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Değerli Mall & Motto okuyucuları ve sektö-
rümüzün saygıdeğer paydaşları,

Cumhuriyetimizin 100. yılını coşkuyla kutla-
maya hazırlandığımız bu günlerde, milletin 
egemenliğine dayalı bu yönetim biçiminin 
bizler için ne ifade ettiğine kısaca değinmek 
isterim. Cumhuriyet, kurucumuz Mustafa 
Kemal Atatürk’ün liderliğinde, yokluk içe-
risinde, tüm olumsuz şartlara rağmen mil-
letçe emperyalizme karşı kazandığımız bir 
zaferdir. Tarihin kabullenilmiş akışını değiş-
tirmiş; demokratik, çağdaş, özgür, eşitlikçi, 
bilime ve akla dayalı, endüstriyel toplumun 
temellerini atmıştır. Bu vesileyle Türk mille-
tini çağdaş medeniyetler seviyesine taşıdık-
ları için başta Gazi Mustafa Kemal Atatürk 
olmak üzere tüm şehit ve gazilerimizi saygı 
ve minnetle anıyorum. 

Cumhuriyetimizin kuruluşunun yüzüncü yı-
lını kutlamak, sadece rakamsal bir dönüm 
noktasını değil; aynı zamanda geçmişimiz-

den aldığımız bu emaneti geleceğe taşı-
manın ve ileriye götürmenin taahhüdüdür. 
Bu taahhüdü yerine getirmek ise hepimizin 
ortak sorumluluğudur. 

Alışveriş merkezi sektörü de Türkiye’nin 
büyüme ve kalkınma hikayesinde üzerine 
düşen görevi bugüne kadar yaptığı gibi ge-
lecekte de yapacaktır. Perakende sektörü ile 
kol kola yürüyen alışveriş merkezi sektörü, 
hizmet kalitesinin en ön planda yer aldığı, 
yeniliklere hızlı uyum sağlayabilen, gelişime 
açık ve dinamik bir sektördür. 1980’li yılların 
ikinci yarısında başlayan yolculuğumuzda, 
bugün dünya standartlarında 445 alışveriş 
merkezine ulaştık. 50 milyar dolar yatırım 
hacmine sahip olan sektörümüz, içinde 
bulunduğu ekosistemde 2,1 milyon kişiye 
istihdam sağlıyor. Müşteri odaklı yenilik-
çi yaklaşımlarla tüketici deneyimini sürekli 
geliştirirken teknoloji, sürdürülebilirlik ve 
toplumsal sorumluluk alanlarındaki çalış-
malarımız, sektörümüzün rekabetçi gücünü 

artırmaya ve ülkemizin kalkınmasına katkı 
sağlamaya yönelik olarak devam ediyor. 

Cumhuriyetimizin 100. yılında bizler hem 
kendi yatırımlarımızla hem de bir köprü 
vazifesi görerek uluslararası yatırımları ül-
kemize çekmek ve Türk markalarını yurt 
dışına taşımak için yoğun gayret göste-
riyoruz. Türkiye’nin büyük potansiyeline 
inancımızla sektörümüzün küresel bazda 
önünü açacak olan bu strateji, Cumhuri-
yetimizin 100. yılına da yakışır bir hedef 
olacaktır. AYD olarak tüm paydaşlarımızla 
birlikte, uzun dönemli bir vizyonla büyük 
resmi görerek ilerlemek için çalışmaya de-
vam edeceğiz. 

Cumhuriyetimizin 100. yılında, sektörü-
müzün gelişiminde emeği olan tüm sektör 
mensuplarımıza ve paydaşlarımıza teşek-
kür ediyor ve daha nice yıllara, başarılara 
hep birlikte ulaşmayı diliyorum. Türkiye 
Cumhuriyeti’nin 100. yılı kutlu olsun! 

TÜRKİYE’NİN BÜYÜK 
POTANSİYELİNE 
İNANCIMIZLA 
SEKTÖRÜMÜZÜN 
KÜRESEL BAZDA 
ÖNÜNÜ AÇACAK 
OLAN BU STRATEJİ, 
CUMHURİYETİMİZİN 
100. YILINA DA 
YAKIŞIR BİR HEDEF 
OLACAKTIR

Nuri ŞapkacıNuri Şapkacı
AYD BaşkanıAYD Başkanı

29 EKİM 
CUMHURİYET 

BAYRAMI



“AVM sektörü de Türkiye’nin büyüme ve 
kalkınma hikayesinde üzerine düşen görevi 
bugüne kadar yaptığı gibi gelecekte de 
yapacaktır.”

"Atatürk’ün idealindeki ‘müreffeh Türkiye’yi ancak 
markalı ekonomi ile inşa edebileceğimizi biliyoruz."

"Dünya devleriyle birlikte yazılan bir başarı 
hikayesi."

İçİndekİlerİçİndekİler

3

 AYD Başkanı

BMD Başkanı

Rönesans Holding Yönetim Kurulu Başkanı

Nuri ŞAPKACI

Sinan ÖNCEL

İpek Ilıcak KAYAALP 
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“Bu özel yıl, aynı zamanda geleceğe dair umutlarımızı 
yükseltmelidir.”

8  Esas Gayrimenkul CEO’su

Cem ERİÇ 
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Birlikte Büyüyelim
Mücevher sektöründe yarım asırlık tecrübe
Altın ve pırlantada geniş ürün yelpazesi
Mücevher sektöründe üretici olmanın sağladığı en uygun fiyat avantajı
Şık detaylarla hazırlanmış modern & yeni nesil mağaza konsepti
Pazarlama ve kurumsal iletişim desteği
Satış sonrası hizmet, destek & ürün garantisi
Müşteri ilişkileri yönetimi
Kârlı, istikrarlı ve sürdürülebilir iş modeli

100’ü aşkın satış noktasıyla

Türkiye’nin her yerinde!

Erdoğan YALAMAN   0 532 171 64 46   erdoganyalaman@cilekkonsept.com         cilekkonseptjewelry
FRANCHISE BAŞVURULARI İÇİN

Işıltılı dünyamıza siz de katılın, birlikte büyüyelim!

www.cilekkonsept.com
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ATATÜRK’ÜN İDEALİNDEKİ ‘MÜREFFEH TÜRKİYE’Yİ 
ANCAK MARKALI EKONOMİ İLE İNŞA

EDEBİLECEĞİMİZİ BİLİYORUZ

Mustafa Kemal Paşa, 16 Mayıs 1919'da 
Bandırma Vapuru ile Samsun'a gitmek üze-
re İstanbul'dan yola çıktığında Cumhuriyet 
fikrini de kafasında Anadolu'ya taşıyordu. 
Çünkü O, Türk milleti için en ideal yönetim 
biçiminin Cumhuriyet olduğuna inanıyordu. 
Ama önce vatanın işgalden kurtarılması, 
İstanbul’daki saltanat rejiminin tasfiye edil-
mesi, egemenliğin kayıtsız şarsız millete 
geçmesi gerektiğine inanıyordu. Zorlu ge-
çen 4 yılın ardından koşullar artık oluşmuş-
tu. 

100 yıl önce ilan edilen Cumhuriyet, sadece 
siyasal bir rejim değişikliği anlamına gelmi-
yor. Cumhuriyet aynı zamanda vatandaşlığa 
geçişi, aydınlanmayı, ekonomik kalkınmayı, 
özetle Türkiye'yi çağdaş uygarlıklar düzeyi-
nin üstüne çıkarma vizyonunu ifade ediyor. 
Gazi Mustafa Kemal, askeri ve siyasi zaferle-
rin iktisadi zaferlerle taçlandırılmadığı süre-
ce kalıcı olamayacağını, temelleri sağlam bir 
demokrasi inşa edilemeyeceğini biliyordu. 
Bu bilinçle Cumhuriyet ilan edilmeden aylar 
önce İzmir İktisat Kongresi'ni topladı. Kong-
rede alınan kararlar uyarınca bir yandan 
milli sermayenin gelişmesinin önü açılırken 

diğer taraftan sanayileşme hamlesi başlatıl-
dı. 1923’te ülkedeki sanayi tesislerinin sayısı 
bir elin parmaklarını geçmezken, tüm yok-
luklara rağmen 15 yılda uçak fabrikası dahil 
onlarca sanayi tesisi inşa edildi. 

Atatürk’ün bize gösterdiği hedefe kararlı-

lıkla ilerlediğimiz yolculukta 100 yılda çok 
büyük mesafe kat ettik. Sayıları her geçen 
gün artan markalarımız, dünyanın dört bir 
yanında Türkiye’yi temsil ederek en değer-
li ihracat kalemlerini oluşturuyor. Organize 
perakende sektörünün büyümesine katkı 
sunmak ve markalı ekonominin gelişimine 
destek olmak için 2001’de kurulan BMD’nin 
çatısı altındaki 202 üyemize ait 505 marka, 
110 ülkede 17 bini aşkın mağaza ve satış 
noktası ile ülkemizin tanıtım elçileri gibi 
çalışıyor. Gittikleri ülkelerde kendi katego-
risinde pazar lideri olan markalarımız var. 
Atatürk, yarattığı Türkiye markası ile esaret 
altındaki birçok ulusa ilham kaynağı olurken 
tüm dünyanın takdirini toplamıştı. BMD ola-
rak biz de O’ndan aldığımız ilhamla markalı 
ekonomimizi geliştirmek ve küresel ölçek-
te Türk markaları çıkarmak için çalışıyoruz. 
Çünkü Atatürk’ün idealindeki ‘müreffeh 
Türkiye’yi ancak markalı ekonomi ile inşa 
edebileceğimizi biliyoruz. Bütün çalışmaları-
mızı bu bilinçle yürütürken hedeflerimizi ve 
Gazi Mustafa Kemal Atatürk’e bağlılığımızı 
bir kez de O’nun manevi huzurunda kayda 
geçirmek için 7 Ekim Cumartesi günü Anıt-
kabir’i ziyaret ettik. Yönetim Kurulu üyeleri-
miz, markalarımızın temsilcileri, çalışanları-
mız ve aileleri ile birlikte hem Atatürk’e hem 
de O’nun nezdinde tüm silah arkadaşlarına 
saygımızı ve minnetimizi bir kez daha dile 
getirdik.



MAPIC Türkiye Resmi Temsilcisidir.

Detaylı bilgi ve kayıt için:
satis@alkas.com.tr  |  T: 0212 284 86 50

IHKIB önderliğinde 9. Kez Turkish Brands 
Standı kuruluyor.

Dünyanın en büyük perakende ve gayrimenkul 
fuarında IHKIB, Türkiye'nin 100. yılında fuar 
açılış etkinliğini üstlenerek uluslararası arenada 
Türk markaları ile yer alıyor.

YENiDEN

TÜRK MARKALARI
CUMHURiYETiN
100. YILINDA

MAPIC’TE!

BİLET AL

Standla Katılan Markalar
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Değerli Malll& Motto okuyucuları ve 
sektörümüzün değerli paydaşları,

Türkiye Cumhuriyeti'nin 100. yılına ulaş-
masının eşi benzeri görülmemiş bir anlamı 
ve önemi var. 1923 yılında kurulan Türkiye 
Cumhuriyeti, bir milletin bağımsızlık ve öz-
gürlük arayışının tarihsel bir zaferidir. Bu yıl, 
Cumhuriyetimizin 100. yaşını kutlama fırsatı 
sunarken, aynı zamanda geçmişe saygı gös-
terme ve geleceğe olan taahhüdümüzü ye-
niden vurgulama anlamına gelir.

Cumhuriyet, Türkiye'nin modernleşme ve 
demokratikleşme sürecinin temelini atmış-
tır. Atatürk'ün önderliğindeki reformlarla, 
Türkiye çağdaş bir ulus devlet olma yolun-
da büyük adımlar atmıştır. Bugünkü Türkiye, 
Cumhuriyetin ilkelerine sıkı sıkıya bağlıdır 
ve bu ilkeler ulusumuzun temel değerlerini 
oluşturur.

Cumhuriyet, eğitim ve kültür alanlarında 

büyük ilerlemeler kaydetmemizi sağla-
mıştır. Laik, demokratik ve çağdaş eğitim 
sistemi, genç nesillerimizin bilinçlenmesi-
ne ve ülkemizi uluslararası arenada temsil 
etmesine olanak tanımıştır. Sanat, edebiyat 
ve bilim alanlarında ülkemiz, Cumhuriyet 
döneminde ortaya çıkan büyük yetenek-
lerle zenginleşmiştir.

100 yıl boyunca Türkiye, zorlukların üste-
sinden gelmiş, savaşlarla, ekonomik kriz-
lerle ve siyasi sorunlarla mücadele etmiştir. 
Ancak bu süreç, milletimizin dayanıklılığını 
ve birlik ruhunu göstermiştir. Cumhuriyet, 
Türk milletinin bir araya gelip ortak bir viz-
yon etrafında kenetlenmesinin bir ifadesi-
dir.

Cumhuriyetimizin 100. yılı, aynı zamanda 
ülkemizin büyüme ve kalkınma hikayesi-
nin bir yıl dönümüdür. Türkiye, ekonomik 
açıdan büyük bir gelişme kaydetmiş, ulus-
lararası ticarette ve yatırımlarda önemli bir 

oyuncu haline gelmiştir. Bu başarı, Cum-
huriyetin ilkelerine bağlılığımızın ve çalış-
kanlığımızın bir sonucudur.

Cumhuriyetin 100. yılı, demokrasimizin 
olgunlaşmasına ve insan haklarına olan 
duyarlılığımızın artmasına vesile olma-
lıdır. Toplumsal çeşitliliği ve farklılıkları 
kutlamalı, adalet ve eşitlik için daha fazla 
çaba göstermeliyiz. Birlikte daha güçlü, 
daha adil bir Türkiye inşa etme sorumlu-
luğunu taşıyoruz.
Bu özel yıl, aynı zamanda geleceğe dair 
umutlarımızı yükseltmelidir. Genç nesille-
rimiz, Cumhuriyetimizin değerlerini yaşa-
tacak ve ülkemizi daha da ileriye taşıya-
caktır. Onlara rehberlik etmek ve destek 
olmak, en büyük görevimizdir.

29 Ekim Cumhuriyet Bayramımızı ve 
Cumhuriyetimizin 100. yılını içtenlikle 
kutlar, milletimizin ve ülkemizin gelece-
ğine olan inancımızı yinelemek isterim.

CUMHURİYETİMİZİN 
100. YILI, AYNI 
ZAMANDA 
ÜLKEMİZİN BÜYÜME 
VE KALKINMA 
HİKAYESİNİN BİR YIL 
DÖNÜMÜDÜR

Cem EriçCem Eriç
Esas Gayrimenkul CEO’suEsas Gayrimenkul CEO’su
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DÜNYA MÜTEAHHİTLİK LİSTESİNE 
“RÖNESANS” ETKİSİ
Rönesans Holding, dünya inşaat sektörüne yönelik en köklü ve saygın değerlendirme olan ENR’nin “Dünyanın En 
Büyük 250 Uluslararası Müteahhidi” 2023 listesinde Avrupa şirketleri arasında 9’uncu sırada yer aldı.Gelirlerinin 
yüzde 70’inden fazlasını yurt dışındaki projelerden elde eden Rönesans Holding, Türk şirketleri arasındaki liderliğini 
de korudu.

Dünyanın en uzun ve en derin demiryolu 
tüneli Gotthard Base, Avrupa’nın en yük-
sek binası Lakhta Center, dünyanın en bü-
yük doğalgazdan benzin üretim tesisi olan 
Türkmenistan GTG, dünyanın en fazla izo-
latöre sahip binası Başakşehir Çam Sakura 
Şehir Hastanesi… En zorlu ve birbirinden 
farklı coğrafyalarda, böyle yüzlerce kritik ve 
stratejik öneme sahip projelere imza atan 
Rönesans Holding için gelenek bozulma-
dı. Uluslararası inşaat sektörünün en pres-
tijli yayını ENR (Engineering News Record) 
tarafından her yıl hazırlanan ‘Dünyanın En 
Büyük 250 Uluslararası Müteahhidi’ liste-
sinde Rönesans bu yıl da zirvedeki yerini 
korumayı başardı. Global müteahhitlik fir-
malarının merkezlerinin bulunduğu ülkeler 
dışındaki gelirlerinin esas alarak hazırlandığı 
listede Rönesans, “Dünyanın En Büyük 250 
Uluslararası Müteahhidi” listesinde 38’inci, 
Avrupa'da ise 9’uncu sırada yer aldı. Kü-

resel ölçekte inşaat ve yatırım projelerinin 
içerisinde yer alan ve aralarında Hollanda, 
Almanya, İsviçre, Orta Asya ülkeleri ve Kara-
yipler’in de bulunduğu 30 ülkedeki şirketle-
ri ile doğrudan faaliyette bulunan Rönesans 
Holding, 2015 yılından bu yana Avrupa’nın 
en büyük ilk 10 uluslararası müteahhitlik şir-
keti arasında yer alırken, Türk şirketleri ara-
sındaki liderliğini de koruyor.

DÜNYA DEVLERİYLE BİRLİKTE YAZILAN 
BİR BAŞARI HİKAYESİ

Rönesans Holding Yönetim Kurulu Başkanı 
İpek Ilıcak Kayaalp Rönesans’ın ENR liste-
sindeki yeri ile ilgili yaptığı açıklamada, "Se-
kiz yıldır, hiç kesintisiz Avrupa'nın en büyük 
10 uluslararası inşaat şirketinden biri olduk; 
bundan gurur duyuyoruz. Önümüzdeki dö-
nemde de dünyanın farklı coğrafyalarında 
prestijli ve katma değeri yüksek projelere 

odaklanmaya devam edeceğiz. Bugüne ka-
dar yaptığımız gibi, uluslararası ortaklarımı-
zın çok kıymetli desteklerini yanımıza alarak 
hedefimize ilerleyeceğiz. Uluslararası finans 
ve ihracat kredi kuruluşları ile yıllar içinde 
oluşturduğumuz iş birliğiyle, yakın zaman-
da Sri Lanka'da gerçekleştirdiğimiz projeye 
benzer, dünyanın gelişmekte olan bölgele-
rine temiz su ve güvenli altyapı çözümleri 
ulaştırmak gibi sayısız yeni projeyi hayata 
geçirmeyi sürdüreceğiz,” dedi.

2015 yılında Rönesans bünyesine katılan 
Hollanda merkezli inşaat ve gayrimenkul 
geliştirme şirketi Ballast Nedam, Hollanda 
hükümeti ve Hollanda ihracat kredi kurulu-
şu Atradius'un destek ve finansmanıyla Sri 
Lanka’da Su Temini projesini hayata geçir-
mişti. Bu proje ile Hemmathagama bölge-
sinde yedi köyde yaşayan yaklaşık 100 bin 
kişi temiz suya ulaşabilecek.

İpek Ilıcak Kayaalp İpek Ilıcak Kayaalp 
Rönesans Holding Yönetim Kurulu Başkanı Rönesans Holding Yönetim Kurulu Başkanı 
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BİZLERE BAĞIMSIZ TÜRKİYE CUMHURİYETİNİ 
ARMAĞAN EDEN MİLLİ MÜCADELENİN TÜM 
KAHRAMANLARINI BÜYÜK BİR SAYGI VE 
MİNNET İLE ANIYORUZ

Türkiye Cumhuriyeti’nin 
Kurucusu Gazi Mustafa 
Kemal Atatürk önder-
liğinde kazanılan milli 
mücadelemiz ve 100. 

yılına ulaştığımız cumhuriyetimizin 
gururunu yaşıyoruz.

Çağdaş medeniyetler seviyesi-
ne ulaşmak hedefi ile kurulan laik 
cumhuriyet sayesinde bu günlere 
gelebilmiş olmaktan büyük onur 
duyuyoruz. 

Cumhuriyetin sağladığı kazanım-
larla, 58 yıldır faaliyetlerini sürdür-
mekte olan Form Şirketler Gru-
bu’nun bugün geldiği noktanın, 
çevremizdeki ülkelere baktıkça ne 
kadar değerli olduğunu çok daha 
iyi anlıyoruz.

Atatürk’ün izinde, en büyük mirası 
olan Cumhuriyeti korumaya ve bü-
yütmeye devam edeceğiz.
Bu vesileyle; bizlere bağımsız Tür-
kiye Cumhuriyeti’ni armağan eden 
milli mücadelenin tüm kahraman-
larını büyük bir saygı ve minnet ile 
anıyoruz.

Tunç KorunTunç Korun
Form Şirketler Grubu Yürütme Form Şirketler Grubu Yürütme 
Kurulu Başkanı Kurulu Başkanı 
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SUZAN SABANCI, AMERİKAN TÜRK 
CEMİYETİ’YLE BİRLİKTE, CUMHURİYETİN 
100. YIL KUTLAMALARI İÇİN THE PLAZA 
HOTEL NEW YORK’U KAPATTI
Suzan Sabancı’nın eş başkanlığını yaptığı Amerikan Türk Cemiyeti, Türkiye Cumhuriyeti’nin 100.yılını New York’taki 
ikonik The Plaza Hotel’de kutlayacak.

Suzan Sabancı’nın eş başkanlığını yürüttü-
ğü Amerikan Türk Cemiyeti (ATS), Türkiye 
Cumhuriyeti’nin 100. yılını unutulmaz bir 
etkinlikle taçlandırıyor. Her yıl dünyanın 
dört bir yanından üst düzey katılımcıları 
bir araya getiren geleneksel gala yemeği, 
bu yıl Cumhuriyet’in bu önemli dönüm 
noktasını onurlandırmak üzere düzenle-
niyor. 13 Kasım 2023 tarihinde The Plaza 
Hotel New York’ta gerçekleştirilecek özel 
gecede modern Türkiye Cumhuriyeti’nin 
100 yıllık başarısı kutlanacak. 

Suzan Sabancı yaptığı açıklamada, “Ame-
rikan Türk Cemiyeti olarak her yıl çok 
önemli bir tema etrafında geleneksel 
gala yemeğimizi düzenliyoruz. Ancak bu 
yıl benim için ayrı bir öneme sahip. Bu ta-
rihi anı, uluslararası katılımcılarla paylaş-
mak ve kutlamak için büyük bir heyecan 
duyuyorum. Türkiye Cumhuriyeti’nin 100 
yıl boyunca devam eden büyük başarısı, 
sadece bizim değil tüm dünyanın ilham 
alması gereken bir dönüşümün coşkusu-
nu taşıyor” dedi.

Amerikan Türk Cemiyeti, merakla bekle-
nen galanın hemen sonrasında JPMor-
gan’la birlikte bir yatırım konferansı da 
düzenleyecek. JPMorgan’ın New York’ta-
ki Genel Merkezinde gerçekleşecek kon-
feransta Türkiye’deki yatırım fırsatlarına 
odaklanılacak. Uluslararası yatırımcıları 
ve seçkin iş insanlarını bir araya getirecek 
konferansa Türkiye Cumhuriyeti Hazine 
ve Maliye Bakanı Mehmet Şimşek de ka-
tılacak.

Konferansa ilişkin yaptığı değerlendir-
mede, Sabancı, “ATS olarak her yıl çok 
boyutlu etkinliklerle, özellikle uluslararası 
katılımcılara ülkemizi farklı yönleriyle ta-
nıtmayı hedefliyoruz. Ülkemizin ekono-
mik dönüşümünün hız kazandığı bu dö-
nemde, yatırım konferansımızın Türkiye 
için büyük faydalar sağlayacağına inanı-
yorum” dedi.

Suzan Sabancı Suzan Sabancı 

e-Bilet



e-Bilet
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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.

Soyer  OrhanSoyer  Orhan
Harput Dibek Yönetim Kurulu BaşkanıHarput Dibek Yönetim Kurulu Başkanı

Başka bir topluluğun esareti altında kalma-
ya alışmamış kadim Türk devlet bilinç ve 
töresi, tarih boyunca milletine on yedi kez 
devlet kurdurmuş; bağımsız olma ülküsü 
Dünya’da sömürü altında bulunan diğer 
milletlere de örnek teşkil etmiştir. Amasya 
Tamimi (Havza Genelgesi), Erzurum ve Sivas 
Kongreleri milletimizin yakın geçmişinde 
sömürü ve mandacılığa karşı çıkışın en bü-
yük göstergeleridir. Bu edimleriyle yeni Türk 
devletini kurmak için meşaleyi devralan Ulu 
Önder Gazi Mustafa Kemal Atatürk’ün “Ya 
istiklâl ya ölüm” sloganıyla başlattığı milli 
iradenin 29 Ekim 1923 tarihinde ilân ettiği 
cumhuriyet, şimdi yüz yaşında!

Cumhuriyet kavramı egemenliğin millete ait 
olduğunu ve halkın kendi kendini yönetme 
biçimiyle açıklanabilir. Belirli bir zümre, top-
luluk veya ailenin yönetimde yer almadığı; 
isteyen herkesin yönetimde söz hakkının 
bulunabildiği, seçimlerle iş başına gelen de-
mokratik bir topluluğun ülkeyi yönetmesi 

şüphesiz ki Dünya’daki en modern siyasi 
rejimdir.  Seçim esasına dayalı bir iradeye 
dayanan cumhuriyet, seçme ve seçilme 
hakkının millete ait olmasını temsil etmek-
tedir. 1934 yılında seçme ve seçilme hakkı 
Türkiye’de yaşayan kadınlara tanındığında 
henüz birçok Avrupa ülkesinde böyle bir 
uygulama yoktu. İhtilal ile Dünya’ya cum-
huriyet ve demokrasinin ilkelerini yayan 
Fransa’da bile 1944 yılında kadınlara seç-
me ve seçilme hakkı verilmiştir. Türkiye’de 
yaşayan kadınlar seçme ve seçilme hakkını 
İsviçreli kadınlardan 36, Fransız kadınlar-
dan 11, Belçikalı kadınlardan ise 14 yıl önce 
elde etmişlerdir. İşte bu büyük ileri görüş-
lülüğü ve keskin zekâsı sayesinde Gazi 
Mustafa Kemal Atatürk, Kurtuluş Savaşı’n-
dan sonra ve sadece kendi döneminde nü-
fusu yaklaşık 13,5 milyon (üçte ikisi yaşlı, 
kadın ve çocuk)  olan Genç Türkiye ülkesi-
nin kalkınması için içlerinde bez, çimento, 
cam, şeker, kâğıt, maden, dokuma, elektrik 
gibi temel ihtiyaçları barındıran unsurların 

yanında ayrıca silah, fişek, barut ve uçak 
gibi savunma sanayisinde ülkeyi geliştirecek 
olan kırk altı farklı üretim tesisinin temelini 
attı; açılışını yaptı. 

Esaret altında yaşayamayıp kanıyla canıyla 
bu ülkeyi savunan; ülkesinin çağdaş, mo-
dern ve bilimsel alanlardaki gelişimini sü-
rekli kılan bir ecdadın torunları olarak Türki-
ye Cumhuriyeti Devleti’nin yüzüncü yılında 
ülkedeki üretimin sürekliliğini destekliyor; 
jeopolitik ve jeofiziksel bakımdan Avrupa ve 
Asya kıtasını birbirine bağlayan ülkemizde 
gerçekleşen “Türkiye Üretimi / Türk Malı” 
kalite algısının Dünya üzerinde markalaş-
masını sağlamak için var gücümüzle çalış-
malarımıza devam ediyoruz. 29 Ekim Cum-
huriyet Bayramı’mızı ve Türkiye Cumhuriyeti 
Devleti’nin kuruluşunun 100. yılını gururla 
ve ecdada saygıyla kutluyor; ülkemizin ge-
leceğinin kaygı ve ekonomik buhranla değil; 
mutluluk ve umutla şekilleneceğinin inan-
cıyla hareket ediyoruz.

ULU ÖNDER GAZİ 
MUSTAFA KEMAL 
ATATÜRK’ÜN 
“YA İSTİKLÂL 
YA ÖLÜM” 
SLOGANIYLA 
BAŞLATTIĞI 
MİLLİ İRADENİN 
29 EKİM 1923 
TARİHİNDE 
İLÂN ETTİĞİ 
CUMHURİYET, 
ŞİMDİ YÜZ 
YAŞINDA!



21

 Haberler / MALL&MOTTO



MARKAMIZI ÖZEL KILAN ŞEY 
DOĞALLIĞIMIZDAN 
GELİYOR ASLINDA

Sektörde yatırım yapmak isteyen bir ya-
tırımcı neden sizin markanızı tercih et-
sin?

Alaçatı Muhallebicisi bugün Türkiye’nin her 
bölgesinde, 93 şubesi ile hizmet veren bir 
markadır. 10 yıllık geçmişimiz ile bugün 
en çok tercih edilen lider markalar arasın-
dayız. Biz sunduğumuz hizmetin başarısını 
sayılardan çok müşteri memnuniyetimizle 
ispatlamış bir markayız. “Birlikte Büyüyelim” 
mottomuz aslında Franchise sistemine ba-
kış açımızı çok net ortaya koyuyor. Franchi-
see verdiğimiz her kişi veya kurum bizim “İş 
Ortağımız”. Başarıyı yakalamak ve açılan her 
şubenin tercih edilen bir mekan olması için 
her beraber çalışıyor ve gereken her türlü 
desteği bütün süreç boyunca veriyoruz. Ba-
şarısını bu sektöre ispatlamış bir kurumu-
nun desteğini almak, bu isim altında kurum 
olarak şube açmak her girişimcinin hayali-
dir. Bunu da aldığımız taleplerden anlıyoruz. 

Bayilik/frachise  için ne istiyorsunuz ? 
Gerekli Şartlar nelerdir?

Avm ve cadde lokasyonları için üç ayrı iş-
letme modeli ile projelendirme yapıyo-
ruz. Tam mutfaklı Restoran için minumum 
200-250m2, yarım mutfaklı Kiosk Plus için 
200-250m2 ve Alaçatı evi için minumum 50 
m2 metrekarelik alana ihtiyaç duymaktayız. 
Bu şartlar sağlandığında yatırıma başlıyo-
ruz. Marka olarak yatırımcımızla mutfaklı 
ve mutfaksız konseptle ilerlemekteyiz. Dü-

Erson TomakinErson Tomakin
Yonetim Kurulu Üyesi/Genel MüdürYonetim Kurulu Üyesi/Genel Müdür

şünülen mağazanın 
m2 ölçüsü ve açık 
alan-kapalı alan bü-
yüklerine göre hazır-
lanan proje doğrul-
tusunda maliyetleri 
belirliyoruz. Hazırla-
nan proje ve maliyet 
tarafında mutabık 
kalınması sonucunda 
inşaat sürecine başlı-
yoruz. 

En iyi franchise/ba-
yilik fırsatlarınız  ne-
lerdir?

Markamızı özel kılan şey doğallığımızdan 
geliyor aslında; Doğanın güzelliklerine olan 
tutkumuzdan ilham aldık. Ege’de olduğu 
gibi; yöresel yemeklerimiz ile keçi sütü ger-
çek meyve yerli salep ve çikolatadan üretil-
miş dondurmalarımızın, sütlü tatlılarımızın 
servis edildiği restoranlarımızda doğallığı 
temel değer olarak benimsedik. Bizi farklı 
kılan ve tercih edilmemizi sağlayan da bu 
misyonumuz aslında. Yatırımcıların bizde 
gördüğü ve bulmayı bekledikleri şeyleri 
özetlersek; Ürünlerimizde katkı maddesi 
kullanılmadan, tamamen doğal lezzetleri 
misafirlerimiz ile buluşturmak için çalışıyo-
ruz. Alaçatı’nın kendine özgü mimarisinden 
esinlenerek tasarladığımız mekanlarda mi-
safirlerimize, Alaçatı’nın ferahlığını ve do-
ğallığını hissettirmeye çalışıyoruz. Ege ve 
Akdeniz kültürüne katkı sağlıyor, bölgenin 
kendine özgü tatlarını yaşatmak ve koru-
mak için çaba gösteriyoruz.

Franchise pazarında kendinizi farklılaş-
tırmaya nasıl çalışıyorsunuz?

Bu sektördeki en büyük yenilik ve eşsizlik 
öncelikle ürünlerimizi kendi çiftliğimizden 
sağlamamız. Sağlık ve lezzet en önemli kri-
terlerimiz. Alaçatı Muhallebicisi’ni lider ko-
numa getiren hizmetlerimizin en önemlisi 
lezzeti kadar sağlıklı ürünler servis etme-
mizden geliyor. Sütlü tatlılarının yanında 
yemek menümüz ve kendi çiftliğimizden 
gelen kahvaltılıklarıyla öne çıkarak oluş-
turduğumuz farklı işletme modellerimizle 

sektörde yenilik oluşturduk. Dünden bugüne 
tüm sütlü tatlıların reçetelerini, hala orijina-
line sadık kalarak geleneksel yöntemle ha-
zırlamaktayız. Her yıl yaz ve kış olmak üzere 
menümüzde iki kez yenileyerek misafirlerine 
yeni ürünleri sunuyoruz. 

Franchising /Bayilik sisteminizde satış 
gücü oranı  nedir?

