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~~Türkiye'dekiekibi
büYÜtmeyi planliyoruz"
Tyco, MCS Yangin ve Güvenlik SistemLeri'nin hisseLerinin %1DD'ünü satin aLdi.

Tyco Avrupa, Ortadogu ve Afrika GeneL Müdürü Laurens Swennenhuis ve MCS

Yangin ve Güvenlik SistemLeri Yönetim KuruLu Baskani Faik TeLLiogLuiLe satis

sürecini, Tyco'nun yeni dönem Türkiye faaliyetlerini konustuk.
RöportaJ: Devrim BOZKUR
Fotograf: Garo MilOSYAN

~ Tyco ve bölge faaliyetleriniz

hakkinda genel bilgi alabilir miyiz?

Laurens Swennenhuis: Tyco bir
Amerikan firmasidir, Bizde onlarin

Tyco Fire Suppression&Building

Products diye adi geçen bölümünde

çalisiyoruz, Firmamiz yangin söndür­
me sistemlerinin tamaminin satisini

ve dagitimini yapmakta ve teknik
destek hizmeti vermektedir, Tyco

firmasi bu hizmeti verirken 3 cografi

bölgeye ayirarak bunu yapiyor; Av­
rupa Bölgesi, Ortadogu Bölgesi ve

Afrika Bölgesi .., Ben bu bölgelerdeki
tüm aktivitelerden sorumluyum,

Yapmis oldugumuz isin öneminin ve
durumun hassasiyetinin farkindayiz,

Bu neden bugüne kadar göstermis

oldugumuz duyarliligi bundan sonra

da göstermek için gayret edecegiz,
Degisik ülkelerde çalisiyoruz ve her
ülkenin kendine ait bir kültür yapisi

var, Dolayisi ile her ülkeyi, o ülkeyi

bilen taniyan ve orada yasayan insan­

larin yönettigi firmalarimiz araciligi
ile vaDilandiriyoruz, Basarinin kayna-

Her ülkenin kendi ihtiyaçlarina göre

ve yerel standartlarina da uygun
olarak lokal ofislerimizle hizmet

vermeye çalisiyoruz,

~ Neden Türkiye'de bu sekilde bir

faaliyet yürütmeye karar verdiniz.
Bu süreci biraz anlatabilir misiniz?

Laurens Swennenhuis: Yaklasik 20

yildir Türkiye'de aktif haldeyiz ve dist­

ribütörlerimiz araciligi ile çalismak­

tayiz, Aslinda simdiki durumdan da
çok memnunuz, Türkiye'nin ekono­

mik gücünü ve gelismeleri yakindan

izliyoruz, Simdiye kadar biraz önce de

belirttigim gibi bayilerimiz aracili­

giyla Türkiye'de olduk, Bu belirli bir
büyüklüge ulasti ve artik bir adim

dahi ileriye gitmek, pazara daha yakin

olmak ve daha da iyi hizmet vermek
için lokal ofisimizin olmasina karar

verdik, Bu niyetle MCS Yangin A.S'nin
%100 hisselerini satin almak için Faik

Bey'le bir ön anlasmaya vardik, Bu
nedenle Türkiye'deki yangin korunum

sektörü için de iyi bir gelisme olaca­

gina inaniyoruz, MCS

olan yaklasik 7 yiiii'kbirll
il€!iklari birço

almis olduklari sertifikalar distribü­

tör üretici iliskisinden öteye giderek

bir birliktelige dönüsmüstü zaten,
MCS'nin sahip oldugu teknik hizmet

kalitesi, yurtdisinda da Tyto tarafin­

dan kullanilmaya baslanmisti. Bunu

daha da ilerleterek tüm bölgeleri miz­

de MCS'nin sahip oldugu nitelikler­

den faydalanmak üzere, diger ülke­

lerde de kullanmak için Türkiye'de ki

ekibi büyütmeyi planliyoruz,

~ Türkiye'de yeni döneme iliskin

neler yapmayi planliyorsunuz?

