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AKADEMETRE -  AVM ENDEKSİ
AVM SOSYAL MEDYA LİGİ
AKADEMETRE -  AVM ENDEKSİ
AVM SOSYAL MEDYA LİGİ

  ZİYA YILMAZ
DAP HOLDİNG YÖN. KUR. BŞK.

BU FIRSAT KAÇMAZ, ŞİMDİ
EV ALMANIN TAM VAKTİ

JAKLİN GÜNER
VAKKO CEO’SU

VAKKO %36 BÜYÜME İLE 2018’E
GÜÇLÜ BİR BAŞLANGIÇ YAPTI

ÖZCAN TAHİNCİOĞLU
TAHİNCİOĞLU HOLDİNG YÖN. KUR. BŞK.

BUGÜNE KADAR PEK ÇOK
KİŞİYİ MÜLK SAHİBİ YAPTIK

LEVENT ÇAKIROĞLU
KOÇ HOLDİNG CEO’SU

KOÇ HOLDİNG YILIN İLK
YARISINDA 57,9 MİLYAR TL

KONSOLİDE CİRO ELDE ETTİ

MEHMET GÖÇMEN
SABANCI HOLDİNG CEO’SU

GÜCÜMÜZÜ ÜLKEMİZE OLAN
SORUMLULUĞUMUZDAN ALIYORUZ

NAİM ÇETİNTÜRK
EBEBEK PAZARLAMA MÜDÜRÜ

EBEBEK'TE SATILAN TÜM ÜRÜNLERİ DOĞRU
VE UYGUN FİYATLARLA BEBEVEYNLERE

ULAŞTIRMAYI HEDEFLİYORUZ

OPTIMUM İZMİR BAHÇE
KONSERLERİ İZMİR'İ

MÜZİĞE DOYURDU

PIRELLI TAKVİMİ 2019’DA ÜNLÜ
FOTOĞRAFÇI ALBERT WATSON’UN

KADRAJINDAN 4 KADININ
HİKAYESİNİ ANLATACAK

GÜRSOY GRUP’TAN
TATARİSTAN’A DEV YATIRIM!

HULUSİ BELGÜ
AYD BAŞKANI

“ALIŞVERİŞ MERKEZLERİ, ZİYARETÇİLERİN DEĞİŞEN BEKLENTİ 

VE İHTİYAÇLARI DOĞRULTUSUNDA DEĞİŞİMLER GEÇİRİYOR.”
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Erdem Tavas
Galataport İstanbul Liman İşletmeciliği ve Yatırımları A.Ş.
Genel Müdür

Yonca Aközer
Alkaş Genel Müdür

Mustafa Gültepe
İHKİB Yönetim 
Kurulu Başkanı

Düzenlendiği 3 gün boyunca adeta perakende sektörünün dünyadaki tek merkezi haline 
gelen MAPIC, 14-16 Kasım tarihlerinde yine perakende sektörünün tüm dünya devlerini 
bir araya getirecek. Bir başka deyişle Cannes’daki kırmızı halı, bu tarihlerde perakende 

dünyasının yolunu kaplayacak. Perakendenin hem dünya devleri hem de bu devlerle yeni işbirlikleri yaparak 
globalleşme yolunda adımlar atan markaların yürüyeceği bu yol, tıpkı geçmiş yıllarda olduğu gibi Türk marka-
larımız için büyük fırsatlar yaratacak.

İstanbul Hazır Giyim 
ve Konfeksiyon İhra-
catçıları Birliği olarak 

İstanbul’umuzu dünya ticaret merkezlerinden 
biri haline getirmek en büyük amacımız. Aynı 
zamanda İstanbul’u dünya moda alanında da 
söz sahibi yapmak için tüm çabamızı harcı-
yoruz. Bunun için de firmalarımız en büyük 
yardımcılarımız. Özellikle, marka firmalarımız 
dünyanın her köşesinde, mağazalarını açarak, 
markalarını buralara konumlandırarak, yerleri-
ni alıyorlar. Bu da dünyada bilinirliliğimizi art-
tırıyor. Bu hedefimize hızlı ulaşabilmek adına, 
son iki senedir, geçen yıl dünyanın en büyük 
perakende ve gayrimenkul fuarı olarak anı-
lan MAPIC’te Turkish Brands” olarak yerimizi 
alıyoruz. Burada marka firmalarımızı dünya 
arenasında kendilerini tanıtıyorlar. 2018 yılın-
da da, “Turkish Brands” standımız ile fuarda 
yerimizi almak için Birleşmiş Markalar Der-
neği ile şimdiden çalışmalarımıza başladık. 
Fransa’ya önceden organize edilmiş toplantı-
larımız ile, bilinirliğimizi artıracak ve sektörü-
müzü uluslararası pazara en iyi şekilde anla-
tabileceğimiz şekilde çalışmalarımızı yaparak 
gideceğiz. Türkiye hazır giyim ve konfeksiyon 
sektörü yıllar içerisinde çok gelişim göstermiş 
ve yürüttüğü çok yönlü çabalar sayesinde, 
kendini dünya pazarında kanıtlamış durum-
dadır. Türkiye, 2017 yılında dünyanın beşinci 
ve 2018 yılının ilk 4 ayında Avrupa Birliği’nin 
üçüncü büyük hazır giyim tedarikçisi olarak 
global oyuncular arasında yer alıyor.2017 yılın-
da 225 ülkeye ihracat yaptık ve bünyemizde 
10.000’in üzerinde üye var. Artık uluslararası 
pazarlarda rekabetçi kalabilmekle birlikte, pa-
zar payımızı korumak ve arttırmanın yolu, her 
zaman olduğundan daha fazla farklılaşmayı 
gerektiriyor. Bu nedenle, uluslararası Orga-
nizasyonlarda temsil edilmeye önem veriyo-
ruz. MAPIC’e katılım göstererek 76 ülkeden 
8.400’ü aşkın ziyaretçinin olduğu uluslararası 
platformda markalarımızı tanıtarak başarılı bir 
organizasyon geçireceğimize inanıyorum.

MAPIC her yıl üstlendiği misyon ile dün-
yanın dört bir yanındaki yatırımcıları ve 
perakendenin devlerini bir araya getiri-

yor. Her yıl başarıyla adından söz ettiren bu organizasyon, tüm 
paydaşların fikir alışverişine imkan tanıyor; deneyimlerin payla-
şılmasına ve yeni iş birliklerinin doğmasına olanak sağlıyor.

Yurt dışı ve yurt içinden pek çok yatırımcı ile bir araya gel-
memize olanak sunan MAPIC’te, bu yıl bir kez daha Türki-
ye’nin yükselen ivmesini, ekonomik ve jeopolitik anlamda 
sahip olduğumuz potansiyeli sergileme fırsatı bulacağız. 
Türkiye’nin 30 yıl önce adım attığı AVM sektörünün hızlı 
gelişimi ve ardı ardına edinilen başarılar, bu yıl da yabancı 
yatırımcıların dikkatini çekmeye aday olacak…

Şu anda ülkemizdeki yabancı yatırımların yüzde 11,3’ünden 
fazlasını yalnızca AVM yatırımları oluşturuyor ve Türkiye’nin 
dört bir yanında yer alan AVM’lerin yaklaşık yüzde 21’i bu 
yatırımlar sayesinde halkımıza hizmet veriyor. Yerli markala-
rımız ise yurt dışında yaptıkları yatırımlarla uluslararası are-
nada ülkemizi temsil ediyor.

Bu durum gösteriyor ki; MAPIC, gerek ülkemize yapılacak 
AVM yatırımları için gerekse yerli markalarımızın yurt dışı he-
defl eri için yeni kapılar açıyor; küreselleşen dünyaya adap-
tasyonu hızlandırıyor ve Türkiye’nin organize perakendenin 
dünyadaki öncülerinden biri olması için önayak oluyor.

Organize perakendenin tüm paydaşlarının iş birliği içinde 
büyüyebilmesi, yatırımcılara ve ülkemize katma değer ya-
ratabilmesi adına faaliyetlerimize devam eden AYD’yi tem-
silen, bu yıl bir kez daha dolu dolu ve başarılı üç gün geçi-
receğimize inancımı paylaşıyor; tüm katılımcılara keyifl i bir 
organizasyon diliyorum.

108 ülkede, 3.150 
mağaza, 11.497 sa-
tış noktasına sahip 

BMD üyelerimizle 2023 yılında, dünyada 
toplam 20.000 mağaza açmayı hedefliyo-
ruz. Bu amaçla, yurt dışı hedef pazarlarını 
ve yeni iş birliklerini değerlendirebileceği-
miz en büyük fuarlardan biri olan MAPIC’e 
her yıl öncüler arasında yer alıyoruz. Bu yıl 
da Türk markaları olarak MAPIC Fuarı’nın 
hazırlıklarına yeni bir heyecanla başladık. 
2014 yılında BMD üyesi 8 markayla ilk kez 
oluşturduğumuz Türk Markaları (Turkish 
Brands) standı ikinci kez İHKİB’in işbirli-
ğiyle gerçekleşecek. Hazır giyim marka-
larımız, uluslararası yatırım ve franchisee 
gruplarıyla bir araya gelecek. Uluslararası 
platformda, markaları ve alışveriş mer-
kezleriyle perakende sektörümüzün, Türk 
ekonomisinin temel unsurlarından ve güç-
lü aktörlerinden biri olduğunu anlatacağız. 
Yabancı yatırımcıları, Türkiye’ye yatırımı 
sürdürmeye davet edeceğiz, Türk mar-
kalarının uluslararası genişleme planlarını 
ve yurt dışı yatırımlarını aktaracağız. Türk 
markalarının bir arada olduğu standımızda, 
uluslararası ziyaretçiler ile bir araya gelerek 
önemli bağlantı olanakları sağlayacağız. 
Türk markalarını ileriye taşıyan, küresel pa-
zarda açılım sağlayan böyle organizasyon-
larda temsiliyetimizi sürdüreceğiz. MAPIC 
de bu platformlardan biri niteliğindedir.”

Türk markalarını ileriye taşıyan, küresel pazarda açılım sağlayan MAPIC, inşaat, AVM ve perakende sektörünün gelişimi için bir çatı 
niteliğinde. Bu yıl 14-16 Kasım tarihlerinde ‘Dijitalin Fiziksel Çağı’ ana teması ile gerçekleşecek olan MAPIC, 24. kez doğru yatırımcıyı, 
doğru zamanda, doğru kurumlarla bir araya getirecek. İHKİB ve BMD işbirliği ile kurulacak olan Turkish Brands standının yanı sıra Türk 

firmalarına özel bir ana oturumumuz ve gelenekselleşen AYD yemeği de olacak. Avm sahipleri, master franchise’lar, şehirler, geliştiriciler, yatırımcılar ve pe-
rakendecilerin katıldığı MAPIC’de uluslararası yatırımcıları Türk firmaları ile bir araya getiriyoruz. Bu anlamda son 3 yıldır toplamda 1460 B2B gerçekleştirmiş 
olduğumuzu da açıklamaktan gurur duyuyoruz.  Bu yıl da sektörün oyuncularını bir araya getirerek, fikir alışverişine imkan tanıyan, deneyimlerin paylaşıldığı 
ve yeni iş birliklerinin doğduğu keyifl i ve başarılı üç gün geçirileceğine inancımız tamdır.

14-16 Kasım 2018 
Palais des Festivals
Cannes, Fransa

80 Ülke · 2.100 Perakendeci 
8.600+ Katılımcı 2.500+ Geliştirici 
100+ Oturum · 1.000+ Yatırımcı 
700 Katılımcı Firma

Hulusi Belgü
AYD Yönetim 
Kurulu Başkanı

Sinan Öncel
BMD Yönetim 
Kurulu Başkanı

Detaylı bilgi ve katılım için: ALKAŞ

Erkan Özçoban • erkan@alkas.com.tr 
Tel: 0212 284 86 50 • Faks: 0212 284 86 53

MAPIC Contact

Marc Vetillard • marc.vetillard@reedmidem.com 
+33 (0) 1 79 71 94 38 • www.mapic.comwww.alkas.com.tr
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Hızlı geçip giden sadece zaman mı?

Bazı organizasyonlar, etkinlikler, kampanyalar… İşte o anın büyüsünü taşır. 
Alışveriş merkezlerinin farklılık projeleri de bu ayrıntılarda gizlidir. Birkaç ay 
öncesinden tanıtımına başladığınız etkinliğiniz, yaşam alanlarının büyüklüğüyle 
kimi zaman eş değildir. 

Küçücük bir söyleşi, minik piyano solosu o anı birçok kişiye farklı anlamlar 
yükleyerek kazandırır. An… Ve o an ile ilgili hazırlık, o etkinliğe katılmanın 
heyecanı sadece popüler isimler ile sınırlı kalmamalıdır. Konsept dediğimiz, 
fikirlerin değer olarak piramidin en üstünde olduğu, nesnelliğin kendisinden 
daha kıymetli hissedildiği bu bölümleri iyi kullanmaktan geçiyor. 

Falanca dizinin milyonlarca isminin izlediği başrol oyuncusunu getirmek marifet 
mi? Bütçeniz, kurgunuz, içeriğiniz bununla uygun bir şekilde örtüşüyorsa evet. 
Ama toplum vitrininde kendi yetenekleriyle belki de milyonların peşinde 
olmadığı, henüz tanışmadığı bir isim hikâyeye başka bir anlam da kazandırır. 

Zaman hızlıca geçer…
O şarkı orada biter…
O söz söylenir, kahkahası atılır…
Ancak duygusu hep kalır!

Evler, arabalar, dijital oyuncaklar… Aklınıza ne geliyorsa hediye edebilirsiniz! 
Bu zaten bilinen bir ilgi çekme yöntemi hatta istatiksel satış grafiğini etkileyen 
bir performanstır. Kalanı ise işin duygusudur.

Back to the school dediğimiz dönem… Sadece öğrenciler ve veliler için 
düşünülmesi gayet normal!

Peki ya bir şeyler öğrenmek için o kurslara para yatıramayanlar, hangi mesleği 
yapacağını bilemeyenler, kafası karışık ev hanımları, genç kızlar/erkekler… 
Bence AVM’ler workshop düzenleme organizasyonuna da el atabilir.

O anı alır kocaman bir zamana yayabiliriz!

Mall&Motto eylül sayımızda güzel anlar geçirmeniz dileğiyle,

Yasemin Şefik

MErhABA

Genel Yayın Yönetmeni ve Yazı İşleri Müdürü
Yasemin ŞEFİKGenel Yayın Yönetmeni

Yazı İşleri Müdürü
Yasemin Şefik

Genel Direktör
C.Serhat Türkkan

Genel Koordinatör
Emine Türkkan

Reklam Müdürü
Hande Bayraktar

Editör
Berfu Gürle

Görsel Yönetmen
Meltem Çağlayan

Baskı
Maviay Ofset

Yönetim Merkezi
Akatlar Mah. Zeytinoğlu Cad.
Dünya Palas Apt. No:34/B D:3

Beşiktaş / İSTANBUL

Yayın Türü
Yaygın Süreli Yayın

Aylık Yayınlanır

Web
www.mallandmotto.com

www.fsreklam.com.tr
www.farkindalikstudyosu.com

Telefon
 +90 212 924 32 96
 +90 530 218 49 43

Mail
info@mallandmotto.com
info@fsreklam.com.tr

Facebook / Twitter
/mallandmotto

Tüm yayın hakları “FS Reklam Tanıtım Organizasyon ve Hizmetleri 
Limited Şirketi’ne ait olup iktisap edilemez.

Reklamların sorumluluğu, reklam verene yazıların sorumluluğu da 
yazıyı yazana aittir.  

FS Reklam Ltd. Şti.’nin Ücretsiz Yayınıdır.

MALL&MOTTO
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Coca Cola İçecek, yılın ilk yarısında güçlü 
performansını sürdürdü.

Bu fırsat kaçmaz, şimdi ev almanın tam vakti.

Tepe Emlak Yatırım, 4 yılda %30 büyüdü.

Alışveriş merkezleri, ziyaretçilerin değişen 
beklenti ve ihtiyaçları doğrultusunda 
değişimler geçiriyor.

Vakko %36 büyüme ile 2018’e güçlü bir 
başlangıç yaptı.

Bugüne kadar pek çok kişiyi mülk sahibi 
yaptık.

Gücümüzü ülkemize olan 
sorumluluğumuzdan alıyoruz. 

İçİndekİlerİçİndekİler
6

16

12

52

26 34

70

Coca-Cola İçecek CEO’su

DAP Holding Yönetim Kurulu Başkanı

Tepe Emlak Yatırım İnşaat ve Ticaret A.Ş. Genel Müdürü

Hulusi BELGÜ
AYD Başkanı

Jaklin GÜNER
Vakko CEO’su

Nasıl kazanırız?
69 Hakan YILDIZ

Agora Antalya AVM Müdürü

Özcan TAHİNCİOĞLU
Tahincioğlu Yönetim Kurulu Başkanı

Koç Holding, yılın ilk yarısında 57,9 milyar TL 
konsolide ciro elde etti.

63 Levent ÇAKIROĞLU
Koç Holding CEO’su

Mehmet GÖÇMEN
Sabancı Holding CEO’su

Burak BAŞARIR

Ziya YILMAZ

Hayal OLCAY
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Anadolu Grubu’nun ana hissedarı ol-
duğu Türkiye, Ortadoğu, Orta Asya ve 
Pakistan’da 10 ülkede toplam 26 fabrika 
ve 9 bine yakın çalışanıyla faaliyet gös-
teren Coca-Cola İçecek (CCI), 2018 yılı-
nın ilk yarısına ilişkin finansal sonuçları-
nı açıkladı. Yılın ilk yarısında FAVÖK’ünü 
bir önceki yılın aynı dönemine göre %34 
artıran CCI’ın net satışı da %22 artışla 5 
milyar TL olarak gerçekleşti. CCI’ın, satış 
hacmi ise bir önceki yılın aynı dönemine 
göre %11 yükselerek 670 milyon ünite 
kasaya ulaştı.

2018 yarıyıl sonuçları ile ilgili açıklama 
yapan Coca-Cola İçecek CEO’su Burak 
Başarır, “Son dört çeyrektir kaliteli bü-
yümemizi sürdürürken, net satış ge-
lirlerimizi hacmin, FAVÖK rakamını ise 
net satış gelirlerinin üzerinde artırmaya 
devam ettik. Gelir artış yönetimi inisi-
yatiflerimiz sayesinde küçük paketlerin 
payını artırmaya, ünite kasa başına net 
satış gelirini büyütmeye ve ciro pazar 
payı kazanmaya devam ettik” dedi.

Bölgelerde Güçlü Performans Sürü-
yor

Coca-Cola İçecek’in yılın ilk yarısında 
kaydedilen güçlü büyümesine ve hacim 
artışına tüm bölgeler önemli katkı sağ-
ladı. Türkiye’de 2011 yılından bu yana 
en yüksek gazlı içecek büyümesini elde 
eden CCI; Pakistan’da nisan ayında fa-
aliyete alınan Faysalabad üretim tesisi, 
Orta Asya ve Irak’ta saha ve dağıtım 
alanında yapılan iyileştirmeler ve başa-
rılı ticari promosyonlar ile faaliyetlerini 
sürdürdüğü tüm bölgelerde güçlü bir 
performans sergiledi.

2018 İkinci Yarısına Dair Beklentiler

İlk yarıdaki güçlü performansın ardın-
dan, yılın tamamına ilişkin beklentilerin 
korunduğunu dile getiren Burak Başa-
rır, “Uluslararası operasyonlarımızdan 
gelen güçlü katkı, kurlarda yaşanan 
dalgalanmaların etkisini dengeledi. 
Bununla birlikte kur dalgalanmalarının 
olası olumsuz etkilerini hafifletmek için 
hedging gibi çeşitli riskten korunma 
mekanizmalarına da odaklanmaya de-
vam ediyoruz. Önümüzdeki dönemde, 
kaliteli büyümemizi sürdürmek için saha 
uygulamalarımızı daha da iyileştirmeye 
ve etkin maliyet yönetimine odaklan-
maya devam edeceğiz. 2018 yılında da 
önemli miktarda serbest nakit akımı 
elde ederek hissedarlarımız için değer 
yaratmaya devam etmeyi öngörüyoruz” 
değerlendirmesinde bulundu.

COCA-COLA İÇECEK YILIN 
İLK YARISINDA GÜÇLÜ 
PERFORMANSINI SÜRDÜRDÜ

Burak Başarır
Coca-Cola İçecek CEO’su

Coca-Cola İçecek, yılın ilk yarısında FAVÖK’ünü bir önceki yılın 
aynı dönemine göre %34 artırırken, net satışı %22 artışla 5 milyar 
TL olarak kaydetti. Satış hacmi ise bir önceki yılın aynı dönemine 
göre %11 yükselerek, 670 milyon ünite kasaya ulaştı. Coca-Cola 
İçecek CEO’su Burak Başarır, “Yılın ilk yarısında tüm bölgelerimiz-
de hacim artışı kaydederek güçlü performansımızı sürdürmekten 
memnunuz” dedi ve önümüzdeki dönemde kaliteli büyümeye 
odaklanarak hissedarları için değer yaratmaya devam edecek-
lerini belirtti.
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Dijital pazarlamanın lider platformu SEM-
rush, Türkiye’den verilerle zenginleştirilen 
‘SEMrush Yıllık E-Ticaret 2018 Trendleri Ra-
poru’nu açıkladı.

Araştırmaya göre; e-ticaretin en cimri sek-
törleri müzik, kitap ve çiçek olurken, en 
cömert sektörü giyim oldu. Online giyim 
mağazaları 50 bin doları bulan reklam har-
camasını gözden çıkarıyor.

Türkiye’de ABD ve İngiltere pazarlarına 
benzer şekilde “bedava kargo ve alışveriş” 
gözde konumunda. E-ticaret siteleri tüketi-
cinin kalbini “%50 indirim” anahtar kelimesi 
ile fethediyor.
 
Dünyanın lider dijital pazarlama platformu 
SEMrush’ın Yıllık E-ticaret 2018 Trendleri 
Raporu’na göre e-ticaret sitelerinin yarısı, 
reklamlara yıllık 1.000 dolar veya daha az 
yatırım yapıyor. Müzik, kitap ve çiçek en 
tutumlu sektörler olurken, giyim reklamlara 
en fazla yatırım yapan sektör konumunda. 
Online giyim mağazaları, 50 bin doları bu-
lan reklam harcamasını gözden çıkarıyor. 
Türkiye’deki e-ticaret siteleri ise reklamla-
rında en çok “alışveriş” ve “bedava kargo” 
ifadelerini kullanıyor. “%50 indirim” ise Tür-
kiye’deki indirim kampanyalarının en popü-
ler kelimesi oldu.

‘SEMrush Yıllık E-Ticaret Araştırma’sını ba-
sın toplantısıyla açıklayan SEMrush Global 
Pazarlama Grubu Müdürü Olga Andrienko 
ve SEMrush Türkiye ve Körfez Arap ülkele-
ri Kurumsal İletişim Müdürü Adam Zeidan, 
Türkiye’de dijital pazarlama alanındaki ge-
lişmeleri de değerlendirdi.

Tüm ülkelerde hassas nokta: “Ücretsiz 
teslimat”

Olga Andrienko, dijital pazarlama profesyo-
nellerinin hangi noktada olduklarını daha iyi 
görmelerine, pazarlama stratejisi ve bütçe 
gibi kritik konularda daha bilinçli kararlar al-
malarına destek olmak amacıyla bu raporun 
hazırlandığını söyledi. Andrienko, otomo-
tiv, giyim, seyahat, elektronik gibi 13 kritik 
sektörün e-ticaret sitelerinin mercek altına 
alındığını belirterek, şunları söyledi: “ABD, 
İngiltere ve Türkiye pazarlarında e-ticaret 
reklamları için en fazla kullanılan anahtar 
kelimeleri analiz ettik. ‘Ücretsiz kargo ve 
teslimat’ bu ülkelerde en çok kullanılan 
ifadeler. Türkiye’de ise reklamlarda en sık 
kullanılan kelime ‘alışveriş’ olurken, bunu 
ikinci sırada ‘bedava kargo’ takip ediyor. 
Bu da bize tüketicinin teslimat konusundaki 
hassasiyetinin tüm pazarlarda aynı olduğu-
nu ve uzun bir süre daha değişmeyeceğini 

E-TICARETTE EN ÇOK REKLAM HARCAMASINI GIYIM SEKTÖRÜ YAPIYOR

gösteriyor. İndirim konusunda da %50 en 
popüler indirim konumunda. Aciliyet his-
si yaratarak tüketicilere çağrı yapmak için 
ise en çok ‘hemen al’ ve ‘bugün’ ifadeleri 
kullanılıyor.”

Türkiye dünyanın yakın takibinde

Andrienko, dünya e-ticaret trendlerinin 
çok hızlı şekilde Türkiye’ye yansıdığına 
dikkat çekerek, “Genç nüfusu ve yüksek 
internet kullanımı ile Türkiye, geleceğin 
en büyük pazarlarından biri haline geliyor. 
Araştırmada Türkiye’nin gelişmiş ülkelerle 
ile benzer sonuçlara sahip olması trendle-
rin çok yakından takip edildiğini gösteri-
yor. Bugün 40 milyar TL’lik hacmi olan Tür-
kiye e-ticaret pazarının hızlı bir yükselişe 
geçeceğini düşünüyoruz” dedi. E-ticaretin 
sıkı rekabet ortamında, küresel pazarları 
hedefleyen şirketlerin yeni trendlere hızlı 
adaptasyonunun hayati olduğunu kay-
deden Andrienko, Türkiye’den dünyaya 
açılan rekabetçi şirketlerinin dijital pazar-
lamasına destek vermeyi önemsediklerini 
belirtti.

8 bin e-ticaret sitesi analiz edildi

Özellikle ABD, Almanya, İngiltere gibi ge-
lişmiş e-ticaret pazarlarına odaklanan ve 
8 bin e-ticaret sitesinin incelendiği rapor 
kapsamında web sitesi trafik kaynakları, 
sıklığı ve türleri, reklamlardan nasıl yarar-
landıkları, reklamlarındaki duygu kullanı-
mını ve backlink profillerini gösteren veri-
ler toplandı ve analiz edildi.

Müzik, kitap ve çiçek sektörleri en tu-
tumlu sektörler

• Rapor kapsamında araştırılan e-ticaret 
sitelerinin yarısı reklamlara yıllık 1.000 do-
lar veya daha az yatırım yapıyor.  Müzik, 
kitap ve çiçek sektörlerinin bu konuda en 

tutumlu olduğu dikkat çekiyor.
• Tüm kategoriler içinde giyim reklamlara 
en fazla yatırım yapan sektör konumunda. 
Online giyim mağazaları, 50 bin doları bu-
lan reklam harcamasını gözden çıkarıyor.

Trafiğin %6,19’u ücretli

• E-ticaret alanında 5 kritik web sitesi ziya-
retçi trafiği kaynağı var. Bunlar: Doğrudan, 
referans, arama, sosyal ve Google Reklam-
ları. Arama, web sitesi trafiğini sağlayan en 
önemli kaynak olarak görülürken, doğru-
dan (direct) ikinci kaynak olarak görülüyor. 
Bu ikisi tüm trafiğin %80’ini oluşturuyor.

• Referans, yani diğer sitelerdeki linkleri 
kullanarak belli bir sayfaya ulaşanlar, spor 
ve çiçek hariç, üçüncü sırada yer alıyor. 

• Tüm trafiğin %6,19'u ücretli olarak ger-
çekleşiyor. Payı büyük olmasa da bu trafik 
e-ticaret sektörü için oldukça önemli.

Mobil dostu reklamlar e-ticaretin göz-
desi

• E-ticaret siteleri reklamlar için geleneksel 
medya yerine, mobil dostu HTML display 
(görüntülü) reklamları tercih ediyor. Bu 
trend, e-ticaret sektörünün %70’i için ge-
çerli. Sağlık, çocuk ve müzik kategorilerin-
de en fazla bu tip reklam görülürken, gi-
yim, mücevher ve gıda gibi sektörler daha 
geleneksele yöneliyor.

• Reklam boyutları konusunda e-ticaret 
sektörü en fazla “leaderboard” (728x90) 
tercih ediyor. (Tüm reklamların %44.48’i) 
Onu “runner up” (300x250) takip ediyor.

• Google Ürün Listeleme Reklamları (PLA) 
da önemli bir yatırım aracı. Elektronik ve 
giyim bu alanda başı çeken iki sektör ko-
numunda.

Olga Andrienko
SEMrush Global Pazarlama Grup Müdürü
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Türkiye’nin öncü giyim perakende markası 
Boyner, mağazalarını ziyaret eden milyon-
larca müşterisinin yanı sıra markaların ça-
lışanları için de kıyafet çözümleri sunuyor. 
Boyner, Türkiye’nin lider dijital operatörü 
Turkcell ile yaptığı iş birliği kapsamında, 
Turkcell’in satış noktalarında ve bayilerinde 
görev yapan 9.000 çalışanın kıyafetlerini ta-
sarladı ve üretti.

Türkiye’nin en çok sevilen ve tercih edilen 
alışveriş destinasyonu Boyner, sunduğu çö-
zümler ile personel kıyafeti arayışındaki çok 
çalışanlı markaların da öncelikli tercihleri 
arasında yer alıyor. 

Boyner, son olarak Turkcell ile önemli bir iş 
birliğine imza attı. Turkcell’in Türkiye gene-
lindeki 1.500 satış noktasında ve 800 bayi-
sinde görev yapan 9.000 çalışanın kıyafet-
leri Boyner tarafından tasarlanarak üretildi. 
Yapılan iş birliği Turkcell çalışanlarının kısa 
kollu t-shirt’ten uzun kollu t-shirt’e, gömlek 
ve tunikten kısa ve uzun kollu polara uza-
nan 72.500 adet ürünü kapsıyor. Markanın 
ve çalışanların beklentileri dikkate alınarak 
uzun süren çalışmalar sonrasında tasar-
lanan yeni kıyafetler, çalışanların gün bo-
yunca rahat edebilecekleri, verimliliklerine 

BOYNER VE TURKCELL’DEN İŞ BİRLİĞİ
pozitif katkı yapacak özellikler taşımakla 
birlikte şık tasarımlarıyla da dikkat çekiyor.

Boyner Büyük Mağazacılık Satış Genel Mü-
dür Yardımcısı Hakan Zihnioğlu: “Peraken-
dedeki 40 yıla yakın uzmanlığımızla çalışan 
kıyafeti konusunda da uçtan uca çözümler 
sunuyoruz.”

Boyner Büyük Mağazacılık Satış Genel Mü-
dür Yardımcısı Hakan Zihnioğlu, Turkcell 
ile yaptıkları iş birliği hakkında şunları söy-
ledi: “Boyner Büyük Mağazacılık olarak 40 
yıla yakın bir süredir kadın, erkek ve çocuk 
giyimden ayakkabı çantaya, ev dekoras-
yon ürünlerinden kozmetiğe birçok farklı 
kategoriden milyonlarca ürünü bir arada 
sunuyoruz. Mağazalarımızı ziyaret eden 
müşterilerimizin her sezon için tüm ihtiyaç-
larını karşılamakla birlikte, uzman tasarım 
ekibimiz ve üretimdeki gücümüz sayesinde 
personel kıyafeti arayışındaki markaların da 
çözüm ortağıyız. Turkcell ile yaptığımız iş 
birliğinde, detaylı ve uzun süren çalışmala-
rın sonunda markanın ruhuna uygun, çalı-
şanların marka aidiyetine katkı sağlayacak, 
giydiklerinde kendilerini iyi ve konforlu his-
sedebilecekleri kıyafetler tasarladık. Turkcell 
gibi kendi alanında lider bir markayla böyle 

bir iş birliği fırsatı bulduğumuz için mutlu-
yuz.”

“Perakende sektöründeki tecrübelerimi-
zi birleştirdik”

Turkcell Genel Müdür Yardımcısı Murat Er-
kan ise iş birliğine dair görüşlerini şöyle dile 
getirdi: “Turkcell olarak mağazalarımızda 
büyük bir dönüşümden geçtik. Bugün iti-
barıyla Türkiye çapında 1.500 mağazamızın 
dekorasyonunu değiştirdik. Teknolojideki 
gücümüzü, buradaki deneyimin iyileşme-
si yönünde kullanarak altyapıda önemli 
değişiklikler yaptık. Müşterilerimize sun-
duğumuz tüm hizmetleri dijitalleştirdik. 
Mağazalarımızda müşterilerimize hizmet 
veren çalışanlarımızın her biri bizim için 
çok değerli. Önceliği onların alacağı eği-
time verdik. Yaklaşık 11 bin çalışanımız 80 
bin saatlik eğitim aldı. Her şey yenilenince 
çalışanlarımızın kıyafet seçimine de ayrı bir 
özen gösterdik. Bu düşünceden yola çıka-
rak Boyner ile çalışmaya karar verdik. Çalı-
şanlarımız, Boyner’in; onlar için özel olarak 
tasarladıkları kıyafetlerden çok memnun. 
Perakende sektöründeki tecrübeyi birleş-
tirmekten ve karşılıklı sağlanan katkıdan 
dolayı mutluyuz.”

Murat Erkan
Turkcell Genel Müdür Yardımcısı

Hakan Zihnioğlu 
Boyner Büyük Mağazacılık Satış Genel Müdür Yardımcısı
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20 yılı aşan tecrübesiyle alışveriş merkezi işletmeciliği ala-
nında köklü kuruluşlardan biri olan Tepe Emlak Yatırım, 
2018 yılının ilk çeyrek sonuçlarını açıkladı. Tepe Emlak 
Yatırım, yönetimini yapmakta olduğu alışveriş merkezle-
rinde 2018’in ilk üç ayında, müşteri sayısını koruyup, ma-
ğaza doluluk oranını %95’lere taşıyarak, cirosunda %15 
oranında artış sağladı. Son beş yıldır kaliteli hizmet an-
layışıyla büyüme hedefini yakalayan Tepe Emlak Yatırım 
en son 365 AVM’yi bünyesine katarak 115.000 metreka-
relik portföyüyle sektördeki başarılı varlığını sürdürüyor. 
Son dört yılda ciroda %30 oranında artış yakalayan Tepe 
Emlak Yatırım, piyasada meydana gelen dalgalanmalara 
rağmen 2018’in ilk çeyreğini kârlılıkla tamamladı. 

Rekabetin hızla arttığı alışveriş merkezi sektöründe bü-
yüme hedeflerine kaliteden ödün vermeden, değişim ve 
yenilikleri izleyerek ulaşılabildiklerini söyleyen Tepe Em-
lak Yatırım İnşaat ve Ticaret A.Ş. Genel Müdürü Hayal Ol-
cay, “Alışveriş merkezlerinde fark yaratan ve ses getiren 
projeleri öncü uygulayıcı olarak hayata geçirdik. Sadakat 
kart projesi, festivaller ve konserler gibi birçok faaliyete 
imza attık. AVM’lerimizde fark yaratmak üzere yenileme 
ve iyileştirme faaliyetlerine de önemli yatırımlar yapıyo-
ruz. Hedefimiz mevcut varlıklarımızın değerini artırmak 
aynı zamanda yeni yatırımlar ile yaşamı ve alışverişi bü-
tünleştiren projelere imza atmak” dedi.  

TEPE EMLAK YATIRIM 4 YILDA %30 BÜYÜDÜ

BÜYÜMEYE DEVAM

İstanbul, Ankara, İzmir ve Kayseri’de birçok projede 
ticari alan kiralama, yönetim ve konsept danışmanlığı 
hizmeti veren Tepe Emlak Yatırım Genel Müdürü Ol-
cay, “Geçmişteki tecrübelerimizi günümüzün dinamik-
leri ile birleştiriyoruz. Bu felsefe sayesinde önümüzdeki 
dönemde de iddialı rakamlarla büyümeyi hedefliyoruz” 
şeklinde konuştu.

Hayal Olcay
Tepe Emlak Yatırım İnşaat ve Ticaret A.Ş. Genel Müdürü
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Ülker Bisküvi 2018’in ikinci çeyrek sonuç-
larını açıkladı. Şirketin ikinci çeyrek net 
dönem kârı 241,7 milyon TL olarak ger-
çekleşerek, kendi rekorunu kırdı. Geçen 
yılın aynı dönemine göre net kârı %168 
büyüdü.