Marka olarak, faaliyet gösterdiğimiz sektör-
de, geniş ürün yelpazesi, farklı lezzetlerimiz ve 
sunduğumuz konfor sayesinde müşteri bek-
lenti ve ihtiyaçlarını karşılayabiliyoruz. Şubele-
rimizin satışının büyük çoğunluğunu, kahvaltı, 
sütlü tatlı ve dondurma gurubu oluşturmak-
tadır. Belirlediğimiz lokasyonlardaki metre-
kare verimliliğini açılış öncesi tespit ediyor, 
yatırımcımıza operasyonel hizmet, işletmecilik 
ve mutfak eğitimleri konularında destek veri-
yoruz. Sektörel tecrübemiz ve sektörün karlılık 
oranlarına baktığımızda, bir yatırımcının top-
lam ciro üzerinden ortalama %20-25 seviyele-
rinde karlılığa ulaşması beklenmektedir. 

Marka bilirliğini ne kadarını etkilemekte?

Misafirlerimize verdiğimiz hizmet için üç ana 
yaklaşım geliştirdik; ürün çeşitliliği, konfor ve 
lezzet. İnsanı rahatlatan ve kişinin kendisini 
huzurlu hissetmesini sağlayan dekor-konsept 
algısını başarıyla uyguladığımızı düşünüyoruz. 
Mağazalarımızda hakim olan dekorasyon algı-
sı Ege kültürü özellikleri taşıdığı için sektörde 
bulunan diğer markalara kıyasla daha sıcak ve 
renkli karşılanıyor. Misafirlerimizin kendilerini 
daha huzurlu ve mutlu hissetmelerini sağlayan 
bu atmosfer, aynı zamanda modern kültürün 
insan ruhunu yeniden merkeze almaya başla-
dığı günümüzde, oluşturulmak istenen yeni 
doğal yaşam tarzına da bir o kadar uyumlu. 
Bu durumun da, sektör içerisinde, markamızın 
rakiplerimize göre daha fazla tercih edilme se-
beplerinden biri olduğunu görüyoruz. 

Yeni franchise yatırımları için hangi bölge-
lere ağırlık vermek istiyorsunuz?

AVM ve cadde lokasyonlardaki işletmeleriyle 
sektörde fark oluşturarak “Tam mutfaklı res-
toran, yarım mutfaklı kiosk plus ve Alaçatı evi 
olmak üzere 3 farklı işletme modellerimiz ile 
yeni dönemde açılmayı planladığımız; Ankara, 
Eskişehir, Kütahya, Afyon, Manisa, Çanakkale, 
Sinop, Trabzon, Rize, Giresun, Amasya, Nev-
şehir, Sivas, Yozgat, Kahramanmaraş, Adıya-
man ve Hatay’da çalışmalarımız devam edi-
yor. Yatırım hedeflerimiz doğrultusunda yakın 
zamanda bize göre en lezzetli yatırım olan 
Alaçatı Muhallebicisi, bu 17 ilimizde açılacak. 
Yeni yatırımlarımızla 2023 yılsonu hedefimiz 
olan 100 şubeyi aşmayı planlıyoruz. Mevcutta 
ise daha güçlü olduğumuz büyük şehirlerde, 
şube sayımızı homojen bir şekilde artırmayı 
hedefliyoruz.
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CUMHURİYET’İN 100. YILINI SMG’NİN 
MARŞLARI İLE DAHA COŞKULU KUTLAYIN! 
Dijital müzik yayıncılığının lider şirketi SMG, yenilikçi çalışmalarıyla sektöre yön verirken müşterilerinin hayatını da 
kolaylaştırıyor. 14 bini aşkın lokasyonda kendi özel yazılımı üzerinden müzik ve anons yayını yapan SMG, markaların 
dönemsel ihtiyaçlarına yönelik özel müzik listeleri ve anonslar hazırlayarak satışlara olumlu katkılar sunarken tüke-
ticilerin motivasyonunu da artırıyor.  SMG kurucu ortağı Gül Gürer Alimgil ile yenilikçi çalışmalarını konuştuk. 

Resmi gün marşları

Marşlar için, ulusal günlere ait hislere odak-
landıklarını ve bu ruh hali üzerine marşları 
şekillendirdiklerini belirten Alimgil, “Resmi 
günler için özel olarak hazırladığımız bu 
eserler, bizim tarafımızdan üretilen, tüm 
hakları SMG’ye ait eserlerdir. Marşlar ülke-
mize ait ezgiler barındırdığı için yurt dışı ka-
taloglarında bulunmuyor. Bu nedenle tıpkı 
diğer müzik türlerinde olduğu gibi marşların 
müşterilerimizin işletmelerinde yasal olarak 
kullanılması için de özel müzikler yaptık. Ta-
lep eden müşterilerimizin yayınlarında ücret 
karşılığı devreye alabiliyoruz. 

Ulusal günlerde yayınınızda kullanabilece-
ğiniz, milli duyguları harekete geçiren ve za-
fer coşkusu taşıyan SMG’nin kendi ürettiği 
marşları dinlemek ve fiyat almak için pazar-
lama@smg.com.tr e-mail adresi ile iletişime 
geçebilirsiniz. 

SMG sadece bir müzik şirketi değil, aynı 
zamanda bir teknoloji şirketi

SMG, yayınları kendi geliştirdikleri özel yazı-
lım ile depola - çal yöntemiyle tek merkez-
den gerçekleştiriyor. Müzik yayını yapmak 
için kullanılacak SMG Player firmanın kendi 
bilgisayarına ya da SMG’den satın alınabile-
cek Music-box adını verdikleri donanımlara 
yükleniyor. İnternet üzerinden streaming 
metoduyla değil depola - çal yöntemiyle 
yayın yapıldığı için bağlantının koptuğu ya 
da hızının düştüğü anlarda bile yayın ke-
silmiyor. Kurumlar hem kota problemi ya-
şamıyor hem de ihtiyaca yönelik müzik ve 
anons hizmeti alınabiliyor. Bu yazılım saye-
sinde SMG, 100 ya da 1.000 veya herhangi 
sayıda şubesi olan bir markanın her bir şu-
besi için aynı anda aynı ya da farklı içerikler 
hazırlayıp, yayınlayabiliyor. 

Profesyonel ekipleri tarafından hazırlanan 
müzik listeleri, o markanın sektörü, hedef 
kitlesi ve kurumsal yapısı ile eşleştirildiği 
gibi, yılın hatta günün farklı zaman dilim-
lerine göre de şekillendirilebiliyor. Müzik 
yayın yönetimi personelin inisiyatifine bıra-
kılmayarak aksiliklerin önüne geçilebiliyor 

ve profesyonel yönetilen yayınlar satışların 
artmasına da destek oluyor. 

Gül Gürer Alimgil: Dünya standartlarında 
müzik yapıyoruz

Snapmuse firması altında yıllardır mü-
zik üretmeye devam ettiklerini belirten 
SMG Kurucu Ortağı Gül Gürer Alimgil, 6 
adet stüdyoları bulunan ofislerinde farklı 
tarzlarda ve dünya standartlarında müzik 
yaptıklarını söyledi. Alimgil, “Projeye baş-
larken, yapılabilecek her türlü tarzda, en 
kaliteli enstrümanlarla en iyi müzisyenlerle, 
en güzel müzikleri üretmeyi hedefledik. 14 
yıldır bu sektörde hizmet veren bir şirket 

olarak, hangi sektörlerde hangi müziklere 
ihtiyaç duyulduğunu, stok müziklerde ne 
gibi eksiklikler ve sıkıntılar olduğunu çok 
iyi biliyorduk. Ürettiğimiz müzik türlerinde 
en iyisini yapmak için çok farklı tarzlarda 
müzisyen ve şarkıcılarla bir araya geliyoruz. 
Örneğin soul müzikler için Afro-American 
sanatçılarla, Latin tarzda eser yaratacaksak 
Kübalı sanatçılarla, deep house için en iyi 
elektronik müzik prodüktörleriyle çalışıyo-
ruz” diye konuştu.

Müzik ve anons yayını hizmeti için, info@
smg.com.tr mail adresinden ya da 0212 352 
16 62 no’lu telefon numarasından SMG’ye 
ulaşabilirsiniz.  

Gül Gürer Alimgil Gül Gürer Alimgil 
SMG Kurucu Ortağı SMG Kurucu Ortağı 
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Erzurum MNG Alışveriş ve Yaşam Merke-
zi’nin başarılı Genel Müdürü Dr. Aydoğan 
Süer, 29 Ekim Cumhuriyet Bayramı’nı kut-
lama mesajında, Türkiye’nin önümüzdeki 
yıllardan başlayarak dünyanın lider ülkeleri 
arasına adını yazdıracağına ve etkinliğini 
daha da artıracağına vurgu yaptı. Sektörün 
vizyoner liderinin yüzüncü yıl mesajı şöyle: 
Alışveriş merkezleri ve perakende sektö-
rünün değerli temsilcileri, arkadaşlarım ve 
meslektaşlarım! 

Hep birlikte Cumhuriyetimizin yüzüncü yılını 
kutlayacağımız 29 Ekim’e adım adım yakla-
şıyoruz. Türk Milleti, göğsümüzü kabartan 
şanlı bir tarihe sahiptir. Her yurttaşımız Türk 
olmakla övünür. Bunun arkasında Fatih Sul-
tan Mehmet, Gazi Mustafa Kemal Atatürk 
gibi yaşadıkları yüzyılın çok ötesinde, tüm 
dünyayı kendisine hayran bırakan liderlerin 
imzası vardır. Biz tarih boyunca bağımsız 
yaşamış bir ulusun evlatlarıyız. Cumhuriye-
timizi, bu ülke için canını feda eden ataları-
mızdan devraldık. Ve eğer kıymetli toprakla-

29 Ekim Cumhuriyet Bayramı’na sayılı günler kala, 100. yılın heyecanı içindeyiz. Hedefimiz, ekonomisi güçlü, şirket-
leri güçlü, orta sınıfı güçlü, demokratik ve bağımsız bir Türkiye olarak sonsuza dek yaşamak! 

rımızın üzerine en ufak bir gölge düşerse bu 
ülke için hayatımızı ortaya koyabilecek güç 
ve cesarete sahibiz. 

Çalışkan, Ülkesini Seven, Toprağını Sahip-
lenen İnsanlar Ülkesi Türkiye 

Çalışkan, ülkesini seven, toprağını sahiplenen 
insanlar ülkesi Türkiye olarak, Cumhuriyeti-
mizin yüzüncü yılını coşkuyla kutlamaya ha-
zırlanıyoruz. Bu noktada vatanseverlik, bizleri 
birleştiren en büyük sır. 

Bağımsız Bir Ulus Olmanın Bedeli, Güçlü 
Bir Ülke Olmak

Bugün Anadolu’nun neresine giderseniz gi-
din, Cumhuriyet’in değerlerini içselleştirmiş 
insanlar ile karşılaşırsınız. Günlük yaşamdan 
spordaki başarılarımıza, kılık kıyafetten eği-
tim aşkına dek, her noktada çağdaş, teknolo-
jiyi seven ve iyi kullanan bir ülkeyiz. Bağımsız 
bir ülke olmak isteyenlerin, ekonomilerini 
güçlü tutmaları gerekli… Tıpta, teknolojide, 

uzay bilimlerinde, sanayide, inşaatta, mimari-
de, hizmet sektöründe; kısacası her aşamada 
dünya devleri ile yarışan standartlara sahibiz. 
Ülkemizin bereketli toprakları, çalışkanlık 
ve güçlü bir maneviyat ile birleştirildiğinde 
dünyanın en büyük ve etkin ülkelerinden 
biri olma hedefimize adım adım yürümemizi 
engelleyecek hiçbir şey yok. Bugün alışveriş 
merkezleri alanında dünyaya açılma hedefi-
mizi gerçekleştirmeye çalışırken, bunu daha 
iyi gözlemleyebiliyoruz. Gerçekten Türkler, iyi 
organize olabilen, hızlı düşünen, zeki insan-
lar. Bütün bu niteliklerimiz ile dünya liginde 
hızla yerimizi yükselteceğimize inanıyorum. 

Sözlerime son verirken, 29 Ekim Cumhuriyet 
Bayramı’nın coşkusunu hissederek, bu ülke-
nin tarihini, toprağını, insanını seven, ülke-
sine katkı sunabilmenin heyecanını yaşayan 
bütün meslektaşlarımı selamlıyorum. Biz bü-
yük ve güçlü bir ülkeyiz. Gazi Mustafa Kemal 
ve aziz şehitlerimizin hatırasına saygıyla, tüm 
yurttaşlarımızın Cumhuriyet Bayramı’nı kut-
larım.

Dr. Aydoğan SüerDr. Aydoğan Süer
Mng yönetim hizmetleri A.Ş Genel MüdürüMng yönetim hizmetleri A.Ş Genel Müdürü

ÜLKESİNİ SEVEN İNSANLARIN GURUR 
GÜNÜDÜR CUMHURİYET BAYRAMI!



ÜLKESİNİ SEVEN İNSANLARIN GURUR 
GÜNÜDÜR CUMHURİYET BAYRAMI! CUMHURİYET

100 YAŞINDA!
Senin aydınlattığın bu yolda, 
100 yıldır ilerliyoruz!

kutlu olsun!

Cumhuriyet 
Bayramımız
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HOT DÖNER 
SEKTÖRDE İLK 
KURULAN VE 
ÖNDE GELEN 
MARKALARDAN 
BİRİ OLDUĞU İÇİN 
BİLİNİLİRLİĞİ VE 
GÜVENİLİRLİĞİ 
İLE EN ÇOK 
TERCİH EDİLEN 
MARKALARDAN 
BİRİDİR

Sektörde yatırım yapmak isteyen bir ya-
tırımcı neden sizin markanızı tercih et-
sin?

Hot Döner sektörde ilk kurulan ve önde 
gelen markalardan biri olduğu için bilinilir-
liği ve güvenilirliği ile en çok tercih edilen 
markalardan biridir. Bunun yanında üretici 
olmamız nedeniyle sürekli yüksek kalitede 
ürün tedariği garantisi vermektedir. Profes-
yonel ve tecrübeli kadrosu ile de her de-
partmanıyla daima yatırımcılarının yanında 
olan ve onlarla birlikte hareket ederek ken-
dini sürekli geliştiren bir markadır.

Bayilik/frachise için ne istiyorsunuz? Ge-
rekli Şartlar nelerdir?

Öncelikle bayi adayımızın sektör dinamikle-
rine ve işletmecilik de aradığımız becerilere 
uyumu bizim için çok önemli. Doğru lokas-
yon ve doğru yatırımcı birlikteliğini yakala-
yabilmek en çok önem verdiğimiz noktadır.
Bayilik için isim hakkı bedelimiz 150.000 

TL’dir. Mağaza yatırım bütçelerimiz proje-
lere göre değişkenlik göstermektedir ama 
ortalama bir mağazanın anahtar teslim fiya-
tı 1.600.000 TL civarlarında gerçekleşmekte-
dir.

En iyi franchise/bayilik fırsatlarınız neler-
dir?

Bayilerimize açılış itibariyle ürün ve kam-
panya desteklerimiz başlıyor. Sürekli olarak 
mağaza ve on line kanallardaki satışlara 
desteklerimiz devam ediyor. Sadece satış 
odaklı destek değil tedarikte de en kaliteli 
markayı en uygun şartlarla sunma desteği-
mizde onlara pozitif karlılık fırsatları yaratı-
yor.

Franchise pazarında kendinizi farklılaş-
tırmaya nasıl çalışıyorsunuz?

Konseptimizden menümüze kadar sürekli 
inovasyon çalışmaları yaparak gelişimimizi 
devam ettiriyoruz. Burada en büyük desteği 

değerli fikir ve yönlendirmeleriyle bayileri-
miz ve misafirlerimizden alıyoruz.

Yurtici şartlarınız ile yurtdışı şartlarınız 
arasındaki fark var mıdır?
Henüz yurt dışı şubemiz bulunmamaktadır.
Bayilik/frachise çalışmalarınızda avantaj-
ları nelerdir?

Yatırımcılarımız kaliteli ve uygun fiyatlı 
ürünleri sunan ve yanlarında sürekli omuz 
omuza çalıştıkları bir markaya sahip olurlar. 
Mağazalarını ideal kar oranlarıyla çalıştır-
mak ve geliştirmek için sürekli desteklendik-
leri bir sistem içinde ticaretlerine mutlulukla 
devam ettirebilme imkanına kavuşurlar.

Ercan YılmazErcan Yılmaz
Hot Döner Genel Müdürü Hot Döner Genel Müdürü 



C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K



30

MALL&MOTTO / Haberler

Yemek POS’un kurulum hikâyesi nedir?

2010 yılında kurulan Desen POS, Franchise 
işletmelerine dijital çözümler sunma ama-
cıyla doğmuştur. 2022 yılında Yemek POS 
olarak yolculuğumuza devam etme kararı 
alarak, ailemize yenilikler eklemiş ve sek-
törde öncü olma misyonumuzu sürdürmüş 
bulunmaktayız. Sektördeki deneyimimiz ve 
markamıza atanmış olan özel proje yöneti-
cisi ve teknik personel kadromuz sayesinde 
müşterilerimizin ihtiyaçlarına hızlı ve etkili 
bir şekilde yanıt veriyoruz.

Hedefimiz, Franchise sistemi ile çalışan 
işletmelerin verilerini anlık olarak izleye-
bilmelerini ve hızlı kararlar alabilmelerini 
sağlayacak bir dijital platform oluşturmaktı 
ve bu alanda büyük bir başarı elde ederek 
sunduğumuz hizmetlerde sürekli yenilikler 
yapmaya devam ediyoruz.

Yemek POS iş ortaklarımızın işletmelerinin 
yönetimini güvenli bir şekilde sağlamalarına 
yardımcı olurken, restoranların büyümesine 
katkıda bulunmayı, siparişleri hızlıca alma-
yı ve takip etmeyi sağlayarak işletmelerin 
potansiyelini maksimize etmelerine de yar-
dımcı olur.

Markalar neden sizi tercih etmeliler ve 
verdiğiniz hizmetler nelerdir?

Yemek POS, işletmelere kapsamlı çözümler 
sunar. Bu çözümler arasında İşletme Kaynak 
Planlaması (ERP), Müşteri İlişkileri Yönetimi 
(CRM), online tahsilat ve mutabakat sistem-
leri, mali yönetim, tedarik zinciri yönetimi, 
insan kaynakları yönetimi gibi birçok hiz-
met bulunmaktadır. Ayrıca projelerin yöne-
timi ve raporlama gibi özel çözümlerle de 
işletmelerin rekabet gücünü artırarak dijital 
dönüşümlerini destekler.

B2B uygulamamız sayesinde merkez ve bayi 

arasındaki işlemler, ödemeler, ekstre gö-
rüntülemeleri, iade ve talep edilecek ürün 
bilgilerinin görüntülenmesi ve kontrolü 
gibi süreçler iş ortaklarımızın işlerini kolay-
laştırırken; stok takibi, cari hesap yönetimi, 
ekstre görüntülemeleri, çek senet takibi ve 
muhasebe hesaplarının onaylanması ve ta-
kip edilmesi gibi işlemleri de basitleştirir. 
Ayrıca, Franchise yönetimini desteklemek 
için organizasyon şemaları oluşturabilir ve 
kampanya yönetimini bant fiyat sistemi ile 
verimli bir şekilde gerçekleştirebilirler.

Yemek POS Restoran uygulamamız, masa 
takibi, gel-al hizmeti, paket servisi, mutfak 
yönetimi ve restoran çalışanlarının iş ta-
kibini hızlı ve etkili bir şekilde yapmalarını 
sağlar. Mobil Garson ve Cep POS gibi uy-
gulamalarımızla şube takipleri zahmetsizce 
gerçekleştirilebilir. Ayrıca, online platform 
entegrasyonları sayesinde (YemekSepeti, 
Migros, Trendyol, Getir, GoFody) şubelere 
gelen siparişleri tek bir cihaz üzerinden ta-
kip edebilirler. Aynı zamanda kurye lokas-
yonunu izleme ve paket teslim sayılarının 
raporunu alma gibi işlemleri günlük, hafta-

lık ve aylık periyodlarla takip ederek süreçte 
iyileştirilmesi gereken noktaları kolayca tes-
pit edebilirler.

Çağrı Merkezi uygulamamız, sistemimize 
gelen siparişleri otomatik olarak işler ve si-
parişi en uygun şubeye yönlendirir. Dijital 
tahsilatlar, sipariş bedeli teslim edildikten 
sonra e-arşiv faturalarına dönüştürülür.

Yemek POS’un yenilikleri nelerdir?

Gelişen teknoloji ile birlikte ulaşmak isteni-
len bilgilere, hizmetlere ve ürünlere her an 
erişebilmekteyiz. Biz de Yemek POS olarak 
uygulamalarımızı Web ve Mobil’e uyumlu 
hâle getirerek çalışmaların verimliliğini art-
tırma hedefindeyiz. Mobil cihazlar ile işlet-
melerin üretim takiplerini, saha sipariş ta-
kiplerini ve raporlarını mobil telefonlarında 
görmelerini ve her yerde her zaman ulaşa-
bilir olmalarını sağlamaktayız.

Yemek POS'un sunduğu çözümler neler-
dir ve hangi işletme türlerine yöneliktir?

Yemek POS olarak, iş ortaklarımızla faali-
yetlerimizi dijital platformlarda sürdürme-
nin yanı sıra Türkiye'nin çeşitli bölgelerinde 
bayilik açma çalışmalarımızı aktif bir şekilde 
yürütmekteyiz. Teknik destek ekibimiz, ya-
zılım geliştirme ekibimiz, satış ve pazarlama 
ekibimiz ve yönetim kadromuz ile birlikte 
ailemizi genişletmeyi ve sürekli olarak bü-
yümeyi hedeflemekteyiz. Franchise siste-
mini benimseyen işletmeler, barkodlu sa-
tış yapan işletmeler, restoranlar, üreticiler, 
toptan ve perakende mal alım-satımı yapan 
tüm işletmeler için sunduğumuz çözümler 
ile işletmelere tüm iş süreçlerinde destek 
sağlamaktayız.

 Bu süreçte, iş ortaklarımıza 360 derece hiz-
met sunma amacıyla uzmanlıkla donatılmış 
ekibimiz ile birlikte çalışmaktayız. Sektörde-
ki ihtiyaçları ve gereksinimleri anlayarak, iş 
ortaklarımıza özelleştirilmiş çözümler suna-
rak işletmelerin verimliliğini artırmayı ve bü-
yümelerini desteklemeyi amaçlamaktayız.

YEMEK POS OLARAK, 
İŞ ORTAKLARIMIZLA 
FAALİYETLERİMİZİ 
DİJİTAL 
PLATFORMLARDA 
SÜRDÜRMENİN 
YANI SIRA 
TÜRKİYE'NİN ÇEŞİTLİ 
BÖLGELERİNDE 
BAYİLİK AÇMA 
ÇALIŞMALARIMIZI 
AKTİF BİR ŞEKİLDE 
YÜRÜTMEKTEYİZ

Mehmet UyanMehmet Uyan
YemekPos Satış ve Pazarlama YemekPos Satış ve Pazarlama 
MüdürüMüdürü
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Mustafa Kemal Atatürk’ün 19 Ma-
yıs 1919 tarihinde Samsun’a çıkışı ile 
ateşlenen ve vatanımızın her karış 
toprağını canları pahasına savunan 
aziz milletimizin büyük milli mücadele 
ruhu ile kazandığı Cumhuriyet’imizin 
100. Yılı kutlu olsun.

Cumhuriyet, bizlere seçme ve seçilme 
özgürlüğü sunan en demokratik yöne-
tim şeklidir. Bizi biz yapan değerleri-
mizi temsil eder. Cumhuriyet en büyük 
kazanç ve erdemdir. Bu büyük erdemi 
sonsuza dek yaşatacağız.

Yüce Türkiye Cumhuriyet’imizin kuru-
cusu Mustafa Kemal Atatürk başta ol-
mak üzere vatana gönül vermiş kahra-
man silah arkadaşlarını, gazilerimizi ve 
aziz şehitlerimizi sonsuz saygı, minnet 
ve şükranla anıyoruz.

Sedat Donmez Sedat Donmez 
Atlantis Fun City Genel KoordinatörüAtlantis Fun City Genel Koordinatörü

YÜCE TÜRKİYE CUMHURİYET’İMİZİN KURUCUSU MUSTAFA 
KEMAL ATATÜRK BAŞTA OLMAK ÜZERE VATANA GÖNÜL VERMİŞ 
KAHRAMAN SİLAH ARKADAŞLARINI, GAZİLERİMİZİ VE AZİZ 
ŞEHİTLERİMİZİ SONSUZ SAYGI, MİNNET VE ŞÜKRANLA ANIYORUZ
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ELAZIĞ PARK YİRMİ ÜÇ’ÜN YENİ GENEL MÜDÜRÜ ALİ GESOĞLU
CUMHURİYET, TÜRK MİLLETİ’NİN EN BÜYÜK HAZİNESİ
Cumhuriyet Bayramı’na dair kutlama mesajını paylaşan Elazığ Park Yirmi 
Üç Genel Müdürü Ali Gesoğlu’na, şehrin sorunlarına ek olarak Franchising 
Fuarı’na katılacak şirketler açısından alışveriş merkezinde kiralamaya uygun 
yer olup olmadığını sorduk.

Park Yirmi Üç AVM, alışveriş merkezleri ve 
perakende dünyasında, 23 plakalı Elazığ’ın 
önde gelen temsilcilerinden biri… Şehirdeki 
ilk alışveriş merkezi olma niteliğini taşıyan 
işletmenin Yeni Genel Müdürü Ali Gesoğlu 
29 Ekim mesajında, Müslüman ve laik bir 
ülke olarak Türkiye’nin tüm dünyaya ilham 
verdiğini, bölgedeki pek çok ülkenin Türki-
ye’yi örnek aldığını ve ülkemizin bu değerli 
niteliklerinin de Atatürk’ün izinde gerçek-
leştiğini ifade etti

Kamuoyunda sık sık hem İslamiyet’e hem 
de Atatürk’e yönelik provokatif girişimler 
gündeme geldiğini vurgulayan Gesoğlu, 
“Türk insanı hem Ata’sına hem de dinine, 
sıkı sıkıya bağlıdır. Türkiye söz konusu ol-
duğunda ülkemizdeki herkes, refaha kavuş-
muş, bağımsız ve özgürlükçü bir vatanda 
yaşamayı arzu ediyor. Bereketli toprakları, 
güneşi, denizi, çalışkan insanları ile Türkiye, 
100. yılında da bizi bölmek isteyenlere karşı 
hassas ve uyanık. Art niyetli provokasyon-
lardan uzak durarak siyaset üzeri bir zemin-
de birleşmenin yolunu bulmalı, ekonomimi-
zi düzeltip tarım, hayvancılık, turizm, yer altı 
kaynakları gibi konularda elimizdeki büyük 
potansiyeli daha verimli bir şekilde hayata 
geçirebilmeliyiz. 

Güneş Enerjisi ve Sıfır Atık Projelerimizin 
Öncelikli Hedefi, Dünyayı Korumak

Park Yirmi Üç olarak biz bu ekonominin 
alışveriş merkezi tarafındayız. Her konuda 
ilk önce “Bize düşen nedir?” diye bakıyoruz. 

Eleman yetiştirmek ise eğitime yöneliyoruz. 
Çevreye duyarlılık ise Park Yirmi Üç’te yap-
maya çalıştığımız gibi güneş enerjisine ve 
Sıfır Atık Projesi’ne ağırlık veriyoruz. Şehir-
deki gençlere kültürel olarak zengin bir iklim 
hazırlamak, onları dünya markaları ile buluş-
turmak ama aynı zamanda da önceliği aşırı 
tüketime değil eğitime vermeleri için onları 
motive etmek, bizlerin görevi. Aynı şekilde 
kişisel olarak görev aldığım Uluslarası Tesis 
Yöneticileri Derneği’nde (TESYÖN ) işletme-
lerin daha sağlıklı ekonomik göstergelere sa-
hip olması, yöneticiler, kiracılar ve çalışanla-
rına dair sorunların en adil şekilde çözülmesi 
gibi konularda çalışmalar gerçekleştiriyoruz.

Bu ülke çok değerli… Burada yaşayan herkes, 
gereğinde canını vermeye hazır olduğu için 
ve olduğu sürece, Cumhuriyetimiz ilelebet 
ayakta kalacaktır. Herkes vatanseverliğini 
kendi yaptığı işte sergilerse, siyasetin ötesin-
de, kadim bir coğrafya olan ve kendine özgü 
bir bilgeliği bulunan Anadolu, gerçekten de 
Cumhuriyet’in İkinci Yüzyılı’nda öncülüğünü 
tüm dünyaya gösterebilir. Pek çok alanda 
ekonomik zorluklar içinde yaşadığımız şu 
günlerde kendimizi ne olduğumuzdan daha 
güçlü ne daha zayıf, ne daha zengin ne daha 
fakir görmemeliyiz. Yüzüncü yılı kutlarken, 
bizlere düşen, bugüne dek güzel güzel ya-
şadığımız bu ülkeyi, gelecek kuşaklara daha 
güçlü bir şekilde emanet edebilmek. Bunu da 
Atatürk’ün dehasını arkamıza alarak ve dini-
mizin güzellikleriyle maneviyatımızı güçlen-
direrek yapabileceğimize inanıyorum. 

Türkiye’ye yönelik saldırılar, bizi köşeye sı-
kıştırmaya çalışan güçler, bu coğrafyanın 
tarihinde daima oldu. Bundan sonra da ola-
caktır. Bir gün bir afet ya da tehdit ile karşı-
laştığımızda gücümüzü kanımızda dolaşan 
bu bağımsız mizaç ve yeri gelince ölümü 
göze alabilecek kadar güçlü vatan sevgisin-
den alacağımız muhakkaktır. 

Değerli meslektaşlarım, değerli okurlar ve 
ülkemin güzel vatandaşları, Cumhuriyet 
kutlamaya değer bir servet. Bir millet için 
dini bayramlar ne kadar kutsal ve müba-
rek ise milli bayramlar da o kadar kutsal ve 
önemlidir. “Milli bayramlarını kutlamayan-
lar, dini bayramlarını kutlayamazlar.” 

Hepimizin 29 Ekim Cumhuriyet Bayramı 
kutlu olsun! 

“Doğu’daki AVM’lerin Görevi, Aşırı Tü-
ketimi Özendirmek Yerine Bulundukları 
Şehrin Ekonomisini Güçlendirmek Olma-
lı”

Bugün bölge halkının dışında pek çok Türk 
vatandaşı, Elazığ ile ilgili hiçbir fikre sahip 
değil. Oysa şehir iyi tanıtılarak turizme yatı-
rım yapılsa, güzel zaman geçirilebilecek pek 
çok tarihi ve doğal güzelliğe sahip. Turizmin 
yanı sıra yer altı kaynakları ve madencilik, 
hayvancılık ve tarım konusunda da gelişim 
potansiyeli var. Elbette sanayi ve inşaat gibi 
sektörler de şehri bu açıdan değerlendire-
bilecektir. 

Elazığ ve şehri temsil eden Park Yirmi Üç 
AVM olarak, 2023 yılının bize uyum ve avan-
tajlar getirmesini diledik. Ne yazık ki Türki-
ye bu yılın henüz başlarında, daha Şubat 
ayında büyük bir depremle derin bir üzüntü 
yaşadı. Artık bu saatten sonra sorunları çöz-
mek, yeni depremlere hazırlıklı olabilmek, 
çevreye karşı duyarlı olmak, afet yönetimine 
hazırlanmak gibi gündemlerimiz var. Küre-
sel salgın, tüm dünyayı olduğu gibi ülkemizi 
de zorladı. Bu yoğun mücadele içinde Ela-
zığ’a özel neler yapılabilir, biz AVM olarak 
tüketiciyi rahatlatacak nasıl festivaller, kam-
panyalar, konserler, sanat etkinlikleri yapa-
biliriz, bunlara kafa yoruyoruz. Şehirle iyi 
bütünleşen ve şehri iyi temsil eden güçlü bir 
işletme olmak en büyük hedefimiz. 

“Dört Ayda 8 Yeni Markanın Açılışını 
Yaptık”

2023 yılı sonbahar sezonuna, güneş ener-
jisinden elektrik üretebilmek ve alışveriş 
merkezimizin ışıklandırması için ayırdığımız 
ciddi yatırımlar ile giriyoruz. Hedefimiz, her 
geçen gün artan enerji maliyetleri konusun-
da kiracılarımızı rahatlatabilmek. Bunların 
yanı sıra son 4 ayda 8 yeni markayı bünye-
mize kattık. Yılın sonuna kadar hedefimiz, 
halen görüşmelerimizi sürdürdüğümüz 10 
yeni marka ile anlaşma yaparak yüzde 100 
doluluk oranına ulaşmak. 

