Vestel Eurobond Sahipleri Webcast Transkripti

[00:00:00 - 00:01:20] Gulsah Besikgioglu: Vestel Eurobond yatinmc sunumuna hos
geldiniz. Bugin bize katildiginizicin tesekkur ederiz. Ben Gulsah Besikcioglu, Vestel Grubu
Yatinma iliskilerinden sorumlu Genel Midir Yardimasiyim. Birgogunuzun bildigi gibi

Vestel, bir siredir hem operasyonel hem de finansal bir yeniden yapilanma sirecinden

geciyor.

Turkiye'nin en bUyuk ihracatcllarindan olan Vestel, tedarikgcileriyle birlikte cok genis bir

ekosistem olusturuyor. Prensip olarak acik ve net bilgi her zamankinden daha kiymetli.

Bildiginiz gibi dun, dnerilen finansal yeniden yapilanma sirecine iliskin resmi agiklamamiz
dokUmanlanyla birlikte duyurduk. Bu duyuruyu hem Euronext Dublin hem de Kamuyu
Aydinlatma Platformu (KAP) Gzerinden yaymladik. islemin detaylari, yeniden
yapilandirma onerisi ve ilgili dokUmantasyon hakkindaki bilgiler danismanlarimiz

tarafindan sizlerle paylasilacaktir.

Sunumun sonunda sizlerle paylasacagimiz iletisim bilgileri Uzerinden, ilave sorulariniz

olmasi halinde danismanlarimiza dogrudan ulasabilirsiniz.

Bugunku oturumda CEQO'muz ve CFO'muz sirketimizin gincel faaliyetleri, son dénemdeki
performansimiz ve 8nUmuzdeki dénemin dncelikleri hakkinda genel bir bilgilendirme

yapacaklar.

Bu sunumun onayli sunum materyallerini, gecerli yasal uyari metinleri ile birlikte
degerlendirmenizi rica ederiz. Sorularinizibu amacla ayrilan Soru-Cevap kanali Gzerinden

bizlere yazil olarak iletebilirsiniz.

Simdi s6zU, sirketimizi ve sUrdirdG§umiz dénusim yolculuguna dair vizyonunu

paylasmak Uzere Vestel icra Kurulu Baskani Gékhan Sigin'a birakiyorum.

[00:01:32 - 00:05:16] Gokhan Sigin: Tesekkirler Gilsah Hanim. Herkese iyi gunler.
Vakit ayirip bize katildiginiz icin cok tesekkir ederim.



Vestel'deki donisimden bahsetmeden énce sizlere biraz kendimi tanitmak isterim.
Vestel'e Ocak 2026'da katildim. Bundan 6ncesinde yaklasik 30 yillik bir is hayatim var.
Bunun 25 yili; BSH olarak bilinen; Bosch, Siemens, Profilo ve Gaggenau markalarinin
Uretim, dagitim ve gelistirilmesinden sorumlu sirkette Ust duzey yéneticilik yaparak gecti.
Ozellikle 2015 senesinden itibaren en Ust dizey yénetimlerde bulundum. Bu sirec¢ Orta
Dogu Bolge Baskanhg, Turkiye CEO'lugu ve ardindan Cin hari¢ Japonya'dan Fas'a kadar
olan bitin Ulkeleri kapsayan Bélge Baskanligi gérevleriyle devam etti. Dolayisiyla hem
yonetim sirecleri hem satis-pazarlama surecleri hem Urin ydnetimi hem de Ar-Ge

surecleri gibi bu sektéri ilgilendiren pek ¢ok konuda dogrudan yer aldim.

Bu sirecte bir dénem Turkiye Beyaz Esya Sanayicileri Dernegi (TURKBESD) Baskanhgi da
yaptim. Turkiye'nin Uretim kapasitesinden 6tirU bu dernek, dinyadaki en biuytk beyaz
esya sanayi derneklerinden bir tanesidir. Baskanlik yaptigim dénemde de hem sektérin
dinamiklerine olduk¢ca hakim olmama yardima olacak temaslarda bulundum hem de
sektorin ihtiyaclarini yerinde tespit edebilecek bir tecribe ve icgériye sahip oldum.
Meselelere daha genis bir perspektiften bakmami saglayan bir dénem oldugunu

sGyleyebilirim.

