bir kamyon satarken, artik 6yle zaman
oluyordu ki, bir haftada dort arag birden yolluyorduk. Bu, satisimizi ok arttirdr. Obiir tiirlii sicak satis yaparken,
gittigimiz hattin iicte birinde mal bitiyorsa, yolun orasindan geri déoniiyorduk.

Dolarla 6demeye ret

Kiiciik yastan itibaren kamyonla dolasarak sicak satis yapan Rahmi Karaca ¢ok hos hikayeler biriktirmis:

Ik kez bir miisterinin malni teslim etmeye gidiyorum. Bana dediler ki “Bu zor miisteri. Uriinii birak git derler, ama
parasini sonra zor aliyoruz. Oyle bir sey yap ki, parant almadan kamyondan mali indirmesinler.” Ben de “Tamam”
dedim, gittim. Bir kamyon mal var. Yanastik adanmin magazasimin oniine. “Abi mali getirdik” dedik. O zaman da ben
herhalde 17-18 yaslarindayim. Adam da “lyi, cocuklara séyleyeyim, depoya bosaltsinlar, gel 6demeni al, git” dedi.
“Yok, oyle yapamam. Hesap bu kadar, siz benim hesabimi kapatin, sonra depoya gidelim, indirelim” dedim. “Ne fark
eder, indir, gel buradan al” dedi. “Olmaz” dedim.

Baktilar inat ediyorum, “Lyi hesabini verelim, bugiin Cuma, pazartesi giiniine sana ¢ek yazalim,” dediler. Yok, benden
nakit almam istendi diye israr ettim. Adam “Tamam, nakit verelim parani,” dedi. Gittiler, bana dolar getirdiler. Ama
ben o giine kadar hi¢ dolar gormemistim. Hesapladilar, “Senin hesabin bu kadar TL, biz sana bu kadar dolar
verecegiz.” dediler. Ben “Dolar falan anlamam, TL istiyorum.” dedim. “TL verirsek, ¢cok para olur iistiinde, yolda
stkinti yasarsin gittigin yerde. Bunu Istanbul da bozarsin” dediler. “Yok ben bunun iistiindeki adami tamimiyorum bile,
bana iistiinde Atatiirk olandan vereceksin” diye bastirtyorum. Adamlar kahkaha atiyorlar. “Bak sen Istanbul u ara
soyle, dolar oldugunu soylersen bir sey demezler,” diyorlar.

Ama bana da “Sakin bizi aratma, o zaman bizi ikna etmeye ¢alisirlar” demislerdi. “Yok, Istanbul 'u aramayin, yoksa
mal alir giderim” dedim. Adamlar ¢aresiz kaldilar, gittiler dovizi bozdurmaya, o zamanlar da yabanct para birimleri
istedigin gibi bozdurulamiyor, yasakl dénemler... Sonunda dolari TL ye ¢evirttirdim, parayr alinca mali oraya
indirdim. Diigtinebiliyor musunuz adamlar dolar veriyor, ona ragmen mali vermiyorsunuz.

Umulmadik yerde karsina ¢ikan miisteri

Rahmi Karaca’nin ¢ok dnemli bir ders ¢ikardigi bir bagka satis hikayesi de soyle:



O zaman Istanbul dan kamyonla feribota biniyoruz. Bandirma’da indigimiz zaman, arabanin yarisim bosaltmus
oluyoruz. Geri kalan boliimii de Génen’e, Gelibolu’ya ya da Canakkale’ye geldigimizde bitmis oluyordu. Ama bir
hafta oyle bir sey oldu ki, Bandirma’da arabamn arkasin acamadik. Génen’e dogru gidiyoruz, yamimdakine “Bu malt
nasil bitirecegiz. Bu saatten sonra yarisimi Istanbul’a gétiiriiriiz” diyorum. Ilk defa basimiza béyle bir sey geliyor.

Gonen’e gittik, miisterileri dolagiyorum, yasl bir adam geldi, “Eviladim, ben koyde bu isleri yapiyorum, bir evim var
malt oraya koyuyorum, sonra diger koylerde dagitiyorum” dedi. “Tamam amca, sen kéyiin ismini ver, geliriz” dedim.
Adam soyledi. O saate kadar hi¢ mal satmamisiz, “Bir de koyde bununla mi ugrasacagim?” diyorum i¢imden. Gitmeye
niyetim yok.

Birkag koli birine veriyoruz, birkag koli bir baskasina... Yasl adam geri geliyor, “Bak geleceksin degil mi?” diyor.
Evet diyorum gegistirmek igin, koyde benden ne alacak ki? Adam herhalde hissetti benim gitmeyecegimi, “Ben burada
bekleyeyim, senin arabana binelim, koye gidelim, kéyde ben malimi alirim, siz devam edersiniz” dedi. ““Gidecegiz
oraya, sunu, sunu indir diyecek, bize de ¢ek verecek, bu ¢cek odenmez ise ne yapacagiz? diye diisiiniiyorum giderken.
Adam bilmedigimiz koyiin birinden mal alacak, bir daha gittigimizde orada olmayacak diye tahmin ediyorum.

Ama koye gittik, araba agzina kadar doluydu, arkasint agtik. Bir tiriinii gosteriyorum, “Bundan bana on koli indir.”
diyor. On koli indiriyoruz. Obiiriinii gosteriyorum, “Bes koli bundan, ondan, sundan indir.” diyor. Derken éyle bir sey
olmaya baslad ki, biz “Bu adam dengesiz biri herhalde” dedik. En sonunda bize ¢ek verecek, biz de ¢eki almayacagiz,
bu mallarin hepsini geri yiiklemek zorunda kalacagiz...

Arabamin yarisint bosalttik. Ondan sonra adam “Bes koli indir.” diyorsa, ben iki koli indirmeye basladim. Tekrar
yiikleyecegiz ya, ¢ok yorulmayalim dive. Indirdik, iceri girdik, hesabi ¢ikardim. “Hesabin bu.” dedim. Ben bekliyorum,
“Sana iki aylik, ii¢ aylik ¢ek vereyim.” desin, ben de “Yok.” diyecegim, bir siirii ugragmamiz bosa gidecek.

Arka tarafta bir kapi vardi, disariya ¢ikti, on dakika sonra geldi. Hesabin tamami kadar nakit parayr éniime koydu.
Yahu adam bey istedi, biz ti¢ verdik, adam iki istedi bir verdik, ama kamyonun yarisim bogalttik. Adama dondiim, yeni
bir sey daha satmak istedim, “Abi bizim bir de boyle giizel pasta kabimiz var, biz bunu séylemeyi unuttuk.” dedim.
“Onu da bir dahaki servise geldiginde aliriz.” dedi. Paray: goriince daha fazla satmaya ugrasiyoruz. Inanr misiniz,
ondan sonra zaten bir sehre daha ugradik ve mal bitti. Adam Gonen'’in, Bandirma ’min aldigi maldan daha fazla mal
aldi o kéyde. Ondan sonra ii¢ defa daha o koye gittik, ne o adami gordiik, ne de o adama bir daha mal verebildik. Ama
her zaman Bandirma’da arabanin yarisini indiriyorduk, bosaltamadigimiz sefer de aradaki farki o kéyde kapattik.
Oyle bir durumda ényargili olmamak lazim demek ki, yanimizda oturmasaydi biz oraya gitmeyecektik.

Dogru Baslama noktasi

Daha sonra bu konular1 goriistiigiimiiz Fatih Karaca, Tahtakale’de cam islemenin daha ileri gidebilmek i¢in dogru bir
baglama noktas1 olduguna isaret ediyor:

Tabii bu zaman icinde gelisiyor. Ziiccaciye sektoriine girdiginizde camla baslhyorsunuz, daha sonra da porselen isine
giriliyor. Ciinkii cam ile porselen birbirine ¢cok yakin materyaller. Bayrampasa’da firinlar var, orada porselenleri
alwyorlar, Uzerine dekaller* yapistiriliyor ve sonra satiliyor. Bazi biiyiik markalarin distribiitérliigii yapiliyor, boylelikle
ziiccaciye sektoriinde 1970°li 80°l yillarda kendilerine de bir satis agi elde ederek biiyiiyorlar.



YENI BIR HAMLE: ELEKTRIKLI EV
ALETLERI

Dogubank Ekonomisi

Bu dénemde Karaca’lar bir yaratici hamle daha yaptilar. O siralar Tiirkiye’de ciddi bir déviz sikintis1 vardi. Ozellikle
biitiin diinyada moda olmaya baslayan elektrikli mutfak aletlerinin Tiirkiye’de liretimi daha baslamamisti. Bunlar
Tiirkiye’ye ancak ya ¢ok dolambacli yollardan ya da biraz sonra agiklayacagimiz permiler kullanilarak getiriliyordu.
Biitiin bu mallarin alinip satildig1 yer de Sirkeci’deki eski Biiyiik Postane’nin kars1 sirasindaki Dogubank Ishani idi.
Dogubank 1950’lerdeki bankacilik furyasi sirasinda kurulmus, sonra batmis bir bankaydi. Banka gitmisti ama kurulmus
kurulus? adin1 tagtyan bu is han1 Avrupa mallart almak isteyenler arasinda ¢ok popiilerdi.

O giinleri yagsamis olan Arif Karaca islerin nasil yiiriidiigiinii anlatiyor:

Gegmise donecek olursak, 1980 oncesi Tiirkiye'de hakikaten sikintili bir donemdi. Ozellikle de bizim sektorde. Ziiccaciye
magazast dediginiz zaman akliniza ilk gelen sey Pasabahge, onun bardagi, melamin tabaklar... Sermayesi olmayan, giiclii
olmayan, 8-10 metre metrekarelik kiiciik magazalarda yapilan isti ziiccaciye. Ciinkii hakikaten baska iiriin de yoktu,
Tiirkiye de ciddi manada iiretim de yoktu, ithalat da. Zaten malum, hani 70 sente muhtag oldugumuz yillar.® Fakat

Beyazit 'ta Kiilliik diye meshur bir kahve vardi. Onun éniinde ¢cakmaklara gaz dolduran Ramazan adinda bir adam vardi.
Fakat Ramazan orada baska ¢cok giizel isler de yapiyordu. Ne gibi isler mesela? Eskiden ihracatgrya, yurtdisinda ¢aligan
isciye, yani doviz geliri olana verilen permi® denen ithalat izinleri vardi. Ramazan permi topluyordu, onlarla bir ¢esit
kaynak yaratiyor, bununla da ithalat yapryordu. Siz gidiyorsunuz, Ramazan’t buluyorsunuz, “Bana bir Rowenta iitii lazim
diyorsunuz. Ramazan “Tamam abi, sen burada dur” diyor, gidiyor, herhalde arka taraflarda bir deposu var, istedigin
Utliyl hemen bir posete koyup, sana getiriyordu. Bunlart ¢ok iyi paralara satiyordu.

O ara déviz yok, resmi ithalat yok. Ramazan orada ¢ok tath is yapiyor. Bakarsamz Ramazan ¢cakmak dolduruyor, ama
aslinda Ramazan mikserler, robotlar, iitiiler de satryor. Hep ithal iiriinler. Biz bile gidip oradan Ramazan dan alryoruz,
Tahtakale de satiyoruz. Béyle bir durum. Herkes sebepleniyor, bir ¢ark doniiyor, rahmetli Turgut Ozal iktidara gelene
kadar.

Ozal ile gelen biiyiik degisiklik

Turgut Ozal’1n iktidara gelmesiyle Tiirkiye’de ¢ok koklii degisiklikler meydana gelirken, ziiccaciye sektorii de bu
gelismelerden etkileniyor. Cars1 pazar hareketleniyor; kurallar, is yapis usulleri o giine kadar goriilmemis sekilde
degisiyor. Arif Karaca bu yenilenmeyi iyi hatirliyor:

Ozal iktidara geldikten sonra ithalatin serbest olusu ve birgok iiriiniin Tiirkiye’ye girmesiyle beraber, ziiccaciyede ¢ok
biiyiik gelismeler oldu. Diinyadaki ve 6zellikle Avrupa’da iiretilen Philips, Tefal, Rowenta, Moulinex gibi tiriinlerin
hepsi Tiirkiye’ye girmeye basladi. Ondan sonra ziiccaciye sektdrii onemli bir sektor haline geldi. Su anda 3000
metrekare, 5000 metrekare magazalar var. Halbuki dedigim gibi daha onceleri 8-10 metrekarelik magazalar
dolduracak mal bulamiyorduk.



Firsati tepen iretici

Eskiden uretici de ¢ok mantikl degildi. Simtel diye bir elektrikli siiptirge vardi, yerli iiretim. Hi¢ unutmuyorum, Simtel
3G yazard, ii¢ yillik garanti demekmis o. Bir giin “Simtel nerede?” dedim. “Karakéy 'de firmanin yonetimi var”
dediler, gittik. “Sizden siipiirge almak istiyoruz” dedim. “Nereden geliyorsunuz?” “Tahtakale’den.” “Tahtakale de
elektrikli stipiirge mi satilir” dediler. Tabii 40 y1l 6ncesinden bahsediyorum. “Ne alakasi var, biz Tahtakaleye
stiptirge vermeyiz” dediler. ““Niye vermeyeceksiniz kardesim, paramla alacagim, vadeli mal istemiyorum ki.” dedim.

O zaman beyaz esya saticilart vardi. Oyle bir sektor vard.. Illa da siipiirgeyi, iitiiyii, buzdolabini falan bu beyaz
esyacilar satardi. Bardak, canak satan magazada stiptirgenin ne isi var diye diisiiniiyorlar. “Satamazsiniz, sonra bizim
her tarafta bayimiz var, Tiirkiye 'nin her yerinde. Ben sana stiptirge versem, gideceksin, bayimin yanmindaki ziiccaciye
diikkdnina birakacaksin. O zaman da biz stkinti yasariz, olmaz, satamayiz” diye kabul etmediler. Sonra da “Patron
gelecek, biraz otur, bir de ona anlat” dediler. Iyi dedik, bekleriz. Cay soylediler.

Patron geldi, ona da izah ettim. Tabii o da farkl diisiinmiiyor. Gelir gelmez anlattilar benim durumumu, ne istedigimi.
Patron “Sen ayda kag tane siipiirge satarsin? ” diye sordu. “Bir dakika, kag¢ tane satacagimi séyleyeyim” dedim. Ben
sicak satis yapryorum. Yiikliiyorum mali arabama, magaza magaza dolasiyyorum. Bazisina pegin veriyorum, bazi
yerlerde isim yapmus iinlii magazalara indiriyorum mali, parasini sonra alirim diyorum. Haftada su kadar magazaya
ugrarim, her birine su kadar indiririm, dort haftada bu kadar. Hesap yaptim, saniyorum, o zamanki sartlarda “Ben
ayda 200 stiptirge satarum” dedim. “Ne diyorsun sen, 200 tane mi?” diye sasirdi. “Evet.” dedim. “Benim en kral
bayiim, en ¢ok satan bayiim ayda 50 tane satiyor, sen nasil 200 satacaksin. Hem de Tahtakale de” dedi. “Abi sana
ne?” dedim. Aynen béyle. “Sana ne?” dedim, “Ben sana parani verecegim, sen bana mali vereceksin. Satarim
satmam, denize dokerim.” Artik burama kadar geldi. Kafalar hi¢ uyusmuyor. Ben de gencim, bir seyler yapmak
istiyorum, ama obtir adam rehavete kapilmusg, iiretiyor, iirettigini satiyor, “Ne ugrasacagim bunlarla?” diyor.

Durdu durdu. “Peki, hangi fiyattan?” dedi. “Bak, senin bayin kaga satyor? Atiyorum 100 liraya. Sen bayiye ne kadar
iskonto yapryorsun? Yiizde 20. Neye diistii? 80 liraya. 80 liradan da bana yiizde 10 daha iskonto yapacaksin dedim,
olacak atiyorum 70 lira. Sen bana 70 liraya vereceksin. Ben de bu siipiirgeyi 100 liraya sattiracagim” dedim. “Olur
mu? Benim bayim de 100 liraya satiyor” dedi. “Tabii ki senin bayin de, benim bayim de 100 liraya satacak, yani
ikisinin fiyatimin ayni olmasi lazim ki, satsin adam. Yoksa nasil satacak?”

Durdu, diistindii, diistindii, *Yani biz sana bu siipiirgeyi 70 liraya mi verecegiz? ” diye sordu. “Evet” dedim. “70 liraya
vermek ¢ok onemli degil de, bayilerde sikinti yasariz” dedi. Baktim ki, adamlarin igi bitmis, miadi dolmus. Ben
bunlarla bir sey yapamam dedim. Cektim gittim

Emin Cankurtaran kapiy1 araliyor

O donemde Rowenta 'min ithalat¢ist rahmetli Emin Cankurtaran’di. Emin Abi diinya iyisi bir adamdi. Miithis biri,
gergekten akill, kafasi ¢calisan, o yasa gelmesine ragmen her seyden haberi olan bir adam. Gittik, kendisine anlattik.
Diistindii, durdu durdu, “Satabilir misin?” diye sordu. “Satarim abi.” dedim. “Hemen Karaca'ya su kadar siiptirge
gonderin, satsin** dedi. Dedim, “Parasi?”. “Satin, parasini sonra getirirsin” dedi. Rowenta, o zaman miithig bir
marka. Bana biitiin mali gonderdi, sasirdim kaldim.

Oyle bir siipiirge satmaya basladik ki. Simtel’in bir yilda sattigi siipiirgeyi biz bir ayda satiyoruz. Rowenta hem de.
Ondan yillar sonra da Tefal geldi Tiirkiyeye.



Tefal ashinda diinyanmin hichir yerinde bir numara degildir. Sadece Tiirkiye’de 6yle oldu. Once sadece tencere-tava
grubuyla geldi. Sonra bizi bayileri gormeye Fransa’va gétiirdiiler, oradaki fabrikalar: gezdik. Lyon da fabrikalar:
vardi, diidiiklii tencere fabrikasi, Rondo fabrikasi falan. Bunlarin hepsi Fransa’'daydi o zaman. Cin’de tiretim heniiz
baslamamistr. Ufkumuz agildi.

Fabrikanin bir genel miidiirii vardi. Ona “Ne giizel iiriinler var, niye Tefal Tiirkiye ve bunlari getirmiyor? ” diye
sordum. “Bunlar Tiirkiye 'de satilmaz” dedi. “Neden olmasin, ¢ok iyi satilir. Sen bunu bize getir. Baskasini bog ver”
diye cevap verdim.

“Benim isim Tiirkiye 'de tava-tencere. Elektrikli ev aletlerine girmiyorum. Boyle bir mal satisim yok. Ama sen
istiyorsan hepsini getirir, kapina yigarim. Sana birakirim. Bunun iadesi yok, soyleyeyim sana,” dedi o da. “Getir bana
birak, gerisine karisma,” dedim. “Tamam” dedi.

Tefal fabrikasim ziyaret

Satiglar bu kadar iyi gidince bu basar1 yurtdisindaki iireticilerin de dikkatini ¢ekti. Ciinkii artik o zamana kadar
Dogubank’tan aldiklar1 Rowenta’y1 Almanya’dan, Moulinex’i Fransa’dan, Philips’i Hollanda’dan getirip satiyorlar.
Bunun Gizerine Avrupali tireticiler Arif Karaca’y1 fabrikalarina davet etmeye basladilar.

Fransa’da Moulinex’i de gezdik, Tefal’i de. O kadar ¢ok ¢esit iiriin gordiim ki oralarda hangisine bakacagum
saswrdim. Gordiiklerimin neredeyse hi¢hiri Tiirkiye de satiimiyordu. Fuarlarda karsilasyyorduk ancak bu kadar farkh
urunlerle.

Bir mal getirdiler, biz aldik, piyasaya siirdiik, bir baktik, satis gayet iyi. Ama biz satisi farkli yapiyorduk. Uriinii
konsinye birakiyorduk. Yani gétiiriiyoruz, miisterinin magazasina birakiyoruz, ayagina gidip sicak satis yapiyoruz.
Ona “Satabiliyorsan sat, satamazsan haftaya bunu herhangi bir iiriinle degistiririz.” diyoruz. Ama bir hafta sonra
gidince bir bakiyoruz, hig iiriin kalmamug, herkes satmis konsinye biraktigimiz mallari.

Bunun itizerine Tefal’e dondiik, ““240 tane daha iitii génder.” dedik. Adam sasirdi. “120 tane getirmistim, zaten
tamamini da sana verdim” dedi. “Kiigiik rakamlar bunlar, perakendeci bile o kadar satar.” dedik. “Biz size bir siparig
hazirlayalim, sadece bizim icin ithal edin, bundan sonra da biz elektrikli ev aletlerinde sizinle ¢alisalim.” dedik.

Hakikaten Tefal elektrikli ev aletlerini Tiirkiye ye biz zorla soktuk. Tefal diinyanin hi¢chbir yerinde olmadigi halde
Tiirkiye 'de bir numaradir. O da Karaca’nin sayesinde olmustur. Konsinye biraktik, satabilirsen sat, satamazsan
haftaya geldigimizde ya malvmizi aliriz ya da baska tiriinle degistiririz dedik ve pazara béyle girdik.

Saticilarin giivenini kazanmak

Satislarimiz ¢ok iyi gidiyordu. Bunun iizerine firmaya giiven geldi. Hem satict magazalar bize guveniyor, hem tliketici
yavas yavag bizim mallart aramaya baglyyordu. Karaca olsun diyor, ben Karaca alacagim diyor. Ciinkii biz oyle bir
yere dogru gidiyoruz ki... Diinyadaki en kaliteli mali iiretme iddiasinday:z.

Hakikaten sag olsun, halkimiz da tevecciih gosterdi iiriinlerimize. Insanlar markamizi tuttu, begendi. Biz de elimizden
geldigince en iyisini tiretip vermeye ¢alistik.

1973’te baslayip, geceleri kolilerin {istiinde yatan aile, bana gore o giinlerin, o emeklerin karsiligini yavas yavas goriiyor.
Karaca bir de dnceden bilinen marka. Biliyorsunuz, Hayrettin Karaca’nin yillar 6nce ¢ikardigi bir marka. Zamaninda



hakikaten ¢ok kaliteli iiriinler yapmuis. Iinsanlarin hafizasinda ¢ok iyi yeri var. Biz de dedik ki ona layik olalim, o
Karaca’ya layik bir Karaca yapalim, ¢ok iyi seyler yapalim dedik, hakikaten de bozmadik.

Karaca’y: farkhlastiran hamleler

Tahtakale’de kiigiik bir cam atdlyesinden yola ¢ikan Karaca, attig1 adimlar, yaptig1 hamlelerle etraftaki benzer
isletmelerden farklilasmaya baslamisti. Sadece kendi lirettikleri cam isleme iiriinlerle kalmayip, yanina bir de porselen
eklemis, lirlin gamini genisletmislerdi. El el {istiinde miisteri gelsin diye beklememisler; imkanlar1 zorlayarak dnce bir
kamyon, sonra da siparis toplamak i¢in otomobil almiglar, mali miisterinin ayagina kadar gotiiriip, iyi bir satis ag1
olusturmaya baslamislard:. Ustelik firma bilyiimeye baslayinca isi kayda almak i¢in bir de muhasebeci tutmuslardi. Bu o
giine kadar orada goriilmiis, duyulmus bir sey degildi.

Muzaffer Karaca bu yayilma ve genisleme donemini anlatirken ¢ok keyifleniyor:

Bu arada Melek Han’da da kendi yerlerimizi aldik, diikkan bize aitti, orada da sirf Kiitahya Porselen sattik. O arada
kendi tiriiniimiizii getirmeye bagladik. O siralar Karaca markasiyla tencere tava yapiyorduk. Hatta 1980 °den once
kendi malimizi yapmaya basladik, sonra porselen ekledik, sonra da kendi iiretimimizi digaridan getirdik. Mesela biz
getirmeden once diyelim, bir yemek takiminin fiyati o zamanin parasiyla 5000 lira ise, biz onu 600-700 liraya sattik, o
kadar fark ediyordu, zaten biz orada bayagi hamle yaptik.

Yarimca Porselen’den de mal almaya baslayinca bu defa dolasarak sicak satis icin servise baslamistik. Onceden de
servis vardi ama o kadar hizli degildi. Ik sicak satis Arif Karaca ile baglamisti. Minibiisle Adapazari 'na gidip
geliyordu. Sonra kamyon aldik, kamyonla beraber Karadeniz’e, Trakya'ya gidiyorduk, Marmara bélgesini geziyorduk.
Bir hafta Marmara, bir hafta Karadeniz diye bir yol izliyor, dolasiyorduk.

Isler biiyiirken ise alinan muhasebeci Tahtakale’de bir ilk

Bu arada Karaca kardesler tam gaz galigiyorlar, aralarinda yavas yavas baslayan is boliimiinii Arif Karaca aktartyor:

Tabii o donemde kardesler hep birlikte, atélyede ¢alisiyorduk. Ben hem atélyede ¢alisiyordum, hem ekstradan satisa,
muhasebeye bakiyordum, her sey bendeydi onceleri. Sonralari tabii biz atélyeleri birakip tamamen satisa doniince,
herkesin kendine gore farkl bir isi oldu.

Isyerlerinin sayis1 artinca muhasebe isi de giderek cogaldi ve bu is ile ugrasmak iizere bir eleman alinmasina karar verildi.
1996 yili Ekim ayinda, Karaca’nin Eminonii Melek Han’daki igyerinde ¢alismaya baslayan Sengiil Elibol, 22 yil sonra
hala Karaca’da ve sirketin bilyiiyiip gelismesinin en yakin taniklarindan biri. Ge¢mis o giinleri iyi hatirliyor:

Ik onceleri hesaplara bakiyordum, defierleri tutuyordum, mali islemleri yapiyordum ve mal alim satimlariyla
ilgileniyordum. Banka, finans, telefonlar, ¢ekler, alim vesaire... Yani bir sirkette olabilecek biitiin igleri yapiyorduk.
Orada bir arkadas daha vards, iki kisiydik. Bir de Asilsoy daki arkadasimizi sayarsak, toplam ii¢ kisiydik.

Melek Han’da ve Asilsoy 'da yeni iiriinlerimizi sergiliyorduk. Eminonii 'niin asagisinda Kayseri Han dedigimiz bir
yerde depomuz vardi. Depo diye adlandirdigimiz yer depo biiyiikliigiinde degildi. Uriinleri teshir ettigimiz ama ayni
zamanda kolilerle bir iki miisteriye mal verdigimiz bir yerdi. Arka tarafta muhasebe olarak oturdugumuz, islemleri
yapugimiz kiigiik bir alanimiz vardi, oradan buralara geldik.

Sengiil Elibol o glnlerin Tahtakale piyasast ile ilgili gozlemlerini soyle anlatiyor



Orast tabii bizim igin bir tiniversite gibiydi. Her sey orada goriiliirdii, egitim alimirdi, gozlem yapilirdi, yeri geldiginde
kapuya ¢ikip digerleriyle karsilikli sohbet edip bilgi alirdik, béyle bir yerdi. Bir aile ortami vardi. Su anda piyasada
herkes rekabet halinde, o donem 6yle degildi. Hangi marka, hangi magaza olursa olsun, kesinlikle bilgilerini paylastr,
gozlemler, aktarir ve ne yapilabilir diye konugur, tartisirdi. Yeni gelenler i¢in de bir egitim olurdu bu. Benim igin de
oyleydi keza. Yani iiniversitede aldigimiz ya da alacagimiz egitimi biz orada ¢calisarak ve gézlemleyerek aldik

diyebiliriz.

Cok ciddi bir yardimlagma vardi. Eger miisterinin bizde olmayan bir iiriine ihtiyact var ise ya gider onu baska bir
dikkdndan getirip satardik, ya da direk miisteriyi o diikkdna yonlendirirdik

Siilleymaniye magazasinda hayat

Daha lisede okurken, o sirada sirketin merkezi olan Asilsoy Is Hani’ndaki Karaca magazasinda stajyer olarak calismaya
baslamis Mesut Ozcanli. “O zaman Siileymaniye magazasinda kiiciik bir muhasebe boliimii vardi, orada basladim. Stajim
bittikten sonra depo muhasebeye geldim. Askere gidip geldikten sonra da finans departmanina girdim, halen de finans
departmanindayim” diye basgliyor ve soyle devam ediyor:

Sirket merkezi Siileymaniye caminin bir alt sokaginda, Asilsoy Is Hani 'ndaydi. Muzaffer Karaca Bey devamli o
magazadaydi. Sadece Karaca iiriinleri degil, bircok markanin iiriinleri satiliyordu orada. Once depoda, sevkiyat
muhasebesine baslamistim. O zamanlar simdiki gibi ¢ok fazla sevkiyatimiz yoktu. Ben dnce siparisi girip faturasin
kesiyordum. Sonra depodan gidip, tiriinleri ayirip kamyona yiikledigim giinler oluyordu. O da can sikintisindan
diyebilirim, bos durmamak i¢in. O zamanlar fazla vaktimiz vardi. Normalde depodaki Kazim Abi’nin iiriinlerin
kontroliinii yapip, mallar: kendisinin kamyona yiikletmesi falan gerekiyordu, ama ben ona “Sen bagka islere bak, ben
bunlart hallederim” diyordum. Biz kolileri iist tiste koyup baglyorduk, ambar yapryorduk, yani ambara teslim
edilecek hale getiriyorduk. TIR geldiginde de TIR i igine girip tiriinleri bosaltiyorduk. Onlara yardim ediyordum.
Hatta yonetim kurulu iiyelerimizden Rahmi Bey'in bile paletlerin iistiine ¢ikip sayim yaptigi giinleri hatirltyyorum.

O zaman Asilsoy Is Merkezi'nde isler yogun gidiyordu, devaml bir seyler degisiyor, gelisivordu. Sonra sadece Karaca
triinleri satilmaya basladr burada. Bununla birlikte biz de kendimizi gelistiriyorduk. Ben bagladigimda sirkette en
fazla 50-60 kisi vardi, su anda ise tiim grupta 2400 civarinda ¢aligan var.

O giinkii kosullarda bile Tiirkiye’de Karaca’nin ¢ok genis bir miisteri ag1 vardi. Sengiil Elibol bu kadar yaygin bir miisteri
kitlesine nasil ulastiklarin1 anlatiyor:

Tiirkiye genelinde miisterilerimiz vardi, ama su andaki gibi perakendeye degil, toptana agirlik verdigimiz icin toptan
miisterilerimiz vardi. Perakende satmak igin tiriin alan miisterilerimize kamyonla satis yapiliyordu. Ama bu kamyon
olarak kiigiik bir sey diisiinmeyin. O donemlerde biiyiik arabalarla piyasayt dolasirdik ve ¢ok biiyiik miisterilerimiz
olurdu. Bunlarin kendi perakende magazalari vardi ama buraya kadar gelemedikleri icin de onlara hizmet gotiiriirdiik.
Gider mali teslim eder, odemelerini alir gelirdik. Miisterilerin ayagina gidip hizmet etmek o donem revagtaydi.



TEDARIKCILERE KIZINCA
YURTDISINDA KARACA MARKASI
[LE URETIM

Birgok konuda Tiirkiye’de ziiccaciye sektdriiniin Oniinii agan Karaca, yurtdisi tedarikgilerinin Karaca’nin agtigi kapidan
bagka firmalar1 yararlandirmaya basladigin1 goriince bir yeni hamle daha yapryor. Yurtdisinda fason iiretimi baslatiyor.
Arif Karaca islerin nasil bu asamaya vardigini anlatiyor:

Bu arada Istanbul Porselen ve Yarimca Porselen kapandi. Kald: bir biiyiik iiretici. O da tek olmamn avantajin
yasiyor. Istedigi fiyattan, istedigi kalitede mali satiyor. Biz kendi adimiz ile mal yaptirmak isteyince bize olumlu bir
yaklasim gostermiyor. “Bizim markamizla bize mal iiret” dedigimizde “Karaca diye size mal Uretmeyiz. Siz bir marka
sececeksiniz, bize getireceksiniz, biz o markay: Tiirk Patent Enstitiisii 'nde tescil ettirecegiz. Size o markayla mal
verecegiz. O marka bize ait olacak, ama onu sizden baska kimseye vermeyecegiz” dediler.

Hangi devirde yasiyoruz? Sen neden bahsediyorsun yahu? Ben markayr getirecegim de, sen tescil ettireceksin de,
boyle bir serbest ticaret olur mu? Bu nasil mantik! Adamlart kag kere uyardik, yapmayin etmeyin, bizi yurt disina
gondermeyin dediysek de anlatamadik.

Ben de kizdim, bu sefer basladik kendi markamizla yurtdisinda mal yaptirmaya. Bir ata sozii vardir ya “Kotii mal

sahibi insani ev sahibi yaptirir.” diye. Bunlar yiiziinden 1990 larda kendi markamizla Karaca diye mal tiretmeye
basladik.

Yurtdisinda ilk iiretim Tunus’ta

Bu tutum karsisinda Karaca kardesler tiretim olanaklarini yurt disinda aramaya karar verdiler. Arif Karaca bu yeni tiretim
modelini gerceklestirmek i¢in bilyiik bir arayisa girdiklerini anlatiyor:

Yeri tireticilerin bu tavri canimizi sikti. Kardeslerle oturduk. “Biz diinyanin en kaliteli porselenini Tiirk tiiketicisiyle
nasil bulustururuz diye arastirmaya basladik. Fransa’nin Limoges porselen kalitesini gérdiik. Bu kalitede bir iiriinii
nerede yaptirip Tiirk tiiketicisine sunabiliriz diye diinyada elle tutulur, ciddi ne kadar porselen fabrikasi varsa hepsini
tek tek ziyaret ettik. Hepsiyle konustuk. Kalitelerini gordiik, fiyatlarmm aldik, ¢calisacagimiz firmalari belirledik ve
basladik mal getirmeye. Insanlarin daha once gormedigi cok degisik, kaliteli iiriinler getirdik. Insanlar da buna ragbet
etti. Cok iyi satmaya basladik.

1990’larda kendi markamizla iiretip yaptirmaya karar verdikten sonra ii¢ yil boyunca, diinyada sektoriimiizle ilgili
tireticilerin biiyiik bir kismini gezdim. Diinyanin neresinde iyi bir porselen fabrikasi oldugunu duyduysak oraya
kostum. Sri Lankaya, Misir’a, Polonya’ya, Romanyaya gittim. Baglantilar yaptik. Onceleri tabi uzak mesafelere,
ozellikle Hindistan, Cin, Banglades gibi yerlere hep ben gidiyordum. Sonra sistem biraz oturdu. Ureticilerimiz belli
oldu. Ondan sonra Rahmi Bey ve Muzaffer Bey yurt disindaki alimlara bakti, ben ile Sami Bey de buradaki isleri idare
ettik.



Yurt disinda ilk tiretimi Tunus 'ta yaptirdik. Tunus Porselen diye bir fabrika vardi. Bunu Fransizlarla birlikte
kurmuglar. Sonra Fransizlar yavas yavas ¢tkmislar oradan. Fabrikanin tamanmu onlara kalmis. Biz Frankfurt fuarinda
tamistik, sonra beraber ¢alismaya basladik. Ik iiretimimizi onlara yaptirdik.

Bir yandan da Karaca markasi ile yurt icinde imalat
Muzaffer Karaca attiklar1 adimlarin, yaptiklar: hamlelerin isin dogal gelisiminin sonucu olduguna dikkat ¢ekiyor:

Asilsoy 'daki magazamizda Philips, Tefal satmaya basladik. Zaten Tefal’in Tiirkiye 'deki ilk toptancisiydik, Philips’in de
Marmara bolge bayisiydik. Iste o arada Moulinex falan da getirip satiyorduk. O zaman hizlandirmistik isi kendi
icimizde. Kendi tiriinlerimizi de, tencere setlerimizi de kendimiz tasarlayip Istanbul da imal ettiriyorduk. Porselen sapi
ya da bakalit sap yapiyorduk. Yani kendimize gore iiriin ¢itkarip Karaca diye satmaya baslamistik. .

Mesela ilk ¢eyiz sandigimi biz ¢ikarmistik. Insanlar énceden ¢aydanhig, tencereyi, yumurta sahanini farkly aliyordu.
Hepsini bir araya getirdiklerinde birbirinden kopuk oluyordu. 1980 lerde kendi markamizla bu mallart tiretiyorduk,
porselen: de getirmeye basladik o arada, bu iiriinlerin hepsini bir araya getirip ¢eyiz seti diye satmaya basladik.
Tiirkiye de bunu ilk biz baslattik, biiyiik ilgi gordii, ¢ok sattik. Eskiden teker teker begenerek toplayp, takim
olusturmaya ¢alistyorlardi, oysa béylece hepsi ayni markanin iiriinii oldu.

Genisleyen bir is

Isler biiyiidiikce diikkanlara sigmak zorlasiyor. Kayseri Han’daki diikkdna bolgenin en gosterisli binas1 Asilsoy Is
Merkezi’ndeki bir bagkasi ekleniyor ve buradaki diikkanlarin sayis1 altry1 buluyor. Iki ayr1 yerde isi siirdiirmek anlamli
gelmeyince Kayseri Han’daki diikkani devrediyorlar ve Sami Karaca bu siireci anlatiyor:

1990°da Asilsoy diye yeni bir ticaret merkezi yapildi. Tahtakale nin en giizel is merkezlerinden bir tanesiydi. Biz orada
da magaza actik. Yeni yerimiz daha giizeldi. Orada dnce kiiciik magaza ile basladik, ama sonra caddedeki tiim
magazalar: biinyemize kattik. Ciinkii bagari bir seyler getiriyordu. Girdigimizde bir diikkandi, bes tane diikkan ilave
ettik, cadde iizerindeki girisin sol tarafi oldugu gibi bizim oldu.

Atélyemiz de aymi caddedeydi, atélye biiyiiyiince onu da Bayrampasaya tasidik. Orada cam dekora yaldiz isi eklendi,
sonra porselenlerin iistiine de desen yaptik, onlari da satmaya basladik. Bizim Bayrampasa’daki 80 elemanimizin
servisini de biz calistiriyorduk, ¢iinkii isciler karsidan, Beykoz 'dan, Pasabahge den, Uskiidar dan geliyordu. Biz onlar
Sirkeci’den alip Bayrampasa’ya gotiiriiyorduk, oradan alip Sirkeci’ye getiriyorduk aksamlari.

O zaman bu cam iglerini Pasabahge yapiyordu zaten, ama kurumsal bir firma oldugu igin bizim mal verdigimiz
insanlara Pasabahge satis yapmazdi. Ciinkii onlarin istedikleri adetler yetersiz geliyordu. Bize geliyor adam, bes koli
istiyor, 25 koli istiyor. Ne kadar talep ederse o kadar veriyoruz. Ama Pasabahge ancak kamyon bazinda mal veriyordu
0 zaman.

O yiizden miisteri gelip belli miktarlardaki mali bizden aliyor, bizde bulamadig: harcidlem bir iiriinii de baska yerden
ediniyordu. Ama onlarin hepsini Pasabahge’den temin etmesi miimkiin degildi. Piyasadan istedigi sartlarda ve istedigi
miktarda temin edebiliyordu. Bunlar kiiciik ol¢ekli esnaflardi, tabii kendini yenileyen, ileriyi géren insanlardh.
Magazacilik yapiyorlardi. Mahallede mal satarlards, giderlerdi taksitle iiriin satarlardi. Once seyyar el arabasiyla
baslarlardr satmaya, ardindan Toros alirlard:, onlarla satisa ¢ikarlardi. Sonra Toroslar Dodge kamyon oldu. Derken
onlar yerine giderek kapali kasa, camekénli Isuzu 50NC ler falan geldi. Daha sonra magazacilik dénemi baslad:
Tiirkiye de.