Bu süreç boyunca yüzde 5 gibi sınırlı bir ala-
nımız için yeni markalar ile iletişime devam 
ediyoruz. Yeni kiracılar açısından son derece 
cazip yönlerimiz var. Hızlı karar alabilen bir 
yönetim anlayışı ve şehrin en işlek yerindeki 
avantajlı lokasyonumuza ek olarak şirket-
lere yatırım konusunda pek çok destek de 
sunuyoruz. Bu nedenle henüz Doğu’yu ta-
nımayan ama büyümek isteyen markaların 
mutlaka görüşme talep ettiği özel adresler-
den biriyiz. 
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İYİ BİR MARKA BİLİNİRLİĞİ, 
TÜKETİCİLERİN GÜVENİNİ KAZANMA, 
SADIK MÜŞTERİ TABANI OLUŞTURMA 
VE REKABET AVANTAJI ELDE ETME 
AÇISINDAN OLDUKÇA ÖNEMLİ
TERRA PİZZA BUGÜN 40'TAN FAZLA 
İLDE 150'DEN FAZLA ŞUBESİ İLE 
HİZMET VERİYOR

Sektörde yatırım yapmak isteyen bir ya-
tırımcı neden sizin markanızı tercih etsin?

Terra Pizza olarak 1997 yılından beri yatırım-
cılardan gelen yoğun istek üzerine franchi-
sing sistemi ile ilerliyoruz. Sektörde, köklü ve 
lider bir markayız. Neredeyse tüm Türkiye’yi 
kapsayan 40’dan fazla ilde 150’yi aşan res-
toranlarımız ile müşterilerimize lezzetli piz-
zalar sunmaya devam ediyoruz. Terra Pizza 
olarak, AVM’lerde yer alan yerli ve lider bir 
markayız. Kurulduğumuz günden bu yana 
franchise sistemi ile ilerliyoruz. Terra Pizza 
restoranlarında birlikte keyifle pizza yeme-
nin deneyimini ‘’Gel Beraber Olsun’’ motto-
muzla Türkiye’nin tüm bölgelerinde yaşa-
yan pizza tutkunlarına sunmak istiyoruz. Bu 
nedenle daha çok AVM ve işlek caddelerde 
şube açmayı hedefliyoruz. Yatırımcı adayla-
rımızla sürecin başından sonuna kadar bir-
likte ilerliyoruz. Yatırımcıların gelişimlerini 
takip ederek, her aşamada destek sağladı-
ğımız bir sistemimiz var. Girişimciyi doğru 
şekilde yönlendirmek bu süreçte bizler için 
çok önemli. Tecrübeli kadromuz ile her ay 
düzenli olarak yatırımcılarımızın kar per-
formansını kontrol ediyoruz ve karlılığı he-
deflenen seviyede olmayan şubelere özel 
destekler planlamaları yapıyoruz. Yatırım 
yapmak isteyen girişimcilere karlı ve güve-
nilir bir iş ortamı yaratıyoruz.

Bayilik/franchise için ne istiyorsunuz? 
Gerekli şartlar nelerdir?

Franchise adayları web sitemiz üzerinden 
Ön Başvuru Formu’nu doldurarak başvuru-
larını kolayca gerçekleştirebiliyor. Başvuru-
ların değerlendirilmesinin ardından, uygun 
bulunan adaylarımızı yüz yüze görüşmeye 
davet ediyoruz. Bu görüşmede adaylarımızın 
finansman, yönetim, operasyon ve benzeri 
konulardaki tecrübelerini değerlendiriyoruz. 
Daha sonra adayımızın iş planlarını anlattı-
ğı detaylı bir sunum rica ediyoruz. Burada 
lokasyon seçimi en önemli kriterlerimizden 
biri. Franchise adaylarının tespit ettikleri ve 
sundukları lokasyon alternatiflerini, büyüme 
hedeflerimiz ve ciro potansiyelleriyle birlikte 

değerlendirerek onları en verimli lokasyo-
na yönlendiriyoruz. Sonrasında kiralama ve 
sözleşme süreçlerimiz başlıyor. Adayımız ile 
imzalanan sözleşmenin ardından eğitim sü-
recimizle devam ediyoruz. Adayımızın şube 
yönetimi ve işleyişinde ihtiyaç duyacağı tüm 
bilgiler Terra Pizza Eğitim Departmanı tara-
fından sınıf ve iş başı eğitimleri olmak üzere 
iki aşamadan oluşan zorunlu eğitim progra-
mı ile aktarılıyor. Eğitimin tamamlanmasının 
ardından Terra Pizza yönetiminin de katılı-
mıyla şube açılışımızı gerçekleştiriyoruz.

En iyi franchise/bayilik fırsatlarınız neler-
dir?

Frachise’larımıza proje ve inşaat danışman-
lık desteği sunuyoruz. Lokasyona özel proje 
çizimleri ve avantajlı maliyetlerle inşaat sü-
reçlerini daha kolay hale getiriyoruz. Düzenli 
şube ziyaretlerimizde operasyon uzmanla-
rımızla ciro rakamları, işletme ve pazarlama 
faaliyetleri gibi alanlarda franchise’larımızın 
performanslarını takip edip, geri bildirimler 
sağlıyoruz. Terra Pizza olarak, franchise sa-
hiplerine marka kültürü, işletme yönetimi, 
temel standartlar konularında profesyonel 
eğitim veriyoruz. Franchise sahipleri mer-
kezi pazarlama ve reklam faaliyetlerine da-
hil olarak yerel pazarlarında lokal iletişim 
stratejileriyle faaliyet gösterme imkanına 
sahip oluyor. Tüm malzemeleri sektörün en 
güvenilir markalarından temin ederek, teda-
rik sürecinde lojistik ve düzenli sevkiyat ile 
franchise’larımıza destek sağlıyoruz. Franc-
hise sahiplerimize çeşitli finansal avantajlar 
sunarak işlerini kolaylaştırıyoruz. Vadeli ça-
lışma imkanı, belirli kriterleri yerine getiren 
franchise’lara ciro primi desteği, kredi kartı 
ile ürün alımı ve özel kampanyalara destek 
gibi avantajlarımız bulunuyor. Ayrıca tekno-
lojik altyapı desteğimizle franchise’larımızı 
güçlendiriyoruz.

Franchise pazarında kendinizi nasıl farklı-
laştırmaya çalışıyorsunuz?

Terra Pizza olarak sektörde oldukça dene-
yimliyiz. Paydaşlarımız ile iş birliği yaparak, 
ortak bir büyüme vizyonu yaratıyor ve bir-
likte başarmayı hedefliyoruz. Ekip olarak her 
zaman kazan – kazan ilkesini benimsedik. 
Yatırımcılarımıza güvenilir bir iş fırsatı sunu-
yoruz. Tüketicinin ihtiyaçlarına göre sürekli 

olarak gelişimimizi ve öğrenme sürecimizi 
sürdürüyoruz. Sektördeki gelişmeleri ya-
kından takip ederek buna göre aksiyonla-
rımızı alıyoruz. Vizyonumuza uygun olarak 
hedeflerimize ulaşmak için büyümemizi ve 
gelişmemizi hız kesmeden sürdürüyoruz.  
Bu aşamada Franchisee’larımız ile iş birliği 
yaparak her aşamada birlikte ilerliyoruz ve 
paydaşlarımız için değer yaratan sonuçlara 
odaklanıyoruz.

Franchising /Bayilik sisteminizde satış 
gücü oranı nedir?

25 yılı aşkın tecrübemiz ile Türkiye’de pizza 
endüstrisinin oluşmasına büyük katkı sağla-
dık. Açıldığımız günden bu yana Franchise 
yatırımı ve artan talepler ile büyümeye de-
vam ediyoruz. 

Franchise şubelerimiz markamızı temsil et-
tiği için şubelerimizi işletecek kişileri ve şu-
belerimizin yer alacağı lokasyonları titizlikle 
değerlendiriyoruz. Stratejimizi pazarın dina-
miklerine göre belirliyoruz. Restoranlarımızı 
gireceğimiz pazara göre franchising siste-
miyle veya kendi yatırımımızla hayata geçiri-
yoruz. Sistemimiz içinde yatırımcı olarak yer 
alan franchisee’larımız bulundukları bölgeye 
göre oldukça ciddi karlılık sağlayabiliyor. 
Her şubemizde aynı lezzet ve hizmet kalite-
sini sunuyoruz. Yatırımcılarımızın öncelikle 
bu koşulu yerine getirebiliyor olması bizim 
açımızdan çok önemli. Oldukça yüksek sa-
yıda franchise talebi geldiğini söyleyebiliriz. 
İşletmecilerimize, restoranın açılış hazırlıkları 
süresince ve açılışın ilk gününden itibaren 
pazarlama, satın alma, lojistik, tedarik, ope-
rasyon yönetimi, teknoloji, kalite kontrol 
gibi yoğun destek hizmetleri sağlıyoruz. Gi-
rişimciyi en doğru şekilde yönlendirme üze-
rine kurulan Terra Pizza franchise modeli, 
tecrübeli ve bilgili profesyonel bir kadronun 
tam desteğini kapsıyor.

Marka bilirliğini ne kadarını etkilemekte?

İyi bir marka bilinirliği, tüketicilerin güveni-
ni kazanma, sadık müşteri tabanı oluştur-
ma ve rekabet avantajı elde etme açısından 
oldukça önemli. Bugün Terra Pizza olarak 
40’tan fazla ilde 150’den fazla şubelerimiz ile 
AVM’de lider marka olarak sektörde oldukça 
tecrübeli ve güçlüyüz. Başarılı ve hızlı büyü-
yen orta ölçekli şirketlere yatırım yapan “gi-
rişim sermayesi fonu” Mediterra Capital’ın 
yatırımı ile sektörde daha da güç kazandık. 
Sektörün nabzını tutarak, tüketiciyi ve ya-
tırımcıyı anlayan, buna göre hareket eden 
güvenilir bir markayız. Yerli ve lider marka 
olmamız her zaman bir adım önde ilerleme-
mizi sağladı. Üretim tesisimizin büyüklüğü, 
profesyonel ve yenilikçi yönetim kadromuz, 
ekibimize ve kalite standartlarımıza yaptığı-
mız yatırımlarla büyümeye devam ediyoruz. 

F. Emrah PekerF. Emrah Peker
Terra Pizza CEO'suTerra Pizza CEO'su
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ALIŞVERİŞİN YÖNÜ BELLİ!
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Sektörde yatırım yapmak isteyen bir ya-
tırımcı neden sizin markanızı tercih et-
sin?

Sağlam altyapıya sahip markamız, sürek-
li Ar-Ge yatırımı olan ve markanın devamlı 
bayilerini desteklediği sisteme sahiptir. Çok 
katmanlı bir gözlem ve araştırma ile belir-
lediğimiz sosyal ihtiyaçlar doğrultusunda 
markalar tasarlıyor ve hayata geçiriyoruz. 
Bu markalarla yeme içme sektöründe, İs-
tanbul, Ankara, İzmir ve ardından tüm Ana-
dolu’da kapsamlı bir hedef kitleye yönelik 
tartışmasız lezzet, iyi hizmet ve özgün de-
neyim sunuyoruz.

Bayilik/frachise  için ne istiyorsunuz ? 
Gerekli Şartlar nelerdir?

AVM’lerde 150 m2 ve üzeri, cadde mağa-
zalarımızda ise 250 m2 ve üzerine alanları 
tercih etmekteyiz.

Franchise giriş bedeli ise 300 bin TL+ KDV 
şeklinde bulunmaktadır.

En iyi franchise/bayilik  fırsatlarınız  ne-
lerdir?

Yatırımcılarımızla sorunları ve mutlulukları 
paylaşıyoruz, birbirini destekleyen, Birlikte 
Çalışan, Birlikte Kazanan Doyuyo Ailesi ol-
mak için çalışıyoruz. Profesyonel takım ça-
lışması sayesinde yatırımcıya hem zaman 
hem de konfor alanı sağlamaktayız.

Franchise pazarında kendinizi farklılaş-
tırmaya nasıl çalışıyorsunuz?

Ülkemizde en çok talep gören mutfaklar 
olan Fried Chicken ve Burgeri tek bir çatı 
altında, fast casual konseptinde tasarlanmış 
restoranlarda, masaya servis hizmeti ile su-
narak Türkiye’nin en güçlü yeme içme mar-
kası olma yolunda sağlam adımlarla ilerli-
yor. Doyuyo! lezzet ve deneyimi bir araya 
getiren konsepti ile yerli ve global tüm ra-
kiplerden ayrı olarak konumlanıyor

Yurtici şartlarınız  ile yurtdışı sartlarınız 

arasındaki fark var mıdır?

Evet yurt içi ve yurtdışı şartlarında farklar 
bulunmaktadır. Yurtiçi bayilik sisteminde 
tek nokta franchise veriliyor. Yurtdışı bayi-
liğinde ise master franchise olanağı mev-
cuttur.

Bayilik/frachise  çalışmalarınızda avan-
tajları  nelerdir?

Bayi Dostu Marka olarak, bayilerimizle ile-
tişimi en üst seviyede tutuyor, sorunların 
dinlenmesi, çözüm üretilmesi ve yatırımcı-
ya destek verilmesi için büyük bir dikkat ve 
özenle çalışıyoruz. Doyuyo’da yatırımcıları-
mızdan Ciro Primi talep etmiyoruz. Pardo 
Food merkezinden yürütülen profesyonel 

pazarlama çalışmaları yatırımcılarımızdan 
Reklam Katkı Payı talep etmeden mar-
kamızı 12 ay boyunca ulusal reklamlarla 
destekliyoruz.

Üretici Marka olarak konumlandırdığımız 
Pardo Food çatısı altında, Doyuyo için 
ana üretimleri üstleniyoruz. Ekmeklerimiz, 
soslarımız, tavuk ve etlerimiz Pardo Food 
çatısı altında yer alan 4000 m2’lik üretim 
tesislerimizde üretiliyor, paketleniyor ve 
lojistik altyapımızla günlük ve taze ola-
rak restoranlarımıza ulaştırılıyor. Üretim 
kapsamında olmayan ihtiyaçlar için, en 
iyi fiyatlarla tedarik güvencesi vererek 
yatırımcılarımızın Doyuyo misafirlerini en 
güzel şekilde ağırlamaya odaklanmasını 
destekliyoruz

YATIRIMCILARIMIZLA SORUNLARI VE 
MUTLULUKLARI PAYLAŞIYORUZ, BİRBİRİNİ 
DESTEKLEYEN, BİRLİKTE ÇALIŞAN, BİRLİKTE 
KAZANAN DOYUYO AİLESİ OLMAK İÇİN 
ÇALIŞIYORUZ



39

Kapak Röportajı/ MALL&MOTTO
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-Açılış Organizasyonu -Grafik Tasarım -Çocuk Etkinlikleri 
-Sosyal Medya Analizi -Söyleşi -Dijital Medya Pazarlama 

-Özel Etkinlikler -Tv&Radyo Prodüksiyon

www.fsreklam.com.trFarkindalikstudyosufarkindalikstudyosu
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Farkındalık 
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Akın Gürbüz
Tavada Tavuk CDO'su
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Tavada Tavuk olarak kuruluş hikayeniz-
den bahseder misiniz?

Tavada Tavuk olarak ilk şubemizi 2014 yılı 
Kasım ayında Ozan Kıran, Murat Akkuş ve 
Mehmet Bitgin ile 3 ortak olarak Pelican 
AVM’de açtık. İlk şube açıldıktan 6 ay sonra
piyasada edindikleri tecrübe ve bilgiye be-
raber sırasıyla Zonguldak, Gaziantep ve İs-
tanbul’ da şubelerimizi açmaya devam ettik. 
Daha sonra ise franchise ile büyümeye  baş-
ladık. Sonrasında Nevşehir (Forum ve Nissa-
ra AVM), Aksaray (Nora City AVM), Elazığ ve
Osmaniye (Park 328 AVM) gibi şehirlerden
gelen talepler ile bu şehirlerde şubelerimizi
açtık. 17 şubeye ulaştığımız noktada Meh-
met Bitgin’in hissesini Ozan Kıran ve Murat 
Akkuş satın aldı ve şirketin sahipleri oldular. 
Ozan Kıran %71, Murat Akkuş %29 hisse 
yapısı ile çalışmalarımıza devam ediyoruz. 
26 şubeye ulaştığımız zaman üretimimizi 
değiştirdik ve Yakuplu’daki yeni yerimize 
taşındık. 40 şubeye ulaştığımızda Silivri’de 
kendi fabrikamızı satın alıp 2.000 m2’lik bir 
alana tüm üretimimizi taşıdık. Merkez ofisi-
mizi de Avcılar’a taşımış olduk. Fabrikamızı 
satın aldıktan sonra alt yapımız tamamlandı. 

Şu an Türkiye’de aktif olarak 70 şube ile 
devam etmekteyiz. Okurlarımız için fran-
chise sisteminizden söz eder misiniz?

70 adet şubemizin 5 tanesi bize ait. Geri 
kalan şubelerimiz franchise sistemine dahil. 
Biz de Tavada Tavuk olarak şuna inanıyoruz; 
ya tüm şubeler merkezin olmalı ya tüm ağır-
lık franchise’a verilmeli. Ağırlık franchise’da 
olduğu zaman özellikle denetim ve AR-GE 
tarafıyla hem menünüzü geliştirip hem de 
şubeleri denetleme sıklığınızı artırabilirsiniz. 
Aynı zamanda reklamların da büyümenize 
oldukça katkısı oluyor. Operasyon kısmında 
da sektördeki rakiplerimize nazaran daha 
fazla operasyon bölge müdürü çalıştırıyo-
ruz. Bu şekilde tüm şubelerimizi rutin olarak 
10 veya 20 günde bir denetliyoruz. Buradaki
amacımız özellikle tüm standartlarımızı tüm
şubelerde uygulatabilmek. Standarttan kas-
tım ise ürün, reklam, şube ve görsel stan-
dartlardır. Bunları tüm şubelerimizde birebir 
uygulatmaya çalışıyoruz. Bu sayede bunla-
rın ciroda da karşılığını görüyoruz.

Önümüzdeki dönemde ve uzun vadede 
gerçekleştireceğiniz AVM yatırımlarınızı 
anlatır mısınız?

Son zamanlarda markamıza yatırım yapmak 
isteyen bazı fon grupları ve yabancı yatı-
rımcılar oldu. Bu yatırımları ortaklık olarak 
teklif ettiler, bizler de reddettik. Sebebimiz 
ise ilerleyen dönemlerde AVM restoran 
yatırımlarımızı kendimiz yapacak olmamız. 
Bundan sonraki dönemde merkez şube 
sayımızı artırma niyetindeyiz. Bu yüzden 

lokal ve ulusal AVM’ler ile görüşmelerimiz 
devam ediyor. Halihazırda geçtiğimiz gün-
lerde 3 yeni şube açılışı yaptık. İzmir Kemer 
Altı Caddesi’nde, Rize Şimal AVM’de ve Ba-
kırköy Carousel AVM’de açılışlarımız oldu. 
Yakın zamanda, Alanya’da 2, Konya’da da 1 
tane şube açılışımız olacak. 2023 bitmeden 
yine İzmir’de de açılışlarımıza devam edece-
ğiz. Bu çalışmalarımızda neredeyse son
noktalara geldik.

Yurt dışı projeleriniz olacak mı?

Türkiye güncel durumumuz bu şekilde de-
vam ederken, yurt dışı çalışmalarımızı da 
sürdürüyoruz. Ürdün’de 4. şubemizi açtık. 
Oradaki yatırımcımız ile çalışmalarımızı sür-
dürüyoruz. Bilgi birikimimizi aktararak, aynı 
zamanda rutin olarak onun da denetleme-
lerini gerçekleştirerek büyümesine vesile 
olmaya çalışıyoruz. Yine kendi yatırımımız 
olarak Fransa’nın Metz şehrinde bir şube 
açılışı gerçekleştireceğiz. Kasım ayında inşa-
atımız başlayacak. Yine bir partnerle bera-
ber Bahreyn ve Irak bölgesinde de yatırımı-
mız olacak. Orada da son noktaya gelmek 
üzereyiz. 

2023 yılı son çeyrek ve 2024 yılı öngörü-
leriniz nelerdir?

2023 yılı bitmeden yaklaşık 6 tane şube açı-
lışımız olacak. Bunun dışında televizyon ve 
reklam kısmında da ciddi bir yatırım planla-
ması oluşturduk. Açılışı Beyaz TV’de yayın-
lanan Beyaz Futbol programının sezonluk 
sponsorluğunu alarak yaptık. Aynı zamanda 
yine diğer kanallarla da reklam anlaşmaları
yapmak üzereyiz. Bunun dışında yerel kı-
sımda reklam yatırımlarımızı şube bazlı yap-
maya devam ediyoruz. Radyo kanalları ve 
dijitalde sürekli bir reklam planlaması içeri-
sindeyiz. Kısa zaman içerisinde de reklamla-
rımız yayınlanmaya başlamış olacak. 2024’te 
de katılmak istediğimiz 2 tane fuar var. Bir 
tanesiyle anlaşmamızı yaptık, diğeriyle ilgili 
de görüşmelerimiz devam ediyor.

2024’te açıkçası büyümemizle ilgili biraz 
daha agresif olmayı düşünüyoruz. Hem bayi
yatırımlarıyla hem kendi yatırımlarımızla 20
tane şube açma hedefimiz var. Aynı zaman-
da Bahreyn ve Irak’ta yaklaşık 4 adet şube 
ile eş zamanlı açılış planlıyoruz. Ürdün’de 5.
şube açılışımız gerçekleşecek. Muhtemelen
2024’e girmeden Fransa Metz’te de şube-
mizi açmış bulunacağız. Oradaki yatırımı 
kendimiz yaptığımız için büyümemizi de ilk 
şube açılışımızdan sonra göreceğiz. 

Beyaz TV kanalındaki Beyaz Futbol ile 
yaptığınız sponsorluk anlaşmanızı okur-
larımız için anlatır mısınız?

Beyaz Futbol’daki sponsorluğumuzun se-

bebi açıkçası spor branşlarını destekleyici 
yanımızı da müşterilerimize göstermek.
Görünürlüğümüzü daha çok artırmak adına
ortak bir kitlenin izlediği programları tercih
etmeye çalışıyoruz. Aynı zamanda dizi se-
zonu başlar başlamaz dizi sponsorluğu 
da düşünüyoruz. Geçmiş yıllarda 2 dizinin 
sponsorluğunu almıştık ve çok çok faydasını 
gördük. Özellikle marka bilinirliğimizi artır-
ma yönünde bizim için iyi bir adım oluyor.
2024’te sponsorluk çalışması için daha niş 
projeler seçmeye çalışıyoruz. Sadece reklam 
yapmak için biraz daha kurgusu olan, dizi-
nin içerisinde yemek yedirebileceğimiz ya 
da dizinin ana sponsorluğu gibi işleri tercih 
etmeye çalışıyoruz ki hem faydası fazla ol-
sun hem de bilinirliğimizi artırsın.
Bir franchise yatırımcısı size nasıl ulaşır, 
süreç nasıl ilerler bundanbahseder misi-
niz?

Franchise talepleri geldiği zaman bir arka-
daşımız telefonda ön karşılama yapıyor ve 
daha sonra gerekli bilgileri alıp ardından ön 
bilgileri de verip yüz yüze bir görüşme ayar-
lıyor. Yatırımcımız ile İstanbul merkez ofisi-
mizde yüz yüze görüşmemizi gerçekleştiri-
yoruz. Yatırımcının bize bir lokasyon teklifi 
ile gelip gelmemesi bizler için fark etmiyor. 
Burada bizler ön fizibiliteyi çıkarabilecek 
yazılım programımız ile ayarlamayı yapa-
biliyoruz. Bu yazılımımız ile o lokasyonun 
tüm ekonomik, demografik ve beşeri bütün 
bilgilerini TÜİK’in istatistiklerine dayanarak 
çekiyoruz. O lokasyonda ne kadar beyaz ve 
mavi yaka çalışıyor, o civarda kaç okul var, 
kaç hastane var, devlet kurumları ve ban-
kalar kaç adet gibi tüm parametreler rakip 
analizi de dahil bu yazılımla hazırladığımız 
raporla bize veriliyor. Biz de buradan yola 
çıkarak ve en sonunda yerinde tespitlerle fi-
zibilite raporumuzu hazırlıyoruz. Bu fizibili-
tede günlük kaç tabak satarız, aylık ne kadar
ciro yaparız ve en nihayetinde şubenin kar-
bazlı raporunu çıkarıp buna göre bir karar
veriyoruz. Burada öncelikli verdiğimiz karar
tamamen bayinin faydasına yönelik oluyor.
Bazen belirlenen lokasyonun olumsuz ol-
ması durumunda yatırımcımızı başka lokas-
yonlara da yönlendirebiliyoruz ya da bul-
duğu yeri değerlendiriyoruz. Anlaşmamızı 
bitirdikten sonra sözleşmemizi imzalıyoruz 
ve kurulum aşamasına geçiyoruz. Kurulum
aşamasında ortalama olarak bir maliyet tab-
losu çıkarıyoruz. Röleveler alındıktan sonra 
proje sürecimiz oluyor. Mutfak demirbaş-
ları, otomasyon, masa-sandalye gibi diğer 
unsurları da bizim anlaşmalı tedarikçileri-
mizden ödeme kolaylığı sağlanarak şube-
ye ulaşmasını sağlıyoruz. 40 ila 45 günlük 
bir süre zarfı içerisinde proje aşamasından 
şube açılışına kadar tüm operasyonu ger-
çekleştiriyoruz. Şube açılışı yaklaştığı zaman 
personel alımını yapıyoruz ve onların eğiti-
mini yakın ya da merkez İstanbul şubeleri-
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mizden birinde gerçekleştiriyoruz.

Şube açılışında da operasyon ustamız ope-
rasyon bölge müdürümüzle beraber şube-
nin açılışını gerçekleştirip, bu şubenin belirli 
bir standarda gelene kadar yanlarında kal-
masını sağlıyoruz. Belirli bir noktaya geldik-
ten sonra şubeyi standart bir şekilde teslim 
ediyoruz. Bizim sistemimiz zaten çok kolay 
bir sistem. Yatırımcımız şubesine gitmese 
bile sadece gelirini kontrol altında tutarak 
çok rahat bir şekilde denetleyebiliyor.Yatı-
rımcımız; kamera sistemlerimizle, otomas-
yonumuzla ve backgroundda kullandığımız 
kasa raporlarımızla şubeye birebir hakim 
olabiliyor.

Bünyenizde teknolojiyi ne boyutta kulla-
nıyorsunuz?

Gün geçtikçe teknoloji hızla ilerliyor. Özel-
likle sosyal medyanın kullanımı, yapay zeka 
yazılımları raporlamalar… Biz  bu konuda 
dinamik ve genç bir ekibiz. Bu nedenle bü-
tün yeniliklere açığız. Özellikle yatırımcıya 
ilk sunduğumuz teknolojik özelliğimiz ön 
fizibilite raporu çıkaran yazılımımız. Bu ya-
zılımla Türkiye’nin her bölgesinde caddenin 
kalabalıklık derecesinden tutun, etrafında 
hangi kurum ve kuruluşların yer aldığına ve
mavi-beyaz yaka çalışan sayısına kadar, 
bölgenin ekonomik ve aile ekonomik geliri, 
ödenen kiralara kadar her şey yazılımımız 
vasıtasıyla ortaya çıkıyor. Sonrasında da 
yerinde tespitlerle bu yazılımı kullanarak 
karar veriyoruz. Hedef kitleyi belirliyoruz. 
Kaç tabak satarız, haftalık ciromuz ne ka-
dar olur gibi kar/zarar raporları hazırlıyoruz. 
Burada önceliğimiz işletmenin bulunduğu 
lokasyondaki hedef kitlesi. Yine kullandığı-
mız otomasyon sistemi sayesinde yatırım-
cılarımız tamamen işletmeye hakim oluyor. 
Robot POS’la çalışıyoruz. Bu sayede hem si-
pariş sistemine hem de paket sistemine en-
tegre edebiliyoruz. Ürünlerimiz ise şubeye
puzzle şeklinde gelir, şubede sadece şefl 
erimiz tarafından pişirilir. Bu sayede kontro-
lü kolay, hızlı bir sistemimiz var. İnsana bağ-
lı olmayan ama insansız da yürümeyen bir 
sistem. Menülerimizi hem QR hem de gör-
sel menü olarak kullanabiliyoruz, müşterile-
rimiz isterlerse online da sipariş verebiliyor.
Kendi paket sistemimiz de var ama biz özel-
likle Yemeksepeti, Getir ve Trendyol Yemek 
gibi online yemek kanallarına da entegre 
olmuş bir vaziyetteyiz. 

Rakiplerinize nazaran sizi sektörde ayı-
ran farklarınız nelerdir?

Müşterilerimizden, yakınlarımızdan ve de
yatırımcılarımızdan duyduğumuz en büyük
özellik ürünümüzün diğer rakiplerimize na-
zaran daha lezzetli oluşu. Buradaki lezzeti
tabii ki sosla beraber biz veriyoruz ama bi-

zim buradaki özelliğimiz o tavuğun yumu-
şaklığı. Tüm şubelerimizde yaptığımız de-
netimlerden dolayı bir hizmet standardımız 
var, en çok dikkat ettiğimiz özelliğimiz de 
bu. Her yerde eşit ve standart bir hizmet 
sunmaya ve sağlamaya çalışıyoruz. Bunların 
dışında bazı ürünlerimiz müşterilerimizden 
yoğun talep görmekle beraber sosyal med-
yada da sıkça paylaşılıyor. Bunun başında 
Patlıcan Çorbamız geliyor. Herkesin büyük 
bir beğeniyle tükettiği çok lezzetli bir çorba.
Aynı zamanda rakiplerimizden farklı olarak
kullandığımız bazı spesifik ürünlerimiz var.
Kullandığımız ürünler merkezde marine 
ediliyor, şubeye marine edilmiş bir vaziyette
sadece bileşen sosuyla buluşmaya hazır bir 
durumda geliyor. Şehir dışı şubelerimize ü-
rünlerimiz donuk gidiyor ancak bizim donuk
ürünümüz lezzet kaybına asla uğramıyor. 
Rakiplerimize göre bizim şöyle bir özelliği-
miz var; çok kolay ulaşılabilir bir markayız. 
Her problemi de yatırımcılarımız açısından 
çok rahat bir şekilde çözebiliyoruz. Ulaşıla-
bilir olmak bence şu an Türkiye’de en de-
ğerli şeylerden biri.

Akın Gürbüz’ün iş dışında bir günü nasıl 
geçiyor?

Seyahat etmeyi seven biriyim. Gittiğim şe-
hirlerin de tarihi yerlerini gezerim. Türki-
ye’de yaklaşık 480 adet AVM var, yaklaşık 
400 tanesini gezmişimdir ve her şehirde 
de ya AVM müdürü ya da kiralama müdü-
rü olan dostlarım vardır. Her gittiğimde de 
uğrarım yanlarına. Genelde ya şehir dışında 
seyahatteyim ya da ofiste toplantı halinde-
yim. İş hayatım bu rutinde devam ediyor. 
İş hayatımın dışında da geçmişten gelen 
bir spor tutkum var, yaklaşık 1 buçuk yıldır 
kickbox ile devam ediyor bu tutku. Önce-
sinde futbol, basketbol, atletizm gibi spor 
dallarıyla profesyonel düzeyde ilgilendim. 
İstanbul’da olduğum sürece de spor yap-
maya gayret gösteriyorum. Konsere gitme-
yi, film-dizi izlemeyi seviyorum.

Genç girişimcilere tavsiyeleriniz neler 
olur?

Türkiye’de yatırım yapmayı düşünen tüm 
girişimcilere şunu tavsiye ediyorum; ken-

dini geliştiren, dinamik, geçmişten bugüne 
vizyonu olmuş belirli bir noktaya gelmiş ve 
ileriye dönük de bir vizyon sahibi olan Türk 
markalarına yatırım yapmaktan korkmasın-
lar. Yatırım yaparken şuna dikkat etmelerini 
öneririm; markanın en başta vizyonu, sonra 
maliyet noktasındaki tespitleri önemli. Çün-
kü bizim işimizde şube içerisinde maliyeti-
kontrol edebilirsen ve cironu artırabilirse-
nileri gidebilirsin. Gıda perakendesi böyle 
bir alan. Benim Türkiye’deki yatırımcılara en 
önemli tavsiyem; özellikle kendini geliştiren 
Türk markalarına yatırım yapmaktan kork-
masınlar.

Son olarak eklemek istedikleriniz neler-
dir?

Bizim şubelerimizin %85’i AVM’lerde ve 
bundan sonra açacağımız şubeler de ağır-
lıklı olarak AVM’lerde olacak. Bu noktada 
pandemide gösterdikleri cömertlikten do-
layı AVM’lere bir teşekkürü borç biliyoruz. 
Kötü zamanda perakende sektörü de, AVM 
yatırımcıları da birlikte hareket ettiler ve biz-
lere destek oldular. Tabii ki dönem dönem 
AVM tarafında yaşadığımız sorunlar olabili-
yor, bunları kendi aramızda orta yol bularak
halledebiliyoruz. Ama bir noktaya değin-
mek istiyorum, artık Türk mutfağının daha 
da büyüdüğünü AVM yöneticilerinin gör-
mesi gerekiyor. Özellikle fast food katında 
seçim yaparken ürün gruplarını kategorize 
ediyorlar, bu kategorilerde artık özellikle 
soslu tavuk ürününün genişlediğini görmek 
zorundalar. Bu da zaten onlara pastayı da-
ğıtma imkanı sağlıyor, bu sayede çeşitlilik 
oluyor.
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Sevgili Dostlar, 

20 yıldır bayilik ve franchise sektörünün gelişmesinde, büyümesinde başrolde olan Medyafors AŞ; Redstone Global Franchising Gayrimen-
kul Hizmetleri Anonim Şirketi ANA SPONSOR'luğunda açılacak olan, Bayim Olur musun 21. Franchising ve Markalı Bayilik Fuarı’nı,  26-29 
Ekim tarihlerinde İstanbul Yenikapı, Avrasya Gösteri ve Sanat Merkezi’nde düzenleyecek. 