Konuyu suraya baglamak istiyorum: Esasinda bugin Vestel'in ve tiketici elektronigi ile
beyaz esya sektdrinin icinde bulundugu kosullar bana yabanci degil. Yillarimi bu sektdrin
ve musterinin icinde gecirdim. Dolayisiyla sadece Turkiye'den bahsetmiyorum; global
rekabet ve uluslararasi piyasalardaki kosullar hakkinda da olduk¢a uzun bir tecribe ve

birikimim var.

Vestel; bu sektsrdeki en bUyuk, en kéklu ve en gelismis Uretim ile Ar-Ge imkanlarindan
birine ve cok gicli bir endustriyel birikime sahip. Ozellikle bslge dinamiklerine bakildiginda
uzun zamandir en bUyUk ve en etkili oyunculardan biri oldugunu séyleyebiliriz. Ve elbette
bunca yillik birikimin olusturdugu cok kuvvetli yanlar var: Gicli bir network, guclt misteri
iliskileri ve pazarlara iliskin daha 6nceden yapilmis yatinmlarin sonu¢ vermis olmasi,
buradaki tecribeler. Bunlarin hepsi ¢cok kuvvetli ve gercekten etkileyici yanlar. Sadece
bélgemiz veya Turkiye icin degdil, genis perspektiften bakildiginda sektérde bdyle bir

oyuncunun kalmasinin dengeleyici ve biyuk katma deger yaratic bir rols var.



Elbette daha sonra detaylh sekilde anlatacagim ancak kisaca sunu séyleyebilirim: Vestel
geleneksel olarak hep hacim ve &lcekle bilinen bir sirket olmasina ragmen, artik 'cok
satmaktan' ziyade 'cok kazanmaya' gegmemiz gerektigini cok iyi biliyoruz. Yani hacimden
deder yaratmaya ge¢gmemiz gerekiyor. Hangi UrUnlerde, hangi muisterilerde ve hangi
pazarlarda var olacagimizi segmemizlazim. Hangi alanlarda kazanma potansiyelimiz var,
hangilerinde kesinlikle kazanmak icin baska oyun planlar yapmamiz gerekiyor; bunlar
netlestirmeliyiz. Dolayisiyla hem disiplini ¢cok iyi saglamamiz hem de tercihlerimiz

konusunda cok net ve seffaf olmamiz gerekiyor.

Birazdan is ortamini ve buna verdigimiz stratejik yaniti sizlere daha detayl anlatacagim.
Ancak yanimizda CFO'muz, calisma arkadasim Zeynep Sarsan da var. S6zi kendisini

tanitmasi icin ona birakiyorum.

[00:05:40 - 00:10:05] Zeynep Sarsan: Tesekkirler Gokhan Bey. Herkese iyi gunler
diliyorum. Ben de kisaca kendimi tanitmak isterim. Vestel'e Eylil 2026'da CFO olarak
katildim. Cok uluslu sirketlerde ve sanayi kuruluslarinda finans ydneticisi olarak 25 yils
askin deneyime sahibim. Kariyerime éncelikli olarak denetim alaninda bagladim. Ardindan
cok uluslu firmalarda Ust dizey ydneticilikler yaptim. 2013'ten bu yana da Kibar Holding
bunyesindeki cesitli sanayi kuruluslarinda CFO olarak calistim. Vestel'e gelmeden 6nceki

son gérevim Assan Aliminyum'da CFO'luk roluydd.

Kariyerim boyunca sorumluluklarim genel olarak klasik bir finans islevinin cok dtesine gecti.
Nakit yénetimi, finansal planlama, isletme sermayesi yénetimi, operasyonel verimlilik,
maliyet optimizasyonu, sireg iyilestirme ve performans artirma gibi konulardaki dénigom
programlarina ekiplerimle birlikte liderlik ettim. Sirketlerin yeniden yapilanma sireclerinde

aktif rol aldim.

