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DeFacto, son yillarda teknoloji, e-ticaret ve yurt disi acihmlariyla dikkat cekiyor.
Toplam yatirimlarinin yarisini teknolojiye ayiran sirket, cok kanall stratejiyle
de yurt disina yayilmay: sirdiriyor. Gectigimiz yil ciroda yiizde 100 biyime
yasadiklarini aciklayan DeFacto CEO’su IHSAN ATES, 2023’in de sigrama yih
olacagini sdyliyor. Ates, “Enerjimiz yiksek. Bulundugumuz ilke sayisini 100’e
cikaracagiz. Gelecek 5 yilda da 180 ilkede olma hedefimiz var” diyor.

HANDE YAVUZ CALIK @ hyavuz@capital.com.tr

u yil biytimesini ikiye katlayan

DeFacto’ya bu buiylimeyi getiren yurt

dist acitlimlar ve e-ticaret yatrimlari

oldu. 2022 yilinda ilk kez Avrupa

pazarina acilan sirket, kisa stirede 12
tilkeye giris yapti. E-ticarette de ytizde 85 biiylime
yasadi.

Yili 1 milyar dolarlik ciroyla kapatmaya
hazirlandiklarini belirten DeFacto CEO’su fhsan Ates,
“Bu yil ciromuzun yiizde 50’sini uluslararas: pazarlarda
yapmis olacagiz. Bu nedenle kendimizi uluslararasi bir
marka olarak gormeye basladik” diyor.

Ates, 2023 yilindan daha umutlu ve yeni yilin
cin bir sicrama yili olacagini soyliyor. Ates,
“Cumhuriyetimizin 100. yilina yarasir bir biiylime
yakalayarak bulundugumuz tilke sayisini 100’e
cikaracagiz. Gelecek 5 yilda da 180 iilkede olma
hedefimiz var” diyor.

DeFacto CEO’su fhsan Ates’le sirketin son dénem
biiytime yolculugunu ve gelecek donem planlarini
konustuk:

® 2022, DeFacto ve sektor acisindan nasil bir yil
oldu?

W 2022, pandemi sonrasi tam yil calisabildigimiz
bir yil oldu. Yil bittiginde yaklasik 1 milyar dolar
ciroya ulasmay1 hedefliyoruz. Diger rasyolarda da
karlilik olarak da hedefledigimiz bir yil gerceklestirdik.

Ukrayna-Rusya savasimn neden oldugu,
ongoremedigimiz bazi durumlar olustu. Ancak buna
ragmen hem Tirkiye'de hem faaliyet gosterdigimiz
93 tilkede online ve offline’da iyi bir yili geride
birakiyoruz.

® Y1l bittiginde ne kadar biiytimiis olacaksiniz?

M 2021'de ylzde 80 buytumustik. 2022'de
yiizde 100'tin tizerinde bir biiytime yasadigimiz
soyleyebiliriz.

® Size bu biiytimeyi ne getirdi?

M 2022'de buytimenin en 6énemli dinamigi, online
satis kanallarina yaptugmmuiz yatrimlar oldu. Tek basina
online kanalimiz1 ylizde 85 buytittiik. Artik herkesin
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“WELL ﬂ
BEING iSINE JRGUNENIA

= 5 Defacto Fit ile well being isine
GlRDlK" girdik. Su anda defactofit.com’a
girdiginizde, yaklasik 200-300 spor
hocasiyla karsilasacaksiniz. Burada

dans hocasi da var, yoga hocasi da...

Hangi sporu istiyorsaniz onunla ilgili egitmen bulabiliyorsunuz.
Biz miisterilerimize hem kiyafetlerimizi hem nasil saglikh
yasayabileceklerini gdsteriyoruz. Hatta bir adim daha ileri gidip
“Su besinleri de tiiketebilirsiniz” diye uygulama da yapacagiz.

“GLOBALE ACACAGIZ”

isin icinde kozmetik de olacak, miisterilerimizin hayatini
kolaylastirmak icin elimizden geleni yapacagiz. Bunu ilk defa
burada acikliyoruz. Bu isi globale de yaymak istiyoruz. Artik
zamanimiz sinirlh. Sabah kalktiktan sonra yarim saat spor
salonuna gitmeden bir uzmanla en ekonomik sekilde spor
yapmak énemli. Bu alanda miisteri memnuniyetini artinci daha
cok projemiz olacak.

cebinde bir DeFacto magazast var ve bu
uygulama sayesinde her an, her yerde alisveris
keyfi sunuyoruz.

