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Umpafl Seramik Genel Müdürü Necmettin Arman;

Röportaj - Fotograflar 
Interview - Photographs

fierife Deniz Ulueren
serife@serfed.com

“ Ana ilkemiz; baflarabildi¤imiz 
ölçüde anl›k hareket etmemek ve
istikrarl› davranmakt›r”

1960 y›l›nda Adapazar›’nda do¤du. ‹lk, orta ve lise
e¤itimini ‹stanbul’da tamamlad›, Endüstri
Mühendisli¤i e¤itiminden sonra, ‹flletme ‹ktisad›
Enstitüsü’nde ‹flletme Yöneticili¤i ihtisas›n› derece
ile bitirdi. Profesyonel ifl hayat›na otomotiv sek-
töründe bafllayan Arman, 1985 y›l›ndan itibaren
inflaat sektöründe devam etti. ECA- Elmor’da
pazarlama uzman›, Ege Seramik’te pazarlama
müdürlü¤ü ve 1995 y›l›na kadar da PDK A.fi.’de
genel müdürlük görevlerinde bulundu.
Kuruluflundan bu yana Umpafl Seramik’te olan
Necmettin Arman, önce Sat›fl&Pazarlama
Müdürlü¤ü yapt›. Daha sonra genel müdürlük
görevine getirildi. Son üç y›ld›r bu göreve devam
ediyor.

Was born in Adapazar› in 1960. Completed his
primary, middle school and high school educa-
tion in Istanbul. After studying Industrial
Engineering, he completed his post-graduate
study on Business Administration at Business
Economics Institute, with honors. Starting his
professional life in the automotive sector,
Arman continued in the construction industry
after 1985. He worked as marketing expert at
ECA-Elmor, Marketing Manager at Ege
Seramik and was General Manager of PDK A.fi.
until 1995. Necmettin Arman, who is with
Umpafl Seramik since its foundation served as
Sales and Marketing Manager initially. He has
been general manager for the last three years… 
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fierife Deniz Ulueren: Umpafl
flirketinin kuruluflu, kurucular›,
hedefleri ve stratejileri
hakk›nda bizleri 
bilgilendirebilir misiniz? 

Necmettin Arman: Umpafl
Seramik çok ortakl› Umpafl
Holding’in farkl› konulardaki
yat›r›mlar›ndan  biri ve en
büyü¤ü. Uflak Organize Sanayi
Bölgesi’nde  600 bin m2 lik bir
alanda kuruldu. Kurulufl
y›llar›nda bölgede revaçta olan
sektörler tekstil ve deri idi.
Umpafl Seramik farkl› bir
fleyler yapal›m fikriyle 
kurulmufl. ‹nflaat sektörü 
hedeflenmifl ve bu amaçla
konut ve konuta yönelik 
ürünlerin üretimi için de farkl›
konumlarda ad›mlar at›lm›fl.
Tabii ki 2001 krizi herkes gibi
grubu da etkiledi ve bir tak›m
hedefler revize edildi. Bugün
seramik ile birlikte perakende
sektörü ve makine imalat
konular›nda faaliyet 
gösteriliyor. Ana hedef
yat›r›mc›lar›na kazand›rmak,
birlikte bölgeye yat›r›m ve 
istihdam sa¤lamak.

fi.D: Sektörde alt› y›ll›k
geçmiflinize ra¤men, büyük
baflar›lar yakalad›n›z...

N.A: Konular›nda tecrübeli
kiflilerden oluflan bir ekibin
ortak baflar›s› vard›r. ‹lk olarak;
ürünlerinizi satman›n 
üretmekten daha önemli
oldu¤undan hareketle Umpafl
Seramik üretimine geçmeden
yaklafl›k 7 ay önce oluflturula-
cak stratejinin alt yap›s›n›
haz›rlamak amac› ile 
pazarlama çal›flmalar›n›
bafllatt›k. Ciddi araflt›rma ve
saha gözlemleri yapt›k. Sat›fl
kanallar›m›z› oluflturmak için
öncelikle iç pazarda yurdun her
yerinde çeflitli ciro büyüklü¤ü
ve farkl› özellik arz eden sat›c›
firmalara ulaflt›k, bunlardan
binin üzerinde sat›c› firma,
bayiimiz olmak üzere bize geri
döndüler. Bugün biz bu fir-
malardan sadece 30 tanesi ile
çal›flabiliyoruz. Kapasitemiz bu
kadar›na izin veriyor. ‹kinci

fierife Deniz Ulueren:
Could you advise us on the
foundation, founders, tar-
gets and strategies of
Umpafl company? 

