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Röportaj - Interview

fierife Deniz Ulueren
serife@serfed.com

1970  y›l›nda Kütahya’da do¤du. 1991 y›l›nda e¤itimi-
ni, 1992 y›l›nda askerlik görevini tamamlad›.1993
y›l›ndan beri aktif ifl hayat›na Kütahya Porselen
Yönetim Kurulu Üyeli¤i ve Kütahya Seramik ‹cra
Kurulu Baflkan› olarak devam etmektedir.1907
Fenerbahçe ve GY‹AD üyeli¤i, SERKAP Yönetim
Kurulu Baflkan Yard›mc›l›¤›, Türkiye Odalar ve
Borsalar Birli¤i Türkiye Seramik ve Refrakter Meclisi
Baflkan Yard›mc›s›, Kano ve Kürek Federasyonu
Kütahya ‹l Temsilcili¤i gibi  çeflitli sosyal, sportif
derneklerde aktif olarak görev yapan Erkan Güral,
evli ve iki erkek çocuk babas› olup ‹ngilizce 
bilmektedir.

Was born in Kütahya in 1970. He completed his
education in 1991 and his military service in
1992. He is in active business life since 1993 as
Member of Kütahya Porselen Board of
Directors and Chairman of Kütahya Seramik
Executive Board. Erkan Güral, who actively
serves in various social and sportive organiza-
tions like 1907 Fenerbahçe and GY‹AD mem-
bership, Vice-Chairman of SERKAP Board of
Directors, Vice-Chairman of Turkey Chambers
and Exchanges Union Turkey Ceramic and
Refractories Assembly and Kütahya Provincial
Representative of Ski and Rowing Federation. Is

“Avrupa’n›n 3. büyük üretim kapasitesine sahip olan
Türk seramik sektörünün % 60’› çözümü taklitçilikte
ar›yor. Bu sektör bu kadar aciz olmamal›.” 

Kütahya Seramik Chairman of Executive Board Erkan Güral; 
“Sixty percent of the Turkish ceramics industry
which has the 3rd largest production output in
Europe seeks the solution in imitation goods. This
industry shouldn’t be so helpless.”

Kütahya Seramik ‹cra Kurulu Baflkan› Erkan Güral; 
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Yenilikçi, dinamik, yarat›c›l›¤›n yeri zaman› yok
onun için. Yapt›¤›n›n en iyisini, yap›lmayan› bulup
keflfeden ve birçok alanda farkl› uygulamalarla
sektörde öncülük eden dev bir kuruluflun
baflkanl›¤›n› yapan bir liderden bahsediyorum.
Seramikten, porselene, turizmden g›daya en iyisini
al›fl›lm›fl›n d›fl›nda güzellikleri insanlara sunan
baflar›l› bir aile ve lider. Kütahya Seramik ‹cra
Kurulu Baflkan› Erkan Güral ile önce federasyon
merkezi, ard›ndan fuar çekimleriyle birlikte son
nokta ‹stanbul Ataflehir Gardenia Plaza’da
söyleflimizi tamamlayabildik. En s›k›nt› duydu¤u
ürünlerin taklit edilmesi, Çin porselenleri konu-
lar›ndan, ‹talyan Sacmi ile kurduklar› son tesisler,
ihracat hedefleri, sektördeki ve pazardaki konum-
lar›, çikolata üretim tesisi ve turizm alan›ndaki
ataklar› dahil merak etti¤imiz tüm konular›
konufltuk.

