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Sektoriinde lider bir firmanin pargasi ol-
mak kariyerinize nasil katkida bulundu?

Kordsa Global’e CEQ’ya Raporlayan s
Analisti olarak katildim. Dinya ekonomi-
si ve bizi etkileyen sektorlere, rakip ve
musterilere odaklanan arastirmalara ek
olarak Sabanci Holding’in X+3 ve X+10
olarak adlandirdigl uzun vadeli stratejik
calismalara destek oluyorum. Sektor
lideri olmanin yaninda Kordsa Global
gibi gercek anlamda global bir sirkette
olmak gerek kisisel gerek profesyonel
gelisim acisindan 6nemli kazanclar sag-
lyor. Farkli Ulkelerden farkh kdltdrler-
de insanlarla ortak paydada bulusarak
katma deger Uretmeye calismak, farkh
donemlerde farkli konulari ¢ézebilmek
icin calisanin kendini sirekli gelistir-
mesi, yeniliklere agik olmasi gerekiyor.
Tarkiye disinda 10 Uretim tesisi olan
bir sirket olarak farkh tlke uygulama ve
sartlarina adapte olabilme ve bunlardan
fayda saglayabilme hedefi de ¢alisanla-
rin kariyerlerine fonksiyonel bazda fark
yaratan kazanclar eklemelerini sagh-
yor.

Kordsa Global aldigi blylme, yatirrm
gibi stratejik kararlari sektorel bazda mi
veriyor? Ayrica iligski i¢inde oldugunuz
sektor hareketleri de dikkate aliniyor
mu?

Kordsa Global diinyanin en biyuk
naylon, polyester iplik ve bu ipliklerden
uretilen kord bezi ve tek kord Ureticisi.
Bu liderligi karhihgi koruyarak sirdurebil-
mek i¢in lastik Ureticisi mevcut ve potan-
siyel musterilerimizi yakindan takip edi-
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yor, uretimin giicli buyidigu bolgelerde
olmak istiyoruz.

Bize pazar liderligini getiren bulyuk
lastik Ureticilerinin Kordsa Global Griini-
ne olan giveni. Bu global musteriler yeni
ulkelere dretime giderken bizim de o
bdlgede Uretim yapmamizi talep ediyor.
Yani hangi cografyalarda olacagimiz ka-
rarini tedarikgisi oldugumuz lastik sekto-
riniin nerede nasil firsatlar sunduguna
bakarak veriyoruz.

Misteri ve pazara bagliigimizi, lider
tedarik¢i olma kararhhgimizi gosteren
“Mdlsteri neredeyse biz de oradayiz”
iddiamizi gerceklestirmek i¢cin 2006 so-
nunda Gineydogu Asya’ya yaptigimiz
yatinmla Endonezya, Tayland ve Cin'de
Uretime basladik.

Yeni bir tlkeye yatirim yapma karari s6z
konusu oldugunda ne gibi faktorler Glke
segiminde agir basiyor?

Blyume bodlgesi secildikten sonra
hangi Ulkeye gidileceginde en basta sa-
tin alinabilecek yerel rakipler ve de olasi
ortakliklar dikkate aliniyor. Bizi tamam-
layacak bir hedef ya da ortak fark etsek
bile anlasma sartlari ve yénetim kiltlri
belirleyici oluyor.

Ote yandan, tabii ki yatrim karari
verilirken maliyet yapisi ve is yapma
kolayhgl 6nem kazaniyor. Enerji ve isgu-
cl maliyetleri, dis ticaret rejimi vergileri
kararlarimizi etkileyen baslica faktorler.
Bunlarla birlikte burokratik engeller olma-
yan, hizli is yapabilmeyi mimkiin kilan bir
yapi sirekli imalat yapan ve musterilerini
kesintisiz tedarik etme iddiasinda olan

KordSA’ ”

How did being a part of the market leader contribute
to your career?

| joined Kordsa Global as Business Analyst Re-
porting to the CEO. | do research about the world
economy, sectors affecting us and our competitiors
and give support to long-term strategic endeavors.
Being a part of a truly global company provides me
with personal and career benefits. To be able to
meet people from different countries and cultures in
a common denominator for producing added value,
constant development and being open to new things
is essential. As the company has 10 manufacturing
sites abroad, the aim to adapt to different country
applications and conditions grant me functional
benefits in my career.

Does Kordsa Global make strategic decisions only
by its sector?