Bu sirecler bana 6nemli deneyimler kazandirdi: Once nakdi korumak, ardindan
operasyonel performansi gelistirmek, sonra yeniden kérl hale gelmek ve nihayetinde
finansal yapiyi gi¢lendirerek strdurilebilir bir is modeli kurmak konusunda ciddi tecrubeler
edindim. Aslinda Vestel'e gelisimin sebebi de budur. Bu géreve tim bunlan
gerceklestirebilmek icin geldim. Onceligim tabii ki nakit akisimi giclendirmek, karlig

desteklemek ve sirketin finansal dénGsUmine katki saglamak.



Géreve basgladigimdan bu yana 4 ana alana odaklandim:

1. Nakit ve isletme Sermayesi: Tahsilat streclerini giclendiriyor, alacaklarimizi daha
yakindan taokip ediyor ve operasyonlara bagl nakit ihtiyacni azaltmaya
calisiyoruz.

2. Maliyet ve Verimlilik: Sirketin maliyet yapisini ve calisma modelini gézden gegiriyor,
sure¢ analizleri yapiyoruz.

3. Karllik ve Portfdy Disiplini: Hangi Grinlerin, misterilerin ve is alanlarinin daha fazla
deger yarattigini analiz ederek kaynaklarimizi karhlik potansiyeli yuksek alanlara
yonlendiriyoruz.

4. Finansal Disiplin: Alacak finansmani dahil farklh finansman alternatiflerini

degerlendiriyoruz.

Bu 6nceliklerin hepsi birbiriyle baglantili. Nihai amacmiz sadece iyilestirme alanlanni tespit

etmek degil, bu iyilestirmeleri zaman icinde gi¢lU bir nakit akisina dénustiormek.

Bu calismalarin 6nemli bir kisminda uygulama sirecine geg¢mis durumdayiz. Ancak
bunlarin finansal sonuclara dogrudan yansimasi elbette zaman aliyor. icinden gectigimiz
finansal yeniden yapilanma sirecini de bu agdan degerlendiriyor ve bir bitin olarak
bakiyoruz. Bu sire¢, dénisim programini uygulamak icin gerekli zamani ve esnekligi

saglayacaktir.

Simdi sirketinkarsi karsiya oldugu zorluklar, dénUsUm stratejimizi ve 5Snimizdeki dénemin

onceliklerini paylasmak Uzere s6z0 tekrar Gokhan Bey'e birakiyorum.
[00:10:18 - 00:31:43] Gokhan Sigin: Tesekkirler Zeynep.

Faaliyet ortamindaki temel zorluklara nereden baslasak diye diusunince; olumsuz dig
etkenler ve artan maliyet tabani sirketin karliligini ne yazik ki olumsuz etkiledi. Bu noktada
dogru bir tespit yapmaliyiz ki, ilerledigimiz yolda nasil tekrar deder yaratabilecegimiz,

neleri degdistirecegimizi ve bu degisikliklerin etkilerini hep beraber izleyebilelim.

Bu problemler 2025 veya 2026 senesinde aniden ortaya ¢ckmadi; uzun siredir olgunlasan
konulardi. Ozellikle COVID déneminde dinyadaki para bolluguyla olusan ortamin

ardindan, Cin'in Uzerindeki fiziki kisitlamalarin kalkmasiyla Cin, kendi Uretim fazlasini



dinya pazarlarina gicli bir sekilde sokmaya calisti. i¢ pazarlarindaki zayifliklar da
eklenince ihracat baskilari artti ve ilk hedefleri birim gelirlerin yUksek oldugu Avrupa kitas
oldu. 2023'0n basindan itibaren limanlara ¢ok daha fazla konteyner geldigini gérdik.
DUnya Uretim kapasitesinin %30'una sahip olan Cin'in, i¢ pazara satamadigi Urinleri bu
pazarlara yénlendirmesiyle siddetli bir fiyat rekabeti olustu. Biyume sirecindeki tom

firmalar bundan olumsuz etkilendi.

Avrupa kitasi agisindan bakildiginda bir diger dinamik de savas ortami, jeopolitik riskler ve
yaslanan nifus. Resmi rakamlar, Avrupa ekonomisinde talebin yavasladigini ve
geriledigini gdsteriyor. Cok buyUk bir oyuncunun girmeye calistigi, mevcut pazarinise fiziki
hacmini ve talebini koruyamadigi bu ortamda ciddi bir fiyat rekabeti baskisi meydana

geldi.

