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HEDEF ALLIANCE

adına

ETHEM SANCAK

Hedef Alliance Yönetim Kurulu Başkanı 

Osman Arolat: Teşekkür ediyoruz. Söz sırası Ethem Sancak'ın. Sayın Ethem Sancak Hedef Alliance Yönetim Kurulu Başkanı, aynı zamanda eski bir gazeteci dostumuz. Bizim gibi gazeteci olarak devam etmemiş, bir başka boyutta başarı elde etmiş. Buyurun

Ethem Sancak: Teşekkür ederim. İşimin ne kadar zor olduğunu biliyorum. Sabahtan beri çok değerli konuşmacılardan sonra yorgunluğunuza hitap edeceğim. Sizi yormamaya çalışacağım. Sözüme, takriben 22 yıllık geçmişi olan bir şirketin hikayesini 15 dakikaya sığdırmak zorluğunun sizce de anlaşılabileceğini düşünerek, başlamak istiyorum. Tabii çok konu var ve bana da bu kadar süre düştü, onun için de teşekkür ederim.

Çok sevdiğim tarihten bir anekdot var, sizinle de paylaşmak istiyorum. Rivayet odur ki, Mevlana Celalettin Rumi büyük düşünür mesnevisini bitirmiş, uzun uğraşlardan sonra Konya'da Karatay medresesine Derviş Yunusu çağırmış, 3 gün 3 gece mesnevi okumuş ve bitince de Yunus'a sormuş. Nasıl buldun demiş derviş. Yunus bütün bilgeliğiyle demiş ki "ağzına sağlık üstadım çok güzel olmuş ama biraz uzatmışsın. Diyedin ki hamdım, piştim, yandım" Gerçekten bütün mesnevinin özeti bu. Ben de 15 dakikada 22 yılın serüvenini sizlere anlatmaya çalışacağım. 

Hedef Alliance'ın benimle bütünleşen bir serüveni var. Sunumu hazırlarken, ilgili arkadaşlarım bunu bir cümleyle anlatacaklarını söylediler ve buraya yazdılar. 22 yıl önce yedek subaylığını bitiren genç bir iktisatçı, Türkiye'nin en küçük ilaç deposunun sahibine gitti ve iş istedi. Aspirinden başka ilaç tanımayan iktisatçının kurduğu organizasyon günde birkaç bin liralık satıştan, bugün günde 6.5 trilyonluk ciroya ulaştı. Bu benimle ilgili tarafıdır. Ama tabii Hedef Alliance ciddi bir organizasyon. 

Biz genelde lojistik işiyle uğraşıyoruz. Özelde de ilaç dağıtımı işini yapıyoruz.