Laurens Swennenhuis: Tyco sadece
malzeme ürüten ve satan bir firma

degiL. Tyco her gittigi ülkede sahip

oldugu teknik donanimlari o ülkenin

faydasi için kullanmak isteyen bir
firma bunu birçok ülkede zaten ger­

çeklestirmis durumdayiz, Türkiye'de

de faydali olmak için elimizden geleni

yapacagiz, Teknik hizmet, devreye
alma, bakim, malzeme ve sistem

garantisi ve Türkiye'de yapilan tüm

eJirri bir kalite seviye-
esi için etkin bir sekilde

rol almak istiY,oruz, .G~fi!e.l~0lair.a
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MCS'nin sahip oldugu teknik hizmet kalitesi,
yurtdisinda da Tyco tarafindan kullanilmaya
baslanmisti. Bunu daha da ilerleterek tüm

bölgelerimizde MCS'nin sahip oldugu niteliklerden
faydalanmak üzere, diger ülkelerde de kullanmak için
Türkiye'de ki ekibi büyütmeyi planliyoruz.

bu bölgelere de ulasmak, Bunun
içinde mevcut mühendislik ekibini

büyütmek ve bu hizmeti o ülkelere de

götürmek istiyoruz,

~ Diger bölgeleri de göz önünde

bulundurarak Türkiye pazarina

iliskin görüslerinizi alabilir miyiz?

Laurens Swennenhuis: Ortadogu,

Türki Cumhuriyetler, Dogu Av­
rupa'daki bazi ülkelerle beraber

Türkiye'nin büyüdügünü ve büyümeye

devam edecegini düsünüyoruz. Eger
Avrupa'da yer alan Almanya, ispanya,

bunu zaten yapiyordu ki bu yeni stra­

tejimize de çok uyuyordu. Beraber

çok iyi çalisacagimiz fikrinden hare­

ketle diger ülkelere de örnek olmasi

için MCS'yi çatimiz altina almak is­
tedik, Son olarak en önemli konu da

Türkiye'nin konumuydu, Türkiye'nin

çok merkezi bir yerde olmasi; hem

Dogu Avrupa, hem Ortadogu, hem de
Türki Cumhuriyetlere Türk firmalari
ve kendi ofisimizle daha rahat ulas­

mamizi saglayacagini düsündük. Asil
hedeflerimizden birisi de, MCS'nin

teknik destegi ve Tyco'nun gücü ile

-7 Burada ayni zamanda bir satis

toplantisi da organize ettiniz ...
Laurens Swennenhuis: Evet, bu

firsati da kullanarak her yil düzen­

lemis oldugumuz satis toplantimizi

Türkiye'de yapmak istedik, Su anda

bizim bagli oldugumuz bölümün

baskani dahil Amerika'dan üst düzey

yöneticilerden olusan 165 kisilik kad­

romuz Türkiye'ye geldi. Türkiye' de

MCS'nin yapmis oldugu islerin bir
örnek olmasini, bu örnegin diger

bölgelerde de uygulanabilecegini ve

nasil basariya gidecegini de vurgu­
lamak istedik. Bütün arkadaslarimiz

da Türkiye de bulunmaktan çok

memnun oldular, 4 gündür yapilan

toplantilarda çalisma örnekleri, tek­
nik paylasimlar ve yeni ürünlerimiz

hakkinda bilgiler verildi.

kapasiteyi yillardir MCS üzerinden,

Türkiye'ye vermeye çalisiyorduk,

Onlarin mühendislik kapasitesi,

yapmis olduklari islerde bizden almis

olduklari teknik bilgileri kullaniciya

ulastirmalari ve hatta bir adim öteye

götürerek toplu bir servis haline

getirmis olmalari bizim bu partnerligi
bir adim ileriye götürmemizi kaçinil­

maz hale getirdi, Zaten çok yakin iki

firma gibi çalisiyorduk ve Faik Bey'le

fikir birligine vararak MCS'nin tüm

hisselerini satin almaya prensipte
karar verdik,

-7 Türkiye pazarina girmeden önce

hangi analizlerde bulundunuz? Bu
analizlerde saptadiginiz önemli
noktalar nelerdir?
Laurens Swennenhuis: Öncelikle

MCS, Tyco'yu Türkiye'de olmasi

gerektigi gibi temsil etti. Bununla

birlikte, pazarin daha da büyüdügünü

he'saplayarak Türkiye' de olmamiz ge­
rektigi kanaatine vardik. ikinci ve en

önemli konulardan biri tüm dünyada

almis oldugumuz bir karar neticesin­

de satis aktivitelerimizi belirli paket

halinde yapma istegindeydik, MCS




