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MERYEM ÇİRİK
NOVA CLINIC GENEL MÜDÜR YARDIMCISI

NOVA CLINIC İNSAN VE İNSAN 
SAĞLIĞININ OLDUĞU HER 

ALANDA SAĞLIK
 HİZMETİ VERMEKTEDİR.

DENİZ CANLISOY
LOCATIONS KİRALAMA DİREKTÖRÜ

ÇALIŞTIĞIMIZ MARKALARIN
 İŞ GELİŞTİRME / KİRALAMA

DEPARTMANLARI GİBİ ÇALIŞIYORUZ.

NEVZAT YAVAN
ESAS GAYRİMENKUL COO’SU

HEM MÜŞTERİYE
 HEM DE MARKAYA FAYDA

 SAĞLAYAN UYGULAMA.

HİLAL SUERDEM
KİĞILI YÖNETİM KURULU BAŞKAN YARDIMCISI

BİZE YAKIŞAN;
 YAŞADIĞIMIZ ÜLKEYE VE
KÜLTÜRE SAHİP ÇIKMAK.

2019
TÜRKİYE İNOVASYON
VE BAŞARI ÖDÜLÜ

AKADEMETRE -  AVM ENDEKSİ
AVM SOSYAL MEDYA LİGİ

AKM’DE 15 YIL ARADAN SONRA
 CARMEN OPERASI SAHNELENDİ

TAV’DAN İLK DOKUZ AYDA
 753 MİLYON AVRO CİRO

MUSTAFA KEMAL ATATÜRK
Rahmetle ve  Minnetle 
Anıyoruz
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Genel Direktör
C.Serhat TÜRKKAN

Değerli Mall&Motto okuyucuları, işte yeniden ilk sayımızın heyecanıymış gibi 
hazırladığımız kasım 22 sayımızla karşınızdayız. 

Kasım sayımızda 10 Kasım 1938 yılında hayata gözlerini kapatan ve cumhuri-
yetimizin banisi Mustafa Kemal Atatürk ile karşınıza çıkıyoruz. 

Cumhuriyetimizin 99.yılını 29 Ekim de tüm yurtta geçitler fener alayları birçok 
konser ile kutladık. Bu sene kutlamalara damga vuran olay yerli ve milli aracı-
mız TOGG’un banttan inmesiydi.  

TOGG Türkiye’nin merak edilen, hayata geçmesi beklenen en önemli proje-
sidir. Uzun yıllardır beklenen ve hayata geçmesi gündeme geldiğinde yalan 
yapılamaz olmaz gibi felaket tellallarına rağmen gümbür gümbür banttan indi.
Togg’un yolculuğu 2022’nin son çeyreğinde banttan indikten sonra ilk seri 
üretim akıllı aracımız için geri sayım başladı. 2023’ün ilk çeyreğinde de yollarda 
olmasıyla çoşkulu bir şekilde devam edecek.

2030 yılına kadar ise TOGG’un  5 modelle yollarda yerini almış olacak içinde 
milli duyguları ve birazda olsa maneviyatı olan herkes için çok kıymetli ve an-
lamlı bir olay daha nice alanlarda dışa bağımlılıktan kurtularak kendi markala-
rımızı oluşturacağımız günlerin gelmesi önemlidir. Vecihi Hürkuş ‘un önünün 
nasıl kesildiği ilk yerli otomobilimiz Devrim için yapılanları unutmadık. Ülkemi-
zin sistemli bir şekilde önü kesilmek istense de artık çılgın Türklerin sahneye 
çıkma zamanı gelmiştir.

Aralık ayında yapılacak olan AYD Konferansı ile de sektörün önemli oyuncuları 
bir araya gelerek 2022 değerlendirecek ve 2023 beklentilerini tartışacaklar yılın 
son etkinliği katılım ve performansı ile yine sektöre yol gösterecektir sizin adı-
nıza takip ediyor olacağız…

İyi okumalar… Sağlıcakla kalın



Genel Direktör



“Nova Clinic insan ve insan sağlığının olduğu her 
alanda sağlık hizmeti vermektedir.”

"Hem müşteriye hem de markaya fayda sağlayan 
uygulama."

“Bize yakışan; yaşadığımız ülkeye ve kültüre 
sahip çıkmak.”

“Çalıştığımız markaların iş geliştirme / kiralama 
departmanları gibi çalışıyoruz.”

İçİndekİlerİçİndekİler
10

26

42

Nova Clinic Genel Müdür Yardımcısı

Esas Gayrimenkul COO’su

Kiğılı Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı

Locations Kiralama Direktörü

Meryem ÇIRIK

Nevzat YAVAN

Hilal SUERDEM

Deniz CANLISOY

"Tav’dan ilk dokuz ayda 753 milyon avro ciro.”

"AVM pazarlama iletişimlerinde sosyal etkinliklerin önemi yadsınamaz.”

12

32

30

TAV Havalimanları İcra Kurulu Başkanı

Jimmy Key Yönetim Kurulu Başkanı

Serkan KAPTAN

Elvan ÜNLÜTÜRK



"Tav’dan ilk dokuz ayda 753 milyon avro ciro.” "YATI RI MLARI NI ZA DEĞER KAZANDI RI R"

/ n ts d a n ism a n lik www.n ts - a vm .c om

A V M K İ R A L A M A V E Y Ö N E T İ M İ
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Yılın ilk dokuz ayında 60,2 milyon yolcuya hizmet veren TAV Havalimanları, yılsonu beklentilerini yukarı yönlü revize etti.

TAV’DAN İLK DOKUZ AYDA 753 MİLYON AVRO CİRO

Havalimanı işletmeciliğinde Türkiye’nin 
dünyadaki lider markası TAV Havalimanları 
yılın ilk dokuz ayına ilişkin finansal ve ope-
rasyonel sonuçları açıkladı. TAV, bu dönem-
de 39,1 milyon dış hat ve 21,1 milyon iç hat 
olmak üzere toplam 60,2 milyon yolcuya 
hizmet verdi.

TAV Havalimanları İcra Kurulu Başkanı 
Serkan Kaptan “Türkiye’de turizm sektörü 
büyümeye ve hitap ettiği coğrafyayı geniş-
letmeye devam ediyor. Sektörün yarattığı 
değer bu yaz sezonunda karşılığını buldu 
ve jeopolitik etkilere rağmen çok güçlü bir 
sezon geçirdik. Özellikle ülkemizin ana pa-
zarlarından olan Almanya ve İngiltere’den 
gelen yolcu sayıları 2019’un çok üstüne 
çıktı. Devam eden güçlü talebin sonucunda 
sene başında açıkladığımız dış hat yolcusu 
beklentimizi yüzde 10-15 oranında artırdık.

Bu sene ayrıca, kısmen jeopolitik sebepler-
den, kısmen de havalimanındaki verimlilik 
artışı nedeniyle Almatı Havalimanı’nı teknik 
iniş için kullanan kargo uçuşlarının sayısı 
2019’un iki kat üstüne çıktı. Özel yolcu salo-
nu, gümrüksüz satış ve yiyecek içecek faali-
yetlerimizin finansal sonuçlarında da büyük 
iyileşmeler yaşandı ve bilişim hizmetlerimiz 
iş hacmini büyüttü. Kış sezonunda da seya-
hat talebinin kuvvetli seyretmesini bekliyo-
ruz.

İkinci çeyrekte 2019’da yakaladığımız ciro, 

FAVÖK ve net kâr rakamlarını geçmiştik. 
Üçüncü çeyrekte de 2019 performansının 
üstüne çıkmayı başardık. Faaliyetlerimiz ve 
finansallarımızdaki bu kuvvetli eğilimlere 
bağlı olarak 2022 beklentilerimizi bu sene 
ikinci kere yukarı revize ediyoruz. Yılsonu 
için 272- 313 milyon avro arası FAVÖK ve 75 
– 105 milyon avro arası net kâr bekliyoruz.

Pandeminin başlangıcında söz verdiğimiz 
gibi pandemiden daha güçlü bir şirket hali-
ne gelerek çıkmayı başardık. Porftöyümüze 
Almatı’nın eklenmesi ve Antalya imtiyazımı-
zı uzatmamız sayesinde, varlıklarımız önem-
li oranda büyüdü ve ortalama işletme süre-
leri uzadı. Ayrıca, pandemi öncesine göre 
kârlılığımız da arttı. Artık önümüzde önemli 
oranda yolcu büyümesi ve borçluluk oranla-
rında hızlı azalma beklediğimiz önü açık bir 
büyüme patikası bulunuyor.

Uzun vadeli büyüme trendleri, sunduğu re-
kabetçi değer ve olumlu ikame etkisi Türk 
turizmini, daha önce yaşanan küresel çal-
kantılarda desteklemişti. İçinden geçmekte 
olduğumuz küresel makroekonomik belir-
sizlikler döneminde de Türk turizmi bu özel-
likleriyle avantajlı bir konumda bulunuyor.

Üçüncü çeyrekte Nijerya’da faaliyet göste-

ren Lagos Havalimanı’nı 20 yıl süreyle ge-
liştirmek ve işletmek üzere açılan ihaleye 
teklif verdik. Pazarlık aşamasına geçilmesi 
için tercih edilen teklif veren olarak bu aşa-
mada amacımız TAV’ı potansiyel getirinin 
potansiyel riskleri fazlasıyla aştığı bir yerde 
konumlamak olacak. Özenli ve dikkatli ya-
tırımcılar için Nijerya ekonomisi ve olumlu 
demografisi önümüzdeki dönemde cazip 
büyüme fırsatları sunuyor.

Son 20 yılda birçok şok ve krizle karşılaştık 
ama hepsinin üstesinden başarıyla gelerek 
şirketimizi istikrarlı bir şekilde büyütmeyi 
başardık. Geriye dönüp baktığımızda da-
yanıklılık, adaptasyon kabiliyeti ve akıllı bü-
yümenin TAV’ın genlerinde bulunduğunu 
rahatlıkla söyleyebiliriz. Rekabette bir adım 
öne çıkmamızı sağlayan bu özelliklerimizi 
TAV’ı gayretleri ve destekleriyle bugünlere 
getiren çalışanlarımıza, hissedarlarımıza ve 
iş ortaklarımıza borçluyuz.

Tüm çalışanlarımıza, hissedarlarımıza ve iş 
ortaklarımıza bu vesileyle yarattığımız kü-
resel markamız adına teşekkür ediyorum” 
dedi.
 
ÖZET FİNANSAL VE OPERASYONEL BİLGİ-
LER 

Serkan Kaptan Serkan Kaptan 
TAV Havalimanları TAV Havalimanları 
İcra Kurulu Başkanı İcra Kurulu Başkanı 
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444 4 212 www.212outlet.com
Atatürk Havalimanı Yolu Mahmutbey Çıkışı
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ERZURUM RECEP TAYYIP ERDOĞAN ULUSLARARASI FUAR VE KONGRE MERKEZI ADINA
     MNG FUAR VE KONGRE HIZMETLERI AŞ. GENEL MÜDÜRÜ DOKTOR AYDOĞAN SÜER

“AMACIMIZ ÇOK KİŞİYİ ŞEHRE ÇEKMEK”
“ERZURUM’UN ULUSLARARASI TİCARETTE ÖNE ÇIKMASINI ÇOK ÖNEMSİYORUZ”

 
Doğu ve Güneydoğu illerinin alışveriş merkezleri açısından potansiyeli sorulduğunda, “Bölgeyi sadece yaşayanlar ile 
değerlendirmemek lazım. Tarihi dokuya sahip olan bu coğrafya, yerel lezzetlerden kış turizmine, arkeolojiden alışveriş 

avantajlarına tüm Orta Doğu’nun gelmek istediği şehirler ile dolu. Ayrıca yakın gelecekte bölgeye girmek isteyen yatı-
rımcılar, kentlerin kültürel dokusuna uyum ve yerel işletmelerin desteklenmesi konusunda hassas olmalı” dedi. 

Geçtiğimiz yıl Mart ayında işletmesini 
üstlendiğimiz fuar merkezi, Orta Do-
ğu’nun en büyük fuar ve kongre alanı. 
Havaalanı otogar tren garına olan ya-
kınlığı da şehir dışından gelen konuklar 
için merkeze avantaj sağlıyor. Fuar mer-
kezinde kısa süre içerisinde birden fazla 
fuar organize ettik. Bundan sonra da pek 

çok görkemli etkinlik hazırlığı yapıyoruz. 
Fuar merkezi açısından Erzurum MNG’de 
tecrübe kazandığımız büyük uluslararası 
organizasyon tecrübesi ve Türkiye’deki 
tüm perakende markaları ile olan yakın 
ilişkilerimizin yanı sıra uyumlu bir ekibe 
sahip olmamız da elimizi güçlendiriyor. 
Temel amacımız şehri iyi tanıtmak, gelen-

lerin ticari ve kültürel açıdan memnun ayrıl-
malarını sağlamak, hem katılımcı markalara 
hem de Erzurum’a katkı sunabilmek. Bunu 
gerçekleştirebilmek için "Erzurum’un Dün-
yaya Açılan Kapısı" olmayı misyon edinerek 
ilerliyoruz. 2.sini düzenleyeceğimiz Erzurum 
kitap fuarına 4 Kasımda herkesi davet bek-
liyoruz.
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2023 yılı AVM pazarlama etkinlikleri na-
sıl olacak?

Alışveriş merkezimizde şehre sosyal, kültürel 
ve sanatsal anlamda değer katacak birçok 
etkinlikler planlamaktayız. Her hafta sonu 
düzenli olarak gerçekleşen çocuk ve aile te-
malı atölye çalışmalarımız ile çocukların eğ-
lenerek öğrenmesini sağlıyoruz. İmza gün-
leri ve mini konserler ile sevilen sanatçıları 
hayranları ile buluşturuyoruz. Önümüzdeki 
2023 Yılında da yine sürpriz sanatçıları ağır-
lamaya devam ediyor olacağız. Özel günleri 
içeren temalı etkinliklere, sergilere ve sosyal 
sorumluluk projelerine önemle yer vermeye 
devam edeceğiz. Bayanlara yönelik moda 
ve sanat günleri; meslek gruplarına yönelik 
mesleki faaliyetler; sağlık kuruluşları iş birli-
ği ile eğitici ve faydalı etkinliklerimiz; okul-
larımız ile yaptığımız ortak projelerle ziya-
retçilerimizi buluşturmaya devam edeceğiz.

Dijital pazarlama klasik pazarlamanın ye-
rini alacak mı?

Geleneksel pazarlamada iletişim müşteri 
ile marka arasında iken dijital pazarlamada 
yapılan bir iletişim aynı anda birden fazla 
kişiye ulaşabilmektedir. Dijital pazarlama 
daha kapsamlı bir pazarlama yöntemi ol-
duğundan artık tüm içerikler ve pazarlama 
teknikleri öncelik dijital olarak pazarlanması 
tercih edilmektedir. Çünkü her an her yerde 

müşterilere kolaylıkla ulaşılmaktadır. Bu se-
beple artık pazarlama yöntemleri de dijital-
leşmeye doğru hızla ilerlemektedir. Bununla 
birlikte dijital pazarlama  karşısında mevcut 
geleneksel pazarlama ve stratejileri gün 
geçtikçe önem ve popülerliğini yitirmekte-
dir.  Klasik pazarlama yöntemleri bir süre 
daha etkinliğini sürdürecek olsa bile dijital 
pazarlamada çağı ve yeni nesil müşteri kit-
lesini kazanabilmek ve taleplere cevap vere-
bilmek adına her türlü yenilik ve teknolojik 
verilerden faydalanmakta ve etkin kullanıl-
maktadır. Her firma ve satıcı kitlesi sosyal 
medya , mail ve mobil pazarlama ve bunun 
gibi birçok dijital pazarlama stratejilerden 
faydalanarak daha kapsamlı müşteri kitlesi-
ne ulaşabilmektedir. Çağın gereksinimlerine 
ayak uyduran ve kendini bu anlamda ye-
nileyip geliştiren firmalar da pazardaki kar 
payını günden güne artırmaktadır. 

Mustafa Yalçın	Mustafa Yalçın	
Park 328 AVM Genel Müdürü     Park 328 AVM Genel Müdürü     

ARTIK PAZARLAMA
 YÖNTEMLERI DE
 DIJITALLEŞMEYE 

DOĞRU HIZLA
 ILERLEMEKTEDIR.
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ESAS SOSYAL PROGRAMLARI’NIN BAŞARISI ÜLKE SINIRLARINI AŞTI 

Esas Sosyal, iş dünyasının en prestijli ödüllerinden biri olan 19. Stevie International Business Awards’da Çeşitlilik, Eşitlik ve 
Kapsayıcılık Kategorisi’nde Gümüş Ödüle layık görüldü. Londra’da düzenlenen törende ödül, Esas Sosyal adına Emine 

Sabancı Kamışlı’ya takdim edildi.
	

Esas Holding’in değerlerini, merhum Şev-
ket Sabancı ve ailesinin topluma geri ver-
me vizyonu ile birleştirerek gençlere fırsat 
eşitliği yaratmayı hedefleyen Esas Sosyal; 
2015 yılından bu yana eğitimli genç işsizli-
ğine odaklanarak, sürdürülebilir ve ölçüle-
bilir sosyal yatırımlar ile ülke kalkınmasına 
katkı sağlıyor. Esas Sosyal; çeşitlilik, eşitlik 
ve kapsayıcılık anlayışıyla hayata geçirdiği 
Şevket Sabancı Vizyonuyla İlk Fırsat ve Ha-
yırlı Sabancı Desteğiyle İngilizce Fırsatım 
Programları ile gençlerin akranlarıyla eşit 
şartlara sahip olarak istihdama katılmalarını 
amaçlıyor.

Esas Sosyal, işverenlerce daha az tercih edi-
len devlet üniversitelerinden yeni mezun 
gençlerin okuldan işe geçiş süreçlerinde 
karşılaştıkları fırsat eşitsizliklerini ortadan 
kaldırmak amacıyla hayata geçirdiği prog-
ramlarıyla eğitimli genç işsizliği konusunda 
çözüm modelleri üretiyor. Bu programlar 
sayesinde gençleri daha donanımlı hale 
getiriyor, istihdama katılmaları için kapı açı-
yor ve kariyer hayatlarında karşılarına çıkan 
yabancı dil yetkinliği sorununu çözmek için 
gençlere destek oluyor. Esas Sosyal; farklı 
sektördeki kişi ve kurumları bir araya geti-
rerek aralarında kurumsal destekçiler, sivil 
toplum kuruluşları, katılımcılar, mezunlar, 
mentorlar, İK profesyonelleri ve eğitmenle-
rin de olduğu 3.000 kişiyi aşkın ekosistem 
kapsamında güçlerini birleştirerek genç iş-
sizliği konusunda yarattığı sosyal faydayı 
sürdürülebilir kılıyor. 

67 ülkeden 3.700’den fazla başvurunun 
değerlendirildiği iş dünyasının en prestijli 
ödüllerinden biri olan 19. Stevie Internatio-
nal Business Awards’da Esas Sosyal’in genç-
lere fırsat eşitliği yarattığı sosyal yatırım 
programları “Çeşitlilik, Eşitlik ve Kapsayıcı-
lık” kategorisinde Gümüş Stevie’ye layık gö-
rüldü. 15 Ekim Cumartesi günü Londra’da 
düzenlenen ödül törenine Esas Holding Yö-
netim Kurulu Başkan Vekili Emine Sabancı 
Kamışlı ve Esas Sosyal Direktörü Özlem Ak-
gün Eşmeler katıldılar. 

Bu yıl içinde ulusal ve uluslararası olmak 
üzere 4 önemli ödül almaktan dolayı gurur 
duyduklarını belirten Esas Holding Yönetim 
Kurulu Başkan Vekili Emine Sabancı Kamışlı; 
“Toplumsal sorunları çözüme kavuşturmak 
amacıyla Esas Holding’in sosyal yatırım bi-

rimi olarak kurulan Esas Sosyal’in tüm fa-
aliyetleri “çeşitlilik, eşitlik ve kapsayıcılık” 
anlayışımıza dayanıyor. Esas Sosyal olarak 
fayda yaratma yolunda gençlere istihdamda 
fırsat eşitliği sağlıyor, üniversiteli gençlerin 
işe geçiş sürecinde karşılaştıkları zorluklara 
çözüm modeli geliştirmeye odaklanıyoruz. 
Çeşitlilik, kapsayıcılık ve fırsat eşitliği yarat-

ma yolculuğumuzun en önemli uluslararası 
ödüllerden birine layık görülmesi bizim için 
çok büyük bir gurur ve daha fazla gence 
okuldan işe geçiş süreçlerinde fırsat eşitliği 
sağlama sürecimizde önemli bir motivasyon 
kaynağı oldu. Bu ödülü almamızda emeği 
geçen tüm Esas Sosyal ekibine ve ekosiste-
mimize teşekkür ederim” dedi. 

Emine Sabancı KamışlıEmine Sabancı Kamışlı
Esas Holding Yönetim Kurulu Başkan  VekiliEsas Holding Yönetim Kurulu Başkan  Vekili
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Dijital müzik yayıncılığının lider şirketi SMG, hizmet verdiği 950’nin üzerinde markaya, istek ve ihtiyaçları doğrultusunda 
özel çalışmalar yapıyor. Her şubeye aynı ya da ayrı müzik ve anons yayını yapılması, gün içinde farklı tarzda müzik liste-
lerinin yayınlanması gibi birçok ayrıcalık sunduğunu söyleyen SMG Kurucu Ortağı Serkan Polat, İTÜ Teknokent ofislerinde 

ARGE çalışmalarına devam ettiklerini belirtti.

SMG’DEN MÜZİK VE ANONS YAYININDA AYRICALIKLI HİZMETLER

Alışveriş merkezlerinden otellere, 
restoranlardan bankalara kadar 
gün içinde hepimizin en az bir kere 
uğradığı noktalar, müşterileriyle 

aralarındaki bağı müzikle güçlendiriyor. 13 
bine yakın lokasyon, müzik ve anons yayın-
larını, 2009 yılından bu yana SMG’den alı-
yor. Yayınları, kendisine ait yazılımı ile ger-
çekleştiren SMG, müşterilerinin taleplerine 
göre yayını özelleştirme fırsatı sunuyor. 

Müzik yayınları, SMG tarafından geliştirilen 
bu yazılım ile, mağazadaki bilgisayara ku-
rularak çalıştırılıyor. Üstelik bu bilgisayarın 
özellikli olmasına gerek duyulmuyor. Win-
dows, iMac ve Linux gibi her türlü işletim 
sisteminde çalışan program, müşterilerin 
anlık isteklerini de, yine uzaktan erişimle 
gerçekleştirme imkanı sağlıyor. 

SMG’nin Uygulamaları Markaların Haya-
tını Kolaylaştırıyor

Müşterilerin keyifle alışveriş yaptığı bir or-
tamda bir anda müziğin kesilmesi ya da o 
an devreye girmesi gereken bir anonsun 
duyurulamaması, markaların yaşamak iste-
meyeceği durumların başında gelir. SMG bu 
nedenle müzik yayınını internet üzerinden 
değil, depola-çal yöntemiyle tek merkezden 
yapıyor ve böylece hizmet verilen noktadaki 
olası bir internet kesintisi yayını etkilemiyor. 
Yayın internet kotalarını harcamıyor, kasa 
işlemlerini yavaşlatmıyor, günlük iş akışına 
engel olmuyor. Yine sadece SMG yazılımı-
nın bir özelliği olarak, kesintinin ardından 
elektrik geldiğinde, müzik yayını kaldığı 
yerden devam ediyor. 

20 yıllık bilgi birikimi ile teknoloji geliştirme 
konusunda uzmanlaşan SMG, sunduğu özel 
çözümler ile markalara büyük kolaylık sağ-
lıyor. Personelin yayına müdahale etmesi 
istenmeyen sonuçlar doğurabileceği için, 
müzik ve anons yayınlarının akışı SMG’nin 
kendi geliştirdiği yazılımı sayesinde gerçek-
leştiriliyor. Yayınları müşterilerin kendi bil-
gisayarını kullanarak yapabildiği gibi SMG 
music-box isimli küçük cihazı PC yerine kul-
lanılarak da yapabiliyor. 

SMG’nin SaaS uygulamaları ile birlikte müş-
terilerine sunduğu ayrıcalıklardan biri de; 
Push Audio (Bas-konuş) SMG yönetim pa-
nelinde seslendirme yapacak kişi anonsu 
seslendiriyor, kaydediyor, dinliyor ve tek bir 

tuşla istediği bir mağazaya gönderebiliyor. 
Örneğin; şirket yetkilisi belirli noktadaki 
personeline seslenebiliyor, bilgilendirme, 
motivasyon konuşması ya da kutlama ya-
pabiliyor.

2017 yılında kabul edildikleri İTÜ ARI Tek-
nokent’teki ofislerinde, ARGE çalışmalarını 
sürdürdükleri yeni teknolojilerinden bir di-
ğeri de; 3S (Smart Speaker System) - Akıllı 
Hoparlör Sistemi. Müşteriler, raf önünde 
ya da özel bir alanda bir süre geçirdiğinde, 
3S cihazı, sensörü ile kişiyi algılayıp o alana 
özel anonsu iletebilecek. Yayın akışındaki 
şarkılar çalarken, ilgili alana özel anons dev-
reye girecek ve anonstan sonra yayın akışı 
kaldığı yerden devam edecek. Artık firmalar, 

istenilen alana özel mesajlarını müşterileri-
ne iletebilecek.

Özel Gün Kutlamaları için Anons Hizmeti 

SMG, müşterilerin satın alma kararlarını po-
zitif yönde etkileyen ve markalarla iletişimi-
ni artıran anonslar için profesyonel çözüm-
ler sunuyor. Anons metinleri, seslendirme 
sanatçıları tarafından seslendirildikten son-
ra kayıtlar, SMG’nin alanında uzman ekibi 
tarafından düzenlenerek yayına alınıyor. 
Seslendirilen anonsların arka planına müzik 
ya da ses eklenebildiği gibi, hazır anonslar 
da yayınlanabiliyor. 10 Kasım, 24 Kasım gibi 
özel günler için seslendirilmesini istediğiniz 
metinlerinizi SMG’ye iletebilirsiniz.

Serkan Polat Serkan Polat 
SMG Kurucu Ortağı SMG Kurucu Ortağı 
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SUWEN YENI 
MAĞAZALARLA 
BÜYÜMEYE DEVAM 
EDIYOR

Suwen için 2022’nin ilk 6 ayı nasıl geçti?

Yılın ilk altı ayında hedeflediğimiz sonuçla-
rın ötesinde bir büyüme performansı elde 
ettik. Net satışlar, FAVÖK tutarı ve net kar 
tutarı beklentilerimizin üzerinde gerçekleşti. 
Pandemi kısıtlamalarının bitmesi, marka bi-
linirliğimizdeki ve mağaza sayımızdaki artış 
ile net satışlarımız, bir önceki yılın aynı dö-
nemine göre %171 oranında arttı ve 323,2 
milyon TL olarak gerçekleşti. 

İlk altı aylık dönemde net kârımız yüzde 
375 artışla 42,5 milyon TL oldu. Satış gelir-
lerimiz yüzde 170,8 artışla 323,2 milyon TL 
olarak gerçekleşti. Geçen yılın ilk altı ayına 
göre Suwen’in FAVÖK tutarı %199,3 artış-
la 95,9 milyon TL oldu. Suwen bu yılın ilk 
altı ayında 64,4 milyon TL tutarında faaliyet, 
42,5 milyon TL tutarında net kâr elde etti. 
İlk 6 ayda Türkiye’de 9, Romanya’da 3 yeni 
mağaza açtık.

2022 yıl sonu beklentileriniz nedir?

Suwen olarak 2022 yılı ilk 6 ayında toplam 
ciro büyümemiz %171 oranında gerçekleş-
ti. Mart ayından sonra turizm sezonunun 
da başlamasıyla birlikte özellikle yerli ve 
yabancı turist alışverişindeki canlanmanın 

tüm sektöre pozitif yansımasını yaşadık. Yı-
lın ikinci yarısındaki benzer ciro artışlarının 
hem yabancı turist sayılarındaki artış hem 
de enflasyon etkisi ile devam edeceğini, fa-
kat yılın ilk yarısına göre biraz hız kesebile-
ceğini öngörüyoruz. 

Suwen olarak 2022 yılını bir önceki seneye 
göre %117-%128 arasında bir büyüme ora-
nı ile 780-820 milyon TL seviyelerinde kapa-
tacağımızı söyleyebiliriz. 2021 yılında 114,3 
milyon TL olarak gerçekleşen FAVÖK'ün 
2022 yılında 240 – 260 milyon TL aralığında 
(%110 - %127 yıllık büyüme),2021 yılında 
42,9 milyon TL olarak gerçekleşen net karın 
2022 yılında 120 – 130 milyon TL aralığında 
(%180 - %203 yıllık büyüme) olacağını tah-
min ediyoruz. 

Yatırım planlarınız hakkında bilgi verir 
misiniz?

2022’nin başında, tarafsız bir araştırma fir-
masının yaptığı incelemeye göre kadınların 
%95’i iç giyim, ev giyim, çorap, plaj giyim, 
hamile ve lohusa giyimde Suwen’i tavsi-
ye ediyor. Bu talepten yola çıkarak, 2022 
yılındaki yeni mağaza hedeflerimizi ger-
çekleştirmek üzere çalışmalarımıza devam 
ediyoruz. Hedeflerimizden biri de Suwen’i 
sınırların dışına taşımak ve Türkiye’den öz-
gün, kendine güvenen, Türk kadınını temsil 
eden bir marka çıkartmak.

Her yıl yurt içinde 20 ile 35 yeni mağaza 
açmayı planlıyoruz. Bugün itibarıyla Türki-
ye’nin 43 ilinde 150 mağazaya ulaştık. Kıb-
rıs’ta 1, Romanya’da 4 mağazamız ile top-
lam 155 mağazamız bulunuyor.

Kıbrıs, Lefkoşa’da ilk mağazamızı açtık. Kıb-
rıs’ta daha önce üçüncü tarafların işlettiği 
satış noktalarında ürünlerimizin satışını ger-
çekleştiriyorduk. Kıbrıs halkını artık kendi 
mağazamızda da ağırlayabildiğimiz ve tüm 
ürün çeşitlerimizle onlara ulaşabildiğimiz 
için çok mutluyuz. İkinci mağazamızın ha-
zırlıkları da devam ediyor. 

2022’de Avrupa pazarına hızlı bir giriş yap-
tık ve Romanya’da dört mağazamızı açtık. 
Romanya pazarında iki yıl içerisinde 20 nok-
taya ulaşacağımızı öngörüyoruz. 

Romanya’da yeni mağazalar açmanın yanı 
sıra münhasır bayilikler vererek Mısır, Bul-
garistan, Azerbaycan ve Fas'ta da yeni ma-
ğazalar açmayı planlıyoruz. Ayrıca, Irak, 
Azerbaycan, İsrail ve Filistin’de üçüncü ta-
rafların işlettiği satış noktalarında da faali-
yetlerimize devam ediyoruz.

