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Ekim ayından herkese merhaba,

Şimdi sakince anlatayım. Kısık sesle...Hani sen panik olma diye.
Heyecan yaparsın mazallah :) 

Ekim ayında her seneden daha fazla AVM cirolarının arttığını biliyor 
muydunuz?

Nasıl yani diyeceksin. Valla öyle! Hatta öyle ki garip bir şekilde
rekorlar kıran yıllar bile var. Bu sene de bakalım aynısı olacak mı?
Tabii ki olacak. Bir kere soğudu havalar. E öyle olunca sığınacak, güzel 
vakit geçirecek zamanlara ihtiyaç var. Bu kadarla da kalmıyor. Mevsim 
değişikliği hooop alışveriş. O da yetmez ev ihtiyaçları değişkenlik gösterir. 
Derken...al sana ekim ayı.

Hangi kategoriler yüksek derseniz;

Önce teknoloji geliyor. Bir çok marka yeni serilerini çıkarınca yenilemek 
için bir çok elektronik ürünü en iyi dönem. Sonrasında çanta geliyor. 
Yazdan kalma çantalarla o işler olmaz. Üstüne kış hava şartları çantaları 
keza ayakkabıları yenilemek lazım. Sonra da giyim geliyor. 

Mall&Motto ekim sayısıyla birbirinden önemli sektör konularıyla yine çok 
karlısınız söyleyeyim. 

O zaman hepinize iyi işler :)
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Milliyetemlak.com Genel Müdürü

Astrolog

Koton Yönetim Kurulu Başkanı 

Medyafors Fuarcılık Genel Müdürü
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AYD Yönetim Kurulu Başkanı

Çift Geyik Karaca Yönetim Kurulu  Başkanı

Algoloji Uzmanı

Etik kurallara bağlılığı ve dürüstlüğü meziyet 
olarak değil, şart olarak görüyorum.

Artık görme engelliler AVM’lerde özgürce 
dolaşabiliyor.

Akıllı evlere talep artıyor.

İş Dünyası Burç Yorumları

Koton’un Rusya hedefi, 2020 yılında 100 
mağaza.

Franchising sektöründe, bu yıl da önemli bir 
büyüme yaşanacak.

CarrefourSA gelişmiş analitik ile aktif müşteri 
sayısını katladı.

AVM sosyal medya verileri.

Alışveriş merkezleri perakende sektörünün 
önemli bir parçasıdır. 

Türkiye’de perakende sektörü özellikle son 10 
yılda ağırlıklı olarak AVM’ler ile büyüdü.

Artan migren ataklarının sorumlusu sonbahar.

Alışveriş yapmayı sevmeyen kadın var mı?

ASTROLOJİ SOSYAL MEDYA

CarrefourSA Pazarlama ve CRM Direktörü

Nazlı ile röportaj

MOTTO SAĞLIK
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BİR YOL HİKAYESİ

ECE Türkiye Proje Yönetimi A.Ş. tarafından 
yönetilen Park Afyon Alışveriş Merkezi’nde, 
19 Mayıs’ta rotasını Afyonkarahisar’dan Nepal’e 
doğru çizen ve balonlarla, marşlarla, alkışlarla 
kendisine destek veren Afyon halkı tarafından 
uğurlanan Şule Özürün Bendler, 2 ay süren 
yolculuğu sonrasında 28 Ağustos Cumartesi günü 
sevenleri tarafından karşılandı.

Cesareti ile hayranlık uyandıran, kadın 
farkındalığına ve Türk kadınının gücüne dikkat 
çekmek ve aynı zamanda Afyonkarahisar 
ismini de ön plana çıkarmak isteyen macera 
tutkunu Bendler, seyahati boyunca İran, 
Pakistan, Hindistan üzerinden Nepal’e ulaşmayı 
hede�eyerek, 10 bin kilometre motosiklet 
kullandı.

Nepal yolculuğunu zafer ile sonlandıran Şule 
Bendler, Nepal’i, kültürleri, yol maceralarını, 
28 Ağustos saat 15.00’te söyleşi ve imza 
günüyle Park Afyon AVM ziyaretçilerine 
anlattı. Bendler’in macera öyküsüne ortak olan 
ziyaretçiler kendisiyle sohbet ederken fotoğraf 
çektirdi.
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H&M KIDS ARTIK İSTİNYE PARK’TA

Türkiye’deki ikinci �agship mağaza olma 
özelliği kazanan H&M İstinye Park 
mağazası tamamıyla yenilenerek artık 
daha geniş metrekarelerde çok özel bir 
alışveriş deneyimi sunuyor. En son moda 
çocuk ürünlerinin de yer aldığı mağazada 
modaseverleri tam bir moda cenneti 
bekliyor.

H&M İstinye Park Kids Departmanı yeni 
doğan 0 yaş ile 10 yaş arasındaki çocuklara 
birbirinden güzel ve çeşitli ürünler 
sunuyor. Eklenen çocuk alanında 0-6 ay 
yeni doğan, 0-24 baby, 1,5 yaş-10 yaş Kids 

Kız ve Kids Erkek koleksiyonları yer 
alıyor. Sürdürülebilir moda konusunda 
öncü olmayı hede�eyen H&M çocuk 
ürünlerinde de yeşil etiketli, doğa dostu ve 
organik malzemelerden üretilen ürünler 
dikkat çekiyor. Doğa dostu Conscious 
Kids koleksiyonundaki ürünler organik 
malzemelerle üretiliyor. Özellikle 0-6 
ay yeni doğan tulumlarında organik 
malzemeler öne çıkıyor.

H&M Kids koleksiyonunda çocukların en 
sevdiği kahramanların lisanslı ürünleri 
de minik moda severlerin favorileri 

arasında. Kız çocukların favorisi çizgi 
filmi Frozen’ın Elsa karakteriyle süslü tül 
elbiseler, mataralar, okul çantaları, aynı 
zamanda Mickey Mouse, Winnie the Pooh 
ve Star Wars gibi sevilen popüler kültür 
ürünleriyle süslü ürünler var. Bu sezon 
H&M Kids ürünlerinde pijamalardan, 
tulumlara, etek ve pantolonlardan, 
çantalar, şapkalar, ayakkabılar ve çoraplara 
çocukların ihtiyacı olan tüm ürünler 
mevcut. Tüm H&M Kids ürünleri 
mağazalara giriş yapmadan önce test 
ediliyor ve çocuk sağlığına zararlı hiçbir 
malzeme kullanılmıyor.

H&M İstinye Park mağazası yenilenerek, sevilen çocuk konsepti H&M KIDS’i bünyesine kattı.
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CAPACITY’DE OKULA DÖNÜŞ HEYECANI
Bakırköy’ün en gözde alışveriş ve yaşam merkezi 
Capacity, eylül ayı süresince düzenlediği program 
ile yeni okul sezonunu açan çocuklara, aileleriyle 
birlikte katılabilecekleri hem eğitici hem de 
keyi�i aktivitelerle dolu bir ha�a sonu yaşattı. 
Uzun yaz tatilinin ardından yeniden okula 
başlamanın heyecanını yaşayan çocukların bu 
heyecanına sunduğu muhteşem etkinliklerle 
ortak olan Capacity, her ha�a sonunda farklı 
bir etkinliğin yer aldığı program aracılığıyla 
çocukların okul döneminde de evlerinden 
sonra ikinci adresi olacak. Program kapsamında 
çocuklar, her cumartesi farklı bir atölye 
çalışmasına katılıp, her pazar günü ise yine farklı 
gösteriler izledi. Çocuklar ve aileleri, birbirinden 
renkli aktivitelerle dolu muhteşem ha�a sonu 
programına, her ha�a cuma günleri gerçekleşen 
Trio Dinletileri ile başladı. 

3 Eylül’de başlayıp 25 Eylül’e  kadar süren 
programda,  çocuklar arkadaşlarıyla birlikte 
özlem gidererek keyif dolu anlar yaşadılar.  
Programda yer alan özel eğitmenlerin 
gözetiminde yapılan atölye çalışmalarına katılan 
çocuklar, Ahşap Boyama ve Renklerin Oyunu 
Atölyeleri ile renklerin gizli dünyasını keşfe çıktı. 
Çerçeve Süsleme Atölyesi ile en güzel anlarını 
yansıtan fotoğra�arına kimlik kazandırarak 
Neşeli Cam Kavanozlar Yapım Atölyesi ile 
hayal dünyalarına neşe kattılar. Pazar günleri 
gerçekleşen gösteriler ile neşelerine neşe katan 
çocuklar, Sağlık Olsun, Mahallede Temizlik 
Var, İbiş Sınıf Başkanı,  Ülkü’den çocuklar için 
hazırlanmış çok özel şarkılar ve showlar ile 
eğlenceye doyan çocuklar ‘Müzikal Gösteri’ ile 
eğlenerek öğrendiler.

Çocuklara Ülkü’den Büyük Sürpriz

Çocuklar için yazdığı şarkılar ve şovlarla 
adından söz ettiren ÜLKÜ, “Sadece Çocuklar 
İçin” adlı albüm konserini ve çocuklar için özel 
olarak hazırladığı “ÜLKÜ ÇOCUK SHOW”u  
25 Eylül Pazar günü Capacity AVM’de 
sahneledi. 
 
Çocukların aileleriyle bir arada aktif olarak 
eğlendikleri “ÜLKÜ ÇOCUK SHOW” 
Capacity AVM misafirlerine unutulmaz bir gün 
yaşattı. 

Şovda yer alan şarkı, öykü ve koreografilerinin 
tamamı kendisine ait olan ÜLKÜ, “Sadece 
Çocuklar İçin” adlı albümünde yer alan 
çocuklar için özel hazırlanmış şarkılarını 
seslendirdi ve sürpriz şovlarla süslü müzikal bir 
gösteri sundu. 

Çocuklar, şarkıları dinlerken, aynı zamanda bir 
tiyatro oyuncusu olan Ülkü’nün şovuna  dahil 
olarak eğlendiler. 

Eğitici mesajlar veren, pozitif düşünmeyi, aile 
ve arkadaş sevgisini, doğa ve hayvan sevgisini 
şarkılarıyla aktaran sanatçı, kostümleri ve 
sahne performansıyla çocukları hem eğlendirip 
hem de bilgilendirdi. 



02:00 AM
200
Dünya
Markası

Gece
02:00’ye
Kadar Açık
Cafeleri

İstanbul’un
Her Bölgesinden
Kolay 
Ulașım

2500 Araçlık
Geniș Otoparkı /CapacityAVM

den
İndirin

‘ dan
İndirin

‘

Ataköy 1. Kısım Mahallesi Fișekhane Caddesi No: 7 Bakırköy - İSTANBUL / 444 9 272 / www.capacity.com.tr
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MARKET RAFLARI ARASINDA KAYBOLMAYA SON!
Yoğun bir iş gününün ardından yorgun argın market alışverişine gidip aradığınız ürünü bulmak için 
dakikalar harcadığınız oldu mu hiç? Elektronik fiyat etiketleri ile gerçekleştirilen yeni uygulama, market 
rafları arasında kaybolmaya son veriyor.

Elektronik fiyat etiketleri, geleneksel kağıt 
etiketler yerine dijital ekranlarla ürünün 
fiyatını, menşeini, stok bilgisini, üründe bir 
kampanya olup olmadığını ve hatta ürünün diğer 
müşteriler tarafından beğeni alıp almadığını 
gösteren uygulamanın bir parçası. Pricer markası 
tarafından üretilen ve tüm dünyada kullanım 
alanına sahip olan etiketler, Türkiye’de pazara 
Sensormatic tarafından sunuluyor. Sensormatic 
Ürün Müdürü Burak Üge’nin uygulamanın 
yetenekleri konusunda verdiği bilgiler oldukça 
dikkat çekici;

Aradığınız ürün, bulunduğu yeri tarif ediyor…

Pricer elektronik fiyat etiketi uygulaması ile 
müşteriler mobil cihazlarına kurdukları özel bir 
mobil uygulama üzerinden mağazaya gelmeden 
alışveriş listeleri hazırlayabiliyorlar. Mağazaya 
geldiklerinde ise yine mobil cihazları aracılığıyla 
elektronik fiyat etiketleriyle etkileşime geçerek 
ürünlerinin yerini anında tespit edip alışveriş 
zamanından tasarruf ediyorlar. Uygulama 
üzerinde çıkan haritada, ürünlere ulaşılabilecek 
en kısa yol da tarif ediliyor. Ayrıca etiketler 
üzerinden kampanya ve stok bilgisi, menşei, 
içeriği gibi ürünlerle ilgili detaylı bilgilere 
ulaşabiliyorlar.

Akıllı etiketlerden yemek tarifi…

Pricer Elektronik Etiket Uygulaması müşterilere 
yemek tari�eri konusunda da yardımcı oluyor. 
Müşteri, mobil cihazı aracılığıyla bir yemek 
tarifi seçtiğinde uygulama, alışveriş sırasında 
bu tarif için hangi ürünlere ihtiyaç duyulacağı 
konusunda önerilerde bulunuyor. Bununla 
birlikte müşteriler, mobil cihazları ile ürünleri 
beğenebiliyor ve etiket üzerine ürünün kaç adet 
‘beğeni’ aldığını görebiliyorlar.

“Zaman” müşteri kadar işletmeler için de 
değerli…

Uygulama yalnızca müşteriler için değil 
işletmeler için de önemli avantajlar sağlıyor. 
Pricer Elektronik Fiyat Etiketi Uygulaması; 
fiyat güncelleme, kampanyalı ürünlerin öne 
çıkartılması, anlık kampanya yaratma ve 
stok kontrolü gibi konuları çok kısa sürede 
gerçekleştirerek işletmelere zaman kazandırıyor 
ve insan kaynağını daha verimli kullanmasına 
olanak tanıyor.

90 bin fiyat etiketini 1 saat içinde değiştirmek 
ve kontrol etmek mümkün…

Pricer Elektronik Fiyat Etiketi Uygulaması ile 90 
bin ürünün fiyatını 1 saat içinde değiştirebiliyor. 
Etiket kontrolü ve benzeri, uzun mesai gerektiren 
işlemler kısa bir sürede tamamlanıyor. Elektronik 
fiyat etiketlerinde yapılan tüm değişiklikleri, 
merkezden kontrol ve takip etmek mümkün 
oluyor.

Sensormatic Güvenlik Hizmetleri;

22 yıldır sektör lideri olarak hizmet veren 
ve Securitas Grup şirketi olan Sensormatic, 
sektöre ve ihtiyaca özel tasarladığı marka 
bağımsız çözümlerle öne çıkan bir teknolojik 
çözüm entegratörüdür.

245 çalışanı ve Türkiye’deki 7 ofisi ile 
perakende, havacılık, kamu ve adalet, 
bankacılık ve finans, ticari ve endüstriyel, 
enerji, sağlık, eğitim, lojistik, spor, turizm ve 
otelcilik alanlarına güvenlik ve operasyonel 
verimliliğe doğrudan etki eden teknolojik 
çözümler sunar.

Sensormatic’in sunduğu çözümler; video 
izleme ve geçiş kontrol çözümleri, biyometrik 
sistemler, çevre güvenlik sistemleri, yangın 
algılama ve alarm çözümleri, elektronik ürün 
takip çözümleri, kişi sayma sistemleri gibi 
yenilikçi ve entegre teknolojilerden oluşur.

Burak Üge 
Sensormatic Ürün Müdürü
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CUSHMAN & WAKEFIELD TÜRKİYE’DE 
ULUSLARARASI PERAKENDE 

DEVLERİNİN “İLKLERİNE” İMZA ATIYOR!
Nike tarafından açılacak tüm yeni Nike 
Factory Store'ların dekorasyonuyla ilgili 
proje yöneticiliğini üstlenerek 2016’ya 
giren, dünyanın önde gelen gayrimenkul 
danışmanlık şirketlerinden Cushman & 
Wakefield; uluslararası markaların Türkiye 
mağazalarını açmaya devam ediyor. 
Doğuş Grubu’nun distribütörlüğünde 
Türkiye pazarı ile buluşan ABD’nin 
önde gelen spor mağazalarından Under 
Armour’un Türkiye’deki ilk mağazasını 
Akasya AVM’de açan Cushman & 
Wakefield, ayakkabı ve genç giyiminin 
köklü markası Vans ve yine ABD’li 
ünlü spor ayakkabısı markası Skechers 
gibi dev markaların da mağazalarını 
açmak için işbirliği yaptı. Dünyaca ünlü 
cilt bakım markası Kiehl’s ise İstiklal 
Caddesi’nde ilk cadde mağazasını açmak 
için Cushman & Wakefield’dan destek 
aldı.

Devlerin Türkiye stratejileri büyüyor

1996 yılında kurulan ABD’li spor markası Under 
Armour, Türkiye’ye Doğuş Grubu tarafından 
getiriliyor. 2015 yılında %22’lik büyümeyle 
3 milyar 800 milyon dolar ciro hedefine 
ulaşan marka, cirosunun %7’sini Amerika 
dışı pazarlardan sağlıyor ve son birkaç yıldır 
büyümede dış pazarlara yöneliyor.

Skechers ve Kiehl’s İstiklal’de yerini aldı

Türkiye pazarına 2011 yılının ikinci yarısında 
giren ve ilk mağazasını Bağdat Caddesi’nde 
açan ABD’li ayakkabı markası Skechers, 2 yıl 
içinde mağaza sayısını 30’a çıkartma hedefiyle 
Türkiye pazarında ilerliyor. 80 ülkede 1.500’e 
yakın mağazası bulunan marka, İstiklal Caddesi 
üzerindeki ilk mağazasını Cushman & Wakefield 
desteğiyle açtı.

Bununla birlikte 164 yıl önce özgün bir eczane 
olarak New York’ta kurulan ve etkin cilt ve saç 
bakım ürünleri sunan Kiehl’s ise 2010 yılında tek 
mağaza ile girdiği Türkiye pazarında kısa sürede 
oldukça başarılı bir performans göstererek 2016 
Ağustos ayı itibariyle 21 noktada yerini aldı. 
Kiehl’s İstiklal Caddesi’nde ilk mağazasını açmak 
için Cushman & Wakefield’dan destek aldı.

Vans’in ilk cadde mağazası için tercihi İstiklal 
oldu.

Dünyanın en büyük halka açık hazır giyim 
firması VF Corporation bünyesinde yer alan 
ve ayakkabı, giyim, aksesuar sektörünün lider 
markalarından olan Vans, kendi bünyesinde 
açtığı ilk şirket mağazası için İstiklal Caddesi’ni 
seçti. Cushman & Wakefield desteğiyle açılan 
mağaza, aynı zamanda Vans’ın Türkiye’deki ilk 
cadde mağazası olma özelliği taşıyor. 1966 yılında 
Kaliforniya’da doğan Vans’in özgün koleksiyonları 
bugün 75 ten fazla ülkede satılıyor.

‘Hedefimiz pazarın gelişimine katkıda 
bulunmak’

Avrupa'nın 7. büyük ekonomisi olan Türkiye 
içinde İstanbul'un 12 milyon ziyaretçi ile 
dünyanın en yüksek artışını gösteren ve en 
çok ziyaret edilen 7. şehri olduğunu hatırlatan 
Cushman & Wakefield Yönetici Ortağı Toğrul 

Gönden, “İstanbul, genç ve kalabalık nüfusu, 
artan kiși bașı gelir seviyesi ve büyüyen orta 
sınıfı ile perakende faaliyetlerinin ana merkezi 
olmaya devam ediyor.” dedi.

İstanbul’un alıșveriș caddeleri, pazara yeni 
girișler ve genișleme faaliyetleriyle, son 5 yılda 
80 yeni marka giriși ile uluslararası oyuncuları 
cezbetmeye devam ettiğini kaydeden Gönden, 
“İstanbul sadece hazır giyim değil lüks markalar 
açısından da fırsatlar sunuyor. Alıșveriș 
caddeleri, yeni uluslararası perakendeciler, 
özellikle de lüks markalar tarafından amiral 
mağazalarının ana merkezi olarak tercih 
ediliyor. Uluslararası dev markaların büyüme 
stratejileri arasında yer alan Türkiye’de bu 
sürece önderlik etmek bizim için çok anlamlı. 
Perakende pazarının gelişimi açısından katma 
değer yaratmayı hede�iyoruz. Yeni uluslararası 
markaları Türkiye ile tanıştıracağımız yeni 
işbirliklerine açığız.” değerlendirmesinde 
bulundu.

Toğrul Gönden
Cushman & Wakefield Yönetici Ortağı
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GALATASARAY VE PERMOLİT BOYA 
SPONSORLUK İÇİN EL SIKIŞTI

Galatasaray futbol takımına, boya 
sektörünün lider markalarından 
Permolit Boya, sektördeki 35. 
yılında sponsor oldu. Galatasaraylı 
futbolcular, maç ve antrenmanlarda, 
Akçalı Boya A.Ş.nin markalarından 
Permolit Boya'nın logosunu taşıyacak. 
Galatasaray, kol sponsorluğu için el 
sıkıştığı Permolit Boya ile sponsorluk 
anlaşmasını 6 Eylül Salı günü Ali Sami 
Yen Spor Kompleksi Türk Telekom 
Arena’da düzenlenen imza töreniyle 
duyurdu.

İmzalanan bu sponsorluk anlaşması, 
Türkiye boya sektörünün ilk 5 
oyuncusundan biri olan Permolit Boya 
ve dünyanın en değerli 19. spor markası 
Galatasaray'ı her alanda liderlik için bir 
araya getiriyor.

Permolit logolu formalar, 7 Eylül'den 
itibaren Galatasaray Store'da satışa 
sunuluyor.

Galatasaray Spor Kulübü Başkanı Dursun 
Özbek imza töreninde anlaşmayla ilgili olarak 
şunları söyledi: “Türkiye’nin dünya üzerindeki 
en tanınan sportif markası Galatasaray olarak, 
bu topraklardan doğan şirketlerle yaptığımız 
işbirliklerine ayrı bir önem veriyoruz. 
Sırtımızdaki Garenta, göğsümüzdeki Nef ve 
şimdi de formamızın kolunda taşıyacağımız 
Permolit Boya’nın Galatasaray ile birlikte 
çok daha büyük başarılara imza atacağına 
inanıyoruz. 15 Temmuz darbe girişiminden 
sonra uluslararası piyasalardaki hava Türkiye’nin 
sıkıntılı bir dönem geçireceği yönündeydi. Ama 
milletimiz demokrasiye de ekonomiye de sahip 
çıktı. Dünden daha çok çalışarak zorlukları 
kısa zamanda aştık. Daha ilk gün darbenin 
karşısında, demokrasinin yanında olduğumuzu 
belirtmiştik. Geldiğimiz noktada hem ülkemizle 
hem milletimizle hem Galatasaray ile hem de 
bu süreçte yatırıma, tanıtıma ara vermeyen 

sponsorlarımızla gurur duyuyoruz. Gördüğünüz 
gibi birlikte çok daha güçlüyüz. Bu vesileyle 
huzurlarınızda Akçalı Boya A.Ş. CEO'su 
Akın Akçalı’ya ve tüm Permolit Ailesi’ne de 
teşekkürlerimi sunuyor, atacağımız imzaların 
hepimize hayırlı olmasını diliyorum.”

Akçalı Boya A.Ş. CEO'su Akın Akçalı, 
düzenlenen imza töreninde sponsorluk 
anlaşmasıyla ilgili olarak şu değerlendirmeyi 
yaptı: "Türkiye'nin çıkardığı iki büyük marka, bu 
sponsorluk anlaşmasıyla aynı karede yan yana 
geliyor. Sektörünün ilk beş oyuncusu arasında 
yer alan şirketimiz, spora desteğini birçok 
kanaldan sürdürme gayretinde. Türkiye'nin 
en güzide spor kulüplerinden Galatasaray'ın 
futbol takımına verdiğimiz bu destek bunun 
örneklerinden sadece biri. İmzalanan 
anlaşmanın her iki tarafa da yeni başarılar 
getirmesini diliyorum."

TÜRKİYE'NİN EN SEVİLEN RENKLERİ YEŞİL SAHALARDA BULUŞTU 
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MAĞAZALARDAKİ ANONS YAYINI SATIŞI ARTIRIYOR

Pek çoğumuz alışveriş merkezlerinde, 
mağazalarda ya da marketlerde alışveriş yaparken 
anons yayınlarına sıkça rastlıyoruz. Anonslar 
sayesinde mağazalarda kimi zaman bilmediğimiz 
bir üründen haberdar oluyoruz, kimi zaman 
da anlık bir indirimi, kampanyayı duyup daha 
avantajlı alışveriş yapabiliyoruz. Türkiye’de 
perakende mağazaları, restoranlar, kafeler, 
turistik mekanlar, spor ve sağlık merkezleri gibi 
8.500’e yakın halka açık noktada kapalı devre 
yasal müzik, anons ve reklam yayını hizmeti 
sunan SMG, mağaza içi anonsların satın alma 
kararlarını etkileyen önemli etkenlerden biri 
olduğuna dikkat çekiyor. 

“Mağazaya gelmiş müşteriyi o anda ikna edip 
satın almayı gerçekleştirmesi için en etkili yol 
anonstur.” diyen SMG Yönetim Kurulu Başkanı 
Gül Gürer Alimgil, şunları söylüyor: “Mağaza 
içinde kullanılan kampanya anonsları satışları 
artırmayı hede�er. Anonslar yoluyla satışı 
arttırılmak istenilen ürün ön plana çıkarılabilir. 

Örneğin; X marka ayakkabı satışları düşükse 
mağazada bu ürüne özel bir indirim duyurularak 
satışa yönlendirme sağlanabilir. Müşterilere yeni 
çıkan bir ürünün haberi de bu şekilde verilebilir.”
 
SMG bünyesinde anonsların seslendirilmesi 
için profesyonel seslendirme sanatçılarından 
özel bir ekip bulunduğunun altını çizen Gül 
Gürer Alimgil “Duyurulması istenilen metinler 
müşterilerimizden bize geldikten sonra hemen 
ekibimiz tarafından seslendirilmesi yapılıyor. 
Ardından müzik departmanımızdaki DJ'lerimiz 
ve müzisyenlerimiz tarafından düzenlenen 
anonslar istenilen sıklıkta ve tarihte yayına 
alınıyor. Seslendirilen anonsların arka planına 
müzik ya da sesler  ekleyebiliyoruz. Markanın 
hazır anonslarını da yayına alabiliyoruz. Ayrıca 
firmaların santralleri için yönlendirme anonsları 
da hazırlayabiliyoruz.” diyor.  

Her bölgenin iş dinamiklerinin ve müşteri 
kitlesinin farklı olduğunu hatırlatan Gül Gürer 
Alimgil, bu nedenle her bir mağaza veya AVM’yi 
farklı bir radyo istasyonu gibi düşünerek 
ayrı olarak yönettiklerinin altını çiziyor. Bu 
sayede mağazaya özel kampanya anonsları 
hazırlayabildiklerini söyleyen Gül Gürer Alimgil, 
sundukları hizmetin detaylarını ise şöyle 
anlatıyor: “Kendi yazılımımız sayesinde, örneğin  
5 anonsu, her 10 dakikada 1 kez, her birini 1’er 
kez olmak üzere çal komutunu verebiliyoruz. 
Ya da 3 anonsu, 3 ay boyunca sadece Salı ve 
Perşembe günleri, öğlen 14:00’te arka arkaya 
çalmasını sistemde sağlayabiliyoruz. Ayrıca 

Dijital müzik 
yayıncılığının lider 
şirketi SMG, mağaza 
içi satışları önemli 
oranda etkileyen 
anons hizmetiyle 
de fark yaratıyor. 
SMG’nin profesyonel 
seslendirme 
sanatçılarından oluşan 
ekibi tarafından 
seslendirilen anonslar, 
kendi özel yazılımları 
sayesinde, markanın 
istediği noktada, 
sıklıkta ve tarihte yayına 
alınıyor. 

anonsu açılıştan 10 dakika sonra, kapanıştan 15 
dakika önce çal şeklinde de tanımlayabiliyoruz. 
Stok bazlı anons yayını da yapıyoruz. Örneğin 
marka, A şubesinde bir üründen kalmadıysa 
bize “Bu anonsu kaldır ama B şubemde aynı 
üründen çok fazla var. Bu noktada anonsu daha 
sık yayınlayalım.” diyebilir. Özel yazılımımız 
sayesinde bahsettiğimiz bütün bu işlemleri çok 
hızlı bir şekilde yapabiliyoruz.” 
 
Mağaza içi anonsların sadece satış amaçlı 
kullanılmadığına dikkat çeken Gül Gürer 
Alimgil, şöyle devam ediyor: “Sunduğumuz 
hizmetle çalışma saatleri dışında personel için 
de duyuru, bilgilendirme anonsları yapılabilir. 
Biz de müşterilerimize kullanıcı adı ve şifreyle 
kullanabilecekleri bir panel aracılığıyla, istedikleri 
zaman istedikleri mağazada kendi seslerini 
kaydedip duyuru yapma imkanı sağlıyoruz. 
Örneğin; bir şirketin yönetim kurulu başkanı 
istediği mağazaya tek bir tuşla sesini kaydedip 
anında yayına alabilir, personele iletilmek istediği 
bir mesajı ve kutlamayı anında istediği noktaya 
tek bir tıkla ulaştırılabilir.”

SMG, markanın hedef kitlesine göre anonsları 
farklı dillerde de seslendirebiliyor. En sık 
kullanılan diller arasında ise İngilizce, Rusça ve 
Arapça geliyor. Altınyıldız Classics, Ayakkabı 
Dünyası, Beta, Beymen Business, Boyner, 
CarrefourSA, Coquet Accessories, Decathlon, 
Faruk Güllüoğlu, Gratis, Intersport, İnci Deri, 
Migros, Sportive SMG’nin anons hizmeti 
sunduğu markalar arasında yer alıyor.
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Hulusi Belgü
AYD Başkanı 

“AVM endeksi temmuz 2016 döneminde bir önceki yılın aynı 
dönemi ile karşılaştırıldığında %2,6 oranında düşüş gösterdi, bu 
esasında enflasyonu da dikkate aldığımızda ciddi bir durgunluğun 
göstergesi olmakla beraber bayram alışverişinin haziran ayına 
sarkması önemli etkenlerden biridir. Yine aynı dönemde kategoriler 
bazında %3’lük ziyaret sayısı verilerinde de %2,9’luk bir azalma 
yaşandı. 15 Temmuz gecesi ülke olarak çok büyük bir badire atlattık. 
Yaşanan başarısız darbe girişimi sadece demokrasimizi değil aynı 
zamanda günlük yaşamımızı, birlik ve beraberliğimizi de hedef alan 
bir olaydı. Nitekim darbe girişiminin hemen sonrasındaki dönemde 
AVM cirolarında %15, ziyaret sayılarında ise %65’e yakın hızlı 
düşüşler gözlenmiştir. Ancak bu düşüşler süreklilik arz etmemiş 
hafta başından itibaren toparlanmalar başlamış ve temmuz ayı 
geneli %2,6’lık düşüşle kapanmıştır. Bu dönemde kategoriler 
bazındaki cirolara baktığımızda en yüksek artışın hipermarket 
kategorisinde yaşanması AVM ziyaretçilerimizin ağırlıklı olarak 
zorunlu ihtiyaçlarına yöneldiklerini göstermektedir. Endeks 2016 
yılının başından itibaren temmuz ayında ilk kez düşüş kaydetmiştir. 
Ancak daha önceki dönemde yaşanan terör saldırıları sonrasında 
da görüldüğü gibi halkımız teröre ya da tahriklere teslim olmamış; 
günlük yaşamını gerektiği normlarda yaşayabilmenin tüm bu 
olaylar karşısında verilecek en güçlü yanıt olduğunu bir kez daha 
göstermiştir."
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TEMMUZ 2016’DA AVM CİRO ENDEKSİ %2,6 ORANINDA DÜŞTÜ

Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği ile Akademetre Research tarafından ortaklaşa oluşturulan AVM 
Endeksi’nin temmuz ayı sonuçları açıklandı. Her ay düzenli olarak yayınlanan verilere göre ciro endeksi 2016 temmuz 
döneminde 2015 temmuz ayına göre %2,6 oranında bir düşüş göstererek 189 puan olarak gerçekleşti. 

AVM’lerdeki kiralanabilir alan (m2) başına düşen cirolar temmuz 2016’da bir önceki yılın aynı ayına göre %2,6 
oranında düştü. Verimlilik, İstanbul’da 741 TL, Anadolu’da 708 TL olarak gerçekleşmiştir. Türkiye ortalamasında 721 
TL’ye ulaşmıştır.
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Temmuz ayında en yüksek ciro artışı hipermarket kategorisinde gerçekleşti…

Geçtiğimiz yılın temmuz ayı ile karşılaştırıldığına 2016 temmuz döneminde kategoriler bazında da endeks %3’lük bir 
düşüş gösterdi. Geçtiğimiz yılın temmuz ayı ile karşılaştırıldığında endeks hipermarket kategorisinde %38, yiyecek 
kategorisinde %10, ayakkabı-çanta kategorisinde %8’lik artış kaydederken aynı dönemde AVM’lerdeki diğer alanların 
ciroları %1, giyim kategorisi ciroları %5 ve teknoloji hipermarket ciroları da %12 oranında düşüş gösterdi.  

Ziyaret Sayısı Endeksi 

Temmuz 2016 verileri bir önceki dönemin aynı ayı ile karşılaştırıldığında ziyaret sayısı endeksinde %2,9’luk azalma 
yaşanmıştır. 
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Alp Önder Özpamukçu kimdir? Bugünkü 
başarınıza ulaşana kadar hangi kariyer 
basamaklarından geçtiniz?

1971 yılında Kayseri’de doğdum. Orta ve lise 
eğitimimi TED Kayseri Koleji’nde tamamladım. 
1989 yılında İstanbul Üniversitesi İngilizce 
İşletme Fakültesi’nde okumak için İstanbul’a 
geldim. Okul bittikten sonra hemen askere 
gittim. Askerlik esnasında çok arzu ettiğim için, 
tekrar sınavlara girdim ve İstanbul Üniversitesi 
Hukuk Fakültesi’ni kazandım. 1995 yılında 
Koçtaş’ta işe başladığımda aynı zamanda 
extern hukuk fakültesi öğrencisiydim. Hukuk 
fakültesini de Koçtaş’ta çalışırken, dışarıdan 

derslere katılma zorunluluğu olmadığı için, 
tamamlayabildim.

Koçtaş’ta merkez muhasebede çalışmaya 
başladım. Koçtaş’ın perakende mağaza açma 
kararıyla bu alana yönlendirildim. Daha sonra 
İzmir ve Antalya’da mağaza müdür yardımcısı 
ve mağaza müdürü olarak 4 yıl çalıştım. 2000 
yılında İstanbul’a, operasyonlardan sorumlu 
yönetici olarak döndüm. 2004 yılında Koçtaş’ın 
mağaza sayısını arttırma kararıyla beraber 
yatırım müdürlüğü de bana bağlandı ve ben 
bu görevi operasyon müdürlüğü ile beraber 
yürüttüm. 2007 yılında vekaleten yürüttüğüm 
genel müdürlüğe 2008 yılının başında atandım.

Alp Önder Özpamukçu
KMD Yönetim Kurulu Başkanı

Etik kurallara bağlılığı ve dürüstlüğü meziyet olarak değil, şart 
olarak görüyorum.

Özel RöportajMall&Motto
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Çalışmaya başladığınızda Koçtaş’ın kaç 
mağazası vardı?

Koçtaş’ın ilk perakende mağazasını açma 
çalışmalarında bizzat bulunduğum için kendimi 
şanslı addederim. Koçtaş o dönemde toptan 
inşaat malzemeleri satardı ve bölgelerde şubeleri 
vardı. Perakende kısmında ise üç kişilik çekirdek 
bir ekiptik. Ben ilk mağazanın arka ofis-
otomasyon işlerini yürütürken diğer arkadaşlarım 
da ürün gamı, format oluşumu, fiyatlandırma 
ve pazarlama ile ilgili işleri yapıyorlardı. Yabancı 
bir firmadan aldığımız kısa süreli format desteği 
ve bölgelerdeki arkadaşlarımızın da yardımıyla 
ekibimizi kurarak ilk perakende mağazamızı 
İzmir Bornova’da açtık. O mağazada kalıp 
hem operasyonun yürütülmesine hem de yeni 
mağazalar açılırken altyapının tesis edilmesi 
sorumluluğunu aldım.

Aile hayatınızdan bahseder misiniz? Boş 
vakitlerinizi nasıl değerlendirirsiniz? Evdeki 
tamir işlerine meraklı mısınız?

1998 yılında evlendim. 13 yaşında bir oğlum, 
8 yaşında bir kızım var. Okumayı her zaman 
çok sevdim. Uzun yürüyüşler yapmayı da. 
Yüzmekten çok hoşlanırım. Son yıllarda arkadaş 
grubumla tekne turlarına merak saldık. Amatör 
olarak yelkenli teknelerle de denize çıkmayı 
seviyorum. Evde ancak çok basit tamir işlerini 

yapabiliyorum. Açıkçası daha komplike tamir 
işlerine vakit bulamıyorum. 

İş hayatında olmazsa olmaz kurallarınız 
var mıdır? Karar sürecinizde nelere dikkat 
edersiniz?

Etik kurallara bağlılığı ve dürüstlüğü meziyet 
olarak değil, şart olarak görürüm. Olmazsa 
olmaz diye aradığım ilk meziyet pozitivizmdir. 
Yani hayata olumlu yönleriyle bakan insanlarla 
beraber çalışmaya gayret ederim. Ekip 
çalışmasına, takım oyuncusu olmaya çok 
inanırım. Ekip arkadaşlarımın enerjik ve yaptığı 
işi tutkuyla yapması son derece önemlidir. O 
tutku kişinin katma değerini ortaya çıkartıyor.

Analist tarafım güçlüdür. Karar verirken analizi 
besleyecek araştırmaları mutlaka yaparım veya 
yapılmasını beklerim. Bir konuyu ele aldığımda 
“fact based” yani olguya dayalı olması gerektiğine 
inanırım. Hiyerarşi gözetmeksizin işin yetkin 
kişileriyle istişarelerde bulunur ve nihai kararımı 
öyle veririm.

2016 Türkiye ekonomisinde perakende 
sektörünü  nasıl değerlendiriyorsunuz?  
2017'den beklentileriniz nelerdir?

2016, genel ekonomimizde olduğu gibi perakende 
için de zor bir yıl oldu. Ancak tüketicimize 

ulaşmak, ihtiyaçlarını karşılamak ve ayakta 
durabilmek için yatırımlarımızı sürdürdük. 
Aldığımız önlemlerle maliyetlerimizi daha iyi 
kontrol etmeye çalıştık. Beklediğimizden daha 
kısa bir sürede de iyileşme sinyallerini alıyoruz.

Türkiye, demografik yapısıyla, ekonomisiyle 
büyüyen ve gelişen bir ülke. Perakende 
sektörünün de son 5 yıllık performansını devam 
ettirerek orta vadede ortalama %8-9 bandında 
büyümesini bekliyoruz.

Türkiye’de sizce perakendecilik hak ettiği yerde 
mi? Siz bu durumdan memnun musunuz? 
 
Türkiye’nin 4. büyük sektörüdür perakende. 
Türkiye Perakendesi Avrupa’da 6. sırada. Bunun 
alt sektörlerine baktığımızda gıdada 5, gıda 
dışında 10. sırada.  Ekonomik gelişmeler, gıda 
dışı perakende sektörünün gelişmesi için çok 
önemli. Refah düzeyi arttıkça bu sıralamada daha 
da yükseğe çıkacağımıza inanıyorum Türkiye’de 
modern perakendeciliğin daha gidecek çok yolu 
var. 

Halkın refahını etkileyen, tüketimi dolayısıyla 
üretimi de etkileyen bir sektörüz. Toplumun 
aynasıyız bir anlamda. 2003-2013 yılları arasında 
çok önemli adımlar, büyük atılımlar oldu 
sektörümüzde. Dünyayı etkileyen 2008 krizi 
ardından bu büyüme dalgalı bir seyre girdi. 
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Modern perakende hala büyümeye devam 
ediyor ama şimdilerde karlılık problemi ile başa 
çıkmaya çalışıyoruz. Son yıllardaki seçimler, terör 
eylemleri ve en son yaşadığımız hain kalkışma 
tüketicimizin güvenini azalttı, dolayısıyla bu 
da işlerimizi etkilemekte. Bunların aşılmasıyla 
tüketicinin güvenini arttırıcı ve sektörü geliştirici 
faaliyetlerimizin hızlanacağına inanıyorum. 

Türk perakende markalarının dünyaya açılması 
ve yeni markaların ülkemizde yatırımlar 
yapması rekabeti güçlendiriyor. Bu vesile ile 
Türk tüketicisinin pek çok ürünü artık daha 
ucuza almasını sağlıyor. Bu bağlamda gelişmiş 
modern perakende sektörünün milletimizin 
refah seviyesine de ciddi katkıda bulunduğunu 
düşünüyorum.

Gençlere tavsiyeleriniz nelerdir?

Perakende, ilk iş deneyimi olarak gençlere 
öncelikle müthiş bir ticaret bilgisi sunuyor. 
Ticareti öğrenmek hayatın her boyutunda fayda 
getirir. Perakendede müşteri ilişkilerini, satışı, 
pazarlamayı, planlamayı, lojistiği, kısaca birçok 
işi öğrenir, uygularsınız.İşini sevenlerin, tutkuyla 
bağlananların kariyer basamaklarını bu kadar 
hızlı çıktığı pek az sektör vardır. Perakendede 
bunun pek çok örneği var. Ben de bu örneklerden 
birisiyim.Sadece gençler değil, emekliler, ev 
kadınları tam zamanlı ve yarı zamanlı olarak iş 
bulma şansına sahipler.

Kategori Mağazacılığı Derneği’nin 
başkanısınız. Derneğin çalışmalarının sektöre 
katkısı ne düzeyde?

Kategori Mağazacılığı Derneği 2012 yılında 
kuruldu. Derneğimizin kuruluşunda 
misyonumuzu; “gıda ve moda-dışı organize 
perakendeciliğin memleketimize sağladığı 
katkıları daha anlaşılır kılmak ve derneğimizde 
faaliyet gösteren üyelerimizin sürdürülebilir, 

güçlü büyümesini desteklemek yoluyla, ülkemizin 
2023 vizyonuna ulaşmasına katkı sağlamak 
ana hedefimizdir.” olarak belirledik. Genç bir 
derneğiz. Ancak temsil ettiğimiz sektör, bu 
sektördeki oyuncular ve ekonomideki rolümüz 
kısa sürede önemli işler başarmamızı ve kamu 
tarafından da tanınmamızı sağladı. Derneğimiz, 
mobilya, ev geliştirme, teknoloji, kişisel bakım, 
kozmetik, aksesuar, hobi, kırtasiye, sinema, 
eğlence gibi, gıda ve hazır giyim dışında kalan 
modern perakendecilerin temsilcisi konumunda. 
KMD üyelerinin 2015 yılı cirosu 65 milyar TL 
civarında ve 3.500 satış noktasında 120 bin kişiyi 
istihdam ediyoruz.  

KMD’de iki dönemdir başkanlık yapıyorum. 
Sektörün en önemli oyuncularının yer aldığı 
yönetim kurulumuz ve üyelerimizin de desteğiyle 
önemli çalışmalara imza attık. KMD’nin üye 
yapısının çeşitliliği birçok konuda çalışma 
sürdürmemizi gerektiriyor. Özellikle mevzuat 
çalışmalarına ve istihdam yaratan eğitim 
projelerine bu iki dönemde ağırlık verdik. İSMEK 
ile birlikte Perakende Okulu’nu açtık. Avrupa 
Birliği Erasmus + hibesiyle perakendede uzaktan 
eğitim modülü hazırladık. Şimdi de bir kariyer 
platformu açarak, iş arayanlarla üyelerimizi 
buluşturacağız.

Perakendenin farklı alt kategorilerinden 
üyelerimiz olduğu için, özel konularının yanı 
sıra ortak konulara ağırlık veriyoruz. Bunlardan 
biri de teknoloji. 3 yıldır Perakende Teknolojileri 
Sempozyumu’nu düzenliyoruz. Bu yıl 11 Ekim 
2016 tarihinde yapacağız. Bu yılki ile birlikte 
sempozyumlara katılan üst düzey yönetici sayısı 
1000’i aşacak.

Teknolojinin kullanımı hızla gelişiyor. 
Perakendeye katkıları sizce nelerdir?

Yaşamımızın her alanında olduğu gibi 
bizim süreçlerimizde de teknoloji desteği 

ile dijitalleşmek artık vazgeçilmez. 
Sadece süreçlerimizi yönetmekte değil, 
tüketicimize ulaşmakta da teknolojiden 
bolca faydalanıyoruz. Ayrıca sektörümüzü 
düzenleyen mevzuattaki değişimler de 
hayatımıza yeni teknolojilerin girmesini 
sağlıyor. Burada önemli olan, ihtiyaçlarımız 
için doğru teknolojileri seçebilmek ve 
optimum maliyetle bu yatırımı hızlıca 
gerçekleştirebilmek. 

Yoğun rekabetin yaşandığı perakendede hızlı 
adapte olabilmek ve bunu sürekli kılmak büyük 
önem taşıyor. Doğru geliştirilmiş bir teknolojik 
çözüm, perakendecilerin işini kolaylaştırırken 
bu çözümü geliştiren firmaların da uluslar 
arası arenada yolunu açabiliyor. Perakende 
Teknolojileri Sempozyumu, perakendecilerle 
çözüm ortaklarını bir araya getiren yapısıyla, bu 
amaca da hizmet ediyor.

Bize '' Perakende Teknolojileri 
Sempozyumu''nu açıklar mısınız?
     
Perakende, rekabetin çok çetin olduğu bir 
sektör. Bu da maliyetlerimizi daha sıkı kontrol 
etmemizi ve yatırımlarımızı daha verimli hale 
getirmeyi zorunlu kılıyor. Verimli olmanın 
yolu da doğru işbirlikleriyle doğru kararlar 
verebilmekte yatıyor. Dijitalleşme modern 
perakendede olmazsa olmaz hale geldi, 
maliyetlerimizi indirgemek, süreçlerimizi 
müşterilerimiz ve ekiplerimiz için hızlı ve 
basit hale getirmek dünya çapında rekabetçi 
olmamız için zorunlu. Burada çözüm 
ortaklarımıza da önemli bir rol düşüyor. 
Onlar bizim ihtiyaçlarımıza ne kadar doğru 
çözümler geliştirebilirse birlikte yolumuza 
devam etmemiz de o kadar kolay oluyor. Bu 
nedenle, Perakende Teknolojileri Sempozyumu 
etkinliğimiz, hem perakendeciler hem de 
teknoloji firmaları için önemli bir yol gösterici 
rolü üstlendi. 



KAMPANYA SADECE BELİRTİLEN TARİH VE SAAT ARALIĞINDA GEÇERLİDİR. KAMPANYAYA FORUM GAZİANTEP’TEKİ HERHANGİ BİR 
MAĞAZADAN TEK FİŞLE 100TL VE ÜZERİ ALIŞVERİŞ YAPAN VE DİĞER TÜM KOŞULLARA UYAN TÜM ZİYARETÇİLER KATILABİLİR. 
KAMPANYA SÜRESİNCE 1 KATILIMCI 1 GÜNDE EN FAZLA 1 KEZ KATILIM GÖSTERİP HEDİYESİNİ ALABİLİR. FİŞ/FATURA TOPLAMI 100TL 
VE ÜZERİNDE OLMAK KOŞULUYLA, TUTAR NE OLURSA OLSUN SADECE 1 HAK KAZANILIR. FİŞ VEYA FATURALARIN ASILLARININ BEYANI 
GEÇERLİDİR. FİŞ VEYA FATURALAR, SADECE ÜZERİNDEKİ TARİHTE GEÇERLİDİR. KATILIMCI, TC KİMLİK NUMARASINI İBRAZ ETMEK 
ZORUNDADIR. KATILIMCI, DATA İZİN FORMUNU İMZALAMAK ZORUNDADIR. KAMPANYA, TOPLU ALIŞVERİŞLER, KONTÖR, ŞANS OYUNLARI, 
TÜTÜN VE YAN MAMÜLLERİ, ALTIN, MÜCEVHER VE ZİYNET EŞYALARI, ŞİRKET ALIŞVERİŞLERİNDE GEÇERLİ DEĞİLDİR. 18 YAŞINDAN 
KÜÇÜKLER, FORUM GAZİANTEP AVM VE MAĞAZA ÇALIŞANLARI / İŞLETMECİLERİ / SAHİPLERİ KAMPANYAYA KATILAMAZ, KATILSALAR 
DA HEDİYELERİ TESLİM EDİLMEZ. KAMPANYA STOKLARLA SINIRLIDIR. FORUM GAZİANTEP STOKLARA BAĞLI OLARAK, HEDİYELERİ 
DEĞİŞTİRME VE KAMPANYAYI İLAN EDİLEN TARİHTEN ÖNCE BİTİRME HAKKINI SAKLI TUTAR. KAMPANYAYA KATILAN HERKES KAMPANYA 
KOŞULLARINI KABUL ETMİŞ SAYILIR.

HAFTA iÇi 100 TL’LiK
HER ALIŞVERİŞE
ANINDA HEDİYE!

BOŞ
YOK!
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KOTON’UN RUSYA HEDEFİ: 
2020 YILINDA 100 MAĞAZA
Antalya’da yapılan Türkiye-Rusya İşbirliği Forumu 
kapsamında gerçekleştirilen panelde konuşan 
Koton Yönetim Kurulu Başkanı Yılmaz Yılmaz, 
Rusya’nın Koton için stratejik bir pazar olduğunu 
belirterek, “Halen 34 olan Rusya’daki mağaza 
sayımızı 2020 Yılında 100’e yükselteceğiz.” dedi.

Türkiye İhracatçılar Meclisi Ekonomisti Ali Orhan 
Yalçınkaya’nın moderatörlüğünü yaptığı Ekonomi 
Bakanlığı İhracat Genel Müdür Yardımcısı 
Hakan Kızartıcı, Akdeniz Yaş Sebze ve Meyve 
İhracatçıları Birliği Başkanı Ali Kavak, Birleşik 
Markalar Derneği Başkanı Sami Kariyo, Türkiye 
Müteahhitler Birliği Başkanı Mithat Yenigün ve 
Koton Yönetim Kurulu Başkanı Yılmaz Yılmaz’ın 
katıldığı “Rusya ve Türkiye arasındaki yeni 
ticaret fırsatları: Gücü Keşfet” başlıklı panelde 
Türkiye-Rusya arasındaki yeni dönemin ticarete 
yansımaları tartışıldı.

“YATIRIMLARIMIZA İNANÇ VE GÜVENLE 
GÜÇLÜ BİR ŞEKİLDE DEVAM EDİYORUZ”

Koton Yönetim Kurulu Başkanı Yılmaz, panelde 
yaptığı konuşmada, Türkiye’nin küresel arenada 
gelişmekte olan ekonomiler arasında çok güçlü 
ve istisnai bir yere sahip olduğunu belirterek, son 
10 yıldır sürdürülen istikrarlı büyüme sayesinde 
2015 GSYH rakamlarına göre dünyanın en iyi 
15. ekonomisi durumunda olduğunu hatırlattı ve 
“Yurt içi ve yurt dışında yatırımlarımıza güvenle 
güçlü bir şekilde devam edeceğiz” dedi.