Şirket ikinci çeyrekte ihracat ve yurt dışı 
faaliyetlerinden elde ettiği atıştırmalık iş-
lerinin cirosunu %25 artırdı ve önemli bir 
büyüme elde etti. Ülker Bisküvi’nin toplam 
cirosunun içindeki %34’lük pay dövize da-
yalı gelirlerden oluşuyor.

Geçen yılı, ciro ve kârlılıkta tarihi rekor ile 
bitiren Ülker Bisküvi, Kamuyu Aydınlatma 
Platformu’na (KAP) gönderdiği açıklama-

da, 2018 yılı ikinci çeyrek atıştırmalık işleri-
nin cirosunu bir önceki yılın aynı dönemine 
göre %16,3 artışla 1.330 milyon TL’ye yük-
selttiğini duyurdu.

Türkiye’nin en büyük halka açık gıda şirke-
ti Ülker Bisküvi’nin Faiz Amortisman Vergi 
Öncesi Kârı (FAVÖK) 2018 yılı ikinci çeyre-
ğinde 200 milyon TL olarak gerçekleşerek, 
2017’nin aynı dönemine göre %22 oranında 
arttı. Şirketin ana ortaklığa ait net dönem 
kârı 2018 yılı ikinci çeyreğinde 241,7 milyon 
TL olarak gerçekleşti.

Ülker hedeflediği operasyonel kârlılık sevi-
yesini aşmakla kalmayıp net kârlılıkta kendi 
rekorunu da kırdı.

ÜLKER, 
2018’IN IKINCI 
ÇEYREĞINDE 
241,7 MILYON 
TL ILE TARIHI 
KÂR AÇIKLADI

Ülker Bisküvi’nin ilk çeyrekte elde ettiği 
FAVÖK oranını ikinci çeyrekte de korudu-
ğunun altını çizen Ülker CEO’su Mehmet 
Tütüncü, şirketin performansıyla ilgili şu de-
ğerlendirmelerde bulundu: 

“Yurt içinde ve yurt dışında sürekli olarak 
kârlılığımızı ve satışlarımızı önemli ölçüde 
artırmaya devam ediyoruz. International 
Biscuits Company (IBC)‘nin %100 hissenin 
alımının tamamlanmasıyla Ortadoğu ve 
Afrika bölgelerindeki ülkelerin serbest tica-
ret anlaşmalarından faydalanılarak ihracat 
potansiyelimizi artırmaya devam ediyoruz. 
Ülker Bisküvi olarak hedeflerimiz doğrul-
tusunda, ürün kalitemizden asla ödün ver-
meden büyüme trendinde olduğumuz her 
coğrafyada devam edeceğiz. Şirket olarak 
önceki yıllarda hedefimiz olan %15 FAVÖK 
seviyesini yurt içi ve yurt dışında yapmış 
olduğumuz yatırımlarla, oluşturduğumuz 
maliyet avantajları, ürün sinerjileri, faaliyet-
lerimizde elde ettiğimiz güçlü performans 
ve markamıza sürekli yatırım yaparak sür-
düreceğiz. Ayrıca tüm paydaşlarımıza değer 
yaratarak büyümemize sağlam adımlarla 
devam edeceğiz.

Ülker Bisküvi, operasyonel ve finansal ola-
rak 2018 yılı ikinci çeyreğinde büyümesini 
devam ettirdi. Makul fiyat hedefimiz, yaptı-
ğımız inovasyonlar ve sürdürülebilir marka 
yatırımıyla rekabet üstünlüğü sağlayacak 
alanlara öncelik vermemiz iyi sonuçları be-
raberinde getirdi. Toplam atıştırmalık ci-
romuzu 2018 yılı ikinci çeyreğinde geçen 
yılın aynı dönemine kıyasla %16,3, toplam 
FAVÖK’ümüzü %21,8 ve net kârımızı %168 
artırarak faaliyet gösterdiğimiz tüm böl-
gelerdeki operasyonel gücümüzü, yetkin-
liğimizi ve uyguladığımız etkin stratejilerin 
başarısını bir kez daha ispat etmiş olduk.”

Mehmet Tütüncü
Ülker CEO’su 
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Türkiye’de bu sene ilk 7 ayda 770 bin konut sa-
tıldı. Bu rakam geçtiğimiz yıl da aynı seviyeler-
deydi. Fakat geçen yıl bildiğiniz gibi konut kredi 
faiz oranları çok daha düşüktü. Bunun yanında 
bu yıl satılan 770 bin konutta, banka kredili ko-
nut satış adedi geçen seneye kıyasla neredeyse 
52 bin daha az. Bu da aslında, satışların önemli 
kısmının nakit gücü yüksek markalı konut üreti-
cilerinin kendi finansman yöntemleriyle gerçek-
leştiğinin en önemli kanıtı.

Çevre ve Şehircilik Bakanımız Sayın Murat Ku-
rum öncülüğünde başlatılan bu kampanya ile 
Türk gayrimenkul sektörüne olan inancımızı pe-
kiştiriyoruz.

DAP Holding Yönetim 
Kurulu Başkanı Ziya 
Yılmaz: “Bu fırsat 
kaçmaz, şimdi ev 
almanın tam vakti”

Biz DAP Yapı olarak, Validebağ projemizle bu 
kampanyada yer alıyoruz. Ülkemizin içinde bu-
lunduğu konjonktüre ve artan inşaat maliyetle-
rine rağmen Emlak Konut ile birlikte geliştirdiği-
miz Validebağ Konakları projemizde taşın altına 
elimizi koyuyor; Emlak Konut ile birlikte kendi 
gelirimizden fedakârlık ederek finans maliyeti-
nin önemli bir kısmını üstleniyoruz.

Öte yandan; diğer tüm proje ve ürünlerimizde 
de DAP Holding bünyemizde geliştirdiğimiz fi-
nansman yöntemleri aracılığıyla Türk gayrimen-
kul sektörüne destek vermeyi sürdürüyoruz.

“Türkiye İçin Kazanç Vakti” kampanyası kapsa-
mında 120 ay vadede, vade farkı %0,98 olarak 
belirlendi. Yatırımcılar da bu 120 ay vadeyi, ban-
ka kredisi ve kefalet olmaksızın, Emlak Konut 
GYO güvencesinde kullanabilecek.

Vatandaşların elinde bulunan döviz ve altınların 
da sisteme dahil edilebilmesi bu kampanyanın 
en önemli unsurlarından biri. Sayın Cumhur-
başkanımız Recep Tayyip Erdoğan’ın ‘döviz ve 
altınlarınızı bozdurun’ çağrısına da destek veren 
bu kampanyanın Türkiye ekonomisinin parlak 
geleceğine büyük katkıda bulunacağına inancı-
mız tam.

Ben hep şu dönemde konut almanın tam vak-
ti olduğunu söylüyordum. Bu kampanya ile ev 
almanın cazibesi daha da artmış durumda. İn-
sanlara sadece oturumluk değil, aynı zamanda 
yatırımlık önemli bir fırsat sunuluyor.
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Türkiye Sınai Kalkınma Bankası (TSKB) A.Ş. 
2018 yılının ilk yarısına ilişkin faaliyet so-
nuçlarını açıkladı. TSKB’nin konsolide olma-
yan finansal tablolarına göre, toplam aktif 
büyüklüğü 35 milyar TL’ye ulaştı. Yılın ilk 
yarısında güçlü finansal performansını sür-
düren banka, kapsayıcı kalkınma misyonu-
nu odağına koyarak fırsat eşitliği alanında 
sosyal etkisi güçlü projeleri ile dikkati çekti. 
Yakın zamanda imzaladıkları Dünya Banka-
sı kredisiyle güçlü bir kaynak edindiklerini 
hatırlatan TSKB Genel Müdürü Suat İnce, 
“TSKB olarak ülke ekonomisi ve sanayimizin 
gelişimi konusunda yürüttüğümüz bankacı-
lık faaliyetlerimize, yurt dışından sağladığı-
mız yeni kaynaklarla güç katıyoruz. İlk altı 
ayda başarılı bir finansal performans gös-
terdik. Önümüzdeki altı ayda, ülke kalkın-
masına sunduğumuz katkıyı her dönemde 
olduğu gibi yine en üst seviyede tutacağız” 
dedi.

TSKB, yılın ilk altı aylık dönemine ilişkin fi-
nansal sonuçlarını açıkladı. Türkiye Sınai 
Kalkınma Bankası A.Ş., 2018 yılının ilk ya-
rısında toplam aktif büyüklüğünü %20,7 
artırarak 35 milyar TL’ye ulaştırdı. Bankanın 
kredileri ise aynı dönemde %21,7 büyüme 
kaydederek 27,1 milyar TL oldu. TSKB’nin 

net dönem kârı geçen yılın aynı dönemi-
ne göre %11,5 oranında artış göstererek 
324,5 milyon TL olarak gerçekleşti.

TSKB, ilk altı ayda, özkaynaklarını %3 ar-
tışla 3,7 milyar TL’ye taşırken, yıllık bazda 
%17,7 özkaynak getiri oranı ve %2,0 aktif 
getiri oranına imza attı.

Güçlü finansmanla güçlü destek

TSKB’nin 2018 yılının ilk yarısında gerek 
yurt içi gerekse küresel eksendeki risklere 
rağmen başarılı bir performans göster-
diğine dikkat çeken TSKB Genel Müdürü 
Suat İnce şöyle devam etti: “TSKB olarak 
ülke ekonomisi ve sanayimizin gelişimi 
konusunda yürüttüğümüz bankacılık fa-
aliyetlerimize, yurt dışından sağladığı-
mız yeni kaynaklarla güç katıyoruz. Yakın 
zamanda Dünya Bankası ile 400 milyon 
dolar tutarındaki ‘Kapsayıcı Finansmana 
Erişim Projesi’ temalı kredi anlaşmasına 
imza attık. Türkiye genelinde kadının iş 
gücüne katılımını destekleyen ve buna 
uygun çalışma ortamı sunan özel sektör 
firmalarının işletme sermayesi ve yatırım 
kredisi ihtiyaçlarını karşılamak için temin 
ettiğimiz bu kaynakla ayrıca, kalkınmada 

öncelikli bölgelerde faaliyet gösteren şir-
ketlerin finansman ihtiyaçlarına da çözüm 
sunacağız. Kredinin çok kısa sürede kullan-
dırılacağına ve olumlu katkıların hızla gö-
rüleceğine inanıyoruz.

Öte yandan 11 ülkeden toplam 15 banka-
nın katılımıyla 220 milyon dolar tutarında 
bir sendikasyon kredisi anlaşmasına imza 
attık. Bu iki gelişme, TSKB’nin uluslararası 
piyasalardaki güçlü ve güvenilir algısı ile 
Türkiye’ye olan güvene işaret ediyor.”

Kapsayıcı kalkınma ve sürdürülebilirlik 
projelerine devam

TSKB’nin kapsayıcı kalkınma misyonuyla 
farklı alanlardaki projelere destek verdiğini 
hatırlatan İnce, “Banka olarak ilk altı aylık 
dönemde pek çok farklı endüstrinin sürdü-
rülebilir dönüşümüne kaynak sağlamaya 
devam ettik. Yeni projelerimizde ağırlıklı 
olarak yenilenebilir enerji, lojistik, kadın 
istihdamı projeleri ve APEX kredileri öne 
çıktı. Ülkemizin gücüne ve potansiyeline 
inanıyoruz. TSKB olarak, ülke kalkınmasına 
sunduğumuz katkıyı her dönemde olduğu 
gibi yine en üst seviyede tutacağız” açıkla-
masında bulundu.

TSKB’nin Aktif Büyüklüğü 35 Milyar TL’ye Ulaştı

Suat İnce
TSKB Genel Müdürü



21

 Haberler / MALl&MOTTO 



22

MALl&MOTTO / Haberler

Yenilenen yüzü, seçkin marka kar-
ması ve eğlence alanlarıyla İstanbul 
Anadolu Yakası’nın vazgeçilmez ya-
şam merkezi İstanbul Optimum Out-
let, 10. yılını ziyaretçileriyle birlikte kut-
luyor! 

Kasım ayında 10. yılını kutlamaya hazırlanan İs-
tanbul Optimum Outlet, kutlamalarına erken baş-
layarak muhteşem bir sürprize imza atıyor.   

30 Temmuz ve 7 Ekim tarihleri arasında gerçek-
leştirilen kampanya kapsamında İstanbul Opti-
mum Outlet’ten aynı gün içerisinde 150 TL’lik 
alışveriş yapan herkes iPhone X çekilişine katılma 
şansı yakalıyor. Ziyaretçilerine, 10 adet iPhone X 
model akıllı telefon armağan edecek Optimum 
Outlet, birbirinden şahane kampanyaları ile alış-
verişin keyfini taçlandırıyor.   

İstanbul Optimum Outlet, 10. yılında, yıl sonuna 
kadar sürecek olan birbirinden avantajlı kampan-
yalarını ve özel etkinliklerini kaçırmak istemeyen 
tüm misafirlerini keyifli alışverişe davet ediyor.

İSTANBUL OPTIMUM 
OUTLET 10. YILINA ÖZEL 
10 ADET IPHONE X 
HEDİYE EDİYOR
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İbrahim Paksoy, Kanyon Yönetim İşle-
tim ve Pazarlama Genel Müdürü olarak 
görevine başladı. Paksoy, son olarak 
Meraas Holding’in Dubai’deki AVM 
portföyleri yönetiminden sorumlu Di-
rektör görevinde yer almıştı.
 
Kanyon Yönetim İşletim ve Pazarla-
ma’nın yeni Genel Müdürü İbrahim 
Paksoy oldu. Marmara Üniversitesi 
Ekonomi Bölümü mezunu olan Paksoy, 
yüksek lisans eğitimini Koç Üniversitesi 
Finans Bölümü’nde tamamladı. İş dün-
yasında 24 yıllık bir tecrübeye sahip 
olan Paksoy, kariyerine 1994 yılında 
Arthur Andersen’da Finansal Denetim 
Bölümü’nde uzman olarak başladı.

1996-2003 yılları arasında Fiba Holding 
bünyesindeki Credit Europe Bank’ta 
Hollanda, Almanya ve Rusya’da finan-
sal kontrol ve planlama süreçlerinden 
sorumlu olarak yürüttüğü çeşitli yöne-
ticilik görevlerinin ardından 2004-2010 
yılları arasında yine Fiba Holding’in 
gayrimenkul geliştirme ve yönetimi ala-
nında faaliyet gösteren iştiraki Anchor 
Group Romanya’da CFO ve CEO görev-
lerinde yer aldı. Ardından 2010-2015 
yılları arasında önce Jones Lang Lasalle 
daha sonra Pradera Asset Management 
bünyesinde Cevahir AVM Genel Mü-
dürü olarak görev yaptı. 2015 ve 2016 
yıllarında Multi Corporation’da Varlık 
Yönetiminden Sorumlu Direktör ve Kle-
pierre’de AVM Portföy Yönetiminden 
Sorumlu Direktör görevlerini üstlenen 
Paksoy, son olarak Meraas Holding’in 
Dubai’deki AVM Portföyleri Yönetimin-
den Sorumlu Direktör pozisyonunda 
yer aldı.

KANYON YÖNETİM İŞLETİM 
VE PAZARLAMA GENEL 
MÜDÜRLÜĞÜ GÖREVİNE 
İBRAHİM PAKSOY ATANDI
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Son 5 yılda Türkiye’deki günlük ulusal gaze-
telerin toplam tirajı %38 azaldı. Gazetelere 
kıyasla her gün 33 kat daha fazla habere yer 
veren online haber siteleri yükselirken, basılı 
mecralardaki düşüş devam ediyor. 

Medya takip merkezleri ve haber ajanslarının verilerini har-
manlayan Türkiye’nin ilk online PR ajansı bultengonder.in'in 
paylaştığı verilere göre; Türkiye’de 2013 yılının Haziran 
ayında 4,9 milyon olan günlük ulusal gazetelerin toplam ti-
rajı %38 azalarak, Temmuz 2018’de 2,8 milyon seviyelerine 
kadar geriledi. Son olarak Habertürk gazetesinin kapanma-
sıyla yaşanan sert düşüşte, dijital mecraların hızlı yükseli-
şinde büyük bir role sahip. Dijital yayınlar, basılı mecraların 
reklam pastasından kaybettiği payı da dolduruyor. 

bultengonder.in'in, Deep Haber Dijital Medya Takip Mer-
kezi’nden aldığı verilerle, basılı haber sayılarını kıyaslaması 
sonucunda ortaya çıkan analize göre, online haber sitelerin-
de ortalama olarak her gün gazetelere kıyasla 33 kat daha 
fazla haber yer alıyor. Basın İlan Kurumu kayıtlarına göre, 

Türkiye’de günlük yayınlanan 41 ulusal gazetede her gün 
yaklaşık 4.500 haber yer alırken, Türkiye’de 17 binden fazla 
haber sitesine 150 binden fazla yeni haber giriliyor.

Türkiye’de 100 kişiye 4 gazete düşüyor

Türkiye, Japonya, Almanya, Fransa, İngiltere, İsveç ve Singa-
pur’un günlük gazete tirajlarını inceleyen bultengonder.in, 
ülke nüfuslarına göre kişi başına düşen gazete sayısını 
da mercek altına aldı. Her 100 kişiye ülkemizde 4 gazete 
düşerken, Japonya’da 55, İsveç’te 37, Almanya’da 26, Sin-
gapur’da 20, Fransa’da 13, İngiltere’de 12 gazete düşüyor. 
Gazete tirajlarında son yıllarda yaşanan büyük düşüşler 
yalnızca Türkiye’de görülmüyor. Okunma oranları %12’ye 
kadar gerileyen İngiltere ve Fransa’daki gazeteler, okuyu-
cularını promosyon kampanyalarıyla elinde tutmaya çalı-
şıyor.

TÜRKIYE’DEKI GAZETELERIN 
TIRAJI %38 AZALDI. DIJITAL 
MEDYA BÜYÜYOR!

Dijital reklamlar 4 kat büyürken, ilanlar yarı yarıya 
azaldı

Teknolojik gelişmelerle beraber büyüyen dünyada, ba-
sının içindeki dengeler de giderek hızla değişiyor. Rek-
lamcılar Derneği’nin Medya ve Reklam Yatırımları Ra-
poru’na göre, 2009 yılında reklam mecraları arasında 
%27’lik bir paya sahip olan ilanlar, bugün %12’lere kadar 
gerileyerek büyük bir düşüş yaşadı. 2009 yılında %6,6’lık 
payı ile açık hava reklamlarının da gerisinde, 4. sırada 
yer alan dijital reklamlar ise %25,9’luk payla TV’den son-
raki 2. büyük mecra konumuna geldi. Türkiye’deki dijital 
medya yatırımları ise son 3 yılda %75 artış gösterdi.
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İstikrarlı finansal performansını sürdüren 
Vakko’nun 2018 ilk yarıyıl sonuçları açıklan-
dı. Haziran sonu itibarıyla büyüme ve karlılık 
hedeflerini aştıklarını belirten Vakko CEO’su 
Jaklin Güner, Vakko’nun istikrarlı büyüme-
sini ve güçlü finansal yapısını sürdüreceğini 
vurguladı.

2018’in ilk yarısını çok iyi performansla ta-
mamlayan Vakko, geleceğinden emin ya-
tırımlarına ve faaliyetlerine devam ediyor. 
İlk yarıyılda bir önceki yılın aynı dönemine 
göre, Vakko %36 büyüme ile 387 milyon TL 
ciroya ulaşarak, projeksiyonları ile uyumlu, 
kararlı büyüme eğilimini korudu. Şirket yap-
tığı doğru ve stratejik hamlelerin sonucun-
da dönem karını 2018 ilk yarısında 5,4 kat 
artırarak önemli bir başarı elde etti.

Faiz, amortisman ve vergi öncesi kar 
(FAVÖK) rakamında ise bir önceki yılın aynı 
dönemine göre 2 kat artış sağlanarak 50 
milyon TL tutarına ulaşıldı. “Hem iç hem de 
dış konjonktürde meydana gelen dalgalan-
malara karşın etkin bir bilanço yönetimi ile 
risk planlaması yapıldı. Bunun dışında tüm 
süreçlerde kurumsal risk yönetimine önem 
verilerek gerek kısa gerekse uzun vadeli ön-
lemler alındı” diyerek yılın ilk yarısında elde 
edilen sonuçları ve yılın geri kalanını de-
ğerlendiren Vakko CEO’su Jaklin Güner, ilk 
6 aydaki başarılı performans ve Türkiye’de 
lükse ve Vakko koleksiyonları ile markaları-
na olan yüksek talepten güç alarak 2018 yılı 
gelir beklentisini yukarı yönlü revize ettikle-
rini belirtti.

“Türkiye’ye güveniyor ve yatırımlarımızı 
sürdürüyoruz”

Mağaza yatırımlarıyla büyüme stratejisi-
ni uygularken, kurulduğu günden bu yana 

sadece moda değil bir yaşam tarzı sunan 
Vakko’nun lüks deneyimlerini de çoğalt-
maya odaklandıklarını söyleyen Güner, 
“Ülkemize güveniyoruz ve yatırımlarımıza 
devam ediyoruz. 2018 sonunda, 2016-2018 
dönemi için öngördüğümüz, 200 milyon 
TL’lik 3 yıllık yatırım planımızı gerçekleştir-

VAKKO %36 BÜYÜME ILE 2018’E GÜÇLÜ BIR BAŞLANGIÇ YAPTI

miş olacağız. Yatırım açısından bakıldığın-
da sağlıklı finansal yapıya sahip bir şirketiz. 
Yarattığımız operasyonel nakit ile yatırımla-
rımızın finansman ihtiyacını karşılayabiliyo-
ruz. 2018’de büyüme yatırımlarına planladı-
ğımız şekilde devam ediyoruz” dedi.

Gelişen piyasaların içerisinde Türkiye eko-
nomisinin güçlü bir potansiyele sahip ol-
duğunu vurgulayan Güner, “Güncel çalkan-
tıların geçici olduğunu, alınan ve alınacak 
ekonomik önlemlerin orta vadede olumlu 
makroekonomik verilere dönüşeceğini dü-
şünmekle beraber, kurlardaki artışın ham 
madde ve girdi fiyatlarına, enflasyona ve 
dolayısıyla talebe dönük etkisini de dikkate 
aldığımızda zorlayıcı bir döneme girdiğimizi 
söyleyebiliriz. Vakko olarak her zaman ol-
duğu gibi finansal tablolarımıza olan etki-
leri asgariye indirecek önlemlerimizi almayı 
sürdürüyoruz. AVM’ler dahil tüm iş ortakla-
rımızdan bu tür zamanlarda gerekli iş birli-
ğini göstermelerini istiyoruz. Haziran sonu 
olduğu gibi bugün de konsolide bilanço-
muzda döviz cinsinden açık pozisyonumuz 
bulunmuyor” açıklamasında bulundu. 

Jaklin Güner
Vakko CEO’su
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İstanbul Anadolu Yakası’nın en lüks alışveriş 
ve eğlence merkezi Emaar AVM’de, son model 
teknolojiye sahip binlerce çeşit ürünü bir araya 
getiren Media Markt açıldı.

Dünyaca ünlü markalara ev sahipliği yapan 
Anadolu Yakası’nın en lüks alışveriş ve eğlen-
ce merkezi Emaar AVM’de, dünyanın en büyük 
teknoloji perakendecilerinden Media Markt 
açıldı. Media Markt açılışa özel olarak Emaar 
AVM müşterilerini çok özel sürprizlerle karşılı-
yor.

Şehrin merkezinde, ana yollar ve bağlantı yol-
larının kesişim noktasında, İstanbul’un en güzel 
lokasyonlarından Çamlıca’da konumlanan Ema-
ar AVM müşterileri, yüzlerce markanın binler-
ce çeşit son model teknoloji ürünlerine Media 
Markt’ta ulaşma şansı yakalayacak. Seçkin ve 
geniş marka yelpazesine teknoloji ihtiyaçlarının 
adresi Media Markt’ı da ekleyen Emaar AVM, 
ziyaretçilerinin tüm ihtiyaçlarına yanıt veriyor. 

EMAAR AVM’NIN GENIŞ 
MARKA YELPAZESINE
MEDIA MARKT DA KATILDI



14 - 16 ŞUBAT 2019

Destekçilerimiz



32

MALl&MOTTO / Haberler

Şehrin değişmeyen modası Palladium Ataşehir AVM’ye, dünya-
nın en sevilen moda markası H&M açıldı. Kalite ve sürdürülebilir 
modayı en iyi fiyatla sunan H&M, İstanbul’daki 24. mağazasının 
açılışını eylül ayında gerçekleştirmiş oldu. 

Açılışla ilgili konuşan H&M Türkiye Ülke Müdürü Müge Arpacıoğ-
lu, “Global bir firma olarak, verimlilik ve karlılık üzerinden hareket 
etme ana hedefimizi emin adımlarla sürdürüyoruz. Türkiye pa-
zarına inancımız büyük. Güven duyduğumuz lokasyonlarda yeni 
mağazalar açacağımızı paylaşmıştık. Palladium da tam bulunmak 
istediğimiz bir lokasyondu. Global mağaza tasarım konseptine 
sahip Türkiye’deki ilk mağazamızı Palladium’da açmaktan büyük 
heyecan duyuyoruz’’ dedi.

Palladium Ataşehir AVM Müdürü Ayşen Yerşen, Anadolu Yaka-
sı’nın en köklü alışveriş merkezi olan Palladium ailesine, dünyanın 
en sevilen moda markasını dahil etmekten büyük mutluluk duy-
duğunu dile getirdi.

Yerşen, “H&M Palladium mağazası, 2.500 metrekare satış alanın-

H&M YENI KONSEPT MAĞAZASINI PALLADIUM ATAŞEHIR’E AÇTI
dan oluşuyor. İkonik İngiliz dekorasyon markası GP & J Baker ile 
gerçekleştirilen özel kadın koleksiyon da açılışa özel bu mağaza-
da satışa sunuluyor. H&M Palladium, müşterilere daha rahat ve 
anlaşılır mekân yaratmak amacıyla yaratılan 2018 global mağaza 
tasarım konseptine sahip Türkiye’deki ilk H&M mağazası olacak. 
Müşterilere daha kolay alışveriş imkânı sağlamak, aradığı ürünü 
bulmalarını kolaylaştırmak ve onlara moda ilhamı vermek adına 
tüm departmanlardaki sunum alanları ve dolap sistemleri yenile-
nip daha ferah bir alışveriş ortamı sağlanıyor. Mağaza kadın mo-
dasının sıkı takipçisi Trend ve Everyday koleksiyonları, zamansız 
klasiklerden oluşan Modern Klasik, gençlerin favorisi Divided ile 
aynı zamanda erkek ve kadında en iyi basic’ler, denim, iç giyim ve 
aksesuarları, spor serisi H&M Sport, LOGG ve çocuk koleksiyon-
larını kapsıyor” ifadelerini kullandı.

H&M Palladium AVM’deki açılışı ile Türkiye’deki mağaza sayısını 
64’e ulaştırdı ve 90 kişiye istihdam sağlayarak toplam çalışan sa-
yısını 3.250’e çıkardı. H&M, güçlü performans sergilediği Türkiye 
pazarındaki açılışlarına önümüzdeki aylarda da emin adımlarla 
devam edecek.



®
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Türkiye Alışveriş Merkezleri ve 
Perakendeciler Federasyonu 
(TAMPF), Ticaret Bakanı Ruh-
sar Pekcan’ı ziyaret ederek, 
“Türkiye Perakende Sektörü 
Raporu”nu sundu. TAMPF Yö-
netim Kurulu Başkanı Kubilay 
Özerkan, gerçekleştirdikleri ça-
lışma toplantısı nedeniyle ümitli 
olduklarını belirtirken, Ticaret 
Bakanı Ruhsar Pekcan, Türki-
ye’nin yeni küresel perakende 
markaları çıkarmasının şart ol-
duğunu söyledi.

TAMPF, perakende sektörünün güncel konu 
ve sorunlarını iletmek üzere T.C. Ticaret Ba-
kanı Sayın Ruhsar Pekcan’ı makamında zi-
yaret etti. TAMPF Yönetim Kurulu Başkanı 
Kubilay Özerkan’ın, sektörün çatı kuruluşu 
olan federasyonun yapısı ve çalışma şek-
li hakkında bilgi vermesinin ardından, “Bir 
nezaket ziyareti olarak planladığımız bu 
toplantının son derece kapsamlı bir çalışma 
toplantısı olarak gerçekleşmesi bile ümitli 
olmamız için yeterlidir” dedi.

Federasyonu oluşturan Alışveriş Merkezleri 
ve Yatırımcıları Derneği (AYD), Gıda Pera-
kendecileri Derneği (GPD), Kategori Ma-
ğazacılığı (KMD), Tescilli Markalar Derneği 
(TMD) ve Turizm Restaurant Yatırımcıları ve 

PERAKENDECILER GELECEK IÇIN ÜMITLI

İşletmecileri Derneği (TURYID) dernek baş-
kanlarının da katılımıyla Ankara'da gerçek-
leşen çalışma toplantısında döviz kurlarında 
yaşanan hareketin sektöre olumsuz etkisi 
başta olmak üzere; esnek çalışma saatleriyle 
ilgili düzenlemeler, kredi kartlarında taksit 
kısıtlamaları, yabancı marka ithalatıyla ilgi-
li görüşler, asgari ücret ve Turquality gibi 
önemli konularda federasyonun tespitleri 
Ticaret Bakanı Pekcan’a ve çalışma toplan-
tısına katılan Bakanlık bürokratlarına detaylı 
bir şekilde aktarıldı.

Sektörün sorun ve konuları konusunda pro-
aktif bir çalışma yöntemi benimsediklerini 
belirten Sn. Ruhsar Pekcan ise, “Yeni süreçte 
sizler gibi sivil toplum kuruluşlarını son de-
rece önemli buluyoruz. Belirttiğiniz konular-
la ilgili çözümleri birlikte geliştirmeliyiz. Tür-
kiye'nin yeni küresel perakende markaları 
çıkarabilmesini sağlamamız şart” ifadelerini 
kullandı. TAMPF’ı oluşturan dernek başkan-
ları, Maliye Bakanı’nın, “Bankalar ve BDDK 
ile birlikte kur artışından etkilenen firmala-
rın tespit edilerek büyük bir dönüşümle fir-
maların rahatlatılacağı, önümüzdeki günler-
de firmaların döviz riskini azaltmaya yönelik 
adımların atılacağı” yönündeki açıklamasını 
son derece yapıcı bulduklarını, Ticaret Ba-
kanlığı ve Maliye Bakanlığı’nın birlikte pera-
kende sektörü ve yeme içme sektörünü de 
bu anlayışa dahil edilmesini beklediklerini 
bildirdiler.

Toplantı sektörün önemli konularının yer al-
dığı TAMPF Raporu’nun, bakanlığa arz edil-
mesi ile sona erdi.



35

 Haberler / MALl&MOTTO 



36

MALl&MOTTO / Haberler

Türkiye’nin en büyük gayrimenkul yatırım 
ortaklığı şirketi Emlak Konut GYO güvence-
siyle hayata geçirdiği ayrıcalıklı projelerde 
konut ve ofis sahibi olmak isteyenlerin terci-
hi Tahincioğlu, Çevre ve Şehircilik Başkanlığı 
öncülüğünde hayata geçirilen “Türkiye için 
Kazanç Vakti” kampanyasına destek veriyor. 
Tahincioğlu’nun Nidapark İstinye, Nidapark 
Kayaşehir ve Nidapark Küçükyalı projeleriy-
le katıldığı kampanya kapsamında, 31 Ekim 
tarihine kadar konut, ofis ve dükkân alım-
larında peşinat oranı %10'a düşürülürken, 
%0.98 faiz oranıyla 120 aya kadar ödeme 
seçeneği sunuluyor.
 
Kampanya ile ilgili değerlendirmede bulu-
nan Tahincioğlu Yönetim Kurulu Başkanı 
Özcan Tahincioğlu, “Gayrimenkul sektörü-
nün temsilcileri olarak, ülke ekonomisine 
katkımızı en üst seviyeye taşımak, birlik ve 
beraberlik içerisinde üzerimize düşen göre-
vi kararlılıkla yerine getirmek için çalışıyo-
ruz. Bu amaçla Çevre ve Şehircilik Bakanlı-
ğı öncülüğünde ‘Türkiye için Kazanç Vakti’ 
sloganıyla hayata geçirilen kampanyaya, 
Nidapark İstinye, Nidapark Kayaşehir ve 
Nidapark Küçükyalı projelerimizle destek 
oluyoruz. Bu dönemde en karlı yatırım gay-
rimenkul yatırımı olacak. Hem ekonominin 
hem sektörün değer kazanması anlamında 
çok önemli bir kampanya. İnanıyoruz ki, 
milli ekonomiye verilen destekle kazanan 
yine milletimiz ve ülkemiz olacak” dedi.

Tahincioğlu üç projesiyle kampanyaya 
destek veriyor

Kampanyada yer aldığı projelerle ilgili bilgi 
veren Tahincioğlu Yönetim Kurulu Başkanı 
Özcan Tahincioğlu, “2018 yılının ilk yarısını 
mevcut piyasa koşullarına rağmen satışlar 
açısından oldukça başarılı geçirdik. İlk yarı-
yıl satışlarına göre hem Nidapark Kayaşehir 
hem de Nidapark İstinye en çok satan ilk 5 
proje arasında yer aldı. Konut sahibi olmak 
isteyenlerin geçmiş dönemde olduğu gibi 

yine birinci tercihinin Tahincioğlu olması 
bizi gururlandıracak” ifadelerini kullandı. 
Emlak Konut GYO ile ortaklaşa gerçekleşen 
sadece Nidapark Kayaşehir, Nidapark Kü-
çükyalı ve Nidapark İstinye projeleri ile ilk 6 
ayda elde ettiği satış cirosunun 535 milyon 
TL olduğunu belirten Tahincioğlu, projeleri-
ne çok yoğun talep aldıklarını ifade etti.

Tahincioğlu olarak, 2018 yılına çok hızlı baş-
ladıklarını söyleyen Tahincioğlu Yönetim 
Kurulu Başkanı Özcan Tahincioğlu, “Emlak 

“TÜRKİYE İÇİN KAZANÇ VAKTİ” KAMPANYASINA TAHİNCİOĞLU’NDAN TAM DESTEK

Konut GYO güvencesiyle hayata geçirdiği-
miz Nidapark Kayaşehir projemizde birinci 
olmak ve en çok satan 4 projenin ikisinin 
Tahincioğlu projesi olması bizleri onurlan-
dırdı. Bu sonucun, Türkiye’de konut sahibi 
olmak isteyenlerin Tahincioğlu’na duydu-
ğu güvenin en somut göstergesi olduğuna 
inanıyoruz” dedi.

Projelerinde çok özel ödeme koşulları ve 
faiz fırsatları sunduklarını ifade eden Özcan 
Tahincioğlu, “Bugüne kadar pek çok kişiyi 
mülk sahibi yaptık, Tahincioğlu projelerine 
olan güven, her zaman piyasa koşullarının 
dışında değerlendirildi. Tahincioğlu olarak, 
inşaatlarımız tüm hızıyla devam etmekte. 
Şu an yapımı devam eden projelerimizin 
inşaat alanı ise yaklaşık 1.3 milyon met-
rekare olarak konumlanıyor. İçerisinde 
bulunduğumuz süreçte bankalardaki faiz 
oranlarının yüksek olmasına karşın, bu tür 
alternatif fırsatların oluşturulması gerek 
ülke ekonomisi gerekse kalkınma açısın-
dan oldukça önemli. Bu kampanyada üç 
projemizle yer alıyoruz. Emlak Konut GYO 
önderliğinde başlayan ‘Türkiye için Kazanç 
Vakti’ kampanyasının da mülk sahibi ol-
mak isteyenler için büyük bir fırsat olduğu-
nu düşünüyorum” dedi.
 

