




Merhaba!

Yaz sıcakları güneşe yolculuğumuzun en yüksek noktasında. Bu demek 
oluyor ki tatile çıkanları kıskanmaya devam ediyoruz. Bir taraftan da malum 
ülkemizde yaşanan son olaylar. Ağır bir psikolojik karmaşa içindeyiz. 
Sosyal Medya’da yaptıklarına dikkat etmek için çabalayanlar, sürekli eleştiri 
yağmuruna tutanlar ve habersizmiş gibi yapanlar var. 

Gündem konusunun içinde aslında iki tane başlığımız var. 

Biri Asılsız ihbar, galeyana getirme ve normal süreci bozma üzerine kurulu 
bir topluluk. Diğer tarafta her şey altüst oldu diye hayıflanan bir düşünce 
takımı. 

İlk önce Emniyet dışında yapılan duyurular hakkında ne yapmamız nasıl 
bir süreç olumlaması getirmemiz gerektiği. Falanca AVM’de bugün böyle 
bir şey olacakmış diye korkutulan insanlar. Alışveriş Merkezlerinin özerk 
güvenlik ekiplerinin burada işi iyice sıkı yapması gerekiyor. Ama söylenti 
tezerrühatını ne yapacağız diye düşünmek de önemli. Güvenlik her zaman 
daha sıkı olmalı. Her şekilde kuralına uyulmalı. X-ray cihazından geçmem 
diyene sakin davranıp illa ki o kuralı yaşatmalı. Ama yetmiyor…Yönetimlerin 
bu konu hakkında özellikle son zamanlarda ne kadar dikkat ettiklerini ve 
çaba sarfettiklerini biliyorum.

Asıl konu “Korkutulan insanlara” nasıl normal akışa döndürmemiz gerektiği.

Yine mesele güven sağlamakla ilgili…

Yaşam Merkezleri ülke yönetmek gibidir. Bir başka ülkeye tatile giderken 
hepimizin en çok emin olmak istediği güvende miyim sorusunun cevabıdır. 

Buna göre de her akış yoluna girer…

Bu sayımızda hem sektörün başlıca isimleri hem de yine önemli istatistik 
değerleri ve ayrıntılar yer alıyor. 

İyi Okumalar,
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Neden tüketici sizi tercih ediyor ?

Biz Türkiye’de 1995  yılında başladık bu işe. 25 
yıllık mobilya sektör deneyiminin ardından bu 
günlerde geldik. Çilek, soyadımızı alan bir aile 
şirketidir. 3 kardeş tarafından Bursa İnegöl’de 
kuruldu. Ben 2. kuşağım... 25 yıl önce babam 
ve amcamlar tarafından kuruldu. Tabi o devir 
de bir genç odası kavramı çok  fazla yoktu. 
Mevcut mobilyacıların içinde, hazır o günkü 
malzemeleri kullanarak, daha çok ağır ahşap 
renklerinde masif mobilya dediğimiz ürünler 
vardı. Çilek o yıllarda farklı yaklaştı o konuya. 
Aslında biraz da  işi mobilyadan çıkartıp bir 
çocuk ürünü olarak baktı. Çocuğu konunun 
merkezine aldı. Bugünkü tabirle inortif yaklaştı 
o günlerde. Ve bir sektör yarattı mobilya 
kategorisinde Türkiye’de. Yok muydu? Vardı 

ama dediğim gibi vardı ve çok sınırlı sayıdaydı. 
Bunun adını ‘genç odası’ olarak söyledik. 
Çünkü biliyorsunuz gençler çok fazla mobilya 
tüketmiyor. Daha çok çocuk odası – bebek odası 
alınıyor. Biz neden genç odası dedik. Çünkü 
Türkiye’de belli bir yaşın üstünde  uzun yıllar 
kullanılması isteniyor mobilyanın... Zaten ev 
ve arabadan sonra 3. geliyor mobilya alışverişi 
maliyet açısından. Dolayısıyla biz genç odası 
dedik, Çilek genç odası olarak 1995’de bu 
dünyaya adımımızı attık.

Yani şunu diyebilir miyiz ? Genç odası 
kavramını literatüre biz soktuk.

Tabii biz soktuk. Daha sonra biz o kavramdan 
biraz uzaklaştık. Çok fazla taklitçilerimiz 
çıktıktan sonra artık biz Çilek Genç Odası 

değil Çilek odası demeye başladık.  Tabi o 
yıllar da çok fazla tasarımda yoktu. Ürünlerde 
tasarımcı çalıştıran mobilya firmaları da yoktu. 
Zaten mobilya firmalarında markalaşma da çok 
azdı. Türkiye’de 1- 2 marka vardı. Yeni yeni 
markalaşma oluşuyordu. Biz ilk defa tasarımcı 
çalıştırdık. İnegöl mobilya sektöründe hatta 
Türkiye’de ki mobilyacıların arasında ilk 
olduğumuzu bile söyleyebilirim. Hatta bugün 
bizim için tasarım yapan, üniversiteden çıkıp 
bize tasarımcı olarak başlayanlar bugün sektörün 
en ünlü tasarımcıları haline geldi. Kendi 
tasarım ofislerini açtılar. Dolasıyla ilk günden 
itibaren biz mobilyada tasarıma, farklılığa çok 
önem  verdik. İşte inovasyon dediğim konu 
da bu. Sadece görüntü açısından değil bu 
farklı malzemeleri bir araya getirmek, farklı 
renkleri tercih etmek. Biz o günlerde pembe, 

Talha Çilek
Çilek A.Ş. Yönetim Kurulu Üyesi Genç odası değil Çilek odası!

C.Serhat Türkkan

RÖPORTAJ
ÖZEL
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mavi, yeşil ürünler yaptık. O  yıllarda sadece 
ahşap rengi ürünler varken hem bayilerden hem 
tüketicilerden bayağı bir tepki çektik olumsuz 
anlamda. Ama buna inandık bir süre sonra 
insanlar da bu ürünleri beğenmeye başladı. 
Çünkü çocuklar beğeniyordu. Aslında biz her 
zaman çocukları hedefledik. Anne, babayı ikinci 
plana attık... Çünkü kullanan çocuklar, onların 
dünyası, onların yaratıcılığı dolayısıyla biz Çilek 
olarak mobilya eve uysun, mobilya evin yemek 
odasına, yatak odasına uysun derdinden çıkarıp, 
çocuk için ne yapabiliriz? Çocuğun seveceği, 
çocuğun hayal edeceği, onun beğeneceği ne 
gibi ürünler yapabiliriz dedik ve farklı renklerde  
farklı malzemelerde ürünlerle piyasaya geldik. 
Kumaşından, alüminyumuna, belli başlı 
yerlerinde  plastik aksamlara kadar farklı, yani 
bir oyuncak misali yaklaşıp, o yıllarda da vardı 
hala var araba yataklarımız, oyun evlerimiz ve 
bu tarz ürünlerde piyasada bir farklılık yakaladık 
Çilek olarak.

Peki  satış modeli olarak AVM’leri nasıl 
buluyorsunuz ?

Tabi o kurulduğumuz yıllarda Alışveriş 
Merkezi satış kanalımız yoktu. Biz ilk satış 
kanalımıza,  mobilyada ki klasik sokak 
mağazalarıyla  başladık. Hatta bizim konsept 

mağazalarımızda yoktu. İlk yıllarımızda 
daha çok corner tarzı çalışıyorduk. İşte 
Ahmetoğlu mobilya, Mehmet mobilya gibi 
Ankara’da, İzmir’de şurda burada... Ama bir 
süre sonra baktılar ki satışların büyük kısmı 
Çilek olmaya başladı. Onlarda bize geldiler 
ve dediler ki ‘Biz Ahmetoğlu mobilyayı 
indirip Çilek tabelası almak istiyoruz’ 
çünkü o zamanlar konsept olarak  francise 
mağazaları ve konsept mağazaları denemeye 
başlamıştık, çok başarılı olduğunu gördük. 
Bir ürünü sergileme biçiminiz onun satışına 
çok yansıyor. Dolayısıyla çocuksu ürünleri, 
eğlenceli renkli ürünleri, eğlenceli renkli bir 
atmosferde uygun ışıkta, uygun bir sunum 
tarzıyla sergilemeniz gerekiyor. Konsept 
mağazalara geçtikten sonra Türkiye’den pek 
çok talep aldık ve corner mağazaları kapatıp 
yavaş yavaş konsept mağazalara dönüşmeye 
başladı. İşte İstanbul ağırlıklı olmak üzere 
Türkiye’nin bir çok büyük  ilinde de açıldık. 
Bahsettiğim gibi  baştan sokak mağazalarıydı. 
O yıllarda AVM’ler de fazla yoktu. Biz 
Alışveriş Merkezlerine 2000’li yıllardan 
sonra girmeye başladık. Tabi alışveriş 
merkezlerinde ilk başlarda sıkıntılar yaşadık. 
Çünkü mobilya  için çok planlanmayan 
merkezlerde hatta bir çoğunda mobilyaya yer 
de verilmiyordu. Farklı kategorilerde, giyim  

ve diğer kategorileri doldurmak istiyorlardı.
Ve mobilyacıların metrekare talepleri büyüktür.
Biz de o kadar büyük olmamasına rağmen  
yine de öyle  bir ön yargı vardı alışveriş 
merkezleri tarafından. Hâlbuki  bizim 150 – 200 
metrekare arasında yerlerimiz, bugün çoğu 
tekstil  firmasından daha bile küçük yerlerde, 
çok güzel mağazalarımız var. Ve sonuç olarak  
biz bir şekilde Alışveriş Merkezlerine bu savaşı  
biraz daha zorlayarak  girdik. Bayilerimiz 
de çok istekli değildi. Çünkü kiralar çok 
yüksek. Normal bir sokak mağazasındaki 
1000 metrekareye verdiğiniz kirayı, orda 150 
metrekareye veriyorsunuz. Satışlarınızda ona 
göre... Dolayısıyla Alışveriş Merkezlerinde 
firma olarak, Çilek mağazalarımızı açarak 
girdik.Bunun bir kere  geleceğini gördük. 
Türkiye’de AVM’ler alışverişten ziyade alışveriş 
ve yaşam merkezine dönüşüyor.

AVM alışveriş kültürünü nasıl 
değerlendiriyorsunuz?

Tabi insanlar alışveriş merkezlerinde 
çocuklarıyla  birlikte vakit geçiriyorlar. Sadece 
alışveriş yapmıyorlar, sinemasından food 
court’una, yemeğinden, farklı tema parklarına 
kadar artık görüyorsunuz. Pek çok manada vakit 
geçirdikleri için  biz bunu bir marka yatırımı 

C. Serhat Türkkan Talha Çilek
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olarak gördük. AVM’lerde mutlaka olmalıyız 
dedik. Ve 10-15 civarı AVM’ye giriş yaptık. 
2000’li yılların başında bugün de hala devam 
ediyoruz. Trump AVM’de bir mağazamız 
açıldı. Onun dışında yine Anadolu’da da yine 
aynı bir çok farklı noktada varız. Ama tabi 
şunu da söylemek gerekir, hazır giyim tekstil 
markaları kadar AVM odaklı hala bugün 
gidemiyoruz. Zaten gitmemiz de çok doğru 
olmayabilir. Çünkü mobilyanın gerçek manada 
cadde alışverişindeki  popülaritesi hala 
devam ediyor. Avmleri, onu bir destekleyici, 
markaya değer katıcı, tüketiciyle buluşma 
noktası olarak uygun yerlerde gidiyoruz. Ama  
AVM’lerin önümüzdeki dönemde konseptleri 
daha da farklılaşırsa mobilyacılar için özel 
ve daha büyük bir alan, bir kat olursa daha 
faydası olacağı inancındayım. Çünkü ben 
haftasonu Çin’deydim.  Yani orda da AVM’nin 
içinden  bir bölüme geçiyorsunuz, orada 3-4 
kat tamamen  mobilyacıların yan yana  olduğu, 
mobilya ve alışveriş merkezleri arada ayrı 
giriş olmadan iç içe... Dolayısıyla bu tarz bir 
kültürdür. Konsept,  Türkiye’de belli başlı 
AVM’lere geldiği zaman  bizler tabiki de 
oralarda daha da çok bulunmak isteriz. Çünkü 
bu ne demek? Daha da tüketiciye  bu AVM’de 
mobilya var, gelin buradan mobilya alın 
demenin kendi tarafından söylenmesi. Bu da 
bizim için bir avantaj olur tabi.

Çilek Şimdi de Moğol Çocukların 
Odalarını Süsleyecek

Türkiye’nin en sevilen bebek, çocuk ve genç 
odası markası Çilek, dünyadaki büyümesini 
hızla sürdürüyor. 66 ülkede 444 satış noktasına 
sahip olan Çilek, bebek, çocuk ve genç 
kategorisinde Moğolistan’da mağaza açan ilk 
Türk mobilya markası oldu. 

Çilek Yönetim Kurulu Üyesi Talha Çilek, 
Moğolistan’da açılan mağaza hakkında şu 
şekilde konuştu; “Moğolistan’da açtığımız 
mağazamız ile tarihi 800 yıl öncesine uzanan 
bir kültürde bulunma şansı yakaladık. 
Üstelik bu kültür Türk kültürüne çok yakın. 
Çilek olarak Moğolistan’daki çocuklar ile 
buluşacağımız için çok heyecanlıyız. Bugüne 
kadar Çin ürünlerinin etkisinde yaşamış pazara, 
Çilek gibi kaliteli, Avrupa standartlarında 
markaların girişiyle halkın kaliteye bakış 
açısı değişiyor. Önümüzdeki iki yıl içinde 
Moğolistan’da ikinci mağazamızı açmayı 
hedefliyoruz.”

“Atlar Ülkesinde En Çok Çilek’in Royal 
Serisine İlgi Bekleniyor”

Moğolistan’ın en önemli olgusu olan atlara 
karşı halkın taşıdığı sempatiden ötürü,  Çilek’in 
atçılık temalı Royal serisinin büyük ilgi görmesi 
bekleniyor. Royal haricinde kız serilerinde  de 
beklenti yüksek. Moğolistan anaerkil millet 
olduğundan dolayı, kadınlar, erkeklere göre 
daha baskın. Bu da kız çocuklarına daha fazla 
özen göstermelerini sağlıyor.

Hedef: 2023’te 1.100 Çilek Mağazası
Kurulduğu günden bu yana ihracat ve 
tasarım odaklı olarak büyüyen Çilek, özgün 
tasarımlarını farklı coğrafyalardaki çocuklara 
ulaştırmaya devam ediyor. Türkiye’yi 
“genç odası” kavramıyla tanıştıran marka, 
halen üretiminin yaklaşık %50’sini ihraç 
ediyor. Önümüzdeki dönemde yurt dışındaki 
yatırımlarına devam edecek olan Çilek, 
özellikle Endonezya, Yeni Zelanda, Özbekistan, 
İngiltere, Amerika Tanzanya, Kenya ve Çin 
gibi yeni ülkelere gitmeyi, mevcut ülkelerde 
de mağaza sayılarını artırarak 2023 hedefi olan 
yurt dışında 1.100 mağazaya ulaşma yolunda 
çalışıyor. 

Peki yurt dışında faaliyetinizden 
bahsedermisiniz ?

Yurt dışında Çilek’in 5 kıtada 66 ülkede 444’ün 
üzerinde mağazası var. Satış noktası var daha 
doğrusu .

Satış noktalarınız corner mı?

Yok bunların ağırlığı, % 90’ı Çilek konsept 
mağazası. Belli bir miktarı corner. Türkiye’de 
180 adet  konsept mağazamız var. Bunlar 
tamamen Çilek tabelasıyla, Çilek konseptiyle 
olan mağazalar. Yine yurt dışında 200’e yakın 
konsept mağazamız var. Geri kalan ürünler 
ise farklı satış kanallarında, corner dediğimiz,  
shopping shop dediğimiz, farklı ülkelere göre  
farklı satış kanallarında satılıyor. İnternet de 
aynı zaman da bir satış kanalımız. Orda bir 
rakam veremiyoruz ama çoğu zaman satış 
kanallarını da geçen cirolar yakalayabiliyoruz. 
Bugün işte komşu ülkelerimizde Rusya’dan, 
Kuveyt’e, Azerbaycan’dan, Kuzey Irak’a, 
İran’dan, Libya’ya kadar bir çok ülkede  
satışlarımız gayet iyi. Ve tabiki son konjektüel  
gelişmeler yüzünden belli başlı ülkelerde biraz 
gerilemeler yaşandı. İşte Rusya’da, bunun 
dışında Rusya ile komşu olan Rusça konuşan  
ülkelerde, Azerbaycan’da, Kazakistan’da, 
bu tarz ülkelerde, sene başından itibaren  
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düşüşler yaşadık ama özellikle Orta Doğu, İran  
pazarımız gayet iyi. Avrupa bir miktar iyileşmeye 
başladı. Geçen  yıllara göre yani dünyanın bir 
çok noktasında varız ama biz  biraz komşuda 
ki sıkıntılardan dolayı, Rusya’nın  belirsizlik 
durumu, güneyimizde ki sorunlar zaten  malum 
ve diğer konular. İşte Kuzey Afrika’da ki  
belirsizlik, Avrupa’da ki yaşanan kriz, en son 
Yunanistan’ın durumu ile Avrupa’nın ne olacağı 
konuları, bunlarında hepsinden önemlisi tabi ki 
en büyük ciromuz  ve en büyük işlerimiz yakın 
coğrafya. Ama farklı coğrafyalara da tohumları 
atıp oralarda da  büyüme planları kurduk.  Bunun 
örneği olarak Hindistan’a açıldık 2 sene önce. 
Hindistan’da mağaza açan ilk Türk markası 
olduk. Şu an onun üzerinde mağazamız var. 
Yine Çin ile ilgili bir  projemiz var. Orada da 
önümüzdeki 3 yıl içinde en az 100 mağazalık  bir 
büyüme hedefimiz var.  Yani  franchise sistemiyle  
çalıştığımız için  dünyanın farklı yerlerinde  
yerel ortaklarla  çalışmayı tercih ediyoruz. Yerel 
ortaklarla çalışıp güzel bir ivme kazanıyoruz. 
Güney Amerika’da da aynı şekilde. Orta 
Amerika’da mesela, Meksika’da da. Meksika’nın 
en büyük  firmalarından bir tanesiyle çalışıyoruz. 
Yani coğrafyamız tabiki önemli. Bahsettiğim 
Rusya’sından, Kuzey Irak’ına, Avrupa’sına 
kadar Türkiye çok iyi bir konumda. Çevresinde 
çok iyi  ekonomiler var. Ama bir yandan da  iyi 
fırsat veren ekonomiler var, bir yandan da çok 
oynak ekonomiler var. Dolayısıyla biz Asya’ya, 
Asya Pasifik’e ve Amerika kıtasına da bu şekilde  
yayılmalarımıza başladık. 

Sizin eklemek istediğiniz bir şey var mı ?

Birçok şeyden bahsedebiliriz. Uzmanlaşmadan 
bahsetmedik. Bahsettiğim gibi Çilek 1995 yılında 
kurulduğunda tasarıma çok büyük önem verdi. 
Ama tek bir konuya uzmanlaştı. Tek bir konuya 
odaklandı, bu da çok büyük bir başarı aktörüydü. 
Yani her işi yaparız, yemek  odasıda yaparız, 
yatak odasıda yaparız demekten ziyade biz bebek 
odası, çocuk odası, genç odası yaparız. Bizim 
işimiz bu deyip net bir konuda  uzmanlaştık. 
Uzmanlaşma bize hem bir konsantrasyon getirdi, 
hem de kalite anlayışımızı yükseltti. Onun dışında 
markaya çok önem verdik. Çok marka yatırımı 
yaptık, o yıllarda en iyi reklamcılarla çalıştık. 
Logomuzdan bütün iletişim materyallerimize 
kadar, hep çocukların kalbini kazanmayı 
düşündük ve o yıllarda  markaya önem vermenin 
meyvelerini de hızlı bir şekilde topladık. Çünkü  
o zamanlarda mobilya değil, bırakın mobilyayı 
Türkiye’de birçok firmanın markalaşma süreci, 
büyük kurumsal markalar dışında fazla yoktu.  
Ve biz o yıllarda onun geleceğini gördük. İleride 
insanların markasız bir şey almayacağını, işte eş 
dost tanıdık değil, markanın ismine bakarak ürün  
alacağını gördüğümüz için bu konuya çok büyük 
önem verdik ve ilk günden titiz davrandık. Yani 
marka ismimizden logosuna, bütün iletişimine 
kadar titiz davrandık. Bu konuyu boşlamadık.  
Onun dışında zaten yurtdışı açılımından bahsettik.  

Çilek’in 2023 Hedefi Bin 100 Mağaza

Tüm Dünyada büyüme stratejisi ile yeni pazarlara ulaşan Çilek, 2014 yılının ilk altı ayında 16’ü 
yurt içinde olmak üzere toplam 28 yeni franchise mağaza açarak %32 oranında bir büyüme 
gerçekleştirdi. Geçtiğimiz yıl Hindistan’da mağaza açan ilk Türk markası oldu. 2014 yılında ise 
Suudi Arabistan İran, Tunus, Kazakistan, Gürcistan, Güney Afrika, Senegal ve İspanya’da yeni 
satış noktaları açtı. Güney Amerika’nın en büyük ülkesi Brezilya’da ilk satışını gerçekleştirdi. 
Önümüzdeki dönemde yurt dışındaki yatırımlarına devam edecek olan Çilek, özellikle Endonezya, 
Yeni Zelanda, Özbekistan, İngiltere, Amerika Tanzanya, Kenya ve Çin gibi yeni ülkelere gitmeyi, 
mevcut ülkelerde de mağaza sayılarını artırarak 2023 hedefi olan yurt dışında 1.100 mağazaya 
ulaşma yolunda çalışıyor. 

C. Serhat Türkkan Talha Çilek
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Üretim sistemlerimizden bahsedebilirim. Çilek  
olarak bu senede  4-5 tane ödül aldık. İnovasyon 
ödülü aldık. En son endüstride mükemmellik 
ödülü aldık. Avrupa’da verilen bir ödül bu. 
Türkiye’nin en büyük firmalarının bir tanesinin 
ardından Türkiye’de ikinci olduk. Dolayısıyla 
bu da bize gurur veren bir konu. Burada üretim 
konusunda biz ağırlıklı olarak Japonya’nın 
üretimleri bu Toyota sistemleri denilen  üretim 
sistemlerine fabrikamızı entegre ettik. Burada 
israflar önleniyor. Bütün en alt kademeden en üst 
kademeye  makine başındaki bir işçi bile bir çok 
öneri sistemi verebiliyor. ‘Kayzen’ adı verilen. 
Ve bu kayzenleri toplayıp  bir puan kazanıp, 
hediye alabiliyor. Biz de o önerileri alıp hem 
vardiya amirleriyle, hem üst yönetimle balık 
kılçığı adı verilen ‘5 S’ sistemiyle analizlerine 
kadar inip bu verilen öneriyi çözmek için projeler 
geliştiriyoruz. Ve her geliştirilen projede, bu 
sefer üst yönetimde de teşvik alınıyor. İşte 
kanban kartlarımız var. Üretimde belli başlı 
stok azalmaları yada belli başlı sıkıntılar da 
görsel öğeler bunlar. Sadece  bilgisayar ve 
yazılım açısından değil, orada o işi yapmayan 
birisi bile orda bir sıkıntı olduğunu, fabrikanın 
içinde gezerken görebiliyor bu kart ile... Görsel 
sistemde ‘5 S’ denilen bir sistem var her şey yerli 
yerinde, tornavidasından en büyük makinasına 
kadar herşeyin  olduğu yer belli. Bir kişiyi alıp 
başka bir kişiyi koyduğunuz da o kişi de aynı 
prosedürle, aynı  cihazları ve aynı şeyleri, çok 
hızlı bir şekilde, kolayca adapte olabiliyor, devam 
edebiliyor. Bu tarz bir sürü adımları var, bir sürü 
ayakları var.Yine de Japonya’nın üretim sistemi 
denilen bir sisteme entegre ettik. Bunu yapan 
sektörümüzde ki  ilk firmaydık. 

Bunun da meyvelerini bu sene ödüllerle 
toplamaya başladık. Tüketici açısından üretimde 
verimliliği arttırdığınız da hem maliyet daha 
düşüyor hem de hatalar azalıyor. Hatalar 
azaldığında kaliteye de etki ediyor, ürün 
kalitesine de etki ediyor. Zaten paketlemeye 
ve birçok konuya çok önem veriyoruz. Bugün 
sektördeki en iyi  paketleme standartına sahibiz. 
Çünkü  bizim ürünlerimiz sadece Ankara’ya, 
Erzurum’a, Van’a gitmiyor. Buradan kalkıp, 
Güney Kore’ye, Kuzey Sibirya’ya, Kamçatya’ya 
kadar giden ürünlerimiz var. Dolayısıyla 
paketlememiz, oraya giden ürünlerin paketi 
neyse İstanbul’a giden ürün paketide aynı. Bir 
yandan kaliteye önem veriyorsunuz bir yandan 
paketlemeyede... 

Dolayısıyla tüketici şikayetlerinde çok iyi 
bir noktadayız. Yani çok az şikayet alıyoruz. 
Aldığımız şikayetleri de en hızlı bir şekilde 
çözüme ulaştırıyoruz. Onun için şikayetvar’ın 
Marketing Türkiye ile beraber  verdiği şikayet 
yönetimi ödüllerinde de Türkiye 1.si olduk. 
Bunun dışında yine Gümrük ve Ticaret 
Bakanlığı’nın tüketici memnuniyeti  ödüllerinde 
de bu sene ödül aldık. Bu sene bayağı bir ödüle 
kavuştuk. Hem ağırlıklı üretim ve  şikayet 

yönetimi olarak. Çilek’in conver satışı açıldı. 
Geçen sene oradada hızlı bir ilerlememiz var. 
Onun dışında türkaliti markasıyız bundan 
bahsetmiştik. Benim ekleyebileceğim bunlar.

Cironuzun büyük bir kısmı olmasada 
Alışveriş merkezlerine bakış açınızı 
öğrenebilir miyim ? 

AVM’ler  mobilyacılar için, mobilya ve 
dekorasyoncular için  özel projeler, belki mini 
AVM’ler, belki mobilyacıları ön plana çıkaran 
AVM içinde yerler, iletişim faaliyetleri gibi 
bize projelerle geldikleri zaman bu tarz AVM 
ile ilgili olan talepleri biz daha da doğru bir 
şekilde değerlendirebiliyoruz. O manada 
AVM’lere sıcak bakıyoruz. Ama diğer yandan 
da işte bir çoğunda kira maliyetleri, genel gider 
maliyetleri, bizim mobilya sektörüne göre biraz 
yüksek kaldığı için orada ki karlılıklarımız 
da zorlanabiliyor. Çünkü her ne kadar daha 
fazla insan mağazaya adım atsa da, oradaki 
dönüştürme oranlarımız yüksek olmaya biliyor. 
Çünkü tüketici de hala AVM’de görüp, gidip 
Masko’da Modoko’da indirimle  alma mantığı 
olduğu için sıkıntı olabiliyor. Şimdi oraya bir 
mağaza açtığınız zaman kirası yüksek, çok fazla 
kişi geliyor, eyvallah ama satış az. Burada ki 
kar zarar konusu diğer bir cadde mağazası kadar 
iyi olmadığı için, zaten öncelikle bayiler çok 
fazla sıcak bakmıyor AVM’lerden iyi bir teklif 
gelmediği sürece. Yani benim demek istediğim  
yurt dışında bir çok noktada özel mobilya 
AVM’leri var. Ve çok tutulan yerler Türkiye’de 
hala böyle bir konsept yok. Bir çok  perakendeci 
kapalı bir alanda yanyana, aynı çatı altında. 
Masko, Modoko dediğiniz yer açık ve çok 
büyük bir alan. İnsanlar araba ile bir mağazadan 
bir mağazaya gidiyor. Ve net bir şey yok. Tek 
bir konsept altında değil. Tek bir çatı altında 
toplayacağı bir AVM olursa ki İnegöl’de  bir 
tane örneği açıldı. Mobiliyum AVM diye. Tabi 
bunun büyük şehirler de de açılması önemli. 
Ama benim görüşüm bir AVM ile yanyana 

olarak, ondan ona geçişli olması, biz mobilya 
sektörü  olarak buna çok sıcak bakarız. Tabiki 
maliyetlerinin  ve kiraların ona göre ayarlanmış 
bir versiyonla olması.

Teknoloji markalarıda bunu yaptılar, tek bir 
yerde toplanabiliyorlar mı?

Toplanabiliyorlar. Ama mobilya  farklı bir şey. 
Avmlere Türkiye’de çok fazla girebilmiş değil 
ama Dünya’nın pek çok yerinde hızlı bir şekilde 
girmeye başladı. Ama bizim için önemli bir konu  
çünkü insanların hayatı  AVM’lerde geçiyor. Ve 
Çilek olarak da orada olmayı biz şartlar da uygun 
olursa istiyoruz.

Bulunduğunuz AVM’ler de sizce en iyisi 
hangisi?