Ashinda bizim ziiccaciye sektorii genis kapsamli bir sektor degildi. Pasabahge vardi, aliiminyum vardi, bir ara melamin
vardi. Boyle ¢ok kiigiik bir sektordii ama simdi degisti. Ev tekstilini de icinde barindiryyor arttk magazalar, kiigiik
elektrikli ev aletlerini de. Ziicaciye ¢ok genis kapsamli bir sektor oldu giiniimiizde

Miisteriye ulasmak

Sami Karaca da ise merkez olarak Tahtakale’den baslamanin miisteriye ulagsma agisindan ¢ok dogru bir nokta oldugu
fikrinde:

O zamanlar Tiirkiye 'nin kalbi Tahtakale civarinda atryordu. Alicilar zaten oradaydi. Ziiccaciye alacaksaniz Mercan’a
gidiyordunuz, hirdavat alacaksaniz Persembe Pazari’'na, Tahtakale ye gidiyordunuz. Kumas veya kiyafet icin
Mahmutpasa’ya. Yani o zaman biitiin Tiirkiye 'nin kalbi o civarda atiyordu. Insanlar kendilerini sektérlere gore
ayristirmisty, ziicaciyeciler bir yerde, plastik¢iler bir yerde, hirdavatgilar bir yerde, tekstilciler bir yerde, ¢corapgilar
bir yerde mal satiyorlardi. Kendiliginden gruplagma vardi. Alicilar bu piyasay: bildigi icin gelip orada geziyorlardi.

Miisteriler gezerken gériiyorlar ya da yaptiginiz isi duyup geliyorlardi, bir sekilde sizi buluyorlardi. Yani igler boyle
boyle yiiriiyordu. Insanlar yeni seyler bulup, yeni seyler satma arayisi icerisindeydi. Biz de farkli isler yapip
miisterilerimize mal satyyorduk.

Kiiciik cam igleme atdlyesinden magazaciliga, magazacilikta iiriin ¢esitlendirmeye gecen Karaca kardesler 1980°lerde
Tiirkiye’de baglayan ekonomik degisim riizgarini da arkalarina alarak yeni atilimlara yoneliyorlar. Ziiccaciye piyasasini
artik yakindan taniyan ve ihtiyaclar1 géren Karacalar satistan iiretime gegmeye karar veriyorlar. Isin basini ¢eken Arif
Karaca devam ediyor:

Uluslararasi Fuarlar Ziyaret

Italya, Fransa, Almanya’daki fuarlara gittik. Ama orada inanilmaz etkileniyorduk gordiiklerimiz karsisinda.
Hayatimizda gérmedigimiz iiriinler. Fuarda éyle yenilikler, 6yle giizellikler vardi ki... Begendiklerimizden bir iki parti
ithal ediyorduk, sonra bakiyorduk hangi iiriinler ¢ok satiliyyor diye. Hemen gotiiriiyorduk yerli iireticiye, “Bunun
aynmisini yap,” diyorduk. Onlar da yapiyorlard. Bu arada iireticilerimiz de daha ¢ok ve daha kaliteli mal iiretmeye
basladi.

Once Tiirkiye 'de kendimiz Karaca markasiyla ¢elik tencere, tava iiretimi yapryorduk. Sonra baktik ki bu bizim isimiz
degil, ¢iinkii elimiz kolumuz baglaniyor, manevra kabiliyetimiz zayifliyor, istedigimiz gibi iiriin gamina giremiyoruz.
Ctinkii tiretici olunca kendi tvivetiminizle suvmirlisiniz halbuki bu bize yetmiyordu. “Tiirkiye de bir¢ok tencere tireticisi
var, is stkintist ¢ekiyorlar, biz niye ugrastyoruz” dedik ve kendi fabrikamizi ¢alisanlarimiza devrettik. “Biitiin
Tiirkiye 'deki tireticilerin hepsi bizim iireticimiz” dedik. Onlarla ¢alismaya bagsladik.

Ama elbette tiriiniin ambalajindan tutun, kompozisyonuna, deseninden tutun kalinligina kadar her geyini biz
belirliyoruz. Yani aslinda tasarlayan, iiretime hazirlayan, kalite kontroliinii yapan biziz, onlar sadece tiretiyorlar.

O zaman Tiirkiye de toptancilik popiiler bir isti, biz de toptancilik yaptik. Anadolu’nun bir¢ok yerinde, toptancilik

yapulirdi, hatta onlara toptan tistii derlerdi. Yani diyelim ki bizim iste Evzurum 'da iki tane miisterimiz var, biz mali

onlara verirdik, onlar da perakendecilere satardi. Tiiketici de gider perakendeciden alirdi. Once béyle ¢calistik.
Toplasaniz Tiirkiye 'de 100 tane miisterimiz ya vardi ya yoktu. Ama bunlara kamyonla mal gonderirdik. Bazen bir kisiye 3-

5 kamyon gonderdigimiz olurdu. Daha sonra bu isin yavas yavas bittigini, yani toptandan ¢ikildigini gériince biz de
toptan tistii calismaktan vazgectik. Dogrudan dogruya magazast olan, tiiketiciye mal satan bayiler edindik. O bayilere mal
verdik, halen de vermeye devam ediyoruz.



BIR BASKA DONUM NOKTASI:
AKMERKEZ’DE ACILAN MAGAZA
(2001)

AVM’lerde Karaca magazalari

Markanin bilinirligi ve miisterinin ilgisi artmaya baglayinca, o donemin yeni modasi olarak biiyiik ilgi toplayan
AVM’lerde magaza agilmasina karar verildi. ilk AVM magazasini nasil agtiklarini Arif Karaca anlatiyor:

Bu arada kendi magazalarimizi da a¢tik. Bayilerimizin AVM lerde hem yiiksek kiralar, hem de ortak giderleri
karsilamasi zordu, oralarda magaza agmak biraz daha masrafli oluyordu. Onun igin AVM lerdeki magazalar: biz
acgtik. Bayilere vermedik. AVM disina bayilik verdik. Miisterilerimizle ayni caddede rekabet etmedik. Biz sadece
AVM lere girdik.

AVM lere girince markamizin da one ¢iktigin gérdiik. Ciinkii miisteriler geliyor, AVMyi dolasiyor, oradan almasa
bile markayr 6greniyor, gidiyor kendi mahallesinde, caddesinde, sokagindaki ziiccaciyeden bizim markamizi isteyerek
mal aliyordu. Béylece hem miisterilerimizin cirosu artti, hem AVM lerde actigimiz magazalarla biz kendimiz de
perakende satmaya basladik.

Ik magaza agtigimiz AVM Akmerkez di. Akmerkez Atakoy Galleria’dan sonra acilmisti ama ¢ok popiilerdi o zaman.
Hatta iginde magaza bulamiyorduk. Rahmetli Emin Cankurtaran hemgserimdi, gittim kendisine, “Ben Akmerkez de
magaza agmak istiyorum.” dedim, “Tamam sana yardimct olurum.” dedi. Bize magaza buldu. Boylece biz ilk
magazayt Akmerkez de 2001 de agtik.

Sami Karaca Akmerkez’de magaza agmaya nasil karar verdiklerini aktariyor:

Biz 1996 yilindan itibaren kendi markamizla iiriinler yapmaya basladik. Celik tencereler, catal kasiklar ... Ilk
magazamizt Akmerkez de actik. O da biiyiik bir sans oldu, Arif Beyin ¢ok iyi bir dostu vardi: rahmetli Emin
Cankurtaran. O bize yardimci oldu, bir magaza verdirdi. Boylece markamizin adini tagiyan ilk magaza agilmis oldu.
Ondan sonra agilan her AVM de magaza agtik. AVM ler bizim igin bir atlama tasi oldu. Insanlar Akmerkez e gelip
bizim magazamizi ilk gordiiklerinde iceri girmiyorlardi. Sonra vitrine bir bone china’ iiriin koyduk. Herkes bir bakalim
diye iceriye girdi ve onlara o giine kadar hi¢ ulagamadiklar: kalitede tiriinler sundugumuzu gordiiler.

Satislarimiz da yavas yavas artmaya baslad. Insanlar birbirine “Ben aldim, cok memnunum, siz de bir bakin”
diyorlardi. O zamanlar bizim sektérde reklam yoktu, markayr duyurmak adina bir seyler yapmiyorduk. Bizi sokaga
ctktigimizda erkekler hi¢ tamimazdi, ¢calisan bayanlar da ¢ok az tanirdr. Sadece mutfakla iliskisi olanlar tarafindan
bilinirdik. Ev kadmmlarinin tamamu bizi bilirdi. Onlarin goziinde bir numaraydik o donemde de.

Karaca’nin en eski ¢alisanlarindan Sengiil Elibol da elbette Akmerkez’de agilan ilk magazanin tanigi:

2000’lere kadar perakende satislar cadde magazalarindan yapilirdi, ama sonra AVM ler agilmaya baslandi ve bu
donem sona erdi. Karaca o donemde perakendeye heniiz girmemiys olsa da biiyiik bir firmayd.



2001 yithinda Akmerkez e ilk magazayr acarak perakendeye giris yaptik. Ondan sonra isler yavas yavas biiyiimeye
baslad:.

Cumartesi ve pazar perakendeciligin nabzim tutmak ve miisterilerle olan diyaloglarum gelistirmek igin Akmerkez deki
magazaya giderdim. Merakim vardi, izin giiniimde birer saat, ikiser saat gidip kaliyordum, bilgilerimi pekistiriyordum.
Birebir satis amagh gitmedim, benim yerim her zaman merkezdeydi. Ama perakendecilige giriyorsak, o tarafa
kayworsak, arka tarafta ¢alisanlar olarak bizim de bilgi sahibi olmamiz gerekiyordu

13 senedir perakende magazaciliktayim, Karaca’ya bagli 134 perakende magazanin sorumlulugunu tagiyorum.
Onlarla kendi sorumluluk alanimla ilgili temasi ben yiiriitiiyorum. Adana’da, Istanbul’da, Izmir de, Hatay’da,
Bursa’da ve Konya’da cirolarimiz oldukga yiiksek. Van’da bile cirolari oldukg¢a iyi olan bir magazamiz var.

Yeni bir merkeze olan ihtiyag

2000’lerin basina kadar, isleri kent merkezindeki birkag farkli yerden yiiriiten Karaca kardesler, biiyiime devam edince

herkesi bir araya getirecek, daha iyi bir ¢alisma ortami yaratmak istiyorlar. Rahmi Karaca miisterilerin onlar1 gittikleri
yerde takip ettigini anlatiyor :

Arif Bey ile bizim is yerimiz Siileymaniye deydi. O zaman genelde herkes ISTOC a gitmeyi planliyordu. Ama biz
ISTOC yerine Beysan Sanayi Sitesi’'ne geldik 1999 da. Eski komsularimiz “Ne yapacaksiniz orada tek basiniza,
oralara miigteri gelmez.” diyorlardi. “Biz miisteriyi getirmeye bakacagiz.” dedik. Geldik, buradan servise ¢ikip

miisterileri getirmeye basladik. 2003 ’te falan da diger herkes, bizim diger biraderler de buraya gelmeye basladi,
buraya yerlestik.

1999°da geldigimizde burasi bos bir arsaydi. Buraya biz kendimiz insaat yaptik. Once giris katini kullanmaya
basladik, sonra iistii de kullandik. “Burast belki bize fazla gelir, niye bu kadar biiyiik yaptik.” diye diisiiniiyorduk dnce.

“Oyle olursa iistleri kiraya veririz” dedik. Ama 6yle bir zaman geldi ki, biiyiik gelir dedigimiz yere sigmaz olduk.
Sonra da ikinci binay: yaptik.

EKIBE GENC BIR TAKVIYE

Cocuklarin ¢ok kiigiik yaslardan itibaren ige 1sinmas1 Karacalar’da bir aile gelenegi. Hig sokakta oynamadigini sdyleyen
Arif Karaca gocukluk anilarindan bahsederken kirtasiye diikkanlarinda gegen giinler geliyor aklina. Kardesleri istanbul’da
ilk kurduklar1 atdlyede cam dekor isleri yaparak biiyiiyorlar. Aileye gore is hayatin1 ve esnafligi 6grenmenin yolu bu.
Yaklasimlarini kendi ¢ocuklarina da aktariyorlar ve bu ¢izgilerini nesilden nesile stirdiiriiyorlar.

Daort kardesin ¢ocuklart olan kusak da kiigiik yastan itibaren i hayati ile tanisiyor. Onlarin jenerasyonunda egitim 6nem
kazandig1 i¢in okulu aksatmamalari gerekiyor. Dolayisiyla babalar1 kadar kiigiik yasta gecmiyorlar i yerine. Yine de hafta

sonlarinda ya da okul tatil olunca magazalarda vakit gegirerek egleniyorlar. Bdylece isi goriip ¢ekirdekten hazirlanmig
oluyorlar.

Zaman geciyor, Karaca ile birlikte ¢ocuklar da biiyiiyor, egitimlerini tamamlayip sirkete destek vermeye hazir hale
geliyorlar.



Ise cocuklukta baslayan ilgi

Geng kusagin en biiyiigii Fatih Karaca is hayati ile ilgilenmeye baglamasinin ilk okul giinlerine dayandigini sdyliiyor:

1980°li yillarin sonlari, 1990°l yillarin basinda, ticarette Eminonii niin, Stileymaniye 'nin ve Siyavuspasa nin ¢ok
hareketli oldugu zamanlarda ben de ilk okula yeni baslamistim. Siileymaniye'de toptan satis yaptigimiz diikkanlarimiz
vardi. Yaz tatilinde oralara gitmekten zevk aliyordum. Cok hareketli yerler oldugu icin ilgimi ¢ekiyordu. Etrafta
dolasiyorduk. O dénemlerden itibaren bu ise bir asinaligim olmaya baslad:. Gelip gidiyorduk, isi ogreniyorduk.
Oralart ¢ok seviyorduk.

Ote yandan aile egitime ¢ok dnem veriyor ve dncelikleri ¢ocuklarin iyi bir egitim almasimi saglamak. Geng kusagin
ufkunun agilmasini ve yeni diinyalar tanimalarini istiyorlar. Bugiin sirketinin CEO’su ve Icra Kurulu Baskani olan Fatih
Karaca iistlendigi bu gorev igin nasil hazirliklardan gectigini anlatiyor:

2000’lerin basinda ben Ankara’ya, Bilkent Universitesi’'nde okumaya gittim. O siralarda Ankara’da Armada alisveris
merkezinde magaza agnustik. Okuldayken o magaza ile biraz ilgilendim. Ayrica okurken her sene yurt disindaki
fuarlara da gidiyordum. 17 yasindan itibaren ziiccaciye sektoriiyle ilgili yurt disindaki biitiin fuarlar: gezmeye
baslamistim. Ambiente® gibi fuarlarda firma ziyaretleri yapiyordum. Hindistan daki fuarlara gidivordum. Italya daki
tretim yaptwrdigimiz fabrikalar: ziyaret ediyordum. Hem tiniversite yillarinda gittigim fuarlar, hem magazalarla
ilgilenmem, ayrica Siyavuspasa ve Siileymaniye’ye gidip gelmem sayesinde sektore asinalik kazanmigtim. Ailem de
aslinda beni bu konuda yetistirmeye ¢alistt.

Ne zaman yurt disinda fuar olsa ya da islerle ilgili bir seyahat olsa mutlaka beni de gétiirmeyi isterlerdi. Isleri benim
de oldugum ortamlarda konusmaya ¢alisirlardi ve fikvimi sorarlardi. Beni de ¢ocuk yagstan itibaren isin icine dahil
ederlerdi.

Bunlar sektorii iyi tanimama, iyi bilmemi sagladi. 2004-2006 yillar: arasinda Ispanya’da isletme masteri yaptim.
Universiteyi bitirdikten sonra gitmeyi diigiindiigiim birkag yer vardi. Amerika’ya da gidebilirdim ama babamla istisare
ettigimde bana Amerika’ya her zaman gidebilecegimi, orasinin insanlarin devaml, hizli bir sekilde gidip geldigi bir
yer oldugunu ve ileride bu imkdanimin olacagim séyledi. Ama Avrupa’da ozellikle Ispanya gibi bir iilkede okursam,
diinyada 20 iilkenin ana dili olan Ispanyolca’yi da égrenecegimi anlatti. Bu etkili oldu.

Bir de basvurdugum iiniversiteler arasinda kabul aldigim Barcelona’daki Pompeu Fabra Universitesi o bolgenin,
hatta iilkenin en iyi iiniversiteleri arasindaydi. Avrupa’da da son dénemde a¢iklanan en iyi 25 iiniversite arasinda yer
aliyordu. Oradan kabul gelince oray: tercih ettim. Iki yil Ispanya’da yasadim. Isletme masterini orada bitirdikten
sonra Tiirkiyeye geri geldim.

Tahtakale Universitesi

Arif Bey’in kiigiik oglu Emre Karaca insanlarla ¢ok kolay iliski kurar, yagindan biiyiik laflar edermis. Babasi onu is yerine
gotiiriince, kendisinden ¢ok daha biiyiik yastaki esnafla dostluk kurmus. Arif Bey “Bizim magazadan asagiya, Hali¢ kiyisina
inmek ¢ok uzun strerdi.” diye anlatiyor. Clinkii Emre Karaca’y1 kapisinin 6niinden gectigi her esnaf durdururmus “Emre gel
bir gay icelim.”, “Emre gel bir laflayalim.” diye. Yokus asag1 ¢ene ¢alarak, herkesle merhabalasarak inermis Hali¢ kiyisina.
Tahtakale biitiin aile i¢in iyi bir egitim yeri olmus.

Arif Karaca kendisinin de mezun oldugu “Tahtakale Universitesi” igin “Buras: mobilya fabrikas: gibidir” diyor. “Insanlar
buraya dagdan kesilmis agag kiitiigii gibi geliyor. Zaman iginde igleniyor, sekilleniyor, oymalar: kakmalar: yapilyyor, iistiine
giizel bir de kilif geciriliyor, albenili bir mobilya haline geliyorlar.” Buradakilerin ilk geldiklerinde dogru diiriist Tiirk¢e bile



konusamadigini, sonrasinda konusmayi, insanlara derdini anlatmayi, insanlar1 ikna etmeyi, parayi, ticareti, esnafligi, insanligi
burada 6grendiklerini anlatiyor. Buna itiraz eden arkadaslarma ise Tahtakale’ye ilk geldikleri zamani hatirlamalarini ve o
giinlerle bugiinii karsilastirmalarimi soyliiyor.

Ekibi genclerle takviye

Fatih Karaca Bilkent’te Uluslararasi Iliskiler okurken okul ddevi icin Karaca’y1 secen arkadasi Sami Hotak’1 tutup
Karaca’ya getirmis. Daha kendisi sirkette ¢alismaya baslamadan 6nce arkadasini babasi ve amcalart ile tanistirmais.
2005’teki bu tanistirma Sami Hotak’1n Karaca’ya katilmasina vesile olmus ve 2016’ya kadar siiren birliktelikleri siiresince
onemli gorevlerde yoneticilikler yapmasini saglamis. Sami Hotak sirkete nasil dahil oldugunu anlatiyor:

2005 yilimin sonunda daha tiniversiteyi bile bitirmemisken Arif Karaca 'min teklifi ile Karaca’da ¢alismaya basladim.
Karaca’da staj yaparken sirket ile ilgili bir proje sunmustum. Arif Bey “O zaman gel sen yap,” dedi ve benim Karaca
hikayem béyle baslad.

Universiteden sinif arkadaslarim Karaca’da ise baslamama pek anlam verememisti ¢iinkii firma pek taninmiyordu.
Herkesin hayalinde uluslararasi bir sirkette ya da bir kamu kurumunda ¢alismak vardi. Acaba yanlis mi yaptim diye
diistintirken bir giin gittigimiz bir ziiccaciye fuarmmda Arif Bey, “Haydi gel seninle fuari gezeli,” dedi. Karaca o zaman
cok biiyiik bir sirket degildi. Saygidan Arif Bey’in bir adum gerisinden yiiriiyordum ve sunu gordiim: O dénem bizden
¢cok daha biiyiik olan sirketlerin sahipleri ve yoneticileri Arif Bey gecerken kalkip, éniinii ilikleyip ona saygi gésteriyor,
selam veriyorlardir. O zaman anladim. Bu sirket bu kadar ¢ok insandan, esnaftan, rakiplerinden bile bu kadar blyik
saygt goriiyorsa, demek ki ben dogru yerdeydim. Burasi sadece bir sirket degil, degerleri olan bir okul benim igin.
Bugiin anliyorum ki hayatimda verdigim en dogru kararlardan biri, 11 yil biiyiik bir heyecan ve keyifle caligtigim
Karaca’da ise baslamak olmus.

Fatih Karaca ise Ispanya’da MBA yapiyordu ve yaklasik 8 ay sonra okulunu bitirip sirkete geldi. O dénemde Karaca
kiiciik bir aile sirketiydi. Hatta haftalik toplantilarimizda profesyonelden daha ¢ok patron katilimci oluyordu. Fatih
Bey’in gelmesi ile sirket her konuda ciddi bir ivme kazanmaya baglad.

Sami Hotak, kendisinin katildig1 dénemde heniiz hizli biiylime temposuna girmemis, yoniinii arayan geng bir sirket
konumundaki Karaca’y1 anlatiyor:

O dénemde dort tane magaza var, esas olarak iiriinler Tiirkiye 'nin her tarafina toptan satiliyor. Biraz daha tiiccar kafast
hakimdi, al sat iizerine odaklamilmisti, marka ve tiriinlerle ilgili svmirlar belli degildi. Karaca ailesindekiler ¢ok iyi
tiiccarlardwr. Bir tiiccarin en biiyiik motivasyonu ucuza almak oldugu i¢in de bazen ihtiyacimiz olmayan tiriinlere ya da
hizmetlere “alirken kazanmak” motivasyonu ile yatirimlar yapabiliyorduk. Bu da bence dogal. Karaca bence o donemini
cok iyi gecirmig, esnafliktan baglaywp, tiiccarlik ve is adamhigina dogru evrilen stireci ¢ok net yasamis. Bugiinlere de dyle
gelmis. Bu sayede hem sirket hem de Karaca ailesi miisteriyi, ticareti, parayi, iliskileri, sabwrl olmayi ve hirsi ¢ok iyi
yonetebiliyor, bunlarin kiymetini biliyor.

O stiregte kazammlar, 6grenimler biiyiik olmus; hem ahlaki, hem ticari anlamda. Bunlar sirketin degerlerini
olusturmus ve aym degerler sirketin kiiciik oldugu doneminde de vardi, simdi de var. Ornegin Karaca her zaman ¢ok
cesur bir sirkettir ve basarilarindan tatmin olmaz. Hep daha iyisini nasil yaparim diye diistiniir. Bu deger 80°li
yillarda ortada telefon bile yokken Meksika’da bir porselen fabrikasini almaya ¢alismak seklinde ortaya ¢ikiyor,
bugiin ise diinyada bir ilki gergeklestirip inciden yemek takimi yapmak seklinde. Karaca risk almayi, 6grenmeyi seven,
hata yapmaktan korkmayan ve hata yaptigint da kabullenen bir sirket. En biiyiik diisturu suydu: Bir sey yaptik, yanlis
oldu, bir daha yapmayalim, ama neden yanlis yaptik, bunu biliyor muyuz? Bunu biliyorsak sorun yok. Simdi bu
ozgiiven, bu cesaret basaryn getiriyor.



Hem tecriibeden ¢ikan derslerle biiyiiyorlar, hem de hep daha iyisini yapma, herkesten farklisini yapma hirsi ile ilk
giinkii heyecanlarim koruyorlar. Ornegin bir proje iizerinde ¢alisilirken “Gegen sene bunu yaptik, giizeldi, bu sene
neyi farkl yapacagiz, nasil daha iyisini basaracagiz, farkli ne olacak? diye konusulur, bu sorular her zaman
sorulurdu. Uriiniin kutusundan tutun da yapacaginiz biiyiik bir pazarlama kampanyasina kadar. Hi¢hir zaman olanla
yetinmeyen bir aile, bence ailenin DNA sinda yetinmeme, hep daha iyisini istemek gibi bir sey var. Biraz da dogu
kiiltiiriiyle alakali bu. Mesela bir cocugu simartmamak igin ¢ok fazla 6vmezsin, aferin demezsin. Arif Karaca 'nin
anlattigi Sivas’a kitap almaya gitme 6ykiisii en onemli hikdyelerden biridir. Biliyorsunuzdur, ovme olmayinca stirekli
tatmin olunmuyor, sen daha iyisini yapabilirsin duygusu yasatiliyor.

Doniisiinde Fatih Karaca’yr karsilayan manzara

Fatih Karaca Tiirkiye’ye geldiginde buldugu aile sirketinin durumunu 6zetlerken Sami Hotak’inkine benzer tespit ve
gOzlemler aktartyor:

Tiirkiye ye geri geldigimde karsimda gii¢lii bir firma vardi. Cirosu 30 milyon lira civarindaydi ve bunun biiyiik kismin
toptan satig agindan elde ediyordu. Tiiketici tarafindan fazla bilinmiyordu. Bazu iletisim faaliyetleri yapiliyordu, mesela
glndlz yayinlanan televizyon programlarinda yarismacilara ¢arst iginde bazi Karaca iiriinleri hediye ediliyordu. Boyle
bir iiriin tamtim faaliyeti vardr ama gene de ¢ogu tiiketici tarafindan bilinmeyen bir markaydi.

Buna karsilik iiriinleri ¢cok kaliteliydi. Hammaddesi Limoges® bélgesinden gelmis ¢ok iyi porselen iiriinler satiltyordu.
Diinyanmin neredeyse en kaliteli porseleni olan Limoges porselenini Karaca’da satyyorlardi. Celik mutfak iiriinleri ve
cam mamul tiriinler Tiirkiye de tiretiliyordu. Aslinda iiriin portfoyiine ve kalitesine baktiginizda, diinyada en pahall
satilan markalarin iiriinleriyle ayni kaliteydi. Ve bunu toptan satis agiyla dagitryorlards, tiiketici tarafindan
bilinmiyordu. Béyle bir firmayla karsilastim.

2006 yilinda ben geldigimde Tiirkiye 'de alisveris merkezlerinin en popiiler zamaniydi. Tiirkiye nin her yerinde aligveris
merkezleri agiliyordu ve Tiirk halki aligveris merkezlerini ¢ok seviyordu. Ciinkii Tiirkiye 'de Avrupa’daki gibi eskiden
gelismis olan bir cadde kiiltiirii yoktu. Bu yiizden tiiketiciler hem daha giivenli, hem daha nezih ortam sunan aligverig
merkezlerini tercih ediyordu.

Istikbal perakendede...

Karaca 2001°den itibaren AVM’lere girmeye baslamis, ilk magazasini daha 6nce de anlattigimiz gibi Akmerkez’de
acmisti. Ama AVM’leri bir satig kanali degil, bir tanitim platformu olarak goériiyorlardi. Nitekim Arif Karaca da buna

igaret ediyor:

Fatih master icin 2004 'te gittigi Barcelona’da ii¢ yil falan kaldi. Déniisiinde AVM furyast baslamisti. Ulkede her yerde
AVM ler agiliyordu. Biz de AVM lerde magazalar tutmaya ¢alisryorduk. Daha Fatih gelmeden once sekiz-on magazamiz
vardi santyorum. Ama AVM lerden istedigimiz kazanc elde edemiyorduk.

“Biz bu magaza isini ¢ok beceremiyoruz, Fatih bu isi sen yap.” dedik. “Ben hallederim.” dedi ve bunu aldi gétiirdii.
Bunlar hep emek, hep calismakla oldu. Bu arada tabii, yasadik¢a yeni seyler dgreniyoruz, tecriibeler kazaniyoruz.

Fatih Karaca ile baslayan pazarlama atilim



Fatih Karaca Bilkent’te ve daha sonra gittigi Ispanya’da satis pazarlama okumustu. Karaca nin en biiyiik ihtiyaci buydu.
Cok kaliteli mal iirettiriyorlar ama hedefledikleri gelirleri elde edemiyorlardi. Babasinin da anlattigi gibi yeni bir misyon
iistlenen Fatih Karaca ise hizli bir sekilde giristi:

O donem ben geldikten sonra AVM lerde kendi perakende magazalarimizi agmaya basladik. Bunun bize iki faydasi
olacakti: Bir; tiiketiciler bizim markamizi taniyacakti, bizim iiriinlerimizie birebir temas haline gegeceklerdi.
Goreceklerdi, tecriibe edeceklerdi. Tkincisi de; aligveris merkezlerinde yer almamiz ve tabelalarimizin olmasi,
markamizin tiiketici tarafindan daha taminwr hale gelmesini saglayacakti. Biz o donemde yavas yavas aligverig
merkezlerinde magazalar agmaya bagladik.

Ozelikle de Istanbul ve Anadolu diye ayirim yapmadik. Nerede iyi bir alisveris merkezi aciliyorsa orada yer almaya
calisyorduk. Uriinlerimiz cok kaliteli olmasina ragmen tiiketici bizim markamizi ¢ok iyi tammiyordu. Bu yiizden de
markamizi insanlara duyurmaya ¢calistik. Ilk etapta sabah programlarindaki ¢carsi kismindan ¢ikip advertorial™
bolimiine gegtik. Bunun o donemde bize ¢ok biiyiik katkist oldu. 2006-2007 yillart aslinda biraz boyle gegti.

Advertoriallarla marka tanitimi

Aligveris merkezlerindeki magazalarla sirketin goriintirliigii artarken, bu ¢alismaya yeni bir enstriiman eklendi:
Advertoriallar. Fatih Karaca advertoriallarla yaptiklari tanitimin ¢ok faydasini gordiiklerine isaret ediyor:

Bu tamitinun yavas yavas farkin gordiik, agikeast rakiplerden ayristik. Ciinkii o donemlerde sabah programlar: ¢ok
seyrediliyordu. Seda Sayan ve Mehmet Ali Erbil’in programlart ve o gibi yayinlarda advertorial yapan markalar
genelde Unilever gibi uluslararasi firmalardi. Onlarin arasinda biz de yerimizi aldik. Tabii yavas yavas oradan bir satis
hacmi yakalamaya bagladik.

2007 yihindan sonra sunu fark ettik: Advertoriallar sayesinde artik kadinlar bizi biliyordu, ozellikle bizim iiriinlerimizi
kullanan kadinlar. Ama ¢alisan kadinlar ve erkekler markamizi tanmimiyordu.

Marka bilinirligini artirmak i¢in yeni bir seyler daha yapmak lazimdi. Dnem Tiirkiye’nin televizyon ekranlarina yapistigi
ve o sirada yeni yeni popiiler olan Tiirk dizilerine tutuldugu dénemdi. Ve Karaca orada harika bir sigrama firsat1 buldu.

Sponsorluklarla Yeni Zirvelere

Karaca’nin televizyonlardaki dykiisiiniin yakin taniklarindan biri o donemlerde Kanal D’nin sponsorluk pazarlama
sorumlularindan olan Bihter Alptekin. “Bizim onlarla maceramiz agagi yukar1 20 sene 6nce bagladi” diye basliyor soze.
Kanal D daha o sirada Mecidiyekdy’deki binasinda.

O zamanlar Carkifelek ve Seda Sayan’in programlarina iiriin veriyorlardi. Ben onlarla ilk tamstigimda ufacik bir
diikkanlary vardi, ufacik. Sene 2006. Onlart bir diziye sponsorluk yapmaya ikna ettik. “Sponsorluk yapin, ses getirsin,
adimiz duyulsun, Karaca markasi on plana ¢iksin” dedik ve onlara Yaprak Dékiimii ** nii onerdik. Kanal D Bagcilar’a
tasinmistt. Yaprak Dokiimii basladi. Ik basta iyi bir reyting alamadi, ama onlar gayet ciddi sekilde sponsorlugun
arkasinda durdular. Indirim de istemediler. Ondan sonra da zaten biliyorsunuz Yaprak Dékiimii son derece biiyiik bir
basariyla 5 sene devam etti. Onun arkasindan da Oyle bir gecer zaman ki*?* dizisinin sponsorlugunu yaptilar. Orada



Tiirkiye 'de ilk defa ciddi iiriin yerlestirme®® yapildi. Onlarla, bir Karaca magazasi yerlestirdik dizinin icine. Dizinin
ana karakterlerinden biri orada ¢alisiyordu.

Bihter Alptekin ilk olarak Sami Karaca ile tanigmus.

Sami Karaca ile halen gériisiiyorum. Simdi bana pekmez génderiyor yazin, kayisi gonderiyor, acayip biiyiik bir
dostlugumuz var onunla. Cok ozel, ¢ok iyi insanlar. Sami Karaca ile bir gériisme yaptim once, onla basladiktan sonra
iliskiyi Fatih Karaca devam ettirdi.

Karaca ailesi de Yaprak Dokiimii’nii bir donlim noktas1 olarak goriiyor. Bu dizi isinin nasil bagladigim anlatiyor Alptekin:

O swrada dizi yapan Ay Yapim'in patronlar: Kerem ve Ekrem Catay bu diziyle ilgili son derece iyi seyler soyliiyordu. O
dizinin iyi is yapacagim bilerek verdik onlara. Hi¢ unutmuyorum, béliim bagina 50 bin liraya verdik. O zaman igin
pahall degildi, olduk¢a diisiik bir paraydi. Ama dizinin sonunda Karaca bir marka bilinirligi arastirmasi yaptirdi.
Karaca ismi Yaprak Dokiimii sponsorlugu sayesinde o kadar yaygin olarak biliniyordu, halk diger biitiin dizilerin de
sponsorunun Karaca oldugunu iddia ediyordu. Onun da sponsoru, bunun da sponsoru, her geyin sponsoru Karaca
dediler. Ciinkii Yaprak Dokiimii anormal ¢ok izleniyordu, reytingi hep yiizde 20 nin iistiindeydi. Su anda zaten 6yle bir
reyting yok.

Bu bagar1 Karaca’ya yeni bir yol gosterdi. Alptekin anlatmaya devam ediyor:

Bu sirfisim bilinirligi yaratti, ama Karaca ondan sonra ¢ok akilli bir sey daha yapti, yabanci dizilerin sponsorlugunu
da almaya basladi. Yabanc: dizilerle biitiinlesmek icin Oyle bir gecer zaman ki’den sonra Kayip Sehir sponsorlugunu
iistlendi ve bunlarin da arkas: geldi. Ozellikle sinemalarda ¢ok aktif oldular. Tiirk ve yabanc: filmlerin sponsorluguna
devam ettiler, ondan sonra da agirlikli olarak reklamla ilerlediler. Mesela gecen sene Inci Kiipeli Kiz reklamlar: ¢ok

ses getirdi.

Karacalar Malatyali, ¢ok zeki insanlar. Neyin dogru oldugunu iyi bilen insanlar. Burunlart ¢ok iyi koku aliyor, o
agidan ¢ok iyi gitti isleri. Ve ¢ok ¢aliskanlar. Sami Bey’in yasi1 biraz biiyiik ama Fatih siirekli Tiirkiye 'de bayilerini
geziyordu.

Fatih Karaca da dizilerin sponsorlugu konusunda sunlar1 sdyliiyor:

Dizilerin en ¢ok seyredildigi zamanlardan bahsediyoruz. Yaprak Dokiimii dizisinin sponsorlugunu aldik, 24-25
ratingler, 60 share’ler aldigi donemler bunlar. Ve o donem diziler de ¢ok temizdi. Insanlar sponsorun o diziyi
yaptigini diisiiniiyordu, gercekten onun biitiin organizasyonunu tistlendigine inaniyorlardi. Biz o déonemde aile

dizilerini tercih ettik. Dizide evde kullanmlan sofra iiriinleri bizim tiriinlerimizdi.

Sectigimiz dizinin ¢ok seyredilen bir dizi olmasi tabii bizim sansimizdi o donemde. Yaprak Dokiimii sayesinde de prime
time’da®® gériinme sansimiz oldu. Bu sebeple de ¢calisan kadinlar da, erkekler de markamizi tanimaya basladh.
Advertoriallardan sonra Yaprak Dokiimii gibi dizilere sponsor olmak bizi bir kademe daha yukari gétiivdii.

UCUNCU BUYUK SICRAMA:
REKLAMLAR



Karaca’nin yiiriiyiisii devam ediyordu, Fatih Karaca’nin isaret ettigi gibi. Ama bu yiiriiylis hep ayn1 tempoda degildi.
Zaman zaman ¢ok 6nemli sigramalarla basamak atlayarak gidiyordu. Gene Fatih Karaca’ya kulak verelim:

Aslinda iiciincii ve en biiyiik sigrama 2008 yilinda gerceklesiyor. O donemde Tiirkiye 'de hafif bir kriz var. Insanlar
kendini piyasadan biraz daha geri ¢ekiyor, mal satmaktan imtina ediyorlar. Ulkenin ekonomik olarak sikintili oldugu
bir dénem. Hatta o dénemde Turkiye kigtldu.

O donemde dort iiriinii bir araya getirdigimiz bir paketle ilgili bir kampanyamiz vardi. Onu tanitacak reklam filmi
animasyon seklinde ¢ekilmisti. Ctinkii o THY 'nin u¢aklardaki giivenlik onlemleri ile ilgili bilgiler veren bir animasyon
videosunu gérmiistiim. Izledigimde ¢ok etkilenmistim. O donem prodiiksiyon yapacak bir biitcemiz de olmadigindan
animasyon reklam filmi yaptirdim. Yani kampanyamiz vardi ve o film elimizde duruyordu, ama kullanma imkanimiz
olmads. Ciinkii prime time oncesi yayinlatacak bir biit¢cemiz bile yoktu. Bir giin yeri gelir kullanmiriz diye yaptirmistik
reklama.

Bayramin yarattig: firsat

2008’in Kurban Bayrami donemi, ay basina denk geldi. O donemde kriz vard, krizlerde de firmalar ilk olarak
reklamlart kesiyorlar. Biiyiik kanallar o donemde prime time dncesi ve sonrasi yayin akiglarinda reklam yerlerini
satamanuglardi. Biz cumartesi giinii de ¢alistigimiz igin bizi aradilar. Bir haftalik bayram tatili ayin basina denk
gelmisti, satamazlarsa bog gececeklerdi. Biz o donemde, Tiirkiye nin en iyi kanallarindan ¢ok uygun ve
odeyebilecegimiz fiyatlarla blok reklamlar aldik. O sayede de 15 giin boyunca reklamlarimiz prime time oncesi yayin
akislarinda, biitiin kanallarda dondii.

Bayram tatili bittikten sonra da inanilmaz bir satis hacmi yakaladik. Bayramdan onceki ile bayramdan sonraki satisin
orami nerede ise bire besti. Haftada 100 tane sattigimiz maldan giinde 500 tane satmaya bagsladik. Bir haftalik satist
bir giinde yapiyorduk. O da tabii stoklarimizi ¢cok hizli bitirmemize yardimci oldu. Herkesin kiigiildiigii, piyasadan geri
cekildigi o kriz doneminde biz yiizde 46 biiyiidiik. Reklam fiyatlarinin tekrar yiikseldigi donemde de dogru satin alma
ve dogru gdsterim yaparak biiyiimeye devam ettik. O yil bizim i¢in asil oyunun degistigi, sektor lideri oldugumuz yild.