Bir diger onemli acilim da yurt dist oldu. Bu
yil Berlin'de ilk magazamizi acik. Magazayla
beraber defacto.com’la tim Avrupa’da satis
yapmaya basladik. Avrupa'nin cok uluslu
e-ticaret sitesi Zalando is birligiyle 4 ay gibi
rekor bir stirede 12 Avrupa tilkesine giris yaptik.
Zalando tzerinden Avrupa operasyonlarimizda
net gelirlerimizi ytizde 400 artirmayi basardik.
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Zalando icin de “basari hikayesi” olduk. Aslina
bakarsamz biiylime ve gelisim stirecinde
yaptigimiz en 6nemli hamle, dogru pazar
aglarinda yer almak oldu. Bu yila kadar biz
daha cok CIS ve MENA’da yatirim yapiyorduk.
ilk kez gelismis pazarlarda magazalasma ve
online’da buiylimeye baslamamiz bizim icin cok
biiytik ve 6nemli bir adim oldu.

@® Avrupa’da su anda agirlikli olarak online
kanalda mt biytiyorsunuz?

M Avrupa'ya g
odakliyiz. Magazalarimiz olacak ama asil
hedefimiz, online’da biiytimek. Magazalari,
onemli cadde ve AVM'lerde markamizt insa
etmek ve taninirhgimizi artirmak icin acityoruz.
Gelecekte ciromuzun ortalama ytizde 70'ini
online'da, ytizde 30'unu offline’da yapmay1
planliyoruz. Online performansimiz gayet iyi
gidiyor. Offline’da da iyiyiz, musterilerimiz
markayi sevdi.

® Buglin cironun yiizde kagi yurt dist
faaliyetlerinizden geliyor?

M Bu yil ciromuzun yiizde 50’sini
uluslararasi pazarlarda yapmus olacagiz. Bu
nedenle kendimizi uluslararas bir marka olarak

s stratejimizde online

gormeye basladik. Hedefimiz 2027'de ytizde
50'lik payi ytuzde 70’'e ¢ikarmak. Bu hedefe
adim adum ilerliyoruz.

® Bu hedefe dogru ilerlerken agirlikli hangi
cografyalara yayilacaksiniz?

M Yeni tilke olarak Afrika odagimizi
artirdik. Bu yil Almanya, Tirkmenistan,
Kamerun ve Kongo'da ilk magazamizi actik.
2023'te Dubai, Suudi Arabistan, Libya, Cezayir,
Angola, Ruhanda ve Mauritius Adasi’'na magaza
acacagiz.

@® Tiim bu biiylime hamlesinde pandemiden
cikisin, pandemi sonrast degisen tiiketici
davranislarinin bir etkisi oldu mu?

M Soyle bir durum yasandi: Pandemiye
girdigimizde online’n cirodaki pay: ytizde
3t
sonrasinda gerceklestirmeyi planladigimiz bir
orandi. Simdi 2027'de cironun ylizde 50’sini
e-ticarette yapma hedefimiz var. Pandemi
olmasaydi bu oranda bir hedef de olmayacakt.
Dolayistyla bizim sektoriimiize pandeminin
en buytk etkisi dijitallesmeyi hizlandirmasi
oldu. Biz de burada hizli aksiyon alabilen