“RUSYA, KOTON İÇİN STRATEJİK BİR 
ÖNEME SAHİP”

Rusya’nın Koton’un yatırım alanları içinde çok 
değerli ve stratejik bir öneme sahip olduğunu 
belirten Yılmaz Yılmaz, iki ülke arasında yaşanan 
kritik süreçte dahi yol haritalarını uygulamaya 
devam ettiklerini, büyüme adımlarını hiç 
durdurmadan sürdürdüklerini söyledi. Bu süreçte 
özellikle gümrükteki işlemlerin artmasıyla 
bazı sıkıntılar yaşandığını, ancak satışların bu 
süreçten etkilenmediğine de işaret eden Koton 
Yönetim Kurulu Başkanı Yılmaz Yılmaz, şunları 
söyledi:

“Türk tekstil üreticileri için önemli bir pazar olan 
Rusya’da lider markalardan biri olmaktan büyük 
mutluluk duyuyoruz. Koton olarak Rusya’ya 
inanıyoruz. Büyüyen bir pazar olduğunu biliyor, 
143 milyon nüfusu ile perakende pazarı için 
değerli fırsatlar sunduğunu düşünüyoruz. Rusya 
pazarı büyürken, biz de bu Pazar içinde büyümek 
istiyoruz. Bu nedenle yatırımlarımıza devam 
ediyoruz”

KOTON KIDS EKİM’DE, KOTON JEANS 
MART’TA AÇILIYOR

Halen 8’i Moskova’da olmak üzere 34 mağaza 
ile hizmet verdiklerini belirten Yılmaz 
Yılmaz, 2016 yılı sonuna kadar 3 ayrı şehirde 
açılacak 5 yeni mağaza ile toplamda 21 
şehirde 39 mağazaya ulaşacaklarını, 2020 
yılında ise mağaza sayısını 100’e yükseltmeyi 
hede�ediklerini söyledi. Koton’un toplam 
satışının %8’ini Rusya’da gerçekleştirdiğini, 
önümüzdeki 5 yıl içinde bu oranı %10’a 
çıkarmayı öngördüklerini belirten Yılmaz 
Yılmaz “5 yıl içerisinde 500 milyon dolarlık ciro 
hede�iyoruz. Bunun için yatırımlara devam 
ediyoruz. Bu yıl sonu itibariyle 40 milyon 
dolarlık yatırım yapmış olacağız. 2021’de bu 
rakam 100 milyon doları bulacak.” dedi.

Yılmaz Yılmaz şunları söyledi:

“Halen Rusya’da yaklaşık bin kişiye istihdam 
sağlıyoruz. 5 yıllık planımız doğrultusunda 
2 bin kişiyi daha ailemize katacak, 2021’de 
Rusya’da yaklaşık 3 bin kişiye istihdam 
sağlayacağız. Rusya’da üretim yapmak da yakın 
dönem planlarımız içinde yer alıyor. Rusya’da 
üretip, Rusya’da satış yapan bir marka haline 
geleceğiz. Türkiye’deki gibi kategori mağazaları 
da açacağız. Kids mağazamızı Ekim’de, Koton 
Jeans mağazamızı ise Mart ayında Moskova’da 
açıyoruz. Rusya’daki müşterilerimizin tercihleri, 

beğenileri ve satın alma alışkanlıklarını yakından 
takip ediyoruz. Müşteri iç görülerini tespit etmek 
üzere Rus kökenli ekipleri bünyemize kattık. 
Uygun fiyat, 30 bin adedi aşan çeşit, Rusya’ya 
özgü koleksiyon ve ortalama 2 bin metrekarelik 
ferah mağazalar, Koton’u Rusya’da tercih edilen 
marka haline getiriyor.

Yılmaz Yılmaz
Koton Yönetim Kurulu Başkanı
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TÜRKİYE’DE ÇALIŞANLAR 
GELECEK KONUSUNDA UMUTLU

Edenred’in IPSOS araştırma şirketiyle gerçekleştirdiği ve dünyanın 
büyük ekonomileri arasında olan 15 ülkeyi kapsayan araştırma, 
ülkelere göre çalışanların iş yaşamındaki memnuniyetleri hakkında 
çarpıcı sonuçlar ortaya koyuyor. 14 bin çalışanın katıldığı araştırmaya 
büyüyen ekonomisiyle Türkiye de katıldı. Araştırma sonuçlarına göre; 
geleceğe duydukları güven konusunda Türk çalışanlar, geçtiğimiz 
yıla göre biraz daha iyimser.

Ticket Restaurant markasının kurucusu Edenred’in 
her yıl, çalışanlarla gerçekleştirdiği ‘Memnuniyet ve 
Motivasyon’ anket çalışması bu yıl, dünyanın en büyük 
ekonomileri arasında yer alan 15 ülkeyi kapsayacak 
şekilde gerçekleştirildi. İşsizlik oranındaki artışa rağmen 
ekonomisi büyüyen Türkiye’nin bu yıl da dahil edildiği 
araştırma kapsamında, Türkiye’de 18 yaş üstü 800 çalışanla 
görüşüldü.

Ankette yer alan “ülkenin geleceğine duyulan güven” 
sorusuna aralarında ABD, Almanya, Fransa, Çin gibi 
ülkelerin yer aldığı 15 ülke çalışanlarının % 54’ü olumlu 
yanıt verdi. Türkiye’deki çalışanların ise % 50’si ülkenin 
geleceğine güven duyduğunu belirtiyor.

2016’da Türk çalışanlar daha umutlu

IPSOS araştırma şirketiyle gerçekleştirdiği araştırma, 
geçtiğimiz yıla göre 2016’da Türk çalışanların geleceğe 
güven konusunda daha iyimser olduğunu gösteriyor. 
Buna göre, 2015 yılında çalışanların %66’sı ülke 
geleceği konusunda güvensizken; araştırmanın 2016 yılı 
sonuçlarına göre bu oran % 46’ya düştü. Araştırmaya göre; 
en çok (% 58’e varan oranla) 30 yaş altı çalışanlar ülkenin 
geleceği konusunda umutlu. Umutsuz olduğunu beyan 
edenler arasında ise en yüksek oran (% 57’lik bir oranla) 
45 yaş üstü çalışanlar.

Aynı araştırma Türkiye’deki çalışanların çalıştıkları 
kuruma olan güvenlerinin de 2016’da azımsanmayacak 
oranda arttığını gösteriyor. 2015’te çalışanların % 49’u 
çalıştıkları kuruma güven duyarken; 2016’da bu oran 
%67’yi geçmiş durumda.
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Bir gazete haberinde perakende sektörünün 
içinde bulunduğu durumla ilgili olarak yapılan 
değerlendirmelerde, cadde mağazalarının 
kapanmaya başlandığına ve yakın zamanda 
alışveriş merkezlerindeki mağazalarda da aynı 
durumun yaşanacağına vurgu yapılmıştır. 
Konu ile ilgili bugüne kadar 52 milyar dolar 
yatırım yapmış bir sektörü temsil eden Alışveriş 
Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği olarak, her 
fırsatta konuyu yakından takip ettiğimizin de 
altını çiziyoruz. 

Burada, kamuoyu ve perakende sektöründeki 
yanlış anlaşılmaların ivedilikle düzeltilebilmesi 
ve şe�af bilgilendirme yapabilmek açısından bazı 
bilgileri kamuoyu ile paylaşmak isteriz. 
Öncelikle, Türkiye ekonomisi terör, turist 
sayısındaki radikal düşüş, darbe girişimi 
ve psikolojik etkileri sebebi ile çalkantılı 
dönemlerden geçtiği bir gerçektir. Ancak 2 defa 
seçim yapılan 2015 yılında ve 2016 yılında da 
ülkemizde yaşanan terör olaylarına rağmen Türk 
insanı hayata sıkı sıkı tutunarak ihtiyaçlarına 
yönelik olarak alışveriş yapmaya ve ekonomiyi 
desteklemeye devam etmiştir. 

İlgili makalede bahsi geçen bazı markaların 
alışveriş merkezlerinde kepenk kapattığına 
dair haber gerçeği yansıtmamaktadır. Elbette ki 
ticaretin doğası gereği bazı perakende işletmeleri 
çeşitli sebeplerden dolayı küçülmeye, büyümeye 
veya yer değişikliğine gittiği bir gerçektir. Ancak 
bunu sadece kiralara bağlamak yanlış bir tespit 
olacaktır.

AYD’DEN BASIN DUYURUSU

Hulusi Belgü 
AYD Yönetim Kurulu Başkanı 
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Bir gazete haberinde perakende sektörünün 
içinde bulunduğu durumla ilgili olarak yapılan 
değerlendirmelerde, cadde mağazalarının 
kapanmaya başlandığına ve yakın zamanda 
alışveriş merkezlerindeki mağazalarda da aynı 
durumun yaşanacağına vurgu yapılmıştır. 
Konu ile ilgili bugüne kadar 52 milyar dolar 
yatırım yapmış bir sektörü temsil eden Alışveriş 
Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği olarak, her 
fırsatta konuyu yakından takip ettiğimizin de 
altını çiziyoruz. 

Burada, kamuoyu ve perakende sektöründeki 
yanlış anlaşılmaların ivedilikle düzeltilebilmesi 
ve şe�af bilgilendirme yapabilmek açısından bazı 
bilgileri kamuoyu ile paylaşmak isteriz. 
Öncelikle, Türkiye ekonomisi terör, turist 
sayısındaki radikal düşüş, darbe girişimi 
ve psikolojik etkileri sebebi ile çalkantılı 
dönemlerden geçtiği bir gerçektir. Ancak 2 defa 
seçim yapılan 2015 yılında ve 2016 yılında da 
ülkemizde yaşanan terör olaylarına rağmen Türk 
insanı hayata sıkı sıkı tutunarak ihtiyaçlarına 
yönelik olarak alışveriş yapmaya ve ekonomiyi 
desteklemeye devam etmiştir. 

İlgili makalede bahsi geçen bazı markaların 
alışveriş merkezlerinde kepenk kapattığına 
dair haber gerçeği yansıtmamaktadır. Elbette ki 
ticaretin doğası gereği bazı perakende işletmeleri 
çeşitli sebeplerden dolayı küçülmeye, büyümeye 
veya yer değişikliğine gittiği bir gerçektir. Ancak 
bunu sadece kiralara bağlamak yanlış bir tespit 
olacaktır.

AYD’DEN BASIN DUYURUSU

USD/TL EUR/TL TÜFE(Aylık %) TÜFE(Aylık %) 
Kümülatif Ciro(TL/m2) USD/TL EUR/TL TÜFE (Aylık %)

Kümülatif
Ciro(TL/m2) USD/TL (Endeks) EUR/TL (Endeks) TÜFE(Aylık % - Endeks) Ciro (Endeks)

2009/01 1 , 6 0 2 , 1 2 0 , 2 9 % 0 , 2 9 % 314,9 2009/Q1 1,66 2,16 0,43% 296 2009/Q1 100,0 100,0 100,0 100,0
2009/02 1 , 6 6 2 , 1 3 - 0 , 3 4 % - 0 , 0 5 % 287,6 2009/Q2 1,57 2,14 0,69% 324 2009/Q2 94,6 98,9 100,7 109,4
2009/03 1 , 7 1 2 , 2 3 1 , 1 0 % 1 , 0 5 % 285,5 2009/Q3 1,50 2,14 1,28% 341 2009/Q3 90,4 99,1 101,3 115,1
2009/04 1 , 6 1 2 , 1 2 0 , 0 2 % 1 , 0 7 % 311,9 2009/Q4 1,49 2,20 1,53% 363 2009/Q4 89,7 101,8 101,5 122,6
2009/05 1 , 5 6 2 , 1 2 0 , 6 4 % 1 , 7 1 % 326,6 2010/Q1 1,51 2,09 2,00% 376 2010/Q1 90,9 96,7 102,0 127,2
2009/06 1 , 5 5 2 , 1 7 0 , 1 1 % 1 , 8 2 % 333,5 2010/Q2 1,54 1,96 5,59% 393 2010/Q2 92,8 90,7 105,6 132,9
2009/07 1 , 5 2 2 , 1 4 0 , 2 5 % 2 , 0 7 % 336,5 2010/Q3 1,51 1,96 9,38% 407 2010/Q3 91,3 90,6 109,4 137,4
2009/08 1 , 4 9 2 , 1 2 - 0 , 3 0 % 1 , 7 7 % 308,5 2010/Q4 1,46 1,99 10,42% 466 2010/Q4 88,1 92,0 110,4 157,4
2009/09 1 , 4 9 2 , 1 7 0 , 3 9 % 2 , 1 6 % 377,4 2011/Q1 1,58 2,16 13,68% 413 2011/Q1 95,1 99,8 113,7 139,4
2009/10 1 , 4 7 2 , 1 8 2 , 4 1 % 4 , 5 7 % 340,3 2011/Q2 1,57 2,26 16,21% 439 2011/Q2 94,4 104,4 116,2 148,4
2009/11 1 , 4 9 2 , 2 2 1 , 2 7 % 5 , 8 4 % 371,8 2011/Q3 1,75 2,46 16,39% 410 2011/Q3 105,4 113,8 116,4 138,3
2009/12 1 , 5 1 2 , 2 0 0 , 5 3 % 6 , 3 7 % 376,2 2011/Q4 1,83 2,45 21,75% 527 2011/Q4 110,3 113,5 121,7 178,0
2010/01 1 , 4 7 2 , 1 0 1 , 8 5 % 8 , 2 2 % 396,3 2012/Q1 1,76 2,34 23,78% 483 2012/Q1 105,9 108,3 123,8 163,1
2010/02 1 , 5 2 2 , 0 7 1 , 4 5 % 9 , 6 7 % 366,8 2012/Q2 1,80 2,28 25,32% 499 2012/Q2 108,3 105,6 125,3 168,5
2010/03 1 , 5 3 2 , 0 9 0 , 5 8 % 1 0 , 2 5 % 366,3 2012/Q3 1,79 2,25 25,14% 498 2012/Q3 107,9 104,1 125,1 168,4
2010/04 1 , 4 9 2 , 0 1 0 , 6 0 % 1 0 , 8 5 % 364,6 2012/Q4 1,78 2,33 28,35% 572 2012/Q4 107,3 107,6 128,4 193,3
2010/05 1 , 5 5 1 , 9 5 - 0 , 3 6 % 1 0 , 4 9 % 405,3 2013/Q1 1,79 2,35 30,80% 519 2013/Q1 107,7 108,7 130,8 175,3
2010/06 1 , 5 8 1 , 9 3 - 0 , 5 6 % 9 , 9 3 % 410,4 2013/Q2 1,86 2,43 32,11% 552 2013/Q2 111,9 112,3 132,1 186,4
2010/07 1 , 5 4 1 , 9 7 - 0 , 4 8 % 9 , 4 5 % 404,7 2013/Q3 2,00 2,68 33,17% 564 2013/Q3 120,8 124,1 133,2 190,5
2010/08 1 , 5 1 1 , 9 5 0 , 4 0 % 9 , 8 5 % 382,7 2013/Q4 2,05 2,81 35,61% 639 2013/Q4 123,4 130,0 135,6 215,9
2010/09 1 , 4 9 1 , 9 6 1 , 2 3 % 1 1 , 0 8 % 432,4 2014/Q1 2,21 3,03 38,56% 536 2014/Q1 133,2 140,3 138,6 181,1
2010/10 1 , 4 2 1 , 9 8 1 , 8 3 % 1 2 , 9 1 % 457,2 2014/Q2 2,11 2,89 41,17% 591 2014/Q2 127,0 133,9 141,2 199,7
2010/11 1 , 4 4 1 , 9 7 0 , 0 3 % 1 2 , 9 4 % 452,3 2014/Q3 2,19 2,86 42,07% 629 2014/Q3 132,0 132,3 142,1 212,5
2010/12 1 , 5 2 2 , 0 1 - 0 , 3 0 % 1 2 , 6 4 % 488,0 2014/Q4 2,25 2,78 44,06% 687 2014/Q4 135,4 128,8 144,1 232,1
2011/01 1 , 5 6 2 , 0 9 0 , 4 1 % 1 3 , 0 5 % 428,2 2015/Q1 2,50 2,78 45,80% 637 2015/Q1 150,5 128,5 145,8 215,1
2011/02 1 , 5 9 2 , 1 7 0 , 7 3 % 1 3 , 7 8 % 412,9 2015/Q2 2,67 2,96 48,66% 666 2015/Q2 160,7 136,9 148,7 225,1
2011/03 1 , 5 8 2 , 2 1 0 , 4 2 % 1 4 , 2 0 % 397,1 2015/Q3 2,91 3,24 49,16% 759 2015/Q3 175,4 149,9 149,2 256,4
2011/04 1 , 5 2 2 , 2 0 0 , 8 7 % 1 5 , 0 7 % 414,0 2015/Q4 2,92 3,16 51,96% 800 2015/Q4 175,8 146,0 152,0 270,3
2011/05 1 , 5 8 2 , 2 6 2 , 4 2 % 1 7 , 4 9 % 446,3 2016/Q1 2,92 3,22 54,11% 699 2016/Q1 175,8 149,1 154,1 236,1
2011/06 1 , 6 0 2 , 3 1 - 1 , 4 3 % 1 6 , 0 6 % 457,9 2016/Q2 2,88 3,23 55,40% 726 2016/Q2 173,6 149,4 155,4 245,3
2011/07 1 , 6 6 2 , 3 7 - 0 , 4 1 % 1 5 , 6 5 % 435,4
2011/08 1 , 7 4 2 , 5 1 0 , 7 5 % 1 6 , 4 0 % 380,2
2011/09 1 , 8 5 2 , 5 0 0 , 7 3 % 1 7 , 1 3 % 412,9
2011/10 1 , 7 4 2 , 4 6 3 , 2 7 % 2 0 , 4 0 % 521,3
2011/11 1 , 8 4 2 , 4 5 1 , 7 3 % 2 2 , 1 3 % 512,0
2011/12 1 , 9 1 2 , 4 5 0 , 5 8 % 2 2 , 7 1 % 547,6
2012/1 1 , 7 6 2 , 3 3 0 , 5 6 % 2 3 , 2 7 % 517,7
2012/2 1 , 7 4 2 , 3 4 0 , 5 6 % 2 3 , 8 3 % 461,2
2012/3 1 , 7 7 2 , 3 5 0 , 4 1 % 2 4 , 2 4 % 469,4
2012/4 1 , 7 5 2 , 3 1 1 , 5 2 % 2 5 , 7 6 % 467,6
2012/5 1 , 8 3 2 , 2 7 - 0 , 2 1 % 2 5 , 5 5 % 494,6
2012/6 1 , 8 1 2 , 2 7 - 0 , 9 0 % 2 4 , 6 5 % 534,3
2012/7 1 , 8 0 2 , 2 1 - 0 , 2 3 % 2 4 , 4 2 % 472,1
2012/8 1 , 7 9 2 , 2 4 0 , 5 6 % 2 4 , 9 8 % 525,8
2012/9 1 , 7 8 2 , 3 0 1 , 0 3 % 2 6 , 0 1 % 497,5
2012/10 1 , 7 9 2 , 3 2 1 , 9 6 % 2 7 , 9 7 % 567,2
2012/11 1 , 7 7 2 , 3 1 0 , 3 8 % 2 8 , 3 5 % 502,0
2012/12 1 , 7 8 2 , 3 5 0 , 3 8 % 2 8 , 7 3 % 647,1
2013/1 1 , 7 6 2 , 3 7 1 , 6 5 % 3 0 , 3 8 % 529,8
2013/2 1 , 7 9 2 , 3 6 0 , 3 0 % 3 0 , 6 8 % 495,2
2013/3 1 , 8 1 2 , 3 2 0 , 6 6 % 3 1 , 3 4 % 531,5
2013/4 1 , 7 9 2 , 3 5 0 , 4 2 % 3 1 , 7 6 % 500,5
2013/5 1 , 8 6 2 , 4 2 0 , 1 5 % 3 1 , 9 1 % 561,6
2013/6 1 , 9 2 2 , 5 1 0 , 7 6 % 3 2 , 6 7 % 593,2
2013/7 1 , 9 2 2 , 5 5 0 , 3 1 % 3 2 , 9 8 % 529,5
2013/8 2 , 0 5 2 , 7 5 - 0 , 1 0 % 3 2 , 8 8 % 620,0
2013/9 2 , 0 4 2 , 7 5 0 , 7 7 % 3 3 , 6 5 % 551,0
2013/10 1 , 9 9 2 , 7 4 1 , 8 0 % 3 5 , 4 5 % 672,7
2013/11 2 , 0 2 2 , 7 5 0 , 0 1 % 3 5 , 4 6 % 549,0
2013/12 2 , 1 3 2 , 9 4 0 , 4 6 % 3 5 , 9 2 % 705,5
2014/1 2 , 2 7 3 , 0 8 1 , 9 8 % 3 7 , 9 0 % 572,8
2014/2 2 , 2 1 3 , 0 5 0 , 4 3 % 3 8 , 3 3 % 519,9
2014/3 2 , 1 5 2 , 9 7 1 , 1 3 % 3 9 , 4 6 % 554,5
2014/4 2 , 1 1 2 , 9 3 1 , 3 4 % 4 0 , 8 0 % 552,8
2014/5 2 , 0 9 2 , 8 5 0 , 4 0 % 4 1 , 2 0 % 600,2
2014/6 2 , 1 2 2 , 9 0 0 , 3 1 % 4 1 , 5 1 % 620,9
2014/7 2 , 1 3 2 , 8 6 0 , 4 5 % 4 1 , 9 6 % 616,4
2014/8 2 , 1 6 2 , 8 5 0 , 0 9 % 4 2 , 0 5 % 619,4
2014/9 2 , 2 8 2 , 8 7 0 , 1 4 % 4 2 , 1 9 % 651,8
2014/10 2 , 2 0 2 , 7 7 1 , 9 0 % 4 4 , 0 9 % 696,7
2014/11 2 , 2 1 2 , 7 5 0 , 1 8 % 4 4 , 2 7 % 651,6
2014/12 2 , 3 3 2 , 8 3 - 0 , 4 4 % 4 3 , 8 3 % 738,0
2015/1 2 , 4 0 2 , 7 1 1 , 1 0 % 4 4 , 9 3 % 682,0
2015/2 2 , 4 8 2 , 8 1 0 , 7 1 % 4 5 , 6 4 % 592,6
2015/3 2 , 6 1 2 , 8 1 1 , 1 9 % 4 6 , 8 3 % 636,1
2015/4 2 , 6 6 2 , 9 7 1 , 6 3 % 4 8 , 4 6 % 629,5
2015/5 2 , 6 6 2 , 9 1 0 , 5 6 % 4 9 , 0 2 % 717,7
2015/6 2 , 6 8 3 , 0 0 - 0 , 5 1 % 4 8 , 5 1 % 652,2
2015/7 2 , 7 8 3 , 0 5 0 , 0 9 % 4 8 , 6 0 % 738,0
2015/8 2 , 9 2 3 , 2 7 0 , 4 0 % 4 9 , 0 0 % 713,1
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USD/TL EUR/TL TÜFE(Aylık %) TÜFE(Aylık %) 
Kümülatif Ciro(TL/m2) USD/TL EUR/TL TÜFE (Aylık %)

Kümülatif
Ciro(TL/m2) USD/TL (Endeks) EUR/TL (Endeks) TÜFE(Aylık % - Endeks) Ciro (Endeks)

2009/01 1 , 6 0 2 , 1 2 0 , 2 9 % 0 , 2 9 % 314,9 2009/Q1 1,66 2,16 0,43% 296 2009/Q1 100,0 100,0 100,0 100,0
2009/02 1 , 6 6 2 , 1 3 - 0 , 3 4 % - 0 , 0 5 % 287,6 2009/Q2 1,57 2,14 0,69% 324 2009/Q2 94,6 98,9 100,7 109,4
2009/03 1 , 7 1 2 , 2 3 1 , 1 0 % 1 , 0 5 % 285,5 2009/Q3 1,50 2,14 1,28% 341 2009/Q3 90,4 99,1 101,3 115,1
2009/04 1 , 6 1 2 , 1 2 0 , 0 2 % 1 , 0 7 % 311,9 2009/Q4 1,49 2,20 1,53% 363 2009/Q4 89,7 101,8 101,5 122,6
2009/05 1 , 5 6 2 , 1 2 0 , 6 4 % 1 , 7 1 % 326,6 2010/Q1 1,51 2,09 2,00% 376 2010/Q1 90,9 96,7 102,0 127,2
2009/06 1 , 5 5 2 , 1 7 0 , 1 1 % 1 , 8 2 % 333,5 2010/Q2 1,54 1,96 5,59% 393 2010/Q2 92,8 90,7 105,6 132,9
2009/07 1 , 5 2 2 , 1 4 0 , 2 5 % 2 , 0 7 % 336,5 2010/Q3 1,51 1,96 9,38% 407 2010/Q3 91,3 90,6 109,4 137,4
2009/08 1 , 4 9 2 , 1 2 - 0 , 3 0 % 1 , 7 7 % 308,5 2010/Q4 1,46 1,99 10,42% 466 2010/Q4 88,1 92,0 110,4 157,4
2009/09 1 , 4 9 2 , 1 7 0 , 3 9 % 2 , 1 6 % 377,4 2011/Q1 1,58 2,16 13,68% 413 2011/Q1 95,1 99,8 113,7 139,4
2009/10 1 , 4 7 2 , 1 8 2 , 4 1 % 4 , 5 7 % 340,3 2011/Q2 1,57 2,26 16,21% 439 2011/Q2 94,4 104,4 116,2 148,4
2009/11 1 , 4 9 2 , 2 2 1 , 2 7 % 5 , 8 4 % 371,8 2011/Q3 1,75 2,46 16,39% 410 2011/Q3 105,4 113,8 116,4 138,3
2009/12 1 , 5 1 2 , 2 0 0 , 5 3 % 6 , 3 7 % 376,2 2011/Q4 1,83 2,45 21,75% 527 2011/Q4 110,3 113,5 121,7 178,0
2010/01 1 , 4 7 2 , 1 0 1 , 8 5 % 8 , 2 2 % 396,3 2012/Q1 1,76 2,34 23,78% 483 2012/Q1 105,9 108,3 123,8 163,1
2010/02 1 , 5 2 2 , 0 7 1 , 4 5 % 9 , 6 7 % 366,8 2012/Q2 1,80 2,28 25,32% 499 2012/Q2 108,3 105,6 125,3 168,5
2010/03 1 , 5 3 2 , 0 9 0 , 5 8 % 1 0 , 2 5 % 366,3 2012/Q3 1,79 2,25 25,14% 498 2012/Q3 107,9 104,1 125,1 168,4
2010/04 1 , 4 9 2 , 0 1 0 , 6 0 % 1 0 , 8 5 % 364,6 2012/Q4 1,78 2,33 28,35% 572 2012/Q4 107,3 107,6 128,4 193,3
2010/05 1 , 5 5 1 , 9 5 - 0 , 3 6 % 1 0 , 4 9 % 405,3 2013/Q1 1,79 2,35 30,80% 519 2013/Q1 107,7 108,7 130,8 175,3
2010/06 1 , 5 8 1 , 9 3 - 0 , 5 6 % 9 , 9 3 % 410,4 2013/Q2 1,86 2,43 32,11% 552 2013/Q2 111,9 112,3 132,1 186,4
2010/07 1 , 5 4 1 , 9 7 - 0 , 4 8 % 9 , 4 5 % 404,7 2013/Q3 2,00 2,68 33,17% 564 2013/Q3 120,8 124,1 133,2 190,5
2010/08 1 , 5 1 1 , 9 5 0 , 4 0 % 9 , 8 5 % 382,7 2013/Q4 2,05 2,81 35,61% 639 2013/Q4 123,4 130,0 135,6 215,9
2010/09 1 , 4 9 1 , 9 6 1 , 2 3 % 1 1 , 0 8 % 432,4 2014/Q1 2,21 3,03 38,56% 536 2014/Q1 133,2 140,3 138,6 181,1
2010/10 1 , 4 2 1 , 9 8 1 , 8 3 % 1 2 , 9 1 % 457,2 2014/Q2 2,11 2,89 41,17% 591 2014/Q2 127,0 133,9 141,2 199,7
2010/11 1 , 4 4 1 , 9 7 0 , 0 3 % 1 2 , 9 4 % 452,3 2014/Q3 2,19 2,86 42,07% 629 2014/Q3 132,0 132,3 142,1 212,5
2010/12 1 , 5 2 2 , 0 1 - 0 , 3 0 % 1 2 , 6 4 % 488,0 2014/Q4 2,25 2,78 44,06% 687 2014/Q4 135,4 128,8 144,1 232,1
2011/01 1 , 5 6 2 , 0 9 0 , 4 1 % 1 3 , 0 5 % 428,2 2015/Q1 2,50 2,78 45,80% 637 2015/Q1 150,5 128,5 145,8 215,1
2011/02 1 , 5 9 2 , 1 7 0 , 7 3 % 1 3 , 7 8 % 412,9 2015/Q2 2,67 2,96 48,66% 666 2015/Q2 160,7 136,9 148,7 225,1
2011/03 1 , 5 8 2 , 2 1 0 , 4 2 % 1 4 , 2 0 % 397,1 2015/Q3 2,91 3,24 49,16% 759 2015/Q3 175,4 149,9 149,2 256,4
2011/04 1 , 5 2 2 , 2 0 0 , 8 7 % 1 5 , 0 7 % 414,0 2015/Q4 2,92 3,16 51,96% 800 2015/Q4 175,8 146,0 152,0 270,3
2011/05 1 , 5 8 2 , 2 6 2 , 4 2 % 1 7 , 4 9 % 446,3 2016/Q1 2,92 3,22 54,11% 699 2016/Q1 175,8 149,1 154,1 236,1
2011/06 1 , 6 0 2 , 3 1 - 1 , 4 3 % 1 6 , 0 6 % 457,9 2016/Q2 2,88 3,23 55,40% 726 2016/Q2 173,6 149,4 155,4 245,3
2011/07 1 , 6 6 2 , 3 7 - 0 , 4 1 % 1 5 , 6 5 % 435,4
2011/08 1 , 7 4 2 , 5 1 0 , 7 5 % 1 6 , 4 0 % 380,2
2011/09 1 , 8 5 2 , 5 0 0 , 7 3 % 1 7 , 1 3 % 412,9
2011/10 1 , 7 4 2 , 4 6 3 , 2 7 % 2 0 , 4 0 % 521,3
2011/11 1 , 8 4 2 , 4 5 1 , 7 3 % 2 2 , 1 3 % 512,0
2011/12 1 , 9 1 2 , 4 5 0 , 5 8 % 2 2 , 7 1 % 547,6
2012/1 1 , 7 6 2 , 3 3 0 , 5 6 % 2 3 , 2 7 % 517,7
2012/2 1 , 7 4 2 , 3 4 0 , 5 6 % 2 3 , 8 3 % 461,2
2012/3 1 , 7 7 2 , 3 5 0 , 4 1 % 2 4 , 2 4 % 469,4
2012/4 1 , 7 5 2 , 3 1 1 , 5 2 % 2 5 , 7 6 % 467,6
2012/5 1 , 8 3 2 , 2 7 - 0 , 2 1 % 2 5 , 5 5 % 494,6
2012/6 1 , 8 1 2 , 2 7 - 0 , 9 0 % 2 4 , 6 5 % 534,3
2012/7 1 , 8 0 2 , 2 1 - 0 , 2 3 % 2 4 , 4 2 % 472,1
2012/8 1 , 7 9 2 , 2 4 0 , 5 6 % 2 4 , 9 8 % 525,8
2012/9 1 , 7 8 2 , 3 0 1 , 0 3 % 2 6 , 0 1 % 497,5
2012/10 1 , 7 9 2 , 3 2 1 , 9 6 % 2 7 , 9 7 % 567,2
2012/11 1 , 7 7 2 , 3 1 0 , 3 8 % 2 8 , 3 5 % 502,0
2012/12 1 , 7 8 2 , 3 5 0 , 3 8 % 2 8 , 7 3 % 647,1
2013/1 1 , 7 6 2 , 3 7 1 , 6 5 % 3 0 , 3 8 % 529,8
2013/2 1 , 7 9 2 , 3 6 0 , 3 0 % 3 0 , 6 8 % 495,2
2013/3 1 , 8 1 2 , 3 2 0 , 6 6 % 3 1 , 3 4 % 531,5
2013/4 1 , 7 9 2 , 3 5 0 , 4 2 % 3 1 , 7 6 % 500,5
2013/5 1 , 8 6 2 , 4 2 0 , 1 5 % 3 1 , 9 1 % 561,6
2013/6 1 , 9 2 2 , 5 1 0 , 7 6 % 3 2 , 6 7 % 593,2
2013/7 1 , 9 2 2 , 5 5 0 , 3 1 % 3 2 , 9 8 % 529,5
2013/8 2 , 0 5 2 , 7 5 - 0 , 1 0 % 3 2 , 8 8 % 620,0
2013/9 2 , 0 4 2 , 7 5 0 , 7 7 % 3 3 , 6 5 % 551,0
2013/10 1 , 9 9 2 , 7 4 1 , 8 0 % 3 5 , 4 5 % 672,7
2013/11 2 , 0 2 2 , 7 5 0 , 0 1 % 3 5 , 4 6 % 549,0
2013/12 2 , 1 3 2 , 9 4 0 , 4 6 % 3 5 , 9 2 % 705,5
2014/1 2 , 2 7 3 , 0 8 1 , 9 8 % 3 7 , 9 0 % 572,8
2014/2 2 , 2 1 3 , 0 5 0 , 4 3 % 3 8 , 3 3 % 519,9
2014/3 2 , 1 5 2 , 9 7 1 , 1 3 % 3 9 , 4 6 % 554,5
2014/4 2 , 1 1 2 , 9 3 1 , 3 4 % 4 0 , 8 0 % 552,8
2014/5 2 , 0 9 2 , 8 5 0 , 4 0 % 4 1 , 2 0 % 600,2
2014/6 2 , 1 2 2 , 9 0 0 , 3 1 % 4 1 , 5 1 % 620,9
2014/7 2 , 1 3 2 , 8 6 0 , 4 5 % 4 1 , 9 6 % 616,4
2014/8 2 , 1 6 2 , 8 5 0 , 0 9 % 4 2 , 0 5 % 619,4
2014/9 2 , 2 8 2 , 8 7 0 , 1 4 % 4 2 , 1 9 % 651,8
2014/10 2 , 2 0 2 , 7 7 1 , 9 0 % 4 4 , 0 9 % 696,7
2014/11 2 , 2 1 2 , 7 5 0 , 1 8 % 4 4 , 2 7 % 651,6
2014/12 2 , 3 3 2 , 8 3 - 0 , 4 4 % 4 3 , 8 3 % 738,0
2015/1 2 , 4 0 2 , 7 1 1 , 1 0 % 4 4 , 9 3 % 682,0
2015/2 2 , 4 8 2 , 8 1 0 , 7 1 % 4 5 , 6 4 % 592,6
2015/3 2 , 6 1 2 , 8 1 1 , 1 9 % 4 6 , 8 3 % 636,1
2015/4 2 , 6 6 2 , 9 7 1 , 6 3 % 4 8 , 4 6 % 629,5
2015/5 2 , 6 6 2 , 9 1 0 , 5 6 % 4 9 , 0 2 % 717,7
2015/6 2 , 6 8 3 , 0 0 - 0 , 5 1 % 4 8 , 5 1 % 652,2
2015/7 2 , 7 8 3 , 0 5 0 , 0 9 % 4 8 , 6 0 % 738,0
2015/8 2 , 9 2 3 , 2 7 0 , 4 0 % 4 9 , 0 0 % 713,1
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USD/TL EUR/TL TÜFE(Aylık %) TÜFE(Aylık %) 
Kümülatif Ciro(TL/m2) USD/TL EUR/TL TÜFE (Aylık %)

Kümülatif
Ciro(TL/m2) USD/TL (Endeks) EUR/TL (Endeks) TÜFE(Aylık % - Endeks) Ciro (Endeks)

2009/01 1 , 6 0 2 , 1 2 0 , 2 9 % 0 , 2 9 % 314,9 2009/Q1 1,66 2,16 0,43% 296 2009/Q1 100,0 100,0 100,0 100,0
2009/02 1 , 6 6 2 , 1 3 - 0 , 3 4 % - 0 , 0 5 % 287,6 2009/Q2 1,57 2,14 0,69% 324 2009/Q2 94,6 98,9 100,7 109,4
2009/03 1 , 7 1 2 , 2 3 1 , 1 0 % 1 , 0 5 % 285,5 2009/Q3 1,50 2,14 1,28% 341 2009/Q3 90,4 99,1 101,3 115,1
2009/04 1 , 6 1 2 , 1 2 0 , 0 2 % 1 , 0 7 % 311,9 2009/Q4 1,49 2,20 1,53% 363 2009/Q4 89,7 101,8 101,5 122,6
2009/05 1 , 5 6 2 , 1 2 0 , 6 4 % 1 , 7 1 % 326,6 2010/Q1 1,51 2,09 2,00% 376 2010/Q1 90,9 96,7 102,0 127,2
2009/06 1 , 5 5 2 , 1 7 0 , 1 1 % 1 , 8 2 % 333,5 2010/Q2 1,54 1,96 5,59% 393 2010/Q2 92,8 90,7 105,6 132,9
2009/07 1 , 5 2 2 , 1 4 0 , 2 5 % 2 , 0 7 % 336,5 2010/Q3 1,51 1,96 9,38% 407 2010/Q3 91,3 90,6 109,4 137,4
2009/08 1 , 4 9 2 , 1 2 - 0 , 3 0 % 1 , 7 7 % 308,5 2010/Q4 1,46 1,99 10,42% 466 2010/Q4 88,1 92,0 110,4 157,4
2009/09 1 , 4 9 2 , 1 7 0 , 3 9 % 2 , 1 6 % 377,4 2011/Q1 1,58 2,16 13,68% 413 2011/Q1 95,1 99,8 113,7 139,4
2009/10 1 , 4 7 2 , 1 8 2 , 4 1 % 4 , 5 7 % 340,3 2011/Q2 1,57 2,26 16,21% 439 2011/Q2 94,4 104,4 116,2 148,4
2009/11 1 , 4 9 2 , 2 2 1 , 2 7 % 5 , 8 4 % 371,8 2011/Q3 1,75 2,46 16,39% 410 2011/Q3 105,4 113,8 116,4 138,3
2009/12 1 , 5 1 2 , 2 0 0 , 5 3 % 6 , 3 7 % 376,2 2011/Q4 1,83 2,45 21,75% 527 2011/Q4 110,3 113,5 121,7 178,0
2010/01 1 , 4 7 2 , 1 0 1 , 8 5 % 8 , 2 2 % 396,3 2012/Q1 1,76 2,34 23,78% 483 2012/Q1 105,9 108,3 123,8 163,1
2010/02 1 , 5 2 2 , 0 7 1 , 4 5 % 9 , 6 7 % 366,8 2012/Q2 1,80 2,28 25,32% 499 2012/Q2 108,3 105,6 125,3 168,5
2010/03 1 , 5 3 2 , 0 9 0 , 5 8 % 1 0 , 2 5 % 366,3 2012/Q3 1,79 2,25 25,14% 498 2012/Q3 107,9 104,1 125,1 168,4
2010/04 1 , 4 9 2 , 0 1 0 , 6 0 % 1 0 , 8 5 % 364,6 2012/Q4 1,78 2,33 28,35% 572 2012/Q4 107,3 107,6 128,4 193,3
2010/05 1 , 5 5 1 , 9 5 - 0 , 3 6 % 1 0 , 4 9 % 405,3 2013/Q1 1,79 2,35 30,80% 519 2013/Q1 107,7 108,7 130,8 175,3
2010/06 1 , 5 8 1 , 9 3 - 0 , 5 6 % 9 , 9 3 % 410,4 2013/Q2 1,86 2,43 32,11% 552 2013/Q2 111,9 112,3 132,1 186,4
2010/07 1 , 5 4 1 , 9 7 - 0 , 4 8 % 9 , 4 5 % 404,7 2013/Q3 2,00 2,68 33,17% 564 2013/Q3 120,8 124,1 133,2 190,5
2010/08 1 , 5 1 1 , 9 5 0 , 4 0 % 9 , 8 5 % 382,7 2013/Q4 2,05 2,81 35,61% 639 2013/Q4 123,4 130,0 135,6 215,9
2010/09 1 , 4 9 1 , 9 6 1 , 2 3 % 1 1 , 0 8 % 432,4 2014/Q1 2,21 3,03 38,56% 536 2014/Q1 133,2 140,3 138,6 181,1
2010/10 1 , 4 2 1 , 9 8 1 , 8 3 % 1 2 , 9 1 % 457,2 2014/Q2 2,11 2,89 41,17% 591 2014/Q2 127,0 133,9 141,2 199,7
2010/11 1 , 4 4 1 , 9 7 0 , 0 3 % 1 2 , 9 4 % 452,3 2014/Q3 2,19 2,86 42,07% 629 2014/Q3 132,0 132,3 142,1 212,5
2010/12 1 , 5 2 2 , 0 1 - 0 , 3 0 % 1 2 , 6 4 % 488,0 2014/Q4 2,25 2,78 44,06% 687 2014/Q4 135,4 128,8 144,1 232,1
2011/01 1 , 5 6 2 , 0 9 0 , 4 1 % 1 3 , 0 5 % 428,2 2015/Q1 2,50 2,78 45,80% 637 2015/Q1 150,5 128,5 145,8 215,1
2011/02 1 , 5 9 2 , 1 7 0 , 7 3 % 1 3 , 7 8 % 412,9 2015/Q2 2,67 2,96 48,66% 666 2015/Q2 160,7 136,9 148,7 225,1
2011/03 1 , 5 8 2 , 2 1 0 , 4 2 % 1 4 , 2 0 % 397,1 2015/Q3 2,91 3,24 49,16% 759 2015/Q3 175,4 149,9 149,2 256,4
2011/04 1 , 5 2 2 , 2 0 0 , 8 7 % 1 5 , 0 7 % 414,0 2015/Q4 2,92 3,16 51,96% 800 2015/Q4 175,8 146,0 152,0 270,3
2011/05 1 , 5 8 2 , 2 6 2 , 4 2 % 1 7 , 4 9 % 446,3 2016/Q1 2,92 3,22 54,11% 699 2016/Q1 175,8 149,1 154,1 236,1
2011/06 1 , 6 0 2 , 3 1 - 1 , 4 3 % 1 6 , 0 6 % 457,9 2016/Q2 2,88 3,23 55,40% 726 2016/Q2 173,6 149,4 155,4 245,3
2011/07 1 , 6 6 2 , 3 7 - 0 , 4 1 % 1 5 , 6 5 % 435,4
2011/08 1 , 7 4 2 , 5 1 0 , 7 5 % 1 6 , 4 0 % 380,2
2011/09 1 , 8 5 2 , 5 0 0 , 7 3 % 1 7 , 1 3 % 412,9
2011/10 1 , 7 4 2 , 4 6 3 , 2 7 % 2 0 , 4 0 % 521,3
2011/11 1 , 8 4 2 , 4 5 1 , 7 3 % 2 2 , 1 3 % 512,0
2011/12 1 , 9 1 2 , 4 5 0 , 5 8 % 2 2 , 7 1 % 547,6
2012/1 1 , 7 6 2 , 3 3 0 , 5 6 % 2 3 , 2 7 % 517,7
2012/2 1 , 7 4 2 , 3 4 0 , 5 6 % 2 3 , 8 3 % 461,2
2012/3 1 , 7 7 2 , 3 5 0 , 4 1 % 2 4 , 2 4 % 469,4
2012/4 1 , 7 5 2 , 3 1 1 , 5 2 % 2 5 , 7 6 % 467,6
2012/5 1 , 8 3 2 , 2 7 - 0 , 2 1 % 2 5 , 5 5 % 494,6
2012/6 1 , 8 1 2 , 2 7 - 0 , 9 0 % 2 4 , 6 5 % 534,3
2012/7 1 , 8 0 2 , 2 1 - 0 , 2 3 % 2 4 , 4 2 % 472,1
2012/8 1 , 7 9 2 , 2 4 0 , 5 6 % 2 4 , 9 8 % 525,8
2012/9 1 , 7 8 2 , 3 0 1 , 0 3 % 2 6 , 0 1 % 497,5
2012/10 1 , 7 9 2 , 3 2 1 , 9 6 % 2 7 , 9 7 % 567,2
2012/11 1 , 7 7 2 , 3 1 0 , 3 8 % 2 8 , 3 5 % 502,0
2012/12 1 , 7 8 2 , 3 5 0 , 3 8 % 2 8 , 7 3 % 647,1
2013/1 1 , 7 6 2 , 3 7 1 , 6 5 % 3 0 , 3 8 % 529,8
2013/2 1 , 7 9 2 , 3 6 0 , 3 0 % 3 0 , 6 8 % 495,2
2013/3 1 , 8 1 2 , 3 2 0 , 6 6 % 3 1 , 3 4 % 531,5
2013/4 1 , 7 9 2 , 3 5 0 , 4 2 % 3 1 , 7 6 % 500,5
2013/5 1 , 8 6 2 , 4 2 0 , 1 5 % 3 1 , 9 1 % 561,6
2013/6 1 , 9 2 2 , 5 1 0 , 7 6 % 3 2 , 6 7 % 593,2
2013/7 1 , 9 2 2 , 5 5 0 , 3 1 % 3 2 , 9 8 % 529,5
2013/8 2 , 0 5 2 , 7 5 - 0 , 1 0 % 3 2 , 8 8 % 620,0
2013/9 2 , 0 4 2 , 7 5 0 , 7 7 % 3 3 , 6 5 % 551,0
2013/10 1 , 9 9 2 , 7 4 1 , 8 0 % 3 5 , 4 5 % 672,7
2013/11 2 , 0 2 2 , 7 5 0 , 0 1 % 3 5 , 4 6 % 549,0
2013/12 2 , 1 3 2 , 9 4 0 , 4 6 % 3 5 , 9 2 % 705,5
2014/1 2 , 2 7 3 , 0 8 1 , 9 8 % 3 7 , 9 0 % 572,8
2014/2 2 , 2 1 3 , 0 5 0 , 4 3 % 3 8 , 3 3 % 519,9
2014/3 2 , 1 5 2 , 9 7 1 , 1 3 % 3 9 , 4 6 % 554,5
2014/4 2 , 1 1 2 , 9 3 1 , 3 4 % 4 0 , 8 0 % 552,8
2014/5 2 , 0 9 2 , 8 5 0 , 4 0 % 4 1 , 2 0 % 600,2
2014/6 2 , 1 2 2 , 9 0 0 , 3 1 % 4 1 , 5 1 % 620,9
2014/7 2 , 1 3 2 , 8 6 0 , 4 5 % 4 1 , 9 6 % 616,4
2014/8 2 , 1 6 2 , 8 5 0 , 0 9 % 4 2 , 0 5 % 619,4
2014/9 2 , 2 8 2 , 8 7 0 , 1 4 % 4 2 , 1 9 % 651,8
2014/10 2 , 2 0 2 , 7 7 1 , 9 0 % 4 4 , 0 9 % 696,7
2014/11 2 , 2 1 2 , 7 5 0 , 1 8 % 4 4 , 2 7 % 651,6
2014/12 2 , 3 3 2 , 8 3 - 0 , 4 4 % 4 3 , 8 3 % 738,0
2015/1 2 , 4 0 2 , 7 1 1 , 1 0 % 4 4 , 9 3 % 682,0
2015/2 2 , 4 8 2 , 8 1 0 , 7 1 % 4 5 , 6 4 % 592,6
2015/3 2 , 6 1 2 , 8 1 1 , 1 9 % 4 6 , 8 3 % 636,1
2015/4 2 , 6 6 2 , 9 7 1 , 6 3 % 4 8 , 4 6 % 629,5
2015/5 2 , 6 6 2 , 9 1 0 , 5 6 % 4 9 , 0 2 % 717,7
2015/6 2 , 6 8 3 , 0 0 - 0 , 5 1 % 4 8 , 5 1 % 652,2
2015/7 2 , 7 8 3 , 0 5 0 , 0 9 % 4 8 , 6 0 % 738,0
2015/8 2 , 9 2 3 , 2 7 0 , 4 0 % 4 9 , 0 0 % 713,1
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Bir gazete haberinde perakende sektörünün 
içinde bulunduğu durumla ilgili olarak yapılan 
değerlendirmelerde, cadde mağazalarının 
kapanmaya başlandığına ve yakın zamanda 
alışveriş merkezlerindeki mağazalarda da aynı 
durumun yaşanacağına vurgu yapılmıştır. 
Konu ile ilgili bugüne kadar 52 milyar dolar 
yatırım yapmış bir sektörü temsil eden Alışveriş 
Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği olarak, her 
fırsatta konuyu yakından takip ettiğimizin de 
altını çiziyoruz. 

Burada, kamuoyu ve perakende sektöründeki 
yanlış anlaşılmaların ivedilikle düzeltilebilmesi 
ve şe�af bilgilendirme yapabilmek açısından bazı 
bilgileri kamuoyu ile paylaşmak isteriz. 
Öncelikle, Türkiye ekonomisi terör, turist 
sayısındaki radikal düşüş, darbe girişimi 
ve psikolojik etkileri sebebi ile çalkantılı 
dönemlerden geçtiği bir gerçektir. Ancak 2 defa 
seçim yapılan 2015 yılında ve 2016 yılında da 
ülkemizde yaşanan terör olaylarına rağmen Türk 
insanı hayata sıkı sıkı tutunarak ihtiyaçlarına 
yönelik olarak alışveriş yapmaya ve ekonomiyi 
desteklemeye devam etmiştir. 

İlgili makalede bahsi geçen bazı markaların 
alışveriş merkezlerinde kepenk kapattığına 
dair haber gerçeği yansıtmamaktadır. Elbette ki 
ticaretin doğası gereği bazı perakende işletmeleri 
çeşitli sebeplerden dolayı küçülmeye, büyümeye 
veya yer değişikliğine gittiği bir gerçektir. Ancak 
bunu sadece kiralara bağlamak yanlış bir tespit 
olacaktır.

