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AVM SOSYAL MEDYA LİGİ 2019
TÜRKİYE İNOVASYON
VE BAŞARI ÖDÜLÜ

MUSTAFA DAL
 DİNO LİNO KURUCUSU

“DİNO LİNO UZUN YILLAR ÜZERİNDE
 TİTİZLİKLE ÇALIŞTIĞIMIZ BİR 

MARKA ASLINDA.”

23 NİSAN ULUSAL EGEMENLİK 
ve ÇOCUK BAYRAMI

 KUTLU OLSUN

İyi  Bayramlar

 DR. AYDOĞAN SÜER
 MNG YÖN. HİZ. AŞ’NİN GENEL MÜDÜRÜ 

TİCARET SÜRMELİ VE BÖLGEYE 
DESTEK KESİNTİSİZ AKMALI.

CAN TARLAN
NOCTURNE KURUCU VE CEO’SU

BAŞINDAN İTİBAREN GLOBAL 
BİR VİZYONLA HAREKET EDİYORUZ.

 NURİ ŞAPKACI
 AYD YÖNETİM KURULU BAŞKANI

BU ZOR GÜNLERDE, AYD OLARAK
ACILARI HAFİFLETMEK İÇİN ELİMİZDEN

GELEN TÜM DESTEĞİ VERİYORUZ.

 EMİNE SABANCI KAMIŞLI
ESAS HOLDİNG YÖNETİM KURULU BAŞKAN VEKİLİ

AMACIMIZ ÜLKEMİZİN KALKINMASINA
 KATKIDA BULUNMAK.

AKYAŞAM YÖNETİM HİZMETLERİ 
GENEL MÜDÜRÜ ZEHRA TÜMKAYA OLDU

TÜRKİYE’NİN DOĞUŞTAN ELEKTRİKLİ İLK
 AKILLI CİHAZI TOGG T10X KULLANICIYLA BULUŞMAYA HAZIR
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Genel Direktör
C.Serhat TÜRKKAN

Merhaba Değerli Okuyucularımız,

Nisan 2023 sayımızla tekrar karşınızdayız. Bu ayda sizler için yeni ve ilgili ha-
ber makale ve röportajlar hazırladık. Bu yazımda size sektörün amiral gemisi 
olan AYD’den biraz bahsetmek istiyorum. Malum geminin kaptanı yeni değişti. 
Nasıl bir yönetim tarzı yaşanacağı bazı çevreler tarafından merak konusuydu. 
Oysaki biz Nuri Şapkacı’ nın bu sürece nasıl yaklaşacağını ön görüyorduk ve 
yanılmadık. AYD olarak Nuri Bey, Cem Bey ve Günöz Bey ile ramazandan ön-
ceki son öğle yemeğinde buluştuğumuzda konularına hakimiyet ve gelecek 
projeksiyonlarından bahsederken haklı çıktığımız gördük bu sektör için çok 
önemli bir fırsat olarak değerlendirilmeli.

Bu görüşme çok samimi bir ortamda geçmesi yanında güncel sektörel bilgileri 
de öğrendik. Bölgede yer alan 28 AVM’den 18 tanesinin açıldığı bilgisi ile ben-
ce en kıymetli aksiyonun depremin 3. gününde AYD olarak 45.000 kişiye sıcak 
yemek dağıtımının başlamasıydı. Bu organizasyonun 16 aşevi bünyesinde ger-
çekleşirken koordinatörlerde Eataly, Usla, MSA gibi sektörün önemli marka-
larının şefleriydi. İlk etapta Migros katkılı 4 tır Hatay’a ulaştırılmış. Alkaş’ın 28 
STK’yı bir araya getirerek çalıştay düzenlemesi de önemliydi.

Malatya’da Malatya Park AVM de yeni kiralanan bir alanın karşılıklı anlaşılarak 
bir bölümünün geri alınarak kuyumcular çarşısı olarak hayata geçirilmesi böl-
gedeki ticareti olumlu yönde tetikledi.

AVM Ziyaretçi sayıları depremden sonra ilk hafta %35 /40 gerilerken ikinci 
hafta %20’ler de gerilerken bu oran şimdi %10 seviyelerine gelmiş durumda 
olduğu bilgisini de paylaştılar.

TV yapılan büyük İstanbul depremi ile ilgili dedikodu kaynaklı haberlerin ve 
içinde yapılan manipülasyonlar yüzünden İstanbul otelleri %35 kayıp yaşaması 
da ilkesiz haberciliğe örnek olarak kayıtlara geçmiş olması da kayıtlara geçti.
Özetlersek AYD Yönetimi depremin ilk gününden itibaren olaya fokuslanıp ge-
rekenleri yapmıştır. Saha ziyaretleri ile bölgede varlığını hissettirmiş özelikle on 
binlerce kişiye sıcak yemek hizmeti ile bir teşekkürü hak etmiştir. İyi ki varsınız 
diyoruz.

Vesile ile 23 Nisan Ulusal Egemenlik ve Çocuk Bayramı’nı ve mübarek Ramazan 
Bayramı’nızı da kutlarız. 

İyi okumalar…….



Genel Direktör



“Bu zor günlerde, AYD olarak acıları hafifletmek 
için elimizden gelen tüm desteği veriyoruz.”

"Amacımız ülkemizin kalkınmasına katkıda 
bulunmak."

"Başından itıbaren global bir vizyonla hareket 
ediyoruz."

İçİndekİlerİçİndekİler
6

 AYD Yönetim Kurulu Başkanı

Esas Holding Yönetim Kurulu Başkan Vekili 

Nocturne Kurucu ve CEO'su

Nuri ŞAPKACI

Emine SABANCI KAMIŞLI

Can TARLAN 
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“Ticaret sürmeli ve bölgeye destek kesintisiz 
akmalı.”

24 Mng Yön.Hiz. Aş’nin Genel Müdürü

DR. Aydoğan SÜER



C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K



8

MALL&MOTTO / Haberler

AYD (Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği), deprem felaketinin ilk günlerinden itibaren bölgede yaşayanların 
yardımına koştu. AYD ve üye şirketler tarafından deprem bölgesine yönelik yapılan ayni ve nakdi yardımlara ek olarak 

operasyonel destek ile yardım çalışmaları da devam ediyor. Depremin hemen akabinde 15 farklı noktada kurulan 
aşevlerinde günde 45 bin kişiye sıcak yemek ulaştırılıyor.

AYD, DEPREM BÖLGESİNDEKİ YARDIM ÇALIŞMALARINA 
DEVAM EDİYOR 

6 Şubat tarihinde meydana gelen deprem 
faciasının ardından AYD, üye firmalar ve 
AVM’ler bölgede yaşayanların yardımına 
koştu. AYD ve üye şirketler tarafından dep-
rem bölgesine yardım paketleri gönderildi. 
Ülke genelindeki AVM’lerin büyük çoğunlu-
ğu, AFAD ile koordineli bir şekilde yardım 
merkezi olarak faaliyet gösterdi. AVM’lerde 
kan bağışı stantları kuruldu. Bölgedeki uy-
gun durumda olan AVM’ler, gece barınma 
ihtiyacı için kapılarını 24 saat açık tuttu. 
AVM yatırımcıları tarafından bölgeye çok 
sayıda ısıtıcı, battaniye, giysi, hijyen seti, be-
bek bezi, bebek maması, gıda ve su ulaştı-
rıldı. Depremi takip eden günlerde yapılan 
ayni ve maddi yardımlara ek olarak bobcat, 
vinç, ekskavatör, forklift, kepçe, loader, je-
neratör, aydınlatma kulesi, konteyner gibi 
teknik ekipmanlar AYD üyesi firmalar tara-
fından bölgeye sevk edildi. 

Konuyla ilgili bir açıklama yapan AYD Yöne-
tim Kurulu Başkanı Nuri Şapkacı, “Öncelikle 
Kahramanmaraş ve Hatay merkezli dep-
remlerde hayatını kaybeden vatandaşları-
mıza Allah’tan rahmet, yaralılara acil şifalar 
diliyorum.  Bu zor günlerde, AYD olarak 
acıları hafifletmek için elimizden gelen tüm 
desteği veriyoruz. Bu bağlamda, ilk aşama-

da deprem bölgesindeki farklı noktalarda 
15 aşevi kurduk. Depremin ilk günlerinden 
bu yana bu aşevlerinde günde 45 bin kişiye 
sıcak yemek ulaştırıyoruz. Elâzığ dahil 11 ili-
mizde toplam 27 AVM bulunuyor. Bunlardan 
17’si şu anda hizmet veriyor. Onunda ise kü-
çük çaplı ve mekanik tadilatlar devam ediyor. 
Yurt dışından beklenen yedek parçalar gibi 
çeşitli nedenlerden ötürü bu AVM’lerimizin 
önümüzdeki aylarda yeniden açılmalarını 
bekliyoruz. Önümüzdeki normalleşme sü-
recinde de şartları uygun olan AVM’lerimiz 
STK’lar ile iş birliği halinde etkin şekilde ça-
lışmaya devam edecek.” dedi.

Depremin perakende sektörüne etkisi

Yaşanan büyük depremlerin perakende sek-
törüne etkilerine de değinen Şapkacı, şunları 
söyledi: “Bu süreç, çok doğal olarak bölge 
sakinleri başta olmak üzere tüm milletimizi 
moral ve motivasyon anlamında derinden 
etkiledi. Depremin ilk haftasında ülke gene-
linde ziyaretçi girişleri yaklaşık %30-35 ora-
nında düşerken ilerleyen haftalarda bu düşüş 
%15-20 seviyelerine oturdu. Mart ayı ziyaret-
çi girişlerine baktığımızda ise deprem önce-
sine göre yaklaşık %10 oranında bir düşüş 
gözlemlediğimizi söyleyebiliriz. Bu da bize 

bir toparlanma izlenimi veriyor. Bununla birlik-
te hem ziyaretçi sayılarında hem de cirolarda 
net etkiyi görebilmemiz ancak AYD bünyesin-
deki tüm AVM’lerimizden ilk çeyrek sonuçla-
rının ulaşması ile mümkün olacak. Ziyaretçi 
sayıları ve ciro gelişimini AYD - Akademetre 
iş birliği ile çeyrek bazda yayınladığımız AVM 
Perakende Endeksi ile takip ediyoruz. İlgili dö-
nemin verileri ulaştığında çıkan tabloyu daha 
net olarak görüp paylaşabileceğiz.”

AVM’ler, ekosistemiyle birlikte Türkiye 
ekonomisine katma değer sağlıyor

Açıklamasında AVM’lerin oluşturduğu eko-
nomik değer hakkında da bilgi veren Şapkacı: 
“Ülkemizde bulunan 444 AVM, içinde yer alan 
markalarla birlikte önemli bir ekosistem mey-
dana getiriyor. Bu ekosistem, üretim, lojistik, 
altyapı da dahil olmak üzere birçok farklı sek-
törü kelebek etkisiyle besliyor. 50 milyar do-
lar yatırım hacmine sahip olan sektörümüzde 
AVM ekosistemi içerisinde 2,1 milyon kişiye is-
tihdam sağlanıyor. AVM ekosistemi içerisinde 
yaratılan toplam gelir 2021 yılında 388 milyar 
TL iken, 2022’de 624 milyar TL olmuştur. Sek-
törümüz ayrıca Türk markalarının yurt dışına 
açılımlarını destekleyerek katma değer oluştu-
ruyor.” dedi. 

Cem EriçCem Eriç
AYD Başkan YardımcısıAYD Başkan Yardımcısı

Nuri ŞapkacıNuri Şapkacı
AYD Yönetim Kurulu BaşkanıAYD Yönetim Kurulu Başkanı

Günöz AtakanGünöz Atakan
AYD Genel SekreteriAYD Genel Sekreteri
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‘KADIN ERKEK EŞİTTİR’ DİYEN TEPE EMLAK YATIRIM, YANINDAYIZ 
DERNEĞİ’NİN KURUMSAL ÜYELERİ ARASINDA YERİNİ ALDI

‘Eşitlik Kazandırır’ ilkesiyle kadınların işgü-
cüne katılımına verdiği destekle öne çıkan 
organize perakende sektörünün köklü şir-
ketlerinden Tepe Emlak Yatırım, toplumsal 
cinsiyet eşitliğini erkeklerin aktif katılımı 
yoluyla sağlamayı amaçlayan Türkiye’deki 
ilk, dünyadaki sayılı sivil toplum kuruluşla-
rından olan YANINDAYIZ Derneği’nin ku-
rumsal üyeleri arasında yer aldı.

Üst yönetimin yüzde 67’sini kadınlar 
oluşturuyor 

27 yıldır çalışanlarına eşit, güvene dayalı, 
ekipler arası gelişimi destekleyen, açık ve 
kapsayıcı bir çalışma ortamı sağlayan Tepe 
Emlak Yatırım’da çalışanların %52’sini ka-
dınlar oluştururken, üst yönetim kadrosun-
daki kadın çalışan oranı %67. Organizasyon 
yapısındaki tüm görevlendirmelerde çalı-
şanların kadın ya da erkek olmasından çok, 
üstlendiği görevi ne kadar tutkuyla ve ba-
şarıyla yerine getireceğine önem veriliyor. 

Kadın ve erkek birlikte dayanışma içinde 
çalıştığında organizasyonel verimliliğin 
arttığı gözlemlenirken, şirket içerisinde 
cinsiyet eşitliğine yönelik, sosyal hayatta 
da farkındalığın arttırılması için çalışma-
lar gerçekleştiriliyor. Yönetimini üstlen-
dikleri tüm projelerde, temizlikten gü-
venliğe tüm birimlerde kadın istihdamını 
arttırmak, korumak ve kadın çalışanların 
sürdürülebilir şekilde gelişimlerini des-
teklemek şirketin öncelikli konuları ara-
sında yer alıyor.

YANINDAYIZ Derneği Hakkında

YANINDAYIZ Derneği, erkeklerin aktif 
katılımıyla toplumsal cinsiyet eşitliğinin 
sağlanmasını amaçlayan Türkiye’deki 
ilk, dünyadaki sayılı sivil toplum kuru-
luşlarındandır. Toplumsal cinsiyet eşit-
sizliğine ve cinsiyete dayalı ayırımcılığa 
neden olan her türlü engel ve önyargı ile 
mücadeleye erkeklerin daha çok ve aktif 

katılımı yoluyla sağlanacak farkındalık ile 
yasalarda, kurumlarda ve toplum hayatın-
da gereken dönüşüme katkıda bulunmayı 
hedeflemektedir. Aktif, tutarlı, şeffaf ve he-
sap verebilir, karşılıklı güven ve saygıya da-
yanan, iletişim, katılım, iş birliği ve paylaşı-
ma açık, içinde yer almaktan gurur duyulan 
proje ve uygulamaları öngören, barışçı bir 
mücadele anlayışını benimseyen değerlere 
sahiptir.

YANINDAYIZ Derneği, erkekleri hedef ala-
rak, erkeklerle birlikte, başta kadına yöne-
lik şiddetin sonlandırılması olmak üzere, 
eğitim, sağlık, çalışma hayatı, ev emeğinde 
ortaklık gibi hayatın tüm alanlarında fırsat 
eşitliğinin sağlanması konusunda farkında-
lığı artırmaya yönelik çalışmalar ve projeler 
yürütmektedir. Alanında öncü, ilham veren 
erkeklerin kurucusu olduğu YANINDAYIZ 
Derneği, etkin bir Yönetim Kurulu’na, ça-
lışma gruplarına ve fikir önderi kadınlardan 
oluşan Danışma Kurulu’na sahiptir.
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Esas Sosyal’in liderliğini üstlenen Emine Sabancı Kamışlı, Fast Company Dergisi’nin global bazda değerlendirerek seçtiği 
“Sürdürülebilirlik Liderleri 50” listesinde  bu yıl da ilk 10’da yer aldı.

Esas Holding Yönetim Kurulu Başkan Vekili

EMİNE SABANCI KAMIŞLI 
3. KEZ “SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK LİDERLERİ 50” LİSTESİNDE

Merhum Şevket Sabancı ve ailesi tarafından 
2000 yılında kurulan, Türkiye’nin lider ya-
tırım şirketlerinden biri olan Esas Holding, 
topluma geri verme vizyonuyla hayata ge-
çirdiği sosyal fayda odaklı yatırım birimi Esas 
Sosyal ile 2015 yılından bu yana gençlik ve 
istihdam alanında sürdürülebilir ve ölçülebi-
lir etki yaratıyor.

Çeşitlilik, eşitlik ve kapsayıcılık misyonu et-
rafında özel sektör, sivil toplum kuruluşları, 
iş insanları, yöneticiler ve gençleri bir araya 
getiren iş birliği modeli ile gençlere fırsat 
eşitliği sağlayan Esas Sosyal, hayata geçirdi-
ği sosyal yatırım programları ile ülke kalkın-
masına katkı sağlamayı amaçlıyor. 

Esas Sosyal’in liderliğini üstlenen, aynı za-
manda kadın girişimciliği alanında da öncü 
çalışmalarda yer alan Emine Sabancı Kamışlı; 
Fast Company Dergisi tarafından gerçekleş-
tirilen ve global bir jüri tarafından değerlen-
dirilen “Sürdürülebilirlik Liderleri 50” liste-
sinde üst üste 3 yıldır ön sıralarda yer alıyor. 
Türkiye’den ve çeşitli ülkelerden yönetici ve 
uzmanların yer aldığı jürinin yaptığı değer-
lendirme sonucu bu yıl 50 lider arasında 10. 
sırada yer alan Esas Holding Yönetim Kurulu 
Başkan Vekili Emine Sabancı Kamışlı, “Esas 
Holding olarak işimizin her alanında sürdü-
rülebilirliğe önem veriyoruz. Holding olarak 
attığımız her adımda bir iz bırakmak, yol 
gösterici olmak bizim için çok değerli. Sos-
yal yatırım birimimiz Esas Sosyal’in liderliği-
ni de bu anlayışla sürdürüyor ve her geçen 
gün gençlerimizi fırsat eşitliği ile buluştur-
mak için çalışıyoruz. Gençlere sivil toplum 
sektörünü keşfetme imkânı sunarken aynı 
zamanda STK’lara da nitelikli iş gücü sağ-
lıyoruz. Amacımız ülkemizin kalkınmasına 
katkıda bulunmak. Geçtiğimiz günlerde 11 
ilimizi etkileyen ve hepimizi derin bir üzün-
tüye boğan elim bir deprem felaketi yaşa-
dık. Hayatını kaybedenlere rahmet, yakın-
larına sabır, yaralılara ise acil şifa diliyorum. 
Depremin akabinde biz de üstümüze düşeni 
yapmak için hemen kollarımızı sıvadık. Ku-
rumsal ve bireysel olarak elimizden gelenin 
en iyisini yapmaya çalışıyor, ilk günden bu 
yana ekosistemimizin her bir üyesiyle kur-
duğumuz kuvvetli bağ sayesinde desteğimi-
zin sürdürülebilir olmasını sağlıyoruz. Böy-
lesine elim bir olayda önemli olanın uzun 

vadeye yayılan ve hayatı kolaylaştırmayı 
amaçlayan desteklerde bulunmak olduğu-
nu düşünerek aksiyon alıyoruz. Esas Sosyal 
bünyesinde hayata geçirdiğimiz programla-
rımızda gençleri sivil toplum sektörüyle ta-
nıştırırken, sosyal sorumluluk bilinçlerini de 
geliştirmeyi amaçlıyoruz. Bu zor günlerde 
gerek katılımcılarımız gerekse mezunlarımı-
zın çalıştıkları STK’larda gönüllü olduklarını, 
aynı zamanda çalıştıkları kurumları da des-
tek olmaları için STK’lara yönlendirdiklerine 

şahit olduk. Onlarla gurur duyuyoruz. Bu 
sosyal sorumluluğun ötesinde bir daya-
nışma örneğidir. Hayatın her alanında 
sürdürülebilir olunduğunda kurulan dü-
zen çok daha sağlam olacaktır. Ülkemi-
zin sorunlarına kalıcı çözümler üretmeye, 
sosyal fayda yaratmaya devam edeceğiz. 
Bu çalışmalarımızın değerli jüri tarafından 
değerlendirilmesi ve takdir edilmesi çok 
gurur verici… El ele vererek daha iyisini 
yapacağız” dedi.



EMİNE SABANCI KAMIŞLI 
3. KEZ “SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK LİDERLERİ 50” LİSTESİNDE
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SABANCI TOPLULUĞU DEPREM BÖLGESİ İÇİN 12 MİLYAR TL’LİK 
KAYNAK TAHSİS ETTİ

Sabancı Holding CEO’su Cenk Alper, Hol-
ding’in 2022 finansal sonuçları ve geçtiğimiz 
ay yaşanan deprem felaketine ilişkin açıklama-
larda bulundu. 

06 Şubat’ta gerçekleşen, 11 ilimizde yıkıma 
neden olan ve bölgedeki 7 bine yakın Saban-
cı Topluluğu çalışanının doğrudan etkilendiği 
depremlere ilişkin Cenk Alper, “Sabancı Toplu-
luğu olarak bölgede yaşanan felakette 19 ça-
lışma arkadaşımızı ve çalışanlarımızın ailelerin-
den yaklaşık 1.000 kişiyi kaybetmenin büyük 
üzüntüsünü yaşıyoruz. Yaşanan depremlerde 
2 bin 343 çalışanımız ise evini kaybetti. Bütün 
bu zorlu koşullara rağmen Enerjisa çalışanla-
rımız bölgede ilk andan itibaren elektrik da-
ğıtım şebekesini ayağa kaldırmak için büyük 
özveriyle çalıştılar” dedi.  

Depremin olduğu ilk günden itibaren bölge-
de olan ve yapılacak destek için ilgili kamu 
kurum ve kuruluşları ile irtibata geçtiklerini 
belirten Cenk Alper sözlerine şöyle devam 
etti: “Sabancı Topluluğu olarak çevre halkı ve 
çalışanlarımıza 44 lokasyonumuzda barınma 
ve konaklama imkânı sağladık. Bugüne kadar 
bölgeye 750 konteyner, 148 mobil tuvalet, 56 
TIR ihtiyaç malzemesi ve 75 bin destek paketi 
gönderdik. Bu desteklerin yanı sıra, günde 26 
bin 200 kişiye  yemek dağıtımı yapıyoruz.”

Sabancı Gönüllüleriyle birlikte bölgedeki yar-
dım çalışmalarına tam destek veren Sabancı 
Topluluğu, bugüne kadar enerji, banka finans-
manı, arama kurtarma, barınma, gıda ve temel 
ihtiyaç dağıtımı alanlarında 12 milyar TL’lik bir 
kaynağı bölgeye tahsis etti.

“TÜM YARALAR SARILINCAYA KADAR SE-
FERBERİZ”

Cenk Alper, “Arama kurtarma çalışmalarına 
destek olmak adına, Türkiye’nin dört bir ya-

nından gelen 200 kişilik Sabancı arama kur-
tarma ekibimizi ve iş makinelerimizi bölgeye 
sevk ettik. Farklı güçlerde 1.877 jeneratörü afet 
bölgelerine ulaştırdık. Bölgede toplam 15 bin 
trafoyu onararak, yeniden hizmete sunduk. Bu 
sürecin uzun bir maraton olduğunu biliyoruz. 
Bu sebeple tüm yaralar sarılıncaya kadar sefer-
beriz ve bölge halkının yanında olmaya devam 
edeceğiz” dedi.

“ŞİRKETLERİMİZİN BÜYÜME PLANLARI-
NIN ODAĞINDA YENİ EKONOMİ VAR”

Sabancı Topluluğu’nun 2022 finansal perfor-
mansıyla ilgili de değerlendirmelerde bulunan 
Cenk Alper, zorlu koşullara rağmen, holdingin 
sağlıklı bilanço yapısını güçlendirmeye devam 
ettiklerinin altını çizerken, “Güçlü finansal per-
formansımızın yanında bizleri memnun eden 
diğer bir konu da güçlü bilanço yönetimimizi, 
Dünya’nın Sabancı’sı olma yolunda başlattı-
ğımız yatırım atağıyla eş zamanlı olarak gö-
türmüş olmak. Yeni ekonomi yatırımlarımızın 
hız kazandığı 2022 yılını, başarılı bir finansal 
performansla tamamlamamızı sağlayan tüm 
ekip arkadaşlarımı yürekten tebrik ediyorum” 
şeklinde konuştu. 

Tüm Topluluk şirketlerinin büyüme planlarının 
odağında, enerji ve iklim teknolojileri, ileri mal-
zeme teknolojileri ve dijital teknolojiler olarak 
üç ayakta ele aldıkları ‘yeni ekonomi’nin yer al-
dığının altını çizen Cenk Alper, “Enerji iş kolu-
muzda, Bandırma Enerji Üssü'nde Türkiye’nin 
ilk yeşil hidrojen üretimine başladık. Sürdürü-
lebilirlik taahhütlerimizin en önemli tamamla-
yıcılarından olan yenilenebilir enerji yatırımla-
rımız kapsamında, 65 MW kurulu güce sahip 
Kayseri Erciyes Rüzgâr Enerjisi Santrali (RES) ve 
satın alınan 55 MW kurulu güce sahip Akhisar 
RES, 2022 yılında hizmete girdi. Bunun yanı 
sıra gelecek dönemde 1,2 milyar dolar kaynak-
la faaliyete geçireceğimiz toplam 1.000 MW’lık 
ilave rüzgâr enerjisi yatırımıyla, Enerjisa Üre-
tim şirketimizin kurulu gücünün yenilenebilir 
enerji payı yüzde 57’ye ulaşarak özel sektör 
oyuncuları arasında, elektrik üretimindeki lider 
konumunu güçlendirecek. Ayrıca, geçtiğimiz 
yıl içinde kuruluşunu tamamladığımız Saban-
cı İklim Teknolojileri şirketimiz aracılığıyla bir 
yandan yenilenebilir enerji yatırımlarımızı Tür-
kiye’nin ötesine taşırken bir yandan da ulusla-
rarası girişim sermayesi fonları ve start-up’lara 
stratejik yatırımlar yapıyoruz. Bu kapsamda, 
ABD’li Safar Partners ile stratejik ortaklığımızı 
hayata geçirirken, enerji ve iklim teknolojilerin-
de yıkıcı inovasyonun simge girişimleri arasın-
da gösterilen Commonwealth Fusion Systems 
ve Quaise Energy start-up’larına doğrudan 
yatırım gerçekleştirdik. Böylece MIT, Harvard 

ve University of Rochester ekosisteminde ya-
tırımcı olarak yer almaya başladık. 

Sanayi iş kolumuzda Kordsa, Microtex satın 
alımıyla küresel ayak izini Avrupa bölgesine 
taşırken; uzay, havacılık ve otomotiv tekno-
lojilerinin vazgeçilmezi konumunda bulunan 
kompozitteki varlığını güçlendirmeye devam 
etti. Yapı Malzemeleri alanında, kalsiyum alü-
minat çimento (CAC) kapasite artış yatırımımı-
za Çimsa’nın Mersin yerleşkesinde başladık. 
Bunun yanı sıra Çimsa, ABD ve Avrupa’da yeni 
büyüme platformları üzerine çalışmalarına de-
vam ediyor. 

Dijital teknolojilerde, sektörün ilk teknoloji 
odaklı pazaryeri iş modelini Teknosa’da ba-
şarıyla hayata geçirdik. SabancıDx şirketimiz 
aracılığıyla siber güvenlik alanında dünyanın 
önde gelen start-uplarından biri olan Radif-
low’u ve veri odaklı dijital pazarlama alanın-
da faaliyet gösteren SEM’i bünyemize kattık. 
Kurumsal Girişim Sermayesi Fonumuz Sa-
bancı Ventures ile Türkiye’deki erken aşama 
girişimleri desteklemeyi sürdürürken, 2022 yılı 
içerisinde bulut teknolojileri şirketi Bulutistan, 
yapay zekâ odaklı akıllı asistan hizmetleri ko-
nusunda uzmanlaşmış  Zach.ai, dijital sağlık 
alanında yapay zekâ tabanlı hastalık yöneti-
mi ve telesağlık hizmeti platformu geliştiren 
Albert Health, yeni nesil alacak finansmanı 
platformu Figopara ve dijital fabrika platformu 
Supply Chain Wizard şirketlerine yatırımlarımı-
zı tamamladık. Sabancı ARF Almost Ready to 
Fly programı ile de hem Topluluk içinden hem 
de Topluluk dışından girişimcilerin fikirlerini 
hayata geçirmelerine destek verirken, ülke-
mizin teknolojik gelişimi için çok önemli gör-
düğümüz açık inovasyon kültürünün iş dün-
yasında yaygınlaşmasına da öncülük ediyoruz.

Finansal Hizmetler iş kolumuzda da geçti-
ğimiz ağustos ayında kurulumunu tamam-
ladığımız Sabancı Ageas Sağlık Sigorta şir-
ketimiz ile sağlık hizmetleri alanında çok 
daha kapsayıcı bir bakış açısıyla yolumuza 
devam edeceğiz. Diğer yandan, bankamız 
2022 yılında Türkiye ekonomisine sağladığı 
kredi desteğini 616 milyar TL’si nakdi olmak 
üzere toplam 757 milyar TL seviyesine çıka-
rırken, yüzde 23,2 düzeyinde gerçekleşen 
güçlü konsolide sermaye yeterlilik oranıyla, 
reel sektörün büyümesine ve gelişmesine 
destek olmayı sürdürdü.”

Bu gelişmelerin ışığında, Sabancı Holding, 
2022 yılında, kombine satışlarını yüzde 166 
artışla 403,6 milyar TL seviyesine yükseltti 
ve yılı 43,8 milyar TL’lik konsolide net kâr ile 
tamamladı. 

Cenk AlperCenk Alper
Sabancı Holding CEO’su Sabancı Holding CEO’su 
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AKYAŞAM YÖNETİM HİZMETLERİ GENEL MÜDÜRÜ 
ZEHRA TÜMKAYA OLDU

Akiş GYO A.Ş’nin iştiraklerinden, 
Akasya ve Akbatı AVM projeleri-
nin yönetimini üstlenen Akyaşam 
Yönetim Hizmetleri A.Ş.’de üst dü-
zey bir atama gerçekleşti. Sektörün 
deneyimli ismi Zehra Tümkaya, Ak-
yaşam Yönetim Hizmetleri A.Ş.’nin 
Genel Müdürlük görevini üstlendi.