Özelde yaptığımız ilaç dağıtıcılığı, ilk bakışta görüldüğü gibi üreticiden bir kutu ilacı alıp, eczacıya götürmekten öteye bir şeydir. Onun zamanında bulundurulması, iyi koşullarda muhafaza edilmesi çok yoğun bir emek ve uğraş ister. Lojistik ise, bildiğiniz üzere gelişmiş ekonomilerin olmazsa olmazıdır. Tarihsel sürece baktığımız zaman Hititlerden bu yana lojistiği elinde tutan ve güçlü lojistik inşa eden devletler dünyaya hükmetmişlerdir. Bakın, bugün devlet lojistik şirketlerin bağlı olduğu ABD dünyayı yönetiyor. Karada, denizde, uzayda bütün lojistik, ABD'nin elinde ve gene Türkler tarihin şafağına çıktığından beri 1000 yıl boyunca 700 yıl insanlığı yönettiler. Bunun sebebine kaba bir şekilde bakacak olursak Ergenekon'dan çıktıktan sonra, ilk yaptıkları iş ipek yolunun denetimini ele geçirmek oldu. İpek yolunun bütün kervancıları Türklerdi. Onun için de 700 yıl boyunca dünyaya damgalarını vurdular ve bu avantajlarını yitirdikleri zaman da gerilediler ve bugünkü konumumuza geldik. Bu anlamda lojistik gerçekten önemli. Zaten iki dünya savaşından yenik çıkan Almanlar ve Japonlar bugün dünyanın ikinci ve üçüncü gücüyse, bunun sebeplerinden birisi Almanların tasarrufçuluğu, Japonların ise sıfır stokla çalışmalarıdır. Yani güçlü bir lojistiğe sahip olmalarıdır. Biz de böyle bir iş yapıyoruz. Hedef'in şu andaki 2002 yılı itibariyle sonuçlarını sizlerle paylaşmak istiyorum: 2002 yılında 1 milyar 86 milyon dolar ciro yaptık. Pazar payımız TL. bazında % 39.3, ilaç kutusu bazında % 42 idi. Bu işi yapmak üzere Türkiye'nin dört bir tarafında inşa ettiğimiz dağıtım noktalarımızın sayısı 30. Türkiye'de var olan 21 bin eczaneden 17 binine ilaç ulaştırıyoruz ve her gün, günde asgari bir kere uğruyoruz, bazen dört, hatta nüfusun yoğun olduğu yerlerde günde on yedi kere ulaştığımız oluyor. Bunun dışında 8.500 markete de kozmetik ve parfümeri ürünleri dağıtıyoruz. Ayrıca çalışan sayımız 4.300 civarında ve bize ait araç sayısı 1.300 civarında. Her gün 160 bin kilometre yol yapıyoruz. Bu şirket bu cesamete nasıl geldi? İş 1981'de benim ilaç dağıtım sektörüne girmemle başladı. 1993'e kadar işi öğrenme dönemimizdi. O yıllarda Türkiye kapalı bir ekonomiye sahipti. Yerel ilaç depoları en fazla şehir bazında örgütlüydüler. Bölge bazında örgütlü bir iki küçük dağıtıcı vardı. Yine o yıllarda Türkiye'de yaklaşık 500'ün üstünde ilaç dağıtıcısı var. Biz işi öğrenmek üzere yola çıktık. Ancak o günün koşullarına uygun bir farklılaşmaya gitmek gereğini hissettik. Hizmeti çeşitlendirdik, farklı markalarla eczacının karşısına çıktık ve klasik rakiplerimizden farklı bir şey yaptık. Müşterinin ayağına gitmeyi çok önemsedik. O güne kadar rakiplerimiz müşteriyi ayaklarına bekliyorlardı, biz tersini yaptık. Yer yer de şehri aşarak bölgesel dağıtım yapma organizasyonlarına girişmeye çalıştık. Bu sürecimiz 1993 yılına kadar devam etti. 1993 yılında başta beraber olduğumuz ortağımdan ayrılmak durumunda kaldım. Bu süreçte 1981-86 yılları arasında bu ortağımla işi yürütürken, 1986 yılında Güneydoğu'da cereyan eden olaylardan dolayı, geniş bir insan gücüne sahip ailem 1000 kişilik gücüyle Siirt'ten İstanbul'a taşında. Bu önemli bir insan kaynağı idi. Bunu işimize yönelttik ve hızlı bir büyüme süreci izledik. 1993 yılına geldiğimizde kabımıza sığamaz olmuştuk. Artık hem piyasanın ihtiyaçları hem de Türkiye ekonomisinin globalleşme sürecine girmesiyle birlikte ulusal pazarın entegrasyonu söz konusuydu. Bizim sektörde de bu dayatıyordu. O iki trend birleşti ve biz yeni arayışlara girdik. O sırada ortağımızın hafsalası buna yetmedi, kazandığı para kendisine yetiyordu. Bunu ifade etti ve bu büyüme felsefemizle beraber olamayacağını beyan etti ve ayrıldık. 