AYD’DEN BASIN DUYURUSU

USD/TL EUR/TL TÜFE(Aylık %) TÜFE(Aylık %) 
Kümülatif Ciro(TL/m2) USD/TL EUR/TL TÜFE (Aylık %)

Kümülatif
Ciro(TL/m2) USD/TL (Endeks) EUR/TL (Endeks) TÜFE(Aylık % - Endeks) Ciro (Endeks)

2009/01 1 , 6 0 2 , 1 2 0 , 2 9 % 0 , 2 9 % 314,9 2009/Q1 1,66 2,16 0,43% 296 2009/Q1 100,0 100,0 100,0 100,0
2009/02 1 , 6 6 2 , 1 3 - 0 , 3 4 % - 0 , 0 5 % 287,6 2009/Q2 1,57 2,14 0,69% 324 2009/Q2 94,6 98,9 100,7 109,4
2009/03 1 , 7 1 2 , 2 3 1 , 1 0 % 1 , 0 5 % 285,5 2009/Q3 1,50 2,14 1,28% 341 2009/Q3 90,4 99,1 101,3 115,1
2009/04 1 , 6 1 2 , 1 2 0 , 0 2 % 1 , 0 7 % 311,9 2009/Q4 1,49 2,20 1,53% 363 2009/Q4 89,7 101,8 101,5 122,6
2009/05 1 , 5 6 2 , 1 2 0 , 6 4 % 1 , 7 1 % 326,6 2010/Q1 1,51 2,09 2,00% 376 2010/Q1 90,9 96,7 102,0 127,2
2009/06 1 , 5 5 2 , 1 7 0 , 1 1 % 1 , 8 2 % 333,5 2010/Q2 1,54 1,96 5,59% 393 2010/Q2 92,8 90,7 105,6 132,9
2009/07 1 , 5 2 2 , 1 4 0 , 2 5 % 2 , 0 7 % 336,5 2010/Q3 1,51 1,96 9,38% 407 2010/Q3 91,3 90,6 109,4 137,4
2009/08 1 , 4 9 2 , 1 2 - 0 , 3 0 % 1 , 7 7 % 308,5 2010/Q4 1,46 1,99 10,42% 466 2010/Q4 88,1 92,0 110,4 157,4
2009/09 1 , 4 9 2 , 1 7 0 , 3 9 % 2 , 1 6 % 377,4 2011/Q1 1,58 2,16 13,68% 413 2011/Q1 95,1 99,8 113,7 139,4
2009/10 1 , 4 7 2 , 1 8 2 , 4 1 % 4 , 5 7 % 340,3 2011/Q2 1,57 2,26 16,21% 439 2011/Q2 94,4 104,4 116,2 148,4
2009/11 1 , 4 9 2 , 2 2 1 , 2 7 % 5 , 8 4 % 371,8 2011/Q3 1,75 2,46 16,39% 410 2011/Q3 105,4 113,8 116,4 138,3
2009/12 1 , 5 1 2 , 2 0 0 , 5 3 % 6 , 3 7 % 376,2 2011/Q4 1,83 2,45 21,75% 527 2011/Q4 110,3 113,5 121,7 178,0
2010/01 1 , 4 7 2 , 1 0 1 , 8 5 % 8 , 2 2 % 396,3 2012/Q1 1,76 2,34 23,78% 483 2012/Q1 105,9 108,3 123,8 163,1
2010/02 1 , 5 2 2 , 0 7 1 , 4 5 % 9 , 6 7 % 366,8 2012/Q2 1,80 2,28 25,32% 499 2012/Q2 108,3 105,6 125,3 168,5
2010/03 1 , 5 3 2 , 0 9 0 , 5 8 % 1 0 , 2 5 % 366,3 2012/Q3 1,79 2,25 25,14% 498 2012/Q3 107,9 104,1 125,1 168,4
2010/04 1 , 4 9 2 , 0 1 0 , 6 0 % 1 0 , 8 5 % 364,6 2012/Q4 1,78 2,33 28,35% 572 2012/Q4 107,3 107,6 128,4 193,3
2010/05 1 , 5 5 1 , 9 5 - 0 , 3 6 % 1 0 , 4 9 % 405,3 2013/Q1 1,79 2,35 30,80% 519 2013/Q1 107,7 108,7 130,8 175,3
2010/06 1 , 5 8 1 , 9 3 - 0 , 5 6 % 9 , 9 3 % 410,4 2013/Q2 1,86 2,43 32,11% 552 2013/Q2 111,9 112,3 132,1 186,4
2010/07 1 , 5 4 1 , 9 7 - 0 , 4 8 % 9 , 4 5 % 404,7 2013/Q3 2,00 2,68 33,17% 564 2013/Q3 120,8 124,1 133,2 190,5
2010/08 1 , 5 1 1 , 9 5 0 , 4 0 % 9 , 8 5 % 382,7 2013/Q4 2,05 2,81 35,61% 639 2013/Q4 123,4 130,0 135,6 215,9
2010/09 1 , 4 9 1 , 9 6 1 , 2 3 % 1 1 , 0 8 % 432,4 2014/Q1 2,21 3,03 38,56% 536 2014/Q1 133,2 140,3 138,6 181,1
2010/10 1 , 4 2 1 , 9 8 1 , 8 3 % 1 2 , 9 1 % 457,2 2014/Q2 2,11 2,89 41,17% 591 2014/Q2 127,0 133,9 141,2 199,7
2010/11 1 , 4 4 1 , 9 7 0 , 0 3 % 1 2 , 9 4 % 452,3 2014/Q3 2,19 2,86 42,07% 629 2014/Q3 132,0 132,3 142,1 212,5
2010/12 1 , 5 2 2 , 0 1 - 0 , 3 0 % 1 2 , 6 4 % 488,0 2014/Q4 2,25 2,78 44,06% 687 2014/Q4 135,4 128,8 144,1 232,1
2011/01 1 , 5 6 2 , 0 9 0 , 4 1 % 1 3 , 0 5 % 428,2 2015/Q1 2,50 2,78 45,80% 637 2015/Q1 150,5 128,5 145,8 215,1
2011/02 1 , 5 9 2 , 1 7 0 , 7 3 % 1 3 , 7 8 % 412,9 2015/Q2 2,67 2,96 48,66% 666 2015/Q2 160,7 136,9 148,7 225,1
2011/03 1 , 5 8 2 , 2 1 0 , 4 2 % 1 4 , 2 0 % 397,1 2015/Q3 2,91 3,24 49,16% 759 2015/Q3 175,4 149,9 149,2 256,4
2011/04 1 , 5 2 2 , 2 0 0 , 8 7 % 1 5 , 0 7 % 414,0 2015/Q4 2,92 3,16 51,96% 800 2015/Q4 175,8 146,0 152,0 270,3
2011/05 1 , 5 8 2 , 2 6 2 , 4 2 % 1 7 , 4 9 % 446,3 2016/Q1 2,92 3,22 54,11% 699 2016/Q1 175,8 149,1 154,1 236,1
2011/06 1 , 6 0 2 , 3 1 - 1 , 4 3 % 1 6 , 0 6 % 457,9 2016/Q2 2,88 3,23 55,40% 726 2016/Q2 173,6 149,4 155,4 245,3
2011/07 1 , 6 6 2 , 3 7 - 0 , 4 1 % 1 5 , 6 5 % 435,4
2011/08 1 , 7 4 2 , 5 1 0 , 7 5 % 1 6 , 4 0 % 380,2
2011/09 1 , 8 5 2 , 5 0 0 , 7 3 % 1 7 , 1 3 % 412,9
2011/10 1 , 7 4 2 , 4 6 3 , 2 7 % 2 0 , 4 0 % 521,3
2011/11 1 , 8 4 2 , 4 5 1 , 7 3 % 2 2 , 1 3 % 512,0
2011/12 1 , 9 1 2 , 4 5 0 , 5 8 % 2 2 , 7 1 % 547,6
2012/1 1 , 7 6 2 , 3 3 0 , 5 6 % 2 3 , 2 7 % 517,7
2012/2 1 , 7 4 2 , 3 4 0 , 5 6 % 2 3 , 8 3 % 461,2
2012/3 1 , 7 7 2 , 3 5 0 , 4 1 % 2 4 , 2 4 % 469,4
2012/4 1 , 7 5 2 , 3 1 1 , 5 2 % 2 5 , 7 6 % 467,6
2012/5 1 , 8 3 2 , 2 7 - 0 , 2 1 % 2 5 , 5 5 % 494,6
2012/6 1 , 8 1 2 , 2 7 - 0 , 9 0 % 2 4 , 6 5 % 534,3
2012/7 1 , 8 0 2 , 2 1 - 0 , 2 3 % 2 4 , 4 2 % 472,1
2012/8 1 , 7 9 2 , 2 4 0 , 5 6 % 2 4 , 9 8 % 525,8
2012/9 1 , 7 8 2 , 3 0 1 , 0 3 % 2 6 , 0 1 % 497,5
2012/10 1 , 7 9 2 , 3 2 1 , 9 6 % 2 7 , 9 7 % 567,2
2012/11 1 , 7 7 2 , 3 1 0 , 3 8 % 2 8 , 3 5 % 502,0
2012/12 1 , 7 8 2 , 3 5 0 , 3 8 % 2 8 , 7 3 % 647,1
2013/1 1 , 7 6 2 , 3 7 1 , 6 5 % 3 0 , 3 8 % 529,8
2013/2 1 , 7 9 2 , 3 6 0 , 3 0 % 3 0 , 6 8 % 495,2
2013/3 1 , 8 1 2 , 3 2 0 , 6 6 % 3 1 , 3 4 % 531,5
2013/4 1 , 7 9 2 , 3 5 0 , 4 2 % 3 1 , 7 6 % 500,5
2013/5 1 , 8 6 2 , 4 2 0 , 1 5 % 3 1 , 9 1 % 561,6
2013/6 1 , 9 2 2 , 5 1 0 , 7 6 % 3 2 , 6 7 % 593,2
2013/7 1 , 9 2 2 , 5 5 0 , 3 1 % 3 2 , 9 8 % 529,5
2013/8 2 , 0 5 2 , 7 5 - 0 , 1 0 % 3 2 , 8 8 % 620,0
2013/9 2 , 0 4 2 , 7 5 0 , 7 7 % 3 3 , 6 5 % 551,0
2013/10 1 , 9 9 2 , 7 4 1 , 8 0 % 3 5 , 4 5 % 672,7
2013/11 2 , 0 2 2 , 7 5 0 , 0 1 % 3 5 , 4 6 % 549,0
2013/12 2 , 1 3 2 , 9 4 0 , 4 6 % 3 5 , 9 2 % 705,5
2014/1 2 , 2 7 3 , 0 8 1 , 9 8 % 3 7 , 9 0 % 572,8
2014/2 2 , 2 1 3 , 0 5 0 , 4 3 % 3 8 , 3 3 % 519,9
2014/3 2 , 1 5 2 , 9 7 1 , 1 3 % 3 9 , 4 6 % 554,5
2014/4 2 , 1 1 2 , 9 3 1 , 3 4 % 4 0 , 8 0 % 552,8
2014/5 2 , 0 9 2 , 8 5 0 , 4 0 % 4 1 , 2 0 % 600,2
2014/6 2 , 1 2 2 , 9 0 0 , 3 1 % 4 1 , 5 1 % 620,9
2014/7 2 , 1 3 2 , 8 6 0 , 4 5 % 4 1 , 9 6 % 616,4
2014/8 2 , 1 6 2 , 8 5 0 , 0 9 % 4 2 , 0 5 % 619,4
2014/9 2 , 2 8 2 , 8 7 0 , 1 4 % 4 2 , 1 9 % 651,8
2014/10 2 , 2 0 2 , 7 7 1 , 9 0 % 4 4 , 0 9 % 696,7
2014/11 2 , 2 1 2 , 7 5 0 , 1 8 % 4 4 , 2 7 % 651,6
2014/12 2 , 3 3 2 , 8 3 - 0 , 4 4 % 4 3 , 8 3 % 738,0
2015/1 2 , 4 0 2 , 7 1 1 , 1 0 % 4 4 , 9 3 % 682,0
2015/2 2 , 4 8 2 , 8 1 0 , 7 1 % 4 5 , 6 4 % 592,6
2015/3 2 , 6 1 2 , 8 1 1 , 1 9 % 4 6 , 8 3 % 636,1
2015/4 2 , 6 6 2 , 9 7 1 , 6 3 % 4 8 , 4 6 % 629,5
2015/5 2 , 6 6 2 , 9 1 0 , 5 6 % 4 9 , 0 2 % 717,7
2015/6 2 , 6 8 3 , 0 0 - 0 , 5 1 % 4 8 , 5 1 % 652,2
2015/7 2 , 7 8 3 , 0 5 0 , 0 9 % 4 8 , 6 0 % 738,0
2015/8 2 , 9 2 3 , 2 7 0 , 4 0 % 4 9 , 0 0 % 713,1
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USD/TL EUR/TL TÜFE(Aylık %) TÜFE(Aylık %) 
Kümülatif Ciro(TL/m2) USD/TL EUR/TL TÜFE (Aylık %)

Kümülatif
Ciro(TL/m2) USD/TL (Endeks) EUR/TL (Endeks) TÜFE(Aylık % - Endeks) Ciro (Endeks)

2009/01 1 , 6 0 2 , 1 2 0 , 2 9 % 0 , 2 9 % 314,9 2009/Q1 1,66 2,16 0,43% 296 2009/Q1 100,0 100,0 100,0 100,0
2009/02 1 , 6 6 2 , 1 3 - 0 , 3 4 % - 0 , 0 5 % 287,6 2009/Q2 1,57 2,14 0,69% 324 2009/Q2 94,6 98,9 100,7 109,4
2009/03 1 , 7 1 2 , 2 3 1 , 1 0 % 1 , 0 5 % 285,5 2009/Q3 1,50 2,14 1,28% 341 2009/Q3 90,4 99,1 101,3 115,1
2009/04 1 , 6 1 2 , 1 2 0 , 0 2 % 1 , 0 7 % 311,9 2009/Q4 1,49 2,20 1,53% 363 2009/Q4 89,7 101,8 101,5 122,6
2009/05 1 , 5 6 2 , 1 2 0 , 6 4 % 1 , 7 1 % 326,6 2010/Q1 1,51 2,09 2,00% 376 2010/Q1 90,9 96,7 102,0 127,2
2009/06 1 , 5 5 2 , 1 7 0 , 1 1 % 1 , 8 2 % 333,5 2010/Q2 1,54 1,96 5,59% 393 2010/Q2 92,8 90,7 105,6 132,9
2009/07 1 , 5 2 2 , 1 4 0 , 2 5 % 2 , 0 7 % 336,5 2010/Q3 1,51 1,96 9,38% 407 2010/Q3 91,3 90,6 109,4 137,4
2009/08 1 , 4 9 2 , 1 2 - 0 , 3 0 % 1 , 7 7 % 308,5 2010/Q4 1,46 1,99 10,42% 466 2010/Q4 88,1 92,0 110,4 157,4
2009/09 1 , 4 9 2 , 1 7 0 , 3 9 % 2 , 1 6 % 377,4 2011/Q1 1,58 2,16 13,68% 413 2011/Q1 95,1 99,8 113,7 139,4
2009/10 1 , 4 7 2 , 1 8 2 , 4 1 % 4 , 5 7 % 340,3 2011/Q2 1,57 2,26 16,21% 439 2011/Q2 94,4 104,4 116,2 148,4
2009/11 1 , 4 9 2 , 2 2 1 , 2 7 % 5 , 8 4 % 371,8 2011/Q3 1,75 2,46 16,39% 410 2011/Q3 105,4 113,8 116,4 138,3
2009/12 1 , 5 1 2 , 2 0 0 , 5 3 % 6 , 3 7 % 376,2 2011/Q4 1,83 2,45 21,75% 527 2011/Q4 110,3 113,5 121,7 178,0
2010/01 1 , 4 7 2 , 1 0 1 , 8 5 % 8 , 2 2 % 396,3 2012/Q1 1,76 2,34 23,78% 483 2012/Q1 105,9 108,3 123,8 163,1
2010/02 1 , 5 2 2 , 0 7 1 , 4 5 % 9 , 6 7 % 366,8 2012/Q2 1,80 2,28 25,32% 499 2012/Q2 108,3 105,6 125,3 168,5
2010/03 1 , 5 3 2 , 0 9 0 , 5 8 % 1 0 , 2 5 % 366,3 2012/Q3 1,79 2,25 25,14% 498 2012/Q3 107,9 104,1 125,1 168,4
2010/04 1 , 4 9 2 , 0 1 0 , 6 0 % 1 0 , 8 5 % 364,6 2012/Q4 1,78 2,33 28,35% 572 2012/Q4 107,3 107,6 128,4 193,3
2010/05 1 , 5 5 1 , 9 5 - 0 , 3 6 % 1 0 , 4 9 % 405,3 2013/Q1 1,79 2,35 30,80% 519 2013/Q1 107,7 108,7 130,8 175,3
2010/06 1 , 5 8 1 , 9 3 - 0 , 5 6 % 9 , 9 3 % 410,4 2013/Q2 1,86 2,43 32,11% 552 2013/Q2 111,9 112,3 132,1 186,4
2010/07 1 , 5 4 1 , 9 7 - 0 , 4 8 % 9 , 4 5 % 404,7 2013/Q3 2,00 2,68 33,17% 564 2013/Q3 120,8 124,1 133,2 190,5
2010/08 1 , 5 1 1 , 9 5 0 , 4 0 % 9 , 8 5 % 382,7 2013/Q4 2,05 2,81 35,61% 639 2013/Q4 123,4 130,0 135,6 215,9
2010/09 1 , 4 9 1 , 9 6 1 , 2 3 % 1 1 , 0 8 % 432,4 2014/Q1 2,21 3,03 38,56% 536 2014/Q1 133,2 140,3 138,6 181,1
2010/10 1 , 4 2 1 , 9 8 1 , 8 3 % 1 2 , 9 1 % 457,2 2014/Q2 2,11 2,89 41,17% 591 2014/Q2 127,0 133,9 141,2 199,7
2010/11 1 , 4 4 1 , 9 7 0 , 0 3 % 1 2 , 9 4 % 452,3 2014/Q3 2,19 2,86 42,07% 629 2014/Q3 132,0 132,3 142,1 212,5
2010/12 1 , 5 2 2 , 0 1 - 0 , 3 0 % 1 2 , 6 4 % 488,0 2014/Q4 2,25 2,78 44,06% 687 2014/Q4 135,4 128,8 144,1 232,1
2011/01 1 , 5 6 2 , 0 9 0 , 4 1 % 1 3 , 0 5 % 428,2 2015/Q1 2,50 2,78 45,80% 637 2015/Q1 150,5 128,5 145,8 215,1
2011/02 1 , 5 9 2 , 1 7 0 , 7 3 % 1 3 , 7 8 % 412,9 2015/Q2 2,67 2,96 48,66% 666 2015/Q2 160,7 136,9 148,7 225,1
2011/03 1 , 5 8 2 , 2 1 0 , 4 2 % 1 4 , 2 0 % 397,1 2015/Q3 2,91 3,24 49,16% 759 2015/Q3 175,4 149,9 149,2 256,4
2011/04 1 , 5 2 2 , 2 0 0 , 8 7 % 1 5 , 0 7 % 414,0 2015/Q4 2,92 3,16 51,96% 800 2015/Q4 175,8 146,0 152,0 270,3
2011/05 1 , 5 8 2 , 2 6 2 , 4 2 % 1 7 , 4 9 % 446,3 2016/Q1 2,92 3,22 54,11% 699 2016/Q1 175,8 149,1 154,1 236,1
2011/06 1 , 6 0 2 , 3 1 - 1 , 4 3 % 1 6 , 0 6 % 457,9 2016/Q2 2,88 3,23 55,40% 726 2016/Q2 173,6 149,4 155,4 245,3
2011/07 1 , 6 6 2 , 3 7 - 0 , 4 1 % 1 5 , 6 5 % 435,4
2011/08 1 , 7 4 2 , 5 1 0 , 7 5 % 1 6 , 4 0 % 380,2
2011/09 1 , 8 5 2 , 5 0 0 , 7 3 % 1 7 , 1 3 % 412,9
2011/10 1 , 7 4 2 , 4 6 3 , 2 7 % 2 0 , 4 0 % 521,3
2011/11 1 , 8 4 2 , 4 5 1 , 7 3 % 2 2 , 1 3 % 512,0
2011/12 1 , 9 1 2 , 4 5 0 , 5 8 % 2 2 , 7 1 % 547,6
2012/1 1 , 7 6 2 , 3 3 0 , 5 6 % 2 3 , 2 7 % 517,7
2012/2 1 , 7 4 2 , 3 4 0 , 5 6 % 2 3 , 8 3 % 461,2
2012/3 1 , 7 7 2 , 3 5 0 , 4 1 % 2 4 , 2 4 % 469,4
2012/4 1 , 7 5 2 , 3 1 1 , 5 2 % 2 5 , 7 6 % 467,6
2012/5 1 , 8 3 2 , 2 7 - 0 , 2 1 % 2 5 , 5 5 % 494,6
2012/6 1 , 8 1 2 , 2 7 - 0 , 9 0 % 2 4 , 6 5 % 534,3
2012/7 1 , 8 0 2 , 2 1 - 0 , 2 3 % 2 4 , 4 2 % 472,1
2012/8 1 , 7 9 2 , 2 4 0 , 5 6 % 2 4 , 9 8 % 525,8
2012/9 1 , 7 8 2 , 3 0 1 , 0 3 % 2 6 , 0 1 % 497,5
2012/10 1 , 7 9 2 , 3 2 1 , 9 6 % 2 7 , 9 7 % 567,2
2012/11 1 , 7 7 2 , 3 1 0 , 3 8 % 2 8 , 3 5 % 502,0
2012/12 1 , 7 8 2 , 3 5 0 , 3 8 % 2 8 , 7 3 % 647,1
2013/1 1 , 7 6 2 , 3 7 1 , 6 5 % 3 0 , 3 8 % 529,8
2013/2 1 , 7 9 2 , 3 6 0 , 3 0 % 3 0 , 6 8 % 495,2
2013/3 1 , 8 1 2 , 3 2 0 , 6 6 % 3 1 , 3 4 % 531,5
2013/4 1 , 7 9 2 , 3 5 0 , 4 2 % 3 1 , 7 6 % 500,5
2013/5 1 , 8 6 2 , 4 2 0 , 1 5 % 3 1 , 9 1 % 561,6
2013/6 1 , 9 2 2 , 5 1 0 , 7 6 % 3 2 , 6 7 % 593,2
2013/7 1 , 9 2 2 , 5 5 0 , 3 1 % 3 2 , 9 8 % 529,5
2013/8 2 , 0 5 2 , 7 5 - 0 , 1 0 % 3 2 , 8 8 % 620,0
2013/9 2 , 0 4 2 , 7 5 0 , 7 7 % 3 3 , 6 5 % 551,0
2013/10 1 , 9 9 2 , 7 4 1 , 8 0 % 3 5 , 4 5 % 672,7
2013/11 2 , 0 2 2 , 7 5 0 , 0 1 % 3 5 , 4 6 % 549,0
2013/12 2 , 1 3 2 , 9 4 0 , 4 6 % 3 5 , 9 2 % 705,5
2014/1 2 , 2 7 3 , 0 8 1 , 9 8 % 3 7 , 9 0 % 572,8
2014/2 2 , 2 1 3 , 0 5 0 , 4 3 % 3 8 , 3 3 % 519,9
2014/3 2 , 1 5 2 , 9 7 1 , 1 3 % 3 9 , 4 6 % 554,5
2014/4 2 , 1 1 2 , 9 3 1 , 3 4 % 4 0 , 8 0 % 552,8
2014/5 2 , 0 9 2 , 8 5 0 , 4 0 % 4 1 , 2 0 % 600,2
2014/6 2 , 1 2 2 , 9 0 0 , 3 1 % 4 1 , 5 1 % 620,9
2014/7 2 , 1 3 2 , 8 6 0 , 4 5 % 4 1 , 9 6 % 616,4
2014/8 2 , 1 6 2 , 8 5 0 , 0 9 % 4 2 , 0 5 % 619,4
2014/9 2 , 2 8 2 , 8 7 0 , 1 4 % 4 2 , 1 9 % 651,8
2014/10 2 , 2 0 2 , 7 7 1 , 9 0 % 4 4 , 0 9 % 696,7
2014/11 2 , 2 1 2 , 7 5 0 , 1 8 % 4 4 , 2 7 % 651,6
2014/12 2 , 3 3 2 , 8 3 - 0 , 4 4 % 4 3 , 8 3 % 738,0
2015/1 2 , 4 0 2 , 7 1 1 , 1 0 % 4 4 , 9 3 % 682,0
2015/2 2 , 4 8 2 , 8 1 0 , 7 1 % 4 5 , 6 4 % 592,6
2015/3 2 , 6 1 2 , 8 1 1 , 1 9 % 4 6 , 8 3 % 636,1
2015/4 2 , 6 6 2 , 9 7 1 , 6 3 % 4 8 , 4 6 % 629,5
2015/5 2 , 6 6 2 , 9 1 0 , 5 6 % 4 9 , 0 2 % 717,7
2015/6 2 , 6 8 3 , 0 0 - 0 , 5 1 % 4 8 , 5 1 % 652,2
2015/7 2 , 7 8 3 , 0 5 0 , 0 9 % 4 8 , 6 0 % 738,0
2015/8 2 , 9 2 3 , 2 7 0 , 4 0 % 4 9 , 0 0 % 713,1
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Kümülatif Ciro(TL/m2) USD/TL EUR/TL TÜFE (Aylık %)

Kümülatif
Ciro(TL/m2) USD/TL (Endeks) EUR/TL (Endeks) TÜFE(Aylık % - Endeks) Ciro (Endeks)

2009/01 1 , 6 0 2 , 1 2 0 , 2 9 % 0 , 2 9 % 314,9 2009/Q1 1,66 2,16 0,43% 296 2009/Q1 100,0 100,0 100,0 100,0
2009/02 1 , 6 6 2 , 1 3 - 0 , 3 4 % - 0 , 0 5 % 287,6 2009/Q2 1,57 2,14 0,69% 324 2009/Q2 94,6 98,9 100,7 109,4
2009/03 1 , 7 1 2 , 2 3 1 , 1 0 % 1 , 0 5 % 285,5 2009/Q3 1,50 2,14 1,28% 341 2009/Q3 90,4 99,1 101,3 115,1
2009/04 1 , 6 1 2 , 1 2 0 , 0 2 % 1 , 0 7 % 311,9 2009/Q4 1,49 2,20 1,53% 363 2009/Q4 89,7 101,8 101,5 122,6
2009/05 1 , 5 6 2 , 1 2 0 , 6 4 % 1 , 7 1 % 326,6 2010/Q1 1,51 2,09 2,00% 376 2010/Q1 90,9 96,7 102,0 127,2
2009/06 1 , 5 5 2 , 1 7 0 , 1 1 % 1 , 8 2 % 333,5 2010/Q2 1,54 1,96 5,59% 393 2010/Q2 92,8 90,7 105,6 132,9
2009/07 1 , 5 2 2 , 1 4 0 , 2 5 % 2 , 0 7 % 336,5 2010/Q3 1,51 1,96 9,38% 407 2010/Q3 91,3 90,6 109,4 137,4
2009/08 1 , 4 9 2 , 1 2 - 0 , 3 0 % 1 , 7 7 % 308,5 2010/Q4 1,46 1,99 10,42% 466 2010/Q4 88,1 92,0 110,4 157,4
2009/09 1 , 4 9 2 , 1 7 0 , 3 9 % 2 , 1 6 % 377,4 2011/Q1 1,58 2,16 13,68% 413 2011/Q1 95,1 99,8 113,7 139,4
2009/10 1 , 4 7 2 , 1 8 2 , 4 1 % 4 , 5 7 % 340,3 2011/Q2 1,57 2,26 16,21% 439 2011/Q2 94,4 104,4 116,2 148,4
2009/11 1 , 4 9 2 , 2 2 1 , 2 7 % 5 , 8 4 % 371,8 2011/Q3 1,75 2,46 16,39% 410 2011/Q3 105,4 113,8 116,4 138,3
2009/12 1 , 5 1 2 , 2 0 0 , 5 3 % 6 , 3 7 % 376,2 2011/Q4 1,83 2,45 21,75% 527 2011/Q4 110,3 113,5 121,7 178,0
2010/01 1 , 4 7 2 , 1 0 1 , 8 5 % 8 , 2 2 % 396,3 2012/Q1 1,76 2,34 23,78% 483 2012/Q1 105,9 108,3 123,8 163,1
2010/02 1 , 5 2 2 , 0 7 1 , 4 5 % 9 , 6 7 % 366,8 2012/Q2 1,80 2,28 25,32% 499 2012/Q2 108,3 105,6 125,3 168,5
2010/03 1 , 5 3 2 , 0 9 0 , 5 8 % 1 0 , 2 5 % 366,3 2012/Q3 1,79 2,25 25,14% 498 2012/Q3 107,9 104,1 125,1 168,4
2010/04 1 , 4 9 2 , 0 1 0 , 6 0 % 1 0 , 8 5 % 364,6 2012/Q4 1,78 2,33 28,35% 572 2012/Q4 107,3 107,6 128,4 193,3
2010/05 1 , 5 5 1 , 9 5 - 0 , 3 6 % 1 0 , 4 9 % 405,3 2013/Q1 1,79 2,35 30,80% 519 2013/Q1 107,7 108,7 130,8 175,3
2010/06 1 , 5 8 1 , 9 3 - 0 , 5 6 % 9 , 9 3 % 410,4 2013/Q2 1,86 2,43 32,11% 552 2013/Q2 111,9 112,3 132,1 186,4
2010/07 1 , 5 4 1 , 9 7 - 0 , 4 8 % 9 , 4 5 % 404,7 2013/Q3 2,00 2,68 33,17% 564 2013/Q3 120,8 124,1 133,2 190,5
2010/08 1 , 5 1 1 , 9 5 0 , 4 0 % 9 , 8 5 % 382,7 2013/Q4 2,05 2,81 35,61% 639 2013/Q4 123,4 130,0 135,6 215,9
2010/09 1 , 4 9 1 , 9 6 1 , 2 3 % 1 1 , 0 8 % 432,4 2014/Q1 2,21 3,03 38,56% 536 2014/Q1 133,2 140,3 138,6 181,1
2010/10 1 , 4 2 1 , 9 8 1 , 8 3 % 1 2 , 9 1 % 457,2 2014/Q2 2,11 2,89 41,17% 591 2014/Q2 127,0 133,9 141,2 199,7
2010/11 1 , 4 4 1 , 9 7 0 , 0 3 % 1 2 , 9 4 % 452,3 2014/Q3 2,19 2,86 42,07% 629 2014/Q3 132,0 132,3 142,1 212,5
2010/12 1 , 5 2 2 , 0 1 - 0 , 3 0 % 1 2 , 6 4 % 488,0 2014/Q4 2,25 2,78 44,06% 687 2014/Q4 135,4 128,8 144,1 232,1
2011/01 1 , 5 6 2 , 0 9 0 , 4 1 % 1 3 , 0 5 % 428,2 2015/Q1 2,50 2,78 45,80% 637 2015/Q1 150,5 128,5 145,8 215,1
2011/02 1 , 5 9 2 , 1 7 0 , 7 3 % 1 3 , 7 8 % 412,9 2015/Q2 2,67 2,96 48,66% 666 2015/Q2 160,7 136,9 148,7 225,1
2011/03 1 , 5 8 2 , 2 1 0 , 4 2 % 1 4 , 2 0 % 397,1 2015/Q3 2,91 3,24 49,16% 759 2015/Q3 175,4 149,9 149,2 256,4
2011/04 1 , 5 2 2 , 2 0 0 , 8 7 % 1 5 , 0 7 % 414,0 2015/Q4 2,92 3,16 51,96% 800 2015/Q4 175,8 146,0 152,0 270,3
2011/05 1 , 5 8 2 , 2 6 2 , 4 2 % 1 7 , 4 9 % 446,3 2016/Q1 2,92 3,22 54,11% 699 2016/Q1 175,8 149,1 154,1 236,1
2011/06 1 , 6 0 2 , 3 1 - 1 , 4 3 % 1 6 , 0 6 % 457,9 2016/Q2 2,88 3,23 55,40% 726 2016/Q2 173,6 149,4 155,4 245,3
2011/07 1 , 6 6 2 , 3 7 - 0 , 4 1 % 1 5 , 6 5 % 435,4
2011/08 1 , 7 4 2 , 5 1 0 , 7 5 % 1 6 , 4 0 % 380,2
2011/09 1 , 8 5 2 , 5 0 0 , 7 3 % 1 7 , 1 3 % 412,9
2011/10 1 , 7 4 2 , 4 6 3 , 2 7 % 2 0 , 4 0 % 521,3
2011/11 1 , 8 4 2 , 4 5 1 , 7 3 % 2 2 , 1 3 % 512,0
2011/12 1 , 9 1 2 , 4 5 0 , 5 8 % 2 2 , 7 1 % 547,6
2012/1 1 , 7 6 2 , 3 3 0 , 5 6 % 2 3 , 2 7 % 517,7
2012/2 1 , 7 4 2 , 3 4 0 , 5 6 % 2 3 , 8 3 % 461,2
2012/3 1 , 7 7 2 , 3 5 0 , 4 1 % 2 4 , 2 4 % 469,4
2012/4 1 , 7 5 2 , 3 1 1 , 5 2 % 2 5 , 7 6 % 467,6
2012/5 1 , 8 3 2 , 2 7 - 0 , 2 1 % 2 5 , 5 5 % 494,6
2012/6 1 , 8 1 2 , 2 7 - 0 , 9 0 % 2 4 , 6 5 % 534,3
2012/7 1 , 8 0 2 , 2 1 - 0 , 2 3 % 2 4 , 4 2 % 472,1
2012/8 1 , 7 9 2 , 2 4 0 , 5 6 % 2 4 , 9 8 % 525,8
2012/9 1 , 7 8 2 , 3 0 1 , 0 3 % 2 6 , 0 1 % 497,5
2012/10 1 , 7 9 2 , 3 2 1 , 9 6 % 2 7 , 9 7 % 567,2
2012/11 1 , 7 7 2 , 3 1 0 , 3 8 % 2 8 , 3 5 % 502,0
2012/12 1 , 7 8 2 , 3 5 0 , 3 8 % 2 8 , 7 3 % 647,1
2013/1 1 , 7 6 2 , 3 7 1 , 6 5 % 3 0 , 3 8 % 529,8
2013/2 1 , 7 9 2 , 3 6 0 , 3 0 % 3 0 , 6 8 % 495,2
2013/3 1 , 8 1 2 , 3 2 0 , 6 6 % 3 1 , 3 4 % 531,5
2013/4 1 , 7 9 2 , 3 5 0 , 4 2 % 3 1 , 7 6 % 500,5
2013/5 1 , 8 6 2 , 4 2 0 , 1 5 % 3 1 , 9 1 % 561,6
2013/6 1 , 9 2 2 , 5 1 0 , 7 6 % 3 2 , 6 7 % 593,2
2013/7 1 , 9 2 2 , 5 5 0 , 3 1 % 3 2 , 9 8 % 529,5
2013/8 2 , 0 5 2 , 7 5 - 0 , 1 0 % 3 2 , 8 8 % 620,0
2013/9 2 , 0 4 2 , 7 5 0 , 7 7 % 3 3 , 6 5 % 551,0
2013/10 1 , 9 9 2 , 7 4 1 , 8 0 % 3 5 , 4 5 % 672,7
2013/11 2 , 0 2 2 , 7 5 0 , 0 1 % 3 5 , 4 6 % 549,0
2013/12 2 , 1 3 2 , 9 4 0 , 4 6 % 3 5 , 9 2 % 705,5
2014/1 2 , 2 7 3 , 0 8 1 , 9 8 % 3 7 , 9 0 % 572,8
2014/2 2 , 2 1 3 , 0 5 0 , 4 3 % 3 8 , 3 3 % 519,9
2014/3 2 , 1 5 2 , 9 7 1 , 1 3 % 3 9 , 4 6 % 554,5
2014/4 2 , 1 1 2 , 9 3 1 , 3 4 % 4 0 , 8 0 % 552,8
2014/5 2 , 0 9 2 , 8 5 0 , 4 0 % 4 1 , 2 0 % 600,2
2014/6 2 , 1 2 2 , 9 0 0 , 3 1 % 4 1 , 5 1 % 620,9
2014/7 2 , 1 3 2 , 8 6 0 , 4 5 % 4 1 , 9 6 % 616,4
2014/8 2 , 1 6 2 , 8 5 0 , 0 9 % 4 2 , 0 5 % 619,4
2014/9 2 , 2 8 2 , 8 7 0 , 1 4 % 4 2 , 1 9 % 651,8
2014/10 2 , 2 0 2 , 7 7 1 , 9 0 % 4 4 , 0 9 % 696,7
2014/11 2 , 2 1 2 , 7 5 0 , 1 8 % 4 4 , 2 7 % 651,6
2014/12 2 , 3 3 2 , 8 3 - 0 , 4 4 % 4 3 , 8 3 % 738,0
2015/1 2 , 4 0 2 , 7 1 1 , 1 0 % 4 4 , 9 3 % 682,0
2015/2 2 , 4 8 2 , 8 1 0 , 7 1 % 4 5 , 6 4 % 592,6
2015/3 2 , 6 1 2 , 8 1 1 , 1 9 % 4 6 , 8 3 % 636,1
2015/4 2 , 6 6 2 , 9 7 1 , 6 3 % 4 8 , 4 6 % 629,5
2015/5 2 , 6 6 2 , 9 1 0 , 5 6 % 4 9 , 0 2 % 717,7
2015/6 2 , 6 8 3 , 0 0 - 0 , 5 1 % 4 8 , 5 1 % 652,2
2015/7 2 , 7 8 3 , 0 5 0 , 0 9 % 4 8 , 6 0 % 738,0
2015/8 2 , 9 2 3 , 2 7 0 , 4 0 % 4 9 , 0 0 % 713,1

105,4 107,7 
120,8 

133,2 132,0 

150,5 
160,7 

175,4 175,8 
173,6 

113,8 108,7 112,3 
124,1 

140,3 
132,3 

128,5 

146,0 149,1 149,4 

116,4 
130,8 132,1 133,2 

138,6 142,1 145,8 148,7 152,0 154,1 155,4 

100,0 
109,4 115,1 

122,6 127,2 132,9 137,4 

157,4 

139,4 
148,4 

138,3 

178,0 
163,1 168,5 168,4 

193,3 

175,3 
186,4 190,5 

215,9 

181,1 

199,7 
212,5 

232,1 

215,1 225,1 

256,4 
270,3 

236,1 
245,3 

80,0

100,0

120,0

140,0

160,0

180,0

200,0

220,0

240,0

260,0

280,0

USD/TL (Endeks) EUR/TL (Endeks) TÜFE(Aylık % - Endeks) Ciro (Endeks)

Hulusi Belgü 
AYD Yönetim Kurulu Başkanı 



H a b e r le r  /  MALl&MOTTO

35

M
A

Ll
&

M
O

TT
O

 /
 3

2.
Sa

yı
 /

 E
ki

m
 2

01
6

Nitekim 10 milyon m2’lik yatırımı aşan alışveriş 
merkezleri perakende sektöründen gelen talep 
ile 2020 senesine kadar 20 milyar dolarlık ve  
2,5 milyon m2 daha alışveriş merkezi yatırımı 
yapacaktır.

Son 9 yılda alışveriş merkezlerinde yapılan 
cirolarda %250 artış yaşanırken, perakende 
sektörü olarak uzun süreden sonra ilk kez 
temmuz 2016 döneminde cirolarda bir düşüş 
yaşanmıştır ancak bu düşüşün Ağustos 
ayında yerini tekrar yükselişe bırakmasını 
beklemekteyiz. Eylül ayında hem okulların 
açılması hem bayramın etkisiyle de cirolara çok 
pozitif olarak yansıyacaktır.

Alışveriş merkezleri borçlanmadan ve yurt 
dışı fonlamalardan dolayı bazen yabancı 
döviz kuruyla kiralama yapmaktadır ve bu 
gerçekte orta ve uzun vadede döviz kurlarının 
en�asyonun altında kalması sebebiyle 
perakendecinin hep lehine bir durum 
oluşturmuştur. Ekteki tabloda göreceğiniz 
üzere cirolar hem döviz kurlarının hem de 
en�asyonun çok üstünde seyretmektedir. Kira 
giderleri perakendecilerin toplam giderlerinin 
%15’i civarındadır. Dolayısıyla kiralarda 
yapılması gündeme getirilen indirimlerin 
perakendecinin giderlerine etkisi en fazla %2 
olacaktır. 

Her fırsatta perakende sektörü tarafından dile 
getirilen ve hep birlikte bir çözüm aramaya 
çalıştığımız ortak alan giderleri konusunda da 
kamuoyunun bilmesi gereken durum, bu ortak 
alan gider kalemlerinin büyük çoğunluğunu 
güvenlik ve temizlik giderlerinin oluşturduğudur. 
Özellikle insan kaynakları ile bağlantılı olan bu 
durumda daha fazla güvenlik giderleri olması 
veya asgari ücret artışları durumunda, ortak alan 
giderlerinin de artması söz konusu olmaktadır. 
Şu anda ülke ekonomisinin lokomotifi olan 
binlerce kişinin istihdam edildiği perakende 
sektöründe çözüm bulmamız gereken çok daha 
önemli sorunlar vardır.

Örneğin:
1. Son dönemde artan ek gümrük vergileri

2. İşçilik maliyetleri

3. Diğer vergiler 

4. Ham madde fiyatlarının artması

5. Belli büyüklükteki mağazaların birleşerek 
rekabette üstünlük kurması

6. Bir kısım perakendecilerin yanlış büyüme 
stratejileri, yanlış finansal stratejileri ve yanlış 
indirim politikaları

7. Rekabette yaşanan sıkıntılar

8. Franchise sistemindeki genel yanlışlıklar

Perakende sektörünün her fırsatta gündeme 
getirdiği kira ve döviz kurlarına dair yeni 
düzenleme yapılması önerisinden ziyade, 
yukarıda sıraladığımız ve tüm sektörlere 
radikal faydalar sağlayacak çok daha önemli 
olduğuna inandığımız problem çözümlerine 
odaklanmanın daha faydalı olacağı 
kanısındayız. 

Alışveriş merkezleri perakende sektörünün 
önemli bir parçasıdır. Burada hem 
perakendeciler hem de alışveriş merkezleri 
olarak ülkemizin geçtiği bu sıkıntılı dönemde 
el ele vererek sadece maliyetlerle değil aynı 
zamanda ciroların yükseltilmesine yönelik de  
ciddi çalışmalar yapılmalıdır.

Saygılarımızla

Hulusi Belgü 
AYD Yönetim Kurulu Başkanı 
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USD/TL EUR/TL TÜFE(Aylık %) TÜFE(Aylık %) 
Kümülatif Ciro(TL/m2) USD/TL EUR/TL TÜFE (Aylık %)

Kümülatif
Ciro(TL/m2) USD/TL (Endeks) EUR/TL (Endeks) TÜFE(Aylık % - Endeks) Ciro (Endeks)