Ali BollukAli Bolluk
Suwen Genel Müdürü ve Yönetim Kurulu ÜyesiSuwen Genel Müdürü ve Yönetim Kurulu Üyesi
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Türkiye’nin öncü erkek giyim markası Kiğılı, Trakya Üniversitesi iş birliğinde hayata geçirdiği proje kapsamında, Edirne 
Kırmızısı renginin elde edilmesinde kullanılan kök boya bitkisi "rubia tinctorum"un Hasat Günü Şenliği’ni gerçekleştirdi.

 “Efsane renk” ve “efsanelere konu renk” olarak anılan Edirne Kırmızısı rengini koruyup yaşatmak adına çalışmalarını 
gerçekleştiren Kiğılı; mevcut koleksiyonunu genişletmek için hasattan elde edilen kök boyayı yağmurluk, hafif mont, ye-
lek, sweatshirt ve tişörtten oluşan parçaların üretiminde değerlendirecek. Koleksiyondaki parçalar ise 2023 İlkbahar-Yaz 

sezonunda satışa sunulacak.

 “EDİRNE KIRMIZISI”NIN EŞSİZ RENGİ KİĞILI İLE HASAT GÜNÜ 
ŞENLİĞİNDE YENİDEN HAYAT BULDU

Türkiye’nin köklü erkek giyim markası Kiğı-
lı, dünya tekstil sanayisinde önemli bir yere 
sahip olan Edirne Kırmızısı’nın yeniden ta-
nınması için hayata geçirdiği projenin ikinci 
yılında Hasat Günü Şenliği gerçekleştirdi. 
Trakya Üniversitesi iş birliğiyle hayata geçi-
rilen etkinliğe Edirne Valisi Hüseyin Kürşat 
Kırbıyık, Kiğılı Yönetim Kurulu Başkan Yar-
dımcısı Hilal Suerdem, Trakya Üniversitesi 
Rektörü Profesör Dr. Erhan Tabakoğlu, Edir-
ne Kırmızısı Projeler Koordinatörü Öğretim 
Görevlisi Orkun Akman, Trakya Tarımsal 
Araştırma Enstitüsü Müdürü Doç. Dr. Adnan 
Tülek’in yanı sıra çok sayıda davetli katıldı. 

Kiğılı’nın 2023 İlkbahar-Yaz koleksiyonu 
Edirne Kırmızısı ile renklenecek

Hasat Günü Şenliği’nde projeye dair açık-
lamalarda bulunan Kiğılı Yönetim Kurulu 
Başkan Yardımcısı Hilal Suerdem, “Ülkemi-
zin erkek hazır giyim sektörüne 1938 yılın-
dan bu yana değer katan ve yeniliklere imza 
atan bir marka olarak içinde yaşadığımız ül-
keye ve kültüre de bir yükümlülüğümüzün 
olduğuna inanıyoruz.  Bu doğrultuda toplu-
mun pek çok farklı konu ve meselesine dair 
sosyal sorumluluk projeleri gerçekleştiriyo-
ruz. Bu bilinçle Edirne Kırmızısı projesinde 
yer almamızın en önemli sebebi, bizim için 
bir renk olmanın çok ötesinde. Şöyle bir dü-
şünürsek ismini bulunduğu şehirden alan 
kaç renk sayabiliriz? Edirne Kırmızısı da işte 
bu yüzden büyük bir kültürel değerimiz. 
Hem kendi coğrafyamızda hem de yanı ba-
şımızda. Bu çok kıymetli değerin unutulup 
gitmesine gönlümüz el vermediği için geç-
tiğimiz yıl Trakya Üniversitesi ile iş birliği 
gerçekleştirerek şal/atkı, kravat ve mendil-
den oluşan Edirne Kırmızısı özel koleksi-
yonumuzu hazırladık. Bugün hasattan elde 
edeceğimiz rengimizi de yağmurluk, hafif 
mont, yelek, sweatshirt ve tişörtten oluşan 
yeni parçalarımızın üretiminde değerlen-
direceğiz. Kullanıcılarımız yeni koleksiyona 
2023 İlkbahar-Yaz koleksiyonunda ulaşabi-
lecek. Koleksiyonumuz sayesinde modern 
dünyada kültürel kodlarla örülü renk ve 
desenler sayesinde rengi kent kimliğine da 
katarak kültürel mirasımıza sahip çıkmayı 
amaçlıyoruz. Bize yakışan; yaşadığımız ülke-

ye ve kültüre sahip çıkmak, gelecek nesillere 
bu değerleri aktarabilmek… Bu sebeple Tür-
kiye’ye ait birçok değere Kiğılı olarak destek 
olarak, sahiplenmeye ve yaşatmaya devam 
edeceğiz” dedi.

“Edirne Kırmızısı’nda alanımız çok geniş 
ve atılacak çok adım var”

Şenliğin açılışında konuşan Edirne Valisi 
Hüseyin Kürşat Kırbıyık ise kadim medeni-
yetin bir göstergesi olan Edirne Kırmızısı’nın 
derinlemesine yapılan bir akademik çalışma 
sonucu şehre tekrar kazandırıldığını ifade 
ederek şunları söyledi: “Edirne Kırmızısı’nın 
yüzyıllardan bu yana hayatın pek çok ala-
nında karşımıza çıktığını görebiliriz. Aka-
demik çalışma ve incelemeler sonucu bu 
rengin şehrimize yeniden kazandırılmasına 
yönelik çabaları da çok değerli buluyor ve 
önemsiyorum. Edirne Kırmızısı rengimiz, 
inanılmaz geniş bir alanda kullanılıp sergi-
lenebilecek bir marka. Bu noktada Edirne 
Kırmızısı’nda alanımız geniş ve atılacak çok 
adım var. Bu başlangıç adımları çok önemli 

ama bir yerden sonra koşarak gideceğimiz 
bir döneme girmemiz gerekiyor. Tabii bu 
süreçte de şehrimizin ticaret ve iş insanları-
na da büyük rol düşüyor.”

“Edirne Kırmızısı bize geniş bir pencere aç-
mış oldu ve biz de bunu değerlendiriyoruz”
Edirne Kırmızısı projesinin mimarlarından 
olan Trakya Üniversitesi Rektörü Profesör 
Dr. Erhan Tabakoğlu ise yaptığı konuşmada 
“Giyim sektöründe kullanılan kimyasal bo-
yalar, içeriğinde toksik maddeler ve kurşun 
içerebiliyor. Edirne Kırmızısı ise bitkisel ve 
üstelik antimikrobiyal özelliklere sahip. Bir 
çorabınız veya atkınız olsa ve sizi mikroplar-
dan korusa ne güzel olur. Bir müzik aletinin 
yanı sıra çocuk oyuncakları da boyanabilir. 
Çocukların zarar görmeden oynayabilecek-
leri güzel oyuncakları olur. Edirne Kırmızısı 
bu yönüyle bize geniş bir pencere açmış 
oldu ve biz de bunu değerlendiriyoruz. Bu 
noktada rengimizin yaşatılması için destek-
lerini esirgemeyen Kiğılı ailesi ve yöneticile-
rine de teşekkürlerimi sunuyorum” ifadele-
rini kullandı. 
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Esas Gayrimenkul, 41 Burda AVM’nin çatısına kurduğu Güneş Enerjisi Santrali’ni (GES) tamamladı. 2.624 m2’lik bir alan-
da 4.030 adet 430 Wp fotovoltaik panelle kurulan ve 1,7 mWp güce sahip sistem, ürettiği enerjiyle 41 Burda AVM’nin 
ortak alan elektrik tüketiminin yüzde 100’ünü karşılayabiliyor.

41 BURDA AVM, GES ILE ORTAK ALAN ELEKTRIK TÜKETIMININ 
YÜZDE 100’ÜNÜ KARŞILAYABILIYOR

TÜM GÖZLER NOCTURNE VE HANDE ERÇEL’İN ÜZERİNDE!

Türkiye’nin önde gelen gayrimenkul 
yatırım şirketlerinden Esas Gayri-
menkul, Kocaeli’nde yer alan 41 

Burda AVM’nin çatısına “Yap İşlet” mode-
liyle kurduğu Güneş Enerjisi Santralleri’ni 
(GES) devreye aldı. Şirketin sürdürüle-
bilirlik hedefleri doğrultusunda gerçek-
leştirilen proje kapsamında, 41 Burda 
AVM’nin çatısında 2.624 m2’lik bir alanda 
4.030 adet 430 Wp fotovoltaik panelle 1,7 
mWp güce sahip bir sistem kuruldu. Ku-
rulan sistemin ürettiği enerjiyle, alışveriş 
merkezinin ortak alan elektrik tüketiminin 
%100’ü; AVM toplam elektrik tüketiminin 
ise %10’u karşılanabiliyor.

Sürdürülebilir bir geleceğe katkı sağlar-
ken sektöre ilham vermeyi de hedefleyen 
Esas Gayrimenkul; 17 Burda, 39 Burda, 01 
Burda ve 41 Burda AVM’lerinin toplam 
ortak alan tüketiminin yüzde 72’sini IREC 
sertifikalı yenilenebilir kaynaklardan sağ-
lıyor. Esas Gayrimenkul, 2030 yılına kadar 
bu oranı portföy genelinde %100’e çıkar-
mayı hedefliyor. Adı geçen dört AVM’nin 
tamamında üretilen enerji yaklaşık 2.140 
evin tükettiği enerjiyi karşılayabiliyor ve 
5.128 ton karbonun doğaya salınımını 
engelliyor.
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TÜM GÖZLER NOCTURNE VE HANDE ERÇEL’İN ÜZERİNDE!

NOCTURNE, Sonbahar/Kış 2022-23 koleksiyonunun reklam kampanyasını başarılı oyuncu Hande Erçel 
ile altı sezondur sürdürdükleri iş birliklerinin büyük merak uyandıran etkisine ve NOCTURNE kadını üzerin-

deki yansımasına ithaf ediyor.

Hazır giyim sektörünün en yenilik-
çi temsilcilerinden NOCTURNE, 
başarılı oyuncu Hande Erçel ile iş 
birliğinin altıncı sezonunda arala-

rındaki güçlü sinerjiyi konu alan çarpıcı bir 
kampanya çekimini hayata geçiriyor. “All 
Eyes On Us” temalı Sonbahar/Kış 2022-23 
kampanyası; NOCTURNE ve Erçel’in her se-
zon moda dünyasının en çok merak edilen 
ikilisi olmasına ve tüm gözlerin onlara kilit-
lenmesine atıfta bulunuyor.

Emre Doğru imzalı kampanya fotoğrafları-
nın her biri, NOCTURNE’ün ilk günden bu 
yana sahiplendiği güç, özgürlük ve cesaret 
kavramlarını Hande Erçel’in kendinden emin 
ve feminen aurasıyla destekliyor. NOCTUR-
NE ve Erçel’in sürekli izlendiği bir dünyada; 
NOCTURNE kadınının da attığı her adımda, 
giydiği her tasarımda tüm bakışları üzerine 
topladığı her karede açıkça vurgulanıyor.

Hande Erçel, çekimde yedi farklı temayı 
içeren NOCTURNE Sonbahar/Kış 2022-23 
koleksiyonundan yaratıcı, cesur ve dinamik 
parçalarla objektife poz veriyor. 
Koleksiyonda; 90’ların göz alıcı ruhunu yan-
sıtan renkli takımlar, parlak deri ceketler ve 
İspanyol paça pantolonlar eğlenceli bir stile 
davetiye çıkarıyor. Naif renk blokları, degra-
de üstler, deri trençkotlar ve rafine şıklığı re-

ferans alan pantolon-ceket takımları sezo-
na damga vurmaya hazırlanırken, kontrast 
dokularla flört eden toprak tonları, taba ve 
grinin uyumlu birlikteliğini pekiştiren ekose 
ile şıklık yarışına giriyor. Sanal bir evrenden 
esinlenilerek yaratılan N logolu tasarımlar 
ise geniş yakalı tulumlar, body’ler, payetli 
gömlek-pantolon takımları ve puffer bo-

ot’lara fantastik bir kimlik kazandırıyor.

NOCTURNE Sonbahar/Kış 2022-23 kolek-
siyonunun tamamı, mağazalarda ve www.
nocturne.com.tr’de sizi bekliyor. 

NOCTURNE koleksiyonlarına; Türkiye’de 
Nişantaşı (Rumeli Cad.), Nişantaşı City’s, 
İstinye Park, Mall of Istanbul, Palladium, 
Aqua Florya, Akbatı AVM, Akasya AVM, 
Venezia Mega Outlet, Vadistanbul, Emaar 
Square Mall, Cepa AVM (Ankara), Midtown 
(Bodrum), Hilltown Karşıyaka (İzmir), Parkur 
AVM (Bursa), Sayapark AVM (Mersin), Land 

of Legends (Antalya), TerraCity (Antalya), 
Forum Trabzon, yurt dışında The Avenues 
Mall (Kuveyt), Londra ve New York Wolf & 
Badger mağazaları ile nocturne.com.tr ad-
resinden ulaşabilirsiniz. Dünya genelindeki 
tüm gönderimler ve yurt dışı operasyonları 
için www.shopnocturne.com adresini ziya-
ret edebilirsiniz.
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ESAS GAYRİMENKUL, SHOPLA UYGULAMASI İLE MARCOM 
AWARDS PLATİN ÖDÜLÜNÜ KAZANDI 

Esas Gayrimenkul, “shopla” uygulamasıyla 1994 yılından beri düzenlenen ve pazarlama iletişimi ala-
nının en önemli ödüllerinden biri olan MarCom Awards’ta “Dijital Medya/Mobil App” kategorisinde 

Platin ödüle layık görüldü.

Türkiye’nin önde gelen gayrimenkul yatırım 
şirketlerinden Esas Gayrimenkul; 1994 yılın-
dan beri düzenlenen ve pazarlama iletişimi 
alanının en önemli ödüllerinden biri olan 
MarCom Awards’ta “Dijital Medya/Mobil 
App” kategorisinde Platin ödüle layık gö-
rüldü.
	
Ödülle ilgili açıklama yapan Esas Gayri-
menkul COO’su Nevzat Yavan, “Pazarla-
ma iletişimi alanında dünyanın en önemli 
ödüllerinden biri olan MarCom Awards’ta 
“Dijital Medya/Mobil App” kategorisinde 
Platin ödüle layık görüldüğümüz için çok 
mutluyuz. Bildiğiniz gibi shopla, kısa bir 
süre önce de Stevie Uluslararası İş Ödülle-
ri 2022’de “Mobil Site & Uygulama” kate-
gorisinin “Alışveriş” başlığında Altın Stevie 
ödülünü aldı ve bu kategoride Türkiye’den 
ödül kazanan tek marka oldu. Aynı zaman-
da shopla ile Fast Company Dergisi’nin “En 
İnovatif Şirketler 2021” listesinde yer aldık. 
DX Burda platformumuzun en önemli di-
jital varlıklarından biri olan shopla; son 1 
yıldır aldığı ödüllerle, gerçekten üzerinde 
ne kadar çok emek harcandığını ve gelecek 
vizyonumuzu yansıtan bir proje olduğunu 
ispatlıyor. Bugüne kadar 250 binden fazla 
indirilen ve mağazalarımızın %65’ini siste-
me dahil ettiğimiz bu özel uygulamaya ilk 
günden itibaren inanan ve tasarımından ha-
yata geçirilmesine bütün süreçlerinde bü-
yük emekler veren tüm ekip arkadaşlarımıza 
ve iş ortaklarımıza en içten teşekkürlerimizi 
iletiyoruz” dedi.

Hem müşteriye hem de markaya fayda 
sağlayan uygulama

Müşteriyi tanıyan, analiz eden ve ona uygun 
avantajlar sunan mobil bir uygulama olan 
shopla uygulaması, kapsamlı bir avantajlar 
dünyası sunuyor. Ziyaretçiler, shopla uy-
gulamasıyla alışverişlerini, ziyaretlerini ve 
AVM’de geçirdikleri süreyi uygulama için-
deki cüzdanında ShopPara’ya dönüştürü-
yor. Kazandığı ShopPara’ları biriktirebiliyor 
ya da AVM içerisindeki mağazalarda, eğlen-
ce noktalarında, restoranlarda, vale hizme-
tinde ve etkinlik bileti gibi farklı seçenekler-
de harcayabiliyor. Shopla uygulaması ayrıca 
markalara da daha önce sahip olmadıkları 
yüksek değerli veri akışını sağlıyor. Bu veri-

leri kendi içinde işleyip anlamlandıran mar-
kalar; mağaza trafiğini/cirosunu, müşteri 

bağlılığını ve sepet ortalamasını artırmaya 
yönelik önemli katkılar elde edebiliyor. 

Nevzat YavanNevzat Yavan
Esas Gayrimenkul COO’su Esas Gayrimenkul COO’su 
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2023 yılı AVM pazarlama etkinlikleri na-
sıl olacak?
 
AVM pazarlama iletişimlerinde sosyal etkin-
liklerin önemi yadsınamaz. Zaman zaman 
bir konser, defile gibi gençlere ve yetiş-
kinlere yönelik organizasyonlar yapılırken, 
bazen de çocuk aktivitelerinin yoğunlukta 
olduğu, yine ebeveynleri kapsayan çalışma-
lar da kurgulanıyor. Hepsinin AVM trafiğine 
büyük katkı sağladığı açık. Dolayısıyla bu 
gibi etkinlik organizasyonlarının kolay ko-
lay rafa kalkacağını söylemek güç. Ancak 
önceki dönemlerde bu gibi çalışmaların 
büyük oranda devlet ve kiracı markalar ta-
rafından finansal desteklerle yürütüldüğünü 

biliyoruz. Bu desteklerin, içinde bulundu-
ğumuz kriz gündeminde azalmasıyla elbet-
te AVM’lere olumsuz bir yansıması oluyor. 
Sosyal medyanın gücünden daha çok yarar-
lanılan bir stratejiyle AVM’lerin ziyaretçileri-
ne çeşitli çekilişler ve indirim sunan marka-
lar üzerinden iletişim yaptığını da izliyoruz. 
Bulunduğu konuma ve hedef kitlesine göre 
markalarla daha çok ortak çalışmalar yürü-
terek, yeni müşterilere ulaşma ve mevcut 
trafiğini koruma yöneliminin artacağını söy-
leyebilirim.

Dijital pazarlama klasik pazarlamanın ye-
rini alacak mı?

Pazarlamayı 360 derece düşünmek ve stra-
tejik davranmak durumundayız. Dijital pa-
zarlamanın marka bilinirliği, satış, doğru he-
def kitle iletişimi gibi konularda verimi çok 
yüksek bir alan olduğunu biliyoruz. Ancak 
geleneksel pazarlama kanallarını stratejinin 
dışında bırakarak hareket etmek asla an-
lamlı olmayacaktır. Bütüncül yaklaşımda ele 
alarak, bütçeler dahilinde, maksimum ve-
rimlilikle görünür olmak marka iletişiminin 
temeli olmalı. Dijital dizi-film platformlarının 
ne kadar yaygınlaştığını, özgün ve kaliteli 
içerikler sunarak, en önemlisi de bireysel-
leştirerek geleneksel televizyon yayınlarına 
tercih edildiğini görüyoruz. Yine de televiz-
yon reklamlarının eriştiği kitle hala dijitalde 
yakalanabilmiş değil. AVM iletişiminde de 
sosyalleşme ve fiziksel deneyimleme fırsatı 
sunmanın yolu dijital iletişimden geçiyor. 
Yani uzun bir süre daha biri olmadan diğeri 
yeterli olmayacaktır.
 

Elvan ÜnlütürkElvan Ünlütürk
Jimmy Key Yönetim Kurulu BaşkanıJimmy Key Yönetim Kurulu Başkanı

PAZARLAMAYI 360 
DERECE DÜŞÜNMEK 
VE STRATEJIK 
DAVRANMAK 
DURUMUNDAYIZ

Konser -Defile -İmza Günü -Basın Pr 
-Açılış Organizasyonu -Grafik Tasarım -Çocuk Etkinlikleri 
-Sosyal Medya Analizi -Söyleşi -Dijital Medya Pazarlama 

-Özel Etkinlikler -Tv&Radyo Prodüksiyon

İLETİŞİM: 0530 218 49 43
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ESAS GAYRIMENKUL’DE ÇEVIKLIK YOLCULUĞU

Hızı, müşteri ihtiyaçlarına göre değişimi ve esnekliği bir araya getiren “çeviklik” kavramı, iş dünyasında liderlerde ara-
nan en önemli özelliklerden biri. Biz de sektöre ilham verme hedefiyle çalışmalar yürüten Esas Gayrimenkul İnsan ve 

Kültür Direktörü Aslı Kemal ve çeviklik ofisi ekibiyle, kısa bir süre önce bünyelerinde kurdukları Çeviklik Ofisi’ni konuşmak 
üzere bir araya geldik…

“Çeviklik” kavramı, son yıllarda iş dünya-
sında sıklıkla karşılaştığımız bir kavram. 
Peki siz Esas Gayrimenkul olarak, şirket 
bünyesinde çeviklik adına neler yapıyor-
sunuz?

Aslı Kemal: Çeviklik dönüşümü, Esas Gayri-
menkul olarak ana stratejilerimiz içerisinde 
yer verdiğimiz ve üzerinde sürekli olarak 
çalıştığımız bir konu. Kurumsal değerleri-
mizden biri olan “çeviklik” değerinin, aynı 
zamanda bir yönetişim şekli olarak da orga-
nizasyonumuz içerisinde çok iyi anlaşılması 
ve davranış örnekleriyle somutlaştırılması 
amacıyla, 2020 yılında CEO’muz liderliğin-
de güçlü bir iç iletişim ajandasını hayata 
geçirmiştik. 2021 yılında ise alanında öncü 
bir kurumla iş birliği yaparak bunu çevik 
liderlik, çevik takım ve çevik organizas-
yon boyutuna taşıdık, çevik liderlik gelişim 
programını hayata geçirdik. Bu programla, 
zihniyet değişimi başta olmak üzere birçok 
değerli metot öğrenme fırsatı bulduk. “Bilgi 
paylaştıkça çoğalır” felsefemizle, öğrendik-
lerimizi online iletişim serisinde örneklerle 
zenginleştirerek çevikliğin ne olduğunu ve 
davranışlarımızın çevik şirket olma amacı-
mızla nasıl bağdaştığını COO’muzla birlik-
te üç ay boyunca çalışma arkadaşlarımıza 
öğrenme serisi olarak online platformda 
aktardık. Eş zamanlı olarak, şirket içerisinde 
çeviklik koçlarımızı yetiştirmeye de başladık 
ve 2022 yılında ise çevik takımımızı kurduk, 
eğitimlerini verdik. Çeviklik kültürünü yapı-
landırılmış bir şekilde ve daha etkili olarak 
yaygınlaştırmak amacıyla şirket içerisinde 
çeviklik ofisimizi kurduk. Çeviklik ofisi, or-
ganizasyonun çeviklik dönüşümünde aktif 
rol alıyor ve kurduğumuz çevik takımlara da 
rehberlik etme misyonunu taşıyor. 

Dönüşüm süreçlerinin başarısı, dinlemek 
ve anlamaktan da geçiyor aslında. Bütün 
bu çalışmaları uygularken, çalışan geri 
bildirimi aldınız mı?

Murat Sönmez: Elbette. Şirket olarak din-
lemenin önemine yürekten inanıyoruz. Ça-
lışma arkadaşlarımızı dinliyor ve daha da 
önemlisi onları duyuyoruz. Çünkü duyul-
mak, her birey için önemli bir gereksinim. 
Çeviklikte ne aşamada olduğumuzu, şirket 
içerisinde çalışma arkadaşlarımızca nasıl 
hissedildiğini anlamak için bağımsız bir ku-

rumla “çeviklik pusulası envanteri”ni geçen 
yılın sonunda organizasyonumuza uygu-
ladık. Özellikle liderlik boyutu, güçlü çıkan 
yönlerimiz arasındaydı. Anket sonuçları ve 
derin mülakatlarla belirlediğimiz iyileştirme 
alanlarımızı içeren yol haritamızı, sponsor 
liderlerimizin güçlü desteği ve çeviklik ofi-
simizle birlikte hayata geçirmeye başladık.

Çeviklik ofisinde çalışmalarınızı nasıl yü-

rütüyorsunuz? Çalışanlarla etkileşimi na-
sıl sağlıyorsunuz?

Dilek Nalcı: Çeviklik ofisimizle birlikte, çe-
viklik esasları manifestolarımızı hayata ge-
çirdik ve ekiplerimizin çalışma gündemine 
almalarını sağladık. Ara dönemde yaptı-
ğımız çeviklik dönüşümü algı anketleriyle, 
çalışma arkadaşlarımızın organizasyonel 
çeviklik dönüşümü uygulamalarına dair de-

Aslı Kemal Aslı Kemal 
Esas Gayrimenkul İnsan ve Kültür DirektörüEsas Gayrimenkul İnsan ve Kültür Direktörü
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neyimlerini ve dönüşümün etkinliğini öl-
çümledik. Eğitim ve gelişim faaliyetleriyle, 
çevik organizasyonlarda sıklıkla rastladığı-
mız departman içi ve çapraz departmanlar 
arasındaki iş birliği, açık iletişim, geri bil-
dirim alma ve verme kültürünü destekle-
dik. Aralık 2022’de, kurum içerisinde ger-
çekleştireceğimiz Çevik Gün (Agile Day) 
etkinliğiyle, Yürütme Kurulumuz spon-
sorluğunda organizasyonumuzun çeviklik 
yolculuğunu, çevik takım üyelerinin dene-
yimlerini, çeviklik ofisi faaliyetlerini çalış-
ma arkadaşlarımızla paylaşarak, etkileşimi 
güçlendirmeyi ve etkinliğimizi artırmayı 
hedefliyoruz. 

Bu çalışmalar neleri değiştirdi? Nasıl bir 
verim artışı sağladı?

Fırat Ercan: Kurum içerisinde çalışma arka-
daşlarımızın davranışlarını çevikliğe uyum-
landırmak ve standardize etmek amacıyla 
Çeviklik Dönüşüm Manifestolarımızı oluş-
turduk ve iç iletişimini sağladık. Manifes-
tolarımızı güçlü kurum kültürü için birleş-

tirici ve bütünleştirici birer araç olarak da 
gördük. Bu çalışmalarla organizasyon içeri-
sindeki etkin bilgi akışı, toplantı verimliliği, 
çalışma saatlerine ve dinlenme sürelerine 
özen ve birbirimizle olan iletişimi güçlen-
dirici adımlar attık. İlk çevik takımımızla; 
ana stratejilerimizde yer alan, kritik öneme 
sahip, karmaşık bir konu hakkında ve ürün 
hedefiyle 5 sprint çalışarak verimli bir ça-
lışmayı tamamladık. Farklı uzmanlık alanla-
rında çalışan takım üyelerimiz, kendi alan-
ları dışındaki konularda kalıplarından ve ön 
yargılarından kurtulup birbirinden öğren-
me fırsatı buldu. Otonomi ve scrum tekniği 
ritüelleriyle çalışarak, kaynaklarını doğru 
kullanarak, hedeflenen çıktıları üreterek, 
çalışma arkadaşlarımıza rol model oldular. 

Peki bu konu özelinde yakın dönem he-
defleriniz nedir?

Aslı Kemal: Çeviklik yayılımımızın kurum 
içerisinde sahiplenilmesi amacıyla çe-
vik takım sayımızı artırmayı hedefliyoruz. 
Tüm çalışma arkadaşlarımızın eğitimlerini 

tamamlayıp departmanlarımızın çevik-
lik ilkeleriyle çalışarak uygulama becerisi 
kazanması da yakın dönem hedeflerimiz 
arasında. Ayrıca; çeviklik dönüşümünde 
çalışan deneyimini artırmak, kültürel dönü-
şüm elçilerimiz olan çeviklik koçu sayımızı 
çoğaltarak kendi kendini yöneten ekipler-
le, yenilikçi ve değişime uyum sağlayan bir 
kültüre doğru yeni inisiyatifler geliştirmek, 
kurumsal performansı artırmak ve bu ko-
nuda ilham veren bir şirket olmak öncelikli 
hedeflerimiz arasında…

Aslı Kemal Aslı Kemal 
Esas Gayrimenkul Esas Gayrimenkul 
İnsan ve Kültür Direktörüİnsan ve Kültür Direktörü

Murat SönmezMurat Sönmez
10 Burda AVM Müdürü10 Burda AVM Müdürü

Dilek NalcıDilek Nalcı
Mali İşler DirektörüMali İşler Direktörü

Yusuf Fırat ErcanYusuf Fırat Ercan
Mülk Yönetimi MüdürüMülk Yönetimi Müdürü
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ESAS GAYRİMENKUL’E
“GREAT PLACE TO WORK” SERTİFİKASI

Türkiye’nin önde gelen gayrimenkul yatırım şirketlerinden Esas Gayrimenkul, “Great Place to Work” 
sertifikası almaya hak kazandı.

Türkiye’nin önde gelen gayrimenkul yatırım 
şirketlerinden Esas Gayrimenkul, işyeri kül-
türü ve çalışan deneyimi konusunda uzman 
küresel bir otorite olan Great Place to Work 
Enstitüsü’nün (GPTW) yürüttüğü programa 
katılarak sertifika almaya hak kazandı. Ba-
şarılı bir çalışan deneyimine sahip şirketleri 
global olarak tescilleyen bu sertifika, Great 
Place To Work Enstitüsü’nün bağımsız ve 
kapsamlı analizleri sonucunda, yüksek gü-
ven kültürü oluşturabilen kuruluşlara verili-
yor.

“Kurumsal değerlerimize daha çok bağ-
lanarak, güven ve insan odaklı bir çalış-
ma kültürü oluşturduk.”

Konuyla ilgili açıklama yapan Esas Gayri-
menkul CEO’su Cem Eriç, “Esas Gayrimen-
kul olarak, 60’tan fazla ülkede iş yeri kültürü 
ve çalışan memnuniyeti konusunda hizmet 
veren Great Place to Work Enstitüsü’nün 
yürüttüğü program kapsamında sertifi-
ka almaya hak kazandık. Diğer bir deyişle 
çalışanlarımız tarafından harika bir iş yeri 
olarak anılıyoruz.  Bu bizim için büyük bir 
gurur…” dedi ve sözlerine şöyle devam etti: 
“Esas Gayrimenkul olarak, birbirimizden güç 
alarak pek çok şeyi başardık. #Birlikteyiz 
mottosuyla gerçekleştirdiğimiz birçok pro-
je, bizleri ve çalışma kültürümüzü daha da 
güçlendirdi. Kurumsal değerlerimize her 
geçen gün daha çok bağlanarak güven ve 
insan odaklı bir çalışma kültürü oluşturduk. 
Hep birlikte özenle inşa ettiğimiz çalışma 
kültürümüzde; şeffaflığı, kapsayıcılığı, gü-
ven esasıyla çalışmayı, birbirimizden öğren-
meyi, sürekli gelişimi, insana değer vermeyi, 
iş birliğini, güçlü iletişimi ve samimiyetle ça-
balamayı temel yaklaşımlarımız olarak be-
nimsedik.”