fierife Deniz Ulueren: Kütahya Serami¤in bugün-
lere gelifli ve üretime bafllama hikayesini bizimle
paylaflabilir misiniz?
Erkan Güral: Kütahya Seramik üretimine May›s
1989 y›l›nda 1,5 milyon metrekare üretimle
bafllad›. ‹lk kuruldu¤u y›llarda 10x20 ve 20x20
ebatlarla çal›fl›l›rken, daha sonra moda ile birlikte
desenler ebatlar de¤iflmeye bafllad›. Trend, ya çok
küçük, ya da çok büyük ebatlara yöneldi. Yeni
mekanlara bakt›¤›n›zda da  zemini, duvar›
eflyalar›yla birlikte birbirini tamamlayan ve
destekleyen bir konsept haline geldi. Yaklafl›k 18
y›ll›k süreçte, Kütahya Seramik’in 1,5 milyon
metrekare olan üretimi, bafllad›¤›m›z noktadan 
15 milyon metrekare üretimlere geldi. Son
yapt›¤›m›z yenilikler ve yat›r›mlarla birlikte,
büyüyen ebatlara öncülük ettik. Yeni tesislerimizde
50x50, 50x100 ebat ürünler May›s ay› itibariyle
iflletmemizde üretime bafllayacak.

fi.D.U: Unicera Fuar›’ndan yeni ç›kt›n›z. Genel bir
de¤erlendirme yapacak olursan›z? 
E.G: Benim son y›llarda gördü¤üm en verimli, en
faydal›, ziyaretçi say›s› olarak en fazla ziyaretçi
alan ve en baflar›l› fuarlar›ndan biri oldu. Gerek
yurtiçinden gelen, gerekse yurtd›fl›ndan gelen

married with two children and speaks English. 

There is no time or place for innovation,
dynamism or creativity for him. I am talking
about a leader who is the president of a giant
organization, who finds and discovers the best
of what he does and what is not done and who
is a pioneer in the sector with various applica-
tions in many fields. A successful family and
leader offering unusual beauties, the best
from ceramics to porcelain, from tourism to
foodstuffs, to people. We managed to com-
plete our interview that started at the federa-
tion headquarters, progressed with trade fair
shoots, ending at Istanbul Ataflehir Gardenia
Plaza only last week with Kütahya Seramik
Chairman of Executive Board, Erkan Güral. We
talked about all topics we were curious about,
including imitation products he was most wor-
ried about, Chinese porcelain, the latest com-
plexes they established with Italian Sacmi,
which they are proud of; export targets, posi-
tions in the sector and the market and topical
ones like their campaigns in chocolate and
tourism areas. 

fierife Deniz Ulueren: Could you share with
us Kütahya Seramik’s story of development
and starting production? 
Erkan Güral: Kütahya Seramik started pro-
duction in May 1989 with an output of 1.5 mil-
lion square meters. In its first years, the sizes
we worked on were 10x20 and 20x20; then pat-
terns and sizes started to change according to
fashion. The trend is towards either the very
small or very large items. When you look at
new spaces, it became a concept comple-
menting and supporting each other with floors,
walls and objects. In a time period of approxi-
mately 18 years; Kütahya Seramik’s output,
which was 1.5 square meters, went up to 15
square meters of output from our starting
point. With our latest innovations and invest-
ments, we pioneered growing sizes. Products
in size 50x50 and 50x100 will be started to be
produced in our facilities in our new complex-
es as of May. 

“Her zaman en farkl›
olan›, herkesin yapt›¤›n›
de¤il, yap›lmayanlar›
keflfedip uyguluyoruz,
al›fl›lm›fl›n d›fl›nda 
güzellikler yaratmay›
amaçl›yoruz”

“We always discover
and apply the most 
different one, not what
everyone makes but
what is not made; we
seek to create beauty
other than the usual”
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fi.D.U: You are just out of
Unicera Trade Fair. If you
make an overall evaluation? 
E.G: It was one of the most
productive, most beneficial
trade fairs which drew the
largest number of visitors I
have seen in recent years.
Guests, architects, contrac-
tors, importers and project
owners, both local and also
international, all stated that
they were highly satisfied.
Next year, I hope that it will
be a trade fair more success-
ful and productive than this.
Beyond the whole concept,
this year it was a trade fair
where new products were
exhibited in the right place
and at the right time. 

fi.D.U: You participated in
Unicera Trade Fair with a
different concept. How did
this concept develop, what
was its purpose? 
E.G: We won two internation-
al awards in the trade fair in
2006. So, last year we sought
to create a different style of

concept; we talked with our
colleagues preparing our
stand. We always aimed at
those never done, never
seen. Again, this year, we had
to be presented in a different
style. We got very positive
reactions and approaches
with our bride-like, different
look which drew attention.
This made us very happy. We
already started preparations
for next year’s trade fair. 