2009/01 1 , 6 0 2 , 1 2 0 , 2 9 % 0 , 2 9 % 314,9 2009/Q1 1,66 2,16 0,43% 296 2009/Q1 100,0 100,0 100,0 100,0
2009/02 1 , 6 6 2 , 1 3 - 0 , 3 4 % - 0 , 0 5 % 287,6 2009/Q2 1,57 2,14 0,69% 324 2009/Q2 94,6 98,9 100,7 109,4
2009/03 1 , 7 1 2 , 2 3 1 , 1 0 % 1 , 0 5 % 285,5 2009/Q3 1,50 2,14 1,28% 341 2009/Q3 90,4 99,1 101,3 115,1
2009/04 1 , 6 1 2 , 1 2 0 , 0 2 % 1 , 0 7 % 311,9 2009/Q4 1,49 2,20 1,53% 363 2009/Q4 89,7 101,8 101,5 122,6
2009/05 1 , 5 6 2 , 1 2 0 , 6 4 % 1 , 7 1 % 326,6 2010/Q1 1,51 2,09 2,00% 376 2010/Q1 90,9 96,7 102,0 127,2
2009/06 1 , 5 5 2 , 1 7 0 , 1 1 % 1 , 8 2 % 333,5 2010/Q2 1,54 1,96 5,59% 393 2010/Q2 92,8 90,7 105,6 132,9
2009/07 1 , 5 2 2 , 1 4 0 , 2 5 % 2 , 0 7 % 336,5 2010/Q3 1,51 1,96 9,38% 407 2010/Q3 91,3 90,6 109,4 137,4
2009/08 1 , 4 9 2 , 1 2 - 0 , 3 0 % 1 , 7 7 % 308,5 2010/Q4 1,46 1,99 10,42% 466 2010/Q4 88,1 92,0 110,4 157,4
2009/09 1 , 4 9 2 , 1 7 0 , 3 9 % 2 , 1 6 % 377,4 2011/Q1 1,58 2,16 13,68% 413 2011/Q1 95,1 99,8 113,7 139,4
2009/10 1 , 4 7 2 , 1 8 2 , 4 1 % 4 , 5 7 % 340,3 2011/Q2 1,57 2,26 16,21% 439 2011/Q2 94,4 104,4 116,2 148,4
2009/11 1 , 4 9 2 , 2 2 1 , 2 7 % 5 , 8 4 % 371,8 2011/Q3 1,75 2,46 16,39% 410 2011/Q3 105,4 113,8 116,4 138,3
2009/12 1 , 5 1 2 , 2 0 0 , 5 3 % 6 , 3 7 % 376,2 2011/Q4 1,83 2,45 21,75% 527 2011/Q4 110,3 113,5 121,7 178,0
2010/01 1 , 4 7 2 , 1 0 1 , 8 5 % 8 , 2 2 % 396,3 2012/Q1 1,76 2,34 23,78% 483 2012/Q1 105,9 108,3 123,8 163,1
2010/02 1 , 5 2 2 , 0 7 1 , 4 5 % 9 , 6 7 % 366,8 2012/Q2 1,80 2,28 25,32% 499 2012/Q2 108,3 105,6 125,3 168,5
2010/03 1 , 5 3 2 , 0 9 0 , 5 8 % 1 0 , 2 5 % 366,3 2012/Q3 1,79 2,25 25,14% 498 2012/Q3 107,9 104,1 125,1 168,4
2010/04 1 , 4 9 2 , 0 1 0 , 6 0 % 1 0 , 8 5 % 364,6 2012/Q4 1,78 2,33 28,35% 572 2012/Q4 107,3 107,6 128,4 193,3
2010/05 1 , 5 5 1 , 9 5 - 0 , 3 6 % 1 0 , 4 9 % 405,3 2013/Q1 1,79 2,35 30,80% 519 2013/Q1 107,7 108,7 130,8 175,3
2010/06 1 , 5 8 1 , 9 3 - 0 , 5 6 % 9 , 9 3 % 410,4 2013/Q2 1,86 2,43 32,11% 552 2013/Q2 111,9 112,3 132,1 186,4
2010/07 1 , 5 4 1 , 9 7 - 0 , 4 8 % 9 , 4 5 % 404,7 2013/Q3 2,00 2,68 33,17% 564 2013/Q3 120,8 124,1 133,2 190,5
2010/08 1 , 5 1 1 , 9 5 0 , 4 0 % 9 , 8 5 % 382,7 2013/Q4 2,05 2,81 35,61% 639 2013/Q4 123,4 130,0 135,6 215,9
2010/09 1 , 4 9 1 , 9 6 1 , 2 3 % 1 1 , 0 8 % 432,4 2014/Q1 2,21 3,03 38,56% 536 2014/Q1 133,2 140,3 138,6 181,1
2010/10 1 , 4 2 1 , 9 8 1 , 8 3 % 1 2 , 9 1 % 457,2 2014/Q2 2,11 2,89 41,17% 591 2014/Q2 127,0 133,9 141,2 199,7
2010/11 1 , 4 4 1 , 9 7 0 , 0 3 % 1 2 , 9 4 % 452,3 2014/Q3 2,19 2,86 42,07% 629 2014/Q3 132,0 132,3 142,1 212,5
2010/12 1 , 5 2 2 , 0 1 - 0 , 3 0 % 1 2 , 6 4 % 488,0 2014/Q4 2,25 2,78 44,06% 687 2014/Q4 135,4 128,8 144,1 232,1
2011/01 1 , 5 6 2 , 0 9 0 , 4 1 % 1 3 , 0 5 % 428,2 2015/Q1 2,50 2,78 45,80% 637 2015/Q1 150,5 128,5 145,8 215,1
2011/02 1 , 5 9 2 , 1 7 0 , 7 3 % 1 3 , 7 8 % 412,9 2015/Q2 2,67 2,96 48,66% 666 2015/Q2 160,7 136,9 148,7 225,1
2011/03 1 , 5 8 2 , 2 1 0 , 4 2 % 1 4 , 2 0 % 397,1 2015/Q3 2,91 3,24 49,16% 759 2015/Q3 175,4 149,9 149,2 256,4
2011/04 1 , 5 2 2 , 2 0 0 , 8 7 % 1 5 , 0 7 % 414,0 2015/Q4 2,92 3,16 51,96% 800 2015/Q4 175,8 146,0 152,0 270,3
2011/05 1 , 5 8 2 , 2 6 2 , 4 2 % 1 7 , 4 9 % 446,3 2016/Q1 2,92 3,22 54,11% 699 2016/Q1 175,8 149,1 154,1 236,1
2011/06 1 , 6 0 2 , 3 1 - 1 , 4 3 % 1 6 , 0 6 % 457,9 2016/Q2 2,88 3,23 55,40% 726 2016/Q2 173,6 149,4 155,4 245,3
2011/07 1 , 6 6 2 , 3 7 - 0 , 4 1 % 1 5 , 6 5 % 435,4
2011/08 1 , 7 4 2 , 5 1 0 , 7 5 % 1 6 , 4 0 % 380,2
2011/09 1 , 8 5 2 , 5 0 0 , 7 3 % 1 7 , 1 3 % 412,9
2011/10 1 , 7 4 2 , 4 6 3 , 2 7 % 2 0 , 4 0 % 521,3
2011/11 1 , 8 4 2 , 4 5 1 , 7 3 % 2 2 , 1 3 % 512,0
2011/12 1 , 9 1 2 , 4 5 0 , 5 8 % 2 2 , 7 1 % 547,6
2012/1 1 , 7 6 2 , 3 3 0 , 5 6 % 2 3 , 2 7 % 517,7
2012/2 1 , 7 4 2 , 3 4 0 , 5 6 % 2 3 , 8 3 % 461,2
2012/3 1 , 7 7 2 , 3 5 0 , 4 1 % 2 4 , 2 4 % 469,4
2012/4 1 , 7 5 2 , 3 1 1 , 5 2 % 2 5 , 7 6 % 467,6
2012/5 1 , 8 3 2 , 2 7 - 0 , 2 1 % 2 5 , 5 5 % 494,6
2012/6 1 , 8 1 2 , 2 7 - 0 , 9 0 % 2 4 , 6 5 % 534,3
2012/7 1 , 8 0 2 , 2 1 - 0 , 2 3 % 2 4 , 4 2 % 472,1
2012/8 1 , 7 9 2 , 2 4 0 , 5 6 % 2 4 , 9 8 % 525,8
2012/9 1 , 7 8 2 , 3 0 1 , 0 3 % 2 6 , 0 1 % 497,5
2012/10 1 , 7 9 2 , 3 2 1 , 9 6 % 2 7 , 9 7 % 567,2
2012/11 1 , 7 7 2 , 3 1 0 , 3 8 % 2 8 , 3 5 % 502,0
2012/12 1 , 7 8 2 , 3 5 0 , 3 8 % 2 8 , 7 3 % 647,1
2013/1 1 , 7 6 2 , 3 7 1 , 6 5 % 3 0 , 3 8 % 529,8
2013/2 1 , 7 9 2 , 3 6 0 , 3 0 % 3 0 , 6 8 % 495,2
2013/3 1 , 8 1 2 , 3 2 0 , 6 6 % 3 1 , 3 4 % 531,5
2013/4 1 , 7 9 2 , 3 5 0 , 4 2 % 3 1 , 7 6 % 500,5
2013/5 1 , 8 6 2 , 4 2 0 , 1 5 % 3 1 , 9 1 % 561,6
2013/6 1 , 9 2 2 , 5 1 0 , 7 6 % 3 2 , 6 7 % 593,2
2013/7 1 , 9 2 2 , 5 5 0 , 3 1 % 3 2 , 9 8 % 529,5
2013/8 2 , 0 5 2 , 7 5 - 0 , 1 0 % 3 2 , 8 8 % 620,0
2013/9 2 , 0 4 2 , 7 5 0 , 7 7 % 3 3 , 6 5 % 551,0
2013/10 1 , 9 9 2 , 7 4 1 , 8 0 % 3 5 , 4 5 % 672,7
2013/11 2 , 0 2 2 , 7 5 0 , 0 1 % 3 5 , 4 6 % 549,0
2013/12 2 , 1 3 2 , 9 4 0 , 4 6 % 3 5 , 9 2 % 705,5
2014/1 2 , 2 7 3 , 0 8 1 , 9 8 % 3 7 , 9 0 % 572,8
2014/2 2 , 2 1 3 , 0 5 0 , 4 3 % 3 8 , 3 3 % 519,9
2014/3 2 , 1 5 2 , 9 7 1 , 1 3 % 3 9 , 4 6 % 554,5
2014/4 2 , 1 1 2 , 9 3 1 , 3 4 % 4 0 , 8 0 % 552,8
2014/5 2 , 0 9 2 , 8 5 0 , 4 0 % 4 1 , 2 0 % 600,2
2014/6 2 , 1 2 2 , 9 0 0 , 3 1 % 4 1 , 5 1 % 620,9
2014/7 2 , 1 3 2 , 8 6 0 , 4 5 % 4 1 , 9 6 % 616,4
2014/8 2 , 1 6 2 , 8 5 0 , 0 9 % 4 2 , 0 5 % 619,4
2014/9 2 , 2 8 2 , 8 7 0 , 1 4 % 4 2 , 1 9 % 651,8
2014/10 2 , 2 0 2 , 7 7 1 , 9 0 % 4 4 , 0 9 % 696,7
2014/11 2 , 2 1 2 , 7 5 0 , 1 8 % 4 4 , 2 7 % 651,6
2014/12 2 , 3 3 2 , 8 3 - 0 , 4 4 % 4 3 , 8 3 % 738,0
2015/1 2 , 4 0 2 , 7 1 1 , 1 0 % 4 4 , 9 3 % 682,0
2015/2 2 , 4 8 2 , 8 1 0 , 7 1 % 4 5 , 6 4 % 592,6
2015/3 2 , 6 1 2 , 8 1 1 , 1 9 % 4 6 , 8 3 % 636,1
2015/4 2 , 6 6 2 , 9 7 1 , 6 3 % 4 8 , 4 6 % 629,5
2015/5 2 , 6 6 2 , 9 1 0 , 5 6 % 4 9 , 0 2 % 717,7
2015/6 2 , 6 8 3 , 0 0 - 0 , 5 1 % 4 8 , 5 1 % 652,2
2015/7 2 , 7 8 3 , 0 5 0 , 0 9 % 4 8 , 6 0 % 738,0
2015/8 2 , 9 2 3 , 2 7 0 , 4 0 % 4 9 , 0 0 % 713,1
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2009/01 1 , 6 0 2 , 1 2 0 , 2 9 % 0 , 2 9 % 314,9 2009/Q1 1,66 2,16 0,43% 296 2009/Q1 100,0 100,0 100,0 100,0
2009/02 1 , 6 6 2 , 1 3 - 0 , 3 4 % - 0 , 0 5 % 287,6 2009/Q2 1,57 2,14 0,69% 324 2009/Q2 94,6 98,9 100,7 109,4
2009/03 1 , 7 1 2 , 2 3 1 , 1 0 % 1 , 0 5 % 285,5 2009/Q3 1,50 2,14 1,28% 341 2009/Q3 90,4 99,1 101,3 115,1
2009/04 1 , 6 1 2 , 1 2 0 , 0 2 % 1 , 0 7 % 311,9 2009/Q4 1,49 2,20 1,53% 363 2009/Q4 89,7 101,8 101,5 122,6
2009/05 1 , 5 6 2 , 1 2 0 , 6 4 % 1 , 7 1 % 326,6 2010/Q1 1,51 2,09 2,00% 376 2010/Q1 90,9 96,7 102,0 127,2
2009/06 1 , 5 5 2 , 1 7 0 , 1 1 % 1 , 8 2 % 333,5 2010/Q2 1,54 1,96 5,59% 393 2010/Q2 92,8 90,7 105,6 132,9
2009/07 1 , 5 2 2 , 1 4 0 , 2 5 % 2 , 0 7 % 336,5 2010/Q3 1,51 1,96 9,38% 407 2010/Q3 91,3 90,6 109,4 137,4
2009/08 1 , 4 9 2 , 1 2 - 0 , 3 0 % 1 , 7 7 % 308,5 2010/Q4 1,46 1,99 10,42% 466 2010/Q4 88,1 92,0 110,4 157,4
2009/09 1 , 4 9 2 , 1 7 0 , 3 9 % 2 , 1 6 % 377,4 2011/Q1 1,58 2,16 13,68% 413 2011/Q1 95,1 99,8 113,7 139,4
2009/10 1 , 4 7 2 , 1 8 2 , 4 1 % 4 , 5 7 % 340,3 2011/Q2 1,57 2,26 16,21% 439 2011/Q2 94,4 104,4 116,2 148,4
2009/11 1 , 4 9 2 , 2 2 1 , 2 7 % 5 , 8 4 % 371,8 2011/Q3 1,75 2,46 16,39% 410 2011/Q3 105,4 113,8 116,4 138,3
2009/12 1 , 5 1 2 , 2 0 0 , 5 3 % 6 , 3 7 % 376,2 2011/Q4 1,83 2,45 21,75% 527 2011/Q4 110,3 113,5 121,7 178,0
2010/01 1 , 4 7 2 , 1 0 1 , 8 5 % 8 , 2 2 % 396,3 2012/Q1 1,76 2,34 23,78% 483 2012/Q1 105,9 108,3 123,8 163,1
2010/02 1 , 5 2 2 , 0 7 1 , 4 5 % 9 , 6 7 % 366,8 2012/Q2 1,80 2,28 25,32% 499 2012/Q2 108,3 105,6 125,3 168,5
2010/03 1 , 5 3 2 , 0 9 0 , 5 8 % 1 0 , 2 5 % 366,3 2012/Q3 1,79 2,25 25,14% 498 2012/Q3 107,9 104,1 125,1 168,4
2010/04 1 , 4 9 2 , 0 1 0 , 6 0 % 1 0 , 8 5 % 364,6 2012/Q4 1,78 2,33 28,35% 572 2012/Q4 107,3 107,6 128,4 193,3
2010/05 1 , 5 5 1 , 9 5 - 0 , 3 6 % 1 0 , 4 9 % 405,3 2013/Q1 1,79 2,35 30,80% 519 2013/Q1 107,7 108,7 130,8 175,3
2010/06 1 , 5 8 1 , 9 3 - 0 , 5 6 % 9 , 9 3 % 410,4 2013/Q2 1,86 2,43 32,11% 552 2013/Q2 111,9 112,3 132,1 186,4
2010/07 1 , 5 4 1 , 9 7 - 0 , 4 8 % 9 , 4 5 % 404,7 2013/Q3 2,00 2,68 33,17% 564 2013/Q3 120,8 124,1 133,2 190,5
2010/08 1 , 5 1 1 , 9 5 0 , 4 0 % 9 , 8 5 % 382,7 2013/Q4 2,05 2,81 35,61% 639 2013/Q4 123,4 130,0 135,6 215,9
2010/09 1 , 4 9 1 , 9 6 1 , 2 3 % 1 1 , 0 8 % 432,4 2014/Q1 2,21 3,03 38,56% 536 2014/Q1 133,2 140,3 138,6 181,1
2010/10 1 , 4 2 1 , 9 8 1 , 8 3 % 1 2 , 9 1 % 457,2 2014/Q2 2,11 2,89 41,17% 591 2014/Q2 127,0 133,9 141,2 199,7
2010/11 1 , 4 4 1 , 9 7 0 , 0 3 % 1 2 , 9 4 % 452,3 2014/Q3 2,19 2,86 42,07% 629 2014/Q3 132,0 132,3 142,1 212,5
2010/12 1 , 5 2 2 , 0 1 - 0 , 3 0 % 1 2 , 6 4 % 488,0 2014/Q4 2,25 2,78 44,06% 687 2014/Q4 135,4 128,8 144,1 232,1
2011/01 1 , 5 6 2 , 0 9 0 , 4 1 % 1 3 , 0 5 % 428,2 2015/Q1 2,50 2,78 45,80% 637 2015/Q1 150,5 128,5 145,8 215,1
2011/02 1 , 5 9 2 , 1 7 0 , 7 3 % 1 3 , 7 8 % 412,9 2015/Q2 2,67 2,96 48,66% 666 2015/Q2 160,7 136,9 148,7 225,1
2011/03 1 , 5 8 2 , 2 1 0 , 4 2 % 1 4 , 2 0 % 397,1 2015/Q3 2,91 3,24 49,16% 759 2015/Q3 175,4 149,9 149,2 256,4
2011/04 1 , 5 2 2 , 2 0 0 , 8 7 % 1 5 , 0 7 % 414,0 2015/Q4 2,92 3,16 51,96% 800 2015/Q4 175,8 146,0 152,0 270,3
2011/05 1 , 5 8 2 , 2 6 2 , 4 2 % 1 7 , 4 9 % 446,3 2016/Q1 2,92 3,22 54,11% 699 2016/Q1 175,8 149,1 154,1 236,1
2011/06 1 , 6 0 2 , 3 1 - 1 , 4 3 % 1 6 , 0 6 % 457,9 2016/Q2 2,88 3,23 55,40% 726 2016/Q2 173,6 149,4 155,4 245,3
2011/07 1 , 6 6 2 , 3 7 - 0 , 4 1 % 1 5 , 6 5 % 435,4
2011/08 1 , 7 4 2 , 5 1 0 , 7 5 % 1 6 , 4 0 % 380,2
2011/09 1 , 8 5 2 , 5 0 0 , 7 3 % 1 7 , 1 3 % 412,9
2011/10 1 , 7 4 2 , 4 6 3 , 2 7 % 2 0 , 4 0 % 521,3
2011/11 1 , 8 4 2 , 4 5 1 , 7 3 % 2 2 , 1 3 % 512,0
2011/12 1 , 9 1 2 , 4 5 0 , 5 8 % 2 2 , 7 1 % 547,6
2012/1 1 , 7 6 2 , 3 3 0 , 5 6 % 2 3 , 2 7 % 517,7
2012/2 1 , 7 4 2 , 3 4 0 , 5 6 % 2 3 , 8 3 % 461,2
2012/3 1 , 7 7 2 , 3 5 0 , 4 1 % 2 4 , 2 4 % 469,4
2012/4 1 , 7 5 2 , 3 1 1 , 5 2 % 2 5 , 7 6 % 467,6
2012/5 1 , 8 3 2 , 2 7 - 0 , 2 1 % 2 5 , 5 5 % 494,6
2012/6 1 , 8 1 2 , 2 7 - 0 , 9 0 % 2 4 , 6 5 % 534,3
2012/7 1 , 8 0 2 , 2 1 - 0 , 2 3 % 2 4 , 4 2 % 472,1
2012/8 1 , 7 9 2 , 2 4 0 , 5 6 % 2 4 , 9 8 % 525,8
2012/9 1 , 7 8 2 , 3 0 1 , 0 3 % 2 6 , 0 1 % 497,5
2012/10 1 , 7 9 2 , 3 2 1 , 9 6 % 2 7 , 9 7 % 567,2
2012/11 1 , 7 7 2 , 3 1 0 , 3 8 % 2 8 , 3 5 % 502,0
2012/12 1 , 7 8 2 , 3 5 0 , 3 8 % 2 8 , 7 3 % 647,1
2013/1 1 , 7 6 2 , 3 7 1 , 6 5 % 3 0 , 3 8 % 529,8
2013/2 1 , 7 9 2 , 3 6 0 , 3 0 % 3 0 , 6 8 % 495,2
2013/3 1 , 8 1 2 , 3 2 0 , 6 6 % 3 1 , 3 4 % 531,5
2013/4 1 , 7 9 2 , 3 5 0 , 4 2 % 3 1 , 7 6 % 500,5
2013/5 1 , 8 6 2 , 4 2 0 , 1 5 % 3 1 , 9 1 % 561,6
2013/6 1 , 9 2 2 , 5 1 0 , 7 6 % 3 2 , 6 7 % 593,2
2013/7 1 , 9 2 2 , 5 5 0 , 3 1 % 3 2 , 9 8 % 529,5
2013/8 2 , 0 5 2 , 7 5 - 0 , 1 0 % 3 2 , 8 8 % 620,0
2013/9 2 , 0 4 2 , 7 5 0 , 7 7 % 3 3 , 6 5 % 551,0
2013/10 1 , 9 9 2 , 7 4 1 , 8 0 % 3 5 , 4 5 % 672,7
2013/11 2 , 0 2 2 , 7 5 0 , 0 1 % 3 5 , 4 6 % 549,0
2013/12 2 , 1 3 2 , 9 4 0 , 4 6 % 3 5 , 9 2 % 705,5
2014/1 2 , 2 7 3 , 0 8 1 , 9 8 % 3 7 , 9 0 % 572,8
2014/2 2 , 2 1 3 , 0 5 0 , 4 3 % 3 8 , 3 3 % 519,9
2014/3 2 , 1 5 2 , 9 7 1 , 1 3 % 3 9 , 4 6 % 554,5
2014/4 2 , 1 1 2 , 9 3 1 , 3 4 % 4 0 , 8 0 % 552,8
2014/5 2 , 0 9 2 , 8 5 0 , 4 0 % 4 1 , 2 0 % 600,2
2014/6 2 , 1 2 2 , 9 0 0 , 3 1 % 4 1 , 5 1 % 620,9
2014/7 2 , 1 3 2 , 8 6 0 , 4 5 % 4 1 , 9 6 % 616,4
2014/8 2 , 1 6 2 , 8 5 0 , 0 9 % 4 2 , 0 5 % 619,4
2014/9 2 , 2 8 2 , 8 7 0 , 1 4 % 4 2 , 1 9 % 651,8
2014/10 2 , 2 0 2 , 7 7 1 , 9 0 % 4 4 , 0 9 % 696,7
2014/11 2 , 2 1 2 , 7 5 0 , 1 8 % 4 4 , 2 7 % 651,6
2014/12 2 , 3 3 2 , 8 3 - 0 , 4 4 % 4 3 , 8 3 % 738,0
2015/1 2 , 4 0 2 , 7 1 1 , 1 0 % 4 4 , 9 3 % 682,0
2015/2 2 , 4 8 2 , 8 1 0 , 7 1 % 4 5 , 6 4 % 592,6
2015/3 2 , 6 1 2 , 8 1 1 , 1 9 % 4 6 , 8 3 % 636,1
2015/4 2 , 6 6 2 , 9 7 1 , 6 3 % 4 8 , 4 6 % 629,5
2015/5 2 , 6 6 2 , 9 1 0 , 5 6 % 4 9 , 0 2 % 717,7
2015/6 2 , 6 8 3 , 0 0 - 0 , 5 1 % 4 8 , 5 1 % 652,2
2015/7 2 , 7 8 3 , 0 5 0 , 0 9 % 4 8 , 6 0 % 738,0
2015/8 2 , 9 2 3 , 2 7 0 , 4 0 % 4 9 , 0 0 % 713,1
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2009/01 1 , 6 0 2 , 1 2 0 , 2 9 % 0 , 2 9 % 314,9 2009/Q1 1,66 2,16 0,43% 296 2009/Q1 100,0 100,0 100,0 100,0
2009/02 1 , 6 6 2 , 1 3 - 0 , 3 4 % - 0 , 0 5 % 287,6 2009/Q2 1,57 2,14 0,69% 324 2009/Q2 94,6 98,9 100,7 109,4
2009/03 1 , 7 1 2 , 2 3 1 , 1 0 % 1 , 0 5 % 285,5 2009/Q3 1,50 2,14 1,28% 341 2009/Q3 90,4 99,1 101,3 115,1
2009/04 1 , 6 1 2 , 1 2 0 , 0 2 % 1 , 0 7 % 311,9 2009/Q4 1,49 2,20 1,53% 363 2009/Q4 89,7 101,8 101,5 122,6
2009/05 1 , 5 6 2 , 1 2 0 , 6 4 % 1 , 7 1 % 326,6 2010/Q1 1,51 2,09 2,00% 376 2010/Q1 90,9 96,7 102,0 127,2
2009/06 1 , 5 5 2 , 1 7 0 , 1 1 % 1 , 8 2 % 333,5 2010/Q2 1,54 1,96 5,59% 393 2010/Q2 92,8 90,7 105,6 132,9
2009/07 1 , 5 2 2 , 1 4 0 , 2 5 % 2 , 0 7 % 336,5 2010/Q3 1,51 1,96 9,38% 407 2010/Q3 91,3 90,6 109,4 137,4
2009/08 1 , 4 9 2 , 1 2 - 0 , 3 0 % 1 , 7 7 % 308,5 2010/Q4 1,46 1,99 10,42% 466 2010/Q4 88,1 92,0 110,4 157,4
2009/09 1 , 4 9 2 , 1 7 0 , 3 9 % 2 , 1 6 % 377,4 2011/Q1 1,58 2,16 13,68% 413 2011/Q1 95,1 99,8 113,7 139,4
2009/10 1 , 4 7 2 , 1 8 2 , 4 1 % 4 , 5 7 % 340,3 2011/Q2 1,57 2,26 16,21% 439 2011/Q2 94,4 104,4 116,2 148,4
2009/11 1 , 4 9 2 , 2 2 1 , 2 7 % 5 , 8 4 % 371,8 2011/Q3 1,75 2,46 16,39% 410 2011/Q3 105,4 113,8 116,4 138,3
2009/12 1 , 5 1 2 , 2 0 0 , 5 3 % 6 , 3 7 % 376,2 2011/Q4 1,83 2,45 21,75% 527 2011/Q4 110,3 113,5 121,7 178,0
2010/01 1 , 4 7 2 , 1 0 1 , 8 5 % 8 , 2 2 % 396,3 2012/Q1 1,76 2,34 23,78% 483 2012/Q1 105,9 108,3 123,8 163,1
2010/02 1 , 5 2 2 , 0 7 1 , 4 5 % 9 , 6 7 % 366,8 2012/Q2 1,80 2,28 25,32% 499 2012/Q2 108,3 105,6 125,3 168,5
2010/03 1 , 5 3 2 , 0 9 0 , 5 8 % 1 0 , 2 5 % 366,3 2012/Q3 1,79 2,25 25,14% 498 2012/Q3 107,9 104,1 125,1 168,4
2010/04 1 , 4 9 2 , 0 1 0 , 6 0 % 1 0 , 8 5 % 364,6 2012/Q4 1,78 2,33 28,35% 572 2012/Q4 107,3 107,6 128,4 193,3
2010/05 1 , 5 5 1 , 9 5 - 0 , 3 6 % 1 0 , 4 9 % 405,3 2013/Q1 1,79 2,35 30,80% 519 2013/Q1 107,7 108,7 130,8 175,3
2010/06 1 , 5 8 1 , 9 3 - 0 , 5 6 % 9 , 9 3 % 410,4 2013/Q2 1,86 2,43 32,11% 552 2013/Q2 111,9 112,3 132,1 186,4
2010/07 1 , 5 4 1 , 9 7 - 0 , 4 8 % 9 , 4 5 % 404,7 2013/Q3 2,00 2,68 33,17% 564 2013/Q3 120,8 124,1 133,2 190,5
2010/08 1 , 5 1 1 , 9 5 0 , 4 0 % 9 , 8 5 % 382,7 2013/Q4 2,05 2,81 35,61% 639 2013/Q4 123,4 130,0 135,6 215,9
2010/09 1 , 4 9 1 , 9 6 1 , 2 3 % 1 1 , 0 8 % 432,4 2014/Q1 2,21 3,03 38,56% 536 2014/Q1 133,2 140,3 138,6 181,1
2010/10 1 , 4 2 1 , 9 8 1 , 8 3 % 1 2 , 9 1 % 457,2 2014/Q2 2,11 2,89 41,17% 591 2014/Q2 127,0 133,9 141,2 199,7
2010/11 1 , 4 4 1 , 9 7 0 , 0 3 % 1 2 , 9 4 % 452,3 2014/Q3 2,19 2,86 42,07% 629 2014/Q3 132,0 132,3 142,1 212,5
2010/12 1 , 5 2 2 , 0 1 - 0 , 3 0 % 1 2 , 6 4 % 488,0 2014/Q4 2,25 2,78 44,06% 687 2014/Q4 135,4 128,8 144,1 232,1
2011/01 1 , 5 6 2 , 0 9 0 , 4 1 % 1 3 , 0 5 % 428,2 2015/Q1 2,50 2,78 45,80% 637 2015/Q1 150,5 128,5 145,8 215,1
2011/02 1 , 5 9 2 , 1 7 0 , 7 3 % 1 3 , 7 8 % 412,9 2015/Q2 2,67 2,96 48,66% 666 2015/Q2 160,7 136,9 148,7 225,1
2011/03 1 , 5 8 2 , 2 1 0 , 4 2 % 1 4 , 2 0 % 397,1 2015/Q3 2,91 3,24 49,16% 759 2015/Q3 175,4 149,9 149,2 256,4
2011/04 1 , 5 2 2 , 2 0 0 , 8 7 % 1 5 , 0 7 % 414,0 2015/Q4 2,92 3,16 51,96% 800 2015/Q4 175,8 146,0 152,0 270,3
2011/05 1 , 5 8 2 , 2 6 2 , 4 2 % 1 7 , 4 9 % 446,3 2016/Q1 2,92 3,22 54,11% 699 2016/Q1 175,8 149,1 154,1 236,1
2011/06 1 , 6 0 2 , 3 1 - 1 , 4 3 % 1 6 , 0 6 % 457,9 2016/Q2 2,88 3,23 55,40% 726 2016/Q2 173,6 149,4 155,4 245,3
2011/07 1 , 6 6 2 , 3 7 - 0 , 4 1 % 1 5 , 6 5 % 435,4
2011/08 1 , 7 4 2 , 5 1 0 , 7 5 % 1 6 , 4 0 % 380,2
2011/09 1 , 8 5 2 , 5 0 0 , 7 3 % 1 7 , 1 3 % 412,9
2011/10 1 , 7 4 2 , 4 6 3 , 2 7 % 2 0 , 4 0 % 521,3
2011/11 1 , 8 4 2 , 4 5 1 , 7 3 % 2 2 , 1 3 % 512,0
2011/12 1 , 9 1 2 , 4 5 0 , 5 8 % 2 2 , 7 1 % 547,6
2012/1 1 , 7 6 2 , 3 3 0 , 5 6 % 2 3 , 2 7 % 517,7
2012/2 1 , 7 4 2 , 3 4 0 , 5 6 % 2 3 , 8 3 % 461,2
2012/3 1 , 7 7 2 , 3 5 0 , 4 1 % 2 4 , 2 4 % 469,4
2012/4 1 , 7 5 2 , 3 1 1 , 5 2 % 2 5 , 7 6 % 467,6
2012/5 1 , 8 3 2 , 2 7 - 0 , 2 1 % 2 5 , 5 5 % 494,6
2012/6 1 , 8 1 2 , 2 7 - 0 , 9 0 % 2 4 , 6 5 % 534,3
2012/7 1 , 8 0 2 , 2 1 - 0 , 2 3 % 2 4 , 4 2 % 472,1
2012/8 1 , 7 9 2 , 2 4 0 , 5 6 % 2 4 , 9 8 % 525,8
2012/9 1 , 7 8 2 , 3 0 1 , 0 3 % 2 6 , 0 1 % 497,5
2012/10 1 , 7 9 2 , 3 2 1 , 9 6 % 2 7 , 9 7 % 567,2
2012/11 1 , 7 7 2 , 3 1 0 , 3 8 % 2 8 , 3 5 % 502,0
2012/12 1 , 7 8 2 , 3 5 0 , 3 8 % 2 8 , 7 3 % 647,1
2013/1 1 , 7 6 2 , 3 7 1 , 6 5 % 3 0 , 3 8 % 529,8
2013/2 1 , 7 9 2 , 3 6 0 , 3 0 % 3 0 , 6 8 % 495,2
2013/3 1 , 8 1 2 , 3 2 0 , 6 6 % 3 1 , 3 4 % 531,5
2013/4 1 , 7 9 2 , 3 5 0 , 4 2 % 3 1 , 7 6 % 500,5
2013/5 1 , 8 6 2 , 4 2 0 , 1 5 % 3 1 , 9 1 % 561,6
2013/6 1 , 9 2 2 , 5 1 0 , 7 6 % 3 2 , 6 7 % 593,2
2013/7 1 , 9 2 2 , 5 5 0 , 3 1 % 3 2 , 9 8 % 529,5
2013/8 2 , 0 5 2 , 7 5 - 0 , 1 0 % 3 2 , 8 8 % 620,0
2013/9 2 , 0 4 2 , 7 5 0 , 7 7 % 3 3 , 6 5 % 551,0
2013/10 1 , 9 9 2 , 7 4 1 , 8 0 % 3 5 , 4 5 % 672,7
2013/11 2 , 0 2 2 , 7 5 0 , 0 1 % 3 5 , 4 6 % 549,0
2013/12 2 , 1 3 2 , 9 4 0 , 4 6 % 3 5 , 9 2 % 705,5
2014/1 2 , 2 7 3 , 0 8 1 , 9 8 % 3 7 , 9 0 % 572,8
2014/2 2 , 2 1 3 , 0 5 0 , 4 3 % 3 8 , 3 3 % 519,9
2014/3 2 , 1 5 2 , 9 7 1 , 1 3 % 3 9 , 4 6 % 554,5
2014/4 2 , 1 1 2 , 9 3 1 , 3 4 % 4 0 , 8 0 % 552,8
2014/5 2 , 0 9 2 , 8 5 0 , 4 0 % 4 1 , 2 0 % 600,2
2014/6 2 , 1 2 2 , 9 0 0 , 3 1 % 4 1 , 5 1 % 620,9
2014/7 2 , 1 3 2 , 8 6 0 , 4 5 % 4 1 , 9 6 % 616,4
2014/8 2 , 1 6 2 , 8 5 0 , 0 9 % 4 2 , 0 5 % 619,4
2014/9 2 , 2 8 2 , 8 7 0 , 1 4 % 4 2 , 1 9 % 651,8
2014/10 2 , 2 0 2 , 7 7 1 , 9 0 % 4 4 , 0 9 % 696,7
2014/11 2 , 2 1 2 , 7 5 0 , 1 8 % 4 4 , 2 7 % 651,6
2014/12 2 , 3 3 2 , 8 3 - 0 , 4 4 % 4 3 , 8 3 % 738,0
2015/1 2 , 4 0 2 , 7 1 1 , 1 0 % 4 4 , 9 3 % 682,0
2015/2 2 , 4 8 2 , 8 1 0 , 7 1 % 4 5 , 6 4 % 592,6
2015/3 2 , 6 1 2 , 8 1 1 , 1 9 % 4 6 , 8 3 % 636,1
2015/4 2 , 6 6 2 , 9 7 1 , 6 3 % 4 8 , 4 6 % 629,5
2015/5 2 , 6 6 2 , 9 1 0 , 5 6 % 4 9 , 0 2 % 717,7
2015/6 2 , 6 8 3 , 0 0 - 0 , 5 1 % 4 8 , 5 1 % 652,2
2015/7 2 , 7 8 3 , 0 5 0 , 0 9 % 4 8 , 6 0 % 738,0
2015/8 2 , 9 2 3 , 2 7 0 , 4 0 % 4 9 , 0 0 % 713,1
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Nitekim 10 milyon m2’lik yatırımı aşan alışveriş 
merkezleri perakende sektöründen gelen talep 
ile 2020 senesine kadar 20 milyar Dolarlık ve  
2,5 milyon m2 daha alışveriş merkezi yatırımı 
yapacaktır

Son 9 yılda alışveriş merkezlerinde yapılan 
cirolarda %250 artış yaşanırken, perakende 
sektörü olarak uzun süreden sonra ilk kez 
Temmuz 2016 döneminde cirolarda bir 
düşüş yaşanmıştır ancak bu düşüşün Ağustos 
ayında yerini tekrar yükselişe bırakmasını 
beklemekteyiz. Eylül ayında hem okulların 
açılması hem bayramın etkisiyle de cirolara çok 
pozitif olarak yansıyacaktır.

Alışveriş merkezleri borçlanmadan ve yurt 
dışı fonlamalardan dolayı bazen yabancı 
döviz kuruyla kiralama yapmaktadır ve bu 
gerçekte orta ve uzun vadede döviz kurlarının 
en�asyonun altında kalması sebebiyle 
perakendecinin hep lehine bir durum 
oluşturmuştur. Ekteki tabloda göreceğiniz 
üzere cirolar hem döviz kurlarının hem de 
en�asyonun çok üstünde seyretmektedir. Kira 
giderleri perakendecilerin toplam giderlerinin 
%15’i civarındadır. Dolayısıyla kiralarda 
yapılması gündeme getirilen indirimlerin 
perakendecinin giderlerine etkisi en fazla %2 
olacaktır. 

Her fırsatta perakende sektörü tarafından dile 
getirilen ve hep birlikte bir çözüm aramaya 
çalıştığımız ortak alan giderleri konusunda da 
kamuoyunun bilmesi gereken durum, bu ortak 
alan gider kalemlerinin büyük çoğunluğunu 
güvenlik ve temizlik giderlerinin oluşturduğudur. 
Özellikle insan kaynakları ile bağlantılı olan bu 
durumda daha fazla güvenlik giderleri olması 
veya asgari ücret artışları durumunda, ortak alan 
giderlerinin de artması söz konusu olmaktadır. 
Şu anda ülke ekonomisinin lokomotifi olan 
binlerce kişinin istihdam edildiği perakende 
sektöründe çözüm bulmamız gereken çok daha 
önemli sorunlar vardır.

Örneğin:
1. Son dönemde artan ek gümrük vergileri

2. İşçilik maliyetleri

3. Diğer vergiler 

4. Ham madde fiyatlarının artması

5. Belli büyüklükteki mağazaların birleşerek 
rekabette üstünlük kurması

6. Bir kısım perakendecilerin yanlış büyüme 
stratejileri, yanlış finansal stratejileri ve yanlış 
indirim politikaları

7. Rekabette yaşanan sıkıntılar

8. Franchise sistemindeki genel yanlışlıklar

Perakende sektörünün her fırsatta gündeme 
getirdiği kira ve döviz kurlarına dair yeni 
düzenleme yapılması önerisinden ziyade, 
yukarıda sıraladığımız ve tüm sektörlere 
radikal faydalar sağlayacak çok daha önemli 
olduğuna inandığımız problem çözümlerine 
odaklanmanın daha faydalı olacağı 
kanısındayız. 

Alışveriş merkezleri perakende sektörünün 
önemli bir parçasıdır. Burada hem 
perakendeciler hem de alışveriş merkezleri 
olarak ülkemizin geçtiği bu sıkıntılı dönemde 
el ele vererek sadece maliyetlerle değil aynı 
zamanda ciroların yükseltilmesine yönelik de  
ciddi çalışmalar yapılmalıdır.

Saygılarımızla

Hulusi Belgü 
AYD Yönetim Kurulu Başkanı 
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JLL tarafından yönetilen, sahip olduğu zengin marka karması ve Power 
Outlet kavramını  Türkiye’ye kazandıran  212 İstanbul Power Outlet  yeni 
projesi “212 Fırsat Garajı” ile dünyaca ünlü  birçok markanın indirimli 
ürünlerini  en dip fiyatlarıyla  ziyaretçilerine sundu.

17 – 25 Eylül tarihleri arasında gerçekleşen projede tekstilden ayakkabıya, 
ev dekorasyonundan mobilyaya, kırtasiyeden kozmetiğe, oyuncaktan 
zücaciyeye dünyaca ünlü markaları  en uygun fiyatları ile ziyaretçilerine  
unutulmaz anlar  yaşattı…

“212 Fırsat Garajı” projesinin  sürpriz ziyaretçisi Özge Ulusoy oldu. Tek 
tek standları gezen Ulusoy, eskiden alışverişlerini yurt dışından yaptığını 
ama artık Türkiye’de her aradığını bulabildiğini belirtti. Para kazanmanın 
eskisi kadar kolay olmadığını kolay harcanamadığını vurgulayan Ulusoy 
bol bol alışveriş yaptı. Bir anda karşılarında Özge Ulusoy’u gören 
ziyaretçiler de oldukça şaşırdı. Hayranlarını kırmayan Ulusoy fotoğraf  
çektirmeyi de ihmal etmedi.

FIRSAT KAPILARI SONUNA KADAR AÇILDI 

Özge Ulusoy
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Deniz Havuz Özge Ulusoy Dilara Ataer
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STEVIE AWARDS’DAN ECE TÜRKİYE’YE 21 ÖDÜL
ECE Türkiye tarafından yönetilmekte olan Maltepe Park, Espark ve 
TerraCity Alışveriş Merkezleri, iş dünyasının en prestijli ödüllerinden biri 
olarak kabul edilen ve bu yıl 13. kez düzenlenen International Business 
AwardsSM kapsamında 21 Stevie® Ödülü birden kazanarak bu yılki ödül 
programına damgasını vurdu.

Yönetmekte oldukları 
alışveriş merkezlerinin 
aldıkları sonuçtan duydukları 
mutluluğu dile getiren ECE 
Türkiye Alışveriş Merkez 
Yönetimi Direktörü Semet 
Yolaç Canlıel: “Kazanılan bu 
ödüllerde, bütün alışveriş 
merkezi yönetim ekibimizin 
katkıları var. Yaratıcılıkları, 
vizyonları ve uygulamadaki 
özverili çalışmaları sebebi ile 
tüm arkadaşlarıma ayrı ayrı 
teşekkür ediyorum. 14 ülkede 
faaliyet gösteren, alanında 
Avrupa sektör lideri olan 
ECE’den kazandıkları bilgi 
birikimi ve ECE bünyesindeki 
196 alışveriş merkezi arasında 
yaratılan sinerjinin bu başarıya 
ulaşmamızda büyük katkısı 
olduğuna inanıyorum.” dedi.

Semet Yolaç Canlıel
ECE Türkiye Alışveriş Merkez 

Yönetimi Direktörü
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Espark, 2016 yılı içerisinde birçok uluslararası 
ödül kazanmış olan “Bizim İçin Bayramlar 

Sizinle Güzel” ve “Neuroland” etkinlikleri ile;

Yılın Pazarlama Kampanyası
Altın Ödül

Yılın Online Pazarlama Kampanyası
Gümüş Ödül

Yeniden Konumlandırma
Bronz Ödül

aralarında yer aldığı farklı kategorilerde iki altın, 
üç gümüş ve bir bronz ödüle layık görüldü.

TerraCity, “TerraCity Gençlik Festivali” ve 
“TerraCityRun Runatolia” etkinlikleri ile;

Yılın Firması (Gayrimenkul ve Perakende)
Altın Ödül

En İyi PR Etkinliği
Bronz Ödül

En İyi Halk/Müşteri Etkinliği
Bronz Ödül

aralarında yer aldığı farklı kategorilerde iki altın, 
üç gümüş ve bir bronz ödüle layık görüldü.

Maltepe Park, “1 Tablo, 1000 Fırça” 
kampanyası ile;

Yılın Düşük Bütçeli Pazarlama Kampanyası
Gümüş Ödül

Yılın İletişim ve PR Kampanyası
Bronz Ödül

aralarında yer aldığı farklı kategorilerde bir 
gümüş ve üç bronz ödüle layık görüldü.

Maltepe Park

Espark

TerraCity

ECE Türkiye tarafından yönetilmekte olan AVM’lerden ödüle layık görülenler
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DERBİNİN GALİBİ FETTAH CAN OLDU

Yönetimi JJL tarafından yürütülen Sümerpark 
AVM,  34.500 m2 kiralanabilir alanı ve zengin 
marka karması ile ziyaretçilerine keyi�i bir 
alışverişin yanında unutulmaz etkinlikler ile  
eğlenceli saatler yaşatmaya devam ediyor.

24 Eylül'de organizasyonunu Farkındalık 
Stüdyosu'nun düzenlediği Fettah Can konserini  
izlemeye gelen ziyaretçiler dillere marş olan 
şarkılara eşlik etti.

Beşiktaş - Galatasaray derbisiyle aynı anda 
başlayan konserde yaklaşık 30.000 kişiye konser 
veren Fettah Can , konser sonunda maçın 
berabere bittiğini öğrenince ''Galiba derbinin 
galibi biz olduk.'' dedi.

Karşılaştığı yoğun ilgi karşısında oldukça şaşıran 
Fettah Can kendisini denizlili hayranlarıyla 
buluşturan AVM yönetimine teşekkür etti .

SÜmeRPaRK
A L I Ş V E R İ Ş  M E R K E Z İ
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Tuğçe Özdoğan
C. Serhat Türkkan

Adnan Gördüm Özgür Dere Fettah Can
Cennet Gözlet
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l&
Motto Özel RöportajEmine 

TÜRKKAN

Gökhan Meriçliler
Poi Kurucusu ve CEO’su

Poi'den bahseder misiniz? Engelsiz AVM 
projesine nasıl başladınız?

Poi ekibinin kökeni  YGA yani Young Guru 
Academy. YGA,  Türkiye kökenli  uluslararası bir 
sivil toplum kuruluşu. Amacı, geleceğin sosyal 
bilinçli liderlerini yetiştirmek. Günümüzdeki 
mevcut liderlik tanımını geliştirmek istiyor 
aslında YGA.  Çünkü lider deyince aklımıza tek 
başına karar veren karizmatik bir lider geliyor. 
YGA da bu tanımı değiştirmeye çalışıyor. Ben 
merkezci olmayan, krediyi kimin aldığının 
öneminin olmadığı bir iklimde, ortak başarıya 

koşan kişiler yetiştirmek istiyor. Bu da YGA’da 
sosyal sorumluluk projeleri aracılığıyla yapılıyor. 
Biz de YGA mezunlarından oluşan bir ekip 
olarak Poi’yi kurduk. Ve YGA – Turkcell ortak 
projesi olan Hayal Ortağım’a , Poi olarak teknoloji 
partnerliği yapıyoruz.

Biz 2007’den beri görme engellilerle birlikte, 
görme engelliler için ne yapabiliriz diye çok 
yoğun bir şekilde çalışıyoruz. Baktığımızda 
9 yıla yakın bir zaman oldu.  Bu kapsamda 
her sene YGA’da yurtdışında liderlik kampları 
yapıyoruz. Orada bu konudaki dünyanın en iyi 
sivil toplum kuruluşlarını gezdik. Bu konudaki 
en iyi örnekleri araştırdık. Mevcut teknolojileri 
gözlemledik. Sonrasında, hem ekibimizle hem de 
danışma kurulundaki kişilerle birlikte bu alanda 
bir proje geliştirdik.

Birçok bacağı var bu projenin. Okullarda fiziksel 
eğitimler yapmak, öğrencilerin erişilebilirliklerini 
geliştirmek gibi aktivitelerle birlikte, bir yandan 
da bunun teknoloji ayağında neler yapılması 
lazım diye araştırdık. Dünyada böyle bir projeye 
ihtiyaç olduğunu gördük. Sadece Türkiye’de 
değil Amerika’da da bu konunun bir çözümü 
geliştirilmemiş daha. Ve özellikle kapalı alanlarda 

navigsayon konusu, çözülmesi çok temel bir 
sorun olarak gözümüze çarptı. Hayal Ortağım 
temelde bu şekilde başladı. İlk önce direkt 
navigasyon konusuna girmedik. Öncelikle günlük 
köşe yazıları, haberler, çeşitli bilgilere erişim 
gibi daha entelektüel içerik seviyesinde katkılar 
sağladık. Daha sonra 2012’de kapalı alanda 
navigasyon konusunda çalışmalara başladık. Ve 
bu amaçla YGA mezunları olarak bir teknoloji 
şirketi olan Poi’yi kurduk. 

Başlangıçta günlük köşe yazısı, haberler, 
çeşitli bilgilere erişim, daha entelektüel içerik 
seviyesinde katkılar sağladık. Turkcell ile YGA’nın 
ortak bir projesi olarak aslında süreç gelişti. Bu 
süreçte, baktığımızda kapalı alanlarda navigasyon 
konusu önemli. İlk zamanlardan beri yapmak 
istediğimiz ama teknoloji tarafında geliştirilmesi 
gereken bir konuydu. 2012’de ilk defa bu alanda 
çalışmaya başladık. Bu amaçla bir teknoloji şirketi 
kurduk YGA mezunları olarak. Ve bu alandaki 
teknolojileri geliştirmeye başladık. 

Ofisimizin konumu dolayısyla da İstinye 
Park bizim ilk hedefimiz oldu. Bir yandan 
da laboratuvar oldu bizim için. Sağ olsunlar 
o zamanki İstinye Park Genel Müdürü Tolga 

“Artık görme Engelliler AVM’lerde özgürce dolaşabiliyor.”

Poi Kurucusu ve CEO’su Gökhan 
Meriçliler ile, Turkcell Hayal 
Ortağım – Engelsiz AVM’ler  
projesi hakkında konuşmak 
üzere bir araya geldik. Mekânsal 
engelleri kaldırmak adına hayata 
geçirdikleri indoor navigasyon, 
analiz ve iletişim imkanı sunan 
teknolojileri hakkında sohbet 
ettik.
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Reklam görüntülerini 
İzlemek için okutunuz

Engin Bey, ve projenin YGA ayağındaki 
proje lideri arkadaşımız Kürşat da çok katkı 
sağladılar. Kürşat görme engelli. Tülin ile 
birlikte çalışıyorlar. Bir de YGA’da başlamış 
sonra kariyerine Turkcell’de devam eden Gamze 
Sofuloğlu arkadaşımız var. Üçü aslında bu 
projenin en temelinde nasıl olması gerektiği 
hakkında en başından beri emek veriyorlar. 
Tolga Bey’e bu fikri anlattık. Tolga Bey de 
bu fikirden çok etkilendi. Bu proje için ne 
gerekiyorsa yapalım dedi. 

Bu projeye ilk başladığımızda ben de çok 
farkında değildim mesela. Kürşat hangi 
mağazalar var, mağazaların içerisinde neler var 
bilmiyordu. Bir arkadaşıyla birlikte AVM’ye 
gittiğinde aynı mağazalara tekrarlı olarak 
gidiyorlardı. Yeni bir ürün çıktığında haberi 
olmuyordu. Biz gören kişiler olarak yenilikleri 
ve kampanyaları görüyoruz. Görme engelli 
insanlar bundan faydalanamıyordu. Ancak 
birlikte gittikleri kişiler onlara bunu anlatırsa, 
bu konuda yardımcı olursa haberleri oluyordu. 
Sürekli bir bağımlılık vardı dışarıya karşı. Biz 
bunu özgürleştirme vizyonuyla yola çıktık. Şimdi 
sadece AVM’lerde değil ulaşımda da bunun 
çeşitli açılımlarını yapıyoruz. 

Biz teknoloji ekibi olarak aslında AVM dünyasını 
ve oradaki dinamikleri çok bilmiyorduk. Başta 
İstinyePark’ta Tolga Engin Bey, JLL Türkiye’den 
Aydın Yurdum, FİBA Holding’den Ayşecan 
Özyeğin gibi isimler bu işin önünün açılması 
konusunda çok ciddi destek verdiler. Ona 
odaklandık. Bunun sebebi hem ekibimizde 
bünyemizde bu kişilerin olması hem de daha 
derinleşmek istedik. Baktığımızda, engelliler 
için yapılması gereken çok şey var. YGA’nın 
kurucusu Sinan Yaman’ın çok güzel bir sözü 

var “Su bulmak istiyorsanız bir metrelik 20 
kuyu yerine, 20 metrelik bir kuyu açmak lazım.” 
Biz de görme engelliler alanına odaklanarak 
aslında o suyu bulmayı amaçlıyoruz. Ve öyle 
de oldu. Baktığımızda şimdiye kadar Turkcell 
Hayal Ortağım iki kez GSMA’da ödül aldı. 
Dünyada ilk kez böyle bir şey oldu. GSMA, GSM 
dünyasının Oscar’ı olarak kabul ediliyor. İlk kez 
böyle bir proje iki kez arka arkaya ödül aldı. 
Onun ötesinde bu projede çalışan görme engelli 
bir arkadaşımız Duygu Kayaman, “MIT - 35 
Yaş Altı” kategorisinde önce Türkiye birincisi 
seçildi. Sonra dünya listesine girdi. O dönemde 
çokça ses getiren bir açılım oldu. Forbes 30 Yaş 
Altı Girişimciler’de yine bu proje ödül kazandı. 
Aslında baktığımızda Türkiye’den çıkmış bir 
sosyal inovasyon haline geldi. Ve şimdi bunu 
dünyada farklı yerlere nasıl ihraç edebiliriz diye 
çalışıyoruz. Londra’da bunun bazı açılımlarını 
geliştirmek istiyoruz. Amerika’daki New York 
metrosuyla toplantılarımız olacak. Yani bu sadece 
Türkiye’de kalmasın global hale gelsin istediğimiz 
bir çalışma. 

Hayal Ortağım uygulamasının ücreti ne kadar?

Uygulama tamamen ücretsiz. Turkcell 
kullanıcıları data ücreti de ödemiyor. Diğer 
operatör kullanıcıları data ücreti ödüyor.

Engelsiz AVM'ler görme engellilere hangi 
faydaları sağlıyor? 

Uygulama,  AVM’ye girdiğiniz anda size uyarı 
veriyor. Bu AVM engelsiz bir AVM’dir diyor. Siz o 
andan sonra isterseniz serbest dolaşım modunda 
hangi mağazanın önünden geçtiğinizi, mağazanın 
hangi kategoride olduğunu, mağazayla ilgili 
ek bilgileri öğrenebiliyorsunuz. Ya da bir yer 

Emine Türkkan

Gökhan Meriçliler 

arıyorsanız oranın adını yazıyorsunuz ve size  
içerde bir navigasyon sağlıyor. Bu navigasyonla 
beraber o mekanı,  bu mağaza olabilir, sinema 
olabilir, tuvalet olabilir, restoran olabilir, farklı 
gitmek istediğiniz bir mekan olabilir… Sizin her 
yere yönlendirilmenizi sağlıyor. 
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Nasıl yorumlar alıyorsunuz?

Kürşat ile bir AVM’de sistemin devreye almasını 
yapıyorduk. Kürşat yanımızdan kalktı. Tuvalete 
kendisi gitti. Sonra da alışveriş yapmış, bir 
şeyler satın almış. Dönüşte de kurulumu 
yaptığımız AVM’nin yöneticisi geldi. Kürşat’la 
yolda karşılaşmışlar ve şaşırmış. İlk kez AVM’de 
bir görme engelli kendisi tek başına tıkır tıkır 
gidiyor, bir şeyler yapıyor falan. Gözlemlemiş 
yani uzaktan gelirken. Çok şaşırdı ve 
duygulandı. Bu sayede mekânın erişilebilirliğini 
sağlamış olduk. Kürşat ilk kez kimse koluna 
girmeden kendi ihtiyaçlarını kendisi karşıladı. 
Konuştuğumuz AVM yetkilisi “Tamam ben buna 
şahit oldum, bunun testini yapmamıza gerek 
yok.” gibi bir yorum yapmıştı.

Hangi AVM’lerde görme engelliler özgürce 
hareket edebiliyor?

Şu an 6 şehirde var. İstanbul, Gaziantep, 
Mersin, İzmir, Antalya, Konya. Ve 12 AVM. 
Akmerkez, Akasya, Akbatı, Antalya Migros, 
Forum Gaziantep, Forum Mersin, İstinye Park, 
Kanyon, M1 Konya, Point Bornova, PrimeMall 
Gaziantep ve Sanko Park. Yıl sonuna kadar 
40 AVM’ye ulaşmayı hede�iyoruz. Başka 
illerden ve AVM’lerden de talep görüyoruz. 
Mesela Gaziantep’te lansmandayken, 
Kahramanmaraş’tan talep geldi; Antep’te var 
Maraş’ta neden yok diye.

Peki neden AVM’lerde başladınız? Projenin 
ileride nasıl devam etmesini planlıyorsunuz?

AVM’ler çok ciddi oranda ziyaret alan, 
içerisindeki olanaklarla birçok insanın boş 
zamanlarını değerlendirdiği, günümüzde önemli 
ortamlar. Görme engellilerden aldığımız talepler 
bu yöndeydi.  Bir yandan da AVM’ler hemen geri 
dönüş alınabilecek kontrollü ortamlar. Geliştirme 
anlamında da kısa vadede çözüm üretebileceğiniz 
bir yer. Bu nedenle AVM’lerin engelsizleştirilmesi 
çok önemliydi. 

Ama bunun ötesinde artık büyük kapalı mekan 
dediğimiz; bunlar stadyumlar, konser alanları, 
havalimanları gibi birçok kamusal alanda da 
navigasyon uygulanması gerekiyor. Gaziantep’te 
ulaşım – otobüs durakları alanında bir çalışma 
yaptık. Ön lansmanı yapıldı. Amaç aslında görme 
engelliyi sosyal hayata katmak. 

“Artık iki dünya birbirine 
yaklaşacak.”

Bir YGA projesi de, sesli betimleme. Sinemaya 
gittiğinizde, sessiz bir sahne varsa, sahneyi sesle 
betimliyor.  Bu da Hayal Ortağım projesinin 
bir özelliği. Bu da sosyal hayata bir katkı. 
Kişi AVM’ye geldi, navigasyonunu biz verdik 
sinemaya girdi, sonra orada sesli betimlemeyle 
filmini izledi. Bu da projenin sosyal hayata katkı 

sağlayan bacaklarından biri.  Böyle bütünleşik 
şeyler yapmaya çalışıyoruz. Otobüste de aynı 
şekilde siz otobüs durağını seçiyorsunuz, hangi 
otobüse bineceğinizi seçiyorsunuz, kaç dakika 
sonra geleceğini söylüyor, otobüs gelince size 
uyarı veriyor. Otobüs şoförüne de duraktan 
görme engelli bir yolcunun otobüse bineceğine 
dair bildirim gidiyor. Yine burada da çevredeki 
insanlara bağımlılığı kaldırıp özgürleştirmeyi 
sağlamaya çalışıyoruz. 

AVM'lere kurulan bu sistem sadece görme 
engelliler için mi kullanılabiliyor?

