İstanbul, 9 MAYIS 2003 

VIII. OTURUM

Kurumsal Başarı Öykülerimiz

*Kurum: VESTEL 
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VESTEL

adına

AHMET NAZİF ZORLU

Zorlu Holding Yönetim Kurulu Başkanı 

Osman Arolat: Çok teşekkür ediyoruz. Söz sırası Sayın Ahmet Nazif Zorlu'nun.

Ahmet Nazif Zorlu: İyi akşamlar diliyorum. Herhalde ben son konuşmacı olarak istediğim kadar konuşabilirim.

Konuşmama Zorlu Grubu'nun öyküsünden başlamak istiyorum. Bundan 50 yıl önce babamız Mehmet Zorlu'nun bireysel dokumacılıktan başlayıp, 1953 senesinde ticarete atılmasıyla temelini oluşturduğu işe biz evlatları, 1970'lere geldiğimizde sanayileşmeyle başladık. 1970'li yıllarda ilk fabrikamızı Bursa'da kurduk. 1970'li yılların hengamesi ile fazla büyüyemedik. Ticarette daha büyüktük ama sanayide yeterince büyük değildik. 1980 yıllarına geldiğimizde, sanayide daha büyük olmak için yola koyulduk ve her fabrikamızı en az % 50 ihracat yapacak şekilde kurduk. Bugün fabrikalarımızın kapalı alanı 1.5 milyon metre karedir. Her fabrikayı kurduğumuzda bize şöyle diyorlardı: "Bu kadar büyük fabrikanın malını nasıl satacaksınız?" Biz de diyorduk ki "ihracat yapacağız." 1980'li yılların başına geldiğimizde bize talepler geliyordu. Örneğin Irak'a bir yatak örtüsü yapıyorduk, bir gün 40.000 adeti 40 dolardan bir sipariş geldi. Karşılamamız mümkün değildi. Biz bunun 10.000'ni verebildik. Böylece 400.000 $'lık ilk ihracatımızı Irak'a yaptık ve o gün için bütün kurduğumuz fabrikaları büyük kapasitelerle kurduk. Tekstilden elektroniğe geleceğim. 1990 yıllarına geldiğimizde Vestel'i satın aldık. İlk beyanatımda şunu söyledim: "1 milyon televizyon üreteceğiz." Kimse bize inanmadı ve oysa bugün Türkiye'de üretilen televizyon 12 milyon adettir ve bunun % 55'ini Vestel Şirketler Grubu üretmektedir. Aynı zamanda beyaz eşyada da daha yeni başlamış olmamıza rağmen, 1 Mayıs itibarıyla kapasite sayımız 3 milyon adede çıktık. Yine bundan 4 sene önce günlük 500 ton polyester iplik fabrikasını kurmaya başladığımızda dediler ki:"Bu malın nereye satacaksınız?" Bu fabrikamız da 4 seneden beri krizler yaşamamıza rağmen, % 100 kapasiteyle çalıştı. Sözümü şuraya getireceğim: 1970'li yıllarda kısır döngü içerisinde hep iç pazara baktık. Ama biz grup olarak devamlı dünyaya baktık ve yurt dışında satış noktaları ve fabrikalar kurduk. Fransa'da fabrikalar satın aldık. Amerika'da, Güney Afrika'da fabrika kurduk. Şimdi Rusya'da televizyon fabrikası ve İran'da da tekstil fabrikası kuruyoruz. Yalnız ülkemiz içerisinde kalmak istemedik ve bütün dünyaya açıldık. 

Niye bu fabrikaları dışarıda kurdunuz diye sorarsanız, köprü ayağı olarak oraları gördüğümüzü söyleyebilirim. İhracatımızın bir kısmını burada yapıp, orada da hem imalat yapmak, hem bazı gümrük kapılarını açmak için, hem de oradaki satış noktalarını daha uzak yerlere götürmek için. Kısacası, bugün bize yine şunu diyorlar: "Bu kadar ihracatı nasıl gerçekleştirdiniz?". Geçen sene Vestel ihracat lideri oldu. İnşallah bu sene de bunu kimselere kaptırmak niyetinde değiliz. Yine tekstildeki ihracatımız hedefimiz bugün 350 milyon dolar. Bunu da yakalamaya çalışacağız. En önemlisi de biz insana, Ar-Ge'ye ve kaliteye önem verdik. Bunların üzerinde ben şunu söylüyorum: 

Fiyat-kalite-servis. Biz bu üçüne çok önem verdik. Eğer bunlara önem vermeseydik, hiçbir zaman için bu ihracatımızı gerçekleştiremezdik. Vestel'i ilk satın aldığımızda ilk iş olarak Ar-Ge'den başladık.. Binasıyla, bütün malzemesiyle, alet ve edevatıyla Ar-Ge'deki bütün parçaları yeniledim. O zaman dediler ki: "Bu adam ne yapmak istiyor?". Buna karşılık işte bugün Vestel'in geldiği nokta meydandadır. Yurt dışında silikon vadisinde Ar-Ge kurduk. Bir sene önce İngiltere'de yazılım için kobot aldık. 

Bugünlere geldik ve ben diyorum ki, herkes küçük düşünmesin, büyük düşünsün. Biz önce hacim yakalamak istedik, istediğimiz hacimlere de geldik ve rekabet gücümüzü artırdık. 

Büyüklük bana göre korkulacak bir olay değildir. Biz bu kadar malı üretiyoruz ve % 95'ini elektronikte ihracatla satıyoruz. 107 ülkeye ihracat yapıyoruz. Yalnız bir mahallede futbol oynamak mı, yoksa büyük bir ilde futbol oynamak mı? İşte Galatasaray meydandadır. Kendini dünyaya tanıtmıştır. Vestel de bugün dünya firması olmuştur. Biraz önce basından sordular: "Türkiye niye markalar çıkarmak istiyor?". İşte Mavi. Önce kurumları kuvvetlendirmemiz lazım. Eğer kurumlarımız kuvvetli olursa, o zaman markalar da arkasından gelir. Burada sözlerime son verirken teşekkür ederim.

Osman Arolat: Teşekkür ediyoruz. Dostlarımızın çok kısa olarak 2023'e dönük görüşlerini alacağız. Söz sizin Sayın Zorlu.

Ahmet Nazif Zorlu: Ben 2023'ü yakalamak için öncelikle eğitime önem vermek gerektiğine inanıyorum. Önce devletçilikten, daha doğrusu devletin piyasalardan çıkması ve reel sektöre önem verilmesi lazım. Eğer bunu yapamazsak bize 2023 değil, 3023 de yetmez. Çünkü reel sektörün kazandıklarını devlet alıyor, öbür tarafta istediğine veriyor, istemediğine vermiyor ve istediği şekilde dağıtıyor. İşte bir hafta önce yaşadığımız deprem. Benden alacak öbür tarafa verecek. O da yarısını çalacak gene başımıza çökecek. Ben diyorum ki önce devletin asil görevlerine geri dönmesi gerekiyor ve gerisini zaten özel sektör, reel sektör yapıyor. 

Osman Arolat: Teşekkürler. 