We are the leading global supplier of nylon and
polyester industrial yarn, fabrics and single end
cord. To be able to sustain leadership, we keep
track of our current and potential competitiors and
have the desire to be in the areas where production
grows strongly. The trust of major tire producers’ in
the Kordsa Global products makes us the market
leader. These global customers demand us to manu-
facture in the markets they will be producing. Thus,
we make our decisions by looking at where and how
the tire market will offer us new opportunities. To re-
alize our assertion that “We are where our customer
is”, we begun production in Indonesia, Thailand and
China.

Which factors lead your choice when investing?

The local competitiors that can be bought and
potential partners determine which country we will
go into. Still, the terms of the agreements and the
board of directors, the cost structure, ease of do-
ing business, energy and labor costs, foreign trade
regime taxes, skilled labor, a structure without bu-
reaucratic holdups and one that facilitates quick
business conduct are vital.

What types of investments do you prefer?

Our approach is flexible and focuses in long-
term goals. During the DuPont-Sabanci partnership,
investments were made in line with partners’ long-
term goals and we had many small and big com-
petitiors in every continent. In such a competitive
structure, acquisitions and partnerships were more
logical than setting up new plants. Acquisitions en-
able us to start operations faster and avoid overca-
pacity. It is Kordsa Global products’ quality that en-
ables us to be market leader; thus, our priority is to



make sure the goods we package with our brand is
up to our standards. Thus, the new site’s production
quality is central. If the sites cannot be expanded to
such standards, we consider setting up new plants.
Plus, Greenfield investments allow us to reach qual-
ity of production by reflecting its know-how.

Do you buy small market players in your foreign in-
vestments?

If we have a powerful site that has competitive
costs in the areas we want to develop our opera-
tions, our priority is to expand it. Otherwise, small
and middle sized players attract our attention. Ac-
quisitions permit us to start out services much fast-
er. Until today, we have often used inorganic growth
method where we acquired different manufacturing
sites and models.

What is your current investment structure?

We own 100% of our North and South American,
German and Turkish sites. We own 95% of our
Argentinean plant. We are manufacturing in Egypt
with 51% majority. In Asia, except for our production
in China, we have different percentages of owner-
ship in Thailand and Indonesia.

What kind of encounters do you face in foreign
countries?

It can be thought that a global organization
faces linguistic and cultural differences but the
expectations and demands of our customers cre-
ate a common language. Business conduct and the
approach of employees differ across countries;
however, quality of production and the goods with
Kordsa Global logo unifies everyone. Also, we are
enhancing the organizational climate and take
strategic initiatives focused on human resources.

How do you handle your management slate?

Today, we have 15 expatriates who carry the ex-
pertise we have. These employees, majority of them
being Turkish, pass on best practices generated in
our izmit plant to other regions. Production, engi-
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“her kitada klcuk buylk pek ¢ok
rakibimiz vardi.”

Kordsa Global i¢in 6nemli. Son olarak her
kademede vasifli isglicliniin de bizim igin
onemli oldugunu sdylemeliyim.

Yeni bir yatirrm s6z konusu oldugunda ne
tlr yatirimlar tercih ediliyor?

Kati bir bliyime yéntemi tercihinden
ziyade kosullara gére degisen, uzun va-
deli hedeflerimize odaklanan bir yakla-
simimiz var. DuPont-Sabanci ortaklig
doneminde iki giicli ortagin uzun vadeli
ortak cikarlari dogrultusunda yatirimlar
yapildi. Ote yandan gecmis dénemde her
kitada kiguk buylk pek ¢ok rakibimiz
vardi. Bu rekabet yapisi i¢inde sifirdan
yeni fabrika kurulumu yapmaktan ziya-
de satin almalar ve de ortakliklar daha
mantikliydi. Satin almalar hedef bélgede
operasyonlara ¢ok daha hizli baglamami-
zi sagladigl gibi belli donemlerde fazla-
siyla ilgi ve yatirim ¢eken bir alanda arz
fazlasi olusmamasini da sagliyor.

Ote yandan satin alma ya da ortak-
liklarda yeni tesisin Uretiminin Kkalitesi
de ¢ok dnemli oluyor. Bugtin pazar lideri
olmamizi saglayan Kordsa Global uri-
ninln kalitesi ise markamizla paketle-
digimiz Urlinin standartlamizda olmasi
bir numaral dnceligimiz. Girmeye karar
verdigimiz bir cografyada bu kaliteye
yikseltebilecegimiz bir tesis satin alma-
miz mimkin degilse tabii ki sifirdan
yatinm olasiligl agir basiyor. Greenfield
yatinm Kordsa Global’in know-how’unu
yansitarak ustun uretim kalitesine ulas-
ma sansi saghyor.