İki tane dünya var, biri fiziksel biri dijital. Şu 
an bu iki dünya giderek yaklaşıyor. Siz buraya 
gelirken muhtemelen Google Maps’e adresi 
girdiniz, çıkınca online olarak bankacılık 
işleminizi gerçekleştireceksiniz. Bu iki dünyanın 
kesişim alanları giderek büyüyor. Bizim de 
burada bir rolümüz var. Bluetooth sensörleri 

sizin şu anda burada olduğunuzu, ne kadar 
zaman geçirdiğinizi, tam olarak hangi konumda 
bulunduğunuzu anlamamıza yardım ediyor. 
Aslında telefonunuzla bu sensör etkileşime 
geçtiği anda, hangi kapıdan girdiniz, hangi 
koltukta oturuyorsunuz bunları hepsini 
anlamak mümkün. Bu ciddi bir güç veriyor. Bu 
perakendecilik için de ciddi bir güç, bankacılık 
için de ciddi bir güç, ödeme sistemleri için de 
ciddi bir güç. 

Görme engelli olmayanlar için de, AVM’lerden 
gelen talepler doğrultusunda navigasyon 
sistemi sunuyoruz. Mesela siz AVM’ye gelmek 
için Google Maps’i kullanıyorsunuz ve 
AVM’ye girdiğinizde de bunu devam ettirmek 
istiyorsunuz. Biz bunu sağlıyoruz. Size bir rota 
çiziyoruz, hangi yönden gitmeniz gerektiğini 
söylüyoruz, rotadan çıkarsanız tekrar rotayı 
güncelliyoruz. Navigasyona artık sadece dış 
mekânlarda değil, iç mekânlarda da ihtiyaç var. 

Emine TürkkanGökhan Meriçliler
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FORUM GAZİANTEP’TEN GERİLLA MARKETING ATAĞI

Forum Gaziantep Alışveriş Merkezi’nin ziyaretçileri ya da kent 
sokaklarında gezinen gaziantepliler, her an Forum Gaziantep’in bir 
sürprizi ile karşılaşabiliyor ve çok özel hediyelerin sahibi olabiliyor.

Gaziantep’in gözde alışveriş ve eğlence merkezi 
Forum Gaziantep, henüz günün ilk saatlerinde 
gazianteplileri kahve ile şımartıyor. İşe gitmek 
için yola çıkan gaziantepliler, kentin en işlek 
caddelerinde, duraklarda, otobüslerde ve 
tramvaylarda Forum Gaziantep ekibi tarafından 
dağıtılan kahvelerle güne mutlu başlıyor. 

Forum Gaziantep ziyaretçileri ise, alışveriş 
merkezinde dolaşırken birdenbire ekrandan 
kendilerine seslenen bir sunucu ile etkileşime 
geçerek, sanal gerçeklik parkurunda futbola 
tepeden bakarak, köstebek avlayarak veya crazy 
ball oynayarak birbirinden eğlenceli yarışmalara 
katılma, farklı deneyimler edinme, eğlenceli vakit 
geçirme ve gün sonunda hediye kazanma fırsatı 
yakalıyor.

Forum Gaziantep'in ziyaretçilerine sunduğu 
ayrıcalıklar bunlarla da sınırlı değil. Alışveriş 
merkezinde ha�a içi her gün tek seferde 100 
TL ve üzeri harcama yapanlar, şans kutusu ile 
birbirinden değerli binlerce hediyeden birini 
kazanmaya devam ediyor. 

#hepyanınızda #hepkazandırır #hepsürprizdolu

Eğlenceli ve kazançlı alışverişin adresi Forum 
Gaziantep, sadece alışveriş yapılabilecek bir 
merkezden ziyade, ziyaretçilerinin harcadıkça 
kazanabilecekleri, alışverişlerine değer 
katabilecekleri ve sunduğu her türlü hizmette 
ayrıcalıklı bir deneyim edinebilecekleri bir 
değer merkezi olmuştur. 
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AVM MAĞAZACILIĞI MI? CADDE MAĞAZACILIĞI MI?
MAĞAZACILIK NEREYE GİDİYOR?
Dünyada olduğu gibi ülkemizde de cadde mağazacılığı ile AVM mağazacılığı birbiriyle rekabet ediyor. 
Müşteriler hangi tür mağazacılığı, neden tercih ediyor? Alışveriş sırasında beklentileri neler? Gelecekte 
mağazacılık nasıl bir değişim geçirecek? Gayrimenkul ve arazinin bilinçli kullanımı için bir düşünce kuruluşu 
Urban Land Institute (ULI), geleceğin alışveriş alışkanlıklarına ilişkin çarpıcı bir araştırma yayınladı.

Teknolojinin gelişmesiyle birlikte sanal alışveriş 
her geçen gün artıyor. Ancak bu gelişmeye 
rağmen mağazadan alışveriş, halen önemini 
ve ağırlığını koruyor. Amerika merkezli 
gayrimenkul ve AVM danışmanlık şirketi 
CBRE’nin, ULI için Ortadoğu ülkelerinde 
yaptırdığı araştırmanın sonuçları yayınlandı. 22 
bin kişinin katılımıyla gerçekleştirilen ankete 
göre; tüketicilerin %80'i ayda en az bir kez, %42’si 
ise ha�ada en az bir kez bir alışveriş merkezini 
ziyaret ediyor.

Araştırma; internet üzerinden satın almalar artsa 
bile kişilerin mağazadan deneyimleyerek alışveriş 
yapmayı tercih ettiğini ortaya koyuyor. İnternet 
üzerinden en çok alışverişi gençler ve kadınlar 
yapıyor. Ancak mağazaların sağladıkları bazı 
imkanların internet üzerinden yapılamaması, 
mağazacılığın daha uzun yıllar devam edeceğine 
işaret ediyor. Örneğin kitap dükkanları, online 
kitapçılarda asla mümkün olmayan imkanlara 
sahipler; okuma grupları, çocuklar için masal 
saatleri, yazarlardan ilham alınarak planlanan 
geziler, imza günleri, kitap-kafeler bunlardan 
sadece birkaçı…

Yiyecek-içecek mekanları çok önemli
ULI için yapılan araştırma sonuçlarına göre; 
katılımcıların çoğunluğu ve özellikle gençlerin, 
ziyaret edecekleri veya alışveriş yapacakları 
mekana karar vermeleri aşamasında; yiyecek ve 
içecek mekanları büyük ölçüde etkili oluyor.

Bu talebe karşılık olarak, geleneksel gıda 
zincirleri yerlerini etnik restoranlar ve gurme 
dükkanlara bırakıyor. Yiyeceklerin nereden 
geldiği, nasıl hazırlandığı ve nasıl yetiştirildiği 

üzerine özel merak oluşmaya başladıkça, özel 
restoranların sayısı yanı sıra gurme yağlar ve 
sirkeler, ısmarlama makarnalar ve özel soslar 
satan dükkanların sayıları da hızla artıyor.

Gastronomi sını�arı, pasta veya yemek 
atölyeleri de ortak ilgi alanlarına sahip insanları 
bir araya getirme konusunda popüler etkinlikler 
arasına girmiş durumda.

Erkekler de alışverişte “deneyimlemeyi” 
seviyor
Demografik çalışmalar deneyim ekonomisinin 
erkeklerin de ilgi odağı haline geldiğini 
gösteriyor. Hollanda'da Hoog Catharijne Man 
Cave adlı bir proje, erkeklere bir elektronik 
mağazasının hemen yanında vakit geçirmeleri, 
sohbet etmeleri ve dilerlerse bir şeyler içmeleri 
için cuma-pazar arası açık olan ‘boy’s night 
out’ konseptli orijinal bir mekan oluşturmayı 
hede�iyor. Böylece eşleri veya arkadaşları 
alışveriş yaparken erkekler de vakit geçirmek 
için farklı bir seçeneğe sahip olabiliyorlar.

Bireyselleşme ve özgünlük aranıyor
Kişilerin alışveriş tercihlerine ‘özgünlük’, 
‘yerellik’ ve ‘ferahlık’’ gibi yeni anahtar sözcükler 
girmeye başlarken, eşyalara duyulan isteğin 
yerini sahibine dair bir ipucu veren anlamlı ve 
bireyseli yansıtan eşyalar alıyor.

Bireyselleşme eğilimi mevcut trendleri yansıtan 
ürünlere olan talebi de artırdı. Örneğin, 
İrlandalı perakendeci Primark, düşük fiyatlı ve 
neredeyse tek kullanımlık giysiler ve aksesuarlar 
piyasaya sürerek pazarın bu alanında başarı 
gösterdi. Bu akım, gençler ve bütçe odaklı 

"fashionistalara" hitap ederken, diğer yandan 
özgünlük ve sürdürülebilirlik değerleri ile 
çelişiyor. Ama her şeye rağmen, bu akımın 
varolan bir pazar talebini karşıladığı ve uygun 
fiyata istenilen ürünleri sunduğu da görülüyor.

Mağazaların internete tam entegre olması 
gerekiyor
Mağazaların internete tam entegrasyon 
sağlamaları, perakende satış ağlarını genişletme 
taktiği olarak başarıyla uygulanıyor.

Online alışveriş en çok gençlerin ve kadın 
nüfusun ilgisini çekiyor.

Click-and-locate özelliği online alışverişi 
tamamlayacak aksesuarları kolayca sunuyor.

Online mağazada gerçeğinde bulamadığınız 
ürünleri bir tıkla bulma imkanınız var.

Kolay iade olanağı, bir sürü parça satın aldıktan 
sonra uymaması veya yakışmaması halinde 
büyük kolaylık sağlıyor.

ULI’ye göre; cadde mağazacılığı 2016’da 
gayrimenkulde yükselen trend
Gayrimenkulde ULI'ın Gelişen Trendleri 
Raporu, Avrupa’da, 2016 yılında ana cadde 
üzerinde perakende satışın en umut vadeden 
yatırım alanlarından biri olduğuna işaret ediyor. 
Bunun için mağazanın bulunduğu lokasyonun 
popülerliği de çok önemli. Küçük barlar, 
restaurantlar başarıya daha kolay ulaşıyor. 
Başarının bir başka anahtarı ise mekanın 
bulunduğu çevre ile iyi bir şekilde entegre 
olması.
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Şükrü Yeni
Flyinn AVM Genel Müdürü

FLYINN AVM GENEL MÜDÜRÜ ŞÜKRÜ YENİ OLDU

Alışveriş merkezi sektöründe 25 yıldır 
teknik yöneticiliği yapan Şükrü Yeni,  Flyinn 
AVM‘de “genel müdür” olarak yeni görevine 
atanmıştır.

Profesyonel iş hayatına 1991 yılında Mesa 
Mesken, Capitol AVM ile başlayan Şükrü 
Yeni,  1995 yılında Carousel AVM’ye 
geçmiştir.  8 yıl teknik yöneticilik yaptıktan 
sonra 2003 - 2016 yılları arasında Flyinn 
AVM’de  teknik müdür olarak görevini başarı 
ile sürdürmüştür.
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KUTSİ MALATYA’DA HAYRANLARI İLE BULUŞTU

Türkiye’nin sevilen sanatçıları arasında yer alan 
ve şarkılarıyla milyonların gönlünde taht kuran 
ünlü sanatçı Kutsi, Malatya Park Alışveriş ve 
Yaşam Merkezi’nde düzenlenen mini konser ve 
imza gününde sevenleri ile buluştu.

Malatyalı olan ve her fırsatta bunu dile getiren 
Kutsi, memleketine gelmekten dolayı mutlu 
olduğunu belirterek, sevenlerine kendisine 
gösterdikleri yakın ilgiden dolayı teşekkür 
etti. Ünlü sanatçıya Malatyalılar yoğun ilgi 
gösterirken, Kutsi de hayranlarının ilgisine 
kayıtsız kalmayarak sevenleri ile yakından 
ilgilendi.

Programda sevilen şarkılarını seslendiren sanatçı, 
sık sık hayranları ile sohbet de ederken, program 
sonunda imza dağıttı.

Kutsi’den imza almak için adeta yarışına giren 
hayranları yer yer izdiham yaşanmasına neden 
olurken, AVM görevlileri, olumsuz bir durum 
yaşanmaması adına yoğun çaba sarf etti.

İmza sırasında hayranları ile fotoğraf çektirmeyi 
de ihmal etmeyen ünlü sanatçı, yaklaşık 1.5 saat 
süren programın ardından AVM’den ayrıldı.
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Mehmet Başkan Yılmaz ArslanKutsi
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TÜRKİYE GIDA SEKTÖRÜNÜN ÖNDE GELEN 800 PROFESYONELİ 
BÜYÜK BULUŞMA İÇİN 11 EKİM’E RANDEVULAŞTI

11 Ekim 2016’da üçüncüsü düzenlenecek olan “GPD – Ortak Gelişim 
Kongresi”nin  bu yılki teması “Değişen Müşteri” olarak belirlendi. 800’ü 
aşkın profesyoneli İstanbul’da buluşturacak olan kongrede işbirliği 
olanakları yaratan “Tanışma Maratonu”nun da büyük bir ilgi görmesi 
bekleniyor. 

GPD Yönetim Kurulu Başkanı Nihat 
Özdemir, yaptığı açıklamada öncelikle 
yaşanılan menfur darbe girşimi sonrasında 
tüm üyeleriyle birlikte güçlü bir Türkiye 
ekonomisi için kesintisiz ve yoğun bir 
şekilde çalıştıklarının altını çizerek, “Halkın 
moralini ve huzurunu her zaman ilk sırada 
tutan perakende sektörünün oyuncuları 
olarak biz de var gücümüzle çalışmaya, 
ekonomiyi güçlendirmek için devletimizin 
çalışmalarına desteğimizi sürdürmeye devam 
edeceğiz.” dedi. Perakendenin en önemli 
unsurunun müşteri olduğunun altını çizen 
Özdemir, “Ortak Gelişim Kongresi’nde, 
“değişen” müşterimize daha iyi hizmet 
sunmanın yollarını  tedarikçilerimizle birlikte 
konuşacağız.” dedi.

95 milyar TL’lik perakende satış hacmini ve 
270 bini aşan istihdamı temsil eden  Gıda 
Perakendecileri Derneği (GPD), “GPD – 
Ortak Gelişim Kongresi”nin üçüncüsü  için 
çalışmalarını tamamladı. Tüketici Odaklı 
Tedarikçi ve Perakendeci Verimliliği ana teması 
altında, ilk yıldan bu yana farklı temalar ile 
düzenlenen GPD – Ortak Gelişim Kongresi’nde 
bu yılki tema ise “Değişen Müşteri” olarak 
belirlendi. Kazan-Kazan-Kazan (3K) anlayışı 
ise geçmiş iki kongrede olduğu gibi bu yılki 
kongrede de akıllarda yer edecek biçimde ele 
alınacak. 

Kongrede sektörün temel oyuncusu olarak 
nitelendirilen müşterinin ihtiyaçları, 
alışkanlıkları ve davranışlarındaki değişiklikler 
ve bunun sektörde yarattığı değişim ele alınacak. 
Geçmişteki müşteri davranışları ve istekleri ile 
perakendenin buna cevabı, gelecekteki taleplere 
nasıl hazırlıklı olunması gerektiği, gelişen ve 
dijitalleşen dünyada perakendenin bu değişime 
nasıl ayak uydurduğu, perakendeciler ve 
tedarikçiler tarafından anlatılacak.

Türkiye’nin en önemli gıda perakendecileri, 
gıda servis zincirleri ve tedarikçilerinin 
İstanbul’daki bu büyük buluşmasında yaklaşık 
800 profesyonelin bir araya gelmesi bekleniyor. 
GPD – Ortak Gelişim Kongresi, 11 Ekim 2016’da 
Wyndham Grand Istanbul Levent’te 09:00 -15:00 
saatleri arasında gerçekleştirilecek.

TANIŞMA MARATONU, YEREL 
ÜRETİCİLERLE DEV PERAKENDECİLERİ 
BULUŞTURUYOR

Ulusal ve yerel modern gıda perakendecileri 
ile gıda servis zincirlerinin Türkiye’deki tek 
temsilcisi konumunda olan GPD’nin organize 
ettiği kongrenin üçüncüsünde, ilki geçen yıl 
düzenlenen ve büyük bir ilgiyle karşılaşan 

“Tanışma Maratonu”na da yüksek katılım 
bekleniyor. Tedarikçiler ile sektörün önemli 
oyuncularını buluşturacak Tanışma Maratonu, 
özellikle Anadolu’daki tedarikçiler açısından 
önemli bir fırsat oluşturuyor. 2015’te düzenlenen 
Tanışma Maratonu’nda Anadolu’dan pek 
çok başarılı girişimci sektörün karar vericisi 
konumunda olan profesyonellerle bir araya 
gelmişti. Büyük bir ilgi gören Tanışma Maratonu, 
başarılı iş ortaklıklarının kurulmasını da 
beraberinde getirmişti. Kongrenin dikkat çeken 
bir diğer etkinliği ise değişen müşteri eğilimleri 
konusunda sektör ile yapılan söyleşiler ve 
elektronik oylama olacak. 

DEĞİŞEN MÜŞTERİ, TÜM YÖNLERİYLE 
KONGREDE

Bu yıl “Değişen Müşteri” temasıyla düzenlenen 
GPD – Ortak Gelişim Kongresi’nde 6 farklı 
oturum gerçekleşecek. GPD, nesillere göre 
müşteri davranışlarındaki değişimi ele alacak 
olan “Yeni Nesil Müşteriyi Anlamak”, sektördeki 
dijitalleşme sürecini anlatan “Perakende Kendini 
Dijital Hissediyor” ve sektör duayenlerinin 
katılacağı “Her şey değişir ama temel kurallar 
değişmez” gibi oturumlarla oldukça dikkat çekici 
isimleri bir araya getiriyor. Kongrede ayrıca 

Nihat Özdemir
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Cem Seymen moderatörlüğünde düzenlenecek 
oturumda perakendeciler ve yerel üreticiler 
bir araya gelecek. Amerikalı danışmanlık 
firması Oliver Wyman’dan Nordal Cavadini’nin 
oturumunda “Değişen Müşteri Sadakati 
Programları” ele alınırken, kongrenin kapanışı 
Cem Boyner’in konuşmasıyla yapılacak.

Oturumlarda özellikle değişimin ilk izlerini 
görüp hem sektörde trend yaratacak uygulamaları 
geliştiren hem de değişimin mimarı olarak 
kurumlarında başarılı çalışmalara imza atan 
ulusal ve uluslararası oyuncular deneyimlerini ve 
öngörülerini paylaşacak. 

Bugün 95 milyar TL’lik perakende satış hacmini 
ve 29 bin satış noktasında yarattığı 270 bini 
aşan istihdamı ile ulusal ve yerel organize gıda 
perakendecileri ile gıda servis zincirlerinin 
Türkiye’deki tek temsilcisi konumunda olan 
GPD’ye sektörün önde gelen tüm perakende 
markaları ve gıda servis zincirleri üye.  GPD 
üyeleri, bugün köylere kadar uzanan market 
ve servis zincirleriyle her gün; Türkiye’deki 19 
milyon haneye ulaşarak, 15 milyon kişiyle temas 
kuruyor.

PERAKENDENİN SÜRÜCÜ KOLTUĞUNDA 
MÜŞTERİMİZ OTURUYOR

Gıda Perakendecileri Derneği Yönetim Kurulu 
Başkanı Nihat Özdemir, yaptığı açıklamada 
öncelikle 15 Temmuz akşamı Türkiye 
Cumhuriyeti tarihine kara bir leke olarak 
işlenecek menfur darbe girişimi karşısında 
halkımızın ve devletimizin yoğun çalışmalarla 
normale dönme çabasına dikkat çekti. 
Halkımızın moralini ve huzurunu her zaman 
önde tutan perakende sektörünün oyuncuları 
olarak Cumhuriyeti ve demokrasiyi savunmaya; 
olayın ilk anında olduğu gibi bugün ve gelecekte 
de devam edeceklerinin altını çizen Özdemir, 
bu eksende Gıda Perakendecileri Derneği’nin  
tüm üyeleriyle Türkiye ekonomisinin başarılı 
işleyişinde kendi alanlarında herhangi bir 
duraksamaya yer vermemek için yoğun 
çalışmalar içinde bulunduklarını vurguladı. 
Özdemir, bunun önemli örneklerinden biri 
olarak derneğin tıpkı planlandığı gibi 11 Ekim 
2016’da GPD – Ortak Gelişim Kongresi’ni 
düzenleyeceğini gösterdi.

Özdemir, sözlerini şöyle sürdürdü: 

“Beraberliğe ve geleceğe güvenle bakmaya en çok 
ihtiyaç duyduğumuz bir dönemden geçiyoruz. 
Türkiye Cumhuriyeti tarihine kara bir leke olarak 
geçecek darbe girişiminin aşılmasındaki olumlu 
taraf, halkımızın demokrasi ve cumhuriyetimize 
sahip çıkarak devleti ile elele vermesi olmuştur. 
Biz de gıda perakendecileri ve gıda servis 
zincirleri olarak operasyonlarımızı aksaksız 
sürdürüyor, müşterimizin tüm ihtiyaçlarını en 
uygun şekilde karşılamaya çalışıyoruz. Sektör 

olarak da daha güzel günler için devletimizin 
çalışmalarına desteğimizi sürdürüyoruz.

Her zaman dediğimiz gibi, perakendenin 
sürücü koltuğunda müşterimiz oturuyor. Onun 
değişen davranışlarını takip ederek ihtiyaçlarını 
karşılamak bizim görevimiz. Yeni ürünler, 
yeni mağaza tasarımları, yeni konseptler, yeni 
hizmetler hepsi müşterimizin talebine ve 
ihtiyaçlarına göre şekilleniyor. Bu sebeple 11 
Ekim’de gerçekleştireceğimiz kongremizde de 
“Değişen Müşteri” diyerek,  talepleri, ihtiyaçları 
ve bu ihtiyaçlarını karşılama şekli nasıl değişirse 
değişsin esas değişmeyen şeyin perakendenin 
patronunun müşteri olduğu gerçeğini ele 
alacağız.

Kongremiz bilgi paylaşımıyla beraber önemli 
bir network ortamı da sağlayacak. Tanışma 
Maratonu, özellikle Anadolu’daki yerli üreticilerin 
ulusal perakende zincirleriyle tanışıp işbirlikleri 
geliştirmelerinde büyük rol oynayacak.”

TEDARİKÇİLERİMİZLE AYNI 
MASA ETRAFINDA GÖRÜŞEREK 
ÇALIŞMALARIMIZI PLANLADIĞIMIZ TEK 
ETKİNLİK

Kongrenin amacı hakkında görüşlerini aktaran 
GPD Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı ve 
BİM İcra Kurulu Üyesi Galip Aykaç; “Ortak 
Gelişim Kongresi, isminden de anlaşılacağı 
üzere perakendeci ile tedarikçinin ortak 
gelişim yollarını araştırdıkları bir kongre. Bu 
kongreyi düzenlemekteki temel amacımız 
tedarikçilerimizle bir araya gelerek tüketici 
odaklı verimlilik çözümleri geliştirmek. 
Tedarikçilerimizle aynı masa etrafında görüşerek 
çalışmalarımızı planladığımız, bu büyüklükte 
başka bir etkinlik yok. Önceki senelerde işbirliği 
alanlarımızı, verimlilik konularımızı ele aldık. 
Şimdi ise müşterimizi, nesillere göre ihtiyaçların 
nasıl değiştiğini, bizim buna nasıl cevap 
verdiğimizi ele alacağız. Sürekli devam eden 
değişime nasıl hazırlanacağımızı görüşeceğiz. 
Kongremiz, önceki senelerde olduğu gibi yine 
sektörün gündemine imzasını atacak.”

MAĞAZALARIMIZ, FORMATLARIMIZ, 
LOKASYONLARIMIZ MÜŞTERİMİZİN 
TALEBİNE GÖRE DEĞİŞİYOR

Perakendenin tüm operasyonlarının müşteri 
ekseninde sürdürüldüğünü vurgulayan 
GPD Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı 
ve Migros Genel Müdürü Özgür Tort; 
“Perakendede gelişimin en önemli bileşeni 
her zaman müşterimiz olmuştur. Bu 50 yıl 
önce de böyleydi, gelecekte de böyle olacak. 
Tüm çabamız müşterimizin ihtiyaçlarını en 
uygun ve hesaplı şekilde, hızlı ve memnun 
edici bir hizmetle karşılamak. Ortak Gelişim 
Kongresi’nin ana teması doğrultusunda, 
müşterimizin davranışlarının, alışkanlıklarının ve 
ihtiyaçlarının değişimine göre,  mağazalarımızın, 
formatlarımızın ve lokasyonlarımızın nasıl 
değiştiğini konuşacağız. Pek çok farklı kanaldan 
müşteriye hergün daha da gelişen hizmet seviyesi 
ile yaklaşırken, sıradışı uygulamalar ve teknolojiyi 
de kullanarak perakendeci için daha verimli 
yaklaşımlarla, müşteriyi nasıl daha fazla memnun 
kılabiliriz bunu konuşacağız. Tedarikçilerimizle 
ve çözüm ortaklarımızla bu değişime cevaben 
neler yaptığımızı, neler yapmamız gerektiğini ele 
alıp keşfedeceğiz.”

Ortak Gelişim Kongresi, CocaCola İçecek, P&G, 
PepsiCo, Unilever ve Ülker gibi dev tedarikçilerin 
ana sponsorluğunda gerçekleştirilecek. Etkinliğe 
Nielsen ve Obase altın sponsor olarak, Chep ise 
çanta sponsoru olarak destek verecek.

Galip Aykaç

Özgür Tort
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TURKKOM’UN “ARTI İNDİRİM” SİSTEMİ
ŞİMDİ YAZARKASA POS CİHAZI HEDİYELİ

TURKKOM’un küçük ve orta ölçekli esna�ara 
(KOBİ) büyük avantaj getiren KOBİ Destek 
Programı ARTI İNDİRİM sistemi şimdi 
yazarkasa POS cihazı hediyeli… 1 Ağustos 
2016 tarihinden itibaren, TURKKOM üye iş 
yeri olan esna�arın yazarkasa pos cihazı bedeli 
TURKKOM tarafından karşılanacak. MT Grup 
Yeni Nesil ÖKC Satış ve Ödeme Sistemleri 
(Vera Delta) ile TURKKOM arasında yapılan 
anlaşmaya göre, 1 Ağustos 2016 tarihinden 
itibaren TURKKOM üye iş yeri olan esna�ardan 
yazarkasa pos cihazı ücreti alınmayacak. 
ARTI İNDİRİM, esnafa birçok avantaj sunuyor…
TURKKOM’un Kobi Destek Programı, KOBİ’lere 
sıfır bütçe ile sahip olabilecekleri, çok ciddi 
teknik imkanları da bünyesinde barındıran, 
büyük firmalar karşısındaki rekabet güçlerine 
olumlu katkılar sağlayacak bir fırsat sunuyor. 
ARTI İNDİRİM olarak adlandırılan yeni sistem 
şu şekilde işliyor: 

TURKKOM üye iş yeri KOBİ’lere, KOBİ 
Kart’lar veriliyor. Üye iş yerleri, bu kartları 
kendi müşterilerine dağıtıyor. Müşteriler, 
tek bir alışveriş kartı ile (KOBİ Kart) sadece 

o iş yerinde değil, tüm sektörlerdeki üye iş 
yerlerinde yapacakları alışverişlerde bu kartı 
kullanabiliyor. Böylece tek bir kart kullanarak 
avantajlı ve kazançlı alışveriş yapıyor. Üye iş 
yerleri (KOBİ’ler) de tüm KOBİ Kart kullanıcısı 
müşterilerin potansiyel yeni müşterileri olabilme 
avantajını yakalıyor. Müşteriler, üye iş yerlerinden 
yaptıkları her alışveriş karşılığında indirim ve 
dağılımlar oranında Para Puan yani KOBİPuan 
kazanıyor. 

Bu sistem herkese kazandırıyor…
ARTI İNDİRİM konseptinde, sisteme %10 
indirim oranı tanımlayan bir üye işletmeden 100 
TL’lik alışveriş yapan bir müşteri, bu indirim 
oranının %50’si kadar, yani 5 TL tutarında 
KOBİPuan kazanmış oluyor. Kazandığı bu KOBİ 
Puanı da isterse hemen o iş yerinde isterse başka 
bir üye iş yerinde dilediği zaman kullanabiliyor. 
Diğer %50 ise sosyal sorumluluk projeleri, üye 
iş yeri KOBİ’ler, bayiler ve TURKKOM arasında 
dağılıyor. Böylece herkes kazançlı çıkmış oluyor. 
Her esnaf kocaman birer AVM’nin sahibi 
olacak…

TURKKOM Yönetim Kurulu Başkanı Nurettin 
SÖNMEZ sistemi şu sözlerle açıklıyor; 
“Müşterilerinden sadece kendisinden yaptıkları 
alışverişler neticesinde para kazanan esna�ar, 
TURKKOM olarak sürdürdüğümüz Kobi 
Destek Programı; ARTI İNDİRİM sistemi 
ile birlikte müşterilerinin diğer esna�ardan 
yaptıkları alışverişlerden de kazanç elde 
etmenin keyfini yaşayacak. Yani her esnaf aynı 
zamanda akaryakıt, gıda, tekstil, kozmetik 
ve hatta beyaz eşya satıcısı da olmuş olacak. 
Bir başka deyişle her esnaf, birçok sektörü 
bünyesinde barındıran kocaman birer 
AVM’nin sahibi olacak. Esna�ara inanılmaz 
avantajlar sunan TURKKOM Kobi Destek 
Programı; ARTI İNDİRİM tüketicilere de 
kazançlı alışverişin kapılarını aralayacak. Üye iş 
yerlerinde yaptıkları her alışverişte Para Puan 
(KOBİPuan) kazanan müşteriler, bu Para Puan 
(KOBİPuan)’ları hemen harcayabilecekleri 
gibi, biriktirerek topluca da harcayabilecek. 
Kazanılan Para Puan (KOBİPuan)’lar her üye 
iş yerinde harcanabilecek. Yani müşteriler 
akaryakıt alırken kazandığı Para Puan 
(KOBİPuan)’ı ekmek alırken de kullanabilecek.”
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LOVELET OUTLET TAVLA USTALARINI BULUŞTURDU

Lovelet Outlet Alışveriş Merkezi 4 mevsim 
Outlet olma özelliğiyle giyimden ayakkabıya, ev 
tekstilinden, mobilyaya kadar her ihtiyacınızı 
karşılayabileceğiniz bir yaşam merkezi olarak 
indirimlerinin yanı sıra yaptığı etkinlikler ve 
kampanyalar ile de adından söz ettirmeye devam 
ediyor. 

Lovelet Outlet’ te tavla tutkunlarına eğlenceli ve 
rekabet dolu bir tavla turnuvası gerçekleştirildi. 
Kadın-erkek, genç-yaşlı bir çok kişi tarafından 
yoğun ilgiyle karşılanan turnuvada birinciye 
1000 TL, ikinciye 750 TL ve üçüncüye 500 TL 
değerinde hediye çeki verildi. İyi olanın kazandığı 
turnuvada birinci Tuncay Kandaz, ikinci Ümit 
Gezgin, üçüncü ise Mürsel Bozkurt oldu. 

Lovelet Outlet Alışveriş Merkezi özgün konsepti, 
mimarisi ve nefes aldıran açık alanlarıyla 
ziyaretçilerine farklı bir alışveriş deneyimi 
sunmaya devam ediyor.
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IPEKYOL’UN FEMİNEN SİLUETLERİYLE 
ZARAFETE ÖVGÜ

2016-17 Sonbahar-Kış sezonunda Ipekyol’un feminen tavrıyla birleşen 
minimal görünümler, seçkin detaylarla harmanlanıyor. Kaşmir, angora 
ve yün gibi doğal ve lüks dokularda hayat bulan tasarımlar, feminen 
dokunuşlarla yeniden yorumlanarak Ipekyol kadınına rafine bir şıklık 
vaad ediyor.

2016-17 Sonbahar-Kış koleksiyonunda lüks 
detaylarla zenginleşen minimal görünümler, 
70’lerden bugüne uzanarak, Ipekyol kadınının 
feminen tavrıyla bütünleşiyor.

İtalyan kaşmir ve yün yumuşaklığının, renk 
paletinin en canlı tonlarında hayat bulduğu 
2016-17 Sonbahar-Kış koleksiyonunda öne 
çıkan kazak, triko, kruvaze mont ve kabanlar, 
eşsiz İtalyan kumaş kalitesiyle buluşuyor ve 
sezonun genel havasına uyum sağlayan kat kat 
görünümlerin kusursuz tamamlayıcıları olarak 
koleksiyondaki yerini alıyor.

Lüks ihtişamı yansıtan nakış ve işleme detaylı 
parka, püskül detaylı süet triko ve elbiseler, 
renkli ipek gömlekler ve desenli pijama kesimli 
takımlar smart casual tavrı iddialı bir çizgiye 
taşırken; o� shoulder kesim bluz ve elbiseler, 
süetle eşleşen çiçek desenler, fırfır, farvela 
ve plise detaylarıyla birleşen tasarımlar, 70’li 
yıllardan bugüne keyi�i bir stil yolculuğuna 
davet ediyor.

Uçuşan formlar, dantel detaylı ve volanlı 
elbiseler, doğaya atı�a bulunan zarif yaprak 

ve çiçek desenleri ile kusursuzca bütünleşiyor. 
Evaze kollu, işleme detaylı maxi ve mini 
elbiseler, cut out nakış detaylı gömlekler, zarif 
siluetli kadife takımlar ve trençkotlar gücünü 
zarafetinden alan Ipekyol kadınını yansıtıyor.

Ofis şıklığının temsilcileri güncellenmiş 
business takımlar ile, krep tulum ve elbise içine 
giyilebilen dik yakalı bluz ve ince trikolar, omuza 
atılabilen kruvaze yaka mont ve taş işleme 
detaylı kabanlar, gündüz şıklığını kusursuzca 
geceye taşıyor.

Lüks detaylarla buluşan, mükemmel fitlere 
sahip Ipekyol Denim ve yenilenmiş kalıplarıyla 
genişletilmiş bir koleksiyon sunan Basics 
pantolonlar ise, sezonun en şık görünümlerinin 
kilit parçası olmaya hazırlanıyor.

Ipekyol’un bir klasik haline gelen “İnci” ve 
“Antique Gold” temalı aksesuarları ihtişamını 
sürdürürken, kemer olarak da kullanılabilen 
halat detaylı kolyeler, fonksiyonel formlarıyla 
dikkat çekiyor.

Sade şıklığın temsilcisi inci detaylar, aksesuar 

koleksiyonunun yanı sıra takı ve ayakkabılarda 
da sıklıkla kullanılıyor. 70’lerin retro havasını 
yansıtan taş işleme detaylı bot ve inci detaylı, 
bağcıklı babetler modern formlarıyla bir adım 
öne çıkarken; ayakkabı, bot ve makosenlerde 
sivrilen burunlar ve kütleşen topuklar sezonun 
yeni yönelimleri olarak dikkat çekiyor.

Sezonun yükselen trendlerinden terlikler, 
içi peluş detaylı ve püsküllü versiyonlarıyla, 
farklı mekan tercihlerine uyum sağlayarak şık 
görünümleri tamamlıyor.

El işlemesi kuş figürleri minimalist estetiği 
yansıtırken; kristal taşlı brokar kumaş 
ayakkabılar, lüks bohem stilin artizan ifadesi 
olarak koleksiyona derinlik kazandırıyor.

Küçülen çanta ebatları ponpon detaylarla 
renklenirken, omuz askılı kutu görünümlü 
çantaların yanı sıra etnik tarzıyla öne çıkan 
vintage görünümlü mini clutch ve çantalar 
ise Ipekyol kadınının stil kodlarını referans 
alıyor. Modern ve stil sahibi görünümlerin 
tamamlayıcısı yumuşacık kürk etoller ise 
feminen tavrın en şık haline imzasını atıyor.
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KİPA ZELAL’İN HAYALLERİNİ GERÇEĞE DÖNÜŞTÜRDÜ
Zelal Barakazi, Bingöl’de yaşayan ve astronot olmak isteyen bir 7’inci sınıf öğrencisiyken Nasa’ya yazdığı 
mektup hayatını değiştirdi. Kipa’nın desteğiyle İzmir’deki Uzay Kampı’na katılan Zelal, düşlerine doğru bir 
adım attı.

Bingöl’de okuyan 7’nci sınıf öğrencisi Zelal 
Barakazi’nin ulaşılmaz gibi görünen bir hayali 
vardı: Astronot olmak... İmkansız gibi görünen 
hayalinin peşine düşen Zelal, bir gün NASA’ya 
mektup yazarak, düşlerinden bahsetti, bir 
astronotla tanışmak istediğini anlattı. Zelal’in 
içten duygularını yansıtan satırları NASA’ da 
bir yetkilinin dikkatini çekti. Mektubu sosyal 
medyada paylaştı.

Tam bu noktada Zelal’in hayallerine bir adım 
daha yaklaştıran yardım eli Kipa’dan geldi. 
Zelal’in tüm dünyada sadece üç örneği bulunan 
İzmir’deki Uzay Kampı’na katılmasını sağladı. 
Ailesi ile birlikte Bingöl’den İzmir’e gelen Zelal, 
Uzay Kampı’ndaki bir ha�asını dolu dolu geçirdi. 
Kampta bir gün içinde olmak istediği astronot 
kıyafetlerini tanıyan Zelal, uzay yolculuğunun 
provasını yaptı. Sanal Mars gezisi simülatörüne 
katıldı, “sanal gökyüzü”nün oluşturulduğu 
planetaryum ile takımyıldızların gökyüzündeki 
konumlarını keşfetti.

Bir ha�alık eğitimi başarıyla tamamlayan Zelal, 
NASA tarafından astronot olmak için gerekli 
özelliklere sahip bireyleri anlatan “Right Stu� ” 
ödülüne layık görüldü.

“Hayalim gerçek olacak”
Kamp sonunda sertifikasını alan Zelal, 
mutluluğunu şöyle anlattı: “Kendimi astronot 
olma hayalime artık çok yakın hissediyorum. 
Uzay Kampı’nda geçirdiğim bir ha�a çok güzeldi. 
Uzayda olmanın neye benzediğini ve nelere 
hazırlıklı olmamız gerektiğini öğrendik. Burada 
öğrendiklerimden sonra astronot olma isteğim 
daha da arttı. Artık astronot olmak için neler 
yapmam gerektiğini çok daha iyi biliyorum. 
Bingöl’e döner dönmez bunun için çalışmaya 
başlayacağım. İlk hedefim Fen Lisesi’ni kazanmak 
ve ardından da üniversitede Matematik ya da 
Fizik bölümüne girmek. Bu hayalimi mutlaka 
gerçekleştireceğim. Hayallerime kulak veren ve 
astronot olma hedefime yaklaşmamı sağlayan 
Kipa’ya çok teşekkür ederim…”
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PRIMEMALL SİVAS’TA GERİ SAYIM BAŞLADI
Prime Development ve Sivas Yatırım Ortaklığı AŞ iş birliğiyle 2015 yılında 
temelleri atılan Primemall Sivas projesi 30 Kasım’da sivaslılarla buluşuyor. 
35 bin metrekare kiralanabilir alana sahip projede 120 mağaza hizmet 
verecek.

Sivas’ın ilk alışveriş merkezi olarak, Prime 
Development ve Sivas Yatırım Ortaklığı AŞ 
iş birliğiyle hayata geçecek olan Primemall 
Sivas projesinde geri sayım başladı. İnşasına 
2015 yılının Ağustos ayında başlanan proje, 30 
Kasım’da sivaslılarla buluşacak. 

35 bin metrekare kiralanabilir alana sahip 
olan Primemall Sivas, özgün mimarisi, ulusal 
ve uluslararası markaları, sinema salonları, 
çocuk eğlence alanları, etkinlikleri, kafe ve 
restoranlarıyla Sivas’ta her yaştan ziyaretçiye 
keyi�i zaman geçirecekleri yaşam alanları 
sunacak. 

Tamamlandığında 200 milyon TL mal olacak 
olan ve şehrin sosyal, ekonomik hayatını 
canlandıracak olan Primemall Sivas ile yaklaşık 
1.200 kişiye istihdam imkanı yaratılacak. 

Primemall Sivas projesi European Property Awards’tan Development 
kategorisinde Highly Recommended ödülüne layık görülmüş olup, Sign 
of the City Awards’ta “En iyi Bölgesel Alışveriş Merkezi” seçilmiştir.
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Fuar bu yıl hangi tarihlerde gerçekleşecek? 
Fuarla ilgili detaylar nelerdir?

Medyafors Fuarcılık organizasyonu,  UFRAD 
işbirliği ve Coldwell Banker Türkiye Ana 
Sponsorluğunda düzenleyeceğimiz 14. Bayim 
Olur musun? Franchising ve Markalı Bayilik 
Fuarı’nın bu yıl ki tarihleri 13-16 Ekim 
2016… CNR Fuar Merkezi 5-6-7. Hall’lerde 
gerçekleştirilecek fuarda, franchise ve markalı 
bayilik veren firmaları, girişimci ve yatırımcılarla 
14. kez buluşturacağız. Dört gün sürecek 
organizasyon süresince Ufrad Seminerleri, hem 
girişimcilere hem markalara yol gösterici rol 
oynayacak. Bu yıl da yurt dışı katılımların yoğun 
yaşanacağı bir fuar dönemi yaşayacağız.  2016 
fuarının konuk ülkesi Katar; Katar Heyeti Türk 
Markaları ile görüşmek adına fuarda olacak. 

Amacımız markalarımızın global pazarlarda hak 
ettikleri yeri almaları, yeni markaların Türkiye’ye 
girmelerine ve Türk zincirlerinin yurt dışına 
açılmalarına önayak olarak Türkiye ekonomisi ve 
tanıtımına daha fazla katkı sağlayabilmek.

Avrupa, Türki Cumhuriyetler ve Körfez 
Ülkelerinden yatırımcı ve girişimciler ile 
kapsamlı ziyaretçi çalışmaları yapılmaktadır. 
Franchising sektöründe, bu yıl da önemli bir 
büyüme yaşanacak. Hızını arttıran markalar 
2016-2017’de de dur demeyecek.

En çok hangi sektörler franchise veriyor?

Her sektöre yönelik bayilik ve franchising 
taleplerinde büyük bir artış olduğunu görüyoruz.  
Bunun, insanların dışarıda yemek yeme 

Aycan Helvacıoğlu
Medyafors Fuarcılık Genel Müdürü

Franchising sektöründe, bu yıl da önemli bir büyüme 
yaşanacak...
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alışkanlıklarının artması, toplumun sosyalleşme 
alışkanlıklarının değişmesi, yeni alışveriş 
merkezlerinin hız kesmeden açılması, insanların 
yoğun iş temposu sebebiyle temizlik, boya, 
tamir gibi bazı hizmetleri dışarıdan almaları, 
gelir düzeyi yükseldikçe zevk ve tercihlere 
olan eğilimlerin artması, değişen dünyayla 
birlikte insanların dış görünüşlerine önem 
vermesi, gelişen konut piyasası ve sayılabilecek 
birçok nedeni var. Bu bağlamda 2016’da gıda, 
tekstil-hazır giyim, gayrimenkul, cafe, eğitim, 
hizmet sektörü, mobilya, mağazacılığın yanı 
sıra, kişisel aksesuar, kozmetik, hediyelik 
eşya, spor merkezleri, e-ticaret, teknoloji gibi 
alanların franchising sektöründe öne çıkacağını 
düşünüyorum. 

Sektörün hareketlenmesindeki en önemli 
organizasyonların başında neler geliyor?

Dünyada 19. yüzyılın ortalarında ABD'de, 
Türkiye'de ise 1980'lerin ikinci yarısından itibaren 
ilk uygulamalarının görüldüğü franchising, 
firmaların markalaşma ve ürünlerinin daha fazla 
sayıda tüketiciyle buluşturmak için kullandığı bir 
yöntem olarak güncelliğini koruyor. Türkiye’de 
de giderek Franchising sektörünün hızla 
yaygınlaştığını düşünüyorum. Coğrafi konumu 
ve kıtalar arasında oluşturduğu köprü görevi 
açısından Türkiye, bayilik ve franchise vermek 
isteyen uluslararası markaların öncelikli tercihi 
oluyor. Bu kapsamda yeni iş ortakları arayan 
markalar, ülkemizin franchising alanındaki ilk ve 
tek fuarı olan Bayim Olur musun? Franchising 
ve Markalı Bayilik Fuarı’nda girişimcilerle bir 
araya geliyor. Birçok firmanın franchise sayısını 
arttırdığı bir platform olan fuar, birçoğunun 
da ilk çıkış, gelişim ve lansman noktası olma 

özelliğini taşıyor. Fuar, gerek satış noktalarını 
arttırmak, gerekse yurt dışına açılarak büyümek 
isteyen Türk markaları için büyük önem taşıyıp 
uluslararası iş birliklerine zemin oluşturuyor ve 
bu anlamda markasını tanıtmak isteyen firmalara 
pek çok avantaj sağlıyor. 

Yine son dönemde Bayim Olur musun? 
Franchising Fuarı’nın katılımcı profilinde 
gördüğümüz gibi, yabancı markaların da gözü 
Türkiye pazarında… Fuar istihdam oluşturma 
ve yeni iş alanları yaratma anlamında Türk 
ekonomisine önemli katkılar sağlıyor. İstatistikler 
Türkiye’de franchise sektörünün önemli 
bir ölçüde ivme kaydettiğinin göstergesi… 
Türkiye‘de bulunan 2 bin 500 zincir işletmenin 
sahip olduğu 60 bin bayi sayısı günden güne 
artarken, 2016 sonunda franchise sektörünün 
sahip olduğu pazar payının 50 milyar dolara 
ulaşması bekleniyor. Büyüyen franchise hacmi ile 
birlikte sektörün önde gelen platformu “Bayim 
Olur musun?” fuarı; katılımcı marka sayısı, m2 ve 
ziyaretçi sayısı bazında Avrupa ve Ortadoğu’nun 
birincisi olma özelliğini de taşıyor.

Franchise sistemi işletmelere ne gibi avantajlar 
sağlıyor?

Alışveriş merkezlerinin hızlı yayılmasının 
da etkisiyle, Türkiye’de bir franchise markası 
patlaması yaşanıyor. Avrupa Franchise 
Federasyonu istatistiklerine göre Türkiye 
franchise zinciri sayısında Avrupa birincisi. 
Franchise sistemleri, hiç şüphesiz franchise 
alanlar kadar, franchise verenlere de yararlı 
olduğu için bu denli yaygınlaşmıştır ve karşılıklı 
kazan-kazan mantığını içerir.  İş hayatının ilk 
basamaklarını çıkarken, beraberinde güven 

duyabileceği ve onunla beraber adım atan 
bir desteğin bulunması, girişimciye yüksek 
motivasyon veriyor. Franchise sistemi ile iş 
kurmanın girişimciye faydalarını özetlemek 
gerekirse, girişimci marka ile birlikte Ulusal 
veya Uluslararası standarda ve kaliteye, 
tanınmış markaların sağladığı sürekli müşteri 
ve iş yapma imkanına sahip olurlar.  Franchise 
veren işletme Franchisee'ye eğitim hizmetleri 
ve uzman personel desteği, kaliteli personel 
bulma, işe alma ve yetiştirme konularında destek 
sağlamaktadır.

Sektörün hareketlenmesindeki en önemli 
teşviklerin başında neler geliyor?

Türkiye franchise sektörünün öncü markaları, 
2016’yı büyüme yılı olarak değerlendiriyorlar.  
Neredeyse tamamına yakını yurt içinde ve yurt 
dışında yeni şubeler açıyorlar.  Ortak özellikleri 
ise güçlü bir franchise altyapısına sahip olmaları. 
Türkiye pazarında franchising sistemiyle 
büyüyen şirketler şimdi de yurt dışında 
büyümeyi hede�iyorlar. Eğer markaların yurt 
dışında şube açma planı varsa devletin hibe yani 
karşılıksız desteklerinden yararlanmayı ihmal 
etmemeliler.

Devletin Turquality destek programlarından 
restoran ve kafeler de yararlanabiliyor. Yabancı 
bir ülkede franchising sistemiyle şube açarken 
kuruluş maliyetinden kira desteğine kadar birçok 
faklı konuda hibe desteği almanız mümkün. 
Örneğin yıllık kira desteği 2 yıl için 50 bin dolar. 
Franchising sistemiyle açacağınız mağazanın 
dekorasyon masrafı için ise 4 yıl için 50 bin 
dolara kadar destek almanız mümkün. 

Devlet desteklerinden yararlanabilmek için 
öncelikle müracaat eden markanın Türkiye’de 
tescilinin yapılmış olması gerekiyor. Ardından 
hedef pazarların en az birinde markanızın tescil 
edilmesi şartı var. “Markamı yurt dışında nasıl 
koruma altına alabilirim” sorusuna verilecek 
cevap, onu hangi ülkelerde tescil ettirmek 
istediğinize bağlı olarak değişebiliyor. Marka 
koruması “tescil” ile sağlanabiliyor. 

Kosgeb’in sağladığı girişimci desteklerini ise 
şu şekilde özetleyebiliriz; Kosgeb tarafından 
genç girişimcilere 50 bin lira geri ödemesiz ve 
100 bin lira faizsiz geri ödemeli kredi desteği 
uygulanmaya başlandı.   Sadece gençler değil 
başvuru şartlarını sağlayan herkes 50 bin TL 
hibe ve 100 bin TL faizsiz kredi desteğine 
başvuru yapabilecek. Geri ödemesiz destek üst 
limiti 50 bin TL. İşinizi kurmak için bu miktarın 
yeterli gelmemesi halinde üst limiti 100 bin TL 
olan uygun geri ödeme koşullarıyla faizsiz kredi 
desteğinden de yararlanabiliyorsunuz.

Ayrıca bankaların girişimcilere sağladığı özel 
franchise kredi destekleri de iş kurmak isteyen 
girişimcilere büyük avantaj sağlıyor. 
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VISA OLİMPİYAT OYUNLARI’NDAKİ 30. YILINI 
YENİ ÖDEME TEKNOLOJİLERİ İLE KUTLADI

Olimpiyat ve Paralimpik Oyunları’na 30 yıldır 
sağladığı destek ve işbirliğini kutlayan Visa, 2016 
Rio Olimpiyat Oyunları’nda en gelişmiş ödeme 
sistemlerini sergiledi. Dünyanın lider ödeme 
ağı ve 2016 Rio Olimpiyat Oyunları’nın ödeme 
sağlayıcısı Visa, Olimpiyat Oyunları süresince 
sporseverlerin birbirinden farklı sosyal medya 
aktviteleriyle keyi�i vakit geçirmelerini sağlarken 
bir yandan da yeni ödeme teknolojilerini 
deneyimleyecekleri ortamı yarattı. Böylelikle 
ziyaretçilerin Rio’da yiyecek, içecek ve hatıra eşya 
ödemelerini kolay bir şekilde yapabilmelerini 
sağladı.

İnovatif Giyilebilir Ödeme Teknolojileri

Olimpik mekanların farklı noktalarına 4.000’e 
yakın NFC uyumlu temassız POS terminali 
kuruldu. Böylelikle hem tara�arlar hem de 
sporcular Rio 2016 süresince pek çok yeni ödeme 
seçeneğiyle ödeme yapabildiler. Örneğin:

Visa Ödeme Yüzüğü: Visa takımının 60 üyesinin 
tamamına, Visa’nın inovasyonlarından biri 
olan NFC uyumlu, tokenization teknolojisini 
destekleyen yüzük verildi.