Kültürel dönüşüm yolculuklarında kazandık-
ları önemli başarıları gururla izlediklerini ifa-
de eden Cem Eriç, “Çalışmak için harika bir 
yer olduğumuza yürekten inanarak olumlu 
geri bildirim veren tüm çalışma arkadaşları-
ma en içten teşekkürlerimi iletiyorum. Hep 
birlikte bu süreci Great Place to Work Ser-
tifikası ile taçlandırdık. Bundan sonraki sü-
reçte yeni başarı hikayelerimizi, yüksek ça-
lışan deneyimimizi koruyup ‘Türkiye’nin En 
iyi İşverenleri’ arasına girerek yazmak için 
var gücümüzle çalışmaya devam edeceğiz.” 
şeklinde konuştu.

Cem EriçCem Eriç
Esas Gayrimenkul CEO’su Esas Gayrimenkul CEO’su 
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ESAS GAYRİMENKUL’E
“GREAT PLACE TO WORK” SERTİFİKASI
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CUMHURİYET’İN 99’UNCU YILINDA SABANCI’DAN TARİHİ SEFERBERLİK 

Türkiye'nin en geniş katılımlı sosyal sorumluluk seferberliği…

Kurulduğu günden bu yana Cum-
huriyet’in değerlerini yaşatmayı 
en büyük önceliği olarak gören 
Sabancı Topluluğu, geçen sene ol-

duğu gibi bu yıl da Türkiye Cumhuriyeti’nin 
99’uncu yıl dönümünü büyük bir coşkuyla, 
sahada çalışarak kutladı. Geçtiğimiz yıl baş-
latılan Sabancı Cumhuriyet Seferberliği’nin 
kapsamını bu yıl daha da genişleterek Tür-
kiye’nin en geniş katılımlı sosyal sorumluluk 
seferberliğine imza atan Sabancı Topluluğu, 
16 şirket ve kurumunun katılımıyla 41 ilde 
gerçekleştirdiği 120 etkinlikte, 15 bini aşkın 
gönüllüsüyle yıl boyunca sahada olmaya 
devam edecek. 

32 FARKLI SOSYAL PROJE HAYATA GE-
ÇİRİLİYOR

“Gençlerin geleceğe hazırlanması”, “Kadın-
ların iş gücüne katılımı”, “İklim acil durumu 
ile kalıcı mücadele” ve “Biyoçeşitliliğe des-
tek” olarak belirlenen 4 ana başlıkta, Saban-
cı Topluluğu iştirakleri tarafından hayata 
geçirilen 32 sosyal proje, bir yandan Türki-
ye’nin toplumsal kalkınmasına destek verir-
ken bir yandan da ülkemizde gönüllülük ko-
nusunda önemli bir farkındalık oluşturacak. 
Sabancı Topluluğu, seferberlik kapsamında 
gerçekleştireceği tüm çalışmaları, geçtiği-
miz yıl olduğu gibi bu yıl da 10 Kasım’da 
Ulu Önder Mustafa Kemal Atatürk’e arma-
ğan ederek, O’nun anısını, ülkesi için çalışa-
rak yaşatacak.

CENK ALPER: “CUMHURİYET; ÇAĞDAŞ-
LIKTIR, EŞİTLİKTİR, SÜREKLİ İLERLEME-
DİR”

Cumhuriyet’in 99’uncu yıl dönümü kutla-
maları kapsamında Çanakkale’de düzen-
lenen seferberlik etkinliğinde konuşan Sa-
bancı Holding CEO’su Cenk Alper, “Geçen 
yıl Topluluğumuzun kuruluş yeri olan Ada-
na’da başlattığımız seferberliği bu yıl ülke-
mizin farklı bir ucuna, Çanakkale’ye taşıdık. 
Bir ulusun bağımsızlığını, var olma mücade-
lesini dünya literatürüne sokan; inancın ve 
adanmışlığın imkansızlıklara karşı zaferini 
temsil eden Çanakkale gibi bir yerde, böyle-
sine anlamlı bir tarihte, Türkiye’nin en geniş 
katılımlı sosyal sorumluluk seferberliğini ha-
yata geçirmekten büyük gurur duyuyoruz” 
dedi.

Konuşmasında Cumhuriyet’in sadece bir 
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CUMHURİYET’İN 99’UNCU YILINDA SABANCI’DAN TARİHİ SEFERBERLİK 

yönetim şekli olmadığını dile getiren Cenk 
Alper, şunları söyledi: “Cumhuriyet aslında 
bir yaşam biçimidir. Çağdaşlıktır, eşitliktir, 
sürekli ilerlemedir. Ve en önemlisi; bu top-
rakları sevmek, onlara daima sahip çıkmak-
tır. Ulu Önder Mustafa Kemal Atatürk’ün 
ilke ve değerlerini sonsuza kadar yaşatmak 

ve bu uğurda yılmadan çalışmaktır. Biz 
geçtiğimiz yıl Sabancı Cumhuriyet Sefer-
berliğini başlatırken, ülkemize, milletimi-
ze, Cumhuriyet’e duyduğumuz sevgiyi çok 
daha farklı bir şekilde göstermeyi arzu ettik. 
Karşılıksız sevgiyi aldığımız aksiyonlarla, ya-
rattığımız değerle ortaya koymaya çalıştık. 
Toplam 7 bin gönüllümüzle 35 bin saatimizi 
bu seferberliğe ayırdık. Yaklaşık 15 gün bo-
yunca, fidan diktik, çöpleri topladık, atıkları 
ayrıştırdık, gübreleme yaptık, okul boyadık, 
kitap bağışladık, ahırlar ve geçici konutlar 
inşa ettik, yardım kolileri hazırladık. Ve tüm 
bu işlerimizi de 10 Kasım’da Atamıza arma-
ğan ettik.”

15 BİN GÖNÜLLÜMÜZLE YIL BOYUNCA 
SAHADAYIZ

Bu yıl bu hareketin kapsamını çok daha ge-
nişlettiklerini ifade eden Cenk Alper, “15 bini 
aşkın Sabancı gönüllümüzle birlikte, Türki-
ye’nin en geniş katılımlı sosyal sorumluluk 
seferberliğini hayata geçiriyoruz. Geçtiğimiz 
yıl 11 olan il sayısını bu sene 41’e yükselttik. 
16 şirketimizin katılımıyla gerçekleştirdiği-
miz 32 farklı sosyal proje kapsamında 120 
etkinlikle birlikte, karşılıksız sevmenin, aslın-
da bu topraklara değer katmak olduğunun 
bir kez daha altını çiziyoruz. Gençlerimizin 
geleceğe hazırlanması, kadınların iş gücüne 
katılımı, iklim acil durumu ile kalıcı müca-
delenin sağlanması, biyoçeşitliliğe destek 
verilmesi gibi farklı başlıklarda hayata geçir-
diğimiz ve yıl boyunca devam eden proje ve 
uygulamalarla, topyekûn bir seferberlik ilan 
ediyoruz” şeklinde konuştu.

Cumhuriyet değerlerini, dünyanın içinden 
geçtiği zorluklardan bağımsız düşünme-
nin mümkün olmadığını sözlerine ekleyen 
Cenk Alper, “Bugün insanlık olarak yeni bir 
var olma mücadelesinin içindeyiz. Sabancı 
Topluluğu olarak, ortaya koyduğumuz tüm 
sürdürülebilirlik taahhütlerimiz, tüm proje 
ve uygulamalarımız, Cumhuriyet Seferber-
liği kapsamında yaptığımız tüm etkinlikle-
rimiz, Hacı Sabancı’dan bizlere miras kalan, 
“Bu topraklardan kazandığını bu toprakların 
insanıyla paylaşma” ilkemizin vazgeçilmez 
bir parçası. Ama bunun yanında insanlığın 
geleceğini ilgilendiren bu var oluş mücade-
lesinde, sürdürülebilir yaşama sahip çıkma 
kararlılığımızın bir göstergesi” ifadelerini 
kullandı.

•Çanakkale’de düzenlenen seferberlik basın 
toplantısına Sabancı Holding CEO’su Cenk 
Alper liderliğinde, yüzlerce Sabancı Gönül-
lüsünün yanı sıra bölge halkı da katıldı.

•Çanakkale Pazarlı Köyü Bal Ormanı’na arı-
ların su ihtiyacını karşılamak üzere su depo-
ları ve arı üreticilerinin ihtiyaçları doğrultu-
sunda kamelya yapıldı. 

•Kovanların konulması için orman içerisinde 
2.500 adet kovan sehpası yerleştirildi.

•Bölgede arı üreticilerine kovan desteği 
sağlandı. 

•Çanakkale Gelibolu'da Orman Bakanlığı ta-
rafından yönlendirilen bal ormanına, orman 
ekosisteminin gereksinimleri ve biyolojik 
çeşitliliğe katkı sağlayacak ve arıcılık faali-
yetlerini ve bal üretimini destekleyecek nek-
tarlı türlerin ekim ve dikimi yapıldı. 

•Bitki örtüsü çeşitlenen bölgeye bal arıla-
rının gelmesi ile arıların yapacağı tozlaşma 
sayesinde biyolojik çeşitliliğin artması bek-
leniyor.

•Bitki örtüsü geliştikçe bozulan toprak yapı-
sının miktarı azalacak ve topraklar erozyona 
karşı korunmuş olacak.

•Bal ormanı ile birlikte bölge halkına ekono-
mik gelir sağlamak için arıcılık faaliyetlerinin 
desteklenmesi ve bal üretiminde de önemli 
artışlar sağlanması planlanıyor. 

•Tüm bu çalışmaların sürdürülebilir orman-
cılık/doğa temelli çözüm faaliyeti ile ger-
çekleştirilmesi amaçlanıyor. 

•Bal ormanı ile birlikte 200 milyon arı için 
yaşam alanı oluşturuyor ve ekosistem için 
onarıcı dönüşler elde edilmesi hedefleniyor. 
•Sabancı Topluluğu tarafından Türkiye ge-
nelinde yapımına başlanan yangın söndür-
me havuzlarından biri de bölgeye yapılıyor.  
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LOCATIONS 2011 YILINDA, YENI KUŞAK DANIŞMANLIK ANLAYIŞI ILE MARKALARIN MAĞAZA YERI 
IHTIYACINI KARŞILAMAYA ODAKLANAN BIR GAYRIMENKUL DANIŞMANLIĞI OLARAK KURULDU.

Türkiye’nin tüm şehirlerinde cadde ve avm’lerde Perakende Lokasyon Danışmanlığı veren Locations kuruluşunun 
11.yılında çalışmalarını yurtdışına da taşıdı.

DENİZ CANLISOY  Kiralama Direktörü

Çalıştığımız markaların iş geliştirme / kira-
lama departmanları gibi çalışıyoruz. Mar-
kalarımızı kiralama görüşmelerinde temsil 
ediyoruz. Portföye giren lokasyonları hedef 
kitle, mağaza karması, rekabet, satın alma 
yapısı gibi perakendecinin yatırım kararını 
alması için gerekli anahtar faktörlere göre 
değerlendiriyoruz. Kriterleri markanın stra-
tejik planı ile uygun olanları markanın ona-
yına sunuyoruz.  

Hedef belirleme anından sözleşmenin imza-
sına kadar geçen tüm süreçlerde markaları-
mıza danışmanlık verebiliyoruz.

En büyük farkımız ve artımız; Alışveriş mer-
kezi yönetimi, alışveriş merkezi kiralama, 
perakende kiralama ve perakende iş geliş-
tirme gibi alanlarda üst düzey yöneticilik 
yapmış, tecrübeli danışmanlardan ve kendi 
bünyemizde kariyerinin ilk adımlarını atan 
arkadaşlarımızdan oluşan geniş kadromuz. 

Herkesin tecrübelerini birbirine aktarmasıy-
la bilginin büyüdüğü, düzenli olarak takip 
edildiği ve işlendiği bir yapımız var.  

Gerek markalarımız gerekse perakende 
gayrimenkülü yatırımcıları ile yoğun iletişim 
frekansımız sayesinde hep güncel kalıyoruz 
ve fırsatları görmekte hızlıyız.

Hedef odaklı, performans bazlı kurulan iş 
modeli sayesinde markalar zaman ve bütçe 
tasarrufu sağlıyorlar. 

11 yılda 200’den fazla markanın 1.500’den 
fazla mağaza kiralamasına paydaş olduk. 

Markalarımızdan ve yurtdışındaki alışveriş 
merkezlerinden gelen talepler üzerine ope-
rasyon alanımızı yurtdışına genişletmeye 
karar verdik. Aslında uzun süredir aklımızda 
olan projemize Afife’nin Location’a katılı-
mıyla start verdik.
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AFİFE GÜRSEL , Uluslararası Kiralama Di-
rektörü

Türkiye’nin yaygın global markalar ile re-
kabet edebilecek çok güçlü, yaratıcı, katma 
değeri yüksek markaları var. Keza servis / 

insan odaklı, benzeri olmayan dolayısıyla 
rekabetten ari yeni girişim modelleri de.

Birçok markamız yurtdışında müthiş başarı-
lar yakalıyor, büyümek istiyorlar. Birçoğu da 
yurtdışı pazarlara açılmak istiyor. 

Her ülkenin kendine has kurumları, iş yapış 
şekilleri vardır. Kaynak ülkeniz dışında bir 
ülkeye giriş, mağaza açmak ve büyümek her 
marka için zordur. Bu çok iyi yüzücü olsa-
nız da bilmediğiniz bir suya girmek gibidir. 
Yurtdışına açılma konusunda en büyük en-
gel bu bilgi eksikliğidir. 

Yurtdışında doğup büyümenin, yıllarca glo-
bal kiralama firmalarında çalışma tecrübesi 
ile gelen ulusal ve uluslararası kültürel ve 
çalışma hayatına dair kodlara, prosedürlere 
hakimiyetim öncelikle iletişim, yönlendirme, 
problem çözme gibi konularda bizi oyuna 
önde başlatıyor.

Bunun yanı sıra perakendenin tüm diğer bi-
leşenleri gibi expansiyon da dinamiktir. Fır-
satlar çoğunlukla anlıktır ve sıkı iletişim ve 
takip ile yakalanır. 

Birden çok markaya danışmanlık verdiğimiz 
için iletişim frekansımız çok yüksek ve do-
layısıyla pazarı canlı takip edebiliyoruz, veri 
akışımız kuvvetli. 

Keza yine çok markaya danışmanlık verme-
miz sayesinde kapsam ekonomisi büyüklü-
ğüne ulaşıyoruz. Bu markaların tek başlarına 
yakalayamayacakları bir yetkinlik ve etkinlik. 
Bir nevi birbiriyle hiç bağlantısı olmayan 
markalarımız herhangi bir taahhüt vb altına 
girmeden güçbirliği yapmış oluyorlar.

Yurtiçinden farklı olarak yurtdışında AVM 
yatırımcılarına da danışmanlık veriyoruz. 
Halihazırda büyüme sınırlarına ulaşmış glo-
bal markalar yerine dinamik, kaliteli, yeni, 
fark yaratacak Türk markalarımıza ulaşmak 
istiyorlar. Locations’ın 11 yıllık network’ü, 
bildikleri ve hatta hiç bilmedikleri markalara 
ulaşmalarını sağlıyor.

Markalarımıza ve yurtdışındaki avm yatırım-
cılarına, ilk temastan mağaza açılışına kadar 
geçen süreçte  hem prosedürler konusun-
da danışmanlık veriyoruz hem de bir nevi 
uluslararası / kültürlerarası iletişim koçluğu 
yapıyoruz.

2023 yılında yurtdışında temsil ettiğimiz 
markalarımızın,  faaliyette olduğumuz ül-
kelerin ve danışmanlık verdiğimiz ülkerin 
sayısını arttırmayı planlıyoruz. Bunun için 
ekibimiz hazır ve aksiyon planlamamızı ta-
mamladık.
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TÜRK YATIRIMCILAR ROTAYI MIAMI’DEKİ PROJELERE ÇEVİRDİ  
Türkiye’den konut almak için pek çok yabancı  gözünü Türkiye’ye dikmişken, Türkler de dolar getirisi için Amerika’da-
ki emlak projelerine ilgi gösteriyor. Amerika’nın önde gelen emlak broker şirketi International Realty Group’un ortağı 

Giovanna Guzman,  Miami’nin emlak yatırımı için dünyanın en gözde şehirleri arasına girdiğini ve Türklerin de özellikle 
Miami’den konut aldığını söylüyor. 

Son yıllarda Türkiye’den konut alan yabancı 
sayısı arttığı gibi, Türk vatandaşlarının yurt 
dışında konut satın alma eğilimi de yükse-
lişte. 

TL’deki değer kaybı, kiralara gelen yüzde 25 
zam limiti emlak yatırımı yapmak isteyen-le-
ri döviz bazında kira getirecek yurtdışındaki 
mülkelere yönlendiriyor. AB ülkelerinin yanı 
sıra özellikle ABD, Türk emlak yatırımcıları-
nın gözdesi haline gelmiş durumda. 
Giovanna Guzman ve Cengiz Bayırlı’nın or-
tak olduğu emlak broker şirketi İnternatio-
nal Realty Group’un (IRG) Amerika’da emlak 
almak isteyen bireysel ve kurumsal yatırım-
cı-ları ülkedeki fırsatlarla buluşturan önde 
gelen  şirketlerden.

MİAMİ YÜKSELİŞTE 

Şirketin yöneticileri bu hafta Türkiye’ye ge-
lerek, bir basın toplantısı düzenledi. Top-
lan-tıya dünyanın en lüks projelerini ha-
yata geçiren PMG Satış Başkan Yardımcısı, 
ABD’deki emlak alım satımlarında hukuki ve 
finansal konularda danışmanlık veren Entra 
Danış-manlık Direktörü  de katıldı. 

Miami’deki morgage ve vergi sisteminin 
de anlatıldığı toplantıda konuşan ve şirket 
merkezlerinin Miami Florida’da olduğunu 
söyleyen Giovanna Guzman, özellikle pek 
çok ülkeden Miami’ye emlak yatırımı talebi-
nin geldiğini belirtti. 

Florida’nın gelir vergisi olmayan bir eyalet 
olması nedeniyle çok fazla tercih edildiğine 
değinen Guzman,  her gün yaklaşık 1000 
kişinin Florida’ya taşındığının altını çizdi.  
Mi-ami’de pek çok şehir projesinin hayata 
geçtiğine de vurgu yapan Guzman, Türk 

emlak yatırımcıları için bu şehirde farklı fır-
satlar olduğunun da üzerinde durdu. 

YATIRIMLAR TÜRKİYE’YE GERİ DÖNÜ-
YOR 

ABD’ye yapılan emlak yatırımlarında para-
nın tekrar Türkiye’ye döndüğü farkındalı-
ğının birçok kişide bulunmadığını söyleyen 
Giovanna Guzman, konunun üzerinde dura-
rak aşağıdaki açıklamalarda bulundu: 

“Gayrimenkule yatırım yaptığınızda bu size 
bir güvence sağlıyor. Paranızı uzun vadeli 
güvenli bir limana bağlıyorsunuz. ABD do-
ları çok güçlü bir para birimine sahip, bu 
an-lamda ABD, yatırım konusunda diğer ül-
kelerden daha fazla öne çıkan bir ülke. Gay-
ri-menkul diğer varlıklara kıyasla çok somut 
ve garantisi yüksek bir alan. Türkiye’den 
ABD’ye para gönderiliyor, yatırım yapılıyor, 
para Türkiye’den çıkıyor diye düşünenler 
olabilir ama yaptığınız yatırımın karşılığı, 
geliri Türkiye’ye geri geliyor. Dolayısıyla her 
ne kadar ABD’ye para gönderiyorsunuz gibi 
algılansa da bunun dönüşü kendi ülkenize 
Türkiye’ye oluyor.” 

GÜVENİLİR BİR SİSTEM 

Miami şehrinde, Miami Brickell, Dontown, 
Midtown, South Beach, North Beach ve 
Sunny Isles’te 30-35 civarında projenin 
yapımının devam ettiğini anlatan Guzman 
ko-nuşmasını şöyle sürdürdü: 

“Miami, tarihinin en hareketli emlak piyasası 
dönemlerinden birini yaşıyor. Miami’ye bir 
çok lüks proje geliyor. Ultra lüks projelerin 
yanı sıra süreli kiralama, uzun ya da kısa sü-
reli kiralama imkanı sunan projeler de mev-
cut. The Elser de bunlardan biri. Ve hızla 
tükeniyor.” 

Miami’deki projelerin büyük bir çoğunluğu-
nun daha topraktan satıldığını belirten Cen-
giz Bayırlı ise “Bizimle yola çıktığınızda pro-
jeyle ilgili tüm adımları biliyorsunuz. Hiçbir 
sürpriz ile karşılaşmıyorsunuz. 1 milyon do-
larlık dairenin bir ödeme planı oluyor. Pa-
ra-nın maksimum yüzde 50’sini önümüzde-
ki iki veya üç sene içerisinde ödüyorsunuz. 
Ara-larda ödeme olmadan altı aylık ya da 

senelik periyotlarla. Bu para tapu dairesinin 
yedi-emin hesabına gidiyor. İnşaat sahibi 
daireyi bitirdikten sonra siz daireyi görü-
yorsunuz onayladığınızda tapu dairesin-
deki parayı inşaat sahibi alabiliyor. Çok gü-
venli bir sistem. Özellikle topraktan girilen 
projeler için bu çok büyük avantaj” dedi.  

ÖNE ÇIKAN PROJE 

Waldorf Astoria gibi dünyanın en büyük 
projelerini hayata geçiren  PMG’nin  Satış 
Baş-kan Yardımcısı Daiana Quiceno ise,  
Miami’deki The Elser projesiyle ilgili  şun-
ları söyle-di: 

“The Elser anahtar teslim, bitmiş bir pro-
je, 60 katlı ve eşyalı. Dolayısıyla yatırımcı 
anah-tarı alıp içine girip kullanabilir. Proje 
hazır olduğu için ilgi yüksek, metrekaresi 
bin 200 dolar civarında. Projedeki konut-
ların yüzde 50’si satıldı bu yılın sonuna 
kalmadan hep-sinin satılmasını bekliyoruz. 
Yabancı yatırımların önünde finansman im-
kanları çok bü-yük, yüzde 30 depozitoyla 
geri kalanını kredi çekerek ödeme yapa-
biliyorsunuz. Faizler makul düzeyde ve 
yatırımın dönüşünü alabiliyorsunuz. Böyle 
olunca The Elser’in güzel bir yatırım fırsatı 
olduğunu söyleyebilirim. Bu projede şöy-
le de bir avantaj var Türk ya-tırımcı olarak 
ABD’ye yatırım yapıyorsunuz ama o yatırı-
mın getirisi Türkiye’ye geri ge-liyor. Çünkü 
proje hazır, hemen geri dönüş alıyorsunuz.”

Peki Miami’de ev almak kolay mı? Gelir 
vergisi olmayan bir eyalet olan Florida’da 
nasıl konut sahibi olunacağını ve yatırım 
için alınan konutlarda kiracıyla ilişkilerin 
nasıl yöne-tilebileceği konusunda ise Ent-
ra Consulting Direktörü Ricardo Colmenter 
şöyle konuş-tu: 

“Florida da emlak sahibi olmanız için vi-
zeniz olmasına gerek yok. 500 bin dolarlık 
dai-reye 250 bin dolar yatırarak, geri ka-
lanını da Mortgage kullanarak alabiliyor-
sunuz. Dai-reyi günlük veya aylık kiraya 
verebilirsiniz. 500 bin dolarlık bir dairenin 
getirisi projeye ve lokasyona bağlı aylık 3 
bin ila 7 bin dolar arasında değişiyor. Hem 
kira geliri, hem oturum için avantaj sunuyor 
Miami. ” 
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ÇEYİZ
Yazar: Hatice Kübra Tongar

Yayınevi: Hayykitap 984
Sayfa Sayısı: 176

Anneler bazen kederlerini koyar 
kızlarının çeyizine

bazen de kaderlerini…

Annemden aldım çeyizimi,
Serdim dantel dantel ömrüme.

Aldığım çeyiz değilmiş ki
Kaderimmiş meğerse...

Anneler kızları için ince ince dan-
teller örer...

Anneler kızları için iğne oyalı 
tülbentler bezer...

Anneler kızlarının hem tahtını hem 
bahtını eyler...

Nesilden nesile aktarılan korkuların, 
kederlerin, tebessümlerin, kırık 

kanatların, kabuk tutmuş yaraların, 
yarına saklanan umutların yaşamın 
bağrından akan iyileşme hikâyeler-
ini bırakıyoruz sehpanızın üzerine.

Çeyizlik dantel serer gibi...
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TEKNOSA İLK 9 AYDA  10 MİLYAR 789 MİLYON TL CİROYA ULAŞTI  

Bu yıl güçlü büyüme hedefiyle müşteri odaklı yatırımlarını sürdüren Teknosa, 2022 yılının ilk 9 ayında geçen yıla göre yüzde 118’lik büyü-
me ile cirosunu 10 milyar 789 milyon TL’ye   taşıdı. Teknosa, ilk 9 ayda e-ticarette de brüt işlem hacmini (GMV), 1 milyar 597 milyon 
TL’ye çıkarırken yılın üçüncü çeyreğinde ikinci çeyreğe oranla yüzde 77 artış gerçekleştirdi. 

Sabancı Holding iştiraklerinden, Türkiye 
teknoloji perakendeciliğinin ve e-ticaretin 
öncü markası Teknosa, istikrarlı büyüme-
sini sürdürüyor. Pazaryeri dönüşümünden 
servis gelişimine tüm kanallarda müşteri 
deneyimini daha da güçlendirmek için ya-
tırımlarını sürdüren Teknosa’nın istikrarlı 
büyümesi, ilk 9 ay rakamlarına da yansıdı. 
Teknosa 2022 yılının ilk 9 ayında geçen yıla 
göre yüzde 118’lik büyüme ile cirosunu 10 
milyar 789 milyon TL’ye, net karını da 332,4 
milyon TL’ye çıkardı. Teknosa.com’u şubat 
ayında dev bir pazaryerine dönüştüren Tek-
nosa, üçüncü çeyrekte e-ticarette de brüt 
işlem hacmini (GMV), yılın ikinci çeyreğine 
oranla yüzde 77 artırarak ilk 9 ayda 1 milyar 
597 milyon TL’ye ulaştırdı. 
 
“Kalıcı ve sürdürülebilir büyüme modeli-
ne sahip bir Teknosa yarattık” 

2022 yılı ilk 9 ay sonuçlarını değerlendiren 
Teknosa Yönetim Kurulu Başkanı Hakan Ti-
mur, bu yıl güçlü bir büyüme hikayesi oluş-
turmak amacıyla 220 milyon TL tutarındaki 
yatırımları tek tek hayata geçirdiklerini be-
lirterek, şunları söyledi: 

“Çoklu kanalda gerçekleştirdiğimiz atı-
lımlarla Teknosa’yı kalıcı ve sürdürülebilir 
büyüme modeline sahip bir şirkete dö-
nüştürdük. Bu yılın ilk 9 ayında geçen yıla 
göre yüzde 118’lik büyüme ile ciromuzu 10 
milyar 789 milyon TL’ye çıkardık. Bu başa-
rıda emeği geçen tüm Teknosa ekiplerini 
kutluyorum. Şubat ayında tüketicilerimizle 
buluşturduğumuz pazaryeri iş modelimizi, 
sektörümüzdeki farklı ilklerle büyütmeye 
devam ediyoruz. Pazaryeri iş modelinin yeni 
bir fazı olarak eylül ayında sosyal ticarete 
adım attık. Aynı zamanda sosyal ticaretin 
diğer bir kolu olan ve dünyada yükselen bir 
trende sahip canlı yayınla ürün tanıtımı ve 
satışına da başladık. Müşteri deneyiminde 
bizi farklılaştıran servis alanında da yepye-
ni hizmetleri hayata geçirerek Türkiye’nin 
elektronik ürünlerdeki en büyük servis 
ekosistemini oluşturma yolunda kararlılıkla 
ilerliyoruz. Müşterilerimize teknoloji konu-
sunda bütünsel bir deneyim sağlamak için 
uçtan uca hizmet gücümüzü artırmaya ve 
sektörün Türkiye’deki oyun kurucusu olarak 
önümüzdeki önemli fırsatları değerlendir-
meye devam edeceğiz. İklimlendirme sek-
töründeki öncü markamız İklimsa ile Güneş 

Enerjisi Sistemleri (GES) alanında da büyü-
meyi sürdürüyoruz.” 
 
“Tüm kanallarda en iyi deneyimi sunmak 
için yeniliklere imza attık” 

Teknosa Genel Müdürü Sitare Sezgin de 
mağazaları olan dijital bir platforma dö-
nüşme hedefiyle 2022 yılı ilk 9 ayında pek 
çok yeniliğe imza attıklarını belirterek, şöyle 
konuştu: 

“Alışveriş yolculuğu boyunca müşterile-
rimize tüm kanallardan daha iyi deneyim 
sunabilmek için yatırımlarımızı aralıksız bir 
biçimde sürdürüyoruz. Bu yılın ilk 9 ayında 
ulaştığımız sonuçlar hem gittiğimiz yolun 
ne kadar doğru olduğunu gösteriyor hem 
de bizi daha da iyisini yapmak konusun-
da cesaretlendiriyor. Şubat ayında dev bir 
pazaryerine dönüştürdüğümüz teknosa.
com’da yeni hizmetlerle müşterilerimi-
ze yepyeni bir alışveriş deneyimi sunmaya 
başladık. ‘Bi’linkle Influencer Sensin’ proje-
mizle teknoloji sever herkes için hiçbir ön 
koşul olmadan, ürün linklerini paylaşarak 
nakit kazanç sağlama fırsatı yarattık. Kira-
labunu.com ile yaptığımız iş birliğiyle tek-
nosa.com üzerinden 200’e yakın ürün için 
kiralama hizmetini devreye aldık.  Pazaryeri 

iş modeline dahil olan satıcılarımız için Ak-
bank iş birliğiyle farklı finansman çözümleri 
geliştirdik. Aynı zamanda seçili mağazaları-
mızda pazaryeri satıcılarımız da yerini alma-
ya başladı. Haziran ayında tüketicilerimizle 
buluşturduğumuz müşteri odaklı yeni ma-
ğaza konseptimizi farklı mağazalarımızda 
da yaygınlaştırmak için çalışmalarımızı sür-
dürüyoruz.  