Iyi bir kilavuza duyulan ihtiyac

Karaca ¢ok 6nemli ziplama yapmis, herkesin 6niine ge¢misti. Artik bu durumu kalici ve siirdiiriilebilir kilmak i¢in yol
gosterecek bir kilavuza ihtiyag vardi. Fatih Karaca ile Sami Hotak’in Ankara Bilkent’te okuduklar1 donemden tanidiklari
Tanyer Sénmezer arayislarina bir cevap olabilirdi. Tanyer Sénmezer ODTUyii bitirdikten sonra arkadaslari ile
Management Center Turkey (MCT) adinda bir danismanlik sirketi kurmustu. MTC sirketlere yon ¢izme ve strateji
belirleme konusunda danismanlik hizmeti veriyordu. Miisterileri arasinda Turkcell, Vodafone, Tiirk Telekom, P&G,
Unilever, Kog Holding ve Sabanci Holding gibi Tiirkiye’de hayli iist noktalara ulagmus sirketler vardi. Ayrica Tiirkiye’de
en biiyiik ilk on banka ile ¢alisiyorlardi.

Tanyer Sonmezer Karaca ile nasil calismaya basladiklarini anlatiyor:

Ankara’da bir konferanstan sonra Fatih Karaca ve Sami Hotak gelip benimle konustular. Ardindan zaman zaman
gortistiik, kahve ictik, yemek yedik. Ben o zaman Kurumsal Yonetim Dernegi’nin kurucularindandim ve iki donem iist
tiste yonetim kurulunda yer almistuim. Bir giin Fatih “Tanyer abi bizim sirketi daha kurumsal yapmak niyetindeyiz. Seni
babam Arif Bey ve kardesleriyle tanistirmak istiyorum.” dedi. Gittim, dort kardesin en basindan hikayelerini, nereden



geldiklerini ve neler yapmak istediklerini dinledim. Sonra da “Sizin boyutunuzda ve giiciiniizde bir sirketle ya da
gitmek istediginiz yonle ilgili uzmanlhgimiz yok. Ama ben size bu iste uzman girketleri tanistiracagim.” dedim.

Ctinkii o giinkii boyutundaki Karaca’'min, onerilerimizi ger¢eklestirmek icin gerekli araglari, geregleri, unsurlar: yeterli
degildi. Once onlart Mag Consulting’in sahibi Haluk Ziya Tiirkmen’le tanistirdim. Haluk Bey ¢ok kiymetli birisidir. O
boyuttaki sirketleri alip biiyiitiir.

Sonra da “Cocuklar ufkunuzun acilmasina ve daha fazla kitle iletisim yapmaya ihtiyaciniz var.” dedim. Ciinkii ben
Karaca'yla tamistigim zaman perakendeleri yoktu. Toptan satis yapryorlardi. Arif Bey’e de diger kardeslere de sirketin
perakende olmadan biiyiiyemeyecegini, yaptiklari igin hep bir ara satictya muhtag olacagini, bu aracryr aradan
ctkarmalarimin gerekliligini anlatmaya ¢alistim.

Tanyer Sonmezer’in ilgin¢ yontemleri

Tanyer Sonmezer Karaca ekibi ile tanistiktan sonra yaptiklarini, bu aile ve sirket hakkindaki gézlemlerini sdyle 6zetliyor:

Ik olarak biitiin ailenin ge¢migini dinledim. Arastirdim, bu isin zorluklar: neydi? Nasil fark yaratiyorlardi? Herkesin
sattigi ¢ay bardagini satarken nasil one ¢ikiyorlardi? Dért kardesten de dinledim. Bu ogrendiklerimizi biitiin
calisanlara aktarmak icin zaman harcadik ve egitimler diizenledik. Inamimaz isler yaptik.

Karaca 'min hayatinda énemli doniim noktalart vardi. Bu cam dekor isi icin kullandiklart arag geregleri halen depoda
duruyordu. Bu cam isleme igiyle nasil fark yarattiklarini anlatmalari igin biitiin ¢alisanlara onlar tek tek
dokundurttum. Nasil yapildigim gésterdim.

Mesela bir bayram éncesi hamallar kagmis. Bayramda herkes tatil yaptigindan, bir¢ok kamyondan mallart kendileri
indirmisler. Ben de o zamanki tasima sisteminde kullanilan kutularmin aymisindan yaptirdim, egitimlerde herkese o
mallart tasittik. Bir diger bayram oncesi de mal gelmemis. Mali beklerken depoda kartonlarin iistiinde uyumus dort
kardes. Biitiin egitime katilanlart 15 dakika boyunca karton iistiinde yatirdim. Yani bu projede ailenin degerlerini
yayabilmek i¢in o degerlerin nerelerden geldigini ele aldik. Ailenin neye énem verdigini, depoda ¢alisanlar ve mal
yiikleyenler de dahil olmak iizere sirkette ¢aligan biitiin herkese anlattik.

Sonrasinda etnografik arastirma yapildi, o arastirmayi yapan ¢ocuklar da Alametifarika 'nin sahibi Serdar Ervener’in
ortag olan bir sirketti. Daha BBDO giinlerinden tamdiklar: Bediz Eker eski Alametifarikali oldugu icin onlar: Karaca
ile tamistird

Bediz BBDO dan ayrilinca, Haluk Sicimoglu da Karaca 'yt tutamadi. Karaca reklam ajanst olarak Y&R a gegti. Bence
iyi de oldu. Ciinkii BBDO 'nun onlara yapacag katki bitmisti. Reklam ajanslart belli bir siire boyunca her seyi
miisterilerine aktarryorlar, sonrasinda yapabilecekleri katki ¢ok marjinal kalyyor. O swrada yer degistirmek her marka
icin gegerli bir karar oluyor.

Karaca Y&R a gectiginde ozellikle perakende iletisimi tarafindan ilerlediler. Bu arada BBDO dan Y&R gecmis olan
Bediz Eker’in stratejik olarak Fatih’e getirdigi bakis acisi onemliydi. Inci serisi ve Granit malzemeden iiriinler
Bediz’in stratejik ¢calismalar: sonucu ortaya ¢ikti. Ve Fatih Karaca da Allah var soz dinler.

O swrada ayrica bir PR ajanst arayisindaydilar. “Siz hep biiyiik PR firmalarina bakiyorsunuz, ama bunlardan birine

gitmeyin.” dedim. “Biiyiik bir PR ajansimin i¢inde kaybolursunuz. Hayatim size adayacak, sizi de anlayacak, yemeye
icmeye merakl birini bulun.” dedim. “Abi, elimde su secenekler var.” dedi. (Fatih ise bunu soyleyen, Fatih dedi diye
eklenebilir.) Sila G6k’ii de tantyorum, “Sila’yla goriis. ” dedim.



Bana “Sen nesin?” diye soranlara cevabim su: “Biley tasiyim ben, iyi bicaklar: bileyliyorum. Bi¢ak degilim,
bigaklarla da iddialagmam ama iyi ¢eligi ben iyi bilerim” diyorum. Bu ¢ocuklar da iyi ¢elik.

Sami Amerika’ya gitti, marketing master yapti. Dondiigiinde Saray Muhallebici’sine genel miidiir oldu. Fakat
Sami’nin Fatih ile iliskisi Atatiirk-Inénii iliskisi gibidir, Fatih’i tamamlayan biridir. Simdi Sami Hotak 1 Jumbo
sirketinin basina getirdiler. Cok yeni bu.

Bu ailenin bagka yerde olmayan ¢ok 6nemli hasletleri var. Arif Bey abi degil, baba gibidir. Onun séziiniin tistiine S0z
soyleyen yoktur. Bu miithis bir sey. Ailenin ¢ocuklart ya da torunlari ailenin temel degerlerini ezerek haytalik
yapamaz. Haddini asan bir séz séyleyemez. Bizim bildigimiz Anadolu tipi ataerkil bir yapilari vardir. Ve sozleri
altindir. Yani bugiin Tiirkiye 'nin en biiyiik holdinginde paraniz batar, ama Karaca’da batmaz. Bugiin Tiirkiye 'nin en
biiyiik holdingi soz verdi mi yapmaz, ama Karaca yapar. Boyle bir kiyymetleri vardir.

Tabii biitiin bu giizel hikdayenin otesinde biiyiik bir firsat var asil. O da su: Karaca bir Tiirk markasi, ama Tiirkiyeyle
surly kalmig bir marka olmayacak kadar biiyiik bir firsat. Bakin Karaca’'nin yénetiminde bir tane yabanci isim yok.
Opysa esas sigrama yabancilarla olacak. Bu benim de onlara telkin ettigim bir sey. Bugiin Amerika’da biiyiik sirketler
var. Sur-la-table, William Sonama, Crate&Barrel gibi. Karaca 'min bunlardan hi¢ asagi kalir bir tarafi yok, fazlasi var,
eksigi yok.

Diinyada da kiiciik ev aletlerini bildigim icin Vestel, Bosch, Arcelik miisterim. Karaca’da diinyada kimsede olmayan
bir 0zellik var. Birinde tabak, ¢anak, ¢atal, bicak yok, ébiiriinde beyaz esya yok, kiminde sofra ortiisii yok, Karaca’da
tcl de var.

Karaca nin isiyle ilgili birka¢ onemli husus var, yaptiklari is ¢ok derinden degisiyor. Nasil mi? Karaca 'min is modeli
blyik aileler ve biiyiik sofralar tizerine kurulmustu. Ama artik bu yok. Ciinkii toplum degisiyor. Megatrendlerin de
etkisiyle ¢cok onemli bir sey oluyor. Cekirdek aile kiiciiliiyor ve artik aynmi saatte yemek yemiyor. Dolayistyla

Karaca 'min degigen bu diinyaya gore kendini yenilemesi lazim.

Neden boyle oluyor? 1905 yilinda Avrupa’da kadinlar 42, erkekler 37 yil yastyordu. Omiir boyu ask o giinler i¢in
gegerliydi. Artik kiz cocuklar Tiirkiye 'de 90 yildan fazla yasayacak. Bosanmanin bu kadar artmasimin nedeni, 6mriin
uzamasi. Boyle olunca evler birkag¢ kez boliintiyor. Gelecekte 10 ¢ocugun altisi bir kez, ikisi iki kez bosanacak. O yiizden
evler, boliine boliine kiigiilecek. Dolayisiyla Karaca 'min bunu dikkate almasi lazim.

Ayrica oniimiizdeki bes yil i¢inde Karaca 'min cirosunun yiizde 60-70’inin online dan ve mobil servislerden gelmesi
lazim. Karaca su anda sadece bir ev markasi. Horeca®® tarafi zayif. Oysa sattigi mallar icin otel, restaurant, kafe
tarafinda da baska miisteri firsatlart var. Ayrica Karaca 'nin sadece iilkemizde degil, éncelikle Tiirkiye 'nin etkisinde
olan, Tiirk dizilerinin seyredildigi, Tiirk iiriinlerinin alindigi, 6yle ya da boyle Tiirkiye 'nin itibarinin oldugu iilkelerde
varlik géstermeye ihtiyaci var.

BBDO ile birlikte logolarimi isimlerindeki sesli harfleri ¢ikararak KRC diye kisaltmalart ¢ok akillicaydi. Ne demek
istivorum? Aymi marka Yunan alfabesi ile, Rus alfabesiyle de okunabilince, o iilkelerde de kullanilabilir. Oralarda da
ayni rahatlikla biiyiiyebilir, gelisebilir. Yani Karaca 'nin baska iilkelerde bizim icin Zara ve Bershka neyse ona
doniisebilir.

Tek yapmalar: gereken, Tiirkiye 'de sahip olduklar: degerleri birakmadan bir diinya sirketi gibi diistinmek. Bunun igin
de sirketin merkezini belli bir donemde Londra’ya, Amsterdam’a ya da Barcelona’ya tagimalar: lazim. Almanya da
olur. Orada 4 milyon civarinda Tiirk var. Ellerini korkak alistirmadan bunu yaparlarsa, bu hikaye bir 400-500 yil
daha devam eder.

Karaca’nin ¢aldig1 kapi Alice BBDO



Tanyer Sonmezer genel strateji konusundaki 6nerilerini boyle siraladiktan sonra Karaca’y1 daha iyi tanitip ileriye
g6turecek bir oneri ile gelir:

Onlari yonetim kurulu iiyesi oldugum BBDO reklam ajanst ile tanistirdim ve beraber ¢alismaya basladilar, yani o
patlamay: yaptiklar: zaman. BBDO 'da Haluk Sicimoglu ve Bediz Eker vardi. Feride Senay Durmaz da sonradan
ajansa katild.

Tanyer Sonmezer’in Onerisi lizerine uluslararasi 6l¢ekte calisan bu ajansla is birligine gitmeye karar verdiler. Fatih Karaca
firma i¢in ¢ok 6nemli doniim noktalarindan biri olan bu gelismeyi anlatiyor:

Isi profesyonelce yapmak i¢in Alice BBDOY ile bir araya geldik. O giine kadar geldigimiz yolu anlattik. Onlarla
calismaya baslamadan énce, 2010 yilinda IPSOS™® firmasiyla pazar arastirmalar: yapmis ve sunu gérmiistiik: Aslhinda
Karaca markasinin adin 6zellikle dizi sponsorluklariyla, prime time oncesi ve sonrasindaki kampanyalarla
duyurmusuz. Insanlar Karaca markasini ve ne is yaptigimizi biliyorlardi. Ama ¢ok kisa siirede cok hizl biiyiidiigiimiiz
icin markanin ge¢misinden haberdar degillerdi. Miisterilerimizle aramizda duygusal bag olusmadigini fark ettik. O
zaman dedik ki, “Markamiz ¢ok iyi biliniyor, ama tiiketicilerle duygusal bagimiz giiclenmeli. Bizim boyle bir eksigimiz
var.

Bu eksikligi saptayimnca MCT ’nin de onerisiyle Alice BBDO’ya gittiler. Bu iliskinin nasil bagladigin1 o ddsnem BBDO’da
genel miidiir yardimcisi olan Feride Sunay Durmaz’a sorduk:

Ben orada genel miidiir yardimcuisi iken, Karaca ya danigsmanlik yapan bir sirket MCT (Management Center Turkey)
bize de danismanlik yapiyordu. Durumu degerlendirmigler, artik sirketin reklam yapmasi gerektigi diisiincesi ile bize
geldiler. Ciinkii sirketin kiiltiiriinde reklam yapmak yoktu. Bize geldiklerinde iyi dizilere sponsor olup “sundu-sunar”
gibi duyurular ile tanitim yapryorlardi.

Bize geldiklerinde Karaca 'min ismini dizilerden ¢ok iyi bildigimizi ama markayr hi¢ tammadigimizi fark ettik.
Geldiler, konustuk. Bir aragtirma yapip tiiketicinin onlar: ne kadar tamdigini saptamay: teklif ettik.

Arastirmadan ogrendigimiz en vurucu nokta Karaca ailesinin bir marka primer'® olduguydu. Markanin bilinirligi
ylzde 96-97 gibi yiiksek bir orandaydi. Bu ne demek? Karaca'yi herkes biliyor. Ciinkii o zaman Yaprak Dokiimii diye
bir dizi vardi, onun sponsoruydular.

Fakat biliyorsunuzdur, arastirmalarda soru piramidinde yukariya dogru ¢iktiginizda oranlar degisir. “En son ne
zaman satin aldin.? Bir daha alir musin.? Her zaman oradan alir misin? ” gibi sorularin cevaplariyla marka bilinirligi
arasinda oyle biiyiik bir ucurum vard ki, sastik kaldik.

O yiizde 90°l1 rakamlar yiizde 30 lara iniyordu ve “Bir daha alir misimiz?” sorusunun cevabi yiizde 8 e diistiyordu.
Yani markaya baglilik 0,1. Pazarlamaci, stratejist ya da reklamci olsun; herkes bu tabloda sunu okuyor: Tiiketici senin
adint biliyor, ne yaptigini da biliyor, ama gidip seni aramasinin, sormasinin ve senden mal almasinin hi¢bir nedeni

yok. Bu ne demek? Seninle ilgili hicbir bilgi, hikye yok demek.

Dedik ki, “Siz eger bu bilinirligi satisa ¢cevirmek istiyorsaniz, kendinizi tiiketiciye anlatmaniz lazim. Yani bir
hikayenizin olmast lazim.”

Fakat o0 zaman Karaca ailesinde Fatih Karaca heniiz tist diizey yonetici degildi, babalar ve amcalar vardi o zaman.
Fatih Bey bizi bir reklam kampanyast hazirlamamiz icin ¢alistirdi. Fakat biz biiyiiklerden duvara tosladik. “Iyi mal
satar, bizim reklam yapmaya ihtiyacimiz yok” dediler. Bir de buna hi¢ alisik olmayan biinyeye bugiiniin paralariyla 3-
5 milyon lira harcamak tabii ki fazla geldi.



Fakat ben o konuda biraz israrcryimdir. Iki ayda bir randevu alip, Arif Bey’in kapisint ¢caldim ve “Bakin bunu
yapmaniz lazim.” diye 1srar ettim. Bu arada Istinye Park agildi. Orada magaza acmak istediler ama Istinye Park
Karaca’ya magaza vermedi. Ciinkii onlarin goziinde, 2010-2011 den soz ediyorum, marka heniiz yerlesik bir marka
degildi.

Sag olsun Fatih de benimle beraber babasini ¢ok tirmaladi. Arif Bey 8 ay gectikten sonra sonunda “Tamam, yapin”
dedi. Ve biz Karaca ile ilk reklam filmimizi yaptik.

Bir icduyu filmi - Anne 6giidii

O reklam filminin iyi tarafi tam bir icduyu filmi olmasiydi. “Karaca porselenleri sahanedir; tencereleri yanmaz,
yapismaz.demiyordu reklam.

Bir kizin evienmeden dnce evdeki son gecesinde annesiyle olan diyalogu... Film bundan ibaretti, iiriin yoktu. O film
bazilarina fazla duygusal gelmis olabilir. Nikdh sekeri tadindaydi. Fakat inanilmaz bir etki yapti. Ciinkii Tiirkiye de
genelde kizlar evlenirken ¢ikiyorlar ailelerinin yanindan. Oyle Bati’daki gibi 18 yasinda valizini toplayip evden ¢ikan
yok. Yani bu durum aslinda Tiirk kadinlarinin yiizde 95 'inin yasadig: bir sey.

Ben de evlenince ¢iktim aile evinden. Annem o son gece, "Sen bunu da seversin, bu vazoyu da begenirdin, bunu da al”
diye bir seyler veriyordu. Bu yola ¢ikis noktamiz oldu ve film ¢ok begeni topladi. Yani Karaca nin ivmesi bir anda fark
etti.

Adimlarini o kadar dogru atmaya bagsladi ki, 2011 de sadece bilinen bir marka iken 2018 de lovemark® oldu Karaca.
8 yilda kat ettigi yol inanilmaz. Biliyorsunuz lovemark olmak i¢in 30, 50 senesini verenler var. Bence ¢ok dogru
zamanlarda ¢ok dogru hareketler yaptilar.

Cok caliskan bir aile

Feride Sunay Donmez, Karaca ailesiyle tanisinca onlardan ¢ok etkilenmisti. Ailenin 6zelliklerini s6yle anlatiyor:

Bir de bunu kendileri sdylemez ama bence miithis ¢aliskan bir aile, miithis. Fatih Karaca 'min ilk ¢ocugunun oldugu
donemi hatirlyyorum, bir yilbasi zamani. Yilbasinda ne yapiyordu biliyor musunuz? Bir toplantida konusuluyordu,
“Erzurum’da olacagim.” dedi. Kiiciik bebegi var, karisi da Tiirk degil... “Erzurum’da — sehri yanlhs hatirlyyor
olabilirim - magaza acilist var, orada olacagim” dedi. Normalde, bir patron bir yilbasinda kiiciik bebegi ve karisini
birakip magaza agilisina gitmez. Ug giin gerive geker ya da ételer ama o dénemde Fatih Karaca oradayd.

Cok ¢aliskan, yenilikleri dgrenmeye, bunlari takip etmeye ve uygulamaya ¢aligan bir firma. Kafa boyle. Bence babalar
da oyle.

Ama tabii ki o ilk zamanlarda tirmaladik dememizin sebebi alismadiklart bir seyi yaptirmaya ¢alismamizdi. Reklam bir
kafa degisikligi. Onlar iyi iiriin yapmak, dogru fiyata satmak, dogru tiriinii dogru zamanda piyasaya vermek gibi daha
tiriin odakl diistintiyorlardr. Ama tabii bu yaklasimin simdiye de faydasi var. Getirdikleri, yaptiklart iiriinlere o kafayla
baktiklart icin buradalar.

Biliyorsunuz, bazen iyi reklam yaparsiniz, sonra iiriin elinizde patlar, bir daha ne deseniz bos. Onun igin adimlar
dogru atmak 6nemli. Bence ¢ok biiyiik bir fedakdrlik yaparak ve ¢aliskanlikla bu noktaya geldiler. Ama her yerde



soylerim, 7-8 yilda inanilmaz bir degisim gecirdiler. Fatih Bey de hep soyler, “Feride Hanim siz ¢ok 1srar ettiniz de
biz bu yollara girdik.” diye. Bu isin en baslarinda yanlarinda olan biri olarak ¢ok mutluyum.

Reklamin onemi

Alice BBDO’da Chief Strategy Officer (Bas strateji sorumlusu) olan Haluk Sicimoglu MCT’nin yonlendirmesiyle
kendilerine ulagan Karacalar’dan neden reklam ajansi aradiklarini dinliyor once:

Dertlerini anlattiklarinda karsimiza soyle bir hikaye ¢ikti:

“Biz koklii bir seramik sirketiyiz, ama Tiirkiye de seramik sektoriiniin 6nemli kismint porselen yemek takimi
olusturuyor. Birkag tane koklii marka var Tiirkiye 'de, ama bu markalarin bilinirligi az. Tiirkiye 'de dizi sponsorlugunu
ilk biz yaptik, ‘sundu sunar’1 ilk yapan Karaca’dwr. O sayede bizim bilinirligimiz ¢ok artti. Sonrasinda rakipler de bizi
taklit ettikce, bu sponsorlugu detaylandirmaya basladik. Outdoor®’a tasidik, promosyon reklamlar: yapmaya basladik.
Bilinirlik artti, oyle olunca satislar da artti. Ama isler sadece bilinirligin yetmedigi bir noktaya geldi. Bizim yemek
takim, geyiz takimi yaptigimizt tiiketicinin bilmesi rakiplerimizden ayrismamamiz icin yeterli olmuyordu. Rakipler de
bu ‘sunar sundu 'yu fark ettiler, onlar da bizi takip ettiler. Biz bagka promosyonlar yapinca onlar da aynisimi yaptilar.
Markalar arasinda ¢ok fark yok. Evlilik sayisinin artmasi, ekonominin ve alim giictiniin yiikselmesiyle paralel olarak
artan satislar ve biiyiiyen bir pazar var. Fakat bu pazarin i¢inde biz farklilagmak istiyoruz.’

’

Biz markanin enini boyunu, tarihini, nerede basladigini ve nereye geldigini iyice arastirdik. Cok ¢arpict seyler bulduk.
Biz daima bilgi alarak yolumuzu belirleriz. BBDO olarak hep tiiketiciyi kahraman yapmay1, hikdyeyi de onun iistiinden
anlatmayi severiz. Ben hatta tiiketici de demiyorum, insan diyorum. Bence Allah tiiketici diye bir sey yaratmamus,
insant yaratmis. Insan da kapitalist diizende markalar arasinda tercih yapiyor.

Bunu nasil yapacaginuzi diigiindiigiimiizde rasyonel olarak fark yaratacak ¢ok fazla bir sey olmadigint gérdiik.
Magazalar zaten herkes goriiyor, biliyor ve onlara erisebiliyordu. Bizim amacumiz insanlart magazaya sokmak
olmaliydi. Farki duygusal olarak yaratmamiz gerekiyordu ve bunun icin de arastirma yapmak ve insan i¢gortisti
bulmak lazimdh.

Zaten ajanstaki i¢ tartismalarda kiiltiirel icgoriiye yonelik bir sezgimiz olmustu. Arastirmalar, biraz da bu i¢gdriiniin
dogrulanmasi i¢in yapild aslinda. Arastirmalar varsayimlarumizi dogruluyordu. Fursata cevrilebilecek ciddi bir sorun
tespit etmistik. Insanlar sadece evleneceklerinde veya takimlarinda eksilme oldugunda porselen yemek takimi
alyorlardi. Aldiklar: Karaca gibi iist kalite porselen yemek takimlarini da sadece misafir i¢in kullaniyorlardi. “Bu
takimlar 6zel anlar igin kullanilir, misafire ¢cikarilir. Kendi giinliik kullamimimiz icinse daha harcialem bir seyler
alriz” diye diisiiniiyorlardi. Ust kalite takimlart dolaplara kaldiriyor, vitrinlere koyuyorlard: ama kendi kendilerine
yemek yerken kullanmiyorlardi. Bu davranis bi¢imi de satin alma frekansim diisiiriiyordu.

Ashinda bu aligkanligin arkasinda daha derin, sosyal bir sorun vardi. Bu tutum aslinda insanlarin kendilerine verdigi
degerin diisiik olmasiyla ilgiliydi. Kadn ve ailesi, aslinda bu tabaklara ancak misafirlerin layik oldugu hissiyatini
tasiyorlardi. Kendilerinin ikincil olduguna inanan bir ruh hali ig¢indeydiler.

Bu gerilimin iistiine gitmenin iyi bir firsat olacagin diisiindiik. Stratejimizi sekillendirdik. Insanlara “Sen hayatindaki
her amn tadmi ¢ikartmaya layiksin. Bu takimlart sadece misafire ¢ikarma, giinliik sofrant da bunlarla kur, yemegini
bunlarla ye, giinliik hayatin tadmi ¢ikar.” dersek ¢ok derin bir damar tetikleyecegimizi diistindiik. Bu stratejiyle gittik
Karaca’ya.

Karaca yaklasimimizi begendi. Ama her biiyiik firsatta oldugu gibi bu fikir de ciddi bir risk iceriyordu. Buradaki
hikdyeyi dogru kurgulamazsak sonug ters tepebilirdi. Karaca bu projenin etkileyici bir sinema filmi ustalig



gerektirdiginin farkindaydi. Sonug getiren reklamlar, riskli bir i¢goriiniin ustalikla islenmesiyle hayata gelebiliyordu.
Cogu marka sahibi ajansina bu konuda giivenmiyor ve ekranlar siradan reklamlarla dolup tasiyordu.

Bizse BBDO olarak boyle biiyiik ve epik hikayelere imza atmayr seviyorduk. Yaratici direktoriimiiz Derya Tambay in
liderligindeki ekibin daima en dogru ¢oziimii bulacagindan emindik. Ekip riskin adini koymustu. Bu tavsiyeyi markanin
agzindan vermek ¢ok antipatik olacakti. Derya ve deneyimli arkadagslari bu tavsiyeyi, kizi evlenmek iizere olan bir
annenin agzindan vermeyi, dramayt kiza alinan bir ¢eyiz iizerinden kurmay: tercih etti. Anne, kizina aldigi yemek
takimini sadece misafirler icin saklamamasini salik verecekti. Slogan da belliydi: “En ozel an, yasadiginiz an.”

Bu kurgunun sihri Tlrk annesinin draminda gizliydi. Anne, Tiirk ailesinde karsimiza siirekli kendisinden fedakdrlik
etmis, kendini hep ikinci plana atmug bir kisilik olarak ¢ikiyordu. “En 6zel an, yasadiginiz andir.” sozlerinin bir
annenin agzindan ¢itkmasi, hem toplumdaki dip dalgay yiizeye ¢ikaracak, hem de genclerin kendilerinin bile farkinda
olmadig bir ozlemi giindeme getirerek bir kivilcim ¢akacakti.

Senaryoda anne evlenecek kizina ¢eyiz olarak bir yemek takimi alyyor. Klasik bir orta halli Tiirk evi goriiriiz, evin
icinde miithis bir kosturma, heyecan ve gerilim var. Kiz hediyeyi alinca ¢ok sevinir ve bekledigimiz tepkiyi verir:

“Anne bunlar ¢ok sik, ben bunlar: misafire ¢ikaririm, en ozel anlarda kullanirim.”. Anne hi¢ beklenmedik sekilde itiraz
eder. “Haywr kizim.” der, “Bunlart misafire ¢ikarmayin, kendiniz tadum ¢ikarin, en ozel an yasadiginiz andir.” diye
nasihat eder.

Kurgu, hikaye, casting?, ¢ekim tam istedigimiz gibi oldu. Effie® kitabinda biitiin hikdyeyi okuyabilirsiniz.
Bekledigimiz basary elde etmistik. Ama ajans agisindan en ¢arpict basari, Vestel, Argelik, Beko ve Bosch gibi ¢ok
yogun iletisim yapan markalarin arasindan siyrilip dayanikl tiikketim mallar: kategorisinde Altin Effie’yi almamiz
olmustu.

Bu reklam gerek satiglari, gerek marka sadakatini, gerekse markaya duygusal baglhiligt arttirmisti. Biz Karaca’'nin bu
sosyal doniistimdeki liderligini uzun vadede de siirdiirmesini kendimize amag edindik. Karaca, gelenekle bireysellik
arasindaki gerilime ¢oziim bulan bir marka olmustu.

Ondan sonra birkag taktiksel proje de yaptik ama sonra marka Y&R 'a gitti, Bediz ile o ajansta da ¢alismaya devam
ettiler. Ama biz Fatih’le konusmaya, goriismeye her zaman devam ettik. Ikimiz de zamaninda Barcelona’da
yasadigimiz icin igin haricinde ¢ok ortak noktamiz vardi.

Reklamei gozii ile Karaca nasil bir marka

Bu ¢alisma iginde Karaca’y1 yakindan tanima firsati bulmus Haluk Sicimoglu’nun Karaca markasi ve Karaca ailesi
hakkinda ¢ok olumlu goriisleri var:

Karaca bence ¢ok sasurtict bir marka. Bizden bir, belki iki onceki kusaktan ¢ikmus. TUrkler icin ve bitin Akdenizliler
icin ¢ok onemli olabilecek bir kategoride is yapiyor. Fakat siirekli kendini yeniliyor. Ve bu yenilikleri sadece
iiriinlerinde yapmiyor, pazarlamasinda da yapiyor. Insanlar: yonetis seklinde de ¢ok cagdas bir yaklasimi var.

Fatih bir yerde yeni bir sey gérdiigiinde onu uygular. Onlarda gérdiigiim tiiketici segmantasyonu (kesimlendirmesi)
kadar basarilist saniyorum diinyada ancak sayu sirketlerde vardir. Tamamen davranmiglara gore yapilmig
segmentasyon. Bunlarin hepsinin sirket i¢i kullanim igin 6zel olarak filmi ¢ekilmis, tiim sirket ve tiim stratejik ortaklar
bu segmentasyondan haberdar. Insan kaynaklari ile ilgili iletisime 6nem veriyorlar.

Ben Karaca’min golf topu formunda tabak, tuzluk, biberlik tasarladigini gérdiim. O jenerasyona ait bir insamn golf
topu seklinde bir tasarim yapmast ¢ok ilging. Tiirkiye 'de Shopper Marketing, yani aligveris¢i pazarlamasi ¢cok yapilan



bir sey degildir. Karaca buna ¢cok onem veriyor. Cok ¢esitli magazalari var. Her magazayr bulundugu muhite gore
markanin ana karakterini bozmadan tasarlayabiliyor. Boylece gercekten geleneksel olmakla modern olmak arasinda
kalmamus, daima bunun ¢oziimlerini bulmus bir marka.

Ben markalari biraz da topluma yaptigi katki agisindan degerlendirmek taraftariyim. Bunu giinde ti¢ dort defa
soyluyorum. P&G? 'nin 10 senedir siirdiirdiigii bir arastirma var. Arastirmada 50 bin marka incelenmis. Bu 50 bin
markanin icinden 50 tane en kdrli biiyiiyen marka segilmis. Bu markalarin S&P? endeksine gére karliltk oranlar
yiizde 400. Tek farklari, biitiin varliklarint paradan iistiin bir deger iizerine kurmus olmalari. Varolus nedenlerini
sosyal misyon olarak iyi ifade etmisler.

Google demis ki, ben her tiirlii meraki aninda gideririm. Mercedes demis ki, ben basar: dolu bir hayat icin ilham
veririm. Dove demis ki, ben her kadimin essiz giizelligini kutlarim. Apple demis ki, herkesin i¢indeki yaraticiligi ortaya
¢ctkarrim. Hepsinin var olma sebebi insan odaklL.

Karaca'yi da ben Tiirkiye deki en biiyiik problem olan gelenekle gelecegin arasindaki gerilimi azaltan, bunlar
baristiran marka olarak goriiyorum. Keza dogu ile batiyi, ben ile biz arasindaki gerilimi de ¢ozen bir marka olarak
gériyorum.

Tiirkiye 'de insanlar, ozelikle gengler, bir taraftan “ben” diyorlar, ama bir taraftan da “biz”” duygusunun getirdigi
glven cemberinde yasamak istiyorlar. Ulkemizde biitiin bu ikilemlerin ¢éziilmesi lazim. Hepimizin icindeki bireysel
barisin da iilke igindeki barisin da bu sekilde saglanacagin diigiiniiyorum. Bunu da giiniimiizde ancak bir marka
yapabilir. Karaca’yr béyle ulvi bir gorevi iistlenmesi gereken bir marka olarak goriiyorum. Sadece iiriin satmanin
otesinde... I¢inde bulundugu kategori, magazalar: ve sattigu iiriinler bu gérev icin ¢cok uygun. Karaca nin bu marka
idealine uygun bir ge¢misi, yakinhgi, giivenilirligi var. Bir Karaca magazasina girdiginiz zaman her ne kadar ¢ok
kalabalik bile olsa, orada kendinizi iyi hissediyorsunuz. Ciinkii evinize bir ey aliyorsunuz ve insanlarin evi Tiirkiye 'de
ana yurtlari bence. Ben Karaca'yi béyle bir marka olarak goriiyorum. Altin Effie de, bu marka idealinin is sonucu
getireceginin bir delili zaten.

Amac tiiketici trafigini arttirmak
Gene o eski donemde BBDO’da olan Bediz Eker de o giinleri iyi hatirliyor:

Birlikte calismaya basladigimizda Karaca dizi sponsorluklariyla giiclii bir marka bilinirligi elde etmigti. Ancak bu
bilinirligi tiiketiciler icin anlamli bir marka konumlandirmasina doniistiirmek gerekiyordu. Bu dogrultuda éncelikle
kapsamli kalitatif ve kantitatif arastirmalar yapmaya bagladik. Tiiketicilerin kategorideki tiiketim aliskanliklar: ve
Karaca’nin biiyiime hedefleri dogrultusunda iletisim stratejimizi kurguladik. O donemde amacimiz tek parga iiriin
satislart sayesinde magazalardaki tiiketici trafigini arttirmakt.

Tiiketicilerin iiriin kullanim aligkanliklariysa hayatlarm iki set yemek takimiyla idame ettirdiklerini gosteriyordu. Biri
ceyiz zamamnda alinan ve sadece ozel anlarda kullamilan havali yemek takimlari. Ikinci set ise giinliik kullammlar igin
tercih edilen yemek takimlariydi.

Biz tiiketicilerde davranis degisikligi yaratarak 6zel okazyonlara sakladiklar: takimlar: daha sik kullanmalarim
saglamalvydik. Boylece ozel takimlarda olusabilecek eksilmeleri (kirilma veya ¢izilmeden kaynakly) gidermek icin
tiiketiciler magazalarimizi daha sik ziyaret edecekti. Bu dogrultuda “En Ozel An Yasadigimiz An” kampanyasim
hayata gecirdik. Béylece hem Karaca’'min gii¢lii marka bilinirligini anlamli bir duygusal faydayla taclandirdik hem de
tiiketicilerde davranig degisikligi yaratarak ticari hedeflerimize ulastik. Bu kampanya bircok yaraticilik ve reklam
etkinligi yarismalarinda odiillendirildi.

Fatih Karaca bu ¢alismalarin sonucunu soyle anlatiyor:



2010 yihina geldigimizde artik piyasada taslar yerine oturmaya baslamigti. Tabii bu arada AVM deki magaza sayimiz
artiyor ve marka degerimiz yiikseliyordu. Sponsorluklar devam ediyordu, bir yandan da prime time once ve sonrasinda
yayin akislarinda reklam yapiyorduk. Kampanya satiglarimiz ¢ok iyi gidiyordu. Oyle ¢ok giizel iki yil gecirdik.

Her sey yerli yerine oturmugtu. Ama ne oldu, artik biitiin rakipler bizim yaptigimizi kopyalamaya basladi, herkes
kampanya yapmaya, reklam yapmaya bagladi. O dénemde bir artik bu oyunu biraz daha degistirmemiz gerektigini fark
ettik. Dizi sponsorluklariyla, kampanyalaria yiiriiyemeyecegimizi anladik. Cirolar biiyiiyor, sirket biiyiiyor, ama bazi
eksiklikler de ortaya ¢itkmaya bagliyordu.

Logo degisikligi

Bu gelismenin yaratti81 riizgarla Karaca bir siiredir diisiindiigli kurumsal imaj degisikligi i¢in de adimlar1 atmaya basladi.
Feride Sunay Durmaz bunun bir logo degisikligi ile bagladigini soyliiyor:

O ilk reklam filminden ¢ok olumlu tepkiler alininca, oradan bir kapt agildi ve yiiriindii. Hatta o ilk reklamdan once
KRC diye bir logo vardi. Karaca markasum bir tekstil sirketi aldigi i¢in onlar da KRC ile ilerlemisler. Ve bence
olaganiistii kotii bir logolart vardi. Belki donemin iyisiydi ama ¢iktigimiz yolda o logo olmayacak bir seydi.

Clinkii ilk ¢ikis noktalari porselendi, simdi de oyle. Karaca o sirada bir porselenci sofra grubu. Biz markalari da oyle
konumlandirdik; Karaca mutfak grubu da yapan porselenci, Emsan da ¢atal bicak yapan bir pigsirme grubu diye.
“Bizim oyle bir logomuz olmaliydt ki, siz eger porselende bir sey yapacaksaniz - bizim ilk reklam filmimiz de porselen
ustlineydi, ikincisi de oyleydi - bu logoyu degistirmeniz lazim” dedik.

O swralarda magazalar agilmaya baglanmisti. Dediler ki “Logo degistirmek ciddi bir siireg, tabelalar degisecek, o
degisecek, bu degisecek,” Dedik ki “Yok, bunu degigtirmeniz lazim.”

Bizim o ilk israrumiz ve basarimizdan sonra logo icin de ben birkag kere geldim, gittim. Sonunda logoyu da
degistirdiler. Belki on sene sonra tekrar yenilemek gerekebilir, ama bugiin bir tabagin altina baktiginizda sik duran ve
yaptigi ise dzen gosteren bir markanin logosu gibi duruyor. Boyle beraber bu adimlart atarak ilerledik. Ben de o
stirecte olmaktan keyif duydum.

Biitiin gelismeleri Fatih Karaca ”2009’da da boylece bu ivmeyi devam ettirdik, yil1 iyi gegirdik” diye 6zetliyor.