"Bayim Olur musun" 20 yıldır bayilik ve franchise sektörüne ölçülebilir katkılar sağlıyor, katılımcı markaların rekor düzeyde şubeler açma-
sına vesile olarak sektörün yatayda ve dikeyde büyümesine zemin oluşturuyor.  Bayim Olur musun Franchising ve Markalı Bayilik Fuarı, 21. 
yılında da, büyüme ve yayılma arzusunda olan yepyeni markaları görücüye çıkartıyor. Ayrıca mevcut bayilerini/ franchisee'lerini onurlandır-
mayı önemseyen ve Türkiye’ye ilaveten yurt dışında yeni lokasyonlara açılmak isteyen, yaygın ve tecrübeli markaları da yatırımcı adaylarına 
sunuyor.

FUARIN BÜYÜLEYİCİ GEÇMİŞİ VE ÖZELLİĞİ;

Bayim Olur musun Franchising ve Markalı Bayilik Fuarı, 20 yıllık başarılı geçmişi ile franchising sektörünün öncü etkinliklerinden biri haline 
gelmiştir. Bu uzun süreli deneyim, fuarın katılımcılar ve ziyaretçiler üzerindeki olumlu etkisini göstermektedir. Fuar, her yıl yatırımcı adayla-
rına ve markalara iş fırsatları sunarak Türkiye'nin girişimcilik ekosistemine katkı sağlamaktadır.

MARKALARDAN 180 BAŞARI HİKÂYESİ, 180 PARILDAYAN YATIRIM FIRSATI

Medyafors Fuarcılık A.Ş. bayilik ve franchise dünyasının, Türkiye sınırlarını aşan en büyük buluşması olan 21. Bayim Olur musun Franchising 
ve Markalı Bayilik Fuarı'nda, başarı hikâyelerinin ışığında 180'den fazla yatırım fırsatı sunuyor. Bu fuar, markalardan gelen 180 ilham verici 
başarı hikâyesiyle iş dünyasına ışık tutuyor ve aynı zamanda 180'den fazla parıldayan yatırım fırsatını sergiliyor.
HER MARKA BİR HİKÂYE, HER HİKÂYE BİR GELECEK!

Fuarımız, her biri kendi benzersiz hikâyesiyle parlayan 180'den fazla markayı ağırlıyor. Bu başarı hikâyeleri, girişimcilerin hayallerini ger-
çekleştirmek için cesaret bulabileceği gerçek yaşam öykülerini içeriyor. Bu markaların birçoğu, kendi konularında liderlikleri ve yenilikçi iş 
modelleri ile tanınıyorlar.

YATIRIM FIRSATLARININ IŞILTISI

Fuarımız, girişimcilerin hayatlarını değiştirecek yatırım fırsatlarını sergiliyor. Her biri özenle seçilmiş ve iş dünyasına yeni başlangıçlar yap-
mak isteyen yatırımcı adaylarına kapılarını açmaya hazır olan bu markalar, bayilik ve franchise yatırımcı adaylarını parlak bir geleceğe davet 
ediyor.

30 BİNİN ÜZERİNDE YATIRIMCI ADAYINI BEKLİYORUZ;

Bu yılki 21.Bayim Olur musun Fuarı'mızda, 30 binin üzerinde ulusal ve uluslararası yatırımcı adayının fuarı ziyaret etmesini bekliyoruz. Bu 
büyük ziyaretçi, franchise alanında büyümek isteyen markalar için değerli bir fırsat sunarken, aynı zamanda, yatırım yaparak kendiişlerini 
kurmayı düşünenler için birçok ve çeşitli iş fırsatı sunuyor. Fuar büyümekte olan iştahlı yeni markaların yanı sıra bilinen tanınan markalarla 
yatırımcı adaylarının tanışmalarına/anlaşmalarına imkân sağlayacak.

Bayim Olur musun 21. Franchising ve Markalı Bayilik Fuarı 
26-29 EKİM 2023 Avrasya Gösteri ve Sanat Merkezi YENİKAPI/İSTANBUL
Medyafors Fuarcılık A.Ş. YKB. Özhan Erem     
0532 362 88 41 
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Sektörde yatırım yapmak isteyen bir ya-
tırımcı neden sizin markanızı tercih et-
sin?

Temeli 2012’de atılan ve 2015 yılından iti-
baren de profesyonel ve ulusal düzeyde 
markalaşmasını tamamlamış olan Harput 
Dibek, geçmişten bugüne yaptığı yenilik-
lerle rakipleri tarafından her zaman örnek 
alınan ve sektörünün öncüsü konumunda-
dır. Marka, kendi adının içinde gizli 4000 
yıllık kadim tarihiyle ünlü bir yerleşim ye-
rini de ifade etmektedir. Bu sorumluluğun 
bilinciyle hareket edip ilk günkü iş aşkımız 
ve heyecanımızla yatırımcılarımıza düşük 
maliyetler ve uygun fiyatlar çerçevesinde 
projeler sunmaya devam ediyoruz. Geçmiş 

yıllarda yalnızca dibek kahvesi üretimini ya-
parken şimdi ise hem geleneksel hem de 
dünya kahvelerini ürettiğimiz kompleksi-
miz ve yurt içi ve yurt dışı dağıtım ve pa-
zarlama ağımızla yatırımcılarımıza yüksek 
kâr oranları sağlıyoruz. Amacımız diğerleri 
gibi yalnızca kazanmak da değil; yaptığımız 
reklamlarla hedef kitlemizin bilinçaltında da 
yer almak ve gündemden düşmemek. Bizim 
için zirveye çıkmak kolay olanı, aslolan zir-
vede kalmayı başarabilmektir.

Bayilik (franchise) için ne istiyorsunuz, 
gerekli şartlar nelerdir?

Başarılı bir iş geçmişine sahip ve girişimci 
ruhlu, finans yönetimi ve personel idare-

si gibi konularda deneyim sahibi; bireysel, 
kurumsal ve yönetimsel anlamda yenilik 
ve gelişmelere açık olan, koşulsuz müşteri 
memnuniyetini ve hizmet kalitesini benim-
seyerek kendi işini yapıyor olma tutkusuyla 
zaman ve enerjisini işi için harcayabilecek 
kapasitede, insan ilişkilerinde yapıcı ve yük-
sek motivasyon sahibi yatırımcı adayları ile 
başarılı ve kazançlı bir iş birliği yapmanın 
önemine inanıyoruz. Sektörde yıllardır ka-
zandığımız deneyim ve değerleri aktarmak 
için öncelikle Harput Dibek markasının be-
lirlemiş olduğu belli başlı standartları yerine 
getiren yatırımcı adaylarımız, kiosk / stant 
ve kahve evi gibi projelerde alanında uzman 
ekibimizin yönlendirmeleriyle opsiyonlu ve 
maliyeti düşük bütçelerle iş sahibi olabilme 

AMACIMIZ 
DİĞERLERİ 
GİBİ YALNIZCA 
KAZANMAK 
DA DEĞİL; 
YAPTIĞIMIZ 
REKLAMLARLA 
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imkânına sahip. Yaklaşık üç yıldır üzerinde 
çalıştığımız ve geniş menü yelpazesine sa-
hip kafeterya tarzı Coffee Shop şubelerimiz 
için ise franchise şartları değişiklik göstere-
biliyor. Şartlar ne olursa olsun, önceliğimiz 
bizimle birlikte inanan, yukarıdaki ticari ve 
sosyal özellikleri taşıyan, işini aşkla yapabi-
lecek insanlara yatırım yapmak. Bu yüzden 
Türkiye’de metrekare sınırı olmadan yatırım 
yapabileceğiniz ve en düşük isim hakkı be-
deli ödeyeceğiniz marka olmanın da haklı 
gururunu yaşıyoruz. 

En iyi franchise / bayilik fırsatlarınız ne-
lerdir?

2023 yılı için en büyük fırsat, isim hakkı be-
delinin düşük tutulması olarak görülebilir. 
Franchise kanallarımız farklılık göstermekte. 
Şöyle ki yatırımcımıza sunduğumuz en iyi 
bayilik fırsatı genel olarak bakıldığında özel-
likle Coffee Shop oluşumunda rakiplerimize 
göre maliyetleri düşük oranda tutmamız ve 
yatırımcı ile iş birliği yapmamız. Kahve evleri 
ve kiosk gibi oluşumlarımızda ise rakamla-
rımız genel anlamda piyasa şartlarına göre 
oldukça düşük, Alışveriş merkezlerinde uy-
gun satış noktalarıyla sizin adınıza kiralama 
sürecini yürütüyor ve dilerseniz ana sözleş-
meleri marka olarak sizin adınıza yapıyoruz. 
Metrekare başına bu oluşumlarda ücretle-
rimiz değişmekle birlikte 6 metrekare kios-
kta 165.000,00 Türk Lirası, 8 metrekarede 
195.000 Türk Lirası; 10 metrekarede 230.000 
Türk Lirası, 12 metrekarede ise 255.000 TL 
(Bu ücretler 2023 Eylül ve Ekim ayları için 
geçerli olup ilerleyen zamanlarda farklılık 
gösterebilir). Nakliye ve kurulum gibi tüm 
zahmetli aşamalar da bu fiyatlandırmanın 
içerisinde yer almaktadır. Gıda grubumuz 
bu miktarlar arasında yer almasa da bayile-
re özel (yatırım seviyelerine göre) iskontolar 
uygulamaktayız. Rakamları göz önüne al-
dığımızda zaten bayilik şartlarımızın maddi 
uygunluğu yatırımcımız için sunduğumuz 
en büyük fırsat.

Bayilik (franchise) pazarında kendinizi 
nasıl farklılaştırmaya çalışıyorsunuz?

Kesinlikle kendimize özgün yapımız ve bu 
sistemin oluşturduğu kalıp içerisinde kal-
mıyor oluşumuz, diyebiliriz. Mesela X firma 
veya markasından kafe açmak için fiyat bil-
gisi almanız ilk görüşmede mümkündür ve 
bu rakamlar oldukça yüksektir. Ancak biz 
bunu yapmıyor, belirlenen noktada yapaca-
ğımız işlemlere göre maliyet çıkarıp, şeffaf 
bir şekilde yatırımcı adayımızla paylaşıyo-
ruz. Projemize göre maliyet çıkardığımız için 
yatırımcı adayımızın bütçesi doğrultusunda 
ilerleme fırsatı sunuyoruz.  Kullandığımız 
birçok ürün kendi üretimimiz ya da bayisi 
olduğumuz markalar, bu nedenle kendimizi 
sürekli geliştirebiliyor, ürün grupları arasın-

da farklılıklar yaratabiliyoruz. Üretkenliğimiz 
ve dinamik yapımız bizi rakiplerimizden ayı-
ran en büyük unsurlardan biridir.

Bayilik (franchise) sisteminizde satış 
gücü oranı nedir?

Satış sistemi kendi içinde tüm bileşenleri ile 
bir bütün. Tüm sistemin doğru kurgulanma-
sı, doğru organizasyonu ve strateji ile yö-
netilmesi, tüm bileşenlerin etkin kullanımı 
ile kazanca dönen sonuçların ulaştığı nokta, 
bizim satış gücümüz. 

Kurduğumuz bayilik sistemi öncülüğünde, 
şu an Coffee Shop kanalında son üç yılda 24 
şube açılmış bulunmakta. Bu şubelerimizin 
hepsinin franchise olarak açıldığı göz önün-
de bulundurulduğunda aslında satış gücü 
oranımız da kendini kanıtlamış oluyor. Tabi 
bu şirketimizin Coffee Shop oluşumundaki 
gücü.  Yatırımcımız adına bu satış gücü ora-
nı, kendi işletmesinin kira, fatura, personel, 
ürün gideri gibi maliyetlerine göre deği-
şiklik göstermektedir. Ancak bu işletmenin 
şartlarına bağlı olarak değişkenlik gösteren 
unsurlar dışında sadece net kâr oranı ve sa-
tışlar göz önünde bulundurulduğunda satış 
gücü oranı %70’e kadar yükselecektir. Bu 
kâr oranının yüksek olması, yatırımcımızın 
yatırım bedelini de çok kısa sürede geri ka-
zanıyor olmasını sağlamaktadır.

Marka bilirliği, bayilik süreci ve satış 
oranlarınızın ne kadarını etkilemekte?

Bugün Dünya’nın en büyük içecek firma-
ları arasında yer alan bir marka, her an her 
yerde karşımıza çıkabiliyor. Markalaşma ko-
nusunda başarılı olmamızın en büyük sırrı, 
marka bilinirliği konusunda uzman ekibi-
miz ile çeşitli istişare ve toplantılar yaparak 
planlı bir senaryo eşliğinde hedef kitlemize 
ulaşmakla kalmıyor; hedef kitleye hayatın 
her anı, her yerde var olduğumuzu hatırlat-
makla yükümlü olduğumuzu hissediyoruz. 
Bizi bir televizyon kanalındaki dizi filmi su-
narken veya sosyal medya profilinde gezi-
nirken gören bir tüketici, ister istemez kendi 
yaşadığı yerleşim yerinde satın alma edimi-
ni de gerçekleştirmeye çalışacaktır. Lezzet 
ve koku hissini hatırlatıcı nöropazarlama ve 
dijital pazarlama gibi eylemlerin yanı sıra 
uluslararası ve ulusal düzeyde gerçekleşen 
birçok fuar, festival ve etkinlikte yer alma-
ya da gayret sarf ediyoruz. Böylelikle marka 
bilinirliği artarken yatırımcı adaylarımızın 
bayilik (franchise) istekleri ve tüketicilerin 
markamızı satın alma ihtiyaçları da doğru 
oranda artmaya devam ediyor.

Bayilik (franchise) şartlarınızda yurt içi 
ve yurt dışı farklılıklarınız mevcut mu?

Türkiye’deki bayilik şartlarımız ile yurt dışı 

şartlarımız arasında farklar elbette mevcut. 
Çünkü yurt dışı denildiğinde her ülkenin 
kendi yasaları ve ihracat / ithalat prosedür-
leri mevcut. Türkiye’de bayilik verdiğimiz 
yatırımcılarımız, bu işi yapamayacaklarını 
düşündükleri takdirde onlara üç ay içeri-
sinde ödediği yatırım bedelini (nakliye ve 
kurulum ücretleri hariç) iade etme, yatırım-
larını bizim bulduğumuz bir başka yatırımcı 
adayına devretme gibi avantajlara sahipken 
bu durum yurt dışı yatırımcılar için maalesef 
geçerli olmuyor. Yurt dışı ürün gönderimi, 
kültürel mimari tasarım ürünleri ve gerek-
li teçhizat kurulumu da her ülkeye göre 
farklılık gösterebiliyor. Yurt içi bayilik şart-
larımız için bayilik@harputdibek.com, yurt 
dışı franchise şartlarımız için ise franchise@
harputdibek.com e-posta adreslerinden bi-
zimle iletişime geçebilir; ilgili departmanla-
rımızdan detay ve farklılıklar hakkında daha 
fazla bilgi alabilirsiniz.

Yatırımcı adaylarınız için bayilik (franchi-
se) sisteminde ne gibi avantajlar mevcut?

Kiosk, kahve evi ve coffee shop şubelerimiz 
için dekorasyon ve mobilya üretimini kendi 
atölyemizde üretiyoruz. Yatırımcı adayının 
yaşadığı veya yatırım yapmak istediği ko-
num ve nüfusuna göre 3D mimari tasarım-
larımız mevcut. Anlaşmalı olduğumuz kali-
teli markalara ait kafe malzemeleri, makine 
ve teçhizat sistemlerini yatırımcı adaylarımı-
za en uygun ücretlerle sunuyoruz. Ürün sa-
tışı konusunda şeffaf fiyatlandırma politika-
mızdan asla ödün vermiyoruz. Profesyonel 
ve uluslararası düzeyde zengin bir menüye 
sahibiz. Üretim bizde olduğu için var olan 
menüyü moda ve trende göre değişiklik 
yapabilme gibi bir lükse sahibiz. Yazılım ve 
güvenlik sistemleri konusunda en güncel 
teknolojiyi kullanıyoruz. Yatırımcılarımızın 
satış noktaları ve kafeleri için nitelikli perso-
nel bulma ve bulunan personele sertifikalı 
hijyen eğitimi gibi hizmetler veriyoruz. En 
önemlisi de sürdürülebilir kurumsal ilkele-
rimiz doğrultusunda merkezi bir yönetime 
sahip olmamız.



46

MALL&MOTTO / Röportaj

BİZİM SLOGANIMIZ ‘FARK YARAT, ÖNCÜ OL’. 
BU BAĞLAMDA BİZİM ŞUBELERİMİZDE 
GÖRÜNEN YÜZÜMÜZ, ÖN BAHÇEMİZ

Sektörde yatırım yapmak isteyen bir ya-
tırımcı neden sizin markanızı tercih et-
sin?

Yatırım yapmak isteyenleri iki başlıkta de-
ğerlendiriyoruz. Birincisi; hizmet verdiğimiz 
sektör. İkincisi de markamızın yatırımcıya 
bakış açısı. Kahve sektörü hızla büyüyen ve 
Avrupa ortalamasının hala gerisinde olan 

bir sektör. Haliyle kişi başına düşen kahve 
tüketim oranının Türkiye’de 2014’den bu 
yana 350 gr’dan yaklaşık 1,5 kilolara geldi-
ğini görüyoruz. Avrupa ortalamasında ise 
kişi başına düşen yıllık kahve tüketim oranı 
da 8 kg. civarında. Özellikle artan personel 
maliyetleri nedeniyle az personelle self-ser-
viste hizmet veren sektörümüz Türkiye’de 
kıymetli bir yerde diyebilirim. Ancak bu 

genel bakış açısı ve makrodaki değerimiz. 
Mikrodaki değerimiz ise biz yatırımcımıza 
bir yatırımcı gibi değil, iş ortağı gibi, sanki 
şirketimizden hisse verdiğimiz bir hisseda-
rımız gibi bakıyoruz. Sadece iyi gün dostu 
değil, aynı zamanda kötü gün dostuyuz. 
Yatırımcımızı destekleme konusunda ve iş 
ortaklığı kısmında da lider bir bakış açısına 
sahibiz. Bunun dışında franchise mantığını 
özümsemiş, sindiren, kurumsallaşan, bunla 
ilgili tüm birimlerini kuran ve sürekli bir giri-
şim firması olarak kendi işine, sektör liderli-
ğine, “Fark Yarat, Öncü Ol” sloganına uygun 
yatırımlar yapan bir firmayız. Bu kapsamda 
yatırımcılarımızın A’dan Z’ye tüm tedariğini, 
tüm yönetsel süreçlerini, yazılımsal ve per-
sonel anlamda destekleyip, her konuda ya-
tırımcılarımızın yanında oluyoruz. Yatırım-
cılarımızla birlikte hem iş geliştiriyor hem 
de kendi geliştirdiğimiz işleri onlara angaje 
ediyoruz.

Bayilik/ franchise için ne istiyorsunuz? 
Gerekli Şartlar nelerdir?

Biz öncelikle para odaklı bir firma değiliz. 
Yani; doğru, prestijli, itibarlı bir şekilde doğ-
ru kişilerle yaptığın iş sonucunda gelen para 
bizim için kıymetlidir. Bu bağlamda da biz-
den sadece parayla kimse franchise alamaz. 
Biz de bu şekilde franchise vermeyiz. Bize 
gelen talepleri 3 basit aşamada değerlendi-
riyoruz.1.’si; karşılıklı beklentiler ve iletişim 
anlamında yatırımcı doğru mu? Yatırımcımız 
doğru ise, ikinci olarak yatırımcının yatırım 
yapmak istediği yer doğru mu? Buna bakı-
yoruz. Yer seçimi doğru değilse yatırımcıdır 
nasılsa parayı o veriyor demeyiz. Son olarak 
da yerin kiralama şartları doğru mu diye ba-
kıyoruz. Bizim yatırım amortismanda 3 yılın 
altında yatırım amorti etme gibi bir planla-
mamız var. Buna uygun olmayan yerlerde 
yatırımcı ben bunu kabul ediyorum dese de 
kiralama yapmıyor ve Franchise vermiyoruz. 
Çünkü, biz her şube kendimizinmiş gibi, bir 
gün kendimiz alıp işletecekmişiz gibi bakı-
yoruz. Bu bakış açımızı her yerde sürdür-
düğümüz için hem yatırımcımızı, hem de 
markamızı koruyoruz. Ayrıca ciddi güzel bir 
iş ortaklığı kurup tercih edilebilirlik ve sür-
dürebilirlik sağlıyoruz. 

En iyi franchise -bayilik fırsatlarınız ne-
lerdir?

En iyi olarak ayırdığımız bir durum yok. Bi-
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zim ailemizin bir parçası olmak ve ailemiz-
den bir parçayla kurduğumuz duygusal bir 
diyalog her zaman kıymetli ve değerli. Biz 
yatırımcılarımız ile iş geliştirip, sürdürüle-
bilir, onların da yatırımlarını amorti edip 
kazançlarını Arabica’ da değerlendirebile-
cekleri sürdürülebilir bir sisteme inanıyoruz. 
Zaten bizim sistemimiz bunun bir parçası. 
Biz royalty gibi tutarları yatırımcımızın aylık 
bazda para kazanmadığı hallerde almıyo-
ruz. Bir şubenin iş yapmaması, az iş yapma-
sı, taşınması, kapanması durumlarında onun 
yanında oluyor ve bütün risklerini, bütün 
maliyetlerini paylaşıyoruz. Onları hiçbir za-
man yalnız bırakmıyoruz.

Franchise pazarında kendinizi farklılaş-
tırmayı nasıl başarıyorsunuz?

Bizim sloganımız ‘Fark Yarat, Öncü Ol’. Bu 
bağlamda bizim şubelerimizde görünen yü-
zümüz, ön bahçemiz. Bizim arka bahçemiz 
o kadar büyük ki. Arka planda sektör lider-
liğine oynuyor ve aslında sektörün, barista-
lığın itibarlı bir hale gelmesi için çok ciddi 
çabalar sarf ediyoruz. Bunun dışında dışa 
bağımlılığımızı yüzde 20 ve altına çekecek 
yatırımlar yapıyoruz. Lojistik üstüne kahve 
üretim tesisimizle beraber kendi kahveleri-
mizi ithal eder haldeyken, sos-toz grup ana 
üretimlerimizi kendi markamızla üretiyoruz. 
Bu süreçte güneş enerjisi santrali kurup 
şubelerimizin elektrik ihtiyacını uygun ve 
stabil bir şekilde karşılayabilmekten, iyi ta-
rım ve sonrasında organik tarıma geçecek 
tarlamızda yetiştirdiğimiz elmalarımızla, 
yeni kurduğumuz gıda-üretim tesisimizde 
ürünler üretmeye kadar sürekli girişim ve 
ar-ge firması gibi çalışıyoruz. Standart bir 
kafe, işletme gibi değil de bir ar-ge, girişim 
firması gibi hareket ediyoruz. Bu ar-ge ba-
kış açımız bizi ür-ge ye de itiyor. Bu kap-
samda çok ciddi bir yatırımla gıda-üretim 
tesisi kurduk. Bu gıda-üretim tesisimizde 
artık kendi ekmeklerimizi, sandviçlerimi-
zi, tatlılarımızı, eklerlerimizi, donutlarımızı, 
kruvasanlarımızı, çikolatalarımızı, kasa önü 
satışlarımızı, cup ürünlerimizi. light-vegan 
ürünlerimizi üretecek ciddi bir hale geldik. 
Bizde olan ürünlerin hiçbir yerde olmayaca-
ğı; bize özgü ürünlerle teşhir dolaplarımızı, 
şubelerimizi renklendireceğimiz çok ciddi 
de bir yatırım yaptık. Bunun dışında Birleş-
miş Milletler ve MEB yanı sıra belediyelerle 
iş ortaklığıyla nitelikli istihdam çalışmala-
rı yapıyoruz. Baristalığın bir meslek haline 
gelip, meslek liselerinde bir ders olarak 
okutulması sürecinin müfredat yazımından 
tutun, öğretmenlerin eğitimine ve ilk baris-
ta sınıfının oluşumuna kadar tüm süreçleri 
biz yürüttük. Bu bağlamda sadece kendimi-
ze değil, kendimizi aşan şekilde sektöre de 
hizmet veren, baristalığın ve sektörümüzün 
saygın bir yere gelmesi için uğraşan bir yapı 
olup, dışa bağımlılığımızı minimuma indirip, 

katma değerle sürdürülebilir, yeni girişim ve 
yatırımlar yaparak fark yaratıyoruz.

Franchising-bayilik sisteminizde satış 
gücü oranı ne?

Bu kadar rekabetin arttığı, yeni aktörlerin 
sisteme girdiği bir halde dahi genel an-
lamda cirolar çok aldatıcı olabiliyor. Bunun 
nedeni de sürekli fiyatların değişmesi. Biz 
bu durumdan bağımsız müşteri sayımızı 
arttıran bir haldeyiz. Haliyle de yatırım-a-
mortisman süremiz enflasyonist bir ortam-
da dahi şu an çok iyi bir yerde. Biz menü 
fiyatlarımızda değişiklik yapmadan yatırım-
cımıza fiyat geçişi yapmayan, iş ortaklığında 
kazan-kazana inanan bir firmayız. Sektörde 
çok ciddi bir pazar payımız var. 

Marka, bilinirliliğinin ne kadarını etkile-
mekte?

Marka bilinirliliği çok önemli. Bilinirlik hem 
aidiyet, hem güvenilirlik sağlıyor. Hem de 
insanlar bir sürprizle karşılaşmayacağını 
biliyor. Biz de marka bilinirliliğini sağlamak 
için 170’e yakın şubemizle, yaklaşık 40 şe-
hirde faaliyet gösteriyoruz ve tüm ürünleri-
mizi çeşit, lezzet ve kalite olarak en üst se-
viyeye çıkarmak için adım adım ilerliyoruz. 
Bu kapsamda kalitemizi koruyup, marka ko-
numlandırmamızı en üst seviyede tutmaya 
çalışıyoruz.

Yurtiçi ve yurtdışı şartlarınız arasında 
fark var mı?

Yurtiçinde hem personel hem lojistik faa-
liyetlerde, buraya çok hâkim olduğumuz 
için emeğimiz daha az oluyor. Yurtdışın-
da daha yoğun bir süreç var. Orada kasa 
yazımızdan dilimize kadar yer edinmeye 
dair çok ciddi emek sarf ediliyor. Oranın 
da kendi içinde bir konjonktürü, mevzu-
atı ve yerel dinamikleri var. Buna uygun 
davranıyoruz. Aynı zamanda yurtdışında 
master franchise olarak, tek çatı altında 
ilerliyoruz.

Bayilik-Franchise çalışmalarınızın 
avantajları nelerdir?

Yatırım yaptığımız her şehir; bakış açımız, 
iş ortaklığı, kötü gün dostluğu, iş geliştir-
me, dışa bağımlılığı azaltma, kazan-kazan 
modeliyle hareket etme, ana işimize ya-
tırımlar yapıp kalitemizi arttırma, mali-
yetleri azaltma gibi süreçleri kapsıyor. Bu 
saydıklarım bizim franchise sistemimizin 
avantajları. Sistemimiz de bu şekilde daha 
güçlü ilerliyor. Yatırımcılarımıza sunduğu-
muz bir diğer avantaj da şu; aynı ilde ikin-
ci şube açılacağı zaman ilk önce o ildeki 
yatırımcımıza fırsat veriyoruz. Bu bağlam-
da da nasıl yurtdışında master-franchise 
olarak ilerliyorsak yazılı bir şekilde değil 
ama bir niyet olarak doğru yatırımcıla-
rımızı yatırım yaptıkları bölgede büyüt-
meye ve geliştirmeye çalışıyoruz. Haliyle 
kendi buldukları yerler ve kendi bulun-
dukları yerlerde önceliği yakın lokasyon-
daki yatırımcılara tanıyoruz. Bu şekilde 
onları destekliyor ve büyütüyoruz.
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Sektörde yatırım yapmak isteyen bir ya-
tırımcı neden sizin markanızı tercih et-
sin?

Son yıllarda pek çok marka ‘franchise’ yo-
luyla büyümeyi hedeflerken, birçok yatırım-
cı da piyasayı analiz ederek hangi marka 
franchise'ını seçeceğine karar vermeden 
önce maliyet ve kar dengesine bakarak 
kazanç sağlayabileceği, markaların bilinirli-
ğinden ve tecrübesinden yararlanabileceği 
yatırımları araştırarak tercihlerini yapıyor.
SR Döner’in marka yatırımcılarına karlı, 
sürdürülebilir ve başarılı bir yapı sunması-
nın en önemli nedeni Franchise 3D Analiz 
sistemi ile Doğru İşletmeci-Doğru Lokas-
yon-Doğru Kiralama süreçlerini bir araya 
getirerek başarılı restoranlar yaratmasıdır. 
Restoranlarımızın yenilikçi bir konsept anla-
yışı ile prestijli bir yapıya dönüşmesi, kendi 
geliştirdiğimiz son teknoloji mutfak oto-
masyon sistemleri ile düşük işçilik ve yüksek 
iş gücü, tüm ürünlerin üretim tesislerimiz-
de hazırlanarak restoranlarımıza ulaşması, 
uluslararası lojistik ve satın alma gücümüz, 
yüksek teknoloji ile donatılan alt yapısıyla 
dünya üzerinde her noktadan izlenebilen 
ve yönetilebilen dijital restoran kimliği ve 
ulusal düzeyde reklam gücü gibi unsurlarla 
yarattığımız güvenilir franchise yapısı; güçlü 
iş ortaklıklarına dönüşerek markamızı fast 
food sektörünün döner kategorisinde yük-
selen değeri konumuna getiriyor. Böylece 
yatırım yapmak isteyen yatırımcılara uygun 
ve başarılı iş modelleri sunarak birlikte bü-
yüyoruz.

Bayilik/franchise  için ne istiyorsunuz ? 
Gerekli Şartlar nelerdir?

Yatırımcı adaylarından tıpkı bizim yola 
çıkışımız gibi ‘lezzet aşkı’nı yayma tut-
kusuyla bu yolculuğa başlamasını, ken-
dilerine verilen eğitimleri başarıyla ta-
mamlayarak hep en iyi hizmeti sağlamayı 
amaçlamasını ve yenilikçi bir vizyon ile 
bizimle birlikte aynı inanca sahip olması-
nı bekliyoruz. Tabii ki bir franchise adayı 
olarak SR Döner bayisine sahip olmak için 
gerekli yatırımı karşılayacak finansal kay-
naklara sahip olması, zamanını restoranı 
için harcamaya olan hevesi de bizler için 
en önemli değerlendirme kriterlerinin ba-
şında geliyor.

En iyi franchise/bayilik  fırsatlarınız  
nelerdir?

SR Döner, franchise vermeyi planladığı 
öncelikli lokasyonlarda farklı franchise iş 
modelleri ile yatırımcılarına farklı anlaşma 
seçenekleri sunmaktadır. Yatırımcılarını 
daha güçlü ve sağlam temeller üzeri-
ne yatırım yapmaya teşvik etmek amacı 
ile açacakları ilk restoran için herhangi 
bir franchise bedeli talebinde bulunma-
maktadır. Ayrıca markamız, restoran ku-
rulum maliyetleri ve kiralama bedeli gibi 
tüm unsurları göz önünde bulundurarak 
verdiği hibe ve destek imkanları ile de 
yatırımı avantajlı kılar. Örneğin; 2023 yı-
lında, İstanbul’un en değerli lokasyonla-

rında bulunan ve uygun kiralama yapılmış 
pek çok noktada tüm enerjisini SR Döner 
restoranına harcayacağına inandığı kişiler-
le anlaşma yaparak hali hazırda işlettikleri 
restoranlarını hiçbir ücret almadan baştan 
inşaa ederek SR Döner konseptine dönüş-
türmüş ve eski konseptlerinde iş yapmayan 
bu restoranları kar marjı yüksek restoranlar 
haline getirmiştir.

Franchise pazarında kendinizi farklılaş-
tırmak için neler yapıyorsunuz? 