Özcan Tahincioğlu
Tahincioğlu Yönetim Kurulu Başkanı
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MÜSİAD Ankara’da düzenli ola-
rak gerçekleşen bilgilendirme 
toplantılarının konuğu Türk Exim-
bank Genel Müdürü Adnan Yıldı-
rım oldu. Türk Eximbank’ın çalış-
maları ve destekleri ile ihracatın 
konuşulduğu toplantıda MÜSİ-
AD Ankara üyelerinin sorularını 
yanıtlayan Yıldırım, Eximbank’ın 
Türkiye ihracatına yaptığı katkı-
ları anlattı.

“Dünyadaki Yeni Oluşumlara Kayıtsız 
Kalamayız”

MÜSİAD Ankara Başkanı ve DEİK Türki-
ye-Endonezya İş Konseyi Başkanı olan İlhan 
Erdal ile MÜSİAD Ankara’nın ev sahipliğin-
de gerçekleşen toplantının konuğu, Türk 
Eximbank Genel Müdürü Adnan Yıldırım ve 
Türk Eximbank yöneticileri oldu. İhracatın 
artırılması konusunun öne çıktığı toplantıda 
konuşan MÜSİAD Ankara Başkanı İlhan Er-
dal, “Özellikle MÜSİAD’lı iş adamları olarak, 
dünyanın birçok noktasında olan KOBİ ve 
KOBİ üzeri firmalarımızla ihracatın bundan 
sonraki süreçte daha önemli bir hale gel-

diğini üyelerimiz ile paylaşıyor ve biliyoruz. 
MÜSİAD Ankara olarak daha güçlü bir Tür-
kiye yolunda hedeflerimize ihracata yönelik 
katma değeri yüksek üretimle ulaşacağımı-
zın farkındayız. Hem Asya Pasifik hem de 
Afrika‘da ihracatı ve DEİK’in faaliyetlerini 
konu ediniyoruz. Dünya’daki ülkeler ara-
sı dengelerle birlikte ekonomik sınırlar ve 
modeller de değişiyor. Artık sınırlar çok ya-
kın, bu sebeple rekabet çok daha keskin ve 
yeni iş modelleri oluşturuluyor. Dünyadaki 
yeni oluşumlara ihracatçılarımız kayıtsız kal-
mamalıdır. Küresel ticaret sistemine daha 
güçlü bir şekilde entegre olacak bir vizyon 
ortaya koymalıyız. 2023 yılı 500 milyar dolar 
ihracat hedefine yeni pazarlarla daha hızlı 
ulaşacağız. Finansman konusunda, birçok 
önemli çalışmalarda bulunan Türk Exim-
bank’ın müteşebbislerimize vereceği des-
tekler, ihracatla birlikte Türkiye’nin hem cari 
açığını hem de dalgalı kurla birlikte sıkıntı-
larını aşması noktasında önemli” dedi.

Hedef 46 Milyar Dolar

Türk Eximbank’ın faaliyetlerinden ve ihra-
catçılar için sunduğu finansal çözümlerden 
bahseden Eximbank Genel Müdürü Adnan 
Yıldırım, ihracatta bir adım önde olmak için 

KÜRESEL TİCARET SİSTEMİNE DAHA GÜÇLÜ BİR ŞEKİLDE ENTEGRE OLMALIYIZ

orta ve uzun vadeli finansman sağladıklarını 
belirterek, “Eximbank, kredi büyüklüğünde 
Türkiye’nin 9. büyük bankası. Aynı zaman-
da da ihracat kredilerinin %45’ini tek başına 
veren, kredi, sigorta ve garanti ile tüm hiz-
metleri tek çatıda sunan banka konumun-
dayız. 2017 yılında 39.3 milyar dolar destek 
sağladık. Bu desteğin 15,2’si sigorta, 24,1 
ise kredi. 2018’de 46 milyar dolar tutarında 
destek hedefimiz bulunuyor” diye konuştu.

Ankara’ya Desteklerimiz Sürüyor

30 farklı program ile firmalara destek sağ-
ladıklarını aktaran Yıldırım ise, Ankara’ya 
da desteklerinin devam edeceğini kaydetti. 
Başkente ilk 6 ayda 1,1 milyar dolarlık des-
tek sağladıklarını anlatan Eximbank Genel 
Müdürü Yıldırım sözlerine şunları ekle-
di: “Bu rakam toplam ihracatının yaklaşık 
%29’u ediyor. Ankara’da bulunan 3.378 fir-
manın 422’si müşterimiz. En fazla lojistik ve 
taşımacılık anlamında desteklerimiz olmuş. 
12 şube, 11 irtibat bürosu ve 689 personel 
ile Türkiye’de hizmet vermekteyiz.” 

Bilgilendirme toplantısı, katılımcıların gö-
rüşlerini aktarıp sorularının cevaplanmasıyla 
son buldu.

Adnan Yıldırım
Türk Eximbank Genel Müdürü

İlhan Erdal
MÜSİAD Ankara Başkanı ve DEİK 

Türkiye-Endonezya İş Konseyi Başkanı
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D vitamini eksikliği, son yıllarda plaza tipi 
binalarda yaşayan ya da çalışanların en sık 
karşılaştığı rahatsızlıkların başında geliyor. 
Plaza tipi yüksek katlı, balkonu olmayan 
binalarda yaşayan, iş yerlerinde çalışan, yo-
ğun çalışma koşulları nedeniyle dışarı çık-
maya fırsat bulamayan insanlar güneş ışın-
larından mahrum kalıyor.

Yoğun çalışma temposu içerisinde, bilgi-
sayar başında ve neredeyse bütün günü 
kapalı ofislerde çalışarak geçirenlerin, sık-
lıkla halsizlik, yorgunluk, nedensiz mutsuz-
luk, depresyon, saç dökülmesi, kas ağrısı 
ve unutkanlık gibi yakınmaları oluyor. Son 
yıllarda bu tür yakınmaların temelinde, D 
vitamini eksikliği yer alıyor. Gün boyu ka-
palı alanlarda çalışanlar, güneş ışınlarından 
faydalanamıyor. Güneş’ten yeterince yarar-
lanılmadığı durumlarda, D vitamini eksikliği 
yaşanması kaçınılmaz oluyor.

D vitamininin vücudun genel sağlığı ve iyi-
liği için hayati öneme sahip olduğunu vur-
gulayan Prof. Dr. Muazzez Garipağaoğlu, “D 
vitamini eksikliği, ülkemiz dahil dünyanın 
birçok bölgesinde sık rastlanan güncel bir 
sağlık sorunudur. Ana kaynağı güneş ışın-
ları olan D vitamini, güneş ışınlarının cilde 
doğrudan yansıması sonucu vücutta üreti-
lir. Besinlerde çok az miktarda bulunur. Bu 
nedenle gün boyu kapalı ortamlarda ya da 
ofislerde çalışanları bekleyen en büyük teh-
likelerden biri D vitamini eksikliğidir.  D vi-
tamininin vücutta bilinen en önemli görevi; 
kemik kütlesinin sağlanması ve korunması-
dır. Kemik dokusunun ana minerallerinden 
biri olan kalsiyum, D vitamininin varlığında 
kemiklere yerleşir. D vitamini ayrıca vücutta, 

sinir sisteminden, kasların çalışabilmesi ve 
bağışıklığın devam etmesine kadar önemli 
görevlerde bulunur” dedi.

Plaza çalışanlarının öğle yemeğini dışarı-
da yemesi şart 

D vitamini yetersizliğinin veya eksikliğinin, 
son yıllarda insülin direnci, obezite, yaygın 
kanser çeşitleri, kardiyovasküler hastalıklar, 
enfeksiyon hastalıkları, otoimmün hastalık-
lar, depresyon vb. birçok sorunla ilişkilen-
dirildiğini belirten Prof. Dr. Muazzez Gari-
pağaoğlu, “Şehirleşme ile birlikte yüksek 
ve kapalı binalara hapsolma durumunda, 

ÖĞLE 
YEMEKLERINI 
DIŞARDA 
YEMEK, D 
VITAMININE 
KATKI 
SAĞLIYOR

vücut güneş ışınlarından yeteri kadar ya-
rarlanamıyor. D vitaminini vücutta sentezle-
yebilmek/üretebilmek için gündüz 11.00 ve 
15.00 saatleri arasında, güneş kremi kullan-
madan, ortalama 20 dakika direkt güneş ışı-
ğına maruz kalmak gerekiyor. Yaz aylarında 
güneş ışınlarından bolca yararlanabilmek 
için plaza çalışanlarına, öğle yemeklerini 
ofis dışında tercih etmelerini, iş yerlerinde 
balkonu olanların da belirtilen saatlerde çay 
ve kahvelerini balkonda içmelerini öneriyo-
rum. Pencere camından ultraviyole ışınla-
rının %90’ı geçmez. Bu yüzden cam arka-
sından güneşlenmenin D vitaminine katkısı 
sınırlıdır” açıklamasında bulundu.

Prof. Dr. Muazzez Garipağaoğlu
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Brandium AVYM Müdürü Serdar Saraçoğlu: 
“AVM Yönetimi’nde işinin ehli yönetim 
firmaları veya kişilerle çalışmalıdır.” 

AVM’nin yönetimsel başarısının arkasındaki güç sizce nedir?

Bilindiği üzere alışveriş merkezleri birbirinden farklı konseptlerde 
onlarca farklı işletmeyi kiracı olarak bünyesinde bulunduran, temiz-
liği, güvenliği, reklam pazarlama faaliyetleri ve teknik bakım onarım 
işlerinin günlük olarak yürütülmesi gereken ticari alanlardır. AVM 
Yönetimi’nin temel amacı ve hedefi, perakendecilikte, AVM’nin yö-
netilebilmesi için gerekli yaşamsal ve sürdürülebilir başarıyı sağla-
maktır. Sürdürülebilirlik ve kârlılık için, uzun dönemli işletme amaç-
ları, işletme yönetimin amaçlarıyla doğru orantılı ve başarı odaklı 
olmalıdır. AVM organizasyonları, kârlarını ve buna bağlı olarak da 
işletmenin yatırım değerini maksimize etmeleri için gerekli koşulla-
rın sağlanması hedeflenmektedir.

AVM yönetim ekibi, AVM yönetimi yapan firmalar, ziyaretçiler ve 
AVM çalışanları ile müşteri firmalarla birebir iletişim halinde oldu-
ğu için, düzenin sağlanması ve huzurlu bir çalışma ortamının tesis 
edilmesi adına AVM Yönetimi’nde işinin ehli yönetim firmaları veya 
kişilerle çalışmalıdır.

Sizce başarılı bir AVM yönetiminin olmazsa olmaz unsurları 
nelerdir?

AVM yönetiminde yönetim ekibi, ilk önce AVM inşaatı yatırımı es-
nasında oluşturulmalıdır. Etap etap devam eden bu ticari yatırımın 
ilk etabından son etabına kadar her aşama hakkında yönetim ekibi 
bilgi sahibi olmalıdır. AVM’nin bulunduğu lokasyonun sosyo-eko-
nomik durumundan bilgisi olmalı, araştırmalı, lokasyonda ki müşte-
rilerin yani insanların ihtiyaçlarını önceden tahmin etmeli, rekabetin 
hızla devam ettiği günümüzde diğer alışveriş merkezleri ile rekabet 
edebilecek şekilde planlama ve kiralama çalışmaları yapmalıdır.

AVM içerisindeki kiracıların kârlı bir şekilde ticari yapılarını sürdü-
rebilmeleri ve kiralarını maksimum düzeyde düzenli ödeyebilmeleri 
için alışveriş merkezi yönetim ekibi gerekli hazırlıkları sağlamalıdır. 
Müşterinin diğer rakip AVM’lere göre yönettiği alışveriş merkezini 
tercih etme sebeplerini çok iyi analiz edebilmelidir. Ziyaretçi sayısı-
nı arttırabilmek için bu analiz oldukça önem arz etmektedir.

Alışveriş merkezi, yönetim konusunda kısa dönem için plan ve 
program yapmalıdır. Alışveriş merkezinin yöneticisi AVM çapında 
uzun vadeli hedefler yani stratejiler oluşturmakla yükümlü planla-
malar yapmalıdır. Bu planı orta vadeli plan ile eşgüdümlü şekilde 
yürütmeli, uzun vadeli planların başarıyı sağlayabilmesi içinde sür-
dürülebilirlik ve kârlılık uzun dönemli işletme amaçları ile işletme 
yönetimin amaçlarıyla doğru orantılı başarı odaklı planlama şek-
linde çalışmalıdır. 

Tüm plan türlerinde zaman zaman hem yönetim ekibinin duru-
munu hem müşteri beklentilerini test etmeli, aksayan yönleri eksik 
görülen alanları mutlaka iyileştirecek eylem planları oluşturmalıdır. 
Gerektiğinde daha verimli çalışacak yeni ekipler oluşturmalı, reka-
betten uzaklaşmamak ve müşteri memnuniyetini kaybetmemek 
adına etkinlikler düzenlemeli, kampanyaları herkesin ihtiyacına uy-
gun olarak planlamalıdır.

Ülke ekonomisinde yaşanan dalgalanmalar, marka ve yönetim 
arasındaki kira anlaşmalarını mutlaka etkiliyor. Yönetim olarak 
nasıl bir yol izliyorsunuz?

Bizler bu tür durumlarda anlaşmalarımızı tabii ki de ön planda tu-
tuyoruz fakat asıl dikkat ettiğimiz durum kiracılarımızın ticari faali-
yetlerini sürdürmesidir. Çünkü onlar faaliyetlerini sürdüremezlerse 
bizler de sürdüremeyiz. Bundan dolayı sırf ülkedeki dalgalanmaları 
değil kiracımızın içerisinde yaşadığı olayları da göz önünde bulun-

duruyoruz. İster sektörde bilinen bir markamız olsun ister sektöre 
yeni giren bir markamız olsun alışveriş ve yaşam merkezimiz bün-
yemizde anlaştığımız tüm yeni kiracılarımıza ekstra çalışmalar yapı-
yoruz. Onların kendilerini tanıtmalarına yardımcı oluyoruz. Bunun 
yanında kiracımızın alışma sürecinde sürekli destekleyici çalışma-
larımızın yanı sıra kendi içerisinde yaşayabileceği durumlarda da 
desteklerimizi her zaman ortaya koyuyoruz. Çünkü burada hepimiz 
bir alışveriş ve yaşam merkezini oluşturuyoruz. Bir markanın bile 
gitmesi bizlere oldukça zarar vermektedir. 

Bir AVM’nin ilk göze çarpan özelliklerinden biri elbette mağa-
za karması… Müşterilerin ilgisini de en çok bu karma çekiyor. 
Yönetim tarafında nasıl bir çalışma gerçekleşiyor?

Marka karması tabii ki AVM’lerde önemle üzerinde durulması gere-
ken bir konu ama daha da önemli olan bu karmanın AVM içerisinde 
nasıl konumlandığıdır. Marka karmaları özellikle bizler gibi içerisin-
de birçok projeyi barındıran yaşam merkezlerinde daha da önem 
kazanmaktadır. Çünkü birçok farklı ziyaretçiye hizmet vermektesi-
niz. Bizler ziyaretçilerimizin sosyo-ekonomik durumlarından alış-
veriş ve yaşam alışkanlıklarına kadar tüm dinamikleri inceleyerek 
marka karmamızı şekillendiriyoruz ve yerleştiriyoruz. Ziyaretçimiz 
eğer rezidans sakinimiz ise onların kullandığı girişimize onların 
alışkanlarına göre marka karmamızı yerleştiriyor, toplu taşıma veya 
aracı ile gelen ziyaretçimize ise beklentileri doğrultusunda ayrı bir 
çalışma yapıyoruz. Her müşteri profilimize uygun bir şekilde ha-
zırladığımız marka karması yerleştirmesi ile tüm ziyaretçilerimizin 
beklentilerini karşılıyoruz. Bu durum yapılan projenin fiziki özellik-
leri ile de oldukça önem arz ediyor. Bizler tüm bu dinamikleri inşaat 
aşamasında göz önüne alarak projemizi hayata geçiriyoruz. 

Bir AVM’yi başarıya götürecek olan AVM Yönetimi sizce nasıl 
olmalı? 

Her şeyden önce empati kurabilen bir yönetim olmalı. Sırf yönetim 
olarak değil çözüm ortaklarımızdan da biri olabilir, yönetim bünye-
sinde bulunan teknik bir personel de olabilir ya da direkt yönetim-
den pazarlama ekibi de olabilir. Burada görev alan herkes birbirini 
anlayarak aynı çatı altından birlikte çalıştıklarını fark ederek beraber 
çalışmalarını yürütmelidirler. Mağaza sahibinden, AVM yatırımcısı-
na ya da ziyaretçisine kadar projelerde herkesin beklentisi farklıdır 
ama bu projelerde herkesin kesiştiği noktalar vardır. Önemli olan 
bu noktaları göz önüne alarak empati çalışmalarını arttırmak. Böy-
lece aynı çatı altındaki herkes neyi neden yaptığını bilecek ve ona 
göre çalışmalarını hayata geçirecektir. Bizler bunun farkına vardığı-
mızdan dolayı sürekli gerek kendi personellerimize gerekse çözüm 
ortaklarımıza eğitimler aldırıyoruz. Bunun yanında kiracılarımızı da 
bu konularda duyarlı olmaya davet edip onların çalışmalarını da 
denetliyoruz. 
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Uluslararası birçok şirkette Satış & Pazar-
lama Müdürü ve Genel Müdür koltuğuna 
oturan Ayşe Fügen Arda; 27 yıllık çalışma 
hayatı boyunca satış, pazarlama, finans ve 
yatırım konularında edindiği uzmanlığını, 
“Coldwell Banker Baras” çatısı altında “Lüks 
Konut Uzmanı” olarak sürdürüyor.

Arda, özel bir ruha sahip olan, farklı, sıra 
dışı ve lüks mülklerin doğru pazarlanma-
sı gerektiği vizyonuyla Los Angeles, Miami 
ve Barcelona’da aldığı Lüks Konut Satış Uz-
manlığı eğitimlerinin ardından kendi liderli-
ğinde ödüllü ekibiyle dünya lideri bir mar-
kanın çatısı altında hizmet sunuyor.

Teknolojiye dayanan alternatifler gayri-
menkul danışmanının yerini alabilir mi?

Teknolojinin hızına yetişilemeyen gelişme-
siyle birlikte gayrimenkul sektörü önemli bir 
eşiğe gelmiş durumda. Global bazda tekno-
lojik gelişmelerin, sosyolojik araştırmaların 
ve yeni pazarlama stratejilerinin oluşması 
sektörde artık veri ve analizinin güçlendiği 
bir çağı başlattı. Peki gayrimenkul danışma-
nı bu teknolojiye nasıl adapte olacak, nasıl 
kullanacak ve en önemlisi de gerçekten bir 
gün bu teknoloji onun yerini alabilecek mi?

Yapılan araştırmalar büyük gayrimenkul 
şirketlerinin ve danışmanlarının halihazır-
da bu teknolojik devrime hazırlandığını ve 
birçoğunun da ayak uydurmaya başladığını 
gösteriyor. KPMG’nin 36 ülkeyi kapsayan 
araştırmasına göre, önemli gayrimenkul 
danışmanlarının %86’sı dijital ve teknolojik 
yeniliği fırsat olarak görüyor ve halihazırda-
ki işlerini bu sistemlere adapte ediyor. Yine 
araştırma sonuçlarına göre gayrimenkulde 
teknolojiyi kullanma konusunda ABD ve 
Asya Pasifik ülkeleri, Avrupa ve Türkiye’nin 
bir hayli ilerisinde yer alıyor. Türkiye’nin po-
tansiyelinin yüksek olduğu düşünülüyor.

Büyük Veri Çağı

Dijital çağın bizlere sunduğu en büyük yeni-
lik devasa boyuttaki verilere kolayca ulaşma 
ve bunları analiz ederek işleme yeniliği oldu. 
Gayrimenkul sektöründe de inanılmaz dere-
cede fazla veri bulunuyor. Bu veriler yalnız-
ca gayrimenkulle ilgili değil, artık müşteri 
verileri de oldukça önemli. Sosyolojik verile-
rin gayrimenkulde ne kadar önemli olduğu 
tüm araştırmalarda kanıtlanmış durumda. 
Tüm bu verilerin doğru analizi, geleceğin 
yatırım stratejilerini de belirliyor. Çünkü bu 
analizlerden çıkan sonuçlar müşterilerin de-
ğişen ihtiyaçlarına hızlı yanıt veriyor ve olu-
şabilecek sorunları da önceden görebilmeyi 

ROBOT GAYRIMENKUL DANIŞMANI ILE ÇALIŞMAYA HAZIR MISINIZ?

sağlıyor. Yatırım analizleri sayesinde danış-
man-müşteri arasında oluşan organik bağ 
iyi bir yatırım ortaklığına da dönüşebiliyor. 
Bu veri işleme mekanizmasını şöyle düşü-
nebiliriz; trafik durumu, çevredeki sosyal 
tesislere, hastanelere, önemli noktalara 
ulaşım süresi, güncel arsa fiyatları, çevre-
deki rakipler, müşterilerin sosyolojik yapısı, 
istekleri ve daha birçok verinin aynı anda 
analiz edilmesine yarayan sistemler doğru 
yatırım fırsatlarını oluşturabilecek. İşlenen 
bu bilgiler yatırım fırsatı yaratmanın ya-
nında müşteri hizmetlerinin de gelişmesini 
sağlayacak.

Gayrimenkul Danışmanı Sistemin 
Önemli Bir Parçasıdır

Ortaya çıkan tüm bu veriler daha uzun bir 
süre gayrimenkul danışmanının eleğinden 
geçmek zorunda. Niye daha uzun bir süre? 
Çünkü yapay zekâ gibi bir gerçek de var. 
Belki de bir süre sonra birçok sektörde ol-
duğu gibi yapay zekâ her şeyi kendi yapa-
cak ve müşteriyle bile iletişimi o kuracak. 
Şimdilik bu noktaya gelene kadar biraz za-
man var gözüküyor. Yine o noktada dahi 
duygusal mekanizmanın işleyeceğini, gay-

rimenkul danışmanının tamamen göz ardı 
edilemeyeceğini düşünüyorum.

İşin dijital reklam boyutunda da aynı man-
tık işliyor. Bugün dijital ortamda bir reklam 
verirken, kullanılan platformlar milyonlarca 
kişiden oluşan istatistiki verileri önünüze 
getiriyor ve bunu istediğiniz kriterlere göre 
ayarlayabiliyorsunuz. Bu noktada gayri-
menkul danışmanının bilgi ve deneyimi bu 
mekanizmanın faydaları yönünden artı ve 
eksilerini belirliyor. İki kişi bir reklamı aynı 
kitleye yaptığında dönüşümleri de farklı 
olabiliyor. Burada çoğu zaman sizin meka-
nizmanın verilerini nasıl değerlendirdiğiniz 
ve kullandığınız önemli hale geliyor.
Sonuç olarak şu an geleneksel şirketler di-
jital dünyada ayakta kalmaya çalışıyor. An-
cak, bugün kesin olarak, bunun eski sistem-
lerle gerçekleşmesinin bir yolu yok. Değişen 
müşteri ihtiyaçlarına cevap veremeyenler 
yakın bir zaman içerisinde sektörden silinip 
gidecektir. Çünkü artık sistem müşteri ve 
teknoloji odaklı ilerliyor. Hayatta ve ayakta 
kalmak isteyen gayrimenkul danışmanların 
kültürel ve teknolojik bir dönüşüm geçirme-
leri ve ortadaki bu nimetlerin farkına varma-
ları gerekiyor.

Ayşe Fügen Arda
Coldwell Banker Baras Lüks Konut Uzmanı



YASEMİN ŞEFİK İLE İKİ KOLTUK
CAPACITY AVM’DE BAŞLIYOR!

/CapacityAVM

Best FM canlı yayınıyla gerçekleşecek 
etkinliğin ilk konuğu, moda dünyasının 

sevilen ismi Özge Ulusoy olacak, 
sakın kaçırmayın! 

21 Eylül Cuma B1 katında 
saat 13.00-14.00 arası sizlerle! 
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Türkiye’de alışveriş merkezleri, oteller, pera-
kende satış noktaları, restoranlar, showro-
omlar, sağlık merkezleri gibi 10.000’e yakın 
halka açık noktada kapalı devrede yasal 
müzik ve anons yayını hizmeti veren SMG, 
çocuk mağazaları için de özel müzik liste-
leri hazırlıyor. Hareketli ve mutluluk veren 
şarkılardan oluşan listelerde, latin ezgileri-
nin yanı sıra rock tarzında şarkılara da yer 
veriliyor.

Dijital müzik yayıncılığının lider şirketi 
SMG’nin 10.000’e yakın halka açık noktanın 
yer aldığı geniş hizmet ağında çocuk mağa-
zaları da bulunuyor. Çocuk mağazaları için 
özel müzik listeleri hazırlayan SMG, çocuk-
ların mağazada sıkılmadan vakit geçirmele-
rini sağlayacak ve onları mutlu edecek şarkı-
lara öncelik veriyor. SMG Müzik Prodüktörü 
Yiğit Atilla, listeleri oluşturmak için özellikle 
çocuk müzikleri konusunda ün yapmış ‘Pu-
tumayo World Music’ gibi plak şirketlerinin 
yanı sıra Disney vb. çocuklara yönelik al-
bümler çıkaran şirketleri de yakından takip 
ettiklerini belirtiyor. Yeni çıkan albümleri, en 
son yayınlanan çocuk müziklerini bu şirket-
lerden alıp ufak bir ön elemeden geçirerek 
listelerine eklediklerini söyleyen Atilla, şöyle 
devam ediyor: “Müziğin tarzı, hızı, çocuklar 
tarafından seslendirildiği, ebeveynler tara-
fından da dinlenip dinlenemeyeceği gibi 
konular bu şarkıları listelerimizde kullan-
madaki oranı etkiliyor. Çocuklar en çok latin 
şarkılarını seviyor. Latin ezgilerinin hareketli 
ve insanı daha mutlu eden bir tarzı olduğu 
için çocuklar tarafından sevildiğini düşünü-

yoruz. Belki biraz ilginç gelebilir ama çocuk-
lar hafif rock tarzda olan şarkıları da seviyor. 
Özellikle eski çocuk şarkılarının bu tarzlar-
da yorumlanmış şekilleri çocukların favorisi 
oluyor. Ayrıca artık kendi müziklerimizi de 
üretmeye başladık. Stüdyolarımızda çocuk 
mağazaları için de şarkılar hazırlıyoruz.”

Ebeveynler de unutulmuyor

Çocuk mağazalarında çalınacak müzikler 
belirlenirken herkesi mutlu edecek seçim-
ler yapmaya özen gösterdiklerini hatırlatan 
Atilla, ebeveynlerin zevklerini de es geçme-
diklerini söylüyor. Ebeveynler tarafından 
dinlenemeyecek çocuk müziklerini tercih 
etmediklerinin altını çizen Atilla, listelerde 
“adult friendly" olarak adlandırdıkları, anne 
ve babaları da mutlu edecek şarkılar kul-
landıklarını söylüyor ve ekliyor: “Ancak asıl 
hedefimiz çocukların mutlu olması. Çünkü 
mutlu bir çocuk mutlu ebeveynler yaratır.”
Atilla, SMG Müzik Departmanı’nın çocuk 
mağazalarına özel listeleri oluştururken 
müziğin çocuklar üzerindeki etkilerine iliş-
kin yayınları da yakından takip ettiğini an-
latıyor. Hamileliğin ilk dönemlerinde müzi-
ğin bebekler üzerindeki etkisi, bu dönemde 
dinlenilen müziklerin anlaşılıp anlaşılmadığı, 
çocuğun büyürken bu dönemde öğrendiği 
veya işlediği bilgileri sonrasında nasıl kul-
landığı gibi konulardaki araştırmaları da 
incelediklerini söyleyen Atilla, “Çocuklar bi-
zim her şeyimiz, onları iyi müzikle eğitelim. 
Mümkünse hamileliğin ilk aylarından itiba-
ren onlara klasik müzik hatta caz dinletelim. 

Bu dönemin hayatımızda en fazla etki bı-
rakan ve bilgiyi en çok işlediğimiz gerçeği 
düşünülürse çocuklarımıza verebileceğimiz 
en güzel hediye iyi müziktir” diyor. 

Kesintisiz ve yasal müzik yayını

SMG, Türkiye’de daha önce uygulanma-
mış, özel olarak geliştirmiş ve yayınları 
tek merkezden yönettiği bir müzik iletim 
metoduyla hizmet veriyor. Bütün yayınla-
rın lisansı SMG’ye ait olan bir yazılım üze-
rinden, şirketlerin kendi bilgisayarları veya 
SMG music-box üzerinden depola-çal 
yöntemiyle gerçekleştiriliyor. Bu şekilde 
yayın yapan tek şirket olarak sektörün de 
lideri olan SMG, yayınlarını %100 yasal 
ve kesintisiz olarak gerçekleştiriyor. İnter-
net üzerinden sürekli akış yani streaming 
metoduyla yayın yapılmadığı için internet 
sadece ilk yüklemede ve güncellemeler 
esnasında kullanılıyor. Ayrıca sistemin en 
önemli özelliği olan yayınların tek merkez-
den yönetilmesi sayesinde de yasallık da 
her koşulda garanti altına alınmış oluyor. 

SMG kendi müziklerini üretiyor!

Müzik departmanında DJ ve müzisyenlerin 
yer aldığı SMG, kendi müziklerini ürete-
rek markaların beğenisine sunuyor. Şarkı 
sözleri yazılıyor, müzikler besteleniyor, 
tüm enstrümanlar canlı olarak SMG’ye ait 
stüdyolarda çalınıyor ve kadın-erkek vo-
kaller tarafından şarkılar seslendiriliyor. Bu 
içeriklerin tüm haklarına sahip olan SMG, 
artık kendi müzik kataloğundan müşterile-
rine bol seçenekli ve ekonomik bir çözüm 
sunuyor.

Perakende sektöründe satışlar anonsla 
artıyor

SMG müzik yayınlarının yanı sıra satışları 
artırmada en etkili yöntemlerin başında 
gelen anons hizmetini de veriyor. Marka-
ların kampanya ve etkinliklerini doğrudan 
iletebileceği, ürünler hakkında bilgilendir-
me yapabileceği anonslar, SMG’nin pro-
fesyonel seslendirme sanatçılarından olu-
şan ekibi tarafından hazırlanıyor. Anonslar, 
markanın istediği noktada, sıklıkta ve ta-
rihte yayına alınıyor. Birden çok lokasyonu 
bulunan markalar için, her mağazaya ayrı 
anons yapılabiliyor. Örneğin, okul alışveri-
şinin yapıldığı eylül ayı boyunca her yarım 
saatte bir kampanya anonsu yapılabiliyor. 
Bir mağazada kampanyası yapılan ürün tü-
kendiyse anons yayından kaldırılıyor ancak 
diğer mağazalarda devam ediyor. 

SMG ILE ÇOCUK MAĞAZALARI DA MÜZIKSIZ KALMIYOR
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MNG Holding’in AVM sektöründeki ilk adı-
mı olan Erzurum MNG Alışveriş ve Yaşam 
Merkezi, 30 Eylül’de 1. yılını kutlamaya ha-
zırlanıyor. 500 milyon liralık dev bir yatırım-
la hayata geçirilen alışveriş merkezi, Murat 
Boz ve pek çok ünlünün katıldığı renkli bir 
organizasyonla hizmet hayatına başladı. 
Grup bünyesinde kurulan MNG Yönetim 
Hizmetleri tarafından işletilen AVM, 1.000 
metrekarelik kütüphanesi, sanat galerileri, 
5 bin 300 metrekarelik heyecan veren tema 
parkı, 1.300 metrekare Fitness Centerı, 350 
koltuklu şehir tiyatrosu ve son teknoloji si-
neması ile 140 bin öğrenciye ev sahipliği ya-
pan Erzurum’da sosyal yaşama renk katıyor.

Erzurum MNG Alışveriş ve Yaşam Merkezi, 
160 bin metrekare büyüklüğü ile Doğu Ana-
dolu Bölgesi’nin en büyük, Türkiye’nin ise ilk 
5’inde yer alıyor. Sosyal yaşamı ve ticareti 
canlandıran Erzurum MNG AVM, İstanbul, 
Ankara ve İzmir gibi büyükşehirlerde yer 
alan zengin marka karmasını şehre taşıyıp, 
175 mağaza, eğlence, sinema ve kültürel 
etkinleri bir arada sunarak Doğu’nun gözde 
şehrine dinamizm kazandırıyor. 

Murat Boz ile açılışını gerçekleştiren MNG 
AVM, 1. yılında misafirlerine Karadeniz’in 
gözde müzik grubu Koliva ve alternatif rock 
müziğinin en iyi gruplarından olan maNga 
ile muhteşem bir kutlama düzenleyecek. 
Kutlamada ziyaretçiler altın yağmuruna tu-
tulacak.

Gittiği şehirlerde bölge halkının eğitim, sa-
nat, eğlence ve alışveriş konusunda çıtasını 
yükseltmeyi hedefleyen MNG Holding, Er-
zurum MNG Alışveriş ve Yaşam Merkezi’nde 
sanatsal etkinliklere de geniş yer ayırdı.  350 
koltuklu çocuk şehir tiyatromuz, son tekno-
lojiye sahip Cinemaximum’da Gold Glass 
ayrıcalığı ile seyir zevki sunan sinemamız 
ve değerli sanatçılar ile bölge halkını bu-
luşturacak sanat galerilerimiz, bu bakış açı-
mızın yegâne göstergeleridir. Konukları için 

ERZURUM MNG 
ALIŞVERIŞ VE 
YAŞAM MERKEZI 
30 EYLÜL’DE 
1. YILINI 
KUTLAYACAK

eğlenceli bir etkinlik takvimi de hazırlayan 
merkezimiz, Erzurum ve çevre illerden ge-
lecek ziyaretçilerine, Anadolu’daki en renkli 
ve konforlu sosyal yaşam alanlarını sunuyor. 

Genel Müdür Dr. Aydoğan Süer: “Yenilik-
lerimizi Bölge Halkıyla Paylaşmak Heye-
can Verici”

MNG Yönetim Hizmetleri’nin Genel Müdü-
rü Dr. Aydoğan Süer, alışveriş merkezleri 
ve perakende konusunda uzman bir isim. 
Yakamoz Yayınları’ndan çıkan “Alışveriş ve 
Perakendede Sürdürülebilirlik” ve “AVM’le-
rin Geleceği” isimli kitapları ile perakende 
sektörüne akademik anlamda da önemli 
katkılarda bulunan, pek çok mesleki ödü-
lün sahibi Dr. Aydoğan Süer, Erzurum MNG 
Alışveriş ve Yaşam Merkezi’nin 1. yılını kut-
lamaya sayılı günler kala başta gençler ol-
mak üzere tüm Erzurumluları 30 Eylül’de 
gerçekleştirilecek renkli 1. yıl etkinliğine 
davet etti. 

Alışveriş Merkezleri Konusunda Uzman 
Bir İsim: Dr. Aydoğan Süer

MNG Yönetim Hizmetleri A.Ş.’nin Genel 
Müdürü olan Dr. Aydoğan Süer, AVM yöne-
timi alanında başarıları ile tanınan ödüllü bir 
lider. Verdiği sektörel eğitimler, seminer ve 
konferanslar ile alanında en iyi motivasyon 
konuşmacıları arasında yer alan Süer, Alış-
veriş Merkezleri ve Perakendede Sürdürüle-
bilirlik ve AVM’lerin Geleceği isimli 2 kitabın 
da yazarı. Mesleki ve akademik çalışmaları-
nın yanı sıra son 3 yıldır pek çok gazetede 
yazan ve televizyon programları yapan Dr. 
Aydoğan Süer, bilinçli tüketici yaratabilmek 
için yaptığı çalışmalarla ülke genelinde bü-
yük takdir topluyor.  
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Ülkeler ve firmalar güçlenmek için ürün 
ve üretime odaklanırken, pazar büyüklüğü 
dünyada 250 milyar doları aşan danışman-
lık sektörünün varlığını gözünden kaçırıyor. 
Yabancı danışmanlık şirketlerinin söz sahibi 
olduğu ülkemizde yerli danışmanlık firma-
larının desteklenmesi oldukça stratejik bir 
karardır. 