Necmettin Arman: Umpafl
Seramik is one of the
investment projects of
Umpafl Holding with multi-
ple shareholders on differ-
ent fields and it is the
largest one. It was founded
on an area of 600 thousand
m2 in Uflak Organized
Industrial Zone. The indus-
tries in fashion in the region
in foundation years were
textiles and leather. Umpafl
Seramik was founded with
the idea of doing something
different. Construction
industry was targeted and to
that end, steps were taken
in different positions for
production of housing ori-
ented products. Indeed,
2001 crisis affected the
group like everybody and
certain targets were
revised. Today, there are
operations in the retail sec-
tor and machine manufac-
turing besides ceramics.
The main target is to make
investors win and provide
investment and employment
for the region. 

fi.D: You achieved major
successes despite your 6-
year history in the industry...

N.A: A team comprising indi-
viduals experienced in their
fields has joint successes.
First of all, we started mar-
keting studies to prepare the
infrastructure of the strategy
to be built approximately 7
months before Umpafl
Seramik started production
as we believed that selling
our products was more
important than producing
them. We carried out serious
research and site observa-
tions. To create our sales
channels, first we contacted
sellers of various turnover
magnitude and different
characteristics, all around
the country in the domestic
market. Over one thousand
vendor firms out of these
came back to us to become
our dealers. Today, we are
able to work only with 30 of
these firms. Our capacity
only allows this much.
Secondly, although we are
experiencing the disadavan-
tage of entering the market
later, we had the advantage
of being able to see the suc-
cessful and unsuccessful
sides of the organizations
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which were present in this
industry before us and not
to make the same mistakes
again. We drew our road
map according to the result
of our research. The most
distinctive error made
involved the “dealership”
system. It could not be said
that parties were fully con-
tent with this system most-
ly. We took each province
as a trade center and
decided to work only with a
single firm in each center.
In a marketplace where
competition is unavoidable,

our dealers competed only with
competitor products and did not
lose strength fighting among
themselves. Also, in year 2000,
we carried out railway based
studies to convert the trans-
portation disadvantage into an
advantage and we formed our
dealerships accordingly.
Another factor was selection of
the right product. We aimed at
responding fully to the demand
of the market and we were suc-
cessful at it. 

fi.D: You broke the record for
exports and got a reward... 

N.A: Like in the domestic mar-
ket, in international markets,
too, we tried to take part in the
market with the right market,
right customer and right prod-
uct. Our main principle is not to
act emotionally and behave
consistently to the extent possi-
ble. So didn’t give priority to
markets based on the daily con-
ditions in any period. We imple-
ment the export/domestic mar-
ket ratios we set persistently in
the name of consistency despite
all difficulties. In the last two
years, we re-reviewed our
export customers and revised
our relations. Opting for cus-
tomers to whom we could pro-
vide continuous and consistent
service, we deleted a major por-
tion from our portfolio. Still, we
obtained volume increases. 

fi.D: What are your efforts and
targets relating to domestic
and international markets?

N.A: In all markets, our target
is to create the customer group

olarak; her ne kadar pazara
sonradan girmenin dezavan-
taj›n› yafl›yor olsak da, bizden
önce bu sektörde var olan
kurulufllar›n baflar›l› ve
baflar›s›z olduklar› yönleri
görme ve yap›lan hatalar› 
yapmama avantaj›m›z vard›.
Yapt›¤›m›z araflt›rmalar›n 
sonucuna göre de yol
haritam›z› belirledik. Yap›lan
hatalar›n en belirgin olan› 
“bayilik sistemi” ile ilgiliydi,
ço¤unlukla taraflar›n bu 
sistemden tam olarak memnun
olduklar› söylenemezdi. Biz her
ili bir ticari merkez olarak
kabul ettik ve her merkezde de
sadece bir firma ile çal›flmaya
karar verdik. Rekabetin
kaç›n›lmaz oldu¤u pazarda,
bayilerimiz sadece rakip 
ürünlerle rekabete girdi, kendi
aralar›nda güç kayb›
yaflamad›lar. Ayr›ca, nakliye
dezavantaj›n› avantaj haline
çevirebilmek için öncelikli
olarak 2000 y›l›nda demiryolu
merkezli çal›flmalar yapt›k ve
bayiliklerimizi buna göre