Birçok markanın farklı giriş bedelleri, yüksek 
royalty oranları gibi yatırımcıları mali açıdan 
etkileyecek taleplerde bulunduğunu görü-
yoruz. SR Döner, güçlü ve başarılı franchise 
yapısını doğru yatırımcılarla buluşturmak 
için giriş bedeli talebinde bulunmamakla 
birlikte pazarda ve sektör özelinde royalty 
bedelini de minimum seviyelerde tutmak-
tadır. Ayrıca kendi üretim tesislerimiz ara-
cılığıyla, tüm restoranlarımızda aynı lezzet, 
kalite ve sunumu sürdürülebilir ve piyasa 
koşullarına göre uygun koşullarda sağla-
manın yanı sıra yatırımcılarımıza verdiğimiz 
hibe ve desteklerle farklılıklar yaratmaya 
devam ediyoruz. Yatırımcıların ve şirketimi-
zin orta ve uzun vadede hedeflerine katkı 
sağlayan bu ekosistem sayesinde de ya-
tırımların geri dönüş süresi, bayilerimizin 
beklentilerini karşılamaktadır.

Franchising /Bayilik sisteminizde satış 
gücü oranı  nedir?

Satış sistemi kendi içinde tüm bileşenleriyle 
bir bütündür. Satış gücü tüm sistemin doğ-
ru kurgulanması, doğru stratejiler ile yöne-
tilmesi ve tüm bileşenlerinin etkin kullanımı 
ile kazanca dönen sonuçlarının ulaştığı nok-
tadır. Franchise sistemine sahip bir marka 

SR DÖNER, FRANCHISE VERMEYİ PLANLADIĞI ÖNCELİKLİ 
LOKASYONLARDA FARKLI FRANCHISE İŞ MODELLERİ İLE 
YATIRIMCILARINA FARKLI ANLAŞMA SEÇENEKLERİ SUNMAKTADIR

Beytullah BozkurtBeytullah Bozkurt
İs Gelistirme ve Operasyon Direktörüİs Gelistirme ve Operasyon Direktörü
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olarak merkezi şube yönetiminden ziyade 
doğru işletmeci ile partner olunduğunda 
franchise yönetim sisteminin satış gücü 
daha çok artırmaktadır.

6.Marka bilirliğini ne kadarını etkilemekte?
Bir markanın ne kadar bilindiği, tüketicilerin 
zihinlerinde ne kadar yer aldığı ve hatırlan-
dığı ile bağlantılıdır. Tüketiciler, güvendik-
leri ve tanıdıkları markalara daha olumlu 
bir bakış açısıyla yaklaşır. Yüksek marka bi-
linirliğinin, markaya rekabet avantajı sağla-
dığının bilincinde bir restoran zinciri olarak 
daha da önemli olanın nasıl bilindiğiniz ol-
duğunu düşünüyoruz. Franchise sisteminin 
güçlü olması tüm yatırımcılar arasında da 
bir bağlılık yaratır. Birlikte büyüme tutkusu-
na sahip olan tüm yatırımcılar aslında birer 
marka elçisi olarak görev alır ve beraberinde 
de tutarlı ve kaliteli hizmetle birlikte müşteri 
sadakati ve marka değeri artar.

Yurtiçi şartlarınız  ile yurtdışı şartlarınız 
arasında fark var mıdır?

Döner kategorisinde dünyanın bir numara-
lı fast food restoran zinciri olma hedefiyle 
global pazarda yerini alacak olan SR Döner, 
yurt dışında büyümeyi hızlandırmak için ayrı 
bir birim kurdu. Markamız faaliyet göstere-
ceğimiz ülkelerdeki pazar şartları, lokasyon 
ve sektörel koşullar kapsamında doğabile-
cek farklılıklar konusunda da  yatırımcıla-
rının  hibe ve desteklerle yanında olmaya 
devam edecek.

Bayilik/franchise  çalışmalarınızda avan-
tajlar nelerdir?

SR Döner 2013 yılından itibaren yürüttüğü 
franchise sistemi ile dijitale ve geleceğe 
yaptığı yatırımlar kapsamında; gerekli du-
rumlarda alt kiralama yöntemini benim-
seyerek hem marka standartlarını hem de 
kiralama gerekliliklerini güvence altına al-
maktadır. Güçlü franchise sistemine sahip 
olan markamız, Doğru İşletmeci-Doğru Lo-
kasyon-Doğru Kiralama yapısını genel mer-
keze bağlı ekipler aracılığıyla etkin şekilde 
yönetmektedir. Uluslarası lojistik gücümüz-
le kendi üretim tesislerimizde hazırlanan 
ürünler aynı kalitede uluslararası taşımacı-
lık standartları çerçevesinde tüm noktalara 
ulaşmasını sağlar. Ayrıca kendimize ait ser-

ver sunucular, global düzeyde çalışabilen 
cloud kasa otomasyon sistemleri ve buna 
uygun olarak çalışan franchise yönetim 
sistemleri (satın alma, tedarik, lojistik ve 
sipariş sistemleri), misafirlerine Android 
ve iOS restoran içi self servis kiosk gibi 
online satış ve sadakat programları, yük-
sek çözünürlükteki dijital menuboard’ların 
merkezi yönetim ile kontrol edilebilen vi-
deo wall yapısı gibi devamlı geliştirdiğimiz 
teknolojik altyapımız, pek çok rekabet 

avantajına sahip olmamızı sağlıyor. Bunlara 
ek olarak ürün ve hizmet kalitesini ulusal ve 
global standartlarda sürdürülebilir ve gelişti-
rilebilir hale getirebilmek için eğitim ve de-
netim departmanı bünyesinde oluşturulan 
SR AKADEMİ, eğitim ve AR-GE çalışmalarına 
devam ediyor. Saha eğitim koçlarımız ve iç 
denetimcilerimiz tarafından düzenli olarak 
haberli ve habersiz gerçekleştirilen ziyaret-
lerle de kalite ve standartların sürdürülebilir 
olması sağlanıyor.
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TÜRKİYE’DE ÜRETİLEN GENIOX VOCLEAN 
EKOLOJİ ÜNİTELERİ DÜNYA 
MUTFAKLARININ NEFESİ OLUYOR 
“Ticari mutfak egzoz sistemlerinden salınan bazı partiküller ve uçucu organik bileşiklerin ekolojik havalandırma çö-
zümleri ile temizlenmesi, çevresel sorunların önüne geçmek için büyük önem taşıyor” diyen Systemair Türkiye Genel 
Müdür Yardımcısı Serkan Gündüz, bu amaçla tasarladıkları Geniox VOClean Ekoloji Üniteleri’nin çevre konforunu 
artıran, temiz bir ortam oluşturduğunu vurguluyor. Sistemin ticari mutfaklar ve her seviyedeki catering işletmeleri 
için ideal olduğunu söyleyen Gündüz, üretimini Türkiye’de gerçekleştirdikleri Geniox VOClean Ekoloji Üniteleri’nin 
dünyanın birçok ülkesine ihraç edildiğini belirtti. 

Küresel iklim krizinin etkilerinin daha net 
biçimde görüldüğü günümüzde endüst-
riyel atıkların çevreyle buluşmasının yanı 
sıra özellikle baca gazı ve mutfak egzoz 
sistemleri kirleticilerinin atmosfere salın-
ması, beraberinde bazı önlemler almayı da 
gerektiriyor. Mutfaklarda pişirme sonucu 
ortaya çıkan yağ, duman ve koku parti-
külleri; alışveriş merkezleri, restoranlarda, 
otellerde ve kapalı alanlarda insan sağlığı 
ve konfor şartlarının olumsuz etkilenmesine 
neden olurken aynı zamanda yangın riski-
ni artırıyor. Bu noktada ticari mutfaklar için 
geliştirilen Geniox VOClean Ekoloji Üniteleri 
ile saatte 2.500 m³ ila 40.000 m³ arasında 
değişen hava akışı sağladıklarını ifade eden 
Systemair Türkiye Genel Müdür Yardımcısı 
Serkan Gündüz, “İleri teknolojiye sahip bu 
sistem; düşük güç tüketimi, yüksek kirletici 
ve koku yakalama kabiliyeti ayrıca otomatik 
yıkama özelliğiyle öne çıkıyor. Sanal gerçek-
lik uygulaması sayesinde de kullanıcılarımız 
mutfak türü ve yoğunluğu doğrultusunda 
ihtiyaçlarına en uygun ürünü seçebiliyor” 
dedi.

Özellikle AVM’ler, rezidanslar, oteller gibi 

konfor odaklı yapılarda ekolojik ünitele-
rinin artık bir mecburiyet haline geldiğini 
belirten Gündüz, VOClean Ekoloji ünitele-
rini Systemair’in son teknoloji klima santrali 
platformu olan Geniox bünyesinde ürettik-
lerini ve şirketleri içerisinde sadece endüst-
riyel mutfak çözümleri için çalışan ayrı bir 
birim olduğunu paylaştı. Gündüz, "Geliştir-
diğimiz yeni teknolojiler ve müşterililerimi-
zin ihtiyaçları doğrultusunda, Davlumbaz 
sistemleri ile beraber paket çözümler de 
sunarken Katar, Azerbaycan, Birleşik Arap 
Emirlikleri, Portekiz, Özbekistan, Meksika 
ve Avusturalya gibi farklı ülke ve coğrafya-
lara VOClean ekoloji ünitelerini ihraç ediyo-
ruz” ifadelerini kullandı.

VOClean Ekoloji üniteleri iç hava kalite-
sinin de korunmasını sağlıyor

Yemek pişirirken ortaya çıkan yağ, duman 
ve koku partiküllerinin insan sağlığını ve 
konfor şartlarını olumsuz yönde etkileye-
bildiğini fakat mutfak egzoz sistemleri için 
özel olarak tasarlanmış VOClean cihazları-
nın iç mekan ve dış ortam hava kalitesinin 
korunmasına da yardımcı olduğunu açıkla-

yan Gündüz, sözlerine şöyle devam etti: 
“Birçok değerli restoran da ekoloji ünite-
lerinin ve davlumbaz sistemlerinin eksik 
veya yetersiz olması sebebiyle iç hava 
kalitesinin düşmesi ve ortamın yoğun bir 
koku ile kaplanmasına sebebiyet veriyor. 
VOClean Ekoloji Üniteleri mutfak tipine 
göre elektrostatik filtre, F7 filtre, UV-V 
filtre ve aktif karbon filtre opsiyonlarıyla 
her türlü dünya mutfağının ihtiyaçlarına 
uygun konfigürasyon imkanı sağlıyor.”

Sanal gerçeklik uygulaması sayesinde 
mutfak türü ve yoğunluğuna göre se-
çim şansı

Systemair’in Airware PRO seçim yazılımı 
sayesinde VOClean için hızlı yapılandırma 
olanağı sunduğunu söyleyen Gündüz, 
sistemin avantajlarına dair şunları söyledi: 
“Airware PRO, bütün hesaplamaları oto-
matik olarak gerçekleştirirken hızlı seçimi 
kolaylaştırmak amacıyla kafeler, gelenek-
sel mutfaklar, ızgara ağırlıklı restoranlar 
gibi daha önceden hesapladığımız tasa-
rım şablonlarını kullanarak müşterilerimi-
ze kendi ihtiyaçlarına göre seçim yapma 
olanağı sağlıyor. Bunun yanı sıra App 
Launcher PRO isimli çevrim içi uygulama-
mız sayesinde müşterilerimiz, VOClean ile 
ilgili gerçek zamanlı verileri inceleme fır-
satı bulup üniteyi ASHRAE 154 tarafından 
belirlenen yoğunluklara göre düzenlenen 
8 farklı mutfak tipinde gerçek zamanlı 
olarak deneyimleyebiliyorlar.” 

Serkan Gündüz Serkan Gündüz 
Systemair Türkiye Genel Müdür Yardımcısı Systemair Türkiye Genel Müdür Yardımcısı 
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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 Sohbet
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KÄRCHER, TÜKETİCİ KONSEPTLİ İLK 
MAĞAZASINI İSTANBUL’DA AÇTI…
Temizlik teknolojilerinde dünya devi Alman markası Kärcher, ülkemizdeki mağaza zincirine, Vadistanbul AVM’de 
açtığı yeni mağazasıyla bir halka daha ekledi.

Temizlik teknolojileri alanında dünyanın 
öncü markaları arasında yer alan Alman 
Kärcher, Türkiye’de yeni mağazalar açmayı 
sürdürüyor. Büyüme stratejisi kapsamında 
ülkemize yatırımlarına devam eden Kär-
cher, AVM içerisinde bulunan ve sadece 
tüketici grubu ürünlerinin satışa sunulacağı 
ilk mağazasını Vadistanbul Alışveriş Merke-
zi’nde açtı ve böylece Türkiye’deki konsept 
mağaza sayısını 16’ya çıkardı. Açılışa Kär-
cher Türkiye Genel Müdürü Gökhan Gök-
men, Kärcher Türkiye Pazarlama ve Tüketici 
Ürünleri Müdürü İpek Aykın, Kärcher Türki-
ye Perakende Satış Direktörü Ergin Güzel-
demirci ve şirketin üst düzey yöneticileri de 
katılım sağladı. 

Gökhan Gökmen: “Yeni satış noktaları 
ile ülkemize yatırıma devam ettiğimiz 
için mutluyuz.”

Yeni mağazanın açılışında bir açıklama ya-
pan Kärcher Türkiye Genel Müdürü Gökhan 
Gökmen “Kärcher Türkiye olarak, mağaza-

laşma stratejimiz kapsamında ülkemizde 
tüketicilerle yeni buluşma noktaları açmayı 
sürdürüyoruz. Türkiye’de profesyonel te-
mizlik teknolojileri pazarında lider konum-
dayız ve bu alanda marka bilinirliğimiz çok 
yüksek. Öte yandan biz profesyonel ürün 
grubumuzdaki yüksek kalitemizi, tüketici 
ürünleri segmentine de taşımış durumdayız 

ve bu alanda da tüketicilerimize ileri tekno-
loji çözümler sunuyoruz. Dolayısıyla yeni 
perakende satış noktaları ile bu ürünlerimi-
zi tüketicilerimizle buluşturmak en önemli 
hedeflerimiz arasında. Bugün Vadistanbul 
Alışveriş Merkezi’nde açılışını gerçekleştir-
diğimiz mağazamız, sadece tüketici ürün 
gurubundaki ürünlerimizin satışa sunulaca-

ğı yeni mağaza konseptimizin ilk temsil-
cisi oldu. Kärcher olarak, perakende satış 
noktalarımızın sayısını artırarak ülkemize 
yatırım yapmaya devam ettiğimiz için de 
ayrıca mutluluk duyuyoruz.” şeklinde ko-
nuştu.   

Yeni mağazada, tüketiciler için ev ve 
bahçe grubu ürünler satışa sunuluyor…

Kärcher, açılışı gerçekleştirilen yeni mağa-
zasında, tüketicilerin ev temizliği ve bahçe 
bakımında ihtiyaç duyacakları çözümler 
için geliştirdiği ürünlerini satışa sunuyor. 
Tüketiciler; markanın geniş ürün portföyü 
içinde yer alan robot süpürge, dikey sü-
pürge, buharlı temizlik makinesi, sert ze-
min temizleme makinesi, çim biçme ma-
kinesi, basınçlı yıkama makinesi vb. birçok 
teknolojik cihazı, oluşturulan özel alanda 
satın almadan önce deneyebiliyor. Ayrıca 
ürünlerle ilgili özel eğitimli satış personel-
lerinden detaylı bilgi alabiliyor. 

Kärcher; İstanbul, Ankara, Antalya ve İz-
mir’deki konsept mağazalarının yanı sıra 
Türkiye'nin dört bir yanındaki 100'den 
fazla bayi ve teknik servis ağı ile de müş-
terilerine yüksek kalitede hizmet sunuyor.
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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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Duygu Ortaköylüoğlu
GLA Yönetim Kurulu Üyesi ve 

Hukuk Müşaviri

ALIŞVERİŞ MERKEZİ KİRALAMALARINDA 
TAHLİYE TAAHHÜDÜNÜN ÖNEMİ VE BU KONU 

HAKKINDA HUKUKİ DEĞERLENDİRME

Alışveriş Merkezleri gündelik hayatımız-
da gitgide yaygınlaşan bir sosyalleşme ve 
pazarlama alanına dönüşürken mağaza ve 
markaların yoğun talepleri doğrultusunda 
Alışveriş Merkezlerinde yer alan bağımsız 
bölümlerin kiralamalarında da büyük artış 
yaşanmaktadır. Alışveriş Merkezi kiralama-
larında kira sözleşmesi kadar bir nevi kira 
sözleşmesiyle bağlantılı bir vasfı olan tah-
liye taahhütnamesi konusunda da Kiraya 
verenin dikkat etmesi gereken önemli nok-
talar bulunmaktadır. 

Bilindiği üzere Alışveriş Merkezleri mağaza-
lara kiralanmak ya da tahsis edilmek üzere 
bağımsız bölümlere ayrılmıştır. Bu bağımsız 
bölümler kiralanırken yapılan sözleşme gö-
rüşmeleri sonucunda kira sözleşmesi imza-
lanması olağan bir durumken bazen Kiraya 
veren belli bir tarihte tahliye edilmesi için 
Kiracısına bu kira sözleşmesinin yanı sıra bir 
de tahliye taahhütnamesi imzalatmaktadır. 
Öncelikle tahliye taahhütnamesinin hukuki 
niteliğine değinmek gerekirse; tahliye taah-
hütnamesi, Kiracının belli bir tarihte konu-
tu veya işyerini terk edeceğini belirten icra 
edilebilir bir belgedir. Zira tahliye taahhüt-
namesi Kiraya veren açısından son derece 
önemli bir belge olup bu belgeyi imzalayan 
Kiracı, ilgili taşınmazı belli bir tarihte tahliye 
edeceğini sözünü vermektedir. 

Kiracının Kiraya verene vereceği bu tahliye 
taahhütnamesinin önemine binaen geçer-
lilik koşullarına dikkat edilmesi gerekmek-
tedir, zira geçerlilik koşullarında eksiklik ya 
da yanlışlık olan bir taahhüdün hukuken 
hiçbir geçerliliği bulunmamaktadır. Bir tah-
liye taahhütnamesinin geçerli bir hukuki 
sonuç doğurması için; yazılı olması, kira-
cının serbest iradesine dayanması, tahliye 
tarihinin belli olması, kira sözleşmesinin 
imzalanmasından ve kiralananın Kiracıya 
tesliminden sonra imza edilmiş olması gibi 

şartlar bulunmaktadır. İlk olarak bir tahliye 
taahhütnamesinin yazılı olarak hazırlanıp 
imzalanması gerekir. Bu belge hazırlanırken 
kural olarak tarihinin kira sözleşmesinden 
ve Kiralananın Kiracıya tesliminden sonraki 
bir tarih olması önemlidir, çünkü genellikle 
Kiraya verence hazırlanan bu belge ile kira 
sözleşmesi aynı tarihi taşıyabilmektedir. Bu 
şekilde hazırlanan tahliye taahhütnamesi ki-
ralanan teslim edilmeden imzalanmış kabul 
edileceğinden geçersiz kabul edilmektedir. 
Zira Kiracı taşınmazı teslim almadan tahliye 
edeceğini taahhüt edemez, bunun sebebi 
ise Kiraya verenin kira sözleşmesi imzalanır-
ken Kiracıya baskı yapmaması ve kiracının 
özgür iradesini zedelememesi içindir. 

Değinilmesi gereken belki de en önem-
li bir diğer husus da şudur ki; uygulamada 
genellikle tahliye taahhütnameleri imza ve 
tahliye tarihi boş olarak Kiracıya imzalatıl-
makta, ilerleyen tarihlerde Kiraya verence 
doldurulup hukuki işlem başlatılmaktadır. 
Kural olarak tahliye ve imza tarihi boş olarak 
imzalanan tahliye taahhütnamesinin geçer-
siz olması gerekirken Yargıtay bu konuda 
farklı bir görüş benimsemiştir. Yargıtay, boş 
olarak sadece Kiracı tarafından imzalanan 
taahhüdün geçerli olduğu yönünde görüş 
benimsemektedir. Hatta bir kararında “…
Kiralananda otururken verilen tahliye taah-
hüdü geçerlidir. İmza edilerek verilen tah-
liye taahhüdünün sonradan doldurulması 
geçerliliğine halel getirmez. Zira boş kağıda 
imza atan kişinin onun sonucuna katlan-
masını gerektirir…” Yargıtay’ın bu görüşüne 
istinaden yerel mahkemeler de çoğunluk-
la Kiracının bu taahhütnameyi boş olarak 
imzaladığı, bu sebeple geçersiz olduğu id-
diasını dikkate almamakta ve taahhüdün 
geçerli olduğuna karar vermektedir. Yargı-
tay’ın bu istikrar kazanmış görüşü doğrultu-

sunda her ne kadar taahhüdün Kiracı tara-
fından verildiği sırada tarihlerin tam olarak 
yazılması gerekse de Kiracının bu taahhüdü 
boş olarak imzaladığı ihtimalde Kiraya vere-
nin tarihleri sonradan doldurması taahhüdü 
geçersiz hale getirmeyecek ve yine tahliye 
sağlanabilecektir.

Kiraya verene Kiracı tarafça imzalanarak 
verilmiş hukuken geçerli bir tahliye taah-
hütnamesi bulunması durumunda ise artık 
yapılacak şey tahliye taahhütnamesine isti-
naden tahliye tarihinde Kiracının kiralananı 
boşaltmasını beklemek olacaktır. Ne yazık ki 
her Kiracı bu tahliye tarihine uygun olarak 
kiralananı belirtilen tarihte boşaltmamak-
tadır. Bu durumda Kiraya veren için Türk 
Borçlar Kanununda koruyucu bir düzenle-
me yapılmıştır. Türk Borçlar Kanunu 352; 
“Kiracı, kiralananın teslim edilmesinden 
sonra, kiraya verene karşı, kiralananı belli 
bir tarihte boşaltmayı yazılı olarak üstlen-
diği hâlde boşaltmamışsa kiraya veren, kira 
sözleşmesini bu tarihten başlayarak bir ay 
içinde icraya başvurmak veya dava açmak 
suretiyle sona erdirebilir." Kanun madde-
sinde belirtildiği şekliyle eğer Kiracı tahliye 
tarihinde kiralananı boşaltmamışsa Kiraya 
veren tahliye tarihinden itibaren 1 ay içeri-
sinde icraya başvurarak ya da tahliye dava-
sı açarak Kiracıyı ilgili taşınmazdan tahliye 
edebilecektir.

Son tahlilde; tahliye taahhütnamesi Kira-
ya verenin Kiracısını taşınmazdan tahliye 
etmesi hususunda son derece önemli bir 
hukuki belge olup bu belge hazırlanırken 
ve Kiracıya imzalatıldığı esnada geçerlilik 
koşullarına dikkat edilmesi gerekmektedir. 
Zira buna dikkat edilmemesi taahhüdü ge-
çersiz kılacak ve Kiracının tahliyesini zorlaş-
tırabilecektir.  
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TÜRKİYE’DE ONLINE ALIŞVERİŞİN YILDIZI; 
GİYİM VE AYAKKABI…
Dünyanın önde gelen tüketici zekası şirketi NielsenIQ “2023 Yılının Online Alışverişçileri” araştırmasının sonuçla-
rını açıkladı. Buna göre; ülkemizde internetten alışveriş yapanların üçte birinden fazlası sırasıyla Giyim/Ayakkabı, 
Yemek Siparişi, Kişisel Bakım/Kozmetik, Süpermarket Gıda Ürünleri ve Teknoloji/Elektronik kategorilerinden sipa-
riş veriyor.  

NielsenIQ Türkiye Genel Müdürü ve Orta 
Doğu & Afrika Analitik Başkan Yardımcısı 
Didem Şekerel Erdoğan FMCG (Hızlı Tüke-
tim Ürünleri) perakendeciliğinin e-ticaret 
performansını değerlendirdi. Şekerel Er-
doğan “Hızlı tüketim ürünlerinde çevrimiçi 
satışlar 2020 ve 2021 yıllarında, Covid-19 
döneminde güçlü bir ivme kazandı ve 2022 
yılında bir miktar normalleşme ile büyüme-
ye devam etti. Hızlı tüketim ürünleri e-tica-
ret satışları ile offline satışları karşılaştırdığı-
mızda birçok pazarda e-ticaret büyümesinin 
halen önde seyrettiğini gözlemliyoruz. An-
cak bu iki kanalın geçmiş yıllardaki büyüme 
farkının kapandığını, hatta Çin ve Fransa 
gibi bazı gelişmiş pazarların e-ticaret büyü-
mesinde geride kaldığını görüyoruz. Bu da 
bize e-ticaret büyümesinin dünya çapında 
normalleştiğini gösteriyor.” diye konuştu. 

İnternetten en çok giyim ve ayakkabı si-
parişi verdik. 

NielsenIQ tarafından gerçekleştirilen “2023 
Yılının Online Alışverişçileri” araştırmasının 
sonuçlarına göre; Türk online alışverişçiler 
ağırlıklı olarak fiyat avantajı, ürün çeşitliliği 
ve zamandan tasarruf etme motivasyon-
larıyla online alışveriş yapıyor. İnternetten 
alışveriş yapanların üçte birinden fazlası 
sırasıyla Giyim/Ayakkabı, Yemek Siparişi, 
Kişisel Bakım/Kozmetik, Süpermarket Gıda 
Ürünleri ve Teknoloji/Elektronik kategori-
lerinden sipariş veriyor. Hızlı teslimat uygu-
lamalarının kullanımında da bir önceki yıla 
göre azalma gözleniyor. 

Türkiye'de hızlı tüketim ürünlerinin e-ti-
caret performansı…

NielsenIQ, Türkiye'deki FMCG ürünlerinin 
çevrimiçi performansı değerlendirildiğinde, 
pandemi döneminde dünya çapında güçlü 
büyüme kaydeden e-ticaretin toplam hızlı 
tüketim ürünleri içindeki ağırlığının arttığı-
nı; bu oranın “Yeni Normal” dönemi olarak 
adlandırılan 2022 yılında normalize olduğu-
nu paylaştı. Gıda ve özellikle Atıştırmalıklar 
grubunun hem online hem de offline büyü-
me performansıyla öne çıktığının altı çizildi. 
Online performansın daha yüksek olduğu 
gruplara bakıldığında başı çeken grupların 
özellikle Sıcak İçecekler, Bebek Bakım, Kişi-
sel Bakım ve Ev Bakım ürünleri olduğu gö-
rülüyor. 

“E-ticarette mevsimsellik çok önemli.”

E-ticaretin 2021'deki güçlü bazına rağmen 
2022'de %100 ciro büyümesi yakaladığını 
belirten Didem Şekerel Erdoğan, bu per-
formansta çoklu kanal alışveriş alışkanlık-
larının artmasının önemini vurguladı. Niel-
senIQ tarafından küresel ölçekte yapılan bir 
araştırmanın sonuçlarını paylaşan Şekerel 
Erdoğan, dünya çapında alışverişçilerin 
%85'inin çoklu kanal alışverişi tercih ettiği-
ni ve Türkiye'de bu tercihin her geçen gün 
arttığını paylaştı. Didem Şekerel Erdoğan, 
Türkiye'nin hızlı tüketim ürünleri e-ticaret 
büyümesinin özellikle son aylarda ivme ka-
zandığını açıkladı. Şekerel Erdoğan, Nielse-
nIQ Türkiye E-Ticaret Paneli’nin sonuçlarına 
göre e-ticaret satışlarının özellikle Sevgililer 
Günü, Okula Dönüş, 11.11 ve Cuma İndi-
rimleri dönemlerinde artış kaydettiğini be-
lirterek bu dönemleri doğru anlamanın hem 
perakendeciler hem de üreticiler için kritik 
öneme sahip olduğundan bahsetti. Her dö-
nemin farklı kategori dinamikleri olduğunu 
belirten Didem Şekerel Erdoğan, sezonsallı-
ğın en yoğun yaşandığı 11.11'de en çok sa-
tan 5 kategorinin Dekoratif Kozmetik, Türk 
Kahvesi, Elde Bulaşık Deterjanları, Cilt Bakım 
Ürünleri ve Çamaşır Deterjanları olduğunu 
paylaştı.

“E-ticaret 2023'e güçlü başladı.”

Türkiye'de e-ticaret için 2023 yılının ilk yarı 
sonuçlarını paylaşan Didem Şekerel Erdo-
ğan, 2022'deki güçlü performansın 2023'te 
de devam ettiğini ve yılın ilk yarısında satış 
cirosunun bir önceki yıla göre %122 büyü-
düğünü belirtti. 2023'ün ilk yarısındaki bu 
güçlü büyümenin bileşenlerini değerlendi-
ren Didem Şekerel Erdoğan, özellikle Kişisel 
Bakım, Ev Bakımı ve Yiyecek & İçecek grup-
larında online büyümenin offline büyümeyi 
geride bıraktığını ve toplam hızlı tüketim 
ürünleri içindeki online payının arttığını 
vurguladı.

Çoklu kanal müşteri deneyiminin 4 un-
suru…

E-ticaretin global gelişim perspektifinden 
bakıldığında, hem üreticilerin hem de pera-
kendecilerin çoklu kanal müşteri deneyimi 
bakımından halen gelişim alanları bulun-
duğunu paylaşan Didem Şekerel Erdoğan, 
“Burada gelişim alanı olarak 4 ana ekse-
nin öne çıktığını görmekteyiz: Bulunurluk, 
Derleme & Sunma, Yakınlık & Aciliyet ve 
Heyecan” diye konuştu. Şekerel Erdoğan, 
alışverişçilerin ürünlere fiziksel ve dijital 
ortamda sorunsuz ulaşma isteği açısından 
Bulunurluğun önemli olduğunu belirterek, 
perakendecilerin tedarik zinciri otomasyo-
nu ile hatasız teslimat sürecini garanti altına 
almalarının önemli olduğunu paylaştı.

Abonelik önemli…

NielsenIQ Türkiye Genel Müdürü ve Orta 
Doğu & Afrika Analitik Başkan Yardımcısı 
Didem Şekerel Erdoğan, e-ticaretin dina-
mik bir unsuru olan abonelik servislerinin 
gelişimini açıkladı. “Küresel e-ticaret pazarı 
altındaki abonelik pazarının büyüklüğünün 
2022'de 120 milyar dolardan 2026'da 904 
milyar dolara çıkması bekleniyor. Abonelik 
hizmetleri çoğunlukla e-ticaret gelişiminin 
olgunlaştığı pazarlarda mevcut olmakla 
beraber, e-ticaretin geliştiği yerlerde halen 
büyüme fırsatları vadetmeye devam edi-
yor.” dedi. Şekerel Erdoğan, alışverişçilerin 
Yenileme, Derleme & Sunma ve Erişim ihti-
yaçlarından kaynaklanan e-ticaret abonelik 
türlerine de dikkat çekti.

Didem ŞekerelDidem Şekerel
NielsenIQ Türkiye Genel Müdürü NielsenIQ Türkiye Genel Müdürü 
ve Orta Doğu & Afrika Analitik ve Orta Doğu & Afrika Analitik 
Başkan Yardımcısı Başkan Yardımcısı 
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LİDER YÖNETİCİ

‘’İnsanlara liderlik etmek istiyorsanız, onlarla 
birlikte yürüyün’’ - Lao Tzu

Yüksek performanslı takımlara sahip olmak, 
her yönetici için kritik değer taşıyor. Fakat 
iyi ekipler kurmak ve yönetmek, liderlik 
gerektiriyor. Vizyonu belirlemek, kendine 
güvenmek, hayale inandırmak, iyi bir ekip 
kurmak için çok önemli öğeler... Ekip üyeleri 
alanlarında yetkin, başarılı olabilir ama bun-
lar tek başına yeterli değil. Ekip içi uyum-
da çok önemlidir! Ekibinizle sorumluluğu 
paylaştığınız kadar, gücü de paylaşmaktan 
çekinilmemelidir. Bir işletmede iç müşteri-
lere verilen hizmetin kalitesi, dış müşterile-
re verilen hizmetin kalitesini büyük ölçüde 
belirliyor. Örneğin patronun ekibe verdiği 
destek  ve onlara duyduğu inanç ekibin mo-
tivasyonunu, dolayısı ile verimliliğini etkile-
mektedir. Ekip üyeleri aynı zamanda vefalı, 
özverili ve ketum olmalı. Ego, kıskançlık, aç-
gözlülük, tembellik, kuyu kazma, dedikodu 
gibi negatif özellikleri de taşımamalı!

1. Dinlemek

"Dinlemeyi severim. İnsanları dikkatle din-
leyerek çok şey öğrendim. Çoğu insan kar-
şısındakini hiç dinlemez." - Ernest Hemin-
gway

Dinlemek yetmez, anlamak için dinlemek 
lazım. Yüksek performanslı ekipler korkma-
dan dinleyen, aşırı veya negatif tepki geliş-
tirmeden diğerlerinin konuşmasına müsa-
ade eden veya hangi konuya katılmadığını 
ifade eden insanlardan oluşur. Dinlemek, iyi 
giden her ilişkinin temelidir. Lider yönetici-
ler;
- Müşterilerinin ne istediğini, ne beklediğini 
ve ne gibi zorluklarla karşılaştığını dinlerler
- Ekip arkadaşlarını dinlerler ve yeni fikirlere 
açıktırlar
- Şirket hissedarlarını, yatırımcılarını ve ra-
kiplerini dinlerler...
 