Ortağımızla felsefelerimiz farklılaşınca ileride kavga etmeyelim diye o gün ayrılmanın yolunu seçtik ve o oluşumlarda benimle beraber olan çok değer verdiğim profesyonel arkadaşlarımla, gene büyük bir özveriyle bütün varlığını bu şirketin emrine sunmuş ailemle, yeni anlayışlarla yola çıktık. Yeni anlayışlarımız neydi? Biz ulusal çapta örgütlenecektik. En uzak eczaneye 4 saat uzaklıkta olacaktık. Eczacının sosyal yaşamının bir parçası olmayı hedefleyecektik. İlaç üreticilerine güven verme ilkesini, çalışanlarımıza güven verme ilkesini ve eczacılara güven verme ilkesini esas aldık. Bu süreç gerçekten ses verdi ve Türkiye'deki eczacılar bize destek verdiler. Bu farklı bir bakış açısıydı. Onlar önemseniyordu. Klasik, kuru ticari ilişkinin ötesinde onlarla kurduğumuz ilişki başka boyutlarda idi. O güne kadar olandan farklıydı. Bu kısa zamanda ses aldık. 2000 yılına geldiğimizde 10 yıl içinde önümüze koyduğumuz Türkiye'nin en büyük ilaç dağıtım aktörü olma görevimizi iki yıl erken olarak yerine getirmiştik. Önümüze bu hedefleri 10 yıllık bir perspektifle koymuştuk. Ama 8 yılda bitirmiştik. 2000 yılına geldiğimizde pazarın % 40'ına hakimdik ve ondan öteye bunu zorladığımızda, üreticimizi ve perakendecimizi ürküteceğimizi gördük. Çünkü dağıtım piyasalarında tekel olmaz ve biz de dağıtım piyasalarının bir parçasıydık. Ama bu işi biliyorduk. O zaman başka alanlar bulmamız gerekiyordu. Bildiğimiz işin dışında bir iş yapmayı da düşünmüyorduk. Bu arada globalizm bütün haşmetiyle dünyada boy gösteriyordu ve ulusal sınırları zorluyordu. Biz de şunu düşündük: Uluslararası piyasalara çıkmazsak bir uluslararası dev gelecek ve bizi yutacak. Kaldı ki zaten pazarda ulaştığımız cesamet bizi tekelciliğe götürecek, o da bizim iç pazarda sonumuzu hazırlayacak. Bu akımların etkisiyle uluslararasılaşmak diye bir strateji koyduk önümüze. Zaten geleceğe kalabilmemiz için de bu gerekiyordu. Çünkü oluşturduğumuz niş ve network 4000 çalışanıyla 17.000 müşterisiyle, 154 tedarikçiye verdiği hizmetle bir milli servetti ve bizim bunu geleceğe bırakmamız gerekiyordu. Artık bu kuruluşun benden ayrılması lazımdı ve benim üstüme çıkması gerekiyordu. Biz buna kurumsallaşma hareketi dedik. Bir kolektif yönetim inşa ettik ve bütün yetkileri devrettik. Ben şirketin ali kıran baş keseni olmaktan, şirketten maaş alan profesyonel kimliğini benimsedim. Bir oy hakkı zorunluluğunu benimsedim. Kendimize bir kurumsal merkez kurduk. O merkezin de önüne koyduğu ilk görev, geleceğe kalmak için kurumsallaşmak, onun için de uluslararasılaşmak ve halka açılmak bakışıydı. Halka açılma olayını içinde bulunduğumuz ekonomik koşullardan dolayı gerçekleştiremedik, ama bu bizim ileride, borsa kendine geldiğinde yapağımız, bir iddiamızdır. Açılan ilk şirketlerden biri biz olacağız. Uluslararasılaşma serüvenimize girişirken, 6 ay boyunca dünyayı dolaştık, benzeşlerimizle görüştük. ABD piyasasına gittik, Uzak Doğu piyasasına gittik. Oradaki dağıtım sistemlerinin bizden farklı olduklarını gözlemledik. Bize en uygun dağıtım sistemi, parçası olduğumuz kıta Avrupa'daki dağıtım sistemiydi. 

Orada da bizimle partnerlik yapacak iki büyük aktör vardı: Birisi Alman orijinli GH adlı bir dağıtıcı, diğeri de Allianz Unikem adlı İtalyan İngiliz ortaklı 14 Avrupa ülkesinin de içinde bulunduğu dev konsorsiyumdu. Almanlarla bir sene süren felsefi tartışmalar oldu. Onlar bir şirket ya hep bizim olur, ya da biz orada olmayız felsefesini benimsediklerini söylediler. Biz de onlarla anlaşamayacağımızı söyledik ve görüşmelerden çekildik. İngilizler ise, bizim yerel rengi kabul ettiklerini, Türkiye'yi Avrupa'nın bir parçası olarak gördüklerini ve kendi kuruluşlarının da bir mozaik olduğunu söylediler. Altı aylık görüşmelerden sonra bu felsefelerde anlaştık. Zaten bu konuda anlaşınca gerisi kolay oldu ve krizin patladığı 21 Şubat'tan sonraki bir ay boyunca ilk yirmi beşimizi bu kuruluşa sattık. İkinci 25 için de üç sene opsiyon vermiştik. Birbirimizi seversek bir yıl sonra, % 50 % 50 ortak olacaktık, nitekim öyle de oldu. 