oluflturduk. Di¤er faktör de
“do¤ru ürün” seçimiydi, 
bölgesel özellikleri de dikkate
alarak pazar›n talebine tam
cevap vermeyi hedefledik ve
bunda baflar›l› olduk.

fi.D: ‹hracat rekoru k›rd›n›z ve
ödül ald›n›z...

N.A: D›fl pazarlarda da  iç
pazarda oldu¤u gibi, do¤ru
pazar, do¤ru müflteri ve do¤ru
ürünle pazarda yer almaya
çal›flt›k. Ana ilkemiz baflarabil-
di¤imiz ölçüde  anl›k hareket
etmemek ve istikrarl› 
davranmakt›r. Buna göre hiçbir
dönemde pazarlara günün
flartlar›na göre öncelik
tan›mad›k. Belirledi¤imiz 

ihracat/iç pazar oranlar›n›
bütün zorluklar›na ra¤men
istikrar ad›na ›srarla 
uyguluyoruz. Son iki y›lda 
ihracat müflterilerimizi yeniden
gözden geçirdik ve iliflkilerimizi
revize ettik. Sürekli ve tutarl›
hizmet verebilece¤imiz
müflterileri tercih ederek,
önemli bir bölümünü 
portföyümüzden ç›kartt›k. 
Buna ra¤men miktarsal art›fllar
elde ettik.

fi.D: ‹ç ve d›fl pazarla ilgili
çal›flma ve hedefleriniz 
nelerdir?

N.A: Tüm pazarlarda hede-
fimiz; iflimizi tam ve gerekti¤i
flekilde yaparak bizimle olan

“‹ç ve d›fl pazarda katma de¤eri yüksek
ürünlerde yo¤unlafl›yoruz. Umpafl Seramik
d›fl›nda, Roccocer ve TILESTUDIO
markalar›m›z ile bunlar› destekleyen ürün
konseptini oluflturduk”

“We concentrate on products with
high added value in the domestic and 
international markets. Outside
Umpafl Seramik, we formed the
product concept supporting these
with our Roccocer and TILESTUDIO
brands”
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çal›flmalar›nda “tatmin 
olabilen” müflteri grubunu
oluflturmakt›r. Ürün
çeflitlili¤imiz, kapasitemiz,
sevkiyat›m›z, politikalar›m›z ve
kar marj›m›zla müflterilerimizi
tatmin edelim ve baflka bir
aray›fllar› olmas›n diye
düflünüyoruz. Gittikçe artan
rekabeti de göz önüne alarak
bizim ve müflterilerimizin var
olabilecekleri ortam› olufltur-
mak için çal›fl›yoruz.  Bundan
sonra da %50 ihracat, %50 iç
pazar hedefimizi koruyaca¤›z.
De¤iflen  ve geliflen pazar 
trendini izliyor ve bu geliflime
katk›da bulunuyoruz. ‹ç pazarda
anl›k miktarsal taleplere cevap
vermekten çok, yenileme
pazar› odakl› çal›flmalar›m›z
sürecek.

fi.D: AB ülkelerinde güvenli
ürün statüsünü kazan›p,
serbest dolafl›m hakk›n› nas›l
elde ettiniz?