Su anda ytizde 20'nin tstiinde. Bu, 2025

bir sirket olduk. Ikincisi, pandemiyle beraber
diinyadaki yayihmimiz hizlandi. Normalde biz
bu kadar hizli sekilde tilkelere girmiyorduk.
180 tilkeye girmek gibi bir hedefimiz de
yoktu ya da bu rakama ulasmaya benim
omrum yetmezdi. Fakat dijitallesme cok hizli
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yayilma saglady, ciddi bir esneklik katti. Hizli
biiytime ve diinya markasit olma vizyonumuzu
destekleyen bir dontsiim oldu. Diger bir
boyutu, eskisinden ¢ok daha fazla musteriyi
tanima, veri toplama kabiliyeti elde ettik. Clinkt
offline’da biz miisteri verisini tutmuyorduk ama
simdi musterilerimizin ne aldigini, nelerden
hoslandigini, hangi 6demeyi tercih ettigini,
kargoyu nasil istedigini, tercihlerini biliyoruz.
Bu veriye gore miusteriye en dogru sekilde
yaklastyoruz. Bu kasimizi ¢ok gelistirdik ve
gelistirmeye de devam ediyoruz. Gelecekte
de en biiyiik gelisim muhtemelen bu olacak.
NFT'de calismalarimiz var. Yakinda lansmanini
yapacagimiz bir koleksiyon hazirladik. Dijital
diinyayla offline’daki magazacilik diinyasi
birlesti. Bu da bizim i¢in tehditten ¢ok firsat
haline geldi. Kendimizi dijital kiyafetlere,
avatarlara hazirhyoruz. Testlerimizi yapiyoruz.
® Verilerle tiketicideki degisimi nasil
gozlemliyorsunuz?

“MUSTERi TAKINTILIYIZ” “14 VERIMLILIK PROJESI
Biz musteri takintili bir sirketiz. YAPTIK”
Gectigimiz yilin ortalanna dogru Verimlilik boyutunda daha
sadakat uygulamalanmiz hayata az zaman harcayarak, daha
gecirdik. Su anda bu programin 8 az parayla, daha az insan
milyon Uyesi var. kaynag@iyla daha verimli is
Oniimiizdeki yil odaklanmizdan biri retebilecegimiz projeler
minimalizm olacak. “Azla daha iyisini olusturduk. Yiizde 100 “cevik”
nasil yapabiliriz” diyecegiz. Bunun calisan bir sirketiz. Kendimize
koleksiyon ve magaza deneyiminin 14 verimlilik projesi yaptik ve
yaninda bir de verimlilik boyutu var. onlan ydritiyoruz.
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B Tiiketici cok kanalli oldu. Pandemide
gezen musteri orant azaldi. Daha ¢ok
magazalara alisveris yapmak icin gelen miisteri
oldu. Musteri AVM'ye gercekten aligveris icin
geliyor. Bir aileniz varsa oncelikler degisti.
“Once ¢ocugum mutlu olsun, onun ihtiyaclar:
karsilansin, sonra esim mutlu olsun, kalirsa
ben mutlu olayim” gibi bir siralama olustu.
Artan fiyatlarla beraber miusteriler daha fazla
arastirmaya basladi. Kampanyalari, firsatlari,
indirim donemlerini daha fazla kovaliyorlar.
Boyle bir musteri kitlesi zaten vardi. Ancak bu
miisteri Kitlesinin orani artt: diyebilirim.

Segment bazinda bakugimizda Z kusagt
genclerin ve kadinlarin alisveriste iyi bir
performans gosterdiklerini gozlemliyoruz.

Alisveris davranslart bakimindan en temel
degisim magaza ziyaretlerinde yasandi; miisteri
ziyaretlerinde satin alma orani ytizde 25’e
yiikseldi. Minimal yasamak isteyen musteri
grubunun da orant artmaya basladi. “Aldigim

“MINIMALIZM
ODAGIMIZDA"

“AZ CESITLE iHTIYACI KARSILAMAK”

ikinci boyutu da alisveris deneyiminde daha

az cesitie misterinin ihtiyacini karsilamak. Cok
fazla detayin oldugu riinler degil de daha
zamansiz Uriinler, modasi cabuk gecmeyen

her zaman kullanacak iriinlere odaklaniyoruz.
Koleksiyonumuzu buna gére giincelledik ve
gelistrmeye devam ediyoruz. Misteriye sadece
ihtiyaci olani gésterdik. Tiketicinin kafasi
kansmasin, kolay karar versin, konforlu bir alisveris
deneyimi yasasin istiyoruz.
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triinler daha zamansiz tirtinler olsun” diyen

miisteriler cogalma
pay1 biraz azaldi. Uriinden fonksiyon beklentisi
de arttr. “Bu trtini bircok yerde giyebilir
miyim” gibi konularda musteri satin alma
stirecinde daha fazla diistiinmeye baslad.

Para daha degerli hale geldigi icin tiiketici de
parasint daha etkin kullanmak istiyor.

® Miisterinizin gelir grubu degisti mi?