Pulseira Bradesco Ödeme Bandı: Visa’nın 
Brezilya bankası Bradesco işbirliği ile geliştirdiği 
ödeme bandı tere ve suya karşı dayanıklı ve 
faklı boyut seçenekleri bulunuyor. Olimpiyat 
aktivitelerinin gerçekleştiği tüm alanlarda 
kullanılabilen bant 3.000 sporsever, çalışan ve 
katılımcıya dağıtıldı.

Swatch Bellamy Kol Saati: Visa’nın, Swatch 
ile işbirliğiyle geliştirdiği ilk temassız ödeme 
kol saati Brezilya’da Olimpiyat Oyunları’ndaki 
perakende noktalarında satışa sunuldu.

Büyük Britanya Takımı Ödeme Bandı: Visa, 
Büyük Britanya Takımı ve Barclaycard ile 
işbirliğine giderek takımdaki sporculara ve 
destek ekibine “Büyük Britanya Takımı” markalı 
ödeme bantları dağıttı. Temassız uyumlu bant 
hem Olimpik aktivitelerin gerçekleştiği 4.000 
NFC-uyumlu POS terminallerinde hem de 
dünya çapındaki temassız ödeme terminallerinde 
kullanılabiliyor.
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ÖZDİLEK HOLDİNG’TEN TURGUTLU’YA YEPYENİ BİR AVM

Türkiye’nin en köklü 
firmalarından Özdilek 
Holding, Türkiye genelindeki 
AVM sayısını gün ve gün 
artırıyor. 12 milyon dolarlık 
bir yatırımla Turgutlu’da yeni 
bir AVM açan holding, 2017 
yılında AVM sayısını 21’e 
yükseltmeyi hedefliyor.

Özdilek Holding, misafirlerine bay, bayan, 
çocuk giyimden ev tekstiline, taze gıda 
ürünlerinden mutfak ihtiyaçlarına, kişisel bakım 
ürünlerinden aksesuara kadar 70 bin çeşit 
ürünle hizmet sunacağı yeni alışveriş merkezini 
çok sayıda davetlinin katılımıyla Turgutlu 
Merkez’de açtı.

Türkiye ve Avrupa’nın en büyük, dünyanın 10 
büyük havlu üreticisi içinde yer alan Özdilek, 
Turgutlu’da 25 dönüm arazi üzerine 9 bin 
metrekare kapalı alana sahip yeni alışveriş 
merkeziyle, müşterilerine en iyi hizmeti en 
uygun fiyatlarla sunmayı hede�iyor. Özdilek 
Turgutlu Alışveriş Merkezi’nde hipermarket, 
departman mağaza, kafe-restoran, sinema ve 
çocuk eğlence merkezi yer alıyor.

Öte yandan 2016 yılı içinde Düzce’de 2017’de ise; 
Bursa Nilüfer ve Bursa Mudanya’da yeni alışveriş 
merkezlerinin açılışını yapacak olan Özdilek 
Holding, 3 AVM için toplam 35 milyon dolarlık 
yatırım yapmayı planlıyor.

Açılışa ilişkin değerlendirmede bulunan Özdilek 
Holding Yönetim Kurulu Başkanı Hüseyin 
Özdilek, “Özdilek Holding olarak asıl işimiz 
alışveriş merkezi kurmak. Bu bilinç ışığında 
bugüne kadar 11 alışveriş merkezi açarak 
dünyanın en önemli markalarını tüketicilerimizle 
buluşturmanın mutluğunu yaşadık. Bundan 
sonraki hedefimiz, Özdilek kalitesini diğer 
şehirlere de götürmek. 2016 yılı içinde Düzce’de 
2017'de ise, Bursa Nilüfer ve Bursa Mudanya'da 
yeni alışveriş merkezleri açmayı planlıyoruz. Şu 
anda toplam 7 bin 520 kişi istihdam ediyoruz. 
Turgutlu’da açacağımız yeni AVM’ de ise 240 
kişi ile çalışmayı planlıyoruz. Önümüzdeki yılın 
bahar aylarına kadar 980 kişiyi daha işe alarak, 
toplam 8 bin 500 kişiye ulaşacağız.” dedi.

Hüseyin Özdilek
Özdilek Holding Yönetim 

Kurulu Başkanı
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Cüneyt Güneş
Çift Geyik Karaca Yönetim Kurulu Başkanı 

Türkiye’de perakende sektörü özellikle son 10 yılda 
ağırlıklı olarak AVM’ler ile büyüdü.

Moda perakendesinde 100.yılını kutlayan 
ilk marka ve yurt dışına ihraç edilen ilk 
Türk tekstil markası bu bağlamda sektörün 
önemli bir oyuncusu durumundasınız. Neler 
hissediyorsunuz?

1917 yılında Bandırma’da kurulan Çi� Geyik 
Karaca, 1949 yılında Karaca Örme Sanayi olarak 
İstanbul’da üretime başladı. 1949 yılından 1961 
yılına kadar başarılı bir şekilde çalışmalarına 
devam eden Çi� Geyik Karaca, 1961’de yurt 
dışına ihraç edilen ilk Türk tekstil markası 
olarak tarihe geçti. Çi� Geyik Karaca böylelikle 
markalaşmanın henüz gündemde olmadığı 
yıllarda Türkiye’de marka bilinirliği en yüksek 
olan markalardan biri haline geldi. 1965’li yıllara 
gelindiğinde Karaca, 5 kıtada 36 ülkeye ihracat 
yapan ve marka bilinirliği en yüksek şirketlerden 
biri oldu. 

1967’de, 60’lardan 90’lara kuşaklar boyu giyilen 
lambswool, angolaine, cashmere türlerini tanıtan 
marka, “Dünyaca Taklit Edilen Çi� Geyik Karaca 
Triko” haline geldi. 1998 yılında Tekfen Holding 
bünyesine katıldı. 2005 yılında da Narin Group 



R ö p o r ta j  /  MALl&MOTTO

63

M
A

Ll
&

M
O

TT
O

 /
 3

2.
Sa

yı
 /

 E
ki

m
 2

01
6

olarak markayı satın aldık ve bu tarih itibariyle 
markalaşma yolunda yeniden atağa kalktık. 

2017’de 100. yaşını kutlayacak olan Çi� 
Geyik Karaca’nın önemli kilometre taşlarına 
baktığımızda; 1. Dünya Savaşı’nda ülkemizin 
yaşadığı büyük ekonomik kriz döneminde 
halkın yanında olmuş, Kurtuluş Savaşı’nda 
Mehmetçik için çorap üretmiştir. Bulunduğu 
ilin ve ülke ekonomisinin kalkınması için 
yatırım yapan marka, yenilikçi Türk tekstilinin 
gelişiminde öncü oldu. 1928’de Bandırma’da 
elektrik olmadığı için yüksek adette çalışan 
örme makinaları kullanılamıyordu. Bu eksikliği 
elektrik üreten bir tesis kurarak çözdü ve 
İstanbul, Bursa ve İzmir gibi şehirlerden gelen 
talepleri karşılayan küçük bir fabrika haline 
getirdi. Vizyon sahibi bir şirket olarak 1932 
yılında Alameti Farika Kanunu ile markasını bile 
tescil ettirerek o günkü şartlarda yapılmayanı 
yaptı. 1952’de farklı alanlarda da yatırım yaptı. 

Meyve ağacı olmayan Samanlı’da aldığı tarlayı 
meyve ağaçlarıyla donattı. Çok sonradan doğa 
dostu kişiliğini daha fazla ön plana çıkartıp 
burayı Karaca Arboretumu’na dönüştürdü.
Çi� Geyik Karaca’nın Türk tekstil sektörünün en 
önemli oyuncularından biri olması,  2005 yılında 
markayı almamızda oldukça etkili oldu. 2017’de 
100. yaşını kutlayacak olan markamız, perakende 
sektöründe önemli bir oyuncu olarak yepyeni 
hede�erle ilerleyen, gelişen ve müşterilerine 
kaliteli ürün ve vizyon sunmaya devam edecektir.

2017 yılı sizin için çok önemli çünkü 
sektörde 100.yıl bu açıdan 2017 yılında iç 
ve dış müşterilerinize nasıl bir yaklaşımda 
bulunacaksınız? Planladığınız etkinlikler ya da 
pazarlama faaliyetleri nelerdir?

2017’de 100.yılımıza özel bir tema üzerinde 
düşünüyor ve çalışıyorduk, çalışmalarımız 
sırasında 15 Temmuz olayları yaşandı ve 

güzel ülkemizin cesur vatandaşları, birlik 
beraberliğimiz bize ilham verdi, İtalyan 
tasarımcılarımızla bir araya geldik ülkemizin 
moti�erini kültürünü yansıtacak bir koleksiyonu 
çalışmaya başladık. 2017 İlkbahar Yaz 
sezonunda müşterilerimizle paylaşacağımız 
Türk Koleksiyonu’muzda, Türk kültürünün 
egzotik öğelerini modern çağın modası ile 
birleştiriyoruz.
Osmanlı ve Türk kültürünün önemli 
moti�erine yer verdiğimiz koleksiyonumuzu, 
müşterilerimizden büyük beğeni alacağına 
inanıyoruz. Özel koleksiyonumuz dışında 2017 
için Karaca severleri de içine alacak birçok 
çalışma planlıyoruz.

Karaca Markası sektörde kalite ve şıklık olarak 
algılanıyor. Markanızın bu algısını sürekli 
korumasını neye bağlıyorsunuz?

Kaliteniz ve şıklığınızla müşterinizi memnun 
etme konusu her marka olduğu gibi bizim için 
de oldukça önemli. Karaca’nın bu algısının 
sürekliliği konusunda, 100 yıllık tarihi 
boyunca kalitesinden ve şıklığından hiçbir 
şekilde ödün vermemesini, müşterisini iyi bir 
şekilde dinlemesi ve onların isteklerine büyük 
önem vermesinin etkisinin büyük olduğunu 
söyleyebilirim.

2017 için tekstil dünyası için beklenti ve 
öngörüleriniz nelerdir?

2016 yılını yaşanan tüm kriz ve sıkıntılara 
rağmen hede�ediğimiz rakamlara ulaşarak 
bitireceğimizi öngörüyoruz, 2017 yılı içinse 
2016 yılına göre daha iyimser olabileceğimiz 
görünüyor. Sebebi de ülkedeki birlik, 
beraberliğin, huzurun yakalanacağına bunun 
da piyasalara olumlu bir yansımasının olacağını 
düşünüyoruz. Bununla beraber; Ağustos 
başından beri Rusya ile ilgili gelişen pozitif 
gelişmeler sayesinde Rusya bölgesine yapılacak 
ihracatın artacağını ve bu artışında Türk tekstil 
dünyasına bir soluk getireceğini düşünüyoruz. 

Cadde mağazacılığı ile AVM mağazacılığını 
kendi sektörünüz adına değerlendirir misiniz?

Türkiye perakende sektörünün özellikle son 
10 yılda ağırlıklı olarak alışveriş merkezleriyle 
birlikte büyüdüğünü söyleyebilirim. Bizim 
gibi sektörün önemli markaları alışveriş 
merkezlerinde pazar paylarını ve iş hacimlerini 
büyüttü. Son 3-4 yıllık süreçte caddelerdeki 
geliştirme ve dönüşüm projeleriyle birlikte 
caddelerde, tıpkı AVM’lerde olduğu gibi 
organize perakende gelişmeye başladı. Fakat 
bu durum hem iyi caddelerde yer bulmayı 
zorlaştırdı hem de kiraların yükselmesine 
sebep oldu. Yatırım stratejimize baktığımızda 
her ikisi de bizler için büyük önem taşıyor ve 
ikisi arasında dengeli bir şekilde ilerlemeye 
çalışıyoruz.
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MODA ENDÜSTRİSİNİ DEĞİŞTİRECEK 
SIRA DIŞI FİKRE 1 MİLYON EURO

Turunçgillerden elde edilen posalarla yaratılan 
kıyafetler, tekstil atıkları için online bir pazar, atık 
polyesteri sindirebilen bakteriler, geçtiğimiz yıl 
1 milyon euro tutarında büyük ödülü paylaşan 
olağanüstü fikirlerden bazıları. Hedef erken 
evrelerinde yenilikçi fikirleri, moda endüstrisini 
daha sirküler bir hale getirecek, gezegeni ve hayat 
koşullarımızı koruyacak projelere dönüştürmek. 
Bu hede�e H&M Vakfı, 1 Eylül’den itibaren ikinci 
Global Change Award’ı düzenliyor.

2015 yılında H&M Vakfı inisiyatifiyle yaratılan 
Global Change Award, 112 ülkeden 2,700’den 
fazla başvuru aldı. 1 milyon euro tutarında fonun 
finale kalan beş proje arasında nasıl dağılacağı ise 
kamuoyu tarafından belirlendi. Projeler herkese 
açık olan www.globalchangeaward.com adresi 
aracılığıyla oylandı.

“Dünyanın dört bir yanından gelen ve moda 
endüstrisini dönüştürme potansiyeline sahip 
olağanüstü projeleri görünce Global Change 
Award’u tekrarlamaya karar verdik. Uzmanlardan 
oluşan panelimize yeni isimlerin eklendiğini 
belirtmekten de gurur duyuyorum. Profesyonel 
yelkencilikte çığır açan ve sirküler ekonomi 

Karl-Johan Persson
H&M Vakfı Yönetim Kurulu 
Üyesi ve H&M CEO’su

Dame Ellen MacArthur
Ellen MacArthur Vakfı Yönetim Kurulu 

Başkanı ve kurucusu
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konusunda engin bilgiye sahip Dame Ellen 
MacArthur bu isimlerden yalnızca bir tanesi.’’ 
diyor H&M Vakfı Yönetim Kurulu Üyesi ve 
H&M CEO’su Karl-Johan Persson.

Moda endüstrisini sirküler yapmak sadece 
geri dönüştürmek ile ilgili değildir. Daha geniş 
bir perspekti�e fikirleri cesaretlendirmek 
adına Global Change Award bu yıl üç 
ana kategoride sıra dışı fikirlere meydan 
okuyacak. Sirküler iş modelleri kategorisi 
ürünlerin yeniden kullanılması, paylaşılması, 
tamir edilmesi, dijitalize edilmesi üzerine 
fikirleri değerlendirecek. Sirküler malzemeler 
kategorisi deriye alternati�er, geri dönüşüm 
teknikleri, yeni kumaşlar üzerine projelere 
odaklanacak. Sirküler süreçler ise kimyasallar, 
su kullanımı ve boyama konusunda, 3D print 
ve lokalize üretim gibi süreçlerle ilgili projeleri 
kapsayacak.

“İnovasyonla uğraşan yenilikçi insanları, 
uygulanabilir çözümlerle buluşturan 
Global Change Award değişiklik ve kendini 
yenileyen sirküler bir ekonomi yaratmak için 
ihtiyacımız olan yaklaşıma çok iyi bir örnek. 
Uzmanlardan oluşan kadroya dahil olup bu 
yılki beş sıradışı inovasyonu bulacağımız için 
çok heyecanlıyım.’’ diyor. Ellen MacArthur 
Vakfı Yönetim Kurulu Başkanı ve kurucusu 
Dame Ellen MacArthur.

Global Change Award 2016 katılımlarını 
değerlendirecek diğer seçkin panel üyeleri 
Ellis Rubinstein, Rebecca Earley, Amber 
Valetta, Franca Sozzani, David Roberts 
(yeni üye), Lewis Perkins (yeni üye), Vikram 
Widge (yeni üye) ve Johan L. Kuylenstierna 
(yeni üye). 1 milyon euro tutarındaki 
ödülün yanı sıra kazanan beş finalist H&M 
Vakfı’nın Accenture ve İsveç Kraliyet 

Teknik Enstitüsü işbirliği ile hazırlanan 
1 yıllık inovasyon geliştirme modülüne 
katılma hakkı kazanacaklar. Bu program 
modülü inovasyonların en kısa sürede kendi 
kendilerine işler hale gelmelerini ve endüstri 
üzerindeki etkilerini maksimize etmek için 
tasarlanmıştır.

Doğa dostu, sıra dışı fikirleri harekete 
geçirerek Global Change Award bugün 
endüstrinin karşı karşıya kaldığı en büyük 
zorlukları alt etmeye çalışıyor: devamlı 
büyüyen bir popülasyona üretim yaparken 
çevreyi koruyabilmek. Kar amacı gütmeyen 
bir kuruluş olan H&M Vakfı bu süreci 
hızlandırabilmek için bu yarışmayı başlattı. 
Ne H&M ne de H&M Vakfı, inovasyonlar 
üzerinde hak sahibi değil ve herhangi bir kar 
sağlanmıyor. Projenin amacı tüm endüstride 
bütünlüklü bir etki yaratmak.

UZMAN KURUL

Rebecca Earley 
Sürdürülebilir Tekstil ve 
Moda Tasarım Profesörü, 
University of the Arts 
London. Tekstil Geleceği 
Araştırma Merkezi Direktörü

Ellis Rubinstein
Başkan ve CEO, The New 
York Academy of Sciences

Lewis Perkins 
Cradle to Cradle Products 
Innovation Institute, Genel 
Kurul Başkanı

Vikram Widge
World Bank Group, Klima ve 
Karbon Finans Başkanı

David Roberts 
Exponential Leadership’in 
Kurucusu, 1Qbit Information 
Technologies Inc.’te Başkan

Amber Valletta
Supermodel, Aktris ve 
Girişimci

Johan L. Kuylenstierna 
Stockholm Çevre Enstitüsü 
Direktörü

Franca Sozzani
Vogue İtalya Genel Yayın 
Yönetmeni



MALl&MOTTO / H a b e r le r

M
A

Ll
&

M
O

TT
O

 /
 3

2.
Sa

yı
 /

 E
ki

m
 2

01
6

66

65 MİLYAR TL CİRO YARATAN KMD ÜYELERİ
“BÜYÜK SEMPOZYUM” 

ÖNCESİNDE BİR ARAYA GELDİ

Kategori Mağazacılığı Derneği’nin (KMD), 11 
Ekim 2016’da perakende sektörü ile teknoloji 
çözüm ortaklarını bir araya getireceği ve 
300’ü aşkın üst düzey yönetici ve girişimcinin 
buluşmasını sağlayacağı “Perakende Teknolojileri 
Sempozyumu” öncesinde KMD Yönetim Kurulu 
üyeleri, Yönetim Kurulu Başkanı ve Koçtaş 
Genel Müdürü Alp Önder Özpamukçu’nun 
evsahipliğinde bir araya geldi. 

Basın toplantısına KMD Yönetim Kurulu Başkan 
Vekili ve Pegasus Genel Müdürü Mehmet T. 
Nane, KMD Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı 
ve Tekin Acar Cosmetics Yönetim Kurulu 
Başkanı Tekin Acar, Watsons Türkiye Genel 
Müdürü Ahmet Ş. Yanıkoğlu, Gratis Genel 
Müdürü Bahadır Özbek, Obase Kurucu Ortağı 
ve CEO’su Dr. Bülent Dal, SAP Türkiye Stratejik 
Endüstriler Satış Direktörü Bülent Karal, 
ZorluTeks Genel Müdürü Erkmen Onbulak, Ikea 
Türkiye CEO’su Fuat Atalay, Nebim Yönetim 
Kurulu Üyesi Murat Demiroğlu, Tekzen Yönetim 
Kurulu Başkanı Murat Gigin, Vodafone Bireysel 
Ticari Pazarlama Kıdemli Müdürü Murat 
Helvacı, Mudo Concept Genel Müdürü Tarkan 
Özkan ve MediaMarkt İcra Kurulu Başkanı Yenal 
Gökyıldırım katıldı. 

KMD üyeleri, teknolojinin perakende sektörünün 
yatırımlarında ve geleceğinde son derece önemli 
bir unsur olduğunun altını çizerken, yerel 
tedarikçiler ile bir araya gelmenin ve deneyim 
paylaşımının yatırım kararlarında hızlandırıcı 
olduğu mesajını verdiler.

KMD Yönetim Kurulu Başkanı ve Koçtaş Genel 
Müdürü Alp Önder Özpamukçu;
Ekonomide önemli rol üstlenen KMD üyelerinin 
yatırımlarının sürdüğünü belirterek, Türkiye’nin 
içinde bulunduğu süreçte ekonominin 
daha da güçlenmesi için belirlenen hede�er 
doğrultusunda çalışmaların kesintisiz devam 
edeceğini vurguladı. Özpamukçu sözlerine 
şöyle devam etti: “Ülkemiz içinde bulunduğu 
durumdan devletimizle birlikte tek yürek olarak 
çıkmayı başarmıştır. Türk milleti olarak bu 
süreçleri en az hasarla atlatmayı başardığımızı 
tekrar gösterdik. Bu, diğer uluslarda çok 
sık görülen bir beceri değil. Devletimizin 
de çalışmalarıyla, ekonomimiz toparlanma 
sinyallerini veriyor. Her ne kadar tüketici güveni 
uzun zamandır olması gereken değerin çok 
altında seyretse de tüketicimizin davranışlarında 
da düzelme eğilimini izliyoruz. Ağustos ayında 
tüketici güven endeksi yeniden yükselişe geçti. 
Tüketicimizde, hanenin maddi durumunun 
daha iyi olacağı beklentisi yükselişte. Aynı 
şekilde genel ekonomik durumun daha iyi 
olacağı yönünde beklentisi olan tüketicilerimizin 
sayısında da artış var. 

Genel ekonomideki gidişatın düzeleceğine 
inançlarının tam olduğunu vurgulayan 
Özpamukçu, perakende sektörünün 
yatırımlarının bu paralelde süreceğini ifade 
etti. “Zor geçen 2016 yılı, maliyetlerimizi daha 
sıkı kontrol etmemizi ve yatırımlarımızı daha 
verimli hale getirmeyi zorunlu kıldı. Verimli 
olmanın yolu da doğru işbirlikleriyle doğru 

kararlar verebilmekte yatıyor. Dijitalleşme 
modern perakendede olmazsa olmaz hale 
geldi, maliyetlerimizi indirgemek, süreçlerimizi 
müşterilerimiz ve ekiplerimiz için hızlı ve basit 
hale getirmek dünya çapında rekabetçi olmamız 
için zorunlu. Burada çözüm ortaklarımıza 
da önemli bir rol düşüyor. Onlar bizim 
ihtiyaçlarımıza ne kadar doğru çözümler 
geliştirebilirse birlikte yolumuza devam etmemiz 
de o kadar kolay oluyor. Bu nedenle, Perakende 
Teknolojileri Sempozyumu etkinliğimiz, hem 
perakendeciler hem de teknoloji firmaları için 
önemli bir yol gösterici rolü üstlendi. 

Yaşamımızın her alanında olduğu gibi 
bizim süreçlerimizde de teknoloji desteği 
ile dijitalleşmek artık vazgeçilmez. Sadece 
süreçlerimizi yönetmekte değil, tüketicimizi takip 
ederken de teknolojiden bolca faydalanıyoruz. 
Ayrıca sektörümüzü düzenleyen mevzuattaki 
değişimler de hayatımıza yeni teknolojilerin 
girmesini sağlıyor. Burada önemli olan, 
ihtiyaçlarımız için doğru teknolojileri 
seçebilmek ve optimum maliyetle bu yatırımı 
hızlıca gerçekleştirebilmek. Yoğun rekabetin 
yaşandığı perakendede hızlı adapte olabilmek 
ve bunu sürekli kılmak büyük önem taşıyor. 
Doğru geliştirilmiş bir teknolojik çözüm, 
perakendecilerin işini kolaylaştırırken bu çözümü 
geliştiren firmaların da uluslar arası arenada 
yolunu açabiliyor. Perakende Teknolojileri 
Sempozyumu, perakendecilerle çözüm 
ortaklarını bir araya getiren yapısıyla, bu amaca 
da hizmet ediyor.” dedi.
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EMAAR TÜRKİYE'NİN YENİ CEO'SU CENK ARSON OLDU

Dünyanın önde gelen gayrimenkul geliştirme 
şirketlerinden Emaar Properties'in ülke iştiraki 
Emaar Türkiye, Cenk Arson'un CEO olarak 
atandığını duyurdu.

Proje geliştirme, finansman ve gayrimenkul 
yönetimi konularında geniş deneyimi olan 
Cenk Arson, Emaar Türkiye'nin operasyonlarını 
yürütmekle görevlendirildi. Arson ayrıca, 
Türkiye'de Emaar tarafından geliştirilen dünya 
standartlarındaki projelerin uygulanması ile 
büyüme ve değer yaratma için yeni fırsatların 
araştırılmasından da sorumlu olacak.

2006 yılından beri Türkiye'nin önemli yabancı 
yatırımcılardan biri olan Emaar, 2 milyar doları 
aşkın bir yatırım gerçekleştirerek, Toskana Vadisi 
ve Emaar Square ile birlikte iki çok önemli ve 
geniş ölçekli projeye imza attı.

Yeni CEO atamasıyla ilgili olarak bir açıklama 
yapan Emaar Properties Yönetim Kurulu 
Başkanı Mohamed Alabbar: "Türkiye güçlü 
pazarlarımızdan birisi, Türkiye pazarına 
girdiğimiz günden bu yana ülkenin sosyo-
ekonomik büyümesini destekleyen güçlü bir 
ortak olduk. Gerçekleştirmiş olduğumuz, 
yüksek değer teşkil eden projelerimiz ile yeni 
istihdam alanları yaratarak, perakende, turizm 
ve eğlence dahil olmak üzere yan sektörleri de 
desteklemekteyiz. Yatırımlarımızı arttırmaya 

ve projelerimizi planlandığı gibi teslim etmeye 
kararlıyız." dedi.

Alabbar ayrıca, Türkiye'nin güçlü finansal 
yapısına ve büyüme beklentilerine sonuna kadar 
inandıklarını belirterek, Türkiye’nin önündeki 
yeni büyüme döneminde, ülkenin ilerlemesini 
gayrimenkul, alışveriş merkezleri, perakende, 
turizm ve eğlence sektörlerindeki projeleriyle 
destekleyeceklerini vurguladı.

Cenk Arson ise yeni görevi sonrasında şu 
değerlendirmeyi yaptı: "Coğrafi konumu, yüksek 
standartta kaliteli gayrimenkul projelerine olan 
artan iç pazar talebi ve çok yönlü ekonomik 
büyümenin öncülüğünde, Türkiye hızlı 
büyüyen pazarlardan birisi olarak benzersiz 
bir konuma sahip. Emaar Türkiye, ekonomiye 
değer katan entegre, master planlı projelere 
odaklanarak gayrimenkul geliştirme alanında 
Türkiye’ye yeni bir yaklaşım getiriyor. Devam 
eden projelerimizin zamanında teslimine 
odaklanarak gayrimenkul, perakende, turizm ve 
eğlence sektörlerinde büyüme için yeni fırsatları 
belirleyeceğiz."

Gayrimenkul geliştirme konusunda 25 yılı aşkın 
deneyime sahip olan Cenk Arson, daha önce 
bir altyapı geliştirme ve yatırım şirketinde CEO 
pozisyonunda çalıştı. Bu görevinde dört enerji 
santrali ve iki havalimanının tamamlanması 

ve dünya çapında bir varlık yönetim sürecinin 
oluşturulması sorumluluğunu üstlendi. 
Ayrıca, alışveriş merkezleri ve ofis projelerini 
geliştirmeden sorumlu olarak farklı ticari 
gayrimenkul geliştirme şirketlerinde CEO olarak 
görev yaptı.

Meslek hayatına finansal analist olarak başlayan 
Arson, kariyerinin önceki dönemlerinde 
Eurohypo AG'nin ülke müdürü olarak bankanın 
Türkiye operasyonlarının başlatılması ve 
düzenleme sürecinin gözetimini gerçekleştirdi. 
Arson, ayrıca, Akbank TAŞ'de Kurumsal Krediler 
ve Proje Finansmanı Bölüm Başkanı ve Türkiye 
Sanayii Kalkınma Bankası'nda Müdür Yardımcısı 
olarak çalıştı.

Emaar Türkiye, teslimlerin yapılıp yaşamın 
başladığı master planlı entegre yaşam alanı 
projesi Toskana Vadisi’nin ardından Emaar 
Square projesine başladı. İlk teslimatların bu yıl 
gerçekleşeceği Emaar Square projesinde 1.000 
lüks konutun yanı sıra ofis alanları, Türkiye’nin 
en büyük alışveriş merkezlerinden biri olacak 
Emaar Square Mall, eğlence alanları, 5 yıldızlı 
�e Address Hotel ve otelin hizmet vereceği 
rezidanslar bulunuyor. Alışveriş merkezinin 2017 
yılında açılması planlanan Emaar Square, projede 
yer alan �e Address Hotel ile de Türjkiye’nin 
ilk Address oteline ev sahipliği yapmaya 
hazırlanıyor.

Cenk Arson
Emaar Türkiye CEO’su
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TOMMY HILFIGER VE GIGI HADID’DEN

Dünyaca ünlü marka Tommy Hilfiger, 2016 Sonbahar sezonu için TommyXGigi ortak 
koleksiyonunu moda tutkunlarının beğenisine sunuyor. İlk kez tommy.com’da moda severlerle 

buluşan koleksiyon, Tommy Hilfiger ve süper model Gigi Hadid tarafından tasarlandı. 1 Eylül 2016 
itibariyle tommy.com’dan satın alınabilecek koleksiyon, 10 Eylül’den itibaren de dünya çapındaki 
Tommy Hilfiger mağazalarında ve seçkin toptancılar aracılığıyla satışa sunuldu.

Bu özel kapsül koleksiyonda, kadın spor giyimi ve ayakkabıların yanı sıra saat ve gözlük gibi 
aksesuarlarla birlikte THE GIRL parfüm de yer alıyor. Tasarımlarda Hilfiger’ın imzası olan “klasik 
Amerikan cool” tarzı, Hadid’in modern stillere getirdiği özgün yorumlarla buluşuyor. Temel 
denizci giysileri, net kesimlerle, düğmelerden zikzak desenlere, bahriyeli armalarından işleme 
ve denizci çizgilerine kadar çeşitli süslemelerle yeni görünümler kazanıyor. Sportif şık siluetler; 
feminen şifonlar, sıcacık kalın örgü kazaklar ve zarif deri parçalarla modernize ediliyor. Ruhu genç 
ve havalı görünümler, Gigi’nin deniz temalarına kattığı eğlenceli ve romantik yorumları yansıtıyor.

Reklam görüntülerini 
İzlemek için okutunuz



Moda / MALl&MOTTO

69

M
A

Ll
&

M
O

TT
O

 /
 3

2.
Sa

yı
 /

 E
ki

m
 2

01
6

ToMMYXGIGI koLekSiYoNu

TommyXGigi koleksiyonunun dünya prömiyeri, 9 Eylül’de New York Fashion Week sırasındaki 
defileyle gerçekleştirildi. Tommy Hilfiger’ın doğrudan moda tutkunlarına yönelik ilk defilesi 
“#TommyNow” halka açık olacak ve tommy.com’dan canlı yayınlanacak. Bu yenilikçi girişim, 
Hilfiger’ın modayı demokratikleştirme yaklaşımını ileriye taşırken, tasarımlar podyuma çıktıkları 
an satın alınabilecek.

Kadın giyim kategorisini dünya genelinde büyütme kararlılığını ortaya koyan Tommy Hilfiger, 
2015 Aralık ayında Gigi Hadid’in küresel marka elçisi olduğunu duyurmuştu. Bu strateji, Tommy 
Hilfiger kadın giyimi için yeni bir vizyonu yansıtırken Tommy Hilfiger’ın şık klasikleri eğlenceli ve 
farklı bir moda anlayışıyla buluşturan, dünyanın önde gelen erişilebilir bir tasarımcı markası olarak 
konumunu da pekiştiriyor.

Tamamı tommy.com’da görülebilen koleksiyon dünya çapındaki Tommy Hilfiger mağazalarında ve 
seçkin toptancılar aracılığıyla satışa sunulacak.
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AVRUPA’NIN EN SIRA DIŞI DÖRT OTELİ!
İtfaiye kamyonunda mı konaklamak istersiniz, samanlıkta mı, yoksa gökyüzünde, bir vincin ucunda mı? 

Seyahat sitesi momondo, Avrupa’nın en sıra dışı otellerini sizin için araştırdı!

Her tatilde birbirine benzeyen otellerde konaklamaktan sıkıldınız mı? Eğer cevabınız “Evet!” ise seyahat 
sitesi momondo’nun tavsiyelerine göz atmanızda fayda var. Çünkü Avrupa’nın dört yanından en ilginç, 

en sıra dışı oteller bu listede!

Bir kamyon dolusu huzur
İskoçya’daki Cairngorms Ulusal Parkı’ndaki �e Beermoth, sahiden de 
‘butik’ bir otel. Eski bir itfaiye kamyonunda hizmet veren otelde, Viktorya 
dönemini andıran bir yatak, küçük bir mutfak ve bir odun sobası yer alıyor. 
Yani fazla bir lüks yok. Ancak uçsuz bucaksız çayırlar emrinize amade. İster 
uzun yürüyüşler yapın, ister arkanıza yaslanıp doğanın o güzel kokusunu 
içinize çekin ya da gece vakti yıldızları seyreyleyin.

Amsterdam’a bir vinçten bakın
Amsterdam’da şehri kuşbakışı izlemenize olanak tanıyan pek çok otel 
mevcut. Ancak Faralda Crane Hotel gibisi yok! Zira NDSM sanayi 
rıhtımının 50 metre üzerindeki bu otel, eski bir vince iliştirilmiş odalardan 
oluşuyor. Gizem, Özgür Ruh ve Mistik adlarını taşıyan özel tasarımlı üç 
süite sahip otel, sanatçıların ve özellikle moda dünyasının ilk tercihleri 
arasında. Oteldeki bungee jumping tesisatı ise macera tutkunlarının 
gözdesi.

Samanlığın seyran olduğu otel
Hollanda’nın kuzeyindeki Groningen kenti yakınlarındaki Hayema Heerd 
Çi�liği, otel olarak hizmet veriyor ve konuklarına şaşırtıcı derecede 
rahat saman yataklarda uyuma imkanı sunuyor. Samanlıktan dışarı adım 
attığınızdaysa gerçek bir çi�lik ortamının tadını çıkarıp, etra�a özgürce 
dolaşan hayvanları sevebiliyorsunuz. Çi�liğin doğal ürünleriyle eşsiz bir 
kahvaltı yapmadan dönmeyin!

Denizin ortasında bir kale
İngilizler tarafından Portsmouth Limanı’nı III. Napolyon’un saldırılarından 
korumak için inşa edilen Spitbank Hisarı, günümüzde Spitbank Fort 
Hotel olarak hizmet veriyor. Dokuz lüks odaya sahip otel, üç bara, bir 
şarap mahzenine, çeşitli oyun odalarına ve bir teras jakuzisine de ev 
sahipliği yapıyor. Ancak Spitbank Hisarı’nın alametifarikası, hiç kuşkusuz, 
İngiltere’nin güney kıyılarının en harika manzaralarını sunan dev deniz 
feneri.
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AKILLI EVLERE TALEP ARTIYOR

Türkiye’nin ilk emlak sitesi Milliyetemlak.com arama sonuçlarına göre akıllı evlere olan talep her geçen gün 
artış kaydediyor.

Akıllı cihazların ve nesnelerin interneti kavramının günlük hayatımızda 
özellikle yeni inşaat projeleri ve rezidanslar ile yer edinmeye başlamasıyla, 
tüketiciler artık evlerinin de akıllı olmasını istiyor. Bütün donanımların 
bir arada tek merkezden kontrol edildiği ve kullanıcılara büyük kolaylıklar 
sağlayan akıllı evler; hırsızlık, gaz kaçağı, yangın, su baskını ve panik 
durumlarını fark ediyor ve gerekli tedbirleri alıyor. Türkiye’nin ilk emlak 
sitesi Milliyetemlak.com arama sonuçlarına göre “akıllı” kelimesinin yer 
aldığı ilan ve “akıllı” kelimesiyle yapılan emlak aramalarının sayısı her 
geçen gün artıyor.

Akıllı evlerin kişilerin hayatını kolaylaştıran ve enerji tasarrufu sağlayan 
özelliklerle son yıllarda rağbet gördüğünü belirten Milliyetemlak.com

Genel Müdürü Müge Seymen “Akıllı evler enerji tüketiminin 
azaltılmasından güvenliği tek noktadan yönetmeye, aydınlatma, ısıtma, 
soğutma kontrolünden hırsızlık ve yangına kadar pek çok konuda kişilerin 
hayatını kolaylaştırıyor. Tüm bu özellikleriyle çağımızın vazgeçilmezleri 
arasına girmeye aday olan akıllı evlere olan talep, Milliyetemlak.com arama 
sonuçlarında da görüldüğü üzere her geçen gün artıyor. Önümüzdeki 
dönemde daha çok “akıllı” kelimesinin yer aldığı emlak aramalarına ve ilan 
yayınlarına rastlayacağız. Deloitte Center'ın akıllı ev ve cihazların 2020 
yılındaki geleceğiyle ilgili yaptığı analizlere göre, dünya genelinde akıllı 
ev sensörlerindeki kullanım %78,8 oranında artacak ve 71.2 milyondan 1 
milyar 300 milyon seviyesine yükselecek. Bu gelişme dünya genelinde akıllı 
evlerin aynı oranla yükseleceği sonucunu da beraberinde getirecek.” dedi.

Müge Seymen
Milliyetemlak.com Genel Müdürü
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GÜNÜN HER ANINDA SEKSİ, RAHAT VE ŞIK!

Karşınızda, Victoria’s Secret’ın en yumuşak, en rahat koleksiyonu 
‘’Easy’’... Günün her anı farklı stillerle kombinleyebileceğiniz yepyeni 
koleksiyonu üzerinizden hiç çıkarmak istemeyeceksiniz!

Body By Victoria Easy koleksiyonu basit mutluluklarla dolu, tüm günü 
sadece iç çamaşırlarınızla geçirmeyi hayal ettiğiniz ha�a sonları için 
tasarlandı.

Kopça yok, balen yok, karmaşa yok!

Victoria’s Secret’ın imza koleksiyonlarından Body By Victoria’nın en yeni 
üyesi Easy, yepyeni renkler ve desenlerle rahatlığı şıklıkla buluşturuyor. 
Tembel bir akşamüstü, yoğun bir iş günü ya da arkadaşlarla doyasıya 
eğlence! Hepsini tek bir sütyenle yaşayabilir ve günün her anında 
kendinizi mükemmel hissedebilirsiniz.

Body By Victoria “Easy” koleksiyonu yepyeni 3 model sunuyor.

“Easy” Plunge, “Easy” Push-Up ve “Easy” Twist Push-Up. A’dan DDD’ye 
kadar bulunan bedenleriyle her kadın için, üzerinden çıkarmak 
istemeyeceği bir Easy var!

Victoria’s Secret’ın en sevilen koleksiyonu Body By Victoria, Easy 
ile beraber, şimdi 15 farklı yeni renk seçeneği, desenleri ve dantel 
modelleriyle ra�ardaki yerini aldı.
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CARREFOURSA GELİŞMİŞ ANALİTİK İLE 
AKTİF MÜŞTERİ SAYISINI KATLADI

Perakende sektörünün öncü markası CarrefourSA, elde 
ettiği büyük veriyi analiz etmek, anlamlandırmak ve 
elde ettiği sonuçlardan hareketle stratejilerini belirlemek 
için SAS’ın dünya çapında kabul gören gelişmiş analitik 
çözümlerini kullanıyor. Bu sayede kampanya hedef 
kitleleri oluşturan ve yapılan kampanyaların sonuçlarını 
sağlıklı bir şekilde ölçen CarrefourSA, sadakat kartı 
kullanan aktif müşteri sayısı ve sadakat kartıyla yapılan 
alışverişlerin ciro içindeki payını önemli ölçüde yükseltti. 
SAS çözümlerinin kullanılmaya başlanmasından itibaren 
6 ay içerisinde CarrefourSA kartı kullanan aktif müşteri 
sayısı %100 oranında artarken, CarrefourSA kartla 
yapılan alışverişlerin ciro içindeki payı da %100’den fazla 
artış gösterdi. Yaptığı analitik çalışmalarla kampanya 
verimliliğini de artıran CarrefourSA, Euro 2016 Futbol 
Şampiyonası döneminde düzenlediği sosyal medya 
kampanyası ile kendi tarihinin en yüksek “mention” 
oranına ulaştı.

CarrefourSA Pazarlama ve CRM Direktörü Mehmet 
Necati Özdeniz, “CarrefourSA olarak her zaman piyasada 
ilkleri yapmaya çalışıyoruz. Müşterimize iyi bir deneyim 
yaşatmak için çalışıyoruz. Bu deneyimi analitikle 
beslediğimiz zaman çok büyük faydalar elde ediyoruz. 
Bu faydaları ürünler arasındaki ilişkileri inceleyerek, 
sepet analizleri yaparak, müşteri davranışlarını görerek 
elde edebiliyoruz. Tüm bunları yapabilmek için elimizde 
yetkin ve hızlı bir analitik çözüm olması gerekiyor. SAS 
bize aradığımız yetkinliği ve yüksek performansı büyük 
bir kolaylıkla sunuyor. SAS’ın analitik alanındaki liderliği 
ve tüm dünyadaki tecrübesi bize ayrı bir güven veriyor.” 
şeklinde konuştu.

SAS Türkiye Genel Müdürü Hakan Erdemli, “Her gün 
milyonlarca işlemin gerçekleştiği perakende sektörü için 
analitik çözümleri geliştirmek ve bunları uygulamak çok 
büyük bir uzmanlık ve yetkinlik gerektiriyor. Bu yetkinlik 
hem teknoloji tarafında hem de teknolojiyi kullanan 
perakende şirketi tarafında çok kritik. Teknolojinin 
üstünlüğü olmazsa olmaz. Ancak “insan” faktörü 
onu başarıya dönüştürmekte çok önemli. Perakende 
sektöründe Türkiye’nin en büyük oyuncularından biri 
olan CarrefourSA’nın, aradığı yetkin gelişmiş analitik 
çözümünü SAS’ta bulup son derece vizyoner ve yetkin 
ekibi sayesinde bu seviyede fark yaratmış olması bize 
büyük mutluluk veriyor.” ifadelerini kullandı.

Türkiye’de perakende sektöründe her zaman ilklere imza atan ve müşteri deneyimini sürekli artırmayı 
hedefleyen CarrefourSA, dünya analitik lideri SAS’ın sunduğu analitik çözümlerin sağladığı olanaklar 
sayesinde sadakat kartı kullanan aktif müşteri sayısını ve kartla yapılan alışverişlerin ciro içindeki payını 6 
ay içerisinde %100 oranında artırdı.

Mehmet Necati Özdeniz
CarrefourSA Pazarlama ve CRM Direktörü
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VICTORIA’S SECRET İZMİR’DE İLK MAĞAZASINI AÇTI

Victoria’s Secret Beauty & Accessories 
İzmir’de ilk mağazasını 3 Eylül tarihinde 
Forum Bornova alışveriş merkezinde açtı. 
Türkiye’deki 8. mağazasını İzmir’de açan 
Victoria’s Secret yatırımlarına hız kesmeden 
devam ediyor.

Moda ve güzellik konusunda dünya 
çapında bir fenomen olan Victoria’s Secret, 
ikonik kokuları, vücut bakım ürünleri ve 
aksesuarlarını içeren Beauty & Accessories 
konseptli mağazalarına bir yenisini daha 
ekleyerek, Türkiye’de 8. mağazasını açılışını 
İzmir Forum Bornova alışveriş merkezinde 
gerçekleştirdi.

İzmir’in gözde alışveriş merkezi Forum 
Bornova’da 3 Eylül Cumartesi gününden 
itibaren hizmet vermeye başlayan mağaza, 
Victoria’s Secret imza renkleri pembe 
ve siyah ağırlıklı dekorasyonu ile dikkat 
çekiyor. Alışveriş merkezinin zemin katında 
moda severlerle buluşan Forum Bornova 
mağazası markanın İzmir’e ilk yatırımı olma 
özelliğini taşıyor.

İzmir’in ilk Victoria’s Secret Beauty & 
Accessories konseptli mağazasının ürün 
gamında; markanın ödüllü parfümleri, 
vücut bakım ve güzellik ürünleri, 
aksesuarlar ve seçili alt iç giyim koleksiyonu 
bulunuyor.
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MICHAEL KORS’TAN, KORS EDIT 
ADINDA İLK POP-UP KONSEPTLİ MAĞAZA

Michael Kors 384 Bleecker Caddesi’nde yer alan mağazasını ilk kez yapılan THE 
KORS EDIT adlı pop-up mağazaya dönüştürdü.

Bu mağaza, her ay değiştirilerek müşterilerine Michael Kors tarafından seçilmiş 
yaratıcı temaları koleksiyon parçalarıyla birlikte sunacak. THE KORS EDIT her 
ay yeni ve güncel ürünlerin içerik ve hikayesini de içeren butik tarzı bir alışveriş 
ortamı sağlamayı hede�iyor.

Michael “Biz sadık müşterilerimize en iyi şekilde hizmet verebilmek için her 
zaman yeni �kirler düşünüyoruz, şu anda bu amacımıza yönelik en iyi yöntem 
THE KORS EDIT” diyor ve ekliyor “Bleecker Caddesindeki mağaza daha çok en 
yeni �kirlerin, konseptlerin ve kişiselleştirilen hizmetin gerçekleşmesi için bir 
laboratuar. Ben özellikle şehir içinde, bu tür yenilikçi bir alışveriş alanı istedim ve 
Bleecker Caddesi her zaman kültürel olarak zengin bir nokta olmuştur.”

Bugünün kültürel yapısı olarak tanımlanan, sürekli değişim içinde olan 
zevklere ve arzulara hitap etmek amacıyla trendlere uygun ürünler yaratmak, 
müşterilerinin isteklerini temin etmek için markanın tercih ettiği en hızlı ve 
yaratıcı yol.

14 Eylül’de, ilkbahar 2017 Michael Kors Collection de�lesinin olduğu gün, THE 
KORS EDIT mağazası podyumdan hemen sonra bahar ürünleri ile donatıldı ve 
de�leden birkaç saat sonra satın almaya hazır hale getirildi.
THE KORS EDIT, Ekim ayında markanın ilk sokak modası olan “�e Walk” 
kampanyasındaki ürünleri vurgulamaya yönelecektir. Sergi, bireyselliği 
vurgulayacak ve kampanyadaki Brooklyn koleksiyonunun çantaları ve giyime-
hazır ürünlerin çeşitli bir biçimde sunacaktır.

Galeri gibi bir ortama sahip olan Bleecker Caddesindeki mağaza, Michael 
Kors’daki doğallığın, yaratıcılığın ve yeniliğin ruhunu yansıtacak ve THE KORS 
EDIT pop-up mağazası “School of Sport” konsepti ile 10 Ağustos’ta açılacak.
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KIŞTAN ÖNCE ZIRHINIZI KUŞANIN!

Fatma Fidan

Yaz boyunca doğadaki tüm canlılar kışa 
hazırlanır. Vücudumuz farklı enfeksiyonlar 
ile savaşmak için bağışıklık sistemini 
kullanır... Sağlıklı bir bağışıklık sistemi; 
kendimizi iyi hissetmemizi, iyi görünmemizi 
ve enerjimizi daha iyi kullanmamızı sağlar. 
Bizi enfeksiyonlardan, kanserden ve çevresel 
zararlardan korur, yanık ya da ameliyat sonrası 
iyileşmeyi çabuklaştırır.

Bağışıklık sistemi bu görevlerini yaşam boyunca 
sürdürür ancak yetersiz beslenme, sigara, alkol 
kullanımı, stres, radyasyon, hava kirliliği, güneşin 
zararlı ışınları bağışıklık sistemini zayı�atır. 
Bağışıklık sistemimizin zayı�aması önemli bir 
sorundur. 

Yeterli ve dengeli beslenerek bağışıklık 
sistemimizi güçlendirmek mümkündür. 
Güçlü bir bağışıklık sisteminin temelinde ise;  
yeterli ve dengeli beslenme ve antioksidan 
besinlerce zengin beslenme yer almaktadır. 
Dünya Sağlık Örgütü bu dönemde antioksidan 
etkiye sahip olduklarından A,E,C vitaminleri, 
çinko, selenyum, magnezyum gibi mineralleri, 
omega 3-9 yağ asitlerinin alımını arttırmayı 
önermektedir. Öncelikle bu öğeler besinler ile 
doğal olarak alınmalıdır.  Tükettiğimiz besinin 
kalitesi çok önemlidir. Mümkün oldukça 
kimyasal maddelerle işlem görmemiş, mevsimsel, 
bölgesel, rafine edilmemiş ve taze besinler 
tüketilmelidir.

Bağışıklık sistemini güçlendiren en önemli 
vitamin D vitaminidir. Bu nedenle sonbahar 
aylarında kışa girerken kandaki D vitamini 
düzeyini ölçtürmek gerekir. D vitamini özellikle 

somon balığı, karides gibi yağlı balıklarda ve 
balık yağında vardır. Yumurta sarısı, peynir, sütte 
de az miktarda bulunur.

Bağışıklık sistemini güçlendirmek için, süt 
için! 

Sonbaharla birlikte, zayı�ayan bağışıklık 
sistemini güçlendirmek için düzenli olarak her 
gün iki bardak süt içilmelidir.

Sütün içerisinde bulunan 40’tan fazla besin 
öğesi savunma sistemini oluşturan hücrelerin iyi 
çalışmasını sağlayarak vücudu enfeksiyonlara 
karşı korumaktadır.

Sağlıklı bakterilerin (probiyotikler) alımını 
arttırın ! 

Probiyotikler, vücudumuzun doğal �orasında 
bulunan sağlıklı bakteriler, hastalık yapan 
mikroorganizmaların çoğalmasını engeller. 
Bağışıklık sistemini güçlendirmeye yardımcı olur. 
Yoğurt ve kefir doğal birer probiyotik kaynağıdır.

Bunlara ek olarak; keten tohumu, çörek otu, 
zeytinyağı, fındık yağı, avokado yağlarına 
beslenmemizde yer verilmelidir. 

Bol bol su için!

Bahar yorgunluğu vücuttaki sıvı dengesi ile 
ilişkisi bulunduğu için mevsim geçişlerinde 
günde 2-2,5 litre su tüketilmesi önemlidir.

Güçlü bir bağışıklık sistemine sahip olmanın en 
iyi yolu sağlıklı bir yaşam tarzıdır.
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YAZ MAURITIUS’DA YENİDEN BAŞLIYOR!
Hint Okyanusu'nun ortasında, tropikal bir iklim ve bitki örtüsüyle 
yeryüzünde bir cennet olan ‘Mauritius Adası’, kış aylarına adım 
attığımız şu dönemde yazı yaşamak isteyen tatil severleri gümüş 
grisi kumsalları, turkuaz lagünleri, su altı ve üstü güzelliklerine ve 
davet ediyor.

Doğal ortamı bozulmamış bir plajda 
güneşlenmek, tropik bir lagünün sıcak sularında 
yelken yapmak, açık denizlerde balığa çıkmak, 
mercanlar eşliğinde dalış yapmak, geleneksel 
pazarlardan ve özel butiklerden alışveriş yapmak, 
zarif bir restoranda güzel ve romantik yemekler 
yemek veya dünyanın en güzel adalarından 
birinde her şeyden uzakta dinlenmek… İşte 
Mauritius’un tatil kaçamağı yapmak isteyenlere 
sunduğu güzellikler.