TAKIMA KATILAN TANINMIS BIR
MARKA: EMSAN



1970’lerde Denizli’de faaliyete gecen Emsan firmasi iirettigi tencere ve tavalarla ¢elik mutfak esyalar1 pazarinda kendine
hatir1 sayilir bir yer edinmisti. 1994 yilina kadar Emsan i¢ piyasada hizli bir sekilde biiyiirken, ayn1 zamanda ihracat
pazarini da gelistirdi. Ancak 1994°te Tiirkiye’yi vuran ekonomik kriz, Emsan’1 da dévize bagh borglanmayla yakaladi.
Dolayisiyla Tiirk Lirasi tarafinda ciddi borg artig1 oldu. Kriz nedeniyle 2-3 ay i¢ piyasadaki satiglar da kesilince Emsan’in
nakit akis1 bozuldu. Kredi veren bankalarin birlikte verdigi karar sonucunda Emsan Sirketler Toplulugu i¢in iflas masasi
kuruldu.

Bu arada Karaca da buyUmesini surdirtyor, piyasadaki yerini giiclendirirken yeni firsatlar1 da kolluyor. Emsan’1 firsat
olarak goriiyorlar ve gidip iflas masasindan almak istiyorlar. Satisa ¢ikinca fabrikay1 ziyaret etmeye gidiyorlar, kapidaki
bekei “Buyurun bakin.” diye onlar1 igeri aliyor. Beke¢i “Ben eskiden burada ¢alistyordum, fabrika kapaninca beni bekgi
yapip kapiya diktiler.” diye anlatryor. Karaca kardesler bakiyorlar ki is¢iler fabrikay1 terk ederken ¢ok titiz calismislar;
fabrika gicir vaziyette ve tertemiz. Biitiin makineler yaglanmis, greslenmis ve sarilip sarmalanmig. Ama 0 iflas stireci ¢ok
uzun silirdiigii icin gresler kurumus, metal aksamda karincalanma falan baslamis. Gezdiren bekgi bir siire boyunca iflas
masasinin ona aylik maas gonderdigini ama artik onu da alamadigini anlatiyor ve son kalanin o oldugunu ve kendisinin de
gidecegini sdyliiyor. Karacalar adama hemen ¢ikarip iki aylik maag veriyorlar ve fabrikay1 satin alip onu da ise
alacaklarini soyliiyorlar. Bekgiden fabrikaya iyi bakmasini istiyorlar.

Fakat alacakli bankalar Emsan firmasinin biitiin eski bor¢larini ve bunlarin 6denmemis faizlerini hesaplayip Karacalardan
istiyor. Bu girisimin i¢inde olan Arif Karaca “Biz firmaya degil, fabrikaya talibiz, bu paralar1 6demeye de niyetimiz yok”
deyip oradan ayriliyor.

Zaman geciyor, 2000 y1il1 baglarinda Emsan’in mal varliklari tasfiye ediliyor ve bu degerlerden biri olan Emsan markasi
da satisa ¢ikarilanlar arasinda yer aliyor. Bu agsamada daha 6nce Emsan’a kredi vermis bir yatirim bankast o giinkii
rakamlarla 750 bin liralik bir deger tizerinden markayi icra-iflas masasindan satin aliyor ve markanin yeniden yagatilmasi
icin bir yapilanma siirecine giriyor.

Ama 1994’ten sonraki 14-15 senede Emsan her ne kadar piyasada var olsa da ¢ok fazla goriiniirliik saglayamiyor ve
kendisini yenileyemiyor. 2008’de Emsan’1 satin alanlar markayi tekrar satisa ¢ikartyor. Bunun iizerine Karaca konuyla
tekrar ilgilenmis. Muzaffer Karaca “Emsan ¢elik mutfak egyalarinda Tiirkiye’deki en iyi markalardan bir tanesiydi,
gercekten herkesin evinde Emsan vardi, ama sonra bir krize girdiler. Marka yabancilara satildi, onlar da yapamadilar, biz
aldik devam ettirdik” diye anlatiyor. Bu siirede Emsan’dan haberdar olmadan biiyiiyen yeni bir nesil tiiketici olarak
piyasaya girmis ama marka hala saglam.

Uzun siiren alim siirecinde mutlu son

Fatih Karaca da “2008 yilinda bir firsat dogdu, Emsan markasini satin alma sansimiz oldu. O dénemde de Emsan ¢ok degerli
bir markaydi. Ama 1990’11 yillarda yasadig1 ekonomik sikintilar sebebiyle uzun siiredir piyasada varlik gosteremiyordu. Bir
donemler tencere denilince ilk akla gelen markadan bahsediyoruz. O markayi alip Karaca’nin yanina, biraz daha mutfak
tarafina, biraz daha altinda konumlandirdik, pazarimizi daha da biiyiittiik. 2008 yilinda bu organizasyon basladi. Su anda ise
Emsan, Karaca’dan sonra sektorde ilk akla gelen markalardan biri.” diyor.

Boylece 2008 Kasim ayinda Karaca Ziiccaciye’nin satin aldigt Emsan 14 y1l aradan sonra pazara yeniden basariyla dondii.
O donemde Emsan Genel Midiirii olan Ugur Kaymak bu doniisiin neden basarili oldugunu anlatiyor:

2008 sonunda Karaca Ziiccaciye 'nin Emsan’t satin almasiyla birlikte markay1 yeniden konumlandirmak, hedef kitleyi
yeniden tarif etmek ve buna uygun olarak yeni bir tirtin gami olusturmak iizere bir ¢calisma bagslattik. Bu siire¢ de
yaklasik 11 ay siirdii. 18-35 yas grubu hedef kitle olarak belirlendi. Aradan gecen 14-15 yillik araya ragmen
tiiketicinin Emsan’a duydugu giivenin eksilmeyisi isimizi kolaylastirdi. Fakat bizim 6nemsedigimiz baska bir kitle daha



vardi: Bayiler... Ciinkii Emsan, 1994 ’te krize girmis, 1999 da iflas etmis ve 2006 yiina kadar gegen sirecte de sesini
¢ok fazla duyuramamisti. Fakat giiven veren uygulamalarla onu da astik.

Bu yeni donemde Karaca’nin beraber calistigi reklam ajanst BBDO’da gorevli olan Feride Sunay Durmaz, Emsan’
yeniden konumlandirma ¢aligmasini anlatiyor:

Emsan ile calismaya basladiktan sonra markanin nerede oldugunu gormek icin bir arastirma yaptik. Bulgular aslinda
bizim icten ige hissettigimizden hi¢ farkli degildi. Emsan ¢ok eski bir marka. Arastirma igin son alti ay icinde evlenmis,
yeni ev kuran; yani ziiccaciye iiriinlerini satin almaya aday kadinlarla goriistiik. Orada soyle bir soylemle karsilastik:
Emsan annemin markasi. Annemin markasi tabiri eski ve giivenilir bir markaya isaret etmekle beraber aslinda
genglere hitap etmeyen, yenilik yapmayan ve unutulmaya yiz tutmus bir marka diisiincesini de tastyordu. Ciinkii yillar
icinde yenilik yapmanug bir marka, sadece zamaninda iyi iiriinler yapmus ve evlere girmis. Kadinlar “Annemin evinde
halen Emsan diidiikliisii var.” diyorlardi mesela. “Peki sen evienirken Emsan’a baktin mi?” diye sorunca, “Hayir
bakmadim.” cevabini veriyorlardi. Yani akillarina bile gelmemis, gelse bile zamani gegmis bir marka gibi
goriiyorlard.

Hedef Emsan’1 genc¢lestirme

Biz de Emsan’a dedik ki, “Hicbir negatif algi yok, bu bir marka icin nefis bir sey.” Yani eksiden geri gelmeyecegiz. “Ay,
kullanmigtik ama annem hi¢ sevmezdi.” gibi bir tepki yok. Ama markanin genglesmeye, inovasyon yapmaya ihtiyaci
vardi. Esas yenilenmek, renklenmek gerek. O giinlerde kadinlar fusya renkli tencere istiyorlardi ornegin. Boyle bir sey
var, fusya tencere bulsa hemen alacak. Geng kadinlar Emsan’da kendilerine hitap eden tiriinler bulabileceklerini
diigtinmeliydiler.

Ama daha onemlisi hicbir Emsan magazasi yok. Siz Emsan ile ilgili bir sey deseniz bile, kadin onu nereden bulacak?
Internet 'ten alma bizde ¢ok yeni bir sey. Cogu insan kartim kopyalamr diye korktugundan kullanmiyor. Simdi édeme
sistemleri daha giivenli, artik insanlar internetten daha fazla aligveris yapiyorlar ama o donem kimse yapmiyordu. Cikip
kapt kapt miisteri arayacak haliniz yok. Insanlar AVM ’ye gidiyor, ii¢ bes diikkdn geziyor, sonra begendigi bir tanesini
alp ¢ikiyor. Onun i¢in magaza énemli.

Biz bu arastirmadan sonra kadinlarla da konugtuk. Nasul tiriinler beklediklerini sorduk. Bir diidiiklii tencere lafi acildh.
Diidiikliintin ¢ok ige yarayan bir sey oldugunu ama korktuklarim séylediler. Bildiginiz gibi suyu biterse diidiiklii patlar.
Onun igin dudikltndn icini gormek istediklerini sdylediler.

Biz de o zamanki genel miidiir Ugur Kaymak Bey’e “Cam kapakl diidiiklii tencere olabilir mi?” diye sorduk. Ugur Bey
arastirds ve biz bir cam kapakli diidiiklii ¢cikardik. Adi Fiizyon. Uriin ¢ok satildi ama ashinda diidiiklii degil hizli
pisiriciymis. Tencereden daha hizly ama diidiikliiden daha yavasg pisiriyordu. Bu yiizden tiiketici memnuniyetsizligi oldu
ama biz bunu bilmeden cam kapakl diidiiklii tencere reklami yapmis bulunduk. Ve bizim yaratmak istedigimiz genglesen,
yenilik¢i marka algist bir anda firladi. Ciinkii olmayan bir iiriin yaptik. Onu da gelin kaynana ile yaptik. Kaynanaya gol
atan gelin gibi bir hikaye ile.

Sonra bu pisirme grubunda genglesme tizerinden yolumuza devam ettik. O swrada karsimiza yeni bir istikamet ¢ikti, biz
oraya dogru yoneldik. Genglesmek halen duruyor elbette. Ama bizim bu ‘annemin markasi’ diistincesi aslinda iginde iyi
seyler de barindiriyor. Ve herkesin soyledigi iizere Emsan’in tirtinleri ¢ok saglam. Marka da giivenilir bulunuyor. Biz
konumlandirmanuzi bu saglamlik tizerine evrilttik.

Ugur Kaymak Emsan’in buralara nasil geldigini sdyle anlatiyor:

Birincisi finansman yapimiz giiclitydii. Yani iiriin rafa kondugu zaman bunun arkasimn gelecegini kabullendirdik. Ikincisi
ise rafa konulan tiriiniin tiiketiciye cazip gelecegini (fiyat, kalite ve estetik acisindan) ve rafta hizli hareket edecegini



benimsettik. Artan satis hacimleri bunda basarui oldugumuzu gésteriyor. Bayilerin memnun olmasiyla yeni talepler
geliyor. Fuardan sonra bayi sayisit bini gegti. Tiirkiye nin her tarafina yayudik. Marka bilinirligimiz stirekli artti.

Bugiin Emsan Tiirkiye'de 23 farkly iireticiye kendi tarif ettigi kalite kriterlerine gére iiretim yaptirtyor. Uriinlerin
tasarimlarmni kendi biinyesinde yapiyor. Yurtdisinda iiretilenler de var, ancak yiizde 80°i Tiirkiye 'de tiretiliyor.

Emsan nasil cikisa gecer

Emsan’in simdiki st yoneticisi Hiiseyin Oran gelismeleri soyle Ozetliyor:

Ben o donemde paslanmaz ham madde satan bir ¢elik firmasinda ¢alistyordum. O sirada Emsan’in kurucusu Dogan
Demircioglu vefat etmisti ve kardesi isin basindaydi. Piyasada Emsan batiyor diye bir séylenti ¢citkmaya baslad:. Biz de
onlara hammadde satiyorduk ve ciddi miktarlarda alacagumiz vardi. Bunu duyar duymaz hemen arabaya atladim,
alacagimizi kurtaralim diye Denizli’ye gittim. Orada iki giin bekledim, onlardan sahis ¢eki almayayim diye miisteri
ceki aldim, alacagimizi 6yle kurtardik. Sonra da battilar, iflas ettiler.

Almdiginda Emsan’da tiretim yoktu, tamamen bitmisti, fabrikalar ve makineler satilmisti. O donemde bizim kendi
imalatimiz da yoktu, tireticiden alim yapryorduk. Markay: satin aldiktan sonra da bugiine kadar alim yaptik. Kendi
tasarimlarimizt once yurt i¢inde sonra da yurt disinda yaptirmaya basladik. Halen de béyle devam ediyoruz. Kendi
tasarimlarimizt iireticilere Emsan markasiyla iirettiriyoruz.

Avrupa’da, Italya’da, Brezilya’'da mal yaptirdigimiz yerler var. Uzakdogu da, Cin, Vietnam, Misir, Banglades, Iran’da
var. Yani diinyamin kaliteli tiriin buldugumuz her yerinde mal yaptiriyoruz. Su anda pazarda ilk iiciin i¢indeyiz. Bizim
sektorde Karaca lider.

Uriin gamimiz ¢ok genis. Mutfak esyasi, tencere, tava, ¢elikle alakali mutfak gerecleri, pisirme grubu gibi. Ayrica
porselen, kasik, ¢atal, cam gibi sofra grubu da satiyoruz. K grubumuz da var, yani kiiciik ev aletleri dedigimiz
elektrikli gruplar, elektrikli caydanliklar, blenderlar... Ama bizim tabii Tiirkiye de bilinen tarafimiz mutfak tarafi,
pisirme tarafi; ¢caydanlikta, tencerede, dzellikle diidiiklii tencerede halen ekoliiz. Yani bu grupta biz sektoriin en
iyisiyiz.

Eskiden gelen bilinirligimizin katkist oldu. Soyle soyleyebilirim; su anda evlenen kisilerin anneleri Emsan’t biliyor. Biz
Emsan’1 yeni jenerasyona adapte etmeye, miisteri profilini genglestirmeye ¢alisiyoruz. Sosyal medyada herhangi bir tiriin
gorseli paylastigimiz zaman muhakkak altinda yazilanlart okuyoruz ve bizi mutlu eden yorumlar gériiyoruz. Kadincagiz
divor ki mesela “Ben Emsan’in sadik miisterisiyim, aldim, halen tas gibi tencerem. Hala kullantyorum.” Ote yandan
Emsan’1 2009 da aldik ama 2009 oncesinde aldigi iiviinde bir sikinti yasayan miisterilerimizi de ger¢i ¢evirmiyoruz.
Elimizden geldigi kadar onlara da yardimct oluyoruz. Ciinkii artik Emsan bizde, sahiplenmek zorundayiz. Zaten baska
tiirliisii de diisiiniilemez. Oyle bir sansimiz yok.

HALKLA ILISKILERDE ONEMLI
HAMLELER



Karacalar yola ilk ¢iktiklarinda tanitim ve iletisim konusunda biraz el yordamu ile ama dogru adimlar atarak kendilerini
onemli bir yere getirmeyi basartyorlar. lyi sirketlerden danismanlik almanin yararmi goriince halkla iliskiler konusunda da
beraber calisabilecekleri iyi bir sirket bulmak i¢in arayislara baslamiglar. Bu alanda kiminle ¢aligalim sorusunu ilk olarak
birlikte cok iyi sonuglar aldiklar1 Y&R’1n Tiirkiye Baskan1 Arzu Unal’a sormuslar. Arzu Unal da onlar1 1999 yilinda
IDEA Pazarlama Iletisim Damismanlig1 Sirketi’ni kurmus olan Sila Gok ile tanistirmis. Devamim Sila Gok’ten dinleyelim:

Y&R Karaca'min reklam ajansiydi, Arzu Unal da uzun zamandir Karaca ile ¢calistyordu ve Karaca 'min inanilmaz bir
stratejik biiyiime plani vardi ve ¢ok giizel ilerliyordu.

Arzu beni aradi, dedi ki, “Biz ¢ok giizel isler yapryoruz, marka yolumuza uyuyor ve akiyor, o yiizden yammizda bizim
bu dediklerimizi anlayacak, kampanyalarimizi dogru yansitacak, stratejileri iyi uygulayacak bir PR ajansi olsun
istiyoruz. Oyle olmayinca bir ayagimiz eksik kaliyor” O yiizden beni Karaca ile tanistirip, markaya bizle bir isbirligi
onermek istedigini soyledi ve “Kabul eder misin?” diye sordu. Ben de “Geligmeleri keyifle izliyorum, gériiyorum,
harika” dedim.

Onun tizerine Karaca ile tamistik. Karaca, “Arzu’larla ¢cok yakin ¢alistigimiz icin onlarin onerdigi ajans bizim igin
degerlidir. Biz ona ¢ok giiveniyoruz. Sizinle de baslayalim.” dedi. El sikistik ve bagladik. Bu ¢alismanin iginde biitiin
markanin pozisyonlanmasi, stratejilerin uygulanmasi, itibar yonetimi ve kriz yonetimi gibi konular vardi. Ciinkii tam 2-
3 sene onceki donemde boyle olaylar oluyordu, kiyametler kopuyordu ve ortalik karman ¢ormandi. Ondan sonra gayet
giizel basladik. Kampanya brifleri verildi. Bir baktik, Karaca acayip stratejik ekiplerle ¢alisiyor. Oyle bir sistem
kurulmusg ki, her adim planl. Yurt disi biiyiimesi harika, devaml magazalar ag¢iliyor ya da agilmasi planlaniyor ... Biz
de basladik. Ondan sonra ii¢ sene su gibi gecti, hi¢ anlamadik.

Sila Gok iglerin bu kadar iyi gitmesini sirketin yonetimine bagliyor:

Bir kere Fatih Bey gordiigiim en vizyoner yeni nesil marka is adamlarindan biri. Acayip vizyonu var, yanina aldig
ekibe ¢ok giiveniyor. Giivendigi zaman da onlara acayip saygi gosteriyor, onlart dinliyor. Cok az marka patronuyla
boyle rahat ¢calisiyoruz. Yillardwr ¢alistyoruz biz de onlarla...

Inaminca, sonuna kadar giiveniyor ve destekliyor. Ayrica krizleri ¢ok iyi firsata ceviriyor. Cok hizli hareket etme
kapasitesi var, ¢tinkii karar bir kisiden ¢ikiyor. Bu kadar biiyiik markalarda goriilen hantallasma hi¢ yok. Soruyorsun,
okey dedi mi yarina 3000 parga bir iiriin tirettirebilir. Hep ¢oziim tireten, o kadar pratik bir adam.

Béylece basladik ¢calismaya, biitiin stratejileri belirledik. Onun itibar yonetimini, konumlanmasini, hepsini planladik.
Fatih Bey “Sana teslim, nasil istiyorsan, biz sana giivendik” dedi, boyle basladik. O giinden bugiine baktigimda,
yaptigimiz her sey geri dondii. Bu sene Tiirkiye de olan 25 édiiliin 25 ini de biz aldik. Sektoriin, piyasanin almadigimiz
odiilii kalmadh.

Sila Gok’iin s6ziinii ettigi odiiller marka odiilleri, itibar odiilleri, prestij 6diilleri, tiriin 6diilleri, inovasyon odiilii... Yurt
disindan da 6diil almiglar. Bunlari ileride daha ayrintili anlatacagiz.

Unliler ve Karaca elele UNICEF projesinde

2010 yilinda Karaca’nin yolu UNICEF (Birlesmis Milletler Cocuklara Yardi Fonu) ile kesisti. UNICEF ¢ocuklara yonelik
projeleri igin kaynak yaratmaya ¢alistyordu. O donem UNICEF Tiirkiye Milli Komitesi’nin Istanbul Biirosu Miidiirii
Sebnem Balkan, Karaca ile temasa gecerek *’Yasama lyi Bir Baslangic I¢in 5 Yasinda Anaokuluna’’ adli projeye destek
istedi. Konu etraflica tartisildiktan sonra, 6zel yapim ikiser kisilik ¢ay takimlariyla birlikte, UNICEF Tiirkiye’nin lyi
Niyet El¢ileri Tiirkan Soray ve Mijjdat Gezen’in yan sira Halil Ergiin, Derya Baykal, Ebru Salli, Osman Carmikli, Demet



Sabanci, Feryal Gililman, Saba Tlimer, Ajda Pekkan, Balgi¢cek Pamir ve Cengiz Abazoglu gibi taninmis isimlerin katki ve
tasarimlariyla hazirlanan onliiklerin Karaca Magazalarinda satilarak fon yaratilmasina karar verildi.

Projenin lansmani Istanbul’da Les Ottoman Oteli’nin bahgesinde yapild.

UNICEF anaokullarini, “gocuklar i¢in 6nemli bir yatirim - hayata en iyi baslangi¢” olarak goriiyor. Cocuklar orada
oyunlarla, sarkilarla hayata hazirlaniyor, beyinleri hizla gelisiyor, harfleri, sayilar1 6greniyor, paylasmay1 6greniyor;
sosyal, duygusal, fiziksel gelisimlerine 6nemli katkilar saglantyor. Anaokullar1 “her ¢ocugun hayata esit firsatlarla
baslamasi”nda 6nemli rol oynuyor.

UNICEF Milli Komitesi’nde Bagkan TC’nin ilk Kiiltiir Bakan1 Prof. Talat Halman’di. O sirada Sebnem Balkan ayrilmisti
ve Karaca ile iliskileri zamanin Milli Komite Genel Miidiirii Alanor Olali istlenmisti. Olali, ikinci projenin nasil
bagladigini sdyle anlatti:

Fatih Karaca Bilkent mezunu. Bilkent’e sempatisi var, iiniversiteyi seviyor. Universiteden Taldt Bey’i de taniyor. Fatih
Bey, Talat Bey ve ben yemek yedik. Bu defa Fatih Bey yepyeni bir projeyi, UNICEF igin kahve fincanlart hazirlamay
gundeme getirdi.

Fatih Karaca’nin bu fikrinin benimsenmesi tizerine Halman ile Olal1 kollar1 sivadilar.

Ikinci proje 2015 yilinda, “Tiirkiye’nin Degerleri, Gelecek Degerleri Yaratiyor ve Paylastyor” ad1 altinda gerceklesti.
Projede yine okul 6ncesi egitimin énemi vurgulaniyordu. Tiirkiye’nin kendi alanlarinda nde gelen segkin isimleri projeye
katkida bulundular. Ara Giiler bir fotografini, Rahmi M. Kog kendi ¢izdigi gemi desenini, Iyi Niyet Elgisi Ayse Kulin
“Hayal” adli kitabindan bir ciimleyi, Miijdat Gezen kendi yaptig1 bir yagl boya tabloyu, Tiirkiye’nin Ilk Iyi Niyet El¢isi
Niliifer Yumlu kendi ¢izdigi ¢igek desenini, Ajda Pekkan kendi ¢izdigi bir yildizi, Latif Demirci bir karikatiiriinii, Kerem
Gorsev de notalarini paylasarak projeye destek verdiler.

Karaca’nin iinlii Ispanyol tasarimcilar1 Marco Palomegue ve Fran Aniorte bu ¢alismalardan esinlenerek hazirladiklart
tasarimlar biiyiik bir titizlikte kahve fincanlarina doniistiirdiiler. Her biri birbirinden sik ve 6zel olan fincanlar ikili
kutularda satisa sunuldu. Net geliri yine dogrudan UNICEF’e aktarildi. Bir ¢cocugun hayatim degistirmenin, bir degerin
yetismesine katkida bulunmanin heyecani, keyfi baskaydi. Bu projenin galasi da Istanbul’da Hyatt Regency Otelinde
yapild1.

2017’de ise Karaca Porselen-UNICEF is birliginde ti¢iincii bir proje gelistirildi. “Tiirkiye’nin Degerleri Gelecege Deger
Veriyor” adli galismada, yine kahve fincanlariyla yola ¢ikildi. Ara Giiler, Rahmi M. Kog, lyi Niyet Elgileri Ayse Kulin,
Mujdat Gezen, Ferhat Goger, 1S iyi Niyet El¢isi Niliifer Yumlu, Prof. Dr. Iber Ortayl1, Devrim Erbil, Kenan Dogulu,
Kerem Gorsev ve Varol Yasaroglu giizel yapitlari ve fikirleriyle tilkemiz ¢ocuklaria destek verdiler. Yine Marco
Palomegue ve Fran Aniorte’nin tasarimlarii yaptig1 bu fincanlar; kaliteleri, sikliklar1 ve 6zel anlamlart ile Karaca
Porselen magazalarinda yogun ilgiyle karsilandi. Biiylik sayilarda satis gerceklesti ve net gelir iilkede en ¢ok ihtiyaci olan
kii¢iik cocuklarimizin egitimine aktarildi. Ugiincii Projenin lansmani Siitliice Rahmi M. Kog Miizesinde, yine geliri
UNICEF e aktarilan bir davetle yapildi.

Bu arada UNICEF’e uzun yillar destek veren Milli Komite Bagkani Prof. Talat Halman vefat etmis, o gérevi Hacettepe
Universitesinde cocuk onkologu olan Prof. Dr. Tezer Kutluk iistlenmisti.

Karaca Porselen ve UNICEF Tiirkiye Milli Komitesi’nin bu saygin ve anlamli ¢alismalar1 Tiirkiye televizyonlarinda,
radyolarinda, sinemalarda tanitildi ve kamuoyunun biiyiik ilgisini ¢ekti.

Tiirk ve diinya ¢ocuklarina biiyiik hizmetler saglayan, diinyada “Cocuk Haklar1”nin en gii¢lii savunucularindan olan
UNICEF, basta Fatih Karaca olmak (izere bitiin Karaca Porselen ailesine siikran borglu oldugunu agikladi.

Karaca, bu projeyi tanitirken bu giizel kahve fincanlar1 ambalajlarina yerlestirdigi mesajinda, 6zel olarak tasarimeisini da
anarak tesekkiir ediyordu. Ornegin Rahmi Kog tasarimindan ¢ikan mesaj sdyle idi:



Herkesin hayatina deger katmaya 6nem veren bir marka olarak, sizlerle her zaman en degerli olan paylasmanin
heyecanint tastyor, paylasmanin zevkini herkes yasasin diye de hikdyemizi anlatmaya devam ediyoruz.

Diinyanmin en ozel kahvelerinden biri olan Tiirk kahvesi, degerli Rahmi Ko¢ 'un Karaca i¢in tasarladigi kahve fincani
ile en giizel anlariniza ortak oluyor. Sevdiklerinizle keyifli sohbetler ederken, benzersiz motifleriyle one ¢ikan, Karaca
zarafetini yansitan fincanlara dolan kahvenizin, 40 yillik hatirtyla mutlu anlarinizi unutulmaz kilmasini dilerim.

Kadinlara yonelik projeler oncelikli

Karaca bundan sonra sosyal sorumluluk alaninda atacagi adimlari planlarken kadinlara yonelik projeler 6ncelik aliyor.
Amag da kadin erkek iligkilerine 6nemli katkilar saglayacagindan kadina ekonomik gii¢ kazandirmak. Halkla iliskiler
uzmani Sila Gok, Karaca’nin sosyal sorumluluk projelerine katkisini anlatirken sunlar syliiyor:

Fatih Karaca gergekten iyi bir seyler yapmay: seven, sayist ¢cok az kalmis insanlardan, saygili bir kanatsiz melek...
Calisanlar, yeni tamstigi insanlar ve tanmiyanlardan onu sevmeyen yok.

Mert Firat’in ¢ok giizel bir sosyal sorumluluk projesi var... Onu konusuyoruz. Kadin konusunda ¢ok hassaslar. Kadin
girisimcilerin olmasi, is egitimi almalar: ve kendi gii¢clerinin kendilerine yetmesi igin projeler tasarliyoruz. Mesela
Emsan tarafinda planlanan ¢ok giizel bir projemiz var. Ben yazdim, KAGIDER ile ortak yapilacak; onun iizerine
calistyoruz. Emsan magazalart kadinlart bulacak, kadinlara Emsan magazalari actirtacagiz, onlart girisimci
yapacagiz. Gereken ciddi miktarda paramn yarisini Karaca koyuyor Emsan olarak. Gerisini de KOSGEB, banka vb
karsilayacak. KAGIDER ile projelendiriyoruz, anahtar teslim miithis bir proje.

SECKIN KURULUSLARLA
CALISMA

Deneyimli danismanlarla yola devam

Yakalanan bu ivmeyi giiglendirmek i¢in Karaca bir adim daha atiyor. Tanyer Sonmezer vasitasiyla Haluk Ziya Tiirkmen
ile tanisiyor. Boyle boyle ufuklari agilmaya baslarken Tanyer Sonmezer Haluk Ziya Tiirkmen’e, “Gel sen Karaca 'nin
y6netim kuruluna gir,” diyor. Karacalara da “Gerek sizin boyutunuz gerek benim yasamim itibariyle benim yonetime
katilmam dogru olmaz, size katkim olmaz, bunun icin henliz erken” diye agikliyor durumu. Ve boylece Haluk Ziya
Tiirkmen, Karaca’ya destek olmaya basliyor. Hem hayat goriisleri hem tarzlar tutuyor.

Daha once denetim ve yonetim danismanligi yapan Pricewaterhouse Coopers’da ¢alistiktan sonra kendi firmasini kurup
“degisim odakl1” yonetim danigmanlig1 yapan Haluk Ziya Tiirkmen 2010’larda baslayan bu iliskiyi sdyle anlatiyor:

Biz Fatih ile bir araya geldigimizde Fatih Ispanya’dan donmiistii, her yeni jenerasyon aile iiyesinin sahip oldugu
heyecana, zevke, istege, egitime ve alt yapiya sahipti. Cok pozitif bir kisiligi vardi. Genelde babalar tiim aile



sirketlerinde kendilerinin ¢ektigi sikintiyi cekmesin, kendilerinin yapamadig: seyleri yapsin diye ¢ocuklarina karst ¢ok
kredi acarlar. Fatih bu kredilerin ¢cogunu kullanmay: diistinmemis ve kullandiklarini da en iyi sekilde kullanmis,
Bilkent 'te okumus, Barcelona’da da master yapmus sevimli bir kardegimiz.

Fatih “Neden bizim magazalarimiz gereken performansi gostermiyor? sorusuna cevap arryordu. 20’ye yakin
magazalart vardi;, amcalart ve diger isin basinda olanlar “Toptan iginden para kazaniyoruz, bunlardan pek bir sey
kazanmiyoruz” diyorlardi.

Fatih “Ben yurt disinda Belgika'da, Fransa’da, Italya’da, Ispanya’da gordiigiim perakendecilik érneklerini buralara
tasimak istiyorum. Bu magazalar neden ornek aldigimiz performansi Tiirkiye de gosteremiyorlar? Ben biiyiiklerime
gelecegimizin perakendede oldugunu nasil anlatabilirim? Gereken imkanlari ve firsatlar: tanimalari, buna kaynak
aywmalar igin onlart nasil ikna edebiliriz? Biz de kendi magazalarimizi boyle yonetilebilir, tekrarlanabilir, ol¢iilebilir
hale getirelim ki, artik iterek degil, calisarak degil, yoneterek para kazanalim.” diye izah etti.

Fatih, gelecegi goren birisi olarak toptanin once perakende, sonra e-ticaret ile yer degistirecegini diigiinmekteydi.

Boyle isteklerle geldi Fatih... Diigiincelerini bu kadar giizel ifade eden miisteri cok olmadigi icin onun bu yaklasimin
¢cok sevdik. Sorunu anlamak, yarisint ¢ézmek derler ya, 6yle bir ¢alisma yaptik o donemde. Biz Karaca’yr “en iyi, en
kaliteli, en iist olacagiz” iddialart ile ekonomi sayfalarinda sik sik ¢ikan sirketlerin orada estirmis oldugu genel
riizgdra gére konumlandirmadik. “Biz en dogru, en verimli, en kdrlt olacagiz” ozel yaklagimini benimsedik.

Yeni hedefler, Yeni Projeler

Piyasada soyle bir laf vardwr: “Diikkdna miisteri gelmiyorsa vitrinde sorun var, girip almiyorsa saticida sorun var, bir
daha gelmiyorsa malda sorun var” derler.

Karaca, Tiirkiye de ilk defa bizim sirketin perakende grubuyla sevgili Fatih Karaca 'nin bir arada yiiriittiigii projeler
sonucunda, sezon yapan bir porselen, mutfak esyasi firmasina dondii. Biz toptan mal verme egilimi olan bir sirketten,

kendi magazalariyla miisterisine ulasan bir firma durumuna geldik. Bunlar: yaparken Tiirkiye 'de 3-4 seyi aymi anda
kardik.

‘Suggested price’ denen tavsiye edilen perakende fiyatini hem toptan, hem perakende satista, hem de e-ticarette
koruyabilen tek firma olduk. Biiyiik bir disiplin bu. Bunu nasil yaptik? Toptan satis magazalarimin oldugu sehirlerde
sadece AVM lere girdik, cadde magazalart yapmadik. Bu ¢ok onemli bir sey. Toptan bayimizin oldugu yerde
perakende magaza agmadik.

Ikincisi Tiirkiye’'de magaza markamiz olan Karaca, iiriin markamiz ile ayniydi. Bu nedenle katma degeri biz belirledik,
ondan bundan toplama malla yapmadik. Bugiin Tiirkiye 'de bircok magaza ¢cogunlukla baskasimn iirettigi mallart
satiyor. Biz de sattik ama yiizde 70 agwrligimiz Karaca’ydi.

Ugiincii konu ¢ok 6nemli. Biz sezon yaptik. Tiirkiye 'de mutfak ve sofra esyasinda da sonbahar, yaz, kis ve bahar sezonu
yaptik. Bu ¢ok nemliydi.

Son olarak, akilli merkez mantigiyla, Tiirkiye’de Microsoft 'un Axapta programinin Axretail versiyonunu alan ilk
firmayiz. Yani ilk test bizde yapildi. Biz buna katlandik hem parasal yani maddi, hem de teknik olarak. Bizden ¢ok
biiyiik olan Pasabahge gibi firmalar, bizden ¢ok sonra bunu uygulamaya aldilar. Sektoriimiizde yapay zekdyr ilk
kullanan firmayiz.



Yeni bir diizenleme icin arayislar

Ve Fatih Karaca’nin vizyonu, kardesi Emre Karaca’nin da zaman igerisinde sirketin biinyesine katilmasi, bu yeni
Jjenerasyonun egitsel alt yapi kalitesi, diger aile tiyelerinin yetismesi ve Arif Beyin biz danismanlara karsi inanilmaz
sebatkar azmi, dayanikliligi ve toleransi sayesinde Karaca kategori disi bir marka oldu. Yani hata yapildiginda hemen
“Olabilir ¢ocuklar, sorun degil, daha iyisini yapalim,” gibi, az bulunan bir yaklasim gésterdiler. Diinyada bile
olmayan bir seydi bu.

Bu arada tabii farkl: bir sey daha yaptik. Ziiccaciye genelde 70-80 metrekareye sigan bir isti. Fatih ile Ingiltere de
John Lewis’i ziyaret ettik. Diinyada sirketler gezdik. Bunun sonucunda Ankara Gordion’da 600 metrekare bir yer
acgtik. Boyle seyler mutfak esyalari kategorisinde tutmaz diyorlardi. Su anda Karaca’nin ilk on magazasi arasinda.

Reyonu olan bir ziiccaciye magazasi actik. Bu magazalar genelde kiigiiktiir, girersiniz, bir bakista her seyi goriirstiniiz.
[k defa reyonlart olan, yemek pisirilen, “test drive” yapilan (iiriinlerin satis yerinde denendigi) magaza agtik. Bunlar
yapilan hog iglerdi.

Ve aile buna inandi. Gengler zaten buna gére egitilmisti. Tesadiif mii diyelim, bilemiyorum ama danismanlar da bu
konsepte hazirdi. Grubumuzda bir hanimefendi Pasabahge, bir hanimefendi Boyner, bir hanimefendi de Beymen
kékenliydi. Boyle bir gruba denk gelmistik o ara. Yani hayatta da boyledir. Bazi seyler tevafuktur®. Biz Mag
Danismanlik olarak Karaca ile tam bir ekip olduk.

Bazen ekip yoktur elinizde. Ya da vakti yoktur. Zorlanirsimiz. Bazen de riizgdr denk gelir. Biz de bunu bozmadik.

Ayaklar yere basan, kendini gecici riizgarlara kaptirmayan bir firma

Haluk Ziya Tiirkmen’den de Karaca’y1 marka ve aile olarak degerlendirmesini istedik:

Karaca bence makul, ayaklar: yere basan, kendini gegici riizgarlara fazla kaptirmamis, miitevazi, kendinden ¢oziimler
iireten hos bir firmadwr. Zaten benim “Milyon dolarlik sozler”?" kitabindaki ii¢ dort soz buradaki ¢alismalarimizdan,
bizim Fatih ile aramizdaki diyalogdan ¢ikti. Bu kitabi da ilk zorlayan Fatih’ti, “Yazalim, edelim” diye. O sozlerin
cogunu Fatih’le aramizda kullandik. Ama U¢ dort tanesi bu projeye 6zgldar.

Ben Karaca 'min dogru yonlendirilirse, ileriki zamanlarda Fatih, Emre; Arif, Rahmi, Sami, Muzaffer Beyler gibi esprili,
isi bilen, ise sahip ¢ikan, yenilige acik yoneticiliklerle devam ettirilirse bir is diinyast hanedanina doniisebilecegine
inaniyorum. Bakiyoruz simdi Cek Cumhuriyeti'nden Almanya’ya kayan bu eski porselenciler, toprak iireticileri
diinyada ¢ok onemli bir noktaya geldiler... Villeroy Boch gibi sirketlerden bahsediyorum... Karaca’lar da béyle bir
hanedana doniisebilirler. Ben Karaca 'yt ¢ok basarui buluyorum.

Danmisman Kullanmak

Haluk Ziya Tiirkmen bu arada ¢ok énemli bir noktaya, danigman kullanmaya dikkat ¢ekiyor. Danismanin se¢iminden onu
nasil kullandiginiza kadar bu iliskinin niteliklerinin, basarinin ¢ok 6énemli bir belirleyicisi olduguna isaret ediyor.

Biz ¢calismaya basladigimizda Fatih’e “Ug dért yil sonra, buraya ¢ok farkli alanlarda damsmanlar gelecek, ama sunu
bil, onemli olan bunlar: birbirinin yerine degil, senkronize halde kullanmaktir” demistim. Cok onemli stratejik
danmismanhigin kiiresel bir danismanlik grubundan, ama bazen consultancy’yi ayri yerden, counselling’i ayri,



advisory’yi ayrt yerden alirsin. Bunlarin hepsinin farkl seviyeleri vardwr. Fatih bunlart iyi degerlendirdi. Bizimle
calisirken, ara sira baska kurumlarla da ¢aligti, dondii, yine bizimle ¢alisti. Strateji-taktik-operasyon konusunda 3-
cycle (liglii devre) denen, yani stratejiyi operasyona gegiren danmismanlik islerini bizimle yapmasi ¢ok énemliydi.
Stratejik biiyiime isini cok uluslu bir danismanhik grubu ile birlikte yapti. Ozetle farkli ¢éziimleri konuya uygun ¢oziim
ortaklar ile hayata gecirdi.

Karacalar bu senkronizasyonu iyi yaptilar, ayni zamanda bu isleri korudular, insallah bundan sonra da korurlar. Yeni
Jenerasyonda perakende isi tabii e-ticarete doniiyor. Diinyada Fatih’in rakiplerinin mali tablolarinda e-ticaretin yiizde
45 agirligr oldugunu gériiyorsunuz. Bu biiyiik bir rakam. Bu dijital transformasyon. Fatih de bunun bilincinde ve bunu
yapmak arzusunda. Bdyle bir siirecten geciliyor.