İklimlendirme sektöründeki öncü marka-
mız İklimsa ile faaliyete başladığımız Gü-
neş Enerjisi Sistemleri (GES) alanında güçlü 
iş birlikleriyle yolumuza devam ediyoruz. 
Bugüne kadar konut, tarımsal sulama ve 
endüstriyel tesisleri kapsayan toplam 7 
MW gücünde 20 önemli proje ile anlaşma 
sağladık. Ayrıca bu alanda müşterilerimize 
finansman destekleri sunmak adına Ak-
bank, Garanti ve Vakıf Katılım Bankaları ile 
iş birliklerine imza attık. Teknosa güvence-
sini ve tecrübesini taşıyan Preo ürünleriyle 
bir iyilik hareketi başlattık. Preo ürünlerinin 
satışlarından elde edilen gelirin belirli bir 
tutarını farklı alanlarda çalışmalar yürüten 
sivil toplum kuruluşlarına bağışlıyoruz. Pek 
çok ödülle de taçlanan uygulamalarımızı 
geliştirmeye, müşterilerimize, paydaşlarımı-
za, ülkemize değer yaratmak için çalışmaya 
devam edeceğiz.” 

Sitare Sezgin Sitare Sezgin 
Teknosa Genel Müdürü Teknosa Genel Müdürü 

Hakan TimurHakan Timur
Teknosa Yönetim Kurulu Başkanı Teknosa Yönetim Kurulu Başkanı 
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LACOSTE VE THRASHER İLK İŞ BİRLİKLERİNİ SUNAR
LACOSTE X THRASHER KOLEKSİYONUNU KEŞFEDİN

Galataport İstanbul, kruvaziyer sektörünün en önemli etkinliklerinden Seatrade Cruise Med kapsamında düzenlenen Seatrade Cruise 
Awards’ta dünyada “Yılın Limanı” ödülünü aldı. MedCruise Başkanı ve Galataport İstanbul Liman İşletme Genel Müdür Yardımcısı 
Figen Ayan, “Galataport İstanbul olarak ‘Yılın Limanı’ ödülünü almanın gururunu yaşıyoruz” dedi.

İki ikonik marka… Skateboard devi Thrasher 
ve ünlü Fransız markası Lacoste heyecan 
verici bir iş birliği ile yeni bir koleksiyona 
imza atıyor. Thrasher'ın doğduğu yer olan 
San Francisco’da vitrine çıkan koleksiyonda, 
Golden Gate köprüsü her açıdan görünür-
ken; koleksiyon şehrin ikonik noktalarında 
ölümsüzleştiriliyor. Thrasher ve Lacoste’un 
göz alan simgeleri orijinal bir ışık altında 
buluşuyor. 

Lacoste x Trasher koleksiyonu, San Fran-
cisco ve Paris’in vizyonunu taşıyor. Havlu 
kumaştan polo gömlek, kapüşonlular, tişört 
ve eşofmanlardan oluşan koleksiyonda her 
parça alevler ve timsahla işaretleniyor. Bu 
iki farklı klasiğin birleştiği koleksiyon Tür-
kiye’de sadece Wunder ve satışa sunuldu. 
Sınırlı sayıdaki koleksiyonu keşfetmeye da-
vetlisiniz. 
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Fırat Çapkın
Eğitmen I Yazar I Konuşmacı

ÇALIŞANINA DEĞER VERMEK!
“ÇALIŞANINA YATIRIM (VS) ÇALIŞANINA MASRAF”

Değerli Mall&Motto Dergisi Okuyucuları!

Şimdi sizlerle sıcağı sıcağına gözlemlediğim 
bir olayı heyecanla paylaşacağım :

Türkiye’nin en büyük şirketlerinden biri ile 
Bodrum’da eğitim vermek için 5 günlük bir 
kampa gittim. Eğitimin konusu “Kuvvetli Ta-
kımlar” idi. Tahmin edeceğiniz gibi anlattı-
ğım konular güçlü takımların nasıl oluştuğu, 
insanların birbiri ile olan iletişimi, ilişki yö-
netimi ve yaşayarak öğrenme aktivitelerini 
kapsıyordu. 

Öğleden sonra otele giriş yaptıktan son-
ra odaya yerleştim. Kısa bir keşif turundan 
sonra program için son hazırlıkları yaptım. 
Sabah erkenden eğitim salonuna girdim. 
Eksikler vardı. Otelin yiyecek-içecek bölü-
münde çalışanlar gerekli olan düzenlemele-
ri yapmak için salonda hazırlardı. Yaklaşım-
ları ise takdire şayandı :

-Fırat Bey ne yapmamızı istersiniz? Sizin 
için buradayız, söyleyin hemen yapalım!
 
Ben isteklerimi ilettim ve gerçekten ışık hızı 
ile hatalı olan sınıf düzeni, ekipmanlar, ses, 
ışık 20 dakika gibi benim için kısa bir sürede 
düzeltilmişti. Bu düzeltme işlemi esnasında 
ekibin yüzüne, hal ve davranışlarına dikkat-
lice baktım, inceledim. Salonda son dakika 
golü attığım için hiçbirinin yüzü düşmemiş, 
güler yüzlü bir şekilde, son derece yapıcı 
davranıp salonu pırıl pırıl hazırlamışlardı. İlk 
gün saat 16.30 da program bitti. Salonda 
benim ve katılımcıların toparlanma işleri bi-
tince biraz bekledim ki ertesi sabah olması 
gereken düzeni anlatayım diye. Eğitim bi-
timinde salona gelen giden olmadı ancak 
sabah bir aksilik olursa, herhangi bir şey 
gerekirse çok hızlı bir şekilde çözüleceğine 
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ÇALIŞANINA DEĞER VERMEK!
“ÇALIŞANINA YATIRIM (VS) ÇALIŞANINA MASRAF”

Makale / MALL&MOTTO 

inancım tamdı. 

Geldiğimde salon gayet düzgün bir şekilde 
hazırdı. Birkaç ekleme yaptırmak istedim. 
Yine gelip hemen yaptılar. Eskilerin tabiri 
ile “Ağızları kulaklarında” bir şekilde işlerini 
yapıp gittiler. 

Bugüne kadar ki deneyimlerimde böylesi 
dikkatli, titiz ve süratli iş yapan çalışanların, 
kendilerine sağlanan imkanlar yetersiz olur-
du. Misafirlere yüzleri güler ancak kendi kal-
dıkları yerler genellikle iyi şartlarda olmazdı. 
Ancak burada iş tam tersine dönmüş. Otelin 
sahibi tüm çalışanları için 1600 kişilik bir loj-
man inşa etmiş. Tesiste her şeyin iyisi, ka-
litelisi hatta yüzme havuzlarına kadar tüm 
imkanları sağlamış. Çalışanların bu şirkette 
severek çalışma nedenlerinden biri de bu 
olsa gerek diye düşünüyorum.

Şimdi sorum şu : Otelin sahibi çalışanla-
rı için yaptığı bu proje harcama mıydı? 
yoksa yatırım mıydı? 

Bence çok özel ve yerinde bir yatırımdı. 
Çünkü yerli ve yabancı uyruklu gencecik 
çalışanlar severek ve isteyerek bu şirkette 
çalışıyorlardı. Peki şartlar böyle olmasaydı 
ne olurdu ? Bir gecelik konaklama ücretinin 
Türkiye’nin ekonomik şartlarında yüksek ol-
duğu otele gelen müşteriler ilgisizlikten do-
layı şikâyet çemberi oluşturup, tabiri caiz ise 
“Otelin ipliğini pazara çıkarırdı!”

Yıllarca Batı Avrupa ve Amerika’da gerçek-
leşen bu ve benzeri örnekleri eğitimlerde 
vermekle birlikte Türkiye’de de böyle pro-
jelere tanık olmak çok güzel değil mi sizce 
de?

Şimdi gelelim benim müşterime;

Disiplinli, yüksek sevide eğitimli ve sıkı bir 
üst düzey yönetim kadrosu var. Geçen sene 
bu ekip ile liderlik eğitimi kampı yapmıştık. 
Yaptığımız projeden memnun oldukları için 
bu yıl da kendi ekiplerine bir eğitim kampı 
yapma kararı alıp bizimle anlaştılar. 

Her yıl Ekim-Kasım aylarında çalışanları ile 
toplanıp hem yıllık görüşmelerini yapıyor-
lar eğitimler aldırarak hem bireysel hem de 
şirket olarak güçlerini yeniliyorlar. Öyle bir 
organizasyon ki herkesin programı tek tek 
ayarlanıyor.

Konaklama ve eğitim için seçtikleri otel ger-
çekten çok lüks bir tesis. Gelen herkes ade-
ta büyüleniyor. Herkes tek kişilik odalarda 
konaklatılıyor. Hepsinin transferleri, yeme, 
içme ve aklınıza gelebilecek olan ihtiyaçları-
nın tümünü en yüksek seviyedeki imkanları 
kullanarak karşılıyorlar. Hatta İnsan Kaynak-
ları Direktörlüğü’nün  öyle bir ricası var ki : 

“Fırat Bey, mümkünse eğitimi tam vaktin-
de bitirelim, çalışanlarımız tesisten keyifle-
ri istediğince faydalansınlar.” diye tembih 
ettiler. Ben de tabi ki gereken titizlikle tüm 
gelenlerle bilgilerimi paylaştım ve tam vak-
tinde eğitimi bitirip ortamın da tadını çıkart-
malarına destek verdim.

Program bittiğinde tüm katılımcılar bana 
ve kendi şirketlerine ayrı ayrı teşekkürlerini 
ilettiler. Yüzleri gülüyordu, keyifleri yerin-
deydi. Akşam katılımcılardan birkaçı ile birer 
kahve içtik. Onlar da çalıştıkları şirketin sağ-
ladığı imkanlardan çok memnunlardı. Peki 
günün sonunda da oldu: herkes memnun-
du. İnsanlar hayatlarını verdikleri işyerlerinin 
sağladığı imkanlarla iki günde olsa bir nefes 
almışlardı, kafa dinlemişlerdi, hatta biraz da 
eğlenmişlerdi. Şimdi tüm bu olanları belki 

de yıllar sonra evlatlarına belki de torunları-
na anlatacaklardı. 

Demem o ki; şirketler çalışanlarına değer 
verdiklerini hem maddi hem de manevi 
olarak gösterdiklerinde bu olumlu hava ve 
yapılan aktiviteler işe, ilişkilere ve herkese 
yansıyor.  

İlk bakışta belki böyle bir organizasyonun 
maliyeti yüksek gibi görünse de çalışanlar 
üzerinde yarattığı son derece olumlu etkisi 
var. Uzun yıllardır aynı şirkette çalışıp birbi-
rini tanımayan birçok çalışan bu eğitimlerde 
birbirini tanıdı. İş dışında da vakit geçirip 
birbirlerinin farklı yönlerini gördüler. 

Sonuç olarak kurumlarda aidiyet duygusu 
bu ve benzeri aktivitelerle gelişir ve insanla-
rın aklında yer eder. Durduk yerde hiçbir ça-
lışan sadece para kazandığı için çalıştın yeri 
benimsemez. Şimdi bu iki güzel örnek bir 
kenarda dursun ve eşsiz güzellik ve kültüre 
sahip ülkemizde böyle şirketlerin çoğalma-
sı için hep birlikte çalışalım, vizyon katalım. 
Emin olun bu anlattığım iki örnekteki şirket 
yurtdışında olsaydı şimdiye kadar çoktan 
sayfa sayfa gazete ve dergilerde reklamla-
rı vardı söyleşileri vardı televizyonlarda boy 
boy programlara katılıyorlardı. Belki de bi-
zim ülkemizde olduğu için hak ettiği değeri 
tam olarak bulamadığını düşünenlerdenim. 
Arzum şu ki gerçekten şirketleri şirket ya-
pan markaları marka yapan en önemli şey 
insandır. Bu nedenle insana değer rekabet 
gücündeki en eşsiz etkendir.

Hepinize güzel bir kasım ayı diliyorum;

En içten sevgilerimle,
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Burcu Polatdemir
Aile ve Çocuk Kaygı Terapisti

SEVGININ KARŞILIĞI

Sosyal  insan olmanın getirdiği en belirgin 
olgulardan biri karşılıklı güven, saygı, em-
pati  ve sevgi gibi kavramları sıralayarak 
açıklayabiliriz ‘sosyal  insan’ olabilmenin 
gerekliliklerini.. Son zamanlarda en çok 
üzerinde durulan ‘karşılıklı sevgi ’ üzerine 
kurulan  ilişkilerle başlayabiliriz konumuzu  
sorgulamaya..

Neden mi sorgulamak kelimesi? Çünkü kar-
şılık beklemekte bir sorgu var tahmin ede-
bileceğimiz gibi.  ‘Bende var acaba sende 
de var mı?’ gibi bir algı hissettiriyor.  Sosyal 
olabilmek için iletişimin , davranışlarımızın 
‘karşılıklı’ olmaya ihtiyacı var hiç şüphe-
siz etkiye tepki mekanizması gereği.. Ama 
sahiden ‘karşılıklı’ yapılan her şey sevgiye 
dahil midir? Beni sevdiğin kadar seni seve-
bilirim ya da bana saygı duyduğun kadar 
sana saygı duyabilirim diye mesajlar verir-
ken karşı tarafa ; bunun tam aksi olduğu 
zamanlarda sorunların kaynağı birer birer 
ortaya dökülmüyor mu bir yandan..

İlişkileri ele alalım; Çiftlerden biri diğerine 
daha fazla sevgi hissettiği zaman sahiplen-
me, kısıtlılık, güven duygusu noktasında iki-
leme daha fazla düşmüş olmuyor mu? Ken-
di verdiğini ‘ karşılık’ olarak birebir almak 
istemesinden kaynaklanmıyor mu çıkan 
sorunlar.. Ya da güven konusuna bakalım: 
Bir taraf diğerine koşulsuzca güvenmenin 
sonucunu aldatmakla sonuçlandırdığında 
diğeri ona karşı  daha fazla güvensizlik duy-
guyla kuşatmıyor mu kendini?

Nerede bozuluyor bu denge? Görünmez 
sözleşmeler bozulduğunda  , karşı taraf 
sözleşmenin tek taraflı fesh edilmesinden   
yaşadığı hayal kırıklığını yine verdiğinin 
‘karşılığını’ alamadığı için hissediyor olmu-
yor mu işin gerçekçi  boyutunda?

Karşılıksız sevgi örnekleri ailevi türden ve-
rilmiş olsa da orada da beklentisizlik söz 

konusu oluyor mu peki  oraya bakalım:.. 
Burada da beklemediğimiz şekilde bir bek-
lentiyle karşılaşılıyor ne yazıkki.. Her ne 
kadar ebeveyn sevgisi ,aile sevgisi doğa-
sında çocuğundan bir sevgi beklenmiyor 
edasıyla karşılıksız olarak verilse de içten 
içe bazı beklentiler silsilesiyle donatabiliyor 
insanoğlunu.. Çocuğun iyi eğitim alması-
nın yanında başarılı bir iş yaşamı beklenti-
si, derslerine iyi çalışması karşılığında ödül 
alacağıyla ilgili beklenti oluşturması da 
ebeveynin istemeden yaptığı bir ‘karşılıklılık 
sözleşmesi’ ne işaret ediyor. ‘Biz ondan bir 
şey beklemiyoruz’ diyen ebeveynleri göz-
lemlediğinizde çoğu zaman kendi çocuk-
luklarında başaramadıkları , fırsat verileme-
yen durumlarla ilgili meşaleyi çocuklarına 
devretmeyi beklediklerini görmekteyiz. Her 
ne kadar bu genellenemese de soyumuzun 
sağlam ,etkin ve verimli devamı için bizden 

sonrakilerden bir şeyler bekliyoruz.. 

Sevgide karşılık beklemek, koşulsuz sevgi-
nin çocukluğun ilk 6 yılında yeterli oranda 
verilmemesinden kaynaklandığını artık ço-
ğumuz bilmekle birlikte ; Aslında sevgiye 
sevgi diyebilmek için karşıdan herhangi bir 
beklenti içinde olmadan bizim içimizde son-
suz şekilde bulunan kaynak duygudan diğer 
bir kaynağa aktarırken de bir beklenti içinde 
olmamak gerekiyor. Koşulsuz sevgi her ne 
kadar ruhani boyuttaymış gibi algılansa da 
en gerçek sevgi ; sahiden ‘karşılıklılık ‘duy-
gusundan bağımsız olandır. Bunu yapabil-
mek için de sadece sosyal varlık olmamıza 
gerek duyulmaz..Doğaya, çiçeğe, ağaca, 
herhangi bir canlıya sevgi verebiliriz bir 
karşılık beklemeksizin .Asıl insana iyi gelen 
,insanı iyileştiren de bu değil midir zaten..
Hepinize sevgi dolu bir ay dilerim.
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Türkiye’nin mobilite alanında hizmet veren küresel teknoloji markası Togg, 29 Ekim’deki Togg Teknoloji Kampüsü açılışın-
da C SUV’un ardından üretim sırasına girecek C-Sedan ve C-X Coupé modellerinin görsellerini ilk kez paylaştı. 

TOGG, C-SEDAN VE C-X COUPÉ MODELLERİNİN GÖRSELLERİNİ 
İLK KEZ PAYLAŞTI

İlk akıllı cihazı C SUV’u seri üretim bandın-
dan indiren Togg, C-Sedan ve C-X Coupé 
modelleriyle ilgili ilk ipuçlarını da verdi. 
Togg Teknoloji Kampüsü’nün açılış töre-
ninde “YeniLig’e Yolculukta Sıradaki Adım-
lar” başlıklı bölümde geleceğe yönelik ça-
lışmalarını anlatan Togg CEO’su M. Gürcan 
Karakaş, C SUV’un ardından üretim sırasına 
girecek C-Sedan ve C-X Coupé modellerinin 
görsellerini ilk kez paylaştı. 

“Akıllı cihaz ürün portföyü için heyecan-
la çalışıyoruz”

Togg CEO’su M. Gürcan Karakaş, projenin 
başında tek bir ürün ile değil akıllı cihaz 
ürün portföyü ile yola çıktıklarını belirterek, 
“Hedeflerimiz doğrultusunda 2030 yılına 
kadar 5 farklı model planladık. İlk akıllı ci-
hazımız C SUV ile 2023 yılının ilk çeyreğinde 
kullanıcılarımızla buluşacağız. 2025 yılının 
ilk yarısında C-Sedan, 2026 yılında ise C-X 
Coupé yollara çıkmaya hazır olacak. B-SUV 
ve MPV modellerimiz için de çalışmalarımızı 
heyecanla sürdürüyoruz” dedi.

Ortak platformda 5 farklı model

2030’a kadar ortak platform kullanarak 
5 farklı model ve toplam 1 milyon adet 
araç üretmeyi planlayan Togg, homo-
logasyon testlerinin tamamlanmasının 
ardından 2023 yılının ilk çeyreğinde 
C segmentindeki ilk akıllı cihazı olan 
SUV ile pazara çıkacak. Ardından yine 
C segmentindeki Sedan ve C-X Coupé 
modelleri üretim sırasına girecek. Takip 
eden yıllarda B-SUV ve C-MPV’nin de 
aileye katılmasıyla, aynı DNA’yı taşıyan 
ve 5 modelden oluşan ürün gamı ta-
mamlanacak.
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BINGÖL KALIUM ALIŞVERIŞ MERKEZI GENEL MÜDÜRÜ ALI GESOĞLU: 
KLASİK YÖNTEMLER VE DİJİTALİN ENTEGRASYONU BAŞARIYA GÖTÜRÜR

Doğu ve Güney Doğu Anadolu’da perakende ve AVM yönetiminin en deneyimli isimlerinden biri Ali Gesoğlu… Kendisi, 
Gaziantep ve Erzurum’daki başarılı çalışmalarının ardından Bingöl’deki Kalium AVM’nin Genel Müdürü olarak sektöre 

ve şehre önemli katkılar sunuyor. “Klasik pazarlama mı dijital pazarlama mı?” sorusunu yönelttiğimiz Gesoğlu, Kali-
um’daki uygulamalardan örnekler verirken Doğu’daki tüketici profilinin İstanbul gibi büyükşehirlere göre farklılıklarına 

da dikkat çekti. 

Klasik pazarlama ile dijital pazarlamayı 
değerlendirir misiniz?

“Bana göre, ‘Klasik pazarlama yöntemleri 
mi yoksa dijital yöntemler mi?’ dediğimizde 
aklımıza gelen ilk konu, satış kanallarındaki 
değişim. Bilindiği üzere internetten satışlar 
en çok pandemi ve sonrasında gelen e-ti-
caret eğilimleri ile gelişti. Geride bıraktığı-
mız 2 yılı aşkın sürede elbette ki daha önce 
görülmeyen ölçüde internet siparişi verildi. 
Buna karşın gelecek beklentileri, 2024’e dek 
satışların yüzde 80’e varan oranlarda offline, 
yüzde 20 civarı online olacağını öngörüyor. 
Ancak perakendeci için tek konu, müşteri-
nin ürünü nereden satın aldığı değil. Hatta 
müşterilerin yüzde 73’ü bile, bir ürünün ne-
reden satın alındığının önemsiz olduğunu 
söylüyor. Esas mesele, müşterinin değişen 
tercihlerini anlamak, hangi markaları seçip 
nasıl bir fiyat politikası güttüğünü çok iyi iz-
lemek… İzlemek bile geç kalmak anlamına 
gelebilir. Belki de ekonomideki, mevsimler-
deki, trendlerdeki her değişime eş zamanlı 
yanıt veren stratejileri uygulamaya koymak 
gerektiğini söylersek daha isabetli konuş-
muş oluruz. Şüphesiz online ortamda işini 
iyi yapanlar satışlarını artıracaklar. Üstelik 
bu girişimcilerin bir kısmı, fiziksel mağaza 
açarak yola devam etmeyi seçiyorlar. Pera-
kendede tüm bunları bir arada değerlendir-
mek durumundayız. 

Günümüzde mağazacılar, çevrimiçi kanallar 
ile mücadele edebilmek için çeşitli stratejiler 
geliştirmek durumunda. Hedef, müşteri de-
neyimini geliştirebilmek… Elbette ki dijital-
leşme sonrasında klasik perakende ile onli-
ne satışları iyi entegre edebilmek gerekiyor. 

Sanal deneme kabinleri, önerilerde bulunan 
alışveriş uygulamaları, internette ya da biri-
sinin üzerinde gördüğünüz ürünün aynısını 
ya da benzerini sizin için arayan uygulama-
lar, istediğiniz beden veya numaranın bu-
lunarak sonradan adresinize gönderilmesi, 
değişim için mağazaya gitmeden ürünün 
yenisini alabilme imkanları… 

Mağaza içinde internet bağlantısı sunarak, 
tüketicinin ürünü satın almadan arkadaşla-
rından fikir almasına olanak sağlamak, ger-

Ali GesoğluAli Gesoğlu
Bingöl Kalium Alışveriş Bingöl Kalium Alışveriş 
Merkezi Genel MüdürüMerkezi Genel Müdürü



57

Röportaj / MALL&MOTTO 

çek mekanlar ile sanal ağların bir arada nasıl 
kullanıldığını gösteren örneklerden sadece 
biri… 

Bugün süpermarketlerde kullanılan kasiyer-
siz kasalar, yakın gelecekte kıyafet satılan 
mağazalarda da olabilir. Ürünü elinize alıp 
kasaya götürüp kredi kartınızdan ödeyebilir, 
verilen poşetin içine yerleştirip çıkabilirsiniz. 
Bir adım ötesinde mağazada bulamadığınız 
ürünün diğer mağazalarda olup olmadığını 
da kendiniz kontrol edebilirsiniz. 

Müşteri tarafında böyle avantajlar yaşanır-
ken perakendeci de sanal ağları kullanılan 
müşterilerini eskisinden daha detaylı takip 
edebiliyor. “Müşteri nerede dolaşıyor?”, 
“Kim, hangi mağazada ne kadar zaman 
geçirdi?” Bu tarz bilgilerin doğru analizi, 
müşteri deneyimini geliştirebilmek için kul-
lanılıyor. Böylece müşterinize hızla kişisel bir 
indirim ya da ürün önerisi sunabiliyorsunuz. 
Perakendeciler, mağazaları, satış kanallarını 
ve sosyal ağları bir arada kullanarak tüketi-
cinin ürünler ile ilgili deneyimlerini anlama-
ya, gerekli konularda eğitimler vermeye, cilt 
bakımını öğretmeye veya spor alışkanlığını 
kazandırmaya çalışarak hedef kitleleri ile 
olan duygusal bağlarını geliştirmeye ça-
lışıyorlar. Bundan sonraki süreçte de farklı 
kanalların entegrasyonu güçlenerek devam 
edecek. 

Müşterimiz Ürünü İnternetten Alsa Bile 
AVM’ye Gelmeyi Seçiyor 

Bana göre yöneticilerin yenilikçi tarzları, 
vizyonları, dünyayı takip etme becerileri 
önemli ama hangi şehirde, nasıl bir müşte-
riye hizmet verdiğinizi de dikkate almanız 
gerekiyor. Kendi müşterinizi tanımak, işin 
en büyük sırlarından biri bence… Örneğin 
İstanbul’da oturan biri kozmetik ürünler sa-
tan markalardan alışveriş yaparak kargoyu 
ev adresine isteyebilir. Bingöl’de genç bir 
kadın, genellikle verdiği siparişi kendisi alış-
veriş merkezinden teslim almayı seçecektir. 
Bu perakendeci için olduğu kadar alışveriş 
merkezi açısından da cazip. Böylece müşte-
ri, ürünleri teslim almak için alışveriş merke-
zinde bir kahve içip film de izleyebilir. Aynı 
yaklaşımdan hareketle biz internetin en çok 
satış yapan önce markalarından biri için 
(Trendyol) alışveriş merkezimizde bir kiosk 
açmayı düşünüyoruz. Bizim dijital ve klasik 
yaklaşımları entegre ederken en verim-
li gördüğümüz seçenekler bu şekilde. Her 
şirket ve alışveriş merkezi yönetimi de ken-
dine avantaj sağlayacak şekilde geleneksel 
ve modern yöntemlerin optimal kullanımına 
ağırlık verecektir. 

Tüm bunlara ek olarak sosyal medya ağları 
üzerinden şirketlerin yaptığı kampanyalar, 
bilgilendirme ve promosyonlar da etkili 

olabilmektedir. Biz de yönetim olarak za-
man zaman duyuru ve promosyonlar için 
sosyal medyamızı etkin bir şekilde kullan-
maya özen gösteriyoruz. Öte yandan sosyal 
medyanın müşterilerimiz ile duygusal bir 
bağ oluşturup devam ettirebilmek konu-
sunda büyük avantajlar getirdiğine inanıyo-
rum. Elbette bunu sadece övgüler açısından 
düşünmemek gerek. Özellikle Z kuşağının 
eleştirilerini ve isteklerini anlamakta da anlık 
iletişim sağlayan bu kanalların değerli araç-
lar olduğunu kesin.  

Ali Gesoğlu’ndan Pazarlama ve Tüketici 
Eğilimlerine Dair Satırbaşları 

Mall&Motto için görüşlerini aldığımız Kali-
um AVM Genel Müdürü Ali Gesoğlu, özel-
likle Doğu ve Güney Doğu Anadolu’da alış-
veriş merkezleri ve perakendenin nabzını 
çok iyi tutan başarılı isimlerden biri… “Bu-
gün geldiğimiz noktada cep telefonları, sa-
tış siteleri ve alışveriş merkezlerindeki dijital 
yapılar sayesinde müşterilerimizin eğilim-
lerini ve tercihlerini izleyebiliyoruz. Ancak 
bana göre sonradan izlemek değil bir ürün 
ile ilgilenen ama henüz satın almamış kişi-
ye hızlı şekilde farklı bir promosyon ya da 
teklif önermek, analizleri eş zamanlı hızlı ha-
reketler ile yönlendirebilmek hatta ve hatta 
sezon başında eldeki veriler ile müşteri dav-
ranışlarını öngörebilmek daha büyük önem 
taşıyor” dedi. 

-Müşteri davranışlarını izleyip analiz etmek 
artık geç kalmak anlamına geliyor. Bunun 
yerine deneyimli yöneticilerin sezgisel ola-
rak trendler ile eş zamanlı olarak değişimi 
öngörmeleri daha isabetli olur. Trendi siz 
belirleyebiliyorsanız en iyisi tabii ki! 

-Gelecek öngörüleri, yakın gelecekte inter-
net alışverişlerinin daha az, klasik mağaza 
alışverişlerinin yüzde 80 gibi daha yüksek 
oranlarda seyretmeye devam edeceğini 

söylüyor. 

-Perakende markası için tek konu satış ka-
nalı değil. Markalar, müşterinin ne aradığı-
nı, neye eğilim gösterdiğini tahmin etmek 
durumunda… Bazen fiyat, bazen ürünü kul-
lanan ünlü biri, bazen marka, bazen renk, 
bazen küçücük bir promosyon satın alma 
kararında belirleyici olabiliyor. 

-İnsanları alışveriş merkezlerine çeken pek 
çok unsur var. Sosyalleşme, ilham alma, 
yemek yeme, mutfak alışverişi, boş vakit 
değerlendirme, çocukların keyifli zaman ge-
çirmesi… Uzun süre dışarı çıkmayan kişiler, 
kendilerini yaşamdan kopmuş gibi hissedi-
yorlar. Bu anlamda alışveriş merkezleri, ki-
şiye özgürlük sağlayan güzel bir seçenek… 

-Pek çok marka, internetten satış kanallarını 
güçlendirmeye devam ederken, internette 
markalaşan şirketler de fiziksel mağaza aç-
mayı seçiyorlar. 

-Tüketici çoğu zaman internette bir ürü-
ne karar verip onu mağazada denedikten 
sonra almayı seçiyor. Bu da demektir ki, in-
ternette güçlü olan markalar, mağazalarda 
daha yüksek oranda satış yapıyorlar. 

-Bu yıl tüketiciler, markalar ve AVM yöne-
timleri, yüksek enflasyon ile mücadele et-
mek için strateji geliştirmeye çalışıyorlar. İn-
ternet satışları, alışveriş sürecini hızlandırdı 
ama sınırlı bütçe ile hareket etmeye çalışan 
müşteri, fiyatı pek çok kanaldan bilgi alarak 
karşılaştırmak, kendine en uygunu bulmak 
durumunda… 

-Doğu ve Güney Doğu’da eğilim, internet-
ten ürünü satın alıp paketi AVM’den teslim 
almak yönünde… Bu, hem mağazaların hem 
de alışveriş merkezlerinin işine yarıyor. Tü-
ketici de dışarı çıkıp mağaza gezmekten ke-
yif aldığı için memnun. 



58

MALL&MOTTO / Haberler Makale / MALL&MOTTO 

Engin Yıldırım

Makale / MALL&MOTTO 

ALIŞVERİŞ’İN MARKA BAHÇESİ

İkinci kitabımın da ismi olan " Alışverişin 
mARKa Bahçesi" başlığı ile makale yazmak-
ta bugüne kısmetmiş. 
 