fi.D.U: Could you tell us
about your domestic and
international market share
in ceramic tile? 
E.G: Kütahya Seramik sold 23
% of its output to export mar-
kets in 2006. We plan to
reach 40 %s as an export tar-
get and to keep it there. We
completed out related infra-

structure work. With our
export cargos and our dialogs
with new potential customers
and designs we developed,
we started to pick up the
fruits of these too. 

fi.D.U: In the Ceramic Tile
market, Kütahya Seramik is
perceived as an innovative
and dynamic company. Do
you have any activities for
maintaining this image? 
E.G: We always seek to cre-
ate the most different one,
beauty which is not accus-
tomed to, all the time. At
conference meetings, at
lunch time, when we talk to
customers, we take note of
all ideas and launch them
immediately. We determine
the right people, experts and
firms for correct implemen-

konuklar, mimarlar, müteah-
hitler, ithalatç›lar, proje sahip-
leri herkes çok memnun
kald›¤›n› ifade etti. Önümüzdeki
y›l ümit ediyorum ki bundan
daha baflar›l› verimli bir fuar
olur. Bu y›l tüm konseptin
d›fl›nda, yeni ürünlerin do¤ru
yer ve do¤ru zamanda sergilen-
di¤i bir fuar oldu. 

fi.D.U: Unicera Fuar›’na farkl›
bir konsept ile kat›ld›n›z.
Konsept nas›l olufltu, amac›
neydi?
E.G: Biz 2006 y›l›nda fuarda
uluslararas› iki ödül kazand›k.
Geçen y›l da farkl› tarz konsept
yaratma amac›ndayd›k,
stand›m›z› haz›rlayan
arkadafllarla görüfltük,
konufltuk. Hep yap›lmayanlar›
görülmeyenleri hedefledik. Yine
bu y›l da farkl› bir tarzla
görücüye ç›kmam›z gerekiyor-
du, bu y›l da stand›m›z büyük
ilgi gördü. Gelin gibi, farkl›
dikkat çeken görünümüyle çok

olumlu tepki ve yaklafl›mlar
ald›k, bu bizi mutlu etti. fiimdi-
den önümüzdeki y›l›n fuar
haz›rl›klar›na bafllad›k.

fi.D.U: Seramik kaplama
malzemeleri konusunda iç ve
d›fl pazar pay›n›z hakk›nda biz-
leri bilgilendirebilir misiniz?
E.G: Kütahya Seramik 2006
y›l›nda üretiminin % 23’ünü
ihracat pazarlar›na satt›. 2007
ihracat hedefi olarak  % 40’lara
gelmeyi ve orada b›rakmay›
planl›yoruz. Bununla ilgili
altyap› çal›flmalar›m›z› tamam-
lad›k. Gerek ihracat
kadrolar›m›z, gerek yeni
müflteri adaylar›m›zla
diyaloglar›m›z, yeni
gelifltirdi¤imiz dizaynlar olsun,

bunun haz›rl›klar›n›
tamamlad›k.

fi.D.U: Seramik Kaplama
Malzemeleri pazar›nda Kütahya
Seramik "Yenilikçi ve Dinamik"
bir flirket olarak alg›lanmak-
tad›r. Bu imaj› sürdürmek için
yeni çal›flmalar›n›z var m›?
E.G: Biz her zaman en farkl›
olan›, al›fl›lm›fl›n d›fl›nda güzel-
likler yaratmay› amaçl›yoruz.
Toplant› masas›nda, ö¤len
yeme¤inde, müflterilerle
konuflurken, her fikri not al›p,
hemen de¤erlendirip uygula-
maya geçiyoruz. Do¤ru uygu-
lanmas› için do¤ru kiflileri ve
uzman firmalar› tespit edi-
yoruz. Kendi içimizde yapm›fl
oldu¤umuz de¤erlendirme