Yönetim Danışmanlık sektöründe faaliyet 
gösteren VIA Yönetim Çözümleri Danış-
manlık şirketi Kurucusu ve Yönetim Da-
nışmanı Dr. Kamil Bayar’a göre; işletmeler, 
dünyada rekabet edebilmek, tecrübe ve 
know-how transferi yapabilmek için danış-
manlık hizmeti almayı tercih ediyor. Dün-
yadaki danışmanlık hizmet başlıklarının 
oranları hakkında da bilgi paylaşan Dr. Ka-
mil Bayar, bugün %20 teknoloji, %12 insan 
kaynakları, %28 finansal danışmanlık, %28 
operasyonel danışmanlık ve %12 oranında 
strateji danışmanlığı konularında hizmet 
alındığından bahsediyor.

Dr. Kamil Bayar, sektör ile ilgili sözlerine 
şöyle devam etti: “Günümüzde ‘güç’ konu-
su yeniden tanımlanmaya başladı. Askeri 
ve finansal güç gibi artık herkesin rahatlıkla 
ulaşabildiği konular olmaya başlamasıyla 
eski popülaritesini yitirdi. Artık uzmanlık te-
melli bilgi gücü, know-how (bilgi, tecrübe, 
deneyim) ülkeler için oldukça stratejik hale 
geldi. Bilgi ve derinlemesine uzmanlığın it-
halata bağımlılığı sıfır seviyesinde tutması, 
rahatlıkla ihraç edilebilir olması, katma de-
ğeri çok yüksek seviyede olması nedeniyle 
danışmanlık konusu ülkeler için stratejik bir 
ticari sistem haline çoktan geldi. 

Ülkeler arasındaki bilgi seviyesini ve açığı 
fark eden bu güçlü ülkeler, elde ettikleri 
tecrübe ve know-how’ı hizmet olarak sat-
mak için bunu ticari bir model haline ge-
tirmiş durumda. Öyle ki, bugün şirket alım 
satımlarında veya birleşmelerde dünyada 
söz sahibi olmuş dört büyük finansal da-
nışmanlık firmasının raporu olmadan bu 
süreci sonuçlandırmak veya işletmenizin 
güçlü olduğunu kanıtlamak pek mümkün 
olamıyor. Yabancı danışmanlık firmaları ise 
bu işi yaparken gelişmekte olan veya az 
gelişmiş ülkelere ofisler açarak bu bilgiyi 
transfer etme yöntemini tercih ediyor. İşin 
ilginç olan tarafı ise bu hizmetleri çoğunluk-
la da ilgili ülkenin en iyi okullarında eğitim 
görmüş genç beyinleri bünyesine katarak, 
onlara çeşitli gelişim vaatleri sunarak bilgi 
ve insan kaynağını katma değerli bir şekilde 
değerlendirmekteler.” 

Bugün ülkemiz için önemli ve stratejik 

DANIŞMANLIK HİZMETLERİNDE DE ‘YERLİ VE MİLLİ’YE YÖNELME VAKTİ
olan konu ise, mevcut durumumuzun dü-
şünülmesi gerektiğini vurgulayan Bayar, 
danışmanlık hizmetini en çok alanlara ba-
kıldığında kamu sektörünün, belediyelerin, 
kamu iktisadi teşebbüslerin ve büyük ölçek-
li firmaların olduğundan bahsetti. Ayrıca Dr. 
Bayar, kuruluşlarımızın gerek yeterli insan 
kaynağı kalitesine sahip olamaması, gerek-
se zamandan kazanma açısından yabancı 
danışmanlık firmalarından destek almasıyla 
çok yüksek seviyede bütçelerinin bu alanda 
harcandığını ifade etti. 

Vizyonlarını, “Globalde faaliyet gösteren 
danışmanlık firmalarının Türkiye’deki esas 
rakibi olmak” olarak belirlediklerini söy-
leyen Bayar, kamu veya işletmelerin ülke-
mizdeki danışmanlık şirketlerine bakış açı-
sından kaynaklı yerli ve milli danışmanlık 
firmalarının, yabancı danışmanlık firmala-
rıyla rekabet etmekte çok zorlandıklarından 
bahsetti. Ötesi, gerek ülkemizin genç ve ye-
tenekli nüfusuna, üniversite sayısına, global 
şirketler görev alan yöneticilerin sayısına 
bakıldığında aslında insan ve doğal olarak 

bilgi kaynağı noktasında kendi kendimize 
yetebileceğimize de vurgu yaptı. 

Yerli danışmanlık hizmet sektörünün güç-
lenmesi için yapılması gerekenlerin öne-
minden bahseden Dr. Kamil Bayar, başta 
kamu ve özel sektördeki karar vericiler, 
patronlar veya üst düzey yöneticilerin bazı 
düşünce kalıplarını değiştirmeleri gerekti-
ğine, yerli danışmanlık kaynaklarını tercih 
etmelerinin ülkemize fayda sağlayaca-
ğına hatta ülkemizin karşı karşıya kaldığı 
saldırılarda bile güçlü bir şekilde karşılık 
verebileceğine dikkat çekiyor. Bugün da-
nışmanlık, yazılım ve proje hizmetlerinde 
de yerli firmaların tercih edilmesi ülkemiz 
için stratejik bir konu olduğu çok açık. 
Bunun desteklenmesi durumunda sektö-
rün gelişeceği, genç nüfusa yeni istihdam 
kapılarının açılabileceği, yerli Ar-Ge’ler ile 
teknolojik gücün elde edilebileceği ve her 
şeyden de önemlisi beyin göçünün engel-
lenerek ülkenin daha da güçlenebileceği 
konusuna da katkısının olabileceğinin altı 
çizilmekte.

Dr. Kamil Bayar
VIA Yönetim Çözümleri Danışmanlık Şirketi 
Kurucusu ve Yönetim Danışmanı
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Lovelet Outlet’te minikler çok 
sevilen çizgi film karakteri Aslan, 
dedesi ve arkadaşları ile bir ara-
ya geldi. 

Büyük, küçük herkesin uğrak mekânı olan 
Lovelet Outlet Alışveriş Merkezi, ekranların 
sevilen çizgi filmi Aslan ve Arkadaşları’nı mi-
nik hayranlarıyla buluşturdu.

Aslan, dedesi ve iki arkadaşı, Lovelet’te mi-
niklere unutulmaz bir müzikal şölen yaşat-
tı. Birbirinden neşeli şarkıları, oyunları ve 
eğlence dolu hikâyeleri ile çocuklara keyif 
dolu anlar yaşattı. Ücretsiz olarak üç seans 
şeklinde gerçekleşen müzikale ilgi oldukça 
yoğun oldu.

ASLAN, DEDESI VE ARKADAŞLARI MINIKLERLE BULUŞTU!

Karadeniz’in en büyük outlet alışveriş merke-
zi olan Lovelet Outlet, yaptığı etkinlikler ve 4 
mevsim outlet olma özelliğiyle Karadeniz halkı-
nın beğenisini kazanmaya devam ediyor. Teks-
tilden mobilyaya tüm ihtiyaçlarınızı karşılaya-
bileceğiniz yaşam merkezi Lovelet Outlet, sizi 
eğlenceli alışverişin adresine çağırıyor...
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Hulusi Belgü
AYD Başkanı 

Ülkemiz bir kez daha zor bir dönemden geçiyor. Yıl 
başında Merkez Bankası verilerine göre ortalama 
dolar kuru 3,7783 TL iken bu oran temmuz ayında 
4,772 TL’ye çıkmış durumda… Yani Türk Lirası, dolar 
karşısında ortalama %26 değer kaybetmiş. Dövizde 
yaşanan bu gelişmeler hem döviz kredisi kullanan 
yatırımcımızı hem de girdi maliyetleri ağırlıklı olarak 
döviz olan perakendecimizi elbette ki etkiliyor. Bu 
çerçevede, perakendenin genel maliyet artışlarının kira 
oranının daha üstünde olduğunu gözlemliyoruz. Bu 
süreci olabilecek en hasarsız şekilde atlatabilmek için 
de ilgili bakanlıklarımız, sanayicimiz, yatırımcılarımız 
ve halkımız büyük çaba sarf ediyor. Temmuz ayında 
bir yıllık döviz artışına baktığımızda da geçtiğimiz 
yıla oranla doların %35,5, euronun %34,5’lık artış 
kaydettiğini görüyoruz. Enflasyonun üzerinde cirolarda 
gerçekleşen %22’lik artışa rağmen yaşanan sıkıntılar 
karşısında AVM yatırımcıları olarak ihtiyacı olan 
perakendecilerimize kur sabitleyerek veya indirim 
yaparak destek olmaya gayret ediyoruz.
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Alışveriş Merkezleri ve Yatırımcıları Derneği (AYD) ile Akademetre Research tarafından ortaklaşa oluşturulan 
AVM’lerdeki Perakende Ciro Endeksi’nin temmuz ayı sonuçları açıklandı. Her ay düzenli olarak yayınlanan verilere 
göre Ciro Endeksi 2018 Temmuz döneminde bir önceki yılın aynı ayı ile karşılaştırıldığında %22,4 artış kaydederek 
273 puana ulaştı. 

 

AVM’lerde kiralanabilir alan (m²) başına düşen cirolar Temmuz 2018’de İstanbul’da 1.196 TL, Anadolu’da 937 TL 
olarak gerçekleşti. Türkiye geneli metrekare verimliliği ise Temmuz 2018’de 1.041 TL oldu.

Teknoloji kategorisi sürdürülebilirliğini koruyor

Temmuz ayında, kategoriler bazında metrekare verimliliğinde en yüksek artış teknoloji kategorisinde yaşandı. 
Teknoloji kategorisi, metrekare verimliliği geçtiğimiz yılın aynı dönemine göre enflasyondan arındırılmadan 
%44’lük artış kaydetti. 

Geçtiğimiz yılın temmuz ayı ile karşılaştırıldığında AVM’lerdeki hipermarket kategorisi metrekare verimliliği %26,4, 
diğer alanlar kategorisi metrekare verimliliği %22,0, giyim kategorisi metrekare verimliliği %20,8, yiyecek içecek 
kategorisi metrekare verimliliği %19,1 ve ayakkabı kategorisi metrekare verimliliği %12,2 yükseldi. 

AVM’lerdeki Perakende Ciro Endeksi Piyasalara Moral Veriyor
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Ziyaret Sayısı Endeksi

Temmuz 2018 verileri bir önceki dönemin aynı ayı ile karşılaştırıldığında ziyaret sayısı endeksinde %1 oranında 
arttı.
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GÜNCEL HABERLER • PERAKENDE HABERLERİ • RÖPORTAJ • MODA  •  ETKİNLİK HABERLERİ
ANALİZ RAPORLARI • MAKALE • SOSYAL MEDYA LİGİ • ASTROLOJİ • KAHVE MOLASI • SAĞLIK

Akatlar Mahallesi Zeytinoğlu Caddesi Dünya Palas 34/B D:3 Etiler / Beşiktaş / İSTANBUL
Tel : 0212 924 32 96 - Gsm : 0530 218 49 43 - Mail : info@fsreklam.com.tr

mallandmotto1 mallandmotto
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Mallmark’ın düzenlediği bahçe partisinde AVM ve pe-
rakende sektörünün önde gelen isimleri bir araya geldi.

Aytaç Özçiçek’in kurucusu olduğu; AVM yönetimi ve kiralama, proje geliştir-
me, varlık yönetimi ve finans yönetimi gibi hizmetleri sağlayan, Türkiye’nin 
önde gelen kuruluşu Mallmark, sektörün ünlü isimleriyle yaza merhaba dedi. 
Hem iş hem de buluşma amacıyla organize edilen akşamda, yüzler güldü. 

AVM VE 
PERAKENDE 
SEKTÖRÜ 
MALLMARK’TA 
BULUŞTU!
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Çeşitli ikramların yanında seçilen müzikler ile yaz 
ayına yakışır bir ambiyansa ev sahipliğinin yapıldığı 
etkinlikte, perakende ve AVM’lere dair planlamalar 
ile geleceğe yapılacak yatırımlar konuşuldu. Aynı 
zamanda yeni isimler ve yeni markalar içinde bir 
tanışma mahiyetinde olan etkinlikte samimi ve sı-
cak bir ortam yaşandı. 
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Bize kendinizi tanıtır mısınız?

İstanbul Üniversitesi İşletme Fakültesi’nden 
mezun oldum ve yurt dışında Dış Ticaret ve 
Pazarlama üzerine master yaptım. Türkiye’ye 
döndüğümde nakliye, inşaat ve demir çelik 
şirketlerinde üst düzey yöneticilik görevleri-
ni üstlendim. 2000’li yıllardan bu yana demir 
çelik, inşaat, gayrimenkul, dış ticaret ve tu-
rizm sektöründe faaliyet gösteren şirketler-
de hissedarım. 2010 yıllında Multi Develop-
ment’ın Yönetim Kurulu Başkanı ve CEO’su 
olduğum dönemde Alışveriş Merkezleri ve 
Yatırımcıları Derneği’nde 2 yıl Başkan Yar-
dımcısı görevini yaptım. 6 yıldır da Başkanlık 
görevini sürdürüyorum.

Hobileriniz var mı? Boş vakitlerinizi nasıl 
değerlendiriyorsunuz? 

En büyük hobim ailem ve Fenerbahçe. Vakit 

bulduğum zamanlarda ailemle birlikte zaman 
geçirmeye gayret ediyorum. Fenerbahçe do-
layısıyla birçok sporu yakından takip ediyo-
rum.

Koyu bir Fenerbahçe taraftarı olduğunuzu 
biliyor, kulüp çalışmalarınızı basından ta-
kip ediyoruz. Bu tutku nasıl başladı? 

Fenerbahçe tutkum, henüz ilkokuldayken yel-
ken sporu ile başladı. Bu sporu kulüpte ya-
parken bir gün dönemin antrenörü Didi ve 
efsane futbolcu Cemil ile tanıştım. Benden 
Fenerbahçe’yi sevmemi ve hep destekleme-
mi istediler ve söz aldılar. Küçük bir çocukken 
verdiğim sözü hep tuttum.

Karar verme sürecinde nelere dikkat eder-
siniz? 

Oldukça hızlı karar verdiğimi düşünüyorum. 

Esasında bu hem faydalı hem de zararlı bir 
şey. Yaş ilerledikçe insan daha detaylı in-
celeyip karar verebiliyor. Olabildiği kadar 
araştırma yapıp, olayları irdeleyip karar ver-
meye çalışıyorum.

Son dönemde hızla gelişen AVM sektö-
ründeki gelişmeleri nasıl değerlendiri-
yorsunuz? 2018 yıl sonu itibariyle yeni 
açılacak AVM’ler olacak mı?

Türkiye’de şu anda toplam 403 adet AVM  
mevcut. Bu alışveriş merkezlerinin toplam 
kiralanabilir alanı 12,3 milyon metre kare-
ye ulaşmış durumda. Alışveriş merkezleri 
yatırımları özellikle 2000’li yılların başından 
itibaren hızlı bir ivme kaydetti. Mevcut du-
ruma baktığımızda özellikle bazı bölgelerde 
AVM’ler belli bir doygunluğa ulaştı. Bundan 
sonraki dönemlerde AVM yatırımlarının 
daha yavaş bir hızda büyüyeceğini söyle-

Hulusi Belgü
AYD Başkanı

“Alışveriş merkezleri, ziyaretçilerin değişen beklenti ve 
ihtiyaçları doğrultusunda değişimler geçiriyor.”
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yebiliriz. 2018 yılı verilerine baktığımızda ise 
bu yıl şu ana kadar 6 yeni alışveriş merkezinin 
açıldığını görüyoruz. Projelerinin tamamlan-
ma durumuna göre 2018 yılı sonuna kadar 
açılacağını tahmin ettiğimiz 3-4 tane daha 
alışveriş merkezimiz var. 2 yıl içinde alışveriş 
merkezi toplam kiralanabilir alanının 14 mil-
yon metre kareye; mevcutta 403 adet olan 
AVM sayısının da yaklaşık 420 adede yüksele-
ceğini öngörüyoruz. Daha önce de ifade etti-
ğimiz gibi alışveriş merkezi yatırımları bundan 
sonraki dönemde azalacaktır. Öte yandan var 
olan AVM’lerde de yenileme, büyüme gibi 
proje yatırımları olacaktır. Sektördeki gerek 
yeni yatırımlarda gerekse yenileme faaliyetle-
rinde trendlerin de değiştiğini gözlemliyoruz. 

Alışveriş merkezleri, ziyaretçilerin değişen 
beklenti ve ihtiyaçları doğrultusunda deği-
şimler geçiriyor. Bu değişim gerek alışveriş 
merkezinin mimarisinde gerek mağaza kar-
masında gerekse sosyal alanlarda görülebi-
liyor. İlk yıllarda AVM ziyaretçisinin birincil 
amacı alışveriş iken, insanlar artık daha çok 
sosyalleşmek için AVM’lere geliyor. AVM’lerin 
yeme-içme, sinema, çocuk eğlence merkezle-
ri gibi alanlarında vakit geçirenlerin sayısı da 
gün geçtikçe artıyor. Öyle ki alışveriş artık eğ-
lenmek için gelmişken yapılan bir eylem halini 
aldı. Dolayısıyla 30 sene önce amaç, ziyaret-
çilerinin ilk ihtiyacı olan alışverişi karşılamak 
olurken, şimdi sosyal alanlar önem kazanıyor.
Mimari olarak ise daha çok gün ışığına ihtiyaç 
duyuluyor. Bunun yanı sıra karma kullanımlı 
projelerde de artış var. İşte tüm bu sebepler-
le ziyaretçilerinin beklenti ve ihtiyaçlarını en 
iyi şekilde karşılamak adına AVM’lerimiz de 
birtakım yenileme çalışmalarına gidiyor. So-
nuçların da oldukça memnun edici olduğunu 
görüyoruz. 

Uzunca bir süre tartışılan “AVM‘ler de ki-
ralamaların dolardan TL’ye çevrilmesi” ko-
nusu malumunuz... Bir de son dönemdeki 
kur dalgalanmaları ile ilgili AYD olarak al-
dığınız önlem çalışmalarınız var mı?

Son dönemlerde dövizdeki yükselme, tüm 
ekonomiyi ve sektörleri etkilediği gibi 
AVM’leri ve AVM’lerdeki kiraları da etkiliyor. 
Bu tip krizlerin ancak karşılıklı diyalog ve an-
layışla aşılacağının farkında olmanın verdiği 
bilinçle, biz AVM yatırımcılarının da yoğun 
döviz fonlaması olmasına rağmen kiracıları-
mıza şimdiye kadar olduğu gibi bundan sonra 
da elimizden gelen her türlü desteği vermeye 
devam edeceğiz. Bilindiği üzere AVM yatırım-
cıları kira/ciro oranlarını çok yakından takip 
ediyorlar ve bu oranlardaki olumsuz gelişme-
lerde kuru sabitleyerek ya da kirada yüzdesel 
bir indirim vererek kiracıya yardımcı olmaya 
çalışıyor. Kurlardaki hızlı değişim genelde tü-
keticinin de frene basmasına sebep oluyor. Bu 
durumda hem cironun düşmesi hem de döviz 
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kirası yüzünden TL olarak kiranın yükselmesi 
ve bunun sonucunda da kira/ciro oranın yük-
selmesi, zaten kârlılık oranı düşük olan pera-
kende sektörünü etkiliyor. Bu durumda AVM 
yatırımcısının, cironun toparlanma sürecinde 
perakendeciye yardım etmesi gerekiyor ve 
genelde de bu uygulamayı birçok AVM yapı-
yor.

Bununla birlikte perakendecimize verdiğimiz 
bu tür dönemsel desteklerin yanı sıra döviz 
riskini uzun vadede nasıl aşabileceğimize yö-
nelik sektör ve AYD olarak bazı çalışmalarımız 
var.

Türkiye bilhassa son 20 senedir büyük bir ge-
lişme içerisinde artık dünyanın en büyük 20 
ekonomisi içerisinde yer alıyor. Büyüme hızı 
ve ekonomik gelişimi ile dünyada gıpta edilen 
ülkeler arasına girdi. Üstelik bu hızlı gelişimi, 
dünyanın en hareketli bölgesinde gerçekleşir-
ken, hem komşularımızda hem de  ülkemizde 
yaşanan birçok probleme rağmen gerçekleş-
tirdik.

Hiç şüphe yok ki perakende sektörü alışveriş 
merkezleri ile birlikte bu büyümede, gelişme-
de hem istihdam hem kayıtlı ekonomiye kat-
kısı ile önemli bir rol oynadı. Artık perakende 
pazarımız uluslararası birçok markayı ağırlar-
ken birçok ulusal markamız bilhassa kurulan 
alışveriş merkezlerinin katkılarıyla büyümele-
rini, gelişimlerini sürdürerek dünya pazarla-
rında önemli bir yer edindiler.

Tüm bu olumlu gelişmelerin yanında tabii ki 
bazı konularda yaşanan zorlukları hem pera-
kendeciler hem de alışveriş merkezi yatırımcı-
ları beraberce el ele üstesinden gelmiştir.

Kamuoyunu bu konulardan en çok kiraların 
dövizle ödenmesi meşgul etmektedir. Her ne 
kadar 5 yıllık ve 10 yıllık geçmişlere baktığı-
mızda dövizin, enflasyonda daha düşük artış 
göstermesi gerçeğine rağmen son üç senedir 
bölgemizin ve ülkemizin içinde bulunduğu 
jeopolitik gerçekler sebebiyle ani hareketli-
lik hem perakendecilerimizi hem de alışveriş 
merkezi yatırımcılarımızı rahatsız etmektedir. 

Türkiye’nin bir gerçeği de alışveriş merkez-
leri yabancı para birimiyle yani dövizle fon-
lanmaktadır. Bu fonlamanın döviz ile olma-
sının sebebi alışveriş merkezlerinin bir tercih 
değildir, tamamıyla 5-10 yıl gibi uzun vadeli 
kredilerin fonlamasının yurt dışı kaynaklardan 
yapılmasıdır.

Alışveriş merkezleri sadece dövizde hareket-
lilik olduğunda değil ekonomide herhangi 
bir olumsuzluk yaşandığında elini taşın altı 
koymaktan, perakendeciye destek olmaktan 
imtina etmemektedir, etmemelidir.
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Bugün Türkiye’deki tüm bankalar “Future 
ve option” hizmetleri vermektedir. Bizim 
de üstümüze düşen devletin de desteği ile 
maliyetleri banka, perakendeci ve alışveriş 
merkezi yatırımcısı olarak bölüşerek önlem 
almamız kaçınılmazdır. Bu sayede baştan 
bazı maliyetlere beraberce katlanarak 5 yıl-
lık bir planlama yapılmalıdır. Burada önemli 
olan, karşılaşılacak maliyetleri önceden be-
lirlemek ve paylaşmaktır. 

Ortaklaşa yapılacak olan bu planlamanın 
sonrasında kiraların kendi paramızla ödene-
bilmesi için kademeli olarak alışveriş mer-
kezlerinin Türk Lirası ile kredilenmesi için 
çalışma yapılmalı ve bu kademelendirme 
kiralara da yansıtılmalıdır. Bunlar yapılırken 
tabii ki ülkemize milyarlarca dolar yatırım 
yapan yabancı yatırımcılarında kayba uğ-
ramamaları için önlem alınmalı ve ülkeye 
girerken yaptığı yatırımını geri alması için 
kur kaybına karşı gene banka ve devletin 
yardımıyla durumu olumlu yönde değişti-
rilmelidir. 

Bir diğer çözüm yolu da kiracının kirası-
nı sene başında ödemesidir. Burada peşin 
ödeme bir finansman gideri doğuracaktır 
ama eminiz ki bu gidere AVM yatırımcısı 

memnuniyetle bakacaktır. Burada ki sıkıntı-
lardan biri sadece bir yıllık bir kur fikslenmiş 
olur bir diğeri de perakendecinin nakit akı-
şı ve limitleri sıkıntılı olursa perakendecide 
peşin ödeme problem olabilir. Burada gene 
devlet esasında böyle bir ödeme için aynı 
Kredi Garanti Fonu’nda olduğu gibi, belli 
limitlerde kiralar için kredi çıkartır. Bu saye-
de hatta peşin ödemeyi 3-5 yıllık vadelerde 
yapıp perakendeci düşük faizi devlete öder 
aynı zamanda bu kiralamayı yapan AVM sa-
hibinden ayrıca bir indirim alabilir.

Uzun yıllardır sektörün en önemli isim-
lerinden birisi olarak AVM sektöründe 
çalışmak isteyen gençlere tavsiyeleriniz 
nelerdir?

Alışveriş merkezleri günlük yaşamımızda 
önemli bir yere sahiptir. Bünyesindeki ma-
ğazaları, restoranları, sosyal alanları, çalı-
şanları, ziyaretçileri ile alışveriş merkezleri 
birer yaşam alanı ve son derece dinamik 
yapılar olarak hayatımızda yer alıyor. Dola-
yısıyla alışveriş merkezi sektöründe çalışmak 
isteyen gençler için en önemli tavsiyelerim 
iletişim yeteneklerini geliştirmeleri, değişi-
me açık olmaları ve uzun dönemli kariyer 
hedeflerini belirlemeleridir. AVM yöneticisi 

veya çalışanı olarak bir yandan kiracınız-
la ilişkilerinizi yönetmeye çalışırken diğer 
yandan ziyaretçilerinizi memnun etmek 
bir diğer taraftan da eldeki kaynaklar ve 
bütçe çerçevesinde alışveriş merkezini ve-
rimli hale getirerek yatırımcıyı düşünmek 
durumundasınız. Tüm bunlar birbirinden 
farklı beklenti ve çıkarları olan kişi ve ta-
raflarla doğru iletişim ve ilişkiyi kurmadan 
gerçekleşemez. Kiracı hedeflediği ciro 
oranına ulaşamıyorsa bu sizi de kaygılan-
dırmalıdır. 

Ziyaretçi, alışveriş merkezine geldiği za-
man kendini mutlu hissetmeli ve ihtiyacı 
olan neyse ona ulaşabilmelidir. Yatırımcı 
alışveriş merkezi yönetiminden memnun 
olmalı ki sürdürülebilirlik sağlanmalı. Kısa-
cası alışveriş merkezi çalışanı olmak farklı 
beklentilerin her birini doğru yönetim al-
tında maksimize etmek demektir. Stresli 
olmakla birlikte gelişime ve değişime açık 
kişiler için tüm bu faktörler, kariyer haya-
tınıza son derece önemli artılar ve dene-
yimler katabilir. Bu nedenle gençlerimizin 
alışveriş merkezleri için uzun dönemli ka-
riyer planı yapmaları, kendi kişisel gelişim-
leri açısından çok daha verimli olacak bir 
harekettir.  

Hulusi Belgü
AYD Başkanı

Emine Türkkan
Mall&Motto Genel Koordinatörü
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Victoria’s Secret melekleri Martha Hunt ve Josephine Skriver, 
Hong Kong’taki yeni Victoria’s Secret mağazasının açılışını kut-
lamak için Hong Kong’daydı. Melekler, şehrin enerjik ve nostal-
jik yanını keşfederken, duvarlardaki melek kanatları grafitileri ile 
eğlenceli pozlar vermeyi de unutmadılar!

Hong Kong’daki 
Victoria’s 
Secret Mağaza 
Açılışında 
Gözler Yine 
Meleklerin 
Üzerindeydi!
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Hong Kong’un Aqua Luna, Lion Pavillion gibi benzersiz yerlerini ziya-
ret eden melekler, günün geri kalanını şehrin alışveriş merkezinin kal-
binde yer alan ve Hong Kong’daki ilk Victoria’s Secret mağazasın-
dan alışveriş yaparak sonlandırdılar. Melekler, VIP alışveriş etkinliğine 
katılarak yaptıkları sürpriz ile herkesi şaşırttılar.
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Bize kendinizi tanıtır mısınız? 

1971 Ankara doğumluyum. Klasik bir An-
karalı, sade ve aydın bir memur ailenin 3 
çocuğundan en küçüğü olarak huzur ve 
sevgi içerisinde büyüdüm. Çocukluğumu 
düşündüğümde hep güzel anılar hatırlarım. 
(Mutlu bir aile, güleryüzlü komşular, iyi ar-
kadaşlar, siyah-beyaz TV’de TRT’nin içerikli 
programları, mahalle maçları, kukalı sak-
lambaç, parmak çikolata, Mabel sakız vb.) 
Okulu ve dersleri hiç sevmedim ama öğ-
renim hayatım boyunca iyi bir öğrenci ol-
dum.  Üniversite eğitimini Gazi Üniversitesi 
Endüstri Mühendisliği Bölümü’nde tamam-
ladım. Üniversiteye kadar okul koroları ve 
gruplarında solist olarak yer aldım. İlk kez 
profesyonel sahne deneyimimi üniversite 
2. sınıfta Ankara’nın o dönem en popüler 
Rock barı olan “Graffiti” de yaşadım. Sonra-
sında zaten sahne aralıksız farklı yoğunluk-
larla bugünlere kadar devam etti. Müziğe 
olan tutkum çocukluğumdan bu yana de-
vam ediyor. Ortaokul yıllarında, o dönem ki 
abilerimizin de etkisiyle iyi müzikle tanışma 
şansım oldu. (Duran Duran, Led Zeppelin, 
The Who, Pink Floyd, Cem Karaca, Fikret 
Kızılok vb.) Malum o dönem müzik çok kıy-
metliydi, bazen aylarca beklediğimiz karışık 
kasetler hazırlatarak müzik dinlerdik. Bazı 
kasetlerimi hala büyük bir sevgiyle saklarım. 

Üniversite bittikten hemen sonra, kısa dö-
nem olarak çok samimi anılarla dolu asker-
lik görevimi tamamladım. O dönem Kardak 
Kayası krizi sebebi ile 6 ay yerine 9 ay görev 
yaparak, askerlik dönüşümde kurduğum 
grubumla cebimizdeki 3 kuruş para ile çal-
mak üzere güneye gittik. Uzun süre iş bak-
tık ama bulamadık. Nihayetinde Ankara’ya 
dönmeye karar verdiğimiz bir gün son bir 
gayret ve umut ile Antalya Belek bölgesin-
deki otelleri yürüyerek 45 derece sıcağında 
gezmeye başladık. Tüm kapılar yüzümüze 
duvarken, son gittiğimiz otel bizimle görüş-
meyi kabul etti. Müzisyenlerinden memnun 
olmayan otel ile anlaşarak akşam çaldık ve 
müthiş bir program sonrasında bordrolu 
müzisyen olarak işe başladık. Hayatımın 
kırılma noktalarından biriydi. Yaklaşık 2 yıl 
hayatımın belki de en rahat ve keyifli dö-
nemlerinden birini yaşadım. Çok sayıda de-
ğerli müzisyen, sanatçı, yazar vb. ile tanıştım. 
Bunlardan en önemlisi, bugünkü hayat akı-
şımı belirleyen rahmetli büyük müzisyen ve 
iyi insan Onno Tunç ile tanışmam oldu. Bir 
akşam beni dinledi, çok beğendi ve bir al-
büm yapmak üzere İstanbul’a davet edece-
ğini söyledi. Uzunca süre telefonda görüş-
tük, sürecin sonunda beni İstanbul’a albüm 
yapmak üzere davet etti ancak gitmeme 
çok az bir süre kala malum uçak kazasında 
vefat etti ve birlikte çalışmak kısmet olmadı. 
Allah rahmet eylesin, mekânı cennet olsun. 
Çalışmak kısmet olmadı ama bu vesile ile İs-

tanbul’da yaşamak ve Sezen Aksu ile tanış-
mak üzere yola çıktım. Rahmetli Onno Tunç 
Sezen Aksu’ya benden bahsetmiş, kendisi 
bana ulaşmak istemiş, bir vesile ile kısmet 
oldu ve temas kurduk. Sezen Aksu ile albüm 
yapmak düşüncesi ile İstanbul maceram be-
nim için böylece başlamış oldu.

Nihayetinde tanıştık ve benimle sağolsun 
ilgilendi ancak genç, acemi ve heyecanlı bir 
adam olarak kendisini oldukça yormuş ola-
cağım ki bir süre sonra beni makul bir dille 
kapının önüne koydu. Tam tabiri ile cebim-

de 3 kuruş para ile kabak gibi öylece ortada 
kaldım. Sonra oldukça zor, mücadeleci bir 
dönem sonrasında kurduğum rock grubu 
ile popüler mekanlarda müzik yapmaya 
başladım. Eş zamanlı olarak gazete ilanı ile 
bulduğum bir işte, planlama elemanı olarak 
Migros’ta çalışmaya başladım. 2-3 ay çalışır 
ayrılırım derken 10 yıla yakın büyük bir hu-
zurla çalıştığım şirketimden, Kiralama Mü-
dürü olarak ayrıldım ve Kahve Dünyası’na 
Yatırım Direktörü olarak geçtim. Yaklaşık 12 
yıl da bugünlere kadar gelen AVM sektö-
ründe yönetici olarak yer aldım. 

Cemil 
Demirbakan
Cemil 
Demirbakan
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AVM sektöründe çalışırken müzik ile uğ-
raşıyor muydunuz? 

Sadece AVM sektöründe değil, Koç’a girdi-
ğim ilk günden bugüne kadar, yaklaşık 22 
yıldır beyaz yakalı yaşam ile müzik, yoğun-
luğu farklılık gösterse de hep birlikte devam 
etti. Tabi en yoğun dönem Yüksek Sada-
kat’te olduğum dönemdi. Öyle ki; akşam 
uçağı ile konsere gider sabah ilk uçakla işe 
gelir, takım elbisemi giyer masamın başına 
otururdum. Kolay bir süreç değildi ancak 
firmamın desteği sayesinde en az yorgun-
luk ile bu dönemi geçirdim. Şimdilerde fir-
maların çoğu müziği bir değer olarak de-
ğil aksine kariyer önünde bir engel olarak 
görüyorlar. “Bu adam müzikle profesyonel 
olarak ilgileniyorsa, yarın bir gün işi bırakıp 
gidebilir” düşüncesi... 

Uzun yıllar AVM sektörüne hizmet veren 
bir kişi olarak müzik alanına yöneldiniz. 
Bize bu süreci anlatır mısınız? 

Beyaz yakalı yaşam, müzik yapmaya çok 
daha fazla istek duymama rağmen, hayatın 
gerçekleri ve daha garanti gözüken yaşam, 
aile sorumlulukları vb. sebepleriyle bu za-
mana kadar zamanımın önemli bir kısmını 
aldı. Her şeyin bir sebebi var bu hayatta, 
hiçbir pişmanlığım yok, ayrıca bana kişisel 
olarak çok şey öğretti, insanları ve hayatı 
tanımama yardımcı oldu, az da olsa sahici 
insanlarla tanıştım. Hayat ne getirir bilinmez 
ama şu an için en iyi bildiğim şeyi, sadece 
müziği yapmaya karar verdim. Umarım ha-
yal ettiğim gibi olur her şey... 

Yapılan pek çok araştırmada müzik seçi-
minin alışverişi direk etkilediğini gösteri-
yor. Siz nasıl değerlendiriyorsunuz? 

Doğrudur. Aslında bunun için uzun boylu 
araştırmalar yapmaya da pek gerek yok ama 
profesyonellerin yatırımcılara karşı daha ge-
niş bir hareket alanında karar aldırabilmesi 
için gerekli hale geldi. Sözünü bile anlama-
dığınız şarkılarla neşelenip, hüzünlenebili-
yorsanız alışverişte insan duygu durumu ile 
direkt ilintili olduğundan müziğin etkisi tar-
tışılmaz. Ancak önemli bir detay var, doğru 
müzikle harcamayı fazla artıramazsınız. Tü-
ketici yaklaşık hedeflediği kadar harcar an-
cak amacına uygun olmayan müzik planla-
dığında ise bu durum aksi yönde ilerleyerek, 
tüketiciye daha az para harcatabilir.

DMC etiketiyle “Ceviz Ağacı” albümünü 
çıkardınız. Bize albümün oluşum ve ha-
zırlık çalışmalarından bahseder misiniz? 