Kariyerine Deutsche Annington’da 
Portföy Yönetimi departmanın-
da Yönetici olarak başlayan Zehra 
Tümkaya, 2008 yılında Türkiye’de 
Alman yatırımcı firmasında AVM 
yönetiminde görev almıştır. 2010-
2014 yılları arasında AVMMFI Part-
ners’da sırasıyla AVM Müdürü ve 
sonrasında AVM Bölge Müdürü 
olarak çalışan Tümkaya Türkiye’nin 
birçok şehrinde bulunan AVM’le-
rin açılışını ve yönetimini başarı ile 
sürdürmüştür. 2015 yılı itibarıyla 
da Jones LangLasalle (JLL) Türkiye 
şirketinde Bölge Direktörü olarak 
kariyerine devam etmiştir. Tümka-
ya ayrıca ECE Türkiye’de Alışveriş 
Merkezi Müdürü olarak çalışmıştır.

Akyaşam Yönetim Hizmetleri A.Ş. 
Genel Müdürü olarak görevine 
başlayan Zehra Tümkaya, J.W.v. 
Goethe Üniversitesi Hukuk Fakül-
tesi’ni 2001 yılında tamamlamıştır.
Zehra Tümkaya Almanca, İngilizce 
ve Fransızca konuşmaktadır.



AKYAŞAM YÖNETİM HİZMETLERİ GENEL MÜDÜRÜ 
ZEHRA TÜMKAYA OLDU
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“AYD Alışveriş Ekonomisi Zirvesi” 13. yılında da alışveriş merkezi yatırımcıları, merkez yöneticileri, perakendeciler, alışveriş 
merkezi yöneticileri ve sektöre destek veren firmaları bilgi paylaşım ve iş birliği olanakları ile buluşturmaya devam edi-

yor. SOYSAL tarafından düzenlenen zirvede aynı zamanda “1 Numaralı Markalar” ödülleri de sahiplerini bulacak.

Playpark & Bowlingo yurt dışı ça-
lışmalarına global marka olmak 
yolunda hız kesmeden devam edi-
yor. Özellikle Balkanlar, Orta doğu 

ve Türki Cumhuriyetler bu konuda halen 
açık pazar ve gelişmeye müsait. Gelişmek-
te olan pazarlarda AVM lerin çoğalması 
ile birlikte aynı oranda eğlence merkezleri 
de çoğalmakta. AVM yatırımcıları eğlen-
ce merkezlerinin AVM için önemini ve bir 
çekim gücü olduğunun farkında. Yurt dışı 
projelerine yeni halkalar eklemeye devam 
edecek PLAYPARK & BOWLİNGO  2023 
yılının içinde Özbekistan’ın en büyük eğ-

lence merkezi olacak Tashkent ve Şehri-
sebz projelerini faaliyete geçirecek.  Aynı 
zamanda orta doğuda görüşmelerimizin 
sürdüğü 2 yeni proje için çalışmalarımız 
devam ediyor. Playpark & Bowlingo eğ-
lence ihraç etmeye devam edecek. 

Son olarak ülkemizin yaşadığı en büyük 
felaketlerden biri olan Kahramanmaraş ve 
Elbistan merkezli iki büyük deprem son-
rası Playpark & Bowlingo üzerine düşeni 
yapmaya devam ediyor. Depremin mer-
kez üslerinden biri olan Elbistan’da kuru-
lacak olan konteyner kente, Playpark & 

Bowlingo olarak 20 ailenin kalacağı kon-
teyner sitesi, kreş ve çocuklarımızın üc-
retsiz olarak kullanımına sunulacak olan 
2 adet Mobil Playpark şubesi kurma ça-
lışmalarımız devam ediyor. Aynı zamanda 
depremden etkilenen çocuklarımızı, diğer 
şehirlerde bulunan şubelerimizde Sosyal 
Hizmetler ve Aile Bakanlığının koordinas-
yonunda ağırlamak için gerekli çalışmaları 
yapıyor ve çocuklarımızı şubelerimizde 
ağırlıyor,  Birlikte ve Mutlu sloganıyla yola 
çıktığımız bu yolda çocuklarımız için bir 
nefes olabilmek adına çalışmalara aralık-
sız devam ediyoruz.  

BOWLİNGO, PLAYPARK YURT DIŞINDA 
BÜYÜMEYE DEVAM EDİYOR
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Alışveriş merkezleri ve perakendenin daima zorlu süreçlerde halkın yanında olduğuna dikkat çeken Dr. 
Aydoğan Süer, yardımların uzun süre devam etmesi gerektiğine ve düzenli destek sunabilmek açısın-
dan da bu süreçte ticari yaşamdaki canlılığın önemine dikkat çekti. 

TİCARET SÜRMELİ VE BÖLGEYE DESTEK KESİNTİSİZ AKMALI

ERZURUM MNG ALIŞVERİŞ VE YAŞAM MERKEZİ’Nİ YÖNETEN MNG YÖNETİM 
HİZMETLERİ AŞ’NİN GENEL MÜDÜRÜ DR. AYDOĞAN SÜER:

Ziyaretçiler ne oranda AVM’leri tercih 
ediyor?

Bildiğiniz üzere biz Doğu Anadolu’nun en 
büyük alışveriş merkeziyiz ve Türkiye’nin en 
iyi inşaat şirketlerinden MNG Holding ça-
tısı altında yer alıyoruz. Bu anlamda ferah, 
sağlam, geniş metrekarede yer alan bir iş-
letme olarak ziyaretçilerimizin alışveriş için 
gönül rahatlığıyla seçtiği adreslerin başında 
geliyoruz. Buna karşın Şubat ayında sektör 
genelinde alışverişte düşüş olmasını nor-
mal karşılamak gerekir. Tüm ülke seferber 
olmuş, insanlar ekstra ihtiyaçlarını bile değil 
yeri geldiğinde zaruri ihtiyaçlarını bile erte-
lemiş, afetten zarar gören illere yardım et-
menin derdine düşmüştür. Bu anlamda tica-
ri hareketlilik, ağır üzüntü, moral bozukluğu, 
yardımların düzenli halde yerlerine ulaştırıl-
ması gibi öncelikli meselelerin halledilmesi 
ile birlikte normale dönecektir. Ancak bu, 
çok geniş alana yayılmış, hepimizi derinden 
sarsmış, büyük ve önemli bir eşiktir. Dola-
yısıyla ülke ekonomisine etkilerini hafife de 
almamamız gerekir. 

Uzun yıllardır alışveriş merkezleri ve pera-
kende sektörüne yenilikçi görüşleri ile yön 
veren MNG Yönetim Hizmetleri Genel Mü-
dürü Dr. Aydoğan Süer, milyonlarca vatan-
daşımızı etkileyen büyük depremlerin ardın-
dan seçime hazırlanan bir Türkiye’de, ticari 
hayattaki canlılığın önemine vurgu yaptı. 

AVM’ler deprem sonrası ziyaretçi çeke-
bilmek için hangi strateji ve kampanya-
ları uyguluyorlar?

Öncelikle şunu gördük ki, büyük afetler sı-
rasında perakendenin temsilcileri tek tek 
ve zaman zaman da bir araya gelip alışveriş 
merkezleri ya da birleşik yapılar üzerinden 
destek yetiştirmek konusunda çok önem-
li görev üstlendiler. Bu ülke vatandaşları-
nın sevilen markaları, üstlerine düşen işleri 
gerçekleştirmek için seferber oldular. Aynı 
şekilde halkımız da şubat ayında elindekini 
avucundakini afet bölgesine yardım etmek 
için bir araya getirdi. Bu Türkiye’ye yakışan 
ve ülkeyi daima ayakta tutan değerli bir iç-
güdü… 

İçinde bulunduğumuz Ramazan ayı ise 
yine ihtiyaç sahiplerine karşı çok duyarlı 
olduğumuz değerli bir ay. Bu özel dönem-
de satış artırmak gibi bir gayenin ötesinde 
halkımızın ihtiyaçlarını en cazip koşullarla 
sunabilmenin gayreti içerisindeyiz. Ayrıca 
deprem bölgesinde olmasa bile yaşanan 
büyük acıdan etkilenen vatandaşlarımızın 
sosyal yaşama katılarak moral toplaması, 
çocukların yeniden eski neşesine kavuş-
ması için pek çok etkinlik hazırladık. Ra-
mazan’ın tabiatına uygun, kültürel doku-
muzun zenginliklerini sunan gösteriler ile 
bayrama doğru adım adım ilerliyoruz. 

Özellikle depremin dışında kalan bölge-
lerde yaşayanların, rehavete kapılmak gibi 
bir lüksü yok. Aksine en az 6 ay, belki de 
1 yıl boyunca, diğer illerdeki vatandaşların 
afetlerden etkilenen 11 il için destekleri-
ni sürdürmeleri büyük önem taşıyor. Bize 
düşen bu süreç boyunca, özel promos-
yonlar ve kampanyalar ile alışverişi uygun 
koşullar ile sunmak. Bayram öncesi alışve-
riş merkezimizde indirim fırsatları başladı. 
Henüz netleşmemiş olmakla birlikte Mayıs 
ayında geçtiğimiz yıllarda büyük ilgi gö-
ren markalı indirim festivallerimizi yeniden 
düzenlemeyi planlıyoruz. Hacıvat-Karagöz 
gösterileri gibi eski Ramazanların keyfini 
sunan etkinlikler sayesinde, bizden yardım 
bekleyenleri de unutmadan tüketicinin ar-
tık talep ettiği canlılığı ve morali alışveriş 
merkezimiz bünyesinde konuklarımıza su-
nuyoruz.

Etkinlikler, Çocuklara Geleneksel Kültü-
rü Öğretiyor 

Kurulduğu günden bu yana ziyaretçilerine 
zengin marka seçenekleri, indirim fırsatları 
ve pek çok ücretsiz etkinlik sunarak Erzu-
rum’daki yaşama renk katan MNG Alışveriş 
ve Yaşam Merkezi, Ramazan ayında yine ilgi 
çekici etkinlikler sunuyor. Alışveriş merke-
zinde, 8-9 Nisan’da Hacivat-Karagöz Sahne 
Oyunu, 15 Nisan Cumartesi günü Gelenek-
sel Kültürümüzün Güldüren Simaları (Ha-
civat-Karagöz, İbiş, Keloğlan ve Nasreddin 
Hoca) ve 16 Nisan Pazar günü Kukla Dansı 
var. Ücretsiz etkinliklere başta çocuklar ol-
mak üzere tüm ziyaretçiler davetli!
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Perakende sektörü depremden nasıl et-
kilendi? Bu ayki perakende dosyamızda 
sektörün depremden ne şekilde etkilen-
diğini ele alıyoruz. Deprem sonrası pera-
kende sektöründe yaşanan hareketliliği, 
sektörde düzenlenen indirim ve kam-
panyaları sayfalarımıza taşıyoruz. Dos-
yamızda perakende sektörünün ulaştığı 
büyüklüğü ve hedefleri de vurgulayaca-
ğız.

Öncelikle yaşadığımız büyük deprem ne-
deniyle hepimize başsağlığı ve sabırlar 
diliyorum. Ülkemizin Doğu, Güney ve Gü-
neydoğu’sunda 10 ilde yıkımlara yol açan 
Kahramanmaraş merkezli 7.7 ve 7.6 büyük-
lüğündeki deprem felaketinin ardından tüm 
Türkiye tek vücut olarak bölgeye yardıma 
koştu. Ağır kış koşulları altında, çok geniş 
bir alanda, zamana karşı bir mücadele ve-
rildi. Bizlerde Hot Döner olarak hem maddi 
hem de ayni yardımlarda bulunduk. 

Genel olarak depremler arz yönlü bir şok 
yaratır ve ilk etkisi stagflasyon olarak adlan-
dırabileceğiz daralma ve enflasyon şeklinde 
karşımıza çıkar. 

Yapılan araştırmalarda depremin öngörüle-
bilir maliyetinin 2 trilyon TL olacağı tahmin 
edilmektedir ve ekonomiye negatif etkisini 
orta vade de devam edeceği düşünülmek-
tedir. Yapılan anketlerde de perakende 
sektörü genelinde Şubat ayında %87 ciro 
düşüş yaşandığı sonuçları ortaya çıkmıştır.
Avm giriş sayılarında yaşanan % 35 civarın-
daki düşüş de Mart ayında % 15’e gerilemiş 
ve piyasadaki hareketin toparlanmaya baş-
ladığını göstermiştir.

HOT DÖNER OLARAK DEPREM ÖNCESİ BÜYÜME PLANLARIMIZDA HERHANGİ BİR NEGATİF 
ETKİ YAŞAMADIĞIMIZI VE YENİ RESTORANLARIMIZLA HEDEFLERİMİZ DOĞRULTUSUNDA 
ÇALIŞMALARIMIZIN DEVAM ETTİĞİNİ PAYLAŞMAK İSTERİZ

Hot Döner olarak deprem öncesi büyü-
me planlarımızda herhangi bir negatif 
etki yaşamadığımızı ve yeni restoranla-
rımızla hedeflerimiz doğrultusunda ça-
lışmalarımızın devam ettiğini paylaşmak 

isteriz. Bu dönemde mevcut restoranları-
mızda hem mağaza içi hem de paket servis 
satışlarımız yoğun kampanyalarımızla des-
tekleyerek cirosal büyümemizi de devam 
ettirmekteyiz.

Ercan YılmazErcan Yılmaz
Genel MüdürGenel Müdür



BAHAR TRENDİNİ 

YAKALA 
NOVALAND’DA 
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YAŞANAN BU FELAKETİN İZLERİ SİLİNMEZ BELKİ AMA EL BİRLİĞİ 
İLE ACILARI DİNDİRME GAYRETİNDE OLMALIYIZ.

Yüzyılın en büyük felaketini yaşayan ülke-
miz insanlarına geçmiş olsun demek istiyo-
rum. Yakınlarını kaybedenlere de baş sağlı-
ğı diliyorum. Allah yardımcıları olsun.

Millet olmanın en güzel örneklerini her 
fırsatta gösteren insanımız bu felaket kar-
şısında da el birliği ile imkanları ölçüsünde 
yardıma koşmuşlardır.

Deprem bölgesi dışında olmamız nedeniyle 
de Konya olarak ciddi bir depremzede nü-
fusa ev sahipliği yapmaktayız.

Depremin yarattığı can ve mal kaybının yanı 
sıra bütün milletimizi duygusal ve manevi 
olarak da etkilemiş zevkleri ve keyifleri erte-
ler duruma gelmişiz.

Alışveriş de keyifli zamanlarımızda yapıla-
cak bir şeydir. Yaşanan bu felaket özellikle 
ilk haftada insanların AVM lere gelmesini 
olumsuz etkilemiştir. Daha sonrasında ya-
vaş yavaş normalleşme başlamış olsa da 
keyifsizlik ve moralsizlik yüzlerimize olduğu 
kadar satın alma alışkanlıklarımıza da yan-
sımıştır.

Sinan AkdemirSinan Akdemir
Novaland AVM Genel MüdürüNovaland AVM Genel Müdürü

AVM içerisinde çalınan müziği kapata-
cak kadar hassasiyetle yaklaşımımızı sür-
dürdük. Elbette bu dönemde pazarlama 
etkinlikleri ve kampanyalarımıza da ara 
verdik.

Eğlence ve keyif aktiviteleri yerine sosyal 
medya aracılığı ile duyurduğumuz satışa 
yönelik kampanyaları öne çıkardık.

Garaj günleri ve yöresel ürünler fuarları 
ile ziyaretçilerimizle bağı koparmamaya 
çalışırken onların üstündeki karamsar ha-
vayı da dağıtmaya çalıştık.

Bu yaşanan felaket aynı zamanda bizlerin 
de sosyal sorumluluğumuzu öne çıkar-
mıştır. Bölgeye gönderilecek yardımların 
organizasyonlarında Novaland olarak ön 
saflarda yerimizi almıştık.

Yaşanan bu felaketin izleri silinmez belki 
ama el birliği ile acıları dindirme gayretin-
de olmalıyız.
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Mimarsinan Mh. Bağışlı Sk. 
No:5 KOCASİNAN / KAYSERİ
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SMG MARKANIZ İÇİN EN DOĞRU MÜZİKLERİ SEÇER 
Son yılların popüler satış yöntemi nöropazarlamanın en önemli unsurlarından birini de müzik oluşturuyor. Müziğin kişide 
hoş duygular uyandırmasının yanı sıra markaların ve ürünlerin hatırlanması, bilinirliğinin artması konusunda da büyük bir 
rolü bulunuyor. Bu nedenle mağazalarda çalınan müziğin doğru seçilmesi gerektiğini hatırlatan SMG Kurucu Ortağı Gül 

Gürer Alimgil, “Seçilen müzik müşterileri daha huzurlu, sakin ve ticari mesajlara daha açık hale getirir” diyor.

Günümüzde özellikle ticari mekanlarda mü-
zik çok önemli bir unsur olarak tanımlanı-
yor. Alışveriş merkezlerinden restoranlara, 
turistik tesislerden mağazalara halka açık 
birçok noktada yayınlanan müzik; ürün ya 
da markanın doğrudan algılanmasında çok 
daha etkili oluyor. Perakende sektöründe 
hizmet veren markalar, mağazalarındaki 
müziği kurumsal kimliklerinin bir parçası 
olarak görüyor. Bu durum da şirketleri ken-
dilerine özel çözümler aramaya yöneltiyor. 
Çünkü yayınlanan müziğin özenle seçilerek 
markayı yansıtırken aynı zamanda tüketici-
de olumlu algı yaratması da gerekiyor. Tür-
kiye’de ilk ve en büyük dijital müzik yayın 
şirketi olan SMG, markaların bu ihtiyacına 
yanıt veriyor. SMG, 950’nin üzerinde firma-
nın tüm şubeleriyle birlikte 14 bine yakın 
işletmede müzik ve anons yayın hizmeti 
vermeye devam ediyor. 

Son yıllarda pazarlama dünyasında müzik, 
koku, ambalaj, reklam, ürün, logo gibi bir 
uyarıcı karşısında tüketicilerin beyinlerinde 
oluşan tepkilerin saniye saniye ölçülerek 
uyarıcının yarattığı hislerin analiz edilebildi-
ği yöntemler öne çıkıyor. Buna nöropazar-
lama adı veriliyor. Nöropazarlamanın insan 
beynini inceleyip ona göre satış teknikleri 
ve ortamını kurmaya yardım ettiğini söyle-
yen Gül Gürer Alimgil, bu pazarlama yönte-
minin vazgeçilmezlerinden birinin de müzik 
olduğunu belirtiyor.

Müziğin dopamin hormonunu da etkiledi-
ğini anlatan Alimgil, bu durumu şöyle açık-
lıyor: “Bir araştırmada deneklere sevdikleri 
parçaları dinletirken o anda beyinlerinde 
uyarılan bölgelerin görüntülerini çıkarmış-
lar ve beyinde dopamin diye adlandırılan 
psikolojik durumu etkileyen bir hormonun 
ortaya çıktığını görmüşler. Hatta aşık olun-
duğunda müziğin uyardığı bölgeyle aynı 
bölgeyi uyardığı görülmüş. Yani müzik bey-
nimizdeki ödül sistemini harekete geçiriyor 
ve bize hoş duygular hissettiriyor.”
Müziğin mağaza içi müşteri akışı ve satışlar 
üzerinde etkisinin önemine değinen Alimgil, 
şöyle devam ediyor: “Yavaş tempolu müzik-
ler, yüksek tempolu müziklere kıyasla müş-
terileri mağaza içerisinde daha uzun süre 
tutar. Mağaza içerisinde huzurlu ve rahat 
bir biçimde alışveriş yapmayı engelleyecek 

şekilde çok fazla sayıda müşteri bulundu-
ğunda yüksek tempolu müzik çalınarak, bu 
müziğin müşteri akışını hızlandırıcı etkisin-
den yararlanılabilir.” 

SMG’nin Türkiye’de daha önce uygulan-
mamış, özel olarak geliştirdiği ve yayınları 
tek merkezden yönettiği depola-çal iletim 
metoduyla hizmet verdiğini belirten Alim-
gil, “Yayın yöntemimize aslında kapalı devre 
radyo müzik yayını diyebiliriz. Ayrıca inter-
net üzerinden sürekli akış yani streaming 
metoduyla yayın yapmadığımız için herhan-
gi bir internet kesintisinden etkilenmiyor. 
Kurduğumuz sistemin en önemli özelliği 
olan, kendi yazılımımız üzerinden güvenli ve 
tek merkezden yönetilen dijital yayınlarımız 
sayesinde tüm yayınların yasallığı her koşul-

da garanti altına alınmış oluyor. 

Ramazan Bayramı ve 23 Nisan’ın Ritmi 
Perakende Sektörünü Sardı…

Bu ay içerisinde ard arda gerçekleşecek 
Ramazan Bayramı ve 23 Nisan Ulusal Ege-
menlik Çocuk Bayramı için sektörde hazır-
lıklar sürüyor. Bayramın neşesini yansıtacak 
ve çocuklarımızın zevkine hitap edecek özel 
listeler oluşturduklarını belirten Alimgil, 
“Bayramda genelde işletmelerde müziklerin 
temposu artıyor, 23 Nisan için ise, AVM'ler 
ve çocuklara yönelik perakende mağazaları 
tarafından talep edilen listelerde, neşeli, eğ-
lenceli, çocukların hoşuna gidecek, onların 
enerjisine eşlik edebilecek müziklere yer ve-
riyoruz.” diyor. 

Gül Gürer Alimgil Gül Gürer Alimgil 
SMG Kurucu Ortağı SMG Kurucu Ortağı 
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Türkiye’nin ilk karıştırıcılı cezveye sahip Türk kahvesi makinesi Arzum OKKA Rich Spin M, sütlü Türk kah-
vesinin yanı sıra klasik, sert ve közde pişirme özellikleri ile bol köpüklü bir Türk kahvesi deneyimi sunuyor. 
Çocukluğunuzun nostaljik lezzeti sütlü Türk kahvesi ve zengin pişirme seçenekleri ile sevdiklerinizle Türk 
kahvesi keyfinizi ikiye katlayın.

ARZUM OKKA RİCH İLE İÇİNİZDEKİ BARİSTAYI 
ORTAYA ÇIKARIN!

Yenilikleriyle ilklere imza atan Arzum OKKA 
Ailesi’nin en yeni üyesi Arzum OKKA Rich 
Spin M ile çocukluğunuzun tadı sütlü Türk 
kahvesini sevdiklerinizle deneyimleyerek 
kahve keyfinize lezzet katın. Bağımsız bir 
araştırma şirketinin yaptığı çalışmaya göre 
Türkiye’de karıştırıcılı cezveye sahip ilk Türk 
kahvesi makinesi olan Arzum OKKA Rich 
Spin M, kahveyi karıştırarak pişirme özelliği-
ne sahip. Arzum OKKA Rich Spin M’in klasik, 
sert, sütlü ve közde Türk kahvesi seçenekle-
ri ile her damak zevkine uyan kahve keyfini 
doyasıya çıkarabilirsiniz.

Arzum OKKA Rich Spin M, karıştırıcılı cez-
vesiyle sade veya sütlü Türk kahvenizi si-
zin yerinize karıştırarak tam kıvamında ve 
lezzetinde pişirir. Arzum OKKA Ailesi’nin 
diğer üyeleri gibi, közde Türk kahvesi keyfi 
için yavaş pişirme özelliği bulunan Arzum 
OKKA Rich Spin M, 5 fincan kapasitesiyle 
kalabalık aileler için de ideal. Arzum OKKA 
Rich Spin M’in karıştırıcılı cezvesi sayesinde 
sütlü Türk kahvesinin yanı sıra salep, sıcak 
çikolata, menengiç kahvesi gibi tarifleri ya-
pabilir ve ikram seçeneklerinizi artırabilirsi-
niz. Ayrıca dilediğiniz malzeme ve kokteyl 
şuruplarını kullanarak da farklı içecekler ya-
pabilir, evdesefvar.arzum.com.tr adresinde 
yer alan birbirinden farklı ve lezzetli tarifleri 
deneyerek içinizdeki baristayı ortaya çıka-
rabilirsiniz!

Akıllı Auto Brewing Altitude Detection sis-
temi ile bulunduğu ortamın ideal pişirme 
sıcaklığını tespit ederek dünyanın her yerin-
de aynı lezzette Türk kahvesi yapabilmeni-
ze olanak sağlayan Arzum OKKA Rich Spin 
M, pişirme süreçlerini bildiren sesli ve ışıklı 
uyarı sistemiyle sizi makinenin başında bek-
leme derdinden kurtarıyor. Arzum OKKA 
Rich Spin M’in karıştırıcılı ve paslanmaz me-
tal cezvesi, tek parçalı özel iç yüzeyi ile ma-
kinenizin temizliği aşamasında da hayatınızı 
kolaylaştırıyor.   

Çocukluğunuzun nostaljik lezzeti sütlü Türk 
kahvesi keyfini yeniden yaşayacağınız ve 
Türk kahvesi ile çeşit çeşit tarifler deneyim-
leyeceğiniz Arzum OKKA Rich Spin M’i tüm 
online mecralardan ve arzum.com.tr ‘den 
satın alabilirsiniz.



ARZUM OKKA RİCH İLE İÇİNİZDEKİ BARİSTAYI 
ORTAYA ÇIKARIN!
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Erkek Giyimde Kalite

Erkek Takım Elbise
Erkek Ceket

Erkek Pantolon
Erkek Gömlek

Erkek Mont Kaban
Şişme Yelek
Erkek Tişört
Erkek Palto

Erkek Kemer
Erkek Kravat
Kol Düğmesi

@pierrecassi info@pierrecassi.com Türkeli Caddesi Mabeyinci Yokuşu
No:24 /İstanbul - Türkiye0532 300 86 65Pierre cassi

Ücretsiz 
bayilikler

verilecektir
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Kaliteli ürünleri rekabetçi fiyatlarla sunarak tüketicilerinin hayatında fark yaratan MR. D.I.Y., Türkiye’nin dört bir yanın-
da mağaza yatırımlarıyla büyüyor. “Daima uygun fiyatlar” mottosuna sahip MR. D.I.Y., 2021 yılında adım attığı Türkiye 
pazarında kısa sürede gıda dışı tüm ihtiyaçları karşılayan 47 mağaza açtı. 2022 yıl sonu itibarıyla 25 milyon dolara yakın 
direkt yatırım alan ve Türk ticaretine katma değer sunan MR. D.I.Y., aynı zamanda 400’e yakın kişiye istihdam sağlıyor. 

TÜRKİYE’DEKİ MAĞAZA AĞINI YENİ 
YATIRIMLARLA GENİŞLETİYOR

Dekorasyona ve ev gereçlerine ilgi duyanla-
ra; 10 ana kategoride 18 binden fazla seçe-
nek sunan MR. D.I.Y., Türkiye’de büyümeye 
hız kesmeden devam ediyor. Perakende 
ağını Türkiye’nin dört bir yanına yayan şir-
ketin büyüme yolcuğunu ve yeni dönem 
hedeflerini, MR. D.I.Y. Türkiye COO’su Dilara 
Neyişçi Çağlı paylaştı. 

1 yılda 4 milyona yakın ürün sattı 

MR. D.I.Y.’in Türkiye’de ilk mağazasını aç-
tığı Kasım 2021’den bu yana çok hızlı bir 
ilerleme kaydettiğini belirten Dilara Neyişçi 
Çağlı, “1 yılda 4 milyona yakın ürün sattık 
ve 1 milyona yakın müşteriye ulaştık. 2022 
yıl sonu itibarıyla toplam 25 milyon dola-
ra yakın direkt yatırım aldık. Yatırımlarımız, 
2023’te de hız kesmeden sürüyor. Ülke 
genelinde yeni mağazalar açmak ve Türki-
ye’nin her yerinde tüketicilerimize ulaşmak, 
bu yıla dair en önemli önceliğimiz. Türki-
ye’de yaptığımız yatırımlarla Türk ticaretine 
katma değer sağlıyoruz. Diğer yandan, ma-

ğazalarımızda 400’e yakın kişiye istihdam 
sağlamaktan ayrıca gurur duyuyoruz. Her 
hafta yeni mağaza açarak ekiplerimizi bü-
yütüyoruz. 2025 yılında 3 binden fazla kişiye 
istihdam sağlamayı hedefliyoruz” dedi. 

Türkiye'de 2 bin 500 haneye girdi sağlı-
yor

Lokal ölçekte direkt ve endirekt olmak üze-
re, toplam 400’den fazla tedarikçiyle bera-
ber büyüdüklerinin altını çizen Çağlı, “Lokal 
tedarikçilerimizi global ağımıza katıyoruz. 
Türkiye'nin dış ticaretine katkı sağlama 
adına, lokal üreticilerimizi globaldeki pe-
rakende ağımızın daimi tedarikçisi haline 
getirme hedefimiz de bulunuyor. Türkiye'de 
toplamda 2 bin 500 haneye girdi sağlar hale 
geldik. Türkiye’yi yatırıma değer görüyor; 
ülkemize inanıyor ve güveniyoruz. Türkiye 
için ümitli ve umutluyuz. Avrupa’ya Türki-
ye’deki mağaza yatırımlarıyla adım atan şir-
ketimizin büyüme yolculuğu, önümüzdeki 
dönemde de devam edecek. Türkiye’nin her 
köşesinde açacağımız mağazalarla büyüye-
ceğiz” dedi.

MR. D.I.Y., Ev Gereçleri, Hırdavat, Elektrik & 
Elektronik, Otomobil Aksesuarları, Kırtasiye, 
Spor Malzemeleri, Dekorasyon, Oyuncak, 
Hediyelik Eşya ve Takı & Kozmetik katego-
rilerinde herkese hitap edecek ürünleriyle 
farklı bir perakende deneyimi yaşatıyor. 

Dilara Neyişçi Çağlı Dilara Neyişçi Çağlı 
MR. D.I.Y. Türkiye COO’su MR. D.I.Y. Türkiye COO’su 
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TAVADA TAVUK AİLESİ OLARAK DEPREM BÖLGESİNE KURDUĞUMUZ 
MOBİL MUTFAK TIRLARIMIZ İLE VATANDAŞLARIMIZIN HER ZAMAN 

YANINDA OLMAYA ÇALIŞTIK
Öncelikle deprem felaketinde hayatını 
kaybeden tüm yurttaşlarımıza Allah’tan 
rahmet, yaralılarımıza acil şifalar diliyoruz. 
Afetten etkilenen illerdeki vatandaşları-
mızın yaralarını hep birlikte sarmak adına 
tüm Türkiye olarak büyük bir seferberlik 
örneği gösterdik. Bizlerde Tavada Tavuk 
ailesi olarak deprem bölgesine kurduğu-
muz mobil mutfak tırlarımız ile vatandaş-
larımızın her zaman yanında olmaya ça-
lıştık. Umarız ülke olarak bir daha böyle 
bir afetle sınanmayız.