AVM ismi olarak mı? Onu satışçı arkadaşlar daha 
iyi bilir. Cirolar büyük manada değişebiliyor.
İstanbul’da ki  AVM’lerden  memnunuz. Forum 
AVMler’den de özel olarak memnunuz. Onun 
dışında başta Metrocity iyi durumda. Yeni 
açıldığımız Trump AVM’de daha 1 ay olmasına 
rağmen güzel cirolar yakaladı. Dolayısıyla 
AVM’lerin bir çoğundan memnunuz.
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*ABBATE * ADIM KIRTASİYE * ADİDAS * ADİL IŞIK * AIRO İSTANBUL TURZ. * ALTINYILDIZ(BEYMEN, NETWORK, FABRİKA)   
*ALTINBAŞ * ANA MANTI * ARMAĞAN OYUNCAK * ARMİNE EŞARP * ARMİNE OUTLET * ASLI BÖREK * ATALAR * ATASUN OPTİK 
*AVEA * AVVA * BAĞDAT DÖVİZ * BAMBİ * BATİK * BEKO *BLUE BALON * BOSCH * BURGER KING *  BY GÜLAY * CACHAREL  
*CARIBOU COFFEE *  CARREFOUR EXP. * CENTONE * CENTRO * CEZVE KAHVE DURAĞI * CHOC’NETTE * CINECITY  * COBALT 
*COLIN'S * CONS * CONVERSE * ÇANTA STANDI * ÇAYIRLI TAKI * ÇITIR USTA * D&R * DAGİ * D’S DAMAT * DEFACTO           
*DEICHMANN * DERİMOD * DESA * DEVELLİOĞLU DÖNER * DIESEL * DICE KAYEK * DRY VISION KURU TEMİZLEME * DUFY  
*ECZANE*ECZANE * EMİR ÇOCUK * ENGLISH HOME * ESSE * EYŞA * FENERIUM * FLAŞ OPTİK * FLO * FLORMAR * GOKART * GOLD STORE  
* GOLDEN ROSE * GRATIS * GIRLSTOP * GS STORE * HAT STANDI * HATEMOĞLU * HERA BİJUTERİ * HD DÖNER * HD İSKENDER 
* HOTİÇ * ICE POINT * INCITY * İNCİ * İPEKYOL * JACK&JONES  * JOKERLAND * KADIRGALI KÖFTE PİYAZ * KADIRGALI KURU 
PİLAV * KAFKAS * KANZ * KARACA * KARACA HOME * KFC * KILIFCIM * KİĞILI * KOSKA * KOTON * KUMPİRİ * KRC PORSELEN 
* LCW * LEGRAFF * LERA FRESCA * LESCON * LEVI’S * LINENS * LITTLE BIG *  MANGO * MAVİ * MC DONALD'S * MELİSSA       
*MISIR STANDI * MİNİK SÜRÜCÜLER * İDA * NEA PARFÜM * NIKE * OLIVIUM LOSTRA * OLIVIUM BOWLING * OLIVIUM TAKSİ   
*OSES*OSES ÇİĞKÖFTE * OSMANLI ŞEHZADESİ * OTO YIKAMA * ÖZSOY ŞAL * ÖZSÜT * PANÇO * PENTİ * PERSPECTIVE                   
*PİERRE CARDİN * PINKSWANS * PIZZAHUT * PİLAV STANDI * POLARİS * POLO GARAGE * POP&PİNK * PUDU * PUMA       
*ROBERT’S COFFEE * SABRİ ÖZEL * SABUN STANDI * SAFİR GÜMÜŞ * SALON KUAFÖR * SAMSUNG * SARAR * SARAR WOMAN 
* SHUMIX * SIEMENS * SOLEY * SONY CENTER * SÜVARİ * SWATCH * ŞANS OYUNLARI * ŞIKMEN TERZİ * TAVUK DÜNYASI 
*TALİMHANE * TEFAL * TEKNOSA * TIFFANY * TIRTIL * TURKCELL EXTRA * TWİGY * U.S POLO * VERO MODA * VESTEL              
*VODAFONE * BEE WAFFLE * WATSONS * YARDS * YVES ROCHER * ZEYLAND

Prof. Dr. Muammer Aksoy Cad. No:30 Zeytinburnu / İst.  
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Çilek’e Endüstride Mükemmellik 
Ödülü 

Türkiye’nin sevilen bebek, çocuk ve genç 
odası markası Çilek, Koç Üniversitesi’nin 
WHU, INSEAD ve Avrupa’nın önde gelen 
diğer işletme okulları ile ortaklaşa düzenlediği  
“Endüstride Mükemmellik Ödülü”  sürecinde 
Türkiye ikincisi oldu.

Türkiye’nin en beğenilen bebek, çocuk ve genç 
odası markası Çilek, yurt içi ve yurt dışında 
yaptığı çalışmaları aldığı ödüllerle taçlandırıyor. 
Çilek, , Koç Üniversitesi’nin Avrupa’nın önde 
gelen işletme okulları ile ortaklaşa düzenlediği 
Endüstride Mükemmellik Ödülü yarışmasında 
ikincilik kazandı. Tüm uygulamaları yerinde 
gözlemleme şansı bulan yarışma heyeti, 
Çilek’in, yalın üretim alt yapısı, sürdürülebilirlik 
faaliyetleri ve çalışan kaynaklı verimlilik artışı 
özelliklerinden oldukça etkilendi.

Sanayi Bakanlığından Çilek’e Ödül

Türkiye’yi çocuk odası konseptiyle tanıştıran 
Çilek, Sanayi Bakanlığı’nın düzenlediği 
Verimlilik Proje Ödülleri kapsamında 27 Nisan 
2015 Pazartesi günü Ankara Congresium 
Kongre ve Sergi Merkezi’nde yapılan ödül 
töreninde “Kanban Sistemi ile Üretim İşleyişinin 
Sağlanması Projesi” ile birinciliğe layık görüldü. 
Ödülü Çilek Yönetim Kurulu Üyesi Talha Çilek 
teslim aldı. Çilek Yönetim Kurulu Üyesi Talha 
Çilek, “Kanban Sistemi ile Üretim İşleyişi 
Sağlanması Projesi” ile alınan “Verimlilik Proje 
Ödülü” konusu hakkında şu şekilde açıklamada 
bulundu; “ Türkiye’de bebek, çocuk ve genç 
odası denince akla gelen ilk marka  olan 
Çilek, bugüne kadar benimsediği kaliteli ve 
kusursuz üretim sistemi ile Avrupa ve dünya 
standartlarında üretimini sürdüyor. Markamızın 
büyümesini sürdürürürken kalitesinden 
ödün vermemesi aksine daha da özverili bir 
çalışma sistemi geliştirmesini devam ettirmeyi 
hedefliyoruz. . Kalite anlayışı çerçevesinde ürün 
ve hizmetlerinden duyulan memnuniyete büyük 
önem veren Çilek, müşterilerle uzun vadeli 
ilişkiler kurarak marka sadakatini oluşturabilmeyi 
amaçlıyor. Bizleri bu ödüle layık gören Sanayi 
Bakanlığımıza teşekkürlerimizi sunuyoruz.”
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MICHAEL KORS  VE KATE HUDSON 
AÇLIKLA MÜCADELE İÇİN ELELE

Golden Globe ödüllü  ve Oscar adayı yıldız Kate Hudson, 
Michael Kors’un dünya çapında  yürüttüğü World Food 
Programme (WFP) açlıkla savaş kampanyasında  yer 
aldığını açıkladı.
 
2013 yılında Michael Kors tarafından başlatılan “Watch 
Hunger Stop” bağış kampanyasının  ardından Michael Kors 
dünyada açlığı yok edebilmek  ortak hedefindeki  WFP ile 
uzun dönem ortaklık kurdu. Ekim 2014’te Michael Kors kişisel 
olarak Watch Hunger Stop T-shirt’ü ile poz verip fotoğrafını 
#WatchHungerStop ile sosyal medyada etiketleyen herkes  için 
100 çocuğa yiyecek gönderme sözü verildi ve buna ek olarak 
kampanyanın bugüne kadar Michael Kors 100 Serisi’nden 
satılan her saat için WFP ihtiyaç sahibi 100 çocuğa besin değeri 
yüksek yiyecek yardımı yapılıyor. Bu kampanyanın  sonucu 
olarak da  Michael Kors butiklerinden ve mesaj ile yardım 
yapan  bağışçılar  tarafından   toplamda  10 milyon yiyeceğin 
tüm dünyadaki aç çocuklara ulaştırılması sağlandı.
 

Dünya çapındaki  aç çocuklara 10 milyon yemek gönderilmesini 
sağlayan Michael Kors’a  United Nations World Food 
Programme (WFP) tarafından da Uluslar Arası Açlıkla Savaş 
Elçisi onuru verildi.

 Michael Kors, “Watch Hunger Stop kampanyasından ve WFP 
ile yaptığımız ortaklık sonucu ihtiyaç sahibi çocuklara 10 
milyon yemek gönderebilmiş olmaktan büyük bir mutluluk 
duyuyoruz. Müşterilerimizin desteği ve ilgisi olmasaydı bunu 
başaramazdık. Sizler bize ilham ve umut veriyorsunuz, açlıkla 
savaşımızda yanımızda olduğunuz için çok teşekkür ederiz” 
dedi.

Başarılı oyunculuk kariyerinin yanı sıra çocukları, eğitimi ve 
insan haklarını destekleyen pek çok organizasyonda ve yardım 
kampanyasında gönüllü olarak çalışan Kate Hudson’ın Watch 
Hunger Stop kampanyasına desteği özellikle kampanyanın 
bilinirliğinin artması ve dünya çapında açlığın durdurulabilmesi 
hedefinin gerçekleşmesi için büyük bir  rol oynuyor.

Kate Hudson; ‘Michael Kors’un dünyada açlığı bitirmek için 
başlattığı bu kampanyada görev almaktan dolayı çok mutluyum. 
Bir anne olarak ihtiyaç sahibi çocukları sağlıklı ve eğitimli 
birer birey haline dönüştürmekten daha önemli bir hedefi hayal 
dahi edemiyorum. Bu kampanya ile hepimiz en azından bir 
çocuğun hayatında çok büyük farklılık yaratabiliriz.” dedi.

Kate Hudson ve Michael Kors’un Ekim ayında bir arada 
yürütecekleri ilk Watch Hunger Stop kampanyasında limitli 
sayıda iki Bradshaw saati lanse edilecektir. Özel üretim 
her Bradshaw 100 saatinin satışında WFP tarafıdan 100 
çocuğa besin değeri yüksek yiyecek  olarak gönderilecek  
ve  Brandshaw 100 saatleri tüm dünyada Michael Kors 
butiklerinde ve michaelkors.com adresinde satışa sunulacak.. 
Ayrıca Dünya Açlık Günü olan 16 Ekim’e özel müşteriler 
Michael Kors butiklerinde WFP’ye kayıt olup $5, $10 veya 
$25 bağışta bulunabilecekler.
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AYD GENEL SEKRETERLİĞİNE GÜNÖZ ATAKAN ATANDI
Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği’nin (AYD) Genel Sekreterlik görevine temmuz ayı itibari ile Günöz Atakan atandı. En son pozisyonunda 
Forum Alışveriş Merkezlerinin Regülasyon, Resmi Kurumlar ve Dış İlişkilerinden sorumlu olan Atakan, yeni görevini Nihat Sandıkcıoğlu’ndan 
devralarak çalışmalarına başladı.
 
AYD Genel Sekreteri Günöz Atakan yürüteceği yeni görevinde AYD’nin sahip olduğu sektörün sorumlu liderlik misyonunu sürdürecek başarılı 
çalışmalara yenilerini ekleyeceklerini belirterek; “Sektörü, ihtiyaçlarına göre kamu ve uluslararası platformlarda temsil ederken aynı zamanda başta 
TAMPF olmak üzere perakende sektörünün önemli paydaşlarıyla da işbirliklerimizi sürdürmeye devam edeceğiz. AYD’nin üzerinde titizlikle durduğu 
veri ve araştırma sağlama konularında da yeni çalışmalara imza atmayı hedeflemekteyiz. Gerçekleştirdiğimiz ve gerçekleştirmeyi amaçladığımız 
eğitimler, konferanslar, ödül törenleri gibi daha birçok önemli etkinliğimizle de söktörün buluşma ve iletişim merkezi olmaya devam edeceğiz.” dedi.
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MİGROS, İLK MAĞAZASINI AÇTIĞI BALIKPAZARI’NA 
MİGROSJET İLE GERİ DÖNDÜ

Türk perakende sektörünün öncüsü Migros Ticaret A.Ş, tarihteki ilk 
mağazasını açtığı Balıkpazarı’na  Migrosjet ile geri döndü. 

Türk perakende sektörünün öncü kuruluşu Migros Ticaret 
A.Ş., bundan 58 yıl önce Türk tüketicisi için de bir ilk olan ‘ilk 
Migros’ mağazasını açtığı Balık Pazarı’na, MigrosJet ile geri 
döndü. Tüketicinin ilk kez ‘self servis’ sistemiyle, tezgahtar 
aracılığıyla değil, ürünü raftan seçerek alışveriş yaptığı ve 
tarihe Türk perakendesindeki ilk market mağazası olarak geçen 
açılıştan tam 58 yıl sonra Migros Ticaret A.Ş., bu kez MigrosJet 
markasıyla Balık Pazarı’ndaki yerini aldı.

Dönemin gazetelerinde “Migros, şehrimizde 10’dan fazla 
bölgede satış mağazaları açacaktır” ifadeleriyle duyurulan ve 16 
Aralık 1957’de Beyoğlu Balık Pazarı’nda açılan ilk mağazanın 
ardından geçen 58 yılda Migros’un mağaza sayısı bin 257’ye 
ulaştı. Migros’un 61. yıl çalışmaları çerçevesinde aynı bölgede, 
tarihsel dokuyu koruyarak yeniden düzenlediği bir binada, 
152 metrekarelik alanda ve iki katta hizmet veren Balık Pazarı 
MigrosJet ile Migros Grubu’nun toplam satış alanı büyüklüğü 
de 1.6 milyon metrekareye ulaştı.

Beyoğlu Duduoğulları Sokağı’nda hizmete açılan Balık Pazarı 
MigrosJet, tarihi bir binanın giriş ve giriş altı katlarında hizmet 
veriyor. Tıpkı ilk mağazanın açıldığı dönemdeki gibi esnafla iç 
içe ve turistlerin uğrak yeri olan bir lokasyonda müşterilerini 
karşılayan MigrosJet’in dış ve iç cephesinde Migros’un nostaljik 
tarihini anımsatan görseller kullanıldı.
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VICTORIA'S SECRET MELEKLERi BU KEZ 
KANSERLE MÜCADELE İÇİN TER DÖKTÜ!

KATILANLAR: Victoria’s Secret Melekleri 
Elsa Hosk, Jac Jagaciak, Jasmine Tookes, 
Lais Ribeiro, Martha Hunt ve Romee Strijd.

ETKİNLİK: Victoria’s Secret Melekleri 
Elsa Hosk, Jac Jagaciak, Jasmine Tookes, 
Lais Ribeiro, Martha Hunt ve Romee Strijd; 
Ohio State Üniversitesi Kapsamlı Kanser 
Merkezi - James Kanser Hastanesi ve Solove 
Araştırma Enstitüsü’nde yapılan kanser 
araştırmalarına kaynak sağlamak amacıyla 
her yıl yapılan halka açık bisiklet turu 
Pelotonia yararına düzenlenen Supermodel 
Cycle etkinliğine ev sahipliği yaptı.

Aralarında kanseri yenmiş kişilerin, 
deneyimli bisikletçilerin ve sevdiklerini 
onurlandırmak için bisiklete binenlerin de 
yer aldığı 6.000’den fazla katılımcı, kanser 
araştırmalarına destek sağlamak için her yıl 
Ohio’da Columbus’ta bir araya geliyor.

Pelotonia yararına düzenlenen Supermodel 
Cycle bisiklet etkinliği SoulCycle’ın West 
Village mekanında gerçekleşti. Elde edilen 
gelirlerin tamamı Ohio State’in dünyaca ünlü 
kanser araştırmalarını desteklemek amacıyla 
Pelotonia’ya bağışlandı. Organizasyonu 
desteklemek için bağışlar doğrudan siteden 
yapılabiliyor
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JLL TÜRKİYE VE AVM PARTNERS 
ARTIK AYNI ÇATI ALTINDA

YÖNETİLEN ALAN

ÇALIŞAN SAYISI

JLL

JLL

JLL

AVM Partners

AVM Partners

AVM Partners

9

441.000
m2

335

740.000
m2

225

1.181.000
m2

560

+

+

+

=

=

=

18 27
Toplam

Toplam

Toplam

YÖNETİLEN PROJE
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Kurumsal gayrimenkul danışmanlığı alanında hizmet veren JLL 
(Jones Lang LaSalle) ile dokuz yıldır alışveriş merkezi yönetimi 
ve kiralama alanında faaliyet gösteren AVM Partners, güçlerini 
birleştirme kararı aldı. Sektörün tarihini yazan iki firma, geleceğe 
yön vermek için JLL çatısı altında birlikte çalışacak.

B
at

uh
an Özkardeşler 

FOTOĞRAF

AVİ ALKAŞ; KÜKREMİŞ SEL GİBİYİZ, BENDİMİZİ AŞIYORUZ
 

Öte yandan basın mensuplarının sorularına da yanıtlar veren Avi Alkaş; 
‘Avi satar gider diyorlardı. Ben buradayım, bir yere gitmiyorum 7 yıldır 

buradayız. 150 metrekare villadan, 1450 metrekare ofise geçtik… Kükremiş sel 
gibiyiz, bendimizi aşıyoruz’ diye konuştu.
 
2006 Yılında kurulan ve kısa sürede sektörün önemli oyuncuları arasında yer 
alan AVM Partners’ın Yönetici Ortakları ve JLL Türkiye’nin yeni Yönetim 
Kurulu Üyeleri Aydın Yurdum, Tarkan Ander ve Dora Şahintürk, “Bugüne kadar 
sağladığımız güçlü ve sürdürülebilir başarıyı, stratejik olarak bir adım ileriye 
götürerek, gücümüze güç katacak uluslararası bir iş ortağı ile ilerlemeye karar 
verdik. JLL, kurum kültürü, hizmet yaklaşımı, uluslararası perakendeci ve 
yatırımcılarla kurduğu güçlü bağlantıları ile bizim için hedeflerimize uygun bir 
tercih oldu” diye konuştular.

Avi Alkaş

Avi Alkaş

C.Serhat Türkkan

Dora Şahintürk Tarkan Ander Aydın Yurdum Robert Bonwell Volkan Müller
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Alkaş Danışmanlığı 2008’de satın alarak Türkiye’de mülk yönetimi, 
stratejik danışmanlık, araştırma, perakende hizmetleri ve proje 
yönetimi alanlarında hizmet vermeye başlayan JLL, yolunu dokuz 

yıldır alışveriş merkezi yönetimi ve kiralama alanında faaliyet gösteren 
AVM Partners ile birleşti. AVM Partners’ın 200’den fazla çalışanı, 
faaliyetlerine JLL bünyesinde devam edecek.
 
JLL EMEA CEO’su Robert Bonwell, “Müşterilerine mükemmel hizmet 
sunma ilkesine adamış bu iki büyük şirketin birleşmesi çok heyecan verici. 
AVM Partners’ın alışveriş merkezi yönetimi ve kiralama alanındaki pazar 
liderliği ile JLL’nin küresel perakende ve yatırımcı ağı, iki kurum arasında 
müthiş bir uyum oluşturuyor” dedi.
 
Hukuki danışmanlığını Esin Avukatlık Bürosu’nun üstlendiği birleşmenin 
ardından, dev güç birliğinin yönettiği ve kiralamasını yaptığı AVM sayısı 
27’ye, alan ise 1 milyon metrekareden fazlaya çıkacak. AVM Partners’ın 
aktif olan projelerinin, JLL’nin global kiralama ve perakende deneyimi ile 
buluştuğu bu önemli birliktelik ile yönetim danışmanlığı, yeniden kiralama 
ve AVM yönetimi, Türkiye’de tek bir çatı altında toplanıyor.
 
Pazar lideri olma konusunda iddialı bir adım atan JLL Türkiye’nin Ülke 
Başkanı Avi Alkaş, “AVM Partners’ın Türkiye’deki faaliyetlerini ve 
kat ettiği yolu uzun süredir saygı ve hayranlıkla takip ediyoruz. Bizim 
hedefimiz Türkiye’de yakaladığımız büyümeyi sürdürmek ve Avrupa’nın 
ötesine geçmek. Bu hedefimiz doğrultusunda, Aydın Yurdum, Tarkan 
Ander ve Dora Şahintürk’ün ekipleriyle beraber JLL’e katılmasından 
büyük mutluluk duyuyoruz. Müşterilerimiz için birlikte yapabileceklerimiz 
konusunda çok heyecanlıyız” dedi.

Dora ŞahintürkTarkan Ander C.Serhat Türkkan

C.Serhat Türkkan Aydın Yurdum
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AVM Partners hakkında

AVM Partners 2006 yılında Aydın Yurdum, Tarkan Ander ve Dora Şahintürk tarafından kurulmuştur. Uzun yıllara dayanan tecrübe ve birikimini 
özellikle alışveriş merkezi yönetimi ve kiralama konularında sektörün hizmetine sunan AVM Partners,  8 yıl içerisinde 150’den fazla projenin 
kiralama ve yönetim hizmetlerinde yer almıştır. Kiralanabilir alan metrekaresi yönetimi ve kiralamasında Türkiye lideri  konumunda bulunan AVM 
Partners, kısa bir sürede, Türkiye çapında tamamlanan ve devam etmekte olan 5.600 mağaza ile toplamda 1,9 milyon metrekare kiralanabilir alanı 
aşkın 30 projede hizmet verir duruma gelmiştir. AVM Partners tarafından toplam yönetilen proje sayısı: 18 (2 Ofis & Rezidans), personel sayısı: 225 
(170 AVM personeli), yönetilen metrekare ise 740.000 m2 dir.

JLL (Jones Lang LaSalle) hakkında

JLL (NYSE: JLL), gayrimenkul üzerine uzmanlaşmış bir finans ve profesyonel hizmetler firmasıdır. Firma, bütün dünyada uzman ekipleriyle, 
gayrimenkul alanında mülkiyetin kullanımı veya yatırımı yoluyla katma değer arayışında olan müşterilere bütünleşik hizmetler sunmaktadır. 4,7 
milyar dolarlık küresel yıllık geliri ve 5,4 milyar dolar brüt geliri ile Fortune 500 şirketlerinden biri olan JLL, 80 ülkede 230’dan fazla kurumsal 
ofisiyle hizmet vermektedir. Mülk sahibi, kullanıcı ve yatırımcı müşterilerine; yerel, bölgesel ve küresel pazarda kapsamlı gayrimenkul ve yatırım 
yönetimi uzmanlığı sunmaktadır. Dünya çapında yaklaşık 316 milyon metrekare büyüklüğünde bir portföy ile 2014 yılında 118 milyar dolarlık 
işlem yönetmiştir. JLL grup şirketlerinden LaSalle Investment Management (LaSalle Yatırım Yönetimi), 55,3 milyar doları aşan varlık portföyü ile 
gayrimenkul yatırım yönetimi alanında dünyadaki en büyük ve en çok çeşitliliğe sahip kuruluşlar arasında yer almaktadır.

Tarkan AnderAydın YurdumAvi Alkaş
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MAYIS 2015’TE AVM CİRO ENDEKSİ %19,7 ARTTI
Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği ile Akademetre Research 
tarafından ortaklaşa oluşturulan AVM Endeksi’nin Mayıs ayı sonuçları 
açıklandı. Her ay düzenli olarak yayınlanan verilere göre ciro endeksi 2015 
Mayıs döneminde bir önceki yılın Mayıs ayı ile karşılaştırıldığında %19,7 
artarak 188 puana ulaştı.

AVM’lerdeki kiralanabilir alan (m2) başına düşen cirolar Mayıs 2015’te bir önceki yılın aynı ayına göre 31 puan 
yükseldi ve verimlilik m2 başına Mayıs 2015’te 718 TL’ye ulaştı. Verimlilik, İstanbul’da 845 TL, Anadolu’da ise 
633 TL olarak gerçekleşti.

Sektöre ait ciro endeksi, Anadolu ve İstanbul'un GLA büyüklükleri ağırlıklandırarak hesaplanmıştır.
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Mayıs ayında en büyük ciro artışı diğer ve teknoloji kategorilerinde gerçekleşti…

Geçtiğimiz yılın Mayıs ayı ile karşılaştırıldığında 2015 Mayıs döneminde kategoriler bazında en yüksek artış 
%34 artışla AVM’lerdeki diğer alanların cirolarında gerçekleşti. Geçtiğimiz yılın Mayıs ayı ile karşılaştırıldığında 
endeks teknoloji kategorisinde %25, genel kategoride %20, giyim kategorisinde %18, yiyecek kategorisinde %14 
ve ayakkabı kategorisinde %11 artış kaydederken hipermarket kategorisinde cirolar %9 oranında düşüş kaydetti.  

Ziyaret Sayısı Endeksi 

Mayıs 2015 verilerini bir önceki yılın aynı dönemi ile karşılaştırdığımızda ziyaret sayısı endeksinin bu dönemde 
%5,1’lik bir artış gösterdiğini görüyoruz.
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Hulusi Belgü
AYD Başkanı

AVM Endeksi Mayıs 2015 sonuçlarını değerlendiren AYD Başkanı Hulusi Belgü “AVM endeksi Mayıs 
2015 döneminde bir önceki yılın aynı dönemi ile karşılaştırıldığında %19,7 oranında arttı. AVM’lerdeki 
kiralanabilir alan (m2) başına düşen ciro da 2015 yılındaki en yüksek oranına Mayıs ayında ulaştı ve 
verimlilik 718 TL’ye ulaştı. AVM cirolarının 2015 yılında bir önceki yılla karşılaştırıldığında her ay 
yükseliyor olması sektörümüz açısından son derece olumlu. Uzun yaz tatili ve yoğun siyasi gündem 
öncesi endeks tarafından gelen bu pozitif rakamlar bizi rahatlatan ve umutlandıran etkenler” dedi.
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Nevzat Yavan
JLL Türkiye Mülk Yönetiminden 
Sorumlu Direktör

C.Serhat Türkkan

RÖPORTAJ
ÖZEL

Hedefimiz; 50 AVM...
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Sektörde yönetim işini  inhouse yürüten 
alışveriş merkezleri oldukça fazla. Bu 
bağlamda yönetim şirketleri ile çalışan 
alışveriş merkezleri de bulunmakta. Sizce 
alışveriş merkezleri, yönetimi neden 
profesyonellere bırakmalı? 

Pazar ilk yıllarındaki kadar olmasa da hala 
büyümeye, nitelik değiştirmeye ve gelişmeye 
devam ediyor. Bu büyümeye paralel olarak 
rekabet haritası da değişiyor. Artık sadece 
alışveriş merkezleri değil, içinde konut, ofis, 
performans sanatları merkezi, akvaryum ve 
hatta hastanelerin olduğu karma projeler hayata 
geçiriliyor. AVM’nin sadece iyi bir lokasyonda, 
iyi bir mimari yapıda ve  iyi bir mağaza 
karmasıyla yapılması yeterli olmamaya başladı. 
Bununla birlikte tüketici davranış ve beklentileri 
de hızla değişiyor. Yasal düzenlemeler yapılıyor 
ve regülasyonlar değişiyor. Dolayısıyla yaşanan 
bu değişimin kodlarını iyi okuyabilmek ve 
perakende pazarını doğru analiz etmenin önemi 
gittikçe önem kazanmaya başlıyor. Yenilikçi 

projeler ve sayısı hızla artan alışveriş merkezleri 
özellikle bazı şehirlerde ciddi bir rekabet 
ortamı yaratacak. Tüm bunlar yaşanırken 
yatırımcılar değişen rekabet koşullarına ayak 
uydurubilmek ve kendi AVM’lerinin değerini 
korumak veya artırmak için zorunlu olarak 
yönetim şirketlerini tercih etmeye başlıyor. 
Global bir ticari gayrimenkul yönetim şirketi 
olarak JLL’nin lokal deneyimi, pazarlama, 
yönetim, raporlama ve yeniden kiralama 
ekiplerinden oluşan çok güçlü bir merkez ofisi 
ve tecrübeli bir saha ekibi var. Devam eden 
teknoloji yatırımlarımız ve merkez ofis ile saha 
ekiplerimizin  koordineli çalışması alışveriş 
merkezlerinin performanslarını artırmada büyük 
başarı sağlıyor. 

Ben bayramın birinci günü Ankara’daydım 
orada farklı farklı sektörel sohbetlere 
katıldım. Atakule’nin özellikle üst segmentte 
marka karması olduğu ve JLL adına önemli 
bir başarı haline geldiği konuşuldu. Sizden de 
kısa bir değerlendirme rica etsem.

Ankara’da çok uzun süredir Armada, Panora ve 
Kentpark gibi AVM’ler ile çalıştık. Dolayısıyla 
Ankara pazarı ile ilgili çok ciddi bir deneyimimiz 
var. Atakule projesinin geliştirilme aşamasında da 
çok titiz bir çalışma yürütüyoruz.  Projenin birçok 
açıdan başarılı olacağını ve sektörün birçok 
açıdan iyi bir örnek kazanacağını düşünüyoruz.

Tekrar başa dönmek istiyorum izninizle. Size 
“Bir alışveriş merkezi yatırımcısı yönetim 
şirketlerine neden ihtiyaç duyuyor?” diye 
sormuştum. Biraz daha detay verebilir 
misiniz?

Önce pazarla ilgili birkaç rakam hatırlatmama 
izin verin. Temmuz 2015 itibariyle Türkiye’de 
toplam alanı 10.2 milyon metrekareyi bulan 350 
alışveriş merkezi bulunuyor. 2018’in sonuna 
gelindiğinde 12.80 milyon metrekarede 420 
alışveriş merkezi yer alacak. Pazarda hızlı bir 
değişim yaşanırken, yatırımcılar yatırım ve 
yönetim aşamasında ihtiyaçları ve eksikleri 
doğru analiz edip bu alanda yatırım yapma 

Atakule AVM
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imkanı bulamıyor. Oysa yönetim şirketleri 
artan rekabet nedeniyle hem kendilerini hem 
pazarı geliştirmek için yatırım yapmaya 
devam ediyor. Bu farkı ve değişimi yakından 
gören perakendeciler, alışveriş merkezlerinin 
profesyonel yönetim şirketleri tarafından 
yönetilmesini talep etmeye başladı. Hatta bazı 
perakendeciler, AVM’ye ancak bir yönetim 
şirketi tarafından yönetilecekse girmeye kadar 
uzanan kriterler koymaya başladı. 