Yüksek Sadakat’ten sonra, 2012 yılında Sony 
Müzik’ten “Karışık Kaset” isimli bir albüm 
çıkardım. Alternatif bir albüm olduğundan 
popüler piyasada karşılığı belli bir noktada 

kaldı. Meyra ile farklı zamanlarda yaptığım 
ve hepsi hit olan 3 düet şarkı yaptım. Çe-
şitli karma albümlerde şarkılar yorumladım. 
Son olarak “Ceviz ağacı” adlı mini albümü 
çıkardım. Şarkı çok beğenildi, radyolarda ve 
sosyal mecralarda çok ilgi gördü, hala sevi-
lerek dinleniyor.

Yoğun müzik çalışmalarınızda unutama-
dığınız bir anınız var mı? 

Yüksek Sadakat’in çıktığı ilk dönemde, İn-
giltere’de yaşayan başarılı Türk iş insanı 
Osman Kent’in (3Dlabs kurucusu) bir Türk 
grubuna İngilizce albüm yapmak üzere Tür-
kiye‘ye gelmesi ve ilk görüştüğü müzisyen-
lerin biz olduğunu heyecanla hatırlıyorum. 
Bu fırsatı acemiliğimizden dolayı kaçırdığı-
mızı düşünüyorum. Bu ismi araştırdığınızda 
herkes bu fırsatın büyüklüğü hususunda 
hak verecektir. Diğer yandan rahmetli Onno 
Tunç ile tanışmamı da asla unutmayaca-

ğım. Klasik anlamda ise ilk meşhur olduğu-
muz dönemde Migros’taki arkadaşlarımın 
önemli bir kısmının her gün gelip bana star 
muamelesi yapmasını, parayı bulduğumu 
ve neden işten ayrılmadığımı sorduklarını 
hatırlıyorum.

AVM‘lerde performans çalışması düşü-
nüyor musunuz?

Kesinlikle düşünüyorum, bunun için yöneti-
ci arkadaşlarım ve bazı sevdiğim abilerim ile 
görüştüm. İyi ve keyifli müzik için destekle-
rini beklediğimi ilettim. Bakalım, göreceğiz.

Klibi izlemek için okutunuz.
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Türkiye’deki alışveriş merkezleri ve yatırımlarını 
temsil eden tek kuruluş Alışveriş Merkezleri ve 
Yatırımcıları Derneği (AYD) olarak, Resmî Ga-
zetede Türk Parası Kıymetini Koruma Hakkın-
da 32 sayılı Karar’da yapılan değişiklik ile ilgili 
görüşlerimizi kamuoyunun bilgisine sunarız.

Her fırsatta vurguladığımız üzere öncelikle belirtmek isteriz 
ki; alışveriş merkezi yatırımcıları olarak her zaman milletimiz, 
devletimiz ve milli para birimimiz ‘Türk Lirası’nın yanındayız.

Geçtiğimiz günlerde T.C. Hazine ve Maliye Bakanımız Sayın 
Berat Albayrak’ın yapmış olduğu açıklamalarda alışveriş mer-
kezlerinde kiralamalarda Türk Lirası’na geçiş için adım atılmış, 

Alışveriş Merkezleri 
Kiralamalarında Türk 
Lirası’na Geçiş Dönemi

konunun detayları üzerinde çalışıldığı bilgisi paylaşılmıştı.

Açıklamalar sonrası AYD olarak gündemimizdeki ilk konu; 
15 milyar dolar üzerinde kredi borcu olan, bu borcunu 
günlük kurdan bankalara ödeyen, şimdiye kadar çeşitli 
sebeplerle kira ciro oranlarında problem yaşayan pera-
kendecilerimize zararı göze alıp gerek kur sabitleyerek 
gerekse indiririm yaparak destek olan AVM yatırımcıları-
mızın süreci hasarsız bir şekilde geçirmesi olmuştur.

AYD olarak her zaman bir çözüm önerisi olarak sundu-
ğumuz Kira Garanti Fonu konusunun da Bakanlığımızın 
gündeminde olması bizim için olumlu bir gelişmedir… 
Döviz cinsinden kararlaştırılmış mevcut sözleşmelerin 30 
gün içinde TL’ye geçeceği açıklaması yapılmış fakat bu 
geçişte hangi kur oranının esas alınacağı konusunda he-
nüz bir bilgi paylaşılmamıştır. Bu noktada döviz cinsin-
den olan kredi borcunu, günlük kur oranından banka-
lara ödeyen yatırımcılarımızın haklarının korunacağına 
olan inancımızı hala koruduğumuzu belirtmek isteriz. 
Çalışmalarının hala devam ettiği bu süreci bizler de ya-
kından takip ediyor; nihai kararların perakende sektö-
rümüzün gelişimini sürdürmesine olanak sağlayacağına 
inanıyoruz.

Hulusi Belgü
AYD Başkanı
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Yasemin ŞEFİKYasemin Şefik ile İki Koltuk’un
bu haftaki konuğu, renkli kişiliğiyle 

ünlü sanatçı Davut GÜLOĞLU oluyor!

CANLI YAYIN!

Etkinlik Alanı B1 Katında
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Cushman & Wakefield’ın hazırladığı “Avru-
pa Alışveriş Merkezleri Geliştirme Raporu”-
nun 2018 ilk yarıyıl sonuçları açıklandı.

Rapora göre, 1,1 milyon metrekarelik yeni 
AVM alanıyla 2017’nin geliştirme açısın-
dan en aktif Avrupa ülkesi olan Türkiye’de, 
2018/19 yılında 1.4 milyon metrekarelik 
yeni alanın eklenmesi planlanıyor. Peraken-
decilerin büyüme iştahının bu yeni stoku 
destekleyeceği konusunda ise soru işaret-
leri var.

Ticari gayrimenkul danışmanlık pazarının 
küresel liderlerinden Cushman & Wakefield, 
her yıl yayımladığı ve Avrupa ülkelerindeki 
AVM pazarını mercek altına aldığı “Avrupa 
Alışveriş Merkezleri Geliştirme Raporu”nun 
2018 ilk yarıyıl sonuçlarını açıkladı. 2017 yı-
lının değerlendirildiği ve 2018 ile sonrasına 
ilişkin önemli gelişmelerin ele alındığı rapor, 
Türkiye açısından da dikkat çekici sonuçları 
ortaya koyuyor.  

LİSTENİN BİRİNCİSİ TÜRKİYE

Rapora göre, 2017 yılının ikinci yarısında, 
Avrupa’da toplam alışveriş merkezi alanı 
miktarı 2,4 milyon metrekare artmış durum-
da. 2016 yılına göre %23 daha düşük olan 
2017’deki toplam artışın 3,8 milyon metre-
kare olarak hesaplandığı Avrupa AVM pa-
zarının halen lider ismi Türkiye. 2017 yılının 
2’inci yarısında eklenen metrekare büyük-
lüğüyle liderliğini sürdüren Türkiye, toplam 
AVM alanını 500 bin metrekare artırmış 
durumda.  Ülkemizi Polonya ve Fransa’nın 
takip ettiği rapora göre, 2018 yılında Avru-
pa’da 3,8 milyon metrekare daha AVM ala-
nının teslim edilmesi planlanıyor. 

AVM yatırımları söz konusu olduğunda Tür-
kiye’nin Avrupa genelindeki konumuyla il-
gili olarak farklı gelişmeleri de ortaya koyan 
rapor; döviz kurundaki dalgalanmanın bir-
çok uluslararası perakendecinin genişleme 
planları üzerinde olumsuz bir etki yarattığı-
nı gösteriyor. Yine de alışveriş merkezi arzı, 
1,1 milyon metrekarelik yeni alanla önemli 
ölçüde artmış ve 2017 yılında geliştirme açı-
sından Türkiye'yi en aktif ülke haline getir-
miş durumda. 

Rapora göre beklentiler, 2018 ve 2019 

sonrasında ise bu ivmenin yavaşlayacağı 
yönünde. Teslim edilmesi planlanan 1.4 
milyon metrekarelik yeni alanın yaklaşık 
%70’inin Ankara veya İstanbul'da yer ala-
cağı da ekleniyor. 110 bin metrekare ile 
Ankara’daki Akpınar Mixx ve 83 bin met-
rekare alandaki Metropol İstanbul başta 
olmak üzere, Türkiye’yi önümüzdeki iki yıl 
içinde dev AVM projeleri bekliyor. 

“AVRUPA’DA EN HIZLI BÜYÜYEN ÜLKE 
HALA TÜRKİYE” 

Türkiye’nin AVM pazarındaki konumuyla il-
gili açıklama yapan Cushman & Wakefield 
Yönetici Ortağı Toğrul Gönden: “Teknolo-
jinin gelişimi, değişen tüketici davranışları 
ve e-ticaretin büyümesi, perakendeciler 
için yeni fırsatlar yaratmaya devam ediyor. 
Öte yandan bu durumun fiziki mağazalaş-
maya ve dolayısıyla AVM sektörüne tehdit 
oluşturmaya başladığını da gözlemlemek 
mümkün” diyor. 

Pazarın Avrupa’da en hızlı büyüyen ülke-
si hala Türkiye olsa da bu büyümenin son 
yıllarla karşılaştırıldığında yavaşlamaya 
başladığını vurgulayan Gönden, sözleri-
ni şöyle sürdürüyor: “Bu durum aslında 
beklenmedik bir gelişme değil. Türkiye'de 
AVM sektörü son 10-15 yılda büyük bir 
hızla büyüdü. 1.000 kişiye düşen AVM 
metrekaresi endeksinde 147 metrekare ile 
Türkiye, Balkan ülkelerinin ve hatta Rus-
ya’nın önüne geçti. Buna rağmen 2018 ve 
2019 yıllarında da AVM pazarına oldukça 
yüksek bir stok ekleneceği öngörülüyor. 
Perakende satış hacmi ve perakendecile-
rin büyüme iştahının bu yeni stoku des-
tekleyeceği konusunda ise soru işaretleri 

var.” Bugünün alışveriş merkezlerinin yirmi 
yıl önce ortaya çıkanlardan çok daha farklı 
olduklarını hatırlatan Gönden, “Çevreye du-
yarlı ve sürdürülebilir olarak inşa edilen yeni 
yapılar, aynı zamanda akıllı teknolojilerle 
tüketicilerin taleplerine uygun tasarlanıyor” 
diye ekliyor. 

YENİ TREND KÜÇÜK ÖLÇEKLİ AVM’LER-
DEN YANA 

Rapor, düşen büyüme ivmesine rağmen Av-
rupa’da toplam AVM metrekarelerinin de 
genişlediğini gösteriyor. Öyle ki, sadece Batı 
Avrupa’daki toplam alışveriş merkezi yüz öl-
çümü 1 Ocak 2018 itibariyle 109.7 milyon 
metrekareye ulaşmış. Fransa, bölgedeki 
yeni açılışlar açısından en aktif ülke olurken, 
2017 yılında pazara 326 bin metrekareyi aş-
kın alan eklendi.

Nüfus yoğunluğuna göre hesaplandığın-
da ise, metrekare bazında alışveriş mer-
kezi alanlarının nüfusa oranında liderlik 
Norveç’te. Estonya ve Lüksemburg listenin 
ikinci ve üçüncü sırasını alıyor. Türkiye ise 
147 bin metrekare oranıyla global listenin 
ortalarında yer alıyor. 

2016 yılında 1,6 milyon metrekarelik yeni 
inşa edilen alışveriş merkezi alanı ile Rusya, 
Avrupa'nın en büyük alışveriş merkezi pa-
zarı olmuştu. Bununla birlikte 2017’de yeni 
geliştirmenin sadece 0,6 milyon metreka-
reye düşmesiyle Türkiye liderliği Rusya’dan 
aldı. Pazarın olgunlaşmasıyla 2018’de pro-
jelerin konseptinin de değişeceğini öngö-
ren rapora göre, komşu ülke Rusya’da AVM 
geliştiricilerinin odak noktaları büyük ölçekli 
projelerden daha küçük planlara kayacak. 

AVM PAZARININ 
LİDERİ TÜRKİYE’DE 
DE YAVAŞLAMA 
BAŞLADI!

Toğrul Gönden
Cushman & Wakefield Yönetici Ortağı
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Levent Çakıroğlu
Koç Holding CEO’su

Koç Holding, 2018 yılının ilk yarısında konsolide bazda toplam 
57,9 milyar TL gelir elde ederken, 2,6 milyar TL konsolide ana 
ortaklık payı net dönem kârı gerçekleştirdi. Finansal sonuçları 
değerlendiren Koç Holding CEO’su Levent Çakıroğlu, “Yılın ilk 
yarısında uzun vadeli değer yaratma hedefimiz ve küresel viz-
yonumuz doğrultusunda faaliyetlerimize devam ettik. Güçlü bi-
lançomuz ve dengeli portföy yapımız sayesinde başarılı finansal 
sonuçlara ulaştık. Kombine yatırımlarımız bir önceki yılın aynı 
dönemine kıyasla %40 artarak 4,1 milyar TL’ye yükseldi. Böyle-
likle son 5 yılda 35 milyar TL’nin üzerinde yatırım gerçekleştirmiş 
olduk. Yatırımlarımıza sürdürülebilir büyüme odağımızla devam 
ederken, şirketlerimizin küresel çapta rekabetçiliklerini ve yetkin-
liklerini geliştiriyoruz. Bu yolculukta son 2 yıldır sürdürdüğümüz 
Dijital Dönüşüm Programımız sayesinde mevcut varlıklarımızın 
verimliliklerini arttırırken bayi ve tedarik zincirimizi daha etkin yö-
netiyoruz. Ayrıca değişen müşteri ihtiyaçlarını daha iyi kavrayıp 
yenilikçi ürün ve hizmetler geliştirmeye devam ediyoruz. Bütün 
bu çalışmalarımızın finansal sonuçlarımıza ve rekabetçiliğimize 
olumlu yansımalarını görmek, bizi daha da iyisini yapmak için 
motive ediyor” dedi.

Çakıroğlu sözlerine söyle devam etti: “Bu sene de ISO 500 ve Tür-
kiye İhracatçılar Meclisi sıralamalarındaki ilk 10 şirketin 4’ü Koç 
Topluluğu’na ait. 2017 yılında en çok ihracat yapan şirketler lis-
tesinde Ford Otosan 1’inci, Tofaş 3’üncü, Tüpraş 5’inci ve Arçelik 
8’inci sırada yer aldılar. Diğer yandan, Koç Holding ülkemizi For-
tune 500’de temsil eden tek Türk şirketi olmaya devam etti. Bu 
seneki sıralamada 28 basamak birden yükselerek 435’inci sıraya 
çıktık.”

Levent Çakıroğlu: “İhracat performansımızı güçlendirirken, 
uluslararası pazarlardaki konumumuzu sağlamlaştırdık”

Koç Topluluğu’nun sergilediği başarılı ihracat performansına 
dikkat çeken Levent Çakıroğlu sözlerini şöyle sürdürdü: “Otomo-
tiv sektöründe ürettiğimiz modeller ihraç pazarlarında ülkemizi 
başarıyla temsil ediyor. Türkiye’nin ihracat şampiyonu olan Ford 
Otosan yılın ilk yarısında ihracat adetlerini %8 artışla 165 bine 
çıkardı. Bu yıl 50. yılını kutladığımız Tofaş ise ilk altı ayda ürettiği 
175 bin adet aracın 140 bin adedini ihraç etti. Böylelikle Koç Top-
luluğu olarak Türkiye otomotiv üretiminin ve ihracatının %44’ünü 
gerçekleştirdik.”

Levent Çakıroğlu, Arçelik’in yurt dışı pazarlardaki faaliyetlerini de 
başarıyla sürdürdüğünü vurgularken, “Avrupa’da Beko markasıy-
la solo beyaz eşya pazarının lideri olan Arçelik, yılın ilk yarısında 
İngiltere, İspanya, Polonya ve Rusya başta olmak üzere birçok 
ülkede pazar payı kazanımları elde etti. Küresel büyümesini ve 
rekabetçiliğini pekiştirmek için başlattığı Romanya ve Hindistan 
fabrika yatırımları da planlar doğrultusunda devam ediyor” açık-
lamasında bulundu. 

Levent Çakıroğlu: “Türkiye ekonomisine katkı sağlamaya de-
vam ediyoruz”

Toplam nakdi ve gayrinakdi kredileri 314,4 milyar TL’ye ulaşan 

KOÇ HOLDİNG YILIN İLK YARISINDA 
57,9 MİLYAR TL KONSOLİDE CİRO, 2,6 
MİLYAR TL KONSOLİDE ANA ORTAKLIK 
PAYI NET DÖNEM KÂRI ELDE ETTİ

Yapı Kredi’nin 4,1 milyar TL’lik sermaye artışını da başarıyla tamam-
ladığını belirten Çakıroğlu, şöyle devam etti: “Ülkemiz ekonomisine 
daha fazla katkı sağlamak ve bankamızın bilançosunu güçlendir-
mek için son 10 yılda borsadaki en büyük bedelli sermaye artışını 
gerçekleştirdik.”

Levent Çakıroğlu, yılın ilk yarısında, Koç Topluluğu’nun enerji sek-
töründe de güçlü konumunu koruduğunu vurgularken, “Tüpraş, 
artmaya devam eden akaryakıt talebinin %58’ini karşıladı. Aygaz 
ise pazardaki liderliğini korudu ve toplam yurt içi LPG satışları 538 
bin ton olarak gerçekleşti. Opet aynı dönemde Opet ve Sunpet 
markaları ile istasyon sayısını 1.589’a çıkartarak %17,45 pazar payı 
ile sektördeki başarısını sürdürdü” diyerek Koç Topluluğu’nun sek-
tördeki başarılarını açıkladı.
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Bize kendinizi tanıtır mısınız?

İstanbul Üniversitesi İşletme Fakültesi (İn-
gilizce) lisans eğitimi ve Pazarlama Bölümü 
master’ının ardından Marmara Üniversitesi 
İletişim Fakültesi’nde doktoramı tamamla-
dım. Türkiye’deki önemli reklam ajansların-
da birçok ulusal ve uluslararası markanın 
pazarlama kampanyalarını hayata geçirdik-
ten sonra 6 yıl boyunca Avrupa’nın en bü-
yük 3. aracı kurumu olan XTB’de Pazarlama 
Müdürü olarak görev yaptım.  Son 1 yıldır 
ise, ebebek’te aynı pozisyonda görevime 
devam ediyorum. Bununla birlikte İstanbul 
Üniversitesi’nde Perakende ve Mağaza Yö-
netimi, Marka Yönetimi derslerini vermek-
teyim. Bu eğitimlerin yanı sıra akademik 
dergilerde ve endüstri dergilerinde yayın-
lanan çeşitli makalelerim de bulunuyor.

ebebek’in tarihçesi hakkında kısaca bilgi 
verebilir misiniz? 

Bebek sahibi olmayı düşünen, bebek bek-
leyen ve bebeğini büyüten bilinçli ailelere, 
ihtiyaç duydukları her türlü bilgi, servis, hiz-
met ve dostluğu sunmak için 2000 yılında 
bebek.com içerik sitesiyle yola çıktık. Daha 
sonra bebek bakımında ihtiyaç duyulan 
ürünlerin hızlı, pratik ve uygun koşullarda 
temin edilmesine yönelik çözüm sunma 
düşüncesiyle ebebek.com‘u geliştirdik. 
Bebek ürünleri alışverişi konusunda “Tür-
kiye’nin ilk online mağazası” olma özelli-
ğini taşıyan ebebek.com, elde ettiği başa-
rıyı dünyada az rastlanan ‘click to brick’ iş 
modeline dönüştürerek fiziki mağazacılığa 
geçiş yaptı. İstanbul’daki ilk ebebek mağa-
zasını Kızıltoprak’ta açtıktan sonra, ebebek.
com sitesi de dahil olmak üzere 46 ildeki 
121 mağazamızla anne-babalara hizmet 
vermeye devam ediyoruz. 

Sizce anneler genel olarak mağazaya 
gelmeyi mi yoksa online sitenizden alış-
veriş yapmayı mı tercih ediyor?

Perakende trendlerinin başında sanal ma-
ğazacılık, internet satışları, online alışveriş 
gibi kavramlar gelse de geleneksel alışveriş 
yöntemlerinin de halen varlığını sürdür-
düğü yadsınamaz bir gerçek. Hatta gele-
neksel alışverişe alışan bir kesim var ki, bu 
kitle online alışveriş fikrine sıcak bakmakta 
zorlanıyor. Fiziki mağazalarımızda ve onli-
ne sitemizdeki alışveriş oranlarına bakıldı-
ğında ise, sektörde fiziksel olarak kendini 
ispatlayan markaların internet alışverişin-
deki tercih edilirlik oranının arttığını gör-
mekteyiz. İnternette gör, mağazadan satın 
al felsefesinin sona ermeyeceğini düşünü-
yorum.  Zira fiziksel olarak bildiği markayla 
arasında güven bağı kuran kişi, internetten 
alışveriş yapmaktan da çekinmiyor. Dolayı-
sıyla bu noktada, fiziksel mağazaların inter-

“En kıymetli varlığımız olan bebeveynleri 
anlamanın bu pazarı şekillendiren başat 

unsur olduğuna inanıyoruz.”
Naim Çetintürk

ebebek Pazarlama Müdürü
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net satışlarını arttırdığını söyleyebiliriz. Bu 
nedenle ebebek.com, internet ortamında 
bebeveynlerle sıcak temas kurmamızı ve 
anne-babalara dokunmamızı sağlıyor. 

Online sitenizde dönemsel olarak ger-
çekleşen kampanyalarınız, mağazaları-
nızdaki kampanyalarınızla eş zamanlı mı 
ilerliyor? Yoğunluk nasıl, talep daha çok 
hangi yönde oluyor?

ebebek’te satılan tüm ürünleri en doğru ve 
uygun fiyatlarla bebeveynlere ulaştırmayı 
hedeflediğimiz için, sürekli kampanya yap-
ma fikrine aslında çok sıcak bakmıyoruz. 
Ancak zaman zaman gerçekleştirdiğimiz 
gelenekselleşen kampanyalarımızla da ai-
lelerin bütçelerine katkı sağlamaktan mem-
nuniyet duyuyoruz. 

Bu noktada, ebebek.com online sitemiz-
deki ve mağazalarımızdaki kampanyala-
rımız genellikle eş zamanlı ilerliyor. Ancak 
kısa dönemlerle de olsa sadece internete 
özgü bazı kampanyalar ve fırsatlar da söz 
konusu. Bebeveynlerimizin alışveriş alış-
kanlıklarını değerlendirdiğimizde ise hem 
mağazalarımıza hem de internet sitemiz-
deki kampanyalarımıza oldukça yoğun ilgi 
gösterdiklerini görüyoruz. 

46 ilde 121 mağazanız var. Bu sayı yıl so-
nuna kadar daha da artacak mı? 

Evet, bu sayıyı yıl sonuna kadar 130’a taşı-
mayı planlıyoruz. Bizim için Türkiye’nin her 
noktasına hizmet ulaştırabilmek oldukça 
kıymetli bir hedef.

Günümüz koşullarında sektörü değer-
lendirmenizi istesek neler söylersiniz?

ebebek’in öncülük ettiği ve her geçen gün 
hızla gelişip, değiştiği bir sektörden bah-
sediyoruz. Bizler rekabetteki değişim veya 
artışın ötesinde, bebeveynlerin her geçen 
gün daha fazla bilgiye ihtiyaç duyduğunu 
ve daha bilinçli hale geldiklerini biliyor ve 
onları anlayan her düşünceye daha fazla 
sempati ile yaklaştıklarına inanıyoruz. Bu 
nedenle bebeği anlama ve anlatma bilimi 
olarak tanımladığımız “Bebekoloji” felsefe-
sinden hareketle, sadece ürün satışı yapan 
bir kurum olmanın ötesinde; anne ve bebe-
ğe her alanda destek olan, öz markalarını 
üretebilen, ülkenin ve toplumun geleceği-
ne katkı sağlayacak doğru yaklaşımları be-
nimseyen ve bunları projelendirerek teşvik 
eden şirket olma konumundayız. Bu ne-
denle giderek zorlaşan günümüz koşulları 
bizce böyle bir felsefeye sahip olmayı ge-
rektiriyor ve sektörün yapısı, pazar büyük-
lüğü, fiyat ve rekabete yönelik dinamikler 
bir yana, en kıymetli varlığımız olan bebe-
veynleri anlamanın bu pazarı şekillendiren 

başat unsur olduğuna inanıyoruz. 

ebebek olarak bebeklerle ilgili anneleri 
ve babaları bilinçlendirme çalışmaları 
yapmayı düşünüyor musunuz? Çünkü 
özellikle online sitenizde gördüğümüz 
kadarıyla bir bebeğin beslenmesinden 
güvenliğine her şeyle ilgili ürün bulu-
nuyor.

Aslında bu tür çalışmaları sıkça gerçekleşti-
riyoruz. ebebek olarak, bebeklerin tüm ihti-
yaçlarını ve annelerin hayatını kolaylaştıran 
ürünleri mağazalarımızda satışa sunarken 
hayata geçirdiğimiz projelerle de anneleri 
manevi olarak desteklemeye çalışıyoruz. 
Bu amaç doğrultusunda her ay Bebek der-
gimizle anne ve anne adaylarına ışık tutu-
yor, anneler için verimli bir platform olan 
bebek.com sitesi üzerinden onları bilinç-
lendiriyor, yıl boyunca gerçekleştirdiğimiz 
keyifli etkinliklerimizle de annelerin vazge-
çilmezi olmayı sürdürmek istiyoruz. Bu an-
lamda kendini sürekli olarak bir adım daha 
ileriye taşıyarak faaliyet alanlarımızı en iyi 
tanımlayan sözcük olan “Bebekoloji” kav-
ramından yola çıkarak 2015 yılında ilk kez 
hayata geçirdiğimiz “Bebekoloji Buluşma-

ları”nı sürekli geliştirerek, annelere kılavuz 
olmaya devam ediyoruz. Son 3 yıldır İstan-
bul, İzmir, Ankara ve Bursa’da gerçekleş-
tirdiğimiz etkinliklerimizi bu yıl tüm Ana-
dolu’ya yaydık ve Edirne’den Diyarbakır’a 
kadar 12 farklı şehirde bebeveynlerimizle 
buluşmaya devam ediyoruz. 

Ciro olarak değerlendirirsek online sa-
tışlar ile AVM mağazalarınızı nasıl de-
ğerlendirirsiniz?

Faaliyetlerine e-ticaret sitesi olarak başla-
mış bir kurum olarak, online satışlarımızı 
oldukça önemsiyoruz ve bu doğrultuda 
ebebek.com’a en büyük şubelerimizden 
birisi olarak bakıyoruz. Bu anlamda e-tica-
ret sitemizin ciromuza çok ciddi bir katkısı 
söz konusu. Özellikle AVM ziyaretleri ko-
nusunda çok iştahlı olmayan ve her geçen 
gün dijitalleşmeye daha eğilimli tüketici 
profili ebebek.com’u tercih ederken, günü-
müz perakende dünyasının en önemli ak-
törlerinden olan AVM’ler ise özellikle bu-
lundukları lokasyon ve sundukları mağaza 
olanakları sayesinde bebeveynlerimize 
geniş ürün yelpazemizi sunma konusunda 
bizlere yardımcı oluyor.
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Her yıl tüm dünyada büyük merakla bekle-
nen Pirelli Takvimi’nin 2019 yılı kamera ar-
kası görüntüleri paylaşıldı. 2019 Pirelli Tak-
vimi’nde dünyaca ünlü fotoğraf sanatçısı 
Albert Watson’un kadrajından 4 kadının 
hikayesi anlatılıyor. Bu yılki takvimde Misty 
Copeland, Laetitia Casta, Julia Garner ve 
Gigi Hadid erkek rol arkadaşları eşliğinde 
hayattaki hedeflerine ulaşmış ya da ulaşma 
yolunda olan film karakterlerini canlandı-
rıyorlar.

Pirelli’nin artık efsaneleşen dünyaca ünlü 
takviminin, 2019 yılı çekimlerine dair bilgi-
ler ortaya çıkmaya başladı. Bu yıl 46’ıncısı 
hazırlanan takvimin çekimleri nisan ayında 
New York ve Miami’de gerçekleşti. 10 gün 
süren çekimlerde kameranın arkasında, 
fotoğrafçılık sanatına katkıları nedeniy-
le Kraliçe II. Elizabeth tarafından Britanya 
İmparatorluk Nişanı (OBE) takdim edilen 
Albert Watson yer aldı. Albert Watson’un 
Pirelli için tasarladığı görsel dünyada, bale 
sanatçısı Misty Copeland, model ve aktris 
Laetitia Casta, aktris Julia Garner ve süper 
model Gigi Hadid erkek rol arkadaşlarıyla 
birlikte belirli senaryoları canlandırıyor.

Pirelli Takvimi 2019’da Ünlü Fotoğrafçı Albert Watson’un 
Kadrajından 4 Kadının Hikayesini Anlatacak
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Albert Watson, 2019 Pirelli Takvimi için çektiği 
karelerde 4 kadının başarı serüvenine eşlik edi-
yor. Takvim sayfalarında bu kadınların hayalleri 
peşinden koşarken sergiledikleri duygusal güç, 
tecrübe ettikleri zafer ve yenilgiler ardından 
her değişimle nasıl yüzleştikleri anlatılıyor.

4 Gün 4 Kadın 4 Hikâye

2019 Pirelli Takvimi’nin ilk gününde yer alan 
Misty Copeland, kendi gibi dansçı olan Calvin 
Royal III ile beraber küçük evlerinde büyük bir 
yıldız olmayı hayal ederken yer alıyor. Takvimin 
ikinci gününde bir ressamı canlandıran Laetitia 
Casta, dansçı erkek arkadaşı rolündeki Sergei 
Polunin ile beraber geleceğini hayal ederken 
resmediliyor. Takvimin üçüncü günündeki ka-
rede botanik fotoğrafçı rolündeki Julia Gar-
ner’a bir modeli canlandıran Astrid Eika eşlik 
ediyor. Julia nadir bitkileri çekse de hayali ta-
nınmış bir porte fotoğrafçısı olmak. Dördüncü 
ve son günde ise ünlü süper model Gigi Ha-
did’i zengin ve başarılı olmasına rağmen kişisel 
hayatında mutsuz bir kadın olarak görüyoruz. 
Ona bu karede eşlik eden Alexander Wang ise 
yanında huzur bulduğu, en iyi arkadaşı rolünde 
görülüyor.
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Gürsoy Grup tarafından kurulan ve Türki-
ye’nin ilk tema parkını bünyesinde bulun-
duran, İstanbul’un gözde alışveriş, eğlence 
ve yaşam kompleksi İsfanbul, Tataristan’ın 
başkenti Kazan’da da inşa edilecek.

Tema Park, Alışveriş Merkezi, Otel ve Gösteri Merke-
zi’nden oluşan İsfanbul, konseptini yurt dışına taşıyor. 
Tataristan Cumhuriyeti’nin himayesi ve desteğiyle Tata-
ristan’ın başkenti Kazan’da hayata geçirilecek olan pro-
je için Gürsoy Grup, Tataristan Cumhurbaşkanı Rüstem 
Minnihanov ve Tataristan Turizm Bakanı Sergey İvanov 
ile yaptığı görüşmeler sonunda protokol anlaşmasını im-
zaladı.

Türkiye’de ilk konsept eğlence merkezini hayata geçiren 
Gürsoy Grup yeni atılımıyla birlikte eğlence perakende-
sini yurt dışına ihraç edecek. Kazan’da hayata geçireceği 
konsept ile de yatırımları geliştirmek ve uygulamak için 
ilk adımı attı. Yaklaşık 200 milyon dolara hayata geçirile-
cek olan proje tamamlandığında Tataristan’ın en büyük 
konsept eğlence ve alışveriş merkezi olacak.

Eğlence perakendesi için yenilikçi ve heyecan verici olan 
yatırımın inşasının üç yıl içerisinde bitirilmesi hedefleni-
yor. Türkiye’nin ve Avrupa’nın gözde eğlence ve alışveriş 
merkezi olan İsfanbul deneyimini diğer dünya ülkelerin-
de de uygulamak için çalışmalara devam eden Gürsoy 
Grup bu alanda öncü olmayı hedefliyor.

GÜRSOY GRUP’TAN TATARİSTAN’A DEV YATIRIM!



Alışveriş merkezinin varlık nedeni olan 
‘ziyaretçi, kiracı, yatırımcı’ denkleminin 
yarattığı ekonomik performansa odak-
lanan bu strateji, gelecekteki başarının 
anahtarı haline gelecektir. Yalnız “Yük-
sek Kura Çözüm” olan bu stratejiyle bir-
likte, gelin kazanmayı mümkün kılanın ne 
olduğuna bakalım.

ꔷ Her alışveriş merkezi sadece kiracıya yer 
vermek değil, onun ile birlikte kazanmak 
ister. İşte bu yüzden her alışveriş merkezi 
sadece rekabet etmek değil kazanmak 
için oynamalıdır. 

ꔷ Oyunu kazanmak için alışveriş merkezi 
birinci önceliği nakit elde etmeye yani 
kira tahsilatlarını maksimumda tutmaya, 
ek gelirleri arttırmaya ve harcamaları 
azaltmaya verip ikinci önceliği ise ziya-

retçi yaratmaya ve onları elde tutmaya 
vererek yüksek kur ortamında bile kolay-
lıkla para akışı elde edilebilir.

ꔷ Yalnız yüksek kurlar nedeniyle maliyet-
lerin fırladığı bu dönemde sektördeki ba-
şarının anahtarı, alışveriş merkezinde bir 
kazanma kültürü oluşturma yani mevcut 
kiracıları tutma, yeni kiracılar kazandır-
ma ve tüm kiracıların yüksek cirolar elde 
etmesi için onları motive eden yatırımcı-
nın zenginleşmesi yönünde olacaktır.

Sonuçta her alışveriş merkezinin belli be-
cerilere ihtiyacı vardır ama en önemlisi 
para kazanma becerisidir. Çünkü herkes 
çok iyi bilmektedir ki, bugün artık eko-
nomik bir başarı olmayınca diğer bütün 
yönetim becerilerinin en ufak bir anlamı 
bile yoktur.

Nasıl 
Kazanırız?

AVM’lerde 
Ekonomik 
Başarının 
Sırları - 1 -

Hakan Yıldız
Agora Antalya Alışveriş Merkezi Müdürü
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Sabancı Holding, 2018 yılının ilk çeyreğin-
de gösterdiği finansal başarıyı, yılın ikinci 
çeyreğine de taşıdı. 2018 yılının ilk 6 ayında 
Sabancı Holding’in kombine satışları 2017 
yılının aynı dönemine oranla %32 yüksele-
rek 40 milyar TL’ye yaklaştı. Ana ortaklığa 
ait özkaynak seviyesi ise daha da güçlene-
rek konsolide olarak 27 milyar 825 milyon 
TL’ye ulaştı.

Sabancı Holding’in kombine satışları, 2018 
yılının ilk altı ayında bir önceki yılın aynı dö-
nemine göre %32 artarak 40 milyar TL’ye 
yaklaştı. Sabancı Holding konsolide ana or-
taklık net karı ise, 2018 yılının ilk altı ayında 
bir önceki yılın aynı dönemine göre %52 
artarak 2 milyar 222 milyon TL olarak ger-
çekleşti.

Sabancı Holding ilk altı aydaki operasyonel 
karlılığını ise %14 artırarak, 4 milyar 920 mil-
yon TL’ye çıkardı. Sabancı Holding’in top-
lam varlıkları 2018 yılının ilk altı ayı itibari ile 
383 milyar 952 milyon TL’ye ulaşırken; top-
lam konsolide ana ortaklığa ait özkaynakları 
ise, 27 milyar 825 milyon TL oldu.

Sabancı Holding CEO’su Mehmet Göçmen 
konuya ilişkin yaptığı açıklamada: “Ülke-
mize olan güvenimiz ve sahip olduğumuz 
değer yaratma kültürümüzle, daha çok ça-
lışmaya ve üretmeye olan inancımızı, her 
türlü koşula rağmen, hiç kaybetmiyoruz. 
İçinden geçtiğimiz zor dönemi aşarak, gele-
ceğe güvenle bakabilmemizin de ancak tüm 
ekonomi paydaşları ile halkımızın; yapıcı, 
samimi yaklaşımları ve destekleyici çabaları 
sayesinde mümkün olabileceğine inanıyo-
ruz. Sabancı Topluluğu olarak, esnek ve çe-
vik yönetim anlayışımız ve mevcut koşullara 
adaptasyon yeteneğimizle yılın ilk çeyreğin-
de yakaladığımız başarılı performansı, 2018 
yılının ikinci çeyreğinde de sürdürdük. Güç-
lü özkaynağımız, etkin risk yönetimimiz ve 
güçlü nakit yaratma yeteneğimiz sayesinde 
Topluluk olarak, Türkiye’ye ve yatırımcıları-
mıza daha fazla katkı yapabilmenin mutlu-
luğunu yaşıyoruz. Gücümüzü de her zaman 
ülkemize olan sorumluluğumuzdan alıyo-
ruz” ifadelerini kullandı.