Güney Yarımküre’de, Hint Okyanusu’nda bulunan 
Mauritius Adası, 12 ay boyunca tropikal iklimin 
etkisinde olması ile bütün bir sene boyunca 
yaz tatili yapmak isteyenlere egzotik bir ortam 
sunuyor. Türk vatandaşları için vize uygulamayan 
ada son dakika tatil planı yapanlar için de büyük 
kolaylık sağlıyor. Son zamanların popüler balayı 
destinasyonları arasında dikkat çeken Mauritius, 
çok fazla ve farklı aktivite seçeneği ile aslında 
herkese uygun bir tatil alternatifi sunuyor.

Mauritius, güzel manzarasıyla gözlere hitap 
ettiği gibi aynı zamanda farklı damak zevklerine 
hitap eden mutfağı ile de ayrı bir cennet. Tarih 
boyunca pek çok ülke kültüründen etkilenmiş 
olan zengin mutfağı, Fransa, Hindistan, Çin ve 

Afrika lezzetlerinin en iyi örneklerini sunuyor. 
Ahtapottan ıstakoza, geyik etinden dana etine 
kadar pek çok seçenek sunan ada mutfağı, yoğun 
baharatlı lezzetleri ile fark yaratıyor. Domates ve 
soğan ile pişirilen Rougaille ve acı sosla servis 

edilen tatlı su ıstakozu Camaron ülkenin en 
önemli tatlarını oluşturuyor. Ayrıca Hint kekleri 
ve Afrika’ya özgü şekerlemeler de ülkede dikkat 
çeken diğer lezzetlerden.

Deniz sevenler için ideal sıcaklık ve derinlikteki 
kumsalları, tropik meyveleri ve şeker kamışından 
yapılan taze içkileri ve oldukça yoğun yaşanan 
gece hayatı ile Mauritius, genç ve dinamik 
çi�ler için ideal tatil adresi olma özelliği taşıyor. 
Grand Bay adı verilen bölge, restoran bar ve 
diskoları ile ziyaret etmeye değer bir alan olarak 
göze çarpıyor. Mükemmel golf sahaları, içinde 
500 tür bitki, ağaç ve dev zambaklar bulunan 
Pampelmousses Botanik Bahçeleri, ayrıca 
Pereybere bölgesinde alışveriş imkanı, Balaclava 
bölgesinde ise gezilebilecek tarihi ve kültürel 
öğeler de bulunuyor.

Türkiye’den Mauritius’a ulaşım, Emirates ile 
Dubai aktarmalı olarak gerçekleşiyor. Dilerseniz 
gidiş ya da dönüşünüzde Dubai’de konaklayabilir, 
şehrin büyüleyici atmosferini keşfedebilirsiniz. 
Emirates ile Economy Class biletler vergiler 
dahil gidiş dönüş 1.090 Dolar, Business Class 
biletler ise vergiler dahil 3.315 Dolar’dan başlayan 
fiyatlarla satın alınabiliyor.
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Mauritius’ta yapmadan dönmeyin:

-Denizaltı motorlarına binin, denizin 
tüm güzelliklerini, rengarenk deniz 
altı dünyasını, değişik deniz canlılarını 
keşfedin, kristal sularda balıkları ve renkli 
resi�eri izleyin. Bu gezinti sırasında harika 
fotoğraf ve videolar çekebilirsiniz.

-300 yıllık geçmişi ile Dünya’nın 3. büyük 
botanik bahçesi olan “�e Royal Botanic 
Gardens of Pamplemousses”u ziyaret edin 
nilüfer havuzlarını görün. Adaya özgü 
rengarenk kuşları izleyin.
Mauritius’un yerel dansı Sega 
performansını izleyin.

-Mercan resi�eri, deniz canlılarını 
şnorkelle dalarak keşfedin.

-Mauritius’un doğusundaki bir ada olan 
“Ile aux Cerfs”e gidin. Sahilde uzun 
yürüyüşler yapın.
Mahebourg'da Deniz Müzesi'ni, Fransız 
koloni döneminden kalan Eureka 
Malikanesi, Blue Penny Müzesi, Hint Halk 
Müzesi, Frederik Hendrik Müzesi, Ulusal 
Tarih Müzesi gibi adada gezebileceğiniz 
başlıca tarih ve sanat noktalarını görün.

-Adanın ünlü romu ve şekerini tatmak 
için Sugar Museum’u ziyaret edin.

-Hinduların en kutsal mekanlarından biri 
olan Grand Bassin Krater Gölü’nü görün.

-Yerel satıcılardan geleneksel Mauritius 
el işleri, model gemileri, tahta oymalar, 
tekstil ürünleri, elbiseler, yapraklardan 
yapılmış çeşitli sepetler ve el çantaları ile 
cam eşyalar almayı unutmayın.

-Uygun fiyatlı ve lüks katamaranlarla 
ada etrafında yapacağınız turun keyfini 
çıkarın. Eşsiz ve heyecan verici katamaran 
gezileriyle bölgenin meşhur adaları olan 
Flat Adası, Gabriel Adası ve Benitier 
Adası’nı görme şansınız bulacaksınız.

-Kaldığınız otelde spa varsa, tatilinizi 
en az günde üç saatten iki günlük terapi 
yapacak şekilde planlayın.

-Dilerseniz, Mauritius'ta resmi olarak 
evlenebilirsiniz.
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Gucci’nin Sonbahar/Kış 2016 
koleksiyonunun en dikkat çeken 
parçalarından olan tote bag dünya 
starların şimdilerde bir numaralı 
tercihi oldu. Suzy Menkes, 'Madonna'yı 
Giydirmek' adlı yazısında, Gucci'nin 
kreatif direktörü Alessandro Michele'nin 
Madonna ile New York'ta tanıştığı 
günün hikayesini anlatırken, tanışma 
anı hakkında bakın  ne diyor: "Sanki bir 
tapınaktasınız ve bir tanrıçayla tanışmak 
üzeresiniz ama sonra birdenbire 
tanrıçanın büyük bir mükemmeliyetçi 
ve inanılmaz bir kadın olduğunu 
keşfediyorsunuz.", Madonna ve Rihanna 
gibi bir çok dünya starı  Alessandro 
Michele'nin VIP Gucci kontenjanından 
mağazalara daha gitmeden özel Gucci 
ürünleri kullanıyorlar.

RIHANNA VE MADONNA AYNI ÇANTAYI TERCİH ETTİ

Rihanna Madonna
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ÇOCUĞUN HAYATINDAKİ DÜZEN 
KENDİSİNİ GÜVENDE HİSSETTİRİR!  

Evinizi bir şirket gibi düşünmelisiniz. Eviniz 
bir şirket gibi yönetilmesi gereken, ihtiyaçları 
olan, her an değişen ihtiyaçlara karşı hazırlıklı 
olunması gereken bir alandır. Bir de o evin 
içerisinde çocuk varsa eviniz tam tamına bir 
fabrika gibi çalışır. Çocuğunuzun ihtiyaçları, 
gereklilikleri, uykusu, yemeği, okulu, ders 
çalışma zamanları, kursları… Bu evin içerisinde 
yalnızca çocuklarınız da yok. Sizlerin ihtiyaçları, 
evinizle ilgili sorumluluklarınız, çalışıyorsanız iş 
sorumluluğunuz, kendinize ayırmanız gereken 
dinlenme zamanlarınız. Çocuğunuzun ve 
kendinizin gününü doğru planlamadığınızda 
yapmanız gerekenler bir anda birikmeye başlar. 
Bu durum sadece sorumluluğunuzu yerine 
getirmeniz gereken işlerden de ibaret değil 
maalesef. Çocuğunuzun ruhsal ve fiziksel 
ihtiyaçları için değişmeyen bir düzene ihtiyacı 
vardır. 
 
Çocuğunuzun kendini güvende hissetmesi 
için düzene ihtiyacı vardır!

Hepimizin yaşantısında stres baş düşmanımız 
değil mi? Stres neden ortaya çıkar? Değişen 
durumlara karşı yaşadığımız yetişme, yetiştirme 
kaygısı, şimdi ne olacak endişesinde ortaya 
çıkar. Hayatınızda yaşadığınız değişimler sizin 
stres kaynağınız olurken çocuğunuz hayatında 
bir düzen olmadığında ve sürekli değişkenlik 
gösteren durumlarla çocuğunuz karşı karşıya 
kaldığında kaygılanmaya başlar. Bu sebeple 
çocuğunuzun tıpkı yetişkinler olarak bizler gibi 
düzene ihtiyacı vardır. Çocuğunuza kuracağınız 
düzen her zaman birbirini takip eden ve kontrol 
edilebilir olduğunda çocuğunuzun kendini 
güvende hissetmesini sağlar. 
 
Çocuğunuzun düzenini oluşturmak için okulu 
beklemeyin! 

Pek çoğumuz çalışırken kendimize zaman 
ayıramamaktan şikayet ederiz değil mi? Sağlıklı 
yaşamak ile ilgili planlarımızı tatile saklarız. 
Tatildeyken de dinlenmek benim hakkım 
nasılsa işe başladığımda bir düzene gireceğim 
sözleri vererek aslında arzu ettiğimiz o düzeni 
erteleriz. Çocuğumuz söz konusu olduğunda 
da aynı yaklaşım içindeyiz. Çocuğumuzun 

da uyku ve yemek saatlerini düzenlerken 
okulu bekleyip “nasılsa okul açıldığında erken 
kalkmak zorunda kalacak” diyerek kurmanız 
gereken o sağlıklı düzeni okul açılışına 
bağlıyoruz fakat çocuğunuzun hayatını ve ev 
yaşamınızı organize ederken çocuğunuzun 
düzenini oluşturmadığınızda pek çok ihtiyacı da 
karşılayamamaya başlıyoruz. Bu sebeple düzeni 
yaşamınızın bir parçası yapmalı ve asla okula ya 
da iş hayatına sorumluluğu yüklememelisiniz. 
 
Çocuğunuza kurduğunuz düzen evinizin 
düzeniyle aynı olmalıdır!

Eviniz ve çocuğunuz için düzeni kurarken 
dikkat etmeniz gereken bazı noktalar vardır. 
Düzen sadece çocuğunuz için değil eviniz için 
kurulmalıdır. Kurduğunuz düzenin içinde 
evinizdeki her kişinin ihtiyaçları asgari bir 
şekilde karşılanmalı ve mutlaka serbest zamanlar 
olmalıdır. Bir ailenin düzenini oluştururken 
öncelik her zaman beslenme ve uyku zamanları 
olmalıdır. Bu temel ihtiyaçların ev içerisinde ne 
zaman yapılacağının biliniyor olması herkesin 
hayatını ona göre organize etmesini kolaylaştırır. 
Burada ev düzeni dememizin sebebi ise; aile 
olduğunuzu hatırlayacağınız ve evinizde sağlıklı 
iletişimi devam ettireceğiniz alanlar her zaman 
yemek masasıdır. Evinize kurduğunuz düzende 
evinizin yemek zamanları mutlaka belirli 
olmalı ve ailenin her üyesi sadece çocuğunuz 
değil bu belirlenen yemek zamanlarına uyum 
sağlamalıdır. Her öğünde aile bir araya gelmiyor 
olsa dahi mutlaka gün içinde bir öğünün birlikte 
yeniyor olması ailenizdeki iletişiminizi sağlıklı 
tutacaktır. 

Kurduğunuz düzenin içinde mutlaka aile 
oyunu zamanı koymalısınız!

Günümüzde iş yaşamının ve sosyal yaşamın 
yoğunluğu sebebiyle aile kavramını devam 
ettirdiğimiz zamanlar çok kısıtlandı. Yemek 
zamanlarının ve sofraların aile içindeki iletişimi 
güçlendirdiğinden bahsettik. Çocuğunuz ile 
geçirdiğiniz zamanlar ve bu zamanların kaliteli 
değerlendirilmesi çok önemli. Bu sebeple 
her gün mutlaka ailenin bir araya geldiği ve 
ekranlarla bölünmediği aile oyunu zamanları 

oluşturmalısınız. Aile oyunu zamanında 
çocuğunuzu ve birbirinizi çok daha iyi 
tanıyacak, bir arada olarak çocuğunuz ve sizin 
en çok ihtiyacınız olan ilgi ve sevgi ihtiyacınızı 
karşılayacaksınız. 

Kendinize zaman ayırmak en doğal hakkınız! 

Günlük yaşamınızın temposunda kendinize 
zaman ayırmadığınızda pek çok basit olayda 
bile ö�elendiğinizi, tahammülünüzün 
azaldığını görebilirsiniz. Düzen ihtiyacı sadece 
çocuğunuzun değil sizin de kendinizi güvende 
hissetmeniz, enerjinizi doğru aktarmanız en 
önemlisi kendinize ayıracak zamanlar yaratmanız 
için çok önemli. Bu nedenle evinizde sağlıklı bir 
düzen oluştururken mutlaka kendinize dinlenme 
zamanları ayırmalısınız. Sağlıklı ve sakin bir 
yaşam sürmeniz, mutlu anne baba olmanız 
için kendinize ve çocuğunuza kaliteli zaman 
ayırdığınız düzenli günler dilerim sevgi ile…

Sonbahar ile beraber çalışma hayatı tüm temposuyla başladı. Hepimiz biliyoruz ki iş yaşamı için en çok 
ihtiyacımız olan şey doğru planlamadır ancak bir düzen içerisinde çalışabilir ve doğru planlama ile iş 
yaşamının getirdiği sorumlulukların üstesinden gelebiliriz. Özellikle çalışan anne babalar da okul hayatının 
başlamasıyla evlerinde çocukları için bir düzen oluşturmaya başladılar.  Peki iş hayatında işimizi planlamak 
bu kadar önemli ve sorumlulukları tam tamına yerine getirmek için gerekliyken neden ev yaşamınızda 
düzen oluşturmak bu kadar önemli? 

Gözde Erdoğan
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GEMİ SEYAHATİNİZİ 
UCUZA GETİRMENİN YOLLARI

Gemi seyahatleri son yıllarda yurt dışı turlarına 
meraklı seyahat severlerin yoğun ilgi gösterdiği 
bir seyahat şekli. Bunun en önemli sebebi, 1 
ha�alık gibi kısıtlı bir zaman diliminde 4-5 ülkeyi 
gezebilme ve seyahat ederken de yol yorgunluğu 
olmaksızın her sabah yeni bir limana uyanmanın 
keyfi yatmakta. Ayrıca, yaz kış demeden 12 ay 
yapılabilecek ideal bir seyahat şekli. Özellikle kış 
aylarında ülkemizde soğuk havaların gelmesi ile 
sıcak destinasyonlarda seyahat etme isteği olanlar 
için ideal. Zira gemi seyahatleri denizlerin dingin 
olacağı destinasyonlar seçilip, programlar buna 
göre hazırlanır. İşte bu nedenle bizde soğuklar 
yaşanırken gemi ile ılıman Akdeniz ülkeleri, 
Birleşik Arap Emirlikleri, Karayipler, Kanarya 
Adaları, Küba gibi seyahatler kış döneminde 
içinizi ısıtacak bir seyahat olarak satışa 
sunulmakta… Gelelim gemi seyahati hakkında 
bazı ipuçlarını sizinle paylaşmaya :

Geminiz güzel şehire yanaşırken sakın 
kaçırma!
Özellikle sabah kahvaltılarında çok önemli bir 
detay var. Gemi tur paketlerinin pek çoğunda 
gemiler sabahleyin yeni bir şehre gelir ve limana 
yanaşırlar. Bu nedenle bir gün önceden geminin 
saat kaçta limana yanaşacağını programınızdan 
bakıp 1 saat kadar öncesinden, geminin dışarı 
bakan camlarının bulunduğu bir alanda 
kahvaltınıza başlayın ki, gemi limana yanaşırken 
kahvaltı keyfiniz daha fazla anlam kazansın. Bir 
diğer konu da, gemide kahvaltı için 2 alternatif 
var, birincisi ve en çok tercih edileni açık 
büfedir. Diğeri ise farklı bir katta konumlanmış, 
kahvaltı alakart restaurantıdır. Ben masamda 
otursam, siparişim alınsa yerimden kalkmadan 
herşey masama gelsin, omletimi kaşar peynirli, 
biberli yaptırsam yanında da bir yeşil çay içsem, 
sonrasında da beyaz peynir-domates-salatalık 
tabağı hazırlasınlar dediğinizde alakart restaurant 
servisi sizi fazlasıyla mutlu edecektir.

Öğle yemeğinden tasarruf imkanı
Öğle yemekleri genelde limanda geçirilen zaman 
dilimine denk geldiğinden diğer öğünlere 
nazaran daha az çeşidin olduğu bir öğündür, 
buna karşın zaten şehri gezmek yerine gemide 
öğle yemeği yiyen seyahat sever çok azdır, ancak 
şehre yakın bir limana yanaştıysanız ve dışarıda 
yemeğe para ödemek yerine tasarruf edip, 
geminize dönüp yiyebilirsiniz.

Gemi ekstralarından tasarruf edin
İçecek ekstraları birçok Avrupa kenti ile 
kıyaslandığında gemilerde makul ücretlidir. 
Bununla birlikte eğer ki çok içecek tüketen 

biri iseniz, alternati�i içecek paketleri gemi 
tarafından sunulmaktadır. İçebileceğiniz 
kapasiteye göre toplu bir peşin satın alma 
ile %35’lere varan indirimler alabilirsiniz. 
İçecek paketlerinden faydalanmamış iseniz, 
genelde yemek saatlerinden 1-1,5 saat kadar 
önce cafe, bar veya pastanelerde happy hour 
olarak adlandırılan %50’ye varan indirimlerle 
içecek alabilir, indirimli tatlı servisinden de 
faydalanabilirsiniz.

Çevre gezilerini ucuza 
getirebilirsiniz
MSC Cruises’ın tüm seyahatlerinde Türkçe 
rehberler bulunmakla birlikte, rehber 
bulunmayan bir gemi seyahatine katılır iseniz 
gemide ekstra ücretle satılan çevre gezilerinin 
hangilerine katılacağınızı önceden tespit edip, 
seyahatin ilk günü “Excursion Desk”ten birkaç 
turu peşin alıp, %30’lara varan indirimler 
kazanabilirsiniz. Daha ucuz çevreyi nasıl 
gezerim derseniz, hemen her limanda organize 
edilmiş şehre giden bir belediye otobüsü 
veya Hop On-Hop O� ismi verilen çi� katlı 
indi-bindi yapabileceğiniz turist otobüslerine 
de binerek daha ucuza şehri gezebilirsiniz. 
Ancak hatırlatmakta fayda var, tur paketleri ile 
gitmenin en önemli avantajı rehberin yanınızda 
olması, hem bilgilenme açısından önemlidir, 
hem de başınıza gelebilecek bir sağlık sorunu 
veya bir hırsızlık vs olduğunda sizinle 
ilgilenecek bir güvencenin yanınızda olması da 
tur paketinin en önemli değeridir.

Newsletter’ları mutlaka detaylıca okuyun
Odanıza her akşam yemeği esnasında, bir 
sonraki günün detaylı programını (Newsletter), 
gemide ertesi gün verilecek özel indirimleri, 
kampanyaları duyuran detaylar yer alır. Ayrıca 
gemide verilen servislerin açılış-kapanış 
saatleri, ertesi gün casual, resmi giymeniz 
gereken kıyafet tarzına kadar tüm detaylar yer 
alır. Gemide uygulanan ne kadar promosyon, 
indirim-fırsat var ise bu bültende yazmaktadır.

En ucuz alışverişi kaçırmayın
Gemilerde bulunan Duty Free dükkanları, 
havalimanındakilere nazaran çok daha 
fazla fırsat sunar. Pek çok üründe daha 
önce karşılaşmadığınız kadar uygun fiyatlar 
görebilirsiniz, özellikle de elektronik ve 
kozmetik ürünlerinde. Bir de gemilerde 
seyahatin belli günlerinde Duty Free Shop 
önünde bir pazar yeri kurulur, burada 
dükkanın dışına yeni özel indirim yapılmış ne 
kadar ürün varsa koyar, sergilerler. Gemideki 
bu pazarda hiç aklınıza gelmeyecek pek çok 
ürün bulabilecek ve ucuz alışverişin keyfini 
çıkaracaksınız.

Uygun fiyatla masaj ve SPA imkanları…
Bilhassa her gün odanıza gönderilen 
Newsletter’da masaj ve SPA imkanları ile 
ilgili özel paketler, zaman zaman çok özel 
indirimler görebilirsiniz. SPA merkezini ilk 
günden ziyaret edip, bu fırsatları sormaktan da 
çekinmeyin, gemilerde bunlar sıkça uygulanan 
bir gelenek halini almıştır.

Bedava spor, uygun fiyatlı eğlenceler…
MSC Cruises gemilerinde golf, basketbol, 
yürüyüş parkuru, fitness gibi ücretsiz 
yapabileceğiniz spor aktiviteleri bulunur. 
Bunların yanı sıra uygun fiyatlı Formula 1 
araç testi, 4 boyutlu sinema, çocuklar için 
bilgisayar oyun salonu da bulunmaktadır. 
Ücretsiz geminin kitaplığından arzu ederseniz 
Türkçe kitaplar da okuyabilirsiniz veya 
oyun salonunda tavla, okey gibi oyunlar da 
oynayabilirsiniz. Futbol, basketbol gibi TV 
yayınlarını da gemilerde yer alan Sports 
Cafe’lerde ücretsiz seyredebilirsiniz. İnternet 
geminin hareket halinde olması nedeniyle 
uydudan alınan bir servis olduğundan, biraz 
pahalıdır. Çok kullanım yapmayacaksanız 
saatlik paketler alabilir veya vardığınız 
limanda, şehri gezerken bir cafe veya 
restaurantta kullanırsanız bu anlamda da bir 
ekonomi yapmış olursunuz.
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NEDEN TATLI İSTERİZ?
Yeterli ve dengeli beslenmeyen kişiler tatlı 
yemeye daha fazla ihtiyaç duyar. Bunun nedeni, 
uzun süreli açlıktan sonra boşalan depoları 
doldurmak için vücudun önce yüklü miktarda 
karbonhidrata ve şekere eğilim göstermesidir.

Günlük enerji ihtiyacımızı temel besin öğeleri 
olan karbonhidrat, protein ve yağlardan 
karşılarız. Öğünlerde tüketilen karbonhidratlı 
besinler sindirim metabolizmasında glikoza 
(şekere) dönüşerek emilimi tamamlar ve 
kana geçer. Glikoz öncelikle beynin ilk enerji 
kaynağıdır. Ancak tüm metabolizma ve organlar 
tarafından kullanılır. 

Vücudun ihtiyacı olan glikozu (yani şekeri) 
doğal olarak meyvelerden (meyve şekeri olan 
fruktozdan), emilimi daha uzun süren ve kan 
şekerini hızlı yükseltmeyen tahıllardan (kepekli 
pirinç, kepekli makarna, bulgur), süt şekerinden 
(laktoz), kurubaklagillerden ve karbonhidrat 
bakımından zengin olan bazı sebzelerden 
(bezelye, patates gibi) elde ederiz.

Vücudun şekere ihtiyacı var mı?
Vücudun sofra şekerine ihtiyacı yoktur; 
gün içinde alınan besinlerle şeker ihtiyacı 
karşılanabilmektedir. Şekerleme, tatlı, pasta 
ve kurabiyelere yani basit şeker içeren yoğun 
karbonhidrat ağırlıklı besinlere ihtiyaç yoktur. 
Düzenli olarak beslenen ve öğünlerini vaktinde 
yapan kişilerde kan şekeri dengesi kurulduğu için 
tatlı yeme eğilimi çok daha az görülür.

Yeterli ve dengeli beslenmeyen kişilerde tatlı 
ihtiyacı daha fazla oluşabilir. Vücut uzun süreli 
açlıktan sonra boşalan depoları doldurmak 
için ilk olarak yüklü miktarda karbonhidrat ve 
şekere eğilim gösterir. Alınan yüksek miktardaki 
kalorili besinin bir kısmı şeker depolarını bir 
kısmı da yağ depolarını doldurur. Bu nedenle 
gün içinde yeterli miktarda kalori almaya, asla 
öğün atlamamaya ve karbonhidrat, protein, yağ 
alımının dengeli olmasına dikkat etmek gerekir.
Öte yandan psikolojik faktörler de tatlıya eğilimi 
yükseltir. Regl dönemine giren kadınlar, yoğun 
çalışanlar, stresi yüksek olanlar kendilerini tatlı 
yiyerek mutlu etmek isterler. 

Şeker hastalığının belirtisi mi?
Sabah kahvaltı yapmayı sevmeyen, öğlenleri 
genellikle hafif ve hızlı besinlerle geçiren ya da 
öğün atlayan, ara öğünlerini yapmayan kişilerde 
genellikle akşam tatlı krizleri görülür. Bu 
krizler reaktif hipoglisemi denilen pankreastan 
insülinin aşırı ve düzensiz salgılandığı bir 
sağlık probleminin işaretleri olabilir. Reaktif 
hipoglisemi ilerde görülebilecek olası bir şeker 
hastalığının göstergesi olabilir. Beslenme 

alışkanlığınız bu şekildeyse ve akşamları tatlı 
eğiliminiz görülüyorsa mutlaka bir uzmandan 
yardım almalısınız.

Regl dönemlerinde diyeti bozan tatlı krizlerinin 
asıl nedeni ise östrojen hormonunun vücutta 
azalmasıdır. Östrojen kadına özel bir hormondur. 
Serotonin ve endorfin gibi hormonların üretimini 
artırır. Regl döneminde azalan östrojen hormonu 
kan şekerindeki düşme eğiliminin artmasına, 
iştahınızın uyarılmasına neden olur. 

Özellikle bu dönemde az az ve sık sık beslenmeye 
özen göstermeli, glisemik indeksi düşük besinleri 
tercih etmeli, sıvı tüketimini artırmalı, bitki 
çaylarınızda kabuk tarçın ve karanfil kullanarak 
aromasal tadı eksik etmemelisiniz. Regl öncesi 
dönemde dengeli beslenmeye dikkat ederek tatlı 
krizlerinizin önüne geçebilirsiniz. 

Tatlı isteğini bastırmak için neler yapmalı?

•  Az az ve sık sık beslenmeli, öğünler 
atlanmamalı. Atlanan öğünlerde kan şekeri düşer 
ve ardından alınan ilk besinle kan şekerinin hızla 
yükselmesi görülür. Bu durumda tatlı krizleriyle 
karşılaşılır. 

•  Sıvı alımı artırılmalı. Kişiler açlık hissettiği 
anların birçoğunda susuzluk yaşıyor olabilir. 
Bu nedenle tatlı krizlerinde ilk olarak su ve 
bitkisel çaylara yönelerek tatlı yemenin önüne 
geçilebilir.
•  Kriz anları light sütlü kafeinsiz kahvelerle
atlatılabilir. Süt yüksek oranda protein içermesi 
nedeniyle tokluk yaratır.

•  Tatlı ihtiyacınızı meyveyle karşılayabilirsiniz. 
Meyve şekeri beyaz şekerden farklıdır. Meyve 
şekeri olan fruktoz, vitamin ve minerallerle 
birlikte bulunur. Beyaz şekerde bulunan 
sakkaroz vücuda yabancı bir maddedir ve 
emilimi çok hızlıdır. Bu hızlı emilim, kandaki 
şekerin düşmesine neden olur. Kan şekeri 
düşünce insan çabuk yorulur, tekrar yeme isteği 
oluşur. Kişi kendini halsiz hisseder. Beyaz şeker 
ve şekerli besinler yerine meyve şekerinden 
ya da esmer şekerden faydalanmak daha 
sağlıklıdır. Ayrıca tatlı ihtiyacını bastırmak için 
hazır meyve suları yerine taze sıkılmış meyve 
suları tercih edilmeli.

•  Meyveli yoğurtlar, light süt ve tatlandırıcı 
ile yapılan dondurmalar, tatlılar kriz anlarının 
sağlıklı atlatılmasına yardımcıdır. 

Taylan Kümeli
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JETTE EVLENME TEKLİFİNE KİM “HAYIR” DİYEBİLİR Kİ?
Yolcular ile jet sahiplerini buluşturarak kişiye özel uçuş imkanı sunan 
JETFORME, en özel “evet”i unutulmaz bir anıya dönüştürüyor. 

Türkiye’nin koltuk kiralama imkanı 
sunan ilk özel jet platformu JETFORME, 
damat adaylarına sunduğu benzersiz 
bir evlenme teklifi fırsatıyla unutulmaz 
anlara ev sahipliği yapıyor. Sadece 
size ve sevdiğinize özel bir uçuş 
planlayabileceğiniz JETFORME ile ister 
balayı yolculuğunuzda başbaşa olabilir, 
isterseniz sıradışı bir teklif ile sevgilinize 
aklından çıkartamayacağı bir anı hediye 
edebilirsiniz.  

Ayrıntılı bilgi için: 
http://www.jetforme.com adresini 
ziyaret edebilir; site üzerinden veya 
mobil olarak App Store ve Google 
Play’den JETFORME’nin ayrıcalıklarıyla 
tanışabilirsiniz. 
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Eğer büyük mutluluklara sahipse insan, 
kaybedeceği çok şey var demektir. Aşk, 
insanı açtığı yarayla sınar. Aynı kaderin farklı 
yaralarıydık onunla. Yenilmeye hazırdım. 
Başkalarının doğrusu olmaktansa onun yanlışı 
olarak kalmaya razıydım. Rabbimden sahip 
olabileceğim değil, ait olabileceğim bir aşk 
istemiştim. Bu dünyada onun gözlerine takılıp 
kalbine düşmekten daha değerli bir sakarlık 
yoktu benim için. İ�arı olmayan bir orucu 
tutmak gibiydi onu sevmek. O hayatımdaysa, 
hayat yolunda demekti. Ve kaybolabilirdim 
onunla girdiğim her yolda. Gözlerinin peşinden 
gittikten sonra kaybolmanın ne önemi vardı? 

İnsan bazen bir şey için her şeyini verebilecek 
kadar cömert, her şey için hiç bir şeyini 
vermeyecek kadar cimri olabiliyor. Bu yüzdendi 
beni hayata bağlayanla ölüme gönüllü gönderen 
kişinin aynı olması. Aşk insanın kendisini 
başkasıyla yakmasıymış. Aşk hayallere 
tutunurken gerçeklerden düşmekmiş. Aşk 
kederden gülüş beklemekmiş. Aşk insanın 
karşısındakini sevmesinden çok onun vereceği 
acıları sevebilme cesaretiymiş. Çok geç 
öğrendim… 

Yarını göze alamayan, bugünden kaybeder. 
Göze alamadı ve gitti. Düşlerimle çizdiğim 
hayalleri gerçeklerle sildi. Yeryüzünde hiçbir hata 
onun kadar yanlış değildi. Yaşadığımdan daha 
fazlasını öldüm. Aşk, ecelimden önce öldürdü 

Kahraman TAZEOĞLU

beni. Kaderime keder bulaştı. İnsan diliyle 
ettiği yemini kalbiyle bozar mıydı? Yakınlığı hiç 
bu kadar uzak olmadı. Ölümü sevecek kadar 
yalnızım artık. Gözümde yaşını unuttu, aklımda 
kalbini. Dört mevsim onu bekledim, hepsi kıştı. 
Sanki bir sakatlık vardı doğumumda, yoksa bu 
kadar başkasının gibi durur muydu bu kalp? 

Ah sevgili, vakit kaybı değildin hiçbir zaman, 
belki biraz hayal kaybı. Kalbimin her atışı senin 
için bir dua olsun dedim sustum. Suskunluk 
bütün seslerin barınağı değil miydi? Kana kana 
konuşamayan kanaya kanaya susuyordu işte. 
Gözlerin diyorum, susuyorum. Ellerin diyorum 
susuyorum. Acım diyorum susuyorum. Sense 
hayallerimden bana gülümsüyorsun. Kalbimi 
bir daha sustuyorsun. Sus sus bitmiyorsun… 
Sonra onu ona yazdım… Suskunluğumu aşmaktı 
yazmak, dilimin dönmediğine harf giydirmekti. 
Yazmak imdat çekicini yanında taşımasıydı 
insanın. Satır satır onu öldürdüm. O, noktasız bir 
yalandı ömrümde. Bense son noktası unutulmuş 
bir cümle. Ama eksik, ama yalnız… Eksik bir 
cümle, nokta koysan bile tamamlanmıyor. Yavaş 
yavaş delirecek kadar kalabalık, fark edilmeyecek 
kadar yalnızdım. 

Meğer o, geri dönüşü olmayan en güzel 
eksikliğimmiş. Kapısı olmayan bir kafeste kuş 
beslemeye çalışmakmış onu sevmek. Artık çok 
geç demek için bile çok geç biliyorum. Sözün 
bittiği yerdeyim. Sözün bittiği yerde sözüm 

Yarını göze alamayan, bugünden kaybeder. 

olmadın sevgilim? Hiçbir sokak gözlerin kadar 
çıkmaz değil bu ülkede. Sensizken o kadar boş 
ki içim, ne zaman adını ansam yankı yapıyor. 
Seni unutmak kaç kalp alır şimdi? 

Günler geçiyor, dünler öylece duruyor. Ben 
aşkı arıyordum sende, ihaneti buldum. Keşke 
bulduğum gibi değil aradığım gibi kalsaydın. 
Sen artık geçmişimde kalan gelmeyecek 
geleceğimsin… Gidişine değil de hala ayakta 
kalışıma şaşıyorum. 

Gerçek aşık içinden geldiği kadar aşıktır, 
diğerleri elinden geldiği kadar. Ben aşkımı 
anlarda sakladım. “Bazı anlar bizi anlar.” dedim. 
Yaşayabildiğim hiçbir şeyden pişman değilim. 
Zaten yaşayabildiğin kadarı senindir bu hayatın, 
kalanını kalanlar yer. Başkalarının cehennemini 
içimizde taşıyarak hangi cenneti bulabiliriz 
ki? Beklediğimden fazla değil, beklediğimden 
farklıydı hayat. Ayrılığın ilk kuralını öğretti 
hayat; sen özleyeceksin ama başkaları 
sarılacak… 

Bazı yaralar sardıkça kanar… Belki yine 
severim senden sonra. Belki akan kanım 
durur. Belki de yine acın gelir vurur. Öyle ya; 
yaradan usanmayanı bıçak nerde olsa bulur. 
Ben kaybolduğum yolda bana yol gösterecek 
değil, benimle kaybolacak birini arıyorum 
artık. Unuturum diyemiyorum. Zamanla her 
şey unutulmuyor. Hatırlanma tekrarı azalıyor. 
Çırpınacak kadar vaktim var; çünkü denize 
düşen değil, çıkamayan boğuluyor. 

Kanında aşk taşıyanın yarası çabuk iyileşmez. 
Hayat hep kötü insanlar vermek için iyi 
insanlarımı aldı. Şimdi hiçbir kalabalığa 
bulaşmıyorum. Bu acı başkalarını da yakar, 
kanar durmaz. Kalabalıkta düşen iğnenin 
kime batacağı belli olmaz… Bir şair yalnızlığı 
yaşıyorum. Şair yalnızlığı, gidenlerine şiir yazıp 
başkalarının şairi olmaktır. Ve benzer yaralar 
açılmışsa kalplerde, bütün şiirler aynı yerden 
kanatır. Eksik bıraktığımız doğrular, zamanla 
kusursuz yanlışlara döner. 

Yolu sevgiden geçen herkes bir yerlerde 
kayboluyor. İnsan hep yanlış kişilere ağlayınca, 
doğrusunda da rahat gülemiyor. Peşimi 
bırakmayan geçmişim bir geleceği daha benden 
koparıyor. Şimdi hangi anıyı silerek başlamalı 
unutmaya en acı olanı mı, en kolay olanı mı? 

Çok seversin az kalır, hep seversin hiç sanır. 
Şimdi kalbim sıcağını nasıl hissedebilir ki başka 
gönüllerin gölgesinde üşürken? İnsansan duaya 
sarılacaksın. Rabbine sığınacaksın. “Allahım 
kaderimdekini kalbime, kalbimdekini kaderime 
yaz.” diye yalvaracaksın. Tırtıl olarak yaşadığına 
üzülmeyeceksin, kelebek olarak öldüğüne 
mutlu olacaksın. Ve sen sevgili… Başkasının 
dokunduğu ellerinle bir daha bizim hikayemizi 
yazamayacaksın! 

Kahve Molası... / MALl&MOTTO
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Katkılarıyla...
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ARTAN MİGREN ATAKLARININ SORUMLUSU SONBAHAR

Migren hastalarının 
hayatını kabusa çeviren 
atakları tetikleyen 
faktörlerin arasında 
mevsim geçişleri de yer 
alıyor. Bulantı, kusma, 
ışığa ve sese aşırı 
duyarlılık gibi belirtiler 
ile herhangi bir baş 
ağrısından farklılaşan 
migren, sıcaklığın 
yavaş yavaş düştüğü 
şu günlerde daha fazla 
kendini gösteriyor. 
Migrenin tek başına 
mevsimsel bir hastalık 
olmadığını söyleyen 
Anadolu Sağlık Merkezi 
Algoloji Uzmanı Prof. 
Dr. Ayşen Yücel bazı 
hastaların sıcaktan 
bazılarının ise soğuktan 
olumsuz etkilendiğini 
belirterek migren 
ataklarının üç güne 
kadar sürebildiğini dile 
getirdi. 

Nörolojik bir hastalık olan migren birçok dış 
etken ile tetiklenebiliyor. Yiyecek ve içeceklerden, 
yaşam tarzına kadar uzanan listede mevsimsel 
değişiklikler de yer alıyor. 

Hastalığın seyrinde günlük hava değişikliklerinin 
bile etkili olabildiğini söyleyen Anadolu Sağlık 
Merkezi Algoloji Uzmanı Prof. Dr. Ayşen Yücel 
“Hastaların pek çoğu lodoslu havalarda migren 
atağı yaşadıklarını belirtiyor. Ancak migren 
atağı sadece rüzgâr, hava değişikliği ya da basınç 
farkının yarattığı etkilerle ortaya çıkmıyor.” dedi. 
Prof. Dr. Yücel bilimsel çalışmalara göre lodosta 
ağrıyı tetikleyenin esinti değil, hava ile birlikte 
taşınan tozlar, çeşitli partiküller ve kirler 
olduğunu belirtti.

Migren hastalarında bir faktör beyni 
tetiklediğinde anormal bir dalgalanma 
oluştuğunu bunun da beyin zarında ve 
damarlarında tepkiye yol açtığını anlatan Prof. 
Dr. Yücel “Migreni olan kişide zaman zaman 
tekrarlayan, çoğunlukla şiddetli, tek tara�ı, 
zonklayıcı, baş hareket ettirildiğinde artan baş 
ağrısı oluşuyor.” dedi. 

Prof. Dr. Yücel migrenin genetik temelli bir 
hastalık olduğunu ancak  bu genlere sahip 
olmanın migrenin mutlaka ortaya çıkacağı 
anlamına gelmeyeceğini belirtti. “Kadın olmak, 
migrenin görülme riskini üç kat artırıyor.” diyen 
Prof. Dr. Yücel, hastalığın kadınlarda en çok 
30’lu yaşlarda ortaya çıktığını ve kadının ilk 
doğumundan sonra migrenle tanışmasının da 
oldukça sık karşılaşılan bir durum olduğunu 
söyledi.

Yaşam koşulları önem taşıyor

Migreni tetikleyen faktörler arasında 
kadınlardaki hormon dalgalanmalarının da etkili 
olduğunu söyleyen Prof. Dr. Yücel, “Bu durum 
adet döneminde atak yaşanmasına ve  kadının 
o ay diğer tetikleyicilere karşı daha duyarlı 
olmasına da yol açıyor.” diye konuştu. 

Migrenin her zaman bir uyaran tarafından 
tetiklenen ancak aynı uyaran tarafından her 
seferinde tetiklenmek zorunda olmayan bir 
hastalık olduğunu anlatan Prof. Dr. Yücel, “Aynı 
kadında mevsim değişikliği gebelikte sorun 
yaratmazken, gebelik sonrasında tetikleyici 
olabiliyor. Koşullara göre kişinin tetiklenme 
eşiği düşüyorsa daha kolay tetikleniyor, eşik 
yükseliyorsa bu risk azalıyor. Bir kişi için 
tek başına bir tetikleyici yeterli olurken, bir 
başkası için iki tetikleyicinin bir arada olması 
atağı başlatabiliyor. Kadınlarda en sık görülen 
tetikleyici faktör ise adet görme oluyor.” şeklinde 
konuştu.

“Adet migreni” için hekime başvurun

Migrenin kadınlarda sık görülmesinin 
temelinde, kadınlık hormonu ve bu hormondaki 
dalgalanmaların payı büyük diyen Dr. Yücel 
hormonal olarak aktif olunan dönemlerde, 
atakların  çok daha güçlü bir şekilde gelebildiğini 
belirtti.  Bazı kadınların adet döneminden 
bir-iki gün önce yaşadıkları atakları sürecin 
doğal parçası olarak düşündükleri için 
hekime başvurmadıklarını dile getiren Dr. 
Yücel bu durumun “Adet migreni” olarak 
adlandırıldığını söyledi. Kadınlarda görülme 
sıklığına bakıldığında, her dört kadından 
birinde kesinlikle migren olarak adlandırılan 
ve hastalığın bütün kriterlerine sahip ağrılar 
görülüyor diyen Dr. Yücel özellikle de 30-35 yaş 
arasında bu sıklığın üç kadından biri migrenli 
olacak şekilde arttığını söyledi.  Erkeklerde ise bu 
hastalığın görülme oranını 12’de 1 olarak veren 
Dr. Yücel bu ataklar kadınlarda ortalama 1.5 gün, 
erkeklerde de bir gün sürüyor dedi.

Algoloji Uzmanı Prof. Dr. Ayşen Yücel
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STRESLİ İŞ VE ŞEHİR HAYATI DİŞLERE ZARAR VERİYOR

Modern topluluklarda gündelik hayatın 
zorlukları sonucu vücutta oluşan stres çoğu 
zaman etkisini ağızda gösteriyor. Genellikle 
gece ve bazen de gündüz saatlerinde dişlerimizi 
sıkıyor veya gıcırdatıyoruz. Bu sorun yıllar 
içinde dişlerin aşınmasına, kırılmasına ve diş 
yüksekliğinin azalmasına neden oluyor. Şehir 
hayatının getirdiği hızlı yaşam, sürekli bir yere 
yetişme telaşı, aile içinde yaşanan gerginlikler 
vücudumuzun stresle başa çıkmasını zorluyor. 
Stresin birçok hastalığın ortaya çıkmasında 
tetikleyici faktör olduğunu söyleyen Anadolu 
Sağlık Merkezi Diş Hekimi Gökhan Gerek, 
stresin ağız içine ciddi zararlar verdiğini 
belirtiyor. 

Stres, diş ve dişeti arasında boşluk oluşmasına 
sebebiyet verebiliyor  

Diş sıkmasına bağlı olarak dişte ciddi hasarlar 
oluşturuyor. Ağızda stres oluşmaya başladıktan 
sonra, ilk tepki dişle diş etinin birleştiği düzeyde, 
dişin boynunda oluşuyor. Stresin diş etine 
büyük bir boşluk gibi hasarlar verdiğini belirten 
Gökhan Gerek “Bu durumu kama defekti olarak 
adlandırıyoruz. Dişle dişeti arasında tırnak 
girecek kadar bir boşluk oluşuyor ve duyarlılık 
başlıyor. Ardından dişte aşınmalar, kırılmalar 
meydana geliyor. Diş minesi kalkarak altındaki, 
daha yumuşak olan dentin tabakası ortaya 
çıkıyor. Dişlerde, kesilmiş bir ağaç kütüğünün 
üzerindeki gibi halkalar görünmeye başlıyor. 
Kişide çene eklemi ağrıları ve bununla beraber 

yüz ve boyun ağrıları başlıyor. İşte bu durumda 
ağızdaki stresi görmek mümkün olur.” diyor. 

40 yaş üstü erkeklerde ağızda stres yaygın 
olarak görülüyor 

Şehir ve iş hayatı gibi nedenlerin yanı sıra 
depresyon gibi psikolojik rahatsızlıklar, hatalı 
yapılmış bir dolgu veya porselen kaplama, çok 
sert ve asidik besinler tüketme gibi faktörler de 
ağızda stres oluşumuna neden olabiliyor. 

Bu durumun en çok 40 yaş üstü erkeklerde, 
özellikle ofis çalışanlarında görüldüğü belirten 
Gökhan Gerek “Kliniğimize gelen çoğu hasta 
dişlerini sıktığının farkında olamıyor. Çoğu 
zaman dişlerinin kısa ve aşınmış görüntüsünden 
hoşlanmadığı için geliyorlar. Meslek gruplarına 
baktığımızda bu şikayetle gelen hastalarımızın 
çoğunun bankacı ve mühendis olduğunu 
görüyoruz.” diyor. 

Hastalar “stresli” olduklarını kabullenmek 
istemiyor

Hastalar genellikle dişlerindeki sıcak-soğuk 
hassasiyeti sebebiyle kliniğe başvuruyor. 
Hastaların çoğu sorunlarının temelinde stres 
olduğunu kabul etmek istemiyor. Kişilerin belirli 
bir zaman sonra sorunla yüzleştiklerini belirten 
Gökhan Gerek “Bu hastaların çoğu daha sonra 
kendileri durumu fark edip tekrar kliniğimize 
geliyorlar. Çünkü gün içinde dahi dişlerini 
sıktıklarını sonradan fark ediyorlar.” diyor.
Tedavi için öncelikle farkındalık oluşturmak 
gerektiğini belirten Gökhan Gerek, dişlerin 
koruma altına alınması gerektiğini vurguluyor. 
Öncelikle gece koruyucu bir plak uygulaması ile 
tedaviye başlanıyor. Son yıllarda lazer yardımcı 
tedavi olarak ağızdaki stresin tedavisine büyük 
katkı sağlıyor. Ayrıca radyo frekans ve çene 
eklem içi lavaj denilen yöntemler de başarı ile 
uygulanabiliyor. Psikolojik destek almak ise 
sorunun tamamen ortadan kalkmasını sağlıyor.

Geceleri istem dışı 
dişleri gıcırdatma 
bilinen bir sorun. 
Ancak son yıllarda 
insanlar gün içinde 
de dişlerini sıkıyor ve 
gıcırdatıyor. İnsanlar 
dişlerini sıktıklarını 
çoğunlukla fark 
etmiyor ve başka bir 
şikayetle diş hekimine 
başvurduklarında, 
dişlerinde sıkmaya 
bağlı hasar oluştuğu 
görülüyor. Şehir ve 
iş hayatına bağlı 
yaşanan stres, 
dengesiz beslenme 
ve hareketsizlik 
gibi sebepler 
farkına varmadan 
diş sağlığımızı 
kaybetmemize neden 
olabiliyor. Bu hasar 
bazen başlangıç 
düzeyinde olurken, 
bazen de ilerlemiş 
safhada olduğu için 
çok büyük tedaviler 
gerektirebiliyor. 
Anadolu Sağlık Merkezi 
Diş Hekimi Gökhan 
Gerek, son zamanlarda 
gün içinde de artan 
diş gıcırdatmayla 
ilgili önemli bilgiler 
paylaşıyor.

Diş Hekimi Gökhan Gerek
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ŞEHİR YAŞAMI KADINLARI DAHA ÇOK YORUYOR

İş yoğunluğundan 
ve şehir hayatının 
zorluklarından 
bunalanlar “İşi 
gücü bırakıp bir 
sahil kasabasına 
yerleşeceğim” diyerek 
isyan ediyor. Son 
dönemde bu isteğin 
özellikle kadınlardan 
daha sık duyulduğunu 
söyleyen Anadolu Sağlık 
Merkezi Psikolojik 
Danışmanı Necmiye 
Doğruer,  iş hayatı 
yanında annelik gibi 
birçok görevi olan 
kadınların kendilerini 
erkeklerden daha fazla 
yıprattığını söyledi. 

Son birkaç yıldır büyük şehirlerde yaşayan 
hemen herkesin aklında; her şeyi bırakıp bir 
sahil kasabasına yerleşmek var. Bu fikri yaratan 
ise büyük şehirlerdeki yaşantının dayanılmaz 
yorgunluğu. Anadolu Sağlık Merkezi Psikolojik 
Danışmanı Necmiye Doğruer şehir yaşamının 
insanların son derece manik bir halde 
yaşamasına neden olduğunu belirtti. Doğası 
gereği daha dingin ve sessiz yaşamak isteyen 
kadınların bu yoğun döngüden daha fazla 
etkilendiğini söyleyen Dr. Necmiye Doğruer; 
“İş kadını, kimliği ve doğasındaki annelik 
duygusuyla birçok şeyi bir arada tutmaya 
çalışmasıyla kendini erkeklerden daha fazla 
yıpratıyor.” diye konuştu.

Yaşam döngüsü içinde çoğu zaman beden ve 
ruha taşıyabileceğinden, çok daha fazla yük 
biniyor. Kişi kendine uygun olup olmadığını 
düşünmeden sadece bir şeylere yetişme telaşı 
içerisinde çok fazla hareket ediyor. Şehir 
yaşamı yeterince zorken kadının barındırdığı 
kimlikler ona bu zor yaşamı, daha yıpratıcı 
hale dönüştürdüğünü söyleyen  Psk. Doğruer; 
“Özellikle kadınlar şehirden kaçıp sahil 
kasabalarında daha dingin bir hayat sürmeye 
başlamak istiyorlar.” dedi.

Hayali bile iyi geliyor

Günlük koşuşturmalar sırasında oluşan 
yorgunlukların özellikle kadınlarda; derin bir 
mutsuzluk, bunalma, fiziksel bir hastalıkla 

vücudun alarm verdiğine değinen Psk. Doğruer; 
“Kişi kendini biraz dinlemeye başladığında 
vücut yaşamında yavaşlamaya gitmesi gerektiği 
mesajını veriyor. Birçok insan gelen uyarıları 
dinleyip radikal bir karar alma yoluna gidiyor, 
en azından planını kurmaya başlıyor. Yeni 
yaşam fikri hemen gerçekleşmese bile hayalinin 
kurulması dahi birçok kadında ufak değişimlere 
neden olduğu gözlemleniyor.” dedi. 

Doğanın canlılığı ruhu besliyor

Her konuda en mükemmeli yakalamaya çalışan 
şehirli kadınlar yaşantılarında bakımlı, modern, 
estetik görünmek zorundadırlar. Bu durumda 
ruh ve bedenlerinin verdiği tepkilerden çoğu 
zaman psikolojik bir çöküntüye sahip olduğu 
görülüyor. Kadınların yaşantılarında doğanın 
renklerinin canlılığını, kokusunu ve rahatlığını 
aradıklarını söyleyen Psk. Doğruer; “Şehrin 
durmayan koşuşturmacasından kaçabilmek 
için kadınlar, kendilerine küçük balkonlar 
yaratıyorlar.” dedi. Psk. Doğruer, “Ancak 
unutulmamalıdır ki yaşam biçimini değiştirme 
ve başedilemeyen duygusal sorunlardan kaçma 
ihtiyaçları birbirinden farklı şeylerdir.” diyerek 
sözlerini tamamladı.