Marka yaratmak zordur, uzun bir yolculuk-
tur. Günümüzde ağır rekabet koşulları, de-
ğişen tüketici özellikleri, üreticileri güçlü bir 
marka yaratmaya ve sahip olmaya itmekte-
dir. Tüketicilerde güçlü bir marka sadakati 
yaratmak ve mevcut müşterileri korumak; 
İşletmelerin dolayısıyla, pazarlama -iletişi-
minin- temel sorunudur. Farklılaşan, ula-
şılması, etkilenmesi güç tüketicilerde bir 
marka bilinci yaratmak, ürünleri değil de 
markaları kullanmalarını, satın almalarını 
sağlamak işletmelerin temel hedefi haline 
gelmiştir. Markaların ARKA Planında ise işini 
tutkuyla seven, bugün koltuğuna oturdu-
ğunda dünden farklı ne üretirim diyen bir 
ekip, 

rakiplerin sürekli önünde olma telaşı, alın-
teri, Ar-Ge, yeniliklerin heyecanı, uykusuz 
gecelerin sabahında işleri yetiştirmenin gu-
ruru neticesinde geçen yorgunluklar vb. Söz 
konusudur.
 
Markanın unsurlarından biri de, yıllar için-
de oluşan sevgi ve güven ilişkisidir. Marka 
olabilmek, marka kalabilmek, uzun vadeli 
düşünmek ve kısa vadeli çıkarları elinizin 
tersiyle itebilmektir. Kısacası marka günü 
kurtarmak değil, yarını inşa etmektir. Mar-
kanın yaşı yoktur. Marka, her zaman kendini 
yenileme kapasitesine sahiptir. Yıllar içinde 
tüketicisiyle kurduğu bağın zayıflayıp zayıf-
lamadığını izliyorsanız, markayı yenileme 
ihtiyacını da sezersiniz. Kilit sözcük genç-
leşme veya ihtiyarlaşma değil, kilit sözcük 
yenileme ve kendini yinelememedir. 
 
Tüketiciler, alışveriş sürecinde farklı mar-
kaların karşılaştırmasını yaparken, yalnızca 
markanın sahip olduğu özellikleri değil, aynı 
zamanda markanın değerini ve gücünü de 
dikkate alırlar. Marka değerinin yaratılması 
ise tüketicilerin alternatif ürünlere karşı o 

markayı tercih etmesi ve ona bir değer biç-
mesi olarak tanımlanır. 

Ürünün tanıtımı ve reklâmı ile başlayan 
marka iletişimi, ürün satışa sunulduktan 
sonra müşterinin alışveriş sırasında karşılaş-
tığı satıcı davranışı ile devam eder. Alışveriş 
deneyimi, ilk iletişimde yaratılan izlenime 
uygun bir şekilde yaşandığında olumlu yön-
de ikinci adım atılmış olacaktır. 
 
Başarılı markaların başarısının nedenleri 
açıklanırken, pek çok nitelikten bahsedilir. 
Bunlar arasında en önem verdiklerimden 
ve en az değinilenlerden biri, “markanın 
zekası”;  Markanın öğrenme, öğrenilenden 
yararlanabilme, yeni durumlara uyabilme ve 
çözüm yolları bulabilme yeteneğidir. Diğer 
önemli  nitelik ise Marka Kişiliğidir. Marka 
kişiliği bireylere ait özgün özelliklerin mar-
kalara aktarılmasıdır. Sıcakkanlı, resmi, he-
yecanlı, yenilikçi, titiz, dağınık, prestij sahibi, 
güvenilir enerjik. Marka kişiliği, markaların 
birbirine benzeyen özellikleri nedeniyle or-
taya çıkmış bir kavramdır.

Marka olmak için rakiplerden farklı bir kon-
sept oluşturmak ve konsepti istikrarlı bir şe-
kilde tüketicilere anlatmak gerekir. 
 
Zenginleşen bireyler, zenginliklerini başka-
larını da göstermek eğilimindedirler. Batı’da 
bu süreç geniş bahçeli büyük müstakil evler, 
pahalı arabalar, yatlar, pahalı seyahatler, an-
tikalar ve lüks tüketim ürünleri gibi oldukça 
yaygın bir platformda oluşmuştur. Asya’da 
ise zenginliğin gösterilmesi, ağırlıklı olarak 
lüks ürünlerin tüketimi üzerinden tezahür 
etmektedir. Asyalı yeni zenginlerin genellik-
le gruplar halinde seyahat ettikleri ve nispe-
ten mütevazi evlerde yaşadıkları bilinmek-
tedir. ‘’Yeni para’’; hazır giyim, saat, çanta, 
mücevherat vs. gibi üçüncü şahıslar tarafın-
dan ‘’doğrudan görülebilen’’ lüks ürünlere 
akmaktadır. 
 
Alışveriş yapmanın çok çeşitli gerekçeleri 
vardır:
 

İhtiyaçları karşılama
Monotonluktan kurtulma isteği ve heyecan 
arama 
Moda ve trendleri takip etme
Sosyalleşme
Ailece bir arada olma
Güvenlik sağlar
Sağlığı iyileştirir
İyi gözükür / görünümü iyileştirir
Bir isteği karşılar
Sahip olmak keyiflidir
İnsanlara övünç duygusu verir
Para biriktirmeye / kazandırmaya devam 
eder
Hayatı kolaylaştırır / rahatlatır
İyi hissettirir
Birinin hoşlanmasını / saygı duymasını sağ-
lar
Statü sembolüdür
 
Zamanla alışverişe bilerek veya bilmeyerek 
farklı anlamlar yüklemiş durumdayız. Üzül-
düğümüzde, sevindiğimizde, keyif için, va-
kit geçirmek için hatta arkadaşlarımıza hava 
atmak istediğimizde, kısacası yaşamımızda 
terapi niteliği kazanır olmuştur.

İster markanızı yönetmek isteyin, ister yeni 
bir girişimci olarak kendinize uygun bir pi-
yasa arayın; yapacağınız ilk faaliyet, insanları 
dikkatle gözlemek olmalıdır. Piyasa satışla-
rını izlemeye verdiğiniz önem kadar insan-
ların neyi neden aldıklarını anlamak amacıy-
la çalışmalar yapmalısınız.
   
İddialı markalar, meydan okuyan marka-
lardır. Meydan okuyan markalar bana göre 
ikiye ayrılır:
-Pazar lideri olmasına rağmen iki numaray-
mış gibi düşünüp, bir numarayı; Yani kendi-
sini aşmaya çalışan, kendine meydan oku-
yan markalar.
-Pazar liderinin stratejilerini takip ve taklit 
ederek büyük başarılar elde edemeyeceğini 
bilen, liderin koyduğu Pazar kurallarına ve 
lidere cesaretle meydan okuyan markalar.
 
Peki siz hangi kategoridesiniz?
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ALIŞVERİŞ’İN MARKA BAHÇESİ

St i l Sahibi Miniklere
Özgün Tasarımlar

Zamansız özgün şıklığın doğallıkla harmonisi...

www.minisculebyebrar.com
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KİRA SÖZLEŞMELERİNİN HUKUKİ VASFI, 
KURULMASI VE FESHİ YÖNÜNDEN GENEL KOŞULLAR 

Av. Arb. Efsun Matur
Avukat

Gayrimenkul fiyatlarındaki kontrol edileme-
yen dalgalanmalar, mal sahipleri ve kiracılar 
arasında pek çok hukuki çatışmaya sebep 
olmaktadır. 

Mal sahipleri kiracılarını çıkarıp daha yüksek 
ücretlere mülklerini kiralamaya çalışırken, 
kiracılar da (haklı olarak) dışarıdaki fiyatlarla 
yüz yüze kalmamak için işyeri veya evlerini 
bırakmak istememektedir. Sonuç olarak tah-
liye davaları her geçen gün artmakta, sistem 
tıkanmaktadır

Kiralayanlar “Yurt dışından oğlum geldi”, 
“evi kayınvalideme vereceğiz” vs gibi neden-
lerle  kiracılarını tahliye etmeye çalışmakta-
dır.  Önceleri bu ve benzeri cümleleri duyan 
kiracılar çok da diretmeden evden ayrılırken, 
şimdilerde ev bulma konusunda yaşanan 
sıkıntılar sebebiyle konu mahkemeye taşın-
maktadır. 

İşte bu noktada hukuk sisteminin çoğu kişi 
tarafından anlamakta zorlanılan ve gerçek-
ten de karmaşık yollarında kaybolma riski 
ortaya çıkmaktadır.

18/5/1955 tarihinde yasalaşan 6570 sayı-
lı Gayrimenkul Kiraları Hakkında Kanun ile 
çatılı taşınmazların kiralanması özel olarak 
düzenlemiş idi. Bu kanun 01 Temmuz 2012 
itibariyle yürürlükten kalkmış ve tüm kira 
ilişkilerine 6098 sayılı Borçlar Kanunu uygu-
lanmaya başlanmıştır. 

KİRA SÖZLEŞMESİNİN ŞEKLİ  VE  GEÇERLİLİK 
ŞARTLARI

Kira sözleşmesi nasıl yapılmalıdır, geçerlili-
ği herhangi bir şekle tabii midir gibi sorular 
çok sık gündeme gelir. Özetle;  

1)Kira sözleşmesi Kiraya veren ile Kiracının 
iradelerini karşılıklı olarak açıklamaları  anın-
da kurulmuş olur. (TBK m.1)  

2)Sözleşmenin geçerli olması için yazılı ya 
da   resmi şekilde yapılması zorunlu değil-
dir.  Sözlü yapılan kira kontratı da geçerlidir.

3)Dikkat edilmesi gereken son husus da, 
kira kontratının geçerli olması için kiralana-
nın  kiracıya teslim edilmesi gerekmemek-
tedir

KONUT VE ÇATILI İŞYERİ KİRALARINDA 
SÖZLEŞMENİN FESHi

Kiracı ve Kiraya veren açısından uygulama 
farklıdır.  Kiracı sözleşmeyi fesih hakkına 
sahipken kiralayanın bu  hakkı sınırlandırıl-
mıştır. Konut ve çatılı işyeri kiralarında kiracı, 
belirli süreli sözleşmelerin süresinin  bitimin-
den en az on beş gün önce yazılı bildirimde 
bulunmadıkça, sözleşme aynı  koşullarla bir 
yıl için uzatılmış sayılır. (BK 347/1) Kiraya ve-
ren, sözleşme süresinin bitimine dayanarak 
sözleşmeyi sona erdiremez.   (BK 347/1) An-
cak, on yıllık uzama süresi sonunda kiraya 
veren, bu süreyi izleyen her uzama  yılının 
bitiminden en az üç ay önce yazılı bildirim-
de bulunmak koşuluyla, herhangi  bir sebep 
göstermeksizin sözleşmeye son verebilir. 
(BK 347/1)

GENEL OLARAK KONUT VE ÇATILI İŞYERİ 
KİRALARINDA SÖZLEŞMENİN SONA ERME 
ŞEKİLLERİ 

I-Yazılı Bildirim yoluyla sona ermesi(BK 347)   
Konut ve çatılı işyeri kiralarında kiracı, belirli 
süreli sözleşmelerin süresinin bitiminden en 
az onbeş gün önce bildirimde bulunmadık-
ça, sözleşme aynı koşullarla bir yıl için uza-
tılmış sayılır. 

Kiraya veren, sözleşme süresinin bitimine 
dayanarak sözleşmeyi sona erdiremez. An-
cak, on yıllık uzama süresi sonunda kiraya 
veren, bu süreyi izleyen her uzama yılının 
bitiminden en az üç ay önce bildirimde 
bulunmak koşuluyla, herhangi bir sebep 
göstermeksizin sözleşmeye son verebilir. 
Belirsiz süreli kira sözleşmelerinde, kiracı 
her zaman, kiraya veren ise kiranın başlan-
gıcından on yıl geçtikten sonra, genel hü-
kümlere göre fesih bildirimiyle sözleşmeyi 
sona erdirebilirler. 

II-Dava yoluyla kira sözleşmesinin sona er-
mesi  
1) Kiraya verenden kaynaklanan sebeplerle 
a. Gereksinim, yeniden inşa ve imar (BK 350)
b.Yeni malikin gereksinimi (İhtiyaçtan Tah-

liye) (BK 351)
2) Kiracıdan kaynaklanan sebeplerle 
a.Tahliye Taahhüdü (BK 352)
b.İki haklı ihtar (BK 352/2) 
c.Kiracı veya eşinin aynı ilçe veya belediye 
sınırları içerisinde konutunun bulunması, 
(BK 352/3)
d.Kiracının diğer kat maliklerine karşı borç 
ve yükümlülüklerini yerine getirmemesi, 
(BK 316)

KİRA ARTIŞI VE UYGULANACAK ORAN-
LAR

Tarafların sözleşmelerinde, yenilenen kira 
dönemlerinde kira bedelinde artış yapıla-
cağına yönelik bir anlaşmaları var ise bu 
artış oranı bir önceki kira yılındaki TÜFE 
on iki aylık ortalamasını geçemez. Bu ku-
ral, bir yıldan daha uzun süreli kira sözleş-
melerinde de uygulanır. 

% 25 ARTIŞ ŞARTININ DAYANAĞI VE 
UYGULAMA SÜRESİ

Kanuna eklenen geçici madde ile Konut 
kiralarında artış oranı % 25 ile sınırlanmış-
tır. İşyerleri için bu sınır geçerli değildir.  

01/07/2022 ila 01/07/2023 (bu tarih dâhil) 
tarihleri arasında yenilenecek kira sözleş-
meleri, bir önceki kira yılına ait kira bede-
linin yüzde yirmi beşini geçmemek koşu-
luyla artırılabilecektir. Bu maddeye göre 
örneğin bir önceki kira yılının TÜFE oniki 
aylık ortalaması yüzde yirmi beşin altında 
kalması halinde bu oran geçerlidir. 

Bu kural, bir yıldan daha uzun süreli kira 
sözleşmelerinde de uygulanır. Bu oranları 
geçecek şekilde yapılan sözleşmeler, fazla 
miktar yönünden geçersizdir. Bu hüküm, 
344 üncü maddenin ikinci fıkrası uyarınca 
hâkim tarafından verilecek kararlar bakı-
mından da bağlayıcıdır. 
Sonuç olarak; Kiracı ya da kiralayan açısın-
dan BK düzenlemeleri esas olsa da uygu-
lamada Yüksek yargı kararları da belirleyi-
ci olmaktadır. Teamüller, kanuna yapılan 
geçici ilaveler de kira ilişkisinde belirleyici 
olmaktadır. Sözleşme serbestisi özellikle 
kiralayan aleyhine olmak üzere sınırlan-
dırılmaktadır.  Kira ilişkisinin başlangıcı, 
tarafların karşılıklı hak ve yükümlülükleri, 
temel tahliye sebepleri, tahliye davalarının 
sonuçlanması ve sonrasında ortaya çıkan 
sorunlar ayrıca irdelenmesi gereken geniş 
bir alandır. 
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KİRA SÖZLEŞMELERİNİN HUKUKİ VASFI, 
KURULMASI VE FESHİ YÖNÜNDEN GENEL KOŞULLAR 

YAPIMCI
Nisa Akidil İnci

DİJİTAL LED TASARIMI
Emre Balık

YAZAN&YÖNETEN
Aneliya Ivanova

İletişim: 0532 576 10 49
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Suna Dumankaya
Bitki Bilim ve Güzellik Uzmanı

SUNA DUMANKAYA’DAN DOĞAL TARİFLER

Doğal Sürme

Hurma çekirdeklerini kömür gibi olana kadar kavurun. Robotta un haline 
getirip kapaklı cam şişeye koyun. Sürme olarak kullanabilirsiniz.

Soğuktan Çatlayan Ellere

Malzemeler

1 tatlı kaşığı parafin
1 tatlı kaşığı kakao
1 kahve fincanı vazelin
Yarım kahve fincanı zeytinyağı
1 tatlı kaşığı yasemin yağı

Hazırlanışı ve Kullanılışı

Parafin ve kakaoyu kısık ateşte benmari usulü eritip yağları 
ekleyin. Hazırladığınız karışımı bir kutuya koyun. Serin yer-
de muhafaza ederek kullanın.

Lorlu Saç Bakımı

Malzemeler

2 yemek kaşığı lor peyniri
2 yemek kaşığı süt
4 yemek kaşığı zeytinyağı
1 ampul E vitamini
Yarım limon suyu

Hazırlanışı ve Kullanılışı

Tüm malzemeleri karıştırın ve masaj yaparak saçınıza uygulayın. Saçı-
nızı streçle sarıp sıcak havlu kapatın. 2 saat beklettikten sonra saçınıza 
uygun bi şampuanla yıkayın.
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DICE KAYEK, HARVEY NICHOLS DOHA’DAKİ 
İLK POP-UP MAĞAZASINI AÇTI

İstanbul ve Paris merkezli ünlü moda mar-
kası Dice Kayek, Harvey Nichols Doha’nın 
içindeki ilk pop-up mağazasını bu ay açtı.
 
Katar’ın başkentinde bulunan Harvey Ni-
chols Doha’da 24 Ekim’de açılan Dice Ka-
yek pop-up mağazası 3 Aralık’a kadar açık 
kalacak.

Katar’da uzun yıllardır tanınan ve sevilen 
Dice Kayek, Harvey Nichols’ın içinde yer 
alan bu mağaza ile Doha müşterisiyle daha 
derin bağlar kurmayı amaçlıyor.
 
Dice Kayek’in Doha’daki ilk pop-up mağa-
zasının tasarım ilhamı, markanın gösteriş-
ten uzak şıklığıyla göz kamaştıran Paris’teki 
flagship mağazasından geliyor. Belçikalı 
başarılı mimar Bernard Dubois’nın imzası-
nı taşıyan Dice Kayek Paris mağazasından 
ilham alınarak yaratılan pop-up mağaza, 
markanın kadın bedenini mimari silüetlerle 
özdeşleştiren zarafetini paylaşıyor. 
 
Pop-up mağazada, Dice Kayek’in Sonba-

har-Kış 2022 koleksiyonunun yanı sıra bu 
mağaza için özel olarak tasarlanan aksesuar 
ve elbise koleksiyonu satışa sunuluyor. Mar-
kanın el işlemesi ve Swarovski kristal taşlı el-
biseleri, Harvey Nichols Doha’nın içinde yer 
alan pop-up mağazada sunulan heyecan 

verici seçkinin bir parçası olarak öne çıkıyor.
 
Harvey Nichols Doha’nın içindeki Dice Ka-
yek pop-up mağazası, bu sezon Doha’da 
gerçekleşecek iki önemli etkinlik süresince 
de açık olacak: 26 Ekim’de düzenlenecek 

Fashion Trust Arabia Ödül Töreni ve 20 Ka-
sım’da başlayacak 2022 FIFA Dünya Kupa-
sı. Ayrıca, Dice Kayek’i Katar pazarına daha 
yakından tanıtabilmek için markanın kuru-
cularının da katıldığı mağaza içi etkinlikler 
planlanıyor.
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Fatma Fidan
Uzm.Diyetisyen

Bir türlü diyet yapamıyor, iştahınızı kapa-
tamıyorsanız, yanlış reklamlara inanarak 
sağlıksız yöntemlerle kilo vermeye çalışıp, 
vücudumuzu hasta ediyoruz.. İlk olarak ki-
lonun kalıtsal mı yoksa yapılan diyetin ye-
tersizliği mi belirlememiz gerekir..

Aç kalarak kilo verebileceğini düşünmek!

Çoğunlukla aç kalarak kolayca kilo verile-
ceği düşünülür. Kendinizi açlığa mahkûm 
ederseniz, kas kaybına uğrarsınız. Aç kalın-
ca, vücut metabolizmayı yavaşlatır, enerjiler 
daha yavaş yakılır ve vücut kendini koruma-
ya alarak yağı daha etkili bir şekilde depo-
lamaya başlar.  Bunun yerine en az 2 veya 
3 saatte bir beslenmek, metabolizmanızı 
yavaşlatmadan kilo vermenizi sağlayacaktır.

Karbonhidratı tamamen hayatından çı-
karmak!

Tahıl ürünleri kimyasal yapılarından dolayı 
su tutucu özelliğe sahiptir. Tartıda gördüğü-
nüz kilo kaybı; ekmek vb ürünleri tamamen 
kesmenizden kaynaklanan su kaybındandır. 
Ayrıca yapılan çalışmalarda karbonhidratı 
azaltılan diyetlerde, kötü ruh hali gibi uzun 
dönem etkileri araştırmalar sonucunda bili-
nen bir gerçektir. 

Yağı kesmek!

Diyet sırasında yağı hayatınızdan çıkarma-
yın. Her yağ kötü değildir ve tüketilmedi-
ğinde ise vücut yağı depolamaya başlar. 
Ayrıca A, D, E, K vitaminlerinin bağırsaklar-
dan emilimi neredeyse sıfıra iner. Bu yüzden 
de çeşitli sağlık sorunları meydana gelebilir.
Az yiyerek kilo probleminden kurtulabilece-
ğini düşünmek!

Az yemek yemek, vücudunuzun insülin di-
renci oluşturmasına neden olabilir. İnsulin 
direnci oluşan vücut metabolizmaları daha 
hızlı kilo almaya elverişlidirler. Az yemek ye-

menin bir diğer olumsuz tarafı da vücudun 
su ve protein dengesinin bozulmasıdır. Pro-
tein dengesinin bozulması kas yapınızın bo-
zulmasına, su dengenizin bozulması böbrek 
hastalıklarına ve diyabete neden olabilir

Meyve kilo aldırmaz, diyet yaparken istedi-
ğim kadar meyve yiyebileceğini düşünmek!
Meyveler; düşük kalorili, bol vitamin, mine-
ral, antioksidan ve lif içeren besinlerdir. Di-
yette sınırsız olarak yenilen meyve, kan şe-
kerinde ani yükselmelere neden olup insülin 
dengesinin bozulmasına ve kilo alınmasına 
neden olabilir. Ayrıca meyvelerde bulunan 
fruktoz şekeri vücutta yalnızca karaciğer 
tarafından kullanıldığı için yüksek miktarda 
meyve tüketimi vücutta insülin direnci oluş-
masına ve dolayısıyla kilo alımına neden 
olur.

Sabah aç karnına limonlu sıcak su içmek 
zayıflatır!

Sabah aç karnına limonlu sıcak su içerse-
niz, bütün gece dinlenen ve kendini to-
parlayan vücudunuza yüksek miktarda asit 
almış olursunuz. Yüksek asit, vücudun asit 
dengesinin bozulmasına ve birdenbire yük-
sek miktarda asidi tolere etmek için daha 
çok yorulmasına neden olur.

Kısa sürede hızlı kilo vermeye çalışmak!

Kısa süre içerisinde hızlı kilo verdiren diyet-
ler, sağlık açısından önerilen diyetler değil-
dir.  Sürekli kilo alıp verme döngüsü bazal 
metabolizma hızının yavaşlamasına, yeme 
bozuklukları yaşanmasına neden olur. Diyet 
yaparken unutulmaması gereken en önemli 
doğa kanunu etki-tepki’dir. Hızlı kilo verdi-
ren diyetler vücut metabolizmasını tahrip 
eder ve kısa zamanda daha hızlı kilo alınma-
sına neden olur. Hızlı kilo verdiren diyetler 
çoğunlukla metabolizma da telafisi olma-
yan ciddi hasarlar bırakabilir.

Sağlıklı kilo vermenin de bir ölçüsü vardır. 
Yapılan araştırmalar haftada en fazla 1 kg 
vermenin daha sağlıklı olduğunu gösteri-
yor.

Spor yaparsak vücudumuzdaki yağlar 

kasa dönüşeceğini düşünmek!

Vücudumuzdaki proteinler metabolik 
olarak yağa dönüşebilir ancak yağlar hiç-
bir zaman proteine yani kasa dönüşemez-
ler. Bu nedenle spor yaparken yağlarımız 
kasa dönüşmez. Spor yapmak, vücutta 
yağ yakılmasına neden olur. Diyet esna-
sında ağır sporlar yaparsanız vücut daha 
da kaslanır ve ağırlaşır. Diyette amaç kilo 
vermekse, vücuttaki yağların yakılması 
için koşu, ritmik yürüyüş, yüzme gibi hafif 
sporları yapmak yeterlidir.

Sodanın zayıflatacağına inanmak!

Soda sindirime yardımcı olan ve hazmı 
kolaylaştıran bir içecektir. Sadece bu öze-
liği ile yağ yakımına neden olmaz. Mine-
ral ihtiyacınızı karşılamak için soda tüke-
tebilirsiniz.
Kahve ve çayın su yerine geçtiğini düşün-
mek!

Çay ve kahve kafein içeren içeceklerdir. 
Bu yüzden suyun yerini asla tutmazlar.

Günde en az 2-3 litre su içmeyi ihmal et-
memelisiniz.

 Diyette enerji vermesi için meyve suyu 
içmek!

Taze sıkılmış meyve sularının kalorisi ol-
dukça yüksektir. Diyet yaparken meyve 
suyu yerine meyvenin kendisini tercih 
edebilirsiniz.

Uyumadan zayıflayacağını düşünmek!

Yağ yakan hormon olarak adlandırılan 
ghrelin hormonunun en iyi salgılandığı 
saat gece 00.00 ile 02.00 arasıdır. Eğer bu 
saatleri ayakta geçirirseniz bu hormonun 
salgılanma seviyesi ciddi şekilde azalır. 
Yapılan bir çalışmada düzenli uyuyan ve 
çok geç saatlerde uyumayan bireylerin 
ortalama yüzde 6 civarında daha fazla 
kilo verdikleri gözlemlenmiştir.

 Sağlıklı kilo verebilmek için; Beslenme ve 
Diyet Uzmanından yardım almalısınız!!

DIYET YAPMA KONUSUNDA KAFALAR OLDUKÇA KARIŞIK!
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ATRAX 10. yılında 12-14 Ocak 2023 tarihle-
rinde  İstanbul Fuar merkezinde hall 5-6 ve 
7 de gerçekleştirecek. Uluslararası Eğlence, 
Park , Oyun ve Spor Alanları Endüstrisi Fua-
rı bir kez daha dünyanın birçok ülkesinden 
çok sayıda katılımcı ve ziyaretçiyi İstanbul’da 
ağırlamak için hazırlıklarını sürdürüyor.

ATRAX dünya çapında bilinen bir organi-
zasyon olarak dünyanın her tarafından ziya-
retçi alıyor ve büyük projelere rehber olu-
yor. Türkiye’nin batının üretim üssü olarak 
ilerleyen konumunda ülkedeki ihracat artışı 
fuarlara olan ilgiyi de arttırdı. 

Rekreasyon alanları eğlence endüstrisi-
nin önemli bir parçası.! 

Hızla büyüyen rekreasyon alanı yatırımla-
rının ihtiyacı olan her türlü spor ve aktivite 

tesis ekipmanları bu fuarda görülebilecek. 
Fuarda eğlence, park, aktivite, oyun, spor te-
sisi ekipmanları alanlarındaki son gelişmeler 
ve eğlenceye dair tüm ürün ve hizmetler ile 
buluşuyor.

ATRAX, 12-14 Ocak 2023 tarihlerinde Yeşil-
köy İstanbul Fuar Merkezinde düzenlenerek 
sektörün dünyaya açılan kapısı görevi görü-

yor.  Daha ilk yılından sektörün dünyada-
ki önemli fuarları arasına girmeyi başaran 
ATRAX kapsamını çevre koruma, spor 
alanları, aktiviteleri ve hizmetleri ile zen-
ginleştirerek eğlence ve rekreasyon sek-
törünü geniş bir çatı altında buluşturuyor.  
Hızla büyüyen sosyal tesis yatırımlarının 
ihtiyacı olan her türlü spor ve aktivite 
ekipmanları bu fuarda profesyonel alıcı-

ları ile buluşacak.  

Fuarını ziyaretçilerinin belediyeler, sektör 
temsilcileri, turizm sektörü, alışveriş ve ya-
şam merkezi yatırımcıları, inşaat ve kamu 
alıcılarından oluşan ilgili ortak bir potansiyel 
olduğu gerçeğinden yola çıkarak üçüncü yı-
lında sektörün bir araya geldiği bir platform 
haline geliyor.

ATRAX REKREASYON İÇERİĞİ İLE BÜYÜMEYE DEVAM EDİYOR.
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MALL&MOTTO / Haberler

Taylan Kümeli
Sağlıklı Beslenme ve Diyet Uzmanı

 MÜKEMMEL SAĞLIK IÇIN 5 BASIT KURAL
Sağlıklı bir yaşam tarzını takip etmek genel-
likle inanılmaz derecede karmaşık görünür. 
Etrafınızdaki reklamlar ve uzmanlar çelişkili 
tavsiyeler veriyor gibi görünüyor olabilir. 
Ancak sağlıklı bir yaşam sürmenin karmaşık 
olması gerekmez. Optimal sağlığa kavuş-
mak, kilo vermek ve her gün daha iyi his-
setmek için yapmanız gereken tek şey bu 5 
basit kurala uymak.

1-Vücudunuza Zehirli Şeyler Almayın

İnsanların bedenlerine aldıkları birçok şey 
düpedüz toksiktir. Sigara, alkol ve kötüye 
kullanılan uyuşturucular gibi bazıları da son 
derece bağımlılık yapar, bu da insanların 
onlardan vazgeçmesini veya onlardan ka-
çınmasını zorlaştırır. Bu maddelerden biriyle 
sorununuz varsa o zaman diyet ve egzersiz 
yapmak endişeleriniz arasında en az olanı-
dır. Alkol, buna tahammül edebilenler için 
ölçülü olarak iyi olsa da tütün ve kötüye kul-
lanılan uyuşturucular herkes için kötüdür.

Ancak bugün daha da yaygın bir sorun, 
sağlıksız, hastalıkları teşvik eden abur cubur 
yemektir. Optimal sağlığa kavuşmak isti-
yorsanız bu yiyecekleri tüketmenizi en aza 
indirmelisiniz. Muhtemelen diyetinizi iyileş-
tirmek için yapabileceğiniz en etkili değişik-
lik, işlenmiş, paketlenmiş yiyecekleri azalt-
maktır. Bu zor olabilir çünkü bu yiyeceklerin 
çoğu son derece lezzetli ve direnmesi çok 
zor olacak şekilde tasarlanmıştır. Belirli içe-
rikler söz konusu olduğunda, eklenen şe-
kerler en kötüler arasındadır. Bunlara sükroz 
ve yüksek fruktozlu mısır şurubu dahildir. 
Her ikisi de aşırı tüketildiğinde metaboliz-
manıza zarar verebilir, ancak bazı insanlar 
makul miktarları tolere edebilir. Ek olarak, 
bazı margarin türlerinde ve paketlenmiş, 
fırınlanmış yiyeceklerde bulunan tüm trans 
yağlardan kaçınmak iyi bir fikirdir.