M Ozellikle AB segmentinden daha fazla
miisteri gelmeye basladi. “Bu triine bu kadar
vermeyeyim, DeFacto'dan yarn fiyatina alayim”
diyen daha fazla musterimiz var. Bir de AB’den
miisteri gelme sebebi yaptigimiz is birlikleri.
Her ay bir modactyla is birligi yaptyoruz.

® Teknolojide ne tiir yaturimlar
yapryorsunuz? Burada nasil bir yapilanmaniz
var?

M Biz sadece tekstil tretmiyoruz. Teknoloji
treten bir sirketiz. 300°den fazla yazilmcimizin
da oldugu DeFacto Teknoloji diye ayn bir
sirketimiz var. Depolardaki otomasyon, akilli
magazada kullandigimiz teknoloji,
kendi ERP'miz, e-ticaret teknolojimizi
de bu sirketimizde gelistiriyoruz.

7a basladi. Moda triinlerin

Disaridan teknoloji almiyoruz,
teknolojiyi DeFacto olarak kendimiz
tretiyoruz.

Yillik yatinmimizda teknolojinin
pay1 yaklasik 3'te 1 ya da yatrimlarin
yarist arasinda degisiyor. Daha cok
magaza yatirimi yapmus gibi gortinsek
de neredeyse magaza yatrimi kadar
teknoloji yatirmmi da yapryoruz.

® Son donemde teknoloji
yaurimlariniz magazalarinizi nasil
degistirdi?

M Biz pandemiden 6nce Akasya
AVM’'de moda sektoriinde Tirkiye'deki
ve diinyadaki ilk akilli magazay: actik.

Bu akilli magazada her triinden bir

tane var. Begendiginiz tirtinti kabine
gitmeden akilli ayna araciligiyla
deniyorsunuz. Aynaya bakarak Grtintin
tizerinizde nasil durdugunu gortiiyorsunuz.
Magazada kasa da yok. Her sey dijital,
magazada robotlar da var. Insanlarin eglenmesi
icin oyunlar da bulunuyor. 250 metrekarelik
kiictik bir magaza. Ayni zamanda “az daha
fazladir” yaklasimina bir 6rek. Begendiginiz
triinti bu magazadan alamiyorsunuz, evinize
gonderiyoruz. Bu konseptten 6grendiklerimizle
dijital magazalar acmaya basladik. Bu
magazalarda da teknoloji deneyimini geleneksel
alisveris deneyimiyle birlestiriyoruz.
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60 BiN MUSTERI
Bu yil 6nemli yatinmlanmizdan
biri e-ticaret lojistik depomuz.
Cerkezkdy'de tam otomatik
bir depomuz var. Bundan 4-5
yil dnce yatinmini yapmistik.
Turkiye'de sektériindeki en
biiyik kapasiteli otomatik depo.
E-ticaret hacminin artmasiyla
birlikte Arnavutkdy Yassidren'de 50 bin
metrekarelik e-ticaret depomuzu actik. E-ticarette giinliik 60 bin
misteri siparisini karsilayabilen bir kapasite kurduk.

“TESLIMATTA
6 SAATLIK

IYILESME
SAGLADIK”

YUZDE 30 ARTIS

Yurt disi pazaryeri, magazacilik, sinir étesi génderilerini istanbul
depodan yaparak yiizde 30 verimlilik sagladik. istanbul
lokasyonunun misteriye yaklasmasiyla hiz ve teslimat siirelerinde
6 saat iyilesme sagladik. Bu depolarla ayni giin teslimat
yapabiliyoruz. Buradan bircok lilkeye miisterinin adresine irlin
gdnderebiliyoruz. Aynca istanbul depomuz emek yogun bir depo
oldugu icin, kadin calisanlara daha ¢ok istihdam saglamak
onceliklerimiz arasinda. Kadin calisan sayimiz faaliyete gectigimiz
tarihten bu yana ylizde 15 artt. Bu depoyla yaklasik 1.000 kisiye
istihdam sagladik.

® Alt markalariniz da var. Kategoriler
bazinda orada nasil biiyliyorsunuz?

W Kadini, erkegi buytittiik, cocuk grubunu
ekledik. Cocukta 5 yildir vanz. DeFacto
Kids olarak ayri cocuk magazalan agiyoruz.
Bu yil ilk cocuk magazamizi Tuzla’da actik.
DeFacto Fit markamizi pandemide ¢ikardik.
Su anda DeFacto Fit'in 12 magazast var.