N.A: Konu CE iflaretlemesi ile
ilgilidir. Çal›flma konumuzla
ilgili tüm detaylar› atlamamaya
ve gere¤ini yerine getirmeye
özen gösteriyoruz. Üretime
geçti¤imiz ilk y›llarda ISO 9001
Kalite Yönetim Sistemi’ni uygu-
lamaya bafllad›k. Geçti¤imiz y›l
içersinde de ISO 14001 Çevre
Yönetim Sistemi ile birlikte CE
iflaretleme deklarasyonunda
bulunduk. Son iki çal›flman›n
bafllang›c›n› kendimize
koydu¤umuz, nas›l olsa bu
konular bir gün baflkalar›
taraf›ndan bizim önümüze
konacak, öyleyse “biz bu ifli
çözelim” hedefi oldu. ‹lk
araflt›rmalar›m›zda gördük ki,
konuyla ilgili taraflar›n kafas›
kar›fl›k, kim yetkili, kim yetkisiz
belli de¤il. Ürünlerle ilgili CE’ye
gerek olup olmad›¤› konusunda
devlet kaynakl› farkl› talimatlar
ve yorumlar var. Hepsini bir
kenara koyduk ve konunun
çözümü için tüm bildiklerimizi
yeniden yorumlad›k. Oldukça
basit flekilde de çözüldü. Bu
konuda sektöre de katk›da
bulundu¤umuzu zannediyorum.
Sektörümüzde yer alan güçlü
rakiplerimiz (ki onlar bu sek-

“who may be satisfied” in
their dealings with us by ful-
filling our job fully and duly.
We think we should satisfy
our customers with our
product diversification,
capacity, shipments, policies
and profit margin so they
don’t have to look for others.
Considering the progressive-
ly increasing competition,
too, we are trying to create
an environment in which we
and our customers can exist.
From now on, we will main-
tain our 50 % export, 50 %
domestic market target, too.
We monitor the changing
and developing market trend
and contribute to this devel-
opment. Rather than
responding to instantaneous
quantitative demands, our
refurbishment market
focused efforts will continue
in the  domestic market.

fi.D: How did you gain the
reliable product status and
the right of free circulation
in EU countries?

N.A: The issue involves CE
marking. We take care that
we do not omit any details
involving our line of business

and to fulfill any require-
ments. We started to imple-
ment ISO 9001 Quality
Management System during
our first years of production.
Last year, we made CE
Marking Declaration together
with ISO 14004 Environmental
Management System. The
starting point of the two stud-
ies was the target we set for
ourselves which says “These
issued will be brought before
us by other some day, any-
way; so let us solve this thing
ourselves. We saw in our ini-
tial research that relevant
parties are confused on the
issue. It is not clear who is
authorized and who is not.
There are different govern-
mental instructions and com-
ments on whether CE is
needed for the products. We
put all aside and we re-inter-
preted all we knew regarding
a solution for the issue. It was
solved in a quite simple man-
ner, too. I think we have made
a contribution to the industry
on this issue as well. We feel
that we always have to be
dynamic against our powerful
competitors in our industry
(who have paved the way for
this industry and raised our
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törün önünü açm›fllar ve
ülkemizi dünyada üçüncülük
kürsüsüne ç›karm›fllard›r)
karfl›s›nda kendimizi daima
dinamik olmak zorunda
hissediyoruz. Bir söz var 
“hiçbir fley yapam›yorsan›z
yerinizde z›play›n! bakanlar
hareket oldu¤unu görsünler.”

fi.D: Üretiminizin % 50 sini
ihraç ederken, bir bölümü de
AB ülkelerine gerçeklefliyor.
AB kap›s› aralan›rken,
üyeli¤imizle ilgili geliflen
pozisyonlarla ilgili
düflünceleriniz …

N.A: AB üyeli¤imizin 
sosyo-politik ve ekonomik
olmak üzere iki yönü var. Bu iki
ana bafll›k birbirleri aras›nda ve
kendi içinde alt bafll›klarda
uyumsuzluk sergiliyor. AB
üyeli¤imiz hem bizim hem de
dünya ülkeleri için medeniyet
ve bar›fl projesidir. Günümüzde
dillendirilen bir k›s›m çat›flma
ihtimallerine en büyük
engellerden biri olabilir. Kendi
kendimize beceremedi¤imiz

“The success and rewards we
achieved are indeed of local scale.
The meaning of success is that
Umpafl Seramik has made 
contributions to the Turkish 
ceramic industry, saying “I am here
too!” in a region known for textile
and leather for years”