“Aile olarak farkl› alanlarda yat›r›m yap›p,
yapt›¤›m›z›n en iyisini sunmaya çal›fl›yoruz.
Birinci ve öncelikli hedefimiz en iyisini 
yapmak”

“As a family, we try to invest in different
fields and to offer the best of what we
make. Our first and priority target is to
make the best” 
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toplant›lar›nda, mevcut piyasa-
da herkesin yapt›¤›n› de¤il,
yap›lmayanlar›  keflfedip uygu-
lamaya çal›fl›yoruz.

fi.D.U: Ürün tasar›mlar› için
dizayn ekipleriniz bulunuyor.
Tasar›m dünyas›nda yafl›yoruz
ve tasar›ma yat›r›m yapan fir-
malar lider oluyor. Siz bu ligde
kendinizi nerede de¤erlendiri-
yorsunuz?
E.G: Yeni desen ve ürün
gelifltirme konusunda
Türkiye’de üç firma varsa, biri
Kütahya Seramik’tir. Bunu çok
iddial› söyleyebiliyorum. Çünkü
Kütahya Seramik’in taklit edilen
ürün say›s›na bakt›¤›n›z zaman
bunu rakiplerimiz do¤rulam›fl
oluyor. Tüm desenlerimiz
tescilli olmas›na karfl›n;
Türkiye’de,  bizim sek-
törümüzdeki kolay yolu seçme
yani taklit yolu y›llard›r
yaflad›¤›m›z bir s›k›nt›. Bunun
önüne geçebilir miyiz 
bilemiyorum ama bugünlerde
gündemde olan, s›k›nt›
duydu¤umuz konulardan biri.
Hukuki yollardan hakk›m›z›
ar›yoruz ama Türkiye’de 
kanunlarda baz› maddelerin
aç›k olmas› bu s›k›nt›m›z› gider-
meye yard›mc› olam›yor.
Sektörde 23, 24 firma üretim
gerçeklefltiriyor. Bunlardan 15
tanesi  Kütahya Seramik’i taklit
ediyor. Sektörün ne kadar
araflt›rma gelifltirmeye önem
verdi¤inin (vermedi¤inin) en
aç›k ifadesidir.

fi.D.U: Teknik seramik yat›r›m›
ile neleri hedefliyorsunuz?
E.G: Yeni yat›r›m›m›zda ‹talyan
Sacmi ile yapt›¤›m›z iflbirli¤i
sonucu, Türkiye’de benzeri
olmayan bir tesis kurduk.
‹stedi¤iniz her ebad›, rengi,
deseni üretebilecek tesise
sahibiz flu anda. Lider firma
olman›n belli koflullar› var, yeni-
likçilik ve farkl›laflma yolunda
at›lan ad›m ve katma de¤erden
bahsediyorum. Bunlar›n yerine
getirilebilmesi için, viz-
yonunuzun daha farkl› yönde
aç›k olmas› gerekiyor. Makine
seçiminden önce, ne
sataca¤›m›z› tespit ettik ve ona
göre yat›r›m yapt›k. Keyifli ve

tation. In evaluation meetings
we hold in our company, we
try to discover and implement
not what is already done in
the market, but those that
are not done. 

fi.D.U: You have design
teams for product designs.
We live in the world of
design and firms investing in
design become leaders.
Where do you put yourself in
this league? 
E.G: If there are three firms
in Turkey on product develop-
ment, one of them is Kütahya
Seramik. I can say this with
contention because when we
look at the number of imitat-
ed products, our competitors
have verified this. Although
our designs are registered,
picking the easy road in our
sector; I mean the road of
imitation, is a problem we
have been going through over
the years in Turkey. I don’t
know if we can put a stop to
this but this is a topical sub-
ject today which we have
problems with. We seek our
rights through legal reme-
dies but the fact that certain
ways are allowed in laws in
Turkey does not help us
eliminate this problem. There
are 23-24 manufacturing
firms in the sector. Of these,

15 firms imitate Kütahya
Seramik. This is the clearest
indication of to what extent
the sector is committed to
(not committed to) research
and development. 