SABANCI HOLDİNG CEO’SU MEHMET 
GÖÇMEN: “GÜCÜMÜZÜ ÜLKEMİZE OLAN 
SORUMLULUĞUMUZDAN ALIYORUZ”
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Engin Yıldırım
City Mall AVM Müdürü

Başarıyla sürdürülebilir alışveriş merkezi 
projesi için en önemli adım ‘lokasyon’dur. 
Yatırımcı öncelikle, milyonlarca dolar yatır-
dığı projesinin yerini belirlemeden evvel bir 
Alışveriş Merkezi Danışmanı ile el sıkışmış 
olmalıdır. Her şey, lokasyonu belirlemek ile 
başlıyor. İyi bir proje geliştirseniz bile kötü 
bir lokasyonda başarılı olma şansınız ne 
yazık ki yok. 

· Proje hangi şehirde ve şehrin neresinde-
dir?
· Bu şehrin demografik yapısı nasıldır?
· İnsanların gelir seviyesi düzeyi nedir?
· Şehir ne tarafa doğru büyüyor?
· Hedef kitlemin özellikleri nelerdir?
· Şu anda var olan ya da potansiyel rakip-
lerim kimler?
 
Lokasyona bağlı olan bir diğer önemli hu-
sus ise ‘ulaşım’dır. Nasıl gideceğim? Toplu 
taşımayla mı? Alışveriş merkezinin sağladı-
ğı servislerle mi?
 
Bir alışveriş merkezi projesinin başarısı için 
doğru yer seçimi en önemli konuların ba-
şında gelir. İhtiyaçları karşılayacak doğru 
markaları, doğru metrekare ve kiralar ile 
sunmak, alışveriş merkezinin değerini artı-
rır. Bu noktada yönetimin rolü de oldukça 
büyüktür. İyi tasarlanmış temalı etkinlikle-
rin, çeşitli reklam kampanyalarının, ziyaret-
çi memnuniyetinin garantisi olacağı kesin.   

Başarılı bir AVM projesi için uygun yerin 
bulunması oldukça zordur. Doğru yer ara-
yışı sürecinde alternatif arazi/arsalar yer 
seçimi kriterlerine göre değerlendirerek 
sonuçta en avantajlı bulunan bölge seçil-
mektedir. Alışveriş merkezleri için en iyi 
arsalar, ana yollar üzerinde konumlanmış 
olanlardır. Komşu arazilerin veya yolun 
karşısındaki arazilerin kullanımı da arazinin 
geliştirilmeye uygunluğunu etkilemekte-
dir. Mahalle merkezleri için arazi seçiminde 
imar durumu ana noktadır. 

Bir alışveriş merkezi için yer seçimi analizin-
deki en önemli faktör bölgenin ekonomik 
potansiyelidir. Nüfusun artması ve alışveriş 
merkezlerinin büyümesiyle geniş alanlara 
ihtiyaç duyulmuştur. Bu mekanların kent 
merkezinde bulunamamasından dolayı, 
alışveriş merkezleri ulaşımın kolay olacağı 
ve diğer çevre merkezlerden müşteri çeke-
bilecek kent dışındaki kara yolu kenarları 
ve uygun kavşak noktalarına yapılmakta-
dır. Bu tercihteki başka bir sebep ise, şehir 
içinde gelişmesi mümkün olmayan ticari 
tesisleri bu noktalarda bir araya getirilebil-
me olanağı olması ve ulaşım açısından süre 
kazanmaktır. Kenar lokasyonlar geliştirici-

lere hem müşterilerine yakın noktalarda 
bulunma hem de en başarılı merkez tasa-
rımını gerçekleştirmelerine fırsat tanımak-
tadır. Aşağıdaki sebeplerden dolayı şehir 
merkezi yerine geliştiriciler kenar noktaları 
seçmektedirler: 

a) Arazi fiyatları daha düşüktür.
b) Tapu ve mülkiyet daha az problemlidir.
c) İnşaat ruhsat ve izinleri daha az karmaşık 
ve zaman kazandırıcıdır.
d) İmar durumu daha az kısıtlayıcıdır.
e) Arazinin hazırlık süresi daha kolaydır.
f) İnşa etmek daha kolaydır.
g) Kenar lokasyonlara daha büyük ölçekli 
binalar inşa edilebilir. 
h) Yeterli otopark alanı oluşturulabilir.

Projenin boyutu küçük bir mahalle merkezi 
veya güç merkezi olsa bile, bir arsanın seçi-
minde ya da değerlendirilmesinde, seçilen 
alanın aşağıdaki karakteristik özelliklerin 
en iyi kombinasyonuna sahip olması isten-
mektedir: 

· Demografik yapı 
· Rekabet 
· Lokasyon 
· Ulaşım 
· Görünürlük 
· Potansiyel kiracı karması 
· Ana kavşaklara ulaşım 
· Arsanın şekli 
· Arsanın büyüklüğü 
· Topoğrafya 
· Altyapı 
· Çevre ve çevresel etki 
· İmar durumu ve kamusal kısıtlamalar 
· Arazi fiyatı 
· Ticari etki alanı 

Alışveriş merkezlerinin nihai başarısı, alış-
veriş merkezinin dikkatle ele alınması ve iyi 
değerlendirilmesine bağlıdır. Projenin bo-
yutuna, çeşidine ve uzmanların önerilerine 
göre bu analizler yapılmaktadır. Analizler 
neticesinde alışveriş merkezinin yapılabi-
lirliğine ve eğer yapılabilirse; büyüklüğüne 
ve kapasitesine karar verilmektedir. 

Alışveriş merkezleri müstakil mağazalara 
göre daha az enerji harcayan, daha az hava 
kirliliği yaratan, kamu yararı için otopark 
alanlarını içeride çözen, yükleme girişleri-
ni, sinyalizasyonu, ışıklandırmayı ve kontrol 
eden mimari olarak ahenkli bir yapıdır.

Yerel yönetimler açısından bakıldığı zaman 
ticari gelişimler için kamusal hizmetlerin 
(polis, itfaiye, okullar, yollar) maliyeti ko-
nut gelişimlerden daha azdır. Ayrıca ticari 
projeler yerel yönetimlere hatırı sayılır bir 

emlak ve satış vergisi geri dönüşü sağla-
masından dolayı yerel yönetimler bu geliş-
melere izin vermektedir. Çünkü aksi duru-
munda bu gelir kaybedilecek ya da başka 
bir belediye tarafından kazanılacaktır.
 
Yatırımcılar ve perakendeciler doğru yerin 
belirlenmesi için ‘uzman kişilerin’ yardımı-
na gereksinim duyarlar.
 
Doğru yer:
1) Demografik özellikler (nüfus yoğunluğu, 
eğitim düzeyi, alışveriş alışkanlıkları, yaş 
dağılımı, sosyal yapı...), 
2) Ekonomik durum (çalışan nüfus, gelir 
dağılımı, ticari faaliyetler, konut yapımı, 
üniversite-fuar gibi özellikler...), 
3) Coğrafi durum (şehir içi ve şehirlerarası 
ulaşım, toplu taşıma, şehrin kültürel özel-
likleri, projenin nüfusun yoğun olduğu 
kesimde veya büyüdüğü kesime dönük 
olması...) ve
4) Rekabet analizi (inşaat halinde ve plan-
lanan alışveriş merkezleri ve alışveriş cad-
deleri...) sonucunda belirlenir. 

Lokasyon ve belirlenen hedef kitleye uy-
gun olarak belirlenmiş olan kiralama stra-
tejisi, alışveriş merkezinde oluşturulacak 
en uygun ürün ve marka karması ile mer-
kezin değerinin artırılması hedeflenmekte-
dir. Amaca ulaşabilmek için başta alışveriş 
merkezinde yer alacak kiracıları ve hedef-
lerini iyice anlayıp (hatta perakendecilerin 
ve ürünlerin kategorileri incelenip, trendler 
takip edilmeli) o bölgede açık ve boşluk 
varsa o ürün veya kiracıyı bu açığa uygun 
olarak belirlemek gerekmektedir. Eğer 
alışveriş merkezinin konsepti ve kiracı kar-
ması bulunduğu lokasyona uygun değilse 
zamanla şartlar o alışveriş merkezinin kon-
septini ve mağaza karmasını değiştirmesi-
ne neden olacaktır. Tabii bu çok kolay bir 
süreç değildir. Maliyetli ve sancılı bir sü-
reçtir. Ancak konsept değişikliğine mimari 
yapının da uygun olması şarttır. 

AVM PROJESI İÇIN LOKASYONUN ÖNEMİ 
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Bahar Nalan Danış
Avukat Arabulucu

Yeme-içme, eğlence, alışveriş gibi birçok 
aktiviteyi bir araya getirme konseptiyle 
ortaya çıkan AVM kompleksleri “Tüketici 
odaklı” karma yapılar olduğundan, nihai 
amacın ziyaretçi çekmek ve “Müşteri mem-
nuniyeti” sağlamak olduğu söylenebilir. 
Günlük ziyaretçi sayılarının binlere ulaştığı 
böylesi büyük yatırımlar, beraberinde bir-
çok sorumluluğu ve koruyucu önlemleri de 
getirmektedir. 

Bu önlemlerin başında hiç şüphesiz güven-
lik tedbirleri geliyor. Sirkülasyonun yoğun 
olduğu, böylesi büyük ve kompleks olu-
şumlarda güvenliği sadece hırsızlığa veya 
cezai eylemlere karşı alınmış bir önlem 
olarak düşünmemek gerek.  AVM güven-
liklerinin düzenleyici, uyarıcı, caydırıcı, yön-
lendirici birçok fonksiyonu bulunmaktadır.  
Bu yönüyle AVM güvenliği, diğer güvenlik 
türlerine kıyasen daha spesifik özellikler arz 
ediyor.

Tüm AVM’ler tarafından uygulanan standart 

bir güvenlik protokolünden bahsetmesek 
de genel olarak özellikle büyük şehirlerdeki 
AVM yönetimlerinin özel güvenlik için ciddi 
bir bütçe ayırdığını, hemen hepsinin giriş 
kapılarında ve otoparklarında metal arama 
detektörleri, X-Ray cihazları ve kameralar 
bulunduğunu görebiliyoruz. AVM içerisin-
de yer alan bazı mağazaların da (özellikle 
zincir mağazaların), AVM’nin genel güvenlik 
sistemiyle yetinmeyip, kendi içlerinde bazı 
güvenlik tedbirleri aldığına tanıklık edebili-
yoruz.  

Kimdir bu “Özel Güvenlik”?

Yukarıda sayılan güvenlik sistem ve cihaz-
ları bir yana, AVM bünyesinde ve mağaza-
lar içerisinde güvenliğin sağlanmasındaki 
insan faktörü, yani özel güvenlik görevlileri 
önemli bir yer teşkil ediyor. Bu ehemmiyet, 
5188 sayılı Özel Güvenlik Hizmetlerine Dair 
Kanun ve ilgili mevzuat hükümleri gereğin-
ce kendilerine verilen kapsamlı yetkilerden 
kaynaklanmaktadır.

“Özel Kolluk” sayılan özel güvenlik görevli-
leri, Cumhuriyet Savcılarına bağlı olup, sav-
cılığın talep ve emirlerini yerine getirmekle 
yükümlüdür. Özel güvenlik görevlileri; Özel 
Güvenlik İzni’nde adres olarak belirtilen gö-
rev alanı dahilinde suç işlenmesini engel-
leyecek tedbirleri alabilir, suç işlendiğinde 
olaya müdahale edebilir ve kolluk kuvveti 
intikal edene kadar soruşturmanın yürütüle-
bilmesi için bilgi, belge ve tanıkları toplaya-
bilir. Hatta, kolluğun olayı devralmasından 
sonra araştırma ve delil toplama faaliyetine 
yardımcı olabilir.

Bu görev kapsamı nedeniyle Özel Güven-
lik Hizmetlerine Dair Kanun gereği, Türk 
Ceza Kanunu uygulamasında ‘memur’ sta-

tüsünde yer almaktadırlar. Bunlara karşı 
görevleri sebebiyle suç işleyenler Devlet 
Memurları aleyhine suç işlemiş gibi ceza-
landırılır; güvenlik hizmetlerini yürütürken 
kötü muamele gibi suçları işlemeleri halin-
de ise memur gibi ceza alırlar. 

Kapsamlı Ama Sınırları Belirli Yetkiler

Anılan Kanunun 7. maddesinde güvenlik 
görevlilerinin yetkileri sıralanmıştır. Bu yet-
kilerin en önemlilerini özetleyelim;

Durdurma ve Kimlik Sorma: Güvenlik 
görevlileri binaya girişlerde kişileri veya 
araçları durdurabilir ve kimlik sorabilir. 

Önleme Araması Yapma: Güvenlik gö-
revlilerinin arama yetkisi dedektörle ve 
X-Ray cihazları ile sınırlıdır. Kanunun 7. 
maddesi, aramaların elektronik arama va-
sıtalarıyla yapılacağını net bir şekilde ifade 
etmiştir, o nedenle elle arama yetkilerinin 
olmadığı söylenebilir.

Güvenlik görevlileri kimlik kartlarını üzer-
lerinde görünecek şekilde taşımalıdır, bu-
nun haricinde arama sırasında bir kimlik 
göstermeleri gerekmez. 

Emanete Alma: Güvenlik görevlileri ara-
ma esnasında suç teşkil eden veya suç 
aleti olduğuna dair kesin emareler bulu-
nan veya bir suç olayında delil olabilecek 
eşyayı emanete alma yetkisine sahiptir. 
Akabinde bu durumu derhal genel kolluğa 
bildirecektir. Bunun haricinde özel güven-
liğin eşyaya el koyma gibi bir yetkisi bu-
lunmamaktadır.

Yakalama: Kamu güvenliğine, kamu dü-
zenine veya kişinin vücut veya hayatına 
yönelik bir tehdidin giderilmesi amacıyla 
yakalama yapabilirler. 

AVM’LERDE 
ÖZEL GÜVENLİK 
UYGULAMALARI 
VE GÜVENLİK 
GÖREVLİLERİNİN 
YETKİLERİ
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Zor Kullanma: Güvenlik görevlilerinin zor 
kullanma yetkilerine ilişkin 5188 Sayılı Ka-
nun 7. maddesinde Türk Medeni Kanu-
nu’nun 981. maddesine, Borçlar Kanunu’nun 
52. maddesine, Türk Ceza Kanunu’nun ise 
24. ve 25. maddelerine atıf yapılmaktadır. 
Buna göre; 

-Medeni Kanunu’nun 981. maddesi uyarın-
ca; özel güvenlik görevlisi korumakla yü-
kümlü olduğu yerin ve içindekilerin ‘zilyet’i-
dir. Bu hukuki kavramın manası, “Bir eşya 
üzerinde kurulan fiili hakimiyet”tir. Medeni 
Kanunumuza göre zilyet, rızası dışında ken-
disinden alınan şeyi; taşınmazlarda el koya-
nı kovarak, taşınırlarda ise eylem sırasında 
veya kaçarken yakalananın elinden alarak 
zilyetliğini koruyabilir. O halde, özel güven-
lik personeli de görevli olduğu bölgede her 
türlü saldırıya kuvvet kullanarak müdahale 
edebilir. 

-Borçlar Kanunu’nun 52. maddesi (Yeni 
Borçlar Kanunu’nda 64. maddeye denk gel-
mektedir) uyarınca; özel güvenlik görevlisi, 
görev alanı içerisinde kendisini veya başka-
sını açık ya da yakın bir zarar tehlikesinden 
koruma durumunun söz konusu olduğu 
hallerde meşru savunma yetkilerini kullana-
bilir.

-Türk Ceza Kanunu’nun 24. ve 25. maddele-
ri uyarınca; güvenlik görevlisinin meşru sa-

vunma kapsamında zor kullanması için bazı 
şartların oluşmuş olması gereklidir.

• Müdahale edilmezse olayın kişilerin can ve 
mal güvenliğini tehlikeye atacak kadar kısa 
süre sonra başlayacak olması veya olay bit-
miş olmasına rağmen tekrar başlamasının 
kesin olması gerekmektedir.

• Saldırı ve zor kullanma arasında makul bir 
denge olmalıdır; güvenlik görevlisi, sahip 
olduğu silah ve teçhizat saldırganın niyeti 
ile orantılı şekilde kullanmalıdır.

• Mala yönelik saldırı söz konusu ise savun-
manın, saldırganın ihlal edilen hakkından 
(can güvenliği, vücut bütünlüğü gibi) daha 
ağır olmaması gerekir. 

• Zor kullanma; saldırının derecesine göre, 
kademeli olarak vücut kuvveti, güç ve ge-
rektiğinde silah kullanma yetkilerini kapsar.
 
Güvenlik Protokollerinin Güncellenmesi 
Ve Denetlenmesi

Ülkemizin 90’lı yılların sonunda tanışma-
ya başladığı AVM kompleksleri, o yıllarda 
kalabalık alanlara yapılan terör saldırıları 
nedeniyle bir dönem insanların kaçındığı 
yerler olmaya başlamıştı. Girişlerde çantala-
rın X-Ray cihazlarından geçirilmesi ve özel 
güvenlik hizmetlilerine görev verilmesi gibi 

güvenlik alanında atılan adımlar, toplum-
da tekrar bir güven havası oluşmasını ve 
psikolojik rahatlamayı sağladı. O yıllardan 
itibaren özel güvenlik alanı o denli gelişti 
ki, kendine has bir sektör haline geldi, il-
gili kanun ve düzenlemelerle kendine ait 
bir mevzuatı dahi oluştu. Bu noktada AVM 
yatırımlarının, ülkemizde özel güvenlik 
sektörünün gelişmesinde ve bu alanda bir 
istihdam yaratılmasında büyük rol oyna-
dığı bir gerçek. Özel güvenlik işinde yer 
alan yatırımcı, yönetici ve hizmetlilerin de 
bu bilinçle, yetkilerin sınırının ve sorumlu-
luklarının büyüklüğünün idrakinde olarak 
davranmaları gerekiyor.

Bazı AVM’lerde, güvenlik uygulamaları 
nedeniyle veya güvenlik görevlilerinin yet-
kilerini aşan olumsuz tutumları yüzünden 
zaman zaman sıkıntı yaşandığını görebili-
yoruz. Böylesi olaylar, ilgili AVM’nin tercih 
edilebilirliğini negatif yönde etkilerken 
toplumda özel güvenliğin itibarının sarsıl-
masına da sebep olabiliyor.

O nedenle, özel güvenlik şirketlerinin ken-
di içlerinde belirli periyotlarla kurum içi 
eğitimler düzenlemelerini, AVM’lerde uy-
guladıkları güvenlik protokollerini hukuk-
çulardan yardım alarak güncellemelerini 
ve AVM yönetimlerinin de bunların yerine 
getirilip getirilmediğinin kontrolünü sağ-
lamalarını tavsiye ederiz.
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AVM sektörünün başarılı ve 
genç ismi Tahir Çelik, 20 yıllık 
tecrübesini yeni projelere ak-
tarmak ve sektörün dinamikle-
rine yön vermek için GLA Gay-
rimenkul Yönetim, Kiralama ve 
Danışmanlık A.Ş.’de CEO ola-
rak görevine başladı.

Çelik’in konu ile ilgili olarak, 8 yılı Alman 
ECE tarafından yönetilen ANKAmall ve 
son 4 yılı Nata Vega olmak üzere sektörde 
edindiği tecrübeler ile bu yola çıktıklarını 
ve iddialı olduklarını söyledi. Sektör için 
aranan kan olacaklarını dile getirerek son 
görev yeri olan Nata Vega’da günlük 100 
bin ziyaretçi sayısına ulaştıklarını ve yak-
laşık %100 kiralama başarısı ile gerçekleş-
mesi güç bir hayali hayata geçirdiklerini 
söyledi. Kendisini şanslı olarak nitelendi-
ren Çelik, “Görev yapmış olduğum sürede 
ülkemizin en büyük ve güzide firmaların-
dan Nata Holding Yönetim Kurulu Başkanı 
Sayın Namık Tanık ve Başkan Yardımcısı 
Sayın Yusuf Tanık’ın vermiş olduğu fevka-
lade destek, imkân ve fırsatlar için kendile-
rine çok teşekkür ederim” dedi.

Sektörün en iyi hizmet sağlayıcısı

Çelik sözlerine şöyle devam etti: “GLA 
Gayrimenkul Yönetim Kiralama ve Danış-
manlık A.Ş. sektörün en iyi hizmet sağlayı-
cısı olma vizyonuyla, ulusal ve uluslararası 
arenada gayrimenkul yönetim kiralama ve 
danışmanlık alanlarında sayısız deneyime 
sahiptir. Türkiye’nin en büyük alışveriş 
merkezi ve ticari alanlarının kiralama ve 
yönetim işini üstlenmiş güçlü ve başarılı 
bir ekip tarafından kurulmuştur. GLA, geç-
miş tecrübelerini yeni müşterilere aktar-
mak, sektörde fark yaratmak, tüm iş ortak-
larına en fazla faydayı sağlamak, farklı iş 
kollarındaki yönetim hizmetlerini entegre 
olarak sunmak, değişim trendlerini yö-
netmek, verimli, rekabetçi ve karlı hizmet 
sunarak hep bir adım önde olmayı amaç 
edinmiştir.

GLA kalıpların dışına çıkıyor

Kiralama ve yönetim alanında bütün hiz-
metleri entegre olarak verme sloganıyla 
yola çıkan GLA Gayrimenkul Yönetim Ki-
ralama ve Danışmanlık A.Ş., aynı alanda 
hizmet veren klasik kiralama ve yönetim 
firmalarından farklı olarak bütün entegre 
hizmetleri bir araya getirmekte ve bu ha-
liyle rakipleri içerisinde alışveriş merkezin-
den konutların ticari alan kiralama ve yö-

netimine kadar en fazla portföy seçeceğine 
sahip firma olarak sıra dışı bir kiralama ve 
yönetim deneyimi sun
maktadır.
Dev yatırıma dev çözümler

1 milyar 500 milyon TL'lik yatırım maliyetine 
sahip olan Avrupa ve Türkiye’nin en büyük 
karma projesi KUMSmall Factory’nin kirala-
ma ve yönetimi GLA Gayrimenkul Yönetim 
Kiralama ve Danışmanlık A.Ş.’nin dene-
yimli ekibi tarafından yapılmaktadır. Ana-
dolu’nun merkezi Kayseri’de 1 Nisan 2019 
tarihinde açılacak olan KUMSmall Factory 
içerisinde AVM, iş merkezi, otel ve eğlence 
merkezi gibi birçok seçenek bulunacak ve 
dünyanın ünlü yerli ve yabancı markaları-
nı bir araya getirecek. KUMSmall Factory 
1.500.000 m2 açık, 302.000 m2 kapalı alana 
kurulan 180.000 m2’lik kiralanabilir alanın-
da 400 adet mağaza ve 6.000 araçlık oto-
parkıyla hizmet verecek. KUMSmall Factory, 
mağazalarıyla moda tutkunlarına, restoran 
ve kafeleriyle her şeyin en iyisini arayan lez-
zet düşkünlerine hitap edecek.

Bölgenin yeni yaşam merkezi

GLA ayrıca, günümüzde 350.000'e yakın 

nüfusun ikamet ettiği Kayseri İldem böl-
gesinde yer alan ve yaklaşık 90 mağazası 
ile bölge insanına AVM dışında sosyal ya-
şam merkezi olarak da hizmet veren İldem 
Park’ın yönetim ve kiralamasını üstlenmiştir. 
İldem Park’ın bölgenin tek AVM’si olması-
nın yanı sıra bölgeye yaygın toplu taşıma 
vasıtalarının olması, tramvay hattı ve çevre 
yolu bağlantısı ile şehir merkezine 30 da-
kika mesafede olmasından dolayı şehrin 
farklı noktalarından konukların tercih ettiği 
AVM’lerin başında gelmektedir.
 
Ankara'nın en büyük projelerinden biri

Ankara Eryaman’da toplam 120.000 m2 ka-
palı ve 95.000 m2 kiralanabilir alanıyla An-
kara'nın en büyük projelerinden olan Gimsa 
Park Eryaman Alışveriş Merkezi ve tüm ana 
arterlerle bağlantılı 25.000 m2'lik kiralanabi-
lir alanıyla Gimsa İvedik Alışveriş Merkezi, 
GLA'nın Ankara portföyünde yer alan diğer 
önemli ve değerli projeleridir. GLA Gayri-
menkul Yönetim Kiralama ve Danışmanlık 
A.Ş. geniş kapsamlı pazar tecrübesi ile çö-
züm ortaklarına fark yaratacak çözümler 
üretmekte ve her geçen gün mükemmele 
ulaşma yolundaki çalışmalarını sürdürmek-
tedir.

EN BÜYÜK AVM’LER TAHIR ÇELIK’E EMANET
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Medikal cilt bakımı profesyonel bakım ve 
tedavi ürünleri ile uzman kişi tarafından, kli-
nikte yapılan etkili bir cilt bakımıdır. Günlük 
cilt bakımınızı kendiniz yaparken, periyodik 
olarak medikal cilt bakımınızı da yaptırma-
nız cilt sağlığınız açısından çok önemlidir.

Medikal Cilt Bakımı Nasıl Yapılır?

Medikal cilt bakımı belli adımlar izlenerek 
yapılmaktadır. Bu adımlar:

*Öncelikle cilt, bakımına uygun hale getiril-
mesi için derinlemesine temizlenir.

*Temizlenen ve makyaj gibi kalıntılardan, 
kirlerden arındırılan cilt, tonik ile silinir.

*Tonikten sonra peeling ile ölü hücreler cilt-
ten arındırılır.

*Arındırılan cilt buhar banyosu ile sıradaki 
temizleme işlemlerinin daha kolay yapılma-
sı için yumuşatılır.

*Buhar ile yumuşayan cilt ve açılan göze-
neklerde siyah noktalar temizlenir, deri al-
tındaki yağ bezecikleri çıkartılır.

*Bu adımlarla tamamen kirli görüntüden 
arındırılmış cilt, jel uygulaması ile yatıştırılır.
*Ardından tonik ve radyofrekans uygulama-
sı ile deride sıkılaşma sağlanır ve gevşeyen 
deri kendini toparlar.

*Bu kısma kadar olan işlemlerin uzun süre 
kalıcı olması ve başarılı bir etki sergilemesi 
için deri üzerine özel bir maske uygulanır. 

Belli bir süre cilt üzerinde bekletilen maske-
den sonra maske temizlenir.

*Temizlenen maskeden sonra cilde, ihtiyacı-
na uygun destekleyici serum ve nemlendiri-
ciler ile masaj yapılır.

*Güneş kremi sürülmesi ile de medikal cilt 
bakımı tamamlanır.

Profesyonel Cilt Bakımı Nasıl Etki Eder?

Öncelikle, medikal cilt bakımı başlatılmadan 
önce uzman tarafından cilt analizi yapılır. 
Yapılan cilt analizi sonucunda:

*Cilt tipiniz (yağlı, kuru, karma, nemsiz), cilt 
yaşınız,

MEDIKAL CILT BAKIMI NEDIR?

*Cilt problemleriniz ve tüm bunlara bağlı 
olarak cildinizin ihtiyacı olan temel madde-
ler, vitaminler, ilaçlar belirlenir.

Tüm bunların ışığında medikal cilt bakımında 
kullanılacak olan ürünler seçilir. (maske, to-
nik, nemlendirici, serumlar, kremler, bitki ve 
meyve özlü peelingler, vs.)

Bu şekilde doğru ürünler ile doğru zamanla-
ma ve doğru adımlarla yapılan cilt bakımında 
deri altındaki problemlere daha hızlı ve ça-
buk etki ederek daha başarılı sonuçlar elde 
edilir.

Medikal Cilt Bakımının Faydaları Neler-
dir?

Olası problemlere karşı önlem alınır (cilt es-
kimesi vs.) ve deri dış etkenler, hava kirliliği, 
güneşin zararlı etkileri, hava değişimleri gibi 
yıkıcı etkilere karşı daha dayanıklı olur. Gün-
lük cilt bakımı işlemleri de daha etkili hale 
gelir.

Medikal Cilt Bakımı Kimlere Yapılabilir?

Medikal cilt bakımı kimyasal bir uygulama 
değildir bu nedenle kadın ve erkek tüm has-
talara yapılabilir. 

Hangi Aralıklar ile Medikal Cilt Bakımını 
Yaptırmak Gerekir?

Profesyonel cilt bakımını ayda bir yaptırmak 
cilt sağlığı için önemlidir. Eğer ayda bir yap-
tırmak için vakit bulamıyorsanız 2 ayda bir 
cilt bakımı yaptırmak cildinizin sağlığı için 
yeterli olacaktır.

Pırıl Tezcan
Estetisyen ve Güzellik Uzmanı
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Rock müziğin alternatif grubu Zakkum, 
muhteşem yorumlarıyla hayranlarının 
gönlünü bir kez daha fethetti. Farkında-
lık Stüdyosu tarafından organizasyonu 
gerçekleşen “Bahçe Konserleri” kapsa-
mında sahne alan Zakkum grubu, ener-
jisiyle İzmir Optimum’u ayağa kaldırdı. 

Heyecanla konser saatini bekleyen Zak-
kum hayranları, sevilen grubun “Hatıran 
Yeter”, “Dile Kolay Kalbe Değil” gibi po-
püler şarkılarına hep bir ağızdan büyük 
bir coşkuyla eşlik etti.

ZAKKUM ŞARKILARINI HAYRANLARIYLA SESLENDİRDİ

Müzik tarzları, 'marjinal' görüntüleri ve 
performanslarıyla büyük beğeni toplayan 
Zakkum, coşkulu kalabalığın kendilerini 
gururlandırdığını ifade ederek, bu özel et-
kinlikte binlerce müziksever ile hasret gi-
dermekten çok mutlu olduklarını dile ge-
tirdi ve sahneden sevenlerine gül dağıttı.
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Burcu Polatdemir
NLP Uzmanı

Çocukken elma ağacının dallarına uzandı-
ğımda dedemin bana söylediği, “Bu daha 
olmamış, olgunlaşması için beklemen ge-
rek” sözlerini tekrar düşündüm hayatımın 
bu döneminde…  O zamanki yaşımla anla-
yamamıştım elbette ama yıllar geçince her 
şeyin anlamı daha bir yerini dolduruyor 
sanki. 

O zamanlar ağacın altında oturup bekle-
mekti belki de anladığım. Sonra da baktım 
ki kendi kendine bekleyerek olgunlaşan tek 
şey, o ağaçtaki elma ve insan eline ‘kısmen’ 
ihtiyaç duyan doğanın hediyeleriydi... Peki 
“Biz insanların olgunlaşması için ne gere-
kir?” diye sorduğumda elbette sadece ge-
çen yıllarla olgunlaşmadığını bilecek kadar 
olgunlaşmış olacağımızı umuyorum. Geçen 
yıllara mı sormak lazım deyip kadersel geri 
dönüş de yapabilmek zaman tünelinde... 
Aslında en doğru yer sanırım kendimiz. Za-
man geçerken durup bakmak, tecrübe et-
mekten imtina etmek, başına geleceklerden 
sakınmak ve tüm bu sebeplerden dolayı 
etliye sütlüye karışmamak… Buna olgun-
laşmak diyebilir miyiz sahiden? Bize bir şey 
öğretmiş midir başımıza gelenler? Nasıl bir 
hayat yaşadıysak verdikleri de ona benzer 
şeyler olabilir. Bazen de tam tersi... Rahatlık 
isteyene kendi şartları içinde rahatlık, ça-
lışmak üretmek isteyene bunu yapabilmek 
için zaman ve ortam, faydalı şeyler bırak-

mak isteyene şevk ve azim, umutsuz kalana 
da çabasızlığından ötürü tüm bu istediği 
umutsuz tablo...

Bir şey yapmak gerekir mi? Farklı bir sonuç 
bekleyenler sözüm sizlere! Albert Einste-
in‘dan bir alıntı ile hayatımdaki en unutul-
maz sözlerden birini paylaşmak istiyorum: 
“Aynı şeyleri yaparak farklı sonuçlar bekle-
mek deliliktir.” Aynı ağaçtaki elma örneği 
gibi... Elma ağacı çaba harcasa önümüzdeki 
yıl armut sarkar mı dallarından... Cevabı he-
pimiz biliyoruz. Peki nasıl olgunlaşacağız? 
Denediğimiz yollardan gitmeyi bırakarak... 
Daha önce yaşadığımız hayal kırıklıklarını, 
“O, o zamandı” deyip bir kenara atıp yolu-
muza devam ederek... Her zaman daha iyi 
sonucun olacağını göz ardı etmeyerek, kö-
şenizde oturarak etraftaki dış güçlerin sizin 
için bir şeyler yapacağını ummayarak yahut 
sizin yolunuza taş koyduğunu düşündüğü-
nüz durumlar/kişiler varsa onlara amaçları-
na ulaşamadıklarını göstererek işe başlaya-
bilirsiniz.

Biz çok fazla hayal kurmayı beceremeyen bir 
toplumuz. Hayal kurmak daha çok çocuksu 
bir uğraş gibi gösterildi yıllarca… Aslında 
biz o çocuklar daha çok hayal kurabilseydik 
şu anki hayatımız çok farklı olamaz mıydı? 
Olurdu. Ben buna inanıyorum. Her ne ka-
dar doğanın bir parçası olsak da ‘Elma ağacı 

gibi mahsul verebilmek’ olgunlaşıp kendi 
yollarımızı açabilmek için biraz gayret sarf 
etmek bizi bambaşka bir insan yapabilir. 
Yani yerimizde durarak bir şeylerin olması-
nı beklemek yerine bir şeyler yapmak, de-
nediklerimizden dersler çıkarmak, tecrübe 
etmek hiçbir kitabın bilgisine erişemez bazı 
durumlarda… Hepsi farklı yaşanmışlık hepsi 
kendine özgü bir sürü öğretiydi... O yüzden, 
‘etliye sütlüye karışmayan’ olmak yerine 
‘çamura toprağa bulanan’ olmak iyidir her 
zaman.

ETLİYE SÜTLÜYE KARIŞMAM DİYENLERE
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BURAY’DAN 
MUHTEŞEM 
PERFORMANS!
Müzik dünyasının en popüler isimlerinden biri olan ve 
romantik aşk şarkılarıyla 7’den 70’e herkesin beğeni-
sini kazanan Buray, İzmir Optimum’da muhteşem bir 
konser verdi. Dikkatleri üzerine çekerek tüm Türki-
ye’nin sevgisini kazanan Buray, yaz boyunca Farkın-
dalık Stüdyosu organizasyonuyla gerçekleşen Bahçe 
Konserleri’nin konuğu oldu. Yeni kuşağın başarılı ve 
sevilen sesi, muhteşem şarkılarıyla Optimum’da se-
venlerine unutulmaz bir gün yaşattı. 

Buray İzmir’i Salladı

2015 yılında çıkardığı “İstersen” albümüyle adı-
nı duyuran, daha sonra “Sen Sevda Mısın?” şar-
kısıyla müzik listelerinde 1 numaraya yükselen 
Buray, en sevilen şarkılarını İzmirliler için ses-
lendirdi. 
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SUNA DUMANKAYA’DAN DOĞAL TARİFLER

Suna Dumankaya
Bitki Bilim ve Güzellik Uzmanı

EGZAMA İÇİN RAHATLATICI YAĞ

MALZEMELER

ꔷ 6 damla lavanta yağı
ꔷ 6 damla papatya yağı
ꔷ 3 damla sedir yağı
ꔷ 1 tatlı kaşığı zeytinyağı
ꔷ 1 çorba kaşığı kakao yağı

HAZIRLANIŞI VE KULLANILIŞI

Yağları benmari usulü çok az ısıtarak cildinize 
uygulayın.