Acımızın çok taze olduğu bir ortamda 
ekonomik olarak değerleme yapmak içi-
mizden gelmese de bu büyük felaketin 
perakende sektörüne zarar verdiği aşikar. 
Yaşanan afetten sonra bölgede bulunan 
5’e yakın şubemiz bir süre faaliyet göste-
remedi. Şu an tüm şubelerimiz ile tekrar 
aktif olsakta bölgede yaşayan hane hal-
kının bir bölümünün vefatı ve sonrasında 
oluşan göç sebebiyle tüketimde hissedilir 
şekilde düşüş gözlenmektedir. Bu sebep-
ten marka olarak o bölgede oluşturduğu-
muz fiyat politikasını vatandaşlarımızın 
hassasiyetini göz önünde bulundurarak 
uygun şartlarda tutmaya çalışıyoruz.

Toparlamak gerekirse eminiz ki devlet ve 
millet olarak bu zor durumun da altından 
kalkacağız ve en kısa sürede yaralarımızı 

saracağız. Ancak unutmayalım ki ülkemiz 
bir deprem bölgesinde ve buna göre yaşa-
malı ve önlemler almalıyız. Konut ve altya-
pılarımızı depreme dayanaklı olacak şekil-

de inşaa edip, gelecek nesillere daha iyi bir 
Türkiye bırakmamız en önemli görevimiz. 
Bu bağlamda tüm yurttaşlarımızı sağduyulu 
olmaya davet ediyoruz.

Süleyman DemirtaşSüleyman Demirtaş
Genel MüdürGenel Müdür

TÜRKİYE’DEKİ MAĞAZA AĞINI YENİ 
YATIRIMLARLA GENİŞLETİYOR
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KAPAK 
Röportajı

"DİNO LİNO UZUN YILLAR 
ÜZERİNDE TİTİZLİKLE 
ÇALIŞTIĞIMIZ
BİR MARKA ASLINDA"

Mustafa DalMustafa Dal
Dino Lino KurucusuDino Lino Kurucusu

Sektöre girişiniz nasıl oldu ? Süreçten 
bahseder misiniz ? kısacası kendiniz-
den bahseder misiniz

3 kuşaktır sadece lunapark oyuncakları 
üreten ve parklarını işleten bir aileden ge-
liyorum. Türkiye’de eğlence sektörüne giriş 
serüvenimiz, rahmetli dedem Abdulbaki 
Dal ’ın 1958 senesinde ilk yerli atlı karınca-
yı üretmesi ile başlamıştır. Ankara gençlik 
lunaparkının sahibi İlhan Gerim beyin be-
ğenmesi üzerine, orada tekrar lunaparkın 
birçok eğlence oyuncaklarını üretiyor ve 
sonrasında dedemin adı Türkiye’de luna-
park sektöründe Baki usta olarak duyulma-
ya başlıyor. Günden güne işleri büyütüyor. 
Bu şekilde Dal lunapark Türkiye’nin ilk ka-
lıcı lunapark oyuncakları imalatçısı oluyor. 

Bununla beraber sonrasında babam Özcan 
Dal Ankara Gazi Ünv. Bitiriyor. Dedem İs-
tanbul’dan büyük iş alıyor. Büyük amcam 
Ankara’daki atölyede devam ederken, ba-
bam yanına aldığı ekiple İstanbul’a geliyor. 
Bakırköy’de büyük lunapark panayır yapı-
mı işini bitirdikten sonra 1985’te Gebze’de 
1000 m2 fabrikayı kuruyor ve 1985 yılında 
ilk ihracatını Yunanistan’a yapıyor. 1987 yı-
lında Rahmetli dedem Baki Dal vefat ediyor. 
Bir müddet sonra 5 dönüm kapalı fabrikaya 
geçiyoruz. 2004 senesinde Avrupa’nın eğ-
lence sektöründe ilk Türk imalatçısı olarak 
en başarılı imalatçı ödülünü alıyoruz. 1985’ 
ten 2004 de kadar 100 ün üstünde Avru-
pa’ya oyuncak satıyor. Şu an da 10.000 m2 
üzerinde kapalı alan, 13.500 m2 açık alan 
kapasiteli fabrikamız da imalata devam 

ediyoruz. Bu arada üretimle beraber 1985 
yılından beri Gebze’de ve 1991’den beri de 
Tekirdağ’da lunapark işletiyoruz. 2008 se-
nesinde, ilk avm açık hava temaparkımızı 
Viaport Asia Kurtköy’de hayata geçirdik. Şu 
an da 8 tane hem kapalı hem açık eğlence 
parkı işletiyoruz.  

İstanbul Üsküdar doğumluyum. Aslen Erzin-
can’ lıyım. Evli ve 2 çocuk babasıyım. 34 ya-
şındayım ve ailemizin ilk çocuğuyum. 2 kız 
kardeşim var. Eğitim hayatımın başlangıcı 
ve lise çağlarımı İstanbul ’da sürdürdüm. 
Üniversite hazırlık ve başlangıcını da Kana-
da Toronto’da devam ettirdim. Sonrasında 
işlerimizin yoğunluğu üzerine Bulgaristan 
teknik üniversitesi makine mühendisli-
ği bölümüne devam ettim. Ufak yaşlarda 
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babamın fabrikasında ve lunaparkların da 
çıraklık yaptım. Tam anlamıyla işe girdi-
ğimde 17 yaşındaydım. Hem okul hem işi 
bir arada sürdürmeye devam ettim ve ger-
çekten kolay olmadı. 2008 yılında Viaport 
Asia’ da kurulan lunaparkı dizayn ederek 
aile şirketimizde aktif rol almaya başladım. 
Fabrikamızda mühendislik, dizayn ve kalite 
sorumlusu olarak görevler üstlendim. Şuan 
da sevgili babam Özcan Dal ile beraber Dal 
lunapark A.Ş de ortak olarak hem yurtdı-
şı oyuncak imalatı hem de yurtiçi eğlence 
parkları işletiyoruz. Bu sene kendi markam 
olan Dino Lino ‘’FunPark’’ projesini hayata 
geçirmenin sevincini yaşıyorum.  

2.Yeni projeniz olan Dino Lino  Eğlence 
Panayırı Projenizi merak ediyoruz. Mese-
la; Dino Lino kimdir? Dino ve Lino karak-
terleri nasıl doğdu?

Dediğim gibi 3 kuşaktır sadece lunapark 
oyuncakları üreten ve parklarını işleten bir 
aileden geliyorum. Dedim ki, evet kapa-
lı alanda temaparklarımız var ama neden 
daha başka bir şekilde çocuklara ve ailele-

rimize dokunacak bir hikaye olmasın. Dino 
Lino uzun yıllar boyu üzerinde titizlikle ça-
lıştığımız bir marka aslında. Sektördeki ya-
rım asırlık tecrübemizle çocuklarımızın ha-
yal dünyasını hayata geçirmek istedik.  

Dino Lino iki kardeşin maceraları merak 
ve neşeli başlıyor, Bu macerayı sizden 
öğrenelim isteriz. iki kardeşin eğlenceli 
macerada nelerle karşılaşıyorlar? neler 
yapıyorlar?

Dino ve Lino  iki kardeş dinozorlardır. Tarih-
te son kalan dinozorlar, macera ve eğlence 
dolu yeni hikayelerinden habersizce orman-
da dolaşırken buldukları araçla kaçmak is-
terler ve kendilerini bir zaman yolculuğunda 
bulurlar. 

Geçmiş dönem orman hayatından bir anda 
modern şehir hayatına merhaba derler. Et-
rafı keşfetmekle meşgul olan kardeşleri, o 
sırada kendini resme vermiş olan Kaya fark 
eder ve onlarla arkadaş olmak ister. Uzun 
sürecek dostluklarının başlangıcı da böyle-
likle başlamış olur. Şehir hayatına alışmaya 

çalışan Dino ve Lino kardeşlerin en büyük 
destekçisi Kaya olacaktır. 

Kaya; duvar resimleri yapan, zeki, biraz da 
yaramaz bir çocuk olmasına rağmen çok 
büyük hayalleri vardır. Hayallerini Dino ve 
Lino kardeşlerle paylaşır ve eğlence panayırı 
kurmaya karar verirler… 

Biz de Dino Lino Funpark olarak bu arka-
daşların hayallerine ortak olmak istedik ve 
eğlence sektörüne farklı bir soluk getiren bu 
projeyi hayata geçirdik.

Bu eğlence panayırında hangi yaş aralığı-
na hitap eden oyun grupları bulunuyor, 
oyun gruplarının özellikleri nelerdir ?

Çocukların eğlenirken öğrenme imkanı 
buldukları Dino Lino Funpark, her yaştan 
çocuğa (0-16) hitap ediyor. İlk şubemizi aç-
tığımız Gebze Center’da 2300 m2 alan üze-
rine kurulu soft play oyun alanı, Trambolin 
Park, Bot kaydırak, Tırmanma duvarı, Kum 
havuzu, Su parkı, VR-AR ünite eğlenceleri-
nin yanı sıra doğum günü, etkinlik alanı gibi 
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farklı türde eğlencelerinin yer aldığı eşsiz 
bir eğlence panayırı oluşturduk. Yüksek gü-
venlik önlemleri, tecrübeli ekibimiz ve kali-
teli hizmet anlayışımızla eğlencenin dozunu 
arttırmaya devam ediyoruz. 

Bir anne olsam çocuğumun sadece eği-
tici, ve eğlenceli zaman geçirmesini iste-
mem. Kalıcı veya çocuğumun/çocukların 
akılda kalmasını isterim. Akılda kalıcı 
olarak çalışmalarınız var mı?

İlk olarak çocuklarımız da zihinsel ve fizik-
sel özelliklerine katkı sağlayabilmesi adına 
Dino ve Lino’ nun hikaye kitabını oluştur-
duk. Burada çocuklarımıza hem Dino ve 
Lino’yu tanıttık hem de okurken yaratıcı-
lıklarını geliştirebilmeleri adına hikaye kita-
bımızda boyama alanları yarattık. Boyama 
yaptıkları alanlardan 1 er adetlerini de on-
ların adına sergi alanımızda sergiliyoruz. Bu 
sayede hem marka olarak akıllarında kalma-
yı sağlıyoruz hem de eğlence ve eğiticiliği 
bir arada sunmayı hedefliyoruz. Hikaye kita-
bımızın da 2. Serisini de şuanda hazırlıyoruz. 
Bunun yanı sıra her 15 günde bir de özel 
öğretmelerimiz ile eğitici etkinliklerimize 
devam ediyoruz.    

Ekipmanlarınız nasıl tedarik ediyorsunuz 
bir üretim süreci var mı ? Türkiye’de han-
gi lokasyonlarda hizmet veriyorsunuz ?

Bizler, 4 ile 35 yaş aralığına kadar hitap 
eden birbirinden farklı 26 çeşit lunapark 
oyuncağı imal ediyoruz. Bu oyuncaklarımı-
zın 12 adeti patentli kendi ürünümüzdür. 
Tamamen mühendislik firması olduğumuz 
için Müşterilerimizin isteklerine göre cevap 
vermeye çalışıyoruz. İçlerinde çocuk, aile ve 
adrenalin oyuncakları bulunmaktadır. Şu an 
kendi işletmemiz olan Viaport Asia Kurtköy 
10.000m2 Temaparkımız, sonrasında Bay-
raktar Ailesi ile ortaklaşa yaptığımız Viaport 
Tuzla Marinadaki 35.000 m2 Korsan Adası 
Temaparkımız ve Meydan İstanbul Avm’de-
ki Central Park’taki açık hava aile parkımız 
İstanbul’un en gözde yerlerindendir. Gebze 
Center’da Dino Lino FunPark olarak 2300 
m2, indoor eğlence merkezi olarak 2300 m2 
temapark ve 1300 m2 Bedrock Bowling adı 
altında bowling salonu, Erzurum’da Mng 
Avm’de 5300 m2 indoor eğlence merkezi 
ve 1400 m2 bowling alanlarımız ve bunun-
la beraber farklı lokasyonlarda 3 adet daha 
eğlence merkezlerimiz mevcuttur. 

Çocuklar söz konusu olunca üretiminizde 
ve işletmelerinizde güvenlik önlemleriniz 
hakkında bilgi verir misiniz ?

İlk başlangıcımız kurgu üzerinedir. Taktir 
edersiniz ki eğlence sektörü hayale bağlıdır. 
Bizde aynı şekilde önce hayal eder sonra 
çizeriz. Çiziminden sonra 3D görüntülerini 
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alır son aşama olarak İstanbul Teknik Ünv. 
Uçak bölümü Prof Zait Mecitoğlu Bey ile 
oyuncakların hesaplamaları yapılır ve üreti-
me başlarız. Üretim sonrasında çıkan oyun-
cak 1 sene boyunca fabrikanın bahçesinde 
test edilir. Testi geçen oyuncak ya satılır ya 
da kendi lunaparkımıza koyarız orada çalış-
maya devam eder ve sonrasında teklif eden 
müşteriye satışını gerçekleştiririz.

Her sene İstanbul Teknik Ünv veya Ma-
kine Mühendisler Odası tarafından kendi 
parklarımızı mutlaka denetletiyoruz. Gelen 
müfettişler ve mühendisler teker teker ma-
kinalarımızın kontrolünü sağlıyor. Önce em-
niyet kemer sistemlerine sonra bodyguard 
sistemlerine ve mekanizmaya bakılır. Hızlı 
trenler her sene sökülerek kaynak testine 
gider. Kaynak testi olumlu ise onay veri-
lir ve çalışmaya devam edilir. Parklarımız-
da günlük check-up larımız vardır. Teknik 
ekiplerimiz 1 makine mühendisi, 1 makine 
ve elektrik teknikeri park açılmadan tüm 
oyuncakları test eder ve onay için imza atılır. 

Haftalık bakımlarımızı ise haftada 1 kez park 
yarım gün kapanır oyuncaklarımızın bakı-
mı yapılır. Birde aylık ve yıllık bakımlarımız 
var. Parklarımız dışarıdan anlaşmalı makine 
yüksek mühendisi müfettişi tarafından aylık 
olarak kontrol edilmektedir. Her geçen sene 
kendimizi güvenlik anlamında geliştirmeye 
gayret ediyoruz.

Eğlence sektöründe kullanıcıya cazip kı-
lınması açısından tasarımların da önemi 
büyük. Sizin bu konudaki düşünceleriniz 
nedir, tasarım mı ön planda olmalı yoksa 
kullanışlılık mı?

Tasarımların önemi çok büyük ama kullanış-
lılıkta ön planda. Çünkü müşteri tercih et-
meli, memnun olmalıdır ki siz o oyuncaktan 
seri olarak satabilirsiniz. Dışarıdan tasarımı 
muhteşem olup işlevi pasif kalan sizlere 
yüzlerce oyuncak sayabilirim. Bu yüzden 
dünyada Roller Coaster’ lar hariç çoğu eğ-
lence merkezleri oyuncakları işlevsel olarak 
birbirine benzemektedir. Müşteriler oyun-

caklardan mutlu olmalı haz almalı ki, her 
seferinde çekici hale gelsin. Tasarımda ise 
eğlence merkezlerinin kendi içindeki teması 
çok önemlidir. Tasarımlar daha çok bura-
da devreye girer. Siz eğlence merkezlerine 
bir hikaye yazarsanız ve içerisinde bulunan 
oyuncakları da bu hikayenin bir parçası ha-
line getirmek için onların dışını giydirerek 
ve temaya uygun hale getirmek için boyar-
sınız. Böylelikle bu işin sonunda biz eğlen-
ce parklarını Temalı parklar haline getiririz.  
Buradan şunu anlarız ki, eğlence merkezinin 
genelinde tasarım önemlidir ki sizi diğer 
parklardan farklı kılsın. Dino Lino FunPark’ 
ta bunun bir örneği olarak tasarımı ve kul-
lanışlılığı harmanlayarak gerçekten güzel 
sonuçlar aldığımızı söyleyebilirim. 

Eklemek İstedikleriniz…

Son olarak şubeleşme çalışmalarımız sürü-
yor, çok yakın zamanda sizlerle 2. Şubemi-
zin açılış sevincini paylaşıyor olacağım. Bu 
keyifli söyleşi için çok teşekkür ederim. 
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11 YILLIK HİKAYEMİZİN BAŞINDAN İTİBAREN GLOBAL BİR VİZYONLA HAREKET EDİYOR, BİR TÜRK 
MODA MARKASININ KÜRESEL ÇAPTA NELER YAPABİLECEĞİNİ ÖNCE KENDİMİZE, SONRA DA 
MODAYA İLGİ DUYAN HERKESE GÖSTERME AMACIYLA ADIMLARIMIZI ATIYORUZ

Nocturne markası olarak sürdürülebilir-
lik konusundaki stratejileriniz nelerdir? 
Bu konuda ne gibi çalışmalar yürütüyor-
sunuz?

Sürdürülebilirlik alanındaki faaliyetlerimize, 
2018 yılında geri dönüştürülmüş kumaşlar-
dan bir kapsül koleksiyon hazırlayarak baş-
ladık. İlkbahar/Yaz 2019 koleksiyonumuzda; 
Lenzing ™ Ecovero™ marka, tamamen çev-
re dostu ve geri dönüştürülmüş viskon el-
yaflara yer verdik. 2020’de; Tencel™ Lyocell, 
Lenzıng ™ Ecovero™, Recyling Pes, Recyling 
Cotton, BSI (Organic Cotton) gibi %100 geri 
dönüştürülmüş ve sürdürülebilir kumaşlarla 
tasarlanan ürünlerimizi mağazalarımızda, 
uluslararası ekolojik, organik ve doğal ürün 
sertifikası ECO Label™ ile satışa sunduk. 
Stoğumuzda atıl halde bulunan aksesuarla-
rımızı, üretim ve tasarım süreçlerimize katıp 
yeniden değerlendirdik. O zamandan bu 
yana, geri dönüştürülmüş ve sürdürülebilir 
kumaşları kullanmaya devam ediyoruz. 

NOCTURNE Sürdürülebilirlik departmanı-
nı kurduğumuz 2022 senesinden itibaren; 
yıllık sürdürülebilirlik hedeflerimiz, strateji-
lerimiz ve raporlarımız doğrultusunda çalış-
malarımızı yürütüyoruz. 2022 yazında, Türk 
tasarımcı markası Lug Von Siga ile tamamı 
çevre dostu kumaşlardan oluşan kapsül ko-
leksiyonumuzu lanse ettik.

Sonbahar/Kış 2022-23 koleksiyonumuzun 
tanıtım çalışmaları kapsamında, tamamen 
sürdürülebilir bir ürün gönderimi sürecine 
imza attık. Modada sürdürülebilirliğin ilk 
kuralının; bilinçli tüketim anlayışını benim-
semek ve sadece ihtiyacımız olanı almak 
olduğu düşüncesiyle marka dostlarımıza 
hediye göndermek yerine, gereksinim duy-
dukları parçaları bizzat seçmeleri için Por-
sche’nin tamamen elektrikli spor otomobili 
Taycan Cross Turismo ile bir QR kod ilettik. 
Link üzerinden sepete ekledikleri kıyafetleri 
de yine Taycan Cross Turismo ile adresleri-
ne ulaştırarak, moda dünyasında her sezon 
gerçekleştirilen “gifting” sürecinde karbon 
ayak izimizi sıfıra indirdik. Böylece 100’ün 
üzerinde kurye çalıştırıp sera gazı salınımına 
yol açmaktan kaçınıp, çevre dostu bir yolcu-
luk yaparak dünya genelinde sürdürülebilir 
bir ürün gönderimi sürecinin öncülüğünü 
üstlendik. #SustainableGifting temalı “süreç 
iyileştirme” projemiz hem otomotiv hem de 
moda sektöründe büyük yankı uyandırdı.
Organik ve vegan ürün sertifikalarımı-
zın yanı sıra, adil ücret, eşit haklar ve etik 
kapsamında sosyal uygunluğu belirten ISO 
26000 sertifikamız da mevcut. Ürünlerimizin 
etiketleri de geri dönüştürülmüş kağıtlar-
dan üretiliyor.

Tek kullanımlık atıkların gezegenimiz üze-
rinde yarattığı tahribata dikkat çekmek 
maksadıyla ofisimizde bitki bazlı, sürdürü-
lebilir ve yeniden kullanılabilir kahve bar-
daklarını (https://netzerocup.com/) tercih 
etmeye başladık. Genel merkezimizin çeşitli 
noktalarında, plastik kapak vb. malzemeler 
için çeşitli geri dönüşüm atık üniteleri bu-
lunduruyoruz. Biriken atıkları, geri dönüş-
türülerek çevreye kazandırılmaları için ilgili 
birimlere naklediyoruz.

Ayrıca sürdürülebilirliği desteklemek ama-
cıyla uzaktan çalışma sistemini şirket içe-
risinde yaygınlaştırıyor, 2030’a kadar %90 
oranında sürdürülebilir bir marka olmayı 
planlıyoruz.

Yeni koleksiyonunuzda hangi ögeler ön 
plana çıkıyor? Ne gibi yenilikler yaptınız?

Yedi farklı temaya ayrılan İlkbahar/Yaz 2023 
koleksiyonumuzdaki denim modellerin ta-
mamı, %70 oranında geri dönüştürülmüş 
kumaşlardan oluşuyor. Retro ruhunu yan-
sıtan tasarımlar, ilhamını Göbeklitepe’den 

alan parçalar, konfor ve şıklığı birleştiren 
activewear grubu, TENCEL™ Lyocell etiket-
li hafif kumaşlar, keten dokular, sanatsal 
baskılar, cesur detaylar ve renk oyunları, 
öne çıkan başlıca ögelerden. %70 oranında 
geri dönüştürülmüş materyallerden üretil-
miş alışveriş çantalarımız, ürün skalamıza 
bu sezon eklendi. Hologramlı çantalarımız 
da aynı şekilde. Yeni sezona dair bir di-
ğer sürprizimiz ise Bridal koleksiyonumuz. 
Modern ve dinamik NOCTURNE stilini artık 
düğünler ve after party’lere de taşıyoruz.

Marka yolculuğunuzda sizi diğer mar-
kalardan farklı kılan unsurlar hakkında 
bilgi verir misiniz?

11 yıllık hikayemizin başından itibaren glo-
bal bir vizyonla hareket ediyor, bir Türk 
moda markasının küresel çapta neler ya-
pabileceğini önce kendimize, sonra da 
modaya ilgi duyan herkese gösterme ama-
cıyla adımlarımızı atıyoruz. Gerek tasarım-
larımız gerekse iletişim çalışmalarımızda 
özgün ve yenilikçi bir bakış açısıyla iler-
leme prensibimizden hiç taviz vermedik. 
Tüm kararlarımıza, farklılık yaratmak için 
orijinal fikirler ortaya koymanın gereklili-
ğinin bilinciyle yön veriyoruz. Tasarım ba-
kımından örneklendirirsek eğer, en klasik 
modelde bile NOCTURNE’ün imzası haline 
gelmiş modern ve dinamik bir dokunuşu 
görmenizin kaçınılmaz olduğunu söyleye-
biliriz. Mevcut ve potansiyel marka dostla-
rımıza yönelik iletişim aktivitelerimizde ise 
geleneksel yaklaşımlardansa mutlaka bir 
hikaye barındıran, anlamlı ve daha önce 
denenmemiş, özgün projeleri tercih edi-
yoruz.

Yurt dışı atılımlarınız ve projeleriniz 
hakkında bilgi alabilir miyiz? Yurt dışın-
da kaç şubeye sahipsiniz? Dubai Mall'da 
mağaza açtınız, yeni mağazalar açmayı 
düşünüyor musunuz?

Geçtiğimiz günlerde, dünyanın en prestijli 
alışveriş merkezlerinden The Dubai Mall’da 
en yeni mağazamızın kapılarını açtık. Önde 
gelen global markalarla aynı çatı altında 
buluşmanın yanında, Arap Yarımadası’n-
daki marka dostlarımızın kısa zamanda 
gösterdiği yoğun ilgi de bizi çok mutlu 
etti. Yaklaşık bir senedir, Londra ve New 
York’taki Wolf & Badger mağazalarında 
da ürünlerimiz yer alıyor. Önümüzdeki iki 

Can Tarlan Can Tarlan 
Nocturne Kurucu ve CEO Nocturne Kurucu ve CEO 
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yıl içinde; Dubai’de Mall of Emirates, Katar, 
Kuveyt, Azerbaycan, Paris, Londra ve New 
York’ta mağaza açma planlarımız var.

Kısa ve uzun vadedeki hedeflerinizi ala-
bilir miyiz?

Etkili pazarlama hamleleriyle yurt dışındaki 
yatırımlarımızı güçlendirmeyi ve daha geniş 
coğrafyalara yayılmayı hedefliyoruz. Türki-
ye’de oturmuş bir sistemimiz ve yükselen bir 
başarı grafiğimiz var ancak sosyal sorumlu-

luk ve sürdürülebilirlik alanlarında yapaca-
ğımız çalışmalara her sezon yenilerini ekle-
yerek gezegenimize ve tüm canlılara fayda 
sağlamak, en az satış rakamlarımızı artırmak 
kadar önemli bizim için. Günümüzde mar-
kaların pazarlama ve iletişim faaliyetlerinin, 
kolektif iyiliğe ve anlamlı amaçlara hizmet 
ettiğinde karşılık bulduğuna inanıyoruz. 
Hemen her sektörde yeni ve değişmeyeceği 
düşünülen akım, “faydalı marka” olmak. Biz 
de tasarım ve iletişim gücümüzü her okaz-
yonda bu yolda kullanmaya kararlıyız. 
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Bingöl Kalium Alışveriş Merkezi AVM Müdürü Ali Gesoğlu:  

AVM’LER, MARKALAR VE BİREYLER, YARDIM İÇİN
BERABER ÇALIŞIYOR

Tam 11 ilde etkili olan deprem, ülke olarak 
canımızı acıtsa da belki de sektörümüz adı-
na bu büyük afetin en güzel yanı alışveriş 
merkezleri, perakende temsilcileri ve birey-
lerin afetzedelere yardım için nasıl birlikte 
canla başla çalıştıklarını görmek oldu. Biz 
gerek deprem gerekse benzer afetleri her 
dönem yaşamaya devam edeceğiz. Bu nok-
tada sektörün daha da iyi organize olmasını 
sağlayabilirsek ve teker teker kendi alışveriş 
merkezlerimizi en iyi şekilde güçlendirebi-
lirsek, herhalde uzun dönem devam etmesi 
gereken yardımlar konusunda etkimizi daha 
da artırabiliriz. 

Deprem Sonrası Görünüm

Geçtiğimiz günlerde iş dünyasını temsil 
eden birliklerden biri, 6 Şubat ve ardından 
gerçekleşen depremlerin 72 bin 663 kişinin 
can kaybı ve 84.1 milyar dolar kayba yol aç-
tığını öngördü. Bildiğiniz gibi o sayı da arttı. 
Bu kadar geniş alanı etkileyen bir felaketten 
bahsettiğimiz zaman, hepimizin üzerinde 
uzlaştığı nokta, uzun süre bölgeye destek 
vermemiz gerekeceği… Alışveriş merkezleri 
deprem sonrasında çok büyük kalabalıklar 
ağırlayan merkezler olarak, kendi payları-
na düşeni almak durumundalar. Yapıların 
dayanıklılıklarının test edilmesi, gerekiyor-
sa güçlendirmeler yapılması ve hepsinden 
önemlisi, afet anında koordinasyonun sağ-
lanması için eğitimli personel, belki de afet 
uzmanı ihtiyacı gündeme geldi. Her mer-
kez bu konuyu kendi içinde değerlendirip 
tedbirlerini artıracaktır. Aynı şekilde Şanlı-
urfa’da deprem sonrası yaşanan selde bir 
temizlik işçisinin kaybolması ve nihayetinde 
hayatını kaybetmesi, tüm alışveriş merkez-
leri açısından son derece üzücü ve tedbir 
alınması gereken acı tecrübelerden birini 
oluşturdu. 

Kahramanmaraş merkezli 2 büyük deprem 
ve ardından yaşanan depremler, 11 ilimi-
zi direkt olarak etkiledi. Depremin yıkıma 
neden olduğu coğrafyanın genişliği, çevre 
illerden yardım almayı engelleyen olağa-
nüstü koşullara neden oldu. 

Bu süreçte, 6 Şubat’tan itibaren afetin bü-
yüklüğü ve kapsamının anlaşılmasıyla başta 
devletin görevli arama kurtarma birimleri 
olmak üzere, AFAD, UMKE gibi organizas-
yonlar ve sivil toplum kuruluşlarının, gönül-
lülerin desteği ile deprem bölgesine yar-
dımlar aktarılmaya başlandı.

Kaybettiğimiz Canların Acısı Geçmediği 
için, Oturup Mali Tabloyu Konuşamadık

Türk Girişim ve İş Dünyası Konfederasyonu 
(TÜRKONFED) Kahramanmaraş merkezli 
depremlerin Türkiye ekonomisi için 84 mil-
yar doları aşan bir mali hasar yaratacağını 
belirtti.

TÜRKONFED'in "2023 Kahramanmaraş 
Depremi Afet Durum Raporu" başlıklı rapo-
runda 1999 yılında yaşanan Marmara dep-
reminin verileri esas alınarak can kaybı ve 
mali hasara yönelik öngörüler hazırlandı.
Raporda 1999 yılındaki Marmara Depre-
mi’nde can kaybı 18 bin 373 kişi, mali hasar 
17,1 milyar dolar hesap edilirken Marmara 
depremi verilerinin kullanıldığı metodoloji 
ile Kahramanmaraş depremlerinin 72 bin 
663 can kaybı ve 84,1 milyar dolar mali ha-
sara neden olacağı öngörüldü. Öngörülen 
bu mali hasarın 70,75 milyar dolarının konut 
zararı, 10,4 milyar dolarının milli gelir kaybı 
ve 2,91 milyar dolarının işgünü kaybı olaca-
ğı tahmin edildi.

Perakendeciler yardım etmek için yarıştı

Böyle acı bir tablo karşısında, markalarımı-
zın ve perakendecilerimizin de deprem böl-
gesine destek sağlamak için adeta yarıştığı-
nı gördük. İhtiyaç duyulan giysi, gıda, hijyen 
ürünleri, ısıtıcı malzemeler, battaniyelerden 
oluşan yardım tırları peş peşe bölgeye gön-
derildi. Markaların yaptıkları hazırlıkları sos-
yal medya hesaplarından görmek mümkün-
dü. Deprem Yardım Platformu oluşturarak 
organize şekilde hareket etmeye çalıştıkla-
rını da gördük.