2. Ağırlık Kaldırın ve Hareket Edin

Optimal sağlık için kaslarınızı kullanmak son 
derece önemlidir. Ağırlık kaldırmak ve eg-
zersiz yapmak kesinlikle daha iyi görünme-
nize yardımcı olabilirken, görünümünüzü 
iyileştirmek gerçekten buzdağının görünen 
kısmıdır. Ayrıca vücudunuzun, beyninizin ve 
hormonlarınızın en iyi şekilde çalışmasını 
sağlamak için egzersiz yapmanız gerekir. 
Ağırlık kaldırmak kan şekerinizi ve insülin 
seviyenizi düşürür, kolesterolü iyileştirir ve 
trigliseridleri düşürür. Ayrıca, her ikisi de 
iyileştirilmiş refahla ilişkili olan testosteron 
ve büyüme hormonu seviyenizi yükseltir. 
Dahası egzersiz, depresyonu ve obezite, tip 
2 diyabet, kalp hastalığı, Alzheimer hastalığı 
ve daha pek çoğu gibi çeşitli kronik hastalık 
riskinizi azaltmaya yardımcı olabilir. Ek ola-
rak, egzersiz, özellikle sağlıklı bir diyetle bir-
likte yağ kaybetmenize yardımcı olabilir. Sa-
dece kalori yakmaz, aynı zamanda hormon 
seviyenizi ve genel vücut fonksiyonunuzu 
iyileştirir. Neyse ki egzersiz yapmanın birçok 
yolu var. Spor salonuna gitmenize veya pa-
halı egzersiz ekipmanlarına sahip olmanıza 
gerek yok.

Ücretsiz olarak ve kendi evinizin rahatlığın-
da egzersiz yapmak mümkündür. Örneğin, 
Google'da veya YouTube'da "Vücut ağırlı-
ğı antrenmanları" veya "Jimnastik" için bir 
arama yapın. Doğa yürüyüşü yapmak veya 
yürüyüş yapmak için dışarı çıkmak, yapma-
nız gereken bir diğer önemli şeydir, özellik-
le de oradayken biraz güneş alabiliyorsanız 
(doğal bir D vitamini kaynağı için). Yürümek 
iyi bir seçimdir ve fazlasıyla önemsenmeyen 
bir egzersiz şeklidir. Anahtar, zevk aldığınız 
ve uzun vadede bağlı kalabileceğiniz bir şey 
seçmektir.

Tamamen formunuz bozuksa veya tıbbi 
problemleriniz varsa yeni bir eğitim progra-
mına başlamadan önce doktorunuzla veya 
kalifiye bir sağlık uzmanıyla konuşmak iyi 
bir fikirdir.

3. Bir Bebek Gibi Uyuyun

Uyku, genel sağlık için çok önemlidir ve 
araştırmalar, uykusuzluğun obezite ve kalp 
hastalığı da dahil olmak üzere birçok has-
talıkla ilişkili olduğunu göstermektedir. İyi 
ve kaliteli bir uyku için zaman ayırmanız 
şiddetle tavsiye edilir. Düzgün uyuyamıyor-
sanız onu iyileştirmenin birkaç yolu vardır:

Günün geç saatlerinde kahve içmeyin.

Her gün benzer saatlerde yatmaya ve uyan-
maya çalışın.

Yapay aydınlatma olmadan tamamen ka-
ranlıkta uyuyun.

Yatmadan birkaç saat önce evinizdeki ışık-
ları kısın.

Doktorunuzu görmek de iyi bir fikir olabi-
lir. Uyku apnesi gibi uyku bozuklukları çok 
yaygındır ve çoğu durumda kolayca tedavi 
edilebilir.

4. Aşırı Stresi Önleyin

Sağlıklı bir yaşam tarzı, sağlıklı bir diyet, 
kaliteli uyku ve düzenli egzersiz içerir. Ama 
nasıl hissettiğiniz ve nasıl düşündüğünüz 
de çok önemlidir. Sürekli stresli olmak fe-
laket için bir reçetedir. Aşırı stres, kortizol 
seviyelerini yükseltebilir ve metabolizmanı-
zı ciddi şekilde bozabilir. Abur cubur yeme 
isteğini, mide bölgenizdeki yağı ve çeşitli 
hastalık riskinizi artırabilir. Araştırmalar ay-
rıca stresin günümüzde büyük bir sağlık 
sorunu olan depresyona önemli bir katkıda 
bulunduğunu gösteriyor.

Stresi azaltmak için hayatınızı basitleştirme-
ye çalışın, egzersiz yapın, doğa yürüyüşleri 
yapın, derin nefes alma teknikleri uygulayın 
ve hatta belki meditasyon yapın. Aşırı stres 
olmadan günlük hayatınızın yükleriyle ke-
sinlikle başa çıkamıyorsanız bir psikologla 
görüşmeyi düşünün.

Stresinizin üstesinden gelmek sizi daha 
sağlıklı hale getirmekle kalmaz, aynı za-
manda hayatınızı başka şekillerde de iyi-
leştirir. Hayatta endişeli, keyifsiz olup, asla 
rahatlayamamak ve eğlenememek büyük 
bir israftır.

5. Vücudunuzu Gerçek Yiyeceklerle Bes-
leyin

Sağlıklı beslenmenin en basit ve en etki-
li yolu gerçek yiyeceklere odaklanmaktır. 
Doğada neye benzediklerini bildiğiniz iş-
lenmemiş, bütün yiyecekleri seçin. Hayvan-
ların ve bitkilerin (et, balık, yumurta, sebze, 
meyve, kuruyemiş, tohum, sağlıklı yağlar, 
sıvı yağlar ve yüksek yağlı süt ürünleri) bir 
arada kullanılması en iyisidir. Sağlıklı, zayıf 
ve aktifseniz bütün, rafine edilmemiş kar-
bonhidrat yemek kesinlikle iyidir. Bunlara 
patates, tatlı patates, baklagiller ve yulaf 
gibi tam tahıllar dahildir.

Bununla birlikte, aşırı kiloluysanız, obezse-
niz veya diyabet veya metabolik sendrom 
gibi metabolik sorunların belirtilerini gös-
terdiyseniz büyük karbonhidrat kaynak-
larının azaltılması önemli gelişmelere yol 
açabilir. İnsanlar genellikle yanlış karbon-
hidratları azaltarak çok fazla kilo verebilirler 
çünkü bilinçaltında daha az yemeye baş-
larlar. Ne yaparsan yap, fabrikada yapılmış 
gibi görünen yiyecekler yerine bütün, işlen-
memiş yiyecekleri seçmeye gayret et.
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GIDA PERAKENDECİLERİNDEN ANLAMLI MESAJ:
“ŞİMDİ EKMEK ZAMANI”

8. Ortak Gelişim Kongresi’nde perakende sektörü ile tedarik zinciri paydaşları bir araya gelerek sadece sektörün değil 
tüm dünyanın önemli bir gündemini, gıda arzının güvenliğini değerlendirdi.

Kongrede gıda arzındaki gelişmeler ele alınarak, tarımda ve üretimde daha verimli ve sürdürülebilir uygulamalar ile bu 
uygulamaların kurallı bir koordinasyonla hayata geçirilmesini sağlamak için yapılabilecekler görüşüldü.

Modern gıda perakendesinin temsilcisi ko-
numundaki Gıda Perakendecileri Derneği 
(GPD) tarafından düzenlenen 8. Ortak Geli-
şim Kongresi 11 Ekim 2022 Salı günü Wynd-
ham Grand Levent Istanbul’da ve eş zamanlı 
olarak Digital Netwok Alkaş platformunda 
online olarak gerçekleştirildi. Gıda sektörü-
nün tüm paydaşlarını bir araya getiren et-
kinlik, kongre içeriği ve verilen mesajlarla 
sektörün gündemini ele aldı.

Kongrenin açılış konuşmasını yapan GPD 
Yönetim Kurulu Başkanı Galip Aykaç, der-
neğin kuruluş amaçlarından birinin gıda, 
yiyecek içecek ve temel ihtiyaç maddeleri 
harcamalarının ana adresi olan gıda pera-
kendeciliğinin kurumsallaşması, kayıt altına 
alınması, modernleşmesi ve gelişmesi için 
gerekli çalışmaları gerçekleştirmek olduğu-
nu vurgulayarak, bu gelişimi gerçekleştirme 
doğrultusunda dernek üyelerinin, sektörün, 
paydaşların sorunlarını ve çözüm önerileri-
ni, tüketicinin de çıkarlarını koruyarak en üst 
makamlara taşımaya devam edildiğini ifade 
etti.

Gıda, yiyecek içecek ve temel ihtiyaç mad-
deleri harcamalarının, hane halkı tüketim 
harcamalarının %50’sinden fazlasını oluş-
turduğuna dikkat çeken Aykaç, gıda arzı-
nın önemine dair bazı istatistikleri paylaş-
tı. Dünya Gıda Programı ve Gıda ve Tarım 
Örgütü raporlarına göre 2022’de dünyada 
828 milyon kişinin yatağa aç girdiğini ve 
bunlar arasında akut açlık sıkıntısı çeken kişi 
adedinin 2019’dan bu yana 135 milyondan 
345 milyona yükseldiğini belirten Aykaç, 
bu manzaraya karşılık dünyada her yıl 1,3 
milyar, Türkiye'de ortalama 26 milyon ton 
gıdanın israf edildiğinin altını çizdi. Dünya 
genelinde israf edilen bu gıdaların yıllık de-
ğerinin 1 trilyon dolar olarak hesap edildiği-
ni ifade eden Aykaç, ülkemizde günde üre-
tilen 121 milyon ekmeğin 12 milyonunun 
israf edildiğini sözlerine ekledi.

Ülkeler arası siyasi ilişkiler, doğal kaynakla-
rın mevcut durumu, iklim değişikliği, halk 
sağlığını tehdit eden tehlikeler, demografik 

yapılardaki değişimler, enerji ve hammad-
dede yaşanan sıkıntılar neticesinde tüm 
sektörlerdeki üretim maliyetlerinde global 
anlamda hissedilen enflasyonist duruma 
değinen Aykaç; “Bunlara bağlı olarak artan 
maliyetler de gıda arzını etkileyen sıkıntı-
ların başında geliyor. Biz perakendeciler 
olarak, tüketicimize ihtiyaçlarını maksimum 
seviyede karşılamak üzere kaliteli, hesaplı, 
güvenilir ürün ve hizmet sunarak, üretim 
ile tüketici arasındaki köprü vazifesini gö-
rüyoruz. Bu vazifemizi gerçekleştirirken de, 
tedarik zincirimizden gelen fiyat dalgalan-
malarını tüketicimize en az düzeyde yansıt-
mak için kendi kaynaklarımızı da zorluyoruz. 
Ölçeğimizi de kullanarak sağladığımız fiyat 
avantajıyla da son fiyatlarımızı dengeleme-
ye çalışıyoruz. Ana hammaddelerinin çoğu-
nu yurt dışından alan, dolayısıyla maliyetleri 
farklı etmenlere de bağlı olan bir ülke do-
ğal olarak bunlarla karşı karşıya kalacaktır. 
Bizler maliyet artışlarını özellikle pandemi 
döneminde baskılaya baskılaya bugüne 
geldik.” dedi.

Gıda arzı sisteminin, tarımsal ve hayvansal 
üretim ile sanayi üretiminden başlayan, ta-
şıma, depolama, perakende ve tüketime ka-
dar uzanan kompleks ve birbiriyle direkt et-
kileşimli çok büyük bir ekosistem olduğuna 
dikkat çeken Aykaç, gıda arzında güvenliğin 
sağlanması için tüm bu aşamalarda doğru 
ve verimli uygulamaların geliştirilmesi, sür-
dürülebilirliğinin sağlanması gerektiğine 
inandıklarını dile getirdi.

Perakendecilerin tedarik zincirindeki en son 
halka olduğunu hatırlatan Aykaç; “Fiyatların 
hareketinden daha önemli bir konu gıda 
arzında yaşanabilecek olası bir daralmadır. 
Piyasa ekonomisinin temel kuralı; fiyatların 
arz – talep ilişkisine göre belirlenmesidir. 
Bu denge ne kadar güvenilir olursa doğal 
olarak tüketiciye yansıyan fiyatlar da istik-
rarlı bir biçimde optimumda kalabilecektir.” 
dedi.

Temel ürünlerde “kendi kendine yetebilen” 
ve “dışa bağımlı olmayan” ülkelerin önemli 

bir avantaja sahip olduğunu belirten Ay-
kaç, “Bizler ülkemizin de gıda arzı güvenliği 
açısından kendi kendine yeten bir ülke ola-
bileceğimize inanıyoruz. Bu bağlamda ihti-
yaçlarımızın belirlenmesi ve bunların gide-
rilmesine yönelik politikaların oluşturulması, 
aksiyonların alınması hayati önem taşıyor.” 
dedi.

Üreticinin ve üretimin önemine değinen 
Aykaç, tarımsal üretimde insan kaynağının 
güçlendirilmesi gerektiğine dikkat çekti. 
Köyde yaşayan nüfusun %7,5 den 2021 yılı 
sonu itibariyle %6,8’e düştüğünü, bunun 
yaklaşık yarısının yaşlı olduğunu ifade eden 
Aykaç, “%3,5’la tarımı daha üst noktaya taşı-
makta zorlanırız. Öyleyse orayı heveslendi-
rici ve teşvik edici önlemlere ihtiyaç vardır. 
70’ten fazla teşvik ve destek paketlerinin 
sadeleşmesine ve teşviklerin tarlaya değil, 
ürüne, fazla üretene, fazla ve kaliteli üretene 
verilmesine gerek vardır.” dedi. 

Sebze meyve fiyatlarına da değinen Aykaç, 
Türkiye’nin 55 milyon ton sebze-meyve 
üretimine sahip olduğunu, bunun %30-35 
kadarının o veya bu nedenle fire olarak ay-
rıldığını, kalan 35 ila 37 milyon ton arası tü-
ketilebilir sebze-meyvenin yaklaşık %15’inin 
perakendeciler kanalıyla satıldığını ifade 
etti.

Bu durumda %15’lik satış payı ile peraken-
decilerin enflasyona bir etki edemeyeceğini 
belirten Aykaç, “Bu yanlış algıyı ortadan kal-
dırmamız lazım. Asıl mesele plansız üretim-
dir. Asıl mesele girdi maliyetlerinin yüksek 
olmasıdır. Asıl mesele dışa bağımlılığın azal-
tılamamasıdır.” dedi.
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MALL&MOTTO / Kültür Motto

AKM’DE 15 YIL ARADAN SONRA CARMEN OPERASI SAHNELENDİ

Kültür ve Turizm Bakanlığının beş şehirde çok daha kapsayıcı etkinliklerle yaygınlaştırdığı Türkiye Kültür Yolu Festivalleri 
bünyesinde düzenlenen Beyoğlu Kültür Yolu Festivali’nin ilk gününde Carmen rüzgârı esti. İstanbul Devlet Opera ve 

Balesi tarafından 15 yıl sonra Atatürk Kültür Merkezi’nde (AKM) sahnelenen eser ayakta alkışlandı.

Operadan baleye, tiyatrodan sinemaya, 
edebiyattan dansa, müzikten dijital sanat-
lara, sergilerden sohbetlere herkesin ken-
di beğenisine ve ilgisine uygun 1000’den 
fazla etkinlikle kapılarını açan Beyoğlu Kül-
tür Yolu Festivali tüm coşkusuyla sürüyor. 
Festivalin ilk gününde AKM Türk Telekom 
Opera Salonu’nda dünya genelinde en çok 
sahnelenen operaların başında gelen, bes-
tesi Fransız besteci Georges Bizet'e ait olan 
Carmen operası izleyicilerle buluştu. Biletle-
ri günler öncesinde tükenen eser, İstanbul 
Devlet Opera ve Balesi tarafından 15 yıl 
sonra AKM’de sahnelenmesi açısından da 
sanatseverlerde büyük ilgi uyandırdı. İspan-
ya’nın Sevilla şehrinde tütün fabrikasında 
işçi olarak çalışan ve güzelliğiyle herkesin 
aklını başından alan çingene kızı Carmen'in 
hikayesinin anlatıldığı eser, sanatseverler 
tarafından ayakta alkışlandı.

İtalyan rejisör Vincenzo Grisostomi Travag-
lini’nin sahneye koyduğu Carmen opera-
sında orkestrayı Zdravko Lazarov yönetti. 
Dekor tasarımı Zeki Sarayoğlu’na, kostüm 
tasarımı Ayşegül Alev ve Gizem Betil’e, 
koreografisi Ayşem Sunal Savaşkurt'a, ışık 
tasarımı Giovanni Pirandello’ya ve drama-
turjisi Ravivaddhana Monipong Sisowath'a 
ait olan eserin koro şefliğini Paolo Villa üst-
lendi. Nesrin Gönüldağ’ın “Carmen” rolü ile 
sahnede olduğu gecede “Don José” rolüne 
Ali Murat Erengül, “Micaëla” rolüne Ayten 
Telek, “Escamillo” rolüne ise Caner Akgün 
hayat verdi. “Zuniga” rolünde Mithat Kara-
kelle, “Moralès” rolünde Şahin Dedemen, 
“Frasquita” rolünde Sevim Ateş, “Mercédès” 
rolünde Ceren Şahin, “Le Dancaïre” rolünde 
Alp Köksal, “Le Remendado” rolünde Çağrı 
Köktekin sahnedeydi.  

AKM’de Okay Temiz, açık havada Göksel, 
Emre Aydın ve 90’lar coşkusu
51 ayrı mekânda, 88 salon ve 5 açık hava 
sahnesinde, 6000’den fazla sanatçının yer 
aldığı festival kapsamında düzenlenen ilk 
gece konserleri de coşku ve ilgiyle karşılan-
dı. Türkiye’nin ve dünyanın sayılı perküsyon 
ustalarından Okay Temiz, AKM Tiyatro Sa-
lonu’nda müthiş bir performans sergiledi. 
Grand Pera’da, Şef Can Okan yönetiminde 
Genç Oda Orkestrası ve keman virtüözü 

Yury Revich seyircilerle buluştu. AKM Türk 
Telekom Açıkhava Sahnesi’nde ünlü sanatçı 
Göksel, Galataport Meydan Açık Hava Sah-
nesi’nde ise Emre Aydın dinleyen binlerce 
kişiye adeta bir müzik ziyafeti yaşattı. Şişha-
ne Meydan Açık Hava Sahnesi’nde DJ Ha-
kan Küfündür, Mansur Ark, Ragga Oktay ve 
Grup Vitamin’in “90’lar Türkçe Pop” konseri 
90’lar ruhunu seyircilere bir kez daha hatır-
lattı.  

Etkinlik ve söyleşilere büyük ilgi 
Festival kapsamındaki etkinlikler ve söyleşi-
ler de ziyaretçilerin yoğun ilgisiyle başladı. 
AKM Çocuk Sanat Merkezi’ndeki ritim ve 
müzik atölyesi ile tiyatro şarkıları atölyesi 
çocukları hem eğlendirdi hem de müziğin 
eşsiz gücüyle tanıştırdı. AKM Müzik Ka-
yıt Stüdyosu’ndaki mix teknikleri atölyesi 
müzikseverlerin tercihi oldu. Milli şairimiz 
Mehmet Akif Ersoy’un çok yönlülüğü, Mısır 
Apartmanı’ndaki Mehmet Akif Ersoy Hatıra 
Evi’ndeki ilk sohbet etkinliğinde yazar Zafer 
Bilgi tarafından katılımcılara aktarıldı. Tak-
sim Camii Kültür Merkezi’nde şair İbrahim 
Sadri, “Memleket Havaları” başlıklı söyle-
şisinde ziyaretçilerle buluştu. Galata Mev-
levihanesi’nde ise anlatımlı sema gösterisi 
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gerçekleştirildi. 

23 Ekim’e kadar sürecek festivalde gerçek-
leşecek etkinliklerle ilgili ayrıntılı bilgilere 
https://beyoglu.kulturyolufestivalleri.com/ 
internet adresinden ulaşılabiliyor. Festi-
valdeki ücretli etkinliklerle ilgili biletler ise 
https://biletinial.com/ adresinden satın alı-
nabilir.
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Sağlık & Motto

Katkılarıyla...
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Prof. Dr. Semih Akı
Fiziksel Tıp ve Rehabilitasyon Uzma-

nı, Kayropraktist 

TIBBİ MASAJ VÜCUT VE RUH SAĞLIĞINI KORUYOR
Vücuttaki tüm sistemleri mekanik olarak uyararak etkileşimi dengeleyen 
masaj, tedavi amacıyla yapıldığında vücuttaki ağrıyı azaltarak sinir siste-
mi üzerinde pozitif bir etki yaratıyor. Rehabilitasyon ve tıbbi tedavi uygu-
lamalarının tamamlayıcısı olan tıbbi masajın kişinin sağlık durumuna göre 
ve kişiye özel teknikle yapılması gerektiğini belirten Anadolu Sağlık Merkezi 
Fiziksel Tıp ve Rehabilitasyon Uzmanı, Kayropraktist Prof. Dr. Semih Akı, “Tıb-
bi masaj migren gibi kronik ağrılarda, bölgesel sırt-boyun-bel ağrılarında, 
stres ve kaygı bozuklukları ile ruhsal gerginlik rahatsızlıklarında destekleyici 
bir tedavi olarak uygulanabiliyor” şeklinde konuştu. 

Masaj, yumuşak dokuları mekanik olarak 
uyararak vücutta fizyolojik ve psikolojik et-
kiler yaratan bir tedavi yöntemidir. Vücudun 
kendini yenileme ve iyileştirme özelliğinin 
masajla harekete geçtiğini hatırlatan Ana-
dolu Sağlık Merkezi Fiziksel Tıp ve Rehabi-
litasyon Uzmanı, Kayropraktist Prof. Dr. Se-
mih Akı, “Tedavi amaçlı yapılan tıbbi masaj, 
uzman doktor ve terapist ile beraber kişinin 
rahatsızlığına göre planlanır. Bölgesel ağrı-
lar ve özellikle ofis ortamında çalışanlarda 
görülen boyun, sırt, bel ve baş gibi kas ağrı-
ları, kaslarda fonksiyonel yetmezlikler, aktif 
ve pasif zorlanmalar, eklem kireçlenmeleri, 
uyku bozuklukları ve stres veya kaygı bo-
zuklukları gibi psikolojik sorunlar tıbbi ma-
sajın başlıca uygulama alanları arasında yer 
alıyor” dedi. 

Tıbbi masaj vücut-zihin-ruh sağlığı den-
gesini koruyor

Tıbbi masajın tamamlayıcı bir tedavi yönte-
mi olmakla beraber sağlıklı bireyler üzerin-
de de olumlu etkileri olduğunu dile getiren 
Prof. Dr. Semih Akı, “Masaj sağlıklı kişilerde 
sağlığın korunmasını destekler, hastalıkları 
önler ve vücut-zihin-ruh sağlığı dengesini 
korumasına katkı sağlar. Sağlıklı bir birey 
düzenli masaj seansları aldığında oluşabile-
cek kas ağrılarından kendini korur, duruşu-
nun düzgün kalmasını sağlar, sosyal hayatta 
daha aktif ve dinç olur” açıklamasında bu-
lundu. 

Tıbbi masaj bağışıklık sistemini güçlen-
diriyor

Ayak, el ve kulaklardaki spesifik noktalara 
basınç uygulama tekniği olan tıbbi masajın, 
sinir noktalarını uyararak organları etkile-

diğini belirten Prof. Dr. Semih Akı, “Bu özel 
teknik masajın insan vücudu üzerinde genel 
rahatlama, stres azaltma, enerji akışını den-
geleme ve bağışıklık sistemini güçlendirme 
gibi olumlu etkileri bulunuyor. Bununla 
birlikte vücut iç dengesini düzenlediği için 
migren, sindirim sistemi rahatsızlıkları, ge-
nel kırgınlık, kronik yorgunluk gibi belirgin 
olmayan semptomlarda fayda gösterebili-

yor” dedi. 

Tıbbi masajın bağışıklık sistemini uyardığı-
nı da vurgulayan Prof. Dr. Semih Akı, “Her 
yaştan bireyde güvenle kullanılabilecek bir 
yöntem olmakla beraber, sağlıklı bireylerde 
genel sağlığı korumak, hastalıkları önlemek 
ve rahatlama amaçlarıyla da uygulanabili-
yor” diye konuştu.
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Doç. Dr. Abdulcabbar Kartal

OBEZİTEYE NEDEN OLAN 10 HATA
Kaliteli bir yaşam sürmede sağlıklı beslenmenin rolü çok önemli. Hatalı yeme 
davranışlarının obezite gibi birçok kronik rahatsızlığa yol açabildiğini belir-
ten Anadolu Sağlık Merkezi Doç. Dr. Abdulcabbar Kartal, “Özellikle normal-
den fazla besin tüketmek, yemekleri hızlı ve büyük lokmalar halinde yemek, 
sofradayken başka aktivitelerde bulunmak ve uzun süre sofrada kalmak 
gibi hatalı beslenme davranışları obezitenin ana nedenleri arasında yer 
alıyor. Obeziteyle sonuçlanabilecek yanlış beslenme alışkanlıklarından ve 
davranışlardan uzak durulmalı” açıklamasında bulundu. 

Obezitenin birçok hastalığa eşlik ettiğini ve 
obezite riskini azaltmak için sağlıklı beslen-
me alışkanlıkları edinilmesinin önemini dile 
getiren Anadolu Sağlık Merkezi Doç. Dr. 
Abdulcabbar Kartal, “Toplam enerji alımının 
uzun süreli harcanan enerjiden daha fazla 
olması obezite ile sonuçlanabilir. Yine aynı 
şekilde, yenilen besinlerin özellikle basit 
karbonhidrat oranının yüksek olması, fazla 
alınan enerjinin vücutta yağa dönüştürülüp 
depolanması ile yine kilo artışına neden ola-
bilir” dedi. 

Obezitenin en önemli tedavisi cerrahi

Günümüzün en büyük sağlık sorunlarından 
biri olan obezitenin tedavisinde en etkili 
sonuçların cerrahi müdahalelerle alındığını 
söyleyen Anadolu Sağlık Merkezi Doç. Dr. 
Abdulcabbar Kartal, “Tüm tedavi yöntemleri 
ele alındığında elde edilen bilimsel biriki-
min obezite ve tip 2 diyabet tedavisindeki 
en etkili sonuçların cerrahi müdahalelerle 
alındığını gösteriyor. Bu yöntemlerin bir bö-
lümü sadece obezitenin tedavisinde değil, 
tip 2 diyabet ve eşlik eden diğer hastalık-
ların tedavisinde de etkili ve kalıcı sonuçlar 
alıyor. Özellikle son 30 yılda obezite ve tip 
2 diyabetin cerrahi tedavisi için geliştirilen 
birçok yöntem bulunuyor. Zaman içinde bu 
yöntemlerin bazıları terk edilirken, bir bölü-
mü de etkili uzun dönem sonuçları sayesin-
de günümüzde de başarı ile uygulanmaya 
devam ediyor” dedi.

Doç. Dr. Abdulcabbar Kartal, bireyleri 
obeziteye götüren 10 hatalı yeme davra-
nışını şu şekilde sıraladı: 

1-Normalden fazla besin tüketmek.

2-Özellikle çalışan bireylerde sağlıklı be-
sinler yerine fast food gibi yenmeye hazır, 
enerji yoğunluğu yüksek besinleri çok tü-

ketmek.

3-Akşam eve geldikten sonra yemek zama-
nına kadar atıştırmak ve sonra tekrar yemek 
yemek.

4-Hızlı yemek, büyük lokmalar almak, az çiğ-
nemek, çatalı kaşığı elinden hiç bırakmamak.

5-Öğün atlamak, öğün aralarında sürekli bir 
şeyler atıştırmak.

6-Yemek yerken sohbet etmek, televizyon 
seyretmek, kitap okumak, cep telefonuyla 
ilgilenmek gibi ilgiyi dağıtacak başka akti-

vitelerle uğraşmak.

7-Uzun süre sofrada kalmak; sıkıntı, stres 
ve öfke durumlarında aşırı yemek.

8-Ziyaret ve davetlere sık katılmak ve ik-
ramları reddedememek.

9-Akşam yemeğinden sonra yatıncaya ka-
dar sürekli olarak bir şeyler atıştırmak ve/
veya gece uykudan uyanıp yemek. 

10-Az su içmek ya da hiç su içmemek. Su 
yerine yüksek enerjili/şeker eklenmiş içe-
cekleri tercih etmek.
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Tuba Örnek
Beslenme ve Diyet Uzmanı 

MEVSİM GEÇİŞLERİNDE DENGELİ BESLENMEK BAĞIŞIKLIĞI 
GÜÇLENDİRİYOR

Sonbahar mevsimine geçiş yaptığımız bu günlerde vücudu hastalıklara 
karşı korumak oldukça önemli. Özellikle bu dönemde beslenme alışkanlık-
larına dikkat etmenin vücudu oluşabilecek gribal enfeksiyonlara karşı koru-
duğunu söyleyen Anadolu Sağlık Merkezi Beslenme ve Diyet Uzmanı Tuba 
Örnek, “Mevsim geçişlerinde gribal enfeksiyonların üstesinden daha rahat 
gelebilmek için bağışıklık sistemini güçlendirmeliyiz. Güçlü bağışıklık sistemi-
nin yolu bol meyve, sebze tüketmek, vitamin ve mineral almaktan geçiyor” 
açıklamasında bulundu. 

Bağışıklık sistemini güçlendirmek için C – A 
ve E vitaminlerinin yanı sıra; yeşil sebzeler, 
karnabahar, portakal, limon, mandalina, 
kuşburnu gibi besinlerin de faydalı olduğu-
nu belirten Anadolu Sağlık Merkezi Beslen-
me ve Diyet Uzmanı Tuba Örnek, “C, A ve 
E vitamini bakımından zengin olan fındık, 
ceviz, badem gibi yağlı tohumlar, sıvı yağ-
lar, kuru baklagiller, tahin gibi besinler ile 
yumurta, süt, balık, ıspanak, havuç, kayısı 
gibi sarı, turuncu ve yeşil sebze ve meyve-
ler güçlü probiyotikler arasında yer alıyor. 
Probiyotikler bağışıklık sistemini güçlendi-
rerek sindirimi kolaylaştırır ve bağırsaklarda 
üretilen vitaminlerin sentezinde de önemli 
bir rol alırlar. Düzenli spor yapmak, düzenli 
beslenmek, vitamin ve mineral eksikliklerini 
gidermek, sigaradan uzak durmak, bol su 
tüketmek ve uykuya dikkat etmek bağışıklık 
sistemine ek olarak yorgunluğu da önler” 
dedi. 