Dinledikten sonra, liderlerin ürünlerini sata-
bilmek için ama daha önemlisi fikirlerini sa-

tabilmek için, onları bir hikayeyle özdeşleş-
tirmesi gerekir. Anlatılan bir hikaye insanları 
büyüler ve harekete geçmeye teşvik eder. İyi 
bir hikaye ya da örnek ile özdeşleştirmek ise 
anlatılan şeyin daha iyi anlaşılmasını sağlar.

2. Yol haritası çıkarın

Lider,  ‘nereye gittiğini biliyorsan yol seni 
oraya götürür’ sözünü göz önünde bulun-
durur. Yolu belli olmayan bir yolculuğun 
takımı, ruhsuz ve kaybolmuş hissettirece-
ğini bilir. Nereye doğru gidileceği hakkın-
da takımları sürekli bilgilendirmek ve oraya 
nasıl ulaşılmasını aktarmak; Liderlerin ope-
rasyonel koşullarda ve hatta amaçlardaki 
değişimleri kabul etmesi ve adapte olması 
demektir. Liderler arkasına yaslanıp izlemez, 
bunun yerine vizyonu ve insanlar kaybol-
madan ekip ruhunu yaratmak ve canlı tut-
mak zorundadır.

3. Kendinize güvenin ve güvenilir olun

Bir şekilde günlük mücadelelerin üzerinde 
ve üstünde, liderler takımlarında projeye 
güven duyulmasının farkına varılmasını sağ-
lar. Etkili liderler ekibin projeye olan güve-
nini sağlamak için destekten kaçınmadan 
ve gerçek konuları ve problemleri, hatta 
zor ve yüzleşilemeyecek olanları süzgeçten 
geçirerek diyaloglarını hazırlar. Bu yüzden 
her zaman organizasyonda ‘ne oldu’ ve 
‘nedeni nedir’ sorularını işaret eder. Akıl 
hocası olmaya çalışmazlar çünkü bunun işe 
yaramadığını görürler. Genellikle doğrudan 
hedefe ateş edenlerdendir – sıkı oynayan, 
adil dövüşen ve asla pes etmeyen. Günün 
sonunda, ne olursa olsun liderin tek başına 
ayakta kalacağını takım üyeleri bilir. Bu da 
ekiptekilere güven verir ve onlarda ayakta 
duracağını hisseder. Ayrıca gerçekten kötü 
şeyler olduğunda ekipler, liderlerinin onları 
yarı yolda bırakmayacağını veya suçlamayı 
onlara yönlendirmeyeceğini bilirler.

4.  Samimi olun, kendiniz olun

"Kendim olmanın beni bu kadar zengin 
edeceğini bilseydim, buna daha erken baş-
lardım.’’ -Oprah Winfrey
 
İyi bir lider, ne diyorsa odur ve kıyaslamanın 
ötesinde bir bütünlüğe sahiptir. Hakiki bir 
liderin özelliklerinden olan açıklık ve teva-
zu, insanları harekete geçirici ve pozitif bir 

enerji yaratır. Müşteriler, çalışanlar ve hat-
ta medya bile kendi gibi olan bir insanın 
başarıya ulaşmasını ister. İyi liderler, kendi 
içindekileri nasıl ve ne zaman ifade etmesi 
gerektiğine dair güçlü hislere sahiptir. Hat-
ta etrafındakilerin saygısını kazanmak için 
kendi zayıflıklarını doğru zamanda açığa 
çıkartır. Kendileri hakkında mükemmel imaj 
yaratmak konusunda takıntıları yoktur. Etkili 
liderler kendi hatalarına gülerek iyi sonuçlar 
elde ettiklerini bilir.

5. Takım Oyunu

"Yetenek maçı kazandırır ama zeka ve takım 
oyunu şampiyonluğu." - Michael Jordan

Lider yönetici, çalıştığı kurum büyük ya da 
küçük olsun, çalışanlarla sürekli iletişim ha-
linde olur. Diğerlerinin başarı kazanması-
nı, öne çıkmasını ve inovatif fikirleri teşvik 
etmek sevilen bir liderin yaptığı işlerdir. 
Takımının iyi yönde ilerlemesi için bir li-
der, zor konuları konuşmaktan korkmaz. 
Problemlerin üstünü örtmekle onlardan 
kurtulamayacağını bilerek zor diyalogların 
nasıl yönetileceğinin yollarını bulur. Yüksek 
performanslı takımların liderleri güven inşa 
etme ve sağlamanın yollarını bulur. Özellik-
le takımların sorumluluklarını yerine getir-
mesi ve amaçların netliği için görüşlerinin 
alınması konularında. Ayrıca körü körüne 
bağlılıkla profesyonelliği birbirinden ayır-
mayı da bilir. Yüksek performanslı takımlar-
da iletişim konusunda herkes birbirini eşit 
görür. Bu anlamda liderler, insanların ifade 
etme ihtiyacını karşılamak için onları cesa-
retlendirir.

6. Performans gösteremeyen oyuncularla 
yüzleşin

Bu yüksek performanslı ekibin en önemli 
karakteristiklerinden biridir. O da, liderle-
rin ekibi aşağı çeken oyuncuları tolere et-
memesi. Deneyimli liderler ekipte birlik ve 
disiplin sağlanması için dışarıdan ‘tutkulu 
şampiyonlar’ adı verilen insanları takıma 
sıkça müdahil eder. Lider, birbiriyle yakın iş 
ilişkisi kurması anlayışını geliştiren ve ekibin 
amaçlarına konsantre ve bağlı birkaç tutku-
lu şampiyonu etrafında toplayabilir. Onlar 
işlerin tamamlanması konusunda yetkinler-
dir. Ve yardımcı olmakta başarısız olanları 
veya yardımcı olmak istemeyenleri ekipten 
çıkarmaktan korkmaz.
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MÜCADELE ETMEK!

TDK’ya göre Türk diline Arapça’dan geçmiş 
olan bu kelime “emek vermek, çok uğraş-
mak ve çok çalışmak” anlamına geliyor. 

Mevlana der ki “İnsanın kanadı gayretidir!” 

Kendi alanında tanınmış olan yönetim guru-
su Prof. Dr. Ichak Adizes der ki “Problemle-
riniz varsa şükredin. Çünkü bu yaşadığınızın 
işaretidir!” 

Mücadele etmek acaba odaklanmak mıdır? 
Yoksa istemek midir? Yoksa vazgeçmek mi-
dir?

Peki mücadele duruma, yoruma, şartlara 
göre değişir mi? Biraz düşünmeye sevk et-
meye çalıştıktan sonra iş hayatında çok iyi 
tanıdığım bir iş insanının mücadelesini siz-
lerle paylaşmak istiyorum. Hem de yukarı-
da sorduğum sorularında cevaplanmasında 
katkı sağlayacağını düşünüyorum. 

Bahsettiğim müşterim Türkiye’nin en büyük 
kitap dağıtım şirketlerinden biriydi. Türki-
ye’nin doğusundan batısına, kuzeyinden 
güneyine kitap ve kırtasiye ile ilgili olan her 
noktaya dağıtım hizmetleri vardı. Ben bu 
şirket ile 2005 yılında 250 kişinin katıldığı 
bir iletişim konferansı vererek çalışmaya 
başlamıştım. Konferans çok beğenilmiş ve 
sonrasında satış ekibine ve hemen ardından 
da yönetim ekibine eğitimler vererek 7.5 yıl 
süren bir projeye dönüşmüştü. Geçen uzun 
yılların ardından karşılıklı olarak görüşüp 
proje finalini yapmıştık. 

Şirket benden sonra da büyümeye devam 
etmiş hatta kırtasiye alanında geliştirdi-
ği ürün gamı ile Türkiye’de hemen hemen 
herkesin kullandığı kaliteli bir kırtasiye mar-
kasına haline gelmiştir. 

Nasıl ki iş hayatında gelişme ve kârlı büyü-
me normal bir durumsa işlerin tepetaklak 
olması da aslında normal bir durum. İşler 
her zaman yolunda gitmeyebilir. Nitekim 
küresel pandemi krizinden 1 yıl önce işlerin 
yolunda gitmemesi nedeni ile mali açıdan 
krize giren şirket küçülme kararı almıştı. İn-
sanların evlere tıkılıp kalması, dışarı adım 
atamaması ise yolunda gitmemekte olan 
işlerin üzerine tuz-biber ekmişti.

O zaman şirketin patronunu aradım, uzun 
uzun konuştuk. Konuşma arasında “Ne yap-
mayı düşünüyorsunuz?” diye sorduğumda 
“Mücadeleye devam edeceğim hocam!” 
demişti. Mali gücü hızla eriyen bir şirketin 
başında olmak, tüm aksiliklerle boğuşmak 
zaten zordu ancak belki de asıl can sıkıntısı 
yaratan pazarda çıkan asılsız söylentilerdi. 
Patron bu duruma İçten içe kırılıp gönül 
koysa da sonuç olarak konuşulanlar asılsız-
dı. Yine “Mücadeleye devam!” demişti. 

İşleri toparlamak adına kredi arayışına gir-
dik ve yüksek tutarda ön onayı gelen kredi 
son dakikada ekonomik nedenlerden dolayı 
çıkmadı. Bir umut doğarken yok olmuştu. 
Moraller bozuldu. Ama yılmak yoktu. Tekrar 
yeniden iş planları yapıldı. Şirket çalışanları 
ile tekrar bir araya gelindi ve işlere “dört elle 
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sarılmak!” konusunda karar alındı. Herkes 
her noktayı satış yapmak ve sipariş almak 
için karış karış gezerken Yepyeni bir haberle 
tüm çalışanların keyfi yerine geldi. Türki-
ye’nin yine en büyük şirketlerinden biri bu 
şirkete ortak olmak için teklifte bulunmak 
istiyordu. Hem de nakit para ve ham mad-
de konusunda katkı yapıp, şirketin üretim 
ayağını güçlendirip pazara tekrar penetre 
olmasını hedefliyordu. Toplantılar yapıldı ve 
beklenen an geldi. İş resmiyete dökülmüştü. 
İmzalar atılmış ve herkes tüm gücüyle işleri 
yoluna koymak için harekete geçmişti. 

Hemen hemen her şirket satın alma veya 
birleşme projesinde olduğu gibi önce yeni 
gelen ortaklar son derece uyumlu, sonra-
sında ise uyumsuz hale gelmeye başlamıştı. 
Pazarın ihtiyacı olan her şeyi en ince deta-
yına kadar bilenler ile işin vitrin kısmında 
ve kozmetik alanında harekete geçmek is-
teyenler karşı karşıya gelmişti. Ayrıca şirketi 
yeni alanlar eski kadroyu teker teker tasfiye 
etmeye başlamıştı. Hatta bu aşamanın bir 
öncesinde benimle de tekrar yapılan anlaş-

ma rafa kaldırılmıştı. 

İlk başlardaki moral ve enerji hızla düşme-
ye başlamış, eskiler ve yeniler arasında ya-
şanan çatışmaların şiddeti artarak devam 
ediyordu. 

Yine patron ile konuşmuştuk. Patronun da 
canı sıkkındı. Çünkü eli kolu bağlı hale gel-
mişti. Yapılan iş son derece dinamik ve hızlı 
karar alınması gereken bir işti. Her alınacak 
karar ile ilgili haftaları kaybetmek ise şirketi 
mali açıdan daha büyük zarara sokuyordu.

Nihayetine patron tekrar “Mücadeleye de-
vam!” demişti. 

Kendi iç sesimle şöyle düşünüyordum: Pat-
ron az çok mali olarak belirli bir kişisel var-
lığa sahiptir, neden bırakmıyor, rahat rahat 
yaşamanın keyfini çıkartmıyor? diye…

Çocukları vardı ve iyi eğitimler almışlardı. 
Artık yaşları da büyümüştü ve çok rahatlıkla 
başka bir şirkette çalışıp, hayatlarını idame 

ettirebilirlerdi. Hatta çocuklardan biri evlen-
miş çocuk sahibi de olmuştu. Patron aslında 
dede olmanın tadını da çıkarabilirdi. Ancak 
o işinin başındaydı. Şirketi bir şekilde kur-
tarma hedefindeydi. 

Ve nihayet güzel bir haber geldi. Şirketi sa-
tın alan ortaklar kendi paylarını alıp ayrıl-
mak veya farkını verip şirketi tamamen satın 
almak istediklerini bildirmişlerdi. Ve bizim 
patron riskli kararı alıp şirketi ortakların pa-
yını verip şirketi satın almak istediğini karşı 
ortaklara bildirmişti. 

Sonuç olarak karşı taraf ile kırk yıllık tanı-
şıklıkları vardı. Bu karar için onlar da “Abi 
bu şirketin sahibi sizsiniz, satın almak size 
yakışır. Sizin şartlarınız neyse ona göre ala-
cak-verecek kısmını düzenleyelim!” diyerek 
çok yapıcı ve sağduyulu bir tutum sergile-
mişti. 

Nihayetinde evde bir bayram havası vardı 
artık. Ne de olsa belki de şans geri dönmüş 
ve şimdilerde yepyeni bir organizasyon ile 
her şey yeniden başlayacaktı. Patron da bili-
yordu, bu başlangıç kolay olmayacaktı. An-
cak yılmadı, mücadeleye devam dedi. 

Yeni şirket merkezlerinde yeniden bir gö-
rüşme yaptık ve bu defa çocukları işin ba-
şına geçmek için eğitimler alarak hazırlana-
caktı. Projemiz buydu, anlaştık ve eğitimlere 
başladık. Kendi zihnimde düşündüğüm ise 
şuydu: Yaşı, deneyimi, kişisel mali varlığı, iş 
çevresindeki tanınırlığı gayet iyi olmasına 
rağmen neden bu işlerle hala uğraşıyordu? 

Sanırım cevap şu olabilirdi: Yıllardır çalış-
maya alışmış, üretmeye ve satmaya alışmış 
biri yani bisiklette pedal çevirmeye alışmış 
biri, pedal çevirmeyince düşeceğini çok iyi 
biliyordu. Bundan dolayı gücünü tazeleyip 
pedalları kimi zaman hızla kimi zaman da 
yavaşça çeviriyordu. Belki de hala ayakta 
kalmasının nedenlerinden biri de buydu. 

Bu hikâyeyi sizlerle paylaşmak istememin 
en önemli nedeni şudur değerli okuyucular: 

-Hayatta her şey bizler için var. Acısı-tatlısı, 
güzeli-çirkini, seveceni-aksi olanı, zengin-
lik-fakirlik… Şartlar ne olursa olsun müca-
dele etmeyi bırakmazsak eninde sonunda 
kazanan bizler olacağız.

Neydi mücadele “Emek vermek, çok uğraş-
mak ve çok çalışmak!” O halde mücadeleye 
devam…

Hepinize sağlıklı ve bol kazançlı güz döne-
mi diliyor, kucak dolusu sevgilerimi sunuyo-
rum.

Saygılarımla,
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ESAS GAYRİMENKUL’DEN TÜRKİYE’DE BİR İLK:
DAHA AZ KARBON AYAK İZİ İÇİN 
14 BURDA AVM 1 SAAT GEÇ AÇILACAK
Türkiye’nin önde gelen gayrimenkul yatırım 
şirketlerinden Esas Gayrimenkul, Bolu’da 
hayata geçirdiği 14 Burda AVM’de yep-
yeni bir sürdürülebilirlik projesini hayata 
geçiriyor. Esas Gayrimenkul; Türkiye’de ve 
sektörde bir ilk niteliği taşıyan pilot proje-
siyle, Ağustos-Ekim 2023 döneminde 14 
Burda AVM’de açılış saatlerini 1 saat ileri 
alarak enerji kaynaklı karbon salınımında 96 
TonCo2/Esd emisyona eşdeğer bir azaltım 
yapacak. Proje kapsamında çalışmalarını ti-
tizlikle sürdüren Esas Gayrimenkul, projeyi 
uyguladığı süre zarfında AVM içerisinde ya-
pılacak sürdürülebilirlik duyurularıyla, AVM 
ziyaretçilerinin farkındalıklarının artırılması-
nı da amaçlıyor.

Projeyle elde edilecek tasarruf nelere eş-
değer?

Geliştirdiği ve yönettiği gayrimenkuller-
de sürdürülebilirlik bakış açısını ekonomik, 
sosyal ve çevresel olmak üzere üç temel 
eksen üzerinde geliştiren Esas Gayrimenkul, 
“1 Saatte Dünya Değişir” projesiyle, top-
lam 96 TonCo2/Esd emisyona eşdeğer bir 
azaltım hedefliyor. Diğer bir deyişle; 24.673 
adet evin 1 günlük elektrik tüketimine, 29 
ton elektronik malzemenin oluşturduğu 
emisyona, 31 ton plastik kullanımı kaynaklı 
emisyona, 117 ton kağıt kullanımı kaynaklı 
emisyona, ortalama 906.415 km yol yapmış 
bir araç kullanımına, 5,65 adet yeni araç 
yapımı kaynaklı emisyona, 24.020.000 adet 
e-postanın sebep olduğu emisyona, 164 
ton evsel atığın sebep olduğu emisyona ve 
4.413 adet ağacın 1 yılda atmosferden ab-
sorbe ettiği karbondioksite eşdeğer tasarruf 
elde edilmesi planlanıyor.

“Daha sürdürülebilir bir dünya sağlamak 
adına kendi rolümüzün ve sorumlulukla-
rımızın bilincindeyiz.”

Projeyle ilgili açıklama yapan Esas Gayri-
menkul CEO’su Cem Eriç, “Gelecek nesiller 
için daha sürdürülebilir bir dünya sağlamak 
adına kendi rolümüzün ve sorumlulukları-
mızın bilincindeyiz. BM Sürdürülebilirlik Kal-
kınma Amaçları ve ilgili ulusal/uluslararası 
standartlar ışığında bu bilinci bütün süreç-
lerimizde önceliklendiriyoruz. Gerçekleştir-
diği tüm faaliyetlerde ve projelerde gelecek 
nesillerin yaşam hakkını, ihtiyaçlarını göz 
önünde bulundurmayı ve saygı göstermeyi 

benimseyen bir şirket olarak, sürdürülebilir-
lik çalışmalarımızı birçok masada ve disip-
linde detaylı şekilde ele alıyoruz. Sürdürüle-
bilirlik Politikamız ışığında ve Sürdülebilirlik 
Komitemiz liderliğinde birçok proje hayata 
geçiriyoruz.” dedi ve sözlerine şöyle devam 
etti: “Bu proje, Esas Çeviklik Takımımızın 
ürettiği projelerden biri. Çeviklik Takımımız, 
işletme saatlerini gözden geçirerek enerji 
verimliliği ve karbon salınımının azaltılması 
üzerine çalıştı. Saatlik ziyaretçi, ciro analiz-
leri, enerji verimlilikleri gibi verileri incele-
yerek Türkiye’de ve sektörde ilk örnek olan 
“1 Saatte Dünya Değişir” projesini geliştirdi. 
Proje kapsamında toplam 96 TonCo2/Esd 
emisyona eşdeğer bir azaltım hedefliyoruz.”

14 Burda AVM Müdürü Erol Yıldız ise proje-
ye yönelik olarak şunları söyledi: “Kapsamlı 
ön hazırlıklar ve iş ortaklarımızla oluşturdu-
ğumuz plan sonrası ‘1 Saatte Dünya Değişir’ 
projesini hayat geçirdiğimiz için mutluyuz. 
Alışveriş merkezimizi Ağustos, Eylül ve Ekim 
aylarında 1 saat geç açarak daha az karbon 
ayak izi bırakıp enerji kullanımında tasarruf 
sağlayacağız. Yapacağımız küçük değişimler 
ile iklim ve çevreye saygının önemine dikkat 
çekeceğiz. 14 Burda AVM olarak, sektöre 
öncülük eden bu projeye ev sahipliği yap-
manın haklı gurununu yaşıyoruz. Projemize 
destek olan ve bizimle birlikte sahiplenen 
tüm iş ortaklarımıza ayrıca teşekkür ederiz. 
14 Burda AVM’de başlatılan pilot proje so-
nuçlara göre diğer Burda AVM’lerde farklı 
uygulamaları hayata geçirmeyi planlıyoruz. 
Proje kapsamında 14 Burda AVM 11:00-
22:00 arasında açık olacak; market ve giriş 
katı kafelerimiz ise kendi rutin saatlerinde 
hizmet vermeye devam edecek.”

Amaç karbon ayak izini azaltmak ve net 
operasyon gelirlerine katkı sağlamak

Şirket değerleri arasında çevikliği önemli 
bir yere konumlandıran Esas Gayrimenkul; 
organizasyonel çeviklik için birçok çalışma 
yürütürken, çeviklik yayılımının kurum içe-
risinde sahiplenilmesi amacıyla çeviklik eği-
timleri ve çevik koç yetiştirme programları 
uyguluyor. 2023 yılının başında kritik, kar-
maşık konular için bir araya gelen ve farklı 
departmanlardan farklı uzmanlık alanla-
rından çalışanlardan oluşan Esas Çeviklik 
Takımı, sürdürülebilirlik hedeflerinden “Eri-
şilebilir ve temiz enerjiye ulaşım”a atıfta bu-

lunarak, alışveriş merkezlerinin karbon ayak 
izini azaltmak ve net operasyon gelirlerine 
katkı sağlamak amacıyla çalışmalar yapıyor. 
Bu hedefle değerlerini belirleyip 4 sprintlik 
bir ürün iş listesi oluşturan takım, 6 aylık 
süreçte sürdürülebilirlik kavramı konusunda 
birçok eğitim aldı, karbon ayak izi ölçüm-
leri yaparak AVM’lerin karbon salınımlarını 
uluslararası kriterler ve ölçüm prensiplerine 
göre hesaplamak üzerine çalıştı.

Dünya ve sektörel sürdürülebilirlik rapor-
larını ve karbon ayak izi azaltma örnekleri-
ni inceleyen takım; etki değer analizleriyle 
AVM’lerinde karbon ayak izini azaltarak 
temiz enerjiye erişimi kolaylaştıracak gü-
neş enerjisi yatırımlarının yapılması, rüzgar 
enerjisi yatırımlarının yapılması, AVM’lerde 
gri su hatlarının oluşturulması, I-REC ser-
tifikasyonu, LED dönüşümlerinin tamam-
lanması, işletme saatlerinin değiştirilmesi, 
AVM tuvaletlerinin tüketim etkisinin azaltıl-
ması ve bunlarla birlikte 18 farklı inisiyatif 
belirledi. Çalışmalarını bu 18 inisiyatif çer-
çevesinde şekillendiren Esas Gayrimenkul; 
Esas Çeviklik Takımı liderliğinde yürütülen 
sürdürülebilirlik çalışmaları, ESG değerleri 
ve gerçekleştirdiği örnek projelerle sektöre 
ilham olmayı hedefliyor.
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Suna Dumankaya
Bitki Bilim ve Güzellik Uzmanı

SUNA DUMANKAYA’DAN DOĞAL TARİFLER

Doğal Limonata

12 limonun kabuğu rendelenir,kuşbaşı doğranır, üzerine 1,5 kg toz şekeri 
6 bardak su konarak bir gece bekletilir. Ertesi gün süzgeçten geçirin, cam 
şişeye koyun. Buzdolabında muhafaza edin. Bir su bardağı suya bir çorba 
kaşığı karıştırarak nane yapraklarıyla servis yapın.

Saça Nem Vermek İçin

Malzemeler

4 çorba kaşığı bal
Yarım limon suyu
1 çay kaşığı toz tarçın

Hazırlanışı ve Kullanılışı

Tüm malzemeleri karıştırılıp saçınıza masaj yaparak uygu-
layın. Banyo yapmadan önce saç uçlarınızı ovarak zeytin-
yağı sürün. Sıcak havluyla sarın, yaklaşık 5 dakika bekletin. 
Sonrasın da her zamanki şampuanınızla yıkayın.

Hoş Kokulu Peeling

Malzemeler

2 çilek
1 tatlı kaşığı bademyağı
3 yemek kaşığı tozşeker

Hazırlanışı ve Kullanılışı

Çilekleri ezerek püre haline getirin ve diğer malzemelerle karıştırın. Yü-
zünüze ve boynunuza dairesel hareketlerle masaj yaparak sürün. Birkaç 
dakika masaj yapmanız yeterli olacaktır. Sonrasında ılık suyla durulayın. 
Haftada bir gün uygulamanız yeterli olacaktır.
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ÇİLEK KONSEPT, 2. MAĞAZASIYLA MERSİN’DE
50 yıllık hikayesiyle, Türkiye’nin en büyük üreticilerinden biri olarak hizmet veren Çilek Konsept, Mersin’deki 2. ma-
ğazasını Saya Park AVM’de açtı. Çilek Konsept’in özgün tasarımlarının yer aldığı yeni mağaza, mücevher tutkunlarını 
ağırlamaya hazır.

“Yaşamın Her Anında” mottosuyla misafir-
lerine eşsiz tasarımlar sunan Çilek Konsept, 
kadın ve erkek mücevherleri ile aksesuar 
alanında birbirinden özel tasarımlara imza 
atmaya devam ediyor.  

Mersin’e ikinci mağaza müjdesi
Mersin’de açtığı ikinci mağazasını Saya Park 
AVM’de hizmete geçiren marka, mücevher 
tutkunlarına birbirinden eşsiz tasarımlar su-
nuyor.

En büyük arzumuz, Türkiye’nin her nokta-
sında olmak
Mücevher sektöründe yıllara dayanan tec-
rübesi, atmış olduğu yenilikçi adımları ve 
kaliteli ürün standartlarına vermiş olduğu 
önem ile sektörde tercih edilen ve ayrışan 
bir marka haline geldiklerinin altını çizen 
Çilek Konsept Yönetim Kurulu Başkanı Enes 
Çilek, “Çilek Konsept ailesi olarak, yurt içi ve 
yurt dışındaki hizmet ağımızı genişletmek 
en büyük hedeflerimizin başında geliyor. 
Yurt dışı ağımızı genişletirken, yurt içinde 
de mağaza sayımızı arttırarak büyümeye 

devam ediyoruz. Gelecek dönemde de, ma-
ğaza sayımızı arttırarak Türkiye’nin her nok-

tasına Çilek Konsept mücevherlerini ulaştır-
mayı arzuluyoruz” açıklamasında bulundu. 

Adres: Akkent, Hüseyin Okan Merzeci Blv, 33160 
Yenişehir/Mersin Saya Park AVM Zemin Kat
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Fatma Fidan
Uzm.Diyetisyen

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

Aç kalarak kilo verebileceğini düşünmek!

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

Karbonhidratı tamamen hayatından çı-
karmak!

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

Yağı kesmek!

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

Az yemek yemek, vücudunuzun insülin di-
renci oluşturmasına neden olabilir. İnsulin 
direnci oluşan vücut metabolizmaları daha 

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

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

Sabah aç karnına limonlu sıcak su içmek 
zayıflatır!

Sabah aç karnına limonlu sıcak su içerseniz, 
bütün gece dinlenen ve kendini toparla-
yan vücudunuza yüksek miktarda asit almış 
olursunuz. Yüksek asit, vücudun asit den-
gesinin bozulmasına ve birdenbire yüksek 
miktarda asidi tolere etmek için daha çok 
yorulmasına neden olur.

Kısa sürede hızlı kilo vermeye çalışmak!

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

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

Spor yaparsak vücudumuzdaki yağlar 

kasa dönüşeceğini düşünmek!

Vücudumuzdaki proteinler metabolik 
olarak yağa dönüşebilir ancak yağlar 
hiçbir zaman proteine yani kasa dönüşe-
mezler. Bu nedenle spor yaparken yağ-
larımız kasa dönüşmez. Spor yapmak, 
vücutta yağ yakılmasına neden olur. Di-
yet esnasında ağır sporlar yaparsanız vü-
cut daha da kaslanır ve ağırlaşır. Diyette 
amaç kilo vermekse, vücuttaki yağların 
yakılması için koşu, ritmik yürüyüş, yüz-
me gibi hafif sporları yapmak yeterlidir.

Sodanın zayıflatacağına inanmak!

Soda sindirime yardımcı olan ve haz-
mı kolaylaştıran bir içecektir. Sadece bu 
özeliği ile yağ yakımına neden olmaz. 
Mineral ihtiyacınızı karşılamak için soda 
tüketebilirsiniz.

Kahve ve çayın su yerine geçtiğini dü-
şünmek!

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

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

Diyette enerji vermesi için meyve suyu 
içmek!

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

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

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

DİYET YAPMA KONUSUNDA 
KAFALAR OLDUKÇA KARIŞIK!
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BEBETO’DAN ÇOCUKLARA ÖZEL 
EN LEZİZ ATIŞTIRMALIKLAR

2023 Küresel En İyi 100 Şekerleme Şirketi arasında yer alan Kervan Gıda, Bebeto markasıyla okula dönüş döneminde 
de çocukların en lezzetli eşlikçisi oluyor. Meyve sulu yumuşak şekerleri ile benzersiz bir lezzet deneyimi sağlayan Be-
beto; Brüksel merkezli Uluslararası Tat Enstitüsü tarafından "Üstün Lezzet Ödülü”nün sahibi olan Bebeto Ice Cream, 
Bebeto Peach Rings, Bebeto Super Belts, Bebeto Berries ürünleri ile birbirinden lezzetli atıştırmalık alternatifleri 
sunuyor.

Türkiye’nin en büyük yumuşak şeker 
üreticisi Kervan Gıda’nın dünya ça-
pında talep gören markası Bebeto, 
okula dönüş döneminde de çocuk-

ların yanında… Doğal bir tatlı kaynağı olan 
orman meyveleri ve şeftali gibi birbirinden 
güzel tatları yumuşak şekerler ile buluştu-
ran Bebeto; rengarenk figürleriyle öne çıkan 
Bebeto Ice Cream, Bebeto Peach Rings, Be-
beto Super Belts, Bebeto Berries ürünleri ile 
çocukların derslere tatlı bir mola vermesini 
sağlıyor. 

Bebeto’nun çocukların hayal dünyalarına ve 
damaklarına hitap eden rengarenk ve mey-
ve sulu yumuşak şekerleri, uzun ders saat-
leri arasında tatlı bir enerji molası olarak 
çocuklarla buluşuyor.

Bebeto Eğlence Adalarında leziz bir mola
Bebeto; vegan ve meyve sulu yumuşak şe-
kerlerinin yanında; çikolata, sakız, balon ve 
oyuncaklı ürünlerini Bebeto Eğlence Ada-
larında çocuklarla ve her yaştan sağlıklı 
lezzetleri sevenlerle buluşturuyor. Siz de 
Bebeto şekerleriyle kendinizi şımartmak ve 
sevdiklerinize tatlı bir sürpriz yapmak için 
Şişli Cevahir Avm, Tuzla Viaport Marina 
Avm, Ankara Nata Vega Avm, Antalya No-
vamall,  Muğla Rüya Park Avm, Denizli Te-
ras Park Avm gibi alışveriş merkezleri başta 
olmak üzere Türkiye’de toplam 65 noktada 
hizmet veren Bebeto Eğlence Adası alanla-
rını ziyaret edebilir, lezzetli bir mola vere-
bilirsiniz. 
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Taylan Kümeli
Sağlıklı Beslenme ve Diyet Uzmanı

1. C Vitamini, vücudumuz için en gerekli 
vitaminlerden biridir. Vücut, C vitamini üre-
temediği için C vitaminini besinlerden veya 
takviyelerden almak gerekir.

2. C vitamini, suda çözünür bir vitamindir, 
bu nedenle vücudumuzda depolanamaz. 
Portakal, çilek, kivi, dolmalık biber, brokoli, 
lahana ve ıspanak gibi birçok meyve ve seb-
zede bulunur.

3. C vitamini için önerilen günlük alım mik-
tarı kadınlar için 75 mg ve erkekler için ise 
90 mg'dır.

4. Genellikle gıdalardan C vitamini almanız 
tavsiye edilirken, birçok insan ihtiyaçlarını 
karşılamak için takviyelere de yönelir.
 
C Vitamini Takviyesi Almanın Bilimsel 
Olarak Kanıtlanmış 7 Faydası

1. Kronik Hastalık Riskinizi Azaltabilir

C vitamini, vücudunuzun doğal savunmasını 
güçlendirebilen güçlü bir antioksidandır.
Antioksidanlar, bağışıklık sistemini güçlen-
diren moleküllerdir. Bunu, hücreleri serbest 
radikal adı verilen zararlı moleküllerden ko-
ruyarak yaparlar.

Serbest radikaller biriktiğinde, birçok kronik 
hastalıkla bağlantılı olan oksidatif stres ola-
rak bilinen bir durumu teşvik edebilirler.

2. Yüksek Tansiyonun Yönetilmesine 
Yardımcı Olabilir

Türkiye'de yetişkinlerin yaklaşık üçte biri 
yüksek tansiyona sahiptir.

Yüksek tansiyon, sizi küresel olarak önde 
gelen ölüm nedeni olan kalp hastalığı ris-
kine sokar.

Çalışmalar, C vitamininin hem yüksek tan-

siyonu olan hem de olmayanlarda kan ba-
sıncını düşürmeye yardımcı olabileceğini 
göstermiştir.