İlk anda bazı marketlerin yağmalandığına 

dair görüntülere şahit olurken, ardından 
büyük marketlerimizden depremzelere üc-
retsiz ihtiyaç malzemeleri iletilmesi oldukça 
beğenilen bir katkı sağladı. 

Ticaret Bakanlığı’nın başlattığı E-Ticarette 
Deprem Yardımlaşma Seferberliği de hem 
büyük markaların hem de e-pazaryerlerinin 
katılımı ile önemli bir yardımın toplanmasını 
sağladı. Markalar, e-ticarette ürünlerini in-
dirimli sundular. E-pazaryerleri, komisyon, 
kargo ücreti almadan destek verdi.

Deprem bölgesindeki illerdeki 35 AVM de 
yardım için kolları sıvadı. Alışveriş merkez-
leri, daha yeni ve birkaç katlı yapılar olduğu 
için nispeten depremleri daha az hasarla 
atlattılar. Ortak alanlarında depremzedeleri 
ağırlayan AVM’ler olduğu gibi mutfak ola-
rak hizmet sunan, yardımların dağıtım yeri 
olarak sürece katkıda bulunanlar da oldu. 
Bölgedeki çoğu AVM, bulunduğu lokas-
yona göre deprem sürecinde vatandaşlara 
hizmet sunmaya çalıştı. Vatandaşların bü-
yük markalardan talep ettiği yardım, el birli-
ği ile gerçekleştirildi.

Bugün geldiğimiz noktada, evsiz kalan bin-
lerce vatandaşımız var. Kış koşulları altında 
çadır kentlerde yaşam mücadelesi sürüyor. 
Depremin ardından yaşanan sel afetinin de 
hayatı zorlaştırdığını görüyoruz. Tüm böl-
genin yeniden inşa edilmesi kısa sürede 
gerçekleşebilecek bir durum değil. Konut-
lar, iş yerleri, hastaneler, okullar, bölgede 
tüm yapılar ya yıkıldı ya hasar gördü. Böl-
geye yardımın sürekli devam etmesi gereki-
yor. Bu noktada kişisel görüşüm, Türkiye’de 
ticaretin lokomotifi olan alışveriş merkezleri 
ve perakende sektörünün daha iyi organize 
edilmesi sağlanabilirse, uzun dönemli yar-
dımlar konusunda sektörümüzün kesintisiz 
şekilde, çok daha büyük katkılar sunabile-
ceği yönünde…

Depremden Neler Öğrendik?

Kalium Alışveriş Merkezi Müdürü olan ve 
sektörde 20 yılı aşkın deneyimin sahibi Sa-
yın Ali Gesoğlu, bu depremden aldığımız 
dersleri göz önünde tutarak sektörün gelişi-
mi adına göz önünde tutmamız gerekenleri 
sıraladı: 

Perakende sektörü ve alışveriş merkezleri, 
deprem gibi doğal afetlerde toplumun ih-



47

Röportaj / MALL&MOTTO 

tiyaçlarını karşılamak için daha iyi organize 
edilebilirler. Bu organizasyonların sağlan-
ması için aşağıdaki öneriler göz önünde bu-
lundurulabilir:

1.Deprem planları: Alışveriş merkezleri ve 
perakendeciler, doğal afetlere hazırlıklı 
olmak için acil durum planları oluşturma-
lıdırlar. Bu planlar, deprem sırasında ve 
sonrasında hangi adımların atılacağını be-
lirleyebilir, böylece yardım sağlama süreci 
daha hızlı ve etkili olabilir.

2.İş birlikleri: Perakendeciler ve alışveriş 
merkezleri, acil durumlar için birlikte hare-
ket etmek üzere bir araya gelmeli ve bir ko-
ordinasyon planı oluşturmalıdırlar. Bu plan-
lar, malzeme ihtiyaçlarının tespiti, dağıtımı 
ve depolanması gibi konuları içermelidir.

3.Depolama ve lojistik: Alışveriş merkezleri 
ve perakendeciler, doğal afetler sırasında 
kullanılmak üzere malzemeleri depolamalı-
dırlar. Ayrıca, bu malzemelerin hızlı bir şe-
kilde ihtiyaç duyulan bölgelere ulaşmasını 
sağlamak için lojistik ağları güçlendirmeli-
dirler.

4.Eğitim ve farkındalık: Perakendeciler ve 
alışveriş merkezleri, doğal afetlerde toplu-
ma yardım etme konusunda eğitimli ve ha-
zırlıklı olmalıdırlar. Bu amaçla, personel ve 
müşteriler için eğitim programları düzenle-
yebilir ve farkındalık kampanyaları yürüte-
bilirler.

5.Sosyal sorumluluk: Perakendeciler ve 
alışveriş merkezleri, toplumun ihtiyaçlarını 
karşılamak için sosyal sorumluluk projeleri 
yürütmelidirler. 

6.Acil durum ekipmanları: Alışveriş mer-
kezleri ve perakendeciler, deprem gibi do-
ğal afetler sırasında kullanılmak üzere acil 
durum ekipmanlarına sahip olmalıdırlar. 
Bu ekipmanlar arasında yangın söndürme 
cihazları, jeneratörler, tıbbi malzemeler ve 
su temini gibi acil ihtiyaçları karşılamak için 
gerekli araç gereçler bulunabilir.

7.İletişim planı: Alışveriş merkezleri ve pera-
kendeciler, deprem gibi doğal afetler sıra-
sında iletişim kanallarını açık tutmak için bir 
iletişim planı oluşturmalıdırlar. Bu planlar, 
personel, müşteriler ve diğer ilgili taraflar-
la nasıl iletişim kurulacağı ve bilgilendirile-
ceğini belirleyebilir. Ayrıca, sosyal medya, 
radyo ve televizyon gibi iletişim kanallarını 
kullanarak halkı bilgilendirmek için strateji-
ler geliştirebilirler.

-Deprem sonrası AVM’lerde ziyaretçi hare-
ketliliği ve davranışları, ziyaretçilerin dep-
rem öncesi ve sonrasında AVM’lere olan 
ilgilerindeki değişim

Şubat’ta Ziyaretçi Sayısı Düşmüştü

Depremin olduğu Şubat ayı başından itiba-
ren AVM’lerde ziyaretçi sayısının düştüğünü 
gördük. Vatandaşlarımız kendi ihtiyaçlarını 
dahi erteleyerek deprem bölgesine yardım 
etmeye gayret ettiler. Yine afetin uluslara-
rası basında yer bulması, deprem riskinin 
neden olduğu korku ile yabancı ziyaretçileri 
de etkiledi.

Dayanışmanın Devamı için Eskisinden 
Daha Büyük Şevkle Çalışmaya İhtiyaç Var

Bunun için de çarkların yeniden dönmesi 
gerekiyor. Markalarımızın, alışveriş mer-
kezlerimiz ve tüm ticari kuruluşların, her 
zamankinden de büyük bir şevkle işlerini 
devam ettirmeleri lazım. Depremden za-
rar görmeyen yerler çalışıp üretecek ki söz 
konusu 11 ilin bir süre daha devam edecek 
olan ihtiyaçlarının karşılanmasında gereken 
kesintisiz akışı sağlayabilelim. 

Alışveriş merkezleri, ticari hayatın merkezi 
konumunda… Pek çok vatandaşımız tekstil, 
gıda, ev ürünleri gibi ihtiyaçlarını AVM’ler-
den karşılıyor. Sektörün Nisan takviminde 
Ramazan ayı ve bayram var. Ramazan ayı 
normalde de yardımlaşmanın öne çıktığı bir 
dönem. Bu dönemde de yardımlaşmanın 
artarak süreceğine inanıyorum. Eminim ki 
tüm markalar ve AVM’ler, Ramazan ayı ve 
bayrama yönelik kampanyalarını bu ruhla, 
depremzedeleri unutmadan şekillendire-
cektir.

Yine AVM’lerde yapılacak Ramazan et-
kinliklerinde, ülkece yaşadığımız travmayı 
atlatmaya yardımcı olacak konuşmacıları 
ziyaretçiler ile buluşturmak çok önem ka-
zanacak. Depremzedeler ve tüm vatandaş-
larımı için psikolojik destek gerekliliği de 
öne çıkıyor. Etkinliklerde bir araya gelmenin 
iyileştirici gücünü de hafife almamak gerek. 
Süreç boyunca ihtiyaç listelerinin yanı sıra 

sosyal ve psikolojik açıdan da ülkemizi yük-
seltmenin yollarını arayacağız. 

Resimaltı: Gesoğlu, afet yaşanan geniş coğ-
rafyada açlık, hastalık ve barınma gibi acil 
sorunların yanı sıra işsizlik, eğitimin devamı 
ve çevrenin arıtılarak yeniden düzenlenmesi 
ve  hayvanların sağlığı gibi şu anda göz ardı 
edilen konuların da önemine işaret etti

Afetzedeler için Hayatı Normale Döndür-
mek, Ticari Hayatın Devamı Kadar Öncelikli 
Ayrıca işletmelerin deprem sonrası zarar 
gören bölgelere yönelik sosyal sorumluluk 
projeleri geliştirmeleri gerekiyor. Bu proje-
ler sayesinde, depremzedelerin hayatlarını 
yeniden inşa etmelerine ve normal hayat-
larına geri dönmelerine yardımcı olunabilir. 
Tüm bunların yanı sıra yerel halkın işe alın-
ması ve yerel üretimlerin desteklenmesi de 
bölgenin yeniden inşa sürecinde büyük bir 
rol oynayabilir. Ayrıca, depremin etkiledi-
ği bölgelerdeki okulların yeniden inşası da 
büyük bir önem taşıyor. Çocukların normal 
hayatlarına geri dönmeleri için eğitimleri-
ne devam etmeleri gerekiyor. Bu noktada, 
işletmelerin ve bireylerin de okullara yapa-
cakları bağışlarla, eğitim sürecine katkıda 
bulunmaları mümkün olabilir. Öte yandan 
depremin yol açtığı çevre sorunları da unu-
tulmamalıdır. İşletmeler, çevre dostu üretim 
ve hizmetleri teşvik ederek, depremin yarat-
tığı çevresel tahribatın önlenmesine katkıda 
bulunabilirler. Bu noktada, çevre temizliği ve 
doğal kaynakların korunması gibi konulara 
da büyük önem verilmelidir.

Sonuç olarak, depremzedelerin ihtiyaçları-
nın karşılanması ve bölgenin yeniden inşası 
sürecinde, dayanışma ve işbirliği önemli bir 
rol oynayacaktır. İşletmelerin, alışveriş mer-
kezlerinin ve tüm ticari kuruluşların yeniden 
dönüşü sağlayarak çalışmalarını sürdürme-
leri ve sosyal sorumluluk projeleri geliştir-
meleri, depremin yarattığı acıların azaltılma-
sında büyük bir fark yaratabilir.
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500 yıllık Kıpçak Türk destanı: 
Edige Batır

Yazar: Göksel Öztürk
Yayınevi:  VBKY

Sayfa Sayısı: 264
Editör: Prof. Dr. Mehmet Aça

VakıfBank Kültür Yayınları’nın yayımladığı “Edige Batır Destanı” Kıpçak Türk halklarının Altın Orda devletine karşı bağımsızlık 
ve egemenlik savaşını, tarihte yaşamış gerçek bir kahraman savaşçı Edige’nin gözünden anlatıyor. Kitap, akademisyen Göksel 
Öztürk tarafından, Başkurtça ve Türkçe dillerindeki ortak sözcüklerin korunmasına özen gösterilerek günümüz Türkçesi ile 
hazırlandı. 
VakıfBank Kültür Yayınları (VBKY) Kıpçak Türk halkları arasında en yaygın destanlardan biri olan “Edige Batır Destanı”nı 
günümüz Türkçesi ile okura sunuyor. Eser, gerçek hayatta da yaşamış tarihi bir isim olan ve Altın Orda devletinin hakimiyetini 
sürdürebilmesi için oğlu Moradım ile büyük mücadeleler veren kahraman bir savaşçının hikâyesini anlatıyor. Destanda, 
Edige’nin yanı sıra Timur Han ve Toktamış gibi 14’üncü yüzyılın tarihi isimleri de yer alıyor. 
Destan, Altın Orda devletinin bulunduğu Hazar Denizi kıyısında geçer. Edige, Urus Han’a karşı Toktamış’ın yanında çarpışır, 
Toktamış’ın verdiği sözleri tutmaması üzerine araları açılınca Timur Han’a gidip onun yanında Toktamış’a karşı savaşır. Savaşın 
sonucunda Timur’un galip gelmesi ve Toktamış’ın yenilmesiyle Timur’un en güvendiği adamlardan biri ve devletin Baş Bey’i 
olarak Altın Orda’yı yirmi beş yıla yakın bir zaman yönetir. Edige’nin desteklediği prenslerin han olduğu Altın Orda, bu 
devirde yeniden bir yükselme devresine girer, ancak taht entrikaları ve babasının intikamı peşinde koşan Kadirbirdi’nin 
düşmanlığı sonucunda Edige ve oğlu Muradım öldürülür, Altın Orda da yeniden iç kavgaların getirdiği karışıklığa gömülür. 
261 yıllık el yazması kaynak alındı 
Ünlü Başkurt ozanı Burangolov nüshası olarak bilinen bu çalışma; destanın 500. yıl dönümü kutlamaları kapsamında, 1762 
tarihli el yazması kaynak alınarak, M. Borangolov, Rəşit Nigmeti, Bayazit Bikbay ve tarihçi Ebubekir Usmanov tarafından 1940 
yılında tamamlandı. Burangolov’un yasağa maruz kalan çalışması, ilk kez 1989 yılında “Agizel” adlı dergide yayımlandı. 
Akademisyen Göksel Öztürk tarafından hazırlanan eserde, Başkurtça ve Türkçe dillerinde ortak olan kelimelerin korunmasına 
özen gösterildi. 
Adil, cesur ve cömert bir savaşçı
Destanda yiğitliği, adil hüküm vermesi, akıllılığı ve cömertliği ile ön plana çıkan Edige, bazı tarihi kaynaklarda şöyle tasvir 
ediliyor. “Yüzü gayet esmer olup, orta boylu, tıknaz vücutlu, akıllı, cömert, güler yüzlü, basiretli ve dirayetli bir adamdı.” 
Başkurt versiyonu dışında Kazak, Kazan Tatar, Kırım Tatar, Karakalpak, Tatar, Nogay, Özbek, Karakalpak, Türkmen, Dobruca 
Kırım Tatar versiyonları da bulunan destan, Kıpçak Türk halklarının zengin hayal gücü ve yaratıcılığını kahramanlık teması 
üzerinden ortaya koyuyor. 
Kitaptan, Edige Batır Destanı  
“Güleç yüzlü halkımın
Göz yaşını göl eden,
Bahadır doğan yurtların
Hepsini de kül eden,
Narıs denilen bir bahadır
Yurdu talan etmeye ordu toplamış,
Bu düşmana savaş açmayıp
Bahadır rahat uyur mu?
Yurdu kana boyandığında
Kan yutan yurdunu
Korumaya koşmayan yiğit,
Yurda bahadır olur mu?
Öz yurduma döneyim,
Baba Tökleş Dağı’na
Çıkıp okumu atayım!
İdili’imi per perişan edip
Halkıma rahat vermeyen,
Malını alıp, acı çektirip
Yurdu talan eden beylerin
Hepsini yurttan kovayım!
Edige’nin bu sözünü Timur sessizce dinledi.”
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Edige’nin yanı sıra Timur Han ve Toktamış gibi 14’üncü yüzyılın tarihi isimleri de yer alıyor. 
Destan, Altın Orda devletinin bulunduğu Hazar Denizi kıyısında geçer. Edige, Urus Han’a karşı Toktamış’ın yanında çarpışır, 
Toktamış’ın verdiği sözleri tutmaması üzerine araları açılınca Timur Han’a gidip onun yanında Toktamış’a karşı savaşır. Savaşın 
sonucunda Timur’un galip gelmesi ve Toktamış’ın yenilmesiyle Timur’un en güvendiği adamlardan biri ve devletin Baş Bey’i 
olarak Altın Orda’yı yirmi beş yıla yakın bir zaman yönetir. Edige’nin desteklediği prenslerin han olduğu Altın Orda, bu 
devirde yeniden bir yükselme devresine girer, ancak taht entrikaları ve babasının intikamı peşinde koşan Kadirbirdi’nin 
düşmanlığı sonucunda Edige ve oğlu Muradım öldürülür, Altın Orda da yeniden iç kavgaların getirdiği karışıklığa gömülür. 
261 yıllık el yazması kaynak alındı 
Ünlü Başkurt ozanı Burangolov nüshası olarak bilinen bu çalışma; destanın 500. yıl dönümü kutlamaları kapsamında, 1762 
tarihli el yazması kaynak alınarak, M. Borangolov, Rəşit Nigmeti, Bayazit Bikbay ve tarihçi Ebubekir Usmanov tarafından 1940 
yılında tamamlandı. Burangolov’un yasağa maruz kalan çalışması, ilk kez 1989 yılında “Agizel” adlı dergide yayımlandı. 
Akademisyen Göksel Öztürk tarafından hazırlanan eserde, Başkurtça ve Türkçe dillerinde ortak olan kelimelerin korunmasına 
özen gösterildi. 
Adil, cesur ve cömert bir savaşçı
Destanda yiğitliği, adil hüküm vermesi, akıllılığı ve cömertliği ile ön plana çıkan Edige, bazı tarihi kaynaklarda şöyle tasvir 
ediliyor. “Yüzü gayet esmer olup, orta boylu, tıknaz vücutlu, akıllı, cömert, güler yüzlü, basiretli ve dirayetli bir adamdı.” 
Başkurt versiyonu dışında Kazak, Kazan Tatar, Kırım Tatar, Karakalpak, Tatar, Nogay, Özbek, Karakalpak, Türkmen, Dobruca 
Kırım Tatar versiyonları da bulunan destan, Kıpçak Türk halklarının zengin hayal gücü ve yaratıcılığını kahramanlık teması 
üzerinden ortaya koyuyor. 
Kitaptan, Edige Batır Destanı  
“Güleç yüzlü halkımın
Göz yaşını göl eden,
Bahadır doğan yurtların
Hepsini de kül eden,
Narıs denilen bir bahadır
Yurdu talan etmeye ordu toplamış,
Bu düşmana savaş açmayıp
Bahadır rahat uyur mu?
Yurdu kana boyandığında
Kan yutan yurdunu
Korumaya koşmayan yiğit,
Yurda bahadır olur mu?
Öz yurduma döneyim,
Baba Tökleş Dağı’na
Çıkıp okumu atayım!
İdili’imi per perişan edip
Halkıma rahat vermeyen,
Malını alıp, acı çektirip
Yurdu talan eden beylerin
Hepsini yurttan kovayım!
Edige’nin bu sözünü Timur sessizce dinledi.”

ALIŞVERİŞİN YÖNÜ BELLİ!
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Yenilikçi ve hayatı kolaylaştıran akıllı küçük ev aletleri ile sektöründe hızla büyüyen Wiami Home Technology, ürün gamı 
içerisinde bulunan AirFryer model sayısını 1 yıl içerisinde 17’ye çıkarttı. Türkiye’de en çok AirFryer modeline sahip olan 
Wiami, robot süpürge ve akıllı yağ ölçer tartı ile pazardaki konumunu güçlendirmeye devam ediyor. Kendine özgü 
tasarım ve işleve sahip ürünler geliştiren marka, güçlü satış sonrası hizmeti ile kullanıcısının her zaman yanında oluyor.

Akıllı ev teknolojileri ile hayalinizdeki gelecek evinizde

WIAMI AKILLI KÜÇÜK EV ALETLERİ PAZARINDA ÇITAYI 
YÜKSELTECEK

Küçük ev aletleri pazarına değişen dünyanın 
güncel ihtiyaçlarına uygun olarak geliştirdi-
ği akıllı ürünler ile dahil olan Wiami Home 
Technology; mutfak, temizlik ve sağlık ala-
nındaki ürün gamıyla kullanıcılarının yaşa-
mını kolaylaştırıyor. Ar-Ge destekli inovas-
yon harikası ürünleriyle sektöre farklı bakış 
açısıyla bakan marka, 17 farklı model AirFr-
yer, 5 farklı model robot süpürge ve akıllı 
yağ ölçer tartı ile yaşam alanlarını teknoloji 
ile buluşturuyor. Marka, akıllı telefon üze-
rinden Wiami Home Technology uygulama-
sı aracılığıyla tüm akıllı cihazlarını uzaktan 
yönetebilme imkanı da sağlıyor.

Wiami Home Technology, 17 AirFryer 
modeli ve buharlı pişirme seçeneğiyle 
pazara çeşitlilik sunuyor

Küçük ev aletleri sektöründe talep artışının 
özellikle pandemiyle birlikte hız kazandığı-
nı belirten Wiami Home Technology Ge-
nel Müdürü Hayrettin Yılmaz, “2021 yılının 
ağustos ayında faaliyete geçen markamız, 
sektörde kısa süre içinde kendine yer edine-
rek her geçen gün büyümesini sürdürüyor. 
Şu an kendi sektörümüzde ilk beş marka 
içinde bulunuyoruz. Bunda hiç kuşku yok 
ki insanların evde kalma sürelerinin artma-
sının önemli bir payı var. Pandemi sürecini 
atlatmamıza rağmen bugün dahi insanların 
daha pratik yemek yapma ihtiyacı, yaşam 
alanlarında hijyene daha fazla önem verme-
si ve sağlıklarına dikkat etmesi de gelişmiş 
teknolojiye sahip küçük ev aletlerinin kul-
lanım oranını artırıyor. Biz de Wiami Home 
Technology olarak her evde ekosistemimiz-
de bulunan ürünlerimizi konumlandırmayı 
hedefliyoruz. Bu kapsamda yaklaşık bir yıl 
önce pazara 2 yeni AirFryer modeliyle gir-
miştik. Şu an bu sayıyı 17’ye çıkararak ürün 
bazında pazarda en çok AirFryer modeline 
sahip marka konumunda bulunuyoruz. Ay-
rıca buharlı pişirme seçeneği de sahip olan 
modellerimiz pazarda fark yaratıyor. AirFr-
yer ürünümüzle bu yılın sonunda ise yüzde 
20 pazar hakimiyeti hedefliyoruz” dedi.

Teknik servis desteği ile Wiami kalitesi 
her an kullanıcısının yanında

Wiami’nin 2022 yılında hızlı bir ivme kaza-
nan satış grafiğinin bu yılın ilk iki ayında 
da devam ettiğini ifade eden Yılmaz, “Şu 
an küçük ev aletleri sektöründe pazarda en 
çok tercih edilen üç markadan biriyiz. Bunu 
da ürünlerimizin gelişen ve değişen dünya 
düzeninde son teknoloji ile donatılmasının 
yanı sıra herkes tarafından kolayca kullanı-
labilir olması ile başarıyoruz. Bunun yanı sıra 
marka olarak yüksek kaliteyi daha erişilebi-
lir fiyatlarla kullanıcılarımızla buluşturuyo-
ruz. Sektörümüzde yer alan ürünler günlük 
yaşamda sık kullanıldığı için olası sorunlar 
daha sıklıkla yaşanıyor. Wiami ürünlerinin 
ise arıza oranı sadece yüzde %0.69. Özellik-
le satış sonrası destek konusunda iddialıyız. 
Kullanıcılarımızdan gelen tüm geri bildirim-
leri süratle değerlendirerek, geri dönüş sağ-
lıyoruz. ” ifadelerini kullandı.

Hayalinizdeki teknoloji için Wiami

Wiami’nin en çok modele sahip ürünü 
konumunda bulunan AirFryer, uygula-
masında bulunan 50 farklı yemek ta-
rifi ile birçok lezzeti pratik bir şekilde 
yapma fırsatı sunuyor. Buharlı pişirme 
ve su hazneli modelleriyle de farklı ih-
tiyaçlara cevap veren ürün, dokunma-
tik ekran panelinde bulunan pişirme 
programları sayesinde patates, tavuk, 
et, balık, hamur işi gibi çeşitli yiyecek-
leri kolayca kızartmayı mümkün kılıyor. 
Yüksek emiş gücüyle kusursuz temizlik 
gerçekleştiren robot süpürge ve sağ-
lıklı bir yaşam sürmek isteyenler için 
18 farklı ölçüm birimine sahip akıllı yağ 
ölçer tartı da Wiami’nin ürün gamında 
bulunuyor.

Hayrettin YılmazHayrettin Yılmaz
Wiami Home Technology Genel Müdürü Wiami Home Technology Genel Müdürü 



51

 Kültür Motto / MALL&MOTTO

WIAMI AKILLI KÜÇÜK EV ALETLERİ PAZARINDA ÇITAYI 
YÜKSELTECEK
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Eğitmen I Yazar I Konuşmacı MAĞAZADA SATIŞLAR NEDEN KAÇIYOR? 
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Ne yazık ki müşteriye karşı ilgisizlik, satış kaybına neden oluyor.

Çok Değerli Mall and Motto Dergisi Oku-
yucuları!

Ard arda gelen bir sürü doğal afetle birlik-
te ülkemizde hafif hafif seçim rüzgarları da 
esmeye başladı. Ne diyelim? Bu eşsiz gü-
zelliğe sahip ülkemizde olacak olan her şey 
herkes için iyi olsun!

Şimdi gelelim bu ayki yazımın konusu-
na…

Geçen gün birkaç eşya almak için alışveriş 
yapmaya çıktım. Mağazaları dolaştım. Pek 
de dolaşmayı sevmemekle birlikte hemen 
hemen her alanda satışa sunulan ürünle-
rin yüksek kalitede sergilendiğini gördüm, 
hoşuma gitti. Birçok markanın mağaza içi 
görsel düzeni göze hitap ederken, bazı 
mağazaların mağaza içi kokuları çok güzel, 
bazılarının ise seçtikleri kokular oldukça ağır 
kokuyordu.

Hoşuma gitmeyen konu ise mağazada ça-
lışan satış danışmanlarının davranış ve tu-
tumlarıydı. Belli ki yaptıkları işi sevmeden 
yapıyorlar, kazançlarından veya pozisyon-
larından memnun değillerdi. Bu durum da 
müşteriye hemen yansıyordu. Öyle ki sanki 
kapıdan girin müşteri satış danışmanı, ma-
ğaza içindeki satış danışmanları müşteri gibi 
davranıyordu. 

Bir ürün ile ilgili beden sordum ve cevap 
geldi : “Orada varsa vardır, yoksa yoktur!” 
dedi.

Bu arada bu cevabı verirken gözünü telefo-
nundan ayırmadı bile. Yok öyle göz teması 
kurayım, dinleyeyim falan…

Sonra başka bir mağazaya girdim ve orada 

ayakkabı numarası sordum ve cevap geldi 
: o numaradan elimizde kalmamış, depoda 
da yoktur zaten! dedi. Ben de depoya bak-
tınız da mı yoktur dediniz yoksa bakmadan 
mı ürün yoktur dediniz? diye sorunca öyle 
kızgın bir yüz ifadesiyle baktı ki bana!!! Elin-
den telefonu bırakıp tezgaha koymasını ve 
barkod cihazı ile stok kontrol etmesini gör-
meliydiniz.

Ne yazık ki bu ve benzeri durumlar mağaza-
larda çok sıklıkla yaşanıyor. Bu işi düzeltme-
nin birkaç boyutu var. Ancak ben bu yazım-

da “İlgi Göstermek!” boyutunu ele alarak 
devam etmek istiyorum : 

Kime ve neye ilgi göstermek gerekli?
 
1.Kendinize İlgi Gösterin!

Uyku düzeniniz ne durumda? 
Acaba siz de birçok insan gibi artık geceleri 
uyumakta güçlük mü çekiyorsunuz? Ya da 

akşam yorgun argın eve gittiğiniz eliniz-
den telefon düşmüyor ve sürekli ekranı mı 
kaydırıyorsunuz? Ya da televizyonun kar-
şısında dünyada eşi ve benzeri bulunma-
yan programları mı izliyorsunuz? Lütfen bu 
yazdıklarımı yapmayın!

Giyim, saç, makyaj, tıraş gibi kişisel bakım 
yapmak işlerinden bıkmaya başlamış ola-
bilirsiniz ancak kendinizi iyi hissetmek için 
bu konulardan uzaklaşmamanızı öneririm.

Ayrıca etkileyici konuşmak, iyi bir Türkçe 

ile hitap etmek karşı tarafta çok iyi etki 
bırakır. Diksiyon geliştirmek konusunda 
kendinize vakit ayırın ve mağazada atıl 
vaktiniz olduğunda diksiyon geliştirme 
alıştırmaları yapın. Internet tarayıcınıza 
https://www.youtube.com/watch?v=6L-
lVuINzeQI bu adresi yazarsanız değerli 
arkadaşım Berk Özbek’in hem eğlenceli 
hem de geliştiren alıştırmalarını öğrene-
bilirsiniz.
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2.İşine İlgi Göster!

Eskilerden günümüze kadar gelen bir 
sözü hatırlatmak isterim :  

“Ayinesi iştir kişinin, lafa bakılmaz!” 

Yaptığınız işe hakim olmak için o işi iyi 
öğrenmek, bilmek gerekir. Mağazada sa-
tış zevkli, dinamik ve heyecanlı bir iştir. 
Sadece güzel konuşarak satış yapacağını-
zı sanmak aslında kendinizi kandırmaktır. 
Satışın inceliklerini öğrenmek için eğitim 
almanız ve eğitimde öğrendiklerinizi uy-
gulamak gerekir.  

Mağaza içi ve dışının düzeni, ürünlerin 
içerik ve teknik bilgisi, kasa işlemleri, tes-
limat, sevkiyat gibi konulara hakim olmak 
gerekir. Bu konulara hakim olmak ise an-
cak ve ancak eğitimler almak ve araştır-
makla olur.

3.Müşterinize İlgi Gösterin!

Mağazanızın müşteri profilini çıkartın. Ve 
lütfen bana “Bizim mağazanın ki çok de-
ğişik Fırat Bey” diyerek kendinizi kandır-

mayın. Her mağazanın bulunduğu bölgeye 
göre baskın bir müşteri profili vardır. De-
mografik, ekonomik ve psikografik yapısını 
1-2 hafta boyunca gelen-giden müşterile-
rinizi takip ederek, kayda alarak belirleyin. 