Yalnizca dis pazarlar degil, Turkiye'deki is gicU maliyetlerindeki artiglar da olduk¢a hizl
gerceklesti. Kurun nispeten yavas seyretmesi ve i¢ maliyet enflasyonunun déviz artiginin
Uzerine ¢kmasi nedeniyle kur hareketleri olusan kayiplar telafi edemedi. Bu kosullar
birlestiginde sirket hem hacim hem marj hem de likidite agisindan sikisik bir noktaya geldi.

Bizim de bdyle bir ortamda kendimizi nasilkonumlandiracagimiza bakmamiz gerekiyordu.
Stratejik yeniden konumlandirmayi birka¢ asamada 6zetleyebilirim:

1. Yeniden konumlanma,

2. Normallesme,

3. BUyUme ve Hayata Gecirme.

Hayata gecirme kismi cok kritik. Asya rekabetinin devam edecegdini, Avrupa talebinin zayf
kalacagini ve Turkiye'dekiyapisal maliyetlerin kendiliginden iyilesmeyecegini kabul ederek

hareket ediyoruz. Yani agiri iyimser olmadan yapiyoruz.

Eski model artik yanit vermedigi icin yeni modellere geciyoruz. Bu dénisim yolculugunda
adim adim hacimden degere gecisi uyguluyoruz. Kar marji potansiyeli yiuksek Grin
kategorilerine ve biyiuyen segmentlere odaklaniyoruz. Gerekirse bir OEM/ODM saglayiasi

olarak gelisen pazarlara 6nceden hazirlk yapiyoruz.



Markal ve katma degerli rinlere daha fazla agirlik veriyoruz. Vestel'in Turkiye'de giclu
bir mUnhasir kanali ve tuketicide karsiligi olan bir marka altyapisi var. Buradaki deger
zincirini gelistirip markadan daha fazla deder elde edecegiz. Tiketiciler butcelerinin
elverdigi en iyi UrinU talep ediyor; gerek enerji performansi gerekse hacimsel olarak her

zaman bir adim dnde olan Urinleri pazara sunmaya hazirz.

TUketici elektronigi segmentinde ise secici bir daralmaya gitmemiz gerekiyor.
ihtiyaclarimizi iyi belirleyip tiketici elektroniginin deger yaratma sirecimizdeki yerini
yeniden tanimliyoruz. Siki karhlik kriterleri uygulayarak, her yatinm kararini ve Grin

platformunu sirekli takip eden bir sistem kurduk.

Onceligimiz beyaz esyaya odaklanmak. Avrupa'da 255 milyon, Tirkiye'de ise yaklasik 28
milyon hane bulunuyor. Bu da yakin cografyada 300 milyona yakin hanenin dizenli bir
yenileme takvimi var anlamina geliyor. Bu pazarin verimli ve giclU bir tedarikgisi olarak

kalmak, 6ngorulebilir ve karh bir is modelini destekliyor.

Vestel'in 6lcedi ve mihendislik birikimi muazzam; bu kazanimlarin hicbirini kaybetmeden
odagimizi koruyacagiz. Ticari modelimizi daha secici ve yalin hale getiriyoruz. Sirket
icindeki karmasikhg azaltarak, degeri ya tiketicide ya da bunyemizde toplamamiz
gerekiyor. Yapay zeka ¢6zUmlerini ve organizasyonel déntgim adimlarini aktif sekilde

uyguluyoruz.
Normallesme adimina gelirsek:

- Portféy Optimizasyonu: Urin cesidini azaltip isi daha yalin hale getiriyoruz.
- Operasyonel Verimlilik: Ar-Ge yatirrmlarimizi sadece deger yaratan platformlara
yonlendiriyoruz. Otomasyon, dijitallesme ve yapay zekayr sonuna kadar kullaniyoruz.
- Nakit Yaratimi ve isletme Sermayesi: Tahsilatlar giclendiriyor, envanter yénetimini en

Ust seviyeye cikararak atil sermayeyi minimize ediyoruz.
- Disiplinli Sermaye Tahsisi: Yatirimlari ¢ok siki bir nceliklendirme ile yapiyoruz.