Bir hayvan araştırması, C vitamini takviyesi 
almanın, kalpten kan taşıyan kan damarları-
nı gevşetmeye yardımcı olduğunu ve bu da 
kan basıncı seviyelerinin düşmesine yardım-
cı olduğunu buldu.

3. Kalp Hastalığı Riskinizi Düşürebilir

Yüksek tansiyon, yüksek trigliserit veya LDL 
(kötü) kolesterol düzeyleri ve düşük HDL 
(iyi) kolesterol düzeyleri gibi birçok faktör 
kalp hastalığı riskini artırır.

C vitamini, kalp hastalığı riskini azaltabile-
cek bu risk faktörlerini azaltmaya yardımcı 
olabilir. Örneğin, 293.172 katılımcıyla dokuz 
çalışmanın analizi, 10 yıl sonra günde en az 
700 mg C vitamini alan kişilerin, C vitamini 
takviyesi 

4. Kan Ürik Asit Düzeylerini Düşürebi-
lir Ve Gut Ataklarını Önlemeye Yardımcı 
Olabilir

Gut, Türk yetişkinlerin yaklaşık %3'ünü et-
kileyen bir artrit türüdür. İnanılmaz derece-
de ağrılıdır ve eklemlerin, özellikle de ayak 
başparmağının iltihaplanmasını içerir. Gut 
hastalığı olan kişilerde şişlik ve ani, şiddet-
li ağrı atakları görülür. Kanda çok fazla ürik 
asit olduğunda gut belirtileri ortaya çıkar. 
Ürik asit, vücut tarafından üretilen atık bir 
üründür. Yüksek seviyelerde kristalleşebilir 
ve eklemlerde birikebilir.

5. Demir Eksikliğini Önlemeye Yardımcı 
Olur

Demir, vücutta çeşitli işlevleri olan önemli bir 
mikro besindir. Kırmızı kan hücreleri yapmak 
ve vücutta oksijen taşımak için gereklidir.

C vitamini takviyeleri, diyetteki demirin emi-
limini iyileştirmeye yardımcı olabilir. C vita-
mini, bitki bazlı demir kaynakları gibi zayıf 
emilen demirin emilmesi daha kolay bir for-
ma dönüştürülmesine yardımcı olur.

Et önemli bir demir kaynağı olduğu için bu 
özellikle etsiz beslenen insanlar için yararlı-
dır. Aslında, sadece 100 mg C vitamini tüket-
mek demir emilimini %67 oranında artırabi-
lir. Sonuç olarak, C vitamini demir eksikliğine 
yatkın kişilerde anemi riskini azaltmaya yar-
dımcı olabilir.

6. Bağışıklığı Artırır

İnsanların C vitamini takviyesi almasının ana 
nedenlerinden biri, C vitamini bağışıklık sis-
teminin birçok bölümünde yer aldığından 
bağışıklıklarını güçlendirmektir. İlk olarak, 
C vitamini, vücudu enfeksiyona karşı koru-
maya yardımcı olan lenfositler ve fagositler 
olarak bilinen beyaz kan hücrelerinin üre-
timini teşvik etmeye yardımcı olur. İkincisi, 
C vitamini, bu beyaz kan hücrelerini serbest 
radikaller gibi potansiyel olarak zararlı mo-
leküllerin zararlarından korurken daha etkili 
çalışmasına yardımcı olur.

Üçüncüsü, C vitamini cildin savunma siste-
minin önemli bir parçasıdır. Aktif olarak cilde 
taşınır, burada bir antioksidan görevi göre-
bilir ve cildin bariyerlerini güçlendirmeye 
yardımcı olabilir. Çalışmalar ayrıca C vitamini 
almanın yara iyileşme süresini kısaltabilece-
ğini göstermiştir.

7. Hafızanızı Korur

Demans, dünya çapında 35 milyondan fazla 
insanı etkiler ve tipik olarak yaşlı yetişkin-
lerde görülür. Çalışmalar, beyin, omurga 
ve sinirlerin (tamamen merkezi sinir sistemi 
olarak bilinir) yakınındaki oksidatif stres ve 
iltihaplanmanın bunama riskini artırabilece-
ğini düşündürmektedir. C vitamini güçlü bir 
antioksidandır. Bu vitaminin düşük seviyele-
ri, düşünme ve hatırlama yeteneğinin bozul-
masıyla ilişkilendirilmiştir.

Ayrıca, birkaç çalışma demansı olan kişilerin 
kandaki C vitamini düzeylerinin daha düşük 
olabileceğini göstermiştir. Ayrıca, yiyecek-
lerden veya takviyelerden alınan yüksek C 
vitamini alımının, yaşlandıkça düşünme ve 
hafıza üzerinde koruyucu bir etkisi olduğu 
gösterilmiştir.

NEDEN C VİTAMİNİ 
TAKVİYESİ ALMALIYIZ?
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WATSONS SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK VE 
İNOVASYON ZİRVESİ “SÜRDÜRÜLEBİLİR 
GELECEĞE YENİLİKÇİ ADIMLAR” 
TEMASIYLA GERÇEKLEŞİYOR!
Türkiye’nin güzellik ve bakım kategorisinde sürdürülebilirliği sahiplenen ilk perakende markası 
Watsons; Boğaziçi Üniversitesi İnovasyon ve Rekabet Odaklı Kalkınma Çalışmaları Uygulama & 
Araştırma Merkezi ve Galatasaray Üniversitesi Girişimcilik & Yenilikçilik Merkezi'nin iş birliği ile 
Watsons Sürdürülebilirlik ve İnovasyon Zirvesi’ni gerçekleştiriyor. 

Bu yıl ilk kez düzenlenen ve sürdürülebilirlik 
konusunda uzman isimleri, akademisyenleri 
ve sektör profesyonellerini bir araya getiren 
zirve 19 - 20 Ekim’de Boğaziçi Üniversitesi 
Albert Long Hall’de gerçekleşecek; ücretsiz 
olarak herkesin katılımına açık olacak. 

Zirve öncesinde, yine Galatasaray ve Boğa-
ziçi Üniversitesi İnovasyon Merkezlerinin iş 
birliği ile, sürdürülebilirlik yaklaşımlarının, 
konunun uzmanları tarafından tüm yönle-
riyle ele alınacağı 3 haftalık özel bir seminer 
& workshop programı düzenlenecek.  26 
Eylül – 21 Ekim tarihlerinde gerçekleşecek 
seminer & workshop programı, sürdürüle-
bilirlik ve inovasyon konusunda derinleş-
mek isteyen herkese bilgi ve benzersiz bir 
deneyim kazanma imkanı sunacak.

Zirve ve seminer programı hakkında de-
taylı bilgi için: www.sisummit.com.tr

Sürdürülebilirlik konusunda perakende ve 
kozmetik sektörüne öncülük eden Wat-
sons’ın bu yıl ilk kez düzenleyeceği Watsons 
Sürdürülebilirlik ve İnovasyon Zirvesi 19 – 
20 Ekim tarihlerinde Boğaziçi Üniversitesi 
Albert Long Hall’de gerçekleştirilecek. 

Boğaziçi Üniversitesi İnovasyon ve Rekabet 
Odaklı Kalkınma Çalışmaları Uygulama ve 
Araştırma Merkezi ile Galatasaray Üniver-
sitesi Girişimcilik ve Yenilikçilik Merkezi’nin 
iş birliğiyle ücretsiz olarak gerçekleştirile-
cek zirve; perakende, enerji, teknoloji, gıda, 
ulaşım ve daha birçok sektörden değerli 
katılımcılar ile sürdürülebilirlik konusunda 
uzmanlaşmak isteyen genç profesyoneller 
ve üniversite öğrencilerini "Sürdürülebilir 
Geleceğe Yenilikçi Adımlar" sloganıyla bir 
araya getirecek. 

Zirvenin Platin sponsorları Nivea ve The Pu-
rest Solutions olurken, Altın sponsorları ise 
TAV, Erka Group, Coca Cola, Creavit ve Doxa 
oldu. P&G, Unilever ve Juan Valdez’in ise 

Destek sponsoru olarak yer alacağı zirvenin 
iş birliği paydaşları ise Tübider ve Türkiye 
İnovasyon Hareketi. 

Uzmanları ve sektör temsilcilerini buluş-
turan zirve

Yurt dışı ve yurt içinden sektör profesyo-
nelleri, akademisyenler ve alanında uzman 
isimlerin katılacağı zirvede, sürdürülebilirlik 
alanında etkili çalışmalar yapan şirketlerin 
üst düzey yöneticileri deneyim ve içgö-
rülerini paylaşacak. Zirvede, FutureBright 
Group Kurucu Ortağı Akan Abdula ve Doğa 
Aktivisti Güven İslamoğlu gibi bu alanda 
uzman isimlerin yanı sıra yerelde yürüttük-
leri çalışmalarla geniş bir çevreye etki eden 
Cercis Murat Konağı Şefi Ebru Baybara De-
mir, KEDV Mardin İl Başkanı Berna Yağcı ve 
Kırsal Eko Turizm Organizatörü Bedriye Ber-
ber Engin gibi isimler de başarı hikayelerini 
anlatacak.

Seminer ve workshop-
larla sürdürülebilirlik ve 
inovasyon eğitimleri

Zirve öncesinde, 26 Ey-
lül-21 Ekim 2023 tarihleri 
arasında toplam 18 saat 
online olarak gerçekleşti-
rilecek seminer & work-
shop programında farklı 
kategorilerdeki sürdürüle-
bilirlik yaklaşımları, akade-
misyenler tarafından an-
latılacak. Ayrıca, program 
kapsamında toplam 4 sa-
atlik iki ayrı eğitim fiziksel 
olarak Galatasaray Üniver-
sitesi’nde verilecek. Hyb-
rid olarak gerçekleştirile-
cek seminer & workshop 
programı ardından yapı-
lacak sınavda %70 başarı 
ve eğitim boyunca %70 

devam zorunluluğunu kriterlerini karşıla-
yan katılımcılara sertifika takdimi yapılacak. 
Sürdürülebilirlik konusunda temel bilgileri 
paylaşmak, ekosistemi genişletmek ve daha 
çok kişiye farkındalık kazandırmak amacıyla 
düzenlenecek seminer ve workshoplardaki 
ana başlıklardan bazıları “Sürdürülebilirlik 
Ekonomisine Giriş”, “İnovasyon Ekonomisi 
ve İnovasyon Stratejileri” ve “Perakendede 
Sürdürülebilir Yaklaşımlar” olarak belirlendi.

Zirve Katılımı: 19-20 Ekim 2023 tarihlerinde 
Boğaziçi Üniversitesi Albert Long Hall’de 
gerçekleşecek zirve katılımı için https://
www.sisummit.com.tr/tr/katilim/zirve üze-
rinden ücretsiz olarak kayıt yaptırabilirsiniz.
Seminer & Workshop Katılımı: Zirve önce-
sinde 26 Eylül - 21 Ekim 2023 tarihleri ara-
sında gerçekleşecek seminer & workshop 
programına katılmak için https://www.si-
summit.com.tr/tr/katilim/workshop üzerin-
den kayıt yapabilirsiniz.
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TEMMUZ 2023 DÖNEMİNDE AVM METREKARE VERİMLİLİK 
ENDEKSİ, BİR ÖNCEKİ YILIN AYNI AYINA GÖRE NOMİNAL 

OLARAK YÜZDE 93,4 ARTTI

Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği (AYD) ile Akademetre Research tarafından ortaklaşa oluşturulan AVM Endeksi’nin Temmuz 
ayı sonuçları açıklandı. Her ay düzenli olarak yayınlanan verilere göre ciro endeksi, Temmuz 2023 döneminde, bir önceki yılın aynı ayı ile 
karşılaştırıldığında ve enflasyondan arındırılmamış olarak incelendiğinde yüzde 93,4 oranında artarak 2044 puana yükseldi. Temmuz 2023 
için açıklanan yıllık enflasyon oranının yüzde 47,83 olduğu düşünüldüğünde, metrekare verimlilik endeksindeki artışın enflasyonun üzerinde 
olduğu görülmektedir. 

(Sektöre ait ciro endeksi, Anadolu ve 
İstanbul'un GLA büyüklükleri ağırlık-
landırarak hesaplanmıştır.)

Temmuz 2023 döneminde metrekare verimlilik endeksi, Haziran 2023 dönemi ile karşılaştırıldığında ve enflasyondan arındırılmadan ince-
lendiğinde yüzde 2,8 oranında artış göstererek 2044 puana yükselmiştir.

AVM’lerde kiralanabilir metrekare alanı başına düşen ciro Temmuz ayında Türkiye genelinde 7.794 TL iken İstanbul’da 9.737 TL, Anadolu’da 
6.498 TL olarak gerçekleşmiştir. 
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Kategori Bazında Ciro Endeksi
Endeks, kategoriler bazında geçtiğimiz yılın Temmuz ayı ile karşılaştırıldığında en fazla artış yüzde 134,2 ile teknoloji kategorisinde gö-
rülmüştür. Yiyecek-içecek kategorisinde yüzde 94,1, hipermarket kategorisinde yüzde 82,1, giyim kategorisinde yüzde 77,7 ve ayakkabı 
kategorisinde yüzde 74,6’lik bir artış yaşandığı görülmektedir.

(*Diğer kategorisi; yapı market, mobilya, ev 
tekstili, hediyelik eşya, oyuncak, sinema, ki-
şisel bakım ve kozmetik, kuyum, hoby, pets-
hop, terzi ve ayakkabı tamir servisleri, döviz 
bürosu, kuru temizleme, eczane gibi mağa-
zalardan oluşmaktadır.)

Kategori bazında ciro endeksi bir önceki ay olan Haziran 2023 dönemi ile karşılaştırıldığında teknoloji kategorisinde yüzde 45,8, hipermar-
ket kategorisinde yüzde 8,9, yiyecek içecek kategorisinde yüzde 6,2’lik bir artış yaşandığı görülmektedir.

Ziyaret Sayısı Endeksi 
Temmuz 2023 verileri bir önceki yılın aynı ayı ile karşılaştırıldığında ziyaret sayısı endeksinin yüzde 9,2’lik bir artış ile 95 puana yükseldiği 
görülmektedir.

Temmuz 2023 döneminde ziyaret sayısı endeksi bir ön-
ceki ay olan Haziran 2023 ile karşılaştırıldığında yüzde 5 
oranında bir azalış olduğu gözlemlenmektedir.
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Prof. Dr. Ziya Saltürk
Kulak Burun Boğaz Hastalıkları Uzmanı 

TOZLU ORTAM FARENJİT RİSKİNİ ARTTIRIYOR
Kış aylarında sıklıkla solunum yolu hastalıklarıyla karşılaşılıyor. Bu hastalıklar 
arasında en iyi bilinenlerden birinin de farenjit olduğunu ve halk arasında 
öğretmen hastalığı olarak da bilinen farenjitin aslında herkesin yakından 
tanıdığı bir hastalık olduğunu belirten Anadolu Sağlık Merkezi Kulak Burun 
Boğaz Hastalıkları Uzmanı Prof. Dr. Ziya Saltürk, “Farenjit akut farenjit ve kro-
nik farenjit olmak üzere iki çeşittir ve bu iki çeşit, belirtileri anlamında birbirin-
den farklılık gösterir. Kronik farenjit genellikle 4-7 yaş arasındaki çocuklarda 
görülürken 1 yaşın altındaki çocuklarda görülme olasılığı çok daha azdır. 
Bu hastalık mesleğe bağlı olarak veya çalışma ortamına bağlı olarak da 
görülebilir. Tozlu ortamlar ve kimyasal buharlara maruz kalan kişilerde de 
bu hastalığın görülme olasılığı oldukça yüksektir. Aynı zamanda alerjik rinit 
ve reflü gibi bir hastalığı bulunan kişilerde de yaygın olarak görülebilir.

Farenjitin; solunum sistemi ve gastrointes-
tinal sistemde önemli görevleri bulunan ve 
boğazın arka kısmında yer alan Pharyngitis 
yutağın yani farenksin iltihaplanması sonu-
cu oluşan bir hastalık olduğunu söyleyen 
Anadolu Sağlık Merkezi Kulak Burun Boğaz 
Hastalıkları Uzmanı Prof. Dr. Ziya Saltürk, 
“Bu hastalık genellikle viral kaynaklı olsa 
da bazen bakteriler de bu hastalığa neden 
olabilir. Bu hastalığa eş zamanlı olarak ba-
demciklerin enfeksiyonu yani tonsilit de ek-
lenebilir” dedi.

Farenjit belirtileri
Akut farenjit ve kronik farenjit belirtilerinin 
farklı olduğunu hatırlatan Prof. Dr. Ziya Sal-
türk, “Akut farenjitte boğazda ağrı hissedil-
mesi, yutkunmakta veya konuşmakta ağ-
rıdan ve acıdan dolayı zorlanma, boyunda 
veya boğazdaki lenf bezlerinin şişmesi, ba-
demciklerde şişme ve kızarıklık görülmesi, 
seste kısıklık oluşması, boğazın arka kısım-
larında beyaz veya gri lekeler gözlenmesi 
görülebiliyor. Kronik farenjitte ise boğazda 
rahatsızlık, acı veya ağrı belirtilerinin daha 
da ağırlaşması, şiddetli öksürük, boğazda 
kaşıntı, gıdıklanma hissiyatı, boğazda bir 
şey takılmış gibi hissetme, yutkunmada 
güçlük çekme, yüksek ateş, boğazdaki ağrı 
ve acıya bağlı olarak başta da ağrı hisset-
me ve ses yorgunluğu belirtileri görülüyor. 
Bebeklerde ise farenjit belirtileri daha farklı 
seyredebiliyor. Farenjit olan bebekler ateşin 
aniden yükselmesi, karında ağrı duyulması 
ve kusma nedeniyle sıklıkla huzursuzlanır ve 
ağlarlar. Böyle durumlarda mutlaka doktora 
başvurmak gerekli” diye konuştu.

Akut farenjit virüslerin neden olduğu 
grip veya nezleden sonra görülüyor

Akut farenjitin genellikle virüslerin neden 
olduğu grip veya nezle gibi hastalıklar son-
rasında görüldüğünü vurgulayan Prof. Dr. 
Ziya Saltürk, “Yakından tanıdığımız uçuğa 
neden olan herpes virüsü, zona, cinsel yolla 

bulaşan bel soğukluğu, difteri gibi sıklıkla 
karşılaşmadığımız bazı hastalıklar da akut 
faranjit nedenleri arasında gösterilebilir. 
Ayrıca streptokok bakterileri de sıklıkla fa-
renjite neden olan etkenler arasında. Bak-
teriyel bir farenjit çeşidi olduğu için hızlı 
iyileşmeyi sağlamak ve belirtileri ortadan 
kaldırmak amacıyla antibiyotik tedavisi uy-
gulanabilir. Bakteriyel farenjitlerin büyük bir 
kısmı A grubu beta hemolitik streptokoklar 
denilen bakteriler tarafından olur. Bu faren-
jit çeşidinde sıklıkla ateş, boğaz ağrısı ve 
boyundaki lenf bezlerinin şişmesi belirtileri 
görülür. Candida Albicans türü mantarlar da 
farenjite neden olabilir” dedi. 

Kronik farenjitin ise üst solunum yollarında 
enfeksiyon görülmesi sonucu oluşan bu-
runda tıkanıklık durumu olduğunu söyleyen 
Prof. Dr. Ziya Saltürk, “Gıdaların aşırı sıcak 
veya aşırı soğuk olacak şekilde tüketilmesi, 
kuru ve kirli havası olan ortamlarda zaman 
geçirilmesi, dişlerde veya diş etlerinde en-
feksiyon görülmesi, aşırı şekilde sigara tü-
ketimi, şiddetli klima kullanılan ortamlarda 
fazla zaman geçirmek, sinüzit nedeniyle 
oluşan geniz akıntısı, boğaz temizleme alış-
kanlığını insanların tik haline getirmesi ve 
bu nedenle sıklıkla tekrarlaması olarak sayı-
labilir” şeklinde konuştu.

Hastalığın nedenine göre farenjit tedavi-
si değişiyor

Farenjit tanısı konurken akut veya kronik ol-
masının bir fark oluşturmadığını, hem akut 
hem de kronik farenjitin teşhisi için hekim, 
hasta öyküsü ve hastanın fiziksel bir mua-
yeneden geçirilmesi gerektiğinin altını çizen 
Prof. Dr. Ziya Saltürk, “Farenjit hastalığının 
büyük bir kısmı tedaviye ihtiyaç duyma-
dan istirahat, doğru yemek düzeni ve doğ-
ru uyku düzeni ile kendiliğinden iyileşir. 
Farenjit belirtileri görüldüğünde doktora 
başvurmak çok önemli. Hastalığın nedeni-
ne göre doktor farklı tedavi uygulayacak-

tır. Antibiyotikler; virüsler üzerinde değil 
bakteriler üzerinde etki gösterebilen ilaçlar 
arasındadır. Bakterilere bağlı olarak görülen 
farenjitte tedavi olarak antibiyotikler tercih 
edilebilir. Farenjit hastalığında doktorlar an-
tibiyotik tedavisini ciddiyetine bağlı olarak 
değişmekle birlikte çok sık kullanmıyor, çok 
ciddi olmayan farenjit hastalarında reçetesiz 
satılan ilaçlar ile de farenjit tedavisi yapıla-
biliyor. Farenjit eğer virüs kaynaklıysa has-
taların, doktora başvurmadan bazı yollarla 
evde de belirtileri azaltabilecekleri tedavi 
yöntemleri var” açıklamasında bulundu.

Farenjit hastaları için 10 öneri
Çok soğuk veya çok sıcak gıdalar tüketmek 
boğazda tahrişe neden olur ve farenjitin iyi-
leşme sürecini uzatır. Bu nedenle böyle gı-
daların tüketilmemesi önerilir.
Adaçayının antiseptik özelliği bulunması 
nedeniyle düzenli şekilde ve fazla olmaya-
cak düzeyde tüketilmesi önerilir.
Diğer hastalıklarda olduğu gibi sıvı kaybı-
nı azaltmak için bol su tüketmek önemli. 
Et suyu ile yapılmış ılık çorbalar da tavsiye 
edilir.
Yüksek sesle konuşmak farenjite neden 
olan etkenler arasındadır ve boğazın tahriş 
olmasına yol açar; bu nedenle iyileşme sü-
recinde alçak sesle konuşmaya özen göster-
mek gerekir.
Boğazdaki kuruluk, ağrı ve acıyı hafifletmek 
ve böylece rahat uyuyabilmek için yatma-
dan önce ılık su içilmesi önerilir.
Sigara içmek veya sigara içilen ortamlarda 
bulunmak da hastalığın iyileşmesini kötü 
yönde etkiler.
Bulunulan ortamın kirli veya tozlu olmama-
sına dikkat edilmeli. Ayrıca bulunulan ortam 
sürekli nemli tutulmalı. 
Düzenli şekilde çok yorulmayacak düzeyde 
egzersiz yapılmalı.
Her hastalığın iyileşme sürecinde düzenli ve 
sağlıklı beslenme oldukça önemli.
Gerekli durumlarda doktorun uygun gördü-
ğü tedavi aksatılmamalı.
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Dr. Hülya Süslü
Dermatoloji Uzmanı 

AKNE TEDAVİSİNDE ALTIN İĞNE YÖNTEMİ 
Ergenlik dönemindeki gençlerin yüzde 85‘ini etkileyen akne 30 yaş sonra-
sında da görülebiliyor. Akne skarlarının akne hastalığına bağlı, genellikle 
yüzde görülen çukur şeklinde kalıcı izler olduğunu ve aknenin kişisel olarak 
değerlendirilmesi ve buna göre tedavinin belirlenmesi gerektiğini belirten 
Anadolu Sağlık Merkezi Dermatoloji Uzmanı Dr. Hülya Süslü, “Mevcut en 
iyi tedavi seçenekleri bile, kişinin genetik yapısı ile alakalı olarak aknenin 
şiddetine bakılmaksızın iz oluşturabilir. Akne izleri, kolajen liflerinin tahribatı 
sonucu ortaya çıkar. Akne izleri hastaların psikolojik sağlığını olumsuz etkiler 
ve yaşam kalitesinin düşmesine neden olabilir. Tedavi için lazer tedavileri, 
fraksiyonel radyofrekans yani altın iğne, PRP, mezoterapi, dermapen, kim-
yasal peeling, dermal dolgular kullanılıyor” dedi.

Akne oluşumunda genetik, beslenme, 
çevresel faktörler ve hormonların rolü ol-
duğunu paylaşan Anadolu Sağlık Merkezi 
Dermatoloji Uzmanı Dr. Hülya Süslü, “Son 
yıllarda yapılan çalışmalara göre kan şeke-
rini hızlı yükselten gıdalar insülin ve bazı 
hormonların seviyesini yükselterek akneyi 
tetikleyebiliyor. Glisemik indeksi yüksek gı-
dalar çikolata, patates, beyaz ekmek, şeker, 
hazır gıdalar, kızartma ve hazır meyve su-
larıdır. Süt ürünleri ve whey proteini içeren 
oral takviyeler akne oluşumunu artırabiliyor. 
Cilt tipimize uygun olmayan kozmetik ürün 
kullanımı, kortizon içeren ilaçlar, B vitamini 
takviyeleri, stres, hormonal problemler de 
akne oluşumunu artırabilir” diye konuştu.
Tedavi birkaç ay sürebilir

Akne tedavisinin dermatologlar tarafından 
yapıldığını ve kronik bir cilt hastalığı olması 
sebebiyle tedavi süresinin birkaç ay sürebil-
diğinin altını çizen Dermatoloji Uzmanı Dr. 
Hülya Süslü, “Topikal yani krem tedaviler; 
retinoidler, benzoil peroksit, antibiyotikler 
ve azelaik asiti içeriyor. Sistemik tedavide 
antibiyotikler, sistemik retinoidler ve hor-
monal tedavi kullanılabiliyor. Tedavi kişiye 
özgün olup her akne hastası özel olarak de-
ğerlendirilir ve kişiye en uygun tedavi veri-
lir” şeklinde konuştu.

Altın iğne cildin onarılmasını ve yenilen-
mesini sağlıyor

Altın iğnenin cildin alt katmanlarına radyof-
rekans enerjisini mikro iğneler ile gönder-
diğini, bunun ısı oluşturduğunu ve oluşan 
ısı ile cilt altında kontrollü hasar meydana 
geldiğini paylaşan Dermatoloji Uzmanı Dr. 
Hülya Süslü, “Bu sayede cildin onarılması ve 
yenilenmesini sağlayan, doğal kolajen üre-
timini artırır, kan akışını iyileştirir. Cihazın uç 

kısmına kişiye özel başlıklar takılır. Bu baş-
lıklarda cildin alt tabakalarına radyofrekans 
enerjisi ileten, derinliği ayarlanabilir 25 adet 
mikro iğneler bulunur. Bu mikro iğneleme 
teknolojisi ile cildin en üst tabakasına zarar 
vermeden, cildin alt tabakalarına radyofre-
kans enerjisi iletilir. Ciltte kolajen üretimi 
desteklenip, ciltteki akneye bağlı izlerin dü-
zelmesini sağlarken yan etki oranı da en aza 
indirilmiş olur” dedi.

Kişiye göre değişiklik göstermekle birlikte 
altın iğnenin genellikle 3-6 haftada bir, 3-4 
seans yapılmasının önerildiğini paylaşan Dr. 
Hülya Süslü, “Seans sayısını ve aralığını he-
kim hasta ile beraber ihtiyaca göre belirle-
yebilir. İlk seanstan sonra bile ciltte yarattığı 
etki hemen görülür ve etki kademeli olarak 
her seansta artar. Her yıl tekrarı önerilir ya 
da belirli aralıklarla idame dozlar önerilir” 
açıklamasında bulundu.

Altın iğne işlemi yaz kış uygulanabilir

Altın iğne işleminde minimum ağrı hissedil-

diğini, hastanın tedaviden 30 dakika önce 
uygulanan lokal anestezik krem ile işleme 
hazırlandığını söyleyen Dermatoloji Uzmanı 
Dr. Hülya Süslü, “İşlem uygulanacak bölge-
ye göre 30-60 dakika sürüyor. İşlem sonra-
sında ciltte kızarıklık oluşması normaldir ve 
oluşan kızarıklık genellikle birkaç saat içeri-
sinde kendiliğinden kaybolur. Hasta sosyal 
yaşamına hemen geri dönebilir. İşlem yaz 
kış uygulanabilir. Bazı hastalarda kızarıklık 
3-4 gün sürebilir. İşlem sonrası cilt güneş 
ışınlarına karşı yüksek koruma faktörlü gü-
neş koruyucu kremler ile korunmalı” diye 
konuştu. 
Altın iğne işleminin dolgu, subsizyon, me-
zoterapi, PRP işlemleri ile birlikte de uygu-
lanabildiğine dikkat çeken Dr. Hülya Süslü, 
“Bu kombine yöntemler sayesinde yeni ko-
lajen sentezi gerçekleşirken aynı zamanda 
cildin ihtiyacı olan tüm vitaminler ve hücre-
sel destek sağlanmış olur. Hamile ve emzi-
ren kişilerde, kalp pili olan kişilerde, uygula-
ma bölgelerinde açık yara ya da enfeksiyon 
varlığında altın iğne işlemi uygulanmamalı” 
uyarısında bulundu.
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Dr. Ersin Özen
Kardiyoloji Uzmanı

GÖĞÜS AĞRISININ SEBEBİ ARAŞTIRILMALI
Göğüs ağrısı; farklı nedenlere bağlı olarak ortaya çıkan, genellikle ciddi bir 
problemden kaynaklanmamakla beraber bazı durumlarda acil müdahale 
edilmesi gereken sorunların habercisi olabilen bir belirtidir. Göğüs ağrısının 
tipi, şiddeti, yeri ve süresinin ağrının nedenini belirlemede önemli rol oyna-
dığını belirten Anadolu Sağlık Merkezi Kardiyoloji Uzmanı Dr. Ersin Özen, 
“Göğüs ağrısına neden olan durumlar kalple ilgili ve diğer nedenlere bağlı 
olarak ikiye ayrılabilir. Kalple ilgili göğüs ağrısının tipik özellikleri vardır ve acil 
müdahale gerektiren durumlara bağlı ortaya çıkar. Göğüs ağrısı ihmal edil-
memeli ve sebebi mutlaka araştırılmalı” dedi.

Göğüs ağrısına sebep olan pek çok farklı 
problem olduğunu ve farklı sebeplerden 
kaynaklanan göğüs ağrısının birbirinden 
ayrılan karakteristik özellikleri bulunduğu-
nu paylaşan Anadolu Sağlık Merkezi Kardi-
yoloji Uzmanı Dr. Ersin Özen, “Kalple ilgili 
göğüs ağrısında, hastalarda göğüste rahat-
sızlık hissi olur. Göğüste baskı, yanma, sıkış-
ma tarzında ağrı görülür. Ağrı; çeneye, kola, 
omuzlara ve sırta yayılabilir. Kalple ilgili gö-
ğüs ağrısı birkaç dakikadan uzun sürer ve 
zaman zaman artıp azalan karakterde ola-
bilir. Hareketle, aktiviteyle ağrının şiddeti 
artar, dinlenmeyle azalır. Göğüs ağrısına; 
nefes darlığı, soğuk terleme, yorgunluk, bit-
kinlik, bulantı ve kusma eşlik edebilir” dedi. 
Kalbe ya da diğer nedenlere bağlı göğüs 
ağrısını ayırt etmenin her zaman mümkün 
olmayabildiğini söyleyen Dr. Ersin Özen, 
“Ancak ağızda ekşi tat, yenilen besinlerin 
ağza geri geliyormuş hissi, yutmada zorluk, 
vücudun pozisyonuna göre ağrının şidde-
tinin değişmesi, öksürmeyle ve derin nefes 
almayla kötüleşen ağrı, ağrının uzun süredir 
var olması, noktasal ağrılar, gibi ağrı çeşitle-
ri kalple ilgili olmaktan çok diğer problem-
leri işaret eder” diye konuştu.

Aniden ortaya çıkan göğüs ağrısında he-
men doktora başvurulmalı

Göğüs ağrısının aniden ortaya çıktığı ve 
kalp krizini düşündüren tipteki ağrıda has-
tanın acil olarak en yakın sağlık merkezine 
başvurması gerektiğinin altını çizen Dr. Er-
sin Özen, “Kalple ilgili göğüs ağrısının ha-
yatı tehdit edebilecek ve acil müdahalenin 
gerektiği bir problemden kaynaklanması 
yüksek ihtimaldir. Doktorun ağrının başlan-
gıcı, tipi, şiddeti ve süresiyle ilgili sorduğu 
sorulara verilecek cevaplar göğüs ağrısının 
sebebini bulmada önem teşkil eder. Kalbin 
elektriksel aktivitesini gösteren EKG (elekt-

rokardiyogram), kan testleri, göğüs filmi, 
kalp fonksiyonlarının belirlenmesine yara-
yan görüntüleme yöntemi olan ekokardi-
yogram, kalbi ve aortun yapılarını gösteren 
MR, kalp fonksiyonlarının egzersiz sırasında 
nasıl olduğunu belirleyen stres testi, tıkalı 
damarları gösteren anjiyogram gibi yön-
temler göğüs ağrısının nedenini belirleme-
de kullanılabilir” şeklinde konuştu.