O magazalagsmaya devam ediyor ve sirket
cirosundan ytizde 10 pay aliyor. Fall in Love
diye i¢ giyim markas: yaptik. Onunla da
magazalasiyoruz. DeFacto Modest, DF Life,
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DEFACTO’'NUN ROTASI

D 2022'de yiizde 100Un
{izerinde biyuyoruz.

Online kanalimizi
ylizde 85 blyuttik.

Bu yil ciromuzun yiizde 50'sini - 9
uluslararasi pazarlarda yapmis olacagiz.

4 Avrupa'ya giris stratejimizde
online odaklyiz.

AB segmentinden daha fazla N
misteri gelmeye basladl.
6 Magaza yatinimi kadar
teknoloji yatinmi da yapiyoruz.

2023te bulundugumuz ke
sayisini 100°e cikaracagiz. . A

8 ihracat hedefimiz :
1 milyar dolar. 4| e

2027°de cironun ylizde 50'sini :
e-ticarette yapma hedefimizvar. ¢

P

DF Plus, DeFacto Coool markalarimiz da
bulunuyor. DeFacto Life catis1 alunda geri
dontstirilmis veya stirdurilebilir kaynaklardan
elde edilmis materyallerle tretilen, yesil etiketli
triinlerimizi musterilerimizle bulusturuyoruz.
DeFacto Life catist alunda Elma Derisi DeFacto
Life koleksiyonumuz moda sektoriinde vegan
deri kullaniminin 6nct uygulamalarindan biri,
bitki bazlt bir vegan deri tretmek icin Ar-Ge
calismalarimizda 6nemli bir noktaya geldik.
Oniimiizdeki yil bu koleksiyonumuz daha da
genisleyecek, 2030’a kadar koleksiyonlarimizin
yuizde 90" 1inin strdiirtilebilir olmasini saglayacak
inovasyonlar gelistirmeyi strdtirtiyoruz.
Ozellikle DeFacto Kids, DeFacto Fit, Fall in
Love ve Defacto Coool markalarimiz icin 2027
yilina kadar 200 magaza acma hedefimiz var.
Yaklasik 2 bin farkli tirinimiizle DeFacto Fit'i
5 yil icinde diinyanin aktif spor, ev giyim ve i¢
giyim alaninda diinyada en ¢ok tercih edilen
spor markalarindan biri yapmak istiyoruz.

® 2023 yilina dair biiylime planlariniz neler?

B Ontimiizdeki yilin turizmle ve secim
heyecaniyla beraber glizel gececegini
distintiyorum, 2023 vitesimizi daha da
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Happy Place
to Work

CERTIFIED

artirdigimiz bir yil olacak. Cumhuriyetimizin
100. yilina yarasir bir biiytime yakalayarak
bulundugumuz tilke sayisimt 100’e ¢ikaracagiz.
Bizim i¢in sicrama yili olacak. Enerjimiz ytiksek.
ihracat hedefimiz 1 milyar dolar. Online
satislarin toplam ciro icinden aldigi pay: ytizde
20'nin tizerine tastyacagiz. Toplamda 50 yeni
magaza acmay1 planhyoruz. Gelecek 5 yilda
da 180 tilkede olma hedefimiz var. Yilin ilk
ceyreginde metaverse diinyasmna giiclli bir
giris yapacagiz. Musterilerimiz o diinyaya

ozel tretecegimiz koleksiyonlarimiz haricinde
birbirleriyle etkilesimde bulunup cesitli
aktivitelere katilabilecek.

® Sektor agisindan 2022, nasil geciyor?

M Bu yilin en glizel haberlerinden biri,
Turkiye'nin artik bir ahsveris merkezi haline
gelmis olmasi. Hem Avrupa’dan hem MENA’dan
hem de CIS'dan, yani diinyanin her yerinden
alisveris icin Tirkiye'ye geliyorlar. Bu eskiden
sadece 2-3 ay icin gecerli olurdu. Simdi 12 ay
magazalarinuzda turist trafigi var. Tirkiye'de
alisveris yapan turisti de eklerseniz bizim
uluslararasi ciromuzun toplam cirodaki pay1
yuizde 50 degil ytizde 70’e ulasir.

DefFac

DefFac

efacto B
efocto  DefFad
DefFocto D
Defacto  Defcq