Sonrasında daha da zevkli olan “İletişim 
tarzı” nı belirlemeye çalışın. Herkesin duya-
bildiği iletişim frekansı farklı olabilir. Müş-
terilerinize onların duyabileceği şekilde 
seslenirseniz, hoşlarına gider, sizi duyarlar 
ve sizinle kalırlar.  Bu da o an olmasa dahi 
kısa bir süre sonra yeni satışlar yapmanıza 
yardımcı olur. 

4.Çevrenize İlgi Gösterin!

Bence, dünya kendine göre tepkilerini sık-
ça ve hızlıca vermeye başladı. Gerek küre-
sel ısınma gerekse karbon salınımı ve diğer 
doğal afetler belki de dünyanın insanlara 
kızdığının göstergesi olabilir. Çok basit de 
olsa gözlemimi yazacağım : 

Bir insan elinde bir kağıt mendili var, bur-
nunu silip mendili yere atıyor. Veya Ara-
basıyla giderken elindeki içeceği içip, bi-
tirip, kutusunu yolda yere fırlatıyor. Şöyle 

arabayla yan yana geliyoruz camdan içeri 
baktığımda temiz-pak, akıllı ve eğitim-
li gibi görünen birini görüyorum. Sanki 
camdan yola çöp atan o değil de başkası 
gibi duruyor. Eğer ona sorsanız çevre kir-
liliği nedir? Bu insanlar ne yapıyor böyle 
diye eminim ki ahkam kesmeye başlar 
maalesef.  

Yaptıklarınızla söyledikleriniz tutarlı olsun!

Çevreye karşı ilgisiz kalmamak gerekli. Bu 
çevre hepimize lazım. Ne kadar temiz ka-
lırsa o kadar iyi olur. 

Kısacası diyeceğim şudur değerli dostlar : 
İlgi, dikkat göstermektir. İlgisizlik ise ber-
bat bir şey. Geride bıraktığımız son 3 yılda 
“bir işim olduğu” için, sağlıklı olduğum, 
düşünebildiğim için hep şükrettim. Yuka-
rıda yazdığım başlıklara ve yazamadığım 
bir çok konuya da ilgi gösterdim. Sonuç 
mu? Mutluyum!

Sıkıntıların yaşanmadığı, sağlıklı  ve güzel 
günler diliyorum.

En içten sevgi ve saygılarımla,
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Duygu Ortaköylüoğlu
GLA Yönetim Kurulu Üyesi ve 

Hukuk Müşaviri

AVM LERDE  ORTAK GİDER İÇİNDE YER ALAN ENERJİ 
TÜKETİM BEDELLERİNDEKİ ARTIŞIN MÜCBİR SEBEP 

SAYILIP SAYILMAYACAĞI HAKKINDA HUKUKİ
 DEĞERLENDİRME

Son yıllarda dünyada ve ülkemizde ya-
şanan ekonomik   ve döviz krizi ile  buna 
bağlı olarak enerji tüketim bedellerinde ya-
şanan fahiş artışlar her alanda olduğu gibi 
Alışveriş Merkezlerindeki ortak gider har-
camalarını da olumsuz yönde etkilemiş ve 
artırmış bulunmaktadır. Bilindiği üzere AVM 
Yatırımcısı/Kiraya Veren ile Kiracı arasındaki 
kira sözleşmesinde tarafların Kanun ve Yö-
netmeliklere uygun olarak belirledikleri ba-
zen de sabit bir ortak gider bedeli buluna-
bilmektedir.  Kira akdinin devamı sırasında 
enerji tüketim bedellerindeki fahiş artışlar, 
ortak gider ödemeleri konusunda AVM Ya-
tırımcısı/Kiraya Veren tarafına bu nedenle 
sabit olarak belirlenmiş ortak gider bedelle-
ri yanında  ağır yükler yüklemektedir.

AVM kiralamalarında taraflar sözleşme aşa-
masında genellikle ortak gider konusunda 
Kiracı tarafın ödemesi gereken ortak gider 
bedelini Alışveriş Merkezleri Hakkında Yö-
netmelik’in ilgili maddesine uygun şekilde 
belirlemektedirler. Bu Yönetmelik’in ‘’Ortak 
Gider Paylaşımı’’ başlıklı 11. Maddesi gere-
ğince; ‘’Ortak giderler, alışveriş merkezinde-
ki perakende işletmelerin satış alanlarının 
alışveriş merkezinin satış alanına oranı ölçü-
sünde paylaştırılır.’’ Kira sözleşmelerinde bu 
maddeye uygun olarak yapılan ortak gider 
paylaşımı Kiracılar arasında dürüst bir pay-
laşım olarak kabul edilse de ortak gider içe-
risinde yer alan enerji tüketim bedellerinde 
gerçekleşecek fahiş artışın külfetini Kiraya 
Veren tarafa yükleyen 9. Fıkrası sözleşme 
tarafları arasındaki eşitliğe  ve sözleşmedeki 
taraflar arasındaki adalete de açıkça aykırı-
lık oluşturmaktadır. Aynı maddenin 9. Fık-
rası; ‘’Alışveriş merkezi içindeki perakende 
işletmeden, bu maddeye göre tahsil edil-
mesi gerekenden daha az ortak gider ka-
tılım payı tahsil edilmesi durumunda, tahsil 
edilmeyen kısım iş yeri malikince karşılanır.’’ 
Düzenlemesi gereğince  Yönetmelikte her 

ne kadar Kiraya Veren tarafa yüklenen bir 
külfet olsa da yaşanacak mücbir sebep du-
rumunda ne yapılması gerektiği ile ilgili net 
bir hüküm değildir.

Ortak gider kapsamındaki doğalgaz ve 
elektrik gibi enerji tüketim bedellerinde son 
yıllarda yaşanan fahiş artışlar ve ekonomik 
kriz, sözleşmenin imza aşamasında taraf-
larca takdir ve tasarruf edilemeyecek bir 
durumdur. Sözleşme aşamasında tarafların 
öngöremeyeceği bu ekonomik kriz sonucu 
%300’e varan fahiş artışlar AVM Yatırımcısı/
Kiraya Veren tarafa dürüstlük kuralına aykı-
rı şekilde ağır yükler yüklediği için mücbir 
sebep kabul edilerek aşırı ifa güçlüğü kap-
samında sayılıp sözleşmenin yeni şartlara 
uyarlanması yolu tercih edilebilir. Zira Türk 
Borçlar Kanunu’nun Aşırı İfa Güçlüğü baş-
lıklı 138. Maddesine göre; ‘’Sözleşmenin 
yapıldığı sırada taraflarca öngörülmeyen ve 
öngörülmesi de beklenmeyen olağanüstü 
bir durum, borçludan kaynaklanmayan bir 
sebeple ortaya çıkar ve sözleşmenin yapıl-
dığı sırada mevcut olguları, kendisinden ifa-
nın istenmesini dürüstlük kurallarına aykırı 
düşecek derecede borçlu aleyhine değiştirir 
ve borçlu da borcunu henüz ifa etmemiş 
veya ifanın aşırı ölçüde güçleşmesinden do-
ğan haklarını saklı tutarak ifa etmiş olursa 
borçlu, hâkimden sözleşmenin yeni koşul-
lara uyarlanmasını isteme, bu mümkün ol-
madığı takdirde sözleşmeden dönme hak-
kına sahiptir. Sürekli edimli sözleşmelerde 
borçlu, kural olarak dönme hakkının yerine 
fesih hakkını kullanır.’’ Kanun’un Yönetme-
lik’e göre öncelikli uygulanması gerektiği 
göz önünde bulundurulduğunda AVM Ya-
tırımcısı/Kiraya Veren, tarafların öngörme-

diği mücbir sebep, olağanüstü bir durum 
olarak ekonomik krizin ve fahiş artışların 
gerçekleştiğini, bu sebeple de sözleşmenin 
değişen koşullara uyarlanarak ortak gider 
bedelinin yeniden belirlenmesini Kiracı ta-
rafa teklif edip kira sözleşmesinde uyarlama 
yapabilecektir. Kaldı ki bu durumun nedeni 
kirayaveren/AVM Yatırımcısının da bu artışı 
sözleşme yapıldığı sırada öngöremeyecek 
oluşu ve öngörmesinin de kendisinden bek-
lenmeyecek oluşudur. Burada taraflar arası 
eşitlik ve adaletin kabul edildiği sözleşme-
lerde sadece  AVM yatırımcısına basiretli ta-
cir gibi davranma yükümlülüğü yüklenmesi 
hakkaniyete ve adalete uygun düşmemek-
tedir. 

Tüm bu sebepler göz önünde bulundurulup 
hukuki bir çözüm düşünüldüğünde; son yıl-
larda hem doğalgaz hem de elektrikte ger-
çekleşen % 300’e varan zamlar AVM’nin ge-
neli göz önünde bulundurulduğunda, ortak 
gider ödemelerinde Kiracılardan tahsil edi-
len ortak gider miktarıyla karşılanamayacak 
duruma gelmiştir. Bu durum AVM Yatırım-
cısı/Kiraya Veren tarafa ağır yükler yükleyip 
sözleşme tarafları arasında adil olmayan bir 
tablo ortaya çıkarmaktadır. Türk Borçlar Ka-
nunu’nun ilgili maddesi başta olmak üzere 
dürüstlük kuralı ve sözleşme taraflarının eşit 
olması gerekliliği de düşünüldüğünde ener-
ji tüketim bedellerinde gerçekleşen fahiş 
artışlar mücbir sebep kabul edilip sözleşme 
şartlarının ve ortak gider ödemelerinin yeni 
duruma uyarlanması yolunun açık olduğu 
ve tarafların sözleşmenin devamı için fe-
dakarlıklar yaparak ortada buluşmalarının 
daha doğru ve adaletli olduğu düşüncesin-
deyiz. 

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

-Özel Etkinlikler -Tv&Radyo Prodüksiyon

www.fsreklam.com.trFarkindalikstudyosufarkindalikstudyosu

Stüdyosu
Farkındalık 
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Engin Yıldırım

GAYRİMENKULDE PAZARLAMA
 YÖNETİMİ

ERHAN 
ERTÜRK

FARKINDALIK
STÜDYOSU (FS REKLAM)
0530 218 49 43

TV Programcısı, Haberci, 
Eğitimci, Yazar, Sunucu

(38 Yıllık Gazeteci) 

-Gazetecilik , TV Haberciliği 
-Diksiyon 

(Vurgu-Tonlama-Ussal ve
 Duygusal Anlatım)

-Beden Dili
-Etkili İletişim

-Hitabet Sanatı-Hitabet Sanatı
-Topluluk Önünde Konuşma

-Heyecan Kontrolü
-İkna

-Doğaçlama ve SohbetPazarı gerçekten iyi anlayın! Pazarınızı iyi 
anlamak, dikkat etmeniz gereken en önemli 
konulardan biridir. Hedef kitlenizi ve potan-
siyel müşterilerinizi anlamadan sarf ettiğiniz 
çabanın hiçbir faydası olmayacaktır. Kime 
ne sattığınızı tam olarak anlamak için araş-
tırmalar yapmanız ve veri toplamanız gere-
kir. Güvene dayalı olan gayrimenkul sektö-
ründe uzun dönemli müşteri sadakati için 
markalaşma çabalarında imaj ve prestij için 
planlamalar yapılmalı ve uygulanmalıdır.

Gayrimenkul pazarının her geçen gün geliş-
mekte olması pazar payını yerel ve ulusla-
rarası alanda arttırmış. Bu durumla beraber 
de tüm faaliyetlerinde olduğu gibi pazarla-
ma faaliyetlerinde de çalışma alanlarını ge-
nişletmiştir. Geleneksel pazarlama ve satış 
stratejileri ile pazarda güçlü bir hakimiyet 
kurmak bu gelişmelerle imkansız bir hale 
gelmiştir.

Gayrimenkul sektöründeki firmalar med-
yanın gücünü fark ederek artık hayata ge-
çirecekleri konut projelerini medya yoluyla 
tanıtmaya başladılar. Lansman kelimesi 
tam da bu konuda devreye giriyor. İnşat ve 
gayrimenkul firmaları yeni projelerini basın 
mensuplarına düzenledikleri toplantılarla 
ve görücüye çıkarıyorlar. Bir nevi yüzyüze 
reklam çalışması olarak ta sayabileceğimiz 
lansmanlar, hem konut yatırımcılarının hem 
de "al-sat"çılar tarafından dikkatle takip 
ediliyor.

Müşteriler yalnızca satılık konut hakkında 
bilgi almak istemezler aynı zamanda çevre 
hakkında da detaylı bilgi talep ederler. Alı-
cıların ilgisini çekecek ve konutun albenisi-
ni artıracak çevresel bilgileri sunumlarınıza 
dahil etmelisiniz. Alışveriş, sağlık, eğitim im-
kanları vb. bilgiler yanında bölgedeki fiyat 
değişimleri ve yatırımın kazanç potansiyeli 
hakkında da tatmin edici bilgiler sunabil-
melisiniz.

E-mail veya sosyal medya yolu ile temas 
kurduğunuz potansiyel alıcılarınızla yüz 
yüze görüşmeler yapabilmek için mazaretler 
yaratın. Geçerken uğramak ve küçük kahve 
davetleri dijital ilişkilerin yüz yüze ve canlı 
hale gelmesine yardım edecektir. İnsanlar 
tanıdıkları ve ilk akıllarına gelen kişilerle iş 
yaparlar. Müşterilerinizin görüş alanı içeri-
sinde olmalı ve ilişkilerinizi canlı tutmalısı-
nız. Sosyal medya aktif kullanın ama sadece 
bilgilendirme amaçlı değil, takipçilerinizin 
de katılımını sağlayacak paylaşımlar, fayda 
içeren etkinliklere de yer verin.

Alıcıların dikkatini çekmek için viral videolar 
çok etkili. Yaratıcı ve eğlenceli şekilde çekil-
miş kısa filmleri internette yayınlayarak hem 
alıcıların dikkatini çekebilirsiniz hem de fil-
min paylaşılmasını teşvik ederek internette 
görünürlüğünüzü artırabilirsiniz. Günümüz-
de akıllı bir cep telefonuyla dahi çok yaratıcı 
işler çıkarabilmek mümkün.

Düzenli aralıklarla müşteri adaylarınıza bil-
gilendirme bülteni (e-mail) yollayın. Blog-
lar ve emlak portallarından derleyeceğiniz 
bilgilerle çok az bir çabayla müşteri aday-
ları için değerli bir kaynak oluşturabilirsiniz, 
çünkü onların bunu yapacak vakti yok. İn-
sanlar bilgi edindikleri kişilerle iş yapmaya 
daha eğilimlidir.

Çok kuvvetli bir veri tabanına sahipseniz 
satılık portföyünüze dair önceden hazırlan-
mış otomatik e-mail mesajları hazırlamak 
ve göndermek veri tabanınızdan en etkili 
şekilde yararlanmanızı sağlayabilir, böylece 
müşteri tabanınızla ilişkinizi de güncel tut-
muş olursunuz. Bu tür mesajları müşterileri-
nizin önemli günlerini unutmamak ve ken-
dinizi hatırlatmak için de kullanabilirsiniz.

Hedef kitlenizin olduğu bölgelerde kapıla-
ra bırakılacak askı ilanlar eski ama hala işe 
yarayan bir yöntemdir. Bu şekilde hem sizi 
gözardı etmeleri mümkün olmaz hem de 
çevrelerinde ihtiyacı olan insanlara yönlen-
dirmek için bu reklamlarınızı kullanabilirler.

İlgi çekici bir slogan müşterilerinize siz ve 
işiniz hakkında bilmesi gerekeni anlatacak-
tır. Kısa, anlaşılır, ilgi çekici ve aynı zamanda 
müşteriye ne vaat ettiğinizi de içeren bir 
slogan yaratın ve onu tüm pazarlama ça-
balarınızda kullanın. FAYDA HER ZAMAN 
ÜRÜNDEN DAHA BÜYÜKTÜR!..

Gayrimenkul alıcıları çeşitli emlak sitelerini 
ya da mobil uygulamalarını ziyaret ederek 
emlak ilanlarını inceliyorlar. Bununla birlik-
te gayrimenkul ofislerine web sitelerini de 
ziyarette bulunuyorlar. Bu gezintileri ger-
çekleştiren potansiyel alıcılar, sadece emlak 
ilan siteleri ya da web siteler üzerinden bilgi 
almıyor. Aynı zamanda bu gezinti esnasın-

da internet reklamları aracılığıyla da bilgi 
edinebiliyorlar. Ayrıca internet üzerinden 
yapılan detaylı araştırma yapan kullanıcılar, 
gayrimenkul ofisleri ya da danışmanları ile 
iletişime geçiyorlar. Bu nedenle gayrimen-
kul sektörü için dijital pazarlama bilinmesi 
ve uygulanması zorunlu bir aksiyondur. 
İnsanların %59’u internete cep telefonla-
rından bağlanıyor. Bu nedenle kişisel web 
sitenizi mutlaka cep telefonlarına ve mobil 
cihazlara uyumlu hale getirmelisiniz.

Düzenli olarak müşteri veri tabanınızı geniş-
letmek için çalışın. Veri tabanı etkili bir satış 
akışı yaratmanızın en iyi yoludur. İlişkileri-
nizi geliştirmek için sosyal amaçlı çalışma-
lara, derneklere ve iş örgütlerine katılın. Bu 
şekilde ileride müşteriniz olma olasılığı olan 
kişilerle düzenli olarak görüşmek, iş imkan-
ları için randevu alabilmek için yeterli gerek-
çeniz olacaktır.

Konut satış işini yalnızca satışla sınırlı gör-
memek ve müşterinin bu konuyla ilgili tüm 
ihtiyaçlarını karşılayabilecek bir tam hizmet 
paketi önermek sizi farklılaştıracaktır. Bu 
kapsamda mobilya temin etmek, daireyi ha-
zırlamak veya taşınmakla ilgili gerekli tüm 
yardımı sağlamak gibi hizmetler müşteriler 
gözündeki değerinizi artıracaktır. Özellikle 
yabancılar için önemli kolaylık olacaktır. 

Pazarladığınız konutu alıcı adayı nezdinde 
unutulmaz bir hale getirebilecek bir unsur 
kullanabilirsiniz. Aynı zamanda kişisel ola-
rakta görünümünüze dikkat etmeli ve müş-
teri adayları için hatırlanabilir olmalısınız.

Kendinizi herkesten farklılaştırabileceğiniz 
ve kalabalıktan ayrılabileceğiniz bir niş uz-
manlık alanı yaratın. Her şeyi yapan birinin 
hatırlanması zordur ama nadir bir alanda 
uzman olursanız sizi herkes hatırlar. İn-
ternetteki kişisel şöhretinizi bilinçli olarak 
yönetin. Gerçekte kim olduğunuzu ve ne 
yaptığınızı kimse bilmez. Müşteriler sizi in-
ternette paylaştıklarınızla tanıyor. Tüm pay-
laşımlarınızı işinize destek olabilecek ve size 
değer katacak şekilde kurgulayın. Size ula-
şanlara gecikmeksizin ve mutlaka geri dö-
nün. Tüm görsellerinizi ve mesajlarınızı sizin 
hakkınızda olumlu bir mesaj taşıyacak şe-
kilde oluşturun. Profesyonel fotoğraflarınızı 
çektirin. İnsanlara bilgi veren paylaşımlar 
yapın, eğlenceli olun. Bağlantılarınıza değer 
verdiğinizi hissettirebilirseniz bir gün sizin 
müşteriniz olacaklardır.

Markalaşma, yerel ve uluslararası pazarlarda 
önemlidir. Özellikle rekabetin olduğu pa-
zarlarda markanın benzer ürün ya da hizmet 
sunan firmalardan ayırt edici özelliğini öne 
çıkarır. Güven verir, tercih edilme nedenle-
rinden biridir. Gayrimenkul Fuarlarında da 
yer alabilirsiniz.
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ATRAX GELECEK FUAR TARİHİNİ 11-13 OCAK 2024 OLARAK İLAN 
ETTİ VE HAZIRLIKLARA BAŞLADI

ULUSLARARASI ZİYARETÇİSİ VE YA-
RATTIĞI İŞ POTANSİYELİ İLE DEVAMLI 
BÜYÜYEN, EĞLENCE VE REKREASYON 
SEKTÖRÜNÜN TÜRKİYE’DEKİ TEK İHTİ-
SAS FUARI ATRAX’IN AVANTAJLI ERKEN 
KAYIT DÖNEMİ BAŞLADI.

Başlangıcından itibaren uluslararası ziyaret-
çi sayısı ve yarattığı iş potansiyeli ile yukarı 
doğru büyüme gerçekleştiren ATRAX için 
erken kayıt dönemi de başladı.

Katılımcılarının %90’ı yerlerini büyüterek 
korurken, yerli ve yabancı çok sayıda marka 
da fuarda yer alabilmek için başvurularını 
gerçekleştiriyor. Tureks Uluslararası Fuarcı-
lık avantajlı erken kayıt döneminin 30 Mart 
2023 tarihine kadar devam edeceğini ilan 
etti.

#buyukoynuyoruz mottosu ile ATRAX kap-
samında binlerce sektör temsilcisini bir ara-
ya getirecek, 2024 yılında başarısını daha 
da ileriye taşımak için çalışmalar tüm hızıyla 
devam ediyor.

ATRAX Fuar yöneticisi Nergis Aslan ile ge-
çen fuarı değerlendirdik ve gelecek fuar için 
sorularımızı yanıtladı.
 
•ATRAX Nasıl geçti? Sizin için başarılı 
mıydı?

Evet fuardan çok mutlu ayrıldık.  Uzun süre-

dir hazırlandığımız ve her ayrıntısını titizlikle 
planladığımız organizasyonumuz, yüksek 
ziyaretçi ilgisi ile hepimiz için başarıyla taç-
landı.

6330 yabancı ziyaretçi olmak üzere toplam-
da 62 ülkeden 22605 profesyonel ziyaretçi, 
16 ülkeden 196 tedarikçi ve marka tarafın-
dan sergilenen ürün ve hizmetleri görmek, 
bağlantı kurmak ve iş fırsatlarını değerlen-
dirmek için İstanbul’da buluştu.

Fuar hem basında hem de sektörde büyük 
yankı uyandırdı. Öncesinde ve sonrasında 
çok sayıda uluslararası ve ulusal yayında yer 
aldı. Kamu ve yerel yönetimlerin yoğun ilgisi 
de katılımcıları memnun etti.

ATRAX yüksek düzeyde yurtdışı ilgisi ve 
büyük iş bağlantıları ile sektöründe dünya-
daki önemli fuarlar arasındaki konumunu 
güçlendirdi. Sektörün Türkiye ve çevre ül-
kelerde güçlü üretici ve alıcılarının olması 
iş potansiyelinin yüksek olması ve benzeri 
nedenlerle beklediğimizin üzerinde bir ilgi 
ile karşılandı.

•Çok sayıda uluslararası ziyaretçi gördü-
nüz mü? Ağırlıklı olarak hangi ülkelerden 
geliyorlar?

Katılımcı anketlerinde gördüğümüz kada-
rıyla bize yapılan en fazla teşekkür uluslara-
rası ziyaretçi sayısının beklenenin üzerinde 

olması nedeniyleydi.

Dünyanın önemli ticaret noktalarından biri 
olan Asya ve Avrupa kıtasının birleşim nok-
tası İstanbul’da gerçekleşen fuarlar özellikle 
son yıllarda ziyaretçi akınına uğruyor.

2024 fuarında yurt dışı ziyaretçisi sayısının 
da rekor düzeyde artması bekleniyor. Av-
rupa, Ortadoğu ve yakın ülkelerin yanı sıra 
Güney Amerika, Asya Pasifik ve Afrika ülke-
lerinden profesyonel alıcılarında artık Türki-
ye’yi tercih etmeye başladıkları görülüyor.
ATRAX katılımcıları başta Rusya, İran, Irak, 
Azerbaycan, Gürcistan, Romanya, Saudi 
Arabistan, BAE, Cezayir, Balkan Ülkeleri, 
Doğu ve Batı Avrupa, Afrika ülkeleri olmak 
üzere 62 ülkeden gelen 6330 yabancı ziya-
retçi ile buluştu.
 
2024 Fuarı için beklentileriniz neleredir?
 
ATRAX 2024 yılında yine yılın ilk fuarı olarak 
11-13 Ocak tarihlerinde 11. kez sektörle bu-
luşacak, gelecek sene yerini koruyan firma-
larla %90 dolulukla fuar satışlarımız başladı. 
Katılımcı ve ziyaretçi sayımızı %25 artırmayı 
alanımızı genişletmeyi hedefledik.

Çalışmalara ara vermeden başladık. Gelecek 
yıl birçok yenilik ve gelişmelerle daha da 
güçlenmiş bir fuar olarak sektörü buluştu-
racağız.

2024 YILINDA #büyükoynuyoruz mottosu 
ile uluslararası ve iddialı bir fuara hazırlanı-
yoruz.

Bizimle birlikte olan ve olacak, bize değer 
katan tüm katılımcı, ziyaretçi ve destekçile-
rimize teşekkür ediyoruz.
11-13 Ocak 2024 tarihlerindeki bir sonraki 
fuarda görüşmek dileğiyle…

Nergis AslanNergis Aslan
ATRAX Fuar Yöneticisi ATRAX Fuar Yöneticisi 
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Suna Dumankaya
Bitki Bilim ve Güzellik Uzmanı

SUNA DUMANKAYA’DAN DOĞAL TARİFLER

Besleyici Gece Kremi

Malzemeler

1 tatlı kaşığı kanola yağı
1 tatlı kaşığı kayısı yağı
1 tatlı kaşığı buğday yağı
1 tatlı kaşığı havuç yağı
1 tatlı kaşığı jojoba yağı
1 tatlı kaşığı arı sütü

Hazırlanışı ve Kullanılışı

Tüm malzemeleri karıştırın. Yatmadan önce yüzünüze ve dekoltenize 
masaj yaparak sürün. Yıkamadan yatın.

Cilt Sıkılaştırıcı Maske

Malzemeler

1 yumurta akı
1 tatlı kaşığı kabartma tozu
1 çay kaşığı pudra şekeri
3 damla ardıç yağı

Hazırlanışı ve Kullanılışı

Yumurta akı iyice köpürene kadar çırpın. Diğer malzeme-
leri de ekleyin. Yüz bölgenizden boyun bölgenize kadar 
sürün. 20 dk bekletin. Bir kase suya bir tatlı kaşığı karbonat 
karıştırarak yüzünüzü ve boynunuzu yıkayın.

Dökülen Saçlara Özel Kür

Malzemeler

1 tatlı kaşığı susam yağı
1 tatlı kaşığı defne tohumu yağı
1 tatlı kaşığı çörek otu yağı
1 tatlı kaşığı çam terebentin esansı

Hazırlanışı ve Kullanılışı

Tüm yağları birbirine karıştırın. Hazırladığınız karışımı saç diplerinize uygu-
layın. İşlemi istediğiniz kadar tekrarlayabilirsiniz.
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Boğaz’ın etkileyici mavisine bakan Four Seasons Bosphorus ve Tarihi Yarımada’nın benzersiz atmosferinde yer alan Four 
Seasons Sultanahmet, Ramazan ayı boyunca misafirlerini lezzetli ve bereketli iftar sofralarında ağırlamaya hazırlanıyor. 
Sahur ve iftar masalarında bir araya gelmenin huzurunu yaşatan otel, Ramazan’ın ruhunu yansıtan özel içerikler hazır-
ladı. 

RAMAZAN AYININ BEREKETİ VE LEZZETİ 
FOUR SEASONS HOTELS ISTANBUL’DA YAŞANIYOR

Four Seasons Bosphorus 

İstanbul Boğazı’nın kıyısında, benzersiz 
konumuyla Four Seasons Bosphorus, mi-
safirlerini iftar sofralarında gelenekselleşen 
açık büfesi ile bir araya getiriyor. Türk Sa-
nat Müziğinin ezgileri eşliğinde açık büfe-
de lezzetli iftariyeliklerden, Ege, Akdeniz 
ve Güneydoğu Anadolu’nun zengin me-
zelerine, etli bamya, kuru patlıcan dolması 
ve içliköfteden serin şerbetlere kadar iştah 
açıcı seçenekler yer alıyor. Kilis kebabı, Ka-
radeniz et döner, ızgara çeşitleri ve odun 
fırınında hazırlanan pide çeşitleri de da-
maklarda iz bırakıyor. 

Executive Chef Görkem Özkan ve yetenekli 
ekibi tarafından özenle hazırlanan bu lez-
zetlere lokum, lokma, künefe, zerde, güllaç 
gibi damaklarda iz bırakacak geleneksel 
tatlıların yanı sıra çikolata ve dondurma 
köşeleri eşlik ediyor. 

Terasın en güzel noktalarından birinde 
konumlanan Ocakbaşı ise soğuk ve sıcak 
başlangıçların, geniş kebap seçeneklerinin 
ve Türk tatlılarının yer aldığı set menüyü 
misafirleriyle buluşturuyor. 

Four Seasons Sultanahmet

Tarihi Yarımada’nın kalbinde yer alan Four 
Seasons Sultanahmet, Ramazan boyunca 
misafirlerini bu aya özel özenle hazırlan-
mış lezzetler eşliğinde ağırlıyor. Paylaşımlı 
iftariyelikler, birbirinden leziz çorba çeşit-
leri, odun fırınında hazırlanan pide alterna-
tifleri, soğuk ve sıcak lezzetlerden oluşan 
büfeler, döner, ızgara, mantı ve gözleme 
gibi geleneksel tatların sunulduğu canlı is-
tasyonlar, fasıl grubunun ezgileri eşliğinde 
misafirlerle buluşuyor. 

Otelin kuş sesleriyle çevrelenen benzer-
siz avlusunda, Ramazan ayına özel olarak 
dekore edilen Avlu Restaurant’ta, Execu-
tive Chef Özgür Üstün ve ekibinin özenle 
hazırladığı ana yemek büfesinde “Dana 
Kaburgalı Pazı Dolma”, “Ballı Mahmudiye” 
iştah açıcı lezzetler olarak dikkat çekiyor. 
Sebze yemekleri ve bakliyatlardan oluşan 
zengin lezzetler de farklı damak tatlarına 

alternatif yaratıyor. Bu yaratıcı lezzetle-
re Osmanlı saray şerbeti, kızılcık, demir-
hindi ve reyhan gibi serin şerbetler ve 
kompostolar eşlik ediyor. La Pistache’nin 
özenle hazırladığı tatlı büfesi ise zengin 
içeriğiyle ağızları tatlandırıyor. Güllaçtan, 
fırın sütlaca, şekerpareden, vişneli ekmek 
kadayıfı, zerde ve baklava çeşitlerine dek 
bu özel büfede pek çok geleneksel lezzet 
yer alıyor. Ayrıca lokum, Osmanlı macunu 
gibi Osmanlı döneminin geleneksel ruhu-
nu yansıtan tatlılar da damak hafızasında 
yerlerini alıyor. 