Göğüs ağrısının tedavisi ağrıya neden 
olan duruma göre değişkenlik göstere-
bilir

Göğüs ağrısının tedavisinin ağrıya sebep 
olan duruma göre değişkenlik gösterdiğini 
belirten Dr. Ersin Özen, “Kalbi besleyen ko-
roner arterlerin tıkalı olmasına bağlı meyda-
na gelen durumlarda tıkalı damarın ilaçlarla 
açılması, pıhtı çözücü ilaçlar ve pıhtılaşmayı 
engelleyen kan sulandırıcılar kullanabilir. 
Tıkanıklığın daha ileri seviyede olduğu du-
rumlarda anjiyo ile tespit edilen damara 
girişim ile hastanın kalp damarlarına stent 
konur ve tıkanıklık giderilir. Tıkanıklığın çok 
sayıda damarı etkilediği hastalarda ise ar-

terlerin, vücuttaki başka damarlar kulla-
nılarak cerrahi yöntemle tamir edilmesi 
yani bypass gündeme gelebilir. Göğüs 
ağrısının kalp dışı nedenlere bağlı olduğu 
durumlarda örneğin reflüde; antiasit ilaç-
lar, mide koruyucular kullanılabilir” dedi. 

Panik atağın yol açtığı göğüs ağrısının an-
ti-anksiyete ilaçlarıyla tedavi edilebildiğini 
vurgulayan Dr. Ersin Özen, “Göğüs ağrısı, 
ciddi bir rahatsızlığın göstergesi olabilir. 
Göğüs ağrısı yaşayan kişiler mutlaka en 
yakın sağlık merkezine başvurarak kont-
rollerini yaptırmalı. Göğüs ağrısına neden 
olan durumun belirlenmesi ve gereken 
tedavinin yapılması hem göğüs ağrısının 
tekrarlanmasının önüne geçer hem de 
göğüs ağrısından daha ciddi sorunların 
ortaya çıkması engellenmiş olur. Özellikle 
ileri yaş, diyabet, tansiyon, yüksek koles-
terol gibi durumların kalp krizi riskini ar-
tırdığı unutulmamalı. Bu risk faktörlerin-
den birine ya da birkaçına sahip kişilerin 
göğüs ağrısı geçirdiklerinde en yakın acil 
merkeze başvurmaları tavsiye edilir” diye 
konuştu.
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MALL&MOTTO / Moda Motto

CALVIN KLEIN ALEXA DEMIE, KID CUDI, JENNIE, 
JUNG KOOK, INEZ & VİNOODH VE KENDALL 
JENNER GİBİ DÜNYA YILDIZLARININ YER ALDIĞI 
SONBAHAR 2023 KAMPANYASINI DUYURDU

Calvin Klein, dünyaca ünlü yıl-
dızların yer aldığı ve Calvin 
Klein'ın merceğinden şehvet, 
özgüven ve oyunbazlıklar ile 
dikkat çeken Sonbahar 2023 

kampanyasını duyurdu. Zevk ve oyun te-
masının vurgulandığı kampanyada, Cal-
vin Klein'ın marka elçileri Kendal Jenner, 
Jung Kook ve JENNIE yer alırken Alexa 
Demie ve Kid Cudi de Calvin Klein’ın 
sonbahar kampanyasına katılıyor. Inez & 
Vinoodh tarafından çekilen, müziklerle 
güçlendirilen ve her bir yeteneğin birey-
sel dünyasını ele alan kampanya, kolek-
siyondan minimal görünümler sunuyor. 

Ayrı ayrı ele alındığında her sahnenin 
özgüven konseptini benimsediği Sonba-
har 2023 kampanyası, bir bütün olarak 
Calvin Klein'a özgü farklı yönleri ustaca 
bünyesinde barındırıyor. Calvin Klein iç 
giyim koleksiyonunda Alexa Demie, ce-
sur ve baştan çıkarıcı tarzıyla kameralar 
karşısına geçerken JENNIE, iç giyim ve 
jeans görünümlerinin karışımıyla özgü-
veni temsil ediyor. Jung Kook, ikonik 
Calvin Klein Jeans ile enerjisini yansıtı-
yor. Kendall Jenner, feminenliğe güçlü 
bir vurgu yaparken hem iddialı hem de 
rahat olan Kid Cudi ise zahmetsiz şıklığı 
ve yaratıcılığı çağrıştırıyor.

Calvin Klein'ın minimal, modern ve şeh-
vetli tasarım kodlarını yansıtan Sonba-
har 2023 koleksiyonu, moda tutkunlarını 
yeni stiller ile buluştururken her yaşam 
tarzının vazgeçilmezi olan ikonik parça-
lar sunuyor. Takı, gözlük ve aksesuarlar 
ile zenginleştirilen yeni koleksiyon, kla-
sik silüetler, yeni kumaşlar ve yenilenen 
kalıplarla zahmetsiz sonbahar stilini yan-
sıtıyor.

14 Ağustos’ta tüm dünyayla aynı anda 
yayınlanan Calvin Klein Sonbahar 2023 
kampanyası, hafta boyunca Calvin Klein 
Instagram @calvinklein'dan yayınlana-
cak. Stilinizi yansıtacağınız yeni sezon 
parçaları 29 Ağustos’ta tr.calvinklein.
com’da yerini alacak. 
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 339B 1 ANKAmall AVM 505B 1 Mavibahçe AVM 338B
2 City's Nişantaşı AVM 307B 2 Forum Ankara Outlet 127B 2 TerraCity AVM 320B
3 İstanbul Optimum 245B 3 Kentpark AVM 70B 3 Espark AVM 127B
4 Kanyon AVM 220B 4 Cepa AVM 65B 4 Park Afyon AVM 123B
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 187B 5 Gordion AVM 60B 5 Samsun Piazza AVM 119B
6 Marmara Park AVM 171B 6 Next Level AVM 51B 6 Kulesite AVM 109B
7 Emaar Square Mall 143B 7 Atlantis AVM 47B 7 Forum Mersin AVM 103B
8 Trump AVM 136B 8 Taurus AVM 45B 8 Forum Kayseri AVM 102B
9 Mall of İstanbul 118B 9 Nata Vega Outlet 39B 9 Gebze Center 100B

10 İstinyePark AVM 108B 10 One Tower AVM 37B 10 Forum Gaziantep AVM 99B
11 Aqua Florya AVM 101B 11 Antares AVM 36B 11 Forum Bornova AVM 97B
12 Zorlu Center 100B 12 Podium Ankara AVM 35B 12 Outlet Center İzmit 95B
13 Brandium AVYM 97B 13 Arcadium AVM 34B 13 Özdilek Bursa AVM 91B
14 Buyaka AVM 97B 14 Kızılay AVM 25B 14 Antalya Migros AVM 90B
15 Maltepe Park AVM 96B 15 Panora AVYM 24B 15 MarkAntalya AVM 89B
16 Torium AVM 92B 16 365 AVM 22B 16 Forum Trabzon AVM 87B
17 Palladium AVM 87B 17 Atakule AVM 21B 17 ÖzdilekPark Antalya AVM 80B
18 Tepe Nautilus AVM 85B 18 Tepe Prime Avenue 19B 18 Point Bornova AVM 74B
19 Capacity AVM 78B 19 Armada AVM 16B 19 MalatyaPark AVM 72B
20 Beylikdüzü Migros AVM 77B 20 Bilkent Station 12B 20 Kent Meydanı AVM 57B

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 53.545 1 ANKAmall AVM 11.946 1 Özdilek Bursa AVM 27.882
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 52.507 2 Antares AVYM 6.311 2 TerraCity AVM 6.308
3 Akyaka Park 47.078 3 Kentpark AVM 4.395 3 Park Afyon AVM 6.027
4 Kanyon AVM 45.760 4 Tepe Prime Avenue 4.117 4 Sera Kütahya AVM 5.710
5 Emaar Square Mall 17.356 5 Armada AVM 3.303 5 HighWay Outlet AVM 5.516
6 Capitol AVM 13.417 6 Cepa AVM 3.249 6 Kayseri Park AVYM 5.096
7 Trump AVM 13.172 7 Atlantis AVM 2.609 7 MalatyaPark AVM 4.717
8 Buyaka AVM 12.366 8 Gordion AVM 2.584 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.508
9 İstinyePark AVM 9.652 9 Next Level AVM 1.982 9 Gebze Center 4.026

10 Zorlu Center 7.739 10 Arcadium AVM 1.786 10 Forum Mersin AVM 3.342
11 Astoria AVM 7.348 11 365 AVM 1.644 11 Deepo Outlet Center 3.338
12 Akasya AVM 7.089 12 Bilkent Center AVM 1.583 12 Korupark AVM 3.151
13 İstanbul Optimum 6.068 13 Forum Ankara Outlet 1.582 13 Espark AVM 2.962
14 ArenaPark AVYM 4.995 14 Anatolium Ankara AVM 1.214 14 Antalya Migros AVM 2.679
15 Palladium AVM 4.773 15 One Tower AVM 959 15 17 Burda AVM 2.593
16 İsfanbul AVM 4.755 16 Gimart Outlet 918 16 Outlet Center İzmit 2.495
17 Marmara Forum AVM 4.680 17 Park Vera AVM 523 17 Oasis AVM 2.426
18 Kozzy AVM 4.136 18 Panora AVYM 513 18 Palladium Antakya AVM 2.241
19 Watergarden İstanbul 4.065 19 Kızılay AVM 341 19 Sanko Park AVM 2.127
20 Galleria Ataköy AVM 4.008 20 Metromall AVM 318 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.025

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 99.876 1 ANKAmall AVM 110.829 1 Özdilek Bursa AVM 83.649
2 Emaar Square Mall 90.408 2 Antares AVYM 38.862 2 TerraCity AVM 78.429
3 İstinyePark AVM 68.305 3 Nata Vega Outlet 31.254 3 Mavibahçe AVM 77.507
4 212  Outlet 57.782 4 Cepa AVM 29.930 4 M1 Adana AVM 72.429
5 Mall of İstanbul 56.635 5 Armada AVM 28.985 5 İzmir Optimum 50.576
6 Vadistanbul AVM 50.415 6 Gordion AVM 28.152 6 Park Afyon AVM 49.878
7 Venezia Mega Outlet 50.036 7 Atakule AVM 27.349 7 Kulesite AVM 49.867
8 Watergarden İstanbul 49.164 8 Atlantis AVM 27.304 8 Kumsmall AVM 49.825
9 Buyaka AVM 47.779 9 Podium Ankara AVM 26.147 9 41 Burda AVM 45.962

10 Forum İstanbul AVYM 46.699 10 Metromall AVM 25.989 10 Agora İzmir AVM 40.427
11 Marmara Park AVM 42.090 11 Kentpark AVM 24.774 11 Westpark Outlet AVM 39.978
12 Kanyon AVM 40.592 12 Panora AVYM 21.830 12 Antalya Migros AVM 39.483
13 City's Nişantaşı AVM 39.420 13 Ankara Optimum Outlet 21.664 13 Agora Antalya AVM 36.200
14 Akyaka Park AVM 39.413 14 Taurus AVM 19.857 14 Mall of Antalya AVM 35.998
15 Maltepe Park AVM 38.426 15 Arcadium AVM 18.495 15 Adana Optimum 35.666
16 Hilltown AVM 37.285 16 One Tower AVM 15.798 16 10Burda AVM 35.236
17 İstanbul Optimum 36.645 17 Bilkent Station AVM 15.633 17 01Burda AVM 34.953
18 Torium AVM 33.520 18 Forum Ankara Outlet 15.534 18 Forum Mersin AVM 34.060
19 Aqua Florya AVM 32.701 19 Next Level AVM 12.385 19 Kent Meydanı AVM 33.631
20 Istmarina AVM 32.495 20 Anatolium Ankara AVM 10.021 20 Novaland Outlet Konya AVM 33.184

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 339B 1 ANKAmall AVM 505B 1 Mavibahçe AVM 338B
2 City's Nişantaşı AVM 307B 2 Forum Ankara Outlet 127B 2 TerraCity AVM 320B
3 İstanbul Optimum 245B 3 Kentpark AVM 70B 3 Espark AVM 127B
4 Kanyon AVM 220B 4 Cepa AVM 65B 4 Park Afyon AVM 123B
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 187B 5 Gordion AVM 60B 5 Samsun Piazza AVM 119B
6 Marmara Park AVM 171B 6 Next Level AVM 51B 6 Kulesite AVM 109B
7 Emaar Square Mall 143B 7 Atlantis AVM 47B 7 Forum Mersin AVM 103B
8 Trump AVM 136B 8 Taurus AVM 45B 8 Forum Kayseri AVM 102B
9 Mall of İstanbul 118B 9 Nata Vega Outlet 39B 9 Gebze Center 100B

10 İstinyePark AVM 108B 10 One Tower AVM 37B 10 Forum Gaziantep AVM 99B
11 Aqua Florya AVM 101B 11 Antares AVM 36B 11 Forum Bornova AVM 97B
12 Zorlu Center 100B 12 Podium Ankara AVM 35B 12 Outlet Center İzmit 95B
13 Brandium AVYM 97B 13 Arcadium AVM 34B 13 Özdilek Bursa AVM 91B
14 Buyaka AVM 97B 14 Kızılay AVM 25B 14 Antalya Migros AVM 90B
15 Maltepe Park AVM 96B 15 Panora AVYM 24B 15 MarkAntalya AVM 89B
16 Torium AVM 92B 16 365 AVM 22B 16 Forum Trabzon AVM 87B
17 Palladium AVM 87B 17 Atakule AVM 21B 17 ÖzdilekPark Antalya AVM 80B
18 Tepe Nautilus AVM 85B 18 Tepe Prime Avenue 19B 18 Point Bornova AVM 74B
19 Capacity AVM 78B 19 Armada AVM 16B 19 MalatyaPark AVM 72B
20 Beylikdüzü Migros AVM 77B 20 Bilkent Station 12B 20 Kent Meydanı AVM 57B

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 53.545 1 ANKAmall AVM 11.946 1 Özdilek Bursa AVM 27.882
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 52.507 2 Antares AVYM 6.311 2 TerraCity AVM 6.308
3 Akyaka Park 47.078 3 Kentpark AVM 4.395 3 Park Afyon AVM 6.027
4 Kanyon AVM 45.760 4 Tepe Prime Avenue 4.117 4 Sera Kütahya AVM 5.710
5 Emaar Square Mall 17.356 5 Armada AVM 3.303 5 HighWay Outlet AVM 5.516
6 Capitol AVM 13.417 6 Cepa AVM 3.249 6 Kayseri Park AVYM 5.096
7 Trump AVM 13.172 7 Atlantis AVM 2.609 7 MalatyaPark AVM 4.717
8 Buyaka AVM 12.366 8 Gordion AVM 2.584 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.508
9 İstinyePark AVM 9.652 9 Next Level AVM 1.982 9 Gebze Center 4.026

10 Zorlu Center 7.739 10 Arcadium AVM 1.786 10 Forum Mersin AVM 3.342
11 Astoria AVM 7.348 11 365 AVM 1.644 11 Deepo Outlet Center 3.338
12 Akasya AVM 7.089 12 Bilkent Center AVM 1.583 12 Korupark AVM 3.151
13 İstanbul Optimum 6.068 13 Forum Ankara Outlet 1.582 13 Espark AVM 2.962
14 ArenaPark AVYM 4.995 14 Anatolium Ankara AVM 1.214 14 Antalya Migros AVM 2.679
15 Palladium AVM 4.773 15 One Tower AVM 959 15 17 Burda AVM 2.593
16 İsfanbul AVM 4.755 16 Gimart Outlet 918 16 Outlet Center İzmit 2.495
17 Marmara Forum AVM 4.680 17 Park Vera AVM 523 17 Oasis AVM 2.426
18 Kozzy AVM 4.136 18 Panora AVYM 513 18 Palladium Antakya AVM 2.241
19 Watergarden İstanbul 4.065 19 Kızılay AVM 341 19 Sanko Park AVM 2.127
20 Galleria Ataköy AVM 4.008 20 Metromall AVM 318 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.025

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 99.876 1 ANKAmall AVM 110.829 1 Özdilek Bursa AVM 83.649
2 Emaar Square Mall 90.408 2 Antares AVYM 38.862 2 TerraCity AVM 78.429
3 İstinyePark AVM 68.305 3 Nata Vega Outlet 31.254 3 Mavibahçe AVM 77.507
4 212  Outlet 57.782 4 Cepa AVM 29.930 4 M1 Adana AVM 72.429
5 Mall of İstanbul 56.635 5 Armada AVM 28.985 5 İzmir Optimum 50.576
6 Vadistanbul AVM 50.415 6 Gordion AVM 28.152 6 Park Afyon AVM 49.878
7 Venezia Mega Outlet 50.036 7 Atakule AVM 27.349 7 Kulesite AVM 49.867
8 Watergarden İstanbul 49.164 8 Atlantis AVM 27.304 8 Kumsmall AVM 49.825
9 Buyaka AVM 47.779 9 Podium Ankara AVM 26.147 9 41 Burda AVM 45.962

10 Forum İstanbul AVYM 46.699 10 Metromall AVM 25.989 10 Agora İzmir AVM 40.427
11 Marmara Park AVM 42.090 11 Kentpark AVM 24.774 11 Westpark Outlet AVM 39.978
12 Kanyon AVM 40.592 12 Panora AVYM 21.830 12 Antalya Migros AVM 39.483
13 City's Nişantaşı AVM 39.420 13 Ankara Optimum Outlet 21.664 13 Agora Antalya AVM 36.200
14 Akyaka Park AVM 39.413 14 Taurus AVM 19.857 14 Mall of Antalya AVM 35.998
15 Maltepe Park AVM 38.426 15 Arcadium AVM 18.495 15 Adana Optimum 35.666
16 Hilltown AVM 37.285 16 One Tower AVM 15.798 16 10Burda AVM 35.236
17 İstanbul Optimum 36.645 17 Bilkent Station AVM 15.633 17 01Burda AVM 34.953
18 Torium AVM 33.520 18 Forum Ankara Outlet 15.534 18 Forum Mersin AVM 34.060
19 Aqua Florya AVM 32.701 19 Next Level AVM 12.385 19 Kent Meydanı AVM 33.631
20 Istmarina AVM 32.495 20 Anatolium Ankara AVM 10.021 20 Novaland Outlet Konya AVM 33.184

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM

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 308.000 2 Forum Ankara Outlet 128.011 2 TerraCity AVM 322.000
3 İstanbul Optimum 246.000 3 Kentpark AVM 69.000 3 Espark AVM 128.498
4 Kanyon AVM 221.913 4 Cepa AVM 66.000 4 Park Afyon AVM 121.197
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 187.527 5 Gordion AVM 60.000 5 Samsun Piazza AVM 119.751
6 Marmara Park AVM 172.000 6 Next Level AVM 51.703 6 Kulesite AVM 110.000
7 Emaar Square Mall 144.104 7 Atlantis AVM 47.000 7 Forum Mersin AVM 104.259
8 Trump AVM 136.803 8 Taurus AVM 46.000 8 Forum Kayseri AVM 102.000
9 Mall of İstanbul 118.173 9 Nata Vega Outlet 39.000 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 101.000 11 Antares AVM 36.000 11 Forum Bornova AVM 98.000
12 Zorlu Center 100.929 12 Podium Ankara AVM 35.000 12 Outlet Center İzmit 94.050
13 Brandium AVYM 98.000 13 Arcadium AVM 34.000 13 Özdilek Bursa AVM 90.782
14 Buyaka AVM 97.000 14 Kızılay AVM 25.694 14 Antalya Migros AVM 90.000
15 Maltepe Park AVM 96.000 15 Panora AVYM 25.000 15 MarkAntalya AVM 90.000
16 Torium AVM 92.000 16 365 AVM 22.732 16 Forum Trabzon AVM 88.136
17 Palladium AVM 87.000 17 Atakule AVM 21.915 17 ÖzdilekPark Antalya AVM 80.215
18 Tepe Nautilus AVM 85.000 18 Tepe Prime Avenue 19.000 18 Point Bornova AVM 75.000
19 Capacity AVM 79.040 19 Armada AVM 16.000 19 MalatyaPark AVM 73.000
20 Beylikdüzü Migros AVM 77.000 Bilkent Station 12.000 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

*resmi sayfalarından alınmıştır.
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 339B 1 ANKAmall AVM 505B 1 Mavibahçe AVM 338B
2 City's Nişantaşı AVM 307B 2 Forum Ankara Outlet 127B 2 TerraCity AVM 320B
3 İstanbul Optimum 245B 3 Kentpark AVM 70B 3 Espark AVM 127B
4 Kanyon AVM 220B 4 Cepa AVM 65B 4 Park Afyon AVM 123B
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 187B 5 Gordion AVM 60B 5 Samsun Piazza AVM 119B
6 Marmara Park AVM 171B 6 Next Level AVM 51B 6 Kulesite AVM 109B
7 Emaar Square Mall 143B 7 Atlantis AVM 47B 7 Forum Mersin AVM 103B
8 Trump AVM 136B 8 Taurus AVM 45B 8 Forum Kayseri AVM 102B
9 Mall of İstanbul 118B 9 Nata Vega Outlet 39B 9 Gebze Center 100B

10 İstinyePark AVM 108B 10 One Tower AVM 37B 10 Forum Gaziantep AVM 99B
11 Aqua Florya AVM 101B 11 Antares AVM 36B 11 Forum Bornova AVM 97B
12 Zorlu Center 100B 12 Podium Ankara AVM 35B 12 Outlet Center İzmit 95B
13 Brandium AVYM 97B 13 Arcadium AVM 34B 13 Özdilek Bursa AVM 91B
14 Buyaka AVM 97B 14 Kızılay AVM 25B 14 Antalya Migros AVM 90B
15 Maltepe Park AVM 96B 15 Panora AVYM 24B 15 MarkAntalya AVM 89B
16 Torium AVM 92B 16 365 AVM 22B 16 Forum Trabzon AVM 87B
17 Palladium AVM 87B 17 Atakule AVM 21B 17 ÖzdilekPark Antalya AVM 80B
18 Tepe Nautilus AVM 85B 18 Tepe Prime Avenue 19B 18 Point Bornova AVM 74B
19 Capacity AVM 78B 19 Armada AVM 16B 19 MalatyaPark AVM 72B
20 Beylikdüzü Migros AVM 77B 20 Bilkent Station 12B 20 Kent Meydanı AVM 57B

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 53.545 1 ANKAmall AVM 11.946 1 Özdilek Bursa AVM 27.882
2 ÖzdilekPark İstanbul AVM 52.507 2 Antares AVYM 6.311 2 TerraCity AVM 6.308
3 Akyaka Park 47.078 3 Kentpark AVM 4.395 3 Park Afyon AVM 6.027
4 Kanyon AVM 45.760 4 Tepe Prime Avenue 4.117 4 Sera Kütahya AVM 5.710
5 Emaar Square Mall 17.356 5 Armada AVM 3.303 5 HighWay Outlet AVM 5.516
6 Capitol AVM 13.417 6 Cepa AVM 3.249 6 Kayseri Park AVYM 5.096
7 Trump AVM 13.172 7 Atlantis AVM 2.609 7 MalatyaPark AVM 4.717
8 Buyaka AVM 12.366 8 Gordion AVM 2.584 8 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.508
9 İstinyePark AVM 9.652 9 Next Level AVM 1.982 9 Gebze Center 4.026

10 Zorlu Center 7.739 10 Arcadium AVM 1.786 10 Forum Mersin AVM 3.342
11 Astoria AVM 7.348 11 365 AVM 1.644 11 Deepo Outlet Center 3.338
12 Akasya AVM 7.089 12 Bilkent Center AVM 1.583 12 Korupark AVM 3.151
13 İstanbul Optimum 6.068 13 Forum Ankara Outlet 1.582 13 Espark AVM 2.962
14 ArenaPark AVYM 4.995 14 Anatolium Ankara AVM 1.214 14 Antalya Migros AVM 2.679
15 Palladium AVM 4.773 15 One Tower AVM 959 15 17 Burda AVM 2.593
16 İsfanbul AVM 4.755 16 Gimart Outlet 918 16 Outlet Center İzmit 2.495
17 Marmara Forum AVM 4.680 17 Park Vera AVM 523 17 Oasis AVM 2.426
18 Kozzy AVM 4.136 18 Panora AVYM 513 18 Palladium Antakya AVM 2.241
19 Watergarden İstanbul 4.065 19 Kızılay AVM 341 19 Sanko Park AVM 2.127
20 Galleria Ataköy AVM 4.008 20 Metromall AVM 318 20 Bursa Kent Meydanı AVM 2.025

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Zorlu Center 99.876 1 ANKAmall AVM 110.829 1 Özdilek Bursa AVM 83.649
2 Emaar Square Mall 90.408 2 Antares AVYM 38.862 2 TerraCity AVM 78.429
3 İstinyePark AVM 68.305 3 Nata Vega Outlet 31.254 3 Mavibahçe AVM 77.507
4 212  Outlet 57.782 4 Cepa AVM 29.930 4 M1 Adana AVM 72.429
5 Mall of İstanbul 56.635 5 Armada AVM 28.985 5 İzmir Optimum 50.576
6 Vadistanbul AVM 50.415 6 Gordion AVM 28.152 6 Park Afyon AVM 49.878
7 Venezia Mega Outlet 50.036 7 Atakule AVM 27.349 7 Kulesite AVM 49.867
8 Watergarden İstanbul 49.164 8 Atlantis AVM 27.304 8 Kumsmall AVM 49.825
9 Buyaka AVM 47.779 9 Podium Ankara AVM 26.147 9 41 Burda AVM 45.962

10 Forum İstanbul AVYM 46.699 10 Metromall AVM 25.989 10 Agora İzmir AVM 40.427
11 Marmara Park AVM 42.090 11 Kentpark AVM 24.774 11 Westpark Outlet AVM 39.978
12 Kanyon AVM 40.592 12 Panora AVYM 21.830 12 Antalya Migros AVM 39.483
13 City's Nişantaşı AVM 39.420 13 Ankara Optimum Outlet 21.664 13 Agora Antalya AVM 36.200
14 Akyaka Park AVM 39.413 14 Taurus AVM 19.857 14 Mall of Antalya AVM 35.998
15 Maltepe Park AVM 38.426 15 Arcadium AVM 18.495 15 Adana Optimum 35.666
16 Hilltown AVM 37.285 16 One Tower AVM 15.798 16 10Burda AVM 35.236
17 İstanbul Optimum 36.645 17 Bilkent Station AVM 15.633 17 01Burda AVM 34.953
18 Torium AVM 33.520 18 Forum Ankara Outlet 15.534 18 Forum Mersin AVM 34.060
19 Aqua Florya AVM 32.701 19 Next Level AVM 12.385 19 Kent Meydanı AVM 33.631
20 Istmarina AVM 32.495 20 Anatolium Ankara AVM 10.021 20 Novaland Outlet Konya AVM 33.184
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2 City's Nişantaşı AVM 307B 2 Forum Ankara Outlet 127B 2 TerraCity AVM 320B
3 İstanbul Optimum 245B 3 Kentpark AVM 70B 3 Espark AVM 127B
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8 Trump AVM 136B 8 Taurus AVM 45B 8 Forum Kayseri AVM 102B
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7 Ekim 1966 - İlk Türk otomobiline Anadol adı verildi

20 Ekim 1903 - Türkiye'nin ilk futbol kulübü Beşiktaş kuruldu.

29 Ekim 1923 Cumhuriyet Bayramı

 17 Ekim 1950 - Türkiye'nin de Kore Savaşı'na katılmasıyla 500 kişilik ilk Türk 
askeri birliği Kore'ye ulaştı ve Pusan'da karaya çıktı

24 Ekim 1986 - Türkiye'nin ilk McDonalds'ı İstanbul Taksim'de açıldı

21 Ekim 1860 - İlk özel siyasi gazete Tercümanı Ahval çıkmaya başladı

 12 Ekim 2006 - Orhan Pamuk, Nobel Edebiyat Ödülü'nü kazandı ve bu ödülü 
alan ilk Türk oldu

 16 Ekim 1924 - Topkapı Sarayı müze olarak ziyarete açıldı

3 Ekim 1926 - Atatürk'ün ilk heykeli İstanbul Sarayburnu'na dikildi

6 Ekim 1889 - Thomas Edison ilk hareketli resim gösterimini gerçekleştirdi

12 Ekim 1992 - TEMA Vakfı kuruldu
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3 Ekim 1926 - Atatürk'ün ilk heykeli İstanbul Sarayburnu'na dikildi
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ROLLS-ROYCE İLK DROPTAİL 
OTOMOBİLİNİ TANITTI ; ''LA ROSE NOİRE '' 
TANITILDI !!

Dört benzersiz Rolls-Royce Droptail oto-
mobil tasarımından ilki olan ''La Rose Noire 
'' özel bir etkinlikte tanıtıldı.

Bu özel aracın en çarpıcı özelliği, iç meka-
nında bulunuyor; Lüks otomobil üreticisi 
tarihinde yaratılan en görkemli parke dese-
niyle dikkat çekiyor. Aynı zamanda marka, 
yine çağdaş tarihinde ilk kez roadster göv-
de tipinin modern bir yorumunu sunuyor.

İç mekanda, detaylı bir şekilde uygulanan 
ahşap işçiliği toplamda 1,603 adet siyah 
ahşap üçgenin birleşimiyle şekilleniyor. El 
yapımı ahşap parça, neredeyse iki yıl süren
mükemmelleştirme süreci sonucunda titiz-
likle otomobilin iç mekanına ve dışındaki 
metal ayrıntılara entegre edilmiş.

Karanlık Baccara gülünün cazibesinden 
esinlenilen otomobil, düşen gül yaprak-
larının soyut bir ifadesini yansıtıyor. Arka 
planda 1.070 mükemmel simetrik öğe yer 
alıyor, asimetrik olarak yerleştirilen 533 kır-
mızı parça ise gül yapraklarını temsil ediyor.
Aracın gövde kısmında Özel Audemars Pi-
guet saati, çıkarılabilir bir sabit kemerle bir-
leştirilmiş olarak yer alıyor. Müşteriler saa-
tin hem otomobile monte edilmesini hem 
de çıkarılabilir olmasını, böylece bir kayışa 
takılıp giyilebilmesini istemişler.

Bu özellik bir düğmeye dokunarak saati 
nazikçe gösteren elektrikli bir toka meka-
nizmasıyla gerçekleştiriliyor. Elle işlenmiş 
gül oyması detayıyla dikkat çeken beyaz 
altın madeni paranın vurgulandığı saat, 
Audemars Piguet zanaatkârlarının özgün 
becerilerini yansıtan eşsiz bir eser olarak 
öne çıkıyor. Saat çıkarıldığında ön panodaki 
açıklık, titanyum işlenmiş zarif bir başlık ile 
kapatılıyor. Tasarımcıları tarafından araca 
uygun özel bir şampanya kutusu talep edil-
miş. Kutu, aracın detaylarına uygun olarak 
tasarlanmış ve gül deseni ile süslenmiş.

Otomobil, çıkarılabilir bir sert tavan tasarı-
mıyla iki ayrı karaktere sahip. Tavan olma-
dan, Droptail ince, açık üst roadster olarak 
görünüyor. Tavan takıldığında ise otomobil 
etkileyici bir coupe’ye dönüşüyor. Tavanın 
altında, Rolls-Royce için bir ilk olan otomo-
bilin adını taşıyan metal levha yer alıyor.

La Rose Noire Droptail' in dış tasarımı özel 
bir parlaklık taşıyor. Otomobilin dış yüzeyini 
kaplayan ''Hydroshade '' adlı kaplama, duo-
tone temasına uygun olarak tasarlanmış ve 
otomobil için özel olarak geliştirilmiş. Ayrı-
ca, dış tasarım ''True Love '' adı verilen özel 
bir kırmızı ton ile tamamlanmış durumda.
150'den fazla deneme ile geliştirilen bu 
benzersiz boya işlemi, tasarımı iç mekan-
da devam eden özel bileşenleriyle uyumlu 
hale getiriyor. Otomobilin Pantheon ızgara-

sı vantilatörlerinde ise müşteri bağlılığı 
dikkat çekiyor. True Love boyası, vanti-
latörlerin ters yüzeyine el ile uygulana-
rak zarif bir süsleme sağlanıyor.

Cesur ve tarihi otomobil, özel bir ailenin 
tutkusu, zevki ve anlam dolu deneyim 
arayışının bir ifadesi olarak öne çıkıyor 
ve aynı zamanda Rolls-Royce Motor 
Cars efsaneleri arasina bir yenisini daha 
ekliyor.
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TIKLAYIN HABERSİZ 
KALMAYIN

www.mallandmotto.com

GÜNCEL HABERLER • PERAKENDE HABERLERİ 
•RÖPORTAJ •MODA •ETKİNLİK HABERLERİ 

•ANALİZ RAPORLARI •MAKALE •SOSYAL MEDYA LİGİ •SAĞLIK
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