Yani benim séyleyecegim bu bir basar: 6ykiisii sonucta. Zamaninda Arif Beylerin Tahtakale den kamyonetlerle tiim
Tiirkiye 'ye mal pazarlayip ticareti stirdiirdiigii giinlerden, yavas yavas, siirdiiriilebilir pazarlama ve iletigim
tekniklerini her donem dogru kullanarak, biiyiime esnasinda danismanlardan dogru faydalanarak gelinen giizel bir
nokta.

Stratejik biiyiimede bir onemli damsman: McKinsey

Karaca biiyiime planlar1 yaparken de ¢ok sistemli gitti. Haluk Ziya Tiirkmen’in 6ngdrdiigii gibi 2013 yil1 baslarinda
diinyanin dort bir kosesinde yonetim danismanligi veren McKinsey’in Tiirkiye Ofisi ile temasa gecti. McKinsey ilging bir
danigmanlik sirketi, 6nce gelip sizin sirketinizin i¢ isleyisini, ¢esitli konulardaki prosediirlerinizi, felsefenizi inceliyor,
sonra da sizin biinyenizdeki hastaliklari, zaaflari, ileride sorun ¢ikarabilecek noktalar1 tanimlayip size bazi 6nerilerde
bulunuyor, yonetim yapinizi nasil daha iyi gelistirebileceginizi anlatiyor. Diinyada birgok sirketle caligmis olmanin
verdigi avantajla, bagka iilkelerdeki drneklerden hareketle size bir yol haritasi ¢izmenizde yardimci oluyor.

Bes yil kadar 6nce ¢aligmaya basliyorlar. Bu donem Karaca’nin hizli ihracata basladigi bir donem... Hiikiimet
ihracatgilari tesvik i¢in programi Turquality‘yi uygulamaya koymus, iyi sonuglar aliyor. Turquality‘nin ¢ikis noktasi,
ontimiizdeki on yil iginde, en az 10 global Tiirk markas1 yaratmak. Bu tabii Karaca’nin hedefleri ile birebir ortiisiiyor. Bu
nedenle Karaca da buna bagvurmus ve hemen marka programina girmisti.

Bakanlik bu programa giren sirketleri yurt disina agilim strateji program yapmalari i¢in zorluyor. Buna “Gelisim yol
haritas1” deniyor. Ama bu Oyle kolay bir sey degil, bircok veriye, bilgiye ihtiya¢ duyuluyor. Karaca da o nedenle bu plani
yapmak lizere, bakanligin gérevlendirdigi dort bes danigmanlik sirketinden birini segmek durumda. Bunun iizerine Karaca
bu sirketlerden biri olan McKinsey ile birlikte ¢aligmaya karar veriyor. Bu ¢alismada énemli bir rol {istlenen bir
McKinsey yetkilisi,

Ashinda ihracat strateji programi hazirlamak icin calismaya basladik. Fakat biz Karaca 'nin vizyonuna ¢ok inandik.
Yani ”Bu isi yapalim, bakanliga bir dosya hazirlayalim, bu programa girelim,” diye degil de; gercekten iyi niyetle, ¢cok
ileriye gitmek icin yaptiklarini gordiik. Bir vizyonlart vardi ve i¢eride bununla ilgili devinim oldugunu gordiik. Fatih
Karaca’ya “Rapor hazir, ama bizim bir hafta daha kalip, bu siirecte sizin i¢in ne tiir gelisim alanlar: olabilecegini
arastirmamizi ister misiniz, size bir faydasi olur mu?” diye sorduk. O da “Boyle bir sey yaparsaniz ¢ok seviniriz”

dedi. Biz iki ti¢ kisilik kiiciik bir ekiptik. Boyle ufak bir ¢calisma daha hazirladik. Bakanlhiga falan gitmedi bu, sadece
yonetimin degerlendirmesi icindi. O ¢alismayr yaptik, sunumu teslim ettik ve ¢iktik.

Normalde bu 5-6 haftalik standart bir projedir. Biz projeyi yapariz, ¢tkariz. Maytis civarinda verdik, onlar da
bakanliga sundular. Sunarken de destek olduk ama artik kendi yaglarinda kavrulmaya basladilar.

2014 basinda Ocak ayimin ilk haftasiydi, Fatih Bey bir toplanti istedi. O sirada benim programim ¢ok yogundu. Ama
Fatih Bey bu toplantyt o kadar acil istedi ki, cumartesi giinii bizim ofiste bulustuk. Klimalar, bilgisayarlar
calismiyordu, ekran falan yoktu. Fatih Bey “Ozel sermaye yatirim sirketi goziiyle yapilmasi gerekenler dediginiz



listenin hepsini yaptik. Bunlarin hepsini hayata gegirdik. Simdi yeni adimlar atmak i¢in, yeniden sizinle ¢alismak
istiyoruz” dedi.

Ve bu agik¢asi beni ¢ok etkiledi. Orada séyledigimiz seylerin bir kismi ¢ok kolay yenilir yutulur seyler degildi. Bazilar
cok efor gerektiriyordu: Stok miktarinin azaltilmasi, 12 binlerden 7-8 binlere ¢ekilmesi gibi seyler istemistik. Gene bir
tanesi ikmal hattinda bazi onemli diizeltmeler gerektiriyordu. Bazilari da mevcut yapiyi ¢ok sallayacak konulard.
Ornegin magaza agma - kapama kurallari. Magazadan en az sunu bekleriz vesaire gibi mevzular vardi.

Hakikaten bunlarin hepsini uygulamislardi. Bu bizi ¢ok heyecanlandirdi. Bir danismanhik sirketi igin en énemli gey,
soyledigi seylerin yapilmasi, bunlarin lafta kalmamast... Bu bir vizyon dedik. Bunun yapildigini gormenin yani sira
bunu devamini istemeleri bizi gercekten ¢cok heyecanlandird.

Ondan sonra da bir ortaklik modeli ile calismaya basladik. Bu ne demek? Her sene Karaca ile bir proje yapariz. Ama
bizim Ucretlerimiz ¢ok yiiksek, o yiizden orada 12 ay tam zamanli bir takim bulunduramayiz. Ama bir proje yapariz, o
projenin etrafindaki baska konularda gereken yardimlar: da yapariz. O yiizden projemiz nisanda baslayacak,
haziranda bitecek gibi diigtinmeyiz, biitiin yila yayarak destek veririz.

O giinden bugtine tabii Karaca ¢ok ¢ok ileri yerlere gitti. Bu nedenle simdi ilerisi i¢in daha da biiyiik hayallerimiz var.

“Bizi en iyi kullanan sirket Karaca”

McKinsey Karaca ile isbirligini 6rnek bir ¢alisma olarak goriiyor ve Karaca’nin elde ettigi basarilarla ¢ok iftihar ediyor.
McKinsey Tiirkiye’ nin ortaklarindan biri s6yle devam ediyor:

Bizim aramizda, kendi sirketimiz icinde bir séylemimiz var: “Bizi en iyi kullanan sirketimiz gercekten Karaca.” Ciinkii
o kadar etkin, o kadar dogru, konu bazli kullaniyor ki... Gergekten soyledigimiz her seyi yapryorlar. Bazen yapmak
istedikleri seyi de soruyorlar. O da var. Bazen ¢ok zor seyler soyliiyoruz, ¢ok biiyiik degisiklikler oneriyoruz. Bunlar
bazen ii¢ ayda miimkiin olmuyor, ama alti ayda mutlaka hayata gegiyor, ya da bazen iki yilda gercgeklestiriliyor. Ama
mutlaka onerdiklerimizi bir yere not edip yapiyorlar.

“Bak bunu uzmanlar soyledi” diye bazi konulart iceriye kabul ettirmek igin bizi akillica ve taktiksel olarak
kullanwyorlar. Ama sunu da gériiyorum, her seyi bize sormuyorlar. Aman bir damigmanim var, uluslararasi sirkettir,
her seyi bunlara soralim demiyorlar.

Reklam konularini reklam ajansina, kiiltiirel degisimi baskasina soruyorlar. Baska danigmanlarla da ¢ok ¢alisiyorlar.
Butceleri 6lcek olarak bankalara gore kiiciiktiir ama her konuyu dogru uzmanina soruyoriar. Ve dinliyorlar.

Yurtdisi yayilma planlarinda da damismanhk

Karaca genisleme ve yayilma planlarinda da McKinsey’den danismanlik altyor. Bunun i¢in McKinsey’in diinya pazarlar
hakkindaki bilgisi ve arastirma kapasitesi ¢ok yararli oluyor. Bu pazarlarin detayli analizleri yapiliyor, “Tiirkiye 'de de
hangi alanda biiyiimemiz lazim?” ve “Bunu magaza ac¢arak mi, franchising vererek mi yapalim?” gibi sorulari ortaya
atarak tartistyorlar. “Artik magaza agmayalim, bundan sonra franchising e gecelim!” gibi kararlar aliyorlar. McKinsey

Bir yandan Karaca ¢ok biiyiiyen bir sirket. Ama ote yandan su anda Osmanli imparatorlugu gibi Tiirkiye de dogal
stmrlarina ulasti. Bundan sonrast hedef yurt disi ve yurt disinda da daha hirsliyiz. “Almanya’da ve Hollanda da



Tiirkler var "in otesinde, “Suudi Arabistan’da tabak ¢anak sofra kuruluyor, oralara gidelim “diye konusuyoruz. Kolay
pazarlar bitti artik. Baktigimiz yerler ¢cok da rekabetci pazarlar.

Uzmanimiz genel degerlendirmesini sdyle yapiyor:

Beni heyecanlandiran, kaybedilmemesi gereken, basari faktorii oldugunu gordiigiim sey, buradakinin gercek bir ekip
isi olmasi. Igeride gercekten politika yok. Hig ikilesme, direktorler arasinda pozisyon alma, ““Ben ailede amcalardan
birine yaklagayim da, buradan yiiriiriim, ” gibi tutumlar gormedim. Onu fark ettim: Tek bir ekip gibi ¢alisiyorlar, Fatih
Bey ve kurmaylar: gibi. Biiyiirken en dikkat edilmesi gereken sey bu. Yani isin igine politikanin girmemesi... Ama su
ana kadar ¢ok iyi gidiyorlar. Ise adam alma yontemleri ¢cok onemli. Onlara “Insanlar Tiirkiye nin biiyiik bankalar:
gibi heyecanlandiramazsiniz. Sizin onlar: daha farkli heyecanlandirmaniz lazim.” dedik. Mesela Bogazici’nden ¢ok
yetenekli iki ti¢ kisi ¢ektik ¢iinkii onlara soyle dedik: “Seni alryoruz, hemen arabani veriyoruz ve eger iyi gidersen iki
li¢ senede seni yetistirip bir yere miidiir veya direktor olarak koyacagiz. Seni bir iist diizey yoneticinin yanina gélge
gibi yerlestirecegiz, onu izleyeceksin ve biitiin isi 6greneceksin. Her toplantiya geleceksin, her ozel toplantidaki
diyalogu duyacaksin, her yapilacak isi sen takip edeceksin. Hatirlatacaksin.” Agik¢ast modeli ihtiyaca uygun sekilde
diizenledik. Simdi sirketin i¢inde hakikaten ikinci bir nesil yetistiriyoruz. Bunlari yetistirmeye ihtiyacimiz var ¢iinkii
direktorleri bir tist diizeye ¢ikardik. Altta direktor yok, miidiirlerin gidecegi yer de sinirli. Alayl yetismis insanlar var,
onlara okullu olanlar: da eklemeye ¢calistyoruz. Yabanci dil bilmek, uluslararasi tecriibe sahibi olmak onemli.

Ama igeride alayli okullu ¢atismast da olmuyor, kiiltiir buna izin vermiyor gercekten. Cok belli bir gelenek var ve bu
kiiltiir dominant. Zaten ona uyabilecek insanlart aldik. Bir takim oyununda ¢alisacak, ben starim demeyen ve aferin
alma pegsinden kogmayan arkadaslar. Al¢ak goniillii ama goriisiinii soylemekten, iistiine karsi fikirlerle ¢ikmaktan
korkmayacak arkadaslar.

Reklamda diinyanin en biiyiiklerinden biri ile isbirligi

Karaca iiretimde ve kalitede hep en iyiyi hedefledigi gibi disaridan hizmet alirken de hep en birikimli, en basarili
firmalarla caligmaya dikkat etmis. 2014 yilinda da diinyanin en 6nde gelen reklam ajanslarindan biri olan ve 112 {ilkede
3000 kadar ofisi bulunan Y&R (Young & Rubicam) ile ¢alismaya baslamis. Y&R’1n Tiirkiye ekibi 1981°de Reklamevi
adiyla kurulmus koklii bir yap1. 1989°da uluslararasi iletisim girketi WPP’nin biinyesine katilmis, 2000 yilinda ise ylizde
yliz WPP sirketi olmus. Tiirkiye’deki en yaratici ve deneyimli reklamcilar tarafindan yonetiliyor.

Karaca 2010’larda Y&R ile temasa gegiyor. Bunda Y&R’a yeni katilan Bediz Eker’in de 6nemli pay1 var. Eker Y&R’a
Karaca’yla tanigmalarini 6nermis. Tamigsmiglar. Y&R karsilarinda hizla gelisen bir sirket oldugunu gérmiis. O sirada
Karaca Jumbo’yu almig, Y&R da Jumbo’ya marka uygulamasini ¢alismis: Jumbo nasil konumlanir, ne yapilir, nasil evrilir
diye.

Bu arada BBDO’da birlikte ¢alistiklar1 Bediz Eker de ajans degistirmis, Y&R’a gecmisti:

Jumbo markasin satin aldiklarinda Karaca daha énce kendisi icin yaptigimiz marka konumlandirmast ¢calismasint bu
kez Jumbo icin gerekli gordii ve yeniden birlikte ¢alismak istediler. Bunun tizerine tiim Karaca markalarint géz ontinde
bulundurarak Jumbo markast i¢in bir konumlandirma ¢alismasi yaptik.

Karaca yoneticileri calismadan ¢ok memnun kaldiklarini ve aym egzersizin Karaca 'nin degisen pazar dinamikleri
dogrultusunda yeniden yapilmasi gerektigini belirttiler. Bu dogrultuda Karaca markasiyla yollarimiz Y&R 'da yeniden
kesisti.

Bu kez daha farkly bir challenge® vardi. Karaca'nin ev tekstili, mutfak ve sofira kategorilerindeki hizli biiyiimesine
ayak uydurabilecek ve marka biitiinliigiinii koruyabilecek yeni bir konumlandirmaya ihtiyaci vardi.



Ayrica “En 6zel an yasadiginiz an” konumlandirmasi degisen perakende dinamikleri a¢isindan, bazi ozel giinlerde ¢ok
bireysel bir duygusal fayda olarak kaliyordu.

Yeni marka konumlandirmasini yaparken onceki mesaimizde baslattigimiz ve takip etmeye devam ettigimiz kalitatif ve
kantitatif arastirma metodolojilerinin otesine gectik. Tiirkiye 'nin ilk ve en kapsamli kurumsal etnografik
arastirmasiyla, sirketin kurucu ortaklar ve iist diizey yoneticilerinin markayt bu giinlere nasil getirdigini
antropologlarla inceledik.

Ayrica Tiirkiye 'nin farkl bolgelerinde gerceklestirdigimiz kapsaml etnografik arastirmayla, Tiirkiye 'de sofra
kaltaranun farklr bolgelerde nasil yasandigini detaylariyla inceledik.

Bu dogrultuda tiim iiriin kategorilerini kapsayacak ve sosyal ¢carpanm yiiksek bir marka konumlandirmast olarak
“Paylasacagimiz Cok Sey Var” yaklasimim gelistirdik.

MARKALASMA YOLUNDA
DEGISIK BIR YAKLASIM:
ETNOGRAFIK ARASTIRMA

Iste bu yaklagimlar Karaca’y1 cok yapilmamus isler yapmaya yoneltmis. Karacalar gelisme yoluna girip hizla biiyiirken,
bir yandan da gozlerini kendi i¢lerine ¢cevirmigler. Neyi ne kadar dogru yapiyoruz? Yapimiz bu biiyiimeyi tagimaya
yetecek mi, diye aragtirmalara baglamis, damismanlik hizmetleri almiglar. Bu yaklasimi Fatih Karaca soyle ifade ediyor:

En ¢ok konustugumuz konu, Karaca markasinin degerlerini, vizyonunu ve misyonunu iiriine kadar yansitabilecegimiz
bir Kimligi ortaya koymak tizerineydi. Tabii sirket biiyiidiikce bunu daha ¢ok hissediyorsunuz.

2013 yihinda Turquality programi kapsaminda McKinsey ile calismaya bagladik. Onlarla bir pazarlama plan
olusturduk. Daha sonra strateji konusunda bize daha ¢ok yardimci olacaginm diistindiigiimiiz reklam sirketi Y&R ile
iletisime gegtik. Onlarla da calismaya basladik. Marka stratejisi, pazarlama stratejisi, sirketin vizyonu, misyonu ve
degerleri ne olmali? Bu degerlerden yola ¢ikarak iiriine gidebilmek istiyorduk. Cok giizel iki yillik bir ¢alisma yaptik
onlarla beraber.

Karaca’da etnografik arastirma



Ama bununla yetinmiyorlar, ilerleyip gelisebilmek i¢in sorunlarina saglikli teshis koymaya ¢alisiyorlar. Bunun i¢in 2014°te
tarihinde Habitus sirketine bir sirket etnografyasi arastirmasi yaptirmiglar. Bu Tiirkiye’de ¢ok az sirketin yaptirdig1 yeni tiir
bir arastirma. Peki ne bu aragtirma? Fatih Karaca’ya sorduk:

Habitus®a Tiirkiye de bir sirket i¢in bugiine kadar yapilmis en biiyiik etnografik arastirmayt yaptirdik. Yani
antropologlar geldiler sirkete. Bizlerle, calisanlarla, tiiketicilerle ve bayilerimizie birebir goriiserek sirketin
degerlerini bulmaya ¢alistilar. 1973 yilinda olup bugiin olmayan bir¢ok firma var. Karaca bunlarin arasindan nasil
swyrilip bugiine gelmis, nicin Karaca sektor lideri olmus? Bu degerleri bulduk. Bunlari tabii daha da genele yaymaya
calistik. O etnografik arastirmadan bugiinkii degerler ¢ikti.

Sirket etnografisi ¢ok yeni bir kavram. Google, Intel, Xerox, Turkcell gibi biiyiik ve kurumsal sirketlerin son on yil
icerisinde biinyelerine kattiklari, 5nemi ve yayginligi giderek artan bir ¢alisma. Bu aslinda sosyal bilimin, sosyal bir varlik
olarak insana ve kiiltiiriine dair literatiiriin sirket yonetim mekanizmalarina uyarlanmasi.

Sirketin ¢esitli kademelerinde calisanlarla yapilan goriigsmelerde sirket ¢alisanlar ve yoneticileri iilkemizdeki sirketlerde
pek goriilmeyen Olgilide agik s6zlii ve cesurca ifadelerle kendilerini, yonetimi ve ¢evreyi nasil gordiiklerini anlatmislar,
karsilastiklar1 sorunlar1 dile getirmisler. Bu arada sirkete ¢ok sert elestiriler de yoneltmisler.

Bu sayede sirketin igleyisindeki sikintilar ortaya ¢ikarilmig ve cesurca bunlarin iistiine gidilerek sorunlar ¢oziilmeye
calisilmis. Tabii bu yaklasim sirket i¢cinde farkli bir hava estirmis, sirketteki dayanisma ve sadakat duygusunu gelistirmis,
ortaya daha diizgiin ¢calisan hedefe odakli bir sirket ¢ikarmus.

Elbette bir seyi anlatabilmek icin dnce anlamak gerekli. Anlamak i¢in de arastirmak. Karaca gergekten ¢cok uzun bir yol
gelmisti, biiyiik 6l¢iide sagduyu ve el yordamiyla, ama artik kabinin digina tasiyor, global bir sirket olma yolunda
ilerliyordu. Bunun i¢in daha farkli, daha koklii bir ¢alisma yapmak gerekiyordu.

O donemde sirketin iist yonetiminde gorevli Sami Hotak markay1 yeniden konumlandirmak i¢in o giine kadar Tiirkiye’de
pek goriilmemis bir is yaparak marka i¢in etnografik bir arastirma yaptirmaya karar verdiklerini anlatiyor:

Fatih Karaca’nin hedefinde sadece rakamsal biiyiime degil, 100 yillik bir marka olabilmek, uluslararasi bir marka
haline gelmek de vardi. 100 yillik bir marka olmak icin degerlerimizi net bir sekilde ortaya koymamiz gerekiyordu. Biz
bunu ortaya ¢ikarma, insanlara bunu anlatma ve ardindan ¢alisanlarimiza, miisterilerimize ve iiriinlerimize
yansitabilme motivasyonunu tastyorduk. Bu en biiyiik miras olacakti, bundan sonra sirkete gelen herkes bu degerlere

gore sirketi yonetecekti. Proje bu amaclarla ortaya ¢ikti.

Karaca cesur bir sirket. Karaca’nin 2008-2009 yilinda en biiyiik sorunlardan biri kapidan iceri giren miisgteri sayisin
arttirmakla alakaliydi. Uriinler satin alindiktan sonra ihtiyacin tekrarlanmasi ¢ok uzun siire aliyordu. Yani alisveris
stkligr azd.

En ozel an yasadigin an

Bununla ilgili o donemde ¢alistigimiz ajansla birkag arastirma yaptik. Kadinlarin yemek takimini aldiklarini, bunu sik
kullanmadiklarimi, misafire sakladiklarimi ama ayni zamanda bundan da ¢ok rahatsiz olduklarin gordiik.

2008 ‘lerde tam bu noktada bir trend vardi: Hi¢ bir seyi erteleme, misafir odast diye bir sey ayirma, misafir koltugu ya
da misafire ozel yemek takimi olmasin diye. Her seyin merkezinde sen varsin, en iyisini sen hak ediyorsun. Bunu
Tiirkiye genelinde soylityorum. Istanbul belki bunun birkag donem oniindeydi ama Tiirkiye genelindeki bir durumdu

bu.



Biz bu arastirmayla “En 6zel an yasadigin an” diye bir motivasyon yakaladik. Bununla ilgili reklamlar yaptik.
Amacimiz suydu: Yemek takimini kadinlar ortalama on yilda bir degistiriyorsa, bu 7-8 yila diissiin. Hedefimiz buydu.
“Hig bir seyi erteleme, anin tadini ¢ikar, en onemlisi sensin, hayatin merkezinde sen varsin.”

O donem yiizde 40-45 biiyiidiigiimiiz bir donemdi. Her sey ¢ok iyi gidiyor ama bakin iste Karaca 'min farki bu; iyi
gidiste bile bir seylerin bizi rahatsiz etmesi. Tamam, 6yle, satiyoruz da, en ¢ok iiriinii ne zaman satiyoruz? Anneler
giintinde, yilbasinda... “En ozel an yasadigin an” diyoruz, halbuki hic umursamamiz lazim anneler giiniinii. Kendi
icimizde boyle agmazlar, catismalar vardi. Ama buna bir daha bakmak, bu sefer farkli bir arastirma yapmak istedik.
Insanlarin séylem ve eylemleri arasinda farklar var ya, o tuzaga diismeyelim dedik.

Ne yapalim? Ajans bir etnografik arastirma onerdi. Daha 6nce de Jumbo 'da denemistik, memnun kalmistik. Bu sefer
etnografik arastirmayla biitiin marka konumlandirmasini tekrar yapalim dedik. Bunu genisletelim. Karaca 'min biitiin
pavdaslarini dahil edelim. Nasil yapalim? Arastirmacilar gelsin, bizim ¢alisanlarimizla goriigsiin. Ama sadece benimle
degil, iki ay once ige baslayanla da gériissiin. Sadece miidiirle degil, sekreter ile de goriissiin. Adana’ya da gitsin.
Bdéyle kapsamli bir arastirma. Toplam 200-250 tane ¢alisan sectik. Hig¢ biri aym gruptan degildi, yani farkli yas
gruplarindan, farkli siirelerden beri ve farkli yerlerde ¢alisanlardan oluguyordu. Ciinkii Karaca 'nin géyle bir
handikapi var: Karaca ¢ok fazla adresi olan bir sirket. Tiirkiye nin her tarafina hizmet verdigi icin her yerde
magazalart var. Istanbul 'da, merkezde 300 kadar kisi calisiyor olabilir. Ama 2000 kisi de baska yerlerde ¢alisiyor.

Basladik bu ¢alismaya. Sorduk, Karaca 'min paydaslari kim? Karaca ailesi. Baska kim? Karaca ile is yapan insanlar.
Rica ettik; mimarla, tiriinii iiretenle, hammadde iiretenle, lojistik¢iyle, tastyanla da gériistiik. Onlar igin Karaca 'nin ne
anlam ifade ettigini sorguladik. Farkli bolgelerde miisteriler ile goriistiik, her bélgenin motivasyonlarini ve onlarin
diinyasinda Karaca 'nin yerini anlamaya ¢aligtik. Biitiin verileri topladik, ¢cikan sonuglar iizerine ¢caligtik. Sonra bu
bulgulari Karaca’mn degerleriyle ilgili o siizge¢lerden gecirme ¢alismalart bagladi. Sadece arastirma tarafi bir yildan
fazla strdu.

Paylasacagimiz cok sey var

Bu aragtirmanin bulgulart ortaya ¢ikarilip bize sunum yapildiginda, marka tarafinda kadini hayatin merkezine koyup,
bireysellestirmenin tamamen ters strateji oldugunu gordiik. Kadinin o sofrayt hazirlarken en onem verdigi seylerden
bir tanesi, etrafindaki insanlarin eline saglik demesi, yani hissettigi begenilme duygusu. Bakiyoruz Kayseri’de kadin
kag misafir agirladigiyla; Hatay 'da, Malatya’da kag cesit yemek yaptigiyla éviiniiyor. Istanbul 'da, Bursa’da sofranin
stkligiyla éviiniiyor kadin; “Soyle bir sofra hazirladim.” diye. Izmir’de ise bunlarin hi¢ biri onemli degil, sohbet
onemli. Kimi diyor ben tabakta da yerim, kimi de yemegi balkona koyarim keyfime bakarim. Bunlarin birbirinden ayri
oncelikleri var. Ama giiniin sonunda hepsinin altindaki ana motivasyon kadinin kurdugu sofra etrafinda dogan sosyal
bir iligki. Bu bazen esi, bazen kaymnvalidesi, akrabasi, arkadagsi oluyor, onlardan takdir bekliyor, “Harika bir sofra
hazirlanmigsin.” yorumunu duymak istiyor. Bunu yasamak istiyor, “eline saglik” lafini duymak istiyor.

Biz ne yapryoruz? “Her seyi bos ver, en ézel sensin, yasadigin anin keyfine bak” diyoruz. Kadimin beklentisiyle ¢atisan
bir sey yapiyoruz. Bunu fark edince hemen vazgegtik. “Paylasacagimiz ¢ok sey va,.” dedik, sosyal bir ¢erceve

olusturduk. Iste Karaca 'mn isler iyi giderken bile her seyi irdeleyen, tatmin olmayan ve yeni bir sey buldugu anda da
eskisinden vazge¢me cesareti gosterebilen bir sirket oldugunu ornekleyen bir konu...

Bu arastirma bir¢ok anlamda tek

Bir Habitus yetkilisi yapilan ¢alismayi sdyle anlatiyor:



Bu kapsamda yaklasik 2,5 ay siiren alan aragtirmamiz sirasinda Karaca 'min farkl iy siireglerindeki hemen biitiin
katmanlardan aktorlerle goriismeler yaptik. Tiirkiye capinda 11 sehirde Karaca magazalarini ve bayilerini gezdik,
gozlemledik, ¢alisanlariyla tamistik ve 160 derinlemesine goriisme gerceklestirdik. Karaca Istanbul merkezi defalarca
ziyaret ettik ve burada ¢alisanlarla tanigip sohbet ettik.

Yapiulan Karaca sirket etnografik arastirmasi belki de Tiirkiye 'de ilk defa yapiliyor olabilir. Daha énce bir otomotiv
sirketi icin sadece satis temsilcilerine yonelik benzer bir arastirma yapmis olsak da, Karaca sirketi icin yaptigimiz bu
arastirmanin bir¢ok anlamda tek oldugunu ifade etmek isteriz.

Nihayetinde bizim antropologlar olarak bu arastirmada ilgilendigimiz temel alanlar kiiltiir, kiiltiirel degerlerin
sekillenmesini anlamak, kurucu ailenin (alandaki tabiriyle “patronlarin’) yasam sekillerinin sirket kiiltiirii ile nasil
ortiistiigiinii veya hangi alanlarda értiismedigini ¢oziimlemek, sirket kiiltiiriiniin anlamim alanin 7 SES®®’inden duymak
ve anlamlandirmak idi.

Burada s6zii edilen “7 SES” birlikte ¢aligma yapilan gruplar:

1. Karaca kuruculari

2. Karaca merkez ¢alisanlari

3. Karaca magazalar1 ¢alisanlar1 (b6lge miidiirleri, magaza miidiirleri, miidiir yardimcilari, uzman satig danigmanlari,
satis danismanlari ve bazi kasa sorumlular)

4. Karaca’nin belirledigi tedarikgiler

5. Karaca bayileri

6. Karaca shoplari ¢aligsanlari

7. Karaca’'nin igbirligi yaptig1 taraflar (mimarlar, danigsmanlik firmalari, reklam ajansi)

Sirket icindeki ¢catismalar

Biitiin bu goriismeler sonunda ortaya ¢ikan tablo Tiirkiye nin genelinde goriilen bir manzaranin kiiciik 6l¢eklisi olmus.
Bunu da soyle 6zetliyorlar:

1. Belirsizlik, sistematigin standardinin olmamasi

2. Is akisim sekteye ugratabilen merkeziyetci yonetim anlayist
3. {letisim ve ifade problemleri

4. Stirdiiriilebilir yagsam alanlarinin yoklugu

5. Yerine getirilemeyen kurumsal vaatler

6. Kamusal alanda kadin erkek yabancilagmasi ve gerginligi

Habitus ortaya ¢ikan 6zelliklerin en temel ortak noktasini “karmasa” olarak tanimliyor. Habitus’a gére bu karmasik
durum Karaca’nin kurumsallasma siirecinde bir sirket olmasindan kaynaklaniyor. Bazi temel olumlu degerlerin ¢alisanlar
uzerinde olumsuz etkilerinin de olabilmesi, Habitus’a gore bu karmasa hissinin kaynagi... Yani Karaca sirketinde yasanan
doniisiim siireci ¢ercevesinde, bazi deger ve ¢ikarlarin uyusamadigini ve bu temel ¢eliskilerin gerginlik yarattigini
savunuyordu. Habitus’a gore bu geliskiler asagidakilerdi:

* Geleneksel - Modern

* Eski — Yeni

* Alayli - Okullu

* Yurt i¢i Hakimiyet — Yurt dis1 Magazacilik
* Toptan — Perakende

* Satis Sirketi — Kurumsal Sirket

« Patron Sirketi — Kurumsal Sirket



« Aile Sirketi — Yonetici Sirketi

* Erkek Sirket — Kadin Miisteri

* Muhafazakarlik — Degisim

« Satig Odaklilik — Marka Odaklilik

Dile getirilen istekler

Habitus bu temel ¢eliskilerin nereden kaynakladigini arastirmis. Bunun i¢in Karaca ailesi ile yapilan gortismeleri tekrar
gbzden gecirmisler ve sirkette onemli sorumluluklar {istlenmis kisilerin o6nceliklerinin neler oldugu anlamaya ¢alismislar.
Yonetimin dile getirdigi istekleri ve hedefleri soyle 6zetlemisler:

*“Karaca’da ¢alismann bir fark yaratmasini, ¢alisanlarin burada égrendim demelerini, kendilerini aileden biri
olarak gormelerini, Karacali olmak diye bir kavrami sahiplenmelerini ve Karaca'da ¢alismanin bir prestiji olmasint
isterim

* “Burada ¢alisanlar Tiirkiye 'nin kalburiistii insanlarindan olsun istiyorum.”

*» “Swradan olmasin burada ¢alisan, vazgegilmez olsun. Sadece iiniversite mezunu olmasi da artik yeterli degil; kendini
gelistirmis mi, Dostoyevski okumus mu?”

* “Ben iilkem igin her seyi yaparim, benim bir vatan borcum var, bu iilkeyi ¢cok seviyorum ve faydali olmak istiyorum”
* “Daha ¢ok istihdam edebilmek, 10.000 ¢alisani olan bir firma haline getirmek, daha ¢ok egitim bursu vermek
isterim.”

* “Sadece Tiirkiye’de degil diinyada taninan bir diinya markast olmasini istiyorum.”

* “Bir tiriine bakinca bunu Karaca yapmis desin istiyorum insanlar. Yurtdisinda da bir marka olalim istiyorum.”

* “Karaca okul gibi olsun, buradan ¢ikinca beni havada kaparlar diye diisiinsiin burada ¢alisan insanlar”.

Degerler nasil hayata geciriliyor?

Karaca’da uzun yillar gérev yapmis Sami Hotak da bu degerlerin sirkette nasil hayata gegirildiginin 6nemli bir tamigi:

Degerler konusu ise bizim icin olduk¢ca énemliydi. Karaca ne yaparsa yapsin secimlerini bu degerler etrafinda yapsin
istedik. Tiim paydaslarla “Hayalimdeki Karaca” konseptiyle yapilan gériismeler sonucunda birbirine benzer ¢iktilar
elde ettik. Biitiin ciktilari tek tek inceledik, giinlerce tizerinde ¢alistik ve sonunda filtreleyip 4 temel degeri ortaya
ctkardik. Bu ¢alismada ogrendigim en temel konulardan bir tanesi, sizin iist yonetim olarak hayal ettiginiz ile sahaya
yanstyan arasinda farklar olabildigiydi. Bu farki kapatmak icin sahaya iyi anlatmak gerekiyor. Bu nedenle her alan
temsil edebilecek kigilerden segilen bir kiiltiir el¢iligi programini baglattik. Bu sayede hem sahanmn gercekleri bizim
oniimiize daha sik geldi, hem de biz hayallerimizi daha ivi anlatir olabildik. Ornegin bizim bir departmanda ¢alisan
bayan arkadaglarimizin bir¢ogu hamile kalds. Ilk dogumu yapip is bast yapan bir arkadasimizi Fatih Bey daha az
yogunlugu olan bir ise verdi. Ciinkii daha kiigiiciik bebegi vardi ve ozellikle o pozisyonun uzun yurtdisi gezileri
oluyordu. Bebegi ile ilgilenmesi icin iyi olur diye diisiindii. Ama biz bu diisiinceyi iyi anlatamadigimiz igin icerde
dedikodular olmus ve bu is degisikligi bir cezalandirma gibi algilanmig. Yani diigtinmeniz yeterli degil, iyi ifade
etmelisiniz.

Kiiltiir elcileri béyle ortaya ¢ikti. I¢eriye tohum atabilmek icin yonlendirecegimiz, gercek niyetimizi bizim adimiza
anlatacak ve orada bizim yaptigimiz yanliglart da bize soyleyecek insanlara ihtiyacimiz vardi. O yiizden kiiltiir elgileri
SeGtik ve proje 6yle basladi. Benim i¢in ¢ok biiyiik kisisel kazamimlar: olan bir projeydi. Ayrica bu projeden 6-7 yil
once is ilanlart igin online platforma verdigimiz 10.000 TL yillik biitcede zorlanirken, sirf bu projeye o biitgenin



katlarint aywrabilmemiz; sirketin kisa siirede gelisimini de gostermektedir. Karaca bu tarz stratejik konulara yatirim
yapmaktan ¢ekinmezdi, diger sirketler gibi ¢ok biiyiiyiince degil bunlart yapinca biiyiiyebileceginin farkindaydi.

Yepyeni yol haritasi

Y&R’dan Arzu Unal da varilan sonucu sdyle anlatiyor:

Etnografik arastirmalar yaptirdik. Biitiin bu kurumun temsil ettigi degerler, tiiketicilerin beklentileri ile bizim uzun
vadede hem deneyim hem de iiriin olarak verebileceklerimizin matriksi kuruldu. Bunun ortasina “Paylasacak ¢ok seyimiz
var.” yazildi.

Bu etnografik arastirmaya paralel olarak tiriin gami yenilendi ve dagitim degisti. Ege 'de yemek takimi yerine daha ¢ok
meze tabagi gibi kayik tabaklar, servis tabaklar: ve minik boy servis tabaklar: satildigin gordiik. O zaman hadi Ege 'ye
buna gore bir sey yapalim dedik, ciinkii Ege’de soframn siiresinin uzunlugu esas deger. Oturduk alti saat kalkmadik,
ifadesinde oldugu gibi.

Kayserili yemek anlatiyor, “16 ¢esit var.” diyor. Ege deki sofradaki stireye bakiyor. Raki ve giin batimi gibi keyif
unsurlarinin oldugu baska bir yer. Dolayisiyla satislar: bélgelere adapte etmek; gercek yerel bolgesel pazarlama yapip,
bunu uygulayabilmek gerekiyor. Yani hem esnek ve uyum saglayabilir olmasi gerekiyor iiriiniin, hem de kurum vicdani ve
kaltarane uygun. Kurum vicdan: yeni kullanilan bir kavram ve bence énem verilmeli. Degerler bazinda hesap
verilebilmesi lazim.

Akilli ve vizyoner bir birinci kusak

Tabii burada ¢ok ilging bir baska olay daha var: Eski, {ist kusagin Fatih Karaca gibi bir insana ihtiyag¢ oldugunu tespit edip,
dizginleri ona teslim etmesi. Bu ¢ok ¢ok daha 6nemli bir olgu. Tam gliven, tam yetki. Elbette Fatih Karaca’mn yaptigi biitiin
yatirimlar aile destekliyor, ¢iinkii bu yatirimlarin her birinin ne kadar pozitif dond{igiinii goriiyorlar.

Reklamc1 arkadagimiz anlatmaya devam ediyor:

Bizim tanmik oldugumuz full yetki, tam yetki Fatih Karaca’da. McKinsey ile masada karar aliyorlar,; bayii yapilanmast,
yar toptancilar, toptancilar, magaza ile biiyiime, magaza i¢i egitimler igin. Hemen uygulamaya gegiyorlar. Mesela her
sene eyliilde bir magazacilik giinii var. O giin magazalarinda ¢alisanlar, magaza miidiivleri, herkes geliyor. Yeni
triinler onlarin begenisine sunuluyor, anlatiliyor.

Bir de onlardan mal alan yar: toptanci ve toptancilara da ayrica lansman yapiliyor. Orada da kapilar aciliyor ve ¢ok
seffaf bir toplanti gergeklestiriliyor. Satis sonuglart ve ciro artisi gibi konulara dair satis yetkilileri tarafindan gayet

profesyonel sunumlarla bilgiler veriliyor. Cok ¢aligkan bir sirket. Cumartesi giinii bile ¢alistyorlar. Acayip ¢aliskan bir
sirket.

Patron sirketinde patrona yakin olmayanlarin bu kadar ¢ok ¢calistigint ben gérmedim. Patron sirketlerinde genelde
herkes bir késeyi tutar, aileden birini kendine beller, sonrast Allah Kerim dir. Yiiriir gider. Burada 6yle degil.