Biz uluslararasi pazar kosullarinin  kendiliginden iyilesmesine bel baglamiyoruz.
BUyumemizi ve gelismemizi kendi i¢c kaynaklarimizla ve verimlilikle saglayacagiz. Daha az

masraf ve yatirnmla yénetilebilen, ancak ayni ciktiyi veren bir Gretim altyapisina gegiyoruz.



Kapasite kullanimini optimal seviyelere getirdik. Yeni kapasite yatirimi veya agresif pazar
payi artisi pesinde kosmak yerine, operasyonel normallesme ve olaganists yalin bir sirket
yapisiyla hareket ediyoruz. Botin bu dénisim adimlarn su an aktif olarak uygulaniyor.
Kampis icindeki mesafelerin dlcilmesinden robotik otomasyona, yapay zekadan ofis
alanlarinin optimizasyonuna kadar her detay is planimizin icinde yer aliyor. Olgegimizden

ve onceliklerimizden 8din vermeden birim maliyetlerimizi dusiruyoruz.

Bu d6nigsimin basariyla tamamlanmasi icin ise finansal esneklige ve zamana ihtiyacamiz
var. Cok daha dengeli, kararli ve dayanikh bir Vestel olusturuyoruz. D6nisimin nakit
yaratma gicine ve finansal yapiya nasil yansiyacadini aktarmasi icin s6zi tekrar

Zeynep'e birakiyorum.
[00:32:50 - 00:38:15] Zeynep Sarsan: Tesekkirler Gékhan Bey.

Yénetim olarak bakisimizi 4 ana baslikta 6zetleyebilirim:

—_—
.

Nakdi Korumak

2. Operasyonel Performansi lyilestirmek
3. Surdurulebilir Karhk
4

Finansal Dayanikliigi Yeniden insa Etmek

Once likiditeyi koruyor, sonra operasyonel performansi iyilestiriyor, ardindan bunu
karhihga dénustirerek guclu bir finansal yapi insa ediyoruz. Bunlarin bilancoya yansimasi

zaman aldiiicin talep ettigimiz ek zamanin ve finansal esnekligin temel mantigi da budur.

Sizlerin ve tahvil sahiplerinin basary finansal sonuclar Gzerinden degerlendirileceginin

farkindayiz. Bu yizden odagimiz disiplinli uygulama, net sorumluluk ve 6lcilebilir ilerleme.

Bankalarla yUriottigumiz Finansal Yeniden Yapilandirma sireci de genel ¢c6zimin énemli
bir parcasi. Bu cercevede saglanan destek, sirketimizin istikrar kazanmasina ve gunlok

faaliyetleri icin gereken finansmana erismesine yardimai oluyor.
S6zU yeniden Gékhan Bey'e birakiyorum.

[00:38:18 - 00:43:40] Gokhan Sigin: Tesekkirler Zeynep.



Sireci U¢ temel kelimeyle &zetlemek istiyorum: Denge, Dayanikllik ve Tutarhlik.

Guivendigimiz 3 ana husus var:
1. Saglam Temel,

2. Net Déniusum Plani,

3. Finansal Esneklik ve Zaman.

Yonetim ekibi olarak odagimiz, bu dénusim planini en yUksek hizda uvygulayip Vestel'in
kiUresel rekabet sahnesinde hak ettigi gucli yere gelmesini saglamaktir. Adeta yepyeni bir

Vestelinsa ediyoruz. ilginiz ve desteginizicin tesekkir ederiz. Simdi sorularinizi alabiliriz.

[00:43:44] Gilsah Besikgioglu: Tesekkir ederiz Gskhan Bey. Katiimallarimiz sorularini
platform Gzerindeki Soru-Cevap ekranindan iletebilirler. ilk soru Gékhan Bey sizin icin:
'Yeniden karliiga dénmek icin nasil bir strateji izliyorsunuz? Faaliyetlerin ne zaman karh

bir asamaya gelecegini disinUyorsunuz?’

