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Nafi GURAL; “TURKIYE

Kutahya Porselen Yonetim Kurulu Baskani
Sayin Nafi Gural'la sektérumuzun ve Turkiye
ekonomisinin gelecedi Uzerine soylestik.

Basak Kara : 1960'ardan bugune Turkiye'de ve
diunya pazarlarinda buyuk basarilara imza atmis bir
isadami ve sanayicisiniz. Bize ticari 6zgecmisinizden
biraz bahsedebilir misiniz?

Nafi Gural : 1961 senesinde babamin isyerinde sa-
nayicilige basladm. O tarihlerde 4 kisi calisiyordu
orada, ben de her isi yaptim. Dolayisiyla cok sey de
6grendim. Yani 42 yillik bir gecmisim var sanayici-
likte. Bugin 6500 kisinin calstil bir kurum haline
geldik. Aradan gecen bu 42 yilda hep kendimizi ye-
nilemeye, kendimizi yetistirmeye calistik. Porselen
sektorine 1973'te girdik, mutesebbis bir grubun
fikri olarak dogdu Kutahya Porselen. Aslinda 30 yil
pek uzun bir sure degil bu sektorde ama Turkiye
icin dustundugumuzde onemli bir strec. Grubun
icinde ben de vardim. 1983 senesinde grubun mu-
rahhas azali§ina getirildm ve 1883ten bu tarafa
devam ediyorum. Hem Kutahya porselenin ve sana-
yisinin ileriye tasinmasi, hem dunyaya tanitiimasi,
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hem de firmanin gelismesi konusunda 6nemli me-
safeler kaydettik.

B.K.: Kutahya Seramik’i sekttrde basarili ve prestij-
i kilan ana ticari felsefe nedir? Markalariniz Turki-
ye'de 7'den 77'ye taniniyor. Bunu nasil sagladiniz?
N.G. : Topraga dayall degisik trtin gruplarinda faali-
yet gosteriyoruz. Porselen sofra esyasi, seramikten
mamul sofra esyasi, seramik yer ve duvar karolari,
vitrifiye ve cam uretiyoruz. Bunlarin her biri, her ne
kadar tasa topraga dayall olsalar da, bana gore
farkl sektorlerdir. Porselen, biraz 6nce ifade ettigi-
miz gibi Turkiye icin yeni bir konu. 30 yillik bir gec-
misi var ama fevkalade zor ve zahmetli bir sektor-
dur. Bu 30 yil boyunca, devlete ait 2 porselen fab-
rikasi, buyuk bir bankamiza ait bir fabrika ve 6zel
sektorde iki fabrika kapandi. Toplam bes buyuk fab-
rika kapandi yani. Dunyadaki érneklere baktigimiz-
da, ozellikle Amerika Avrupa'da da bu sektorun gi-
derek kucuklugunu, hatta yok olma tehlikesiyle kar-
si karsiya oldugunu goéruyoruz. Bunu gorerek agirli-
g1 Turkiye'ye kaydirmaya calistik ve bunda basarili
da olduk. Tamamen yonetim felsefesiyle gelen bir
basaridir bu. Yoksa sartlarimiz ayniydi. Dogru yone-
tilenler hayatta kaldi, yonetilmeyenler gitti. Seramik
iIse daha farkl bir konu. Tarkiye'de 50 yillik bir gec-
mise sahip.