Ayrica bu reklamcilari en gok etkileyen hususlardan biri de Anadolu’nun bagrindan ¢ikmis bdyle bir sirketin diinyadaki
gelismeleri ¢cok yakindan izlemesi:



En basindan beri yurt disi fuarlarina gidiyorlar. Sadece iiretmekle, iirettirmekle kalmiyor, ayni zamanda oralardan mal
da alyyorlar. Hepsine gidiyorlar, Las Vegas’a da, Almanya’ya da, nerede fuar varsa oraya. Biri ¢itkip “Ne gerek var?”
demiyor. Ciinkii her zaman, her yerde bir firsat olabilir.

Ama bu alim ya da baskasina yaptirma yontemleri piyasada gordiigiimiiz, spotcu gibi davranan; bir yerde uygun fiyatli
bir sey gordiigii zaman alan bazi rakipleri gibi degil. Rakiplerinde bir sey goriince hemen onun benzerini arayip, bulup
diikkdnina koyan bazi saticilar gibi degiller. Toplama mal satmuyorlar.

Gordukleri bir mali begenip almaya niyetlenirse arastirtyorlar. Kalitesi bize uyar mi, devami var mu, iiretici diizgiin
mii diye. Eger orada sagliga zararli en ufak bir sey varsa, iiretici tam giivenilir biri degilse hemen vazgeciyorlar.
Malin oncesi, arkast, sonrasin arastiriyorlar, devami olmasa da olur diye bir diisiinceleri hi¢ olmamis. Mutlaka
tireticiyi bilecekler, nasil iirettigini gérecekler, ondan sonra alima karar veriyorlar.

Kaliteye yonelme en basindan beri var

Arif Bey ve kardeslerinin imalata ilk bagladiklar1 giinden beri deger zincirinin ilk halkasina koyduklari bir unsur kalite. Ne
yaparsak en iyisini yapalim, bagkasinin yapmadigini yapalim diye yola ¢ikmislar.

Sami Karaca da buna isaret ediyor:

Biz hep kaliteli, giizel, farkl seyler yaptik, hep yenilik pesinde kostuk. Insanlara yeni ne sunabiliriz diye diisiindiik.
Insanlar halen bizim magazalarimiza geldiklerinde “‘Yeni bir sey geldi mi” diye sorarlar. Boyle siirekli kendini
gelistiren, yenilik¢i, dinamik bir marka olduk. Hizli bir manevra kabiliyetimiz var, bu bizim en biiyiik avantajimiz.

Biz dort kardesiz. Biz ikinci kugagiz, simdi iigtincii kusak is basinda. Bizim CEO’muz Fatih Karaca tigtincii kusak. Hizli
kararlar alryoruz. Hepimiz bir arada oturuyoruz. Aksam yemek yerken sohbet ediyoruz ama bu sohbet aslinda bir
toplanti gibi gegiyor. Yeni fikirler, kararlar oradan ¢ikiyor. Toplanti masasini eve tasiyoruz. Stirekli toplantt
halindeyiz. Hem muhabbet, hem sohbet ediyoruz, hem de is konusuyoruz.

Piyasayr yakindan izliyoruz. Bu isi babamizdan devir aldik ve bizim ziiccaciyeden bagka bir igimiz olmadi. Onun igin
sektorii, yani tiiketicinin talebini iyi biliyoruz. Gordiigiimiiz bir seye “Bu giizel.” diyorsak, yiizde 85-90 o Uriin
dogrudur. Yani bizim yanilma payimiz en fazla yiizde 10-15 'tir.

Sektorden geldigimiz icin bu sektoriin diginda hichir is yapamadik. Bir tek ev tekstilini kattik. O da isimizin par¢asi.
Biz ev tekstili yapmadigimiz donemde de ziiccaciye magazalart miisterileri bizi zorluyordu “Buraya sadece ziiccaciye
degil, ev tekstili de koyun.” diye. “Miisteri kitleniz bayan. Bayan ¢aydanlik alirken, bir nevresim takimi da alabilir. Bir
porselen takim alirken bir yatak ortiisii de alabilir. Cesidiniz cogalsin.” diyorlardi. Yani bir¢ok miisteriyi ev tekstiliyle
tamigtirdik ama bizim basta ev tekstiliyle alakamiz yoktu. Tabagin iistiine konulacagi sofra ortiisii, pegete de bizden
isteniyordu.

Isimiz renkler, trendler, moda

Sami Karaca’nin anlattiklar1 Karaca’nin ise nasil yaklastigina 11k tutuyor:

Isimiz renkler, trendler ve modayla ilgilenmemizi gerektiriyor. Bu yilin renkleri nelerdir, bunlara bakiyoruz. Buna
gore desenler tiretiyoruz. Tencerelere de bu renkleri uyguluyoruz. Markamiz su anda Tiirkiye 'de ¢ok iyi bir konumda.
Tiiketicinin ¢ok tevecciih gosterdigi marka. Bunu aym sekilde diinyaya tasimak istiyoruz. Romanya’da iki, bir tane de



Polonya’da magaza actik. Hali hazirda Almanya’da iki tane magaza agtik ve yil sonuna kadar 2-3 tane daha agilacak.
Anlasmalart yaptik, hazirliklar devam ediyor su an. Aslinda bir dénem baslamistik, sonra oradaki bazi piiriizlerden
dolayr ara vermistik, ama gimdi yeniden Avrupa’da da magaza agmaya baslyoruz.

Eskiden tencere deyince tek bir kalip vardi, sadece kulplar degisirdi. Onlarin da sadece sekli degisirdi, rengi bile
degismezdi. Kulplar eskiden siyah bakalitti, sonra biz onlari renklendirdik, sekillendirdik; tencerelerin seklini,
caydanliklarin formunu degistirdik.

Eskiden mesela ¢ekirdek aileler pek yoktu, kalabalik aileler vard. Aile boyu denilen ¢aydanlik vard:. Biz o ¢caydanhig
satarken hep bir kadin bu ¢aydanlhgi nasul kaldwrir diye diisiiniirdiik. Suyu doldurdugumuzda biz bile kaldirirken
zorlanirdik. Bir donem sonra “Bunu satmayacagiz.” dedik. Insanlarin bizden talep etmesine ragmen aile boyu
caydanlik yapmadik. Insanlar da artik daha bilingli. U¢ dort kisi icin ¢cok daha kiiciik bir caydanlikta; ancak gok
kalabaliksa daha biiyiik bir ¢caydanlikta demliyorlar. Tiiketiciler de eskiye gére ¢cok daha rasyonel bir sekilde hareket
ediyorlar.

Biz tuketicimizi ve bayilerimizi Griin konusunda hep dinledik. Kendimizi tiiketicinin yerine koyuyoruz. Biz zaten bir
vriinii yaptigimizda mutlaka once biz kullaniyoruz. Fabrikada defalarca denenmesine ragmen, piyasaya stirmeden
once biz gotiirtip kendi evimizde deniyoruz. Bu iirtinler biitiin aile birimlerine dagitilir, buradaki iist diizey yoneticilere
bile verilir. Bunu yaninda tiiketicilerin evlerinde de mutlaka yeni ¢ikan tiriinler test edilirv. Herkes o tirtin hakkinda
fikir, bilgi sahibi olur. Yapilmasi gereken farkl bir sey varsa onu oturur, tartisir, konuguruz.

Fatih Karaca’da gerek diinyada, gerekse Tiirkiye sektorde olup bitenleri izlemenin 6nemini anlatiyor:

Karaca nin vitrinine baktiginizda diinyanin en biiyiik moda tasarim merkezlerinin vitrinleriyle Karacanin vitrinlerinin
asagi yukart ayni renklere sahip oldugunu gériirsiiniiz. Karaca bunu ¢ok iyi takip ediyor ve ¢cok dnceden goriyor. Yani
bir trend geliyorsa bilin ki, Karaca onu yilar éncesinden konusmustur. Biz su anda 2021 yilint konusuyoruz. 2021
yilimin renkleri, tasarimlart ve konseptleri iizerine ¢alistyoruz. Ciinkii bizim igin 2019 yul bitti. Bunun icin gelismeleri
erkenden takip etmek gerekiyor. Bu konuda ¢ok iyi, ok uzman insanlarla ¢calismak gerekiyor. Biz Karaca olarak bunu
¢ok iyi yapryoruz.

Bir sonraki asamada tiiketicinin kullanacaklarim énce biz deniyoruz. Mesela yeni bir iirtin ¢tkarmadan énce, onlar
beraber ¢alistigimiz Tiirkiye 'nin iinlii seflerine gonderiyoruz. Onlarin mutfaklarinda ya da mutfak okullarinda bu
tiriinler deneniyor, bu test siirecinin ardindan iiriinler iiretilmeye baslaniyor.

Bunun yanisira tiiketicilere bes y1l garanti veriyoruz. Tiiketicinin tabak takiminin bir par¢asini kirdigini farz edelim,
gelip bizden o iirtinii bulabiliyor. Biz o iiriinii tiiketiciye saglayamiyorsak da bunu telafi ediyoruz, karsiliginda baska
bir sey veriyoruz ona. Bu bizim sorumlulugumuz.

Mesela bir miisteri bir tiriin aldi ama iirtinii kullanmads, ya da ge¢ kullanmaya basladi. Veya iiriinde bizden
kaynaklanan bir sikinti var. Biz kag yillik olduguna bakmiyoruz o iiriiniin, hemen geregini yapryoruz. Bu konularla
ilgili olarak Karaca’da ¢ok hassasiz, tiiketiciyi magdur etmeyiz.

Emegin kiymetini bilmek

On y1l kadar 6nce Karaca ile birlikte ¢alismaya baslayan Y&R Tiirkiye Baskan1 Arzu Unal da hemen ilk andan itibaren
Karaca’nin yaptig1 her iste kaliteyi en basa yazdigim fark etmis:

Daha ta Sultanhamam ’da, Eminénii 'nde bu isleri yaparken bu ¢itayr koymus olmak bir vizyonerlik. Bir de uzun yol
kosuculari. Bunu biraz da ge¢mislerine baglyyorum. Bunu duymadim ama benim hissiyatim, kristal bardak, kesme
yapmak gibi bir isten baslyorlar ya, emegin kiymetini bilmeleri o zamanlardan kaynaklaniyor. Bu benim teorim. Geri



kalan islerde emegin ¢ok bir krymeti yok. Yani al sat, al sat, bunu iyi sattum, buna devam et, bunu satamadim, devam
etme. Buradaki mantik, o mantalite degil.

Bizi Karaca i¢in marka konumlandirmasinda ¢caligtirdilar. Marka konumlandirmast isi daha yurt disi magazalar
ac¢imadan basladi. Bize verdikleri brifte istedikleri yurt i¢inde de yurt disinda da kullanilabilir bir yaklasim
getirmemizdi. Anlatimimizin iki dilde de miitkemmel isleyecegini garanti etmemizi istediler. Bu markanin degerlerini
gidip biitiin aileye tekrar anlatma ihtiyacindaydilar.

Fatih Karaca bu arastirma sonunda miisteriye yaklagimlarinda bir degisiklik oldugunu ve miisterinin magazalara daha sik
gelmesini amagladiklarini sdylityor:

O giinkii trendlere, diinyada nelerin artik tiiketiciler tarafindan daha ¢ok benimsendigine baktik. Insanlar eskiden
evdeki mobilyalarim 10-15 yilda bir degistirivorlardi. Ug yilda bir kendilerine takim elbise aliyorlardi. Zara'nin
ctkmastyla, IKEA 'min gelmesiyle, fiyatlarin gerilemesiyle ve firmalarin iyi tasarum sunmasiyla insanlarin bu
kategorilerdeki satin alma sikliklari artmis. Ama bizim sektorde fiyatlar gerilemesine ragmen satin alma siklig
artmamis.

Bunun sebebini biliyoruz. Insanlar evlerindeki yemek takimlarin giindelik ve sofialik olarak ikiye ayiriyorlar.
Giindelik yemek takimini her giin kullaniyorlar. Misafirlik yemek takimlarimi her zaman kullanmadiklari igin de bu
takimlar eskimiyor, onlar da yeni takim alma ihtiyaci duymuyor fiyatlar gerilemesine ragmen.

Bizim tiiketiciye bu tiriinleri kullandirmamiz gerekiyor, dedik. Y&R ile bir strateji gelistirdik. Dedik ki, “En ozel an
yasadigin an, bir seyi bekletme kullan. Onemli anin bu an, onu beklettigin zaman ileride sana fayda getirmeyecek.”
Baéylece tiiketiciye dokunan bir konsept gelistirdik. Anne kizli bir reklam filmiydi. O reklam filminde evliliginden bir
giin once, kizin evden ayrilmast anlatiliyordu. Duygusal bir nokta yakalamistik. O reklamla bu mesaji verince tekrar
atilima gegtik. Bu bizi rakiplerden biraz daha farklilastirdi. O yil iyi bir satis elde ettik.

Karaca’y1 yeniden konumlandirmak

Bediz Eker, iki farkli ajansta birlikte ¢alistig1 Karaca firmasi ile is birligi yapmanin ne anlama geldigini sdyle aktariyor:

Her iki ajansta da Karaca markasiyla ¢alismak benim igin kariyerimde en zevk aldigim mesailerin basinda geliyor.
Zira bir reklamci igin en biiyiik keyif markalar icin yeniden konumlandirma ¢alismast yaparak yol haritalarim
cizmelerine destek olmak.

Karaca markasiyla bu ¢alismalart yaparken sadece iletigim stratejileriyle yetinmedik. Marka stratejilerimizin sirketin
is yapis sekline, tiriin gelistirmesine ve fiyatlandirmasina kadar her tiiketici temas noktasinda nasil hayata gegecegine
birlikte karar verdik.

Karaca markas: Tiirkiye de (belki de diinyada) bir aile sirketinin nasu kurumsallasmasi gerektigine dair 6rnek
vakalarin basinda gelebilir.

Aile degerlerinden feragat etmeden, bu degerler tizerine uluslararasi seviyede faaliyet gésteren sirketlerden
(McKinsey, BBDO ve Y&R gibi) damismanlik alarak sirketi istikrarli ve bilimsel bir sekilde biiyiittiiler. Tiirkiye de
¢ogu global markanin 6zendigi ilklere ve enlere Karaca markastyla birlikte imza attik. Marka diinyanin onde gelen
perakende markalariyla aymi platformlarda édiillendirildi.

Arif Karaca'ya, sifirdan kurup ailesiyle birlikte biiyiittiigii Karaca markasuin yeni konumlandirmasint sunmak beni en
¢cok heyecanlandiran tecriibelerden biriydi. Ancak kendisi caliymamizi begenip onayladiktan sonra bu ¢alismayi
sirketin duvarlarina asmak gerektigini séylemisti. Bu da ayni dogrultuda beni en ¢ok mutlu eden anlarin basinda gelir.



Bu sebeplerden kariyerimde ¢alisma firsati buldugum yiizlerce yerli ve uluslararasit marka arasinda Karaca'nin ¢ok
ozel bir yeri var. Halen uzaktan da olsa Karaca markasiyla birlikte ¢alisabiliyor olmaktan gurur duyuyorum.

Bu arada Bediz Eker Y&R’1n Istanbul ofisinden New York merkezine ge¢misti. Ama Karaca ile olan iligkisi halen
stiriiyordu. “2017 yilinda Y&R’1n New York ofisine transfer olmama ragmen halen Karaca markasinin biiytik
kampanyalarinda marka stratejisiyle ilgili ¢calismalara destek oluyorum” diyor.

Perakendeciligi yeniden 0grenmek

Bu buyiime siirecinde Fatih Karaca ¢ok iyi bildiklerine inandiklari konulart da yeniden gézden gegirip, bunlart yeni
bilgilerle giincelleme firsat1 bulduklarini belirtiyor:

[k basta yapmadigimizdan perakendeciligi de ¢ok iyi bilmiyorduk. Daha ¢ok showroom mantiginda bir magazacilik
yapwyorduk. Ama tabii magazalar actikea, ozellikle 20 magazayr gegtikten sonra bunun béyle yiiriitiilemeyecegini
anladik. Clinkii artik kar tireten bir merkez haline gelemezsiniz. Biiyiitme sansiniz olmuyor. O yiizden perakendecilik
yapmak tizere kendimizi zorladik. 2008-2010 arasinda Karaca 'nin yiizde 46 biiyiidiigii donemde, o reklam riizgariyla
beraber ¢ok giizel cirolar yaptik. Cok iyi yerlere geldik ama 2010 da krizle beraber taglarin yerinden oynamasiyla
stkinti yasamaya basladik perakendede.

2010 yihinda da perakende konusunda damsmanhik almaya basladik. Uriin kategori departmani kuruldu, gorsel
departmanlar kuruldu. Iste magazaciligin yonetim esaslart oturtulmaya baslandi. 2013 'te, 2015 'te siirekli
damismanliklar aldik. Bu damismanliklar da bizi perakendede belli bir noktaya getirdi. Uriin gegitliligini arttirdik,
gorsel servis kalitemizi ve servis diizeyimizi biraz daha yukarrya ¢ikardik. Tabii hizli bir sekilde orada da ilerledik.

Bu ise 2006 °da basladik, birdenbire 100 magaza agmadik, ama her yil onar magaza acarak 130 magazaya geldik. Su
anda da bizim ziiccaciye sektoriinde dekorasyon ve iiriin ¢esitliligi anlaminda Karaca magazalart en ileri seviyede.
Hatta “Diinyadaki en iyi orneklerden biri.” denildigini de duyuyoruz.

Ikinci kusagin mutlulugu

Emre Karaca ikinci kusak olarak sirkete katilmaktan, burada ¢alismaktan mutlu oldugunu sdyliyor:

Bir kere ¢ok sansli oldugumu hissediyorum. Yapmak istedigimiz bir seyi diisiintip hayal ettikten sonra onu hayata
gegirmek icin birilerini ikna etmek zorunda degiliz. Aile ¢ok destek¢i bu konuda. Birincisi bu...

ITkincisi de aile her zaman yaptisimiz islere destek veriyor. Disaridan hizmet almay: destekliyor, istedigimiz
damsmanhgi aliyoruz. Hayal ettigimiz bir seyi gergeklestirmek burada ¢ok kolay oluyor. Béyle bir destek gérmek
bizim igin biiyiik bir rahathk agik¢ast...

Emre Karaca da abisi gibi kiiciik yastan itibaren babasi ve amcalariyla is yerine gelip gitmeye baglamis:

Ben ilk okul cagindan itibaren yazlar: Siileymaniye’deki diikkanlarda ¢alismaya giderdim. Iki karsilikly diikkanimiz
vardi orada, keyifli giinlerdi. Hakikaten Tahtakale bir okuldu, orada esnaflig, iletisimi dgrendik. Ticarette iletisim
onemlidir, birebir ticarete degdik, bugiinkii geldigimiz noktada ¢ok katkisi oldu.

Bugiinkii ¢aligma ortamini da “Cok dinamik bir yer burasi, onun i¢in hakikaten burada ¢aligmak keyifli, heyecanl
diyebilirim. Heyecanli ¢iinkii her giin yeni bir hedef i¢in geliyorsunuz buraya.” diye anlatiyor Emre Karaca.



ITkinci Kusagin bir baska temsilcisi de dort kardesten Muzaffer Karaca min oglu Sezai Karaca. Bir yillik oryantasyonunu
tamamladiktan sonra Emsan’da ¢alismaya baslamig. ”Tamamen Emsan’a konsantre olmug durumdayim,” diye
anlatmaya baglyor:

Emsan, bankalar el koyduktan sonra 7-8 yil ¢alismamis. Ama o zaman yapilan arastirmalarda bile Emsan i bilinir
bir marka oldugu goriiliiyor. Insanlara ziiccaciye-mutfak sektériinde akliniza gelen ii¢ firma sayin dendigi zaman hep
Emsan ismi ¢ikiyormus. Emsan halen de iyi bilinen, tabii geng nesil tarafindan degil, daha ¢ok 30 yas iistiindeki
insanlar tarafindan bilinen ve kalitesine inanilan bir marka. Aile tarafindan alindiktan sonra onu biraz genglestirmek
gerekiyordu. Ozel pazarlama ¢alismalari yapilds, tekrar eski sasal giinlerine dondiirmek icin reklam ¢alismalart
gerceklestirildi. Su anda yine geng neslin bildigi, kalite algisi oturtulmus bir firma.

Emsan zaten ¢elik tencereye adini vermiy bir firma. Eskiden kadinlar magazaya gittiginde ¢elik tencere alacagim
demezmis, Emsan alacagim dermis ve adam ismi Emsan degilse bile ona celik tencere verir, yollarmig. Selpak gibi bir
markaymis. Su anda da halen 6yle. Emsan deyince insanin aklina ¢elik tencereler, mutfak esyalari geliyor.

Ama su anda sofia esyalart da var Emsan’da. Uriin cesidi olarak a’dan zye ziiccaciyede olan her sey var. Kalite
standartlarint bozmadan tekli kek kaliplari da, cam iiriinleri de, porselen iiriinleri, ¢atal, bicak, kasik dahil olmak
tizere a’dan zye biitiin tirtin gami var.

Karaca 'nin ikinci markast gibi degil de, rakibi gibi konumluyoruz. Emsan’t Karaca’ya rakip olarak goviiriiz, takip
ederiz. Yaptig1 hamlelere atak yaparak cevap veririz. Bir marka konumlandirma ¢alismas: yaptik. Ikisi birbirinin
ayagina basmasin, tiiketiciye aym seyleri sunmayalim diye. Uriin gamimiz daha farkli. Karaca sofra agirlikli ise,
Emsan da mutfak agirlikl. Fiyat araliklar: farkli. Stratejileri tamamen farkli. Emsan daha ¢ok saglamlik, giiven iistiine
konumlanmus bir firma aslinda. Kararlar da o markanin stratejisine gére alintyor.

Tiim Tiirkiye 'de Emsan’in 1100 satis noktast var. Subesi olan bayiler de olabiliyor, 3 - 5 subesi olan bayiler var. 500
tane bayide variz yani Tiirkiye nin her yerinde Emsan’t bulabilirsiniz.

Uretim genelde pisirme agirlikl, ¢caydanhgindan kek kalibina, a’dan z’ye pisirme iiriinlerini bulabilirsiniz Emsan da.

Miisteri profili olarak Karaca AB diye ¢ikiyor, ama bana gére, benim sahada gérdiigiime gére Karaca A, B, C, D,
E’ye kadar gidiyor. Herkesin sevdigi marka. Emsan da B ve B+ in markasi. Ama Karaca ¢ok farkli bir segment bence,
sektoriin tek lovebrand firmasi.

nesil tarafindan degil, daha ¢ok 30 yay iistiindeki insanlarin bildigi, kalitesine inandig1 bir marka. Aile tarafindan
alindiktan sonra onu biraz genglestirmek gerekiyordu. Ozel pazarlama ¢alismalart yapild, eski tekrar sasali giinlerine
dondiirmek i¢in reklam ¢alismalar: yapildi. Su anda yine geng neslin bildigi kalite algisi oturtulmug bir firma.

Emsan zaten celik tencereye adini vermig bir firma. Eskiden kadinlar magazaya gittiginde celik tencere alacagim
demezmis, Emsan alacagim dermis ve adam ismi Emsan degilse bile ona ¢elik tencere verir yollarmis. Selpak gibi bir
markaymis. Su anda da halen oyle. Emsan deyince insanin aklina ¢elik tencereler geliyor, mutfak esyalari geliyor.

Ama su anda sofia esyalar: da var Emsan’da. Uriin ¢esidi olarak a’dan z ye ziicaciye de olan her sey var. Kalite
standartlarint bozmadan tekli kek kaliplari da, cam iiriinleri de, porselen iiriinleri, ¢atal bicak, kasik a’dan z ’ye biitiin
trtin gami var.

Karaca’'nmin ikinci markasi gibi degil de, rakibi gibi konumluyoruz. Emsan’t Karaca’ya rakip olarak goriiriiz, takip
ederiz. Yaptig1 hamlelerce atak yaparak cevap veririz. Bir marka konumlandirma ¢calismas: yaptik. Ikisi birbirinin
ayagina basmasin diye, tiiketiciye aym seyleri sunmayalim diye. Uriin gamimiz daha farkli. Karaca sofia agirlikly ise,
Emsan da mutfak agirlikl. Fiyat araliklar: farkh. Stratejileri tamamen farkl, Emsan daha ¢ok saglamlik, giiven tistiine
konumlanmus bir firma aslinda. Karar alirken de o markanin stratejisine gore karar aliniyor.



Tiim Tiirkiye 'de Emsan’in 1100°da satis noktasi var. Subesi olan bayiler de olabiliyor, 3 subesi olan bayii, 5 subesi
bayiler var. 500 tane bayide variz Tiirkiye 'nin her yerinde Emsan’t bulabilirsiniz.

Uretim genelde pisirme agirlikli, a’dan z ye pisirme iiriinleri, caydanligindan kek kalibina, ¢iinkii o da pisirmeye
giriyor biitiin tiriinleri bulabilirsiniz Emsan’da.

Miisteri profili olarak Karaca AB diye ¢ikiyor, ama bana gére, benim sahada gérdiigiime gére Karaca A, B, C, D,
E’ye kadar gidiyor. Herkesin sevdigi marka. Emsan da B ve B+ "in markasi. Ama Karaca ¢ok farkli bir segment bence,
sektoriin tek lovebrand firmasi.

BUYUMEK ICIN DOGRU
PAZARLAMA

Karaca dogru adimlarla biiyiirken bir yandan da ekibini bu biiyiimeyi siirdiiriilebilir kilacak elemanlarla takviye ediyordu.
Takima en geg katilanlardan biri pazarlamada 6nemli sorumluluk Gistlenen Galip Bagci idi:

Daha benim baslamamdan once Karaca kendi kategorisinde acik ara pazar lideri idi. Sadece satis anlaminda degil,
tiiketicinin algisinda da liderligi eline almis bir markaydi... Gergek anlamda ozellikle kadinlarin lovemark 1. Bu tabii
sadece tirtinler ve o tiriinlerin satildigi satis kanallariyla gerceklesmiyor.

Karaca min kitaplarda okutulmayr hak edecek bir markalasma siireci var. Bu 2011 yuli itibariyle daha da net ortaya
ctkiyor. Daha éncesinde operasyonel pazarlama ve sirketi genel olarak satigin siiriikledigi bir yaklasim var. Iletigsimde
de genel olarak bu tislup hakim. Ama 2011 yilimda Karaca da artik tiriiniin otesinde kendi markasinin degerlerini
ortaya ¢ikartarak iletisim yapmaya baghyor. Yani pazarlama degimiyle operasyonelden stratejik pazarlamaya gegis
yapiyor. Artik satisin siiriikledigi sirket kiiltiiriinden siyrilip, markanin siiriikledigi, pazarlamanin daha stratejik rol
alip sirketi siiriikledigi bir siirecin icine giriyor.

Bunu yaparken de Karaca 'nin en 6nemli ozelliklerinden bir tanesi “Her seyi en iyi ben bilirim.” yaklagimini
tastmamasi. Her seyi iyi biliyor, ama yapacagi herhangi bir aksiyonda gidip o alanin en iyisini buluyor ve onu
kurumun igine tasyor.

O donemde Alice BBDO ile ¢alismaya baglaniliyor. Alice BBDO 'nun markaya etkisi ¢ok biiyiik. Ciinkii artik biz marka
stratejisi konugmaya bashyoruz. O iki sene marka igin ¢ok iyi bir donem. Reklam filmleri ¢ikiyor, artik tiiketiciyle
duygusal bag kurmayr basaran bir marka hikayesine dogru ilerleniliyor. Ve 2014 yili itibariyle biz Alice BBDO 'yu
birakiyoruz ve Y&R ile ¢calismaya baslyyoruz. Ama biz sadece onlarla ¢alismiyoruz, Y&R in ana sirketi WPP 'nin
igerisinde ti¢ farkl ajans var. Biz tiim markalarimizi onlara emanet ediyoruz. Dijital ajansimiz, sosyal medya
ajansimiz ve kreatif ajansumiz WPP 'nin altinda bulunuyor. Yani bu yolculuk yapilirken Y&R ile beraber sadece
markanin tekrar konumlandwrilmast gerceklestirilmiyor, ayni zamanda markay: kurulusundan bugiine getiren ve
kurumun igine gomiilmiis olan degerler de ortaya ¢ikariliyor.



Markanin ¢ekirdegi

Bunun i¢in de az 6nce anlattigimiz gibi o donemde Tiirkiye’de gerceklestirilen ilk ve en biiyiik etnografik arastirma
yapiliyor -hala bu kapsamda bir arastirma yapilmadi-. Habitus ile yapilan kurum i¢i etnografik aragtirmaya deginen Galip
Bagci anlatmay siirdiiriiyor:

Kurum disinda yaptigimiz etnografik arastirmayla beraber markanin yeniden konumlandirilmast icin ilgili marka evini
ctkaryoruz, misyonumuz, vizyonumuz ¢iktyor. Markanin fayda merdivenleri ve tiketici i¢ gorilerimiz belli oluyor.
Bunlarin tamami ortaya ¢ikiyor. Ve “paylasacagimiz ¢ok sey var” slogammiz da tiiriiyor.

Aslhinda bu slogandan ¢ok daha éte bir soylem ve hatta markanin ¢ekirdegi diyebiliriz. Bu etnografik aragtirmayla
beraber de kurumu kurum yapan, gecmisten bugiine tasiyan ve gelecege de tasiyacak olan degerler ortaya ¢ikiyor. O
sebepten dolayi 2014 yul gercekten marka igin ¢ok 6nemli bir doniim noktasidir diyebilirim.

Bununla beraber is yapis sekli deSismiyor ama netlesiyor. Ozellikle ilkleri basarip, basarinin gururunu yasamak diye
bir degerimiz var. Bu bizim inovasyon merkezli olarak biiyiimemizin de arkasindaki ana gii¢ haline geliyor.

Biz artik her iki senede bir i¢inde bulundugumuz endiistriyi degistirecek ve doniistiirecek yenilikler yapmaya
baslyoruz. 2014 yilinda Granit’i ¢cikariyoruz. Granit sadece bizim ¢ikardigimiz bir iiriin olmakla kalmiyor, Tiirkiye’de
kadinlarin yemek pisirme aliskanliklarint degistirecek bir fenomen haline geliyor. O dénemde gergekten sektorde yikict
bir etki de saglyor. Ozellikle yanmaz yapismaz pazarinda teflon ve seramik gibi tiim diger iiriinleri bitiriyor. Yani iki
senede mutfagi doniistiirdiik.

Granit’in hikayesi pazar alt iist ediyor

Galip Bagci’nin soziinii ettigi ve gercekten ziiccaciye pazarinda koklii degisime yol agan; biitiin firmalari bu yolu tutmaya
yonlendiren Granit’in hikayesini Fatih Karaca anlatiyor:

O déonemde yurt disinda, Italya’da cahstigimiz Ballerini diye bir fabrika vardi. Granit’i onlarla beraber gerceklestirip
ctkardik. O sirada tiiketici saghga zararl diye teflon kullanmak istemiyordu, o iiriinden vazgegmigti. Seramigi
benimsemislerdi, herkes seramik aliyordu ama o da dayaniksiz bir viriindii. Teflon kadar dayanikli ama seramik kadar da
saglikl bir viriin bulmamiz gerekiyordu.

Kisaca, insanlar saglikly olsun diye seramik tencere kullaniyorlar, teflonu sagliksiz diye kullanmiyorlard:. Seramigin
dezavantaji beyaz olmastydi, Tiirk yemekleri genelde sal¢ali oldugundan ¢ok ¢abuk renk degistiriyordu. Bir de seramik
dayaniksizdi, cabuk ¢iziliyordu. Insanlarin saglikli olmasimin yani sira dayanikly bir iiriine ihtiyaci oldugunu fark ettik.
Bu ¢alismamin sonucunda granit ¢iktr. Ciinkii tiiketiciden aldigimiz geri doniis bizi yonlendiriyordu.

Tiiketiciden bu talebi alinca ve tiiketici arastirmasi da bunu destekleyince granitin ¢alismalarina basladik. Acaba daha
dayanikly ve saghikli bir iiriin iiretebilir miyiz diye. Italya’daki Ballerini fabrikasina gittik. Bu bilgileri onlarla
paylastik. Onlarla ¢alismalarumiz sonucunda teflon kadar saglam, ayni zamanda seramik kadar da saglhkl olan bir
urdn bulduk.

O dénemde Karaca’da iist diizey bir yonetici olan Sami Hotak granit hikayesine bir ekleme yapiyor:

Biz granit diye bir tiriin ¢ikardik. Tiirkiye 'de ilk defa gerceklestirilen bir projeydi. Bizim en yakin rakibimizin
cirosunun yarisini sadece bu iiriin grubunda yaptik. Bu iiriinle birlikte sektor degisti, granit tam bir game changer™



oldu. Fatih Bey bunun keyfini yasamak ile birlikte derhal tiim ekibe seneye ne yapacagiz, bunun daha iyisi nasil olacak
diye baski yapmaya basladi. Hemen ¢alismalar bagsladi. Yani ¢ok iyi bir ig yaptik diye mutlu olup arkasint birakmuyor.
Yani sans ile elde edilen bir basar degil bu, stirdiiriilebilir basart i¢in bu bakig agist gerekiyor. Hep daha iyisi igin
heyecan tasimak, arastirmak ve bunun icin ¢alismak.

Galip Bagci da bu cabalarin sonuglarini aktariyor:

En son 2018 yihinda GfK ile yaptigimiz bir arastirma var. Buna gore granit her 100 evden 48 tanesine girmeyi basarmas.
Bunu illa Karaca satyyor demiyorum, ama Karaca 'nin ¢ikardigi inovatif iiriin artik siipermarkette bile satilacak duruma
gelmis. Ug sene icinde her 100 evden 48 'ine girmeyi basaran bir iiriine doniismiis.

Granit’i Inci izliyor

Granit’in bu kadar basarili olmasina ragmen Karaca durmuyor ve daha baska yenilikler pesinde kogsmaya devam ediyordu.
Fatih Karaca anlatmaya devam ediyor:

Biz zaten Karaca'da yaptigimiz her iste, her kategorideki iiriinlerde bir farklilik yaratmay: seviyoruz. Insanlar seramik
tencere kullanirken graniti ilk biz ¢ikardik. Insanlar catal bicagi cantalarimn icinde satarken, ilk kez biz ahsap
sandigin igine koyduk. Tencere ile porseleni ilk defa biz birlestirip, porselen sapli ¢elik ¢caydanliklar yaptik. Zaten
Karaca 'min en énemli ozelligi sektorde siirekli yenilikler getirmesi. Ama getirdigimiz bu yenilikler hep Tiirkiye 'de
yaptigimiz yeniliklerdi.

Bir de bizi uluslararasi arenaya tasiyacak, pazarda bizi séz sahibi hale getirecek yenilikler arayisindaydik. Tabii bu
yenilikleri yaparken de tiiketicileri baz aliyoruz. Uriinleri nasil kullandiklarina, neye ihtiyac olduklarina bakiyoruz.
Burada avantajimiz kendi perakende magazalarimizin olmasi. Magazalardan satislar ve miisterinin satin alma
egilimlerine dair bilgi edinmemizin yani sira tiiketicinin neye ragbet ettigi ve neye yonlendigi hakkinda gelen raporlar
da alwyoruz. Bir de tabii tiim bunlar tiiketici arastirmalartyla destekliyoruz.

Inci takimlar: ¢ikarmadan once bazi gézlemlerimiz oldu. Uriinlerimiz arasinda seramik ve porselenin yant sira bir de
bone china vardi. Bone china kemik tozundan yapiliyor ve boyle tiriinlerde genelde tiiketicide hangi hayvanin
kemiginin kullanildigina dair bir kaygi oluguyor.

Kemik tozundan iiretilmis bir tiriiniin i¢inden yemek yemek ya da bu tiriinii kullanmak baz: tiiketiciler igin tiksindirici
olabiliyordu. Biz bunu yakaladik. Bir de bize magazalarda siirekli helal sertifikasi soruluyordu. Bu inegin mi yoksa
baska bir hayvamin kemiginden mi yapildi? Tiiketici zaten bunun dtesine de gegememis.

Bone china’nin avantaji hem yiizde 25 daha saglam, hem daha seffaf, hem de daha temiz ve saglikli bir iiriin olmast.

Biz sirketimizi uluslararasi arenada yeni bir konuma tastyacak bir tiriin arryoruz. Ciinkii artik Tiirkiye 'nin disinda da
magazalar agmaya basladik. Yurt disina ¢iktigimizda da rakiplerimizin 300-400 yillik gegmise sahip firmalar
oldugunu gérmeye basladik. Bir mirasi, tarihi olan firmalar soz konusu ve sirketler de biitiin pazarlama stratejilerini
bu miras uzerine konumluyorlar.

Koklii gecmise karsi giiclii inovasyon

Mesela Christofle diye bir marka var, Abdiilmecit 1800°lii yillarda Fransa’ya gidip kizinin ¢eyizini Christofle dan
alwor. Abdiilhamit’in Christofle dan alip tistiine dekor yaptigr ahsap masalart var. Béyle bir yaraticiligin ve ge¢misin



mirasimin karsisinda kisa siirede mesafe kat edebilmek icin farkl bir iiriin ¢tkarmak lazim. Yani oncelikle
rakiplerimizden stwyrilmak igin ortaya bir iiriin koymamiz gerekiyor. Bu tiriiniin bone china seviyesinde veya daha iyi
kalitede olmasi ve miisteride tepki yaratmamasi igin kemik tozundan yapilmamast icap ediyor.

Bunun tizerine birgok materyal denedik ve en sonunda Inci’yi bulduk. Kuvars, kaolin ile feldispat karisimindan olusan
bildiginiz porselen hamurunun i¢in kemik tozu yerine inci koyunca aymi kalitede ve daha giizel bir porselen hamuru elde
edildigini fark ettik. Yani inci, kemik tozunun yerini tutuyor ve belli bir pigsme derecesinden sonra kalsiyuma doniiyor.
Buradan yola ¢iktik. Ama ham madde olarak inci kemik tozundan ¢ok daha pahali. Gittik, inci tireticilerini ve yetistirme
(kiiltiir) incileri bulduk. Kiiltiir incilerinin bir kismi kozmetikte bir kismi da miicevher sektoriinde kullanilyyor. Miicevher
sektoriinde kullanilan inciler yiizde 95 - 100 miikemmel yuvarlakiikta. Sekli hafif bozuk olanlar kozmetik sektorii icin
ayriyor ve anti-aging ozelligi sebebiyle yaslanmayr geciktiren kremlerde kullanilyyor. Japonya ‘da kadnlar ciltlerinin
taze, diri, stk kalmast igin yiizlerini beyaz boyarlar, incinin kozmetikte kullanilmasi oradan gelen bir sey.

Biz de ayni yerden tedarik ettik inciyi ve bayagi bir ugrastik. Sonugta bu iiriinii elde ettik ama iiriinlerin kaliplar
tutmadigu igin yiizlercesi ¢ope gitti. Bu tiriiniin gelistirme asamastydi. Dort bes sene siiren bir ¢alisma sonucunda
boyle bir iiriine ulastik. Sektorde bulunan iiriinlerden daha iyisini yapma ve bir ilki gerceklestirme ihtiyaci sonucunda,
inci kullanilan bu tiriinii diinyada ilK biz bulduk.