AVM yönetimi JLL’nin güçlü iş kollarından biri 
ancak asıl başarı bir projenin ilk adımından son 
aşamasına kadar yatırımcıya destek verebiliyor 
olmasında gizli. Burada yatırımcının elindeki 
arsanın nasıl değerlendirileceğine karar 
verilmesi, konseptin geliştirilmesi, kiralaması, 
yönetimi, değer kazandırılması ve gerektiği 
zaman satışının yapılması gibi geniş yelpazeli 
hizmetten söz ediyoruz. Bu şekilde projenin 
tümünde yer alarak, ticari gayrimenkulün hem 
yatırımcı hem de kiracıları açısından en iyi 
şekilde değerlendirilmesi mümkün oluyor.

Yönetim şirketi her ne kadar anlaşmayı ticari 
gayrimenkul sahibi ile yapmış olsa da, hizmet 
verirken 3 paydaşı vardır: gayrimenkul sahibi, 
kiracı ve ziyaretçi. Bir AVM’nin başarısından 
söz edebilmek için sürdürülebilir bir şekilde bu 
üç paydaşın da beklentilerini karşılayabilmek 
gerekir. Yatırımcı memnun  fakat kiracı memnun 

değil; kiracı ve yatırımcı ticari olarak memnun 
fakat ziyaretçi beklentilerine cevap veremiyor; 
ziyaretçi memnun fakat yatırımcının beklentisi 
ve prakendecinin beklentisi sağlanmış durumda 
değil ise AVM’nin başarısından söz edemeyiz. 
JLL bu nedenle sürdürülebilir başarı için 3 
paydaşa birden aynı anda servis verir. 

AVM’ye 1.5 milyon insan gelmiş olması 
gerçekten önemli. Bu birinci aşamayı geçtiğiniz 
anlamına geliyor. Fakat asıl soru şu: Bu 
ziyaretçilerden kaçını ‘alışverişçi’ yapabildiniz? 
Kaçını AVM’nize haftada üçten fazla kez 
getirebildiniz? Kaçının yakın çevresinden 
birkaç kişiyi AVM’ye getirmesini sağladınız? 
Artık en önemli konu AVM’nin tüketici 
ile arasındaki ilişkiyi kuvvetlendirebilmesi 
ve deneyim yönetimi. Onları sadece birer 
ziyaretçi değil birer alışverişçi yapabilmek. 
Beklentilerini, ihtiyaçlarını, alışveriş 
alışkanlıklarını öğrenip cevap verebilmek...  
JLL olarak yönetimini yaptığımız alışveriş 
merkezlerinde müşterilerimiz ile aramızdaki 
bağı güçlendirebilmek için ciddi yatırımlar 
yapıyoruz. Müşterilerimizi kategorize ediyor, 
kişiselleştiriyor ve ödüllendiriyoruz. JLL olarak 
dünya genelinde denediğimiz bazı başarılı 
projeleri Türkiye pazarına uyarlamaya devam 
ediyoruz. Zorlu’da önemli bir çalışmamız oldu. 
İzmir’de açılacak Point Bornova’da da bu 
yenilikler sürecek.

MalatyaParkı ben Mehmet Bey’den dinledim. 
Çok heyecanlı bir şekilde anlattı. Çok inanıyor 
projeye.

Yatırımcı ve yöneticinin ortak başarısı için uzun 
soluklu işbirliği yapılması çok önemli. Malatya 
Girişim Grubu ve Mehmet Kavuk ile çok uzun 
süredir devam eden bir ilişkimiz var. Bu nedenle 
MalatyaPark uzun soluklu işbirliklerimizin 
en iyi örneklerinden. AVM’nin perfomansı 
artarak devam ediyor.  Kavuklar Grubu ile 
MalatyaPark’ta başlayan işbirliğimiz İzmir’de 
Point Bornova ile sürüyor. 

MalatyaPark’ta etkinlikten sonra bizi 
otellerinde yemeğe davet ettiler. AVM Müdürü 
Yılmaz Bey de vardı. Baya keyifli bir sohbet 
olmuştu. Ben İzmir’de bir süre yaşadım, 
üniversiteyi İzmir’de okudum. Oradan 
başladı sohbet ve öyle bir heyecan ile anlattı 
ki çok hoşuma gitti. Kenara çekilip ‘Çocuklar 
yapıyorlar artık’ demesini beklerken 
kendisi heyecanla anlatıyor; üstü açılacak 
kapanacak…

Türkiye’nin üstü açılıp kapanabilen tek projesi 
olma özelliği, güçlü mimari konsepti, başarılı 
mağaza karması ve iyi yönettiğimiz açılış süreci 
ile birlikte Point Bornova başarılı olacağına 
inandığımız bir proje. Point Bornova’da 
Türkiye’nin birçok ilkini aynı anda görüyor 

Point Bornova AVM
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olacağız. Bununla birlikte Esas Gayrimenkul 
ile olan işbirliğimiz de artarak devam ediyor. 67 
Burda ile başlayan süreç 
17 Burda ile sürdü. Sırada 14 Burda’nın açılışı 
var. Eylül ayında projenin açılışını yapacağız. 
Esas Gayrimenkul ile işbirliğimiz, varlık 
yönetimi, mülk  yönetimi ve bina yönetimi 
bileşenlerinin en iyi örneklerindendir. Gebze 
Center’ı da uzun yıllardır yönetiyoruz. 

Araya girmek istiyorum izninizle, 
Gebze Center’da yapılan bir pazarlama 
aktivitesinden örnek vereyim. Muhteşem 
bir iş, Kral ile beraber yapılan bir etkinlik. 
Normal şartlar altında Gebze Center’ın öyle 
bir etkinliğe ihtiyacı yok. Neden yok? Oranın 
en iyi oyuncusu konumuyla, yönetimiyle, 
marka karmasıyla ve insanlara yaklaşımı 
ile... Çünkü Melih Bey olsun, Esra Hanım 
olsun, Yeliz Hanım hepsi gerçekten işine aşık 
insanlar gece 11’de arar bu öyle mi oldu şöyle 
mi oldu... Gerçekten çalışan bir ekip var 
orada görüyoruz. Biz en iyisiyiz deyip kenara 
çekilmiyorlar. Herkes ne koyabilirim üzerine 
diyor.MalatyaPark AVM

Esas 14 Burda
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Gebze Center’da bu pazarlama platformunu 
kurmak oldukça zamanımızı aldı ama çok 
önemliydi. Yatırımcının vizyonu ve yaklaşımı 
bu platformun oluşmasında en önemli etken 
oldu. Biz JLL olarak ilk günden itibaren 
bu pazarlama platformunu en iyi şekilde 
değerlendirip AVM’nin performansını artırmak 
için çaba sarf etmeye devam ediyoruz. Gebze 
Center artan performansı ile sektörün en önemli 
projelerinden bir tanesidir. Mağaza karmasının 
geliştirilmesi ve artan müşteri beklentilerine 
cevap verebilmek için çalışmaya devam 
ediyoruz. JLL temsilcilerinin işlerine olan ilgi 
ve heyecanından bahsettiniz. Bununla gurur 
duyuyoruz. Tüm çalışma arkadaşlarımızın 
yer aldıkları projelere aidiyet duymaları çok 
önemli. Müşterilerimizin dilini konuşabilmeli, 
heyecanlarını paylaşabilmeliyiz. 

İnsan kaynağının önemi  işte burada kendi 
kendine ortaya çıkıyor. Malatya’da da 
aynı örnek var. Yılmaz Bey olsun Arzu 
Hanım olsun beraber yaptığımız pazarlama 
etkinlikleri esnasında görebiliyorum, alışveriş 
merkezinin sahibiymiş gibi çalışıyorlar. İşini 
takip ediyor, mail atıyor, sürekli kontrol ‘Öyle 
mi oldu?’, ‘Böyle mi oldu?’ Bu tür şeyler 
olunca, yani kurum kültürü performansı 
adına, sektör adına mutlu oluyoruz.  Biz 
öyle örnekler de yaşıyoruz ki... İsim 
vermeyeceğim, bir etkinlik oluyor mesela 
bir konser, alışveriş merkezinin pazarlama Gebze Center AVM

 Nevzat Yavan
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 Nevzat Yavan C. Serhat Türkkan

gücü konusunda bir tasarruf sonuçta ama işi 
ayırmanız bu alanın önemine verdiğiniz değeri 
gösteriyor.

Daha önce bahsettiğim 3 paydaşın sürdürülebilir 
ortak başarısı için yeniden kiralamaya 
odaklanmak çok önemli. Sadece bu yılın 
ilk ayı içerisinde bu inovatif yaklaşım ile 
50 bin metrekare yeniden kiralama işlemi 
gerçekleştirdik.

Sektörde de şöyle bir şey var kiralama 
konusundaki başarınıza istinaden, ‘Tamam 
JLL’nin bir kurum kültürü var ama bir de 
Avi Alkaş farkı var’ deniyor buna katılıyor 
musunuz?

Avi Alkaş sadece JLL Türkiye Ülke Başkanı 
değil, sektörün kanaat önderidir. Sektör birçok 
şeyi Avi Alkaş’tan öğrenmiştir. Bununla birlikte 
konsept geliştirme ve kiralama ekiplerimizden 
oluşan güçlü bir merkez ofisimiz var. AVM’nin 
net operasyon gelirinde önemli bir yere sahip 
olan birçok kalemde inovatif çözümler yaratarak 
projenin başarısı için çalışıyoruz. Ortak 
giderlerin minimize edilmesi ve AVM gelirlerinin 
maksimize edilebilmesi için bazı servislerimizi 
merkezi yapmaya başladık. Bunlara en iyi 
örnek alışveriş merkezinin müşteri muhasebe 
yönetiminin, merkez ofisimizden JLL’nin 
ticari ünvanı ile yapılıyor olmasıdır. Bu model 
değişikliği ölçek ekonomisi yaratabilmemizi ve 

müdürü 9’daki konser için 7’de AVM’ye 
geliyor. Her şey tamam mı, değil mi, eksik var 
mı, diye kontrol etmiyor. Hatta gelmeyenler 
bile vardı. Ama sizin yönetiminizdeki Gebze 
Center’da, MalatyaPark’ta ve birçok yerde, 
o dönemde Aqua Florya’da da mesela 
herkes işinin başında organizasyon sırasında 
sahadaydı.

JLL dünyada 56 bin çalışanı olan bir şirket ve 
insan kaynağı AVM yönetimi başarısı için en 
önemli noktalardan bir tanesi. Binlerce insanın 
geldiği bir AVM’nin yönetimini yaparken 
taşıdığınız riskler çok yüksek oluyor. Hukuksal 
olarak riskleriniz var, vicdani ve insani riskleriniz 
var. Dolayısıyla bu riskleri doğru yönetebilmek 
için konusunda uzman takım arkadaşlarınız 
olması çok önemli. Yatırımcılarımız ve 
kiracılarımız bu konudaki hassasiyetimizi ve 
yaklaşımımızı fark ediyor.  Biz stratejik olarak 
AVM yönetiminde seçici olmaya çalışıyoruz. 
2012 yılında değiştirdiğimiz büyüme stratejisi ile 
içinde olmak istediğimiz, katkı verebileceğimiz 
ve yatırımcısı ile aynı vizyonda olduğumuz 
projelere yönelmeye başladık. Bu stratejik 
büyüme çerçevesinde 2017 yılına kadar 50 
alışveriş merkezi yönetmeyi ve sektöre yön veren 
projelerimizi sürdürmeyi planlıyoruz. 

Peki şunu soracağım. Buradaki hedef 50 
AVM’ye dokunmak mı? Yoksa bu 50 AVM’ye 
sizin de uzun uzun anlattığınız gibi, başından 

sonuna kadar yönlendiren, yöneten, yol 
gösteren, deneyimini paylaşan JLL konsepti ile 
erişim sağlamak mı?

JLL’nin servislerinden bahsetmiştim. JLL 
sadece AVM yönetimi yapan bir şirket değildir. 
Mülk yönetimi bölümü altında AVM yönetimi, 
yönetim danışmanlığı, yeniden kiralama, müşteri 
muhasebe yönetimi, ofis yönetimi, pazarlama ve 
bina yönetimi gibi alt bölümler yer almaktadır. 
Dolayısıyla bir AVM yatırımcısının ihtiyaç 
duyacağı tüm servisleri tek bir platformda 
bulabileceği tek şirkettir. Bununla birlikte 
yeniden kiralama yatırımcıların yönetim şirketini 
tercih etmesindeki en önemli kriterlerden biridir. 
Biz iki yıl önce stratejik bir karar verip kiralama 
ve yeniden kiralama servislerimizi ayırdık. JLL 
Türkiye’de sadece yeniden kiralamadan sorumlu 
ayrı bir bölüm var. Sadece boş mağazaları 
kiralamak değil hedef, verimli-verimsiz 
mağazaları ayırt edip, sorunlara proaktif çözüm 
getirip, çözüm yolları tükendiğinde yeniden 
kiralama yapmak başka bir deneyim gerektirir. 
Perakende pazarı her gün değişiyor. Yeniden 
kiralama ile ziyaretçinin AVM’de görmek istediği 
markaları getirebilmek ciddi bir kazanımdır. 

Kiralama ve yeniden kiralamayı ayırmanız 
bence işinize verdiğiniz özenin göstergesi. 
Yoksa öbür türlü kiralama departmanının 
altına x bir müdürü koyup sen de yeniden 
kiralamaya bak da diyebilirdiniz. İnsan 
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biliyor olmanız ve iyi bir yatırımcı ile çalışmanız 
çok önemlidir. Erbil’deki projemizin yanı 
sıra Eylül ayında Duhok’ta ve 2016’nın 
ilk çeyreğinde Süleymaniye’de projeleri 
açmaya devam edeceğiz. Yurt dışında ki bu 
deneyimimizi yakın coğrafyaya büyütmekle 
ilgili planlarımız devam ediyor. 

Aslında biz en sonda ana fikri söyledik. 
Söylediğiniz şey bence en can alıcı nokta. 
Dedik ya neden yönetim firmaları? Neden 
kendisi yapmasın? Siz JLL olarak globalde 
almış olduğunuz misyonu Türkiye’de 
harmanlıyorsunuz. Her bölgenin farklılığına 
göre o bölgenin lisanını konuşarak bu 
deneyimi o lisanla oraya aktarıyorsunuz. En 
önemli nedeni bu. Doğru mu? 

Doğru. JLL olarak global ve lokal müşterilere 
aynı anda servis verebilen bir şirket olabilme 
özelliğimizi korumaya ve geliştirmeye devam 
ediyoruz. 

Elazığ ve Malatya’da projeleriniz var. 
Aralarındaki mesafeyi biliyorsunuz. Şu an 
Park23’de MalatyaPark’ın bir rakibi. Örnek 
veriyorum bir etkinlik bir yerde yapıldığında 
diğer taraf istemiyor.  Şimdi sonuçta bu kadar 
yakın İstanbul’da Ankara’da da bazı örnekler 
var. Yönetim noktasında, AVM arasında ki 
mesafelerin yakınlığı bıçak sırtı bir süreç mi? 

Değil. Etik çerçeve çok özen gösterdiğimiz, hem 
globalde hem de Türkiye’de ödüllendirildiğimiz 
bir konudur. Rekabet açısından baktığınız zaman 
etik olmadığına inandığımız bir proje varsa, 
içinde olmamaya özen gösteriyoruz.  Yatırımcı 

satın alma gücümüzün oluşmasını sağlamaktadır. 
Bu modelle ortaya çıkan sinerjiyi AVM’nin ve 
kiracılarımızın ortak gider yükünü azaltmak için 
kullanıyoruz. Aynı zamanda merkezi pazarlama 
gücü ile AVM’deki alternatif gelir kaynaklarını 
artırırken, projenin performansını da artırabilecek 
projeler üretmeye devam ediyoruz. 

Yerel bir oyuncu varken dışarıdan global bir 
oyuncu geliyor. Buna örnek vermek gerekirse 
Malatya tamamen yerel bir AVM, yatırımcı 
sevilen bir iş adamı. Ama bunun yanına 
bir de global bir AVM gelirse, yani örneğin 
Bolu’da Highway var ve oraya da global 
bir oyuncu geliyor... Söylemek istediğim şu: 
Siz bu tür rekabetlerin yaşandığı bölgelerde 
hem yerel hem de global oyunculara hizmet 
vermektesiniz. Peki kapı girişlerini ne 
belirliyor?

JLL global bir şirket, aynı zamanda çok derin 
bir lokal deneyime sahip. Önemli olan farklı 
müşteri gruplarına servis verebilecek farklı 
dilleri konuşabiliyor olmaktır. Türkiye’de yer 
alan lokal ve global yatırımcılar için farklı 
servisler üretebiliyoruz. Global yatırımcılara 
daha önce bahsettiğim varlık, mülk ve bina 
yönetimi piramidinde servis verirken, lokal 
yatırımcılar ile daha yakın çalışma ortamları 
yaratmaya özen gösteriyoruz. Şirketin başarısı 
bu iki farklı müşteri grubuna servis verebilecek 
platformlar yaratabilmesinden geçmektedir. Sizin 
de bildiğiniz gibi Kuzey Irak’ta, Erbil, Duhok 
ve Süleymaniye’de AVM geliştirmeye devam 
ediyoruz. Bu bölgede iş yapabilmek için sadece 
müşteriniz olması yetmez. Bölgenin kültür 
kodlarını iyi çözmüş olmanız, ilgili regülasyonları 

bizimle çalışmayı tercih etse bile projeye dahil 
olmayı istemiyoruz. JLL gibi büyük bir şirket 
böyle durumlarda ticari boyutun yanında etik 
boyutu da düşünmek zorunda. Alışveriş merkezi 
olmayan her il, etrafındaki AVM olan illerden 
besleniyor. Eğer siz şehre doğru bir proje yapıp, 
mevcut AVM’lerin performansını arttırmaya da 
devam ederseniz rekabet konusunda bir sıkıntı 
yaşamazsınız. 

Gaziantep’te sadece SankoPark varken daha 
sonra iki alışveriş merkezi aynı anda açıldı. Her 
ikisi de aynı döneme ait AVM’ler fakat Sanko 
Park’ın performansı kalıcı düşmedi. Bu konu çok 
önemli iki AVM aynı anda açılacak ve ziyaretçi 
sirkülasyonunda veya cirolarınızda kalıcı 
düşüşler yaşanmayacak... Mümkün mü? Peki 
neden gitmedi müşteriler? Perakendeciler neden 
kapatıp diğer AVM’ye gitmediler?  Bu soruları 
cevaplayabilmek için projenizde yatırımcınız ile 
birlikte sürdürülebilir bir başarı yaratmış olmanız, 
müşterilerinizin hayatına dokunmuş olmanız ve 
kiracılarınız ile yakın ve etkili bir çalışma içinde 
olmanız gerekir.

Alışveriş merkezlerinde başarıyı yakalayabilmek 
ve sürdürülebilir hale getirebilmek için sadece 
doğruları bilmek yeterli değil maalesef. Bu 
doğruları uygulayabilecek global ve yerel 
deneyime ve mükemmel bir takıma sahip olmanız 
gerekir. 

Keyifli bir röportaj oldu. Teşekkür ederiz, bize 
zaman ayırdınız için…

Bu yoğunluğunuz da bize zaman ayırdığınız 
için biz teşekkür ederiz…

 Nevzat Yavan
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Mehmet Dinçerler
Gloria Jean’s Coffees Türkiye 
Yönetim Kurulu Başkanı

Bizim kahvemizin dünyada ki  en  iyi kahve 
olduğuna inanıyorum ve buna eminim.

C.Serhat Türkkan

RÖPORTAJ
ÖZEL
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Gloria Jeans Coffees açmak için nasıl bir yol 
izlemeliyiz?

Biz franchise veren bir firmayız. Zaten şu anda 
da  44 şubemizin ağırlığı franchise . Tabi bunun 
için gerekli olan mali verileriniz ve kişisel 
bilgilerinizin uygun olması gerekiyor. Ortak 
olacağımız insanlarla bunu yapmaya çalışıyoruz. 
Ve tabi ki akabinde ödemeleri sağlayabilecek  
gücü  olması gerekiyor. Ve dayanma  gücü, bu işe 
isteği, sabrı her şeyi olması gerekiyor. 

44 Şubenizin ne kadarı AVM’ de, ne kadarı 
cadde de?

Bizim yaklaşık 16 şubemiz AVM ‘de geriye 
kalanı hepsi cadde de.

Şirketin tepe yöneticisi olarak cadde konsepti 
ile AVM konsepti arasında bir karşılaştırma 
yaparsak ne gibi farklılıklar var ? En azından 
bir fark var mı?

Farklılık var, nasıl bir farklılık var, sadece şu 
farklılık var : yatırım maliyeti düşüyor. AVM’ 
de  olduğu zaman daha düşük bir maliyetle mal 
oluyor. Dışarıda olduğu zaman bunun alt yapısı, 
zemini, tavanı. Bu tarz şeylere tabi ki daha fazla 
harcanabiliyor. Ama yine de işletme anlamında 
hiçbir fark yok.

Bir kurum kültürünüz var. Bu kültür 
çerçevesinde projeyi verdiğiniz  zaman   
yatırımcı o projeye göre kendisi mi yapıyor?  
Tamamen mimarisinden tutun da her 
detayına kadar sizin kendi   ekibiniz mi 
projeyi götürüyor?
 
Biz projelendiriyoruz. Bizim yürütmemiz  de 
olabiliyor. Franchise ‘ın  da kendisi  bizim 
takibimiz altında kendi firmalarıyla çalışma 
fırsatını da veriyoruz. Ama devamlı bizim 
kontrolümüz altında, bizim projemizi takip 
edecek şekilde.

AVM ‘ler de  sektörünüzde çok ciddi bir 
rekabet var.  Ben bir müşteri olarak  neden 
size geleyim ? Ne farkınız var?

Bir kere bizim en baştaki, en büyük iddiamız 
kahvemiz,  bizim kahvemizin dünyada ki  en  iyi 
kahve olduğuna inanıyorum ve buna eminim.  
Bunun yanında  bizim hizmetlerimiz diğer 
rakiplerimiz  gibi değil  daha  hizmete dönük, 
daha hijyene  dönük, daha müşteri ile birebir 
ilgili bir firmayız. Bunları da müşterilerimiz sık 
sık dile getirmektedir. Hem ürünümüze hem 
de hizmetimize çok güveniyorum. Devamlı 
temizliğimize, dükkanın yenilenmesine önem 
veriyoruz. Bütün dükkanlarımıza bebek 
gibi bakıyoruz. Bizim genelde tercih edilme 

sebebimiz ürünümüz ve hizmetimiz.
Peki okuyucularımız bir kahvenin iyi 
olduğunu nasıl anlayacak?

Kahvenin nasıl olduğunu nasıl anlayacak? Kahve 
çok enteresan bir şeydir. Herkesin damak zevkine 
göre değişir. Kimisi yağlı kahve sever, kimi 
yumuşak kahve sever. İnsandan insana değişir. 
Ama en iyi kahve hangisi diye sorarsanız , tabi ki 
arabica diye bahsetmemiz lazım.Bu da genelde  
az yağlı ve daha sert olur. Diğer kahvelere göre 
en iyisi budur. 

Yol haritanız nedir?

Biz Gloria Jeans olarak şu an çok hızlı bir 
büyüme sağlıyoruz. Yaklaşık 3 senede  45 tane 
şube açtık. Ve bu  sene sonuna kadar sayı 55’e 
ulaşacak. 5. Seneyi tamamladığımızda 100 
şubeye ulaşmayı hedefliyoruz. Hızlı bir şekilde 
müşterilerimizin ulaşılabilirliğini çok daha fazla  
arttırmaya ve hizmetimizi de her zaman onları 
mutlu etmek için  çabalıyoruz. 

Segment olarak nerede konumlandırıyorsunuz 
kendinizi?

Biz bir caffe shop’uz. Ve Türkiye’de baktığınız 
zaman yaklaşık 3-4 tane firma var. Ve  bu 3-4 tane 
firmadan en zirve de olarak görüyoruz kendimizi. 

C. Serhat Türkkan Mehmet Dinçerler
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GLORİA JEAN’S COFFEES TÜRKİYE PATRONU 
GÖNLÜ ZENGİN 50 İŞADAMINDAN BİRİ SEÇİLDİ

Dünyada hayırseverlik yükselen bir trend. 
Bir çok dünya lideri marka servetlerinin bir 
bölümünü toplumsal duyarlılık kapsamında 
paylaşım yoluna gidiyor. Ülkemizde bu yönde 
güçlü eğilimler görülüyor. Capital dergisinin 3 
yıl önce başlattığı “Gönlü Zengin” iş insanları 
araştırmasında bu yıl Gloria Jean’s Coffees 
Yönetim Kurulu Başkanı Mehmet Dinçerler, 
“Gönlü zengin 50 iş insanı” “arasında, en genç 
işadamı olarak yerini aldı…

Dünyanın en kaliteli kahve çekirdeklerinden 
hazırlanan içeceklerini, kahve severlerin 
beğenisine sunan Gloria Jean’s Coffees Türkiye 
Yönetim Kurulu Başkanı Mehmet Dinçerler, 
Capital dergisinin yaptığı gönlü zengin iş 
insanları araştırmasında ilk 50 arasında yerini 
aldı.  Özellikle LÖSEV ile birlikte yürüttüğü 
çalışmalar ve spor alanındaki destekleri 
ile listeye girmeye hak kazanan Dinçerler, 
topluma faydası dokunacak yardım alanlarını 
genişletmeyi düşündüklerini söyleyerek “Yıllardır 

LÖSEV ile birlikte yürüttüğümüz çalışmalarla 
desteklerimizi sürdürüyoruz. Bununla birlikte 
spor alanında da bilinirlik artırıcı, gençlere yol 
gösterici yardımlarımız  var. Bu yıl Hülya Cup 
tenis turnuvasına ana sponsor olarak gençlerin 
tenis sporuna ilgilerinin devamına destek olduk. 
Büyüme stratejilerimize paralel olarak toplumsal 
yardım alanlarımızı genişletmeyi daha çok 
insana dokunmayı hedefliyoruz” dedi.

Türkiyede Fair Trade ve Rainforest Alliance 
sertifikalı tek marka…

Gloria Jean’s Coffees, dünya çapındaki 
mağazaları için Rainforest Alliance Serifikalı 
kahve tedariği ile Rainforest Alliance’ı 
destekliyor. Türkiye Gloria Jean’s Coffees  ise 
ülkemizdeki tek örnek. Rainforest Alliance 
sertifikası ile müşterilerin satın aldıkları her  
ürünün doğaya zarar vermeden yetiştirildiğini, 
bu ürünleri satan firmaların ise çalışanlarına 
değer verdiğini ve çevreyi koruduğunu 

bilmelerini sağlıyor. Kar amacı gütmeyen ve 
bir devlet organizasyonu olmayan kuruluşun 
hedefi ekolojik ve sosyal yaşamı korumak 
amacıyla belirlenen standartlara uygun olarak 
üretim yaparak, toprak kullanımının sürekliliğini 
sağlamak ve sadece bu konunun bilincinde olan 
kuruluşlarla ticaret yapıyor. 

Büyüme hızla devam ediyor… 

Yaklaşık 3 yıl önce Türkiye’deki yeni master 
franchise  arayışında  Gloria Jean’s Coffees 
International ile el sıkışan Grup DNC 
bünyesindeki Türkiye Gloria Jean’s Coffees, 
son olarak Antalya, Bursa, Diyarbakır,Sakarya 
ve İstanbul Tuzla’da açtığı şubelerle mağaza 
sayısını 45’e çıkaran marka, mağaza sayısını 
artırma hedefiyle farklı şehirlerde özellikle 
gençler tarafından çok tercih edilen lokasyonlarda 
şubelerini konumlandırıyor. 2015 sonunda 
uluslararası kahve zincirinin toplam mağaza 
sayısının Türkiye’de 60’a ulaşması planlanıyor.

Mehmet Dinçerler 
Gloria Jean’s Coffees Türkiye 
Yönetim Kurulu Başkanı
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Bize çok kısa ATRAX fuarından bahsedebilir 
misiniz? ATRAX Fuarı neleri kapsıyor, fuarda 
neler var?

1994 yılından bu yana Tureks Uluslararası 
Fuarcılık olarak yurtiçinde uluslararası ölçekte 
fuarlar gerçekleştiriyor ve hizmet verdiğimiz 
sektörlere katkı sağlayan, etkili buluşmalara imza 
atıyoruz. Bu kapsamda Eğlence-Etkinlik, Park-
Rekreasyon Sektörüne yönelik 4 yıldır ATRAX 
fuarını düzenliyoruz. ATRAX ile Türkiye ve 
yakın coğrafyanın eğlence, etkinlik, park ve 
rekreasyon sektöründeki tek ihtisas fuarı olarak 
uluslararası iş bağlantıları kurabilme, mevcut 
bağlantıları güçlendirebilme, yeni pazarlara 
ulaşabilme imkânlarını bulabilecekleri önemli 
bir ticaret platformu sunuyoruz. Dünyada 
hızla büyümekte olan eğlence sektörünün 
büyüklüğü yaklaşık 1,9 tirilyon. Bizlerde bu 
kadar büyük ve gelişmekte olan bir sektörün 
Türkiye’deki tek ihtisas fuarını yapmanın haklı 
gururunu yaşıyoruz. Şehir hayatının getirmiş 
olduğu yenilikler kapsamında başlı başına yeni 
bir oluşum içinde olan eğlence sektöründen 
uluslararası düzeyde birçok katılımcı ATRAX 
fuarında bir araya geliyor. Fuarımız, Türkiye’nin 
yanı sıra büyük eğlence projelerinin uygulandığı 
Ortadoğu, Balkan, Kafkas, Afrika, Rusya, Türki 
Cumhuriyetler ve diğer Avrupa ülkelerinden 
sektör profesyonellerine ve yatırımcılarına 
yol gösterecek bir platform olacak ve yeni 
işbirliklerine ortam sağlayacak. Geçtiğimiz yıl, 
30 ülkeden 195 katılımcının bulunduğu fuarımızı 
8 bin 650 sektör profesyoneli ziyaret etti ve 
yeni iş bağlantılarına imzalar atıldı. Bu yıl da 
iki salon ve fuaye alanı ile birlikte 3 bölümden 
oluşan fuarımız her geçen yıl sektör ile birlikte 
büyümeye devam ediyor. 