Beslenme yaşa ve cinsiyete göre olmalı

Bağışıklık sisteminin kişiden kişiye farklılık 
gösterebildiğine dikkat çeken Beslenme ve 
Diyet Uzmanı Tuba Örnek, “Her yaşta ve 
dönemde enerji ve protein gereksinimleri 
farklılık gösterebildiği için kişiye özel bes-
lenmek çok önemli. Büyüme ve gelişme 
çağında, gebelik-emzirme gibi dönemlerde 
protein ve kalsiyumun uygun miktarlarda 
alındığından emin olunmalı” diye konuştu. 
Yaş arttıkça gençlik dönemlerine göre me-
tabolizma yavaşlayacağından kalori kısıt-
lamasının gerekebileceğini söyleyen Tuba 
Örnek, “Kadınların genel olarak yağ oranı 
erkeklerden daha fazladır. Bu nedenle er-
keklerin metabolizmaları daha hızlı çalışır. 
Kadınların menopoz döneminde metabo-
lizması biraz daha düşerken bu dönemde 
kalsiyum alımına da dikkat edilerek süt, 

yoğurt, peynir, yeşil yapraklı sebzeler tüke-
tilmeli. Kalp hastalıkları ise erkeklerde daha 
sık rastlanıyor. Bu nedenle erkeklerin az 
yağlı, şekersiz, lifli ve dengeli beslenmeyle 
birlikte fiziksel aktivitelerini arttırmaları ge-
rekiyor” dedi. 

Kronik hastalığı olanlar mevsim geçişle-
rinde enfeksiyonlara karşı dikkatli olmalı

Mevsim geçişlerinde en çok dikkat etmesi 
gereken hasta gruplarının başında kanser 

hastalarının geldiğini söyleyen Beslenme ve 
Diyet Uzmanı Tuba Örnek, “Bağışıklık siste-
mi zayıflayabilen kanser hastalarının mev-
sim geçişlerinde dikkat etmesi gerekir. Ayrı-
ca diyabet hastalarını enfeksiyon, metabolik 
olarak sıkıntılı süreçlere sokabileceği için 
onların da dikkatli olması gerekir. Kanser, 
akciğer hastaları, astım hastaları, alerjik kişi-
ler, diyabet hastaları enfeksiyon riskine açık 
oldukları için özellikle mevsim geçişlerinde 
daha çok etkilenebilirler” hatırlatmasında 
bulundu.
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AĞUSTOS 2022 DÖNEMİNDE AVM’LERİN METREKARE VERİMLİLİK ENDEKSİ, BİR ÖNCEKİ 
YILIN AYNI AYINA GÖRE NOMİNAL OLARAK YÜZDE 133,4 ARTTI.

Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği ile Akademetre Research tarafından ortaklaşa oluşturulan AVM Endeksi’nin Ağustos ayı sonuç-
ları açıklandı. Her ay düzenli olarak yayınlanan verilere göre ciro endeksi, Ağustos 2022 döneminde, bir önceki yılın aynı ayı ile karşılaştı-
rıldığında ve enflasyondan arındırılmadan incelendiğinde yüzde 133,4 oranında artarak 1160 puana yükseldi. Ağustos 2022 için açıklanan 
yıllık enflasyon oranının yüzde 80,21 olduğu düşünüldüğünde, metrekare verimlilik endeksindeki artışın enflasyonun üzerinde olduğu 
görülmektedir. 

Ağustos 2022 döneminde metrekare verimlilik endeksi, Temmuz 2022 dönemi ile karşılaştırıldığında ve enflasyondan arındırılmadan ince-
lendiğinde yüzde 9,7 oranında artış göstererek 1160 puana yükselmiştir.

AVM’lerde kiralanabilir alan (m2) başına 
düşen cirolar Ağustos 2022’de İstanbul’da 
5.719 TL, Anadolu’da 3.559 TL olarak ger-
çekleşmiştir. Türkiye geneli metrekare ve-
rimliliği ise Ağustos 2022’de 4.423 TL olarak 
gerçekleşmiştir.

Kategoriler Bazında Ciro Endeksi

Endeks kategoriler bazında geçtiğimiz yılın 
Ağustos ayı ile karşılaştırıldığında AVM’ler-
deki, ayakkabı kategorisinde yüzde 169,1, 
teknoloji kategorisinde yüzde 140,7, giyim 
kategorisinde 134,3, hipermarket kategori-
sinde yüzde 126,4, yiyecek-içecek katego-
risinde yüzde 122,7 ve diğer kategorisinde 
yüzde 119,7’lik bir artış yaşandığı görül-
mektedir.

Kategoriler bazında ciro endeksi bir önceki 
ay olan Temmuz 2022 dönemi ile karşılaş-
tırıldığında teknoloji kategorisinde yüzde 
19,6, diğer kategorisinde yüzde 12,1,  yiye-
cek-içecek kategorisinde yüzde 9,6, ayak-
kabı kategorisinde yüzde 9,2, hipermarket 
kategorisinde yüzde 8,4 ve giyim kategori-
sinde yüzde 5,8’lik bir artış yaşandığı görül-
mektedir.
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(*Diğer kategorisi; yapı market, mobilya, ev tekstili, hediyelik eşya, oyuncak, sinema, kişisel bakım ve kozmetik, kuyum, hobi, petshop, terzi 
ve ayakkabı tamir servisleri, döviz bürosu, kuru temizleme, eczane gibi mağazalardan oluşmaktadır.)

Ziyaret Sayısı Endeksi 

Ağustos 2022 verileri bir önceki yılın aynı ayı ile karşılaştırıldığında ziyaret sayısı endeksinde yüzde 14,8’lik bir artış ile 85 puana yükseldi.

Ağustos 2022 döneminde ziyaret sayısı endeksi bir önceki ay Temmuz 2022 ile karşılaştırıldığında yüzde 2,2 oranında bir düşüş olduğu 
gözlemlendi.
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 341.485 1 ANKAmall AVM 510.917 1 Mavibahçe AVM 341.186
2 City's Nişantaşı AVM 309.080 2 Forum Ankara Outlet 128.448 2 Espark AVM 129.026
3 İstanbul Optimum 247.964 3 Cepa AVM 66.389 3 Park Afyon AVM 124.643
4 Kanyon AVM 222.694 4 Gordion AVM 60.751 4 Samsun Piazza AVM 120.234
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 188.080 5 Next Level AVM 51.772 5 Kulesite AVM 110.780
6 Emaar Square Mall 144.625 6 Taurus AVM 46.383 6 Forum Mersin AVM 104.438
7 Trump AVM 136.965 7 Nata Vega Outlet 39.459 7 Gebze Center 100.824
8 Mall of İstanbul 117.860 8 One Tower AVM 38.206 8 Forum Gaziantep AVM 100.261
9 İstinyePark AVM 108.646 9 Antares AVM 36.667 9 Forum Bornova AVM 98.358

10 Zorlu Center 100.866 10 Podium Ankara AVM 35.347 10 Outlet Center İzmit 91.979
11 Brandium AVYM 98.509 11 Anatolium Ankara AVM 30.318 11 Antalya Migros AVM 90.887
12 Maltepe Park AVM 97.194 12 Kızılay AVM 25.684 12 MarkAntalya AVM 90.473
13 Viaport Asia Outlet 87.975 13 365 AVM 22.774 13 Özdilek Bursa AVM 90.342
14 Tepe Nautilus AVM 85.700 14 Atakule AVM 21.896 14 Forum Trabzon AVM 88.435
15 Capacity AVM 79.375 15 Tepe Prime Avenue 19.985 15 ÖzdilekPark Antalya AVM 80.193
16 Beylikdüzü Migros AVM 77.721 16 Armada AVM 16.380 16 Point Bornova AVM 75.345
17 Akasya AVM 76.144 17 Bilkent Station 12.927 17 MalatyaPark AVM 73.452
18 MetroCity AVM 75.308 18 Park Vera AVM 11.220 18 Kent Meydanı AVM 57.755
19 Meydan İstanbul AVM 71.622 19 Metromall AVM 10.769 19 Deepo Outlet Center 56.918
20 Venezia Mega Outlet 71.138 20 FTZ AVM 630 20 Konya Kent Plaza AVYM 54.022

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 54.573 1 ANKAmall AVM 12.137 1 Özdilek Bursa AVM 28.308
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 53.365 2 Antares AVYM 6.486 2 TerraCity AVM 6.487
3 Akyaka Park 48.278 3 Kentpark AVM 4.497 3 Park Afyon AVM 6.207
4 Kanyon AVM 46.995 4 Tepe Prime Avenue 4.213 4 Sera Kütahya AVM 5.783
5 Emaar Square Mall 17.650 5 Armada AVM 3.364 5 HighWay Outlet AVM 5.544
6 Capitol AVM 13.721 6 Cepa AVM 3.306 6 Kayseri Park AVYM 5.126
7 Trump AVM 13.453 7 Atlantis AVM 2.667 7 MalatyaPark AVM 4.714
8 Buyaka AVM 12.603 8 Gordion AVM 2.643 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.557
9 İstinyePark AVM 9.796 9 Next Level AVM 1.865 9 Gebze Center 4.048

10 Zorlu Center 7.806 10 Arcadium AVM 1.794 10 Deepo Outlet Center 3.407
11 Astoria AVM 7.475 11 365 AVM 1.658 11 Forum Mersin AVM 3.297
12 Akasya AVM 7.235 12 Forum Ankara Outlet 1.595 12 Korupark AVM 3.194
13 İstanbul Optimum 6.169 13 Bilkent Center AVM 1.582 13 Espark AVM 3.046
14 ArenaPark AVYM 5.045 14 Anatolium Ankara AVM 1.217 14 Antalya Migros AVM 2.710
15 Palladium AVM 4.858 15 One Tower AVM 989 15 17 Burda AVM 2.636
16 Marmara Forum AVM 4.813 16 Gimart Outlet 935 16 Outlet Center İzmit 2.453
17 İsfanbul AVM 4.804 17 Park Vera AVM 536 17 Oasis AVM 2.341
18 Kozzy AVM 4.204 18 Panora AVYM 533 18 Palladium Antakya AVM 2.262
19 Watergarden İstanbul 4.155 19 Kızılay AVM 349 19 Sanko Park AVM 2.099
20 Galleria Ataköy AVM 4.008 20 Metromall AVM 312 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.033

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 92.144 1 ANKAmall AVM 112.057 1 TerraCity AVM 77.581
2 Emaar Square Mall 86.741 2 Antares AVYM 39.256 2 Mavibahçe AVM 74.839
3 İstinyePark AVM 65.814 3 Nata Vega Outlet 31.119 3 Özdilek Bursa AVM 73.594
4 Mall of İstanbul 51.836 4 Cepa AVM 29.516 4 M1 Adana AVM 70.465
5 212  Outlet 49.595 5 Gordion AVM 28.542 5 Kulesite AVM 49.504
6 Venezia Mega Outlet 49.438 6 Armada AVM 27.861 6 İzmir Optimum 49.015
7 Watergarden İstanbul 48.948 7 Atakule AVM 27.138 7 Park Afyon AVM 47.747
8 Vadistanbul AVM 47.622 8 Atlantis AVM 26.014 8 Kumsmall AVM 47.237
9 Buyaka AVM 47.350 9 Podium Ankara AVM 25.662 9 41 Burda AVM 44.929

10 Forum İstanbul AVYM 44.397 10 Metromall AVM 25.317 10 Antalya Migros AVM 39.280
11 Marmara Park AVM 41.407 11 Kentpark AVM 23.543 11 Agora İzmir AVM 38.309
12 City's Nişantaşı AVM 40.103 12 Panora AVYM 21.251 12 Westpark Outlet AVM 37.049
13 Kanyon AVM 39.236 13 Ankara Optimum Outlet 19.741 13 Agora Antalya AVM 34.220
14 Akyaka Park AVM 38.946 14 Taurus AVM 19.697 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 34.009
15 Maltepe Park AVM 36.380 15 Arcadium AVM 17.474 15 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 33.500
16 Hilltown AVM 36.346 16 One Tower AVM 15.187 16 10Burda AVM 33.470
17 İstanbul Optimum 32.944 17 Forum Ankara Outlet 15.146 17 Kent Meydanı AVM 33.343
18 Meydan İstanbul AVM 31.132 18 Bilkent Station AVM 14.293 18 Forum Mersin AVM 33.108
19 Trump AVM 31.129 19 Next Level AVM 11.517 19 01Burda AVM 33.076
20 İstanbul Cevahir AVM 30.280 20 Kartaltepe AVM 10.049 20 17 Burda AVM 32.543

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 341.485 1 ANKAmall AVM 510.917 1 Mavibahçe AVM 341.186
2 City's Nişantaşı AVM 309.080 2 Forum Ankara Outlet 128.448 2 Espark AVM 129.026
3 İstanbul Optimum 247.964 3 Cepa AVM 66.389 3 Park Afyon AVM 124.643
4 Kanyon AVM 222.694 4 Gordion AVM 60.751 4 Samsun Piazza AVM 120.234
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 188.080 5 Next Level AVM 51.772 5 Kulesite AVM 110.780
6 Emaar Square Mall 144.625 6 Taurus AVM 46.383 6 Forum Mersin AVM 104.438
7 Trump AVM 136.965 7 Nata Vega Outlet 39.459 7 Gebze Center 100.824
8 Mall of İstanbul 117.860 8 One Tower AVM 38.206 8 Forum Gaziantep AVM 100.261
9 İstinyePark AVM 108.646 9 Antares AVM 36.667 9 Forum Bornova AVM 98.358

10 Zorlu Center 100.866 10 Podium Ankara AVM 35.347 10 Outlet Center İzmit 91.979
11 Brandium AVYM 98.509 11 Anatolium Ankara AVM 30.318 11 Antalya Migros AVM 90.887
12 Maltepe Park AVM 97.194 12 Kızılay AVM 25.684 12 MarkAntalya AVM 90.473
13 Viaport Asia Outlet 87.975 13 365 AVM 22.774 13 Özdilek Bursa AVM 90.342
14 Tepe Nautilus AVM 85.700 14 Atakule AVM 21.896 14 Forum Trabzon AVM 88.435
15 Capacity AVM 79.375 15 Tepe Prime Avenue 19.985 15 ÖzdilekPark Antalya AVM 80.193
16 Beylikdüzü Migros AVM 77.721 16 Armada AVM 16.380 16 Point Bornova AVM 75.345
17 Akasya AVM 76.144 17 Bilkent Station 12.927 17 MalatyaPark AVM 73.452
18 MetroCity AVM 75.308 18 Park Vera AVM 11.220 18 Kent Meydanı AVM 57.755
19 Meydan İstanbul AVM 71.622 19 Metromall AVM 10.769 19 Deepo Outlet Center 56.918
20 Venezia Mega Outlet 71.138 20 FTZ AVM 630 20 Konya Kent Plaza AVYM 54.022

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 54.573 1 ANKAmall AVM 12.137 1 Özdilek Bursa AVM 28.308
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 53.365 2 Antares AVYM 6.486 2 TerraCity AVM 6.487
3 Akyaka Park 48.278 3 Kentpark AVM 4.497 3 Park Afyon AVM 6.207
4 Kanyon AVM 46.995 4 Tepe Prime Avenue 4.213 4 Sera Kütahya AVM 5.783
5 Emaar Square Mall 17.650 5 Armada AVM 3.364 5 HighWay Outlet AVM 5.544
6 Capitol AVM 13.721 6 Cepa AVM 3.306 6 Kayseri Park AVYM 5.126
7 Trump AVM 13.453 7 Atlantis AVM 2.667 7 MalatyaPark AVM 4.714
8 Buyaka AVM 12.603 8 Gordion AVM 2.643 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.557
9 İstinyePark AVM 9.796 9 Next Level AVM 1.865 9 Gebze Center 4.048

10 Zorlu Center 7.806 10 Arcadium AVM 1.794 10 Deepo Outlet Center 3.407
11 Astoria AVM 7.475 11 365 AVM 1.658 11 Forum Mersin AVM 3.297
12 Akasya AVM 7.235 12 Forum Ankara Outlet 1.595 12 Korupark AVM 3.194
13 İstanbul Optimum 6.169 13 Bilkent Center AVM 1.582 13 Espark AVM 3.046
14 ArenaPark AVYM 5.045 14 Anatolium Ankara AVM 1.217 14 Antalya Migros AVM 2.710
15 Palladium AVM 4.858 15 One Tower AVM 989 15 17 Burda AVM 2.636
16 Marmara Forum AVM 4.813 16 Gimart Outlet 935 16 Outlet Center İzmit 2.453
17 İsfanbul AVM 4.804 17 Park Vera AVM 536 17 Oasis AVM 2.341
18 Kozzy AVM 4.204 18 Panora AVYM 533 18 Palladium Antakya AVM 2.262
19 Watergarden İstanbul 4.155 19 Kızılay AVM 349 19 Sanko Park AVM 2.099
20 Galleria Ataköy AVM 4.008 20 Metromall AVM 312 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.033

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 92.144 1 ANKAmall AVM 112.057 1 TerraCity AVM 77.581
2 Emaar Square Mall 86.741 2 Antares AVYM 39.256 2 Mavibahçe AVM 74.839
3 İstinyePark AVM 65.814 3 Nata Vega Outlet 31.119 3 Özdilek Bursa AVM 73.594
4 Mall of İstanbul 51.836 4 Cepa AVM 29.516 4 M1 Adana AVM 70.465
5 212  Outlet 49.595 5 Gordion AVM 28.542 5 Kulesite AVM 49.504
6 Venezia Mega Outlet 49.438 6 Armada AVM 27.861 6 İzmir Optimum 49.015
7 Watergarden İstanbul 48.948 7 Atakule AVM 27.138 7 Park Afyon AVM 47.747
8 Vadistanbul AVM 47.622 8 Atlantis AVM 26.014 8 Kumsmall AVM 47.237
9 Buyaka AVM 47.350 9 Podium Ankara AVM 25.662 9 41 Burda AVM 44.929

10 Forum İstanbul AVYM 44.397 10 Metromall AVM 25.317 10 Antalya Migros AVM 39.280
11 Marmara Park AVM 41.407 11 Kentpark AVM 23.543 11 Agora İzmir AVM 38.309
12 City's Nişantaşı AVM 40.103 12 Panora AVYM 21.251 12 Westpark Outlet AVM 37.049
13 Kanyon AVM 39.236 13 Ankara Optimum Outlet 19.741 13 Agora Antalya AVM 34.220
14 Akyaka Park AVM 38.946 14 Taurus AVM 19.697 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 34.009
15 Maltepe Park AVM 36.380 15 Arcadium AVM 17.474 15 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 33.500
16 Hilltown AVM 36.346 16 One Tower AVM 15.187 16 10Burda AVM 33.470
17 İstanbul Optimum 32.944 17 Forum Ankara Outlet 15.146 17 Kent Meydanı AVM 33.343
18 Meydan İstanbul AVM 31.132 18 Bilkent Station AVM 14.293 18 Forum Mersin AVM 33.108
19 Trump AVM 31.129 19 Next Level AVM 11.517 19 01Burda AVM 33.076
20 İstanbul Cevahir AVM 30.280 20 Kartaltepe AVM 10.049 20 17 Burda AVM 32.543

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM



77

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 341.485 1 ANKAmall AVM 510.917 1 Mavibahçe AVM 341.186
2 City's Nişantaşı AVM 309.080 2 Forum Ankara Outlet 128.448 2 Espark AVM 129.026
3 İstanbul Optimum 247.964 3 Cepa AVM 66.389 3 Park Afyon AVM 124.643
4 Kanyon AVM 222.694 4 Gordion AVM 60.751 4 Samsun Piazza AVM 120.234
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 188.080 5 Next Level AVM 51.772 5 Kulesite AVM 110.780
6 Emaar Square Mall 144.625 6 Taurus AVM 46.383 6 Forum Mersin AVM 104.438
7 Trump AVM 136.965 7 Nata Vega Outlet 39.459 7 Gebze Center 100.824
8 Mall of İstanbul 117.860 8 One Tower AVM 38.206 8 Forum Gaziantep AVM 100.261
9 İstinyePark AVM 108.646 9 Antares AVM 36.667 9 Forum Bornova AVM 98.358

10 Zorlu Center 100.866 10 Podium Ankara AVM 35.347 10 Outlet Center İzmit 91.979
11 Brandium AVYM 98.509 11 Anatolium Ankara AVM 30.318 11 Antalya Migros AVM 90.887
12 Maltepe Park AVM 97.194 12 Kızılay AVM 25.684 12 MarkAntalya AVM 90.473
13 Viaport Asia Outlet 87.975 13 365 AVM 22.774 13 Özdilek Bursa AVM 90.342
14 Tepe Nautilus AVM 85.700 14 Atakule AVM 21.896 14 Forum Trabzon AVM 88.435
15 Capacity AVM 79.375 15 Tepe Prime Avenue 19.985 15 ÖzdilekPark Antalya AVM 80.193
16 Beylikdüzü Migros AVM 77.721 16 Armada AVM 16.380 16 Point Bornova AVM 75.345
17 Akasya AVM 76.144 17 Bilkent Station 12.927 17 MalatyaPark AVM 73.452
18 MetroCity AVM 75.308 18 Park Vera AVM 11.220 18 Kent Meydanı AVM 57.755
19 Meydan İstanbul AVM 71.622 19 Metromall AVM 10.769 19 Deepo Outlet Center 56.918
20 Venezia Mega Outlet 71.138 20 FTZ AVM 630 20 Konya Kent Plaza AVYM 54.022

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 54.573 1 ANKAmall AVM 12.137 1 Özdilek Bursa AVM 28.308
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 53.365 2 Antares AVYM 6.486 2 TerraCity AVM 6.487
3 Akyaka Park 48.278 3 Kentpark AVM 4.497 3 Park Afyon AVM 6.207
4 Kanyon AVM 46.995 4 Tepe Prime Avenue 4.213 4 Sera Kütahya AVM 5.783
5 Emaar Square Mall 17.650 5 Armada AVM 3.364 5 HighWay Outlet AVM 5.544
6 Capitol AVM 13.721 6 Cepa AVM 3.306 6 Kayseri Park AVYM 5.126
7 Trump AVM 13.453 7 Atlantis AVM 2.667 7 MalatyaPark AVM 4.714
8 Buyaka AVM 12.603 8 Gordion AVM 2.643 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.557
9 İstinyePark AVM 9.796 9 Next Level AVM 1.865 9 Gebze Center 4.048

10 Zorlu Center 7.806 10 Arcadium AVM 1.794 10 Deepo Outlet Center 3.407
11 Astoria AVM 7.475 11 365 AVM 1.658 11 Forum Mersin AVM 3.297
12 Akasya AVM 7.235 12 Forum Ankara Outlet 1.595 12 Korupark AVM 3.194
13 İstanbul Optimum 6.169 13 Bilkent Center AVM 1.582 13 Espark AVM 3.046
14 ArenaPark AVYM 5.045 14 Anatolium Ankara AVM 1.217 14 Antalya Migros AVM 2.710
15 Palladium AVM 4.858 15 One Tower AVM 989 15 17 Burda AVM 2.636
16 Marmara Forum AVM 4.813 16 Gimart Outlet 935 16 Outlet Center İzmit 2.453
17 İsfanbul AVM 4.804 17 Park Vera AVM 536 17 Oasis AVM 2.341
18 Kozzy AVM 4.204 18 Panora AVYM 533 18 Palladium Antakya AVM 2.262
19 Watergarden İstanbul 4.155 19 Kızılay AVM 349 19 Sanko Park AVM 2.099
20 Galleria Ataköy AVM 4.008 20 Metromall AVM 312 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.033

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 92.144 1 ANKAmall AVM 112.057 1 TerraCity AVM 77.581
2 Emaar Square Mall 86.741 2 Antares AVYM 39.256 2 Mavibahçe AVM 74.839
3 İstinyePark AVM 65.814 3 Nata Vega Outlet 31.119 3 Özdilek Bursa AVM 73.594
4 Mall of İstanbul 51.836 4 Cepa AVM 29.516 4 M1 Adana AVM 70.465
5 212  Outlet 49.595 5 Gordion AVM 28.542 5 Kulesite AVM 49.504
6 Venezia Mega Outlet 49.438 6 Armada AVM 27.861 6 İzmir Optimum 49.015
7 Watergarden İstanbul 48.948 7 Atakule AVM 27.138 7 Park Afyon AVM 47.747
8 Vadistanbul AVM 47.622 8 Atlantis AVM 26.014 8 Kumsmall AVM 47.237
9 Buyaka AVM 47.350 9 Podium Ankara AVM 25.662 9 41 Burda AVM 44.929

10 Forum İstanbul AVYM 44.397 10 Metromall AVM 25.317 10 Antalya Migros AVM 39.280
11 Marmara Park AVM 41.407 11 Kentpark AVM 23.543 11 Agora İzmir AVM 38.309
12 City's Nişantaşı AVM 40.103 12 Panora AVYM 21.251 12 Westpark Outlet AVM 37.049
13 Kanyon AVM 39.236 13 Ankara Optimum Outlet 19.741 13 Agora Antalya AVM 34.220
14 Akyaka Park AVM 38.946 14 Taurus AVM 19.697 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 34.009
15 Maltepe Park AVM 36.380 15 Arcadium AVM 17.474 15 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 33.500
16 Hilltown AVM 36.346 16 One Tower AVM 15.187 16 10Burda AVM 33.470
17 İstanbul Optimum 32.944 17 Forum Ankara Outlet 15.146 17 Kent Meydanı AVM 33.343
18 Meydan İstanbul AVM 31.132 18 Bilkent Station AVM 14.293 18 Forum Mersin AVM 33.108
19 Trump AVM 31.129 19 Next Level AVM 11.517 19 01Burda AVM 33.076
20 İstanbul Cevahir AVM 30.280 20 Kartaltepe AVM 10.049 20 17 Burda AVM 32.543

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 341.485 1 ANKAmall AVM 510.917 1 Mavibahçe AVM 341.186
2 City's Nişantaşı AVM 309.080 2 Forum Ankara Outlet 128.448 2 Espark AVM 129.026
3 İstanbul Optimum 247.964 3 Cepa AVM 66.389 3 Park Afyon AVM 124.643
4 Kanyon AVM 222.694 4 Gordion AVM 60.751 4 Samsun Piazza AVM 120.234
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 188.080 5 Next Level AVM 51.772 5 Kulesite AVM 110.780
6 Emaar Square Mall 144.625 6 Taurus AVM 46.383 6 Forum Mersin AVM 104.438
7 Trump AVM 136.965 7 Nata Vega Outlet 39.459 7 Gebze Center 100.824
8 Mall of İstanbul 117.860 8 One Tower AVM 38.206 8 Forum Gaziantep AVM 100.261
9 İstinyePark AVM 108.646 9 Antares AVM 36.667 9 Forum Bornova AVM 98.358

10 Zorlu Center 100.866 10 Podium Ankara AVM 35.347 10 Outlet Center İzmit 91.979
11 Brandium AVYM 98.509 11 Anatolium Ankara AVM 30.318 11 Antalya Migros AVM 90.887
12 Maltepe Park AVM 97.194 12 Kızılay AVM 25.684 12 MarkAntalya AVM 90.473
13 Viaport Asia Outlet 87.975 13 365 AVM 22.774 13 Özdilek Bursa AVM 90.342
14 Tepe Nautilus AVM 85.700 14 Atakule AVM 21.896 14 Forum Trabzon AVM 88.435
15 Capacity AVM 79.375 15 Tepe Prime Avenue 19.985 15 ÖzdilekPark Antalya AVM 80.193
16 Beylikdüzü Migros AVM 77.721 16 Armada AVM 16.380 16 Point Bornova AVM 75.345
17 Akasya AVM 76.144 17 Bilkent Station 12.927 17 MalatyaPark AVM 73.452
18 MetroCity AVM 75.308 18 Park Vera AVM 11.220 18 Kent Meydanı AVM 57.755
19 Meydan İstanbul AVM 71.622 19 Metromall AVM 10.769 19 Deepo Outlet Center 56.918
20 Venezia Mega Outlet 71.138 20 FTZ AVM 630 20 Konya Kent Plaza AVYM 54.022

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 54.573 1 ANKAmall AVM 12.137 1 Özdilek Bursa AVM 28.308
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 53.365 2 Antares AVYM 6.486 2 TerraCity AVM 6.487
3 Akyaka Park 48.278 3 Kentpark AVM 4.497 3 Park Afyon AVM 6.207
4 Kanyon AVM 46.995 4 Tepe Prime Avenue 4.213 4 Sera Kütahya AVM 5.783
5 Emaar Square Mall 17.650 5 Armada AVM 3.364 5 HighWay Outlet AVM 5.544
6 Capitol AVM 13.721 6 Cepa AVM 3.306 6 Kayseri Park AVYM 5.126
7 Trump AVM 13.453 7 Atlantis AVM 2.667 7 MalatyaPark AVM 4.714
8 Buyaka AVM 12.603 8 Gordion AVM 2.643 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.557
9 İstinyePark AVM 9.796 9 Next Level AVM 1.865 9 Gebze Center 4.048

10 Zorlu Center 7.806 10 Arcadium AVM 1.794 10 Deepo Outlet Center 3.407
11 Astoria AVM 7.475 11 365 AVM 1.658 11 Forum Mersin AVM 3.297
12 Akasya AVM 7.235 12 Forum Ankara Outlet 1.595 12 Korupark AVM 3.194
13 İstanbul Optimum 6.169 13 Bilkent Center AVM 1.582 13 Espark AVM 3.046
14 ArenaPark AVYM 5.045 14 Anatolium Ankara AVM 1.217 14 Antalya Migros AVM 2.710
15 Palladium AVM 4.858 15 One Tower AVM 989 15 17 Burda AVM 2.636
16 Marmara Forum AVM 4.813 16 Gimart Outlet 935 16 Outlet Center İzmit 2.453
17 İsfanbul AVM 4.804 17 Park Vera AVM 536 17 Oasis AVM 2.341
18 Kozzy AVM 4.204 18 Panora AVYM 533 18 Palladium Antakya AVM 2.262
19 Watergarden İstanbul 4.155 19 Kızılay AVM 349 19 Sanko Park AVM 2.099
20 Galleria Ataköy AVM 4.008 20 Metromall AVM 312 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.033

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 92.144 1 ANKAmall AVM 112.057 1 TerraCity AVM 77.581
2 Emaar Square Mall 86.741 2 Antares AVYM 39.256 2 Mavibahçe AVM 74.839
3 İstinyePark AVM 65.814 3 Nata Vega Outlet 31.119 3 Özdilek Bursa AVM 73.594
4 Mall of İstanbul 51.836 4 Cepa AVM 29.516 4 M1 Adana AVM 70.465
5 212  Outlet 49.595 5 Gordion AVM 28.542 5 Kulesite AVM 49.504
6 Venezia Mega Outlet 49.438 6 Armada AVM 27.861 6 İzmir Optimum 49.015
7 Watergarden İstanbul 48.948 7 Atakule AVM 27.138 7 Park Afyon AVM 47.747
8 Vadistanbul AVM 47.622 8 Atlantis AVM 26.014 8 Kumsmall AVM 47.237
9 Buyaka AVM 47.350 9 Podium Ankara AVM 25.662 9 41 Burda AVM 44.929