Bu 50 villik surecte, Halis Toprak'in devreye girme-
siyle dogan bir yenilenis oldugunu goruyoruz. Boyle-
ce, ilk 20-30 yilik surecin ttesinde, sektorde bir
canlanma kendini gelistirme, yeni Urunler yaratma
gayretinin imkanlari gelistirilebilirdi, maalesef bu ol-
madi. Yeni firmalarin devreye girmesiyle birlikte re-
kabet gundeme geldi; rekabet, guzelligi, kaliteyi ve
miktar! getirdi. Su an dunyanin sayili seramik Ureti-
cilerinden biri Turkiye. Bundan sonra da daha Iyiye,
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lleriye gidecektir. Vitrifiye konusunda da benzer bir
durum var. Vitrifiyede de Uretim yapan firma sayisi
sinirliydi. Rekabetin gundeme gelmesiyle sektor iler-
ledi. Bugun Turkiye vitrifiyede sikintimiz markadir.
Yani Turk mall imajinin ortaya getirdigi marka uy-
gun olmayan urunler tretip bunlari dunya pazarlari-
na sunmasiyla birlikte gerceklesti. Turk mali imaj
dusti. Bugun sanayicilerimiz bunun farkindadir.
Makul bir zaman icinde, dusen bu imajin duzeltile-
cegine inanyoruz. Cam konusuna gelince; cam
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hem Turkiye'de butun acimasizlidi ile rakibini yok et-
me felsefesi tstune kurulmustur. Gectigimiz do-
nemlere baktigimizda, pek cok cam kurumunun or-
tadan kaldirildigini, yok edildigini ve trostlere baglan-
digini gériyoruz. Bizin bdyle bir korkumuz yok. Yati-
rimlarimizi surdurmeye devam ediyoruz. Yeni yati-
rimlarla, cam sofra esyasinda da eksigimiz kalma-
yacak. Aslinda bu yatirmi 2001 yilina programia-
mistik ama kriz donemi projemizi 2004 yilina erte-
lememize sebebiyet verdi. Ayrica, cam sise ve diz
cam Uretimine de hazrlaniyoruz. Bu sektérde de
buyuk gelisme gostermeyi arzu ediyoruz.

Mustafa Ayaydin : Hem seramik kaplama hem de
vitrifiye sektorunde piyasa yeni Ureticilerin girmesiy-
le rekabet artti. Ancak son 10 yil icinde piyasaya gi-
ren yeni Ureticilerin sektére vermis oldugu bir kisim
zararlar da mevcut. Ornegin seramik karo sekto-
riinde yaklasik 700 milyon m2’lik bir kapasite fazla-
si olustu. Fiyatlarda ihracata da yansiyan bir reka-
bet dogdu. Bu acilardan yeni Ureticilerin piyasa gir-
mesini avantaj ve dezavantajlarla degerlendirir misi-
niz?

N.G. : Kesin olarak bir dezavantaj degil bu. Butun
mesele satmasini bilebilmekte. Italya bugun 5 mil-
yon m2 Uretim yapiyor satiyor. Ispanya, Brezilya sa-
tiyor; Turkiye de satar. Bizim insanimizin soyle bir
vanilgisi var; rekabet fiyatta veya sartlarda yapilir
saniyorlar. Zamanla degisecek bu, ogrenecekler.
Mesela ayni sikintiyi turizm sektdrt yasadi; fiyatlari
indirdiler. Su anda tesisler dolu. Bu su demektir;
kapasitesinden farkli musteri gelmiyor. Seramik
sektoriinde de durum boyledir. Yeniler dinamizm
getirmislerdir. Onlarin hem sayi, hem kapasite ola-
rak guclenmelerini seramik sektdruntn bir temina-
ti olarak gdruyorum.

B.K. : Anadolu topraklarinda dogup buytyen pek
cok firmanin, tretimlerini Anadolu'da tutsalar da,
yonetim birimlerini Istanbul, Ankara gibi merkezlere
aktardigini goruyoruz. Sizse Kutahya'yl hic birakma-
diniz. Kutahya'da kalmanin avantajlari ve dezavan-
tajlarl neler? Kutahya
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mizi cozecek buyuklukte ve kapasitede bir banka su-
besi yok. Finansimizi da Istanbul'da coziiyoruz, pa-
zarlamamizi da. Temsil de Istanbul'da. Kutahya'ya
kac tane gazeteci gelir? Kutahya'ya kac tane ekono-
mist, kac tane isadam ki iletisim kurasiniz? Daha
fazla kazanmak istiyorsaniz tretim yeri kesin Istan-
bul'dur ama bizim Kutahya sevgimiz var. Bu sevg
butun gercekleri perdeliyor ve bizi burada yasama-
ya zorluyor. Bu sevgiyi yenebilirsek o zaman yone-
tim kadromuzu Istanbul'a tasiriz. Dikkat edin, yone-
timini Istanbul’a tasimamis hicbir firmanin belli bu-

sevginizi bize anlata-
bilir misiniz?