3-5 Aralık tarihleri arasında düzenlenecek olan 
fuarımızda eğlencenin her türlüsü bulunacak. 
Dünyanın her tarafından katılımcılar eğlence ve 
rekreasyon seçeneklerini bu fuarda sunacak.

ATRAX Fuarında; Yeni nesil eğlence ve eğitimi 
birlikte sunan edutainment, eğlence etkinlikleri, 
7D sinema sistemlerinden, bilgisayarlı 
simulasyon oyunlarına; hız treni, dönme 
dolap, aqua parklar, park bahçe oyun grupları, 

macera oyun alanları, akvaryum, dinlenme 
alanları, fıskiye gösterileri, lazer şovlara 
kadar birçok eğlence ve aktivite sergilenecek. 
Ayrıca daha fazla müşteri tarafından tercih 
edilmek ve devamlı müşteri yakalamak isteyen 
AVM’lerin barındırdıkları eğlence alanları ile 
farklılaşmasını sağlayacak ürünler fuarda önemli 
bir yer tutacak.

Türkiye’de eğlence sektörünün geçmişini, 
bugününü ve geleceğini değerlendirir 
misiniz?

Eğlence sektörü, Türkiye’de son 10 yılda adım 
adım yükselişe geçti. Kamusal alanlardaki çocuk 
parkları, spor ve aktivite alanlarında yapılan 
yenilikler, AVM ve otellerdeki eğlence tesisi 
yatırımları ve dünya standartlarında kalitelerle 
imza atılan yeni tema parkları ile Türkiye, 
yabancı yatırımcının da gözdesi haline geldi.
Türkiye, dünyadaki eğlence sektörü ile 

kıyaslandığında hızla açığı kapatıyor ancak 
yeni ürün geliştirmeleri ve hizmet anlayışını 
yakalayabilmek için uluslararası arenadan yeni 
işbirliklerine ihtiyaç duyulduğu görülüyor.
Eğlence anlayışının değişmesi, insanların günlük 
yaşamın yoğun stres ve baskısından uzaklaşarak 
aileleri ve sevdikleriyle birlikte daha kaliteli 
zaman geçirmek isteyişleri şehirlerde park ve 
rekreasyon alanlarının ihtiyacını doğurmuş ve 
arttırmıştır. Bununla birlikte tüm Dünya’da 
şehirler içerdikleri eğlence, park ve rekreasyon 
alanları ile farklılaşıp markalaşmaya, şehir 
sakinlerinin yaşam kalitesini ve refahını 
arttırırken yurt içi ve yurtdışından aldığı turistik 
gezilerle turizm geliri elde etmeye hatta isimlerini 
ön plana taşımaya başlamışlardır. Şehirlerin 
merkezinde yer alan ve birer yaşam merkezi 
olan AVM’lerin de bu anlamda barındırdıkları 
eğlence alanları büyük önem taşımaktadır. Tüm 
dünyada, eğlence sektörünün içinde yer alan 
tema parklar ve eğlence alanları yerli ve yabancı 

Nergis Aslan
Tureks Uluslararası Fuarcılık 
Genel Müdürü
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turistlerin ilgisini çekiyor ve her yıl milyonlarca 
kişi bu alanları ziyaret ediyor. Milyonlarca 
doların döndüğü bu sektör içinde, gelişmekte 
olan Türkiye, yurtdışı yatırımcılarının dikkatini 
çekiyor. Türkiye’nin eğlence sektöründeki 
gelişiminde, Türkiye pazarının geniş ve yatırıma 
müsait olması, stratejik konumu ve birçok 
yabancı firmanın bu pazara girmek istemesi gibi 
etmenler önemli rol oynuyor ve her geçen yıl 
sektördeki talep daha da artıyor.

Eğlence Sektörüne yönelik Türkiye’nin ilk 
yarışma ve ödül törenini yapıyorsunuz?  Bu 
konuda bilgi verir misiniz?

Shining Star Awards’ı, önemli bir ihtiyaca 
dönüşen eğlence ve rekreasyon alanlarına 
yönelik farkındalık ve gündem oluşturmak 
adına bu yıl 3. kez organize ediyoruz. Sektörün 
ilk ve tek yarışması olma özelliğini taşıyan 
bu organizasyonumuzu Sektörün gelişimine 
katkı sağlayarak sektörün daha nitelikli ürün ve 
hizmetler sunarak toplumsal, sosyal, kültürel ve 
ekonomik anlamda daha fazla değer yaratmasına 
katkı sağlamak amacıyla düzenliyoruz.

Shining Star Awards’da, Türkiye’de ki eğlence 
sektörüne hizmet eden kişi ve kurumların hayata 
geçirdiği önemli projeler değerlendiriliyor. 
13 kategoride düzenlenen yarışma Eğlencenin 
yıldızları, Sektörün yıldızları ve Fuarın 
yıldızları olmak üzere 3 ana başlık altında 
inceleniyor. Eğlencenin Yıldızları başlığı altında 
değerlendirilecek olan grup içerisinde; En Başarılı 
Temalı Açık Alan Eğlence Merkezi, En Başarılı 
Temalı Kapalı Alan Eğlence Merkezi, En Başarılı 
Otel Eğlence Alanı, En Başarılı AVM Eğlence 
Alanı, En Başarılı Müze – Ören Yeri, En Başarılı 
Belediye Parkı ve Yıldızlı proje kategorileri 
yer alıyor. Sektörün Yıldızları başlığı altında 
değerlendirilecek olan grupta ise En Başarılı 
Yeni ürün, En Başarılı Festival, En Başarılı 
Etkinlik ve Eğlence Sektöründe Yılın Girişimcisi 
kategorileri değerlendirmeye alınacak. Fuarın 
Yıldızları başlığında ise Fuarın Yıldız standı ve 
Fuarın Yıldız Ürünü kategorileri fuar esnasında 
değerlendirilecektir. Tüm kategoriler için firma 
ve kuruluşlar 1 Temmuz – 16 Ekim 2015 tarihleri 
arasında www.eglenceodulleri.com adresinden 
online olarak başvuruda bulunabilecekler. 
Yarışma; Eğlence Temalı Tesisleri, Parkları, 
Belediye Parklarını, Otel ve AVM Eğlence 
Alanlarını, Müze ve Ören Yerlerini, Su Parklarını, 
Lunaparkları, Paintball işletmelerini, Go-Kartları, 
Bowling salonlarını, Akvaryumları, Etkinlik 
Firmalarını, Sektör Firmalarının Ürünlerini ve 
Yatırımcılarını ve aynı zamanda Belediye, Otel, 
AVM, Toplu Konut ve diğer Kapalı- Açık Eğlence 
Alanı için tasarlanmış uygulanmaya başlanmış ya 
da henüz uygulanmamış; Bünyesinde Eğlence, 
Aktivite ve Spor Alanları, Bilim –Kültür 
Parkları, Özel Aktivite ve Dinlenme Alanları, 
Rekreasyon Alanları vb. bulunduran yeni projeleri 
kapsamaktadır.
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Bu ödül töreninde En başarılı AVM 
Eğlence Alanı kategorisini de görüyoruz. 
Geçmiş yıllarda düzenlemiş olduğunuz 
ödül törenlerinde bu alanda firmalar hangi 
özelliklerine göre ödüllendirildi?

Bu kategoride başvuru yaptıkları dönemde en az 
3 aydır aktif faaliyette olan ve içerisinde çocuk 
eğlence alanları, yetişkin eğlence üniteleri, özel 
aktivite alanları bulunan alışveriş merkezleri 
başvuruda bulundu. Eğlence Ödülleri son aday 
başvuru tarihine dek başvuran tüm adayların 
başvuruları; kamu, özel sektör profesyonelleri 
ve akademisyenlerden oluşan jüri tarafından 
tek tek ve toplu değerlendirme yöntemi ile 
değerlendirilmiştir. 

Alışveriş merkezlerindeki eğlence alanlarının 
gelecek yıllardaki konumlandırmasını nasıl 
görüyorsunuz?

Şehir ve çevresinde yaşayan her yaştaki insanın 
yaşam kalitesini arttıracak eğlence, dinlence 
ihtiyaçlarına yönelik yenilikçi ve işlevsel 
çözümlere ilgi günden güne artıyor ve bu alanda 
büyük bir endüstri doğmasına neden oluyor. 

Bu endüstri ulusal ve uluslararası eğlence, 
dinlence hizmetleri sunan tesisleri, malzeme 
üreten ve pazarlayan işletmeleri, çok amaçlı 
organizasyonları ve hizmet alan tüm, kurum 
kuruluş, yerel yönetim, turizm tesisi,  AVM vb. 
yaşam alanlarını kapsıyor. Eğlence anlayışının 

değişmesi, insanların günlük yaşamın yoğun 
stres ve baskısından uzaklaşarak aileleri ve 
sevdikleriyle birlikte daha kaliteli zaman geçirmek 
isteyişleri Alışveriş Merkezlerindeki kapalı ve 
açık alan eğlence alanlarının artmasına sebep 
olmuştur ve günden güne de artmaya devam 
edecektir. Bununla birlikte AVM’ler içerdikleri 
eğlence alanları ile farklılaşıp markalaşmaya, şehir 
sakinlerinin yaşam kalitesini ve refahını arttırırken 
yurtiçi ve yurtdışından aldığı turistik gezilerle 
turizm geliri elde etmeye hatta isimlerini ön plana 
taşımaya devam edecektir.

İnsanların büyük bir çoğunluğu boş vakitlerini 
alışveriş merkezlerinde geçiriyor. Eğlence 
sektörü bu bağlamda kendini hangi yönlerde 
geliştirebilir?

AVM’ler, her yaştaki insan grubunun yeme-
içme, alışveriş, ailece geçirilecek alan ve zaman 
ihtiyacını karşılayan modern dünyanın önemli 
yaşam merkezleri. Bu yaşam merkezlerinin daha 
fazla ziyaretçi ağırlaması ve müşteri bağlılığı 
oluşturmasında sunduğu eğlence alanları ve 
etkinlikleri belirleyici bir faktör oluşturuyor. Son 
yıllarda açılışı yapılmış AVM’lerin deki büyük ve 
kapsamlı eğlence alanları bunun en büyük ispatı. 
Mall of İstanbul’da yer alan Moipark ve yeni 
açılan Tuzla Marina içerisindeki ViaSea bunun 
en önemli örnekleri. Ziyaretçilerin geçirdikleri 
zamanı arttırdıkça onların AVM içerisindeki 
restorant ve mağazalardaki tüketimini de arttırmış 
oluyorsunuz. Geçirilen zamanın arttırılmasında 

da eğlence alanlarının çeşitliliği ve sürekli 
yenilenmesi de önceliği oluşturmaktadır. Biz 
düzenlediğimiz uluslararası ATRAX Fuarı 
sayesinde Dünya’da ki eğlence ve rekreasyon 
alanındaki en son yenilikleri, teknoloji ve 
hizmetleri İstanbul’a taşıyarak bu anlamda bir 
fayda yaratmış oluyoruz. Eğlence ve rekreasyon 
sektörünün de AVM’ler deki bu ihtiyaca yönelik 
yeni ürünler üreterek, var olan ürünlerin kapalı 
alanlara uyumlu olması açısından daha küçük 
boylarının yapılarak, içeriği zengin aktiviteler 
ve özellikle çocuklara yönelik eğitici etkinlikler 
düzenleyerek kendini geliştirdiğini görüyoruz. 
Bu, sektörün ürün ve hizmet çeşitliliğini 
arttırmasında önemli bir detay.

Sürekli kendini yenilemek ve büyümek 
durumunda olan bir yapıdan bahsediyoruz. 
İnsanların beklentileri bu yönde vaat edilen 
şekilde karşılanabiliyor mu?

Türkiye pazarı, sektörün yeni gelişmeye başladığı 
bir dönemi yaşıyor. Bu sebeple insanlar şu an için 
eğlence alanlarını ve etkinlikleri büyük bir merak 
ve hevesle karşılıyorlar. Fakat ilerleyen dönemde 
insanların dünya standartlarında yeni tesis ve 
hizmet beklentisi kaçınılmaz olarak artacaktır. 
İnternet ve insanların eskiye oranla yurtdışına 
daha fazla seyahat edebiliyor olması bu konudaki 
beklentiyi oldukça beslemektedir. Bu sebeple 
şu an için beklenti karşılanıyor gibi görünse de 
ilerleyen dönemde sektörün beklentiyi karşılamak 
için ciddi atılımlarda bulunacağını öngörüyoruz.
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ALAN UÇUYOR!
Lüks seyahat, iş ve yaşam tarzı aksesuarları 
ile dünyanın önde gelen markası TUMI’yi 
tercih eden ünlüler kervanına iki isim daha 
katıldı.

Son olarak ‘Shameless (Utanmaz)’ 
dizisindeki rolüyle adından söz ettiren 
Hollywood’un güzel yıidızı, Altın Küre 
adayı Emmy Rossum, Los Angeles 
Uluslararası Havalimanı’nda, TUMI için 
Jonathan Adler’in özel olarak tasarladığı 
bavul ve çantalarla kendisini görüntüleyen 
muhabirlere oldukça mutlu pozlar verdi.

Victoria’s Secret’ın eski meleği, Amerikalı 
süpermodel Karlie Kloss da, New York JFK 
Uluslararası Havalimanı’nda 3 parçadan 
oluşan TUMI bavul setiyle bir fotoğrafını 
Instagram’dan paylaştı.

Seyahatinde üç parçadan oluşan TUMI bavul 
setini tercih eden Karlie Kloss, siyah güneş 
gözlüğü, lacivert tişört, açık mavi kot ve beyaz 
spor ayakkabıları ile sade ama şıktı.

TUMI’leri ile Los Angeles Havalimanı’ndan 
çıkan Emmy Rossum şık ve mutlu görünüyordu.

Alpha Bravo koleksiyonu yenilendi 
Seyahatlerde gündelik şıklığı yakalayın!

Mercedes AMG Petronas Formula 1 takımının 
sürücüsü Nico Rosberg’de TUMI kullanan 
ünlüler arasına katıldı.

Seyahat etmeyi seven profesyonellerden ilham 
alınarak tasarlanan Alpha Bravo koleksiyonu 
dizaynı, fonksiyonelliğiyle müşterilerin ilgisini 
çekmeyi sürdürüyor.

Sonbahar 2015 Alpha Bravo koleksiyonu, balistik 
naylon, antrasit renginde mini balistik naylon, 
yeni yosun rengi kaplanmış balistik naylon, deri 
detaylar ve kenarlıklarla geliştirildi. Gündelik 
spor modelleri şıklıkla sunan koleksiyonda 
Cannon Backpack modeli yalın tasarım, kanvas, 
balistik naylon ve deri seçenekleriyle ve renkli 
detaylarla tasarlandı. Yenilenen tekerlikli 
modellerinden Henderson Expandable Duffle 
ve Kirtland International Expandable Carry-
On TUMI’nin yeni patenti kamuflaj deseniyle 
kullanımına sunuluyor.
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DONDURMANIN TARZA BÜRÜNMÜŞ HALİ
“VAKKO ICE CREAM”

Türkiye’de kendi çikolatasını üreten ilk moda markası olan Vakko, bu özelliğini şimdi yine bir ilk ile, “Vakko Ice Cream” ile taçlandırıyor. Yaza özel 
olarak yalnızca ve ilk etapta Vakko Chocolate Bodrum Palmarina’da satışta olacak Vakko Ice Cream ile dondurmaya bambaşka bir tat, bambaşka bir 
tarz geliyor! Vakko Chocolate lezzetini dondurma ile buluşturan çikolatalı, bir Bodrum klasiği olan mandalinalı, geleneksel tat vanilyalı ve sıcak yaz 
günlerinin vazgeçilmezi limonlu çeşitlerde hazırlanan Vakko Ice Cream ‘Vakko şıklığının dondurmaya yansıyan halini’ en özel sunumlar ve eşsiz 
tatlar ile sunuyor.   

Vakko Chocolate’ın eşsiz lezzetinin ve şık sunumlarının dondurma ile buluşması “Vakko Ice Cream”, Vakko Bodrum Palmarina’da lezzetseverleri 
bekliyor!



WE ARE SOCIAL

Hafta sonları, AVM’ler açısından en yoğun günler. 
Bu günlerde, özellikle 14.00-16.00 saatleri arasında 
yoğunluk en üst seviyede görülüyor.

Tüketici alışkanlıklarında AVM’lerde yeme içme 
bir düşüş trendine girmişken, toplam alışverişe 
bakıldığında gözle görülür bir artış var.

AVM etkinliklerinden en çok tercih edilenler 
window shopping, hipermarket alışverişi ve 
diğer alışverişler olarak sıralanıyor.

Tüketicinin son gittiği AVM’de harcadığı zaman, 
2,3 saatten 2,6 saate yükselmiş.

TÜRKİYE’DEKİ 
ALIŞVERİŞ MERKEZLERİNE DAİR BİLGİLER
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444
AVM

454
AVM
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AVM
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AVM

207
AVM

264
AVM

296
AVM

326
AVM

345
AVM

349
AVM

1995 2006 2009 2011 2012 2013 2014 2015
Mayıs

AVM sayısının yıllara göre değişimi

90%

Türkiye geneline baktığımızda; 14 ilde sadece 
1 AVM bulunuyor, 21 ilde ise henüz AVM yapılmamış.

Avrupa Yakası’nda 66, Anadolu Yakası’nda 
27 adet olmak üzere toplam 93 AVM’ye sahip 
İstanbul, listenin zirvesinde bulunuyor.

AVM’ler, potansiyel tüketicilerle buluşturmak istedikleri 

odaklı online çalışmalar ile duyuruyor.

Tüketiciler AVM’lere genellikle tek başlarına 
gidiyor ve ulaşımda çoğunlukla toplu taşıma
araçlarını kullanıyor.

Kırklareli 6.906
7.800

26.000
5.500
9.689

81.110
40.500

116.836
23.115
32.938

91%
81%
78%
76%
71%

85.524
44.104

124.394
24.399
34.833

92%
82%
18%
77%
72%

Ordu

Artvin
Karaman

Isparta

Şehir Adı 2015
Mevcut(m2)

2015
Potansiyel(m2)

2015 
Potansiyel

2017
Potansiyel(m2)

2017
Potansiyel

Denizli 128.750
30.966
13.500
62.437

321.119

136.111
32.831
14.439
70.406

364.071

5%
6%
7%

11%
12%

144.319
34.767
15.367
75.179

391.571

11%
11%
12%
17%
-7%

Uşak

Kütahya
Antalya  

Düzce

Şehir Adı 2015
Mevcut(m2)

2015
Potansiyel(m2)

2015 
Potansiyel

2017
Potansiyel(m2)

2017
Potansiyel

2015-2017 İLLERE GÖRE AVM POTANSİYEL ANALİZİ
En fazla potansiyele sahip 5 il

En az potansiyele sahip 5 il

WE ARE SOCIAL
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Dekoratif dönemsel LED aydınlatma konusunda Dünya lideri bir firma konumundadır. Avusturya merkezli firmamız 
18 ülkede yerel olarak hizmet vermektedir. Ürünlerimizin tamamı Avusturya ve Slovakya’daki fabrikalarımızda 
üretilmektedir.

AB ve Uluslararası Standartlara uygun üretim ve hizmet anlayışıyla bugün Dünya çapında bir çok önemli aydınlatma 
projesinin altında imzası bulunan MK Illumination ülkemizde 2009 “MK Illumination Türkiye“ olarak faaliyete 
geçmiştir. Ürünlerimizin tamamını doğayı koruma programlarına sadık olarak üretmekte olup özellikle dekoratif 
aydınlatmada tercih edilen LED Teknolojisini kullanmaktayız. Alışveriş Merkezleri, Oteller, Cadde-Sokak-Meydan 
süsleme ve aydınlatmaları, Festival-Konser-Toplantı organizasyonları, Belediyeler için dönemsel ve organizasyona 
yönelik aydınlatma süslemeleri, Restaurant- Cafe süslemeleri uzmanlık alanımızı oluşturmaktadır.



Yeni yıl anılarını 
ölümsüzleştirmek isteyen 
ziyaretçiler için AVM nin belirli 
yerlerine konumlandırılmış 
olan  tema alanlarında 
fotoğraf çekilerek o anlar 
ölümsüzleştirilmişti.

İstanbul’un Anadolu 
yakasının  en gözde alışveriş 
merkezlerinden biri olan 
Ataşehir’deki Palladium  yeni yılı 
MK tasarımlarıyla karşılamıştı.

Klasik yılbaşı izleri taşıyan devasa 
çam ağacı ve ışıklı geyik figürleri 
AVM girişinde ziyaretçileri karşılamış, 
galerilerdeki motif ve figürler yeni yıl 
coşkusunu artırmıştı.
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VIASEA AÇILDI!

20 milyon Euro'luk eğlence 
1 saatte 680 kişiyi ağırlıyor

Dünyadaki tüm tema parkları 
incelediklerini belirten Via Properties 
Yönetim Kurulu Başkanı Coşkun 
Bayraktar, "Türkiye'de eğlence sektörünün 
tanımını Vialand ile değiştirmiştik. 
Şimdi ise Tuzla'da açıldığı günden 
itibaren milyonlarca kişinin ziyaret 
ettiği Viaport Marina'da dünyanın en 
hızlı roller coaster'larından birini hayata 
geçirdik. Artık eğlence merkezleri için 
yurtdışına gitmeye gerek kalmayacak. 
Artık yabancı turistler bizim parklarımıza 
eğlenmeye gelecekler" diye konuştu. 
ViaSea içerisinde bulunan RedFire'ın 
20 milyon Euro'luk bir yatırımla hayata 
geçirldiğini belirten Bayraktar, "Tema 
parklarda en önemli konu güvenliktir. Bu 
üniteler dünyanın en güvenli sistemleriyle 
kuruluyor" dedi.

Türkiye'de tema park yatırımlarını entegre perakendecilikle birleştiren ve konsept 
projeleriyle adından söz ettiren Via Properties, Mayıs ayında hizmete açtığı dünyanın 
ilk 6 fonksiyonlu marinası Viaport Marina'nın tema park etabını da tamamladı. ViaSea 
adı verilen tema parkta bulunan ve dünyanın en hızlı roller coaster'larından biri olan Red 
Fire, açıldığı günden itibaren binlerce kişiyi eğlencenin zirvesine taşıdı. 2,5 saniyede 
110 km hızla 55 metre yükseklikten, 980 metre uzunluğunda raylarda hız treninin tadını 
çıkaran ziyaretçiler, roller coaster keyfini doyasıya yaşadı. 16 Temmuz'dan itibaren 10 
bin kişinin akın ettiği parkta, her yaştan ziyaretçiye uygun üniteler de yer alıyor.

Coşkun Bayraktar
Yönetim Kurulu Başkanı
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Her yaşa doyasıya eğlence
ViaSea'de her yaştan ziyaretçiye uygun üniteler 
bulunuyor. Minikler için atlıkarıncadan, çarpışan 
otomobillere kadar klasik lunapark ünitelerinin 
de bulunduğu ViaSea'de, adrenalin tutkunları için 
de pek çok ünite bulunuyor. Gün boyu ücretsiz 
show'ların ve etkinliklerin de bulunduğu parkta 
ücretlendirme her ünite için farklıoluyor. Dileyenler 
için sınırsız kombine kart alma fırsatı sunulan 
parkta, isteyenler sadece binecekleri ünitelere ücret 
de ödeyebiliyorlar. Bayram süresince ViaSea'nin 
açılışına özel havai fişek show'ları da ziyaretçileri 
oldukça etkiledi.
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UNILEVER’İN TÜRKİYE’DEKİ 
100 YILI AŞKIN TARİHİ KİTAP OLDU

Dünyanın önde gelen hızlı tüketim ürünleri şirketlerinden Unilever’in, 
Türkiye’de 100 yılı aşkın bir zamandır devam eden faaliyetlerini, Türkiye'nin 
siyasi ve ekonomik tarihine paralel olarak aktaran “Unilever Türkiye Tarihi” 
kitabı,  Türkiye İş Bankası Kültür Yayınları’ndan çıktı. 

Unilever Türkiye Tarihi kitabı, 
şirketin Türkiye’deki 100 yılı aşkın 
geçmişindeki önemli kilometre 

taşlarını içeriyor. Unilever Türkiye’nin 
üst düzey yöneticilerinden, aynı zamanda 
araştırmacı ve koleksiyoner Gazanfer İbar 
tarafından kaleme alınan kitapta, Unilever 
Türkiye’nin bugünlere gelmek için gösterdiği 
çabalar, üstesinden geldiği imkânsızlıklar, 
başarılar, hatta başarısızlıklar, Türkiye'nin 
siyasi ve ekonomik tarihine de ışık tutan bir 
yaklaşımla ele alınıyor. 

Unilever’in tüm dünyada ve ülkemizde 
ekonomik ve politik zorluklara rağmen, 
potansiyeli görerek ve yılmayarak hayata 
geçirdiği bu başarı hikâyesi tüm iş dünyasına 
da ilham verecek.

Unilever Türkiye tarihinin 30 yıllık dönemine 
tanıklık eden araştırmacı-yazar Gazanfer İbar 
da kitapta Unilever Türkiye’nin gelişmesine 
paralel olarak Türkiye’nin ekonomik ve 
siyasi hayatının da ana hatlarıyla okuyucuya 
aktarıldığını vurgulayarak; “Unilever Türkiye 
Tarihi kitabı, şirketimizin kurulup gelişmesini 
sağlayan insanları, bunun ardındaki kararları, 
gelişen olayları mercek altına alıyor” dedi.

Türkiye İş Bankası Kültür Yayınları’ndan 
çıkan Unilever Türkiye Tarihi kitabı 15 
Temmuz itibarıyla tüm önemli kitabevlerinde 
bulunabilir.
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KİPA’DAN RAMAZAN’DA 
1 MİLYON PİDE 402 TON TATLI YEDİK

Türkiye’nin önde gelen perakende zinciri Kipa, kaliteli ürünleri, özel 
fırsatları ve sunduğu keyifli alışveriş deneyimiyle Ramazan’da müşteri 
sayısını artırdı, satışlarını katladı. Kipa müşterilerinin favori tatlısı ise cevizli 
baklava oldu.

Perakende zinciri Kipa, Ramazan ayını ve 
Bayram günlerini kapsayan 35 günlük 

dönemde, sunduğu kaliteli ürünlerle müşterilerin 
favorisi oldu. Bu süreçte Kipa’yı toplam 8 
milyon müşteri ziyaret ederken, müşterilerin 
sayısı geçen yılın aynı dönemine göre %5.2, 
satışlar ise %9 oranında artış gösterdi.

Keyifli alışverişin adresi Kipa’dan Ramazan’a 
dair en dikkat çekici rakamlar ise şöyle:

- Kipa’nın müşteriler tarafından en beğenilen 
kategorilerinden olan Unlu Mamuller, Ramazan 
döneminde %10 büyüdü ve 10 milyonun 
üzerinde ciroya ulaştı.

- Yurdun dört bir yanındaki Kipa mağazalarında 
bu yıl Ramazan boyunca tam 402 ton tatlı 
satıldı. Tatlılarda liderliği ise 121 tonu cevizli 
olmak üzere, toplam 159 tonluk satış rakamıyla 
baklava aldı. Baklavayı 102 tonla hamur tatlısı, 
44 tonla tulumba tatlısı 41 tonla güllaç ve diğer 
tatlılar takip etti.

- Şekerlemeler de Ramazan ayının favori 
ürünlerinden oldu. Kipa mağazalarında 121 ton 
dökme şeker, 76 ton dökme çikolata satıldı.

- Ramazan boyunca 1 milyonun üzerinde pide 
satılırken, pide satışları bir önceki yılın aynı 
dönemine göre %13 artış gösterdi.

- Ramazan ayında Kipa’nın börek satışları da 
geçen yıla göre %20’nin üzerinde artış gösterdi.

- Kipa ve müşterileri Ramazan ayında ihtiyaç 
sahiplerini de unutmadı. Kipa’da Ramazan 
için özel olarak hazırlanan erzak kolileri 
83 bin adet satarken, bu yıl dokuzuncu kez 
Kipa mağazalarında açılan Kızılay standları 
aracılığıyla da binlerce erzak kolisi Kızılay’a 
bağışlandı.

- Diğer yandan Kipa’nın oyuncaklarda 
Ramazan’a özel yaptığı %50’lik indirim de 
hem anne babaları hem de minikleri sevindirdi. 
Çocuklar en çok istediği Bayram hediyelerine 
Kipa sayesinde indirimli fiyatlardan kavuştu.
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YAZIN EN GÖZDE ÜRÜNLERİ HARVEY NICHOLS 
SUMMER POP UP BUTİK’TE

Dünyaca ünlü markaların, en gözde ürünlerinin 
yer aldığı Summer Pop Up Butik, Harvey 
Nichols’ta açıldı. 
 
Yaz alışverişinde farklı ve özel alternatif 
arayışında olanlar için 26 Haziran 30 Ağustos  
tarihleri arasında yer alacak Summer Pop Up 
Butik Harvey Nichols’ta moda tutkunlarını 
bekliyor.
 