10 Forum İstanbul AVYM 44.397 10 Metromall AVM 25.317 10 Antalya Migros AVM 39.280
11 Marmara Park AVM 41.407 11 Kentpark AVM 23.543 11 Agora İzmir AVM 38.309
12 City's Nişantaşı AVM 40.103 12 Panora AVYM 21.251 12 Westpark Outlet AVM 37.049
13 Kanyon AVM 39.236 13 Ankara Optimum Outlet 19.741 13 Agora Antalya AVM 34.220
14 Akyaka Park AVM 38.946 14 Taurus AVM 19.697 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 34.009
15 Maltepe Park AVM 36.380 15 Arcadium AVM 17.474 15 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 33.500
16 Hilltown AVM 36.346 16 One Tower AVM 15.187 16 10Burda AVM 33.470
17 İstanbul Optimum 32.944 17 Forum Ankara Outlet 15.146 17 Kent Meydanı AVM 33.343
18 Meydan İstanbul AVM 31.132 18 Bilkent Station AVM 14.293 18 Forum Mersin AVM 33.108
19 Trump AVM 31.129 19 Next Level AVM 11.517 19 01Burda AVM 33.076
20 İstanbul Cevahir AVM 30.280 20 Kartaltepe AVM 10.049 20 17 Burda AVM 32.543

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM



NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 341.485 1 ANKAmall AVM 510.917 1 Mavibahçe AVM 341.186
2 City's Nişantaşı AVM 309.080 2 Forum Ankara Outlet 128.448 2 Espark AVM 129.026
3 İstanbul Optimum 247.964 3 Cepa AVM 66.389 3 Park Afyon AVM 124.643
4 Kanyon AVM 222.694 4 Gordion AVM 60.751 4 Samsun Piazza AVM 120.234
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 188.080 5 Next Level AVM 51.772 5 Kulesite AVM 110.780
6 Emaar Square Mall 144.625 6 Taurus AVM 46.383 6 Forum Mersin AVM 104.438
7 Trump AVM 136.965 7 Nata Vega Outlet 39.459 7 Gebze Center 100.824
8 Mall of İstanbul 117.860 8 One Tower AVM 38.206 8 Forum Gaziantep AVM 100.261
9 İstinyePark AVM 108.646 9 Antares AVM 36.667 9 Forum Bornova AVM 98.358

10 Zorlu Center 100.866 10 Podium Ankara AVM 35.347 10 Outlet Center İzmit 91.979
11 Brandium AVYM 98.509 11 Anatolium Ankara AVM 30.318 11 Antalya Migros AVM 90.887
12 Maltepe Park AVM 97.194 12 Kızılay AVM 25.684 12 MarkAntalya AVM 90.473
13 Viaport Asia Outlet 87.975 13 365 AVM 22.774 13 Özdilek Bursa AVM 90.342
14 Tepe Nautilus AVM 85.700 14 Atakule AVM 21.896 14 Forum Trabzon AVM 88.435
15 Capacity AVM 79.375 15 Tepe Prime Avenue 19.985 15 ÖzdilekPark Antalya AVM 80.193
16 Beylikdüzü Migros AVM 77.721 16 Armada AVM 16.380 16 Point Bornova AVM 75.345
17 Akasya AVM 76.144 17 Bilkent Station 12.927 17 MalatyaPark AVM 73.452
18 MetroCity AVM 75.308 18 Park Vera AVM 11.220 18 Kent Meydanı AVM 57.755
19 Meydan İstanbul AVM 71.622 19 Metromall AVM 10.769 19 Deepo Outlet Center 56.918
20 Venezia Mega Outlet 71.138 20 FTZ AVM 630 20 Konya Kent Plaza AVYM 54.022

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 54.573 1 ANKAmall AVM 12.137 1 Özdilek Bursa AVM 28.308
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 53.365 2 Antares AVYM 6.486 2 TerraCity AVM 6.487
3 Akyaka Park 48.278 3 Kentpark AVM 4.497 3 Park Afyon AVM 6.207
4 Kanyon AVM 46.995 4 Tepe Prime Avenue 4.213 4 Sera Kütahya AVM 5.783
5 Emaar Square Mall 17.650 5 Armada AVM 3.364 5 HighWay Outlet AVM 5.544
6 Capitol AVM 13.721 6 Cepa AVM 3.306 6 Kayseri Park AVYM 5.126
7 Trump AVM 13.453 7 Atlantis AVM 2.667 7 MalatyaPark AVM 4.714
8 Buyaka AVM 12.603 8 Gordion AVM 2.643 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.557
9 İstinyePark AVM 9.796 9 Next Level AVM 1.865 9 Gebze Center 4.048

10 Zorlu Center 7.806 10 Arcadium AVM 1.794 10 Deepo Outlet Center 3.407
11 Astoria AVM 7.475 11 365 AVM 1.658 11 Forum Mersin AVM 3.297
12 Akasya AVM 7.235 12 Forum Ankara Outlet 1.595 12 Korupark AVM 3.194
13 İstanbul Optimum 6.169 13 Bilkent Center AVM 1.582 13 Espark AVM 3.046
14 ArenaPark AVYM 5.045 14 Anatolium Ankara AVM 1.217 14 Antalya Migros AVM 2.710
15 Palladium AVM 4.858 15 One Tower AVM 989 15 17 Burda AVM 2.636
16 Marmara Forum AVM 4.813 16 Gimart Outlet 935 16 Outlet Center İzmit 2.453
17 İsfanbul AVM 4.804 17 Park Vera AVM 536 17 Oasis AVM 2.341
18 Kozzy AVM 4.204 18 Panora AVYM 533 18 Palladium Antakya AVM 2.262
19 Watergarden İstanbul 4.155 19 Kızılay AVM 349 19 Sanko Park AVM 2.099
20 Galleria Ataköy AVM 4.008 20 Metromall AVM 312 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.033

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 92.144 1 ANKAmall AVM 112.057 1 TerraCity AVM 77.581
2 Emaar Square Mall 86.741 2 Antares AVYM 39.256 2 Mavibahçe AVM 74.839
3 İstinyePark AVM 65.814 3 Nata Vega Outlet 31.119 3 Özdilek Bursa AVM 73.594
4 Mall of İstanbul 51.836 4 Cepa AVM 29.516 4 M1 Adana AVM 70.465
5 212  Outlet 49.595 5 Gordion AVM 28.542 5 Kulesite AVM 49.504
6 Venezia Mega Outlet 49.438 6 Armada AVM 27.861 6 İzmir Optimum 49.015
7 Watergarden İstanbul 48.948 7 Atakule AVM 27.138 7 Park Afyon AVM 47.747
8 Vadistanbul AVM 47.622 8 Atlantis AVM 26.014 8 Kumsmall AVM 47.237
9 Buyaka AVM 47.350 9 Podium Ankara AVM 25.662 9 41 Burda AVM 44.929

10 Forum İstanbul AVYM 44.397 10 Metromall AVM 25.317 10 Antalya Migros AVM 39.280
11 Marmara Park AVM 41.407 11 Kentpark AVM 23.543 11 Agora İzmir AVM 38.309
12 City's Nişantaşı AVM 40.103 12 Panora AVYM 21.251 12 Westpark Outlet AVM 37.049
13 Kanyon AVM 39.236 13 Ankara Optimum Outlet 19.741 13 Agora Antalya AVM 34.220
14 Akyaka Park AVM 38.946 14 Taurus AVM 19.697 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 34.009
15 Maltepe Park AVM 36.380 15 Arcadium AVM 17.474 15 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 33.500
16 Hilltown AVM 36.346 16 One Tower AVM 15.187 16 10Burda AVM 33.470
17 İstanbul Optimum 32.944 17 Forum Ankara Outlet 15.146 17 Kent Meydanı AVM 33.343
18 Meydan İstanbul AVM 31.132 18 Bilkent Station AVM 14.293 18 Forum Mersin AVM 33.108
19 Trump AVM 31.129 19 Next Level AVM 11.517 19 01Burda AVM 33.076
20 İstanbul Cevahir AVM 30.280 20 Kartaltepe AVM 10.049 20 17 Burda AVM 32.543
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 341.485 1 ANKAmall AVM 510.917 1 Mavibahçe AVM 341.186
2 City's Nişantaşı AVM 309.080 2 Forum Ankara Outlet 128.448 2 Espark AVM 129.026
3 İstanbul Optimum 247.964 3 Cepa AVM 66.389 3 Park Afyon AVM 124.643
4 Kanyon AVM 222.694 4 Gordion AVM 60.751 4 Samsun Piazza AVM 120.234
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 188.080 5 Next Level AVM 51.772 5 Kulesite AVM 110.780
6 Emaar Square Mall 144.625 6 Taurus AVM 46.383 6 Forum Mersin AVM 104.438
7 Trump AVM 136.965 7 Nata Vega Outlet 39.459 7 Gebze Center 100.824
8 Mall of İstanbul 117.860 8 One Tower AVM 38.206 8 Forum Gaziantep AVM 100.261
9 İstinyePark AVM 108.646 9 Antares AVM 36.667 9 Forum Bornova AVM 98.358

10 Zorlu Center 100.866 10 Podium Ankara AVM 35.347 10 Outlet Center İzmit 91.979
11 Brandium AVYM 98.509 11 Anatolium Ankara AVM 30.318 11 Antalya Migros AVM 90.887
12 Maltepe Park AVM 97.194 12 Kızılay AVM 25.684 12 MarkAntalya AVM 90.473
13 Viaport Asia Outlet 87.975 13 365 AVM 22.774 13 Özdilek Bursa AVM 90.342
14 Tepe Nautilus AVM 85.700 14 Atakule AVM 21.896 14 Forum Trabzon AVM 88.435
15 Capacity AVM 79.375 15 Tepe Prime Avenue 19.985 15 ÖzdilekPark Antalya AVM 80.193
16 Beylikdüzü Migros AVM 77.721 16 Armada AVM 16.380 16 Point Bornova AVM 75.345
17 Akasya AVM 76.144 17 Bilkent Station 12.927 17 MalatyaPark AVM 73.452
18 MetroCity AVM 75.308 18 Park Vera AVM 11.220 18 Kent Meydanı AVM 57.755
19 Meydan İstanbul AVM 71.622 19 Metromall AVM 10.769 19 Deepo Outlet Center 56.918
20 Venezia Mega Outlet 71.138 20 FTZ AVM 630 20 Konya Kent Plaza AVYM 54.022

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 54.573 1 ANKAmall AVM 12.137 1 Özdilek Bursa AVM 28.308
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 53.365 2 Antares AVYM 6.486 2 TerraCity AVM 6.487
3 Akyaka Park 48.278 3 Kentpark AVM 4.497 3 Park Afyon AVM 6.207
4 Kanyon AVM 46.995 4 Tepe Prime Avenue 4.213 4 Sera Kütahya AVM 5.783
5 Emaar Square Mall 17.650 5 Armada AVM 3.364 5 HighWay Outlet AVM 5.544
6 Capitol AVM 13.721 6 Cepa AVM 3.306 6 Kayseri Park AVYM 5.126
7 Trump AVM 13.453 7 Atlantis AVM 2.667 7 MalatyaPark AVM 4.714
8 Buyaka AVM 12.603 8 Gordion AVM 2.643 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.557
9 İstinyePark AVM 9.796 9 Next Level AVM 1.865 9 Gebze Center 4.048

10 Zorlu Center 7.806 10 Arcadium AVM 1.794 10 Deepo Outlet Center 3.407
11 Astoria AVM 7.475 11 365 AVM 1.658 11 Forum Mersin AVM 3.297
12 Akasya AVM 7.235 12 Forum Ankara Outlet 1.595 12 Korupark AVM 3.194
13 İstanbul Optimum 6.169 13 Bilkent Center AVM 1.582 13 Espark AVM 3.046
14 ArenaPark AVYM 5.045 14 Anatolium Ankara AVM 1.217 14 Antalya Migros AVM 2.710
15 Palladium AVM 4.858 15 One Tower AVM 989 15 17 Burda AVM 2.636
16 Marmara Forum AVM 4.813 16 Gimart Outlet 935 16 Outlet Center İzmit 2.453
17 İsfanbul AVM 4.804 17 Park Vera AVM 536 17 Oasis AVM 2.341
18 Kozzy AVM 4.204 18 Panora AVYM 533 18 Palladium Antakya AVM 2.262
19 Watergarden İstanbul 4.155 19 Kızılay AVM 349 19 Sanko Park AVM 2.099
20 Galleria Ataköy AVM 4.008 20 Metromall AVM 312 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.033

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 92.144 1 ANKAmall AVM 112.057 1 TerraCity AVM 77.581
2 Emaar Square Mall 86.741 2 Antares AVYM 39.256 2 Mavibahçe AVM 74.839
3 İstinyePark AVM 65.814 3 Nata Vega Outlet 31.119 3 Özdilek Bursa AVM 73.594
4 Mall of İstanbul 51.836 4 Cepa AVM 29.516 4 M1 Adana AVM 70.465
5 212  Outlet 49.595 5 Gordion AVM 28.542 5 Kulesite AVM 49.504
6 Venezia Mega Outlet 49.438 6 Armada AVM 27.861 6 İzmir Optimum 49.015
7 Watergarden İstanbul 48.948 7 Atakule AVM 27.138 7 Park Afyon AVM 47.747
8 Vadistanbul AVM 47.622 8 Atlantis AVM 26.014 8 Kumsmall AVM 47.237
9 Buyaka AVM 47.350 9 Podium Ankara AVM 25.662 9 41 Burda AVM 44.929

10 Forum İstanbul AVYM 44.397 10 Metromall AVM 25.317 10 Antalya Migros AVM 39.280
11 Marmara Park AVM 41.407 11 Kentpark AVM 23.543 11 Agora İzmir AVM 38.309
12 City's Nişantaşı AVM 40.103 12 Panora AVYM 21.251 12 Westpark Outlet AVM 37.049
13 Kanyon AVM 39.236 13 Ankara Optimum Outlet 19.741 13 Agora Antalya AVM 34.220
14 Akyaka Park AVM 38.946 14 Taurus AVM 19.697 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 34.009
15 Maltepe Park AVM 36.380 15 Arcadium AVM 17.474 15 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 33.500
16 Hilltown AVM 36.346 16 One Tower AVM 15.187 16 10Burda AVM 33.470
17 İstanbul Optimum 32.944 17 Forum Ankara Outlet 15.146 17 Kent Meydanı AVM 33.343
18 Meydan İstanbul AVM 31.132 18 Bilkent Station AVM 14.293 18 Forum Mersin AVM 33.108
19 Trump AVM 31.129 19 Next Level AVM 11.517 19 01Burda AVM 33.076
20 İstanbul Cevahir AVM 30.280 20 Kartaltepe AVM 10.049 20 17 Burda AVM 32.543
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		  7 Kasım 1929 - New York'ta Modern Sanatlar Müzesi açıldı.

24 Kasım Öğretmenler Günü

24 Kasım 1934 - Cumhurbaşkanı Gazi Mustafa Kemal, Meclisten çıkan kanunla 
Atatürk soyadını aldı.

		   27 Kasım 1909 - Thomas Edison ilk sesli film gösterimini yaptı.

		  30 Kasım 1982 - Michael Jackson albümü Thriller yayınlandı. Albüm, daha 
sonra dünyanın en çok satan albümü olarak Guinness 

Dünya Rekorları'na girdi.

	
14 Kasım 1993 - Naim Süleymanoğlu, Dünya Halter Şampiyonası'nda üç altın ma-

dalya kazandı.

Tarihte Bu Ay Neler Oldu

4 Kasım 1909 - Bağdat Demiryolu kapsamında yapılan Haydarpaşa Garı törenle 
açıldı.

7 Kasım 1665 - Günümüzde de yayımlanan en eski İngilizce gazete olan London Gazette 
yayımlandı.

10 Kasım  Atatürk'ü Anma Günü.



10 Kasım  Atatürk'ü Anma Günü.

SIHHİ TESİSAT VE VİTRİFİYE SEKTÖRÜNE YÖN VEREN GEBERİT’TEN 
TÜRKİYE’DEKİ 20. YILINA ÖZEL KUTLAMA

Yaklaşık 150 yıllık tecrübeyle sıhhi tesisat ve vitrifiye sektörüne değer katan Geberit, Türkiye’deki 20. yılını özel bir gece 
ile kutladı. Zamanın ötesinde tasarımlarını kapsamlı bilgi birikimiyle birleştirerek her dönem ilklere imza atma hedefiyle 
faaliyet gösterdiklerini belirten Geberit Türkiye Genel Müdürü Ufuk Algıer, tüm iş süreçlerini marka güvenilirliği üzerine 

kurmalarının kendileri için Türkiye’deki 20 yıllık sürecin en temel dayanaklarından biri olduğunu söyledi.

Temelleri 1874 yılında atılan İsviçreli sıhhi 
tesisat devi Geberit, Türkiye‘deki faaliyet-
lerine başlamasının 20. yılını özel bir gece 
ile kutladı. Geçtiğimiz günlerde Mandarin 
Oriental Bosphorus Istanbul’da gerçekleşti-
rilen davetin ev sahipliğini Geberit Türkiye 
Genel Müdürü Ufuk Algıer üstlendi. Geceye 
Geberit Group CEO’su Christian Buhl, Ge-
berit Group Tasarım Stratejisi Başkanı Ch-
ristoph Behling, İsviçre Başkonsolosu Julien 
Thöni ve çok sayıda davetli katılım gösterdi. 
Geberit Türkiye 20. yıl gecesinin sunuculu-
ğunu ise Jülide Ateş gerçekleştirdi.

“Geberit, global pazarlardaki tutarlılığını 
ve yüksek hizmet kalitesini her zaman en 
yukarıda tutuyor”

Ev sahibi olarak gecenin açılış konuşması-
nı gerçekleştiren isim Geberit Türkiye Ge-
nel Müdürü Ufuk Algıer oldu. Global çap-
ta pek çok markaya sahip olan İsviçre’nin, 
sıhhi tesisat ve vitrifiye alanında da dünya-
ya Geberit’i kazandırmış bir ülke olduğunu 
belirten Algıer, “Tam 20 yıl önce ülkemizin 
dinamizmine, gücüne, stratejik önemine, 
fırsatlarına ve modern bakış açısına inanan 
Geberit, Türkiye’deki faaliyetlerini başlat-
tı. Yolculuğun başlangıcından bu yana 20 
yıl geçti ve o günden bugüne dünya belki 
de pek çoğumuzun bugün dahi yetişeme-
diği bir hızda değişmeye başladı. Tabii bu 
noktada değişime ayak uydurmak, onun 
gerekliliklerini yerine getirecek adımlar at-
mak, kendini geliştirmek ve bunu yaparken 
de büyümesini sürdürmek, Geberit için sü-
recin bir doğal bir parçası oldu. Ülkemizdeki 
vizyonunu, faaliyete başladığı ilk günden bu 
yana geliştiren Geberit, global pazarlardaki 
tutarlılığını ve yüksek hizmet kalitesini her 
zaman en yukarıda tutarak ilerledi. Pazarla-
ma payını, bulunduğu ülke ve sektöre değer 
katma faaliyetlerini, ürün sunumunu, ürün 
geliştirmesini ve pazara yaklaşımını güçlü 
bir misyonla üstlenen Geberit’in bu anlayı-
şı, ülkemizin de son 20 yıllık süreçteki sıhhi 
tesisat ve vitrifiye alanına olumlu katkılar 
sağladı” dedi.

“Türkiye’de yaşayan bir kullanıcı için gü-
ven unsuru, her zaman markaya bağlılık-
ta en üst sırada”

Sıhhi tesisat ve vitrifiye alanında yer alan 
her markanın başarı için tasarım sürecinden 

üretime, yerel dinamiklere uyumdan pazar-
lama faaliyetlerine, hizmet öncesi ve son-
rasındaki destekten geleceğin sorunlarına 
karşı hassasiyeti odağına alması gerektiğini 
belirten Algıer, Geberit Türkiye’nin bu yön-
deki stratejisini şu cümlelerle aktardı: “Gü-
nümüz dünyasında hemen hemen her mar-
ka, kullanıcısını etkilemek adına daha çok 
çaba sarf etmek durumunda. Bu da ister is-
temez tasarım sürecinden üretime, yerel di-
namiklere uyumdan pazarlama faaliyetleri-
ne, hizmet öncesi ve sonrasındaki destekten 
geleceğin sorunlarına karşı hassasiyet ve bu 
yönde yapılan çalışmalarla mümkün oluyor. 
Bu noktada Geberit’in tüm iş süreçlerini 
marka güvenilirliği üzerine kurması da Tür-
kiye’deki 20 yılının en güçlü dayanakların-
dan biri oldu. Çünkü Türkiye’de yaşayan bir 
kullanıcı için güven unsuru, her zaman mar-
kaya bağlılıkta en üst sıralarda yer almıştır. 
Kullanıcılarımız kadar unutmamamız gere-
ken bir konu da içinde yaşadığımız dünya. 
Dünyamız her geçen gün hızla değişirken 
bu durum geleceği de etkiliyor. Geberit ola-
rak sürdürülebilirliği her zaman iş süreçleri-
mizin bir parçası olarak görürken bunu bir 
marka stratejisi olarak da sistemli biçimde 
uyguluyoruz. Şunu inanıyoruz ki dünyamı-
zın geleceği tamamen bizim elimizde. Dün-
yamıza en iyi şekilde davranmamız ve kay-
naklarımızın bilincinde olmamız son derece 
önemli.. Yıllardır bu anlayışla hareket eden 
Geberit, kısa vadeli 2023 ile orta ve uzun 
vadeli 2030 sürdürülebilirlik stratejisini de 
bu yönde planlıyor. Geberit, Türkiye’deki 20 
yılında gelişerek ve sektörünü geliştirerek, 
imza attığı yeniliklerle kullanıcılarına yeni 
deneyimler yaşatarak ve en önemlisi ülke-

mize değer katarak büyümesini sonraki 
yıllarda da kararlılıkla sürdürecek.”

“Su, Geberit DNA’sının büyük bir par-
çası”

Algıer’in ardından konuşmasını yapan isim 
Geberit Group CEO’su Christian Buhl oldu. 
Geberit’in Türkiye’deki 20. yılında İstan-
bul’a gelip burada olmaktan dolayı mutlu 
olduğunu kaydeden Buhl, “Türkiye’de yer 
aldığımız 2002 yılından bu yana bizler için 
elbette önemli dönemler oldu ancak Tür-
kiye pazarına sunduğumuz yeni vitrifiye 
ürünlerimizle de devamlılığımızı sağlamak 
bizim için çok kıymetli. Biz Geberit olarak 
kendimizi zamanın akışı içinde geliştiri-
yor ve yerel dinamiklere uyumu oldukça 
önemsiyoruz.  Uzun yıllardır yer aldığımız 
Türkiye, şu anda ve gelecek için var olmak 
istediğimiz bir ülke. Buradaki. 40. Yılımızı 
da hep birlikte kutlarken  daha önemli bir 
rolde yer almayı planlıyoruz.”

Gecenin sunucusu Jülide Ateş’in, Buhl’e 
sürdürülebilirlik sorusu üzerine konuşma-
sında bu konuda devam eden Buhl,  şu 
anda dünyadaki en popüler konulardan 
biri olan sürdürülebilirlik, Geberit için de 
oldukça önemli ancak bu bizim için yeni 
veya sadece popüler bir konu değil” dedi. 
.İlk sürdürülebilirlik müdürü için iş ilanları-
nı 1990 yılında açtıklarını kaydeden Buhl; “ 
Kurulduğumuz günde bugüne suya değer 
veriyor ve sürdürülebilirlik başlığı altında 
birçok projeyi hayata geçiriyoruz. Su, Ge-
berit DNA’sının büyük bir parçası” ifadele-
rini kullandı.

Ufuk Algıer Ufuk Algıer 
Geberit Türkiye Genel Müdürü Geberit Türkiye Genel Müdürü 

Christian Buhl Christian Buhl 
Geberit Group CEO’su Geberit Group CEO’su 
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YENİ AUDİ R8 COUPÉ V10 GT RWD VE SADECE 333 ADET

Ayrıcalıklı özelliklere sahip dünya çapında 333 otomobil; RWD Drive ile birleştirilmiş 5,2 L V10 FSI motorla sağlanan sürüş 
keyfi; Hassas ve kontrollü savrulma sağlayan yeni sürüş modu… Audi Sport GmbH Yeni Audi R8 Coupé V10 GT RWD’yi 

sunuyor.

Audi Sport GmbH, ilk Audi R8 GT'nin prömi-
yerinden on iki yıl sonra, bu özel süper spor 
modelin ikinci versiyonunu pazara sunuyor: 
Yeni Audi R8 Coupé V10 GT RWD. 5,2 litrelik 
doğal emişli V10 motorun 620 PS’e yükse-
lek gücüyle markanın tarihindeki en güçlü 
arkadan itişli otomobil özelliğine sahip. 

Modelde yer alan daha hızlı vites geçişleri 
sağlayan yeni 7 vitesli çift kavramalı şanzı-
man ve yeni Torque Rear sürüş modu, sü-
rücülerin kendi ESC desteği seviyelerini seç-
melerine olanak tanıyor. Yedi kademeli arka 
tork, direksiyon simidinde yer alan kontrol 
uydusu aracılığıyla ayarlanabiliyor. Yeni R8 
GT‘den dünya çapında sadece 333 adet sa-
tışa sunulacak. Yeni ve özel dış ve iç özellik-
ler, R8 GT'nin ilk nesline de bir saygı niteli-
ğinde; örneğin sıralı numaralandırma, özel 
hafif alaşım jantlar ve siyah ile kırmızının bir 
arada kullanıldığı iç tasarım sayılabilir. 

620 PS’lik yeni motor

Audi Sport GmbH, R8 GT'nin ikinci baskısı-
nın temelini oluşturan 570 PS2'li R8 V10’un 
performansını, quattro modeliyle aynı sevi-
yeye getirmek için bu özel modelin artırmış. 
Sonuçta ortaya, 10 silindirli 5,2 litrelik mo-
torla elde edilen 620 PS güç ve 565 Nm tork 
değeri ortaya çıkmış. Bu da Yeni R8 GT‘yi 
100 km/sa hıza 3.4 saniyede, 200 km/sa sı-
nırına sadece 10.1 saniyede çıkarıyor ve 320 
km/saate kadar maksimum hıza ulaştırıyor. 

Bir başka belirleyici fark ise daha da hızlı vi-
tes değiştirme sürelerine sahip yeni 7 vitesli 
çift kavramalı şanzıman. Değişen vites oranı 
ve buna bağlı daha yüksek hız sayesinde, 
yeni vites kutusu tüm viteslerde daha da 
etkileyici hızlanma sağlıyor. Bunun dışında, 
yalnızca R8 GT için özel bir tasarım özelliği 
de bulunuyor: emme manifoldu siyaha bo-
yanmış.

Yeni Torque Rear Sürüş Modu

Yeni R8 GT2'yi Böllinger Höfe'de ve büyük 
bölümünü el yapımı olarak üreten Audi 
Sport GmbH, yeni modelde ilk kez Torque 
Rear modunu sunuyor.

Bu sürüş modunda kayma, ESC'nin bir par-
çası olarak, çekiş kontrol sistemi (ASR) ta-
rafından arka aksta kontrol ediliyor. ASR'de 
farklı destek seviyeleri sunan yedi karakte-
ristik eğri yer alıyor. Seviye 1 çok az kayma-

ya izin verirken, seviye 7 daha fazla kayma-
ya izin veriyor. Direksiyon simidi üzerindeki 
kontrol uydusunu çevirerek istenilen arka 
tork seviyesi ayarlanabiliyor. Bu işlev aynı 
zamanda sürüş becerileri ve yol koşulları 
geliştikçe farklı bir adaptasyon da sağlıyor. 
Gelişmenin nasıl ilerlediğine bağlı olarak, 
tekerlek hız sensörlerinden gelen bilgileri, 
direksiyon açısını, gaz pedalı konumunu ve 
seçilen vitesi dikkate alarak motor kontrol 
ünitesi arka akstaki motor gücünü belirliyor.

Az ama öz

RWD’nin, performansında artış sağlamak 
amacıyla yapılan çeşitli iyileştirmeler, yakla-
şık 20 kilogramlık bir azalmayla, toplamda 
1570 kilogramlık (sürücüsüz) bir ağırlığa sa-
hip olmasını sağlamış. Yol ve pisti kullanımı 
için tasarlanmış yüksek performanslı Miche-
lin Sport Cup 2 lastiklerle sunulan özel 20 
inç, 10 kollu jantlar, ağırlığın azaltılmasında 
kilit rol oynuyor. Hafif dövme jantların te-
meli, Audi'nin motor sporları modellerine 
dayanıyor. R8 GT 2'de standart donanım 
olan son derece güçlü seramik fren sistemi, 
ağırlık tasarrufu sağlayan bir başka özellik. 
Ayrıca, R8 koltuklar ve CFRP viraj denge çu-
buğuna sahip performans spor süspansiyon 
da bunlar arasında yer alıyor. Ön viraj demi-
ri, karbon fiber takviyeli plastikten yapılmış. 
Kırmızı eloksallı alüminyumdan (korozyona 

karşı koruyan) yapılmış iki bağlantı çubuğu, 
hem ağırlık azaltımına katkı sağlıyor, hem 
de yol tutuşu ve viraj dinamiklerini artırıyor. 
Daha sportif R8 GT coilover süspansiyonu 
da bir seçenek olarak sunuluyor. 

Özel modele, özel detaylar

Yeni Audi R8 V10 GT RWD’yi benzerlerin-
den farklı kılmak için, özel ek parçalarla 
donatılmış. İlk ayırt edici özellik, arkadaki 
siyah “R8 GT” yazısı. Modeldeki diğer tüm 
amblemler ise siyah renge sahip. Rüzgar tü-
nelinde geliştirilen yüksek parlaklığa sahip 
ön ayırıcı, flics, yan çamurluk kapakları, arka 
tamponun kenarlarındaki cW elemanları, di-
füzör ve arka kanattan oluşan Carbon Aero-
kit, optimum kanat alt akışı ve aerodinamik 
verimliliği artırırak, daha iyi denge ve dola-
yısıyla daha hızlı viraj alma imkanı tanıyor. 

Yeni R8 GT selefinide olduğu gibi mat Su-
zuka Gri renkte sunuluyor. Alternatif olarak 
Tangorot Metalik ve Daytona Grey Metalik 
de mevcut.
İç mekan siyah ve kırmızı kombinasyonuyla 
hazırlanmış. Buna sadece 12 yıl önceki R8 
GT'de mevcut olan kırmızı kemerler de da-
hil. Paspaslar ve R8 koltuklarda, özel mode-
lin siyah ve kırmızı yazıları yer alıyor. R8 GT 
2'lerin sıralı numaralandırması vites kolunun 
ortasında, karbon kaplamada görülüyor.
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