Yurtdisi yatirmlariniz esnasinda sektor-
deki ufak dreticileri ya da oyunculari sa-
tin aldiginiz oluyor mu?

Kordsa Global icin biylmenin pek
cok yolundan biri de tabii ki satin al-

malar. Eger faaliyetlerimizi gelistirmek
istedigimiz bdlgede gicli, rekabetgi
maliyetleri olan bir tesisimiz varsa onu
buyitmek tabii ki ilk akla gelen sece-
nek oluyor. Ama bdyle bir imkan yoksa
kiguk ve orta buyiklikteki oyuncular da
ilgi alanimiza giriyor. Satin almalar mus-
teriye daha cabuk hizmet vermeye bas-
lamay! sagliyor. Bugline kadar inorganik
biyiume yontemini siklikla kullandik. Ta-
bii bu yontemle farkl lretim tesisleri ve
modellerine sahip olmus oluyorsunuz.
Uretim ve iriinde oldugu gibi is siiregle-
rinde standardizasyon da inorganik bi-
ylume sonrasi odaklanmamiz gereken bir
konu oluyor.

Bu yaklasimlar sonucu mevcut yatirimla-
rinizin yapisi su an nasil devam ediyor?
Kuzey ve Gliney Amerika tesisleri-
miz ve Avrupa’da Almanya ile Tirkiye
fabrikalarimizin %95’lik Arjantin istis-
nasi disinda %100’Une sahibiz. Misir'da
uretime %51 cogunluk ile devam edi-
yoruz. Asya’daki girisimlerimizde ise
yerel ortaklarla harete baslamistik,
Cin'deki Uretimimiz diginda Tayland ve
Endonezya’da ydnetim hakkina sahip
olmamizi saglayan degisen oranlarda
sahibiyet ytzdeleri s6z konusu.

Yabanci Ulkelerde ¢alisirken ne gibi du-
rumlarla karsilasiyorsunuz?

Tabii ki boyle global bir organizasyonun
dil, kaltdr farkhhklar yasadigi dustndlir
ama endustrimiz ve misterinin beklen-
ti ve talepleri bizim ortak dilimizi yara-
tiyor. Is yapma, calisanin ise yaklasimi
Almanya’dan Tayland’a, Brezilya'ya fark-
ik gbsterebiliyor ama Uretim kalitesi ve
Kordsa logolu driniin imal edilmesi her-
kesi ayni semsiye altinda bulusturuyor.



Ayrica farkli bolgeler arasi oldugu gibi
ayni ulke ve tesis iginde bile organizas-
yonel iklimi, ortak degerleri gliclendirme
caligsmalar ve insan kaynaklarina odakli
stratejik insiyatifimiz de bu dénemdeki
temel calismalarimizdan.

Yurt disinda c¢alisan yodnetici secimini-
zi ne yonde kullaniyorsunuz, daha ¢ok
expat’lerle mi yoksa yerel yoneticilerle
mi ¢alismayi tercih ediyorsunuz?

Global bir sirket olarak elimizdeki tec-
ribe ve uzmanhgi farkh bolgelere kaydi-
rarak yerel yetkinliklerimizi arttirmaya
calistyoruz. Buglin yaklasik 15 expatria-
te calisanimiz var ve bu sayi ylkselebilir.
Biyiik ¢gogunlugu Tirk olan bu ¢alisanlar
Kordsa Tiirkiye izmit tesisindeki en iyi
uygulama yontemlerimizi diger bolgelere
tasiyorlar. Ozellikle tretim, miihendislik,
operasyon yoénetiminde bilgi aktarimi
icin expatlar cok énemli.

Diger yandan faaliyette bulundugu-
muz bolgede Ozellikle musteri ile temasa
gecen pozisyonlarda ve cgesitli yonetim
kademelerinde yerel yoneticilerle caligi-
yoruz. Bazi Asya ulkelerinde musteri ile
ayni kiltiru paylasmanin énemi daha da
belirginlesebiliyor.