Summer Pop Up Butikte; Missoni Home, 
Charlotte Olympia, Giuseppe Zanotti,  Anya 
Hindmarch, Sophia Webster, Alexander Mc 
Queen, Sergio Rossi, Ralph Lauren, Sensi Studio, 
Alaia, Thalgo, Seafolly, Michael Kors, Bond No 
9, Alexander Wang, Ferregamo, Etro, Le Silla, 
Aquazzura, Ligne St. Barth, Longchamp ürünleri 
yer alıyor.
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GOTTEX 2015 YAZ KOLEKSİYONU

Mendo’s Mağazaları bünyesinde bulunan dünyaca 
ünlü mayo markası Gottex’in 2015 koleksiyonunda; 
Collection, Contour ve Essentials olmak üzere 3 alt 
koleksiyon bulunuyor.

Keren Gasner koleksiyonu tasarlarken 4 ilham verici 
öyküden yola çıktı; gökkuşağı renkleriyle hareketlenen 
“Rainbow mix”, vahşi yönü ortaya çıkaran, hayvan 
desenlerinin bulunduğu “Where the wild things are”, 
deniz temasının hakim olduğu ve taşlarla süslenmiş 
“Jewels of the sea” ve çiçek motifleriyle bezeli “Enchanted 
bloom”…

Çekimlerine ünlü manken Tamara Weijenberg’in eşlik 
ettiği, adeta bir sanat eserini andıran Gottex mayoları, 
sahillerde göz kamaştırmak isteyen kadınların ilk tercihleri 
arasında yer alıyor.

Klasik Gottex havasını yenilikçi bir yaklaşımla birleştiren 
Collection; zamana ayak uyduran herkesin vazgeçilmezi 
oluyor. Contour’ın modern tarzı plaj modasını 
şekillendirirken, şıklığı doyasıya yaşatıyor. Baş tasarımcı 
Michal Weinberg tarafından tasarlanan Essentials, Gottex 
karakterini kaybetmeden daha klasik bir tarzı benimsiyor.
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BOYNER, BALONDAN YAPILAN ELBİSELERLE 
BAYRAMA RENK KATTI

Ramazan Bayramı için müşterilerine cazip indirim ve hediye kampanyaları 
sunan Boyner, hazırladığı eğlenceli sürprizle de bayram coşkusuna renk 
kattı. Balon katlama sanatçısı Mahmut Erdem ve ekibinin  yaptığı balondan 
elbiseler, Boyner ve YKM mağazalarında sergilendi.  Elbiselerden her biri  4 
kişilik ekip tarafından saatler süren bir çalışma ile hazırlandı.

Boyner Büyük Mağazacılık bayram için 
müşterilerine renkli ve keyifli sürprizler 
sundu. Boyner ve YKM vitrinleri, 

bayram coşkusunu yansıtan rengarenk binlerce 
balonla süsledi. Balonlar bayram bitiminde de 
mağazaları ziyaret eden çocuklarla paylaşıldı.

Ayrıca İstanbul ve Ankara’daki 5 mağazada, 
balon katlama sanatı konusunda uzman bir 
ekibin hazırladığı balondan yapılmış elbiseler 
sergilendi.

Balondan elbiseler Ankara’daki CEPA ve 
Ankamall AVM ile İstanbul’daki İstinyePark, 
Ümraniye ve Cevahir AVM’deki Boyner 
ve YKM mağazalarında sergileniyor. Her 
mağazada birer çocuk manken, balon sanatçısı 
tarafından renkli balonlarla giydirildi.

Binlerce balon  elbiseye dönüştü

Yurt dışından getirilen ve özel olarak üretilen 
balonlar, deforme olmadan bir hafta boyunca 
sergilendi. Her elbisede 300’ün üstünde sosis 
balon kullanılırken, bir elbise 4 kişilik ekip 
tarafından   saatler süren bir el emeği ile 
hazırlandı.

Balon katlama sanatı ile amatör olarak 
ilgilenmeye başlayan Mahmut Erdem, 2008 
yılında Almanya’da düzenlenen bir eğitime 
katılarak çalışmalarını profesyonel boyuta taşıdı.
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MALATYAPARK’TA NİSSAN JUKE SAHİBİNİ BULDU

Sunuculuğunu İpek Tanrıyar’ın yaptığı çekilişte 
Çağlayan Gökhan, Nissan Juke talihlisi oldu. 
Yedek talihlinin Ayşegül Turgut Güler oldu.  75 TL 
ve üzeri alışveriş yapan herkesin katıldığı çekilişe 
yoğun bir ilgi vardı.

Üniversite öğrencisi olan talihli Çağlayan Gökhan 
“mutluluğunu dile getirirken, söz verdiği üzere 
aracı kardeşine hediye edeceğini” söyledi.

Farkındalık stüdyosu organizasyonu kapsamında 
İpek Tanrıyar’ın eğlenceli sunumu ile geçen 
heyecanlı bekleyiş  Noter huzurunda yapılan 
çekilişle talihlinin belirlenmesiyle sona erdi.
Bölgenin en önemli çekim merkezi olan 
MalatyaPark Alışveriş ve yaşam merkezinin 
yönetimi çekiliş sonrası etkinliklere hız kesmeden 
devam edeceklerini söylediler.

Çekilişin ardından ,Survivor Yarışmacılarından 
Anıl Tetik ve Berna Canbeldek Söyleşisi ile çekiliş 
heyecanı yerini Survivor heyecanına bıraktı.

Yönetimi JLL tarafından yapılan MalatyaPark Alışveriş ve Yaşam 
Merkezi’nin “MALATYAPARK SEVGİNİZİ ÖDÜLLENDİRİYOR” isimli 
kampanyasının 3.çekilişi gerçekleşti.



TOPSHOP UNIQUE, 
PRE-FALL KOLEKSİYONU 

İLE GERİ DÖNÜYOR
TOPSHOP tutkunlarının merakla beklediği Unique pre-fall koleksiyonu, klasik ingiliz tarzının 
büyüsünü TOPSHOP’un benzersiz stiliyle harmanlayarak modern, giyilebilir ve yatırım 
niteliğinde parçalar ile sezona göz kırpıyor.

İngiliz el işçiliğine atıfta bulunarak moda severlere nostaljik bir esinti yaşatan Unique 
koleksiyonunda İngiliz güpürü, brokar gibi klasik dokular ile TOPSHOP’un sokak stili bir araya 
geliyor. Sonbahar trendlerine bir ön gösterim niteliği taşıyan koleksiyonda yeni sezonun retro 
ruhu kadınsı bir tavırla tanımlanıyor.

Monokrom paleti ve hardal tonlarının zeki renk kontrastları ile harmanlandığı koleksiyonda 
romantik fırfırlar ve çiçek desenleri ile masum bir dokunuş yaratılırken, kadife ve eskitilmiş 
denimler ile TOPSHOP kadını için maskülen ve olağandışı bir stil yaratılıyor. Yaz aylarının son 
günlerinde gardrobunuzun en popüler parçaları arasında yer alacak koleksiyonda yer alan, ipek 
tunik-elbiselere eşlik eden montlar mevsim geçişlerinde şıklığın anahtarını sunuyor. Günlük suet 
montlar, geniş paçalı pantalonlar ve mini elbiseler ise modern giyime sofistike bir dokunuşta 
bulunuyor.

Stiliyle ön plana çıkmak isteyen kadınların tercihi TOPSHOP'un Sonbahar/Kış 2015-2016 
sezonu için hazırlanan Unique Koleksiyonunda yer alan ürünler 149,90 TL- 349,90 TL fiyatları 
arasında.
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YAKUP KADRİ ÜNAL, 
ANADOLU BİLİŞİM GENEL MÜDÜRÜ OLDU

Veri merkezi hizmetleri 
ve kurumsal uygulama 
hizmetleri alanında müşteri 
ihtiyaçlarına yönelik 
çözümler geliştiren Anadolu 
Bilişim’in üst yönetiminde 
bayrak değişimi gerçekleşti. 
Nisan 2012’den beri 
Anadolu Bilişim bünyesinde 
görev yapmakta olan Yakup 
Kadri Ünal, 1 Temmuz 2015 
itibarıyla Anadolu Bilişim 
Genel Müdürü olarak 
atandı.

Türkiye’de bilişim hizmetlerinin öncüsü 
olma vizyonuyla müşterilerinin 
ihtiyaçlarına uygun çözümler geliştiren 

Anadolu Bilişim’de genel müdürlük görevi için 
yeni atama duyurusu yapıldı. 2012 Nisan ayından 
beri şirket bünyesinde görev alan ve 2014 Mart 
ayından beri Teknoloji Çözümleri ve Hizmetleri 
Direktörlüğü’nü sürdüren Yakup Kadri Ünal, 
Anadolu Bilişim Hizmetleri A.Ş. Genel Müdürü 
olarak atandı. Yakup Kadri Ünal, görevi İcradan 
Sorumlu Yönetim Kurulu Üyesi olarak görev 
yapmakta olan Bülent Gönç’ten devraldı.

1971 yılında Ankara’da doğan Yakup Kadri 
Ünal, 1989 yılında Kadıköy Anadolu Lisesi’ni 
bitirdikten sonra lisans eğitimini 1995 yılında 
Doğu Akdeniz Üniversitesi Elektrik ve Elektronik 
Mühendisliği Bölümü’nde tamamladı. 2002 
yılında Marmara Üniversitesi İngilizce İşletme 
Yüksek Lisans Programı’ndan mezun olan 
Ünal; Pamukbank, Tanı İletişim ve Koç.Net’te 
çalıştıktan sonra 2012 Nisan ayında Anadolu 
Bilişim’de Veri Merkezi Hizmetleri Müdürü 
olarak göreve başladı. 2014 Mart ayı itibarıyla 
Teknoloji Çözümleri ve Hizmetleri Direktörü 
olarak Anadolu Bilişim’de görevini sürdüren 
Yakup Kadri Ünal 1 Temmuz’da şirketin Genel 
Müdürü oldu. İngilizce bilen Ünal, evli ve iki 
çocuk babası.
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ESTETİĞİN ŞİFRELERİ ÇÖZÜLDÜ!
Artık yeni nesil ürünler ve uygulama teknikleriyle yaşlanmayı 

doğal bir şekilde geciktirmek mümkün hale geldi. Her 
sene Monaco’da düzenlenen dünyanın en büyük medikal 

estetik kongresi AMWC’de bu sene, “kişiye özel estetik kodların 
hazırlanması gerektiği” gündemdeydi. Dalında mentor isimler 
tarafından ise doğru uygulama yapılan hastaların tüm mimiklerinin 
korunacağının altı çizildi.

Bu yıl 13’üncü kez düzenlenen Estetik&Anti-Aging İlaçları Dünya 
Kongresi (AMWC)’ne katılan Estetik ve Plastik Cerrahi Uzmanı Op. 
Dr. Aysun Bölükbaşı Mamak,  estetik alanındaki en yeni trendleri 
Türkiye’ye taşıdı. Mamak’a göre Aesthetic & Anti-Aging Medicine 
World Congress (AMWC)’in bu yılki sloganı, “Let Your Patients 
Faces Say It All-Bırakın Hastaların Yüzü Her Şeyi Söylesin” oldu. 
Özellikle son zamanlarda yaşlanma anatomisinin çok daha net bir 
şekilde anlaşılır hale gelmesi, 3 boyutlu gençleşmenin önemini 
gösteriyor. 

Önceleri yaşlanma dendiğinde akla cildin sarkması ve kırışması 
gelirdi. Ancak detaylı araştırmalar, özellikle kadavra çalışmaları, 
her yaşta ciltte, yağ dokusunda ve kemik dokusundaki 
değişikliklerin ne kadar önemli olduğunu gösterdi. Bu nedenle 
gençleştirme işlemlerinde özellikle anatomik yapıyı desteklemek 
ve tüm dokulardaki yaşlanma göz önüne alınarak, bilim insanları 
tarafından farklı uygulamalar ve teknikler geliştirildi. 

Herkese Ayrı Dozda Uygulama Asıl Olacak

Estetik ve Plastik Cerrahi Uzmanı Op. Dr. Aysun Bölükbaşı 
Mamak’a göre üç boyutlu gençlik elde etmek için tüm dokuların 
desteklenmesi gerekiyor. Sadece kırışıklıkları düzeltmek, alın ve 
göz çevresini son derece iyi gösterirken, ağız çevresindeki çökme 
veya gözaltlarındaki çukurluğun giderilmesini sağlamıyor; tam tersi 
tezatlık oluşturarak daha da görünür hale gelmesine neden oluyor. 
Bu nedenle botoks, hyalüronik asit dolguları, prp, fibroblast veya 
somon DNA aşısı gibi birçok kişi tarafından bilinen uygulamaların 
nerdeyse hepsini kişiye özel olarak ve özel katmanlara, farklı 
oranlarda uygulamak gerekiyor. Op. Dr. Aysun Bölükbaşı Mamak, 
artık tüm dünya ve bu alandaki en iyi isimlerin aynı noktada 
birleştiğini söylüyor. 

Botoksunuz Anlaşılıyorsa Kötü Uygulanmış Demektir 

Estetik ve Plastik Cerrahi Uzmanı Op. Dr. Aysun Bölükbaşı Mamak, 
botoksun başarısının çevrenizin size, “’botoks mu yaptırdın?’ ya da 
‘dolgu mu yaptırdın?’” yerine “bu aralar çok iyi görünüyorsun” 
demesiyle anlaşıldığının altını çiziyor. 

Kişiye özel estetik kodları şöyle belirleniyor. Örneğin, gözü miyop 
olanlar göz çevresinden daha fazla yaşlanırken, dişlek olanlar 
ağız çevresinden, bilgisayar başından sürekli çalışanlar boyun 
çevresinden, dışarda çalışanlar ise cilt yüzeyinden daha çabuk 
yaşlanıyorlar. İki milimetre kemik erimesi yüzümüzden 230 cc, yani 
ortalama 1 bardak su kadar doku kaybına neden oluyor. Bu nedenle 
menopoz ve kemik erimesi var ise kişinin estetik kodları, kemik 
tabanına ve kemik kaybına göre hazırlanıyor. Kişiye özel estetik 
kodlarını belirlemek; yüz anatomisine hakim olmayı ve estetik 
medikal uygulamalarda deneyimli olmayı gerektiriyor. Estetik ve 
Plastik Cerrahi Uzmanı Op. Dr. Aysun Bölükbaşı Mamak, herkesi 
estetik kodlarını birlikte belirlemeye davet ediyor.

Op. Dr. Aysun Bölükbaşı 
Estetik ve Plastik Cerrahi Uzmanı
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CARREFOUR BURSA AVM GÜÇLÜ MARKALAR İLE 
ALIŞVERİŞİ KEYFE DÖNÜŞTÜRÜYOR

Türkiye’nin alışveriş merkezi 
yönetiminde lider şirketi Cefic 
tarafından yönetilen Carrefour 
Bursa Alışveriş Merkezi, 
bünyesinde bulundurduğu güçlü 
markalar ile ziyaretçilerine keyifli 
ve alternatifli bir alışveriş imkanı 
sunuyor.

Yerli ve yabancı bir çok markaya tek 
çatı altında kolayca ulaşım sağlayan 
Carrefour Bursa Alışveriş Merkezi, 

yakın zamanda bünyesine katılan kapalı otopark 
katında bulunan Shumix, Mac Fit, Esteslim, 
Funny Day, Dry Center, Terzi, Lostra, Linens, 
Toyyz Shop, Korkmaz, Ocak Home Boutique, 
A-Pet Shop, Tatil.com ve Tobacco Shop 
mağazalarıyla alışverişi keyfe dönüştürüyor.

Carrefour Bursa AVM ziyaretçileri, New 
Balance, Skechers, Birkenstock, Tommy Hilfiger 
gibi dünya markalarının ayakkabılarına Shumix 
mağazasından rahatça ulaşırken; birbirinden 
renkli ve özel ev tekstil ürünlerine Linens ve 
Ocak Home Boutique mağazalarında sahip 
olabiliyorlar.

Kapalı otopark katında bulunan bir diğer mağaza 
ise; çelik ürünlerden küçük ev aletlerine hayatı 
kolaylaştıran ürünlerin bulunduğu Korkmaz 
mağazası şıklığı ve ürün çeşitliliği ile büyük 
beğeni topluyor. Güzelliğine ve formuna 
özen gösteren Bursalılar Mac Fit ve Esteslim 
mağazalarında günün tüm stresinden arınırken; 
Dry Center, Terzi, Lostra ve Tabacco Shop 
mağazalarında günlük ihtiyaçlarını karşılayarak 
hayatlarını kolaylaştırıyorlar.

Hayata kısa bir mola vermek isteyen büyükten 
küçüğe herkesin büyük beğenisini toplayan 
Funny Day ziyaretçilerden büyük beğeni 
topluyor. Carrefour Bursa AVM içinde bulunan 
Tatil.com acentası ile gitmek istediğiniz her yer 
bir tek ziyaretinizle gerçeğe dönüşüyor. Küçük 
ziyaretçilerini de unutmayan Carrefour Bursa 
AVM, Toyyz Shop mağazası ile çocukların 
büyülü dünyasına renk katıyor. Sevimli ve küçük 
dostlarımız, kendilerini ziyaret etmek isteyen tüm 
hayvan severleri kapalı otopark katındaki A-Pet 
Shop mağazasında bekliyor.

www.carrefourbursa.com         0224 452 69 00        /CarrefourBursaAVM        /Carrefourbursawww.carrefourbursa.com         0224 452 69 00        /CarrefourBursaAVM        /Carrefourbursawww.carrefourbursa.com         0224 452 69 00        /CarrefourBursaAVM        /Carrefourbursa



H ab e rl e r /  MALl&MOTTO

63

M
A

Ll
&

M
O

TT
O

 /
 1

8.
sa

yı
 /

 A
ğu

st
os

 2
01

5

MEDIA MARKT TÜRKİYE’NİN BAĞLI OLDUĞU MEDIA 
SATURN GRUBU’NUN 1000. MAĞAZA GURURU

Media Markt Türkiye'nin bağlı olduğu;  Avrupa’nın bir numaralı elektronik 
market zinciri Media-Saturn Grubu, 1000’inci mağazasını Almanya’da 
hizmete açtı. Kendini “360 °” perakende firması olarak konumlandıran 
Media- Saturn, internetin ve geleneksel satış kanallarının entegrasyonu ile 
çıtayı yükselten farklı bir alışveriş deneyimi sunuyor.

Media Markt Türkiye'nin bağlı olduğu; 
Avrupa’nın bir numaralı elektronik market 
zinciri Media-Saturn Grubu, 1000’inci 
mağazasını Almanya’da hizmete açtı.  Media-
Saturn Grubu, 2014 yılı rakamlarına göre 
21 milyar Euro net cirosu ve 65 bine yakın 
çalışanıyla 15 Avrupa ülkesinde faaliyet 
gösteriyor. Media Markt’ın Türkiye’de 
41 mağazası ve 2500’in üzerinde çalışanı 
bulunuyor.

Satış noktalarındaki dijitalleşme 
hız kazanıyor

Satış noktalarının dijitalleşmesi, Media-
Saturn’ün bu konuda da Avrupa’nın bir 
numarası olma stratejisinin önemli bir 
parçası.  Dijitalleşme, mağaza içi elektronik 
etiketler, mağaza çalışanları için tablet, 
müşteriler için ücretsiz wi-fi ve ek fırsatlar 
sunan online terminal kullanımlarını 
kapsıyor. 

Kesintisiz büyümeye devam

Media-Saturn, 1000’inci mağazasının 
açılışıyla, büyümesini kesintisiz sürdürerek 
başarı öyküsüne yeni bir kilometre taşı 
daha ekledi. Kendini iki yılı aşkın süredir 
“360°” perakende firması olarak konumlayan 
Media- Saturn, internetin ve geleneksel satış 
kanallarının avantajlarını entegre ederek, 
müşterilerin faydası doğrultusunda çıtayı 
yükselten farklı bir alışveriş deneyimi 
sunuyor.

1000’inci mağazanın açılışı sırasında 
konuşma yapan Media-Saturn Holding 
Başkan Vekili Pieter Haas, mağazaların 
Media- Saturn stratejisi içindeki önemini 
koruduğunu belirtti. Haas: “Mağazalar 
artık sadece satış alanları değil, servis 
merkezleri, yerel depo ve showroom olarak 
da rol üstleniyor. Biz de bu kapsamda 
satış noktalarımızdaki dijitalleştirmeyi 
hızlandırarak mağazalarımızı kapsamlı 
bir şekilde dijital satış platformlarına 
bağlıyoruz. Tüm satış kanallarımızın 
birbirleriyle daha da entegre olması, 
müşterilerimize zamandan ve mekandan 
bağımsız kesintisiz bir alışveriş deneyimi 
sunmamız anlamına geliyor. Sektörümüzün 
bize sunduğu; karmaşık olmasının yanı sıra 
bir o kadar da büyüleyici dijital dünyada, 
müşterilerimiz için bir rehber, yol gösteren 

oluyoruz. Bunu da Media-Saturn Grubu’nun 
gelecekteki başarısının reçetesi olarak 
görüyoruz” dedi.
 
Media Markt Türkiye CEO’su Peter 
Leisten: “Türkiye’de de büyüme ve yatırım 
planlarımıza tüm hızıyla devam ediyoruz.”

Media- Saturn’ün 1000’inci mağazasının 
açılışı kapsamında görüşlerini ileten Media 
Markt Türkiye CEO’su Peter Leisten: 
“Media-Saturn olarak, 50 yıllık bir birikimle 
1000’inci mağazamızı açmanın mutluluğunu 
yaşıyoruz. Türkiye pazarında da tüm hızıyla 
büyümeye devam ediyoruz. 1 ay içinde 
peş peşe 2 mağaza açarak toplamda 41 
mağaza sayısına ulaştık. Büyüme planlarıyla 
başladığımız 2015’te yeni açılışlarımızla ses 
getirmeye devam edeceğiz” dedi.

“Türkiye’de de büyüme ve yatırım planlarımıza 
tüm hızıyla devam ediyoruz.”
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STARBUCKS GLOBAL ÇİFTÇİ KREDİ ÖDENEĞİNİ 
50 MİLYON DOLARA YÜKSELTTİ

Starbucks, 2008 yılında 20 milyon dolarlık ödenekle başlattığı Global Çiftçi 
Fonu Programı’nı, 2020 yılına kadar 50 milyon dolara çıkaracağını açıkladı.
Starbucks, fon kapsamında bugüne kadar 8 farklı ülkede 62’den fazla 
kooperatif aracılığıyla 40.000’in üzerinde çiftçiye ulaştı.

Kahve sektörünün sürdürülebilirliğini 
desteklemeyi ilke edinen Starbucks, 
Global Çiftçi Fonu Programı kapsamında 

2020 yılına kadar 30 milyon dolar daha ödenek 
çıkaracağını duyurdu. Bu yatırım, 2008 yılında 
belirlenen 20 milyon dolarlık ödeneğin devamı 
olarak hayata geçecek. Starbucks, bugüne kadar 
fon kapsamında 8 farklı ülkede 62’den fazla 
kooperatif aracılığıyla 40.000’in üzerinde çiftçiye 
ulaştı.

2000 yılında kısa dönem finansman 
girişimleriyle başlayan fon bugün orta ve uzun 
dönem programlarla çiftçilere kahve kalitesi, 
sürdürülebilirlik ve karlılığı arttırmak için destek 
veriyor.

Starbucks Global Coffee Başkan Yardımcısı Craig 
Russell, fon arttırımı ile ilgili olarak “2015’te 
etik kaynak girişimlerimiz kapsamında kilometre 
taşlarımızın bir kısmını geride bıraktık, ama 
daha yapacak çok işimiz var. Bu yeni yatırım, 
tüm dünyadan çiftçileri destekleme konusundaki 
kararlılığımızın da bir göstergesi… Bu fon 
sayesinde çiftçiler, altyapısını hazırladıkları 
stratejik yatırımları gerçekleştirme şansı yakalıyor. 
Starbucks olarak böylece, hem onların hem de 
sektörün geleceğinin garanti altına alınması için 
üzerimize düşen sorumluluğu yerine getirmiş 
oluyoruz”  dedi.

Starbucks, dört kıtada bir milyondan fazla 
çiftçi ve işçiyi destekliyor

2015 yılında kahve tedarik zincirinin %99 etik 
kaynağa ulaştığını ilan eden Starbucks’ın, Kahve 
ve Çiftçi Değerleri İlkeleri (C.A.F.E - Coffee 
and Farmer Equity) sayesinde dört kıtada bir 
milyondan fazla çiftçi ve işçi önemli gelişme 
sergiliyor.

Starbucks bugüne kadar etik tedarik, kahve 
çiftçiliği dernekleri, iklim değişikliğinin etkileriyle 
mücadele ve uzun dönem mahsul dayanıklılığı ile 
sürdürülebilir çiftlik konularına 70 milyon dolar 
tutarında yatırım yaptı. Marka, kahve yetiştirilen 
bölgelerdeki tropik ormanları korumak ve kahve 
çiftçilerinin hayat kalitelerini yükseltmek üzere 
Ruanda, Tanzanya, Kolombiya, Çin, Kosta Rika 
ve Etiyopya başta olmak üzere tüm dünyada altı 
farklı çiftçi destek merkeziyle işbirliği yapıyor.
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Serdivan AVM tarafından her yıl gerçekleştirilen 
ramazan ayı etkinlikleri bu yıl da hız kesmedi.
Ramazan ayı boyunca her cuma - cumartesi-pazar 
günü 20.30 - 23.00 saatleri arasında birbirinden 
renkli nostaljik etkinlikler ve ikramlarla akşamlar 
dopdolu geçti.

Temmuz ayında düzenlenen Serdivan Kartlılara 
özel yaz kampanyası ise çok yoğun ilgi gördü. 
Serdivan AVM , ziyaretçilerine tatil öncesi son 
model plaj çantası hediye etti.

SERDİVAN AVM ETKİNLİKLERİ İLE 
FARK YARATIYOR
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TRUMP CADDE AĞUSTOS AYI 
PERFORMANSLARI COŞTURACAK

Trump Alışveriş Merkezi’nin terasında yer alan 
İstanbullular’ın buluşma ve eğlence noktası 
Trump Cadde’de Ağustos ayı performansları 
coşturacak, oynatacak. Her hafta Perşembe 
akşamı farklı müzik gruplarından hareketli, canlı 
performanslar Trump Cadde’de olacak. Ayrıca her 
Salı akşamı DJ partiler gerçekleşecek.

Trump Cadde eğlence serisi 6 Ağustos Perşembe 
akşamı Arabesque Project ile başlayacak. Arabesk 
eserleri rock altyapılar ve vokallerle yorumlayan 
Arabesque Project, Trump Cadde ziyaretçilerini 
oynatacak. Konserler serisi Latin ezgilerinin 
en başarılı temsilcisi Impacto Latino, Yunan 
müziklerinin vazgeçilmezi Grup Samos ile 
devam edecek. Ağustos ayı kapanış performansı 
ise Karadeniz müziğinin başarılı temsilcisi 
Koliva’dan gelecek.

Performansların tümü her Perşembe 19:30’da 
başlayacak ve herkesin ücretsiz katılımına açık 
olacak…

Siz de Trump Cadde’ye gelin ücretsiz konserler 
ve DJ performansların tadını çıkarın!

Trump Cadde Ağustos Ayı 
Performans Programı:

06 Ağustos Perşembe saat 19:30  
Arabesque Project

13 Ağustos Perşembe saat 19:30 
Impacto Latino

20 Ağustos Perşembe saat 19:30 
Grup Samos ile Yunan Gecesi

27 Ağustos Perşembe saat 19:30 
Koliva ile Karadeniz Gecesi

Arabesque Project

Impacto Latino

Koliva
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ROBERTO BRAVO’NUN BENZERSİZ MÜCEVHER 
TASARIMLARI FORUM DİYARBAKIR’DA

Perakende mağazacılık 
konusunda yurt dışındaki 
genişlemesi ile dünya markası 

olma yolundaki çalışmalarını 
titizlikle sürdüren lüks mücevher 
markası Roberto Bravo, tasarım ve 
üretimin gerçekleştiği üretim tesisi ve 
Antalya’daki mağazasına ek olarak 
Roberto Bravo Diyarbakır mağazasını 
Forum Diyarbakır’da açtı. Roberto 
Bravo, etkileyici, özgün, arzu nesnesi 
mücevher tasarımları ile Rusya’dan 
Singapur’a ve Çin’e, Yunanistan’dan 
Dubai’ye kadar dünyanın pek çok 
bölgesinde olduğu gibi Diyarbakır’da 
da kadınların farklı zevk, beğeni ve 
ihtiyacına hitap edecek.

Tasarım ve üretim faaliyetlerine 
Türkiye, İtalya ve Kore ofisleriyle 
devam eden Roberto Bravo’nun 
İtalya ve Rusya’da da yönetim ofisleri 
bulunuyor.



H ab e rl e r /  MALl&MOTTO

69

M
A

Ll
&

M
O

TT
O

 /
 1

8.
sa

yı
 /

 A
ğu

st
os

 2
01

5

DELOITTE TÜRKİYE’DE FİNANSAL 
DANIŞMANLIK VE KAMU’DA YENİ DÖNEM

Türkiye’de denetim, vergi, danışmanlık, kurumsal risk ve finansal danışmanlık alanlarında 29’uncu 
hizmet yılını dolduran Deloitte Türkiye, yaptığı yeni atamalarla güçlenmeye devam ediyor. 
Önümüzdeki dönemde Deloitte Türkiye’nin Finansal Danışmanlık Hizmetleri Lideri Başak Vardar, 
Kamu Sektörü Lideri de Cem Yılmaz olacak.

Başak Vardar (Finansal Danışmanlık Hizmetleri Lideri): 
1 Haziran 2015 itibariyle Deloitte’un due diligence, birleşme ve satın 
alma (M&A) ve değerleme hizmetleri ile diğer kurumsal finansman 
hizmetlerini içeren Finansal Danışmanlık Bölümü Lideri olarak atanan 
Vardar, profesyonel iş yaşamına 1996 yılında başladı. Vardar, uluslararası 
bir profesyonel hizmetler firmasında çeşitli yöneticilik kademelerinde 
çalıştıktan sonra, 2007 yılında Deloitte Türkiye’ye Finansal Danışmanlık 
Ortağı olarak katıldı. M&A Danışmanlığı alanında 20 yıllık tecrübesi 
bulunan Vardar; başta enerji, perakende ve hizmet sektörleri olmak üzere, 
çok sayıda yerli ve yabancı yatırımcı ile Türk şirketine birleşme ve satın 
alma danışmanlığı hizmetleri sunmaktadır. Vardar, Bilkent Üniversitesi 
İşletme Fakültesi mezunudur.