fi.D.U: What are you aiming
at with technical ceramic
investment? 
E.G: As a result of our collab-
oration with Italian Sacmi, we
set up a facility with no match
in Turkey with our new proj-
ect. Right now, we have a
facility which can produce
any size, color or design you
want. To be a leading firm
has some requirements. I’m
talking about the step taken
towards innovation and dif-
ferentiation and added value.
To fulfill these, your vision
must be open in a different
direction. Before choosing
machinery, we determined
what we would sell and
invested accordingly. We got
its pleasant and nice results.
We displayed the first prod-
ucts in Unicera and they were
very well received. This drives
us. Right now, we started to
prepare the second concept.
It will be ready by the end of
June. Our customers took
great pleasure from these
activities, too. 
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güzel neticelerini ald›k, ilk ürünleri Unicera’da
sergiledik ve çok be¤enildi bu da bize güç verdi. fiu an
ikinci konsepti haz›rlamaya bafllad›k, Haziran sonu
itibariyle haz›r olacak. Müflterilerimiz de bu çal›flmalar-
dan çok keyif ald›.  

fi.D.U: Siz köklü bir aile flirketisiniz, gelece¤e yönelik
baflka yat›r›mlar düflünüyor musunuz?
E.G: Yeni faaliyetlerimizden Sapanca’da Mild markas›yla
çikolata üretim tesisi kurduk. 15 May›s itibariyle 
deneme üretimlerini bitirip, sat›fla yönelik tüm ürün
gurubumuz haz›r hale gelecek. Aile olarak farkl› alan-
larda yat›r›m yap›p, yapt›¤›m›z›n en iyisini sunmaya
çal›fl›yoruz. Birinci ve öncelikli hedefimiz en iyisini yap-
mak. Çikolata ile bafllad›k, önümüzdeki haftalarda,
aylarda, de¤iflik ürün gruplar›yla destekleyip en iyi
lezzetleri yakalay›p, damakta tatlar b›rakacak ürünler
üretmek için tüm haz›rl›klar›m›z devam ediyor. 

fi.D.U: 2007 sezonuna nas›l bir girifl yapt›n›z, bu y›l›n
ikinci yar›s›ndaki beklentileriniz? 
E.G: Normalde fiubat ay› ortalar› ve sonunda seramik
sezonu bafll›yordu. Ancak bu y›l yaflad›¤›m›z cumhur-

fi.D.U: You are a well established family company,
are you considering other investments for the
future? 
E.G: We set up a chocolate production facility under
Mild brand in Sapanca which we launched recently.
It will complete its trial runs as of May 15 and our
product group oriented to sales will be ready. As a
family, we are trying to invest in different fields and
offer the best of what we do. Our first and priority
target is to make the best. We started with choco-
late. In upcoming weeks and months, we are
preparing to capture the best tastes and produce
products which will lead sweet memories in the
palate supported by different product groups. 

fi.D.U: How did you start the 2007 season? Your
expectations in the second half of this year? 
E.G: Normally the ceramic season started mid-
February and at the end of the same month.
However, launching of the season is delayed due to
the arguments on the presidential elections we are
going through. There is a stagnation coming from
the bottom. Everyone is expecting a movement in
the price of the Dollar. No cancellations but there
are deferred orders; I believe this will happen in the
second half of the year. For now, Turkey has lost its
six months of the season because of these inci-
dents. I hope that in the second six months, morale
will be reinstated, sales will increase and the mar-
ket will capture its emotion and will pick up speed. 

fi.D.U: Can you tell us about your activities in the
field of tourism? 
E.G: We have a spa hotel with 650-bed capacity we
established in a wonderful nature for which the

“Ürün gelifltirme
konusunda Türkiye’de üç
firma varsa, biri Kütahya
Seramik’tir. Bunu çok
iddial› söyleyebiliyorum.
Çünkü taklit edilen ürün
say›s›na bakt›¤›n›z zaman
bunu rakiplerimiz
do¤rulam›fl oluyor”