Inci’yi ortaya ¢ikaran motivasyonu Sami Hotak sdyle anlatiyor:

Granit ile Tiirkiye 'de bir ilki basarmistik, simdi sira diinyada baska bir ilki gerceklestirmekteydi. Bunun igin yemek
takiminda bir degisiklik olabilir mi diye diistinmeye bagsladik. Porselenin tarihine baktigimizda yeniliklerin yiizyillar
aldiginm goriiyoruz ve yeni bir tirtintin ¢tkmasi ¢ok zor. Yaptirdigimiz arastirmalardan ve saha bilgimizden yemek
takimlarmin kadmin hayatinda ¢ok farkl anlamlart oldugunu biliyoruz. Yemek takimi evin en 0zel yerinde muhafaza
ediliyor ve sofralar hazirlanirken bas rolde hep yemek takimi oluyor. Biz de bunu daha degerli bir hale getirmek i¢gin
calismaya basladik.

Inci de benzer degerlere sahip énemli bir obje ve kadinin hayatinda parasal degerinin iistiinde bir yeri var. Kadinin
inciye atfettigi sey bir hatira, bir miras. Yemek takimi gibi evin en giizel tarafinda saklanilir; en ozel giinlerde ve en
anlamli zamanlarda ortaya ¢ikar. Yemek takimi da oyle. Anneden kiza miras kalwr, saklamilir, 6zel anlarda ¢ikarilir.
Kadimin inciye bu kadar deger atfetmesinden ve onu bir miicevher olarak gormesinden ilham alarak bu ikisini
birlestirmeye karar verdik. Calismalara basladik ve inciden yemek takimi yaptik. Uzun yillar biiyiik bir gizlilikle
toplantilar ve arastirmalar yaptik. Ilk numuneler ortaya ¢iktiginda iiriinler hep yamuktu, formu oturtamadik. Uzun
ugraslar sonucunda igimize sinen bir iiriin haline geldi.

Sozi Galip Bagcer aliyor:

2016 yithinda ana is kolumuz olan sofrada ¢ok biiyiik bir yenilik yapryoruz. Bu sefer gercek incilerden yapilmg fine
pearl yemek takimlar: ortaya ¢ikiyor. Bu o kadar iddiall bir gelisme ki! Sadece Tiirkiye’de degil diinyada da ilk defa
gergeklestivilmis bir tirtin ortaya koyuyoruz. Granit ten iki ii¢ sene sonra ham maddesini degistirdigimiz yemek
takimlarimin inovasyonuyla sahneye ¢ikryoruz.

Biz inovasyon yaptigimizda rakiplerimiz iizerinde 6 ya da 9 ay ¢alistyorlar. Granit gibi bir tiriiniimiizii aldiklarinda
teknik olarak kopyalamalar: miimkiin oluyor. Graniti 6-9 ay boyunca bizden baska kimse satamadi. Ama rakiplerimiz
bunun iizerine ¢aligti ve bir siire sonra kopyalamay: basardilar.

Biz Inci’yi 2016 'min Eyliil ayinda ¢ikardik, simdi 2018 Eyliil ayinin sonundayiz. Iki senedir bu iiriiniin kopyalanmas:
miimkiin olmadi.

Kopyalanamayacak trunler



Galip Bagci burada yaptiklar isin cok 6nemli bir 6zelliginin kopyalanamayacak 6zellikte iiriinler yapmak oldugunu
vurguluyor:

Artik Coca Cola gibi formiilii bize ait olan, bagka biri tarafindan kopyalanamaz bir iirtin ortaya koyduk. Bunu da
sadece Tiirkiye’de degil, 19 iilkede ayni anda satmaya basladik. Gergekten sofrayt degistiren, doniistiiren bir iiriin
oldu. Bone china bu grubun en iist segment iiriinii iken fine pearl onun yerini aldi ve endiistri i¢inde segmentleri
degistirdi.

Bunu duyunca insanin aklina ilk gelen Tiirkiye gibi maymun sendromunun kuvvetli oldugu, yani taklit¢iligin ¢cok yaygin
oldugu bir iilkede yapilan yenilikleri uzun siire tek basina siirdiirebilmenin gii¢liigii. Ciinkii hemen birisi iiretilenin
taklidini ¢ikarmaya ¢alistyor, Karaca’nin Granit’inde oldugu gibi.

Fakat /nci’de heniiz bunu yapabilen olmamus. Galip Bagc1 kimsenin arkalaridan gelmemesini nasil giivence altina
aldiklarini anlatiyor:

Ashinda bunlarin tamami patentli ve marka tescilli iiriinler ve patentleri bize ait. Mesela bugiin Isvicre’de bu ham
maddeyi satan fabrikaya gittiginizde granit almak istiyorsaniz, “Ben granit renginde KRC tiriinii istiyorum.”
diyorsunuz. Isvigre’de satilan malzemenin adi da Karaca. Yani bu sadece tiiketici tarafinda degil, ayni zamanda
tiretici tarafinda da markalagan ve Karaca ile bir tutulan bir Grin.

Soyle bir sey var: Siz gercekten tiiketiciye fayda saglayan bir iiriin ¢ikariyorsaniz, bunu ilk siz yapiyorsaniz ve
gergekten dogru iletisimle tamitiyorsaniz, zaten tiiketicinin algisinda tiriin-marka eslesmesini saglyyorsunuz. Diger tiim
rakiplerden sizi takip edenler oluyor ve bu da dogal. Ciinkii serbest ekonomi.

Ama séyle de bir s6z vardir: Tiim balik¢ilar en ¢ok balik tutan balik¢uy takip ederler. Biz hata yapmadigimiz siirece,
yani dogru tiriinii ¢tkarp tiim baliklar: topladik¢a diger rakipler de bizi izleyeceklerdir. Serbest piyasa ekonomisinde
bu normaldir.

Ama Inci’de bunu yapamiyorlar, ciinkii formiilii bizde olan bir is. Yani oradaki altin oran o kadar 6nemli ki, en ufak bir
sapmada bile iiriin 1200 derecelik firina girdiginde catlamaya baslyyor. Tabii burada kararlilik da ¢cok onemli. Ciinkii biz
Inci’yi gelistirmek icin 4-5 sene ugrastik. Bunu yapma kabiliyetine sahip olan firmalara elli kere gitmek zorunda kaldik.
Dogru iirtine ulagmak igin bin tane érnek iirettik. Dort defa kalip karildi. Bu isin en pahali tarafi kaliptir ve her
kirildiginda yenisini yaptirdik. Inovasyon yapmak ve bu tip iiriinleri ortaya cikarmak gercekten kararlilik, knowhow
istiyor. Bu kararlilik ve knowhow in anlamli olabilmesi icin de finansal gii¢ gerekiyor, yani sermaye. Bu sebepten kolay
degil bunu yapmak. Bunlar bizde oldugu igin genel itibariyle de sektorii degistirecek ve doniistiirecek inovasyonlar da
bizden ¢ikiyor.

Yarin rekabetci bir firma farkl isimlerle ayni yaklasima sahip bir tiriin ¢ikarabilir, ama bunu yapmak bir senesini alir.
Ama o siire icinde de ati alan Uskiidar 1 geger zaten.

Fabrikasiz marka

Tabii bu noktada bir seyi hatirlamak gerekiyor. Karaca kendi fabrikasi olmayan bir firma. Elinde bir {iretim sistemi
olmadan tamamen iiretim teknigine baglh Granit, /nci gibi inovasyonlar gerceklestirmesi aligtlagelmis bir olay degil. Ama
Galip Bagci bir iiretim tesisi olmamasinin dezavantaj degil avantaj oldugu goriisiinde:

Bu esneklik getiriyor. Aslinda biz kendimizi tasarim, satis ve pazarlama sirketi olarak konumlandwriyoruz. Biz bir
tiretim sirketi degiliz, ama ¢ok kuvvetli bir Ar-Gemiz var. O da tasarim departmani iginden ¢ikryor. Bizim iiretici
olmamamiz, fabrikanin igindeki tek bir iiretim bandina bagl calismiyor olusumuz; farkl tiriin yaklasimlar
gelistirmemizi sagliyor. Bir tiriin ¢tkaracagimiz zaman bize bir kolaylik, esneklik sagliyor. Mesela bizim fabrikamiz



olsayd belki de fine pearl’ii ¢cikaramayacaktik, ¢iinkii bunun icin bambagka bir tiretim bandi ve bambaska bir makine
parki gerekiyor.

Biz fikri ¢ikardiktan sonra bu fikvi kim uygulayabilir diye diisiindiik. Diinyanin en iyi yemek takimu iireticileri Giiney
Kore’de. Onun igin bu isi orada yaptirdik. Ama bizim kendi fabrikamiz olsayd, belki de o fabrikanin kabiliyeti yetmedigi
icin bu tiriinii ¢tkaramayacaktik.

Granit fikri ¢iktiginda, bunu kim hayata gecirebilir diye baktik ve Isvigre de bir yer bulduk. Orada yaptik. Biz iiretici
olsaydik ve sadece ¢elik tiretim bandimiz olsaydi, biiyiik ihtimalle ¢eligin disina ¢ikamayan ve tiretim bandinin
kabiliyeti dogrultusunda, inovasyon olasiliklar: sinirli bir marka haline gelirdik. Biz burada marka olarak fikrin ve
bilginin sahibi olmay, iiretici olmaktan ¢ok daha kiymetli gériiyoruz. Ve sirketimizi ve markamizi da o yonde
konumlandiriyoruz.

Fabrikamizin olmamasi bize olaganiistii esneklik veriyor. Kendi tasarim ve Ar-Ge departmanimizda gelistirdigimiz
fikri en iyi uygulayacak yeri bulup orada yaptirtyoruz. Tiirkiye 'de ise Tiirkiye 'de, Giiney Kore’de ise Giiney Kore 'de,
Isvigre 'de ise Isvicre ‘de, Amerika’da ise Amerika ‘da. Yani énemli olan o fikrin dogru sekilde uygulanmasi ve bu
esneklik bize fikri hayata gecirme kabiliyeti sagliyor.

Galip Bagci bugiine kadar yasadiklarinin da bunu kanitladigi kanisinda:

Gegmise baktiginizda da her iki sene icerisinde, bulundugu ana kategorileri degistiren, doniistiiren ve inovasyon
yoluyla biiyiiyen bir markanin hikayesi var. Hem ¢ok iyi iiriin gelistiriyor, hem de i¢erisinde bulundugu sektorii sadece
gelistirmekle de kalmyyor, doniistiiriiyor. O kadar etkin iletisim yapryor ki! Hem tiiketicinin duygularina hitap eden,
bam teline basan bir yaklasimi var, hem de bunun rasyonelini inovatif bir tiriinle birlestiriyor. Zaten dogru formiil de
boyle ortaya ¢ikiyor.

Son bir yenilik Biodiamond

Ve durmuyorlar, siirekli yenilik pesinde kosuyorlar, tirinlerden biri bitmeden bir yenisini piyasaya sunuyorlar. O giine
kadar kimsenin aklina gelmemis, yapmaya kalkismadig bir sey yapiyorlar. Ocak tistiindeki pisirme kaplarinin sathina
elmas (diamond) ekliyorlar? Neden? Ciinkii elmas dogadaki en dayanikli, en sert madde. Ve ocak iistiindeki pisirme
kaplarinda en biiylik sorun kabin yiizeyinin ¢izilmesi ve bu ¢iziklerin i¢inde biriken bazi maddelerin bu pisirme islemini
sagliksiz hale getirmesi. O zaman “Biz bu pisirme kaplarinin yiizeyini yeryliziindeki en saglam, en sert madde olan
elmasla kaplarsak, hicbir sey bunlari ¢izemez” diye diistiniip yola ¢ikiyorlar.

Bundan sonrasimi Galip Balci’dan dinleyelim:

2018 yilina geldik. Kasim ayinda tekrar mutfag: degistirecek bir inovasyon daha yaptik. Bu sefer de biodiamond
pisirme gruplarim ¢ikarttik. Biodiamond nedir peki? Tiirkiye 'de su ana kadar yapilmig en saglam, en uzun émiirlii
pisirme gruplari. Bunu nasil yaptik? Pigirme yiizeyine elmas kristalleri ekleyerek.

Biz bunu daha sik olsun diye koymadik tirtiniin tistiine. 300 bin tane elmas kristalini koymamizin sebebi, elmasin
dogann en dayanikli maddesi olmasiydi. Dogast geregi kendiliginden yapismazlik 6zelliginin bulunmasiyd. Biz
doganin bu ozelligini aldik, yanmaz yapismaz kategorisindeki iiriinlerin iistiine tasidik. 10 sene garanti verdik.

Emin olun, granit ile yaptigimiz doniisiimden de biiyiigiinii yapmuis olacagiz diamond ile. Yine mutfaklari, daha
dogrusu pisirme kategorisini doniistiirecegimiz bir ig yapmis olacagiz.



Basariya giden yol

Galip Bagci Karaca’y1 Karaca yapan en 6nemli 6gelerden biri olan yenilik¢iligin markay1 tagidiginin altini bir defa daha
ciziyor:

Bugiin yaptigimiz aragtirmalara bakiyorum. Tiirkiye’de mutfak kategorisinde acik ara birinci, sofra kategorisinde actk
ara birinci. Tiirkiye 'nin en giivenilen markast. Tiirkiye 'nin en ¢ok tavsiye edilen markasi. Kendi kategorisinde

Tiirkiye 'nin en ¢ok arzu edilen markasi. Tiirkiye de tasarimiyla en ¢ok begenilen markasi. Bu bizim kendi inanigimiz
degil. GfK’ya diyoruz git bak pazara, bize durumu séyle. Getiriyor oniimiize bunu koyuyor. GfK ile yaptigimiz yetmez,
IPSOS sen de git bak diyoruz. Bakalim iki rakip firmadan ayni sonucu alacak miyiz? IPSOS gidiyor bakiyor, ayni
sonug ¢tkiyor.

Yenilikgilik, inovasyon konusunu noktalamadan bu konularda Karaca ile birlikte ¢alisan halkla iliskiler uzmani Sila
Gok’iin de goriislerine kulak vermek lazim:

Inovasyonda inamilmaziar. Elektrik siipiirgesi ¢ikariyorlar, bir ¢ikariyorlar pir ¢cikariyorlar. Biitiin ozellikleriyle
pazarn lideri. Ar-Geye ¢ok uzun siireler, hi¢hir seyden sakinmadan yatirim yapiyorlar. Bir sey yapacaksak, hakikaten
sektordeki en iyisi olsun kafasindalar hep. O yiizden de ¢ikan iiriinlerin hepsi gercekten sahane. Bir kahve makinesi
ctkarryorlar; goriintiisi, sikligi, 6lciisii, tezgah tistii durusu, her seyi diisiiniilmiis bir ev aleti. Onun disinda ¢ikardigi
ziiccaciyeye bakiyoruz, hepsi o kadar birbirini tamamlayici, her seyi kapsayici ki... Yaptiklar: bu alandaki durumlarim
percinliyor.

KARACA HOME

Karaca Home’un baslangici

Karaca, zliccaciye firmasi olarak baglamisken, iirlin gamini hep yeniliklerle genisletmeye devam etti. Bu yeniliklerden biri
de Karaca Home. Fatih Karaca bunun dogal, organik bir genisleme oldugunu; ¢iinkii ev tekstili ile mutfak {irtinlerinin
birbirini tamamladigini, alicilarin da davraniglarinin birbirine benzedigini soyliiyor:

Bizim Grunler ve ev tekstili Grunleri birbirine ¢cok yakin iiriinler. Beraber satildiklari icin miisterilerin satin alma
davramislar: da birbirine ¢ok benzer. Kadin ev tekstilini, mutfak esyalarinit ve sofra esyalarini ayni yerden alabiliyor.
Biz bu sebepten dolayr 2012 yilinda ev tekstili sektoriine girdik. Orada ¢ok degerli insanlart biinyemize kattik ve bu
tirtinlerimizi de mevcut bayi agiyla satmaya basladik. Ama orada Karaca Home markasini kullanmaya basladik.

Rahmi Karaca ise Karaca Home ile pazardaki énemli bir boslugu doldurduklarini ve diger firmalara da dnctiluk
yaptiklarini anlatiyor:



Biz bu ise basladigimiz zaman, tekstil pazarinda béyle ¢ok marka yoktu. Bir iki tane vardi. Marka olmayan iireticiler
mallarini fiyatlart ¢ok indirip satryorlard.

Bizim hep boyle bir niyetimiz vardi ama dnce miisterileri yoklamak istiyorduk. “Tekstile girersek miisteriler ne der?”
diye arastirdik. “Bu markayla ¢ok iyi satarsiniz.” diyorlardi. Biz de bir baslangi¢c yapmak igin kiiciik kiiciik girelim
dedik. Once piyasanmin nabzini yoklayalim diye diisiiniirken bekledigimizin iistiinde bir talep oldugunu gordiik. Oyle
olunca, o zaman artik burada da porselendeki, ¢atal kasiktaki gibi kendi tasarimlarimizi yaratmamiz gerektigi sonucuna
vardik. O tiriinlerle girdik. Kendi tasarimlarimizi yapinca bu alanda da ayni sekilde basarili olduk.

Su anda nevresim, uyku setleri ve bebek iiriinleri yapiyoruz. Bir de bunlarla daha once tekstil sektoriinde yapiimamis
paketler hazirladik. Bornozlar, havlular ile nevresim, battaniyeyi bir araya getirerek paketler olusturduk. Bu da su
anda ¢ok iyi tuttu. Bizden sonra herkes de yapmaya bagsladi. Biz ise sonradan girdik, ama tam tersi oldu, sektor bizim
pesimizden gelmeye basladi.

Uriinlerimizi Denizli ve Bursa’daki fabrikalarda yaptirtyoruz. Hepsi tamamen, yiizde yiiz yerli. Tasarimini biz
yapyoruz, pamuktan tutun ipligine kadar her seyini biz aliyoruz, ipligi bez haline getirtiyoruz, baskicilara yollayip
baskilarint yaptirtyoruz, kendi atélyemizde dikis yaptirtyoruz, ambalajina kadar da biz takip ediyoruz. Hazir iiriin
almiyoruz. Bagstan sona kadar tiretimi kendimiz gergeklestiriyoruz.

Fatih Karaca kisa zamanda elde edilen bu basarinin bir ekip isi oldugunu ama bu ekibin basinda bulunan Bahadir
Orsoglu’nun ¢ok pay1 olduguna isaret ediyor:

Orada 6nemli bir adam var: Bahadir Orsoglu. Daha once, ev tekstili konusunda bircok girisimde bulunmus, ashnda
kendi sirketini de kurmus bir kisi. Soyle bir ozelligi var: Uriinii ¢ok iyi biliyor, ¢cok kreatif. ¢ok iyi desen yapiyor. Yani
tiriinii ¢ok iyi sunuyor. Kutusundan desenine, iirtin icin kreatif calismadan pazarlamaya kadar biitiin bu konularda ¢ok

iyi.

Bahadir Orsoglu daha énceki sirketinde de ok giizel isler yapmis ama finansal olarak bu isleri yiiriitemedigi icin
devam edememis. Bu ayri bir uzmanlik alani; tasarim baska bir sey, para kazanmak baska bir sey. O yiizden, sirketi
stkintiya girince, biz de kreatif yoniinii bildigimiz Orsoglu 'na gittik, “Gel bizim hazir bir satis agimiz, ekibimiz,
kurulusumuz var, beraber ¢alisalim.” dedik ve biinyeye kattik.”

Fatih Karaca bu ise Rahmi Karaca‘nin 6n ayak oldugunu ve Karaca Home’da Bahadir Orsoglu ile ¢alismaya
basladiklarini anlatiyor. Karaca Home i¢in Karaca’nin mevcut yapisini kullandiklarini sdyliiyor:

“Karacanin yeni bir acilim yapmak igin biiyiik bir avantaji var. Karaca Home i¢in yeniden muhasebe kurulmadi,
Karaca 'min meveut muhasebesi, mevcut lojistigi kullandi. Oyle olunca maliyetler diistiigiinden para kazanmak daha
kolay oluyor. Bu nedenle yeni bir is koluna ¢ok kolay giriyoruz”

Kisa siirede evlere giren marka

Karaca’nin ev tekstili alaninda katma degerli tasarimlar sunan markasi1 Karaca Home, estetik ve kaliteyi bir arada
tilketicileriyle bulusturuyor. Ocak 2012’de hayata gegen Karaca Home markasi, kisa siirede tiiketicilerin evlerine girerek
biiyiik begeni topladi. Karaca Home markas1 ev tekstili sektortinde 2013 yilinin ilk alt1 ayinda Tiirkiye’nin alaninda en iyi
markasi olmay1 basardi ve bu basariy1 giiniimiize kadar stirdiirdii.

Karaca Home’un ev tekstili tasarimlari sekiz farkli konseptte sunuluyor. Handmade, Ranforce, City, Saten, Teenage,
Bebek, Geng, Havlu konseptlerinde 1500°e yakin farkl: iiriin bulunuyor. Yiizde 100 pamuk, bambu pamuk, bambu penye
ve yiizde 100 penye kullanilan iiriinler, kalite ve estetik tasarimi bir araya getiriyor. Ozellikle dokunma duyusunu harekete



geciren, arinma ve rahatlama gibi ihtiyaglari cevaplayan iiriinler, dogalligin pozitif enerjisini evlere tasiyor. Ince bir zevki
yansitan {irlinler nevresim takimlari, yatak oOrtiileri, tam takim yatak setleri, battaniyeler, havlu ve bornozlardan olusuyor.

Karaca Home koleksiyonu italya, Iispanya, Hollanda ve Ingiltere stiidyolarindan se¢ilmis dzel tasarimcilar tarafindan
hazirlantyor, bu tasarimlar Karaca Home tarafindan yorumlanarak renklendiriliyor. Uretiminin yiizde 95’ini Istanbul,
Bursa, Denizli ve Usak’taki tedarikgilerle gerceklestiren Karaca Home’un iiriinleri, su anda Tiirkiye genelindeki yaklagik
40 AVM’de satisa sunuluyor.

Karaca Home olarak bir yil igerisinde 20 magaza agmayi, bu siire zarfinda zincir magazalar ve ¢eyiz magazalar: olmak
iizere Tiirkiye genelinde 800 satis noktasina ulasmay1 hedeflediklerini aktaran Karaca Home Genel Miidiirii Bahadir
Orsoglu, “Karaca Home'u ¢ok kisa bir siirede hayata gecirdik. Ev tekstili konusundaki deneyimimizle hizli hareket ettik ve
birbirinden sik tasarimlar tiiketicilerin begenisine sunduk. Uriinlerimiz Ziichex Fuari'nda sektér profesyonellerinden tam
not aldi. Bu motivasyonla magazalasma ¢alismalarina agirlik verecegiz. Hedefimiz, 6 ay sonra Tiirkiye de en iyi tekstil
markasi olmak; 5 yil icinde de diinyada en iyi 5 tekstil markas: arasinda yer almak. Uriinlerimizin kalitesine ve
dizaynlarina giiveniyoruz. Bu yiizden ihracata da onem verecegiz. Yakin zamanda Almanya’da magazamiz agilacak.

Yakin cografyamizdaki iilkelere ihracat yapacagiz” diye bilgi veriyor.

Karaca Home, Marketing TR dergisinin diizenledigi The One Awards 2016’da ‘Ev Tekstili-Dekorasyonu Sektoriinde Yilin

En Basarili Markas1’ secildi. Tiirkiye’deki bagarilarini uluslararasi arenaya da tasiyan Karaca Home 2016 yilinda,

International Home and Housewares Show’da sektoriiniin magazacilik alaninda en iyilerinin yarigtigi Global Inovasyon

Odiilleri (GIA) kapsaminda 25 firma arasindan “Martin M. Pegler Gorsel Diizenleme Milkemmeliyet Oduli ne layik

orulda.

gKaralca Home’un 2017 yil1 itibari ile Tiirkiye genelinde 1000’e yakin bayii, 50 franchise ve 21 AVM ve cadde magazasi
bulunuyor. Uretim tesisi Denizli’de olan Karaca Home ayrica Usak ve Bursa’da yeni yatirimlara destek olarak farkl
tedarikgiler ile de ¢alisiyor. Yaklasik 200 kisilik ¢alisani ile Karaca Home ev tekstili sektoriinde istihdam yaratmaya

devam ediyor.

SOFRADA KARACA PORSELENE
BIR ARKADAS DAHA GELIYOR:
JUMBO

Takimi tamamlama ¢abasi iginde olan Karaca gruba son olarak Tiirkiye’nin en taninmig ¢atal bigak markasi olan
Jumbo’yu katt1. Jumbo, 1947 yilinda Nubar Colak tarafindan, Istanbul Cemberlitas’ta kurulmustu. Kurulusunda itibaren
de pazarin tiim gelisim safhalarina imza atan lider bir kurulus oldu. Uretime sar1 dokiimden kasik yaparak baslayan Nubar
Colak, 1950°1i yillarda atdlyesine katilan birkag pres ve silindirle DKP (dekupe sac) {lizerine kalay kaplama teknolojisini
kullanarak Avrupa standartlarin1 yakaladi. Yine bu yillarda paslanmaz ¢elikten ¢gatal, kasik ve kirilmaz bigak iiretimine
gecildi. Ardindan Bayrampasa’daki fabrikasina taginarak atdlye olmaktan ¢ikt1 ve sanayi tesisi haline geldi. 1950°1i
yillarda baglayan taninmiglik, 1960’11 yillarda markalasma stirecine doniistii.1970’1i yillarda agilan iki fabrikayla Jumbo
Sirketler Toplulugu olustu. 80’lerde Jumbo, iirlinlerine 6miir boyu garanti belgesi sunarak, satis sonrasi servise kuran ilk
sirket oldu.

Kurucu ailenin ikinci nesil temsilcisi Minas Colak, 80°1i yillarin baginda bagkan yardimcisi olarak goreve basladi. Ayni
yillarda bilgi-islem ve reklam departmanlar kurularak, tasarim ve iiriin gelistirme ¢alismalarina hiz verildi. Tiirkiye’de ilk
paslanmaz ¢atal, paslanmaz kasik, kirilmayan bigak ve modern koleksiyon tiretimi gibi ilkleri ger¢eklestiren Jumbo,



2000’11 yillarda tasarimlarma ve koleksiyonlarina zengin bir soluk getirdi Jumbo kuruldugu yildan itibaren tiretimini
saglamliktan ve kaliteden 6diin vermeden devam ettirdi. Olusturdugu kalite imajin1 80’1i yillarda estetik, 90’11 yillarda
tasarim, tescil ve ve her yerde bulunabilirlik nitelikleriyle pekistirdi. 2000’1 yillarda erisilen nokta ise sektdriin modasin
belirleyebilme giicl oldu.

Karaca mevcut yatirimlarin yanina ne koyabilirim diye arastirirken tabak ¢anagin yanina gidecek en iyi iiriin ¢atal bigak
oldugu i¢in Fatih Karaca bu alanda Tiirkiye’ nin en iyisi olan ama son zamanlarda bazi sorunlar1 oldugunu duydugu
Jumbo’ya yoneliyor:

Benim Adem Atmaca adli bir ortaokul arkadasim vard. Eskiden beri goriisiiriiz, samimi arkadasimdi. Universite
yillarinda gériisemedik ama o kendi sirketinde ben kendi sirketimde calismaya baslayinca tekrar goriismeye basladik.
Atmaca sirketinin yoneticisiydi. Jumbo da Adem Atmaca’min kiracisiydi, 2012 °de Jumbo 'nun isleri iyi gitmiyor
deniyordu, Adem’e "Jumbo senin kiracin. Bu marka iyi marka, Tiirkiye 'nin onde gelen en eski markalarindan birisi.
Kalite algist ¢ok yiiksek. Bu markayt almak isteriz. Senin de boyle bir diisiincen olursa, bu isi beraber yapariz” dedim.
O da “Su anda bir stkinti yok” dedi. Biz sik sik goriigiiyoruz, en son Adem 2014 yiulinda “Hakikaten bir sorun var,
kiralarimi 6deyemiyor. Ama ben bu isi ¢cok bilmiyorum, beraber alacaksak ben de bu isin iginde olmak isterim” dedi.
Bir giin rica ettik, Jumbo 'nun yoneticilerini ¢agirdik durumu konustuk. Eski sahibi Minas Colakyan iyi bir tasarimct,
ama igleri iyi gitmeyince 2000°li yillarda elindeki en son markayr da satmak durumunda kaldi. Birkag gériisme
sonunda da Adem ile beraber Jumbo markasini aldik.

Sifirdan kurguladik. Cilinkii Jumbo iyi marka algisi yiiksek kalitesi iyi marka. Jumbo fabrikasi eski bir fabrikaydi.
1950 lerdeki makinelerden artik yiiksek sayida kaliteli iiriin ¢ctkmiyordu. Once Jumbo 'nun iiriin kalitesini arttirdik.
Sonra iiretim konusunda yurt disinda bazi ig birlikleri yaptik. Jumbo 'nun satis agi zayifti, kendine ait satig agi yoktu.
Biz Jumbo 'nun horeca ekibini kurduk. Eskiden Jumbo iiriinlerini magazalara satiyor, insanlar gidip tiriinleri bu
saticilardan aliyorlarmis. Biz kendi horeca ofisimizi kurduk, bayii sistemimizi kurduk. Ve malimizi kendi satis agimizla
dagitmaya basladik. Jumbo 'nun kendi magazasi yoktu, hep franchising ile ilerlemisti. Verimsiz magazalardan
kurtulduk, kendi magazamizi actik. Tabii kendi kendimizi daha iyi ifade ettik, daha iyi tiriinler, daha iyi sunum ile
marka eski giinlerine yaklasti. Su anda bircok yerde var.

Jumbo’ya ilgi cok eski

Fatih Karaca aslinda Karaca ailesinin Jumbo’ya olan ilgisinin ¢ok eski olduguna dikkat ¢ekiyor:

Jumbo 70’lerin sonu 80 lerin bagsi ¢ok biiyiik marka. Babam 80°li yillarda Jumbo satmak istiyor. Ama Jumbo 'nun
kendisine de gidemiyor, distribiitoriine gidiyor. “Ben Jumbo satmak istiyorum” diyor, ama “Sen satamazsin” deyip iirtin
vermiyorlar. 1980 yilinda Jumbo tiriinlerini satmak icin vermedikleri adamin oglu gidiyor Jumbo yu satin aliyor. Orada
ilging bir hikaye var. Bunu bana babam anlatmisti. Niye? Ciinkii daha béyle bile magazast olmayan, daha kendini tam
ortaya koyamams bir firmayiz. Jumbo 1980 yilinda Karacaya distribiitorliik degil, distribiitorliigiinde alt bayilik satis
hakkini vermiyor” diye anlatiyor.

Jumbo Karaca’ya gectiginden beri ¢ok 6nemli basarilara imza atiyor:

Jumbo, nesilden nesle aktarilan 6zgiin ve zamansiz tasarimlarla diinyanin en iyileri arasinda yer almay1 amacliyordu.
Kaliteye ve teknolojik gelisime biiyiik 6nem veren Jumbo, 1966 yilinda Avrupa’da diizenlenen Uluslararasi Filibe
(Plovdiv) Fuari’nda altin madalya kazanmis bir marka. Bu, ayn1 zamanda Tiirkiye’nin endiistriyel tasarim dalinda
kazandig1 ilk madalya. 1987 yilinda Jumbo, bu defa 55 iilkenin katildig1 Plovdiv Fuari’'nda diizenlenen yarigsmada;
tencere, catal-kasik ve bigak dalinda altin madalya kazanarak uluslararasi platformda basarisin siirdiirmiis.

Bu basar zinciri Karaca yonetiminde hizlanarak devam ediyor:



Tiirkiye’de iyi tasarimi odiillendirmek amaciyla gelistirilen TURQUALITY® Programi dahilinde, Dig Ticaret
Miistesarligi (DTM), Tiirkiye fhracatgilar Meclisi (TIM) ve Endiistriyel Tasarimcilar Meslek Kurulusu (ETMK)
isbirligiyle “Design Turkey Endiistriyel Tasarim Odiilleri” adiyla diizenlenen tasarim degerlendirme sisteminde, 2008
TURQUALITY Tasarim Odiiliinii yeni tasarimiyla Jumbo 6500 Caydanlik kazand.

Jumbo, arastirma sektdriiniin basarili pazarlama ve sosyal arastirmalarinin édiillendirildigi Baykus Odiilleri’nde «Bir
Mutfak Geregleri Markasinin Yeniden Dogusu: A Olmak Ya da A Dogmak Iste Biitiin Mesele Bu!» arastirmasi ile Geng
ve Vizyoner kategorilerinde iki Altin Baykus &diiliinii; 2016 “Design Turkey Endiistriyel Tasarim Odiilleri” adiyla
diizenlenen tasarim degerlendirme yarigmasinda, Jumbo Moon Yemek Takimi Good Design 6diiliinii aldu.

Sektorde ilk butik magazacilik ve yetkili saticilik sistemini baglatan sirket olan Jumbo, kurulusundan itibaren ¢atal-kasik
ve bicak sektoriinde pazar lideri. Ayrica, Tiirkiye pazarinda konusunda en ¢ok tasarim tesciline ve miiracaatina sahip olan
Jumbo, tasarim agisindan tiniversitelere destek veriyor.

Impact Arastirma Gelistirme Sirketi’nin Temmuz 2000°de yaptig1 ‘Jumbo Sahiplik ve imaj Arastirmas1® sonucu,
Jumbo’nun marka bilinirligi oraninin %97 oldugunu ortaya koyuyor.

KARACA AILESINE KATILAN
229 YILLIK MARKA

Karaca saglam bir zemine oturttugu yapisini, diinya ¢apinda markalar1 biinyesine katarak gelismeye devam ediyor.
Almanya’da K6ln Ve Mannheim sehirlerinden sonra {igiincii magazasini Berlin’de agarken diinyanin en eski porselen
iireticilerinden Weimar’1 bir yil siiren bir goriismeler ardindan aldigini agikladi. Bu kitabin bagindan beri anlattigimiz gibi
1973 yilinda kiigtik bir cam atdlyesinde kurulan, ziiccaciye alaninda biiyiiyen, 2006 yilindan sonra Fatih Karaca’nin
yonetime gelmesiyle markalasmaya ve tasarima dnem vererek atak yapan Karaca, alaninda diinyanin bilinen
markalarindan biri olma yolunda ilerlemesine boyle yeni bir ivme katiyor.

1790°de Almanya’nin Weimar kentinde taninmis seramik sanatgis1 Christian Andreas Speck tarafindan kurulmus Weimar
ve adin1 da kuruldugu sehirden almis. Avrupa’nin c¢alkantili cografyasinda Napoleon savaslarindan, Birinci ve Ikinci
Diinya Savasina kadar ¢ok kaotik donemlerde ayakta kalmig ve iiretimini durdurmadan yagamay1 basarmis. Ama bu arada
12 kez de el degistirmis. Son olarak da Avrupa’nin en tinlii porselen iireticilerinden Rosenthal ailesi tarafindan satin
almmus.

Tiirkiye’de daha ¢ok antikacilarda ve miizayedelerde ilgi géren porselenleriyle bilinen Weimar, Almanya’nin en eski ve
yasayan porselen markalarindan biri. Kasim 2019°da da gruba {inlii markalar1 katmak i¢in yola ¢ikan Karaca en begenilen
markalarindan biri olan Weimar’1 alarak bu yolda 6nemli bir adim gergeklestirmis oldu. Bugilin Weimar’in fabrikasinda
220 kisi galistyor.

Hem 0Uriin kalitesiyle hem de tasarima deger vererek markalarini gliglendirmeye devam ettiklerini belirten Karaca Grubu
Y 6netim Kurulu Bagkani Fatih Karaca, “Stratejik planlamamizi McKinsey ile birlikte yaptik. 5 senede yurtdisinda 30
magaza hedefimiz var. Avrupa’daki genel merkezimiz ile lojistik merkezimizi K6ln’e kurduk. Perakende operasyonu ve
Avrupa e-ticaret operasyonumuz es zamanli bagladi. E-ticaret ile tiim Avrupa’ya Almanya’dan hizmet verecegiz.
Almanya’da biiyiimemizin motoru bu yeni aldigimmz marka olacak”™ ifadelerini kullandi. Bagkani Fatih Karaca, “Tiim
haklarini satin aldik. Rosenthal ailesi fabrikanin yonetimde gorev yapmaya devam edecek. Bundan sonra Karaca’ya
iiretim yapacaklar” dedi.



Fatih Karaca, yurt disinda 12 iilkede 33 magazaya ulastiklarini, 2020’de 22 iilkede faaliyet gostermeyi
hedeflediklerini soyledi. Fatih Karaca, yurt disinda 12 iilkede 33 magazaya ulastiklarini, belirterek
“Tirkiye’de hedeflerimize ulastik. Diinyada da sofra ve mutfak kategorisinde ilk akla gelen marka olmak
istiyoruz. Almanya’da da gii¢lii oldugumuz i¢in burada bir genel merkez kurarak ise koyulduk. Oniimiize
Almanya’da 5 yilda 30 magaza agma hedefi koyduk. Lojistik merkezimizi de Kéln’e kurduk.” ifadelerini
kullandi

KARACA KULTURU VE AILE
ORTAMI

Karaca’nin bu basarist sadece inovasyonlardan, yenilik¢ilikten ve ¢ok caligkan olmaktan gelen bir sonug degil. Bu ayni
zamanda birlikte olmanin, birlikte tartisip karar almanin da getirdigi cok 6nemli bir basar1. Daha ilk giinden itibaren
kaynasan, her seyi birlikte yapma aliskanlikligini1 edinen kardeslerin evleri bile bugiin birbirlerine yakin. Ayn1 sitede
oturuyorlar. Sik sik bir araya geliyorlar, sohbet ederken iste yapilmasi gerekenler de ortaya ¢ikiyor.

Muzaffer Karaca “Yaptiklarimizda bir eksik varsa, onlari tespit ediyoruz, orada tartisip gideriyoruz.” diyor. Bu diyalog
cok dnemli; ¢cok degisik kararlarin alinmasina, ¢ok hizli hamleler yapilmasina imkan sagliyor: “Bir ise bir sene sonra
baglamak yerine, boyle tartisip konustugumuz zaman daha erken karar aliyoruz.” diye anlatiyor.

Geng kusaktan Emre Karaca da Karaca’nin bir aile sirketi olmasinin ve birlikte ¢alismay1 benimsemis bir ekip tarafindan
yonlendirilmesinin sagladigi en 6nemli avantajlardan bahsediyor. Bunlardan birinin hizli karar alma mekanizmalari
olduguna isaret ediyor:

Karar alma mekanizmalarimiz hizl burada. O anlamda iyi. Cok biirokratik bir yapi yok. Konulari degerlendirdigimiz
bir icra kurulumuz var, her hafta bir araya geliyoruz, onlarla ¢alistyoruz. Kararlar daha sonra yonetime ¢ikiyor.
Yonetim tarafindan kabul edilirse hizli bir sekilde ilerliyoruz. Ama bizim yonetim de ¢ok iyi ¢calisiyor, haftalik, aylik
toplantilarda bir araya geliyor.