Cem Yılmaz (Kamu Sektörü Lideri): 
1 Haziran 2015 itibariyle Deloitte’un Kamu Sektörü Lideri olarak atanan 
Yılmaz, 2005 senesinden bu yana Deloitte Danışmanlık bünyesinde görev 
almaktadır. Profesyonel iş yaşamında yirminci yılını tamamlayan Yılmaz, 
pek çok kamu sektörü yeniden yapılandırma projesinde, ayrıca enerji 
ve sağlık sektörlerinde farklı alanlarda proje yönetimi, danışmanlık ve 
uygulamaya geçirme alanlarında çalışmalar yürüttü. Şu anda çok sayıda 
kamu ve özel sektör müşterisine strateji ve operasyonlar alanında hizmetler 
sağlamaya devam etmektedir. Yılmaz, Bilkent Üniversitesi Bilgisayar 
Mühendisliği Bölümü’nden mezun olduktan sonra ODTÜ’de aynı bölümden 
yüksek lisans derecesi almıştır. Çalışma hayatının ilk 10 senesinde ise bilgi 
teknolojileri sektöründe farklı şirketlerde görev yapmıştır.
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Fatih Historia AVM bir ziyaretcisini 
son model Hyundai İx35 sahibi yaptı. 
Yoğun bir katılımın gerçekleştiği 
çekilişin sunuculuğunu ünlü model 
Yeliz Öney yaptı. AVM Müdürü 
Abdullah Sağlam ile Halkla ilişkiler 
ve Reklam Müdürü Özge Tezcanlı' 
nın da hazır bulunduğu çekilişe 
katılım oldukça yoğun oldu. 16.458 
kişinin iştiraki ile 25.07.2015 
tarihinde yapılan çekilişin talihlisi 
Funda Öztunç oldu.

HİSTORİA AVM TALİHLİSİNİ BULDU

Yeliz ÖneyAbdullah Sağlam
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ÇOCUĞUNUZU SOSYAL MEDYANIN 
TEHLİKELERİNDEN KORUYUN!
Sosyal medya paylaşımları hepimizin hayatında 
oldukça önemli bir hale geldi. Sosyal medyada 
yazdıkları sebebiyle hakkında dava açılanlar, 
boşananlar, şantaja uğrayanlar ve bunun gibi 
problemli durumlarla karşılaşanların sayısı 
gün geçtikçe artıyor. Peki, çocuğunuzu sosyal 
medyada karşılaşabileceği tehlikelere karşı 
koruyabiliyor musunuz?

Okulların tatile girmesiyle birlikte çocuklar 
vakitlerinin önemli bir kısmını bilgisayar başında 
geçirmeye başladılar. Arkadaşlarıyla oynamıyor, 
spor yapmıyorlar. Çocukların teknoloji bağımlısı 
olmaması, sosyal medyada suistimale uğramaması 
ve dijital dünyanın karanlık dehlizlerinde tehlikeli 
durumlarla karşılaşmamaları için İletişim Uzmanı 
ve Eğitmen Nurhan Demirel, ailelere bir dizi öneri 
ve önemli tavsiyeler sunuyor.

Obez ve teknoloji bağımlısı bir nesil yetişiyor

Türkiye’de ebeveynlerle çocuklar arasında ciddi 
bir iletişim problemi yaşanıyor. Günümüz Z kuşağı 
çocukları adeta akıllı telefonlar ve tabletlerle 
dünyaya geliyor. 2-3 yaşındaki çocukların 
ellerinde bile teknolojik oyuncaklar var. Çocuklar 
sokaklarda sosyalleşme adına icat edilmiş oyunları 
tercih etmek yerine, zamanlarının büyük bölümünü 
bilgisayar karşısında sanal bir dünya içerisinde 
geçiriyor. Ayrıca çoğu çocuk artık yaramazlık 
yapmıyor ve ailesiyle pek birşey paylaşmıyor. 
Hareketsiz, obez ve problemli çocukların yetişmesi 
tehlikesi her geçen gün artıyor.

Günümüzde Facebook’a üye 10 yaşın altında 
yaklaşık 5 milyondan fazla çocuk var... Normalde 
Facebook’a üye olma yaşı ise 13... Ancak çocuklar 
yaşlarını büyük göstererek siteye kaydoluyor ve 
tüm dünyayla iletişim kurabiliyorlar. Ülkemizde 
ebeveynler çocuklarının çevrimiçi dünyada neler 
yaptıklarını ve karşılaşabilecekleri tehlikelere 
karşı onları nasıl koruyacaklarını çoğu zaman 
bilemiyorlar.

Çocuğunuza sosyal medyada nasıl davranması 
gerektiğini öğretin

Çocuklar Facebook’ta genellikle oyun oynuyor, 
arkadaşlarıyla sohbet ediyor ve fotoğraflarını 
paylaşıyor... Böyle bakılınca son derece masum 
görünüyor. Peki acaba dost bildiğimiz Facebook, 
çocuklarımız için tehlikeli bir dünyanın kapısını 
açabilir mi? Çocuğunuzun Facebook üzerinden 
aşırı müstehcen görüntüleri izleyebilmesi işten 
bile değil. Sanal dünyada hayatını gayri ahlaki 
şekilde kazanmaya çalışan insanlarla görüşürse 
ya da sahte hesaplarla çocuk avına çıkan bir 
pedofile denk gelirse nasıl davranabileceğinizi 
ve hangi önlemleri almanız gerektiğini biliyor 

musunuz? Yetişkinlerin bile rahatlıkla kandırılıp, 
dolandırıldığı bir ortamda çocuklar kendilerini 
nasıl koruyabilirler ki? Bu yüzden ailelere sosyal 
medya konusunda bilinç sahibi olmalarını ve 
çocuklarını sosyal medyada karşılaşabilecekleri 
tehlikelere karşı bilinçlendirmesini tavsiye 
ediyorum.

Peki, çocuklarınızı siber zorbalıktan ve dijital 
dünyanın tehlikelerinden nasıl korumalısınız? 
Bunları bir kaç madde halinde sıralayalım:

Çocuklarınızın fotoğraflarını paylaşırken dikkatli 
olun: Çocuğunuzun kişisel güvenliği için aile 
hayatınızın tüm detaylarını sosyal medyada 
paylaşmayın. Çocuğunuzun oyun oynadığı parkı, 
okulunu ve vücudunu açıkta gösteren fotoğrafları 
sosyal medyada paylaşmayın. 

Çocuğun vücut mahremiyetini ihlal etmeyin: 
Sosyal medyada sahte profiller oluşturarak çocuk 
avına çıkan pedofillere karşı çocuğunuzun çıplak 
fotoğraflarını paylaşmaktan kaçının. 

Arkadaş listemde sadece ailem var diye bu 
tedbiri almamazlık etmeyin. Böyle olaylarda 
çocuklar en çok yakınları tarafından istismar 
edilmektedir.
 
Evinizde check-in yapmayın: Hem kendi 
güvenliğiniz, hem de ailenizin güvenliği için 
evimizde check-in yapmayın ve evinizde 
çekilmiş fotoğrafları sosyal medyada 
paylaşmayın. Hırsızlar ve art niyetli kişiler için 
hedef olabilirsiniz.

Çocuğunuzun hangi okulda okuduğunu 
paylaşmayın: Çocuğunuzun okulda kazandığı 
başarılar sizi gururlandırabilir ancak bu sevinci 
paylaşırken çocuğunuzun okulunun ismini 
paylaşmaktan kaçının. Kendini savunamayacak 
yaşta olan çocuğunuzu bu şekilde tehlikelere 
açık hale getirebilirsiniz. 

Çocuğunuzun arkadaşı olun: Çocuğunuzla 
aranızda güçlü bir iletişim kurun ve onu sosyal 
medyada karşılaşabileceği tehlikelere karşı 
uyarın. Gün içerisinde neler yaptığınından 
haberdar olun ve arkadaşlık ettiği kişiler 
hakkında bilgi edinin. Bu sayede işler yolunda 
gitmediğinde çok geç olmadan duruma 
müdahale edebilirsiniz.

Aile koruma filtresi çocuğunuzu korumayabilir: 
Pek çok güvenlik yazılımı firması aile koruma 
ve ebeveyn kontrolü gibi seçenekler sunsa da, 
masum görünen sosyal ağlara karşı dikkatli olun. 
Bu tür yazılımlar, çocukların uygunsuz içerikteki 
sitelere girmesine bir nebze engel olsa da, sosyal 

medyada uğrayabileceği dijital şantaja, zorbalığa 
ve pedofiliye karşı çocuğunuzu korumaz.
Çocuğunuz 13 yaşın altındaysa Facebook 
kullanmasına izin vermeyin: Eğer çocuğunuzun 
Facebook hesabı varsa, sayfasını arkadaş listesini 
sık sık kontrol etmekten kaçınmayın... Neler 
yazmış, hangi fotoğrafları paylaşmış dikkat 
edin... Ama tabii her şeyden önce onu, Facebook 
ya da bu gibi sosyal paylaşım sitelerinde 
karşılaşabileceği tehlikelere karşı bilinçlendirin, 
uygun bir dille uyarın ve çocuğunuz 13 yaşın 
altındaysa Facebook kullanmasına izin vermeyin.

Sonuç olarak;sosyal medyadan korkmadan, 
teknolojik gelişmelere kayıtsız kalmadan ve 
en önemlisi bu gelişmeleri çocuklarınızdan 
yasaklamadan tavsiyeler eşliğinde bir strateji 
belirlemeniz sizin ve ailenizin yararına olacaktır. 
Sosyal medyada yer alan yenilikleri an be an 
takip etmeye ve gelişmelere ayak uydurmaya 
gayret edin. İnternetin artık yaşamamımızın 
ayrılmaz bir parçası olduğunu kabullenerek bu 
tavsiyeleri incelemeniz ve ona göre önlemlerinizi 
almanız kritik bir öneme sahip. Eskiden de 
bugün de ebeveyn olmanın büyük ve zorlu 
sorumlulukları bulunuyor. Bu gerçek, hiçbir 
zaman değişmeyecek. Buna göre hayatınızın 
akışınızı belirlediğiniz zaman mutluluk ve huzur 
kendiliğinden gelecektir. Başarılar…

Nurhan Demirel
İletişim Uzmanı
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ADESE RAMAZAN’DA 5 YENİ MAĞAZA AÇTI

2015 yılına metrekare bazında 
en az %20 büyüme hedefiyle 
başlayan Adese, Ramazan 
ayında 4 farklı şehirde 5 
mağaza açarak büyümesini 
sürdürüyor.
İttifak Holding’in ulusal perakende markası 
Adese, şube ağını genişletmeye devam ediyor. 
Perakende sektöründe öncü olma hedefi ve 
yenilikçi yaklaşımlarıyla verimli büyümeye 
odaklanan Adese, Ramazan ayı içerisinde Ankara, 
Karaman ve Bolu’nun ardından Konya’da 2 
mağaza açılışı daha gerçekleştirerek toplam şube 
sayısını 148’e yükseltti.

“İnorganik büyüme fırsatlarını değerlendireceğiz”

Ramazan ayında yoğun bir tempoyla açılışlarına 
hız kesmeden devam ettiklerini ifade eden 
Adese Genel Müdürü Sıtkı Erben: “Perakende 
sektörünün en önemli markalarından biri 
olarak istikrarlı büyümemizi sürdürmek 
amacıyla Orta Anadolu merkezli bir büyüme 
stratejisi belirlemiştik. Bu çerçevede kurumsal 
hedeflerimizi daha da ileriye taşımak için 2015 
yılında metrekare bazında en az yüzde 20 büyüme 
hedefliyoruz. Bu noktada ölçeği büyütmek için 
organik büyümenin yanı sıra inorganik büyüme 
fırsatlarını değerlendireceğiz” dedi.

Adese hizmet kalitesini yeni bir şehre daha 
taşıyor

Konya’nın merkezde olduğu dairesel bir 
büyüme planı çerçevesinde hareket ettiklerini 
belirten Erben; Ankara, Karaman, Bolu ve 
Konya’da açtıkları 5 mağazanın yanı sıra 
önümüzdeki günlerde Kırıkkale’de açacakları 
mağaza ile Adese kalitesini yeni bir şehre daha 
taşıyacaklarını ifade etti.

Adese’nin bugün Afyonkarahisar, Aksaray, 
Ankara, Bolu, Isparta, Karaman, Konya ve 
Mersin olmak üzere 8 farklı şehirde hizmet 
verdiğini dile getiren Erben şunları söyledi: 
“Kırıkkale’de açacağımız mağazalarla birlikte 
bulunduğumuz şehir sayısını 9’a çıkaracağız. Biz, 
hizmet ağımızı yeni şehirlerle genişletirken bunu 
istikrarlı ve verimli büyüme stratejimize bağlı 
kalarak gerçekleştiriyoruz.”

Sıtkı Erben
Adese Genel Müdürü
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NİHAT HATİPOĞLU SEVENLERİYLE 
OLIVIUM OUTLET’TE BULUŞTU

Kendine has üslubu ve değerli fikirleriyle 7’den 77’ye her yaştan insanın 
ilgiyle takip ettiği ünlü ilahiyatçı Prof. Dr. Nihat Hatipoğlu Olivium Outlet’te 
sevenleriyle bir araya geldi.

8 Temmuz Çarşamba günü iftar sonrası 
gerçekleşen buluşmada Nihat Hatipoğlu, 
dinleyicilerle bol bol sohbet edip onların 
ramazan ayı ve İslam diniyle ilgili soruların 
soruları cevapladı. Özellikle çocuk izleyicilerin 
sorularıyla çok mutlu olan ünlü ilahiyatçı, yoğun 
ilgi ve sevgiden oldukça memnun kaldı.

Kendisini ziyarete sadece Türkiye’nin değil, 
dünyanın birçok ülkesinden de geldiklerinin 
altını çizen Hatipoğlu, “Bu ancak gerçek sevgi ile 
izah edilebilir. Biz dinimizi severek sevdirerek 
anlatmayı kendimize görev edinmişiz ve çok 
şükür sevgimiz karşılıksız kalmıyor.” diyerek, 
aldığı sorumluluğun ne kadar değerli olduğunu 
belirti.
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KİPA AVM’LERDE HAYAT VAR!
Özellikle ailelere yönelik hizmet ve etkinlikleriyle Kipa AVM’leri yılda 
ortalama 100 milyon ziyaretçi ağırlıyor. Eğlenceli alıverişin adresi Kipa 
AVM’leri gencinden yaşlısına herkesin keyifle vakit geçirebileceği bir 
yaşam merkezi olmayı hedefliyor.

İlki 1994 yılında Bornova’da açılan Kipa 
AVM’leri bugün Türkiye’nin 30 kadar farklı 
noktasında, 1.200 kiracısı ve 300 bin metrekare 
toplam kiralanabilir alanı ile hizmet veriyor. 
Ziyaretçilerinin önemli bir bölümünü çocuklu 
ailelerin oluşturduğu, yılda ortalama 100 
milyon ziyaretçiyi ağırlayan Kipa AVM’leri 
düzenledikleri etkinlik ve kampanyalarla 
ziyaretçi sayısını her geçen gün artırıyor. 
Ocak 2015’ten bugüne dek 73 etkinlik ve 
organizasyona imza atan Kipa’nın hedefi 
müşterilerin sadece alışveriş yaptıkları değil, 
zaman geçirmekten zevk aldıkları bir yaşam 
merkezi olmak.

Çocuklara yönelik etkinliklerde marka

Kipa’nın aile odaklı stratejisinin en temel 
noktalarından biri de çocuklar olduğundan, 
AVM’lerde miniklere yönelik pek çok faaliyet 
gerçekleşiyor. Ortaçağ Çocuk Krallığı, Masallar 
Ülkesi, Aileler Yarışıyor, Bilim Sergisi, Hayal 
Gücü Oyun Parkı, Sünger Bob etkinliği gibi 
eğlenceli ve eğitici organizasyonlar sadece 
çocukların ilgisini çekmekle kalmıyor, okul 
yönetimleri ve veliler tarafından da merakla takip 
ediliyor.

Artık gelenekselleşen 23 Nisan Resim 
Yarışması’nda ise her yıl binlerce çocuk aynı 
anda, bütün Türkiye’deki Kipa AVM’lerinde 
resim yapıyor, dereceye girenler muhteşem 
hediyelerle ödüllendiriliyor.

Kipa’nın sponsorluğunda gerçekleşen İzmir 
Uluslararası Kukla Günleri’nin en önemli 
ayaklarından biri olan Kipa Kukla Şenliği de çok 
ses getirdi. Balçova ve Çiğli Kipa AVM’lerindeki 
etkinliğe yetişkinlerin ilgisi de hayli yoğundu. 
Farklı ülkelerden kukla ve tiyatro gösterileri 
ve kukla sanatıyla ilgili atölye çalışmalarıyla 
dopdolu geçen program, çocukları kuklaların 
büyülü ve eğlenceli dünyasıyla tanıştırdı.

Bununla birlikte, Balçova Kipa AVM’de 
bebek bakım odaları yenilendi, çocuklar için 
özel yemek yeme alanları oluşturuldu; ayrıca 
ücretsiz bebek arabası hizmeti çocuklu ailelerden 
tarafından çok rağbet gördü. Çocuklara yönelik 
çalışmalarıyla binlerce miniğe ve birçok 
yetişkine ulaşan Kipa AVM’leri, çocuklara 

yönelik etkinlikleriyle önemli bir marka 
haline geldi.

Sürpriz etkinliklerle şaşırttı

Tabi Kipa AVM’lerinde sadece çocuklara 
yönelik etkinlikler hayata geçirilmiyor. 
Anneler Günü, Babalar Günü, Sevgililer 
Günü gibi özel günlerin konseptine uygun 
etkinlikler düzenleyen Kipa, bu çabalarını 
bir adım ileriye taşıyarak enteresan 
etkinlikler fark yarattı. Örneğin, 2015 yılbaşı 
etkinlikleri kapsamında Çiğli ve Balçova 
Kipa AVM’lerinde altı saat boyunca suni 
kar yağdırılması, kara hasret İzmirliler için 
unutulmaz bir deneyim oldu.

Edirne’de imza günleri

Kipa AVM’leri sergiden konsere, imza 
gününden atölyeye pek çok etkinlikle adeta 
birer kültür ve sanat merkezine dönüştü. 
Özellikle Edirne Kipa AVM bir “yıldızlar 
geçidi”ne ev sahipliği yaptı. Leman Sam, 
Uğur Koşar, Cemal Safi, Sinan Yağmur, 
Cezmi Ersöz, Mabel Matiz, İlker Başbuğ, 
Nermin Bezmen ve Kahraman Tazeoğlu 
burada hayranlarıyla bir araya geldi.

Yerele önem veriyor

Bulunduğu şehirlerin yerel değerlerini de 
gözeten Kipa, Hıdırellez’de Trakya’da, 
Şivlilik kutlamaları kapsamında Konya’da 

aktiviteler düzenledi; Karşıyaka Basketbol 
Kupası’nın Çiğli’deki alışveriş merkezinde 
sergileyerek müşterilerinden ‘tezahürat’ aldı.

Engelli dostu binalar

Balçova ve Yalova Kipa AVM’lerinse en önemli 
özelliklerinden biri “engelli dostu” olmaları. 
AVM’lerin tüm alanları engelli misafirlerin 
rahatı düşünülerek elden geçirildi. Bununla 
birlikte her iki AVM’nin yemek katlarında 
ücretsiz Wi-Fi bulunuyor.

Cazip kampanyalar

Ayrıca müşterilerine cazip fırsatlar sunmayı ilke 
edinen Kipa AVM’leri “Harca Kazan”, “Hediye 
Kart” ve “Sen Harca Yeşil Adamlar Ödesin” gibi 
kampanyalarla ziyaretçilerin yüzünü güldürdü, 
“İndirim Günleri”nin İzmir’de gördüğü yoğun 
talebin ardından bu etkinlik Çanakkale ve 
Adapazarı’ndaki AVM’lere de taşındı.

“Kent hayatını AVM’lere taşıdık”

Amaçlarının Kipa AVM’lerini birer yaşam 
merkezine dönüştürmek olduğunu vurgulayan 
Tesco Kipa Gayrimenkul Satınalma ve 
Alışveriş Merkezleri Direktörü Gökçe Orhan 
“Sunduğumuz hizmetleri, AVM’lerimizin 
fiziki koşullarını da sürekli yenilerken, 
etkinliklerimizin sayısını da artırdık. Yani kent 
hayatını AVM’lerimize taşıdık. Bu alanda 
çabalarımızı devam ettireceğiz” diye konuştu.
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TEK TUŞLA MÜŞTERİNİZİN KALBİNE DOKUNUN

Burada mutlu müşteri deneyimi yaratmak kadar müşterinizin 
nasıl hissettiğini bilmek ve buna yönelik çözümler sunmak da 
büyük önem taşıyor. Durum böyle olunca müşteri memnuniyetini 
anında ölçen yeni sistemler ön plana çıkıyor. 

Sensormatic’in sunduğu müşteri memnuniyet ölçümleme 
çözümleri, mağaza içinde deneyimin yaşandığı noktada “tek bir 
tuşla” ölçümleme yapıyor. Genel memnuniyeti ölçmenin yanında, 
bu sistem sayesinde, belirlenen bir anket sorusuna da yanıt 
bulmak mümkün oluyor. 

Pratik kullanım özelliği sayesinde, sorduğunuz soruya saniyeler 
içinde cevap alabiliyor ve bunu rapor haline getirebiliyorsunuz.

Elektronik güvenlik sistemleri entegratörü Sensormatic’in sunduğu 
“Happy or Not” memnuniyet ölçümle sistemi, hizmet yetkinliğini ve 
müşteri memnuniyetini geliştirme programı olarak da tanımlanabilir. 
Personelin hedeflerine ulaşmasında, günlük perfomanslarını 
artırmalarında ve daha iyi bir müşteri deneyimi sunmalarında 
önemli bir motivasyon aracı. Müşteri memnuniyetini, servis 
kalitesini ve müşteri sadakatini geliştiren bu sistem, karar alma 
aşamasında yönetime de yardımcı oluyor. Şirketin rekabetçi yönünü 
güçlendirdiğinden kârlılığı da artırma imkanı sunuyor.
 

Kolay Kullanım ve Hızlı Geri Bildirim: Müşteriler, farklı beğeni 
seviyelerindeki ifade butonlarını kullanarak, hiç vakit harcamadan 
belirlenen anket sorusuna yanıt verebiliyor. İstenilen sıklıkta soruları 
değiştirmek de mümkün oluyor.

%100 Kablosuz Çözüm: Kablosuz olan cihazlar, kutudan 
çıkarıldığı gibi kullanılabiliyor ve istenilen noktaya 
yerleştirilebiliyor. İstendiğinde, cihazlar farklı lokasyonlara da 
taşınabiliyor.

Akıllı Raporlama Sistemi: Mağaza veya herhangi bir hizmet 
noktasındaki performansı otomatik, mobil cihazlar üzerinden 
de kolay incelenebilir ve sade e-posta raporlarıyla takip etmek 
önemli bir zaman tasarrufu sağlıyor. Tüm raporlar gerekli içerik 
ve belirlenen tarih aralıklarıyla ilgili birimlere sunuluyor. Daha 
kapsamlı bir raporlama geçmişi, daha kapsamlı analizler ve veri 
aktarımları için web tabanlı raporlama platformu kullanılabiliyor. 
(Örn: Zincir mağaza yöneticilerine yönelik üst düzey raporlamalar, 
mağaza yöneticilerine yönelik lokasyon bazlı raporlar, bölge 
yöneticileri için lokasyon bazlı ve bölgesel trendlerin takip 
edilebildiği raporlar…)

Mutlu bir müşteri deneyimini ortalama 2-3 kişiyle 
paylaşırken, mutsuz bir müşteri bunu en az 8-10 kişiye 
anlatıyor. Hatta “mutlu müşteri dostuna anlatır, mutsuz 
müşteri dünya aleme” diye de bir söz var. 
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BURBERRY'DEN ÇOK KONUŞULACAK 
2015 REKLAM KAMPANYASI

Florence Kosky  ve  Ella RichardsAmber Anderson and Clara Paget

Tom Odell ve Holliday Grainger
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Burberry Sonbahar/Kış 2015 kampanyası için 
Londra’da Mario Testino’nun objektifinden bir 
çekim gerçekleştirdi. Cast ‘ı Burberry CEO’su 
Christopher Bailey tarafından oluşturulan 
kampanyada 12 genç İngiliz oyuncu, aktör ve 
müzisyen yer aldı.

Kampanya sezonun en hit olacak parçalarına 
gönderme yaparken odak noktasında Burberry 
pançolar, kadınlar için “The Bucket Bag” ve 
erkekler için “Burberry Caryall” çantalar yer 
aldı. Koleksiyondaki İngiliz trençkotları, kaşmir 
şallar ve Burberry’nin özel dikim kıyafetleriyse 
Sonbahar/Kış 2015 modasının belirleyicileri oldu.

Ranald MacDonald and Amber Anderson
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Amber Anderson Amber Anderson

Florence Kosky  ve  Ella Richards

Mario Testino Mario Testino

BURBERRY'DEN ÇOK KONUŞULACAK 2015 REKLAM KAMPANYASI
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Ranald MacDonaldRanald MacDonald and Amber Anderson

Christopher BaileyChristopher BaileyMario Testino Mario Testino
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AYAKKABI DÜNYASI, LAMP 83 İLE AYDINLANIYOR

Aydınlatma aygıtları üretiminin 
önde gelen Türk firması LAMP 83, 
sektörünün lider firmalarından 
Ayakkabı Dünyası’nın İstanbul’daki 
yeni genel merkezini aydınlattı.

Ayakkabı mağazacılığının önde gelen 
firmalarından Ayakkabı Dünyası, Ankara’da 
bulunan genel merkez ofisini İstanbul’a taşıdı. 
Mimari tasarımı ve projesi firma bünyesindeki 
mimarlar tarafından dizayn edilen Ayakkabı 
Dünyası genel merkez ofisi, özel tasarım ürünler 
ile aydınlatıldı. 

Firma, genel merkezinin aydınlatmasını, 
aydınlatma aygıtları üretiminin önde gelen Türk 
firması LAMP 83’e emanet etti. Maslak’taki USO 
Center’da bulunan yeni genel merkez ofisi, 1.300 
m2’lik kullanım alanına sahip olup iki kattan 
oluşuyor. Açık ofis konseptinde tasarlanan merkez, 
dinlenme alanı, showroom, çalışma ofisleri, 
yönetici ve toplantı odalarından oluşuyor. 
Toplam 302 adet LAMP 83 ürünü kullanılan 
projenin aydınlatmasında, çalışanların verimli ve 
rahat çalışmasını sağlayacak görsel konforun yanı 
sıra, sadece LED’li ürünlerin kullanımı ile enerji 
tasarrufu yapılması ön planda tutuldu. 
Genel aydınlatmada, LAMP 83’ün projelere 
özel ürün tasarlama ve üretme kabiliyeti ile 
ortaya çıkmış olan sıva üstü aydınlatma aygıtları 
kullanılırken, özel olarak tasarlanan ve kablo 
tavasına monte edilen bu üründen 150 adet 
kullanıldı.  

Yönetici masaları için 20W’lık 17 adet ve personel 
masaları için ise 40W’lık 31 adet ARK LED sarkıt 
ürünü tercih edildi.

Toplantı odaları, 181 veya 356 cm uzunluğa 
sahip toplam 3 adet özel tasarım dikdörtgen LED 
sarkıtlarla aydınlatılırken, yönetici odaları için 
de 70 adet özel tasarlanmış sıva üstü ürünler 
kullanıldı.

Showroom aydınlatması ise sergilenen ürünleri 
ön plana çıkaracak şekilde 26 adet 30W gücünde 
PrideLED spot kullanılarak gerçekleştirildi.
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EĞİTİM İÇİN EN ÇOK TERCİH EDİLEN ÜLKELER

AVUSTRALYA
Listenin 5. sırasında bulunan Avustralya’yı diğer 
4 ülkenin bir karışımı gibi düşünmek mümkün. 
Fiziki anlamda oldukça uzak bir coğrafyada yer 
alan Avustralya, bu dezavantajını rahat yaşama 
olanağı ve anadil farkıyla telafi ediyor. Prosedür 
açısından da diğerlerine oranla hayli kolay 
olan Avustralya’dan uzun süreli bir üniversite 
eğitimi için kabul almak, Amerika’daki bir dil 
okulundan kabul almakla neredeyse aynı zorlukta. 
Kangurularıyla ünlü güzel kıta Avustralya’da 
geçirilecek günlerin insana katacağı değerler de 
tercih edilirlik açısından oldukça önemli. Fakat 
açık yüreklilikle söylenebilir ki, Avustralya diğer 
ülkelere göre biraz maceraperest öğrenciler 
tarafından tercih ediliyor.