“If there are three firms in
Turkey on product 
development, one of them
is Kütahya Seramik. I can
say this with contention
because when we look at
the number of imitated
products, our competitors
have verified this” 

03Sektorelbakis.qxd  5/15/07  3:41 PM  Page 46



47

baflkanl›¤› seçimi
tart›flmalar›yla birlikte sezo-
nunun aç›lmas› gecikmifl
durumda. Tabandan gelen bir
durgunluk var. Herkes dolar
hareketlili¤i bekliyor. ‹ptal de¤il
ancak ertelenmifl talepler var,
bu hareketlilik y›l›n ikinci
yar›s›nda bafllar diye düflünüyo-
rum. fiimdilik bu olaylar
nedeniyle Türkiye alt› ay›n›
sezonda kaybetmifl durumda,
ikinci alt› ayda moraller yerine
gelip, sat›fllar›n artaca¤›n› ve
piyasan›n heyecan›n› yakalay›p
h›zlanaca¤›n› umuyorum.

fi.D.U: Turizm alan›ndaki
aktivitelerinizden bahseder
misiniz?
E.G: Sapanca’da yine yat›r›m›
devam eden müthifl bir do¤an›n
içinde kurdu¤umuz 650 yatak
kapasiteli Spa otelimiz 
bulunuyor. ‹stanbul’un
hareketlili¤inden, gürültüsün-
den yoruldu¤unuzu hissetti¤iniz
zaman 45 dakikada ulafl›labilen
farkl› ve güzel bir mekan ola-
cak. fiuan otelin kaba inflaat›
bitti.

investment is in progress. It
will be a different and beauti-
ful setting one can get to in 45
minutes when you feel that
you are tired of the busy,
noisy Istanbul. Right now the
basic construction of the hotel
has been completed. We plan
to launch it for our visitors in
mid-September. 

fi.D.U: You entered the glass
mosaic area by BREZZA
brand. What are your targets
there? 
E.G: Brezza means breeze in
Italian. Since breeze has end-
less choices of color, this idea
stemmed from this. We
offered innovations to our
customers, creating products
of endless sizes and endless
colors. It is a product patent-
ed by us. We exhibited at
Antalya Building Fair before
Unicera, we thought it would

get a reaction; there was
demand well above our
expectations. It has been
committed to orders as a
commercial product. 
fi.D.U: What do you think
about the Turkish Ceramic
Industry under pressure
from China? 
E.G: On this topic, I can speak
on behalf of SERKAP. As
Kütahya Seramik, we don’t
have such a problem.
Especially, Secretary General
Germiyan Saatçio¤lu had
notable contributions together
with our colleagues; mem-
bers of SERKAP Board of
Directors, in this subject. We
achieved developments which
will serve as a foundation of
elimination of this problem
due to the Chinese mission
and Ankara contacts. It has
gone into implementation as
of now. The Turkish manufac-

turer went through major
problems. We solved this
problem for the ceramic
industry. The infrastructure
for next year’s activities is
ready. But I believe there are
more problems regarding
tableware which concern my
own firm. Efforts were made
on this subject in previous
years but they were not
enough. In China, there are as
many high quality products as
there are poor quality ones
but poor quality ones come to
Turkey. Chinese ware are
mostly sold in the market-
place. We eat out of porcelain
plates. In poor quality porce-
lain, they use a high amount
of lead to ensure a cheap
price; therefore, this toxic
lead is introduced in our body
through food, leading to
irreparable health problems;
the health of people deterio-
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fi.D.U: BREZZA markas›yla cam mozaik alan›na
girdiniz. Bu konudaki hedefleriniz nelerdir?
E.G: Brezza ‹talyanca meltem anlam›na geliyor.
Meltem esinti, sonsuz renk seçenekleri oldu¤u
için, bu fikir buradan do¤du. S›n›rs›z ölçülerde
ürün, s›n›rs›z  renklerde tasar›m yaratarak
müflterilerimize yenilikler sunduk. Patenti bize ait
olan bir ürün. Unicera’dan önce Antalya Yap›
Fuar›’nda sergiledik, bekledi¤imizin çok üzerinde
bir talep oldu, ticarete dönüflmüfl bir ürün olarak
siparifllere ba¤lanm›fl durumda. 