Four Seasons Sultanahmet’in avlusun-
da, Ramazan ayının ruhuna uygun özel 
olarak dekore edilmiş cam iglolar, iftarın 
keyfini sevdikleriyle birlikte samimi bir 
atmosferde yaşamak isteyen konuklar 
için çok güzel bir seçenek oluşturuyor. 
Misafirler iglolarda otelin yaratıcı açık 
büfesinden lezzetlerin tadına varıyor. 

Four Seasons Bosphorus ve Four Sea-
sons Sultanahmet’te 20 kişi ve üstü grup 
rezervasyonları içinse özel alanlar orga-
nize ediliyor. 
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Fatma Fidan
Uzm.Diyetisyen

Dopamin ,  vücuttan beyne sinyaller gön-
deren, beynin ödül sisteminde büyük rolü 
olan, kişilerin zihinsel sağlıklarında, duygu-
sal tepkilerinde ve eylemlerinde büyük rolü 
olan bir kimyasal maddedir. 

Dopamin hormonu bozukluğu birçok has-
talığı da beraberinde getirir. Bu hastalıkların 
başında dikkat eksikliği, Parkinson, huzur-
suz bacak sendromu, dikkat eksikliği ve bi-
polar bozukluk, gibi hastalıklar gelir. 

Dopamin, ruh halinizi ve ödül ve motivas-
yon duygularınızı etkileyen önemli bir beyin 
kimyasaldır. Vücut hareketlerini de düzenle-
meye yardımcı olur.

Düzeyler genellikle vücut tarafından iyi dü-
zenlenir, ancak seviyenizi doğal olarak ar-
tırmak için yapabileceğiniz birkaç diyet ve 
yaşam tarzı değişiklikleri vardır.

Bol Protein tüketin
Proteinler, amino asitler olarak adlandırılan 
daha küçük yapı bloklarından oluşur.
Tirozin olarak adlandırılan bir amino asit, 
dopamin üretiminde kritik bir rol oynamak-
tadır.

Çalışmalar, diyette tirozin ve fenilalanin 
miktarının artırılmasının beyindeki dopamin 
düzeylerini artırabileceğini ve bunun da de-
rin düşünmeyi teşvik edip hafızayı geliştire-
bileceğini göstermektedir.

Daha Az Doymuş Yağ tüketin
Bazı hayvansal araştırmalar, hayvansal yağ, 
tereyağı, tam yağlı süt, hurma yağı ve hin-
distancevizi yağında bulunanlar gibi doy-
muş yağların, çok büyük miktarlarda tü-
ketildiğinde beyinde dopamin sinyallerini 
bozabileceğini göstermiştir.

Egzersiz Yapın
Yürüyüş, dopamin salınımını artırır ve be-

yinlerin ödül alanlarındaki dopamin resep-
törlerinin sayısını arttırır.

Yeterince Uyuyun
Dopamin beyinde serbest bırakıldığında, 
uyanıklık ve uyanıklık duyguları yaratır.

Çalışmalar, dopaminin uyanma zamanı 
geldiğinde sabahları büyük miktarlarda sa-
lındığını ve uyuma zamanı geldiğinde bu 
seviyelerin doğal olarak düştüğünü göster-
mektedir.

Beyindeki dopamin düzeyini arttıran doğal 
besinler..

Bitter Çikolata 
Bitter Çikolata; Dopamin uyaran besinlerin 
en başında gelir. İçeriğindeki fenilalanin
kan-beyin bariyerini aşarak beyinde dopa-
min salınımını uyararır. 

Elma
Elma, dopamin üretimini uyaran kuersetin 
ve dopamin hücrelerini hasardan koruyan 
güçlü bir antioksidan olan polifenol içerir. 
Günde bir elma yemek vücudumuzun ihti-
yaç duyduğu dopamin takviyesini sağlama-
ya yeter.

Muz
Muz, dopamin üretimini uyararak vücuttaki 
seviyesini yükseltmeye yardımcı olan bir tür 
amino asit olan tirozin kaynağıdır. Tirozin 
içeriği küçük ve olgun muzlarda daha faz-
ladır. 

Çilek
Beyin sağlığını korumak için önemli olan 
zengin bir C vitamini kaynağıdır. C vitamini, 
beyindeki serbest radikallerle savaşır, böy-
lece dopamine kolayca erişebilir. 
Ayrıca çileğin içeriğinde dopamin hücreleri-
ni hasardan koruyan ellajitaninler ve antosi-
yaninler bulunur.

Yaban Mersini
Yaban mersini antosiyanin içerir ve bu ruh 
halinizi kontrol etmenize yarayan dopamin 
üretimine yardımcı olur. 

Yumurta
Yumurta, dopamin üretiminde kilit rol oy-
nayan tam dokuz amino asiti birden içer-
mektedir. Beyin sağlığını korumak için 
önemli olan zengin bir C vitamini kaynağı-
dır.

Her gün bir yumurta tüketmeye özen gös-
tererek dopamin seviyenizi koruyabilirsiniz.

Ceviz
Ceviz  içeriğindeki antioksidanlar, gama li-
noleik asidi ve omega 3 yağ asitleri sayesin-
de dopamini arttırır. Günde üç adet tüketi-
mi depomin seviyesini arttırır.

Badem
Badem, dopamin üretimi için gerekli olan 
esansiyel bir amino asit olan fenilalanin içe-
rir. Ayrıca badem genel sağlık kadar beyin 
için de önemli olan lif ve sağlıklı yağ bakı-
mından zengindir. Günde altı tane çiğ ba-
dem yemek dopamin seviyesini destekler.

Kırmızı Pancar
Pancardaki betain, dopamin üretimini uya-
rır. Betain de bir çeşit amino asittir.

Ruh halinizi iyileştirmek için her gün pancar 
suyu içebilir ya da salatalarınıza pancar ila-
ve edebilirsiniz.

Kahve
Bazı uyuşturucular gibi kafein de beyinde-
ki dopaminin doğal çalışmasını hızlandırır. 
Dopaminin birleşebileceği reseptörlerin 
sayısını arttırarak daha canlı ve dikkatli ol-
mamızı sağlar. Gün içerisinde tükettiğimiz 
kahvenin dopamin hormonu salgıladığı bi-
limsel olarak kanıtlanmıştır.

Kurkumin 
Kurkumin, zerdeçal aktif maddesidir. do-
pamin düzeyinin artmasına yardımcı olur.

Yeşil Çay
L-tianin, beyindeki nörotransmiter üreti-
mini artırır. Bunlardan biri dopamin hor-
monudur. Yeşil çayda bol miktarda bulu-
nur.

MUTLULUK DOPAMİNLE DAHA KOLAY
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Sağlık Bakanlığı koordinasyonunda Kocaeli Büyükşehir Belediyesi iş birliği, MÜSİAD Karlsruhe ve MÜSİAD Paris üyelerinin 
destekleri ile Hatay Defne'de inşa edilen sahra hastanesi tamamlanarak hasta kabulüne başladı.

MÜSİAD DESTEKLERİ İLE HATAY’DA İNŞA EDİLEN 
SAHRA HASTANESİ, HASTA KABULÜNE BAŞLADI

Müstakil Sanayici ve İşadamları Derneği 
(MÜSİAD) yurt içi ve yurt dışı üyelerinin des-
tekleri ile afet bölgesinde yaraları sarmak 
için faaliyetlerini aralıksız sürdürüyor.

Kahramanmaraş Elbistan'da konteyner kent 
çalışmalarına devam eden MÜSİAD, böl-
gede birçok noktada kurduğu aşevi, mobil 
mutfak ve lojistik merkezler ile depremden 
etkilenen vatandaşların ihtiyaçlarını karşılı-
yor.

Son olarak Sağlık Bakanlığı koordinasyo-
nunda Kocaeli Büyükşehir Belediyesi iş birli-
ği ile Hatay Defne'de hayata geçirilen sahra 
hastanesi projesi, tamamlanarak bölgedeki 
vatandaşların hizmetine sunuldu.

MÜSİAD Karlsruhe ve MÜSİAD Paris üyele-
rinin destekleri ile inşa edilen 54 yataklı ve 
yıllık 250 bin hasta kapasitesine sahip has-
tanede 12’si doktor olmak üzere 57 sağlık 
personeli hizmet veriyor. 

Hastanede ayrıca 4 ana dal branşı ve diş he-
kimliği hizmeti aralıksız sürdürülecek. Genel 
cerrahi, dahiliye, çocuk, kadın doğum ve diş 
poliklinik hizmetlerinin verileceği hastanede 
haftanın belli günlerinde nöroloji, psikiyatri, 
fizik tedavi, göz, ortopedi poliklinik hizmet-
leri de olacak. 

Sağlık Bakanı Dr. Fahrettin Koca tarafından 
da incelenen hastanenin tıbbı teçhizat ku-
rulumu ve sağlık personelinin atanmasıyla 
poliklinik hizmeti vermeye başlandı.

MUTLULUK DOPAMİNLE DAHA KOLAY



64

MALL&MOTTO / Makale

Taylan Kümeli
Sağlıklı Beslenme ve Diyet Uzmanı

ZAYIFLAMANIZA YARDIMCI OLACAK KİLO VERME 
HAKKINDA İLGİNÇ GERÇEKLER

Fazla kilolarınızı vermenizi zorlaştıran belli 
başlı sebepler vardır. Bunların farkına va-
rırsanız, engelleri aşarak hedefinize ulaşa-
bilirsiniz. Kilo vermenin ve bunu devam et-
tirmenin ne kadar zor olduğunu anlatmaya 
gerek yok. Kilo kaybını zorlaştıran nedenleri 
öğrenirseniz, her aksaklıkta veya engelde 
kendinize yüklenmeyi bırakıp bunun yerine 
başarı şansınızı arttırmak için çalışabilirsiniz.
 
1. Vücudunuz size karşı savaşır.

Kilo vermeye çalışırken yalnızca yeme iste-
ğiyle değil aynı zamanda kendi vücudunuz-
la da savaş halinde olursunuz.

Kilo kaybı, beyninize doyma sinyalleri gön-
deren leptin hormonunun düşmesine ve 
açlık hissiyatı veren grelin hormonunun 
yükselmesine sebebiyet verir. Bu hormon 
dengesizliği siz kilo verdikten uzun süre 
sonra bile devam eder,ki bu da kilo alımın-
dan uzaklaşmanızı daha da zorlaştırır.

Ayrıca kalori alımınızdaki hızlı düşüş, meta-
bolizmanızı da yavaşlatacaktır. Kalori alımını 
net bir şekilde düşürdüyseniz ve sonucunda 
epey hızlı kilo verdiyseniz; bu muhtemelen 
kilo değil kas kaybıdır. Kaslar, metabolizma-
mızın çalışmasını sağlayan bir motor gibidir. 
Kaslar olmayınca metabolizma da düzgün 
çalışamaz.

Yemeyi kesmek ters teper çünkü kendinizi 
uzun süre kısıtlamanız , fazla kilo alımıyla 
sonuçlanacak ve böylece ters yöne doğru 
gitmeye başlayacaksınız. Fiziksel aktiviteyi 
arttırıp, kalorileri yeterli derecede düşürme-
nizin uzun vadede işe yaradığını görecek-
siniz.

2. Hızlı çözümler işe yaramaz.

Kilo verme sürecinde sabırlı olmak gerçek-
ten çok zordur. Etkili bir şeyler deneme iste-

ğinizden vazgeçin. Hızlı, açlık diyetleri me-
tabolizmanıza büyük hasar vereceğinden 
dolayı, uzun vadede, kilo verme çabalarınıza 
zarar verir. Diyete başladığınızda, yavaşça 
ve istikrarlı bir şekilde kilo vermek, en de-
vam edilebilir olanıdır.

3.Egzersiz tek başına yetmez.

Egzersiz kilo vermenize ve formda kalma-
nıza yardımcı olur ama, yalnızca egzersizle 
kilo vermek neredeyse imkansızdır. Küçük 
bir hesap yapalım: 60 kiloluk bir insan,sa-
atte 20 kmh ile 60 dakika bisiklet sürerse 
369 kalori yakacaktır. Ama bunun hepsini 
spor sonrası bir protein bar ile zaten geri 
alacaktır. Yağ kütlesi kaybedebilmek için, 
tükettiğinizden 3,500 kalori fazla yakmanız 
gerekmektedir, yani zayıf bir diyetle birlikte 
egzersiz yapmanın ne kadar zor olduğunu 
görebilirsiniz. Egzersizinize ve yediklerinize 
dikkat edin. Eğer diyette bir sihir varsa, o 
kesinlikle bu kombinasyonda...
 
4. Diyet ilaçları hiçbir işe yaramaz.

Metabolizmanızı güçlendirdiği iddia dilen 
haplar sizi cezbedebilir, ama gerçekten işe 
yaradıklarına dair neredeyse hiç kanıt yok. 
Sıvı diyetlerin, hızlı kilo verdirmeyi amaçla-
yan diyetlerin ve reçetesiz satılan diyet ilaç-
larının kilo vermekle uzaktan yakından bir 
ilgisi olmadığını bir çok araştırma kanıtladı. 
Peki ne yapmalıyız? Daha az yağ tüketip, 
bol egzersiz yapıp, reçeteli ilaçlar alıp ve uz-
man diyet programlarına katılmalıyız.

5. Hızlı kilo verdiren diyetler uzun vade-
de bir fayda sağlamaz.

Greyfurt, Lahana, Elma sirkesi vb. Tüm bu 
sözde "muzice" diyetlerden kilolarınızı yok 
etmesini ve yağlarınızı yakmasını bekleye-
bilirsiniz.

Acı gerçek: Açlık diyetleri kalorilerinizi kıstı-
ğınız süre boyunca kısa vadede kilo verme-
nizi sağlar ama uzun vadede başarısızlık ka-
çınılmazdır. Sorun şu ki, insanlar genellikle 
tüm gıda gruplarından kaçınamaz veya ka-
lori alımlarını ciddi şekilde sınırlandıramaz, 
bu sebepten dolayı, sonunda daha fazla ve 
kalorili bir yeme isteği oluşur.

6. Bir diyet herkese uymaz.

Herkesin vücudu kendine hastır, bu yüzden 
arkadaşınıza, annenize, kardeşinize vb. iyi 
gelen bir diyet size uymayabilir. En iyi nasıl 

kilo verebileceğinizi araştırırken sağlığınızı, 
metabolizmanızı, aktivite oranınızı, yaşını-
zı, cinsiyetinizi ve neleri sevip sevmediği-
nizi göz önünde bulundurmalısınız. Diyet 
yaparken sevdiğiniz yiyecekleri kendinize 
yasaklamamak çok önemlidir. Aksi halde 
kendinizi mahrum kalmış hissedecek ve 
muhtemelen sağlıklı yeme planınızı sürdü-
remeyeceksiniz. Başarılı bir kilo kaybı için 
diyetinizi kendi vücudunuza uydurmanız ve 
bir diyetin asla herkese uygun olmayacağını 
kabul etmelisiniz.

7. Kardiyo şarttır. (Güç antremanları da 
yardımcı olur.)

Yetişkinlerin 150 dakikalık orta yoğunlukta 
aerobik egzersizi veya 75 dakikalık güçlü 
earobik egzersizi (her ikisinin kombinasyo-
nu da olabilir) ve ayrıca,tercihrn bir haftaya 
yayılmış şekilde,iki ya da daha fazka gün kas 
güçlendirme egzersizi almaları gerekir.Ve 
her hareket önemlidir.Gün boyunca daha 
fazla hareket etmenizi öneriyorum.Bu bir 
blok etrafında bir yürüyüş olsa bile.
 
8. Erkekler, kadınların yiyebildiğinden 
daha fazla yiyebilirler.

Erkeklerin kadınlardan daha fazla yemeleri-
ne yine de rağmen kilo verebilmeleri hiç adil 
görünmez.Bu olay; erkeklerin, daha uzun 
boyları,daha büyük kas kütleleri ve kasların 
büyümesini teşvik eden testosteron hormo-
nu seviyelerinin yüksek olması nedeniyle, 
erkeklerin kadınlardan doğal olarak daha 
fazla kalori yakma eğiliminde oldukları şek-
linde açıklanıyor. Ayrıca, erkek bedeni ge-
netik olarak kadın vücudundan daha fazla 
kaslı ve daha az yağlı tasarlanmıştır çünkü 
erkeklerin çocuk doğurmak için gereken 
enerjiyi depolaması gerekmez. Bu gerçekle 
uzlaşıp, erkek partneriniz veya arkadaşları-
nızdan daha az yemeye başladığınızda, o 
ölçek size karşılığını verecektir.

9. Diyet değil, yaşam tarzı değişikliği!

Kilo vermek ve formda kalmak istiyorsanız, 
yalnızca hedef kiloya ulaşana kadar değil 
aylar ve yıllar boyunca davranışlarınızı,alış-
kanlıklarınızı değiştirmeniz gerekmektedir. 
Çünkü diyeti bıraktığınız zaman muhte-
melen vermek için çok çaba sarf ettiğiniz 
kilolarınızı geri alacaksınız. Kilo vermede 
başarılı olabilmek için neredeyse her öğün-
de sağlıklı yiyecek tercihi ve her hafta bolca 
egzersiz yapmak gibi sürdürülebilir yaşam 
tarzı değişiklikleri yapmanız gerekir.
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Blueberry meyvesi şifa deposu olmasının yanı sıra eşsiz lezzetiyle de sağlıklı beslenmeye özen gösterenlerin vazgeçil-
mezleri arasında yer alıyor. Türkiye’nin blueberry üreticisi olarak Antalya’dan yola çıkan Land of Berry,  blueberry mey-
vesinin iri yapılı Ventura, Biloksi ve Star türlerini Merry&Berry markasıyla topraksız tarım yöntemi ile titizlikle üreterek tüketi-
cisiyle buluşturuyor. 

TOPRAKSIZ TARIM YÖNTEMİ İLE YETİŞEN BLUEBERRY
İLE SAĞLIK VE LEZZET BİR ARADA 

Özellikle antioksidan bakımından güçlü 
olan blueberry meyvesi eşsiz bir vitamin 
ve lif kaynağı olması nedeniyle bağışıklık 
sistemini de güçlendiriyor. Şekeri dengele-
mekten kalp sağlığına, antidepresan özelli-
ğinden ağız ve diş sağlığına kadar saymakla 
bitmeyen faydası olan bu mucizevi meyve, 
Antalya’da Land of Berry’nin özenli yetişti-
riciliği sayesinde Merry&Berry markasıyla 
meraklıları ile buluşuyor. Meyvenin Ventu-
ra, Biloksi ve Star türlerini topraksız tarım 
yöntemi ile yetiştiren Land of Berry, iri ve 
etli bir yapıda ürettiği Merry&Berry marka-
lı blueberry’lerle sağlık ile lezzeti bir arada 
sofralara taşıyor.

Üzerindeki buğuyu temizlemeyin

Kılcal damar çatlamalarını önleyen, cilt ye-
nileme özelliğine sahip olan blueberry hem 
ekşi hem de tatlı tadı, mavi-mor renkleri ile 
tanesi küçük faydası büyük, eşsiz bir meyve. 
Bu meyvenin en önemli özelliklerinden biri 
ise üzerindeki buğusu. Blueberry üzerinde 
bulunan, bazen tozmuş gibi de algılanan 
buğu, meyvenin dalından toplandıktan 
sonra besin değerlerini koruyan bir kalkan. 
Ülkemizde yaban mersini, çalı çileği, çoban 
üzümü, lifora gibi adlarla da bilinen blue-
berry, içerdiği A, B, C vitaminlerinin yanı sıra 
bakır, çinko, fosfor ve magnezyum ile de 
sağlık için önem taşıyan zengin bir içeriğe 
sahip. Taze olarak tüketildiğinde kanı yeni-
leyen meyve, kan kolesterolünü düşürerek 
kalp krizi riskini azaltırken, bağırsak meta-
bolizmasını düzenliyor, gece görüş kabiliye-
tini de artırıyor. 

Daha genç bir görünüm sağlıyor

Cildi yaşlanmaya karşı korumanın yanı sıra 
sivilcelerle mücadelede de etkin bir çözüm 
olan meyve, içeriğindeki antioksidanlar sa-
yesinde cilde hasar veren molekül ve hücre-
lerle savaşarak kırışıkların da önüne geçiyor. 
Blueberry içerdiği C vitamini ile yaşlandıkça 
azalan kolajen üretimini destekliyor, A vita-
mini ile yaşlanma sürecini yavaşlatıyor ve B 
vitaminiyle de ciltlerin canlı, parlak ve pü-
rüzsüz bir görünüme kavuşmasını sağlıyor. 
Renginin koyuluğu arttıkça içeriği de o ka-
dar zenginleşen blueberry enerji metaboliz-
masını düzenleyici ve sakinleştirici özelliğiy-

le doğal bir antidepresan görevi görüyor. 
Pterostilben ve ellagic asit gibi kansere 
karşı koruyucu bir zenginliğe sahip olan 
blueberry meyvesi kolon, rahim ve kara-
ciğer kanserine karşı fayda sağlıyor. 

Mutfaklara renk katıyor 

Taneli ve etli yapısıyla birlikte çekici renk-
leri ile dondurma, cheescake, marmelat 
ve smoothie tariflerinin de aranan aktörü 
olan blueberry pasta süsü, reçel ve yo-

ğurt yapımında da çokça tercih ediliyor 
ve kahvaltılık olarak da tüketiliyor. Land 
of Berry'nin topraksız tarım yöntemi ile 
titizlikle ürettiği Merry&Berry markalı 
blueberry meyveleri landofberry.com.
tr üzerinden sipariş edilebilirken, büyük 
zincir marketler ve Antalya’da yer alan 
Berry Hotel’de de tüketicileriyle buluşu-
yor.

Temin etmek için: https://landofber-
ry.com.tr/ 

Blueberry meyvesinin şifa deposu olduğunu biliyor muydunuz?
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H&M 2023 İlkbahar koleksiyonu, yeni sezonda stil dönüşümü olanaklarını keşfetmeye devam ediyor. Efsanevi Isla Hen-
nes adasından ilham alan bu koleksiyon, soft tonlar, cesur şekiller ve belirgin dokulardan oluşan heyecan verici bir 
çeşitlilik sunarak müşterilere keşfetme hevesi veriyor. H&M 2023 İlkbahar koleksiyonu iki farklı zamanda piyasaya sunula-
cak. İlk lansman 9 Mart 2023 itibariyle seçili mağazalarda ve hm.com’da online olarak satışa sunulurken, ikinci lansman 
ise 30 Mart 2023 tarihinde satışa sunulacak.

H&M'İN 2023 İLKBAHAR KOLEKSİYONU İLE KENDİ 
TARZINIZLA SEYAHAT EDİN

Isla Hennes, 2023 İlkbahar 2023'ün 
moda destinasyonu. Her yerinde kariz-
ma, macera ve yaratıcılık bulunan ada, 
sizi yeni bir şey denemeye teşvik ede-

rek keşfetmeye davet ediyor. Masmavi sular 
canlı renk paletlerini desteklerken, davetkar 
bahçeler koleksiyonun botanik etkilerini 
anımsatıyor. Adanın sanat bienali heykel-
leri, çağdaş bir 3D silüeti şekillendirmeniz 
için size ilham verecek mi? Ya da vahşi bitki 
örtüsü sizi grafik bir baskı denemeye teşvik 
edebilir mi? Eşsiz stiller, fikirler ve ilham bul-
mak için adayı dolaşın. Burası dönüşüm için 
bir varış noktası olacak.

H&M İlkbahar 2023 Koleksiyonu, birbiriyle 
kombinlenebilir bir stil yelpazesiyle müş-
terilere oyun alanı tanıyor. Tüm parçalar 
yüksek kaliteli kumaşlar ve uygun fiyatlar-
la sunuluyor. Bu nedenle koleksiyon, Bahar 
Öncesi ve Bahar olarak iki lansmana ayrılı-
yor. Her lansmanda, dört stil teması farklı bir 
hikaye anlatarak Isla Hennes'teki dönüşüm 
fırsatlarını gösteriyor.

“H&M'de kimlik oluşturmayı bir olasılıklar 
yelpazesi olarak görüyoruz. Bu koleksiyo-
nun, müşterilerimizi farklı estetiklerle seya-
hat etmeye teşvik etmesini ve bizim gibi bu 
seçkin ve eklektik parçalardan ilham alma-
larını umuyoruz.” diyor Konsept Tasarımcı 
Eliana Masgalos.

H&M Bahar Öncesi lansmanı, modern el 
yapımı takım elbiselerin beklenmedik ayrın-
tılarla parlatıyor. İşlemelere ve heykelsi silü-
etlere ışık tutan Neo-folk öğeler, 3D ifadeler 
Isla Hennes’te açan çiçekler gibi dururken 
çizgi ve desenlerin karışımı da havailik ekli-
yor. Siyah yelek, kargo pantolon ve zarif de-
taylara sahip bağcıklı balon kollu üst kolek-
siyonun olmazsa olmazları. Buna ek olarak, 
çarpıcı yeşil çift çizgili gömlek ve pantolon 
ile şeker pembesi yatay çizgili spagetti askılı 
elbise, herhangi bir bahar gardırobuna ekle-
necek canlı renklerden biri. Büyük işlemeler, 
canlı baskılar ve kroşelerle Bahar lansmanı 
için işler makro bir hal alıyor. Yaprakları an-
dıran kenarları olan zengin mor mini elbise 
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H&M'İN 2023 İLKBAHAR KOLEKSİYONU İLE KENDİ 
TARZINIZLA SEYAHAT EDİN

göze çarpan parçalardan biri. Egzotik bitki 
desenli babydoll elbise, kol detaylı beyaz 
anvelop ceket ve derin V yakalı hardal rengi 
örgü elbise de aynı şekilde.  
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Form MHI Klima Sistemleri’nin yeni yıla özel düzenlediği çekiliş ile 31 Mart’a kadar satın alınan her klima, üstün Mitsubishi 
Heavy kalitesinin yanı sıra özel hediyeler kazanma fırsatı da sunuyor.

Yerli üretim yatırımları ve uluslararası iş birliklerinden oluşan güçlü ürün gamıyla endüstriyel tesislerin ihtiyaçlarına verimli 
çözümler sunan Form Endüstri Tesisleri, Sunviatube ile Granit Ev Gereçleri A.Ş. fabrikasına doğal aydınlatma sağlıyor. 

MITSUBISHI HEAVY KLİMALAR HEDİYELERİYLE GELİYOR

GRANİT EV GEREÇLERİ SUNVIATUBE İLE AYDINLANIYOR

CLIVET İLE YÜKSEK VERİMLİ İKLİMLENDİRME ÇÖZÜMLERİ

Üstün Japon teknolojisiyle donatılan Mit-
subishi Heavy klimalar, yeni yılda hediye-
lerle geliyor. Form MHI Klima Sistemleri, 
yeni yıla özel gerçekleştirdiği çekilişle, 
kaliteli ve konforlu iklimlendirmenin yanı 
sıra birbirinden güzel hediyeler sunuyor. 
30 Ocak - 31 Mart 2023 tarihleri arasında 

Form MHI Klima Sistemleri’nin 100’e yakın 
konsept mağazasından satın alınan her bir 
Mitsubishi Heavy klima bir çekiliş hakkını 
beraberinde getiriyor. 

30 Ocak - 31 Mart 2023 tarihleri arasın-
da duvar tipi split ya da multi split klima 
alımlarında Mitsubishi Heavy kalitesini 
tercih eden kullanıcılar  çekilişe başvuru 
yapmaya hak kazanıyor. Kullanıcılar, www.
form-mhiklima.com web sitesi üzerinden 
çekiliş başvurularını gerçekleştirebiliyor. 

Mart ayında sonuçlanacak olan çekilişte 
5 kişiye iPhone 14; 1 kişiye Macbook Pro; 
10 kişiye iWatch SE ve 30 kişiye sırt çan-
tası hediye edilecek. 

Form, yüksek enerji verimliliğine ve R32 
soğutucu akışkanı sayesinde çevreci bir 
yapıya sahip olan Mitsubishi Heavy kli-
malar ile tanışmaya ve hediyelerin sa-
hibi olmaya hak kazanmak için herkesi 
Form-Mitsubishi Heavy konsept mağaza-
larına bekliyor.

1960 yılından bu yana dayanıklı tüketim 
ürünleri üreten Granit Ev Gereçleri, İzmir 
Pancar OSB’de bulunan fabrikasını Sunvi-
atube ile doğal olarak aydınlatıyor. Enerji 
verimliliğinin ve sürdürülebilirliğin ön plana 
çıktığı bu dönemde, üretim kalitesini dü-
şürmeden enerji tüketimi sağlamak isteyen 
Granit Ev Gereçleri A.Ş., depo alanında kul-
landığı 43 adet Sunviatube ile bu durumu 
çözüme kavuşturdu.

Sunviatube, dış ortamdan gün ışığını 
kontrollü bir şekilde alarak iç mekanlara 
taşınmasını sağlıyor. Yapısı sayesinde gün 
ışığını avantajlı hale getirerek konforlu 
aydınlatma sağlayan Sunviatube; sararma 
dayanıklı, yüksek ısı kazancı, UV dayanımı, 
sera etkisi yaratmaması, basit bir yapıya 
sahip olması ve işletme giderlerinin yok 
denecek kadar az olması özellikleriyle öne 
çıkıyor. 

Form Şirketler Grubu çatısı altında bulunan 
Form Endüstri Ürünleri’nin 13 yıldır Türki-
ye’deki temsilciliğini sürdürdüğü Clivet so-
ğutma grupları; son teknoloji donanımları, 
işlevsel ve enerji verimli sistemleri ile yapı-
ların farklı iklimlendirme ihtiyaçlarına en uy-
gun çözümleri sağlıyor.  

Clivet Soğutma Grupları ile Yüksek Ve-
rimliliğe Sahip İklimlendirme

Clivet 30 yılı aşkın deneyimiyle farklı ticari, 
endüstriyel ve konut uygulamalarına sun-
duğu çözümlerle yıl boyu yüksek enerji 
verimliliği sağlıyor. Clivet’in doğaya saygılı 
R32 soğutucu akışkanı kullanan inverter sc-
roll soğutma grupları ve ısı pompaları 100 
kW’a kadar; multiscroll soğutma grupları ve 
ısı pompaları ise 675 kW’a kadar kapasite 
aralığı sunuyor. 
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Sektöre yön veren lider firmaları, yatırımcı ve profesyonellerle bir araya getiren ISH Frankfurt Fuarı’na katılan Form En-
düstri Ürünleri, üstün kalitesini dünya ülkelerine tanıttı. 