Prontotourblog, Türk öğrencilerin 
eğitim için en çok tercih ettiği 
ülkeleri sıralıyor…  Ülkeler 
arası ulaşımın gün geçtikçe 
daha kolay hale gelmesi ve daha 
birçok neden öğrencileri kendi 
ülkelerinin dışında başka bir 
coğrafyada eğitim almaya itiyor. 
Yabancı dil öğrenme, bilinen 
yabancı dil sayısını artırma, 
daha etkili ve kaliteli okullarda 
eğitim alma imkanı bu nedenlerin 
başında geliyor. Yurtdışı tur 
destinasyonları hakkında ilginç 
bilgiler veren blog Prontotour, 
Türk öğrencilerin yurtdışında 
eğitim almak için en çok tercih 
ettiği beş ülkeyi sıralıyor. İşte 
yurtdışı eğitim için tercih edilen 
ülkeler;

İNGİLTERE
Türkiye’den her yıl 30.000’in üzerinde öğrenci 
alan İngiltere, bu özelliğiyle Türkiye’den en 
çok öğrenci alan ülke konumunda yer alıyor. 
İngiltere’nin ilk tercih olmasının en önemli 
sebebi, dünyanın evrensel dili kabul edilen 
İngilizcenin ana dil olarak kullanılıyor olması. 
Aynı zamanda eğitim kalitesi, ülkenin gençlere 
sunduğu sosyal imkanlar ve Türkiye’ye olan uçuş 
mesafesinin kısa olması da İngiltere tercihini 
belirleyen diğer unsurlar. Türk vatandaşlarının 
yerleşmek için de tercih ettiği ülkelerin başında 
gelen İngiltere’ye giden Türk öğrenciler, ülkedeki 
Türk nüfusundan kaynaklı zorlanmadan eğitim 
sürecine adapte olabiliyor. 

AMERİKA
Türk öğrencilerin eğitim almak için en çok tercih 
ettiği 2. ülke ise Amerika Birleşik Devletleri. 
İngiltere ile arasında birkaç bin öğrenci farkı 
bulunan Amerika’nın en çok tercih edilme nedeni 
ise eğitimindeki kalite ve eğitim sonrası kişiye 
sunulan iş fırsatları. İngiltere’ye oranla bir göçmen 
için daha yaşanılabilir bir ülke olan Amerika’nın 
aynı şekilde İngiltere’ye karşı tek dezavantajı ise 
uzaklığı. İnsan hakları ve gelişmişlik düzeyi de 
Türk öğrencilerin Amerika’ya akın etmesinin bir 
diğer önemli nedeni. Gerek kısa süreli dil eğitimi 
için gerekse uzun süreli lisans ve lisansüstü eğitim 
için yoğun olarak tercih edilen Amerika’da, bir 
üniversiteden kabul almak, Türkiye’de ki birçok 
kurumdan gelebilecek bursun da önünü açıyor.

MALTA
Listenin 3. sırasında yer alan Malta, daha 
çok kısa süreli dil eğitimi için tercih ediliyor. 
Ülkenin bu denli tercih ediliyor olmasının 
çok nedeni var. Bu nedenlerden en önemlisi, 
Malta’nın yabancı öğrenci alımını bir endüstri 
haline getirmiş olması. Öyle ki, Malta’ya giden 
öğrenciler, burada bulundukları 3-6-12 aylık 
süre boyunca hem profesyonel kurumlardan 
dil eğitimi alıyor, hem de turistik bir ülke olan 
Malta’nın yoğun sezonlarda bu sektördeki 
istihdam sorununu çözüyor. Malta için oldukça 
faydalı olan bu sistem aynı şekilde Türk 
öğrenciler için de oldukça avantajlı.

KANADA
Neredeyse Amerika ve İngiltere ile aynı 
koşullara sahip olan Kanada, Türkiye’den 
öğrenci alımı konusunda 4. sırada bulunuyor. 
Ülkenin Amerika ve İngiltere’ye göre daha az 
öğrenci alıyor olmasının temel nedeni ise zorlu 
iklim koşulları ve fiziki uzaklığı. Bu zorlukların 
yanı sıra Kanada, eğitim almak için bu ülkeye 
giden öğrencilere sunduğu çalışma imkanlarıyla 
ön plana çıkıyor. Ciddi bir işgücü sorunuyla 
boğuşan Kanada, eğitim için gelmiş öğrencilere 
iş fırsatı sunduğu gibi yüksek çalışma 
ücretleriyle de öğrencilere ülkede geçirdikleri 
süre boyunca rahat bir yaşam olanağı sunuyor. 
Ayrıca Kanada’nın eğitim kalitesindeki farkını 
da göz ardı etmemek gerekiyor.
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ANADOLU BİLİŞİM PENTİ'Yİ DİJİTAL ORTAMA TAŞIDI 

Türkiye’de bilişim hizmetlerinin öncüsü 
olma vizyonuyla müşterilerinin 
ihtiyaçlarına uygun çözümler geliştiren 

Anadolu Bilişim, Türkiye’de çorap pazarının 
öncüsü Penti ile iş birliğini hayata geçirdi. 
Penti ERP Projesi kapsamında satın alma, 
stok yönetimi, satış, kalite yönetimi, üretim 
planlama, insan kaynakları, finans, maliyet 
yönetimi ve tekstil konfeksiyon çözümü 
Anadolu Bilişim tarafından SAP altyapısına 
taşındı.

Ana veri yükünü asgariye indiren ve 
kontrolünü sağlayan geliştirmelerle malzeme 
ve ürün ağacı bakımı gibi kritik süreçlerin en 
verimli hale getirilmesini hedefleyen Penti, 
kurumsal kaynak planlama ihtiyaçları için 
Anadolu Bilişim’in uzmanlığına başvurdu. 
Departmanlar arası iletişimi güçlendirmeyi, 
üretimin her safhasında maliyetleri düşürmeyi, 
stok devir hızlarını görmek ve bunu bir şirket 
kültürü haline getirmek isteyen Penti için SAP 
ERP projesinin startı verildi. Anadolu Bilişim 
uzmanlığıyla SAP’nin tekstil sektörüne özel 
AFS çözümü Penti’nin ihtiyaçlarına cevap 
veren altyapı üzerinden taşındı ve canlı 
kullanıma alındı.

Anadolu Bilişim Kurumsal Uygulama 
Hizmetleri Direktörü Atakan Karaman, 
şunları söyledi:

“Türkiye’de bilişim hizmetlerinin öncüsü 
olmak için müşterilerimizin ihtiyaçlarına 
uygun çözümler geliştiriyoruz. Fark yaratmak 
isteyen şirketlerin hızla e-dönüşümünü 
tamamlayarak iş uygulamalarında dijital 
süreçlere adım atması gerekiyor. Anadolu 
Bilişim olarak perakende giyim sektörünün 
öncü markası Penti’nin SAP altyapısı 
üzerinden kurumsal kaynak planlama 
sistemine adım atmasına öncülük ettik. 
Tekstil sektörüne özel SAP AFS ile Penti’nin 
dijital dönüşümüne destek vermekten ve 
verimlilik hedeflerine katkı sağlamaktan 
gurur duyuyoruz. Bundan sonraki dönemde, 
destek hizmetlerimiz kapsamında Anadolu 
Bilişim’in uluslararası sertifikalara sahip SAP 
uzmanları Penti’nin SAP iş uygulamalarının 
izlenmesi, yönetilmesi, raporlanması ve 

ihtiyaca uygun geliştirmelerin yapılması için 
7 gün 24 saat boyunca hizmet verecektir. 
İşini geleceğe taşımak isteyen tüm kurumları 
Anadolu Bilişim çözümleriyle tanışmaya davet 
ediyoruz.”

Penti Bilgi İşlem Direktörü Tayfun 
Karakök, şunları söyledi:

“Üretim süreçlerinin takibi için kurulan 
otomasyon sistemleri ve her üretim aşamasının 
kontrolü için SAP ERP sistemine geçme 

Müşterilerine rekabet üstünlüğü kazandırma vizyonuyla kurumsal çözümler 
geliştiren Anadolu Bilişim, çorap pazarının lideri ve perakende giyimin 
öncülerinden Penti ile SAP AFS kurumsal kaynak planlama sistemini hayata 
geçirdi. 

kararı aldık. Bu konuda çözüm ortağı olarak 
Anadolu Bilişim ile yola çıktık. Üretimin her 
safhasında maliyetlerimizi, stok devir hızlarımızı, 
terminlerimize istinaden ne durumda olduğumuzu 
görmek ve bunları şirket kültürü haline getirmek 
için güvenilir, akılda soru işaretleri bırakmayacak 
bir sistem olduğuna inandığımız SAP’yi 
başarıyla uygulamaya koyduk. SAP projesinin 
düzgün bir şekilde hayata geçirilmesi ve başarılı 
olabilmesinin en önemli uygulayıcısı Anadolu 
Bilişim’in desteğiyle uygulamayı canlı kullanıma 
aldık.”

Atakan Karaman
Anadolu Bilişim Kurumsal 
Uygulama Hizmetleri Direktörü
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PRIMEMALL İSKENDERUN’DA KURTULUŞ COŞKUSU

Türk ordusunun Hatay’a 
İskenderun’dan girişinin 77.yıl 
dönümü PrimeMall İskenderun’da 
çeşitli etkinlikler eşliğinde 
kutlandı.

Her yıl geleneksel olarak 5-9 Temmuz tarihleri 
arasında İskenderun’un düşman işgalinden 
kurtuluşu ve Türk askerlerinin Hatay’ a 
İskenderun üzerinden girişi farklı etkinlikler 
ile kutlandı. Primemall İskenderun, kurtuluş 
etkinlikleri kapsamında bu yıl bando gösterisi ve 
fotoğraf sergisi düzenledi.

Gerçekleştirilen bando takımı gösterisinde çalınan 
marşlar eşliğinde ziyaretçiler kutlama coşkusuna 
eşlik etti.  Hatay Büyükşehir Belediyesi 
Kültür ve Sosyal İşler Daire Başkanı Mehmet 
Mursaloğlu’nun arşivinden alınan fotoğraflar 
ise ziyaretçilerin yoğun ilgisiyle karşılandı. 
Fotoğraf sergisi 3-12 Temmuz tarihleri arasında 
ziyaretçilerini karşıladı.
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GÜLMESİNİ BİLMEYEN DÜKKAN AÇMASIN
Yerel Zincirler Buluşuyor’un moderatörlüğünü yaptığınızdan beri 
perakendeciler için önemli bir yüz haline geldiniz. Perakende diyince 
aklınıza ne geliyor?

Gerçek insan geliyor. Bu gerçek insan; üreten, tüketen, ihtiyaçları olan ve 
onları gideren insan. Bu bağlamda perakendeciler kurumsallaşmalı. Geçmiş 
yıllarda gerçekleşen Yerel Zincirler Buluşuyor organizasyonlarında PERDER 
bu konuya ne kadar önem verdiğini göstermişti. Ama kurumsallaşmak müşteri 
ile teması kesmek değil. Müşteriye esnaf gibi dokunabilmeyi bırakmamak 
lazım. Aksi takdirde çok asık yüzlü bir hal alıyor kurum. Ticaret bu bahiste 
biraz da bizim işe benziyor. Sokaktaki insandan koptuğun an, onun neyi 
isteyip neyi sevdiğini anlayamıyorsun. Yerel zincirler bizi yerelden küresele 
taşıyan çok önemli lokomotiflerden biri. Gelecek de bunu başarabilenlerin 
olacak zaten.

Bir alışveriş sırasında ve listenizde olmazsa olmazlarınız nelerdir?

Alışverişine bağlı ama ben doğaçlama yapmayı severim. Yani pastırma 
almaya gidip deniz gözlüğü almışlığım vardır. Alışverişte plan olmaz, hayat 
gibi, futbol gibi gelişine vuracaksın. Alışverişten döndükten sonra biraz 
sakinleşip aldıklarının bir kısmına bakarak “Ben bunları niye aldım yahu?” 
diye düşünen adam benim.

Alışveriş yapmaya gittiğiniz yerde en çok dikkat ettiğiniz özellikler 
nedir?

Elbette öncelikle kalite ve güler yüz. Bak çok ilginç bir şey gözlemledim. 
Avrupa’da büyük bir marketten bir şey aldığında sana merhaba diyen yok. 
Hatta yüzüne bile bakan yok. Ama mahalle esnafından bir şey aldığın 
zaman kasada beş saat bekliyorsun, çünkü kasadaki adam dükkanın sahibi 
ve her gelenle uzun uzun sohbet ediyor. Sen arkada “Hadi babacım, hadi 
bırak geyiği de işimize bakalım” diye kurdeşen döküyorsun ama babanın 
umurunda değil.

Bu sırada bekleyen için kötü değil mi?

Hayır, kötü değil. O da onun PR hamlesi işte. Güzel bir söz vardır; “Gülmesini 
bilmeyen dükkan açmasın.” Bu söze sonuna kadar hak veriyorum.  Tekrar 
gibi olacak ama kurumsallaşma ile esnaf samimiyeti arasında bir denge 
bulmalıyız. Belki düşüneceğiz; perakendeci almış yürümüş, zincir olmuş, 
onlarca marketi var. Onun artık esnaflığı mı kalmış. Ben de diyorum ki işte 
sahada esnaflık yapamasa da zihniyet olarak devam etmeli. Kurumsallaşmak 
şart ama esnaflığın o hayata dokunan, müşterinin ciğerini bilen yanını 
kaybetmeden kurumsallaşmak.

Projelerinizi öğrenebilir miyiz? Sizi en yakın zamanda hangi projede 
göreceğiz?

Gelecekte var olan bir projem yok. Ben proje yapmam. Bir iş tasarlayıp 
sonra da yapımcılara, kanallara gidip o projeyi satmaya çalışmak gibi bir 
huyum yok. Niye çünkü bu da tüccarlık isteyen bir şey ve bende zerresi 
yok tüccarlığın. Ama bak sonuç ve müşteri odaklıyımdır. Bana gelen işleri 
başarılı şekilde yapmaya çalışırım, başarılı olduğum sürece o iş başka işleri 
getirir. İyi bir iş başka işi doğurur. Bugüne kadar da öyle oldu zaten. İşini iyi 
yapan, işine kendini veren, işinin hakkını verene ben hastayım.

Kadir Çöpdemir
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“DÜĞMEYE BAS, HİZMETİ AL” DÖNEMİ!

Elbisenizin fermuarı açık  mağaza 
içinde dolaştığınız oldu mu?

Bir çoğumuz kıyafet seçerken personelin 
bizi takip etmesinden hoşlanmaz, mağaza 
içinde kendi başımıza gezmek isteriz ama 

konu ürün denemeye gelince deneme odasına 
gider, yakın ilgi bekleriz. Hele ki hayalimizdeki 
elbise beden ölçümüzle uyuşmazsa iş daha da 
zorlaşabilir. Hiç personele seslendiğiniz, kimseden 
yanıt gelmeyince vazgeçip mağazadan çıktığınız 
ya da içine sığamadığınız için fermuarı açık 
kalan bir elbise ile mağaza içinde dolaştığınız 
oldu mu? Kabine giren müşterilerin %70’inin 
satın alma kararı verdiğinden yola çıkan 
Sensormatic, perakende sektöründe fark yaratan 
yeni bir uygulamayı hayata geçiriyor: Akıllı Çağrı 
Sistemleri. Sistem sadece deneme kabininde değil, 
yüksekte bir ürüne ulaşamadığınızda, ürün/fiyat 
bilgisine ihtiyaç duyduğunuzda ya da ek kasa 
açılması gerektiğinde, kısacası personele ihtiyaç 
olan her noktada tek tuşla hizmeti ayağınıza 
getiriyor.  Müşteriye verilen her hizmet sistemde 
akıllı geri bildirim (smart response) dönüştürülerek 
mağaza ve personel verimliliği de ölçülebiliyor.

Rekabetin arttığı ve müşteriyi elde tutmanın 
zorlaştığı perakende sektöründe istenilen anda 
alınan kaliteli hizmet, müşteri memnuniyetine 
doğrudan  etki ediyor. Yapılan araştırmalara göre 
müşteriler, ihtiyaç duydukları anda kendileriyle 
ilgilenilmediğinde satın almaktan %52 oranında 
vazgeçiyorlar. Bununla birlikte, memnuniyetsiz 
müşterilerin mağazadan ayrıldıktan sonra 
çoğunlukla rakip mağazaya gittikleri biliniyor. 
Müşterilerin ihtiyaç duydukları yerde ve zamanda 
yardım almaları durumunda ise satışlar en az 10% 
oranında artıyor. 

Servis yoksa satış da yok

Dünya perakende sektöründe bir gerçek var 
ki, o da servisin olmadığı yerde satışın da 
gerçekleşmiyor olması. Durum böyle olunca, daha 
iyi servis verebilmeyi sağlayan teknoloji odaklı 
çözümler gelişiyor. Mağaza operasyonuna değer 
katan bu sistemler karlılığı ve verimliliği artırıyor. 

Personel ile müşteriyi ihtiyaç anında bir araya 
getiren bu mağaza içi mesajlaşma platformu, bir 
çağrı düğmesinden öteye geçip ölçümlenebilir 
bir müşteri deneyimi yaşatıyor. Mağaza içinde 
her noktaya kolayca monte edilebilen kablosuz 
çağrı düğmeleri sayesinde, müşteriler diledikleri 

anda destek alabiliyor. Bu şekilde, raf, reyon 
araları, deneme kabinleri, servis alanları gibi 
müşterilerin bulunabileceği tüm alanlar iletişime 
açık hale getiriliyor. 

Personel sayısını optimumda tutan, ürün 
kayıplarının ve raf kazalarının önüne geçen 
Akıllı Çağrı Sistemleri, satışları da artırıyor. 
Bu sistemi kullanan perakendeciler, yardım 
taleplerini ve yanıtlama sürelerini ölçerek 
personel performansını da değerlendirebiliyor.

Sistem deneme kabinlerinin dışında, mağaza 
içinde müşterinin yardıma ihtiyaç duyabileceği 
pek çok farklı alanda kullanılabiliyor. 
Örneğin söz konusu raftaki düğmeye basarak 
uzanamadığınız bir ürün için destek istemeniz, 
reyonda bulamadığınız bir ürünü sormanız, 
kasa için destek eleman çağırmanız, kilitli 
dolaplardaki ürünlere kısa sürede ulaşmanız 
mümkün. 

1.Personel verimliliğini artırıyor

Müşterilerden gelen çağrıların ne kadar sürede 
yanıtlandığı, çağrıların hangi lokasyondan ve 
hangi sıklıkla geldiği ölçülebiliyor. Bu veriler 
paralelinde hizmet veren personel sayısı 
optimize ediliyor ve performansı ölçülüyor.

2.Ürün kayıpları azalıyor, çapraz 
satışlar artıyor

Perakende kayıplarının yaklaşık %70’i 
mağaza içinde gerçekleşiyor. Ve ürünün alarm 
etiketinden ayrılması büyük oranda deneme 
kabinlerinde gerçekleşiyor. Kabin içindeki 
düğmelerin üstünde yer alan PIR (Pasif 
Infrared) dedektörler vasıtasıyla kabinin dolu 

veya boş olduğu bilgisi sisteme iletilebiliyor. 
Sistem sürekli kontrol edilen deneme kabinlerinde 
kayıpların önlenmesinde caydırıcılık sağlıyor ve 
müşteriye anında hizmet sunulduğundan çarpraz 
satışlara imkan tanıyor.

3.Farklı konu başlıklarında verimli 
ve hızlı hizmet modeli sunuyor 

Dört veya oniki düğmeli modelleri bulunan çağrı 
butonları sayesinde her bir düğmeye belirli bir 
konu atanabiliyor (güvenlik, bozuk para vb..) 
Örneğin kasada bozuk para kalmadı veya güvenlik 
görevlisine ihtiyaç var; personel düğmeye basarak 
diğer sorumlu kişiye anında mesaj iletebiliyor. 
Mağaza içinde personelin kendi aralarındaki 
iletişimi kuvvetlendiği gibi sistem sayesinde 
hizmet süresi ve kalitesi de artıyor.

Müşteri memnuniyetinde kritik 
nokta: Deneme Kabinleri.

Dünyada marka sadakatini belirlemede en önemli 
faktörün kaliteli hizmet olduğunun altını çizen 
Sensormatic yetkilileri, hizmet kalitesinin kişiye 
herşeyden önce zaman tasarrufu sağladığına vurgu 
yapıyor. Günümüzde zamanın en değerli kavram 
olduğunun altını çizen, Sensormatic Pazarlama 
Direktörü Pelin Yelkencioğlu, “Mağaza içinde en 
fazla zaman kaybettiğimiz yer deneme kabinleri. 
Çok az bir kesim var ki beğendiği ürüne aynada 
bakıyor ve evde denemeyi, olmazsa değiştirmeyi 
göze alıyor. Mağaza içinde müşteri en fazla ilgiyi 
kabine girdikten sonra talep ediyor. Bu ihtiyaçtan 
yola çıkarak kabin içlerine kurduğumuz sistemler 
sayesinde saniyeler içinde personele ulaşılmasını  
sağlıyoruz. Denediğiniz ürünün bir beden 
büyüğünü mü istiyorsunuz, artık hiç sorun değil” 
dedi. 

Pelin Yelkencioğlu
Sensormatic Pazarlama Direktörü
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BAHARATIN ANAVATANI, 
AFRİKA’NIN İNCİSİ: ZANZİBAR

Hint okyanusunun ortasında bulunan Afrika’nın incisi Zanzibar; baharatları, turkuaz denizi ve bembeyaz 
kumsallarıyla herkesi kendine hayran bırakıyor.  Unesco Dünya Mirası listesinde yer alan Tanzanya’nın 
cennet adası Zanzibar, taş ve ahşap ustalığının süslediği tarihi sokaklarıyla göz kamaştırıyor. Zanzibar’ın 
büyüleyici güzelliklerini yerinde görmek isteyenler www.gezonline.com web sitesini ziyaret ederek hemen 
yerini ayırtabilir.

Arap ve Afrika kültürünü buluşturan 
Zanzibar,  açık hava müzesi gibi 
sokaklarıyla dünyanın pek çok ülkesinden 

turistin ilgisini çekiyor. Ülkenin başkenti Stone 
Town’un çıkmaz gibi görünen, daracık, labirent 
gibi sokaklarını,  ahşap ustalarının elinden 
çıkmış tarihi kapılar süslüyor. Adanın kuzeyinde 
bulunan Nungwi Beach, Zanzibar’ın görülmeye 
değer bembeyaz kumsalları arasında yer alıyor. 
Uçsuz bucaksız uzanan bu sahiller adada huzur 
ve keyif arayanların tek adresi oluyor. Nungwi 
sahilleri içlerinde doğal akvaryum barındırıyor. Bu 
akvaryumlarda kaplumbağaları besleyip onlarla 
birlikte yüzme fırsatı yakalanabiliyor. Zanzibar’da 
eşsiz kumsalların yanı sıra ilginç ziyaret noktaları 
da bulunuyor. Bunlardan biri de Zanzibar doğumlu 
Queen grubunun solisti Freddie Mercury’nin 
otel dönüştürülen evi.  Mercury’nin doğduğu ev, 
Zanzibar’da en çok ziyaret edilen yerler arasında 
bulunuyor. 

Doğa olayına şahit olun!
Zanzibar’ın Hint Okyanusu kıyılarında günde 2 
kere yaşanan gel-git ile büyüleyici anlara tanıklık 
ediyorsunuz. Metrelerce geri çekilen okyanus 
suları ortaya kartpostalları andıran görüntüler 
çıkartıyor ve sizleri çok sık göremeyeceğiniz 

doğaüstü manzarayla karşı karşıya bırakıyor. 
Sular geri çekildikten sonra yerel halk, kumda 
kalan ahtapot ve balıkları topluyor. Geri çekilen 
okyanus gün batımına doğru geri geliyor.

Baharat turları 
Zanzibar tropikal iklimi nedeniyle birçok farklı 
meyveye ve baharata sahip. Ada’da 20’den 
fazla muz çeşidi bulunuyor. Bu muzlardan en 
dikkat çekeni ise kabuğu ve meyvesinin taşığıdı 
renkle adlandırılan kırmızı muz.  Dünyanın pek 
çok ülkesinden gelen turistler  Zanzibar’ı farklı 
lezzetleri için de tercih ediyor. Hindistan cevizi, 
karanfil, tarçın ve karabiberin anavatanı olarak 
bilinen adaya ziyarete gidenlere baharat turu 
yapmadan dönmemelerini öneriyoruz. 

Sizler de Zanzibar’ın tarih kokan sokakları, 
baharatın anavatanı, turkuaz ve bembeyaz 
kumsallarının keyfini çıkarmak istiyorsanız 
www.gezonline.com web sitesini ziyaret 
ederek hızlı ve güvenli bir şekilde online 
rezervasyonunuzu gerçekleştirebilirsiniz. 
Online rezervasyon iptallerinde para iadesi 
gerçekleştiren Gezonline, 125 bin yurt 
içi ve yurt dışı otel seçeneğiyle dünyayı 
parmaklarınızın ucuna getiriyor.
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MUTLU VE UZUN BİR EVLİLİK 
YÜRÜTEBİLMENİN FORMÜLÜ NEDİR?

Evlilik belki de bir ilişki için en zorlu sınavlardan biri. Özellikle ilk yıllar 
çiftler için zorlayıcı olabiliyor. Nitekim Türkiye İstatistik Kurumu’nun 
verilerine göre; geçen sene yaşanan boşanmaların yüzde 39,6’sı evliliğin ilk 
5 yılında gerçekleşmiş gözüküyor. Peki, bu yeni düzene alışmaya çalışırken 
mutlu ve uzun bir evlilik yürütebilmenin formülü nedir? Bu soruyu DBE 
Davranış Bilimleri Enstitüsü’nden Uzman Psikolog/Çift ve Aile Terapisti 
İnci Canoğulları yanıtlıyor…

Ramazan ve bayram bitti, düğünler 
ardı ardına sıralandı... Hayatın dönüm 
noktası olan evlilik, atılan imzalar ile 

birlikte çiftlere yeni heyecanlar, mutluluklar, 
sorumluluklar ve yeni bir hayat düzenini de 
beraberinde getiriyor. Ancak bu değişiklik tüm 
çiftlerin kaldırabileceği düzeyde olmayabiliyor. 

Türkiye İstatistik Kurumu’nun verilerine 
bakıldığında; geçen sene yaşanan boşanmaların 
%39,6’sı evliliğin ilk 5 yılında, %21,8’i ise 
evliliğin 6 ila 10 yılı içinde gerçekleşiyor. Nitekim 
istatistikler de boşanma oranlarının ilk 5 yılda 
daha fazla olduğunu gösteriyor. Peki, bu yeni 
düzene alışmaya çalışırken mutlu ve uzun bir 
evlilik yürütebilmenin formülü nedir?

DBE Davranış Bilimleri Enstitüsü’nden Uzman 
Psikolog/Çift ve Aile Terapisti İnci Canoğulları, 
her ilişkide dikkat edilmesi gereken dört ana 
unsur olduğuna dikkat çekiyor. Canoğulları, 
“Evlilik ve ilişki konusunda uzun yıllar 
araştırmalar yapmış biri olan Gottman, bir çiftin 
videosunun 10 dakikasını gözlemleyerek boşanıp 
boşanmayacaklarını %91 oranında doğru tahmin 
edebildiğini söylüyor. Bu demek oluyor ki, aslında 
yaptığımız yanlışları ve doğruları belirlemek 
o kadar da zor değil. Gottman’a göre ilişkilere 
zarar veren yanlışların içinde en yıpratıcı olanları, 
Mahşerin Dört Atlısı olarak isimlendirdiği 
hatalardır. Bunların ilki suçlamadır. Suçlama doğal 
olarak savunmayı doğurur. Eşinizi suçlamaya 
başladığınızda o da kendisini savunmaya 
başlayacaktır. İkincisi, aşağılama - hor görmedir. 
Bu, tartışmalar sırasında karşımızdaki kişiyle 

dalga geçme, alay etme, küçük düşürme gibi 
sözler ve bunlara uygun beden hareketlerini 
içermektedir. Üçüncüsü, savunmadır. Herhangi 
bir saldırıya maruz kaldığında kişi kendini 
savunmaya başlar. Sonuncu ve dördüncü de, 
duvar örme olarak tanımlanan eşlerden birinin 
iletişimi kesmesi, çoğunlukla da ortamı terk 
etmesi anlamına gelir” dedi.

İlişkilerde erkeklerin kadınlara oranla daha 
çok duvar ördüğünü anlatan Canoğulları, 
“Gottman’a göre erkekler kadınlardan daha 
fazla duvar örer. Bu oran %85’dir. Bu yüzden, 
eğer duvar ören kişi bir kadınsa bu gerçekten 
boşanmanın habercisi olabilir. Evliliklerinin 
ilk yedi yılında boşanan çiftlerde suçlama, 
savunma, duvar örme ve aşağılama-hor görme 
daha fazla görülürken, evliliklerinin ilerleyen 
dönemlerinde boşanmanın görüldüğü çiftlerde, 
duygusal olarak bir bağın olmaması, olumlu 
herhangi bir duygunun gösterilememesi 
boşanmayı en fazla tetikleyen etken olarak 
tespit edilmiştir” dedi.

Her ilişkide tartışma yaşanabileceğini anlatan 
Canoğlulları, “Tartışmalar tabi ki olacaktır. 
Tartışılan konular çoğunlukla net bir çözüme 
ulaşmayan konular olur. Özellikle yeni 
evlenen çiftlerde eşlerin aileleri, tartışma 
konusu olabilir ve bu büyük çoğunlukla net 
bir çözüme ulaşamayan bir sorun olur. Ancak 
önemli olan konunun bir çözüme ulaşması 
değil, bu tartışmaların nasıl yapıldığıdır. İyi 
giden evliliklerde çiftler, tartışmalarını çıkmaza 
sürüklemek yerine, tartıştıkları konu hakkında 

iletişim kurabilirler. Bu iletişimi kurarken de 
yukarıda bahsettiğimiz Mahşerin Dört Atlısını 
kullanmazlar” dedi. 