Not: Yağların doğal olması çok önemlidir.

AĞIZ TEMİZLİĞİ İÇİN GARGARA

MALZEMELER

ꔷ 1 taze gül
ꔷ 1 çay bardağı maden suyu
ꔷ 1 tatlı kaşığı gül sirkesi

HAZIRLANIŞI VE KULLANILIŞI

Gülün yapraklarını kopartıp diğer malzemelerle karıştırın. En az bir gece ağzı kapalı şişe de bekleterek kullanmaya başlayabilirsiniz.
Not: Uzman önerisi olmadan uçucu yağlar dahili alınmamalıdır. Ev yapımı gargaraları yutmamaya özen gösterin.

YAĞLIYA DÖNÜK KARMA CİLTLERE GÜL TONİĞİ
MALZEMELER

ꔷ 1 çorba kaşığı gül kurusu (taze de olabilir)
ꔷ 1 su bardağı beyaz üzüm suyu
ꔷ 1 kahve fincanı gül suyu

HAZIRLANIŞI

Gül yapraklarını 2 hafta boyunca gül suyu içinde bekletin. İkinci hafta sonunda süzüp bir 
şişeye boşaltın. 1 su bardağı beyaz üzüm suyunu karışıma ekleyin. Gül kokulu toniğiniz 
kullanım için hazır.

KULLANILIŞI

Bir pamuk yardımıyla temiz cilde nemlendirici öncesinde her gün uygulayabilirsiniz. Soğuk 
yerde muhafaza ederek hazırladığınız karışımı 7 gün kullanabilirsiniz. Gül suyu; cildinizi 
derinlemesine temizlemek ve rahatlatmak için en doğal toniktir.
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Türk pop müziğinin ünlü ismi Aydilge, sesi, şarkıları, dansları ve 
sempatisi ile gönülleri fethetti. Şanlıurfa Piazza Alışveriş ve Yaşam 
Merkezi, Farkındalık Stüdyosu organizasyonunda sevenleriyle bu-
luşan ünlü popçu, sahnede adeta fırtına gibi esti. Samimi tavırları 
ile dikkat çeken Aydilge hem coştu hem de izleyenleri coşturarak, 
unutulmaz anlar yaşattı.

Eşi Utku Barış Andaç’ın da kemanıyla yer aldığı ekibi ile tüm şarkı-
larını canlı okuyan Aydilge’ye sevenleri de eşlik etti. Tüm şarkıla-
rını ezbere okuyan sevenlerine teşekkür eden Aydilge, “Şanlıurfa 
çok sıcak ama insanları daha da sıcak. Şarkılarımı bu kadar başa-
rıyla seslendirmeniz beni çok mutlu etti” dedi.

Aydilge, izleyenlerin yoğun isteği üzerine sevilen şarkısı, “Sen 
misin ilacım” adlı eseri ikinci kez seslendirdikten sonra konserini 
sonlandırdı.

AYDİLGE 
ŞANLIURFALI 
SEVENLERİNE 
UNUTULMAZ BİR 
GÜN YAŞATTI!
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Fatma Fidan

‘TELOMER’LERINI UZAT YAŞLANMA SÜRECINI YAVAŞLAT!

Embriyo sürecinden itibaren yaşlanmaya 
başlıyoruz. Sorumlusu ise DNA’daki te-
lomerler. Telomerlerinizin daha uzun ve 
daha sağlam olmasını istiyorsanız kilonuzu 
kontrol edin, yanlış beslenmeden kaçının 
ve uyku düzeninize dikkat ederek, stressiz 
yaşayın!

Yaşlanmayı; “İlerleyen yıllar ile birlikte hüc-
re, doku, organ ve vücut işleyişinde mey-
dana gelen değişimleri ve geriye dönüşü 
olmayan süreci” tanımlamak için kullanırız. 
Yaşlanma, genel anlamda vücudumuzun 
yavaşlama evresine girmesidir. Özellikle de 
genç kalmak ve yaşlanmayı durdurmak son 
yıllarda üzerinde çok sayıda bilimsel araş-
tırma yapılan bir konu. Her aldığımız yaşta 
hücre döngümüz (telomer) biraz daha kısa-
lıyor. Bu durum da hücre bölünme sayısını 
kısıtlıyor. Yani hücre yenilenme hızı ve sayısı 
düşüyor ve yaşlanma dediğimiz durum ger-
çekleşiyor. 

Bu noktadan sürece baktığımızda, yaşam 
süresinin değil “Genç kalma” süresinin uza-
tılması sağlıklı ve uzun yaşam için önemli 
hale gelmektedir. 

Elisabeth Blackburn 2009 yılında Carol W. 
Greider ve Jack W. Szostak ile birlikte yaş-
lanma sürecinde telomerlerin ve telome-
raz enziminin rolünü keşfederek Nobel Tıp 
Ödülü kazandılar. Bu keşfin hemen ardın-
dan sekiz yıl boyunca yaşam tarzı değişik-
likleri ve bu değişikliklerin telomerlere etkisi 
üzerine sayısız klinik araştırma yapan Black-
burn ve ekibi, 3 aylık kapsamlı bir yaşam de-
ğişikliğinin telomerleri %43’e kadar uzattığı 
sonucuna vardılar.

TELOMER NEDİR?

Hücrelerin ve organizmanın yaşlanmasını 
tetikleyen bir yapı taşı olan telomer, kro-

mozomların en uç kısmına verilen addır. 
Araştırmalar, telomerlerin hayat süresini 
belirleyen karar vericilerden biri olduğunu 
göstermektedir. 

DNA bizim özümüzü oluşturan şifreli bir ya-
pıdır. Her hücre bölünmesinde DNA kendi-
ni tekrarladığı için telomer denilen yapılar 
kısalır. Kısalma sınırlı noktaya ulaştığında 
hücre bölünmesi durur ve yaşlanma ile il-
gili mekanizmalar devreye girer. Kirli hava, 
endüstri atıkları, sigara ve alkol gibi mad-
deler hücreye ulaştıklarında doğrudan ya 
da dolaylı olarak DNA’da hasara yol açarlar. 
Vücutta biriken bu hasarlar zamanla genetik 
yapıyı bozar ve hücrelerin önce yaşlanması-
na sonra ölümlerine sebep olur. 

Yeni doğan bir bebekte telomerler oldukça 
uzunken, 70 yaşındaki birinin telomerleri-
nin oldukça kısa olduğunu söyleyebiliriz. 
Klinik araştırmalar, telomer uzunluğunu ve 
telomerlerin kısalma oranını etkileyen temel 
faktörlerin yaşam tarzı ve yaşanılan çevre 
olduğu gösteriyor.

Telomerlerin uzunluğu veya kısalığı bir in-
sanın ne kadar hızlı yaşlandığının en doğru 
göstergesi olarak kabul ediliyor. Bu şekilde 
insanın biyolojik yaşının, kronolojik yaşın-
dan daha fazla olup olmadığı anlaşılabili-
yor. İşte bu araştırmalar neticesinde sadece 
3 aylık kapsamlı bir yaşam değişikliği son-
rasında telomerlerin yaklaşık %30 oranında 
uzadığı tespit edilmiştir.

Bilim adamları geçici bir gen değişimiyle 
C.elegans solucanının kromozom uçlarını 
uzatmışlar ve değişimden geçirilmeyen so-
lucanlarla karşılaştırmışlardır. Araştırma so-
nucuna göre kontrol grubundaki solucanlar 
20 gün yaşarken, uzun telomerlerin ise 24 
gün yaşadıkları tespit edilmiştir. Telomerle-
rin sadece hücrenin bölünmesi üzerinde et-
kili olmadığını aynı zamanda uzun yaşama-
nın, kromozom uçlarının hücrelerini stres ve 
bozulmaya karşı korumalarıyla da bağlantılı 
olduğunu göstermektedir.

Araştırmalara göre, kromozomların uçların-
da yer alan telomerlerin hastalık riskini de 
etkilediği görülüyor. Bu yapı kısaldıkça hüc-
re de yaşlanıyor ve ömrü azalıyor. 
Böylece hücreler daha geç kısalıyor ve yaş-
lanma da yavaşlıyor. Yapılan son araştırma-
lar hızlı yaşlanma, düzensiz hücre çoğalma-
ları ve kanserin telomerle ile ilişkisini ortaya 
koyuyor. Telomeraz enzimlerini besleyen 
önlemler alınması durumunda kanserin ön-
lenebileceği iddia ediliyor.

Yapılan klinik araştırma neticelerine göre 

vücudumuzda bulunan yaklaşık 100 tril-
yon hücrenin %98’i bir yıl içinde tamamen 
yenileniyor. Yani bir sene boyunca yaşam 
tarzınızda yediklerinizden, uyku saatinize, 
egzersiz yoğunluğunuzdan uyguladığınız 
stres yönetimi tekniklerine, zihninizi din-
lendirmeye ayıracağınız zaman diliminden, 
sevdiklerinizle birlikte olmaya yarattığınız 
fırsatlara kadar tüm seçimlerimiz bedenimi-
zin ve zihnimizin biyolojik saatini ve genle-
rimizi direk olarak etkiliyor.

Kapsamlı bir yaşam tarzı değişikliği; koroner 
kalp rahatsızlarından, erken tanı koyulmuş 
prostat kanserine, şeker hastalığından obe-
ziteye, yüksek kolesterolden göğüs kan-
serine, bölgesel yangılardan stres kaynaklı 
oksidatif oluşumlara ve kronik rahatsızlık-
lara kadar süreci durdurarak, tersine çevi-
rebiliyor. Klinik araştırmalarda sadece 3 ay 
boyunca bile uygulanan bu yaşam tarzı de-
ğişikliklerinin 500 farklı gende yararlı dönü-
şüm sağladığı kanıtlanmıştır. Genel olarak 
hastalık önleyici genler artarken, hastalığı 
teşvik eden genlerin azaldığı gözlemlenmiş. 
Ve en önemli bulgulardan birisi ise telomer-
lerin uzamasıdır.

Folik asit ve nikotinik asit içeren besinler vü-
cutta oksidatif stresi arttırmakta, DNA dizi-
ninde değişikliklere neden olarak hem kro-
mozomların hem de telomerin kısalmasını 
sağlayarak yaşlanmayı etkilemektedir. Bu 
sebeple beslenmenin folik asit ve nikotinik 
asitten zengin olması gerekir.
 
Folik Asitten Zengin Besinler: Kuşkonmaz, 
yeşil mercimek, taze bezelye, avokado, folik 
asitten zenginleştirilmiş tam tahıllı kahvaltı-
lık gevrekler.
 
Nikotinik Asitten Zengin Besinler: Kuru 
fasulye, yağsız kırmızı et, derisiz tavuk eti, 
ceviz, fındık, badem.

İnflamasyona sebep olan veya oksidatif 
stresi artıran diyetler, telomer boyunun 
hızlı kısalmasına yol açar. Karbonhidratlar, 
şekerli maddeler, fast food tarzı yiyecekler, 
işlem görmüş ve saflaştırılmış gıdalar, asitli 
içecekler, yapay tatlandırıcılar, trans ve doy-
muş yağlar telomer boyunun kısalmasına 
neden olur. 

Hücresel düzeyde antioksidan kapasitesini 
artırmak, telomer boyunu uzatmada da et-
kilidir. Çalışmalar, yeterli C, A, D ve E vitami-
ni, omega-3 yağ asitleri, resveratrol alımıyla 
telomer boyunun uzunluğu arasında doğru 
orantı olduğunu gösteriyor. Telomerlerimi-
zin uzun kalmasını sağlamak için özellikle 
antioksidan içeren yiyecekler tüketmeliyiz.
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Duru sesi ve farklı tarzıyla müzikseverlerin kalbini kazanan Kalben, 
İzmirli hayranlarıyla buluştu. Farkındalık Stüdyosu organizasyonuy-
la canlı performans sergileyen Kalben, en popüler şarkılarını binler-
ce hayranı ile birlikte seslendirdi. Hayranları, sevilen ismin şarkıları-
na hep bir ağızdan büyük bir coşkuyla eşlik etti.

KALBEN İZMİR OPTİMUM’DA KALPLERİ FETHETTİ!

Kalben’den Hayranlarına Kitap Müjdesi 

Birbirinden duygusal parçaları ile kalpleri fetheden Kalben, İz-
mir’deki konseri öncesinde hayranlarına kitap çıkaracağının müj-
desini verdi. Kitabının hazırlık aşamasında olduğunu söyleyen Kal-
ben, hikayelerinde kendi yaşamından kesitlere de yer vereceğini 
söyledi. Uzun yıllar İzmir’de yaşadığı için İzmir’in gönlünde farklı 
bir yeri olduğunu da belirten Kalben muhteşem konseri ile Opti-
mum’da büyük beğeni topladı. 
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çirkin çiçeklerle dolu katil bahçelerinde dolaştım
dalgındım
bıçak sırtı yaşamalarım penceresizliğim
ve öksüz düşlerim vardı ceplerimde
uğultusuzluğumu özlemiştim
hâlâ bir ceylan ağlıyordu içimde
hiç yoktan vurulan

senin şehirlerin uyurken
benim gözlerimi bıçakladılar
kör bir balıkçıyım şimdi
denizlere sarılıyorum
hiç görmediğim vapurlara el sallıyorum
rüyalarım da yaşlanmıyor

kaybolan eylül gemilerimi
sonbahar sesiyle çağırsam gelir mi
ah vurulası yüreğim
süpüremedin kapından
yalnızlığı
örselenmiş paslı yüreğim

ellerim yumuk orman karanlıkları omuzlarımda
ve ardından ağlayan ezgisiz türkülerdi gözlerim
senin gözlerinin pusuna saklanıp
senden kalan bu yıkıntılar arasında bizi büyüten
ellerini aradım
öpülesi ellerini

susuşlara prangalı dil
kanlı düşler kuyusunda
ölüm çığlıkları atabilir

gözyaşı göllerinde durulanmalar vaktinden
geliyorum
sonunu hep unuttuğum
dilsiz şarkılarım vardı ağlatan inleten
şimdi o şarkılar beni unuttu

yıkık kentler konuşmaz bilirim
cam kırıkları ve kırık dallar var
incinen yüreğimin yaralarında
ve bilir misin

güller hiç uyanmaz bu vadide
gözlerin düşer aklıma
an gelir şavkın vurur yüzüme
o zaman vakit ölüm olur dudağımda
kaçsam yakama yapışır gözlerin

yılları ve yolları
ödünç aldım
yastığımdaki çukura dolan korkulu geceden
düş düşkünü çocukluğumu çalmış namlı sevdalılar
üstüne üstlük sensizim
yani gölgesiz dolaşıyorum
artık intiharlar da öldürmez beni
yüreğimde konaklayan hüzünler
senden gelir

al
dün gece seninle yoğurdum bu şiiri
ekmek buğusu mübarekliğinde sıcacık
nasıl olsa sana çıkmayan yol yok
kaybolabilirim kuytularda
dalıp dalıp giderim başka diyarlara
bir gün dönmeyiveririm

ama sen
yine de biriktir gözyaşlarını
belki bir gün
tutuşturur seni bensizlik
belki bir gün
sen de beni ağlarsın

hoyratım benim
şafaklar düşmüş alnına
kırlangıçlar uçmuş koynuna
bak hâlâ aynı şarkıda irkiliyoruz

bu aşkın adresi dursun sende
kelepçeli kuşlar
yuva kurmadan gözlerimize
belki geri döneriz
ve geri veririz birbirimize
yitirilmiş ne varsa

yitirilmiş ne varsa

Kahraman Tazeoğlu
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Türk pop müziğinin usta ismi Serdar Ortaç, 
ilk defa Kırcaali’de Türkiye ayağındaki orga-
nizatörü Farkındalık Stüdyosu kurucusu C. 
Serhat Türkkan’nın katkılarıyla sevenlerine, 
üç saat süren muhteşem bir konser dene-
yimi sundu. Ortaç, Bulgaristanlılar ve Türk 
gurbetçilerle deyim yerindeyse adeta ka-
vuştu. 

Konser programının gerçekleştiği Kırcaa-
li'deki Spartak Arena Amfi tiyatro hınca hınç 
doldu, taştı. Ünlü sanatçıyı Kırcaali dahil, 
yurdun dört bir yanından gelen misafir-
ler olmak üzere 3 bini aşkın hayranı izledi. 
Ortaç, Bulgaristan’daki sevenleriyle ilk kez 
kucaklaştı. 

SERDAR ORTAÇ 
BULGARISTAN’DA 
SEVENLERINE 
KAVUŞTU!

Özel anların yaşandığı muhteşem konserde hayranları Ortaç’ın her yaz hit olan ve 
dillerden düşmeyen şarkılarını adeta bir marş edasıyla tek bir ağızdan söyleyerek 
eşlik etti. Program kapsamında Bulgar pop-folk sanatçısı Tatyana da sahne alarak, 
en güzel parçalarını seslendirdi. Muhteşem konser, Kurban Bayramı dolayısıyla 
Kırcaali ili, yedi belediye başkanının ve Haskovo ili Stambolovo ve Mineralni Bani 
belediye başkanlarının desteğinin yanı sıra Palace Queen Yaz Gece Kulübü’nün 
ana sponsorluğunda gerçekleşti. Konserin Bulgaristan organizatörlüğünü ise 
Momçilgrad (Mestanlı) kasabasından Ahmet Ahmet üstlendi.
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AYŞE TÜTER’DEN 
Ayın Menüsü

MALZEMELER

• 500 gr. dolmalık biber
• 500 gr. kıyma

• 1 adet rendelenmiş soğan
• 3 adet yumurta

• 1 tatlı kaşığı köfte baharı
• ½ demet maydanoz

• Tuz

MALZEMELER

 • 3 adet orta boy elma
• 3 çorba kaşığı toz şeker

• ½ çay kaşığı tarçın
• 1 su bardağı dövülmüş fındık

• 1 limon kabuğu rendesi
• 1 komposto kasesi krem şanti

• Süslemek için yeşil fıstık ve taze nane,
10 tane dondurulmuş vişne

MUHALLEBİSİ

• 1 litre süt
• 1 su bardağı toz şeker

• 1 su bardağı un
• 1 çorba kaşığı dolusu nişasta

• 1 paket vanilya 
• 1 yumurta sarısı

YAPILIŞI:

Elmaları rendeleyip 3 çorba kaşığı şeker 
ile bir kapta suyunu çekene kadar 
pişirin. Tarçın, fındık, limon kabuğu 

rendesini koyup karıştırın. Elmalı harcı 
kaselere veya bardaklara 1 çorba 

kaşığı paylaştırın. Tencere de süt, şeker, 
un, nişasta, vanilya ve yumurta sarısını 
karıştırın. Ateşte katılaşıncaya kadar 

pişirin. Elmaların üzerine 1.5 kepçe kadar 
dökün. Soğuduktan sonra krem şanti, 

fıstık, nane ve vişne ile süsleyerek servis 
edin.

ELMALI MUHALLEBİ

YAPILIŞI:

Dolmalık biberleri temizleyip yıkayın. Bir 
kabın içerisine kıymayı koyun ve üzerine 
yumurtaları, rendelenmiş soğanı, köfte 

baharını, tuzu ve ince kıyılmış maydanozu 
ekleyerek iyice karıştırın. Temizlediğiniz 
biberlerin içine hazırladığınız iç harcı 
doldurun. Daha sonra kızgın yağda 

önlü arkalı kızartın. Kızarttığınız dolmaları 
mutfak havlusunun üzerine çıkarın. Pilav 

ya da garnitür ile servis edin.

BİBER KÖFTESİ
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İzmir Optimum ziyaretçileri, genç ve başarılı şarkıcı Can Gox ile 
konser coşkusunu zirvede yaşadı. Müthiş coverları, güçlü sesi ve 
tarzıyla büyük beğeni toplayan caz ve blues sanatçısı Can Gox, 
Farkındalık Stüdyosu organizasyonuyla gerçekleşen “Bahçe Kon-
serleri” kapsamında sevenlerini unutulmaz bir müzik yolculuğuna 
çıkardı. 

Asıl ismi Can Göksun olan sanatçı, 2013 yılında çıkardığı ilk stüdyo 
albümü “Yalnızım Ben” ve “Kaybedenler Kulübü” soundtrackleriyle 
adını duyurdu. Can Gox, sahneye çıkar çıkmaz kendine has özel 
duruşu ve sesiyle hayranlarını coşturdu. Sahnede adeta şov yapan 
Gox, efsane isimler Cem Karaca, Aşık Veysel, Kayahan gibi müzik 
ustalarının şarkılarını seslendirerek çok özel bir performans sergi-
ledi.

CAN GOX’LA MÜZİK YOLCULUĞU!

Şanslı Hayranları Can Gox ile Tanışma Fırsatı Buldu!

İzmir Optimum Bahçe Konserleri’nde sahne alan ve albümüyle bir-
çok kişiye caz müziğini sevdiren Can Gox’a, hayranları yoğun ilgi 
gösterdi. Konser öncesinde İzmir Optimum Instagram hesabından 
düzenlenen yarışmayı kazanan üç şanslı Optimum takipçisi genç, 
Can Gox ile tanışma fırsatı buldu. 
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Taylan Kümeli
Sağlıklı Beslenme ve Diyet Uzmanı

Sonbahar, kimine göre hüzün ve depresyon 
mevsimidir... Tatiller biter, stres başlar, yor-
gunluk, iş, okul ve koşuşturmaya yine kaldı-
ğımız yerden devam ederiz. Oysa ki, bana 
göre sonbahar, bir şeylerin bitişine üzülmek 
yerine, yeniden başlamanın, yenilenmenin 
ve arınmanın heyecanını yaşadığımız bir 
mevsim olmalıdır.

Sonbaharda depresyondan kurtulmanın en 
iyi yolu bedeninizi yenilemektir. Böylece 
hem vücudunuzu hem de ruhunuzu rahat-
lıkla kışa hazırlayabilirsiniz.

Sağlıklı Beslenmenin Tam Zamanı!

Yaz aylarında hızlı kilo vermek uğruna yap-
tığınız şok diyetler, tüm varlıkları ile kendi-
ni göstermeye başlar. Çok hızlı verdiğiniz 5 
kilo bir anda sonbaharda size geri döner ve 
bu da sizi oldukça mutsuz yapar.

Eğer hayatınız boyunca sağlıklı kilonuzda 
kalıp, sağlığınıza bu şekilde dikkat etmek 
istiyorsanız sağlıklı beslenme ilkelerini öğ-
renmeli ve bunları tüm yaşamınız boyunca 
uygulamasınız. Nasıl kilo verebilirim, nasıl 
daha ince olabilirim diyen insanların bunu 
anlayabilmeleri çok önemlidir. Sözgelimi 
“Yaza kadar en az 5 kilo vermeliyim” gibi 
herhangi kısa vadeli bir hedef, sadece o dö-
nem için geçici bir çözüm getirecektir. Bu 
ilkeler devamlı uygulanmıyorsa o dönemde 
verilen 5 kilo sonbahar ya da kış geldiğinde 

tekrar alınacaktır. Devamlı kilo alıp veren bir 
vücutta oluşan zararlar en az devamlı kilolu 
olan bir vücuttaki zarar kadar yüksektir.

İnsan devamlı olarak kilo alıp verdikçe vü-
cudunda bir sürü zarar meydana gelir. Bu 
zararlar:

-Bağışıklık sisteminin zayıflaması,

-Düşük kalorili beslenme alışkanlığı ve buna 
bağlı olarak herhangi bir şey yapmadan du-
ran bir vücuda gereken enerji demek olan 
bazal metabolizma hızının düşmesi,

-Yağ hücrelerindeki sayı artışından dolayı 
şişmanlama ve metabolik hastalıklara ya-
kalanma riskinin artması (şeker, safra kese-
si bozuklukları, gut, hiper lipidemi-yüksek 
yağlanma, adet düzensizlikleri vs.),

-Kendine güven kaybı vb. psikolojik denge-
sizlikler.

Bunları yaşamak ya da bu risklere sahip ol-
maktansa yaşam boyu uygulamak zorun-
da olduğumuz sağlıklı beslenme ilkelerini 
öğrenerek uygulamamız en iyi çözümdür. 
Lütfen kendinizi bu kısır döngüden uzak tu-
tun ve sağlıklı beslenmenin gelip geçici bir 
süreç olmadığını kendinize sık sık hatırlatın. 
Benim düşünceme göre diyet ve sağlıklı 
beslenme, kişinin başlangıç ile bitiş kilosu 
arasındaki beslenme alışkanlıklarının deği-

VE KARŞINIZDA, SONBAHAR…

şiminden meydana gelir. Yani asıl önemli 
olan sizin besini; ne şekilde, ne zaman, nasıl 
tüketmeyi öğrenmeniz ve öğrendiklerinizi 
hayatınız boyunca prensip haline getirme-
nizdir.

Bunu bir okul gibi de düşünebilirsiniz. Oku-
la başlarsınız, öğretmeninizden bilgileri alıp 
temelinizi sağlam bir şekilde oluşturur ve 
mezun olursunuz, sonra bu bilgiler hayatı-
nız boyunca her alanda size başarı kazandı-
rır. Bu bilinci edinen kişi her zaman dikkatli 
ve seçerek yemek yer.

Unutmayın ki, ne sağlığımızdan vazgeçme-
liyiz ne de lezzetli, zevk veren, insana insan 
olduğunu hissettirip yaşamdan zevk alma-
sını sağlayan güzel yemekler veya gıdalar-
dan... 
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Prof. Dr. Yaşar Kütükçü
Nöroloji Bölümü Direktörü

Migren bugün pek çok insanın 
muzdarip olduğu önemli sağlık 
sorunların başında geliyor. Bir-
çok nedene bağlı olarak ortaya 
çıkabilen migrenin Türkiye’de 
her 6-7 kişiden birinde görüldü-
ğünü belirten Anadolu Sağlık 
Merkezi Nöroloji Bölümü Direktö-
rü Prof. Dr. Yaşar Kütükçü, “Mig-
ren aşısı, Amerikan Gıda ve İlaç 
Dairesi onayıyla ABD’de hasta-
lara uygulanmaya başladı. Aşı, 
migren hastaları ve migreni ön-
leyici tedavide önemli bir geliş-
me” açıklamasında bulundu.

Yaşam kalitesini düşüren ciddi bir sağlık 
sorunu olan migrenin atak oranı kadın ve 
erkeklerde değişiklik gösteriyor. Atak oranı 
erkeklerde %6-8 iken, kadınlarda bu oran  
%15-18’lere çıkıyor.  Migrenin kadınlarda 
erkeklere göre 3 kat fazla görüldüğünü 
belirten Anadolu Sağlık Merkezi Nöroloji 
Bölümü Direktörü Prof. Dr. Yaşar Kütükçü, 
“Migrenin görülme sıklığı ileriki yaşlarda 
düşüyor ancak en sık 35-45 yaş aralığında 
görülüyor” şeklinde konuştu.

Migrende botoks tedavisi için kronik 
migren tanısı konması gerekiyor

Migren tedavisinde değişik yöntemlerin 
olduğunu ancak bunların en önemli kısmı-
nın medikal tedavi yani ilaç tedavisi içer-
diğini vurgulayan Prof. Dr. Yaşar Kütükçü, 
“Kronik migren tedavisinde amaç; migren 

ataklarının sıklığını azaltmak ve kullanı-
lan ağrı kesici sayısını birden düşürmek 
ya da azaltmaktır” dedi. Migren tedavisi 
için günümüzde Botox’tan faydalanıldığı-
nı söyleyen Prof. Kütükçü, “Ancak Botox 
uygulaması yapmak için diğer tedavi yön-
temlerinde de olduğu gibi öncelikle hasta-
ya kronik migren tanısının konması gerekir. 
Bir hastada kronik migren var diyebilmek 
için o hastada son 3 aydan bu yana ayın en 
az yarısında, yani 15 gün ve üzerinde ağrı-
lı dönem olması, bu ağrıların en az 8’inin 
ise migren özelliği taşıması gerekiyor” diye 
konuştu. 

Botox 6 aya kadar bir rahatlama dönemi 
sağlıyor

Botox yönteminde deneyimli kişilerin uy-
gulamasıyla başarı oranının arttığını ve 
her geçen gün bu uygulamanın daha çok 
tercih edildiğini ifade eden Prof. Dr. Yaşar 
Kütükçü, “Uygulama, 3 ila 6 aya kadar bir 
rahatlama dönemi sağlarken; hastanın atak 
sayısını ay içinde çok belirgin derecede 
azaltıyor” şeklinde konuştu.

Migren aşısı ayda bir enjekte ediliyor

Son günlerde çok konuşulan migren aşıla-
rının da migren tedavisinde yeni bir yön-
tem olarak dikkat çektiğini söyleyen Prof. 
Dr. Yaşar Kütükçü, “Geçtiğimiz aylarda 

FDA’den onay alan ve hastaların kullanı-
mına sunulan migren aşısı, henüz ülkemiz-
de ve Avrupa ülkelerinde onay almış bir 
tedavi yöntemi değil. Ancak Türkiye’den 
de bir ruhsat başvurusu var” açıklamasın-
da bulundu. Prof. Dr. Kütükçü, 2012’den 
bu yana klinik çalışmaları sürdürülen aşı-
nın klinik çalışmalarına 3 bin hastanın ka-
tıldığını ve bu klinik çalışmalarda 12 de 
Türk hastanın yer aldığını ifade etti. Mig-
ren aşısının klasik aşı tedavisinden farklı 
olduğunu anlatan Prof. Dr. Kütükçü, “Mig-
ren ataklarının sıklık ve şiddetini azaltmak 
için hazır enjeksiyonlar halinde hastaların 
kullanımına sunulan ilaç, ayda bir enjekte 
ediliyor” dedi.

Prof. Dr. Yaşar Kütükçü, migren ağrılarını 
azaltmak için hastalara şu önerilerde bu-
lundu:

• Düzenli spor yapın.
• Günlük kafein tüketiminizde aşırıya kaç-
mayın. 
• Koyu yeşil yapraklı sebzeleri ve deniz 
ürünlerini sofranızdan eksik etmeyin. Mig-
ren ataklarınızı tetikleyen gıdaları beslen-
me programınızdan çıkarın. 
• Düzenli uyuyun ve istirahat ederken ka-
ranlık bir oda tercih edin. 
• Bol su için. 
• Rüzgâra ve klimaya maruz kalmamaya 
çalışın.

MIGREN TEDAVISINDE AŞI DÖNEMI 
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Dr. Rukiye Kaymaz
Dermatoloji Uzmanı

Erkeklerde görülen saç dökülmelerinin ge-
netik faktörlerle ilişkili olduğunu, kadınlar-
daki saç dökülmelerine ise demir ve vitamin 
eksikliklerinin neden olduğunu vurgulayan 
Anadolu Sağlık Merkezi Dermatoloji Uzmanı 
Dr. Rukiye Kaymaz, “Saç dökülmesi tedavisi 
bir uzman doktor eşliğinde gerçekleşme-
li. Dermatoloji doktoru altta yatan nedene 
bağlı olarak dahiliye ve jinekoloji birimle-
riyle de koordine çalışabilir” dedi. Sistemik 
tedaviye ek olarak saç derisine lokal sprey, 
ampul ya da köpük formunda destek tedavi 
ürünlerinin uygulanmasının tedavi başarısı-
nı arttırdığını belirten Dermatoloji Uzmanı 
Dr. Rukiye Kaymaz, “Tedavi sonucunu hız-
landırmak için dermatoloji uzmanı ek ola-
rak mezoterapi, PRP, saç dolgusu ve somon 
DNA uygulaması şeklinde tedavi protokol-
leri de planlayabilir” şeklinde konuştu. Kay-
maz, saç dökülmelerinin 8 nedenini açıkladı.

Demir eksikliği
Kadınlarda en sık rastlanan saç dökülmesi 
nedenlerindendir. Demir takviyesi ile kısa 
sürede tedaviye yanıt alınabilir. Demir emi-
limi ile ilgili sorun var ise dahiliye doktorun-
dan oral kullanıma alternatif demir takviyesi 
konusunda destek alınmalı.

Sistemik hastalıklar
Bu grupta en sık tiroit hastalıkları ve demir 
eksikliği anemisi saptanır. Ağır cerrahi iş-
lemler, ameliyatlar, yüksek ateşli hastalıklar, 
ağır enfeksiyonlar sonrasında da yoğun saç 
dökülmeleri gözlemlenir. Erken tanı ve te-
davi ile güzel sonuçlar alınır. Multidisipliner 
yaklaşımla sistemik hastalık tedavisi, der-
matolojik tedavi ile eş zamanlı gerçekleşti-
ğinde tedavi başarısı maksimum düzeyde 
sağlanır.

Hormonal değişimler
Doğumdan sonraki üçüncü aydan dokuzun-
cu ay sonuna kadar olan dökülmeler olağan 

SAÇ DÖKÜLMESININ 8 NEDENI

karşılanır. Ancak süre uzarsa ya da dökülme 
çok yoğun ise dermatoloji uzmanına danış-
mak gerekir. Menopoz sonrasında da saç-
lar dökülebilir. Menopozda saç dökülmesi 
dursa bile saç yoğunluğu menopoz öncesi 
yoğunluğuna tekrar ulaşamayabilir.

Sağlıksız beslenme ve diyet programları
Saçın ana bileşeni olan keratin vücutta sen-
tezlenmesi için bazı temel proteinlerin be-
sinler aracılığıyla, vücuda yeterli miktarda 
alınmaları gerekir. Proteinden yetersiz bir 
beslenme, ağır ve yanlış diyetler saç dökül-
mesi ile sonuçlanabilir. Doğru beslenme ve 
diyet programları için uzman bir diyetisyen-
den destek alınmalı.

İlaçlar
Kan sulandırıcılar, artrit, gut, depresyon, 
kalp ve yüksek tansiyon ilaçları, yüksek doz 
A vitamini ya da akne tedavisinde kullanılan 
A vitamini türevleri saç dökebilir. İlaç bıra-
kıldıktan sonra saç dökülmesi durur.

Mantar hastalıkları
Saçlı deriyi tutan mantar hastalıkları genel-
likle çocuklarda görülse de, yetişkinlerde de 
saç dökülmesine neden olabilir ve tedavi 
edilmezse kalıcı kellik oluşabilir.

Saçkıran
Saçkıran olarak bilinen alopesi areata özel-

likle ağır stresli durumlarda ortaya çıkar. 
Saçlı deri, kaş, kirpik ve sakal dahil tüm vü-
cut kıllarında dökülme gözlenebilir. Köke-
ninde genetik yatkınlık ve stres olduğu dü-
şünülüyor. Kalıcı kelliğe neden olmaz; ancak 
uzun dönem sabırlı tedavi gerektirebilir.  

Yoğun stres
Yoğun stresli durumlar da saç dökülmesine 
neden olur. Stres vücutta çeşitli stres hor-
monlarının salgılanmasına neden olarak iç 
dengenin bozulmasına ve bunun sonucun-
da birçok hastalığın ortaya çıkmasına yol 
açıyor. Bu hastalıklar da saçları dökebiliyor.

Saç kalitesini arttırmak için;

• Kişiye uygun saç ürünleri (şampuan, saç 
kremi, saç maskesi, şekillendirici ürünler, saç 
boyası) konusunda deneyimli bir dermato-
loji uzmanından destek alınmalı.

• Çok sık dip boyası yaptırmak, fön çektir-
mek, saç düzleştirici kullanmak saç dipleri-
ni olumsuz etkiler. Saç kopmalarına neden 
olur.

• Saçlar ıslakken sert taranmamalı.

• Saçlar çok gergin ve sürekli aynı yöne çeki-
lerek toplanmamalı. Aksi takdirde traksiyonel 
alopesi denen saç kayıplarına neden olabilir.