FORM ENDÜSTRİ ÜRÜNLERİ ISH FRANKFURT FUARINDA 
YOĞUN İLGİ GÖRDÜ

CLIVET İLE YÜKSEK VERİMLİ İKLİMLENDİRME ÇÖZÜMLERİ

Enerji tüketimi ve sera gazı emisyonu düşük 
olan soğutucu gazları kullanan inverter vi-
dalı soğutma grupları ise 1,520 kW’a kadar 
kapasite aralığı ile tercih ediliyor. 

Clivet Su Soğutmalı Isı Pompası ile 65°C 
sıcak su üretimi

500 kW'tan 1,500 kW'a kadar kapasite aralı-
ğıyla merkezi soğutma için ideal bir çözüm 
sunan Clivet su soğutmalı ısı pompası; +65 
°C’ye kadar sıcak su üretimi sağlayabiliyor. 
Sadece soğutma/ısıtma ve heat pump se-
çeneklerine sahip inverter çift vidalı komp-
resörler ise taşmalı evaporatore kıyasla so-
ğutucu şarjını yüzde 40 azaltıyor. 

Clivet MultiFunction: Aynı Anda Ba-
ğımsız Soğutma ve Isıtma

Clivet Multifunction üniteler hava so-
ğutmalı, su soğutmalı, scroll – vidalı –
VFD kompresör seçenekleri ve 50 kW 
ile 1,000 kW arasında geniş kapasite 
aralığı ile tüketicilere birçok alternatif 
sunuyor. 

Eurovent sertifikalı bu ürünler, aynı 
anda bağımsız olarak soğuk ve sıcak 
su üretebilme kabiliyetiyle ısıtma ve 
soğutma ihtiyacı bulunan farklı mekan-
ların ihtiyaçlarının tek cihaz üzerinden 
karşılanmasına olanak tanıyor. 

Özellikle aynı anda ısıtma ve soğutmanın 
yani dört borulu sistemin ihtiyaç duyulduğu 
otel, iş merkezi uygulamaları ve endüstriyel 
uygulamalarda optimum çözüm sağlıyor. 

MF Heat Pump sistemler, ısıtma çalışmasın-
da klasik kazan sistemi ile ortalama yüzde 
50 oranında enerji tasarrufu sağlıyor. Bu-
nunla birlikte alternatif yenilebilir kaynakla-
rın kullanılması ve düşük bakım maliyetle-
riyle kullanıcılara büyük avantajlar sunuyor. 

1960 yılından bu yana düzenlenen İklim-
lendirme ve Su Teknolojileri Fuarı bu yıl 
13-17 Mart’ta Almanya Messe Frankfurt 
Fuar alanında gerçekleştirildi. İzmir’deki 
tesislerinde ürettiği ürün gamını dünya 
ülkelerine tanıtmayı hedefleyen Form En-
düstri Ürünleri; Form I-WSHP (sudan ha-
vaya inverter ısı pompası), Form ev tipi ısı 

geri kazanım cihazı ve Form Klima Santrali 
ürünleri ile fuarda yer aldı. 

58 yıllık zengin bilgi birikimini Ar-Ge çalış-
malarıyla birleştiren Form, yerli üretici kim-
liğiyle fuarda yoğun ilgi gördü. Hem tekno-
loji hem de fiyat avantajına sahip geniş ürün 
portföyü ile dikkatleri üzerine çeken Form, 

sürdürülebilir ve çevreye duyarlı ürünleriyle 
beğeni topladı.Kurulduğu günden bu yana 
fuar kültürünü benimseyen Form, önümüz-
deki dönemde de Hungarotherm, Erbil Bu-
ild Expo, HVAC-R Egypt Expo, Aqua Therm 
Almaty, Aqua Therm Tashkent gibi fuarlara 
katılarak grup çatısı altındaki zengin ürün 
gamını öne çıkarmayı hedefliyor. 
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Sağlık & Motto

Katkılarıyla...
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Doç. Dr. Enes Murat Atasoyu
 İç Hastalıkları ve Nefroloji Uzmanı 

TUZUN AZI DA ÇOĞU DA ZARAR 
Dünya Sağlık Örgütü, sağlıklı ve normal şartlarda yaşamını sürdüren erişkin-
lerin günlük tüketmesi gereken tuz miktarının 5 gram olmasını öneriyor. Faz-
la tuz tüketimi kadar az tuz tüketmenin de sağlık için zararlı olabildiğini belir-
ten Anadolu Sağlık Merkezi İç Hastalıkları ve Nefroloji Uzmanı Doç. Dr. Enes 
Murat Atasoyu, “İçine tuz atmadan yediğimiz ve içtiğimiz hemen her doğal 
besinin içeriğinde tuz vardır. Bir ekmek fırınında ekmek pişiren bir kimse ile 
bilgisayar karşısında çalışan bir insanın su ve tuz gereksinimi aynı değildir. 
Tuzu az tüketmek önemli ancak sodyum eksikliği de ciddi sağlık sorularına 
yol açabilir. Kronik hastalığı olanların rutin kontrollerinde kanda sodyum ve 
klor düzeylerinin de tetkik edilmesi gerekir” açıklamasında bulundu...

Tuzu az tüketmenin önemli olduğunu an-
cak sodyum eksikliğinin de ciddi sağlık 
sorularına yol açabileceğine dikkat çeken 
Anadolu Sağlık Merkezi İç Hastalıkları ve 
Nefroloji Uzmanı Doç. Dr. Enes Murat Ata-
soyu, “Bildiğimiz sofra tuzu, sodyum klo-
rür molekülünden oluşmaktadır. Kanda 
sodyum eksikliği sıklıkla hastanede yatan 
hastalar ve yaşlı bireylerde görülmektedir. 
Hiponatremi saptanan hastalarda halsizlik, 
yorgunluk, bulantı, kusma, huzursuzluk ve 
baş ağrısı gibi belirtiler yanında ileri evre-
lerde beyin ödemi sonucunda bilinç kaybı, 
hatta koma durumu bile gelişebilir” diyerek 
tuzu az tüketmenin de fazla tüketmenin de 
zararlarına dikkat çekti...

Böbrek sağlığını korumada sıvı almak ve 
sağlıklı beslenmek önemli

Yeterli sıvı almak ve dengeli beslenmenin 
altını çizen Doç. Dr. Enes Murat Atasoyu, 
“Aşırı tuz tüketiminden sakınmak, fazla 
kilolardan kurtulmak, tansiyon ve şeker 
düzeyinin aralıklı kontrol edilmesi, sigara 
kullanılmaması, düzenli olarak orta düzey-
de egzersiz yapmak, özellikle ağrı kesici 
ve iltihap giderici ilaçları uzun süreli ve sık 
kullanmaktan kaçınmak böbreklerin sağlıklı 
kalması için başlıca önlemler olarak sayıla-
bilir” hatırlatmasında bulundu.

Sodyum eksikliği farklı hastalıklara yol 
açabilir

İshal, kusma yoğun idrar söktürücü ilaç 
kullanımı durumlarında hem su hem de 
sodyum kaybı nedeni ile hiponatremi görü-
lebildiğini belirten Doç. Dr. Enes Murat Ata-
soyu, “Sağlıklı olduğunu düşünerek günde 

5-6 litre su içilmesi halinde, kanın su kısmı 
artarken sodyum düzeyi ona paralel yüksel-
mediği için hiponatremi gelişebilir. Benzer 
bir mekanizma ile tiroid bozukluğu, kalp 
yetmezliği, karaciğer yetmezliği ve böbrek 
yetmezliğinde de hiponatremi görülebilir. 
Diğer bir hiponatremi nedeni ise beyinde 
hipofizden salgılanan anti-diüretik hormo-
nun fazla salgılanması, bu hormonunun et-
kisine böbreğin yanıt vermemesi veya bazı 
kanser türlerinde ADH benzeri moleküllerin 
yapımı nedeni ile hiponatremi gelişebilir” 
dedi.   

Her besinin içerisinde sodyum bulunur

Sodyum içeriği yüksek olan besinlere iş-
lenmiş etler, konserve gıdalar, turşu, ket-
çap-mayonez, kavrulmuş tuzlu kuruyemişin 
örnek olarak verilebileceğine dikkat çeken 
Doç. Dr. Enes Murat Atasoyu, “Her besinin 
içerisinde doğal olarak sodyum da bulunu-
yor. Normal şartlarda böbrekler vücuttaki 
suyu idrar ile atarken beraberinde bir miktar 
tuzu da atar. Sağlıklı böbrekler vücudun su 
ve tuz dengesini bozmayacak şekilde bu gö-
revini yerine getirir ve sodyum düzeyi sabit 
tutulur. Böbreklerin kapasitesini aşan mik-
tarda su içilmesi durumunda su-tuz dengesi 
bozulabilir” hatırlatmasında bulundu.

Böbrek fonksiyonlarının bozulması 
böbrek yetmezliğine yol açabilir

Böbreklerin kanı toksinlerden arındıra-
rak idrarla vücuttan atılmalarını sağla-
yan organlar olduğunu ve böbreklerin 
fonksiyonlarının bozulması durumunda 
vücutta zararlı toksinler ve fazla sıvı bi-
rikerek böbrek yetmezliği belirtilerinin 
oluşabileceğini vurgulayan İç Hastalıkları 
ve Nefroloji Uzmanı Doç. Dr. Enes Murat 
Atasoyu, “Bu belirtiler arasında yüksek 
tansiyon, aşırı yorgunluk veya uyuşukluk, 
inatçı baş ağrıları, yüz ve ayak bilekle-
rinde şişlik, vücutta sıvı birikimi veya bel 
ağrısı, idrar renginde koyulaşma, nefes 
darlığı, bulantı-kusma sayılabilir” şeklin-
de konuştu.

Böbreklerde görülen hastalıkların böbrek 
hastalığının tipine, şiddetine ve gelişme 
hızına bağlı olarak değişiklik göstere-
bileceğini belirten Doç. Dr. Enes Murat 
Atasoyu, “İdrar renginin koyulaşması, id-
rar köpük, idrar miktarının azalması, yan 
ağrısı, tansiyon yükselmesi, bulantı, kus-
ma, iştahsızlık, vücutta ödem, baş ağrısı, 
görme bozukluğu, kalp ritim bozuklukla-
rı, bilinç değişikliği, koma gibi durumlar 
gelişebilir” dedi.
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OTURARAK ÇALIŞMAK HEMOROİD SEBEBİ
Hemoroid hastalığı, dünyada en sık rastlanılan hastalıklardan biri. Dünya 
nüfusunun yüzde 50'sinden fazlasının yaşamları boyunca en az bir defa 
hemoroidal hastalık semptomları yaşayacağının tahmin edildiğini söyleyen 
Anadolu Sağlık Merkezi Genel Cerrahi Uzmanı Doç. Dr. Abdulcabbar Kar-
tal, “Ülkemizdeki yaygın hastalıklardan biri olan hemoroidal hastalık sorunu, 
özellikle kabızlığı olanlarda, doğum yapan kadınlarda ve oturarak çalışan 
insanlarda daha sık görülüyor. Erken evrelerdeki hastalar için diyet ve ilaç 
düzenlemeleri yeterli olabilirken, ileri evrelerde cerrahi yönteme başvurul-
ması önem taşıyor. Geleneksel cerrahilere bağlı olarak, şiddetli ameliyat 
ağrıları ve idrar problemleri, makattan kanama, makat darlığı ve makat 
yırtığı gibi komplikasyonlar görülebiliyor ancak günümüzde ağrısız ve kesi 
yapılmadan yapılabilen hemoroid ameliyatları hastalar açısından daha 
konforlu hale gelmeye başladı” açıklamasında bulundu.

Hemoroid tedavisinde son zamanlarda artış 
gösteren vakalar sonucunda lazer yöntemi-
nin daha çok kullanılmaya başladığını vur-
gulayan Anadolu Sağlık Merkezi Genel Cer-
rahi Uzmanı Doç. Dr. Abdulcabbar Kartal, 
“Hemoroid hastalığına lazerle iki temel yak-
laşım vardır. Birincisi lazer hemoroidoplasti 
olup, bu yöntemde hemoroidal dokunun 
lazer probu kullanılarak pıhtılaşmanın ve 
koagülasyonun tetiklendiği bir yöntemdir. 
Diğeri ise makat çevresine giden yüzeyel 
damarların lazer enerjisiyle pıhtılaşmasının 
sağlandığı yöntemdir” dedi.

Hemoroid ameliyatı genel anestezi altın-
da yapılıyor

Hemoroid tedavi işleminin genellikle ge-
nel anestezi altında uygulandığına dikkat 
çeken Doç. Dr. Abdulcabbar Kartal, “İşlem 

genellikle genel anestezi altında yapılır. 
Hemoroidal pakeleri (hemoroid memeleri) 
bulmak için bir anal ekartör kullanılır. Lazer 
probunun geçişine izin vermek için küçük 
bir kesi yapılır. Lazer ışını, lazer enerjisinin 
dağıldığı ve çevredeki normal dokuya zarar 
vermeyen bir ışın olarak kabul edilir. Hemo-
roidektomi sonrası ağrı, cerrahi tekniklerle 
ilişkili en yaygın sorundur” açıklamasında 
bulundu.

Bir gün sonra günlük yaşantıya dönüle-
bilir

Lazer hemoroidoplastinin cerrahi hemoro-
idektomiden önemli ölçüde daha az ağrılı 
olduğunu ve normal aktiviteye daha erken 
dönüşle ilişkili olduğunu söyleyen Doç. Dr. 
Abdulcabbar Kartal, “Ameliyat sonrası ağrı-
lar cerrahi işleme göre lazer işleminde daha 

az oluyor. Ameliyat sonrası ağrı, lazer işle-
minde cerrahi işleme göre daha azdır. Lazer 
işleminde ayrıca ameliyat süresi ve ameliyat 
sonrası işe dönüş süresi de daha kısadır” 
diye konuştu.

Genel anestezi altında yapılan ağrısız, acı-
sız, kesisiz hemoroidal arter bağlaması adı 
verilen doppler ile yapılan bu işlemin mini-
mal invaziv bir yöntem olduğunu belirten 
Doç. Dr. Abdulcabbar Kartal, “Standart he-
moroid ameliyatlarında hemoroidler kesile-
rek alınmaktadır ve o bölgeye dikiş atılmak-
tadır. Bu, hasta için ağrılı bir işlem olabilir. 
Hastalar bir günlük hastane yatışı sonrası 
günlük yaşantılarına dönebilirler” dedi.

Ameliyat 25-30 dakika sürüyor

Uygulanan yöntem kesisiz yapıldığı için 
işlemden sonra önemli bir ağrı ve acı ya-
şanmadığını belirten Doç. Dr. Abdulcabbar 
Kartal, “Hasta anestezi alacağı için 8 saatlik 
bir açlık ve hastanede yapılan bir lavman 
dışında herhangi bir özel hazırlığa gerek 
yok. Yaklaşık 25-30 dakika süren bir uygu-
lama. Genel anestezi yapıldığı için hastanın 
bir gün hastanede kalması gerekiyor. Ertesi 
gün hasta normal günlük yaşamına döne-
biliyor” açıklamasında bulundu.

Ameliyat sonrası beslenmeye dikkat 
edilmeli

Ameliyat sonrası beslenme alışkanlıklarına 
da dikkat edilmesi gerektiğinin altını çizen 
Doç. Dr. Abdulcabbar Kartal, “Hemoroid-
lerin tam olarak yerine yerleşip oturması 
yaklaşık 2-3 ay sürüyor. Hastaların bu süre 
zarfında dışkı yaparken dikkat etmeleri ge-
rekir. Kabızlık ve ıkınma olmamasına dikkat 
edilmeli. Bu nedenle ameliyat sonrası has-
talara gaitayı yumuşatıcı ilaçlar veriliyor” 
dedi.
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İstanbul Ticaret Odası'nın 21'inci dönem başkanlığına ikinci kez Şekib Avdagiç seçildi.

Dr. Nermina Alagiç
Kardiyoloji Uzmanı 

KALP HASTALIĞI RİSKİNİ AZALTMAK MÜMKÜN 
Kalp ve damar hastalıkları erkeklerde 40’lı yaşlardan itibaren, kadınlarda ise 
daha çok menopoza girdikten yaklaşık 5-6 yıl sonra gelişiyor. Kalp hastalığı 
riskinin yaş ilerledikçe arttığını vurgulayan Anadolu Sağlık Merkezi Kardiyo-
loji Uzmanı Dr. Nermina Alagiç, “Kalp ve damar hastalıklarıyla mücadelenin 
temelini, kardiyovasküler hastalık risk faktörlerinin tespiti ve risklere karşı ön-
lem alınması oluşturuyor. Günümüzde kullanılan çeşitli skorlama yöntemle-
riyle kalp ve damar hastalıkları riskini öğrenmek ve alınacak bazı önlemlerle 
bu riski düşürmek mümkün” açıklamasında bulundu.

Türkiye’de tüm yaş grupları için değerlen-
dirildiğinde her iki ölümden birinin kalp ve 
damar hastalıkları nedeniyle gerçekleştiği-
ni, üstelik bu erken ölümlerin yüzde 80’inin 
önlenebilir nitelikte olduğunu vurgulayan 
Anadolu Sağlık Merkezi Kardiyoloji Uz-
manı Dr. Nermina Alagiç, “Kalp ve damar 
hastalıklarının gelişiminde kuşkusuz pek 
çok faktörün rolü var. Özellikle diyabet, hi-
pertansiyon, yüksek kolesterol, tütün ürün-
leri kullanımı ve ileri yaş ana risk faktörleri 
arasında. Ayrıca erken yaşta kalp ve damar 
hastalık öyküsünün bulunması, fiziksel ha-
reketsizlik, obeziteye yol açabilen sağlıksız 
beslenme gibi risk faktörleri de kalp-damar 
hastalıkları için önemli” dedi.

Aile bireylerindeki kalp-damar hastalık-
ları riski arttırıyor

ABD’de 20 yıldan uzun süredir takip edilen 
49.255 erkek hastayla yapılan bir çalışma-
ya göre, aile risk faktörü olan ve olmayan 
hastalar karşılaştırıldığında, aile üyelerinde 
50 yaş öncesi kalp ve damar hastalık öyküsü 
olan grupta, aile risk faktörü olmayan gruba 
kıyasla yüzde 50 oranında daha yüksek kalp 
ve damar hastalığı gelişme riskinin görül-
düğünü dile getiren Kardiyoloji Uzmanı Dr. 
Nermina Alagiç, “Aile bireyleri ne kadar er-
ken yaşta kalp krizi, stent veya bypass öykü-
süne sahipse hastanın riski de buna paralel 
olarak artıyor” diye konuştu.

Ailesel yüksek kolesterolün genetik olduğu-
nu, belirgin yüksek kolesterol seviyelerinin 
izlendiği ve kalp krizi riskinin yüksek olduğu 
bir hastalık olduğunu ifade eden Dr. Alagiç, 
“Bu sorunu yaşayan kadınların yüzde 30’u 
60 yaşına kadar; erkeklerin ise yüzde 50’si 
50 yaşına kadar kalp krizi geçiriyor. Bir diğer 
yandan ailesel hiperlipidemisi olan kişilerde 

erken tanı ve tedavi ile koroner arter has-
talığını yüzde 80 oranla azaltmak mümkün. 
Bu nedenle ileride kalp krizi geçirme riskini 
azaltmak adına olası risk faktörleri için koru-
yucu önlemlerin alınması önemli. Alınacak 
koruyucu önlemler hastanın risk faktörlerine 
ve sahip olduğu riske bağlı olarak değişiyor. 
Bu, sadece yaşam tarzı değişikliği olabilir-
ken bazen de buna ek olarak ilaç başlamayı 
içerebiliyor” şeklinde konuştu.

Riskin ölçülmesi korunmak için önemli

Kalp ve damar hastalıklarıyla mücadelenin 
temelini kardiyovasküler hastalık risk faktör-
lerinin tespiti ve risklere karşı önlem alınma-
sının oluşturduğunun altını çizen Kardiyoloji 
Uzmanı Dr. Nermina Alagiç, “Fakat önlem 
ve tedaviden ne kadar yarar elde edileceğini 
belirleyen en önemli faktörlerden biri erken 
tanı. Kalp ve damar hastalıklarının oluşması-
na sebep olan risk faktörlerinin araştırılma-
sı ve etkisinin daha kolay anlaşılabilir hale 
gelmesi amacıyla çeşitli skorlama sistemleri 
mevcut. Örneğin bireylerin kalp ve damar 
hastalıkları risklerini belirlemek için kulla-
nılan, 12 Avrupa ülkesinin çalışmalarından 
elde edilen verilerin incelenmesiyle oluş-
turulan risk skorlamasında, kişiye ait farklı 
parametrelere bakılarak 10 yıllık risk düze-
yi belirlenebiliyor. Dolayısıyla 40-69 yaşları 
arasında olup görünürde sağlıklı kişilerde 
10 yıllık ölümcül ve ölümcül olmayan kalp 
hastalıklarıyla karşılaşma riski ölçülebiliyor. 
Yükselmiş riske sahip olmak maalesef kalp 
krizi, inme, kalp yetmezliği ve diğer sorun-
lara dair risklerin arttığını gösteriyor. Risk 
belirlemede ve tanıda kullanılan ana görün-
tüleme yöntemleri arasında koroner arter 
kalsiyum skoru, kontrastlı bilgisayarlı to-
mografi, koroner anjiyografi, karotis ultra-
sonu ve ekokardiyografi var. Amaç, önleyici 
müdahalelerden en fazla yararlanması ge-
reken riski yüksek kişileri belirlemek. Özel-
likle belirtilerin olmadığı bireylerde riskin 
ölçülmesi, korunma açısından çok önemli” 
hatırlatmasında bulundu.

Kalp-damar riskini azaltmanın 9 yolu

Kalp ve damar hastalıkları riski yüksek çıkan 
hastalara öncelikle hayat tarzı değişikliğinin 
önerildiğini ve yüksek risk faktörlerin azal-
tılması için gerekirse ilaç tedavisi başlatılıp 
hastanın yakın takibe alındığını vurgulayan 
Dr. Nermina Alagiç kalp damar hastalıkla-
rından korunmanın yollarını paylaştı:

• Tütün ürünleri kullanıyorsanız bırakın. 

• Haftada 150-300 dakika orta şiddette (yü-
rüme, yüzme, jogging vb.) veya 75- 150 da-
kika yüksek tempoda egzersiz yapın.

• Kilonuzu koruyun.

• Her gün en az 200 gram meyve ve sebze 
tüketin.

• Haftada 2 kez somon, uskumru, sardalya 
gibi omega-3 miktarı yüksek balık tüketin.

• Kırmızı et tüketiminizi haftada en fazla 
350-500 gram ile sınırlandırın. 

• Günde 30 gram çiğ kuruyemiş tüketin. 

• Diyabetiniz varsa önerilere uyun ve şeker 
dengenize dikkat edin.

• Tansiyonunuzu korumak için günde 5 
gramdan fazla tuz tüketmeyin.
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Türkiye’nin mobilite alanında hizmet veren küresel teknoloji markası Togg, doğuştan elektrikli ilk akıllı cihazının satış 
fiyatını, model ismini ve teknik özelliklerini açıkladı. Togg, ‘T10X’ adını verdiği, kullanıcıyı merkeze koyan, akıllı yaşam çö-
zümleriyle sürekli internetin içinde olan, uzaktan güncellenebilen akıllı cihazını, iki farklı donanım seviyesi ve iki batarya 
seçeneğiyle ön siparişe sunuyor. 16-27 Mart tarihleri arasında Trumore dijital platformu ve www.togg.com.tr Togg web 
sitesi üzerinden ön siparişleri alınacak olan Togg T10X, 953 bin TL’den başlayan fiyat etiketine sahip olacak. 

TÜRKİYE’NİN DOĞUŞTAN ELEKTRİKLİ İLK AKILLI CİHAZI
TOGG T10X KULLANICIYLA BULUŞMAYA HAZIR

Togg T10X’in fiyatı 953 bin TL’den başlıyor

Fikri ve sınai mülkiyeti yüzde 100 Türkiye’ye 
ait küresel bir marka ortaya çıkarmak ve 
mobilite ekosisteminin çekirdeğini oluştur-
mak amacıyla kurulan Togg, 2022 yılı 29 
Ekim Cumhuriyet Bayramı’nda seri üretim 
bandından indirdiği T10X’i kullanıcılarla bu-
luşturmaya hazırlanıyor. Planları doğrultu-
sunda emin adımlarla ilerleyen Togg, Mart 
sonundan itibaren kullanıcılarla buluşacak 
ilk akıllı cihazının fiyatını, model ismini, tek-
nik ve donanım özelliklerini açıkladı.

523 kilometre menzil seçeneği 

Togg, ‘doğuştan elektrikli’, ‘doğuştan sür-
dürülebilir’, ‘doğuştan dijital’ ve ‘doğuştan 
yeşil’ kavramlarının altını çizdiği ilk akıllı 
cihazı C-SUV’u, ‘T10X’ adıyla kullanıcılarla 
buluşturacak. Model adındaki T’nin Türki-
ye’yi ve Togg’u, 10’un cihazın üzerine inşa 
edildiği C segmenti platformunu, X’in ise 
SUV gövde tipini ifade ettiği T10X, iki farklı 
donanım ve iki batarya seçeneğiyle kullanı-
cılara sunulacak. 

İki donanım seviyesi ve iki batarya seçe-
neği sunulacak 

160 kW / 218 Beygir güç ve 350 Nm tork 
üreten T10X RWD (arkadan itiş), iki farklı 
batarya seçeneğiyle 314 ve 523 kilometrelik 
menzillere sahip olacak. T10X’in 52,4 kWh 
kapasiteye sahip batarya seçeneği 16,7 
kWh/100 km (WLTP) enerji tüketimi değeri 
sunarken, 88,5 kWh kapasiteye sahip ba-
tarya seçeneğinin tüketim değeri ise 16,9 
kWh/100 km (WLTP). 

T10X’in fiyatları şöyle oluştu:

V1 RWD Standart Menzil 953 bin TL
V2 RWD Standart Menzil 1 milyon 55 bin TL
V2 RWD Uzun Menzil 1 milyon 215 bin TL 

Çift motorlu T10X AWD 29 Ekim’de özel seri 
ile yollarda olacak

T10X’in 0-100 km/s hızlanması 4,8 saniye 
olan, 700 Nm tork üreten çift motorlu 435 

beygir gücündeki AWD (all-wheel drive) 
versiyonu ise 29 Ekim 2023 tarihinden itiba-
ren teslim edilmeye başlanacak olan 100. Yıl 
Özel Serisiyle birlikte yollara çıkacak. 

28 dakikadan daha kısa sürede yüzde 80 
doluluk 

Togg T10X, hızlı şarj ile 28 dakikadan daha 
kısa sürede yüzde 20’den yüzde 80 batarya 
doluluk seviyesine ulaşabiliyor. Böylece kul-
lanıcılar uzun yolculuklarda kısa bir kahve 
molası süresince dinlenirken, akıllı cihazları 
da yolculuğun kalan bölümü için hazır hale 
gelecek. Ayrıca kullanıcılar, sıfır emisyon sa-
lımıyla çevre dostu bir yolculuğun keyfini de 
çıkaracak. 

Yüksek teknoloji “standart”

Mobilite deneyimini yeniden tanımlayarak, 
kullanıcıların günlük yaşamlarını kolaylaştı-
rıp keyifli hale getirecek akıllı yaşam çözüm-
leri geliştiren Togg, bu çözümlerini Trumore 
dijital platformu üzerinden kullanıcılarla bu-
luşturuyor. Trumore platformunu oluşturan 
Earn.more (Kazan), Go.more (Gez), Play.
more (Eğlen) ve Scale.more (Geliştir) baş-

lıklarında mobilite ekosisteminin tüm fır-
satlarını sunuyor. Veriyi işleyip yapay zekâ 
ile geliştirebilen T10X, daha çok kazandıran, 
gezdiren, eğlendiren ve sürekli gelişen bir 
akıllı cihaz olarak yollara çıkıyor. 

12,3 inç gösterge ekranı ve 29 inç bilgi-eğ-
lence ekranından oluşan 41,3 inç uçtan uca 
ekran deneyimi, 8 inç dokunmatik kontrol 
ekranı, araç içi sosyal kamera, yüksek hızlı 
mobil internet ve wifi hot spot özelliğiy-
le Snapdragon® işlemcili dijital kokpit, 
T10X’de standart olarak sunuluyor. 

Uzaktan sürekli güncellenen ileri seviye 
veri gizliliği ve sürüş güvenliği 

Kullanıcıların kişisel verilerini ve akıllı cihazın 
dijital güvenliğini blok zinciri teknolojisiyle 
sağlayan Togg T10X, Avrupa pazarındaki 
otomobillerin güvenliğinin degerlendirildi-
ği bağımsız Euro NCAP programının tüm 
testlerinden en yüksek seviye olan 5 yıldızı 
alacak şekilde tasarlandı. T10X standart ola-
rak sunduğu 7 adet hava yastığı, dayanıklı 
ve sağlam altyapıyı destekleyen ileri seviye 
sürüş asistan sistemleriyle de her türlü yol 
koşulunda güvenli bir sürüş sağlıyor.
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T10X, sürekli öğrenme ile olgunluğunu ge-
liştirebilen ve uzaktan güncellemeler (OTA: 
over-the-air) ile sürekli kendini yenileyebi-
len sürücü destek sistemleri sayesinde sü-
rüş güvenliği ve konforunu en üst seviyeye 
yükseltiyor. T10X, trafik işareti algılama sis-
temiyle birlikte çalışan dur-kalk fonksiyonlu 
akıllı adaptif hız sabitleyici ve akıllı şerit ta-
kip sistemi & şeritten ayrılma ikazıyla bir-
likte 2. seviye otonom sürüşü kullanıcılarına 
sunuyor. T10X Türkiye’de ve sınıfında ilk kez 
“yoğun trafik pilotu” asistan özelliğini suna-
rak kullanıcıların 15km/saat hıza kadar olan 
yoğun trafikte ellerini direksiyondan ayırıp 
T10X’in kontrolünde ilerlemelerini sağlaya-
cak. Bu özellik, 2023 yılı içerisinde uzaktan 
güncellemeler (OTA:over-the-air) ile V2 do-
nanım seviyesi ve lansman özel paketine sa-
hip olan akıllı cihazlarda aktif hale gelecek. 
 