[00:44:12 - 00:47:15] Gokhan Sigin: En basta belirttigim gibi hacimden degere
geciyoruz. Baktigimiz her isin icerisinde degeri gérmeye calisiyoruz. ilk ve en hizl etki
alacagimiz yer maliyet ve verimlilik oldu. Sirketin hafif, yalin ve global rekabete hazir hale
gelmesi sart. Organizasyonel dénisimi hizla gerceklestiriyoruz. Sabit gider kontroli ve
genel giderler konusunda kararli bir planimiz var. Amacimiz, bu bélgenin en rekabetci ve
en yalin sanayi sirketlerinden biri olmak. Sirket metriklerini anlik takip ediyoruz. Ornegin
petrol fiyatlarindaki artis riskine kargi portféyimizi nasil yénetecedimizi dnceden
planliyoruz. Maliyette, musteri iliskilerinde, fiyat ve satis politikalarinda tam bir disiplin

uyguluyoruz.

[00:49:24] Gilsah Besikgioglu: Tesekkirler Gékhan Bey. ikinci soruyu Zeynep Hanim
sizin icin aliyorum: 'Sirket nasil kaynak yaratacak? DénUsUmi saglamak icin nereden

kaynak bulacaksiniz? Sirkette yeterli nakit ve isletme sermayesi var mi?'

[00:49:43] Zeynep Sarsan: isletme sermayesinin 3 temel kalemi olan alacaklar, bor¢lar

ve stoklara odaklandik: Alacak takibini sikilastiryoruz, atil stoklari nakde ceviriyoruz ve



yurt digi musterilerimiz Uzerinden uygun maliyetli tedarikci finansmani yéntemlerini

devreye aliyoruz.

[00:52:47] GUlsah Besikgioglu: Tesekkirler Zeynep Hanim. Gokhan Bey: 'Gelecek 12 ay
icerisinde neleri basarmakistiyorsunuz? Hangi operasyonel géstergeleri takip edeceksiniz?

Hangi pazarlara ydneliyorsunuz? Amerika ve Ar-Ge stratejileriniz nelerdir?’

[00:53:27] Gékhan Sigin: Takip ettigimiz temel metrik FAVOK ve FAVOK'G olusturan alt
kalemlerin gelisimi. Sirket metriklerini takip ederken siparis defteri takibi gibi cok gunlik ve
anlk metriklerden bahsediyoruz. Pazarlarda buldugumuz kér ve gelir firsatlarinin yani
sira, sirket icerisindeki verimsizlik odaklarini da tespit edip bunlari sonuna kadar ortadan
kaldirmayi hedefliyoruz. Tim bu sirecleri yurGtmek Uzere héalihazirda kurulmus calisma

gruplarimiz aktif sekilde gérev yapiyor.

Ar-Ge Stratejimiz: Ar-Ge yatinmlarini dogrudan nakit akisi yaratacak ve karlh biyime

segmentlerine hitap edecek projelerle sinirlandirdik.

Hedef Pazarlar: Vestel, 160 Ulkeye ihracat yapabilen kiresel bir altyapiya ve her pazara
uyum saglama yetkinligine sahip. Bu dogrultuda 6zellikle bulasik makinesi ve pisirici Grin

grubunda biyume potansiyeli yUksek pazarlara odaklaniyoruz.

Amerika Stratejisi: ABD, yillik 40 milyar dolarin Uzerinde biyiklige sahip bir pazardir.

Buradaki kanallardan elde edilecek pazar payi sirketimize ciddi katki saglayacaktir.

[00:59:05] GuUlsah Besikcioglu: Cok tesekkur ederizGskhan Bey. Tim yatinmalarimiza
sorulari icin tesekkur ediyoruz. Eurobond ve finansal yeniden yapilanma ile ilgili diger
detayl sorulariniz icin ekranda yer alan iletisim bilgileri Gzerinden danismanlarimiza

ulasabilirsiniz.

Vestel Eurobond Yatirnma Sunumu'nun sonuna geldik. Degerli zamaniniz ve ilginiz icin

tesekkur ederiz.

[00:59:56] Gokhan Sigin: Tesekkirler.