N.G. : Kutahya'da
kalmanin bir avantaj
yok tabii. Yonetimle-
rin buyuk merkezler-
de olmasi dogal, bu-
nun tartismasini yap- |
maya bile gerek yok.
Kutahya'da finans isi-

“Bizim insanimizin soyle bir
vanilgisi var; rekabet fiyatta
veya sartlarda yapilir
saniyorlar. Zamanla bu
disunce degisecek.”

yuklugu asamadigini go-
rurstiniiz. Biz de bugun
Ilstanbul'da  olsaydik,
simdi geldigimiz boyut-
tan biraz daha buyugu-
ne gelebilirdik belki.

B.K. : Kutahya Seramik,
adini aldigi sehirle 0z-
deslesmis, bolgeye pek
cok anlamda buyik kat-
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rden

kilari olan bir firma. bunun getirdi§i sorumluluklar
oluyor mu?

N.G. : Sorumluluk degil de sempati demek daha
dogru olur buna. Tabi Kutahya'da oturmanin bir ta-
kim sosyal farklliklar olusturdugunu kabul etmek la-
zim. Burada taninan, bilinen bir sima oluyorsunuz.
En 6nemlisi de insanlara érnek oluyorsunuz. Guzel
ornek olusturmanin keyfini hissetmek butun bu si
Kintilari kapatiyor. Kutahya icin ne yapiyorsak, Tir-
kiye'de uzanabildigimiz buttun noktalar icin de yapiyo-
ruz. Bir hadis-i serif vardir; "Insanlarin hayirlisi, in-
sanlara faydall olanidir.” diye. Biz de insanlara fay-
dali oluyoruz ve belki biraz da bunun manevi etkisi
var. Boylelikle islerimiz daha iyi, daha sade, daha
bir akisinda gidiyor gibi geliyor.

M.A. : Kutahya Seramik'in Uretici-bayi yapilanmasiy-
la ilgili bilgiler verebilir misiniz? Bu kadar guclu bir
Uretici-bayi iliskisini nasil kurdunuz?

N.G. : Ben burada ayni zaman da Ticaret Odasi
Baskanld da yapiyorum. Haftada bir gun, tyelerle,
dostlarimla sohbet ediyorum. Séyledigim su oluyor;

"Ne yaptiniz 6nemli degil, nasil satacaginiz snemli.
Uretime baslamadan 6nce triint nasil satacaginiza
karar verin. Calismalariniz sonucunda triint rahat,
sorunsuz bir sekilde pazarlayabileceginiz akliniza ya-
tiyorsa, ondan sonra da GUrunt yapmaya calisin.”
Biz satis konusunda cok calisiyor, strekli olarak fi-
kir gelistiriyoruz ve hicbir zaman dunku basarimiz
yeni gun icin de bir basari olarak gérmuyoruz. Cun-
kt her gecen gun kurallar degisiyor. Mesela sera-
mik sektorunde eskiden donem baglantilari olurdu.
Saticilar cikip 3 aylik ceklerini pesin alirlardi; muste-
ri ne gelecegini bilmezdi. O tarihlerde satis ekibine
"Siz satis yapiyoruz demeyin. Pazarlama yapiyoruz
asla demeyin. Siz dagitim yapiyorsunuz. Oyle bir
gun gelece, bu dagitim yapma avantajiniz ortadan
kalkip pazarlamaya gececeksiniz, dolayisiyla satis
destedine ihtiyaciniz olacak." derdim. Tum mesele
tretimi dogru politikalarla yurutmek ve pazardaki
panik havasina uymamaktir. Bizim sanayicimiz re-
kabet etmeyi sadece fiyat kirmakla, vade uzatmak-
la halledebilecegini dustunur. Cok yanlis bu, onun
icin de kafalar degisiyor artik. Kaliteli Uretecekse-
niz, zamaninda servis vereceksiniz ve gorsel anlam
da musterinin istedigini Ureteceksiniz. Bunlari yap-
tiktan bir sonraki etap da, saticinizi memnun et-
mek. Satan da karl olacak, malini kullanan insan da
memnun olacak. Yoksa yaptiginiz hicbir seyi basa-
riyla noktalayamazsiniz. Diyemezsiniz ki; ben dun su
kadar basarili idim, bugun sartlar degisti.

M.A. : Yani uUrettigini satan degil, sattigini Ureten
bir duzene mi girdik?