Burada gerçekleştirdiğimiz ortaklık kontratında, hayallerimize uygun birtakım avantajlar elde ettik. Yaptığımız ana sözleşmeye göre bundan böyle Allianz Unicem'in üçüncü merkezlerinden birisi İstanbul olacaktı. Doğu Avrupa, Asya ve Afrika'daki pazarlarda Allianz Unicem, Hedef Allianz üzerinden operasyonlarını yürütecekti. Bunu ana sözleşmeye yazdık ve dolayısıyla yola çıkarken emelimiz olan uluslararası coğrafyalarda bir Türk şirketi olarak iş yapmak pasaportunu da almış olduk. Birleştiğimiz grup Latin Avrupa'nın birincisi olup, Avrupa pazarını GH ile bölüşüyor. Cirosu 2002 itibariyle 13.3 milyar dolar. Avrupa pazar payı % 19. Avrupa'da 209 deposu var, Avrupa'daki müşteri sayısı 82.000 ve çalışan sayısı 29.800. Hemen hemen 14 Avrupa'nın pazarında var ve ya lider, ya da ikinci durumda. 

Bu stratejik ortaklıktan sağladığımız avantajlara gelince, teknoloji paylaşımı avantajı sağladık. Tecrübe transferi avantajımız oldu. Güçlü yönetim kadrosu ve kaliteli insan gücü imkanlarına kavuştuk. Sağlam bir mali yapıya sahip olduk. Esaslı bir sinerji yakaladık ve bölgesel bir güç olabilme ihtimalini yakalamış durumdayız. Bu yıl içerisinde de demin söylediğim uluslararası piyasalara baz teşkil etmek üzere, Afrika'nın kapısı Mısır'da, Asya'nın kapısı Rusya'da, Doğu Avrupa'nın kapısı Polonya'da operasyonlarımız sürüyor ve bu yılın sonunda nihayetlendirmeyi düşünüyoruz. 

Oranın en büyük dağıtıcılarıyla stratejik ortaklık kurmak üzereyiz. Bütün bu gelişmemizi sağlayan temel becerilerimizin altını çizmek gerekirse, şunu diyebilirim: 3 G diye ifade ettiğimiz üç güven ilkesi bizim temel ilkemizdi. Yani tedarikçilerimize güven vermek, müşterilerimize güven vermek ve çalışanlarımıza güven vermek. Bunun alt başlıkları olarak da insana verilen değer, takım oyunu, müşteri odaklı hizmet, organize olabilme yeteneğimiz, güvenilir olma ve çalışanların kuruma karşı sahip oldukları yüksek aidiyet hissi. Bunu da test ettik. Bir Amerikan kuruluşu bizde iki ay çalıştı ve güçlü ve zayıf taraflarımızı irdeledi. Güçlü taraflarımızın en önemli iki unsuru çalışanlarımızın yöneticilerine duyduğu güven ve kuruluşlarımızdaki arkadaşlık ortamı olarak belirdi. Bunlar bizim en güçlü tarafımızdır diye tespit edildi. Gene stratejik ortaklık kurmayı düşündüğümüz Rusların şirketlerimizde bir ay çalışarak ulaştıkları sonuç, çalışanlarımızın şirketlerine bağlılık derecesinin yüksekliğidir.  2023'e yönelik stratejik hedeflerimiz var. Bunu da başkanım ikinci rauntta zaten soracak. Saygılarımı sunuyorum. Sabrınız için teşekkür ediyorum.

Osman Arolat: Teşekkür ediyoruz. 

Osman Arolat: Teşekkür ediyoruz. Dostlarımızın çok kısa olarak 2023'e dönük görüşlerini alacağız. Kendisinin hazır olduğunu bildiğimiz Ethem Sancak'tan başlayalım. Buyurun.

Ethem Sancak: 2023 için tabii ki yapmak istediğimiz çok şey var. Çünkü önümüzde 20 yıl gibi uzun bir süre var. Ülkemizin de çok şey yapmamıza ihtiyacı var. Ama kendi açımızdan, mesleğimizle ilgili yapmak istediklerimizi somutlaştırdığımız, sloganlaştırdığımız bir hedefimiz var. Hedefimiz de şöyle: 2023 yılına kadar kendi mesleğimizde 1000 Türk yöneticisini uluslararası pazarlara ihraç edip, köşe başlarına Türkleri yerleştirmeyi düşünüyoruz. Hedef Allianz'ı uluslararası bir marka haline getirerek, Türkiye'deki eczacıların aklındaki Hedef Allianz imajını Çinli, Hintli, Rus, Polanyalı ve diğer ülke eczacılarına da vermeyi amaçlıyoruz. Bunun yanında yeni alanlara yatırım yapmak, yeni uluslararası markalar yaratmak da önemli hedeflerimiz arasında. Aynı zamanda İstihdam, katma değer, vergi ve döviz üretmek gibi bir perspektifimiz var.

Osman Arolat: Teşekkürler. 