Saç dökülmesi hem kadın hem de erkeklerde sıkça görülüyor. Demir 
eksikliği, stres, beslenme ve kullanılan bazı ilaçların saç dökülmesine 
neden olabildiğini belirten Anadolu Sağlık Merkezi Dermatoloji Uz-
manı Dr. Rukiye Kaymaz, “Günde ortalama 100-150 saç teli dökü-
lebilir. Saç çekildiğinde ele 5’ten fazla saç teli geliyorsa, kadınlarda 
alın ve orta kısımlarda belirgin açılma varsa dermatoloji uzmanına 
başvurulmalı” açıklamasında bulundu.
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Dr. Selçuk Göçmen
Beyin ve Sinir Cerrahisi Uzmanı

Bilgisayar kullanımının iş hayatında vazge-
çilmez bir öğe olması boyun ağrılarının da 
artmasına neden oluyor. Ağır işlerde çalı-
şanlar, masa başı yoğun bilgisayar kullanımı 
gerektiren ofis işlerini yapanlar, öğretmenler 
ve şoförlerin meslekleri nedeniyle boyun ağ-
rılarına yatkın olduklarını söyleyen Anadolu 
Sağlık Merkezi Beyin ve Sinir Cerrahisi Uz-
manı Doç. Dr. Selçuk Göçmen, “Ancak boyun 
ağrıları ile boyun fıtığını karıştırmamak gere-
kir” uyarısında bulundu.

Boyun fıtığı kişinin idrarını tutamaz hale 
gelmesine sebep olabilir

Boyun fıtığının boyun omurları arasındaki kı-
kırdağın omurilik kanalına doğru yer değiş-
tirmesi sonucu kola gelen sinirlere ve omuri-
liğe baskı yapmasıyla ortaya çıktığını belirten 
Doç. Dr. Selçuk Göçmen, “Boyun fıtığı kollara 
doğru yansıyan ağrıya, sızlamaya, his kaybı-
na ve kuvvet kaybına yol açabilir. Kişi idrarını 
tutamaz hale gelir” dedi. Boyun fıtığında ağ-
rının tek taraflı omuzdan başlayıp ele ve par-
maklara kadar uzanabildiğini söyleyen Doç. 
Dr. Selçuk Göçmen, “Bazı hastalarda ağrı 
sırta ve kürek kemiklerine doğru yayılabilir, 
parmaklarda uyuşma olabilir. Elde kuvvetsiz-
lik olup, hasta eline aldığı ağır cisimleri dü-
şürebilir. Sıcak ve soğuğu ayırt edemeyebilir” 
şeklinde konuştu.

Boyun fıtıklarında çoğunlukla ameliyata 
gerek duyulmuyor

Boyun fıtıklarının çoğunlukla cerrahi tedavi-
ye gerek kalmadan düzelebildiğine değinen 
Beyin ve Sinir Cerrahisi Uzmanı Doç. Dr. Sel-
çuk Göçmen, “Bu yüzden boyun fıtığından 
kaynaklanan ağrıyı azaltmak için öncelik, 
cerrahi dışı seçeneklerdir. Bunlar; dinlenme, 
boyunluk kullanarak boyun hareketlerini kı-
sıtlama, ödemi azaltan ve ağrıyı kontrol eden 
ilaçlar, fizik tedavi, egzersiz veya enjeksiyon 
tedavisi içeren uygulamalardır” dedi.

Boyun fıtığı ameliyatından 24 saat sonra 
hasta taburcu edilebiliyor

Beyin ve Sinir Cerrahisi Uzmanı Doç. Dr. 
Selçuk Göçmen, cerrahi olmayan tedavinin 

BOYUN AĞRISINI AZALTAN 6 ÖNERI

iyileşme sağlamadığı takdirde boyun fıtığı 
ameliyatının da gerçekleştirilebildiğini belir-
terek, “Boyun fıtığı ameliyatları, gelişen tek-
nolojiyle oldukça kolaylaştı. Operasyon tek 
seviye boyun fıtığı için 1 veya 1.5 saat sürebi-
liyor ve hasta 24 saatten kısa bir sürede evine 
gidebiliyor” açıklamasında bulundu. Doç. Dr. 
Selçuk Göçmen başarılı bir cerrahi sonrası 
boyun ameliyatlarında bel fıtığı ameliyatla-
rından farklı olarak nüksetme görülmediğini 
de sözlerine ekledi.

Doç. Dr. Selçuk Göçmen boyun ağrısı çeken-
lere 6 öneride bulundu:

Boyun ağrılarını azaltmak için 6 tavsiye

• Çalışırken boynun doğal pozisyonunun bo-
zulmamasına dikkat edilmeli. Bilgisayar kul-
lanırken ekranın göz hizasında, baş- boyun 
dik ve gövdeyle aynı hizada olmalı. Monitör 
ile göz arası mesafe ise yaklaşık 50-65 cm 
olmalı. 

• Klima, rüzgâr gibi boynunuza doğrudan 
hava akımlarını engelleyin. Özellikle soğuk 
havalarda boynu koruyucu kıyafetler tercih 
edilmeli. Terledikten sonra yine boyun mut-
laka korunmalı.

• Uzun süre aynı pozisyonda kalmamaya 

özen gösterilmeli. Yarım saatte bir pozisyon 
değiştirip, saat başı 5-10 dakika mola veri-
lebilir. Bu sürede boyun ve ofis egzersizleri 
yapılmalı. 

• Sık telefon görüşmesi yapılıyorsa, kulaklık 
biçimindeki telefon ahizeleri tercih edilmeli.

• Kullanılan yastık, boyun boşluğunu destek-
lemeli. Çok yüksek veya alçak yastık kullan-
mamaya dikkat edilmeli. Özel ortopedik bo-
yun yastığı kullanmak kişinin seçimine kalmış 
bir şey ve eğer fayda gördüğüne inanılıyorsa 
kullanılabilir. Yolculuklarda boynu destekle-
yen özel yastıklar kullanmaya da özen gös-
terilmeli. 

• Boyun bölgesine yönelik verilmiş egzersiz-
ler her gün yapılmaya dikkat edilmeli. 

Boyun ağrıları günlük yaşamın en sık karşılaşılan sorunların başında 
geliyor. Bazı boyun ağrılarının boyun fıtığını da işaret edebileceğini 
belirten Anadolu Sağlık Merkezi Beyin ve Sinir Cerrahisi Uzmanı Doç. 
Dr. Selçuk Göçmen, “Boyun veya koldaki sürekli ağrı ya da güçsüz-
lük, el ve kolun kullanımını kısıtlayabilir. Bu durum çalışma hayatını da 
kötü etkileyebilir” dedi.
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Başkalarının fikirleri, ilgilendiğiniz konu-
da size anlamsız gelebilir. Fakat, şunu 
unutmamanız gerekiyor. “Gündemde-
ki konu ile ilgili olarak en uzak ve ilgi-
siz bir kişinin söyleyeceği bir tek kelime 
işin seyrini değiştirebilecek yeni fikirlerin 
kafanızda oluşmasını sağlayabilir.” Arka-
daşlarınızla konuşurken bazen hiç gerek-
siz şekilde sivri sözler ediyorsunuz. Bu 
o kadar anlık oluyor ki, geri dönüş için 
zaman bile bulamıyorsunuz. Bu yapınızı 
en kısa zamanda çözüme kavuşturmanız 
gerekiyor. Kalıcı değerlerin peşindesiniz. 
Düşüncelerinizi paylaşmaktan hoşlan-
mayacağınız bir ay... Bu arada, aile bü-
yüklerinden biri size maddi konularda 
destek verebilir. 

Enerjinizin farkındasınız… Maddi konu-
larda kimseden yardım almadan ilerli-
yorsunuz. Hesaplarınızı ince bir şekilde 
yapmanız size belli bir disiplin getiriyor. 
Kararlarınıza arkadaşlarınız da destek 
verecek. Hedefleriniz, uzak ülkelerde ya-
pacağınız başarılı çalışmalar gibi arzu ve 
isteklerinize yoğunlaşarak, yaşam süre-
cinizi emin adımlarla şekillendiriyor, pes 
etmeyerek sabırla ilerliyorsunuz. Yazış-
malar ve haberleşme konusunda yaşaya-
cağınız aksilikler ortaklık ilişkilerinize de 
yansıyacaktır. Finans evinizle ilgili birçok 
fırsatı yakalayacak ve zekice paranızı de-
ğerlendireceksiniz. Karşınıza birçok fırsat 
alternatifleri çıkacak. 

İş bağlama konusunda oldukça başarılı 
bir performans sergileyeceksiniz. Çalış-
tığınız iş yerinde yönetici pozisyonunda 
çalışıyorsanız; şirketinize maddi kazanç 
sağlayacak birçok anlaşmalara imza 
atacaksınız. Eğer çalıştığınız iş yerinde 
memnun olmadığınız durumlar söz ko-
nusu ise; değişik iş tekliflerinizi değerlen-
direbilirsiniz. Azimli ve hırslı yapınız sizi 
agresif yapabilir. Enerjinizi doğru kul-
lanmalı, insanlara karşı baskıcı davran-
mamalısınız. Kendinizden yaşça büyük 
kişilerle olumlu güç birliği oluşturacak, 
onların desteğini hissedeceksiniz. Kari-
yerinizi grup çalışmaları ile destekleye-
ceksiniz. Keşiflere hazırsınız. 

Bu ay, iddialı tavırlarınızla ortaya çıkıyor 
ve toplumda dikkat çekici işler yapmak 
istiyorsunuz. Egolarınızı tatmin etmek 
için elinize geçecek fırsatları akıllıca kul-
lanmalısınız. Olaylara yönetici bir tavırla 
yaklaşıyorsunuz. İyi niyetli dostlarınızın 
size önereceği tekliflere hayır demeden 
önce düşünmelisiniz. Maddesel konular-
da beklediğiniz fırsatları yakalamak ve iş 
olanaklarınızı genişletmek için uygun bir 
dönemdesiniz. Sadece, riskleri  unutma-
malısınız. Farklı görüşteki kişileri bir ara-
ya toplayabilirsiniz. Geride kalan teklifle-
re sıcak bakabilirsiniz. Etkilendiğiniz bu 
kişi daha sonra yaşamınızda büyük bir 
yer kaplayacaktır. 

Bugünlerde sağduyuyu ve sakinliği elden 
bırakmamalısınız. Bu şekilde davrandığı-
nızda ortaya çıkacak zor pozisyonlardan 
başarı ile çıkacaksınız. Çevrenizde geli-
şen olumsuz olaylar karşısında gergin 
günler yaşayabilirsiniz. Sorunların dışın-
da kalmayı başardığınız müddetçe sinir 
sisteminizi koruyabilirsiniz. İş başarınız 
arttıkça, başarılı işler ayağınıza gelecek. 
İş arayanlar iş tekliflerini değerlendire-
bilirler. Doğru işi ve doğru zamanı bu 
dönem yakalayabilirsiniz. Ayrıca, ikna 
kabiliyetiniz artıyor. Kalabalık ortamlarda 
gözlemciliğiniz güçlenecek. Güçlü istek-
lerinizi bir kenara bırakarak kendinizi sa-
kinliğe teslim edin. 

Koşullar ve içsel tepkilerinizi dengele-
mek zorundasınız. Bazı gizli konuların 
açığa çıkması çözüm yollarını da berabe-
rinde getirecek. Eski hatalarınızın, tekrar 
sizi rahatsız etmesini engellemek sizin 
elinizde. Riskler konusunda temkinli dav-
ranmalı ve öfkenizi kontrol etmelisiniz. 
Yeteneklerinizi baskı altında tutmadan, 
yapmanız gereken hamleleri akıllıca yap-
malısınız. Bu dönemde; huzursuz bir kişi-
lik sergileyebilirsiniz. İletişim konusunda 
oldukça başarılı işler çıkaracaksınız. İkna 
kabiliyetiniz artıyor. Çevrenizdeki iş arka-
daşlarınızla disiplin konusunda sorunlar 
yaşayacaksınız. Hatalar yaparak duygu-
sal kayıplar yaşayabilirsiniz.
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Bu ay maddi konularda iş imkanlarınız 
artıyor. Organizasyon çalışmalarından 
küçük ölçülerde para kazanabilirsiniz. 
Kafanızda şekillendirdiğiniz uzun vadeli 
isteklerinizi gözden geçirmelisiniz. Karşıt-
larınızın davranışlarına karşı takındığınız 
tavırlarda, kendi gücünüzden emin hare-
ketler sergileyeceksiniz. Kariyeriniz güçle-
niyor. Karşı şartlar sizin lehinize gelişme 
gösterecek. Hedefleriniz ile ilgili istekleri-
nizde değişimler yapmamalısınız. Kendi-
nizi denetleme gereği duyacak ve  ciddi 
aşamalar içinde olacaksınız. Çalışkanlığı-
nız ve disiplinli yapınızla göz dolduracağı-
nız bir dönemdesiniz. Çevrenizi güzelleş-
tirmek adına çalışmalar yapacaksınız.

Güçlü duyguların sizi yakmasına izin ver-
memelisiniz. Hırslarınız yaşam akışınızı 
yönlendirecek. Amaçlarınıza ulaşmak 
için; daha ılımlı bir tarzda adımlar atacak, 
baskıcı ve kışkırtıcı davranmayacaksınız. 
Özellikle, karşı cinsle birlikte yapacağı-
nız ortak çalışmalarda kendinizi daha da 
güçlü hissedecek ve bir başkası tarafın-
dan kişiliğinizin takdir edilmesi hoşunuza 
gidecek. Yaptığınız her iş ses getirirken, 
kararlı davranışlarınız takdir görecek. 
Haksızlıklar konusunda adaletli davranış-
larınızla dikkat çekeceksiniz. Farklı düşü-
nüyor, farklı hareket ediyor fakat, duru-
ma hakim oluyorsunuz. İnsanlar sizden 
etkilenirken, karşı çıkamıyorlar.

Kariyerinizle ilgili başarı, size parayı da ge-
tirecektir. Yaptığınız işi severek yapacak, 
enerjik ruh halinizi istediğiniz yönde kul-
lanabileceksiniz. Kendinize güvenmeniz 
sayesinde çok işler başaracaksınız. Sosyal 
yaşamınızın ilginç olaylara sahne olduğu-
nu görecek, bu hareket içinde önemli ve 
enteresan kişilerle bir arada olacaksınız. 
Bu grup aktiviteleri çerçevesinde, aynı 
görüşlere sahip olduğunuz kişilerle, aynı 
hedefler ekseninde kenetleneceksiniz. 
Kısa mesafeli  yolculukların ve ilişkilerin 
size sağlayacağı kazançları hesaplamanın 
tam zamanı. Bu dönemde politik olun, 
çevrenize gülümseyin. Alışkanlıklarınız 
konusunda dikkatli olmalısınız.

Güneş kariyer evinizde sizi güçlü ve bas-
kıcı yapıyor. Birlikte çalıştığınız kişiler-
le aranızda kuracağınız diyaloglar çok 
önemli. Baskıcı davranmak istemiyor 
fakat olayların boyutları sizin davranış 
biçimlerinizi olumsuz etkileyebiliyor. Ki-
şisel ilişkilerinizde karşı tarafın sorunları-
nı olay haline getirmez ve kişisel olarak 
algılamazsanız her şey daha iyi olacak. 
Bu ay, katılacağınız toplantılarda, doğru 
kişilerle tanışacaksınız. Yüksek mevkide 
bulunan güçlü kişilerden destek alacak-
sınız. Kariyeriniz günden güne önem ka-
zanmaya başlıyor. İkna kabiliyetiniz artı-
yor. Özellikle olaylara bakış açınızda gizli 
bir mizah gizli. 

İş ve ortaklık tekliflerine açıksınız. Birlikte 
çalıştığınız kişilerle takışmamaya çalış-
malısınız. Onların spontane kullandıkları 
sözcükler sizi üzerken, canınızın sıkılma-
sına neden olacak ve o ana kadar aklınıza 
gelmeyen konuları da düşünmenize ne-
den olacaktır. Önceden paye verdiğiniz 
kişinin artık sizin için önem teşkil etme-
diğini görmek sizi garip bir duygusallığa 
sürükleyebilir. Daha dengeli ve mantıklı 
olacaksınız. Yeni projeler ve yeni fikirler 
doğrultusunda, değişik organizasyonlar 
ortaya çıkarken, sizi destekleyen kişilerle 
birlikte olacağınız günler olacak. Karar-
sızlık çektiğiniz anlarda arkadaşlarınız-
dan yardım alacaksınız.

Bilgi sahibi olmadığınız  konularda  fikir 
yürütme huyunuzu kontrol altına alma-
nız sizin yararınıza olacak. Çünkü, zor 
durumda kalarak karşınızdaki kişinin gü-
venini kaybedebiliyorsunuz. Her konuda 
fikir beyan etmek zorunda değilsiniz. 
Bazen bu tür çekişmelerin takıntı dere-
cesinde etkisinde kalarak agresif davra-
nışlar içine giriyorsunuz. Çevrenizde olu-
şan kalabalıkların dostluk gösterilerine 
kanmayın. Aile içi tartışmaların dozunu 
arttırmamak sizin elinizde... Daha sonra 
haklı olduğunuzu kanıtlamak için çaba 
harcamanız gerekebilir. Duygularınızda 
farklı bir mantık var. Kişisel çabalarınızı 
işinize rahat bir şekilde aktarabileceksiniz.
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 370.141 1 ANKAmall AVM 512.073 1 Mavibahçe AVM 315.645
2 City's Nişantaşı AVM 341.555 2 Forum Ankara Outlet 141.265 2 TerraCity AVM 314.053
3 Kanyon AVM 252.153 3 ACity Outlet 101.907 3 Kulesite AVM 126.485
4 İstanbul Cevahir AVM 246.922 4 Kentpark AVM 69.349 4 Park Afyon AVM 122.591
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 207.118 5 Gordion AVM 68.519 5 Espark AVM 120.052
6 İsfanbul AVM 203.486 6 Cepa AVM 65.668 6 Forum Kayseri AVM 115.053
7 Emaar Square Mall 156.251 7 Next Level AVM 59.029 7 Forum Gaziantep AVM 113.926
8 Trump AVM 136.220 8 Atlantis AVM 49.458 8 Forum Mersin AVM 112.734
9 Marmara Park AVM 131.520 9 Taurus AVM 47.506 9 Gebze Center 111.589

10 Brandium AVYM 110.791 10 Nata Vega Outlet 42.202 10 Forum Bornova AVM 103.860
11 İstinyePark AVM 108.023 11 One Tower AVM 39.758 11 MarkAntalya AVM 98.894
12 Maltepe Park AVM 106.246 12 Podium Ankara AVM 36.328 12 Forum Trabzon AVM 96.929
13 Torium AVM 97.294 13 Antares AVM 35.978 13 Antalya Migros AVM 90.122
14 Mall of İstanbul 96.699 14 Anatolium Ankara AVM 32.918 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 87.047
15 Palladium AVM 96.686 15 Arcadium AVM 32.409 15 Point Bornova AVM 83.583
16 Buyaka AVM 96.427 16 Kızılay AVM 29.360 16 MalatyaPark AVM 77.946
17 Viaport Asia Outlet 93.461 17 Panora AVYM 27.397 17 Outlet Center İzmit 64.725
18 Zorlu Center 92.487 18 365 AVM 22.595 18 Deepo Outlet Center 61.122
19 Capacity AVM 91.352 19 Tepe Prime Avenue 19.715 19 Konya Kent Plaza AVYM 60.622
20 Tepe Nautilus AVM 86.696 20 Armada AVM 17.207 20 Forum Çamlık AVM 57.380

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
1 City's Nişantaşı AVM 62.187 1 ANKAmall AVM 11.912 1 Adıyaman Park  AVM 8.099
2 Akyaka Park 61.958 2 Antares AVYM 9.088 2 Sera Kütahya AVM 6.433
3 ÖzdilekPark İstanbul AVM 61.015 3 Tepe Prime Avenue 4.946 3 HighWay Outlet AVM 6.332
4 Kanyon AVM 51.065 4 Atlantis AVM 4.880 4 Kayseri Park AVYM 5.504
5 Emaar Square Mall 21.085 5 Armada AVM 4.805 5 MalatyaPark AVM 5.420
6 Trump AVM 15.881 6 Kentpark AVM 4.708 6 ÖzdilekPark Antalya AVM 4.833
7 Capitol AVM 15.603 7 Nata Vega Outlet 4.518 7 Gebze Center 4.546
8 Buyaka AVM 13.786 8 Cepa AVM 3.608 8 TerraCity AVM 4.494
9 Viaport Asia Outlet 12.802 9 Gordion AVM 2.695 9 Deepo Outlet Center 3.915

10 İstinyePark AVM 10.404 10 Panora AVYM 2.558 10 Kulesite AVM 3.706
11 Astoria AVM 8.273 11 Next Level AVM 2.518 11 Korupark AVM 3.601
12 Akasya AVM 7.730 12 ACity Outlet 2.281 12 Espark AVM 3.371
13 Zorlu Center 7.605 13 Taurus AVM 2.208 13 17 Burda AVM 3.198
14 ArenaPark AVYM 5.682 14 Arcadium AVM 1.915 14 Antalya Migros AVM 2.940
15 İsfanbul AVM 5.575 15 365 AVM 1.738 15 Forum Mersin AVM 2.861
16 Palladium AVM 5.269 16 Bilkent Center AVM 1.650 16 Palladium Antakya AVM 2.304
17 Marmara Forum AVM 4.960 17 Forum Ankara Outlet 1.604 17 Outlet Center İzmit 2.264
18 Galleria Ataköy AVM 4.899 18 Anatolium Ankara AVM 1.295 18 Forum Bornova AVM 2.260
19 Watergarden İstanbul 4.729 19 Podium Ankara AVM 1.238 19 Forum Gaziantep AVM 2.148
20 Kozzy AVM 4.550 20 Gimart Outlet 1.091 20 Zafer Plaza AVM 2.093

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 50.740 1 ANKAmall AVM 103.993 1 TerraCity AVM 66.541
2 Zorlu Center 45.909 2 Antares AVYM 29.772 2 Mavibahçe AVM 53.273
3 City's Nişantaşı AVM 41.661 3 Gordion AVM 22.522 3 Kulesite AVM 35.280
4 Akyaka Park AVM 39.080 4 Nata Vega Outlet 21.033 4 Park Afyon AVM 29.731
5 İstinyePark AVM 36.737 5 Armada AVM 17.338 5 M1 Adana AVM 26.749
6 İsfanbul AVM 32.742 6 Kentpark AVM 17.137 6 41 Burda AVM 24.934
7 Marmara Park AVM 32.606 7 ACity Outlet 15.155 7 Forum Bornova AVM 23.780
8 Mall of İstanbul 29.441 8 Podium Ankara AVM 14.412 8 Optimum - İzmir 23.542
9 Kanyon AVM 26.913 9 Panora AVYM 12.723 9 Point Bornova AVM 23.134

10 Maltepe Park AVM 26.215 10 Metromall AVM 11.337 10 Antalya Migros AVM 20.764
11 Watergarden İstanbul 25.658 11 Cepa AVM 11.057 11 Westpark Outlet AVM 19.471
12 Meydan İstanbul AVM 25.631 12 Bilkent Center AVM 11.037 12 Mall of Antalya AVM 19.126
13 Trump AVM 20.926 13 Atlantis AVM 10.095 13 Endülüs Park 18.042
14 Forum İstanbul AVYM 20.832 14 Forum Ankara Outlet 9.907 14 17 Burda AVM 15.787
15 Hilltown AVM 19.933 15 Arcadium AVM 9.439 15 Forum Mersin AVM 15.631
16 Buyaka AVM 19.290 16 Next Level AVM 8.634 16 MNG MALL AVM 14.902
17 Axis AVM 17.977 17 One Tower AVM 8.473 17 Korupark AVM 14.257
18 Kale Outlet Center 17.312 18 Taurus AVM 8.141 18 67 Burda AVM 13.833
19 İstanbul Cevahir AVM 14.274 19 Gimart Outlet 6.426 19 14 Burda AVM 12.641
20 Axis İstanbul AVM 12.940 20 Anatolium Ankara AVM 4.008 20 MarkAntalya AVM 12.201
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13 Trump AVM 20.926 13 Atlantis AVM 10.095 13 Endülüs Park 18.042
14 Forum İstanbul AVYM 20.832 14 Forum Ankara Outlet 9.907 14 17 Burda AVM 15.787
15 Hilltown AVM 19.933 15 Arcadium AVM 9.439 15 Forum Mersin AVM 15.631
16 Buyaka AVM 19.290 16 Next Level AVM 8.634 16 MNG MALL AVM 14.902
17 Axis AVM 17.977 17 One Tower AVM 8.473 17 Korupark AVM 14.257
18 Kale Outlet Center 17.312 18 Taurus AVM 8.141 18 67 Burda AVM 13.833
19 İstanbul Cevahir AVM 14.274 19 Gimart Outlet 6.426 19 14 Burda AVM 12.641
20 Axis İstanbul AVM 12.940 20 Anatolium Ankara AVM 4.008 20 MarkAntalya AVM 12.201
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NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Forum İstanbul AVYM 370.141 1 ANKAmall AVM 512.073 1 Mavibahçe AVM 315.645
2 City's Nişantaşı AVM 341.555 2 Forum Ankara Outlet 141.265 2 TerraCity AVM 314.053
3 Kanyon AVM 252.153 3 ACity Outlet 101.907 3 Kulesite AVM 126.485
4 İstanbul Cevahir AVM 246.922 4 Kentpark AVM 69.349 4 Park Afyon AVM 122.591
5 ÖzdilekPark İstanbul AVM 207.118 5 Gordion AVM 68.519 5 Espark AVM 120.052
6 İsfanbul AVM 203.486 6 Cepa AVM 65.668 6 Forum Kayseri AVM 115.053
7 Emaar Square Mall 156.251 7 Next Level AVM 59.029 7 Forum Gaziantep AVM 113.926
8 Trump AVM 136.220 8 Atlantis AVM 49.458 8 Forum Mersin AVM 112.734
9 Marmara Park AVM 131.520 9 Taurus AVM 47.506 9 Gebze Center 111.589

10 Brandium AVYM 110.791 10 Nata Vega Outlet 42.202 10 Forum Bornova AVM 103.860
11 İstinyePark AVM 108.023 11 One Tower AVM 39.758 11 MarkAntalya AVM 98.894
12 Maltepe Park AVM 106.246 12 Podium Ankara AVM 36.328 12 Forum Trabzon AVM 96.929
13 Torium AVM 97.294 13 Antares AVM 35.978 13 Antalya Migros AVM 90.122
14 Mall of İstanbul 96.699 14 Anatolium Ankara AVM 32.918 14 ÖzdilekPark Antalya AVM 87.047
15 Palladium AVM 96.686 15 Arcadium AVM 32.409 15 Point Bornova AVM 83.583
16 Buyaka AVM 96.427 16 Kızılay AVM 29.360 16 MalatyaPark AVM 77.946
17 Viaport Asia Outlet 93.461 17 Panora AVYM 27.397 17 Outlet Center İzmit 64.725
18 Zorlu Center 92.487 18 365 AVM 22.595 18 Deepo Outlet Center 61.122
19 Capacity AVM 91.352 19 Tepe Prime Avenue 19.715 19 Konya Kent Plaza AVYM 60.622
20 Tepe Nautilus AVM 86.696 20 Armada AVM 17.207 20 Forum Çamlık AVM 57.380

NO İSTANBUL TAKİP NO ANKARA TAKİP NO DİĞER TAKİP
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19 Watergarden İstanbul 4.729 19 Podium Ankara AVM 1.238 19 Forum Gaziantep AVM 2.148
20 Kozzy AVM 4.550 20 Gimart Outlet 1.091 20 Zafer Plaza AVM 2.093

NO İSTANBUL BEĞENİ NO ANKARA BEĞENİ NO DİĞER BEĞENİ
1 Emaar Square Mall 50.740 1 ANKAmall AVM 103.993 1 TerraCity AVM 66.541
2 Zorlu Center 45.909 2 Antares AVYM 29.772 2 Mavibahçe AVM 53.273
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Sevgili Derya Beşerler oyunculuğa başlama serüveninizi de-
ğerli Mall&Motto okuyucuları için kısaca anlatabilir misiniz?

Yeditepe Üniversitesi Sinema-Televizyon Bölümü’nü bitirdikten 
sonra birçok dizi ve filmlerde hem reji hem de oyunculuk yap-
tım. 2013 senesinde “Aşk Emek İster” dizisiyle beraber tamamen 
kamera önüne geçtim ve oyunculuk eğitimi almaya başladım. Şu 
anda da “Ufak Tefek Cinayetler” dizisinde yer almaktayım.

Geçtiğimiz yayın döneminin en çok ilgi gören dizilerinden biri 
olan “Ufak Tefek Cinayetler” dizisine nasıl dahil oldunuz?

Şöyle ki, Esra karakteri icin audition çekildi. Daha sonra yönetmen 
görüşmesine çağırıldım. O sıralar bir proje teklifi daha vardı, an-
cak menajerim beni bu işi seçmem doğrultusunda yönlendirdi ve 
böylece Ufak Tefek Cinayetler'e dahil olmuş oldum.

İçinde olmak istediğiniz bir proje ve oynamak istediğiniz bir 
rol var mıdır? Varsa hangisi olurdu?

Kötü karakter oynamak isterim. Şimdiye kadar hiç öyle bir karak-
ter canlandırmadım.

Siz hangi oyuncuları izlemekten keyif alırsınız?

Çok isim var. Birinin ismini unutursam kendimi yerim. O nedenle 
isim vermek istemem.

Derya Beşerler’in bir günü nasıl geçiyor?

Genelde boş günlerimde yeğenimi görmeye çalışırım. Ablamla 
buluşup yeğenimle vakit geçiririm. Onun dışında sık sık film iz-
lerim.

Derya 
Beşerler:
“Rahatlık 
benim 
önceliğim”
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Röportaj

Alışveriş merkezlerine gidiyor musunuz? Gidiyorsanız en çok tercih ettiği-
niz AVM hangisi?

Evet gidiyorum. İstinyePark ve Akmerkez en cok gittiğim alışveriş merkezleri 
diyebilirim.

Kıyafetlerinizde olmazsa olmazınız nedir?

Mom jeans tarzı bol kot ve beyaz tişört.

Giyim tarzınızı nasıl tanımlarsınız?

Spor ve şık olarak tanımlarım. Rahatlık benim önceliğim.

Neyi asla giymezsiniz?

Gercek kürk asla giymem. Bir de leopar desen giymem.

Vazgeçemediğiniz bir aksesuarınız var mı?

Kolyelerim benim vazgecilmezlerimdir. Her zaman üstümde taşırım.

Kıyafet dolabınızı açtığınızda en çok hangi renk ağırlıklıdır?

Yaz mevsiminde canlı renkleri, kışın da siyah ve gri renkleri tercih 
ediyorum.

Alışveriş yapmayı sever misiniz? Kiminle alışverişe çıkarsınız?

Kim sevmez ki! Ablamla alışverişe gitmeyi severim.

İndirimleri takip ediyor musunuz?

Her zaman yakalayamıyorum, ancak edebildiğim kadar takip etme-
ye çalışıyorum.

Son olarak sizce AVM’ler .............. (boşluğu doldurabilir misi-
niz?)

Bence AVM’ler aynı anda birçok ihtiyacımızı karşılayarak, zaman 
kazandıran alanlardır.
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Türkiye’nin lider çok kategorili iç giyim 
moda perakende markası Penti, 500. mağa-
zasının kapılarını İstanbul’da açtı.

İç giyim, bacak giyim, ev giyim ve plaj gi-
yim kategorilerinde Türkiye’nin en sevilen 
ve tercih edilen kadın markası Penti, son 
yıllarda yakaladığı büyüme hızını açtığı 500. 
mağazasıyla taçlandırdı. 1950 yılında başla-
yan başarı hikayesi 1999 yılında Nişantaşı 
Valikonağı Caddesi’nde açılan ilk Penti ma-
ğazası ile perakende tarafında da bir başarı 
hikayesine dönüştü.

2018 yıl sonu hedefi: 600 mağaza

2018 yılı ilk yarı hedefini 500 mağaza ile 
hayata geçiren Penti, bu yılı 600 mağaza ile 
tamamlamayı hedefliyor. Yurt içi ve yurt dı-
şında toplamda 500 mağaza ile Avrupa’dan 
Kuzey Afrika’ya 34 farklı ülkede ve yurt 
içinde yer aldığı tüm kategorilerde sektör 
liderliğini göğüsleyen Penti, bu yılın ikinci 
yarısında Romanya operasyonunun ardın-
dan Kazakistan pazarına da ses getirecek 
bir çıkartma gerçekleştirecek.

Penti, dünya markası olma yolunda hızla 
ilerliyor

500. mağazayı açmanın mutluluğunu çalış-
ma arkadaşları ve dostlarıyla paylaşan Penti 
Yönetim Kurulu Başkanı Sami Kariyo, “Müş-
teri odaklı bakış açımızla bugün 500. ma-

PENTİ 500. MAĞAZASINI AÇTI
ğazamızın kapılarını açtık. Bu gurur tablosu 
hepimizin. Hem Penti’yi yıllardır büyük bir 
sevgiyle kucaklayan müşterilerimize hem 
de birlikte çalıştığım tüm ekip arkadaşları-
ma teşekkür ediyorum. Gelecek dönem he-
deflerimiz büyük, yolumuza hız kesmeden 
devam edeceğiz” dedi. Penti olarak, Türki-
ye’de pazar lideri olmanın yanında Avrupa, 
Ortadoğu ve Balkanlar’ı kapsayan bölgede 
hızla büyüdüklerini belirten Kariyo, İran, Ar-
navutluk, Kosova, Makedonya, Gürcistan, 
Azerbaycan ve Suudi Arabistan gibi hemen 
hemen tüm çevre ülkelerde pazar lideri ol-
duklarını söyledi. Kariyo, Ortadoğu ve Bal-
kanlar’da ise faaliyet gösterdikleri katego-
rilerde en yüksek bilinirliğe sahip olmanın 
yanında bacak giyimde en çok tercih edilen 
marka olduklarının da altını çizdi.

Romanya’da bugün kendi yönettikleri 33 
mağaza ile %40 büyüdüklerini; 2018 yılında 
da 40 mağazaya ulaşacaklarını ifade eden 
Kariyo, “Ayrıca, Romen tüketicisine özelleş-
tirilmiş koleksiyonlarla iç giyim pazarında 
da agresif bir büyüme politikası izleyeceğiz” 
dedi. 

Global büyüme stratejisi doğrultusunda, bu 
yıl Kıbrıs’ın ardından Kazakistan’a da giriş 
yapacak olan Penti, kendi operasyonlarıyla 
büyüyen bir dünya markası olma yolunda 
ilerlerken çevre ülkelerdeki bilinirliğini ve 
marka gücünü global pazara da taşımayı 
hedefliyor.

Açılışta Penti Giyim CEO’su Mert Karaibrahi-
moğlu ise, Penti mağazaların yanı sıra e-ti-
caret kanalında da son derece hızlı ve başa-
rılı bir büyüme grafiği sergilediklerinin altını 
çizdi. Karaibrahimoğlu, “E-ticaret, son dö-
nemde şirketimizin en hızlı büyüyen kanalı 
haline geldi. Online ticarete başladığımız ilk 
dönemlerde e-ticaret ortalama bir mağaza 
kadar ciro yapıyordu. Bugün ise neredeyse 
en büyük mağazamız haline gelerek en iyi 
4-5 mağazamız kadar ciro yapar hale geldi. 
Mağazalaşmada olduğu gibi e-ticaret kana-
lında da hızlı büyümeye devam edeceğiz ve 
2022’de toplam ciromuzun %6’sının e-tica-
retten gelmesini hedefindeyiz” ifadelerini 
kullandı.

100 kadından 99.7’si Penti’yi biliyor

2016 Euromonitor sonuçlarına göre; kadın 
çorabı, plaj giyim, iç giyim ve ev giyim-
de açık ara pazar lideri konumunda yer 
alan Penti, Future Bright Brand Health’ın 
geçtiğimiz yıl aralık ayında 15-45 yaş 
arası ABC1C2 segmentinde 1.200 kadın 
ile gerçekleştirdiği marka araştırmasında 
kadınların mutlak beğendiği ve ‘en yakın 
arkadaşım’ olarak tanımladıkları bir marka 
olarak gücünü ortaya koyuyor. Türkiye’de 
her 100 kadından 99.7’si Penti markasını 
bilirken, araştırmaya katılan ve Penti’yi 
deneyimleyen her 100 kadından 85’i Penti 
ile güçlü bir bağ kuruyor ve sadık müşteri 
oluyor.
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