N.G. : Tabii. Musteri ne istiyor, piyasa ne istiyor
onu bilip, ona gbre de urtin sunmak lazim.

M.A. : Degisen siyasal ve ekonomik sartlari goz
onunde bulundurarak, ulkemizdeki insaat ve sera-
mik piyasanin durumunu ve gelecegini degerlendirir
misiniz?

N.G. : Bir kriz dénemi yasadik. Bu kriz déneminde
en buyuk hatamiz, krizi fazla abartmak fazla konus-
mak oldu. Odalar birligindeki konsey toplantilarinda
da ifade ettim; "Ne olur su kriz lafini etmeyin, kiriz
sOzl insanlari korkutmaktan, insanlari sindirmekten
baska bir ise yaramaz. Kriz gelmis zarar etmissiniz,
bu zararinizi calisarak kapatacaksiniz. Ama herkes
kriz kriz derse parasi olan da parasini cikarmaya-
cak ortaya." Nitekim oyle oldu. Gectigimiz yillarda
fabrikalarda 7030'lara kadar dustu tretim kapasite-
leri. Simdi butun fabrikalar %100 kapasite ile cali-
siyor ve isler gayet iyi. Kriz donemindeki ertelenmis
talepler geliyor gundeme. Turk sanayicisinin yapa-
cagl en akillica is, Uretimle pazarlama dengesini
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mumkunse yarl yariya, eder sartlari elverirse de
%60 dis, %40 i¢ piyasa olarak diizenlemek olur. In-
sanlar bunun bilincinde. Bu ertelenmis talepler
2003 yilini belki 2004 yilini da ortaya cikartabilir.
Ancak 2005'te neler olur onu bugiunden kestirmek
mumkun degdil. 2005'te Dunya’'daki dengeler bili-
yorsunuz degisecek, ticaretteki kisitlamalar kalka-
cak. Ozellikle Iran Uzerinden cok yogun seramik ge-
lecek Turkiye'ye. Dogu'dan Orta Asya'ya acilan bir
kapimiz olmasi lazim bizim, 6zellikle de bir demiryo-
lu. Ermenistan Uzerinden gecen bir demiryolunun
hem ihracatimiza cok énemli katkilari olur hem de
ithalatimiza. 2005 icin Turkiye bugtinden tedbirle-
rini almak zorundadir. Produktiviteyi 6n planda tut-
mak bu tedbirlerin en 6nemlisi. Sorunlarimiz tum
platformlarda devlete aktiriimalidir. Bizdeki enerji
maliyeti dunyadaki enerji maliyetinin Uzerinde olma-
mali, isletme giderleri de olmamall. Daha dusuk
oran da SSK primi, daha dustk oranda vergiler,
daha kucuk enerji maliyetleriyle tretim tesvik edil-
se, surumden kazanilir. 2005 yili ile ilgili tehditleri

rden

N.G. : Sektoérde butun urtnler icin gecerli bu tehli-
ke.

M.A. : Ayni yatirmlar porselen sofra trtnleri icin-
de var mi?

N.G. : Var. Iran acisindan dezavantaj bizim acimiz-
dan avantaj olan sey, ulkenin totaliter rejimle yone-
tilmesi. Yoksa Turkiye'deki cogu pazari ele gecirmis
olabilirlerdi. Bunu bizim yapmamiz lazm ama kom-
sularimizla iy iliskilerimiz yok. Irak, Suriye, Balkan-
larda Yunanistan, Bulgaristan, Karadeniz’de Ro-
manya, Ukrayna, Rusya, dojumuzda Gurcistan, Er-
menistan, Iran... lliskilerimizi duzeltmemiz lazim.
Politika yapacaklarsa yapsinlar ama ticaret de ya-
pabilmeliyiz. Bir taraftan kavga etsek bile diger ta-
raftan da ticaret yapabilmemiz lazim.

M.A. : Dediginiz gibi, mesela Almanya’'nin toplam
dis ticaret hacminin %70'i komsulariyla. Turkiye'de
bu oran %3; zor bir bélgedeyiz.