“Elde etti¤imiz baflar› ve ödül 
flüphesiz yerel ölçeklidir. Baflar›n›n
anlam› y›llardan bu yana tekstil ve
deri ile an›lan bölgede, Umpafl
Seramik’in “ben de var›m!” 
diyerek Türk seramik sektörüne
katk›da bulunmas›d›r”

country to third place in the
world). There is a saying; “If
you can’t do anything, jump
up and down wherever you
are! Let viewers see there
is action.”  

fi.D: You export 50 % of
your production, part of
which goes to EU countries.
What are your thoughts
regarding unfolding posi-
tions relating to our mem-
bership as the door to EU is
being opened?

N.A: Our EU membership
has two aspects, one socio-
political and the other eco-
nomic. These two main
headings contradict among
themselves and within
themselves in terms of sub-
headings. Our EU member-
ship is a civilization and
peace project both for us
and also for world coun-
tries. It may be one of the
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demokratik ve yap›sal aç›l›mlar›
AB ödevleri sayesinde yap›yor
olmam›zd›r. Hiçbir fleyi elde
edemesek de en büyük
kazan›m›m›z bu olacakt›r.
Seramik sektörü aç›s›ndan AB
üyesi ülkelere olan ihracat›m›z
önümüzdeki y›llarda daha da
artacak. Bu art›fl›n daha çok
belirli ebatlar ve katma de¤eri
nispeten daha düflük ürünlerde
gerçekleflmesini beklemenin
hiç iflimize gelmese de daha
do¤ru olaca¤›n› düflünüyorum.
Üretim maliyetleri ve çevresel
faktörlerden dolay› standart
ürünlerde  pazar bize do¤ru
kayacak gibi görünüyor.

fi.D: Daha farkl› alanlarda
faaliyete geçilecek mi k›sa
dönemde?

N.A: ‹nflaat sektörü ve flu 
andaki faaliyet konumuzla  ilgili
entegrasyonu sa¤layacak her
türlü  projeyi gündemimizde
tutuyoruz. Hedefimiz seramik
yer ve duvar karolar›nda 16-18
milyon m2’ lik kapasite büyük-

lü¤ünü elde etmek ve ürün
gam›m›z› s›rl› porselen ve
üçüncü piflirim  ürünler ile
tamamlayacak yat›r›mlar 
yapmak olacak. Bu kapsamda
geçti¤imiz y›l duvar karosu 
üretimine yönelik yeni
yat›r›m›m›z› devreye soktuk.

fi.D: Uflakta yat›r›mlara yönelik
teflviklerle ilgili farkl› görüfller
var. Siz bu konuyu nas›l
yorumluyorsunuz?

N.A: Teflvik, sektörde son
zamanlarda en çok tart›fl›lan
konulardan. Bu ülkede k›rk
y›ld›r yap›lan yat›r›mlarda hiç
mi teflvik al›n›p verilmedi? Biz
kendi aram›zda daha ileri 
gidiyor ve neredeyse
“baflkalar›na verin, ama
seramik yat›r›mc›s›na teflvik
vermeyin” demek istiyoruz.
Ülkemizde yat›r›m yapman›n
zorluklar› ortada. Uflak’ta teflvik
sonras› bir tek yeni yat›r›mc›
seramik konusunda çivi 
çakmad›. Y›llarca elini tafl›n
alt›na sokmufl ve LPG ile 

y›llarca üretim yapm›fl eski 
firmalar Uflak Seramik’in o
dönemden kalan ve derdini
kimseye anlatamad›¤› zarar›
yaklafl›k 4 milyon dolard›r. Bu
zarar toplam yat›r›m›m›z›n
küçük bir parças›n› oluflturan
yeni yat›r›mdan dolay›
alaca¤›m›z teflvikle on y›lda
kapanmaz. Teflvik süresi de üç
y›ld›r. Benim flirketim tam
olarak yararlanmasa da yeni
yat›r›mlar için bu teflvikler de
yetersiz düflüncesindeyim.

fi.D: Tasar›m grubu olarak
ileriye dönük projeleriniz...