Çocuk için doğru zaman var mı?
“Birçok çift kendine gerçekten çocuk sahibi 
olmaya uygun olup olmadıkları sorusunu sormaz” 
diyen Canoğulları, “Bunun nedenleri arasında; 
toplumdan farklılaşma korkusu, çevrelerini hayal 
kırıklığına uğratmak istememeleri ya da çocukları 
olan çiftlerin yaşayabileceği deneyimlerden 
yoksun kalma endişesi olabilir. İlk yıllar birçok 
açıdan yeniliklerin yaşandığı zamanlardır. Hem 
birbirlerine hem de eşlerinin ailelerine ve sosyal 
çevrelerine uyum sağlamaya çalışan çiftler diğer 
taraftan da evliliğin getirdiği sorumluluklara 
ayak uydurmaya çalışırlar. Bu dönemlerde çocuk 
sahibi olma kararı da oldukça kritik bir karardır. 
Eğer çift bu dönemlerde sorun yaşıyorsa çocuk 
sahibi olmanın sorunlarını çözebileceğine dair 
bir düşünceye kapılabilir. Fakat bu tam tersi yeni 
sorunları da beraberinde getirdiği için mevcut 
sorunların artmasına da sebep olabilir” dedi. 
“Çocuk sahibi olmanın doğru bir karar 
olup olmadığı nasıl anlaşılır?” Sorusuna ise 
Canoğulları, “Öncelikle eşlerden her ikisinin 
de çocuk sahibi olmayı istemesi gereklidir. Bu 
kararı vermeden önce bakılması gereken bir diğer 
önemli gösterge de evliliğin kalitesidir. Çiftler; 
sağlıklı, tatmin edici, ilişkilerindeki sorunlarla 
baş edebildikleri stratejilerinin olduğu evliliklere 
sahip olmalıdır. Çocuk sahibi olmanın getireceği 
sorumlulukları beraberce üstlenebileceklerinden 
ve bu motivasyonu kendilerinde hissettiklerinden 
emin olmalıdır” yanıtını verdi. 

İnci Canoğulları
DBE Davranış Bilimleri 

Enstitüsü’nden Uzman Psikolog 
Çift ve Aile Terapisti
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SELDA BAĞCAN
40 YILIN 40 ŞARKISI 

MANDIRA FİLOZOFU İSTANBUL
GÜLNİHAL DEMİR - KEMAL KURUÇAY 

UNUTURSAM FISILDA
MEHMET GÜNSUR - FARAH ZEYNEP ABDULLAH - KEREM BURSİN 

EYVALLAH
HİKMET ANIL ÖZTEKİN 

Fİ
AKILAH AZRA KOHEN 

GÜLŞEN
BANGIR BANGIR

PIRLANTA
DEMET AKALIN

KARMA

CEZA
SUS PUS 

EN İYİLER 2015-1 POWER TÜRK 

KOCAN KADAR KONUŞ
NEVRA SEREZLİ - MURAT YILDIRIM - EZGİ MOLA 

MUCİZE

CM101MMXI

TALAT BULUT - MERT TURAK 

CEM YILMAZ 

DÖRT MEVSİM 

ESRARENGİZ BAHÇE

KOLEKTİF 

JOHANNA BASFORD 

DESEN GÜNLÜĞÜ
KOLEKTİF 
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HAPPY HOUR 2 

NR 1 DANCE HITS 2015 

1989 

RAINA 7  BY UFUK AKYILDIZ 

POWER HITS 2015 

KARMA

TAYLOR SWIFT

KARMA

KARMA

CHAPPIE

THE IMITATION GAME : ENIGMA

FOCUS - FOKUS

FIFTY SHADES OF GREY - GRİNİN ELLİ TONU    

SHARITO COPLEY - DEV PATEL 

KEIRA KNIGHTLEY - BENEDICT CUMBERBATCH 

WILL SMITH - MARGOT ROBBIE 

DAKOTA JOHNSON - JAMIE DORNAN 

INTERSTELLAR  - YILDIZLAR ARASI
MATTHEW MC CONAUGHEY - ANNE HATHAWAY 

İNGİLİZCE DİL KARTLARI
JOSE ENRIQUE SOTO 

IT’S NOT HOW GOOD YOU ARE,IT’S HOW GOOD YOU WANT TO BE 
PAUL ARDEN 

THE LITTLE PRINCE

FIFTY GREAT SHORT STORIES

GREY:FIFYY SHADES OF GREY AS TOLĞ BY CHRISTIAN
E L JAMES 

ANTOINE DE SAINT - EXUPERY 

MILTON CRANE 

KARMA
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Yeni projeler, yeni fikirlerin doğrultusunda, 
yeni organizasyonların ortaya çıkacağı ve 
kendinizi destekleyen kişilerle bir arada ola-
cağınız günler olacak. Mesleki olarak yeni 
bir proje çalışmanız varsa, uygun bir dönem. 
Size para kazandıracak ekibi kurabilirsiniz. 
Çevrenizde sizi sevecekler ve sayacaklar. Bu 
sizin için iyi bir avantaj olacak. Saygı çerçe-
vesi içinde başaracağınız işler  daha ileride 
sizin için önemli tecrübenin  oluşmasına ne-
den olacak. Uzun süredir size destek olan ve 
yanınızda çalışan biri ile daha kişisel ortak-
lıklar kurabilirsiniz. Bazıları da, iş arkadaşları-
nızdan biriyle duygusal ilişkilere girebilir.

Şans sizi her konuda destekleyecek. Çalış-
ma yaşantınızda gösterdiğiniz performans 
finans konularında istediğiniz olumlu geliş-
meleri sağlayacak ve birlikte çalıştığınız kişi-
lerle uyumlu bir beraberlik sergileyeceksiniz. 
Güvendiğiniz dostlarınızın fikirlerini alacak, 
karşılıklı güvene dayalı işbirliği içinde olacak-
sınız. Kariyerinizle ilgili yaptığınız ve cevap 
alamadığınız önemli yazışmalara, bu dönem 
içinde yanıt alırsanız, şaşırmayın. Maddi açı-
dan parlak bir dönemde olacaksınız.

Çevrenizin değerlendirmelerinden çok kendi 
inisiyatifiniz doğrultusunda davranışlar ser-
gileyeceksiniz. Aklınızın karışmasına neden 
olacak bazı sorunları gözünüzde büyütmeyin. 
Azimle başlayacağınız işi en üst seviyelere 
taşıyacaksınız. Eski yaşam tarzınızı beğen-
meyerek yeni başlangıçlar yapmak için kolları 
hemen sıvayabilirsiniz. Mesleki açıdan önem-
li bir hazırlık dönemi sizin için uygun olacak. 
Alt yapısını kuracağınız yeni bir oluşum için 
çevrenizden de destek alabilirsiniz.

Karşılaşacağınız engellerle mücadele ede-
cek güçtesiniz. Kendinize ait doğrularınızdan 
emin olmak için; çevrenizi sınamak isteye-
cek, kendinizi çok daha enerjik ve cesaretli 
hissedeceksiniz. Başlayacağınız yeni yaşam 
kesitlerinde kendi inisiyatifinizi kullanacak ve 
şartlarınızı kendiniz belirleyeceksiniz. Arka-
daş seçimi veya ortak işlerde, size destek ve-
recek pratik zekalı kişileri tercih edeceksiniz. 
Kariyerli kişiler dikkatinizi çekebilir. Bazı arka-
daş gruplarında dikkat çekici konuşmalarınız 
sizin için gelecekle ilgili hayallerinizi gerçek-
leştirmenizde katkısı olabilir. Her türlü kişiyi 
önemsemelisiniz.



AKREPTERAZİ

BAŞAKASLAN

BALIKKOVA
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Mesleki konularda sorun çıkabilir. İşinizi bü-
yütmek istiyorsanız; yapacağınız işlerde 
abartıya gitmeden, doğal akışı içinde süreçle-
ri aşmaya çalışın. Kendinizle ilgili acele karar-
lar vermemeli ve sizden yaşça büyük kişilerle 
takışmamalısınız. Çevrenizden gelebilecek 
yeni fikirlere kapalı olurken, işinizle ilgili bazı 
konularda aile baskısına maruz kalabilirsiniz.  
Yatırımlardan veya çalışmalarınızdan payı-
nıza düşen maddi kazançlarınız sizi meşgul 
edecek, rutin çalışma hayatınızda birlikte uğ-
raşı verdiğiniz kişilerle bazı gizli konularınız 
gündeme gelecek. 

İşinizle ilgili güvensizlik duygularınız yüzün-
den başkalarından onay bekleyebilirsiniz. 
Hızlı gerçekleştirilebilecek idealler peşinde 
olabilirsiniz. Sizinle aynı düşünceyi payla-
şacak kişilerle birlikte bir grup yapabilirsiniz. 
Tüm bunlar şartlarınızın değişime uğrayacağı 
sinyallerini vermektedir. Çalışmalarınızı ve 
hareketlerinizi dikkatli bir şekilde değerlendir-
melisiniz. Zararlı konumlardan kendinizi koru-
malısınız. Fikirlerinizi beğenmeyenlere karşı 
ani tepkiler vermeyin. Çevrenizden ciddi bir 
çalışma temposu bekliyorsunuz..

Motivasyonunuzun eksilmesi, anlamsız ta-
kıntılar içeren inatçı davranışlarınızın ortaya 
çıkmasına neden olabilir. Bu tür duygusal 
zorlanmalar karşısında alacağınız tavır çok 
önemli olacak. Yeni ruhsal deneyimlere ha-
zır bir durumdasınız. Arzuladığınız konularla 
ilgili kendinizi geliştirme imkanı bulacaksınız. 
Sosyal çevre ilişkilerinizde olumlu gelişmelere 
sahne olacak. İlişkileriniz sağlamlaştırırken, 
çocuklarınızla ilgili ihmal ettiğiniz konularda 
size sorun yaratıyor. Bu dönemde deneyimle-
rinizden yararlanacaksınız.

Severek ve isteyerek paranızı olumlu  bir 
şekilde kazanacaksınız. Hem size prestij ka-
zandıracak, hem de size yardım edebilecek 
özel ve popüler kişilerle birlikte olacaksınız. 
Sosyal başarılarınız statünüzü desteklerken, 
ilişkilerinizi diplomatik bir şekilde kullanacak-
sınız. Kariyerinizle ilgili uzun dönemli başarı-
ların temelini atacak, girdiğiniz topluluklarda 
fiziksel çekiciliğinizi ve farklı kişiliğinizi ön pla-
na çıkaracaksınız. Satın alma ve sahiplenme 
isteğiniz üst seviyede olacak, gösterişli olma-
ya eğilimli bir yapı sergileyeceksiniz.

Çekiciliğiniz ve çalışkanlığınız; ilişkilerinize 
‘artı değerler’ getirmesi gerekirken olum-
suzluk ta getirebilir. Bazı kişiler tarafından 
kıskanılabilirsiniz. Düşüncelerinizi yaşama 
geçirme konusunda hızlı ve aktif bir tavır ser-
gileyebilirsiniz. Maddi konularda belli bir se-
viyede kalmak, sizi bu konuda mutlu edecek 
kişilerle birlikte olmanızı gerektirecektir. Bunu 
sağlayacak önemli kişilere ulaşacaksınız. 
Venüs’ün çalışma evinizde ay boyunca geri 
gitmesi; yüzünden zor olan hedeflere odakla-
nacaksınız. Güçlü bir potansiyel sergilerken, 
çevrenizle iddialaşacaksınız.

Özellikle, birlikte iş yaptığınız kişilerle 
ilişkilerinizi canlı tutacak ve alacağınız 
desteklerle kendinize yönelik yararlı 
çalışmalar yapacaksınız. Aile ve ev problem-
lerini arka plana atacaksınız.. Gireceğiniz 
topluluklarda hatalı davranışlarda buluna-
bilirsiniz. Düşünceleriniz ortaya çıkarmadan 
önce dış tepkilere karşı hazırlıklı olun veya 
hiç konuşmayın. Arkadaşlık ilişkilerinizi 
tekrar gözden geçirin. Birlikte çalıştığınız 
kişilerin sizi olumlu motive etmesine karşı 
çıkmayacaksınız. 

Ay boyunca para konusunda odaklaşacak, 
azimli ve kararlı davranışlarınız sayesinde 
yeni fikirlerinizi yaşama geçireceksiniz. Kon-
for duygularınızın ortaya çıkmasıyla harca-
malarınızda aşırıya kaçacaksınız. Gereksiz 
alışverişlerden uzak kalmalısınız. Güven duy-
gunuzun artması ile para kazanma konusun-
da olanaklarınızı yeniden gözden geçirecek-
siniz. Hoşnut olmadığınız şartları değiştirecek 
güce sahipsiniz. Hevesle aldığınız bir eşyayı 
ertesi günü değiştirebilirsiniz.

Çalışmanızın karşılığını alacağınız işler yap-
mak istiyorsunuz. Çevrenizde de sizin bu ko-
nudaki hırslarınıza eşlik edebilecek kişiler ara-
yacaksınız. Bu dönem bulunduğunuz şartları 
değiştirmek yerine çevrenizin içinde bulun-
duğu mevcut şartlara uyum göstermelisiniz. 
Altından kalkamayacağınız konulardan uzak 
kalmalısınız. Bu dönemde; kişisel araştırma-
larınızda yoğunlaşacaksınız. Yaşantınızdaki 
koşulların sizi zorladığını, kararlarınızı verir-
ken çevresel şartların ve içsel duygularınızın 
tezat oluşturduğunu göreceksiniz. 
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Ülkemizin çok hassas bir dönemden geçtiği 
bu günlerde tüm felaket senaryoları hatta 
felaket tellallarına rağmen inadına bizim 

sektörümüz gelişmekte ve büyümektedir. Bu 
son derece olumlu bir göstergedir. AVM Endeksi 
bu yorumu yapmam için yeterli bir tablodur 
sanıyorum. Yeni projeler hazırlanıyor mevcut 
projeler hızla ilerliyor kısaca her şeye rağmen 
2015 güzel gidiyor.

AVM Projelerinin uluslararası alanlarda ödüller 
alması da dikkatlerden kaçmıyor. Ülkemiz 
AK Parti ile CHP acaba koalisyon yapar mı 
sorusuna cevap ararken aslında bunun hiç de 
zor olamayacağı örneği sektörden geldi. JLL ile 
AVM Partners birleşmesi imkansız gibi görünen 
bir birlikteliği hayata geçirdi. Avi Alkaş ve Aydın 
Yurdum gibi artık sektör açısından duayen olmuş 
sektörde ki bir çok kişinin rol modeli haline 
gelmiş iki değer bir araya gelerek 1+1=3 nasıl 
olurun resmini çizdiler. Birbirlerinden tamamen 
farklı bir ekolleri bulunan iki sektörün rakip 
oyuncuları artık aynı hedef ve amaçlar için 
yürüyecekler. Bu birliktelik ile sektörün diğer 
önemli oyuncuları ECE Türkiye , Multi ,Cefic 
gibi diğer bazı şirketlerinde katkısıyla 2015 ‘in 
ikinci yarısından itibaren sektörümüzü çok güzel 
bir performansın beklediğine inanıyorum. Her 
şey çok güzel olacak inanıyorum. 

HER ŞEY ÇOK GÜZEL OLACAK İNANIYORUM

18.Sayımız ile birlikte sektörde emin adımlar 
ile yürüme noktasında çaba ve çalışmalarımız 
devam etmektedir. Sizlerden gelen tüm öneri 
ve talepleri dikkatle inceliyor kendimizi nasıl 
daha iyi bir dergi çıkartırız noktasında sürekli 
yenilemeye çalışıyoruz. Bu güne kadar destek ve 
yardımlarınız için teşekkür ederiz. 

Şirketimizin özellikle AVM Etkinlikleri 
alanında ki yenilik çalışmaları da bu paralellikte 
gelişmektedir. ER-DO-DER Projesi ile  212 
İstanbul Power Outlet ile birlikte Hermes’den 
5 ödül alınması bizi motive ederek çıtamızı 
yükseltmemize neden olmuştur. Sektörel 
gelişmeleri de takip ederek yeni projeler ve 
organizasyonlar yapma noktasında sürekli 
çalışmalar yapıyoruz. Artık AVM pazarlama 
ekipleri bana bir imza günü yap ya da bir 
konser yapalım diye aramıyor altı dolu ve 
neden sonuç ilişkili projeler istiyorlar. Etkinlik 
öncesi ve sonrası aksiyon planları iş sonucu 
olarak reklam eşdeğeri yüksek PR çalışmaları 
beklentileri oluştu. Ben bilirim en iyisini ben 
yaparım devri artık kapandı. Pro-aktif çalışmalar 
dönemi başladı. Bir defile için bile artık hangi 
modeller katılıyor dönemi sona erdi. Defile 
konsepti sorgulanıyor. Haziran ayında Shopping 
Fest kapsamımda yapmış olduğumuz defilede 
ki lazer Showlar ile birlikte kar yağması hala 

konuşuluyor buda dolayısıyla bizi çok mutlu 
ediyor. Best FM’in başarılı radyocusu sevgili 
Yasemin Şefik ile birlikte yaptığımız projenin 
bile taklitlerinin ama performansı çok kötü halk 
arasında ki değimi ÇAKMALARI yapılıyor 
ama ne yazık ki aynı efekti sağlamıyor. Kadir 
Çöpdemir ile Pascal Nouma birlikteliği ilk 
defa bir AVM çatısı altında yaptığımız zaman 
bu işin tekrarlanacağını biliyorduk. Örnekleri 
çoğaltmak mümkün ama işin özü sanırım işimizi 
iyi yapıyoruz.

Barcelona – Real Madrid maçına Barcelona jeti 
ile gitme ayrıcalığından tutunda Victoria’s Secret 
defilesine ardından da after partisine katılım MTV 
Avrupa müzik ödüllerine katılım gibi bir çok 
farklı etkinliği sisteme katmanın haklı gururunu 
da bu arada yaşıyoruz.

Eylül ayında başlayacak back to school dönemi 
için yine farklı ve farkındalık oluşturacak 
etkinlikler ile karşınızda olacağız. Her şey 
gönlünüzce olsun ve tekrar ediyorum Her şey 
çok güzel olacak inanıyorum. 

C. Serhat Türkkan
Mall&Motto Genel Koordinatör

Chloe Ortaç C. Serhat Türkkan



MALl&MOTTO / M ak al e

M
A

Ll
&

M
O

TT
O

 /
 1

8.
sa

yı
 /

 A
ğu

st
os

 2
01

5

96

KADIN, TANRIÇA İNZİVALARI İLE 
FABRİKA AYARLARINA GERİ DÖNÜYOR

Modern kadın, var olabilmek için her geçen 
gün biraz daha erkeksileşiyor, biraz daha 
özünden uzaklaşarak dişiliğinin üstüne yapay 
bir örtü çekiyor. Erkeksileşmemeye çalışan 
kadın ise daha çok ‘cinsiyetsiz’ gibi davranmayı 
öğreniyor.  Ancak, yüksek eril enerji ile yaşamaya 
mahkûm edilen kadın,  ne kendine kendini 
beğendirebiliyor, ne erkeğine, ne de çocuğuna…  
Mitolojik dönemlerde doğurganlığı nedeniyle 
tapınılan, soyu belirleyen, hâkim olan, saygı 
duyulan, heykelleri ile kutsallığı nesilden nesile 
aktarılan kadın, “hamile olduğu için sokağa 
çıkması ayıp karşılanan” bir varlık haline nasıl 
geldi bilinmez. Ancak, fabrika ayarlarına geri 
dönmek yalnızca kadının değil, bütün toplumun 
mutluluğu için bir başlangıç olacak belki de. 

Kadın dönüşürse her şey dönüşür
Bugüne kadar, kadın ve erkek pek çok danışanla 
çalışan Spritüel Yaşam Uzmanı Gülden Üner, 
yaptığı bu çalışmalarda genellikle temeldeki 
sorunun anne ve baba kaynaklı olduğunu 
belirterek, “Ancak, kadın dönüşür ve özüyle 
buluşursa her şey dönüşür” diyor. Gülden Üner 
konuşmasını şöyle sürdürüyor: “Eğer kadın 
özündeki gerçek kadınlığı ile hayatın içinde 
var olmayı başarabilirse, işte o zaman, onun 
yetiştirdiği kız ya da erkek çocuklar çok daha 
sağlıklı bireyler olur. Sözünü ettiğimiz kadının 
olmadığı bir şeye dönüşmesi değil. Tam tersi, 
olmadığı bir şeye dönüştürülen kadının fabrika 
ayarlarına geri dönmesi… Tanrıça İnzivaları, işte 
bu düşünce sonucunda ortaya çıkan ve ‘Ben’ini 
onurlandırmayı unutan kadınlara özel iki günlük 
bir kamp…” 

Modern dünya eril sever
Gülden Üner, kadının modern dünya ile birlikte 
gittikçe erilleştiğini öne sürerek, şunları söyledi 
“Modern dünya eril sever. Modernleşme ile 
birlikte kadın, erkekle birlikte yaşamın her 
noktasında sorumluluklar aldı. Hatta öyle 
bir noktaya geldi ki, erkeğin yaptığı her şeyi 
yapmakla yetinmedi erkeğin de sorumluluğunu 
almaya başladı. Erilin kuralları ile oluşan iş 
hayatı ise kadının dişil enerjisine son darbeyi 
vuran yer oldu. Dişil enerjisi azalırken, eril 
enerjisi yükseldi. Çünkü kadın, gerçek gücün 
kaynağının kendisi olduğunu unuttu ve iş 
hayatında ‘erilleşmeyi’ güçlülük saydı. Ve bu 
tüm yaşamına etki etmeye başladı. Oysa ki 
diş değil dişiliğini gösterse, hem iş hem özel 
hayatında çok daha mutlu, çok daha başarılı 
olacak.”

Erkeği şifalandıracak olan da kadın
Modern dünyada var olabilmek için erilleşen 
ve dişiliğini unutan kadınlara kadınlığını 
yeniden anımsatmak üzere hazırlanan Tanrıça 
İnzivaları’nda, kadına dişil enerjisini nasıl 
harekete geçireceği öğretiliyor. Tüm dünyayı 
etkisi altına alan eril enerjinin, dişil enerjiyle 
nasıl dengede olabileceğini anlatan Üner, 
“Yapmaya çalıştığımız zihinsel, bedensel, 
ruhsal ve nefsani kalıplarımızı görmek 
ve bunlardan özgürleşmek. Kendimizi 
kazanmak. Öte yandan, kadının unuttuğu dişil 
enerjisini uyandırması sadece kendi kurtuluşu 
olmayacak, aynı zamanda erkeği şifalandıracak 
olan da bu enerji” diyor. 

Erilleştikçe kirlendi dünya
Gülden Üner, dişil ve eril enerjisi dengede 
olduğu için huzur ve barış içinde yaşayan 
anaerkil bir toplumun nasıl erilleşmeye 
başladığını şöyle anlatıyor: 
 “Anaerkil toplumda kadın kutsal ve neredeyse 
‘tanrıça’… Filozoflar, antropologlar ilk 
toplumların, cinsel ilişki ve hamilelik 
arasındaki bağdan habersiz olduğunu, 
dolayısıyla babalık kavramının da olmadığını 
söylüyor. Kadın, çocuk doğurarak ‘insan 
üreten’ bir yaratıcı konumunda. Bu yüzden 
kutsal ve önemli! Anaerkil toplumlarda, 
çocuklar dahil olmak üzere, mülkiyet kavramı 
olmadığı için barış içinde yaşanıyor. Yavaş, 
sakin, huzurlu, barışçıl dişil enerji hakimken, 
eril enerji yavaş yavaş hakimiyeti ele 
geçirmeye başlıyor. Anaerkil düzende şimdi 
olduğu gibi; ‘Yetmeyecek, benim olsun!’ 
düşüncesi yok.  Anaerkil toplumda ‘her şey 
herkese yeter’ diye düşünülür ve bir paylaşma 
mantığı vardır. Tam bir dişil enerji işi bu, 
paylaşmak. Ancak, bu dönem uzun sürmüyor. 

Analitik düşünen ve hızlı olan eril enerji, 
kadınların toplayıcı erkeklerin ise avcı olduğu 
bu dönemde, yaptığı icatlarla kadının önemini 
yavaş yavaş azaltmaya başlıyor.  Eril enerjisi 
çalışan erkeğin, kadının kutsallığını elinden 
alması ve kadının da kendisini erkekten bir 
adım geride hissetmesiyle anaerkilden ataerkile 
dönüşüm gerçekleşiyor. Ve sonra bu eril enerji 
tüm dünyayı etkisi altına alıyor. Dişiler bile, 
gerçek gücün kendilerinde olduğunu unutup 
erilleşmeye başlıyor.” 
 
Dişil enerji yoksa bolluk&bereket de yok… 
Gülden Üner’e göre dünyanın gittikçe 
erilleşmeye başlaması ile birlikte savaşlar 
artarken bolluk&bereket azalmaya başladı. 
Erkeklerin yönettiği, eril enerjinin hakim olduğu 
bir dünyada yaşıyoruz. Ve bu dünyada,  sürekli 
çatışma, savaşlar (insana,doğaya, inançlara),güç 
çekişmeleri var. Üner, “Eğer bir yerde, bir 
toplumda bolluk bereket ile ilgili bir sıkıntı 
yaşanıyorsa, ekonomik bir sıkıntı yaşanıyorsa 
orada dişil enerji çalışmıyor demektir. Bu hane 
için de geçerlidir. Bolluğu bereketi yaratan 
dişil enerjidir, ‘Yuvayı dişi kuş yapar’ sözü de 
buradan gelir” diye anlatıyor. 

Enerjinin azı karar çoğu zarar
Tanrıça İnzivaları’nda, kadınların dişil&eril 
enerjilerinin dengede olmasını engelleyen 
kodlar üzerine çalışmalar yaptıklarını söyleyen 
Gülden Üner, konuşmasını şöyle sürdürüyor: 
“Bu eğitim; kadın olarak gücünü ortaya 
çıkarmayı arzulayan ve kendilerine anlam 
ifade edecek bir dünyada yaşamak isteyen 
kadınlar için hazırlandı. Bazı kadınlar vardır; 
girdikleri her ortamda bir anda tüm dikkatleri 
üzerlerine çekerler. Bir mıknatıs gibi… Oysa 
ki hiç de farklı değillerdir. Ne kıyafetleri, 
ne makyajları, ne fiziksel özellikleri. Onları 
farklı kılan, dişil&eril enerjilerinin dengede 
olması.  Kadın ya da erkek, hiç fark etmiyor. 
Hepimizde bu iki enerji var ve bunlar dengede 
ise her şey yolunda demektir. Ama, bunlardan 
biri diğerini baskılamışsa, eyvah ki ne eyvah! 
Kadın; yüksek dişil enerjiye sahip olduğunda 
bunu eril enerjisi ile dengeleyemezse daha pasif 
kalıyor ve eyleme geçmekte zorlanıyor. Yüksek 
eril enerjiye sahip olduğunda ise; daha yıkıcı, 
kontrolcü, sert ve güç odaklı oluyor. O zaman 
ne oluyor; hayatımızda bir şeyler yolunda 
gitmemeye başlıyor… Alt bilincimizden gelen 
negatif inanç kalıplarının yarattığı korkular 
da eklenince; dişil enerjiyi baskılayarak yok 
saymaya başlıyoruz. Kadınlar olarak varoluş 
sisteminin bize verdiği derin dişiliğin sırrının 
ne kadar farkında olursak bilincimizin o kadar 
huzurlu olmasına izin veririz.”

Gülden Üner
Spiritüel Yaşam Uzmanı



Dünya’nın en prestijli müzik ödüllerinin 
galasına VIP katılım sonrasında ünlüler ile 

müthiş bir After Party (VIP). 
3 Gece Milano’da konaklama.

New York’ta unutulmaz bir yılbaşı.
Yılbaşı partisine VIP giriş.

Yeni yıla ünlüler ile beraber After Party’de 
eğlenerek girme heyecanı.

Dünya’nın en büyük moda showunu 
izleme şansı ve sürpriz özel etkinliklere 

katılma heyecanı.

Kırmızı şeytanların bir maçını VIP izleme
maç sonunda seçilecek “Man of the Match” 
ile birlikte özel VIP partiye katılma heyecanı.

FLY WITH FC BARCELONA 
ON THEIR PRIVATE JET

MANCHESTER UNITED WITH 
MAN OF THE MATCH

MTV VIDEO MUSIC AWARDS

NEW YEAR’S EVE IN NEW YORK CITY

2015 VICTORIA’S SECRET 
FASHION SHOW

Fly together with FC Barcelona on their private jet to an 
away game, complete with VIP seats! Packages available 

throughout the season!

Attend this year’s ceremony and after party. Last year 
performers included Sam Smith, Iggy Azalea, Ariana 

Grande, Beyonce, Nicki Minaj, Usher, and others!

Get access to cordoned off VIP sections that will have 
you view the celebrity performances and the famous 

ball-drop from the best locations, along with access to 
the after party!

Washboard abs, tanned skin and glistening muscles 
can only mean one thing, and it’s not the Mr. Universe 
contest. It’s the ultimate fashion show in the league of 
lingerie, and it’s hosted by Victoria’s Secret. America’s 

most loved undergarment brand.

FS Reklam Tanıtım Organizasyon LTD. ŞTİ.
Adres: Mimar Sinan Mah. Zümrüt Sok. No:24 Kemerburgaz / İSTANBUL

Telefon: +90 212 351 54 48 - Gsm: +90 530 218 49 43
info@fsreklam.com.tr

www.fsreklam.com.tr

/FarkindalikStudyosu

/fsreklam

FARKLI OLMAK İÇİN FARKLI ETKİNLİKLER YAPMAK İSTERMİSİNİZ?

İspanya’da unutulmaz 2 gece!
Barcelona’nın maçını izlemek hemde

Katılanlarla birlikte özel “Barcelona jeti” 
ile yolculuk ayrıcalığı.

MANCHESTER UNITED MAÇINI İZLEME VE MAÇIN ADAMI PARTİSİNE KATILMA ŞANSI!

2015 VICTORIA’S SECRET FASHION SHOW İZLEME ŞANSI!

NEW YORK’DA YENİ YIL KUTLAMALARINA KATILMA ŞANSI!

MTV VIDEO MÜZİK ÖDÜLLERİNİ İZLEME ŞANSI!

BARCELONA JETİYLE TÜM FUTBOLCULAR İLE MAÇ KEYFİ!