N.G. : Evet.

simdiye kadar cok

platformda ifade et-| “Gin’de maliyet diye bir sey s6z konusu
degil. Icerde ve disarida tiiketiliyor
mallari. Hep gozden kacirdigimiz bir
degil. Sanayici farkin- | husus var; bugiin Diinya'da sahtecilik de
devlet eliyle yirutilmeye baslandi.
Bugiin Cin malni Dubai’ye gidip
Istediginiz ulke menseine cevirebilirsiniz.”

meyle calistim. Turk
sanayicilerinin cogu
bu durumun farkinda

da olmadidi icin dev-
let de cok fazla degil.
Biz hicbir kisitlama
ongormuyoruz ama
mesela Amerika ken-
di celik endustrisini
ayakta tutabilmek icin gumrukler kuruyor. Hatta
Avrupa Birligi bunu sikayet konusu yapti Dunya Ti-
caret Orguti'ne. Amerika'nin karsisinda durmak,
hakli olabilmek kolay degil ama bizim en azindan bir
takim cekinceleri koymus olmamiz gerekiyor. Bu-
gun Turkiye'de hic gecikmeden yapilmasi gereken
sey, Dunya Ticaret Orgutu’'nun 2005'teki yeni olu-
sumuna ayak uydurabilmek. Cin geliyor mesela. En
azindan insanlarin karsilarina cikabilecek riskler
gundeme gelmeli, tartisiimall. 2005'teki seramik
sektdrumuz icin en buyuk tehlikeyi Iran yaratmakta-
dir. Diger sektérlerde ise Cin basta olmak tizere bir
cok ulke, ozellikle 3. Dunya ulkeleri tehlike yarat-
maktalar.

M.A. : Iran'in seramik karo sektérunde yatirim yap-
tigi bilinmekte. 80 milyon m2 olan kapasiteleri bu
yatinmlarla 220 milyon m2 duzeyine cikacak. Peki
bu mevcut tehlike sadece seramik karo Urtnleri
iIcin mi gecerli?

M.A. : Kutahya Porse-
len Avrupa ve dunya
sofra ve mutfak esyasi
uretiminde hangi ko-
numda? Bir siralama
yapmaniz mumkun mu?
N.G. : Cin disinda evet.
Cin kapal kutu, biliyor-
sunuz. Kutahya Porse-
len, Gural Porselen’le
birlikte dunyanin en bu-
yuk porselen ureticisi
su anda. Cin haricinde Gural Grubu olarak porselen-
de, Dunya'daki en buyuk kapasiteye ve en buytk ih-
racat gucune sahip olan firmayiz.

B.K. : Cin Uretiminin gogunu i¢c pazarda tukettigi
icin mi?

N.G. : Cin'de maliyet diye bir sey stz konusu degil. |

Icerde ve disarida tuketiliyor mallari. Hep gézden
kacirdiimiz bir husus var; bugun Dunya'da sahteci-
lik de devlet eliyle yurtutulmeye baslandi. Bugtin Cin
malini Dubai'ye gidip istediginiz ulke menseine gevi-
rebilirsiniz. Romanya'da da yapabilirsiniz ayni seyi.
Ister Endonezya, ister Tayland, ister Arabistan
mensei yapin. Bu konuda bizim aldiimiz hicbir ted-
bir yok maalesef. Bunu bir cok yerde belirttim. Si-
zin de bu sorunu mansetten vermenizi isterim:
"Uyan Turkiye, 20035'te basina neler gelecek bir 63-
ren.” diye. En azindan bunun farkina varsin insan-
lar. Deprem gibi, "Birden oldu, ne oldugunu anla-
madik." demesinler.
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M.A. : Gural Grubu hem porselen mutfak esyasi
sektorunde, hem seramik karo, hem de vitrifiye ve
cam sektorlerinde faaliyet gosteriyor. Hepsi de top-
raga dayall olan bu Urun gruplarinin hangilerinde
buyumeyi hedefliyor?

N.G. : Kisa vadede cam sektorunde. Sofra esyasin-
daki kapasitemizi de tamamlayip, sise ve duz cam
sektorune girecegiz. Su anda hazirlik asamasinda-
yiz. 2004te gundeme girecek bunlar.