Yine bu dogrultuda izmit’te yaklasik
5 milyon dolarlik bir yatirm &éngorisiu
ile kurdugumuz global teknoloji merke-
zimize de diger Ulkelerden mihendisler,
arastirmacilar getirmeyi, burada sinerji
yaratmayi, AR-GE’'mizi zenginlestirmeyi
ve tabii egitim vermeyi hedefliyoruz.
Boylece her bdlgede misterinin ihti-
yaclarini teknik seviyede daha iyi anla-
mamiz, Uriin gelistirme c¢alismalarimi-
za farkh perspektiflerle yaklagsmamizin
mumkdin olacagini disiintyoruz.

2006’da Dupont’un sektérden ayriimasi
ile tek basina sektor lideri oldunuz. Bu-
yudikge baska sirketlerle ileride ortaklik
anlagmalari yapmayi disunidyor musu-
nuz?

1973'de izmit’te baslayan kord bezi
yolculugu 1990-2005 arasinda DuPont
ortakligr ile blyudi. 2005’de DuPont’un
payinin alinmasiyla Sabanci ¢atisi altin-
da Kordsa Global adiyla yeniden yapilan-
ma sonras! hedeflerine dinamik sekilde
ilerleyen daha kararl bir organizasyona
donlistik. Bugln hisselerimizin %9’u
halka acik, geri kalan %91 ise Sabanci
Holding’in.

iginde bulundugumuz naylon ve pol-
yester pazarlarinda farkli firmalarla re-
kabet icindeyiz. iki pazarda da Kordsa
Global’in toplam kapasite buyikligiine
yaklasan rakip sayimiz ¢ok az. Mevcut
durumda DuPont ortaklig kadar bulyik
bir ortaklik olmasini édngérmiyoruz. Su
anda hedefimiz kendi imkanlarimizia
ve Kordsa ismiyle bliylimeye devam et-
mek.

Turkiye’de temel aldiginiz is modelinin
su an bulundugunuz ulkelerde uygulan-
masindaki zorluklar/kolayhklar neler-
dir?

9 ulkede farkli ticari kanunlara tabii
olmak baslica zorluk olarak gorulebilir
ama her bir llkede faaliyete baslama-
dan Once zaten tim detaylari arasti-
rip ona gore karar veriyoruz. Belki de
baslica zorluk olarak faaliyetlerimizin
cogunun gelismekte olan (lkelerde
oldugunu, bu ilkelerin sanayilesme ve
gelisme seviyelerinin farkh asamalar-
da oldugu gibi makroekonomik den-
gelerinin de degiskenlik gosterebildi-
gini sdyleyebiliriz. Ama otomotiv ve
dolayisiyla lastik endistrisinin 6zellikle
faaliyette oldugumuz dulkeler ve gev-
relerinde buyumesi, bu llke ekonomi-
lerinin dinya ortalamasinin Ustinde
biyiumesi Kordsa Global’in biyimeye
devam etmesini sagliyor. Diinya eko-
nomisi sikintili bir dénemden gecgerken
bizim satiglarimizin gicli seyretmesi
de bunun gostergesi. B
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neering, information transfer in operations manage-
ment are especially important for them. Alternative-
ly, we work with local managers who to meet with
the customers in person. In West Asian countries,
the importance of sharing the same culture with the
customers is more critical. Accordingly, we set up a
global technology center with 5 million dollars of in-
vestment in izmit. We aim to bring engineers and re-
searchers there, to create synergy, enrich our R&D
and give trainings. Hence, we intend to understand
our customers’ needs better in technical sense and
approach product development with new perspec-
tives.

Will you consider partnerships as you grow?

The journey that started in izmit in 1973 grew
with DuPont. After we bought DuPont’s shares in
2005, we restructured under the name of Kordsa
Global. Today, 9% of our shares are public and 91%
belongs to Sabanci Holding.

We are competing with different companies in
the nylon and polyester markets and not many of
them can reach our capacity. Currently, we do not
foresee a partnership that is as big as the one with
DuPont and want to continue growing by our own
means.

How difficult/easy is it to apply your business model
abroad?

It may seem that abiding by the commer-
cial laws of different countries is difficult but
we explore all details beforehand and decide
accordingly. The primary difficulty of operating
in developing countries is their development and
industrialization levels and the stability of their
macroeconomic variables. Still, the growth of the
automotive and the tire industries are increas-
ing especially around those countries and these
economies grow above the global average. Even as
the world economy is going through a rough patch,
our sales are progressing and this is an indicator
of our growth. &
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