N.A: Ürünlerimizdeki yenilikleri
ve yeni tasar›mlar›
oluflturdu¤umuz Ürün
Gelifltirme bölümümüz  yeni
ürünlerin tasar›m› ve üretimde
uygulanmas›na öncülük ediyor
ve ayn› zamanda teknolojik
geliflmelerin üretime
yans›t›lmas›nda da görev al›yor.
Sektörümüz aç›s›ndan
tasar›m›n bilindi¤i gibi iki 
boyutu var. Yarat›c›l›k ve yeni

greatest obstacles against cer-
tain conflict possibilities articu-
lated today. It is that we are
carrying out the democratical
and structural approaches we
couldn’t manage ourselves,
thanks to EU homeworks. This
will be our largest gain even if
we cannot obtain anything. In
terms of the ceramic industry,
our exports to EU member
countries will increase further
in upcoming years. I believe
that although we may not like it,
expecting this increase to occur
with products of specific sizes
and rather with low added value
is correct. It seems that due to
production costs and environ-
mental factors, the market will
shift towards us in standard
products. 

fi.D: Will there be operations in
other areas in the short-term?

N.A: We are keeping any proj-
ects which will lead to integra-
tion with the construction
industry and our present line of

business, alive. Our target will
be to achieve 16-18 million m2

capacity in ceramic, floor and
wall tiles and to make invest-
ments to complete our product
range with glazed porcelain and
third fired products. In this con-
text, last year we launced our
new investment project orient-
ed to production of wall tiles. 

fi.D: There are different 
opinions relating to incentives
for investments in Uflak. How
do you interpret this issue?

N.A: The incentives issue is one
most discussed lately. Was no
incentive given or taken in the
investments made in this coun-
try for forty years? Among us,
we go further and want to say
almost “Give to others but don’t
give incentives to the ceramics
investor”. The problems of
making investments in our
country are clear. In Uflak, not a
single new investor added a
new nail in the field of ceram-
ics. The loss of old firms who

endured hardships over the
years producing with LPG, Uflak
Seramik’s loss from that peri-
od, which he cannot explain to
anyone, is approximately 4 mil-
lion Dollars. This loss cannot be
covered with the incentive we
will receive on account of the
new investment which is just a
small part of our total invest-
ment. The incentive period is
three years. I believe that
although my company does not
benefit fully, these incentives
are inadequate for new invest-
ments, too. 

fi.D: Your future oriented proj-
ects as design group…

N.A: Our Product Development
Department where we form the
innovations and new designs on
our products pioneer in the
design of new products and
their implementation in produc-
tion and also takes part in the
reflection of technological
advances onto production.
Design has two dimensions
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bir fleyler ortaya ç›karmak,
ikincisi ise yat›r›m ve sanayi
boyutu. Sanatsal anlamda
yap›lacak her türlü çal›flma ve
yeni fikrin sanayi düzlemine de
yans›t›labilir olmas› ve bunun
için de gerekli altyap›n›n yat›r›m
anlam›nda tamamlanm›fl
olmas› gerekiyor. Hedefimiz iç
ve d›fl pazarda rekabet 
etmemizi sa¤layacak ürün
portföyünü  oluflturmak,
gelifltirerek canl› ve güncel 
tutmak.

fi.D: 2006 size göre nas›l 
gidiyor?

N.A: Temennim bar›fl, huzur ve
istikrarl› günlerle dolu bir y›l
olmas›. ‹ç ve d›fl siyasi

geliflmelere gebe bir y›l bizi
bekliyor diye düflünüyorum.
Ekonomik aç›dan bakt›¤›m›zda,
döviz kurlar› ve baflta petrol
kaynakl› girdiler  olmak üzere
artan maliyetler ve bu 
maliyetlerin ürün fiyatlar›na
yans›t›lamamas› problem
oluflturacak gibi görünüyor.
Finansal düzenlemelerle 
birlikte inflaat  sektöründe
canl›l›k beklentisi ve buna ba¤l›
talep art›fl› hepimizin  iyimser
beklentileri içinde yer al›yor.
Buna da bir rezerv koyuyorum.
Ülkemizde geçmiflte yaflan›lan
krizlerin etkisi ile olsa gerek,
konut almak isteyenlerin
finansal çözümler ve banka
kredilerine hala so¤uk ve
temkinli yaklaflt›klar›n› gözlem-

liyorum. Gerçek talepten çok,
spekülatif talep daha canl›
görünüyor. Seramik 
sektöründe ise, dövizden dolay›
iç pazara yönelme ve kapasite
art›fllar›n›n talep art›fllar› ile
emilip emilmeyece¤ini hep 
birlikte izleyece¤imiz enteresan
bir y›l olacak 2006.

fi.D: Seramik bölümleriyle
ilgili çal›flmalar, yar›flmalar ve
burs veriyor musunuz?