Yalın ve güçlü tasarım teknolojiyle birleşiyor 
T10X’in hem dış, hem iç tasarımında “duy-
gusal” Doğu ile “rasyonel” Batı kültürünün 
ögeleri bir arada yer alıyor. Akıllı cihazın 
modern ve özgün tasarımında Anadolu 
topraklarının köklü simgelerinden biri olan 
lale figürü öne çıkıyor. T10X’in yoldaki im-
zası olarak algılanacak ön ızgarasında, bü-
tünsel şıklığı tamamlayan jantlarında ve iç 
mekân detaylarında modern bir incelikle 
işlenen lale figürleri yer alıyor. Keskin hatları 
ve akıcı dış tasarım çizgileri ile kullanıcısını 
karşılayan T10X’in iç tasarımında da özenle 
seçilmiş, kaliteli ve şık malzemelerle birlikte 
yüksek teknoloji yer alıyor. 

Orta konsol, T10X’in iç mekanının en önemli 
stil ve fonksiyon özelliklerinden biri olarak 
öne çıkıyor. Uçak kokpitini hatırlatan form 
üzerinde vites ve elektronik park freni fonk-
siyonlarını barındıran konsol, ergonomisiy-
le dokunmatik kumanda ekranının kontrol 
edilmesine de yardımcı oluyor. Dokunmatik 
ekranda kullanıcıyı merkeze alan ara yüzün 
kullanıcı dostu tasarımı, dijital asistan özel-
liği alışılagelmiş kontrol düğmeleri ve ku-
manda elemanlarını olabildiğince azaltarak 
iç mekânın yalın ve sade tasarımını destek-
liyor. Togg, teknolojiyi yalınlıkla birleştiren 
bu tasarım yaklaşımı ile yüksek teknolojinin 
karmaşık olmadan da sunulabilir olduğunu 
kanıtlıyor.

“Türkiye’nin Renkleri” arasından seçim 

Togg T10X’in dış renkleri, Türkiye’nin bü-
yüleyici güzelliklerinden ilham alıyor. Togg, 
Teknoloji Kampüsü’nün de yer aldığı Gem-
lik’in zeytin ağaçlarının gölgesindeki mavi 
sularını, Anadolu topraklarındaki cana ya-
kınlık ve tutkuyu yansıtan kırmızıyı, Oltu ta-
şının göz alıcı siyahlığını, parlak dokusunu, 
sağlam yapısını, Kula’nın doğal yapısı, ka-
yaçları ve vadileriyle yerkürenin milyonlarca 
yıllık geçmişini günümüze taşıyan gri ihtişa-

mını, Kapadokya’nın olağanüstü güzellikte-
ki doğa harikası peri bacalarının toprak ve 
kum bejini, Pamukkale travertenlerinin göz 
kamaştıran beyazlığını, T10X’in dış renk-
lerinde buluşturdu. Kullanıcılar, “Gemlik”, 
“Anadolu”, “Oltu”, “Kula”, “Kapadokya” ve 
“Pamukkale” arasından bir seçim yapabile-
cek.

“Söz verdiğimiz gibi akıllı cihazımızı kul-
lanıcılarla buluşturuyoruz”

Togg CEO’su M. Gürcan Karakaş, Türki-
ye’nin doğuştan elektrikli ilk akıllı cihazını 
mart sonunda kullanıcılarla buluşturacak 
olmanın gururunu yaşadıklarını belirterek, 
şunları söyledi:

“İlk günden itibaren, küresel boyutta re-
kabet edebilir ve fikri mülkiyeti yüzde 100 
Togg’a, Türkiye’ye ait bir mobilite teknoloji 
markası geliştirmek ve kullanıcıyı merkeze 
alarak akıllı cihazımız ve dijital ürünlerimi-
zin etrafında herkes için erişilebilir ve herkes 
tarafından geliştirilebilir bir ekosistem oluş-
turmak hedefiyle yola çıktık. Geride bırak-
tığımız beş yılda planlarımız doğrultusunda 
adım adım ilerledik ve söz verdiğimiz gibi 
mart ayında akıllı cihazımızı kullanıcılarla 
buluşturuyoruz. Kullanıcılarımız web sitemiz 
veya Trumore uygulamamız üzerinden katı-
lacakları çekiliş ile akıllı cihazımıza ön sipariş 
verme hakkını elde edebilecekler. Siparişleri 
bireysel kullanıcılar öncelikli olmak üzere 
2023 boyunca teslim edeceğiz. Kullanıcıla-
rımıza bağlantılı bir akıllı cihazdan çok daha 
ötesini sunarak, konforlu ve sorunsuz bir 

mobilite deneyimi yaşatmayı hedefliyoruz.”

Togg T10X çekiliş yöntemiyle kullanıcıy-
la buluşacak

Türkiye’nin doğuştan elektrikli ilk akıllı cihazı 
Togg T10X, çekiliş yöntemiyle belirlenecek 
kullanıcılarıyla 2023 yılı boyunca buluşacak. 
16-27 Mart tarihleri arasında T10X için togg.
com.tr ve Trumore uygulaması üzerinden 
ön sipariş süreci gerçekleşecek. App Store, 
Google Play ve App Gallery üzerinden kul-
lanıma sunulan Trumore uygulamasını indi-
ren veya Togg websitesi üzerinden Tru.ID 
oluşturan her bir tekil kullanıcı, nakit ya da 
kredi kartı aracılığıyla cüzdanlarına aktar-
dıkları 60 bin TL ön ödemeyi yaparak, çekiliş 
sürecine katılmaya hak kazanacak. Çekilişe 
katılan kullanıcılar, ön ödeme öncesi akıllı 
cihazlarını modelinden rengine konfigüre 
edebilecek. 28 Mart’ta noter huzurunda ya-
pılacak dijital çekiliş sistemiyle de ön sipariş 
sahipleri belirlenecek.

Ön sipariş dönemi sonunda noter huzu-
runda yapılacak çekilişle, sipariş hakkı ka-
zananlar teslimat önceliğiyle birlikte belir-
lenecek. Teslimat tarihi belirlenirken seçilen 
versiyonun yaklaşık teslimat dönemi ile kul-
lanıcının çekiliş sıralamasındaki yeri dikkate 
alınacak. Ör: Kasım 2023’ten itibaren teslim 
edilmeye başlanacak olan 953 bin TL’lik V1 
standart menzil için ön sipariş geçen bir 
kullanıcı çekilişte birinci sırada yer alma-
sı halinde, (1/12.000), V1 standart menzil 
seçeneğinin ilk teslimatı bu kullanıcımıza 
yapılacak.
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 340.973 1 ANKAmall AVM 508.000 1 Mavibahçe AVM 340.156
2 City's Nişantaşı AVM 308B 2 Forum Ankara Outlet 128.011 2 TerraCity AVM 322B
3 İstanbul Optimum 246B 3 Kentpark AVM 69B 3 Espark AVM 128.498
4 Kanyon AVM 221.913 4 Cepa AVM 66B 4 Park Afyon AVM 121.197
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 187.527 5 Gordion AVM 60B 5 Samsun Piazza AVM 119.751
6 Marmara Park AVM 172B 6 Next Level AVM 51.703 6 Kulesite AVM 110B
7 Emaar Square Mall 144.104 7 Atlantis AVM 47B 7 Forum Mersin AVM 104.259
8 Trump AVM 136.803 8 Taurus AVM 46B 8 Forum Kayseri AVM 102B
9 Mall of İstanbul 118.173 9 Nata Vega Outlet 39B 9 Gebze Center 100.534

10 İstinyePark AVM 108.755 10 One Tower AVM 38.025 10 Forum Gaziantep AVM 99.899
11 Aqua Florya AVM 101B 11 Antares AVM 36B 11 Forum Bornova AVM 98B
12 Zorlu Center 100.929 12 Podium Ankara AVM 35B 12 Outlet Center İzmit 94.050
13 Brandium AVYM 98B 13 Arcadium AVM 34B 13 Özdilek Bursa AVM 90.782
14 Buyaka AVM 97B 14 Kızılay AVM 25.694 14 Antalya Migros AVM 90B
15 Maltepe Park AVM 96B 15 Panora AVYM 25B 15 MarkAntalya AVM 90B
16 Torium AVM 92B 16 365 AVM 22.732 16 Forum Trabzon AVM 88.136
17 Palladium AVM 87B 17 Atakule AVM 21.915 17 ÖzdilekPark Antalya AVM 80.215
18 Tepe Nautilus AVM 85B 18 Tepe Prime Avenue 19B 18 Point Bornova AVM 75.000
19 Capacity AVM 79.040 19 Armada AVM 16B 19 MalatyaPark AVM 73B
20 Beylikdüzü Migros AVM 77.000 20 Bilkent Station 12B 20 Kent Meydanı AVM 57.000

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 54.171 1 ANKAmall AVM 12.039 1 Özdilek Bursa AVM 28.242
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 52.995 2 Antares AVYM 6.422 2 TerraCity AVM 6.396
3 Akyaka Park 47.848 3 Kentpark AVM 4.451 3 Park Afyon AVM 6.142
4 Kanyon AVM 46.636 4 Tepe Prime Avenue 4.165 4 Sera Kütahya AVM 5.754
5 Emaar Square Mall 17.515 5 Armada AVM 3.339 5 HighWay Outlet AVM 5.506
6 Capitol AVM 13.636 6 Cepa AVM 3.284 6 Kayseri Park AVYM 5.119
7 Trump AVM 13.335 7 Atlantis AVM 2.654 7 MalatyaPark AVM 4.738
8 Buyaka AVM 12.522 8 Gordion AVM 2.617 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.544
9 İstinyePark AVM 9.715 9 Next Level AVM 1.916 9 Gebze Center 4.007

10 Zorlu Center 7.788 10 Arcadium AVM 1.799 10 Deepo Outlet Center 3.375
11 Astoria AVM 7.431 11 365 AVM 1.648 11 Forum Mersin AVM 3.296
12 Akasya AVM 7.189 12 Forum Ankara Outlet 1.592 12 Korupark AVM 3.173
13 İstanbul Optimum 6.133 13 Bilkent Center AVM 1.576 13 Espark AVM 3.008
14 ArenaPark AVYM 5.032 14 Anatolium Ankara AVM 1.214 14 Antalya Migros AVM 2.707
15 Palladium AVM 4.822 15 One Tower AVM 971 15 17 Burda AVM 2.621
16 İsfanbul AVM 4.785 16 Gimart Outlet 925 16 Outlet Center İzmit 2.472
17 Marmara Forum AVM 4.758 17 Park Vera AVM 530 17 Oasis AVM 2.374
18 Kozzy AVM 4.177 18 Panora AVYM 517 18 Palladium Antakya AVM 2.258
19 Watergarden İstanbul 4.111 19 Kızılay AVM 344 19 Sanko Park AVM 2.119
20 Galleria Ataköy AVM 3.991 20 Metromall AVM 316 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.035

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 95.701 1 ANKAmall AVM 110.869 1 Özdilek Bursa AVM 80.188
2 Emaar Square Mall 88.635 2 Antares AVYM 39.213 2 TerraCity AVM 78.078
3 İstinyePark AVM 67.109 3 Nata Vega Outlet 31.373 3 Mavibahçe AVM 76.411
4 212  Outlet 54.443 4 Cepa AVM 29.975 4 M1 Adana AVM 70.950
5 Mall of İstanbul 53.996 5 Gordion AVM 28.354 5 İzmir Optimum 50.015
6 Watergarden İstanbul 49.553 6 Armada AVM 28.014 6 Kulesite AVM 49.881
7 Vadistanbul AVM 48.897 7 Atlantis AVM 27.450 7 Park Afyon AVM 48.525
8 Buyaka AVM 47.546 8 Atakule AVM 27.184 8 Kumsmall AVM 47.398
9 Forum İstanbul AVYM 45.714 9 Podium Ankara AVM 26.053 9 41 Burda AVM 46.115

10 Marmara Park AVM 41.446 10 Metromall AVM 26.025 10 Agora İzmir AVM 40.244
11 Venezia Mega Outlet 40.095 11 Kentpark AVM 24.331 11 Westpark Outlet AVM 38.814
12 City's Nişantaşı AVM 39.923 12 Panora AVYM 21.195 12 Antalya Migros AVM 38.809
13 Kanyon AVM 39.808 13 Ankara Optimum Outlet 20.812 13 Agora Antalya AVM 35.243
14 Akyaka Park AVM 39.547 14 Taurus AVM 20.095 14 10Burda AVM 34.788
15 Maltepe Park AVM 38.365 15 Arcadium AVM 17.981 15 Kent Meydanı AVM 33.939
16 Hilltown AVM 36.788 16 One Tower AVM 15.732 16 01Burda AVM 33.924
17 İstanbul Optimum 35.323 17 Forum Ankara Outlet 15.347 17 ÖzdilekPark Antalya AVM 33.719
18 Trump AVM 32.440 18 Bilkent Station AVM 14.413 18 Forum Mersin AVM 33.672
19 Meydan İstanbul AVM 31.183 19 Next Level AVM 12.190 19 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 33.152
20 Istmarina AVM 30.856 20 Kartaltepe AVM 9.994 20 Adana Optimum 32.695

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM
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6 Marmara Park AVM 172B 6 Next Level AVM 51.703 6 Kulesite AVM 110B
7 Emaar Square Mall 144.104 7 Atlantis AVM 47B 7 Forum Mersin AVM 104.259
8 Trump AVM 136.803 8 Taurus AVM 46B 8 Forum Kayseri AVM 102B
9 Mall of İstanbul 118.173 9 Nata Vega Outlet 39B 9 Gebze Center 100.534

10 İstinyePark AVM 108.755 10 One Tower AVM 38.025 10 Forum Gaziantep AVM 99.899
11 Aqua Florya AVM 101B 11 Antares AVM 36B 11 Forum Bornova AVM 98B
12 Zorlu Center 100.929 12 Podium Ankara AVM 35B 12 Outlet Center İzmit 94.050
13 Brandium AVYM 98B 13 Arcadium AVM 34B 13 Özdilek Bursa AVM 90.782
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16 Torium AVM 92B 16 365 AVM 22.732 16 Forum Trabzon AVM 88.136
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9 İstinyePark AVM 9.715 9 Next Level AVM 1.916 9 Gebze Center 4.007

10 Zorlu Center 7.788 10 Arcadium AVM 1.799 10 Deepo Outlet Center 3.375
11 Astoria AVM 7.431 11 365 AVM 1.648 11 Forum Mersin AVM 3.296
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 340.973 1 ANKAmall AVM 508.000 1 Mavibahçe AVM 340.156
2 City's Nişantaşı AVM 308B 2 Forum Ankara Outlet 128.011 2 TerraCity AVM 322B
3 İstanbul Optimum 246B 3 Kentpark AVM 69B 3 Espark AVM 128.498
4 Kanyon AVM 221.913 4 Cepa AVM 66B 4 Park Afyon AVM 121.197
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 187.527 5 Gordion AVM 60B 5 Samsun Piazza AVM 119.751
6 Marmara Park AVM 172B 6 Next Level AVM 51.703 6 Kulesite AVM 110B
7 Emaar Square Mall 144.104 7 Atlantis AVM 47B 7 Forum Mersin AVM 104.259
8 Trump AVM 136.803 8 Taurus AVM 46B 8 Forum Kayseri AVM 102B
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14 Buyaka AVM 97B 14 Kızılay AVM 25.694 14 Antalya Migros AVM 90B
15 Maltepe Park AVM 96B 15 Panora AVYM 25B 15 MarkAntalya AVM 90B
16 Torium AVM 92B 16 365 AVM 22.732 16 Forum Trabzon AVM 88.136
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1 City's Nişantaşı AVM 54.171 1 ANKAmall AVM 12.039 1 Özdilek Bursa AVM 28.242
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 52.995 2 Antares AVYM 6.422 2 TerraCity AVM 6.396
3 Akyaka Park 47.848 3 Kentpark AVM 4.451 3 Park Afyon AVM 6.142
4 Kanyon AVM 46.636 4 Tepe Prime Avenue 4.165 4 Sera Kütahya AVM 5.754
5 Emaar Square Mall 17.515 5 Armada AVM 3.339 5 HighWay Outlet AVM 5.506
6 Capitol AVM 13.636 6 Cepa AVM 3.284 6 Kayseri Park AVYM 5.119
7 Trump AVM 13.335 7 Atlantis AVM 2.654 7 MalatyaPark AVM 4.738
8 Buyaka AVM 12.522 8 Gordion AVM 2.617 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.544
9 İstinyePark AVM 9.715 9 Next Level AVM 1.916 9 Gebze Center 4.007

10 Zorlu Center 7.788 10 Arcadium AVM 1.799 10 Deepo Outlet Center 3.375
11 Astoria AVM 7.431 11 365 AVM 1.648 11 Forum Mersin AVM 3.296
12 Akasya AVM 7.189 12 Forum Ankara Outlet 1.592 12 Korupark AVM 3.173
13 İstanbul Optimum 6.133 13 Bilkent Center AVM 1.576 13 Espark AVM 3.008
14 ArenaPark AVYM 5.032 14 Anatolium Ankara AVM 1.214 14 Antalya Migros AVM 2.707
15 Palladium AVM 4.822 15 One Tower AVM 971 15 17 Burda AVM 2.621
16 İsfanbul AVM 4.785 16 Gimart Outlet 925 16 Outlet Center İzmit 2.472
17 Marmara Forum AVM 4.758 17 Park Vera AVM 530 17 Oasis AVM 2.374
18 Kozzy AVM 4.177 18 Panora AVYM 517 18 Palladium Antakya AVM 2.258
19 Watergarden İstanbul 4.111 19 Kızılay AVM 344 19 Sanko Park AVM 2.119
20 Galleria Ataköy AVM 3.991 20 Metromall AVM 316 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.035

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 95.701 1 ANKAmall AVM 110.869 1 Özdilek Bursa AVM 80.188
2 Emaar Square Mall 88.635 2 Antares AVYM 39.213 2 TerraCity AVM 78.078
3 İstinyePark AVM 67.109 3 Nata Vega Outlet 31.373 3 Mavibahçe AVM 76.411
4 212  Outlet 54.443 4 Cepa AVM 29.975 4 M1 Adana AVM 70.950
5 Mall of İstanbul 53.996 5 Gordion AVM 28.354 5 İzmir Optimum 50.015
6 Watergarden İstanbul 49.553 6 Armada AVM 28.014 6 Kulesite AVM 49.881
7 Vadistanbul AVM 48.897 7 Atlantis AVM 27.450 7 Park Afyon AVM 48.525
8 Buyaka AVM 47.546 8 Atakule AVM 27.184 8 Kumsmall AVM 47.398
9 Forum İstanbul AVYM 45.714 9 Podium Ankara AVM 26.053 9 41 Burda AVM 46.115

10 Marmara Park AVM 41.446 10 Metromall AVM 26.025 10 Agora İzmir AVM 40.244
11 Venezia Mega Outlet 40.095 11 Kentpark AVM 24.331 11 Westpark Outlet AVM 38.814
12 City's Nişantaşı AVM 39.923 12 Panora AVYM 21.195 12 Antalya Migros AVM 38.809
13 Kanyon AVM 39.808 13 Ankara Optimum Outlet 20.812 13 Agora Antalya AVM 35.243
14 Akyaka Park AVM 39.547 14 Taurus AVM 20.095 14 10Burda AVM 34.788
15 Maltepe Park AVM 38.365 15 Arcadium AVM 17.981 15 Kent Meydanı AVM 33.939
16 Hilltown AVM 36.788 16 One Tower AVM 15.732 16 01Burda AVM 33.924
17 İstanbul Optimum 35.323 17 Forum Ankara Outlet 15.347 17 ÖzdilekPark Antalya AVM 33.719
18 Trump AVM 32.440 18 Bilkent Station AVM 14.413 18 Forum Mersin AVM 33.672
19 Meydan İstanbul AVM 31.183 19 Next Level AVM 12.190 19 ÖzdilekPark Bursa Nilüfer 33.152
20 Istmarina AVM 30.856 20 Kartaltepe AVM 9.994 20 Adana Optimum 32.695
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
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2 City's Nişantaşı AVM 308B 2 Forum Ankara Outlet 128.011 2 TerraCity AVM 322B
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4 Kanyon AVM 221.913 4 Cepa AVM 66B 4 Park Afyon AVM 121.197
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6 Marmara Park AVM 172B 6 Next Level AVM 51.703 6 Kulesite AVM 110B
7 Emaar Square Mall 144.104 7 Atlantis AVM 47B 7 Forum Mersin AVM 104.259
8 Trump AVM 136.803 8 Taurus AVM 46B 8 Forum Kayseri AVM 102B
9 Mall of İstanbul 118.173 9 Nata Vega Outlet 39B 9 Gebze Center 100.534
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18 Tepe Nautilus AVM 85B 18 Tepe Prime Avenue 19B 18 Point Bornova AVM 75.000
19 Capacity AVM 79.040 19 Armada AVM 16B 19 MalatyaPark AVM 73B
20 Beylikdüzü Migros AVM 77.000 20 Bilkent Station 12B 20 Kent Meydanı AVM 57.000

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
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9 İstinyePark AVM 9.715 9 Next Level AVM 1.916 9 Gebze Center 4.007

10 Zorlu Center 7.788 10 Arcadium AVM 1.799 10 Deepo Outlet Center 3.375
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Tarihte Bu Ay Neler Oldu
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Mustafa Kemal Paşa ilk meclisi açış nutkunda, yeni Türk devletinin temel fikrini şöyle belirtmiştir: 
“Milletimizin kuvvetli, mesut ve müstekar yaşayabilmesi için devletin tamamen milli bir siyaset takip 

etmesi ve bu siyasetin teşkilat-ı dahiliyemize tamamen mutabık ve müstenid olması lazımdır.”

6 Nisan 1453’te, Fatih Sultan Mehmet komutasındaki Türk orduları 
İstanbul’u kuşatmaya başladı.

23 Nisan Ulusal Egemenlik ve Çocuk Bayramı.

25 Nisan 1915’te, İtilaf Devletleri Çanakkale’ye asker çıkarmaya başladı.

24 Nisan 1920’de, Mustafa Kemal Paşa TBMM başkanlığına seçildi.

30 Nisan 1919’da, Mustafa Kemal Paşa, 9. Ordu Müfettişliği’ne atandı.

23 Nisan 1920’de, TBMM açıldı. 

1 Nisan 1921’de, İkinci İnönü Zaferi'ni kazandık.

4 Nisan 1953 - Deniz Kuvvetleri'ne bağlı Dumlupınar denizaltısı, NATO 
tatbikatından dönerken Çanakkale Boğazı'nda İsveç gemisi Naboland'la 

çarpışarak battı: 81 denizci vefat etti.

13 Nisan 1937’de, büyük Türk şairi Abdülhak Hamit Tarhan vefat etti.
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24 Nisan 1920’de, Mustafa Kemal Paşa TBMM başkanlığına seçildi.

YAPIMCI
Nisa Akidil İnci

DİJİTAL LED TASARIMI
Emre Balık

YAZAN&YÖNETEN
Aneliya Ivanova
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Her şey performans için!
Mercedes-AMG F1 W14 E PERFORMANCE, geçen yılki W13'ten öğrenilenlere cesur çözümler getiriyor.

MERCEDES-AMG PETRONAS F1 EKİBİ YENİ
F1 ARACINI TANITTI

Yeni bir sezon, yeni mücadeleler ve yeni bir 
otomobil…

Mercedes-AMG PETRONAS F1 Ekibi, 2023 
yılında yarışacak olan Mercedes-AMG F1 
W14 E PERFORMANCE'ı tanıttı.

Zor geçen 2022 sezonundan öğrenilenler 
neticesinde şekillenen W14, görünümüyle 
dikkatleri üzerine çekiyor. Takım, W13'ün 
altında yatan konsepti korurken geliştirme, 
temel performans alanlarına odaklanıyor. 
Bu da kendinden öncekilerin ayırt edici 
DNA'sını koruyan ve dikkate değer deği-
şikliklerin kombinasyonunu sunuyor. Tıpkı 
motor kapağındaki oluklu gövde yapısı ve 
yüzeyin altındaki diğer detaylar gibi…

Otomobilin dikkat çekici görünümü mima-
risiyle de sınırlı kalmıyor. 2020 ve 2021'den 
kalma ikonik siyah görünüm, toplam ağırlı-
ğı azaltma projesinin bir parçası olarak rafi-
ne edildi. W14'ü sürecek isimler ise beraber 
geçirecekleri ikinci sezonları için bir araya 
gelen Lewis Hamilton ve George Russell 
olacak ve üçüncü pilot rolündeki Mick Sc-
humacher tarafından desteklenecek.

Takım Patronu ve Mercedes-AMG PETRO-
NAS F1 Takımı CEO'su Toto Wolff, “Beklen-
timiz her zaman Dünya Şampiyonluğu için 
yarışabilecek kapasitede olabilmek. Diğer 
taraftan geçen yıl rakiplerimiz ile mücade-
lemiz çok çekişmeliydi. Biz de arayı kapa-
tıyoruz. Önde yarışmak, dayanıklılık, takım 
çalışması ve kararlılık gerektiriyor. Her zor-
luğun üstesinden gelecek, ekibi ilk sıraya 
koyacak ve her milisaniye için verilecek olan 
savaşta çevrilmemiş taş bırakmayacağız. Bu 
yıl, tekrar öne geçmek için her şeyi yapıyo-
ruz.” yorumunu yaptı.

Rafine bir konsept 
 
Toto Wolff “Geçen yıl bizim için zordu an-
cak birçok şey öğrendik. Umarım 2023, so-
runları nasıl çözeceğimizi ve arabanın gücü-
nü nasıl geliştireceğimizi anladığımızın bir 
yılı olur. W13 kesinlikle potansiyeline ulaştı-
ramadığımız ve tüm downforce’u (yere bas-
ma gücü) piste yansıtamadığımız bir perfor-
mansa sahipti. Aracımız sezon sonunda çok 
iyi performans gösterdi. Bununla birlikte, 
bazı pistlerde hala zıplamalar (porpoising) 
yaşıyorduk ve otomobil sürücülere hiçbir 
zaman iyi geri bildirim vermedi, bu da onla-

rı aracın limitlerini zorlayabilme konusunda 
sınırlıyordu. Haliyle, W13'ün iyi taraflarını 
korumaya ve zayıflıklarını gidermeye çalış-
tık.” yorumunu yapıyor.
 
Takım sezon içinde çözebileceği sorunla-
rı giderirken, geçen yılki arabanın perfor-
mansını ortaya çıkartma mücadelesi de 
hem Brackley hem de Brixworth tarafında 
öncelikli konuydu. Dikkate değer şekilde, 
yıl içindeki bu gelişim sezon sonunda ya-
pılan Brezilya Grand Prix'sinde unutulmaz 
bir dubleyi (Russell ve Hamilton yarışı ilk iki 
sırada bitirdi) mümkün kıldı. 2022 boyunca 
kaydedilen bu ilerleme, Teknik Müdür Mike 
Elliott'u heyecanlandırıyor. Elliott,"Geçen yıl, 
ne yapmamız gerektiğini anladıktan sonra 
ilerleme kat etmek için çok çalışmamız ge-
rekti. Sezonun sonuna doğru performansın 
arttığını görebiliyordunuz ve kış dönemi her 
şey sıfırlanmış oldu. Geçen yıl W13'te yap-
mak isteyip de -kaynak kısıtlamaları veya 
diğer sorunları çözmeye odaklandığımız 
için- yapamadığımız her şeyi yaptık." yoru-
munu yapıyor.

Takımın odaklandığı alanlar arasında top-
lam ağırlığın azaltılması, sürücülere daha 
geniş bir hız aralığında daha tutarlı bir 
araç dengesi sağlanması ve aerodinamik 
özelliklerin aero yönetmeliklere daha iyi 
uyum sağlaması yer alıyor. Bu, önemli öl-
çüde daha hafif bir şasi, revize edilmiş ön 
süspansiyon geometrisi, soğutma sistemi 
ayarları ve geçen yılki öğrenmeye dayalı ra-
fine bir aerodinamik konsept gibi alanlara 
odaklanılmasını gerektiriyor.
 
Mike Elliott konuyla ilgili olarak, “Yeni nesil 
F1 araçlarında performans ayrıntılarda giz-
lidir. W14'e baktığınızda, W13'ün DNA'sını 

ve aynı zamanda çok fazla evrim ve detay-
lardaki gelişimleri göreceksiniz.” yorumunu 
yapıyor.
 
Yeni yıl, yeni bir motto: “All in Perfor-
mance”
 
Toto Wolff geçen yılki aracın tanıtımında 
"İleriye dönük renklerimiz gümüş ve siyah 
olacak.” demişti ve takım 2023 aracında 
performans nedenleriyle ikincisine geri 
döndü. Yeni nesil Formula 1 araçlarında 
ağırlık sınırının altında kalmak ciddi bir mü-
cadele gerektiriyor ve takımın orijinal Gü-
müş Oklar’ın efsanevi tasarımından ilham 
aldığı da biliniyor. Bununla birlikte, boyayı 
alttaki parlak alüminyuma kadar sıyırmak 
yerine, W14'ün hakim rengi şık siyah kar-
bon fiber olacak.
 
Toto Wolff konuyla alakalı olarak, “Geçen 
seneki otomobilimiz oldukça ağırdı. Bu yıl 
her bir gram ağırlıktan tasarruf edebileceği-
miz noktaları bulmaya çalıştık. Yani artık ta-
rih tekerrür ediyor. Aracın bazı ham karbon 
parçalarının yanı sıra mat siyaha boyanmış 
olduğunu göreceksiniz. Elbette, 2020'de 
dış görünümü değiştirdiğimizde bizim için 
ana itici faktör, her zaman kalbimizde olan 
çeşitlilik ve eşitlik ilkelerini desteklemekti. 
Siyah renk o noktada DNA'mızın bir parçası 
oldu, bu yüzden ona geri dönmekten mem-
nuniyet duyuyoruz.” yorumunu yapıyor.

Bununla birlikte, tarihsel bağlar burada 
bitmiyor ve siyah dış görünüm 1993 yılın-
da Formula 1’de yarışan Sauber C12'yi de 
anımsatıyor. 'Concept by Mercedes' gücünü 
kullanan bu araç, üç köşeli yıldızın 1955'ten 
beri ilk kez motor sporlarının zirvesine, For-
mula 1’e dönüşünün sinyalini vermişti.
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