fi.D.U: Çin bask›s› alt›nda kalan Türk Seramik
Sektörü için ne düflünüyorsunuz? 
E.G: Bu konuyla ilgili olarak SERKAP ad›na
konuflabilirim. Kütahya Seramik olarak böyle bir
s›k›nt›m›z yok. SERKAP Yönetim Kurulu Üyesi
arkadafllar›m›zla birlikte özellikle bu konuda Genel
Sekreterimiz Say›n Germiyan Saatçio¤lu’nun
takdire flayan katk›s› ve çal›flmalar› oldu. Çin heyeti
ile ve Ankara’daki temaslar›m›z neticesinde bu
sorunun ortadan kalkmas›n›n taban›n› oluflturacak
geliflmeleri kaydettik. fiu an itibariyle uygulamaya
baflland›. Türk üreticisi çok s›k›nt› yaflad›. Seramik
sektörü için bu sorunu çözdük. Önümüzdeki y›l
çal›flmalar›n›n altyap›lar› haz›rland›. Ama kendi fir-
mam› ilgilendiren sofra eflyas› ile ilgili daha fazla
sorun oldu¤unu düflünüyorum. Önceki y›llarda bu
konuya yönelik çal›flmalar yap›ld› ancak yeterli
olmad›. Çin’de kalitesiz ürünler kadar kaliteli
ürünler de var fakat Türkiye’ye ne yaz›k ki kalitesiz
ürünler geliyor. Çin mallar› daha çok pazarlarda
sat›l›yor. Porselen tabaklardan yemek yiyoruz.
Kalitesiz porselende ucuz maliyeti sa¤layabilmek
için içindeki kurflun miktar›n› fazla tutuyorlar,
dolay›s›yla bu zehirli kurflun, g›dalar vas›tas›yla
vücudumuza yerleflip telafisi olmayan sa¤l›k
sorunlar›na yol aç›yor, y›llar içinde insanlar›n
sa¤l›¤› bozuluyor. Bu son derece önemli bir konu,
ciddi flekilde üzerinde durulmas› gerekiyor, kul-
lananlar› uyar›yoruz, dikkatli olmal› ve 
kalitesiz ürün sat›n almamal›lar. 

fi.D.U: Seramik ve ifl dünyas›ndaki yaflam›n›z
d›fl›ndan biraz bahsedebilir misiniz?
E.G: Fenerbahçe taraftar›y›m, ‹stanbul’daki tüm
maçlara gitmeye çal›fl›yorum. K›fl aylar›nda karda
hafta sonlar› arkadafllar›mla birlikte da¤larda,
aktivitelerimiz oluyor. En de¤erli varl›klar›m 
evlatlar›m ve eflimle birlikte vakit geçirmekten ve
do¤a aktivitelerinden keyif duyuyorum. 

rate in time. This is a very important subject;
it must be addressed very seriously. We cau-
tion the consumers; they must be careful and
not buy them. 

fi.D.U: Could you tell us a little about your life
outside ceramics and the business world? 
E.G: I am a Fenerbahçe fan; I try to go to all
games in Istanbul. In winter months, I take
pleasure in spending time with my most valu-
able assets; my children and my wife, and
nature activities in the snow and in mountains
with my friends on weekends. 

“In China there are as many
high quality products as
there are poor quality ones
but poor quality ones come
to Turkey. The amount of
lead in poor quality 
porcelain leads to non-
reparable health problems
in the future; this is a very
important matter, we are
cautioning the consumers.  

“Çin’de kalitesiz ürünler
kadar kaliteli ürünler de var
ama Türkiye’ye ne yaz›k ki
kalitesiz ürünler geliyor.
Kalitesiz porselende 
bulunan kurflun miktar›,
ileride telafisi olmayan
sa¤l›k sorunlar›na yol
aç›yor, bu son derece
önemli bir konu, 
kullananlar› uyar›yoruz”
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