N.A: E¤itim ve e¤itim
kurulufllar› ile iflbirlikleri
konusunda  yürüttü¤ümüz
çal›flmalar var. Gerek meslek
okullar›na yönelik e¤itim  ve
staj imkanlar› ve gerekse
üniversitelerle iflbirli¤i 
konular›nda imkanlar›m›z
ölçüsünde kap›lar›m›z›
aç›yoruz. Ancak seramik
bölümleri ile tam iflbirli¤i içinde
oldu¤umuz söylenemez. Bizim
giriflimlerimizle geçen y›l iki
ayr› üniversiteden endüstri
mühendisli¤i ve kimya bölümü

regarding our industry as you know.
Creativity and bringing new things forth and
the second one is the investment and indus-
try aspect. Any effort and new idea to be car-
ried out in terms of art must be reflectable
onto the industrial plane and the necessary
infrastructure for this has to be completed in
respect of investment. Our target is to create
the product portfolio to allow us to compete
in the domestic and international markets
and to develop it and to keep it alive and con-
temporary. 

fi.D: How is 2006 going in your opinion?

N.A: My hope it that it will be a year full of
peace and stability. I think a year open to
domestic and international political develop-

ments is awaiting us. In terms of economics,
its seems like increasing costs lead by
exchange rates and oil based inputs and fail-
ure to reflect such costs to product prices
will create problems. Among the optimistic
expectations of all of us are vitalization in the
construction industry due to financial
arrangements and related increase in
demand. I qualify this too. I observe that
probably due to the effects of previous crisis
in our country, those wishing to buy homes
are still cold and cautious towards financial
solutions and bank loans. Speculative
demand seems to be livelier rather than
actual demand and in the ceramic sector
2006 will be an interesting year with a move
towards the domestic market because of for-
eign currency exchange rates where we will
all observe whether capacity increases may
be absorbed by increases in demand or not. 

fi.D: Do you hold studies, contests and give
scholarships in connection with ceramic
departments?

N.A: There is work we conduct regarding
education and cooperation with educational
organizations. We open our doors as much
as possible for educational and practical

‘‘Her zaman  arkadafllar›ma bitmifl bir iflin
ard›ndan flunu sorar›m: “fiimdi hedefimiz
ne?”  Ana felsefemiz hedefsiz kalmamak
olmal› bence. Aray›fl›m›z durmayacak”

“I always ask this to my 
colleagues after a finished
job: “What is our target
now?”. For me, our main 
philosophy should be not be
left without targets. Our
search will not cease”. 
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ö¤rencilerini a¤›rlad›k, çok da
faydal› oldu. ‹stiyoruz ki branfl›
ne olursa olsun ö¤renciler
iflletmeleri görsünler, havay›
teneffüs etsinler. Do¤al olarak
iflbirli¤i talebinin e¤itim kuru-
lufllar›ndan gelmesi gerekti¤ini
düflünüyoruz.

fi.D: K›sa bir geçmifl ve
baflar›lara ra¤men, gelecek alt›
y›l içinde planlar›n›z ve fuarlar-
la ilgili beklentileriniz nelerdir?