M.A. : Porselen sofra ve mutfak esyasi sektdriunin
en buyuk sorunlarindan birinin, yazili basinin yapmis
oldugu promosyonlar oldugunu biliyoruz. Hatta ga-
zetelerin yurtdisindan ithal ettikleri sofra takimlari-
nin bir kismini piyasaya sattig da bir gercek. Bu ko-
nuda mevcut iktidarin yasal duzenlemeye gidecegi
yonunde duyumlar aliyoruz. Bize gelismelerden ve
miucadele strecinizden bahsedebilir misiniz?

N.G. : Duzenlemeler yapildi. Su anda gazeteler ar-
tik bu promosyonlari yapmiyoriar. Gazetelerin yapti-
g promosyonlarda Urin miktart 6nemli degildi. O
urtunleri dagitirken, urunun reklamini da yapiyorlar-
di. Boylece Urun pazara yerlesiyordu.

Porselen sektoruniun karsisindaki en énemli prob-
lem gumruklerden kaynaklanan lackaliktir. Ickinin
yaninda porselen girisi olabiliyor mesela. Gumruge
geliyor ama kaydi farkli bir sekilde tutulabiliyor, mik-
tar olarak az gosterilebiliyor veya fiyat dusuk goste-
rebiliyor. Butun bunlar bir araya geldigi zaman,
ortaya haksiz rekabet cikiyor. Esas onemli me-
sele ise, kacaklarda meydana gelen katma de-
ger vergisi zaiyati. Devlet bu Urunlerden almasi
gereken vergi hakkini alamiyor, katma deger
vergisini alamiyor. Bizim icin de haksiz rekabet
oluyor. Bunu devletin Ust kademesine anlattik,
gerekli onlemleri alma konusunda calisiyorlar.
Ama o kadar cok insan bu sikintilari yaratiyor, o
kadar cok insan bu sahteciligi yapiyor ki bir yer-
de ustesinden gelmek de pek mumkun olamiyor
sanirm. Porselen sektorunde %38 kapasite
boslugumuz var su anda maalesef. Haksiz reka-
betten kaynaklanan olumsuzluklarin tamamen
duzeldiginde tam kapasiteye gecme imkanimiz
dogacak.

M.A. : lc piyasa ile ilgili bir rakam vermeniz
mumkin mu? Mesela %50'lik kismi yerli Uretim
yapar, %50'lik kismi ise ithalat yapar gibi?

N.G. : Porselen konusunda hicbir yerde kayda
rastlamiyorsunuz. lllegal oldugu icin kayda rast-
lamiyorsunuz. Piyasayl dolastiginizda yerli porse-
len kadar, yanlis yollardan, kacak yollardan geti-
rilmis porselene de rastliyorsunuz. Bunlar devle-

rden

tin kontroliine hicbir noktada girmemis trunler. Bi-
zim beklentimiz porselen ithalatinin durdurulmasi
dedil, bunlarin kayitlara girmesi. Benim o6dedigim
vergileri bunlarin da 6demesi lazim. Haksiz rekabet
bundan doguyor.

M.A. : Porselene alternatif trtnler bir tehlike olus-
turuyor mu?

N.G. : O trunler zaten piyasada tutundu. Bir takim
gazeteler promosyon yapiyoruz derken bu trtnlerin
reklamini yaptilar. Baslangicta ne kadar etkisi var-
sa, simdi de ayni etki devam ediyor.

M.A. : Dogalgaza gectiniz. Gecmis doneme nispe-
ten, %360 varan ciddi bir maliyet olustu. Bu fark
sinai birim maliyetlerinizi dusurdu. Bu durum karlili-
giniza yansiyacak mi?

N.G. : Kar edecegiz degdil de, zarar etmekten kur-
tulduk demek lazim. Enerji sorunu nedeniyle cok bu-
yuk zarar gordiuk gecmiste. Uretimimizi durdurdu-
gumuz bir dénem oldu bu kadar zarar etmenin dog-
ru olmadigini dustundugumuz icin. Fakat Gretimi
durdurunca hem i¢c hem dis pazarlarimizi kaybettik.
Musterileri ve itibar kaybedecegimize servetimizi
kaybederiz diye dusunerek yeniden Uretime basla-
dik. Kisacasl su anda bir zararlh donemden kurtul-
duk. Henliz bize kar olarak yansiyacak bir noktada

degdiliz. Herkes kadar karimiz.
Bu roportaj Seramik Dergisinden alinmistir.
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