Konusa konusa

Uzun yillar sirketin isleyisine hem iginden hem de en tepesinden tanik olan Sami Hotak, bu ¢aligsma bigiminin yararlarini
belirtiyor:

Aile o konuda ¢ok iyi. Bir; her konu kardesler arasinda detayli konusuluyor. Iki; o konuyla ilgili profesyonel kimse
onun fikrine deger veriliyor ve soruluyor. Ise basladigimin iigiincii ayinda aileyi énemli bir yatirima girmekten
vazgecirebilmistim. En onemlisi de bir karar verilince herkesin bunun arkasinda duruyor olmasiydi. Biz 22-23
yasindayken Fatih Bey ile bir¢ok énemli toplantilara, gériismelere katilyyorduk, sirket i¢in magazalar tutuyor,
reklamlara, yatirimlara karar veriyorduk. O giin goriistiigiimiiz firmadan biri “Nasil oluyor da sizin kadar genglere bu
kadar yetki veriliyor bu gériismelere gonderiliyorsunuz? Hayran kaliyorum, takdir ediyorum” demisti. Bunu Arif
Bey’e anlattigimda bizden ¢ok o mutlu olmustu. Arif Bey genglere firsat vermeyi, deger vermeyi ¢ok sever.

Ailenin en biiyiik sanslarindan bir tanesi dort kardesin birbirinden farkli karakterde olmasidir. Bir isle ilgili hepsi
farkl acilardan bakabilir. Bu da sizi her agidan diisiinmeye zorlar. Bununla beraber, Fatih Karaca ve Emre



Karaca’nin varligi da onlart tamamliyor. Hi¢ unutmam, zamaninda sektorden bir rakip, bizim bir ortak tamdigimiza
“Biz babalariyla ugrasiyorduk. Babalari zordu, ogullar: geldi, onlar daha da zor, daha da hirshilar, daha da biiyiikler,
daha vizyoner igler yapiyorilar.” diye yakinmis. “Bizim ¢ocuklar para harcama pesindeyken bunlar igin hirsindalar.”
demis.

Kardesler siirekli birbiriyle konusur ve hepsi de birbirinden farkli karakterlere sahip. Ama hepsinin tek inanci var, iist
motivasyonlari Karaca. Karaca onlar igin her seyden daha kiymetli, daha onemli. Bu o kadar 6nemli ki, markanin
yasamasi her seyin otesinde; kardesinden, kendisinden. O zaman herkes onun igin ¢alistyor. Yani kisisel menfaatler
devreye girmiyor o zaman.

Sureklilik icin mekanizmalar

Bunun i¢in ¢ok énemli mekanizmalar da yaratilmis. Bunlardan biri profesyonelleri diizenli bir araya getiren icra Kurulu.
Galip Bagci yakindan tanik oldugu bu mekanizmanin yararlarina isaret ediyor:

Ben 2016 yilinda geldim sirkete. 2016 yilina geldigimizde zaten icra kurulu olusturulmustu, iki ya da ii¢ sene olmustu,
ama devamly déniisiiyordu. Birinci kugak aile fertlerinin olmadig bir icra kurulunun tam ne zaman olusturuldugunu
bilmiyorum ama o giinden bugiine ¢ok daha geng bir icra kurulumuz oldu. Yag ortalamasi 37 diydi en son
baktigimizda ve 32 yasinda iki kisi var su anda. Yani 40 ' iizerinde de ¢ok nadir insan var. Cok da dinamik, kendisini
giincel tutan ve gercekten hem kendisini hem de isini gelistirme yetenegine sahip insanlardan olusan bir icra kurulu.

Ama sirkette stirekli bir degisim doniisiim riizgarlari esiyordu. Galip Bagci sirkete girer girmez kendini bdyle bir stirecin
iginde bulmus:

2016 sonrasinda benim de icerisinde bulundugum is, biraz da sirketin dijital doniigiimiiydii. Bir anlamda bunu iki sene
once baslattik. Fatih Bey’in her zaman bir sozii var: “Ben sirkete ilk basladigimda 2006 yiliydi, magazalarin ciro
iCindeki pay: yiizde 3 ’tii. Bugtinlere geldik, bu pay simdi yiizde 50 nin tistiinde, ciromuzun yarist kendi kanalimizdan
yapryoruz.”

Emin olun bundan 10 sene sonra da sadece bizim web sitemiz toplam ciromuzun yiizde 50 sini olusturacak.
Baknuginizda toptandan perakendeye, perakendeden e-ticaret’e gecis yasayan bir sirket var. Ben 2016 °da geldigimde
bunun siireci bagladi. Ben ve ekibim bu isin bir par¢asi olduk, o yonde biiyiik doniisiim gerceklestiriyoruz.

Aslinda bu siralar, dijital doniisiimiin biitiin diinyada da 6nemli bir konu olarak giindeme geldigi bir dsnem. O dénem ayni
zamanda geng Emre Karaca’nin sirkete ilk adimini attigr yillar.

Karaca demek, ekip demek

Karaca bu noktaya gelirken en 6nemli varliginin ekibi oldugunu vurguluyor. Gergekten her biri bagarili bir egitimden
gectikten sonra bu takima katilmis ve basariya odaklanmis bu geng ekip buralara nasil geldiklerini kendi ¢aligsmalarini
anlatirken ortaya koyuyorlar.

Yedi y1l kadar 6nce Karaca’ya Perakende Direktdrii olarak katilan Ilker Akalm bu stre icindeki gelismeyi anlatirken
“Buraya geldigimde 65 magaza vardi. Simdi yaklasik 140 Karaca magazasi var, 20 Karaca Home magazasi var. Yani 160
magazalik bir operasyon. Ben de iiriin kategori ve pazarlama tarafina bakiyyorum” diyor ve yaptigi isi s0yle anlatiyor:



Uriin kategori, bir iiriiniin planlanmasi, pazarda arastirilmasi, bu iiriine ihtiyag var mi, yok mu, pazar arastirmasinin
yapumas: fiyatlanmasi, ka¢ adet getirileceginin hesaplanmasi, ne kadardan satilacagi, hangi kampanya ile satilacagi,
hangi donem satilacagu. Biitiin bu konular. Burada ne yapiyoruz once planlamalar yapiyoruz, ne yapariz, ne satariz,
kacg liradan satmamiz lazim, total biitceyi nasul tuttururuz. Ondan sonra da bunlarin alimlarin yapiyoruz. Zamani
geldiginde pazarda yer var mi yok mu aragtirmalarint yaptirtyoruz. Eger lansmani gereken bir iiriin ise lansmani
yaptirtyoruz. Pazarlama tarafinda reklam filmi gerekiyorsa, reklam filmini ¢ektiriyoruz. Satisa destek operasyonlari,
organizasyonlart yapiyoruz. Ondan sonra satilmasi icin Allah’a dua ediyoruz.

Akalm 50 kisilik bir ekiple ¢alistyor. Uriinleri gruplara ayirmuslar: Sofra ve sofranin iistiine konan iiriinler (yemek takimi,
catal kagik bigak, su takimi vesaire); mutfak, mutfakta kullanilan {iriinler (tencere, tava); elektrikli ev aletleri (siiptirge,
blender, tost makinesi); ev tekstili (¢arsaf, nevresim, yastik yiizii, vb); dekoratif esya. Se¢imlerini nasil yaptiklarini,
adetleri nasil belirlediklerin sorunca da su karsilig1 veriyor:

Patronlarimiz yaklasik 25-30 yildir bu isin igindeler. Bizim ¢alistigimiz ekipte ise en eskileri benim ve neredeyse yedi
yildir buradayim. Ondan dolayr da, biz bazen fikirler iiretiyoruz, patronlarimiz diyor ki, “Bu 1995 yilinda da
denenmisti, sonu¢ alinmamistt” diye karst ¢ikabiliyor. Patronlarimiz yeni iiriin séyle olabilir, burast olabilir, soyle bir
sey yapabiliriz diye oneriler getiriyor. Yani kisacasi igler karsilikli bir itme ¢ekme ile yiiriiyor. Bazen biz itiyoruz, onlar
cekiyor, bazen onlar itiyor, biz ¢ekiyoruz. Béyle bir ¢calisma tarzimiz var. Yiizde 50-50 ya da 60-40 diyebilirim. Artik
isler ikinci jenerasyona da devir olmaya basladigindan, yani Fatih Beyden sonra, amcalar, yani gercek kurucular daha
¢cok danisman statiisiinde ¢alisiyorlar. Bizlere yol gosteriyorlar.

Sekiz y1l kadar 6nce Karaca’da ise baslayan Necip Gurbey bugln tim satis kanallarinin sorumlusu. Tiim satig kanallari
nedir diyeceksiniz? Toptan, ihracat, kendi magazalarindaki perakende satislar, e satis yani internet lizerinden satislarin
hepsi ona bagli. Evshop, Evkur gibi zincir magazalar da toptan olarak degerlendiriliyor. Bunlarla iligkilerin nasil
gotirildigiinii Necip Glrbey s6yle anlatiyor:

Her yilin Ekim ayinda once kendi icimizde ekiplerimizle, sonra biitiin miisterilerimizle tek tek yili nasil gecirdiklerine
dair analizler yapiyoruz. Hangi iirtinlerde basarili olduklarim, baglantilarinin ne kadarini gergeklestirdigini, yeni
sube acti mi, finansallar: nasil gidiyor diye bunlari ve tiim altlkirilimlarin takip ediyoruz. Hem ticari olarak
biiytimelerini izliyoruz, hem de finansal olarak kendilerini nasil konumlandwriyorlar, yeni islere girdiler mi, yeni riskler
aldilar mi diye bakip, onlart konumlandiryyoruz. Ona gore kendi ekibimizle el sikisarak bir sonraki senenin hedeflerini
veriyoruz. Sonra ekibimiz sahaya iniyor, miisterisine buradan aldig1 hedefleri aktarvyor. Bir iki, ti¢ haftalik
miizakerelerle miisterin yillik baglantilarini yapiyor. Bu igin bir kismi.

Diger kismi da su: Yil iginde biz siirekli sahaya ineriz. Cumartesi giinii is yerinde durmam, ¢ogu zaman persembeyi de
icine katarak persembe. Cuma, cumartesi ti¢ giin sahada olurum. Bu (¢ giinlin genelde bir giniini mutlaka
perakendeye aywrryorum, kalan iki giiniin de bir giinii franchising, bir giin de bayilerle ilgi gibi oluyor. Orada tam
sahaya iniyoruz. Sahada direkt miisterimizin agzindan onun yasadigi stkintilar neler, pazar nasil gidiyor, rekabette
yeni gelismeler var mu, yeni bir firsat var mi dinliyoruz. Belki orada yeni yapilan bir cadde dne ¢ikmaya basliyordur,
oraya dogru biiyiime sansimiz doguyordur. Bunlarin hepsini degerlendiriyoruz, ayrica miisterinin tiriinle ilgili
taleplerini aliyoruz. Bunun yaninda bir de bizim merkezde aldigimiz kararlarin sahaya indigimizde uygulanma oranini
ol¢gtiyorum. Sorunlar neler, yani bu korular miisteriye dogru sekilde aktarilabilmis mi ona bakiyoruz.

Toptan tarafinda konulur, bilgiler miisteriye dogru aktarilmis mi, miisteriye ulagmis mi, miisteri bunu benimsemis mi,
kafasina oturmug mu, oturmayan yanlar var mi, neler varsa onlari dinleyip, bizim bu kararlart neden aldigimizi,
onlara faydalar: nedir, biitiin bunlarin iistiinden gegip, miisteri ile mutabikta kalmig oluyoruz. Bu siire¢ bizim i¢in ¢ok
faydali oluyor.

Japonya’dan gelip dijital donisiime dalmak



Emre Karaca, Fatih Karaca’nin bir kii¢tigii, 1985 dogumlu. Karaca ailesinin yeni kusak mensuplar gibi iyi egitimli. Liseyi
Istanbul’da okuduktan sonra Japonya’ya, Tokyo’daki Teyke Universitesi’ne gitmis. Emre Karaca bes y1l kaldig1
Japonya’nin kendisine kazandirdiklarini sdyle anlatiyor:

Japonya’yr se¢gmemin sebebi, ailenin hep farkli seyler yapma vizyonuyla baglantili. Benim dénemimde bir¢cok
arkadagsim Ingiltere ve Amerika ya gittiler. Benim de aslinda diisiincem oralara gitmekti. Fakat babamiz bizi “Zaten
Amerika’ya Ingiltere 'ye gidersiniz, farkl kiiltiirleri 6grenin, farkh lisanlar 6grenin.” seklinde tesvik ediyordu. Ben
Japonya'ya gittim, iki kuzenim Cin’de okudu, abim Bilkent te okuduktan sonra Ispanya’da MBA yapti. Ailede farkl:
kiiltiirleri, farkh lisanlart 6grenmeyi 6nemseyen bir kiiltiire sahip, ondan dolay1 biz de Japonya’ya gittik.

Bir kere Japonlar ¢ok sayguli, ¢ok diiriist, ¢cok ¢aliskan insanlar. Cok ciddi bir kiiltiirleri var ve gegmiglerini hig¢
unutmuyorlar, kiiltiirlerine ¢ok sadiklar. Gérdiiklerimin hepsinin bana azar azar bir sey kattigini diisiiniiyorum.
Japonya benim igin degisik, giizel bir deneyimdi. Bes yila yakin kaldim, ¢cok ogretici oldu ve ¢ok arkadas edindim
orada. Onlarin hepsinden biraz biraz bir seyler 6grendim, kendime deger kattigim diisiiniiyorum. Lyi bir tecriibeydi, 5
yillik deneyim kazanip geldim buraya.

Emre Karaca bu bes senenin ardindan ingiltere’de de bir y1l gecirmis. Sonra da ABD San Francisco’daki Berkeley
Universitesi’nde finans okuduktan sonra donmiis, Istanbul’a gelmis.

Iste tam o sirada Karaca hizla kendini yeni bir déneme hazirliyor. Emre Karaca anlatryor:

Ik geldigim zaman kurumsal doniisiim zamaniyd ve sirkette bir ERP (Kurumsal Kaynak Planlamasi) projesi vard.
Onda basladim, sonra sirketteki bir program degistirme siireciyle devam ettim. Bu siireclerin icine girdikce lojistik, IT
(bilgi islem), insan kaynaklari, finans ve muhasebe taraflarim da 6grenmis oldum. Onlarla da ilgilenmeye basladim.
Su anda bu stire¢lerden sorumluyum. Biitiin sirketlere destek veren, merkez destek birimleriyle ilgileniyorum.

Emre Karaca sirketin basarisini dncelikle yaratilan ¢alisma ortami ve insan iliskilerine bagliyor. Bunca zaman i¢inde
yaratilan Karaca Kiiltlir(i’niin ¢alisanlari bir arada tuttuguna ve kisa zamanda énemli gelisme saglanmasinda biiyiik rol
oynadigina isaret ediyor:

Karaca 'da aileden gelen ¢ok onemli bir kiiltiir var. Ve bunu ¢alisanlara da yansitmak gerekiyor. Biz aileyiz. Aileden,
dedelerden, babalardan gordiigiimiiz o gelenegin bir kismini, igimize de yansitmaya ¢alistyoruz. Bir kere aile ¢ok
miitevazi, ayaklari yere basan bir aile. Islerine cok saygi duyuyor. Biz bunu 6grendik biiyiiklerimizden. Bizim
ailemizdekiler kazandigini ige yatiran, kendini tamamen iste géren insanlardr.

Babamlar daha Siileymaniye’de iken diikkani en erken aganlardi. Sabah 6°da diikkani acar, en geg de onlar kapatirdi.
Cok ¢aliskanlardi. Biz onlardan dyle gordiik. Bize de bu yansidi. Bizim sektérde ya da baska hangi sektérlerde
bulunuyorsak, orada en fazla kendimizin ¢calismasi gerektigini diisiiniiyoruz. Ondan dolayr abim, kardeglerimiz,
kuzenlerimiz ve bizler de sirkette en fazla ¢calisanlar olmaya gayret ediyoruz. Ekiplerimiz de bunu benimsesinler diye
boyle yapryoruz. Ama sanshyiz, ¢ok iyi insanlarla ¢alisiyoruz. Buradaki biitiin profesyoneller ¢ok iyi insanlar,
ekiplerimiz cok iyi.

Burasi bir aile ortami gibi. Ailenin herkesle sicak diyalogunun olmast bizi buralara getirdi. Biz ge¢cmiste 6yle gordiik,
babalarimiz da ¢alisanlariyla aile gibiydi. Bizim de yonetimde, icra kurulunda bulunan arkadaglarimizin hepsi aile
fertlerimiz gibi. Sadece is ortaminda degil; is disinda da, hafia sonlar: da hepsiyle beraberiz. O anlamda burasi bizim
icin adeta bir yuva konumunda.

Herkes hayalini gerceklestirmeye geliyor



Bir kere burasi bizim aile sirketimiz oldugu i¢in korumaci davraniyoruz gibi diisiiniilmemeli. Burada ¢alisan herkes
burayt kendi sirketi gibi gordiigii icin ¢ok korumact davraniyor. Hatta benimle ¢alisan arkadaslar bazen sirketi benden
daha fazla koruyucu davranabiliyoriar. Bence bu ¢ok iyi bir sey. Bircok seyin sorumlulugunu onlara rahatlikla
devredebiliyoruz, arkamizda ne oluyor diye merak etmiyoruz. Herkes sabah gelirken heyecanla geliyor. Herkesin bir
hayali var, onu gerceklestirmek icin geliyor. Bu ¢ok onemli. Burada ¢alisanlarda heyecan yaratmay:
basarabildigimizi diisiiniiyorum..

Yurt disina acilim projesi

Dijital doniisiimle at basi giden bir baska proje de yurt dis1 agilimi. Karaca Tiirkiye’de genis bir bayi ag1, ardindan kendi
magaza zincirini kurduktan sonra elbette bu ¢alismalarini yurt disina da tagimis. Diine kadar toplu igne bile ithal eden
Tiirkiye’nin baslattig1 ihracat seferberliginin 6nemli oyuncularindan biri olmus. Diinya mutfaklarinda, sofralarinda boy
gostermeye baglamis.

Galip Bagci yurt disindaki ¢caligmalarina deginiyor:

Bizim yurt dist magazalarumiz vardi ama sahibi biz degildik. Bu sene itibariyle artik yurt disinda kendi magazalarim
agan, bunlar Tiirkiye den yoneten bir yapiya gectik. Markalasma siirecinde de, artik Tiirkiye bazli marka
yonetiminden ¢ikip bélgesel, hatta belli bir zaman sonra da global marka yonetim mekanizmasini hayata gegirecegimiz
bir altyapr ¢alismasina basladik.

Yani sunu soyleyebilirim. 2016 ile beraber, dijital doniisiimiin icinde artik e-ticaret kanalinin éncelikli oldugu bir
siire¢ icindeyiz. Ikinci olarak da sadece Tiirkiye’de degil, Tiirkiye disinda da magazalar acip, bunlart yonetip,
markalagsma hikdyesini yaziyoruz. Stratejik anlamda en onemli iki konu bu diyebilirim.

Kardesler arasinda iliskiler

Sami Karaca bu arada ¢ok keyifli bir ortamda galistiklarini anlatiyor:

Once sunu sdyleyeyim. Biz atélyede ¢alisirken de giiliiyorduk, o giinkii mutlulugumuz ne ise bugiin 2000 distiinde
calisanla da aymisini yasiyoruz. Tabii hayatta aci, tatl seyler yasiyoruz ama sunu séyleyeyim, gecen her giiniin
degerini bildik. Ona gore degerlendirdik. Biz kalabalik bir aileyiz ve bunu da ¢ok seviyoruz. Biz yaptigimiz her seyden
cok keyif aliyoruz.

Sami Karaca ayrica kalabalik, par¢alanmamis bir aile olmanin bilyiik kazanimlar1 olduguna isaret ediyor:

En biiyiik sermayemiz o zaten. Biz pazar giinii sofraya oturdugumuzda 35-40 kisi oluyoruz. Yani pazar giinii biitiin aile
kahvaltida mutlaka olur. Bir diigiin, tatil falan yoksa herkes mutlaka gelir. Bunu Giizelce de yapiyoruz, orada
oturuyoruz. Kendimize gore yasayacagimiz bir yerimiz var. Orada 4 kardes icin 4 tane evimiz var. Cocuklar: almadik
oraya. Onlar nerede isterse orada otursun dedik. Cumartesi giintinden geliyorlar, cumartesi gecesi kaliyorlar, pazar
aksami herkes doniiyor. Orada bir sosyal tesisimiz var. Yazin evleri otel gibi kullaniyoruz, herkes sosyal tesiste oluyor,
boyle biiyiik bir yerimiz var, havuzumuz var, ¢cardak var, barbekiimiiz var, firimimiz var orada. Pazar giinii torun torba
herkes bir arada vakit geciriyoruz. Misafir davet ediyoruz, bazen davetsiz misafirler geliyor. Bizim orasi ¢ok giizel,
ben geliyorum demeye gerek yok, ¢at kapt geliniyor.



Ailenin biitiin fertlerinin bir arada galismasi ¢ok istenen ama ¢ok gii¢ basarilabilen bir sey. Tiirkiye’de ve diinyada nice
¢ok basarili sirketlerin aile mensuplar arasindaki kiigiik stirtiismelerden nasil dagildigini okuyoruz, gériiyoruz, biliyoruz.
Ama Karaca kardeslerin 50 y1l 6nce baslayan birlikteligi ayni tutku ile devam ediyor.

Birbirine tutkun bir aile

Halkla iligkiler uzmani Sila Gok bu olayin en yakin taniklarindan biri:

Aile i¢i iliskiler ¢ok iyi, ¢cok saygili. Bence zaten Fatih ¢ocukluktan beri bu igin basi olmak icin yetistirilmis, kuzenler
de var, herkes sirkette. Amcalar var yonetim kurulunda, ama aralarinda o kadar saygi var ki. Hedef hep iist
kusaktakileri de mutlu etmek, onlarin da onayint almak. Diisiiniirken de yapilacaklari onlart mutlu edecek modelde
yapmak.

Fatih Karaca bunu ¢ok iyi basariyor. Bence yasina gore ¢ok biiyiik sorumluluklar: var, ¢cok yogun ¢alisiyor. Bugiin ne
¢ctkaralim, hangi tiriinii yapalim kararlarimi Fatih Karaca ve ekibi aliyor. Fatih gidiyor, yukariyi; babay, amcalart
ikna ediyor. Ciinkii iistiinde yonetim kurulu var, her hafta toplanti yapilyyor, her hafta onlara sunuluyor her sey.

Bir amcanin istedigi hicbir sey Fatih tarafindan geri ¢evrilmiyor. Nazar degmesin, gercekten ¢ok ornek aile.

Hakikaten gelecek nesiller aile olmayr bu modelde koruyup becerebilselerdi, bugiin kaybolmus binlerce marka hayatta
olurdu.

Halkla iligkiler uzmani Sila Gok burada topluma ¢ok énemli bir mesaj olduguna isaret ediyor:

Eski degerlerin korunmasi ve ¢ok ileriyi géren bir vizyon harmanlanip diinya markasi olunabiliyormus. Gecmige
takilp kalmakla da; onlardan vazgecelim, biz ileriye bakalim, uzaya ¢ikalim demekle de marka olunmuyor. Onlar
yvapanlar batti genelde. Ama eski degerleri koruyup, onlara saygiyr gosterip, o iliskileri devam ettirip, onlart
bozmadan, gelecege gidilebilir.

Bazen bir showroom’a gidiyorum, bakiyorum, eski zaman dantelli ortiiler var. Dalga ge¢iyorum, “Arkadas sunlari
degistirin.” diye. Ama orada eskiden beri ¢alisan bazi kadin ¢alisanlar var. Bunlara o kadar saygt duyuyorlar ki,
onlart bebekleri gibi, ¢eyiz masasi hazirlar gibi diizenliyor, showroom masasi hazirlyyorlar. Ona laf edilmesini bile
hos bulmuyorlar. Bu o kadar énemli bir sey ki. O ¢alisanlar da bununla mutlu.

Bu kadar bagarili oldugunuz zaman kiiciik seyleri tagiyabiliyorsunuz. Evet, ama bunu herkes tagiyamiyor, tastyan
adam cok az.

Bir kere Fatih Bey’in 1Q su ¢ok yiiksek, ama EQ ’su da ¢ok yiiksek. Yani o duygusal zekdsi ¢cok enteresan. Arada dalga
geciyoruz birbirimizle. Zaman zaman baska bazi patronlarla bir araya geliyoruz. Ikimiz bakiyoruz, bundan ders
almamiz lazim diyoruz. “Evet.” diyorum “Seni kampa sokacagim.” Devamli “Fatih Bey, saka gibisiniz.” diyorum.
Oyle enteresan adam ki, yoneticileriyle ben kavga ediyorum, arayi yapan o. Boyle bir sey duydunuz mu?
Sinirleniyorum, beni sakinlestiriyor, “Siz sinirlenmeyin, ben gerekeni soylerim.” diyor. O yiizden ¢alisanlarinda
sadakat inanilmaz boyutta. Dibine kadar kardes gibi olmus birim baslariyla.

HIKAYENIN GELDIGI NOKTA



Bu kitaba baslarken, size azim, kararlilik {izerine bir hikaye anlatacagimizi yazmistik. Bu hikaye dolu dizgin devam
ediyor. Bu kitapta yer vermek iizere Fatih Karaca’dan gelecek ile ilgili hedeflerini, 6ngoriilerini anlatmasi istedigimde
bana su cevabi verdi:

Karaca ailesi olarak bugiine kadar bizi biiyiiten ilkelerimizden vazge¢meyerek gelecege doniik planlarimizi
vizyonumuz ve misyonumuz ¢ergevesinde kuruyoruz. Karaca nin en é6nemli ozelliklerinden bir tanesi bence dinamik bir
sirket olusu... Bu yiizden degisen pazar ve endiistri yapisina ayak uyduracak yeniliklere ve doniigiimlere her zaman
agigiz. Bu sayede hep bir adim onden kostugumuzu diisiiniiyorum.

Yeniliklere acik olmak ne kadar onemliyse, yenilikleri takip etmek ve kendimizi siirekli gelistirmek de igimizin bir
pargasi. Karaca olarak her zaman global pazar degiskenlerini yakindan takip ederek bunlara adapte olmaya
calistyoruz. Diizenli olarak yenilikleri takip ettigimiz ve hayata gegirdigimiz icin kendimizi yenilik¢i tirtinler tireten ve
hep daha iyisini yapmaya ¢alisan bir marka olarak konumluyoruz. Ileriki dosnemlerde de hep farkl iiriinler yapmaya
calisip, tiiketicilerimizin hayatina deger katmaya devam etmeyi planiyyoruz.

Karaca 'min yaptigi her yeniligin, her iiriiniin bizim icin bir hikayesi var. O hikdye de iiriinle birlikte doguyor. Uretim
stirecinden once tiiketici nezdinde ciddi anlamda arastirmalar yapryoruz. Bu iiriin hangi ihtiyaci karsilayacak, pazarda
nasil konumlanacak ve etkisi ne olacak sorularini kendimize soruyoruz. Daha sonra bu sorularimizin karsiliklarim
tiketicilerimizde bulmaya ¢alisiyoruz. Tiiketicilerimizden aldigimiz cevaplar da tiriintin hikayesini olusturuyor,
boylelikle her tiriiniimiize bir katma deger ekliyoruz.

Ayrica inovasyonu sadece fonksiyon boyutunda birakmiyoruz. Tiiketicinin tiriinlerimizle duygusal bir bag kurmasi i¢in
tasarim asamasinda tinlii tasarimcilarla is birligi yapiyoruz. Her yil yiizlerce tasarimcinin kaleminden ¢ikan ozel
desenler, tiriinlerimizi gekillendiriyor. Gelecekte tasarmun insanlar i¢in ¢ok daha énemli olacagina, farkl tiriinlerin
tiiketicideki karsiligimin artacagina inandigumiz i¢in tasarim alaninda ileriye doniik planlamalar yapryoruz.

Isin sanat kismi bir yana, teknolojivi magazalarimizda ve iletisim calismalarimizda da aktif olarak kullaniyoruz.
Ozellikle yeni donem mecralarina ¢ok ilgi duyuyoruz. Iletisim calismalar: yaparken dijital diinyanin giiciinii arkamiza
alarak entegre calismalar yiiriitiiyoruz.

Halihazirda Google gibi diinya devi bir markayla ig birligi icinde ¢alismalar yapryor, iletigimlerimizi Google 'in
elindeki datalardan faydalanarak ytrutiyoruz. Tlketicilerin yogunlastigi, ilgi duydugu alanlart buralardan ¢ok rahat
anlayabiliyoruz.

Insanlarin zihinlerinde Karaca yi artik bir department store [biiyiik magaza] gibi konumlandirip, tiiketicinin kafasinda
“Aradigim sey Karaca’da vardir.” diigiincesini olusturuyoruz. Bu yiizden son zamanlarda biiyiik hacimli magazalar
acmaya onem veriyoruz. lleriki donemlerde de bu magazalarimizin sayisini arttirip, her sehirde en azindan bir tane
biiyiik magaza acarak tiiketicilerimize o magazalarda essiz deneyimler sunmayr amagliyyoruz.

Magazalarin deneyim alanlarina déniismeye basladigi bu dénemde bu tarz yatirimlar yapmak bizim icin oncelikli.
Bundan sonraki siirecte e-ticaret 6n plana ¢ikacak ve bu degisim haliyle yeni ihtiyaclar doguracak. Biz ileriki
donemlerde tuketicilere deneyim yasatabilecegimiz magazalar sunup, satin almadaki yolculuklarini essiz kilmak igin
elimizden geleni fazlasiyla yapacagiz.

Fatih Karaca bu yenilik ve farklilagma ¢abalarinin yani sira fiziki ve cografi olarak biiylimeye devam edeceklerini de
vurguluyor:

Satis kanallarimizi ve 6l¢egimizi biiyiitmeye devam ediyoruz. Bundan sonraki siiregte de devam edecegiz. Bunu
yapabilmek icin dort-bes yil once yurtdisina yonelmemiz gerektigine karar verdik ve calismalarimizi baslattik. Su an
yurtdisinda 33 iilkede operasyonumuz bulunuyor. Bu yil dzellikle Almanya’da ivme kazanmaya basladik. Oniimiizdeki
5 yullik siiregte Almanya’da ev esyalar: sektoriinde ciddi pazar payr almayr hedefliyoruz, bu dogrultuda hizli bir sekilde
magazalastyoruz. 2019 sonuna kadar Almanya’da magazalarimizin sayisi besi gececek. Oniimiizdeki birkag yil
icerisinde de 20-25 magazaya ulasmayr hedefliyoruz. Yurtdisinda operasyonumuz olan iilkelerde ayni zamanda e-



ticaret kanalinda da satis yapiyoruz. Dijitale odaklanip, yurtdisinda da kisa siire icerisinde hizli bir sekilde e-ticaret
kanalinda biiyiimeyi planliyoruz.

Tabii Karaca i¢in Karaca’y1 Karaca yapan degerler ¢ok 6nemli:

Karaca ailesi olarak markamizi bu giinlere getiren degerlerle calismaya devam ediyoruz. Kiiltiiriimiizii bozmadan, ilk
glinkii heyecammizla igimizi ve kendimizi gelistirmeye devam edip,; bundan sonraki siirecte Karaca markasini ev
esyalart sektoriinde Diinya’da ilk akla gelen markalardan birisi yapmak igin biitiin giictimiizle ¢calismaya devam
ediyoruz.

Galiba isin sirr1 da burada... Gegmisten kopmadan gelecege kosmak, bunun i¢in biiyiik hedefler koymak, bu hedeflere
ulastikca hedefleri biiyiitmek, bu arada nereden gelip nereye gittigini de hi¢ unutmamak. Karaca hikayesinin esasi da bu

DIPNOTLAR

1 Halep’ten baglayarak Amanoslar’in dogusundan Tohma vadisine kadar uzanan bolgede yurt tutan Dulkadir Tiirkmenleri, Oguzlarin Bozok koluna mensuptular. Dulkadirli halkini teskil eden
cemaatler ise cogunlukla Bayat, Avsar ve Beydili boylarindandi. Maras ve Elbistan arasinda Bozok ve Agageri Tiirkmenlerini etrafina toplayan Dulkadiroglu Karaca Bey, Mayis 1335’te bes bin
atli ile Cukurova’daki Ermenilerin tizerine bir akin yaparak Elbistan’a déndii. Aym yorede Tiirkmen reislerinden biri olan Tarakli Halil, 1337 yilinda Karaca’nin karsisina rakip olarak gikarak
Halep valisi vasitasiyla Memluk Sultani Muhammed Nasir’dan Elbistan sehrinin hakimiyet mensurunu (beratini) elde etti. Karaca, oglu Halil’i Tarakh Halil iizerine gondererek rakibini maglup
edip sehri ele gegirdi. Tarakli Halil, Halep valisi Altunboga’nin himayesine siginirken Karaca da, Sam valisi Tengiz’den destek aldi. Durumun Memluk sultanina arz edilmesi {izerine, Melik Nasir
Muhammed Karaca’y tercih ederek kendisine, Maras ve Elbistan yoresindeki Tiirkmenlerin beylik mensuru verildi. Béylece 1337 yilinda Memluklarin himayesi altinda yaklagik iki asir kadar
devam edecek olan Dulkadir Beyligi’nin temeli atilmis oldu.

2Kolbagilik: Herhangi bir ekibin, grubun, is takiminin bag1
8 Kiifecilik: Sirtinda kiife denen biiyiik bir sepetle yapilan tastmacilik
4 Dekal: KAgittan cama veya tahtaya resim ¢ikarma sanati, gikartma

5 Bu, 1970’lerin sonunda Bagbakan Siileyman Demirel’in Tiirkiye’nin déviz sikintisini ifade etmek igin kullandig1 bir deyimdi.
8 Yurtdisinda gahsan gelir elde eden ya da ihracat yapanlara verilen 6zel ithalat izni.

" Bone china: Bu takimlarda kullanilan kemik tozu, dayanikliligi beyazligi ve seffafligs artirir. Isig1 gegirecek kadar ince olan Fine Bone China yemek takimlari, diger porselen takimlara gore
darbelere ve 1s1 degisimlerine gore ¢ok daha dayanikli olmasi sebebiyle kolayca kirilip hasar gérmez.

8 Ambiente: Her y1l Hamburg’da yapilan en biiyiik ev ve mutfak esyalari, ziiccaciye fuart
9 Fransa’da gok kaliteli seramik hammaddesi elde edilen bir bolge.

10 Advertorial: Advertorial, bir reklamin igerikle biitiinlestirilerek servis edilmesi ve reklamin editdrel bir igerik olarak hedef kitleye sunulmasidir.

1 Yaprak Dokiimi - Kanal D’de 2006-2010 arasinda yaymlanan Resat Nuri Giintekin’in Yaprak Dékiimii adl romanindan giiniimiize uyarlanmus dizidir. Halil Ergiin, Tolga Karel, Deniz Cakir,
Gokge Bahadir ve Fahriye Evcen’in basrollerde oldugu dizi degerlerine bagl bir ailenin sosyal ve ekonomik sartlara direnis 6ykiisiinii ekrana tasiyor.

12 Gyle bir geger zaman ki - 1967 yilinda, Istanbul’un eski semtlerinden birinde baglayan ve giiniimiize kadar siirecek olan bir zaman1 dilimini igeren dizide uzun yol gemilerinde ikinci kaptanlik
yapan, bu nedenle de hayatinin biiyiik ¢ogunlugu ailesinden uzakta gegiren Ali Akarsu’nun hikayesi anlatilir. Bagrollerde Erkan Petekkaya ve Wilma Elles’in oynadigi ii¢ y1l sonra 2013 te final
yapti



13 Uriin Yerlestirme: Programin dogal akist iginde bir marka ya da iiriine yer verilmesi.
¥ TV izleyici 6lgiimii birimleri: Rating o programi TV sahiplerinin yiizde kaginin seyrettigini, share ise o saatte TV seyredenlerinin yiizde kagmnin o programu izledigini gosterir.
15 Prime Time: Bir giin iginde TV nin en ¢ok seyredildigi saatler olan aksam saat 19-23 arasindaki siire.

16 Horeca - sektorde otel, restoran ve cafelerin (Hotel-restaurant-cafe) tiimii igin kullanilan bir kisaltma
7 Alice BBDO: Diinyanin say1l biiyiik reklam ajanslarindan biri
18 [PSOS: Fransa merkezli pazarlar, markalar ve iginde yasadigimiz toplum hakkinda arastirma yapan, ¢ok degisik konularda bilgi ve analizler temin eden aragtirma kurulusu.

19 Akla ilk gelen marka

2 Lovemark, ok begenilerek sevilerek alinan marka

2L Agikhava reklamlart

22 Casting, bir dizi veya filmdeki oyuncu ekibi

23 Effie: Reklamcilar Dernegi ve Reklamverenler Dernegi tarafindan her yil diizenlenen reklamlarin etkinliginin ddiillendirildigi yarigma

2 P&G: Proctor and Gamble diinyanin sayili hizli tiiketim mallari iireticisi
% S&P: diinyanin en bilyiik kredi verilebilirlik degerlendirmesi yapar sirketlerinden biri - Standart & Poor

% Anlamli ve hikmetli (bilgece) amaglarla, latif bir sekilde birbirine yakisan ve birbiriyle iliskili olan, uygunluk arz ederek bir diizenin varhigin gosteren bir olay.
2 Milyon dolarlik sézler, Haluk Ziya Tiirkmen’in yazdig1 ve bu ¢alismada Fatih Karaca ile birlikte oldugunun altini ¢izdigi 2018 yilinin en ¢ok satan is kitaplar1 arasinda yer alan bir eser.

28 Ustesinden gelinmesi gereken sorun

29 Habitus Research Sosyal Antropolog Dr. Aybil Goker ve Yaratici Strateji Uzmam Alper Goker tarafindan kurulan, reklam ve pazarlama diinyasinda uygulanan geleneksel pazar aragtirmalarimin
aksine, etnografik arastirma teknigiyle miisterileri i¢in en gerekli ortaya ¢ikarmak, yorumlamak, yaratici strateji onerileri getirip hedeflerine ulagmalarina yardime1 olmaya ¢aligan bir kurulus.

30 SES: Sosyo-ekonomik statii, benzer galisma alaninda benzer ekonomik getirilere sahip insanlar toplulugu

31 Game changer: Oyunu degistiren hamle

KAPAK ARKASI YAZISI

Orta Anadolu’nun hareketli kentlerinden Malatya’dan bir aile... 150 yildir Istanbul’a gelip burada kendilerine bir ig alan1
yaratmak isteyen bir aile.... Son beg kugaktan birinin mutlaka Istanbul’a gelip burada bir tutamak, bir dayanak noktas:
yaratmak istemis bir aile. Bu ¢abalar nihayet 1970’lerde Hiiseyin Karaca’nin gocuklar1 Muzaffer ve Sami Karaca’y1 alip
bu muhtesem kente gelmesi, Rahmi Karaca’mn da onlara katilmas: ve bu ii¢ kardegin, iiniversite okumaktansa
kardeglerine sahip ¢ikmayn segen en biiyiikleri Arif Karaca 6nderliginde Istanbul’da saglam bir dayanak noktas:
olugturmasi, daha sonra da Fatih Karaca ile ige el atan yeni kugafin bu girketi once Tiirkiye’nin markasi haline getirmesi
ve gimdi de bir diinya markas1 yapma yolunda kararh adimlar atmasi...

Elinizde tuttufunuz kitabin konusu kisaca bu. Cok biiyiik fedakarliklar yaparak, birbirine tutku ile siki sikiya sarilarak,
inanmilmaz bir caligkanlik ve vizyon ile Karaca grubunu 1973’ten 2018°e 45 senede neredeyse sifirdan diinya ligine
cikariyorlar. Bu kitapta da kararh ve azimli bir sekilde koyduklan hedefe nasil ilerlediklerinin Gykiisiinii okuyacaksiniz.