Psikolojik Danışman Necmiye Doğruer
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Bu dönemin size sağlayacağı enerjiyi iyi kul-
lanmalısınız. Mesleki başarınızı perçinleyici ko-
numlar içindesiniz. Bu ay, yüksek hedefleriniz 
var. Uzun süredir planladığınız atılımları kolay 
bir şekilde gerçekleştirecek gücünüzün far-
kındasınız. Engelleri hızlı bir şekilde atlatırken, 
yetkinizi kullanacağınız mesleklerde başarılı 
olacaksınız. Birçok projeyle yakından ilgilene-
cek, iş sahasında ilerlemek adına birçok insanla 
tanışacak, yeni ortamlara girecek, zekanızı ve 
cesaretinizi gösterebilecek deneyimler yaşaya-
caksınız… İş görüşmeleri gündeme gelecektir. 
Bu hareketlilik o denli fazla olacaktır ki, sizler 
bu dönemde sürekli yollarda, görüşmeler ya-
pan, elinde ajandasıyla notlarını karıştıran biri 
haline gelebilirsiniz. 

Kendi düşünceleriniz doğrultusunda koşul-
larınızı yaratmaya çalışırken, bulunduğunuz 
ortamlarda siz de ön planda olma gayretleri 
içinde çaba sarf edeceksiniz.  Fakat isteklerinizi 
gizli tutuyorsunuz.  Çevrenize karşı nazik olma-
lısınız. Çözüm doğrultusunda sorumluluk duy-
gularınız artarken, iş disiplininiz zorunlu olarak, 
olağandan daha yoğun bir hale gelecektir. Ba-
ğımsızlık duygularınızın etkisiyle, ortak iş yaptı-
ğınız kişilerle sürtüşme içine girmeyin ve onla-
rın deneyimlerini kendi hedeflerinize uyarlayın. 
Bu şekilde, uzun süredir beklediğiniz fırsatların 
kendiliğinden oluştuğunu göreceksiniz. Hırsla-
rınız yaşam akışınızı yönlendirecek. Yaptığınız 
her iş ses getirirken, kararlı davranışlarınız tak-
dir görecek. 

Bu ay ilginç bir durum söz konusu. Sosyal ilişki-
ler ve aile ilişkileri iç içe yürümektedir. Kişiselli-
ğiniz güçlenirken, liderlik özellikleriniz ön plana 
çıkmaktadır. Köklü kararlar alacaksınız. Kendi-
nizi geliştirirken etrafınıza da örnek olacaksınız. 
İnatçı tavırlarınızın ardındaki nedenler anlaşıl-
masa da, size daha sonra hak vereceklerdir. Bu 
ay değer yargılarınızı gözden geçirip, kendinizi 
yeniden yapılandıracaksınız. İnatçı tavırlarınız 
kişiliğinizi olumsuz etkileyebilir. Yapacağınız 
tek şey; sabrınızı ön plana çıkartmak olmalıdır. 
Huzursuzluğunuzu yenmelisiniz. Evinizle ilgili 
hareketlenme söz konusu. Düşüncelerinizde 
farklı titreşimleri sevdiklerinizle paylaşabilirsi-
niz. Onların yorumları motivasyon gücünüzü 
arttıracaktır. 

Kişiselliğiniz güçlenirken, liderlik özellikleriniz 
ön plana çıkmaktadır. Köklü kararlar alacak-
sınız. Kendinizi geliştirirken etrafınıza da ör-
nek olacaksınız. İnatçı tavırlarınızın ardındaki 
nedenler anlaşılmasa da, size daha sonra hak 
vereceklerdir. Bu ay değer yargılarınızı gözden 
geçirip, kendinizi yeniden yapılandıracaksınız. 
İnatçı tavırlarınız kişiliğinizi olumsuz etkileye-
bilir. Yapacağınız tek şey; sabrınızı ön plana 
çıkartmak olmalıdır. Huzursuzluğunuzu yen-
melisiniz. Gireceğiniz sosyal etkinliklerde du-
ruşunuzla etkileyeceğiniz kişiler olabilir. Bu tür 
sohbetlerde karşınızdakini dinlemeye gayret 
edin. Bırakın, kendilerini ifade etsinler. Fakat 
hak ettiğiniz ödülü kendi gücünüzle almayı ba-
şaracaksınız.

İş yaşantınızda disiplinli hareket edecek ve ba-
şarınızı garantileyeceksiniz. Birlikte çalıştığınız 
kişilerden disiplinli bir çalışma bekliyorsunuz. 
Arkadaşlarınızdan yaşça büyük olanlar ile or-
tak çalışma alanlarını paylaşacaksınız. İnatçı 
tavırlarınız yüzünden tepki görebilirsiniz. Sakin 
fakat inatçı bir kişilik içinde olduğunuz için, bu 
dönem dostlarınıza karşı ilginç ama sorunlu 
olabilirsiniz. Eğer kariyerinizle ilgili bir atılım 
yapmak istiyorsanız, tam zamanı. Bazılarınız 
yeni bir kariyer savaşı içinde olacaksınız. Dene-
yimlerinizde, sezgileriniz önemli bir yere sahip 
olurken, ufkunuz genişleyecek, pozitif bakış 
açısı altında paylaşımcı bir yapıya kavuşmanızı 
sağlayacak. Yeteneklerinizin kabul gördüğü iş 
anlaşmalarından karlı çıkacaksınız.  

Alışkanlıklarını sevenler için, zor bir dönem 
ve kariyerinizde uzun süredir yolunda gitme-
yen durumlar mevcut... Neptün geri gidiyor ve 
mesleki konuları beraberinde getiriyor. Çabala-
dığınız konularda bir adım bile ilerleyememek 
sizi üzmemeli. Evrenin engeli söz konusu ve 
bazı durumları gözden geçirmeniz için küçük 
molaların size yararı olacağı kesin... Hızlı sonuç-
ların daha sonra sorun yarattığını düşünürsek; 
göz ardı ettiğiniz küçük ayrıntılar üzerinde dur-
malısınız. Satürn ve Venüs kavuşumu oluşacak. 
İçsel anlamda kendinizi gergin hissedebilirsiniz. 
Sizin doğru düşünceleriniz çevrenizde şok et-
kisi yaratabilir. Kişiler üzerindeki izlenimleriniz 
sizi üzebilir ve kendinizi çevrenize kapatabilir-
siniz.
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Sert çıkışlardan uzak kalmalısınız. Sizin için 
duygusal tatmin çok önemli. Üstelik çevrenizle 
bütünleşmek sizi farklı kılıyor. Yalnızlığı sevme-
yen yapınız sizi kalabalık ortamlara sürükler-
ken, karşılaşacağınız kişilerden olumlu etkiler 
almanıza da, neden oluyor. Merkür düşünce 
karışıklığı verecektir. Bu nedenle, size söylenen 
her şeyin altından farklı anlamlar çıkarmamalı-
sınız. İş potansiyelinizin yükselmesi ile birlikte 
kabınıza sığamayacaksınız. Güçlü kişilerden 
alacağınız destek, yaşadığınız iletişim sorunla-
rınızı çözüyor. Dikkat çekici bir dönemdesiniz.
Etkili konuşmalarınız nedeniyle karşı cinsin dik-
katini çekeceksiniz. Çevrenizde entelektüel ak-
tivitelere katılırken, sanatsal gösterilere de ilgi 
göstereceksiniz. 

İlişkilerinizde yapıcı, güçlü, fakat denetleyici 
olacaksınız. Eski dostlarınızla bir araya gelebi-
lirsiniz. Bu dönem, düşünceler arasında kuşak 
farklılığı yüzünden çatışmalar çıkabilir. Bazı 
dargın  dostlarınızı bir araya getireceksiniz. 
Eski ve yeni dostlukların bir arada yaşanacağı 
ortamlarda bulunacaksınız. Bu dönem, uzun 
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NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Forum stanbul 386.581 1 ANKAmall 222.866 1 Mavibahçe AVM 215.448
2 City'S Ni anta  376.790 2 Forum Ankara Outlet 144.078 2 Terracity 138.456
3 Marmara Forum 297.824 3 Acity Outlet 79.784 3 Forum Gaziantep 124.636
4 stanbul Cevahir 248.942 4 Gordion 60.153 4 Forum Kayseri 120.033
5 Kanyon 225.836 5 Kentpark 56.125 5 Forum Mersin 112.021
6 Vialand 205.352 6 Cepa 55.965 6 Espark 101.659
7 Özdilek Park stanbul 196.409 7 Taurus 44.614 7 Gebze Center 100.669
8 Brandium Ata ehir 118.049 8 Next Level 43.903 8 Forum Trabzon 99.165
9 Trump 111.507 9 Nata Vega Outlet 38.594 9 MarkAntalya 94.285

10 stinyepark 99.624 10 Atlantis 35.498 10 Antalya Migros AVM 83.972
11 Viaport-Asia Outlet 99.065 11 Anatolium Ankara 28.258 11 Park Afyon 80.532
12 Palladium Ata ehir 93.571 12 Panora 22.332 12 Özdilek Park Antalya 76.039
13 MarmaraPark 90.953 13 Arcadium 22.035 13 Forum Bornova 73.175
14 M1 Meydan Ümraniye 85.945 14 365 AVM 20.184 14 Konya Kent Plaza 61.631
15 Buyaka 85.451 15 Podium Ankara AVM 19.527 15 Point Bornova 61.560
16 Zorlu Center 80.025 16 Antares 17.924 16 Deepo Outlet Center 59.658
17 Akasya Acbadem 76.552 17 Kzlay AVM 17.114 17 Prime Mall Gaziantep 58.161
18 Mall Of Istanbul 72.964 18 Tepe Prime Avenue 15.692 18 Sanko Park 51.324
19 Torium 70.432 19 Park Vera 15.353 19 Forum Çamlk 49.783
20 Sapphire Çar  69.771 20 Bilkent Center 14.457 20 Prime Mall skenderun 46.461

NO İSTANBUL TAK P NO ANKARA TAK P NO DİĞER TAK P
1 City's Ni anta  71.461 1 ANKAmall 8.874 1 Highway Outlet 12.472
2 Özdilek Park stanbul 64.351 2 Antares 7.014 2 Sera Kütahya 7.931
3 Kanyon 54.197 3 Bilkent Center 6.075 3 Kayseri Park AVYM 5.655
4 Galleria stanbul 33.998 4 Tepe Prime Avenue 5.116 4 Terracity 4.699
5 Buyaka 33.996 5 Kentpark 4.783 5 Deepo Outlet Center 4.698
6 Capitol 17.638 6 Nata Vega Outlet 4.482 6 Gebze Center 4.690
7 Viaport Outlet 16.149 7 Cepa 3.684 7 Özdilek Park Antalya 4.559
8 Trump 13.239 8 Armada 2.964 8 Malatya Park 4.134
9 stinyepark 10.707 9 Gordion 2.623 9 Korupark AVM 3.765

10 Astoria 9.317 10 Atlantis 2.621 10 Espark 3.154
11 Akasya Acbadem 8.387 11 Panora 2.274 11 Antalya Migros AVM 2.890
12 Sapphire Çar  8.254 12 Acity Outlet 2.244 12 Forum Gaziantep 2.725
13 CanPark Ümraniye 7.139 13 365 AVM 1.933 13 Forum Mersin 2.580
14 Zorlu Center 6.203 14 Taurus 1.930 14 Palladium Antakya 2.414
15 Vialand 6.169 15 Arcadium 1.892 15 Zafer Plaza 2.158
16 Arena Park 6.129 16 Next Level 1.706 16 Outlet Center zmit 2.121
17 Palladium Ata ehir 5.311 17 Forum Ankara Outlet 1.497 17 Agora AVM 2.106
18 Kozzy 4.886 18 Anatolium Ankara 1.240 18 Sanko Park 2.104
19 Viaport - Marina 4.678 19 Gimart Outlet 1.152 19 Ceylan Karavil Park 2.050
20 Marmara Forum 4.660 20 Podium Ankara AVM 931 20 Forum Bornova 1.950

NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Mall Of Istanbul 14.908 1 ANKAmall 19.791 1 Endülüs Park 40.118
2 Vialand 13.002 2 Gordion 7.795 2 Terracity 19.076
3 Brandium Ata ehir 10.166 3 Gimart Outlet 6.391 3 Mavibahçe AVM 17.871
4 Kanyon 9.858 4 Nata Vega Outlet 4.065 4 Park Afyon 13.811
5 CanPark Ümraniye 9.626 5 Acity Outlet 3.980 5 Point Bornova 8.958
6 City's Ni anta  7.639 6 Podium Ankara AVM 3.913 6 Antalya Migros AVM 8.306
7 Forum stanbul 6.623 7 Next Level 3.523 7 Forum Gaziantep 7.831
8 Galleria stanbul 6.095 8 Kentpark 2.941 8 Forum Mersin 6.843
9 Torium 6.080 9 Cepa 2.795 9 Symbol AVM 5.046

10 Maltepe Park AVM 4.801 10 Atlantis 2.662 10 Malatya Park 5.029
11 Viaport-Marina AVM 4.401 11 Tepe Prime Avenue 2.494 11 Highway Outlet 4.777
12 Akasya Acbadem 4.285 12 Taurus 2.411 12 Forum Bornova 4.463
13 Marmara Forum 4.217 13 Armada 2.319 13 Deepo Outlet Center 4.108
14 M1 Meydan Ümraniye 4.098 14 Arcadium 1.969 14 M1 Merkez Adana 4.096
15 MarmaraPark 3.891 15 Antares 1.965 15 Korupark AVM 3.712
16 stinyepark 3.615 16 Panora 1.782 16 VAN AVM 3.317
17 Atlaspark avm 3.597 17 Bilkent Center 1.215 17 Bursa Kent Meydan 3.133
18 Starcity Outlet Center 3.532 18 Forum Ankara Outlet 978 18 Gebze Center 3.016
19 Viaport Venezia Outlet 3.470 19 Kzlay AVM 844 19 Sera Kütahya 2.944
20 Trump 3.468 20 Park Vera 748 20 Sanko Park 2.698

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM

NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Forum stanbul 386.581 1 ANKAmall 222.866 1 Mavibahçe AVM 215.448
2 City'S Ni anta  376.790 2 Forum Ankara Outlet 144.078 2 Terracity 138.456
3 Marmara Forum 297.824 3 Acity Outlet 79.784 3 Forum Gaziantep 124.636
4 stanbul Cevahir 248.942 4 Gordion 60.153 4 Forum Kayseri 120.033
5 Kanyon 225.836 5 Kentpark 56.125 5 Forum Mersin 112.021
6 Vialand 205.352 6 Cepa 55.965 6 Espark 101.659
7 Özdilek Park stanbul 196.409 7 Taurus 44.614 7 Gebze Center 100.669
8 Brandium Ata ehir 118.049 8 Next Level 43.903 8 Forum Trabzon 99.165
9 Trump 111.507 9 Nata Vega Outlet 38.594 9 MarkAntalya 94.285

10 stinyepark 99.624 10 Atlantis 35.498 10 Antalya Migros AVM 83.972
11 Viaport-Asia Outlet 99.065 11 Anatolium Ankara 28.258 11 Park Afyon 80.532
12 Palladium Ata ehir 93.571 12 Panora 22.332 12 Özdilek Park Antalya 76.039
13 MarmaraPark 90.953 13 Arcadium 22.035 13 Forum Bornova 73.175
14 M1 Meydan Ümraniye 85.945 14 365 AVM 20.184 14 Konya Kent Plaza 61.631
15 Buyaka 85.451 15 Podium Ankara AVM 19.527 15 Point Bornova 61.560
16 Zorlu Center 80.025 16 Antares 17.924 16 Deepo Outlet Center 59.658
17 Akasya Acbadem 76.552 17 Kzlay AVM 17.114 17 Prime Mall Gaziantep 58.161
18 Mall Of Istanbul 72.964 18 Tepe Prime Avenue 15.692 18 Sanko Park 51.324
19 Torium 70.432 19 Park Vera 15.353 19 Forum Çamlk 49.783
20 Sapphire Çar  69.771 20 Bilkent Center 14.457 20 Prime Mall skenderun 46.461

NO İSTANBUL TAK P NO ANKARA TAK P NO DİĞER TAK P
1 City's Ni anta  71.461 1 ANKAmall 8.874 1 Highway Outlet 12.472
2 Özdilek Park stanbul 64.351 2 Antares 7.014 2 Sera Kütahya 7.931
3 Kanyon 54.197 3 Bilkent Center 6.075 3 Kayseri Park AVYM 5.655
4 Galleria stanbul 33.998 4 Tepe Prime Avenue 5.116 4 Terracity 4.699
5 Buyaka 33.996 5 Kentpark 4.783 5 Deepo Outlet Center 4.698
6 Capitol 17.638 6 Nata Vega Outlet 4.482 6 Gebze Center 4.690
7 Viaport Outlet 16.149 7 Cepa 3.684 7 Özdilek Park Antalya 4.559
8 Trump 13.239 8 Armada 2.964 8 Malatya Park 4.134
9 stinyepark 10.707 9 Gordion 2.623 9 Korupark AVM 3.765

10 Astoria 9.317 10 Atlantis 2.621 10 Espark 3.154
11 Akasya Acbadem 8.387 11 Panora 2.274 11 Antalya Migros AVM 2.890
12 Sapphire Çar  8.254 12 Acity Outlet 2.244 12 Forum Gaziantep 2.725
13 CanPark Ümraniye 7.139 13 365 AVM 1.933 13 Forum Mersin 2.580
14 Zorlu Center 6.203 14 Taurus 1.930 14 Palladium Antakya 2.414
15 Vialand 6.169 15 Arcadium 1.892 15 Zafer Plaza 2.158
16 Arena Park 6.129 16 Next Level 1.706 16 Outlet Center zmit 2.121
17 Palladium Ata ehir 5.311 17 Forum Ankara Outlet 1.497 17 Agora AVM 2.106
18 Kozzy 4.886 18 Anatolium Ankara 1.240 18 Sanko Park 2.104
19 Viaport - Marina 4.678 19 Gimart Outlet 1.152 19 Ceylan Karavil Park 2.050
20 Marmara Forum 4.660 20 Podium Ankara AVM 931 20 Forum Bornova 1.950

NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Mall Of Istanbul 14.908 1 ANKAmall 19.791 1 Endülüs Park 40.118
2 Vialand 13.002 2 Gordion 7.795 2 Terracity 19.076
3 Brandium Ata ehir 10.166 3 Gimart Outlet 6.391 3 Mavibahçe AVM 17.871
4 Kanyon 9.858 4 Nata Vega Outlet 4.065 4 Park Afyon 13.811
5 CanPark Ümraniye 9.626 5 Acity Outlet 3.980 5 Point Bornova 8.958
6 City's Ni anta  7.639 6 Podium Ankara AVM 3.913 6 Antalya Migros AVM 8.306
7 Forum stanbul 6.623 7 Next Level 3.523 7 Forum Gaziantep 7.831
8 Galleria stanbul 6.095 8 Kentpark 2.941 8 Forum Mersin 6.843
9 Torium 6.080 9 Cepa 2.795 9 Symbol AVM 5.046

10 Maltepe Park AVM 4.801 10 Atlantis 2.662 10 Malatya Park 5.029
11 Viaport-Marina AVM 4.401 11 Tepe Prime Avenue 2.494 11 Highway Outlet 4.777
12 Akasya Acbadem 4.285 12 Taurus 2.411 12 Forum Bornova 4.463
13 Marmara Forum 4.217 13 Armada 2.319 13 Deepo Outlet Center 4.108
14 M1 Meydan Ümraniye 4.098 14 Arcadium 1.969 14 M1 Merkez Adana 4.096
15 MarmaraPark 3.891 15 Antares 1.965 15 Korupark AVM 3.712
16 stinyepark 3.615 16 Panora 1.782 16 VAN AVM 3.317
17 Atlaspark avm 3.597 17 Bilkent Center 1.215 17 Bursa Kent Meydan 3.133
18 Starcity Outlet Center 3.532 18 Forum Ankara Outlet 978 18 Gebze Center 3.016
19 Viaport Venezia Outlet 3.470 19 Kzlay AVM 844 19 Sera Kütahya 2.944
20 Trump 3.468 20 Park Vera 748 20 Sanko Park 2.698

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM



NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Forum stanbul 386.581 1 ANKAmall 222.866 1 Mavibahçe AVM 215.448
2 City'S Ni anta  376.790 2 Forum Ankara Outlet 144.078 2 Terracity 138.456
3 Marmara Forum 297.824 3 Acity Outlet 79.784 3 Forum Gaziantep 124.636
4 stanbul Cevahir 248.942 4 Gordion 60.153 4 Forum Kayseri 120.033
5 Kanyon 225.836 5 Kentpark 56.125 5 Forum Mersin 112.021
6 Vialand 205.352 6 Cepa 55.965 6 Espark 101.659
7 Özdilek Park stanbul 196.409 7 Taurus 44.614 7 Gebze Center 100.669
8 Brandium Ata ehir 118.049 8 Next Level 43.903 8 Forum Trabzon 99.165
9 Trump 111.507 9 Nata Vega Outlet 38.594 9 MarkAntalya 94.285

10 stinyepark 99.624 10 Atlantis 35.498 10 Antalya Migros AVM 83.972
11 Viaport-Asia Outlet 99.065 11 Anatolium Ankara 28.258 11 Park Afyon 80.532
12 Palladium Ata ehir 93.571 12 Panora 22.332 12 Özdilek Park Antalya 76.039
13 MarmaraPark 90.953 13 Arcadium 22.035 13 Forum Bornova 73.175
14 M1 Meydan Ümraniye 85.945 14 365 AVM 20.184 14 Konya Kent Plaza 61.631
15 Buyaka 85.451 15 Podium Ankara AVM 19.527 15 Point Bornova 61.560
16 Zorlu Center 80.025 16 Antares 17.924 16 Deepo Outlet Center 59.658
17 Akasya Acbadem 76.552 17 Kzlay AVM 17.114 17 Prime Mall Gaziantep 58.161
18 Mall Of Istanbul 72.964 18 Tepe Prime Avenue 15.692 18 Sanko Park 51.324
19 Torium 70.432 19 Park Vera 15.353 19 Forum Çamlk 49.783
20 Sapphire Çar  69.771 20 Bilkent Center 14.457 20 Prime Mall skenderun 46.461

NO İSTANBUL TAK P NO ANKARA TAK P NO DİĞER TAK P
1 City's Ni anta  71.461 1 ANKAmall 8.874 1 Highway Outlet 12.472
2 Özdilek Park stanbul 64.351 2 Antares 7.014 2 Sera Kütahya 7.931
3 Kanyon 54.197 3 Bilkent Center 6.075 3 Kayseri Park AVYM 5.655
4 Galleria stanbul 33.998 4 Tepe Prime Avenue 5.116 4 Terracity 4.699
5 Buyaka 33.996 5 Kentpark 4.783 5 Deepo Outlet Center 4.698
6 Capitol 17.638 6 Nata Vega Outlet 4.482 6 Gebze Center 4.690
7 Viaport Outlet 16.149 7 Cepa 3.684 7 Özdilek Park Antalya 4.559
8 Trump 13.239 8 Armada 2.964 8 Malatya Park 4.134
9 stinyepark 10.707 9 Gordion 2.623 9 Korupark AVM 3.765

10 Astoria 9.317 10 Atlantis 2.621 10 Espark 3.154
11 Akasya Acbadem 8.387 11 Panora 2.274 11 Antalya Migros AVM 2.890
12 Sapphire Çar  8.254 12 Acity Outlet 2.244 12 Forum Gaziantep 2.725
13 CanPark Ümraniye 7.139 13 365 AVM 1.933 13 Forum Mersin 2.580
14 Zorlu Center 6.203 14 Taurus 1.930 14 Palladium Antakya 2.414
15 Vialand 6.169 15 Arcadium 1.892 15 Zafer Plaza 2.158
16 Arena Park 6.129 16 Next Level 1.706 16 Outlet Center zmit 2.121
17 Palladium Ata ehir 5.311 17 Forum Ankara Outlet 1.497 17 Agora AVM 2.106
18 Kozzy 4.886 18 Anatolium Ankara 1.240 18 Sanko Park 2.104
19 Viaport - Marina 4.678 19 Gimart Outlet 1.152 19 Ceylan Karavil Park 2.050
20 Marmara Forum 4.660 20 Podium Ankara AVM 931 20 Forum Bornova 1.950

NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Mall Of Istanbul 14.908 1 ANKAmall 19.791 1 Endülüs Park 40.118
2 Vialand 13.002 2 Gordion 7.795 2 Terracity 19.076
3 Brandium Ata ehir 10.166 3 Gimart Outlet 6.391 3 Mavibahçe AVM 17.871
4 Kanyon 9.858 4 Nata Vega Outlet 4.065 4 Park Afyon 13.811
5 CanPark Ümraniye 9.626 5 Acity Outlet 3.980 5 Point Bornova 8.958
6 City's Ni anta  7.639 6 Podium Ankara AVM 3.913 6 Antalya Migros AVM 8.306
7 Forum stanbul 6.623 7 Next Level 3.523 7 Forum Gaziantep 7.831
8 Galleria stanbul 6.095 8 Kentpark 2.941 8 Forum Mersin 6.843
9 Torium 6.080 9 Cepa 2.795 9 Symbol AVM 5.046

10 Maltepe Park AVM 4.801 10 Atlantis 2.662 10 Malatya Park 5.029
11 Viaport-Marina AVM 4.401 11 Tepe Prime Avenue 2.494 11 Highway Outlet 4.777
12 Akasya Acbadem 4.285 12 Taurus 2.411 12 Forum Bornova 4.463
13 Marmara Forum 4.217 13 Armada 2.319 13 Deepo Outlet Center 4.108
14 M1 Meydan Ümraniye 4.098 14 Arcadium 1.969 14 M1 Merkez Adana 4.096
15 MarmaraPark 3.891 15 Antares 1.965 15 Korupark AVM 3.712
16 stinyepark 3.615 16 Panora 1.782 16 VAN AVM 3.317
17 Atlaspark avm 3.597 17 Bilkent Center 1.215 17 Bursa Kent Meydan 3.133
18 Starcity Outlet Center 3.532 18 Forum Ankara Outlet 978 18 Gebze Center 3.016
19 Viaport Venezia Outlet 3.470 19 Kzlay AVM 844 19 Sera Kütahya 2.944
20 Trump 3.468 20 Park Vera 748 20 Sanko Park 2.698

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM

NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Forum stanbul 386.581 1 ANKAmall 222.866 1 Mavibahçe AVM 215.448
2 City'S Ni anta  376.790 2 Forum Ankara Outlet 144.078 2 Terracity 138.456
3 Marmara Forum 297.824 3 Acity Outlet 79.784 3 Forum Gaziantep 124.636
4 stanbul Cevahir 248.942 4 Gordion 60.153 4 Forum Kayseri 120.033
5 Kanyon 225.836 5 Kentpark 56.125 5 Forum Mersin 112.021
6 Vialand 205.352 6 Cepa 55.965 6 Espark 101.659
7 Özdilek Park stanbul 196.409 7 Taurus 44.614 7 Gebze Center 100.669
8 Brandium Ata ehir 118.049 8 Next Level 43.903 8 Forum Trabzon 99.165
9 Trump 111.507 9 Nata Vega Outlet 38.594 9 MarkAntalya 94.285

10 stinyepark 99.624 10 Atlantis 35.498 10 Antalya Migros AVM 83.972
11 Viaport-Asia Outlet 99.065 11 Anatolium Ankara 28.258 11 Park Afyon 80.532
12 Palladium Ata ehir 93.571 12 Panora 22.332 12 Özdilek Park Antalya 76.039
13 MarmaraPark 90.953 13 Arcadium 22.035 13 Forum Bornova 73.175
14 M1 Meydan Ümraniye 85.945 14 365 AVM 20.184 14 Konya Kent Plaza 61.631
15 Buyaka 85.451 15 Podium Ankara AVM 19.527 15 Point Bornova 61.560
16 Zorlu Center 80.025 16 Antares 17.924 16 Deepo Outlet Center 59.658
17 Akasya Acbadem 76.552 17 Kzlay AVM 17.114 17 Prime Mall Gaziantep 58.161
18 Mall Of Istanbul 72.964 18 Tepe Prime Avenue 15.692 18 Sanko Park 51.324
19 Torium 70.432 19 Park Vera 15.353 19 Forum Çamlk 49.783
20 Sapphire Çar  69.771 20 Bilkent Center 14.457 20 Prime Mall skenderun 46.461

NO İSTANBUL TAK P NO ANKARA TAK P NO DİĞER TAK P
1 City's Ni anta  71.461 1 ANKAmall 8.874 1 Highway Outlet 12.472
2 Özdilek Park stanbul 64.351 2 Antares 7.014 2 Sera Kütahya 7.931
3 Kanyon 54.197 3 Bilkent Center 6.075 3 Kayseri Park AVYM 5.655
4 Galleria stanbul 33.998 4 Tepe Prime Avenue 5.116 4 Terracity 4.699
5 Buyaka 33.996 5 Kentpark 4.783 5 Deepo Outlet Center 4.698
6 Capitol 17.638 6 Nata Vega Outlet 4.482 6 Gebze Center 4.690
7 Viaport Outlet 16.149 7 Cepa 3.684 7 Özdilek Park Antalya 4.559
8 Trump 13.239 8 Armada 2.964 8 Malatya Park 4.134
9 stinyepark 10.707 9 Gordion 2.623 9 Korupark AVM 3.765

10 Astoria 9.317 10 Atlantis 2.621 10 Espark 3.154
11 Akasya Acbadem 8.387 11 Panora 2.274 11 Antalya Migros AVM 2.890
12 Sapphire Çar  8.254 12 Acity Outlet 2.244 12 Forum Gaziantep 2.725
13 CanPark Ümraniye 7.139 13 365 AVM 1.933 13 Forum Mersin 2.580
14 Zorlu Center 6.203 14 Taurus 1.930 14 Palladium Antakya 2.414
15 Vialand 6.169 15 Arcadium 1.892 15 Zafer Plaza 2.158
16 Arena Park 6.129 16 Next Level 1.706 16 Outlet Center zmit 2.121
17 Palladium Ata ehir 5.311 17 Forum Ankara Outlet 1.497 17 Agora AVM 2.106
18 Kozzy 4.886 18 Anatolium Ankara 1.240 18 Sanko Park 2.104
19 Viaport - Marina 4.678 19 Gimart Outlet 1.152 19 Ceylan Karavil Park 2.050
20 Marmara Forum 4.660 20 Podium Ankara AVM 931 20 Forum Bornova 1.950

NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Mall Of Istanbul 14.908 1 ANKAmall 19.791 1 Endülüs Park 40.118
2 Vialand 13.002 2 Gordion 7.795 2 Terracity 19.076
3 Brandium Ata ehir 10.166 3 Gimart Outlet 6.391 3 Mavibahçe AVM 17.871
4 Kanyon 9.858 4 Nata Vega Outlet 4.065 4 Park Afyon 13.811
5 CanPark Ümraniye 9.626 5 Acity Outlet 3.980 5 Point Bornova 8.958
6 City's Ni anta  7.639 6 Podium Ankara AVM 3.913 6 Antalya Migros AVM 8.306
7 Forum stanbul 6.623 7 Next Level 3.523 7 Forum Gaziantep 7.831
8 Galleria stanbul 6.095 8 Kentpark 2.941 8 Forum Mersin 6.843
9 Torium 6.080 9 Cepa 2.795 9 Symbol AVM 5.046

10 Maltepe Park AVM 4.801 10 Atlantis 2.662 10 Malatya Park 5.029
11 Viaport-Marina AVM 4.401 11 Tepe Prime Avenue 2.494 11 Highway Outlet 4.777
12 Akasya Acbadem 4.285 12 Taurus 2.411 12 Forum Bornova 4.463
13 Marmara Forum 4.217 13 Armada 2.319 13 Deepo Outlet Center 4.108
14 M1 Meydan Ümraniye 4.098 14 Arcadium 1.969 14 M1 Merkez Adana 4.096
15 MarmaraPark 3.891 15 Antares 1.965 15 Korupark AVM 3.712
16 stinyepark 3.615 16 Panora 1.782 16 VAN AVM 3.317
17 Atlaspark avm 3.597 17 Bilkent Center 1.215 17 Bursa Kent Meydan 3.133
18 Starcity Outlet Center 3.532 18 Forum Ankara Outlet 978 18 Gebze Center 3.016
19 Viaport Venezia Outlet 3.470 19 Kzlay AVM 844 19 Sera Kütahya 2.944
20 Trump 3.468 20 Park Vera 748 20 Sanko Park 2.698

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM



NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Forum stanbul 386.581 1 ANKAmall 222.866 1 Mavibahçe AVM 215.448
2 City'S Ni anta  376.790 2 Forum Ankara Outlet 144.078 2 Terracity 138.456
3 Marmara Forum 297.824 3 Acity Outlet 79.784 3 Forum Gaziantep 124.636
4 stanbul Cevahir 248.942 4 Gordion 60.153 4 Forum Kayseri 120.033
5 Kanyon 225.836 5 Kentpark 56.125 5 Forum Mersin 112.021
6 Vialand 205.352 6 Cepa 55.965 6 Espark 101.659
7 Özdilek Park stanbul 196.409 7 Taurus 44.614 7 Gebze Center 100.669
8 Brandium Ata ehir 118.049 8 Next Level 43.903 8 Forum Trabzon 99.165
9 Trump 111.507 9 Nata Vega Outlet 38.594 9 MarkAntalya 94.285

10 stinyepark 99.624 10 Atlantis 35.498 10 Antalya Migros AVM 83.972
11 Viaport-Asia Outlet 99.065 11 Anatolium Ankara 28.258 11 Park Afyon 80.532
12 Palladium Ata ehir 93.571 12 Panora 22.332 12 Özdilek Park Antalya 76.039
13 MarmaraPark 90.953 13 Arcadium 22.035 13 Forum Bornova 73.175
14 M1 Meydan Ümraniye 85.945 14 365 AVM 20.184 14 Konya Kent Plaza 61.631
15 Buyaka 85.451 15 Podium Ankara AVM 19.527 15 Point Bornova 61.560
16 Zorlu Center 80.025 16 Antares 17.924 16 Deepo Outlet Center 59.658
17 Akasya Acbadem 76.552 17 Kzlay AVM 17.114 17 Prime Mall Gaziantep 58.161
18 Mall Of Istanbul 72.964 18 Tepe Prime Avenue 15.692 18 Sanko Park 51.324
19 Torium 70.432 19 Park Vera 15.353 19 Forum Çamlk 49.783
20 Sapphire Çar  69.771 20 Bilkent Center 14.457 20 Prime Mall skenderun 46.461

NO İSTANBUL TAK P NO ANKARA TAK P NO DİĞER TAK P
1 City's Ni anta  71.461 1 ANKAmall 8.874 1 Highway Outlet 12.472
2 Özdilek Park stanbul 64.351 2 Antares 7.014 2 Sera Kütahya 7.931
3 Kanyon 54.197 3 Bilkent Center 6.075 3 Kayseri Park AVYM 5.655
4 Galleria stanbul 33.998 4 Tepe Prime Avenue 5.116 4 Terracity 4.699
5 Buyaka 33.996 5 Kentpark 4.783 5 Deepo Outlet Center 4.698
6 Capitol 17.638 6 Nata Vega Outlet 4.482 6 Gebze Center 4.690
7 Viaport Outlet 16.149 7 Cepa 3.684 7 Özdilek Park Antalya 4.559
8 Trump 13.239 8 Armada 2.964 8 Malatya Park 4.134
9 stinyepark 10.707 9 Gordion 2.623 9 Korupark AVM 3.765

10 Astoria 9.317 10 Atlantis 2.621 10 Espark 3.154
11 Akasya Acbadem 8.387 11 Panora 2.274 11 Antalya Migros AVM 2.890
12 Sapphire Çar  8.254 12 Acity Outlet 2.244 12 Forum Gaziantep 2.725
13 CanPark Ümraniye 7.139 13 365 AVM 1.933 13 Forum Mersin 2.580
14 Zorlu Center 6.203 14 Taurus 1.930 14 Palladium Antakya 2.414
15 Vialand 6.169 15 Arcadium 1.892 15 Zafer Plaza 2.158
16 Arena Park 6.129 16 Next Level 1.706 16 Outlet Center zmit 2.121
17 Palladium Ata ehir 5.311 17 Forum Ankara Outlet 1.497 17 Agora AVM 2.106
18 Kozzy 4.886 18 Anatolium Ankara 1.240 18 Sanko Park 2.104
19 Viaport - Marina 4.678 19 Gimart Outlet 1.152 19 Ceylan Karavil Park 2.050
20 Marmara Forum 4.660 20 Podium Ankara AVM 931 20 Forum Bornova 1.950

NO İSTANBUL BE EN NO ANKARA BE EN NO DİĞER BE EN
1 Mall Of Istanbul 14.908 1 ANKAmall 19.791 1 Endülüs Park 40.118
2 Vialand 13.002 2 Gordion 7.795 2 Terracity 19.076
3 Brandium Ata ehir 10.166 3 Gimart Outlet 6.391 3 Mavibahçe AVM 17.871
4 Kanyon 9.858 4 Nata Vega Outlet 4.065 4 Park Afyon 13.811
5 CanPark Ümraniye 9.626 5 Acity Outlet 3.980 5 Point Bornova 8.958
6 City's Ni anta  7.639 6 Podium Ankara AVM 3.913 6 Antalya Migros AVM 8.306
7 Forum stanbul 6.623 7 Next Level 3.523 7 Forum Gaziantep 7.831
8 Galleria stanbul 6.095 8 Kentpark 2.941 8 Forum Mersin 6.843
9 Torium 6.080 9 Cepa 2.795 9 Symbol AVM 5.046

10 Maltepe Park AVM 4.801 10 Atlantis 2.662 10 Malatya Park 5.029
11 Viaport-Marina AVM 4.401 11 Tepe Prime Avenue 2.494 11 Highway Outlet 4.777
12 Akasya Acbadem 4.285 12 Taurus 2.411 12 Forum Bornova 4.463
13 Marmara Forum 4.217 13 Armada 2.319 13 Deepo Outlet Center 4.108
14 M1 Meydan Ümraniye 4.098 14 Arcadium 1.969 14 M1 Merkez Adana 4.096
15 MarmaraPark 3.891 15 Antares 1.965 15 Korupark AVM 3.712
16 stinyepark 3.615 16 Panora 1.782 16 VAN AVM 3.317
17 Atlaspark avm 3.597 17 Bilkent Center 1.215 17 Bursa Kent Meydan 3.133
18 Starcity Outlet Center 3.532 18 Forum Ankara Outlet 978 18 Gebze Center 3.016
19 Viaport Venezia Outlet 3.470 19 Kzlay AVM 844 19 Sera Kütahya 2.944
20 Trump 3.468 20 Park Vera 748 20 Sanko Park 2.698

FACEBOOK

TIWITTER

INSTAGRAM
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16 Zorlu Center 80.025 16 Antares 17.924 16 Deepo Outlet Center 59.658
17 Akasya Acbadem 76.552 17 Kzlay AVM 17.114 17 Prime Mall Gaziantep 58.161
18 Mall Of Istanbul 72.964 18 Tepe Prime Avenue 15.692 18 Sanko Park 51.324
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2 Özdilek Park stanbul 64.351 2 Antares 7.014 2 Sera Kütahya 7.931
3 Kanyon 54.197 3 Bilkent Center 6.075 3 Kayseri Park AVYM 5.655
4 Galleria stanbul 33.998 4 Tepe Prime Avenue 5.116 4 Terracity 4.699
5 Buyaka 33.996 5 Kentpark 4.783 5 Deepo Outlet Center 4.698
6 Capitol 17.638 6 Nata Vega Outlet 4.482 6 Gebze Center 4.690
7 Viaport Outlet 16.149 7 Cepa 3.684 7 Özdilek Park Antalya 4.559
8 Trump 13.239 8 Armada 2.964 8 Malatya Park 4.134
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15 Vialand 6.169 15 Arcadium 1.892 15 Zafer Plaza 2.158
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18 Kozzy 4.886 18 Anatolium Ankara 1.240 18 Sanko Park 2.104
19 Viaport - Marina 4.678 19 Gimart Outlet 1.152 19 Ceylan Karavil Park 2.050
20 Marmara Forum 4.660 20 Podium Ankara AVM 931 20 Forum Bornova 1.950
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6 City's Ni anta  7.639 6 Podium Ankara AVM 3.913 6 Antalya Migros AVM 8.306
7 Forum stanbul 6.623 7 Next Level 3.523 7 Forum Gaziantep 7.831
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10 Maltepe Park AVM 4.801 10 Atlantis 2.662 10 Malatya Park 5.029
11 Viaport-Marina AVM 4.401 11 Tepe Prime Avenue 2.494 11 Highway Outlet 4.777
12 Akasya Acbadem 4.285 12 Taurus 2.411 12 Forum Bornova 4.463
13 Marmara Forum 4.217 13 Armada 2.319 13 Deepo Outlet Center 4.108
14 M1 Meydan Ümraniye 4.098 14 Arcadium 1.969 14 M1 Merkez Adana 4.096
15 MarmaraPark 3.891 15 Antares 1.965 15 Korupark AVM 3.712
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Sevgili Nazlı son single'ınız "Açık 
Ara"dan kısaca bahsedebilir misiniz?

"Açık Ara"nın sözleri Ayşen, müziği 
Kemal Şimşekyay'a, düzenlemesi Emirhan 
Cengiz'e ait. Remix versiyonunu DJ Mert 
Aydın'ın hazırladığı şarkım DMC e/
tiketiyle çıktı. Biten aşkının ardından güçlü 
bir şekilde ayakta duran ve eski sevgiliye 
hafif alaycı bir tarzda gönderme yapan 
birinin hikayesini dinliyorsunuz şarkıda. 
"Açık Ara" her şeyiyle çok enerjik ve 
eğlenceli bir parça oldu.

Şimdi biraz geçmişe döneceğim...
Serdar Ortaç ile nasıl bir araya geldiniz?
 
Daha 12-13 yaşındayken şarkıcı olmayı 
kafaya koyduğumdan beri en büyük 
hayalimdi çıkışımı bir Serdar Ortaç 
şarkısıyla yapmak. Ortaç'la zaten 
tanışıyorduk. Albüm zamanı kapısını 
çaldığımda bana birbirinden güzel 
şarkılarını dinletti. Ben seçim yapamayınca, 
bana Altın Kelebek kazandıran çıkış şarkım 
"Beni Yazın"ı Ortaç seçti kendi şarkıları 
arasından. Daha sonra yaptığım "Aradın 
mı" coverı ve en özel şarkılarımdan "Aşk 
Bile"de de onun imzası var. Sonsuza kadar 
Ortaç şarkıları söyleyeceğim inşallah, onun 
ve şarkılarının yeri bende çok ayrı.

Neden yönetmen olarak Teoman 
Topçu'yu tercih ettiniz?

Teoman Topcu sıradışı kliplere imza atan 
başarılı bir yönetmen, özellikle green 
screen denince akla gelen tek isim. Açık 
Ara'nın klibinde farklı kamera hareketleri 
ve green screen tekniği de kullandı. Çok da 
komik ve eğlenceli bir senaryo hazırladı. 
Yeni klibimizi de o çekecek.

Sıradaki projeniz ne olacak?

Ünlü DJ grubu Catwork'le birlikte bizi çok 
heyecanlandıran bir projemiz çıkacak Ekim 
ayında. Şarkıyı hepimizin yakın arkadaşı 
olan Tan Taşçı hazırladı. Şarkıyla büyük 
bir aşk yaşıyorum gerçekten! Şu anda son 
hazırlıkları tamamlamak için yoğun bir 
şekilde çalışıyoruz hep birlikte.

ALIşveriş YAPMAYI SevMeYeN 
kADIN vAr MI?

NAzLI
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Alışveriş merkezlerine gidiyor musunuz? 
Gidiyorsanız en çok tercih ettiğiniz AVM 
hangisi?

Gidiyorum çünkü her şeyi bir arada bulabildiğim 
için zamandan kazandırıyor AVM'ler. Geçmişten 
gelen bir alışkanlık olarak en sık Akmerkez'e 
giderim. Onun dışında İstinye Park ve Kanyon da 
uğradığım yerlerden.

Kıyafetlerinizde olmazsa olmazınız nedir?

Benim için kıyafetlerimde ilk sırada rahatlık 
geliyor. İçinde kendimi rahat hissetmediğim bir 
kıyafetle günüm kabusa döner!

Giyim tarzınızı nasıl tanımlarsınız?

Spor şık olarak tanımlayabilirim. Topuklu ayakkabı 
çok nadiren giyerim, spor ayakkabılar ve deri 
montlar vazgeçilmezimdir. Sade giyimimi takılarla 
tamamlamayı seviyorum.

Neyi asla giymezsiniz?

Asla demiyorum ama yüksek belli pantolonları 
tercih etmem, bana yakışmadığını düşünüyorum.

Vazgeçemediğiniz bir aksesuarınız var mı?

Güneş gözlüklerimden vazgeçemem. Bir de 
ucunda ufacık yıldızı olan bir kolyem ve kırmızı bir 
bilekliğim var, onları hiç çıkarmıyorum.

Kıyafet dolabınızı açtığında en çok hangi renk 
ağırlıklı?

Çok renkli giyinmiyorum. En çok siyah ve beyaz 
görürsünüz dolabımda...

Alışveriş yapmayı sever misiniz? Kiminle 
alışverişe çıkarsınız?

Kardeşim Yasemin'le alışverişe çıkmayı çok 
severim. Yasemin'in muazzam bir tarzı ve zevki var, 
ondan hem fikir alırım, hem de alışveriş sırasında 
çok eğleniriz iki kardeş.

İndirimleri takip ediyor musunuz?

Özellikle takip etmiyorum ama yakaladım mı da 
affetmem!

Röportaj: Burçin Sel
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TEKNOSA’DAN TEKNOLOJİ PERAKENDESİNDE BİR İLK DAHA
TeknoSA kasa önünde sıra bekleme dönemini bitiriyor

Teknoloji perakendeciliğinin lider markası 
TeknoSA, yüzlerce mağazasını, 10 binlerce ürün 
çeşidini ve tüm mağaza çalışanlarını birbirine 
bağladığı “Bağlantılı Mağaza” projesinin devamı 
niteliğinde olan “Tabletten Sanal POS’la ödeme 
alınması” ile sektörde gerçekleştirdiği ilklere bir 
yenisini daha ekliyor.

Gerçekleştirdiği yenilikçi atılımlarla sektördeki 
öncü konumunu pekiştiren TeknoSA, teknolojide 
tek adres ve ürünün ötesinde servis sağlayıcı 
olma hedefiyle geçtiğimiz yıl hayata geçirdiği 
“Bağlantılı Mağaza” projesini bir adım öteye 
taşıyor. Tüm satış danışmanlarına sağladığı 
tablet aracılığıyla Türkiye’nin dört bir yanındaki 
mağazalarını, 10 binlerce ürün çeşidini ve 
tüm mağaza çalışanlarını birbirine bağladığı 
“Bağlantılı Mağaza” projesinin devamı niteliğinde 
olan “Tabletten Sanal POS’la ödeme alınması” ile 
sektörde bir ilki daha gerçekleştiriyor.

Teknoloji perakendeciliğinde yeni bir dönüm 
noktası olmaya aday Sanal POS’la ödeme 
alınması uygulamasının öncüsü olmaktan dolayı 
çok mutlu olduklarını belirten TeknoSA Genel 
Müdürü Bülent Gürcan, “Türkiye teknoloji 
perakendesinin lideri olarak 16 yıldır olduğu 
gibi ilkleri gerçekleştirmeye devam ediyoruz. 
Teknoloji alışverişinde müşteri deneyimini en üst 
seviyeye taşımak adına yaptığımız yatırımlara bir 
yenisini daha ekleyerek Tabletten Sanal POS’la 
ödeme alınması uygulamasını hayata geçirdik. 
Bu uygulamamızla birlikte müşterilerimiz 
kasa önünde vakit kaybetmeden alışverişlerini 
tamamlayabilecek.” dedi.

En hızlı alışveriş TeknoSA’da yapılacak

Geçen yıl hayata geçirilen Bağlantılı Mağaza 
projesi ile TeknoSA satış danışmanları, ellerinde 
bulunan tabletler aracılığıyla müşterilere; 
ürünü seçme, filtreleme, karşılaştırma ve 
ürünün tamamlayıcı aksesuarlarındaki fırsatları 
görebilme, ürünün finansal opsiyonlarıyla 
tanışabilme imkanı ve müşterilerin ihtiyacına 
özel kesintisiz, daha kolay teknoloji alışverişi ve 
hizmet deneyimi sunmaya başlamıştı. Ayrıca, 
müşterilerin satın almak istedikleri ürünler 
için direkt kasadan satış yapmanın yanı sıra 
Teknosa Tablet uygulaması üzerinde siparişi 
oluşturduktan sonra ödeme ve fatura işlemleri 
için siparişi askıya alıp, ilgili işlemleri kasada 
tamamlıyorlardı. Şimdi sanal POS fonksiyonu 
ile birlikte, sipariş askıya alınmaksızın tablet 

uygulaması üzerinden ödeme alınıp ve fatura 
yazdırılması işlemleri tamamlanıyor.

Sepet işlemleri bittikten sonra müşteriler, 
ödeme ekranında kredi kartı bilgilerini e-ticaret 
alışveriş deneyimine benzer şekilde girip, son 
aşamada 3D doğrulaması üzerinden güvenli 
bir şekilde ödeme işlemlerini sonlandırıyor. 
Ödeme kaydının oluşmasına müteakip, 
yine tablet uygulaması üzerinden fatura 

en yakın yazıcı üzerinden yazdırılıyor. 
Böylelikle, müşteriler hiç kasaya uğramadan 
alışverişlerini yapıp mağazadan ayrılabiliyor.

Tabletten Sanal POS’la ödeme alınması 
projesi ile birlikte Türkiye teknoloji 
perakendeciğinde ilk kez, kasa önünde 
kuyruk beklemeksizin sipariş süreci uçtan uca 
mobil bir uygulama üzerinden tamamlanıyor 
olacak.



1 - 30 EKİM
TARİHLERİ ARASINDA

HER HAFTA SONU B-1 KATINDA

/CapacityAVM

1 EKİM CUMARTESİ
14:00 - 14:45 VE 16:00 - 16:45 ARASI

İŞARET YAPIM 
ATÖLYESİ

8 EKİM CUMARTESİ 
14:00 - 14:45 VE 16:00 - 16:45 ARASI

MOZAİK
ATÖLYESİ

15 EKİM CUMARTESİ 
14:00 - 14:45 VE 16:00 - 16:45 ARASI

ABAKÜS YAPIM
ATÖLYESİ

16 EKİM PAZAR
15:00 - 16:00 VE 17:00 - 18:00 ARASI

NOSTALJİK
ÇOCUK OYUNLARI

22 EKİM CUMARTESİ 
14:00 - 14:45 VE 16:00 - 16:45 ARASI 

KATLANMIŞ KAĞITTAN
İNSAN YAPIM ATÖLYESİ

29 EKİM CUMARTESİ
14:00 - 14:40 VE 16:00 - 16:40 ARASI 

BALON SHOW
ETKİNLİĞİ

30 EKİM PAZAR
14:00 - 14:40 VE 16:00 - 16:40 ARASI

BALON SHOW
ETKİNLİĞİ