N.A: Önümüzdeki dönemde
bizce olmas› gereken kapasite
ve ürün gam›na ulaflmak ilk
hedefimiz. Çal›flma
planlar›m›z›n içinde  müflteri
beklentilerinin tamam›na cevap
vermek, kalite hedeflerini
yakalamak ve sektörel trendi
hem moda ve hem de teknoloji
anlam›nda izlemek  her zaman
yer alacak. Ülkemiz seramik
sektörünün dünyadaki yerinin
belirlenmesi aç›s›ndan fuarlar
en önemli faktörlerden biri.
Sektörel fuarlardan beklen-

timiz; fuarlar›n yavafl yavafl ifl
konuflulur, talebi ve trendi
belirler niteli¤e do¤ru biraz
daha yaklaflmas›d›r. Sektörel
tan›t›m aç›s›ndan da yabanc›
kat›l›mc› ve ziyaretçilerin 
artmas› gerekir diye 
düflünüyorum. Türkiye pazar›na
ilgi duyan Çin’lisi dahil herkes
fuarda yer almal› bence.
Dinamizm ve hareketlilik
getirir.

fi.D: ‹fl yaflam›n›z d›fl›nda
Necmettin Bey kendinizi anlat›r
m›s›n›z?

N.A: Bo¤a burcundan›m.
Futbola merak›m var.
Fenerbahçe’liyim. Kad›köy’deki
her maça mutlaka giderim.
F›rsat buldukça tenis ve futbol
oynamaya çal›fl›yorum. Ava,
belki de do¤ada gezmeye 
merakl›y›m, çünkü bugüne
kadar hiçbir fley avl›yamad›m.
Ya bulam›yorum, bulsam da
k›y›p vuram›yorum. Hafta içi
Uflak’ta çal›fl›p, hafta sonu

training opportunities for voca-
tional schools and also regard-
ing cooperation with universi-
ties. However, it cannot be said
that we are in full cooperation
with ceramics departments.
With our initiatives, last year,
we hosted industrial engineer-
ing and chemistry department
students from two different uni-
versities and this was highly
beneficial. We want students to
see the businesses regardless
of their branches and that they
breathe the air. Naturally, we
believe that the request for
cooperation should come from
educational organizations. 

fi.D: Despite a short past and
achievements, what are your
plans and trade fair related
expectations for the next six
years? 

N.A: Our first target is to reach
the capacity and product range
which we believe should be in
the upcoming period. What will
always be among our task

plans are to respond to all cus-
tomer expectations, to meet
quality targets and to monitor
the sectoral trend in terms of
both fashion and also technolo-
gy. Trade fairs are one of the
most significant factors in
terms determination of the
place of our country’s ceramic
sector in the world. Our expec-
tation from sectoral trade fairs
is that trade fairs should
approach a little more towards
being places where business is
discussed and demand and
trend are determined. I believe
that the number of international
participants and guests should
increase in terms of sectoral
promotion, too. Everyone inter-
ested in the Turkish market,
including the Chinese, should
take part in the trade fair. It
would bring dynamism and
vitality. 

fi.D: Would you tell yourself,
the Mr. Necmettin outside your
business life?

N.A: I am a Taurus. I am
interested in football. I am a
Fenerbahçe fan. I surely go to
all matches in Kad›köy. I try
to play tennis and football
when I get the chance. I like
hunting and perhaps going
around in nature because I
couldn’t hunt anything so far.
I either can’t find it, or if I find
it, I can’t bear to shoot it.
Since I work in Uflak week-
days and live in Istanbul
weekends and because of
continuous business trips, a
major portion of my time is
spent on roads. We certainly
live Saturdays together with
my son. I am a theater viewer
when I find the opportunity
and am a good movie in Uflak
as there isn’t much activity. I
try to read a lot. Nowadays, I
am reading Ilber Ortayl›’s
K›rk Ambar Sohbetleri an
P.Kotler’s Ten Deadly
Marketing Sins.

‹stanbul’da yaflad›¤›m için ve
sürekli ifl seyahatlerim
nedeniyle vaktimin önemli bir
bölümü 
yollarda geçiyor. Cumartesi
günlerini mutlaka o¤lumla 
birlikte de¤erlendiriyoruz.
F›rsat buldukça  tiyatro ve çok
fazla aktivite olmad›¤› için de
Uflak’ta iyi bir sinema
izleyicisiyim. Çok okumaya
çal›fl›yorum. fiimdilerde ‹lber
Ortayl›’n›n K›rk Ambar
Sohbetleri’ni ve P.Kotler’in On
Ölümcül Pazarlama Günah›’n›
okuyorum.


